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           บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด  1-1                 

บทที ่1 
บทน า 

 

 
1. หลักการและเหตุผล 
 -  รัฐบาลมีนโยบายในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจโดยให้ความส าคัญกับการสร้างความเข้มแข็งจาก
เศรษฐกิจภายในประเทศ โดยด าเนินนโยบายเศรษฐกิจชุมชนหรือเศรษฐกิจท้องถิ่น (Local Economy) ซึ่งมีความสอดคล้อง
กับหลักเศรษฐกิจพอเพียง รวมทั้งมุ่งเน้นการยกระดับรายได้ให้กับผู้มีรายได้น้อยอย่างทั่วถึงเพื่อเศรษฐกิจของประเทศ
มีการเจริญเติบโตอย่างมั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน 
 -  แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 12 ได้ก าหนดยุทธศาสตร์การสร้างความเข้มแข็ง
ทางเศรษฐกิจและแข่งขันได้อย่างยั่งยืน โดยมุ่งเน้นการปรับโครงสร้างทั้งห่วงโซ่คุณค่าในภาคการเกษตร อุตสาหกรรม 
บริการ การลงทุน การสร้างความเชื่อมโยงการผลิตและบริการ การพัฒนาโครงสร้ างพื้นฐาน การพัฒนา SMEs 
การสร้างผู้ประกอบการและเกษตรกรรุ่นใหม่ รวมทั้งการยกระดับรายได้ และขับเคลื่อนเศรษฐกิจฐานรากเพื่อน าไปสู่
การลดความยากจนและความเหลื่อมล้ าในสังคม 
 -  แนวทางการปฏิรูปประเทศไทยด้านเศรษฐกิจได้ก าหนดให้มีวาระการปฏิรูปเกี่ยวกับ 
“การสร้างสังคมผู้ประกอบการ” ที่มุ่งเน้นให้ผู้ประกอบการของไทยมีความเข้มแข็ง แข่งขันได้ในสากล และเป็นประโยชน์
ต่อวิสาหกิจทุกระดับ เพื่อยกระดับรายได้ของประเทศไทย จากประเทศที่มีรายได้ปานกลางไปสู่ประเทศที่มีรายได้สูง 
 -  กระทรวงพาณิชย์มีนโยบายในการพัฒนาเศรษฐกิจท้องถิ่น (Local Economy Development) 
เพื่อสร้างความเข้มแข็งให้กับเศรษฐกิจชุมชน โดยให้ความส าคัญกับกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ดังนั้น เพื่อให้วิสาหกิจชุมชน 
ซึ่งมีสมาชิกเป็นเกษตรกร กลุ่มเกษตรกร สถาบันเกษตรกร กลุ่มแม่บ้าน ฯลฯ มีการยกระดับการประกอบธุรกิจให้มี
ประสิทธิภาพ สามารถด ารงธุรกิจของชุมชนอยู่ได้อย่างมั่นคง มีการรวมกลุ่มกันอย่างเข้มแข็ง และมีรายได้จากการจ าหน่าย
สินค้า/บริการเพิ่มขึ้นจากการขยายช่องทางการตลาด โดยส่งเสริมและพัฒนาให้วิสาหกิจชุมชนสามารถท าการค้าขายได้
ด้วยตนเองและเป็นผู้ประกอบการที่มีศักยภาพ ซึ่งจะช่วยให้เศรษฐกิจฐานรากมีความมั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืนต่อไป 
 -  กรมการค้าภายในได้เริ่มด าเนิน “โครงการหมู่บ้านท ามาค้าขาย” ในปี 2560 โดยส่งเสริมและ
พัฒนากลุ่มเกษตรกร/วิสาหกิจชุมชนที่มีการรวมกลุ่มกันอย่างเข้มแข็งในการผลิตสินค้า/บริการ ให้มีศักยภาพในการ
ประกอบธุรกิจของชุมชน สามารถด ารงธุรกิจของชุมชนได้อย่างมั่นคง และสร้างรายได้เพิ่มขึ้นให้แก่ชุมชน โดยจัดตั้ง
เป็นหมู่บ้านท ามาค้าขายแล้วจ านวน 10 แห่ง ในพื้นที่ภาคเหนือและภาคกลาง (ภาคเหนือ 3 แห่ง ภาคกลาง 7 แห่ง) 
และในปีงบประมาณ 2561 กรมการค้าภายในได้รับจัดสรรงบประมาณ เพื่อส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายต่อเนื่อง 
ซึ่งได้ก าหนดแผนการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายแห่งใหม่จ านวน 5 แห่ง ในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือและภาคใต้ 
 

2. วัตถุประสงค ์
 วัตถุประสงค์ของโครงการส่งเสริมและพัฒนา “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” ภาคใต ้ประกอบด้วย 
 1) เพื่อศึกษา วิเคราะห์ จัดท ารูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) ส าหรับการใช้เป็นแนวทาง 
การส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพในการประกอบธุรกิจชุมชนของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
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 2) เพื่อส่งเสริมและพัฒนาให้วิสาหกิจชุมชนมีช่องทางการจ าหน่ายผลผลิต/ผลิตภัณฑ์และรายได้จาก
การขยายช่องทางการจ าหน่ายเพิ่มข้ึน 
 3) เพื่อพัฒนาศักยภาพในการประกอบธุรกิจให้แก่วิสาหกิจชุมชนรู้จักท ามาค้าขาย สามารถด าเนิน
ธุรกิจได้อย่างเข้มแข็ง ยั่งยืน และแข่งขันทางการค้าได้ รวมทั้งยกระดับไปสู่การเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneur) 

 

3. เป้าหมาย 
 ส่งเสริมและพัฒนายกระดับกลุ่มเกษตรกร/วิสาหกิจชุมชนให้เป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” จ านวน 2 แห่ง 
 1) หมู่บ้านเกาะพิทักษ์ อ าเภอหลังสวน จังหวัดชุมพร 
 2)  กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

4. ขอบเขตของการด าเนินการ 
 ขอบเขตการด าเนินการ จัดจ้างที่ปรึกษาเพื่อส่งเสริมและพัฒนา “หมู่บ้านท ามาค้าขาย”  ในพื้นที่ภาคใต้
ประกอบด้วย 
 1)  ศึกษารวบรวมข้อมูล ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม สภาพพื้นที่ด าเนิน
ธุรกิจในสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ จุดอ่อนและจุดแข็ง (SWOT Analysis) ของหมู่บ้านท ามาค้าขายจ านวน 2 แห่ง 
 2) ศึกษา วิเคราะห์ และจัดท ารูปแบบการบริหารจัดการและพัฒนากลุ่มเกษตรกร/วิสาหกิจชุมชน
เป้าหมายของกรมการค้าภายในให้เป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” จ านวน 2 แห่ง โดย 
  2.1) ศึกษา วิเคราะห์ จัดท ารูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) ให้ครอบคลุมสินค้า/
ผลิตภัณฑ์/บริการที่มีการท าการค้าขายอยู่ เพิ่มช่องทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
รวมทั้งแนวทางการส่งเสริมพัฒนาการประกอบธุรกิจของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
  2.2) จัดประชุม ชี้แจง สร้างการรับรู้และความเข้าใจให้แก่ผู้น า/สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขาย  
และผู้เกี่ยวข้องในการส่งเสริมและพัฒนาเป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” 
  2.3) ให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนการบริหารจัดการธุรกิจด้านต่างๆ ให้แก่ผู้น า/
สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขายทั้ง 2 แห่ง ในประเด็นต่างๆ ดังนี้ 
   -  การสร้างทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills) เช่น การพัฒนาสินค้า/
ผลิตภัณฑ์/บริการ การควบคุมคุณภาพการผลิตสินค้า/บริการ การสร้างความแตกต่างให้กับสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ  
การก าหนดราคาขาย การควบคุมสต็อก การส่งเสริมการขาย การสื่อสารกับตลาด/ลูกค้า การรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้า 
   -  การสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Skills) เช่น การท าความเข้าใจ
พฤติกรรมลูกค้า การพยากรณ์ขนาดความต้องการของตลาดและระดับราคาสินค้า/บริการในแต่ละฤดูกาล การประเมิน
โอกาสหรือความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจ การบริหารจัดการต้นทุน การบริหารงานภายในกิจการ ฯลฯ 
   -  การจัดหาเงินทุน การเลือกใช้ระบบการช าระเงิน การจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย และ
บริการจัดการด้านการเงิน 
   -  การเก็บรักษาสินค้า การออกแบบบรรจุภัณฑ์ (Packaging) และการขนส่งสินค้า 
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  2.4) พัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) และเพิ่มมูลค่าการค้า
ให้แก่หมู่บ้านท ามาค้าขาย 
  2.5) จัดกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับ
ในระดับประเทศว่าประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ เพื่อส่งเสริมให้ผู้น า/สมาชิกของชุมชนในหมู่บ้านท ามาค้าขาย
ได้มีโอกาสแลกเปลีย่นเรียนรู้จากกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศ
ว่าประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ โดยหมู่บ้านท ามาค้าขายแต่ละแห่งจะมีโอกาสเดินทางไปศึกษาดูงาน
กลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศว่าประสบความส าเร็จ
ในการท าธุรกิจจ านวนหมู่บ้านละ 1 คร้ัง และแต่ละคร้ังจะมีจ านวนผู้ร่วมเดินทางไม่น้อยกว่าหมู่บ้านละ 5 คน 
  2.6)  จัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์การเป็นหมู่บ้านท ามาค้าขายในลักษณะของการท า 
Content Marketing เช่น การสร้าง Facebook Fanpage และ/หรือการจัดท าแผ่นพับของหมู่บ้านท ามาค้าขาย  
การจัดท า QR Code เพื่อเผยแพร่เรื่องราว (Story) ของสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ การเชื่อมโยงกับการท่องเที่ยว 
ฯลฯ เพื่อดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย หรือท าให้กลุ่มเป้าหมายประทับใจและจดจ าสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ
ของหมู่บ้านท ามาค้าขายได้ และเปลี่ยนสถานะจากผู้อ่านมาเป็นลูกค้า รวมทั้งจัดท าป้ายแสดงหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
ที่ถาวร เพื่อสร้างการรับรู้ 
 3)  เชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขายไปยังแหล่งอ่ืนๆ 
เช่น ห้างสรรพสินค้า ห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ร้านค้าเอกชน ร้านค้าแหล่งท่องเที่ยว ตลาดชุมชน โรงงานแปรรูป เป็นต้น 
จ านวนอย่างน้อย 2 คร้ัง 
 4) ขยายช่องทางการค้าออนไลน์ โดยการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสารสนเทศ เช่น การขายสินค้า/
ผลิตภัณฑ์ การให้บริการผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Facebook, Line) หรือการขายสินค้า/ให้บริการผ่านช่องทาง
การตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) เป็นต้น 
 5) จัดกิจกรรม/พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขายที่ด าเนินการ เพื่อสร้างการรับรู้และประชาสัมพันธ์ 
หมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 6) จัดท ารายงานผลการศึกษา/ผลการด าเนินงาน ปัญหาอุปสรรค การประเมินผลการด าเนินงาน และ
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการท าธุรกิจและแนวทางธุรกิจ/แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 

5. กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา (Conceptual Framework) 

   ตามที่นโยบายของรัฐบาลและแผนพัฒนาเศรษฐกิจแห่งชาติ ฉบับที่ 12 ได้ให้ความส าคัญกับการสร้างความเข้มแข็ง
จากเศรษฐกิจภายในประเทศ ให้มีการเจริญเติบโตอย่างมั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน ได้ก าหนดแนวทางการปฏิรูปประเทศ
ไทยด้านเศรษฐกิจให้มี “การสร้างสังคมผู้ประกอบการ” ที่มุ่งเน้นให้ผู้ประกอบการของไทยมีความเข้มแข็ง แข่งขันได้
ในสากล และเป็นประโยชน์ต่อวิสาหกิจชุมชนทุกระดับเพื่อยกระดับรายได้ของประเทศไทย 
 ดังนั้น การที่จะส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายทั้ง 2 แห่ง ให้มีแนวทางในการประกอบธุรกิจ
ชุมชน มีช่องทางการเพิ่มผลผลิต มีรายได้เพิ่มมากขึ้น เพื่อให้สามารถด าเนินธุรกิจได้อย่างเข้มแข็ง ยั่งยืน และแข่งขัน
ทางการค้าได้ โดยมีระยะเวลาด าเนินการเพียง 150 วัน นับแต่วันลงนามสัญญา บริษัทที่ปรึกษาจึงมีกรอบแนวคิด
ในการด าเนินงาน ดังนี้ 
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 1. ถอดบทเรียน และเรียนรู้จากกลุ่มที่ประสบความส าเร็จ น ามาใช้กับหมู่บ้านท ามาค้าขายทั้ง 2 แห่ง 
ผ่านกระบวนการวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็ง (SWOT Analysis) 
 2. ส่งเสริม พัฒนา และให้ความรู้ ผ่านกระบวนการการมีส่วนร่วมอย่างใกล้ชิด ด้วยการลงมือปฏิบัติจริงร่วมกัน 
 3. ศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร สถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนที่ประสบความส าเร็จ เป็นที่ยอมรับ
ในระดับประเทศ 
 4. ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารเป็นเครื่องมือที่ส าคัญ เพื่อเพิ่มเวลา เพิ่มกลุ่มเป้าหมาย  
เพิ่มช่องทางการค้า อ านวยความสะดวกการซื้อ/ขายและจัดส่งสินค้า 
 5. น าผลจากการร่วมคิด ร่วมท า ในข้อ 1. ถึง ข้อ 4. แปลงเป็นแผนปฏิบัติการจริง แผนเร่งด่วน แผนระยะสั้น 
แผนระยะยาว แสดงให้เห็นกิจกรรม ระยะเวลา และงบประมาณ ในรูปของแผนปฏิบัติการ (Action Plan) ส่งเสริม
และพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 6. หลังจากพ้นระยะเวลา 150 วัน ในช่วงเวลา 6 เดือน 1 ปี หรือ มากกว่านั้น สมาชิกในหมู่บ้าน ควรประเมินผล
การด าเนินงานที่ผ่านมา ของแผนปฏิบัติการ (Action Plan) และปรับแผนให้สอดคล้องกับสภาพปัญหา ปัจจัยรอบข้าง 
ที่เปลี่ยนแปลงไป เพื่อให้แผนปฏิบัติการ (Action Plan) เกิดประโยชน์อย่างแท้จริง 
 กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา (Conceptual Framework) แสดงดังรูปที่ 1 
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รูปที่ 1 กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา (Conceptual Framework) 
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 แนวคิด ทฤษฎี ของ Business Model 
 “Business Model” หรือ “แบบจ าลองธุรกิจ” หมายถึง กรอบของธุรกิจที่จะช่วยให้เห็นภาพรวม และ
อธิบายที่มาที่ไปของวิธีการที่องค์กรใช้ รวมไปถึงการหมุนเวียนทรัพยากรต่างๆภายในองค์กร อันจะก่อให้เกิดผลก าไร
สูงสุดและเพิ่มมูลค่าของสินค้าและบริการ 
 ทั้งนี้ Business Model มีหลายประเภท แล้วแต่เทคนิคการท าธุรกิจ อาจจะขึ้นอยู่กับการจัดจ าหน่าย
สินค้า หรือนวัตกรรมอ่ืนๆ เช่น การท าธุรกิจแฟรนไชส์ การขายของออนไลน์ เป็นต้น ปัจจุบัน ได้มีเครื่องมือในการคิด
และวาดโมเดลธุรกิจออกมาชื่อว่า Business Model Canvas ถูกพัฒนาและคิดค้นโดย Alexander Osterwalder ซึ่งได้
เผยแพร่ Model นี้ในหนังสือที่ชื่อว่า “Business Model Generation” ประกอบด้วย 9 ส่วนดังนี้ 
 

 
  
 1. Value Propositions จุดแข็งของสินค้า/บริการ เป็นส่วนที่ส าคัญมากที่จะต้องคิดให้ได้เป็นอันดับแรก 
เพราะคุณค่าต่างๆ ที่มีอยู่นั้น สามารถน ามาสร้างเป็นจุดแข็ง รวมถึงสร้างความแตกต่างทางธุรกิจได้ 
 2. Customer Segment กลุ่มลูกค้า เป็นการแบ่งกลุ่มของลูกค้า เพื่อหาข้อมูลว่า ลูกค้าในแต่ละกลุ่มนั้น 
มีความต้องการอย่างไร มีลักษณะส าคัญอย่างไร พฤติกรรมเป็นอย่างไร หรือ ปัญหาที่ลูกค้าพบคืออะไร เป็นต้น 
 3. Channels ช่องทางการจ าหน่าย การหาช่องทางที่ใช้สื่อสารประชาสัมพันธ์สินค้าให้เหมาะสม
กับกลุ่มลูกค้านั้นๆ เช่น อินเตอร์เน็ต facebook, Social media สื่อสิ่งพิมพ์ ฯลฯ และต้องพิจารณาถึงช่องทางการสื่อสาร 
การสั่งซื้อ การจัดส่ง หรือการดูแลหลังการขาย ด้วยเช่นกัน 
 4. Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า คือ การให้ความช่วยเหลือ อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้า ตอบปัญหาต่างๆ ฯลฯ ซึ่งเป็นผลดีในอนาคต เพราะลูกค้าจะนึกถึงเมื่อต้องการซื้อสินค้าหรือบริการนั้นๆ 
หรืออาจแนะน าบุคคลอื่นต่อได้ 
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 5. Revenue Streams รายได้หลัก เป็นส่วนที่คนท าธุรกิจให้ความส าคัญมากที่สุด ซึ่งจะบ่งบอกว่ารายได้หลัก
ของเรามาจากอะไร เช่น การขายสินค้า การให้บริการ การจัดเก็บรายได้จากระบบสมาชิก ฯลฯ และอาจมีรายได้
รองจากแหล่งอ่ืนๆ อีกหรือไม่ เพราะการที่เราระบุแหล่งรายได้อย่างชัดเจน จะท าให้เรารู้ว่า ควรเน้นหนักไปใน
ทิศทางใด เพื่อก่อให้เกิดรายได้สูงสุดให้กับธุรกิจ 
 6. Key Resource ทรัพยากร คือ สิ่งที่เรามีอยู่และสามารถน ามาสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจได้ แบ่งออกเป็น 
2 ประเภท คือ ทรัพยากรที่เป็นรูปธรรม เช่น เครื่องจักร อุปกรณ์ คนงาน ฯลฯ และทรัพยากรที่เป็นนามธรรม เช่น 
“Brand Value หรือ คุณค่าของตราสินค้า” ซึ่งเป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้ แต่มีมูลค่ามหาศาล เป็นต้น 
 7. Key Activities กิจกรรมหลัก เป็นกิจกรรมที่จะสนับสนุนให้ สินค้า และ บริการ มีมูลค่าเพิ่มมากข้ึน 
หรือ เป็นตัวเชื่อมโยงระหว่างคู่ค้า-ด าเนินธุรกิจหลัก ว่าควรมีกิจกรรมอย่างไรเพื่อให้คู่ค้าสนับสนุนธุรกิจเราได้ดีมากยิ่งขึ้น 
 8. Key Partners คู่ค้า หรือเพื่อนทางการค้า หมายถึง บริษัท/ธุรกิจอ่ืน ที่มีผลต่อการด าเนินธุรกิจ
ของเรา หรือ สนับสนุนธุรกิจของเราให้ด าเนินไปอย่างปกติ หรือ ด าเนินไปได้ดีขึ้นจากปกติ 
 9. Cost Structure ค่าใช้จ่ายของธุรกิจ ประกอบด้วย ค่าใช้จ่ายคงที่ ที่ต้องจ่ายเป็นประจ าทุกปีหรือทุกเดือน 
เช่น เงินเดือน ค่าวัตถุดิบ เป็นต้น และค่าใช้จ่ายผันแปรที่ขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆ ที่เปลี่ยนไป เช่น ค่าขนส่ง ค่าบริหารจัดการ เป็นต้น 

 

6. วิธีการศึกษา/แนวทางการด าเนินงาน 

6.1 วิธีการศึกษา 

 จากกรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษาและแนวทางการด าเนินงานดังกล่าวข้างต้น สรุปเป็นขั้นตอน 
วิธีการศึกษา เพื่อส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายทั้ง 2 แห่ง และยกระดับการประกอบธุรกิจชุมชนของ
หมู่บ้านท ามาค้าขาย ในกิจกรรมหลักๆ ได้ดังนี้ 
 1.  รวบรวมข้อมูล ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูล จะท าให้ทราบถึงข้อมูลเชิงลึกด้านต่างๆ ของแต่ละกลุ่ม 
ซึ่งท าให้มองเห็นปัญหาที่แท้จริง และน าไปสู่การน าเสนอรูปแบบการบริหารจัดการและพัฒนากลุ่มเกษตรกร/
วิสาหกิจชุมชน ต่อไป 
 2.  ศึกษา วิเคราะห์ จัดท ารูปแบบการบริหารจัดการและพัฒนา เป็นกระบวนการส่งเสริมและ
พัฒนากลุ่มให้มีศักยภาพในการประกอบธุรกิจของชุมชน สามารถด ารงธุรกิจของชุมชนได้อย่างมั่นคง และสร้างรายได้
เพิ่มข้ึนให้แก่ชุมชน โดยมีเป้าหมายในการส่งเสริมและพัฒนา ดังนี้ 
  - ได้รูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) และกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
  - ผู้น า/สมาชิกของกลุ่มวิสาหกิจ รับรู้และเข้าใจในการพัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ให้เป็น
หมู่บ้านท ามาค้าขายที่ประสบผลส าเร็จ 
  - กลุ่มสามารถวางแผนการบริหารจัดการธุรกิจ  
  - พัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม  
  - จัดกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร  
  - จัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์การเป็นหมู่บ้านท ามาค้าขาย เช่น Facebook Fanpage 
 3.  เชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า เพื่อเพิ่มรายได้จากการขยายช่องทางการจ าหน่าย
ที่เพิ่มขึ้น และเป็นการเพิ่มความสามารถในการแข่งขันทางการค้า 
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 4.  ขยายช่องทางการค้าออนไลน์ เพื่อเพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้และเพิ่มยอดขายให้แก่ธุรกิจ
หมู่บ้านท ามาค้าขายเป็นที่รู้จัก เนื่องจากในปัจจุบันช่องทางการค้าออนไลน์เป็นที่นิยมแพร่หลาย และเป็นช่องทาง
ที่สะดวกรวดเร็วในการสื่อสารกับลูกค้า  
 5. จัดกิจกรรม/พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย เป็นกิจกรรมเพื่อเปิดตัวโครงการ ให้ผู้ประกอบการรายใหญ่ 
ผู้ประกอบการรายย่อย และบุคคลทั่วไป รู้จักสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการและธุรกิจของกลุ่ม นอกจากนี้ยังสามารถเปิด
โอกาสให้มีการเชื่อมโยงการจ าหน่ายสินค้ากับตลาดหรือช่องทางการจัดจ าหน่ายใหม่ๆ 
 6.  จัดท ารายงานผลการศึกษา/ผลการด าเนินงาน รวมถึง ปัญหาอุปสรรค การประเมินผลการด าเนินงาน 
และข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการท าธุรกิจและแนวทางธุรกิจ/แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 ขั้นตอนวิธีการศึกษา แสดงได้ดังรูปที่ 2 
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รูปที่ 2 ขั้นตอนวิธีการศึกษา 

 

  

 ั  ิธี ป    ู   าน   อา ารทอ  า   ิ  ร  ก ีรติ   
ก    ทอ  า  านตรอก   อ   อว    น รศรี         

  ิ  น ว  านร  ั  ั  วั /ร  ั อ า  อ/ ู ปร กอ การ
ที่ กี่ วข อ    ่อ ว  น  ข าร ว  ิธี ป    ู   าน          

    ั      นิ  า

   รว รว ข อ ู  ปร  ว       วิ  รา   ข อ ู 

2  ศึกษา วิ  รา     ั ท ารูป   การ ร ิาร ั การ    ั นา

      ่อ       ข า   อ ทา การ  า น า  ิน  า 

   ข า   อ ทา การ  าออน  น 

    ั กิ กรร   ิธี ป    ู   านท า า  าขา 

การรว รว ข อ ู การปร  ว      
วิ  รา   ข อ ู 

SWOT
    ข      อ อน  อกา  อ ป รร 

INPUT PROCESS OUTPUT

Business 
Model 

 ั ปร     ี้   /
 ร า การรั รู  /
 วา  ข า  

    วา รู 
  าปรึกษา  น น า
  านการวา   น
 ริ าร ั การ

 ั นา ิน  า
  ิต ั    
 ร า  ู   า  ่ิ 

 ั กิ กรร 
ศึกษา ู าน

 ั ท ารูป   การ
ปร  า ั  ันธ 

Line Facebook Instagram ร าน  าออน  น Website

  ู   าน
ท า า  าขา 

 ั  ิธี ป    ู   าน    กา  ิทักษ  อ   ั  วน       ร
  ิ  น ว  านร  ั  ั  วั /ร  ั อ า  อ/ ู ปร กอ การ

ที่ กี่ วข อ    ่อ ว  น  ข าร ว  ิธี ป    ู   าน          
    ั      นิ  า
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6.2 แนวทางการด าเนินงาน 
6.2.1 แนวทางการศึกษา 
 แนวทางการศึกษาเพื่อส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพ “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” บริษัทที่ปรึกษาจะด าเนินการ 
ให้เป็นไปตามมาตรฐานในวิชาชีพแต่ละด้าน และมาตรฐานทางจริยธรรม เช่น ด้านเศรษฐศาสตร์ ด้านบริหารธุรกิจ ด้านบัญชี/
การเงิน ด้านเศรษฐกิจ/สังคม ด้านการตลาด ด้านการมีส่วนร่วม/ประชาสัมพันธ์ และด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ (IT) 
 
6.2.2  แนวทางการท างาน (Approach) 
 เพื่อให้การด าเนินงานของงานจ้างที่ปรึกษาเพื่อส่งเสริมและพัฒนา “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” (ภาคใต้) 
เป็นไปในทิศทางเดียวกัน จึงก าหนดแนวทาง (Approach) การท างานให้บุคลากรของบริษัทที่ปรึกษา ประกอบด้วย 
ผู้จัดการโครงการ นักวิจัย (ผู้เชี่ยวชาญ) เจ้าหน้าที่ประมวลผลข้อมูล และเจ้าหน้าที่ภาคสนามทุกท่าน มีหน้าที่และ
ภารกิจที่แตกต่างกัน แต่มีบางสิ่งที่ส าคัญซึ่งทุกท่านต้องให้ความส าคัญร่วมกันตระหนัก และเข้าใจในประเด็นส าคัญ
ไปในทิศทางเดียวกัน และน าไปสู่การก าหนดวิธีการท างาน (Methodology) ของกลุ่มงานแต่ละด้านตามภารกิจของ
แต่ละท่าน เพื่อตอบสนองและบรรลุสู่เป้าหมายเดียวกันเป็นส าคัญ 
   จากนโยบายของรัฐบาล ในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจโดยให้ความส าคัญกับการสร้างความเข้มแข็งจากเศรษฐกิจ
ภายในประเทศ โดยด าเนินนโยบายเศรษฐกิจชุมชนหรือเศรษฐกิจท้องถิ่น (Local Economy) ซึ่งมีความสอดคล้อง
กับหลักเศรษฐกิจพอเพียง รวมทั้งมุ่งเน้นการยกระดับรายได้ให้กับผู้มีรายได้น้อยอย่างทั่วถึงเพื่อให้เศรษฐกิจของประเทศ
มีความเจริญเติบโตอย่างมั่นคง มั่งคั่ง และยั่งยืน 
 ดังนั้นในการศึกษา วิเคราะห์ เพื่อส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) บริษัทที่ปรึกษามีแนวทาง 
การด าเนินงาน (Approach) ร่วมกันที่ส าคัญ ดังต่อไปนี้ 
 1. ท าความเข้าใจนิยามของ เศรษฐกิจชุมชนหรือเศรษฐกิจท้องถิ่น (Local Economy) 
 2. ท าความเข้าใจกับกลุ่มเป้าหมายที่จะเข้าไปส่งเสริมและพัฒนาศักยภาพ คือ สมาชิกในหมู่บ้านที่อยู่ในพื้นที่ 
  -  หมู่บ้านเกาะพิทักษ์ อ าเภอหลังสวน จังหวัดชุมพร  
  -  กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช  
 3. ถอดบทเรียน จุดอ่อนและจุดแข็ง การด าเนินงานที่ผ่านมาของ “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” ทั้ง 2 แห่ง 
เรียนรู้ซึ่งกันและกัน เพื่อพัฒนาสิ่งที่ดี และแก้ไข/ปรับปรุงบางส่วนให้เหมาะสมกับยุคสมัย 
 

7. ผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1)  กลุ่มเกษตรกร/วิสาหกิจชุมชนในหมู่บ้านได้รับการยกระดับความสามารถในการพัฒนาสินค้า/
ผลิตภัณฑ์/บริการ เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Creation) และมีความรู้ด้านการขาย รวมทั้งระบบการบริหารจัดการ
ด้านการตลาด สามารถพัฒนาตนเองจากผู้ผลิตรายย่อยไปสู่การเป็นผู้ประกอบการค้า 
 2)   กลุ่มเกษตรกร/วิสาหกิจชุมชนได้รับการส่งเสริม มีรูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) และ
แนวทางส าหรับพัฒนาศักยภาพในการประกอบธุรกิจของตนเอง เพื่อให้ธุรกิจของชุมชนมีความเข้มแข็ง สามารถด ารง
อยู่อย่างยั่งยืน และสร้างรายได้จากการจ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพิ่มขึ้น 
 3)  เศรษฐกิจในชุมชนมีความเข้มแข็ง คนในชุมชนมีความกินดี อยู่ดี และลดการย้ายถิ่นฐานจากชุมชนเข้าสู่เมือง 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 1  

           บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด  1-11                 

8. แผนการด าเนินงาน 
 เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์และครอบคลุมขอบเขตของงานตามที่ก าหนดไว้ในขอบเขตการจัดจ้าง  
ที่ปรึกษาเพื่อส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) และบรรลุเป้าหมายโครงการ โดยมีระยะเวลา
ด าเนินงานทั้งสิ้น 150 วัน ซึ่งรายละเอียดการด าเนินงานดังแสดงในตารางที่ 1 โดยแสดงรายละเอียดแผนการด าเนินงาน 
โดยรวมทั้งระบบ จ าแนกเป็น 7 กิจกรรมหลัก ดังนี้ 
 1) การวางแผนงานส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 2) ศึกษารวบรวมข้อมูล ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม สภาพพื้นที่
การด าเนินธุรกิจในสินค้า/ ผลิตภัณฑ์/ บริการ และจุดอ่อนจุดแข็ง (SWOT Analysis) ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย  
 3) ศึกษา วิเคราะห์ จัดท ารูปแบบการบริหารจัดการและพัฒนากลุ่มเกษตรกร/ วิสาหกิจชุมชน
เป้าหมายของกรมการค้าภายในให้เป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” ดังนี้ 
  • ศึกษา วิเคราะห์ จัดท ารูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) ให้ครอบคลุมสินค้า/ 
ผลิตภัณฑ์/ บริการที่มีการท ามาค้าขายอยู่  ช่องทางการตลาด และกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) 
รวมทั้งแนวทางการส่งเสริมพัฒนาการประกอบธุรกิจของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
  • จัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้ และความเข้าใจให้แก่ผู้น า/สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
และผู้เกี่ยวข้องในการส่งเสริมและพัฒนาเป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” 
  • ให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนบริหารจัดการธุรกิจด้านต่าง ๆ ให้แก่ผู้น า/ 
สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขาย เช่น การสร้างทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills), การสร้างทักษะ 
ในการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Skills), การบริหารจัดการด้านการเงิน , การเก็บรักษาสินค้า ,  
การออกแบบบรรจุภัณฑ์ (Packaging) และการขนส่งสินค้า เป็นต้น 
  • พัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) 
  • จัดกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับ
ในระดับประเทศว่าประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
  • จัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์การเป็นหมู่บ้านท ามาค้าขายในลักษณะของการท า 
Content Marketing 
 4) ศึกษาการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
ไปยังแหล่งอ่ืนๆ เช่น ห้างสรรพสินค้า ห้างค้าปลีกขนาดใหญ่ ร้านค้าเอกชน ร้านค้าในแหล่งท่องเที่ยว ตลาดชุมชน 
โรงงานแปรรูป เป็นต้น 
 5) ศึกษาการขยายช่องทางการค้าออนไลน์ โดยการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสารสนเทศ  เช่น 
การขายสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Facebook, Line, Instagram, Twitter) หรือการ
ขายสินค้า/ให้บริการผ่านทางช่องทางการตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) เป็นต้น 
 6) จัดกิจกรรม/พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขายที่ด าเนินการ 
 7) จัดท ารายงานผลการศึกษา/ผลการด าเนินงาน ปัญหาอุปสรรค การประเมินผลการด าเนินงาน 
และข้อเสนอแนะเก่ียวกับรูปแบบการท าธุรกิจ/แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
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รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 1  

          บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด  1-13  

 สรุปแผนการด าเนินงานในระดับภาพรวม 
 จากเนื้อหาขอบเขตงานตาม TOR และแผนการปฏิบัติงานที่ที่ปรึกษาวางแผนไว้ซึ่งมีความสอดคล้องกับ
เนื้อหาการจัดส่งงานแต่ละงวดตามระยะเวลาการปฏิบัติงานทั้งสิ้น 150 วัน สามารถสรุป เป็นภาพรวมได้ดังตารางที่ 2 
ถึง ตารางที่ 5 
 
ตารางที่ 2 กิจกรรมที่จะด าเนินการ และผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น : งวดที่ 1 

กิจกรรม วิธีการด าเนินงาน ผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 

ช่วงที่ 1 : รายงานแผนงานการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง ตามที่กรมการค้าภายใน 
ก าหนด ได้แก ่จัดท าแผนงานการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง 

วันที่ 9-18 พ.ค. 2561 1.1 ลงพืน้ที่เพื่อรวบรวมข้อมลูหมูบ่้านฯ แผนงานการส่งเสริมและพัฒนา 
หมู่บ้านท ามาคา้ขาย (ภาคใต้) 

