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บทคดัย่อ  

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศกึษาสภาพของกลุ่มธรุกจิชมุชนใน
อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน (2) ศกึษาสมรรถนะปัจจุบนัของกลุ่ม
ธรุกจิชมุชนในอ าเภอแมส่ะเรยีง จงัหวดัแมฮ่อ่งสอนและสมรรถนะทีก่ลุ่มธุรกจิ
ชุมชนในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอนต้องการ (3) ศกึษาพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคของนกัท่องเทีย่วในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแมฮ่่องสอน (4) พฒันา
กลยุทธก์ารตลาดของกลุ่มธุรกจิชมุชนในอ าเภอแมส่ะเรยีง จงัหวดัแมฮ่อ่งสอน 
ใช้แบบสอบถามและแบบสมัภาษณ์เป็นเครื่องมอืในการวิจยั เพื่อส ารวจตวั
แปรต่างๆ ที่ใช้ในการวิจยัจากกลุ่มเป้าหมายที่เป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยใน
อ าเภอแม่สะเรียง จังหวัดแม่ฮ่องสอน จ านวน 400 คน และธุรกิจชุมชน 
จ านวน 2 กลุ่ม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ สถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดว้ย การแจกแจงความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่เลขคณิต ค่าส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน ผลการศกึษา พบว่า สมรรถนะทีผู่ป้ระกอบการตอ้งการในประเดน็
หลัก คือ ด้านความรู้ การแสวงหาโอกาสในการแข่งขนัเพื่อเพิ่มยอดขาย 
(PNI=1.63) ด้านทกัษะ ความสามารถในการแสวงหาตลาดใหม่ (PNI=3.45)  
และด้านคุณลกัษณะ การมคีวามรเิริม่สร้างสรรค์ (PNI=0.75)  ส่วนกลยุทธ์
การตลาดของกลุ่มธุรกิจชุมชนควรพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มเีอกลกัษณ์เฉพาะ
ประจ าท้องถิ่น มป้ีายแสดงราคาชดัเจนและถูกต้อง มกีารจ าหน่ายผ่านหน้า
รา้นทีม่ชีื่อเสยีงของทอ้งถิน่ สามารถใหท้ดลองชมิและทดลองใช ้ 
 
ค ำส ำคญั:  สมรรถนะ, ธรุกจิชมุชน, การตลาด, อ าเภอแมส่ะเรยีง 

Abstract 
The objectives of this research were to (1) analyze the environments 

of community business in Mae Sariang, Mae Hong Son. (2) study the 
current competencies, assess competencies required of community 
business in Mae Sariang, Mae Hong Son. (3) study travel behaviors and 
local product selection of the tourists in Mae Sariang, Mae Hong Son, 

and (4) develop a marketing guideline for community business in Mae 
Sariang, Mae Hong Son using semi-structured interview and 
questionnaires as research instruments from 400 Thai tourists and 2 
community business groups in Mae Sariang, Mae Hong Son. The data 
was analyzed using descriptive statistics including percentage, mean and 
standard deviation. The findings showed that identifying market 
opportunity (PNI=1.63), expanding into new market (PNI=3.45) and 
creativity (PNI=0.75) are the critical competencies required. Also, 
marketing guideline for community business can be concluded as create 
unique local products and product’s price tags, make a new channel 
through famous local outlets and support with promotion technique as 
product testing and sampling. 
 
Keywords: Competency, Community Business, Marketing, Mae Sariang 
district 
 

1) บทน า 
การพัฒนาภายในประเทศตลอดระยะเวลาที่ผ่านมา มุ่งให้

ความส าคญักบัการเจรญิเตบิโตทางเศรษฐกจิเป็นหลกั โดยเชื่อว่า หาก
เศรษฐกจิมอีตัราเตบิโตสงูขึน้ จะส่งผลใหร้ะดบัรายไดแ้ละมาตรฐานการ
ด ารงชีพของประชากรสูงขึ้นตามด้วย ซึ่งการขยายตัวทางเศรษฐกจิ
ดงักล่าว ก่อใหเ้กดิปัญหาหลายประการ เช่น ปัญหาการกระจายรายได้
ทีม่คีวามเหลื่อมล ้าระหว่างภาคอุตสาหกรรมและภาคเกษตรกรรม และ
ระหว่างกลุ่มชนชัน้ต่างๆ ในสงัคม เป็นต้น รฐับาลไดต้ระหนกัถงึปัญหา
ทีเ่กดิขึน้ และรบัรูว้่าประชาชนบางส่วนของประเทศไทยยงัมรีายได้ไม่
เพยีงพอ จงึไดใ้หค้วามส าคญักบัการพฒันาเศรษฐกจิฐานรากเป็นหลกั 
มกีารร่างแผนการพฒันาต่างๆ เพื่อดูแลประชาชนในระดบัฐานราก      
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ใหร้ายไดท้ีม่ากขึน้ โดยเฉพาะภาคเกษตร ผูป้ระกอบอาชพีอสิระ และผู้
ทีม่รีายไดน้้อย  [1] เช่น ใหก้ารใหผู้ป้ระกอบการรายย่อย มชี่องทางใน
การจ าหน่ายสนิค้ามากขึ้น พยายามเชื่อมโยงตลาดผลติภณัฑ์ชุมชน 
และการบรกิารการท่องเทีย่ว  

หากพจิารณา อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน ถือได้ว่าเป็น
อ าเภอที่มคีวามส าคญัของจงัหวดัแม่ฮ่องสอน  กล่าวคอือ าเภอแม่สะ
เรยีง  ดัง้เดมิใชเ้ป็นเสน้ทางในการเดนิทางขนส่งและตดิต่อคา้ขายมาแต่
โบราณ เนื่องจากเป็นเส้นทางเชื่อมต่อระหว่างเมืองเชียงใหม่ และ
สาธารณรฐัแห่งสหภาพเมยีนมา โดยปัจจุบนัอ าเภอแม่สะเรยีง ไดเ้ปิด
จุดผ่อนปรนทางการค้า  บรเิวณบ้านเสาหนิ ที่สามารถเชื่อมผ่านไปสู่
สาธารณรฐัแห่งสหภาพเมยีนมาไปสู่เมอืงหลวงเนปิดอร์ได้ง่าย และ
สามารถกระจายไปสู่ภาคกลางรวมถึงภาคเหนือของสาธารณรัฐแห่ง
สหภาพเมยีนมาได้ง่ายและสะดวกทีสุ่ด เมือ่เทยีบกบัจงัหวดัเชยีงใหม่ 
ในขณะเดียวกัน สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา ก็สนับสนุนและ
ผลักดันให้พื้นที่บริเวณที่ติดต่อกบัจุดผ่อนปรนเป็นจุดเชื่อมต่อทาง
การค้ากบัไทย เป็นการเชื่อมโยงทัง้การค้า การลงทุน การท่องเที่ยว 
รวมถงึการแลกเปลีย่นวฒันธรรม ซึง่มคีวามคลา้ยคลงึกนัระหว่างอ าเภอ
แมส่ะเรยีง กบัสาธารณรฐัแห่งสหภาพเมยีนมา  

การสนับสนุนจากรฐับาลถอืเป็นช่องทางและโอกาสของอ าเภอแม่
สะเรยีง ในการพฒันาเศรษฐกจิชุมชน ท าการค้าขาย เพื่อเพิม่รายได้
และสรา้งความแขง็แกร่งใหก้บัชุมชน หากแต่ลกัษณะเศรษฐกจิชุมชน
ของอ าเภอแมส่ะเรยีงไมไ่ดแ้ขง็แกร่งดงัทีค่าดหวงัไว ้ซึง่เมือ่พจิารณาถงึ
สาเหตุ พบว่า ปัจจยัส าคญัประการหนึ่ง คอื ผลติภณัฑท์ีชุ่มชนน าเสนอ
สู่ตลาดเพือ่เพิม่รายไดน้ัน้ไมม่คีวามโดดเด่น ขาดการสือ่สารการตลาดที่
เชื่อมโยงกบัภาคการท่องเทีย่ว นักท่องเทีย่วไมค่่อยรูจ้กัผลติภณัฑข์อง
ท้องถิ่นหรอืของฝากจากอ าเภอแม่สะเรยีง นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มกั
แวะพกัทีอ่ าเภอแม่สะเรยีง เพื่อรบัประทานอาหารหรอืคา้งคนื แล้วจงึ
ออกเดนิทางต่อ เนื่องจากลกัษณะทางภูมศิาสตร์ของอ าเภอแม่สะเรยีง 
ตัง้อยู่กึ่งกลางระหว่าง จังหวัดเชียงใหม่และจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ใช้
ระยะเวลาเดนิทางจากตวัเมอืงจงัหวดัเชยีงใหม่ ประมาณ 3-4 ชัว่โมง 
เช่นเดยีวกบัเดนิทางจากอ าเภอแม่สะเรยีงไปยงัจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ถอื
เป็นจุดพกัระหว่างการเดนิทางที่ดีส าหรบันักท่องเที่ยว และเป็นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายทีด่ขีองธุรกจิชุมชนในการผลกัดนัผลติภณัฑ์เขา้สู่
ตลาดทีม่ศีกัยภาพ  นอกจากนัน้ยงัพบว่า ปัญหาต่างๆ ขา้งตน้ มสีาเหตุ
ส่วนหนึ่งมาจากความสามารถของผู้ประกอบการธุรกจิชุมชน ที่ขาด
สมรรถนะพืน้ฐานในการบรหิารจดัการ  องคก์รจะประสบความส าเรจ็ได้
ตอ้งมาจากคุณภาพของผูป้ระกอบการในการขบัเคลือ่นองค์กร  ซึง่กลุ่ม
ผู้ประกอบการธุรกจิชุมชน อ าเภอแม่สะเรยีงส่วนใหญ่ขาดสมรรถนะ
พื้นฐานในการบริหารจัดการกิจการ โดยเฉพาะด้านความรู้ทาง
การตลาดในการเพิม่มูลค่าผลติภณัฑ์ของชุมชนสู่ตลาด และขาดการ 
บูรณาการองค์ความรูก้บัภูมปัิญญาหรอืวฒันธรรมทอ้งถิน่ในการสร้าง
เอกลกัษณ์ผลติภณัฑ์เพื่อการสรา้งความได้เปรยีบเชงิการแข่งขนั เมือ่
ผลิตภณัฑ์หรือปัจจยัน าเข้าของท้องถิ่นไม่มเีอกลกัษณ์และคุณภาพ
เพยีงพอ ย่อมส่งผลกระทบต่อการคา้ขาย และเศรษฐกจิชุมชน บางกลุ่ม
ได้พยายามผลกัดนัสนิค้าของกลุ่มใหเ้ป็นวสิาหกจิชุมชน เพื่อต้องการ
การสนบัสนุนจากรฐั และมจี านวนวสิาหกจิชุมชนจ านวนไมน้่อยทีไ่ดร้บั
ความช่วยเหลือจากที่ปรึกษา ก่อให้เกิดการพฒันาได้เพียงชัว่คราว

เท่านัน้ แต่ไม่เห็นเกิดการพัฒนาอย่างยัง่ยืนที่กลุ่มผู้ผลิตสามารถ
ด าเนินงานแบบพึ่งพาตนเอง สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนให้
สอดคล้องกบับรบิททางสงัคมที่เปลี่ยนไปอยู่ตลอดเวลา นัน่แสดงถึง 
การถ่ายทอดองค์ความรู้ใหม่ไม่สามารถเชื่อมโยงกบัฐานความรูค้วาม
เขา้ใจดัง้เดมิของกลุ่มผูผ้ลติ  เนื่องจากลกัษณะการช่วยเหลอืทีผ่่านมา
ไม่ไดเ้ลง็เหน็ความส าคญัในการปพูื้นฐานสมรรถนะทีพ่งึประสงค์อย่าง
แทจ้รงิของผูป้ระกอบการจากระดบัสมรรถนะความเป็นจรงิ ณ ปัจจุบนั  
หากแต่ใหค้วามส าคญักบัการขายและการกระจายสนิค้าเป็นหลกั เมือ่
กลุ่มทีป่รกึษาเหล่านัน้เสรจ็ภารกจิ ผูป้ระกอบการธุรกจิชุมชนยงัคงไม่
สามารถพึ่งพาตนเองได้ ซึ่งหลักการของการพัฒนาที่ถูกต้องและ
เหมาะสม ควรจะมุ่งเน้นการพฒันาเพื่อให้เกิดผลประโยชน์ที่ท าให้
เศรษฐกจิชุมชนใหม้คีวามเขม้แขง็และชุมชนสามารถช่วยเหลอืตนเอง
ไดอ้ย่างยัง่ยนืต่อไป [2] 

ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจ การศกึษาสมรรถนะทีพ่งึประสงค์
ของธุรกิจชุมชน อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน เพื่อเป็นการ
พัฒนาสมรรถนะของผู้ประกอบการธุรกิจชุมชน และเป็นการ
วางรากฐานทางการตลาดใหก้บักลุ่มธุรกจิชุมชน สามารถพึง่พาตนเอง
ไดอ้ย่างยัง่ยนื และสามารถพฒันาไปสู่วสิาหกิจชุมชนทีแ่ขง็แกร่งต่อไป
ในอนาคต อนัน าไปสู่การผลกัดนัให้เศรษฐกจิชุมชนแขง็แรงขึ้น โดย
สอดรบักบัยุทธศาสตรข์องการพฒันาประเทศและหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง
น าไปสู่การก าหนดวตัถุประสงค์และกรอบแนวคิดการวจิยั กล่าวคอื 
สอดรบักบัแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ ฉบบัที่ 12 (พ.ศ.
2560-2564) ยุทธศาสตร์ที ่2 การสรา้งความเป็นธรรมลดความเหลื่อม
ล ้าในสงัคม เป้าหมายที ่1 ลดปัญหาความเหลือ่มล ้าดา้นรายไดข้องกลุ่ม
คนที่มฐีานะทางเศรษฐกิจสังคมแตกต่างกนั และแก้ไขปัญหาความ
ยากจน ในประเด็นของการเสริมสร้างศักยภาพชุมชน การพัฒนา
เศรษฐกจิชุมชน และการสรา้งความเขม้แขง็การเงนิฐานราก โดยสรา้ง
และพฒันาผูน้ าการเปลีย่นแปลงในชุมชน เสรมิสรา้งกระบวนการวจิยัใน
ชุมชนเพื่อน าไปสู่การแกไ้ขปัญหาในชุมชน ส่งเสรมิการประกอบอาชพี
ของผู้ประกอบการระดบัชุมชน นอกจากนัน้ยงัสอดรบักบัแผนพฒันา
ของจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ได้ด าเนินโครงการพฒันาและสรา้งอตัลกัษณ์
ของผลิตภัณฑ์ เพื่อก้าวสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ  Asean 
Economics Community: AEC ส่ ง เส ริมและสนับส นุนการพัฒนา
ผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพี หรอืประชาชนผูส้นใจการ พฒันาคุณภาพการ
ผลติ การบรหิารจดัการ การบรรจุภณัฑแ์ละตลาด ดว้ยเสน่ห์ของศลิปะ 
วัฒนธรรม ประเพณีที่มีเอกลักษณ์ และมีความเป็นอัตลักษณ์ของ
ท้องถิ่น โดยเฉพาะความหลากหลายของชาติพนัธุ์ที่ผสมผสานกนัอยู่ 
ซึ่งกว่าร้อยละ 60 ของประชากรเป็นพี่น้องชนเผ่า ทัง้ ลซีอ มูเซอ มง้ 
ลวัะ ไทลื้อ ไทเขนิ กะเหรี่ยง ฯลฯ และยงัสอดคล้องกบักรอบการวจิยั
โครงการทุนสรา้งสถานภาพนกัวจิยัรุ่นใหม่ ประจ าปีงบประมาณ 2560 
ยุทธศาสตร์ที่ 4 ยุทธศาสตร์การวจิยัด้านสงัคม ในประเด็นการพฒันา
เทคโนโลยแีละนวตักรรมการจดัการเชงิสงัคมและเศรษฐกจิทีเ่หมาะสม 
ระดบัทอ้งถิน่ 
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2) วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
1. เพื่อศึกษาสภาพของกลุ่มธุรกิจชุมชนในอ าเภอแม่สะเรียง 

จงัหวดัแมฮ่่องสอน 
2. เพื่อศึกษาสมรรถนะปัจจุบนัและสมรรถนะที่ต้องการของกลุ่ม

ธุรกจิชุมชนในอ าเภอแมส่ะเรยีง จงัหวดัแมฮ่่องสอน  
3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของนักท่องเที่ยวในอ าเภอแม่     

สะเรยีง จงัหวดัแมฮ่่องสอน 
4. เพื่อพฒันากลยุทธ์การตลาดของกลุ่มธุรกจิชุมชนในอ าเภอแม่ 

สะเรยีง จงัหวดัแมฮ่่องสอน 
 

3) การทบทวนวรรณกรรม 
การศกึษาการพฒันาการตลาดของธุรกจิชุมชน อ าเภอแม่สะเรยีง 

จังหวัดแม่ฮ่องสอน ผู้วิจ ัยได้ศึกษา เอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และ
งานวิจยัที่เกี่ยวข้อง เพื่อแสวงหาความรู้ที่จะน ามาใช้ในการก าหนด
กรอบแนวคดิของการวจิยั จงึไดร้วบรวมเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง
ในประเดน็ส าคญั ดงันี้ 
 
3.1) แนวคดิเกีย่วกบัธุรกจิชุมชน (Community Business) 

ธุรกจิชุมชน หมายถึง การด าเนินการโดยอาศยัปัจจยัการผลติทีม่ ี
อยู่ในท้องถิ่นเป็นหลกั เป็นกจิกรรมที่เป็นทัง้การผลติและการบรโิภค
เกื้อกูลกนัเหมาะสม  ตัง้แต่วิถีชีวิตตลอดจนระบบนิเวศน์ของแต่ละ
ชุมชน ธุรกจิชุมชนเกดิจากการรวมตวักนัของกลุ่มชาวบ้านในชุมชน
ทอ้งถิน่เป็นหลกัโดยมุ่งหวงัใหส้มาชกิทุกคนมส่ีวนร่วมในกระบวนการ
ตดัสนิใจ (Decision Making Process) ในทุกขัน้ตอนตัง้แต่การท าการ
ผลติจนถึงจดัจ าหน่าย เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความต้องการของคนส่วน
ใหญ่ในชุมชน และเพื่อให้ชาวบ้านมคีวามพร้อมที่จะพึ่งพาตนเองได้
อย่างมปีระสิทธิภาพ ธุรกิจชุมชนนัน้นอกจากจะเกิดการรวมตวัของ
ชาวบา้นและยงัอาจเกดิจากการเขา้มสี่วนร่วมของสถาบนัต่างๆ ทัง้จาก
ภาครฐั ภาคเอกชน ตลอดจนองค์การพฒันาเอกชนและฝ่ายวชิาการ
ดว้ยการเขา้ร่วมเป็นทีป่รกึษาของชุมชน ประสานความร่วมมอื เพือ่การ
เรียนรู้แล้วมสี่วนร่วมในการรบัผลประโยชน์จากการประกอบกิจการ
นัน้ๆ น าไปสู่การมคีวามเป็นอยู่ทีด่ขีองชุมชน [3] 

ดังนั ้น ธุรกิจชุมชน หมายถึง การด าเนินงานที่ต้องการเพิ่ม
ศกัยภาพในการด าเนินงานและเพิม่ขดีความสามารถทางการตลาดของ
กิจการ มุ่งเน้นการมสี่วนร่วมของสมาชิกในชุมชน เพื่อให้เกิดความ
ร่วมมอื ช่วยเหลอืเกื้อกูล น าไปสู่พฒันาคุณภาพชวีติและเศรษฐกจิของ
ชุมชนนัน้ๆ 

ลกัษณะของธุรกจิชุมชนจะเป็นธุรกจิขนาดเล็ก มคีวามคล่องตวัใน
การบรหิาร ผูบ้รหิารหรอืตวัแทนกลุ่มสามารถตดัสนิใจในธุรกจิไดท้นัที 
และรวดเรว็ เพราะการบรหิารงานทีไ่มซ่บัซอ้น สามารถตดัสนิใจปรบัตวั
ใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ หรอืการเปลีย่นแปลงทางเศรษฐกจิและสงัคมได้
อย่างรวดเร็ว  รายได้จากยอดขายระยะเริ่มต้นไม่มากนัก  ท าการ
จ าหน่ายสนิคา้หรอืผลติสนิค้าในปรมิาณทีส่ามารถคุม้ทุน และไดก้ าไร
เพื่อแบ่งใหแ้ก่สมาชกิตามปกติ โดยค านึงถงึขนาดของตลาดทีม่อียู่เป็น
ส าคญั จงึท าใหร้ายไดข้องกจิการไมม่ากนกั แต่เพยีงพอทีจ่ะท าใหธุ้รกจิ
ด าเนินกิจการอยู่ได้อย่างราบรื่น และสมาชิกสามารถด ารงชพีอยู่ได้ 
กิจการมีต้นทุนในการด าเนินกิจการต ่าจัดหาอุปกรณ์และเครื่องใช้

เป็นไปตามความจ าเป็นในการประกอบธุรกจิ เน้นประหยดัไมฟุ่่มเฟือย 
การติดต่อและการให้บริการกับลูกค้าเป็นไปในลักษณะเป็นกนัเอง  
การเริม่ต้นธุรกจิท าได้ง่าย จากคณะบุคคลที่มวีตัถุประสงค์จะท าธุรกจิ
ร่วมกนัเพือ่ผลประโยชน์ของกลุ่มและชุมชน ใชเ้งนิลงทุนไม่มาก ทุกคน
เป็นสมาชกิ ไมม่เีจา้ของผกูขาดแต่เพยีงผูเ้ดยีว แต่อาจจะมตีวัแทนของ
กลุ่มที่ได้รบัเลอืกท าหน้าที่บรหิารจดัการ หรอืเป็นตวัแทนที่ได้รบัการ
ยอมรบัจากสมาชกิ [4] 

หากแต่ธุรกจิชุมชนมเีอกลกัษณ์และความแตกต่างจากธุรกจิทัว่ไป 
ทีเ่ป้าหมายการด าเนินธุรกจิ และลกัษณะการเป็นเจา้ของธุรกจิ  ธุรกจิ
ทัว่ไปมเีป้าหมายการด าเนินธุรกจิมุ่งแสวงหาก าไร และมเีอกชน ซึง่อาจ
เป็นบุคคลคนเดยีวหรอืคณะบุคคลเป็นผู้ลงทุนบรหิารจดัการและเป็น
เจา้ของ ในขณะที ่ธุรกจิชุมชน ถงึแมจ้ะมเีป้าหมายในการด าเนินงานที่
มุง่เน้นก าไรเช่นกนั แต่เป็นการท าก าไรทีด่ าเนินไปควบคู่กบัการพฒันา 
คุณภาพชีวิต วัฒนธรรมและจิตส านึกของคนในชุมชน  โดยมีกลุ่ม
ชาวบ้านหรือชุมชน ร่วมกันเป็นเจ้าของ  เป็นการลงทุนถือหุ้นของ
มหาชน ซึ่งเจา้ของและคนท างานเป็นคนคนเดยีวหรือกลุ่มเดยีวกนั [5]  
การด าเนินธุรกจิของธุรกจิชุมชนโดยทัว่ไปอยู่บนพืน้ฐาน 6 ประการ คอื 
การตลาด การจดัการ ทุน ข้อมูล แรงงาน และวตัถุดิบ [6]  ซึ่งหาก
พิจารณาสภาพการด าเนินธุรกิจชุมชนส่วนใหญ่ในปัจจุบนั พบว่า มี
องค์ประกอบไม่ครบทัง้ 6 ประการ ส่วนใหญ่มแีค่องค์ประกอบด้าน
แรงงานเป็นพืน้ฐานในการด าเนินธุรกจิ และมกัประสบปัญหาทีส่่งผลต่อ
ความส าเรจ็ของกจิการ เช่น ดา้นการผลติ มกัจะประสบปัญหาการขาด
แคลนวตัถุดบิ สนิค้าขาดคุณภาพไม่ตรงตามมาตรฐานด้านการตลาด 
เกิดความไม่สมดุลระหว่างปริมาณสินค้าที่ผลิตได้ กบัปริมาณความ
ตอ้งการตลาด ไมม่ตีลาดรองรบัทีแ่น่นอน แหล่งทีต่ ัง้ของตลาด หรอืการ
กระจายสนิคา้ยงัจ ากดัในพื้นที่ ดา้นการเงนิ เงนิทุนและสนิเชื่อมจี ากดั 
ขาดหลกัทรพัย์ค ้าประกนัตามวงเงนิที่สถาบนัการเงนิก าหนด  ระบบ
บญัชแีละการตรวจสอบควบคุมยงัไม่ไดม้าตรฐาน ขาดความน่าเชื่อถอื
ในระบบการเงนิและบญัชีขององค์กร ขาดแคลนแรงงาน ระดบัฝีมอื
แรงงานค่อนขา้งต ่า ดา้นการบรหิารจดัการ ผูน้ าและทมีบรหิารองค์กร
ธุรกจิชุมชนขาดความสามารถและทกัษะในการบริหารจดัการ  ทัง้ใน
ด้านการผลติ การตลาด การเงนิและบญัชี การบรหิารงานบุคคล ขาด
การประสานความร่วมมอือย่างแทจ้รงิ จากหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้งในการ
สนับสนุนให้คนในชุมชนเกิดการเรยีนรู้และเกิดความเขม้แขง็ในการ
บริหารจัดการ ขาดการมีส่วนร่วมของคนในชุมชนในการร่วมเป็น
เจา้ของและด าเนินกจิกรรม และนโยบายของรฐัยงัไม่เอื้ออ านวย ทัง้ใน
ด้านภาษี สนิเชื่อ ตลอดจนระบบโครงสร้างราชการ [5]  ปัญหาต่างๆ 
เหล่านี้ของธุรกจิชุมชนชีใ้หเ้หน็ว่า ภาคเอกชนและหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง
ตอ้งเขา้ไปช่วยพยุงให ้ธุรกจิชุมชนมคีวามมัน่คง ในลกัษณะของการเขา้
ไปร่วมลงทุน (Partnership) ในเรื่องของการท าการตลาด การจดัการ 
และทุน เริม่ต้นจากการใหชุ้มชนลงมอืด าเนินการเป็นเจา้ของเองตัง้แต่
ข ัน้ตอนการคดิ การท า การบรหิารจดัการ และการแบ่งผลประโยชน์ 
โดยมภีาครฐัหรอืหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้งเป็นฝ่ายสนบัสนุน [6] 

 
3.2) แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

องค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) ถอืเป็นตวักระตุ้น
หรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ และเป็น

ใหร้ายไดท้ีม่ากขึน้ โดยเฉพาะภาคเกษตร ผูป้ระกอบอาชพีอสิระ และผู้
ทีม่รีายไดน้้อย  [1] เช่น ใหก้ารใหผู้ป้ระกอบการรายย่อย มชี่องทางใน
การจ าหน่ายสนิค้ามากขึ้น พยายามเชื่อมโยงตลาดผลติภณัฑ์ชุมชน 
และการบรกิารการท่องเทีย่ว  

หากพจิารณา อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน ถือได้ว่าเป็น
อ าเภอที่มคีวามส าคญัของจงัหวดัแม่ฮ่องสอน  กล่าวคอือ าเภอแม่สะ
เรยีง  ดัง้เดมิใชเ้ป็นเสน้ทางในการเดนิทางขนส่งและตดิต่อคา้ขายมาแต่
โบราณ เนื่องจากเป็นเส้นทางเชื่อมต่อระหว่างเมืองเชียงใหม่ และ
สาธารณรฐัแห่งสหภาพเมยีนมา โดยปัจจุบนัอ าเภอแม่สะเรยีง ไดเ้ปิด
จุดผ่อนปรนทางการค้า  บรเิวณบ้านเสาหนิ ที่สามารถเชื่อมผ่านไปสู่
สาธารณรฐัแห่งสหภาพเมยีนมาไปสู่เมอืงหลวงเนปิดอร์ได้ง่าย และ
สามารถกระจายไปสู่ภาคกลางรวมถึงภาคเหนือของสาธารณรัฐแห่ง
สหภาพเมยีนมาได้ง่ายและสะดวกทีสุ่ด เมือ่เทยีบกบัจงัหวดัเชยีงใหม่ 
ในขณะเดียวกัน สาธารณรัฐแห่งสหภาพเมียนมา ก็สนับสนุนและ
ผลักดันให้พื้นที่บริเวณที่ติดต่อกบัจุดผ่อนปรนเป็นจุดเชื่อมต่อทาง
การค้ากบัไทย เป็นการเชื่อมโยงทัง้การค้า การลงทุน การท่องเที่ยว 
รวมถงึการแลกเปลีย่นวฒันธรรม ซึง่มคีวามคลา้ยคลงึกนัระหว่างอ าเภอ
แมส่ะเรยีง กบัสาธารณรฐัแห่งสหภาพเมยีนมา  

