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บทคัดยอ      

การวิจัยนี้มวีัตถุประสงคคือ (1) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอชองทางการจัดจําหนายผากาบบัวชุมชน  
(2) เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวและของผูบริโภคกับการ
ตัดสินใจใชรูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนายผากาบบัวชุมชน (3) เพื่อคนหารูปแบบการจัดการชองทาง
การจัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาด  ประชากรที่ศึกษาไดแก ผูประกอบธุรกิจผากาบบัวในจังหวัด
อุบลราชธานีและผูบริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานครและจังหวดัใกลเคียง กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคือ กลุม
ผูบริหารผูประกอบธุรกิจผากาบบัวจํานวน 133 คน และผูบริโภคจํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือ 
แบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูลดวยสถิติพืน้ฐาน สวนการทดสอบสมมติฐานในเชิงเปรียบเทียบโดยใช t-test และ 
F-test และทําการทดสอบความแตกตางรายคูดวยวิธีเชฟเฟ ผลการวิจยั พบวา ผูประกอบธุรกิจสวนใหญเปนเพศ
หญิง สถานภาพสมรส การศึกษาอยูในระดับประถมศึกษา มีคุณลักษณะชอบการรวมกลุมอาชีพ ตองการใหชุมชน
มีการพัฒนา มีวิถีชีวิตเปนเกษตรกร สําหรับผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง สถานภาพสมรส การศึกษาอยูใน
ระดับสูงกวาปริญญาตรี คุณลักษณะพฤติกรรมการแตงกายดวยผากาบบัว ชอบความเปนเอกลักษณ ตองการการ
ยอมรับจากสังคม ประสบการณใชผากาบบัวบอยครั้ง ดังนั้นจากปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของผูบริโภคที่มี
ตอการตัดสินใจในรูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนายของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวตองการขยายชอง
ทางการจัดจําหนายไปสูผูบริโภคใหท่ัวถึงมากที่สุด  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา (1) ปจจัยสวนบุคคลและ
คุณลักษณะของผูประกอบธุรกิจที่แตกตางกัน มีผลตอการตดัสินใจแตกตางกัน ในการจัดการชองทางการจัด
จําหนาย  (2)ปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีผลตอการตัดสนิใจแตกตางกัน ในการ
จัดการชองทางการจัดจําหนายของผูประกอบธุรกิจผากาบบัว  และ (3) รูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนาย
ผากาบบัวจากชุมชนสูตลาดเปนรูปแบบชองทางการจัดจําหนาย ท่ีตองการใหมีการขยายไปสูผูบริโภคไดท่ัวถึงมาก
ท่ีสุด 

คําสําคัญ:  รูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนาย, ผากาบบัวชุมชน   
 

Abstract 
The objectives of this research were to: (1) Study the influence of factors of  marketing distribution  

channel management an “Pha Kab Bua” community clothing, (2) Compare the personal factors and the salient 
factors of traders “Pha Kab Bua”, and the personal factors and salient factors of consumers in the decision–
making, in the marketing distribution  channel management model “Pha Kab Bua”  community 
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clothing, and (3) Search for a marketing distribution channel management model for “Pha Kab Bua” clothing 
from the community to the market, The people sampled were the traders of “Pha Kab Bua” in U-bonratchathanee 
and consumers in Bangkok and adjoining province. The samples were the executive committees of “Pha Kab 
Bua” (133 persons) and consumers (400 persons). The instrument used was the questionnaire. Data analysis was 
based on descriptive statistics. The hypothesis test to compare by t-test and F-test and Scheffé, for testing the 
difference in pairs were used. The research findings discovered that, Traders with the highest score on the female 
marital status primary education level, the highest score on the participation in community cooperative, was from 
the  community development and agricultural profession. The highest consumer scores were on the female, 
marital status and above bachelor degree, The characteristics of behavior in wearing “Pha Kab Bua.” to project 
identity, came from and the frequent experience of wearing “Pha Kab Bua.” It was found that the personal factor 
and the characteristic affected the consumers decision making in the distribution channel management model of 
traders of “Pha Kab Bua” want  an extension to the marketing distribution channel.  

