
บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา 

 การสรุปผลและการอภิปรายผลการวิจัย เร่ืองการพฒันากระบวนการจัดการทาง 
การตลาดในผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือ กรณีศึกษา : กลุ่มผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง ต าบล        
แม่แรง อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพูน จะสรุปผลกและอภิปรายผลการศึกษาตามวตัถุประสงค์ของ
โครงการวจิยั และในตอนทา้ยของบทจะเป็นขอ้เสนอในการวจิยั โดยมีรายละเอียดตามล าดบัดงัน้ี 

การสรุปผลการศึกษา 

 การสรุปผลการศึกษาส่วนที่ 1 : สรุปประสิทธิภาพและประสิทธิผลด้านการตลาดที่
ด าเนินอยู่ในปัจจุบันและอนาคตที่เหมาะสมส าหรับผลิตภัณฑ์จากผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่มผู้ผลิต     
ผ้าฝ้าย ทอมือบ้านดอนหลวง ต าบล แม่แรง อ าเภอป่าซาง จังหวดัล าพูน  

 การสรุปผลในส่วนน้ี จะสรุปผลตามกิจกรรมในการจดัการส่วนประสมทางการตลาด
ของกลุ่มท่ีผ่านมาในอดีต และท่ีก าลังด าเนินอยู่ในปัจจุบัน ซ่ึงเป็นสภาพและศักยภาพใน             
การด าเนินการดา้นการตลาดของกลุ่มผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนกลวงก่อนการวจิยั ดงัน้ี 

 - กลุ่มตลาดเป้าหมาย คือ พ่อคา้ส่งและพ่อคา้ปลีกเส้ือผา้ ท่ีตั้งอยู่ในจงัหวดัล าพูน 
เชียงใหม่ แต่ส่วนใหญ่จะเนน้การขายปลีกแก่กลุ่มลูกคา้ท่ีมาซ้ือยงัศูนยร์วมผลิตภณัฑเ์ครือข่ายกลุ่ม 

 - ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ กลุ่มยงัไม่ก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ท่ีชัดเจนในการรับรู้ 
เพียงแต่เนน้ความเป็นผา้ฝ้ายทอมือท่ีผลิตการยอ้มสีธรรมชาติ ไม่มีวตัถุอนัตรายเจือปนในการยอ้ม 

 - กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  ในการผลิตสินค้ากลุ่มสมาชิกกลุ่มท่ีประกอบอาชีพน้ีจะมี
เคร่ืองทอผา้ หรือ “ก่ี” ประจ าบา้นของตน โดยมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการผลิตอ่ืน ๆ อาทิ เคร่ืองป่ันดา้ย 
เคร่ืองทอผา้ ส่วนวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตจะซ้ือมาจากตลาดวโรรส เชียงใหม่ แลว้น ามายอ้มสีแบบ
ธรรมชาติ ส่วนปัญหาส าคัญท่ีพบในผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม คือ คุณภาพของสินค้า ท่ีเกิดจาก
กระบวนการผลิต กล่าวคือ เกิดปัญหาในการสวมใส่และการซกั คือ ผา้ตกสีเวลาซัก หรือผา้หดตวั 
ท าให้สวมใส่แลว้ไม่สบายตวั อย่างไรก็ตาม ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง มีจุดแข็งจาก
ช่ือเสียงดั้ งเดิมของอ าเภอป่าซาง ท่ีมีช่ือเสียงด้านงานหัตถกรรม สินค้าของกลุ่มมีทั้ งผ ้าผืน 
ผลิตภณัฑผ์า้ส าหรับใชใ้นครัวเรือน ผา้ปูโตะ๊ ผา้ม่าน ปลอกหมอน รองเทา้ผา้ และเส้ือผา้พื้นเมือง   
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 - กลยุทธ์ราคา กลุ่มจะตั้งราคาสินคา้โดยตน้ทุนเป็นฐานในการก าหนดราคา และ         
ตั้งราคาโดยบวกราคาจากตน้ทุน กล่าวคือ กลุ่มจะค านวณตน้ทุนการผลิตต่อหน่วยแลว้น ามาบวกกบั
ก าไรท่ีตอ้งการ โดยก าไรจากการขายส่งจะนอ้ยกวา่ การขายปลีก ประมาณร้อยละ 70-80   

 - กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย สมาชิกแต่ละรายจะมีกลุ่มลูกค้าของตนเอง       
โดยขายส่งให้กบัผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีกในกาดหลวงจงัหวดัเชียงใหม่ แต่มีสมาชิกบางคนใชก้ารขาย
ปลีกผ่านบ้านของตนท่ีดัดแปลงเป็นร้านขายเส้ือผา้ และอีกส่วนหน่ึงจะน าสินค้ามาฝากขายท่ี     
ศูนยร์วมผลิตภณัฑ์เครือข่ายกลุ่มทอผา้หัตถกรรมพื้นบา้น ส่วนช่องทางการขายในตลาดทอ้งถ่ิน    
จะผ่านมือจากผูผ้ลิตแลว้ส่งถึงผูบ้ริโภค ในตลาดต่างจงัหวดั สินคา้จะถูกส่งผา่นมือพ่อคา้คนกลาง
ก่อนท่ีจะถึงมือผูบ้ริโภค ปัจจุบนัไดเ้พิ่มช่องทางจ าหน่ายผา่นงานประจ าปี “แต่งสี อวดลาย ผา้ฝ้าย
ดอนหลวง” ซ่ึงเป็นงานถนนคนเดินภายในหมู่บา้น ซ่ึงจะจดัช่วงก่อนประเพณีสงกรานต ์  

 - กลยุทธ์การส่งเสริมกาการตลาด วิธีการการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์     
ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่ม จะใชว้ิธีการต่าง ๆ เช่น การออกร้านแสดงสินคา้ท่ีหน่วยงานราชการจดัข้ึน 
การใช้กลยุทธ์การแนะน าแบบปากต่อปากของผูบ้ริโภค อย่างไรก็ตาม กลุ่มยงัไม่มีการใช้ส่ือ      
ดา้นการตลาดทางตรง และไม่มีระบบจดัเก็บฐานขอ้มูลของลูกคา้  

 การสรุปผลการศึกษาส่วนที่ 2 : รูปแบบกระบวนการจัดการทาง การตลาดที่เหมาะสม
ของกลุ่มผู้ผลติผ้าฝ้ายทอมือบ้านดอนหลวง ต าบลแม่แรง อ าเภอป่าซาง จังหวัดล าพูนให้สอดคล้อง
กบัทรัพยากรและขีดความสามารถ ตามหลกัเศรษฐกจิพอเพยีงเพือ่การพึง่พาตนเองได้อย่างยัง่ยนื 

 หลงัจากวิจยั กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีกลุ่มควรน ามาประยุกต์ใช้เพื่อ      
การบริหารจดัการตลาดท่ีดีและย ัง่ยนืและใชเ้ป็นทิศทางส าหรับการท าธุรกิจชุมชนต่อไป มีดงัน้ี  

 1. กลยุทธ์การเลือกตลาดเป้าหมาย จากปัญหาการท าการตลาดและปัญหายอดขาย    
ท่ีลดลง กลุ่มควรใชก้ลยทุธ์การเลือกตลาดเป้าหมายแบบหลายส่วนตลาด โดยขยายตลาดและพฒันา
ตลาด จากตลาดกลุ่มเดิม ไปยงักลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่ ๆ ดงัน้ี 

 1.1 กลุ่มตลาดนักท่องเที่ยว ได้แก่ กลุ่มท่ีเข้ามาท่องเท่ียวยงัจงัหวดัล าพูนและ
เชียงใหม่ ซ่ึงกลุ่มเหล่าน้ีมกัหาซ้ือสินคา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของจงัหวดั หรืออ าเภอไปเป็นของฝากแก่
เพื่อน ญาติมิตร และคนรู้จกัคุน้เคยกนั และเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการซ้ือสูง  

 1.2 กลุ่มโรงเรียนและสถานศึกษา ท่ีตอ้งการไดเ้ส้ือผา้ส าหรับในการท ากิจกรรม
ต่าง ๆ ของโรงเรียน อาทิ งานกีฬาสีของโรงเรียน หรือการแต่งกายชุดพื้นเมืองในวนัศุกร์ เป็นตน้  