การสนับสนุนจากรฐับาลถอืเป็นช่องทางและโอกาสของอ าเภอแม่
สะเรยีง ในการพฒันาเศรษฐกจิชุมชน ท าการค้าขาย เพื่อเพิม่รายได้
และสรา้งความแขง็แกร่งใหก้บัชุมชน หากแต่ลกัษณะเศรษฐกจิชุมชน
ของอ าเภอแมส่ะเรยีงไมไ่ดแ้ขง็แกร่งดงัทีค่าดหวงัไว ้ซึง่เมือ่พจิารณาถงึ
สาเหตุ พบว่า ปัจจยัส าคญัประการหนึ่ง คอื ผลติภณัฑท์ีชุ่มชนน าเสนอ
สู่ตลาดเพือ่เพิม่รายไดน้ัน้ไมม่คีวามโดดเด่น ขาดการสือ่สารการตลาดที่
เชื่อมโยงกบัภาคการท่องเทีย่ว นักท่องเทีย่วไมค่่อยรูจ้กัผลติภณัฑข์อง
ท้องถิ่นหรอืของฝากจากอ าเภอแม่สะเรยีง นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มกั
แวะพกัทีอ่ าเภอแม่สะเรยีง เพื่อรบัประทานอาหารหรอืคา้งคนื แล้วจงึ
ออกเดนิทางต่อ เนื่องจากลกัษณะทางภูมศิาสตร์ของอ าเภอแม่สะเรยีง 
ตัง้อยู่กึ่งกลางระหว่าง จังหวัดเชียงใหม่และจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ใช้
ระยะเวลาเดนิทางจากตวัเมอืงจงัหวดัเชยีงใหม่ ประมาณ 3-4 ชัว่โมง 
เช่นเดยีวกบัเดนิทางจากอ าเภอแม่สะเรยีงไปยงัจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ถอื
เป็นจุดพกัระหว่างการเดนิทางที่ดีส าหรบันักท่องเที่ยว และเป็นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายทีด่ขีองธุรกจิชุมชนในการผลกัดนัผลติภณัฑ์เขา้สู่
ตลาดทีม่ศีกัยภาพ  นอกจากนัน้ยงัพบว่า ปัญหาต่างๆ ขา้งตน้ มสีาเหตุ
ส่วนหนึ่งมาจากความสามารถของผู้ประกอบการธุรกจิชุมชน ที่ขาด
สมรรถนะพืน้ฐานในการบรหิารจดัการ  องคก์รจะประสบความส าเรจ็ได้
ตอ้งมาจากคุณภาพของผูป้ระกอบการในการขบัเคลือ่นองค์กร  ซึง่กลุ่ม
ผู้ประกอบการธุรกจิชุมชน อ าเภอแม่สะเรยีงส่วนใหญ่ขาดสมรรถนะ
พื้นฐานในการบริหารจัดการกิจการ โดยเฉพาะด้านความรู้ทาง
การตลาดในการเพิม่มูลค่าผลติภณัฑ์ของชุมชนสู่ตลาด และขาดการ 
บูรณาการองค์ความรูก้บัภูมปัิญญาหรอืวฒันธรรมทอ้งถิน่ในการสร้าง
เอกลกัษณ์ผลติภณัฑ์เพื่อการสรา้งความได้เปรยีบเชงิการแข่งขนั เมือ่
ผลิตภณัฑ์หรือปัจจยัน าเข้าของท้องถิ่นไม่มเีอกลกัษณ์และคุณภาพ
เพยีงพอ ย่อมส่งผลกระทบต่อการคา้ขาย และเศรษฐกจิชุมชน บางกลุ่ม
ได้พยายามผลกัดนัสนิค้าของกลุ่มใหเ้ป็นวสิาหกจิชุมชน เพื่อต้องการ
การสนบัสนุนจากรฐั และมจี านวนวสิาหกจิชุมชนจ านวนไมน้่อยทีไ่ดร้บั
ความช่วยเหลือจากที่ปรึกษา ก่อให้เกิดการพฒันาได้เพียงชัว่คราว

เท่านัน้ แต่ไม่เห็นเกิดการพัฒนาอย่างยัง่ยืนที่กลุ่มผู้ผลิตสามารถ
ด าเนินงานแบบพึ่งพาตนเอง สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตนให้
สอดคล้องกบับรบิททางสงัคมที่เปลี่ยนไปอยู่ตลอดเวลา นัน่แสดงถึง 
การถ่ายทอดองค์ความรู้ใหม่ไม่สามารถเชื่อมโยงกบัฐานความรูค้วาม
เขา้ใจดัง้เดมิของกลุ่มผูผ้ลติ  เนื่องจากลกัษณะการช่วยเหลอืทีผ่่านมา
ไม่ไดเ้ลง็เหน็ความส าคญัในการปพูื้นฐานสมรรถนะทีพ่งึประสงค์อย่าง
แทจ้รงิของผูป้ระกอบการจากระดบัสมรรถนะความเป็นจรงิ ณ ปัจจุบนั  
หากแต่ใหค้วามส าคญักบัการขายและการกระจายสนิค้าเป็นหลกั เมือ่
กลุ่มทีป่รกึษาเหล่านัน้เสรจ็ภารกจิ ผูป้ระกอบการธุรกจิชุมชนยงัคงไม่
สามารถพึ่งพาตนเองได้ ซึ่งหลักการของการพัฒนาที่ถูกต้องและ
เหมาะสม ควรจะมุ่งเน้นการพฒันาเพื่อให้เกิดผลประโยชน์ที่ท าให้
เศรษฐกจิชุมชนใหม้คีวามเขม้แขง็และชุมชนสามารถช่วยเหลอืตนเอง
ไดอ้ย่างยัง่ยนืต่อไป [2] 

ดว้ยเหตุนี้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจ การศกึษาสมรรถนะทีพ่งึประสงค์
ของธุรกิจชุมชน อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน เพื่อเป็นการ
พัฒนาสมรรถนะของผู้ประกอบการธุรกิจชุมชน และเป็นการ
วางรากฐานทางการตลาดใหก้บักลุ่มธุรกจิชุมชน สามารถพึง่พาตนเอง
ไดอ้ย่างยัง่ยนื และสามารถพฒันาไปสู่วสิาหกิจชุมชนทีแ่ขง็แกร่งต่อไป
ในอนาคต อนัน าไปสู่การผลกัดนัให้เศรษฐกจิชุมชนแขง็แรงขึ้น โดย
สอดรบักบัยุทธศาสตรข์องการพฒันาประเทศและหน่วยงานทีเ่กีย่วขอ้ง
น าไปสู่การก าหนดวตัถุประสงค์และกรอบแนวคิดการวจิยั กล่าวคอื 
สอดรบักบัแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแห่งชาติ ฉบบัที่ 12 (พ.ศ.
2560-2564) ยุทธศาสตร์ที ่2 การสรา้งความเป็นธรรมลดความเหลื่อม
ล ้าในสงัคม เป้าหมายที ่1 ลดปัญหาความเหลือ่มล ้าดา้นรายไดข้องกลุ่ม
คนที่มฐีานะทางเศรษฐกิจสังคมแตกต่างกนั และแก้ไขปัญหาความ
ยากจน ในประเด็นของการเสริมสร้างศักยภาพชุมชน การพัฒนา
เศรษฐกจิชุมชน และการสรา้งความเขม้แขง็การเงนิฐานราก โดยสรา้ง
และพฒันาผูน้ าการเปลีย่นแปลงในชุมชน เสรมิสรา้งกระบวนการวจิยัใน
ชุมชนเพื่อน าไปสู่การแกไ้ขปัญหาในชุมชน ส่งเสรมิการประกอบอาชพี
ของผู้ประกอบการระดบัชุมชน นอกจากนัน้ยงัสอดรบักบัแผนพฒันา
ของจงัหวดัแม่ฮ่องสอน ได้ด าเนินโครงการพฒันาและสรา้งอตัลกัษณ์
ของผลิตภัณฑ์ เพื่อก้าวสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน หรือ  Asean 
Economics Community: AEC ส่ ง เส ริมและสนับส นุนการพัฒนา
ผลติภณัฑข์องกลุ่มอาชพี หรอืประชาชนผูส้นใจการ พฒันาคุณภาพการ
ผลติ การบรหิารจดัการ การบรรจุภณัฑแ์ละตลาด ดว้ยเสน่ห์ของศลิปะ 
วัฒนธรรม ประเพณีที่มีเอกลักษณ์ และมีความเป็นอัตลักษณ์ของ
ท้องถิ่น โดยเฉพาะความหลากหลายของชาติพนัธุ์ที่ผสมผสานกนัอยู่ 
ซึ่งกว่าร้อยละ 60 ของประชากรเป็นพี่น้องชนเผ่า ทัง้ ลซีอ มูเซอ มง้ 
ลวัะ ไทลื้อ ไทเขนิ กะเหรี่ยง ฯลฯ และยงัสอดคล้องกบักรอบการวจิยั
โครงการทุนสรา้งสถานภาพนกัวจิยัรุ่นใหม่ ประจ าปีงบประมาณ 2560 
ยุทธศาสตร์ที่ 4 ยุทธศาสตร์การวจิยัด้านสงัคม ในประเด็นการพฒันา
เทคโนโลยแีละนวตักรรมการจดัการเชงิสงัคมและเศรษฐกจิทีเ่หมาะสม 
ระดบัทอ้งถิน่ 
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เครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิควบคุมได้ ซึ่งใชร้่วมกนัเพือ่ตอบสนองความ
พงึพอใจของตลาดกลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งออกไดด้งันี้   (1) ผลติภณัฑ์ 
(Product) เป็นสิง่ที่สามารถตอบสนองความจะเป็น และความต้องการ
ของมนุษย์ได้ ผลติภณัฑ์อาจมคีุณสมบตัทิีจ่บัต้องได้และจบัต้องไม่ได้ 
ส่วนประกอบของผลติภณัฑ์ ประกอบดว้ย ตวัผลติภณัฑ ์ชื่อผลติภณัฑ ์
การบรรจุหบีห่อ (2) ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูแบบ
ตัวเงนิ ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่า ลูกค้าก็จะ
ตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ ผูก้ าหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งค านึงถงึคุณค่าทีร่บัรู้
ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้องพจิารณาว่าการยอมรบัของลูกค้าในคุณค่า
ของผลติภณัฑว์่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายที่
เกี่ยวข้อง  การแข่งข ัน  ปัจจัยอื่นๆ (3) การจัดจ าหน่าย (Place & 
Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง ซึ่งประกอบดว้ยสถาบนั
และกจิกรรม ใชเ้พือ่เคลือ่นยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์กรไปยงั
ตลาด  สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑ์ภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คอื สถาบนั
การตลาด ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายสนิค้า [7]  ประกอบดว้ย 
การขนส่ง การเก็บรกัษาตวัสนิคา้ภายในองค์การธุรกจิของตน และใน
ระบบช่องทางการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงคลัง  (4) การ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสือ่สารเพือ่สรา้ง
ความพงึพอใจต่อตราสนิคา้หรอืบรกิารหรอืความคดิหรอืต่อบุคคล โดย
ใช้เพื่อจูงใจให้เกดิความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลติภณัฑ์ 
โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ  ความเชื่อ  และพฤตกิรรมการซื้อ
[7]  เป็นลักษณะของการให้ข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้าง
ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขายท า
การขาย  และการติด ต่อสื่อสารโดยไม่ ใช้คน  เครื่องมือ ในการ
ติดต่อสื่อสารมหีลายประการซึ่งอาจเลอืกใช้หนึ่งหรอืหลายเครื่องมอื  
โดยต้องใช้หลกัการเลอืกใช้เครื่องมอืสื่อสารแบบประสมประสานกนั 
หรือที่เรียกว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication: IMC) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบั
ลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั เพือ่ใหบ้รรลุจุดมุง่หมายร่วมกนัได ้

3.3) แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบั

การตดัสนิใจเลอืก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช ้(Use) และการ
ก าจดัส่วนทีเ่หลอื (Dispose) ของสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ เพือ่ตอบสนอง
ความตอ้งการและความปรารถนาของตน [8] ซึง่จะมคีวามส าคญัต่อการ
ซื้อสนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต [9] 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่ผ่านมามุ่งให้ความส าคัญกับ
กิจกรรมเกี่ยวกบัการบริโภคสนิค้าและการบรกิารต่างๆ (Consumer 
Activities) ซึ่งปัจจุบนัได้ท าการศกึษาครอบคลุมไปถึงสาเหตุของการ
บริโภค และกระบวนการบริโภคที่จะช่วยให้เข้าใจพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ [10] ชีใ้หเ้หน็ว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกดิจากทศันคติ
พื้นฐาน 3 ประการ (Basis Attitudes) ประกอบด้วย กระบวนการคดิ 

(Thought Processes) อารมณ์ (Emotion) และความตัง้ใจที่จะกระท า 
(Intended Behavior) ทีไ่ดร้บัอทิธพิลมาจากปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยั
สิ่งแวดล้อม (Personal and Environmental Factors) ดังนัน้ นักการ
ตลาดต้องการเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  จงึมคีวามพยายามทีจ่ะเขา้ถงึ
กระบวนการคดิ อารมณ์ และความตัง้ใจทีจ่ะกระท าของผูบ้รโิภค ดว้ย
การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารที่เกี่ยวขอ้งและมอีิทธพิลต่อการรบัรู้กลไก
พืน้ฐาน 3 ประการขา้งตน้ของผูบ้รโิภค เช่น การใชร้ปูแบบการสือ่สารที่
น่าสนใจหรอืการถ่ายทอดเรื่องราวผ่านสื่อทีช่่วยสรา้งจนิตนาการ เป็น
การกระตุน้อารมณ์ผูบ้รโิภค หรอื การสรา้งบรรยากาศทีด่ภีายในร้านคา้ 
การตกแต่งที่สวยงาม การบริการที่อ านวยความสะดวกแก่ผู้บรโิภค 
ลว้นเป็นสิง่กระตุน้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
ทัง้นี้การศกึษาและท าความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไม่เพยีงแต่เป็นสิง่
ส าคญัส าหรบันักการตลาดและผูป้ระกอบการเท่านัน้ แต่ยงัเป็นความรู้
พื้นฐานส าคญัส าหรบับุคคลทัว่ไปที่ต้องเรยีนรู ้เนื่องจากมนุษย์ทุกคน
ล้วนเป็นผู้บริโภคมีบทบาทเป็นทัง้ผู้ซื้อและผู้ขายในขณะเดียวกัน 
หากแต่นักการตลาดต้องท าการศกึษาพฤติกรรมผู้บรโิภคโดยละเอียด
มากกว่า เนื่องจากต้องท าความเข้าใจความรู้สึกนึกคดิของผู้บรโิภค 
เพื่อที่น าไปประยุกต์ใช้ในการสร้างสรรค์กลยุทธ์การตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นการค้นหาหรอืวจิยัเกี่ยวกบั
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บรโิภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่ม หรอื
องค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ 
การใช้ การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภค
พงึพอใจ ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด (Market Strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม [7] โดยมีแนวคิดการวิเคราะห์จาก 
หลกัการ 6Ws และ 1H  [11], [12]   

