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เฉพาะตัวของสินค้าแต่ละชนิดเพ่ือสร้างความแตกต่างและเป็นที่น่าจดจ าของลูกค้า (4) วิธีการจัด
จ าหน่าย จากเดิมที่มีการจ าหน่ายสินค้าในรูปแบบการขายหน้าร้านแบบออฟไลน์เพียงอย่างเดียวปัจจุบัน
ได้มีการเพ่ิมช่องทางการจ าหน่ายช่องทางออนไลน์ผู้ประกอบการมีความสนใจที่จะศึกษาเรียนรู้วิธีการ
ขายช่องทางออนไลน์มากขึ้น งานวิจัยนี้พบว่าผลกระทบจากสถานการณ์โควิด-19 ต่อผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั้งภายนอกและภายในจากสภาวะเศรษฐกิจที่ตกต ่า ก าลังซื้อของผู้บริโภคที่ไม่
เหมือนเดิมอันเนื่องมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ที่ท าให้มีการงดกิจกรรมการ
ท่องเที่ยว ปิดเมือง ปิดสถานที่ท่องเที่ยวท าให้แหล่งจ าหน่ายสินค้าของฝากของที่ระลึกถูกปิดลงไปด้วย
สินค้ายอดจ าหน่ายน้อยรายได้ลดลงไป 70% 
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ABSTRACT 

This research aims (1) to study the problems and obstacles of Mau-Hom cloth 
entrepreneurs in Thunghong Meaung Phrae Province. (2) to study marketing competitive 
strategy adjustment process of Mau-Hom Cloth entrepreneurs in Thunghong Meaung 
Phrae Province. (3) to study the impact of the Covid-19 Situation to Mau-Hom Cloth 
entrepreneurs in Thunghong Meaung Phrae Province which is a qualitative research and 
data collection by semi-structured interview method. The sample group consisted of 10 
entrepreneurs in the Mua-Hom cloth business. The results of the study found that the 
problems and obstacles of Mau-Hom cloth business entrepreneurs in the Covid-19 
situation are: (1) the problem of the decrease number of tourists which caused the sale 
and profits extremely drop and the transportations are unable to deliver the product for 
production due to lockdown measures on the spread of covid-19. (2) the obstacle in the 
business of Mau-Hom cloth in the condition of higher production costs, but the product 
price remains the same and there must be more adjustments in online selling. There are 
4 processes in the marketing competitive strategy adjustment process: (1) Building 
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Confidence – the entrepreneurs must build confidence in a new way adjusting to the 
New Normal in order to build confidence to buyer. (2) Pricing - the entrepreneurs must 
determine the prices by reducing the profits margins to make it easier for buyers to 
access products due to changing consumer behavior. (3)  Product Development - the 
products are created to be uniqueness for each product to make the difference and be 
memorable to the buyers. (4) Distribution Method - in the past, products were sold in 
shop only, now there has been an increase in online distribution channels. The 
entrepreneurs are more interested in learning how to sell online channels. This research 
found that the impacts of the COVID-19 situation to Mau-Hom cloth entrepreneurs both 
outside and inside are from economic depression, changing purchasing power due to the 
spread of COVID-19 that caused of the suspension of tourism activities, closing cities and 
tourist attractions, causing the souvenir shops were closed and sale product revenue 
decrease 70%. 

Keywords: Adaptation Strategy, Entrepreneur, Covid-19 Pandemic 
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บทท่ี 1 

บทน ำ 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

 ผ้าหม้อห้อมเป็นภูมิปัญญาท้องถิ่นที่ด ารงเอกลักษณ์ในรูปแบบและสีธรรมชาติ ซึ่งมีการ    
สืบทอดกันมาอย่างยาวนาน ถือเป็นมรดกทางวัฒนธรรมซึ่งมีอัตลักษณ์ที่ส าคัญ ถ้าพูดถึงจังหวัดแพร่
แล้วผู้คนส่วนใหญ่มักจะนึกถึง “ผ้าหม้อห้อม” ซึ่งกลายเป็นตราสัญลักษณ์ประจ าจังหวัดแพร่ไปแล้ว 
ซึ่งมีแหล่งผลิตที่ใหญ่ที่สุดตั้งอยู่ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ ในอดีตชาวนาหรือคนใน
ชนบทจะนิยมใส่เสื้อประเภทนี้กันมาก เนื่องจากราคาถูกและใส่สบายเหมาะกับอากาศร้อนอย่าง
เมืองไทยเสื้อหม้อห้อมได้รับความนิยมจากคนในสังคมเมือง ผ้าหม้อห้อมของจังหวัดแพร่นั้นเกิดขึ้น
เมื่อภายหลังสงครามโลกครั้งที่ 2 มีประวัติความเป็นมาว่า ผ้าหม้อห้อมมีความเป็นมาจากกลุ่มคนที่
เรียกกันว่า “ลาวพวน” ที่อพยพไปอาศัยอยู่ในเขต อ าเภอเมืองจังหวัดแพร่ ลาวพวนที่อพยพมาอาศัย
อยู่ในเขตจังหวัดแพร่ได้เย็บเสื้อผ้าฝ้ายย้อมผ้าสีครามด า ออกจ าหน่าย จนได้รับความนิยมอย่าง
แพร่หลายท าให้คนทั่วไปเกิดความเข้าใจว่าเป็นเสื้อผ้าที่ใส่กันตามประเพณี ส าหรับชายชาวล้านนา
หลังจากนั้นได้มีการพัฒนา ต่อมาอย่างต่อเนื่องด้วยลักษณะพิเศษเฉพาะของเนื้อผ้าและสีสันย้อมที่มี
เอกลักษณ์ของภูมิปัญญาท้องถิ่นจนสามารถสร้างชื่อเสียงให้กับเมืองแพร่จนถึงปัจจุบัน ด้วยคุณภาพ
ความทนทานของเนื้อผ้า เนื้อผ้ามีน ้าหนักเบา ท าให้สวมใส่สบายใส่แล้วไม่ร้อนดูแลรักษาง่าย และ     
ที่ส าคัญราคาไม่แพงเกินไป สามารถสวมใส่ได้ทุกโอกาส เสื้อผ้าหม้อห้อมจึงเป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่มีการ
พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ เนื่องจากความต้องการของตลาดเปลี่ยนไปจากรูปแบบเดิม  ๆ จึงต้องมีการ
ดัดแปลงให้เป็นผ้าร่วมสมัยมากขึ้น เช่น ตัดเย็บเป็นเสื้อเชิ้ต เสื้อคอพระราชทานซาฟารี การท าผ้า
หม้อห้อมลายเขียนเทียน เสื้อผ้าส าหรับเด็ก กระโปรง หรือจากกางเกงขาก๊วยก็ดัดแปลงให้เป็น
รูปแบบตามสมัยนิยม หรือเสื้อสตรี จากเสื้อคอกลมมีกระดุมผ่าหน้า ก็เพ่ิมรูปแบบเป็นทรงเข้ารูป      
คอจีน หรือทรงอ่ืน ๆ ตามความต้องการของ เป็นต้น ทั้งนี้ การตัดเย็บก็จะมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ
อยู่เสมอขึ้นอยู่กับตลาดหรือยุคสมัย หรือความนิยมของลูกค้าเทรนการแต่งตัว ณ เวลานั้น และมีการ
พัฒนาให้ทันสมัยขึ้นโดยมีการน างานศิลปะประดิษฐ์มาผสมผสานเข้าด้วย เช่น การปัก การด้นมือแบบ
งานแฮนเมด การสกรีนหรือเขียนลวดลายต่าง ๆ เป็นต้น ผ้าหม้อห้อมของจังหวัดแพร่ ซึ่งย้อมด้วยสี
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จากครามธรรมชาติกลายเป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่ได้รับความนิยม ทั้งจากชาวไทยและชาวต่างประเทศ 
โดยเฉพาะประเทศในทวีปยุโรปและประเทศญี่ปุ่น จะท าให้ชุมชนมีรายได้และเป็นการสืบสานอนุรักษ์
ภูมิปัญญาท้องถิ่น และเป็นการสร้างผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมให้เป็นที่รู้จักและออกจ าหน่ายสู่ตลาด
ระดับโลก เสื้อหม้อห้อมจัดเป็นเอกลักษณ์ท้องถิ่นที่คนในหมู่บ้านทุ่งโฮ้ง ต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมืองแพร่ 
จังหวัดแพร่ ที่ย้อม ทอ หรือตัดเย็บกันมานับร้อยปีจนถึงปัจจุบัน กรรมวิธีการท าก็ยังคงรูปแบบเดิม
และรูปแบบใหม่ที่ผู้ผลิต คิดค้นขึ้นมา และได้รับความนิยมจากผู้ซื้อในยามที่เศรษฐกิจมีการขยายตัวดี
ประชาชนก็มีก าลังซื้อสูงขึ้น ซึ่งส่งผลดีต่อธุรกิจ  

ปัจจุบันประเทศไทยก าลังเผชิญกับภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวนไม่มีความแน่นอน เช่น ความผันผวน
ของค่าเงินตราระหว่างประเทศ อีกทั้งผลกระทบอันเนื่องมาจากการเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาด
ของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา หรือ Covid – 19 ด้วยสถานการณ์การระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 
2019 หรือโรคโควิด 19 (Coronavirus Disease 2019: COVID-19) ได้ แพร่อย่ างรวดเร็วและ
กว้างขวางไปหลายประเทศทั่วโลกซึ่งมีผู้ติดเชื้อและเสียชีวิตเป็นจ านวนมาก ประกอบกับองค์การ
อนามัยโลกได้ประกาศให้การระบาดของโรคโควิด 19 เป็นการระบาดใหญ่ (Pandemic) ประเทศไทย
จัดอยู่ในกลุ่มประเทศท่ีมีความเสี่ยงสูงที่จะเกิดการติดต่อของโรคโควิด 19 ที่มากับผู้เดินทางซึ่งมาจาก
กลุ่มประเทศท่ีมีพรมแดนติดกับประเทศไทยหรือประเทศที่มีพรมแดนติดกับกลุ่มประเทศดังกล่าวซึ่งมี
สถานการณ์การระบาดของโรคโควิด 19 อย่างต่อเนื่อง จึงมีประกาศก าหนดมาตรการให้ท้องที่      
นอกราชอาณาจักรที่เกิดการระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 เป็นเขตติดโรคติดต่ออันตราย 
ตามพระราชบัญญัติโรคติดต่อ พ.ศ. 2558 เพ่ิมเติม โดยอัตราส่วนของผู้ป่วยด้วยโรคโควิด-19 ที่พบ
นอกกรุงเทพมหานครเพ่ิมสูงขึ้น และพบผู้ป่วยในจังหวัดต่าง ๆ ของประเทศไทย การแพร่ระบาดของ
ไวรัสโคโรนาสายพันธุ์ใหม่ 2019 มีผลกระทบต่อเศรษฐกิจโลกก่อให้เกิดการชะลอตัวกว่าที่คาดการณ์
ไว้เดิมมาก ภาคการท่องเที่ยวและการส่งออกของไทยได้รับผลกระทบอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ประเทศที่
ได้รับผลกระทบหนักจากการแพร่ระบาดเป็นวงกว้างของโควิด-19 นั้นยังไม่อาจคาดการณ์ได้ว่าจะ
สิ้นสุดเมื่อไหร่ กรุงไทย (2563) สถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสสายพันธุ์ใหม่ ส่งผลกระทบต่อทั้ง
เศรษฐกิจโลก และเศรษฐกิจไทย ท าให้จีดีพีไทยจะลดลงจากประมาณการเดิม โดยผลกระทบรุนแรง 
ในภาคการท่องเที่ยว ธุรกิจบันเทิง สันทนาการ และสิ่งทอ ธุรกิจบางประเภท ได้รับผลกระทบ
มากกว่าธุรกิจอ่ืน โดยเฉพาะธุรกิจบริการ ที่มีปริมาณเพ่ิมมากขึ้นในปัจจุบัน เช่น ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับ
ด้านการท่องเที่ยว โรงแรมและที่พัก ร้านอาหารและภัตตาคาร ได้รับผลกระทบก่อนธุรกิจอื่น ๆ ท าให้
ความไม่มั่นใจในนโยบายทางเศรษฐกิจและการเลิกจ้างงานจากการปิดกิจการชั่วคราวส่งผลต่อรายได้
และการใช้จ่ายของผู้บริโภค การซื้อสินค้าและบริการที่มีภาระผูกพันระยะยาว เช่น อสังหาริมทรัพย์ 
หรือสินค้าทุน มีการชะลอการลงทุนของธุรกิจจนกว่าจะมั่นใจ ผลกระทบย้อนกลับมาหาปริมาณการ
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ผลิตสินค้าและบริการ จากการลดลงของความต้องการในข้อธุรกิจปรับตัวลดก าลังการผลิตตามความ
ต้องการที่ลดลง จนกระทั่งบางธุรกิจต้องปิดกิจการลงไปเพ่ือลดภาระค่าใช้จ่ายเพ่ือรักษาสภาพคล่องไว้
รอให้สภาพเศรษฐกิจกลับมามีการฟ้ืนตัว ผลกระทบย้อนกลับมาหาความต้องการในสินค้าและบริการ 
จากการปิดกิจการของธุรกิจ ผู้บริโภคตกงาน หรือถูกลดเงินเดือน ท าให้ผู้บริโภคชะลอการบริโภค 
ความต้องการลดลง ซึ่งการระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้ต้องมีการปรับตัวรูปแบบการใช้ชีวิต และ
พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไปอย่างมากในระยะเวลาอันรวดเร็ว สถานที่สาธารณะถูกปิด สถานที่
ท่องเที่ยวถูกปิดชั่วคราว มีการออกมาตรการให้ผู้คนมีการท ากิจกรรมในรูปแบบดิจิทัล การท างาน
แบบ work from home มากขึ้น ในสถานการณ์ปัจจุบันการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่าสายพันธุ์
ใหม่หรือ โควิด-19 (Covid-19) หรือเดิมที่เรียกว่า Wuhan Coronavirus (2019-nCoV) ซึ่งขณะนี้มี 
ผู้ติดเชื้อรวมทั่วโลกจ านวน 179,238,614 ราย จ านวนผู้ติดเชื้อรายใหม่ +288,457 ราย จ านวน
ผู้ เสียชีวิต 3,881,426 ราย จ านวนผู้ เสียชีวิตเพ่ิม 5,769 ราย จ านวนผู้ป่ วยรักษาหายแล้ว 
163,793,390 ราย ส าหรับประเทศไทยอยู่ที่อันดับ 77 ของโลก มีจ านวนผู้ติดเชื้อ 221,306 ราย 
จ านวนผู้ติดเชื้อรายใหม่ +3,175 ราย จ านวนผู้เสียชีวิต 1,658 ราย จ านวนผู้เสียชีวิตเพ่ิม +29 ราย 
จ านวนผู้ป่วยรักษาหาย 185,789 ราย ตามข้อมูล ณ วันที่ 21 มิถุนายน 2564 เวลา 23.00 น. (ทรูไอดี, 
2564) จากการแพร่ระบาดของ COVID-19 หลายประเทศใช้มาตรการล็อคดาวน์ เพ่ือสกัดกั้นปัญหาจาก
การแพร่ระบาด ส่งผลกระทบให้อุปสงค์ และ อุปทานทั่วโลกลดลงอย่างกะทันหัน เศรษฐกิจของ            
ทุกประเทศก้าวเข้าสู่ภาวะถดถอย ด้วยเหตุนี้  ภาคธุรกิจจึงมีความจ าเป็นต้องปรับตัวให้เหมาะสม
สอดคล้องกับสถานการณ์ และภาครัฐต้องให้การสนับสนุนควบคู่กันไปด้วย เพ่ือกระตุ้นและประคอง
เศรษฐกิจให้กลับสู่ภาวะปกติ อย่างไรก็ตาม ผลกระทบจาก COVID-19 จะมีความซับซ้อนและแตกต่างกัน
ในแต่ละแขนงของภาคอุตสาหกรรม ประเทศไทยเป็นประเทศที่มีระบบเศรษฐกิจเชื่อมโยงและพ่ึงพากับ
ประเทศอ่ืนอย่างมาก เมื่อเกิดการแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้เกิดการปิดประเทศในหลายภูมิภาค 
และส่งผลต่อกิจกรรมทางเศรษฐกิจของไทย ส่งผลท าให้การผลิตภาคอุตสาหกรรม ลดลงจากมาตรการ 
ล็อคดาวน์โดยทันที ในช่วงเดือนเมษายน 2563 และยังคงลดลงอย่างต่อเนื่องโดยล าดับในเดือนต่อ ๆ มา 
(ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (สกสว.), 2563) เมื่อสถานการณ์ 
COVID-19 เกิดขึ้น กลุ่มธุรกิจที่ ได้รับผลกระทบเป็นอันดับแรก และหนักที่สุดก็คือ กลุ่มธุรกิจการ
ท่องเที่ยว ซึ่งส่งผลเป็นวงกว้างอย่างเห็นได้ชัด ส าหรับการท่องเที่ยวของประเทศไทยนับว่ามีการเติบโต
อย่างก้าวกระโดดตั้งแต่ปี พ.ศ. 2545 ต่อเนื่องมา 17 ปี ก่อนจะเกิดสถานการณ์โควิด-19 เพราะที่ผ่านมา
รายได้ส่วนใหญ่นั้นล้วนแต่มาจากนักท่องเที่ยวจีนมาโดยตลอด เมื่อนักท่องเที่ยวจีนขาดหายไป จึงท าให้
ได้รับผลกระทบกันค่อนข้างมาก และท าให้ลามไปในภาคส่วนอื่น ๆ เช่น โรงแรม ร้านอาหาร ซึ่งการที่
ประเทศไทยประกาศระงับหรือห้ามกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเดินทางและการรวมกลุ่มของคนหมู่มาก 
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ส่งผลกระทบให้แทบทุกกลุ่มธุรกิจได้รับผลกระทบกันโดยถ้วนหน้า (กรุงศรีเพลิน, 2564) ท าให้การท า
ธุรกิจต่าง ๆ ได้รับผลกระทบ ได้รับความเสียหาย ไม่สามารถผลิตสินค้าได้ ปัญหาเหล่านี้ส่งผลกระทบต่อ
ผู้ประกอบการในภาคธุรกิจต่าง ๆ ท าให้เกิดการว่างงาน จากธุรกิจที่ล้มละลายปัญหาการขาดรายได้ ผู้คน
ระมัดระวังในการใช้จ่ายเฉพาะในส่วนที่จ าเป็น ท าให้ก าลังซื้อของผู้บริโภคลดลง ก่อให้เกิดความยุ่งยากใน
การด าเนินธุรกิจ อันเนื่องมาจากต้นทุนสูงขึ้น การขนส่งต่าง ๆ ล้วนเป็นภาระของผู้ประกอบธุรกิจทั้งสิ้น 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งมีการแข่งขันสูงในธุรกิจประเภทเดียวกัน หรือที่สามารถใช้ทดแทนกันได้ดังเช่นธุรกิจ 
ผ้าหม้อห้อม มักเจอปัญหาการแข่งขันกับธุรกิจผ้าแฟชั่น หรือธุรกิจประเภททดแทนกันได้ ซึ่งเสื้อผ้า          
มีหลายชนิดหลายประเภทให้เลือกจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ธุรกิจผ้าหม้อห้อมต้องพยายามหากลยุทธ์การตลาด
ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์เข้ามาช่วย เพ่ือการด ารงไว้ซึ่งเอกลักษณ์ให้สามารถอยู่ในตลาดได้อย่างยั่งยืน      
ในการด าเนินธุรกิจต่าง ๆ นั้น สิ่งส าคัญที่ผู้ประกอบการควรมีเพ่ือเป็นแนวทางในการจัดการกับคู่แข่ง
ขันให้ธุรกิจสามารถคงอยู่ได้ คือ ความสามารถทางการตลาด ซึ่งถือเป็นอีกปัจจัยหนึ่งมีความส าคัญต่อ
ความสามารถในการแข่งขันของผู้ประกอบการ เป้าหมายที่ส าคัญที่สุดของการตลาดคือการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคโดยต้องศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างละเอียด โดยการสร้าง
ความสามารถทางการตลาดมี 4 วิธีการ (1) สินค้า (Product) คือ ผู้ประกอบการ จะผลิตสินค้า
อย่างไรให้ตรงกับความต้องการและรสนิยมของลูกค้าให้ได้มากที่สุด  (2) การก าหนดราคา (Pricing) 
ผู้ประกอบการจะก าหนดราคาอย่างไรให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ และท าให้ลูกค้ามีความรู้สึกที่คุ้มค่า
กับเงินที่เสียไป (3) การจัดวาง หรือการกระจายสินค้า (Placement or Distribution) หมายถึง 
วิธีการที่ท าให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้สะดวก เช่น การจัดวางหรือการกระจายสินค้า หรืออาจเป็นสถานที่
การขายสินค้าทั้งออนไลน์ และออฟไลน์ (4) การส่งเสริมการขาย (Promotion) คือ การสร้าง
แรงจูงใจการซื้อผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคทั้งการโฆษณา การลดแลกแจกแถม การประชาสัมพันธ์หรือ
การให้ลูกค้ามีความเชื่อมั่นและภักดีต่อสินค้า อีกทั้ง ความสามารถในการปรับตัว ถือเป็นอีกปัจจัย
หนึ่งที่ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญในการที่จะสร้างความสามารถในการแข่งขัน เนื่องด้วยการ
เปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีอย่างรวดเร็ว ท าให้ผู้ประกอบการหลายรายที่เคยประสบความส าเร็จอาจ
ไม่สามารถมีผลการประกอบการดีเช่นเดิม บางรายอาจต้องเลิกกิจการ ดังนั้นความสามารถในการ
ปรับตัวจึงมีความส าคัญต่อการที่จะท าให้ธุรกิจสามารถอยู่รอดได้นั้น ต้องให้ความสนใจกับการ
เปลี่ยนแปลงของสภาวะการแข่งขันทางธุรกิจที่มีการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น ต้องมีการศึกษาหา
ความรู้ใหม่ ๆ ตลอดเวลาเพ่ือน ามาปรับใช้ในการตัดสินใจ และด าเนินกิจการอย่างมีประสิทธิภาพ 
(Borden et al., 2016) 
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จากสถานการณ์ดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือการคงอยู่ได้
ของผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อมในจังหวัดแพร่ภายใต้สถานการณ์ Covid-19 เพ่ือให้ผู้ประกอบการใช้เป็น
แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันและพัฒนาคุณภาพสินค้าผ้าหม้อห้อม
ให้มีคุณภาพ ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการส ารวจข้อมูลจากผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง 
จังหวัดแพร่ ซึ่งมีจ านวนร้านค้าทั้งหมด 82 ราย (ส านักงานเทศบาลต าบลทุ่งโฮ้ง, 2564) 

1.2 วัตถุประสงค์ของกำรศึกษำ 

1.2.1 เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง 
อ าเภอเมือง จ.แพร่  

1.2.2 เพ่ือศึกษาผลกระทบจากสถานการณ์  Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม         
ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่  

1.2.3 เพ่ือศึกษากระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 
ในต าบลทุง่โฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ 

1.3 ค ำถำมของกำรศึกษำ 

1.3.1 ปัญหาและอุปสรรคที่แท้จริงของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง 
อ าเภอเมือง จ.แพร่ คืออะไร 

1.3.2 ผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง 
อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ เป็นอย่างไร 

1.3.3 กระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 
ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ เป็นอย่างไร 
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1.4 ขอบเขตของงำนวิจัย 

 ผู้วิจัยมีความตั้งใจที่จะศึกษากระบวนการปรับกลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 
ในช่วงสภาวะการเกิดสถานการณ์ Covid-19 ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง 
อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ โดยการท าการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) ด้วยการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการกลุ่มเป้าหมายจ านวน 10 ราย ซึ่งเป็นผู้ประกอบการค้าปลีกที่รับซื้อสินค้าผ้าหม้อห้อม
จากผู้ผลิตที่ท าการผลิตสินค้าตามออร์เดอร์ที่สั่งเพ่ือมาวางจ าหน่ายให้กับผู้ซื้อสินค้าท่ีหน้าร้าน 

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1.5.1 ได้รับทราบถึงปัญหาและอุปสรรคที่แท้จริงของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม        
ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จ.แพร่ 

1.5.2 ได้รับทราบถึงผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม      
ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ 

1.5.3 ได้รับทราบถึงกระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ 

1.6 กรอบแนวคิดของกำรวิจัย 

 
ภำพที่ 1.1 กรอบแนวคิดของงานวิจัย 
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1.7 นิยำมศัพท์ 

 กลยุทธ์ หมายถึง แผนการ แนวทาง ที่ท าให้เกิดการกระท าเพ่ือน าไปสู่จุดมุ่งหมาย หรือ
ความส าเร็จที่ได้ตั้งไว้ รูปแบบของกลยุทธ์มีหลายลักษณะทั้งความเป็นแบบแผน รูปแบบของกิจกรรม
บางอย่าง สถานะ ต าแหน่ง หรือมุมมองขององค์กร กลยุทธ์มีความส าคัญมุ่งเน้นอธิบายการตอบ
ค าถามว่า (What) เราท าไปเพ่ืออะไร (Where) เราอยู่ที่จุดไหน และ (How) เราจะไปสู่จุดนั้น ๆ ได้
อย่างไร ทั้งนี้กลยุทธ์จะช่วยให้เรามีเป้าหมายการเดินทางมุ่งไปสู่ทิศทางท่ีองค์กรได้ตั้งไว้ 
 การปรับตัวของผู้ประกอบการ หมายถึง กระบวนการที่ผู้ประกอบการเลือกใช้ในการ
ประมวลผลข้อมูลต่าง ๆ จากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก และน าข้อมูลดังกล่าวมาใช้เพ่ือปรับตัว  
การปรับตัวมีความเกี่ยวข้องสัมพันธ์กันกับการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ในการแข่งขัน และการวางกลยุทธ์
ให้ถูกต้องเหมาะสมกับสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ไม่เคยมีผู้ประกอบการรายใดที่สามารถอยู่รอดได้ ตลอด
มาโดยไม่มีการปรับตัว ผู้ประกอบการมีความจ าเป็นต้องปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมทางสังคม ซึ่ง
ระดับของการปรับตัวขึ้นอยู่กับปัจจัยแวดล้อมด้านต่าง ๆ และยังมีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจใน
หลากหลายมิติ 
 ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ที่คิดริเริ่มด าเนินธุรกิจขึ้นมาเป็นของตนเอง มีการวางแผนการ
ด าเนินงาน และด าเนินธุรกิจทุกด้านด้วยตนเอง โดยยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา เพ่ือ
มุ่งหวังผลก าไรที่เกิดจากผลการด าเนินงานของธุรกิจตนเอง 
 ธุรกิจ หมายถึง กระบวนการของกิจการทางเศรษฐกิจที่สัมพันธ์เป็นระบบและอย่างต่อเนื่อง
ในด้านการผลิต การซื้อขาย แลกเปลี่ยนเกี่ยวกับสินค้าและบริการโดยมีจุดมุ่งหมายที่จะได้ก าไรหรือ
ผลตอบแทนจากกิจการนั้น 
 ผ้าหม้อห้อม หมายถึง ผ้าย้อมพ้ืนเมืองสีกรมท่า ที่แสดงถึงความเป็นเอกลักษณ์และ
ศิลปะวัฒนธรรมของชาวล้านนา ซึ่งเป็นผ้าฝ้ายทอมือที่น าดอกฝ้ายสีขาวมาท าเป็นเส้นด้ายแล้วทอด้วย
กี่เป็นผ้าพ้ืนสีขาว จากนั้นจึงน าไปตัดเย็บให้เป็นเสื้อผ้าแล้วน ามาย้อมในน ้าห้อมที่ได้จากการหมักต้น
ห้อมไว้ในหม้อ 
 COVID-19 คือ โรคจากการติดเชื้อไวรัสประเภทหนึ่ง ซึ่งพบการระบาดในช่วงปี ค.ศ. 2019 
ณ เมืองอู่ฮ่ัน ประเทศจีน โดยในระยะเริ่มแรกเรารู้จักกันโรคนี้ในชื่อเรียกว่า ไวรัสอู่ฮ่ัน ก่อนที่ต่อมา
ภายหลังจะระบุเชื้อก่อโรคได้ว่าเป็นเชื้อในตระกูลของโคโรนาไวรัส แต่เป็นสายพันธุ์ชนิดใหม่ที่ไม่เคย
พบมาก่อน ดังนั้น ทางองค์การอนามัยโลก จึงได้ตั้งชื่อโรคติดต่อชนิดนี้ใหม่อย่างเป็นทางการ โดยมีชื่อ
เรียกว่า Coronavirus disease (COVID-19) เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหารอยมลทินกับพ้ืนที่ที่ตรวจพบการ
ระบาดของโรคเป็นครั้งแรกด้วย 
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บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือการคงอยู่ได้ของผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อมในจังหวัด
แพร่ภายใต้สถานการณ์ Covid-19 ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
เพ่ือใช้ในการอ้างอิงและเป็นข้อมูลในการวิจัย ซึ่งเรียงล าดับเนื้อหาดังต่อไปนี้ 

1. แนวคิดและความหมายของกลยุทธ์ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์ 

3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตั้งราคาผลิตภัณฑ์ 
5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการน าเทคโนโลยีเข้าประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจ 
6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
7. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาด 
8. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด 
9. แนวคิดเก่ียวกับที่มาและบริบทของธุรกิจผ้าหม้อห้อมในจังหวัดแพร่ 
10. แนวคิดเก่ียวกับผลกระทบของCovid-19 ต่อธุรกิจ 
11. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

2.1 แนวคิดและควำมหมำยของกลยุทธ ์

พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน พ.ศ. 2554 ได้ให้ค าจ ากัดความว่า กลยุทธ์ คือ การรบที่มี
เล่ห์เหลี่ยม หรือวิธีการที่ต้องใช้กลอุบายต่าง ๆ เล่ห์เหลี่ยมในการต่อสู้ ซึ่งเป็นความหมายในเชิง
สงครามและการต่อสู้  

สมยศ นาวีการ (2542) ได้ให้ค าจ ากัดความว่า กลยุทธ์ คือ แผนงานระยะยาวขององค์การที่
ถูกก าหนดขึ้นมา เพ่ือการบรรลุภารกิจและเป้าหมายขององค์การ กลยุทธ์จะต้องใช้ข้อได้เปรียบจาก
การแข่งขันให้มากท่ีสุดและข้อเสียเปรียบทางการแข่งขันน้อยที่สุด  
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ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทน์ (2552) ได้ให้ความหมายว่า กลยุทธ์ คือ มาตรการส าคัญในการด าเนิน
กิจกรรมต่าง ๆขององค์กรให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้องการ โดยสามารถเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงของ
สภาวะต่าง ๆ ได้อย่างเหมาะสม 
 ศิชัช ธราวราทิตย์ (2564) ได้ให้ความหมายไว้ว่ากลยุทธ์ หมายถึง แนวคิด และแผนงานต่าง ๆ 
ที่ 2 องค์กรน ามาใช้เพ่ือให้เกิดความส าเร็จเหนือคู่แข่ง กลยุทธ์จะถูกออกแบบเพ่ือช่วยให้องค์กร
บรรลุผลส าเร็จ โดยมีความได้เปรียบและมีประสิทธิภาพเหนือกว่าคู่แข่ง การวางแผนงานอย่างมี
ขั้นตอนโดยมีการระบุเป้าหมายระยะเวลา หน้าที่ของผู้ปฏิบัติ ตัววัดผลที่ชัดเจน เป็นเครื่องมือที  2
ผู้บริหารให้ก าหนดแผนงานเพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กรที่ตั้งไว้ 
 สรุป กลยุทธ์ หมายถึง การก าหนดแผน แนวคิด ขององค์กรอย่างเป็น ระบบเพ่ือให้
ผู้ปฏิบัติงานได้ใช้เป็นแนวทางเพ่ือให้การปฏิบัติงานบรรลุวัตถุประสงค์ตามเป้าหมายตามที่ก าหนดไว้
อย่างมีแบบแผน 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับกำรจัดกำรเชิงกลยุทธ์ 

