
บทที่ 2 

แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “รูปแบบการสรางเครือขายผูประกอบการชุมชนเพ่ือพัฒนาสินคา 

ภูมิปญญาทองถ่ินประมงสูการทองเท่ียวในเขตพ้ืนที่จังหวัดระยอง” คณะผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด 

ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของกับการวิจัย ดังนี้ 

  2.1 แนวคิดเก่ียวกับเครือขายผูประกอบการ 

  2.2 ภูมิปญญาทองถ่ินประมง 

  2.3 การพัฒนาสินคาภูมิปญญาทองถ่ิน 

  2.4 แนวคิดเก่ียวกับความตองการซื้อผลิตภัณฑ 

  2.5 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับชุมชนบานทาเรือ ตําบลแกลง อําเภอเมือง จังหวัดระยอง 

  2.6 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับเครือขายผูประกอบการ 

 อุตสาหกรรมการทองเท่ียวเปนอุตสาหกรรมที่มีความซับซอน เก่ียวพันกับธุรกิจ และ 

ภาคีผูสวนเก่ียวของมากมายหลายหนวยงาน การสรางเครือขายผูประกอบการจึงมีความจําเปน 

อยางมาก โดยเฉพาะในชุมชนตางๆ ที่ไดรับการคาดหวังจากรัฐบาลที่จะตองสามารถสรางรายได และ

ยืนไดดวยลําแขงของตนเองอยางยั่งยืนดวยทรัพยากรทองถ่ินในชุมชน โดยเปนการประสาน 

ความรวมมือระหวางกัน มีขอตกลงรวมกันอยางกวางๆ ไมมีลักษณะการบังคับบัญชา แตเปนไปใน

ลักษณะพันธะสัญญา (Commitment) สมาชิกสามารถดําเนินการกิจกรรมตาง ๆ ไดอยางอิสระ 

หากแตการรวมตัวกันจะชวยใหองคกรเครือขายมีพลัง สรางการยอมรับและการตอรองกับหนวยงาน

ภายนอกได นอกจากน้ันเกิดการแลกเปลี่ยนความคิด และประสบการณระหวางสมาชิก เครือขายจึง

เปนทั้งพลังใจของคนทํางาน และพลังตอรองเพ่ือพิทักษผลประโยชนของมวลสมาชิกในเครือขาย 

(สํานักพัฒนาแหลงทองเที่ยว สํานักงานพัฒนาการทองเท่ียว กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 2550 : 

59) 

 เครือขายเปนรูปแบบความสัมพันธระหวางบุคคล กลุม และองคกร โดยความสมัครใจ

ระหวางบุคคลที่ทํางานรวมกัน และแบงปนเปาหมายรวมกัน (Brett, V. et al. 2012 : 125-143) โดย

เครือขายผูประกอบการเปนปจจัยในการสนับสนุนใหธุรกิจประสบความสําเร็จ และสามารถทําให

ธุรกิจดําเนินกิจการตอไปได เครือขายผูประกอบการเปนสิ่งพื้นฐานในการสรางความสัมพันธของ

องคกรกับสภาพแวดลอมภายนอก โดยผูประกอบการสามารถกําหนดกลยุทธเครือขายใน 
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การขับเคลื่อนธุรกิจขนาดเล็กใหประสบความสําเร็จได ซึ่งธรรมชาติของเครือขายผูประกอบการ

สามารถจัดเปนหมวดหมูโดยพิจารณาจากความแข็งแกรงของการทํางานรวมกัน ระดับความเปน

ทางการ และลักษณะของความสัมพันธ โดยรูปแบบ หรือลักษณะเครือขายความรวมมือของ

ผูประกอบการ เพ่ือการทองเที่ยวโดยชุมชนท่ีผานมาในอดีตและปจจุบันน้ัน ไดใชแนวคิดเก่ียวกับ

ลักษณะของรูปแบบโครงสรางเครือขายความรวมมือตามกระบวนการตัดสินใจ และการดําเนิน

กิจกรรมความรวมมือของสมาชิก ซึ่งสามารถแบงได 2 รูปแบบ ดังนี้ (ธีรพงษ แกวหาวงษ, 2546 : 

255 - 256)  

  1. ความรวมมือที่มวลสมาชิกเครือขายรวมกันตัดสินใจในแตละเรื่อง และการดําเนิน

กิจกรรมรวมกันแบบรุมกินโตะ (Table Structure) 

  2. ความรวมมือท่ีมวลสมาชิกเครือขายมีอิสระในการตัดสินใจ และดําเนินกิจกรรม

ภายใตบทบาทหนาที่ของแตละองคกร แตจะมีการแลกเปลี่ยนประสบการณ ทรัพยากร ประสาน

ความรวมมือ โดยผานการจัดตั้งใหมีผูประสานงานหรือคณะกรรมการกลางรวมกัน ขับเคลื่อนไป 

พรอม ๆ กัน (Wheel Structure) 

 สําหรับ เครือขายผู ประกอบการในมิติ การท องเที่ ย ว เป นการประ ยุกต ใชแนวคิด 

“NETWORK” โดยหลักการทํางานเครือขายจะมุ งเนนในประเด็นตอไปนี้  (สํานักพัฒนาแหลง

ทองเที่ยว สํานักงานพัฒนาการทองเที่ยว กระทรวงการทองเที่ยวและกีฬา, 2550 : 60) 

  1. ความเปนไปตามอิสระ และมีความยืดหยุน (N – Natural) 

  2. การเสริมพลังซึ่งกันและกัน (E – Empower) 

  3. การใชฐานขอมูลที่เปนจริง และเปนปจจุบัน (T – Timing) 

  4. ความสามรถในการขับเคลื่อนไปใหบรรลุเปาหมายได (W – Workable)  

  5. การจัดการมีรูปแบบชัดเจน (O – Organization) 

  6. การเคารพซึ่งกันและกัน เคารพสิทธิผูอื่น (R – Right) 

  7. การสรุป รวบรวมเปนองคความรูได (K – Knowledge) 

  นอกจากนั้นการสรางเครือขายผูประกอบการยังสามารถประยุกตใชแนวคิดการสรางคุณคา

รวม (Creating Shared Value: CSV) ซึ่ งเปนแนวทางการดําเนินธุรกิจ โดยใหความสําคัญกับ 

การสรางคุณคาทางเศรษฐกิจ (Economic Value) ให กับ ธุรกิจ และสังคมไปพรอมกัน เพ่ือ

ความสําเร็จในระยะยาว บทบาทของธุรกิจตอสังคมในบริบทของการสรางคุณคารวมนั้นตั้งอยูบนฐาน

คิดแบบระยะยาว (Long-term Thinking) เนนการสรางประโยชนแกผูถือหุนและสังคมใหเกิดเปน

ผลประโยชนรวมกัน แนวคิดของการสรางคุณคารวมไดรับการพัฒนาขึ้น เพื่อตองการแกปญหา 

ความไมเชื่อมโยงกันระหวางความตองการของสังคมและของธุรกิจ ซึ่งเปนอุปสรรค และกอใหเกิด

ความเหลื่อมล้ําในการพัฒนา ธุรกิจที่ตองการดําเนินอยูบนวิถีของการสรางคุณคารวมจําเปนตองสราง
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คุณคาใหแกสังคมควบคู กับการสรางคุณคาใหแกผูถือหุน เพ่ือใหเกิดเปนผลสําเร็จในระยะยาว  

การสรางคุณคารวม มิใชการแบงปนหรือสงมอบคุณคาที่ ไดเกิด ข้ึนแลวในรูปของการบริจาค  

(Philanthropy) เชน การคืนกําไรสูสังคมผานกิจกรรมตางๆ ขององคกร ซึ่งเปนความรับผิดชอบตอ

สังคมนอกกระบวนการธุรกิจและเกิดขึ้นภายหลัง (CSR-after-process) คุณลักษณะของการสราง

คุณคารวมจะตองมี “ภาวะคูกัน” (Duality) ของคุณคาที่เกิดข้ึนทั้งตอองคกรและสังคมควบคูไป 

พรอมกัน ทําใหการริเริ่มการสรางคุณคารวม จึงตองคํานึงถึงปจจัย 3 ประการ (Porter & Kramer, 

2011 : 1-17) ดังแสดงในภาพที่ 2.1  

 

 
 

ภาพที่ 2.1 ปจจัยการสรางคุณคารวมของผูประกอบการ 

ที่มา : (Porter & Kramer, 2011) 

 

  1. ความทาทายหรือโอกาสทางธุรกิจ ประเด็นปญหาทางสังคมท่ีรอการแกไข  

ความเชี่ยวชาญและสินทรัพยที่องคกรมีอยูปจจัยแรกกอใหเกิดผลลัพธทางธุรกิจในรูปของรายได  

ผลกําไร สวนแบงตลาด การสรางตลาดใหม การลดคาใชจายหรือลดความสูญเสียในดานตาง ๆ  

  2. ประเด็นปญหาทางสังคมที่รอการแกไข ผลลัพธทางสังคมในรูปของการพัฒนา 

การแก ไขเยียวยา การยกระดับคุณภาพชีวิต การรักษาและฟ นฟูสภาพแวดลอม การลด 

ความเหลื่อมล้ํา การสรางโอกาสหรือความเปนธรรมในสังคมในดานตาง ๆ  

  3. ความเชี่ยวชาญและสินทรัพยที่องคกรมีอยู กอใหเกิดผลิตภาพที่ทําใหการสงมอบ

ผลลัพธทั้งทางธุรกิจและทางสังคมมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลเต็มคุณคา  
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 ผู ป ระกอ บ ก ารส ามารถเชื่ อ ม โย งเค รือข า ย  โด ย พิ จ ารณ าป ระ ยุ กต ใช แ น ว คิด 

การสรางคุณคารวม 3 ประเด็น ดังนี้ (รพีพรรณ วงศประเสรฐิ, 2556 : 75-81 ) 

  1. การปรับเปลี่ยนวิธีการคิดเพ่ือใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและตลาดใหม  

  ในอดีตธุรกิจผลิตสินคา หรือบริการใหตรงกับความตองการของสังคมเพียงอยาง

เดียว หากแตในอนาคตจําเปนตองใหความสําคัญกับความตองการพ้ืนฐานของสังคมเปนหลัก เชน 

การดูแลสุขภาพ การมีที่อยูอาศัย การมีโภชนาการท่ีดี การดูแลผูสูงอายุ การมีฐานะที่มั่นคง  

การมีสิ่งแวดลอมที่ดี เปนตน ความตองการของสังคมเปนโอกาสใหเกิดการสรางสรรคนวัตกรรม จน

เกิดการสรางคุณคารวมกันระหวางองคกรธุรกิจกับสังคมในที่สุด ซึ่งผูประกอบการสามารถสรางโอกาส

จากปญหาของสังคมใหกลายเปนความไดเปรียบคูแขงทางธุรกิจได วิธีนี้เปนการสงมอบคุณคาให 

แกสังคมโดยตรงผานผลิตภัณฑ ในขณะที่องคกรธุรกิจจะไดรับคุณคาในรูปของรายได สวนแบงตลาด 

การเติบโต และความสามารถในการทํากําไร 

  2. การปรับปรุงผลิตภาพในหวงโซคุณคา  

  หวงโซคุณคาของธุรกิจยอมไดรับผลกระทบจากปญหาสังคม และสิ่งแวดลอมอยาง

หลีกเลี่ยงมิได เชน การใชทรัพยากรธรรมชาติ ปญหาความปลอดภัย ปญหาสภาพแวดลอมในที่

ทํางาน เปนตน ปญหาทางสังคม และสิ่งแวดลอมกอใหเกิดตนทุนทางเศรษฐกิจในหวงโซคุณคาภายใน

องคกรธุรกิจ ดังนั้น การปรับกระบวนการผลิตในหวงโซคุณคา ไดแก การจัดซื้อวัตถุดิบ การผลิต  

การกระจายสินคา การขายและการตลาด การเพิ่มกําลังความสามารถของพนักงาน และคนในชุมชน 

จากมุมมองของการสรางคุณคารวมกัน จะทําใหเกิดนวัตกรรม และคุณคาทางเศรษฐกิจและสังคมใน

รูปแบบใหมที่  วิธีการปรับปรุงผลิตภัณฑในหวงโซคุณคา เปนการสงมอบคุณคาใหแกสังคม 

จากการจัดการทรัพยากร วัตถุดิบ แรงงาน คาตอบแทน ในขณะท่ีธุรกิจจะไดรับคุณคาในรูปแบบของ

ประสิทธิภาพ การบริหารตนทุน ความมั่นคงทางวัตถุดิบ คุณภาพ และความสามารถในการทํากําไร 