วันที ่18 พ.ค. 2561 1.2 ส่งมอบรายงานผลการด าเนนิงาน
ตามแผนฯ 
 

มีการส่งแผนงานการส่งเสริมและพัฒนา
หมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง 
เสนอต่อกรมการค้าภายใน จ านวน 5 ชุด 
พร้อม CD จ านวน 5 ชุด 

 

ตารางที่ 3 กิจกรรมที่จะด าเนนิการ และผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น : งวดที่ 2 

กิจกรรม วิธีการด าเนินงาน ผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 
ช่วงที่ 2 : รายงานผลการศึกษาเบื้องต้นของหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง ตามที่กรมการค้าภายใน
ก าหนด ได้แก่ ท าการศึกษารวบรวมข้อมูล ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน สภาพพื้นที่การด าเนินธุรกิจในสินค้า/ 
ผลิตภัณฑ์/ บริการ และจุดอ่อนจุดแข็ง (SWOT Analysis) หมู่บ้านท ามาค้าขายในเบื้องต้นของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
(ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง การประชุมชี้แจงฯ 

วันที่ 9 พ.ค. ถึง 7 ก.ค. 
2561 

2.1 ศึกษารวบรวมข้อมูล ประมวลผล และ
วิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม 
สภาพพื้นที่การด าเนินธุรกิจในสินค้า/
ผลิตภัณฑ์/ บริการ 

ผลการวิ เคราะห์ จุ ดอ่อนจุ ดแข็ ง (SWOT 
Analysis) ของหมู่บ้านฯ 

วันที่ 22-23 พ.ค. 2561 
วันที่ 27-28 มิ.ย. 2561 

2.2 จัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้ และความเข้าใจ
ให้แก่ผู้น า/สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
และผู้เกี่ยวข้องในการส่งเสริมและพัฒนาเป็น 
“หมู่บ้านท ามาค้าขาย” 

มีการจัดประชุมเพื่อชี้แจงฯ สร้างการรับรู้ ให้
ผู้น าและสมาชิกของหมู่บ้าน มีความเข้าใจใน
โครงการฯ  และเตรียมพร้อมส าหรับการเป็น 
“หมู่บ้านท ามาค้าขาย” 

วันที่ 7 ก.ค.2561 2.3 ส่งมอบรายงานผลการด าเนินงานตามแผนฯ  มีการส่งมอบรายงานผลการศึกษาเบื้องต้น
ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 
2 แห่ง เสนอต่อกรมการค้าภายใน จ านวน 
5 ชุด พร้อม CD จ านวน 5 ชุด 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 1  

          บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด  1-14  

ตารางที่ 4 กิจกรรมที่จะด าเนนิการ และผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น : งวดที่ 3 

กิจกรรม วิธีการด าเนินงาน ผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 

ช่วงที่ 3 : รายงานผลด าเนินงานในการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง  
ตามที่กรมการค้าภายใน ก าหนด ได้แก่ การจัดอบรมให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนบริหารจัดการ
ธุรกิจด้านต่าง ๆ ให้แก่หมู่บ้านท ามาค้าขาย การจัดกิจกรรมศึกษาดูงานหมู่บ้านท ามาค้าขาย และการจัดท ารูปแบบ
การท าธุรกิจ (Business Model) ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง 

วันที่ 8 มิ.ย. ถึง 6 ส.ค. 
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3.1 จัดอบรมให้ความรู้/การศึกษาดูงาน มีการจัดอบรมให้ความรู้แก่ผู้น า/สมาชิกของ
หมู่บ้านฯ และมีการน าผู้น า/สมาชิกของ
หมู่ บ้ านฯ  เดิ นทางไปศึกษาดู ง านกลุ่ ม
เกษตรกรหรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจ
ชุ ม ช น ที่ ไ ด้ รั บ ก า ร ย อ ม รั บ ว่ า ป ระส บ
ความส าเร็จในการท าธุรกิจในรูปแบบเดียวกัน
หรือรูปแบบธุรกิจที่ เอ้ือประโยชน์แก่การ
ด าเนินธุรกิจของกลุ่ม หรือตามที่สมาชิกของ
หมู่บ้านฯ มีความต้องการ 

 3.2 ให้ค าปรึกษาแนะน า มีการให้ค าปรึกษาแนะน าในประเด็นที่
เกี่ยวข้องกับการวางแผนบริหารจัดการธุรกิจ
ในด้านต่างๆ ให้กับหมู่บ้านฯ 

 3.3 การประชาสัมพนัธ์การเปน็หมู่บ้านฯ 
ในลักษณะของการท า Content Marketing 

มีการสร้าง Facebook Fanpage และ/หรือ
การจัดท าแผ่นพับของหมู่บ้านฯ การจัดท า QR Code 
เพื่อเผยแพร่เรื่องราว (Story) ของสินค้า/
ผลิตภัณฑ์/บริการ 

 3.4 จัดท ารูปแบบการท าธุรกิจ 
(Business Model) 

มีการจดัท ารายงานผลการจัดท ารปูแบบการท าธุรกิจ 
(Business Model) 

 3.5 จัดกิจกรรมการเชื่อมโยงและขยาย
ช่องทางการจ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ์/
บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขายไปยัง
แหล่งอ่ืนๆ 

มีการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่าย
สินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขาย
ไปยังแหล่งอ่ืน  ๆเช่น ห้างสรรพสินค้า ห้างค้าปลีก
ขนาดใหญ่ ร้านค้าเอกชน ร้านค้าแหล่งท่องเที่ยว 
ตลาดชุมชน โรงงานแปรรูป ฯลฯ 

 3.6 การขยายช่องทางการค้าออนไลน ์ มีการขายสินค้า/ผลิตภัณฑ์ การให้บริการ 
ผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Facebook, 
Line) หรือการขายสินค้า/ให้บริการผ่านช่องทาง
การตลาดกลางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) 
ฯลฯ 
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ตารางที่ 4 กิจกรรมที่จะด าเนนิการ และผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น : งวดที่ 3 (ต่อ) 

กิจกรรม วิธีการด าเนินงาน ผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 

ช่วงที่ 3 : รายงานผลด าเนินงานในการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง  ตามที่
กรมการค้าภายในก าหนด ได้แก่ การจัดอบรมให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนบริหารจัดการธุรกิจด้านต่างๆ 
ให้แก่หมู่บ้านท ามาค้าขาย การจัดกิจกรรมศึกษาดูงานหมู่บ้านท ามาค้าขาย และการจัดท ารูปแบบการท าธุรกิจ 
(Business Model) ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง 

วันที่ 31 ก.ค. ถึง 21 ส.ค. 
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3.7 จัดกิจกรรม/พิธีเปิดหมู่บ้าน การสร้างการรับรู้และประชาสัมพันธ์ 
หมู่บ้านท ามาคา้ขาย 

วันที่ 5 ก.ย. 2561 3.8 ส่งมอบรายงานผลการด าเนินงาน
ตามแผนฯ  

มีการส่งมอบรายงานผลด าเนินงานในการส่งเสริม
และพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 
2 แห่ง เสนอต่อกรมการค้าภายใน จ านวน 5 ชุด 
พร้อม CD จ านวน 5 ชุด 

 

ตารางที่ 5 กิจกรรมที่จะด าเนนิการ และผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น : งวดที่ 4 

กิจกรรม วิธีการด าเนินงาน ผลผลิตที่คาดว่าจะเกิดขึ้น 

ช่วงที่ 4 : รายงานผลการศึกษาจัดท ารูปแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) 
จ านวน 2 แห่ง ตามที่กรมการค้าภายในก าหนด ได้แก่ การเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ์/
บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขายไปยังแหล่งอ่ืน ๆ การขยายช่องทางการค้าออนไลน์ โดยการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยี
สารสนเทศ การจัดกิจกรรม/พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย การประชาสัมพันธ์หมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง 
วันที่ 6 ก.ย. ถึง 5 ต.ค.2561 4.1 จัดท ารายงานผลการศึกษา รายงานผลการศึกษา/ผลการด าเนินงาน ปัญหา

อุปสรรค การประเมินผลการด าเนินงาน และ
ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับรูปแบบการท าธุรกิจและ
แนวทางธุรกิจ/แนวทางการส่งเสริมและพัฒนา
หมู่บ้านท ามาค้าขาย 

วันที ่5 ต.ค. 2561 4.2 ส่งมอบรายงานผลการด าเนินงาน
ตามแผนฯ  

มีการส่งมอบรายงานผลการศึกษาจัดท า
รูปแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนา
หมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) จ านวน 2 แห่ง 
เสนอต่อกรมการค้าภายใน จ านวน 10 ชุด 
พร้อม CD จ านวน 5 ชุด 
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9. การบริหารโครงการ 
 โครงการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) ประกอบด้วยหมู่บ้านที่เข้าร่วมโครงการ
จ านวน 2 หมู่บ้าน เพื่อให้การด าเนินงานออกมามีประสิทธิภาพ เกิดประโยชน์สูงสุดต่อกลุ่ม/วิสาหกิจชุมชน  และ
กรมการค้าภายใน บริษัทที่ปรึกษาจึงได้จัดบุคลากรผู้เชี่ยวชาญ ร่วมวิเคราะห์ ให้ค าปรึกษา/องค์ความรู้ แนะน า
เทคนิค/วิธีการ รวมถึงร่วมปฏิบัติงาน ทั้งประจ าส านักงานและภาคสนาม โดยก าหนดให้ รศ.ดร.จีรเกียรติ อภิบุณโยภาส 
ท าหน้าที่ผู้จัดการโครงการ และมีนางสาววีระยา มิ่งเมือง ท าหน้าที่ประสานงานโครงการ ระหว่างกรมการค้าภายใน 
บริษัทที่ปรึกษา และหมู่บ้านฯ รวมทั้งเชิญมหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ จังหวัดสงขลา ที่มีความรู้ความช านาญ
ในการสร้างทักษะการเป็นนักการตลาดและเป็นผู้ประกอบการ การพัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ การประกอบธุรกิจ 
ร่วมการด าเนินงานในการส่งเสริมและพัฒนายกระดับกลุ่มเกษตรกร/วิสาหกิจชุมชนให้เป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” 
ในช่วงระหว่างเดือนกรกฎาคม-สิงหาคม และทางบริษัทที่ปรึกษาจัดให้มี นักวิจัย(ผู้เชี่ยวชาญ) ท าหน้าที่วิเคราะห์ข้อมูล 
เจ้าหน้าที่ประมวลผลข้อมูล ท าหน้าที่รวบรวมและประมวลผลข้อมูล และเจ้าหน้าที่ภาคสนาม ท าหน้าที่ในการลงพื้นที่
อย่างต่อเนื่อง เพื่อเก็บข้อมูล จัดประชุม จัดอบรมเรื่องต่างๆ ที่เป็นประโยชน์ให้กับสมาชิกกลุ่ม ดังแสดงผังองค์กร
การบริหารโครงการดังรูปที่ 3 

 

 
 

รูปที่ 3 ผังองค์กรการบริหารโครงการ 
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10. มาตรการก ากับตรวจสอบ และควบคุมการบริหารงาน 
 ตามรูปแบบการบริหารโครงการในหัวข้อ 3. ในการด าเนินงาน จะมีการตรวจสอบและประเมินผล 
เป็นระยะ ได้แก่ ประเมินผลระหว่างการด าเนินโครงการ ประเมินผลหลังด าเนินโครงการ  

1. การประเมินผล ความรู้ ความเข้าใจ ในเนื้อหาหลักสูตรการอบรม  
2. การประเมินผลการด าเนินโครงการในด้านตา่ง ๆ เช่น กลุ่มมีการพัฒนา หรือเปลี่ยนแปลงในทิศทาง

ที่ดีขึ้น  มีรายได้เข้ามามากข้ึน มีช่องทางการจ าหน่าย หรือกลุ่มลูกค้าใหม่ๆมากขึ้น สมาชิกสามารถ
ใช้ช่องทางออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์หมู่บ้านฯ ได้มากข้ึน ฯลฯ 

3. การประเมินผลโครงการหลังจากด าเนินการโครงการแล้วเสร็จตามสัญญา เพื่อตรวจสอบว่า  
ผลที่เกิดขึ้นจากการด าเนินโครงการเป็นไปตามผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับตาม TOR 

 ทั้งนี้ทางคณะกรรมการฯ จะมีการลงพื้นที่เพื่อติดตาม ตรวจสอบการท างานของบริษัทที่ปรึกษา
ให้เป็นตามแผนงานและเป้าหมายของโครงการ  รวมทั้งติดตามผลว่าหลังจากบริษัทที่ปรึกษาลงมาท ากิจกรรม
มีผลการเปลี่ยนแปลงอย่างไร  ทั้งนี้ช่วงเวลาการลงพื้นที่ของคณะกรรมการฯ จะพิจารณาตามความเหมาะสม 

 

11. แผนการจัดกิจกรรม 
 จากข้ันตอนการด าเนินงานในด้านต่าง ๆ ในหัวข้อ 8 มีกิจกรรมที่ต้องไปด าเนินงานในพื้นที่ 4 กิจกรรม 
ประกอบด้วย  
 กิจกรรมที่ 1 จัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้/ความเข้าใจ และให้ความรู้ ค าปรึกษา แนะน าด้านการ
วางแผนบริหารจัดการ 
 กิจกรรมที่ 2 จัดกิจกรรมศึกษาดูงาน 
 กิจกรรมที่ 3 เชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า/ ผลิตภัณฑ์/ บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขาย  
 กิจกรรมที่ 4 พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย  
 ในการด าเนินงานขั้นนี้ บริษัทที่ปรึกษาได้จัดท าแผนกิจกรรมที่ต้องลงไปด าเนินการพื้นที่กลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค ดังแสดงในรูปที่ 4  

 
 

รูปที่ 4 แผนกิจกรรมที่ลงไปด าเนินการในพื้นที่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 



บทที่ 2 
ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม สภาพพื้นที่  

การด าเนินธุรกิจในสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ  
และจุดแข็ง จุดอ่อน (SWOT) ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย  

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด  
จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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บทที่ 2 
ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม สภาพพื้นที่  

การด าเนินธุรกิจในสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ  
และจุดแข็ง จุดอ่อน (SWOT) ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 
1.  ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม สภาพพ้ืนที่ 
1.1 ข้อมูลพื้นฐานบ้านตรอกแค หมู่ที่ 4 ต าบลขอนหาด อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 ที่ตั้ง 
 บ้านตรอกแค หมู่ที่ 4 ต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช อยู่ในพื้นที่รับผิดชอบ
ขององค์การบริหารส่วนต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 ลักษณะภูมิประเทศ 
 บ้านตรอกแค ต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช มีลักษณะอูมิประเภทศเภป็นที่ราบ
น้ าท่วมไม่ถึง แต่ท่วมขังในช่วงฤดูฝน  ส่วนใหญ่เภป็นที่นา ที่สวน ที่เภลี้ยงสัตว์และพื้นที่สาธารณะทีช่าวบ้านใช้ประโยชน์
ร่วมกัน 
 ประชากร 
 จากข้อมูลของ ส านักบริหารการทะเภบียน กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย ปี พ.ศ. 2560 พบว่า
บ้านตรอกแค หมู่ที่ 4 ต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช มีจ านวนประชากรรวม 1,307 คน 
เภป็นประชากรชาย 643 คน เภป็นประชากรหญิง 664 คน มีจ านวนครัวเภรือนทั้งหมด 415 ครัวเภรือน 
 ผู้น าชุมชนปัจจุบัน ผู้ใหญ่บ้าน : นางวิไล จิตรเภวช (โทร 087-383-7639 หรือ 099-409-9944) 
 อาชีพและรายได้ 
 -  ท านา 80 ครัวเภรือน รายได้จากการท านา ครัวเภรือนละ 180,000 บาทต่อป ี
 -  ท าไร่พชืไร่อายุสัน้ 10 ครัวเภรือน รายได้จากการท าไร่พืชไร่อายสุัน้ ครัวเภรือนละ 80,000 บาทต่อปี 
 -  ท าสวนยางพารา 50 ครัวเภรือน รายได้จากการท าสวนยางพารา ครัวเภรือนละ 80,000 บาทต่อป ี
 - ท าการเภกษตรอ่ืนๆ (ปลูกผัก) 30 ครัวเภรือน รายได้จากการท ากจิการเภกษตรอ่ืนๆ (ปลูกผัก)
ครัวเภรือนละ 12,000 บาทต่อป ี
 - เภลี้ยงวัวเภนื้อเภพื่อขาย 50 ครัวเภรือน รายได้ครัวเภรือนละ 45,000 บาทต่อป ี
 - เภลี้ยงหมูเภพื่อขาย 10 ครัวเภรือน รายได้ครัวเภรือนละ 30,000 บาทต่อปี 
 - เภลี้ยงเภป็ด-ไก่เภพื่อขาย 5 ครัวเภรือน รายได้ครัวเภรือนละ 12,000 บาทต่อป ี
 - เภพาะเภลี้ยงสัตว์น้ าจืด 5 ครัวเภรือน รายได้ครัวเภรือนละ 10,000 บาทต่อปี 
 - อาชีพรับจ้าง 50 ครัวเภรือน รายได้ครัวเภรือนละ 350,000 บาทต่อปี 
 - อาชีพทอผ้า 34 ครัวเภรือน รายได้ประมาณครัวเภรือนละ 12,000  บาทต่อปี 
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 วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณ ี

 บ้านตรอกแค ต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด ประชากรส่วนใหญ่นับถือศาสนาพุทธ มีประเภพณีที่ส าคัญ ได้แก ่
 -  ประเภพณีชักพระ 
 -  งานวันกตัญญู 
 -  ประเภพณีลอยกระทง 
 -  ประเภพณีสารทเภดือนสิบ 
 -  งานประจ าปีดอกจูดบาน 
 
1.2 ข้อมูลพื้นฐานของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 ผ้ายกเภมืองนคร เภป็นผ้าที่มีความส าคัญของจังหวัดนครศรีธรรมราช ค าว่า “ผ้ายกเภมืองนคร” เภป็นผ้าประจ าจังหวัด
นครศรีธรรมราชซึ่งสมัยก่อนผ้ายกเภมืองนครจะเภป็นผ้าที่ใช้ส าหรับเภจ้าเภมืองนครสวมใส่ในเภวลาออกว่าราชการ ผ้ายกเภมืองนคร
เภป็นผ้าที่มีความแตกต่างจากผ้าอ่ืนๆ ผ้ายกจะมีกรวยเภชิงหน้านาง ลายผ้าและผืนผ้าจะอยู่ในผืนเภดียวกัน สมัยก่อนช่างทอผ้า
จะทอผ้ายกด้วยทองแท้ในบางผืน ในช่วงหลังผ้ายกเภมืองนครได้ห่างหายไปจากเภมืองนครศรีธรรมราช ไม่ค่อยมีให้เภห็น
มากนัก 
 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้ร่วมโครงการวิจัยเภพื่อฟื้นฟูผ้ายกเภมืองนครขึ้นมาใหม่อีกครั้ง โดยท าการศึกษา
วิจัยแกะลวดลายดั้งเภดิมจากผ้าเภก่าที่มีการจัดแสดงอยู่ตามที่ต่างๆ เภมื่อเภข้าใจในลวดลายต่างๆ ที่ศึกษาแล้ว จึง เภริ่มทอ
ผ้ายกด้วยด้ายฝ้ายเภมอร์เภซอร์ไรซ์ เภมื่อก่อนการทอผ้ายกจะทอขึ้นเภพื่อเภก็บไว้ในพิพิธอัณฑ์ในหลายหน่วยงาน แต่ทางกลุ่ม
ได้ทอผ้ายกเภมืองนครเภพื่อใช้ส าหรับตัดชุดสตร ีและช่วงหลังได้มีลูกค้าทั้งหญิงและชายเภพิ่มมากขึ้น  
 เภอกลักษณ์ของผลิตอัณฑ์ เภป็นผลิตอัณฑ์ที่แตกต่างจากผ้าทออ่ืนๆ ดอกผ้าจะยกนูนขึ้นเภห็นลายชัดเภจน 
และมีความละเภอียดอ่อน ประณีตในตัวของผืนผ้า มีความเภป็นเภอกลักษณ์ของความเภป็น โบราณแบบดั้งเภดิมของคน
สมัยก่อน 
 นอกจากผ้ายกเภมืองนครแล้วยังมีผ้ายกดอก โดยกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ร่วมกับส านักงานอุตสาหกรรม
จังหวัดนครศรีธรรมราช ร่วมกันศึกษาเภรียนรู้และพัฒนาลวดลายผ้ายกดอก โดยออกแบบให้มีความสวยงาม โดยใช้
ลายดั้งเภดิมเภป็นต้นแบบ เภช่น ลายพิกุล ลายลูกแก้ว เภป็นต้น และประยุกต์ออกมาเภป็นลายที่สวยงามอีกหลายลาย เภช่น 
ลายพิกุลกรอบแก้ว ลายรสสุคลกรอบแก้ว ลายบานไม่รู้โรย เภป็นต้น และที่ส าคัญทางกลุ่มยังได้มีการคิดค้น และ
พัฒนาในการออกแบบลวดลายผ้าที่เภป็นเภอกลักษณ์เภฉพาะของตนเภองโดยใช้ชื่อว่า ลายดอกแค 
 ประวัติความเป็นมา 
 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ตั้งอยู่ที่หมู่ที่ 4 ต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ก่อตั้ง
กลุ่มเภมื่อวันที่ 29 พฤศจิกายน พ.ศ. 2545 โดยมีสมาชิกขณะเภริ่มก่อตั้ง 21 คน ในปัจจุบันมีสมาชิกทั้งหมด 34 คน โดยมี 
นางวิไล จิตรเภวช อายุ 40 ปี เภป็นประธานกลุ่ม สมาชิกในกลุ่มมีเภวลาว่างส่วนหนึ่งจากการท าสวน มารวมกันทั้งกลุ่มทอผ้า
ไว้ใช้เภองและทอผ้าจ าหน่าย เภพื่อเภป็นอาชีพเภสริมและอนุรักษ์อูมิปัญญาชาวบ้านที่มีอยู่ในชุมชน ให้คงสืบทอดต่อไป  
 ส าหรับการก่อสร้างโรงทอผ้า สมาชิกกลุ่มร่วมกันระดมทุน เภพื่อสร้างโรงเภรือนชั่วคราว 1 หลังเภป็นสถานที่
ส าหรับทอผ้า และสร้างกี่กระตุก ทั้งหมด 21 หลัง โดยใช้งบประมาณทั้งหมด 228,500 บาท และได้รับการฝึกอบรม
การออกแบบลวดลายและเภทคนิคการทอผ้าจากกรมส่งเภสริมอุตสาหกรรม โดยอาจารย์สุพรรณสาร โพธิ์ประเภสริฐ 
หลังจากนั้นทางกลุ่มก็ด าเภนินกิจการทอผ้าออกจ าหน่ายเภรื่อยมา และได้รับการตอบรับจากตลาดได้เภป็นอย่างดี 
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       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 2-3  

และได้รับการส่งเภสริมเภป็นสินค้า OTOP เภป็นผ้าที่ทอด้วยกี่กระตุก ที่สมาชิกกลุ่มได้คิดค้นลวดลายผ้าขึ้นเภอง และบางส่วน
ได้รับค าแนะน าจากส่วนราชการที่เภข้าอบรมทักษะการทอผ้าและการออกแบบลวดลายผ้าจนสามารถด าเภนินการได้
ตามความต้องการของลูกค้า 
 จ านวนสมาชิก 
 ปัจจุบันมีสมาชิก 34 คน 
 ก าลังการผลิต 
  -  ผ้ายกดอก  1,300  หลา/ปี 
   -  ผ้ายกเภมืองนคร    240  หลา/ปี 
   -  ผ้าขาวม้า   1,440  ผืน/ปี 
 
1.3 ข้อมูลสภาพแวดล้อมและสภาพพื้นที่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ตั้งอยู่ที่หมู่ที่ 4 ต าบลขอนหาด อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
โดยตั้งอยู่ในพื้นที่ขององค์การบริหารส่วนต าบลขอนหาด แสดงต าแหน่งที่ตั้งดังรูปที่ 5 อาคารที่ท าการของกลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค แสดงดังรูปที่ 6 
 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคอยู่ในต าบลขอนหาด ห่างจากตัวจังหวัดนครศรีธรรมราชไปทางทิศใต้ประมาณ 
80 กม. และอยู่ห่างจากที่ว่าการอ าเภออชะอวด ประมาณ 20 กม. ลักษณะอูมิประเภทศของหมู่บ้านตรอกแค มีสอาพ
โดยทั่วไปส่วนใหญ่เภป็นที่ลุ่มป่าพรุ มีน้ าท่วมขังตลอดทั้งปี โดยต าบลขอนหาดมีอาณาเภขตดังนี้ 
 - ทิศเภหนือ ติดกับ ต าบลนางหลง อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 - ทิศใต้ ติดกับ ต าบลแหลมโตนด อ าเภออควนขนุน จังหวัดพัทลุง 
 - ทิศตะวันออก ติดกับ ต าบลเภคร็ง อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช  
 - ทิศตะวันตก ติดกับ ต าบลป่าพะยอม อ าเภออป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง 
 ต าบลขอนหาดมี 2 ฤดูกาล คือ ฤดูร้อนและฤดูฝน โดยได้รับอิทธิพลจากลมมรสุมตะวันออกเภฉียงเภหนือ 
ที่พัดผ่านอ่าวไทย และได้รับอิทธิพลจากลมมรสุมตะวันตกเภฉียงใต้จากมหาสมุทรอินเภดีย จึงมีลักษณะมรสุมเภขตร้อน 
ท าให้เภกิดฤดูฝนยาวนาน โดยฤดูฝนเภริ่มตั้งแต่เภดือนกรกฎาคมถึงเภดือนธันวาคม และฤดูร้อนตั้งแต่เภดือนมกราคมถึง
เภดือนมิถุนายน ซึ่งอากาศจะร้อนจัดในช่วงเภดือนมีนาคมถึงเภดือนพฤษอาคม  
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รูปที่ 5 ที่ตั้งของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 
 

รูปที่ 6 อาคารที่ท าการของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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2. ข้อมูลทั่วไปของการด าเนินธุรกิจสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ 
2.1 ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
 ผลิตอัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้แก่ 1) ผ้ายกเภมืองนคร 2) ผ้ายกดอก และ 3) ผ้าขาวม้า 
ซึ่งแสดงผลิตอัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคในรูปที่ 7 ที่ผ่านมาจะผลิตเภป็นผ้าผืน จัดจ าหน่าย หรือตามที่ลูกค้าสั่งท า 
โดยผลิตอัณฑ์ที่ผลิตเภป็นหลักคือ ผ้ายกดอก  
 ส าหรับบรรจุอัณฑ์ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคได้รับการออกแบบและผลิตบรรจุอัณฑ์
โดยมหาวิทยาลัยราชอัฏนครศรีธรรมราช และนอกจากนี้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคยังต้องการส่งเภสริมการใช้บรรจุอณัฑ์
ที่ผลิตจากกระจูด เภพื่อใช้เภป็นบรรจุอัณฑ์ส าหรับใส่ผ้าทอด้วยเภช่นกัน เภนื่องจากเภป็นผลิตอัณฑ์ที่อยู่ในชุมชนเภดียวกัน 
 

 
 

รูปที่ 7 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 
2.2 การผลิต  
 วัตถุดิบ : ในการทอผ้าทั้งผ้ายกเภมืองนคร ผ้ายกดอก และผ้าขาวม้า ใช้เภส้นใย ได้แก่ เภส้นฝ้ายเภมอร์เภซอร์ไรซ์ 
สีต่างๆ ในการทอ แสดงดังรูปที่ 8 
 อุปกรณ์ประกอบ 
  1. กี่ทอผ้ายก   2. ฟันฟืม 
  3. กระสวย   4. ด้ายผูกตะกอ 
  5. ไม้ตะกอ   6. ไม้ตีลายเภชิง 
  7. ไม้เภร่ียวขัดลาย 
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รูปที่ 8 เส้นฝ้ายเมอร์เซอร์ไรซ์ ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 

 กระบวนการผลิต 
 1. ค้นด้าย (หมุนด้าย)    2. สอดฟันฟืม 
 3. หวีด้ายเภข้าขอน    4. เภอาด้ายเภข้ากี่ 
 5. ตรวจเภส้นด้ายให้ถูกต้องและครบถ้วน 6. ผูกตะกอลายขัด 
 7. ผูกตะกอกรวยเภชิง    8. เภก็บลายกรวยเภชิง จ านวน 80 -150 ไม้ 
 9. ผูกตะกอลายท้องผ้า   10. ผูกเภท้าเภหยียบและคันยกเภพื่อการทอ 
 11. กรอกระสวยเภพื่อการทอ  12. เภร่ิมทอผ้า 
 กระบวนการผลิตผ้ายกเภมืองนครและผ้ายกดอก เภริ่มจากการกรอกระสวยส าหรับทอกรวยเภชิง เภลือกสี
ที่เภหมาะสมและความต้องการของลูกค้า การทอกรวยเภชิงต้องใช้ช่างทอ 3 คน ทอตามไม้ลายที่คัดไว้จนครบทุกไม้ 
และเภริ่มทอหน้านางตามลายครบตามจ านวนความยาวที่ต้องการแล้วเภริ่มทอลายท้องผ้าตามความต้องการหรือ
ตามที่ลูกค้าสั่ง เภสร็จจากการทอลายแล้วก็ทอกรวยเภชิงอีกครั้งให้ครบเภหมือนกับครั้งแรก หลังจากครบกรวยเภชิงตามที่ต้องการ
แล้วก็ทอผ้าพื้นตามจ านวนที่เภหมาะสมในการใช้งาน ส่วนกระบวนการผลิตผ้าขาวม้าไม่ต้องท าขั้นตอนที่ 7 8 และ 9 
จึงทอได้ง่ายและไวกว่า 
 การทอผ้ายกเภมืองนครจะทอยากที่สุดเภพราะเภป็นผ้าโบราณมีความละเภอียด ผ้ายกดอกจะทอยากรองลงมา 
แต่มีกระบวนการผลิตที่เภหมือนกันต่างกันที่จ านวนการผูกตะกอ ส่วนกระบวนการผลิตผ้าขาวม้าจะทอง่ายที่สุดและ
มีขั้นตอนน้อยกว่าการทอผ้ายกเภมืองนครและผ้ายกดอก แสดงกระบวนการผลิต ดังรูปที่ 9 และรูปที่ 10 ส าหรับ
ระยะเภวลาในการผลิต มีดังนี้ 
 -  ผ้ายกเภมืองนคร 1 ผืน ใช้เภวลา 7 วัน (ผูกตะกอ 4 ตะกอขึ้นไป) 
 -  ผ้ายกดอก 1 ผืน (3 หลา) ใช้เภวลา 1 วัน (ผูกตะกอ 3 ตะกอ) 
 -  ผ้าขาวม้า 2 ผืนต่อวัน (ผูกตะกอ 2 ตะกอ) 
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รูปที่ 9 กระบวนการผลิตผ้ายกเมืองนครและผ้ายกดอกของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 

 

รูปที่ 10 กระบวนการผลิตผ้าขาวม้าของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค  
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 การควบคุมคุณภาพ 
 - ได้รับมาตรฐานผลิตอัณฑ์ชุมชน (มผช.) 
 - ได้ผ่านเภกณฑ์การประเภมินเภพื่อแบ่งระดับของระบบการบริหารจัดการ (มจก.) ในระดับดี 5 หมวด 
 รางวัลที่ได้รับ 
 พ.ศ. 2547: 
  -  รางวัลผลิตอัณฑ์ OTOP ระดับ 5 ดาว 
 พ.ศ. 2548: 
  - รางวัลชนะเภลิศการประกวดผ้าทอพื้นเภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลรองชนะเภลิศอันดับ 2 การประกวดผ้าทอพื้นเภมืองงานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 พ.ศ. 2549: 
  - รางวัลชนะเภลิศการประกวดทอผ้าพื้นเภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลรองชนะเภลิศอันดับ 2 การประกวดผ้าขาวม้า งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลผลิตอัณฑ์ OTOP 4 ดาว 
 พ.ศ. 2550: 
  - รางวัลชนะเภลิศและรองชนะเภลิศ การประกวดผ้าพื้นเภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลชนะเภลิศและรองชนะเภลิศประกวดเภสื้อบุรุษและสตรีจากผ้าทอ งานประเภพณีเภดือนสิบ 
จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลรองชนะเภลิศการประกวดผ้าขาวม้า งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 พ.ศ. 2551: 
  - รางวัลชนะเภลิศการประกวดผ้าทอพื้นเภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลรองชนะเภลศิอันดับ 1 การประกวดผ้าทอพืน้เภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - รางวัลรองชนะเภลศิอันดับ 2 การประกวดผ้าทอพืน้เภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - เภกียรติบัตรผ่านการพัฒนาตนเภอง ตามระบบมาตรฐานงานชุมชน (มชช.) ประจ าปี 2551 
 พ.ศ. 2552: 
  - รางวัลผลิตอัณฑ์ OTOP 5 ดาวระดับประเภทศ 
  - รางวัลรองชนะเภลศิอันดับ 1 การประกวดผ้าทอพืน้เภมือง งานประเภพณีเภดือนสิบ จังหวัดนครศรีธรรมราช 
  - มาตรฐานผลิตอัณฑ์ชุมชน (มผช.) 
  - ผ่านเภกณฑ์การประเภมินเภพื่อแบ่งระดับของระบบการบริหารจัดการ (มจก.) ในระดับดี 5 หมวด 
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2.3 การตลาดและการจัดจ าหน่าย 
 การตลาด 
 ช่องทางการจ าหน่ายส่วนใหญ่เภป็นการผลิตตามที่ลูกค้าสั่ง (By order) โดยลูกค้าจะเภป็นหน่วยงานราชการ 
เภช่น ธนาคารออมสิน โรงเภรียน ซึ่งจะมีรูปแบบลายประจ า 
 นอกจากท าตามที่ลูกค้าสั่งแล้ว ยังมีการทอไว้ส าหรับไปจัดแสดงและจ าหน่ายตามงานแสดงสินค้าต่างๆ 
ทั้งในกรุงเภทพฯ และอูมิอาค เภช่น อิมแพ็ค เภมืองทองธานี สยามพารากอน อยุธยา อูเภก็ต เภป็นต้น โดยเภฉลี่ยจะมีการออกจัดแสดง
ตามงานต่างๆ ประมาณ 10 คร้ัง/ปี 
 ส าหรับการจ าหน่ายสินค้าช่องทางออนไลน์ ทางกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ใช้ Facebook ส่วนตัวของประธานกลุ่ม 
ในการประชาสัมพันธ์และจ าหน่ายสินค้า โดยมีลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อเภพื่อน าไปใช้เภอง และใช้เภป็นของฝากให้กับ
เภพื่อนชาวต่างชาติ และนอกจากนี้ยังมีการจ าหน่ายสินค้าให้แก่ร้านค้าเภพื่อน าไปขายต่อ ซึ่งเภป็นการรับซื้อผ้าทอจากกลุ่มฯ 
แล้วไปติดตราเภป็นของตนเภอง 
 การจัดจ าหน่ายและการก าหนดราคาสินค้า 
 การจ าหน่ายสินค้าส่วนใหญ่จะจ าหน่ายผ้าผืน ทั้งผ้ายกเภมืองนคร และผ้ายกดอก ส่วนผ้าขาวม้า 
จะจ าหน่ายทั้งเภป็นผืนและผลิตอัณฑ์ผ้าขาวม้าแปรรูป มีรายละเภอียดการจ าหน่ายสินค้า ดังต่อไปนี้ 
 

