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คำนำ 

รัฐบาลมีนโยบายมุ่งเน้นให้ความสำคัญกับการพัฒนาผู้ประกอบการและผลักดันผู้ประกอบการให้
เติบโตและแข็งแกร่งมีขีดความสามารถในการแข่งขันมากขึ้น สำนักงานอุตสาหกรรมจังหวัดนราธิวาส 
เล็งเห็นความสำคัญต่อการพัฒนาโอทอปและวิสาหกิจชุมชน ซึ่งเป็นเศรษฐกิจฐานรากและมีความสำคัญใน
การพัฒนาประเทศให้เติบโตเข้มแข็งมีความสามารถในการแข่งขัน เพ่ือเพ่ิมรายได้และยกระดับคุณภาพชีวิต
ให้กับประชาชน ข้อมูลแผนธุรกิจ แผนการพัฒนาปรับปรุงรายวิสาหกิจ (ระยะสั้น กลาง และระยะยาว) 
ภายใต้โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการเป็น Smart SME OTOP และก้าวสู่ 4.0 ประจำปี 2562 จึงเป็น
แนวทางในการรวบรวมข้อมูลสถานการณ์ของโอทอปและวิสาหกิจชุมชน เพ่ือเตรียมความพร้อมสำหรับ
รองรับการพัฒนาสู่ 4.0 ซึ่งจะเป็นประโยชน์ในการพัฒนาผู้ประกอบการและขับเคลื่อนนโยบายให้เกิด
ประสิทธิผลอย่างมีประสิทธิภาพต่อไป 
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บทสรุปสำหรับผู้บริหาร 
 

วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม เป็นกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ด้านหัตถกรรมจัก
สานประเภทของใช้และของตกแต่งบ้านที่ผลิตจากกระจูด วัตถุประสงค์การดำเนินงาน เพ่ือสร้างอาชีพ และ
สร้างรายได้ให้กับคนในชุมชนและสมาชิกในกลุ่มฯ และยังต้องการให้กลุ่มฯ เป็นแหล่งเรียนรู้ด้านหัตถกรรม
จักสานกระจูดของจังหวัดนราธิวาสอีกด้วย ทั้งนี้ ความได้เปรียบในการแข่งขันของผลิตภัณฑ์ของกลุ่มฯ คือ 
เป็นกลุ่มหัตถกรรมจักสานกระจูดที่มีการนำภูมิปัญญาท้องถิ่นซึ่งได้รับการถ่ายทอดมาตั้งแต่สมัยบรรพบุรุษ
แล้วนำมาบูรณาการกับทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่น นั่นคือต้นกระจูด ก่อให้เกิดเป็นผลิตภัณฑ์จักสานกระจูด
ที่ เป็นที่รู้จักของคนท้องถิ่นและจังหวัดใกล้เคียง อีกทั้งรูปแบบของผลิตภัณฑ์มีความทันสมัย และ 
เป็นผลิตภัณฑ์หัตถกรรมที่ประดิษฐ์โดยฝีมือชาวบ้านทั้งหมด นอกจากนั้น ผลิตภัณฑ์ยังได้รับการรับรอง
มาตรฐานจาก มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน หรือ มผช. โดยกลุ่มฯ มีการสร้างเครือข่ายหรือตัวแทนในการจัด
จำหน่ายสินค้าผ่านศูนย์ศิลปาชีพสวนจิตรลดา และยังมีการออกบูธจำหน่ายสินค้าร่วมกับหน่วยงานต่าง ๆ 
เพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น ซึ่งถือเป็นกลยุทธ์ในการทำกิจการ โดยกลุ่มฯ มีลูกค้าเป้าหมาย ได้แก่ ลูกค้า
ทั่วไป ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้หญิงวัยทำงาน และเป็นนักท่องเที่ยว 
 วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม จึงได้พยายามพัฒนากลุ่มฯ และเพ่ิมมูลค่า
ให้กับผลิตภัณฑ์มาอย่างต่อเนื่อง ด้วยประสบการณ์และความรู้ความสามารถของสมาชิกในกลุ่มฯ เพ่ือสร้าง
ความเชื่อมั่นให้กับตลาดและลูกค้า ตามสถานการณ์และความต้องการของลูกค้าที่เปลี่ยนแปลง เพ่ือให้กลุ่ม
ฯ สามารถดำเนินกิจการต่อไปได้  
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หมวด 1 
การบริหารจัดการ 

 
1.1 ข้อมูลทั่วไปของกิจการ 
 1) ชื่อกิจการ วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม 
 2) เลขทะเบียนนิติบุคคล   - 
 3) สถานที่ประกอบกิจการปัจจุบัน  95 หมู่ 2 ต.โคกเคียน อ.เมือง จ.นราธิวาส 96000 
 4) ผู้ติดต่อ คุณยามีล๊ะ ดอเล๊าะ 
 5) ตำแหน่ง ประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
 6) เบอร์โทรศัพท์   087-2961364  
 

1.2 แผนที่ พร้อมเส้นทาง  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
1.3 ประเภทของกิจการ  

เป็นกิจการกลุ่มวิสาหกิจชุมชน  
1.4 ประวัติกิจการ    

วิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม เดิมก่อตั้งมาจากกลุ่มศูนย์ศิลปาชีพ  
มีสมาชิกเกือบ 50 คน ต่อมาจึงจัดตั้งและจดทะเบียนเป็นวิสาหกิจชุมชนในปี พ.ศ. 2553 ลักษณะวิสาหกิจ
ชุมชนแห่งนี้  เป็นกลุ่มหัตถกรรมจักสานกระจูด ซึ่ งเป็นการนำภูมิปัญญาท้องถิ่นที่ถ่ายทอดมาตั้งแต่ 
บรรพบุรุษมาบูรณาการกับทรัพยากรที่มีอยู่ในท้องถิ่นนั่นคือต้นกระจูด ก่อให้เกิดเป็นผลิตภัณฑ์จักสาน
กระจูดที่เป็นที่รู้จักของคนท้องถิ่นและจังหวัดใกล้เคียง สามารถสร้างรายได้ให้แก่ชุมชนและยังเป็น 
การสนับสนุนให้ลูกหลานได้อนุรักษ์ภูมิปัญญาไทยไม่ให้สูญหายไปอีกด้วย 
1.5 ประเภทของผลิตภัณฑ์  
 หัตถกรรมจักสานของใช้และของตกแต่งบ้านที่ผลิตจากกระจูด 

รร บ้านโคกพะยอม 

กโุบบ้านโคก
พะยอม 

มสัยิดบ้านโคก
พะยอม 

สตรีสานเสื่อ
กระจูดบ้าน
โคกพะยอม 

นราธิวาส 

สนามบิน
บ้านทอน 
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จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ 

 - มีลวดลายเฉพาะของท้องถิ่นของจังหวัดนราธิวาส 
 - สีสดแวววาว และสีไม่ตก 
 - มีความละเอียดประณีต 
 - เส้นกระจูดเป็นเส้นเล็กทำให้ได้ลวดลายที่ละเอียด 
 - เป็นการสืบทอดภูมิปัญญาท้องถิ่น 
 - มีผลิตภัณฑ์หลากหลายชนิด 
 - ลูกค้าสามารถกำหนด แบบ ลวดลาย ขนาด และสีสัน ของผลิตภัณฑ์ได้ตามต้องการ 
 จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์ 
 - กระจดูเส้นเล็กเริ่มมีปริมาณลดลง 
 - ผลิตภัณฑ์ทั้งหมดของกลุ่มใช้สีย้อมจากเคมี  
   
1.6 การบริหารองค์กร   
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

ประธานกลุ่ม 
น.ส.ยามีละห์ ดิเล๊าะ 

กรรมการ 
น.ส.รอบีย๊ะห์ ตาแยะ 
น.ส.ซูไรนิง แวฮีแล 

ฝ่ายผลิต 
น.ส.ยานิง สาและ 

น.ส.ซีตีบีเดาะ เจะนุ 
น.ส.พายียะห์ ยูโซฟ 

น.ส.รอมะ ฮาแว 
นายนัสรูน ซิแต 

 
 