 1.3 กลุ่มตลาดผู้ใช้รายใหม่ อาทิ การขยายตลาดไปยงักลุ่มโรงแรม หรือร้านอาหาร
ท่ีตอ้งการน าเอาผลิตภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายทอมือไปตกแต่งตามแบบสไตลล์า้นนาไทย   
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 1.4 กลุ่มตลาดที่เป็นกลุ่มลูกค้าต่างประเทศ เพื่อรองรับกบัจ านวนสมาชิกท่ีสูงข้ึน   
โดยใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทางเวบ็ไซต ์ซ่ึงทีมวจิยัไดร่้วมพฒันาเวบ็ไซตข์องกลุ่มข้ึนมาแลว้ 

 2. กลยุทธ์การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ กลุ่มควรสร้างจุดขายท่ีชัดเจน สามารถ 
แข่งขนัไดภ้ายใตท้รัพยากรและขีดความสามารถท่ีกลุ่มท าได ้คือ “ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ 100 %    
ท่ีทอดว้ยหูกทอผา้ (ก่ี) แบบโบราณ และสามารถสัมผสัไดถึ้งคุณค่าเวลาสวมใส่หรือเวลาใช”้     

 3. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) กลุ่มควรท าการส ารวจตลาดเพื่อหา           
ความตอ้งการของตลาดในด้านรูปแบบหรือสไตล์ของเส้ือผา้ จากนั้นจึงน าเอาขอ้มูลมาใช้ในการ
พฒันารูปแบบ หรือปรับปรุงคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ให้มีความทนัสมยั ตรงกบัความตอ้งการ
ของตลาดและสร้างความหลากหลายในทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภคมากข้ึน 

  ช่ือตราสินคา้ สี และโลโก ้ควรพฒันาตามแนวคิดในการสร้างตราสินคา้ท่ีดี ฉะนั้น  
ช่ือตราสินคา้ตอ้งส่ือถึงถ่ินก าเนิดของสินคา้ คือ “ผา้ฝ้ายดอนหลวง” (Donluang Cotton) โลโกแ้ละ
เคร่ืองหมายการคา้เป็นรูปภาพผูห้ญิงสาวชาวยอง ท่ีส่ือถึงถ่ินก าเนิดเดิมของชุมชน แต่งกายดว้ยชุด
ของชาวยอง นัง่พบัเพียบ และก าลงันั่งกรอเส้นดา้ย ฉากพื้นหลงัในการสร้างการรับรู้เป็นรูปของ
ผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือในรูปแบบ ลวดลาย และสีสันต่าง ๆ ซ่ึงสอดรับกบัสโลแกนของตราสินคา้ 
ท่ีวา่ “แต่งสี อวดลาย ผา้ฝ้าย ดอนหลวง” ซ่ึงจะสามารถใชส้โลแกนน้ีในการส่ือสารการตลาดต่อไป 

 4. กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) กลุ่มควรค านึงถึงก าไรสุทธิท่ีจะไดรั้บหลงัจาก
จ าหน่ายสินคา้มากข้ึน เพราะเม่ือวิเคราะห์การตั้งราคาร่วมกบัโครงการด้านเศรษฐศาสตร์ พบว่า 
ตน้ทุนการผลิต การตั้งราคาขาย และผลตอบแทนส่วนใหญ่ ร้อยละของผลตอบแทนจากการขายส่ง
ต ่ามาก กล่าวคือ มีผลตอบแทนจากการผลิตท่ีต ่ากวา่ร้อยละ 10 ถึง 7 รายการจาก 12 รายการท่ีผลิต
หรือคิดเป็นร้อยละประมาณ 58 มีรายการผลิตท่ีไดผ้ลตอบแทนอยูร่ะหวา่งร้อยละ 10 – 20  จ านวน          
4 รายการคิดเป็นร้อยละเพียง 33 และมีเพียง 1 รายการท่ีใหผ้ลตอบแทนมากกวา่ร้อยละ 20   

  ดงันั้น ผูผ้ลิตหลายรายจึงแกปั้ญหาน้ีดว้ยการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ดว้ยการขายปลีก
แทนการขายส่ง ส าหรับผลตอบแทนจากการขายปลีก จะไดรั้บผลตอบแทนระหวา่งร้อยละ 11-38   

