
การตดัสินใจซ้ือผา้ไหมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัศรีสะเกษ0

1 

Purchasing Decision of Silk Products in Srisaket  Province 

 

สุมารี   รัตนะ1

2 

บทคัดย่อ 

            ศึกษาเร่ืองการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัศรีสะเกษ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ    

1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไทยของผูบ้ริโภคจงัหวดั        

ศรีสะเกษ 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ไทยของผูบ้ริโภคจงัหวดั           

ศรีสะเกษ 3. เพื่อศึกษาวา่นโยบายของหน่วยงานราชการและเอกชนวา่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไทยของ

ผูบ้ริโภคจงัหวดัศรีสะเกษ เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่ม และใช้การ

วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา สุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน

ปัจจุบัน  โดยใช้แบบสัมภาษณ์ เป็นเค ร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูล ก ลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ                    

กลุ่มผูป้ระกอบการโอทอป จาํนวน 9 ราย เจา้หน้าท่ีหน่วยงานราชการ 1 ราย และกลุ่มผูบ้ริโภค จาํนวน 20 ราย      

รวมกลุ่มเป้าหมายทั้งหมด 30 ราย 

การวิจัยค ร้ังน้ี พ บ ว่าน โยบ ายข องรัฐมี ส่ วน สํ าคัญ ใน การตัด สิ น ใจซ้ื อผ้าท อจังห วัดศรีส ะเก ษ                      

กลุ่มผูป้ระกอบการจึงใช้กลยุทธ Niche Market คือการตลาดแบบเฉพาะเจาะจง เน้นท่ีเจ้าหน้าท่ีของหน่วยงาน

ราชการตามนโยบายใส่ผา้ไทย  โดยการเจาะกลุ่มผูบ้ริโภค เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ ภาครัฐ ท่ีซ้ือ

สินคา้ไปใส่ในการทาํงาน ทางกลุ่มอาจจะไปทาํการส่งเสริมการขายท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มนั้น โดยตรงเพื่อเพิ่มยอดขายให้

ไดม้ากยิ่งข้ึนซ่ึงไม่เพียงพอต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคและยงัไม่เพียงพอต่อการสร้างยอดขายให้เพิ่มข้ึนและปัจจยั

ส่งเสริมการขาย เช่นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ผ่านช่องทางต่าง ๆให้มากข้ึนเช่น Facebook, Instagram,  Line  

Application  เพื่อใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคในจงัหวดัและต่างจงัหวดัใหม้ากข้ึน  

 

 

 

คาํสาํคญั : การตดัสินใจ, ผา้ทอเบญจศรี ,ผา้ทอยกดอกลายลูกแกว้, แส่วผา้ 
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Abstract 

 A study of purchasing decision of silk products in Srisaket Province. The objectives are : 1. To study the 

factors of marketing mix that affect the purchasing decision of silk products of Sisaket province 2. To study the 

behavior of the purchasing decision of silk products of Sisaket province 3. To study whether the policies of 

government agencies and the private sector affect the purchasing decisions of silk products in Sisaket Province. 

This is a qualitative research using in-depth interviews, group discussions and  content-based data analysis It aims 

to study the current market mix by using the interview form as a tool to collect information The samples used in 

the study were 9 OTOP operators, 1 government officer and 20 buyer  . From interviews with 30 target groups 

It was found that government policies play an important role in the decision to buy fabrics in Sisaket 

Province. Entrepreneur, therefore, use the Niche Market strategy to encourage officers and government agencies 

to buy silk products for their daily use. In order to generate more income and increasing sales they should 

promote the product s through different channels such as Facebook,Instagram,Line applications so that the 

product s should be known in every provinces. 

Keywords : Decision, Benchasri woven cloth, Yok Dok cloth with Luk Kaew pattern, Saew cloth 

 

ทีม่าและความสําคัญของปัญหา 

 สถานการณ์โรคระบาดติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 หรือ โรคโควิด-19 ส่งผลให้ยอดขาย และช่องทาง

การตลาดลดลงซ่ึงส่งผลอย่างหลีกเล่ียงไม่ไดต่้อวิถีชีวิต และเศรษฐกิจ ของคนบนโลก รวมทั้งองค์การต่าง ๆ บน

โลกน้ีท่ีตอ้งมีการปฏิวติัตวัเองเพื่อให้ทนัต่อโลกและสถานการณ์แห่งยุคจากการแพร่ระบาดโรคติดเช้ือไวรัสโคโร

นา 2019 (COVID-19) รวมทั้งประเทศไทยซ่ึงส่งผลกระทบในวงกวา้งต่อการใช้ชีวิตของประชาชนทัว่ประเทศ 

โดยเฉพาะ อย่างยิ่งต่อรายได้ของผูป้ระกอบการผา้ในท้องถ่ินชุมชน ซ่ึงเป็นกลไกขบัเคล่ือนเศรษฐกิจฐานราก 