  3. การพัฒนาศักยภาพของกลุมชุมชนทองถ่ินที่เอ้ือตอธุรกิจ 

  ความสําเร็จของธุรกิจยอมไดมาจากการสนับสนุนของกลุมคน องคกรตางๆ และ

โครงสรางพื้นฐาน นวัตกรรมของธุรกิจจะเกิดขึ้นไดตองอาศัยกลุมยอยท่ีเก่ียวของ ไมวาจะเปนผูผลิต

วัตถุดิบ ผูจัดจําหนาย ผูใหบริการการขนสงพื้นฐาน หนวยงานดานวิชาการที่ใหความสนใจตอชุมชน

โดยรอบองคกรธุรกิจ ซึ่งกลุมเหลานี้มีความสําคัญในการสงเสริมผลิตภาพ นวัตกรรม และการแขงขัน

ของธุรกิจ การสรางเครือขายผูประกอบการดวยการสรางคุณคารวม ชวยทําใหเกิดความเขมแข็ง 

ใหกับกลุมตาง ๆ ที่เก่ียวของดวย การเชื่อมโยงความสําเร็จของธุรกิจเขากับความสําเร็จของชุมชน 

เปนการสนับสนุนอุตสาหกรรมธุรกิจใหม ๆ ใหเกิดขึ้นอีกดวย  
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 การทํางานแบบเครือขายมีประโยชนสําหรบัผูประกอบการหลายประการ ดังนี้ 

  1. ความยืดหยุนในการทํางาน (Flexibility) สามารถเพิ่ม หรือลดปริมาณ หรือ

เปลี่ยนทรัพยากรตางๆ ที่ใชในการทํางาน ไดภายในระยะเวลาอันสั้นเน่ืองจากการอาศัยหนวยงานอ่ืน

ภายนอกเปนผูใหบริการในแตละสวน ทําใหสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรมไดอยางรวดเร็ว  

  2. การมีสวนรวมของหนวยงานเครือขายที่มีความหลากหลายในแนวคิดเอ้ือใหเกิด

การสรางนวัตกรรมใหมๆ (Innovation) ไดงายขึ้น 

  3. การแบงงานกันทําสนับสนุนให เกิดการทํางานอยางเชี่ยวชาญเฉพาะดาน 

(Specialization)  

  4. ความรวดเร็ว และมีประสิทธิภาพในการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นในระดับทองถ่ิน 

(Speed) 

 อยางไรก็ตาม ประเด็นทาทายสําหรับผูประกอบการที่สําคัญซึ่งเปนอุปสรรคตอการสรางให

เกิดการทํางานแบบเครือขายอยางมีประสิทธิภาพนั้น ประกอบดวย ความไมสอดคลองของเปาหมาย

ของแตละหนวยงานในเครือขาย ความดอยประสิทธิภาพของระบบการสื่อสารขอมูลภายในเครือขาย 

ปญหาการไมใหความรวมมือของบางหนวยงานในเครือขาย และการขาดขอมูลพ้ืนฐานท่ีใชรวมกัน 

 

 2.1.1 กระบวนการสรางเครือขายผูประกอบการการทองเที่ยวแบบบูรณาการ 

 การสรางเครือขายผูประกอบการการทองเท่ียวแบบบูรณาการ เปนการทํางานแบบพันธมิตร 

ชวยเหลือกัน เอ้ือประโยชนตอกันทางสังคม การพัฒนา และวิชาการ โดยมีกระบวนการสราง

เครือขาย ดังนี้ (สํานักพัฒนาแหลงทองเที่ยว สํานักงานพัฒนาการทองเท่ียว กระทรวงการทองเท่ียว

และกีฬา, 2550 : 80) 

  1. สรางความเขาใจและความรวมมือกันของทุกภาคสวนในพื้นที่ 

  2. วิเคราะหปญหา และการวางเปาหมายการพัฒนารวมกัน 

  3. บูรณาการทางความคิด และการกําหนดยุทธศาสตรแผนงาน กิจกรรมเพื่อ 

การบรรลุเปาหมายที่มีเจาภาพในแตละกิจกรรมชัดเจน 

  4. พัฒนาผานกระบวนการกลุมเพ่ือปฏิบัติ และขับเคลื่อนกิจกรรม 

  5. การวางรากฐานของผลประโยชนรวมกัน นํามาสูการรวมมือ หรือการตอรองกับ

หนวยงานอ่ืน 

 นอกจากนั้น แนวทางในการสรางและพัฒนาเครือขายการเรียนรูของชุมชนโดยเนน 

การเปนเครือขาย ความรวมมอืไว 7 ขั้นตอน (ธีระพงษ แกวหาวงษ, 2546 : 251-257) ดังตอไปนี้ 

  1. การรวมกันกําหนดจุดมุ งหมายของเค รือขาย (Prepare a statement of 

purpose) กลุมหรือสมาชิกของเครือขายรวมกันพิจารณาขอบเขตของการทํางาน แยกแยะทิศทาง
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การดําเนินการ พรอมกับจัดลําดับภารกิจท่ีจะดําเนินการโดยรวมกันแลกเปลี่ยนทักษะ ความรูสึก 

ประสบการณ และจุดมุงหมายรวมกันเพ่ือใหทุกคน ทุกองคกรเขาใจตรงกันในจุดมุงหมายรวม  

หากสมาชิกไมสามารถเขารวมไดทุกคนดวยขอความจํากัดหลาย ๆ ดาน ผูประสานงานหลักอาจ

จําเปนตองสํารวจความคิดเห็นในการกําหนดจุดมุงหมายและขอบเขตของภารกิจเครือขาย ทั้งนี้

เพื่อใหทุกคนมีสวนรวมมากที่สุดเทาที่จะทําได เมื่อดําเนินการกําหนดจุดมุงหมายและขอบเขตภารกิจ

เปนที่เรียบรอยแลว ควรจัดทําขอสรุปและแนวทาง (Guideline) ที่ชัดเจนของเครือขายเพื่อแจงให

สมาชิกทราบ 

  2. การตั้งเปาหมายและวัตถุประสงค (Define goals and objective) จากการ

กําหนดจุดมุงหมายและขอบเขตภารกิจของเครือขายอันเปนแนวทางหลักๆ ของเครือขายจะชวยให

สมาชิกสามารถระบุเปาหมายซึ่งเปนการระบุประเด็นการพัฒนาหรือผลกระทบที่เกิดขึ้นจากกิจกรรม

ที่ เครือขายตองการใหเกิดขึ้น หรือมีการเปลี่ยนแปลงหลังจากที่ไดดําเนินการรวมกัน เพราะ

วัตถุประสงคจะเปนการบอกรายละเอียดของความสําเร็จท้ังในเชิงปริมาณหรือคุณภาพ และเชื่อมโยง

ใหเห็นวาวัตถุประสงคแตละขอจะชวยใหบรรลุเปาหมายไดอยางการรวมกันกําหนดเปาหมายและ

วัตถุประสงค ทําใหสมาชิกเครือขายจะสารมารถนําเอาเปาหมาย และวัตถุประสงคในสวนท่ีตนหรือ

องคกรเก่ียวของไปสูการแปรเปลี่ยนเปนแผนปฏิบัติและจัดทําโครงการและกิจกรรมเพ่ือรองรับได

นอกจากนี้ยังทําใหเครือขายสามารถเชื่อมประสานเปาหมายวัตถุประสงคและแผนปฏิบัติของทั้ง 

เครอืขายและมวลสมาชิกได 

  3. การสรางและพัฒนาแผนปฏิบัติ (Create an action plan) แผนปฏิบัติเปนสวน

สําคัญยิ่งเพราะเปนการตัดสินใจในขั้นดําเนินการรวมกันแบงภาระความรับผิดชอบ อํานวยความ

สะดวกในการใชทรัพยากรรวมกัน โดยในขั้นตอนนี้องคประกอบที่จะนํามาพิจารณาในการจัดทํา

แผนปฏิบัติ ไดแก 

  3.1) กิจกรรมที่จะทําใหบรรลุเปาหมายและวัตถุประสงค โดยพิจารณาเปาหมาย

และวัตถุประสงครายขอหรือในแตละดาน วามีกิจกรรมหลักใดบางที่มวลสมาชิกเห็นวาควรจะ

ดําเนินการ และจัดลําดับความสําคัญเพื่อนําไปสูการจัดทําแผนปฏิบัติ 

  3.2) พิจารณาทรัพยากร ในแตละกิจกรรมและโครงการตองการทรัพยากร ทั้งคน 

เงิน และวัสดุอุปกรณ รวมท้ังเทคโนโลยีในเรื่องใดบาง จะดํานวยความสะดวกในการใชทรัพยากร 

รวมกันอยางไร และจะแสวงหาทรัพยากรจากแหลงอ่ืนๆ คอื แหลงใดบาง 

  3.3) แบงความรับผิดชอบ กิจกรรมและโครงการใดท่ีองคกรหรือบุคคลสนใจเลือกไป

ปฏิบัติ กิจกรรมและโครงการใดท่ีตองประสานงาน กิจกรรมและโครงการใดตองดําเนินการรวมกัน 

โดยมีการแตงตั้งและระบุผูอื่นรับผิดชอบชัดเจน 



15 

 

  3.4) กําหนดตารางเวลาการปฏิบัติ เพื่อใหสามารถทราบความเคลื่อนไหวในกิจกรรม

ที่ดาํเนินการ และประสานความรวมมือไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  3.5) นําแผนไปปฏิบัติและติดตามประเมินผลในการนําแผนไปปฏิบัติควรมีการ

ประสานงาน จัดเวทีพูดคุยและรวมติดตามประเมินผลในสวนที่มวลสมาชิกอยากใหเขารวม นอกจากน้ี

ควรมีการประเมินผลความสําเร็จในภาพรวมของเครือขาย เพ่ือทราบการเปลี่ยนแปลงระยะหางจาก

เปาหมายและปญหาอุปสรรคกระบวนการรวมมือ 

  4. สงเสริมบทบาทและกระบวนการตัดสินใจของแตละกลุม (Establish ground 

rules and decision-making process) ในกระบวนการดําเนินกิจกรรมของเครือขายบทบาทของ

มวลสมาชิกเปนหัวใจสําคัญ เพราะหากเครือขายปราศจากความเคลื่อนไหวใดๆ จากสมาชิก งานก็

ยากที่จะบรรลุความสําเร็จได การสงเสริมบทบาทของมวลสมาชิก ไมวาจะเปนบทบาทในการดําเนิน

กิจกรรมและโครงการ บทบาทในการที่จะสรางสรรคกิจกรรมใหม ๆ บทบาทในการเขารวมมือกับ

องคกรสมาชิกดวยกัน การแลกเปลี่ยนขอมูลขาวสาร เทคนิคและประสบการณในการทํางาน 

นอกจากนี้ควรสงเสริมกระตุนใหมีการพัฒนาทางเลือกในการดําเนินกิจกรรมตาง ๆ ที่หลากหลาย

พัฒนากระบวนการตัดสินใจในกรณีปญหา หรือการพัฒนาดานตางๆ เพื่อใหการตัดสินใจน้ันกอใหเกิด

ประสิทธิภาพสูงสุดในการทํางานของเครือขาย 

  5. พัฒนากระบวนการติดตอสื่อสาร (Prepare a communication plan) ปญหา

ความลมเหลวสวนใหญของเครือขายสวนหนึ่งเกิดจากระบบการติดตอสื่อสารขาดประสิทธิภาพ 

กลาวคือ ขาดความสมํ่าเสมอ ขาดการวางแผนที่ดี องคกรสมาชิกไมมีสวนในการแลกเปลี่ยนขาวสาร 

ประสบการณ ผลคือทําใหไมทราบความเคลื่อนไหวดานตาง ๆ ของเครือขาย การวางแผนเพื่อพัฒนา

ระบบการติดตอสื่อสารจึงตองมุงใหมีประสิทธิภาพ กอใหเกิดการแลกเปลี่ยนกันอยางกวางขวางโดย

สิ่งท่ีจะตองดําเนินการ คือ 

  5.1) ระบุผูรับผิดชอบ 

  5.2) พัฒนาสื่อและจัดระบบใหมีการติดตอสื่อสารถึงมวลสมาชิกอยางทั่วถึง และ 

การติดตอส่ือสารระหวางมวลสมาชิกดวยกันไดงาย 

  5.3) มีการจัดเวทีพูดคุยแลกเปลี่ยนประสบการณเปนประจําสม่ําเสมอ 

  5.4) มีการสรุปผลการดําเนินกิจกรรมและรายงานความกาวหนาของเครือขาย 

  6. พัฒนาโครงสรางเครือขาย (Choose an organizational structure) โครงสราง

การจัดองคกรของเครือขายควรเปนโครงสรางที่สามารถสงเสริมการทํางานตามขั้นตอนท่ี 1–5  

โดยโครงสรางหลักๆ มีอยูในระบบเครือขาย 

  7. การพัฒนาทรัพยากรและแหลงทุนของเครือขาย (Mobilizing resources)  