 เสนาะ ติเยาว์ (2543) กล่าว่า การน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติเป็นขั้นตอนที่ด าเนินงานต่อจากการ
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อให้กลยุทธ์ที่ก าหนดขึ้นเป็นความจริงและประสบความส าเร็จตามต้องการการน ากล
ยุทธ์ไปปฏิบัติเป็นขั้นตอนที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จหรือความล้มเหลวของกลยุทธ์ กลยุทธ์ที่ถูก
ก าหนดขึ้นอย่างดีโดยนักกลยุทธ์มืออาชีพอาจประสบความล้มเหลวในการปฏิบัติถ้าการวางแผน
ปฏิบัติการและการตัดสินใจด าเนินกลยุทธ์ผิดพลาดในทางตรงกันข้ามกลยุทธ์ระดับพ้ืนฐานที่ไม่มีความ
โดดเด่นหรือมีช่องว่างอยู่บ้างอาจจะน าไปสู่การประสบความส าเร็จได้ 
 พิบูล ทีปะปาล (2551) ให้ความหมาย การจัดการเชิงกลยุทธ์ ว่า เป็นการก าหนดทิศทางหรือ
วิถีทางในการดาํ เนินงานขององค์การเพ่ือให้งานบรรลุผลตามเป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ 
ซึ่งการก าหนดแนวทางหรือทิศทางในการด าเนินงานนั้น ผู้บริหารจ าเป็นจะต้องท าการวิเคราะห์และ
ประเมินปัจจัยต่าง ๆ ที่เกิดจากสิ่งแวดล้อมภายในและภายนอกองค์กร เพ่ือจัดท าแผนงานด าเนินงาน
ที่เหมาะสมที่สุด เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 Rue and Byars (2000) ได้กล่าวว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์เป็นการก าหนดการปฏิบัติการ   
ที่ เหมาะสม และมีการประเมินผลอย่างต่อเนื่องของแผนเชิงกลยุทธ์ โดยก าหนดทิศทางและ              
การท างานในระยะยาวขององค์กร ดังนั้นนการจัดการเชิงกลยุทธ์จึงมีการพัฒนาแผนเชิงกลยุทธ์และ
ปรับให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ 
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 Robbins and Coulter (2007) ให้ความหมายการจัดการเชิงกลยุทธ์ คือ กิจกรรมต่าง ๆ ที่
ผู้บริหารกระท าเพ่ือให้ได้กลยุทธ์ขององค์กร โดยจ าเป็นต้องอาศัยกระบวนการจัดการที่เป็นพ้ืนฐาน
ขององค์กร คือการวางแผนการจัดองค์กร การน าและการควบคุม โดยเพ่ิมละเน้นการวิเคราะห์
สิ่งแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์กร เพ่ือให้ทราบสถานะขององค์การเพ่ือก าหนดกลยุทธ์อย่าง
เหมาะสมก่อนน าไปปฏิบัติต่อไป 
 ศิชัช ธราวราทิตย์ (2564) ได้ให้ความหมายว่า การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง กระบวนการ
จัดการขององค์กรเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายในระยะยาวที่ก าหนดไว้ตามวัตถุประสงค์ มีการวิเคราะห์และ
ประเมินปัจจัยต่าง ๆ ทีเกี่ยวข้องโดยค านึงถึงบริบทขององค์กรและสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป 
เพ่ือให้ได้แผนงานในการปฏิบัติ งานที่เหมาะสมก่อนที่จะน าแผนงานลงสู่การปฏิบัติ 
 สรุป การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง กระบวนการวางแผนการจัดการเพ่ือใช้ในการก าหนด
ทิศทางการท างานให้บรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ท่ีก าหนดไว้อย่างมีแบบแผนโดยจะต้องมีการวาง
แผนการจัดการและการควบคุมที่ดี 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักลยุทธก์ำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลิตภัณฑ์ 

 Wilkinson (2013) ได้อธิบายถึงแนวคิดเกี่ยว กับการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ โดย
อ้างอิง ถึงแนวคิด แรงผลักดันทั้ง 5 (5-Force Model) ของ Michael E. Porter ได้อย่างน่าสนใจว่า 
ความแตกต่างที่เหนือกว่าของสินค้า (Product Differentiation) นี้ถือเป็นวิธีการที่สามารถสกัดกั้น
คูแ่ข่งขันรายใหม่ให้เข้าสู่ตลาดได้เป็นอย่างดี เนื่องจากความแตกต่างด้านสินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้นย่อม
ท าให้ผู้บริโภครับรู้ว่าสินค้าหรือผลิตภัณฑ์อ่ืนยากจะมาทดแทนผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการรายเดิมได้ 
ยิ่งเมื่อต้องเทียบกับสินค้าของผู้ประกอบการรายเดิมที่มีการสร้างตราสินค้า (Brand) จนเป็นที่รู้จัก 
อย่างแพร่หลายด้วยแล้ว การเข้ามาท าตลาดใหม่ของคู่แข่งยิ่งมีความยากล าบากและต้องอาศัย
งบประมาณมากข้ึนอีกด้วย 
 ณธาร สติวรรธน์ (2559) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์ความแตกต่าง หมายถึง การพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์
ให้เกิดความแตกต่างด้านต่าง ๆ เน้นการสร้างลักษณะ วิธีการ จ าหน่าย โดยจะส่งผลให้เกิดความรู้สึก
ที่ดีของผู้บริโภคเกิดความภักดีของลูกค้าตามมาท าให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นกับสินค้า และ  สามารถสร้างข้อ
ได้เปรียบในการแข่งขันด้วย  
 ตรีทิพ บุญแย้ม และคณะ (2559) ได้กล่าวว่า ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Differentiation) หมายถึง การรับรู้ของผู้บริโภคท่ีมีต่อ การน าเสนอผลิตภัณฑ์ว่ามีความแตกต่างจาก
คู่แข่งขัน ทั้งคุณลักษณะด้านกายภาพ (Physical) หรือไม่ใช่ กายภาพ รวมไปถึงการรับรู้ทางด้านราคา 
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(Dickson & Ginter, 1987) ในขณะที่กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ด้านผลิตภัณฑ์ย่อมหมายถึง
วิธีการเพ่ือให้ผู้บริโภครับรู้ ความแตกต่างเหล่านั้นให้เกิดขึ้น 
 ปนพวัฒน์ ฉินธนทรัพย์  และคณะ (2562) ได้กล่าวว่า ความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Differentiation) หมายถึง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่องค์กรน าเสนอสู่ ตลาด ไม่ว่าผลิตภัณฑ์
นั้นจะอยู่ในรูปแบบสินค้า (Tangible Goods) เช่นบริษัทผู้ผลิตรถยนต์ได้พยายามสร้างนวัตกรรม 
เพ่ือให้รถยนต์ของตนนั้นมีความแตกต่างเหนือคู่แข่งในตลาด หรือผลิตภัณฑ์ทีอยู่ในรูปแบบของบริการ 
(Services) เช่น บริษัท ประกันชีวิตได้คิดค้นแผนคุ้มครองในรูปแบบใหม่ ๆ ที่คู่แข่งไม่มีไว้น าเสนอ
ลูกค้า การสร้างความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์นั้น น่าจะเป็นทางเลือกที่มีความจ าเป็นมากส าหรับ
สินค้าประเภทที่วาง จ าหน่ายรวมกันกับสินค้าของคู่แข่ง เช่นสินค้าอุปโภค (Consumer Goods)       
ที่วางจ าหน่ายรวมกันหลาย ๆ ยี่ห้ออยู่บนชั้นใน ร้านค้าหรือซุปเปอร์มาเก็ต เช่นสบู่ แชมพูสระผม 
โลชั่น ผ้าอนามัย รวมถึงยารักษาโรค ซึ่งผู้ผลิตและจ าหน่ายสินค้าเหล่านี้ไม่  สามารถสร้างความ
แตกต่างในด้านบริการหรือด้านบุคลากรได้ นอกจากสร้างความแตกต่างให้กับตัวสินค้า และ          
สร้าง ภาพลักษณ์ (Image) ให้แตกต่างเท่านั้น ผู้ผลิตและจ าหน่ายสินค้าประเภทนี้จ า เป็นต้องมี      
การลงทุนสูงในด้านการวิจัยพัฒนา (Research and Development) และในด้านการส่งเสริม     
การขาย (Promotion) ซึ่งรวมถึงการสื่อสารการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือสื่อสารให้  ตลาดรับรู้ถึง
ความแตกต่างและเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้เกิดขึ้นกับสินค้า ปัจจัยในการสร้างความแตกต่างเป็น
วิธีการเพ่ิมยอดขายให้กับสินค้า โดยการพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์ให้เกิด  ความแตกต่างทางด้านต่าง ๆ     
การสร้างความแตกต่างเหล่านี้ ส่งผลให้เกิดความภักดีของลูกค้า การท างานของผลิตภัณฑ์เกิดจาก
นักการตลาดและฝ่ายอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องต้องพยายามสร้าง ความแตกต่างให้กับลูกค้าเพ่ือให้เกิดความ
ภักดีของลูกค้า 

 สรุป การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์นั้นเป็นการสร้างภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้      
ต่างจากคู่แข่งขัน ส่งผลท าให้สามารถเพ่ิมยอดขายสินค้าให้กับผู้ประกอบการได้ดี อีกทั้งยังสามารถ
สร้างทางเลือกที่แตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าได้เลือกท่ีหลากหลาย 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักำรตั้งรำคำผลิตภัณฑ์ 

 Kotler and Armstrong (2008) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์ราคา หมายถึง การวางแผนใช้ราคาเป็น
ส่วนหนึ่งของกิจกรรมทางการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้ในจิตใจของผู้บริโภค โดยค านึงถึง  คุณค่า     
การก าหนดราคาพึงเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า เป็นจุดเริ่มต้นว่าลูกค้าต้องการอะไรจากสินค้า 
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แกนหลักที่ส าคัญของการก าหนดราคาเช่นนี้ คือ การ นึกถึงการรับรู้ในใจของลูกค้ามากกว่าต้นทุนของ
ตัวสินค้า ผู้ขายพึงระลึกถึงส่วนประสมทาง การตลาดทุกส่วนก่อนการตั้งราคาสินค้า 
 Kotler and Armstrong (2008) ได้กล่าวว่า ในการตั้งราคาสินค้าอุปโภคบริโภคที่มีความ
เหมือนกันกับคู่แข่งหรือมีความแตกต่างกัน เพียงเล็กน้อยนั้นมีความอ่อนไหวมาก เนื่องจากผู้บริโภค
รับรู้ในคุณค่าของสินค้าของธุรกิจเทียบเท่า กับคุณค่าสินค้าของคู่แข่งจนแบ่งแยกความแตกต่างไม่ออก 
ดังนั้น เพ่ือสร้างความแตกต่างในการ รับรู้ในคุณค่า กิจการสามารถเพ่ิมคุณลักษณะพิเศษในตัวสินค้า
เพ่ือสร้างความแตกต่างระหว่าง สินค้าตนกับสินค้าคู่แข่ง ในแง่ของการเพ่ิมลักษณะพิเศษ บริการ
พิเศษ คุณประโยชน์ที่เพ่ิมเติม (เช่น เพ่ือความสวยงามของร่างกาย เพ่ือเพ่ิมความยลาด) หรือแม้แต่
ความเชื่อตามต านานของผลิตภัณฑ์ เป็นต้น  
 กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม (2559) ได้อธิบายทฤษฎีเกี่ยวกับการตั้งราคาไว้ว่า การตั้งราคา 
นับเป็นสิ่งท้าทายความรู้ความสามารถของผู้ประกอบการ ต่อการก าหนดระดับราคาของสินค้าก่อน
วางจ าหน่าย ให้มีความเหมาะสมต่อสภาวะและปัจจัยแวดล้อมต่าง ๆ และให้มีความสอดคล้องกับกล
ยุทธ์ทางการตลาดด้านอื่น ๆ โดยทั่วไปการตั้งราคามีหลักการเบื้องต้น ดังนี้ 

1. ตั้งราคาจากต้นทุนของสินค้า โดยคิดราคาขายจากราคาต้นทุนบวกก าไร ราคาขายต่อ
หน่วย = ต้นทุนต่อหน่วย + ก าไรที่ต้องการ 

2. ตั้งราคาตามลูกค้า โดยยึดความต้องการและลักษณะของตลาดที่จะน าสินค้าไป
จ าหน่ายเป็นเกณฑ์ ซึ่งในแต่ละตลาดจะมีลักษณะแตกต่างกันไป เช่น การตั้งราคาในตลาดผูกขาด 
หรือการตั้งราคาในตลาดผู้ขายน้อยราย หรือการตั้งราคาในตลาดกึ่งแข่งขันกึ่งผูกขาด หรือการตั้ง
ราคาในตลาดที่มีการแข่งขันอย่างสมบูรณ ์เป็นต้น 

3. ตั้งราคาตามคู่แข่ง เป็นการตั้งราคาโดยมุ่งพิจารณาที่การแข่งขัน โดยที่นักการตลาด
มองเห็นความส าคัญของคู่แข่งขัน มากกว่าความส าคัญของความต้องการของตลาดและต้นทุน 
ลักษณะราคาเช่นนี้มักเกิดเฉพาะในช่วงเวลาใดเวลาหนึ่งเพ่ือมุ่งเอาชนะคู่แข่งขัน  ทั้งนี้ระดับราคา     
ไม่จ าเป็นต้องมีราคาเท่ากันกับคู่แข่งขัน อาจสูงกว่าหรือต ่ากว่าก็ได้ 
 กลยุทธ์การตั้งราคา หมายถึง วิธีการและเครื่องมือต่าง ๆ ที่ใช้ส าหรับการก าหนดราคาขาย
สินค้าตามนโยบายราคาที่ได้วางแผนไว้ เพ่ือให้ผู้ซื้อยอมรับราคาขายตามที่ก าหนด ซึ่งกลยุทธ์การ    
ต้ังราคา มีดังนี ้

1. การตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ (Geographical Pricing) เป็นการก าหนดราคาโดย
การพิจารณาถึงต้นทุนด้านการขนส่ง ไปยังตลาดตามภูมิภาคต่าง ๆ การก าหนดราคาที่จะจัดจ าหน่าย
จึงต้องพิจารณาถึงปัจจัยทางภูมิศาสตร์ต่าง ๆ ประกอบด้วย เช่น ระยะทาง ที่ตั้งขององค์กร (หรือ
โรงงาน) สถานที่จัดจ าหน่าย แหล่งวัตถุดิบ วิธีการขนส่ง ค่าขนส่ง วิธีการขนส่ง ตลอดจนถึงสภาวะ
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การแข่งขันในตลาด ตัวอย่างของการตั้งราคาตามแนวภูมิศาสตร์ ได้แก่ การตั้งราคาตามเขตพ้ืนที่ หรือ 
การตั้งราคาส่งมอบโดยรอบพ้ืนที่เดียวกันราคาเดียว หรือการตั้งราคาแบบผู้ขายเป็นผู้รับภาระค่า
ขนส่ง เป็นต้น 

2. การตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา (Psychological Pricing) เป็นการตั้งราคาโดยอาศัย
ความรู้สึกของผู้ซื้อท่ีมีต่อราคา ซึ่งตัวอย่างวิธีการตั้งราคาตามหลักจิตวิทยา มีดังนี ้

1) การตั้งราคาแบบเลขคี่ การตั้งราคาแบบนี้จะท าให้ลูกค้าเกิดรู้สึกว่า ของที่ขาย
ราคาไม่แพง ส่วนการลงท้ายด้วยเศษท าให้ดูเหมือนว่า ผู้ขายได้ลดราคาให้แล้ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
ตัวเลขก่อนที่จะขึ้นเลขหลักต่อไป เช่น การตั้งราคาขายที่ 99 บาท ลูกค้าจะรู้สึกว่าสินค้ามีราคาถูก
กว่าราคา 100 บาทมาก ทั้ง ๆ ที่ข้อเท็จจริงมีส่วนต่างของราคาอยู่เพียงแค ่1 บาท 

2) การตั้งราคาแบบเลขคู่ เป็นการก าหนดให้ราคาขายของสินค้าลงท้ายด้วยเลขคู่
หรือเลขจ านวนเต็ม ซึ่งท าให้เกิดความรู้สึกว่าสินค้ามีคุณภาพดีและมีชื่อเสียง เช่น ก าหนดราคา 100 
บาท 1,500 บาท และ 2,000 บาท เป็นต้น โดยกลยุทธ์นี้เหมาะกับสินค้าที่ต้องการสร้างภาพลักษณ์
ของสินค้าที่มีราคาแพง หรือสินค้าระดับเกรดพรีเมี่ยม 

3) การตั้งราคาที่แสดงถึงชื่อเสียง (Prestige Pricing) เป็นการตั้งราคาสินค้าตาม
ชื่อเสียงที่สั่งสมมาของแบรนด์ยี่ห้อหรือองค์กร หรือระดับคุณภาพของสินค้า 

4) การตั้งราคาแนวระดับราคา (Price Lining) เป็นการตั้งราคาสินค้าที่เหมาะกับ
กิจการที่มีสินค้าประเภทเดียวกัน แต่มีหลายรูปแบบ หลายสี หรือหลายกลิ่น โดยก าหนดตัวเลขระดับ
ราคาเพ่ือแยกความแตกต่างกัน ให้ผู้บริโภคเลือกซื้อ เช่น 200, 350 และ 500 บาท ซึ่งท าให้ผู้บริโภค
จะสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่ายและรวดเร็ว เนื่องจากแนวระดับราคาจะบ่งบอกถึงความแตกต่างและ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ด้วย 

3. การตั้งราคาตามฤดูกาล (Seasonal Pricing) เป็นการก าหนดราคาสินค้าให้แตกต่าง
กันในแต่ละช่วงเวลา โดยการตั้งราคาให้ต ่าลงกว่าปกติในช่วงระยะเวลาที่ความต้องการของลูกค้ามี
น้อย หรือก าหนดระดับราคาให้สูงขึ้นในช่วงเวลาที่ความต้องการของลูกค้ามีมาก เพ่ือกระตุ้นยอดการ
จัดจ าหน่ายให้ลูกค้าซื้อสินค้าในช่วงนอกฤดูกาล โดยส่วนใหญ่มักเลือกใช้กับสินค้าหรือบริการที่มี
ลักษณะความต้องการของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลงสูงตามช่วงเวลา ตัวอย่างเช่น ร้านสปาที่จะมีลูกค้า
มาใช้บริการมากนอกช่วงเวลาท างาน คือเย็นหลังเลิกงาน หรือวันเสาร์-อาทิตย์ ร้านสปาจึงมักเลือกใช้
กลยุทธ์ตั้งราคาพิเศษต ่ากว่าปกติใน ช่วงกลางวันของวันท างาน เพ่ือจูงใจลูกค้าให้มาใช้บริการใน
ช่วงเวลาดังกล่าว 
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4. การตั้งราคาสูงและการตั้งราคาต ่า (Skimming and Penetration Pricing) 
1) การตั้งราคาสูง (Skimming Pricing) เป็นการตั้งราคาสินค้าให้มีราคาสูงใน

ช่วงแรกของการแนะน าสินค้าใหม่เข้าสู่ตลาด เพ่ือต้องการให้ได้ก าไรกลับคืนมาโดยเร็วในระยะเวลาสั้น 

2) การตั้งราคาต ่า (Penetration Pricing) เป็นการตั้งราคาสินค้าให้ราคาต ่าใน
ช่วงแรกของการแนะน าสินค้าเข้าสู่ตลาด เพ่ือผลในการสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคยอมรับ และทดลอง
มาซื้อไปใช้ 

5. การตั้งราคาเพ่ือการส่งเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เป็นกลยุทธ์ที่ผู้ค้าปลีก
นิยมน ามาใช้ในการ ตั้งราคาสินค้า เพ่ือจูงใจผู้บริโภคให้ซื้อสินค้ามากขึ้น มีวิธีการดังนี้ 

1) การตั้งราคาแบบล่อใจ เป็นการตั้งราคาสินค้าบางอย่างที่ผู้บริโภคต้องการ ให้มี
ราคาต ่ามากกว่าปกติหรืออาจจะต ่ากว่าต้นทุน เพ่ือจูงใจดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาเลือกซื้อสินค้าที่เรา
เป็นผู้จัดจ าหน่าย 

2) การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ เป็นการตั้งราคาสินค้าให้มีราคาลดเป็นพิเศษในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ เพ่ือกระตุ้นและจูงใจให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่ เทสกาล
สงกรานต์ ช่วงเวลาก่อนเปิดเทอม หรือการจัดเทศกาลลดราคาประจ าปีขององค์กร 

6. กลยุทธ์ราคาชุด (Product Set Pricing) เป็นการน าเอาสินค้าแบบเดียวกันหรืออาจ
ต่างชนิดกันมากกว่า 1 ชิ้น มารวมขายเป็นชุด โดยตั้งราคารวมของชุดสินค้าให้ต ่ากว่าราคาปกติของ
สินค้าแต่ละชิ้นที่น ามารวมกัน เพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าซื้อสินค้าในปริมาณที่มาก เช่น ร้านอาหารจานด่วน
จัดอาหารเป็นชุด (Set Menu) ที่ประกอบไปด้วย อาหารจานหลัก สลัด มันฝรั่งทอด และเครื่องดื่ม 
โดยราคารวมของชุดอาหารจะมีราคาถูกกว่าการแยกซ้ือทีละอย่าง 

7. กลยุทธ์ราคาแยกตามกลุ่มลูกค้า  (Pricing by Type of Customers) เป็นการ
ก าหนดราคาสินค้าให้มีความแตกต่างกันตามกลุ่มลูกค้าที่ต่างกัน โดยมีก าลังซื้อของกลุ่มลูกค้าเป็น
ข้อพิจารณา หรืออาจใช้วิธีให้ราคาพิเศษส าหรับลูกค้าบางกลุ่ม เพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มลูกค้านี้เข้ามาใช้
บริการมากข้ึน เช่น โรงภาพยนตร์ที่ให้สิทธิพิเศษแสดงบัตรนักศึกษา ได้ชมภาพยนตร์ในราคาพิเศษใน
วันธรรมดา หรือการที่ผับจัดกิจกรรมคืน Lady Night ส าหรับลูกค้าผู้หญิงที่เข้าไปใช้บริการให้เข้ามา
ใช้บริการได้ฟรี ในช่วงวันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ เพราะความเชื่อว่าถ้ามีลูกค้าสภาพสตรีจ านวนมาก
ในร้านจะช่วยดึงดูดกลุ่มลูกค้าชายให้มาที่ร้านมากขึ้น  

กลยุทธ์การตั้งราคาตามที่ได้กล่าวถึงในข้างต้น ผู้ประกอบการจะต้องมีการปรับเปลี่ยนให้มี
ความเหมาะสมกับปัจจัยของสภาวะแวดล้อม และช่วงเวลาที่เปลี่ยนแปลงไป เช่น จ านวนคู่แข่งขันใน
ตลาด ศักยภาพของคู่แข่งขัน การเข้าสู่ตลาดของคู่แข่งขันรายใหม่ ค่าขนส่ง และต้นทุนการผลิต 
เพ่ือให้สามารถแข่งขันในตลาดได้ กลยุทธ์ด้านราคาสินค้า ถือเป็นกลยุทธ์ส าคัญของธุรกิจที่จะช่วย
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สร้างความได้เปรียบให้มากขึ้น นอกจากนี้การก าหนดราคายังช่วยสื่อถึงต าแหน่งที่สินค้าหรือ
ผลิตภัณฑ์ต้องการไปยืนอยู่ด้วย ทั้งนี้การตั้งราคาอาจตั้งให้ใกล้เคียงกับสินค้าประเภทเดียวกันใน
ท้องตลาด หรือตั้งราคาสินค้าต ่ากว่าหากต้องการแย่งชิงฐานลูกค้า หรือตั้งราคาสินค้าสูงกว่าหาก
ต้องการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้อยู่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์อ่ืนทั่วไป การตั้งราคาสินค้าอย่างไร จึงจะ
สามารถขายสินค้าได้ และเป็นที่พึงพอใจของผู้บริโภค เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องศึกษา ส ารวจและ
รวบรวมข้อมูลให้พร้อมว่าราคาใดเป็นราคาที่ผู้บริโภคยอมรับก่อนการตั้งราคา  
 สรุป การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์นั้นเป็นการสร้างภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้ต่าง
จากคู่แข่งขัน ส่งผลท าให้สามารถเพ่ิมยอดขายสินค้าให้กับผู้ประกอบการได้ดี อีกทั้งยังสามารถสร้าง
ทางเลือกท่ีแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าได้เลือกท่ีหลากหลาย 

2.5 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกำรน ำเทคโนโลยีเข้ำประยุกต์ใช้ในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 ปัจจุบันจะเห็นได้ชัดเจนว่าเทคโนโลยีสารสนเทศได้มีความส าคัญต่อมนุษย์ในหลาย ๆ ด้านซึ่ง 
(สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี , 2552) กล่าวไว้ว่าความก้าวหน้าทางด้าน 
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีท าให้มีการพัฒนาคิดค้น สิ่งอ านวยความสะดวกสบายต่อการด ารงชีวิต
เป็นอันมากเทคโนโลยีได้เข้ามาเสริมปัจจัยพ้ืนฐานการด ารงชีวิตได้เป็นอย่างดีเทคโนโลยีท าให้การ
สร้างที่พักอาศัยมีคุณภาพมาตรฐานสามารถผลิตสินค้าและให้บริการต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของมนุษย์มากขึ้น เทคโนโลยีท าให้ระบบการผลิตสามารถผลิตสินค้าได้เป็นจ านวนมาก          
มี ราคาถูกลง สินค้าได้คุณภาพเทคโนโลยีท าให้มีการติดต่อสื่อสารกันได้สะดวกการเดินทางเชื่อมโยง  
ถึงกันท าให้ประชากรในโลกติดต่อรับฟังข่าวสารกันได้ตลอดเวลา  
 ปัจจุบันพัฒนาการและการน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ในองค์กร ส่งผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลง
ทั้งโดยทางตรงและทางอ้อม ซึ่งก่อให้เกิดความท้าทายแก่ผู้บริหารในอนาคต ในการน าเทคโนโลยีมาใช้
ให้เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ธุรกิจ ผู้บริหารต้องมีความรู้ ความเข้าใจ และมีวิสัยทัศน์ต่อแนวโน้มของ
เทคโนโลยี เพ่ือให้สามารถตัดสินใจในการน าเทคโนโลยีมาใช้งานได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งสามารถ
จ าแนกผลกระทบของเทคโนโลยี ที่มีต่อการท างานขององค์กรออกเป็น 5 ลักษณะ ดังต่อไปนี้ 

1. การปรับปรุงรูปแบบการท างานขององค์กร โดยการน าเทคโนโลยีหลายอย่างเข้ามาใช้
ภายในองค์กร ส่งผลให้กระบวนการในการท างานได้เปลี่ยนรูปแบบไป ตัวอย่างเช่น การน าเอา
เทคโนโลยีไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronics Mail) เข้ามาใช้ภายในองค์การ ท าให้การส่งข่าวสาร
ไม่ต้องใช้พนักงานเดินหนังสืออีกต่อไป ตลอดจนลดการใช้กระดาษที่ต้องพิมพ์ ข่าวสารสามารถส่งไป
ถึงบุคคลที่ต้องการได้เป็นจ านวนมากและรวดเร็ว หรือเทคโนโลยีส านักงานอัตโนมัติ (Office 
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Automation) ที่เปลี่ยนรูปแบบของกระบวนการท างานและประสานงานของผู้บริหารในระดับต่าง ๆ 
ขององค์กร 

2. การสนับสนุนการด าเนินงานเชิงกลยุทธ์ โดยเทคโนโลยีสารสนเทศผลิตสารสนเทศที่
ส าคัญให้แก่ผู้บริหารที่จะใช้เป็นแนวทางในการตัดสินใจและการสร้างความได้เปรียบเหนือกว่าคู่แข่ง
ขัน โดยอนาคตการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรมจะมีความรุนแรงมากขึ้น การบริหารงานของผู้บริหาร
ที่อาศัยเพียงประสบการณ์และโชคชะตาไม่เพียงพอ ผู้บริหารจ าเป็นต้องมีระบบสารสนเทศที่มี
ประสิทธิภาพมาประกอบในการตัดสินใจ จึงจะสามารถแก้ไขปัญหาและบริหารงานได้มีประสิทธิภาพ 
ดังนั้นผู้บริหารในอนาคตจะต้องสามารถประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในการสร้างสารสนเทศที่ดีให้กับตนเอง
และองค์การ 

3. เครื่องมือในการท างาน เทคโนโลยีถูกน าเข้ามาใช้ภายในองค์กร เพ่ือให้การท างาน
คล่องตัวและมีประสิทธิภาพ จะเห็นได้ว่าเทคโนโลยีสารสนเทศสามารถท่ีจะน ามาประยุกต์ในหลาย ๆ 
ด้าน โดยเทคโนโลยีจะช่วยเปลี่ยนแปลงและปรับปรุงคุณภาพของการท างานให้ดีขึ้น หรือแม้กระทั่ง
ช่วยลดค่าใช้จ่ายในเรื่องของแรงงาน และวัสดุสิ้นเปลืองต่าง ๆ ลง แต่ยังคงรักษา หรือเพ่ิมคุณภาพใน
การท างานหรือการให้บริการลูกค้าที่ดีขึ้น ซึ่งเป็นที่แน่นอนว่าเทคโนโลยีจะถูกน าเข้ามาใช้ในการ
เปลี่ยนแปลง และปรับปรุงกระบวนการในการด าเนินงานขององค์กรอย่างมากขึ้นในอนาคต 

4. การเพ่ิมผลผลิตของงานโดยเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล ปัจจุบันคอมพิวเตอร์
ส่วนบุคคล หรือ PC ถูกพัฒนาให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ตลอดจนการใช้งานสะดวกและไม่ซับซ้อน
เหมือนอย่างคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ นอกจากนี้ในท้องตลาดยังมีชุดค าสั่งประยุกต์ (Application 
Software) อีกมากมายที่สามารถใช้งานกับเครื่องคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคล และสามารถช่วยเพ่ิม
ประสิทธิภาพ และเพ่ิมผลผลิตของงานได้อย่างมาก และเมื่อเชื่อมต่อคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลเข้ากับ
ระบบเครือข่าย ก็จะท าให้องค์กรสามารถรับส่งข้อมูลและข่าวสารจากทั้ งภายในและภายนอกองค์กร
ได้เป็นอย่างดี ดังนั้นในอนาคตคอมพิวเตอร์ส่วนบุคคลจะกลายเป็นเครื่องมือหลักของพนักงานและ
ผู้บริหารขององค์กร 

5. เทคโนโลยีในการติดต่อสื่อสาร ในช่วงแรกของการน าระบบคอมพิวเตอร์มาใช้งานทาง
ธุรกิจคอมพิวเตอร์จะถูกใช้เป็นเพียงอุปกรณ์หลักที่ช่วยในการเก็บและค านวณข้อมูลต่าง ๆ เท่านั้น 
ในขณะที่ปัจจุบันคอมพิวเตอร์ได้ถูกพัฒนาให้มีศักยภาพในการใช้งานจากทั้งภายในองค์กรหรือ
ภายนอกองค์กร โดยไม่จ ากัดขอบเขตว่าผู้ใช้จะอยู่ห่างไกลกันเท่าใด ปัจจุบันผู้ใช้สามารถติดต่อ
เพ่ือที่จะแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารซึ่งกันและกันได้จากทุกหนทุกแห่งทั่วโลก คอมพิวเตอร์จึงมีบทบาท
ที่ส าคัญมากกว่าการเป็นเครื่องที่เก็บและประมวลผลข้อมูลเหมือนอย่างในอดีตต่อไป แนวโน้มของการ
ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศขององค์กร แสดงให้เราเห็นได้ว่าในอนาคตผู้ที่จะเป็นนักบริหารและนัก
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วิชาชีพที่ประสบความส าเร็จจะต้องไม่เพียงแค่รู้จักเทคโนโลยี แต่จะต้องสามารถใช้เทคโนโลยีอย่างมี
ประสิทธิภาพ และรู้จักการจัดการเทคโนโลยีสารสนเทศ  โดยผู้บริหารในอนาคตจะต้องรู้จักการ
ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีที่เกี่ยวข้องกับงานของตนเอง มีความคิดในการที่จะสร้างระบบสารสนเทศที่
ตนเองต้องการ เพ่ือช่วยในการตัดสินใจในภาวะที่มีการแข่งขันสูง ท าให้การบริหารของตนเองมี
ประสิทธิภาพ และประสบความส าเร็จอย่างสูงสุด ขณะที่นักวิชาชีพจะใช้ระบบสารสนเทศในการ
รวบรวม ประมวลผล ค้นหา ตรวจสอบ และจัดการข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ อย่างมีประสิทธิภาพ     
ผ่านระบบเครือข่ายให้มีความถูกต้องและรวดเร็ว 
 สรุป การน าเทคโนโลยีเข้ามาประยุกต์ใช้ในการด าเนินธุรกิจ คือการน าเทคโนโลยีเข้ามาปรับ
ใช้ในการท างาน สร้างระบบการท างานที่ดีมีประสิทธิภาพมากขึ้น เทคโนโลยีจะถูกน าเข้ามาใช้ ในการ
เปลี่ยนแปลงและปรับปรุงกระบวนการในการด าเนินงานขององค์กรในด้านต่าง ๆ มากขึ้นในอนาคต 
เพ่ือให้เกิดประโยชน์สูงสุดกับองค์กร 