ดงันั้น การรณรงค์กระตุน้ให้เกิดค่านิยมการใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีทาํจากผา้ทอพื้นเมือง ซ่ึงเป็นภูมิปัญญาของ คนไทยจะ

ก่อใหเ้กิดรายไดก้ระจายสู่ชุมชนอยา่งรวดเร็วและทัว่ถึง รวมไปถึงการเร่งพฒันาศกัยภาพ ของผูผ้ลิต ผูป้ระกอบการ 

OTOP ให้มีความสามารถในการผลิต การออกแบบ การตดัเยบ็ การดีไซน์ ผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของตลาด และตลาดออนไลน์ เพื่อให้เกิดการคา้เชิงพาณิชย ์อนัจะทาํให้เกิดรายได ้ความมัน่คงในชีวิต วิถีชุมชน

ยัง่ยืน โดยเฉพาะผา้ไทย เพื่อกระตุน้ให้เกิดการสืบสานภูมิปัญญา การพฒันาและยกระดบัผลิตภณัฑ์ OTOP ให้มี

คุณภาพมาตรฐานสูงข้ึน เป็นการสร้างคุณค่ามรดกทาง วฒันธรรม พฒันาศกัยภาพและยกระดบัผลิตภณัฑ์ OTOP 

ในการพฒันาสินคา้อตัลกัษณ์ และการแปรรูปผลิตภณัฑ์ผา้ให้มีมูลค่าเพิ่มสูงข้ึน สามารถขยายตลาดเชิงพาณิชยไ์ด้

มากข้ึน เสริมสร้าง ภาพลกัษณ์ การรับรู้คุณค่าของผลิตภณัฑ์ OTOP สู่ระดบัสากล และเพื่อขยายการตลาดให้กบั 

ผลิตภณัฑ์ OTOP ทั้งในประเทศและต่างประเทศ และตลาดออนไลน์โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์รูปแบบ ใหม่ ดีไซน์
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ใหม่ ๆ และเกิดไอเดียใหม่จากการมองผา้ทอ้งถ่ิน อยากจะนาํเสนอผา้แต่ละถ่ินท่ีมีเอกลกัษณ์แตกต่างกนัให้มาอยู่

เป็นผา้พื้นเดียวกนั และดีไซน์ออกแบบใหดู้ทนัสมยั สวมใส่ไดใ้นทุก โอกาส จะเป็นการเพิ่มมูลค่าของผา้ไทย และ

เป็นการรวบรวมอตัลกัษณ์ของผา้แต่ละถ่ินให้เกิดความ น่าสนใจมากยิ่งข้ึน เพื่อจะไดน้าํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิจยัไป

ปรับใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมีประสิทธิผลสูงสุดและเพื่อพฒันา

สินค้าและผลิตภณัฑ์ให้ตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภคยิ่งข้ึน  และเพื่อเชิดชูอตัลักษณ์คุณค่าผา้ท้องถ่ิน ให้เกิด

กระแสความนิยมการแต่งกายผา้ไทย แก่ประชาชนทัว่ประเทศ และยงัสนบัสนุน ส่งเสริม การสร้างงาน สร้างอาชีพ 

และเสริมสร้างรายได ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบันโยบายของรัฐบาลในการเพิ่มรายได ้ลดความเหล่ือมลํ้าทางสังคม ดว้ยการ

ใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ินดา้นการทอผา้ มาสืบสาน รักษา  ต่อยอด ไม่ให้สูญหายไปในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีมีการแพร่

ระบาดโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) 

ดงันั้นในการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัจึงสนใจศึกษาส่วนผสมทางการตลาดและปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้

ไหมและผลิตภัณฑ์จากผ้าของกลุ่มทอผ้าและแส่วผ้าของจังหวัดศรีสะเกษ และได้คัดเลือกตัวแทนกลุ่ม

ผูป้ระกอบการประเภทผา้ท่ีโดดเด่นแต่ละอาํเภอ จาํนวน 22 กลุ่ม จากผูป้ระกอบการโอทอป    ประเภทผา้และ

ผลิตภัณฑ์จากผา้ของจังหวดั จาํนวน 443 ราย เพื่อทราบถึงเหตุผลการตัดสินใจซ้ือผา้ไทย “ผ้าทอเบญจศรี”             

ผา้แบรนด์ศรีสะเกษ ภายใตแ้นวคิด “ศรีสะเกษ ธานีผา้ศรี...แส่ว” ผลการวิจยัทาํให้สามารถใช้เป็นแนวทางในการ

ปรับปรุงปัจจยัส่วนผสมการตลาดให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และเป็นแนวทางในการดาํเนินกิจการแก่

ผูป้ระกอบการโอทอปต่อไป  

วตัถุประสงค์ 

 1. เพื่อศึกษาว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีผลการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ไทยของผูบ้ริโภคจงัหวดั           