The result from hypothesis found that. (1) The trader’s personal factors showed a difference in the 
decision-making on the distribution channel management model. (2) The consumer’s personal factors showed a 
difference in the decision-making in the marketing distribution channel management of traders of “Pha Kab Bua” 
and (3) Discovered that the distribution channel management model for the “Pha Kab Bua” community clothing 
to the market was the distribution channel model, extended to every consumer.  

Keywords:  marketing distribution channel management model, Pha Kab Bua community clothing,   
 
ความนํา 

ชาวบานในจังหวัดอุบลราชธานีไดใชเวลา
วางในแตละวันหลังจากการทํานามารวมตัวกนัเปน
กลุมทอผากาบบัว ในแตละชุมชนจนสามารถรวมตัว
กันตั้งเปนกลุมใหญเปนผูประกอบธุรกิจผากาบบัว ท่ี
มีปริมาณการทอผากาบบัวและมียอดการจําหนาย
มากที่สุด จนเปนที่ยอมรับและไดรับการสนับสนุน 
สงเสริมใหประกอบเปนธุรกิจชุมชนของจังหวัด
อุบลราชธานี (กรมการพัฒนาชุมชน, 2545) มีจํานวน 
19 กลุม และมีสมาชิกรวมกันจํานวน 2,379 คน ไดมี
การทอผานําออกจําหนายภายในรานคาชุมชนและ
รานคาหัตถกรรมสินคาชุมชนท่ีอยูใกลเคียงกัน ซึ่งท่ี
ผานมาการคาขายยังอยูในวงแคบยอดการจําหนาย 
 

ยังคงมีนอย ดังนั้น การขยายชองทางการจัดจาํหนาย
เพื่อนําผากาบบัวจากภายในชุมชนไปสูผูซื้อภายนอก
ชุมชนใหรูจักและมีโอกาสซื้อหาไปใชอยางทั่วถึง จึง
เปนชองทางที่จะสามารถเพิ่มยอดขายใหกับผู
ประกอบธุรกิจผากาบบัว ปจจุบันที่ผูประกอบธุรกิจ
ผากาบบัวชุมชนตองเผชิญกับการแขงขัน (Porter, 
1990, p. 9) กับธุรกิจที่ผลิตและจําหนายผาทอท้ังจาก
ภายในและจากตางประเทศที่ไดสรางผลกระทบตอ
การดําเนินธุรกจิผากาบบัวจึงตองมีการปรับเปลี่ยน
วิธีการดําเนินธรุกิจเพื่อใหผูประกอบธุรกิจสามารถ
อยูได และมีโอกาสเจริญเติบโตในระยะยาว โดยมี
รูปแบบชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมกับ
ประเภทของธุรกิจ ซึ่งผูประกอบธุรกิจตองมีการ
วางแผนกลยุทธการตลาด (เสรี วงษมณฑา, 2542, 
หนา 12) เพื่อบริหารจัดการชองทางการจัดจําหนาย 
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(ฐิติรัตน คุณรัตนภรณ, 2550, หนา 3) ใหสามารถนํา
สินคา(supply chain) กระจายไปใหถึงมือผูบรโิภค
อยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้น จึงตองมีการจัดรปูแบบ
ชองทางการจัดจําหนายท่ีจะสามารถนําไปใชในการ
ปฏิบัติเพื่อใหธุรกิจชุมชนสามารถขยายชองทางการ
จัดจําหนายออกไปภายนอกเปนการสรางธุรกิจให
เขมแข็งท่ีจะสามารถเชื่อมโยงกับธุรกิจภายนอก
ชุมชนใหเปนเครือขาย ใหครอบคลุมท่ัวประเทศและ
ขยายออกไปตางประเทศใหมากยิ่งข้ึน 

วัตถุประสงคการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลและ

คุณลักษณะของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวและของ
ผูบริโภค ผากาบบัวชุมชน 

2. เพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลและ
คุณลักษณะของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวและของ
ผูบริโภคผากาบบัวชุมชน 

3. เพื่อคนหารูปแบบการจัดการชองทางการ
จัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาด 

 

กรอบแนวคิดของการวิจัย 
การศึกษาเรื่องรูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาดมีกรอบแนวคิด

การวิจัยดงันี ้   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

แนวคิดดานผูประกอบธุรกิจชุมชน 
 ผูประกอบธุรกิจชุมชนประกอบดวย ผู
ประกอบธุรกิจ และชุมชน โดยผูประกอบธุรกิจ 
หมายถึง ผูประกอบธุรกิจผากาบบัวในจังหวัด
อุบลราชธานี สวนชุมชน หมายถึง คนที่อยูในแตละ
ชุมชนของจังหวัดอุบลราชธานีไดรวมกลุมกนัทอผา
กาบบัว ดังนั้น ผูประกอบธุรกิจชุมชน หมายถึง คน

ในแตชุมชนของจังหวัดอุบลราชธานีไดรวมกลุมกัน
กอตั้งเปนผูประกอบธุรกิจชุมชน จําหนายผากาบบัว
แกผูบริโภค 
แนวคิดดานผูบริโภค 
 ผูบริโภค หมายถึง ผูบริโภคที่เปนผูซื้อผา
กาบบัวเพื่อนําไปใชในการตัดเย็บเปนเสื้อผาใชสวม
ใสไปทํางานและใสออกงานตาง ๆ ในจังหวัด

ตัวแปรตน 

ตัวแปรตาม 

ปจจัยการตัดสินใจของ
ผูประกอบธุรกิจชุมชน 

รูปแบบการจัดการชองทาง
การจัดจําหนาย 

ปจจัยสวนบุคคล 

คุณลักษณะทั่วไป 

ผูประกอบธุรกิจชุมชน 

คุณลักษณะทั่วไป 

ผูบริโภค 

ปจจัยสวนบุคคล 
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อุบลราชธานีและจังหวัดอื่น ๆ ท่ีผากาบบัวสงไป
จําหนาย 
แนวคิดดานปจจัยการตัดสินใจของผูประกอบธุรกิจ
ชุมชน 
 ปจจัยการตัดสินใจของผูประกอบธุรกิจ 
ประกอบดวย ปจจัย หมายถึง ปจจัยบางประการที่มี
อิทธิพลกระตุนตอความเหนียวแนนของกลุม สวน
การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการใดกระบวนการ
หนึ่ง (Barnard, 1938, p.112 อางถึงใน ไพริน ผองใส, 
2536, หนา 155) ท่ีนํามาพิจารณาและไดรับการ
ยอมรับโดยกลุมใหเปนทางเลือกในการบรรลุ
วัตถุประสงคและเปาหมายของกลุม สําหรับผู
ประกอบธุรกิจ หมายถึง ผูประกอบธุรกิจผากาบบัว
ชุมชนในจังหวัดอุบลราชธานี ดังนั้น ปจจัยการ
ตัดสินใจของผูประกอบธุรกิจ หมายถึง ปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูประกอบธุรกิจผา
กาบบัวในจังหวัดอุบลราชธานี 
แนวคิดดานรูปแบบการจัดการชองทางการจัด
จําหนาย  

รูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนาย 
ประกอบดวย รปูแบบ หมายถึง วิธีการท่ีนํามาใชเปน
แนวทางในการดําเนินธุรกิจ สวนการจัดการ 
หมายถึง การดาํเนินงานใหบรรลุวัตถุประสงคท่ีตั้ง
ไว โดยอาศัยคน เงิน วัสดุสิ่งของ และอุปกรณในการ
จัดการนั้น ๆ สําหรับชองทางการจัดจําหนายหมายถึง 
เสนทางที่ผูผลิตและผูบริโภคมาพบกันโดยมี
วัตถุประสงคเพื่อสรางอรรถประโยชนตอผูบรโิภค
ใหไดรับสินคาและบริการในสถานที่ เวลา และความ
เปนเจาของในวงกวาง ดังนั้น รูปแบบการจัดการ
ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง วิธีการท่ีนํามาใช
เปนแนวทางในการดําเนินธุรกจิ โดยมีผูผลิตและ
ผูบริโภคมาพบกันเพื่อซื้อขายผากาบบัว  

 
 

สมมติฐานการวิจัย 
1. ปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของผู

ประกอบธุรกิจผากาบบัวท่ีแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวชุมชน
แตกตางกัน 

2. ปจจัยสวนบุคคล และคุณลักษณะของ
ผูบริโภคผากาบบัวท่ีแตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวชุมชน
แตกตางกัน 

3. ปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของผู
ประกอบธุรกิจผากาบบัวท่ีแตกตางกันมีผลตอ
รูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนายแตกตาง
กัน 

4. ปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของ
ผูบริโภคผากาบบัวท่ีแตกตางกันมีผลตอรูปแบบการ
จัดการชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 