2.6 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกำรตอบสนองควำมต้องกำรของลูกค้ำ 

 ธวัลวรัตน์ อินทนนชัย (2552) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Role) หมายถึง 
บทบาทของ ผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผู้บริโภค 
นักการตลาดได้น ามาประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและ    
ผู้แสดงโฆษณา (Presenter) ให้บทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อ 
และผู้ใช้โดยทั่วไปมี 5 บทบาท คือ 

1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) 
2. ผู้มีอิทธิพล (Influence) 
3. ผู้ตัดสินใจ (Decision) 
4. ผู้ซื้อ (Buyer) 
5. ผู้ใช้ (User) 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคเป็นสิ่งที่มีความ
จ าเป็น และมีความส าคัญมากส าหรับธุรกิจบริการที่จะต้องท าความเข้าใจ และท าการศึกษาอย่าง
แท้จริง เนื่องจากพฤติกรรมและความต้องการเป็นตัวก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดทั้งหมด ทั้งในด้าน
การก าหนดลักษณะของการให้บริการ การพัฒนาบริการ การตั้งราคา การก าหนดช่องทางการ
จ าหน่ายและการเลือกการส่งเสริมการตลาด แต่อย่างไรก็ตามบางครั้งธุรกิจไม่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง อาจเนื่องมาจากที่ไม่ได้ศึกษาความต้องการลูกค้า หรือลูกค้า

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/07/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-1-%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5%E0%B8%97%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B8%81%E0%B8%B2/#_ENREF_5
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ไม่สามารถบอกความต้องการของตนเองได้ สิ่งที่ตามมาคือธุรกิจไม่สามารถมัดใจลูกค้าได้และลูกค้า
ต้องแสวงหาธุรกิจใหม่ที่ตอบสนองความต้องการของตนเรื่อยไป ซึ่งสรุปได้ว่าพฤติกรรมและความ  
ต้องการของลูกค้าเป็นจุดเริ่มต้นที่ส าคัญของกระบวนการทางการตลาด และมีผลต่อความส าเร็จของ
ธุรกิจ ดังนั้นสิ่งที่ต้องค านึงถึงคือการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับการเปลี่ยนแปลง
ด้านพฤติกรรมและ ความต้องการของลูกค้า ในปัจจุบันผู้บริโภคมีความต้องการที่เปลี่ยนแปลงไปจาก
อดีต อย่างมากเนื่องจากเทคโนโลยีและรูปแบบชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ซึ่งสามารถสรุปพฤติกรรมและ
ความต้องการของลูกค้าได้ ดังนี้ 

1. ความต้องการความสะดวกสบาย ลูกค้ายินดีจ่ายเงินเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือแลกกับความ
ความสะดวกสบายที่สูงขึ้นจากการรับบริการ โดยเกี่ยวข้องปัจจัยต่าง ๆ หลายด้าน เช่น ด้านเวลา 
และสถานที่ให้บริการ เป็นต้น 

2. ต้องการความรวดเร็วไม่สามารถรอได้ ในกรณีท่ีลูกค้ามีทางเลือกหรือสามารถจ่ายเงิน
เพ่ิมได้ ลูกค้าจะไม่เข้าแถวรอคิวเพ่ือรอรับบริการได้เป็นระยะเวลานาน ดังจะเห็นได้จากผู้ป่วยที่เข้า
รักษาที่โรงพยาบาลเอกชนมีจ านวนมาก เนื่องจากความต้องการซื้อความรวดเร็วแทนที่จะไปรอคิว
โรงพยาบาลรัฐบาล นอกจากนี้บางธุรกิจได้น าหลักการในเรื่องนี้มาใช้บริการมากขึ้น เช่น พิซซ่าฮัท 
แมคโดนัลด์ เคเอฟซี ซึ่งใช้นาฬิกาจับเวลาในการให้บริการที่รวดเร็ว เพ่ือประกาศว่าลูกค้าจะต้องได้รับ
อาหารภายหลังจากการสั่งภายในระยะเวลาที่ก าหนดเอาไว้  

3. ต้องการความม่ันคงปลอดภัย โดยเฉพาะด้านสุขภาพ ลูกค้ามีความต้องการด้านความ
มั่นคง ปลอดภัยส าหรับชีวิตมากขึ้น เช่น คนไข้ยอมเข้าโรงพยาบาลที่มีอุปกรณ์ที่ทันสมัยแต่มีค่า  
รักษาพยาบาลที่แพงกว่า คนไทยมีแนวโน้มซื้อประกันชีวิตมากขึ้น ห่วงสุขภาพมากขึ้น ท าให้ธุรกิจ
นวดแผนโบราณและอาหารเพื่อสุขภาพเกิดข้ึนมากมายเพ่ือตอบสนองความมั่นคงด้านสุขภาพ  

4. เน้นความทันสมัย ในปัจจุบัน ผู้คนใช้ชีวิตในเมืองมากขึ้น  เนื่องจากมีความ
สะดวกสบาย ในทุก ๆ ด้านทั้งด้านการศึกษา การรักษาพยาบาล การคมนาคม และความทันสมัยที่มา
จาก เทคโนโลยีการบริการต่าง ๆ จึงจ าเป็นต้องเน้นความทันสมัย ไม่ว่าจะเป็นการตกแต่งอย่างหรูหรา 
ทันสมัย มีการน าอุปกรณ์และสร้างระบบการให้บริการที่น าเทคโนโลยีมาช่วย เช่น การให้บริการของ
เครื่องเอที เอ็ม หรือการรับฝากเงินโดยตู้ อัตโนมัติ ในปัจจุบัน  สามารถจ่ายช าระค่าบริการ  
สาธารณูปโภค ช าระค่าบัตรเครดิต ช าระค่าสินค้า ช าระค่าเบี้ยประกันภัย ฯลฯ 

5. เน้นความคุ้มค่าของเงิน ลูกค้าเน้นความคุ้มค่าเงินมากขึ้นในการตัดสินใจในการใช้
บริการในแต่ละครั้ง เนื่องจากความคุ้มค่าเป็นการมองในเรื่องของคุณภาพในการบริการอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม
จากการบริการ ปกติ โดยพิจารณาจากทางเลือกในการบริโภคลูกค้าสามารถพิจารณาว่าราคาท่ีจะต้อง
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จ่ายแพงไปหรือไม่ มีการส่งเสริมขายอะไรบ้าง การซื้อบริการหลายอย่างในเวลาเดียวกันได้รับส่วนลด
หรือไม่ ความสะดวกและระยะทางในการเดินทางเป็นอย่างไร  

6. มีความกล้าออกความเห็นและการเรียกร้องสิทธิที่ตนควรได้รับมากขึ้น ในปัจจุบั น
ลูกค้าได้รับการศึกษามากขึ้น ได้พบประสบการณ์ใหม่ทั้งในและนอกประเทศ ท าให้เกิดความกล้าคิด
กล้าแสดงออกความคิดเห็น และกล้าพอที่จะเรียกร้องสิทธิที่ตนควรจะได้รับ หากถูกธุรกิจบริการเอา
รัด เอาเปรียบ ทั้งการเรียกร้องผ่านสื่อหนังสือพิมพ์การตั้งกระทู้ในอินเทอร์เน็ต การเรียกร้องผ่าน
บริการลูกค้าสัมพันธ์ การบอกต่อถึงการถูกเอารัดเอาเปรียบกับผู้ใกล้ชิด 

7. ความต้องการบริการแบบเบ็ดเสร็จ ลูกค้าต้องการบริการแบบครบวงจรทุกอย่างใน
การติดต่อครั้งเดียว (One Stop Service) เพ่ือเป็นการประหยัดเวลา ลดค่าใช้จ่าย เช่น หากลูกค้า
ติดต่อบริษัทสร้างบ้าน สิ่งที่ต้องการคือตั้งแต่การออกแบบ การจัดหาวัสดุอุปกรณ์ก่อสร้าง การตกแต่ง
ภายใน เฟอร์นิเจอร์รวมทั้งการประกันภัย หรือแม้แต่การซื้อเครื่องปรับอากาศและอุปกรณ์ไฟฟ้า      
คงไม่มีลูกค้ารายใดท่ีไม่ขอรับบริการใด ๆ ทั้งสิ้นตั้งแต่การจัดส่ง การติดตั้งการรับประกันหลังการขาย 

จากข้อมูลพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าจะเห็นได้ว่าลูกค้าเน้นระดับมาตรฐานของ
การบริการที่สูงขึ้น มีแนวโน้มในการเลือกแบรนด์ที่ดี มีชื่อเสียงและความน่าเชื่อถือ แต่อย่างไรก็ตาม 
ความจงรักภักดีของลูกค้าจะเริ่มลดลง ถ้าหากลูกค้าได้รับมูลจากคู่แข่งขันตลอดเวลา และลูกค้ามี
โอกาสสูงในการไปทดลองใช้บริการ ดังนั้นสิ่งส าคัญของธุรกิจบริการจ าเป็นต้องศึกษาและเข้าใจ
พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้ออย่างถ่องแท้ จึงจะท าให้ประสบความส าเร็จในธุรกิจ 

 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2547) พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจซื้อบริการใด ๆ        
มีสาเหตุหรือปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจ ซื้อ 2 ประเภท ได้แก่  

1. การซื้อด้วยเหตุผล ลูกค้าที่ซื้อด้วยเหตุผล เป็นการซื้อบริการโดยการหาข้อมูลมา
เปรียบเทียบ ก่อนที่จะตัดสินใจซื้อบริการ หรือการเป็นลูกค้าของธุรกิจนั้น จากนั้นจึงน าข้อมูลมา
วิเคราะห์ว่า การ ใช้บริการนั้นมีความคุ้มค่าเพียงใด การตัดสินใจแบบนี้ มักพบในเพศชายมากกว่า 
เพศหญิง สาเหตุประการหนึ่งน่าจะมาจากเพศชายมีภาวะทางอารมณ์ที่ค่อนข้างคงที่และมั่นคงกว่า
เพศหญิง ดังนั้นจ าเป็นต้องกระตุ้นลูกค้ากลุ่มที่ซื้อด้วยเหตุผลนี้ ให้เห็นความคุ้มค่าอย่างแท้จริงด้ วย
การให้ข้อมูลอย่างเหมาะสม และชัดเจน เนื่องจากลูกค้ามีระดับการศึกษาสูงขึ้น การให้ข้อมูลเป็นการ
กระตุ้นภาวะ การตัดสินใจโดยอาศัยข้อมูลที่มีเหตุผล  

2. การซื้อด้วยอารมณ์ ลูกค้าที่ซื้อด้วยอารมณ์มักเป็นการซื้อบริการอย่างรวดเร็ว เมื่อรับ
ข้อมูล บางอย่างที่มากระตุ้นต่อความต้องการ การตัดสินใจแบบนี้มักจะเกิดขึ้นกับเพศหญิงมากกว่า 
เพศ ชาย ยกตัวอย่างเช่น สถาบันเสริมความงามติดป้ายประกาศว่า “เฉพาะสุด สัปดาห์นี้เท่านั้นจะมี
การลดราคาพิเศษ 50% ส าหรับคุณผู้ที่เข้ามาใช้บริการ หรือโปรโมชั่นของยางรถยนต์ ซื้อ 3 แถม 1 
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หรือซื้อยางรถยนต์ใหม่ 4 เส้น วันนี้รับซื้อยางเส้นเก่าคืนราคาเส้นละ 100 ทันทีท าให้ผู้ใช้รถยนต์เข้า
มาใช้บริการ ทั้ง ๆ ที่ยางยังพอใช้ได้ไม่เสื่อมสภาพ แต่การลดราคาเป็นการกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม
ความต้องการทันที ดังนั้น จ าเป็นต้องกระตุ้นลูกค้ากลุ่มนี้ให้มากท่ีสุด ถ้าหากว่า การบริการสามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ย่อมสร้างความพอใจ และเกิดเป็นการจงรักภักดีในที่สุดเพราะ
ความพอใจ (Customer Satisfaction) คืออารมณ์แห่งความสุข และความรู้สึกคุ้มค่าที่ได้ใช้บริการ 
และความรู้สึกนั้นน ามาซึ่งความต้องการในการใช้บริการซ ้า เนื่องจากลูกค้ากลุ่ มนี้ยอมจ่ายเงินมาก
ส าหรับการบริการในครั้งหนึ่ง ๆ เพื่อแลกกับความสะดวก ความสบายความสวยงามและความหรูหรา 
 สรุป ทฤษฎีเกี่ยวกับการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า เป็นทฤษฎีที่ใช้ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมที่ลูกค้าแสดงออกไม่ว่า จะเป็นการเสาะหา ซื้อ ใช้ ประเมินผล ซึ่งลูกค้าผู้บริโภค
คาดว่า จะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ เป็นการศึกษาการตัดสินใจของลูกค้าในการใช้
ทรัพยากรที่มีอยู่ทั้งเงิน เวลาและก าลังเพื่อบริโภคสินค้าและ บริการต่าง ๆ โดยผู้วิจัยได้ใช้ทฤษฎีนี้เพื่อ
ศึกษาและวิเคราะห์ว่ากลุ่มเป้าหมายมี พฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าอย่างไรและเพราะเหตุใด 
เพ่ือให้เกิดคุณภาพต่อการบริการลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด  

2.7 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักำรส่งเสริมกำรตลำด 

 ฉัตร์ฐิตา วิริยนิธิเจริญ (2559) การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) หมายถึง การตลาดบนโลก
ออนไลน์  (Online) ผ่ านช่องทางอิน เตอร์ เน็ ต  (Internet) และผสมผสานกันกับ เทคโนโลยี  
(Technology) โดยใช้โซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) เป็นกลยุทธ์การตลาด ซึ่งไม่มีสูตรส าเร็จ 
โดยขึ้นอยู่กับความคิดสร้างสรรค์ที่ต้องการสื่อสารกบผู้บริโภคให้เข้าใจเป็นวิธีที่ทันสมัยและเป็น
ช่องทางใหม่ที่เลือกใช้ การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) หมายถึง การท าการตลาดผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต (Internet) ซึ่งเป็นวิธีที่เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว ดังนั้น การตลาดดิจิทัล
(Digital Marketing) หมายถึงการท าการตลาดบนอินเตอร์เน็ต (Internet) โดยท าร่วมกับเทคโนโลยี
ต่าง ๆ ที่มีโดยใช้ช่องทางโซเชียล เน็ตเวิร์ค (Social Network) เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและสื่อสาร
กับผู้บริโภค ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) เป็นองค์ประกอบการตลาดแบบ
ใหม่ ซึ่งประกอบด้วย 6 P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์  (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place)         
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตัว (Privacy) และการให้บริการส่วนบุคคล 
(Personalization) โดยส่วนประสมการตลาดออนไลน์ทุกปัจจัยมีความเกี่ยวเนื่องกันและมีความส าคัญ
อย่างยิ่งในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดออนไลน์ซึ่งมีส่วนประกอบ ดังนี้ 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) สิ่งใด ๆ ที่น าเสนอเพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ต้องการของตลาดให้ได้รับความพึงพอใจ" ดังนั้นจากความหมายนี้"ผลิตภัณฑ์" จึงมีความหมายที่กว้าง
ครอบคลุมถึงทุกสิ่งทุกอย่างที่สามารถตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของตลาดหรือ
ผู้บริโภคได้ โดยครอบคลุมถึงโดย แบ่งการพิจารณาออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ สินค้าที่สามารถจับ
ต้องได้ (Physical Goods) สินค้าดิจิทัล (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services) 

2. ราคา (Price) เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของเงินตราหรือเป็นมูลค่าที่
ยอมรับในการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอซึ่งจ าเป็นต้องค านึงถึงปัจจัยในการตั้งราคาของ
ผลิตภัณฑ์ เช่นราคาตลาด การคิดราคาค่าขนส่ง 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) เป็นกระบวนการเคลื่อนย้าย
ผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคหรือตลาดเป้าหมายซึ่งปัจจัยในการพิจารณาช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ผ่านระบบออนไลน์ (Online) โดยมีเว็บไซต์ (Website) เป็นช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ซึ่งควรจะพิจารณาปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ เว็บไซต์ (Website) ต้องใช้งานง่าย เข้าถึงได้รวดเร็ว
ข้อมูลที่น าเสนอชัดเจนน่าสนใจ และมีความปลอดภัยของข้อมูล 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารการตลาดระหว่างผู้ขาย
และผู้ซื้อหรือกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีส าคัญเพ่ือเตือนความทรงจ าแจ้งข่าวสารหรือชักจูงใจ
ให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์และการตัดสินใจซื้อ โดยการประชาสัมพันธ์ต้องมีการเตรียมความ
พร้อมก่อน ได้แก่ ต้องมีข้อมูลต่าง ๆ พร้อมสมบูรณ์สร้างจุดเด่นของเว็บไซต์ (Website) เพ่ือให้จดจ า
ได้ง่าย สร้างกิจกรรมเพ่ือลูกค้าเข้าร่วมกิจกรรม 

เกยูร  ใยบัวกลิ่น  และสุวิมล  แม้นจริง  ( 2550) กล่าวว่าการส่ง เสริมการตลาด  
เป็นองค์ประกอบตัวหนึ่งของส่วนประสมการตลาดซึ่งเป็นเครื่องมือของนักการตลาดที่ใช้ในการ บอก
กล่าวเพ่ือชี้ชวนและชักชวนลูกค้าเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์นั้น  ๆ เครื่องมือที่นักการตลาด อาจใช้
ประโยชน์ในการบอกเล่า เพ่ือชี้ชวนและชักชวนลูกค้าเป้าหมายให้ซื้อผลิตภัณฑ์นั้น  ๆ เครื่องมือที่
นักการตลาดอาจใช้เป็นประโยชน์ในการบอกกล่าว เพ่ือชี้ชวนและชักน าให้เกิดการขายจ านวนมาก ๆ 
อย่างรวดเร็ว คือ องค์ประกอบที่รวมกันเรียกว่า ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดย
มีวัตถุประสงค์ในการท าให้ผลิตภัณฑ์ผ่านไปสู่ผู้ซื้อหรือผู้บริโภคได้เร็ว จ านวนมากและสร้างผลก าไร
ให้แก่กิจการตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ องค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย  

1. การโฆษณา (Advertising) “เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินค้าหรือบริการ 
โดยไม่ ใช้พนักงานขาย และต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ” การโฆษณาจึงมีลักษณะเฉพาะ 
คือ เป็นการเสนอขายสินค้า บริการ หรือความคิดโดยการใช้สื่อและต้องการจ่ายเงินค่าสื่อโดย             
ผู้อุปถัมภ์รายการ  
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2. การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) “เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรงแบบ 
เผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้าที่คาดหวัง” การขายโดยใช้พนักงานขายถือเป็นการติดต่อสื่อสาร 
แบบสองทาง (Two Way Communication)  

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง “กิจกรรมระยะสั้นที่ใช้ส่งเสริม
การขายที่ นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถ
กระตุ้น ความสนใจให้เกิดการทดลองใช้หรือการซื้อของลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการ
จัดจ าหน่ายแต่ละระดับ” หรืออาจหมายถึง “กิจกรรมระยะสั้นซึ่งใช้ช่วยและเสริมการขายโดยใช้  
พนักงานและการโฆษณา” การส่งเสริมการขายอาจใช้ร่วมกับการโฆษณา หรือการขายโดยพนักงาน
ขาย 

4. การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Plublicity and Public Relation) “การให้ข่าว 
เป็นการส่งเสริมการขายโดยไม่ใช้บุคคลโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองค์กรที่ได้รับผลประโยชน์จากการให้
ข่าวนั้น” การประชาสัมพันธ์หมายถึง “การติดต่อสื่อสารกับกลุ่มที่ เป็นลูกค้าและไม่ใช้ลูกค้า           
ซึ่งประกอบด้วย ประชาชนทั่วไป พนักงานในองค์กรผู้ถือหุ้น และหน่วยราชการ หรืออาจหมายถึง  
“ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อองค์กร ให้เกิดกับกลุ่มใด       
กลุ่มหนึ่ง” การให้ข่าวจึงเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์  

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารผ่านสื่อส่วนตัว ระหว่าง 
นักการตลาด และกลุ่มเป้าหมายโดยใช้การส่งจดหมายตรงโทรศัพท์หรือวิธีการอื่น ๆ ผ่านสื่ออย่างใด
อย่างหนึ่ง หรือหลายอย่างร่วมกัน โดยนักการตลาดจะสามารถทราบผลลัพธ์วัดผลการตอบสนองต่อ
รูปแบบการตลาดจากผู้บริโภคได้ 
 สรุป การส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือชนิดหนึ่งที่นักการตลาดใช้ในการบอกกล่าวหรือ
ชักชวนเพ่ือส่งเสริมให้ยอดขายผลิตภัณฑ์เพ่ิมขึ้น โดยอาศัยองค์ประกอบที่เรียกว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด มีองค์ประกอบที่ส าคัญคือการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ หรือการขายโดยใช้พนักงานขาย
โดยตรง 
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2.8 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบักลยุทธก์ำรปรับตัวทำงกำรตลำด 

 ภาณุ ลิมมานนท์ (2550) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดเป็นความสามารถทาง
การตลาดขององค์กรในการด าเนินงาน เพ่ือตอบสนอง ต่อการเปลี่ยนแปลงในการแข่งขันเชิงธุรกิจและ
มีความส าคัญในการเพ่ิมประสิทธิภาพ ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และกระบวนการส่งเสริมการตลาดให้
เหมาะสมกับตลาด เป้าหมาย เนื่องจากตลาดในปัจจุบันได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วและมี
การ แข่งขันที่รุนแรง ดังนั้นกลยุทธ์การตลาดจึงต้องมีการปรับตัวเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์และโปรแกรมการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มตลาดเป้าหมายซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่ดีล้วนเป็น
การช่วยให้บรรลุเป้าหมาย 
 ด ารงศักดิ์  ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2542) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์การปรับตัวทาง
การตลาด คือ กลยุทธ์การปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของลูกค้าหรือสภาพแวดล้อมนั้น ๆ กิจการที่
เจ้าของร้านค้าหรือเจ้าของกิจการเป็นผู้ตัดสินใจแต่เพียงผู้เดียว หรือมีกลุ่มผู้บริหารร่วมกันตัดสินใจ
เพียงไม่กี่คน จะสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาพการณ์และความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 
ในขณะที่ธุรกิจขนาดใหญ่จะต้องท าตามนโยบายที่ก าหนดไว้ หากมีการเปลี่ยนแปลงนโยบายก็ต้องมี
การประชุมและได้รับความเห็นชอบจากคณะกรรมการบริหาร 
 รุจิภาศ โตอินทร์ (2543) ได้กล่าวว่า กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาด เป็นกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้ซึ่งบริษัทต้องใช้ร่วมกันเพ่ือสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย 
แนวความคิดเรื่องส่วนประสมทางการตลาด มีบทบาทส าคัญมากในทางการตลาด เพราะเป็นการรวม
การตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพ่ือน ามาใช้ในการด าเนินงานทางการตลาดให้ตรงกับความต้องการ
ของลูกค้าในตลาดเป้าหมาย ที่ได้เลือกสรรไว้ในช่วงระยะเวลาที่ก าหนด แม้ว่าเราจะได้ท าการ
วิเคราะห์เลือกท าการตลาดอย่างดีที่สุดแล้วแต่การที่จะพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดเพ่ือให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค หรือลูกค้าในตลาดเป้าหมายไม่ใช่เรื่องที่จะเป็นไปได้ง่าย 
ทั้งนี้เนื่องจากมีวิธีการที่จะเลือกกระท าได้หลายแนวทางที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
หรือลูกค้า ทั้งในเรื่องของตัวผลิตภัณฑ์และบริการซึ่งเป็นส่วนส าคัญ และยังรวมไปถึงในเรื่องของ
รูปแบบการหีบห่อผลิตภัณฑ์ สีสันของผลิตภัณฑ์  
 สรุป กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดมีความส าคัญในการเพ่ิมประสิทธิภาพในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ และกระบวนการส่งเสริมการตลาดให้เหมาะสม  กับตลาดนั้น เนื่องจากในปัจจุบันตลาดมี
ความเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วท าให้ ภาวะการณ์แข่งขันเป็นไปอย่างรุนแรง ท าให้องค์กรมีการใช้
การพัฒนากลยุทธ์การขาย การจัดจ าแนกกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลยุทธ์การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์  
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การออกแบบ โครงสร้างองค์กร และกลยุทธ์การปรับตัวอ่ืน ๆ ดังนั้นธุรกิจจึงต้องมีการปรับตัวของ     

กลยุทธ์เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 

2.9 แนวคิดเกี่ยวกับที่มำและบริบทธุรกิจผ้ำหม้อห้อมจังหวัดแพร่ 

 ส านักงานประชาสัมพันธ์จังหวัดแพร่ (2553) ส าหรับผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมของจังหวัดแพร่นั้น 
ได้สร้างงานและสร้างรายได้ให้กับประชาชนในจังหวัดได้เป็นอย่างดี โดยผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมของ
จังหวัดแพร่ถือเป็นสินค้า OTOP หรือผลิตภัณฑ์ “หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์” ในระดับ 5 ดาว ที่ได้
สร้างชื่อเสียงให้แก่จังหวัด และเป็นที่รู้จักของคนทั่วไป แต่ในปัจจุบันนี้ ด้วยรูปแบบความต้องการของ
ผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป การที่ผู้ประกอบการจะพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมจึงมีความส าคัญเป็น
อย่างยิ่งในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งในการอุตสาหกรรมการผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อม
ในปัจจุบัน ผู้ประกอบการบางส่วนยังคงยึดถือและผลิตโดยยังคงรักษารูปแบบการผลิตแบบดั้งเดิมอยู่ 
แต่ก็มีผู้ประกอบการบางส่วนที่ต้องการความรวดเร็ว และใช้เวลาน้อยรวมทั้ง ต้องการปริมาณการ
ผลิตที่มากขึ้น จึงได้มีการใช้สีย้อมเคมีที่มีรูปแบบที่คล้ายกันกับการย้อมด้วยธรรมชาติจึงท าให้เกิด
กระบวนการในการใช้สารเคมีของผู้ประกอบการมากขึ้น ในการย้อมสีผ้า แทนการใช้สีต้นห้อมหมัก
เหมือนอย่างในอดีต และผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมที่ได้ยังคงรูปแบบเดิม ไม่มีผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อม
รูปแบบใหม่ ๆ ออกมามากนัก 
 ภาวินี อินทวิวัฒน์ (2555) ผ้าหม้อห้อม เป็นชื่อของผ้าย้อมพื้นเมืองสีกรมท่า ที่แสดงถึง
ความเป็นเอกลักษณ์ และศิลปวัฒนธรรมของชาวล้านนา ในอดีตผ้าหม้อห้อมเป็นผ้าฝ้ายทอมือที่น า
ดอกฝ้ายสีขาวมาท าเป็นเส้นด้ายแล้วทอด้วยกี่เป็นผ้าพ้ืนสีขาว จากนั้นจึงน าไปตัดเย็บให้เป็นเสื้ อผ้า
แล้วน ามาย้อมในน ้าห้อมที่ได้จากการหมักต้นห้อมไว้ในหม้อ ผ้าหม้อห้อม ซึ่งเป็นผ้าพ้ืนเมืองที่นิยมใส่
กันในทุกภาคของประเทศไทย โดยเฉพาะภาคเหนือ ทั้งนี้ชาวเมืองต่าง ๆ ในภาคเหนือ และอีกหลาย
จังหวัดในประเทศไทย นิยมสวมใส่หม้อห้อมที่ผลิตมาจากจังหวัดแพร่เพราะมีชื่อเสียงโด่งดัง อีกทั้ง 
เสื้อหม้อห้อมเมืองแพร่ยังเป็นที่รู้จักและยอมรับกันโดยทั่วไป เนื่องจากความมีคุณภาพ ความคงทน
ของเนื้อผ้า สีห้อมที่ใช้ย้อมผ้า ตลอดจนมีรูปแบบที่เรียบง่าย สะดวกสบายแก่การสวมใส่ การผลิต           
เสื้อหม้อห้อมท ากันเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือน ซึ่งได้รับการถ่ายทอดภูมิปัญญาท้องถิ่นในการท าผ้า
หม้อห้อมโดยวิธีการย้อมแบบดั้งเดิมจากบรรพบุรุษ ถือได้ว่าผ้าหม้อห้อมเป็นผลิตภัณฑ์พ้ืนบ้านที่
เก่าแก่ และเป็นเอกลักษณ์ของจังหวัดแพร่ เป็นสินค้าอีกประเภทหนึ่งที่สร้างชื่อเสียง และมูลค่าทาง
เศรษฐกิจให้กับจังหวัดแพร่ โดยยังคงรักษาไว้ซึ่งภูมิปัญญาท้องถิ่น กลุ่มผู้ผลิต และตัดเย็บเสื้อ      
หม้อห้อมในจังหวัดแพร่ ได้แก่ ต าบลทุ่งโฮ้ง ต าบลเหมืองหม้อ ต าบลกาญจนา อ าเภอเมืองแพร่ ต าบล
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เวียงทอง และต าบลดอนมูล อ าเภอสูงเม่น โดยมีแหล่งผลิต และจ าหน่ายที่ส าคัญมีชื่อเสียง และใหญ่
ที่สุดตั้งอยู่ใน ต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมืองแพร่ จังหวัดแพร่  
 ส านักข่าวกรมประชาสัมพันธ์ (2564) ตลาดต้องชมตลาดชุมชนจ าหน่ายผ้าหม้อห้อมทุ่งโฮ้ง 
เป็นตลาดในความส่งเสริมของกระทรวงพาณิชย์ มีการซื้อ-ขาย ตามปกติบริเวณริมถนนสายต าบล   
ทุ่งโฮ้ง ที่แสดงถึงความเป็นอัตลักษณ์ของชุมชน จึงก าหนดแนวทางการส่งเสริมให้เป็นหมู่บ้านท ามา
ค้าขาย เพ่ือประชาสัมพันธ์สินค้าชุมชน เชื่อมโยงการท่องเที่ยว ซึ่งรับผลกระทบจากสถานการณ์การ
แพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 เป็นอย่างมาก เนื่องจากจ านวนนักท่องเที่ยวที่ลดลง 
รายได้จากการจ าหน่ายสินค้าโดยรวมของตลาดลดลง จึงได้ก าหนดแนวทางการส่งเสริม มีการเพ่ิมช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ช็อปปี้ ฯลฯ ซึ่งได้รับผลตอบรับจาก
ผู้บริโภคเป็นอย่างดี มีการผลักดันและส่งเสริมช่องทางการตลาดทั้งออนไลน์และออฟไลน์ให้แก่กลุ่ม
ผู้ประกอบการมาอย่างต่อเนื่อง 
 สรุป ผ้าหม้อห้อมถือได้ว่าเป็นเอกลักษณ์ประจ าจังหวัดแพร่ มีการสืบสานทางภูมิปัญญา
ท้องถิ่นมาเป็นเวลานานมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวควรค่าแก่การอนุรักษ์และเผยแพร่เป็นทุนทางวัฒนธรรม 
เป็นผลิตภัณฑ์ชุมชนที่มีเอกลักษณ์สามารถจ าหน่ายสร้างรายได้ให้แก่คนในชุมชนอย่างยั่งยืน  

