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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้มี วัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ส�ำรวจสภาพปัจจุบันการด�ำเนินการทางการตลาด 

ในการเพ่ิมมูลค่าของผ้าไหมมัดหมี่ ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ 2) ศึกษาสภาพปัจจุบันการด�ำเนินการ

ทางการตลาดในการเพิ่มมูลค่าของผ้าไหมมัดหมี่ ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ 3)วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อ

การด�ำเนินการทางการตลาดกลุ่มผู้ผลิตผ้าไหมมัดหมี่ ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ 4) ก�ำหนดกลยุทธ์การ

เพ่ิมมลูค่าผลติภณัฑ์ผ้าไหมมดัหมีด้่วยการตลาดในกลุม่จงัหวัดนครชยับริุนทร์ กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั 

คือ ลูกค้าหรือผู้ใช้บริการผ้าไหมมัดหมี่จ�ำนวน 400 คน กลุ่มผู้ผลิตและจ�ำหน่ายผ้าไหมมัดหมี่ จากต้นน�้ำ 

กลางน�้ำ ปลายน�้ำ จ�ำนวน 32 กลุ่ม ส�ำนักงานพาณิชย์จังหวัด และ ส�ำนักงานพัฒนาชุมชนจังหวัด จ�ำนวน 

8 คน เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) การสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) 

และการสนทนากลุม่ (Focus group) สถิตท่ีิใช้ในการวิจยั ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 

และการวิเคราะห์ปัจจัย 

	 ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ที่ใช้การเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่ด้วยการตลาดในกลุ่มจังหวัด

นครชยับรุนิทร์ คอื MARKETING STRATEGY METHODS NCBS ซึง่มาจากการวเิคราะห์ SWOT Analysis 

และการวิเคราะห์องค์ประกอบได้ 7 กลยุทธ์ คอื 1) กลยุทธ์ M (Managing 3 Ms) การจดัการการตลาด ได้แก่ 

Marketing 7Ps, Mckinsey’s, Marketing 4Cs 2) กลยุทธ์ E (Evaluation)การประเมินผลประกอบการ  

เช่น กระบวนการผลิต การจัดจ�ำหน่าย การให้บริการของพนักงานขาย 3) กลยุทธ์ T (Transit) การวางแผน

ส่งต่อ หรือจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ ทั้งทางตรงทางอ้อมเช่น สร้างเครือข่ายสังคมระหว่างลูกค้า พัฒนาช่องทาง 

การจ�ำหน่ายทางเว๊ปไซด์ให้ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า 4) กลยุทธ์ H (Happiness) การมีความสุข

ทั้งผู ้ให้และผู ้รับเช่นมีการให้บริการที่ดีดุจคนในครอบครัว และบริการหลังการขาย 5) กลยุทธ์ O 

(Opportunities) การมโีอกาสในการด�ำเนินธุรกิจ 6) กลยุทธ์ D (Design) การออกแบบผลติภณัฑ์  7) กลยุทธ์ 

S (Standard) การมีมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ ทั้งนี้กลยุทธ์ดังกล่าวสามารถน�ำไปใช้ได้จริงในพ้ืนที่จังหวัด

นครชัยบุรินทร์ ซึ่งได้รับการยืนยัน ข้อคิดเห็น และข้อเสนอแนะต่างๆ จากการสนทนากลุ่มผู้ผลิตและ 
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ผู้จ�ำหน่าย โดยให้เพ่ิมเตมิเรือ่งของภูมปัิญญาชาวบ้าน ซึง่จะท�ำให้สามารถน�ำกลยุทธ์ไปด�ำเนินการได้อย่าง

มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น ต่อไป

ค�ำส�ำคัญ: กลยุทธ์การตลาด, การเพิ่มมูลค่า, ผ้าไหมมัดหมี่, นครชัยบุรินทร์

ABSTRACT

	 The objective of this research study is 1) to survey the present status of marketing operation 

in increasing product value of Mudmee silk in the area of Nakhornchaiburin, 2) to study the present 

status of marketing operation in increasing product value of Mudmee silk in the area of 

Nakhornchaiburin, 3) to analyze the influential factors on marketing operation of the Mudmee silk 

producers on the area of Nakhornchaiburin, 4) to formulate a strategy for increasing the product 

value of Mudmee silk in the area of Nakhornchaiburin. The samples in this analysis include 400 

silk customers, 32 groups of silk producers and distributors along the whole process of supply 

chain, and 8 individuals from Provincial Commercial Office and Provincial Community Development 

Office. The tools used in analysis are questionnaire, in-depth interview, and focus group. Statistics 

used in analysis are percentage, average, standard deviation. And factor analysis 

 	 research results show that the strategy used in ini=creasing product value of Mudmee 

silk in the area of Nakhornchaiburin is MARKETING STRATEGY METHODS NCBS, which came 

from SWOT Analysis and component analysis, 7 strategies which are 1) Strategy M - Managing 

3Ms, marketing management including marketing 7Ps, McKinsey’s, Marketing 4Cs. 2) Strategy 

E - Evaluation, performance evaluation such as production process, distribution, service of sales 

staff. 3) Strategy T - Transit, transit planning or product distribution both directly and indirectly 

such as creating a social network between customers, improving distribution channels online to 

cover the needs of customers. 4) Strategy H - Happiness, enforcing happiness in both sellers 

and customers by giving friendly service and providing after-sales service. 5) Strategy O - 

Opportunities, encouraging business opportunities. 6) Strategy D - Design, promoting product 

design. 7) Strategy S - Standard, maintaining product standards. Moreover, the mentioned 

strategies can actually be applied to use in real life in the area of Nakhornchaiburin, with affirmations, 

comments, and suggestions from the group discussion between producers and distributors that 

folk wisdom should be featured which can further increase the effectiveness of applying and 

performing such strategies.

Keyword:  Market Strategy , increase product value, Mudmee Silk, Nakonchaiburin
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บทน�ำ

	 ประเทศไทยเป็นแหล่งผลติผ้าไหมไทยและ

ผลิตภัณฑ์ไหมไทยที่มีคุณภาพและมีชื่อเสียงมาก

แห่งหนึ่งของโลก การผลิตไหมมีขั้นตอนการผลิต 

ทีใ่ช้แรงงานคนเป็นหลกั โดยเฉพาะแรงงานในชนบท 

และเป็นการสร้างรายได้ให้แรงงานไทยในชนบท 

ผ ้าไหมและผลิตภัณฑ ์ผ ้าไหมของไทยเป ็น

เอกลักษณ์ไทยที่ได ้รับการกล่าวขวัญมานาน 

ในด้านความงดงามของสีสัน และลวดลาย รวมถึง

ฝีมือการทอผ้าของคนไทยที่ได้รับการถ่ายทอด 

มาจนถึงปัจจบุนั ซึง่ผ้าไหมและผลิตภัณฑ์ของไทยน้ัน 

ต่างได้รบัความนยิมอย่างแพร่หลายทัง้จากชาวไทย

และต่างประเทศ (วัฒนะ จูตะวิภาต, 2555)

