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บทคัดย่อ

	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง
ระหว่างโมเดลสมการโครงสร้างกับข้อมูลเชิงประจักษ์ของกลยุทธ์การตลาดบริการ
ส�ำหรับธุรกิจผ้าพื้นเมืองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ ลูกค้าร้าน 
ผ้าพื้นเมืองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ จากการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย ร้อยละ 30 ของ
จงัหวดัในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื แล้วน�ำมาก�ำหนดโควตา 6 จงัหวดั จงัหวดัละ 100 คน 
เลือกแบบเจาะจงภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน 3 จังหวัด ได้แก่ จังหวัดอุดรธานี 
จงัหวดัขอนแก่น จงัหวดัชยัภูม ิเลอืกภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืตอนล่าง 3 จงัหวดั ได้แก่ 
จังหวัดมหาสารคาม จังหวัดสุรินทร์และจังหวัดศรีสะเกษ กลุ่มตัวอย่าง 600 คน  
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้การวิเคราะห์ข้อมูล คือ ความถี่ 
ร้อยละ และแปลผลโดยการบรรยายค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเพ่ือสร้างกลยทุธ์
การตลาดส�ำหรับธุรกิจผ้าพื้นเมือง ผลการวิจัย พบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิงคิดเป็น 47.90% อายุระหว่าง 31-40 ปี 44.50% การศึกษาปริญญาตรี 
83.20% สถานภาพสมรส 60.50% อาชีพรับราชการ 89.70% รายได้อยู่ระหว่าง 
20,001-25,000 บาท 77.80% 2) พฤติกรรมการใช้บริการร้านผ้าพื้นเมือง 1-5 ครั้ง/
เดือน 81.50% ส่วนใหญ่มาใช้บริการร้านผ้าพ้ืนเมืองในวันเสาร์ วันอาทิตย์ 81.50% 
ลูกค้ามาร้านผ้าพื้นเมืองครั้งละ 2-3 คน 84.00% เหตุผลคือ ชอบเป็นการส่วนตัว 
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50.80% 3) ความส�ำคัญของกลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกิจร้านผ้าพื้นเมือง  
พบว่า ลกูค้าให้ความส�ำคญัมากทีส่ดุทกุปัจจยั 4) ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชงิยนืยนั
มีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์

ค�ำส�ำคัญ:  พฤติกรรมผู้บริโภค กลยุทธ์การตลาด

Abstract

	 The objective of this research was to develop and validate the 
structural congruence between the structural equation model and the 
empirical data of service marketing strategies for the local textiles business 
in the Northeast. The population consisted of the customers of Northeastern 
local cloth shop by using random simple sampling for 30 percents of 
provinces in the Northeast and purposive sampling for 600 customers 
from 6 provinces (100 customers each) The researchinstrument used for 
data collection was a questionnaire. The findings of the study were as 
follows:1) Most respondents were female; 47.90 %. The age was between 
31-40; 44.50 %. Education level in bachelor degree was 83.20 %. Marital 
status in married was 60.50 %. Civil servants were 89.70 %. Their incomes 
were between 20,001 - 25,000 baht; 77.80 %. 2) The findings of studying 
behavior of local cloth shop service revealed that the customers had 
serviced there in average 1-5 times per month, it was 81.50 %. And Most 
of them visited there on Saturday and Sunday, it was 81.50 %. Actually, 
most of the customers came to the local cloth shop for two or three 
persons in each time, it was 84.00 %. Their reasons turned to use local 
clothes because they personally loved it. 3) The importance of the 
marketing strategy for a local business that provides customers the most 
important factor of all. 4) The results of Confirmatory Factor Analysis is 
consistent with empirical data; consumer behavior, marketing strategy.

Keywords:  Consumer Behavior, Marketing Strategy
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บทน�ำ

