
Dusit Thani College Journal Vol.16 No.1 January - April 2022 

 

The Development of Marketing Strategy and Distribution Channels through Community Involvement Processes  

for Lipao Handicraft Products wWaving Product in Nakhon Si Thammarat Province 
94 

การพัฒนากลยุทธการตลาดและชองทางการจัดจำหนายโดยกระบวนการมีสวนรวมของชุมชน 

เพ่ือเพ่ิมรายไดผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช 

The Development of Marketing Strategy and Distribution Channels through 

Community Involvement Processes for Lipao Handicraft Products wWaving 

Product in Nakhon Si Thammarat Province 

  ปาริฉัตร ศรีหะรัญ 

อาจารยประจำหลักสูตรบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ  

นครศรีธรรมราช 

Parichat Sriharan 

Lecturer, Marketing Department, Faculty of Management Sciences, Nakhon Si 

Thammarat Rajabhat University, E-mail: hondew@hotmail.com 

  ตรีฤกษ เพชรมนต 

อาจารยประจําหลักสูตรบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ  

นครศรีธรรมราช  

Treererk Pechmon 

Lecturer, Marketing Department, Faculty of Management Sciences, Nakhon Si 

Thammarat Rajabhat University, E-mail: Treererk333@gmail.com 

  อมรรัตน ชวลิต 

     อาจารยประจำหลักสูตรบัญชี คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏนครศรีธรรมราช  

     Amonrat Chawalit 

 Lecturer, Acoountancy Department, Faculty of Management Sciences, Nakhon Si    

Thammarat Rajabhat University, E-mail: amonrat_cha@nstru.ac.th 
 

Received: August 16, 2021; Revised: December 21, 2021; Accepted: April 25, 2022     

Abstract 

This research aimed to study the patterns, market situation and presenting the 

marketing strategy of the Nakhon Si Thammarat Province's products situation. This research 

adopted the qualitative method.  The key information of this study were 20 members of 

the Lipao production group in the community by using a specific sampling method.          

The data were collected through documents, in- depth interviews, and small group 
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meetings, also through community participation processes.  The semi- structured interview 

was used as a research tool. Content analysis was conducted.  

The findings showed that patterns and market situations of products from the Lipao 

district, Nakhon Si Thammarat Province, the customer groups have unique characteristics 

that favor refined and unique products.  The product distribution channels mainly come 

from selling through the store, followed by social media.  This makes it possible to design 

strategies for marketing mix such as product strategies, prices, distribution channels, and 

marketing promotion.  Which each group expert's different skills also used methods vary. 

During the conduction of the research, some interesting findings were found that each 

group has a unique set of strategies that can be further applied and can be expanded 

according to the participatory research process of the community, this also considered to 

be a strength that can add value to the product of Lipao, Nakhon Si Thammarat Province 

weaving. 
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บทคัดยอ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษารูปแบบ สถานการณทางการตลาด และนำเสนอกลยุทธทาง

การตลาดของผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ ผูใหขอมูลหลัก 

คือ สมาชิกกลุมผลิตยานลิเภาในชุมชน จำนวน 20 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง เก็บรวบรวม

ขอมูล จากการศึกษาคนควาขอมูลจากเอกสาร การสัมภาษณเจาะลึก และการประชุมกลุ มยอย             

โดยกระบวนการมีสวนรวมของชุมชน มีแบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสรางเปนเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

วิเคราะหขอมูลเชิงเนื้อหา ผลการวิจัยพบวา รูปแบบและสถานการณทางการตลาดผลิตภัณฑจักสาน

ยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราชกลุ มลูกคาเปนลักษณะเฉพาะที ่ชื ่นชอบสินคาที ่มีความประณีต           

เปนเอกลักษณ ซึ่งชองทางการจำหนายสินคามาจากการจำหนายผานหนารานเปนหลัก รองลงมาคือ     

ผานสื่อสังคมออนไลน อีกทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาสวนใหญจะมาจากการบอกกันปากตอปาก    

ทำใหสามารถกำหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาด ไดแก กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัด

จำหนาย และการสงเสริมการตลาด ซึ่งแตละกลุมจะมีความถนัดที่แตกตางกันออกไป วิธีการที่ใชก็จะ