	 ผู้ผลิตและผู้จ�ำหน่ายผ้าไหมในปัจจุบันจึง

เล็งเห็นความส�ำคัญในเรื่องการสร้างเอกลักษณ์ 

และภาพลักษณ์ตราสินค้า จึงน�ำไปสู่การสร้าง 

ความแตกต่างท่ีเกิดข้ึนในจิตใจ ให้ผู้บริโภครับรู้ 

คุณค่าด้านความต่างทางสัญลักษณ์ มีเป็นความ

แตกต่างท่ีเป็นเอกลกัษณ์ และยากต่อการเลยีนแบบ 

(อรทัย สายสะอาด อรสา อินทร ์น ้อย และ 

สุดาพร ตังควนิช, 2556)

 

	 จากความโดดเด่นของภูมิปัญญาในเรื่อง

การทอผ้าไหมมัดหมี่ เป็นผ้าที่ทอให้เกิดลวดลาย

ด้วยการมัดย้อม มัดหมี่ จะมีจุดเด่นที่ลวดลาย และลี

	 กลุ ่มจังหวัดในภาคะวันออกเฉียงเหนือ

ตอนล่าง(นครชัยบุรินทร ์ ) เป ็นกลุ ่มงหวัดท่ีมี

ศักยภาพสูงในการผลิตและจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ ์

ผ้าไหม ซึ่งมีการผลิต ตั้งแต่ต้นทาง กลางทางและ

ปลายทาง ตั้งแต่ปลูกหม่อนไหมการแปรรูป 

การจ�ำหน่ายรวมถึงการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์

อย่างหลากหลายและมีมาตรฐาน เช่น มาตรฐาน

ผลติภณัฑ์ชมุชน ตรานกยงู พระราชทาน ผลติภัณฑ์ไหม

สามารถน�ำรายได้มาสู่ กลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ 

ในปี พ.ศ.2558 มีมูลค่า 5,593 ล้านบาทเพ่ิมข้ึน 

จากปีก่อนที่มีมูลค่า4,374.22 ล้านบาท คิดเป็น 

ร้อยละ 27.86และยังเป็นการยกระดับ ศักยภาพ

ของสินค้าหนึ่งต�ำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ไทย

ให้ก้าวไกล สู่สากล ตามยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี  

ในการเสรมิสร้างฐานการผลติ การเกษตรให้เข้มแขง็

และย่ังยืน โดยพัฒนาผูป้ระกอบการ/เศรษฐกิจ ชมุชน 

ด้วยการการพัฒนาศักยภาพการผลิตและแปรรูป

ไหมนครชัย บุรินทร์ ตั้งแต่ปลูกหม่อนเลี้ยงไหม  

การผลิตเส้นไหมให้ได้มาตรฐาน กระบวนการทอ

และออกแบบลายผ้าโดยน�ำนวัตกรรมการฟอกไหม 

ด้วยสารธรรมชาต ิการแปรรปูผลติภัณฑ์หม่อนและ

ไหมเพ่ือสร้างมลูค่าเพ่ิม และการส่งเสริมการตลาด

ผลิตภัณฑ์ไหมรวมท้ังการ สนับสนุนส่งเสริมการ

ท่องเทีย่วและอนุรกัษ์ภูมปัิญญาท้องถ่ินในหมูบ้่าน

วัฒนธรรมไหมเชื่อมโยงกับ ผลิตภัณฑ์ชุมชน  

ให้เกิดรายได้ไปสู่ท้องถ่ินมากที่สุด(ส�ำนักบริหาร

ยุทธศาสตร์ กลุ่มจังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

ตอนล่าง 1 ,2559:153 -154)

	 ปัจจุบันมีผู้ผลิตผ้าไหมมัดหมี่เพ่ิมมากขึ้น 

ส่งผลต่อการเปลี่ยนแปลงกลยุทธ์การแข่งขัน

ทางการตลาด จากการแข่งขันด้านการออกแบบ

ผลิตภัณฑ์และราคามาสูก่ารแข่งขันด้านสัญลกัษณ์

จากความเป็นรูปธรรมมาสู่นามธรรม เนื่องจาก

เทคโนโลยีสมัยใหม่สามารถออกแบบผลิตภัณฑ ์

ให้มรีปูลักษณ์หรอืคณุสมบตัใิกล้เคยีงกันได้ง่ายข้ึน 

ท�ำให้การก�ำหนดต�ำแหน่งผลติภัณฑ์เป็นไปได้ยากข้ึน 

ท�ำให้ผูผ้ลติต้องปรบัใช้กลยุทธ์การแข่งขนัด้านราคา

ส่งผลให้ผู้ผลิตต้องประสบปัญหาด้านเศรษฐกิจ และ

กลายเป็นการแข่งขันเรื่องราคาที่ไม่มีจุดสิ้นสุด 

	 ดงัน้ันผูวิ้จยัจงึสนใจทีจ่ะการศกึษากลยุทธ์

ในการเพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่ด้วยการ
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ตลาดในกลุ ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ เพ่ือเป็น

แนวทางในการสร้างโอกาสทางการตลาดของผ้า

ไหมมดัหมี ่และเพ่ิมมลูค่า ผลติภัณฑ์ผ้าไหมมดัหมี่

เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง

แท้จริง ซึ่งจะเป็นการเพ่ิมโอกาสทางการแข่งขัน

ด้านการตลาดและส่งผลต่อความอยู่รอดในระยะ

ยาวของกลุ ่มผลิตผ้าไหมมัดหมี่ในกลุ ่มจังหวัด  

นครชัยบุรินทร์

วัตถุประสงค์การวิจัย

	 1. 	เพื่อส�ำรวจสภาพปัจจุบันการด�ำเนินการ

ทางการตลาดในการเ พ่ิมมูลค ่าของผ ้าไหม 

มัดหมี่ ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์

	 2. เพ่ือศกึษาสภาพปัจจบุนัการด�ำเนนิการ

ทางการตลาดในการเพ่ิมมูลค่าของผ้าไหมมัดหมี่ 

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์

	 3.		 เ พ่ือวิเคราะห์ป ัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ด�ำเนินการทางการตลาดกลุ่มผู้ผลิตผ้าไหมมัดหมี่ 

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ 

	 4.		 ก�ำหนดกลยุทธ์การเพ่ิมมูลค่าผ้าไหม

มัดหมี่ด้วยการตลาดในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์

วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 การวิจยันี ้ใช้ระเบยีบวิธีวจิยัแบบผสม (Mixed 

Methods) (Teddlie and Tashakkori, 2009) การ

วิจัยเชิงคุณภาพใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและ

สนทนากลุม่กับกลุม่ผูผ้ลติและจ�ำหน่ายผ้าไหมมดั

หมี่ จ�ำนวน 32 ราย หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 8 ราย มี