 กล่าวอีกนัยหน่ึง กลุ่มจะใช้วิธีก าหนดราคาตามตน้ทุน (Cost Based Pricing)     
แบบวิธีส่วนบวกเพิ่ม (Mark up Pricing) แต่ควรก าหนดผลตอบแทนท่ีสูงกวา่น้ีเพื่อจูงใจให้สมาชิก
เขา้มาร่วมในการด าเนินงานมากข้ึน และตอ้งพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และก าหนด
จุดขายหรือต าแหน่งผลิตภณัฑต์ามแนวทางท่ีไดจ้ากการเขา้ร่วมงานวจิยัในคร้ังน้ี  
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 5. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) กลุ่มควรเพิ่มช่องทางจดั
จ าหน่ายไปยงัตลาดออนไลส์ จากเวบ็ไซตข์องกลุ่มท่ีทางทีมวิจยัและกลุ่มไดร่้วมกนัสร้างข้ึนมาเอง 
เพราะเป็นเว็บไซต์ส าหรับการค้าขายจริง ไม่ใช่เว็บไซต์ท่ีประชาสัมพนัธ์ผ่านหน่วยงานอ่ืน ๆ        
แต่ก็ยงัคงใช้ทั้งช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านศูนยร์วมผลิตภณัฑ์เครือข่ายกลุ่มและช่องทางออ้ม คือ      
การจดัจ าหน่ายสินคา้ผา่นตวักลางทางการตลาดในการกระจายสินคา้ อาทิ พอ่คา้ส่งและพอ่คา้ปลีก 

 6. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาดของกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้ายทอมือ จะใช้เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดท่ีน้อยมาก ดังนั้ น      
กลุ่มควรจดัสรรงบประมาณส่วนหน่ึงส าหรับการส่งเสริมการตลาด และขอความร่วมมือไปยงั
หน่วยงานของรัฐท่ีสามารถให้ความช่วยเหลืองานดา้นน้ีได ้อาทิ เทศบาลต าบล การท่องเท่ียวของ
จงัหวดั หรือหน่วยงานพฒันาชุมชนต่าง ๆ โดยกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีกลุ่มควรท าควรเป็น
ในลกัษณะของการผสมผสานในการใชส่ื้อแบบบูรณาการ ภายใตง้บประมาณท่ีมีอยู ่ดงัน้ี  

  6.1 ด้านการโฆษณา (Advertising) ควรจดัท าสปอตโฆษณาสินคา้และโฆษณา
ศูนย์จ  าหน่ายสินค้าผ่านทางวิทยุชุมชน การใช้ส่ือ ณ จุดขายท่ีเพิ่มเติม คือ การใช้โบรชัวร์ท่ีมี
รายละเอียดของสินคา้และราคา และการโฆษณาผา่นเวบ็ไซตข์องกลุ่ม  

 6.2 ด้านการขายโดยบุคคล (Personal Selling) กลุ่มควรมีพนกังานขายแสวงหา 
ค าสั่งซ้ือเพิ่มอีก 1 คน โดยท าหนา้ท่ีการท าตลาดในเชิงรุกเขา้หากลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่ ๆ ท่ีกลุ่มจะ
พฒันาในการท าการตลาดต่อไป แต่ยงัคงให้ประธานกลุ่มท่ีท าหนา้ท่ีเป็นพนกังานขายประจ าศูนย ์
เพื่อรองรับกบัลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือสินคา้ภายในศูนยแ์ละรมรวบสินคา้ของสมาชิก   

 6.3 ด้านการประชาสัมพันธ์ (Public Relation) นอกจากการประชาสัมพนัธ์ผา่น
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง อาทิ เทศบาลต าบลแม่แรง กลุ่มควรแสวงหาวิธีการประชาสัมพนัธ์ในระดบั
กวา้ง อาทิ การร่วมมือกบัภาคราชการระดบัจงัหวดั หรือหน่วยงานสนับสนุนการท่องเท่ียวของ
จงัหวดั เพื่อการส่ือสารและประชาสัมพนัธ์ไปยงัภายนอกมากข้ึน 

 6.4 ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เน่ืองจากกลุ่มก าหนดราคาส่วน
เพิ่มท่ีต ่า ดงันั้นการส่งเสริมการขายควรเลือกท ากบัตลาดในกลุ่มลูกคา้ประจ า กบักลุ่มลูกคา้ใหม่      
ท่ีก าลงัจะใชกิ้จกรรมการตลาดเขา้ถึงต่อไป   

