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  วารสารวิทยาการสารสนเทศและเทคโนโลยีประยุกต์ฉบบันี �เป็นฉบบัที� 2 วารสารฯ คงมีความมุ่งหมายเพื�อเป็น

แหล่งเผยแพร่ผลงานการวิจยัและการศกึษาทางวิชาการของอาจารย์ นิสิต นกัศกึษา นกัวิจยั รวมทั �งนกัวิชาการอิสระ 

ด้วยกระบวนการทํางานที�มีคณุภาพ เริ�มต้นตั �งแตก่ารเปิดรับบทความตามขอบเขตที�กําหนดไว้ นั�นคือ เป็นบทความวชิาการ

หรือบทความวิจยัด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ วิทยาการคอมพิวเตอร์ วิทยาการข้อมลู ภมิูสารสนเทศ สารสนเทศศาสตร์ 

สื�อดิจิทลั นิเทศศาสตร์ และเปิดกว้างสําหรับหวัข้ออื�น ๆ ที�เกี�ยวข้องกบัขอบเขตที�กล่าวมา การพิจารณาและคดัเลือก

บทความเพื�อเผยแพร่ในวารสารดําเนินการโดยผู้ทรงคณุวฒิุที�มีความเชี�ยวชาญตรงกบับทความที�สง่เข้ามาแบบไมเ่ปิดเผย

ชื�อผู้แตง่และผู้ทรงคณุวฒิุ

  กองบรรณาธิการวารสารต้องขอบคณุเจ้าของทกุบทความที�สง่เข้ามาสูก่ระบวนการของวารสารฯ รวมทั �งขอบคณุผู้ทรง

คณุวฒิุทั �งภายนอกและภายในคณะวิทยาการสารสนเทศ มหาวิทยาลยัมหาสารคาม ที�ตรวจสอบและพิจารณาคดัเลือก

บทความที�มีคณุภาพและคณุค่าทางวิชาการเพื�อการเผยแพร่สูส่าธารณะ หวงัเป็นอย่างยิ�งว่า ทกุบทความที�เผยแพร่ใน

วารสารฉบบันี �จะเป็นประโยชน์แก่นกัวิชาการ นกัวิจยั นิสติ นกัศกึษา และผู้สนใจ นําไปพฒันางานวิจยัให้มีคณุภาพและ

สร้างความก้าวหน้าทางวิชาการตอ่ไป
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บทคัดย่อ:    การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาสภาพการสื่อสารการ
ตลาดของกลุ่มอาชีพ และ 2) เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดกลุ่ม
อาชีพ โดยใช้วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน ประกอบด้วย การเก็บข้อมูลจากการ
สนทนากลุม่ สมัภาษณ ์และแบบสอบถาม ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นีแ้บง่
เป็น 2 กลุ่ม คือ สมาชิกในชุมชนบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อที่มีความสนใจ
ตั้งกลุ่มอาชีพ ทั้งหมด 12 คน และผู้บริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าของกลุ่มอา
ชีพอื่นๆ จำานวน 95 คนโดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ เครื่องมือ
ที่ใช้เป็นแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นตามวิธีของครอนบาคเท่ากับ 0.84 สถิติ
ทีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูไดแ้ก ่รอ้ยละ คา่เฉล่ีย และ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน 
ผลการศึกษาพบว่า

 สภาพการสื่อสารการตลาดของกลุ่มอาชีพ กลุ่มอาชีพใช้การสื่อสาร
ผ่านช่องทางเครือข่ายทางสังคมของผู้ขายเป็นหลัก ไม่ได้มีการวางแผน
การสื่อสารทางการตลาดที่ชัดเจน ขณะเดียวกันผู้บริโภคมีการรับรู้ข่าวสาร
เกี่ยวกับสินค้าของกลุ่มอาชีพต่างๆ จากสื่ออินเทอร์เน็ต จำานวนมากที่สุด 
(ร้อยละ 44.2) รองลงมาได้แก่ กิจกรรมพิเศษ (ร้อยละ 37.9) และเพ่ือน/ 
ญาต/ิ คนรูจ้กั (รอ้ยละ 16.8) โดยมเีหตผุลการตดัสนิใจซือ้เพือ่สนบัสนนุชมุชน 
จำานวนมากที่สุด (ร้อยละ 29.5) รองลงมาได้แก่ ใช้เอง (ร้อยละ 24.2) และ
ซื้อเป็นของฝาก (ร้อยละ 17.9) 

 สำาหรบัสว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑท์ีผู่บ้ริโภคใหค้วามสำาคญั
มากทีสุ่ด ไดแ้ก ่ประโยชนข์องผลิตภัณฑ์คา่เฉลีย่ 4.24 ระดบัมาก สว่นประสม
การตลาดดา้นราคาท่ีผูบ้รโิภคใหค้วามสำาคัญมากทีส่ดุ ไดแ้ก ่มรีาคาทีเ่หมาะสม 
 ค่าเฉลี่ย 4.37 ระดับมาก ส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจำาหน่าย

ก�รพัฒน�กลยุทธ์ก�รสื่อส�รก�รตล�ดกลุ่มอ�ชีพบ้�นย�งอิไลและบ้�นดอนก่อ 
ตำ�บลกู่สันตรัตน์ อำ�เภอน�ดูน จังหวัดมห�ส�รค�ม
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ที่ผู้บริโภคให้ความสำ�คัญมากที่สุด ได้แก่ ความสะดวกในการเดินทาง ค่าเฉลี่ย 3.78 ระดับมาก ส่วนประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความสำ�คัญมากที่สุด ได้แก่ การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 
ค่าเฉลี่ย 4.35 ระดับมาก อย่างไรก็ตามกลุ่มอาชีพมีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ค่าเฉลี่ย 1.97 ระดับน้อย โดยมี
การใช้สื่อสังคมออนไลน์เพื่อการสื่อสารและเพื่อความบันเทิง มากที่สุด ค่าเฉลี่ย 2.00 ระดับน้อย 