	 ผ้าพื้นเมืองเป็นสัญลักษณ์ของคนในแต่ละชุมชน แสดงถึงเชื้อชาติ เผ่าพันธุ์และ
ละความแตกต่างทางวฒันธรรม ผ้าพืน้เมอืงเป็นปัจจยัส�ำคญัในการด�ำรงชวีติของมนษุย์
ตั้งแต่แก่จนถึงตาย และยังมีบทบาทส�ำคัญท้ังในทางเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม  
ซึง่เป็นสิง่ทีจ่�ำเป็นในการด�ำรงชีวิตของคนในชุมชน และยงัมบีทบาททางการค้าประกอบ
กบัการด�ำรงอยูข่องวฒันธรรมควบคูก่บัการพฒันาเป็นอาชพีและรายได้ของคนในชมุชน 
การเปลีย่นแปลงทีเ่กิดขึน้อย่างรวดเรว็ภายใต้กระแสโลกาภวิฒัน์การก้าวเข้าสูป่ระชาคม
เศรษฐกิจอาเซียนของประเทศไทย ซึ่งมีเป้าหมายของการรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจเป็น 
“ตลาดและฐานการผลิตเดียว” โดยให้มีการเคลื่อนย้ายสินค้า บริการ การลงทุน และ
แรงงานมีฝีมือภายในอาเซียนอย่างเสรี รวมถึงการเคลื่อนย้ายเงินทุนที่เสรีมากขึ้นเป็น
ความท้าทายที่ผลักดันให้ผู้ประกอบการไทยที่ท�ำธุรกิจส่งออก น�ำเข้า หรือผู้ที่ท�ำธุรกิจ
ภายในประเทศ ทัง้ขนาดใหญ่ ขนาดกลางและขนาดย่อม และผู้ประกอบการระดับชมุชน 
ต้องเรยีนรู้และปรับตวัรองรบัความเปลีย่นแปลงอนัเกดิจากการเปิดเสรภีายใต้ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ที่จะมีผลกระทบต่อการด�ำเนินธุรกิจ ผ้าพื้นเมืองได้สะท้อนถึง
วิถีชีวิตและการเติบโตของชุมชนในแต่ละจังหวัด ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือซ่ึงเป็น
เอกลักษณ์ของชุมชน ดังนี้ ผ้าแพรวา กาฬสินธุ์ ผ้ามัดหมี่ ขอนแก่น ผ้ามัดหมี่ขอขั้นนารี
และผ้าทอยกมุก ชัยภูมิ ผ้าหางกระรอก นครราชสีมา ผ้าซิ่นไหมมัดหมี่ตีนแดง บุรีรัมย์ 
ผ้ามัดหมี่ลายสร้อยดอกหมาก มหาสารคาม ผ้ามัดหมี่ลายแก้ว มุกดามุกดาหาร ผ้าขิด 
ลายลูกแก้ว ยโสธร ผ้ามัดหม่ีลายสาเกตุ ร้อยเอ็ด ผ้าไหมมัดหมี่ลายตุ้มใหญ่ เลย  
ผ้าลายลูกแก้ว ศรีสะเกษ ผ้าฝ้ายย้อมคราม สกลนคร ผ้าไหมลายโฮล สุรินทร์ ผ้าไหมขิด 
หนองบัวล�ำภู ผ้าขิดฝ้าย อ�ำนาจเจริญ ผ้าไหมมัดหม่ี อุดรธานี และผ้ากาบบัวจกดาว 
อุบลราชธานี 
	 ธุรกิจผ้าพื้นเมืองของภาคตะวัตออกเฉียงเหนือมีความจ�ำเป็นที่จะต้องแสวงหา
โอกาสทางธุรกิจที ่ท้าท้ายความส�ำเรจ็ ปรบัเปลีย่นกลยทุธ์การบรหิารการตลาดทีเ่หมาะสม 
ในการตอบสนองต่อตลาดหาวิธีการน�ำเสนอสินค้าอย่างมีประสิทธิภาพด้วยการบริหาร
ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และหาวิธีการสื่อสารเพื่อจะสร้างข่าวสารและกระตุ้นให ้
เกิดการซื้อด้วยการท�ำการส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือทางการตลาดส�ำคัญดังน้ัน 
การศึกษาครั้งนี้ ได้ศึกษากลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกิจร้านผ้าพื้นเมือง 

ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 เพือ่พัฒนาและตรวจสอบความตรงเชงิโครงสร้างระหว่างโมเดลสมการโครงสร้าง

กบัข้อมลูเชงิประจกัษ์ของกลยทุธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกจิผ้าพ้ืนเมอืงในภาคตะวันออก

เฉียงเหนือ

กรอบแนวคิดในการวิจัย

	 งานวิจัยนี้ได้ศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ 

การสมรส รายได้เฉลี่ยส่วนตัวต่อเดือน ระดับการศึกษา พฤติกรรมส่วนบุคคล ประกอบ

ด้วย รปูแบบการมาใช้บรกิารความถีใ่นการเลอืกใช้บรกิาร ต่อเดอืนระยะเวลาทีใ่ช้บรกิาร 

และเหตุใดที่ท�ำให้ลูกค้าหันมาใช้ผ้าพื้นเมือง และปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อธุรกิจ 

ร้านผ้าพื้นเมืองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือที่มีต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้ผ้าพื้น

เมืองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารงานวิจัย 

ที่เกี่ยวข้อง และได้สรุปเป็นกรอบแนวคิดในการวิจัยดังนี้

	 ข้อมูลทั่วไป
	 เพศอายุอาชีพสถานภาพการสมรส
	 รายได้เฉลี่ยส่วนตัวต่อเดือน
	 ระดับการศึกษา