แนวทางการสัมภาษณ์เป็นเครือ่งมือช่วยในการวิจยั 

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์เชิงเนื้อหา 

(Creswell, 2009) ร่วมกับการวิเคราะห์ SWOT 

Analysis ซึ่งจะท�ำให้น�ำไปสู่การก�ำหนดกลยุทธ์ใน

การเพ่ิมมูลค่าผ้าไหมมัดหม่ีด้วยการตลาดหมี่ด้วย

การตลาด ส่วนการวจิยัเชงิปรมิาณ ศกึษาจากกลุม่

ลูกค้าผูใ้ช้ผ้าไหมมดัหมีจ่�ำนวน 400 ราย (Yamane, 

1973) และกลุ่มผู้ผลิตและจ�ำหน่ายผ้าไหมมัดหมี่ 

จ�ำนวน 32 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือวิจัย

ทีพั่ฒนามาจากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎี และงาน

วิจัยที่เก่ียวข้องบูรณาการร่วมกับผลการวิจัยเชิง

คุณภาพ ซึ่งมี 2 ฉบับตามกลุ่มตัวอย่างที่จะ

	 เก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบบสอบถามดัง

กล่าวได้ผ่านการตรวจความถูกต้องเชิงเนื้อหา 

(Content Validity) จากผู้ทรงคุณวุฒิ แล้วจึงน�ำไป

ทดลองใช้กับพนักงานจ�ำนวน 30 ราย ได้ค่าความ

เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งชุด 0.92 

ซึ่งถือว่าแบบสอบถามมีคุณภาพ (Cronbach, 

1990) สามารถใช้เก็บรวบรวมข้อมูลได้ และ

วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ร้อย

ละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าสูงสุด และ

ค่าต�ำ่สดุ และใช้การวิเคราะห์ปัจจยั เพ่ือให้ได้กรอบ

กลยุทธ์ในการเพ่ิมมูลค่าผ้าไหมมัดหมี่ด้วยการ

ตลาดในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์
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ผลการวิจัย

	 ผลการวิจัยจ�ำแนกตามวัตถุประสงค์แบ่ง

เป็น 4ตอน ประกอบด้วย 1) ส�ำรวจสภาพปัจจุบนั

การด�ำเนินการทางการตลาดในการเพิ่มมูลค่า

ของผ้าไหมมดัหม่ี ในกลุม่จังหวดันครชยับรุนิทร์ 

พบว ่ากลุ ่มผู ้ผลิตและผู ้จ�ำหน ่ายผลิตภัณฑ ์

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงหญิง คิดเป็นร้อยละ 65.6 

ส่วนใหญ่มีอายุ 30-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 50.0  

ซึ่งมีสถานภาพสมรสแล้วคิดเป็นร้อยละ 84.4และ

การศึกษาในระดับต�่ำกว่าปริญญาตรี ถึงร้อยละ 

68.8 มีความช�ำนาญและการศึกษาเรียนรู ้ 

ในเรื่องของผ้าไหมมัดหมี่ มากกว่า 7 ปี สูงถึง 

ร้อยละ 84.4 โดยผลิตลวดลายประจ�ำท้องถ่ิน  

และลายประยุกต์แบบเก่ากับแบบใหม่ผสมกัน 

คิดเป็นร้อยละ 50.0 เท่ากัน โดยมียอดขายของ

ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่ เท่ากับ 1-2 ล้านบาทต่อปี

คิดเป็น ร้อยละ 78.1 ดังตารางนี้

รายการ จำ�นวน ร้อยละ

1.เพศ

ชาย

หญิง

11

12

34.4

65.5

2. อายุ

ต่ำ�กว่า 30 ปี

31-40 ปี

41-50 ปี

3

16

8

9.40

50.00

25.00
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วิธีด าเนินการวิจัย 
ก า รวิ จั ย นี ้ ใ ช้ ร ะ เบี ย บ วิ ธี วิ จั ย 

แบบผสม (Mixed Methods) (Teddlie and 
Tashakkori, 2009) การวิจัยเชิงคุณภาพใช้
วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและสนทนากลุ่มกับ
กลุ่ มผู้ ผลิตและจ าหน่ายผ้าไหมมัดห ม่ี 
จ านวน 32 ราย หน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง 8 ราย 
มีแนวทางการสมัภาษณ์เป็นเคร่ืองมือชว่ยใน
การวิจยั วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์
เชิงเนื อ้หา (Creswell, 2009) ร่วมกับการ
วิ เค รา ะ ห์  SWOT Analysis ซึ่ ง จ ะ ท า ใ ห้
น าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ในการเพิ่มมูลค่า
ผ้ า ไห มมั ดห ม่ี ด้ วยก ารตล าดห ม่ี ด้ วย
การตลาด ส่วนการวิจัยเชิงปริมาณ ศึกษา
จากกลุม่ลกูค้าผู้ใช้ผ้าไหมมดัหม่ีจ านวน 400 
ราย (Yamane, 1973) และกลุ่มผู้ ผลิตและ
จ าหน่ายผ้าไหมมัดหม่ี จ านวน  32 ราย ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวิจยัท่ีพัฒนามา

จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจยั
ท่ีเก่ียวข้องบูรณาการร่วมกับผลการวิจัยเชิง
คณุภาพ ซึง่มี 2 ฉบบัตามกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะ 

เก็บรวบรวมข้อมลู ซึง่แบบสอบถาม
ดังกล่าวได้ผ่านการตรวจความถูกต้องเชิง
เนือ้หา (Content Validity) จากผู้ทรงคณุวุฒิ 
แล้วจึงน าไปทดลองใช้กับพนักงานจ านวน 
30 ราย ได้ค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของ
แ บ บ ส อ บ ถ า ม ทั ้ง ชุ ด  0.92 ซึ่ ง ถื อ ว่ า
แบบสอบถามมีคณุภาพ (Cronbach, 1990) 
สามารถใช้ เก็บ รวบรวม ข้อมูล ได้  และ
วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติ เชิงพรรณนา 
ได้ แก่  ร้อยละ  ค่ า เฉ ล่ี ย  ส่ วน เบี่ ย ง เบน
มาตรฐาน คา่สงูสดุ และคา่ต ่าสดุ และใช้การ
วิเคราะห์ปัจจัย เพ่ือให้ได้กรอบกลยุทธ์ใน
การเพิ่มมลูคา่ผ้าไหมมดัหม่ีด้วยการตลาดใน
กลุม่จงัหวดันครชยับริุนทร์ 