	 การพฒันากลยทุธ์การสือ่สารการตลาดของกลุม่อาชพี กลุม่อาชพีมคีวามตอ้งการทีจ่ะพฒันาผลติภณัฑ์
จากการผลิตผ้าไหม เป็น “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก” ซึ่งเป็นลายผ้าประจำ�จังหวัดมหาสารคาม จาก
ผลการวเิคราะหส์ภาพการสือ่สารของกลุม่อาชพี ผูว้จิยัจงึไดก้ำ�หนดวตัถปุระสงคใ์นการสือ่สารการตลาดไดแ้ก่ 
1: สื่อสารเพื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจในประโยชน์ของสินค้า และ 2: สื่อสารเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ดีต่อคุณค่า
การช่วยเหลือชุมชน โดยทำ�การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต การสื่อสารผ่านพนักงาน
ขาย และการสื่อสารผ่านบรรจุภัณฑ์ 

Abstract: The purposes of this study were: 1) to study the marketing communication  
states of occupational groups, and 2) to develop a marketing communication strategy  
for the occupational groups. The mixed methods research design was employed  
include focus groups, interviews, and surveys. The research sample consisted  
of 2 groups were 12 community members of Yangilai and Dongua who were  
interested in establishing their own occupational group, and 95 consumers  
who bought products from another occupational groups. It was obtained by   
accidental sampling. The instrument was a questionnaire with its Cronbach’s alpha coef-
ficient of 0.84. The data was analyzed by using percentage, mean, and standard deviation. 
The results showed that: 

	 The marketing communication states of occupational groups: The occupational  
group used social network as the main marketing communication channel, without  
marketing communication planning obviously. Meanwhile the consumer received several  
occupational group’s product information through the internet is the most (44.2 percent),  
the second was special event (37.9 percent) and the third was friend, cousin,  
acquaintance (16.8 percent). The reason for purchasing decision was to support the  
community product is the most (29.5 percent), the second was purchase for own use (24.2 
percent), and the third was purchase as a souvenir (17.9 percent).

	 The marketing mix of product that consumers place the most importance 
at a high level was product usefulness, the average is 4.24. The marketing mix of 
the price that the consumers place most important at a high level was reasonable  
price, the average is 4.37. The marketing mix of distribution channels for  
consumers that consumers place the most importance at a high level was  
convenience in traveling, the average is 3.78 The marketing mix of promotion that 
consumers place the most importance at a high level was advertising and public  
relations, the average is 4.35. However, the occupational group used social media 
at a lower level ( =1.97) and the most used social media was for communication  
and entertainment at a low level ( =2.00)
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	 The marketing communication strategy development: The occupational group want 
to develop a new silk product as “silk breast cloth with Soi dok mak pattern” which was 
Mahasarakham provincial pattern. Based on the analysis of the marketing communication  
states of the occupational group, the researcher define marketing communication  
objective including 1: communicate for consumers to understand the benefits of the product, 
and 2: communicate for consumers to have a positive attitude towards value of community 
support by integrating marketing communication through the internet, communication through 
salesperson, and communication through packaging.

1. บทนำ�

	 ตั้งแต่ปี พ.ศ. 2546 เป็นต้นมา รัฐบาลได้
กำ�หนดนโยบายหลกัในการเพิม่ศักยภาพการแขง่ขนัให้
แกช่มุชนในระดบัรากแกว้เพือ่สรา้งอาชพีและกระจาย
รายได ้โดยผู้รบัผดิชอบประกอบดว้ยหนว่ยงานราชการ
ทัง้ระดบักระทรวง ทบวง กรมและฝา่ยสนบัสนนุภาค
เอกชน ซ่ึงมีหลกัการพืน้ฐาน 3 ประการคอื 1. การพฒันา
ภมิูปญัญาทอ้งถิน่สูส่ากล 2. การพึง่ตนเองและคดิอยา่ง
สรา้งสรรค ์และ 3. การสร้างทรพัยากรมนุษยท์ัง้ดา้น
ความรู้สมัยใหม่และการบริหารจัดการ เพื่อเชื่อมโยง 
สินค้าจากชุมชนสู่ตลาดภายนอกทั้งในและต่าง
ประเทศ ซึ่งการพัฒนาศักยภาพการแข่งขันของกลุ่ม
ชุมชนระดับรากแก้วอย่างยั่งยืนนั้น จำ�เป็นต้องสร้าง
วัฒนธรรมแห่งการเปล่ียนแปลงบนพื้นฐานความคิด 
และความเข้าใจที่ถูกต้องอย่างมีเหตุมีผลและสอดรับ 
กบัความของการตลาด (สถาบนัวจิยัวทิยาศาสตรแ์ละ
เทคโนโลยี, 2556 อ้างถึงในศรินทร์ ขันติวัฒนะกุล,  
2558) 

	 ดังนั้น การส่งเสริมการแข่งขันเศรษฐกิจใน
ระดับฐานรากจึงมีความสำ�คัญยิ่ง เพื่อสนับสนุนและ
เสรมิสรา้งความเขม้แขง็ของชมุชนโดยเฉพาะการสง่เสรมิ
การรวมกลุม่ของประชาชนในการประกอบธรุกจิเป็น
วสิาหกิจชุมชนหรอืกลุม่อาชพีในชมุชนซึง่มีทรัพยากร
อยูแ่ลว้ใหม้กีารพฒันาความสามารถและศกัยภาพเพือ่
สรา้งโอกาสในการแขง่ขนัและใหค้นในชมุชนสามารถ
พึง่พาตวัเองได ้(สชุานาถ พฒันวงศง์าม, 2554) อยา่งไร