รายการ 
สินค้า 

ผ้ายกเมืองนคร ผ้ายกดอก ผ้าขาวม้า 

ก าลังการผลิต 1 ผืน / 7 วัน 1 ผืน (3 หลา) / 1 วัน  2 ผืน / วัน 
ปริมาณที่ขายได ้ 20 หลา/เภดือน 100 หลา/เภดือน 200-300 ผืน/เภดือน 

ราคาขาย  2,000 บาท/หลา 300 บาท/หลา 200-250 บาท/ผนื 

ยอดขาย (บาท/เดือน) 40,000  30,000 20,000-25,000 
 
 สินค้าที่ท ายอดขายดีอันดับ 1 คือ ผ้ายกเภมืองนคร ซึ่งจะขายดีในช่วงเภทศกาลต่างๆ เภช่น เภทศกาลปีใหม่ 
งานรับปริญญา ลูกค้าที่ซื้อผ้ายกเภมืองนครส่วนใหญ่จะซื้อไปตัดแปรรูปเภป็นเภสื้อผ้าเภพื่อสวมใส่ตามวาระโอกาสต่างๆ เภช่น 
งานรับปริญญา พ่อ-แม่ผู้ปกครองนิยมสั่งผ้ายกเภมืองนคร ไปใช้ส าหรับตัดชุดไปร่วมงาน แสดงตัวอย่างผ้ายกเภมืองนครของ
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคดังรูปที่ 11 
 สินค้าที่ท ายอดขายดีอันดับ 2 คือ ผ้ายกดอก โดยช่วงที่ขายดี ได้แก่ ช่วงก่อนเภปิดเภทอมใหญ่โรงเภรียน
ประถม โรงเภรียนเภอกชน (ปลายเภดือนเภมษายน-ต้นเภดือนพฤษอาคม) ซึ่งจะมีการสั่งซื้อครั้งละ 200-300 หลา/โรงเภรียน 
(ยังไม่มีการสั่งซื้อจากโรงเภรียนมัธยม อาชีวศึกษา) โดยลูกค้าจะสั่งซื้อเภพื่อใช้ตัดชุดUniform นอกจากกลุ่มลูกค้า
สถานศึกษาแล้ว ยังมีหน่วยงานราชการ รัฐวิสาหกิจ ที่สั่งซื้อในลักษณะนี้ เภช่นเภดียวกัน แสดงตัวอย่างผ้ายกดอก
ที่ทางกลุ่มได้ผลิต ดังรูปที่ 12 
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รูปที่ 11 ตัวอย่างผ้ายกเมืองนครที่ผลิตโดยกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 

   
 

รูปที่ 12 ตัวอย่างผ้ายกดอกที่ผลิตโดยกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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 สินค้าที่ขายดีอันดับ 3 คือ ผ้าขาวม้า โดยช่วงที่ขายดี ได้แก่ เภทศกาลปีใหม่ เภทศกาลสงกรานต์ โดยนิยม
ซื้อเภป็นของฝากหรือของขวัญ แสดงตัวอย่างผ้าขาวม้าที่ทางกลุ่มได้ผลิต ดังรูปที่ 13 
 

 
 

รูปที่ 13 ตัวอย่างผ้าขาวม้าที่ผลิตโดยกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 

 ปัจจุบัน กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคมีการแปรรูปผ้าขาวม้าเภป็นผลิตอัณฑ์อ่ืนๆ ที่ใช้งานได้หลากหลาย เภช่น 
กระเภป๋าถือ กระเภป๋าสะพาย เภป็นต้น ดังรูปที่ 14 และน าผ้ายกเภมืองนครไปตัดเภย็บเภป็นชุดสวมใส่ แสดงดังรูปที่ 15 
 

  
 

รูปที่ 14 การแปรรูปผ้าขาวม้าเป็นกระเป๋าถือ ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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รูปที่ 15 ตัวอย่างการน าผ้ายกเมืองนครไปตัดเย็บเป็นชดุต่างๆ 
 

 จากรายได้การจ าหน่ายผ้าของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค พบว่า ผ้ายกเภมืองนคร ถึงแม้จะจ าหน่ายได้
ปริมาณน้อยในแต่ละเภดือน แต่กลับมีมูลค่าและสร้างรายได้สูงที่สุด เภนื่องจากเภป็นสินค้าชั้นดีมีความละเภอียดสวยงาม 
ซึ่งต้องใช้เภวลาในการทอและผู้ที่ทอผ้าต้องมีความช านาญและทักษะสูงกว่าผ้าประเภอทอื่นของกลุ่ม  
 ช่องทางการจ าหน่าย 
 - โทรศัพท์ประธานกลุ่ม (ผู้ใหญ่บ้าน) 
 - Event ของหน่วยงานราชการต่างๆ งานจัดแสดงสินค้าของจังหวัดนครศรีธรรมราช งานจัดแสดงสินค้า
จังหวัดอูเภก็ต และศูนย์ส่งเภสริมศิลปาชีพระหว่างประเภทศ 
 ช่วงเวลาการจ าหน่าย 
 - ตลอดทั้งปี  
 ข้อมูลรายรับ – รายจ่าย 
 ข้อมูลรายรับ และรายจ่ายของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ย้อนหลัง 2 ปี พบว่ารายรับของปี พ.ศ.2560 
มีอัตราการเภพิ่มขึ้นจากปี พ.ศ.2559 คิดเภป็น 47%  

 
         ที่มา : บัญชีรายรับ-รายจา่ยของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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2.4 จุดแข็ง-จุดอ่อน 
 ผ้าทอมีลวดลายที่เภห็นเภด่นชัด มีเภนื้อผ้า สวมใส่สบาย สีผ้าไม่ตก และดูแลรักษาง่าย 

ผลิตภัณฑ ์ จุดแข็ง จุดอ่อน 
ผ้ายกเมืองนคร - เภป็นผ้าพื้นเภมืองเภอกลักษณ์ท้องถิ่น

ของจังหวัดนครศรีธรรมราช 
- ได้รับการยกย่องมาแต่โบราณว่า
สวยงามแบบอย่างผ้าชั้นดีในหมู่คน
ชั้นสูง มีชื่อเภสียงด้านฝีมือในการทอ
ผ้ายกเภป็นเภลิศมาตั้งแต่ในอดีต เภป็นที่
รู้จักกันแพร่หลาย 

- เภป็นผ้าทอที่ใช้เภวลานาน และราคาสูง 
และเภป็นผ้าที่ยังไม่ค่อยมีคนรู้จักทั่วไป 
เภพราะเภป็นผ้าเภฉพาะท้องถิ่น  
- ส่วนใหญ่จะน าผ้ายกเภมืองนครไปใช้ใน
โอกาสพิเภศษและนิยมนุ่งเภป็นผ้านุ่ง
ไม่ นิ ยมตั ด เภป็น เภสื้ อ เภพราะตั ด เภย็ บ
ค่อนข้างยาก 

ผ้ายกดอก - ลวดลายสวยงามประณีต พร้อม
ทั้งพัฒนาลายใหม่ขึ้น บนพื้นฐาน
ลายดั้งเภดิม เภช่น ลายพิกุลกรอบแก้ว 
ลายรสสุคลกรอบแก้ว และ ลายดอกแค 
ที ่เภป็นลายเภฉพาะของกลุ ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค 
- ราคาไม่สูงมาก ท าให้ลูกค้าตัดสินใจ
ซื้อง่าย  

- เภนื่องจากเภป็นผ้าใช้วัตถุดิบที่ เภป็น
เภส้นด้ายที่ผลิตจากโรงงาน เภป็นฝ้าย
เภมอร์เภซอร์ไรซ์ ผิวสัมผัสอาจจะมีความ
แข็งกระด้างกว่าผ้าชนิดอ่ืน จึงท าให้
ลูกค้าที่ไม่ชอบเภนื้อผ้าไม่เภลือกซื้อ 

ผ้าขาวม้า - เภป็นผ้าที่คนทั่วไปสามารถซื้อได้
เภนื่องจากราคาไม่สูง รวมทั้งซื้อเภป็น
ของฝากได้ 

- ผ้ าขาวม้ ามีคู่ แข่ งทางการตลาด
ค่อนข้างมาก  
- เภนื ่องจากผ ้าขาวม ้าที ่กลุ ่มทอผ ้า
บ้านตรอกแค ทอด้วยแรงงานคนจึงท าให้
มีราคาสูงกว่าผ้าขาวม้าที่ทอด้วยเภครื่อง
ด้วย ดังนั้นลูกค้าอาจเภลือกซื้อผ้าขาวม้า
ในราคาที่ถูกกว่า 

 
2.5 โครงสร้างชุมชนและการด าเนินงาน 
 โครงสร้างคณะกรรมการกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค แสดงดังรูปที่ 16 การบริหารจัดการแต่เภดิม จะใช้วิธี
หักรายได้เภข้ากลุ่ม โดยสมาชิกผู้ทอจะรับผิดชอบต้นทุนค่าด้ายด้วย เภช่น ผ้ายกดอก ขายปลีกหลาละ 200 บาท 
แบ่งเภป็น ก าไรเภข้ากลุ่ม 60 บาท จ่ายให้สมาชิก 140 บาท และสมาชิกต้องช าระค่าวัตถุดิบให้แก่กลุ่ม 
 แต่ปัจจุบันจะเภป็นรูปแบบจ้างทอ เภช่น ค่าจ้างทอผ้ายกดอกหลาละ 100 บาท โดยวัตถุดิบจากกลุ่ม และ
กลุ่มขายผ้าในราคาปลีกหลาละ 300 บาท โดยแบ่งเภป็นจ่ายค่าทอให้สมาชิก 100 บาท ส าหรับจ่ายค่าวัตถุดิบ
ประมาณ 100 บาท และที่เภหลือเภป็นก าไรเภข้ากลุ่ม 100 บาท เภพื่อเภก็บไว้เภป็นเภงินสวัสดิการและการด าเภนินงานต่างๆ 
ของกลุ่ม เภช่น เภบี้ยเภลี้ยงในการจัดแสดงและจ าหน่ายสินค้าตามงานจัดแสดงสินค้าต่างๆ ค่าใช้จ่ายในกิจกรรมท าบุญ 
เภป็นต้น ส าหรับผ้ายกเภมืองนคร ใช้การจ้างทอลักษณะเภดียวกันกับการจ้างทอผ้ายกดอก แต่จะมีมูลค่าสูงกว่า โดยมี
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การจ้างทอในราคา 1,100 บาท/หลา เภนื่องจากการทอใช้เภวลานาน ใช้ทักษะขั้นสูงในการทอ และผ้ามีมูลค่าสูงกว่า 
แสดงการเภปรียบเภทียบการบริหารองค์กรและการจัดการในอดีตและปัจจุบันในตารางต่อไปนี้ 
 
 อดีต ปัจจุบัน 

ผ้ายกเมืองนคร 

 ขาย (บาท/หลา) 1,250 2,000-2,500 

 ค่าวัตถุดิบ (บาท/หลา) 150 200 

 ค่าจ้าง (บาท/หลา) 900 1,100 

 หักเภข้ากลุ่ม  (บาท/หลา) 350 700 

ผ้ายกดอก 

 ขาย (บาท/หลา) 200 300 

 ค่าวัตถุดิบ (บาท/หลา) - 100 

 ค่าจ้าง (บาท/หลา) 140 (ค่าแรง 70 บาท+ค่าด้าย70 บาท) 100 

 หักเภข้ากลุ่ม (บาท/หลา) 60 100 

ผ้าขาวม้า   

 ขาย (บาท/ผืน) 150 200-300 

 ค่าวัตถุดิบ (บาท/ผืน) - 100 

 ค่าจ้าง (บาท/ผืน) 100 (ค่าแรง + ค่าด้าย) 100 

 หักเภข้ากลุ่ม (บาท/ผืน) - 100 

 
 นอกจากก าไรที่ได้จากการขายผ้าแล้ว กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคยังได้มีการออมเภงิน โดยสมาชิกต้องออม
ขั้นต่ า 100 บาท/เภดือน โดยเภงินออมที่ได้จะใช้เภป็นกองทุนให้สมาชิกกู้ยืม เภพื่อเภป็นเภงินทุนหมุนเภวียนในครอบครัว 
โดยกลุ่มออมทรัพย์นี้จะคิดดอกเภบี้ยเภงินกู้ร้อยละ 1 ต่อปี 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 2  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 2-15  

 
 

รูปที่ 16 โครงสร้างคณะกรรมการกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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2.6  ปัญหาและอุปสรรค 
 ปัญหาและอุปสรรคด้านการผลิต 
 1)  ด้านวัตถุดิบ การผลิตผ้าบางลายผลิตได้จ านวนไม่มาก ซึ่งไม่สามารถสั่งซื้อฝ้ายจากโรงงาน
ที่จ าหน่ายส่งได้ จึงจ าเภป็นต้องซื้อปลีกจากผู้จ าหน่ายรายย่อยในพื้นที่จึงท าให้มีต้นทุนที่สูงขึ้น 
 2)  ด้านก าลังการผลิต ปัจจุบันมีสมาชิกที่สามารถทอผ้ายกเภมืองนคร ได้จ านวน 8 คน จากสมาชิก
ทั้งหมด 34 คน เภนื่องจากต้องอาศัยทักษะความช านาญและต้องใช้เภวลาเภรียนนานจึงจะท าได้ ดังนั้นหากลูกค้า
มีความต้องการผ้ายกดอก หรือผ้ายกเภมืองนครในจ านวนมาก อาจไม่สามารถผลิตได้ทันตามความต้องการ อีกทั้งยัง
ไม่มีการคิดค้นพัฒนาลวดลายผ้าในรูปแบบใหม่ขึ้น 
 3)  ด้านการแปรรูปผ้า เภนื่องจากการแปรรูปตัดเภย็บผ้าเภป็นชุดส าหรับสวมใส่ท าได้ยาก ต้องอาศัยช่างตัดเภย็บ
ที่มีฝีมือและความช านาญ ซึ่งทางกลุ่มยังไม่มีผู้เภชี่ยวชาญทางการตัดเภย็บ ท าให้ไม่สามารถผลิตสินค้าแปรรูปผ้าส าหรับ
สวมใส่ได้ 
 4)  ด้านบรรจุภัณฑ์ บรรจุอัณฑ์ที่ต้องการส่งเภสริม ได้แก่ บรรจุอัณฑ์ที่มาจากกระจูดซึ่งผลิตโดย
ชาวบ้านในชุมชน แต่ยังไม่ได้รับการออกแบบให้มีความสวยงามเภหมาะสมกับผลิตอัณฑ์ผ้าจึงยังไม่ได้รับความนิยม
เภท่าที่ควร และบรรจุอัณฑ์ที่ใช้ปัจจุบันยังมีรูปแบบที่ไม่แน่นอนขึ้นอยู่กับหน่วยงานที่มาสนับสนุนในการท าบรรจุอัณฑ์ 
 ปัญหาและอุปสรรคด้านการตลาด 
 1) การประชาสัมพันธ์และการตลาด มีสมาชิกกลุ่มที่ท าการประชาสัมพันธ์และการตลาดเภพียงคนเภดียว 
จึงไม่สามารถท าได้อย่างเภต็มที่ อีกทั้งช่องทางการประชาสัมพันธ์ของกลุ่มยังไม่หลากหลาย 
 2) การน าสินค้าไปจัดแสดงตามที่ต่างๆ มีปัญหาเภรื่องการเภดินทางที่ไกล โดยเภฉพาะการออกงาน
แสดงสินค้าที่กรุงเภทพมหานคร จะมีค่าใช้จ่ายในการเภดินทางสูง  
 ปัญหาและอุปสรรคด้านการจัดจ าหน่าย  
 เภนื่องจากกลุ่มฯ ยังไม่มีหน้าร้านเภป็นของตัวเภอง การน าผลิตอัณฑ์ไปจัดแสดงและจ าหน่ายในที่ต่างๆ 
บางครั้งก็เภสี่ยงกับการขาดทุน  
 ปัญหาและอุปสรรคด้านการบริหารองค์กรและการจัดการ 
 ปัญหาเภงินทุนขาดสอาพคล่อง หลังจากมีการจ่ายปันผลให้กับสมาชิกกลุ่ม หากมีลูกค้าสั่งทอผ้าด้วยสี
ที่ทางกลุ่มไม่ได้ส ารองวัตถุดิบไว้ ท าให้เภกิดการขาดสอาพคล่อง ซึ่งแก้ปัญหาโดยประธานกลุ่มเภป็นผู้ส ารองจ่ายไปก่อน 
แล้วคืนเภงินดังกล่าวหลังจากขายผ้าแล้ว  
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3.  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและประเมินศักยภาพของธุรกิจ 
3.1   เปรียบเทียบจุดแข็งจุดอ่อนกับคู่แข่งขันด้านผลิตภัณฑ์ 

 

หัวข้อ กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คู่แข่งขัน 

คุณอาพ จุดแข็ง : - ผ้ายกเภมืองนคร ผ้ายกดอก และผ้าขาวม้า ทอด้วย
ฝ้ายเภมอร์เภซอร์ไรซ์ ที่เภหนียวและทนทาน สวยงาม 
เภนื่องจากฝ้ายเภมอร์เภซอร์ไรซ์ มีความเภงา 

- การทอผ้ามีการใช้วัตถุดิบที่แตกต่าง
กัน และเภลือกใช้วัสดุผสมท าให้ผ้า
มีความนุ่ม 

 จุดอ่อน : - อาจจะมีความแข็งกระด้างกว่าผ้าชนิดอ่ืน - เภนื้อผ้ามีความบาง ไม่แน่นตัด
เภย็บล าบาก และไม่ทนทาน 

ความแตกต่าง
และ 

ความหลากหลาย 

จุดแข็ง : - ผ้ ายกเภมืองนครเภป็นผ้ าทอพื้ น เภมืองของ
นครศรี ธรรมราช จึ งท า ใ ห้ผลิตอัณฑ์นี้ มี
เภอกลักษณ์และคุณค่าในตัวเภอง 
- มีผลิตอัณฑ์ 3 ประเภอท ได้แก่ ผ้ายกเภมืองนคร 
ผ้ายกดอก และผ้าขาวม้า (ในปัจจุบันจากการ
เภข้าโครงการหมู่บ้านท ามาค้าขายได้มีการแปรรูป
ผ้าขาวม้าเภป็นผลิตอัณฑ์ต่างๆ เภช่น กระเภป๋า 
ตุ๊กตาหมี พวงกุญแจ)  

- มีเภอกลักษณ์ตามสถานที่ที่มีการ
ทอผ้านั้นๆ 
- มีสินค้าหลากหลายจากการแปรรูป
ผ้าทอเภป็นเภสื้อผ้าส าเภร็จรูป กระเภป๋า 
ตุ๊กตา ของช าร่วย และอ่ืนๆ 

 จุดอ่อน : - ยังรู้จักในวงจ ากัด 
- ก่อนกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคเภข้าโครงการ
หมู่บ้านท ามาค้าขาย มีสินค้าที่เภป็นเภพียงผ้าผืน 
ไม่มีการแปรรูปที่หลากหลาย นอกจากผ้าคลุมไหล่ 
และผ้าคาดเภอว 

- การซื้อขายยังอยู่ ในวงจ ากัด
เภพราะเภป็นสินค้าเภฉพาะที่ ไม่ได้
ผลิตเภป็นอุตสาหกรรมที่ผลิตด้วย
เภครื่องจักร 
- เภป ็นส ินค ้าที ่ผล ิตตามแฟชั ่น
ต้องมีการติดตามตลาด 
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3.1   เปรียบเทียบจุดแข็งจุดอ่อนกับคู่แข่งขันด้านผลิตภัณฑ์ 

 

หัวข้อ กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คู่แข่งขัน 

การออกแบบ จุดแข็ง : - ผ้ายกเภมืองนครมีการออกแบบลายผ้า สืบเภนื่อง 
มาจากบรรพบุรุษ จึงมีเภอกลักษณ์เภฉพาะตัว และมี
การใส่ลวดลายในเภชิงผ้า เภช่น ลายพิกุลเภถื่อนดอกลอย 
ลายมะลิก้านแย่ง ลายพิมทอง ลายเภกล็ดพิมเภสน 
ลายกรวยเภชิง ลายประจ ายามเภกลียวใบเภทศ ผ้ายกดอก 
มีการออกแบบลวดลายที่สืบต่อกันมาตั้งแต่
โบราณ และมีความหลากหลายของลวดลาย 
เภช่น ลายเภลื่อมพิกุล ลายบานไม่รู้โรย ลายเภข็มแก้ว 
ลายดอกพิกุล ลายสุพรรณสาร 

- เภป็นลวดลายตามแต่ละท้องถิ่น 

 จุดอ่อน : - ยังไม่มีลวดลายใหม่ๆ และยังไม่มีการแปรรูป
ผ้าเภป็นสินค้าส าเภร็จรูป 

- มีการพัฒนาลวดลายตามความ
ต้องการของตลาด 

รูปทรงสินคา้ 
และบรรจุอัณฑ ์

จุดแข็ง : - - มีความหลากหลายตามแฟชั่น 
และมีการตัดเภย็บส าเภร็จรูป 
- มีบรรจุอัณฑ์ที่เภป็นกล่อง หรือถุง 
ที่แสดงเภอกลักษณ์ของผลิตอัณฑ์ 
หรือผู้ผลิต 

 จุดอ่อน : - สินค้าเภป็นผ้าผืน ต้องมีการน าไปตัดเภย็บก่อน 
- ใส ่ถ ุงพลาสต ิก และใช ้ถ ุง  หร ือ กล ่องที่
หน่วยงานต่างๆ ผลิตให้ แต่ยังไม่มีบรรจุอัณฑ์
เภป็นกล่อง หรือถุง ที่แสดงเภอกลักษณ์ของกลุ่ม 

- 

ชื่อเภสียงของ 
แบรนด ์

จุดแข็ง : - - มีแบรนด์เภป็นของตนเภอง และ
เภป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

 จุดอ่อน : - ชื่อเภสียงของผ้าทอโดยกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค
เภป็นที่รู้จักทั่วไปอายในจังหวัด แต่ยังไม่เภป็นที่รู้จัก
ในวงกว้างไปสู่จังหวัดอ่ืนๆหรือทั่วประเภทศ 

- 
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3.2   เปรียบเทียบจุดแข็งจุดอ่อนกับคู่แข่งขันด้านราคา 

 

หัวข้อ กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คู่แข่งขัน 

ราคาที่ขาย จุดแข็ง : - ผ้ายกเภมืองนครมีราคาที่เภหมาะสมกับ
คุณอาพ โดยมีราคาขาย ผืนละ 4,000-5,500 
บาท ต่อ 2 หลา เภนื่องจากเภป็นผ้าทอที่ต้องใช้
ความช านาญพิเภศษในการทอ ส่วนผ้ายกดอก
และผ้าขาวม้า มีราคาที่ต่ าลงมา เภนื่องจาก
ทอได้ ง่ ายกว่าไม่จ าเภป็น ต้องใช้ผู้ที่ มี
ป ร ะ ส บ ก า ร ณ์ ใ น ก า ร ท อ ม า ก ไ ม่
เภหมือนกับผ้ายกเภมืองนคร ที่ต้องใช้เภวลา
ทอถึ ง  7  วั น /ผื น  แล ะ ผู้ ท อ ต้ อ ง มี
ประสบการณ์ในการทอผ้าสูง และเภป็น
ความสามารถเภฉพาะบุคคล ช่างทอที่ทอ
ผ้าได้ ไม่สามารถทอผ้ายกเภมืองนครได้
ทุกคน 

- ผ้าของเภกาะยอเภนื้อผ้ามีความบาง
มากกว่า และราคาขายถูกกว่า 

 จุดอ่อน : - - 

%การบวกราคาเภพิ่ม จุดแข็ง : - -  
 จุดอ่อน : - กรณีที ่น าไปขายส่งในหน้าร้านที ่มี

การขายของฝากทั่วไป สามารถเภพิ่ม
ราคาสินค้า ได้ อีก 20% และขายที่
สนามบินสามารถเภพิ่มราคาได้อีก 50%  

- 

นโยบายการตั้งราคา จุดแข็ง : - - 
 จุดอ่อน : - ตั้งจากต้นทุนวัตถุดิบ และกระบวนการ

ทอผ้า ซึ่งขึ้นกับความยากง่ายในการทอผ้า
ของผ้าทอทั้ง 3 ประเภอท ท าให้ราคาอาจแตกต่าง
จากราคาผ้าทอทั่วไปในตลาด 

- 

เภงื่อนไขการช าระเภงนิ จุดแข็ง : เภป็นเภงินสด - เภงินสด 
- - application ของธนาคารตา่งๆ 
- - โอนผ่านธนาคารบัตรเภครดิต 

 จุดอ่อน : - การหม ุน เภว ียนส ินค ้าช ้าท า ให ้ขาด
สอาพคล่องในบางครั้ง 

- การหมุนเภวียนสินคา้ชา้ท าให้ขาด
สอาพคล่องในบางครั้ง 
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3.3   เปรียบเทียบจุดแข็งจุดอ่อนกับคู่แข่งขันด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 

หัวข้อ กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คู่แข่งขัน 

ความหลากหลาย
ของช่องทาง 

จุดแข็ง : มีการสั ่งพิเภศษโดยตรงจากลูกค้า 
งานจัดแสดงสินค้า (Event) และ
เภทศกาลประจ าปี 

จ าหน่ายในสื่อออนไลน์ หน้าร้าน
ตนเภอง และร้านขายของที่ระลึก/
ของฝาก และจ าหน่ายในงานจัดแสดง
สินค้า (Event) 

 จุดอ่อน : ยังไม่หลากหลาย มีเภพียงการจ าหน่าย
ที่ที่ท าการกลุ่ม ไม่มีหน้าร้าน และ
จ าหน่ายตามงานจัดแสดงสินค้า  
(Event) ต่างๆ  

ผู้ซื้อไม่สามารถจับต้องสินค้าก่อน
ตัดสินใจสั่งซื้อ 

ความครอบคลุม จุดแข็ง : เภป็นที่รู้จักในตัวจังหวัดนครศรีธรรมราช
เภป็นหลัก 

ครอบคลุมลูกค้าวงกว้าง ทั้งลูกค้าเภก่า
ที่เภคยซื้อสินค้า และลูกค้าใหม่ที่ใช้
สื่อออนไลน์ 

 จุดอ่อน : ครอบคลุมลูกค้าอายในจังหวัด และ
ลูกค้าอ่ืนๆ ที่เภคยซื้อสินค้าในงานจัด
แสดงสินค้า (Event) ไม่เภป็นที่นิยม 
ในวงกว้าง และยังไม่เภป็นที่รู้จักของ
บุคคลทั่วไปมากนัก 

สินค้ามีหลากหลายมาก ยังขาด
จุดเภด่นที่เภป็นเภอกลักษณ์ 
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3.4   เปรียบเทียบจุดแข็งจุดอ่อนกับคู่แข่งขันด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

หัวข้อ กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คู่แข่งขัน 

กลยุทธ์การโฆษณา จุดแข็ง : - มีระดับผู้ใช้ที่มีฐานะและข้าราชการ
ระดับสูงเภป็นตัวช่วยในการประชาสัมพันธ์ 

- ใช้กลยุทธฺในการโฆษณาผ่านสื่อ
ออนไลน์ โดยการน าเภสนอข้อมูล
สินค้า และเภสนออาพลักษณ์สินค้า
และแบรนด์ให้ติดตาลูกค้า 

 จุดอ่อน : - ไม่มีกลยุทธ์ - 

สื่อโฆษณาและ 
การประชาสัมพนัธ ์

จุดแข็ง : - ใช้สื่อประชาสัมพันธ์ของจังหวัดใน
การประชาสัมพันธ์สินค้าประจ าจังหวัด
นครศรีธรรมราช 

- สื่อออนไลน์ 

 จุดอ่อน : - ไม่มีการใช้สื่อโฆษณาของตนเภอง แต่
ใช้การจดจ าและบอกต่อของลูกค้าที่
เภคยซื้อสินค้า 

- ค่าใช้จ่ายมากข้ึน 

โปรแกรมการ
ส่งเภสริมการขาย 

จุดแข็ง : - สามารถลดราคาขายลงได้ เภมื่อซื้อใน
ปริมาณมาก หรือเภป็นลูกค้าประจ า 

- สามารถลดราคาขายลงได้ เภมื่อซื้อ
ในปริมาณมาก 

 จุดอ่อน : - ไม่มีการส่งเภสริมการขาย ที่ชัดเภจน - มีการแข่งขนัหลากหลายจากผู้ขาย 

พนักงานขาย
(ทักษะ/จ านวน) 

จุดแข็ง : - สมาชิกในกลุ่มเภป็นผู้ขาย จึงสามารถให้
ค าอธิบายความเภป็นมา และรายละเภอียด
สินค้าต่อลูกค้าได้ 

- มีพนักงานโดยตรงขายมากมายและ
หลากหลาย 

 จุดอ่อน : - สมาชิกขาดทักษะในการต่อรองราคา
และจูงใจคนซื้อ 

- ขาดรายละเภอียดของสินค้า 

อาพลักษณ ์ จุดแข็ง : - มีอาพลักษณ์ที่ดี เภพราะคุณอาพสินค้าดี - มีอาพลักษณ์ที่ดี  ลูกค้าเภชื่อถือ 
และรู้จักเภป็นวงกว้าง 

 จุดอ่อน : - อาพลักษณ์ยังไม่โดดเภด่น จนท าให้
เภป็นที่รู้จักของลูกค้าในวงกว้าง 

- สินค้าอาจจะไม่มีความแตกต่าง
อย่างชัดเภจน 

กิจกรรม 
งานแสดงสนิค้า 

จุดแข็ง : - มีกิจกรรมที่ได้รับการส่งเภสริมให้เภข้าร่วม
แสดงสินค้าในระดับประเภทศบ่อยครั้ง 

- มีการร่วมงานแสดงสินค้าในทุกงาน 

 จุดอ่อน : - การจัดแสดงหน้าร้านไม่เภป็นที่สนใจ - มีค่าใช้จ่ายเภพิ่มตามมาหากไม่ได้
รับการสนับสนุนจากผู้จัด เภนื่องจาก
ส่วนใหญ่เภป็นธุรกิจส่วนตัว 
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3.5 สรุปปัญหา และแนวทางแก้ไข 
 

ด้าน ปัญหา แนวทางแก้ไข 
ด้านการผลิต - การผลิตผ้าจ านวนไม่มาก ท าให้ไม่สามารถสั่งซื้อ

ฝ้ายจากโรงงานได้ เภนื่องจากโรงงานจะรับรายการ
สั่งซื้อเภส้นด้ายครั้งละจ านวนมาก จึงต้องซื้อปลีก
จากผู้จ าหน่ายเภส้นด้ายรายย่อยในพื้นที่ ท าให้มี
ต้นทุนที่สูงขึ้น 

- วางแผนการผลิต และแผนการเภงินให้
สอดคล้องกัน โดยการส ารองเภงินทุนเภพื่อ
สั่งซื้อเภส้นด้ายให้เภพียงพอต่อปริมาณการ
ผลิตสินค้า 

 - สมาชิกที่สามารถทอผ้ายกเภมืองนคร ได้จ านวน 8 คน 
จากสมาชิกทั้งหมด 34 คน เภนื่องจากต้องอาศัยทักษะ
ความช านาญและต้องใช้เภวลาเภรียนนานจึงจะท าได้ 
ดังนั้นหากมีความต้องการผ้ายกดอก หรือผ้ายกเภมืองนคร
จ านวนมาก อาจไม่สามารถผลิตได้ทันตามความ
ต้องการ 

- พัฒนาศักยอาพสมาชิกกลุ่ม ให้สามารถทอ
ผ้ายกเภมืองนคร และผ้ายกดอกได้ทกุคน และ
ส่งเภสริมให้คนรุ่นใหม่ที่สนใจ ในการทอผ้า 
เภข้าร่วมกลุ่มและพัฒนาฝีมือสามารถทอผ้า
ยกเภมืองนคร และผ้ายกดอกได้ 

 - สมาชิกกลุ่มยงัไม่มผีู้เภชีย่วชาญทางการตัดเภยบ็ ท าให้
ไมส่ามารถแปรรูปผา้เภปน็สนิคา้ตา่งๆ ได ้

- มีการจัดฝึกอบรมการตัดเภย็บผ้า รวมถึง
การแปรร ูป ผ ้า เภป ็นผล ิตอ ัณฑ ์ต ่า งๆ    
เภพื่อเภพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า 

 - บรรจุอัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีการ
เภปลี่ยนแปลงตามรูปแบบของแต่ละหน่วยงานที่เภข้ามา
ให้การสนับสนุน อีกทั้งมีการใช้เภครื่องจักสานจากกระจูด 
ซึ่งเภป็นผลิตอัณฑ์ในชุมชน แต่มีรูปแบบบรรจุอัณฑ์
ที่ไม่สามารถมองเภห็นสินค้าที่อยู่อยู่ข้างในได้ จึงท าให้
สินค้าขาดความน่าสนใจ 

