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บทคดัย่อ 
 การวิจัยเรื่องนี้มีจุดมุ่งหมายหลักเพื่อจัดทำแนวทางในการพัฒนาศักยภาพการตลาดสำหรับผู้ประกอบการสตรี
วิสาหกิจขนาดย่อมผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายในชุมชนอำเภอสันกำแพงจังหวัดเชียงใหม่โดยมีขอบเขตการศึกษา
ครอบคลุมข้อมูลของผู้ประกอบการสตรีวิสาหกิจขนาดย่อมฯซึ่งประกอบด้วยข้อมูลส่วนบุคคลลักษณะวิสาหกิจปัจจัย
จูงใจในการประกอบวิสาหกิจและการดำเนินงานด้านการผลิตและการตลาดในปัจจุบันรวมทั้งข้อมูลส่วนบุคคลทัศนคติ
และพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัผลติภณัฑห์ตัถกรรมผา้ฝา้ย
 การเก็บข้อมูลเกี่ยวกับผู้ประกอบการสตรีฯผู้วิจัยได้ทำการเก็บข้อมูลจากตัวแทนกลุ่มวิสาหกิจขนาดย่อมฯซึ่งมี
ทัง้หมด2กลุม่โดยใชแ้บบสมัภาษณแ์บบมโีครงสรา้ง
 การเก็บข้อมูลจากผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างคือผู้บริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายจำนวน400คนการ
เลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีแบบโควตาจากจังหวัดที่เป็นแหล่งลูกค้าหลักคือจังหวัดเชียงใหม่และกรุงเทพฯจำนวนจังหวัดละ
200รายเทา่ๆกนัโดยใชแ้บบสอบถามแบบตอบดว้ยตนเอง
 การวิเคราะห์ข้อมูลได้ใช้โปรแกรมสำเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร์โดยใช้สถิติค่าความถี่ร้อยละt-testF-
testและChi-Squaretest

Abstract 
 The purpose of this research was to present guidance to develop women entrepreneurs’ marketing 
competency of knitted & embroidery cotton product small enterprises in Sankhamphang community of 
Chiang Mai province. 
 The research covered women entrepreneurs’ information; personal information, types of enterprises, 
motivation factors in starting up business, production and marketing operation. The research also covered 
personal information, attitude and behavior of customers toward knitted and embroidery cotton products. 
 In collecting data of women entrepreneurs, the author used a structured questionnaire as a 
research tool in interviewing the representatives of both small enterprises in the community. 
 Incollectingdataofcustomers,thesampleswere400customerswhohaveboughtknittedand
embroidery cotton products. Quota sampling was used in regard to main location of customers; Chiang 
Mai200samplesandBangkok200samples.Theselfadministeredquestionnairewasusedasaresearch
tool. The data was analyzed using several statistical techniques including frequency, percentage, t-test, F-
test and Chi-Square test by using SPSS.  
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บทนำ 
 การพัฒนาเศรษฐกิจมีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้
ชดิกบัความกา้วหนา้ในบทบาทของสตรีในประเทศทีส่ตรมีี
บทบาทมากมักจะมีการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่าง
มั่นคงในทางตรงกันข้ามหากประเทศใดที่ผู้หญิงถูกจำกัด
สิทธิและขอบเขตไม่มีสิทธิมีเสียงเศรษฐกิจของประเทศ
นัน้กจ็ะมกีารเจรญิเตบิโตอยา่งชา้ๆซึง่จากการสำรวจของ
องค์การสหประชาชาติพบว่าใน10ปีที่ผ่านมาสตรี
สามารถเข้าไปมีส่วนร่วมในภาคเศรษฐกิจเพิ่มมากขึ้นใน
ฐานะที่เป็นผู้บริหารธุรกิจสตรีโดยเป็นเจ้าของธุรกิจมาก
กว่าร้อยละ25ของธุรกิจทั้งหมด(UnitedNations.
1999)
 สำหรับในประเทศไทยถึงแม้ไม่ได้มีหน่วยงานใด
ทำการสำรวจจำนวนธุรกิจที่ดำเนินการโดยสตรีทั้งหมด
แต่จำนวนผู้ประกอบการสตรีในธุรกิจต่างๆมีให้เห็นเป็น
จำนวนมากในปัจจุบันหน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชน
จึงเริ่มให้ความสนใจในการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ
สตรีโดยเฉพาะอย่างยิ่งในปี2550สำนักงานส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม(สสว.) ได้ริ เริ่ม
โครงการวสิาหกจิขนาดกลางและขนาดยอ่ม(SMEs)เพือ่
สตรีโดยให้ชื่อโครงการว่า“SMEsสตรี”วัตถุประสงค์
ของโครงการคือการส่งเสริมให้ผู้ประกอบการที่เป็นสตรี
ได้เล็งเห็นโอกาสในการทำธุรกิจหรือวิสาหกิจรวมทั้ง
สนับสนุนและเสริมสร้างศักยภาพให้ผู้ประกอบการสตรี
มีความสามารถในการบริหารจัดการวิสาหกิจได้อย่างมี
ประสิทธิภาพทั้งนี้เนื่องจาก วิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อมเป็นองค์ประกอบที่สําคัญของระบบเศรษฐกิจ
ไทยโดยในปี2549มจํีานวนถงึประมาณรอ้ยละ99ของ
ธุรกิจทั้งหมด(สำนักงานวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม.2550)
 ในประเทศไทยวิสาหกิจส่วนใหญ่จะกระจุกตัวอยู่
ในเขตเมืองศูนย์กลางของแต่ละภาคโดยในภาคเหนือมี
จำนวนSMEsรวม397,129รายคดิเปน็สดัสว่นรอ้ยละ
17.5ของจำนวนSMEsรวมทั้งประเทศพื้นที่ประกอบ
ธุรกิจของภาคที่มีจำนวนSMEsมากที่สุดคือจังหวัด
เชียงใหม่ซึ่งมีจำนวนรวมกัน71,813รายและกระจาย
ตัวอยู่ ในชุมชนต่างๆของทั้ ง 24อำเภอในจังหวัด
เชียงใหม่(สำนักงานวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม.
2549)

 อำเภอสันกำแพงเป็นอำเภอหนึ่ งในจังหวัด
เชียงใหม่ที่มีชุมชนต่างๆดำเนินวิสาหกิจขนาดย่อมหลาก
หลายประเภทโดยเฉพาะวิสาหกิจผลิตภัณฑ์พืชผลเกษตร
แปรรูปผลิตภัณฑ์หัตถกรรมเครื่องเงินเครื่องปั้นดินเผา
ไม้แกะสลักอัญมณีกระดาษสาและผ้าฝ้ายทอมือ 
(สำนักพัฒนาชุมชนจังหวัดเชียงใหม่.2551)ในบรรดา
วิสาหกิจข้างต้นวิสาหกิจผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายเป็น
วสิาหกจิทีม่คีวามเปน็มาแตด่ัง่เดมิในอดตีกาลเนือ่งจากผา้
ทอมือเป็นงานหัตถกรรมจากภูมิปัญญาพื้นบ้านที่ได้รับ
ความนิยมในทุกยุคสมัยเพราะเป็นงานฝีมือล้วนๆตั้ง
แตเ่รือ่งของยอ้มสีทอผา้และการออกแบบลวดลายทีเ่ปน็
เอกลักษณ์เฉพาะถิ่นและที่สำคัญวัตถุดิบที่ใช้ล้วนมาจาก
ธรรมชาติทั้งสิ้นนอกจากนี้ลวดลายบนผ้าทอยังสามารถ
บ่งบอกถึงวิถีชีวิตและวัฒนธรรมของท้องถิ่นนั้นๆได้เป็น
อยา่งดี(บสิเินสไทย.2550)อยา่งไรกต็ามเนือ่งจากการ
ผลติผา้ฝา้ยดว้ยการทอมอืใชเ้วลานานและทำใหไ้ดผ้ลผลติ
น้อยดังนั้นผู้ประกอบการผ้าฝ้ายทอมือส่วนใหญ่ใน
อำเภอสันกำแพงจึงหันมาใช้เครื่องจักรในการทอผ้าฝ้าย
ซึ่งการใช้เครื่องจักรจะได้คุณภาพของผ้าทอที่ไม่ต่างจาก
การทอด้วยมืออีกทั้งยังมีความสวยงามกว่าและผลิตได้
ในปริมาณที่มากกว่าขณะที่ผู้ประกอบการในชุมชนยังคง
อนุรักษ์เอกลักษณ์ของท้องถิ่นด้วยการปักถักลวดลาย
ต่างๆด้วยมือบนผ้าทอซึ่งจัดว่าเป็นงานหัตถกรรมภูมิ
ปัญญาของชุมชนที่ยังคงคุณค่าอยู่ในปัจจุบัน(จุรีย์เดช
ยิง่.2551)
 การพัฒนาวิสาหกิจผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายจึง
เป็นส่วนหนึ่งที่จะช่วยพัฒนาและส่งเสริมวิถีชีวิตชุมชนใน
อำเภอสันกำแพงให้เกิดความเข้มแข็งถึงแม้วิสาหกิจ
ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายในชุมชนดังกล่าวจะเป็น
วิสาหกิจขนาดย่อมการพัฒนาวิสาหกิจให้มีประสิทธิภาพ
นั้นจำเป็นต้องมีการบริหารจัดการการตลาดที่ดีและมี
ประสิทธิภาพซึ่งในปัจจุบันปัญหาการตลาดเป็นปัญหาที่
สำคัญประการหนึ่งของSMEs(สำนักงานวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม. 2550) นอกจากนี้ จากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายพบ
ว่าปัญหาสำคัญที่ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้า
ฝ้ายประสบคือการไม่สามารถเพิ่มยอดขายให้ได้ตามเป้า
หมายปัญหาดังกล่าวเกิดจากผู้ประกอบการไม่มีความ
สามารถในการทำการตลาดถึงแม้จะได้เข้ารับการอบรม

คำสำคญั :  ศกัยภาพการตลาดผูป้ระกอบการสตรีวสิาหกจิขนาดยอ่มผลติภณัฑห์ตัถกรรมผา้ฝา้ย
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โดยหน่วยงานของรัฐบ้างแต่ไม่ได้รับการสนับสนุนอย่าง
ตอ่เนือ่งเทา่ทีค่วร(เอีย่มศริิตนัสหวฒัน.์2551)ดงันัน้ผู้
ประกอบการผ้าฝ้ายทอมือซึ่งส่วนใหญ่เป็นผู้ประกอบการ
สตรีจึงควรได้รับการพัฒนาศักยภาพทางด้านการตลาดให้
มี เพิ่มขึ้นและให้สามารถดำเนินธุรกิจได้ภายใต้การ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วของสิ่งแวดล้อมทางธุรกิจทั้งใน
และตา่งประเทศ
 ด้วยเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้นผู้วิจัยจึงสนใจที่จะ
ศึกษาแนวทางการพัฒนาศักยภาพการตลาดสำหรับผู้
ประกอบการสตรี ในวิสาหกิจขนาดย่อมผลิตภัณฑ์
หัตถกรรมผ้าฝ้ายของชุมชนในอำเภอสันกำแพงโดยมุ่ง
หวังว่าข้อมูลจากการวิจัยจะเป็นประโยชน์สำหรับผู้
ประกอบการสตรีดังกล่าวในการทำการตลาดผลิตภัณฑ์
หัตถกรรมผ้าฝ้ายให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้
บรโิภคอนัจะนำไปสูก่ารสรา้งความเขม้แขง็ของวสิาหกจิให้
สามารถอยู่รอดได้ในระยะยาวและเป็นรากฐานในการ
พฒันาเศรษฐกจิของชมุชนโดยรวมใหม้ัน่คงตอ่ไป