	 พฤติกรรมลูกค้า
	 -	 รูปแบบการมาใช้บริการ
	 -	 จ�ำนวนครั้งหรือความถี่ในการเลือกใช้บริการ
		  ต่อเดือน
	 -	 ระยะเวลาที่ใช้บริการ
	 -	 เพราะเหตุใดที่ท�ำให้ท่านหันมาใช้ผ้าพื้นเมือง

	 ปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อธุรกิจร้านผ้าพื้นเมือง
	 ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
	 1.	 กลยุทธ์ราคาเหมาะสมกับตลาด
	 2.	 กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์
	 3.	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
	 4.	 กลยุทธ์การจัดระบบการแสดงผลิตภัณฑ์
	 5.	 กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด
	 6.	 กลยุทธ์บุคลากรท�ำงานเชิงรุก

	 7.	 กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ

กลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับ
ธุรกิจร้านผ้าพื้นเมือง

ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย
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สมมติฐานของการวิจัย

	 1.	 ปัจจยัส่วนบคุคล พฤตกิรรมส่วนบคุคล ส่งผลการท�ำธรุกจิผ้าพืน้เมอืงในภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ

	 2.	 ความพึงพอใจในกลยุทธ์การตลาดบริการมีผลต่อการท�ำธุรกิจผ้าพื้นเมือง 

ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ

	 3.	 กลยุทธ์การตลาดบริการมีผลต่อการท�ำธุรกิจผ้าพื้นเมืองในภาคตะวันออก

เฉยีงเหนอืมคีวามตรงเชงิโครงสร้างระหว่างโมเดลสมการโครงสร้างกับข้อมูลเชงิประจกัษ์

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

	 ผู้วิจัยได้น�ำแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาใช้ในการศึกษา ดังนี้

	 การวางกลยุทธ์ทางการตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ส่วนประสม
การตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ การจัดจ�ำหน่าย การก�ำหนดราคา การส่งเสริม 
การตลาด แต่สามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีกประกอบกับแนวคิด 
ของ Philip, Kotler (2003) มีแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส�ำหรับธุรกิจบริการ 
ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภค 
และบริโภคทั่วไป จ�ำเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง  
หรอื 7P's ในการก�ำหนดกลยทุธ์การตลาดธรุกจิผ้าพืน้เมอืงในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอื
ประกอบด้วยส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่าง ซึ่งเป็นสิ่งส�ำคัญต่อการก�ำหนดกลยุทธ์
ต่างๆ ทางด้านการตลาดของธุรกิจท่ีจะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความ
เหมาะสมกับสภาพแวดล้อมของธุรกิจที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัวผู้วิจัยจึงได ้
เอาแนวคิดดังกล่าวมาก�ำหนดกลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกิจร้านผ้าพื้นเมือง 
ในภาคตะวนัออกเฉยีงเหนอืดงันี ้1) กลยทุธ์ราคาเหมาะสมกบัตลาด 2) กลยทุธ์คณุภาพ
ผลิตภัณฑ์ 3) กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 4) กลยุทธ์การจัดระบบ 
การแสดงผลิตภัณฑ์ 5) กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด 6) กลยุทธ์บุคลากรท�ำงาน
เชิงรุก และ 7) กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ
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วิธีด�ำเนินการวิจัย

	 การวจิยั เรือ่ง กลยทุธ์การตลาดบรกิารส�ำหรบัธรุกจิผ้าพืน้เมอืงในภาคตะวนัออก
เฉียงเหนือเป็นการวิจัย
เชิงส�ำรวจ ผู้วิจัยได้ก�ำหนดวิธีการวิจัยและด�ำเนินการวิจัย ดังนี้
	 1.	 ประชากรเป้าหมาย ได้แก่ ลกูค้าร้านผ้าพืน้เมืองในภาคตะวันออกเฉยีงเหนอื 
ได้จากการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ก�ำหนดร้อยละ 30  
ของจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แล้วน�ำมาก�ำหนดโควตา 6 จังหวัด จังหวัดละ  
100 คน เลือกแบบเจาะจงภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน 3 จังหวัด ได้แก่ จังหวัด
อุดรธานี จังหวัดขอนแก่น จังหวัดชัยภูมิ เลือกภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่าง  
3 จงัหวดั ได้แก่ จงัหวดัมหาสารคาม จงัหวดัสรุนิทร์ และจงัหวดัศรสีะเกษ กลุม่ตวัอย่าง 
600 คน
	 2.	 เครื่องมือที่ใช้ในวิจัย
	 การวิจัยครั้งนี้ใช้โดยใช้แบบสอบถาม จ�ำนวน 1 ฉบับ แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้
		  ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
สถานภาพการสมรสอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของท่าน
		  ส่วนที ่2 ข้อมลูเกีย่วกับพฤตกิรรมการใช้บรกิารร้านผ้าพืน้เมอืงและรปูแบบ
การมาใช้บริการ ได้แก่ พฤติกรรมการมาร้านผ้าพื้นเมืองโดยเฉลี่ยต่อเดือน พฤติกรรม
การมาใช้บริการร้านผ้าพื้นเมืองพฤติกรรมการมาร้านผ้าพื้นเมือง และเหตุผลที่ใช ้
ผ้าพื้นเมือง
		  ส่วนที่ 3 กลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกิจร้านผ้าพื้นเมืองในภาค 
ตะวันออกเฉียงเหนือ เป็นความพึงพอใจของผู้ลูกค้าที่มีต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ
ผ้าพื้นเมือง ได้แก่ 1) กลยุทธ์ราคาเหมาะสมกับตลาด 2) กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์ 3) 
กลยทุธ์การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ 4) กลยทุธ์การจดัระบบการแสดงผลติภณัฑ์ 
5) กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด 6) กลยุทธ์บุคลากรท�ำงานเชิงรุก และ7) กลยุทธ์
การสร้างสรรค์บรรยากาศแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) ตามเกณฑ์
ต่อไปนี้
			   5	 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด
			   4	 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก

			   3	 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับปานกลาง
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			   2	 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับน้อย

			   1	 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับน้อยที่สุด

	 3.	 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างที่มาซื้อ 

ผ้าพื้นเมืองจากร้านขาย ผ้าพื้นเมือง 6 จังหวัด ได้แก่ จังหวัดอุดรธานี จังหวัดขอนแก่น 

จังหวัดชัยภูมิ จังหวัดมหาสารคาม จังหวัดสุรินทร์และ จังหวัดศรีสะเกษ โดยใช้

แบบสอบถาม แบ่งออกเป็นช่วงเวลา ได้แก่ ช่วงเช้า เวลา 7.30 - 11.00 น. และช่วงบ่าย

เวลา 13.00-17.00 น. ช่วงละ 50 คน ใช้เวลาเก็บข้อมูล 30 วัน รวมจ�ำนวน 600 คน

	 4.	 การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ

			   1)	 วิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ คือ 

ความถี่ และร้อยละแปลผลโดยการบรรยาย
			   2)	 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านผ้าพื้นเมือง 
ใช้ความถี่ และแปลผลโดยการบรรยาย
			   3)	 วิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกิจ 
ร้านผ้าพื้นเมืองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม 
โดยการค�ำนวณหาค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
เป็นรายข้อ โดยมีเกณฑ์ในการแปลความหมายของ
ค่าคะแนนเฉลี่ย ดังนี้ บุญชม ศรีสะอาด (2545)
				    4.51 - 5.00 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมากที่สุด
				    3.51 - 4.50 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับมาก
				    2.51 - 3.50 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับปานกลาง
				    1.51 - 2.50 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับน้อย
				    1.00 - 1.50 หมายถึง มีความส�ำคัญอยู่ในระดับน้อยที่สุด
			   4)	 การวเิคราะห์องค์ประกอบ  องค์ประกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory 
Factor Analysis : CFA) นงลักษณ์ วิรัชชัย (2542) ด้วยโปรแกรม AMOS เพื่อตรวจ
สอบความเทีย่งตรงของโมเดลการวดัในแต่ละองค์ประกอบของกลยทุธ์การตลาดบรกิาร
ส�ำหรบัธุรกจิผ้าพืน้เมอืง ได้แก่ โมเดลองค์ประกอบการจดัสภาพแวดล้อมดึงดูดให้เข้าร้าน 
โมเดลองค์ประกอบของบุคลากรท�ำงานเชิงรุก โมเดลองค์ประกอบของการส่ือสาร 
การตลาดแบบบูรณาการ โมเดลองค์ประกอบของการสร้างสรรค์บรรยากาศ โมเดล 
องค์ประกอบของคุณภาพผลิตภัณฑ์ โมเดลองค์ประกอบของการจัดระบบการแสดง
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ผลิตภัณฑ์ และโมเดลองค์ประกอบของราคาเหมาะสมกับตลาด เป็นการวิเคราะห์ 
องค์ประกอบ เชิงยืนยัน เพื่อทดสอบความสอดคล้องของโมเดลการวิจัยกับข้อมูล 
เชิงประจักษ์ โดยมีเกณฑ์ในการพิจารณา ดังนี้ 1) Chi-Square p>0.05 2) CMIN/df>3 
3) GFI >0.90 และ 4) RMSEA <0.08