2.10 แนวคิดเกี่ยวกับผลกระทบจำก Covid-19 กับภำคธุรกิจ 

ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์  วิจัยและนวัตกรรม (2563) จากการแพร่
ระบาดของ COVID-19 หลายประเทศใช้มาตรการล็อคดาวน์ การประกาศเคอร์ฟิว ปิดกิจการที่ท าให้
เกิดการรวมตัวของผู้คน ลดการเคลื่อนย้าย ลดการเดินทางข้ามพ้ืนที่ เพ่ือป้องกันปัญหาจากการแพร่
ระบาด ส่งผลให้อุปสงค์และอุปทานทั่วโลกได้รับผลกระทบลดลงอย่างกะทันหัน และเศรษฐกิจของทุก
ประเทศเข้าก้าวเข้าสู่ภาวะถดถอย ด้วยเหตุนี้ ภาคธุรกิจจึงมีความจ าเป็นต้องปรับตัวให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ควบคู่กับการได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ เพ่ือกระตุ้นและประคองเศรษฐกิจ ให้กลับสู่
ภาวะปกติ อย่างไรก็ตามผลกระทบของ COVID-19 จะมีความซับซ้อนและแตกต่างกันในแต่ละ
ภาคอุตสาหกรรม  

ผลกระทบต่อภาคเศรษฐกิจไทย ไทยเป็นประเทศที่พ่ึงพาและเชื่อมโยงกับประเทศอ่ืนอย่าง
มาก เมื่อเกิดการแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้เกิดการปิดประเทศในหลายภูมิภาค และส่งผลต่อ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจของไทย ซึ่งสะท้อนมายังดัชนีการผลิตภาคอุตสาหกรรมที่ลดลงจากมาตรการ
ล็อคดาวน์ ในช่วงเดือนเมษายน 2563 และยังคงลดลงอย่างต่อเนื่องในเดือนพฤษภาคมรวมถึงเดือน
ต่อ ๆ มา 
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ที่มำ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร ์วิจัยและนวัตกรรม (2563) 
 

ภำพที่ 2.1 การเปลี่ยนแปลงของดัชนีการผลิตภาคอุตสาหกรรม 

การเปลี่ยนแปลงของภาคอุตสาหกรรม หลังวิกฤต COVID-19 
1. ภาคการผลิต กลุ่มอุตสาหกรรมสินค้าคงทนและสินค้าฟุ่มเฟือยได้รับผลกระทบจาก

มาตรการ ล็อคดาวน์ มากที่สุด อาทิ ยานยนต์ เครื่องจักร เสื้อผ้า เป็นต้น อุตสาหกรรมยาและ
เคมีภัณฑ์เติบโตขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ กลุ่มอุตสาหกรรมสินค้าจ าเป็น ได้แก่ อาหาร คอมพิวเตอร์และ
อิเล็กทรอนิกส์ มีการ ผลิตลดลงน้อย 

2. ภาคการส่งออกและการลงทุน ผู้ประกอบการภาคการส่งออกไม่สามารถท าการ ผลิต
ได้ตามศักยภาพ การส่งออกของไทยลดลงมากกว่าประเทศคู่แข่งขันอย่างเวียดนาม ภาคเกษตรและ
อาหาร รวมถึงเครื่องใช้ไฟฟ้าและ อิเล็กทรอนิกส์ยังคงมีศักยภาพในการส่งออก การลงทุนจาก
ต่างประเทศลดลงอย่างต่อเนื่องใน อุตสาหกรรมเคมีและเคมีภัณฑ์ อุตสาหกรรมยาง และพลาสติก  
แต่กลุ่มอุตสาหกรรมอาหารมีการ ลงทุนที่เพ่ิมข้ึน  
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3. การจ้างงาน อัตราการบรรจุงานลดลงร้อยละ 65 ในเดือนเมษายน 2563 และลดลง
ต่อเนื่องร้อยละ 45 ถัดมาในเดือนพฤษภาคม 2563 ผู้ขึ้นทะเบียนผู้ประกันตนกรณีว่างงานมีจ านวน
เพ่ิมข้ึนร้อยละ 25 ในเดือนเมษายน 2563 ผู้ประกอบการในภาคธุรกิจร้อยละ 36 เป็นกลุ่ม เปราะบาง 
ซึ่งมีการจ้างงานร้อยละ 26 ของ แรงงานในประกันสังคม ดังนั้น แรงงานอย่างน้อย  ร้อยละ 26              
มีแนวโน้มที่จะตกงาน 

 

ที่มำ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (2563) 

ภำพที่ 2.2 การเปลี่ยนแปลงมูลค่าการส่งออกรวม 
 

ผลกระทบของ COVID-19 ต่อภาคธุรกิจของไทยมีแนวโน้มความรุนแรงกว่าประเทศอ่ืนใน
ภูมิภาค แม้จะมีบาง อุตสาหกรรมจะมีศักยภาพในการส่งออกในช่วงวิกฤต อีกทั้ง การลงทุนโดยตรง
และการจ้างงานยัง ลดลงอย่างมีนัยส าคัญเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืน โดยเฉพาะประเทศเพ่ือนบ้านเช่น
ประเทศเวียดนาม ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า ภาครัฐควร พิจารณามาตรการช่วยเหลือภาคธุรกิจให้สอดรับ
กับปัญหาและมีประสิทธิผลมากข้ึน 
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มาตรการส าคัญทางเศรษฐกิจในช่วงวิกฤต COVID-19  
ไทยใช้งบประมาณให้ความช่วยเหลือกับผู้ประกอบการ นักธุรกิจ และประชาชนทั่วไป

ประมาณร้อยละ 14.3 ของผลิตภัณฑ์มวลรวม ภายในประเทศ ซึ่งถือว่ายังเป็นปริมาณที่ไม่มากเมื่อ
เทียบกับประเทศอ่ืน ๆ ในภูมิภาค 

1. มาตรการเยียวยาผู้ประกอบการ แรงงานและประชาชนทั่วไป ด้วยการการเลื่อนภาษี     
ลดอัตราภาษีและการเร่งคืนภาษี การยกเว้นค่าสาธารณูปโภคและค่าธรรมเนียม เป็นระยะเวลา 3 เดือน 
พักการช าระหนี้และปรับปรุงโครงสร้างหนี้ การช่วยเหลือด้านการจ้างงาน การให้สินเชื่อช่วยเหลือกับ
ผู้ประกอบการ (Soft Loan)  

2. มาตรการเพ่ิมศักยภาพการผลิตในภาคเกษตร อุตสาหกรรม และภาคการท่องเที่ยว 
ด้วยการให้เงินกู้ สนับสนุนการใช้เครื่องจักรและเทคโนโลยีขั้นสูง ส่งเสริมการพัฒนาโครงสร้างพ้ืนฐาน
และพัฒนา ทักษะแรงงาน ส่งเสริมการพัฒนาผู้ประกอบการและผีมือ แรงงาน ประยุกต์เทคโนโลยี
ดิจิทัลในการให้บริการ 

 

ที่มำ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (2563) 
 

ภำพที่ 2.3 สัดส่วนงบประมาณให้ความช่วยเหลือต่อผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ 
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ที่มำ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (2563) 

ภำพที่ 2.4 ระดับผลกระทบจากวิกฤต Covid – 19 จ าแนกตามประเภทธุรกิจ 

ผลกระทบต่อผู้ประกอบการจากวิกฤต COVID-19 มาตรการ ล็อคดาวน์ในหลายประเทศ
ส่งผลให้ผู้ประกอบการของไทยไม่สามารถส่งออกสินค้าและบริการได้ รวมถึงขาดแคลนวัตถุดิบที่ต้อง
น าเข้า 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ประกอบการ 5 กลุ่มธุรกิจ ได้แก่ ยานยนต์ ไฟฟ้าและอิเล็กทรอนิกส์ 
เสื้อผ้า อาหาร และโรงแรม พบว่า ธุรกิจโรงแรมเป็นกลุ่มที่ได้รับผลกระทบจากวิกฤตมากที่สุด และ
ต้องใช้เวลาอย่างนานในการกลับเข้าสู่ภาวะปกติ ในขณะที่ธุ รกิจอาหารและธุรกิจไฟฟ้าและ 
อิเล็กทรอนิกส์ได้รับโอกาสจากวิกฤต เนื่องจากเป็นสินค้าจ าเป็นและผลจากการปรับตัวของผู้บริโภค 
แต่อาจประสบกับปัญหาการน าเข้าวัตถุดิบจากต่างประเทศ  ส่วนธุรกิจยานยนต์และเสื้อผ้าได้รับ
ผลกระทบใน ระดับปานกลาง 
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ที่มำ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (2563) 

   ภำพที่ 2.5 มาตรการที่ผู้ประกอบการใช้ระหว่างล็อคดาวน์ (Lockdown) จ าแนกตามประเภทธุรกิจ 

การปรับตัวของผู้ประกอบการ  
 การลดลงของยอดขายและรายได้อย่างกะทันหันเนื่องจากภาวะวิกฤต ท าให้ผู้ประกอบการ
ทุกขนาดและทุกภาคอุตสาหกรรมต้องปรับตัวให้สอดคล้องกับสถานการณ์ และอาศัยมาตรการ
ช่วยเหลือของภาครัฐ เพ่ือประคองธุรกิจไม่ให้ประสบปัญหาจนน าไปสู่การเลิกกิจการ ทั้ งนี้  
ผู้ประกอบการมีแนวทางการปรับตัวในระหว่างที่รอคอยความชัดเจนของมาตรการผ่อนคลายจาก
ภาครัฐ ดังต่อไปนี้  

1. ปรับตัวเพ่ือตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคระยะสั้น ร้อยละ 42.1  
2. จัดจ าหน่ายสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์ร้อยละ 21.5  
3. เร่งติดตั้งระบบอัตโนมัติร้อยละ 19.6  
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4. จัดให้มีมาตรการเว้นระยะห่างทางสังคม ร้อยละ 75.1  
5. ท าการปรับโครงสร้าง ปรับลดจ านวนพนักงาน ร้อยละ 37.8  
6. ยกเลิกการจ้างลูกจ้างชั่วคราว ร้อยละ 33  
7. ยกเลิกการจ้างแรงงานต่างประเทศ ร้อยละ 16.7 

 สรุป ภาคธุรกิจเป็นส่วนส าคัญในการขับเคลื่อนระบบเศรษฐกิจ ดังนั้น ภาครัฐต้องพิจารณา
การออกมาตรการช่วยเหลือ โดยค านึงถึงความแตกต่างของผู้ประกอบการและลักษณะเฉพาะของ
ธุรกิจ ให้เกิดความสอดคล้องและครอบคลุมทุกกลุ่มธุรกิจ เพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดการเลิกกิจการของ
ภาคธุรกิจ จนน าไปสู่ปัญหาการว่างงานและปัญหาสังคม รวมถึงการสูญเสียรายได้จากภาษี ที่จะส่งผล
กระทบต่อเนื่องกันเป็นลูกโซ่ 

2.11 งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 นุชิต อินทรา (2551) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์ธุรกิจร้านค้าปลีก ในเขตอ าเภอ จังหวัดเชียงราย” 
พบว่าพบว่าร้านค้าท่ีตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนมีการสร้างความแตกต่างของสินค้า เพื่อหลีกเลี่ยงปัญหาด้าน
ราคากับร้านค้าอ่ืน ๆ ในละแวกใกล้เคียง บางร้านเลือกสินค้าเฉพาะกลุ่ม บางร้านน าสินค้ารักสุขภาพ
มาจ าหน่าย เพ่ือให้สินค้ามีความแตกต่างจากร้านค้าอ่ืน 
 ปณัฐฐา ภาคธูป และศุภรัตน์ เอ่ียมสมุทร (2555) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธการปรับตัวเพ่ือความ
อยู่รอดของร้านค้าปลึกขนาดเล็กในเขตเทศบาลสมุทรสาคร อ าเภอเมือง จังหวัดสมุทรสาคร” พบว่า
กลยุทธการสร้างบรรยากาศตกแต่งภายในร้านสัมพันธ์กับความอยู่รอดมากที่สุด รองลงมา  ได้แก่    
กลยุทธการสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ ขณะที่การน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วย การช าระเงินที่
รวดเร็ว ท าให้ลูกค้าพึงพอใจเชื่อถือในภาพลักษณ์ท่ีดีของร้านค้า 

 วไลภรณ์ สูตภูมิ (2557) ศึกษาเรื่อง “การปรับตัวของผู้ประกอบการอัญมณีและเครื่องประดับ 
ในทัศนะของผู้ประกอบการอัญมณีและเครื่องประดับจังหวัดจันทบุรี” พบว่าประสบการณ์และความรู้
เกี่ยวกับอัญมณีมีผลต่อการปรับตัวเพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอด อายุและระดับการศึกษาส่งผลให้กลยุทธการ
ปรับตัวแตกต่างกัน ขณะที่เพศและสถานภาพสมรสมีกลยุทธการปรับตัวไม่แตกต่างกัน 

 

 

 



32 
 
 ประสงค์ อุทัย (2557) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การปรับตัวของอุตสาหกรรมสิ่งทอเพ่ือเข้าสู่การ
เปิด ประชาคมอาเซียน ช่วงปี 2559-2562” พบว่า อุตสาหกรรมสิ่งทอไทยยังคงแข่งขันได้ในระดับ
ปานกลางของอาเซียน ถึงแม้จะได้รับผลกระทบด้านสังคม ด้านเศรษฐกิจ และการเมืองการปกครองก็
ยังส่งผลให้มียอดลดลงไม่มากนัก อุปสรรคส าคัญของอุตสาหกรรมสิ่งทอคือการขาดแรงงานที่มีทักษะ 
ฝีมืออย่างต่อเนื่อง การก าหนดค่าแรง 300 บาท แต่ผู้ประกอบการยังต้องพยายามพัฒนาตัวเองอยู่
เสมอ 
 นนทิตา เปรมแปลก และอริสสา สะอาดนัก (2564) ศึกษาเรื่อง “กลุยทธ์การปรับตัวในช่วง
การแพร่ระบาดโควิด 19 ของธุรกิจคาเฟ่สัตว์เลี้ยง กรณีศึกษา ธุรกิจร้านอินุคาเฟ่ ในอ าเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์” พบว่า ผู้ประกอบการใช้กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดในด้าน การพัฒนา
กลยุทธ์การตลาด มีปรับการขายโดยการขายคูปองและการจัดโปรโมชันให้กับ  ลูกค้า รวมไปถึงการ
รักษาฐานลูกค้าเก่าเพ่ือให้ธุรกิจสามารถอยู่รอดได้ด้านการจ าแนก กลุ่มลูกค้าในเรื่องการบริการให้ตรง
ตามที่ลูกค้าต้องการ เพ่ือสร้างความประทับใจและสร้างความแตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ ด้านกลยุทธ์การ
วางต าแหน่งผลิตภัณฑ์มีการเพ่ิม เมนูอาหารและเครื่องดื่ม มีการจัดชุดอาหารที่มีราคาถูกกว่าการสั่ง
อาหารแยก โดยลูกค้า สามารถเลือกเมนูอาหารและเครื่องดื่มใดก็ได้รวมถึงการเพ่ิมพ้ืนที่ถ่ายรูป และ
ด้าน การออกแบบโครงสร้างองค์กรมีการปรับรูปแบบการให้บริการ โดยการเพ่ิม  มาตรการป้องกัน  
โควิด 19 เพ่ือสร้างความเชื่อม่ันให้แก่ลูกค้า 
 วิโรจน์ เจษฎาลักษณ์  และวัลยา ก ๋ารามัญ (2560) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของโครงการหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษา: บ้านลูกประคบสมุนไพร 
อ าเภอพระประแดง จังหวัดสมุทรปราการ” พบว่า ธุรกิจ มีจุดแข็งคือ สินค้ามีความเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัว ราคาต้นทุนการผลิตถูกกว่าเจ้าอ่ืน ส่วนจุดอ่อนคือ ยังไม่เป็นที่รู้จักในสังคมอย่างแพร่หลาย 
และโอกาสของธุรกิจลูกประคบสามารถขยายฐานการค้าไปยังต่างประเทศได้แล้ว แต่ยังมีอุปสรรคใน
เรื่องของการขนส่งสินค้าในจ านวนมาก ธุรกิจยังได้น าเอากลยุทธ์ความแตกต่าง กลยุทธ์การเป็นผู้น า
ด้านต้นทุน กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย และกลยุทธ์การส่งเสริมการขายมาใช้เป็นแบบอย่างในการด าเนิน
ธุรกิจ จึงท าให้สามารถด าเนินธุรกิจให้มีความอยู่รอดและประสบความส าเร็จเป็นผู้ครองตลาดสามารถ
เข้าถึงและครอง ใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
 ปพนวัฒน์ ฉินธนทรัพย์ และคณะ (2562) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษา ร้านของฝากในจังหวัดภูเก็ต” พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างของ
ผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษา ร้านของฝากในจังหวัดภูเก็ต ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก โดยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ กลยุทธ์ด้านภาพลักษณ์ และน้อยที่สุดคือ กลยุทธ์
ด้านบริการ 



33 
 
 ศิชัช ธราวราทิตย (2564) ศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์การปรับตัวของคลินิกทันตกรรมในภาวะวิกฤต
สุขภาพ” พบว่า ภาวะวิกฤตด้านสุขภาพส่งผลให้คลินิกทันตกรรมในกรุงเทพมหานคร ต้องมีการปรับตัว
ให้สอดคล้องกับวิกฤต COVID –19 คลินิกทันตกรรมมีการปรับกระบวนการจัดการ ภายในเพ่ือการรับมือ
กับภาวะวิกฤตด้านสุขภาพ โดยเน้นไปที่การให้ความส าคัญกับความสะอาดและ การฆ่าเชื้อภายในคลินิก
อีกทั้งคลินิกทันตกรรมมีการปรับกลยุทธ์เพ่ือให้เกิดความเชื่อมันในการรักษาแก่คนไข้ในเรื่องความ
สะอาดและปลอด เชื้อในคลินิก 
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บทท่ี 3 

วิธีกำรด ำเนินกำรวิจัย 

 การวิจัยครั้ งนี้ เป็นการศึกษาเกี่ยวกับเรื่อง  กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือการคงอยู่ ได้ของ
ผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อมใน ต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมืองจังหวัดแพร่ภายใต้สถานการณ์ Covid-19 โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัญหาและอุปสรรคท่ีแท้จริง กระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด 
ผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง 
จังหวัดแพร่ กับการคงอยู่รอดได้ภายใต้สถานการณ์ Covid–19 โดยผู้วิจัยได้ด าเนินการศึกษาค้นคว้าตาม
ขั้นตอน ดังต่อไปนี้ 

1. แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
2. ประชากรที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
3. เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย 
4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย 
5. การวิเคราะห์ข้อมูลและการน าเสนอผลการศึกษาวิจัย 
6. สรุปแนวทาการท าการศึกษาวิจัย 
7. ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษาวิจัย 

 โดยให้รายละเอียดของประเด็นที่กล่าวมา ดังต่อไปนี้ 

3.1 แหล่งข้อมูลที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัย 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้ใช้วิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) โดยผู้วิจัยได้แบ่ง
ลักษณะการเก็บข้อมูลเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

3.1.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Source) 
 เป็นการเก็บข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ โดยกระบวนการศึกษาและ
วิเคราะห์ข้อมูลจากเอกสารหรือการวิจัยเชิงเอกสาร (Documentary Research) โดยการค้นคว้า
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ข้อมูลจากหนังสือ บทความ  เอกสาร ข้อมูลที่ เกี่ยวข้องต่าง ๆ จากอินเตอร์เน็ต และทบทวน
แนวความคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

3.1.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Source) 
 เป็นข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) โดยการ
สัมภาษณ์ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยในการก าหนดกระบวนวิธีการวิจัยครั้งนี้ ได้มีการก าหนด
กระบวนวิธีการวิจัยโดยการใช้แบบสัมภาษณ์ที่มีโครงสร้างลักษณะ เป็นการสัมภาษณ์โดยใช้ค าถามที่
เป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิดซึ่งเป็นกระบวนวิธีการวิจัยที่มีความยืดหยุ่นและเปิดกว้างในการตอบ
ค าถามการวิจัย 

3.2 ผู้ให้ข้อมูลส ำคัญ 

 ส าหรับการก าหนดระเบียบวิธีวิจัย หรือกระบวนการวิจัย ผู้วิจัยได้มีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
เป็นผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง  อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ ที่มีคุณสมบัติ 
(1) จดทะเบียนพาณิชย์ (2) เป็นร้านผ้าหม้อห้อมที่มีการด าเนินกิจการมาเป็นเวลา 20 ปีขึ้นไป 
(3) จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลายทั้งเสื้อผ้าและของที่ระลึก ประกอบด้วยผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมจ านวน 10 ราย มีรายละเอียดดังตาราง ต่อไปนี้ 
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ตำรำงท่ี 3.1 รายละเอียดของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

ร้ำนค้ำ 
ผ้ำหม้อห้อม 

ผู้ให้ข้อมูล
ส ำคัญ 

เพศ/
อำย ุ

ประเภทสินค้ำ 
ระยะเวลำใน

กำรด ำเนินธุรกิจ
(ปี) 

จด
ทะเบียน
พำณิชย ์

ระยะเวลำที่ใช้
ในกำร

สัมภำษณ์
(ชั่วโมง/นำที) 

เสื้อผ้ำ 
ของท่ี
ระลึก 

A ก หญิง/65  √ 25 √ 0.25 
B ข หญิง/47 √  28 √ 0.28 
C ค หญิง/37 √  30 √ 1.20 
D ฆ หญิง/55  √ 20 √ 0.26 
E ง หญิง/44 √  35 √ 0.28 
F จ ชาย/55 √  32 √ 0.26 
G ฉ หญิง/62 √  27 √ 1.03 
H ช หญิง/39  √ 31 √ 0.28 
I ซ หญิง/59 √  29 √ 0.22 
J ฌ หญิง/32 √  30 √ 1.15 

 
 เพ่ือให้ทราบถึงความอยู่รอดได้ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม โดยการสัมภาษณ์แบบ    
เชิงลึก (In-depth Interview) เก็บข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลส าคัญ (Key Informants) โดยใช้วิธีเลือกแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้วิจัยได้ท าการพิจารณาเลือกกลุ่มตัวอย่างจากผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ ที่จดทะเบียนพาณิชย์ กับส านักงานเทศบาล
ต าบลทุ่งโฮ้ง มีระยะเวลาการก่อตั้งกิจการมาแล้วเป็นระยะเวลา 20 ปีขึ้นไป และในแต่ละร้านมีการ
จ าหน่ายสินค้าผ้าหม้อห้อมที่หลากหลาย เช่น เสื้อผ้า อุปกรณ์ตกแต่งห้อง ของที่ระลึก เป็นต้น โดยการ
เลือกผู้ประกอบการที่น าผลงานวิจัยไปใช้ประโยชน์ในเชิงพาณิชย์ได้จริง โดยการผลิตผ้าเป็นผลิตภัณฑ์ผ้า
หม้อห้อมออกสู่ตลาด เพื่อที่จะได้น าข้อมูลได้รับมาวิเคราะห์กลยุทธ์การปรับตัวของผู้ประกอบการ 
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถคงอยู่รอดได้ภายใต้สถานการณ์ Covid-19 และเป็นแนวทางในการพัฒนาให้
ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมสามารถปรับตัวได้ในสถานการณ์ที่เปลี่ยนแปลง 
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3.3 เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำวิจัย 

 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้แบ่งเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

3.3.1 ประเภทตัวบุคคล 
 การวิจัยในครั้งนี้ตัวของผู้วิจัยเองนับว่าเป็นเครื่องมือส าคัญที่สุดในการเก็บรวบรวมข้อมูล  
การวิจัยเชิงคุณภาพเป็นการสัมผัสกับผู้ให้ข้อมูลโดยตรง ดังนั้น ผู้วิจัยจึงจ าเป็นต้องเตรียมตัวให้พร้อม
ที่สุดก่อนลงพ้ืนที่เก็บข้อมูล 

3.3.2 ประเภทเครื่องมือส ำหรับกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.3.2.1 เครื่องมือที่ช่วยจดบันทึก ได้แก่ สมุดและปากกาใช้ส าหรับจดบันทึกข้อมูลจาก

การสัมภาษณ์ ข้อมูลจากสภาพแวดล้อมรอบข้าง บรรยากาศ และพฤติกรรมของผู้ให้สัมภาษณ์ 
3.3.2.2 อุปกรณ์บันทึกเสียง เพื่อใช้ในการบันทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์ระดับเชิงลึก 

เพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลและน ามาประมวลผลวิเคราะห์ข้อมูลและตรวจสอบความคลาดเคลื่อนของ
ข้อมูลได ้

3.3.2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการสัมภาษณ์ออนไลน์ ได้แก่ โปรแกรม Zoom ที่ใช้ในการ
สัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายผ่านการสัมภาษณ์ในรูปแบบของ Video Conference เนื่องจากในการศึกษา
วิจัยครั้งนี้มีการแพร่ระบาดของเชื้อโรคท าให้มีมาตรการจ ากัดการลงพ้ืนที่ 

3.4 วิธีกำรเก็บรวบรวมข้อมูลกำรวิจัย 

ผู้วิจัยได้มีจุดมุ่งหมายที่ส าคัญในการเก็บข้อมูล คือ การมุ่งเน้นให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่ถูกต้องและ
ตรงประเด็นที่ก าลังศึกษา ผู้วิจัยได้มีการศึกษาเกี่ยวกับผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม และจากการ
ทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีที่ เกี่ยวข้องผู้วิจัยสามารถสร้างประเด็นเพ่ือเป็นแนวทางในการ
สัมภาษณ์ได้ ดังนี้ 

3.4.1 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปที่เกี่ยวกับผู้ให้ข้อมูลส ำคัญ 
การศึกษาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิในส่วนของประวัติเบื้องต้นของผู้ให้ข้อมูล และข้อมูล

ที่จ าเป็นเพ่ือท าความรู้จักผู้ให้ข้อมูลในเบื้องต้น และท าการเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยการ
สัมภาษณ์เจ้าของร้านค้าหรือผู้มีส่วนในการตัดสินใจในการด าเนินการบริหารร้านค้า ในส่วนของ
ประสบการณ์การท างาน และข้อมูลอื่น ๆ ที่จ าเป็นต่อการศึกษา 
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3.4.2 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปของร้ำนค้ำ 
การศึกษาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิในส่วนของประวัติความเป็นมาของร้านค้า ปีที่ก่อตั้ง 

รูปแบบของสินค้า การตั้งราคา กลุ่มลูกค้า ช่องทางการจัดจ าหน่าย ช่องทางการติดต่อ  รวมถึง
สถานการณ์ปัจจุบันของร้านค้า และท าการเก็บข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยการสัมภาษณ์
เจ้าของร้านค้าหรือผู้มีส่วนในการตัดสินใจในการด าเนินการบริหารร้านค้า 

3.4.3 ส่วนที่ 3 แบบสัมภำษณ์เชิงลึก 
การศึกษาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ โดยการสัมภาษณ์เจ้าของกิจการหรือผู้ที่มีส่วนใน

การตัดสินใจในการลงทุนของร้านค้า ประกอบด้วยค าถามดังนี้ 
ประเภทค าถามที่จะใช้ในการสัมภาษณ์ 
ค าถามวิจัยนี้มุ่งเน้นการเก็บข้อมูลเชิงลึกที่มีความชัดเจนและมีความละเอียด และค้อนข้าง

ยืดหยุ่น โดยจะมุ่งเป้าไปที่การท าความเข้าใจพฤติกรรม (Behavior) การรับรู้  (Perception) 
ความรู้สึก (Feeling) ในลักษณะค าถามปลายเปิดให้ตอบอย่างอิสระเน้นการค้นหาสาเหตุที่แท้จริงด้วย
การอธิบายรายละเอียด 

1. ถามเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐาน (Background) ของผู้ให้ข้อมูล เช่น  
1) อายุ 
2) การศึกษา  
3) ประสบการณ์การท างาน 
4) ความเป็นมาของร้านค้า 

2. ถามเกี่ยวกับปัญหาและอุปสรรคที่แท้จริงของธุรกิจของผู้ให้ข้อมูล เช่น 
1) ปัญหาที่พบเจอในการด าเนินกิจการในสถานการณ์ Covid-19 คืออะไร 
2) อุปสรรคของการด าเนินกิจการในสถานการณ ์Covid-19 คืออะไร 
3) วิกฤตติปัญหาหนักที่สุดที่เคยประสบนอกเหนือจากสถานการณ์ Covid-19 คืออะไร 

3. ถามเกี่ยวกับกระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ให้ข้อมูล เช่น 
1) หม้อห้อมในความรู้สึกเป็นเสื้อผ้าแบบไหน เหมาะสมกับใคร สวมใส่ในโอกาสอย่างไร  
2) คุณสมบัติเด่นของสินค้าที่ท าให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านคืออะไร 
3) กลุ่มลูกค้าของทางร้านค้าคือใคร มีวิธีตั้งราคาขายอย่างไร 
4) มองอนาคตเสื้อหม้อห้อมว่าเป็นอย่างไร 
5) มีการปรับตัวในสถานการณ์ Covid-19 อย่างไร 
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4. ถามเกี่ยวกับผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อธุรกิจของผู้ให้ข้อมูล เช่น 
1) สถานการณ์ Covid-19 ส่งผลกระทบต่อกิจการอย่างไร 
2) ผลประกอบการภายหลังจากเกิดสถานการณ์ Covid-19 เทียบกับก่อนหน้าจะ

เกิดเหตุการณ์มีผลประกอบการเป็นอย่างไร 
3) มีการน าเทคโนโลยี สารสนเทศ โซเชียลมีเดีย มาใช้หรือไม่อย่างไร 
4) คุณมีความเห็นต่อมาตรการช่วยเหลือต่าง ๆ ของรัฐอย่างไร 
5) อยากให้ภาครัฐมีการส่งเสริมหรือสนับสนุนอย่างไร 