 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายการ จำ�นวน ร้อยละ

51-60 ปี

ตั้งแต่ 61 ปีขึ้นไป

5

3

15.60

9.40

3.สถานภาพ

โสด

สมรส

หม้าย/หย่า/แยก

4

27

1

12.50

84.40

3.10

4.ระดับการศึกษา

ต่ำ�กว่าปริญญาตรี

ปริญญาตรี

ปริญญาโท

22

7

3

68.80

21.90

9.40

5.ความชำ�นาญและการศึกษาเรียนรู้เร่

องผ้าไหมมัดหมี่

1-3 ปี

4-5 ปี

6-7 ปี

มากกว่า 7 ปี

3

2

0

27

9.40

6.30

0.00

84.40

6. ลวดลายของผ้าไหมมัดหมี่ที่ท่าน

นิยมผลิตและจัดจำ�หน่ายมากที่สุด

ลายท้องถิ่น

ลายประยุกต์แบบเก่ากับแบบใหม่

16

16

50.00

50.00

7. ยอดขายผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่

ต่อปี

1-2 ล้านบาท

3-4 ล้านบาท

5-6 ล้านบาท

25

3

4

78.10

9.40

12.5
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	 ในส่วนของการบรหิารและการด�ำเนนิงาน

ภายในของกลุ่มผลิตผ้าไหมมัดหมี่ ในกลุ่มจังหวัด

นครชัยบุรินทร์ ผู้วิจัยใช้แนวคิด Mckinsey: 7s  

ซึ่งเป็นหน่ึงในทฤษฎีการบริหาร (Peter and 

Waterman, 1982) ผลการศึกษาพบว่าด้านที ่

มีค่าเฉลี่ยสูงสุดได้แก่ด้านค่านิยมร่วม ( =3.85) 

รองลงมาได้แก่ด้านทักษะ ( =3.74) ด้านการ

บริหารจัดการ ( =3.43)ด้านพนักงาน ( =3.43) 

ด้านกลยุทธ์ ( =3.36)ด้านระบบ ( =3.33) 

โดยด้านท่ีมีค่าน้อยท่ีสุดได้แก่ ด้านโครงสร้าง  

( =3.24) ในขณะที่สภาพการด�ำเนินงานทาง 

การตลาด หรือ Marketing Mix: 7Ps พบว่า ด้านที่

มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ( =4.14)

รองลงมาได้แก่ด ้านกระบวนการ ( =3.95)  

ด้านราคา ( =3.91) ด้านบุคคล ( =3.81) 

ด้านการสร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ  

( =3.79)ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ( =3.54) 

และด้านท่ีมีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือด้านการส่งเสริม

ตลาด ( =2.68) 

	 2) ศึกษาสภาพปัจจุบันการด�ำเนินการ

ทางการตลาดในการเพิม่มูลค่าของผ้าไหมมัดหม่ี 

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์จากการสนทนา

กลุ่มในประเด็นการวิเคราะห์ SWOT Analysis  

ท่ีเก่ียวข้องกับกลุ่มผู้ผลิตและผู้จ�ำหน่ายผ้าไหม 

มดัหมีใ่นกลุม่จงัหวัดนครชยับรุนิทร์ พบว่า (1) จดุแข็ง 

คือ ผ้าไหมมดัหมีเ่ป็นภูมปัิญญาท้องถ่ินส�ำคญัของ

กลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ รวมทั้งมีฝีมือการทอผ้า

ที่มีความประณีต งดงาม สภาพของพ้ืนที่ในกลุ่ม

จังหวัดเหมาะแก่การผลิตผ้าไหมมัดหมี่  และ 

มีหน่วยงานสนับสนุนและเครือข่ายทางสังคมกับ

กลุม่ต่างๆ ซึง่เป็นเครือ่งมอืส�ำคญัในการเพ่ิมมลูค่า

ผลิตภัณฑ์ให้สูงข้ึน (2) จุดอ่อน คือ ยังไม่มีการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือให้ตรงกับความต้องการของ

ตลาด ขาดการพัฒนาการแปรรูปผลิตภัณฑ์ ไม่มี

การน�ำความรูค้วามเข้าใจด้านการตลาดมาปรบัใช้

ในการจ�ำหน่ายผ้าไหมมดัหมี ่ขาดการจดัการอบรม

เพ่ือพัฒนาทักษะการผลิตหรือการวางแผนการ 

จดัจ�ำหน่ายให้ดเีท่าทีค่วร รวมท้ังการบรหิารจดัการ

ของบางกลุ่มจังหวัดยังขาดประสิทธิภาพในการ

ตดิต่อประสานงาน และขาดการประชาสมัพันธ์และ

โฆษณา เพ่ือเพ่ิมช่องทางการจ�ำหน่ายสินค้า  

(3) โอกาส คือ หน่วยงานต่างๆ ในพื้นที่ได้ขอความ

ร่วมมือให้ข้าราชการและประชาชนสวมใส่ผ้าไหม

มัดหมี่ในวันส�ำคัญต่างๆ รวมทั้งในปัจจุบันบริบท

สังคมที่ให้ความส�ำคัญกับการตลาดแบบออนไลน์

มากข้ึน ท�ำให้สามารถจ�ำหน่ายสินค้าได้สะดวก 

รวดเรว็ย่ิงข้ึน และ (4) อปุสรรค คอื การท่ีกลุม่ผูผ้ลติ

ยังติดอยู่กับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในรูปแบบเดิมๆ 

การจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ ยังไม่ตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้ามากเท่าท่ีควร รวมทั้งขาดการ

พัฒนาของระบบการค้าและการตลาดต่างๆ รวมท้ัง

ที่มีคู่แข่งทางการตลาดเพิ่มขึ้น

	 ลกูค้าท่ีซือ้ผลติภัณฑ์ผ้าไหมมดัหมีใ่นกลุม่

จงัหวัดนครชยับรุนิทร์พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

คิดเป็นร้อยละ 69.5 มีอายุ 41-50 ปี คิดเป็นร้อยละ 

27.8 มีสถานภาพสมรสแล้ว ร้อยละ 53.0 ส�ำเร็จ

การศกึษาในระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 37.0 

ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพรับราชการ ร้อยละ 51.5  

มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืนเท่ากับ 15,001-30,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 41.8 ในส่วนของพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้ผ้าไหมมดัหมี ่พบว่า ซือ้ผลติภัณฑ์

ผ้าไหมมัดหมี่ในราคา 1,001-2,000 บาทต่อผืน  

คิดเป็นร้อยละ 56.8 ส่วนใหญ่ไม่เจาะจงร้านจ�ำหน่าย 

แต่จะเปรียบเทียบราคาก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ และ

ไม่เจาะจงร้านจ�ำหน่าย แต่จะเปรยีบเทยีบคณุภาพ

ก่อนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 32.3 เท่ากัน 
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และมคีวามคาดหวงัต่ออายุการใช้งานของผลติภณัฑ์