ผลการศึกษา

	 1.	 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคลของผู้ลูกค้าธุรกิจร้านผ้าพื้นเมืองพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญงิร้อยละ 47.90 อายรุะหว่าง 31-40 ปี ร้อยละ 44.50 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 83.20 สถานภาพสมรสร้อยละ 60.50 อาชีพ 
รับราชการ ร้อยละ 89.70 รายได้อยู่ระหว่าง 20,001 - 25,000 บาท ร้อยละ 77.80
	 2.	 ผลการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านผ้าพื้นเมืองพบว่า 
ลูกค้ามาร้านผ้าพื้นเมืองโดยเฉลี่ยต่อเดือนโดยส่วนใหญ่ 1-5 ครั้ง ร้อยละ 81.50  
ส่วนใหญ่ท่านมาใช้บริการร้านผ้าพื้นเมืองในวันเสาร์ อาทิตย์ ร้อยละ 81.50 ลูกค้า 
โดยปกตส่ิวนใหญ่ลกูค้ามาร้านผ้าพืน้เมอืงครัง้ละ 2-3 คน ร้อยละ 84.00 เหตุผลทีล่กูค้า
หันมาใช้ผ้าพื้นเมืองส่วนใหญ่ชอบเป็นการส่วนตัว ร้อยละ 50.80
	 3.	 การวิเคราะห์ระดับความส�ำคัญของส่วนประสมการตลาดของธุรกิจร้านผ้า
พื้นเมืองพบว่า ลูกค้าผู้บริโภคให้ความส�ำคัญมากท่ีสุดทุกปัจจัยโดยกลยุทธ์ที่ค่าเฉลี่ย 
สูงที่สุด ได้แก่ กลยุทธ์การจัดระบบการแสดงผลิตภัณฑ์ และกลยุทธ์การจัดระบบ 
การแสดงผลิตภัณฑ์ รองลงไป คือ กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ กลยุทธ์
บุคลากรท�ำงานเชิงรุก กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์  
และกลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด ส�ำหรับระดับความส�ำคัญของส่วนประสม 
การตลาดของธุรกิจร้านผ้าพื้นเมืองในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ แยกตามกลยุทธ์ ดังนี้
		  1)	 กลยุทธ์ราคาเหมาะสมกับตลาด พบว่า มีความส�ำคัญโดยรวมอยู ่
ในระดับมากท่ีสุด คือ ราคากับความหลากหลายของผ้าพื้นเมืองจูงใจให้เลือกซื้อ 
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
		  2)	 กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์ พบว่า มีความส�ำคัญโดยรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด คือ มีการออกแบบผ้าพื้นเมืองให้เหมาะกับฤดูกาล มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
		  3)	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า มีความส�ำคัญ 
โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีส่ดุ คอื มกีารจดัเตรยีมผ้าพืน้เมอืงพร้อมบรรจุหบีห่อทีส่วยงาม

ก่อนลูกค้าออกจากร้าน มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
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		  4)	 กลยทุธ์การจดัระบบการแสดงผลติภณัฑ์ พบว่า มคีวามส�ำคญัโดยรวม

อยู่ในระดับมากที่สุด คือ มีพื้นที่จัดให้รอคิวเข้าแถว เพื่อรอซื้อผ้าพื้นเมืองอย่างสะดวก

สบายมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด

		  5)	 กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด พบว่า มีความส�ำคัญโดยรวมอยู่

ในระดับมากที่สุด คือ มีบริการวารสาร อินเตอร์เน็ตไร้สายบริการลูกค้า มีค่าเฉล่ียสูง

ที่สุด

		  6)	 กลยทุธ์บคุลากรท�ำงานเชงิรกุ พบว่า มคีวามส�ำคญัโดยรวมอยูใ่นระดบั

มากที่สุด คือการให้บริการ มีมาตรฐานเดียวกันทุกครั้งมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด

		  7)	 กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ พบว่า มีความส�ำคัญโดยรวมอยู ่
ในระดับมากที่สุด คือ ร้านผ้าพื้นเมืองมีการตกแต่งสวยงามชวนเข้าใช้บริการ และ 
การใช้แสงและปริมาณ แสงสว่างมีความเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด
	 4.	 ผลการวเิคราะห์องค์ประกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory factor analysis: 
CFA) โดยใช้โปรแกรมส�ำเร็จรูป Amos พบว่า รูปแบบการวัดมีความสอดคล้องกับ 
ข้อมูลเชิงประจักษ์แสดงว่า กลยุทธ์การตลาดบริการส�ำหรับธุรกิจร้านผ้าพื้นเมือง 
ในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ทุกองค์ประกอบมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์
ผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนดไว้ ซึ่งมีเกณฑ์ในการพิจารณา ดังนี้ 1) Chi-Square p >0.05 2) 
CMIN/df>3 3) GFI >0.90 และ 4) RMSEA <0.08
		  1)	 กลยุทธ์ราคาเหมาะสมกับตลาด พบว่า χ2 = .230df = 1 p-value  
= .631 RMSEA = .000 GFI = 1.000 AGFI = .998 NFI = 1.000 CFI = 1.000  
ผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนดไว้
		  2)	 กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์ พบว่า χ2= .506df = 1 p-value = .477 
RMSEA = .000 GFI = 1.000 AGFI = .995 NFI = 1.000 CFI = 1.000
		  3)	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า χ2 = 2.300df  
= 1 p-value = .129 RMSEA = .047 GFI = .998 AGFI = .977 NFI = .999 CFI  
= .999 ผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนดไว้
		  4)	 กลยุทธ์การจัดระบบการแสดงผลิตภัณฑ์ พบว่า χ2 = .041df = 1 
p-value = .840 RMSEA = .000 GFI = 1.000 AGFI = 1.000 NFI = 1.000  
CFI = 1.000 ผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนดไว้
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		  5)	 กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด พบว่า χ2  = .506df= 1 p-value 
= .477 RMSEA = .000 GFI = 1.000 AGFI = 1.000 NFI= 1.000 CFI= 1.000  
ผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนดไว้
		  6)	 กลยุทธ์บุคลากรท�ำงานเชิงรุก พบว่า χ2 = 2.926df = 1 p-value  
= .087 RMSEA = .057 GFI = .998 AGFI = .971 NFI = .999 CFI = .999 ผ่านเกณฑ์
ที่ก�ำหนดไว้
	 7)	 กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ พบว่า χ2  = .387df= 1 p-value = .534 
RMSEA = .000 GFI = 1.000 AGFI = .1.000 NFI = 1.000 CFI = 1.000 ผ่านเกณฑ์
ที่ก�ำหนดไว้ตามล�ำดับ โดยมีเกณฑ์การพิจารณา

อภิปรายผล

	 1.	 กลยุทธ์ราคาเหมาะสมกับตลาด มีความส�ำคัญอันดับที่ 1 พบว่า ปัจจัยที่มี
ความส�ำคัญมากท่ีสุด คือ ราคากับความหลากหลายของผ้าพื้นเมืองจูงใจให้เลือกซ้ือ 
จากการค้นพบกลยทุธ์ราคาเหมาะสมกับตลาด สอดคล้องกบัแนวคดิของ Philip, Kotler 
(2003) ด้านราคา เป็นคณุค่าผลติภณัฑ์ในรปูตวัเงนิ ลกูค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่างคณุค่า
ของบริการกับราคาของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น  
การก�ำหนดราคาการให้บรกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการให้บรกิารชดัเจน และ
ง่ายต่อการจ�ำแนกระดับบริการที่ต่างกัน
	 2.	 กลยุทธ์การจัดระบบการแสดงผลิตภัณฑ์ มีความส�ำคัญอันดับที่ 1 พบว่า 
ปัจจัยที่มีความส�ำคัญมากที่สุด คือ มีพื้นที่จัดให้รอคิวเข้าแถว เพื่อรอซ้ือผ้าพื้นเมือง 
อย่างสะดวกสบายสอดคล้องกับผลการวิจัยของอันธิกา ทิพย์จ�ำนง (2557) ศึกษา 
การพัฒนาอันธิกา ทิพย์จ�ำนง (2557) ตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอ อ�ำเภอกระแสสินธุ์  
จงัหวดัสงขลา พบว่า ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามส�ำคญั คอื สถานทีจ่�ำหน่าย
น่าสนใจการแนะน�ำผลติภณัฑ์ผ่านสือ่ในระดบัท้องถิน่ โดยภาพรวมอยูใ่นระดับส�ำคัญมาก 
มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 3.79
	 3.	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ มีความส�ำคัญอันดับที่ 2 พบว่า 
ปัจจัยที่มีความส�ำคัญมากท่ีสุด คือ มีการจัดเตรียมผ้าพื้นเมืองพร้อมบรรจุหีบห่อ 
ที่สวยงามก่อนลูกค้าออกจากร้าน สอดคล้องกับมานพ ชุ่มอุ่น (2558) การพัฒนา
กระบวนการจดัการทางการตลาดในผลติภณัฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืกรณศีกึษา : กลุ่มผ้าฝ้าย
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ทอมือบ้านดอนหลวง ต�ำบลแม่แรง อ�ำเภอป่าซาง จังหวัดล�ำพูน พบว่า กลยุทธ์การ 

ส่งเสริมการตลาด จะใช้วิธีการต่างๆ  เช่น การออกร้านแสดงสินค้าที่หน่วยงานราชการ

จัดขึ้น การใช้กลยุทธ์การแนะน�ำแบบปากต่อปากของผู้บริโภค อย่างไรก็ตาม กลุ่มยัง

ไม่มีการใช้สื่อด้านการตลาดทางตรง และไม่มีระบบจัดเก็บฐานข้อมูลของลูกค้า และ

กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด พบว่า มีวิธีการดังนี้ 1) ด้านการโฆษณา ควรจัดท�ำสปอต

