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บทคัดย่อ 

บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่ออธิบาย ผลการศึกษาสภาพส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า 
OTOP ประเภทเสื้อผ้าและเครื่องแต่งกาย จังหวัดนราธิวาส กรณีศึกษา กลุ่มผ้าบาติก จังหวัดนราธิวาส  
โดยการวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งทำการเก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก จากผู้นำกลุ่ม 5 คน 
จากกลุ่มผ้าบาติก 5 กลุ่ม ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จักในจังหวัดนราธิวาส โดยมีการดำเนินกิจการมาเป็น
เวลาอย่างน้อย 20 ปี และมีสภาพการดำเนินกิจการที่แตกต่างกันเพื่อเป็นตัวแทนของการใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดในการดำเนินกิจการ เมื่อทำการเก็บข้อมูลเพียงพอแล้ว ผู้วิจัยจะนำข้อมูลมาจัดหมวดหมู่และ
คัดเลือกให้สามารถนำมาใช้วิเคราะห์ได้ นอกจากนี้ข้อมูลในระดับทุติยภูมินั้น จะเก็บรวบรวมจากเอกสารที่มี
ความหลากหลายและมีความเกี่ยวข้องกับงานวิจัยที่ต้องการจะศึกษา ในการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นข้อมูลปฐม
ภูมิ คือ นำข้อมูลมาวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ซึ่งนำมาตีความ (Interpretive) ผลการวิจัย พบว่า 
1) ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความสำคัญตามลำดับ คือ กลุ่มผ้าบาติกให้ความสำคัญกับการออกแบบลวดลาย รูปแบบ
ของผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย 2) ด้านราคา ให้ความสำคัญตามลำดับ คือ การตั้งราคาจากต้นทุนต่อชิ้นของ
ผลิตภัณฑ์ การตั้งราคาตามเงื่อนไขคำสั่งซื้อ 3) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ให้ความสำคัญตามลำดับ คือ 
การเปิดหน้าร้านในจุดเดียวกับท่ีทำการผลติผา้บาตกิของกลุ่ม การขายผ่านออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ การออก
ร้านกับภาครัฐไปยังพื้นที่ต่าง ๆ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด การลดราคากับลูกค้าที่เป็นลูกค้าประจำ  
การลดราคากับลูกค้าที่ปฏิบัติตามเงื่อนไขการชำระเงิน 
 
คำสำคัญ:  ส่วนประสมทางการตลาด สินค้า OTOP ประเภทเสื้อผา้และเครื่องแต่งกาย กลุม่ผ้าบาติก 
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Abstract 
The purposes of this research were to study the marketing mix of OTOP products, 

clothes, and apparel in Narathiwat province, a case study of Batik Narathiwat. The study was 
qualitative research and collected data through in-depth interviews from 5  group’s leaders 
from 5  batik groups which were recognized in the Narathiwat region, had 2 years operation 
date, and had a different operating condition, to represent the use of marketing mixes in their 
operations. The researcher classified the data and select it for analysis. Besides, the secondary 
data level collected from diverse documents and relevant research. The primary data 
collected from In-depth interviews by used content analysis. The result of the research shows 
that 1) the Batik group were placed the importance of the products on the pattern design 
and variety of product formats. 2) the Batik group were placed the importance of the prices 
on the cost per piece of the product and set the price according to the purchase order 
condition 3) the Batik group were places importance of the Distribution channels on the 
opening of the store in the same place as the group’s batik production, online sales in various 
forms, an exhibition with the government to different areas. 4) the Batik group were placed 
importance on the marketing promotion on price reduction with regular customers and price 
reductions with customers that comply with payment terms. 
 
