
บทคัดย่อ
	 การวิจัยเรื่องครั้งนี้มีวัตถุประสงค์	1)	เพื่อ
ศึกษาองค์ประกอบของการจัดการช่องทางการ 
จดัจ�าหน่าย	คณุลกัษณะภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	
และประสทิธภิาพของการจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่าย
ผ้าไหมไทย	 2)	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง 
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 คุณลักษณะ 
ภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	 และประสิทธิผลของ 
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 
3)	 เพื่อศึกษาเสนอแนะรูปแบบการจัดการช่องทาง 
การจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชนภาคตะวนัออก
เฉยีงเหนือสูต่ลาดค้าปลกี	โดยใช้กรอบแนวความคิด
ในการศึกษา	รปูแบบของการวจิยัใช้เฉพาะการวจิยั
เชิงปริมาณเท่าน้ัน	 ส่วนเครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูล
ได้แก่	 แบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างได้แก่	 ผู้ซ้ือ 
ผ้าไหมไทย	จ�านวน	400	คน	และวิเคราะห์ข้อมูล
ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส�าเร็จรูปด้านสถิติ 
เชิงพรรณนาการวิเคราะห์รายละเอียดข ้อมูล 
ทั้งตัวแปรอิสระ	ตัวแปรแทรก	ตัวแปรผล	ที่มีความ
สัมพันธ์กันตามข้อสมมติฐานของการวิจัย	สถิติที่ใช้	
ได้แก่ค่าสมัประสทิธิส์หพนัธ์แบบเพยีร์สัน	(Pearson	

correlation)	และการวิเคราะห์ข้อมูลสถิติ	Factor	
Analysis
	 ผลการวจิยั	1)	เพือ่ศึกษาองค์ประกอบของ
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 คุณลักษณะ
ภายในของผู้ซื้อผ้าไหมไทย	 และประสิทธิภาพของ
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 
ผลการศึกษา	พบว่า	กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับ
ความคิดมากที่สุด	 คือ	 การจัดการช่องทางการ 
จัดจ�าหน่าย	 รองลงมาคุณลักษณะภายในของผู้ซ้ือ
ผ้าไหมไทย	 และประสิทธิภาพของการจัดการ 
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	
	 ผลการวิจัย	 2)	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างการจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่าย	คุณลกัษณะ 
ภายในของผู้ซื้อผ้าไหมไทย	 และประสิทธิภาพของ
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 
ผลการศึกษา	 พบว่า	 การจัดการช่องทางการ 
จัดจ�าหน่าย	 มีความสัมพันธ์กับคุณลักษณะภายใน
ของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	 และประสิทธิภาพของการ
จัดการช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 อย่างม ี
นยัส�าคญัทางสถิติที่	.01	

รูปแบบการจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย 
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	 ผลการวิจัย	 3)	 เพื่อเสนอแนะรูปแบบการ
จัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจาก
ชุมชนภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก	 
ผลการศึกษาพบว่า	องค์ประกอบเชิงยืนยันรูปแบบ
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย 
จากชุมชนภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก	 
ผลการศึกษาพบว่า	ม	ี1	ตัวแบบ	การวดัประกอบด้วย 
ตัวแปรอสิระ	คอื	การจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่าย	
ประกอบด้วย	 ด้านการบริหารงาน	 ด้านทีมงาน
สัมพันธ์	ด้านการบริการ	ด้านการจัดจ�าหน่าย	ด้าน
ส่งเสริมการตลาด ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ	
ตัวแปรแทรก	 คือ	 คุณลักษณะภายในของผู้ซ้ือ 
ผ้าไหมประกอบด้วย	 พบว่า ด้านการเรียนรู	้ 
ด้านทัศนคติ	 ด้านแรงจูงใจ	 ด้านภาพลักษณ์	 
และตัวแปรผล	 คือ	 ประสิทธิภาพของการจัดการ 
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 ประกอบด้วย	
ด้านความพึงพอใจ	ด้านความจงรักภักดี

ค�ำส�ำคัญ : รูปแบบ,	การจัดการ,	ช่องทางการจัด
จ�าหน่าย,	ผ้าไหมไทย

Abstract
 Research.	The	purpose	of	this	research	
was	to	study	1)	the	ability	of	the	operator,	
an	 element	 of	 way	 sale	 administration,	 
the	quality	within	of	silk	cloth	Thai	buyer,	
and	the	effect	of	way	sale	silk	cloth	Thai	
administration.	2)	the	relation	between	way	
sale	administration,	the	quality	within	of	silk	
cloth	Thai	buyer,	and	the	effect	of	way	sale	
silk	 cloth	 Thai	 administration.	 3)	 Guide	
administration	 way	 sale	 silk	 cloth	 Thai	 
format	 from	 northeastern	 community	 to	 
retail	market,	using	the	framework	to	study	

of	 research	 applying	 studies.	 The	 data	 
collection	tools	employed	both.	Questionnaires	
and	 in-depth	 interviews.	The	 involve	 400	
persons	and	were	analyzed	with	statistical	
computer	program.	Detailed	analysis	of	the	
entire	variables	that	are	related	to	assumptions	
of	 research	 statistics	 are	 the	 Pearson	 
correlation	coefficients	(Pearson	correlation)	
Statistics	and	Factor	Analysis.
	 Findings:	 1)The	 ability	 of	 the	 
operator.	an	element	of	way	sale	adminis-
tration,	the	quality	within	of	silk	cloth	Thai	
buyer,	and	the	effect	of	way	sale	silk	cloth	
Thai	 education	 administration	 meets	 that,	
majority	 sample	 is	 high	 class	 the	 though	
most,	for	example,	way	sale	administration,	
next	 the	quality	within	of	silk	cloth	Thai	
buyer,	and	the	effect	of	way	sale	silk	cloth	
Thai	administration.
	 The	second	finding	has	to	do	with	
the	relation	between	way	sale	administration,	
the	quality	within	of	silk	cloth	Thai	buyer,	
and	the	effect	of	way	sale	silk	cloth	Thai	
education	administration	meets	that,	way	sale	
administration,	there	is	the	relation	and	the	
quality	within	of	silk	cloth	Thai	buyer,	and	
the	 effect	 of	 way	 sale	 silk	 cloth	 Thai	 
administration.	This	was	statistically	significant	
at	0.01	levels.	
 Thirdly,	recommended	the	model	of	
administration	 sell	 silk	 cloth	 Thai	 from	
northeastern	 community	 to	 retail	 market.	 
The	 results	 indicated	 that	 component	 
identification	 and	 ability	 of	 the	 operator,	 

39วารสารบัณฑิตศึกษา : มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา



has	involved	four	1	models.	The	Independent	
variable	 is	 management	 of	 distribution	 
channels,	the	administration,	relations	team,	
services,	 distribution,	 promotion	 and	 the	
physical	 environment.	 Insert	 variable	 is	 
feature	 within	 the	 buying	 silk	 Thai,	 the	
learning,	attitude,	motivation	and	the	image.	
The	 variable	 is	 effective	 management	 
of	 distribution	 channels	 silk	 Thai,	 the	 
complacency	and	the	loyalty.