ศรีสะเกษ 

 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไทยของ ผูบ้ริโภคจงัหวดั    

ศรีสะเกษ 

3. เพื่อศึกษาวา่นโยบายของหน่วยงานราชการและเอกชนมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ไทยของผูบ้ริโภคจงัหวดั

ศรีสะเกษ 

คําถามการวจัิย 

 1. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัศรีสะเกษมีผลต่อการต่อตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไทยของจงัหวดั    

ศรีสะเกษ  หรือไม่อยา่งไร 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการต่อตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไทยของผูบ้ริโภคจงัหวดั       

ศรีสะเกษ หรือไม่อยา่งไร 

 3. นโยบายของหน่วยงานราชการและเอกชนมีผลต่อการต่อตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ผา้ไทยของจงัหวดั      

ศรีสะเกษ หรือไม่อยา่งไร 
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ทฤษฎีและแนวคิดทีเ่กีย่วข้อง 

1. แนวคิด และทฤษฎ ีเกี่ยวกบั การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรมของผู้บริโภค 

   การตดัสินใจ (Decision) วา่การเลือกท่ีจะทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกท่ีมีอยูห่ลายทาง

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภคจะมีความแตกต่างกนั มีความตอ้งการ

แตกต่างกนัแต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 

ขั้นตอน 

1. การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) 

ปัญหาเกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกวา่ดีต่อตนเอง 

และเป็นสภาพท่ีปรารถนากับสภาพท่ีเป็นอยู่จริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกับตนเอง จึงก่อให้เกิดความ

ตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริงโดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ี

แตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้า่ ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 

  1.1. ส่ิงของท่ีใชอ้ยูเ่ดิมหมดไปเม่ือส่ิงของเดิมท่ีใชใ้นการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลงจึงเกิดความตอ้งการ

ใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู ่ผูบ้ริโภคจึงจาํเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 

  1.2. ผลของการแกปั้ญหาในอดีตนาํไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช้ผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึงใน

อดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมาเช่นเม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิมไดจึ้งตอ้งใชส้ายพานอ่ืน

ทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน ทาํใหร้ถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

  1.3. การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคลการเจริญเติบโตของบุคคลทั้ งด้านวุฒิภาวะและคุณวุฒิหรือ

แมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทางกายภาพ การเจริญเติบโตหรือ

แมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงและความตอ้งการใหม่ๆ 

  1.4. การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เช่น การ

แต่งงาน การมีบุตร ทาํใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 

  1.5. การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงินไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน

ทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารดาํเนินชีวติเปล่ียนแปลง 

  1.6. ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวติ และแต่ละกลุ่ม

สังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

  1.7. ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการ

โฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรือการตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ 

ก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการข้ึนไดเ้ม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ี

เกิดข้ึนเขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ไดห้ากปัญหาไม่มีความสาํคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่

ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป ไม่ลดลงหรือกลบัเพิ่มข้ึนแลว้ ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็น

แรงผลกัดนัใหพ้ยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อน 
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 2. การเสาะแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) 

  เม่ือเกิดปัญหาผูบ้ริโภคก็ตอ้งแสวงหาหนทางแกไ้ขโดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ 

จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 

  2.1 แหล่งบุคคล ( Personal Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่ม

อา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 

  2.2 แหล่งธุรกิจ ( Commercial  Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ.จุดขายสินคา้ บริษทัหรือร้านคา้ท่ี

เป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่าย หรือจากพนกังานขาย 

  2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป ( Public Search)เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น โทรทศัน์ 

วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 

  2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บจากการ

ลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช้ผูบ้ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้

ประกอบการตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยูเ่ดิม    ความรุนแรง

ของความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 

  3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) 

  เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด 

วธีิการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละ

สินคา้และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตรายี่ห้อเดียว อาจข้ึนอยูก่บั

ความเช่ือนิยมศรัทราในตราสินค้านั้ นๆ หรืออาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและ

สถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยู่ด้วยทั้งน้ีมีแนวคิดในการพิจารณาเพื่อช่วยประเมินแต่ละ

ทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 

  3.1  คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit) คือ การพิจารณาถึง

ผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บ และคุณสมบติัของสินคา้วา่ สามารถทาํอะไรไดบ้า้งหรือมีความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละราย

จะมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่างๆ ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะ

เหล่าน้ีวา่เก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของ

เขา 

  3.2 ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของคุณสมบัติ 

(Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกวา่พิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้ (Salient Attributes) ท่ีเราได้

พบเห็น ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัลกัษณะต่างๆของผลิตภณัฑ์ในระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความ

ตอ้งการของเขา 

  3.3 ความเช่ือถือต่อตรายีห่้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่หอ้ของสินคา้หรือ