Keywords:  Marketing Mix, OTOP Products, Clothing and Apparel, Batik Cloth 
 
บทนำ 

ประเทศไทยนับได้ว่าเป็นดินแดนที่มีภูมิปัญญาท้องถิ่นอยู่ในทั่วทุกพื้นที่ โดยนโยบายรัฐบาลในปี 
2544 ได้ส่งเสริมให้ชุมชนได้พัฒนาภูมิปัญญาท้องถิ่นให้มีมูลค่ามากขึ้น เพื่อสร้างรายได้ให้กับประชาชนและ
ชุมชน ซึ่งการพัฒนาเศรษฐกิจของท้องถิ่นถือเป็นแนวทางสำคัญในการพัฒนา เศรษฐกิจในภาพรวมให้
เจริญเติบโต (World Bank, 2011) ประเทศไทยขับเคลื่อนภูมิปัญญาท้องถิ่นให้เพิ่มมูลค่าภายใต้โครงการหนึ่ง
ตำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (One Tumbon One Product: OTOP) ซึ่งส่งเสริมให้คนในชุมชนพัฒนาผลิตภัณฑ์
ท้องถิ่นชุมชนให้มีคุณภาพและสร้างความภูมิใจให้กับชุมชน (เอกสิทธิ โอมณี, 2559) ซึ่งการพัฒนาเศรษฐกิจ
ในท้องถิ่นถือเป็นแนวทางสำคัญ ซึ่งอาจช่วยเพิ่มและสร้างรายได้ นำไปสู่ความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ  
(ศิกานต์ อิสระชัยยศ, 2559) การผลิตหรือจัดการทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่น ให้กลายเป็นสินค้าที่มีคณุภาพ  
มีจุดเด่นเป็นอัตลักษณ์ของตนเองที่แสดงถึงวัฒนธรรมในแต่ละท้องถิ่น ออกมาเป็นสินค้าท่ีสามารถจำหน่ายใน
ตลาดทั้งภายในและต่างประเทศได้ โดยมีหลักการพื้นฐาน 3 ประการ คือ ภูมิปัญญาท้องถิ่นสู่สากล (Local 
Yet Global) พึ ่งตนเองและคิดอย่างสร้างสรรค์ (Self Reliance Creativity) การสร้างทรัพยากรมนุษย์ 
(Human Resource Development) (สำนักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดหนองบัวลำภู, 2562) แม้คณะรัฐบาล
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จะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย แต่การดำเนินโครงการหนึ่งตำบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ยังคงขับเคลื่อนเรื่อยมา 
ภายใต้วัตถุประสงค์ สร้างงาน สร้างรายได้ สร้างความเข้มแข็ง ส่งเสริมภูมิปัญญาท้องถิ่น และส่งเสริมการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ และยังกำหนดอยู่ในยุทธศาสตร์กรมการพัฒนาชุมชน พ.ศ.  2560 - 2564 ภายใต้
วิสัยทัศน์เศรษฐกิจฐานรากมั่นคงชุมชนพึ่งพาตนเองได้ภายใน ปี พ.ศ. 2564 ซึ่งมีแนวทางการพัฒนา OTOP 
ในส่วนของการส่งเสริมและพัฒนาช่องทางการตลาดให้เพิ่มขึ้น (กรมพัฒนาชุมชน, 2553) โดยมีนโยบายเน้น 
คุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ชุมชน เป็นสำคัญ ซึ่งได้มีการกำหนดหลักเกณฑ์ ที่นำมากำหนดระดับ
สินค้า (Product Level) ออกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ ระดับ 5 ดาว คือสินค้ามีมาตรฐานมีคุณภาพในระดับ
ส่งออก ระดับ 4 ดาว คือ เป็นสินค้าที่มีคุณภาพได้รับการยอมรับระดับประเทศ และสามารถพัฒนาสู่สากล 
ระดับ 3 ดาว คือ เป็นสินค้าท่ีมีระดับกลาง ที่สามารถพัฒนาเป็นระดับ 4 ดาวได้ ระดับ 2 ดาว คือ เป็นสินค้า
ที่สามารถพัฒนาเป็นระดับ 3 ได้ โดยมีการประเมินเป็นระยะ และ ระดับ 1 ดาว คือ เป็นสินค้าที่ไม่สามารถ
พัฒนาสู่ระดับ 2 ดาวได้ มีจุดอ่อนมากและพัฒนายาก ซึ่งในการจำแนกประเภทของสินค้าโอทอปนั้น แบ่งได้
เป็น ประเภทอาหาร ประเภทเครื่องดื่ม ประเภทเสื้อผ้าและเครื่องแต่งกาย ประเภทของใช้และของตกแต่ง 
ของที่ระลึก และประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหาร (ไทยตำบล ดอท คอม, 2557) โดยภูมิปัญญาท้องถิ่นของ
ภาคใต้นั้น มีความครอบคลุมตามประเภทข้างต้น ซึ่งประเภทเสื้อผ้าและเครื่องแต่งกายเป็นปัจจัยสี่ของการ
ดำรงชีวิต ซึ่งในการคัดสรรคุณภาพผ้าบาติกนั้น มีหลักเกณฑ์ในการคัดสรร คือ สีต้องไม่ตก ไม่ด่าง (ยกเว้นสี
ธรรมชาติ ด่างได้เล็กน้อย) สภาพเรียบร้อย ประณีต สวยงาม มีการวางแกรนผ้าเหมาะสมตลอดทั้งชิ้น และ
วัตถุดิบที่ใช้มีคุณภาพ ซึ่งชาวไทยมุสลิม โดยเฉพาะในจังหวัดชายแดนภาคใต้ รู้จักการทำผ้าบาติก โดยได้รับ
เทคนิคมาจากมาเลเซียและได้ตั้งโรงงานผลิตเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือนอยู่ใต้ถุนบ้าน ผ้าที่นิยมทำกันมาก 
ได้แก่ ผ้าโสร่ง ผ้าชิ้น และเครื่องนุ่งห่มต่าง ๆ เช่น เสื้อผ้าสำเร็จรูป เป็นต้น (ฤธรรมรง ปลัดสงคราม , 2556) 
ผ้าที่เป็นอัตลักษณ์อันโดดเด่นของภาคใต้ คือ ผ้าบาติก ซึ่งผ้าบาติกเผยแพร่อยู่ทางภาคใต้ของประเทศไทยมี
ลวดลายที่สะท้อน วิถีชีวิต วัฒนธรรม บอกเล่าเรื่องราวถ่ินท่ีมาได้เป็นอย่างดี (ชลพรรษ แก้วใหม่, 2557) 

จังหวัดนราธิวาสเป็นจังหวัดแรกของไทยที่มีการแพร่ขยายองค์ความรู้จากผู้ที่เคยไปทำงานด้านผ้า
บาติกในประเทศเพื่อนบ้าน เมื่อมีความรู้ความชำนาญจึงนำมาใช้ในการผลิตผ้าบาติกในจังหวัดนราธิวาส 
(สำนักงานศิลปวัฒนธรรมร่วมสมัย, 2562) ซึ่งปัจจุบันยังคงมีกลุ่มผ้าบาติกที่ดำเนินกิจการมาอย่างต่อเนื่อง
เป็นเวลานานอยู่คู่จังหวัดนราธิวาส โดยในอดีตมีจำนวนนับหลายสิบกลุ่ม ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาดที่ทำให้การดำเนินกิจการของกลุ่มผ้าบาติกให้ยังคงดำรงอยู่เพื่อให้การรักษาภูมิปัญญาที่มาอย่าง
ยาวนานให้คงอยู่และมีมูลค่าในทางเศรษฐกิจ ผู ้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาถึงสภาพของส่วนประสมทาง
การตลาดว่ามีการดำเนินการอย่างไร 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพื่อศึกษาสภาพส่วนประสมทางการตลาด ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด (4Ps) ของกลุ่มผ้าบาติก ประเภทเสื้อผ้าและเครื่องแต่งกาย จังหวัดนราธิวาส กรณีศึกษา กลุ่มผ้า 
บาติก จังหวัดนราธิวาส 
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
ขอบเขตการวิจัย 
มีการกำหนดรายละเอียดในการศึกษา ดังนี้ 1) ขอบเขตด้านเวลาศึกษา ในช่วงเดือน พฤศจิกายน 