ผ้าไหมมัดหมี่ มากกว่า 3 ปี ถึงร้อยละ 75.2 และ

เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่จากเหตุผลว่า  

ช่วยส่งเสริมคนไทยอนุรักษ์วัฒนธรรม คิดเป็นร้อย

ละ 52.0 และมีการใช้ประโยชน์จากผลิตภัณฑ ์

ผ้าไหมมัดหมี่ เพ่ือเป็นของฝาก ของท่ีระลึก ของ

ขวัญมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 50.7 ดังตารางนี้

รายการ จำ�นวน ร้อยละ

1.	 เพศ

	 ชาย

	 หญิง

122

278

30.50

69.50
2. 	 อายุ

	 ต่ำ�กว่า 30 ปี

	 31-40 ปี	

	 41-50 ปี

	 51-60 ปี

90

111

154

45

22.50

27.80

38.50

11.30

3. สถานภาพ

	 โสด

	 สมรส

	 หม้าย/หย่า/แยก

174

212

14

43.50

53.00

3.50
4. 	 ระดับการศึกษา

	 ต่ำ�กว่าปริญญาตรี

	 ปริญญาตรี

	 ปริญญาโท

123

148

129

30.80

37.00

32.30

5.	 อาชีพ

	 รับราชการ

	 พนักงานรัฐวิสาหกิจ

	 พนักงานบริษัท

	 เจ้าของกิจการ

	 อื่นๆ(รับจ้าง/เกษตรกร)

206

25

29

81

59

51.50

6.30

7.20

20.30

14.80

6.	 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

	 ต่ำ�กว่า 15,000 บาท

	 15,000-30,000 บาท

	 ตั้งแต่ 30,001 บาทขึ้นไป

137

167

96

34.30

41.80

24.00

7. ลักษณะการมาใช้บริการ

ลูกค้าประจำ� (คนกลาง)

	 ลูกค้าทั่วไป

55

345

13.80

86.20

รายการ จำ�นวน ร้อยละ

8. จำ�นวนครั้งท่ีไปใช้บริการท่ี

ร้านจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ผ้า

ไหมมัดหมี่

	 น้อยกว่า 1 คร้ังต่อสัปดาห์

	 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์

	 4-6 ครั้งต่อสัปดาห์

	 มากกว่า 6 ครั้ง ต่อสัปดาห์

266

118

0

16

66.50

29.50

0.00

4.00

9.	 ราคาผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัด

หมี่ที่ซื้อต่อผืน

	 800-1,000 บาท

	 1,001-2,000 บาท

	 2,001-3,000 บาท

	 มากกว่า 3,000 บาท

106

227

53

14

26.50

56.80

13.30

3.50

10.วิธีการเลือกร้านจ�ำหน่าย

(แบรนด์)ในการเลือกซื้อ

	 ไม่เจาะจงร้านจ�ำหน่ายแต่

จะเปรียบเทียบราคาก่อนตัดสินใจ

	 ไม่เจาะจงร้านแต่จะเปรยีบ

เทีย่บรปูแบบก่อนตดัสนิใจ 

ไม่เจาะจงร้านแต่จะเปรยีบ

เที่ยบคุณภาพก่อนตัดสินใจ

	 เจาะจงร้านจ�ำหน่าย

129

128

1.29	

14

32.30

32.00

32.30

3.40

11.	ความคาดหวังต่ออายุการ

ใช้งานของผลิตภัณฑ์ผ้า

ไหมมัดหมี่

	 1 ปี

	 2 ปี

	 3 ปี

	 มากกว่า 3 ปี

14

42

43

301

3.50

10.50

10.80

75.20
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รายการ จำ�นวน ร้อยละ
12.เหตุผลท่ีตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่

ทนทานระบายอากาศได้ดี

ยี่ห้อ/ไลฟ์สไตล์และราคา

รักษาสิ่งแวดล้อม

ช่วยส่งเสริมคนไทยอนุรักษณ์

วัฒนธรรม

24

142

26

208

6.00

35.50

6.5

52.00
13. ประเภทของผลิตภัณฑ์ผ้า

ไหมมัดหมี่ที่นิยมซื้อ

ผ้าฝ้าย

ผ้าไหม

84

316

21.00

79.00
1 4 . ค ว า ม รู้ เ รื อ ง เ ก่ี ย ว กั บ

ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่

น้อยที่สุด

น้อย

ปานกลาง

มาก

มากที่สุด

39

113

162

69

17

9.80

28.20

40.50

17.30

4.20
15.การใชป้ระโยชนผ์ลติภัณฑ์

ผ้าไหมมัดหมี่

เพื่อจำ�หน่ายต่อ

เพือเป็นของฝากของท่ีระลึก/

ของขวัญ

เพื่อเก็บสะสม

เพื่อใช้ในพิธีสำ�คัญต่าง ๆ

50

203

31

116

12.50

50.70

7.80

29.00

	

	 ด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าไหมมัดหมี่ (Marketing 

Mix: 7Ps) พบว่าด้านที่มีค่าสูงสุดได้แก่ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ( =3.82) รองลงมาได้แก่ ด ้าน

กระบวนการ ( =3.77)ด้านการสรา้งและน�ำเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ ( = 3.74) ด้านราคา  

( =3.62)ด้านบุคคล ( =3.59) ด้านช่องทางการ

จัดจ�ำหน่าย ( = 3.46) และด้านที่มีค่าเฉลี่ยน้อย

ที่สุดคือด้านการส่งเสริมการตลาด ( =3.26) .

	 ความคิดของลูกค้าด้านส่วนผสมทางการ

ตลาดทีม่ต่ีอการให้บรกิารของกลุม่ผู้จ�ำหน่ายทีม่ผีล

ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผ้าไหมมัดหมี่ของลูกค้า 

(Marketing Mix: 4C’s) พบว่าด้านท่ีมีค่าสูงสุด

ได้แก่ ด้านความสะดวกในการซื้อ ( =3.87)  

รองลงมาได้แก่ ด้านการสื่อสาร ( =3.81) ด้าน

ความต้องการของผู้บริโภค ( =3.80)และด้านที่มี

ค ่าเฉลี่ยน้อยท่ีสุดคือด้านต้นทุนของผู ้บริโภค  

( =3.71)

	 3)		ป ัจจัยท่ีมีผลต่อการด�ำเนินการ

ทางการตลาดกลุ ่ม ผู ้ผลิตผ ้าไหมมัดหม่ี  

ในกลุ ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ โดยใช้วิ ธี

วิเคราะห์ปัจจัย (Factor Analysis)