ภาพลักษณ์ของสินคา้ (Brand Image) ท่ีผูบ้ริโภคได้เคยพบเห็น รับรู้จากประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้าง
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ความเช่ือในตรายี่ห้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอยา่งของตรายีห่้อ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายี่ห้อมีอิทธิพลต่อ

การประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค 

  3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินว่า มีความพอใจต่อสินค้าแต่ละยี่ห้อแค่ไหน 

ผูบ้ริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะกาํหนดคุณสมบัติผลิตภณัฑ์ท่ีเขาตอ้งการแล้วผูบ้ริโภคจะ

เปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่างๆ 

  3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีนําเอาปัจจยัสําหรับการ

ตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยีห่อ้ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน แลว้

หาผลสรุปวา่ยีห่อ้ใดไดรั้บคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 

 4. การตดัสินใจซ้ือ ( Decision Marking) 

โดยปกติแล้วผูบ้ริโภคแต่ละคนจะต้องการขอ้มูลและระยะเวลาในการตดัสินใจสําหรับผลิตภณัฑ์แต่ละชนิด

แตกต่างกนั คือ ผลิตภณัฑ์บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑ์

ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 

 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) 

หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้

ถา้พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ทาํให้เกิดการซ้ือซํ้ าไดห้รืออาจมีการแนะนาํให้เกิดลูกคา้ราย

ใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อทาํให้

ลูกคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 

พฤติกรรมผู้บริโภคผู้บริโภค (Customer Behavior) หมายถึงเป็นการกระทาํโดยมนุษย ์แสดงออกโดยไม่รู้ตวัการ

แสดงออกหรือการกระทาํโดยธรรมชาติของมนุษยส์ามารถส่งอิทธิพล ทางการตลาดได ้   ซ่ึงซ้ือหรือตอ้งการสินคา้

หรือบริการเพื่อการบริโภคส่วนตวั หรือพฤติกรรมการตดัสินใจและ การกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ 

และใช้บริการสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการและ ความพึงพอใจของเขา การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็น

การศึกษาพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือก ซ้ือสินค้าและบริการต่าง ๆ เพื่อให้ได้รับความพอใจสูงสุดจาก

งบประมาณท่ีมีอยูอ่ยา่งจาํกดัซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ์ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการ

ตัดสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อน และมีส่วนในการกําหนดการกระทําใหม่ ดังนั้ นพฤติกรรมผู ้บริโภคจึง หมายถึง 

กระบวนการคน้หา การซ้ือ การใชก้ารประเมินและ การปฏิเสธการซ้ือสินคา้หรือบริการ จากนิยามขา้งตน้จะเห็นวา่

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวขอ้งกบัปฏิกิริยาท่ีก่อใหเ้กิด ความสอดคลอ้งกนัระหวา่งส่ิงท่ีอยูใ่นความคิดของบุคคลท่ีเกิด

จากการสั่งสมประสบการณ์จนเกิด การตกผลึกเป็นแบบเฉพาะของบุคคลกบัส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีเขา้มากระทบ 

ความสอดคล้องกัน ของปฏิกิริยาระหว่างแบบความเห็นเฉพาะของบุคคลกับ ส่ิงกระตุ้นภายนอกเกิดจาก

กระบวนการ คน้หา การประเมิน การซ้ือ การใช้และการประเมินภายหลงัการซ้ือและการใชก้ระบวนการ ดงักล่าว

นาํไปสู่การบรรลุเป้าหมายของการซ้ือและการใช้คือ สร้างความพอใจให้กบัตนเอง นกัการตลาดมีหน้าท่ียอ้นรอย
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กระบวนการคน้หา การซ้ือ การประเมิน สาเหตุ การปฏิเสธและการซ้ือซํ้ าของผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความเขา้ใจและ

รู้จกัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี  

 1. ผูบ้ริโภคจะซ้ืออะไร (What) สินคา้อะไรท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ืออะไรคือส่ิงท่ีผูบ้ริโภค คน้หา มีการรับรู้

อยา่งไร ประโยชน์อะไรท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้ ขนาด แบบและอ่ืน ๆ 

  2. ผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้เม่ือใด (When) เป็นการคน้ หาวา่ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้ในวนั  เวลา โอกาสหรือวาระ

การซ้ือมีเร่ืองฤดูกาลเขา้มาเก่ียวขอ้งหรือไม่   

 3. ผูบ้ริโภคจะซ้ือท่ีไหน (Where) เป็นการคน ้หาวา่ผูบ้ริโภคจะซ้ือจากแหล่งใด ใกลบ้า้น ยา่นชุมชน ใกล้

ท่ีทาํงาน ประเภทร้านคา้ปลีกท่ีเขา้ไปเลือกซ้ือเช่น ร้านโชวห่์วย ร้านสะดวกซ้ือ ร้านสรรพสินคา้ ศูนยก์ารคา้ ร้าน

