
บทคัดย่อ
	 การศึกษาเรื่องนี้มีวัตถุประสงค ์ เ พ่ือศึกษา

พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคผ้าทอไทลื้อ 

ในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา และศึกษาแนวทางใน

การพัฒนาตลาดผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัด

พะเยา ใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่  

ผู้บริโภค จ�ำนวน 246 ราย มีวิธีเก็บรวมรวมข้อมูลโดยการ

ใช้แบบสอบถาม และผู้ผลิตผ้าทอไทลื้อที่อยู่ในเขตอ�ำเภอ

เชียงค�ำ จงัหวดัพะเยา จ�ำนวน 15 ราย มีวธิกีารเกบ็รวบรวม

ข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์ การสังเกตทั้งแบบมีส่วนร่วม 

และแบบไม่มีส่วนร่วม ผลการศึกษาพบว่า

	 1. พฤติกรรมผู้บริโภค ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะ

พจิารณาตดัสนิใจเลอืกซือ้ผ้าทอจากชือ่เสยีงของแหล่งผลติ

ที่มีมานาน นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าทอสีพื้นและผ้าทอ

จกลาย เฉดสีเข้มลวดลายน�้ำไหล ส่วนใหญ่นิยมซื้อ

ผลติภณัฑ์เพือ่ใช้เอง โดยผู้บรโิภคจะท�ำการตดัสนิใจเลอืก

ซ้ือผลิตภณัฑ์ด้วยตนเองและไม่มีการนับจ�ำนวนครัง้ในการ

ซ้ือผลติภณัฑ์ในแต่ละเดือน เหตผุลทีต่ดัสนิใจซือ้เนือ่งจาก

ผลิตภัณฑ์ท�ำจากผ้าฝ้าย สวมใส่สบาย มีคุณภาพ และ

ทนทาน ผูบ้รโิภคสนใจซือ้ผ้าทอสพ้ืีนในช่วงราคา 301 - 500 

บาท และซื้อผ้าทอจกลายในช่วงราคา 501- 800 บาท

	 2. ความต้องการของผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่

ต้องการให้มีการประยุกต์เฉดสีและลวดลายให้มีความทัน

สมัยมากข้ึน ต้องการให้มีการจัดสิ่งอ�ำนวยความสะดวก 

เช่น ที่นั่งพัก บริการน�้ำดื่ม จัดให้มีกิจกรรมส่งเสริมการ

ตลาด เช่น การลดราคา การให้เครดิตการค้ามากขึ้น

	 3. ลักษณะการด�ำเนินงานของผู ้ผลิต ผู ้ผลิต

ท�ำการผลิตผลิตภัณฑ์ที่ได้รับความนิยม ผลิตภัณฑ  ์

ที่ผู้ผลิตท�ำการผลิตมากที่สุด คือ ผ้าทอสีพื้นและผ้าทอจก

ลาย มวีธีิการก�ำหนดราคาผลิตภณัฑ์จากต้นทนุและค่าแรง

การผลิต ท�ำการจ�ำหน่ายโดยเปิดหน้าร้านจ�ำหน่ายเอง  

ให้ส่วนลดและเครดิตการค้าแก่ผู ้บริโภคตามปริมาณ 

การซื้อที่ผู ้ผลิตเห็นสมควร โดยผู้ผลิตส่วนใหญ่จะใช้

วตัถดุบิทีม่คีณุภาพมาผลติเป็นผลติภณัฑ์ มกีารตรวจสอบ

คุณภาพของวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์ก่อนน�ำออกจ�ำหน่าย 

แนวทางการพัฒนาตลาดผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา
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	 4. แนวทางในการพัฒนาตลาดผ้าทอไทลือ้ในเขต

อ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา มีดังนี้

	 	 4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้

สอดคล้องกบัความต้องการและรสนิยมของผูบ้รโิภค มกีาร

ออกแบบโดยประยุกต์เฉดสแีละลวดลายให้มีความทนัสมยั

มากขึ้น สร้างบรรจุภัณฑ์ให้เป็นที่สะดุดตาผู ้บริโภค 

เมื่อพบเห็น

	 	 4.2 ด้านราคา ควรสร้างระดับของราคาทีห่ลาก

หลายให้แก่ผลิตภัณฑ์ เพื่อผู้บริโภคจะได้มีตัวเลือกทาง

ด้านราคาที่หลากหลาย

	 	 4.3 ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ควรให้ความ

ส�ำคัญในการโฆษณา จัดท�ำแผ่นพับ หรือโฆษณาผ่านสื่อ 

online ให้มากขึ้น และน�ำผลิตภัณฑ์ร่วมจัดแสดงในงาน

เทศกาลต่างๆ ทั้งในจังหวัดและนอกจังหวัดให้มากขึ้น 

กว่าเดิม

	 	 4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด จัดให้มี

กิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น การลดราคา ผู้ผลิตควร

แสดงเครื่องหมายรางวัลที่ได้รับไว้ที่บริเวณจ�ำหน่าย

ผลติภณัฑ์หรอืตดิไว้ทีต่วัผลติภัณฑ์ เพือ่ผูบ้ริโภคจะได้รูจ้กั

ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มอย่างแพร่หลายมากขึ้น และเป็นการ

สร้างความชื่อมันในตัวผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคได้

ค�ำส�ำคัญ : แนวทางการพัฒนาตลาด, ผ้าทอไทลื้อ

Abstract
	 This study aimed to study consumer  

behavior and needs of Tai Lue cloth in Chiang 

Kham District, Phayao Province and to study the 

development of Tai Lue Woven Cloth Market  

in Chiang Kham District, Phayao Province. The 

sample consisted of 246 consumers. The data were 

collected by questionnaire. Twelve Thai Tai Lue 

woven cloth makers in Chiang Kham District, 

Phayao Province collected data using interview 

form. Observation both participatory And  

non-participant The study indicated that

 	 1. Consumer behavior Most consumers 

consider buying long-lasting woven fabrics.  

Popular choice of woven floor and woven cloth 

products. Dark shade, water flow pattern Mostly 

buy products for own use. The consumers make 

their own purchase decisions and do not count the 

number of purchases each month. The reason to 

make a purchase is because the cotton fabric  

is comfortable and durable. Consumers are  

interested in buying fabric in the price range  

of 301-500 baht and buy fabric in the price range 

of 501-800 baht.

 	 2. Consumer demand Most consumers 

would like to apply the hues and patterns to be 

more modern. Want to arrange amenities such  

as seating, drinking water services. Organize  

marketing promotion activities such as lowering 

the price of credit for trade.

 	 3. Operational characteristics of manufac-

turers. Manufacturers produce popular products. 

The products that manufacturers produce most are 

floor cloth and knitting fabric. There is a way  

to determine the price of a product from cost and 

labor. Sold by the store. Provide discounts and trade 

credits to consumers according to the amount  

of purchase that the manufacturer deems  

appropriate. Most manufacturers use quality raw 

materials to produce products. Quality of raw  

materials and products is checked before  

being sold.
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 	 4. Guidelines for developing Tai Lue  

weaving market in Chiang Kham District, Phayao 

Province are as follows.

 	 	 4.1 Product aspects Should develop 

products to meet the needs and tastes of  

consumers. It is designed by applying colors  

and patterns to be more modern. Create packaging 

that is eye-catching when consumers see it.

 	 	 4.2 The price should create a variety  

of price levels for the product. For consumers,  

there are a variety of price options.

 	 	 4.3 Distribution channels It should focus 

on advertising, brochures or advertisements 

through online media and more co-exhibitors  

at various festivals. Both in the province and  

outside the province more than ever.

 	 	 4.4 Marketing promotion Provide  

marketing promotion activities such as price  

reductions. Producers should display the reward 

marks at the product sales area or on the product 

itself. For consumers to get to know the products 

of the group more widely. And it creates a name 

for it in the product to consumers.