ฝ่ายการตลาด 
นายไซฟูดีน ซิแต 

รองประธาน 

นางรุมีณี มามะ 
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1.7 วิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
 1) S-STRENGTH  
  1.1 ผลิตภัณฑ์ของทางกลุ่มฯ มีความหลากหลายและมีเอกลักษณ์ที่มาจากภูมิปัญญาใน
ท้องถิ่น  
  1.2 ผลิตภัณฑ์จักสานกระจูดของทางกลุ่มฯ ได้รับการรับรองมาตรฐานจาก มผช. 
  1.3 สถานที่ตั้งของกลุ่มฯ หรือหน้าร้านไม่ไกลจากตัวเมืองนราธิวาส 
  1.4 วัตถุดิบมีเพียงพอและสามารถหาได้ง่ายในท้องถิ่น 
  1.5 รูปแบบของผลิตภัณฑ์มีความทันสมัย และยังเป็นสินค้าหัตถกรรมที่ประดิษฐ์โดยฝีมือ
ชาวบ้าน 
  1.6 สีสันและลวดลายมีความประณีตสวยงาม เพราะสมาชิกในกลุ่มฯ ลงมือผสมสีด้วย
ตนเอง 
  1.7 ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มฯ มีการตรวจสอบคุณภาพของสินค้าทุกครั้งก่อนส่งไปยังลูกค้า 

 2) W-WEAKNESS 
  2.1 กลุ่มฯ ขาดแคลนแรงงานที่มีฝีมือและมีประสบการณ์ เพราะสมาชิกส่วนใหญ่มาทำ
หัตถกรรมจักสานเมื่อมีเวลาว่างจากงานหลัก 
  2.2 สมาชิกและคณะกรรมการยังขาดการมีส่วนร่วมในการบริหารจัดการ 
  2.3 กลุ่มฯ มีช่องทางการจัดจำหน่ายน้อย เนื่องจากมีเพียงการขายผ่านทางศูนย์  
ศิลปาชีพ และติดต่อมายังกลุ่มฯ โดยตรง 
  2.4 จักรเย็บ ตลอดจนอุปกรณ์ในการผลิตผลิตภัณฑ์มีไม่เพียงพอต่อการผลิต เพราะมี
เพียงจักรเย็บ 1 ตัว และจักรคอม้า 1 ตัว 
  2.5 เงินทุนหมุนเวียนค่อนข้างจำกัด  
 3) O-OPPORTUNITY 
  3.1 วิสาหกิจชุมชนได้รับการสนับสนุนจากทางภาครัฐ เช่น อุตสาหกรรมจังหวัด ธนาคาร
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในการปล่อยเงินกู้ดอกเบี้ยต่ำ วิทยาลัยชุมชน (ให้ความช่วยเหลือด้าน
องค์ความรู้และสั่งผลิตภัณฑ์จากกลุ่ม) หน่วยงานพัฒนาชุมชน (ให้ความช่วยด้านการฝึกอบรมการพัฒนา
รูปแบบผลิตภัณฑ์)  
  3.2 ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมกำลังได้รับความนิยมจากตลาดในต่างประเทศ 
  3.3 ปัจจุบันลูกค้าตระหนักถึงการใช้วัสดุที่ทำมาจากธรรมชาติ 
  3.4 สื่อสังคมออนไลน์เป็นช่องทางการจำหน่ายใหม่ของผู้ประกอบการ ซึ่งกำลังเติบโต
แบบก้าวกระโดดในยุคดิจิทัล 
  3.5 นโยบายภาษีของรัฐเอ้ือประโยชน์ให้แก่วิสาหกิจชุมชน 
  3.6 กระแสอนุรักษ์วัฒนธรรมไทยยังได้รับความนิยมต่อเนื่อง 

4) T-THREAT 
  4.1 สภาพอากาศไม่เอ้ืออำนวยในการผลิต เช่น ฤดูฝน ทำให้ไม่สามารถนำกระจูดออกมา
ตากแดดได้ 
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หมวด 2 
การตลาด 

 
1) ภาพรวมของตลาด 
            1.1) สภาวะทั่วไปของตลาด  
  ศิลปะและหัตถกรรม (Art & Craft) สินค้าหมวดหมู่งานฝีมือและหัตถกรรมของประเทศ
ไทย สร้างมูลค่าถึง 87,306 ล้านบาท ในปี 2557 เมื่อนำมาผนวกกับทิศทางเศรษฐกิจสร้างสรรค์ของ
ประเทศไทยในปัจจุบันแล้วนั้น อุตสาหกรรมศิลปะและหัตถกรรมจะเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มีความโดด
เด่น โดยต้องเน้นการสร้างมูลค่าเพ่ิมผ่านการใช้ประโยชน์จากจุดเด่นของแต่ละภูมิภาค ประสาน
กระบวนการผลิตแบบใหม่เข้ากับทักษะฝีมือดั้งเดิมอย่างเข้าใจ ซึ่งสินค้าศิลปะและหัตถกรรมนี้สามารถตอบ
โจทย์กระแสโลกที่หันมาให้ความนิยมกับสินค้าดีไอวายได้อย่างดีเยี่ยม  (ศูนย์สร้างสรรค์งานออกแบบ. 
2561)  
   1.2) การวิเคราะห์สภาพตลาดโดย Porter’s Five Competition Forces Model 

   การดำเนินธุรกิจในทุกวันนี้ จำเป็นต้องมีการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในตลาดอยู่ตลอด 
เพราะความต้องการของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ คู่แข่ง นโยบายภาครัฐก็ไม่หยุดนิ่งเหมือนเช่นใน
อดีต ทำให้ผู้ประกอบการต้องมีการพิจารณาถึงสภาพการณ์ของตลาด ความรุนแรงในการแข่งขันรวมทั้ง
ปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการดำเนินธุรกิจ  

  ปัจจุบันมีเครื่องมือหรือทฤษฎีที่ช่วยในการวิเคราะห์สภาพตลาดที่ได้รับการยอมรับอยู่มาก 
เช่น ทฤษฎี Porter’s Five Competition Forces Model หรือทฤษฏี The BCG MATRIX เป็นต้น การ
เลือกเครื่องมือที่เหมาะสมก็เป็นเรื่องที่สำคัญ ซึ่งในภาคธุรกิจ SMEs เครื่องมือที่เหมาะสมในทางปฏิบัติและ
มีประโยชน์ต่อผู้ประกอบการ คือ Porter’s Five Competition Forces Model ที่ พัฒนาโดยไมเคิล 
พอร์ตเตอร์ เพราะเป็นการวิเคราะห์ที่ช่วยให้ผู้ประกอบการ สามารถเห็นถึงสภาพแวดล้อมของธุรกิจได้
อย่างครบถ้วน โดยมีการประเมินสภาพแวดล้อมอยู่ 5 ด้านดังต่อไปนี้ 

  O สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry) 
  O อำนาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Customers) 
  O อำนาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
  O การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new Entrants) 
  O การมีสินค้าและบริการอ่ืนทดแทน (Threat of Substitute) 
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  แผนภาพ Porter’s Five Competition Forces ขอกลุ่มกระจูดบ้านฮูแตทูวอ 
 

สรุป Porter’s Five Competition Forces ของกลุ่มกระจูดบ้านฮูแตทูวอ 

หัวข้อ Five 
Force 

สภาพ 
การณ์ 

รายละเอียด 

การแข่งขัน
ภายในตลาด
เดียวกัน 

การ
แข่งขันสูง 

- ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมจักสานที่ผลิตในประเทศนั้นราคาจำหน่ายจะต่ำกว่า และ
ส่วนมากจะผลิตโดยกลุ่มแม่บ้านเกษตรกร หรือกลุ่มเกษตรกร โดยมีลักษณะ
การผลิตในครัวเรือน แต่ก็มีผู้ผลิตบางรายที่ขยายกิจการไปผลิตในระดับ
อุตสาหกรรมทั้งเพ่ือจำหน่ายในประเทศและการส่งออก ทั้งตลาดในประเทศ
และต่างประเทศให้ความนิยมกับผลิตภัณฑ์จากวัสดุธรรมชาติมากขึ้น มี
ผลิตภัณฑ์หัตกรรมจากกระจูดที่มีแบรนด์หรือตราสินค้าที่แข่งแรงหลายราย 
ได้แก่ กระจูดวรรณี กระจูดราตรี กระจูดบายใจ  นอกจากนี้ ในงานหัตถกรรม

คู่แข่งขันรายใหม ่
> คู่แข่งขันรายใหม่เข้ามาได้
ง่าย โดยเฉพาะผู้ค้าออนไลน์ท่ี
รับซื้อผลิตภณัฑ์กระจดูมา
แปรรูปเพื่อจำหน่ายต่อ 
> คู่แข่งรายใหม่ใช้เป็นวัสดุ  
จักสานที่มีคณุสมบัติใกลเ้คียง
กระจูดออกมาอย่างต่อเนื่อง 