กต็ามการกอ่ตัง้กลุม่อาชพียงัคงประสบกบัปญัหาหลาย
ดา้น โดยหนึง่ในนัน้คือปญัหาดา้นการตลาด ดงัเชน่การ
ศึกษาของภาควัต ศรีสุรพล (2560) ที่ศึกษาแนวทาง
การส่งเสริมกลุ่มอาชีพให้มีความเข้มแข็งในตำ�บล 
นาชุมแสง อำ�เภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น แล้วพบว่า 
กลุ่มขาดการพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือการสร้างสินค้า
ใหม่ๆ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ขาดการ
ฝึกอบรมทักษะท่ีจำ�เป็นในการผลิต รวมท้ังขาดการ
ประชาสัมพันธ์และการจัดการที่ดี และการศึกษา
ของพิมพิสุทธิ์ อ้วนล้ำ� (2560) ที่ทำ�การศึกษาเพื่อ
การพัฒนาศักยภาพการดำ�เนินงานกลุ่มหนึ่งตำ�บล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ประเภทสมุนไพรที่ไม่ใช่อาหารพบว่า 
ศักยภาพการดำ�เนินงานของกลุ่มโอทอปที่ควรได้รับ
การพัฒนามี 4 ดา้น คอื ดา้นการบรหิารจดัการองคก์ร 
ด้านการบริหารการผลิต ด้านการบริหารการตลาด 
ด้านการบริหารการเงิน 

	 ในขณะเดียวกันจากการศึกษาของมัลลิกา 
คงแก้ว (2561) ที่ได้ศึกษาศักยภาพการตลาด
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนแปรรูปพริก ตำ�บลขอนหาด 
อำ�เภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช แล้วพบว่า 
การสื่อสารการตลาดของกลุ่มโดยใช้สื่อสารคดี 
เผยแพร่ทางสื่อออนไลน์ ประกอบด้วยขั้นตอนการ
ผลิตเครื่องแกง การสัมภาษณ์ประวัติความเป็นมา
และศักยภาพของกลุ่ม มีส่วนทำ�ให้กลุ่มมียอดขาย
และกำ�ไรเพิ่มขึ้น รวมถึงการศึกษาของพวงพรภัสสร์ 
วิริยะ (2561) ท่ีวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาดท่ีส่งผล
ตอ่การตัง้ใจซือ้ผลิตภัณฑแ์ปรรปูจากมะขามปอ้มแล้ว 
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พบว่ากลยทุธ์การตลาดมอีทิธพิลทางออ้มตอ่การตัง้ใจ
ซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากมะขามเทศโดยผ่านการรับ
รู้ของผู้บริโภค จึงได้มีข้อเสนอแนะจากการวิจัยว่า
ควรสร้างการรับรู้ให้กลุ่มผู้บริโภคเพื่อส่งเสริมให้เกิด
การตระหนักรับรู้คุณค่าผลิตภัณฑ์อาหารและเกิด
การตั้งใจซื้อของผู้บริโภค อันเป็นวิถีทางในการสร้าง
ความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขันต่อไป จากผลการศกึษา 
ดังกล่าวได้แสดงให้เห็นว่าการสื่อสารการตลาดเป็น 
หนึ่งในองค์ประกอบสำ�คัญที่จะทำ�ให้กลุ่มมีความ 
เข้มแข็ง 

	 นธกฤต วันต๊ะเมลล์ (2555) กล่าวว่า การ
สื่อสารการตลาดเป็นการดำ�เนินกิจกรรมทางการ
ตลาดรูปแบบต่างๆ เพื่อสื่อสารข้อมูลข่าวสารของ
ผลิตภัณฑ์และองค์กรไปยังกลุ่มเป้าหมายที่เกี่ยวข้อง 
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการ 
ตอบสนองตามเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้ และช่ืนจิตต์  
แจ้งเจนกิจ (2556) กล่าวว่าการสื่อสารการตลาด
เป็นรูปแบบของการสื่อสารที่มีผู้ส่งสารได้แก่ ผู้ผลิต
สินค้าหรือบริการส่งข่าวสารด้วยรูปแบบการสื่อสาร
ที่หลากหลาย ผ่านช่องทางการสื่อสารประเภทต่างๆ 
ท่ีเหมาะสมไปยังกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์
ให้กลุ่มเป้าหมายตอบสนองในทิศทางที่ต้องการ 
จากแนวคิดดังกล่าวจะเห็นว่าการสื่อสารการตลาด
น้ันสามารถใช้การสื่อสารในรูปแบบที่หลากหลาย
เพ่ือสื่อสารข้อมูลข่าวสารต่างๆไปยังกลุ่มเป้าหมาย 
เช่น การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ์ 
(Public relations) และการใช้พนักงานขาย  
(Personal Selling) อยา่งไรกต็ามในปจัจบุนัได้มกีาร
ใช้เครื่องมือการสื่อสารรูปแบบต่างๆ เพิ่มขึ้น เพื่อให้
สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมและตลาดที่เปลี่ยนไป 
เช่น การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การ
เป็นผู้สนับสนุน (Sponsorship) การตลาดออนไลน์ 
(Online Marketing) (นธกฤต วันต๊ะเมลล์, 2555 
และ สิทธิ์ ธีรสรณ์, 2555) 

	 ชุมชนบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อ ตำ�บล
กู่สันตรัตน์ อำ�เภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม เป็น