2561- มีนาคม 2562) ประชากรที่ใช้ คือ ผู้นำกลุ่มผ้าบาติก 5 กลุ่ม ได้แก่ 1) กลุ่มอ่าวมะนาวบาติก ซึ่งเป็น
กลุ่มที่มีการถ่ายทอดการบริหารงานกลุ่มจากรุ่นก่อตั้งกลุ่มสู่รุ่นปัจจุบัน ซึ่งเป็นผู้นำกลุ่มรุ่นใหม่ที่มีความรู้ตรง
กับงานผ้าบาติกและมีประสบการณ์ที่สั่งสมจากรุ่นก่อตั้ง 2) กลุ่มบ้านบาติก เป็นกลุ่มที่มีการถ่ายทอดความรู้
และการบริหารเป็นจากรุ่นก่อตั้งสู่รุ่นปัจจุบัน และยังคงทำงานร่วมกันทั้งสองรุ่น 3) กลุ่มผ้าบาติกอัล ฮามีน 
เป็นกลุ่มที่บริหารงานกลุ่มด้วยรุ่นที่ก่อตั้งกลุ่มตั้งแต่เริ่มต้นถึงปัจจุบัน แต่มีความสนใจในความร่วมมือกับ
ภาครัฐอย่างต่อเนื่องเมื่อมีกิจกรรมหรือการอบรมเพิ่มเติมความรู้ 4) กลุ่มบางนราบาติก เป็นกลุ่มผ้าบาติกท่ี
บริหารงานกลุ่มโดยผู้ก่อตั้งกลุ่มและมีรุ่นปัจจุบันเป็นตัวช่วยในด้านการออกแบบและเทคโนโลยีที่ใช้ในงาน
ด้านการตลาดให้ทันสมัยมากขึ้น และ 5) กลุ่ม BH บาติก เป็นกลุ่มที่มีการบริหารงานกลุ่มจากรุ่นก่อตั้งและ
ช่วยกันดำเนินกิจการระหว่างสามีและภรรยาใน อ.เมือง จ.นราธิวาส ซึ่งมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักและระยะเวลา
ดำเนินงานไม่ต่ำกว่า 20 ปี เนื่องจากเป็นกลุ่มที่มีประสบการณ์ยาวนานมาตั้งแต่รัฐบาลเริ่มมีนโยบายส่งเสริม
สินค้าชุมชน จึงทำให้มีประสบการณ์การบริหารจัดการกลุ่มในหลากหลายสถานการณ์ และเคยเข้าร่วม
กิจกรรมการอบรมและการออกแสดงสินค้ากับภาครัฐ ซึ่งเป็นกิจกรรมส่งเสริมความรู้และเปิดโอกาสในส่วน
ของช่องทางการจัดจำหน่ายของสินค้า OTOP ของไทย ซึ่งแสดงถึงประสบการณ์และความตั้งใจในการบริหาร
จัดการกลุ่มภายใต้การขับเคลื่อนของนโยบายภาครัฐและความเป็นไปของตลาดปัจจุบัน ที่ต้องเรียนรู้และ
ปรับตัวอย่างต่อเนื่อง รวมถึงเป็นกลุ่มที่มีการขับเคลื่อนจากผู้นำกลุ่มในยุคแรกสู่ผู้นำกลุ่มในยุคปัจจุบัน 

 
วิธีดำเนินการวิจัย 

เนื่องจากเป็นการหาข้อเท็จจริงในภาพรวมจากปรากฏการณ์ ที่เกิดขึ้นมาในอดีตจนถึงปัจจุบันของ
กลุ่มผ้าบาติกในจังหวัดนราธิวาส จึงเลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพในการศึกษาสภาพของส่วนประสมทาง
การตลาดกลุ่มผ้าบาติก ในจังหวัดนราธิวาส ด้วยการลงพื้นที่ภาคสนาม เพื่อการสังเกต การสัมภาษณ์เชิงลึก
แบบตัวต่อตัว (Individual – In Depth Interview) ซึ่งการเน้นการสัมภาษณ์จากผูน้ำกลุ่มซึ่งทำหน้าท่ีบรหิาร
จัดการกลุ่ม (Key Person) เนื่องจากเป็นผู้ที่รู้และเข้าใจครอบคลุมในทุกเรื่องเกี่ยวกับกลุ่มตั้งแต่อดีตจนถึง
ปัจจุบัน และมีหลักการคัดเลือก คือ เป็นกลุ่มที่มีชื่อเสียงเป็นที่รู ้จักในจังหวัดนราธิวาส และมีผู้นำกลุ่มที่มี
ความแตกต่างกันในแต่ละคุณลักษณะ เพื ่อเป็นตัวแทนในการสะท้อนข้อคำถามให้ได้มากที ่ส ุดกับ
กลุ่มเป้าหมาย โดยมีหลักการเลือกกลุ่มเป้าหมาย ประธานกลุ่มผ้าบาติก จำนวน 5 ราย ซึ่งทำการสัมภาษณ์
แล้วนำข้อมูลจากมุมมองของผู้นำกลุ่มที่มีคุณลักษณะที่มีความแตกต่างกัน เช่น  ข้อคำถามเรื่องเกี่ยวกับ 
แนวทางการจัดการส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มในปัจจุบันและอนาคต การมองความสามารถของกลุ่ม
ด้านการตลาดในปัจจุบันและอนาคต เป็นต้น ทั้งนี้เพื่อจะได้ข้อมูลอย่างเพียงพอจากทุกมุ มมองมาทำการ
วิเคราะห์ในกระบวนการถัดไป 
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ในการวิเคราะห์ข้อมูล เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้วยการนำข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก 
ซึ่งเป็นข้อมูลในงานวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งการสัมภาษณ์เชิงลึกนี้เป็นแบบกึ่งโครงสร้างเนื่องจากไม่มีการรวบรวม
ข้อมูลมาก่อน และผู้วิจัยเป็นผู้สัมภาษณ์และวิเคราะห์เครื่องมือด้วยตัวเองโดยการตั้งคำถามในขณะที่ทำการ
สัมภาษณ์ (สุภางค์ จันทวานิช, 2553) โดยจะเป็นการสัมภาษณ์ที่ชวนพูดคุยและควบคุมประเด็นตามแนวทาง
ของส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งมีผู้วิจัยเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ในระหว่างการสัมภาษณ์จะมี
การบันทึกการสัมภาษณ์ เพื่อนำมาถอดเทปคำสัมภาษณ์และหากประเด็นใดยังต้องการสอบถามเพิ่มเติม  
จะดำเนินการสัมภาษณ์ผ่านการโทรศัพท์ เมื่อได้ข้อมูลจนครบถ้วนตามต้องการแล้วนำข้อมูลมาจัดหมวดหมู่ 
เพื่อสะดวกต่อการวิเคราะห์ ทำให้สามารถตรวจสอบปริมาณของข้อมูล และคัดเลือกข้อมูลให้สามารถนำมาใช้
วิเคราะห์ได้ ซึ ่งข้อมูลในระดับทุติยภูมินั ้น จะเก็บรวบรวมจากเอกสารที่มีความหลากหลายและมีความ
เกี่ยวข้องกับงานวิจัยที่ต้องการจะศึกษา ในการสัมภาษณ์เชิงลึก เป็นข้อมูลปฐมภูมิคือ นำมาวิเคราะหเ์นื้อหา 
(Content Analysis) ซึ่งนำมาตีความ (Interpretive) ตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการศึกษา และใช้วิธีการเขียน
พรรณนา เพื่อนำเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการเก็บข้อมูล 