แตกตางกันออกไป เมื่อดำเนินการวิจัยพบวาขอคนพบที่นาสนใจ คือ แตละกลุมจะมีเอกลักษณเฉพาะของ

กลยุทธที่สามารถนำมาตอยอด ขยายผลไดตามกระบวนการวิจัยแบบมีสวนรวมของชุมชน และถือเปนจุด

แข็งท่ีสามารถเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราชตอไป  
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บทนำ  

งานหัตถกรรมเปนผลงานสรางสรรคสิ่งประดิษฐท่ีมีคุณคา สืบสานสายใยแหงวัฒนธรรม ภูมิปญญา

พื้นบานของประเทศไทย แสดงถึงความเปนอัตลักษณและศิลปวัฒนธรรม (Patcharametha, 2016) 

เชนเดียวกันกับผลิตภัณฑยานลิเภา เปนงานหัตถกรรมเครื่องจักสานพ้ืนบานท่ีมีเอกลักษณพิเศษของภาคใต 

เปนงานหัตถกรรมจักสานประเภทหนึ่งที่สานหรือถักดวย ยานลิเภา หรือ ลิเภา เปนพืชตระกูลเฟรน หรือ 

เถาวัลย ชนิดหนึ่ง เปนเฟรนที่ทอดเลื้อยพาดพันกับตนไมอื่นยาวไดหลายเมตร บางชนิดเลื้อยปนปายไปได

ยาวถึง 5 เมตร แตโดยทั่วไปยาวราว 1–2 เมตร กระจายพันธุอยูในปาละเมาะ ดิบชื้น ในเขตรอนและ     

ก่ึงรอนท่ัวโลก แหลงท่ีพบยานลิเภามาก เชน จังหวัดนครศรีธรรมราช สตูล สงขลา ยะลา ปตตานี นราธิวาส 

เปนตน (The Support Arts and Crafts International Centre of Thailand, 2020)  

ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภาเปนผลิตภัณฑอัตลักษณท่ีอยูคูจังหวัดนครศรีธรรมราชมาชานาน ไมวา

จะเปนกระเปา เครื่องประดับ (Pharitporn, 2018) มหาวิทยาลัยราชภัฏนครศรีธรรมราช ไดมีการบริการ

วิชาการและงานวิจัยท่ีรวมพัฒนาผูประกอบการผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช ไดเห็น

ถึงพัฒนาการที่เปลี่ยนไป ซึ่งหลังจากที่ทีมวิจัยไดลงพื้นที่เพื่อสอบถามขอมูล ปญหาและความตองการของ

ชุมชน พบวา รูปแบบการออกแบบ การผลิต และการจัดจำหนายไดพัฒนาตามยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไป 

จนถึงปจจุบันพบวารูปแบบผลิตภัณฑมี 2 ประเภทหลัก ไดแก ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภาแบบโปรง และ

ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภาแบบทึบ ที่มีความปราณีตสูง กลุมลูกคาเปาหมายเปนคนละกลุมกันแตการ

กำหนดกลยุทธทางการตลาด หรือการกำหนดชองทางการจัดจำหนายยังไมมีประสิทธิภาพมากนัก จึงทำให

ขาดโอกาสในการยกระดับรายไดอยางเปนรูปธรรม เมื่อศึกษาเพิ่มเติมจะเห็นไดวาตลาดที่สำคัญของ

ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภาเปนตลาดที่มีความสนใจเฉพาะกลุม ซึ่งมีเพียงผูประกอบการบางรายเทานั้นท่ี

สามารถเขาถึงชองทางการตลาดสวนนี้ได ท้ังนี้ปญหาสวนหนึ่งเกิดจากกลยุทธการตลาดท่ีใชไมปรับเปลี่ยน

รับความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปเปนอยางมากในปจจุบัน และการขาดแนวทางในการพัฒนา

กลยุทธการตลาด ผูวิจัยจึงเห็นวาการพัฒนาแนวทางกลยุทธการตลาดท่ีชุมชนมีสวนรวม หรือการสรางนวัต

กรในทองถิ่นจะสามารถสรางรายไดอยางยั่งยืนในอนาคต ในสวนของชองทางการจัดจำหนายก็ถือเปนอีก