ในขณะที่ผู้เขยีนได้ท าการสังเคราะห์องค์ความรู้ พบว่า ยังมี 2 
ปัจจยัส าคญัในการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเชงิลกึ ประกอบด้วย 
ปัจจยัสาเหตุทีส่ามารถกระตุน้การตดัสนิใจซื้อหรอืบัน่ทอนการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภค (What are the Customers’ ‘Hot’ and ‘Cold’ Spots?) 
[12] และปัจจยัค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค (How Much the 
Customer Buy?) เป็นประเด็นที่ควรศกึษาในการวเิคราะห์พฤติกรรม
ของผูบ้รโิภค เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมประเดน็ส าคญั สามารถน าผล
มาประยุกต์ใชใ้นการวางแผนการตลาดทีต่อบสนองความต้องการและ
เข้าถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มได้อย่างถูกต้อง ดงันัน้ การ
วเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ควรวเิคราะห์บนพื้นฐานแนวคดิ 7W 2H 
ประกอบด้วย (1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  (Who is in the Target 
Market?) (2) ผู้บริโภคจะซื้ออะไร (What does the Consumer Buy?) 
(3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the Consumer Buy?) (4) ใครมี
ส่วนร่วมในการซื้อ (Who Participates in the Buying?) (5) ผู้บริโภค
ซื้อ เมื่อใด  (When does the Consumer Buy?) (6) ผู้บริโภคซื้อที่ใด 
(Where does the Consumer Buy?) (7) อะไรที่สามารถกระตุ้นการ
ตดัสนิใจซื้อ หรอื บัน่ทอนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (What are the 
Customers’ ‘Hot’ and ‘Cold’ Spots?) (8) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How 
does the Consumer Buy?) และ (9) ผู้บริโภคมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
สนิคา้เท่าไหร่ (How Much the Customer Buy?)  
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3.4) แนวคดิเกีย่วกบัสมรรถนะ (Competency) 
สมรรถนะ คอื ความรู้ (Knowledge) ทกัษะ (Skill) และคุณลกัษณะ

ส่วนบุคคล (Personal Characteristic of Attributes) ที่ส่ งผลต่อการ
แสดงพฤตกิรรม (Behavior) ทีจ่ าเป็น และมผีลใหบุ้คคลนัน้ปฏบิตังิาน
ในความรบัผิดชอบของตนได้ดีกว่าบุคคลอื่น ซึ่งสมรรถนะเกิดจาก
พรสวรรค์ที่ตดิตวัมาแต่ก าเนิด เกดิจากประสบการณ์การท างาน และ
เกดิจากการฝึกอบรมและพฒันา [13] โดยองคป์ระกอบของสมรรถนะ ม ี
3 ส่วน คอื ความรู ้ทกัษะ คุณลกัษณะ ซึง่ตามทศันะของแมคเคลิแลนด์
กล่าวว่า  [14] สมรรถนะเป็นส่วนประกอบขึน้มาจากความรู ้ทกัษะ และ
เจตคติ แรงจูงใจ หรอื ความรู้ ทกัษะ และเจตคติ แรงจูงใจ ก่อให้เกดิ
สมรรถนะ  

ทัง้นี้  ความรู้เป็นการใช้ประสบการณ์ คุณค่า สารสนเทศ ความ
ช านาญ และสญัชาติญาณ เพื่อก าหนดสภาพแวดล้อมและกรอบการ
ท างานส าหรบัการประเมนิ เพื่อใหไ้ดป้ระสบการณ์ และสารสนเทศใหม่ 
ซึ่งมวีิธีการที่แตกต่างกนัในแต่ละบุคคล ความรู้ไม่ได้เพียงอยู่ในรูป
เอกสาร แต่อยู่ในประสบการณ์การท างานประจ า กระบวนการ วธิกีาร
ปฏบิตั ิและความเชือ่ในองคก์รนัน้ [15] ส่วนทกัษะ คอื ความสามารถใน
การเปลี่ยนความรู้ ความเขา้ใจออกมาในรูปของการกระท า [16] และ
คุณลกัษณะเป็นพฤตกิรรมทีเ่ป็นบุคลกิลกัษณะทีซ่่อนอยู่ภายในบุคคล 
ไดแ้ก่ ความคดิเกีย่วกบัตนเอง อุปนิสยั บทบาทต่อสงัคม และแรงจงูใจ  
[17] 

การวดัระดบัสมรรถนะตามระดบัความรู ้ทกัษะและคุณลกัษณะ ซึ่ง
แตกต่างกนัสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คอื  [18] (1) การวดัแบบ
ก าหนดเป็นสเกล (Scale) สมรรถนะแต่ละตวัจะก าหนดระดบัความรู้ 
ทกัษะและคุณลกัษณะแตกต่างกนัตามปัจจยั จะก าหนดเป็นตัวชี้บ่ง
พฤติกรรม (Behavioral indicator) ที่สะท้อนถงึความสามารถในแต่ละ
ร ะ ดับ  ( Proficiency Scale)  โ ด ย ก า หนด เ กณฑ์ ก า ร จัด ร ะ ดับ
ความสามารถไว้ 5 ระดับคือ 1) ระดับเริ่มต้น (Beginner) มีตัวบ่งชี้
พฤติกรรม คือ มคีวามรู้ทัว่ไปเกี่ยวกบัแนวคดิและทฤษฎี 2) ระดบัมี
ความรูบ้า้ง (Novice) มตีวับ่งชี้พฤตกิรรม คอื สามารถประยุกต์แนวคดิ
ทฤษฎีมาใช้ในงาน  3) ระดับมีความรู้สูง ( Intermediate) มีตัวบ่งชี้
พฤตกิรรม คอื สามารถน าความรู ้ทกัษะ มาใชใ้หเ้ป็นรปูธรรม 4) ระดบั
มคีวามรู้สูง (Advance) สามารถแปลงทฤษฎีมาเป็นเครื่องมอืในการ
ปฏิบตัิและผู้อื่นสามารถน าเครื่องมอืไปปฏิบตัิได้จริง  5) ระดบัความ
เชี่ยวชาญ (Expect) มตีวับ่งชี้พฤติกรรม คอื สามารถก าหนดทศิทาง
ยุทธศาสตร์ในการบรหิารจดัการในเรื่องความรู ้ทกัษะทีเ่กีย่วขอ้งใหแ้ก่
หน่วยงานได ้และ (2) การวดัแบบไม่ก าหนดเป็นสเกล เป็นสมรรถนะที่
เป็นพฤติกรรมเชงิความรู้สกึ หรอืเจตคติที่ไม่ต้องใช้สเกล เช่น ความ
ซื่อสตัย์ ความตรงต่อเวลา เป็นต้น ซึ่งการวดัและประเมนิสมรรถนะ
(Competency Assessment) ถอืเป็นกระบวนการในการประเมนิความรู ้
ความสามารถ ทกัษะ และพฤตกิรรมการท างานของบุคคลในขณะนัน้
เปรยีบเทยีบกบัระดบัสมรรถนะทีอ่งค์กรคาดหวงัในต าแหน่งงานนัน้ๆ 
ว่าได้ตามที่คาดหวงัหรอืมคีวามแตกต่างกนัมากน้อยเพยีงใด วธิกีาร
ประเมินระบบสมรรถนะอาจแบ่งได้หลายรูปแบบ  [19]  ได้แก่ การ
ประเมนิโดยผู้บงัคบับญัชา (Boss Assessment) การประเมนิตนเอง
และผู้บังคับบัญชา (Self & Boss Assessment) การประเมินโดยใช้
แบบทดสอบ (Test: Knowledge & Skill) การประเมนิพฤติกรรมจาก

เหตุการณ์หรือสถานการณ์ที่ส าคัญๆ (Critical Incident) การเขียน
เรยีงความ (Written Essay) การประเมนิโดยการสมัภาษณ์ (Interview) 
การประเมินโดยใช้แบบสอบถาม (Rating Scale) การประเมินจาก
พฤติกรรมการปฏิบัติงาน (Behaviorally Anchored Rating: BARS) 
การประเมินแบบสามร้อยหกสิบองศา (360 Evaluation) และการ
ประเมนิแบบศนูยท์ดสอบ (Assessment Center) 

 
4) วธิกีารด าเนินการวจิยั 

การวจิยัในครัง้นี้เป็นการวจิยัแบบผสมผสานระหว่างการวจิยัเชงิ
ป ริ ม าณ  (Quantitative Research) แ ล ะ ก า ร วิ จั ย เ ชิ ง คุ ณภ าพ 
(Qualitative Research) ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั คอื  

กลุ่มธุรกจิชุมชน จ านวน 2 กลุ่มในเขตอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดั
แม่ฮ่องสอน ที่สะดวกในการเขา้ร่วมการท าวจิยัและยนิดทีี่จะเปิดเผย
ข้อมูลเชิงลึก และนักท่องเที่ยวชาวไทยในอ าเภอแม่สะเรียง จงัหวดั
แม่ฮ่องสอน เนื่องจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวน
ประชากรทีแ่น่นอน ดงันัน้ขนาดตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสตูรไม่
ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดยก าหนดระดบัค่าความ
เชื่อมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ  5 [20] ได้
จ านวนกลุ่มเป้าหมายอยู่ที่ 384 คน และเพื่อความสะดวกในการ
ประเมนิผลและการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัใชข้นาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 
400 ตวัอย่าง ซึง่ถอืว่าผ่านเกณฑต์ามทีเ่งือ่นไขก าหนด คอื ไมน้่อยกว่า 
384 ตวัอย่าง 

เครื่องมอืที่ใชใ้นการวจิยัประกอบดว้ย แบบสมัภาษณ์ (Interview) 
เป็นเครือ่งมอืการเกบ็ขอ้มลูทีผู่ว้จิยัใชใ้นการสนทนากบักลุ่มธุรกจิชุมชน 
ในลกัษณะทีม่ปีฏสิมัพนัธ์ต่อกนั (Face to Face Interaction) เป็นแบบ
สัมภาษณ์กึ่งมีโครงสร้าง (Semi-structured Interview) เป็นลักษณะ
ค าถามปลายเปิด (Open-ended Question) และท าการวเิคราะห์ขอ้มูล
แบบสรา้งขอ้สรุป [21] เพือ่เป็นเครือ่งมอืในวดัผลตามวตัถุประสงค์ขอ้ที ่
1 และแบบสอบถาม (Questionnaire) ทั ้งหมด 2 ฉบับ  คือ  (1)  
แบบสอบถามสมรรถนะของกลุ่มธุรกจิชุมชน เกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มธุรกจิ
ชุมชนทัง้ 2 กลุ่มในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน  ส าหรบัการ
ประเมนิสมรรถนะของกลุ่มธุรกจิชุมชน ณ ปัจจุบนั กบัสมรรถนะของ
กลุ่มธุรกจิชุมชนที่ต้องการ จ านวน 16 ขอ้ โดยลกัษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าแบบลเิคอร์ท (Likert rating scales) 5 
ระดบั 

 
ตารางที ่1: มาตราส่วนประมาณค่าแบบลเิคอรท์ 5 ระดบั ของสมรรถนะปัจจุบนั

และสมรรถนะทีก่ลุ่มธุรกจิชมุชนตอ้งการ 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

สมรรถนะปัจจบุนัของ
กลุ่มธรุกิจชมุชน 

สมรรถนะท่ีกลุ่มธรุกิจ
ชุมชน ต้องการ 

5 สมรรถนะสูงมาก มคีวามตอ้งการสูงมาก 
4 สมรรถนะสูง มคีวามตอ้งการสูง 
3 สมรรถนะปานกลาง มคีวามตอ้งการปานกลาง 
2 สมรรถนะต ่า มคีวามตอ้งการต ่า 
1 สมรรถนะต ่ามาก มคีวามตอ้งการต ่ามาก 

 
 