 6.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การตลาดทางตรงท่ีตอ้งเร่งท า ก็คือ 
การเก็บรวบรวมฐานขอ้มูลของลูกคา้และใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดทางตรงเขา้ไปติดต่อกบั   
กลุ่มเหล่านั้น คือ การใช้จดหมายขายตรง (Direct Mail) และการใช้โทรศพัท์ทางตรง (Tele 
Marketing) ซ่ึงจะเป็นส่ือท่ีเขา้ถึงและสามารถทราบการตอบรับจากลูกคา้ไดใ้นทนัที     
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 อยา่งไรก็ตาม แมก้ารใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดในขา้งตน้ จะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึนแต่
การด าเนินธุรกิจในปัจจุบนั จ าเป็นตอ้งใช้เคร่ืองมือเหล่าน้ีเพื่อสร้างการรู้จกั ชกัจูงและกระตุน้ให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือ รวมทั้ งใช้เตือนความทรงจ าของลูกค้าท่ีมีต่อสินค้าของกลุ่มด้วย และ         
จากการใช้เคร่ืองมือในข้างต้น งบประมาณท่ีเพิ่มข้ึนจะไม่สูงเพราะเป็นการเลือกเคร่ืองมือท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มภายใตง้บประมาณท่ีธุรกิจชุมชนสามารถท าได ้

อภิปรายผลการศึกษา 

 จากผลการวเิคราะห์ประสิทธิภาพและประสิทธิผลดา้นการตลาดท่ีด าเนินอยูใ่นปัจจุบนั
และน ามาเสนอเป็นรูปแบบกระบวนการจดัการทาง การตลาดท่ีเหมาะสมของกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้าย    
ทอมือบา้นดอนหลวง ต าบลแม่แรง อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพูนให้สอดคล้องกบัทรัพยากรและ    
ขีดความสามารถ ตามหลกัเศรษฐกิจพอเพียงเพื่อการพึ่งพาตนเองไดอ้ยา่งย ัง่ยืนนั้น การอภิปรายผล
จะน าเสนอหลกัการและแนวทางในการประยกุตใ์ชป้ระโยชน์จากการท าวจิยั ดงัน้ี 

 1. การประยุกต์ใช้ประโยชน์จากการวิเคราะห์ SWOT ในการวิเคราะห์ถึง จุดแข็ง 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคเพื่อน ามาจัดท ากลยุทธ์การตลาด กลุ่มมีจุดแข็ง ท่ีมีความรู้             
ความช านาญในการทอผา้อยา่งดีจนไดรั้บรางวลั หมู่บา้นหตัถกรรมดีเด่น ช่ือเสียงของชุมชนเป็นท่ี
ยอมรับเพราะตั้งอยูใ่นเขตอ าเภอป่าซางท่ี มีช่ือเสียงดา้นการทอผา้ฝ้าย นอกจากน้ียงัมีศูนยจ์  าหน่าย
สินคา้ซ่ึงเป็นของกลุ่มเอง ท าใหค้วบคุมราคาง่ายข้ึน และมีผลิตภณัฑห์ลากหลายใหเ้ลือกซ้ือได ้               

  แต่อย่างไรก็ตาม จุดอ่อนของกลุ่ม ก็คือ คุณภาพของผา้ฝ้ายท่ีซกัยากเม่ือเทียบกบั  
ผา้ทัว่ไป และตกสีเวลาซัก ส่วนตลาดท่ีจ าหน่ายสินคา้ก็ยงัจ  ากดัอยู่ในวงแคบเฉพาะชุมชนและ
จงัหวดัเชียงใหม่กบัล าพนู นอกจากน้ีตอ้งซ้ือฝ้ายและสียอ้มจากแหล่งอ่ืน ๆ ท าให้การควบคุมตน้ทุน
การผลิตท าได้ยาก ประกอบกบัการขาดแคลนเงินทุนด าเนินงาน เพราะตอ้งใช้เงินทุนหมุนเวียน
ค่อนขา้งสูงในการซ้ือวตัถุดิบและการผลิตสินคา้ 

