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บทคดัย่อ 

 การวิจยัเร่ือง การพฒันากระบวนการจดัการทางการตลาดในผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ 
กรณีศึกษา : กลุ่มผ้าฝ้ายทอมือบ้านดอนหลวง ต าบลแม่แรง อ าเภอป่าซาง จังหวดัล าพูน                       
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาประสิทธิภาพและประสิทธิผลด้านการตลาดท่ีด าเนินอยู่ในปัจจุบนัและ
อนาคตท่ีเหมาะสมส าหรับผลิตภัณฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่ม และเพื่อพฒันาและหารูปแบบ
กระบวนการจดัการทางการตลาดท่ีเหมาะสมของกลุ่มใหส้อดคลอ้งกบัทรัพยากรและขีดความสามารถ 
ตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อการพึ่งพาตนเองไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 การวิจยัใช้เคร่ืองมือเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ การวิเคราะห์เอกสาร การสนทนากลุ่มย่อย 
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก การสังเกต การจดัโครงการฝึกอบรมเชิงปฏิบติัการ การทดสอบตลาด และ
การศึกษาดูงานในธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัผา้ฝ้ายทอมือ ผลการศึกษาพบวา่  

 ประสิทธิภาพและประสิทธิผลดา้นการตลาดท่ีด าเนินอยู่ในปัจจุบนั พบว่า กลุ่มผูผ้ลิต    
ผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวงจ าหน่ายสินคา้ผา่นพ่อคา้ส่งและพ่อคา้ปลีกในจงัหวดัล าพูนและเชียงใหม ่
ส่วนใหญ่เนน้การขายปลีกเพราะไดก้ าไรมากกว่าการขายส่ง ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ไปท่ีผา้ฝ้าย 
ทอมือท่ียอ้มสีแบบธรรมชาติ  ด้านกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์เน้นการผลิตสินคา้ท่ีหลากหลายรูปแบบ อาทิ 
ผลิตภณัฑ์ผา้ส าหรับใชใ้นครัวเรือน ผา้ปูโต๊ะ และผา้ม่าน ปัญหาท่ีพบ คือ ผา้ตกสีหรือหดตวัเวลาซัก 
ดา้นกลยุทธ์ราคาจะตั้งราคาขายปลีกโดยบวกก าไรจากตน้ทุน 10-30 % ส่วนราคาขายส่งบวกก าไรไว ้  
ไม่ถึง 10 % ดา้นกลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย จะมีทั้งการขายปลีกผา่นหนา้ร้านของสมาชิก การขาย
ส่งให้แก่พ่อค้าคนกลาง และการขายผ่านศูนย์รวมผลิตภณัฑ์ของกลุ่ม ด้านกลยุทธ์การส่งเสริม     
การตลาด จะใชก้ารออกร้านแสดงสินคา้กบัหน่วยงานราชการ การแนะน าแบบปากต่อปาก และการใช้
ส่ือ ณ จุดขาย อาทิ นามบตัรและแผน่พบัส าหรับโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ศูนยจ์  าหน่ายสินคา้ 
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 รูปแบบของกระบวนการจดัการทางการตลาดท่ีเหมาะสมของกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้ายทอมือ
บา้นดอนท่ีสอดคล้องกบัทรัพยากรและขีดความสามารถ ตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียง คือ กลุ่มควร
ขยายตลาดเพิ่มมากข้ึนไปยงักลุ่มตลาดนกัท่องเท่ียวท่ีหาซ้ือสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ไปเป็นของฝาก 
กลุ่มโรงเรียนและสถานศึกษาท่ีตอ้งการเส้ือผา้ฝ้ายทอมือส าหรับในการท ากิจกรรม กลุ่มโรงแรมหรือ
ร้านอาหารท่ีตอ้งการน าเอาผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือไปตกแต่งร้านตามแบบสไตล์ล้านนา และ   
กลุ่มตลาดต่างประเทศ และปรับต าแหน่งผลิตภณัฑ์ไปท่ีความเป็นผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ 100 % 
ท่ีทอดว้ยก่ีแบบโบราณ และสามารถสัมผสัไดถึ้งคุณค่าเวลาใชห้รือสวมใส่            

