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บทคัดย่อ: การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการเปล่ียนแปลงด้านทัศนคติด้านตลาดและรายได้ของกลุ่มทอผ้า
ฝ้ายย้อมคราม อ�ำเภอพรรณนานิคม จังหวัดสกลนคร ในการพัฒนาสินค้าของผลิตภัณฑ์เพ่ือตลาดกลุ่มใหม่ โดยใช้การ
ฝึกอบรมในเชิงทฤษฏีและปฏิบัติ ท�ำการติดตามเก็บข้อมูลรายได้ของกลุ่มตัวอย่างหลังช่วงฝึกอบรมนาน 12 เดือน และ
เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพโดยการสนทนากลุ่ม (Focus group) ของกลุ่มผู้ทอผ้าและผู้บริโภคเป้าหมายกลุ่มใหม่ในเดือนที่ 12 
ผลการศกึษาพบว่า กลุม่ทอผ้ามรีายได้เพิม่ขึน้ทกุเดอืนและมรีายได้จากผลติภณัฑ์ใหม่ ได้แก่ กิบ๊ตดิผม ต่างหู กระเป๋า และ
ผ้าห่มอเนกประสงค์ เพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 36 ในเดือนที่ 12 หลังจากการฝึกอบรม ผลการทดสอบทัศนคติด้านการตลาดของ
กลุ่มทอผ้าพบว่ามีความคิดเห็นด้านการตลาดตรงกับความต้องการซื้อของผู้บริโภคกลุ่มใหม่ ในกลุ่มวัยรุ่นและวัยท�ำงาน 
ในส่วนผสมทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการ
ตลาด (Promotion) ได้ในระดับสูง การศึกษานี้เป็นจะเป็นแนวทางในเพื่อเพิ่มศักยภาพของผู้ผลิตในพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
ตรงกับความต้องการของผู้ใช้สินค้ากลุ่มใหม่ เพิ่มรายได้ และความยั่งยืนให้กับกลุ่มผู้ผลิตผ้าท้องถิ่น 
ค�ำส�ำคัญ: การพัฒนา, ทัศนคติด้านการตลาด, ผลิตภัณฑ์ผ้าคราม, กลุ่มลูกค้าใหม่

ABSTRACT: The study aims to explore income and marketing attitude of a group of indigo dyed cotton producers in 
Amphoe Phanna Nikhom, Sakon Nakhon for developing products for the new market sectors. The training program 
(both market theory and practice) were used. The income data were collected for 12 months after training period. The 
qualitative data was done by focus group discussion of indigo dyed cotton producers and new customer groups 12 
months after training. It was found that the income of indigo dyed cotton producer was monthly increasing and those 
income from new indigo dyed products (barrette, earring, bag and multi-purpose blanket) counting as 36 percentage 
from total income at 12th month after training. For marketing attitude, it was found that indigo dyed cotton producers 
have high score to answer purchase decision of new customers (teenager, and working-age people) in marketing 
mix paradigm such as product, price, place and promotion. The study could be benefit for development of products 
matching to needs of new customers with target gold of income and sustainability for local fabric producers. 
Keywords: Development, Marketing attitude, indigo fabric products, new customer sector
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บทน�ำ

การทอผ้าเป็นศิลปะอย่างหนึ่ง กรรมวิธีและ

เทคนิคในการทอผ้าให้เกิดลวดลายต่างๆ เป็นเทคนิค

และความสามารถของแต่ละบคุคล ตัง้แต่กระบวนการ

ปลูกฝ้าย การทําเส้นฝ้าย การทอผ้า ตลอดจนถึงการ

ย้อมสีฝ้าย สีครามเป็นสีย้อมธรรมชาติที่เก่าแก่ ซึ่ง

ชุมชนที่อาศัยในเขตร้อนของโลกล้วนเคยท�ำสีคราม

จากต้นไม้ชนิดต่างๆ โดยเฉพาะสีครามซึ่งมีคุณภาพดี

ที่ผลิตได้จากแถบเอเชีย เช่น สีครามจากประเทศ

อินเดียเป็นท่ีนิยมของคนอังกฤษมากกว่าสีครามที่ได้

จากประเทศเยอรมันและประเทศฝรั่งเศส (ธัญรัตน์, 

2559) ปัจจุบันผ้าย้อมครามเป็นสินค้าที่มีชื่อเสียงของ

จังหวัดสกลนคร มีกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรกว่า 15 กลุ่ม