Keyword: Model,	 Management,	 Sell,	 
Silk	cloth	Thai.

บทน�ำ
 การเปลี่ยนแปลงของโลกในปัจจุบันถือ
เป็นการเปลี่ยนแปลงที่ส่งผลกระทบต่อฐานพัฒนา
ของประเทศจากการเกษตรสู ่อุตสาหกรรมและ 
การบริการ	 เพื่อตอบสนองการแข่งขันในระบบ
เศรษฐกิจโลก	 ฉะน้ันระบบการพัฒนาจึงส่งผลต่อ 
การพัฒนาอุตสาหกรรมและบริการพัฒนาขีดความ
สามารถเพื่อการแข่งขันทั้งทางด้านเทคโนโลย	ี 
การบรหิารจดัการ	การลงทุน	จนกระทัง่การรวมตัวกัน
เป็นสมาคม	กลุ่ม	และเครือข่าย	ซึ่งความสามารถ
ดังกล่าวส่งผลให้ภาคอุตสาหกรรมเจริญเติบโต 
และมีบทบาทส�าคัญต่อเศรษฐกิจและสังคมของ
ประเทศมาก	 (Kotler,	 2000:	 3)	 ในขณะที่
ประสิทธิภาพของภาคธุรกิจไม่ดีขึ้น	 ดังน้ันเพื่อให้
ประเทศไทยก้าวผ่านจากภาวะวิกฤตและการ
เปลีย่นแปลงทีเ่กิดขึน้	ภาครฐัจงึต้องสร้างบรบิทใหม่
ของการแข่งขันเพื่อช่วยสนับสนุนผู้ประกอบการ 
ในทุกระดับ	 และภายใต้บริบทการเปลี่ยนแปลง 
ดังกล่าวได้สะท้อนถึงปัญหาเชงิโครงสร้างการพฒันา
ของประเทศที่ไม่สมดุล	 ไม่ยั่งยืน	 และอ่อนไหว 

ต่อผลกระทบจากความผันผวนของปัจจัยภายนอก
ที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว	 และไม่สามารถที่จะ 
หลกีเลีย่งและคาดเดาได้	(สวุทิย์	เมษินทรย์ี,	2550)	
ผู้คนในสงัคมต้องปรบัตัวทุกด้านโดยเฉพาะทางด้าน
เศรษฐกิจ	 ธุรกิจเอกชนในสังคมเมืองสามารถ 
ตอบสนองและปรบัตัวได้ตามสภาวะการเปลีย่นแปลง	
แต่สังคมชนบทกลบัอ่อนแอลง	และเกิดความล้าหลงั	
ความเหลื่อมล�้าระหว่างเมืองกับชนบทขยายตัว 
สงูขึน้	การเติบโตของเมอืงไม่ได้เก้ือหนุนการพฒันา
ชนบทเท่าที่ควร	 (ส�านักงานคณะกรรมการพัฒนา
เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ,	 2549)	 หน่วยงาน 
ภาครฐัและเอกชนต่างตระหนักถึงความส�าคญัในการ
รวมกลุม่กันของชมุชน	ชนบท	และเพือ่แก้ไขปัญหา
ความเหลื่อมล�้า	 และพัฒนาชีวิตความเป็นอยู่ของ
ชุมชนให้ดีขึ้น	 และสร้างความเข้มแข็งของชุมชน
อย่างสมดุล	 โดยสนับสนุนให้ชุมชนมีการรวมกลุ่ม
กันเป็นวิสาหกิจชุมชน	 ด้วยการน�าภูมิปัญญา 
ท้องถ่ินมาใช้ในการสร้างสรรค์คุณค่าของสินค้า	
(ส�านักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและ 
สังคมแห่งชาติ,	2549)	ผลิตภัณฑ์ในโครงการหนึ่ง
ต�าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์	 ไม่ได้หมายถึงตัวสินค้าเพียง
อย่างเดียว	แต่เป็นกระบวนการทางความคิด	การบรกิาร 
การดูแล	 การอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและ 
สิง่แวดล้อม	การรกัษาภมูปัิญญาไทย	การท่องเทีย่ว	
ศิลปวัฒนธรรมประเพณี	 การต่อยอด	 ภูมิปัญญา 
ท้องถ่ิน	 การแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อให้กลายเป็น
ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ	 มีจุดเด่น	 จุดขายท่ีคนรู้จัก
กันอย่างแพร่หลายไปทัว่ประเทศและทัว่โลก	(ส�านักงาน 
ส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม,	2550)	
ดังน้ันการตลาดจึงมีความส�าคัญมากในการจัดการ
หาช่องทางการจดัจ�าหน่ายสนิค้าน้ี	ต้องมกีารวางแผน 
เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย
และการบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กรด้วย	 อีกทั้ง
การเปลี่ยนแปลงของสภาพทางสังคม	 วัฒนธรรม	
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การเมือง	เศรษฐกิจ	และเทคโนโลยีซึ่งมีผลต่อการ
เปลีย่นแปลงพฤติกรรมการบรโิภคของกลุม่เป้าหมาย	
จึงท�าให้ธุรกิจต้องศึกษาและปรับตัวให้ทันต่อการ
เปลี่ยนแปลงเหล่านั้น	 (Kotler,	 2001)	 การผลิต 
ผ้าไหมพื้นเมือง	 เป็นผลิตภัณฑ์หน่ึงที่ส�าคัญของ
ประเทศไทยและยังเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือน 
ทีใ่ช้แรงงานคนเกอืบทกุขัน้ตอน	เหมาะกับโครงสร้าง
เศรษฐกิจของไทยที่มีแรงงานจ�านวนมากแล้วยัง 
ก่อให้เกิดการสร้างรายได้สู่ชนบทมากขึน้	ผลติภณัฑ์
ผ้าไหมพืน้เมอืงของไทย	เป็นเอกลกัษณ์ท่ีได้รบัการ
กล่าวขวัญมานานแล้วในด้านความงดงามของสีสัน
และลวดลายรวมถึงฝีมอืการทอผ้าของคนไทยทีไ่ด้รบั
การถ่ายทอดมาจากอดีตจนถึงปัจจุบัน	 และได้รับ
ความนิยมอย่างแพร่หลายทั้งจากชาวไทยและ 
ชาวต่างประเทศ	 การจัดการระบบการผลิต	 และ
บริโภคที่มีอยู่ในชีวิตประจ�าวันเป็นสิ่งที่ชุมชนท�าได้
เองโดยไม่ยุ่งยาก	 การท�ากินท�าใช้ทดแทนการซ้ือ
เป็นการลดรายจ่ายและยังช่วยให้ระบบเศรษฐกิจ
ส่วนใหญ่เข้มแข็งขึ้น	ชุมชนจึงมีความส�าคัญในการ
สร้างฐานมัน่คงให้กบัประเทศได้	โดยกระตุ้นเศรษฐกิจ 
ระบบรากหญ้าให้เข้มแข็งและกระจายโอกาสการ
ประกอบอาชีพให้เกิดการสร้างงาน	 สร้างรายได้ และ 
ลดภาระค่าใช้จ่ายให้ประชาชนส่วนใหญ่ของประเทศ 
สามารถพึ่งตนเองได้มากขึ้น	(เสรี	พงศ์พิศ,	2550)
การท่ีชมุชนและท้องถ่ินจะบรรลจุดุมุง่หมายตามแนว
และนโยบายของรฐั	และสามารถยกระดับความเป็น
อยู ่ของคนในชุมชนให้ดีขึ้น	 ปรับตัวให้เข้ากับ 
สภาพทางเศรษฐกิจ	สังคมและสิ่งแวดล้อมได้อย่าง 
เหมาะสมนั้น	องค์กรประชาชนต้องมีความเข้มแข็ง	
โดยการพัฒนาให้กลุ่มอาชีพต่างๆ	 เพิ่มขีดความ
สามารถยกระดับทุน	 การผลิต	 และการตลาดให้ 
สูงขึ้นโดยเน้นการส่งเสริมการขายอาชีพให้กับ
ประชาชน	 และเพื่อให้เกิดการพัฒนาคุณภาพและ
มาตรฐานของผลติภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง	และสามารถ