 
ผลการวิจัย  

ผลจากการศึกษาสภาพส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า OTOP ประเภทเสื ้อผ้าและเครื ่อง 
แต่งกาย จังหวัดนราธิวาส กรณีศึกษา กลุ่มผ้าบาติก จังหวัดนราธิวาส มีดังต่อไปนี้ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ให้ความสำคัญกับการออกแบบลวดลายของผลิตภัณฑ์ โดยมุ่งเน้นลวดลายที่
แสดงออกถึงความเป็นอัตลักษณ์ของท้องถิ่น เช่น ลวดลายใบไม้สีทอง ลวดลายเรือกอและ ลวดลายว่าววาบู
ลัน และลวดลายกริช เป็นต้น รวมถึงการผลิตสินค้าตามคำสั่งซื้อในลวดลายที่สินค้าต้องการ และยังผลิตผ้า
บาติกตามลวดลายที่ได้รับความนิยมในกระแสแฟชั่นด้วย ในส่วนของรูปแบบของผลิตภัณฑ์ สินค้าที่ได้รับ
ความนิยมมากที่สุดคือผ้าผืน ซึ่งลูกค้าสามารถนำไปออกแบบตามที่ต้องการ เสื้อโปโลสำเร็จรูปชายและหญิง 
เป็นสินค้าท่ีได้รับความนิยมเช่นกัน รวมถึงผ้าพันที่มีคำสั่งซื้อมาจากต่างพื้นที่ด้วย เช่น จังหวัดที่มีสถานท่ี
ท่องเที่ยวทางทะเลจะได้รับความนิยมมากที่สุด อย่างไรก็ตามจากการเก็บข้อมูลพบว่า หากผู้นำกลุ่มเป็นผู้ท่ี
ร ับช่วงต่อจากผู ้นำกลุ ่มรุ ่นแรก จะมีความสนใจในเรื ่องการออกแบบสิ นค้าให้มีความทันสมัย มีความ
หลากหลาย และเข้าถึงลูกค้าในทุกรุ่น รวมถึงให้ความสำคัญกับการเข้าร่วมกิจกรรมในรูปแบบของการจัด
แสดงแฟช่ันโชว์ เพื่อสร้างความคิดสร้างสรรค์ เป็นแรงบันดาลใจในการคิดค้นสินค้าใหม่ ๆ  