ปจจัยที่จะสามารถยกระดับรายไดของผูประกอบการไดจึงเปนที่มาของโครงการวิจัยการพัฒนากลยุทธ

การตลาดและชองทางการจัดจำหนาย โดยกระบวนการมีสวนรวมของชุมชน ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา 

จังหวัดนครศรีธรรมราช  
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วัตถุประสงค 

1. เพื ่อศึกษารูปแบบและสถานการณทางการตลาดผลิตภัณฑจ ักสานยานลิเภา จังหวัด

นครศรีธรรมราช 

2. เพื ่อนำเสนอกลยุทธทางการตลาดแบบเนนคุณคาผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัด

นครศรีธรรมราช 
 

ขอบเขตการวิจัย 

 ขอบเขตของเนื ้อหาเปนการศึกษารูปแบบและสถานการณทางการตลาดผลิตภัณฑจักสาน

ยานลิเภา และกลยุทธทางการตลาด  

ขอบเขตดานผูใหขอมูล คือ สมาชิกกลุมผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช 

ขอบเขตพ้ืนท่ี คือ กลุมยานลิเภาโพธิ์เสด็จ ต.โพธิ์เสด็จ อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช, กลุมเกษตรกร

จักสานปลูกยานลิเภา ต.นาเคียน อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช และกลุมสตรีสหกรณการเกษตรเมือง

นครศรีธรรมราช ต.ทาเรือ อ.เมือง จ.นครศรีธรรมราช 

ขอบเขตระยะเวลาดำเนินงานวิจัย การดำเนินงานวิจัยเปนเวลา 1 ป   
 

กรอบแนวคิด 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

ศึกษารูปแบบการตลาดของ
ผูประกอบการผลิตภัณฑจักสาน
ยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช 
- การตลาดแบบดั้งเดิม 
- การตลาดแบบสมัยใหม 

ศึกษาสถานการณทางการตลาด  
    ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา 

จังหวัดนครศรีธรรมราช 
-  สวนผสมทางการตลาด  

กลยุทธการตลาดแบบเนนคุณคาผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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นิยามศัพท 

 กลยุทธการตลาด หมายถึง แนวทางที่ถูกกำหนดขึ้นสำหรับสรางผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความ

ตองการของกลุมเปาหมายและตลาดเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย 

และการสงเสริมการตลาด  

ชองทางการตลาด หมายถึง การหาวิธีใหสินคา บริการ หรือตราสินคาเพื่อเขาถึงกลุ มลูกคา

เปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 ผลิตภ ัณฑจ ักสานยานลิเภา หมายถึง งานหัตกรรมเครื ่องจ ักรสานพื ้นบ านของจ ังหวัด

นครศรีธรรมราชที่นำมาสานเปนภาชนะและเครื่องใชตาง ๆ เชน กระเปาถือ กระเปาหมาย พาน หมวก 

เปนตน 
 

การทบทวนวรรณกรรม (Literature Review) 

แนวคิดกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy) 

Kotler (1997) ไดกลาววา สวนประสมทางการตลาด หมายถึง การนำเสนอสิ่งที่สามารถสนอง

ความตองการของผูบริโภค โดยทำใหกิจการนั้นบรรลุวัตถุประสงคและสามารถแขงขันกับธุรกิจที่เกิดใหม 

ซึ่งประกอบดวย 1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) หมายถึง ผลิตภัณฑที่สนองความตองการ

ของลูกคา เพื่อแสดงใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม หรือไดรับการปรับปรุงที่ดีขึ้น (New and Improved) 

(Wanvanit, 2005) 2. กลยุทธดานราคา (Price Strategy) ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวาราคาผูบริโภคก็จะซื้อ ดังนั้นผูกำหนดกลยุทธราคาตอง

คำนึงถึงปจจัยตาง ๆ ไดแก คุณคาที่รับรู ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ และการแขงขัน ซึ่งควร

พิจารณาปจจัยทางดานราคา เชน ระดับราคาสวนลด เง่ือนไขการชำระเงิน สินเชื่อการคา และเง่ือนไขการ

ชำระเงิน เปนตน 3. กลยุทธดานชองทางการจัดจำหนาย (Place Strategy) หมายถึง ชองทางที่ลูกคา