 ส่วนกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ควรส ารวจความตอ้งการของตลาดก่อน เพื่อพฒันารูปแบบและ
สไตล์ของสินค้าให้ทนักับการเปล่ียนแปลงของตลาดในกลุ่มแฟชั่น พร้อมกบัพฒันาตราสินคา้ สี      
โลโก้ และสโลแกนตามหลกัการและแนวคิดท่ีไดจ้ากการวิจยั ด้านกลยุทธ์ราคา ควรบวกก าไรจาก
ตน้ทุนให้สูงข้ึนอีกประมาณ 40-50 % ส าหรับการขายปลีก และ 20-30 % ส าหรับการขายส่ง               
แต่สอดรับกบักลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดและต าแหน่งผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีไดพ้ฒันาจากการวิจยั 
ด้านกลยุทธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรเพิ่มช่องทางการขายผ่านตลาดออนไลส์ แต่ก็ไม่ละทิ้ง
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีใชอ้ยูปั่จจุบนั ดา้นกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด ควรใชก้ารส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการผ่านทั้งการโฆษณา อาทิ จดัท าสปอตโฆษณาผ่านวิทยุชุมชน การใช้โบรชัวร์ท่ีมี
รายละเอียดของสินคา้และราคา และการโฆษณาผ่านเวบ็ไซตข์องกลุ่ม ดา้นการขายโดยบุคคล ควรมี
พนักงานขายแสวงหาค าสั่งซ้ือเพื่อท าหน้าท่ีการท าตลาดเชิงรุก และมีพนักงานขายประจ าศูนย ์       
เพื่อตอ้นรับและแนะน าลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ ด้านการประชาสัมพนัธ์ ควรร่วมมือกบัภาคราชการ   
ในระดบัจงัหวดั เพื่อการส่ือสารและประชาสัมพนัธ์ไปยงัภายนอกมากข้ึน ดา้นการส่งเสริมการขาย
ควรเลือกท ากบักลุ่มตลาดท่ีเป็นลูกคา้ประจ าและกลุ่มลูกคา้ใหม่ ส่วนดา้นการตลาดทางตรง ควรมี
ระบบการจดัเก็บและรวบรวมฐานขอ้มูลของลูกคา้ ทั้งน้ีเพื่อการใช้เคร่ืองมือการตลาดทางตรงเขา้ไป
ติดต่อเพื่อการเสนอขายสินคา้ อาทิ การใชจ้ดหมายขายตรง  และการใชโ้ทรศพัทท์างตรง   
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Abstract 

 The objectives of this research were to study the efficiency and effectiveness of 
marketing in a present and future that fit for Donluang cotton hand weaving products and to develop 
and find out the appropriated marketing management that consisted with the group’s resources and 
capabilities by the economy sufficiency philosophy. The primary data collected by data analysis, 
focus groups discussion, in-depth interviews, and observations. The secondary data collected by 
data analysis, contents analysis, and participatory action training. The research was a Participatory 
Action Research (PAR) and conducted from 1 December 2009 to 30 November 2010.     
 The results showed that the efficiency and effectiveness of marketing in a present:              
the target market were both wholesalers and retailers in Lamphun and Chiang Mai Province.            
The product positioning emphasized on natural dyeing. The product strategies: focused on product 
varieties; household product, table cloths, and curtain. The price strategies: the pricing setting was 
10-30 % mark up on cost for retail price and less than 10 % for wholesale price. The place 
strategies: uses both direct channel, sold through the center networking products group and indirect 
channel, sold through wholesalers and retailers. The promotion strategies: participate in local trade 
fairs, word of mouth, point of purchase materials, such as, name card and folder.   
 The appropriated marketing management: the group should expand market to tourist 
market, the school and educational segment, hotels and restaurants and foreign market. The product 
positioning should focus on the products made by 100 % cotton weaving. The product strategies:  
should survey market demand to develop the design, styles, brand, color, logo, and slogan that 
applied from the research. The price strategies: the price setting should be higher, approximately  
40-50 % mark up on cost for retail price and 20-30 % for wholesale price. The place strategies: uses 
direct channel and indirect channel, especially, through website (www.thaitrdepoint/donluang.com). 
The promotion strategies: applied integrated marketing communication: the advertising, such as, 
radio sport, brochure and internet advertising, sales promotion should focus on current market and 
new market, personal selling should have order getter salesman to activate market, public relation 
should join with the government sectors to publicize the products, and the last, direct marketing 
should collect customer’s data and use direct mails and telemarketing to offer sales contact.    