ระเบยีบวธิวีจิยั 
 1)การเก็บข้อมูลของผู้ประกอบการสตรีวิสาหกิจ
ขนาดย่อมผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายในชุมชนอำเภอ
สันกำแพงจังหวัดเชียงใหม่เกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคล
ลักษณะวิสาหกิจปัจจัยจูงใจในการประกอบวิสาหกิจและ
การดำเนินงานด้านการตลาดในปัจจุบันผู้วิจัยได้ทำการ
เก็บข้อมูลโดยการสัมภาษณ์ตัวแทนกลุ่มวิสาหกิจขนาด
ย่อมดังกล่าวซึ่งมีทั้งหมด2กลุ่มโดยมีสมาชิกกลุ่มรวม
กันทั้งสิ้น266รายการเก็บรวบรวมข้อมูลได้ใช้แบบ
สมัภาษณเ์ชงิโครงสรา้ง
 การวิเคราะห์ข้อมูลในส่วนนี้จะนำมาสรุปเนื้อหา
ตามประเด็นที่กำหนดไว้ในแบบสัมภาษณ์และนำเสนอ
ขอ้มลูเชงิบรรยาย
 2)การเก็บข้อมูลทัศนคติและพฤติกรรมของผู้
บริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายนั้นประชากร
คอืผูบ้รโิภคทัง้หมดทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑห์ตัถกรรมผา้ฝา้ยซึง่
ไมท่ราบจำนวนทีแ่นน่อนดงันัน้ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัจงึ
ได้ใช้การกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างในกรณีไม่ทราบ
จำนวนประชากรที่ระดับความเชื่อมั่น95%จะได้ขนาด
กลุม่ตวัอยา่งจำนวน400คน(Cochran.1953) 
 การเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีแบบโควต้า คือ ใน
จงัหวดัเชียงใหม ่จำนวน 200 ราย และในกรงุเทพฯอกี 
จำนวน 200 รายเท่ากัน เนื่องจาก สองจังหวัดนี้เป็น
แหล่งลูกค้าหลักของกลุ่มวิสาหกิจขนาดย่อมผลิตภัณฑ์
หัตถกรรมผ้าฝ้าย และผู้วิจัยยังใช้วิธีแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) เพื่อเลือกกลุ่มตัวอย่างจาก
ทั้งสองจังหวัด โดยในจังหวัดเชียงใหม ่ได้เลือกตาม
สถานที่สำคัญต่างๆ ของอำเภอสันกำแพง และอำเภอ
เมอืง ไดแ้ก่ ตลาดนดั ตลาดสด หา้งสรรพสนิคา้ สถานี
รถไฟ สนามบิน ศูนย์การค้าไนท์บาร์ซา และสถานที่
ท่องเที่ยวที่สำคัญอื่นๆ ส่วนในกรุงเทพฯ ได้เลือกตาม
แหล่งขายสินค้าหัตถกรรมพื้นเมือง ได้แก ่ตลาดจตุจักร 
ตลาดประตูน้ำ สำเพ็ง และสวนลุมพินีไนท์บาร์ซา การ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูใชแ้บบสอบถามแบบตอบดว้ยตนเอง 
 การวเิคราะหข์อ้มลูในสว่นนี้ใชโ้ปรแกรมสำเรจ็รปู
SPSSโดยสถิติที่ใช้ได้แก่ความถี่ร้อยละค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน,F-test,t-testและChi-Squaretest

สรปุผลการวจิยั 
1) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ประกอบการสตรีตัวแทน
กลุม่วสิาหกจิผลติภณัฑห์ตัถกรรมผา้ฝา้ย 
 1.1) ขอ้มลูสว่นบคุคลของผูป้ระกอบการ 
 ผู้ประกอบการสตรีตัวแทนกลุ่มวิสาหกิจผลิตภัณฑ์
หตัถกรรมผา้ฝา้ย(วสิาหกจิฯ)ทัง้สองกลุม่มอีายรุะหวา่ง
47-50ปีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอนปลายและสูง
กวา่มปีจัจยัจงูใจและเปา้หมายในการทำธรุกจิคอืเพือ่สรา้ง
รายไดใ้หก้บักลุม่แมบ่า้นสมาชกิในชมุชนโดยการจำหนา่ย
ผลติภณัฑห์ตัถกรรมทีเ่ปน็ภมูปิญัญาชาวบา้น
 1.2) ขอ้มลูวสิาหกจิฯ 
 วิสาหกิจฯทั้ง2กลุ่มก่อตั้งมานานกว่า10ปี
มีสมาชิกกลุ่มรวมกันทั้ งสองกลุ่มจำนวน 266 ราย
แรงงานส่วนใหญ่คือกลุ่มแม่บ้านในชุมชนมีเงินทุนของ
แตล่ะกลุม่ประมาณ2ลา้นบาท
 1.3) การดำเนินการด้านการผลิตและการ
ตลาดในปจัจบุนั 
 ดา้นการผลติวสิาหกจิฯทัง้2กลุม่ใชอ้ปุกรณ์
และเครื่องจักรหลักในการผลิตคือเข็มสะดึงจักรเย็บผ้า
เครื่องตัดผ้าและเตารีดโดยมีวัตถุดิบหลักที่ใช้ในการผลิต
คือเส้นฝ้ายซึ่งแหล่งจัดซื้อจะอยู่ในจังหวัดลำพูนและ
จังหวัดเชียงใหม่โดยมีกระบวนการผลิตเริ่มจากการคัด
เลือกผ้าและเส้นฝ้ายการซักฟอกการออกแบบเขียนลาย
การตัดผ้าการปักและถักลายการตรวจเช็คคุณภาพการ
ซกัรดีและการบรรจเุพือ่จดัจำหนา่ย
 ด้านการตลาดวิสาหกิจฯทั้ง2กลุ่มมีกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายคือผู้บริโภคทั่วไปและนักท่องเที่ยวโดยมี
ทั้งกลุ่มตลาดล่างซึ่งมีรายได้ต่ำกว่า10,000บาทต่อ
เดือนและกลุ่มตลาดกลาง-บนซึ่งมีรายได้สูงกว่า10,000
บาทขึน้ไป
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 การจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์มี 2ช่องทางคือ
จำหน่ายในประเทศและต่างประเทศด้วยสัดส่วนเฉลี่ย
ประมาณ80:20การจำหน่ายในประเทศจะจำหน่าย
โดยมีร้านจำหน่ายของกลุ่มวิสาหกิจฯเองและมีตัวแทน
จำหนา่ยในอำเภอสนักำแพงอำเภอเมอืงและในกรงุเทพฯ
 การจำหน่ายในต่างประเทศจะผ่านตัวแทน
จำหน่ายที่มาซื้อผลิตภัณฑ์จากกลุ่มวิสาหกิจฯไปจำหน่าย
ซึ่งลูกค้าต่างประเทศส่วนใหญ่จะเป็นชาวฝรั่งเศสและ
อติาลีเปน็ตน้
 ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายประเภทเครื่องใช้ใน
บ้านหรือเคหะภัณฑ์ที่กลุ่มวิสาหกิจฯผลิตและจำหน่ายมี
หลายประเภทได้แก่ผ้าปูโต๊ะผ้าแต่งโต๊ะผ้ารองจาน/
รองแกว้ผา้เชด็ปากผา้เชด็มอืผา้กนัเปือ้นทีจ่บัตูเ้ยน็ที่
จับของร้อนผ้าคลุมไมโครเวฟผ้าคลุมตู้เย็นผ้าคลุม
โทรศัพท์ผ้าคลุมทีวีปลอกหมอนอิงผ้าคลุมเตียงผ้า
ม่านหน้าต่างผ้าม่านประตูที่ใส่กระดาษทิชชูและที่ใส่
ซองจดหมาย/เอกสารเปน็ตน้
 1.4) ปญัหาทีป่ระสบในการดำเนนิงาน 
 ปัญหาที่วิสาหกิจทั้ง2กลุ่มประสบประการแรก
คือ การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ ซึ่ งยังทำได้ยาก
เนือ่งจากกลุม่แมบ่า้นผูผ้ลติจะยดึตดิอยูก่บัรปูแบบการผลติ
เดิมๆการพัฒนาให้มีความรู้ความชำนาญในรูปแบบ

ใหม่ๆต้องใช้เวลานานประการที่สองกลุ่มแม่บ้านยังไม่
ผลิตสินค้าตามตัวอย่างมักจะผลิตตามใจตนเองหากสี
และรปูแบบของตวัอยา่งไมถู่กใจกจ็ะไมผ่ลิตเลยหรอืผลติ
แต่มีการเปลี่ยนสีและรูปแบบการเย็บปักถักตามความ
ถนัดและความชอบของตนและประการสุดท้ายคือยอด
ขายผลิตภัณฑ์ลดลงเนื่องจากค่านิยมการใช้ผลิตภัณฑ์
พืน้เมอืงทัง้ของคนทอ้งถิน่ในชมุชนและคนในเมอืงลดลง

2) ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับผู้บริโภคผลิตภัณฑ์
หตัถกรรมผา้ฝา้ย 
 2.1) ขอ้มลูสว่นบคุคลของผูบ้รโิภค 
 ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง(ร้อยละ78.50)มีอายุต่ำกว่า30ปี(ร้อยละ
36.00)ส่วนใหญ่มีอาชีพรับจ้าง/ข้าราชการ/พนักงาน
รฐัวสิาหกจิ/พนกังานบรษิทัเอกชน(รอ้ยละ34.25)และมี
รายได้ต่อเดือนตั้งแต่20,001บาทขึ้นไป(ร้อยละ
37.00)
 2.2) ทัศนคติของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
หตัถกรรมผา้ฝา้ย 
 จากตาราง1แสดงวา่ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถาม
มีทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ฯ
โดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 

ตาราง 1 แสดงระดับทัศนคติของผู้บริโภคเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ฯ จำแนกตามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑฯ์ 

ส่วนประสมทางการตลาดของผลติภณัฑฯ์ X
_ 

 S.D แปลผล 

ดา้นผลติภณัฑ์    

1.ผลติภณัฑฯ์สว่นใหญม่ตีรายีห่อ้ทีม่ชีือ่เสยีงเปน็ทีรู่จ้กั 2.88 0.75 ปานกลาง

2.ผลติภณัฑฯ์มหีลายแบบหลายขนาดใหเ้ลอืกซือ้ 3.42 0.71 มาก

3.ผลติภณัฑฯ์มรีปูแบบการปกัและถกัทีป่ระณตีสวยงาม 3.46 0.70 มาก

4.ผลติภณัฑฯ์มคีณุภาพดีเชน่สไีมต่กซกัไมห่ดเปน็ตน้ 3.20 0.73 ปานกลาง

5.ผลติภณัฑฯ์มอีายกุารใชง้านนาน 3.31 0.75 ปานกลาง

6.บรรจภุณัฑห์รอืถงุของผลติภณัฑฯ์มคีวามเหมาะสมสวยงาม 3.07 0.68 ปานกลาง

รวมดา้นผลติภณัฑ์ 3.22 0.54 ปานกลาง 

ดา้นราคา    

7.ราคาผลิตภัณฑ์ฯมีความเหมาะสมคุ้มค่ากับรูปแบบคุณภาพและอายุการใช้
งาน

3.27 0.67 ปานกลาง

8.ราคาผลิตภัณฑ์ฯมีความเหมาะสมกับคุณค่าทางจิตใจที่ได้รับ เมื่อใช้
ผลติภณัฑท์ีเ่ปน็หตัถกรรมภมูปิญัญาไทย