อำนาจต่อรองของลูกค้า 
> มีผลติภณัฑ์จักสานจากวัสดุ
จากธรรมชาติหลายชนิด 
> ราคาที่ถูกกว่า  
> ช่องทางการซื้อที่สะดวก ทั้ง
หน้าร้าน ห้างสรรพสินค้า งาน
จัดแสดงสินค้า (งาน Craft 
งาน Style) ร้านค้าออนไลน ์

การแข่งขันในตลาดจักสาน
กระจูด 
> จำนวนคู่แข่งขันสูง 
> คู่แข่งขันมีตราสินคา้ที่
แข็งแรง 
> คู่แข่งขันมีทั้งมีการผลติที่มี
มาตรฐานและไม่มมีาตรฐาน 

อำนาจต่อรองของผู้จำหน่าย
วัตถุดิบ 
> กระจูดในพ้ืนท่ีนราธิวาสหา
ได้ยากมากขึน้ โดยเฉพาะ
กระจูดเส้นเล็ก 
> ปัจจัยด้านสภาพอากาศ
ช่วงหน้าฝนท่ีส่งผลต่อการ
เตรียมกระจูด  

สินค้าทดแทน 
> ผักตบชวา 
> หางอวน  
> เตยปาหนัน 
> กก 
> ปอ 



 โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการเป็น Smart SME OTOP และก้าวสู่ 4.0 ประจำปีงบประมาณ 2562 
 

การสำรวจและวินิจฉัยธุรกิจวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม                  หน้า 9 
 

 

      
 

หัวข้อ Five 
Force 

สภาพ 
การณ์ 

รายละเอียด 

จักสานจากวัสดุธรรมชาติอ่ืนๆ ยังมีแบรนด์อีกมากมาย ที่ได้รับความไว้ใจจาก
ผู้บริโภค 

อำนาจ
ต่อรองของ
ลูกค้า 

อำนาจ
ต่อรองสูง 

- มีผลิตภัณฑ์จักสานจากวัสดุจากธรรมชาติหลายชนิด 
- มีแบบหลากหลายและราคาที่ถูกกว่า  
- ช่องทางการซื้อที่สะดวก ทั้งหน้าร้าน ห้างสรรพสินค้า งานจัดแสดงสินค้า 
(งาน Craft งาน Style งานแสดงสินค้าระดับประเทศ) ร้านค้าออนไลน์ 

อำนาจ
ต่อรองของ 
Supplier  

อำนาจ
ต่อรองสูง 

- ผู้จำหน่ายกระจูดในจังหวัดนราธิวาสมี อุปสรรคในการจัดเตรียมกระจูด
เนื่องจากปริมารกระจูดที่ลดน้อยลง นอกจากนี้ยังมีปัจจัยของสภาพอากาศช่วง
หน้าฝนที่ทำให้ไม่สามารถนำกระจูดออกมาตากแดดได้  

ภัยจากผู้
แข่งขันหน้า
ใหม่ 

ความ
เสี่ยงสูง 

- ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาได้ง่าย โดยเฉพาะผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่มีความ
ชำนาญด้านการใช้เทคโนโลยี เพ่ือใช้ในการหาแหล่งวัตถุดิบ สั่งซื้อวัตถุดิบการ
จำหน่ายสินค้า การตลาด ช่องทางการจัดจำหน่ายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรือ
อี-คอมเมิร์ช (e-commerce) อีกทั้งมีความชำนาญในการออกแบบที่มีความ
ร่วมสมัยมากขึ้น สามารถจับคู่ช่างฝีมือมาประยุกต์ใช้ในการผลิตงานได้ง่าย ทำ
ให้ผลงานมีความแปลกแตกต่างเข้ากับกระแสนิยม  

ภัยจากสินค้า
ทดแทน 

ความ
เสี่ยงสูง 

- ผู้ประกอบการรายใหม่ใช้วัสดุจักสานใกล้กระจูดออกมาอย่างต่อเนื่อง ได้แก่ 
ผักตบชวา หางอวน เตยปาหนัน กก ปอ เป็นต้น 

 2) ผลิตภัณฑ์ที่จัดจำหน่าย 
  กระเป๋ากระจูด สมุกกระจูดหกเหลี่ยม ตะกร้ากระจูด เสื่อกระจูด ซึ่งเป็นประเภทเครื่องใช้
ในครัวเรือน  

   
2.1) ลักษณะและจุดเด่นผลิตภัณฑ์ สานด้วยกระจูดเส้นเล็กทำให้ได้ลวดลายที่มีความ

ประณีต มีลวดลายเอกลักษณ์ของพ้ืนที่ 3 จังหวัดชายแดนใต้ เช่น ลวดลายของเสื่อจะมีเชิงลาย
บริเวณขอบของชิ้นงาน ใน 1 ผืนมีลวดลายประกอบกันมากกว่า 3 ลาย  

            2.2) การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์  (ในปัจจุบัน) สินค้าสะท้อนเอกลักษณ์ชุมชนแบบดั้งเดิม 
นำเสนอวิถีชีวิต  ในระดับราคาคุ้มค่าเงิน 
 



 โครงการเสริมสร้างผู้ประกอบการเป็น Smart SME OTOP และก้าวสู่ 4.0 ประจำปีงบประมาณ 2562 
 

การสำรวจและวินิจฉัยธุรกิจวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม                  หน้า 10 
 

 

      
 

 
 
 
 
 
 
             
 
 

1) กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
  ลูกค้าเป้าหมายส่วนใหญ่ของกลุ่มฯ ได้แก่ ลูกค้ารายย่อยทั่วไป ซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง 
วัยทำงาน และเป็นนักท่องเที่ยวหรือคนในพ้ืนที่ ซื้อสินคา้โดยตรงที่กลุ่มฯ 
 2) ส่วนประสมทางการตลาด 
  2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
   กระเป๋ากระจูด สมุกกระจูดหกเหลี่ยม ตะกร้ากระจูด เสื่อกระจูด ซึ่งเป็นประเภท
เครื่องใช้ในครัวเรือน  
  2.2 ราคา (Price)  

3) ยอดขาย   
ยอดขายต่อเดือน ยอดขายต่อปี 

20,000 บาท 240,000 บาท 
4) การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) แบ่งออกเป็น 2 เซ็กเม้นต์หลัก ตามกำลังการซื้อ 

(purchasing power) 
  4.1) กำลังซื้อปานกลาง (medium purchasing power) คือ ประชาชนทั่วไปในวัย
ทำงาน ทั้งในจังหวัดนราธิวาสและต่างจังหวัด ที่ได้จากการออกบูธในต่างพ้ืนที่ ทำให้มีลูกค้าจากหลายพ้ืนที่
  4.2) กำลังการซื้อต่ำ (low purchasing power) คือ กลุ่มนักเรียน-นักศึกษาชาวไทย ที่มี
จุดมุ่งหมายไปเพื่อใช้ในชีวิตประจำวันและติดตามเทรนด์การใช้ผลิตภัณฑ์จักสาน 
 5) ส่วนประสมทางการตลาด 
  5.1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ที่ขายดี ได้แก่ กระเป๋ากระจูด เสื่อกระจูด ตะกร้า
กระจูด ผลิตภัณฑ์ที่ขายได้ท่ัวไป ได้แก่ ซองเอกสาร กล่องใส่ทิชชู เป็นต้น  
  5.2) ราคา (Price)  

ผลิตภัณฑ์ ราคาขาย 
ขายปลีก (บ./ใบ) ขายส่ง (บ./ใบ) 

1. สมุกกระจูดหกเหลี่ยม 120 100 (เมื่อซื้อ 50ชิ้นขึ้นไป) 
2. ซองใส่เอกสาร 100 100 
3. กระเป๋ากระจูด 100-380 200 

    

  5.3) ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  

ดีไซน์ดัง้เดิม ดีไซน์ร่วมสมยั 

ราคาสงู 

ราคาต ่า 

สินค้าปัจจบุนั 
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   - กลุ่มฯ จำหน่ายผลิตภัณฑ์หน้าร้าน คือ บ้านของประธานกลุ่มฯ เนื่องจาก 
หน้าร้านมีพ้ืนที่มากเพียงพอในการแสดงผลิตภัณฑ์ที่ผลิตเสร็จแล้ว 
   - การออกงานประจำปี งานโอทอป ศูนย์ศิลปาชีพ และบูธต่างๆ ถือเป็นการไป
แสดงสินค้าทำให้สามารถจำหน่ายผลิตภัณฑ์ได้มากข้ึน   