- มีการออกแบบบรรจุอัณฑ์ รวมไปถึงการ
พัฒนาบรรจุอัณฑ์จากเภครื่องจักสานที่ท า
จากกระจูดให้มีความเภหมาะสมกับสินค้า 
เภพื่อให้สินค้ามีความน่าสนใจ และเภป็นการ
ส่งเภสริมผลิตอัณฑ์ในชุมชนให้เภกื้อกูลกันและ
เภพิ่มรายได้ให้กับชุมชน 

 - ขาดแผนการผลิต ปัจจุบันยังไม่มีปัญหาที่เภป็น
อุปสรรคต่อการผลิตสินค้า เภนื่องจากยังเภป็นการผลิต
ตามรายการสั่งซื้อของลูกค้า แต่ทั้งนี้กลุ่มมีปัญหา
ด้านการเภงิน ในการส ารองเภงินเภพื่อสั่งซื้อวัตถุดิบใน
การทอผ้า ท าให้การผลิตสินค้ามีปัญหาตามไปด้วย 

- วางแผนการเภงินให้สอดคล้องกับการผลิต 
โดยการส ารองเภงินทุนเภพื่อสั่งซื้อเภส้นด้าย
ให้เภพียงพอต่อปริมาณการผลิตสินค้า 
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ด้าน ปัญหา แนวทางแก้ไข 

ด้านการตลาด - การประชาสัมพันธ์และนกัการตลาดของกลุม่ มีเภพียง
คนเภดียว จึงไม่สามารถท าการประชาสัมพันธ์และ
การตลาดได้อย่างมีประสิทธิอาพ 

- ส่งเภสริมการขายและเภครือข่าย รวมไปถึง
การส่งเภสริมให้สมาชิกกลุ่มมีทักษะในการ
เภป็นนักประชาสัมพันธ์และนักการตลาด 

 - ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ของกลุ่ม ยงัไม่หลากหลาย - เภพิ่มช่องทางการประชาสัมพันธ์และการขาย
ผ่านทางออนไลน์ นอกจากจะเภป็นโอกาส
ในการขยายช่องทางการจ าหน่ายแล้วยัง
เภป็นการประชาสัมพันธ์กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค
ให้คนรู้จักมากยิ่งขึ้น 

 - การน าสินค้าไปจัดแสดงตามที่ต่างๆ (Event) 
โดยเภฉพาะกรุงเภทพมหานคร จะมีปัญหาเภรื่องการเภดินทาง
ที่ไกล และค่าใช้จ่ายสูง  

- เภน้นการจ าหน่ายสินค้าโดยการค้าส่ง
หรือค้าปลีก เภช่น ศูนย์การค้า ตลาดผ้า 
ร้ านค้ า ในสนามบิน ซึ่ ง เภป็นช่องทาง
การตลาดที่มั่นคงในระยะยาว 

 - ขาดแผนการตลาด - ผ้ายกเภมืองนคร ถือได้ว่า เภป็นสินค้า
คุณอาพสูงเภนื่องจากต้องใช้คนทอที่มีฝีมือดี 
มีความยากของลายผ้าที่ทอ รวมถึงราคา
จ าหน่ายที่ค่อนข้างสูง จึงควรขยายช่องทาง 
การจ าหน่ายสินค้าไปยังร้านค้าที่จ าหน่าย
สินค้าคุณอาพสูงเภช่น ศูนย์ส่งเภสริมศิลปาชีพ
ระหว่างประเภทศ และ King Power รวมถึง
การขยายช่องทางจ าหน่ายไปยังร้านของ
คุณจิมมี่  ชวาลา นักธุรกิจชาวจังหวัด
นครศรีธรรมราช ร้าน 12 นักษัตร หรือ
ร้านขายของที่ระลึกอ่ืนๆ ซึ่งเภป็นช่องทาง 
การจ าหน่ายที่มีความมั่นคง 

ด้านการจัดจ าหน่าย - กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ไม่มีร้านค้าจ าหน่ายสินค้า
เภป็นของตัวเภอง การจ าหน่ายสินค้าอาศัยการน าผลิตอัณฑ์
ไปจัดแสดงและจ าหน่ายในงานแสดงสินค้าต่างๆ 

- การผลิตผ้ ายกดอก สามารถติดต่อ
หน่วยงานต่างๆ เภพื่อสั่งซื้อและน าไปตัดชุด
ยูนิฟอร์มของแต่ละหน่วยงานได้ ซึ่งท าให้
สามารถก าหนดแผนการผลิตได้ชัดเภจน 
- การผลิตผ้าขาวม้า นอกจากการขาย
เภป็นผ้าผืนแล้ว ควรแปรรูปผ้าขาวม้าเภป็น
ผลิตอัณฑ์อ่ืนๆ เภพื่อเภพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า 
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ด้าน ปัญหา แนวทางแก้ไข 

ด้านการบริหาร
องค์กรและการ
จัดการ 

- กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีการน ารายได้จากการ
จ าหน่ายสินค้ามาจ่ายปันผลให้กับสมาชิก ท าให้ไม่มี
เภงินทุนส ารองในการซื้อวัตถุดิบในการทอผ้าในรอบ
ต่อไป ซึ่งการแก้ปัญหาที่ผ่านมา ประธานกลุ่มจะเภป็น
ผู้ส ารองจ่ายค่าวัตถุดิบในการทอผ้า และหักรายได้
จากการจ าหน่ายสินค้าคืนเภงินทุนดังกล่าว 

- วางแผนการเภงินให้สอดคล้องกับการผลิต 
โดยการส ารองเภงินทุนเภพื่อสั่งซื้อเภส้นด้าย
ให้เภพียงพอต่อปริมาณการผลิตสินค้า 

 - ขาดเภงินทุนหมุนเภวียน เภพราะคืนก าไรให้สมาชิกหมด 
ขาดการเภก็บเภงินส ารองหรือกันส่วนหนึ่ง  มาเภป็น
เภงินทุนหมุนเภวียนในรอบต่อไป 

- ม ีการทอผ ้าขาวม ้าเภป ็นรายได้เภสร ิม  
โดยใช้วัสดุเภหลือใช้จากการท าผ้ายกดอก 
เภพื่อเภป็นการกระจายความเภสี่ยงของธุรกิจ
และท าให้สมาชิกมีรายได้ตลอดปี 

 - ขาดการวางแผนบุคลากร ข้อจ ากัดในการทอผ้า 
โดยเภฉพาะผ้ายกเภมืองนคร ต้องใช้ทักษะขั้นสูงในการ
ทอ ซึ่งสมาชิกกลุ่มสามารถทอผ้ายกเภมืองนครได้
จ านวน 8 คน และทอผ้ายกดอกได้จ านวน 20 คน 
จากจ านวนสมาชิกกลุ่ม 34 คน 

- พัฒนาศักยอาพสมาชิกกลุ่ม ให้สามารถ
ทอผ้ายกเภมืองนคร และผ้ายกดอกได้ทุกคน 
และส่งเภสริมให้คนรุ่นใหม่ที่สนใจในการ
ทอผ้า เภข้าร่วมกลุ่มและพัฒนาฝีมือให้
สามารถทอผ้ายกเภมืองนคร และผ้ายกดอกได้ 

 
3.6 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป 
 

ด้าน การวิเคราะห์ 

การเภมือง  
(Political) 

ควรจะมีการส่งเภสริมอย่างจริงจังจากรัฐบาล จากตัวอย่างผลการตอบรับจากการ
ส่งเภสริมการสวมใส่ผ้าไทย ซึ่งประชาชนให้ความสนใจหันมาสวมใส่ใช้ผ้าไทยมากยิ่งขึ้น 

กฎหมายและการควบคุม 
(Legislation & Regulation) 

เภร่ืองการอนุรักษ์อูมิปัญญาชาวบ้าน 
การออกกฎระเภบียบในการส่งเภสริมอาชีพไทย และส่งเภสริมการงดใช้สารเภคมี 
ในกระบวนการผลิต 

อาวะเภศรษฐกิจ  
(Economic Conditions) 

ขึ้นอยู่กับมาตรการกระตุ้นเภศรษฐกิจจากอาครัฐในรอบปี รวมถึงอาวะเภศรษฐกิจ
เภงินเภฟ้อของประเภทศ 

คุณค่าทางสังคม  
(Societal Values) 

เภป็นสินค้าพิเภศษเภพราะเภป็นงานฝีมือที่แสดงความเภป็นเภอกลักษณ์ของแต่ละท้องถิ่น 

วิถีการด าเภนินชีวิต 
(Lifestyle) 

ขึ้นอยู่กับการส่งเภสริมและสร้างคุณค่าผ้าทอไทย ที่จะให้คนไทยหันมาใช้ผ้าทอไทย
มากข้ึน (เภทศกาลปีใหม่ เภทศกาลสงกรานต์) 

เภทคโนโลย ี
(Technology) 

ในอนาคตจะต้องมีการติดตามเภทคโนโลยีในกระบวนการผลิต ตั้งแต่การจัดหา
วัตถุดิบ รวมไปถึงการตลาด เภช่น การค้าออนไลน์ ทั้งการซื้อขาย การช าระเภงิน 
การส่งสินค้าที่รวดเภร็ว 

 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 2  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 2-25  

3.7 การวิเคราะห์ SWOT 

 จากข้อมูลที่ได้ท าการรวบรวมโดยการลงพื้นที่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคเภพื่อรวบรวมข้อมูล สรุปผลการวิเภคราะห์
ปัญหาอุปสรรคของกลุ่ม ในรูปแบบของ SWOT Analysis ได้ดังนี้ 
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 การวิเภคราะห์ SWOT ขององค์กรจะอยู่ในสถานการณ์ 4 รูปแบบ ดังนี้  
 สถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์นี้เภป็นสถานการณ์ที่พึงปรารถนาที่สุด ผู้บริหารขององค์กร
ควรก าหนดกลยุทธ์ในเภชิงรุก (Aggressive–Stratagy) เภพื่อดึงเภอาจุดแข็งที่มีอยู่มาเภสริมสร้างและปรับใช้ รวมทั้งใช้
โอกาสต่าง ๆ เภพื่อให้เภกิดประโยชน์อย่างเภต็มที่ 
 สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เภป็นสถานการณ์ที่เภลวร้ายที่สุด ในสถานการณ์นี้
องค์กรก าลังเภผชิญกับอุปสรรคจากอายนอกและมีปัญหาจุดอ่อนอายใน ดังนั้นทางเภลือกที่ดีที่สุดคือ กลยุทธ์การตั้งรับ
หรือป้องกันตัว (Defensive Strategy) เภพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกอัยอุปสรรคต่าง ๆ ที่คาดว่าจะเภกิดขึ้น ตลอดจน
หามาตรการที่จะท าให้องค์กรเภกิดความสูญเภสียที่น้อยที่สุด 
 สถานการณ์ที่ 3 (จุดอ่อน-โอกาส) สถานการณ์นี้เภป็นสถานการณ์ที่องค์กรมีโอกาสเภป็นข้อได้เภปรียบด้าน
การแข่งขันอยู่บ้าง แต่ติดที่มีปัญหาอุปสรรคที่เภป็นจุดอ่อนอยู่ ดังนั้นทางออกคือ กลยุทธ์การพลิกตัว (Turnaround-
Oriented Strategy) เภพื่อจัดการหรือแก้ไขจุดอ่อนอายในให้พร้อมที่จะใช้โอกาสต่าง ๆ  
 สถานการณ์ที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เภกิดขึ้นจากการที่สอาพแวดล้อมไม่เภอ้ืออ านวยต่อการด าเภนินงาน 
แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เภปรียบที่เภป็นจุดแข็งหลายประการ ดังนั้นแทนที่จะรอจนกระทั่งสอาพแวดล้อมเภปลี่ยนแปลง
ไปก็สามารถที่จะเภลือกกลยุทธ์การแตกตัวหรือขยายขอบข่ายกิจการ (Diversification Strategy) เภพื่อใช้ประโยชน์
จากจุดแข็งที่มีการสร้างโอกาสในระยะยาวด้านอ่ืน ๆ แทน 
 จากการวิเภคราะห์ SWOT ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ประเภมินได้ว่า 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อยู่ในสถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็งและโอกาส) หมายความว่า กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีจุดแข็ง คือ 
ผ้ายกเภมืองนครเภป็นผลิตอัณฑ์ที่เภป็นเภอกลักษณ์พื้นบ้าน และมีผลิตอัณฑ์อ่ืน ได้แก่ ผ้ายกดอก และผ้าขาวม้า มาช่วยเภพิ่มยอดขาย 
และการมีผู้น าและสมาชิกมีความเภข้มแข็งและความสามัคคีกัน โดยมีโอกาส คือ การที่หน่วยงานอาครัฐอีกหลายหน่วยงาน
ให้การสนับสนุนในหลายๆด้าน การวางกลยุทธ์ในการพัฒนา จึงใช้กลยุทธ์เภชิงรุก โดยใช้จุดแข็งอายในและฉวยโอกาส
จากอายนอก คือ การขอรับการสนับสนุนในเภรื่องของการประชาสัมพันธ์ผ้ายกเภมืองนครให้แพร่หลาย และสนับสนุน
การใช้ผ้ายกเภมืองนครในการสร้างเภอกลักษณ์ให้กับหน่วยงานต่าง ๆ ในจังหวัด 
 
3.8 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ของชุมชน 
 บริษัทที่ปรึกษาได้เภสนอแนะแนวทางการพัฒนาผลิตอัณฑ์ใหม่ของชุมชน กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภออชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช เภพื่อเภพิ่มมูลค่าสินค้า ดังนี้ 
 กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 - การแปรรูปผ้าขาวม้าเภพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ 
 ที่มา  
 - ผ้าขาวม้าเภป็นสินค้าที่ก าไรน้อย หรือแทบไม่มีก าไรเภลย เภพียงแต่ที่ต้องผลิตเภพราะเภป็นสินค้าที่ขายได้ง่าย
และสามารถขายได้เภป็นจ านวนมาก ท าให้สมาชิกมีงานท าและมีรายได้ บริษัทที่ปรึกษาจึงสนับสนุนให้แปรรูป
ผ้าขาวม้าเภป็นของใช้ ของฝาก ของที่ระลึก เภพื่อเภพิ่มมูลค่าสินค้าและผลิตอัณฑ์ ได้แก่ กระเภป๋าใส่โน้ตบุค กระเภป๋า Set 
กระเภป๋าย่าม หมอนรองคอ พวงกุญแจผ้า และตุ๊กตาหมี 
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 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 - ลูกค้าที่เภป็นกลุ่มคนที่มาดูงานที่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค รายการสั่งซื้อสินค้าจากหน่วยงานราชการ
ในพื้นที่ และลูกค้าจากช่องทางออนไลน์ (Facebook Fanpage และ Instagram)  
 ต้นทุน 
 - ค่าผ้าขาวม้า ค่าวัสดุอุปกรณ์ตกแต่ง ค่าแรง โดยมีเภป้าหมายก าไรอย่างน้อย 30% ของต้นทุน 
 ช่องทางการจ าหน่าย 
 - โทรศัพท์ประธานกลุ่ม (ผู้ใหญ่บ้าน) 
 - งานจัดแสดงสินค้า (Event) ของหน่วยงานราชการต่างๆ งานจัดแสดงสินค้าของจังหวัดนครศรีธรรมราช 
งานจัดแสดงสินค้าจังหวัดอูเภก็ต และศูนย์ส่งเภสริมศิลปาชีพระหว่างประเภทศ 
 - ช่องทางออนไลน์ (Facebook Fanpage และ Instagram) 
 ผลการด าเนินงาน 
 บริษัทที่ปรึกษาได้จัดอบรมการแปรรูปผ้าขาวม้าเภพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ จากการฝึกอบรมได้รับ
รายการสั่งซื้อสินค้าจากหน่วยงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครศรีธรรมราชเภป็นกระเภป๋าใส่เภอกสารจัดอบรม จ านวน 400 ใบ 
และมีรายการสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook เภพิ่มเภติมในผลิตอัณฑ์อ่ืนๆ นอกเภหนือจากกระเภป๋า 
 



บทที่ 3 
ผลการด าเนินงานในการส่งเสริมและพัฒนา 

หมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด 

จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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บทที่ 3 
ผลการด าเนินงานในการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) 

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 
1. ผลการด าเนินงานที่ผ่านมา 

1.1 ศึกษา วิเคราะห์ จัดท ารูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) ให้ครอบคลุมสินค้า/ผลิตภณัฑ์/
บริการที่มีการท าการค้าขายอยู่ ช่องทางการตลาด และกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) รวมทั้ง
แนวทางการส่งเสริมพัฒนาการประกอบธุรกิจ 
 ศึกษารวบรวมข้อมูล ประมวลผล และวิเคราะห์ข้อมูลพื้นฐาน สภาพแวดล้อม สภาพพื้นที่ด าเนินธุรกิจ
ในสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ และจุดอ่อนและจุดแข็ง (SWOT Analysis) ในส่วนที่ 2 บริษัทที่ปรึกษาจึงได้จัดท ารูปแบบ
การท าธุรกิจ (Business Model) ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ดังแสดงในรูปที่ 17 
พร้อมกันนี้ยังได้แนะน าเกี่ยวกับการก าหนดเป้าหมายยอดขาย เพื่อน าไปสู่การวางแผนการผลิตและจัดจ าหน่าย 
รวมถึงการบริหารเงินทุนหมุนเวียนให้อยู่ในสภาพคล่อง พึ่งพาตนเองได้ โดยไม่ต้องกู้เงินจากสถาบันการเงินอ่ืนๆ 
 

 
 

รูปที่ 17 รูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค  
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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 1. Value Propositions จุดแข็งของสินค้า/บริการ เป็นการสร้างหรือชี้ให้เห็นถึงคุณประโยชน์ของสินค้า
และบริการที่เหนือกว่าคู่แข่ง โดยกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคมีจุดแข็งของสินค้า คือ ผ้ายกเมืองนคร เป็นผ้าพื้นเมือง
เอกลักษณ์ท้องถิ่นของจังหวัดนครศรีธรรมราช ที่มีความสวยงามโดดเด่น แตกต่างจากผ้าพื้นเมืองแบบอ่ืนๆ 
 2. Customer Segment กลุ่มลูกค้า เป็นการแบ่งกลุ่มลูกค้า เพื่อศึกษาข้อมูลว่าลูกค้าแต่ละกลุ่มมีความต้องการ
อย่างไร โดยกลุ่มลูกค้าหลักของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้แก่ โรงเรียน พนักงานธนาคาร หน่วยงานราชการในจังหวัด 
ซึ่งจะนิยมสั่งผลิตเพื่อจัดท าเป็นชุดยูนิฟอร์มของหน่วยงาน และลูกค้าทั่วไปที่ชื่นชอบการสวมใส่ผ้าไทย โดยกลุ่มลูกค้า
ดังกล่าวอยู่ในช่วงวัยท างานไปจนถึงวัยกลางคน 
 3. Channels ช่องทางการจ าหน่าย เป็นช่องทางที่ใช้ส าหรับจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ รวมถึงเป็น
ช่องทางสื่อสารและประชาสัมพันธ์สินค้าหรือบริการที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า โดยช่องทางการจ าหน่ายของกลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค ประกอบด้วย ขายส่ง By Order ลูกค้าส่วนใหญ่ คือ หน่วยงานราชการ ขายปลีก ณ ศูนย์จ าหน่ายสินค้าของกลุ่มฯ 
ร้านค้า/ร้านของที่ระลึก เป็นการน าสินค้าไปวางจ าหน่ายตามร้านจ าหน่ายของที่ระลึกทั่วไปในจังหวัดนครศรีธรรมราช 
และออกงาน Event เป็นช่องทางการจ าหน่ายที่ส าคัญของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เพราะนอกจากจะได้จ าหน่าย
สินค้าแล้ว ยังเป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์ให้คนทั่วไปได้รู้จักผ้ายกเมืองนครอีกด้วย 
 4. Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า คือ การให้ความช่วยเหลือ อ านวยความสะดวก
ให้กับลูกค้า ได้แก่ การตอบค าถามให้ความรู้เกี่ยวกับสีและลายผ้าแต่ละลาย พร้อมทั้งบริการจัดส่งให้กับลูกค้าที่สั่งซื้อ
ทั้งทางออนไลน์ และสั่งซื้อเมื่อทางกลุ่มมาออกงานแสดงสินค้า พร้อมกันนี้ยังสามารถแนะน าช่างตัดเย็บที่มีฝีมือ
ให้แก่ลูกค้าที่ซื้อผ้าไปได้ 
 5. Revenue Streams รายได้หลัก คือ สิ่งที่มีอยู่ในพื้นที่และสามารถน ามาสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจได้ 
คือ รายได้ที่เกิดจากการขายสินค้า ได้แก่ จ าหน่ายผ้าผืน (ผ้ายกเมืองนคร ผ้ายกดอก ผ้าขาวม้า) ซึ่งต้องให้ความส าคัญ
กับการผลิตสินค้าเหล่านี้มากที่สุด และยังมีรายได้รองจากการจ าหน่าย ผ้าคลุมไหล่/ผ้าพันคอ และผลิตภัณฑ์แปรรูป
จากผ้าขาวม้า อีกด้วย 
 6. Key Resource ทรัพยากร คือ สิ่งที่เรามีอยู่และสามารถน ามาสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจได้ ได้แก่ ภูมิปัญญา
ท้องถิ่นที่สืบทอดวิธีการและลวดลายการทอผ้ามาอย่างยาวนาน และช่างทอผ้ายกเมืองนครที่มีทักษะสูง ซึ่งเป็น
ทรัพยากรที่ส าคัญอย่างยิ่งต่อการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์ออกมาจ าหน่าย 
 7. Key Activities กิจกรรมหลัก เป็นกิจกรรมที่ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ ซึ่งกิจกรรมที่ดีควรเป็น
กิจกรรมที่สนับสนุนให้สินค้าหรือบริการมีมูลค่าเพิ่มมากขึ้น โดยกิจกรรมหลักของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คือ การทอผ้า 
แบ่งย่อยได้เป็น การทอผ้ายกเมืองนครซึ่งต้องใช้ระยะเวลาในการทอแต่ละผืนประมาณ 7-10 วัน การทอผ้ายกดอก 
การทอผ้าขาวม้า และการแปรูปผ้าขาวม้า 
 8. Key Partners คู่ค้า หรือเพื่อนทางการค้า คือ เครือข่ายที่จะช่วยธุรกิจด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
และสามารถควบคุมคุณภาพสินค้าและบริการ โดยพันธมิตรที่ส าคัญของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คือ บริษัท 
อุตสาหกรรมรามาเท็กซ์ไทล์ จ ากัด ผู้ผลิตฝ้ายเมอเซอร์ไรซ์ ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักในการทอผ้าของกลุ่มฯ โดยที่กลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค สามารถซื้อฝ้ายในราคาถูกได้ นอกจากนั้นยังมีร้านจ าหน่ายของฝากของที่ระลึกจังหวัดนครศรีธรรมราช 
เช่น ร้าน 12 นักษัตร ซึ่งได้น าสินค้าของกลุ่มฯ ไปวางจ าหน่าย 
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 9. Cost Structure ค่าใช้จ่ายของธุรกิจ คือ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นจากการด าเนินกิจกรรมต่างๆ แบ่งเป็น 
ค่าใช้จ่ายคงที่ และค่าใช้จ่ายแปรผัน 

 ค่าใช้จ่ายคงที ่ได้แก่ ค่าแรงช่างทอผ้า ค่าวัตถุดิบส าหรับทอผ้า สาธารณูปโภคภายในอาคารทอผ้าเฉลิมพระเกียรติฯ 
 ค่าใช้จ่ายแปรผัน ได้แก่ ค่าบริหารจัดการภายในกลุ่ม ค่าขนส่งสินค้า ค่าใช้จ่ายในการสินค้าไปออกงานจัดแสดง  

    โดยเมื่อทราบถึงค่าใช้จ่ายต่างๆ แล้วก็จะสามารถก าหนดแผนการบริหารงานของกลุ่มฯได้ 
 

1.2 จัดประชุม ชี้แจง สร้างการรบัรู้และความเข้าใจให้แก่ผู้น า/สมาชิก และผู้เกี่ยวข้องในการส่งเสริม
และพัฒนาเป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” 
 1) แนวคิดการด าเนินงาน 

  การจัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้ และความเข้าใจ มีแนวคิดเพื่อให้ผู้น า/สมาชิกของหมู่บ้าน

ท ามาค้าขายรับรู้ และมีความเข้าใจ เพื่อพัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ให้เป็นหมู่บ้านท ามาค้าขายที่ประสบผลส าเร็จ 

พร้อมทั้งรับฟังข้อคิดเห็น ข้อเสนอแนะจากผู้เข้าร่วมการประชุมเพื่อร่วมกันหาแนวทางที่เหมาะสมในการด าเนิน

โครงการฯ ต่อไป 

 2)  ขั้นตอนการด าเนินงาน 

  ขั้นตอนในการจัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้ และความเข้าใจในการส่งเสริมและพัฒนาเป็นหมูบ่้าน

ท ามาค้าขาย โดยมีขั้นตอนในการจัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้ และความเข้าใจ ซึ่งด าเนินการโดยกรมการค้าภายใน 

และบริษัทที่ปรึกษา ดังนี้ 

  1.  บริษัทที่ปรึกษาประสานงานกับหมู่บ้านท ามาค้าขาย เพื่อก าหนดวัน เวลา และสถานที่ในการจัดประชุม 

  2. บริษัทที่ปรึกษาขออนุมัติกรมการค้าภายในในการจัดประชุม 

  3. บริษัทที่ปรึกษาแจ้งก าหนดการประชุมให้สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขายทราบ 

  4.  บริษัทที่ปรึกษาน าเสนอรายละเอียดการประชุม ให้กลุ่มเป้าหมายรับทราบ พร้อมทั้งเปิด

โอกาสให้ผู้เข้าร่วมการประชุมแสดงความคิดเห็นและ ข้อเสนอแนะต่างๆ 

  5.  ประเมินความรู้ ความเข้าใจของผู้เข้าร่วมการประชุมโดยใช้แบบสอบถาม 

  6.  สรุปผลการประชุมให้ผู้เข้าร่วมการประชุมทุกท่านรับทราบร่วมกันและปิดการประชุม 

 3)  ผลการด าเนินงาน 

  บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัด “ประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้และความเข้าใจ และให้ความรู้ 
ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนบริหารจัดการธุรกิจให้แก่ผู้น า/สมาชิก” โดยจัดขึ้นในวันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ. 2561        
ณ ที่ท าการกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อาคารทอผ้าเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระนางเจ้าพระบรมราชินีนาถ ในรัชกาลที่ 9 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยมีสมาชิกของกลุ่มและชาวบ้านที่สนใจเข้าร่วมรับฟัง จ านวน 28 คน 
วิทยากร และทีมงาน จ านวน 6 คน บรรยากาศในการประชุม แสดงดังในรูปที่ 18 
  การประชุม ชี้แจง ฯ ในครั้งนี้ มี รศ.ดร.จีรเกียรติ อภิบุณโยภาส (ผู้จัดการโครงการ) ท าหน้าที่เป็นผู้แนะน า 
ชี้แจงถึงความเป็นมา และวัตถุประสงค์โครงการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย พร้อมทั้งสรุปขั้นตอน
การด าเนินงานที่จะมีการจัดกิจกรรมร่วมกันระหว่างกรมการค้าภายในและกลุ่มฯ ตลอดระยะเวลาการด าเนิน



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-4  

โครงการ โดยในการจัดประชุมฯ บริษัทที่ปรึกษาได้ให้ผู้เข้าร่วมอบรมกรอกแบบสอบถามเพื่อประเมินความรู้  
ความเข้าใจก่อนและหลังการฝึกอบรม ซึ่งสรุปไว้ในภาคผนวก ก 
 

 
วิทยากร รศ.ดร.จรีเกียรติ อภิบณุโยภาส ลงทะเบียนเข้าร่วมประชุม 

  
บรรยากาศการประชุมและอบรม 

รูปที่ 18 บรรยากาศในการประชุมชี้แจง สร้างการรับรู้ และความเข้าใจให้แก่ผู้น า/สมาชิก  

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 

1.3 ให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนการบริหารจัดการธุรกิจด้านต่างๆ ให้แก่ผู้น า/สมาชิก

ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 

 1)  แนวคิดการด าเนินงาน 

  การให้ความรู้ ให้ค าปรึกษาแนะน าเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจในด้านต่างๆ มีวัตถุประสงค์  

เพื่อปรับเปลี่ยนแนวความคิดและทัศนคติในการท าธุรกิจ และถ่ายทอดทักษะทางธุรกิจที่จ าเป็นต่อการน าไปใช้

เพื่อด ารงธุรกิจหรือพัฒนาธุรกิจของตนให้เติบโตมากยิ่งขึ้นในอนาคต 

  การสร้างทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills) 

  ในปัจจุบันการพัฒนาทักษะการท างานถือเป็นปัจจัยส าคัญอย่างหนึ่งที่ไม่ควรมองข้าม โดยเฉพาะในแวดวง

ของนักการตลาด ยิ่งมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง เพราะต้องจับกระแส ส ารวจแนวโน้มตลาด วิเคราะห์สถิติต่าง ๆ และทักษะที่ส าคัญ

ที่สุดของนักการตลาด คือ Infographic ที่รวบรวม 7 ทักษะที่องค์กรต่าง ๆ คาดหวังจากนักการตลาด ดังนี้ 

  1.  Analytics ต้องมีทักษะการวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ ได้เป็นอย่างดี อาทิ ข้อมูลของผู้ที่เข้าเว็บไซต์ 

พฤติกรรมการใช้งานอินเตอร์เน็ต ฯลฯ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-5  

  2.  Social Media ต้องมีการวางแผนการใช้สื่อออนไลน์ เรียนรู้จุดเด่น-จุดด้อยของสื่อออนไลน์ต่าง ๆ  

เช่น Facebook, Instagram 

  3.  Data Visualization การรวบรวมข้อมูลในเชิงปริมาณ ไม่ว่าจะเป็นตัวเลข แผนภูมิ กราฟ และ

อ่ืนๆ ซึ่งเมื่อน ามารวมกันแล้วต้องดูง่าย สะอาดตา และไม่รกเกินไป 

  4.  Technical Skills ทักษะที่จ าเป็นอย่างหนึ่งของนักการตลาดคือการสร้างเนื้อหา (Content) 

หรือการน าเสนอ (Presentation) ทั้งนี้อาจไม่ถึงกับต้องเป็นสร้างสรรค์ผลงานเหมือนมืออาชีพก็ได้ แต่ก็ต้องมีความรู้

ในการน าเสนองาน อย่างมืออาชีพ ไม่ใช่มีเพียงขั้นพื้นฐาน 

  5.  Teamwork เพื่อให้การติดต่อประสานงานสะดวกขึ้น การท างานเปน็ทีมจึงมีความส าคัญอย่างมาก 

โดยเฉพาะนักการตลาดเพราะต้องร่วมงานกับคนหลายกลุ่ม 

  6.  Newsjacking มีความพร้อมในทุกสถานการณ์ มีความรวดเร็วในการจัดการกับวิกฤตต่าง ๆ 

ได้รวดเร็ว นอกจากนี้ เมื่อมองเห็นโอกาสทางการตลาดก็ต้องน ามาใช้ประโยชน์ได้ทันที 

  7.   Soft Skills (ทักษะด้านอารมณ์) การมีความฉลาดทางเชาวน์ปัญญาสูงอย่างเดียวอาจไม่เพียงพอ 

ที่จะประสบความส าเร็จในหน้าที่การงาน หากขาดการพัฒนาทักษะด้านอารมณ์อย่างต่อเนื่อง คุณต้องมีทักษะหรือ

ความช านาญในการบริหารคน และอารมณ์ของคน ซึ่งทักษะนี้อาจไม่เกี่ยวกับงานด้านใดด้านหนึ่งโดยตรงแต่เป็นตัวผลักดัน

ให้การท างานประสบความส าเร็จและก้าวหน้าได้ เรียกได้ว่า Soft Skills เป็นลักษณะส่วนบุคคลที่ต้องสัมพันธ์กับความฉลาด

ทางอารมณ์ เช่น ทักษะการสื่อสาร การแก้ปัญหา การสร้างแรงจูงใจ การคิดเชิงกลยุทธ์ รวมถึงการจัดการกับอารมณ์ของตัวเอง 

  การสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurial Skills) 

  Entrepreneurial Skills ทักษะพื้นฐานในการเป็นผู้ประกอบการ คือ ทักษะพื้นฐาน เพื่อพัฒนา

ผู้ประกอบการให้มีความรู้ความสามารถในการท าธุรกิจ เป็นประโยชน์ต่อการท าธุรกิจและการต่อยอดธุรกิจในอนาคต

ต่อไป รวมถึงการมีจิตวิญญาณของการเป็นผู้ประกอบการ มีทัศนคติที่ดีในการท าธุรกิจและมีความสามารถในการพร้อมรับ

ความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น ดังนั้น ถ้าผู้ประกอบการมีความพร้อมในเรื่องความรู้ความสามารถในการท าธุรกิจมากเพียงใด 

ก็ยิ่งมั่นใจได้ว่าธุรกิจที่ท าจะสามารถสร้างผลก าไรได้อย่างงดงาม สรุปทักษะที่ส าคัญในการเป็นผู้ประกอบการ ดังนี้ 

  1.  มีความคิดสร้างสรรค์ (Creative) ในการเร่ิมต้นธุรกิจ กล่าวคือ เป็นคนที่มองเห็นโอกาสและ

ช่องทางในการสร้างธุรกิจขึ้นมาภายใต้สภาพแวดล้อมต่าง ๆ 

  2.   เรียนรู้หรือสร้างนวัตกรรม (Innovation) ของการด าเนินธุรกิจ อันจะก่อให้เกิดผลิตภัณฑ์ 

หรือบริการรูปแบบใหม่ๆ รวมถึงกระบวนการผลิต การตลาด และการจัดการทรัพยากร เป็นต้น 

  3.  ยอมรับความเสี่ยง (Risk) อันอาจจะเกิดขึ้นจากการขาดทุนหรือล้มเหลวในการด าเนินธุรกิจ 

ซึ่งผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีความเป็นนักเสี่ยงอย่างมีหลักการ คือตัดสินใจอย่างฉับไว และรอบคอบด้วยข้อมูลที่เชื่อถือได้ 

  4. มีความสามารถในการจัดการทั่วไป (General Management) ทั้งด้านการก าหนดแนวทางของธุรกิจ

และการจัดสรรทรัพยากร 

  5.  มีความมุ่งมั่นในการด าเนินงาน (Performance Intention) เพื่อสร้างความเจริญเติบโต และ