3.44 0.69 มาก
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สว่นประสมทางการตลาดของผลติภณัฑฯ์ X
_ 

 S.D แปลผล 

9.ผลติภณัฑฯ์มรีาคาถกูนา่ซือ้กวา่ผลติภณัฑท์ีท่ำจากผา้ชนดิอืน่ๆ 3.05 0.69 ปานกลาง

รวมดา้นราคา 3.25 0.57 ปานกลาง 

ดา้นสถานทีแ่ละชอ่งทางการจดัจำหนา่ย    

10.สถานทีจ่ำหนา่ยผลติภณัฑฯ์มหีลายแหง่สามารถหาซือ้ผลติภณัฑไ์ดง้า่ย 3.01 0.71 ปานกลาง

11.สถานทีจ่ำหนา่ยผลติภณัฑฯ์ตัง้อยูใ่นทำเลทีห่างา่ยเดนิทางเขา้ถงึสะดวก 2.99 0.70 ปานกลาง

12.สถานที่จำหน่ายผลิตภัณฑ์ฯมีความสวยงามสามารถดึงดูดให้เข้าไปซื้อ
สินคา้

3.09 0.73 ปานกลาง

13.การจัดวางผลิตภัณฑ์ฯเพื่อจำหน่ายมีความเป็นระเบียบเป็นหมวดหมู่
และสวยงาม

3.26 0.70 ปานกลาง

รวมดา้นสถานทีแ่ละชอ่งทางการจดัจำหนา่ย 3.09 0.57 ปานกลาง 

ดา้นสง่เสรมิการตลาด    

14.ผู้จำหน่ายผลิตภัณฑ์ฯมีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และสามารถแนะนำ/ให้
ขอ้มลูผลติภณัฑแ์กล่กูคา้ได้

3.20 0.76 ปานกลาง

15.ผู้จำหน่ายผลิตภัณฑ์ฯมีอัธยาศัยดียิ้มแย้มแจ่มใสและพูดจาสุภาพในการ
ใหบ้รกิาร

3.26 0.75 ปานกลาง

16.ผูจ้ำหนา่ยผลติภณัฑฯ์มแีผน่พบัโฆษณาสนิคา้ทีส่วยงามดงึดดูใหส้นใจซือ้
สินคา้

2.76 0.72 ปานกลาง

17.ผูจ้ำหนา่ยผลติภณัฑฯ์มกีารแจกแผน่พบัโฆษณาสนิคา้อยา่งแพรห่ลาย 2.57 0.72 นอ้ย

18.ผู้จำหน่ายผลิตภัณฑ์ฯมีการประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านสื่อต่างๆอย่างต่อ
เนือ่งเชน่วารสารการจดัแตง่บา้นตา่งๆและวารสารการทอ่งเทีย่วเปน็ตน้
ฯลฯ

2.69 0.74 ปานกลาง

รวมดา้นสง่เสรมิการตลาด 2.90 0.58 ปานกลาง 

สว่นประสมทางการตลาดโดยรวม 3.11 0.48 ปานกลาง 

3) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรม แนวโน้ม และความ
ต้องการของผู้บริ โภคเกี่ ยวกับการใช้ผลิตภัณฑ์
หตัถกรรมผา้ฝา้ย 
 ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามเคยซื้อผลิตภัณฑ์ฯ
(ร้อยละ75.50)และไม่เคยซื้อ(ร้อยละ24.50)โดยมี
วัตถุประสงค์ในการซื้อผลิตภัณฑ์ฯเพื่อใช้เอง(ร้อยละ
80.79)เพื่อเป็นของฝาก(ร้อยละ47.02)และเพื่อเป็น
ของขวัญ(ร้อยละ35.43)ส่วนใหญ่นิยมซื้อปลอกหมอน
อิงมากที่สุด(ร้อยละ52.32)รองลงมาคือผ้าปูโต๊ะ
(ร้อยละ44.04)และที่ใส่กระดาษทิชชู(ร้อยละ38.41)
โดยจะนยิมซือ้ผลติภณัฑฯ์ทีม่ลีกัษณะเปน็ชิน้เดีย่วๆแยก
ประเภท(ร้อยละ86.80)และซื้อเป็นชุดเช่นชุดเครื่อง
ใชบ้นโตะ๊อาหาร(รอ้ยละ13.20)

 สำหรบัความถีใ่นการซือ้ในชว่งเวลา2ปทีีผ่า่นมา
ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อประมาณ2ครั้ง(ร้อยละ26.49)
รองลงมาคือซื้อมากกว่า3ครั้ง(ร้อยละ23.51)และ
ซื้อ3ครั้ง(ร้อยละ22.52)เหตุผลในการซื้อผลิตภัณฑ์ฯ
เพราะชอบรูปแบบและการถักปักที่ทำด้วยมือ(ร้อยละ
55.63)รองลงมาคือชอบเนื้อผ้าที่ทำจากฝ้าย(ร้อยละ
50.66)และราคาไมแ่พง(รอ้ยละ37.42)
 ในอนาคตผู้บริโภคคาดว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์ฯ(
ร้อยละ60.25)ไม่แน่ใจว่าจะซื้อหรือไม่(ร้อยละ28.25)
และไม่ซื้อ (ร้อยละ 11.50) โดยเหตุผลที่จะไม่ซื้อ
ผลติภณัฑฯ์เนือ่งจากไมช่อบเนือ้ผา้ทีท่ำจากฝา้ย(รอ้ยละ
56.52)รองลงมาคือคุณภาพไม่ดีสีตก(ร้อยละ
28.26)และไมช่อบสสีนั(รอ้ยละ17.39)
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 ผู้บริโภคที่จะซื้อและไม่แน่ใจว่าจะซื้อส่วนใหญ่
คาดว่าจะซื้อผลิตภัณฑ์ฯประเภทปลอกหมอนอิง(ร้อยละ
48.31)รองลงมาคือผ้าปูโต๊ะ(ร้อยละ39.55)และผ้า
ม่านหน้าต่าง (ร้อยละ 34.18) โดยคาดว่าจะซื้อ
ผลติภณัฑฯ์ทีม่สีขีาว(รอ้ยละ52.26)รองลงมาคอืสฟีา้
(รอ้ยละ45.48)และสเีขยีว(รอ้ยละ36.16)
 ในส่วนความต้องการตกแต่งผลิตภัณฑ์ฯพบว่า
ส่วนใหญ่ต้องการตกแต่งด้วยผ้าฝ้ายสีต่างๆ(ร้อยละ
51.13)รองลงมาคือตกแต่งด้วยผ้าฝ้ายลายต่างๆ(ร้อย
ละ47.18)และไม่ต้องตกแต่ง(ร้อยละ24.86)การปัก
ผลิตภัณฑ์ฯพบว่าส่วนใหญ่ต้องการปักด้วยไหมสีต่างโทน
(ร้อยละ60.17)รองลงมาคือปักด้วยไหมสีโทนเดียวกัน
(ร้อยละ40.68)และปักด้วยอุปกรณ์เสริมอื่นๆเช่น
ลกูปดัมกุเปลือกหอย(รอ้ยละ37.57)สำหรบัลายปกัข
องผลิตภัณฑ์ฯพบว่าส่วนใหญ่ต้องการลายปักเป็นลาย
ดอกไม้ทั่วไป(ร้อยละ61.02)รองลงมาคือลายดอก
กล้วยไม้(ร้อยละ41.24)และลายวิวธรรมชาติ(ร้อยละ
37.29)
 ในอนาคตผู้บริโภคเห็นว่าหากจะซื้อผลิตภัณฑ์ฯ
จะซื้อจากร้านผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายในศูนย์การค้า
ตา่งๆมากทีส่ดุ(รอ้ยละ61.02)รองลงมาคอืจะซือ้จาก
งานแสดงสินค้างานประจำปีต่างๆที่จัดโดยหน่วยงาน
ของรฐั(รอ้ยละ57.63)และจากหา้งสรรพสนิคา้(รอ้ยละ
56.21)
 ผู้บริโภคได้ให้ความคิดเห็นเกี่ยวกับการส่งเสริม
การตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคสนใจซื้อสินค้าไทยว่าควรมีการ
จัดแสดงการถักทอผลิตภัณฑ์ในงานแสดงสินค้าหรือ
ณสถานที่จำหน่ายมากที่สุด(ร้อยละ68.64)รองลงมา
คือการจัดรายการลดราคาตามฤดูกาลหรือเทศกาลต่างๆ
(ร้อยละ60.17)และการร่วมกับห้างร้านค้าต่างๆแจก
เปน็สนิคา้แถมหรอืแลกซือ้(รอ้ยละ48.31)

4) การทดสอบสมมตฐิาน 
 ในส่วนผลการวิจัยด้านการทดสอบสมมติฐานที่
สำคญัพบวา่ผูบ้รโิภคทีม่เีพศอายุอาชพีและรายไดแ้ตก
ต่างกันมีทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายโดย
รวมแตกตา่งกนัอยา่งมนียัสำคญัทางสถติทิีร่ะดบั0.05
 ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริ โภคเกี่ยวกับ
ผลติภณัฑห์ตัถกรรมผา้ฝา้ยมคีวามสมัพนัธก์นัอยา่งมนียั
สำคัญทางสถิติที่ระดับ0.05โดยมีความสัมพันธ์อยู่ใน
ระดบัปานกลาง