ความรวมมือจะประสบความสําเร็จไมไดหากขาดการใหความสําคัญกับการพัฒนาทรัพยากร และ 
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การระดมทุน เพ่ือสนับสนุนการทํางานของเครือขายและมวลสมาชิก โดยทรัพยากรที่มีอยูอาจจะตอง

นํามาพิจารณาวา เนื้องานใดเปนกิจกรรมหลักของเครือขาย และแหลงทรัพยากรมีอยูที่ใด จะระดม

ทรัพยากรกันอยางไร จะหาแหลงทุนหรือทรัพยากรเพ่ิมเติมมาจากแหลงใดบาง การจัดทําแผนพัฒนา

ทรัพยากรและทุนของเครือขายก็เปนกิจกรรมหลักกิจกรรมหนึ่งที่จะทําใหงานตอเน่ือง และไมลืมวา

ทรัพยากรโดยเฉพาะงบประมาณเปนเพียงเคร่ืองมือทางการบริหารเทานั้น แตหัวใจอยูที่ทรัพยากรที่มี

จากความตระหนักในความรับผิดชอบและรวมกันคนละไมคนละมือของมวลสมาชิกเครือขาย 

 

 2.1.2 การประเมินผลเครือขายผูประกอบการ 

 การประเมินเครือขายผูประกอบการถือเปนกระบวนการสําคัญในการติดตามตรวจสอบ เพื่อ

การพัฒนาเครือขายและเปนกระบวนการที่ตองมีทุกระยะของการดําเนินงาน การประเมินเครือขาย 

ควรมีรูปแบบที่เกิดจากการมีสวนรวมของสมาชิกโดยกําหนดเกณฑการประเมินและตัวชี้วัดรวมกัน 

และการประเมินตองสอดคลองกับรูปแบบของเครือขาย ประเภท วัตถุประสงคและแผนงาน 

ของเครือขายตลอดจนระยะเวลาการดําเนินงานของเครือขาย โดยพิจารณาจากปจจัยตางๆ  

ขององคประกอบภายนอกและองคประกอบภายในตาม Integrated Organization Model ดังนี้  

(พักตรผจง วัฒนสิทธิ,์ 2542 : 91-92) 

  1. ความเหมาะสม (Suitability) คือ การประเมินวาเครือขายมีการดําเนินกิจกรรมที่

เหมาะสมหรือไมในการสงมอบสินคาและบริการใหแกลูกคา โดยพิจารณาจากภารกิจหลักปจจัยนําเขา

และผลผลิต 

  2. ความมีเหตุผล (Legitimacy) คือ ตัวที่ใชควบคุมหรือจัดการใหเครือขายไดรับการ

ยอมรับหรือสามารถอยูในสภาพแวดลอมของเครือขายได นั่นคือ ตองมีความสัมพันธที่ดีกับองคกร

อ่ืนๆ สถาบัน กลุมเปาหมาย และอ่ืนๆ ความมีเหตุผลของเครือขายพิจารณาจากภารกิจหลัก ผลผลิต 

สิ่งแวดลอมเฉพาะ และสิ่งแวดลอมทั่วไป 

  3. ประสิทธิผล (Effectiveness) คือ การประเมินวาสินคา และบริการใดที่ตรงกับ

ความตองการของกลุมเปาหมายจริงๆประสิทธิผลจะแตกตางกับคุณภาพของสินคา และบริการ เชน 

การฝกอบรมอาจมีคุณภาพสูง เปนการอบรมที่ดี มีการเตรียมคูมือท่ีดี แตอาจไมมีประสิทธิผลได  

ถาการฝกอบรมนั้นผิดกลุม หรือทําการฝกอบรมในเวลาที่ไมเหมาะสม  

  4. ประสิทธิภาพ (Efficiency) คือ การใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด เปน

ความสัมพันธระหวางสิ่งนําเขากับผลลัพธที่ไดออกมาในรูปสินคาและบริการ ประสิทธิภาพของ

เครอืขายพิจารณาจากปจจัยนําเขาและผลผลิต 
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  5. ความตอเนื่อง (Continuity) คือ ความสามารถของเครือขายในการดําเนิน

กิจกรรมหลักของเครือขายตอไป โดยไมเกิดการหยุดชะงักพิจารณาจากปจจัยนําเขาของผลผลิต 

สิ่งแวดลอมเฉพาะ สิ่งแวดลอมทั่วไปและกลยุทธ 

  6. ความยืดหยุน (Flexibility) คือ ความสามารถของเครือขายในการปรับตัวหรือ

พัฒนาเครือขายใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไปพิจารณาจากปจจัยนําเขาผลผลิต

โครงสราง และระบบขององคกร 

 

2.2 ภูมิปญญาทองถิ่นประมง 

 ภูมิปญญาทองถ่ินประมง เปนองคความรูของปราชญชาวบาน รวมถึงทักษะ ความสามารถ 

วัฒนธรรม วิถีชีวิต และประสบการณในการทําประมง ที่สั่งสมของคนในชุมชนนั้นๆ เพื่อการยังชีพท่ี

ไดรับการสืบทอดจากบรรพบุรษุรุนสูรุน เกิดจากการเรียนรู ศึกษา วิเคราะห ทดลอง จนตกผลึกเปน

องคความรูของชาวบาน สงผลใหเกิดความผูกพันของคนในสังคมอยางเหนียวแนน และสรางอาชีพ

ประมงจนกอใหเกิดรายไดในการยังชีพของคนในชุมชน ซึ่งภูมิปญญาทองถ่ินประมงมีลักษณะ ดังน้ี 

(ทศพร หงษาชาติ และสวรรยา ธรรมอภิพล, 2555 : 836-843) 
 1. วิถีชีวิตชุมชน การทําประมง และการแปรรูปอาหารทะเลของชุมชน มีวิถีการดํารงชีวิต 

ที่สอดคลองกับทรัพยากรทางธรรมชาติ และสิ่งแวดลอมในทองถ่ิน ซึ่งชาวบานไดใชประโยชนจาก

ทรัพยากรเหลานั้นเพื่อเปนแหลงอาหารสําหรับการบริโภคภายในครัวเรือน เชน กุง หอย ปู ปลา และ

นํามาจําหนายเปนสินคาเพื่อสรางรายไดทั้งใน และนอกชุมชน โดยวิธีการนําไปจําหนายใหกับพอคา

คนกลางที่มารอรับซื้อ หรือการนําไปจําหนายดวยตนเองที่ตลาด หรือสะพานปลา รวมถึงการประกอบ

อาชีพจับสัตวทะเลนํ้าตื้น เชน เคย หอยชนิดตาง ๆ เปนตน โดยการใชเครื่องมือประมงที่เปน 

ภูมิปญญาในการจับสัตวน้ํา เชน การวางลอบดักปู อวนดักเคยและกุง เปนตน 
 2. ความเชื่อในการประกอบอาชีพประมง ความเชื่อเกี่ยวกับแมยานางเรือ โดยชาวประมงมี

ความเชื่อวา กอนออกเดินเรือ ชาวประมงจะตองมีการนําเครื่องบูชามาทําพิธีบวงสรวงเพ่ือความเปน

สิริมงคล และขวัญกําลังใจในการประกอบอาชีพดวยเครื่องเซน ไดแก หัวหมู ไก ขนมเปยะเหลา  

ขนมถวยฟู ผลไม ผาสามสีสําหรับผูกหัวเรือ ดอกไม ธูป เทียน และตองจุดประทัดบอกกลาวดวยเพื่อ

บอกกลาวแมยานางที่สิงสถิตอยูกับเรือแตละลําใหรับรู และปกปกรักษาใหมีความปลอดภัยใน 

การเดินเรือ อยาให เกิดอุบัติ เหตุ  และอุปสรรคใดๆ และสามารถจับสัตวน้ํ าเพ่ือการบริโภค  

และการคาขายได 
 3. เคร่ืองมือการทําประมง สามารถแบงชนิดของเครื่องมือในการทําประมงพ้ืนบานออก 

ไดแก เรือประมงพ้ืนบาน สวิง อวน เบ็ดราว ลอบ ซึ่งแตละชนิดจะมีวัตถุประสงคในการใชงาน และ

การจับสัตวน้ําที่แตกตางกันออกไป 
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 4. การประกอบอาหาร และการแปรรูปอาหาร ในแตละพื้นที่ของการประกอบอาชีพประมง

จะมีการประกอบอาหาร และการแปรรูปเพ่ือการถนอมอาหารแตกตางกันไปในแตละพ้ืนที่ โดยใช

วัตถุดิบเปนสัตวทะเลท่ีหามาได เชน การตากแหง การดองเค็ม การหมักกับเกลือ เปนตน 

 

2.3 การพัฒนาสินคาภูมิปญญาทองถิ่น 

 สารานุกรมไทยสําหรับเยาวชน โดยพระราชประสงคในพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว ได

อธิบายถึงลักษณะของภูมิปญญาไทยวา มีลักษณะเปนทั้งความรู ทักษะ ความเชื่อ และพฤติกรรม 

แสดงถึงความสัมพันธระหวางคนกับคน คนกับธรรมชาติ สิ่งแวดลอม และคนกับสิ่งเหนือธรรมชาติ 

โดยเปนองครวมหรือกิจกรรมทุกอยางในวิถีชีวิตของคน เปนเร่ืองของการแกปญหา การจัดการ การ

ปรับตัว และการเรียนรู เพื่อความอยูรอดของบุคคล ชุมชน และสังคม ซ่ึงเปนพื้นฐานสําคัญในการ

มองชีวิต เปนพื้นฐานความรูในเร่ืองตางๆ ที่มีลักษณะเฉพาะ หรือมีเอกลักษณในตัวเอง ภูมิปญญาไทย

มีการเปลี่ยนแปลงเพ่ือการปรับสมดุลในพัฒนาการทางสังคม จากการศึกษา พบวา ภูมิปญญาไทย 

สามารถแบงไดเปน 10 สาขา ดังนี้ 

 1. สาขาเกษตรกรรม ความสามารถในการผสมผสานองคความรู ทักษะ และเทคนิคดาน

การเกษตรกับเทคโนโลยี โดยการพัฒนาบนพ้ืนฐานคุณคาดั้งเดิม ซึ่งคนสามารถพึ่งพาตนเองใน

ภาวการณตางๆ ได เชน การทํา การเกษตรแบบผสมผสาน วนเกษตร เกษตรธรรมชาติ ไรนาสวนผสม 

และสวนผสมผสาน การแกปญหาการเกษตรดานการตลาด การแกปญหาดานการผลิต การแกไข

ปญหาโรคและแมลง และการรูจักปรับใชเทคโนโลยีที่เหมาะสมกับการเกษตร เปนตน 

 2. สาขาอุตสาหกรรมและหัตถกรรม การรูจักประยุกตใชเทคโนโลยีสมัยใหมในการแปรรูป

ผลิตผล เพ่ือชะลอการนําเขาตลาด เพื่อแกปญหาดานการบริโภคอยางปลอดภัย ประหยัด และ 

เปนธรรม อันเปนกระบวนการที่ทําใหชุมชนทองถ่ินสามารถพ่ึงพาตนเองทางเศรษฐกิจได ตลอดทั้ง

การผลิต และการจําหนาย ผลิตผลทางหัตถกรรม เชน การรวมกลุมของกลุมโรงงานยางพารา  

กลุมโรงสี กลุมหัตถกรรม เปนตน 

 3. สาขาการแพทยแผนไทย ความสามารถในการจัดการปองกัน และรักษาสุขภาพของคน 

ในชุมชน โดยเนนใหชุมชนสามารถพึ่งพาตนเอง ทางดานสุขภาพ และอนามัยได เชน การนวดแผน

โบราณ การดูแล และรกัษาสุขภาพแบบพ้ืนบาน การดูแลและรักษาสุขภาพแผนโบราณไทย เปนตน 

 4. สาขาการจัดการทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม ความสามารถเกี่ยวกับการจัดการ

ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอม ทั้งการอนุรักษ การพัฒนา และการใชประโยชนจากคุณคาของ