 ดา้นโอกาส ทางการตลาด สินคา้หตัถกรรมผา้ฝ้ายทอมือยงัคงมีอตัราการเติบโตท่ีดี
โดยเฉพาะตลาดในต่างประเทศ มีภาคราชการให้การสนบัสนุนและ ช่วยเหลือท่ีดีในระดบัหน่ึง 
และสามารถมองเห็นโอกาสทางการตลาด คือ กลุ่มสามารถน าเอาวิถีการด าเนินชีวิตแห่งการทอผา้
ของชุมชนมาสัมพนัธ์กบัธุรกิจโฮมสเตยข์องหมู่บา้นท่ีอาจจะเป็นโอกาสสร้างรายได้อีกทางหน่ึง
ให้กบักลุ่ม แต่อุปสรรคส าคญัส าหรับการท าการตลาดในขณะท่ีท าวิจยั ก็คือ สภาพเศรษฐกิจตกต ่า
ท าให้อ านาจการซ้ือลดต ่าลง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคใช้จ่ายเงินอย่างประหยดัมากข้ึน อีกทั้งจ  านวน
นกัท่องเท่ียวท่ีลดลง ท าใหศู้นยจ์  าหน่ายสินคา้ของกลุ่มไดรั้บผลกระทบดว้ย  
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 นอกจากน้ีปัญหาการขายตดัราคากนัในกลุ่มอ่ืน ๆ หรือคู่แข่งขนัน าเอาสินค้า
คุณภาพต ่ากว่า แต่จ าหน่ายราคาถูกกว่าเข้ามาตีตลาด และปัญหาการลอกเลียนแบบสินค้า              
แต่จ าหน่ายในราคาถูกกวา่ รวมถึงปัญหาการขาดแรงงานหนุ่มสาวสืบทอดภูมิปัญญาในการทอผา้ 

 2. การประยุกต์ใช้ประโยชน์จากการวิจัยเพื่อการก าหนดกลยุทธ์เพื่อการเจริญเติบโต 
จากการวิเคราะห์ SWOT และการวิเคราะห์กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด กลุ่มตลาดเป้าหมาย 
และการก าหนดจุดขายหรือต าแหน่งผลิตภณัฑ์ กลุ่มควรพฒันากลยุทธ์ท่ีท าไดจ้ากทรัพยากรและ
ความเช่ียวชาญท่ีมีอยูใ่นปัจจุบนัก่อน โดยกลยทุธ์ในการปฏิบติัจริงท าไดด้งัน้ี   

 2.1 การเจาะตลาดเดิม (Market Penetration) กลยุทธ์น้ีควรถูกน ามาใชก่้อนเป็น
ล าดับแรก เพราะเป็นกลยุทธ์การเพิ่มยอดขายในกลุ่มลูกค้าประจ า หรือกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน       
โดยการใช้เคร่ืองมือและความพยายามทางการตลาด ได้แก่ กลยุทธ์การให้ส่วนลดปริมาณและ
ส่วนลดเงินสดแก่กลุ่มท่ีภกัดีสูง การเพิ่มช่องทางจดัจ าหน่ายนอกเหนือจากขายหนา้บา้นของสมาชิก 
และขายผา่นศูนยจ์  าหน่ายสินคา้ของกลุ่ม โดยผา่นช่องทางจดัจ าหน่ายทางอินเทอร์เน็ต   

 2.2 การพัฒนาตลาด (Market Development) กลยุทธ์น้ีควรน ามาใช้ต่อจาก      
กลยุทธ์การเจาะตลาด เพราะจากสภาพการแข่งขนั และสภาพเศรษฐกิจท่ีท าให้ยอดขายของเกือบ  
ทุกสินคา้ลดลง โดยมุ่งเนน้การกระจายสินคา้ผา้ฝ้ายทอมือไปยงักลุ่มตลาดใหม่กลุ่มอ่ืน ๆ ท่ีคาดวา่มี
ศกัยภาพในการซ้ือและมีแนวโน้มการเจริญเติบโตของตลาดท่ีดีต่อไป เช่น โรงแรม ร้านอาหารท่ี
ต้องการตกแต่งบรรยากาศแบบล้านนา หรือต้องการสร้างเอกลักษณ์ให้กับธุรกิจของพวกเขา        
แต่กลยุทธ์การพฒันาตลาดท่ีน่าสนใจมากส าหรับกลุ่มผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนกลวง คือ ตลาดใน
ต่างประเทศ อาทิ ญ่ีปุ่น ท่ีตอ้งการผลิตภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายทอมือแท ้ๆ โดยผา่นช่องทางขายออนไลส์   