Keyword : Development of Market, Tai Lue weaving

บทน�ำ
	 โครงการหนึง่ต�ำบล หนึง่ผลติภณัฑ์ เป็นนโยบาย

รัฐบาลที่เกิดข้ึนเพื่อส่งเสริมและสนับสนุนกระบวนการ

พัฒนาท้องถิ่น สร้างชุมชนให้เข้มแข็งแบบพึ่งพาตนเองได ้

โดยให ้ประชาชนเข ้ามามีส ่วนร ่วม ในการก�ำหนด 

ความต้องการ ทศิทางอาชพีทีจ่ะน�ำไปสูก่ารสร้างรายได้ด้วย

ทรัพยากรทีมี่อยูใ่นท้องถิน่ และน�ำเอาภูมิปัญญาท้องถิน่มา

พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้เป็นสินค้าที่มีคุณภาพ มีจุดเด่น 

เป็นการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์

	 ผ้าทอไทลือ้เป็นอกีหนึง่ผลผลติทีเ่กดิจากแนวคดิ

ของ “โครงการหนึ่งต�ำบล หนึ่งผลิตภัณฑ์” อันเป็น

เอกลักษณ์ที่โดดเด่นในยุคหนึ่ง ภายในการพัฒนาและ 

การส่งเสริมของรัฐบาล ที่มีการสนับสนุนทั้งวิชาการ  

งบประมาณ การจัดตั้งกลุ่ม การบริหารจัดการ ส่งผลให้ 

เกิดเป็นกลุ่มผ้าทอไทลื้อข้ึน ไม่ว่า การสนับสนุนส่งเสริม

จากภาครัฐจะปรับเปลี่ยนบทบาทไปก็ตาม ผู้ผลิตผ้าทอ 

ไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยาก็ยังด�ำรงรักษา

เอกลักษณ์และช่ือเสียงท่ีดีงามไว้จนถึงปัจจุบัน ท�ำให  ้

ผ้าทอไทลื้อของอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยาสามารถ 

ด�ำเนินกิจการมาจึงถึงทุกวันนี้

	 ป ัจจุบันปัจจุบันสภาพสังคมและเศรษฐกิจ

เปลี่ยนแปลงไป ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมีการแข่งขันกันสูง  

รูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ีจ�ำหน่ายยังคงมีความคล้ายคลึงกัน 

ท�ำให้สินค้าที่จ�ำหน่ายไม่เป็นที่น่าสนใจของผู้บริโภค อีกทั้ง

ช่องทางการจ�ำหน่ายยังไม่มีการพัฒนาให้เป็นที่รู้จักและที่

นิยมของคนทั่วไป ดังที่เป็นสินค้าเอกลักษณ์ของอ�ำเภอ

เชยีงค�ำ จงัหวดัพะเยา ท�ำให้ผูผ้ลติผ้าทอไทลือ้ในเขตอ�ำเภอ

เชยีงค�ำ จงัหวดัพะเยา ต้องการตลาดมารองรบัผ้าทอทีผ่ลติ

ออกมาก พร้อมทั้งต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอของตนเอง

ให้เป็นทีย่อมรบัและตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค

ให้มากที่สุด 

	 จากปัญหาดังกล่าว ผู้ศึกษาเล็งเห็นผลกระทบ 

ที่จะเกิดขึ้นต่อผู ้ผลิตผ้าทอไทลื้อ จึงได้ท�ำการศึกษา

แนวทางในการพฒันาตลาดผ้าทอไทลือ้ในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ 

จังหวัดพะเยา เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์

และพัฒนาตลาดของผ้าทอไทลื้อ ให้เป็นผลิตภัณฑ์ที่

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค และสามารถ 

ทอผ้าในรูปแบบ ลวดลาย สีสัน ตามความต้องการของ

ตลาดทั่วไป เพื่อเสริมสร้างรายได้ให้ครอบครัว สร้าง

คุณภาพชีวิตที่ดีข้ึนให้แก่ผู ้ผลิตผ้าทอไทลื้อ และสร้าง 

ชื่อเสียงให้กับจังหวัดพะเยาต่อไป 
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วัตถุประสงค์ของการศึกษา
	 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของ 

ผู้บริโภคผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา

	 2. เพือ่ศึกษาลกัษณะในการด�ำเนินงานของผูผ้ลติ

ผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา

	 3. เพื่อศึกษาแนวทางในการพัฒนาตลาดผ้าทอ 

ไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา

ขอบเขตของการวิจัย
	 1. ขอบเขตด้านเนื้อหา เป็นการศึกษาเก่ียวกับ

แนวทางในการพัฒนาตลาดของผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอ

เชียงค�ำ จงัหวัดพะเยา ซึง่ประกอบด้วย พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ความต ้องการของผู ้บริ โภคด ้านการตลาด ได ้แก ่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ�ำหน่าย และด้าน 

การส่งเสริมการตลาด

	 2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุม่ตวัอย่าง ได้แก่ 

ผู ้บริโภค และผู ้ผลิตผ้าทอไทลื้อผ้าทอไทลื้อในเขต 

อ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา

	 3. ขอบเขตด้านพ้ืนที่ การศกึษาครัง้นี ้ได้ก�ำหนด

พืน้ที ่อ�ำเภอเชยีงค�ำ จังหวดัพะเยา เป็นการเลอืกพืน้ทีศ่กึษา

แบบเจาะจง (Purposive Selective) เนื่องจากเป็นพื้นที่ 

ทีย่งัคงวฒันธรรมไทลือ้ไว้อย่างชดัเจน ทัง้ขนบธรรมเนยีม 

ประเพณี วัฒนธรรม ภาษา และการแต่งกาย โดยเฉพาะการ

ทอผ้าไทลื้อ ถือว่าเป็นชุมชนที่ยังคงความเป็นเอกลักษณ์ 

วิ ถี ชีวิตวัฒนธรรม มีระบบการสืบทอดวัฒนธรรม  

และพฒันาเชือ่มโยงกบัระบบเศรษฐกจิพึง่ตนเองของชุมชน

ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค

	 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 

หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแต่ละบุคคล

ในการค้นหา การเลือกซ้ือ การใช้ การประเมินผล หรือ

จัดการกับสินค้าและบริการ ซึ่งพฤติกรรมผู้บริโภคคาดว่า

จะสามารถตอบสนองความต ้องการของตนเองได ้ 

ความจ�ำเป็นที่ต้องศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเนื่องจาก

พฤติกรรมผู ้บริ โภคมีผลต ่อความส�ำเร็จของธุรกิจ  

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะสามารถสร้างกลยุทธ์

ทางการตลาดที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ผู ้บริโภคและ

ความสามารถในการค้าหาทางแก้ไขพฤตกิรรมในการตดัสนิ

ใจซื้อสินค ้าของผู ้บริ โภคในสังคมไทยถูกต ้องและ

สอดคล้องกบัความสามารถในการตอบสนองของธรุกจิมาก

ยิ่งข้ึน ที่ส�ำคัญจะช่วยในการพัฒนาตลาดและพัฒนา

ผลติภัณฑ์ให้ดีขึน้อย่างต่อเนือ่ง ซึ่งมีนักวิชาการหลายท่าน

ได้แสดงความคิดเห็นที่แตกต่างกัน ดังนี้

	 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543 : 192) พฤติกรรม 

ผู้บริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรง

กับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ  

รวมทัง้กระบวนการต่างๆ ของการตดัสนิใจซึง่เกดิก่อนและ

เป็นตัวก�ำหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านี้

	 ศิ ริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552 : 192) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคท�ำการ

ค้นหา การคัด การซื้อ การใช้ การประเมินผลในสินค้าและ

บริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรือ

เป็นขัน้ตอนซึง่เกีย่วกบัความคดิ ประสบการณ์ การซือ้ การ

ใช้สินค้าและบริการของผู้บริโภค เพื่อตอบสนองความ

ต้องการและความพึงพอใจของเขาหรือหมายถึงการศึกษา

ถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและการกระท�ำของผู้บริโภคที่

เกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้า

	 ดังนั้น ผู้บริโภคทุกคนจะต้องมีพฤติกรรมเป็น

ของตัวเองอยู่ตลอดเวลา แต่ในแง่ของการลาดนั้น จะมุ่ง

เน้นพฤติกรรมของผู้บริโภคทางการตลาด โดยจะศึกษาถึง

พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคท่ีเป็นประโยชน์แก่นกัการตลาดใน