ทรัพยากรธรรมชาติ และสิ่งแวดลอม อยางสมดุล และย่ังยืน เชน การทําแนวปะการังเทียม  

การอนุรักษปาชายเลน การจัดการปาตนน้ํา และปาชุมชน เปนตน 



19 

 

 5. สาขากองทุนและธุรกิจชุมชน ความสามารถในการบริหารจัดการดานการสะสม และ

บริการกองทุน และธุรกิจในชุมชน ทั้งที่เปนเงินตรา และโภคทรัพย เพ่ือสงเสริมชีวิตความเปนอยูของ

สมาชิกในชุมชน เชน การจัดการเรื่องกองทุนของชุมชน ในรูปของสหกรณออมทรัพย และธนาคาร

หมูบาน เปนตน 

 6. สาขาสวัสดิการ ความสามารถในการจัดสวัสดิการในการประกันคุณภาพชีวิตของคน  

ใหเกิดความมั่นคงทางเศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม เชน การจัดตั้งกองทุนสวัสดิการรักษาพยาบาล

ของชุมชน การจัดระบบสวัสดิการบริการในชุมชน การจัดระบบสิ่งแวดลอมในชุมชน เปนตน 

 7. สาขาศิลปกรรม ความสามารถในการผลิตผลงานทางดานศิลปะสาขาตางๆ เชน จิตรกรรม 

ประติมากรรม วรรณกรรม ทัศนศิลป คตีศิลป ศิลปะมวยไทย เปนตน 

 8. สาขาการจัดการองคกร ความสามารถในการบริหารจัดการดําเนินงานขององคกรชุมชน

ตางๆ ใหสามารถพัฒนา และบริหารองคกรของตนเองได ตามบทบาท และหนาที่ขององคการ เชน 

การจัดการองคกรของกลุมแมบาน กลุมออมทรัพย กลุมประมงพ้ืนบาน เปนตน 

 9. สาขาภาษาและวรรณกรรม ความสามารถผลิตผลงานเกี่ยวกับดานภาษา ท้ังภาษาถ่ิน 

ภาษาโบราณ ภาษาไทย และการใชภาษา ตลอดทั้งดานวรรณกรรมทุกประเภท เชน การจัดทํา

สารานุกรมภาษาถ่ิน การปริวรรต หนังสือโบราณ การฟนฟูการเรียนการสอนภาษาถ่ินของทองถ่ิน

ตางๆ เปนตน 

 10. สาขาศาสนาและประเพณี ความสามารถประยุกต และปรับใชหลักธรรมคําสอนทาง

ศาสนา ความเชื่อ และประเพณีดั้งเดิมที่มีคุณคาใหเหมาะสมตอการประพฤติปฏิบัติ ใหบังเกิดผลดีตอ

บุคคล และสิ่งแวดลอม เชน การถายทอดหลักธรรมทางศาสนา การบวชปา การประยุกตประเพณีบุญ

ประทายขาว เปนตน 

 การพัฒนาผลิตภัณฑ ใหม  (New product development : NPD) บนฐานภูมิปญญา

ทองถ่ินใหสอดคลองกับความตองการของตลาด และเปนที่ชื่นชอบของผูบริโภค เปนความทาทายของ

ผูประกอบการในชุมชน รวมทั้งตองมีรูปแบบของการดําเนินการของธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ มีจํานวน

ผูผลิตท่ีเหมาะสมกับบริบทการตลาด และมีตนทุนท่ีเพียงพอกับการดําเนินการ ความหลากหลายของ

ภูมิปญญาทองถ่ินในแตละภูมิภาคมีสวนชวยใหเกิดการสรางสรรคผลิตภัณฑของที่ระลึกแตกตางกัน

ออกไป ซึ่งจะสามารถสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันที่ยั่งยืนได นอกจากนั้นการนําภูมิปญญา

ทองถ่ิน หรือนวัตกรรมเดิมมาปรับปรุงใหมในเชิงการออกแบบ และเพิ่มสมรรถนะในเชิงคุณภาพท่ี

สรางความพึงพอใจใหกับผูบรโิภคก็จะสามารถสรางความสําเร็จไดไมนอย ไมวาจะเปนการปรับเปลี่ยน

เพียงเล็กนอยหรือปรับปรุงเปลี่ยนแปลงอยางมาก (Cheng & Shiu, 2008 : 174-189) อีกทั้งยังเปน

กระบวนการแปลงความตองการของลูกคาไปสูผลิตภัณฑ และบริการที่ตรงตามความตองการของ

ลูกคา ซึ่งการพัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ โดยภูมิปญญาทองถ่ินซึ่งเปนองคความรูเดิมท่ีคนในชุมชนมีอยู
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เปนทุนเดิมอยูแลว ทําใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ และลดความเสี่ยงของความ

ลมเหลวของผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย ผูประกอบการผลิตภัณฑของที่ระลึกควรเก็บรวบรวมขอมูลความ

ตองการของลูกคา วิเคราะห และออกแบบรูปแบบผลิตภัณฑโดยสอดแทรกภูมิปญญาทองถ่ินที่มี 

ความเปนเอกลักษณเฉพาะถ่ิน รวมถึงการวางแผนการผลิต และนําผลิตภัณฑใหมเขาสูตลาดเชิง

พาณิชยแลว ตองมีการติดตาม สํารวจความพึงพอใจของลูกคาเพ่ือเก็บขอมูลมาไวปรับปรงุแลวพัฒนา

ผลิตภัณฑใหมในครั้งตอไปดวย (Peters et al. 1999 : 172) การพัฒนาสินคาภูมิปญญาทองถ่ิน 

สามารถแบงออกไดเปน 3 ลักษณะ ดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑนวัตกรรมใหม (Innovative Product) หมายถึง ผลิตภัณฑใหมที่ยังไมเคยมีใน

ตลาดมากอน หรือเปนแนวคดิใหมที่ผูบริโภคคาดไมถึง 

 2. ผลิตภัณฑปรับปรุงใหมโดยการปรับเปลี่ยน ดัดแปลง (Replacement Product of 

Modify Product) หมายถึง ผลิตภัณฑใหมที่พัฒนาโดยการเปลี่ยนแปลง ปรับปรุง ดัดแปลง มาจาก

ผลิตภัณฑเดิมที่มใีนตลาดเพื่อตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจแกผูบริโภคมากขึ้น 

 3. ผลิตภัณฑลอกเลียนแบบ หรือการลอกเลียนแบบผลิตภัณฑ (Imitative or Me-too- 

Product) หมายถึง ผลิตภัณฑใหมสําหรับกิจการ ซึ่งเกิดจากการที่กิจการเห็นวาผลิตภัณฑตัวนี้ไดรับ

ความนิยม และเปนท่ียอมรับจากผูบริโภค จึงเสนอผลิตภัณฑเขาสูตลาดใหม ซึ่งผลิตภัณฑลักษณะนี้

เปนผลิตภัณฑเดิมที่มีในทองตลาดอยูกอนแลวผูประกอบการจะตองสรางความสําเร็จในการพัฒนา

ผลิตภัณฑใหม (New product development: NPD) บนฐานของนวัตกรรมใหสอดคลองกับความ

ตองการของตลาด และเปนท่ีชื่นชอบของผูบริโภค รวมทั้งตองมีรูปแบบของการดําเนินการของธุรกิจท่ี

มีประสิทธิภาพ มีจํานวนพนักงานของธุรกิจที่เหมาะสมกับบริบท และมีตนทุนที่เพียงพอกับการ

ดําเนินการ ซึ่งจะสามารถสรางความไดเปรียบในเชิงการแขงขันท่ียั่งยืนได 

  

2.4 แนวคิดเก่ียวกับความตองการซื้อผลิตภัณฑ  

 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดมุงหมายจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิด

ความตองการสิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกของผูซื้อ จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อ

แลวจะมีการตอบสนอง (Buyer’ Response) หรือการตัดสินใจซื้อ (Buyer’ s Purchase Decision) 

(ศิริวรรณ เสรรัีตน และคนอื่นๆ, 2541 : 124-151) ประกอบดวย 

  1. สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด

สามารถควบคุมและตองจัดให มี ข้ึน เปนสิ่งท่ีกระตุนที่ เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix) ไดแก 
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  1.1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม

เพื่อกระตุนความตองการ 

  1.2) สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน กําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ 

โดยพิจารณาจากลูกคากลุมเปาหมาย 

  1.3) สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เชนการจัดจําหนายผลิตภัณฑ

ใหท่ัวถึงเพ่ือใหเกิดความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

  1.4) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชนการโฆษณา สม่ําเสมอ 

การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ทั่วไปเหลานี้ถือวา เปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

  2. สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) คือ เปนสิ่งกระตุนที่อยูเหนือการควบคุมของ

ผูผลิตสิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก 

  2.1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economics) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ

ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

  2.2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานฝากถอน

เงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 

  2.3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพ่ิม

หรอืลดภาษี สินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิม หรือลดความตองการของผูซื้อ  

  2.4) สิ่งกระตุนทางดานวัฒนธรรม (Cultural ) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 

ในเทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้นๆ   

  3. ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย

ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ดังนี้ 

  3.1) ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนปจจัยพื้นฐานในการกําหนด

ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค ประกอบดวย 

   3.1.1) วัฒนธรรมพ้ืนฐาน เปนลกัษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม 

   3.1.2) วัฒนธรรมยอย เกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร และลักษณะพื้นฐาน

ของมนุษย ลักษณะของวัฒนธรรมยอยประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว พื้นท่ี 

ทางภูมิศาสตร 

   3.1.3) ชั้นสังคม หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคมออกเปนระดับฐานะที่

แตกตางกัน การแบงชั้นของสังคมโดยทั่วไป ถือเปนเกณฑรายได ทรัพยสิน หรืออาชีพ 

  3.2) ปจจัยทางสังคม (Social Factor) เปนกลุมที่บุคคลท่ี เขาไปเก่ียวของใน

ชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก 



22 

 

   3.2.1) กลุมอางอิง (Reference Groups) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของ

ดวย ซึ่งมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง ครอบครัว (Family) 

เปนกลุมอางอิงที่มีอิทธิพลมากที่สุด เพราะสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลเปนอันดับแรกตอพฤติกรรม

ของผูบริโภค บุคคลจะมีบทบาทและสถานท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

   3.2.2) บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับ

กลายกลุมบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

  3.3) ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ไดแก อายุและชวงชี วิต (Age and 

Stage of Life Cycle) อาชีพและสภาพเศรษฐกิจ (Occupation and Economic Circumstance) 

รูปแบการดํารงชีวิต (Lifestyle) บุคลิกภาพและมโนภาพของตนเอง (Personality and Self-

concept) และการศึกษา (Education) 

  3.4) ปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ประกอบดวย 

   3.4.1) แรงจูงใจ (Motivation) คือ ความตองการที่มากพอที่จะผลักดัน

พฤติกรรมของผูบริโภคได 

   3.4.2) การรับรู (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแตละ

บุคคลจากประสบการณ นักทฤษฎีการเรียนรูเชื่อวาการเรียนรูเกิดจากการแสดง 

   3.4.3) ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) ความเชื่อ คือ 

รายละเอียดของความคิดที่คนเรายึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สวนทัศนคติ คือความรูสึก อารมณ และ

วิวัฒนาการดานความชอบหรือความไมชอบ 

  4 . ก ระ บ วน ก า รตั ด สิ น ใจข อ งผู ซื้ อ ข อ งผู ซื้ อ  (Buyer Decision Process) 

ประกอบดวย ขั้นตอนการรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ และ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

  5. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิด

ของผูซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และ

กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

  6. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภคหรอืผูซื้อ ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 

  6.1) การเลือกผลิตภัณฑ เชน การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา มีทางเลือกคือ นมสด

กลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง ฯลฯ 

  6.2) การเลือกตราสินคา เชน ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง จะเลือกยี่หอโฟรโมสต 

ฯลฯ 



23 

 

  6.3) การเลือกผูขาย เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือ เย็นในการซื้อ 

นมสดกลอง 

  6.4) การเลือกเวลาในการซื้อ เชน ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือเย็น 

ในการซื้อนมสดกลอง 

  6.5) การเลือกปรมิาณการซื้อ เชน ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อหนึ่งกลอง หรือหน่ึงโหล 

 ความตองการซื้อผลิตภัณฑเปนแนวคิดทางการตลาดเพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค และ 

ความตองการของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑนั้นๆ ปจจุบันการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก 