 2.3 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) กลยุทธ์น้ีควรถูกน ามาใช้
ควบคู่กับสองกลยุทธ์ในขา้งตน้ เพราะในการขยายตลาดนั้น กลุ่มตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ใน     
สายผลิตภณัฑ์เดิมท่ีกลุ่มท าอยู่ เช่น กลุ่มอาจจะเปล่ียนรูปแบบสินคา้ใหม่ หรือการเพิ่มประโยชน์
ใหม่ ๆ เขา้ไปในสินค้าจากผา้ฝ้ายทอมือ รวมถึงตอ้งพฒันาและปรับปรุงคุณภาพสินคา้ให้ดีข้ึน 
เน่ืองจากรูปแบบผา้ฝ้ายของกลุ่มในปัจจุบนั แมจ้ะมีคุณภาพดีในระดบัหน่ึง แต่ยงัขาดการคิดคน้และ
การพฒันารูปแบบผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เขา้สู่ตลาด ท่ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว 
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ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป  

 จากผลของการท าวิจัยในช่วงระยะเวลา 1 ปี นักวิจัยเห็นว่า ส่ิงท่ีจ  าเป็นส าหรับ         
การช่วยเหลือกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง ให้มีการพฒันาการตลาดแบบพึ่งพาตนเองได้
อย่างย ัง่ยืน คือ การพฒันารูปแบบ ดีไซน์ของสินคา้ การพฒันาคุณภาพของการผลิต การพฒันา   
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การพฒันาตราสินคา้ และการติดตามผลการท าตลาดผา่นทางอินเทอร์เน็ต 
เพื่อการขยายตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ และการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึนในกลุ่ม ดงัน้ี 

 1. ปัญหาด้านการผลิตที่ขาดผู้สืบทอดการทอผ้าฝ้าย ปัญหาในข้อน้ี หน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการพฒันาชุมชน อาจแกไ้ขโดยการท าโครงการวจิยัการสร้างนกัทอผา้และนกัการตลาด
รุ่นเยาว ์เพื่อสืบทอดภูมิปัญญาของกลุ่ม โดยอาจจะเป็นลูกหลานในชุมชนท่ีส าเร็จการศึกษา แต่ยงั
ไม่มีงานท าใหเ้กิดความรักในชุมชนของตน และสร้างความรักในการประกอบอาชีพการทอผา้   

 2. ปัญหาการขาดความรู้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการออกแบบผลิตภัณฑ์         
กลุ่มควรแสวงหาความช่วยเหลือและเขา้ร่วมโครงการกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อพฒันาทกัษะ
และความช านาญในการออกแบบผลิตภณัฑ์ อาทิ ศูนย์ส่งเสริมอุตสาหกรรม หรือศูนย์ส่งเสริม           
การส่งออก ซ่ึงหน่วยงานดงักล่าวจะมีฝ่ายออกแบบและให้ค  าปรึกษาดา้นการออกแบบผลิตภณัฑ์
และอาจมีงบประมาณบางส่วนในการช่วยเหลือในเร่ืองดงักล่าว 

 3. ปัญหาการขายตัดราคากัน เกิดจากการท่ีมีผูผ้ลิตผา้ฝ้ายทอมือรายอ่ืน ๆ ในตลาด 
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือในราคาท่ีถูกกว่า แต่คุณภาพอาจจะดอ้ยกว่ากลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้าย 
ทอมือบ้านดอนหลวง เพราะคาดหวงัว่าจะสามารถจ าหน่ายสินคา้ได้มากกว่า แต่อย่างไรก็ตาม    
จากการให้ข้อเสนอด้านการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ใหม่ไปท่ี ความเป็นผา้ฝ้ายทอมือแท้ ๆ      
100 % ท  าให้กลุ่มไม่จ  าเป็นตอ้งเขา้ไปแข่งขนัดา้นราคา หากแต่น าเอาทรัพยากรการเงินมาพฒันา
รูปแบบและคุณภาพ พร้อมกบัการสร้างตลาดใหม่ ๆ จะสามารถเอ้ือประโยชน์ต่อกลุ่มไดม้ากกวา่     