ด้านการวางแผนทางการตลาดให้มปีระสทิธภิาพ เพือ่ให้เกดิ

ความเข้าใจดีในพฤติกรรมผู้บริโภค เราจะสามารถแยก

พิจารณาได้ 3 ประเด็นด้วยกัน คือ

	 1. การกระท�ำของแต่บุคคล บุคคลแต่ละคนจะมี
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การกระท�ำต่างๆ ในด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบด้วย 

การเดนิทางไปซือ้สนิค้า การเปิดวิทยแุละโทรทัศน์ การอ่าน

หนังสือพิมพ์ การสนทนากับเพื่อนฝูง การสอบถามจาก 

ผู้ขายและอื่นๆ

	 2. การได้รับและการใช้สินค้าหรือบริการทาง

เศรษฐกิจ ผู้บริโภคทุกคนที่ด�ำรงชีวิตอยู่ทุกวันนี้ ต้องการ

การได้รับและใช้สินค้าและหรอืบรกิาร การได้รับสนิค้าและ

หรอืบรกิาร หมายถงึ การซือ้สนิค้ามานัน่เอง และยงัรวมถงึ

การได้รับสินค้าและหรือบริการโดยที่ไม่ได้ซื้อเองโดยตรง 

ยกตัวอย่างเช่น เด็กทารกได้รับเสื้อผ้าโดยที่พ่อแม่เป็น 

ผู้ซื้อมาให้

	 3. กระบวนการตัดสินใจ ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าได้

นัน้ ผูบ้รโิภคจะต้องผ่านขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจ 

ได้แก่ การตระหนักถงึปัญหา การค้นหา การประเมนิผลทาง

เลือกและผลได้

	 ทฤษฎคีวามต้องการตามล�ำดบัขัน้ของ Maslow

	 คนเรามีความต้องการที่แตกต่างกัน โดยความ

ต้องการของมนุษย์นั้นจะมีการเรียงล�ำดับจากพื้นฐานขึ้น 

สูย่อด ซึง่มีลกัษณะเป็นรูปสามเหลีย่ม ซึง่ความต้องการของ

บุคคลจะมีขึ้นเสมอและไม่มีที่สิ้นสุด เมื่อล�ำดับข้ันความ

ต้องการขั้นบันไดได้รับการตอบสนองแล้ว ความต้องการ

ขั้นอื่นๆ ก็จะตามมา

	 สมมติฐานของทฤษฎีน้ีก็คือ (สุวัฒน์ ศิรินิรันดร ์

และ ภาวนา สายชู. 2550 : 245) 

	 1. เชื่อว่ามนุษย์ทุกคนมีความต้องการมากมาย

และไม่มีที่สิ้นสุด สามารถจัดล�ำดับความต้องการเหล่านั้น

ตามความส�ำคัญได้เป็นขั้นๆ

	 2. มนุษย์จะแสวงหาความต้องการทีมี่ความส�ำคญั

หรือความจ�ำเป็นมกกว่าก่อนเสมอ

	 3. เมื่อได้ในสิ่งที่ต้องการแล้ว ความจ�ำเป็นหรือ

ความต้องการนั้นจะหมดไป

	 4. จะเร่ิมสนใจในความต้องการที่มีความส�ำคัญ

อนัดบัรองลงมา ล�ำดับขัน้ตอนของความต้องการหรอืความ

จ�ำเป็น (Hierarchy of Needs) เรียงตามล�ำดับขั้น ดังนี้

	 1. ความต้องการทางร่างกาย (Physiological 

Needs) เป็นความต้องการล�ำดับต�่ำสุดและเป็นพ้ืนฐาน 

ของชีวิต เป็นแรงผลักดันทางชีวภาพ ซึ่งหมายถึงความ

ต้องการปัจจัยสี่ เช่น ความต้องการอาหาร น�้ำ  อากาศ  

ที่อยู่อาศัย 

	 2. ความต้องการความปลอดภยั (Safety Needs) 

เป็นความต้องการที่จะเกิดข้ึนหลังจากที่ความต้องการทาง

ร่างกายได้รับการตอบสนองอย่างไม่ขาดแคลนแล้ว หมาย

ถึง ความต้องการ สภาพแวดล้อมที่ปลอดจากอันตรายทั้ง

ทางกายและจิตใจ ความมั่นคงในงาน ในชีวิตและสุขภาพ 

	 3. ความต้องการทางสังคม (Social Needs)  

เมื่อมีความปลอดภัยในชีวิตและมั่นคงในการงานแล้ว  

คนเราจะต้องการความรัก มิตรภาพ ความใกล้ชิดผูกพัน 

ต้องการเพื่อน การมีโอกาสเข้าสมาคมสังสรรค์กับผู้อื่น  

ได้รับการยอมรับเป็นสมาชิกในกลุ ่มใดกลุ ่มหนึ่งหรือ 

หลายกลุ่ม

	 4. ความต้องการเกียรติยศชื่อเสียง (Esteem 

Needs) เมื่อความต้องการทางสังคมได้รับการตอบสนอง

แล้ว คนเราจะต้องการสร้างสถานภาพของตัวเองให้สูงเด่น 

มีความภูมิใจและสร้าง การนับถือตนเอง ชื่นชมในความ

ส�ำเร็จของงานที่ท�ำ  ความรู้สึกมั่นใจในตัวเองแลเกียรติยศ 

ความต้องการเหล่านี้ได้แก่ ยศ ต�ำแหน่ง ระดับเงินเดือน 

ที่สูง งานที่ท้าทาย ได้รับการยกย่องจากผู้อื่น มีส่วนร่วม 

ในการตัดสินใจในงาน โอกาสแห่งความก้าวหน้าในงาน

อาชีพ เป็นต้น

	 5. ความต้องการเติมความสมบูรณ์ให้ชีวิต  

(Self-actualization Needs) เป็นความต้องการระดับ

สูงสุด คือต้องการจะเติมเต็มศักยภาพของตนเอง ต้องการ

ความส�ำเร็จในสิ่งที่ปรารถนาสูงสุดของตัวเอง ความเจริญ

ก้าวหน้า การพัฒนาทักษะความสามารถให้ถึงขีดสุดยอด  

มีความเป็นอิสระในการตัดสินใจและการคิดสร้างสรรค์ 

สิง่ต่างๆ การก้าวสูต่�ำแหน่งท่ีสงูขึน้ในอาชพีและการงาน เป็นต้น
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	 มาสโลว์แบ่งความต้องการเหล่าน้ีออกเป็น 

สองกลุ่ม คือ ความต้องการที่เกิดจากความขาดแคลน  

(deficiency needs) เป็น ความต้องการ ระดับต�่ำ  ได้แก่

ความต้องการทางกายและความต้องการความปลอดภัย  

อีกกลุ่มหนึ่งเป็น ความต้องการก้าวหน้า และพัฒนาตนเอง 

(growth needs) ได้แก่ความต้องการทางสงัคม เกยีรตยิศ

ชื่อเสียง และความต้องการเติมความสมบูรณ์ให้ชีวิต  

จดัเป็นความต้องการระดับสงู และอธบิายว่า ความต้องการ

ระดับต�่ำจะได้รับการสนองตอบจากปัจจัยภายนอกตัว

บุคคล ส่วนความต้องการระดับสูง จะได้รับการสนองตอบ 

จากปัจจัยภายในตัวบุคคลเอง

	 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  

(4 P’s)

	 ณธีพัฒน์ วชิรชัยเกียรติ (2552 : 11) ได้กล่าวว่า 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง 

เคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจกรรม

การผสมผสานเครือ่งมอืเหล่านีใ้ห้สามารถตอบสนองความ

ต้องการและสร้างความพงึพอใจให้แก่กลุม่ลกูค้าเป้าหมาย 

ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทกุสิง่ทกุอย่างทีก่จิการ

ใช้เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความต้องการผลิตภัณฑ์ของ

กิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม 

ดงัทีรู่จ้กักนัดว่ีาคอื “4 P’s” อนัได้แก่ ผลติภัณฑ์ (Product) 

ราคา (Price) การจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริม 

การขาย (Promotion)

	 เสรี วงษ์มณฑา (2542 : 11) กล่าวว่า ส่วนประสม

ทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้า 

ทีต่อบสนองความต้องการของบลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ ขาย

ในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะ

เห็นว่าคุ ้ม รวมถึงมีการจัดจ�ำหน่ายกระจายสินค้าให้

สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหาเพื่อความสะดวกแก่

ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้า

และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง

	 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543: 26) กล่าวในเรื่อง 

ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทางการตลาด  

(4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิ่งเร้าทางการตลาดที่กระทบ

ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดยแบ่งออกได้ดังนี้

	 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ลักษณะบางประการ 

ของผลติภณัฑ์ของบรษัิททีอ่าจกระทบต่อพฤตกิรรมการซือ้ 

ของผู้บรโิภค คอื ความใหม่ ความสลบัซบัซ้อนและคณุภาพ

ที่คนรับรู้ได้ของผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ที่ใหม่และสลับ 

ซบัซ้อนอาจต้องมกีารตดัสนิใจอย่างกว้างขวาง ถ้าเรารูเ้ร่ือง

เหล่านี้แล้วในฐานะนักการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือก

ที่ง่ายกว่า ผู้บริโภคมีความคุ้นเคยเพื่อให้ผู้บริโภคที่ไม่

ต้องการเสาะแสวงหาทางเลือกอย่างกว้างขวางในการ

พิจารณา ส่วนในเรื่องของรูปร่างของผลิตภัณฑ์ตลอดจน

หีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการ

ซ้ือของผู้บริโภค หีบห่อที่สะดุดตาอาจท�ำให้ผู้บริโภคเลือก

ไว้เพื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตัดสินใจซื้อ ป้ายฉลาก 

ที่แสดงให้ผู ้บริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่

ส�ำคัญก็จะท�ำให้ผู ้บริโภคประเมินสินค้าเช่นกัน สินค้า

คุณภาพสูงหรือสินค้าที่ปรับเข้ากับความต้องการบาง 

อย่างของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการซื้อด้วย

	 2. ราคา (Price) ราคามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการ

ซื้อก็ต่อเมื่อผู้บริโภคท�ำการประเมินทางเลือกและท�ำการ

ตดัสนิใจ โดยปกตผิูบ้รโิภคชอบผลติภณัฑ์ราคาต�ำ่ นกัการ

ตลาดจึงควรคิดราคาน้อย ลดต้นทุนการซื้อหรือท�ำให ้

ผู้บริโภคตัดสินใจด้วยลักษณะอื่นๆ ส�ำหรับการตัดสินใจ

อย่างกว้างขวางผู้บริโภคมักพิจารณารายละเอียด โดยถือ

เป็นอย่างหนึ่งในลักษณะทั้งหลายที่เกี่ยวข้องส�ำหรับสินค้า

ฟุม่เฟือย ราคาสงูไม่ท�ำให้การซือ้ลดน้อยลง นอกจากนีร้าคา

ยังเป็นเคร่ืองประเมินคุณค่าของผู้บริโภคซ่ึงก็ติดตามด้วย

การซื้อ

	 3. ช ่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Placement- 

Channel of Distribution) กลยุทธ์ของนักการตลาดใน 

การท�ำให้มผีลติภณัฑ์ไว้พร้อมจ�ำหน่าย สามารถก่ออทิธพิล

ต่อการพบผลิตภัณฑ์ แน่นอนว่าสินค้าที่มีจ�ำหน่ายแพร่
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หลายและง่ายที่จะซื้อก็จะท�ำให้ผู ้บริโภคน�ำไปประเมิน

ประเภทของช่องทางทีน่�ำเสนอกอ็าจก่ออทิธพิลต่อการรบัรู้

ภาพพจน์ของผลติภัณฑ์ เช่น สนิค้าทีมี่ของแถมในร้านเสรมิ

สวยชั้นดีในห้างสรรพสินค้าท�ำให้สินค้ามีชื่อเสียงมากกว่า

น�ำไปใช้บนชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต

	 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion-Marketing 

Communication) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิ

พลต่อผูบ้รโิภคได้ทกุขัน้ตอนของกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 

ข่าวสารที่นักตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ผู้บริโภครู้ว่าเขามี

ปัญหา สินค้าของนักการตลาดสามารถแก้ไขปัญหาได้และ

มันสามารถส่งมอบให้ได้มากกว่าสินค้าของคู่แข่ง เมื่อได้

ข่าวสารหลักการซื้อเป็นการยืนยันว่าการตัดสินใจซื้อของ

ลูกค้าถูกต้อง

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากร

	 1. ผู้บริโภคผ้าทอไทลื้อท่ีผลิตขึ้นในเขตอ�ำเภอ

เชียงค�ำ จังหวัดพะเยา

	 2. ผู ้ผลิตผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  

จังหวัดพะเยา

	 กลุ่มตัวอย่าง

	 1. ผู ้บริโภคผลิตภัณฑ์ในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ 

จังหวัดพะเยา จ�ำนวน 246 ราย วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่าง

ได้มาจากการศึกษากรณีที่ไม่ทราบขนาดของประชากร 

สดัส่วนของประชากรเท่ากบั 0.2 ต้องการความเชือ่มัน่ 95% 

และยอมรับความคาดเคล่ือนได้ 5% โดยใช้สูตร W.G. 

Cochran (1953)

	 2. ผูผ้ลติผ้าทอไทลือ้ในเขตอ�ำเภอเชยีงค�ำ จงัหวดั

พะเยา จ�ำนวน 15 ราย คดัเลือกโดยวธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบ

เจาะจงจากผูผ้ลติผ้าทอไทลือ้ในเขตอ�ำเภอเชยีงค�ำ จงัหวดั

พะเยาทัง้สิน้ 95 ราย และผูผ้ลติทีไ่ด้รบัการสุม่แบบเจาะจง

จะด�ำเนินการผลติผ้าทอไทลือ้เป็นอาชพีหลกัมาแล้วไม่น้อย

กว่า 10 ปี และยังด�ำเนินการผลิตมาจนถึงปัจจุบัน

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
	 เครื่องมือที่ใช้ในการในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ในครั้งนี้มี 2 ชุด ได้แก่

	 1. แบบสอบถาม ใช้สอบถามผูบ้รโิภคผ้าทอไทลือ้

ที่ผลิตขึ้นในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา โดย

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน ได้แก่

	 	 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 

	 	 ตอนที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภค

	 	 ตอนที่ 3 ความต้องการของผู้บริโภค

	 	 ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะการผลิตและจ�ำหน่าย 

ผ้าทอไทลื้อของผู้บริโภค 

	 2. แบบสัมภาษณ์ ใช้สัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ผลิต 

ผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา

	 	 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ผลิต

	 	 ตอนที่ 2 ลักษณะการด�ำเนินงานของผู้ผลิต

การจัดท�ำกับข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล
	 ผู้ศึกษาได้น�ำแบบส�ำรวจที่รวบรวมได้ทั้งหมดมา

ตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของข้อมูล จากนั้นน�ำแบบ

ส�ำรวจมาประมวลผลและท�ำการวิเคราะห์ข้อมูล โดยม ี

รายละเอียด ดังนี้

	 1. การวิเคราะห์ข้อมูลของผู้บริโภคผ้าทอไทลื้อที่

ผลิตข้ึนในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา โดยแบ่งการ

วิเคราะห์ออกเป็น 4 ตอน ได้แก่

	 	 ตอนที่ 1 วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบ

แบบสอบถาม โดยหาค่าความถี ่(Frequency) และ ร้อยละ 

(Percentage) 

	 	 ตอนที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภค

	 	 ตอนที่  3 วิ เคราะห ์พฤติกรรมผู ้บริโภค 

แบบสอบถามเป็นลกัษณะส�ำรวจค�ำตอบโดยหาค่า ค่าเฉลีย่ 

(Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard  

Deviation : S.D.)
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	 	 ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะการผลิตและจ�ำหน่าย

ผ้าทอไทลื้อของผู้บริโภค น�ำมาสรุปเป็นรูปความเรียง

	 2. การสัมภาษณ์เชิงลึก โดยใช้แบบสัมภาษณ์ 

แบบมีโครงสร ้าง ใช ้สัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ผลิตผ้าไทลื้อ  

แบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ตอน ได้แก่

	 	 ตอนที่ 1 วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ผลิต 

ผ้าไทลื้อ โดยหาความถ่ี (Frequency) และร้อยละ  

(Percentage)