5.4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
   - หากลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์เป็นจำนวนมาก จะมีการลดราคาให้ลูกค้า โดยขึ้นอยู่กับ
สถานการณ ์    

5.5) กลยุทธ์และการวางแผนการตลาด 
   - กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  กลุ่มฯ มีการออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีลวดลายเป็น
เอกลักษณ์ประจำท้องถิ่น ซึ่งถ่ายทอดมาตั้งแต่บรรพบุรุษ นอกจากนี้ยังได้มีการประยุกต์ใช้วัสดุอ่ืน ๆ เช่น 
สายหนัง ผ้าปาเต๊ะ มาผสมผสานกับกระจูดซึ่งเป็นวัสดุจากธรรมชาติ สร้างความสวยงามสะดุดตา และ
สะดวกต่อการใช้งานจริง ยิ่งไปกว่านั้น ผลิตภัณฑ์ของทางกลุ่มฯ ยังได้รับการรับรองมาตรฐานคุณภาพสินค้า
จาก มผช. ด้วย และมีแบรนด์ของตัวเองที่ระบุชื่อกลุ่ม เบอร์โทรศัพท์ อย่างชัดเจนเพ่ือความสะดวกที่ลูกค้า
ติดต่อกลับ 
   - กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  กลุ่มฯ มีหน้าร้านในการจัดจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์คือ บ้านของประธานกลุ่มฯ นอกจากนี้ยังมีการส่งไปจำหน่ายยังศูนย์ศิลปาชีพ รวมทั้งหากมี
โอกาส ทางกลุ่มก็จะไปขายตามงานแสดงสินค้าหรือศูนย์แสดงสินค้าของทางราชการ เพ่ือเพ่ิมช่องทางให้
ลูกค้าได้ลูกค้ารู้จักกับผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม และเป็นการเพิ่มช่องทางการขายได้เป็นอย่างดี 
 
สรุปผลการวิเคราะห์ด้านการตลาด 

สภาพการแข่งขันในตลาดปัจจุบันของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม                  
มีคู่แข่งหลักเป็นกลุ่มจักสานกระจูดในพ้ืนที่จังหวัดพัทลุง ซึ่งเป็นกลุ่มใหญ่ที่มีปริมาณวัตถุดิบจำนวนมาก
เพียงพอต่อการผลิต บริเวณพ้ืนที่ป่าพรุ หมู่บ้านทะเลน้อย ตำบลทะเลน้อย และตำบลพนางตุง อำเภอควน
ขนุน จังหวัดพัทลุง เป็นแหล่งผลิตที่มีผู้ประกอบการมากที่สุดแห่งหนึ่ง มีการผลิตเครื่องกระจูดออกจำหน่าย
ตลอดปี มีการปลูกกระจูดขึ้นใช้เองในหมู่บ้านด้วย มีเนื้อที่ปลูกกระจูดไม่น้อยกว่า 1,000 ไร่  ทำให้กระจูด
เจริญเติบโตได้ทันกับการใช้สอยนอกจากนี้ยังมีคู่แข่งหลักในพ้ืนที่อ่ืนๆ ได้แก่ หมู่บ้านควนยาว ตำบลเคร็ง 
อำเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช เป็นแหล่งผลิตที่สำคัญและเป็นที่ที่มีกระจูดขึ้นตามธรรมชาติมาก 
เคยเป็นแหล่งวัสดุของหมู่บ้านทะเลน้อย ก่อนที่จะมีกระจูดขึ้นใช้เอง หมู่บ้านบ่อกรัง ต.ท่าสะท้อน อ.พูนพิน 
จ.สุราษฎร์ธานี มีผู้ผลิตไม่มากนัก ส่วนใหญ่นำกระจูดซึ่งมีมากไปจำหน่ายให้กับหมู่บ้านอ่ืนที่มีการ
ประกอบการมาก หมู่บ้านสะกอม ต.สะกอม อ.จะนะ จ.สงขลา เป็นแหล่งผลิตที่รับวัสดุมาจากหมู่ บ้านอ่ืน
ในเขตอำเภอจะนะและเทพาซึ่งมีกระจูดขึ้นเองตามธรรมชาติ รวมพ้ืนที่ ไม่น้อยกว่า 5,000 ไร่ คู่แข่งรอง
ได้แก่ กลุ่มกระจูดในพ้ืนที่จังหวัดนราธิวาส ซึ่งมีรูปแบบผลิตภัณฑ์ใกล้เคียงกัน ลวดลายและสีสันใกล้เคียง
กัน เนื่องจากได้รับการอบรมพัฒนาทักษะจากศูนย์ศิลปาชีพมาด้วยกัน นอกจากนี้คู่แข่งรองยั งเป็นกลุ่ม
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่มีความเชี่ยวชายด้านช่องทางการจัดจำหนา่ยพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์หรืออี-คอมเมิร์ช 
(e-commerce) ซึ่งไม่ได้เป็นผู้ผลิตชิ้นงานกระจูดเองแต่จ้างผลิต หรือรับซื้อมาตกแต่ง เพ่ิม ก่อนจำหน่าย
ผ่านช่องทางออนไลน์ต่างๆ ซึ่งมีโอกาสเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ได้ง่ายกว่า แต่ก็ไม่ได้ปิดโอกาสไปเสีย
ทั้งหมด เนื่องจากยังมีกลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการสัมผัสเอกลักษณ์ วิถีชีวิต เรื่องเล่า หรือแม่แต่การหยิบจับ
สัมผัสด้วยตนเองก่อนตัดสินใจซื้อซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีกำลังซื้อสูง 
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นอกจากนี้คู่แข่งยังมีการสร้างตราสินค้าที่ชัดเจน ไม่ได้ใช้ชื่อกลุ่มก่อตั้งซึ่งมีหลายพยางค์ แต่ใช้ชื่อ
เฉพาะที่ตั้งขึ้นทำให้เรียกและจดจำได้ง่าย เช่น ตรา วรรณี (Varini) จ.พัทลุง , ตรา บายใจ จ.พัทลุง, ตรา 
ราตรี จ.นครศรีธรรมราช เป็นต้น อีกท้ังคู่แข่งยังมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภครุ่นใหม่ (New 
generation)  

ตัวอย่างความเข้มแข็งของการสร้างแบรนด์หรือตราสินค้า “กระจูดวรรณี” ที่พัฒนาโดยมีการแยก
เป็นแผนกต่างๆ ตามแต่ละขั้นตอน เช่น แผนกขึ้นรูป แผนกแปรรูป ฯลฯ โดดเด่นในด้านการออกแบบลาย
ต่างๆ ขึ้นมาใหม่ให้มีความแตกต่างเช่น ลายลูกศร ลายตัวแอล ลายดอกบัว ซึ่งสร้างสรรค์และตั้งชื่อลายจาก
สิ่งที่ เห็นรอบตัว ตลอดจนรูปแบบและรูปทรงที่ดูเรียบง่าย บวกกับการไล่โทนสีที่น่าสนใจ จนทำให้
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายภายใต้แบรนด์กระจูดวรรณี  เริ่มเป็นที่ยอมรับและได้รับออเดอร์อย่างต่อเนื่อง 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งจากลูกค้าในกลุ่มโรงแรมที่มักสั่งผลิตภัณฑ์สำหรับการตกแต่งภายใน นอกจากนี้ยังมีการ
พัฒนาด้วยการหาวัตถุดิบใหม่ๆ เข้ามาผสมผสาน นั่นคือ “ใบลาน” นำมาต่อยอดผลิตภัณฑ์ให้มีความ
งดงามมากขึ้นไปอีกระดับ ปัจจุบันกระจูดวรรณีมีสินค้าให้เลือกสรรมากกว่า 100 ชนิด แยกเป็นหมวดหมู่ได้ 
2 หมวด คือ ของใช้ในบ้าน อาทิ โต๊ะ เก้าอ้ี ตะกร้า หมอน และหมวดของที่เป็นงานแฟชั่น อาทิ กระเป๋า 
เคสโทรศัพท์ และหมวก เป็นต้น อีกจุดเด่น คือ กระจูดวรรณีเป็น green crafts หรือเป็นผลิตภัณฑ์
หัตถกรรมที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม เพราะเมื่อเจริญเติบโตง่ายและเร็ว ต้นกระจูดอายุ 6-7 เดือนก็สามารถ
นำมาใช้ทำงานหัตถกรรมได้แล้ว ที่สำคัญคือหากไม่ถอนต้นออกมา ต้นกระจูดจะตายยกกอและกลายเป็น
วัชพืช (ฐานเศรษฐกิจ. 2559) 