แนวคิดเกี่ยวกบัตัวแปรตนและตัวแปรตาม 
มีดังนี้ 

1.  ตัวแปรตน หมายถึง ปจจัยสวนบุคคล
ของผูประกอบธุรกิจและของผูซื้อผากาบบัว 
ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา 
รายได พรอม การสวนรวม รูปแบบการดําเนินธุรกิจ 
สถานที่ของผูประกอบธุรกิจ  
 2.  การจัดการชองทางการจัดจาํหนาย 
ประกอบดวย การสงเสริมการตลาด ชองทางการจัด
จําหนาย งานลอจิสติกส กลยทุธการตลาด การ
ดําเนินชีวิตของผูประกอบธุรกิจ 
 
วิธีดําเนินการวิจัย 

คุณลักษณะทั่วไปของผูประกอบธุรกิจผา
กาบบัวและของผูบริโภคผากาบบัว ประกอบดวย วิถ ี
ชีวิต ประสบการณ สิ่งจูงใจ บุคลิกภาพ ทัศนคติ
เกี่ยวกับการประกอบธุรกิจและของผูซื้อผากาบบัว
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ตัวแปรตาม หมายถึง ปจจัยการตัดสินใจของผู
ประกอบธุรกิจผากาบบัว ประกอบดวย ความ 

การวิจัยครัง้นี้ เปนการศึกษาขอมูลเกี่ยวกับ
ปจจัยสวนบุคคล คุณลักษณะ ปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจ วิธีการจัดการชองทางการจัดจําหนาย  เพื่อ
วัดคาตัวแปรที่มีผลตอการดําเนินธุรกิจ กลุมตัวอยาง
ท่ีศึกษา มี 2 กลุม จํานวน 533 คน ดังนี้ (1) แบบ
เจาะจงกลุมผูประกอบธุรกิจผากาบบัวชุมชนจังหวัด
อุบลราชธานี จํานวน 19 กลุม ท่ีมีการผลิตและมี
ยอดขายมากที่สุดโดยเลอืกเฉพาะผูบริหาร กลุมละ 7 
คน  รวมจํานวน 133 คน (19x7) (2) ทําการสุม
ตัวอยางแบบสัดสวนจากสถานที่ตาง ๆ ในจังหวัด
อุบลราชธานี 10 แหง ๆ ละจํานวน 30 คน (10x30) 
รวมเปนจํานวน 300 คน และจากสถานที่ตาง ๆใน
เขตกรุงเทพมหานครและจังหวัดใกลเคียง 4 แหง ๆ
ละจํานวน 25 คน (4x25) 1รวมเปนจํานวน 100 คน
รวมผูบรโิภคที่เปนกลุมตัวอยางทั้งหมด จํานวน 400 
คน 

เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปน
แบบสอบถามใชเปนคําถามแบบปลายปด และเปน
คําถามแบบปลายเปด ท่ีผานการหาคุณภาพ ดวยการ
หาคาความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity)
โดยใชการคํานวณหาคาดัชนีความสอดคลอง (Index 
Of Consistency-- IOC)   ของขอความกับ
วัตถุประสงคของการวิจัย มีคาความเชื่อถือ 
(relibility) โดยใชสัมประสิทธิ์แอลฟาของ 
ครอนบาค (Alpha Cranach Coefficient) เทากับ 0-87  
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมลูไดแก สถิติเชิง
พรรณนา ซึ่งประกอบดวย  คาเฉลี่ยเลขคณิต  คาสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน คารอยละ  สวนสถิติท่ีใชในการ
วิเคราะห ไดแก  การทดสอบสมมุติฐาน ใชสถิติ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) และทดสอบความแตกตางรายคูดวยวิธี 
Scheffé 

ผลการวิจัย 
 ผลการวจิัยสรุปไดดังนี้ ปจจัยสวนบุคคล 
คุณลักษณะ ปจจัยการตัดสินใจ และการจัดการ
ชองทางการจัดจําหนายผากาบบัวชุมชน ไดผลแสดง
ในตาราง 1 
 
ตาราง 1 
ปจจัยสวน คุณลักษณะของผูประกอบธุรกิจและ
ผูบริโภคผากาบบัวชุมชน  
ปจจัยสวนบุคคล จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