อภปิรายผลการวจิยั 
 จากผลการวิจัยมีประเด็นสำคัญที่สามารถนำมา
อภปิรายดงันี้
 1) ผู้ประกอบการสตรีวิสาหกิจผลิตภัณฑ์
หัตถกรรมผ้าฝ้าย(ผู้ประกอบการสตรีฯ)มีปัจจัยจูงใจและ
เปา้หมายในการทำธรุกจิเพือ่ตอ้งการสรา้งรายไดใ้หก้บักลุม่
แม่บ้านในชุมชนโดยการจำหน่ายผลิตภัณฑ์หัตถกรรมที่
เป็นภูมิปัญญาของชาวบ้านแสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบกา
รสตรีฯตระหนักถึงความสำคัญของการอนุรักษ์ศิลปะภูมิ
ปัญญาไทยให้ดำรงอยู่ขณะเดียวกันได้นำกลยุทธ์การ
ตลาดทางธรุกจิเขา้มาเสรมิเพือ่ชว่ยกลุม่แมบ่า้นใหเ้กดิราย
ได้และสามารถดำรงชีพในชุมชนและสังคมได้ผู้ประกอบ
การสตรีฯไม่ได้มุ่งเน้นการเติบโตทางธุรกิจมากนักเพราะ
การขยายธุรกิจมีข้อจำกัดในด้านกำลังการผลิตของกลุ่มแม่
บ้านและความสามารถทางการตลาดของผู้ประกอบการส
ตรีฯซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของคลิฟ(Cliff.1998)ที่
ได้ทำการวิจัยเรื่อง Does One Size Fit All?
Exploring The Relationship Between Attitudes 
Towards Growth, Gender, And Business Size 
โดยคลิฟได้อธิบายถึงธุรกิจขนาดเล็กทั่วไปที่ดำเนินงานโดย
สตรีว่าผู้ประกอบการสตรีฯมีแนวโน้มที่จะขยายกิจการ
แบบชา้ๆและคงที่ในขนาดทีส่ามารถควบคมุได้
 ดังนั้นจึงกล่าวได้ว่าผู้ประกอบการสตรีฯใน
ชุมชนสันกำแพงเป็นผู้ประกอบการที่มีความมุ่งมั่นใน
ความอยูร่อดและความสำเรจ็ของคนในชมุชนอยา่งแทจ้รงิ
 2)ผู้ประกอบการสตรีฯในปัจจุบันประสบปัญหา
ในด้านการพัฒนารูปแบบสินค้าและกลุ่มแม่บ้านไม่ผลิต
สินค้าตามตัวอย่างที่เป็นเช่นนี้เนื่องจากการผลิตสินค้า
หัตถกรรมเป็นงานอาชีพหลักของแม่บ้านชุมชนอำเภอ
สันกำแพง(สำนักพัฒนาชุมชนจังหวัดเชียงใหม่.2551)
กลุ่มแม่บ้านเหล่านี้จึงเชื่อมั่นในทักษะและความชำนาญ
ของตนเมื่อมีสินค้าตัวอย่างที่รูปแบบสีสันแตกต่างไปจาก
ความคุ้นเคยเดิมๆจึงไม่สามารถยอมรับการเปลี่ยนแปลง
ได้การจะพัฒนากลุ่มแม่บ้านให้มีทักษะความชำนาญและ
คุ้นเคยกับรูปแบบสินค้าใหม่ๆจึงเป็นหน้าที่ของผู้ประกอบ
การที่จะต้องใช้ความพยายามในการอธิบายกลุ่มแม่บ้านให้
เข้าใจถึงความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปและ
ความสำคัญของการปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมเพื่อ
ความอยู่รอดของครอบครัวและวิสาหกิจดังเช่นอรพิณ
สันติธีรากุล(2550)ได้ให้แนวทางบางประการเกี่ยวกับ
คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จไว้ว่า
ต้องมีความสามารถโน้มน้าวจิตใจผู้อื่นสามารถสร้าง
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ทัศนคติแรงจูงใจมีความมานะอดทนต่ออุปสรรคและมี
ความสามารถในการปรับสภาพแวดล้อมขณะเดียวกันต้อง
มคีวามรบัผดิชอบตอ่สงัคมและชมุชนดว้ย
 แนวทางหนึ่งที่จะช่วยพัฒนาทักษะฝีมือในการ
ผลิตให้แก่กลุ่มแม่บ้านได้คือผู้ประกอบการสตรีฯควรสร้าง
ความสัมพันธ์ทางธุรกิจหรือเครือข่าย(วิฑูรย์สิมะโชคดี.
2542)กับสถาบันการศึกษาหรือหน่วยงานเอกชนและ
ภาครัฐเพื่อขอความร่วมมือในการจัดอบรมกลุ่มแม่บ้าน
อย่างไรก็ตามการสร้างความสัมพันธ์ดังกล่าวต้องใช้เวลา
และความพยายาม(อรพิณสันติธีรากุล.2550)ซึ่งผู้
ประกอบการสตรีฯต้องมีความมานะอดทนในการสร้าง
ความเชือ่มัน่ใหก้บัสถาบนัและหนว่ยงานดงักลา่ววา่กลุม่แม่
บ้านและผู้ประกอบการสตรีฯมีความสามารถในการ
ดำเนนิธรุกจิได้
 3)ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามมทีศันคตติอ่สว่น
ประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายโดย
รวมอยูใ่นระดบัปานกลางและเมือ่พจิารณาในรายละเอยีด
แตล่ะดา้นของสว่นประสมการตลาดไดแ้ก่ดา้นผลติภณัฑ์
ด้านราคาด้านสถานที่และช่องทางการจัดจำหน่ายและ
ดา้นสง่เสรมิการตลาดยงัพบวา่ผูบ้รโิภคมทีศันคตโิดยรวม
ต่อทุกด้านในระดับปานกลางเช่นกันจากผลการวิจัยดัง
กล่าวแสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการสตรีฯยังไม่สามารถ
พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภคอย่างแท้จริงได้ผู้บริโภคจึงยังไม่พึงพอใจมาก
นักต่อทุกๆด้านของส่วนประสมทางการตลาดซึ่งเป็น
เครื่องมือที่ผู้ประกอบการควรใช้เป็นยุทธวิธีในการเสนอ
ผลิตภัณฑ์ให้แก่กลุ่มตลาดเป้าหมายและเป็นเครื่องมือที่
จะชว่ยสรา้งศกัยภาพทีแ่ขง็แกรง่ใหแ้กอ่งคก์ร(Armstrong
andKotler,2000)หากผู้ประกอบมีการพัฒนากลยุทธ์
การตลาดสร้างความแตกต่างในสินค้าให้ความสำคัญต่อ
คุณภาพสินค้าและพัฒนาสินค้าใหม่ๆจะช่วยให้ผู้
ประกอบการหรือธุรกิจประสบความสำเร็จในอนาคตได้
(ScarboroughandZimmerer,2000)
 ดังนั้นผู้ประกอบการสตรีฯจึงต้องดำเนินกิจกรรม
ทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพผสมผสานกิจกรรม
ต่างๆของส่วนประสมการตลาดอย่างเหมาะสมเพื่อให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคซึ่งจะนำไปสู่
ความสำเรจ็ของวสิาหกจิตอ่ไป
 4)ผลการวิจัยในพฤติกรรมแนวโน้มและความ
ต้องการของผู้บริโภคเกี่ยวกับการใช้ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้า
ฝ้ายพบว่านอกจากผู้บริโภคจะมีวัตถุประสงค์ในการซื้อ
ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้าย เพื่อใช้ เองแล้ว ยังมี
วัตถุประสงค์ เพื่อใช้ เป็นของฝากและของขวัญทั้ งนี้

เนือ่งจากผลติภณัฑห์ตัถกรรมผา้ฝา้ยมคีวามเปน็เอกลกัษณ์
ของงานฝีมือผู้บริโภคคำนึงถึงความมีคุณค่าทางจิตใจของ
ผูท้ีไ่ดร้บัเปน็ของขวญัหรอืของฝากอกีทัง้ผลติภณัฑม์รีาคา
ไมส่งูมากนกั
 อย่างไรก็ตามความถี่ในการซื้อของผู้บริโภคยังมี
น้อยมากและยังมีผู้บริโภคบางส่วนที่มีแนวโน้มจะไม่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์เนื่องจากไม่ชอบในวัตถุดิบที่เป็นผ้าฝ้ายและ
คุณภาพผลิตภัณฑ์ไม่ดีสีมักจะตกดังนั้นผู้ประกอบการส
ตรีฯจึงต้องมุ่งการประชาสัมพันธ์คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์
เนื่องจากการประชาสัมพันธ์เป็นเครื่องมือที่สร้างภาพ
ลักษณ์ให้กับสินค้า(ธีรพันธ์โล่ทองคำ.2550)ซึ่งจะช่วย
ทำให้ผู้บริโภครับรู้ข้อมูลผลิตภัณฑ์มากขึ้นและเกิดความ
เขา้ใจในคณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์ทีใ่ชว้ตัถดุบิธรรมชาตจิาก
ฝ้ายว่ามีคุณสมบัติใส่แล้วไม่ร้อนไม่ระคายผิวอีกทั้งยัง
ไม่ก่อให้เกิดผลกระทบภาวะโลกร้อนรวมทั้งผู้ประกอบกา
รสตรีฯ ควรมีการประชาสัมพันธ์วิธีดูแล และรักษา
ผลติภณัฑท์ีท่ำจากผา้ฝา้ยเพือ่ใหใ้ชง้านไดน้านมากขึน้ดว้ย
 นอกจากนี้ผู้ประกอบการสตรีฯต้องมุ่งคำนึงถึง
การปรับปรุงคุณภาพสีที่ใช้ย้อมผ้าฝ้ายให้ดีขึ้นเพราะการ
มีสีตกนอกจากจะเป็นเหตุผลที่ผู้บริโภคบางส่วนไม่ซื้อ
ผลิตภัณฑ์แล้วผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังให้ข้อมูลในส่วนข้อ
เสนอแนะทีค่วรปรบัปรงุอกีดว้ย
 5)ในการทดสอบสมมตฐิานพบวา่
 5.1)ผูบ้รโิภคทีม่เีพศอายุอาชพีและรายไดแ้ตก
ต่างกันมีทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายโดยรวม
แตกต่างกันทั้งนี้ เนื่องจากกลุ่มผู้บริโภคมีความหลาก
หลายในด้านการเรียนรู้ข้อมูลและประสบการณ์ในการใช้
ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายจึงทำให้เกิดทัศนคติที่แตกต่าง
กันได้ดังเช่นอดุลย์จาตุรงคกุล(2543)ได้อธิบายถึง
การก่อตัวของทัศนคติว่าเป็นผลมาจากการเรียนรู้ซึ่งอาจ
จะมีทั้งทัศนคติในทางบวกหรือลบถึงแม้ผู้ประกอบการส
ตรีฯจะแบ่งกลุ่มลูกค้าตามรายได้เป็นตลาดล่างและตลาด
กลาง-บนแตเ่มือ่กลุม่ผูบ้รโิภคของวสิาหกจิฯมคีวามแตก
ต่างหลากหลายทั้งด้านเพศอายุอาชีพและรายได้ผู้
ประกอบการสตรีฯจึงควรมุ่งปรับปรุงทัศนคติของผู้บริโภค
ทุกกลุ่มให้ดีขึ้นและพยายามสร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่
วิสาหกิจโดยรวมโดยใช้แนวทางการตลาดธุรกิจหรือ
วิสาหกิจขนาดย่อมซึ่งสถาบันการตลาดแห่งสหราช
อาณาจักรได้ให้ความหมายไว้ว่าเป็นกระบวนการจัดการให้
เกิดผลประโยชน์อย่างคุ้มค่าในการสร้างความพอใจเกี่ยว
กับความต้องการของผู้บริโภค(Webber.2001:Online)
และสมาคมการตลาดอเมริกันได้ให้ความหมายไว้ว่าเป็น
กระบวนการปฏิบัติโดยอาศัยแนวคิดการกำหนดราคาการ
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ส่งเสริมการตลาดและการจัดจำหน่ายสินค้าและบริการ
เพื่อสร้างสรรค์ให้เกิดการแลกเปลี่ยนที่สามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของบุคคลและบรรลุเป้าหมายขององค์กร
(Kotler.2000:Online) 
 การนำแนวการตลาดธุรกิจวิสาหกิจขนาดย่อมมา
ใช้จะช่วยให้ผู้ประกอบการสตรีฯสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์
ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคได้มากขึ้นอัน
จะนำไปสู่การสร้างทัศนคติที่ดีให้กับผู้บริโภคและนำมาซึ่ง
ความสำเรจ็ของวสิาหกจิในระยะยาว
 5.2)ทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บริโภคเกี่ยวกับ
การใช้ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายมีความสัมพันธ์กันที่
เป็นเช่นนี้สอดคล้องกับแนวคิดของอาร์มสตรองและ
คอร์ทเลอร์(ArmstrongandKotler.2000)ที่ว่า
พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากหลาย
ปัจจัยโดยปัจจัยหนึ่งได้แก่ปัจจัยลักษณะทางจิตวิทยา
อาทิเช่นการจูงใจการรับรู้การเรียนรู้ความเชื่อและ
ทัศนคติดังนั้นหากผู้ประกอบการสตรีฯได้ใช้แนวทาง
การตลาดธุรกิจวิสาหกิจขนาดย่อมดังที่ได้อภิปรายไว้ข้าง
ตน้ยอ่มจะสง่ผลตอ่พฤตกิรรมทีด่ขีองผูบ้รโิภคได้