ส่งออกสินค้าไปยังต่างประเทศ	 คณะกรรมการ
อ�านวยการหน่ึงต�าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์แห่งชาติ	 
(กอ.นตผ.)	 ได้ก�าหนดกรอบในการเลือกสรรไว	้ 
4	 ด้าน	 คือ	 1)	 สามารส่งออกได้	 (Exportable)	
โดยมีความแกร่งของตราผลิตภัณฑ์	 (Brand	 
Equity)	2)	ผลิตอย่างต่อเนื่องและคุณภาพคงเดิม	
(Continuous	&	Consistent)	3)	ความมมีาตรฐาน	
(Standardization)	 โดยมีคุณภาพ	 (Quality)	 
และสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า	 (Satisfaction)	
และ	 4)	 มีประวัติความเป็นมาของผลิตภัณฑ	์ 
(Story	of	Product)	โดยผลติภณัฑ์ท่ีส่งเข้าคัดสรร
เป็นสุดยอดหนึ่งต�าบล	หนึ่งผลิตภัณฑ์ไทย	จะต้อง
เป็นผู้ผลติ	ผู้ประกอบการ	OTOP	ทีม่ชีือ่งอยูใ่นการ
ส�ารวจและลงทะเบยีนผู้ผลติ/ผู้ประกอบการ	OTOP	
ของจังหวัด	 และต้องได้รับรองมาตรฐานผลิตภัณฑ์
ชุมชน	 (มผช.)เป็นส�าคัญ	 (คณะกรรมการอ�านวย
การคัดเลือกหน่ึงต�าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์แห่งชาติ,	
2553)	 ส่งผลให้ธุรกิจต้องเผชิญปัญหาท้าทาย	 
เก่ียวกับการก�าหนดกลยุทธ์การตลาดและกลวิธี 
ด้านการตลาดของตน	 ดังน้ี	 คือ	 วิธีการเลือก 
ส่วนตลาดที่เหมาะสม	 การสร้างความแตกต่างใน
การน�าเสนอเกี่ยวกับสินค้าและบริการ	 กลยุทธ ์
การก�าหนดราคา	วิธีการสร้างความเติบโตแก่ธุรกิจ	 
การสร้างตราสินค้าทีแ่ขง็แกร่ง	การลดต้นทุนในการ
หาลูกค้า	 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด	 กลยุทธ ์
เก่ียวกับช่องทางการจดัจ�าหน่าย	และการประสานงาน
กับส่วนงานอื่นๆ	 เป็นต้น	 ฉะนั้นกลยุทธ์การตลาด
จึงเป็นวิธีการด�าเนินกิจกรรมทั้งหลายที่ต ้องมี 
การวางแผน	เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของตลาด 
เป้าหมายและการบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กร	
(Kotler,	 2001)	 เพื่อความส�าเร็จของการจัดการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชน 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก	 จะก่อ 
ให้เกิดประโยชน์สามารถน�าไปสู่การพัฒนารูปแบบ 

41วารสารบัณฑิตศึกษา : มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา



ช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	ในการเช่ือมโยง
วัฒนธรรมและภูมิปัญญาท้องถ่ินในเชิงสร้างสรรค์	
ตลอดจนสามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้า
ได้ตรงอย่างมปีระสทิธภิาพ	และประสทิธผิลมากขึน้

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
		 1.	เพื่อศึกษาองค์ประกอบของการจัดการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 คุณลักษณะภายในของ 
ผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	 และประสิทธิภาพของการจัดการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	
	 2.	 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง	 การ
จัดการช่องทางการจัดจ�าหน่าย	คุณลักษณะภายใน
ของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	และประสิทธผิลของการจดัการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย		
	 3.	เพือ่เสนอแนะรปูแบบการจดัการช่องทาง 
การจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชน	 ภาคตะวัน
ออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
	 1.	 ผู้ประกอบการผ้าไหมสามารถน�าข้อมูล
ที่ค้นพบไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนการด�าเนิน
งานการตัดสินใจทางการจัดจ�าหน่าย	 หรือเพื่อเป็น
แนวในพัฒนาการด�าเนินงานให้สอดคล้องตาม
ลกัษณะของการด�าเนินธรุกิจเพือ่ก่อให้เกดิประสทิธผิล 
สูงสุดที่จะก่อให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้า
	 2.	 ภาครัฐบาลสามารถน�าข้อมูลไปใช้
ประโยชน์เพื่อส่งเสริม	 และสนับสนุนการลงทุนให้
สอดคล้องกับสภาพการด�าเนินธรุกิจทีเ่หมาะสม	และ
ใช้ในการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ์
ผ้าไหมต่อไป
	 3.	นักวจิยั	นิสติ	นักศึกษา	และผู้สนใจทัว่ไป	
สามารถน�าผลการวิจัยไปประยุกต์ใช้ในงานวิจัย 
ที่เกี่ยวข้องได้

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษาเพื่อเสนอแนะ
รปูแบบการจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทย
จากชุมชนภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก	
โดยขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งน้ี
จ�านวน	20	 เท่าของตัวแปร	หรือมากกว่า	(Dia-
mantopoulos	&	Siguaw,	2000)	โดยการศึกษา
ครัง้น้ีใช้ตัวแปรจ�านวน	12	ตัวแปร	ดังน้ันขนาดกลุม่
ตัวอย่าง	ต้องมีอย่างน้อย	240	คน	อย่างไรก็ตาม
ส�าหรบังานวจิยัในครัง้น้ีจ�านวนกลุม่ตัวอย่างท่ีใช้จรงิ
ทั้งสิ้น	400	คน	มีกลุ่มตัวอย่างทั้ง	20	จังหวัด	คือ	
นครพนม	บึงกาฬ	มหาสารคาม	มุกดาหาร	ยโสธร	
ร้อยเอ็ด	 ศรีสะเกษ	 หนองคาย	 หนองบัวล�าภู	
อุดรธานี	 อุบลราชธานี	 อ�านาจเจริญ	 สกลนคร	
กาฬสินธุ์	 ขอนแก่น	ชัยภูมิ	บุรีรัมย์	 เลย	สุรินทร์	
นครราชสีมา	 โดยเลือกกลุ่มตัวอย่าง	 8	 จังหวัด	
ประกอบด้วย	 1)	 สกลนคร	 จ�านนวน	 50	 คน	 
2)	กาฬสินธุ์	จ�านวน	50	คน	3)	บุรีรัมย์	จ�านวน	
50	คน	4)	เลย	จ�านวน	50	คน	5)	สุรินทร์	จ�านวน	
50	คน	6)	นครราชสีมา	จ�านวน	50	คน	7)	ขอนแก่น	
จ�านวน	50	คน	8)	มหาสารคาม	จ�านวน	50	คน	
	 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
เชิงปริมาณ	คือ	แบบสอบถาม	การวิเคราะห์ข้อมูล
เชิงปริมาณ	 ใช้สถิติเชิงพรรณนา	 (Description	
Statistics	Analysis)	 ได้แก่	 ค่าร้อยละ	ค่าเฉลี่ย	
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	 ค่าสัมประสิทธิ์สหพันธ์ 
แบบเพียร์สัน	(Pearson	correlation)	และโดยใช้
สถิติ	Factor	Analysis	