สามารถเขาถึงและเลือกใชบริการได นอกจากเปนชองทางการจัดจำหนายแลวยังเปนชองทางในการ

กระจายขอมูลขาวสาร การสงเสริมการขาย การชำระเงิน และการจองสินคา 4. กลยุทธการสงเสริม

การตลาด (Promotion Strategy) เปนการติดตอระหวางผูซื ้อกับผู ขาย โดยการติดตอสื ่อสารอาจใช

พนักงานทำการขาย (Personal Selling) และการติดตอโดยไมใชคน (Non-Personal Selling) โดย

เคร ื ่องม ืออาจเล ือกใช เคร ื ่องม ือการส ื ่ อสารแบบประสมประสานก ัน ( Integrated Marketing 

Communication) โดยพิจารณาจากความเหมาะสมของลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง  
 

วิธีดำเนินการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ผูวิจัยนำรูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Method) ผูใหขอมูลหลัก คือ 

คือ สมาชิกกลุมผลิตยานลิเภาในชุมชน จำนวน 20 คน ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
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Sampling) การเก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษาคนควาขอมูลจากเอกสาร (Documentary Research) 

การสัมภาษณเจาะลึก (In-Depth Interviews) และการประชุมกลุมยอย (Focus Group) โดยกระบวนการ

มีสวนรวมของชุมชน โดยมีเครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง การวิเคราะห

ขอมูล ใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Cresswell, 1994; Onwuegbuzie, Leech and Collins, 2012)  
 

ผลการวิจัย (Results) 

1. รูปแบบทางดานการตลาดของผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช พบวา     

เนนรูปแบบของการตลาดแบบดั้งเดิม เนื่องจากผลิตภัณฑจักสานยานลิเภายังเนนที่ตัวผลิตภัณฑหรือตัว

สินคาเปนหลัก กลาวคือเนนที่คุณคาและการใชงานเปนการขายผลิตภัณฑโดยตัวของผลิตภัณฑเอง และ

สำหรับสถานการณดานการตลาด สามารถอธิบายไดดังนี้ 

1.1 ตัวผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา พบวา สวนใหญมาจากความตองการของกลุ มเฉพาะ         

ท่ีถือวาเปนตลาดท่ีมีกำลังซ้ือสูง ปจจัยท่ีสำคัญคือผลิตภัณฑเปนงานฝมือท่ีมีคุณคา ผานกระบวนการผลิตท่ี

ใชเวลานาน มีความประณีต ซึ่งแตละกลุมจะมีตลาดเปาหมายของตนเองที่เปนกลุมหลัก โดยอาจจะ

มองขามการเขาไปทำตลาดใหมๆ ดังท่ีคำสัมภาษณของสมาชิกท้ังสามกลุม กลาววา 

 

“...ลูกคาตองการสินคาที่เปนงานฝมือ มีเอกลักษณ ลูกคาเคยเลาวาออกงานงานนึง 

คนถือกระเปาแบรนดแนมหลายคน แตกระเปาที่ไดรับความสนใจและมีคนถามถึงมากๆ คือ กระเปา

ยานลิเภาของเขา รูสึกภูมิใจมากๆ งามมากจริงๆ...สมาชิกกลุม B2” 

“...ของกลุมปาสวนมากจะเปนลูกคาประจำที่เคยซื้อ เขาจะมาซื้อแบบใหมๆ ไปใชกัน 

แลวก็มีบอกกันปากตอปาก เราก็จะไดลูกคาเพ่ิมมาเรื่อย ๆ คะ ลูกคาชอบของแบบคุณภาพ ของดีๆ เขาจะ

รูวาถามาจากทางปาตุนจะเปนของดี ใชไดทน ๆ... สมาชิกกลุม A1” 

“...ลูกคาตอนนี้ท่ีเปนลูกคาหลัก จะเปนลูกคาเกาๆ และก็เพ่ือนๆ ของเขา และอีกกลุม 

คือ กลุมออนไลน จะมีสั่งทางเฟซบุก ทางไลน....สมาชิกกลุม A3” 

“...ลูกคาของปาจะมารับที่รานไปนะ ตรงนี้เปนจุดรวมของของกลุม สวนมากจะเปน

พอคาแมคาท่ีเอาไปขายตอ หรือบางทีเอาไปเปนของฝากในรานของฝากก็มีนะ... สมาชิกกลุม C1” 