ชมุชนทีส่มาชกิประกอบอาชพีเกษตรกรรมเปน็อาชพี
หลัก หลังการเก็บเก่ียวสมาชิกในชุมชนจะใช้เวลา
ว่างให้เกิดประโยชน์ เพื่อเพิ่มรายได้ของครอบครัว  
ซึง่จากการศกึษาเบือ้งตน้พบวา่สมาชกิในชมุชนมคีวาม
ความสามารถในการผลิตผ้าไหม ซึ่งเป็นภูมิปัญญาที่
สืบทอดกันมาตั้งแต่บรรพบุรุษ โดยวัตถุประสงค์ของ
การทอผ้าไหมมีหลายประการตั้งแต่การผลิตเพื่อใช้
เอง การผลิตเพื่อแจกจ่ายญาติมิตร รวมไปถึงการ
จำ�หน่ายให้แก่พ่อค้าที่มารับซื้อในหมู่บ้าน รวมทั้ง
การฝากญาติหรือบุตรหลานไปขายให้กับเพื่อนร่วม
งานในตัวเมืองหรือกรุงเทพฯ แต่ไม่ได้มีระบบการ
สื่อสารทางการตลาดท่ีเป็นระบบ ดังนั้นเม่ือสมาชิก
ในชมุชนตอ้งการจะรวมกลุม่และพฒันาผลติภณัฑเ์พือ่
การจำ�หนา่ย การพฒันากลยุทธ์การส่ือสารการตลาด
จงึเปน็สิง่ที่จำ�เป็นประการหนึ่ง ดังเชน่การศกึษาของ 
วรีะพนัธ ์อะนนัชยัธวชั (2561) ทีศ่กึษาการสือ่สารการ
ตลาดผ่านการสร้างสรรเร่ืองราวโอทอปกลุ่มผ้าจงัหวัด
เชยีงใหม ่แลว้พบวา่ประโยชนจ์ากการสือ่สารเรือ่งราว
ผลิตภัณฑ์ทำ�ให้เกิดประโยชน์ด้านรูปธรรมคือ ยอด
ขยาย ผลกำ�ไร รายได้ จำ�นวนลูกค้าใหม่เพิ่มมากขึ้น 
ไดร้บัรางวลัจาการประกวด ไดร้บัการรบัรองมาตรฐาน
สนิคา้ เปน็การขยายฐานการตลาด สว่นประโยชน์ด้าน
นามธรรมคอื มีแรงบนัดาลใจในการทำ�ธรุกจิ เปน็การ
สร้างเอกลักษณ์สินค้า เกิดคุณค่า และความภักดี 
ต่อตราสินค้า ตลอดจนมีความได้เปรียบทางการ 
แข่งขัน 

	 ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้จึงจะทำ�การศึกษา
เพื่อพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดกลุ่มอาชีพ
บ้านยางอิไล และบ้านดอนก่อ ตำ�บลกู่สันตรัตน์ 
อำ�เภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม โดยผู้วิจัยจะนำ�
กระบวนการสื่อสารการตลาด ส่วนประสมทางการ
ตลาด การสื่อสารเชิงบูรณาการ เป็นแนวทางในการ
พัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผลิตภัณฑ์ของ
ชุมชนบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อให้พัฒนาเป็น 
กลุม่อาชพีทีส่ามารถสรา้งความเขม้แขง็ดา้นเศรษฐกจิ
อย่างยั่งยืน
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2. วัตถุประสงค์การวิจัย

	 1. เพือ่ศึกษาสภาพการสือ่สารการตลาดของ
กลุม่อาชพีชมุชนบา้นยางอไิลและบา้นดอนกอ่ ตำ�บล
กู่สันตรัตน์ อำ�เภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม

	 2. เพื่อพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
ของกลุ่มอาชีพชุมชนบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อ 
ตำ�บลกู่สันตรัตน์ อำ�เภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม

3. กรอบแนวคิดการวิจัย

	 ผู้วิจัยได้นำ�แนวคิดกระบวนการสื่อสารการ
ตลาดของสทิธิ ์ธรีศรณ ์(2555) ได้แก่ การระบุปัญหา 
การกำ�หนดวตัถปุระสงค ์การเลอืกผูร้บัสารเปา้หมาย 
การสรา้งสาร การเลอืกใชส้ือ่ การตัง้งบประมาณ การนำ�
แผนไปปฏบิตั ิและการประเมินผล รวมท้ังแนวคดิการ
วางแผนการส่ือสารการตลาดของพรทพิย ์สมัปตัตะวนิช  
(2548) ได้แก่ การวิเคราะห์ข้อมูล การกำ�หนด
วตัถปุระสงคก์ารสือ่สารการตลาด การกำ�หนดกลยทุธ์
การสือ่สารการตลาด การกำ�หนดกลวธิหีรอืรายละเอียด 
และการประเมินผลหรือการควบคุมแผน เข้ามาเป็น 
กรอบในการวางกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาด โดยในการ
ศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทำ�การพัฒนากลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาด 3 ขั้นตอนได้แก่ การวิเคราะห์สถานการณ์ 
การกำ�หนดวัตถุประสงค์ และการกำ�หนดกลยุทธ์ 

	 การวเิคราะหส์ถานการณ ์ผูว้จัิยไดน้ำ� แนวคดิ
สว่นประสมการตลาด (Marketing Mix) และแนวคดิ
แรงจูงใจ (motivation) เป็นกรอบในการศึกษา ซึ่ง
แนวคิดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ (product) คือสิ่งใดสิ่ง
หนึง่ทีน่ำ�เสนอแกต่ลาด เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ
ของตลาด โดยรวมถงึสิง่ทีจ่บัตอ้งได้และจบัตอ้งไมไ่ด ้
ราคา (price) คอื เงนิหรือขอ้พิจารณาอืน่ๆ ท่ีใช้ในการ
แลกเปลีย่นความเปน็เจา้ของหรอืการใชป้ระโยชนจ์าก
สนิคา้และบรกิาร ชอ่งทางการจัดจำ�หนา่ย (place) คอื
ระบบทีเ่คล่ือนยา้ยสนิคา้จากผูผ้ลติไปยังผูบ้รโิภค และ
การส่งเสริมการตลาด (promotion) คือ การดำ�เนิน

กจิกรรมทางการตลาดรูปแบบตา่งๆเพือ่สือ่สารข้อมลู
ขา่วสารของผลติภณัฑแ์ละองคก์รไปยงักลุม่เป้าหมาย
ที่เกี่ยวข้อง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อให้เกิดการตอบ
สนองตามเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้ (นธกฤต วันต๊ะเมล์, 
2555: 10-21) ส่วนแนวคิดแรงจูงใจ(motivation) 
ผู้วิจัยได้นำ�แนวคิดของ McCarthy and Perreault 
(1993 อ้างถึงในดารา ทีปะปาล, 2553: 69-70) ซึ่ง
ได้จัดลำ�ดับขั้นความต้องการของผู้บริโภคเป็น 4  
ข้ันตอน ได้แก่ ความต้องการทางด้านสรีรวิทยา  
(physiological needs) เป็นความต้องการขั้น 
พื้นฐานของมนุษย์ ความต้องการความปลอดภัย 
(safety needs) เป็นความต้องการความคุ้มครอง 
ความต้องการทางสังคม (social needs) เป็นความ
ต้องการสถานะทางสังคม ได้รับการยอมรับนับถือ 
จากสงัคม ความตอ้งการสว่นบคุคล (personal needs) 
เป็นความต้องการที่จะบรรลุขั้นอัตตาหรือถือตัวเอง
เป็นใหญ่ เป็นการแสวงหาความพอใจเพ่ือตนเอง  
มาเป็นกรอบในการวิเคราะห์ข้อมูล