สรุปผลการวิจัย
 1. ข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง
	 ข้อมลูทัว่ไปของกลุม่ตัวอย่าง	พบว่า	ส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญงิจ�านวน	314	คน	คดิเป็นร้อยละ	78.50	
เพศชายจ�านวน	 86	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 21.50	 
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มีสถานภาพสมรส	จ�านวน	254	คน	คิดเป็นร้อยละ	
63.50	โสด	จ�านวน	110	คน	คิดเป็นร้อยละ	27.50	
มีอายุระหว่าง	46-55	ปี	จ�านวน	245	คน	คิดเป็น
ร้อยละ	61.25	รองลงมามอีาย	ุมากกว่า	55	ปีขึน้ไป	
จ�านวน	 87	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 21.75	 มีระดับ 
การศึกษา	ปริญญาตรี	 จ�านวน	198	คน	คิดเป็น
ร้อยละ	 49.50	 รองลงมาระดับอนุปริญญา/ปวช./
ปวส.	จ�านวน	69	คน	คดิเป็นร้อยละ	17.25	มอีาชพี
ข้าราชการ	จ�านวน	127	คน	คิดเป็นร้อยละ	31.80	
รองลงมาพนักงานบริษัทเอกชน	 จ�านวน	 99	 คน	 
คิดเป็นร้อยละ	 24.80	 มีรายได้ระหว่าง	 20,000-
30,000	บาท	จ�านวน	166	คน	คิดเป็นร้อยละ	41.50	
รองลงมารายได้มากกว่า	30,000	บาทขึน้ไป	จ�านวน	
114	คน	คิดเป็นร้อยละ	28.50
 2. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการ
จดัการช่องทางการจดัจ�าหน่ายคณุลักษณะภายใน
ของผู ้ซ้ือผ้าไหมไทย และประสิทธิภาพของ 
การจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทย 
  2.1 ผลการศึกษาระดับความคิดเห็น
ต่อการจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่าย	ผลการศึกษา	
พบว่า	ในภาพรวมกลุม่ตัวอย่างมคีวามคดิเหน็ระดับ
มาก	โดยมีค่าเฉลี่ย	3.60	ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	
0.645	 เมื่อพิจารณารายด้านของการจัดการ 
ช่องทางการจดัจ�าหน่าย	พบว่า	ด้านการบรหิารงาน	
ค่าเฉลี่ย	3.68	ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	0.720	ด้าน
การบริการ	ค่าเฉลี่ย	3.64	ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	
0.794	 ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพค่าเฉลีย่	 3.63	
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน	0.787
  2.2 ผลการศึกษาข้อมลูระดับความคิด
เห็นต่อคุณลักษณะภายในของผู้ซื้อผ้าไหมไทย	ผล
การศึกษา	พบว่า	ในภาพรวมกลุ่มตัวอย่างมีระดับ 
ความส�าคัญมาก	โดยมีค่าเฉลี่ย	3.47	ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน	 0.640	 เมื่อพิจารณารายด้านของ

คุณลักษณะภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	 พบว่า	 
ด้านการเรียนรู ้	 ค่าเฉลี่ย	 3.79	 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน	 0.788	 ด้านทัศนคติ	 ค่าเฉลี่ย	 3.67	 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	 0.644	 ด้านภาพลักษณ	์ 
ค่าเฉลี่ย	3.28	ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	0.730	ด้าน
แรงจงูใจ	ค่าเฉลีย่	3.16	ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน	0.734	
  2.3 ผลการศึกษาข้อมลูระดับความคดิ
เห็นประสิทธิภาพของการจัดการช่องทางการจัด
จ�าหน่ายผ้าไหมไทย	ผลการศึกษา	พบว่า	ในภาพ
รวมกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นระดับมาก	โดยมีค่า
เฉลี่ย	 3.67	 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน	 0.640	 เมื่อ
พิจารณารายด้านของประสิทธิภาพของการจัดการ
ช ่องทางการจัดจ�าหน ่ายผ ้าไหมไทย	 พบว ่า	 
ด้านความจงรักภักดี	ค่าเฉลี่ย	3.68	ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน	 0.668	 ล�าดับ	 2	 ด้านความพึงพอใจ 
มีค่าเฉลี่ย	3.65	ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน	0.703
  3. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่าง
การจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่าย คณุลักษณะ
ภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย และประสิทธิภาพ
ของการจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทย
	 	 	 สมมติฐานท่ี	 1	 การจดัการช่องทาง 
การจัดจ�าหน่าย	 มีความสัมพันธ์กับคุณลักษณะ
ภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	ผลการทดสอบสมมติฐาน	
พบว่า	ทีค่�านวณค่าสัมประสทิธิส์หสมัพนัธ์พนัธ์แบบ
เพียร์สันได้ค่า	.857	ณ	ระดับนัยส�าคัญทางสถิติที่	
.01	สรุปว่า	ยอมรับสมมติฐานที่	1	
	 	 	 สมมติฐานที่	2	คุณลักษณะภายใน
ของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย มคีวามสมัพนัธ์กบั	ประสทิธภิาพ 
ของการจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	
ผลการทดสอบสมมติฐาน	 พบว่า	 ท่ีค�านวณค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์พนัธ์แบบเพยีร์สนัได้ค่า	.819	
ณ	ระดับนัยส�าคัญทางสถิติที่	.01	สรุปว่า	ยอมรับ
สมมติฐานที่	2	
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 4. เพื่อเสนอแนะรูปแบบการจัดการ 
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชน
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก
	 ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน 
รูปแบบการจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหม
ไทยจากชุมชนภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู ่ตลาด 
ค้าปลีก	 พบว่า	 มี	 1	 ตัวแบบ	 ตัวแปรอิสระ	 คือ	
จดัการช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหม	ประกอบด้วย	 
ด้านการบริหารงาน	ด้านทีมงานสัมพันธ์	 ด้านการ
บริการ	ด้านการจัดจ�าหน่าย	ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ	 ตัวแปรแทรก	 คือ	
คุณลักษณะภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย ประกอบ
ด้วย	 พบว่า ด้านการเรียนรู ้	 ด ้านแรงจูงใจ	 
ด้านทัศนคติ	 ด้านภาพลักษณ์	 และตัวแปรผล	คือ	
ประสทิธภิาพของการจดัการช่องทางการจัดจ�าหน่าย
ผ้าไหมไทยประกอบด้วย	 ด้านความจงรักภักดี	 
ด้านความพึงพอใจ 