ที่ได ้รวมตัวกันทอผ้าฝ้ายและย้อมครามและจด

ทะเบียนกับมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (กองบริหาร

มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน, 2559) แต่พบว่ารูปแบบ

สนิค้าส่วนมากท่ีเหมาะกบัผูใ้ช้ทีส่งูอาย ุเช่น การน�ำไป

ตัดเป็นชุดผ้าไทยหรือผ้าพื้นเมือง ท�ำให้ผ้าครามมี

ตลาดค่อนข้างจ�ำกัด การปรับเปลี่ยนทัศนคติของกลุ่ม

ผูผ้ลติซึง่เป็นคนในชนบทมวีถิกีารใช้ชวีติและความคิด

แบบดั้งเดิม จึงเป็นงานที่ท้าทายในการพัฒนารูปแบบ

ผลิตภัณฑ์เพื่อเพ่ิมมูลค่าของผลิตภัณฑ์โดยใช้การ

ตลาด เพือ่ให้สมาชกิกลุม่มผีลตอบแทนจากการท�ำผ้า

ย้อมครามเพิ่มขึ้นและสร้างความมั่นคงด้านรายได้ให้

กลุ่มทอผ้าครามสกลนคร

	 การตลาดมคีวามส�ำคญัต่อการพฒันาผลติภณัฑ์ 

การขาย และรายได้ของสินค้าอย่างมากต่อสินค้า

ทางการเกษตร (กญัญารตัน์ , 2554) และสนิค้าทีเ่กีย่ว

กับวัฒนธรรม รวมถึงผลิตภัณฑ์อ่ืนจากกลุ่มวิสาหกิจ 

จะมีจุดอ่อนด้านการตลาด การจัดหน่าย การสร้าง

ความต้องการและการจดจ�ำให้กับลกูค้าเป็นอย่างมาก 

(จารติา และคณะ, 2553; ชวพงษ์, 2549) โดยใช้เครือ่ง

มอืส่วนผสมทางการตลาด เรยีกว่า Marketing Mix ซึง่

ประกอบด้วย ตัวผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 

ช่องทางจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการ

ตลาด (Promotion) (ศิริวรรณ และคณะ, 2552; วสุ

ธดิา, 2555) ซึง่จะสามารถน�ำมาใช้ในการผลกัดนัด้าน

การตลาดให้กับกลุ่มเป้าหมายและความต้องการของ

ผู้บริโภค โดยมีหลักการและส่งเสริมความคิดทางด้าน

การตลาดให้กบัผูผ้ลติ โดยเฉพาะกลุม่เกษตรกรจงึเป็น

งานท่ีต้องการความร่วมมือของสมาชิกเป็นอย่างมาก 

การศึกษาครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ของงานวิจัยดังน้ี 1) 

ศึกษาความเป็นไปได้ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าย้อม

ครามในกลุม่ลกูค้าใหม่ 2) ศกึษาทศันคตก่ิอนและหลงั

ของกลุ่มเกษตรกรในเรื่องความส�ำคัญของการตลาด 

3) ศึกษาความต่อเนื่องในการในการผลิตสินค้าและ

ความเปลีย่นแปลงท่ีเกดิขึน้ของกลุม่ตวัอย่างเกษตรกร 

วิธีการศึกษา

ท�ำการเก็บข้อมูลวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

R e s e a r c h ) โ ด ย ใ ช ้ เ ค รื่ อ ง มื อ ใ น ก า ร วิ จั ย โ ด ย

แบบสอบถาม การสนทนากลุม่ และการสมัภาษณ์ โดย

มกีลุม่ตวัอย่าง ได้แก่ กลุม่ทอผ้าฝ้ายย้อมครามบ้านนา

ขาม ต�ำบลนาขาม อ�ำเภอพรรณนานิคม จังหวัด

สกลนคร มีสมาชิกจ�ำนวน 32 คน การศึกษาผ่าน

กิจกรรมในฝึกอบรมทั้งภาคทฤษฎีและปฏิบัติระยะ

เวลา 2 เดอืน โดยมกีจิกรรมดงันี ้กจิกรรมท่ี 1) การเพิม่

มลูค่าผ้าคราม โดยการออกแบบลายผ้าและออกแบบ

ผลิตภัณฑ์ใหม่ กิจกรรมที่ 2) การถ่ายทอดเทคโนโลยี

การสร้างแบบตัด (Pattern) และวิธีการตัดเย็บแบบ

มาตรฐานส�ำหรบัผลิตภณัฑ์ใหม่ และกจิกรรมท่ี 3) การ

ถ่ายทอดเทคโนโลยเีพือ่สร้างมลูค่าเพิม่และการตดิต่อ

ส่ือสารไปยังผู้บริโภคโดยพัฒนาบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า