โฆษณาสินค้าผ่านทางวิทยุชุมชน การใช้ สื่อ ณ จุดขายที่เพิ่มเติม คือ การใช้โบรชัวร์ 

ทีม่รีายละเอยีดของสนิค้าและราคา และการโฆษณาผ่านเว็บไซต์ของกลุม่ 2) ด้านการขาย

โดยบคุคล (กลุม่ควรมีพนกังานขายแสวงหา ค�ำสัง่ซือ้เพิม่อกี เพือ่ท�ำหน้าทีก่ารท�ำตลาด

ในเชงิรกุเข้าหากลุม่ตลาดเป้าหมายใหม่ๆ  แต่ยังคงมีพนกังานขายประจ�ำศูนย์เพือ่รองรบั

กับลูกค้าที่เข้ามาซื้อสินค้าภายในศูนย์และรวบรวมสินค้าของสมาชิก 3) ด้านการ

ประชาสัมพันธ์ กลุ่มควรแสวงหาวิธีการประชาสัมพันธ์ในระดับกว้าง อาทิ การร่วมมือ

กบัภาคราชการระดบัจงัหวดั หรอืหน่วยงานสนบัสนนุการท่องเทีย่วของจงัหวดั เพือ่การ

สื่อสารและประชาสัมพันธ์ไปยังภายนอกมากขึ้น 4) ด้านการส่งเสริมการขาย กลุ่มควร

เลอืกท�ำกบัตลาดในกลุม่ลกูค้าประจ�ำ กบักลุม่ลกูค้าใหม่ทีก่�ำลงัจะใช้กจิกรรมการตลาด

เข้าถึงต่อไป 5) การตลาดทางตรง กลุ่มจ�ำเป็นต้องเก็บรวบรวมฐานข้อมูลของลูกค้าและ

ใช้เคร่ืองมอืการส่ือสารการตลาดทางตรงเข้าไปตดิต่อกบั กลุม่เหล่านัน้ คอื การใช้จดหมาย

ขายตรง และการใช้โทรศัพท์ทางตรง ซึ่งจะเป็นสื่อที่เข้าถึง และสามารถทราบการตอบ

รับจากลูกค้าได้ในทันที และยังสอดคล้องกับ อันธิกา ทิพย์จ�ำนง (2557) ที่ได้ศึกษา 

การพัฒนาตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอ อ�ำเภอกระแสสินธุ์ จังหวัดสงขลา ผลการศึกษา  

พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า สถานที่จ�ำหน่ายน่าสนใจการแนะน�ำ

ผลติภณัฑ์ผ่าน สือ่ในระดบัท้องถ่ิน โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัส�ำคญั มค่ีาเฉลีย่รวมเท่ากบั 

3.79 และยังสอดคล้องกับทฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ส่วนประสม

การตลาดประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ การจัดจ�ำหน่าย การก�ำหนดราคา การส่งเสริม 

การตลาด แต่สามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้อีกประกอบกับแนวคิดของ 

Philip, Kotler (2003) มีแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาหรับธุรกิจบริการไว้ว่า 