อภิปรายผล
 1. เพ่ือศึกษาองค์ประกอบของการ
จัดการช่องทางการจัดจ�าหน่าย คุณลักษณะ
ภายในของผูซ้ื้อผ้าไหมไทย และประสิทธผิลของ
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย
  1.1	องค์ประกอบองค์ประกอบการจดัการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 คุณลักษณะภายในของ 
ผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	 และประสิทธิภาพของการจัดการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 ในภาพรวม 
มคีวามคิดเห็นอยูใ่นระดับมาก	อย่างมนัียส�าคญัทาง
สถิติ	ซึ่งสอดคล้องกับ	(Kennedy	&	Ehrenberg,	
2001; Lucy,	2003;	Remus,	1995;	Rice,	1998) 
กระบวนการผลิต	 เพื่อให้มีคุณภาพดีมีมาตรฐาน	
และเปลี่ยนรูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ	เพิ่มขึ้น	มีการ
ตรวจสอบความสะอาด	มีการฝึกอบรมผู้ผลิตในการ
ออกแบบบรรจภุณัฑ์	แนวโน้มการพฒันาเทคโนโลยี

ได้น�าไปสู่การแข่งขันผลิตภัณฑ์มากขึ้น	 เพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์และส่งเสรมิผลติภณัฑ์ทีจ่ะเป็นการน�ามา
ซ่ึงยอดขาย	นักการตลาดจ�าเป็นต้องสร้างตราสนิค้า
ให้อยู่ในความทรงจ�า	 และน่าสนใจในสายตาลูกค้า
(Kenneth	 and	Donald,	 2004)	 สิ่งที่เสนอขาย
โดยธุรกิจเพื่อสนองความต้องการของลูกค้าก่อให้
เกิดความพึงพอใจ	 ซ่ึงประกอบด้วยลักษณะทาง
กายภาพของผลิตภัณฑ์	 ซึ่งประกอบด้วย	 รูปแบบ
ผลิตภัณฑ์	คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์	ความทนทาน	
ความน่าเช่ือถือ	 ความสามารถในการซ่อมแซมได	้
รปูลกัษณ์พเิศษ	การออกแบบ	การก�าหนดตราสนิค้า	
บรรจุภัณฑ์	ผลิตภัณฑ์ที่ให้คุณค่าแก่ลูกค้ามากกว่า
คุณค่าที่ลูกค้าคาดหวัง	 คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูป 
ตวัเงินเป็นต้นทุนของลูกค้า	แต่เป็นส่วนที่ก่อให้เกิด
รายได้กบัธรุกิจ	ส่วนประสมทางการตลาด	ทางด้าน
ราคานับเป็นส่วนทีย่ดืหยุน่มากทีส่ดุ	เน่ืองจากราคา
สามารถเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว	ไม่เหมือนตัว
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์	 หรือช่องทางการจัด
จ�าหน่าย	อย่างไรกต็าม	การก�าหนดราคาของสนิค้า
จะต้องดูต้นทุนของสินค้า	 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด	
และระดับผลก�าไรที่คาดว่าจะได้รับ	 ซ่ึงปัจจัยทาง
ด้านจติวทิยาในการต้ังราคากเ็ป็นปัจจยัท่ีผู้ประกอบ
การหรือนักการตลาด
	 	 1.2	คุณลกัษณะภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย	
ซึ่งมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากรองลงมา	อย่างมี
นัยส�าคัญทางสถิติ	 ซ่ึงสอดคล้องกับ	 (David	 C.	
McClelland,	1973)	ผู้น�าต้องมีความรู้	(Knowl-
edge)	ทกัษะ	(Skills)	และคุณลกัษณะ	(Attributes) 
ที่จ�าเป็นในการปฏิบัติงานใดงานหน่ึง	 ให้ประสบ
ความส�าเรจ็	และมคีวามโดดเด่นกว่าคนอืน่ๆ	ในเชงิ
พฤติกรรมมากกว่าเพื่อนร่วมงานในสถานการณ ์
ทีห่ลากหลายกว่า	และมผีลงานดีกว่าคนอืน่หรอืเป็น
บุคลิกลักษณะท่ีซ่อนอยู่ภายในปัจเจกบุคคล	 ซ่ึง
สามารถผลักดันให้ปัจเจกบุคคลน้ันสร้างผลการ
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ปฏิบัติงานที่ดีหรือตามเกณฑ์ท่ีก�าหนดในงานที่ตน
รับผิดชอบ	(Griswold,	1966)	บุคคลมีความคิด
สร้างสรรค์จะมองเห็นลู่ทางที่จะแก้ปัญหาได้ดีกว่า	
เน่ืองจากมคีวามต้ังใจจรงิ	มกีารรบัรูเ้รว็และง่าย	และ
มีแรงจูงใจสูง	สอดคล้องกับ	(Parker,	1990)	กลุ่ม
บุคคลที่มีความสัมพันธ์กัน	และต้องพึ่งพากัน	เพื่อ
ปฏิบัติงานให้บรรลุเป้าหมาย	 หรือปฏิบัติงานให ้
เสร็จสมบูรณ์คนกลุ ่มน้ีมีเป้าหมายร่วมกันและ
ยอมรับว่าวิธีเดียวที่จะท�าให้งานส�าเร็จ	 คือการ
ท�างานร่วมกัน	 (Meyer,	 1994)	จุดมุ่งหมายของ
ทมีคอืเป้าหมายของงานทีเ่ฉพาะเจาะจงวดัได้	(Knight, 
2001)ทีมที่มีเป้าหมายท่ียากและมีสิ่งจูงใจพิเศษ	
(Specific	incentives)	เพื่อบรรลุมันจะมีระดับผล
งานที่สูงที่สุด	 (Kirkmand,	 2000)	 ระบบการวัด 
ท่ีมพีืน้ฐานบนทมีท่ีดีทีส่ดุ	(The	best	team-based	
measurement	 systems)	 จะช่วยทีมให้เข้าใจ
กระบวนการ	และความก้าวหน้าของผลงานของทีม	
(Lawler,	 1996)	 ทีมก็เช่นเดียวกันกับบุคคล	 
จ�าต้องได้รับปฏิกริิยาปอ้นกลับ	หรือฟดีแบคผลงาน
ของตน	 ฟิดแบคจากลูกค้าเป็นสิ่งส�าคัญ	 ทั้งลูกค้า
ภายในและภายนอกองค์กร	 เป็นแนวทางการ
เปลี่ยนแปลงต้องเริ่มต้นจากการให้เกิดการยอมรับ
จากพนักงานทุกฝ่ายก่อนโดยการสร้างความเข้าใจ
ให้ทั่วถึงทั้งองค์กรก่อน	 จากน้ันจึงจะวิเคราะห์แก้
ปัญหา	 และก�าหนดแนวทางการด�าเนินงานเพื่อ 
น�าไปสู่ผลประโยชน์สูงสุดขององค์กร
  1.3	ประสทิธภิาพของการจดัการช่องทาง 
การจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	 ซ่ึงมีความคิดเห็นอยู่ 
ในระดับมากอย่างมนัียส�าคัญทางสถิติ	ซ่ึงสอดคล้องกบั 
(Simon,	1961)ถ้าพจิารณาว่างานใดมปีระสทิธภิาพ
สูงสุดให้ดูจากความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยน�าเข้า	
(input)	 กับผลผลิต	 (output)	 ที่ได้รับออกมา	
เพราะฉะน้ัน	 ตามทัศนะน้ีประสิทธิผลน้ีจึงเท่ากับ
ผลผลิตลบด้วยปัจจัยน�าเข้า	และถ้าเป็นการบริหาร	