 สินค้า OTOP ไม่มีการพัฒนารูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ไม่ ่ได้รับรองมาตรฐาน (สำนักวิจัย
และบริการวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์และสำนักงานจังหวัดอุตรดิตถ์, 2548) และช่องทางการ
จำ หน่ายที่ยังมีจำกัด (พวงเกษร วงค์อนุพรกูล ,2552) โดยเฉพาะช่องทางการจัดจำหน่ายพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์หรืออี-คอมเมิร์ช (e-commerce) ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของต่างประเทศที่พบว่าธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อมต่างต้องให้ความสำคัญกับการจัดจำ หน่ายผ่านช่องทางอี-คอมเมิร์ช เพ่ือเข้าสู่
ตลาดต่างประเทศได้ง่ายยิ่งขึ้นและสามารถสร้างรายได้เพ่ิมขึ้น (Moertini, 2012) เนื่องจากความสะดวก
รวดเร็วในการคมนาคมขนส่งการเปิดเสรีทางการค้าทำ ให้วิสาหกิจขนาดใหญ่ รวมทั้งสินค้าจากต่างประเทศ
เข้ามาแข่งขันกับสินค้าในท้องถิ่นหรือในประเทศที่ผลิตโดยกลุ่มวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมากขึ้น
แต่ OTOP ยังขาดความรู้ความสามารถด้านการตลาดในวงกว้างโดยเฉพาะตลาดต่างประเทศ สินค้าหรือ
บริการทีมี่ (อ้างถึงใน ธันยมัย เจียรกุล. 2557) 
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หมวด 3 
การจัดการด้านการผลิต 

 
3.1.ด้านการจัดซื้อและจัดหาวัตถุดิบหรือปัจจัยการผลิต 
 ปัจจุบันกลุ่มไม่ได้หาวัตถุดิบเองแต่จะซื้อจากชาวบ้านในชุมชนซึ่งมีการเตรียมกระจูด ดังนี้ 
 ขั้นตอนการเตรียมกระจูด 
 1) ถอนกระจูดที่โตได้ขนาดใช้งานได้ คือ ต้นยาวไม่ต่ำกว่า 1 เมตร แบ่งแยกกระจูดออกเป็นกลุ่ม 
โดยแต่ละกลุ่มจะมีความยาวพอ ๆ กัน นำมาตัดหัวตัดปลายให้เรียบร้อย 
 2) นำกระจูดไปคลุกกับดินโคลนที่เตรียมไว้ (ดินโคลนดังกล่าว เป็นดินโคลนสีขาวขุ่น , เนื้อดิน
ละเอียด) สาเหตุที่ต้องเคลือบผิวกระจูดด้วยดินโคลนเป็นวิธีการแบบพ้ืนบ้านเพ่ือถนอมกระจูดให้คงทนได้
นาน ป้องกันไมใ่ห้เส้นกระจูดแตก 
 3) หลังจากนั้นก็นำกระจูดที่คลุกดินแล้วไปผึ่งแดดสัก 1 – 2 วัน โดยผึ่งบนลานดินที่สะอาด หรือ
บนพื้นกระดานจนกว่าจะแห้งสนิท หากไม่แห้งอาจจะมีราข้ึนได้ 
 4) นำกระจูดที่ตากแห้งแล้ว ทำการลอกกาบที่บริเวณโคนลำต้นออกให้หมด จากนั้นก็ทำการรวบ
กระจูดทำเป็นมัดหรือเป็นกำ แต่ละมัด/กำ จะมีความยาวเท่า ๆ กัน กระจูด 1 มัด/กำ จะมีเส้นผ่าศูนย์กลาง
ประมาณ 5 – 6 นิ้ว (กระจูด 1 มัด/กำ สามารถสานเสื่อขนาดกว้าง 1.20 เมตร ยาว 2 เมตร ได้ 1 ผืน) 
 ขั้นตอนการรีด เอากระจูดมา 1 มัด แล้วเอามาทำ 2 กำมือ หันหัว หันขาให้เท่ากัน แล้วใส่ยางวง
ใหญ่ มารีดนิดๆ เอา 1 กำมือมามัด เป็น2มัด ต้มน้ำให้เดือด แล้วเอามาย้อมสีประมาณ 5 -6 นาที แล้ว
ยกขึ้นเอามาแขวนแล้วล้างให้สะอาด ไปตากดาด 1-2วัน พอแห้งแล้วเก็บเอามารีด จึงสามารถนำไปทำการ
จักสานได ้  
  
3.2 ด้านการผลิตสินค้า 
 ขั้นตอนการย้อมสีกระจูด 
 นำกระจูดมารีด โดยการแบ่งกระจูด 1 มัด (ขนาด 1 มัดจากการเตรียมของผู้จำหน่ายกระจูด) 
ออกเป็น 2 กำมือ จัดให้กระจูดเสมอกัน (หัว-ท้าย) รัดด้วยยางวงใหญ่แล้วนำมารีดด้วยเครื่องรีด จากนั้น
เตรียมต้มน้ำให้เดือด ผสมสีย้อม นำกระจูดมาสีประมาณ 5-6 นาที แล้วยกข้ึนเอามาแขวน เมื่อย้อมทั้งหมด
ตามปริมาณที่เตรียมไว้แล้วจากนั้นนำมาล้างให้สะอาด นำไปตากดาด 1-2 วัน พอแห้งแล้วเก็บเอามารีดอีก
ครั้ง แล้วจึงสามารถนำไปทำการจักสานได้ 
 ประเภทสีย้อมที่เหมาะสมที่สุดสำหรับการย้อมสีกระจูด คือ สีเบสิค (Basic Dyestuff) เนื่องจาก
การดูดติดเป็นไปได้ง่าย และรวดเร็วมากเป็นพิเศษ ลักษณะเด่นพิเศษของสีย้อมประเภทนี้ ก็คือ มีความ
สดใสและความเข้มของสีเด่นชัดมาก ความคงทนต่อแสงแดดค่อนข้างดี มีราคาปานกลาง หาซื้ อได้ง่าย
ก่อนที่จะนำกระจูดไปย้อมสี จำเป็นต้องนำกระจูดไปฟอกสีด้วยวิธีการตากแดด ซึ่งวิธีการนี้มิใช่การฟอกขาว 
จึงเหมาะสำหรับการย้อมสีเข้ม ๆ เช่น สีดำ สีน้ำตาล สีกรมท่า ฯลฯ โดยมีขั้นตอนการปฏิบัติ คือ  
 1) นำมัดกระจูดไปต้นในน้ำเดือดประมาณ 15 – 20 นาที เพ่ือชะล้างคราบดินโคลนที่เหลือ (หาก
ยังมีคราบดินโคลนหลงเหลืออยู่ จะไปปรากฏเป็นคราบสีขาวเด่นชัดที่ผิวกระจูดหลังการย้อมสี) การทำให้
สุกจะเป็นผลให้กระจูดเกิดความอ่อนตัว ย้อมสีติดได้ง่าย และสม่ำเสมอกว่าปกติ จากนั้นนำไปแขวนทิ้งไว้ให้
สะเด็ดน้ำ 
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 2) นำมัดกระจูดไปซักล้างน้ำเย็น เพื่อล้างคราบดินโคลน และสิ่งสกปรกท่ีเหลือ อันจะเป็นอุปสรรค
ต่อการย้อมสี จากนั้นแขวนให้สะเด็ดน้ำ (ลำดับนี้เคยได้มีการทดลองนำมัดกระจูดที่ผ่านการต้มน้ำเดือด
เรียบร้อยแล้ว นำไปแช่น้ำทิ้งไว้ค้างคืน น้ำจะเปลี่ยนเป็นสีน้ำตาล แสดงว่า ยังมีสีตามธรรมชาติ และสิ่ง
แปลกปลอมหลงเหลืออยู่ในลำกระจูดอีกมาก 
 3) นำกระจูดไปแผ่ผึ่งแดดจัด ๆ บนพ้ืนราบ ทิ้งไว้สัก 2 – 3 วัน ทำการกลับลำกระจูดวันละ 1 ครั้ง 
เพ่ือให้การฟอกสีเป็นไปโดยสม่ำเสมอทั่วถึงตลอดลำกระจูด ทั้งนี้ จะต้องทำการเก็บกระจูดเข้าที่ร่มทุกคืน 
การตากกระจูดทิ้งไว้ค้างคืนเป็นเวลาหลายวัน จะเกิดโรครา ทำให้กระจูดเสียหายได้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 จากกระบวนการผลิตข้างต้นพบว่า วิสาหกิจกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอมจะใช้เวลาใน
การสานสมุกและกระเป๋า 1 ใบต่อ 1 วัน ทั้งนี้เป็นเพราะสมาชิกจะใช้เวลาสานสมุกและกระเป๋าหลังจาก
เสร็จสิ้นจากงานประจำ 
 