			   3.1	 กลุ่มผู้ผลิตและจ�ำหน่ายผ้าไหม

มัดหมี่ ตัวแปรท่ีมีผลกระทบต่อการด�ำเนินการ

ทางการตลาดของกลุ ่มผู ้ผลิตผ ้าไหมมัดหมี่  

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ ท่ีสามารถสกัดออก

มาได้ มกีลุม่ปัจจยัทัง้หมด 6 กลุม่ปัจจยั 27 ตวัแปร 

เม่ือน�ำมาตั้งชื่อตามตัวแปรส่วนใหญ่ท่ีอยู่ในกลุ่ม

ปัจจยั มรีายละเอยีด ดงันี ้กลุ่มปัจจยัท่ี 1 ปัจจัยด้าน

การจัดการกลยุทธ์และการบริหาร (X1) มีความ

สามารถอธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ  

ร้อยละ 21.78 กลุม่ปัจจยัที ่2 ปัจจยัด้านการจดัการ

โครงสร้าง (X2) มคีวามสามารถอธิบายความพร้อม

หรือความส�ำเร็จ ร้อยละ 20.54 กลุ่มปัจจัยที่ 3 

ปัจจัยด้านการจัดการระบบ (X3)มีความสามารถ

อธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ ร้อยละ 15.07 

กลุ่มปัจจยัท่ี 4 ปัจจัยด้านการจดัการค่านิยมร่วมกัน 

(X4) มีความสามารถอธิบายความพร้อมหรือ 

ความส�ำเร็จ ร้อยละ 11.62 กลุ่มปัจจัยที่ 5 ปัจจัย 

ด้านการจัดการพนักงาน (X5) มีความสามารถ
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อธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ ร้อยละ 9.77 

และ กลุ่มปัจจัยท่ี 6 ปัจจัยด้านการจัดการทักษะ 

(X6) มคีวามสามารถอธิบายความพร้อมหรอืความ

ส�ำเร็จ ร้อยละ 7.10 โดยปัจจัยที่สกัดมามีค่าความ

สามารถในการอธิบายความพร้อมหรอืความส�ำเรจ็

ในการด�ำเนินงานทางการตลาดของผู้ผลิตผ้าไหม

มดัหมี ่ในกลุม่จงัหวัดนครชยับรุนิทร์ ร้อยละ 85.87 

ซึ่งมีความน่าเชื่อถือค่อนข้างสูง (กัลยา วาณิช

บัญชา, 2554)

			   3.2 	กลุ่มลูกค้าผ้าไหมมัดหมี่ ผลการ

จัดกลุ่มปัจจัยที่มีผลกระทบต่อความพร้อมหรือ

ความส�ำเร็จต่อการเลือกซื้อผ้าไหมมัดหมี่ของกลุ่ม

ลูกค้าที่ไปใช้บริการจากกลุ่มผู้ผลิตและผู้จ�ำหน่าย 

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ โดยใช้วิธีวิเคราะห์

ปัจจยั (Factor Analysis) พบว่า 38 ตัวแปรสามารถ

สกัดออกมาได้ทั้งหมด 7 กลุ่มปัจจัย ดังนี้คือ กลุ่ม

ปัจจัยท่ี 1 ปัจจัยด้านการจัดการผลิตภัณฑ์ (X1)  

มคีวามสามารถอธิบายความพร้อมหรอืความส�ำเรจ็

ต่อการเลือกซื้อผ้าไหมมัดหมี่ของกลุ่มลูกค้าท่ีใช้

บรกิารจากกลุม่ผูผ้ลติและผูจ้�ำหน่ายผ้าไหมมดัหมี่ 

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ ร้อยละ 32.63 กลุ่ม

ปัจจัยที่ 2 ปัจจัยด้านการจัดการราคา (X2) มีความ

สามารถอธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ  

ร้อยละ 11.11 กลุม่ปัจจยัที ่3 ปัจจยัด้านการจดัการ

สถานที่ (X3) มีความสามารถอธิบายความพร้อม

หรือความส�ำเรจ็ ร้อยละ 7.73 กลุม่ปัจจยัท่ี 4 ปัจจยั

ด้านการจัดการส่งเสริมการขาย (X4) มีความ

สามารถอธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ  

ร้อยละ 6.03 กลุ่มปัจจัยที่ 5 ปัจจัยด้านการจัดการ

บคุคล (X5) มคีวามสามารถอธิบายความพร้อมหรอื

ความส�ำเรจ็ ร้อยละ 5.61 กลุม่ปัจจยัที ่6 ปัจจยัด้าน

การจัดการกระบวนการให้บริการ (X6) มีความ

สามารถอธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ ร้อย

ละ 5.36 และกลุ่มปัจจัยที่ 7 ปัจจัยด้านการจัดการ

สร้างและน�ำเสนอลักษณะทางกายภาพ (X7)  

มคีวามสามารถอธิบายความพร้อมหรือความส�ำเร็จ 

ร้อยละ 5.22 โดยปัจจัยที่สกัดมาได้มีค่าความ

สามารถในการอธิบายความพร้อมหรือความส�ำเรจ็

ต่อการเลือกซื้อผ้าไหมมัดหมี่ของกลุ่มลูกค้าท่ีใช้

บรกิารจากกลุม่ผูผ้ลติและผูจ้�ำหน่ายผ้าไหมมดัหมี่ 

ในกลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ ร้อยละ 73.69 

	 4)		กลยุทธ์ในการเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์

ผ้าไหมมัดหม่ีด้วยการตลาดในกลุม่จงัหวดันคร

ชัยบุรินทร์

	 ส�ำหรับแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ในการ

เพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่ด้วยการตลาด

ในกลุม่จงัหวัดนครชยับรุนิทร์ ผูวิ้จยัใช้แนวทางการ

จดัการท่ีผสมผสานระหว่างกลยุทธ์ 7S (Mckinsey: 

7S) และ กลยุทธ์ 7Ps (Marketing Mix: 7Ps)  

ซึ่งเป็นกลยุทธ์ในการบริหารภายนอก ประกอบกับ

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการให้

บริการของกลุ่มผู้จ�ำหน่ายผ้าไหมมัดหมี่ ที่มีผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซื้อผ้าไหมมัดหมี่ (Marketing 

Mix: 4C’s) จึงเกิดกรอบกลยุทธ์ในการเพ่ิมมูลค่า

ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหมี่ด้วยการตลาดในกลุ ่ม

จังหวัดนครชัยบุรินทร ์  แบบ MARKETING 

STRATEGY METHODS NCBS จากการวิเคราะห์

องค์ประกอบ และจากการวิจัยเชิงคุณภาพผ่าน 

การสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายในงานวิจัย ได้แก่  

จากต้นน�ำ้ กลางน�ำ้ ปลายน�ำ้ หน่วยงานทีเ่ก่ียวข้อง 

และผู้แทนจากสถาบันศึกษา เพือ่วเิคราะห์ SWOT 

Analysis และการวิเคราะห์เชิงเนื้อหาในประเด็น 

ทีเ่ก่ียวข้องกบัการเพ่ิมมลูค่าผลติภัณฑ์ผ้าไหมมดัหมี่

ด้วยการตลาด โดยสามารถอธิบายเชิงพรรณนาได้ 

ดังนี้ 
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	 “กลยุทธ ์ในการเพ่ิมมูลค ่าผลิตภัณฑ์ 