ราชการและองค์กรของรัฐก็ควรบวกความพึงพอใจ
ของผู ้รับบริการ	 (satisfaction)	 เข้าไปด้วย	 
ซ่ึงอาจเขียนเป็นสูตร	 E	 =	 (O-I)	 +	 S,	 E	 =	 
Efficiency	 คือ	 ประสิทธิภาพของงาน,	 O	 =	 
Output	คือ	ผลผลิตหรืองานที่ได้รับออกมา,	 I	=	
Input	 คือ	 ปัจจัยน�าเข้าหรือทรัพยากร,	 S	 =	 
Satisfaction	 คือ	 ความพึงพอใจของผู้รับบริการ	 
(Arnold	 and	 Feldman,	 1986)	 ระดับของ 
การปฏิบัติงานที่องค์กรคาดหวัง	 หรือวางแผนไว	้
สามารถบรรลุหรือส�าเร็จลุล่วงไปได้	 องค์ประกอบ
ขององค์กรที่มีประสิทธิผล	 ได้แก่	 1)	 การเจริญ
เติบโตขององค์การ	 (growth)	 เช่น	 จ�านวนของ
ผลิตภัณฑ์	หรือการให้บริการที่เพิ่มขึ้น	2)	การได้
มาซึ่งทรัพยากรทางการจัดการ	(resource	acqui-
sition)	 เป็นความสามารถขององค์การ	 ในการ
สรรหาปัจจัยนาเข้าตามกรอบการพิจารณาองค์กร	
ได้แก่	 ทุน	 คน	 วัตถุดิบ	 และแนวความคิดใหม่ๆ	
เป็นต้น	3)	ความสามารถในการปรับตัว	(adapt-
ability)	ขององค์กรภายใต้เงื่อนไขต่างๆ	ที่เปลี่ยน	
แปลงไปในส่วนของผู้รับบริการ	คู่แข่งขัน	พนักงาน	
และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง	 เป็นต้น	 4)	 นวัตกรรม	
(innovation)	คือ	ความสามารถขององค์กรในการ
คิดสิ่งใหม่ๆ	เช่น	การให้บริการรูปแบบใหม่	การใช้
เทคโนโลยีใหม่	 หรือระบบการจัดการท่ีทันสมัย	
เป็นต้น	5)	ผลติภาพการให้บรกิาร	(productivity)	
คือ	 การจัดหาบริการท่ีมีคุณค่าในระดับสูงโดยใช้
ต้นทุนต�่าที่สุด	 หรือความมีประสิทธิภาพในการ
จดัการ	6)	ความพงึพอใจของผู้รบับรกิาร	(customer/
clientsatis	faction)	และความพงึพอใจ	ความผูกพนั
ของพนักงาน	หรือสมาชิกที่มีต่อองค์การ
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการ
จัดการช่องทางการจัดจ�าหน่าย คุณลักษณะ
ภายในของผูซ้ื้อผ้าไหมไทย และประสิทธผิลของ
การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย
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  1.1	การจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่าย	 
มีความสัมพันธ์กับคุณลักษณะภายในของผู้ซ้ือ 
ผ้าไหมไทย	 จากผลการวิเคราะห์	 พบว่า	 มีความ
สัมพันธ์เชิงบวก	 ซ่ึงสอดคล้องกับ	 (Harold	
Koontz,	1993)	การด�าเนินงานให้บรรลวุตัถุประสงค์
ทีต้ั่งไว้โดยอาศัยปัจจยัท้ังหลาย	ได้แก่	คน	เงนิ	วสัดุ
สิ่งของ	 เป็นอุปกรณ์การจัดการน้ัน	 สรุปได้ว่าการ
บริหารและการบริหารจัดการมีแนวคิดมาจาก
ธรรมชาติของมนุษย์ที่เป็นสัตว์สังคมซ่ึงจะต้องอยู่
รวมกันเป็นกลุ ่ม	 โดยจะต้องมีผู ้น�ากลุ ่มและมี
แนวทางหรือวิธีการควบคุมดูแลกันภายในกลุ่มเพื่อ
ให้เกิดความสุขและความสงบเรียบร้อย	 	ซ่ึงอาจ
เรียกว่าผู้บริหารและการบริหารตามล�าดับ	 ดังน้ัน	 
ท่ีใดมีกลุ่มที่น่ันย่อมมีการบริหาร	 (Francis	 and	
Young,	 1979)	 บุคคลผู้มีพลัง	 มีความผูกพัน 
รบัผิดชอบ	ทีจ่ะท�างานให้บรรลวุตัถุประสงค์ร่วมกัน	
สมาชิกในทีม	เป็นผู้ที่ร่วมท�างาน	ด้วยกันได้ดี	และ
รู้สึกเพลิดเพลินท่ีจะท�างานน้ันสามารถผลิตผลงาน
ที่มีคุณภาพสูง	 เพื่อผลประโยชน์ส่วนร่วม	 เพื่อ 
เสรมิสร้างคุณสมบติัทีม่อียูแ่ล้วในตัวบคุคลตามธรรมชาติ 
เพื่อเป็นหลักในการกระท�าและปฏิบัติต่างๆ	ในการ
อยูร่่วมกันในสังคม	และใช้เป็นแนวทางประกอบการ
ตัดสินใจเลือกประพฤติหรือกระท�าได้อย่างถูกต้อง
เหมาะสมในสถานการณ์ต่างๆ	 (Karin	 Polifko 
-Harris,	2004)	แนวโน้มของการเรยีนรูท้ีต่อบสนอง
ต่อส่ิงใดสิ่งหน่ึงด้วยความพึงพอใจ	 หรือไม่พอใจ	
ทัศนคติจะก�าหนดจากค่านิยม	 และความเชื่อเป็น
กลไกที่กระตุ้นพลังของร่างกายให้เกิดการกระท�า	
และบังคับให้กับพลังของร่างกายท่ีจะกระท�าอย่างมี
ทิศทาง	 แรงขับเคลื่อนที่อยู่ภายในบุคคลกระตุ้นให้
มีการกระท�าเป็นภาวะภายในบุคคลที่ถูกกระตุ้นให้
กระท�าพฤติกรรมอย่างมทิีศทางและต่อเน่ือง	ในการ
เพิ่มพฤติกรรม	การกระท�าหรือ	กิจกรรมของบุคคล	
โดยบุคคลจงใจ	กระท�าพฤติกรรม	นั้นเพื่อให้บรรลุ