ก าไรจากการด าเนินธุรกิจ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-6  

  การจัดหาเงินทุน 

  เงินทุนเป็นสิ่งส าคัญมากที่ผู้ประกอบการต้องมี ถือเป็น 1 ใน 10 ของคุณสมบัติจ าเป็นของผู้ประกอบการ 

หากกิจการใดขาดไร้ซึ่งเงินทุน กิจการนั้นก็ยากที่จะเกิดขึ้นได้ หรือหากเกิดขึ้นแล้วก็อาจขาดสภาพคล่องในการบริหารเงิน 

ทั้งนี้ผู้ประกอบการอาจไม่จ าเป็นต้องมีเงินทุนครบตามจ านวนมูลค่าของกิจการที่ต้องการสร้างก็ได้ ขอเพียงแต่ให้มีเงินทุน

จ านวนหนึ่ง ส่วนเงินที่ขาดไปก็สามารถกู้ยืมจากแหล่งเงินทุนอย่างธนาคารก็ได้ เพียงแต่ว่าผู้ประกอบการซึ่งมีเงินทุน

พร้อมอยู่แล้วจะได้เปรียบในบางเรื่อง อย่างเช่น การขอกู้เงินจากธนาคาร ทางธนาคารอาจพิจารณาให้วงเงินกู้กับผู้ประกอบการ

ซึ่งมีเงินทุนมากกว่าเพราะมีความเสี่ยงเรื่องหนี้สูญน้อยกว่าผู้ประกอบการที่ไม่มีเงินทุนเลย นอกจากนี้ยังรวมถึงการเลือกใช้

ระบบการช าระเงิน การจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย และการบริการจัดการด้านการเงินด้วย 

 2)  ขั้นตอนการด าเนินงาน 

  1.  จัดอบรมให้ความรู้ ให้ค าปรึกษาแนะน าเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจในด้านต่างๆ  

เพื่อปรับเปลี่ยนแนวความคิดและทัศนคติในการท าธุรกิจ และถ่ายทอดทักษะทางธุรกิจที่จ าเป็นต่อการน าไปใช้

เพื่อด ารงธุรกิจหรือพัฒนาธุรกิจของตนให้เติบโตมากยิ่งขึ้นในอนาคต  

  2.  จัดศึกษาดูงานกลุ่มที่ประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ และได้รับการยอมรับในระดับประเทศ 

เพื่อเพิ่มประสบการณ์ และสร้างเครือข่ายทางธุรกิจ  

  3. ช่วยเหลือ/สนับสนุนในการออกแบบพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์แบบใหม่ๆ เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม

ให้กับสินค้าและบริการ 

 3)  ผลการด าเนินงาน 

  การให้ความรู้ ให้ค าปรึกษาแนะน าเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจในด้านต่าง ๆ มีวัตถุประสงค์ 
เพื่อปรับเปลี่ยนแนวความคิดและทัศนคติในการท าธุรกิจ และถ่ายทอดทักษะทางธุรกิจที่จ าเป็นต่อการน าไปใช้
เพื ่อด ารงธุรกิจหรือพัฒนาธุรกิจ ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของกลุ ่มลูกค้า และชี้แนะแนวทาง    
การขยายธุรกิจให้เติบโตมากยิ่งขึ้นในอนาคต  
  บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้มีขึ้นพร้อมกับการจัดประชุม ชี้แจง สร้างการรับรู้และความเข้าใจ
ให้แก่ผู้น า/สมาชิก และผู้เกี่ยวข้องในการส่งเสริมและพัฒนาเป็น “หมู่บ้านท ามาค้าขาย” ซึ่งมีรายละเอียดแสดงในหัวข้อ 1.2 
โดยได้น าหลักการและรูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) รวมถึงหลักการวางแผนธุรกิจที่เหมาะสมกับการด าเนินงาน
ของกลุ่มฯ  อีกทั้งยังได้น าเอาข้อมูลผลประกอบการย้อนหลังของกลุ่มฯ จากการเข้ามาพบกับประธานกลุ่มก่อนเริ่ม
ด าเนินงานโครงการมาเป็นกรณีศึกษา เพื่อให้สมาชิกมีความเข้าใจในการด าเนินธุรกิจ จากการประชุมและให้ความรู้ในครั้งนี้ 
สามารถสรุปผลการประชุมได้ดังนี้ 
  1. วิสาหกิจชุมชนมีองค์กรและวัฒนธรรมองค์กรดังนี้ 
   -  ประธานกลุ่ม (นางวิไล จิตรเวช) บริหารงานด้วยความเข้มแข็ง มีจิตอาสา และดูแลสมาชิกอย่างดี  
   - สมาชิกให้ความเชื่อถือและเชื่อมั่นในตัวประธานกลุ่มสูง  
   - เลขานุการและกรรมการกลุ่ม มีความตั้งใจในการท างาน จึงท าให้เป็นส่วนหนึ่งที่ท าให้
การท างานขององค์กรเข้มแข็ง 
  จากองค์ประกอบข้างต้น ท าให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคไม่มีปัญหาในด้านการบริหารจัดการกลุ่ม 
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  2.  รูปแบบธุรกิจ คือการทอผ้า โดยผลิตสินค้า 3 รายการหลัก ได้แก่ ผ้ายกเมืองนคร ผ้ายกดอก 
และผ้าขาวม้า โดยมีสมาชิกกลุ่มเป็นผู้ผลิตและมีการสอนงานกันภายในกลุ่ม มีประธานและกรรมการท างานด้าน
การตลาดพร้อมทั้งจัดหาเงินทุน 
  3.  แผนการด าเนินธุรกิจ จากการประชุมให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนการบริหาร
จัดการธุรกิจด้านต่างๆ ให้แก่ผู้น า/สมาชิก มีประเด็นส าคัญ ดังนี้ 
    - แผนบริหารเงิน กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคยังขาดเงนิทนุหมุนเวียน เพราะน ารายได้ทั้งหมดของ
กลุ่มปันผลก าไรให้สมาชิก จึงไม่มีเงินส ารองในการหมุนเวียนใช้ส าหรับเป็นทุนในการทอผ้ารอบต่อไป 
    - ด้านการผลิต ยังไม่พบปัญหาที่เป็นอุปสรรคต่อการผลิต เนื่องจากยังเป็นการผลิตตามรายการ
สั่งซื้อของลูกค้า แต่ทั้งนี้ควรมีการวางแผนการผลิต เพือ่วางแผนการเงินในการจัดหาเงินทุนส ารองเพื่อสั่งซื้อเส้นด้าย
ที่ใช้ในการทอผ้าเมื่อมีการสั่งซื้อจากลูกค้า 
   - การทอผ้าขาวม้า เป็นรายได้เสริมที่นอกจากใช้วัสดุเหลือใช้จากการท าผ้ายกดอกแล้ว
ยังเป็นการกระจายความเสี่ยงของธุรกิจและท าให้สมาชิกมีรายได้ตลอดปี 
   - แผนการตลาด โดยเฉพาะผ้ายกเมืองนคร ที่เป็นสินค้ามีคุณภาพสูง เนื่องจากต้องใช้ช่างทอ  
ที่มีฝีมือดี ความยากของลายผ้า รวมถึงราคาจ าหน่ายที่ค่อนข้างสูง จึงควรขยายช่องทางการจ าหน่ายไปยังช่องทาง
จ าหน่ายสินค้าคุณภาพสูงต่างๆ เช่น ศูนย์ส่งเสริมศิลปาชีพระหว่างประเทศ, King Power และห้างสรรพสินค้าชั้นน า 
เป็นต้น รวมทั้งการขยายช่องทางจ าหน่ายไปยังร้านจ าหน่ายสินค้า ร้านของคุณจิมมี่  ชวาลา นักธุรกิจชื่อดัง                
ในจังหวัดนครศรีธรรมราช ร้าน 12 นักษัตร (จ าหน่ายของฝากจังหวัดนครศรีธรรมราชและภาคใต้) ซึ่งจะเป็นช่องทาง 
การจ าหน่ายที่มีความมั่นคงมากขึ้น และควรด าเนินการเชื่อมโยงธุรกิจร่วมกับช่องทางอ่ืนๆ ด้วย 
   - ช่องทางการตลาดที่มั่นคงในระยะยาว ควรเน้นการจ าหน่ายสินค้าในตลาดค้าส่ง
หรือค้าปลีก เช่น ร้านจิมมี่ หรือสนามบิน และศูนย์การค้าหรือตลาดผ้าเป็นหลัก ส่วนการออกงานจัดแสดงสินค้า 
(Event) ควรเป็นตลาดรองหรือตลาดเสริม เนื่องจากเป็นอีกหนึ่งช่องทางที่ช่วยในการประชาสัมพันธ์สินค้า แต่ขณะเดียวกัน
ในการออกงานแสดงสินค้าจะต้องมีค่าใช้จ่ายและเวลาที่ต้องเดินทางไปร่วมงาน 
   - ในการหาช่องทางการจ าหน่ายผ้ายกดอก สามารถติดต่อหน่วยงานต่างๆ เพื่อสั่งซื้อและ
น าไปตัดชุดยูนิฟอร์มของแต่ละหน่วยงานได้ ซึ่งท าให้สามารถก าหนดแผนการผลิตได้ชัดเจน 
   -  การจ าหน่ายผ้าขาวม้า นอกจากการจ าหน่ายในรูปแบบผ้าผืนแล้ว ควรน าผ้าขาวม้าผืนไปแปรรูป
เป็นเสื้อผ้า เครื่องใช้ต่าง ๆ เพื่อเพิ่มมูลค่าของผ้า  
   - แผนบริหารสมาชิก มีข้อจ ากัดในการจัดหาสมาชิก เพื่อสืบสานมรดกการทอผ้ายกเมืองนคร
ในอนาคต เนื่องจากการทอผ้ายกเมืองนครต้องใช้ทักษะขั้นสูงในการทอ ผู้ทอต้องผ่านการฝึกฝนมาเป็นเวลานาน กลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแคมีสมาชิกกลุ่มที่ทอผ้าได้ 34 คน สามารถทอผ้ายกเมืองนครได้ 8 คน และทอผ้ายกดอกได้ 20 คน จึงควรเร่ง
ด าเนินการขยายเครือข่ายสมาชิกให้มากขึ้น และให้คนรุ่นหลังเข้ามาสืบสานมรดกทางวัฒนธรรมการทอผ้านี้สืบต่อไป 
   - การประชาสัมพันธ์และการขยายช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ ควรส่งเสริมด้านการประชาสัมพันธ์
และการจ าหน่ายสินค้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อเป็นการขยายช่องทางการจ าหน่ายแล้ว ยังเป็นการประชาสัมพันธ์
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 
   - บรรจุภัณฑ์ การพัฒนาด้านบรรจุภัณฑ์ควรเป็นบรรจุภัณฑ์ที่สามารถมองเห็นสินค้าได้ 
ซึ่งปัจจุบันมีการน าเอาเครื่องจักสานที่ท าจากกระจูด มาใช้บรรจุโดยไม่เห็นตัวสินค้า เป็นการตัดโอกาสทางการตลาด



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-8  

และการประชาสัมพันธ์สินค้า ดังนั้นจึงควรมีการพัฒนาและออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ เนื่องจาก
ในชุมชนมีการท าเครื่องจักสานจากกระจูด อาจมีการออกแบบบรรจุภัณฑ์โดยใช้เครื่องจักสานจากกระจูดเช่นเดิม  
โดยพัฒนาลวดลายการสานที่ท าให้สามารถมองเห็นสินค้าได้ เป็นการส่งเสริมผลิตภัณฑ์ในชุมชนแบบเกื้อกูลกันท าให้
ชุมชนมีรายได้เพิ่มข้ึน 
 2) การอบรมพัฒนาศักยภาพการจ าหน่ายสินค้าผ่านระบบออนไลน์เชิงลึก 
  บริษัทที่ปรึกษาได้จัดให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เข้าร่วมอบรมใน โครงการอบรมพัฒนาศักยภาพ

การจ าหน่ายสินค้าผ่านระบบออนไลน์เชิงลึก จัดโดย กรมการค้าภายใน กระทรวงพาณิชย์ เมื่อวันที่ 2 กรกฎาคม พ.ศ.2561  

ณ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ บางเขน การอบรมในครั้งนี้มีตัวแทนจากกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เข้าร่วม 2 คน ซึ่งเนื้อหา

การอบรมจะเน้นการสร้างช่องทางการจ าหน่ายออนไลน์ เช่น LINE@ Facebook และเทคนิคการขายของออนไลน์ให้

ประสบผลส าเร็จ ดังแสดงบรรยากาศการอบรมดังรูปที่ 19 

 
 

รูปที่ 19 ภาพแสดงบรรยากาศการอบรมพัฒนาศักยภาพการจ าหน่ายสินค้าผ่านระบบออนไลน์เชิงลึก 
 

 3)  การอบรมด้านการตลาด 
  บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้มีการอบรมด้านการตลาด โดยมี ผศ.เกื้อกูล สุนันทเกษม 
อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ เป็นวิทยากรในการให้ค าปรึกษา
ในครั้งนี้ โดยจัดขึ้นเมื่อวันที่ 5 กันยายน พ.ศ.2561 ณ ห้องประชุม ก.215/1 อาคารบริหาร คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ มีสมาชิกกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เข้าร่วมรับฟังจ านวน 7 คน เป็นการอบรมและให้ค าปรึกษา
แนะน าด้านการตลาด วิธีการเลือกน าเสนอสินค้าที่มีความเหมาะสมกับลูกค้าแต่ละบุคคล การประชาสัมพันธ์สินค้า
โดยลูกค้าหรือการรีวิวสินค้าให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น หลักการตั้งราคาขายให้มีความเหมาะสมกับสถานที่และโอกาส
ต่างๆ ในการจ าหน่าย เช่น หากจ าหน่ายที่ศูนย์ฯ สามารถจ าหน่ายในราคาที่ถูกกว่าข้างนอกได้ หรือหากจ าหน่ายตามงาน
จัดแสดงสินค้าต่างๆ ก็สามารถตั้งราคาขายที่แตกต่างได้เช่นกัน ต้องผลิตสินค้าให้มีความหลากหลายเพื่อเป็นทางเลือก
ให้กับลูกค้าหลายกลุ่ม แต่ต้องคงเอกลักษณ์ที่เป็นจุดแข็งของสินค้าไว้ และการท าธุรกิจที่ดีต้องควบคู่ไปกับการจัดท า
ระบบบัญชีที่มีประสิทธิภาพ เช่น ต้องมีเอกสารหลักฐานในการรับ-จ่ายเงินทุกครั้ง รวมทั้งจากการอบรมในครั้งนี้
อาจารย์ยังได้เป็นตัวแทนเพื่อประสานความร่วมมือระหว่างมหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์และกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
ในการออกแสดงสินค้าของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคหรืองานวิจัยที่เกี่ยวข้องอีกด้วย บรรยากาศการอบรมดังแสดงในรูปที่ 20 
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       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-9  

  
 

รูปที่ 20 บรรยากาศในการอบรมและให้ค าปรึกษาแนะน าด้านการตลาด 
 

1.4 พัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพ่ือสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Added) และเพิ่มมูลค่าการค้าให้แก่
หมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 1)  แนวคิดการด าเนินงาน 

  ส าหรับการพัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) และเพิ่มมูลค่า
การค้าให้แก่หมู่บ้านท ามาค้าขาย บริษัทที่ปรึกษาได้จัดอบรมเกี่ยวกับการพัฒนาสินค้าเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) 
และเพิ่มมูลค่าการค้าให้แก่หมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
หัวข้อที่จัดอบรมประกอบด้วย 
 2) ผลการด าเนินงาน 

 1.  การอบรมการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย และการท าสต๊อคสินค้า (Stock) 
  โดยมีวิทยากรที่มาร่วมบรรยาย คือ คุณวาสนา พรหมเมศว์ นักบัญชี เมื่อวันที่ 10 มิถุนายน พ.ศ.2561 
มีผู้เข้าร่วมอบรม 1 คน คือ นางเพ็ญศรี พิกุลทอง ซึ่งเป็นเลขานุการและฝ่ายการเงินของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
โดยในการอบรมครั้งนี้เป็นการแนะน าให้รู้จักรูปแบบการจัดท าบัญชีที่เป็นระบบ ซึ่งจะต้องมีการบันทึกข้อมูลต่างๆ 
ให้ถูกต้องตรงตามหมวดหมู่ของบัญชี ท าให้ง่ายต่อการติดตาม ตรวจสอบ สถานะทางการเงินของกลุ่มฯ ทั้งนี้บริษัทที่ปรึกษา
ได้มอบแบบฟอร์มส าหรับจัดท าบัญชีที่เหมาะสมกับรูปแบบธุรกิจของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคเพื่อใช้งานอีก ด้วย 
โดยบรรยากาศในการอบรมครั้งนี้แสดงดังรูปที่ 21 และหลังจากที่ได้รับการอบรมพร้อมรับแบบฟอร์มการจัดท าบัญชี
ไปแล้ว กลุ่มฯ ได้มีการน าไปปรับใช้ ดังแสดงตัวอย่างในรูปที่ 22 

  
วิทยากร คุณวาสนา พรหมเมศว์ และบรรรยากาศในการอบรม 

รูปที่ 21 บรรยากาศการอบรมการจัดท าบญัชีรายรับ-รายจ่าย และการท าสต๊อคสินค้า (Stock) 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-10  

 
รูปที่ 22 แบบฟอร์มส าหรับการจัดท าบัญชีของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-11  

 
รูปที่ 22 แบบฟอร์มส าหรับการจัดท าบัญชีของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช (ต่อ) 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-12  

 
รูปที่ 22 แบบฟอร์มส าหรับการจัดท าบัญชีของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช (ต่อ) 
 
 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-13  

 
 

รูปที่ 22 แบบฟอร์มส าหรับการจัดท าบัญชีของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช (ต่อ) 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-14  

  

 
 

รูปที่ 22 แบบฟอร์มส าหรับการจัดท าบัญชีของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช (ต่อ) 

 
 
 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-15  

 2. การอบรมด้านการแปรรูปผ้าขาวม้าเพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ 
  โดยมีวิทยากรที่มาร่วมบรรยาย คือ คุณจิราภรณ์  อัมผลิน ซึ่งผ่านการอบรมหลักสูตรช่างตัดเสื้อผ้าสตรี 
จากศูนย์การศึกษาและฝึกอาชีพสมาคมส่งเสริมสถานภาพสตรีในพระอุปถัมภ์พระเจ้าวรวงศ์เธอ พระองค์เจ้าโสมสวลี 
พระวรราชาทินัดดามาตุ จัดอบรมเมื่อวันที่ 10-11 มิถุนายน 2561 มีสมาชิกกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคเข้าร่วมกิจกรรม
ในครั้งนี้ 11 คน โดยการอบรมในครั้งนี้ เพื่อส่งเสริมการสร้างสรรค์ผลงานที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ โดยใช้แนวคิด
จากภูมิปัญญามาประยุกต์ใช้และสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์สิ่งทอ และพัฒนาต่อยอดผ้าขาวม้าเป็นผลิตภัณฑ์
ต่างๆ เพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้า บรรยากาศในการอบรมแสดงดังรูปที่ 23 ตัวอย่างรูปแบบ (Pattern) ที่น าไปใช้
ในการอบรมและทดลองตัดเย็บ และผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผ้าขาวม้าทอมือในครั้งนี้มีทั้งหมด 4 แบบ และจัดส่งให้
เพิ่มเติมภายหลังอีก 2 แบบ แสดงดังในรูปที่ 24 ถึง รูปที่ 25 ซึ่งหลังจากการอบรมแล้ว กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
ได้เริ่มด าเนินการผลิตสินค้าออกจ าหน่าย โดยเริ่มจากกระเป๋าผ้าขาวม้า ซึ่งสามารถน าไปใช้งานได้หลากหลาย ซึ่งได้รับ
การตอบรับเป็นอย่างดี มียอดสั่งซื้อเข้ามาอย่างต่อเนื่อง  

 

  

  

  
วิทยากร คุณจริาภรณ์  อัมผลิน และบรรยากาศในการอบรม 

รูปที่ 23 บรรยากาศการอบรมด้านการแปรรูปผ้าขาวม้าเพ่ิมมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-16  

 
 

 
 

รูปที่ 24 รูปแบบ (Pattern) กระเป๋าที่น าไปใชใ้นการอบรมและทดลองตัดเย็บ  
และผลิตภัณฑ์กระเป๋าแปรรูปจากผ้าขาวม้าทอมือ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-17  

  

 

รูปที่ 25 รูปแบบ (Pattern) ตุ๊กตาหมีที่น าไปใช้ในการอบรมและทดลองตดัเย็บ  
และผลิตภัณฑต์ุ๊กตาหมีแปรรูปจากผ้าขาวม้าทอมือ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-18  

 
 

รูปที่ 26 รูปแบบ (Pattern) พวงกุญแจที่น าไปใชใ้นการอบรมและทดลองตัดเยบ็  
และผลิตภัณฑ์พวงกุญแจแปรรูปจากผ้าขาวม้าทอมือ 

 

 
 

รูปที่ 27 รูปแบบ (Pattern) กระเป๋าโน้ตบุ๊คที่น าไปใช้ในการอบรมและทดลองตดัเย็บ  
 

 
 
ฃ 
 
 
 
 
 

 

รูปที่ 28 รูปแบบ (Pattern) หมอนรองคอที่จัดส่งให้เพิ่มเตมิ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-19  

 

 
 

รูปที่ 29 รูปแบบ (Pattern) กระเป๋าผ้าขาวม้าที่จัดส่งให้เพิ่มเติม 
 
 3. การออกแบบและจัดท าบรรจุภัณฑ์ 
  1)  แนวคิดการด าเนินงาน 

   ปัจจุบันบรรจุภัณฑ์มีความส าคัญเป็นอันดับต้น  ๆของกระบวนการผลติ การค้าและการอุตสาหกรรม 
เนื่องจากเป็นภาพลักษณ์แรกของสินค้าที่ผู้บริโภคได้สัมผัสมีบทบาทในการชี้ขาดการตัดสินใจของผู้บริโภคต่อสินค้า 
นอกจากนั้น การมีบรรจุภัณฑ์และการขนส่งที่เหมาะสม นอกจากจะมีส่วนที่จะช่วยลดความเสียหายแล้ว ยังท าให้
ผลิตภัณฑ์สามารถจ าหน่ายได้ในราคาที่สูงขึ้น จากการที่บรรจุภัณฑ์มีความสัมพันธ์และเกี่ยวข้องกับกิจกรรมทางการขนส่ง
ในฐานะเป็นกลไกท าให้ระบบขนส่งมีการขับเคลื่อนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-20  

  2)  ขั้นตอนการด าเนินงาน 

   1. ศึกษาเอกลักษณ์ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย จุดเด่นของผลิตภัณฑ์  

   2. สอบถามความต้องการของรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขายต้องการ

รวมถึงข้อมูลบนบรรจุภัณฑ์ ซึ่งประกอบด้วย 

  ข้อมูลด้านการตลาด ได้แก่ สถานที่จัดจ าหน่าย ตราสัญลักษณ์ต่าง ๆ 

  ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ประวัติความเป็นมา วิธีการอุปโภค/บริโภค 

  ค าอธิบาย จุดเด่น ประโยชน์ ขนาดปริมาณบรรจุ ความถี่/ปริมาณการใช้ที่ใช้ต่อครั้ง 

ราคาและต้นทุน ข้อควรระวัง 

   3. ท าการออกแบบโครงสร้าง และออกแบบกราฟฟิกของบรรจุภัณฑ์เพื่อให้สมาชิกของ

หมู่บ้านท ามาค้าขายและกรมการค้าภายในให้ข้อคิดเห็น 

   4. เม่ือปรับรูปแบบบรรจุภัณฑ์ตามข้อคิดเห็นจึงท าการผลิตและจัดส่งให้หมู่บ้านท ามาค้าขาย

น าไปใช้งานต่อไป 

  3) ผลการด าเนินงาน 

   บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการออกแบบบรรจุภัณฑ์ ส าหรับใส่ผ้าเพื่อจ าหน่ายของกลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค โดยท าการออกแบบบรรจุภัณฑ์ ทั้งหมด 3 ชนิด ได้แก่ ถุงกระดาษ กล่องกระดาษ และสายคาดกล่องกระจูด 
แสดงดังรูปที่ 30 และ รูปที่ 31 พร้อมทั้งได้ท าการผลิตถุงกระดาษ และส่งมอบให้แก่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค
เพื่อใช้งานแล้วจ านวน 500 ชิ้น ผลิตโดย ห้างหุ้นส่วนสามัญ นิติบุคคล เอพีพี พริ้นติ้ง กรุ๊ป  แสดงดังรูปที่ 32  
 

 
 

รูปที่ 30 แบบบรรจุภัณฑ์ถุงกระดาษส าหรับสินค้า/ผลติภัณฑก์ลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  
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รูปที่ 31 แบบบรรจุภัณฑ์กล่องใส่ผ้า และสายคาดกล่องกระจูด ส าหรับสินค้า/ผลติภัณฑ์ 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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รูปที่ 32 ถุงกระดาษใส่ผ้าส าหรับสินค้า/ผลิตภัณฑ ์
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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 4. การส่งเสริมและพัฒนาหน้าร้าน  
  หลังจากบริษัทที่ปรึกษาได้เข้ามาด าเนินงานส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแคมาระยะหนึ่ง พบว่ากลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคยังมีการจัดหน้าร้านไม่เป็นที่น่าสนใจเท่าที่ควร บริษัทที่ปรึกษา
จึงได้สนับสนุนอุปกรณ์เพิ่มเติม ได้แก่ 
  - หุ่นโชว์เสื้อผ้า   จ านวน 1 ตัว 
  - ชุดราวพาดแสดงผ้า จ านวน 2 ชิ้น 
  - ไม้แขวนเสื้อ   จ านวน 24 ชิ้น 
  - ชุดหลอดไฟส่องสว่าง จ านวน 2 ชุด 
  - เตารีด     จ านวน 1 เครื่อง 
 เพื่อใช้ส าหรับจัดหน้าร้าน ทั้งที่ศูนย์ฯ และออกงานแสดงสินค้าต่างๆ ดังแสดงในรูปที่ 33 

 

 

 
 

 

รูปที่ 33 อุปกรณ์ส าหรับจัดหนา้ร้าน ที่สนับสนุนเพ่ิมเติม 
 
 

 5. ออกแบบตราสัญลักษณใ์หม่  
  เนื่องจากปัจจุบันกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคใช้ตราสัญลักษณ์ที่มีลักษณะไม่เฉพาะส าหรับกลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค ท าให้ยังประสบปัญหาการจดทะเบียนการค้า ดังนั้น บริษัทที่ปรึกษาจึงเล็งเห็นว่าควรมีการปรับปรุง
ตราสัญลักษณ์ของกลุ่มฯ ให้มีความเป็นลักษณะเฉพาะกลุ่มมากขึ้น โดยยึดหลัก เอกลักษณ์เดิมไว้ เพื่อเตรียมส าหรับ
จดทะเบียนเครื่องหมายการค้า ซึ่งจะเป็นพื้นฐานส าคัญทางธุรกิจในอนาคตได้ โดยรูปแบบการพัฒนาตราสัญลักษณ์ 
แสดงดังรูปที่ 34 
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ตราสัญลักษณ์เดิม ตราสัญลักษณใ์หม ่
 

รูปที่ 34 การปรับปรุงตราสัญลักษณ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 

6. การจัดท าป้ายสินค้า (TAG) 
  จากการพัฒนาอบรมด้านการแปรรูปผ้าขาวม้า เพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ ท าให้เกิดเป็นผลิตภัณฑ์
ใหม่ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เพื่อให้สินค้าเหล่านั้นได้เป็นที่รู้จักของบุคคลทั่วไป ว่าผลิตและจัดจ าหน่ายโดยกลุ่ม
ทอผ้าบ้านตรอกแค จึงต้องมีตราสัญลักษณ์ของกลุ่มแสดงไว้ในผลิตภัณฑ์ด้วย ดังนั้นบริษัทที่ปรึกษาจึงได้ด าเนินการ
จัดท า TAG ขึ้นเพื่อใช้ติดในผลิตภัณฑ์ต่างๆของกลุ่มฯ โดยน าเอาตราสัญลักษณ์ของกลุ่มฯ มาจัดท า ผลิตจ านวน 1,200 ชิ้น 
(สั่งผลิต 2 ม้วน ม้วนละ 600 ชิ้น ราคา 1,900 บาทต่อม้วน) มีราคาต้นทุนอยู่ที่ 0.32 บาท/ชิ้น ดังแสดงในรูปที่ 35 
 

  

  
ขนาดของ TAG การน า TAG ไปใช้งาน 

รูปที่ 35 รูปแบบ TAG ที่ด าเนินการจัดท าให้แก่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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 7. การส่งเสริมด้านการจัดท าบรรจุภัณฑ์อื่นๆ 
  เนื่องด้วยศูนย์การบรรจุหีบห่อไทย (ศบท.) สังกัดสถาบันวิจัยวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี
แห่งประเทศไทย (วว.) มีโครงการสนับสนุนการพัฒนาขีดความสามารถของผู้ประกอบการ OTOP โดยการน า
วิทยาศาสตร์ เทคโนโลยีและนวัตกรรมไปใช้ในการพัฒนาธุรกิจ ซึ่งโครงการดังกล่าวนี้ยังสนับสนุนเรื่องการพัฒนา 
ออกแบบ และผลิตบรรจุภัณฑ์ให้แก่กลุ่ม OTOP ในรูปแบบของคูปองวิทย์เพื่อโอทอป โดยให้กลุ่ม OTOP ที่สนใจ
สมัครเพื่อขอรับการสนับสนุนดังกล่าวได้ บริษัทที่ปรึกษาเห็นว่าเป็นโครงการที่มีประโยชน์ต่อกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
จึงได้แนะน าให้ท าการสมัครเพื่อรอผลตอบรับจากโครงการต่อไป ดังแสดงใบสมัครของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคในรูปที่ 36 
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รูปที่ 36 ใบสมัครขอรับการสนับสนุนในโครงการคูปองวิทย์เพื่อโอทอป ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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1.5 จัดกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รบัการยอมรับ
ในระดับประเทศว่าประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ  
 1) แนวคิดการด าเนินงาน 

  ในการจัดกิจกรรมศึกษาดูงาน จะมุ่งเน้นกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร 
หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศ และประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ เพื่อส่งเสริมให้ผู้น า/
สมาชิกของชุมชนในหมู่บ้านท ามาค้าขายได้มีโอกาสแลกเปลี่ยนเรียนรู้จากกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือ
วิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศว่าประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ 
 2) วัตถุประสงค์ 
  1. เพื่อส่งเสริมให้ผู้น า/สมาชิกของชุมชนในหมู่บ้านท ามาค้าขายได้มีโอกาสแลกเปลี่ยนเรียนรู้จากกลุ่ม
เกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศว่าประสบผลส าเร็จในการท าธุรกิจ 
  2. เพื่อศึกษาแนวทางการเพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้า โดยการแปรรูปผ้าขาวม้ารวมทั้งแนวทางการพัฒนา
ธุรกิจผ้าทอมือให้มีความทันสมัย สอดคล้องกับความต้องการของตลาด 
 3) ขั้นตอนการด าเนินงาน 
  เพื่อให้การจัดกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจชุมชน  
ซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศ และประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ เป็นไปด้วยความเรียบร้อยและเกิดผลส าเร็จ
ตรงตามเป้าหมายที่ตั้งไว้มีขั้นตอน ดังนี้ 
  1.  การเตรียมการ เป็นการเตรียมการเลือกกลุ่มเกษตรกร หรือสถาบันเกษตรกร หรือวิสาหกิจ
ชุมชนซึ่งได้รับการยอมรับในระดับประเทศ และประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจ โดยจะต้องค านึงถึงประโยชน์
ที่จะได้รับ การก าหนดวัตถุประสงค์ของการจัดกิจกรรมศึกษาดูงาน และรายละเอียดที่จะศึกษาดูงาน 
  2.  จัดท าก าหนดการศึกษาดูงาน แจ้งวัตถปุระสงค์ของการดูงาน ให้แก่กลุ่มที่ทางสมาชิกหมู่บ้าน
ท ามาค้าขายจะไปศึกษาดูงานทราบ เพื่อเตรียมข้อมูลและกิจกรรม หรือฐานการเรียนรู้ต่างๆ และสรุปสิ่งที่ได้รับจาก
การดูงานในสถานที่ต่าง ๆ 
  3.  การประเมินผลที่ได้รับ โดยสมาชิกที่ไปศึกษาดูงานว่ามีสิ่งใดบ้างที่สามารถน าไปประยุกต์ใช้
กับกลุ่มฯ ของตนได้  
 4) ผลการด าเนินงาน 
  บริษัทที่ปรึกษาได้ประสานงานขอเข้าศึกษาดูงานที่กลุ่มผลิตภัณฑ์จากผ้าขาวม้าแบรนด์ “นุชบา” 
ของจังหวัดอ านาจเจริญ เมื่อวันที่ 17-18 กรกฎาคม พ.ศ.2561 มีสมาชิกจากกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคเข้าร่วม
กิจกรรมในครั้งนี้จ านวน 11 คน ดังแสดงภาพบรรยากาศการศึกษาดูงานในรูปที่ 37 โดยมีก าหนดการศึกษาดูงานดังนี้ 
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ก ำหนดกำรจดักจิกรรมศึกษำดงูำนของหมู่บำ้นท ำมำค้ำขำย (ภำคใต)้ 
กลุ่มทอผ้ำบำ้นตรอกแค ต ำบลขอนหำด อ ำเภภอชะอวด จงัหวัดนครศรีธรรมรำช 

วันที่ 17 - 18 กรกฎำคม 2561 
ณ นุชบำ OTOP  ต ำบลนำแต ้อ ำเภภอเภมืองอ ำนำจเภจริญ จังหวัดอ ำนำจเภจริญ 

............................................................ 
 