2. ด้านราคา ให้ความสำคัญกับการตั้งราคาจากต้นทุนต่อชิ้นของผลิตภัณฑ์ ซึ่งลูกค้ารู้สึกถึงความ
คุ้มค่าและเป็นราคาที่ยอมรับได้ และราคาของผ้าบาติกมักจะไม่มีการแข่งขันกันมากนักส่วนใหญ่จะมีราคา
ใกล้เคียงกัน และราคาที่ตั้งตามเงื่อนไขคำสั่งซื้อ ซึ่งข้ึนอยู่กับความยากง่ายของลวดลาย และความเร่งด่วนของ
คำสั่งซื้อ โดยจะมีการตกลงราคาที่ลูกค้าพอใจจึงจะดำเนินการผลิต อย่างไรก็ตามจากการเก็บข้อมูลพบว่า  
ในส่วนของกลุ่มผ้าบาติก มีการตัดราคากันบ้าง ทำให้กระทบต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้าด้วยเช่นกัน ซึ่งใน
บางกลุ่มไม่อยากให้เกิดการแย่งชิงลูกค้าด้วยการตัดราคากัน 
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3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ให้ความสำคัญกับการเปิดหน้าร้านในจุดที่ทำการผลิตผ้าของกลุ่ม  
ซึ่งเป็นแหล่งจำหน่ายของทั้งลูกค้าประจำและลูกค้าขาจร ซึ่งบางรายมีความสนใจเยี่ยมชมกรรมวิธีจากแหล่ง
การผลิต ซึ่งตั้งอยู่ในพ้ืนท่ีเดียวกัน ซึ่งทางร้านก็ยินดีให้เข้าเยี่ยมชม และการขายผ่านออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ  
ซึ ่งมีแนวโน้มจะขยายตัวมากขึ ้น เนื ่องจากช่องทางการจัดจำหน่ายในรูปแบบนี้จะมีลูกค้าครอบคลุม
หลากหลายมากขึ้น อย่างไรก็ตามจากการเก็บข้อมูลในการเข้าร่วมกิจกรรมออกร้านกับหน่วยงานราชการนั้น 
พบว่า หากกลุ่มผ้าบาติก ส่งสินค้าไปเพียงอย่างเดียว แล้วให้ทางเจ้าภาพออกร้าน ดำเนินการจัดหาพนักงาน
ขายหน้าร้านใหก้ารรับคำสั่งซื้อจากลูกค้าที่มาชมงานอาจไม่ตรงตามความเป็นจริง เช่น การนำคำสั่งซื้อสินค้า
ไปให้กับร้านบาติกอื่นที่ส่งมาท้ังสินค้าส่งผู้ขายเอง  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด การลดราคาสำหรับลูกค้าประจำ ในการขายผลิตภัณฑ์ผ้าบาติกให้กับ
ลูกค้าท่ีเป็นลูกค้าอย่างยาวนาน แสดงถึงความจงรักภักดีของลูกค้า คือ เกิดการซื้อซ้ำ ทำให้เกิดความสัมพันธ์
อันดีระหว่างลูกค้าและกลุ่มผ้าบาติก ดังนั้งกลุ่มผ้าบาติกจึงมีความมุ่งมั่นในการรักษาลูกค้ากลุ่มนี้ ไว้ด้วยการ
ส่งเสริมการตลาด คือ การลดราคา รวมถึงลูกค้าที่มีการปฏิบัติตามเงื่อนไขอย่างอย่างเคร่งครัด ได้แก่ การรับ
สินค้าท่ีตรงตามคำสั่งซื้อและการชำระเงินท่ีตรงเวลา ตลอดระยะเวลาที่ทำการซื้อสินค้ากับกลุ่มผ้าบาติก 

 
สรุปการวิจัย 

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาสภาพส่วนประสมทางการตลาดของสินค้า OTOP ประเภทเสื ้อผ้าและเครื ่อง 

แต่งกาย จังหวัดนราธิวาส กรณีศึกษา กลุ่มผ้าบาติก จังหวัดนราธิวาส สรุปได้ดังต่อไปนี้ 
ส่วนประสมทางการตลาดในอดีต ด้านผลิตภัณฑ์เน้นการผลิตลวดลายที ่กลุ ่มมีทักษะและตาม

ความสามารถ รูปแบบผลิตภัณฑ์ไม่มีความหลากหลายมากนัก ประกอบกับทางเลือกในการจัดหาวัตถุดิบมาใช้
ในการผลิตมีไม่มากนัก ด้านราคา กำหนดตามต้นทุนการผลิตเป็นหลัก ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
เน้นลูกค้าที่ตั้งใจมาซื้อผลิตภัณฑ์ที่จุดจำหน่ายโดยตรง รวมถึงการให้บริการต้อนรับนักท่องเที่ยวที่มาเยือนถึง
ที่ตั้งของกลุ่ม ซึ่งก่อนเกิดเหตุการณ์ความไม่สงบในสามจังหวัดชายแดนใต้ เคยได้รับความนิยมในการเดินทาง
มาท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะจำนวนมากและผู้เดินทางมาท่องเที่ยวจะซื้อสินค้า เป็นที่ระลึกกลับไป ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดบางกลุ่มในอดีตได้เปิดเป็นศูนย์การเรียนรู้ให้กับผู้มาเยี่ยมชมเป็นจำนวนมาก  

ส่วนประสมทางการตลาดในปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์ลวดลายผ้าบาติกนอกจากจะอนุรักษ์ในส่วน  
ของอัตลักษณ์เดิมของกลุ่มผ้าบาติกไว้แล้ว ยังมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากขึ้น เช่น ผลิตตาม
ลวดลายที่ลูกค้าระบุ หรือผลิตตามกระแสความนิยมในปัจจุบัน มีวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตให้เลือกมากขึ้น  
แต่ในกระบวนการผลิตยังต้องพึ่งพาธรรมชาติ เช่น แสงแดดในการตากผืนผ้าให้แห้ง ด้านราคากำหนดตาม
ต้นทุนและสามารถกำหนดราคาให้สูงขึ้นได้หากต้องตอบสนองตามความประสงค์ของลูกค้า เช่น ในการเลือก
ผลิตภัณฑ์ให้ออกมาตรงตามที่ลูกค้ากำหนด ความรวดเร็วเพื่อสนองตอบความต้องการของลูกค้า และลูกค้า 
มีความพึงพอใจที่จะยอมจ่ายมากขึ้น ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายในปัจจุบันได้รับอิทธิพบจากการสื่อสารไร้
พรมแดนมากขึ้น การสื่อสารผ่านเทคโนโลยี และสามารถเข้าถึงลูกค้าได้ในวงกว้างหลากหลายประเภทสื่อ 
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เช่น โทรทัศน์ วิทยุ สื่อออนไลน์ การสืบค้นหาข้อมูลสินค้าของลูกค้ามีความสะดวกมากขึ้นและเกิดขึ้นได้
ตลอดเวลา ทำให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงกลุ่มและผลิตภัณฑ์ของกลุ่มได้อย่างไร้ขีดจำกัด โดยขึ้นอยู่กับแต่ละกลุ่ม
ว่าต้องการจะสื่อสารในรูปแบบใดบ้าง 