และป้ายฉลาก ซึง่ระยะเวลาการอบรมกจิกรรมละ 2-3 

วนั วดัผลการโดยใช้แบบประเมนิผลจากแบบสอบถาม

โดยใช้ระดบัความพงึพอใจ โดยมค่ีาของระดบัคะแนน

ดังนี้ คะแนนความพึงพอใจ 1 = น้อยที่สุด 2 = น้อย 3 

= ปานกลาง 4 = มาก และ 5 = มากที่สุด โดยใช้ค่า

เฉล่ียในการรายงานผล หลังจากน้ันติดตามการ

เปลีย่นแปลงด้านผลติภณัฑ์ การตลาดและรายได้ของ

กลุม่ตลอดระยะเวลา 12 เดอืน หลงัจากสิน้สดุโครงการ 

ท�ำการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ ด้านคุณภาพผลิตภัณฑ์ 
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และด้านทัศนคติ โดยการสนทนากลุ่มซ่ึงต้องใช้กลุ่ม

ตวัอย่างระหว่าง 8-10 คน (Shelton, 2000) แต่ทัง้นีใ้น

การสนทนากลุม่ ได้มสีมาชกิเข้าร่วมในการสนทนาโดย

แบ่งเป็น กลุม่ทอผ้าฝ้ายย้อมครามจ�ำนวน 20 คน และ

ลูกค้ากลุ่มใหม่ ได้แก่ กลุ่มวัยรุ่น จ�ำนวน 20 คน และ

กลุ่มคนท�ำงาน จ�ำนวน 20 คน โดยใช้การวิเคราะห์ 

SWOT-Analysis และการวิเคราะห์ผลเชิงคุณภาพ 

ผลการศึกษา

กลุ่มทอผ้าฝ้ายย้อมครามบ้านนาขาม ต�ำบลเชิง

ชุม อ�ำเภอพรรณนานิคม จังหวัดสกลนคร ซึ่งมีสมาชิก

จ�ำนวน 32 คน เป็นผู้หญิงจ�ำนวน 31 คน ชาย 1 คน มี

รายได้ส่วนใหญ่อยู่ระหว่าง 5,000-6,000 บาท (35%) 

รองลงมามีรายได้ระหว่าง 4,000-5,000 บาท (25%) 

ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 50-70 ปี มีอาชีพหลักคือการ

ท�ำนา และมีรายได้เสริมจากรวมกลุ่มทอผ้าได้เฉลี่ย

เดือนละ 1,000-1,500 บาทต่อคน สินค้าเดิมที่ท�ำการ

ผลติโดยส่วนใหญ่คอืผ้าซ่ินลายพืน้บ้านได้แก่ ลายข้าว 

ลายพกิลุ และท�ำผลติภณัฑ์อืน่บ้าง เช่น ผ้าพนัคอ และ

ผ้าคลุมไหล ขั้นตอนการด�ำเนินงาน เมื่อท�ำการ

วิเคราะห์ กิจกรรมที่ 1 การเพิ่มมูลค่าผ้าคราม โดยการ

ออกแบบลายผ้าและออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่จัด

สนทนากลุ่มย่อย ท�ำการวิเคราะห์จุดอ่อนและจุดแข็ง 

เพื่อหาความต้องการของกลุ ่มในด้านลายผ้าและ

ผลิตภัณฑ์ใหม่ ทางกลุ่มวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน 

พบว่า มีจุดแข็งดังนี้ 1) สินค้ามีลักษณะเฉพาะถิ่น 2) 