วันอังคำรที่ 17 กรกฎำคม พ.ศ.2561 
เวลำ 08.30 – 09.45 น. - เดินทำงจำกสนำมบินนครศรีธรรมรำชด้วยสำยกำรบิน AirAsia  มำยังสนำมบินดอนเมือง 
เวลำ 12.30 – 13.35 น.  - เดินทำงจำกสนำมบนิดอนเมืองไปยงัสนำมบนิอุบลรำชธำน ีด้วยสำยกำรบนิ Thai Lion Air   
เวลำ 14.00 – 15.30 น. - เดินทำงจำกสนำมบนิอุบลรำชธำนไีปยังจังหวัดอ ำนำจเจริญ 
เวลำ 15.30 น.   - เดินทำงถึง นุชบำ OTOP จังหวัดอ ำนำจเจริญ 
        - ฟังบรรยำยกำรบริหำรจัดกำรในกำรพัฒนำสนิค้ำแปรรูปด้วยผำ้ขำวม้ำ 
        - ศึกษำกำรตัดเย็บกระเป๋ำดว้ยผ้ำขำวมำ้ 
       - ดูสำธิตและฝึกปฏิบัติกำรท ำมำลัยกรผ้ำขำวม้ำ 
เวลำ 18.30 น.   - รับประทำนอำหำรเย็นและเข้ำที่พัก 
  
วันพุธที่ 18 กรกฎำคม พ.ศ.2561 

เวลำ 08.00 – 09.00 น. - รับประทำนอำหำรเช้ำ 

เวลำ 09.00 - 11.00 น.  - เดินทำงไป นุชบำ OTOP เพื่อศึกษำดูงำนเพิ่มเติม รวมทั้งเยี่ยมชมสินค้ำ 

    ของแบรนด์นุชบำ OTOP 

เวลำ 11.00 – 12.30 น. - เดินทำงจำกจังหวัดอ ำนำจเจริญไปจังหวัดอุบลรำชธำนี 

เวลำ 12.30 น.   - รับประทำนอำหำรกลำงวัน 

เวลำ 14.55 – 15.55 น. - เดินทำงจำกสนำมบินอุบลรำชธำนีไปยังสนำมบินดอนเมืองด้วยสำยกำรบิน Nok Air 

เวลำ 18.25 – 19.40  น. - เดินทำงจำกสนำมบินดอนเมืองไปยังสนำมบินนครศรีธรรมรำชด้วยสำยกำรบิน AirAsia 

 
 
 
 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-29  

  

  

  
 

รูปที่ 37 บรรยากาศการศึกษาดูงานของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 
  ผ้าขาวม้าแบรนด์“นุชบา” ซึ่งเป็นธุรกิจเอสเอ็มอีของ นางสาวธนิดา คุณณัฐณิชา ที่ปรึกษา 
หจก.เคทีพีกรุ๊ป   ผู้ที่สร้างชื่อเสียงผ้าขาวม้าพื้นถิ่นให้กลายเป็น “ผ้าขาวม้าเงินล้าน” โดยมีแนวคิดว่าผ้าขาวม้าคือ
มรดกตกทอดที่ได้รับจากบรรพบุรุษแดนอีสาน และใช้ได้สารพัดประโยชน์จนเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจ าวันของผู้คน
ในสมัยก่อน จึงมีความคิดในการอนุรักษ์ผ้าขาวม้าให้คงอยู่ต่อไปจึงตัดสินใจลงพื้นที่ปลุกระดมท าความเข้าใจกับชุมชน 
ชี้ให้เห็นถึงการสร้างมูลค่าให้ผ้าขาวม้า จึงเป็นจุดก าเนิดแบรนด์ “นุชบา” แบรนด์ที่ตั้งมั่นสืบทอดผ้าขาวม้ามรดก
อีสาน โดยไม่ทิ้งแนวคิดว่าต้องเป็นสินค้าที่สามารถใช้ซ้ าได้ทุกวัน 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-30  

 กิจกรรมการศึกษาดูงานในครั้งนี้ นอกจากการฟังบรรยายสรุปเกี่ยวกับแนวทางการพัฒนาธุรกิจผ้าทอ
มือแล้ว ยังได้มีการให้ผู้เข้าศึกษาดูงานได้ท ากิจกรรมเสริมสร้างทักษะการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น การน าผ้าขาวม้ า
มาท าเป็นมาลัยกร ซึ่งเป็นการเพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าได้  
 5) ผลที่ได้รับ 
  จากลักษณะการด าเนินธุรกิจของผลิตภัณฑ์จากผ้าขาวม้า แบรนด์ “นุชบา” ตรงกับความต้องการ
ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ที่ต้องการเรียนรู้ในด้านการแปรรูปผ้าขาวม้าให้เพิ่มมูลค่าสินค้า และมีความทันสมัย 
สอดคล้องกับความต้องการของตลาด แนวทางการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ และยังสามารถน ารูปแบบการด าเนิน
ธุรกิจ แนวคิดในด้านการตลาดน าไปปรับใช้ในการด าเนินงานของกลุ่มฯ อีกทั้งยังเกิดเป็นการสร้างเครือข่ายการพัฒนา
สินค้าผ้าทอมือ จากกลุ่มผู้ทอผ้า (กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค) ไปสู่กลุ่มแปรรูปผ้า (นุชบา) อีกด้วย 
 6) ประเมินผล 
  ผู้ศึกษาดูงานสามารถน าเอาความรู้ แนวคิดการพัฒนาผ้าทอมือ ไปสู่การแปรรูปให้มีความหลากหลาย 
จะเห็นได้จากทักษะการท ามาลัยกรจากผ้าขาวม้าที่ได้ทดลองปฏิบัติจริงในการศึกษาดูงาน ท าให้ผลิตภัณฑ์ผ้าขาวม้า
เป็นที่น่าสนใจมากขึ้น จนน าไปสู่การผลิตและจัดจ าหน่ายได้จริง มียอดสั่ งซื้อเพิ่มมากขึ้น รวมถึงได้น าเอาแนวคิด
การแปรรูปผ้าขาวม้าเป็นกระเป๋ามาปรับใช้ และผลิตออกจ าหน่ายได้ด้วยเช่นเดียวกัน 
 
1.6  จัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธก์ารเป็นหมู่บ้านท ามาค้าขายในลักษณะของการท า Content Marketing 
 1)  แนวคิดการด าเนินงาน 

  ในการประชาสัมพันธ์การเป็นหมู่บ้านท ามาค้าขาย มีแนวคิดในการประชาสัมพันธ์ ดังนี้ 

  1.  เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารของประชาสัมพันธ์จะเป็นการเพิ่มคุณค่า (Added Value) ให้กับสินค้า/

ผลิตภัณฑ์/บริการ ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 

  2.  การสร้างภาพลักษณ์ (Image Building) เป็นการสร้างความชื่นชมในตัวสินค้า/ผลิตภัณฑ์/

บริการ รวมถึงความเข้าใจที่ดีต่อกันท าให้เกิดความเข้าใจ (Understanding) ให้ความร่วมมือ สนับสนุน 

  3.  การให้ความรู้ (Education) โดยมีจุดมุ่งหมายให้เกิดความรู้ความเข้าใจที่ถูกต้อง อันจะน าไปสู่

การปรับเปลี่ยนทัศนคติ และเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมได้ 

  4.  การสร้างความน่าเชื่อถือ (Edibility Building) คือการท าให้เกิดความมั่นใจ ความศรัทธา 

การยอมรับของลูกค้า หรือประชาชนต่อสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ 

 2)  กลุ่มเป้าหมาย 

  ในการจัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์ เพื่อเผยแพร่เรื่องราว (Story) ของสินค้า/ผลิตภัณฑ์/

บริการ และการเชื่อมโยงกับการท่องเที่ยว อีกทั้งดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย หรือท าให้กลุ่มเป้าหมาย

ประทับใจและจดจ าสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ กลุ่มเป้าหมายในการประชาสัมพันธ์ ได้แก่ บุคคลที่สนใจในสินค้า/

ผลิตภัณฑ์/บริการ 

 3)  ขั้นตอนการด าเนินงาน 

  ขั้นตอนการด าเนินงาน ในการจัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์ มีขั้นตอนในการด าเนินงาน

ประชาสัมพันธ์สามารถแยกได้เป็น 4 ข้ันตอน ดังนี้ 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-31  

  1.  การหาข้อมูล ( Fact-finding) เป็นการตรวจสอบความรู ้สึกนึกคิดของประชาชน

ก่อนที่จะท าการประชาสัมพันธ์ กล่าวคือเป็นการหยั่งถึงความรู้สึกนึกคิด ทัศนคติ และปฏิกิริยาของประชาชน

ที่มีต่อการด าเนินงาน และนโยบายของหมู่บ้านท ามาค้าขาย ตลอดจนการศึกษาถึงสิ่งที่หมู่บ้านท ามาค้าขายได้กระท า 

เพื่อเป็นการค้นหาว่าอะไรคือปัญหาที่จะต้องได้รับจัดท าหรือแก้ไข 

  2.  การวางแผนและจัดแผนงาน (Planning and Programming) เป็นการน าเอาข้อมูลที่ได้มา

ก าหนดนโยบาย และจัดแผนงานประชาสัมพันธ์หมู่บ้านท ามาค้าขาย จึงเป็นการพิจารณาขีดความสามารถของ

หมู่บ้านท ามาค้าขาย ซึ่งการวางแผนนั้นจะต้องค านึงถึงความมุ่งหมาย และวัตถุประสงค์ ที่เป็นตัวชี้น าถึงการ

ด าเนินงานทุกประเภทของหมู่บ้านท ามาค้าขายควบคู่ไปด้วย 

  3.  การสื่อสาร (Communication) เป็นการน าเอาแผนงานที่ได้ก าหนดไว้มาด าเนินการสื่อสาร

และเผยแพร่เพื่อให้ประชาชนได้รับทราบ เป็นการสร้างภาพพจน์ที่ดี และชักจูงให้ประชาชนให้การสนับสนุนหรือมี

ความนิยมชมชอบในสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขาย นักประชาสัมพันธ์จะต้องเข้าใจลักษณะของ

การสื่อสารเป็นอย่างดี เพื่อผลในการเผยแพร่ข่าวสาร ซึ่งการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพนั้นจะต้องให้สอดคล้องกับ

สถานการณ์ (Situation) เวลา (Time) สถานที่ (Place) และประชาชนเป้าหมาย (Audience) 

  4.  การประเมินผล (Evaluation) เป็นการประเมินผลเพื่อพิจารณาว่า งานประชาสัมพันธ์จากที่ได้

ด าเนินการสือ่สารไปแล้วนั้นได้ผลอย่างไร ผลจากการประเมินจะน ามาใช้เป็นแนวทางปรับปรุงการด าเนินงานในครั้งต่อๆ ไป 

ซึ่งการประเมินผลครั้งนี้จะน าไปสู่ขั้นตอนแรกของการประชาสัมพันธ์ คือ เป็นการหาปฏิกิริยาตอบกลับ (Feedback) 

เพื่อเป็นข้อมูลในการด าเนินงานประชาสัมพันธ์ต่อไป 

 4)  วิธีการปฏิบัติงาน 

  ในการประชาสัมพันธ์หมู่บ้านท ามาค้าขาย มีวิธีการจัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์ในลักษณะ

ของการท า Content Marketing เช่น การสร้าง Facebook Fanpage และ/หรือการจัดท าแผ่นพับของหมู่บ้าน

ท ามาค้าขาย การจัดท า QR Code เพื่อเผยแพร่เรื่องราว (Story) ของสินค้า/ผลิตภัณฑ/์บริการ การเชื่อมโยงกับการท่องเที่ยว

ฯลฯ เพื่อดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย หรือท าให้กลุ่มเป้าหมายประทับใจและจดจ าสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ 

 5) ผลการด าเนินงาน 
  1. การจัดท าสื่อประชาสัมพันธ์ออนไลน์  
   บริษัทที่ปรึกษาเริ่มด าเนินการขยายช่องทางผ่านสื่อออนไลน์ ประเภท Facebook Fanpage 
ตั้งแต่วันที่ 24 พฤษภาคม พ.ศ.2561 ได้แก่ Facebook Fanpage ชื่อ “กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ.ชะอวด จ.นครศรีธรรมราช” 
มีผู้เข้าถึง Fanpage สูงสุด 1,556 ราย ในวันที่ 22 กรกฎาคม พ.ศ.2561 และข้อมูลถึงวันที่ 30 กันยายน พ.ศ.2561 
มีผู้ติดตามเพจ 244 คน จ าแนกเป็นเพศหญิงร้อยละ 69 เป็นช่วงอายุระหว่าง 35-44 ปี ร้อยละ 25 รองลงมาอายุระหว่าง 
25-34 ปี ร้อยละ 19 และเพศชายร้อยละ 31 เป็นช่วงอายุระหว่าง 35-44 ปี ร้อยละ 9 รองลงมาอายุระหว่าง 25-34 ปี 
ร้อยละ 8 ดังแสดงในรูปที่ 38 พร้อมทั้งสร้าง Instagram ชื่อว่า “bantrokkhae” เพื่อท าการเพิ่มช่องทางการประชาสัมพันธ์
ดังแสดงในรูปที่ 39 โดยบริษัทที่ปรึกษาได้ท าการจัดตั้ง Facebook Fanpage ขึ้นพร้อมทั้งแนะน าวิธีการใช้งาน 
เทคนิคการใช้งานที่เหมาะสม ให้แก่สมาชิกกลุ่มฯ ผู้ที่ท าหน้าที่ร่วมดูแลเพจ พร้อมทั้งจัดให้มีการเข้าอบรมด้านการพัฒนา
ศักยภาพการจ าหน่ายสินค้าผ่านระบบออนไลน์เชิงลึก ณ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ ปัจจุบัน Facebook Fanpage 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-32  

ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคมีผู้ดูแลเพจ (admin) ทั้งหมด 4 คน ได้แก่ นางสาววีระยา มิ่งเมือง นางสาวทศพร บุญประภา 
(บริษัทที่ปรึกษา) นางสายฝน ชุมจินดา และนางเปมิกา เพ็งแก้ว (ตัวแทนกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค) 
  

 
 

รูปที่ 38 FACEBOOK FANPAGE ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
และสถิติการเข้าชม 

 
 
 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-33  

 

 
 

รูปที่ 38 FACEBOOK FANPAGE ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
และสถิติการเข้าชม (ต่อ) 

 

 
 

รูปที่ 39 Instagram ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-34  

  2. การจัดท า QR Code  
   บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดท า QR Code ที่จะเชื่อมต่อไปยังเว็บไซต์ของโครงการ ซึ่งจะมีเนื้อหา
ต่างๆ เกี่ยวกับชุมชน เช่น เรื่องราว (Story) เอกลักษณ์ วัฒนธรรมของชุมชน รวมถึงสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ต่างๆ ด้วย 
ดังแสดง QR Code ส าหรับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคในรูปที่ 40 โดย QR Code ดังกล่าวนี้จะแสดงอยู่ในแผ่นพับ
ประชาสัมพันธ์ และบรรจุภัณฑ์ต่างๆ เพื่อเป็นการขยายช่องทางการประชาสัมพันธ์ 
 

 
 

รูปที่ 40 QR Code ส าหรับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 
  3. การจัดท าเว็บไซต์ 
   บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดท าเว็บไซต์โครงการหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) ซึ่งจะมี
รูปแบบการแสดงผลทั้งหมด 4 ภาษา คือ ภาษาไทย ภาษาอังกฤษ ภาษาญี่ปุ่น และภาษาจีน สามารถเข้าชมเว็บไซต์
เต็มรูปแบบได้ที่ http://www.tradingvillagesouth.com//index.php โดยภายในเว็บไซต์ดังกล่าวจะแสดงเนื้อหา
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับกลุ่มฯ เช่น ประวัติความเป็นมา เอกลักษณ์ วิถีชีวิต วัฒนธรรม สินค้า/ผลิตภัณฑ์ต่างๆ รวมถึง
ข่าวสารประชาสัมพันธ์ของกลุ่ม และยังสามารถเชื่อมต่อไปยังหน้า Facebook Fanpage ที่มีการอัพเดทข่าวสาร 
อีกช่องทางหนึ่ง  ซึ่งจะมีหน้าเว็บไซต์แสดงดังรูปที่ 41 และหน้าเว็บส่วนแสดงส าหรับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ดังรูปที่ 42 
นอกจากรูปแบบการแสดงผลผ่านเครื่องคอมพิวเตอร์แล้วยังได้มีการออกแบบเว็บไซต์ให้เป็นแบบ Responsive Web 
Design คือ สามารถรับชมเว็บไซต์ผ่านสมาทโฟนได้ ดังแสดงตัวอย่างในรูปที่ 43 
  4. การจัดท าวีดิทัศน์ 
   บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดท าวีดิทัศน์ ความยาว 4 นาที 30 วินาที เพื่อน าเสนอเรื่องราว 
ความเป็นมาการก่อตั้งกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ลายผ้าที่มีการทออยู่ในปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มฯ ผลงาน รางวัลที่ได้รับ 
เป็นต้น โดยมี คุณวิ ไล จิตรเวช เป็นผู้ถ่ายทอดเรื่องราวทั้งหมด ซึ่ งสามารถรับชมวีดิทัศน์ดังกล่าวได้ที่ 
https://www.youtube.com/watch?v=1D42dWHN94o&feature=youtu.be อีกทั้งยังสามารถเข้าไปรับชมได้ที่ 
Facebook Fanpage หรือ เว็บไซต์โครงการฯ ด้วยเช่นกัน ดังแสดงตัวอย่างในรูปที่ 44 
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รูปที่ 41 หน้าแรกและหน้าหลกัของเว็บไซตโ์ครงการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย(ภาคใต้) 
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รูปที่ 42 หน้าเว็บไซต์ส่วนแสดงของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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รูปที่ 43 หน้าเว็บไซต์แบบ Responsive Web Design ส่วนแสดงหน้าแรกและส่วนแสดงของ 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 

 
 

รูปที่ 44 ตัวอย่างวีดิทัศน์ ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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  5. การจัดท าแผ่นพับ  
   บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดท าแผ่นพับและส่งมอบให้กับกลุ่มทอผ้าบ้าน ตรอกแค 
เพื่อใช้ส าหรับการประชาสัมพันธ์เนื่องในโอกาสต่างๆ เช่น ออกงานจัดแสดงสินค้า เป็นต้น โดยเนื้อหาในแผ่นพับ 
ประกอบด้วย ความเป็นมา (Story)  เอกลักษณ์ สินค้า/ผลิตภัณฑ์ และที่ติดต่อ โดยแผ่นพับดังกล่าวมีขนาด A4 แบบ 2 พับ 
3 ตอน ฉบับภาษาไทย จ านวน 1,500 ชุด และฉบับภาษาอังกฤษ จ านวน 500 ชุด ผลิตโดยร้าน กอล์ฟ กราฟฟิคแอนด์พริ้นติ้ง 
แสดงดังรูปที่ 45 
  6. การจัดท าป้ายแสดงหมู่บ้านท ามาค้าขายถาวร  
   บริษัทที่ปรึกษาได้ท าการออกแบบและติดตั้งป้ายแสดงหมู่บ้านท ามาค้าขายถาวร จ านวน 1 ป้าย   
มีขนาด 200 x 100 เซนติเมตร พร้อมขาเหล็กกลมส าหรับติดตั้ง และป้ายบอกทาง จ านวน 1 ป้าย ขนาด 180 x 60 
เซนติเมตร พร้อมขาเหล็กกลมส าหรับติดตั้งแสดงดัง รูปที่ 46 และรูปที่ 47 ตามล าดับ โดยความเห็นของกลุ่มฯ 
เสนอให้มีการติดตั้งป้ายแสดงหมู่บ้านท ามาค้าขายถาวร ที่บริเวณริมถนนทางเข้าอาคารที่ตั้งกลุ่ม และป้ายบอกทาง
ก่อนถึงอาคารที่ตั้งกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค บริเวณริมถนนทางหลวงหมายเลข 41 ก่อนเลี้ยวซ้ายเข้าถนนทางหลวงชนบท 
นส2033 ระยะทางประมาณ 12 กิโลเมตร  ดังแสดงในรูปที่ 48 
  7. การใช้อากาศยานไร้นักบิน (Drone) 
   บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการถ่ายภาพมุมสูงโดยใช้ Drone เพื่อประกอบการน าเสนอในสื่อ
รูปแบบต่างๆ เช่น วีดิทัศน์ เว็บไซต์โครงการฯ เป็นต้น ดังแสดงภาพถ่ายจาก Drone ดังรูปที่ 49 
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แผ่นพับฉบับภาษาไทย 

  
แผ่นพับฉบับภาษาอังกฤษ 

  
 

รูปที่ 45 แผ่นพับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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รูปที่ 46 ป้ายแสดงหมู่บ้านท ามาค้าขายที่ถาวรกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 
 

 
 

รูปที่ 47 ป้ายบอกทางกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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รูปที่ 48 ต าแหน่งที่ตั้งป้ายหมูบ่้านท ามาค้าขายที่ถาวรและป้ายบอกทาง 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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รูปที่ 49 ภาพมุมสูงอาคารที่ท าการกลุ่มฯ และงานพิธีเปิดหมูบ่้านท ามาค้าขาย  
เพื่อประกอบการน าเสนอในสื่อประชาสัมพันธ ์

 
1.7  เชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ/์บริการของหมู่บ้านท ามาค้าขายไปยังแหล่งอื่น ๆ  
 1)  แนวคิด 
  เพื่อตอบสนองต่อนโยบายของรัฐบาลในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ซึ่งให้ความส าคัญกับการสร้างความเข้มแข็ง
จากเศรษฐกิจภายในประเทศ โดยด าเนินนโยบายเศรษฐกิจชุมชนหรือเศรษฐกิจท้องถิ่น (Local Economy) บริษัทที่ปรึกษา
จึงเล็งเห็นถึงแนวคิดในการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้าของชุมชน เพื่อให้เกิดความเชื่อมโยงระหว่าง 
Demand และ Supply ซึ่งจะส่งผลให้ผู้บริโภคสามารถรับทราบข้อมูลของลกัษณะสินค้าของชมุชน รวมถึงสามารถสร้างโอกาส
และขยายเครือข่ายพันธมิตรทางการค้า 
  โดยรูปแบบการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า นั้นทางบริษัทที่ปรึกษาจะ
ด าเนินการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า จ านวน 2 ครั้ง คือ 
  1. การจัดแสดงสินค้า (Event) 
  2. การจับคู่ทางการค้า (Business matching)  
  ซึ่งการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า จะด าเนินการโดยการจับคู่ทางการค้า 
(Business matching) บริษัทที่ปรึกษาจะเชิญผู้ประกอบการรายใหญ่หรือรายย่อย รวมถึงผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้อง
และมีความสนใจ เข้ามาชมสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการของกลุ่ม เพื่อเปิดโอกาสในการขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า
เพิ่มข้ึนส่งผลให้กลุ่มมีรายได้เพิ่มข้ึนไปด้วย 
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 2)  วัตถุประสงค์ 
  เป้าหมายของการด าเนินงานในส่วนของการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า  
มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างโอกาสและขยายเครือข่ายพันธมิตรทางการค้าให้แก่ชุมชน 
 3)  ผลที่คาดว่าจะได้รับ 
  ผลที่คาดว่าจะได้รับจากการด าเนินการในการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า คือ
การเพิ่มศักยภาพในการประกอบธุรกิจชุมชนของหมู่บ้านท ามาค้าขาย รวมถึงมีรายได้จากการขยายช่องทางการจ าหน่าย
ที่เพิ่มขึ้นและเป็นการเพิ่มความสามารถในการแข่งขันทางการค้าได้   
 4) ผลการด าเนินงาน 
  (1) บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้มีการเข้าเจรจาเพื่อน าผ้าของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
เข้าไปจ าหน่ายที่ ร้านขายผ้าจิมมี่คลังผ้า โดยเข้าพบกับ คุณจิมมี่ ชวาลา เจ้าของร้านขายผ้าจิมมี่คลังผ้า 
เมื่อวันที่ 23 กรกฎาคม พ.ศ.2561 โดยร้านจิมมี่คลังผ้า เป็นร้านจ าหน่ายผ้าทั้งขายปลีกและขายส่งขนาดใหญ่ของจังหวัด
นครศรีธรรมราช และมีสาขาอยู่ทั่วภาคใต้และกรุงเทพมหานคร ผ้าที่ทางร้านจ าหน่ายส่วนใหญ่เป็นผ้าผืนส าหรับน าไปตัดเย็บ 
หรือแปรรูป ซึ่งตรงกับผลิตภัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคเช่นกัน ผลการเจรจาในเบื้องต้น ยังไม่ได้มีการตกลงซื้อขาย 
แต่ได้มีการแนะน าแนวทางเพิ่มเติมเร่ืองการปรับปรุงผ้ายกเมืองนครและผ้ายกดอกให้มีความนุ่นมากข้ึน จะท าให้รู้สึก
สบายเวลาสวมใส่ พร้อมทั้งมีข้อคิดเห็นเรื่องราคาที่สูงเกินไป ท าให้ผู้คนทั่วไปในระดับล่างอาจมีก าลังซื้อไม่เพียงพอ 
แต่ยังสนับสนุนให้มีการอนุรักษ์ลายผ้าที่เป็นเอกลักษณ์ของจังหวัดนครศรีธรรมราชไว้ โดยบรรยากาศการเจรจา 
แสดงดังรูปที่ 50 
 

 
 

รูปที่ 50 การเข้าพบ คุณจิมมี่ ชวาลา ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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  (2) บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้มีการเข้าเจรจาคุณลีลานุช ฟู เจ้าของร้านร้าน 12 นักษัตร 
เพื่อน าผ้าของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เข้าไปจ าหน่ายที่ ร้าน 12 นักษัตร ซึ่งตั้งอยู่ที่ถนนท่าช้าง ต าบลคลัง อ าเภอเมือง 
จังหวัดนครศรีธรรมราช เมื่อวันที่ 25 สิงหาคม พ.ศ.2561 ดังแสดงในรูปที่ 51 โดยร้าน 12 นักษัตร เป็นร้านที่จัดจ าหน่าย
สินค้าพื้นเมือง สินค้าท ามือ สินค้าพื้นถิ่นทางภาคใต้ ของฝากของที่ระลึกต่างๆ มากมายของจังหวัดนครศรีธรรมราช โดยสินค้า
ที่ได้น าไปวางจ าหน่าย ได้แก่ ผ้ายกดอก ผ้ายกเมืองนคร กระเป๋าผ้าขาวม้า และพวงมาลัยกร 
  (3) บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้มีการเข้าเจรจากับคุณโยธิน เขาไข่แก้ว เจ้าของร้าน OTOP 
หนานมดแดง เพื่อน าผ้าของกลุ่มทอผา้บ้านตรอกแค เข้าไปจ าหนา่ยยัง ร้าน OTOP หนานมดแดง ซึ่งตั้งอยู่ที่ต าบลลานข่อย 
อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง เมื่อวันที่ 26 สิงหาคม พ.ศ.2561  ดังแสดงในรูปที่ 52 โดยร้าน OTOP หนานมดแดง 
เป็นร้านจ าหน่ายของฝาก ของที่ระลึก ซึ่งอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวล่องแก่งหนานมดแดง สินค้าที่ได้น าไปวางจ าหน่าย ได้แก่ 
ถุงผ้าขาวม้า และกระเป๋าใบเล็ก 
 

 
 

รูปที่ 51 การเจรจาเข้าวางจ าหน่ายสินค้าที่ร้าน 12 นักษัตร ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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รูปที่ 52 การเจรจาเข้าวางจ าหน่ายสินค้าที่ร้าน OTOP หนานมดแดง ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 

  (4) บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการยื่นความประสงค์ขอน าสินค้าเข้าจ าหน่ายยัง King Power 
โดยผลิตภัณฑ์ที่ได้น าเสนอไป คือ ผ้าคลุมไหล่ยกดอก ดังแสดงในรูปที่ 53 ซึ่งผลการพิจารณา แจ้งให้มีการปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ ให้มีความเรียบร้อยและสมบูรณ์มากขึ้น และควรมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย เพื่อเป็นตัวเลือกให้กับลูกค้า 
พร้อมทั้งให้พิจารณาเรื่องราคาในการจัดจ าหน่ายที่ยังสูงเกินไป พร้อมกันนี้ King Power ระบุว่า หากกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
มีผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ที่น่าสนใจ สามารถส่งเข้าไปน าเสนอให้ King Power พิจารณาได้เพิ่มเติม 

 
 

รูปที่ 53 เอกสารที่ประกอบการย่ืนความประสงค์น าสินค้าเข้าจ าหน่ายยัง King Power 
 

  (5) การออกงานจัดแสดงสินค้า บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เข้าร่วมจัดแสดง
และจ าหน่ายสินค้า ในงานช็อปเพลินเดินชิว ระหว่างวันที่ 20-24 สิงหาคม พ.ศ.2561 ณ ศูนย์ราชการแจ้งวัฒนะ โดยได้น า
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้แก่ ผ้ายกเมืองนคร ผ้ายกดอก ผ้าขาวม้า และผลิตภัณฑ์แปรรูปผ้าขาวม้า 
มาจัดจ าหน่าย พร้อมทั้งได้มีการน าแผ่นพับสื่อประชาสัมพันธ์กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มาจัดแสดงในงานนี้ด้วย
เช่นเดียวกัน ดังแสดงในรูปที่ 54 โดยมียอดจ าหน่ายสินค้า 11,700 บาท และมียอดสั่งจองสินค้า (ผ้ายกเมืองนคร) 
จ านวน 2 ผืน ราคาผืนละ 7,500 บาท รวมทั้งหมด 26,700 บาท 
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รูปที่ 54 การจัดแสดงสินค้า/บริการ ในงานช็อปเพลินเดินชิว ณ ศูนย์ราชการแจ้งวัฒนะ 
 
  (6) การรับสั่งซื้อผ่านเครือข่าย นอกจากการจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์แล้ว กลุ่มทอผา้บา้นตรอกแค 
ยังได้มีการรับสั่งซื้อจาก หน่วยงานราชการ โรงเรียน หน่วยงานเอกชนที่สนใจอีกด้วย โดยรายชื่อลูกค้าในช่วงที่ผา่นมาดังตาราง 
 

 

ช่ื อลูกค้ า อ าเภอ จังหวัด จ านวนสินค้ าที่สั่งซ้ือ จ านวนเงิน

ผ้ายกดอกปีละ 300 หลา หลาละ 280

ส่ังทุกปี 84,000 บาท

ผ้ายกดอกปีละ 80 หลา หลาละ 300

ส่ังไปเมื่อ มกราคม ไม่ได้ส่ังทุกปี 24,000 บาท

โรงเรียนวัดโคกเหล็ก ผ้ายกดอก 17 หลา หลาละ 300 บาท

ส าหรับบุคลากร (ครู) ส่ังเมื่อเดือนมกราคม 2561 5,100 บาท

ผืนละ 250 บาท

12,500 บาท

ผ้ายกดอก 30 หลา

เมื่อเดือนพฤษภาคม

บ้านไร่ตะวันหวานรีสอร์ท มาซ้ือท่ีกลุ่ม 40 หลา หลาละ 300

ผ้ายกดอก 15 หลา หลาละ 300 บาท

ส่ังเมื่อเดือนมกราคม 2561 4,500 บาท

หลาละ 300 บาท

4,500 บาท

ผ้ายกดอก 20 หลา หลาละ 300 บาท

ส่ังเมื่อเดือนมกราคม 2561 6,000 บาท

ผ้ายกดอก คราวละ 30 หลา หลาละ 280 

ส่ังเร่ือยๆ 8,400 บาท

เจ๊ร้าน ผ้ายกดอก 9 หลา หลา 300

กระเป๋าผ้าขาวม้า 410 ใบ ใบละ 150 บาท

ขนาดใหญ่ 13x15 นิว้ 61,500 บาท

Lot1กระเป๋าผ้าขาวม้า 210 ใบ ใบละ 138 บาท

ขนาดกลาง 11x13 นิว้

Lot2 กระเป๋าผ้าขาวม้า 40 ใบ ใบละ 138

Lot3 กระเป๋าผ้าขาวม้า 48 ใบ (ก าลังเย็บ)ใบละ 138

กระเป๋าผ้าขาวม้า 50 ใบ

แบบธรรมดา ไม่บุฟองน้ า ไม่เย็บตาขา่ย
ใบละ 50 บาท

บ้านพักนิทาน อ าเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราช มาลัยกรผ้าขาวม้า 14 พวง พวงละ 230

เทศบาลต าบลปากพนัง

อบต.ขอนหาด

โรงเรียนบ้านคันธง

พัฒนาชมุชนจังหวัดนครศรีธรรมราช

กลุ่มลูกเสือชาวบ้านอ าเภอชะอวด ผ้ายกดอก 15 หลา

โรงเรียนวัดประดู่หอม

ธนาคารออมสินสาขาชะอวด อ าเภอชะอวด จงัหวดันครศรีธรรมราช หลาละ 300

โรงเรียนศูนย์เด็กชมุชนวลัยลักษณ์

สาธิตพัฒนา

ผ้าขาวม้า 50 ผืน

โรงเรียนอนุบาลไกรแก้ว อ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช จงัหวดันครศรีธรรมราช