3.3 ด้านบรรจุและจัดส่ง 
 การจำหน่ายที่บูธแสดงสินค้าในปัจจุบันผู้ประกอบการบรรจุผลิตภัณฑ์ใส่กระเป๋าผ้า ถุงกระดาษ  
หรือ ถุงพลาสติก ที่ได้รับการสนับสนุนมาจากหน่วยงานต่างๆ บนบรรจุภัณฑ์มีข้อมูลรายละเอียด ชื่อ
ผลิตภัณฑ์ , ชื่อผู้ผลิต , ที่ตั้งของผู้ผลิต ถ้าหากลูกค้ามีคำสั่งซื้อโดยตรงมาที่กลุ่มตั้งแต่ 50 ใบขึ้นไป 
ผู้ประกอบการจัดส่งด้วยบริการเคอรี่ เอ็กซ์เพรส (Kerry Express Thailand) แต่ถ้าหากสั่งตั้งแต่ 100-200 
ใบ ผู้ประกอบการจะบรรจุผลิตภัณฑ์ลงในกล่องกระดาษและจัดส่งให้ลูกค้าด้วยบริการของการรถไฟแห่ง
ประเทศไทย 
 

 สรุปผลการวิเคราะห์ด้านการผลิต 
 ปัญหาด้านการผลิตของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่ มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้ านโคกพะยอม                  
คือ ขาดวัตถุดิบ ขาดเครื่องมือการผลิตที่ทันสมัย และไม่มีทักษะในการผลิต วัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตมี
คุณภาพไม่สม่ำเสมอ ไม่มีเงินทุนสำรองซื้อวัตถุดิบไว้คราวละมากๆ เมื่อเจอปัจจัยด้านสภาพอากาศช่วงที่
เป็นฤดูฝนทำให้มีผลไม่สามารถรับการสั่งซื้อสินค้าคราวละมากๆ ได้ การควบคุมคุณภาพสินค้าเมื่อมีคำสั่ง
ซื้อคราวละมากๆ ก็เป็นอีกปัญหาใหญ่ เนื่องจากไม่มีคนที่ทำหน้าที่ตรวจสอบคุณภาพ จำเป็นต้องเป็น
ประธานกลุ่มในหารทำหน้าที่นี้ หากประธานกลุ่มต้องออกบูธจัดจำหน่ายสินค้าแล้วมอบหมายให้สมาชิก
ผลิตสินค้าตามคำสั่งซื้อ ส่งผลให้มาตรฐานสินค้ามีคุณภาพไม่ สม่ำเสมอกัน กรรมวิธีการผลิตไม่ทันสมัยไม่
สามารถแข่งขันในตลาดได้ เนื่องจากมีความชำนาญเฉพาะงานจักสาน ไม่มีความชำนาญในการประยุกต์เข้า

ซื้อกระจูดโดย
ประธานกลุ่ม 

รีดเส้นกระจูด 

สานเป็น
ผลิตภัณฑ์ 

ล้างแล้วตากแดด รีดครั้งที่ 2 และ
คัดเส้นที่ต้องการ 

ย้อมสีกระจูด 
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กับงานฝีมือด้านอื่น อีกท้ังผู้ประกอบการเกรงว่าผลิตออกมาแล้วไม่สามารถหาตลาดได้ หรือปัญหาที่ตามมา
จากการสนับสนุนของหน่วยงานต่างๆ ที่สนับสนุนกิจกรรมการพัฒนาทักษะด้านต่างๆ ตลอดจนการขาย 
ปัญหาที่ตามมาคือจากเดิมที่ผลิตแล้วขายเป็นตลาดเชิงรับ มีการปรับใหม่ให้เป็นตลาดเชิงรุก โดยเริ่มจาก
การสร้างความต้องการ (Demand) ให้เกิดขึ้นก่อนแต่เมื่อมีความต้องการเกิดขึ้นแล้ว กลุ่มผู้ประกอบการ
เองกลับผลิตสินค้าได้ไม่ทันตามความต้องการของผู้บริโภค ดังนั้นการขยายตัวทางธุรกิจก็ต้องมีการขยายตัว
ในด้านการผลิตด้วย ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของอุปกรณ์เครื่องมือในกระบวนการผลิตที่เปลี่ยนแปลงไป ทันสมัย
ขึ้น การพัฒนาทักษะเชิงธุรกิจ พัฒนาทักษะการบริหารควบคุมกระบวนการผลิตทั้งในภาพรวมและหน่วย
การผลิตย่อยและอ่ืนๆ ส่งผลให้สมาชิกที่มีความเคยชินกับวิธีการทำงานแบบเก่าจำเป็นต้องยกระดับความรู้
ความสามารถในการพัฒนาตนเอง และเรียนรู้การใช้งานเทคโนโลยีที่สูงขึ้น ซึ่งก็ขึ้นอยู่กับความสามารถใน
การปรับตัวได้ของสมาชิกแต่ละคนและประสิทธิภาพของการส่งเสริมอบรมพัฒนาความรู้ของกลุ่มและ
หน่วยงานที่มาสนับสนุนต่อไป 
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หมวด 4 
บัญชีและการเงิน 

 
10. ศักยภาพด้านการเงินและการบัญชี  
ตารางที่ 2 ตัวอย่างการบันทึกรายละเอียดค่าใช้จ่ายในรอบเดือน 
เดือน รายการต้นทุน

วัตถุดิบกระเป๋า 
ต้นทุนคงท่ีรวม ต้นทุนผันแปร ยอดผลิตหรือ 

จำนวนหน่วย
ขายต่อเดือน 

ยอดจำหน่าย 

มิ.ย.62 รายการวัตถุดิบ 
(ต้นทุนผันแปร) 
-กระจูด   
-สีย้อมผ้า  
-กาว  
-หนัง, หูจับกระเป๋า  
-ผ้าโทเร   
-ค่าแรง   
10,000 บาท 
รายการอุปกรณ์  
(ต้นทุนคงท่ี) 
-เครื่องรีดกระจูด 
20,000 บ. 
-จักรเย็บผ้า 5,000 บ. 

25,000 บ. 
ใช้งานได้

ประมาณ 10 ปี 
(120เดือนx100ใบ 

=12,000 ใบ) 
ดังนั้น ต้นทุน
คงท่ีต่อหน่วย 
คือ 2.08 บ. 

(25,000/12,00
0) 

10,000 บ. 
ต้นทุนผันแปร
ต่อหน่วย คือ 

100 บ. 
(10,000/100) 

100 ชิ้นต่อ
เดือน 

ราคาขายต่อหน่วย 
คือ 380 บาท  

ได้กำไร 277.92 
บ. 
 

20,000 บ. 
 

การวิเคราะห์ทางการเงิน 
 การวิเคราะห์ทางการเงิน จะทำให้ผู้ประกอบการทราบถึงรายละเอียดของกิจการมากขึ้น  
นอกเหนือจากการพิจารณาเพียงตัวเลขในงบการเงิน เครื่องมือการวิเคราะห์ทางการเงินหนึ่งที่ได้รับความ
นิยมและสามารถช่วยผู้ประกอบการในการวางแผนการขาย กำหนดราคาขาย คาดการณ์ปริมาณการผลิต
หรือขายที่กิจการจะมีกำไรและไม่ขาดทุนในแต่ละเดือนได้ เครื่องมือทางการเงินนั้นคือ การวิเคราะห์
จุดคุ้มทุน หรือ Break-even point มีสูตรการคำนวณ ดังนี้ 
 สูตรคำนวณหาจุดคุ้มทุน (Break-even point) 
 คำนวณหาปริมาณหน่วยขายที่ทำให้คุ้มทุน 
 B.E.(Q)   =  Fixed expenses 
     Price - Varible cost 
 จุดคุ้มทุน (จำนวนหน่วย) = ค่าใช้จ่ายคงที่ทั้งสิ้น 
     ราคาค่าบริการต่อหน่วย – ค่าใช้จ่ายผันแปรต่อหน่วย 
เพราะฉะนั้น จุดคุ้มทุนของกลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม ผลิตภัณฑ ์คือ กระเป๋ากระจูด 