ผ้าไหมมัดหมี่ด้วยการตลาดในกลุ่มจังหวัดนครชัย

บุรินทร์( MARKETING STRATEGY METHODS 

NCBS) ประกอบด้วย 7 กลยุทธ์ คือ1) การจัดการ

การตลาด (M = Managing 3Ms) ที่รอบคอบ  

ผ่าน 2) การประเมินผลการประกอบการก่อน  

(E = Evaluation) เพื่อให้ทราบถึงสถานภาพของ

สถานประกอบการว่ามจีดุใดต้องแก้ไข เพือ่พัฒนา

ให้ดีข้ึน จากนั้นจึงท�ำ 3) การวางแผนการส่งต่อ

ผลิตภัณฑ์ (T = Transit) เพื่อให้มีประสิทธิภาพ

ของการเพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ จ�ำเป็นจะต้องมีการ

ส่งต่อหลากหลายช่องทาง ท้ังทางตรง ทางอ้อม  

ในประเด็นดังกล่าวรวมถึงข้ันตอนประชาสัมพันธ์ 

เพ่ือให้ทราบถึงที่มาของผลิตภัณฑ์และคุณค่า 

ในการจ�ำหน่ายของผลิตภัณฑ์ ท้ังนี้ เมื่อสินค้า 

ผ่านการรบัรูเ้ชงิคุณค่าต่อผูบ้รโิภคแล้ว ท้ังผูบ้รโิภค

และผูป้ระกอบการก็ 4)มีความสขุท้ังผูใ้ห้และผูร้บั 

(H = Happiness) โดยการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์

จ�ำเป็นจะต้องพิจารณา 5)การมีโอกาสในการ

ด�ำเนินธุรกิจ (O = Opportunities) เพ่ือให้

ผลิตภัณฑ์สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายข้ึน 

และมี 6) การออกแบบผลิตภัณฑ์ (D = Design) 

ให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

เพ่ือให้เกิด 7)มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ (S = 

Standard) ส�ำหรบัผูป้ระกอบการผลติภัณฑ์ผ้าไหม

มัดหมี่  ในกลุ ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร ์  ได ้แก ่  

จังหวัดนคร-ราชสีมา (N = Nakorn Ratchasima) 

จังหวัดชัยภูมิ (C = Chaiyaphum) จังหวัดบุรีรัมย์ 

(B = Buri Ram) และจังหวัดสุรินทร์ (S = Surin) 

โดยผู้ประกอบการต้องมีการด�ำเนินการตลาดตาม

กลยุทธ์ดงักล่าว รวมทัง้พัฒนาความสามารถในการ

ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัด หมี่ ให้ม ี

หลากหลายช่องทางมากข้ึน ซึ่งจะท�ำให้มูลค่า 

ของผลิตภัณฑ์เพ่ิมข้ึนได้จากการด�ำเนินกลยุทธ์

ทางการตลาด” (ดังภาพ)
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นคร-ราชสีมา (N = Nakorn Ratchasima) 
จังหวัดชัยภูมิ  (C = Chaiyaphum) จังหวัด
บุรีรัมย์ (B = Buri Ram) และจังหวัดสุรินทร์ 
(S = Surin) โดยผู้ ประกอบการต้องมีการ
ด า เนินการตลาดตามกลยุท ธ์ดังกล่ าว 

รวม ทั ้งพั ฒ น าค วาม ส าม า รถ ใน ก า ร
ประชาสมัพนัธ์ผลิตภณัฑ์ผ้าไหมมดั หม่ี ให้มี
หลากหลายช่องทางมากขึน้  ซึ่งจะท าให้
มูลค่าของผลิตภัณ ฑ์ เพิ่มขึ น้ได้จากการ
ด าเนินกลยทุธ์ทางการตลาด” (ดงัภาพ) 

 

 
 
อภปิรายผล  
 ก ล ยุ ท ธ์ ใ น ก า ร เพิ่ ม มู ล ค่ า
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัดหม่ีด้วยการตลาดใน
กลุ่มจังหวัดนครชัยบุรินทร์ ( MARKETING 
STRATEGY METHODS :NCBS) 
ประกอบด้วย 7 กลยุท ธ์ดังนี  ้คือ1) การ
จัดการการตลาด (M = Managing 3Ms) ท่ี

รอบคอบ  ผ่ าน  2 )ก ารป ระ เมิ น ผลการ
ประกอบการก่อน (E = Evaluation) เพ่ือให้
ทราบถึงสถานภาพของสถานประกอบการว่า
มีจดุใดต้องแก้ไข เพ่ือพฒันาให้ดีขึน้ จากนัน้
จึงท า 3)การวางแผนการส่งตอ่ผลิตภณัฑ์ (T 
= Transit) เพ่ือให้มีประสิทธิภาพของการ
เพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์ จ าเป็นจะต้องมีการส่ง
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อภิปรายผล 

	 กลยุทธ ์ในการเ พ่ิมมูลค ่าผลิตภัณฑ ์

ผ้าไหมมดัหมีด้่วยการตลาดในกลุม่จงัหวดันครชยับุริ

นทร์ (MARKETING STRATEGY METHODS : 

NCBS) ประกอบด้วย 7 กลยุทธ์ดังน้ี คือ 1) การ

จดัการการตลาด (M = Managing 3Ms) ทีร่อบคอบ 

ผ่าน 2)การประเมินผลการประกอบการก่อน  

(E = Evaluation) เพ่ือให้ทราบถึงสถานภาพของ

สถานประกอบการว่ามจีดุใดต้องแก้ไข เพือ่พัฒนา

ให้ดีขึ้น จากน้ันจึงท�ำ 3) การวางแผนการส่งต่อ

ผลติภัณฑ์  (T = Transit) เพ่ือให้มปีระสทิธิภาพของ

การเพ่ิมมลูค่าผลติภัณฑ์ จ�ำเป็นจะต้องมีการส่งต่อ

หลากหลายช่องทาง ท้ังทางตรง ทางอ้อม ในประเดน็

ดงักล่าวรวมถึงขัน้ตอนประชาสมัพันธ์ เพ่ือให้ทราบ

ถึงท่ีมาของผลิตภัณฑ์และคุณค่าในการจ�ำหน่าย

ของผลิตภัณฑ์ ทั้งน้ี เมื่อสินค้าผ่านการรับรู ้เชิง

คณุค่าต่อผู้บรโิภคแล้ว ทัง้ผูบ้รโิภคและผูป้ระกอบการ 

4) มีความสุขท้ังผู้ให้และผู้รับ (H = Happiness) 

โดยการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์จ�ำเป็นจะต้องพิจารณา 

5)การมโีอกาสในการด�ำเนินธุรกิจ (O = Opportunities) 

เพ่ือให้ผลติภณัฑ์สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย

ขึน้ และม ี6)การออกแบบผลติภัณฑ์ (D = Design) 