“...ลูกคาของพ่ีคือคนท่ีมาเดินในหางหรือคนท่ีหาของฝากคะ แมแกจะเอาของมาใหเรา 

เราจะเอามาตั้งขายเปนจุดประจำเลย... สมาชิกกลุม C2” 

 

จากคำใหสัมภาษณของกลุมผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา ใหเห็นไดวา สถานการณดานการตลาด

ของผลิตภัณฑของแตละกลุมจะมีความสอดคลองกัน ยกตัวอยางเชน ลูกคาเปาหมายจะเปนลูกคาประจำท่ี

รูจักผลิตภัณฑเปนอยางดี รวมทั้งยังมีกลุมพอคาคนกลาง (พอคา แมคา) ที่ตองการนำผลิตภัณฑไปขายตอ 

เปนตน ซึ่งลูกคาที่มาซื้อเปนประจำนั้น เนื่องจากเห็นถึงคุณคาของผลิตภัณฑ ไดแก ความประณีต มี
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เอกลักษณ และความคงทนของสินคา เปนตน ซ่ึงความเปนจริงแลวอรรถประโยชนท่ีไดรับของผูบริโภคผาน

คุณคาของผลิตภัณฑ ทำใหเกิดแนะนำ (Refer) บอกตอ (Review) และซื้อซ้ำ (Repurchase) กับความ

ภักดีตอแบรนด (Brand Loyalty) (Rungruangphon, 2020) และแนนอนคุณคาท่ีลูกคาไดรับ (Customer 

Delivered Value) ยอมเกิดขึ้นจากผลตางระหวางคุณคาทั้งหมดที่ลูกคาไดเมื่อเทียบกับตนทุนทั้งหมดท่ี

จายไป อาจเริ่มตั้งแตการหาขอมูลการใหไดมาของสินคา หรือตนทุนขณะที่ใช สินคา/บริการ (Zeithaml, 

1988)  

1.2 ชองทางการจัดจำหนายของกลุมผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา พบวา สวนใหญจะมีชองทาง

การจำหนายสินคาผานหนารานเปนหลัก มีบางกลุมที่เพิ่มชองทางในการจำหนายสินคาผานทางออนไลน 

(เฟซบุก) แตจะเลือกซ้ือสินคาท่ีราคาไมสูงเกินไป ดังท่ีคำสัมภาษณของสมาชิกท้ังสามกลุม กลาววา 

 

“...ลูกคาออนไลนเขาจะสั่งแบบราคาไมสูงมากไปกอน คือชอบแหละแตยังกลาๆ 

กลัวๆ ท่ีจะสั่ง แตพอไดสั่งสักครั้งสวนมากจะมีใบท่ี 2 ท่ี 3 ตามมาในราคาท่ีสูงข้ึน... สมาชิกกลุม A2” 

“...ลูกคาที่ซื้อจะเปนลูกคาเกา เขาจะมาซื้อเปนระยะ บางคนก็ติดตามเฟซบุกพอเห็น

ลายใหม แบบใหมถูกใจก็จะติดตอมา หรือบางครั้งตัวเองไมซื้อก็ชวนเพื่อนมาซื้อในลายที่ตัวเองชอบก็มี...

สมาชิกกลุม A3” 

“...ลูกคากลุมใหมท่ีนาสนใจ โดยเฉพาะชวงโควิดนี้นะยอดไมลดเพราะลูกคาออนไลนนี่

เลย และหลังๆ นี้คนก็ซ้ือกันมากข้ึนมากกวาเม่ือกอน อาจจะเพราะเชื่อม่ันมากข้ึนนะ...สมาชิกกลุม A2” 

 

กลาวไดว าชองทางการจัดจำหนายสินคาของกลุ มผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัด

นครศรีธรรมราช แมจะมีชองทางการจัดจำหนายหนารานเปนหลักนั้น แตก็เริ่มนำการตลาดผานสื่อสังคม

ออนไลนมาใชท่ีเปนลูกคากลุมใหม อาทิ Facebook Line Twitter Instagram Google Youtube เปนตน 