3.5 กำรวิเครำะห์ข้อมูลและกำรน ำเสนอผลกำรศึกษำวิจัย 

 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีการท าตามขั้นตอนการวิเคราะห์การวิจัยเชิงคุณภาพที่ 
เป็นวิธีการวิเคราะห์ที่ได้รับการยอมรับและมีการใช้การวิเคราะห์นี้อย่ างแพร่หลายในงานวิจัยเชิง
คุณภาพ (Gioia et al., 2012) ดังนี้ 
 เมื่อได้มีการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายที่ตั้งไว้เสร็จสิ้นลงแล้ว ขั้นตอนแรกในการวิเคราะห์ข้อมูล 
คือ การถอดเทปจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด ซึ่งวิธีการถอดเทปนั้น สามารถท าได้โดยการฟัง เทปที่มี
การบันทึกไว้ทั้งหมดหลาย ๆ ครั้ง เพ่ือท าความเข้าใจ แล้วน าเทปทั้งหมดแปลงออกมาให้ เป็นข้อมูลที่
เป็นลายลักษณ์อักษร เพ่ือให้เกิดความเข้าใจในเนื้อหาที่ได้มาทั้งหมดก่อนเริ่มท าการ วิเคราะห์ใน
ขั้นตอนต่อไป 
 ขั้นตอนที่สอง คือ การถอดรหัสของค า ในขั้นตอนนี้เป็นการน าข้อมูลที่เป็นลายลักษณ์ อักษร
จากการแกะเทปน ามาถอดรหัสค าและแบ่งออกเป็นค า ๆ ในแต่ละค ามีการแทนค่าของค า 
โดยการใช้รหัสเพื่อให้ง่ายต่อการจัดการในข้ันตอนต่อไป 
 ขั้นตอนที่สาม คือ ขั้นตอนการแบ่งกลุ่มค าการแบ่งกลุ่มค านั้น เป็นการใช้รหัสของค าใน 
ขั้นตอนที่สองมาแบ่งกลุ่มเพ่ือหาความเหมือนกันจัดอยู่ในกลุ่มเดียวกัน และหาความถี่ในการ กล่าวถึง
ค านั้น ๆ ได้อีกด้วย 
 ขั้นตอนที่สี่ คือ การแยกประโยคค าวิธีการนี้เป็นวิธีการที่ค่อนข้างละเอียดอ่อน ซึ่งการแยก 
ประโยคค าเป็นการน าเอาค าที่ได้แบ่งกลุ่มค าที่ได้ท าในขั้นตอนที่แล้ว น ามาหาประโยคค าที่สมบูรณ์  
ซึ่งอยู่ในการแกะเทปสัมภาษณ์ที่ได้ข้อมูลเป็นลายลักษณ์อักษร 
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 ขั้นตอนที่ห้า คือ การเชื่อมโยงรหัสค าและประโยค เป็นการน าประโยคจริงที่ได้จากการ 
สัมภาษณ์โดยได้มีการแกะเทปออกมาเป็นลายลักษณ์อักษร น ามาเชื่อมโยงกับรหัสค าที่ได้ให้รหัส      
ค าไว้ในขั้นตอนที่สอง และน าทั้ง 2 สิ่งมาเปรียบเทียบความเหมือนและความใกล้เคียงกันของ 
ความหมายของแต่ละประโยคและน ามาอยู่ในกลุ่มเดียวกัน เพ่ือน ามาใช้เป็นข้อมูลในขั้นตอนต่อไป  
 ขั้นตอนที่หก คือ การเขียนโครงร่างเพ่ือช่วยในการอธิบายเรื่องราวเป็นการน าเอารหัสค า 
และประโยคค ามาแสดงผลให้ออกมาในรูปแบบของการเขียนเค้าโครงแผนผังการเชื่อมโยงเรื่องราว ใน
การวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ เพ่ือให้เห็นภาพชัดเจนยิ่งขึ้น ขั้นตอนนี้เป็นการเห็นภาพเรื่องราวใน               
การวิเคราะห์ข้อมูลทั้งหมดให้เข้าใจได้ง่ายมากยิ่งขึ้น 
 ขั้นตอนสุดท้าย คือ การสรุปผลการวิเคราะห์ เป็นการอธิบายความหมายของเค้าโครง 
แผนผังออกมาแต่ละประเด็นที่ก าลังศึกษาให้ครอบคลุมมากที่สุด เพ่ือให้เกิดข้อสรุปที่สมบูรณ์ และได้
ข้อมูลที่แท้จริงจากประสบการณ์จริงของผู้ให้สัมภาษณ์ และจะน าไปใช้สรุปผลการวิจัยและ อภิปราย
ต่อไป 

 

 
 



41 
 

 
บทที่ 4 

ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูลงำนวิจัย 

การศึกษาวิจัยในหัวข้อเรื่อง “กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือการคงอยู่ได้ของผู้ประกอบการผ้าหม้อ
ห้อม กรณีศึกษา ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมืองจังหวัดแพร่ภายใต้สถานการณ์ Covid-19” เป็นการใช้
วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีวิธีการจ าแนกลักษณะโครงสร้างให้เป็นการ
สัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ในการให้ข้อมูลของผู้ให้ข้อมูลส าคัญเป็น
การให้ข้อมูลแบบกึ่งโครงสร้าง ซึ่งจะมีแนวค าถามที่เกี่ยวกับวัตถุประสงค์ที่ก าลังศึกษา มีผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญหลัก ได้แก่ผู้ประกอบการร้านหม้อห้อมจ านวน 10 ร้าน ผู้วิจัยแบ่งการน าเสนอผลการศึกษา
ออกเป็น 3 ส่วน เรียงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ได้แก่ 

ส่วนที่ 1 ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม  
ส่วนที่ 2 กระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจ     

ผ้าหม้อห้อม  
ส่วนที่ 3 ผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย 
 ผู้วิจัยได้น าเอาข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลักจากผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อม
จ านวน 10 ร้าน จัดระเบียบข้อมูลน ามาวิเคราะห์ และแยกแยะส่วนต่าง ๆ โดยเรียงตามวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย ซึ่งผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัยจนเกิดเป็นโครงสร้างข้อมูล (Data Structure) โดยผู้วิจัย
พบว่าวัตถุประสงค์ของการวิจัยที่  (1) ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม          
(2) กระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม                 
(3) ผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม มีความสัมพันธ์ระหว่าง
ข้อมูลดังภาพที่ 4.1  
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ภำพที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลแสดงแบบโครงสร้างข้อมูล 
 

4.1 ผลกำรศึกษำเกี่ยวกับปัญหำและอุปสรรคของผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อมใน
สถำนกำรณ์โควิด 19 

 จากการที่ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมใน
สถานการณ์โควิด 19 เป็นการสะท้อนให้เห็นถึงสาเหตุของปัญหาและอุปสรรคที่ส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อมในปัจจุบัน จากการศึกษาพบว่า จากสถานการณ์การแพร่
ระบาดของโรคโควิด 19 ที่เกิดขึ้นในปัจจุบันนี้นั้น ส่งผลให้การด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการผ้าหม้อ
ห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการขายเพ่ือให้เข้ากับ
สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อโควิด 19 ที่ในช่วงแรกที่เกิดขึ้นพวกเขาไม่สามารถปรับตัว
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ได้เลยเพราะทุกอย่างมันเกิดขึ้นอย่างรวดเร็วและทันทีทันใด ไม่ได้มีการวางแผนล่วงหน้ามาก่อน
เกี่ยวกับการเกิดสถานการณ์แบบนี้ที่ส่งผลกระทบไปทั่วทุกมุมไม่ว่าจะเป็นภาคธุรกิจ ภาคการ
ท่องเที่ยว จากที่ผู้ประกอบการมีการใช้เงินลงทุนในการผลิตสินค้าต่าง ๆ ก็ไม่มีการคืนทุนใดใดเพราะ
สินค้าไม่ถูกจ าหน่ายกลายเป็นสินค้าคงคลังที่ค่อนข้างมาก ผู้ประกอบการมีความกังวลในเรื่องของการ
ที่สถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ จะต้องถูกปิดท าให้กระทบไปถึง มาตรการของรัฐบาลที่สั่งให้งดการท า
กิจกรรมต่าง ๆ สิ่งเหล่านี้จะส่งผลให้ผู้คนไม่มีการออกมาใช้จ่ายหรือท่องเที่ยวในช่วงเทศกาลต่างๆที่
เคยเป็นมา พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปจากเดิมเพราะการที่จะต้องหลีกเลี่ยงการอยู่ในที่มีผู้คน
จ านวนมาก ลดการแออัด รักษาระยะห่าง งดการออกนอกบ้านหากไม่มีความจ าเป็น จากการ
สัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ มีทั้งปัญหาและอุปสรรค ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ผลจากการสัมภาษณ์ออกมา
เป็น 2 ด้าน (1) ปัญหาของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม (2) อุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจ   
ผ้าหม้อห้อม ดังภาพต่อไปนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
  
 

 
ภำพที่ 4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในสถานการณ์โควิด 19 
  

4.1.1 ปัญหำของผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อม 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัยสามารถ

สรุปปัญหาที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม มีดังนี้ (1) นักท่องเที่ยวลดลง (2) Supplier  
ไม่สามารถส่งสินค้าให้ได้ (3) ยอดการจ าหน่ายสินค้าลดลง 

 

อุปสรรคของผูป้ระกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 

ขาดทักษะในการขายสินค้าออนไลน์ 

งานแสดงสินค้าไม่สามารถจัดขึ้นได้ 

ปัญหาของผู้ประกอบการธุรกจิผ้าหม้อห้อม 
 นักท่องเที่ยวลดลง 

แหล่งวัตถุดิบไม่สามารถส่งสินค้าให้ได้ 
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4.1.1.1 นักท่องเที่ยวลดลง จากการแพร่ระบาดของโควิด 19 ท าให้อัตราการท่องเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวลดลงอย่างเห็นได้ชัดเจน อันเนื่องมาจากมาตรการของภาครัฐที่ก าหนดในเรื่องการ
จ ากัดการเดินทางข้ามจังหวัด การงดกิจกรรมต่าง ๆ ส่งผลให้แหล่งท่องเที่ยวในบางจุดต้องปิดชั่วคราว
เพราะไม่มีนักท่องเที่ยว ท าให้ผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจเก่ียวกับการจ าหน่ายสินค้าของฝากของที่
ระลึกต่าง ๆ รวมไปถึงร้านค้าผ้าหม้อห้อมที่วางจ าหน่ายในระหว่างเส้นทางการเดินทางท่องเที่ยวที่จะ
ไปยังจังหวัดพะเยา เชียงราย ได้รับผลกระทบตามไปด้วยที่จากเมื่อก่อนมีความคึกคักมากโดยเฉพาะ
ในช่วงเดือนเมษายนของทุกปีหรือช่วงเทศกาลสงกรานต์ ที่บางครั้งก็มีนักท่องเที่ยวเป็นคณะทัวร์มา
จับจ่ายซื้อเสื้อผ้าหม้อห้อมเพ่ือไปสวมใส่หรือไปเป็นของฝาก สิ่งเหล่านี้ท าให้ผู้ประกอบการมีรายได้
มากขึ้น หลังจากเกิดการแพร่ระบาดของโควิด 19 นั้นส่งผลให้จ านวนนักท่องเที่ยวลดลงไปอย่างมาก
ในบางวันผู้ประกอบไม่สามารถจ าหน่ายสินค้าได้เลย รายได้เป็นศูนย์ สินค้าที่เคยสั่งผลิตมาเพ่ือรองรับ
การมาเที่ยวของนักท่องเที่ยวก็ขายไม่ได้ สินค้าค้างสต๊อคเป็นจ านวนมาก 

จากมาตรการการก าหนดในเรื่องของการเดินทางข้ามจังหวัด หรือการจ ากัดในเรื่องของ
กิจกรรมที่มีการรวมตัวของคนจ านวนมากนั้น ผู้คนส่วนใหญ่ก็มีความกังวลในเรื่องของการออกไป
ท่องเที่ยวหรือท ากิจกรรมต่าง ๆ ท าให้ไม่มีใครออกมาเที่ยวหรือออกมาจับจ่ายซื้อของ ข้อมูลที่ได้จาก
การสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่  

“สมัยก่อนนะนักท่องเที่ยวเยอะมากที่จอดรถแทบจะไม่ค่อยมีเลยบริเวณแถวหน้า
ร้านอ่ะนะ ถนนเส้นนี้รถก็ติดยาวเลยจน กรมทางหลวงเขาต้องมาติดตั้งไฟเขียว ไฟแดงเพ่ือให้รถมัน
สัญจรไปได้ จัดระเบียบได้ดีขึ้นเพราะว่านักท่องเที่ยวคนผ่านไปผ่านมาซื้อของแถวนี้นะเยอะมาก” 
(คุณ B, ร้าน ข) 

“ก่อนหน้านั้นเมื่อต้นปี 63 นะที่ยังไม่มีโควิดเข้ามา ร้านเราก็เตรียมตุนของ สั่งผลิต
ของไว้ สต๊อคของไว้รอเพ่ือที่จะเอาไว้ขายตอนช่วงประมาณเดือนเมษาอ่ะ ช่วงสงกรานต์นะจะขายดี
เป็นพิเศษ ผู้คนเริ่มกลับบ้านบ้าง หรือออกไปเที่ยวบ้าง เราก็เตรียมของไว้ขายวันหยุดยาว เพราะทุกปี
ในช่วงนี้นะจะขายดีมาก แต่พอโควิดเข้ามาปุ๊บ สิ่งที่คิดที่เตรียมไว้นะหายไปหมดเลย แถวนี้นะเงียบมาก”
(คุณ F, ร้าน จ) 

“เวลามีงานหรือช่วงเทศกาลส าคัญ ๆ เช่น สงกรานต์นี้นะ ร้านค้าแถวทุ่งโฮ้งเนี่ย
คึกคักมาก ลูกค้าส่วนใหญ่จะชอบซื้อเสื้อผ้าหม้อห้อมไปใส่ เขาจะฮิตแต่งตัวสไตล์พ้ืนเมืองอะไรอย่าง
งี้อ่ะ หรือผู้คนที่ผ่านไปผ่านมาจะไปเที่ยวจังหวัดพะเยา หรือเชียงรายเขาก็จะแวะซื้อสินค้าผ้า       
หม้อห้อมเราไปเป็นของหรืออะไรก็แล้วแต่ขายของได้ทุกวันมีรายได้เข้าร้านวันละหลายบาทคือโอเค
มาก ช่วงที่โควิดมาก็แย่มากบางวันขายไม่ได้สักตัวก็ยังมี” (คุณ ฉ, ร้าน G) 
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“ลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นนักท่องเที่ยวที่มาจากต่างจังหวัดเขาจะชอบชุดพ้ืนเมืองของ
ที่นี่ ตอนที่เขามีมาตรการสั่งห้ามเดินทางบ้างอะไรบ้าง คนก็จะเริ่มกลัวกันละไม่อยากออกไปไหนไม่
อยากเที่ยวพอไม่มีคนมาเที่ยวนะ ลูกค้าที่จะมาซื้อของร้านเราก็ไม่มีจากเมื่อก่อนนะที่นี่คึกคักมาก” 
(คุณ A, ร้าน ก) 

4.1.1.2 แหล่งวัตถุดิบไม่สามารถส่งสินค้าให้ได้ จากสถานการณ์ของการระบาด
โควิด 19 ที่เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลกระทบในทุกภาคส่วนโดยเฉพาะภาคอุตสาหกรรม ท าให้
ผู้ผลิตไม่สามารถผลิตและขนส่งสินค้าได้ตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งในการผลิตเสื้อผ้าหม้อห้อม
ผู้ประกอบการฯจะมีการสั่งผ้าจากโรงงานหรือแหล่งผลิต พอเกิดการระบาดของโควิด  19 ท าให้
โรงงานผลิตผ้าบางแห่งไม่สามารถส่งผ้าให้พวกเขาได้ตามก าหนดเวลาอันเนื่องมาจากพนักงานใน
โรงงานบางแห่งติดโควิด หรือบางแห่งปิดตัวชั่วคราวเพ่ือท าความสะอาดโรงงานหรือฉีดพ่นฆ่าเชื้อ 
ร้านค้าบางแห่งที่เป็นแหล่งกระจายสินค้าผ้าประเภทต่าง ๆ ถูกสั่งปิดชั่วคราวเพราะมาตรการควบคุม
โรคระบาด นอกจากนี้ยังมีผลกระทบในเรื่องของการขนส่งสินค้า ที่บริษัทขนส่งบางแห่งไม่สามารถ
ส่งสินค้าให้ได้ทันตามก าหนดเวลาเนื่องจากมาตรการของภาครัฐที่สั่งไม่ให้เดินทางข้ามจังหวัดหรือ
ข้ามจังหวัดได้แต่ต้องมีขั้นตอนในเรื่องของการตรวจหรือเพ่ิมมาตรการคุมเข้มมากขึ้นอีกทั้งในตอน
นั้นวัคซีนยังไม่ได้รับการฉีดอย่างทั่วถึง  

มาตรการการควบคุมที่เข้มงวดจากภาครัฐเนื่องจากสถานการณ์โควิด 19 ที่ก าหนดใน
เรื่องของการเดินทางที่มีขั้นตอนที่ยุ่งยากมากขึ้นท าให้มีการจ ากัดการเดินทางทั้งท่องเที่ยวและการ
ขนส่งสินค้า ท าให้ผู้ขายสินค้าจากแหล่งวัตถุดิบที่จะน ามาผลิตเป็นสินค้าจากผ้าหม้อห้อมนั้นถูกจ ากัด 
หรือส่งได้แต่ไม่ตรงตามก าหนดเวลา โรงงานผลิตผ้าบางแห่งปิดตัวลงเพราะไม่มีออเดอร์ ข้อมูลที่ได้
จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“ตั้งแต่เกิดโควิดเนี่ย จะสั่งผ้าที่จะมาผลิตก็รู้สึกว่าต้องเผื่อเวลาไว้เยอะมาก คือด้วย
อะไร ๆ หลาย ๆ อย่างที่มันถูกบีบด้วยข้อจ ากัดหลายอย่างบางครั้งสั่งผ้าไปต้องเป็นสามอาทิตย์เกือบ
เดือนอ่ะ กว่าจะได้ของกว่าผ้าจะเข้านะ ทางเราก็ต้องหาผ้าเพ่ือให้ช่างตัดเย็บเขาไปท าการตัด เย็บ 
บางครั้งช่างเย็บผ้าก็ต้องหยุดงานไปบ้างเพราะว่าเราไม่มีผ้าให้เขาผลิตงานไง” (คุณ ซ, ร้าน I) 

“ตอนเกิดโควิดนะ กว่าเราจะสั่งผ้าได้แล้วต้องมาลุ้นอีกนะว่าจะมีของมั้ย เพราะส่วน
ใหญ่เราจะสั่งผ้าร้านเดียวกันกับอีกหลายร้านอ่ะ ร้านค้าส่งผ้าเป็นม้วนเขาก็กระจายสินค้าได้ไม่ค่อย
ทั่วถึง บางครั้งเราสั่งของไปนะได้บ้างไม่ได้บ้างก็ต้องรอจนกว่าจะได้ผ้ามาตัด มาเย็บ” (คุณ ง, ร้าน E) 

“ช่วงที่เขาสั่งไม่ให้เดินทางข้ามจังหวัดนะ การขนส่งต่าง ๆ มันก็ล่าช้าไปหมดเนาะ 
พอการขนส่งช้าผ้าเราก็ไม่เข้าที่ร้าน ไม่มีผ้าไปป้อนงานให้ช่างอีก ออเดอร์ลูกค้าที่สั่งมา ก็ต้องเลื่อน
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เพราะของไม่เข้าเราก็เลยต้องแจ้งลูกค้าว่าสินค้าอาจได้ช้านิดนึง แต่ลูกค้าบางคนที่เขาเข้ าใจหรือเขา
รอได้ก็โอเค แต่บางคนเขาก็เปลี่ยนใจไปสั่งร้านอ่ืนนะเพราะเขาต้องรีบใช้” (คุณ จ,ร้าน F) 

4.1.2 อุปสรรคของผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อม 
 จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัยสามารถ
สรุปเกี่ยวกับอุปสรรคที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม  มีดังนี ้ (1) งานแสดง
สินค้าไม่สามารถจัดขึ้นได้ (2) ขาดทักษะในการขายสินค้าออนไลน์ 

4.1.2.1 งานแสดงสินค้าไม่สามารถจัดขึ้นได้ ในการท าธุรกิจเกี่ยวกับสินค้าประเภท
เครื่องแต่งกายหรือเครื่องประดับ ย่อมต้องอาศัยการน าเสนอหรือการประชาสัมพันธ์เป็นสิ่งส าคัญ
ประการหนึ่งที่ผู้ประกอบการต้องมี หากไม่มีคุณสมบัติข้อนี้ สินค้าที่ท าอยู่นั้นอาจไม่เป็นที่รู้จักอย่าง
กว้างขวางมากเท่าไหร่นัก ธุรกิจผ้าหม้อห้อมก็เช่นกันหากมีการประชาสัมพันธ์หรือแนะน าสินค้าให้
ลูกค้าได้รู้จักจะส่งผลดีต่อธุรกิจอาจท าให้ยอดขายดีขึ้น ในปัจจุบันสถานการณ์การเกิดโรคระบาดนี้ 
ท าให้งานมหกรรมแสดงสินค้า งานสินค้า OTOP ต่าง ๆ ถูกงดจัดกิจกรรมที่มีการรวมตัวของคนหมู่
มากชั่วคราว และถูกเลื่อนการจัดงานไปจนกว่าสถานการณ์โควิด-19 จะดีขึ้นนั้น ท าให้ผู้ประกอบการ
บางรายไม่มีโอกาสที่จะเข้าร่วมงานมหกรรมการแสดงสินค้า งานสินค้า OTOP ได้ สินค้าขาดการ
ประชาสัมพันธ์ส่งผลให้ สินค้าหน้าร้านไม่เป็นที่รู้จัก ไม่สามารถต่อยอดได้ ยอดจ าหน่ายสินค้า         
ไม่เพ่ิมข้ึน ผลประกอบการอาจจะยังไม่มาก  

งานมหกรรมการแสดงสินค้า หรืองานสินค้า OTOP ที่หน่วยงานภาครัฐและเอกชนจัด
ขึ้นนั้นมีความส าคัญที่เป็นส่วนหนึ่งในการน าสินค้าผลิตภัณฑ์จากผ้าหม้อห้อมไปวางจ าหน่ายหรือ
น าเสนอขายหรือประชาสัมพันธ์ในงานนั้นท าให้ผู้ประกอบการมีรายได้เพ่ิมอีกหนึ่งช่องทาง สินค้าผ้า
หม้อห้อมเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง สามารถติดต่อกับลูกค้าได้โดยตรงและง่ายขึ้น ข้อมูลที่ได้จากการ
สัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“เมื่อก่อนที่เขามีการจัดงานแสดงสินค้าที่อิมแพคอารีนา เมืองทองธานี ร้านเราจะ
ได้ไปเข้าร่วมแสดงสินค้าทุกปี พอเราได้เข้าร่วมงานนี้แล้วรู้สึกว่า สินค้าเราเหมือนได้ประชาสัมพันธ์
อีกนึง ได้โปรโมทสินค้าไปในตัว เราจะได้ลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ เพ่ิมขึ้นตลอด เราไปขายเราก็จะมีการแจก
นามบัตรให้ด้วยถ้าลูกค้าเขาชอบเขาก็จะติดต่อกลับมาสั่งที่เรา รายได้มันก็เพ่ิมข้ึนไปเอง แต่พอโควิด
เข้ามางานทุกอย่างถูกยกเลิกหมดเลย“ (คุณ ฌ, ร้าน J) 

“พวกเรามีการรวมตัวกันแบบวิสาหกิจขนาดย่อม เพ่ือออกแบบผ้าหม้อห้อมให้
สามารถเป็นแฟชั่นที่ทันสมัย แล้วทางเรามีการส่งไปยังประเทศดูไบนะเป็นงานแสดงสินค้าแฟชั่นโชว์ 
คือพอสินค้าเราได้ร่วมงานแฟชั่นโชว์จากต่างประเทศแล้วก็สามารถอัพเกรดในเรื่องของราคาได้ 
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ตั้งแต่เกิดการแพร่ระบาดนี่แหละที่มันระบาดไปทั่วโลกเลยท าให้งานนี้ถูกยกเลิกไม่สามารถจัดขึ้นได้ 
เราก็มีความรู้สึกเสียดายนะ” (คุณ ค, ร้าน C) 

4.1.2.2 ขาดทักษะในการขายสินค้าออนไลน์ การขายสินค้าออนไลน์ ในยุคปัจจุบันมี
การเติบโตอย่างต่อเนื่อง การน าเสนอสินค้าในรูปแบบเดิม ๆ อาจจะดูซ ้าซาก จากวิธีการขายหน้า
ร้านแบบเดิมที่ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมด าเนินกันมาตั้งแต่ยุคสมัยก่อน ซึ่งยังคงเป็นวิธีการ
ขายแบบเดิมไม่มีการน าเสนอสินค้าหรือการโปรโมทสินค้าให้มีความน่าสนใจและให้เป็นที่รู้จักของ
กลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ ที่ไม่ใช่เพียงกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้คนในพ้ืนที่หรือนักท่องเที่ยวที่ขับรถผ่านไปมา 
หลังจากเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด 19 จากที่เคยซื้อขายสินค้าผลิตภัณฑ์จากผ้าหม้อ
ห้อมกันที่หน้าร้านได้ตลอดเวลาก็ไม่มีผู้คนสัญจรไปมา นักท่องเที่ยวมีจ านวนน้อยลงอันเนื่องมาจาก
มาตรการห้ามการเดินทางข้ามจังหวัด งดกิจกรรมการรวมตัว ปิดสถานที่ท่องเที่ยว ของภาครัฐ ท าให้
ช่องทางการขายทางหน้าร้านช่องทางเดียวไม่สามารถสร้างรายได้เท่าที่ควร จากการที่ผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมขาดทักษะในการขายสินค้าในรูปแบบออนไลน์ พวกเขายังไม่มีประสบการณ์และ
ไม่ได้ศึกษาข้ันตอนในการสร้างช่องทางการขายทางออนไลน์ ท าให้ยอดขายที่ควรจะได้นั้นลดน้อยลง 

จากการขายสินค้าที่มีเพียงช่องทางเดียวนั้น ท าให้ผู้ประกอบการยังไม่มีประสบการณ์
หรือขาดทักษะที่จะน ามาใช้ในช่วงเวลาที่เกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด  19 ท าให้มีการ
ปรับตัวเพ่ือปรับเปลี่ยนช่องทางการขายทางออนไลน์ให้มีความช านาญและเพ่ือการสร้างยอดขายที่
เพ่ิมขึ้น ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ 
ได้แก่ 

“เมื่อก่อนนะพ่ีก็ขายของหน้าร้านเป็นปกติพอเช้ามาก็เปิดร้านขายพอตกเย็นก็ปิด
ร้านท าแบบนี้เป็นประจ าทุกวันรายได้ที่มันเข้ามามันก็พออยู่ได้ ก็เลยคิดว่าจะขายแบบนี้ไปเรื่อย ๆ 
แต่ช่วงหลังมาที่มันเกิดโควิดอ่ะ ไม่มีลูกค้าเข้าร้านเลยนะ วันนึงขายของไม่ได้สักชิ้นก็มีเลยมาคิดใหม่
ว่า สงสัยเราจะขายแค่หน้าร้านอย่างเดียวไม่ได้ละ คงต้องเปลี่ยนใหม่ละ” (คุณ ข, ร้าน B) 

“เราคิดว่าเปิดร้านขายของที่ท าอยู่ทุกวันนี้นะ เรามีลูกค้าประจ า หน่วยงานราชการ
บ้างอะไรบ้าง เรามีรายได้จากส่วนนี้มันก็พออยู่ได้ ลูกค้าขาจรผ่านไปผ่านมาแถวหน้าร้านหรือวันหยุด
บางวันมีนักท่องเที่ยวมาบ้างก็ขายของได้นะ แต่พอโควิดมาเท่านั้นแหละ ไม่มีลูกค้าเลย ปัญหาเริ่ม
เกิดกับเราแล้วร้านเราก็ไม่ได้ท าเพจขายออนไลน์ไว้ไง ตอนนี้ก็ก าลังศึกษาเพ่ือจะลงขายของออนไลน์
บ้างละ” (คุณ ง, ร้าน E) 
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“ร้านเราไม่มีเพจเฟสบุคเลยนะ คือเราก็ท าไม่เป็นเนาะ มันต้องคนยุคสมัยใหม่
หน่อย เพราะตอนแรกที่ไม่คิดท าก็ไม่รู้ว่าจะมาเจอเหตุการณ์แบบนี้ เลยไม่ได้วางแผนไว้ปกติแล้ว
เรื่องพวกนี้ลูกจะเป็นคนท าแต่เขาก็อยู่ต่างจังหวัดเราเลยต้องศึกษาวิธีการท าว่าขายของออนไลน์มัน
ท ายังไง” (คุณ ฌ, ร้าน J) 

“คือพ่ีจะไม่ค่อยรู้เรื่องของเทคโนโลยีเท่าไหร่อ่ะนะ ก็คือว่าจะให้ลูกเป็นคนท า เคย
คุยกันไว้นานละว่าจะลองท าเพจจะลองขายของในเฟสบุคดู ก่อนหน้านั้นก็ไม่ได้รีบที่จะด าเนินการ
เท่าไหร่ ก็ขายให้ลูกค้าท่ีมาซื้อที่หน้าร้านแบบเรื่อย ๆ ใครโทรมาสั่งเราก็รับออเดอร์ขายไป จัดส่งของ
ไปให้ตามที่สั่ง แต่พอมันเกิดโรคระบาดนี้แหละมันเลยท าให้เราต้องแบบหันมาท าออนไลน์ให้มากขึ้น 
ไม่งั้นของที่วางขายหน้าร้านก็คงขายยากแล้วล่ะในสถานการณ์แบบนี้นะ” (คุณ ฉ, ร้าน G) 

“เดี๋ยวนี้เทคโนโลยีมันมีผลมากเนาะ ไม่ว่าจะเรื่องอะไรก็ตามจากที่เมื่อก่อนนะไม่
เคยคิดจะสนใจ ว่าจะท าเพจหรือสร้าง Line เพ่ือขายของนะ แต่คงไม่แล้วล่ะเพราะว่าร้านอ่ืนเขาไป
ถึงไหนกันแล้วเราจะตามเขาไม่ทันเอามันเลยต้องมาเรียนรู้กันหน่อยในเรื่องของโซเชียลหรือการขาย
ของออนไลน์เนี่ย (คุณ ก, ร้าน A) 

“พี่ก็ไม่ได้ท าออนไลน์เต็มตัวนะ พี่เคยลองLive ครั้งนึง แต่รู ้สึกว่ามันไม่ใช่ 
Nature ของตัวเองอ่ะพี่ไม่สามารถที่จะพูดแบบ คุณลูกค้าขา ! อันนี้ท าไม่ได้ แต่พี่เป็นคนที่เห็น
หน้าแล้วมองตาแล้วให้ข้อมูลพี่เป็นครูมาก่อนไง เพราะฉะนั้นมันคือการสื่อสารโดยตรงอ่ะ ฉันไม่
สามารถคุยกะคอมได้แต่ฉันสามารถตอบโต้โดยการให้ลูกค้าทักมาแล้วก็โอเคออเดอร์มาได้ พี่ก็ถ่ายรูป
แล้วส่งให้ลูกค้าดูประมาณนี้ค่ะ” (คุณ ค, ร้าน C) 

4.2 ผลกระทบจำกสถำนกำรณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อม 

 จากการสัมภาษณ์ผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมถึงผลกระทบจากสถานการณ์ 
Covid-19 พบว่า ผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทุกร้านที่ให้สัมภาษณ์ได้รับผลกระทบใน
รูปแบบเดียวกันเกือบทุกร้าน ผู้วิจัยสามารถวิเคราะห์ออกมาได้ดังภาพต่อไปนี้  
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ภำพที่ 4.3  การวิเคราะห์ข้อมูลผลกระทบจากปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในจากสถานการณ์ 
โควิด 19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 

 
4.2.1 ผลกระทบจำกปัจจัยภำยนอก 

 จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง 
จังหวัดแพร่ ทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัยสามารถสรุปผลกระทบจากปัจจัยภายนอกต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้า
หม้อห้อม ได้ดังนี้ คือ สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ที่ส่งผลกระทบไปในทุกภาคส่วน 
ถ้ามองในมุมกว้างก็จะเป็นการกระทบในเรื่องของเศรษฐกิจ เป็นวิกฤตเศรษฐกิจรุนแรงทั่วโลกซึ่งเป็น
เหตุให้เกิดภาวะเศรษฐกิจถดถอยหรือเศรษฐกิจตกต ่าในหลายประเทศ กลุ่มธุรกิจที่จะได้รับ
ผลกระทบอันดับแรกและหนักที่สุดคือ ธุรกิจการท่องเที่ยว จากมาตรการล๊อคดาวน์ หรือการสั่งงด
กิจกรรมต่าง ๆ ปิดสถานที่ท่องเที่ยว ส่งผลให้ผู้คนไม่สามารถออกมาท่องเที่ยวได้ ยิ่งในช่วงเทศกาล
สงกรานต์หรือช่วงเดือนเมษายน จะเป็นรอบที่โควิด 19 จะระบาดในทุกปีตั้งแต่ปี 2563 ซึ่งในย่าน
แหล่งจ าหน่ายผ้าหม้อห้อม ของฝากของที่ระลึก ผลิตภัณฑ์จากผ้าหม้อห้อมที่ใหญ่ที่สุดในจังหวัดแพร่ 
ที่ผู้ประกอบการต่างก็มีการเตรียมสินค้าไว้จ าหน่ายในช่วงเทศกาลนี้ต่างก็ตั้งความหวังในเรื่องของ      
ผลประกอบการไว้มากเพราะในทุก ๆ ปีในช่วงนี้พวกเขาจะมีรายได้และยอดขายจากช่วงเวลานี้มาก 