ให้เหมาะสมกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

เพ่ือให้เกิด 7) มาตรฐานของผลิตภัณฑ์ (S = 

Standard) ส�ำหรบัผูป้ระกอบการผลติภัณฑ์ผ้าไหม

มดัหมี ่ในกลุม่จงัหวดันครชยับรุนิทร์ โดยผูป้ระกอบ

การต้องมกีารด�ำเนินการตลาดตามกลยุทธ์ดังกล่าว 

รวมทั้งพัฒนาความสามารถในการประชาสัมพันธ์

ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมมัด หมี่ ให้มีหลากหลายช่องทาง

มากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ บุษราคัม ป้อมทอง และ 

ศิริพร หงส์พันธุ์. (2558). ที่กล่าวว่า ผู้ผลิตควรที่จะ

ควบคุมต้นทุนการผลิต ไม่ให้สูงจนเกินไป รวมถึง

ควรให้ความส�ำคญักับช่องทางการจดัจ�ำหน่ายและ

ความต้องการของผู ้บริโภค ตลอดจนพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ ทั้งในด้านรูปแบบ และคุณภาพสินค้า 

และมหาวิทยาลัยราชภัฎศรีสะเกษ (2554) ที่พบ

ว่าการผลิตผ้าไหม ควรมีอัตลักษณ์หลอมรวมกัน

เป็นหนึ่ง สะสมภูมิปัญญาบนฐานการผลิต ในการ

มัดหมี่ ควบเส้น ตีเกลียว ยกดอก และ ขิตที่มี

คุณภาพ บรรจงทอและสรรสร้างลวดลายจนกลาย

เป็นแพรพรรณท่ีมีคุณค่าทางความงามอันแฝง 

ไปด้วยภูมิปัญญาและประโยชน์ใช้สอย

	 ในด้านการสร้างเอกลกัษณ์ และภาพลกัษณ์

ตราสินค้า จะน�ำไปสู่การสร้างความแตกต่างที่เกิด

ข้ึนในจิตใจ ให้ผู้บริโภครับรู้คุณค่าด้านความต่าง

ทางสัญลกัษณ์ เพราะคุณค่าเหล่านีน้ั้นเป็นส่ิงทีเ่ป็น

ของแต่ละความต่างเฉพาะตัว ต้องใช้เวลาสั่งสม

เป็นเวลานานกว่าที่จะเข้าไปอยู่ในจิตใจผู้บริโภค 

เป็นความแตกต่างที่เป็นเอกลักษณ์ และยากต่อ

การเลยีนแบบ (อรทัย สายสะอาด อรสา อนิทร์น้อย 

และสุดาพร ตังควนิช, 2556) 

	 ส่วนมุมมองของผู้บริโภคพบว่าควรให้

ความส�ำคัญกับผู้บริโภคมากข้ึน (Lauterborn, 

1990) โดยผู้ประกอบการต่างๆ ควรพัฒนาการส่ง

เสริมการขาย นั่นคือการ ลด แลก แจก แถม โดยที่

ลูกค้าจะได้สิทธิพิเศษต่างๆ ในการซื้อสินค้า เพ่ือ

กระตุ้นการขายให้มีมากข้ึน หรือมีการแจกรางวัล

ผ่านการเล่นเกม ชิงโชคต่างๆ เพ่ือความสนุกและ

เพ่ือให้ลูกค้ามีส่วนร่วมกับกิจกรรมของทางร้านได้

อีกด้วย (ศูนย์ส่งเสริมศิลปาชีพระหว่างประเทศ 

(องค์การมหาชน), 2554)

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย

	 การเสรมิสร้างธุรกิจผ้าไหมมดัหมี ่ของกลุม่

จังหวัดนครชัยบุรินทร์ ในปัจจุบันยังไม่มีความ

ครอบคลุมมากเพียงพอในเร่ืองของช่องทางในการ
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ส่ือสารการตลาด ส่วนใหญ่จะมเีพียงร้านค้าเท่าน้ัน 

ดงัน้ันจงึควรส่งเสรมิการตลาดทางระบบอนิเตอร์เน็ต 

เพ่ือสร้างความสะดวกสบาย และยังเป็นการสร้าง

การรับรู้ให้กับลูกค้า อีกทั้งยังขยายตลาดสู่กลุ่ม

ลกูค้าในพ้ืนทีอ่ื่นๆ ได้อย่างง่ายดาย ผ่านการมเีครอื

ข่ายสังคมออนไลน์ที่มีประสิทธิภาพให้มากยิ่งขึ้น

	 ดังนั้น จึงควรเน้นการออกแบบผลิตภัณฑ์ 

ให้ตอบสนองต่อการน�ำไปใช้ และควรตั้งราคาใน

การจ�ำหน่ายที่ไม่สูงจนเกินไป ซึ่งจากงานวิจัยช่วง

ราคาท่ีผู้บริโภคนิยมซื้อมากท่ีสุดคือในช่วง 1001-

2000 บาท

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย

 	 ควรส่งเสริมการสร้างความร่วมมือกัน

ระหว่าง หน่วยงานที่เก่ียวข้องสถาบันการศึกษา

ต่างๆ ทัง้ระดบัอดุมศึกษา และอาชวีศึกษา องค์การ

ปกครองส่วนท้องถิ่น ส�ำนักงานพาณิชย์จังหวัด 

ส�ำนักงานพัฒนาชุมชน เกษตรอ�ำเภอ-จังหวัด กรม

หม่อนไหม หน่วยงานอตุสาหกรรมต่างๆ ทัง้ภาครัฐ

และเอกชน รวมทั้งผู้เชี่ยวชาญด้านภูมิปัญญาท้อง

ถ่ิน เพ่ือจัดสรรงบประมาณ และส่งเสริมเครือข่าย

การท�ำงานให้กับผู ้ผลิต เพ่ือให้ผู ้ผลิตมีความ

สามารถที่จะขายสินค้าได้เองโดยไม่ผ่านพ่อค้า

คนกลาง ซึ่งจะท�ำให้ผู้ผลิตมีรายได้มากขึ้น และไม่

ถูกกดราคา

ข้อเสนอแนะส�ำหรับการวิจัยครั้งต่อไป

	 ควรท� ำการ ศึกษาเ พ่ิม เ ติม  ใน พ้ืน ท่ี  

ที่เป็นแหล่งผลิตผ้าไหมมัดหมี่ แหล่งอื่นๆ เพ่ิมเติม 

เน่ืองจากในแต่ละพ้ืนท่ี จะมีบริบทที่แตกต่างกัน 

เ พ่ือน�ำมาเป ็นแนวทางในการพัฒนาธุร กิจ 

ผ้าไหมมัดหมี่ ที่ครบวงจรและยั่งยืนของภาคตะวัน

ออกเฉียงเหนือ และของประเทศไทยต่อไป
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