ผูบริหารผูประกอบธุรกิจผากาบบัว 
เพศหญิง 109 82.0 
สถานภาพสมรส 112 84.2 
การศึกษาระดับประถมศึกษา 60 45.1 
ผูบริโภคผากาบบัว 
เพศหญิง 343 85.8 
สถานภาพสมรส 263 65.8 
การศึกษาระดับประถมศึกษา 200 50.0 
ดานคุณลักษณะ จํานวน 

(คน) 
รอยละ 

ผูประกอบธุรกจิผากาบบัว 
ชอบการรวมกลุมอาชีพ 66 49.6 
ประสบการณมีสวนรวมใน
สหกรณ 

62 46.6 

ทัศนคติตองการใหชุมชนมี
การพัฒนา 

61 45.8 

วิถีชีวิตเปนเกษตรกร 52 39.1 
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ตาราง 1 (ตอ) 

ปจจัยสวนบุคคล จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

ตองการมีธุรกจิของตนเอง 40 30.1 
ผูบริโภคผากาบบัว 
ใชผากาบบัวเปนเครื่องแตง
กายบางวัน 

399 99.8 

ชอบความเปนเอกลักษณ 261 65.3 
บุคลิกภาพบงบอกถึงความเปน
ไทย 

282 70.5 

การยอมรับจากสังคม 233 58.3 
ใชผากาบบัวบอยครั้ง 188 47.0 
 

2.  ผลการทดสอบสมมติฐาน ปจจัยสวน
บุคคลและคุณลักษณะของผูบริโภคผากาบบัวมีผล
ตอการตัดสินใจรูปแบบการจัดการชองทางการจัด
จําหนาย ไดผลดังแสดงในตาราง 2 

 
ตาราง 2  
ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ปจจัยสวนบุคคลและ

คุณลักษณะของผูบริโภค
ผากาบบัว 

ผลการทอสอบ
สมมติฐาน 

ปจจัยสวนบุคคลของ
ผูบริโภค 

ไมแตกตาง 

คุณลักษณะของผูบริโภค ไมแตกตาง 
 

3.  รูปแบบการจัดการชองทางการจัด
จําหนายในการขยายชองทางการจัดจําหนาย โดยการ
สงเสริมการตลาดดวยการตลาดทางตรงไดผลดัง
แสดงในตารางที่ 3 
 
 
 

ตาราง 3  
การสงเสริมการตลาดดวยการตลาดทางตรง 
สวนผสมทาง
การตลาด 

คาเฉลีย่ 
Χ  

สวน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(S.D.) 

แปล
ความหมาย 

การตลาด
ทางตรง 

4.93 0.25 สูงมาก 

 

การอภิปรายผล 
1. ปจจัยสวนบุคคลของผูประกอบธุรกิจ 

พบวา เพหญิง มีสถานภาพสมรส การศึกษา
ประถมศึกษา ดานคุณลักษณะชอบการมีสวนรวมใน
สหกรณรานคา ชอบการรวมกลุมอาชีพ ตองการทํา
ใหชุมชนมีการพัฒนา ภาพรวมอยูในระดับมากมีผล
ตอการตัดสินใจในรูปแบบการจัดการชองทางการจัด
จําหนายผากาบบัวชุมชน สอดคลองกับทฤษฎีของ 
Kotler (2004) เรื่อง ทฤษฎีการตลาดในการแบงสวน
ตลาดออกเปนกลุม เพื่อใหทราบขนาดของตลาดและ
กลุมเปาหมายที่เจาะจงในสวนปจจัยสวนบุคคลของ
ผูบริโภค พบวา เปนเพศหญิง สัญชาติไทย 
สถานภาพสมรส ดานคุณลักษณะมีการแตงกายดวย
ผากาบบัวบางวันเวลามาทํางานและหลังเลิกงาน มี
การใชตัดเย็บเครื่องแตงกายทําใหมีความภาคภูมิใจ
และตองการการยอมรับจากสังคม ในการบงบอกถึง
ความเปนไทย และชอบความเปนเอกลักษณ 
ภาพรวมอยูในระดับมาก มีผลตอการตัดสินใจใน
รูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนายผากาบบัว
ชุมชน สอดคลองกับทฤษฎีของ Kotler (2004) เรื่อง 
ทฤษฎีประชากรศาสตร เพื่อใหทราบวิธีการดําเนิน
ชีวิตความเปนอยูของผูซื้อไดอยางชัดเจน 
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2.  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผู
ประกอบธุรกิจผากาบบัวและผูบริโภคที่มีปจจัยสวน
บุคคลและคุณลักษณะที่แตกตางกันมีผลตอการ
ตัดสินใจแตกตางกัน ในรูปแบบการจัดการชองทาง
การจัดจําหนายผากาบบัวของผูประกอบธุรกิจผา
กาบบัว ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของงานวิจัย
ดังตอไปนี้  