 ภาวะเศรษฐกิจตกต ่า 

ก าลังซื้อของผู้บริโภคลดลง 

อัตราการว่างงานเพ่ิมสูงขึ้น 

 

ภาษีย้อนหลังจากการเข้าร่วมโครงการคนละครึ่ง 

รายได้ลดลง 70% 

สินค้าขายไม่ได้ท าให้เกิดสินค้าคงคลัง 

ผลกระทบที่เกิดจากปัจจัยภายนอก 

ผลกระทบจากปัจจัยภายใน 
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แต่เนื่องจากมาตรการปิดเมืองต่าง ๆ นักท่องเที่ยวที่ลดน้อยลงหรือไม่มีเลยในบางวัน ด้วยพฤติกรรม
ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปก าลังซื้อของผู้บริโภคลดลงมีความระมัดระวังจากการใช้จ่ายมากขึ้น 
นอกจากนี้สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ยังส่งผลไปถึงเรื่องอัตราการว่างงานที่เพ่ิมข้ึน 
พอเกิดสภาวะการว่างงานผู้คนไม่มีรายได้ส่วนใหญ่ท างานเป็นมนุษย์เงินเดือน จับจ่ายซื้อของเท่าที่
จ าเป็น ไม่สามารถออกมาใช้เงินเพ่ือการท่องเที่ยวได้มากเท่าที่ควร อันเป็นผลมาจากมาตรการ
ข้อก าหนดของภาครัฐที่ประกาศสั่งห้ามการท ากิจกรรมต่าง ๆ อันจะก่อให้เกิดการรวมตัวของ
ประชาชนที่จะน าไปสู่การแพร่ระบาดการติดเชื้อของโรคโควิดต่าง ๆ ท าให้ยอดจ าหน่ายสินค้าเสื้อผ้า
หม้อห้อมมีจ านวนน้อยมากในบางวันผู้ประกอบการไม่มีรายได้แม้แต่บาทเดียวบรรยากาศของแหล่ง
จ าหน่ายสินค้าของฝากจากท่ีเคยคึกคักก็เงียบเหงา  
 เศรษฐกิจตกต ่า ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้
ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“ยุคนี้สมัยนี้จะท าอะไรก็ล าบากไปหมด จะว่าแย่ก็ได้นะทุกคนต้องช่วยตัวเองอะไร
ที่ท าได้ก็ท า เพื่อให้ตัวเองอยู่รอดได้สถานการณ์ที่เศรษฐกิจต าต ่าข้าวของขึ้นราคา ยิ่งถ้าเป็น
พ่อค้าแม่ค้าอย่างเราจะท าเสื้อผ้าขายแต่ละทีใช้ทุนเท่าไหร่ของวัตถุดิบก็ขึ้นราคา ค่าขนส่งก็
แพง” (คุณ ฉ, ร้าน G) 

“ของที่ว่าขายยากในช่วงนี้แล้วนะ ลูกค้าก็ไม่ค่อยจะมีมา ผลกระทบหลายๆอย่าง
ตอนนี้มันเป็นวงกว้างไปแล้วกระทบทุกหย่อมหญ้า รายได้เข้าร้านจากที่เคยมีวันละหลายบาทก็
หายไปหมดประมาณครึ่งต่อครึ่ง อีกอย่างคือเราจะมาหวังพ่ึงรายได้แค่ทางเดียวไม่ได้แล้วไง” (คุณ ซ, 
ร้าน I) 

“อยากให้ภาครัฐเขามีมาตรการกระตุ้นการท่องเที่ยวให้มากกว่านี้ ไม่งั้นก็ไม่มีคนมา
เที่ยวเงินมันก็ไม่หมุนเวียน ยิ่งธุรกิจเราเป็นธุรกิจที่ต้องพ่ึงพาอาศัยกะเรื่องพวกนี้มันก็ย ่าแย่ไปหมด 
เศรษฐกิจก็ไม่ค่อยจะดีข้ึนยิ่งมามีการระบาดของโควิดนี่อีกไปกันใหญ่เลย” (คุณ ช, ร้าน H) 

“โควิด-19 ที่มันระบาดตอนนี้คือมันกระทบกับเราอย่างมากเลยนะทุกอย่างทั้งเรื่อง
ต้นทุนวัตถุดิบ น ้ามันขึ้นราคา ค่าขนส่งก็แพง นักท่องเที่ยวจากท่ีเคยมีก็หายไปหมดเงียบมากนะ แถว
หน้าร้านเนี่ยเมื่อก่อนคือวุ่นวายมากท่ีจอดรถแทบจะไม่มี จนเทศบาลทุ่งโฮ้งเขาต้องมาท าที่จอดรถฝั่ง
ตรงข้ามไว้ให้เพ่ือไม่ให้การจราจรมันวุ่นวาย คือคนเดินทางผ่านไปผ่านมา เขาจะขึ้นไปเที่ยวที่จังหวัด
น่านบ้าง พะเยาบ้าง เชียงรายบ้าง (คุณ ก, ร้าน A) 
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 ก าลังซื้อของผู้บริโภคลดลง ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถ
อ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“เมื่อก่อนตอนที่ยังไม่มีโควิดนะ ขายของดีมากจะออกไปขายตามตลาดนัดถนนคนเดิน
ก็ขายดีสนุกมาก เมื่อก่อนตลาดนัดมันเยอะไง อย่างกาดกองเก่า กาดพระนอนอย่างงี้อ่ะ ก็มีจะมีพวก
ที่เขาไปอยู่ต่างจังหวัดแล้วเขากลับมาบ้านในช่วงเทศกาลก็พากันมาซื้อของซื้อเสื้อผ้าหม้อห้อม แต่
เดี๋ยวนี้ตลาดนัดก็ไม่เปิด คนซื้อก็น้อยคือเขาเริ่มประหยัดในเรื่องการใช้เงินแล้วไง” (คุณ ฆ, ร้าน D) 

“ลูกค้าตอนนี้นะขาจรหน้าร้านที่แวะเวียนมาซื้อก็จะไม่ค่อยคึกครื้นเท่าไหร่ อย่างบาง
คนซื้อไปคนละตัวสองตัว เมื่อก่อนตอนที่ยังไม่มีโควิดนะคนละประมาณ3-4 ตัวซื้อเป็นชุดเสื้อกางเกง 
ไปใส่สงกรานต์รดน ้าด าหัว ซื้อไปเป็นของรดน ้าด าหัวผู้หลักผู้ใหญ่บ้างต่างๆ ตอนนี้ก็ไม่ค่อยมีมาละ
เงียบมากแถวนี้นะ” (คุณ ข, ร้าน B) 

“ปีแรกที่เกิดโควิดนะทุกคนไม่มีการตั้งตัวเลย ลูกค้าจากที่เคยมาเที่ยวมาจอดซื้อเป็น
คณะมาเป็นล ารถทัวร์ คือขายของแทบไม่ทันอ่ะคนเยอะมาก บางคนมาจากภาคใต้บางภาคอ่ืน  ๆ 
บ้างเขาก็อยากซื้อของทางเหนือเรา คนละ 5 ตัว 6 ตัว บางคนก็มาสั่งเพ่ือเอาไปใส่เป็นเสื้อทีม          
ออเดอร์ก็เข้ามารัว ๆ แต่พอโควิดระบาดปุ๊บโอ้โห ปิดเมืองบ้าง ล็อคดาวน์บ้าง ลูกค้าหายไปเกือบ   
80 เปอร์เซ็น ขายของได้น้อยลง” (คุณ ฌ, ร้าน J) 

“เงียบมากนะ ตอนโควิดมาแรก ๆ อ่ะ รถที่ผ่านไปผ่านมาก็แทบจะไม่มีแต่ก็เปิดร้านไป
ตามปกตินะ บางวันก็ขายเสื้อได้ประมาณตัวสองตัว เสื้อผ้าลงไว้เต็มเลยแล้วไม่ได้ขาย ยังดีที่ว่าค่าเช่า
ร้านที่เราเช่าเปิดร้านขายผ้าหม้อห้อมอยู่เนี่ยเขาก็ยังลดค่าเช่าให้อยู่ไม่งั้นนะรายรับไม่พอกับรายจ่าย” 
(คุณ ฉ, ร้าน G) 

“พ่ีท าบัญชีรายรับรายจ่ายเพ่ือ เช็คยอดขายว่าวันนึงเราขายได้ เท่าไหร่แล้วมา
เปรียบเทียบกันตอนก่อนเกิดโควิดก็ท าบัญชีไว้นะพอเกิดโควิดแล้วเอายอดขายในร้านมาเปรียบเทียบ
กันคือมันเห็นความแตกต่างนะยอดขายคือลดแบบฮวบฮาบมากจากขายวันละอย่างน้อย  20 ตัว 
เหลือตอนนี้ขายได้วันละ3ตัวก็ยังมี” (คุณ จ, ร้าน F) 
 อัตราการว่างงานเพ่ิมสูงขึ้น ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถ
อ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“โควิดนี้มันท าลายทุกย่างเลยนะ คนตกงานก็เยอะจากพิษโควิด โรงงานไปต่อไม่ได้ปิด
ตัวลงนี่ เมื่อพ่ีก็ท างานอยู่โรงงานนะพอมันเริ่มไม่เวิร์คแล้วก็ เลยกลับมาอยู่บ้านสานต่อธุรกิจ
ครอบครัว” (คุณ ฌ, ร้าน J) 
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“พ่ีว่านะผลกระทบจากโควิดเนี่ย อย่างเรื่องของแรงงานต่างๆที่เขาอาจจะถูกเลิกจ้าง 
พอคนว่างงานแล้วเขาก็ไม่มีรายได้ไงช่องทางหาเงินก็หายไป พอรายได้เขาลดลงเขาก็ไม่มาซื้อของเรา
ละคือเหมือนเขามีสติในการใช้จ่ายซื้อของที่ไม่จ าเป็นลดลงอะไรอย่างงี้นะ” (คุณ ค, ร้าน C) 

“เดี๋ยวนี้คนว่างงานเยอะขึ้นนะว่ามั้ย คือคนเราเนาะพอไม่มีเงินเดือนเหมือนเมื่อก่อน
แล้วก็คงต้องประหยัดในเรื่องค่าใช้จ่ายต่างๆอะไรที่มันไม่จ าเป็นเขาก็ตัดออกอย่างเสื้อผ้าเขาก็คง      
ไม่ซีเรียสในเรื่องของการจะสวมใส่อะไรไปงานไหนอะไรอย่างงี้คือก็ใส่ซ ้า ๆ ไปบ้างเสื้อผ้าหม้อห้อม     
ที่เราท าขายมันก็ประยุคตามแฟชั่นอัพเดทตลอดปรับเปลี่ยนให้อยู่ในเทรนตลอด แต่พอมาเจอ
สถานการณ์อย่างนี้ก็เลยไม่มีใครออกไปไหนไปเที่ยวไปช็อปปิ้ง” (คุณ ก, ร้าน A) 

4.2.2 ผลกระทบจำกปัจจัยภำยใน 
 จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง 
จังหวัดแพร่ ทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัยสามารถสรุปผลกระทบจากปัจจัยภายในต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อ
ห้อม ได้ดังนี้ คือ ในสภาวะการเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดต่อโควิด 19 ผู้ประกอบการ
ได้รับผลกระทบกันทุกร้านและเป็นไปในทิศทางเดียวกัน พวกเขาไม่มีการตั้งตัวเพ่ือรับมือกับ
เหตุการณ์ที่เกิดขึ้นแบบกะทันหันแบบนี้ ในแต่ละร้านส่วนมากจะมีการเตรียมสินค้าไว้เพ่ือจ าหน่าย
ในช่วงเทศกาลสงกรานต์ที่จะมาถึงเพียงอย่างเดียวไม่มีการเตรียมแผนส ารองไว้ส าหรับรองรับกับ
เหตุการณ์ครั้งนี้ จากที่เคยมีรายได้มียอดขายเป็นจ านวนมากในทุก ๆ ปี ในปี 2563 ที่มีการระบาด
ของโควิดครั้งแรก รายได้เป็นศูนย์ นักท่องเที่ยวลดลงไปอย่างมาก พวกเขาต่างให้ข้อมูลตรงกันทุกร้าน
ว่าไม่มีเหตุการณ์ไหนที่แย่ไปกว่าเหตุการณ์โควิดที่เกิดขึ้นนี้ ท าให้จ านวนรายได้ลดลง 70% ผล
ประกอบการลดลงเงินที่เคยเก็บจากการขายของมาหลายปีก็ต้องถูกน าออกมาใช้เนื่องด้วยรายจ่ายที่
เข้ามาตลอดแต่รายกลับไม่มีมาจุนเจือครอบครัว กิจกรรมการท่องเที่ยวถูกสั่งไม้ให้จัด งานแสดงสินค้า
ต่าง ๆ ที่เคยไปร่วมเพ่ือออกบูธน าเสนอสินค้าก็ถูกงดเนื่องจากการงดการรวมตัว สถานที่ท่องเที่ยวต้อง
ถูกปิด เหล่านี้ท าให้ไม่มีนักท่องเที่ยวมาเที่ยวหรือมาใช้เงินในช่วงวันหยุดเทศกาล มีการใช้จ่ายเงิน
อย่างระมัดระวังมากขึ้น ลูกค้ามีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปก าลังซื้อน้อยลง สินค้าขายไม่ได้ท าให้เกิด
สินค้าคงคลัง การลงทุนส าหรับผลิตสินค้าในแต่ละล็อตเพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวไม่มีการหมุนเวียน
เพราะสินค้าขายไม่ได้เกิดต้นทุนจม หลังจากที่มีการเกิดโควิด 19 นี้ จึงได้เกิดโครงการคนละครึ่งเป็น
หนึ ่งในมาตรการที ่ด าเนินการโดยรัฐบาล มีว ัตถุประสงค์หลักเพื ่อกระตุ ้นการจับจ่ายใช้สอย
ภายในประเทศ ด้วยการแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายของประชาชน และช่วยเพ่ิมสภาพคล่องให้แก่ร้านค้า
รายย่อยทั่วประเทศ เป็นการสนับสนุนเศรษฐกิจฐานรากและฟื้นฟูเศรษฐกิจของประเทศทั้งระบบ  
สิ่งเหล่านี้ประชาชนในฐานะผู้ซื้อจะได้รับประโยชน์โดยตรงแต่ในทางกลับกันในฐานะผู้ประกอบการที่
เข้าร่วมโครงการต้องมารับภาระในเรื่องของภาษีย้อนหลังจากการเข้าร่วมโครงการคนละครึ่ง จนท าให้
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ผู้ประกอบการบางรายไม่ต้องการที่จะเข้าร่วมเป็นผู้ประกอบการในโครงการคนละครึ่งอีกต่อไป เพราะ
ถูกเรียกเก็บภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาที่ไมว่่าจะประกอบกิจการที่เข้าร่วมโครงการของรัฐหรือไม่ หาก
ผู้ประกอบการมีเงินได้พึงประเมินถึงเกณฑ์ที่กฎหมายก าหนด มีหน้าที่ต้องน าเงินได้พึงประเมินมา
ยื่นแบบแสดงรายการภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา 
 รายได้ลดลง 70% ข้อมูลที ่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิง
เพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“ทุกวันนี้ขายของที่ร้านได้น้อยมาก บางวันขายไม่ได้สักตัว อ่ะคิดดู คือรายได้ลดลง
ไปเยอะมากจากเมื่อก่อนนะ อยู่ได้สบายยังไงก็ขายของได้อยู่แล้ว ลูกค้ามีเข้ามาทุกวัน บาง วันก็
เป็นกลุ่มคณะ ถ้าคิดเป็นเปอร์เซ็นนะลดลงเกินครึ่งอ่ะประมาณ 70% ได้เลยนะ” (คุณ ง, ร้าน E) 

“รายได้นะถ้าเทียบจากเมื่อก่อนที่จะเกิดโควิดนะรายได้ดีมาก ขายของแบบความสุข
ทุกวันอ่ะ รายได้คือเป็นที่น่าพอใจ แต่พอโควิดมันเกิดนี่แหละโอ้โห ลูกค้าหายหมด นักท่องเที่ยว
ก็หาย หายไปกันหมดวูปวาบมาก แม้แต่จะนั่งมองรถที่ผ่านไปผ่านมาหน้าร้านยังไม่ค่อยจะมีเลย” 
(คุณ ช, ร้าน H) 

“ตอนนี ้ไม่รู ้จะท ายังไงละ คือมองดูยอดขายทีไรก็แอบรู ้ส ึกท้อใจเหมือนกันนะ       
ขายของไม่ดีเหมือนเมื่อก่อนเลย หน้าร้านคือเงียบมาก ด้วยความที่เค้าปิดเมืองอ่ะเนอะ” (คุณ ฆ, 
ร้าน D) 

“มันมีช่วงที่อย่างสมมติข้างบ้านเขารู้ว่าคนนั้นคนนี้ติดโควิดเราก็มีการปิดร้านเพื่อป้องกัน
เพราะที่บ้านมีคุณยายจากการที่ไม่เคยปิดร้านเลยนะ เพ่ือดูสถานการณ์วันที่รายได้เป็นศูนย์ติดต่อกัน
สองสามวัน พอเรากลับมาขายรายได้มันไม่เหมือนเก่า” (คุณ ค, ร้าน C) 

“ช่วงปีใหม่สงกรานต์อ่ะ จริงแล้วปกติรายได้ที่ร้านเป็นแสนนะต่อวัน แต่ช่วงสงกรานต์ที่
ผ่านมาที่โควิดระบาดนะ รายได้เหลือประมาณ 2-3 หมื่นนะต่อวันลดไป 70% อ่ะ” (คุณ ซ, ร้าน I) 
 สินค้าขายไม่ได้ท าให้เกิดสินค้าคงคลัง ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“คือในช่วงต้นปีเนี่ยนะ ร้านพ่ีจะเริ่มตุนของไว้ละ เพราะว่าช่วงสงกรานต์คนจะเยอะมาก 
ก็เลยสั่งผลิตเพ่ือตุนของไว้ เวลาลูกค้าเค้าถามเราก็อยากจะมีของให้เขาตามที่เขาต้องการไง พอโควิด
มาของที่เตรียมไว้รอลูกค้า กลับไม่มีลูกค้าเพราะเขาห้ามเดินทางข้ามจังหวัด ปิดเมือง ล็อคดาวน์       
ของขายไม่ได้ก็ค้างสต๊อคเต็มร้านเลยตอนนี้ก็เริ่มทยอยขายออกไปบ้างแต่ก็ไม่ได้มาก” (คุณ ฉ, ร้าน G) 
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“คนเดินทางน้อยลง ร้านส่วนใหญ่ในต าบลทุ่งโฮ้งอ่าค่ะ ตามถนนเส้นนี้นะมันคือลูกค้า
ขาจรเขาจะขึ้นไปน่าน ไปเชียงราย เขาก็มาแวะ หรือเขาลงมาเพ่ือซื้อของที่ระลึกกลับไปฝาก พอมัน
ไม่มีคนเดินทางอ่ะ รายได้มันหาย ของที่ร้านก็ไม่ได้ขาย ผ้าที่สต๊อคไว้ก็บานเลยทีนี้ ทุนอะไรก็หมุน    
ไม่ค่อยได้เพราะมันยังคาอยู่ในสินค้าเราไง” (คุณ ข, ร้าน B) 

“ปี 2564 ที่ผ่านมายังดีขึ้นมานิดนึงนะ แต่ก่อนหน้านี้คือเงียบเลยเพราะว่าโควิดส่วน
ใหญ่มันเจอช่วงสงกรานต์พอดี มันระบาดช่วงปีใหม่พอดี มันก็ไม่มีคนมาเที่ยวไง แต่มันก็จะมีผู้คนใน
ชุมเขาก็จะซื้อบ้างแบบเสื้อผ้าแบบทรงดั้งเดิมโบราณ ๆ แต่จะซื้อเฉพาะวันส าคัญ ๆ ที่จะสวมใส่    
แค่นั้น” (คุณ ฉ, ร้าน G) 

“เสื้อผ้ามันเป็นปัจจัยสี่ที่ล าดับน้อยสุด ที่คนเราส่วนมากซื้อก็ได้ไม่ซื้อก็ได้ พอโควิด
ระบาดเขาก็คงไม่ค่อยนิยมที่จะซื้อแบบบ่อยมากหรือบ่อยเกินไป คงคิดเยอะหน่อยในการจะซื้อแต่ละที 
เราก็ต้องคอยพรีเซ้นว่าของเราดีกว่าเขายังไง หลัง ๆ มาเริ่มขายยากขึ้นของก็เหลือเพียบเลยทีนี้” 
(คุณ จ, ร้าน F) 
 ภาษีย้อนหลังจากการเข้าร่วมโครงการคนละครึ่ง ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้
ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ได้แก่ 

“ตอนนั้นที่มีโครงการเข้ามาช่วยคือเราชนะเนาะกับคนละครึ่งมันก็ดีนะแต่เหมือนจะช่วย 
ผู้ซื้อซะมากกว่า ยังไม่เป็นการช่วยผู้ขายมากเท่าไหร่เพราะว่าในการเสียภาษีอ่ะเราก็ยังโดนอยู่ ซึ่งจริง ๆ 
มันน่าจะช่วยได้ทั้งคู่นะ ตอนที่โครงการมาครั้งแรกอ่ะ ทุกคนเข้าไปลงทะเบียนเข้าร่วมไว้เกือบทุกร้าน
เลย แต่พอเฟสสองเข้ามาเหมือนจะได้ยินว่ามีการเสียภาษีนะ ก็เลยกลายเป็นว่าบางร้านไม่รับคือ        
ขอยกเลิกกับการเข้าร่วมโครงการอ่ะ แล้วพอยกเลิกไม่มีโครงการคนละครึ่งก็ได้รับผลกระทบอีกเพราะ
ลูกค้าก็ไม่อยากมาซื้อของที่ร้านเรา” (คุณ ฌ, ร้าน J) 

“จริงแล้วโครงการอาจจะอยากช่วยกระตุ้นในเรื่องของยอดขายให้ผู้ประกอบการ
แต่ละร้านมียอดขายที่ดีก็จริงนะ คือพอร้านเขาขายได้มีรายได้เพิ่มขึ้นจากตรงนี้ก็กลายเป็นว่า
เราต้องมาช าระภาษีอีกอ่ะ คือมันไม่ค่อยโอเคนะ พ่ีคิดว่ามันต้องช่วยทั้งสองฝ่ายสิผู้ซื้อกับผู้ขาย
อ่ะ” (คุณ ก, ร้าน A) 
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4.3 ผลกำรศึกษำเกี่ยวกับกระบวนกำรปรับกลยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำดของ

ผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อมในสถำนกำรณ์โควิด 19 

 จากการที่ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-
Structured Interview) ท าให้ผู้วิจัยได้มีการค้นพบค าตอบของการวิจัยในเรื่อง กระบวนการปรับ    
กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด โดยการวิเคราะห์นั้นสามารถแบ่งกระบวนการออกเป็น                  
4 กระบวนการ ดังภาพ ต่อไปนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที่ 4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด 

 

กำรต้ังรำคำ 
• ลดอัตราก าไร 
• ราคาทุนสูงขึ้นแตร่าคาขายเท่าเดมิ 

กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์ 
• เพิ่มมิติในการออกแบบสินค้าให้เปลี่ยนไปจากรูปแบบเดิมที่คุ้นเคย 
• แปรรูปสินค้าสูผ่ลติภณัฑ์อื่น 
• ผลิตสินค้าใหม้ีคุณภาพเหมาะสมกบัเงินที่ลูกค้าจ่าย 

กำรสร้ำงควำมเชื่อมั่น 
• ปรับวิถีใหม่แบบ New Normal 
• เพิ่มช่องทางการช าระเงินแบบ QR-Code 

วิธีกำรจัดจ ำหน่ำย 
• เน้นการขายออนไลน์มากขึ้น 
• จัดโปรโมช่ันให้น่าสนใจ 
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4.3.1 กำรสร้ำงควำมเชื่อม่ัน  
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัย

สามารถสรุปหัวข้อเรื่องการสร้างความเชื่อมั่น ได้ดังนี้ การสร้างความเชื่อมั่นของผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมในสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด  19 ผู ้ประกอบการได้มีการ
วางแผนเพื่อให้สอดรับกับสถานการณ์ที่เกิดขึ้นมีการปรับวิถีใหม่แบบ New Normal โดยการ
วางมาตรการเกี่ยวกับการรักษาความปลอดภัยในเรื่องของการฉีดพ่นแอลกอฮอล์ในบริเวณร้าน
สัปดาห์ละ 2 ครั้ง และในบางวันที่มีลูกค้ามาซื้อของภายในร้านเป็นจ านวนมากหรือเป็นหมู่คณะ
พอหลังจากที่ลูกค้าเข้ามาซื้อสินค้าเสร็จก็มีการฉีดพ่นแอลกอฮอล์บริเวณในร้านทุกครั้ง อีกทั้งมี
การตั ้งจุดคัดกรองบริเวณหน้าร้านก่อนเข้ามาซื ้อสินค้าภายในร้านจะมีการวาง  QR-Code    
ไทยชนะเพื่อให้ลูกค้าสแกนเพื่อลงทะเบียนส าหรับผู้มาซื้อสินค้าและมีการติดป้ายแสดงผลการ
ฉีดวัคซีนของผู้ประกอบการ มีหน้ากากอนามัยไว้ส าหรับผู้ที่ไม่ได้สวมใส่มาจึงท าให้ลูกค้าหรือ
นักท่องเที่ยวที่ผ่านไปมามีความมั่นใจที่จะเข้าเยี่ยมชมสินค้าภายในร้านเพื่อจับจ่ายซื้อสินค้า
ผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อม นอกจากนี้ผู ้ประกอบการมีการเพิ่มช่องทางการช าระเงินผ่านระบบ      
QR-Code โดยลูกค้ามาซื้อสินค้าแล้วไม่มีเงินสด หรือลูกค้าบางคนก็ไม่ต้องการที่จะสัมผัสการ
ช าระเงินแบบเงินสด ผู้ประกอบการได้มีการติดตั้งป้ายเพ่ือแสดง QR-Code ไว้บริเวณจุดช าระ
เงินเพ่ือความสะดวกและลดการสัมผัสโดยตรงระหว่างลูกค้าและผู้ขาย 
 ปรับวิถีใหม่แบบ New Normal ข้อมูลที ่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู ้ให้ข้อมูลส าคัญ 
สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้  ได้แก่ 

“คือตอนนี้ทางร้านเราได้มีการเพ่ิมมาตรการเกี่ยวกับโควิด  ก็อย่างว่าแหละเราต้อง
อยู่กับมันให้ได้ในเมื่อมันเกิดขึ้นแล้ว ที่เหลือเราก็พยายามปรับตัวกันมากขึ้น” (คุณ ก, ร้าน A) 

“หน้าร้านเราก็มีเจล แอลกอฮอล์ มีที่วัดอุณหภูมิไว้บริการลูกค้าก่อนเข้ามาในร้าน 
คือเราท าให้เขามั่นใจก่อนที่จะเข้ามาจับจ่ายซื้อของในร้านเ”(คุณ ซ, ร้าน I) 

“คือด้วยสถานการณ์ตอนนี้นะเราหลีกเลี่ยงไม่ได้เลย คือมันต้องสู้กับสิ่งที่มันเกิดขึ้น 
พอเราไม่รู้จะหลีกมันยังไงละ เราก็เลยต้องปรับตัวเข้าหามัน” (คุณ ฆ, ร้าน D) 

“เวลาลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวที่เดินชมสินค้าผ่านไปผ่านมา เขาเห็นป้ายที่เราติดว่า
เรามีผลการฉีดวัคซีนแล้วนะ คือพ่ีคิดว่ามันท าให้เข้ามั่นใจได้ส่วนนึงละ พอเกิดความมั่นใจนี้แล้ว
เขาก็จะกล้าเข้ามาในร้านเรามาเลือกชมสินค้าของเราค่ะ” (คุณ ค, ร้าน C) 

“โควิดมันระบาด หน่วยงานรัฐเขาเพิ่มมาตรการเริ่มเข้มงวดขึ้นทางเราก็ไม่ได้ นิ่ง
นอนใจนะคะ ก็มีการลงทะเบียนกับไทยชนะของ ศบค.ก่อนเลยเป็นอันดับแรก” (คุณ จ, ร้าน F) 
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“พอโควิดมันเกิดขึ้นมาแล้วเราก็ไม่รู้จะหนีมันยังไง คือมันไม่หายซะทีพอมันรุนแรง
ขึ้นแบบนี้มาตรการของรัฐเขาก็ต้องมีการประกาศก าหนดในเรื่องของการงดจัดกิจกรรม การงด
การเดินทาง การสั่งปิดสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ แล้วเราก็ไม่รู้จะท ายังไงเราก็เลยมาคิดว่าเราต้อง
ปรับเปลี่ยนแล้วนะเราคงอยู่แบบเดิมไม่ได้ละ ต้องใช้ชีวิตแบบ New Normal ละ” (คุณ ช, ร้าน 
H)  
 เพ่ิมช่องทางการช าระเงินแบบ QR-Code ข้อมูลที ่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูล
ส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้  ได้แก่ 

“ทางร้านเราสามารถซื้อสินค้าแล้วสแกนจ่ายเงินได้โดยไม่ต้องจ่ายเงินสดนะคะ เราได้
เพ่ิมทางเลือกในการจ่ายเงินให้กับลูกค้า บางคนเขาจะซีเรียสกะเรื่องพวกนี้มากเพราะเขาต้องการจะ
ลดการสัมผัสกับตัวเขาเองให้มากที่สุด” (คุณ ข, ร้าน B) 

“ตอนนี้สังคมเราเข้าสู่ยุค สังคมไร้เงินสดกันละ การที่เราจะให้ลูกค้ามาซื้อของที่ร้านเรา
แล้วจ่ายเงินสดวิธีเดียว มันคงไม่ได้ละ พี่ก็เลยเพ่ิมวิธีการจ่ายเงินอีกทางนึงเพ่ือจะรองรับการมาเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวในเทศกาลต่าง ๆ โดยเฉพาะช่วงสงกรานต์ที่คนจะเยอะมากเป็นพิเศษแล้วคือเราจะ
เอาไม่ทันเลยจนต้องจ้างพนักงานเฉพาะกิจในช่วงเทศกาล” (คุณ ง, ร้าน E) 

“พ่ีว่ามันง่ายขึ้นนะมันสะดวกขึ้นเพราะว่าเราไม่ต้องพกเงินสดเลย แต่ก็เฉพาะกลุ่มลุก
ค้าที่จะเป็นคนรุ่นใหม่หน่อยอ่ะนะที่เขาจะจ่ายเงินผ่าน QR-Code แต่ถ้าเป็นกลุ่มลูกค้าที่อายุ
ประมาณ 50ขึ้นไปก็จะใช้ยากหน่อยพวกแอพจ่ายเงินอะไรอย่างงี้นะ” (คุณ จ, ร้าน F) 