สร้างผลิตภัณฑ์และลายผ้าใหม่ๆ 3) ผู้ซ้ือสามารถต่อ

รองราคาได้ 4) สินค้ามีราคาปานกลางไม่ถูกหรือแพง

มาก 5) ร้านของกลุม่ทอผ้าทีต่ัง้อยูไ่ม่ไกลจากถนนใหญ่ 

เข้าถงึง่ายเมือ่เทยีบกบักลุม่อืน่ๆ 6) มส่ีวนลดให้เมือ่ซือ้

จ�ำนวนมาก จุดอ่อน ดังนี้ 1) สินค้าไม่มีความหลาก

หลาย 2) ลายผ้าค่อนข้างน้อย 3) สนิค้าไม่มเีอกลกัษณ์

เฉพาะของกลุ่ม 4) ไม่มีระดับราคาที่แน่นอน 5) มีจุด

จ�ำหน่ายอยู่แห่งเดียว 6) มีการออกร้านแต่ขึ้นอยู่กับ

เทศกาลต่างๆ 7) ขาดความรูด้้านการใช้อินเตอร์เนต็ 8)

ไม่มีโปรแกรมการส่งเสริมการตลาดอื่น 9) ขาดการ

โฆษณาและการส่ือสารการตลาด นอกจากนีย้งัมคีวาม

ต้องจะพฒันาสนิค้าใหม่ของกลุม่ เช่น ลายผ้าลายใหม่

ส�ำหรับผู้บริโภครุ่นใหม่ ผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น เนคไท

ส�ำหรับลูกค้าเฉพาะกลุ่มผู้ชาย กระเป๋าสะพายล�ำลอง

ส�ำหรับกลุ่มวัยรุ ่นและนักศึกษา และเครื่องประดับ

ส�ำหรับสตรี เป็นต้น

กจิกรรมที ่2 การถ่ายทอดเทคโนโลยกีารสร้างแบบ

ตดั (Pattern) และวธิกีารตดัเยบ็แบบมาตรฐานส�ำหรบั

ผลิตภัณฑ์ใหม่ ด�ำเนินโครงการโดยเชิญวิทยากรที่มี

ความเชีย่วชาญมาให้ความรูแ้ละสอนการออกแบบผ้า 

โดยเน้นการท�ำแบบมือ หรือ Hand made และกระตุ้น

ให้เกิดจากความต้องการของกลุ่มเอง ลายผ้าท่ีและ

ผลิตภัณฑ์ใหม่ท่ีได้จากการอบรม และท�ำการสร้าง

แบบตดัและตดัเยบ็ผลติภณัฑ์ส�ำเรจ็รปูขึน้มาเพิม่ เช่น 

เนคไท และกระเป๋าสะพาย เป็นต้น 

กิจกรรมที่ 3 การถ่ายทอดเทคโนโลยีเพื่อสร้าง

มูลค่าเพิ่มและติดต่อสื่อสารไปยังผู้บริโภคโดยพัฒนา

บรรจภุณัฑ์ตราสินค้าและป้ายฉลาก มจีดุประสงค์เพือ่

ให้ความรู ้และความเข้าใจในการเอาส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing mix) ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา 

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด มา

ขับเคล่ือนกิจกรรมส�ำหรับลูกค้ากลุ่มใหม่เพื่อสร้าง

ความต้องการให้กบัผูบ้รโิภค ผูวิ้จยัได้ท�ำการเกบ็ข้อมลู

การหลังการอบรมแต่ละครั้งโดยใช้แบบสอบถาม
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ผลการศึกษา 