ไดสงผลกระทบตอนักการตลาด และเปนปจจัยเรงใหเกิดการเปลี่ยนแปลงกิจกรรมทางการตลาดเปน

อยางยิ่ง โดยเฉพาะอยางยิ่งพฤติกรรม และความตองการของผูบริโภค กอใหเกิดความทาทายใน 

การสรางสรรคกลยุทธการตลาดในอนาคตอันใกล เพื่อใหเกิดกิจกรรมทางการตลาดที่สอดคลองกับ

การดําเนินชีวิตประจําวันของผูบริโภค และตอบสนองพฤติกรรมมนุษยที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น 

การศึกษาความตองการของผูบริโภคแบบด้ังเดิมที่ใหความสําคัญกับสวนประสมการตลาด (4P) ไดแก 

ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการขาย 

(Promotion) อาจไมตอบสนองกิจกรรมการตลาดอีกตอไป ซึ่งนวัตกรรมทางการตลาดหลังจาก

วิกฤตการณ น้ีอาจตองปรับเปลี่ ยนเปนการใหความสําคัญ กับความปลอดภัยในการดําเนิน

ชีวิตประจําวันของมนุษยมากขึ้น โดยเปลี่ยนจากยุคกอนที่ใหความสําคัญถึงคุณคาเพียงเทานั้น มาเปน

การตลาดท่ีเนนความยุติธรรม และความนาเชื่อถือ (Fair and Trust Marketing) ซึ่งนวัตกรรม

การตลาดที่เกิดขึ้น ประกอบไปดวยการใชหลักการตลาด 4T ดังนี้ (เอกก ภทรธนกุล, 2563) 

  1. การแกปญ หาที่ จับต องได  (Tangible Solutions) เชน  สถานที่ จํ าหน าย

ผลิตภัณฑของท่ีระลึกจัดเตรียมพ้ืนที่ภายในราน โดยเนนการเวนระยะหางทางสังคม (Social 

Distancing) เพ่ือลดการแออัดของลูกคา และแอลกอฮอลสําหรับลางมือฆาเชื้อโรค เปนตน ซึ่งถือวา

เปนนวัตกรรมทางการตลาด เนื่องจากในอดีตผูประกอบการไมจําเปนที่ตองแสดงถึงการปญหาที่จับ

ตองไดในลักษณะนี้มากอน อีกทั้งเปนการสรางความเชื่อมั่นใหแกนักทองเที่ยวเม่ือเปรียบเทียบกับ

สถานท่ีอ่ืน นักทองเที่ยวก็จะเลือกในสิ่งที่ทําใหตนเองรูสึกปลอดภัย หรือการทําความสะอาดอุปกรณ

ตางๆ ก็ตองทาํใหนักทองเที่ยวเห็นเพื่อความสบายใจ 

  2. การตั้งราคาที่โปรงใส (Transparent Price) เน่ืองดวยในชวงการแพรระบาดของ

โรคโควิด-19 ระลอกแรก ผูบริโภค หรือนักทองเที่ยวตองกักตัว หรือใชเวลาสวนใหญอยูท่ีบาน ทําให

เกิดกิจกรรมท่ีทําดวยตนเองมากขึ้น เชน การสั่งซื้อของออนไลน การทําอาหารรับประทานเอง  

ซึ่งผูบริโภคเริ่มเรียนรูวาตนทุนสินคาที่แทจริง เขาใจราคาตนทุนมากขึ้น ดังนั้น การตั้งราคาตอง

นําเสนอราคาที่โปรงใส ผูประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑของที่ระลึกควรแจงขอมูลราคาใหแกลูกคาแบบ
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ตรงไปตรงมา หากผลิตภัณฑของท่ีระลึกนั้นมีราคาสูงมาก ควรเลาเรื่องราวของความยากใน 

การหาวัตถุดิบ หรอืความยากในการผลิตผลิตภัณฑของที่ระลึกนั้นๆ 

  3. การสงสินคาตรงเวลา (Timely) ในอดีตกลยุทธชองทางการจําหนายผลิตภัณฑ

ของที่ระลึกตองสะดวก แตปจจุบันผูบริโภคยอมทิ้งความสะดวก เนื่องจากความเจริญทางเทคโนโลยี

ทําใหเกิดการซื้อขายผานชองทางออนไลนเพิ่มข้ึน งายและสะดวกในขณะท่ีกักตัวอยูท่ีบาน ประเด็น

การสงผลิตภัณฑไปถึงมือผูรับแบบตรงเวลา และความรวดเร็วในการสงผลิตภัณฑจึงกลายมาเปน

ปจจัยที่สําคัญในการสรางความไดเปรยีบในการแขงขันทางธุรกิจ 

  4. ขอมูลความจริง (Truth) ในอดีตการสงเสริมการขายตองเนนการสรางแบรนด 

สรางเรื่องราว หรือเพิ่มความพรีเมียมซึ่งมีผลตอราคาท่ีสูงขึ้น แตพฤติกรรมลูกคาในยุคปรกติใหม 

(New Normal) ชอบความจริง เนื่องจากในหวงเวลาที่ผานมา ผูบริโภคเขาถึงขอมูลสินคาผานโลก

ออนไลนอยูตลอดเวลา ดังนั้น ผูบริโภคจะไดรับขอมูลที่หลากหลาย ทั้งท่ีเปนขอมูลจริง และขอมูลเท็จ

ในระยะเวลาอันรวดเร็วเพียงปลายน้ิวสัมผัส ผูประกอบการธุรกิจสินคาภูมิปญญาทองถ่ินประมงจึง

ตองนําเสนอขอมูลความจริงอยางตรงไปตรงมา 

 การแพรระบาดของโรคโควิด-19 เปนปจจัย “เรง” ใหพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไป 

รวมถึงทําใหโลกดิจิทัลกลายเปนความปรกติใหม (New Normal) ในชีวิตประจําวัน ขอมูลจาก

บริษัทนีลเส็น (Nielsen) ระบุวา ชวงการแพรระบาดของโรคโควิด-19 สงผลใหผูบริโภคคุนชินกับ 

การใชเทคโนโลยีมากข้ึน ผูบริโภคใชโซเชียลมีเดีย เเละแอปพลิเคชันเเชทเปนชองทางหลักเพื่อ 

รับขาวสารมากขึ้น ดังนั้น แนวคิด 4Ps แบบเดิมอาจไมเพียงพอ โดยหลายธุรกิจเริ่มตอยอดกลยุทธ

ต าง ๆ  เพื่ อ ให ส ามารถแข ง ขัน ได ม ากขึ้ น  รวม ถึงนํ าแนวคิ ด  4Es ม าป รับ ใช ด วย เช น กัน  

(ธนันธร มหาพรประจักษ, 2563) ซึ่งแนวคิดนี้ประกอบดวย  

 1. Product to Experience หรือประสบการณของผูซื้อ เน่ืองจากการผลิตสินคาหรือบริการ

ตาง ๆ สามารถทําไดงายเมื่อเทียบกับในอดีต โดยในปจจุบันมีโรงงานท่ีรับจางผลิตสินคา ทําใหเจาของ

ธุรกิจไมจําเปนตองมีเงินทุนจํานวนมากเพ่ือสรางโรงงานถึงจะผลิตสินคาได สงผลใหเกิดการแขงขัน

เพิ่มมากขึ้น ผูประกอบการตองสรางความแตกตาง และมากกวาการเนนท่ีตัว Product ซึ่ง E ตัวแรก

ในแนวคิด 4Es นี้เนนการมอบประสบการณที่ดีใหกับผูบริโภค ทําใหผูบริโภคประทับใจในสินคาและ

บรกิาร 

 2. Place to Everyplace ที่ผานมาชองทางท่ีลูกคาเขาถึงสินคา และบริการมีเพียงหนาราน 

(Offline) เทานั้น แตในปจจุบันอินเทอรเน็ตมีบทบาทมากข้ึน และกลายเปนความปรกติใหม 

ในชีวิตประจําวัน ธุรกิจจําเปนตองเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายทั้งชองทางออนไลน (Online) และ 

หนาราน (Offline) ไมวาจะเปนการสรางหนาเว็บไซตของธุรกิจเอง หรือการจัดจําหนายผาน Online 

Marketplace เชน Lazada หรือ Shopee นอกจากนี้สิ่งที่สําคัญไมแพกันคือ ทางเลือกในการชําระ
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เงินที่จะตองสรางความสะดวกใหกับลูกคา เชน ชําระเงินดวยเงินสด ชําระผานบัตรเครดิต ระบบ

พรอมเพย หรอืเก็บเงินปลายทาง เปนตน 

 3. Price to Exchange จากพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปลี่ยนไป ทําใหราคาของสินคาและ

บริการไมไดเปนตัวกําหนดวาผูประกอบการจะสามารถขายสินคาและบริการไดเสมอไป แตการทําให

ผูบริโภครูสึกถึง “ความคุมคา” ที่จะซื้อสินคาและบริการ รูสึกวาสินคามีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 

ที่จายไปเปนสิ่งจําเปนสําหรับการทําธุรกิจในยุคนี้  

 4. Promotion to Evangelism การสื่อสารการตลาดที่ เนนตัวสินค ามาก เกินไปอาจ 

ไมเหมาะกับบริบทปจจุบัน แตการสื่อสารที่เนนใหลูกคากลุมเปาหมายมีประสบการณรวม รูสึก 

ชื่นชอบ และอยากเขามาทดลองซื้อหรือใชบริการ จนกลายเปนการบอกปากตอปาก ชักชวนเพื่อนมา

ใชดวยกันจะมีประสิทธิภาพในโลกยุคใหม เชน ธุรกิจทองเที่ยวและที่พัก สามารถสรางความรูสึกรวม

จากการตกแตงหองพัก เสนทางทองเที่ยวที่ไมควรพลาด สรางแรงบันดาลใจใหอยากไปพัก โดยการตั้ง

ราคาหองพักที่จูงใจเปนเพียงปจจัยรวมเทานั้น 

 นอกจากนั้น ถนัดกิจ จันกิเสน (2563) กลาววา ในชวงเวลาที่ทั่ วโลกกําลังเผชิญ กับ

สถานการณการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก ที่สงผลกระทบกับผูคน และภาคธุรกิจตางๆ 

ซึ่งการระบาดนี้กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงไปท่ัวโลก ทั้งทางโครงสรางสังคม สภาพจิตใจของผูบริโภค 

รวมไปถึงผลกระทบทางเศรษฐกิจ สงผลใหพฤติกรรมการใชจายเปลี่ยนแปลงไปอยางมีนัยสําคัญ เพ่ือ

เขาใจผูบริโภคในสถานการณชวงนี้ วันเดอรแมน ธอมสัน และแดทเทล ไดรวมกันสํารวจพฤติกรรม

การซื้อของคนไทย โดยมีแบงหมวดหมูกลุมผลิตภัณฑเปน 3 กลุมหลัก ไดแก  

  1. สินคาที่ใชความพยายามในการซื้อนอย (Low-Involvement) ผูบริโภคซื้อสินคา

อุปโภคบริโภคและของใชภายในบานในปริมาณที่มากขึ้นและไซสใหญ ข้ึน สําหรับชวงระหวาง

สถานการณการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก พบวา ผูมีรายไดนอยกวา 30,000 บาท 

ตอเดือน มีการซื้อสินคาทั้งหนารานและออนไลนนอยลงหรือหยุดซื้อ อยางไรก็ตามพบวา รานสะดวก

ซื้อ ผูตอบแบบสอบถามกวารอยละ 50 ยังคงซื้อสินคาท่ีรานสะดวกซ้ือเทาเดิมหรือบอยขึ้น ขณะที่ผูมี

รายไดมากกวา 30,000 บาทตอเดือนมีแนวโนมที่จะซื้อสินคาผานชองทางตางๆ เทาเดิมหรือบอยขึ้น 

และใชจายผานชองทางออนไลนมากกวาเดิม โดยเมื่อสํารวจอยางละเอียด พบวา สําหรับสินคา

ประเภทอาหารและเคร่ืองดื่มมีการซื้ออยางตอเนื่อง และซื้อสินคาในปริมาณเทาเดิมหรือมากข้ึน  

เลือกขนาดสินคาใหญข้ึนและจํานวนมากขึ้น สินคาท่ีมีการซื้อเพิ่มขึ้นอยางเห็นไดชัดท่ีสุดคือ บะหมี่ 

ก่ึงสําเร็จรูป มีแนวโนมการซื้อเพิ่มขึ้นสูงท่ีสุด สําหรับสินคาประเภทสุขภาพและความงาม ผูบริโภค

ยังคงซื้อสินคาหมวดหมูน้ี โดยยาสามัญประจําบานหรือยาที่ไมตองมีใบสั่งยา ถือเปนสินคาที่คนนิยม