4.3.2 กำรตั้งรำคำ  
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัย

สามารถสรุปหัวข้อเรื่อง การตั้งราคา ในการก าหนดราคาสินค้าเกี่ยวกับผ้าหม้อห้อมต่อหนึ่งตัวนั้น 
ผู้ประกอบการระบุว่าเป็นสิ่งส าคัญประการหนึ่งที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าว่าจะต้องการซื้อ
สินค้านั้นหรือไม่ หากการตั้งราคานั้นมีความเหมาะสมกับสินค้าก็จะสามารถเพ่ิมยอดขายให้กับ
ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมได้มากขึ้น ผู ้ประกอบการมีการก าหนดราคาจากต้นทุนการ
ผลิตสินค้าผ้าหม้อห้อมโดยมีการลดอัตราก าไร  เนื่องจากสถานการณ์โควิดที่ส่งผลกระทบต่อ    
ทุกด้าน และเนื่องจากว่าประเทศไทยพ่ึงรายได้จากการท่องเที่ยวและการบริการเป็นหลักพอเกิด     
โควิดกลุ่มคนส่วนใหญ่รายได้ลดลง เกิดผลกระทบกับการท่องเที่ยว กลุ่มคนพวกนี้รายได้ลดลง 
ว่างงาน สถานการณ์บริการถูกปิด ก าลังซื้อลดลง เวลาจะซื้ออะไรก็เลยต้องคิดให้ถี่ถ้วน รอบคอบใน
การซื้อ ลดการซื้อสิ่งของที่ไม่จ าเป็น อีกทั้งการขนส่งวัสดุที่สูงขึ้นส่งผลให้ต้นทุนสินค้าสูงขึ้นตามไป
ด้วย ท าให้ราคาทุนสูงขึ้นแต่ราคาขายเท่าเดิม เนื่องจากกลุ่มลูกค้ารายได้ลดลงเลยไม่สามารถขึ้น
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ราคาสินค้าได้ เลยต้องตรึงราคาขายไว้เท่าเดิม โดยลดสัดส่วนก าไรที่เขาเคยได้มันลดลง เพื่อตรึงราคา
สินค้าให้ลูกค้าสามารถจับจ่ายซื้อของได้  
 ลดอัตราก าไร ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้
ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“เมื่อก่อนขายของเนี่ยก็บวกก าไรไปเกือบ ๆ 100% ก็ขายได้นะมันก็ท าให้เราอยู่ได้ไง 
เศรษฐกิจมันดี อะไร ๆ ก็ดีไปหมด แต่พอมันย ่าแย่ก็แบบแย่ไปหมด เดิมเราบวกก าไรไปขนาด
นั้นมาตอนนี้มันเริ่มขายยากขึ้นละยากมากด้วย อะไรหลาย ๆ อย่างที่มันกระทบ มันเลยท าให้
เราต้องลดก าไรลงไง” (คุณ ฌ, ร้าน J) 

“ขายของตอนนี้คือป้าคิดว่าเราจะมาบวกก าไรเพ่ิมเหมือนแต่ก่อนไม่ได้ละ เพราะว่า
มันจะต้องท ายังไงก็ได้ให้อยู่ได้ทั้งเขาและเรา เราจะคิดบวกก าไรอยู่ฝ่ายเดียวมันก็ไม่ใช่ลูกค้าก็
ลดน้อยลงบางคนจากที่เคยรับผ้าเราไปขายต่อก็ต้องเลิกกิจการไปขายไม่ได้ก าไรไม่มีเพราะ      
สู้ราคาเราไม่ไหว” (คุณ ฉ, ร้าน G) 

“อาชีพหลักของคนแถวนี้ก็คือค้าขายผ้าหม้อห้อมอ่ะเนาะ มีรายได้จากการขายผ้า
แต่พอเกิดเหตุการณ์โควิดแบบนี้ก็ไม่ไหวรายได้ก็ลดน้อยลงเวลาลูกค้ามาซื้อเขาก็จะต่อราคา คือ
ถ้าเราตั้งก าไรไว้สูงมากเขาก็สู้ไม่ไหวไง มันเลยต้องยอมลดก าไรลงเพื่อให้มันขายได้ให้ของมัน
หมุนออกจากร้านได้บ้าง” (คุณ ซ, ร้าน I) 

“คือลูกค้ามักจะบอกว่าของที่ร้านอ่ะแพง ท าไมแพงกว่าที่อื่น พี่ก็เลยบอกว่าต้องดู
สองแบบค่ะ หนึ่งคุณภาพผ้าที่ใช้ของแต่ละร้าน สองก็คือคุณภาพการตัดเย็บคือต้องดูวัตถุดิบ 
และฝีมือการตัดเย็บของช่าง มันถึงจะเป็นตัวก าหนดราคา” (คุณ ค, ร้าน C) 

“ราคานี่ก็ส าคัญนะคือถ้าเราตั้งราคาไว้แบบเกินคุณภาพสินค้าดูแล้วมันไม่เหมาะสม
ลูกค้าเขาก็จะไม่ค่อยซื้อนะมาเดินจับๆแล้วถามราคาเราพอเราบอกราคาหน้าร้านไปเขาก็จะเดิน
ผ่านไป ไปดูร้านอื่นถัด ๆ ไปถ้าเจอตัวเลือกที่ดีกว่าเขาก็ไปไม่กลับมาซื้อร้านเรา เวลาตั้งราคา
บางครั้งก็จะพยายามตั้งให้มันเท่า ๆ กับร้านอ่ืนเขานะ ไปสืบๆมาแล้ว แต่ละร้านก็มีการลดราคา
สินค้าลงเราก็เลยต้องปรับตามเขาไม่งั้นนะอยู่ไม่ได้หรอก” (คุณ ข, ร้าน B) 
 ราคาทุนสูงขึ้นแต่ราคาขายเท่าเดิม ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้  ได้แก่ 

“ราคาของที่พ่ีขายอยู่นี่นะยังขายราคาเท่าเดิมอยู่เลย ทั้งๆ ราคาทุนมันก็ไปเรื่อย ๆ
แล้วเริ่มสูงขึ้นละ ถ้าเป็นสมัยก่อนนะราคาทุนเพิ่มเราก็แค่บวกเข้าไปก็ขายได้อยู่ละแต่เดี๋ยวนี้คือ
ไม่ได้เลยมันต้องมองหลาย ๆ ด้านให้ครอบคลุมที ่สุดไม่งั ้นมันอาจจะเป็นผลเสียต่อเราได้”        
(คุณ ซ, ร้าน I) 
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“จ านวนการขายลดลงแต่ค่าผ้าขึ้นราคา ลดลงตั้งแต่ปี 2563 มา ช่วงหลังสงกรานต์
เราจะได้เงินก้อนแล้วเราจะลงทุนต่อไปอีกพอโควิดมาสงกรานต์ก็ไม่มีของขายไม่ได้ ไม่คืนทุน
สินค้าค้างในร้านเยอะมากเพราะสต๊อคของไว้เยอะ” (คุณ จ, ร้าน F) 

“ร้านที่พี่ค้าขายร่วมกันอยู่เนี่ยนะ สั่งเขาประจ าเขาก็มีมาบอกพี่ว่าจะขึ้นราคาแล้ว
นะเพราะว่าค่าน ้ามันค่าขนส่งมันแพง ตอนแรกพ่ีก็คิดอยู่นะว่าจะเอาไงดีแต่ก็ท าไงได้ล่ะเราต้อง
ไปต่อไงก็เลยมาคิดว่าถ้าราคาทุนเราขนาดนี้แล้วราคาขายเราก็ปรับไม่ได้เราจะไหวมั้ยอะไร
อย่างงี้ที่มันต้องมาปรับมาคิดทบทวนว่าจะเอาไงกันต่อดี” (คุณ ก, ร้าน A) 

“ตอนนี้นะราคาผ้าสูงขึ้นเรื่อยๆ น ้ามันก็แพงเนาะราคาผ้าเมื่อก่อนเมตรละ 20 บาท
ตอนนี้เมตรละ 25 บาท คิดดูสิทุนเพ่ิมขนาดนี้แต่เราก็ยังขึ้นราคาของเราไม่ได้เลยเพราะว่าเราก็
อยากให้เขามาซื้อของเรา ให้มันอยู่ได้ทั้งเขาและเรานะ แต่ไม่รู้ว่ามันจะเป็นแบบนี้อีกนานมั้ย” 
(คุณ ค, ร้าน C) 

“สถานการณ์แบบนี้นะของก็ขึ้นราคาของใช้เสื้อผ้าทุกอย่างขึ้นหมด ราคาผ้าแต่ละ
หลาก็ขึ้นแพง ค่าตัดเย็บก็แพง ลูกค้าก็ต่อราคาคือรู้สึกว่าถ้าเป็นแบบนี้ไปอีกเรื่อย  ๆ นะเราจะ
อยู่ไม่ได้ละ” (คุณ ฉ, ร้าน G) 

“เราพยายามจะประคับประคองราคาสินค้าให้มันไม่ปรับอะไรไปมากคือถ้าอย่าง
สมมติเราบอกว่าราคาผ้าขึ้นแล้วนะ จะขอขึ้นราคาพวกเสื้อ กางเกง พี่เชื่อว่าเขาไม่ค่อยโอเค
หรอกอย่างเราไปซื้อของที่ไหนแล้วแม่ค้าบอกว่าอันนี้ราคาขึ้นแล้วนะ มันก็เลยท าให้ล าบากใจ
นะที่จะขึ้นราคาของอ่ะนะ” (คุณ ง, ร้าน E) 

4.3.3 กำรพัฒนำผลิตภัณฑ์  
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั้ง 10 ร้าน ผู้วิจัย

สามารถสรุปหัวข้อเรื่อง การพัฒนาผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการในแต่ละร้านมีการปรับปรุงและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือสร้างความแตกต่าง สร้างความเป็นเอกลักษณ์
ของตนเอง โดยการเพ่ิมรายละเอียดของงานในแต่ละตัวผลิตภัณฑ์ เช่นการน าเสื้อหม้อห้อมที่มี
รูปแบบธรรมดาแบบเสื้อกระดุมจีนมา เพ่ิมมิติในการออกแบบให้เปลี่ยนไปจากรูปแบบเดิมที่คุ้นเคย 
คือการปักแบบด้นเป็นแนวเส้นประ เป็นการท ามือทั้งหมดโดยไม่ใช้เครื่องจักร ซึ่งกว่าจะได้แต่ละตัว
นั้นค่อนข้างใช้เวลาพอสมควรในทางกลับกันการที่ท าผลิตภัณฑ์ด้วยงานมือนั้นสามารถสร้างมูลค่าได้
เป็นอย่างดี นอกจากผลิตภัณฑ์จากผ้าหม้อห้อมที่แปรรูปเป็นเสื้อผ้าแล้ว ผู้ประกอบการยังมีการ     
แปรรูปสินค้าสู่ผลิตภัณฑ์อ่ืน เป็นกระเป๋า ผ้าคลุมเตียงและอุปกรณ์ตกแต่ งในโรงแรมต่าง ๆ         
พวงกุญแจหรือซองใส่กุญแจรถยนต์ หมวก ผ้าพันคอ ผ้าคลุมไหล่ และอีกมากมาย ผู้ประกอบการ       
มีความตั้งใจที่จะพัฒนาสินค้าเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมให้ดีที่สุด และในสถานการณ์วิกฤตที่เกิด
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โรคระบาดส่งผลกระทบไปในทุกภาคส่วน พฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปมีการงดการซื้อของที่
ไม่จ าเป็นลง ใช้จ่ายอย่างมีสติ ผู้ประกอบการจึงมีความค านึงถึงเรื่องการผลิตสินค้าให้มีคุณภาพเหมาะสม
กับเงินที่ลูกค้าจ่าย สินค้ามีคุณภาพมาตรฐานมีความคงทนด้วยการผ่านกรรมวิธีการผลิตที่ถูกต้อง
เหมาะสมกับผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย 
 เพ่ิมมิติในการออกแบบให้เปลี่ยนไปจากรูปแบบเดิมที่คุ้นเคย ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้  ได้แก่ 

“พอลูกค้าเดินผ่านหน้าร้านเนี่ย เราต้องพาเขาเข้ามาในร้านให้ได้ก่อน เขาจะได้
เห็นว่าหม้อห้อมไม่ใช่แค่เสื้อคอกลมกระดุมจีน แต่ถ้าว่าเสื้อกระดุมจีนแบบเดิมมีมั้ย ก็คือว่ามีอยู่
ในร้านสามารถถามได้ แต่สิ ่งที ่เราอยากให้เห็นคือว่าหม้อห้อมมันเป็นได้มากกว่านั ้น แล้ว
ประกอบกับการที่พี่ไปท างานร่วมกับ วชช. หรือวิทยาลัยชุมชน เขานิยามค าว่าหม้อห้อมใหม่นะ 
คือพวกเราช่วยกันท าผ้าหม้อห้อมที่เป็นหม้อห้อมกับอะไรก็ได้อ่ะ” (คุณ ค, ร้าน C) 

“ร้านป้าจริง ๆ ก็ไม่มีผลิตภัณฑ์อะไรที่มันมากมายหรอกนะ เราท ากันไม่กี่คน ลูก ๆ
ก็ท างานอยู่ต่างจังหวัดกันหมด แต่เราก็ไม่หยุดพัฒนาสินค้าในร้านเรานะ ยิ่งในสถานการณ์โรค
ระบาดอย่างงี้นะ ป้าก็พยายามพัฒนาปรับปรุงโดยเพ่ิมความโดดเด่น โดยการเย็บปักถักร้อยเข้า
ไปเพิ่มในตัวเสื้อให้มันแตกต่างจากร้านอื่นเขาบ้างให้ลูกค้ามาซื้อที่ร้านเราแล้วให้ความรู้สึกว่ามี
แบบนี้ที่ร้านเราเพียงหนึ่งเดียวนะ” (คุณ ซ, ร้าน I) 

“ตั้งแต่เรียนจบมา ก็เลยสานต่อธุรกิจครอบครัวก็มีไปเรียนเรื่องการท าผ้ามาบ้ างค่ะ 
พอได้ความรู้มาก็มาพัฒนาปรับเปลี่ยนนั่นนี่ ให้หม้อห้อมที่มันดูแสนจะธรรมดาให้มันดูมีความเก๋
กว่าเดิมก็ใส่ความเป็นกิมมิกเข้าไปในตัวงานอ่าค่ะแล้วท าขึ้นมาเพียงอย่างละ  1 ตัว เท่านั้นนะ” 
(คุณ ฆ, ร้าน D) 
 แปรรูปสินค้าสู่ผลิตภัณฑ์อ่ืน ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถ
อ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่ 

“หม้อห้อมมันจะไม่หยุดอยู่แค่เสื้อผ้าค าว่าหม้อห้อมมันแปลว่าวัสดุที่เอาไปท าอย่าง
อื่นได้มันจะไม่หยุดอยู่แค่ค าว่าเสื้อผ้าแล้วมันจะไปเป็นของใช้แต่งห้องแต่งโรงแรมแต่งบ้านมัน
ลามไปถึงการเอาหม้อห้อมไปสกัดเป็นสบู่ตัวฮ่อมนะเป็นสบู่ถนอมผิว เป็นยาฉีดกันยุง เป็นอะไร
ได้อีกเยอะเลย” (คุณ ฌ, ร้าน J) 

“ถ้าลูกค้าถามว่าผ้าหม้อห้อมคืออะไร พี่ก็จะถามกลับไปว่าแล้วอยากได้อะไร       
พี่สามารถน าผ้าหม้อห้อมไปท าสิ ่งนั ้นได้ ตอนนี้ค าว่าหม้อห้อมส าหรับพี่มันคือแฟชั่นไปเลย         
ให้เหมาะสมกับแต่ละบุคคล” (คุณ ก, ร้าน A) 
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“พ่ีท าเอ้ียมหม้อห้อม พี่ท าเป็นฮู้ดหม้อห้อม พ่ีท าเป็นสเวตเตอร์แต่เป็นหม้อห้อมนะ 
สวมใส่ได้ทุกโอกาส เคยมีลูกค้ามาถามว่ามีหม้อห้อมแบบไหนให้ดูบ้าง พี่ก็เลยตอบกลับไปว่า
แล้วอยากได้หม้อห้อมแบบไหนคืออยากจะบอกว่าหม้อห้อมท าได้หมดเพราะเรามีช่างตัดเย็บ        
มีคนย้อม ที่มีฝีมืออยู่ เรามีทุกอย่าง แล้วท าไมเราจะท าแบบคนอ่ืนไม่ได้” (คุณ ข, ร้าน B) 

“ตอนนี้มีหลายโครงการที่เข้ามาหาพี่กลับกลุ่มพวกพี่นะ ซึ่งก าลังท าการผลิตอยู่ 
แล้วเร็ว ๆ นี้ก าลังจะส่งไปงานแฟชั่นที่ดูไบ ส่งชุดหม้อห้อมไปประมาณ 2 ชุดนะ คนที่ออกไป
เรียนแล้วกลับบ้านกลับมาภูมิล าเนาตัวเองมาพัฒนาหม้อห้อมให้มันก้าวหน้า ตอนนี้ก าลัง
รวมกลุ่มกันท าวิสาหกิจชุมชน เพื่อผลิตผ้าหม้อห้อมที่ทุกคนยังไม่เคยเห็นแล้วคิดว่านี ่มันผ้า    
หม้อห้อมหรอ” (คุณ ค, ร้าน C) 
 ผลิตสินค้าให้มีคุณภาพเหมาะสมกับเงินที่ลูกค้าจ่าย ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของ
ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถอ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ได้แก่ 

“คือวัสดุหรือวัตถุดิบต่าง  ๆ ที ่เราใช้ในการสั ่งผลิตผ้าหม้อห้อมแต่ละล็อตนะ        
เราค่อนข้างใช้วัสดุดีนะในเรื่องของคุณภาพผ้า มันจะมีเนื้อผ้าที่ต่างกันนะ แบบธรรมดากับแบบ
ซุปเปอร์อ่ะ เราค่อนข้างคัดสรรเพ่ือให้งานมันออกมาดีที่สุดอ่ะ” (คุณ ฆ, ร้าน D) 

“งานแต่ละอย่างที ่สั ่งท าสั ่งผลิตออกมานะคือมันต้องดีและมีคุณภาพมากที ่สุด     
ยิ่งตอนนี้ผู้คนมีการจ ากัดรายจ่ายกันมากขึ้น เวลาจะซื้อของมันก็คงต้องคิดให้ดี จะซื้อแต่ละทีก็
คงต้องคิดให้มากของที่ได้ไปต้องมีคุณภาพและดีมากที่สุด (คุณ ง, ร้าน E) 

“ถ้าเราผลิตสินค้าออกมามีคุณภาพยังไงลูกค้าเขาก็ชอบแล้วเค้าก็ยังจะกลับมาซื้อ
ซ ้าด้วยอีกอย่างเขาอาจจะบอกกันต่อ ๆ ไปอีกอารมณ์แบบแนะน าให้มาซื้อที่เราอะไรอย่างงี้อ่ะ 
ท าให้ฐานลูกค้าเราขยายเพ่ิมมากขึ้น” (คุณ จ, ร้าน F) 

4.3.4 วิธีกำรจัดจ ำหน่ำย  
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ของผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมทั ้ง 10 ร้าน ผู ้ว ิจัย

สามารถสรุปหัวข้อเรื่อง วิธีการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อมจะมีวิธีการจ าหน่ายแบบ
หน้าร้านส่วนใหญ่เกือบทุกร้าน เพราะร้านค้าผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัด
แพร่ จะเป็นธุรกิจที่สืบทอดกันมาตั้งแต่บรรพบุรุษรุ่นสู่รุ่น มีฐานการขายส่งให้ลูกค้าเดิมที่เป็น
พ่อค้าแม่ค้ามารับไปจ าหน่ายที ่ตลาดนัด ถนนคนเดิน ในต่างจังหวัด หน่วยงานราชการและ
รัฐวิสาหกิจ โดยใช้การสั่งออเดอร์ทางโทรศัพท์หรือบางรายก็จะมารับที่หน้าร้านเป็นวิธีการปฏิบัติ
ที่ด าเนินสืบต่อกันมา ในบางครั้งที่มีการจัดงานมหกรรมการแสดงสินค้าต่าง  ๆ ที่เมืองทองธานี 
หรืองานสินค้า OTOP ผู้ประกอบการบางรายก็ได้รับเชิญไปร่วมงานและก่อให้เกิดกลุ่มลูกค้าใหม่
มากขึ ้น พอเข้าสู ่ช ่วงการแพร่ระบาดของโรคโควิด -19 นั ้น ด้วยข้อก าหนดที ่ถูกจ ากัดจาก
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มาตรการของภาครัฐในเรื่องของการห้ามการเดินทางห้ามออกพื้นที่ นักท่องเที่ยวที่เคยมาเที่ยว
จ านวนมากก็ลดลง งดกิจกรรมรื่นเริงสังสรรค์หรือการรวมกลุ่มกัน ซึ่งรายได้หลักส่วนใหญ่ของ
ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้งเกิดจากนักท่องเที่ยวและกลุ่มคนที่สัญจรไปมา
ท่องเที่ยวในช่วงเทศกาลต่าง ๆ ในช่วงวิกฤตของโรคระบาดนี้การด าเนินกิจการที่เคยปฏิบัติกันมา
นั้นเริ่มไม่เป็นผลดีต่อกิจการผลประกอบการลดลงไปอย่างมากท าให้ผู้ประกอบการมีการปรับตัว
ในด้านการจัดจ าหน่ายที่ไม่ใช่รูปแบบเดิมคือการจ าหน่ายหน้าร้านเพียงอย่างเดียว ผู้ประกอบการ
มีความสนใจที่จะศึกษาวิธีการขายในช่องทางใหม่โดยเน้นการขายออนไลน์มากขึ้น เพื่อเป็นการ
เพิ่มยอดขายหรือให้กิจการสามารถด าเนินการต่อไปได้ในช่วงสถานการณ์ที่วิกฤตนี้ อีกท้ังยังมีการจัด
โปรโมชั่นให้น่าสนใจจะได้เป็นการกระตุ้นยอดขายส่งผลให้ผลการประกอบการสามารถด าเนินไปได้
โดยไม่ขาดทุนในวิกฤตการณ์นี้ 
 เน้นการขายออนไลน์มากขึ้น ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถ
อ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่  

“อย่างที่ทุกคนก็รู้ค่ะว่าตอนนี้อะไรมันก็ไม่แน่นอนเนาะพี่ท าธุรกิจมาเกือบ 30 กว่าปี
แล้วไม่เคยเจอเหตุการณ์แบบนี้เลยเพิ่งเคยเจอแล้วมาแบบไม่ได้ตั้งตัวด้วยนะ ท าธุรกิจผ้าหม้อ
ห้อมมาเปิดร้านขายหน้าร้านก็อยู่ได้มีเงินจุนเจือครอบครัว แต่พ่ีคิดว่าตอนนี้มันไม่ใช่ละพ่ีก็เลยคิด
ว่าจะขายทางไหนเพิ่มดีขายทางเพจเฟสบุค ขายทางไลน์ ก็คงจะดีแต่ก็ยังไม่ค่อยคล่องนะต้อง
ศึกษาวิธีก่อน” (คุณ ก, ร้าน A) 

“ในสามปีแรกที่เกิดโควิดนะมันส่งผลมาก ๆ ไม่มีลูกค้าเลยในบางวันขายไม่ได้เลยก็
ยังมีจากปกติขายเรื่อย ๆ ก็ได้เฉลี่ยวันละ 1,000 บาท เดือนเมษายนจากไม่มีที่จอดรถเลยรถเต็ม
กลายเป็นว่าไม่มีคนมาจอดรถซื้อของเราที่หน้าร้านเลย พอมันเจอแบบนี้แล้วเราก็เลยคิดอยากจะ
ท าขายแบบออนไลน์บ้าง” (คุณ ง, ร้าน E) 

“ช่วงปีแรก ๆ อ่ะ ปี 63 ที่โควิดมันเริ่มมาใหม่ ๆ เลยช่วงนั้นคือหนักเลยนะคือแบบ
ทั้งวันก็ยังไม่มีคนมาเลยสักคนเพราะว่าเขาปิดเมืองไง นักท่องเที่ยวก็หายหมดรายได้ก็หายตาม
ขายทางเดียวตอนนี้มันไม่ใช่แล้วไง” (คุณ จ, ร้าน F) 

“สมัยก่อนก็จะมีออกไปขายตามงานต่าง ๆ บ้างนะงานกาชาดงานประจ าจังหวัด 
งานประเพณีวิ่งควายที่ชลบุรีก็ไปขายนะคะ งานกล้วยไข่ที่ก าแพงเพชรเราก็จะมี  connection 
กันอยู่ ก็จะมีการออกตลาดตลอดแต่หน้าร้านก็ยังขายอยู่นะคะ แต่พอโควิดมาทุกอย่างยุติไปหมด
งานก็ไม่ได้ออก หน้าร้านก็ไม่มีคนมาซื้อแม้กระทั่งลูกค้าคนแถว ๆ นี้ก็ยังไม่ค่อยมีถ้าเราจะขายแต่
ทางนี้มันคงไม่เวิร์คละ ในสถานการณ์แบบนี้เราต้องขายต้องเน้นไปทางเฟสบุค Line ต่าง ๆ แล้ว
ล่ะ” (คุณ ฌ, ร้าน J) 



63 
 
 จัดโปรโมชั่นให้น่าสนใจ ข้อมูลที่ ได้จากการสัมภาษณ์ของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ สามารถ
อ้างอิงเพ่ือให้ตรงกับประเด็นนี้ ได้แก่  

“คือปกติเราขายของแล้วกลุ่มลูกค้าหลักของเราก็จะเป็นคนอายุประมาณ 40 -50 ปี
ซะส่วนใหญ่ก็เลยมาคิดว่าหากเราขายของแล้วจัดของแถมให้เขาบ้างก็น่าจะเป็นสิ่งที่ดี อาจจะ
ดึงดูดลูกค้าได้บ้าง อย่างบางคนซื้อไปทีละ 10 ตัวอย่างงี้ เราก็มีจัดโปรโมชั่นส่วนลดให้เขานะ” 
(คุณ ข, ร้าน B) 

“เดี๋ยวนี้จะมัวแต่มาขายของแบบเดิม ๆ ธรรมดา ๆ แต่ดั้งแต่เดิมไม่ได้แล้วไง มัน
ต้องมีอะไรให้ตื่นเต้นบ้างสิเนอะไม่งั้นลูกค้าเค้าก็จะไม่สนใจละมันต้องมีมิติใหม่” (คุณ ค, ร้าน C) 

“เมื่อก่อนตอนมาขายของทีแรกไม่คิดจะสนเรื่องการจัดโปรโมชั่นด้วยซ ้านะ คิดว่า
เออขายไปเรื่อย ๆ ขายไปวัน ๆ แต่พอโควิด 19 เข้ามา ก็เลยเปลี่ยนความคิดว่าเราควรปรับใน
เรื่องการตลาดเพ่ือให้มันมีความน่าสนใจมากขึ้นสถานการณ์แบบนี้อะไรก็เกิดขึ้นได้ไม่แน่ไม่นอน
ถ้าเรายังขายแบบเดิมนะรายได้คงไม่มีไม่มากมายเหมือนเมื่อก่อนอ่ะ” (คุณ ฆ, ร้าน D) 

“อะไรที่มันใหม่หรือมันท าแล้วโอเค ยอดขายที่ร้านดีขึ้นหรือเพ่ิมขึ้นมันก็ต้องท าแล้ว
ตอนนี้ ยิ่งช่วงนี้วิกฤตโควิด 19 มันเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตเราแล้วนะเราต้องอยู่กับมันให้ได้
ถูกมั้ย ไม่งั้นสถานการณ์ของร้านเราคงแย่แน่ ๆ อย่างการขายของตอนนี้ที่ร้านก็เริ่มจัดโปรโมชั่น
เข้ามาบ้างแล้วนะคือมันต้องด าเนินต่อไปอ่ะ ในเมื่อโควิดมันมาแล้วเราก็ต้องอยู่สู้กับมันให้ได้ ” 
(คุณ ซ, ร้าน I) 

“ตอนนี้ทางร้านเราก็มีการปรับเปลี่ยนวิธีการขายแล้วนะ จัดโปรโมชั่นก็คือถ้าลูกค้า
คนไหนซื้อเสื้อผ้าหม้อห้อมครบในราคา 1,000 บาท เราก็แถมกระเป๋าผ้าที่ท าจากผ้าหม้อห้อม
บ้าง พวงกุญแจบ้าง ที่คาดผมบ้าง อะไรต่าง ๆ หรือหน้ากากผ้าเองช่วงนี้คือเราก็ต้องปรับให้มัน
เข้ากับสถานการณ์อ่ะเนาะ แต่ในทางกลับกันเราแถมสินค้าผลิตจากร้านเราเองมันก็เหมือนเป็น
การโปรโมทสินค้าอื่นที่ลูกค้าอาจจะยังไม่รู้จักท าให้เขารู้จักได้ ก็ดีไปอีกแบบนึงนะ ” (คุณ ช, 
ร้าน H) 
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บทท่ี 5 

สรุปผลกำรวิจัย อภิปรำยผล และขอ้เสนอแนะ 

การวิจัยเรื ่อง “กลยุทธ์การปรับตัวเพื ่อการคงอยู ่ได้ของผู ้ประกอบการผ้าหม้อห้อม  
กรณีศึกษา จังหวัดแพร่ภายใต้สถานการณ์ Covid-19” มีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาปัญหา
และอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จ.แพร่  (2) เพื่อ
ศึกษากระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ใน
ต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ (3) เพื่อศึกษาผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อ
ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่  โดยการวิจัยนี้เป็นการ
วิจัยเช ิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยวิธ ีการจ าแนกลักษณะโครงสร้างให้เป ็นการ
สัมภาษณ์แบบกึ ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ซึ ่งมุ ่งเน้นท าการศึกษาเกี ่ยวกับ        
กลยุทธ์การปรับตัวของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ 
รวมไปถึงการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง เพื่อน าผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี ้มาสรุปเพื่อเป็น
แนวทางในเรื ่องของกลยุทธ์การปรับตัวของผู ้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ ่งโฮ้ง 
อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ต่อไป 
 ผู้วิจัยได้ท าการสรุปข้อมูลจากแหล่งที่มาต่าง ๆ เช่น เอกสาร บทความ และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องต่าง ๆ และใช้การสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) มีผู ้ให้
ข้อมูลหลัก ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ จ านวน 
10 ราย ผู้วิจัยได้น าข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์ตามขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูล เพื่อให้
ได้มาซึ่งปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง 
จังหวัดแพร่ ที ่มีต่อการเกิดสถานการณ์โควิด  19, แนวคิดการจัดกระบวนการปรับกลยุทธ์การ
แข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัด
แพร่ และได้ทราบถึงผลกระทบจากสถานการณ์ Covid-19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม ใน
ต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ เมื่อได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลเสร็จเป็นที่เรียบร้อยแล้ว จะ
เห ็น ได ้ว ่าการว ิเคราะห ์ข ้อม ูลของงานว ิจ ัย เรื ่อง กลย ุทธ ์การปร ับต ัว เพื ่อการคงอยู ่ได ้ของ
ผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อม กรณีศึกษา ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมืองจังหวัดแพร่ภายใต้สถานการณ์ 
Covid-19 ของผู ้ประกอบการธุรก ิจผ ้าหม้อห ้อมในต าบลทุ ่งโฮ ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่            
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ทั้ง 10 ราย ล้วนแล้วแต่มาจากการสืบทอดสานต่อธุรกิจจากรุ่นสู ่รุ่นจนมีประสบการณ์ เป็นเวลา      
10-20 ปี 
 ดังนั้นผู้วิจัยจะขอน าเสนอข้อมูลที่ได้จากผลการศึกษาทั้งหมดน ามาอยู่ในหัวข้อการสรุป
ผลการวิจัยการอภิปรายการวิจัย และข้อเสนอแนะในการวิจัยต่อไปในอนาคต ดังต่อไปนี้  

5.1 กำรสรุปผลกำรวิจัย 

 ผู้วิจัยขอสรุปผลของการศึกษาการวิจัยใน เรื่อง กลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือการคงอยู่ได้ของ
ผู้ประกอบการผ้าหม้อห้อม กรณีศึกษา ในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมืองจังหวัดแพร่ภายใต้สถานการณ์ 
Covid-19 จ านวน 10 ราย สามารถแยกกรอบแนวคิดการวิจัยออกเป็น 3 วัตถุประสงค์ ดังนี้ 

5.1.1 ผลกำรศึกษำปัญหำและอุปสรรคของผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อมใน
สถำนกำรณ์โควิด 19  
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลการสัมภาษณ์แบ่งกึ่งโครงสร้าง เป็นการศึกษาถึงสาเหตุของปัญหา
ของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมและสิ่งที่เป็นอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมใน
สถานการณ์โควิด 19 โดยการวิเคราะห์นั้นจะสามารถวิเคราะห์ตามหัวข้อ ดังต่อไปนี้ 

5.1.1.1 ปัญหาของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ที่เกิดขึ้นในปัจจุบันการเปลี่ยนแปลง