ขอ้เสนอแนะ 
 จากผลการวิจัยผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะเพื่อเป็น
แนวทางในการพฒันาศกัยภาพการตลาดสำหรบัผูป้ระกอบ
การสตรีวิสาหกิจขนาดย่อมผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้าฝ้ายใน
ชุมชนอำเภอสันกำแพงโดยผู้ประกอบการสตรีฯควรมี
การนำกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดมาใช้ให้สอดคล้อง
กบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคดงันี้

1) ดา้นผลติภณัฑ์ 
 1.1)ผู้ประกอบการสตรีฯควรสร้างตรายี่ห้อ
ผลิตภัณฑ์เป็นของตนเองโดยมีการติดป้ายยี่ห้อทั้งใน
ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์อีกทั้งควรมีการพัฒนาโลโก้หรือ
สัญลักษณ์ของยี่ห้อโดยให้มีรูปแบบโลโก้ที่ผู้บริโภคจำได้
งา่ยและมสีสีนัสวยงาม
 1.2)ผูป้ระกอบการสตรฯีควรพฒันาผลติภณัฑใ์ห้
มคีณุภาพดมีากขึน้โดยควรขอความรว่มมอืหรอืสรา้งเครอื
ข่ายความสัมพันธ์ที่ดีกับหน่วยงานของรัฐที่ส่งเสริมกิจการ
วิสาหกิจขนาดย่อมอาทิสำนักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อมสถาบันพัฒนาอุตสาหกรรมสิ่งทอ
และหรือสถาบันการศึกษาที่มีหน่วยงานวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้ช่วยทำการวิจัยและค้นคว้าพัฒนาการย้อม
ผ้าฝ้ายให้มีสีไม่ตกซักแล้วไม่หดไม่ซีดเร็วและมีอายุการ
ใชง้านนาน

 1.3)ผู้ประกอบการสตรีฯควรพัฒนาผลิตภัณฑ์
เดิมให้มีรูปแบบสีสันและขนาดที่หลากหลายโดย
เฉพาะผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคนิยมซื้อและคาดว่าจะซื้อใน
อนาคตมากที่สุดได้แก่ปลอกหมอนอิงผ้าปูโต๊ะที่ใส่
กระดาษทชิชูและผา้มา่นหนา้ตา่ง
 ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ด้านสีผู้ประกอบการ
สตรฯีควรเนน้สทีีล่กูคา้ชอบมากทีส่ดุคอืสขีาวสฟีา้และ
สเีขยีวโดยไมค่วรผลติสทีีฉ่ดูฉาดเกนิไปเนือ่งจากผูบ้รโิภค
ไมน่ยิมซือ้
 ส่วนในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ด้านรูปแบบผู้
ประกอบการสตรีฯควรมีการตกแต่งผลิตภัณฑ์ด้วยผ้าฝ้าย
สีและผ้าฝ้ายลายต่างๆเพื่อให้มีรูปแบบแปลกใหม่โดย
ควรมีลวดลายการถักปักเป็นลายดอกไม้ลายกล้วยไม้
และลายวิวธรรมชาติในการปักควรใช้สีโทนเดียวกันหรือ
สีต่างโทนก็ได้และควรมีการนำวัสดุอุปกรณ์เสริมอื่นๆ
อาทิลูกปัดมุกและเปลือกหอยมาตกแต่งให้ดูสวยงาม
มากยิง่ขึน้
 อยา่งไรกต็ามในการพฒันาผลติภณัฑ์ผูป้ระกอบ
การสตรีฯควรคำนึงถึงกลุ่มลูกค้าซึ่งมี2กลุ่มคือกลุ่ม
ตลาดลา่งและกลุม่ตลาดกลาง-บน
 การพัฒนาผลิตภัณฑ์กลุ่มตลาดล่างควรเป็น
ผลิตภัณฑ์ชิ้นเดี่ยวๆมีงานถักปักที่เป็นลวดลายไม่ใหญ่
มากอาจมวีสัดุอปุกรณต์กแตง่เพียงเล็กนอ้ยและมีบรรจุ
ภัณฑ์ที่ไม่ใช้วัตถุดิบและวัสดุที่ต้นทุนสูงส่วนกลุ่มตลาด
กลาง-บนควรเป็นผลิตภัณฑ์ทั้งที่เป็นชิ้นเดี่ยวและเป็นชุด
มีงานถักปักที่เป็นลวดลายมากกว่าและใช้ลายที่แตก
ต่างจากของกลุ่มตลาดล่างรวมทั้งมีวัสดุอุปกรณ์ตกแต่ง
เพิม่มากขึน้เพือ่ใหผ้ลติภณัฑม์คีวามโดดเดน่และสามารถ
ขายไดใ้นราคาสงูกวา่ผลติภณัฑข์องกลุม่ตลาดลา่ง
 1.4)ผู้ประกอบการสตรีฯควรจัดทำบรรจุภัณฑ์
ทั้งกล่องและถุงให้มีรูปแบบและสีสันความสวยงามให้ทัน
สมยัมากยิง่ขึน้โดยอาจจา้งบรษิทัหรอืผูอ้อกแบบทีม่คีวาม
รูค้วามชำนาญในการออกแบบพฒันาบรรจภุณัฑใ์หม้คีวาม
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์นอกจากนี้ผู้ประกอบการสตรีฯ
ควรพัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้สามารถบรรจุผลิตภัณฑ์ได้หลาก
หลายขนาดทั้งแบบชิ้นเดี่ยวๆและแบบเป็นชุดหลายชิ้น
เช่นชุดเครื่องใช้บนโต๊ะอาหารชุดหมอนอิงชุดผ้าคลุม
เครือ่งใชไ้ฟฟา้เปน็ตน้
 1.5)ผู้ประกอบการสตรีฯควรพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม่ๆออกสู่ตลาดเพื่อดึงดูดผู้บริโภคให้มีความสนใจซื้อ
มากยิ่งขึ้นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ควรคำนึงถึง
วัตถุประสงค์แต่ละด้านของผู้บริโภคทั้งเพื่อนำไปใช้เอง
และเพื่อเป็นของฝากและของขวัญผู้ประกอบการสตรีฯ
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ควรประสานงานหรือขอความรว่มมอืจากหนว่ยงานพฒันา
ฝีมือชุมชนหรือกรมอาชีวะต่างๆเพื่อจัดอบรมเชิงปฏิบัติ
การแก่กลุ่มแม่บ้านสมาชิกให้มีความรู้และทักษะในการ
พฒันาผลติภณัฑใ์หม่

2) ดา้นราคา 
 2.1)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการพิจารณาปรับ
ราคาผลิตภัณฑ์ให้ลดลงเพื่อให้ผู้บริโภคมีทัศนคติในด้าน
ราคาทีด่มีากยิง่ขึน้อยา่งไรกต็ามหากผูป้ระกอบการสตรฯี
ยังจะตั้งราคาในระดับเดิมผู้ประกอบการสตรีฯควรจะเร่ง
พัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้นซึ่งจะส่งผลให้ผู้บริโภค
เห็นว่าผลิตภัณฑ์มีราคาที่ เหมาะสมคุ้มค่ากับรูปแบบ
คุณภาพและอายุการใช้งานรวมทั้งมีราคาถูกน่าซื้อกว่า
ผลติภณัฑท์ีท่ำจากผา้ชนดิอืน่ๆ
 2.2)ผู้ประกอบการควรใช้ข้อมูลจากความคิดเห็น
ของผูบ้รโิภคในการกำหนดราคาผลติภณัฑ์ดงันี้
 ผลิตภัณฑ์ที่ควรมีราคาต่ำกว่า50บาทได้แก่
ผลิตภัณฑ์ผ้ารองแก้วผ้ารองจานผ้าเช็ดปากและที่จับตู้
เยน็ราคาระหวา่ง51-100บาทไดแ้ก่ทีจ่บัของรอ้นผา้
เช็ดมือผ้ากันเปื้อนที่ใส่กระดาษทิชชูและที่ใส่ซอง
จดหมายและเอกสารราคาระหว่าง101-200บาท
ไดแ้ก่ผา้แตง่โตะ๊ราคาระหว่าง201-300บาทได้แก่ผา้
คลุมโทรศัพท์ผ้าคลุมทีวีปลอกหมอนอิงและผ้าปูโต๊ะ
เล็กและราคาระหว่าง501-1,000บาทได้แก่ผ้าม่าน
หนา้ตา่งผา้มา่นประตูผ้าปโูตะ๊และผ้าคลมุเตยีง
 นอกจากนี้ผู้ประกอบการสตรีฯควรใช้กลยุทธ์
การตั้งราคาที่แตกต่างกันโดยกำหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่มี
รูปแบบงานปักเป็นลวดลายมากๆหรือใช้วัสดุอุปกรณ์
ตกแต่งหลายอย่างให้มีราคาสูงกว่าผลิตภัณฑ์ที่เรียบๆ
ลวดลายน้อยและตกแต่งน้อยเนื่องจากผู้บริโภคส่วน
ใหญต่ระหนกัถงึคณุค่าของงานหตัถกรรม
 2.3)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการกำหนดราคา
ขายที่แตกต่างกันตามลักษณะการขายที่เป็นเงินสดและ
เงินเชื่อและหากเป็นลูกค้าประจำที่มีปริมาณการซื้อมาก
ควรมสีว่นลดปรมิาณใหก้บัลกูคา้ดว้ย

3) ดา้นสถานทีแ่ละชอ่งทางการจดัจำหนา่ย  
 3.1)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการตกแต่งร้าน
จัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ให้มีความสวยงามซึ่งจะสามารถ
ดึงดูดผู้บริโภคให้เข้าไปชมสินค้าและเลือกซื้อได้อย่าง
สะดวกโดยควรมกีารจา้งนกัออกแบบตกแตง่รา้นทีม่ทีกัษะ
ความชำนาญในการออกแบบ
 3.2)ผู้ประกอบการสตรีฯควรติดตั้งเครื่องปรับ
อากาศใหม้คีวามเยน็สบายมแีสงไฟสวา่งเพยีงพอรวมทัง้