โรงเรียนบ้านทุ่งไคร้ อ าเภอชะอวด จงัหวดันครศรีธรรมราช

อ าเภอท่าศาลา จงัหวดันครศรีธรรมราช

อบต.ขอนหาด อ าเภอชะอวด จงัหวดันครศรีธรรมราช
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1.8 ขยายช่องทางการค้าออนไลน์ โดยการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีสารสนเทศ 
 1) แนวคิด 
  ในปัจจุบันช่องทางการค้าออนไลน์มีส่วนส าคัญต่อการขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้าเป็นอย่างมาก 
โดยเฉพาะการประชาสัมพันธ์ทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Network) ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการประชาสัมพันธ์
สินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ให้กับผู้ประกอบการในชุมชนต่างๆได้ เนื่องจากในปัจจุบันเทคโนโลยีทางด้านการตลาด
ออนไลน์เป็นที่นิยมและสะดวกในการรับรู้ข้อมูลข่าวสารทางการค้า 
  จะเห็นได้ว่าในปัจจุบันช่องทางการค้าออนไลน์มีส่วนส าคัญต่อการขยายช่องทางการจ าหน่าย
สินค้าเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะการประชาสัมพันธ์ทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Network) ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ส าคัญ
ในการประชาสัมพันธ์สินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ให้กับผู้ประกอบการในชุมชนต่าง ๆ ได้ เนื่องจากในปัจจุบัน
เทคโนโลยีทางด้านการตลาดออนไลน์เป็นที่นิยมและสะดวกในการรับรู้ข้อมูลข่าวสารทางการค้า  
  เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการเชื่อมโยงระหว่างผู้บริโภคกับผู้ผลิตให้สามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสาร
ด้านต่าง ๆ และสื่อสารกันได้สะดวกมากยิ่งขึ้น รวมทั้งยังมีส่วนช่วยในการประชาสัมพันธ์ท าให้หมู่บ้านท ามาค้าขาย
เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น บริษัทที่ปรึกษาจะด าเนินการขยายช่องทางการค้าออนไลน์ โดยมีข้อพิจารณาดังนี้ 
  1. ช่องทางการค้าออนไลน์ ต้องใช้งานได้ง่าย ไม่ซับซ้อน สามารถปรับปรุงบางส่วนได้เอง เช่น 
การปรับปรุงข้อมูลสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ ของกลุ่ม 
  2. ต้องมีการก าหนดสมาชิกที่สามารถดูแลช่องทางการค้าออนไลน์นั้นๆ ได้ โดยบริษัทที่ปรึกษา
จะเป็นผู ้อบรมการใช้งาน/ดูแลระบบ/ปรับปรุงระบบของแต่ละช่องทางการค้าออนไลน์ ให้ผู ้ดูแลระบบ
สามารถใช้งานได้ด้วยตนเอง 
 2)  วัตถุประสงค์ 
  การขยายช่องทางการค้าออนไลน์มีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถของหมู่บ้านท ามาค้าขาย
ในการเชื่อมโยงระหว่างผู้บริโภคกับผู้ผลิตให้สามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารด้านต่างๆของชุมชน ซึ่งมีส่วนช่วยในการท าให้
หมู่บ้านท ามาค้าขายเป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น  
 3) ผลที่คาดว่าจะได้รับ 
  ผลที่คาดว่าจะได้รับจากการขยายชอ่งทางการค้าออนไลนค์ือการประยุกต์ใชเ้ทคโนโลยีทางด้านการตลาด
ออนไลน์กับการส่งเสริมขีดความสามารถในการแนะน าข้อมูลข่าวสารของพื้นที่ หมู่บ้านท ามาค้าขายในการเพิ่ม
ขีดความสามารถในการแข่งขันทางการตลาด อีกทั้งช่วยเพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้และเพิ่มยอดขายให้แก่ธุรกิจ
ได้เป็นอย่างดี ซึ่งส่งผลต่อเศรษฐกิจไทยในภาพรวม ตลอดจนเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขันแก่ผู้ประกอบการ
ให้พร้อมท าการตลาดเชิงรุกและรับกับทุกสถานการณ์การแข่งขันในตลาดระดับโลก 
 4)  วิธีด าเนินการ 

  ส าหรับวิธีด าเนินการในการขยายช่องทางการค้าออนไลน์ ขึ้นอยู่กับช่องทางของการขายสินค้า/

ผลิตภัณฑ์/บริการ มีวิธีการในการด าเนินการดังนี้ 

  1.  การให้รายละเอียดสินค้า ได้แก่ ชื่อสินค้า รายละเอียดสินค้า ราคาสินค้า รูปภาพ เป็นต้น  

ซึ่งลูกค้าจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือไม่นั้น ขึ้นอยู่กับรายละเอียดของสินค้าเป็นหลักโดยรายละเอียดส าคัญๆ เพื่อกระตุ้น

ความรู้สึกให้อยากซื้อสินค้าและบริการ โดยอาจจะแจ้งรายการโปรโมชั่นพิเศษต่าง ๆ ในช่วงเวลาดังกล่าว 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-48  

  2.  สร้างการติดต่อ และปิดการขาย โดยมีข้อมูลการติดต่อเพื่อสั่งซื้อ หากลูกค้าสนใจก็สามารถ

สั่งซื้อ หรือต้องการติดต่อสอบถามก็สามารถติดต่อตามรายการที่แจ้งไว้ได้ และควรย้ าให้ลูกค้าอ่านเงื่อนไขก่อนการสั่งซื้อ

ให้ละเอียด เพื่อป้องกันปัญหาภายหลังจากการสั่งซื้อสินค้าแล้ว 

  3.  แจ้งข้อมูลส าหรับท าธุรกรรมทางการเงิน เพื่อช าระค่าสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ 

  4. แจ้งเงื่อนไขอ่ืน ๆ ในการซื้อสินค้า เช่น การรับประกัน การคืนสินค้า ค่าขนส่งสินค้า ภาษี หรืออ่ืน  ๆ 

ที่เกี่ยวข้อง ควรระบุให้ชัดเจน และตรงกับความเป็นจริง จะท าให้ลูกค้าจะอุ่นใจมากขึ้น และน ามาประกอบการตัดสินใจ

ในการสั่งซื้อสินค้าได้ 

  5.  ช่องทางท าการตลาด ขาย โฆษณา ประชาสัมพันธ์ การใช้สื่อ Social Media การจัดกิจกรรม

ส่งเสริมการขายต่าง ๆ ซึ่งควรจะมีการส ารวจพฤติกรรมของผู้บริโภค คู่แข่งขัน และปัจจัยที่มีผลต่อการขายด้วย เพื่อสามารถ

น าข้อมูลมาวิเคราะห์วางแผนในการขาย และการโปรโมทร้านค้าได้ 

 5)  ผลการด าเนินการ 

  บริษัทที่ปรึกษาใช้ช่องทางเดียวกับการประชาสมัพันธ์ดว้ยสื่อออนไลน ์ในหัวข้อที่ 1.6 ซึ่งจะเป็นทั้ง
พื้นที่ประชาสัมพันธ์กิจกรรมต่างๆ และเป็นช่องทางส าหรับการติดต่อ ขอดูตัวอย่าง และการสั่งซื้อ นับแต่เปิดใช้งาน 
facebook fanpage ได้มีลูกค้าที่สนใจสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มฯ อย่างต่อเนื่อง โดยสินค้าที่ขายดี คือ มาลัยกร
ผ้าขาวม้า ดังแสดงในรูปที่ 55 เนื่องจากเป็นสินค้าที่สามารถให้เป็นของขวัญ ใช้ง่าย ราคาไม่แพง นอกจากนั้นแล้ว
บริษัทที่ปรึกษายังได้ท าการเปิดการขายออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ https://shopee.co.th/ โดยได้เริ่มน าผ้าฝ้ายคลุมไหล่ 
ลงจ าหน่าย ดังแสดงในรูปที่ 56 
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รูปที่ 55 การขายผ่านช่องทางออนไลน์ ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 

 
 

รูปที่ 56 การขายผ่านช่องทางออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ https://shopee.co.th/ ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
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       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-50  

1.9 จัดกิจกรรม/พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขายที่ด าเนินการ เพื่อสร้างการรับรู้และประชาสัมพันธ์หมู่บ้าน
ท ามาค้าขาย 
 1) แนวคิด 
  เพื่อเป็นการสื่อสารให้กับกลุ่มลูกค้า ได้มีความเข้าใจในตัวผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม สร้างโอกาส การรับรู้
ถึงผลิตภัณฑ์ต่างๆ ซึ่งจะแสดงออกให้เห็นเกี่ยวกับความเป็นมา (STORY) ศิลปวัฒนธรรมพื้นถิ่น เอกลักษณ์/อัตลักษณ์ 
ที่โดดเด่น และน าไปสู่การสร้างผลิตภัณฑ์ที่มีคุณค่าเป็นที่น่าสนใจของผู้มาร่วมงาน และมีการบอกต่อ 
 2) วัตถุประสงค์ 
  เพื่อสร้างการรับรู้และประชาสัมพันธ์หมู่บ้านท ามาค้าขาย ให้ผู้คนทั่วไปได้รู้จักกับผลิตภัณฑ์ของ

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

 3) ผลการด าเนินงาน 
  บริษัทที่ปรึกษาได้ด าเนินการจัดให้มีพิธีเปิดหมู่บา้นท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด 
จังหวัดนครศรีธรรมราช ขึ้นเมื่อวันจันทร์ที่ 20 สิงหาคม พ.ศ.2561 โดยมีนายสกล จันทรักษ์ รองผู้ว่าราชการจังหวัด
นครศรีธรรมราช ให้เกียรติเป็นประธานในพิธีเปิด และมีนางสาวภาวิไล ค าเพ็ง ผู้อ านวยการส านักสารสนเทศและ
แผนงานการค้าในประเทศ กรมการค้าภายใน เป็นผู้กล่าวรายงาน โดยมีจ านวนผู้เข้าร่วมกิจกรรมในครั้งนี้จ านวน 
122 คน ซึ่งมาจากหลายหน่วยงาน อาทิเช่น นายอ าเภอชะอวด ผู้บริหาร/เจ้าหน้าที่กรมการค้าภายใน ส านักงานพาณิชย์
จังหวัดนครศรีธรรมราช ส านักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดนครศรีธรรมราช องค์การบริหารส่วนต าบลขอนหาด ครูและนักเรียน
โรงเรียนขอนหาดประชาสรรค์  สมาชิกกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค สื่อมวลชน ประชาชนชาวบ้านตรอกแคและพื้นที่ใกล้เคียง 
เป็นต้น กิจกรรมในงานประกอบด้วย การแสดงต้อนรับจากน้องนักเรียนโรงเรียนขอนหาดประชาสรรค์ ต่อด้วยการรับชม
วีดิทัศน์น าเสนอกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค แล้วจึงเข้าสู ่พิธีการ หลังจากกล่าวรายงานและกล่าวเปิดโครงการ
หมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เสร็จเรียบร้อยแล้ว ผู้เข้าร่วมกิจกรรมสามารถเดินเยี่ยมชมและเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ภายในศูนย์จ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ดังแสดงภาพกิจกรรมพิธีเปิดหมู่บ้าน
ท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ดังรูปที่ 57 
 ในการนี้ยังได้มีสมาชิกของหมู่บ้านตรอกแค และพื้นที่ใกล้เคียงมาจัดแสดงและจ าหน่ายสนิค้าภายในงาน
เช่นกัน อาทิ ชุมชนหัตถกรรมจักสานกระจูด บ้านตรอกแค, ร้านกนกศิลป์ (ร้านค้าเครือข่ายของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค) 
และ การจ าหน่ายสินค้าทางการเกษตร (ผลไม้ สะตอ พืชผัก) จากสมาชิกของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
 4) ผลที่ได้รับ 
  สามารถสร้างการประชาสัมพันธ์ให้ผู้คนทั่วไปได้รู้จักกับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคมากยิ่งขึ้น ได้รับรู้
ถึงผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้ผลิตและจัดจ าหน่าย ผ่านสื่อประชาสัมพันธ์ของกลุ่มฯ เช่น 
Facebook Fanpage และผ่านสื่อมวลชนที่ได้เข้ามาท าข่าวการจัดกิจกรรมพิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขายในครั้งนี้ด้วย 
ดังแสดงในรูปที่ 58 และยังสามารถจัดจ าหน่ายสินค้าผลิตภัณฑ์ของกลุ่มฯ ภายในงานได้ด้วย เช่น กระเป๋าผ้าขาวม้า 
ผ้ายกดอก มาลัยกร ผ้าขาวม้า เป็นต้น โดยมียอดจ าหน่ายรวม 21,800 บาท 
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รูปที่ 57 บรรยากาศในงานกิจกรรมพิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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   http://tradingvillagesouth.com/bantrokkhae/content.php?id=14 

 
รูปที่ 58 การประชาสัมพันธ์พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย(ภาคใต้) กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

ผ่านสื่อประชาสัมพันธ์ออนไลน์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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http://www.forru.org/chumphonpr/article.php?aid=85345 
 

 
http://chumphononlinenews.blogspot.com/2018/10/blog-post.html 
 

รูปที่ 59 การประชาสัมพันธ์พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย(ภาคใต้) 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ผ่านสื่อมวลชนทั่วไป 
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1.10 การลงพื้นที่ 
 การด าเนินงานของบริษัททีป่รึกษาที่ผา่นมา ได้มีการลงพืน้ที่พบกับสมาชิกของกลุ่มฯ แล้วจ านวน 4 คร้ัง 
 1)  การลงพื้นที่ วันที่ 24 เมษายน พ.ศ.2561 
  การลงพื้นที่ครั้งที่ 1 นี้ เป็นการเข้าไปแนะน าตัว และแนะน าเกี่ยวกับโครงการเบื้องต้นให้แก่ประธาน
กลุ่มฯ ได้รับทราบ พร้อมทั้งสอบถาม เก็บข้อมูล เกี่ยวกับการด าเนินงานของกลุ่มฯ ที่ผ่านมาพร้อมทั้งให้ท าการรวบรวม
ข้อมูลการสรุปรายรับ-รายจ่าย 3 ปีย้อนหลัง เพื่อใช้ประกอบการวิเคราะห์ข้อมูล และหาแนวทางการส่งเสริมและ
พัฒนาที่เหมาะสมกับกลุ่ม แสดงดังรูปที่ 59 

 

 

 

 
 

รูปที่ 60 การลงพื้นที่กลุ่มทอผา้บ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช  
เมื่อวันที่ 24 เมษายน พ.ศ.2561 
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 2)  การลงพื้นที่ วันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ.2561 
  เป็นการจัด “ประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้และความเข้าใจ และให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน า

ด้านการวางแผนบริหารจัดการธุรกิจให้แก่ผู้น า/สมาชิก ” โดยจัดขึ้นในวันที่  23 พฤษภาคม พ.ศ.2561  

ณ อาคารทอผ้าเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระนางเจ้าพระบรมราชินีนาถ  ในรัชกาลที่ 9 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ดังแสดงในหัวข้อ 1.2 

 3)  การลงพื้นที่ วันที่ 10-11 มิถุนายน พ.ศ.2561 
  เป็นการจัดอบรมเกี่ยวกับการพัฒนาสินค้าเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Added) และเพิ่มมูลค่า
การค้าให้แก่หมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช หัวข้อที่จัดอบรม
ประกอบด้วย 1) การอบรมการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย และการท าสต๊อคสินค้า (Stock) และ 2) การอบรม
ด้านการแปรรูปผ้าขาวม้าเพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ โดยจัดขึ้นในวันที่ 10-11 มิถุนายน พ.ศ. 2561 ณ ที่ท าการกลุ่มทอผ้า
บ้านตรอกแค อาคารเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระนางเจ้าพระบรมราชินีนาถ ในรัชกาลที่ 9 อ าเภอชะอวด จังหวัด
นครศรีธรรมราช ดังแสดงในหัวข้อ 1.4 
 4) การลงพื้นที่ วันที่ 5 กันยายน พ.ศ.2561 
  เป็นการอบรมและให้ค าปรึกษาแนะน าด้านการตลาด แก่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด 
จังหวัดนครศรีธรรมราช โดยจัดขึ้นเมื่อวันที่ 5 กันยายน พ.ศ.2561 ณ ห้องประชุม ก.215/1 อาคารบริหาร         
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ ดังแสดงในหัวข้อ 1.4 
 
1.11 สรุปผลการด าเนินงาน 
 ผลการปฏิบัติงานของบริษัทที่ปรึกษานับตั้งแต่เริ่มโครงการเป็นระยะเวลา 150 วัน สามารถสรุปได้ดัง
ตารางที่ 6 
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ตารางที่ 6 สรุปผลการด าเนินโครงการหมู่บ้านท ามาค้าขาย (ภาคใต้) ในงวดที่ 4 
 

กลุ่ม/หมูบ่้าน สินค้า/บริการ 
ผลการด าเนินงาน  

พัฒนาผู้ประกอบการ พัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ ์ เชื่อมโยงตลาด จัดท ารปูแบบประชาสัมพันธ์ การบริหารจัดการ 

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด 
จังหวัดนครศรีธรรมราช 

- ผ้ายกเมืองนคร 
- ผ้ายกดอก 
- ผ้าขาวมา้ 

1. จัดประชุม ชี้แจง สรา้งการรับรู้และความ
เข้าใจให้แก่ผู้น า/สมาชิกของกลุ่ม 

2. ให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน าด้านการ
วางแผน การบริหารจัดการธุรกิจด้านต่างๆ  
-  การสร้างทักษะในการเป็นนักการตลาด       
-  การสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการ 
-  การจัดหาเงินทุน (บัญชีรับ-จ่าย) 
-  การจัดท าบรรจุภัณฑ์   
-  การขยายชอ่งทางการตลาดด้วยสื่อ
ออนไลน์ 

3. จัดอบรมการแปรรูปผ้าขาวม้า เพิ่มมูลค่า
ผ้าขาวมา้ทอมือ 

4. จัดอบรมการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย 
และการท าสตอ็กสินค้า (Stock) 

5. อบรมด้านการท าการตลาดออนไลน์ 
6. ศึกษาดูงานที่ผลิตภัณฑ์จากผา้ขาวม้า 

แบรนด์ ‘นุชบา’จังหวัดอ านาจเจริญ 
7. จัดอบรมอบรมและให้ค าปรึกษาแนะน า

ด้านการตลาดโดยผศ.เกื้อกูล สุนันทเกษม 

1.ออกแบบผลิตภัณฑ์ที่แปร
รูปจากผ้าขาวม้า,กระเป๋าใส่
โ น้ ต บุ ค , ก ร ะ เ ป๋ า Set 
กระเป๋าย่าม, หมอนรองคอ, 
พวงกุญแจผ้า และตุ๊กตาหมี 

2.ออกแบบและผลิตบรรจุภัณฑ์ 
ได้แก่  ถุ งกระดาษใส่ผ้ า 
กล่องกระดาษใส่ผ้า และ
สายคาดกล่องกระจูด 

3.จัดหาและส่งมอบเตารีด
ไอน้ าเพื่อใช้ในการจัดแสดง
สินค้าให้ดูดียิ่งขึ้น 

4. ออกแบบปรับปรุงตราสัญลักษณ์
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

5.จัดท าป้ายติดสินค้า (TAG) 
6.ส่ง เสริมการจัดท าบรรจุ

ภัณฑ์ อื่นๆ 

เข้าเจรจาเชื่อมโยงสินค้ากับ 
1. ร้านจิมมี่คลังผ้า จังหวัด
นครศรีธรรมราช 
2. ร้าน 12 นักษัตร 
3. ร้าน OTOP หนานมดแดง 
4. ส่งค าขอวางจ าหน่ายสินค้า
กับ King Power 
 5. จัดแสดงสินค้าในงาน 
ช็อปเพลิน -เดินชิว 
ณ ศูนย์ราชการ แจ้งวัฒนะ 
6.เปิดช่องทางการจ าหน่าย
ออนไลน์ผ่ าน  Facebook 
fanpage และ 
https://shopee.co.th/ 
 

1 .สร้ า งสื่ อออนไลน์ผ่ านทาง 
Facebook และ Instagram 
และเข้าไปช่วยดูแลเพจให้เป็น
ปัจจุบันและทันสมัย เพื่อขยาย
การประชาสัมพันธ์ 
2.สร้าง QR Code เชื่อมโยงกับ
เว็บไซต์หมู่บ้ านท ามาค้าขาย 
(ภาคใต้) 
3.จัดท าเว็บไซต์หมู่บ้านท ามาค้าขาย 
(ภาคใต้) 
4. จัดท าวีดิทัศน์น าเสนอกลุ่ม
ทอผ้าบ้านตรอกแค 
5. จัดท าแผ่นพับประชาสัมพันธ์ 
6. จัดท าป้ายหมู่บ้านท ามาค้าขาย
ถาวร และป้ายบอกทาง 
7. ใช้ Drone ถ่ายภาพเพื่อ
สนับสนุนงานประชาสัมพันธ์ 
8. จัดกิจกรรมพิธีเปิดหมู่บ้าน
ท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

1. วางแผนการจัดท าบัญชี
รายรับ-รายจ่าย  

2. วางแผนจัดท าต้นทุนสินค้า 
3. วางแผนการสต็อกสินค้า 
4. วางแผนการปรับปรุงร้าน

จ าหน่ายสินค้า/ผลิตภัณฑ์ 
5. วางแผนการผลิตให้

สอดคล้องกับการจ าหน่าย 

 



รายงานผลการศึกษาจดัท ารปูแบบและแนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บา้นท ามาค้าขาย บทที่ 3  

       บริษัท โพธิศิรินทร์ ไทยคอนซัลแต๊นท์ จ ำกัด 3-57  

2. การน าเสนอจุดเด่นของพื้นที่โครงการด้วย Info Graphic 
 บริษัทที่ปรึกษาเล็งเห็นถึงการประยุกต์ใช้รูปแบบน าเสนอสภาพรวมของหมู่บ้านท ามาค้าขายด้วย Info 
Graphic เพื่อง่ายต่อการท าความเข้าใจข้อมูลของหมู่บ้านท ามาค้าขาย แสดงจุดเด่นของแต่ละหมู่บ้านฯ โดยน าเสนอ
ข้อมูลเชิงภาพด้วย Info Graphic เพื่อใช้ส าหรับการประชาสัมพันธ์กลุ่มทอผ้าบา้นตรอกแคต่อไป ดังแสดงในรูปที่ 61  
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บทที่ 4 
แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 

ภาคใต้ 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด  

จังหวัดนครศรีธรรมราช 
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บทท่ี 4 
แนวทางการส่งเสรมิและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายภาคใต้ 

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 
1. สรุปผลการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 จากการด าเนินงานส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายในด้านต่างๆ ที่ผ่านมา ตั้งแต่เริ่มปฏิบัติงาน 
วันที่ 9 พฤษภาคม 2561 ถึง วันที่ 5 ตุลาคม 2561 รวมระยะเวลา 150 วัน ได้ด าเนินการโดยสรุปดังนี้  

 การวิเคราะห์ข้อมูลด้านต่างๆ ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค โดยใช้ SWOT Analysis เพื่อให้ทราบ
ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคต่างๆ ที่ผ่านมา เพื่อใช้เป็นแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนาฯ 
ส าหรับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

 การวิเคราะห์จัดท ารูปแบบการด าเนินธุรกิจของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ให้เกิดความเข้าใจในรูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจที่ผ่านมาของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค เพื่อน ามาก าหนดรูปแบบการด าเนินธุรกิจ  
ที่เหมาะสมแก่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

 การจัดประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้และความเข้าใจให้แก่ผู้น า/สมาชิกของหมู่บ้านท ามาค้าขาย การให้ความรู้ 
ค าปรึกษาแนะน าด้านการวางแผนการบริหารจัดการธุรกิจด้านต่างๆ ให้แก่ผู้น า/สมาชิก  

 การจัดอบรมให้ความรู้ ให้ค าปรึกษาแนะน าเกี่ยวกับการบริหารจัดการธุรกิจในด้านต่างๆ 
เพื่อปรับเปลี่ยนแนวความคิดและทัศนคติในการท าธุรกิจ  และถ่ายทอดทักษะทางธุรกิจที่จ าเป็น
ต่อการน าไปใช้เพื่อด ารงธุรกิจ หรือพัฒนาธุรกิจของตนให้เติบโตมากยิ่งขึ้นในอนาคต  

 การพัฒนาสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม และเพิ่มมูลค่าการค้าให้แก่หมู่บ้านท ามา
ค้าขาย ช่วยเหลือ/สนับสนุนในการออกแบบพัฒนาผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์แบบใหม่ๆ เพื่อสร้าง
มูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าและบริการ  

 จัดท ารูปแบบการประชาสัมพันธ์ในลักษณะของการท า Content Marketing เช่น การสร้าง 
Facebook Page และ/หรือการจัดท าแผ่นพับของหมู่บ้านท ามาค้าขาย การจัดท า QR Code 
เพื่อเผยแพร่เรื่องราว (Story) ของสินค้า/ผลิตภัณฑ์/บริการ 

 การเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่ายสินค้า คือการเพิ่มศักยภาพในการประกอบธุรกิจของ
หมู่บ้านท ามาค้าขาย รวมถึงมีรายได้จากการขยายช่องทางการจ าหน่ายที่เพิ่มขึ้นและเป็นการเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขันทางการค้าได้  

 การจัดกิจกรรมศึกษาดูงาน 
  

 ผลที่ได้รับจากการด าเนินการดังกล่าว คือการเพิ่มศักยภาพในการประกอบธุรกิจชุมชนของหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
รวมถึงมีรายได้จากการขยายช่องทางการจ าหน่ายที่เพิ่มขึ้นและเป็นการเพิ่มความสามารถในการแข่งขันทางการค้าได้  
สามารถสรุปรายได้ของหมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ได้ดังนี้ 
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 จากข้อมูลรายได้ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช ในปี 2561 (ข้อมูลถึงเดือน
กันยายน 2561) พบว่ามีแนวโน้มเพิ่มขึ้นร้อยละ 96 เมื่อเปรียบเทียบกับรายได้ของปี 2560 ดังแสดงในรูปที่ 63 ทั้งนี้เนื่องจาก
ในปี 2561 เริ่มมีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายมากขึ้น มีการท าผลิตภัณฑ์แปรรูปผ้าขาวม้า เช่น กระเป๋าใส่เอกสาร กระเป๋าใส่ของ 
พวงมาลัยกร ตุ๊กตาผ้าขาวม้า พวงกุญแจ ฯลฯ รวมทั้งมีการเพิ่มช่องทางการประชาสัมพันธ์ทางออนไลน์ การขยายช่องทาง
จ าหน่ายทางออนไลน์ จากโครงการการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายท าให้กลุ่มมีศักยภาพในการผลิตสินค้ามากขึ้น 
 

 
                       ที่มา : กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จงัหวัดนครศรีธรรมราช 

 
รูปที่ 63 รายได้ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 

2. ปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินโครงการ 
 ในการด าเนินงานที่ผ่านมาของบริษัทที่ปรึกษาสามารถสรุปประเด็นปัญหาและอุปสรรคได้ดังนี้ 
 1)  มีโครงการต่างๆ จากหลายหน่วยงานที่เข้ามาส่งเสริมในเวลาเดียวกัน เช่น โครงการ OTOP นวัตวิถี 
โครงการวิจัยของมหาวิทยาลัย โครงการประกวดผลิตภัณฑ์กลุ่ม ซึ่งท าให้การจัดสรรเวลาในการเข้าร่วมกิจกรรมต่างๆ
ของโครงการไม่เต็มที่ 
 2)  เนื่องจากประธานกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีภารกิจความรับผิดชอบมาก และขาดตัวแทนที่สามารถ
ด าเนินงานหรือตัดสินใจแทนได้ จึงท าให้การด าเนินงานบางกิจกรรมไม่สามารถท าได้ต่อเนื่อง 
 3) สมาชิกของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ยังยึดติดกับการบริหารจัดการรูปแบบเดิม ซึ่งท าให้การด าเนินงาน 
ของบริษัทที่ปรึกษาต้องใช้เวลาและพยายามท าความเข้าใจในวิถีชีวิตของสมาชิก ซึ่งบางกลุ่มก็เปลี่ยนแปลงและยอมรับ 
ในข้อเสนอแนะหรือแนวทางการพัฒนาที ่ทางกรมการค้าภายในและบริษัทที ่ปรึกษาแ นะน า แต่บางกลุ ่ม          
มีการเปลี่ยนแปลงไม่มากนัก 
 4) ความพร้อมของเครื่องมือ อุปกรณ์ด้านเทคโนโลยี เช่น คอมพิวเตอร์ ใช้ส าหรับการท าบัญชีและการท า
ช่องทางการประชาสัมพันธ์ หรือการขยายช่องทางจ าหน่ายทางออนไลน์ จึงท าให้ต้องเลือกใช้ประเภทของสื่อออนไลน์  
ให้เหมาะสมกับความพร้อมของอุปกรณ์และความสามารถที่สมาชิกของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค สามารถน าไปใช้งานได้จริง 
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จึงอาจจะท าให้การด าเนินงานที่ต้องใช้เทคโนโลยีต่างๆ ได้ประสิทธิผลไม่เต็มที่ ทั้งนี้ทางบริษัทที่ปรึกษาจึงท าหน้าที่ใน
การด าเนินงานด้านสื่อออนไลน์เป็นหลักหรือคอยกระตุ้น คอยแนะน าให้กับทางกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

3. แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 1) แนวทางการส่งเสริมด้านทางการตลาด (Marketing Strategy) 
 ในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ปัจจุบันมีหลากหลายกลยุทธ์ให้เลือกน าไปปรับใช้ตามความเหมาะสม
ของแต่ละธุรกิจ โดยกลยุทธ์ที่เหมาะสมส าหรับกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค คือ กลยุทธ์แบบ 4P และกลยุทธ์แบบ 4C 
  กลยุทธ์แบบ 4P สามารถน ามาประยุกต์ใช้ได้ ดังนี้ 
  1. Product Strategy (กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์) การสร้างสรรค์คุณค่าให้กับสินค้า เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า โดยแนวทางการส่งเสริม คือ การกระตุ้นให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีการน าเสนอเรื่องราว 
(Story) ของลวดลายผ้า คุณสมบัติที่ดีของวัตถุดิบที่ใช้ทอผ้าแต่ละผืน ผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ (Facebook Fanpage) 
อย่างต่อเนื่อง 
  2. Pricing Strategy (กลยุทธ์ด้านราคา) การตั้งราคา ตั้งอย่างไรให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย โดยแนวทาง
การส่งเสริม คือ การให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีการจัดท าบัญชีควบคุมต้นทุนการผลิต ซึ่งจะท าให้สามารถ
ก าหนดราคาจ าหน่าย ให้สอดคล้องกับต้นทุนและตลาดทั่วไป 
  3. Place Strategy (กลยุทธ์ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย) สถานที่จ าหน่ายสินค้าที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
สามารถเข้าถึงได้ง่าย โดยแนวทางการส่งเสริม คือ การจัดให้มีการน าผลิตภัณฑ์ต่างๆ ของกลุ่ม ไปวางจ าหน่ายตามร้าน
ขายของฝากที่มีชื่อเสียง หรือแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญในจังหวัด 
  4. Promotion Strategy (กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย) การประชาสัมพันธ์และการสื่อสาร
ทางการตลาด รวมถึงกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด โดยแนวทางการส่งเสริม คือ ให้มีของแถมเป็นกระเป๋าผ้าขาวม้า
ส าหรับลูกค้าที่ซื้อผ้ายกเมืองนคร หรือผ้ายกดอก 
  กลยุทธ์แบบ 4C คือ การน าอินเทอร์เน็ตมาเป็นเครื่องมือส าคัญ เพื่อส่งเสริมให้การตลาดแข็งแกร่ง
ยิ่งขึ้น นอกจากนั้นยังสามารถน าไปใช้ควบคู่กับกลยุทธ์การตลาดแบบ 4P ได้ ดังนี้ 
  1. Consumer Strategy กลยุทธ์ที่เน้นความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก รวมถึงบริหาร
ความสัมพันธ์ของลูกค้า CRM (Customer Relation Management) โดยต้องยึดหลักการสรรค์สร้างสินค้าและบริการ
ให้ตรงใจลูกค้าในทุกๆ กลุ่ม โดยแนวทางการส่งเสริม คือ ส ารวจแนวโน้มการตลาดสม่ าเสมอ หาข้อมูลจุดเด่น จุดด้อย
ของคู่แข่งขันเพื่อน ามาพัฒนากลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 
  2. Cost Strategy คือ กลยุทธ์ที่ท าให้ต้นทุนสินค้ามีราคาต่ าที่สุด เพื่อที่จะก าหนดราคาขายไม่ให้
แพงจนเกินไป ซึ่งกลยุทธ์นี้จะท าให้เกิดการได้เปรียบทางด้านการแข่งขันเร่ืองราคากับคู่แข่ง โดยแนวทางการส่งเสริม คือ 
การวางแผนการจัดซื้อวัตถุดิบในการผลิต ได้แก่ เส้นด้ายเมอร์เซอร์ไรซ์ ซื้อในปริมาณมาก เพื่อได้วัตถุดิบในราคาถูก ทั้งนี้
ต้องท าควบคู่กับ Pricing Strategy (กลยุทธ์ด้านราคา)  
  3. Convenience Strategy ช่องทางการจัดจ าหน่ายต้องอ านวยความสะดวกให้ผู้บริโภคมากที่สุด 
ยิ่งมีช่องทาง หรือหน้าร้านมากเท่าไร โอกาสที่ผู้บริโภคจะซื้อมากเท่านั้น เพราะผู้บริโภคในปัจจุบันมิได้ยึดติดกับสถานที่
เดิม สักเท่าไร ดังนั้นอินเทอร์เน็ตจึงเป็นเครื่องมือส าคัญที่สามารถส่งเสริมในเรื่องนี้ โดยแนวทางการส่งเสริม คือ 
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   - เพิ่มศักยภาพของพนักงานขายในการท าการตลาดออนไลน์มากขึ้น เรียนรู้เทคนิคการขายของ
ออนไลน์ เปิดและปิดการขาย 
   - คัดสรรร้านค้าขายของฝาก หรือร้านขายผ้า ห้องเสื้อ ที่สามารถน าสินค้าไปขายได้ เป็นการ
ขยายฐานลูกค้า 
  4. Communications Strategy ข้อนี้ถือเป็นเรื่องส าคัญยิ่ง นั่นคือการสื่อสารกับลูกค้าที่จะต้องสะดวก 
ง่าย รวดเร็ว และสามารถสร้างการรับรู้ให้แก่ลูกค้าได้อย่างตรงจุด ซึ่งกลยุทธ์ข้อนี้ก็จะรวมถึงการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ 
การส่งเสริมการขาย รวมถึงสื่อสารแบบกระตุ้นตลาด ได้แก่ การจัดงานแสดงสินค้า การตลาดเชิงรุกหรือการตลาด
แบบตรงและเข้าถึงลูกค้าโดยตรง 
 2) แนวทางการส่งเสริมด้านอื่นๆ 
  เมื่อได้มีการศึกษาวิเคราะห์ ในประเด็นที่ส าคัญ เช่น  

 แนวทางการบริหารจัดการและพัฒนา  

 แนวทางการพัฒนารูปแบบการท าธุรกิจ (Business Model) 