เครื่องมอืการตลาดทีธุ่รกจิควบคุมได้ ซึ่งใชร้่วมกนัเพือ่ตอบสนองความ
พงึพอใจของตลาดกลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งออกไดด้งันี้   (1) ผลติภณัฑ์ 
(Product) เป็นสิง่ที่สามารถตอบสนองความจะเป็น และความต้องการ
ของมนุษย์ได้ ผลติภณัฑ์อาจมคีุณสมบตัทิีจ่บัต้องได้และจบัต้องไม่ได้ 
ส่วนประกอบของผลติภณัฑ์ ประกอบดว้ย ตวัผลติภณัฑ ์ชื่อผลติภณัฑ ์
การบรรจุหบีห่อ (2) ราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูแบบ
ตัวเงนิ ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าผลิตภณัฑ์กบัราคาผลิตภณัฑ์นัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่า ลูกค้าก็จะ
ตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้ ผูก้ าหนดกลยุทธด์า้นราคาตอ้งค านึงถงึคุณค่าทีร่บัรู้
ในสายตาของลูกค้าซึ่งต้องพจิารณาว่าการยอมรบัของลูกค้าในคุณค่า
ของผลติภณัฑว์่าสงูกว่าราคาผลติภณัฑน์ัน้ ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ้่ายที่
เกี่ยวข้อง  การแข่งข ัน  ปัจจัยอื่นๆ (3) การจัดจ าหน่าย (Place & 
Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง ซึ่งประกอบดว้ยสถาบนั
และกจิกรรม ใชเ้พือ่เคลือ่นยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์กรไปยงั
ตลาด  สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑ์ภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมาย คอื สถาบนั
การตลาด ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายสนิค้า [7]  ประกอบดว้ย 
การขนส่ง การเก็บรกัษาตวัสนิคา้ภายในองค์การธุรกจิของตน และใน
ระบบช่องทางการคลังสินค้าและการควบคุมสินค้าคงคลัง  (4) การ
ส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสือ่สารเพือ่สรา้ง
ความพงึพอใจต่อตราสนิคา้หรอืบรกิารหรอืความคดิหรอืต่อบุคคล โดย
ใช้เพื่อจูงใจให้เกดิความต้องการ เพื่อเตือนความทรงจ าในผลติภณัฑ์ 
โดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ  ความเชื่อ  และพฤตกิรรมการซื้อ
[7]  เป็นลักษณะของการให้ข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพื่อสร้าง
ทศันคตแิละพฤตกิรรมการซื้อ การตดิต่อสือ่สารอาจใชพ้นกังานขายท า
การขาย  และการติด ต่อสื่อสารโดยไม่ ใช้คน  เครื่องมือ ในการ
ติดต่อสื่อสารมหีลายประการซึ่งอาจเลอืกใช้หนึ่งหรอืหลายเครื่องมอื  
โดยต้องใช้หลกัการเลอืกใช้เครื่องมอืสื่อสารแบบประสมประสานกนั 
หรือที่เรียกว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication: IMC) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมกบั
ลกูคา้ ผลติภณัฑ ์คู่แขง่ขนั เพือ่ใหบ้รรลุจุดมุง่หมายร่วมกนัได ้

3.3) แนวคดิเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) 
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ การกระท าของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบั

การตดัสนิใจเลอืก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช ้(Use) และการ
ก าจดัส่วนทีเ่หลอื (Dispose) ของสนิคา้หรอืบรกิารต่างๆ เพือ่ตอบสนอง
ความตอ้งการและความปรารถนาของตน [8] ซึง่จะมคีวามส าคญัต่อการ
ซื้อสนิคา้และบรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต [9] 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่ผ่านมามุ่งให้ความส าคัญกับ
กิจกรรมเกี่ยวกบัการบริโภคสนิค้าและการบรกิารต่างๆ (Consumer 
Activities) ซึ่งปัจจุบนัได้ท าการศกึษาครอบคลุมไปถึงสาเหตุของการ
บริโภค และกระบวนการบริโภคที่จะช่วยให้เข้าใจพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคไดด้ยีิง่ขึน้ [10] ชีใ้หเ้หน็ว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเกดิจากทศันคติ
พื้นฐาน 3 ประการ (Basis Attitudes) ประกอบด้วย กระบวนการคดิ 

(Thought Processes) อารมณ์ (Emotion) และความตัง้ใจที่จะกระท า 
(Intended Behavior) ทีไ่ดร้บัอทิธพิลมาจากปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยั
สิ่งแวดล้อม (Personal and Environmental Factors) ดังนัน้ นักการ
ตลาดต้องการเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  จงึมคีวามพยายามทีจ่ะเขา้ถงึ
กระบวนการคดิ อารมณ์ และความตัง้ใจทีจ่ะกระท าของผูบ้รโิภค ดว้ย
การน าเสนอขอ้มูลข่าวสารที่เกี่ยวขอ้งและมอีิทธพิลต่อการรบัรู้กลไก
พืน้ฐาน 3 ประการขา้งตน้ของผูบ้รโิภค เช่น การใชร้ปูแบบการสือ่สารที่
น่าสนใจหรอืการถ่ายทอดเรื่องราวผ่านสื่อทีช่่วยสรา้งจนิตนาการ เป็น
การกระตุน้อารมณ์ผูบ้รโิภค หรอื การสรา้งบรรยากาศทีด่ภีายในร้านคา้ 
การตกแต่งที่สวยงาม การบริการที่อ านวยความสะดวกแก่ผู้บรโิภค 
ลว้นเป็นสิง่กระตุน้ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
ทัง้นี้การศกึษาและท าความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไม่เพยีงแต่เป็นสิง่
ส าคญัส าหรบันักการตลาดและผูป้ระกอบการเท่านัน้ แต่ยงัเป็นความรู้
พื้นฐานส าคญัส าหรบับุคคลทัว่ไปที่ต้องเรยีนรู ้เนื่องจากมนุษย์ทุกคน
ล้วนเป็นผู้บริโภคมีบทบาทเป็นทัง้ผู้ซื้อและผู้ขายในขณะเดียวกัน 
หากแต่นักการตลาดต้องท าการศกึษาพฤติกรรมผู้บรโิภคโดยละเอียด
มากกว่า เนื่องจากต้องท าความเข้าใจความรู้สึกนึกคดิของผู้บรโิภค 
เพื่อที่น าไปประยุกต์ใช้ในการสร้างสรรค์กลยุทธ์การตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภค 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเป็นการค้นหาหรอืวจิยัเกี่ยวกบั
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บรโิภค ทัง้ที่เป็นบุคคล กลุ่ม หรอื
องค์การ เพื่อให้ทราบถึงลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อ 
การใช้ การเลอืกบรกิาร แนวคดิ หรอืประสบการณ์ทีจ่ะท าใหผู้บ้รโิภค
พงึพอใจ ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์
ทางการตลาด (Market Strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจ
ของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม [7] โดยมีแนวคิดการวิเคราะห์จาก 
หลกัการ 6Ws และ 1H  [11], [12]   

ในขณะที่ผู้เขยีนได้ท าการสังเคราะห์องค์ความรู้ พบว่า ยังมี 2 
ปัจจยัส าคญัในการวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคเชงิลกึ ประกอบด้วย 
ปัจจยัสาเหตุทีส่ามารถกระตุน้การตดัสนิใจซื้อหรอืบัน่ทอนการตดัสนิใจ
ซื้อของผูบ้รโิภค (What are the Customers’ ‘Hot’ and ‘Cold’ Spots?) 
[12] และปัจจยัค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค (How Much the 
Customer Buy?) เป็นประเด็นที่ควรศกึษาในการวเิคราะห์พฤติกรรม
ของผูบ้รโิภค เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมประเดน็ส าคญั สามารถน าผล
มาประยุกต์ใชใ้นการวางแผนการตลาดทีต่อบสนองความต้องการและ
เข้าถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละกลุ่มได้อย่างถูกต้อง ดงันัน้ การ
วเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ควรวเิคราะห์บนพื้นฐานแนวคดิ 7W 2H 
ประกอบด้วย (1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  (Who is in the Target 
Market?) (2) ผู้บริโภคจะซื้ออะไร (What does the Consumer Buy?) 
(3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the Consumer Buy?) (4) ใครมี
ส่วนร่วมในการซื้อ (Who Participates in the Buying?) (5) ผู้บริโภค
ซื้อ เมื่อใด  (When does the Consumer Buy?) (6) ผู้บริโภคซื้อที่ใด 
(Where does the Consumer Buy?) (7) อะไรที่สามารถกระตุ้นการ
ตดัสนิใจซื้อ หรอื บัน่ทอนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (What are the 
Customers’ ‘Hot’ and ‘Cold’ Spots?) (8) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How 
does the Consumer Buy?) และ (9) ผู้บริโภคมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
สนิคา้เท่าไหร่ (How Much the Customer Buy?)  
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ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการแปลผลโดยใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้ง
ของชัน้เพือ่ประเมนิความคดิเหน็และใชใ้นการแปลผล ดงันี้  

 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คี่าสูงสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
                                                     จ านวนชัน้  
 
ซึ่งค านวนได้ = 1.33 จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉลี่ย ก าหนด

ความส าคญั ดงันี้ 
 
ตารางที ่2: การก าหนดระดบัความส าคญัของสมรรถนะปัจจุบนัและสมรรถนะ         

ทีก่ลุ่มธุรกจิชมุชนตอ้งการ 
ค ะ แ น น
เฉล่ีย 

สมรรถนะปัจจุบันของ
กลุ่มธรุกิจชุมชน  

สมรรถนะท่ีกลุ่มธุรกิจ
ชุมชน ต้องการ 

3.67 – 5.00   มสีมรรถนะสูง มคีวามตอ้งการสูง 

2.34 – 3.66   มสีมรรถนะปานกลาง มคีวามตอ้งการปานกลาง 

1.00 – 2.33 มสีมรรถนะต ่า มคีวามตอ้งการต ่า 

 

หลงัจากนัน้ด าเนินการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบสมรรถนะที่ต้องการ
กบัสมรรถนะปัจจุบนัของผู้ประกอบการในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดั
แม่ฮ่องสอน โดยใชสู้ตรการค านวนดชันีความส าคญัของความต้องการ
จ าเป็น (Modified Priority Needs Index :PNI modified) [22] ดงันี้  

 

     PNI  =     (I - D) /  D 

  โดยที ่ PNI = ดชันีความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น 
               I = สมรรถนะทีก่ลุ่มธุรกจิชุมชนตอ้งการ 
             D = สมรรถนะปัจจุบนัของกลุ่มธุรกจิชุมชน 
 
แลว้น ามาวเิคราะห์ขอ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรม SPSS  เพื่อเป็น

เครือ่งมอืในวดัผลตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่2  (2) แบบสอบถามเพือ่ศกึษา
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและเพื่อพฒันากลยุทธ์การตลาดของของกลุ่มธุรกจิ
ชุมชนในอ าเภอแม่สะเรียง จังหวัดแม่ฮ่องสอน  เก็บข้อมูลจาก
นักท่องเทีย่วในเขตอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน จ านวน 400 
คน แลว้น ามาวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรม SPSS ส าหรบัการ
ก าหนดกลยุทธก์ารตลาดของธุรกจิชุมชนต่อไป ซึ่งแบบสอบถามส่วนนี้
เป็นเครื่องมอืในวดัผลตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่3 และ 4 ซึ่งแบบสอบถาม
ผู้วิจ ัยได้ท าการตรวจสอบค่าความตรง (Validity) Index of item 
objective congruence (IOC) โดยข้อค าถามมคี่า IOC มากกว่า 0.60 
ทุกขอ้ ส าหรบัการหาความเชื่อมัน่ ดว้ยวธิ ีAlpha coefficient ของ [23]  
ได้หาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ 2 ฉบบั มคี่าความเชื่อมัน่ 
0.80 และ 0.76 ซึ่งแสดงว่าเครื่องมอืแบบสอบถาม มคีวามน่าเชื่อถือ   

[20] จากนัน้น าแบบสอบถามไปท าการ Pre-test จ านวน 40 ชุดก่อน
ด าเนินการน าแบบสอบถามไปใช้ส าหรับการเก็บข้อมูลจริงกับ
กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็ขอ้มลูดว้ยตนเองดว้ยวธิกีาร
สุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก(Convenience Sampling) ในช่วงระหว่าง
เดอืนตุลาคม 2560 –มกราคม 2561 การวเิคราะหข์อ้มลูในการวจิยัครัง้
นี้ วเิคราะห์โดยใชโ้ปรแกรม SPSS for window ค่าสถติทิีใ่ชค้อื ค่ารอ้ย
ละ (Percentage) ค่าเฉลีย่เลขคณติ (Mean) ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

 
5) ผลการวจิยั 

ผลการวจิยัตามวตัถุประสงค ์สามารถระบุ ไดด้งันี้ 
ผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์ที่ 1 โดยใช้การสมัภาษณ์ พบว่า 

อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน มที าเลทีต่ ัง้ทางภูมศิาสตร์ที่เป็น
จุดพกัระหว่างทางท าให้มนีักท่องเที่ยวจ านวนมากต้องแวะหยุดพกั
ชัว่คราวหรือค้างแรมก่อนการเดินทางต่อ เป็นเมืองท่องเที่ยวเชิง
วฒันธรรมที่มขีนบธรรมเนียมประเพณีแตกต่างไปจากจงัหวดัอื่นใน
ภาคเหนือ เนื่องจากเป็นเขตพื้นที่ที่ได้รบัอิทธพิลด้านวฒันธรรมจาก
ประเทศเมยีนมาร์ และเป็นแหล่งรวบรวมวฒันธรรมที่หลากหลายของ
กลุ่มชาติพนัธุ์ เช่น ลวัะ กะเหรี่ยง ไทใหญ่ (ไต) และมง้   สภาพของ
กลุ่มธุรกจิชุมชนในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน มปัีญหาหลกั
ในการด าเนินกิจการ คือ กิจการไม่มีความสามารถในการแสวงหา
โอกาสทางการตลาดและท ากจิกรรมการสื่อสารการตลาดต่างๆ  ไม่มี
รูปแบบการด าเนินธุรกิจอย่างรูปธรรม ขอบเขตการท างานทบัซ้อน
ระหว่างสมาชกิกลุ่ม และทีส่ าคญัขาดทกัษะดา้นการบรหิารจดัการและ
ด้านการตลาดที่เสมอืนเป็นการวางรากฐานที่แขง็แกร่งของกจิการใน
การต่อยอดพฒันาเป็นวิสาหกิจชุมชน นอกจากนัน้สมาชิกกลุ่มยงัมี
ความเห็นตรงกนัที่ว่าต้องการให้ภาครฐัใหก้ารสนับสนุนในการพฒันา
ศกัยภาพในการด าเนินธุรกจิอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากประกอบการส่วน
ใหญ่ขาดทุนทรพัย์ในการพฒันาการด าเนินธุรกจิ โดยท าการสนับสนุน
เริม่ตัง้แต่การวางรากฐานความรูใ้หก้บัสมาชกิ การบรหิารจดัการของแต่
ละกลุ่มธุรกจิชุมชน จนถงึการวางแผนพฒันาเป็นระยะๆ  