	 การกำ�หนดวัตถุประสงค์ของการสื่อสาร  
ผูว้จิยัไดน้ำ�แนวคดิการวเิคราะหส์ถานการณแ์บบ SWOT 
ซึง่หมายถงึการประเมินสถานการณภ์ายในองคก์ร(ทัง้
จดุแขง็และจดุออ่น) และสถานการณภ์ายนอกองคก์ร 
(โอกาสและอุปสรรค) ที่จะสามารถช่วยให้สินค้า 
ประสบความสำ�เรจ็ในตลาด (Duncan, 2002 อา้งถงึ 
ในพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช, 2548: 92) เป็นกรอบ 
ในการกำ�หนดวัตถุประสงค์การสื่อสารการตลาด

	 การกำ�หนดกลยุทธ์การสื่อสารผู้วิจัยได้ใช้
แนวคดิการสือ่สารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communication) และแนวคิดการเผย
แพรเ่นือ้หาด้านการตลาด (content marketing) มา
ใช้เป็นกรอบในการวิจัย โดยแนวคิดการสื่อสารการ
ตลาดแบบบูรณาการคือ กระบวนการวางแผนที่มุ่ง
สรา้งความมัน่ใจวา่จดุสมัผัสดา้นตราผลติภณัฑท์กุจดุ
ทีล่กูคา้หรือผูท้ีม่โีอกาสเปน็ลกูคา้ไดม้าสมัผสั มคีวาม
เกีย่วขอ้งกบัคนนัน้และมเีนือ้หาคงเสน้คงวาโดยตลอด 
เปน็การประสานการสือ่สารทางการตลาดรปูแบบต่างๆ
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เพือ่ให้เกิดประสทิธผิลมากกวา่การใช้ส่ือเพียงส่ือเดยีว 
อยา่งไรสารและสือ่ต้องสอดประสานกนัอยา่งสม่ำ�เสมอ
เพื่อสร้างความเข้มแข็งให้แก่ภาพลักษณ์ของตรา
ผลติภัณฑ์ (สทิธ์ิ ธีรสรณ,์ 2555: 218) สว่นแนวคดิการ 
เผยแพรเ่นือ้หาดา้นการตลาด (content marketing)  
เปน็การเผยแพรเ่นือ้หาทีน่า่สนใจ มีความคดิสรา้งสรรค์
ที่ช่วยสร้างทัศนคติหรือภาพลักษณ์เชิงบวก รวม
ทั้งสะท้อนลักษณะเฉพาะท่ีโดดเด่นของแบรนด์
ได้มากยิ่งขึ้น (โพสิชั่นนิ่ง: อ้างถึงใน อภิญญ์พัทร์  
กุสิยารังสิทธิ์, 2560) โดยกรอบแนวคิดการวิจัยมี 
ดังภาพประกอบ 1 

4. วิธีดำ�เนินการวิจัย

4.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

	 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย แบ่งเป็น 2 กลุ่ม 
คือ 1) สมาชิกในชุมชนบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อ  
ทีม่คีวามสนใจตัง้กลุม่อาชพีเพือ่ทำ�การศกึษาผลติภณัฑ์
และการสือ่สารการตลาด 2) ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้ผลติภัณฑ์
ผ้าของกลุ่มอาชีพ (ไม่จำ�กัดว่าต้องเป็นผลิตภัณฑ์ผ้า
ของกลุ่มอาชีพใด) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าของกลุ่มอาชีพจากผู้บริโภค 

	 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้
คือ สมาชิกในชุมชนบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อ
ท่ีมีความสนใจตั้งกลุ่มอาชีพที่เข้าร่วมประชุมใน 
วนัที ่19 มถุินายน 2562 ณ โรงเรียนบา้นยางอไิลดอนกอ่  

แนวคิดส่วนประสมการตลาด 
แนวคิดแรงจูงใจ 

การวิเคราะห์ SWOT แนวคิดการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ
แนวคิดการเผยแพร่เนื้อหาด้านการตลาด 

วิเคราะห์สถานการณ์ กำ�หนดวัตถุประสงค์การสื่อสารการตลาด กำ�หนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

จำ�นวน 12 คน และผู้บริโภคที่เคยมีประสบการณ์ใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทผ้าของกลุ่มอาชีพโดย
ใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ  (Accidental 
sampling)จำ�นวน 95 คน

4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 1. แบบบนัทกึการสนทนากลุม่และสมัภาษณ ์
ใช้แนวคำ�ถามเกี่ยวกับกระบวนการผลิต, ผลิตภัณฑ์, 
การสื่อสารการตลาดในปัจจุบัน และผลิตภัณฑ์,  
การสื่อสารการตลาดในอนาคต

	 2. แบบสอบถามม ี2 ชดุ ได้แก่ แบบสอบถาม
ชุดที่ 1 เป็นแบบสอบถามที่ใช้กับกลุ่มอาชีพ ซ่ึง
แบ่งเป็น 2 ตอน ตอนที่ 1 เกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของ 
ผู้ตอบแบบสอบถาม ตอนท่ี 2 เก่ียวกับพฤติกรรม
การใช้สื่อสังคมออนไลน์ แบบสอบถามชุดที่ 2 เป็น
แบบสอบถามท่ีใช้กับผู้บริโภค ซึ่งแบ่งเป็น 3 ตอน 
ตอนที ่1 เกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 เกี่ยวกับพฤติกรรมใช้ซื้อสินค้า ตอนที่ 3 
ปัจจัยของส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า ผู้วิจัยได้หาความตรง (Validity) 
ของแบบสอบถาม โดยมีคา่ความเชือ่ม่ัน (Reliability) 
เท่ากับ 0.84