ซื้อมากท่ีสุด สําหรับสินคาประเภทของใชภายในบาน พบวา ไดรับผลกระทบนอย มีการซ้ือผลิตภัณฑ

ซักผาและกระดาษชําระมากข้ึน ในสวนของอาหารและเครื่องดื่ม สินคาสําหรับสุขภาพและความงาม 
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และผลิตภัณฑของใชภายในบาน สําหรับชองทางการซื้อสินคาของสินคากลุมนี้ จะเห็นวาในชวงกอน

สถานการณการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก การซื้อสินคาผานชองทางหนาราน 

(Offline) ไดรบัความนิยมสูงมากเม่ือเทียบกับชองทางออนไลน โดยรานสะดวกซื้อไดรับความนิยมสูง

ที่สุด 

  ผูบริโภคสวนใหญจะยังคงหวาดระแวงตอสถานการณ โดยจะไปซื้อสินคาตาม

สถานที่ตาง ๆ นอยลง เพราะความไมแนนอนท่ีเกิดขึ้น ประกอบกับรายไดที่ไมมั่นคงในชวงที่ผานมา 

เปนสวนหนึ่งที่ทําใหผูบริโภคสวนใหญคาดการณหรือวางแผนท่ีจะเปลี่ยนพฤติกรรมและลดการซื้อ

สินคาตางๆ ในอนาคต นอกจากนี้ ความพึงพอใจและความภักดีตอแบรนด พบวา สําหรับสินคากลุมน้ี 

ผูบริโภคสวนใหญมีแบรนดที่ตองการซื้อในใจอยูแลว โดยกระดาษชําระถือเปนสินคาที่คนสวนใหญมัก

มีแบรนดอยูในใจ ในขณะที่วิตามินและอาหารเสริมเปนสินคาที่คนสวนใหญมีแบรนดที่อยูในใจนอย

ที่สุด สําหรับผลิตภัณฑดูแลเสนผมและผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา เปนสินคาท่ีผูบริโภคมีความภักดี 

ตอแบรนดสูงที่สุด ในขณะที่ขนม บะหมี่กึ่งสําเร็จรูป และขนมปง มีแนวโนมสูงมากที่คนจะ 

เปลี่ยนแบรนดเม่ือถึงเวลาที่ตองตัดสินใจซื้อ 

  ผูประกอบการควรรับมือกับผูบริโภคท่ียังคงมีความตองการในการซื้อสินคา  

Low-Involvement อยางตอเนื่องหรือตองการซื้อเพ่ิมข้ึน ดังนั้นจึงไมควรหยุดทําการตลาดกับ

ผูบริโภค เนื่องจากผูบริโภคยังไมหยุดบริโภคสื่อ ไมวาจะเปนสื่อออนไลนหรือออฟไลน ดังนั้นจึงเปน

เรื่องสําคัญที่จะสรางแบรนดของตนใหนั่งอยูในใจผูบริโภคผานสื่อตางๆ เพ่ือใหแบรนดยังอยูในสายตา

ผูบริโภค เนนการสรางความสัมพันธระยะยาวกับผูบริโภค เพ่ือสรางการรับรู และความภักดีตอ 

แบรนดในอนาคต ชองทางออฟไลนยังคงเปนชองทางที่ควรมี และตองเขมแข็งมากขึ้น เพ่ือ 

การกระจายสินคาใหครบทุกชองทาง และเกิดการซื้อในทุกชองทาง ไมควรลดราคา ควรเปลี่ยนเปน

การเพ่ิมบรรจุภัณฑหรือจับคูสินคาเพ่ือความคุมคาในราคาที่สมเหตุสมผลเพ่ือเพิ่มยอดขาย พัฒนา

ชองทางอีคอมเมิรซ โดยเพ่ิมการกระตุนความรูสึก (Call-to-Action) เพ่ือดึงผูบริโภคเขาสูอีคอมเมิรซ

ผานการสื่อสารรูปแบบตาง ๆ เพ่ิมการสงเสริมการขายในรูปแบบการฟรีคาจัดสง หรือ ซื้อ 1 แถม 1 

เพื่อเพิ่มยอดขายออนไลน 

  สําหรับผูบริโภคสวนใหญท่ีมีแบรนดสินคาอยูในใจ แตเมื่อตองตัดสินใจซื้อ เกือบ 1 

ใน 3 เลือกที่จะเปลี่ยนแบรนด ควรกลับสูการสื่อสารพ้ืนฐานตามพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค ดวยการสื่อสารถูกที่ ถูกเวลา ถูกเปาหมาย เลือกสื่อท่ีสรางความโดดเดนใหกับแบรนด และ

ใชสื่อท่ีหลากหลาย นอกจากนี้แทนที่จะสื่อสารแตเร่ืองของแบรนดและสินคา ใหเปลี่ยนเปนมุมมอง

ของผูบริโภคดวูาสินคาของเราจะชวยใหความเปนอยู และการใชชีวิตดีข้ึนได 

  2. สินคาที่ตองใชขอมูลในการตัดสินใจซื้อ (High-Involvement) คนรายไดนอยมอง 

“ความจําเปน” แตคนรายไดสูงมอง “ความคุมคาในการลงทุน” สินคาประเภท High-Involvement 
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เชน ยานยนต อสังหาริมทรัพย เคร่ืองใชไฟฟา สมารทโฟนและอุปกรณอิเล็กทรอนิกส การลงทุนและ

การประกัน และการทองเท่ียว เปนตน ในชวงระหวางสถานการณโควิด-19 พบวา ความตั้งใจใน 

การซื้อสินคาของผูบริโภคลดลงทุกกลุมสินคา แตธุรกิจการลงทุนและประกันมีแนวโนมการใชจายที่สูง

กวาปกติ สําหรับกลุมผูมีรายไดมากกวา 40,000 บาทตอเดือน พบวา มีแนวโนมซื้อสินคาประเภท 

ยานยนต เคร่ืองใชไฟฟาลดลงมากที่สุดเมื่อเทียบกับชวงกอนการแพรระบาดของโรคโควิด 19 ระลอก

แรก 

  โดยหลังการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก พบวา ผูมีรายไดนอยกวา 

40,000 บาทตอเดือน มีแนวโนมที่จะลดหรือหยุดการซื้อสินคาและบริการไปกอน ขณะที่ผูมีรายได

มากกวา 40,000 บาทตอเดือนมีแนวโนมที่จะกลับมาซื้อสินคาและบริการทุกกลุมธุรกิจภายในระหวาง 

1 เดือนถึงเกิน 1 ปหลังผานพนการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก โดยเฉพาะยานยนตจะมี

แนวโนมกลับ สูการซื้ อปกติในชวง 3-6 เดือน สวนเครื่องใชไฟฟ า สมารทโฟนและอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกส และการทองเที่ยว จะมีแนวโนมกลับสูการซื้อปกติโดยเร็วท่ีสุดในชวง 1-3 เดือน  

   ผูประกอบการควรรับมือกับผูบริโภคกลุมนี้ โดยสินคาประเภทยานพาหนะถือวา

ไดรับผลกระทบมากที่สุดจากการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก แตก็เปนกลุมที่จะฟนฟูสู

สภาวะปกติเร็วที่สุดดวย โดยในตอนนี้เปนโอกาสอันดีที่แบรนดรถยนต และยานพาหนะจะลุกขึ้นมา

สรางการรับรูในเชิงบวกตอแบรนดของตนเอง เพื่อที่จะไดครองใจผูบริโภค และเม่ือวันที่ผูบริโภค

ตัดสินใจซื้ออีกคร้ัง แบรนดที่อยูในใจจะเปนผูถูกเลือกในที่สุด สําหรับหมวดการลงทุนและการประกัน 

ให เนนไปที่การเพิ่ มมูลคาแกผูบ ริโภค เพราะในปจจุบันผูบ ริโภคมีความกังวลอยางมากตอ 

ความไมแนนอนท้ังชีวิต และทรัพยสินอยางที่ไมเคยเกิดขึ้นมากอน สําหรับกลุมผูบริโภคที่แตกตางกัน 

ควรใชการสื่อสารท่ีตางกัน โดยผูท่ีมีรายไดนอย แบรนดจําเปนตองแสดงใหเห็นถึงความจําเปนของ

สินคาและบริการตอชีวิตของ สิ่งที่ไมสามารถขาดไดในชีวิต สําหรบัผูท่ีมีรายไดมาก แบรนดจําเปนตอง

แสดงความคุมคาในการลงทุนออกมาใหเห็น เม่ือสินคากลุม High-Involvement สามารถไปอยูในใจ

ของผูบริโภคแลว เมื่อนั้นจะเกิดความภักดีตอแบรนด เปนความสัมพันธระยะยาวตอไป 

  สําหรับหมวดหมูที่ไดรับผลกระทบจากยอดขายหนารานหรือตามชั้นวาง ถึงเวลา

แลวที่จะเริ่มรุกตลาดอีคอมเมิรซ และชองทางออนไลนอยางจริงจัง โดยสรางการรับรูดวยกลยุทธ

ออนไลนท่ีแข็งแรง จะชวยหลอเลี้ยงใหแบรนดยังเติบโตตอไปได และผลักดันสินคาที่มีมูลคาไมสูงเพื่อ

กระตุนยอดขาย เนื่องจากผูบริโภคระมัดระวังในการใชจายสูงข้ึน  

  3. ธุรกิจคาปลีกและการบริการ (Retail & Services) รานคาปลีก-คาสง และสถานี

บริการน้ํามันไดรับผลกระทบนอยที่สุด กลุมธุรกิจคาปลีกและบริการ เชน รานคาปลีก รานคาสง 

รานอาหาร รานเพ่ือความบันเทิงและการผอนคลาย รานความงามและสุขภาพ และสถานีบริการ

น้ํามัน จากการสอบถามในเรื่องของความถ่ีในการไปใชบริการชวงกอน และชวงระหวางสถานการณ
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การแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก เมื่อเปรยีบเทียบกันแลว พบวา ความถ่ีในการไปใชธุรกิจ

คาปลีก และการบริการลดลงในทุกธุรกิจ แตวารานคาปลีก-คาสง และสถานีบริการน้ํามันไดรับ

ผลกระทบนอยที่สุด ในขณะที่รานเพื่อความบันเทิงและการผอนคลาย รานกิจกรรมเพ่ือสุขภาพ และ

รานอาหาร ไดรับผลกระทบมากที่สุด และเม่ือทําการเปรียบเทียบการใชจาย พบวา รานคาปลีก-คาสง 

และสถานีบริการน้ํามันยังมีการใชจายเทาเดิมหรือมากกวาเดิม แตสําหรับธุรกิจกลุมนี้อาจพบ 

ความผันผวนไดเชนกัน เนื่องจากพบวากลุมผูตอบแบบสอบถามมีสัดสวนการใชจายที่นอยลงอยูใน

ธุรกิจดังกลาวดวย ในขณะท่ีธุรกิจอ่ืนท่ีมีการใชจายนอยลงอยางมีนัยสําคัญ ไปจนถึงการหยุดใชบริการ 

และเมื่อมีการสอบถามเพ่ิมเติมถึงการใชจายในชวงหลังการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรก 

พบวา ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะกลับสูสภาวะการใชจายปกติ โดยเฉพาะรานคา ซูเปอรมารเก็ต 

หางสรรพสินคา ปมน้ํามัน รานความงามและยา รานเพ่ือความบันเทิงและการผอนคลาย และรานไลฟ

สไตลและสุขภาพนั้น พบวา มีแนวโนมที่ผูบริโภคจะใชจายหรือใชบริการมากขึ้น 

จําเปนตองสรางฐานลูกคาที่มีความภักดีตอแบรนด เพ่ือรักษาฐานลูกคาของแบรนดใหยังคงกลับมาใช

บรกิารปกตแิละรักษาการใชจายเอาไว 

 ผูประกอบการควรรับมือกับผูบริโภคกลุมธุรกิจคาปลีกและการบริการ จากการที่ผูบริโภค

ออกจากที่อยูอาศัยนอยลง รานอาหาร รานเพื่อความบันเทิงและการผอนคลาย และรานกิจกรรมเพื่อ

สุขภาพ มีความจําเปนที่จะตองเปลี่ยนจุดโฟกัสใหมเพ่ือที่จะรักษาธุรกิจและการทํากําไรทั้งในระยะสั้น

และระยะยาว เชน รานอาหาร จะเปนตองเพ่ิมบริการสงถึงบาน และจัดการเรื่องความสะอาดมากขึ้น 