เป้าหมายที่ต้องการจากค�าอธิบายและความหมาย
ดังกล่าว	จงึสรปุได้ว่า	การจงูใจ	จงึเป็นกระบวนการ
ที่บุคคลถูก	 กระตุ้นจากส่ิงเร้าโดยจงใจ	 ให้กระท�า
หรอืด้ินรนให้บรรลวุตัถุประสงค์	จะเหน็ได้ว่า	พฤติกรรม 
ท่ีเกิดจากการจูงใจ	 มิใช่เป็นเพียงการตอบสนอง 
สิ่งเร้าปกติธรรมดา	แต่ต้องเป็นพฤติกรรมที่เกิดขึ้น	
สืบเน่ืองมาจากแรงผลักดัด	 หรือ	 แรงกระตุ ้น	 
ด้วยแรงจงูใจมหีลายอย่าง	การถูกจงูใจให้ม	ีพฤติกรรม
ต่างๆ (Chair	wee	Anamthawat,	2006)	ได้ท�า	
การศึกษาเปรียบเทียบท�าเลที่ต้ังของธุรกิจแบบ
กระจุก	 และแบบไกลจากคู่แข่งขันในประเทศไทย	 
พบว่า	ธรุกิจไทยมบีคุลกิทีค่ล้ายกนัอย่างมนัียส�าคญั	
6	ประการคือ	ความผ่อนผัน	ความชอบอยู่รวมกัน
เป็นกลุ่ม	 ความมั่นใจในตนเอง	 ความแน่วแน่น	
ความเอาจริงเอาจัง	 และการไม่กลัวความเสี่ยง	 
การวจิยัน้ียงัชีใ้ห้เหน็ถึงความซับซ้อนของความส�าเรจ็
ในท�าธุรกิจว่ามิใช่เป็นผลจากการเลือกท�าเลที่ตั้งแต่
เพียงอย่างเดียว	 แต่ยังมีปัจจัยอื่นๆ	 ที่มีความ
สัมพันธ์ยิ่งกว่าคือความสามารถในการครองใจ 
ผู้บริโภค	หรือผู้ใช้บริการ	ในอันที่จะท�าให้ผู้บริโภค
เหล่าน้ันรู ้ สึกได ้ถึงความแตกต่างด ้านบริการ
ประกอบการขายบริการ	 และการสร้างบรรยากาศ
ภายในได้
  1.2	คณุลกัษณะภายในของผู้ซ้ือผ้าไหม
ไทย	มีความสัมพันธ์กับประสิทธิผลของการจัดการ
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย จากผลการ
วิเคราะห์	 พบว่า	 มีความสัมพันธ์เชิงบวก	 ซ่ึง
สอดคล้องกับ	 (กัลยารัตน์	 ธีระธนชัยกุล,	 2557)	
การด�าเนินชีวิตของมนุษย์ที่มีมาตรฐานมีความเป็น
อยู่ที่ดี	 จ�าเป็นต้องมีบริการเครื่องอุปโภคบริโภค
ต่างๆ	 จากการพาณิชย์และธุรกิจ	 เน่ืองจากธุรกิจ
เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อสังคมประเทศชาติ	 เศรษฐกิจ	
และการเมือง	 ซ่ึงสังคมมุ่งหวังความถูกต้องตาม
กฎหมายและบรรทัดฐานของสังคมจากผู้ประกอบ
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การในขณะที่ผู้ประกอบธุรกิจต้องการก�าไรสูงสุด	
ท้ังน้ีธุรกิจจะมีความยั่งยืน	 ต้องเป็นธุรกิจที่ตอบ
สนองความต้องการของมนุษย์ในสังคม	 (Marquis	
and	Huston,	2006)	ระบบการเรียนรู้เกี่ยวกับการ
เหน่ียวน�าของบุคคล	 และการแสดงออกซ่ึงความ
เคารพตนเอง	 บุคคลอื่น	 และสิ่งแวดล้อมที่อยู่รอบ
ตนเอง	การเคารพสิง่ท่ีถูกต้องและดี	และการเรยีนรูช้วีติ
ของคนกับความสัมพนัธ์กับสิง่แวดล้อมเหล่าน้ัน	โดย
ไม่ค�านึงถึงว่าตัวบุคคล	 จริยธรรมเป็นเกณฑ์ความ
ประพฤติทีถู่กต้องดีงามเป็นสิง่ท่ีเหน่ียวน�ามนุษย์ว่า
สิ่งใดควรประพฤติปฏิบัติ	 โดยผ่านกระบวนการคิด
ใคร่ครวญ	 ไตร่ตรอง	 เพื่อผลประโยชน์ส่วนร่วม	 
เพื่อเสริมสร้างคุณสมบัติท่ีมีอยู ่แล้วในตัวบุคคล 
ตามธรรมชาติ	เพือ่เป็นหลกัในการกระท�าและปฏบิติั
ต่างๆ	ในการอยูร่่วมกันในสังคม	และใช้เป็นแนวทาง
ประกอบการตัดสินใจเลือกประพฤติหรือกระท�าได้
อย่างถูกต้องเหมาะสมในสถานการณ์ต่างๆ	 เช่น	
พฤติกรรมผู้บริโภคซ่ึงมีองค์ประกอบที่มีส่วนส�าคัญ
มากในการด�าเนินธุรกิจ	 ในเรื่องของการเรียนรู	้ 
แรงจูงใจ	 ทัศนคติ	 ภาพลักษณ์	 คนมีแรงจูงใจสูง 
จะใช้ความพยายามจนไปสู่เป้าหมายโดยไม่ลดละ	 
แต่คนมแีรงจงูใจต�า่จะไม่แสดงพฤติกรรม	หรอืล้มเลกิ
การกระท�าก่อนบรรลุเป้าหมาย	 แรงจูงใจมีความ
หมายตามค�าภาษาลาตินที่ว่า	movers	ซึ่งหมายถึง	
เคลื่อนไหว	 (move)	 แรงจูงใจจึงมีการให้ความ
หมายไว้ต่างๆ	(Schiff	man	&	Kanuk,	2004)
ของผู้บริโภคซ่ึงเป็นความพอใจและไม่พอใจที่มีต่อ

ความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง	 (Kerin,	Hartley	 and	
Rudelius,	2009)	ความโน้มเอียงที่เกิดจากสิ่งที่ได้
เรยีนรูม้าก่อนต่อสิง่หน่ึงสิง่ใดซ่ึงสอดคล้องกับความ
ชอบหรือไม่ชอบของบุคคลนั้น	ทัศนคติเกิดขึ้นจาก
ค่านิยมและความเช่ือ	 ซ่ึงสามารถพัฒนาได้เมื่อ
เติบโตขึ้น	 (Boulding,	 1975)	 องค์ประกอบ 
เชิงการรับรู้	 (perceptual	component)	เป็นสิ่งที่
บุคคลจะได้จากการสังเกตโดยตรง	 สิ่งที่ถูกสังเกต
นั้นจะเป็นสิ่งที่น�าไปสู่การรับรู้	 (cues)	 หรือมีสิ่งที่
ถูกรับรู ้ น่ันเอง	 ซ่ึงอาจจะเป็นบุคคล	 สถานที่	
เหตุการณ์	ความคิดหรือวัตถุสิ่งของต่างๆ	เราจะได้
ภาพของสิ่งแวดล้อมต่างๆ	 องค์ประกอบเชิงเรียนรู้	
(cognitive	component)	ภาพลกัษณ์ทีเ่ป็นความรู้
เกี่ยวกับลักษณะ	 ประเภท	 ความแตกต่างของ 
สิ่งต่างๆ	 องค์ประกอบเชิงความรู้สึก	 (affective	
component)	 ภาพลักษณ์เก่ียวกับความรู้สึกของ
บคุคลทีม่ต่ีอสิง่ต่างๆ	เป็นสิง่ทีเ่ก่ียวกันกับความรูส้กึ
ผูกพัน	 ยอมรับหรือไม่ยอมรับ	 ชอบหรือไม่ชอบ	 
องค์ประกอบเชงิการกระท�า	(cognitive	component) 
เป็นภาพลกัษณ์ทีเ่กีย่วกับความมุง่หมายหรอืเจตนา
ทีจ่ะเป็นแนวทางปฏบิติัตอบโต้สิง่เร้าน้ัน	อนัเป็นผล
ของปฏิสัมพันธ์ระหว่าง	การรับรู้ความรู้สึก	และการ 
กระท�าจนเกดิเป็นภาพของโลกทีบ่คุคลมปีระสบการณ์
  3. เพื่อเสนอแนะรูปแบบการจัดการ 
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชน
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก
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	 จากภาพประกอบการน�าเสนอรูปแบบการ
จัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจาก
ชุมชนภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก	 
พบว่า	 มี	 1	 ตัวแบบ	 ตัวแปรอิสระ	 คือ	 จัดการ 
ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหม	 ประกอบด้วย 
ด้านการบริหารงาน	ด้านทีมงานสัมพันธ์	 ด้านการ
บริการ	ด้านการจัดจ�าหน่าย	ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ	 ตัวแปรแทรก	 คือ	
คณุลกัษณะภายในของผู้ซ้ือผ้าไหมไทย ประกอบด้วย	
พบว่า ด้านการเรียนรู้	ด้านทัศนคติ	ด้านแรงจูงใจ	
ด้านภาพลักษณ์	และตัวแปรผล	คือ	ประสิทธิภาพ
ของการจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทย
ประกอบด้วย	 ด้านความพึงพอใจ ด้านความ 
จงรักภักดี	

ข้อเสนอแนะ
 การน�าผลการวิจัยและรูปแบบที่ค้นพบไป
ประยุกต์ใช้ส�าหรับผู้ประกอบธุรกิจผ้าไหมไทย	เป็น
ข้อมูลท่ีสามารถเพิ่มประสิทธิภาพในการจัดการ 

ช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชน 
ภาคตะวนัออกเฉยีงเหนือสู่ตลาดค้าปลกี	ด้านต่างๆ	
ที่มีความส�าคัญในการประกอบธุรกิจ	 เพื่อจะได้น�า
ไปประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์และเจริญเติบโต 
ในธุรกิจแบบยั่งยืนในอนาคต	 ซ่ึงจากผลการวิจัย 
ที่ได้ศึกษามาน้ัน	 ปรากฏว่า	 การจัดการช่องทาง 
การจัดจ�าหน่าย	 ขึ้นอยู่กับคุณลักษณะภายในของ 
ผู ้ ซ้ือผ้าไหมไทย	 ที่ส ่งผลถึงประสิทธิภาพของ 
การจดัการช่องทางการจดัจ�าหน่ายผ้าไหมไทย	ทัง้น้ี
การที่ผู ้ประกอบการมีการพัฒนาการจัดการช่อง
ทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมได้น้ัน	 ตัวผู้ประกอบ
ธุรกิจเองต้องมีเรียนรู้ด้านการบริหารงาน ด้านทีม
งานสัมพันธ์	 ด้านการบริการ	 ด้านการจัดจ�าหน่าย 
ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ	
ด้วยการน�าความรู้เดิมกับความรู้ใหม่มาประยุกต์ใช้
ในการเพิม่เติมทกัษะเพือ่น�ามาปรบัปรงุงานอยูเ่สมอ	
และมีการจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ทางการตลาด
ให้ไปสู่ระดับสากล	

ภาพประกอบ:	 การน�าเสนอรูปแบบการจัดการช่องทางการจัดจ�าหน่ายผ้าไหมไทยจากชุมชน 
	 	 	 	 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือสู่ตลาดค้าปลีก

ด้านทีมงานสัมพันธ์	.923

ด้านการเรียนรู้	.913

ด้านทัศนคติ	.887

ด้านแรงจูงใจ	.890

ด้านภาพลักษณ์	.845 ด้านความพึงพอใจ	.936

ด้านความจงรักภักดี 
ผู้ใช้บริการ	.929

การจดัการชอ่งทางการ
จัดจ�าหน่าย	.857

ประสิทธิภาพของการ
จัดการช่องทางการจัด
จ�าหน่ายผ้าไหมไทย

คุณลักษณะภายใน 
ของผู้ซื้อผ้าไหมไทย

.819

ด้านการจัดจ�าหน่าย	.895

ด้านการบริการ	.889

ด้านการส่งเสริมการตลาด	.886

ด้านการบริหารงาน	.886

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ	.871
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ข้อเสนอแนะการวิจัยในครั้งต่อไป
	 เพือ่ให้ได้องค์ความรูห้รอืข้อยนืยนัท่ีกว้างขวาง
ชดัเจนและแน่นอนยิง่ขึน้	ผู้วจิยัขอเสนอแนะให้มกีาร
วิจัยซ�้า	โดยใช้กรอบแนวคิดและทฤษฎีในด้านอื่นๆ	
ดังนี้
	 1.1	ศึกษาเปรียบเทียบการจัดการช่องทาง 
การตลาดในด้านอื่นๆ	กับธุรกิจที่ใกล้เคียงกัน	เพื่อ
ท�าการเปรียบเทียบ	และวิเคราะห์เพื่อเป็นแนวทาง 

ในการสร้างศักยภาพในช่องทางการตลาดผู้ประกอบ
ธุรกิจผ้าไหมไทยในชุมชนต่อไป
	 	1.2	ศกึษาภาพลกัษณ์และความจงรกัภกัดี
รวมถึงปัญหาและอุปสรรคเชิงลึกเก่ียวกับความพึง
พอใจของกลุ่มผู้ซ้ือผ้าไหมไทยด้วยวิธีการวิจัยใน 
รูปแบบอื่นๆ	 เพื่อความหลากหลายของข้อมูลและ
สามารถน�ามาเป็นแนวทางในการสร้างศักยภาพและ 
การบริหารจัดการของผู้ประกอบธุรกิจผ้าไหมไทย	
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