4.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ผู้วิจัยได้ทำ�การเก็บรวมรวมข้อมูลต้ังแต่ 
วันที่ 19 มิถุนายน–31 กรกฎาคม 2561 ดังนี้
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	 1. การสนทนากลุ่ม ผู้วิจัยเก็บข้อมูลใน
ประเดน็การวเิคราะหผ์ลติภัณฑ ์การสือ่สารการตลาด  
จากกลุ่มอาชีพจำ�นวน 12 คนเพื่อให้ได้ข้อมูล 
ในภาพรวมของผลติภณัฑแ์ละรปูแบบการสือ่สารการ
ตลาดของกลุ่มอาชีพ

	 2. การสัมภาษณ์ ผู้วิจัยเก็บข้อมูลโดยการ
สัมภาษณ์ในประเด็นกระบวนการผลิต การวิเคราะห์
ผลติภัณฑ ์การสือ่สารการตลาด จากแกนนำ�กลุม่อาชพี
จำ�นวน 5 คนเพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกของผลิตภัณฑ์
และรปูแบบการสือ่สารการตลาดของกลุม่อาชพีและ
แนวทางพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของ 
กลุ่มอาชีพ

	 3. การแจกแบบสอบถาม ผู้วิจัยแจก
แบบสอบถามไปยังกลุ่มอาชีพจำ�นวน 12 ฉบับ โดย
ได้รับแบบสอบถามกลับคืนมาจำ�นวน 12 ฉบับคิด
เป็นร้อยละ 100 และทำ�การแจกแบบสอบถามไปยัง
ผู้บริโภคที่เคยซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าของกลุ่มอาชีพจำ�นวน 
100 ฉบับ โดยได้รับแบบสอบถามที่สมบูรณ์กลับคืน
มา 95 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 95 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 1. การวิเคราะห์ข้อมูลจากการสนทนากลุ่ม
และการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยนำ�ข้อมูลจากการสนทนา
กลุ่มและการสัมภาษณ์มาตรวจสอบความน่าเชื่อถือ 
ด้วยวิธีเก็บข้อมูลแบบสามเส้า จากนั้นทำ�การ
วิเคราะห์เนื้อหาตามวัตถุประสงค์การศึกษา และ 
นำ�เสนอข้อมูลในรูปแบบการเขียนบรรยายผล 
และข้อค้นพบที่ได้จากการวิจัย

	 2. การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม 
ผู้วิจัยนำ�ข้อมูลที่ได้มาแจกแจงความถ่ี ร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

5. สรุปผลการวิจัย

5.1 สภาพการสื่อสารการตลาดของ
กลุ่มอาชีพ

5.1.1 วิเคราะห์รูปแบบผลิตภัณฑ์
ในปัจจุบัน

	 จากการศึกษาพบว่าการทอผ้าไหมเป็น
ภูมิปัญญาท่ีสมาชิกในชุมชนยังคงสืบสานและผลิต
สืบต่อกันมา โดยวัตถุประสงค์ของการทอผ้าไหม
มีหลายประการด้วยกัน ได้แก่ การผลิตเพื่อใช้เอง
ในโอกาสสำ�คัญ เช่น การตัดเป็นชุดเพื่อใส่ไปงาน
บุญในหมู่บ้าน, การผลิตเพื่อแจกจ่ายญาติมิตรที่มา
เยี่ยมเยือนหรือให้ในโอกาสพิเศษ รวมไปถึงการ
เป็นกิจกรรมผ่อนคลายในเวลาว่างของผู้สูงอายุ 
นอกจากน้ันยงัไดมี้การจำ�หน่ายใหแ้กพ่่อค้าทีม่ารับซือ้ 
ในหมูบ้่าน รวมทัง้การฝากญาติหรอืบตุรหลานไปขาย
ให้กับเพื่อนร่วมงานในตัวเมืองหรือกรุงเทพฯ โดยไม่
ได้มีการสั่งซื้อที่เป็นระบบ ดังนั้นรูปแบบการสื่อสาร
การตลาดจึงเป็นการสื่อสารผ่านช่องทางเครือข่าย
ทางสังคมของผู้ขายเป็นหลักโดยไม่ได้มีการวางแผน
การสื่อสารทางการตลาดที่ชัดเจน 

	 จากการศึกษาพบว่าสมาชิกของกลุ่มอาชีพ
มคีวามตอ้งการทีจ่ะพฒันาผลติภณัฑจ์ากการผลติผา้
ไหม เป็น “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก” และมี
สสีนัหลากหลายใหเ้ลอืก สำ�หรบัใสไ่ปในงานพธิตีา่งๆ 
โดยเฉพาะใส่ไปทำ�บุญที่วัด โดยมีเหตุผลดังนี้

	 • เป็นผลิตภัณฑ์ที่สมาชิกในชุมชนต่างมี
ความชำ�นาญ เพราะการทอผ้าไหมเป็นภูมิปัญญาที่
ได้รับการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษสามารถใช้เวลา
ในการผลิตไม่นาน โดยผ้าเบี่ยงไหม 1 ผืนใช้เวลาใน
การผลิต 2 วัน 

	 • เปน็การสบืสานภมูปิญัญาของบรรพบุรษุ
ไม่ให้สูญหายไปจากชุมชน

	 • ผา้เบีย่งไหมเปน็เครือ่งแตง่กายสำ�หรบัใสไ่ป
งานบญุ ซึง่มคีวามสอดคลอ้งกบัอตัลกัษณข์องจังหวัด
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ภาพประกอบท่ี 2  การมัดลายผากอนนําไปยอมสซ่ึีงสามารถพบทั่วไปขณะผูวิจัยทําการเก็บขอมูล 
 

 
 

ภาพประกอบท่ี 3  การทอผาซ่ึงสามารถพบทั่วไปขณะผูวิจัยทําการเก็บขอมูล 
 

วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
เน่ืองจากผลิตภัณฑผาเบี่ยงไหมลายสรอยดอกหมาก เปนผลิตภัณฑที่เนนกลุมผูบริโภคผูหญิง ผูวิจัยจึงไดใชแบบสอบถามกบักลุม