หลาย ๆ อย่างท าให้ข้อจ ากัดในการท าธุรกิจมีเพ่ิมมากขึ้น หน่วยงานภาครัฐมีการก าหนดมาตรการ
เพ่ิมการป้องกันและควบคุมไม่ให้เกิดการแพร่ระบาดอย่างบานปลาย การก าหนดการเดินทางข้าม
จังหวัด การสั่งงดกิจกรรมการรวมกลุ่มกันในที่แออัด การสั่งปิดสถานที่ท่องเที่ยวชั่วคราว ต่าง ๆ ท าให้
ผู้คนไม่สามารถออกมาใช้ชีวิตได้อย่างปกติมีความระมัดระวังหรือมีข้อจ ากัดในการเดินทางมากขึ้น 
การท่องเที่ยวซบเซา ท าให้จ านวนนักท่องเที่ยวลดลงไปอย่างมากโดยเฉพาะในช่วงเทศกาล ชุมชน
ต าบลทุ่งโฮ้งซึ่งเป็นแหล่งซื้อสินค้าที่มีกลุ่มนักท่องเที่ยวมักแวะเวียนผ่านเข้ามาเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ผ้าหม้อห้อมอันเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์ของจังหวัดแพร่ ไปเป็นของฝากต่าง ๆ มีจ านวนลด
น้อยลงไปอย่างมาก นอกจากนี้การถูกจ ากัดในเรื่องการเดินทางก็ส่งผลให้การขนส่งวัตถุดิบจากแหล่ง
ผลิตไม่สามารถส่งได้หรือส่งได้อย่างล่าช้าท าให้กระบวนการผลิตไม่ต่อเนื่องในการผลิตสินค้าเพ่ือ
ออกจ าหน่าย 
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5.1.1.2 อุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม 
ในการประกอบธุรกิจประเภทจ าหน่ายเสื้อผ้าของฝากของที่ระลึกต่าง  ๆ จ าเป็นต้องมี

การประชาสัมพันธ์และโปรโมทสินค้าให้เป็นที่รู้จักต่อกลุ่มคนในหลาย ๆ กลุ่มเป้าหมายเพ่ือการสร้าง
ยอดขาย ซึ่งที่ผ่านมาด าเนินการผ่านช่องทางการจัดงานมหกรรมการแสดงสินค้าต่าง  ๆ ที่หน่วยงาน
ภาครัฐและเอกชนจัดขึ้น ด้วยสถานการณ์ในปัจจุบันที่เกิดการแพร่ระบาดของโควิด  19 การจัดงาน
แสดงสินค้าต่าง ๆ นี้จึงไม่ถูกจัดขึ้น เมื่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมไม่สามารถเข้าร่วมงานได้ ท า
ให้สินค้าไม่ถูกประชาสัมพันธ์เท่าที่ควรและไม่เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง ไม่มีกลุ่มลูกค้าใหม่  ๆ สินค้า
จ าหน่ายอาศัยเพียงหน้าร้านอย่างเดียว เนื่องจากผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้งยัง
ขาดทักษะในการใช้เทคโนโลยีที่ต้องเปลี่ยนมาขายสินค้าในช่องทางออนไลน์ให้มากขึ้น เพ่ือให้สินค้า
สามารถอยู่ในระบบตลาดสมัยใหม่ ได้เพ่ิมกลุ่มลูกค้าใหม่ๆให้เป็นที่รู้จักและสามารถเพ่ิมยอดจ าหน่าย
สินค้าได้โดยที่ไม่จ าเป็นต้องมีการเพ่ิมระบบสต็อคสินค้า 

5.1.2 ผลกำรศึกษำผลกระทบจำกสถำนกำรณ์โควิด 19 ต่อผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อม 
 จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด  19 ส่งผลกระทบต่อผู้ประกอบการธุรกิจ      
ผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่ งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่เป็นอย่างมาก ซึ่งเป็นปรากฏการณ์ที่
ผู้ประกอบการทุกร้านไม่สามารถรับมือได้ทันอันเนื่องมาจากการแพร่ระบาดเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว โดย
ผู้วิจัยได้สรุปผลการศึกษาออกเป็น 2 ปัจจัยหลัก ได้แก่ (1) ผลกระทบที่เกิดจากปัจจัยภายนอก และ 
(2) ผลกระทบจากปัจจัยภายใน ดังต่อไปนี้ 

5.1.2.1 ผลกระทบที่เกิดจากปัจจัยภายนอก 
ภาวการณ์เกิดวิกฤตการแพร่ระบาดของโควิด 19 นี้ ส่งผลกระทบในทุกภาคส่วนอันดับต้น ๆ 

เลยก็คือผลกระทบต่อเศรษฐกิจ เป็นผลกระทบจากปัจจัยภายนอกที่ควบคุมได้ยากหรือไม่สามารถ
ควบคุมได้ การเกิดภาวะเศรษฐกิจตกต ่า อันเนื่องมาจากสภาวะเงินฝืดที่ความต้องการซื้อสินค้าและ
บริการลดลงหรือก าลังซื้อของผู้บริโภคลดลง เนื่องจากโควิด 19 ท าให้ธุรกิจบางประเภทต้องปิดตัวลง
ไม่สามารถไปต่อได้ในสถานการณ์วิกฤตนี้ ผู้ประกอบการลดจ านวนอัตราพนักงาน ก่อให้เกิดอัตราการ
ว่างงานเพ่ิมสูงขึ้น ผู้คนส่วนใหญ่มีความระมัดระวังในการใช้จ่ายหรืองดการซื้อสินค้าฟุ่มเฟือยที่ไม่มี
ความจ าเป็นลง จากมาตรการการปิดเมืองหรือล็อคดาวน์ ที่ท าให้ผู้คนไม่สามารถใช้ชีวิตได้ตามปกติ 
ส่งผลกระทบภาคธุรกิจการท่องเที่ยวเป็นอย่างมากนักท่องเที่ยวมีจ านวนลดลง ส่งผลให้ให้ธุรกิจ
จ าหน่ายสินค้าอย่างธุรกิจผ้าหม้อห้อมซึ่งต้องอาศัยการท่องเที่ยวของผู้คนเป็นหลักได้รับผลกระทบไป
ด้วย ในช่วงที่เกิดวิกฤตการณ์โควิด 19 สินค้าไม่สามารถจ าหน่ายได้ ในบางวันมีรายได้เป็นศูนย์      
ผลประกอบการลดลงมากหากเทียบกับปีก่อนหน้าที่จะเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดนี้ ในส่วนของ
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รายได้ที่ไม่เพ่ิมขึ้นแต่ในทางกลับกันรายจ่ายกลับเพ่ิมขึ้นตลอดเวลา ท าให้ผู้ประกอบการต้องน าเงิน
ส ารองในส่วนที่เก็บไว้ใช้ในยามฉุกเฉิน ออกมาเพ่ือใช้จ่าย 

5.1.2.2 ผลกระทบที่เกิดจากปัจจัยภายใน 
จากผลของการที่ผู้คนส่วนใหญ่ไม่สามารถออกมาใช้ชีวิตได้ตามปกติอันเนื่องมาจาก

มาตรการของรัฐที่ก าหนด การงดกิจกรรมการรวมกลุ่มของผู้คนในสถานที่ต่าง ๆ การเพ่ิมมาตรการที่
คุมเข้มมากขึ้นในเรื่องของการเดินทางข้ามจังหวัด การปิดสถานที่ท่ องเที่ยว มาตรการ Social 
Distancing ส่งผลให้ผู้คนส่วนใหญ่อยู่แต่ในบ้านงดการออกไปท่องเที่ยว การท ากิจกรรมต่าง ๆ ส่งผล
ให้อัตราการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวลดลง กระทบกับธุรกิจประเภทจ าหน่ายสินค้าส าหรับ
นักท่องเที่ยวแหล่งของฝากของที่ระลึก ส่งผลให้ผู้ประกอบการมีรายได้ลดลง 70% โดยเฉพาะในช่วง
เทศกาลสงกรานต์ประมาณเดือนเมษายน จะเป็นช่วงที่ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมมักจะเตรียม
สั่งการผลิตสินค้าไว้เพ่ือรอจ าหน่ายในช่วงเทศกาลที่มีนักท่องเที่ยวเป็นจ านวนมากมียอดจ าหน่าย
สูงสุดในแต่ละปี ต่อมาในปี 2563 ที่มีการเกิดการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสเป็นครั้งแรกท าให้ไม่มี
นักท่องเที่ยวมาจับจ่ายซื้อของฝากเท่าที่ควร สินค้าจ าหน่ายไม่ได้ก่อให้เกิดสินค้าคงคลัง เงินทุนที่
ลงทุนในการผลิตสินค้าแต่ละรอบไม่มีการหมุนเวียน และไม่สามารถน าไปต่อยอดส าหรับการผลิตใน
ครั้งต่อไปได้ จากนโยบายโครงการคนละครึ่งของภาครัฐเพ่ือกระตุ้นการจับจ่ายใช้สอยภายในประเทศ 
ด้วยการแบ่งเบาภาระค่าใช้จ่ายของประชาชน และช่วยเพ่ิมสภาพคล่องให้แก่ร้านค้ารายย่อยทั่ว
ประเทศ ท าให้ผู้ประกอบการมียอดจ าหน่ายสินค้าเพ่ิมขึ้นมีผลประกอบการที่ดีจากโครงการคนละครึ่ง
นี้ ในทางกลับกันผู้ประกอบการที่มีรายได้สูงถึงเกณฑ์ท่ีต้องช าระภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาถูกเรียกเก็บ
ภาษีย้อนหลังจากฐานข้อมูลการจ าหน่ายสินค้าของการเข้าร่วมโครงการคนละครึ่งส่งผลให้
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยกเลิกการเข้าร่วมเป็นผู้ประกอบการกับโครงการคนละครึ่ง ท าให้ผู้ซื้อไม่มี
แรงจูงใจที่จะซื้อสินค้ากับร้านค้าที่ไม่เข้าร่วมโครงการฯ ส่งผลให้ยอดขายจ าหน่ายสินค้าลดลง 

5.1.3 สรุปผลกำรศึกษำกระบวนกำรปรับกลยุทธ์กำรแข่ งขันทำงกำรตลำดของ
ผู้ประกอบกำรธุรกิจผ้ำหม้อห้อมในสถำนกำรณ์โควิด-19 
 การปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมจ านวน 10 ราย 
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถคงอยู่รอดได้ภายใต้สถานการณ์โควิด-19 นี้ สามารถแบ่งออกได้เป็น 4 กระบวนการ
โดยมีรายละเอียด ดังนี้  
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ตำรำงที่ 5.1  สรุปผลการศึกษากระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดของผู้ประกอบการ

ธุรกิจผ้าหม้อห้อมในสถานการณ์โควิด 19 
 

กระบวนกำร ประเภทของแนวคิด สรุปผลกำรศึกษำกำรวิจัย 

การสร้างความเชื่อมั่น ปรับวิถีใหม่แบบ New Normal 
 

ผู้ประกอบการได้มีการวางแผนเพื่อให้สอดรับการ
สถานการณ์โควิด 19 โดยการเพิ่มมาตรการการการ
ป้องกันในทุกด้านเพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจในการซ้ือ
สินค้า 

 เพิ่มช่องทางการช าระเงินแบบ QR-
Code 

มีการสร้าง QR-Code เพื่อให้ลูกค้าสามารถสแกนจ่ายเงิน
ได้โดยไม่ใช้เงินสดลดการสัมผัสโดยตรงระหว่างผู้ซ้ือและ
ผู้ขาย 

การตั้งราคา ลดอัตราก าไรสูงขึ้น ปรับลดอัตราก าไรลงเน่ืองจากการบวกเพิ่มก าไรในสินค้าท่ี
สูงจะท าให้สินค้าดูราคาแพงขึ้นไม่เป็นท่ีน่าสนใจของผู้ซ้ือ 

 ราคาทุนสูงขึ้นแต่ราคาขายเท่าเดิม ในขณะท่ีผู้ประกอบการต้องรับภาระในเรื่องของค่าต้นทุน
วัตถุดิบท่ีสูงขึ้นแต่ก็ยังก าหนดราคาขายคงเดิมหากเพิ่ม
ราคาขายตามผู้ซ้ือไม่สามารถรับได้กับการปรับราคาสินค้า
ขึ้น 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ เพิ่มมิติในการออกแบบสินค้าให้
เปลี่ยนแปลงไปจากรูปแบบเดิมท่ี
คุ้นเคย 

ผลิตสินค้าให้มีความโดดเด่นเป็นท่ีน่าจดจ าให้กับผู้ซ้ือโดย
การใส่ความเป็นเอกลักษณ์ให้กับผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน
ออกไปตามรูปแบบของสินค้า 

 แปรรูปสินค้าสู่ผลิตภัณฑ์อื่น มีการแปรรูปหม้อห้อมจากเดิมท าเป็นเสื้อผ้าไปเป็นของใช้
และอุปกรณ์ตกแต่งบ้านหรือโรงแรมต่าง ๆ มีการน าหม้อ
ห้อมไปท าเป็นยาฉีดกันยุง ท าเป็นสบู่ถนอมผิวได้ 

วิธีการจัดจ าหน่าย ผลิตสินค้าให้มีคุณภาพเหมาะสมกับ
เงินท่ีลูกค้าจ่าย 

มีการเลือกใช้ผ้าซ่ึงเป็นวัสดุหลักในการผลิตท่ีมีคุณภาพดี
ระดับผ้าซุปเปอร์ท่ีมีความเบาสบายเมื่อน ามาสวมใส่แล้ว
ไม่ร้อนกันแดดได้ดีใช้ช่างในการตัดเย็บฝีมือคุณภาพมี
ประสบการณ์มากกว่า 20 ปี 

 เน้นการขายออนไลน์มากขึ้น ผู้ประกอบการมีความสนใจในการท่ีจะจ าหน่ายสินค้า
ช่องทางออนไลน์มากขึ้นเน่ืองจากสถานการณ์ในปัจจุบันท่ี
ต้องอาศัยเรื่องการใช้สื่อโซเชียลให้มากขึ้นมีการเรียนรู้ใน
เรื่องของทักษะการขายสินค้าออนไลน์เพิ่มมากขึ้น 

 จัดโปรโมชั่นให้น่าสนใจ 
 

มีการจัดโปรโมชั่นจากการให้ส่วนลดหรือการซ้ือในราคาท่ี
ก าหนดจะได้รับผลิตภัณฑ์ท่ีท าจากผ้าหม้อห้อมเป็น
อุปกรณ์ตกแต่งเพื่อเป็นการแนะน าสินค้าผลิตภัณฑ์ใหม่
จากทางร้านท่ีลูกค้าอาจจะยังไม่รู้จักให้รู้จักได้ 

 



69 
 

5.2 กำรอภิปรำยผล 

 จากการสรุปการศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมใน
สถานการณ์โควิด 19 พบว่า สภาวะการเกิดการแพร่ระบาดของโควิด 19 ส่งผลต่อผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง อ าเภอเมือง จังหวัดแพร่ สามารถแบ่งออกได้เป็น (1) ปัญหาของ
ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม จากการก าหนดมาตรการของภาครัฐที่ต้องควบคุมไม่ให้เกิดการ
รวมตัวของผู้คน การขนส่งที่ค่อนข้างถูกจ ากัด มาตรการล็อคดาวน์ ท าให้นักท่องเที่ยวลดลง การขนส่ง
วัตถุดิบจากบริษัทคู่ค้าค่อนข้างมีปัญหา (2) อุปสรรคของผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อม เนื่องจาก
วิกฤตโคท าให้ต้นทุนสินค้ามีราคาสูงขึ้น อันเนื่องมาจากการขึ้นราคาของค่าขนส่ง อีกทั้งผู้ประกอบการ
ส่วนใหญ่ไม่มีความช านาญในเรื่องของการที่จะต้องปรับเปลี่ยนวิธีการขายมาเป็นช่องทางออนไลน์เพ่ือ
เพ่ิมยอดขายให้มากขึ้น สอดคล้องกับแนวคิดของ ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์     
วิจัยและนวัตกรรม (2563) กล่าวว่า จากการแพร่ระบาดของ COVID-19 หลายประเทศเลือกใช้
มาตรการ Lockdown เพ่ือป้องกันปัญหาจากการแพร่ระบาด ส่งผลกระทบให้อุปสงค์และอุปทานทั่ว
โลกลดลงอย่างกะทันหัน เศรษฐกิจของทุกประเทศก้าวเข้าสู่ภาวะถดถอย ด้วยเหตุนี้ ภาคธุรกิ จจึงมี
ความจ าเป็นต้องปรับตัวให้สอดคล้องกับสถานการณ์ควบคู่กับการสนับสนุนจากภาครัฐ เพ่ือกระตุ้น
และประคองเศรษฐกิจ ให้กลับเข้าสู่ภาวะปกติ อย่างไรก็ตาม ผลกระทบของ COVID-19 จะมีความ
ซับซ้อนและแตกต่างกันในแต่ละภาคอุตสาหกรรม ผลกระทบต่อภาคเศรษฐกิจไทย ซึ่งเป็นประเทศที่
พ่ึงพาเศรษฐกิจจากการท่องเที่ยวและมีความเชื่อมโยงทางเศรษฐกิจกับประเทศอ่ืนอย่างมาก เมื่อเกิด
การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้เกิดการปิดประเทศในหลายภูมิภาค จึงส่งผลกระทบต่อ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจของไทยอย่างรุนแรง 
 จากการสรุปการศึกษากระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาดสามารถแยกเป็น 
4 กระบวนการ ได้แก่ (1) การสร้างความเชื่อมั่น (2) การตั้งราคา (3) การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (4) วิธีการ
จัดจ าหน่าย ในแต่ละกระบวนการนั้นมีการวางแผนที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งเมื่อเปรียบเทียบแล้วจะ
พบว่า กระบวนการปรับกลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด สอดคล้องกับ ภาณุ ลิมมานนท์ (2550) 
กล่าวว่า กลยุทธ์การปรับตัวทางการตลาดคือความสามารถทางการตลาดขององค์กรในการด าเนินงาน 
เพ่ือตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงในการแข่งขันเชิงธุรกิจ และมีความส าคัญอย่างยิ่งในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ และกระบวนการส่งเสริมทางการตลาดให้เหมาะสมกับตลาด
เป้าหมาย เนื่องจากระบบการตลาดในปัจจุบันได้มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วและมีการ แข่งขัน
ที่รุนแรง ดังนั้นกลยุทธ์การตลาดจึงต้องมีการปรับตัวเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการพัฒนาผลิตภัณฑ์
และโปรแกรมการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มตลาดเป้าหมายซึ่งการเปลี่ยนแปลงที่ดีล้วนเป็นการช่วยให้
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บรรลุเป้าหมาย สอดคล้องกับ ด ารงศักดิ์ ชัยสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ (2542) กล่าวว่า กลยุทธ์การ
ปรับตัวทางการตลาด คือ กลยุทธ์ในการปรับตัวให้เข้ากับความต้องการของลูกค้าหรือสภาพแวดล้อม
นั้น ๆ ธุรกิจที่มีเจ้าของร้านค้าหรือเจ้าของกิจการเป็นผู้ตัดสินใจแต่เพียงผู้เดียว หรือมีกลุ่มผู้บริหาร
ร่วมกันตัดสินใจเพียงจ านวนน้อย จะสามารถปรับตัวให้เข้ากับสภาพการณ์และความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ในขณะที่ธุรกิจขนาดใหญ่จะปรับตัวได้ช้าต้องท าตามนโยบายที่ก าหนดไว้ หากมี
การเปลี่ยนแปลงนโยบายต้องมีการประชุมชี้แจงหารือและจ าเป็นต้องได้รับความเห็นชอบจากคณะ
กรรมการบริหาร สอดคล้องกับ Wilkinson (2013) ได้อธิบายถึงแนวคิดเกี่ยว กับการสร้างความ
แตกต่างของผลิตภัณฑ์ โดยอ้างอิง ถึงแนวคิดแรงผลักดันทั้ง 5 (5 -Force Model) ของ Michael E. 
Porter ได้อย่างน่าสนใจว่า ความแตกต่างที่ เหนือกว่าของสินค้า (Product Differentiation) ถือเป็น
วิธีการที่สามารถสกัดกั้นคู่แข่งขันรายใหม่ไม่ให้เข้าสู่ตลาดได้เป็นอย่างดียิ่ง เนื่องจากความแตกต่าง
ด้านสินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้น ย่อมท าให้ผู้บริโภครับรู้ว่าสินค้าหรือผลิตภัณฑ์อ่ืนยากที่จะมาทดแทน
สินค้าผลิตภัณฑ์ของผู้ประกอบการรายเดิมได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อต้องเทียบกับสินค้าของ
ผู้ประกอบการรายเดิมที่มีการสร้างตราสินค้า (Brand) จนเป็นที่รู้จัก อย่างแพร่หลายด้วยแล้ว การเข้า
มาท าตลาดใหม่ของคู่แข่งยิ่งเผชิญความยากล าบากและต้องอาศัยงบประมาณเพ่ิมมากขึ้นอีกด้วย  
จากการที่ผู้วิจัยได้ไปสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้างนั้นพบว่า กระบวนการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ผู้ประกอบการธุรกิจผ้าหม้อห้อมในสถานการณ์โควิด-19 นั้น ผู้ประกอบการมีความตระหนักถึงการ
ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ได้ดีมีการน าความรู้และทักษะในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์มาประยุกต์ใช้
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถคงอยู่รอดได้ภายใต้สานการณ์โควิด-19 ที่ยังคงแพร่ระบาดอย่างต่อเนื่องและ    
ไม่สามารถทราบได้ว่าจะยุติลงเมื่อใด 
 จากการสรุปการศึกษาผลกระทบจากสถานการณ์โควิด -19 ต่อผู้ประกอบการธุรกิจผ้า    
หม้อห้อม พบว่า เกิดจากผลกระทบจากปัจจัยภายในและภายนอกที่ส่งต่อธุรกิจผ้าหม้อห้อมท าให้   
ผลประกอบการลดลงไปจากปีก่อนหน้าที่จะเกิดโควิด อันเนื่องมาจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
เปลี่ยนแปลงไปมีก าลังซื้อลดลง ผู้คนมีความระมัดระวังในเรื่องการใช้จ่ายมากขึ้นด้วยสถานการณ์ที่     
ไม่มีความแน่นอน มาตรการที่คุมเข้มของภาครัฐ การปิดเมือง การปิดสถานที่ท่องเที่ยว การประกาศ
เคอร์ฟิว การห้ามเดินทางข้ามจังหวัด การขนส่งที่ซับซ้อนและยากขึ้น สอดคล้องกับ แนวคิดของ 
ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมวิทยาศาสตร์ วิจัยและนวัตกรรม (2563) กล่าวว่า ผลกระทบของ 
COVID-19 ต่อภาคธุรกิจของไทยมีความรุนแรงกว่าประเทศอ่ืนในภูมิภาค แม้จะมีบาง อุตสาหกรรม
จะมีศักยภาพในการส่งออกในช่วงวิกฤต อีกทั้ง การลงทุนโดยตรงและการจ้างงานยัง ลดลงอย่างมี
นัยส าคัญเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืน โดยเฉพาะเวียดนาม ซึ่งสะท้อนให้เห็นว่า ภาครัฐควรพิจารณา
มาตรการช่วยเหลือภาคธุรกิจให้สอดรับกับปัญหาและมีประสิทธิผลมากข้ึน 
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5.3 ประโยชน์จำกกำรวิจัย 

 ผลการวิจัยในครั้งนี้สามารถน าไปใช้ประโยชน์ในด้านการปรับตัวของผู้ประกอบการธุรกิจ
ผ้าหม้อห้อมในต าบลทุ่งโฮ้ง หรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตและจ าหน่ายผ้าหม้อห้อม  ที่ยังขาด
ทักษะในการขายสินค้าผ ่านช่องทางออนไลน์ สามารถน าข้อมูลที ่ ได ้จากการวิเคราะห์ไป
ประยุกต์ใช้ในเรื่องของการด าเนินธุรกิจการขายสินค้าผ้าหม้อห้อมในรูปแบบออนไลน์ให้มีความ
ทันสมัยมากขึ้น รวมไปถึงการน าข้อมูลไปใช้ในการนิยามปัญหาเพ่ือตั้งสมมติฐานในการที่จะน าพา
ธุรกิจไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ และน าไปปรับใช้ในเรื่องของการปรับตัวด้านกล
ยุทธ์การตลาดที่เปลี่ยนแปลงไปให้เป็นกระบวนการที่สร้างความได้เปรียบให้กับคู่แข่งขัน ท าให้
สินค้าผ้าหม้อห้อมสามารถคลองตลาดสร้างยอดจ าหน่ายมีผลประกอบการที่ดีได้ในสถานการณ์
วิกฤตนี ้ และปรับเปลี่ยนรูปแบบการจ าหน่ายสินค้าผ้าหม้อห้อมจากวิธีแบบเดิมที ่มีการวาง
จ าหน่ายแบบออฟไลน์ให้มีความทันสมัย มีกระบวนการวางแผนที่ดีขึ้น พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์
เพื่อสร้างสรรค์ผลงานแปรรูปผลิตภัณฑ์ผ้าหม้อห้อมให้มีความหลากหลายสร้างตราสินค้าให้คง
ความเป็นเอกลักษณ์นิยมมากขึ้น สร้างการรับรู้และความเข้าใจให้มากขึ้นระหว่างผู้ประกอบการ
และผู ้บริโภคที่จะสามารถสื ่อสารและเข้าใจตรงกันได้ง่ายขึ ้น  ให้ธุรกิจสามารถคงอยู ่รอดได้ 
นอกจากนี้ยังสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงสาเหตุที่แท้จริงของปัญหาที่
เกิดขึ้นส่งผลกระทบต่อการด าเนินกิจการในด้านใดบ้าง เพ่ือน าใช้ในการปรับตัวรูปแบบของธุ รกิจ
ให้เข้ากับสถานการณ์ที่เกิดขึ้น สามารถปรับตัวให้มีความพร้อมเสมอกับการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 
เรียนรู้ข้อเท็จจริงเพื่อใช้เป็นแนวทางในการแก้ไขปัญหา  ในช่วงวิกฤตการณ์การแพร่ระบาดของ
โรคโควิด  19 ตระหนักในเรื ่องของการปรับเปลี ่ยนวิถีใหม่แบบ New Normal ซึ ่งเป็นสิ ่ง
ส าคัญอันดับแรกในการด าเนินธุรกิจที่อยู่บนความเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา รู้ทันสถานการณ์
รับมือหรือแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างต่อเนื่อง 
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5.4 ข้อเสนอแนะในกำรท ำวิจัยครั้งต่อไป 

5.4.1 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพ่ือการคงอยู่ได้ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมภายใต้สถานการณ์โควิด 19 ผู้วิจัยพบว่า ผู้ประกอบการยังขาดทักษะในเรื่อง
ของการใช้เทคโนโลยีค่อนข้างมากควรมีการพัฒนาทักษะเพิ่มเติมความรู้เกี่ยวกับการจ าหน่าย
สินค้าบนแพลตฟอร์มหรือช่องทางออนไลน์ให้กับผู้ประกอบการให้มากขึ้น สื่อโซเชียลมีเดียต่าง  ๆ  

5.4.2 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษากลยุทธ์การปรับตัวเพื่อการคงอยู่ได้ของผู้ประกอบการ
ธุรกิจผ้าหม้อห้อมภายใต้สถานการณ์โควิด 19 ผู้วิจัยพบว่า โครงสร้างของกิจการยังเป็นการด าเนิน
ธุรกิจแบบดั้งเดิมซื้อมาขายไปผู้ประกอบการควรมีการจัดโครงสร้างองค์กรภายในให้มีความเป็น
ระเบียบแบบแผนมีการก าหนดเป้าหมายที่ชัดเจน 
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ภำคผนวก 

แนวค ำถำมสัมภำษณเ์ชิงลึก 

แนวค ำถำมที่ใช้ในกำรสัมภำษณ์เป็นค ำถำมแบบปลำยเปิด 
ข้อค ำถำม 

ผู้ตอบ
ค ำถำม 

แนวคดทฤษฎีที่ใช้
สร้ำงแนวค ำถำม ค ำถำมหลัก ค ำถำมซัก 

1. ถำมเกี่ยวกับข้อมูลพื้นฐำน 
(Background) ของผู้ให้ข้อมูล
ส ำคัญ 
1.1 คุณชื่ออะไร 
1.2 คุณอายุเท่าไหร่ 
1.3 การศึกษาของคุณ 
1.4 ประสบการณ์การท างานท่ีผ่านมา
ของคุณ 
1.5 ประวัติความเป็นมาของกิจการ 

1.4.1 คุณเคยท างานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
ผ้าหม้อห้อมมาก่อนหรือไม่ อย่างไร 
 

  

2. ถำมเกี่ยวกับปัญหำและอุปสรรคที่
แท้จริงของธุรกิจของผู้ให้ข้อมูล 
2.1 ปัญหาท่ีพบเจอในการด าเนิน
กิจการในสถานการณ์ โควิด-19 คือ
อะไร 
2.2 อุปสรรคของการด าเนินกิจการใน
สถานการณ์โควิด-19 คืออะไร 
2.3 วิกฤติปัญหาหนักสุดท่ีเคยประสบ
นอกเหนือจากสถานการณ์ Covid-19 
คืออะไร  

2.1.1 ปัญหาท่ีหนักที่สุดท่ียากต่อการ
แก้ไขคืออะไร 
2.2.1 สิ่งท่ีเป็นอุปสรรคอย่างมากล าดับ
แรกสุดในการผลิตสินค้าคืออะไร 

  

3. ถำมเกี่ยวกับกระบวนกำรปรับกล
ยุทธ์กำรแข่งขันทำงกำรตลำดของ
ผู้ให้ข้อมูล 
3.1 หม้อห้อมในความรู้สึกเป็นเสื้อผ้า
แบบไหน เหมาะสมกับใคร สวมใส่ใน
โอกาสอย่างไร  

3.2.1 หม้อประยุกต์แบบไหนท่ีคนนิยม
ซ้ือกันมากท่ีสุด 
3.3.4 คุณคิดว่าผ้าหม้อห้อมจะสามารถ
แปรรูปเป็นสินค้าอย่างอื่นได้หรือไม่ 
อย่างไร 

 1. แนวคิดและทฤษฎี
เกี่ยวกับการจัดการ
เชิงกลยุทธ์ 
2. แนวคิดและทฤษฎี
เกี่ยวกับการปรับตัว
ทางการตลาด 
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ข้อค ำถำม 
ผู้ตอบ
ค ำถำม 

แนวคดทฤษฎีที่ใช้
สร้ำงแนวค ำถำม ค ำถำมหลัก ค ำถำมซัก 

3.2 คุณสมบัติเด่นของสินค้าท่ีท าให้
ลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้าจากร้านค้าคือ
อะไร 
3.3 กลุ่มลูกค้าของทางร้านคือใคร มี
วิธีการตั้งราคาขายอย่างไร 
3.4 มองอนาคตของเสื้อผ้าหม้อห้อม
ว่าเป็นอย่างไร 
3.5 มีการปรับตัวในสถานการณ์ 
Covid-19 อย่างไร 

 
 
 

4. 5 ถำมเกี่ยวกับผลกระทบจำก
สถำนกำรณ์ Covid-19 ต่อธุรกิจของ
ผู้ให้ข้อมูล 
4.1 สถานการณ์ Covid-19 ส่งผล
กระทบต่อกิจการอย่างไร 
4.2 ผลประกอบการภายหลังจากเกิด
สถานการณ์ Covid-19 เทียบกับก่อน
หน้าจะเกิดเหตุการณ์มีผล
ประกอบการเป็นอย่างไร 
4.3 มีการน าเทคโนโลยี สารสนเทศ 
โซเชียลมีเดีย มาใช้หรือไม่อย่างไร 
4.4 คุณมีความเห็นต่อมาตรการ
ช่วยเหลือต่าง ๆ ของรัฐอย่างไร 
4.5 อยากให้ภาครัฐมีการส่งเสริมหรือ
สนับสนุนอย่างไร 

  แนวคิดเกี่ยวกับ
ผลกระทบของ 
Covid-19 ต่อธุรกิจ 
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