เนื่องดวยสื่อดังกลาวสามารถเขาถึงไดงายในทุกที่ ทุกเวลา มีสินคาใหเลือกหลากหลาย สามารถทำการซ้ือ

สินคาไดอยางรวดเร็ว เพ่ิมยอดขายได (Wongtip, 2018) 
 

2. กลยุทธทางการตลาด พบวา กลุมผลิตภัณฑจักรสานยานลิเภาท่ีมีเหมาะสมสามารถแบงกลยุทธ

ออกเปนสวนๆ ไดดังนี้  

2.1 กลยุทธผลิตภัณฑ พบวา แตละกลุมจะมีความแตกตางกันออกไป สอดคลองกับความ

ตองการของลูกคากลุมนั้นๆ และความถนัดในการผลิตของกลุมชุมชน จุดเดนของผลิตภัณฑที่นำมาเปนจุด

ขายก็จะมีการนำเสนอท่ีแตกตางกัน 
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“...สินคาเราจะเนนทำแบบทึบ อยากใหมันแข็งแรงอยูใชไปนานๆ ลูกคาก็ชอบนะ

ถึงแมราคาสูงสักหนอยแตมันดูดี ดูมีคุณคา...สมาชิกกลุม B3” 

“...กระเปาแมจะทำของท่ีดีท่ีสุด เครื่องท่ีใชก็จะใชถมเงิน ถมทองราคาสูงสักหนอย แต

ก็มีคุณคา ลูกคาแมตองไดของดี ๆ ไปใช... สมาชิกกลุม A1” 

“...ของปาใหสมาชิกทำมา ถึงประกอบที่บานนี่ (ภาษาใต) ของสวนมากเปนแบบโปรง 

มันจะประกอบงาย ไมยุงยาก... สมาชิกกลุม C1” 

2.2 กลยุทธราคา พบวา จะสอดคลองกับผลิตภัณฑ ซึ่งแตละกลุมจะมีแนวทางของตนเองท่ี

ชัดเจน นำเสนอผลิตภัณฑสูตลาดในราคาท่ีแตกตางชัดเจน 

 

“... ของท่ีขายจะมีของท่ีทำไมยากขายหลักพันจนไปถึงงานฝมือประณีตใชเวลาทำนาน 

และใชวัสดุดีๆ ขายหลักแสนบาทก็มี ... สมาชิกกลุม A1” 

“...ที่กลุมจะทำกระเปาแบบทึบเปนหลัก นำมาประกอบเองเครื่องสั่งมาจากในเมือง 

และทำเองบางสวนราคาขาย ประมาณหลักหมื่นถาไมนับกระเปาแบบโปรงที่รับมาทำขายอยูหลักพัน...

สมาชิกกลุม B2” 

“...ราคามีหมดหลักรอยสินคาเล็ก ไปถึงพันพวกกระเปาหิ้ว สะพาย...สมาชิกกลุม C2” 

 

2.3 กลยุทธชองทางการจัดจำหนาย พบวา ชองทางการจัดจำหนายผูประกอบการจะคำนึงถึง

หลายๆ ปจจัย ไมวาจะเปนโอกาสในการขาย การสตอกสินคา หรือตนทุนที่เกิดขึ้นทั้งนี้เพื่อใหอยูรอดใน

สถานการณท่ีเลวรายและสามารถทำกำไรในสถานการณท่ีดีได 

 

“...มีขายหนารานเปนหลัก ที ่ร านก็เปนศูนยเร ียนรู ด วยลูกคาที ่สนใจ รวมถึง

นักทองเท่ียวเขาก็สามารถเขามาเลือกดูได ในรานก็มีสตอกของไวเยอะนะ เผื่อบางโอกาสเขาสั่งมาเยอะเรา

ก็จะไดขายไดนอกจากนั้นลูกสาวก็เอาไปลงในเฟซบุกก็ขายไดเรื่อยๆ ...สมาชิกกลุม A2” 

“...ลูกคากลุมใหญสุดเลยคือกลุมที่เราออกงาน เพราะฉะนั้นการออกงานเมืองทองถา

ไมติดอะไรก็จะไปกัน ลูกคาเกาก็ตามมาซ้ือ ลูกคาใหมก็แวะเวียนกันเขามา ตอนนี้ก็มีตัวแทนจะเปนเพ่ือนๆ 