ควรมีที่นั่งพักห้องน้ำที่จอดรถเพื่ออำนวยความสะดวก
ใหแ้กผู่บ้รโิภคดว้ย
 3.3)ผูป้ระกอบการสตรฯีควรจดัทำปา้ยบอกทาง
ที่ชัดเจนโดยติดป้ายตามริมถนนเพื่อไปยังร้านจำหน่าย
ผลิตภัณฑ์เนื่องจากถนนในชุมชนสันกำแพงเป็นถนน
เลก็ๆมซีอยมากมายการมปีา้ยบอกทางจะทำใหผู้บ้รโิภค
เขา้ถงึรา้นจำหนา่ยผลติภณัฑไ์ดส้ะดวกและงา่ยมากขึน้ 
 3.4)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการจัดวาง
ผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายโดยหาก
เป็นร้านจำหน่ายที่ตั้งในทำเลที่มีกลุ่มผู้บริโภคตลาดล่าง
ควรนำเฉพาะผลิตภัณฑ์รูปแบบที่มีราคาค่อนข้างต่ำและ
จำหนา่ยเปน็ชิน้เดีย่วๆไปวางจำหนา่ยแตห่ากเปน็ทำเลที่
มีกลุ่มผู้บริโภคตลาดกลาง-บนควรนำผลิตภัณฑ์รูปแบบที่
มรีาคาสงูกวา่และจำหนา่ยเปน็ชดุไปวางจำหนา่ยเสรมิดว้ย 
 3.5)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการจัดวาง
ผลิตภัณฑ์เพื่อจำหน่ายให้มีความเป็นระเบียบเป็นหมวด
หมู่ซึ่งนอกจากจะทำให้แลดูสวยงามและดึงดูดผู้บริโภค
ให้เข้ามาชมผลิตภัณฑ์ในร้านค้าแล้วยังจะทำให้ผู้บริโภค
มองเห็นผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทแต่ละรูปแบบได้ง่ายและ
สะดวกในการเลอืกซือ้
 3.6)ผู้ประกอบการสตรีฯควรเพิ่มช่องทางการ
จัดจำหน่ายโดยควรเปิดสาขาร้านจำหน่ายหรือมีตัวแทน
จำหน่ายเพิ่มเติมซึ่งตั้งอยู่ในทำเลที่หาง่ายเพื่อให้ผู้
บริโภคเดินทางเข้าถึงสะดวกโดยในอำเภอสันกำแพง
จ.เชียงใหม่ควรเพิ่มสาขาร้านจำหน่ายหรือตัวแทน
จำหน่ายในถนนคนเดินและในตลาดสันกำแพงส่วนใน
อำเภอเมอืงจ.เชยีงใหม่ควรเพิม่ในตลาดไนทบ์าซาร์และ
ถนนคนเดินทั้งถนนท่าแพและถนนวัวลายเนื่องจาก
ปัจจุบันถนนคนเดินเป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมที่
นักท่องเที่ยวนิยมมาเดินเที่ยวและจับจ่ายซื้อสินค้า
หตัถกรรมพืน้เมอืงเปน็จำนวนมาก
 นอกจากนี้ผู้ประกอบการสตรีฯควรเพิ่มช่อง
ทางการจัดจำหน่ายในศูนย์การค้าห้างสรรพสินค้าและ
ห้างไฮเปอร์มาเก็ตต่างๆเนื่องจากผู้บริโภคนิยมเข้าไปซื้อ
สนิคา้อปุโภคบรโิภคในแหลง่ดงักลา่วเปน็จำนวนมากเชน่กนั
 3.7)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการติดต่อสถาบัน
การเงินและห้างสรรพสินค้าเพื่อเสนอผลิตภัณฑ์ให้กับ
หน่วยงานเหล่านั้นใช้เป็นสินค้าแถมหรือแลกแต้มสะสมแก่
ลูกคา้
 3.8)ผูป้ระกอบการสตรฯีควรจดัใหม้กีารจำหนา่ย
ตรงถึงผู้บริ โภค โดยมีการนำแผ่นพับและตัวอย่าง
ผลิตภัณฑ์ไปเสนอให้ผู้บริโภคได้ตัดสินใจและเลือกซื้อณ
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สถานที่ทำงานซึ่งอาจเป็นบริษัทเอกชนหน่วยงานของรัฐ
หรือสถาบันการศึกษาที่มีการจัดอบรมสัมมนาและมีการ
ติดต่อกับผู้คนเป็นจำนวนมากเนื่องจากองค์กรเหล่านี้จะ
มีความต้องการของที่ระลึกหรือของขวัญเพื่อมอบแก่
วิทยากรและลูกค้าในงานประชุมโอกาสสำคัญและวัน
เทศกาลตา่งๆอยูเ่สมอ
 3.9)ผู้ประกอบการสตรีฯ ควรมีการจ้างนัก
ออกแบบเวบไซต์ให้ช่วยพัฒนาเวบไซต์ของวิสาหกิจดูแล
และปรับปรุงเวบไซต์ให้มีข้อมูลทันสมัยเพื่อให้ผู้บริโภคทั้ง
ชาวไทยและชาวต่างชาติสามารถเข้าชมติดต่อสอบถาม
ขอ้มลูและเลอืกซือ้ผลติภณัฑไ์ดโ้ดยงา่ย

4) ดา้นสง่เสรมิการตลาด 
 4.1)ผูป้ระกอบการสตรฯีควรมกีารจดัทำแผน่พบั
โฆษณาแนะนำผลิตภัณฑ์ให้มีรูปแบบและสีสันสวยงาม
โดยควรมีข้อมูลย่อๆเกี่ยวกับความเป็นมาของหัตถกรรม
ผ้าฝ้ายคุณสมบัติที่ดีของผ้าฝ้ายกรรมวิธีการผลิตและ
การถักปักด้วยมือรวมทั้งมีรูปตัวอย่างผลิตภัณฑ์หัต
กรรมผ้าฝ้ายที่จำหน่ายนอกจากนี้ยังควรมีข้อมูลสถานที่
ตั้งของกลุ่มวิสาหกิจร้านจำหน่ายเบอร์โทรติดต่อและ
แผนทีต่ัง้อกีดว้ย
 4.2)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการแจกแผ่นพับ
โฆษณาให้กับผู้บริโภคณร้านจำหน่ายผลิตภัณฑ์ร้าน
ของตัวแทนจำหน่ายหรือในแหล่งท่องเที่ยวที่สำคัญต่างๆ 
รวมทั้งสถานที่ที่เกี่ยวข้องกับนักท่องเที่ยวอาทิเช่นสนาม
บินสถานีรถไฟศูนย์ข้อมูลนักท่องเที่ยวสำนักงานท่อง
เที่ยวของจังหวัดและบริษัททัวร์ต่างๆทั้งในอำเภอ
สนักำแพงและอำเภอเมอืงจงัหวดัเชยีงใหม่
 4.3)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการติดต่อกับ
สำนักพิมพ์วารสารตกแต่งบ้านวารสารท่องเที่ยววารสาร
ชุมชนและวารสารท้องถิ่นต่างๆเพื่อลงประชาสัมพันธ์
ผลิตภัณฑ์โดยควรนำจุดเด่นผลิตภัณฑ์ด้านการเป็นสินค้า
หัตถกรรมที่ใช้วัตถุดิบธรรมชาติมาประชาสัมพันธ์ให้ผู้
บรโิภคไดเ้หน็คณุคา่เอกลกัษณข์องศลิปะไทยซึง่จะสง่ผล
ใหเ้กดิแรงดงึดดูในการซือ้ผลติภณัฑต์อ่ไป
 4.4)ผู้ประกอบการสตรีฯควรจัดอบรมพนักงาน
ขายในร้านจำหน่ายและตัวแทนจำหน่ายให้มีความรู้ความ
สามารถในการแนะนำผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคซึ่งไม่
เพียงแต่ข้อมูลเกี่ยวกับประเภทผลิตภัณฑ์เท่านั้นพนักงาน
ขายควรมีความรู้ในเรื่องวัตถุดิบที่ทำจากผ้าฝ้ายธรรมชาติ
คุณสมบัติที่ดีของผ้าฝ้ายการผลิตที่ถักปักด้วยมือและ
การถนอมดูแลผลิตภัณฑ์ซึ่งข้อมูลเหล่านี้จะทำให้ผู้บริโภค
เข้าใจคุณสมบัติและข้อจำกัดต่างๆ ของผลิตภัณฑ์
หตัถกรรมมากขึน้

 4.5)ผู้ประกอบการสตรีฯควรจัดอบรมพัฒนา
บุคลิกภาพในการขายให้แก่พนักงานจำหน่ายและตัวแทน
จำหน่ายให้มีความเข้าใจเกี่ยวกับความสำคัญของการ
บริการลูกค้าด้วยบุคลิกที่มีอัธยาศัยไมตรียิ้มแย้มแจ่มใส
พูดจาสุภาพแต่งกายสุภาพและเต็มใจให้บริการซึ่งจะมี
สว่นชว่ยใหล้กูคา้เกดิความประทบัใจและสนใจในผลติภณัฑ์
มากยิง่ขึน้
 4.6)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการลดราคา
ผลิตภัณฑ์ ในช่วงเทศกาลสำคัญต่างๆและควรจัดทำ
ผลติภณัฑช์ิน้เลก็ๆเพือ่แถมแกล่กูคา้ทีซ่ือ้ในปรมิาณมาก
 4.7)ผู้ประกอบการควรเข้าร่วมกิจกรรมการท่อง
เที่ยว การออกร้านจำหน่ายสินค้าหนึ่ งตำบลหนึ่ ง
ผลิตภัณฑ์(OTOP)หรือกิจกรรมช่วยเหลือสังคมที่จัด
โดยหน่วยงานของภาครัฐและเอกชนทั้งระดับชุมชนท้อง
ถิ่นและประเทศเพื่อให้มีโอกาสเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มาก
ขึ้นและเป็นการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์หัตถกรรมภูมิ
ปญัญาไทยแกช่มุชนและสงัคม
 4.8)ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการพัฒนาร้าน
จำหน่ายผลิตภัณฑ์ให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม
โดยมีการจัดแสดงการถักทอผลิตภัณฑ์รวมทั้งจัดให้มี
การแสดงนิทรรศการเกี่ยวกับความเป็นมาของหัตถกรรมผ้า
ฝ้ายหรือพิพิธภัณฑ์แสดงผลิตภัณฑ์ผ้าฝ้ายเพื่อเป็นการ
ดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เข้ามาเยี่ยมชมและเลือกซื้อสินค้า
ทั้งนี้ผู้ประกอบการสตรีฯควรมีการประสานงานกับ
มัคคุเทศก์หรือบริษัททัวร์ในการนำนักท่องเที่ยวแบบกลุ่ม
(GroupTour)เข้าชมโดยมีการให้ค่าตอบแทนหรือค่า
คอมมชิชัน่แกม่คัคเุทศกห์รอืบรษิทัทวัร์
 4.9)ผู้ประกอบการสตรีฯควรติดต่อสถาบันการ
ศึกษาเพื่อเข้าร่วมกิจกรรมเสริมในชั้นเรียนของนักเรียน
โดยควรจัดสอนนักเรียนถักปักผลิตภัณฑ์หัตถกรรมผ้า
ฝา้ยและนำนกัเรยีนเขา้ชมการผลิตผลิตภณัฑผ์า้ฝา้ยต่างๆ
ซึ่งจะเป็นการส่งเสริมให้เกิดค่านิยมในการซื้อและใช้ของ
ไทยรวมทั้งเป็นการปลูกฝังทัศนคติที่ดีงามในการอนุรักษ์
ศลิปหตัถกรรมภมูปิญัญาไทยใหอ้ยูก่บัอนชุนรุน่หลงัสบืไป
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Introduction 
 The economic development is strongly 
related with the progression of women’s roles.In 
countries where women have been playing a 
significant role, the economy has steadily grown. 
On the contrary, in countries where women are 
restricted in their rights, the economy has grown 
slowly. According to the survey of the United 
NationsOrganization,over thepast10years,
women have increasingly participated in the 
economic sector as executives. They own more than 
25percentofallbusinesses.(UnitedNations.1999)
 Even though in Thailand, there are no 
surveys on businesses owned by women, it is 
obvious that women are dealing in business in 
significant numbers. Consequently, both state and 
private sectors have been currently concentrating 
on developing women entrepreneurs’ competency. 
Particularlyin2007,OfficeofSmallandMedium
Enterprises Promotion initiated the project 
“WomenSMEs”.Theirmainobjective ison
promoting women entrepreneurs to recognize 
business opportunities as well as to support and 
strengthen them in developing effective 
management competency. This project is very 
crucial at this stage because SMEs played an 
important part in Thailand’s economic system that 
coveredapproximately99percentofallbusiness
in2006.(OfficeofSmallandMediumEnterprises
Promotion.2007)
 Sankamphaeng is one of the districts in 
the province of Chiang Mai, Thailand. The district 
constitutes many communities which operate 
various kinds of small enterprises. Their products 
are mostly traditional, especially agricultural 
preserved products, handicraft products, silverware, 
pottery, wood carvings, precious gems, sa papers, 
and hand woven cotton cloths. (Chiangmai 
CommunityDevelopmentProvincialOffice,2008).
Among these products, the hand woven cotton 
cloths are one of the products that have been 
produced for many decades in the community. 