 แนวทางการจัดท าแผนประชาสัมพันธ์ 

 แนวทางการเชื่อมโยงและขยายช่องทางการจ าหน่าย 

 แนวทางการขยายช่องทางการค้าออนไลน์ 
 แนวทางการส่งเสริมพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขายกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัด
นครศรีธรรมราช ควรประกอบด้วยกิจกรรมต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
 -  ต้องสร้างบุคลากรที่จะสืบทอดวัฒนธรรมในการทอผ้า 
 -  ต้องวางแผนการผลิตเป็นรายเดือน  เมื่อมีการสั่งสินค้าต้องพร้อมที่จะผลิต  รวมทั้งการจัดหาวัตถุดิบ 
เงินทุนหมุนเวียนและการหาแรงงานมาช่วยกันผลิตให้ทันตามจ านวนที่ต้องการผลิต (make to order) ดังนั้นควรจะมี
การก าหนดแนวทางไว้เพื่อให้รองรับกับสถานการณ์ต่างๆ ที่อาจจะเกิดขึ้น เป็นต้น 
 -  กระตุ้นให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค จัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย สต๊อกสินค้า ให้เป็นระบบ 
เพื่อประโยชน์ในการวางแผนด้านการเงินรวมทั้งการติดตาม ตรวจสอบ  
 -  ฝึกฝนและพัฒนาคุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐาน ผลงานมีความประณีต 
 -  ส่งเสริมให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคได้มีการศึกษา เรียนรู้ การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความทันสมัย 
โดยอาจเป็นการเชิญผู้เชี่ยวชาญด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ หรือนักออกแบบผลิตภัณฑ์มาให้ความรู้ 
 -  เพิ่มความรู้และขีดความสามารถของสมาชิกกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแคในด้านต่างๆ โดยเน้นกิจกรรม
เชิงปฏิบัติการให้สมาชิกทุกคนได้เข้าร่วมกิจกรรม เพื่อให้ทุกคนได้ฝึกฝนและเรียนรู้ ไปพร้อมกัน เนื่องจาก 
หากเป็นการอบรมเชิงบรรยายอย่างเดียวสมาชิกกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค จะไม่มีแรงจูงใจในการน าความรู้ 
ไปปฏิบัติจริง 
 -  ต้องพยายามปรับเปลี่ยนแนวความคิดของผู้น ากลุ่ม ให้เปิดใจรับฟังข้อเสนอแนะของลูกค้าให้มากขึ้น 
 -  จัดให้มีกิจกรรมศึกษาดูงานโดยเน้นไปที่กลุ่มที่มีการพัฒนาแปรรูปผลิตภัณฑ์จากผ้าทอที่หลากหลายและ
มีชื่อเสียงในท้องตลาด 
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4. ผลตอบรับของผู้น า/สมาชิก ต่อโครงการส่งเสริมและพัฒนาหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
 ทั ้งนี ้บริษัทที ่ปรึกษาได้สอบถามประธานและสมาชิกของกลุ ่มถึงผลที ่กลุ ่มได้ร ับจากการเป็น 
“หมู่บ้านท ามาค้าขาย” คือ 
  1) หลังจากได้เข้าร่วมโครงการฯ ท าให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีการทบทวนวิธีการด าเนินงานให้เป็นระบบ
มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการจัดท าระบบบัญชีซึ่งเป็นหัวใจส าคัญของการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการบริการจัดการทั่วไปภายใน
กลุ่มและการพัฒนาธุรกิจ 
 2) หลังจากเข้าร่วมโครงการฯ ท าให้ทราบว่าการจะพัฒนาธุรกิจให้เติบโตขึ้นไปได้ ทักษะและความสามารถ
ของบุคลากรเป็นสิ่งที่ส าคัญที่กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ยังต้องพัฒนาทั้งในด้านฝีมือการทอและฝีมือการตัดเย็บ  
แปรรูปผ้าขาวม้า เพื่อให้สามารถผลิตสินค้าที่มีคุณภาพตรงตามความต้องการของลูกค้า 
 3) เนื่องจากกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ไม่เชี่ยวชาญด้านการท าตลาดออนไลน์ เมื่อได้เข้าร่วมโครงการ 
ท าให้สมาชิกมีความรู้มากยิ่งขึ้น และเห็นความส าคัญของการท าตลาดออนไลน์ ในโลกที่มีความแข่งขันสูง และทุกสิ่ง    
ทุกอย่างสามารถเชื่อมต่อสื่อสารกันได้อย่างรวดเร็ว การตลาดออนไลน์จึงเป็นทางเลือกใหม่ที่ใช้ช่วย ในการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ เนื่องจากสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ในเวลาอันรวดเร็ว สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้แบบเฉพาะเจาะจง     
ได้ทั่วโลก และที่ส าคัญต้นทุนค่าโฆษณาที่มีราคาถูกที่สุดเมื่อเทียบกับการโฆษณาประชาสัมพันธ์แบบอ่ืนๆ 
 4) การต่อยอดความรู้ในการเพิ่มมูลค่าของผลิตภัณฑ์ผ้าขาวม้า จากกิจกรรมการศึกษาดูงานของโครงการฯ 
ท าให้กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้แนวคิดเพื่อการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ 
 5) การขยายช่องทางการตลาด จากเดิมที่เคยจ าหน่ายเพียงการออกงานแสดงสินค้า และการจ าหน่าย  
ที่หน้าร้าน เมื่อเข้าร่วมโครงการฯ ท าให้สามารถเพิ่มช่องการจ าหน่ายไปในรูปแบบอ่ืนๆ 

 
5. แนวทางการส่งเสริมในระยะต่อไป 
 1) ระยะเวลาในการด าเนินงานของโครงการฯ น้อยเกินไป ท าให้กิจกรรมบางอย่างไม่สามารถท าได้อย่างเต็มที่ 
เนื่องจากสมาชิกกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค มีภารกิจหน้าที่ส่วนตัวในการประกอบอาชีพเกษตรกรรมด้วย   
 2) การพัฒนาส่งเสริมในเรื่องของการแปรรูปสินค้าให้หลากหลายมากยิ่งขึ้น เช่น กระเป๋าถือจากผ้ายก
เมืองนคร การตัดชุดส าเร็จรูป เป็นต้น 
 3) สนับสนุนกี่ทอผ้าให้เพียงพอต่อสมาชิก และจักรเย็บผ้าส าหรับการส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
 4) สนับสนุนเครื่องคอมพิวเตอร์ เพื่อใช้ส าหรับกิจการของกลุ่มทั้งการจัดท าระบบบัญชี การท าการตลาดออนไลน์
และการจัดท าสื่อประชาสัมพันธ์อิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น 

 
6. แผนธุรกิจและแผนปฏิบัติการ 
 ทั้งนี้บริษัทที่ปรึกษาได้จัดท าแผนธุรกิจ และจัดท าแผนปฏิบัติการ (Action Plan) เพื่อเป็นแนวทางให้กับ
หมู่บ้านท ามาค้าขายภาคใต้ กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค ได้ปฏิบัติ ซึ่งประกอบด้วยกิจกรรมที่จะด าเนินงาน ระยะเวลา
ด าเนินงาน งบประมาณ ผู้รับผิดชอบ ผู้ปฏิบัติงาน ช่วงเวลาด าเนินการ แสดงรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
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ภาคผนวก ก 
การฝึกอบรม ให้ความรู้และให้ค าปรึกษา 



การอบรมของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 
การประชุมชี้แจงสร้างการรับรูแ้ละความเข้าใจ 

และให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน า ด้านกางวางแผนบริหารจัดการธุรกิจให้แก่ผู้น า/สมาชิก 
ณ อาคารทอผ้าเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถในรัชกาลที่ 9 

วันที่ 23 พฤษภาคม พ.ศ. 2561 
 

         

   
 

   
 

  



การอบรม การจัดท าบัญชีรายรับ รายจ่าย 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

ณ อาคารทอผ้าเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถในรัชกาลที่ 9 
วันที่ 10 มิถุนายน พ.ศ. 2561 

 

 
 
 

การอบรม การแปรรูปผ้าขาวม้า 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

ณ อาคารทอผ้าเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระนางเจ้าสิริกิติ์ พระบรมราชินีนาถในรัชกาลที่ 9 
วันที่ 10-11 มิถุนายน พ.ศ. 2561 

 

   
 

   



การอบรม ให้ค าปรึกษาด้านการตลาด 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

ณ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 
วันที่ 5 กันยายน พ.ศ.2561 

 

 

  

 
  

 



ภาคผนวก ก1 
ใบลงชื่อ “การประชุมชี้แจงสร้างการรับรู้และความเข้าใจ 

และให้ความรู้ ค าปรึกษาแนะน า ด้านการวางแผน
บริหารจัดการธุรกิจให้แก่ผู้น า/ สมาชิก” 









ภาคผนวก ก2 
ใบลงชื่อการอบรมการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย 

และการท าสต๊อกสินค้า (Stock) 





ภาคผนวก ก3 
ใบลงชื่อการอบรมด้านการแปรรูปผ้าขาวม้า 

เพิ่มมูลค่าผ้าขาวม้าทอมือ 







ภาคผนวก ก4 
สรุปผลการประเมินก่อนและหลังการฝึกอบรม 

กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด 
จังหวัดนครศรีธรรมราช 



ก4-1 
 

สรุปผลการประเมินก่อนและหลังการฝึกอบรม กลุม่ทอผ้าบ้านตรอกแค 
อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 

 

 
 กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช มีผู้ตอบแบบประเมินในหัวข้อต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
  1. การสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการและทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills) 
 โดย รศ.ดร.จีรเกียรติ อภิบุณโยภาส 
  2. การจัดท าบัญชีรายรับ รายจ่าย โดย คุณวาสนา พรหมเมศว์  นักบัญชีและผู้ตรวจสอบบัญชี 
  3. การแปรรูปผ้าขาวม้า โดยคุณจิราภรณ์  อัมผลิน ซึ่งผ่านการอบรมหลักสูตรช่างตัดเสื้อผ้าสตรี จากศูนย์
การศึกษา และฝึกอาชีพสมาคมส่งเสริมสถานภาพสตรีในพระอุปถัมภ์พระเจ้าวรวงศ์เธอ พระองค์เจ้าโสมสวลี พระวรราชาทิ
นัดดามาตุ 
 
 สรุปผลการประเมินก่อนและหลังการฝึกอบรมได้ดังนี้ 

การสร้างทักษะในการเป็นผูป้ระกอบการและทักษะในการเปน็นักการตลาด (Marketing Skills) 
โดย รศ.ดร.จีรเกียรติ อภิบุณโยภาส 

 ความคิดเห็นของผู้เข้าร่วมอบรมต่อการอบรมหัวข้อการสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการและทักษะ

ในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills) โดย รศ.ดร.จีรเกียรติ อภิบุณโยภาส แสดงดังตารางที่ ก-1 



ก4-2 
 

 

จ ำ
นว

น
ร้อ

ยล
ะ

จ ำ
นว

น
ร้อ

ยล
ะ

จ ำ
นว

น
ร้อ

ยล
ะ

จ ำ
นว

น
ร้อ

ยล
ะ

จ ำ
นว

น
ร้อ

ยล
ะ

จ ำ
นว

น
ร้อ

ยล
ะ

1. 
คว
าม
รู้ก
อ่น

กา
รอ
บร

ม
1

16
.7

1
16

.7
2

33
.3

2
33

.3
0

0.0
6

10
0.0

2. 
คว
าม
รู้ห

ลัง
กา
รอ
บร

ม
2

33
.3

4
66

.7
0

0.0
0

0.0
0

0.0
6

10
0.0

3. 
คว
าม
คิด

เห
็นเ
กีย่

วก
บัว

ทิย
าก
ร

   
3.1

 ค
วา
มส

าม
าร
ถใ
นก

าร
ถ่า
ยท

อด
คว
าม
รู้แ
กผู่้

อบ
รม

4
66

.7
2

33
.3

0
0.0

0
0.0

0
0.0

6
10

0.0
   

3.2
 ส
าม
าร
ถอ

ธบิ
าย
เน
ื้อห

าไ
ด้ช

ัดเ
จน

แล
ะต
รง
ปร

ะเด็
น

3
50

.0
3

50
.0

0
0.0

0
0.0

0
0.0

6
10

0.0
   

3.3
 ใช

้ภา
ษา

ทีเ่
หม

าะ
สม

แล
ะเข

้าใ
จง่
าย

4
66

.7
2

33
.3

0
0.0

0
0.0

0
0.0

6
10

0.0
   

3.4
 เอ

กส
าร
ปร

ะก
อบ

กา
รอ
บร

ม
3

50
.0

3
50

.0
0

0.0
0

0.0
0

0.0
6

10
0.0

4. 
เน
ื้อห

าก
าร
อบ

รม
สา
มา
รถ
น า

ไป
ปร

ะยุ
กต์

ใช
้ใน
กา
รป

ฏิบ
ัติง
าน

2
33

.3
3

50
.0

0
0.0

1
16

.7
0

0.0
6

10
0.0

5. 
ระ
ยะ
เวล

าใ
นก

าร
อบ

รม
มคี

วา
มเ
หม

าะ
สม

2
33

.3
1

16
.7

2
33

.3
1

16
.7

0
0.0

6
10

0.0
6. 

ด้า
นก

าร
น า

คว
าม
รู้ไ
ปใ
ช้

6.1
 ส
าม
าร
ถน

 าค
วา
มรู้
ไป
เผ
ยแ

พร่
/ถ
่าย
ทอ

ดแ
กช่

ุมช
นไ
ด้

1
16

.7
5

83
.3

0
0.0

0
0.0

0
0.0

6
10

0.0
6.2

 ส
าม
าร
ถใ
ห้ค

 าป
รึก
ษา

แก
เ่พ
ือ่น

ร่ว
มง
าน

ได้
1

16
.7

5
83

.3
0

0.0
0

0.0
0

0.0
6

10
0.0

6.3
 ม
คีว
าม
มัน่

ใจ
แล

ะส
าม
าร
ถน

 าค
วา
มรู้
ทีไ่
ด้รั
บไ
ปใ
ช้ก

บัก
จิก

าร
ขอ

งก
ลุ่ม

ได้
1

16
.7

5
83

.3
0

0.0
0

0.0
0

0.0
6

10
0.0

รว
ม

กำ
รส

ร้ำ
งท

กัษ
ะใ

นก
ำร

เป็
นผู้

ปร
ะก

อบ
กำ

รแ
ละ

ทกั
ษะ

ใน
กำ

รเป็
นนั

กก
ำร

ตล
ำด

 
(M

ar
ke

tin
g 

Sk
ill)

มำ
กท

ีส่ดุ
มำ

ก
ปำ

นก
ลำ

ง
น้อ

ย
น้อ

ยท
ีส่ดุ

ตา
รา

งท
ี่ ก

-1
  ค

วา
มค

ิดเ
ห็น

ขอ
งผ

ู้เข
้าร

่วม
อบ

รม
ต่อ

กา
รอ

บร
มห

ัวข
้อก

าร
สร

้าง
ทัก

ษะ
ใน

กา
รเป

น็ผ
ู้ปร

ะก
อบ

กา
รแ

ละ
ทัก

ษะ
ใน

กา
รเป

็นน
ักก

าร
ตล

าด
 (M

ar
ke

tin
g 

Sk
ill

s) 
  

   
   

   
   

   
   

โด
ย 

รศ
.ด

ร.จ
ีรเก

ียร
ติ 

อภิ
บุณ

โย
ภา

ส 
 

(M
ar

ke
tin

g 
Sk

ill
s) 



ก4-3 
 

1.  ความรู้ก่อนการอบรม  
 เรื่องการสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการและทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills)   
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 33.3 เท่ากัน มีความรู้ก่อนการอบรมน้อยและปานกลาง รองลงมา ร้อยละ 16.7 เท่ากัน 
มีความรู้ก่อนการอบรมมากและมากที่สุด 
 
2.  ความรู้หลังการอบรม 

เรื่องการสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการและทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills)   
ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 66.7 มีความรู้หลังการอบรมระดับมาก รองลงมา ร้อยละ 33.3  มีความรู้หลังการอบรม

มากที่สุด 
ในการเปรียบเทียบความรู้ของผู้เข้าอบรมก่อนและหลังการอบรมนั้น จะใช้ค่าคะแนนจากการถ่วงน้ าหนัก 

ดังนี้ 
ระดับความคิดเห็น    ค่าน ้าหนัก 
มากที่สุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
น้อย 2 
น้อยที่สุด 1 
จะได้ค่าร้อยละของความรู้หลังการอบรมที่เพิ่มข้ึนหรือลดลง เป็นสูตรดงันี ้

(n5x5)+ (n4x4)+ (n3x3)+ (n2x2)+ (n1x1) - (m5x5)+ (m4x4)+ (m3x3)+ (m2x2)+ (m1x1)x100 
 N 
โดยที่  
m5 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้หลังการอบรมระดับมากที่สดุ  
m4 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้หลังการอบรมระดับมาก 
m3 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้หลังการอบรมระดับปานกลาง 
m2 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้หลังการอบรมระดับน้อยที่สดุ  
m1 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้หลังการอบรมระดับน้อยที่สดุ  
n5 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้ก่อนการอบรมระดับมากที่สดุ  
n4 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้ก่อนการอบรมระดับมาก 
n3 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้ก่อนการอบรมระดับปานกลาง 
n2 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้ก่อนการอบรมระดับน้อยที่สดุ  
n1 หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมที่มีความรู้ก่อนการอบรมระดับน้อยที่สดุ  
N หมายถึง จ านวนความคิดเห็นของผู้เข้ารับการอบรมทั้งหมด 
หากมีค่าเป็น – หมายถึง ความรู้หลังการอบรมมีเพิ่มขึ้น 
หากมีค่าเป็น + หมายถึง ความรู้หลังการอบรมลดลง 
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จากตารางที่ ก-2 ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมก่อนการอบรมเท่ากับ 19 คะแนน ค่าคะแนน
ความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมหลังการอบรมเท่ากับ 26 คะแนน แสดงให้เห็นว่า ผู้เข้าอบรมหลังการได้รับอบรมมี
ความรู้เพิ่มขึ้น 7 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 36.8 

 
ตารางที่ ก-2  ค่าคะแนนความรู้ก่อน-หลังการเข้ารับการอบรมหัวข้อการสร้างทักษะในการเป็นผู้ประกอบการและ
ทักษะในการเป็นนักการตลาด (Marketing Skills) โดย รศ.ดร.จีรเกียรต ิอภิบุณโยภาส 
 

 
 

3.  ความคิดเห็นเกี่ยวกับวิทยากร 
    3.1  ความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรม 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 66.7 มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรม
ในระดับมากที่สุด อีกร้อยละ 33.3 มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรมในระดับมาก  
 3.2  สามารถอธิบายเน้ือหาได้ชัดเจนและตรงประเด็น 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 50.0 เท่ากัน มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถอธิบายเนื้อหาได้ชัดเจนและ
ตรงประเดน็ในระดับมากและมากที่สุด  
 3.3 ใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่าย 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 66.7 มีความเห็นว่าวิทยากรใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่ายในระดับมากที่สุด  
อีกร้อยละ 33.3 มีความเห็นว่าวิทยากรใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่ายในระดับมาก 
 3.4  เอกสารประกอบการอบรม 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 50.0 เท่ากัน มีความเห็นว่าเอกสารประกอบการอบรมมีความเหมาะสมในระดับมาก
และมากที่สุด  
 
4.  เนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 50.0 มีความเห็นว่าเนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้ในระดับมาก 
อีกร้อยละ 33.3 มีความเห็นว่าเนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้ในระดับมากที่สุด และ
ร้อยละ 16.7 มีความเห็นว่าเนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้ในระดับน้อย 
 
5.  ระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสม 
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 33.3 เท่ากัน มีความเห็นว่าระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสมในระดับปานกลาง
และมากที่สุด อีกร้อยละ 16.7 เท่ากัน มีความเห็นว่าระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสมในระดับน้อยและมาก  
 

ค่ำคะแนน/ร้อยละของควำมรูผู้้เข้ำรับกำรอบรม มำกทีส่ดุ มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีส่ดุ รวม
ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมกอ่นการอบรม 5 4 6 4 0 19
ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมหลังการอบรม 10 16 0 0 0 26
คะแนนความรู้เพิม่ขึน้/ลดลง -7.0
ร้อยละของความรู้เพิม่ขึน้/ลดลง -36.8
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6.  ด้านการน าความรู้ไปใช้ 
  6.1  สามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรม ร้อยละ 83.3 มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชน
ได้ในระดับมาก อีกร้อยละ 16.7 มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ในระดับ
มากที่สุด  
  6.2  สามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 83.3 มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ในระดับมาก 
อีกร้อยละ 16.7 มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ในระดับมากที่สุด  
  6.3  มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 83.3  มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ใน
ระดับมาก อีกร้อยละ 16.7 มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ในระดับมากที่สุด  
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การจัดท าบญัชีรายรับ-รายจ่าย โดย คุณวาสนา  พรหมเมศว์ 
นักบัญชีและผูต้รวจสอบบัญช ี

 

 
 ความคิดเห็นของผู้เข้าร่วมอบรมต่อการอบรมหัวข้อการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย โดย คุณวาสนา  พรหมเมศว์ 
นักบัญชีและผู้ตรวจสอบบญัชี แสดงดังตารางที่ ก-3 
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1.  ความรู้ก่อนการอบรม  
 เรื่องการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย  
 ผู้เข้าร่วมอบรมมีความรู้ก่อนการอบรมน้อย 
 
2. ความรู้หลังการอบรม  
 เรื่องการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย 
 ผู้เข้าร่วมอบรม มีความรู้หลังการอบรมระดับมาก  
 จากตารางที่ ก-4 ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมก่อนการอบรมเท่ากับ 2 คะแนน ค่าคะแนนความรู้
ของผู้เข้ารับการอบรมหลังการอบรมเท่ากับ 4 คะแนน แสดงให้เห็นว่า ผู้เข้าอบรมหลังการได้รับอบรมมีความรู้เพิ่มขึ้น 
2 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
 
ตารางที่ ก-4  ค่าคะแนนความรู้ก่อน-หลังการเข้ารับการอบรมหัวข้อการจัดท าบัญชีรายรับ-รายจ่าย โดย  
  คุณวาสนา พรหมเมศว์ นักบัญชีและผู้ตรวจสอบบัญชี 
 

 
 
3.  ความคิดเห็นเกี่ยวกับวิทยากร 
    3.1 ความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรม 
  ผู้เข้าร่วมอบรมมีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรมในระดับมาก  
 3.2  สามารถอธิบายเน้ือหาได้ชัดเจนและตรงประเด็น 
  ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถอธิบายเนื้อหาได้ชัดเจนและตรงประเด็นในระดับ
มากที่สุด  
 3.3  ใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่าย 
  ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าวิทยากรใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่ายในระดับมากที่สุด  
 3.4  เอกสารประกอบการอบรม 
  ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าเอกสารประกอบการอบรมมีความเหมาะสมในระดับมาก  
 
4.  เนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 
 ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าเนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้ในระดับมาก  
 
5.  ระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสม 
 ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสมในระดับปานกลาง  

ค่ำคะแนน/ร้อยละของควำมรูผู้้เข้ำรับกำรอบรม มำกทีส่ดุ มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีส่ดุ รวม
ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมกอ่นการอบรม 0 0 0 2 0 2
ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมหลังการอบรม 0 4 0 0 0 4
คะแนนความรู้เพิม่ขึน้/ลดลง -2.0
ร้อยละของความรู้เพิม่ขึน้/ลดลง -100.0
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6.  ด้านการน าความรู้ไปใช้ 
  6.1  สามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ในระดับมาก  
  6.2  สามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรม มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ในระดับมาก  
  6.3  มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรม มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ในระดับมาก 
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การแปรรูปผ้าขาวม้า โดย คุณจิราภรณ์  อัมผลิน  
ซึ่งผ่านการอบรมหลักสูตรช่างตัดเสื้อผ้าสตรี จากศูนย์การศึกษาและฝึกอาชีพสมาคมส่งเสริมสถานภาพสตรีใน

พระอุปถัมภ์พระเจ้าวรวงศ์เธอ พระองค์เจ้าโสมสวลี พระวรราชาทินัดดามาตุ 
 

 
 ความคิดเห็นของผู้เข้าร่วมอบรมต่อการอบรมหัวข้อ การแปรรูปผ้าขาวม้า โดย คุณจิราภรณ์ อัมผลิน ซึ่งผ่านการ
อบรมหลักสูตรช่างตัดเสื้อผ้าสตรี จากศูนย์การศึกษาและฝึกอาชีพสมาคมส่งเสริมสถานภาพสตรีในพระอุปถัมภ์
พระเจ้าวรวงศ์เธอ พระองค์เจ้าโสมสวลี พระวรราชาทินัดดามาตุ แสดงดังตารางที่ ก-5 
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1.  ความรู้ก่อนการอบรม  
 เรื่องการแปรรูปผ้าขาวม้า 
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 40.0 เท่ากัน มีความรู้ก่อนการอบรมปานกลางและมาก รองลงมา ร้อยละ 20.0 มีความรู้
ก่อนการอบรมน้อย 
 
2. ความรู้หลังการอบรม  
 เรื่องการแปรรูปผ้าขาวม้า 
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 60.0 มีความรู้หลังการอบรมระดับมาก รองลงมา ร้อยละ 40.0 มีความรู้หลังการอบรม
มากที่สุด  
 จากตารางที่ ก-6 ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมก่อนการอบรมเท่ากับ 16 คะแนน ค่าคะแนนความรู้
ของผู้เข้ารับการอบรมหลังการอบรมเท่ากับ 22 คะแนน  แสดงให้เห็นว่า ผู้ เข้าอบรมหลังการได้รับอบรมมีความรู้
เพิ่มข้ึน 6 คะแนน คิดเป็นร้อยละ 37.5 
 
ตารางที่ ก-6  ค่าคะแนนความรู้ก่อน-หลังการเข้ารับการอบรมหัวข้อการแปรรูปผ้าขาวม้า โดย คุณจิราภรณ ์อัมผลิน 
 

 
 
3.  ความคิดเห็นเกี่ยวกับวิทยากร 
    3.1  ความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรม 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 60.0 มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรมใน
ระดับมากที่สุด อีกร้อยละ 40.0 มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถในการถ่ายทอดความรู้แก่ผู้อบรมในระดับมาก 
 3.2 สามารถอธิบายเน้ือหาได้ชัดเจนและตรงประเด็น 
  ผู้เข้าร่วมอบรม ร้อยละ 60.0 มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถอธิบายเนื้อหาได้ชัดเจนและตรงประเด็น
ในระดับมากที่สุด อีกร้อยละ 40.0 มีความเห็นว่าวิทยากรมีความสามารถอธิบายเนื้อหาได้ชัดเจนและตรงประเด็นในระดับมาก 
 3.3 ใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่าย 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 60.0 มีความเห็นว่าวิทยากรใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่ายในระดับมากที่สุด  
อีกร้อยละ 40.0 มีความเห็นว่าวิทยากรใช้ภาษาที่เหมาะสมและเข้าใจง่ายในระดับมาก 
 3.4  เอกสารประกอบการอบรม 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 80.0 มีความเห็นว่าเอกสารประกอบการอบรมมีความเหมาะสมในระดับมาก
ที่สุด อีกร้อยละ 20.0 มีความเห็นว่าเอกสารประกอบการอบรมมีความเหมาะสมในระดับมาก  
 
 

ค่ำคะแนน/ร้อยละของควำมรูผู้้เข้ำรับกำรอบรม มำกทีส่ดุ มำก ปำนกลำง น้อย น้อยทีส่ดุ รวม
ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมกอ่นการอบรม 0 8 6 2 0 16
ค่าคะแนนความรู้ของผู้เข้ารับการอบรมหลังการอบรม 10 12 0 0 0 22
คะแนนความรู้เพิม่ขึน้/ลดลง -6.0
ร้อยละของความรู้เพิม่ขึน้/ลดลง -37.5
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4.  เนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงาน 
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 60.0 มีความเห็นว่าเนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้ในระดับมาก 
อีกร้อยละ 40.0 มีความเห็นว่าเนื้อหาการอบรมสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการปฏิบัติงานได้ในระดับมากที่สุด 
 
5.  ระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสม 
 ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 60.0 มีความเห็นว่าระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสมในระดับมาก อีกร้อยละ 20.0 เท่ากัน 
มีความเห็นว่าระยะเวลาในการอบรมมีความเหมาะสมในระดับปานกลางและมากที่สุด  
 
6.  ด้านการน าความรู้ไปใช้ 
  6.1 สามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรม ร้อยละ 60.0 มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชน
ได้ในระดับมาก อีกร้อยละ 40.0 ความเห็นว่าตนเองจะสามารถน าความรู้ไปเผยแพร่/ถ่ายทอดแก่ชุมชนได้ในระดับ
มากที่สุด   
  6.2  สามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรม ร้อยละ 80.0  มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ในระดับ
มาก อีกร้อยละ 20.0  มีความเห็นว่าตนเองจะสามารถให้ค าปรึกษาแก่เพื่อนร่วมงานได้ในระดับมากที่สุด  
  6.3 มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ 
  ผู้เข้าร่วมอบรมร้อยละ 80.0 มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ใน
ระดับมาก อีกร้อยละ 20.0 มีความมั่นใจและสามารถน าความรู้ที่ได้รับไปใช้กับกิจการของกลุ่มได้ในระดับมากที่สุด  

 

 
 
 



ภาคผนวก ก5 
ใบลงชื่อการอบรม ให้ค าปรึกษาด้านการตลาด 





ภาคผนวก ข 
การจัดกิจกรรมศึกษาดูงานกลุ่มเกษตรกร 



 

 

การศึกษาดูงาน กลุ่มทอผา้บ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
 

 
ณ นุชบา OTOP  ต าบลนาแต ้อ าเภอเมืองอ านาจเจริญ จังหวัดอ านาจเจริญ 

วันที่ 17 - 18 กรกฎาคม 2561 
 

   

กล่าวต้อนรับและบรรยายสรุปเกี่ยวกับการด าเนินงานของกลุ่มนุชบา OTOP  โดย นางสาวธนิดา คณุณัฐณิชา (ประธาน) 

   

เรียนรู้การท ามาลัยกรจากผา้ขาวม้า 

   

เยี่ยมชมศูนย์จ ำหน่ำยผลติภณัฑ ์



ภาคผนวก ข1 
ใบลงชื่อสมาชิกที่ไปศึกษาดูงาน ณ กลุ่มผลิตภัณฑ์

จากผ้าขาวม้าแบรนด์ “นุชบา” 
  ของจังหวัดอ านาจเจริญ 





ภาคผนวก ค 
พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย 



 

พิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช 
วันจันทร์ที่ 20 สิงหาคม พ.ศ.2561 

 

 

  

  

  

  

   

  



ภาคผนวก ค1 
ใบลงชื่อการเข้าร่วมพิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย 





























ภาคผนวก ค2 
ก าหนดการพิธีเปิดหมู่บ้านท ามาค้าขาย 
กลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค อ าเภอชะอวด 

      จังหวัดนครศรีธรรมราช 



ค2-1 

ก ำหนดกำรพิธีเปิดหมู่บ้ำนท ำมำค้ำขำย 
กลุ่มทอผ้ำบ้ำนตรอกแค 

วันจันทร์ที่ 20 สิงหำคม พ.ศ.2561 เวลำ 09.30 – 11.30 น. 
ณ ที่ท ำกำรกลุ่มทอผ้ำบ้ำนตรอกแค ต ำบลขอนหำด อ ำเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมรำช 

 

 

09.30 – 10.00 น. ผู้มีเกียรติ/สื่อมวลชนลงทะเบียนเข้าร่วมงาน 

10.00 – 10.15 น. พิธีกรกล่าวประชาสัมพันธ์กิจกรรม 

   ประธานในพิธี พร้อมคณะเดินทางถึงบริเวณพิธีเปิดงาน 

10.15 – 10.30 น. พิธีกรกล่าวต้อนรับประธานและแขกผู้มีเกียรติที่เข้าร่วมงาน 

   ชมการแสดงของนักเรียนโรงเรียนขอนหาดประชาสรรค์ 

10.30 – 11.00 น. พิธีเปิดงาน 

   - กล่าวรายงาน  

โดย นางสาวภาวไิล ค าเพ็ง ผู้อ านวยการส านักสารสนเทศและแผนงานการค้าในประเทศ     

                                 กรมการค้าภายใน   

   - ประธานกล่าวเปิดงานและท าพิธีเปิดหมู่บ้าน  

โดย  ผู้วา่ราชการจังหวัดนครศรีธรรมราช (ผู้กลา่วเปิดงาน)  

และตัดริบบิ้นเปิดงานพิธีเปิดหมูบ่้านท ามาค้าขาย  

จากนั้นพธิีกรกล่าวเชิญประธานและแขกผู้มีเกียรติที่เข้าร่วมงานถ่ายภาพ 

11.00 – 11.30 น.  ประธาน คณะผูบ้ริหารฯ และแขกผู้มีเกียรติ เดินชมการทอผ้า กรอด้าย และชมผลิตภัณฑ์

ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

11.30 น. เสร็จพิธีการ 

  

 



ค2-2 

รูปแบบของกำรจัดงำน 

- ลงทะเบียนบริเวณที่จดังาน เมื่อประธานและผู้ร่วมงานทุกทา่นเดินทางมาถึง  

- ซึ่งจะมีการเก็บภาพมุมสูงด้วยโดรน 

- ต้อนรับประธาน คณะผู้บริหารฯ และแขกผู้มีเกียรติ มอบมาลัยกรผ้าขาวม้าให้ท่านประธาน และท าโบว์

ด้วยผ้าขาวม้าติดหน้าอกให้กับท่านประธาน และคณะผู้บริหารฯ  

- พิธีกรกล่าวต้อนรับ และเร่ิมท าพิธีเปิดหมู่บ้าน ตามก าหนดการ 

- เมื่อประธานกล่าวเปิดงานเสร็จ และเดินชมการทอผ้า กรอด้าย และชมผลิตภัณฑ์ของกลุ่มทอผ้าบ้านตรอกแค 

- ภายในงานจะแจกของที่ระลึกให้กับแขกที่มาร่วมงานด้วย พวงกุญแจดอกไม้จากผ้าขาวม้า 

สถำนที่จัดงำน 

- สถานที่จดังานจะตกแต่งด้วยผา้ขาวม้า 

- มีเต็นท์เครื่องดื่ม ผลไม้ ของว่าง ไว้รับรองแขกที่มาร่วมงาน 

- บริเวณที่ชมการทอผา้ กรอด้าย และชมผลิตภัณฑ์ของกลุ่มทอผา้บ้านตรอกแค จะอยู่ด้านในอาคาร 

 
 

 