จุดคุ้มทุน =  25,000 
             380 – 100  

=  89.29 ใบ ต่อเดือน 
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นั่นหมายความว่า กลุ่มสตรีสานเสื่อกระจูดบ้านโคกพะยอม ต้องผลิตและขายกระเป๋ากระจูดให้ได้ 
89.29 ใบ ต่อเดือน หรือ 1,071 ใบ ต่อปี เพ่ือให้เกิดความคุ้มทุน และต้องขายให้ได้มากกว่า 89.29 ใบต่อ
เดือน (1,071 ใบ ต่อปี) เพ่ือให้กลุ่มมีกำไร หรืออีกทางเลือกเลือกหนึ่ง คือ การลดต้นทุนผันแปร เช่น การ
เลือกใช้กระจูดที่มีมาตรฐาน คงทน เพ่ือไม่ให้เกิดการสูญเสียเป็นต้นทุนระหว่างการผลิต  
 

ข้อเสนอแนะ 
 โดยส่วนใหญ่ ผู้ประกอบการในธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ยังไม่ได้คำนึงถึงการจัดเก็บและ
จัดทำข้อมูลทางบัญชีที่ถูกต้องหรือได้มาตรฐาน ค่าใช้จ่ายหรือต้นทุนโดยส่วนใหญ่จึงมาจากการประมาณ
หรือคาดการณ์ราคาโดยคร่าว ทำให้กิจการเกิดภาวะการขาดทุนโดยไม่ทันตั้งตัว เช่น บางกิจการไม่ได้
คำนวณค่าแรงงานของสมาชิกกลุ่มในการทำงาน การใช้เงินส่วนตัวในการจับจ่ายเพ่ือซื้อวัตถุดิบ หรือการ
จัดการเกี่ยวกับลูกหนี้ที่ล้มเหลวจนเกิดเป็นหนี้สูญ ประเด็นต่างๆ เหล่านี้ ได้กลายเป็นส่วนหนึ่งของการ
ดำเนินงานและส่งผลกระทบต่อกิจการในระยะยาวได้ 
  ดังนั้น ผู้ประกอบการควรมีแนวทางการจัดทำบัญชี หรือจัดเก็บข้อมูลทางการบัญชี การซื้อ การ
ขาย หรือการลงทุนในกิจการอย่างเป็นระบบ ถูกต้อง และสามารถตรวจสอบได้ตลอดเวลา ซึ่งในปัจจุบันมี
โปรแกรมสำเร็จรูปทางบัญชีหลากหลายโปรแกรม ที่สามารถอำนวยความสะดวกและวิธีการใช้งานไม่
ซับซ้อนเพ่ือตอบสนองแก่ผู้ประกอบการในการดำเนินกิจการให้ประสบความสำเร็จมากยิ่งขึ้น เช่น 
โปรแกรมบัญชีสำเร็จรูป Express,  โปรแกรมบัญชีสำเร็จรูป Autoflight, โปรแกรมบัญชีสำเร็จรูป Easy 
Acc หรือ โปรแกรมบัญชี PEAK ซึ่งใช้สัญลักษณ์เป็นลักษณะรูปภาพการ์ตูนในการสื่อสารทำให้เข้าใจง่าย 
และมีการแยกหมวดหมู่รายการที่ต้องการดำเนินการอย่างชัดเจน ง่ายต่อการใช้งาน ตัวอย่างเช่น 
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หมวด 5 แผนการพัฒนา 
ประเด็น 

ด้านการพัฒนา 
เป้าประสงค์ 

ตัวชี้วัด
เป้าประสงค์ 

แผนระยะสั้น (ปฏิบัติได้ทันที) แผนระยะกลาง (ไม่เกนิ 2 ปี) แผนระยะยาว (ไม่เกิน 5 ปี) 
หน่วยงาน
สนับสนุน 

1.การบริหาร
จัดการ
องค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เพิ่มศักยภาพ 
การบริหารจัดการ
องค์กรและ
ศักยภาพการ
ประกอบธุรกิจ 
 
 
 
 

1. แนวทางการ
ปฏิบัติตาม
โครงสร้างบริหาร
องค์กรชัดเจน 
100% 
2. บุคลากรแตล่ะ
ฝ่ายได้รับการ
พัฒนาทักษะ
เฉพาะด้าน 100% 
3. มีเครือข่ายธุรกจิ
ทีเ่ข้มแข็งอย่าง
น้อย 3 ราย 

1. กำหนดเป้าหมาย กฎระเบียบหรือ
ข้อบังคบัขององค์กรเป็นลายลักษณ์อักษร
และเผยแพร่ใหส้มาชิกทุกคนรับทราบ 
2. รวบรวมข้อมูลขององค์กรเพื่อใช้เป็น
พื้นฐานในการบริหารจัดการและวางแผน
องค์กรโดยปรับปรุงให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ 
3. ทบทวนกฏระเบียบหรือข้อบังคับเป็น
ระยะในรอบปีหรือเป็นระยะเวลาตาม
ความเหมาะสม 
4. จัดอบรม/เข้าร่วมกจิกรรมฝึกทักษะให้
สมาชิกที่รับผิดชอบแต่ละฝ่า 

1. พัฒนาทักษะของพนักงาน ท้ังทักษะใน
การทำงานเชี่ยวชาญเฉพาะทาง เช่น งาน
ตัดเย็บ งานหนัง งานปัก งานย้อมสี
ธรรมชาติ และทักษะทางด้านภาษา เป็น
ต้น  
2. สร้างจิตวิญญาณในการเป็น
ผู้ประกอบการ และมีทักษะในการบริหาร
จัดการที่มีประสิทธิภาพ 
 
 
 

หาพันธมิตรเพื่อช่วยพัฒนาธุรกิจ 
เช่น พันธมิตรที่มีศักยภาพด้าน
การตลาด ศักยภาพด้านการขาย 
ศักยภาพด้านนวตักรรม เป็นต้น 
โดยอาจขอให้หน่วยงานภาครัฐ
ช่วยเป็นผู้ประสานหรือจับคู่ธุรกจิ
ให ้
 
 

- สำนักงาน
ส่งเสริม
อุตสาหกรรม 
- กรมพัฒนา
ชุมชน 
 
 

2.การตลาด เพิ่มช่องทาง
การตลาดทั้ง
ภายในประเทศ
และต่างประเทศ 
 

1. ฝ่ายการตลาด
สามารถใช้สื่อ
ออนไลน์สร้าง
ร้านค้าออนไลน์
และรับคำสั่งซื้อได ้
2. ลดการใช้
สารเคมีใน
กระบวนการผลติ
ได้ 80% เพื่อเข้าสู่
ตลาด Green 
Product 

1. ศึกษาแนวโน้มความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อผลติสินคา้ไดต้รงกับ
ความต้องการของลูกค้า 
2. กำหนดแผนการขาย/แผนการตลาดใน
รอบปีหรือตามระยะเวลาที่เหมาะสม หา
ช่องทางในการจัดจำหน่ายผลิตภณัฑ์
เพื่อให้สามารถจำหน่ายสินค้าได้ตรงและ
ถูกต้องกับกลุ่มเป้าหมาย 

1.ใช้สื่อสังคมออนไลน์ (SocialMedia) ใน
การสื่อสารการตลาดและการส่งเสริมให้ใช้
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในการจำ หน่าย
สินค้าและบริการของธุรกิจโลกออนไลน์ 
เช่น เฟซบุ๊ก ทวิตเตอร์ และไลน ์เป็นต้น 
เพื่อให้เข้าถึงเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย
ด้วยต้นทุนต่ำ ไม่จำเป็นต้องโฆษณาผ่าน
สื่อโทรทัศน์หรือวิทยุที่มีต้นทุนสูง 
2. หาตลาดกลุ่มเป้าหมายของตนเอง โดย
เลือกส่วนตลาดเฉพาะ (Niche Market) 
เนื่องจากเป็นส่วนตลาดที่ธรุกิจขนาดใหญ่

1. พัฒนากิจการให้เป็น Green 
Product หรือสินคา้ทีป่ลอดภัยตอ่
สิ่งแวดล้อม (ลดสดัส่วนการใช้
สารเคมีในกระบวนการผลิต) เพื่อ
สร้างประสบการณ์การมสี่วนร่วม
ช่วยรักษาสิ่งแวดล้อมระหวา่งกลุ่ม
และพันธมิตรที่เป็นคู่ธรุกิจ 
ตลอดจนผู้บรโิภค  
2. สร้างภาพลักษณ์ความเป็นอัต
ลักษณ์ทอ้งถิ่นและความเป็นเอเชีย 
ด้วยการค้นหาอัตลักษณ์ และ