กลุมทอผาฝายยอมครามบานนาขาม ตําบลเชิงชุม อําเภอพรรณนานิคม จังหวัดสกลนคร ซึ่งมีสมาชิกจํานวน 
32 คน เปนผูหญิงจํานวน 31 คน ชาย 1 คน   มีรายไดสวนใหญอยูระหวาง 5,000 – 6,000 บาท (35%) รองลงมามี
รายไดระหวาง 4,000 – 5,000 บาท (25%) สวนใหญมีอายุระหวาง 50-70 ป มีอาชีพหลักคือการทํานา และมีรายไดเสริม
จากรวมกลุมทอผาไดเฉล่ียเดือนละ 1,000 – 1,500 บาทตอคน สินคาเดิมที่ทําการผลิตโดยสวนใหญคือผาซิ่นลาย
พื้นบานไดแก ลายขาว ลายพิกุล และทําผลิตภัณฑอื่นบาง เชน ผาพันคอ และผาคลุมไหล  ขั้นตอนการดําเนินงาน เมื่อ
ทําการวิเคราะห กิจกรรมที่ 1 การเพิ่มมูลคาผาคราม โดยการออกแบบลายผาและออกแบบผลิตภัณฑใหมจัดสนทนา
กลุมยอย ทําการวิเคราะหจุดออนและจุดแข็ง เพื่อหาความตองการของกลุมในดานลายผาและผลิตภัณฑใหม ทางกลุม
วิเคราะหจุดแข็งและจุดออน พบวา มีจุดแข็งดังนี้  1) สินคามีลักษณะเฉพาะถิ่น 2) สรางผลิตภัณฑและลายผาใหมๆ 3) 
ผูซื้อสามารถตอรองราคาได 4) สินคามีราคาปานกลางไมถูกหรือแพงมาก  5) รานของกลุมทอผาที่ต้ังอยูไมไกลจากถนน
ใหญ เขาถึงงายเมื่อเทียบกับกลุมอื่นๆ 6) มีสวนลดใหเมื่อซื้อจํานวนมาก  จุดออน ดังนี้ 1) สินคาไมมีความหลากหลาย 
2) ลายผาคอนขางนอย 3) สินคาไมมีเอกลักษณเฉพาะของกลุม 4) ไมมีระดับราคาที่แนนอน  5) มีจุดจําหนายอยูแหง
เดียว 6) มีการออกรานแตขึ้นอยูกับเทศกาลตางๆ  7) ขาดความรูดานการใชอินเตอรเน็ต  8)ไมมีโปรแกรมการสงเสริม
การตลาดอื่น 9) ขาดการโฆษณาและการสื่อสารการตลาด นอกจากนี้ยังมีความตองจะพัฒนาสินคาใหมของกลุม เชน 
ลายผาลายใหมสําหรับผูบริโภครุนใหม  ผลิตภัณฑใหม เชน เนคไทสําหรับลูกคาเฉพาะกลุมผูชาย กระเปาสะพายลําลอง
สําหรับกลุมวัยรุนและนักศึกษา และเครื่องประดับสําหรับสตรี เปนตน 

กิจกรรมท่ี 2 การถายทอดเทคโนโลยีการสรางแบบตัด (Pattern) และวิธีการตัดเย็บแบบมาตรฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑใหม ดําเนินโครงการโดยเชิญวิทยากรที่มีความเชี่ยวชาญมาใหความรูและสอนการออกแบบผา โดยเนนการ
ทําแบบมือ หรือ Hand made และกระตุนใหเกิดจากความตองการของกลุมเอง ลายผาที่และผลิตภัณฑใหมที่ไดจากการ
อบรม และทําการสรางแบบตัดและตัดเย็บผลิตภัณฑสําเร็จรูปขึ้นมาเพิ่ม เชน เนคไท และกระเปาสะพาย เปนตน  

กิจกรรมที่ 3 การถายทอดเทคโนโลยีเพื่อสรางมูลคาเพิ่มและติดตอส่ือสารไปยังผูบริโภคโดยพัฒนาบรรจุภัณฑ
ตราสินคาและปายฉลาก  มีจุดประสงคเพื่อใหความรูและความเขาใจในการเอาสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
mix) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด มาขับเคลื่อนกิจกรรมสําหรับลูกคากลุม
ใหมเพื่อสรางความตองการใหกับผูบริโภค ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลการหลังการอบรมแตละครั้งโดยใชแบบสอบถาม 

 

 

 Figure 1 Training for pattern design, new product and new logo   Figure 1 Training for pattern design, new product and new logo 

โดยมกีารตัง้ช่ือผลติภณัฑ์ว่า นาขาม (Na-Kham) 

ออกแบบโลโก้ใหม่ และจัดท�ำบรรจุภัณฑ์ส�ำหรับ

ผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด นอกจากนี้มีผลิตภัณฑ์ใหม่ของ