 	 	 ตอนที่ 2 ลักษณะการด�ำเนินงานของผู้ผลิต 

โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก และน�ำมาอธิบายเป็นรูป 

ความเรียง

ผลการศึกษา
	 สรุปผลข้อมูลผู้บริโภคผ้าทอไทลื้อ

	 1. การศึกษาข้อมูลทัว่ไปของผูบ้รโิภคผ้าทอไทลือ้

เขตอ�ำเภอเชยีงค�ำ จงัหวดัพะเยา กลุม่ตวัอย่างมีจ�ำนวน 246 

คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31 – 40 ปี การ

ศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการ/

พนกังานรัฐวสิาหกจิ และมีรายได้อยูใ่นช่วงระหว่าง 10,001 

– 20,000 บาท

	 2. การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคผ้าทอไทลื้อใน

เขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีการ

พจิารณาตดัสนิใจเลอืกซือ้ผ้าทอจากชือ่เสยีงของแหล่งทีม่า 

มีความนิยมในผ้าทอชนิดสีพื้น ความนิยมในเฉดสีผ้าทอ 

สีเข้มมากที่สุด ความนิยมในลวดลายน�้ำไหลมากที่สุด  

จุดประสงค์ในการซื้อผ้าทอเพื่อใช้เอง ความถี่ในการเลือก

ซื้อผ้าทอไม่ได้มีการนับจ�ำนวนครั้งในการซื้อแต่ละเดือน 

สถานที่ซื้อผ้าทอส่วนใหญ่ผู้ซื้อจะซื้อผ้าทอจากงานแสดง

สนิค้า ผูบ้รโิภครูจั้กผ้าทอไทลือ้จากบคุคลทีรู่จ้กัแนะน�ำ ช่วง

ราคาในการซ้ือผ้าทอสีพ้ืนส่วนใหญ่ให้ความสนใจในการซ้ือ

ผ้าทอสพีืน้ในช่วงราคา 301 - 500 บาท และช่วงราคาในการ

ซื้อผ้าทอจกลาย ผู้ซื้อส่วนใหญ่ให้ความสนใจในการซื้อ 

ผ้าผ้าทอจกลายในช่วงราคา 501 - 800 บาท

	 3. จากการศกึษาระดบัความต้องการของผูบ้รโิภค

ผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา ในด้าน

ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และด้าน

การส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปผลได้ ดังนี้

	 	 3.1 ด้านผลติภณัฑ์ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ต้องการ

ให้มีการออกแบบเฉดสีและลวดลายให้มีความทันสมัย 

มากขึ้น รองลงมา คือ ต้องการให้ผลิตผ้าทอไทลื้อท่ีเป็น 

ผืนให้มีหลายขนาด

	 	 3.2 ด้านราคา ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการให้มี

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ รองลงมา คือ มีป้ายบอกราคา

ชัดเจนและสามารถต่อรองราคาได้

	 	 3.3 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ผู้บริโภค 

ส่วนใหญ่ต้องการให้มีการจัดสิ่งอ�ำนวยความสะดวก เช่น 

ที่นั่งพัก บริการน�้ำดื่ม รองลงมือ คือ ต้องการให้น�ำ

ผลิตภัณฑ์ร่วมจัดแสดงในงานเทศกาลต่างๆ ทั้งในจังหวัด

และนอกจังหวัดให้มากขึ้นกว่าเดิม

	 	 3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู ้บริโภค 

ส่วนใหญ่ต้องการให้มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด เช่น  

ลดราคา การให้เครดิตการค้า รองลงมา คือ มีการแสดง

เครื่องหมายลิขสิทธิ์ เครื่องหมายการค้าหรือเครื่องหมาย

แสดงสิทธิบัตร หรือรางวัลต่างๆ ไว้ที่บริเวณจ�ำหน่าย

ผลติภณัฑ์หรอืตดิไว้ทีต่วัผลติภณัฑ์ เพือ่ผูบ้รโิภคจะได้รูจ้กั

ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มอย่างแพร่หลายมากข้ึน และเป็นการ

สร้างความชื่อมันในตัวผลิตภัณฑ์ให้แก่ผู้บริโภคได้

 

สรุปผลข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์ของผู้ผลิต
	 1. ข้อมลูทัว่ไปของผูผ้ลิตผ้าทอไทลือ้ในเขตอ�ำเภอ

เชียงค�ำ จังหวัดพะเยา จ�ำนวน 15 ราย จากจ�ำนวนผู้ผลิต 

95 ราย ทีด่�ำเนนิการผลติผ้าทอไทลือ้เป็นอาชพีหลกัมาแล้ว

ไม่น้อยกว่า 10 ปี และยังด�ำเนินการผลิตมาจนถึงปัจจุบัน 

ทุนเริ่มแรกในการด�ำเนินการผลิต ผู้ผลิตจะรวมกลุ่มกัน

ผลิต มีการระดมทุนจากสมาชิกในกลุ่มของตนเอง ตั้งแต่ 

3,000 – 25,000 บาท และได้รับเงินทุนสนับสนุนจาก
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ส�ำนักงานพัฒนาชุมชนจังหวัด ศูนย์การศึกษานอกระบบ

และการศึกษาตามอัธยาศัย ผู ้ผลิตผ้าทอไทลื้อจะท�ำ  

การผลิตผ้าทอไทลื้อตลอดทั้งปี และมีผู้ผลิตบางรายที่ม ี

การแบ่งช่วงในการผลิตออกเป็น 2 - 3 ช่วง

	 2. การศึกษาลกัษณะการด�ำเนินงานของผูผ้ลติผ้า

ทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา ในด้าน

ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย และด้าน

การส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปผลการศึกษาได้ ดังนี้

	 	 2.1 ด ้านผลิตภัณฑ์ ผู ้ผลิตท�ำการผลิต

ผลติภณัฑ์ทีไ่ด้รบัความนิยมมาก คือ ผ้าทอสพีืน้และผ้าทอ

ลายจก ผูผ้ลติมกีารจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ในรปูแบบขายปลกี

และขายส่ง โดยภาพรวมผู้ผลิตจะมีลักษณะการจ�ำหน่าย

ผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของการขายปลีกมากกว่าขายส่ง  

คิดเป็นร้อยละ 50 – 80 และการขายส่งคิดเป็นร้อยละ  

20 – 50 ขนาดของผลิตภัณฑ์เมื่อแยกตามประเภทผ้าทอ 

สีพื้นส่วนใหญ่จะมีขนาด 2 – 3 เมตร ส่วนผ้าทอจกลาย 

ส่วนใหญ่มขีนาด 2 – 4 เมตรขึน้ไป ผูผ้ลติส่วนใหญ่พยายาม

แปรรูปผ้าทอไทลื้อเป็นผลิตภัณฑ์ต่างๆ ตัดเย็บเสื้อ 

ผ้าส�ำเร็จรูปที่ท�ำจากผ้าทอไทลื้อ สร้างบรรจุภัณฑ์/หีบห่อ 

ที่ส ่วนงาม และพัฒนาคุณภาพผ้าทอไทลื้อให ้ดี ข้ึน 

ผลติภณัฑ์ส�ำเรจ็รปูทีไ่ด้จากผ้าทอไทลือ้ทีนิ่ยมมากทีส่ดุ คอื 

ผ้าซิ่นหรือซิ่นลื้อ รองลงมา คือ เสื้อลื้อ ผู้ผลิตส่วนใหญ่จะ

มกีารตรวจสอบคุณภาพของผลติภัณฑ์เพือ่ให้ผลติภณัฑ์ที่

มีคุณภาพ เพิ่มอายุการใช้งานของผลิตภัณฑ์ เป็นที่เชื่อมั่น

ของผู ้บริโภค ผู ้ผลิตมีการแสดงเครื่องหมายลิขสิทธิ ์

เคร่ืองหมายการค้า เครือ่งหมายแสดงสทิธิบตัร หรอืรางวลั

ต่างๆ ไว้ที่บริเวณจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์หรือติดไว้ที่ตัว