This product is made traditionally by hand. It 
represents the way of living, identity and custom 
of the people in this community. Additionally, it 
is made from natural materials, therefore it is 
recognized by every generation as one of the well 
known and popular products of Sankamphaeng. 
(BusinessThai.2007)
 However, hand woven cotton cloths are 
consuming too much time in production, this 
results in less quantity, hence most of the women 
entrepreneurs in Sankhanmphang have adopted 
machines for weaving. The quality of cotton 
cloths that are woven by the machines will not 
differentiate from weaving by hand, but it will 
provide better quality of consistency and design. 
 However, the people in the community are 
still preserving their own identity by knitting and 
embroidering hand made design on these products. 
This will help their products remain traditional 
and retain value in the present day. (Churee 
Dejying.2008) 
 The development of small enterprises in 
knitted and embroidered cotton product is a 
critical part in enhancing the traditional way of 
living of the communities in Sankamphaeng. 
Although they are small enterprises, it is essential 
that they should adopt a good practice of 
marketing management. Presently, it is found that 
marketing is one of the SMEs’ big problems. 
Therefore, the implementation of the marketing 
management science will assist them in operating 
their businesses more effective and efficient. 
(Office of Small and Medium Enterprises 
Promotion.2007)
 In interviewing one of the women 
entrepreneurs in this business, it was found that 
most of the entrepreneurs have not been able to 
increase sales to meet the target. This problem 
has been caused by entrepreneurs’ incompetency 
in marketing their products. Although they have 
participated in several training courses held by the 
state sector, they have not been supported 
adequately and consistently. (Aiamsiri Tansahawat. 
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2008).Therefore thesewomenentrepreneurs
should be trained to develop their marketing 
competency, so that they will be able to operate 
their businesses and adjust themselves under a 
rapid change of both internal and external 
business circumstances. 
 With the aforementioned reasons, the 
author is then interested in conducting research on 
a guidance for developing marketing competency 
of the women entrepreneurs who are in knitted 
and embroidered cotton product business and own 
small enterprises in Sankamphaeng. The research 
results will be advantageous to these women 
entrepreneurs in marketing their products 
effectively to meet their customers’ demand. This 
will lead to a mutual benefit of sustainable 
growth and development for small enterprises and 
communities in the future. 

Research Methodology 
 The research covered women entrepreneurs’ 
information; personal, types of enterprises, 
motivation factors in starting up business and 
production and marketing operations. Moreover, 
the research also included personal information, 
attitude and behavior of customers toward knitted 
and embroidered cotton products. 
 In collecting data of women entrepreneurs, 
the author used a structured questionnaire as a 
research tool in interviewing the representatives of 
both small enterprises in the community. These 
twoenterpriseshadatotalof266members.
 In collecting data of customers, the 
sampleswere400customerswhohavebought
knitted and embroidered cotton products. Quota 
sampling was used to collect data in regard to 
mainlocationofcustomers;ChiangMai200
samplesandBangkok200samples.Theself
administered questionnaire was used as a research 
tool. The data was analyzed using several 
statist ical techniques including frequency, 
percentage, t-test, F-test and Chi-Square test by 
using SPSS. 

Research Results 

1. Information of Women Entrepreneurs in 
Knitted and Embroidered Cotton Product 
Enterprises 
 1.1 Personal Information 
 Women entrepreneurs who were the 
representatives of small enterprises in knitted and 
embroideredcottonproductwere47and50years
old. One of them held secondary school degree 
and the other one held high school degree. 
 1.2 Enterprise Information and Motivation 
Factors in Starting up Business 
 Their businesses were categorized as small 
enterprises.Theywereestablishedmorethan10
yearsago.Bothenterpriseshadapproximately266
members in total. Most of them were housewives 
in the communities of Sankamphaeng. Their 
capital investment was about two million baht 
each. 
 The motivation factor that urged them to 
start up business was generating income for the 
members who were housewives, by producing and 
marketing traditional products. 
 1.3 Production and Marketing Operation 
 The main equipment and machines used in 
production of both enterprises were needles, 
embroidery frames, sewing machines, cloth cutting 
machines and irons. The main raw materials used 
were cotton filaments which were bought from 
suppliers in Lamphun and Chiang Mai province. 
 Their production processes consisted of 
selecting cotton filaments and cloths, laundering 
and dyeing, designing and drawing, cutting, 
knitting and embroidering, quality checking, 
washing and ironing and packaging. 
 Their target customers were general 
consumers and tourists. They were low-end 
consumers who had average monthly income less 
than10,000bahtandmiddle/high-endconsumers
who had average monthly income more than 
10,000baht.
 They had two channels of distribution; 
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domestic and international, which were 
proportionallyestimatedas80:20.Indomestic
distribution, they sold their products through their 
own shops and sales agents’ shops located in 
Sankamphaeng and Muang districts, Chiang Mai 
and Bangkok. 
 In international distribution, they had their 
domestic customers as their agents who exported 
their products to foreign customers, mostly were 
French and Italian. 
 They sold a variety of knitted and 
embroidered cotton products, particularly 
housewares including tablecloths, dishcloths, cloth 
placemats, cloth coasters, napkins, aprons, 
refrigerator top covers, microwave top covers, 
telephone covers, television top covers, throw 
pillow cases, bedcovers, window curtains, door 
curtains,tissueboxcontainers,andenvelope/
document cloth containers, etc. 
 1.4 Problems in Operation 
 There were many problems that the 
entrepreneurs were facing in operating their 
businesses. Firstly, there was difficulty in 
developing products because the housewives who 
are members of the enterprises have faith in their 
traditional designs. It will take a long time in 
providing knowledge and developing their skills to 

produce new styles. Secondly, the housewives did 
not produce the product according to the sample, 
they depended on their styles. They had either 
stopped producing or changed to their own styles 
in cases where they did not like color or design 
of the sample. Finally, there was a decrease in 
sales of products because the value of both rural 
and urban people toward the use of traditional 
products had decreased. 

2. Information of the Knitted and Embroidered 
Cotton Products’ Consumers 
 2.1) Personal Information 
 The research found that 78.50% of
consumerswerefemale.36%wereunder30years
old.34.25%wereeitherwhitecollarorbluecollar
workers.37%hadmonthlyincome20,000bathor
more. 
 2.2) Attitude of Customers Toward 
Knitted and Embroidered Cotton Products. 
 The attitude of customers toward the 
products were shown in the following table 
 The table il lustrated the atti tude of 
consumers toward overall marketing mix of the 
product; product aspect, price aspect, place aspect 
and promotion aspect was at the moderate degree 
of agreement. 

Marketing Mix of the Product X
_
   S.D Degree of 

Agreement 

Product Aspect    

1. The products have famous brand and are well known. 2.88 0.75 Moderate 

2.Theproductshavevarietyindesignsandsizes. 3.42 0.71 Strong  

3. The products are neat and have beautiful knitting and embroidering. 3.46 0.70 Strong 

4.Theproductshavegoodquality;nofadingorshrinkingetc. 3.20 0.73 Moderate 

5.Theproductsarelonglasting. 3.31 0.75 Moderate 

6. The packages are appropriate and beautiful. 3.07 0.68 Moderate 

Average 3.22 0.54 Moderate 
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 2.3) Behavior of Customers Toward 
Knitted and Embroidered Cotton Products. 
 Itwasfoundthat75.50%ofconsumers
had bought this product in the past. Their main 

purpose of purchasing was personal use. The most 
popular product was throw pillow cases. 
 The frequency of purchase was on average 
twiceoverthelast2years.Mostofthecustomers

Marketing Mix of the Product X
_
   S.D Degree of 

Agreement 

Price Aspect    

7.Theproductshavereasonableprices.Theyareworththeprice,quality
and have a useful life. 

3.27 0.67 Moderate 

8.Theproductshavegoodvaluewhencomparedtothesatisfaction
received after using the products. 

3.44 0.69 Strong 

9.Theproductsarecheaperthanproductsmadefromotherkindsof
materials. 

3.05 0.69 Moderate 

Average 3.25 0.57 Moderate 

Place Aspect    

10.Therearemanyknittedandembroideredcottonproducts’shopsthat
facilitate shopping and purchasing. 

3.01 0.71 Moderate 

11. The knitted and embroidered cotton products’ shops are conveniently 
located and accessible. 

2.99 0.70 Moderate 

12.Thephysicalfeaturesoftheknittedandembroideredcottonproducts’
shops is interesting and attracts customers to purchase the products. 

3.09 0.73 Moderate 

13. The knitted and embroidered cotton products’ shops have good 
layouts. The products are arranged according to their categories. 

3.26 0.70 Moderate 

Average 3.09 0.57 Moderate 

Promotion Aspect    

14.Theshop’ssaleswomenhavesufficientknowledgeabouttheproducts
and are able to advise customers on all details of the products. 

3.20 0.76 Moderate 

15.Theshop’ssaleswomenhavegoodmanners.Theyarealsofriendly
and courteous.  

3.26 0.75 Moderate 

16. The knitted and embroidered cotton products’ shops have beautiful 
and colorful leaflets that can attract customers.  

2.76 0.72 Moderate 

17.Theleafletsoftheknittedandembroideredcottonproducts’shops
are widely distributed.  

2.57 0.72 Slight 

18.Theproductsareadvertisedthroughmanykindsofmediasuchas
home magazines, tourism magazines etc. 