นี่แหละขายผานเฟซฯ เรามีหนาท่ีสงรูปและจัดสงของให...สมาชิกกลุม B2” 

“...ปาขายที่หนารานเขาจะรูตองมาติดตอที่นี่ มีขายสนามบินจะสงไปรานของฝากท่ี

นั่น สวนลูกสาวจะดูแลท่ีเซ็ลทรัลกับออนไลน...สมาชิกกลุม C1” 

 



Dusit Thani College Journal Vol.16 No.1 January - April 2022 

 

The Development of Marketing Strategy and Distribution Channels through Community Involvement Processes  

for Lipao Handicraft Products wWaving Product in Nakhon Si Thammarat Province 
102 

2.4 กลยุทธการสงเสริมการตลาด พบวา การสงเสริมการตลาดจะใชวิธีการที่สมาชิกกลุ มมี

ความถนัด และดำเนินการไดไมยากนัก สวนใหญเปนดานการบริการ และเนนในการบริการหลังการขาย

เนื่องจากตองการรักษาลูกคาประจำ และใหเกิดการซ้ือซ้ำ 

 

“...เรามีบริการหลังการขายดวย โดยทางกลุมประเมินราคาการซอมแจงลูกคาใหรูกอน 

ถาเปนยานลิเภาจะซอมใหฟรีตลอดอายุการใชงาน...สมาชิกกลุม A4” 

“...มีบริการรับซอมสินคาหลังการขาย  และก็มีระบบการผอนชำระใหกับลูกคาประจำ

โดยตองผอนหมดกอนถึงจะรับของไปได (เฉพาะลูกคาประจำเทานั้น) ...สมาชิกกลุม B3” 

“...ถาลูกคามาท่ีรานจะเลือกดูของท่ีรานเปนหลัก แตถาดูเขายังมองหาของอีกก็จะเอา

ภาพใหเขาดู เผื่อสั่งทำไดในรอบอ่ืนๆ ... สมาชิกกลุม C2” 
 

ตารางท่ี 1 กลยุทธการตลาดของกลุมยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 

กลยุทธการตลาด 

กลุมยานลิเภาโพธ์ิเสด็จ 

ต.โพธ์ิเสด็จ อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

กลุมเกษตรกรจักสานปลูก

ยานลิเภา 

ต.นาเคียน อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

กลุมสตรสีหกรณการเกษตร

เมืองนครศรีธรรมราช 

ต.ทาเรือ อ.เมือง  

จ.นครศรีธรรมราช 

ผลิตภณัฑ แบบทึบทางกลุมผลิตเอง 

กระเปา ท่ีรองแกว  

แบบโปรง รับมาจากกลุมอ่ืน 

ช้ินสวนประกอบดวย ทองนิเก้ิล เงิน 

จุดเดนคืองานถมเงิน ถมทองแท 

แบบทึบทางกลุมผลิตเอง 

แบบโปรง รับมาจากกลุมอ่ืน 

แบบโปรง  

กระเปา กำไล ท่ีใสทิชชู ท่ีใส

ปากกา 

ราคา หลักพันถึงหลักแสน หลักพันถึงหลักหมื่น หลักรอยถึงหลักพัน 

ชองทางการจัด

จำหนาย 

ออกบูธของหนวยงานภาครัฐ 

ขายหนาราน 

ขางผานชองทางออนไลน เชน 
Facebook Line 

ออกงานออกบูธของ

หนวยงานภาครัฐ 

ขายหนาราน 

ขางผานชองทางออนไลน 

เชน Facebook Line 

มีตัวแทนขาย 

มีพันธมิตรทางการคา 

ขายท่ีสนามบิน  

รานท่ีเซ็นทรลั  

ชองทางออนไลน Facebook 

ขายหนาราน 

การสงเสริมการตลาด มีบริการหลังการขาย โดยทางกลุม

ประเมินราคาการซอมแจงลูกคาให

ทราบกอน ในสวนของยานลิเภาจะ

ซอมใหฟรีตลอดอายุการใชงาน 

มีบริการรับซอมสินคาหลัง

การขาย  

มีระบบการผอนชำระ 

(เฉพาะลูกคาประจำเทาน้ัน) 