- กรมส่งเสริม 
อุตสาหกรรม 
- กรมการค้า
ภายใน 
- สถาบันการศึกษา 
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ประเด็น 
ด้านการพัฒนา 

เป้าประสงค์ 
ตัวชี้วัด

เป้าประสงค์ 
แผนระยะสั้น (ปฏิบัติได้ทันที) แผนระยะกลาง (ไม่เกนิ 2 ปี) แผนระยะยาว (ไม่เกิน 5 ปี) 

หน่วยงาน
สนับสนุน 

 
 

ไม่ค่อยให้ความสนใจหรือมองข้ามไป จะ
ได้หลีกเลีย่งการเจอคู่แข่งในธุรกิจขนาด
ใหญ่ได้ แต่ผู้ประกอบการต้องให้
ความสำคญักับการสร้างนวัตกรรมสินค้า
ใหม่และดำเนินการอย่างต่อเนื่อง มีการ
วางแผนออกสินค้าใหม่เรื่อยๆ  

เรื่องราวเฉพาะกลุ่มของตน เพื่อ
สร้างจุดแข็งด้านการท่องเที่ยวให้
ประจักษ์แก่กลุม่นักท่องเที่ยว
ต่างชาติ 

3.การผลิต
และงาน
สนับสนุน
การผลิต   
 
 
 
 

มีนวัตกรรมใหม่ๆ  
ในการพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ และ
การรับรอง
มาตรฐานทีเ่ป็น
สากล 

1.มีผลติภณัฑ ์
รูปแบบใหม่ท่ีเป็น
นวัตกรรม และ
ผ่านการรับรอง
มาตรฐาน 
2.มีช่างเชี่ยวชาญ
เฉพาะที่สรา้งสรรค์
งานได้แตกตา่งจาก
ธุรกิจในกลุ่ม
เดียวกัน 

1. บันทึกรายละเอียดในการจดัซื้อ/จัดหา
วัตถุดิบ/ปัจจัยการผลติ แหล่งที่มา โดย
จัดเก็บ บันทึกเหล่านั้นในระยะเวลาตาม
ความเหมาะสม เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการ
อ้างอิงในการผลิตครั้งต่อไป จัดทำแนวทาง
การตรวจสอบคณุภาพวัตถดุิบให้ตรงกับ
ความต้องการ 
2. อบรม/ฝึกทักษะสมาชิกฝ่ายผลติให้มี
ความชำนาญในการตัดเย็บและแปรรูป
สินค้าได้หลากหลายมากยิ่งขึ้น ควบคุม
คุณภาพสินค้าของงกลุ่มให้เป็นมาตรฐาน
เดียวกัน ตลอดจนจดัทำเป็นคู่มือปฏิบัติ
ขั้นตอนการผลิตที่ชัดเจนและเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ์ที่มีคณุภาพอย่างสม่ำเสมอ 
สร้างเกณฑ์ที่เหมาะสมในการตรวจสอบ
คุณภาพผลติภณัฑ ์
3.พัฒนาบรรจุภณัฑ์ใหส้วยงาม ใช้ง่าย 
และรักษาคณุภาพในการขนส่งสินค้า 
แสดงข้อมูลบนฉลากสินค้าให้ครบถ้วน 

1. พัฒนาศักยภาพในการผลิตหรือสร้าง
ผลิตภาพ (Productivity) เพื่อรองรับการ
สั่งซื้อคราวละมากๆ  โดยการสร้าง
เครือข่ายระหว่างกันและมีกลไกในการ
เชือ่มโยงเครือข่ายผูผ้ลิต ทั้งในรูปแบบ
กลุ่มทีผ่ลิตสินค้าประเภทเดียวกัน และ
กลุ่มทีผ่ลิตสินค้าสนับสนุนในห่วงโซ่
อุปทาน  
2. หาพื้นที่ปลูกกระจดูหรือร่วมมอืกับกลุ่ม
เครือข่ายในกลุม่ผลิตภัณฑเ์ดียวกนัจัดสรร
พื้นที่เพ่ือการจัดเตรียมวตัถุดิบไว้รองรับ
การผลิตตามคำสั่งซื้อปริมาณมาก 
 

1. พัฒนาคนให้สามารถคดิอย่างมี
นวัตกรรมได ้
2. พัฒนาแผนการดูแลหรือ
สวัสดิการที่ใหค้วามสำคัญกบัการ
ดูแลรักษาคน (Retention) ให้ดี
โดยเฉพาะช่างภูมิปัญญาที่มีความ
เชี่ยวชาญเฉพาะ 
3. พัฒนากระบวนการผลิตใหไ้ดร้บั
รองมาตรฐานสินค้าของแตล่ะ
ประเทศเป้าหมาย 
4. พัฒนาความร่วมมือกับธุรกิจ
ขนาดใหญ่ที่สามารถแข่งขันได้ทั้ง
ในระดับประเทศและนานาชาติ
เพื่อสนับสนุนการผลิตสินค้าจาก
ช่างชำนาญการของกลุ่ม ให้ธุรกิจ
ขนาดใหญ่ที่ไมม่ีช่างผู้เชี่ยวชาญ
งานฝีมือ นำไปจดัจำหน่ายให้ ใน
ลักษณะการพึ่งพาฝีมือ-และ
ช่องทางการขาย ซึ่งกันและกัน 

- สถาบันการศึกษา 
- กรมส่งเสริม 
อุตสาหกรรม 
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ประเด็น 
ด้านการพัฒนา 

เป้าประสงค์ 
ตัวชี้วัด

เป้าประสงค์ 
แผนระยะสั้น (ปฏิบัติได้ทันที) แผนระยะกลาง (ไม่เกนิ 2 ปี) แผนระยะยาว (ไม่เกิน 5 ปี) 

หน่วยงาน
สนับสนุน 

4.บัญชีและ
การเงิน 
 

ระบบบัญชีท่ีได้
มาตรฐาน 
สามารถวิเคราะห์
จุดคุ้มทุน ,
รายงานรายรับ-
รายจ่ายได้อยา่ง
เป็นปัจจุบัน 

จัดการระบบบญัชี
แบบมีมาตรฐาน 
ได้ 100% 

1.ทำบันทึกรายรับ/รายจา่ยในรูปแบบท่ี
เหมาะสม เพื่อให้ได้ข้อมูลการรบั-จ่ายที่
ถูกต้องและตรวจสอบได ้
2.สรุปผลกำไร ขาดทุน ตามรอบ
ระยะเวลาที่เหมาะสม  
3.จัดทำกติกาการจ่ายผลตอบแทนแก่
สมาชิก 
4.จัดทำแผนระเบียบการใช้เงินเพือ่เป็น
ข้อมูลในการบรหิาร 
5.จัดทำรายการทรัพยส์ินหนี้สินทีอ่งค์กรมี 
และที่ได้รับจากการสนับสนุนของ
หน่วยงานต่างๆ หรือท่ีองค์กรจดัซือ้เอง 

1. พัฒนาระบบการเงินและบัญชี ใหม้ีการ
จัดทำงบการเงินท่ีถูกต้องในทุกปีเพื่อให้
สามารถวางแผนและควบคุมการดำเนิน
ธุรกิจได้อยา่งมีประสิทธิภาพ  
2. นำระบบบัญชีที่ดีมาใช้ในองค์กร ต้องมี
ความรู้ในเรื่องต้นทุนและจดุคุ้มทนุ เพื่อให้
ง่ายต่อการตดัสินใจในการดำเนินธรุกิจ
ของผู้ประกอบการเอง ซึ่งจะเป็นประโยชน์
ในการวางแผนการผลติ ทำให้สามารถ
วางแผนควบคุมต้นทุน วางแผนการขาย 
และวางแผนกำไรไดเ้ป็นอย่างด ี

ทำระบบบัญชใีหไ้ด้มาตรฐาน 
แสดงสถานะทางการเงินและการ
หมุนเวียนของเงินในธุรกิจ จากการ
วางระบบบัญชีและการเงินท่ีดี เพื่อ
ช่วยในการเข้าสู่แหล่งเงินทุนจาก
สถาบันการเงินต่างๆ 

- สถาบันการศึกษา 
- สำนักงาน
พาณิชย์จงัหวัด 
- กรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า 
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