2.69 0.74 Moderate 

Average 2.90 0.58 Moderate 

Average of All Aspects 3.11 0.48 Moderate 
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purchased the products from shops in Bangkok. 
The reasons of purchase were good design and 
hand-made. 
 Inthefuture60.25%ofconsumerswill
buyagain.28.25%wereundecidedand11.50%
would not buy again. 
 Those who would not buy gave the reason 
of material, quality, faded quickly and color. Most 
of those who would buy and undecided stated 
that they would buy throw pillow cases and other 
white cotton products. 
 Their budget for souvenirs is between 
101-300bahtandforgiftsisbetween501-1,000
baht. The customers suggested that the producers 
of these products should attend exhibitions or hold 
demonstration at their offices on how the cotton 
is woven. 
 2.4) Hypothesis Test 
 As for hypothesis test, when classified 
according to gender, age, career and monthly 
income, the mean on the attitude toward knitted 
and embroidered cotton products were different at 
thesignificantstatisticallevelof0.05.
 Finally, the attitude and behavior of 
customers toward knitted and embroidered cotton 
products were associated at the significant 
statisticallevelof0.05withthemoderatedegree
of association. 

Conclusion and Recommendation 
 From the research results, it was revealed 
that the women entrepreneurs who operated 
knitted and embroidered products enterprises in 
Sankamphaeng were strongly recognized on the 
success and survival of the housewives in the 
communities. This was the way of their living in 
the communities. It was also a very important 
motivation that urged them to start their own 
enterprises(OrapinSantidhirakul.2007).These
women entrepreneurs will not be able to reach 
their aim with a lack of marketing competency. 
As marketing is typically seen as the task of 
creating, promoting, and delivering goods and 

services to consumers and businesses (Kotler. 
2000),therefore,itisessentialthatthesewomen
entrepreneurs should adopt some appropriate 
marketing strategies. The major elements of a 
marketing strategy is the marketing mix 
(ScarboroughandZimmerer.2000).Itistheset
of controllable, tactical marketing tools that the 
firm blends to produce the response it wants in 
thetargetmarket(ArmstrongandKotler.2000).
Even though, these women entrepreneurs adopted 
some activities of marketing mix as evidenced by 
the moderate degree of the customers’ attitude, 
they should attempt more in implementing the 
effective activit ies of marketing mix in 
consistency with the customers requirements. 
Hence, the author would like to suggest the 
following guidelines for these women 
entrepreneurs in order to develop their marketing 
competency; 

1) Product Aspect 
 1.1) They should create their own brand 
and have brand labels fixed on both the products 
and packaging. They should also create their logo 
with an attractive and simple design that the 
customers will easily recall. 
 1.2)Theyshoulddeveloptheproductsto
have more quality by establishing good 
relationship with government sectors that support 
SMEs such as, Office of Small and Medium 
Enterprises Promotion, Institute for Small and 
Medium Enterprises Development, Thailand 
Textile Institute and educational institutions that 
have product research and development units. 
These organizations can assist them in improving 
dyeing techniques so that the products will have 
no fading, shrinking and last long. 
 1.3) They should improve their products in 
a wide variety of designs, colors and sizes, 
especially popular products that customers usually 
buy and expect to buy in the future such as 
throw pillow cases, table cloths, napkin containers 
and curtains. 
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 As for the color, they should produce the 
products in customers’ favorite colors such as 
white, blue and green. They should not produce 
traditional color products because they are too 
bright and most of the customers do not prefer to 
purchase them. 
 About the design, in order to develop new 
design, they should decorate the products with 
various colored and strips of cotton cloths. They 
should have their products knitted and 
embroidered in various patterns for example: 
flowers, orchids and natural views. They may use 
same or different color tones. Besides, they should 
embellish their products with some accessories 
such as beads, pearls and shells. 
 Additionally, as they concentrate on two 
groups of target customers; low-ended and 
middle/high-ended,theyshoulddifferentiatein
developing the products. 
 For low-end products, they should knit 
and embroider small strips and decorate with 
some accessories. In addition, they should pack 
these products in low cost packaging. Whilst 
middle/high-endproductsshouldhavebigger
strips as well as different patterns. They should 
also decorate with a wide variety of accessories to 
add more value to the products, so that they can 
sell them at higher prices. Furthermore, they 
should pack these products in sets to make them 
more attractive and convenient to purchase. 
 1.4)Theyshoulddeveloptheproducts’
packaging; boxes and bags to have modern styles, 
more colors and designs. They should probably 
hire a design company or a designer to assist in 
developing the suitable packaging for a variety of 
sizes and designs. Besides, they should also 
consider developing individual and set packages. 
 1.5)Theyshoulddevelopandlaunchnew
products to the market by taking into account the 
customers’ purchasing purposes; for personal use, 
souvenirs or presents. They should cooperate with 
the Department of Skill Development and the 

Department of Vocational Education in the 
communities, to hold training courses or 
workshops for improving housewives’ knowledge 
and skill in developing new products. 

2) Price Aspect 
 2.1)Theyshouldconsiderpriceadjustment
in order to gain positive customers’ attitudes 
toward the products’ prices. They should either 
decrease the price or remain at the same price 
level, in the latter alternative, they should take 
quick action in developing the products’ quality so 
that the customers will accept that their products 
are worth the price, quality and useful life when 
compared with other products that are made from 
other materials. 
 2.2)Theyshouldconsideradjustingthe
products’ price levels by using the research results 
as follow; 
 The products that should sell at a price 
less than 50 baht are cloth coasters, cloth
placemats, napkins and fridge cloth handle. At a 
pricebetween51-100bahtarepotholders,
handcloths, aprons, tissue box containers and 
envelope/documentclothcontainers.Ataprice
between101-200bahtaredecorativetablecloth
strips.Atapricebetween201-300bahtare
telephone covers, television top covers, throw 
pillow cases, small tablecloths. At a price between 
501-1,000 baht are window curtains, door
curtains, tablecloths and bedcovers. 
 In addition, the women entrepreneurs 
should adopt different price strategies. They 
should set a higher price for more decorative and 
stripped hand made products because customers 
usually recognize their value. 
 2.3)Theyshouldsetthepricedifferently
between cash and credit sales. Moreover, they 
should offer quantity discount for repeat 
customers. 

3) Place Aspect  
 3.1) The women entrepreneurs should 
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decorate their shops to make them look more 
attractive for customers. They should probably 
hire a decorator or an architect to help in 
designing and decorating. 
 3.2)Theyshouldinstallairconditioners
for comfort and fresh atmosphere. They should 
also install adequate lighting to illuminate the 
shops. In addition, they should have sufficient 
benches, restrooms and parking facilities for their 
customers. 
 3.3) They should post signs and directions 
along the road in the communities to facilitate in 
travelling to the shops. 
 3.4)Theyshouldhavemoreconcernon
distribution of the products to target customers. In 
the low-end market, they should sell the products 
that have small sizes, low costs and are packed 
individually.However,inthemiddle/high-end
market, they should also offer the products that 
have more designs, higher prices and are packed 
in set. 
 3.5)Theyshouldarrangetheirshopsto
have good layouts. This will attract more 
customers. Moreover, their products should be 
shelved according to their categories, so that 
customers will easily find the products. 
 3.6) They should expand distribution 
channels by opening new shops or having new 
agents. Their shops and agents’ shops should be 
in an accessible and convenient location; walking 
streets and Sankamphaeng Market in 
Sankamphaeng; Night Plaza, walking street on 
Wualai road and Thaphae road in Muang, Chiang 
Mai. Presently, walking streets are popular places 
for tourists because they are classified as culture 
tourism destinations. Most of the traditional 
products are sold on these streets.  
Additionally, they should also expand into 
department stores and hypermarkets. 
 3.7)Theyshouldpartnerwithfinancial
institutions or department stores and offer their 
products as promotional material. 

 3.8)Theyshouldconsidersellingdirectly
to customers. They may present their brochures or 
leaflets to customers at their work places; private 
organizations, government offices, state enterprises 
and educational institutions. These organizations 
always hold seminars, training courses and 
conferences that may occasionally need souvenirs 
or gifts for guest speakers, participants and 
audience. 
 3.9)Theyshouldhirewebsitedesignersto
develop their own website. The website designers 
will assist in administrating and updating 
information of their products on the website. 
Their own website will be an alternative 
distribution channel that provides them opportunity 
to access both domestic and foreign customers. 
These customers will easily have the products’ 
information and convenience of purchasing 
products online. 

4) Promotion Aspect 
 4.1)Theyshouldpublishcolorfuland
attractive brochures or leaflets to introduce their 
products. In the brochures or leaflets, they should 
have a brief background of traditional hand made 
cotton cloths, good characteristics of cotton cloths, 
processes of cotton cloths production, knitting and 
embroidering. Furthermore, they should have some 
pictures of their products, detailed map and 
address of their shops printed in the brochures or 
leaflets. 
 4.2)Theyshoulddistributetheirbrochures
or leaflets to existing or potential customers at 
their shops, their agents’ shops, famous tourist 
destinations and places in Sankamphaeng and 
Muang districts of Chiang Mai such as airport, 
railway station, tourist information centers, 
provincial office of tourism organization and 
tourist companies, etc. 
 4.3)Theyshouldcontactpublishersof
home magazines, tourism magazines and domestic 
or community magazines for advertising their 
products. In advertising, they should stress the 
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outstanding points of their products i.e made from 
natural materials and knitted and embroidered by 
hand. This will assure customers on traditional 
products’ value as well as Thai art identity that 
may urge customers to make a purchasing 
decision. 
 4.4)Theyshouldtraintheirsaleswomen
and agents to have sufficient knowledge of their 
products so that they will be able to give proper 
information to customers. The products’ 
information including product types; cotton, 
distinguishing properties, knitted and embroidered 
by hand and care methods. This information will 
ensure products’ quality and durability. 
 4.5)Theyshouldholdtrainingcoursesto
develop personal characteristics of their 
saleswomen and agents. In training, they should 
emphasize the importance of customer service; 
enthusiasm, courtesy, friendliness and well 
dressed. These characteristics will impress 
customers and influence their purchasing decision. 
 4.6)Onspecialoccasions,theyshould
give discounts or give high volume customers a 
small complimentary gift. 
 4.7)Theyshouldparticipateintourismor
social activities that are held by state or private 
organizations in communities, provinces or 
nationwide; trade fair, OTOP fair, etc. This will 
provide them opportunities to access customers 
and promote their traditional hand made products 
to society. 
 4.8)Theyshoulddeveloptheirshopsto
be cultural tourist destinations in order to attract 
tourists to visit and shop for their products. They 

should present the processes of production and if 
possible, they may establish a museum to 
demonstrate the development of traditional cotton 
cloths and products including displaying the 
antique products. They may contact tour guides or 
tourist companies to add their shops to group tour 
itineraries by offering them commission. 
 4.9)Theyshouldcontacteducational
insti tutions for participating on their class 
activities. They may teach the students to knit and 
embroider cotton cloths as well as escort them to 
the community, hence they will have an 
opportunity to see and admire traditional cotton 
cloth production. This will help in promoting their 
value for purchasing and using Thai traditional 
hand made products and indirectly preserve their 
positive attitudes toward these products from the 
present generation to the next generations. 
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