ตัวอยางที่เปนผูหญิง มีอายุต้ังแต 20 ปข้ึนไป และเคยซ้ือผลิตภัณฑผาของกลุมอาชพีอื่นๆมากอนหนาน้ี ซ่ึงผลการวิเคราะหขอมูลมีดังน้ี 
1. ผูตอบแบบสอบถามมีจาํนวน 95 คน มีอายุ 40 – 59 ปมากที่สุด (รอยละ 60) รองลงมาไดแก อายุ 20 – 39 ป (รอยละ 

30.5)  และ อายุ 59 ปข้ึนไป (รอยละ 9.5) มีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป จํานวนมากที่สุด (รอยละ 35.8) รองลงมาไดแก 20,001 – 30,000 
บาท (รอยละ 32.6) และ 10,001 – 20,000 บาท (รอยละ 20) ตามลําดบั มีจํานวนเงินสําหรับการซ้ือแตละคร้ัง 301 – 400 บาท จํานวนมาก
ที่สุด(รอยละ 46.3) รองลงมาไดแก 100 - 200 บาท (รอยละ 23.2) และ201 – 300 บาท (รอยละ 15.8) ตามลําดบั 

2. ผูตอบแบบสอบถาม รับรูขาวสารเกี่ยวกับสินคาของกลุมอาชีพจากสื่ออินเทอรเน็ต จํานวนมากที่สุด (รอยละ 44.2) 
รองลงมาไดแก กิจกรรมพิเศษ (รอยละ 37.9) และเพื่อน/ ญาติ/ คนรูจัก (รอยละ 16.8) ตามลําดับ ดังตารางที่ 1  

 
ตารางท่ี 1  ตารางแสดงความถ่ีและรอยละการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคากลุมอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
การรับรูขอมูลขาวสาร ความถ่ี รอยละ 

เพื่อน/ ญาติ / คนรูจัก 16 16.8 
อินเทอรเน็ต 42 44.2 
แผนพับ 1 1.1 
กิจกรรมพิเศษ 36 37.9 

รวม 95 100 
 

3. ผูตอบแบบสอบถามมีเหตุผลการตัดสินใจซ้ือเพื่อสนับสนุนทองถ่ิน จํานวนมากที่สุด (รอยละ 29.5) รองลงมาไดแก ใชเอง 
(รอยละ 24.2) และซ้ือเปนของฝาก (รอยละ 17.9) ตามลําดับ ดังตารางที่ 2  

จึงทำ�ให้ผ้าเบี่ยงไหมมีศักยภาพท่ีจะพัฒนาเป็นของ
ฝากแก่นักท่องเที่ยว 

5.1.2 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

	 เน่ืองจากผลิตภัณฑ์ผ้าเบี่ยงไหมลาย
สร้อยดอกหมาก เป็นผลิตภัณฑ์ที่เน้นกลุ่มผู้บริโภค 
ผู้หญิง ผู้วิจัยจึงได้ใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง
ที่เป็นผู้หญิง มีอายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไป และเคยซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ้าของกลุ่มอาชีพอื่นๆ มาก่อนหน้านี้  
ซึ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลมีดังนี้

	 ผูต้อบแบบสอบถามมจีำ�นวน 95 คน มอีาย ุ 
40-59 ปีมากที่สุด (ร้อยละ 60) รองลงมาได้แก่ 
อายุ 20-39 ปี (ร้อยละ 30.5) และ อายุ 59 ปี
ขึ้นไป (ร้อยละ 9.5) มีรายได้ตั้งแต่ 30,000 บาท
ขึ้นไป จำ�นวนมากท่ีสุด (ร้อยละ 35.8) รองลงมา
ได้แก่ 20,001-30,000 บาท (ร้อยละ 32.6) และ 
10,001-20,000 บาท (ร้อยละ 20) ตามลำ�ดับ  
มีจำ�นวนเงินสำ�หรับการซื้อแต่ละครั้ง 301-400 
บาท จำ�นวนมากที่สุด(ร้อยละ 46.3) รองลงมาได้แก่ 
100-200 บาท (ร้อยละ 23.2) และ 201-300 บาท  
(ร้อยละ 15.8) ตามลำ�ดับ

	 ผู้ตอบแบบสอบถาม รับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับ
สินค้าของกลุ่มอาชีพจากสื่ออินเทอร์เน็ต จำ�นวน 
มากที่สุด (ร้อยละ 44.2) รองลงมาได้แก่ กิจกรรม
พิเศษ (ร้อยละ 37.9) และเพื่อน/ญาติ/คนรู้จัก  
(ร้อยละ 16.8) ตามลำ�ดับ ดังตาราง 1 

 

 
 

ภาพประกอบท่ี 2  การมัดลายผากอนนําไปยอมสซ่ึีงสามารถพบทั่วไปขณะผูวิจัยทําการเก็บขอมูล 
 

 
 

ภาพประกอบท่ี 3  การทอผาซ่ึงสามารถพบทั่วไปขณะผูวิจัยทําการเก็บขอมูล 
 

วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
เน่ืองจากผลิตภัณฑผาเบี่ยงไหมลายสรอยดอกหมาก เปนผลิตภัณฑที่เนนกลุมผูบริโภคผูหญิง ผูวิจัยจึงไดใชแบบสอบถามกบักลุม

ตัวอยางที่เปนผูหญิง มีอายุต้ังแต 20 ปข้ึนไป และเคยซ้ือผลิตภัณฑผาของกลุมอาชพีอื่นๆมากอนหนาน้ี ซ่ึงผลการวิเคราะหขอมูลมีดังน้ี 
1. ผูตอบแบบสอบถามมีจาํนวน 95 คน มีอายุ 40 – 59 ปมากที่สุด (รอยละ 60) รองลงมาไดแก อายุ 20 – 39 ป (รอยละ 