ส่วนประสมทางการตลาดในอนาคต ด้านผลิตภัณฑ์ผ้าบาติกมีแนวโน้มในการออกแบบผลิตภัณฑ์  
ให้ทันสมัยขึ ้น โดยใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพมากขึ้น และส่งผลิตภัณฑ์สู ่ตลาดที่กว้างขึ ้น ด้วยการยกระดับ
ผลิตภัณฑ์ให้ได้มาตรฐานสูงขึ้น ราคา สามารถกำหนดได้ตามคุณภาพของสินค้าท่ีมีความยากและสลับซับซ้อน
ขึ้น ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย หากมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง โดยนำเทคโนโลยีในการผลิตที่
ทันสมัย ยกระดับมาตรฐานของสินค้าให้สูงขึ้นได้ หรือทำให้ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก  เป็นที่นิยมในกลุ่มชนที่
หลากหลายให้เป็นสินค้าในเชิงแฟช่ัน อาจส่งผลให้ผ้าบาติกได้รับความนิยมเพิ่มช่องทางการจัดจำหน่ายไปทั่ว
โลก และเนื่องจากผู้นำกลุ่มผ้าบาติกได้รับการต่อยอดมาจากรุ่นต่อรุน่ ทำให้มีทั้งความรู้และความสามารถก้าว
สู่ตลาดในระดับสากลได้มากขึ้น การส่งเสริมการตลาด การนำผลิตภัณฑ์เข้าสู่เวทีที่มีการแสดงสินค้าที่เป็น
สากลและมีกลุ่มเป้าหมายกว้าง เช่น เวทีการประกวด เวทีการออกแบบ จะส่งผลให้ผลิตภัณฑ์ส่งเสริม
ภาพลักษณ์ให้ทันสมัยและเป็นท่ีรู้จักมากขึ้น 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
ส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการจะให้ความสำคัญกับการออกแบบลวดลาย

เป็นอับดับแรก และรูปแบบของผลิตภัณฑ์เป็นอันดับถัดมา ตามลำดับความสำคัญ ดังนี้ 
1. การออกแบบจากอัตลักษณ์ของท้องถิ่นเป็นความสำคัญอันดับแรก เช่น จังหวัดนราธิวาสมีใบไมส้ี

ทองเป็นพืชที่มีชื่อเสียงของจังหวัดนราธิวาส จึงใช้เป็นลวดลายของผืนผ้าบาติกที่ได้รับความนิยมและสะทอ้น
ความเป็นอัตลักษณ์ของจังหวัดสอดคล้องกับ รจนา จันทราสา และคณะ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาและ
พัฒนาเอกลักษณ์ลวดลายบ้านเชียงเพื่อประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์แปรรูปเพ้นท์บาติก เพื่อพัฒนารูปแบบ
ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมของที่ระลึก จังหวัดอุดรธานี พบว่า ลวดลายเอกลักษณ์บ้านเชียงมีความเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์ผ้าแปรรูปเพ้นท์บาติก ซึ ่งการออกแบบผ้าบาติกจะสะท้อนถึงความเป็นท้องถิ่นผ่านลวดลาย 
ในผืนผ้า และยังสอดคล้องกับ อริณ เมืองสมบัติ และหควณ ชูเพ็ญ (2554) ได้ศึกษาเรื่อง ความสำเร็จในการ
บริหารจัดการกลุ่มอาชีพทำผ้าบาติก เทศบาลตำบลหนอกจอก พบว่า การออกแบบลวดลายผ้าบาติดตาม 
วิถีชีวิตของชาวบ้านเทศบาลตำบลหนองจอกและลายเพชรบุรีซึ ่งเป็นเอกลักษณ์ของชุมชน ผลิตภัณฑ์มี  
อัตลักษณ์เฉพาะที่แตกต่างทั้งลวดลายธรรมชาติประยุกต์และสีจากธรรมชาติ เป็นต้น ให้ความสำคัญกับ
ผลิตภัณฑ์ในแง่ของการรักษาอัตลักษณ์ที่แสดงถึงความเป็นท้องถิ่น การออกแบบลวดลายตามที่ลูกค้าต้องการ 
และลูกค้าจะมีความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์ ซึ่งลวดลายผ้าที่แสดงอัตลักษณ์ของแต่ละพื้นที่นั้น 
ยังเป็นการตอบรับความต้องการของลูกค้าที่ในปัจจุบันได้กลับมาให้ความนิยมต่อผลิตภัณฑ์ที่อนุรักษณ์และ
ดูแลธรรมชาติ สอดคล้องกับ Borchalina (2012) ได้ศึกษาเรื่อง Marketing Strategy and Development 
of Batik Trusmi in the Regency of Cirebon which used Natural Coloring Matters พบว่า แนวโน้ม
ความต้องการของลูกค้าในปัจจุบันมุ่งสู่การใช้วัสดุที่เป็นธรรมชาติโดยการพัฒนานวัตกรรมของสีที่ไม่ทำลาย
สิ่งแวดล้อมและเป็นผลิตภัณท์ท่ีตลาดมีความต้องการซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่คงความเป็นต้นแบบจากที่เคยมีมาใน
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อดีต สอดคล้องกับ Nordin & Abu Bakar (2012) ได้ศึกษาเรื ่อง Malasian Batik Industry: Protecting 
Local Batik Design by Coppyright and Industry Design Laws พบว่า ผ้าบาติกถือเป็นสินค้างานฝีมือท่ี
ได้รับความนิยมทั้งจากชาวท้องถิ่นและนักท่องเที่ยว ซึ่งถึงแม้ว่าจะมีการให้ความสำคัญกับลิขสิทธิ์ ที่เป็น
ลวดลายเฉพาะของแต่ละผู้ผลิตแล้ว ยังมีการให้ความสำคัญกับการปกป้องรูปแบบของผ้าบาติกที่เป็นท้องถิ่น
เดิมอีกด้วย 