ขายสินคา้เฉพาะอยา่งและร้านซูปเปอร์มาร์เก็ต เป็นตน้ 

 4. ใครคือผูท่ี้จะซ้ือ (Who) เป็นการคน้หาว่าผูซ้ื้อมีลกัษณะทางประชากร เช่น อายุรายได้ เพศการศึกษา

อาชีพ สถานะสมรส และลกัษณะทางจิตวิทยา เช่น ความตอ้งการ การรับรู้แรงจูงใจ บุคลิกภาพ ทศันคติและความ

เช่ือ ตลอดจนวถีิชีวติของผูซ้ื้อ 

 5. ใครคือผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ (Whom) เป็นการคน้หาว่า การซ้ือคร้ังหน่ึง  ๆ ใครคือ ผูมี้อิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือ ใครคือผูริ้เร่ิม ใครคือผูมี้อิทธิพล ใครคือผูต้ดัสินใจ ใครคือผูซ้ื้อและ ใครคือผูใ้ช ้ 

 6. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why) เป็นการคน้หาวา่อะไรคือแรงจูงใจต่อการซ้ือ ตอบสนอง ความตอ้งการใน

ดา้นใด ตดัสินใจซ้ือภายใตเ้หตุผลหรืออารมณ์ 

 7. การตดัสินใจซ้ืออยา่งไร (How) ผูบ้ริโภคใชค้วามพยายามมากนอ้ยเพียงใด ปริมาณ การซ้ือความถ่ีของ

การซ้ือวธีิการชาํระเงิน การเจรจาต่อรอง มีใครเป็นผูร่้วมซ้ือและเดินทางไปซ้ือ อยา่งไร 

      2. แนวคิดและทฤษฎ ีเกีย่วกบั ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด  

  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัว แปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได ้เจา้ของกิจการห้างร้านบริษทัมกัจะนาํมาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจ และความ

ตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร (4Ps) คือ ด้าน

ผลิตภัณฑ์ (Product), ปัจจยัด้าน ราคา (Price), ปัจจยัด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place), และปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมาเม่ือปี 2003 มีเพิ่มเติมมาอีก 3 ตัวแปร คือ บุคลากรทางธุรกิจภายใต้การ

บริหารงานของผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการการ (People),กระบวนการจดัการระบบภายในธุรกิจ(Process), ส่ิงท่ี

ลูกค้าจบัต้องไม่ได้แต่ใช้ความรู้สึกสัมผสัได้จากการสังเกต (Physical Evidence) เพื่อให้สอดคล้อง กับแนวคิด

การตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจทางด้านการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทาง

การตลาดแบบ 7Ps ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบสําคญัของการกาํหนดส่วนประสมการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของ

ตลาดเป้าหมาย (Target Market) ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการเดียวกนั หรือคลา้ยคลึงกนัเพื่อให้เขา้ถึงความ

ตอ้งการของลูกคา้และ ของตลาดไดง่้ายข้ึน 
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   Product คือ ผลิตภณัฑ ์หรือ ตวัสินคา้ คือผา้ไทยแบรนดศ์รีสะเกษ ท่ีมีอตัลกัษณ์ของจงัหวดัศรีสะเกษ  

  Price คือ ราคาท่ีสมเหตุสมผล  

  Place คือ สถานท่ี ช่องทางในการจดัจาํหน่ายสินคา้ (ทั้งออนไลน์และออฟไลน์) เพื่อให ้

ตอบโจทยแ์ละสามารถท่ีจะนาํเสนอสินคา้ไดต้รงกบักลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด 

  Promotion คือ เคร่ืองมือท่ีจะทาํใหย้อดขายของสินคา้เพิ่มข้ึนกระตุน้ความสนใจของ 

กลุ่มเป้าหมาย  Promotion ท่ีดี คือ การทาํให้ลูกคา้มองเห็นถึงความคุม้ค่าจะเกิดการซ้ือสินคา้และบริการ โดยไม่เป็น

การลดทอนคุณภาพหรือคุณค่าในตวัแบรนดห์รือสินคา้หรือบริการ 

  People  คือ บุคลากรทางธุรกิจภายใตก้ารบริหารงานของผูบ้ริหารหรือเจา้ของกิจการการท่ี 

คุณมีบุคลากรซ่ึงเป็นผูด้าํเนินงาน ผูข้ายสินค้า หรือผูใ้ห้บริการท่ี สามารถสร้างความประทบัให้กับลูกคา้ เป็น

ภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บัธุรกิจ 

  Process คือ กระบวนการจดัการระบบภายในธุรกิจ ท่ีไม่ควรมองขา้มเด็ดขาด ยิง่มีความ 

เป็นระบบระเบียบ รวดเร็วและเกิดความผิดพลาดนอ้ยท่ีสุดสร้างความประทบัใจให้ลูกคา้รู้สึกคุม้ค่าท่ีเลือกซ้ือสินคา้