2.1. สุรจิต อูตะเภา (2540) วิจัยเรื่อง “ปจจัย
ท่ีมีความสัมพันธกับการมีสวนรวมของสตรทีอผา
ไหม” มีการศึกษาประถมศึกษาปท่ี 6 ทอผาไหมเปน
อาชีพเสริม รายไดระหวาง 10,001-15,000 บาทตอป 
มีลักษณะเปนครอบครัวเดียว สวนมากจะทอผาไหม
อยูท่ีบานและขายผาไหมเองตามทองตลาด โครงการ
มีสวนชวยอยางมากโดยสมาชิกมีสวนรวม  

2.2  อัจฉรา กริม่วงษรัตน (2544) วิจัยเรือ่ง 
“ทัศนคติพฤติกรรมการซือ้และความชอบผาไหม
มัดหมี่และผาหมี่ขิด” กลุมผูซือ้สวนใหญรูจักสินคา
จากการแนะนําของบุคคลอื่น มีความถี่ในการซื้อไม
แนนอน นิยมซื้อในลักษณะผาช้ิน โดยไมมีราน
ประจําในการซื้อ มูลคาท่ีซื้อแตละครั้ง 1,000-1,500 
บาท มีจุดประสงคในการซื้อเพื่อใชในงานพิธีหรือ
เทศกาลตาง ๆ โดยกลุมผูซือ้ผาไหมจะพิจารณาซื้อ
สินคาท่ีมีสีสันหลากหลาย เพราะมีทัศนคติตอ
คุณสมบัติของสินคาโดยรวม ในเรื่องเปนผาท่ีมี
ช่ือเสียงบงบอกถึงความเปนไทย และมีเอกลักษณ   

3. ในสวนของปจจัยสวนบุคคลและ
คุณลักษณะของผูประกอบธุรกิจผากาบบัวและ
ผูบริโภคที่แตกตางกัน มีผลแตกตางกันตอรูปแบบ
การจัดการชองทางการจัดจําหนายเพื่อกระจายสินคา
โดยใชระบบงานลอจิสติกสสามารถนําผากาบบัว
ไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมายมากที่สุด ซึ่งสอดคลอง
กับงานวิจัยของ  ดรุณวรรณ สวรรณรงค (2545) วิจัย
เรื่อง “การวิเคราะหทางเศรษฐกิจการสงออกผาไหม
และผลิตภัณฑผาไหมไทย” พบวา ชองทางการจัด