ผลการศกึษาตามวตัถุประสงค์ที่ 2 จากแบบสอบถาม พบว่า ผล
การเปรยีบเทยีบสมรรถนะ ปัจจุบนัของผู้ประกอบการในอ าเภอแม่สะ
เรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอนและสมรรถนะทีผู่ป้ระกอบการในอ าเภอแม่สะ
เรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอนต้องการ พบช่องว่างทีเ่กดิขึน้ ดงันี้ สมรรถนะ
ด้านความรู้ ผู้ประกอบการมีความต้องการในประเด็นการแสวงหา
โอกาสในการแข่งขนัเพื่อเพิม่ยอดขาย มากทีสุ่ดเป็นล าดบัแรก และอยู่
ในระดบัสูง (X ̄ = 5.00, S.D = 0.31) ในขณะที่สมรรถนะปัจจุบนัของ
ผู้ประกอบการ อยู่ในระดบัต ่า (X ̄ =1.90, S.D = 0.34 ) สมรรถนะดา้น
ทกัษะ ผูป้ระกอบการมคีวามต้องการในประเดน็ ความสามารถในการ
แสวงหาตลาดใหม่ มากที่สุดเป็นล าดับแรกและอยู่ ในระดับสูง 
(X ̄ = 4.90, S.D = 0.32) ในขณะทีส่มรรถนะปัจจุบนัของผูป้ระกอบการ 
อยู่ ในระดับต ่ า (X ̄ 1.10, S.D = 0.32)  สมรรถนะด้านคุณลักษณะ 
ผูป้ระกอบการมคีวามต้องการในประเดน็การมคีวามคดิสรา้งสรรค์มาก
ทีสุ่ดเป็นล าดบัแรก และอยู่ในระดบัสงู (X ̄ = 4.20, S.D = 0.32) ในขณะ
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ทีส่มรรถนะปัจจุบนัของผูป้ระกอบการ อยู่ในระดบัต ่า (X ̄ = 3.70, S.D = 
0.32) 

ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ที่ 3 จากแบบสอบถาม พบว่า 
พฤตกิรรมของของนกัท่องเทีย่วในอ าเภอแมส่ะเรยีง จงัหวดัแมฮ่่องสอน 
พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เลอืกซื้อสนิค้าเพื่อเป็นของฝาก คดิเป็น
รอ้ยละ 69.5 ซื้อสนิคา้ในแต่ละครัง้จ านวน 6-10  ชิ้น คดิเป็นรอ้ยละ 36  
มคี่าใช้จ่ายในการเลอืกซื้อสนิค้าโดยเฉลี่ยต่อครัง้อยู่ที่ 100-500 บาท 
คดิเป็นรอ้ยละ 39.8  ตวัของนักท่องเทีย่วเองมอีทิธพิลต่อการเลอืกซื้อ
สนิค้าในแต่ละครัง้ คดิเป็นร้อยละ 37.3  และ เหตุผลในการซื้อสนิค้า
ส่วนใหญ่ คอื อยากลอง เนื่องจากไม่เคยกนิ ไม่เคยเหน็ คดิเป็นรอ้ยละ 
69.5 

ผลการศกึษาตามวตัถุประสงค์ที ่4 จากแบบสอบถาม พบว่า ส่วน
ประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์กลุ่มธุรกจิชุมชน
ในอ าเภอแม่สะเรียง จังหวัดแม่ฮ่องสอน  ของนักท่องเที่ยว พบว่า 
นักท่องเทีย่วมคีวามคดิเหน็ต่อส่วนประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ใน
ประเด็นผลติภณัฑ์มเีอกลกัษณ์เฉพาะประจ าท้องถิ่น อยู่ในระดบัมาก
ที่สุด (X ̄ = 4.55, S.D = 0.84) ด้านราคาในประเด็นผลิตภัณฑ์มีป้าย
แสดงราคาชดัเจนและถูกต้อง อยู่ในระดบัมากที่สุด (X ̄ = 4.89, S.D = 
0.76)  ด้านการจดัจ าหน่ายในประเด็น สนิค้ามกีารจ าหน่ายผ่านหน้า
ร้านที่มชีื่อเสียงของ ท้องถิ่นอยู่ในระดบัมากที่สุด (X ̄ =4.87 , S.D = 
0.73) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ในประเดน็ เลอืกซื้อสนิคา้จากการ
ให้ทดลองชิมหรือทดลองใช้ อยู่ในระดับมากที่สุด (X ̄ =4.81, S.D = 
0.72)  

 
6) สรุปและอภปิรายผล 

ผลการเปรียบเทียบช่องว่างระหว่างสมรรถนะที่ผู้ประกอบการ
ต้องการ กบัสมรรถนะปัจจุบนัของผู้ประกอบการ ท าให้เห็นช่องว่างที่
ส ะท้อนปัญหาของกิจการทื่ ต้อง เร่ งด า เนินการแก้ไข เพื่ อ ให้
ผู้ประกอบการธุรกจิชุมชนให้มศีกัยภาพส าหรบัการน าพากจิการก้าว
ไปสู่วสิาหกจิทีเ่ขม็แขง็ ทัง้นี้ พบว่า ค่าเฉลีย่ระดบัสมรรถนะทีต่้องการ
ในแต่ละด้าน สูงกว่า ค่าเฉลี่ยระดบัสมรรถนะปัจจุบนัทุกด้าน   โดย
ผู้ประกอบการมีช่องว่างสมรรถนะโดยรวมด้านทักษะมากที่ สุด 
รองลงมา คอื ด้านความรู้และดา้นคุณลกัษณะ ซึ่งหากพจิารณาแต่ละ
องค์ประกอบพบว่า ช่องว่างระดับสมรรถนะด้านทักษะ  ในเรื่อง
ความสามารถในการแสวงหาตลาดใหม่ เป็นปัจจยัทีม่คีวามจ าเป็นมาก
ที่สุด (PNI modified = 3.45)  ซึ่งสอดคล้องกับ สิทธิชัย ธรรมเสน่ห์  
[24] ทีช่ ี้ใหเ้หน็ว่าลกัษณะของผูป้ระกอบการทีด่ ีทัง้ผูท้ ีค่ดิจะเขา้มาเป็น
ผูป้ระกอบการ (Potential entrepreneur) และผูท้ีเ่ป็นผูป้ระกอบการอยู่
แลว้ (Existing entrepreneur) ควรเริม่จากการลงมอืท าอย่างดว้ยตนเอง 
เพื่อสรา้งความเขา้ใจในการด าเนินธุรกจิอย่างถ่องแท ้หลงัจากนัน้ เมือ่
กจิการเติบโตขึน้ ควรมกีารแบ่งหน้าที่ความรบัผดิชอบให้กบับุคลากร
แต่ละต าแหน่งของกจิการอย่างชดัเจน และเริม่ที่จะใช้เวลามากขึน่ใน
การพฒันาผลติภณัฑ์ แสวงหาตลาดใหม่ ขยายกจิการ หรอืลงทุนใหม่ 
เพือ่ความกา้วหน้าและน าพาองคก์รไปสู่ความส าเรจ็ทีต่ ัง้ไว ้ 

ส่วนช่องว่างระดบัสมรรถนะดา้นความรู ้พบว่า การแสวงหาโอกาส
ในการแข่งขนัเพื่อเพิม่ยอดขาย  เป็นปัจจยัที่มคีวามจ าเป็นมากที่สุด  
(PNI modified = 1.63) และถือเป็นปัจจัยส าคัญประการหนึ่งในการ

น าพากจิการไปสู่ความก้าวหน้า สอดคล้องกบั ถาวร ศรสุีขะโต และ 
ธนะเวช ศรสีขะโต [25] ที่ระบุว่า ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ
ต้องเป็นนักวิเคราะห์โอกาส ชอบค้นคว้าหาความรู้ แสวงหาโอกาส
ทางการตลาดที่ช่วยให้องค์กรไปสู่ความส าเร็จ และสอดคล้องกับ
การศึกษาของ  ติ๋ม มณีค าและ ชนัญฏา สินชื่น  [26]  ที่กล่าวว่า
ผู้ประกอบการที่มศีกัยภาพแห่งความส าเร็จต้องแสวงหาโอกาสที่จะ
บรรลุเป้าหมายทีไ่ดก้ าหนดไวเ้สมอ เพื่อน าไปประยุกต์ใ์ชใ้นการด าเนิน
ธุรกิจของตนเองให้มีประสิทธิผลมากยิ่งขึ้น  รวมถึงสอดคล้องกับ
การศึกษาของ การะเกด นันทศรีนนท์ [27] ที่พบว่า ผู้ประกอบการ
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ต้องมีคุณลักษณะในด้านการ
แสวงหาโอกาส มากทีสุ่ด รองลงมาคอื ความมุง่มัน่อดทน ซื่อสตัยส์ุจรติ 
และ มคีวามรูพ้ ืน้ฐานและประสบการณ์ในการท าธุรกจิ ตามล าดบั 

ส่วนช่องว่างระดบัสมรรถนะดา้นคุณลกัษณะ พบว่า การมคีวามคดิ
สรา้งสรรค ์เป็นปัจจยัทีม่คีวามจ าเป็นมากทีสุ่ด  (PNI modified = 0.75) 
สอดคล้องกบั Lambing & Kuehl [28] ได้อธบิายลกัษณะของการเป็น
ผู้ประกอบการที่ดีและประสบความส าเร็จนั ้น ต้องมีความริเริ่ม
สร้างสรรค์แตกต่างจากผู้อื่น มคีวามสามารถมองเห็นโอกาสที่คนอื่น
มองไม่เห็นและมีจินตนาการในแบบต่างๆที่บุคคลอื่นไม่สามารถ
มองเห็นได้  และสอดคล้องกบัการศกึษาของ ฝนทพิย์  ฆารไสว และ
คณะ [29] ที่พบว่า ผู้ประกอบการไม่ควรยดึตดิกบัสิง่เดมิๆ ต้องมกีาร
เปลีย่นกระบวนการทางความคดิแบบใหม่ มกีารสรา้งสรรค์สิง่ใหม่ๆ ที่
เป็นเอกลักษณ์เฉพาะขององค์กร และน ามาปฏิบัติจริงเพื่อที่จะ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าในเชิงธุรกิจ ท าให้ลูกค้าสามารถ
จดจ าเอกลกัษณ์ขององค์กรไดอ้ย่างแม่นย า และส่งผลใหธุ้รกจิมคีวาม
ยัง่ยนื 

ดงันัน้ กลุ่มธุรกจิชุมชน อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน ต้อง
มุ่งพฒันาสมรรถนะของผูป้ระกอบการทัง้ 3 ดา้นควบคู่กนั เพื่อเป็นการ
เตรยีมความพรอ้มขัน้พื้นฐาน ส าหรบัการต่อยอดกจิการไปสู่วสิาหกจิ
ชุมชนและตลาดภายนอก โดยสมรรถนะดา้นทกัษะ ต้องมุ่งส่งเสรมิใน
ดา้นความสามารถในการแสวงหาตลาดใหม่ สมรรถนะดา้นความรู ้ต้อง
มุ่งส่งเสรมิในด้านการแสวงหาโอกาสในการแข่งขนัเพื่อเพิม่ยอดขาย 
และสมรรถนะด้านคุณลกัษณะ ต้องมุ่งส่งเสรมิในด้านการมคีวามคิด
สรา้งสรรค ์ 

ผลการศกึษาพฤตกิรรมนักท่องเที่ยวในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดั
แม่ฮ่องสอน พบว่า นักท่องเทีย่วส่วนใหญเลอืกซื้อสนิคา้ชุมชนเพือ่เป็น
ของฝาก สอดคลอ้งกบั อุษณีย์  เลก็ท่าไม ้[30] ทีร่ะบุว่า วตัถุประสงค์
ในการเลอืกซื้อสนิคา้ทีร่ะลกึ ส่วนใหญ่เพือ่น าไปเป็นของฝากเพือ่นและ
เพื่อนร่วมงาน มคี่าใช้จ่ายในการเลอืกซื้อเฉลี่ยต่อครัง้อยู่ที่ 101-500 
บาทต่อครัง้  ส่วนเหตุผลในการซื้อสนิคา้ส่วนใหญ่ของนกัท่องเทีย่ว คอื 
อยากลอง เนื่องจากไม่เคยกิน ไม่เคยเห็น สอดคล้องกบัการศึกษา    
ของจุฑาทิพย์ ทิพย์เหรียญ  [31] ที่พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ให้
ความส าคญักบัสนิคา้ทีม่คีวามแปลกใหม ่มคีวามแตกต่าง และยงัไมเ่คย
เหน็ทีอ่ื่นมาก่อน มกัเลอืกซื้อสนิคา้ทีย่งัไมเ่ป็นทีรู่จ้กัอย่างกวา้งขวาง ไม่
เคยเหน็หรอืไมเ่คยสมัผสั เพือ่เป็นการตอบสนองความอยากรูอ้ยากเหน็
ของตน ตามสญัชาตญาณของมนุษย ์ [32] 

ผลการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในอ าเภอแม่สะ
เรียง จังหวัดแม่ฮ่องสอน  พบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นด้าน

ผูว้จิยัใชเ้กณฑเ์ฉลีย่ในการแปลผลโดยใชส้ตูรการค านวณช่วงกวา้ง
ของชัน้เพือ่ประเมนิความคดิเหน็และใชใ้นการแปลผล ดงันี้  

 
ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ = ขอ้มลูทีม่คี่าสูงสุด – ขอ้มลูทีม่คี่าต ่าสุด 
                                                     จ านวนชัน้  
 
ซึ่งค านวนได้ = 1.33 จากนัน้น ามาหาระดบัคะแนนเฉลี่ย ก าหนด

ความส าคญั ดงันี้ 
 
ตารางที ่2: การก าหนดระดบัความส าคญัของสมรรถนะปัจจุบนัและสมรรถนะ         

ทีก่ลุ่มธุรกจิชมุชนตอ้งการ 
ค ะ แ น น
เฉล่ีย 

สมรรถนะปัจจุบันของ
กลุ่มธรุกิจชุมชน  

สมรรถนะท่ีกลุ่มธุรกิจ
ชุมชน ต้องการ 

3.67 – 5.00   มสีมรรถนะสูง มคีวามตอ้งการสูง 

2.34 – 3.66   มสีมรรถนะปานกลาง มคีวามตอ้งการปานกลาง 

1.00 – 2.33 มสีมรรถนะต ่า มคีวามตอ้งการต ่า 

 

หลงัจากนัน้ด าเนินการวเิคราะห์เปรยีบเทยีบสมรรถนะที่ต้องการ
กบัสมรรถนะปัจจุบนัของผู้ประกอบการในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดั
แม่ฮ่องสอน โดยใชสู้ตรการค านวนดชันีความส าคญัของความต้องการ
จ าเป็น (Modified Priority Needs Index :PNI modified) [22] ดงันี้  

 

     PNI  =     (I - D) /  D 

  โดยที ่ PNI = ดชันีความส าคญัของความตอ้งการจ าเป็น 
               I = สมรรถนะทีก่ลุ่มธุรกจิชุมชนตอ้งการ 
             D = สมรรถนะปัจจุบนัของกลุ่มธุรกจิชุมชน 
 