2. การออกแบบลวดลายตามคำสั่งซื้อของลูกค้า ซึ่งกลุ่มนี้จะมีการซื้อเพื่อนำไปใช้ในการตัดเย็บเสื้อผ้า
เพื่อใช้ในการแสดงความเป็นกลุ่มของหน่วยงานหรือองค์การต่าง ๆ ลูกค้ากลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มาจาก
หน่วยงานราชการเป็นส่วนมาก และยังมีในประเภทกลุ่มอื่น ๆ ซึ่งลูกค้าจะบอกและอธิบายลวดลายที่ต้องการ 
กลุ่มจะทำการผลิตให้ได้ตามข้อตกลง สอดคล้องกับ อริณ เมืองสมบัติ และหควณ ชูเพ็ญ (2554) ได้ศึกษา
เรื่อง ความสำเร็จในการบริหารจัดการกลุ่มอาชีพทำผ้าบาติก เทศบาลตำบลหนอกจอก พบว่า ลวดลายนั้น  
ทำตามความต้องการของลูกค้า เพื่อพัฒนาลวดลายขึ้นมาโดยการผสมผสานภูมิปัญญาท้องถิ่นและยกระดับ
สินค้าด้วยการให้สมาชิกเข้าศึกษาดูงานแหล่งผลิตผ้าบาติกเพื่อส่งเสริมการเรียนรู้และเพิ่มพูนเทคนิคและ
ประสบการณ์ การออกแบบลวดลายตามแนวโน้มความนิยม ในการออกแบบลวดลายนั้นจะไร้ขีดจำกัดในส่วน
ของลูกค้าที่ต้องการความทันสมัย หรือตามแนวโน้มความนิยมของตลาด สอดคล้องกับ สุวิตา แก้วอารีลาภ 
และปรัชญา กฤษณะพันธ์ (2561) ได้ศึกษาเรื ่อง กระบวนการสร้างสรรค์คอลเลคชั ่นผ้าบาติก พบว่า  
การยกระดับการพัฒนาผู้ผลิตสินค้าผ้าบาติกให้มีความรู้ ความเข้าใจต่อกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์  
ผ้าบาติกในรูปแบบคอลเลคชั่นมากขึ้น ทำให้ผลิตภัณฑ์ผ้าบาติกมีความสวยงาม ทันสมัย และแตกต่างจาก
รูปแบบผ้าบาติกทั่วไปที่มีอยู ่ในท้องตลาด ซึ่งทำให้ผู ้บริโภคจดจำตัวตนของผู้ผลิตสินค้าได้ดีขึ ้น ผู ้ผลิต
จำเป็นต้องพัฒนาตนเองอยู่เสมอ ตามกระบวนการในการออกแบบคอลเลคช่ัน เพื่อพัฒนาตามความต้องการ
ใหม่ ๆ ของผู้บริโภค และการเปลี่ยนแปลงของตลาดอยู่เสมอ รูปแบบผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ผ้าผืน เสื้อโปโลสำเร็จรูป เพื่อให้ลูกค้าสามารถซื้อเพื่อนำไปออกแบบตามความ
ต้องการ สอดคล้องกับ อัปสร อีซอ และคณะ (2559) ได้ศึกษาเรื่อง การถอดบทเรียนการดำเนินงานด้าน
การตลาดของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอำเภอเมือง จังหวัดยะลา พบว่า ผลิตภัณฑ์บาติกที่มีการ 
จัดจำหน่าย ประกอบด้วยผืนผ้า เสื้อเช้ิตบุรุษและสตรี 

ด้านราคา  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ผู้ประกอบการจะให้ความสำคัญกับการตั้งราคาจากต้นทุนต่อช้ิน

ของผลิตภัณฑ์ การตั้งราคาตามเงื่อนไขคำสั่งซื้อ ตามลำดับ ดังน้ี  
1. ตั้งราคาจากต้นทุนของสินค้าที่มาจากวัสดุที่ใช้เป็นหลัก และรวมกับค่าจ้างแรงงาน และต้นทุน 

อื่น ๆ แล้ว ราคาที่มีความเหมาะสมส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า  
2. ตั้งราคาสินค้าตามคำสั่งซื้อ ซึ่งบางลวดลายมีความยากหรือเป็นลายที่ไม่มีความชำนาญ หรือเป็น

ลายที่ออกแบบมาเฉพาะกลุ่มเพื่อสื ่อสารความเป็นกลุ่มของลูกค้าหรือสื ่อสารถึงหน่วยงานองค์กรนั้น ๆ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ โศภล ศุภวิริยากร (2555) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผ้า
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บาติกในจังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบี่ พบว่า ราคามีผลต่อการตัดสินใจซื้อของชาวไทยและชาวต่างชาติ  
ซึ่งต้องมีราคาที่หลากหลาย เหมาะสมและสามารถต่อรองได้  

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้ประกอบการจะให้ความสำคัญกับการเปิด

หน้าร้านในจุดเดียวกับที่ทำการผลิตผ้าบาติกของกลุ่มพร้อมกับการขายผ่านออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ  
การออกร้านกับภาครัฐไปยังพื้นที่ต่าง ๆ 

1. การเปิดหน้าร้านในจุดเดียวกับที่ทำการผลิตผ้าบาติกของกลุ่มพร้อมกับการขายผ่านออนไลน์  
การจำหน่ายหน้าร้านของกลุ่มผู้ประกอบการเองซึ่งเป็นทั้งแหล่งผลิตและเปิดเป็นหน้าร้านรับคำสั่งซื้อ และมี
สินค้าสำเร็จรูปวางขายหลากหลายชนิด จำหน่ายผ่านระบบออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น ระบบเฟสบุ๊ก หรือการ
สร้างเพจซึ่งเป็นของกลุ่มเอง เพื่อท่ีจะนำเสนอสินค้าท่ีมีและสินค้าท่ีผลิตใหม่ เช่น ลวดลายผ้าที่ผลิตขึ้นมาใหม่ 
หรือรูปแบบสินค้าที่เพิ่มเติมขึ้นมาใหม่ สอดคล้องกับงานวิจัยของ โศภล ศุภวิริยากร (2555) ได้ศึกษาเรื่อง 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อผ้าบาติกในจังหวัดภูเก็ต พังงา และกระบี่ พบว่า ช่องทางการจัดจำหน่าย
ที่สะดวกมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผ้าบาตกิสอดคล้องกับงานของ อัปศร อีซอ และคณะ (2559) ศึกษาเรื่อง  
การถอดบทเรียนการดำเนินงานด้านการตลาดของธุรกิจโอทอป ระดับ 5 ดาว ในเขตอำเภอเมือง จังหวัด
ยะลา พบว่า ช่องทางตรงในการจำหน่ายคือการเปิดร้าน การขายผ่านเว็บไซต์หรือการขายออนไลน์ รวมถึง
การออกร้านกับหน่วยงานภาครัฐไปยังพื้นที่ต่าง ๆ  