กลุ่มเพิม่ข้ึน ได้แก่ เนคไท เส้ือยดืมดัย้อมคราม กระเป๋า 

ผ้าคลุ่มเอนกประสงค์ กิ๊บและของประดับ ดังแสดงใน 

Figure 1

Table 1 The results of evaluation after training activities

Results Activity 1 Activity 2 Activity 3

 
Pattern design and New 

product development

Creating a pattern cutting and 

Sewing method

Packaging, Brand and 

Label Development
Percentage of Training utilization 95.75 80.00 80.00

Percentage of client satisfaction 95.42 86.19 95.75

Score of knowledge utilization 4.03 4.58 4.25

Score of the suitability of course 

content
3.96 4.50 4.25

Comparing project cost and time 

to Values
3.72 4.69 4.37

Success of activity Number of pattern design

Number of new product

New product such as hand bag, 

necktie, multi-purpose blanket 

barrette, earring and brooch

Packaging, Brand and 

Label

หลังจากฝึกอบรม ท�ำการเก็บข้อมูลโดยใช้การ

สอบถามเกีย่วกบัรายได้ และผลติภัณฑ์ทีไ่ด้รบัการฝึก

อบรมทกุๆ เดอืนเป็นระยะเวลา 1 ปี ผลพบว่า หลงัจาก

อบรมเดือนที่ 4 เริ่มมีค�ำสั่งซื้อสินค้าใหม่ รวมทั้งสินค้า

เดิมที่ได้มีการพัฒนาบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้าและป้าย

ฉลากให้สวยงามก็มียอดจ�ำหน่ายเพิ่มมากขึ้น โดยค�ำ

สัง่ซ้ือดงักล่าวจากสอบถามกลุม่พบว่ามคีวามพอใจใน

บรรจุภัณฑ์แบบใหม่ มีการตั้งราคาเพิ่มขึ้นจากราคา

เดิมร้อยละ 5 มีการออกบูธจ�ำหน่ายสินค้าเพิ่มมากขึ้น

โดยส่วนใหญ่เป็นงานแสดงสนิค้าทีไ่ด้รบัเชญิซึง่ไม่เสยี

ค่าใช้จ่าย เฉลี่ย 1.5 ครั้งต่อเดือน ผลิตภัณฑ์ใหม่ได้รับ

ความสนใจเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากมีความแตกต่างกับ

สินค้าที่มีขายตามท้องตลาด ดูทันสมัยยิ่งขึ้นและมีรูป

แบบการตดัเยบ็ทีป่ราณตีสวยงาม กลุม่ลกูค้าใหม่ทีซ่ือ้

สินค้าพวกเส้ือยืดมัดย้อมคราม และเครื่องประดับ

ได้แก่ นักเรียน นักศึกษา กลุ่มสินค้าผู้ชายโดยเฉพาะ

เนคไท ที่ได้รับการตอบรับเป็นอย่างอย่างดี ผลที่ได้คือ

รายได้จากสนิค้าผ้าย้อมครามเดมิทีม่กีารพฒันาบรรจุ

ภัณฑ์และสินค้ากลุ่มใหม่เพิ่มมากข้ึนดังแสดงใน  

Figure 2
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โดยมีการตั้งชื่อผลิตภัณฑวา นาขาม (Na-Kham) ออกแบบโลโกใหม และจัดทําบรรจุภัณฑสําหรับผลิตภัณฑแตละชนิด 
นอกจากนี้มีผลิตภัณฑใหมของกลุมเพิ่มขึ้น ไดแก เนคไท เส้ือยืดมัดยอมคราม กระเปา ผาคลุมเอนกประสงค ก๊ิบและ
ของประดับ ดังแสดงใน Figure 1 

Table 1 The results of evaluation after training activities 
Results Activity 1 Activity 2 Activity 3 

  
Pattern design and New product 

development 
Creating a pattern cutting and 

Sewing method 
Packaging, Brand and Label 

Development 
Percentage of Training  utilization 95.75 80.00 80.00 

Percentage of client satisfaction 95.42 86.19 95.75 

Score of knowledge utilization 4.03 4.58 4.25 

Score of the suitability of course content 3.96 4.50 4.25 
Comparing project cost and time to 
Values 

3.72 4.69 4.37 

Success of activity Number of pattern design 
Number of new product 

New product such as hand bag, 
necktie, multi-purpose blanket 
barrette, earring  and  brooch 