แลว้น ามาวเิคราะห์ขอ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรม SPSS  เพื่อเป็น

เครือ่งมอืในวดัผลตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่2  (2) แบบสอบถามเพือ่ศกึษา
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและเพื่อพฒันากลยุทธ์การตลาดของของกลุ่มธุรกจิ
ชุมชนในอ าเภอแม่สะเรียง จังหวัดแม่ฮ่องสอน  เก็บข้อมูลจาก
นักท่องเทีย่วในเขตอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน จ านวน 400 
คน แลว้น ามาวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรม SPSS ส าหรบัการ
ก าหนดกลยุทธก์ารตลาดของธุรกจิชุมชนต่อไป ซึ่งแบบสอบถามส่วนนี้
เป็นเครื่องมอืในวดัผลตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่3 และ 4 ซึ่งแบบสอบถาม
ผู้วิจ ัยได้ท าการตรวจสอบค่าความตรง (Validity) Index of item 
objective congruence (IOC) โดยข้อค าถามมคี่า IOC มากกว่า 0.60 
ทุกขอ้ ส าหรบัการหาความเชื่อมัน่ ดว้ยวธิ ีAlpha coefficient ของ [23]  
ได้หาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ 2 ฉบบั มคี่าความเชื่อมัน่ 
0.80 และ 0.76 ซึ่งแสดงว่าเครื่องมอืแบบสอบถาม มคีวามน่าเชื่อถือ   

[20] จากนัน้น าแบบสอบถามไปท าการ Pre-test จ านวน 40 ชุดก่อน
ด าเนินการน าแบบสอบถามไปใช้ส าหรับการเก็บข้อมูลจริงกับ
กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งผูว้จิยัไดด้ าเนินการเกบ็ขอ้มลูดว้ยตนเองดว้ยวธิกีาร
สุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก(Convenience Sampling) ในช่วงระหว่าง
เดอืนตุลาคม 2560 –มกราคม 2561 การวเิคราะหข์อ้มลูในการวจิยัครัง้
นี้ วเิคราะห์โดยใชโ้ปรแกรม SPSS for window ค่าสถติทิีใ่ชค้อื ค่ารอ้ย
ละ (Percentage) ค่าเฉลีย่เลขคณติ (Mean) ค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

 
5) ผลการวจิยั 

ผลการวจิยัตามวตัถุประสงค ์สามารถระบุ ไดด้งันี้ 
ผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์ที่ 1 โดยใช้การสมัภาษณ์ พบว่า 

อ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน มที าเลทีต่ ัง้ทางภูมศิาสตร์ที่เป็น
จุดพกัระหว่างทางท าให้มนีักท่องเที่ยวจ านวนมากต้องแวะหยุดพกั
ชัว่คราวหรือค้างแรมก่อนการเดินทางต่อ เป็นเมืองท่องเที่ยวเชิง
วฒันธรรมที่มขีนบธรรมเนียมประเพณีแตกต่างไปจากจงัหวดัอื่นใน
ภาคเหนือ เนื่องจากเป็นเขตพื้นที่ที่ได้รบัอิทธพิลด้านวฒันธรรมจาก
ประเทศเมยีนมาร์ และเป็นแหล่งรวบรวมวฒันธรรมที่หลากหลายของ
กลุ่มชาติพนัธุ์ เช่น ลวัะ กะเหรี่ยง ไทใหญ่ (ไต) และมง้   สภาพของ
กลุ่มธุรกจิชุมชนในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน มปัีญหาหลกั
ในการด าเนินกิจการ คือ กิจการไม่มีความสามารถในการแสวงหา
โอกาสทางการตลาดและท ากจิกรรมการสื่อสารการตลาดต่างๆ  ไม่มี
รูปแบบการด าเนินธุรกิจอย่างรูปธรรม ขอบเขตการท างานทบัซ้อน
ระหว่างสมาชกิกลุ่ม และทีส่ าคญัขาดทกัษะดา้นการบรหิารจดัการและ
ด้านการตลาดที่เสมอืนเป็นการวางรากฐานที่แขง็แกร่งของกจิการใน
การต่อยอดพฒันาเป็นวิสาหกิจชุมชน นอกจากนัน้สมาชิกกลุ่มยงัมี
ความเห็นตรงกนัที่ว่าต้องการให้ภาครฐัใหก้ารสนับสนุนในการพฒันา
ศกัยภาพในการด าเนินธุรกจิอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากประกอบการส่วน
ใหญ่ขาดทุนทรพัย์ในการพฒันาการด าเนินธุรกจิ โดยท าการสนับสนุน
เริม่ตัง้แต่การวางรากฐานความรูใ้หก้บัสมาชกิ การบรหิารจดัการของแต่
ละกลุ่มธุรกจิชุมชน จนถงึการวางแผนพฒันาเป็นระยะๆ  

ผลการศกึษาตามวตัถุประสงค์ที่ 2 จากแบบสอบถาม พบว่า ผล
การเปรยีบเทยีบสมรรถนะ ปัจจุบนัของผู้ประกอบการในอ าเภอแม่สะ
เรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอนและสมรรถนะทีผู่ป้ระกอบการในอ าเภอแม่สะ
เรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอนต้องการ พบช่องว่างทีเ่กดิขึน้ ดงันี้ สมรรถนะ
ด้านความรู้ ผู้ประกอบการมีความต้องการในประเด็นการแสวงหา
โอกาสในการแข่งขนัเพื่อเพิม่ยอดขาย มากทีสุ่ดเป็นล าดบัแรก และอยู่
ในระดบัสูง (X ̄ = 5.00, S.D = 0.31) ในขณะที่สมรรถนะปัจจุบนัของ
ผู้ประกอบการ อยู่ในระดบัต ่า (X ̄ =1.90, S.D = 0.34 ) สมรรถนะดา้น
ทกัษะ ผูป้ระกอบการมคีวามต้องการในประเดน็ ความสามารถในการ
แสวงหาตลาดใหม่ มากที่ สุดเป็นล าดับแรกและอยู่ ในระดับสูง 
(X ̄ = 4.90, S.D = 0.32) ในขณะทีส่มรรถนะปัจจุบนัของผูป้ระกอบการ 
อยู่ ในระดับต ่ า (X ̄ 1.10, S.D = 0.32)  สมรรถนะด้านคุณลักษณะ 
ผูป้ระกอบการมคีวามต้องการในประเดน็การมคีวามคดิสรา้งสรรค์มาก
ทีสุ่ดเป็นล าดบัแรก และอยู่ในระดบัสงู (X ̄ = 4.20, S.D = 0.32) ในขณะ
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ผลติภณัฑ ์คอื ผลติภณัฑม์เีอกลกัษณ์เฉพาะประจ าทอ้งถิน่ อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั การศกึษาของ วุฒชิยั วถิาทานัง [33] ทีพ่บว่า 
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจผลติภณัฑ์ประเภทของใช้และของตกแต่งที่มี
ประโยชน์ใช้สอยมาก เพราะตัวของวัสดุนัน้แสดงออกให้เห็นถึง
เอกลกัษณ์เฉพาะถิ่นที่ชดัเจนแล้ว และยงัสอดคล้องกบัการศกึษาของ 
สุพิชญา สอนบาลี [34]  ที่พบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นว่า 
หน่วยงานรฐัและผูท้ีม่สี่วนเกีย่วขอ้งควรสนบัสนุนในการพฒันาสนิคา้ให้
มคีวามหลากหลายและทนัสมยัมากขึ้นเพื่อเพิม่ความน่าสนใจของตวั
สินค้า ส่งผลต่อความสามารถในการเพิม่มูลค่าของตวัสินค้า รวมถึง
สามารถดึงดูดการตัดสินใจซื้อของนักท่องเที่ยวได้ด้วยเช่นกนั ส่วน
ปัจจยัดา้นราคานกัท่องเทีย่ว ใหค้วามส าคญักบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่
มป้ีายแสดงราคาชดัเจนและถูกตอ้ง สอดคลอ้งกบัธนิน  ไตรรกัษ์ [35] ที่
พบว่าการมป้ีายรายคาแสดงสนิคา้ชดัเจนและถูกตอ้งมคีวามสมัพนัธ์กบั
โอกาสในการซื้อผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย นักท่องเที่ยว
สนใจกบัสนิคา้ทีม่กีารจดัจ าหน่ายผ่านหน้ารา้นทีม่ชี ื่อเสยีงของทอ้งถิ่น 
เนื่องจากความสะดวกในการแสวงหา มทีี่จอดรถและสิง่อ านวยความ
สะดวกรองรบั สอดคลอ้งกบั วสนัต์ กานต์วรรตัน์ [36] ทีช่ ีช้ดัว่า ความมี
ชื่อเสยีงของแหล่งจ าหน่ายเป็นปัจจยัส าคญัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ทีร่ะลกึ ส่วนดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า การไดท้ดลองชมิ 
สมัผสั หรอืทดลองใชส้นิคา้เป็นปัจจยัส าคญัทีม่สี่งเสรมิใหน้ักท่องเทีย่ว
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ บุษบา วงษา [37]  ทีร่ะบุ
ว่าการที่มพีนักงานเสนอให้นักท่องเที่ยวทดลองชิมและใช้ผลติภัณฑ์
ชุมชน ก่อนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน เป็นเทคนิคการสื่อสาร
การตลาดที่ช่วยกระตุ้นให้นักท่องเทีย่วเกดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
มาก 

จากผลการศกึษาพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยวและปัจจยัที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน ขา้งต้น 
สามารถพฒันาเป็นกลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑท์ีถ่อื
เป็นส่วนส าคญัในการดงึดูดการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเที่ยวนัน้ ต้อง
เป็นผลติภณัฑ์ทีส่ามารถสะท้อนวฒันธรรม วถิีชวีติของคนในชมชุนที่
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะและเสรมิด้วยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ทีม่คีวาม
แปลกใหม่ สะดุดตา ช่วยดึงดูดความสนใจ และกระตุ้นความอยากรู้
อยากเห็นตามสัญชาตญาณของมนุษย์ เนื่องจากพฤติกรรมของ
นักท่องเทีย่วส่วนใหญ่มกัท าการซื้อเพราะ อยากลอง ไม่เคยกนิ และไม่
เคยเห็น  ด้านราคา ผู้ประกอบการควรจัดท าป้ายแสดงราคาอย่าง
ชดัเจนและถูกต้องเหมาะสมกบัสภาพสนิคา้และการบรกิาร โดยไม่ควร
ตัง้ราคาสูงเกนิไปจนท าใหน้กัท่องเทีย่วรูส้กึถงึความไม่คุม้ค่า เนื่องจาก
นักท่องเทีย่วซื้อสนิคา้เฉลีย่อยู่ที ่50-100 บาทต่อครัง้ ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ควรเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านร้านที่มชีื่อเสยีงใน
ท้องถิ่นนัน้ๆ เนื่องจากลกัษณะการท่องเที่ยวของผู้บรโิภคในปัจจุบนั
โดยเฉพาะในยุคดจิติอลชื่นชอบและมกัเลอืกท่องเที่ยวไปยงัสถานทีม่ ี
ชื่อเสียงของชุมชนนั ้นๆ  และด้านการส่งเสริมการตลาด  ต้องมี
กระบวนการท าการสือ่สารการตลาดทีช่กัจงูใหล้กูคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้ 
เช่น เทคนิคการพูดจูงใจและเทคนิคการเจรจาต่อรอง หรือการสร้าง
ประสบการณ์ใหก้บัลกูคา้เพื่อลดความสงสยัและความอยากรูอ้ยากเหน็
จากการใหน้กัท่องเทีย่วไดช้มิ ไดส้มัผสักบัสนิคา้ดว้ยตนเอง เป็นตน้  

 

7) ขอ้เสนอแนะ 
7.1) ขอ้เสนอนะส าหรบัการน าผลวจิยัไปประยุกต์ใช ้

จากผลการศกึษาในเรื่องสมรรถนะกลุ่มธุรกจิชุมชนในปัจจุบนักบั
สมรรถนะทีก่ลุ่มธุรกจิชุมชนต้องการ พบช่องว่างปัญหาที่เกดิขึน้ ดงันี้
เพื่อใหผู้ป้ระกอบการมคีวามพรอ้มในการบรหิารกจิการ สามารถน าพา
ธุรกจิไปสู่ตลาดภายนอก กลุ่มธุรกจิชุมชนควรเริม่จากการวางรากฐาน
สมรรถนะของผู้ประกอบการในด้านความรู้ ด้านทักษะ และด้าน
คุณลกัษณะทีด่ ีดว้ยกระบวนการดงันี้ 

1. หน่วยงานรฐัและหน่วยงานอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง ควรจดัท าโครงการ
เสริมสร้างองค์ความรู้แก่ผู้ประกอบการในลกัษณะของการอบรมเชงิ
ปฏบิตักิาร อย่างสม ่าเสมอ โดยมุ่งเน้นประเดน็ความรูแ้ละทกัษะในการ
แสวงหาโอกาสทางการตลาด รวมถงึความรูใ้นการบรหิารกจิการต่างๆ 
ที่ถูกต้องและเป็นระบบ เช่น องค์ความรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด การ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคและสถานการณ์ทางการตลาด เป็นต้น 

2. หน่วยงานรัฐ สถานศึกษา และชุมชน ควรท าความร่วมมือ
วางแผนพฒันาหลกัสูตรที่ช่วยสร้างผู้ประกอบการที่มสีมรรถนะด้าน
ความรู ้ดา้นทกัษะ และดา้นคุณลกัษณะ พรอ้มบูรณาการองค์ความรู้สู่
ชุมชนเชงิปฏบิตักิารอย่างต่อเนื่องและเป็นรปูธรรม 

ส่วนการพฒันากลยุทธ์การตลาดดา้นผลติภณัฑ์ จากผลการศกึษา
ด้านพฤติกรรมถึงสาเหตุหลักที่ท าให้ซื้อสินค้า พบว่า อยากลอง 
เนื่ องจากไม่เคยกิน ไม่เคยเห็น ดังนั ้นธุรกิจจึงควรมีการพัฒนา
ผลติภณัฑ์ใหม้คีวามโดดเด่น ทีส่ามารถสะทอ้นเอกลกัษณ์ของทอ้งถิ่น
ได ้รวมถงึการออกแบบรรจุภณัฑท์ีต่อ้งสะดุดตา สะอาด สะดวกต่อการ
พกพา แต่เนื่องจากผู้ประกอบการไม่มีความช านาญ จึงต้องอาศัย
นักการตลาดและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เข้าไปวางรากฐานความรู้ 
แลกเปลี่ยนประ เด็น  ปัญหา และความคิด เห็น ต่ างๆ  เพื่ อ ให้
ผู้ประกอบการสามารถยกระดับผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นตน ให้มีความ
น่าสนใจ สามารถดงึดูดนักท่องเทีย่ว และมคีวามพรอ้มในการผลกัดนั
สนิคา้สู่ตลาดภายนอกทอ้งถิน่  