ธุรกิจโรงภาพยนตรควรสรางบริการภาพยนตรออนไลนแบบเก็บคาธรรมเนียม และธุรกิจสถานบันเทิง

คอนเสิรตออนไลน บารเสมือน (Virtual Bar) หรือการบริการสงเครื่องดื่มถึงบาน รานขายยาและ

ความงาม หางสรรพสินคา และรานกิจกรรมเพ่ือสุขภาพอาจจะไมสามารถดําเนินกิจกรรมใด ๆ มาก

ในขณะนี้ แตธุรกิจเหลานี้มีทําเลที่ตั้งในพ้ืนที่เดียวกันหรือบริเวณใกลกัน ควรวางแผนสิ่งที่จะเกิดข้ึน

หลังจากเหตุการณการแพรระบาดของโรคโควิด-19 ระลอกแรกรวมกัน เชน สวนลดพิเศษสําหรับ

สมาชิก วางแผนการสื่อสารรวมกันเพ่ือดึงคนเขามาใชบริการ และจัดมาตรการชวยเหลือพนักงาน 

ที่ไดรับผลกระทบในชวงการแพรระบาดของโรคโควิด-19 

 ผูบ ริโภคแตละกลุมจะมีพฤติกรรมการซื้อกลุมสินคาเหลานี้แตกตางกันออกไปดวย

หลากหลายเหตุผล สินคาบางชนิดไดรับผลกระทบเปนอยางมาก สินคาบางชนิดอาจแทบไมไดรับ

ผลกระทบเลย ผูประกอบการควรสรางความเขาใจในพฤติกรรมเหลานี้ เพื่อความอยูรอดของธุรกิจใน

สภาวะวิกฤตและในอนาคต 
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2.5 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับชุมชนบานทาเรือ ตําบลแกลง อําเภอเมือง จังหวัดระยอง 

 เทศบาลตําบลแกลงกะเฉด จังหวัดระยอง (2563 : 1-53) ไดใหขอมูลวา ชุมชนบานทาเรือ 

ตําบลแกลง อําเภอเมือง จังหวัดระยอง เปนหนึ่งในตําบลที่อยูในเขตการปกครองของเทศบาลตําบล

แกลงกะเฉด มีพ้ืนท่ี 13.49 ตารางกิโลเมตรหรือประมาณ 8,431.25 ไร อยูหางจากตัวเมืองระยองเปน

ระยะท าง 25 กิ โล เมตร และห า งจากก รุง เทพมหาน ครประมาณ  210 กิ โล เมตร โดยม ี

อาณาเขต ดังนี้ 

  ทิศเหนือ ติดกับ ตําบลกะเฉด ตําบลสํานักทอง อําเภอเมือง จังหวัดระยอง 

  ทิศใต ติดกับ อาวไทย 

  ทิศตะวันออก ติดกับ ตําบลชากพง อําเภอแกลง จังหวัดระยอง 

  ทิศตะวันตก ติดกับ ตําบลเพ ตําบลตะพง อําเภอเมือง จังหวัดระยอง 

 เนื่องจากเทศบาลตําบลแกลงกะเฉดไดรวมพ้ืนที่บางสวนของ 2 ตําบลเขาดวยกัน ไดแก 

ตําบลแกลง และตําบลกะเฉด อําเภอเมืองระยอง จังหวัดระยอง จึงมีลักษณะภูมิประเทศ ดังนี้  

  ตําบลแกลง พ้ืนท่ีเปนที่ราบลุม ราษฎรประกอบอาชีพทํานา และบางสวนอยูติด

ทะเล ประกอบอาชีพประมงน้ําเค็ม ดานทิศตะวันออกเปนภูเขาเตี้ย ๆ กั้นระหวางอําเภอเมืองระยอง 

กับอําเภอแกลง จังหวัดระยอง 

  ตําบลกะเฉด พื้นที่สวนใหญเปนท่ีราบลุม ราษฎรประกอบอาชีพทํานา ทําสวน

ยางพาราเลก็นอย และไมผลอ่ืน ๆ เชน มะมวง ทุเรียน เปนตน 

 ชุมชนบานทาเรือ ตําบลแกลง อําเภอเมือง จังหวัดระยอง มีลักษณะภูมิอากาศ แบบมรสุม

เขตรอน ลมทะเลพัดผานตลอดปอากาศอบอุน ไมรอนจัด บรเิวณชายฝงทะเลเย็นสบาย ในฤดูฝนจะมี

ฝนตกชุกระหวางเดือนพฤษภาคมถึงตุลาคมของทุกป เนื่องดวยมีพื้นที่ที่ติดตอกับชายฝงทะเล จึงมี

สถานที่ทองเที่ ยวทางธรรมชาติที่ สําคัญ  ไดแก  ชายทะเลสวนสน ชายทะเลอาวแกลง และ 

สวนรุกขชาติเพ (สวนสน) ชายทะเลแหลมแมพิมพ และอนุสาวรียสุนทรภู โดยมีสินคาพื้นเมืองและ

ของท่ีระลึก เชน ผลิตภัณฑจากตนกกของกลุมสืบสานตํานานเสื่อกก กะปจากเคยของกลุมกะปตําบล

แกลง ผลิตภัณฑจากผาบาติกของกลุมสตรีอาสาพัฒนาอาชีพ เปนตน 

 เทศบาลตําบลแกลงกะเฉด ไดกําหนดวิสัยทัศนไววา "เมืองนาอยู เคียงคูนวัตกรรม กาวนํา

เศรษฐกิจ พัฒนาคุณภาพชีวิต สงเสริมการทองเที่ยว" โดยมีพันธกิจ ดังนี้ 

  1. พัฒนาเศรษฐกิจของจังหวัดระยองใหมีการเจริญเติบโตอยางมีเสถียรภาพ และ

สมดุล 

  2. บริหารจัดการทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดลอมแบบมีสวนรวม บนพ้ืนฐาน 

การพัฒนาอยางยั่งยืน 
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  3. สรางเสริมคณุภาพชีวิตของประชาชนใหมีความเขมแข็ง มีความมั่นคง ปลอดภัย 

บนพื้นฐานหลักปรชัญาของเศรษฐกิจพอเพียง 

  4. สงเสริมการคา การลงทุน การผลิตสินคาและการบริการ ตลอดจนพัฒนา

บุคลากรเพ่ือรองรบัความเจริญทางดานเศรษฐกิจ ทั้งในและตางประเทศ 

  5. สงเริมการพัฒนานวัตกรรมเพ่ือรองรับนโยบายการพัฒนาทางดานเศรษฐกิจของ

รัฐบาล 

 เปาหมายการพัฒนาการทองเท่ียวของเทศบาลตําบลแกลงกะเฉด ในมิติการพัฒนา 

ดานเศรษฐกิจ มุงเนนในการปรังปรุงแหลงทองเที่ยวเกา เพ่ือรองรับการทองเท่ียวที่ขยายตัวมากขึ้น 

การสรางตลาดกลางเพ่ือเกษตรกรในพื้นที่ การปรับปรุงผังเมืองใหทันตอการเปลี่ยนแปลง การสงเสริม

กลุมอาชีพใหได รับความรูพรอมสนับสนุนทุนตามท่ีกฎหมายกําหนด และจัดระบบการจราจร 

ใหมีประสิทธิภาพ 

 ปจจุบัน จังหวัดระยองมีชาวประมงพื้นบานกวา 1,800 คน รวมตัวกันเปนสมาคม และ 

กลุมชาวประมงเพื่อสงเสริม และชวยเหลือซึ่งกันและกัน เชน กลุมประมงเรือเล็กพื้นบานสวนสน  

และบานทาเรือแกลง เปนกลุมประมงที่มีความเขมแข็งในการจัดการท้ังการรักษามาตรฐานของ

ผลผลิตที่สด สะอาด รวมท้ังรวมใจกันอนุรักษทองทะเล เปนหนึ่งในชุมชนที่ชวยสงเสริมเศรษฐกิจ

ทองเที่ยวจังหวัดระยอง ที่มีมูลคากวา 3.7 หมื่นลานบาทตอป จังหวัดระยองมีการทําประมงทั้งในเชิง

พาณิชย ประมงพ้ืนบาน ประมงเรือเล็กตามแนวชายฝง รวมทั้งการทําประมงนํ้าจืดและน้ํากรอย รวม

เนื้อท่ีทําการประมงทะเลประมาณ 1,500,000 ไร มีทาเรือประมง 45 แหง มีเรือประมงทั้งหมดกวา 

3,000 ลํา กลุมผูประกอบการประมงทะเลชายฝง หรือประมงพื้นบานจังหวัดระยองที่ขึ้นทะเบียน

องคกรชุมชนประมงทองถ่ินกับกรมประมง ตามมาตรา 25 แหงพระราชกําหนดประมง พ.ศ. 2548 

และที่แกไขเพ่ิมเติม มีจํานวนรวม 44 กลุม รวมสมาชิก 1,831 คน จํานวนเรือประมง 2,443 ลํา 

แบงเปนอําเภอเมืองระยอง จํานวน 29 องคกร มีสมาชิกจํานวน 1,193 คน อําเภอแกลง จํานวน 11 

องคกร มีสมาชิกจํานวน 438 คน และอําเภอบานฉาง จํานวน 4 องคกร มีสมาชิกจํานวน 200 คน 

โดยที่ผานมากลุมสมาชิกประมงในพื้นที่ตาง ๆ ของจังหวัดระยอง มีการรวมกลุมเพื่อสืบสานอาชีพ

ประมงตามแนวทางอนุรักษ เชน ชมรมประมงเรือเล็กพื้นบาน อ. เมือง และ อ. บานฉางสามัคคี จ.

ระยอง ซึ่งไดรวมมือรวมใจกันแกปญหาการทําประมงดวยวิธีที่ไมเหมาะสม มาตั้งแตป พ.ศ. 2561 

โดยไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ และเอกชน ในการใหองคความรูดานการฟนฟูพันธุสัตวน้ํา รวมทั้ง

การทําเขตอนุรักษ 200 เมตรจากฝง สอดคลองกับกฎหมายของกรมประมงที่หามประมงพาณิชยเขา

มาในเขต 3,000 เมตรจากฝง เพ่ือสรางเขตอนุรักษนี้เปนแหลงเพาะพันธุ อนุบาล และหลบภัย ทําให

จํานวนสัตวน้ํามีปรมิาณเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง (สํานักงานบริหารนโยบายของนายกรัฐมนตรี, 2563) 
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 ความเขมแข็งอีกประการหนึ่งของกลุมชาวประมง จ. ระยอง คือ กลุมประมงเรือเล็กพ้ืนบาน

สวนสน ต. แกลง อ. เมืองระยอง ซึ่งมีชื่อเสียงที่นักทองเที่ยวคุนเคยในนามของตลาดประมงสวนสน  

ที่การันตีความสด สะอาด จากการทําประมงที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม กลุมประมงเรือเล็กพื้นบาน

สวนสน ตั้งอยูบริเวณชายหาดสวนสน ถนน เพ-แกลง-กรํ่า มีความยาวบริเวณชายหาดประมาณ 

6 กิโลเมตร ในหมูที่ 4 ต. แกลง อ. เมืองระยอง จ. ระยอง หางจากตัวเมืองไปประมาณ 20 กิโลเมตร 

กิจกรรมสําคัญอันเปนจุดดึงดูดนักทองเที่ยว คือ ตลาดชุมชนซึ่งมีการตั้งแผงขายอาหารทะเลสด และ

อาหารทะเลแปรรูป อันเปนผลผลิตจากการจับและการเพาะเลี้ยงของสมาชิก ซึ่งไดออกทําการประมง

ในชวงเชามืดและกลับเขาฝงในชวงเชา-สายของวันเดียวกัน จึงไดผลผลิตสัตวน้ําที่มีความสดแบบวัน

ตอวัน  ไมมีการเก็บคางคืน วางจําหนายในรูปแบบอาหารสด อาหารแหง อาหารแปรรูป และอาหาร

ปรุงสุก ในราคายุติธรรม จึงเปนตลาดอาหารทะเลที่ ได รับความนิยมทั้ งจากคนในพ้ืนที่  และ 

กลุมนักทองเที่ยวชาวไทยที่เดนิทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดระยอง 

 

2.6 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 เบญจมาศ อยูประเสริฐ และคน อ่ืนๆ (2559 : 140-153) ได ทํ าการศึกษาวิ จัย เรื่อ ง  