หรือเลือกใชบ้ริการ 

   Physical Evidence  คือ องคป์ระกอบทางกายภาพ ส่ิงท่ีลูกคา้จบัตอ้งไม่ไดแ้ต่สัมผสัไดจ้าก 

การสังเกตเช่น บรรยากาศภายในร้าน ความใส่ใจในการบริการ ความสวยงามของแพ็คเกจ การทาํแบรนด์ด้ิง ความ

สวยงามของเวบ็ไซต ์ความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความน่าเช่ือถือ ความเป็นมืออาชีพ ปัจจยัท่ีทาํให้ลูกคา้มองเห็นถึง

ความพิเศษของสินคา้ ลูกคา้จะรู้สึกเช่ือใจและมัน่ใจท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้สูงสุด 

ระเบียบวธีิวจัิย 

 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษา“ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผา้ไหมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัศรีสะ

เกษ ” เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสอบถาม สมัภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่ม และ

ใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา (Content Analysis) ใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (In-Depth Interview) โดยมี

จุดมุ่งหมายเพื่อศึกษากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในปัจจุบนัศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการทาํการตลาดและ

เสนอกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูป้ระกอบการโอทอปประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกายของ

จงัหวดัศรีสะเกษ “ผา้ทอเบญจศรี” ผา้แบรนด ์  ศรีสะเกษ ภายใตแ้นวคิด “ศรีสะเกษ ธานีผา้ศรี...แส่ว” หลงัจากได้

ขอ้มูลวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงแนวคิดทฤษฎี  จนไดก้รอบแนวคิด มีขั้นตอนการดาํเนินงานทั้งส้ิน 4 ขั้นตอน  

 1. ขั้นตอนสาํรวจกลุ่มผูป้ระกอบการโอทอปประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกาย จงัหวดัศรีสะเกษ ขั้นตอนการ

สาํรวจแหล่งผลิตกลุ่มผูป้ระกอบการโอทอปประเภทผา้และเคร่ืองแต่งกาย ของจงัหวดั ศรีสะเกษ “ผา้ทอเบญจศรี” 

ผา้แบรนด ์  ศรีสะเกษ ภายใตแ้นวคิด “ศรีสะเกษ ธานีผา้ศรี...แส่ว” ใหร้ายละเอียดวา่ทาํอะไร อยา่งไร เช่น สาํรวจ 

สังเกต บนัทึก โดยใชก้ารสาํรวจจากสาํนกังานพฒันาชุมชน จงัหวดัศรีสะเกษ จากนั้นใชก้ารบนัทึกขอ้มูลจากผูผ้ลิต 

 2. ขั้นตอนการทบทวนวรรณกรรมและแนวคิดทฤษฎีดา้นการตลาด แนวคิดดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทาง

การตลาด แนวคิดดา้นการตดัสินใจ แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยมีแนวทางการดาํเนินงานดงัน้ี ศึกษาแนวคิด
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ทฤษฎีดา้นการตลาด แนวคิดดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดดา้นการตดัสินใจ และแนวคิดดา้น

พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยการวเิคราะห์แนวคิด ทฤษฎีบทความ และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 3. ขั้นการสัมภาษณ์เชิงลึกทั้งผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค เพื่อหากลยทุธ์การตลาดท่ีใชใ้นปัจจุบนั การสัมภาษณ์

เพื่อหาปัญหาและอุปสรรค ท่ีมาของขอ้มูล กลุ่มผูป้ระกอบการโอทอปประเภทผลิตภณัฑผ์า้และเคร่ืองแต่งกายของ

จงัหวดัศรีสะเกษท่ีมีช่ือเสียง มีเอกลกัษณ์ของผา้ท่ีโดดเด่นและไดรั้บความนิยม 

        4. ขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูล นาํขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทาํการวิเคราะห์สังเคราะห์ ประมวลผล

แบบใช้วิธีการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) เพื่อเป็นเทคนิควิจยั สําหรับอธิบายเป้าหมาย และเน้ือหาท่ี

เป็นส่วนสําคญั อธิบายเพิ่มเติม การวิเคราะห์โดยใช้ SWOT สังเคราะห์กลยุทธ์หาแนวทางในการวางกลยุทธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมนําข้อมูลท่ีได้จากการสกัดจากบทสัมภาษณ์  มาหาข้อบกพร่องของกลยุทธ์

การตลาดท่ีกลุ่มผูป้ระกอบการไดใ้ชอ้ยูใ่นปัจจุบนั และนาํขอ้บกพร่องในแต่ละดา้นมาวางกลยุทธ์ส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีเหมาะสม เพื่อแกไ้ขขอ้บกพร่อง นั้น ๆ อธิบายเพิ่มเติม การสังเคราะห์และเสนอกลยุทธ์โดยใช ้TOWS 

Matrix หลงัจากผูว้จิยัวเิคราะห์ขอ้มูลแลว้เสร็จผูว้จิยัจึงดาํเนินการสรุปผลวิจยัตามประเด็นศึกษาแลว้อภิปรายผลและ