ดา้นราคา ควรจดัท าป้ายแสดงราคาสนิคา้อย่างชดัเจนทุกครัง้ เพื่อ
เป็นเครือ่งแสดงเจตนาทีด่ใีนการขาย สรา้งความเขา้ใจทีต่รงกนัระหว่าง
ผูซ้ื้อและผูข้าย เป็นการสนองนโยบายของกรมการคา้ ทัง้ยงัเป็นสิง่ทีม่ ี
ส่วนช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อไดอ้ย่างถูกตอ้ง  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรใชร้า้นทีม่ชี ื่อเสยีงในทอ้งถิน่เป็น
อกีช่องทางในการจ าหน่ายสนิคา้ เนื่องจากนักท่องเทีย่วส่วนใหญ่ ชอบ
มปีระสบการณ์การท่องเทีย่วแบบทอ้งถิน่ มกัไปตามสถานทีท่ีม่ชี ือ่เสยีง
ของแต่ละทอ้งถิน่ ซึ่งท าใหม้โีอกาสในการพบเหน็สนิคา้ของชุมชนมาก
ขึน้ ประกอบกบัชื่อเสยีงของรา้นคา้ สามารถน ามาการนัตคีุณภาพและ
ภาพลกัษณ์ของสนิคา้ชุมชนทีน่ ามาวางขายไดอ้กีดว้ย 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ควรใช้กจิกรรมการสื่อสารการตลาดที่
ช่วยสร้างประสบการณ์ที่ดใีห้แก่ผู้บรโิภค ด้วยการให้นักท่องเที่ยวได้
ลองชมิ สมัผสัสนิคา้โดยตรงควบคู่กบัการอธบิายใหร้ายละเอยีดสนิค้า 
ความเป็นมาเรื่องราวความสมัพนัธ์ระหว่างวฒันธรรมชุมชนทีถ่่ายทอด
ผ่านสินค้าแต่ละชิ้น ยิ่งเป็นการช่วยให้ผู้บรโิภคได้ซึมซบับรรยากาศ 
ไดร้บัประสบการณ์ตรงทีส่ามารถน ามาประกอบการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ไดง้า่ยขึน้  
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7.2) ขอ้เสนอแนะส าหรบัการน าการวจิยัไปโอกาสต่อไป 
1. ควรท าการเปรียบเทียบสมรรถนะของผู้ประกอบการแต่ละ

ท้องถิ่น เพื่อให้ได้ข้อมูลเชงิเปรยีบเทยีบในสภาพแวดล้อมที่มบีรบิท
ใกลเ้คยีงกนั 

2. ควรท าการศึกษาเพิ่มเติมในมติิความรู้สกึของผู้บรโิภคที่มต่ีอ
ผลิตภัณฑ์ของท้องถิ่น เพื่อน าข้อมูลมาใช้ส าหรับการพัฒนาสินค้า
ทอ้งถิน่ ณ ปัจจุบนัใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดได้  
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ผลติภณัฑ ์คอื ผลติภณัฑม์เีอกลกัษณ์เฉพาะประจ าทอ้งถิน่ อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด สอดคลอ้งกบั การศกึษาของ วุฒชิยั วถิาทานัง [33] ทีพ่บว่า 
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจผลติภณัฑ์ประเภทของใช้และของตกแต่งที่มี
ประโยชน์ใช้สอยมาก เพราะตัวของวัสดุนัน้แสดงออกให้เห็นถึง
เอกลกัษณ์เฉพาะถิ่นที่ชดัเจนแล้ว และยงัสอดคล้องกบัการศกึษาของ 
สุพิชญา สอนบาลี [34]  ที่พบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นว่า 
หน่วยงานรฐัและผูท้ีม่สี่วนเกีย่วขอ้งควรสนบัสนุนในการพฒันาสนิคา้ให้
มคีวามหลากหลายและทนัสมยัมากขึ้นเพื่อเพิม่ความน่าสนใจของตวั
สินค้า ส่งผลต่อความสามารถในการเพิม่มูลค่าของตวัสินค้า รวมถึง
สามารถดึงดูดการตัดสินใจซื้อของนักท่องเที่ยวได้ด้วยเช่นกนั ส่วน
ปัจจยัดา้นราคานกัท่องเทีย่ว ใหค้วามส าคญักบัการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่
มป้ีายแสดงราคาชดัเจนและถูกตอ้ง สอดคลอ้งกบัธนิน  ไตรรกัษ์ [35] ที่
พบว่าการมป้ีายรายคาแสดงสนิคา้ชดัเจนและถูกตอ้งมคีวามสมัพนัธ์กบั
โอกาสในการซื้อผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย นักท่องเที่ยว
สนใจกบัสนิคา้ทีม่กีารจดัจ าหน่ายผ่านหน้ารา้นทีม่ชี ื่อเสยีงของทอ้งถิ่น 
เนื่องจากความสะดวกในการแสวงหา มทีี่จอดรถและสิง่อ านวยความ
สะดวกรองรบั สอดคลอ้งกบั วสนัต์ กานต์วรรตัน์ [36] ทีช่ ีช้ดัว่า ความมี
ชื่อเสยีงของแหล่งจ าหน่ายเป็นปัจจยัส าคญัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ทีร่ะลกึ ส่วนดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า การไดท้ดลองชมิ 
สมัผสั หรอืทดลองใชส้นิคา้เป็นปัจจยัส าคญัทีม่สี่งเสรมิใหน้ักท่องเทีย่ว
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ บุษบา วงษา [37]  ทีร่ะบุ
ว่าการที่มพีนักงานเสนอให้นักท่องเที่ยวทดลองชิมและใช้ผลติภัณฑ์
ชุมชน ก่อนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ชุมชน เป็นเทคนิคการสื่อสาร
การตลาดที่ช่วยกระตุ้นให้นักท่องเทีย่วเกดิการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์
มาก 

จากผลการศกึษาพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยวและปัจจยัที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในอ าเภอแม่สะเรยีง จงัหวดัแม่ฮ่องสอน ขา้งต้น 
สามารถพฒันาเป็นกลยุทธ์การตลาด ประกอบดว้ยดา้นผลติภณัฑท์ีถ่อื
เป็นส่วนส าคญัในการดงึดูดการตดัสนิใจซื้อของนักท่องเที่ยวนัน้ ต้อง
เป็นผลติภณัฑ์ทีส่ามารถสะท้อนวฒันธรรม วถิีชวีติของคนในชมชุนที่
เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะและเสรมิด้วยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ทีม่คีวาม
แปลกใหม่ สะดุดตา ช่วยดึงดูดความสนใจ และกระตุ้นความอยากรู้
อยากเห็นตามสัญชาตญาณของมนุษย์ เนื่องจากพฤติกรรมของ
นักท่องเทีย่วส่วนใหญ่มกัท าการซื้อเพราะ อยากลอง ไม่เคยกนิ และไม่
เคยเห็น  ด้านราคา ผู้ประกอบการควรจัดท าป้ายแสดงราคาอย่าง
ชดัเจนและถูกต้องเหมาะสมกบัสภาพสนิคา้และการบรกิาร โดยไม่ควร
ตัง้ราคาสูงเกนิไปจนท าใหน้กัท่องเทีย่วรูส้กึถงึความไม่คุม้ค่า เนื่องจาก
นักท่องเทีย่วซื้อสนิคา้เฉลีย่อยู่ที ่50-100 บาทต่อครัง้ ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ควรเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านร้านที่มชีื่อเสยีงใน
ท้องถิ่นนัน้ๆ เนื่องจากลกัษณะการท่องเที่ยวของผู้บรโิภคในปัจจุบนั
โดยเฉพาะในยุคดจิติอลชื่นชอบและมกัเลอืกท่องเที่ยวไปยงัสถานทีม่ ี
ชื่อเสียงของชุมชนนั ้นๆ  และด้านการส่งเสริมการตลาด  ต้องมี
กระบวนการท าการสือ่สารการตลาดทีช่กัจงูใหล้กูคา้เกดิการตดัสนิใจซือ้ 
เช่น เทคนิคการพูดจูงใจและเทคนิคการเจรจาต่อรอง หรือการสร้าง
ประสบการณ์ใหก้บัลกูคา้เพื่อลดความสงสยัและความอยากรูอ้ยากเหน็
จากการใหน้กัท่องเทีย่วไดช้มิ ไดส้มัผสักบัสนิคา้ดว้ยตนเอง เป็นตน้  

 

7) ขอ้เสนอแนะ 
7.1) ขอ้เสนอนะส าหรบัการน าผลวจิยัไปประยุกต์ใช ้

จากผลการศกึษาในเรื่องสมรรถนะกลุ่มธุรกจิชุมชนในปัจจุบนักบั
สมรรถนะทีก่ลุ่มธุรกจิชุมชนต้องการ พบช่องว่างปัญหาที่เกดิขึน้ ดงันี้
เพื่อใหผู้ป้ระกอบการมคีวามพรอ้มในการบรหิารกจิการ สามารถน าพา
ธุรกจิไปสู่ตลาดภายนอก กลุ่มธุรกจิชุมชนควรเริม่จากการวางรากฐาน
สมรรถนะของผู้ประกอบการในด้านความรู้ ด้านทักษะ และด้าน
คุณลกัษณะทีด่ ีดว้ยกระบวนการดงันี้ 

1. หน่วยงานรฐัและหน่วยงานอื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง ควรจดัท าโครงการ
เสริมสร้างองค์ความรู้แก่ผู้ประกอบการในลกัษณะของการอบรมเชงิ
ปฏบิตักิาร อย่างสม ่าเสมอ โดยมุ่งเน้นประเดน็ความรูแ้ละทกัษะในการ
แสวงหาโอกาสทางการตลาด รวมถงึความรูใ้นการบรหิารกจิการต่างๆ 
ที่ถูกต้องและเป็นระบบ เช่น องค์ความรู้ด้านกลยุทธ์การตลาด การ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภคและสถานการณ์ทางการตลาด เป็นต้น 

2. หน่วยงานรัฐ สถานศึกษา และชุมชน ควรท าความร่วมมือ
วางแผนพฒันาหลกัสูตรที่ช่วยสร้างผู้ประกอบการที่มสีมรรถนะด้าน
ความรู ้ดา้นทกัษะ และดา้นคุณลกัษณะ พรอ้มบูรณาการองค์ความรู้สู่
ชุมชนเชงิปฏบิตักิารอย่างต่อเนื่องและเป็นรปูธรรม 

ส่วนการพฒันากลยุทธ์การตลาดดา้นผลติภณัฑ์ จากผลการศกึษา
ด้านพฤติกรรมถึงสาเหตุหลักที่ท าให้ซื้อสินค้า พบว่า อยากลอง 
เนื่ องจากไม่เคยกิน ไม่เคยเห็น ดังนั ้นธุรกิจจึงควรมีการพัฒนา
ผลติภณัฑ์ใหม้คีวามโดดเด่น ทีส่ามารถสะทอ้นเอกลกัษณ์ของทอ้งถิ่น
ได ้รวมถงึการออกแบบรรจุภณัฑท์ีต่อ้งสะดุดตา สะอาด สะดวกต่อการ
พกพา แต่เนื่องจากผู้ประกอบการไม่มีความช านาญ จึงต้องอาศัย
นักการตลาดและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เข้าไปวางรากฐานความรู้ 
แลกเปลี่ยนประ เด็น  ปัญหา และความคิด เห็น ต่ างๆ  เพื่ อ ให้
ผู้ประกอบการสามารถยกระดับผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นตน ให้มีความ
น่าสนใจ สามารถดงึดูดนักท่องเทีย่ว และมคีวามพรอ้มในการผลกัดนั
สนิคา้สู่ตลาดภายนอกทอ้งถิน่  

ดา้นราคา ควรจดัท าป้ายแสดงราคาสนิคา้อย่างชดัเจนทุกครัง้ เพื่อ
เป็นเครือ่งแสดงเจตนาทีด่ใีนการขาย สรา้งความเขา้ใจทีต่รงกนัระหว่าง
ผูซ้ื้อและผูข้าย เป็นการสนองนโยบายของกรมการคา้ ทัง้ยงัเป็นสิง่ทีม่ ี
ส่วนช่วยใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อไดอ้ย่างถูกตอ้ง  

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรใชร้า้นทีม่ชี ื่อเสยีงในทอ้งถิน่เป็น
อกีช่องทางในการจ าหน่ายสนิคา้ เนื่องจากนักท่องเทีย่วส่วนใหญ่ ชอบ
มปีระสบการณ์การท่องเทีย่วแบบทอ้งถิน่ มกัไปตามสถานทีท่ีม่ชี ือ่เสยีง
ของแต่ละทอ้งถิน่ ซึ่งท าใหม้โีอกาสในการพบเหน็สนิคา้ของชุมชนมาก
ขึน้ ประกอบกบัชื่อเสยีงของรา้นคา้ สามารถน ามาการนัตคีุณภาพและ
ภาพลกัษณ์ของสนิคา้ชุมชนทีน่ ามาวางขายไดอ้กีดว้ย 

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ควรใช้กจิกรรมการสื่อสารการตลาดที่
ช่วยสร้างประสบการณ์ที่ดใีห้แก่ผู้บรโิภค ด้วยการให้นักท่องเที่ยวได้
ลองชมิ สมัผสัสนิคา้โดยตรงควบคู่กบัการอธบิายใหร้ายละเอยีดสนิค้า 
ความเป็นมาเรื่องราวความสมัพนัธ์ระหว่างวฒันธรรมชุมชนทีถ่่ายทอด
ผ่านสินค้าแต่ละชิ้น ยิ่งเป็นการช่วยให้ผู้บรโิภคได้ซึมซบับรรยากาศ 
ไดร้บัประสบการณ์ตรงทีส่ามารถน ามาประกอบการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
ไดง้า่ยขึน้  
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