มีภาพประกอบใหดู เปน

ภาพถายในโทรศัพท หรือ

เอกสาร 
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สรุปและอภิปรายผล 

สถานการณทางการตลาดผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราชถือวามีความ

นาสนใจ และมีชองวางที่สามารถเขาไปทำตลาดได ซึ่งสิ่งสำคัญอยูที่ลักษณะเฉพาะและความถนัดของแต

ละกลุม ที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี เนื่องจากผลิตภัณฑจักรสานยานลิเภา

เปนสินคาที่แสดงใหเห็นถึงคุณคา ทำใหลูกคารู สึกประทับใจและบอกกันปากตอปาก สอดคลองกับ

การศึกษาของ Raji and Zainal (2016) ศึกษาการรับรูคุณคาผานมาตรฐานของสินคาและบริการเปนการ

ตอบสนองทางอารมณที่สงผลใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ ซึ่งหมายความวาผูบริโภค (Customer) จะรูสึกมี

ความสุข และอิ่มเอมใจกับอาหารและบริการที่ทางรานอาหารหรือภัตตาคารจัดเตรียม เชนเดียวกันกับ 

Kantatasiri (2016) กลาววา การบอกตอเปนการเสนอขอมูลที่มาจากคนใกลชิด ขอมูลจากผูเชี่ยวชาญ 

และขอมูลท่ีมาจากประสบการณสวนบุคคลซ่ึงผูบริโภคจะทำใหเกิดพลังความนาเชื่อถือ และความไววางใจ

ตอสินคานั ้น ทำใหนักการตลาดสามารถกำหนดกลยุทธทางการตลาดโดยใชกลยุทธสวนประสมทาง

การตลาด ไดแก กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาด ซ่ึงแตละ

กลุมจะมีความถนัดที่แตกตางกันออกไป วิธีการที่ใชก็จะแตกตางกันออกไป เมื่อดำเนินการวิจัยพบวาขอ

คนพบที่นาสนใจ คือ แตละกลุมจะมีเอกลักษณเฉพาะของกลยุทธที่สามารถนำมาตอยอด ขยายผลไดตาม

กระบวนการวิจัยแบบมีสวนรวมของชุมชน และถือเปนจุดแข็งที่สามารถเพิ่มคุณคาใหกับผลลิตภัณฑจัก

สานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราชตอไป  
 

ขอเสนอแนะ  

1. ขอเสนอแนะเพ่ือนำไปใชประโยชน 

1.1 ผลิตภัณฑจักสานยานลิเภาถือไดวาเปนภูมิปญญาทองถิ่นของจังหวัดนครศรีธรรมราชมี

เอกลักษณเฉพาะอันทรงคุณคา และเปนวัฒนธรรมที่จับตองได ดังนั้นจึงควรมีการอนุรักษสืบสานและ

พัฒนางานศิลปหัตถกรรมผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา 

1.2 จากการวิจัยพบวา สื่อสังคมออนไลนเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ผูประกอบการสามารถนำมา

สรางกลยุทธทางการตลาด ดังนั้น กลุมผลิตภัณฑจักสานยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราช จึงควรมีการ

สรางรูปแบบของการสื่อสารการตลาดผานเครือขายสังคมออนไลนผานเนื้อหา (Content) โดยใชการเลา

เรื่อง (Storytelling) ใหผูบริโภครับรูถึงการนำเสนอคุณคาของสินคา  

2. ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งตอไป 

2.1 ควรเนนการติดตามผลของกลยุทธที่ใชเพื่อนำมาเปนฐานขอมูลในการพัฒนากลยุทธทาง

การตลาดใหมในสถานการณที่เปลี่ยนแปลงไปในอนาคต รวมไปถึงการพัฒนาสื่อเพื่อใหผูประกอบการ

สามารถนำสื่อไปเปนเครื่องมือในการพัฒนากลยุทธของตนเองได โดยลดการพ่ึงพาจากภายเพ่ือความยั่งยืน

ของธุรกิจ 
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2.2 ควรมีการศึกษาความคิดเห็นและความพึงพอใจของผู บริโภคที่มีตอผลิตภัณฑจักสาน

ยานลิเภา จังหวัดนครศรีธรรมราชเพ่ือใชเปนขอมูลในการนำมาปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑฯ ใหสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
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