จําหนายสําหรบัการตลาดภายในประเทศและตาง 
ประเทศไปสูลูกคาใหไดมากท่ีสุดเปนปจจัยท่ีสําคัญ   
สรัญญา แปะทอง (2544) วิจัยเรื่อง “กลยุทธ
การตลาดผาไหม” พบวา ชองทางการจัดจําหนายโดย
สวนใหญใชการจําหนายโดยการนําสินคาไปแสดง
และจําหนายในงานนิทรรศการ งานประเพณี
ประจําปตาง ๆ พัทยา แกวสารและคณะ (2549) วิจัย
เรื่อง “โครงการวิจยัและพัฒนาเครือขายการ
ทองเที่ยวท่ีเช่ือมโยงระหวางภมูิปญญา เศรษฐกิจและ
ชุมชนแบบมีสวนรวม (A Development of Tourism 
Network that Comprising  Wisdom, Economics and 
Community by participatory Action Research)” การ
ดําเนินธุรกิจผากาบบัวสินคาชุมชน จังหวัด
อุบลราชธานี ก็เผชิญกับการแขงขันเชนเดียวกับ
สินคาในอุตสาหกรรมอื่นที่มีการผลิตสินคาหรือ
บริการ โดยใชวัตถุดิบ แรงงานและทักษะที่เปนภูมิ
ปญญาของชาวบาน ในการผลิตผากาบบัว มาเปน
ระยะเวลายาวนาน เพื่อจําหนายใชทดแทนการนําเขา
ผาจากตางประเทศ และเพิ่มการผาท่ีผลิตในประเทศ
ใหมากยิ่งข้ึน พรอมกันนี้พยายามในการแสวงหา
ชองทางสงออกตลาดตางประเทศเปนการนํารายได
เขาประเทศ ซึ่งผากาบบัวจะสามารถจําหนายไดมาก
ข้ึนเพราะเขาใจถึงความตองการของผูบริโภค ดังนั้น
รูปแบบการตัดสินใจของผูบริหารผูประกอบธุรกิจผา
กาบบัวชุมชน ข้ึนอยูกับความพรอมดานการผลิต 
การรวมกลุมสามารถรวมตัวกนัไดแตไดรับการ
สนับสนุนจากองคกรอื่นนอย  มีความพรอมดาน
สถานที่  โดยที่ปจจัยสวนบุคคลและคุณลักษณะของ
ผูประกอบธุรกิจมีผลตอการตดัสินใจ  ในรูปแบบ
ของชองทางการจัดจําหนายผากาบบัว สอดคลองกับ
แนวคิดของ รวพิร คูเจริญไพศาล เรื่อง การกระจาย
ชองทางการตลาดและลอจิสติกส เพื่อใหระบบการ
ดําเนินธุรกิจเปนไปดวยความราบรื่นในทุก
กระบวนการตั้งแตตนทางจนถึงปลายทาง ในแตละ



  53 

สวนงานที่เกี่ยวของกับรูปแบบการจัดการชองทาง
การจัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาด 

 

การนํารูปแบบที่คนพบไปประยุกตใช 
การวิจัยเรื่อง รปูแบบการจัดการชองทาง

การจัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาด ผูวิจัยมี
ขอคนพบที่จะนําไปประยุกตและพัฒนาใหเปน
รูปแบบการจัดการชองทางการจัดจําหนายผากาบบัว
จากชุมชนสูตลาดตางประเทศมีขอคนพบจากการ
ดําเนินการวิจัยเรื่อง รูปแบบการจัดการชองทางการ
จัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาดมีการบริหาร
ชองทางการจัดจําหนายหลากหลายรวมกัน การจัด
จําหนาย การกระจายสินคา และงานลอจิสตกิส เพื่อ
การขยายชองการจัดจําหนายใหครอบคลุมท่ัว
ประเทศและสามารถขยายชองทางการจัดจําหนาย
ออกไปสูตลาดตางประเทศทั้งทางตรงและทางออม 
โดยมีการจัดการตลาดตางประเทศที่สามารถ
ตอบสนอง 2 ปจจัย คือ ปจจัยท่ีควบคุมไดและปจจัย
ท่ีควบคุมไมได เพื่อใหสอดคลองกับโครงสราง 
รูปแบบชองทางการจัดจําหนายเพื่อกระจายสนิคา
และงานลอจิสติกสท่ีตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคเปาหมายไดรวดเร็ว ท่ัวถึงในวงกวาง ดังนี้ 

1. การขยายชองทางการจัดจําหนาย ดวย
วิธีการสงออกผากาบบัวทางตรง มีการใชชองทาง
ผาน อินเทอรเน็ต ไปรษณีย  และพนักงานขาย และ
ดวยวิธีการสงออกผากาบบัวทางออม มีการใช
ชองทางหนึ่งระดับ โดยผานตัวแทนจําหนายสอง
ระดับ โดยผานตัวแทนและผูคาปลีก และสามระดับ
โดยผานสํานักงาน ผูคาสงและผูคาปลีก รูปแบบชอง
ทางการจัดจําหนายทางออมท่ีมีประสิทธิภาพตอง
สามารถครอบคลุมชองทางการจัดจําหนายและ
กระจายสินคาไปยังผูบริโภคจํานวนมากและทั่วถึง 
โดยตองคํานึงถงึสิ่งท่ีผูบริโภคไดรับคือ การไดรับ
การบริการมีระบบการจัดสงสินคาท่ีสะดวก  มีการ