Packaging, Brand and Label 

หลังจากฝกอบรม ทําการเก็บขอมูลโดยใชการสอบถามเกี่ยวกับรายได และผลิตภัณฑที่ไดรับการฝกอบรมทุก ๆ 
เดือนเปนระยะเวลา 1 ป ผลพบวา หลังจากอบรมเดือนที่ 4 เริ่มมีคําส่ังซื้อสินคาใหม รวมทั้งสินคาเดิมที่ไดมีการพัฒนา
บรรจุภัณฑ ตราสินคาและปายฉลากใหสวยงามก็มียอดจําหนายเพิ่มมากขึ้น โดยคําส่ังซื้อดังกลาวจากสอบถามกลุม
พบวามีความพอใจในบรรจุภัณฑแบบใหม มีการตั้งราคาเพิ่มขึ้นจากราคาเดิมรอยละ 5 มีการออกบูธจําหนายสินคาเพิ่ม
มากขึ้นโดยสวนใหญเปนงานแสดงสินคาที่ไดรับเชิญซึ่งไมเสียคาใชจาย เฉล่ีย 1.5 ครั้งตอเดือน ผลิตภัณฑใหมไดรับ
ความสนใจเพิ่มมากขึ้น เนื่องจากมีความแตกตางกับสินคาที่มีขายตามทองตลาด ดูทันสมัยยิ่งขึ้นและมีรูปแบบการตัด
เย็บที่ปราณีตสวยงาม กลุมลูกคาใหมที่ซื้อสินคาพวกเสื้อยืดมัดยอมคราม และเครื่องประดับไดแก นักเรียน นักศึกษา 
กลุมสินคาผูชายโดยเฉพาะเนคไท ที่ไดรับการตอบรับเปนอยางอยางดี  ผลท่ีไดคือรายไดจากสินคาผายอมครามเดิมที่มี
การพัฒนาบรรจุภัณฑและสินคากลุมใหมเพิ่มมากขึ้นดังแสดงใน Figure 2 

 

 

 

 

 

 

Figure 2  Total Income and Income of new products  Figure 2 Total Income and Income of new products 

หลังจากด�ำเนินโครงการ 1 ปี เพื่อติดตามการ

เปลี่ยนแปลงทัศนคติของกลุ่มต่อความคิดด้านการ

ตลาดของผู้บริโภคกลุ่มใหม่ ได้ท�ำการสนทนา ของผู้

กลุม่ทอผ้าฝ้ายย้อมครามบ้านนาขามต่อความต้องการ

ซื้อผ้าครามของผู้บริโภคกลุ่มใหม่ หลังจากน้ันท�ำการ

สนทนากลุ ่มลูกค ้าลูกค ้ากลุ ่มใหม ่ที่ท�ำการซื้อ

ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ นักศึกษา และคนท�ำงานทั่วไปใน

จงัหวดัสกลนคร โดยใช้ค�ำถามชดุเดยีวกนั แล้วเปรยีบ

เทียบทัศนคติของกลุ่มทอฝ้ายย้อมคราม 

Table 2 Attitude towards marketing mix of indigo dyed cotton producers to demand of new customers 

Questions
Producer’s attitude towards demand of 

new customers

Demand of New customers

Teenager
Working-age 

people

1. New indigo dyed cotton products      
 Necktie 2    
 Bag 4   5
 Multi-purpose blanket 1   4
 Indigo dyed T-shirt 3 4  
 Barrette and Earring 5 5  

2. Customer demand of Pattern design      
 Chic and modern design 1 5 4
 Vintage design 5 4 5
 Local design 4    
 Contemporary design 2    
 Striped tie dyed and Ikat woven design 3    

3. Packaging design      
 Beautiful packaging design 3   5
 Plain packaging design 1    
 Packaging with brand and label 4   4
 Valuable packaging which similar to souvenirs 2 5  
 Reusable packaging 5 4  
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กลุ่มทอผ้าฝ้ายย้อมครามมีความคิดว่า ผู้บริโภค