นาํเสนอผลงานวจิยัในรูปแบบพรรณนาความ 

ผลการศึกษาวจัิย 

              ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลผูบ้ริโภค จาํนวน 20 คนสรุปไดด้งัน้ีคือเป็นเป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 20-40 ปี 

สถานะภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับราชการ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท  

ปัจจยัสาํคญัในตดัสินใจซ้ือผา้เพราะนโยบายใส่ผา้ไทยของหน่วยงานราชการ ผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือคือเส้ือ  จาํนวนช้ินท่ี

ซ้ือ 1 ช้ิน/คร้ัง ความถ่ีในการซ้ือ 6 เดือน/ คร้ัง ให้ความสาํคญัในตดัสินใจซ้ือผา้เพราะนโยบายใส่ผา้ไทยของ

หน่วยงานราชการ รองมาเป็นคุณภาพของสินคา้ เส้ือเป็นผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือมากสุด และผา้ถุงและกระโปรง เม่ือจาํแนก

ตามวตัถุประสงคท่ี์ซ้ือพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ซ้ือเพราะนโยบายรัฐ ไดรั้บขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า้

ไหมงานแสดงสินคา้ / นิทรรศการ  จาํนวนช้ินท่ีซ้ือ 1 ช้ิน/คร้ัง  

               จากการวิจยั พบวา่ปัจจยัสําคญัมาจากนโยบายของรัฐท่ีเขา้มามีบทบาทสําคญัในทางดา้นผลิตภณัฑ์ตอ้ง

สร้างความแตกต่างและความหลากหลายใหก้บัผลิตภณัฑ ์รวมถึงเพิ่มคุณสมบติัพิเศษใหก้บัผา้ โดยการยอ้มจากวสัดุ

ให้สีจากธรรมชาติและอบด้วยสมุนไพร เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ และสามารถตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึนกลยุทธ์ทางดา้นราคา ผูบ้ริโภครับได ้เหมาะสมกบัเศรษฐกิจ กลยุทธ์ทางดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายของธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จพบว่า จะไม่มีหน้าร้าน แต่จะเน้นเจาะตลาดโดยการหาลูกคา้ท่ี

เป็นหน่วยราชการ รัฐวิสาหกิจ และกลุ่มบริษทั ท่ีจดังานสัมมนาหรืองานอ่ืน ๆท่ีตอ้งการสินคา้เป็นจาํนวนมาก เช่น

ตดัเส้ือทีม ออกจดัแสดงสินคา้ตามงานเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้รู้จกัมากยิง่ข้ึน เพื่อสร้างฐานลูกคา้ 
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สรุปและอภิปรายผลการศึกษา 

 
  1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในปัจจุบนัของผลิตภณัฑผ์า้ไหมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัศรีสะเกษได้

นาํขอ้มูลมาวเิคราะห์จนสรุปผลไดด้งัน้ี กลยทุธ์ของกลุ่มท่ีใชใ้นปัจจุบนัคือ กลยทุธ์แบบ Niche Market เป็น

การตลาดเฉพาะเจาะจงเน่ืองมาจากนโยบายของรัฐ และกลยทุธ์ดา้นความคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ท่ีเนน้ถึงความ

ความสวยงาม ประณีตเน่ืองจากการผลิตท่ีมีความละเอียดและผูผ้ลิตท่ีมีประสบการณ์และ ยอ้มสีวสัดุธรรมชาติและ

อบดว้ยสมุนไพร เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัผลิตภณัฑ ์ 

                2. ปัญหาและอุปสรรคการทาํการตลาดของกลุ่มผูป้ระกอบการผูผ้ลิตไม่มีคนรุ่นใหม่มาสานต่องาน

หัตถกรรม ซ่ึงส่งผลให้ในปัจจุบนัมีแต่เฉพาะผูสู้งอายุส่วนใหญ่ในการตลาด ทาํให้เกิดความล่าช้าและผลผลิตมี

จาํนวนน้อย บางคร้ังไม่เพียงพอต่อความต้องการถ้าผูบ้ริโภคตอ้งการเป็นจาํนวนมาก ๆ ปัญหาถดัมาคือปัญหา

ทางดา้นการส่งเสริมการขายของกลุ่มท่ีไม่สามารถเขา้ถึงเทคโนโลยีไดจึ้งทาํให้ไม่มีช่องทางการตลาดออนไลน์ ทาํ

ให้คนรู้จกัไม่มากเท่าท่ีควรยงัเป็นการขายภายในจงัหวดัเท่านั้น สืบเน่ืองมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือ

โควิด-19 เศรษฐกิจในตอนน้ีขาดเสถียรภาพ ทาํใหผู้ซ้ื้อขาดกาํลงัในการซ้ือสินคา้ ทาํให้ส่งผลต่อยอดขายและสินคา้