เลือกผูรวมดําเนินงานที่มีความพรอม  และมีการ
ประสานงานใกลชิด 

2. การจัดการตลาดตางประเทศ ตอง
สามารถตอบสนอง 2 ปจจัย คือ ปจจัยท่ีควบคุมได   
ไดแก การตั้งราคาผากาบบัว การควบคุมคุณภาพผา
กาบบัว และปจจัยท่ีควบคุมไมได  ไดแก ภาวะทาง
เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย วัฒนธรรม ชองทางการ
จัดจําหนาย และวิธีการสงเสรมิการตลาด 

3. การจัดการตลาดตางประเทศ ตองเจาะจง
วา จะเขาไปจําหนายในประเทศใด ซึ่งธุรกิจตองสูกับ
คูแขงขันจากทั่วโลก ความสําคัญของการจัดการ
การตลาดที่ตองคํานึงถึง คือ การพัฒนาผากาบบัว
ตองมีความกาวหนาดานนวัตกรรม เพราะตองพรอม
ท่ีจะนําสินคาใหมท่ีทันสมัยออกสูตลาดไดทันกับ
ความตองการ เปนการสรางความไดเปรียบทางการ
แขงขัน  การพัฒนาความสัมพันธกับผูขายปจจัยการ
ผลิต ผูจัดจําหนายและผูบริโภค ตองปรับปรุงผา
กาบบัว การบริการและการใชสวนประสมการตลาด 
ตองสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภคที่มีความ
แตกตางกันในแตละประเทศ การดําเนินธุรกจิจะมี
คูแขงขันระดับโลกที่มีความแข็งแกรงมากขึ้น ตองมี
การรวบรวมกิจกรรมทางการตลาดเพื่อตอสูกบัคูแขง
ขันในระดับโลกเพื่อใหมีความสามารถในการ
แขงขันเพิ่มข้ึน  ดานราคาตองใชความมี
ประสิทธิภาพ จากการประหยัดตอขนาด  
(scale economies) หรอืผลิตสนิคาท่ีแตกตางกัน ทํา
ใหสินคามีตนทุนที่ต่ํากวา แตสามารถผลิตสินคา
ไดมากขึ้น เพื่อความพรอมท่ีจะเผชิญกับการรวมตัว
กันในระดับภูมิภาคและกฎระเบียบของรัฐท่ีมีมาก
ข้ึน มีผลตอการตลาดตางประเทศและตอการดําเนิน
กลยุทธของธุรกิจผากาบบัวชุมชน  การปรับปรุงและ
พัฒนาผากาบบัว การรับฟงความคิดเห็นและมีความ
เขาใจความตองการของผูบริโภค จะทําใหธุรกิจผา
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กาบบัวชุมชนสามารถประสบผลสําเร็จในการทํา
การตลาดตางประเทศ 
 

ขอเสนอแนะ 
1. การวิจัยครัง้นี้เปนการศึกษาการจัดการ

ชองทางการจัดจําหนายผากาบบัวจากชุมชนสูตลาด
เกี่ยวกับการจัดการชองทางการจัดจําหนายผากาบบัว
ชุมชน ซึ่งยังศึกษาไมครบในดานชองทางไปตลาด
ตางประเทศ ผลการวิจยัดังกลาวจะกอใหเกิด
ประโยชนสําหรับผูประกอบธุรกิจผากาบบัวชุมชน
จังหวัดอุบลราชธานีท่ีจะนําขอมูลมาใชเปนแนวทาง
และแนวคิดสําหรับการจัดการชองทางการจัด
จําหนาย เพื่อใหกระจายผลิตภัณฑไปสูผูบริโภคใน

เชิงปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมาก
ยิ่งข้ึน 

2. การจัดการชองทางการจัดจาํหนายผา
กาบบัวจากชุมชนสูตลาดของชุมชนจังหวัด
อุบลราชธานี สําหรับหนวยงานและองคกรที่
เกี่ยวของกับผลติภัณฑชุมชน ควรนําขอมูลดงักลาว
มาปรับปรุงและแกไขเชิงนโยบาย เพื่อดําเนินการ
จัดการชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑชุมชนใหมี
ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

3. ผูท่ีศึกษาและวิจัยดานชองทางการจัด
จําหนายเกี่ยวกบัผลิตภัณฑชุมชนอื่น ๆ อาจนํา
ผลการวจิัยครั้งนี้ไปใชเปนหลักฐานอางอิงและเปน
แนวทางในการศึกษา สามารถนําไปใชเปน
ประโยชนในการจัดการชองทางการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑชุมชนตอไป  
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