เป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและ

บรโิภคทัว่ไป จ�ำเป็นจะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่าง หรอื 7P's
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	 4.	 กลยุทธ์บุคลากรท�ำงานเชิงรุก มีความส�ำคัญอันดับที่ 3 พบว่า ปัจจัย ที่มี
ความส�ำคญัมากทีส่ดุ คอื การให้บริการมมีาตรฐานเดยีวกนัทกุครัง้ สอดคล้องกบัแนวคดิ
ของ Philip, Kotler (2003) ด้านบคุคลหรอืพนกังานต้องอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม 
การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน 
เป็นความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร  
เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิด
ริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร
	 5.	 กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ มีความส�ำคัญอันดับท่ี 4 พบว่า ปัจจัย 
ที่มีความส�ำคัญมากที่สุด คือ ร้านผ้าพื้นเมืองมีการตกแต่งสวยงามชวนเข้าใช้บริการ 
สอดคล้องกับผลการวิจัยของ กนิษฐ์กานต์ พรหมราษฎร์ (2557) ได้ศึกษากลยุทธ ์
การตลาดบรกิารส�ำหรบัธรุกจิเบเกอรี ่กลยทุธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ พบว่า ร้านของ 
เบเกอรี่มีความสะอาด บริเวณด้านหน้าร้านเบเกอรี่มีความสะดวกในการเข้าใช้บริการ 
ร้านเบเกอรี่มีการตกแต่งสวยงามชวนเข้าใช้บริการ มีการจัดแสดงผลิตภัณฑ์เบเกอร่ี 
มีความครบถ้วนตามเมนู
	 6.	 กลยุทธ์คุณภาพผลิตภัณฑ์ มีความส�ำคัญอันดับที่ 5 พบว่าปัจจัยที่ม ี
ความส�ำคัญมากที่สุด คือ มีการออกแบบผ้าพื้นเมืองให้เหมาะกับฤดูกาล ซึ่งสอดคล้อง
กับผลการวิจัยของ อันธิกา ทิพย์จ�ำนง (2557) การพัฒนาตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอ  
อ�ำเภอกระแสสินธุ์ จังหวัดสงขลา ผลการศึกษา พบว่า ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยผ้าพื้น 
ผ้าขาวม้า ผ้าโสร่ง เสื้อส�ำเร็จรูปประเภทซาฟารี เสื้อผู้ชาย มีลายผ้าที่กลุ่มผ้าทอผลิต
ออกแบบให้ทันสมัย ได้แก่ ลายผกากรอง ลายสายฝนลายก�ำแพงแก้ว ลายพวงชมพู  
ลายดอกพิกุล ลายบานไม่รู้โรย ลายลูกเต๋า ลายลูกแก้ว และผ้าทอลายยกดอก บางส่วน
เป็นลายดั้งเดิมบางส่วนเป็นลายประยุกต์ท่ีได้จากการแลกเปล่ียนระหว่างกันของกลุ่ม 
ผ้าทอภาคใต้และจากการอบรมของวิทยากร ลักษณะเด่นของผ้าทอกระแสสินธุ์ คือ 
คุณภาพดีสม�่ำเสมอ เนื้อผ้าแน่น ไม่หดตัว และมานพ ชุ่มอุ่น (2558) การพัฒนา
กระบวนการจดัการทางการตลาดในผลติภณัฑ์จากผ้าฝ้ายทอมอืกรณศีกึษา : กลุ่มผ้าฝ้าย
ทอมอืบ้านดอนหลวง ต�ำบลแม่แรง อ�ำเภอป่าซาง จงัหวดัล�ำพนู พบว่า กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ 
ผลติภณัฑ์ให้มคีวามทันสมยั ตรงกับความต้องการของตลาดและสร้างความหลากหลาย
ในทางเลือกมากขึ้น มีตราสินค้าที่ส่ือถึงถ่ินก�ำเนิดของสินค้า คือ “ผ้าฝ้ายดอนหลวง” 
โลโก้และเคร่ืองหมายการค้าเป็นรูปภาพผู้หญิงสาวชาวยอง ที่สื่อถึงถิ่นก�ำเนิดเดิม 
ของชุมชน
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	 7.	 กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด มีความส�ำคัญเป็นอันดับที่ 6 พบว่า
ปัจจัยที่มีความส�ำคัญมากที่สุด คือ มีบริการวารสาร อินเตอร์เน็ตไร้สายบริการลูกค้า 
สอดคล้องกับสอดคล้องกับแนวคิดของ Philip, Kotler (2003) ด้านกายภาพและ 
การน�ำเสนอเป็นการแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการน�ำเสนอให้กับลูกค้า 
ให้เหน็เป็นรปูธรรม โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวมทัง้ทางด้านกายภาพและรปูแบบ
การให้บรกิารเพือ่สร้างคณุค่าให้กบัลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรยีบร้อย  
การเจรจาต้องสภุาพอ่อนโยน และการให้บรกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อืน่ๆ ทีลู่กค้า

ควรได้รับ

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวจิยัไปใช้ ท�ำให้การประกอบธรุกจิประสบผลส�ำเรจ็

และอยู่รอดได้ ดังนี้

		  1.	 กลยทุธ์ราคาเหมาะสมกบัตลาด ควรมรีาคาท่ีเหมาะสมกบัความหลากหลาย

ของผ้าพื้นเมืองจูงใจให้เลือกซื้อ

		  2.	 กลยุทธ์คณุภาพผลติภณัฑ์ มกีารออกแบบผ้าพืน้เมอืงให้เหมาะกบัฤดกูาล

		  3.	 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ มีการจัดเตรียมผ้าพื้นเมือง

พร้อมบรรจุหีบห่อที่สวยงามก่อนลูกค้าออกจากร้าน มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด

		  4.	 กลยทุธ์การจดัระบบการแสดงผลติภณัฑ์ ควรมพีืน้ทีจ่ดัให้รอควิเข้าแถว 

เพื่อรอซื้อผ้าพื้นเมืองอย่างสะดวกสบาย

		  5.	 กลยุทธ์การจัดสภาพแวดล้อมดึงดูด ควรมีบริการวารสาร อินเตอร์เน็ต

ไร้สายบริการลูกค้า

		  6.	 กลยุทธ์บุคลากรท�ำงานเชิงรุก ควรให้บริการมีมาตรฐานเดียวกันทุกครั้ง

		  7.	 กลยุทธ์การสร้างสรรค์บรรยากาศ ควรมกีารตกแต่งสวยงามชวนเข้าใช้บรกิาร
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