ผลิตภัณฑ์ และยังคิดค้นเทคนิคหรือลวดลายใหม่ๆ เพื่อ

สร้างความโดดเด่นให้ผลิตภัณฑ์ของตน

	 	 2.2 ด้านราคา พบว่า วิธีการก�ำหนดราคาของ

ผลิตภัณฑ์ ผู้ผลิตส่วนใหญ่ใช้วิธีการก�ำหนดราคาผ้าทอ

ด้วยวิธีการก�ำหนดจากต้นทุนการผลิต รองลงมามีวิธีการ

ก�ำหนดราคาจากความซบัซ้อนของลวดลายทีผ่ลติ ก�ำหนด

จากค่าแรงการผลติ ก�ำหนดจากพ่อค้าคนกลาง ก�ำหนดจาก

ราคาเผ่ือการต่อรอง ผูผ้ลติจะก�ำหนดราคาให้เหมาะสมกบั

ผลติภัณฑ์แต่ละประเภท และตดิป้ายราคาทีผ่ลติภณัฑ์เพ่ือ

ให้ผู้บริโภคเห็นได้ชัดเจน ผ้าทอสีพื้นส่วนใหญ่จะมีราคา

ระหว่าง 300 – 600 บาท และผ้าทอจกลาย ส่วนใหญ่จะมี

ราคาระหว่าง 450 – 1,500 บาท ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับขนาดของผ้า

ทอแต่ละประเภทด้วย

	 	 2.3 ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ผู้ผลิตส่วน

ใหญ่จะรวมกลุม่กนัผลติและจ�ำหน่าย โดยมร้ีานส�ำหรับจัด

แสดงและจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์เป็นหลักแหล่ง สิ่งที่ผู้ผลิต 

ให้ความส�ำคัญในการผลิตผ้าทอมากที่สุด คือ การใช้

วัตถุดิบจากธรรมชาติ เช่น การใช้เส้นด้ายจากฝ้ายที่ปลูก

กันเอง การย้อมสีธรรมชาติ ฝ้ายเป็นเส้นใยที่มีเสน่ห์ด้วย

ความงามที่เรียบง่าย นุ่มนวล ให้ความอบอุ่นในฤดูหนาว 

โปร่งสบาย ระบายอากาศได้ดี ในฤดูร้อน ท�ำให้สวมใส่ได้

ทุกฤดูกาล

	 	 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูผ้ลติส่วนใหญ่

จะให้ส่วนลดแก่ผูบ้ริโภค ในด้านการประชาสมัพนัธ์ ผูผ้ลติ

ส่วนใหญ่จะมีแผ่นพับประชาสัมพันธ์และน�ำผลิตภัณฑ์ 

เข้าร่วมจดัแสดงและจ�ำหน่ายในช่วงเทศกาลหรอืงานต่างๆ 

	 3. การศึกษาแนวทางในการพัฒนาตลาดผ้าทอ 

ไทลือ้ในเขตอ�ำเภอเชยีงค�ำ จงัหวดัพะเยา จากแบบสอบถาม

และการสัมภาษณ์ผู้บริโภคและผู้ผลิต ได้ผลการสรุป ดังนี้

	 	 3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคและผู้ผลิตมี

แนวทางในการพัฒนาที่ตรงกัน คือ ควรพยายามออกแบบ

รปูและลวดลายให้กบัผ้าทอให้มากขึน้ รองลงมา คอื ควรแปรรปู 

ผ้าทอไทลื้อเป็นผลิตภัณฑ์ต่าง เช่น ผ้าพันคอ ผ้าม่าน  

ผ้าปูโต๊ะ เป็นต้น นอกจากนี้ผู้ผลิตยังคิดค้นเทคนิคหรือ

ลวดลายใหม่ๆ เพือ่สร้างความโดดเด่นให้ผลติภณัฑ์ของตน

	 	 3.2 ด้านราคา ผู้บริโภคและผู้ผลิตมีแนวทาง

ในการพัฒนาที่ตรงกัน คือ ราคาควรเหมาะสมกับคุณภาพ

ของผ้าทอไทลื้อในแต่ชนิดและขนาด รองลงมา คือ ควรมี

ป้ายบอกราคาที่ชัดเจนและสามารถต่อรองราคาได้
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	 	 3.3 ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ผูบ้รโิภคและ

ผู้ผลิตมีแนวทางในการพัฒนาที่ตรงกัน คือ ควรหาซื้อ

ผลิตภัณฑ์ได้ทั่วไป นอกจากนี้ผู้บริโภคยังมีความคิดเห็น

เพิม่เตมิ คอื สถานทีจั่ดจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ควรมสีิง่อ�ำนวย

ความสะดวก เช่น ที่นั่งพัก บริการน�้ำดื่ม เป็นต้น 

	 	 3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคและ

ผูผ้ลติมแีนวทางในการพฒันาทีต่รงกนั คอื ควรมีกจิกรรม

ส่งเสริมการตลาด เช่น การลดราคา รองลงมา คือ ควรมี

การจัดงานผ้าทอไทลื้อประจ�ำปี และน�ำผลิตภัณฑ์ร่วมจัด

แสดงและจ�ำหน่ายในช่วงเทศกาลและงานประจ�ำปีต่างๆ 

นอกจากนี้ผู้บริโภคยังมีความคิดเห็นเพิ่มเติม คือ ควรให้

ความส�ำคัญในการโฆษณา ผ่านสื่อ online ให้มากขึ้น และ

ควรมีการจ�ำหน่ายผ่านสื่อ online

อภิปรายผล
	 จากการศึกษาเรื่องแนวทางในการพัฒนาตลาด 

ผ้าทอไทลื้อเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ จังหวัดพะเยา ของผู้บริโภค 

ผ้าทอไทลื้อและผู ้ผลิตผ้าทอไทล้อ มีประเด็นท่ีน�ำมา

อภิปรายผล ดังนี้

	 1. พฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค  

ส่วนใหญ่จะพิจารณาตัดสินใจเลือกซื้อผ้าทอจากชื่อเสียง

ของแหล่งผลิตที่มีมานาน นิยมเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าทอสี

พื้นและผ้าทอจกลาย เฉดสีเข้มลวดลายน�้ำไหล ส่วนใหญ่

นยิมซือ้ผลติภณัฑ์เพือ่ใช้เอง โดยผูบ้รโิภคจะท�ำการตดัสนิ

ใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ด้วยตนเองและไม่มีการนับจ�ำนวน

ครั้งในการซื้อผลิตภัณฑ์ในแต่ละเดือน เหตุผลที่ตัดสินใจ

ซื้อเนื่องจากผลิตภัณฑ์ท�ำจากผ้าฝ้าย สวมใส่สบาย  

มคีณุภาพ และทนทาน ผูบ้รโิภคสนใจซือ้ผ้าทอสพีืน้ในช่วง

ราคา 301 - 500 บาท และซื้อผ้าทอจกลายในช่วงราคา 

501- 800 บาท ผลติภัณฑ์ผ้าทอไทลือ้มีเอกลกัษณ์ สามารถ

อธิบายตามแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคได้

ว ่า ผลิตภัณฑ์ประเภทเสื้อผ้าเป็นสิ่งที่จ�ำเป็นต่อการ 

ด�ำเนนิชีวติประจ�ำวันของผูบ้รโิภค กล่าวคือ สนิค้าประเภท

เสื้อผ้าเป็นสินค้าที่สนองตอบความต้องการข้ันปฐมภูมิ 

(Primary Need) ซึ่งเป็นความต้องการในระดับเบื้องต้น 

ที่เกี่ยวข้องกับตัวบุคคล ดังนั้น ตราบใดที่ผู้บริโภคยังมี

ความต้องการสินค้า ก็สามารถผลิตสินค้าออกมาจ�ำหน่าย 

เพื่อตอบสนองความต้องการต่างๆ เหล่านี้ได้โดยเฉพาะ

เสื้อผ้าประเภททอมือที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ  

และเป็นงานหัตถกรรมที่ทรงคุณค่า และมีความโดดเด่น 

ในสายของผู้บริโภค จึงท�ำให้ผลิตภัณฑ์ผ้าทอไทลื้อยังเป็น

ที่ต้องการของผู้บริโภค และตลาดสินค้าประเภทผ้าทอ 

อยูเ่สนอ สอดคล้องกบัผลการศึกษาของพิชติ สุจรติจนิดานนท์ 

(2544 : บทคัดย่อ) ที่ได้พบว่าผู้บริโภคที่เข้ามาเลือกซื้อ

เครื่องนุ่งห่มส�ำเร็จรูปท�ำจากผ้าฝ้ายจอมทอง เป็นกลุ่ม

ลูกค้ารายย่อยและกลุ่มลูกค้าส่งในอัตราที่ใกล้เคียงกัน 

พฤตกิรรมและความต้องการของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอผ้าทอไทลือ้

ในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา ที่สามารถครองใจ 

ผู้บริโภคและสามารถสร้างความเชื่อถือศรัทธาในคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ์ รวมถึงความโดดเด่นทางด้านเอกลักษณ์

เฉพาะของสินค้า ที่ท�ำให้ผลิตภัณฑ์ผ้าทอไทลื้อสามารถ

ขยายตลาดและเพิ่มอัตราส่วนแบ่งทางการค้าในตลาด

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือในประเทศ หากแต่ผู้ผลิตจ�ำต้องสร้าง

ความเข้าใจและศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่ท�ำให้ผู้ผลิต

สามารถด�ำเนนิการผลติสนิค้าทีต่รงตาม ความต้องการของ

ผูบ้รโิภค ตลอดจนใช้กระบวนการจงูใจหรสูร้างแรงกระตุน้

ให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์และ

คณะ, 2552 : 196) 

	 2. ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษา พบว่า  

ผู้บริโภคและผู้ผลิตผ้าทอไทลื้อได้ให้ความส�ำคัญกับการ

ออกแบบลวดลายของผ้าทอมาก และนิยมซื้อผ้าทอสีพื้น 

และผ้าจกลายกันอย่างแพร่หลาย ผู้บริโภคมักจะซื้อผ้าทอ

ไทลื้อที่เป็นผืนขนาด 2 – 4 เมตร เพื่อน�ำไปตัดเย็บเป็น

เสือ้ผ้าส�ำเรจ็รปู น�ำไปตกแต่งชดุเสือ้ผ้า ประดษิฐ์เป็นสิง่ขอ

เคร่ืองใช้ ตกแต่งบ้าน และเป็นของทีร่ะลกึ ซึง่สอดคล้องกบั

งานวิจัยของ อัจฉรา กริ่มวงษ์รัตน์ (2544 : 55) ที่ได้ศึกษา
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พฤติกรรมการซ้ือและความชอบผ้าไหมมัดหมี่และ 

ผ้าหมี่ขิดหมู่บ้านนาข่า พบว่า กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่มีความ

ชอบในเรือ่งลวดลาย นิยมซือ้ในลกัษณ์ผ้าชิน้ ทัง้นีเ้นือ่งจาก

ผ้าหมี่ขิด จากหมู่บ้านนาข่ามีชื่อเสียงมาเป็นเวลานาน และ

ได้รับการพฒันาลวดลาย ทัง้เน้ือผ้าและรปูแบบมาเป็นเวลา

นานจนเป็นที่ชื่นชอบของผู้ซื้อ

	 ทัง้น้ีอาจเป็นเพราะว่า ผู้บริโภคชืน่ชอบในลวดลาย

ของผ้าทอแต่ยังต้องการความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว  

จึงนิยมที่จะเลือกซื้อผ้าทอในลักษณะที่เป็นผ้าผืน เพื่อน�ำ

ไปตัดเย็บเป็นเสื้อผ้า เครื่องนุ่งห่ม น�ำไปตกแต่งชุดเสื้อผ้า 

ประดิษฐ์เป็นสิ่งของเครื่องใช้ ตกแต่งบ้าน รวมถึงเป็นของ

ที่ระลึก ในแบบที่ต้องการ

	 3. ด้านราคา จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ผลิตและ

จ�ำหน่ายผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา 

มกีารให้ส่วนลดแก่ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้ผลติภัณฑ์ผ้าทอไทลือ้ของ

ตนและจะให้ส่วนลดที่มากขึ้นให้แก่ผู้บริโภคที่มีปริมาณ

การซ้ือจ�ำนวนมาก อัตราการให้ส่วนลดมีต้ังแต่ 5 – 25% 

 ขึน้อยูก่บัปรมิาณการซ้ือของผูบ้ริโภคด้วย การก�ำหนดราคา

จะมีการก�ำหนดจากต้นทุนบวกก�ำไรที่ต้องการ และราคา

ขายของผ้าทอไทลื้อแต่ละลายจะมีราคาไม่เท่ากัน ทั้งนี้ขึ้น

อยู่กับความยากง่ายและความซับซ้อนของแต่ละลาย  

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา กริ่มวงษ์รัตน์ (2544 

: 55) ทีไ่ด้ศกึษาพฤตกิรรมการซือ้และความชอบผ้าไหมมดั

หมี่ละผ้าหมี่ขิดหมู่บ้านนาข่า พบว่า กลุ่มผู้ซื้อมีทัศนคติต่อ

ผ้าไหมมดัหม่ีและผ้าหม่ีขิดว่า เป็นผ้าทอมือ มีความประณตี

ในการทอ มคีวามสวยงาม จงึท�ำให้มีราคาไม่เท่ากันในแต่ละ

ลวดลาย

	 ท้ังนี้อาจเป็นเพราะว่า ผู้ผลิตผ้าทอไทล้ือในเขต

อ�ำเภอเชียงค�ำและอ�ำเภอใกล้เคียงมีเป็นจ�ำนวนมาก  

ผู้บริโภคจึงมีตัวเลือกในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่มากข้ึน หาก 

ผู้ผลิตไม่มีการให้ส่วนลดหรือของแถม ผู้บริโภคอาจจะไป

ซื้อผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตในรายอื่น ที่การให้ส่วนลดและ 

ของแถมที่ผู้บริโภคพอใจได้ เนื่องจากผ้าทอแต่ละชนิด 

มต้ีนทนุในการผลติทีต่่างกนั และขัน้ตอนการผลติลวดลาย

ที่ยากง่าย สลับซับซ้อนต่างกัน ใช้ระยะเวลาในการผลิตที่

ไม่เท่ากนั ผูผ้ลติจงึมกีารก�ำหนดราคาทีแ่ตกต่างกนัออกไป 

แต่ส่วนมากจะมีราคาใกล้เคียงกันกับผู้ผลิตรายอื่นๆ

	 4. ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายผ้าทอไทลื้อ  

จากผลการศึกษา พบว่า ผู ้บริโภคผ้าทอไทลื้อเห็นว่า  

ผ้าทอไทลื้อเป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถหาซื้อได้ตลอดทั้งปี  

ผู ้ผลิตและจ�ำหน่ายผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  

จังหวัดเชียงราย ส่วนใหญ่มีการน�ำผลิตภัณฑ์ออกมา

จ�ำหน่ายตลอดท้ังปี และมีผลิตภัณฑ์ให้เลือกซื้อได้ตลอด

เวลา แต่ผลติภณัฑ์บางประเภทจะขาดตลาดในช่วงเทศกาล

และงานประจ�ำปี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนันทา  

ตั้งสถิต ที่ศึกษาแนวทางในการพัฒนาตลาดผ้าหมี่ขิดของ

หมู่บ้านนาข่า อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี (2546 : 44)  

พบว่า ผู้จ�ำหน่ายผ้าหมี่ขิดทุกร้านของหมู่บ้านนาข่า จะมี 

การจ�ำหน่ายตลอดทัง้ปี โดยเฉพาะช่วงเทศกาลงานประจ�ำปี 

จะมกีารออกร้านจ�ำหน่ายอย่างมาก เพือ่ส่งเสรมิการอนรุกัษ์

วัฒนธรรมและประเพณีของจังหวัดอุดรธานี

	 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะว่า ในช่วงของงานเทศกาล 

จะมีผู้บริโภคนิยมออกมาจับจ่ายซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อการ

ใช้สอยในช่วงเทศกาลเอง เป็นของฝาก ของที่ระลึก จึงเป็น

ช่วงที่ผู้ผลิตสามารถจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ได้มากกว่าปกติ 

	 5. ด้านการส่งเสริมการขาย จากผลการศึกษา  

พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มักจะซื้อผ้าทอในช่วงของการจัด