คา้งสตอ๊ก 
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ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 จากผลการศึกษาวิจยัเร่ือง เร่ืองการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผา้ไหมของผูบ้ริโภคในจงัหวดัศรีสะเกษ           

ผูศึ้กษาวจิยัมีขอ้เสนอแนะ 

 1. ขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย 

                       1.1 ใหมี้นโยบายในการพฒันาต่อยอดการสร้าง Platform ขายออนไลน์ ระดบัอาํเภอและระดบัจงัหวดั 

เวบ็ไซด์ หรือ Application สําหรับใช้ทาํตลาดออนไลน์ของสินคา้ในจงัหวดั ศรีสะเกษ  เช่นสินคา้ทางการเกษตร 

ประมง ฯลฯ เพื่อสร้างความเป็นเอกลกัษณ์ ง่ายและสะดวกต่อการเขา้ถึงของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัและเป็นช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างไป และยงัเป็นฐานขอ้มูลของจงัหวดั โดยการจดัหมวดหมู่ผลิตภณัฑ์ ตั้งราคา และ

ดาํเนินการผลิตท่ีต่อเน่ืองเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด รองรับการสั่งซ้ือของผูบ้ริโภคได ้รวมถึงการต่อ

ยอด ผลิตภณัฑ์โดยการผลิตสินคา้รูปแบบใหม่ หรือสินคา้ประเภทอ่ืน ๆต่อไป จึงเห็นว่า ในส่วนของการสร้าง 

Platform นั้น มีประโยชน์ในการทาํการตลาดในยคุสมยัน้ีเป็นอยา่งยิง่ เพราะดว้ยสถานการณ์ระบาดของโควดิ – 19  

                       1.2 ควรมีการสร้างเครือข่ายการเรียนรู้ผา้ทอยอ้มและแส่วระหว่างกลุ่มต่าง ๆ  เพื่อเป็นการเอ้ือ

ประโยชน์ซ่ึงกนัและกนัอนัเป็นการพฒันากลุ่มเก่ียวกบัการสอนและจดัการเรียนรู้ เพื่อการพฒันาท่ีย ัง่ยืน เม่ือมี

ปัญหา หรือตอ้งการความช่วยเหลือเกิดข้ึนในกลุ่มระบบเครือข่ายการเรียนรู้จะช่วย แกปั้ญหาตรงน้ีไดง่้ายข้ึนและ 

เพื่อแลกเปล่ียนสินคา้หรือวตัถุดิบ ต่าง ๆ ซ่ึงกนัและกนั รวมไปถึงการแลกเปล่ียนนวตักรรมใหม่ๆ อีกดว้ย และเพื่อ

เป็นการรักษาสืบสานและต่อยอดภูมิปัญญาจะไม่สูญหายไปพร้อมกบัช่างท่ีสูงอายุและนบัวนัจะลดจาํนวนลงเร่ือย 

ๆ และเน้นกลุ่มเยาวชนในชุมชนได้มีส่วนร่วม เพื่อเป็นการปลูกฝังความรัก ความต้องการสืบสาน และ ความ

ตอ้งการอนุรักษ์ อนัจะเกิดเป็นความสัมพนัธ์ท่ีดีและความรู้สึกว่าเป็นส่วนหน่ึงของชุมชนอยา่งแยกจากกนัไม่ได ้

เม่ือมีความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อชุมชนการบริหารจดัการก็จะดาํเนินไปไดอ้ยา่งสะดวกราบร่ืนและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

เน่ืองจากมีเยาวชนรุ่นใหม่เขา้มาช่วยบริหารดว้ยแนวคิดทศัวิสัยท่ีกวา้งข้ึนทนัสมยัดว้ยเทคโนโลยีช่วยเพิ่มช่องทาง

การตลาดและสามารถขยาย ไดม้ากข้ึน 

                      1.3 ผูป้ระกอบการควรไดรั้บการอบรมเก่ียวกบัเร่ืองการตลาด การทาํบญัชี การทอยอ้มแส่ว ผา้ และ

การบริหารจดัการธุรกิจ 

          2. ขอ้เสนอแนะเชิงวชิาการ        

                    2.1 ควรส่งเสริมให้มีการทาํวิจยัในเร่ืององค์ประกอบในลวดลายผา้ทอยอ้มและแส่วผา้ในจงัหวดั         

ศรีสะเกษ 

                   2.2 ควรมีการวิจยักรณีศึกษาของช่างทอยอ้มและแส่วผา้เพื่อรักษาสืบสานและต่อยอดให้กบัเยาวชนรุ่น

หลงัไดเ้รียนรู้ต่อไป 

          3. ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

                    3.1 ควรมีการวิจยัการจดัการเรียนการสอนตามหลกัสูตรทอ้งถ่ินท่ีเก่ียวกบัการทอยอ้มและแส่วผา้ใน

จงัหวดัศรีสะเกษ 
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