“แนวทางการพัฒนาเครือขายผูประกอบการ SMEs ภาคเกษตรรุนใหม” มี วัตถุประสงคเพื่อ  

1) ศึกษาสถานการณของสมาชิกเครือขายและเครือขายผูประกอบการ SMEs ภาคเกษตรรุนใหม  

2) วิเคราะหโครงสรางการบริหารเครือขายผูประกอบการ SMEs ภาคเกษตรรุนใหม 3) วิเคราะห 

การเชื่อมโยงเครือขายกับกลุมและการเชื่อมโยงหนวยงานตางๆ 4) ศึกษาแนวทางและแผนการพัฒนา

เครือขายผูประกอบการ SMEs ภาคเกษตรรุนใหม  โดยการศึกษาจากผูประกอบการ SMEs  

ภาคเกษตรท่ีเปนสมาชิกวิสาหกิจชุมชนที่จดทะเบียนท้ังหมดท่ีขึ้นทะเบียนกับกรมสงเสริมการเกษตร 

204 ราย เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บขอมูลโดยการจัดประชุม/สัมมนา ผูประกอบการ SMEs  

ภาคเกษตรรุนใหม ระดับกลุมจังหวัด 9 ครั้ง และระดับประเทศ 1 คร้ัง พบวา ผูประกอบการ SMEs 

ภาคเกษตรรุนใหมมีความเขาใจในหลักการแนวทางการพัฒนาตนเองชัดเจน เขาใจเร่ืองการพัฒนา

สินคาใหไดมาตรฐาน และตองการความรูเร่ืองการดําเนินกิจกรรมวิสาหกิจชุมชน ตามพระราชบัญญัติ

สงเสริมวิสาหกิจชุมชน ป 2548 โครงสรางการบริหารเครือขายแบงออกเปน 2 ระดับ ไดแก 

คณะกรรมการเครือขายและสมาชิกเครือขาย โดยที่คณะกรรมการเครือขายจะแบงเปนเครือขาย

ระดับเขต และเครือขายระดับจังหวัด การเชื่อมโยงเครือขายสมาชิก มีการเชื่อมโยงเครือขายกับ 

ภาคสวนตางๆ ทั้งการเชื่อมโยงเครือขายกับกลุมและหนวยงานทั้งภาครัฐ ภาคเอกชนและหนวยงาน

รัฐวิสาหกิจ โดยมี รูปแบบการเชื่อมโยง ที่ เปนการเชื่อมโยงและติดตอประสานโดยตรง และ 

การเชื่อมโยงผานกิจกรรมและสื่อตาง ๆ ซึ่งมีประเด็นการเชื่อมโยงเครือขาย 8 ประเด็น ไดแก  

ดานการเรียนรูและพัฒนาสมาชิกผูนํา, ดานการจัดการทรัพยากรการผลิต, ดานการพัฒนาการผลิต, 
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ดานการแปรรูปเพ่ิมมูลคา, ดานมาตรฐานสินคา, ดานการตลาดและการกระจายผลผลิตและ

ผลิตภัณฑ, ดานการบริหารจัดการกลุม/เครือขาย, และดานการประสานงานและการสื่อสาร  

โดยแนวทางและแผนการพัฒนาเครือขายมี  4 ดาน คือ ดานการพัฒนาสมาชิก, เครือขาย  

และการบริหารเครือขาย, ดานพัฒนาการผลิต, ดานพัฒนาการตลาดและบรรจุภัณฑ และดานระบบ

ตรวจสอบรับรองมาตรฐานสินคา 

 ศรันญา อรุณภู (2557 : 90-102) ทําการวิจัยเรื่อง “การศึกษาสมรรถนะที่พึงประสงคของ

ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จในธุรกิจการบริการของบริษัทเคานเตอรเซอรวิส จํากัด” พบวา 

สมรรถนะที่พึงประสงคของผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จประกอบดวยสมรรถนะ 5 ดาน ไดแก 

1) ดานแรงจูงใจ ไดแก  ความมุ ง ม่ันในการทํางาน ความเปนมืออาชีพ  ความกระตือรือรน  

จิตวิญญาณของผู ใหบริการ และความขยันในการทํางาน 2) ดานคุณลักษณะเฉพาะ ไดแก  

ความรอบคอบระมัดระวัง และไหวพริบในการแกไขปญหาเฉพาะหนา 3) ดานอัตมโนทัศน ไดแก 

ความซื่อสัตยสุจริต คุณธรรมและจริยธรรม และวินัยในตนเอง 4) ดานความรู ไดแก มาตรฐาน

กระบวนการรับชําระเงิน กระบวนการขายและการใหบริการลูกคาที่ถูกตอง ชองทางการติดตอ 

กับหนวยงานตางๆ ที่เก่ียวของ ความรูในเร่ืองการรับชําระจากเอกสารประเภทตางๆ และการสราง

โอกาสในการแขงขันเพ่ือเพ่ิมยอดขาย และ 5) ดานทักษะ ไดแก การตัดสินใจ เทคนิคการสื่อสารและ

การประสานงาน การจัดการลูกคาและการสงเสริมการขาย การหาแนวทางในการปองกันปญหา 

ที่อาจเกิดข้ึนในอนาคต และการทํางานเปนทีม 

 ชณทัต บุญรัตนกิตติภูมิ (2557 : 103-117) วิจัยเร่ือง “ความสามารถของผูประกอบการ

วิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจชุมชนในประเทศไทย” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาขอมูล

และสภาพปจจุบันที่ เก่ียวของกับวิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจในความสามารถของ

ผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจชุมชนในประเทศไทย 2) ศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอ

ความสามารถของผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจชุมชนในประเทศไทย และ  

3) ศึกษาแนวทางในการพัฒนาความสามารถของผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจ

ชุมชนในประเทศไทย เปนการวิจัยเชิงปริมาณ โดยการสุมตัวอยางจากผูประกอบการวิสาหกิจชุมชน

และเครือขายชุมชน กลุมผูผลิตเครื่องประดับและอัญมณี  200 ตัวอยาง และเก็บขอมูลดวย

แบบสอบถาม ผลการวิจัย พบวา 1) คุณลักษณะของผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขาย

ชุมชนสวนใหญเพศหญิงอายุอยูในชวง 30-60 ป มีอาชีพหลักเปนคาขาย และอาชีพรองเปนคาขาย

เชนกัน สถานภาพสมรส มีการศึกษาอยูในระดับประถมศึกษา มีหนาที่รับผิดชอบเปนประธานกลุม 

ระยะเวลาในการดําเนินกิจกรรมกลุมสวนใหญอยูในชวง 4-6 ป จํานวนทุนในการประกอบการ 

นอยกวา 300,000 บาท มีจํานวนสมาชิกของกลุมผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายชุมชน 

ในชวง 12-16 ราย ผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายชุมชนมีการดําเนินเก่ียวกับมาตรฐาน
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ผลิตภัณฑชุมชน สวนใหญมีมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน 2) ปจจัยที่มีผลตอการเพ่ิมความสามารถของ

ผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายชุมชน ดานภูมิปญญาทองถ่ิน ดานวัฒนธรรมองคการ ดาน

การบริหารจัดการแบบมีสวนรวม ดานการบัญชีเพ่ือการจัดการ และดานการพัฒนาทรัพยากรมนุษย 

และ 3) แนวทางการเพิ่มความสามารถของผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนและเครือขายชุมชนให

ภาครัฐถือนโยบายและนําไปปฏิบัติเนนปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียงมีหนวยงานที่ถือปฏิบัติโดยตรง  

สรางผูนําวิสาหกิจชุมชน ดานการศึกษาเนนมอบหมายใหมหาวิทยาลัยและสํานักงานการศึกษา 

นอกโรงเรียนที่ตั้งในสวนทองถ่ินอบรมและพัฒนาผูประกอบการวิสาหกิจชุมชน ดานเทคโนโลยี

เผยแพรแนวทางการพัฒนาผูประกอบการวิสาหกิจชุมชนท่ีคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต และรองรับ

อาเซียน ดานการนําเสนอสิ่งใหมโดยการทําการตลาดดานภูมิปญญาที่บอกกลาวเก่ียวกับเร่ืองราว 

และสรางมูลคาเพ่ิมพรอมสรางความแตกตาง และการพัฒนาและควบคุมผลิตภัณฑดวยการมีประกาศ

รับรองผลิตภัณฑดวยหนวยงานจากภาครัฐเชน  มาตรฐานผลิตภัณฑ อุตสาหกรรม โอทอป  

การทองเท่ียวแหงประเทศไทยและกระทรวงเกษตรและสหกรณ  

 Tina & Bostjan (2106 : 1126-1135) วิจัยในหัวขอ “The relationship between the 

entrepreneur’s personal network multiplexity and firm growth” โดย จุดป ระสงค ข อ ง 

การศึกษาวิจัยนี้ คือ การพัฒนามาตรการที่สอดคลองกันของเครือขายสวนบุคคลท่ีหลากหลายของ

ผูประกอบการ และเพ่ือวิเคราะหความสัมพันธกับการเติบโตของธุรกิจ โดยการวิจัยเชิงปริมาณ  

เก็บรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามที่สงไปยังองคกรธุรกิจขนาดเล็กในสโลวีเนีย ผลการวิจัยยืนยัน 

ถึงความหลากหลายของแนวคิดความสัมพันธเชิงซอนเครือขาย ซึ่งมีผลตอการเจริญเติบโตของธุรกิจ 

โดยเครือขายสวนบุคคลของผูประกอบการเปนรูปแบบการสนับสนุนท่ีสําคัญในระหวางกระบวนการ

ของผูประกอบการ นอกจากนั้นยังพบวา การสรางเครือขายประกอบไปดวยความสัมพันธเชิงซอน  

5 มิติ ไดแก ความสัมพันธเชิงซอนของระดับ ความสัมพันธเชิงซอนของบทบาท ความสัมพันธเชิงซอน

ของเพื่อน ความสัมพันธเชิงซอนของพันธมิตรทางธุรกิจ และความสัมพันธเชิงซอนของเครือญาติ 

 Boesen, Sundbo & Sundbo (2016 : 76-91) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “Local food and 

tourism: an entrepreneurial network approach” พบว า เครือขายผูประกอบการอาหาร

ทองถ่ิน และความรวมมือกับนักแสดงในทองถ่ินเพื่อการทองเที่ยว เกิดจากการกระทําแบบเนนยํ้า 

และทัศนคติของผูประกอบการ โดยการศึกษาเครือขายอาหารในทองถ่ิน 6 แหง และความรวมมือ

ความรวมมือกับนักแสดงในทองถ่ินเพ่ือการทองเที่ยว ใชวิธีการสังเกตเสริมดวยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ

อ่ืนๆ การพัฒนาแนวคิดอาหารทองถ่ินนําไปสูการทองเท่ียวในทองถ่ินที่เพิ่มขึ้น การวิเคราะหเครือขาย

เหลานี้แสดงใหเห็นวาการทํางานรวมกันอยางประสบความสําเร็จนั้น จําเปนตองอาศัยเครือขายของ

ผูประกอบการทองเที่ยวที่โดดเดน และปจจัยที่นําไปสูความสําเร็จคือ ความเปนผูมีชื่อเสียง และ 

การเปนพลเมืองของชุมชนทองถ่ิน  
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 Helen & Thomas (2016 : 118-138) ไดทําการวิจัยเร่ือง “Using action research and 

action learning for entrepreneurial network capability development” เปนการวิ จัยเชิ ง

ปฏิบัติการ (Action Research) และการเรียนรูจากการปฏิบัติ (Action Learning) กับการพัฒนา

ความสามารถของเครือขายในบริบทของผูประกอบการ ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา เครือขายเปน 

กลยุทธที่มีศักยภาพสําหรับธุรกิจ ผูประกอบการสามารถเอาชนะขอบกพรองตางๆ ดวยความใหม 

และขนาดเล็กขององคกร การใชความสามารถสรางความไดเปรียบผานการทํางานรวมกับเครือขาย

เปนความทาทายในการพัฒนาธุรกิจ ผูประกอบการตองใหความสําคัญกับความรวมมือมากขึ้น  

การวิจัยยังสนับสนุนการบังคับใชการวิจัยเชิงปฏิบัติการ เพ่ือเปนกลยุทธสงเสริมการดําเนินการ และ

การเรียนรูในหมูผูประกอบการสําหรับการพัฒนาความสามารถ สําหรับผูปฏิบัติงานการพัฒนา 

ไปสูความคิดแบบพ่ึงพาอาศัยซึ่งเอื้อตอการใชความสามารถของเครือขาย และมีศักยภาพใน 

การบรรเทาความกดดันบางอยางตอผูประกอบการ โดยจัดทําเสนทางกลยุทธผานเครือขายที่มีอยูเพ่ือ

การพัฒนาความสามารถของเครือขาย 