กลุ่มใหม่มีความต้องการซ้ือต้องการซ้ือก๊ิบติดผมและ

ต่างห ูรองลงมาคือกระเป๋า ซึง่ตรงกบัความต้องการของ

ลกูค้ากลุ่มใหม่ทีต้่องการซ้ือกิบ๊ตดิผมและต่างหขูองวยั

รุ่น และกระเป๋าของวัยท�ำงาน ส่วนเรื่องลายผ้ากลุ่มผู้

ผลติมคีดิว่าผูบ้รโิภคกลุม่ใหม่มคีวามต้องการผ้าคราม

ลายโบราณ และลายท้องถิ่น ซึ่งตรงกับความต้องการ

ซื้อของวัยท�ำงาน และวัยรุ่น ในขณะที่วัยรุ่นต้องการ

ลายแปลกใหม่และทันสมัย ส่วนเร่ืองราคา โดยใช้

ตัวอย่างกระเป๋าซึ่งเป็นสินค้าที่ผู ้บริโภคกลุ่มใหม่มี

ความต้องการ พบว่าผู้ผลิตและผู้บริโภคตอบในราคา

ใกล้เคียงกัน คืออยู่ในระดับราคาที่เหมาะสม มี สอง

ระดับราคา คือ ระดับราคา 350 - 400 บาท และ 401-

500 บาท ส่วนเรื่องสถานท่ีจัดจ�ำหน่ายกลุ่มผู้ผลิตคิด

ว่าผู้บริโภคต้องการซื้อตรงจากกลุ่มแม่บ้านมากที่สุด 

ในขณะท่ีการส่งเสริมการตลาดผู้ผลิตคิดว่าความ

ส�ำคัญในเรื่องของแถมและการต่อรองสินค้าหรือ

ส่วนลดพิเศษเป็นความต้องการของผู้ซื้อ ซึ่งตรงกับ

ความต้องการของกลุม่วยัรุน่ในเรือ่งของแถม และราคา

ที่ต่อรองได้ของวัยท�ำงาน 

สรุป

ผลการจากให้การฝึกอบรมและความรู้ทางด้าน

การตลาดพบว่ากลุ่มทอผ้ามีรายได้เพิ่มมากข้ึนจาก

ผลิตภัณฑ์ใหม่ จากรายได้รวมของกลุ่ม 30,000 บาท 

เป็น 96,000 บาทในระยะเวลา 12 เดือน นอกจากนี้ยัง

มีอัตราส่วนจากผลิตภัณฑ์ใหม่เพิ่มขึ้น เช่น กิ๊บติดผม

และต่างหู กระเป๋า และผ้าห่มอเนกประสงค์ คิดเป็น

สัดส่วนร้อยละ 36 ในเดือนกุมภาพันธ์ 2559 ซึ่งเป็น

Questions
Producer’s attitude towards demand of 

new customers

Demand of New customers

Teenager
Working-age 

people
4. Suitable price of indigo dyed handbag      

 350-400 Baht 5 4 4
 401-500 Baht 4 5 5
 501-600 Baht 3    
 601-700 Baht 2    
 701-800 Baht 1    

5. Suitable channel distribution of indigo dyed 
product      

 OTOP Shop 3    
 Trade show and Exhibition 4 5 5
 Buy directly from the producers 5 4 4
 Online shopping 1    
 Distributors/Middle man 2    

6. The need for Marketing promotion      
 Buy 1,000 Baht get 5 % discount 3    
 Buy 2 get 30% discount for the 3rd piece 1    
 Free delivery 2    
 Barraging and discount 4 4 5
 Free gift 5 5 4

Remark: 5 = most buying demand, 4 = more buying demand , 3 = medium buying demand, 2 = little buying demand 

and 1 = least buying demand

Table 2 Attitude towards marketing mix of indigo dyed cotton producers to demand of new customers (cont.)



1448 แก่นเกษตร 45 ฉบับพิเศษ 1 : (2560).

เดอืนสดุท้ายทีท่�ำการเกบ็ข้อมลู และมยีอดขายเพิม่ขึน้

ถงึ 3 เท่า เมือ่สอบถามทศันคตด้ิานการตลาดตลาดของ

สมาชิกกลุ่มทอผ้า และผู้บริโภคกลุ่มใหม่ ได้แก่ กลุ่ม

วัยรุ่นและวัยท�ำงาน ตามกรอบส่วนประสมทางการ

ตลาด พบว่า ผูผ้ลติสามารถมคีวามเข้าใจและวิเคราะห์

ความต้องการซื้อของผู้กลุ่มใหม่ได้ตรงกับค�ำตอบท่ีได้

จากการสนทนากลุ่มลูกค้าใหม่ เรื่องความต้องการ

ผลิตภัณฑ์ผ้าครามของวัยรุ่นและวัยท�ำงาน (ความ

ต้องการระดับ 4 และ 5) ในทุกด้าน ได้แก่ ในด้าน

ผลติภัณฑ์ ได้แก่ รปูแบบลายผ้า บรรจุภณัฑ์ ด้านราคา 

ด้านสถานทีจ่ดัจ�ำหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ซึง่

ทัศนคติด ้านการตลาดดังกล่าวจะช่วยให้ผู ้ผลิต

วางแผน สร้างกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย 

และสร้างตลาดใหม่ๆ ให้กับสินค้าผ้าฝ้ายย้อมคราม

และหรือขยายผลไปยังผลิตภัณฑ์ท้องถิ่นอื่นๆ ได้
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