2. การออกร้านกับภาครัฐไปยังพื้นที่ต่าง ๆ เพื่อเป็นการรักษาลูกค้าเก่าด้วยการสร้างความเชื่อมั่นใน
ด้านชื่อเสียงให้กับลูกค้า ออกร้านกับภาครัฐไปยังพื้นที่ต่าง ๆ เพื่อประชาสัมพันธ์สร้างฐานลูกค้าใหม่ ซึ่งเป็น
การขายที่สามารถอธิบายถึงสินค้าได้ซึ่งการได้สื่อสารกับลูกค้าโดยตรงเป็นการส่งเสริมการตลาดที่ดีอย่างหนึ่ง
คือเป็นการสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้ สอดคล้องกับเฉลิมพล ธารประเสริฐ (2550) ศึกษาเรื่อง ปัจจัย
ที่ส่งผลต่อความสำเร็จของกลุ่มอาชีพผลิตผ้าย้อมสีธรรมชาติ เพื่อพัฒนาให้เกิดการเรียนรู้ กรณีศึกษาเทศบาล
ตำบลตาลเลียน อำเภอกุดจับ จังหวัดอุดรธานี พบว่า มีการส่งเสริมช่องทางการจัดจำหน่ายด้วยการ 
นำผลิตภัณฑ์ไปเสนอยังงานแสดงสินค้าท่ีต่าง ๆ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด การลดราคาให้กับลูกค้าที่เป็นลูกค้าประจำ เพื่อเป็นการรักษาตลาดเก่า

หรือรักษาความจงรักภักดีของลูกค้า การลดราคาให้กับลูกค้าที่ปฏิบัติตามเงื่อนไขอย่างดีเพื่อเป็นการสร้าง
ความประทับใจกับจากลูกค้าที่เข้ามาใหม่ หรือเป็นการแสวงหาตลาดใหม่ 

1. ลดราคาให้กับลูกค้าที่เป็นลูกค้าประจำ เพื่อเป็นรักษาฐานลูกค้าตลาดเก่า ที่มีความจงรักภักดี คือ
เกิดการซื้อซ้ำ และมีความต่อเนื่องในการสั่งสินค้า 

2. ลดราคากับลูกค้าที่ปฏิบัติตามเงื่อนไขอย่างดี และแสวงหาลูกค้าใหม่ ด้วยการประชาสัมพันธส์ร้าง
ฐานลูกค้าใหม่ผ่านการสื่อสารออนไลน์ และผ่านกิจกรรมต่าง ๆ ของภาครัฐและองค์กรที่เกี่ยวข้อง สอดคล้อง
กับ ศรีสุดา ลีลาสุวัฒน์ (2558) ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนา OTOP สู่สากล อำเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม พบว่า การโฆษณาในรูปแบบโซเชียลมีเดียหรือผ่านเว็บไซต์ เป็นการโฆษณา เป็นการเพิ่มศักยภาพ
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อย่างหนึ่งของผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์โอทอป และการลดราคาสำหรับลูกค้าประจำ ซึ่งยังไม่จำเป็นต้องมี 
การส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขัน เนื่องจากผลิตภัณฑ์ยังสามารถเติบโตด้วยความ
ต้องการของตลาดที่เพิ่มมากขึ้น และกลุ่มยังต้องเพิ่มศักยภาพในการผลิตให้ได้คุณภาพและความต้องการ 
รวมถึงบุคลากรที่ยังมีไม่เพียงพอ เนื่องจากต้องใช้เวลาในการบ่มเพาะ ทักษะความชำนาญ สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ โศภล ศุภวิริยากร (2555) ปัจจัยที่ส่งผลต่อความสำเร็จของกลุ่มอาชีพผลิตผ้าย้อมสีธรรมชาติ 
เพื่อพัฒนาให้เกิดการเรียนรู ้ กรณีศึกษาเทศบาลตำบลตาลเลียน อำเภอกุดจับ จังหวัดอุดรธานี พบว่า  
ความสุภาพและอัธยาศัยของคนขายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ควรมีการศึกษาด้านการพัฒนาศักยภาพการผลิตใหม้ีประสิทธิภาพเพื่อขจัดข้อจำกัดในการผลิตท่ี
ได้รับผลกระทบจากสภาพอากาศซึ่งเป็นผลกระทบจากสิ่งแวดล้อมภายนอก 

2. ควรมีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพในรูปแบบของการ Focus Group เพื่อหาความคิดเห็น
ร่วมกัน 

3. ควรมีการเก็บข้อมูลเชิงปริมาณในส่วนของผู้ใช้ผลิตภัณฑ์เพื่อศึกษาความต้องการของผู้บริโภค 
4. จากผลการวิจัย กลุ่มผ้าบาติก ควรมีการพัฒนาคุณภาพ รูปแบบผลิตภัณฑ์ผ้าบาติก ให้ตอบสนอง

ความต้องการได้มากขึ้น และสามารถกำหนดในระดับที่สูงขึ้นได้ หากตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
และเน้นการพัฒนาช่องทางการจัดจำหน่ายในรูปแบบออนไลน์มากขึ้น รวมถึงให้ความสำคัญกับการเข้าร่วม
แสดงสินค้าเมื่อองค์กรภาครัฐและเอกชนจัดขึ้น 
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