งานเทศกาล ทัง้นีเ้นือ่งจากจะมร้ีานค้ามากมายหลายร้านน�ำ

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอของตนมาจ�ำหน่าย ในราคาที่ถูก และ

สามารถหาซื้อได้ง่ายมีหลายรูปแบบ หลายลวดลายให้

เลอืกสรร สามารถเปรยีบเทยีบได้ง่าย และยงัสามารถซือ้ได้

ในราคาพิเศษอีกด้วย ด้านผู้ผลิตและจ�ำหน่ายผ้าทอไทลื้อ

กจ็ะมกีารให้ส่วนลดแก่ผูบ้รโิภค เมือ่มกีารสัง่ซือ้ผลติภณัฑ์

ในปรมิาณมาก ผูผ้ลติจะมกีารประชาสมัพนัธ์ทางวทิยแุละ

แจกแผ่นพับประชาสัมพันธ์อย่างสม�่ำเสมอ ซึ่งสอดคล้อง

กับงานวิจัยของ จุฑารัตน์ ศรีโยวงศ์ (2546 : บทคัดย่อ)  
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ได้ศึกษาแนวทางการพัฒนาตลาดของธุรกิจผ้าไหม ในเขต

อ�ำเภอชนบท จังหวัดขอนแก่น พบว่า ผู ้บริโภคเห็นว่า

ปัจจุบันที่มีความส�ำคัญหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ

ผ้าไหมของผู้บริโภคอยูใ่นระดับมาก ได้แก่ คุณภาพผ้าไหม 

ลวดลายที่กลมกลืนสวยงาม สีสันของผ้าไหม ราคาที ่

เหมาะสม การให้ส่วนลด ร้านอยู่ในโซนธุรกิจเดียวกัน  

ร้านที่ตกแต่งสวยงามและมีกิจกรรมการส่งเสริมการขาย

	 ทัง้นี ้อาจเนือ่งมาจาก ผูบ้รโิภคทัว่ไปไม่ค่อยนยิม

ผลิตภัณฑ์ที่ท�ำจากผ้าทอไทลื้อมากนัก และมีผลิตภัณฑ์

ประเภทเดียวกันแต่ใช้วัสดุอย่างอื่นแทนผ้าทอ จึงท�ำให้มี

ราคาที่ถูกกว่าและมีลักษณะการใช้งานที่คล้ายคลึงกัน  

ผู้ผลิตจึงต้องมีการให้ส่วนลดและเครดิตแก่ผู ้บริโภค  

เพื่อเป็นการดึงดูดความสนใจ

	 6. ด้านการผลิต จากการผลการศึกษา พบว่า  

ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับคุณภาพและอายุการใช้งาน 

ที่นานข้ึนของตัวผลิตภัณฑ์และยังค�ำนึงถึงชื่อเสียงของ

แหล่งที่ผลิตผ้าทอไทลื้อที่มีการผลิตมานาน และมีผู้ผลิต

เป็นจ�ำนวนมาก ท�ำให้ผู้บริโภคมีความเชื่อมั่นในคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ์มากขึ้น ในด้านของผู้ผลิตและจ�ำหน่าย 

ผ้าทอไทลื้อส่วนใหญ่ ได้ท�ำการคัดแยกและตรวจสอบ

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ให้ได้ตามมาตรฐานที่ก�ำหนดไว้  

เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพและอายุการใช้งานที่ยาวนาน

ขึ้น มีวิธีการผลิตแบบดั้งเดิมและใช้วัตถุดิบท่ีคุณภาพ  

ซึ่งวัตถุดิบหลักคือฝ้ายส่วนใหญ่ได้มาจากการปลูกเองแต่

ดั้งเดิมและมีคุณภาพสูง และจัดท�ำเครื่องหมายแสดง

ลขิสทิธิ ์เครือ่งหมายการค้า หรอืเคร่ืองหมายแสดงสทิธบิตัร

ไว้บริเวณจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ นอกจากนี้ผู้ผลิตยังให้ความ

ส�ำคัญกับการศึกษาความนิยมและความต้องการของ 

ผู้บริโภค เพื่อให้สามารถผลิตผลิตผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับ

ความต้องการของผู้บริโภคด้วย

	 ทัง้นีอ้าจเนือ่งมาจาก มผีูผ้ลติผ้าทอจ�ำนวนหลาย

ราย ท�ำให้คุณภาพของผ้าทอที่ได้นั้นมีมาตรฐานไม่เท่ากัน 

ผู้ผลิตจึงตั้งมาตรฐานคุณภาพผ้าทอประจ�ำกลุ่มขึ้น และมี

ผู ้ตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑ์ตามมาตรฐาน เพื่อให้

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอที่ได้มีคุณภาพมากขึ้น ให้เป็นที่ยอมรับ 

ของผู้บริโภค

ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการศึกษาไปใช้
	 1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาแนวทางในการ

พัฒนาตลาดของผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัด

พะเยา ผู้ผลิตควรมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีเฉดสีและ

ลวดลายให้มีความทันสมัยมากข้ึน เหมาะแก่การใช้งาน 

ในยุคปัจจุบัน สร้างบรรจุภัณฑ์ให้เป็นเอกลักษณะเฉพาะ 

สร้างความสะดุดตาผู้บริโภคเมื่อพบเห็น และผู้บริโภค

สามารถจดจ�ำลักษณะเด่นของบรรจุภัณฑ์และผลิตภัณฑ ์

ที่ซื้อได้ง่าย

	 2. ด้านราคา จากผลการศึกษาแนวทางในการ

พัฒนาตลาดของผ้าทอไทลื้อเขตอ�ำเภอเชียงค�ำ  จังหวัด

พะเยา ผู้ผลิตควรก�ำหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่จะจ�ำหน่ายให้

แก่ผูบ้รโิภคในแต่ละกลุม่ให้ความแตกต่างอย่างชัดเจน เช่น 

ผู้บริโภคในกลุ่มวัยรุ่น ผลิตภัณฑ์ควรที่จะมีราคาไม่แพง

มากนกัเพราะผูบ้ริโภคในกลุม่นีย้งัมกี�ำลงัการซือ้ผลติภณัฑ์

ไม่มาก ส�ำหรบัผูบ้ริโภคกลุม่วยัท�ำงานควรทีจ่ะมผีลติภณัฑ์

อีกประเภทที่มีราคาสูงข้ึนกว่ากลุ่มผู้บริโภคในกลุ่มวัยรุ่น 

ส่วนผู้บริโภคกลุ่มวัยสูงอายุผลิตภัณฑ์ไม่ควรที่จะมีราคา

สูงมากนัก การก�ำหนดราคาของผลิตภัณฑ์ในแต่ละกลุ่ม 

ผู้บริโภคก็เพื่อเป็นการเพิ่มรายได้ให้แก่ผู ้ผลิต และยัง

เป็นการเพิ่มคุณค่าให้กับตัวผลิตภัณฑ์อีกด้วย

	 3. ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย จากผลการศกึษา

แนวทางในการพัฒนาตลาดของผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอ

เชียงค�ำ  จังหวัดพะเยา ผู ้ผลิตควรเพิ่มช่องทางการจัด

จ�ำหน่ายให้มากข้ึน โดยการติดต่อกับร้านค้าส่วนภูมิภาค 

ร้านค้าตัวแทนที่อยู่ในเมืองใหญ่ รวมถึงห้างสรรพสินค้า 

และอาจจะหาช่อทางการจัดจ�ำหน่ายจากแหล่งข้อมูลต่างๆ 

เช่น ส�ำนักงานพาณิชย์จังหวัด หอการค้าจังหวัด กรม 

ส่งเสริมการส่งออก และอินเตอร์เน็ต เป็นต้น
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	 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากผลการศึกษา

แนวทางในการพัฒนาตลาดของผ้าทอไทลื้อในเขตอ�ำเภอ

เชียงค�ำ จังหวัดพะเยา ผู้ผลิตควรน�ำผลิตภัณฑ์เข้าร่วมจัด

แสดงและจ�ำหน่ายในช่วงเทศกาลและงานประจ�ำปีทีจ่ดัขึน้

ในจังหวัดอื่นๆ ด้วย เพื่อให้ผ้าทอไทลื้อเป็นที่รู ้จักของ 

ผู้บริโภคและเป็นการขยายตลาดให้กว้างขวางออกไป 
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