   4. ปัญหาการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมผู้บริโภคที่รวดเร็วมาก เน่ืองจากสินคา้ของ
กลุ่มส่วนหน่ึงจะเป็นลกัษณะของสินคา้แฟชัน่ ซ่ึงสินคา้ดงักล่าวจะอิงกบักระแสความสนใจและ
ความชอบของผูบ้ริโภคท่ีเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาสั้น ๆ ดงันั้นวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ของสินคา้แฟชัน่
จึงมีการข้ึนและลงท่ีรวดเร็ว อาทิ 3 เดือน 5 เดือน ดงันั้นการออกแบบผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ เพื่อรองรับ
กบัตลาดในส่วนน้ี จึงตอ้งท าอยา่งสม ่าเสมอ และอย่างต่อเน่ือง จึงท าให้สินคา้จ าหน่ายในตลาดได้
เป็นอยา่งดี และตอ้งมีการคาดการณ์หรือติดตามแนวโนม้การเปล่ียนแปลงของตลาดอยูเ่สมอ 

 

  



 104 

 5. ปัญหาความกงัวลของกลุ่มในด้านสินค้าค้างสต๊อก ท่ีอาจจะเกิดจากการผลิตสินคา้
แลว้เก็บไวใ้นคลงัสินคา้มากเกินไป และไม่สามารถจ าหน่ายไดห้มด ท าให้สมาชิกกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้าย
ทอมือบา้นดอนหลวงส่วนใหญ่ ผลิตสินคา้ตามค าสั่งซ้ือ (Made by Order) และผลิตไดใ้นปริมาณ
จ ากดัในแต่ละช่วงฤดูการผลิตเท่านั้น ปัญหาในขอ้น้ีอาจไดรั้บการแกไ้ขโดยการใช้พนักงานขาย
และการตลาดเชิงรุก และการหาตลาดเป้าหมายใหม่ ๆ มารองรับ และการรู้ถึงการพยากรณ์ยอดขาย 
ทั้งน้ีเพื่อวางแผนการผลิตใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณความตอ้งการของตลาด   

  6. ควรท าวิจัยความพึงพอใจของลูกค้าต่อการใช้ผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายทอมือของกลุ่ม 
ทั้งน้ีเพื่อส ารวจระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการใช้ผลิตภณัฑ์ของกลุ่ม เพราะจากการวิจยั
ขอ้หน่ึงพบปัญหาการแข่งขนัขายราคาต ่า ท าให้กลุ่มมีก าไรเพียงเล็กน้อย และทางกลุ่มจะต้อง
ร่วมกนัวเิคราะห์ในเชิงกลยทุธ์วา่ กลุ่มจะสามารถใชต้ าแหน่งผลิตภณัฑ์ ตราสินคา้ท่ีเกิดจากการเขา้
ร่วมวจิยัในคร้ังน้ี ช่วยยกระดบัราคาขายปลีกและขายส่งใหสู้งมากข้ึนกวา่เดิมไดห้รือไม่ 

 7. ปัญหาการจ าหน่ายสินค้าทางเว็บไซต์ เน่ืองจากการขายสินคา้ของกลุ่มท่ีผา่นมาจ า
ขายปลีกและขายส่งเป็นส่วนใหญ่ และเม่ือขายสินคา้แลว้ก็จะไดรั้บเงินค่าสินคา้ทนัที แต่การขาย
ผา่นทางเวบ็ไซต ์จะตอ้งมีการผลิตสินคา้ก่อนโดยอาจไดรั้บค่ามดัจ าสินคา้เพียง 30-50 % เท่านั้น     
ท าใหก้ลุ่มไม่ค่อยมัน่ใจวา่หากผลิตสินคา้และส่งไปให้กบัลูกคา้แลว้จะไดรั้บเงินค่าสินคา้ในส่วนท่ี
เหลือหรือไม่ และปัญหาของการตอบจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ทางเวบ็ไซต ์ท่ีตอ้งตอบค าร้องขอของ
กลุ่มผูส้นในในสินคา้อยา่งรวดเร็ว และปัญหาภาษาองักฤษท่ีใชใ้นการเจรจาการคา้ ปัญหาดงักล่าว
สามารถแก้ไขได้เช่นเดียวกบัปัญหาการขาดผูสื้บทอดภูมิปัญญาในการผลิต  โดยการฝึกฝนให ้     
คนรุ่นใหม่ไดเ้ขา้มาเรียนรู้และทดลองการท างานดา้นการคา้ขายผา่นทางอินเทอร์เน็ต จากเวบ็ไซตท่ี์
เป็นตน้แบบ (www.thaitradepoint.com) จนกระทัง่มีความเช่ียวชาญจึงแยกไปท าอยา่งอิสระ 
  

 

 

  

 

  

  

   