30.5)  และ อายุ 59 ปข้ึนไป (รอยละ 9.5) มีรายไดต้ังแต 30,000 บาทข้ึนไป จํานวนมากที่สุด (รอยละ 35.8) รองลงมาไดแก 20,001 – 30,000 
บาท (รอยละ 32.6) และ 10,001 – 20,000 บาท (รอยละ 20) ตามลําดับ มีจํานวนเงินสําหรับการซ้ือแตละคร้ัง 301 – 400 บาท จํานวนมาก
ที่สุด(รอยละ 46.3) รองลงมาไดแก 100 - 200 บาท (รอยละ 23.2) และ201 – 300 บาท (รอยละ 15.8) ตามลําดบั 

2. ผูตอบแบบสอบถาม รับรูขาวสารเกี่ยวกับสินคาของกลุมอาชีพจากสื่ออินเทอรเน็ต จํานวนมากที่สุด (รอยละ 44.2) 
รองลงมาไดแก กิจกรรมพิเศษ (รอยละ 37.9) และเพื่อน/ ญาติ/ คนรูจัก (รอยละ 16.8) ตามลําดับ ดังตารางที่ 1  

 
ตารางท่ี 1  ตารางแสดงความถ่ีและรอยละการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคากลุมอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 
การรับรูขอมูลขาวสาร ความถ่ี รอยละ 

เพื่อน/ ญาติ / คนรูจัก 16 16.8 
อินเทอรเน็ต 42 44.2 
แผนพับ 1 1.1 
กิจกรรมพิเศษ 36 37.9 

รวม 95 100 
 

3. ผูตอบแบบสอบถามมีเหตุผลการตัดสินใจซ้ือเพื่อสนับสนุนทองถ่ิน จํานวนมากที่สุด (รอยละ 29.5) รองลงมาไดแก ใชเอง 
(รอยละ 24.2) และซ้ือเปนของฝาก (รอยละ 17.9) ตามลําดับ ดังตารางที่ 2  

ภาพประกอบ 2 การมัดลายผ้าก่อนนำ�ไปย้อมสีซึ่ง
สามารถพบทั่วไปขณะผู้วิจัยทำ�การเก็บข้อมูล

ภาพประกอบ 3 การทอผ้าซึ่งสามารถพบทั่วไปขณะ 
ผู้วิจัยทำ�การเก็บข้อมูล

ตาราง 1	 ตารางแสดงความถี่และร้อยละการรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้ากลุ่มอาชีพของผู้ตอบ
แบบสอบถาม

การรับรู้ข้อมูลข่าวสาร ความถี่ ร้อยละ

เพื่อน/ญาติ/คนรู้จัก 16 16.8

อินเทอร์เน็ต 42 44.2

แผ่นพับ 1 1.1

กิจกรรมพิเศษ 36 37.9

รวม 95 100

มหาสารคาม ดงัคำ�ขวญัของจงัหวดัมหาสารคามทีว่า่  
“พุทธมณฑลอีสาน ถิ่นฐานอารยธรรม ผ้าไหม 
ล้ำ�เลอค่า ตักศิลานคร” 

	 • จงัหวดัมหาสารคามได้ส่งเสรมิใหกู้สั่นตรัตน ์
และเมืองโบราณนครจำ�ปาศรีเป็นสถานที่ 
ท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม ซึ่งสถานที่ดังกล่าวอยู่
ห่างจากชุมชนเป็นระยะทางประมาณ 3 กิโลเมตร  
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ตาราง 2	 ตารางแสดงความถี่และร้อยละเหตุผลของการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม

	 เหตุผลในการซื้อ ความถี่ ร้อยละ

สนับสนุนท้องถิ่น 28 29.5

ใช้เอง 23 24.2

ซื้อเป็นของฝาก 17 17.9

ซื้อมาทดลองใช้/บริโภค 2 2.1

ราคาถูก 6 6.3

ผู้อื่นแนะนำ�ให้ซื้อ 1 1.1

มั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 5 5.3

รูปลักษณ์ที่สวยงาม 13 13.7

รวม 95 100

	 ผู้ตอบแบบสอบถามมีเหตุผลการตัดสินใจ 
ซื้อเพื่อสนับสนุนท้องถิ่น จำ�นวนมากที่สุด (ร้อยละ  
29.5) รองลงมาได้แก่ ใช้เอง (ร้อยละ 24.2) 
และซื้อเป็นของฝาก (ร้อยละ 17.9) ตามลำ�ดับ  
ดังตาราง 2

	 สว่นประสมการตลาดดา้นผลติภณัฑท์ีผู่ต้อบ
แบบสอบถาม ให้ความสำ�คญัมากทีสุ่ดได้แก ่ประโยชน์
ของผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 4.24 ระดับมาก (S.D.=0.61) 
รองลงมาได้แก่ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 4.17 
ระดับมาก (S.D.=0.68) และ ความแปลกใหม่ของ
ผลิตภัณฑ์ค่าเฉลี่ย 4.03 ระดับมาก (S.D.=0.64), 
ส่วนประสมการตลาดด้านราคา ที่กลุ่มตัวอย่างให้
ความสำ�คัญมากที่สุดได้แก่ มีราคาที่เหมาะสม ค่า
เฉลี่ย 4.37 ระดับมาก (S.D.=0.58) รองลงมาได้แก่ 

มกีารบอกราคาอยา่งชดัเจน คา่เฉลีย่ 3.97 ระดบัมาก 
(S.D.=0.64), ส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการ
จัดจำ�หน่าย ที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสำ�คัญมากที่สุด 
ได้แก ่ความสะดวกในการเดินทาง ค่าเฉลีย่ 3.78 ระดับ
มาก (S.D.=0.70) รองลงมา ไดแ้ก ่ความสะดวกในการ
สั่งซื้อ ค่าเฉลี่ย 3.68 ระดับมาก (S.D.=0.65), ส่วน
ประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ที่กลุ่ม 
เป้าหมายให้ความสำ�คัญมากที่สุด ได้แก่ การโฆษณา 
และประชาสมัพันธ์ ค่าเฉลีย่ 4.35 ระดับมาก (S.D.=0.52) 
รองลงมาได้แก่ มีเอกสารแนะนำ�ผลิตภัณฑ์ และ 
ผู้ขายอธบิายเกีย่วกบัตัวผลิตภณัฑค์า่เฉล่ีย 3.79 ระดบั
มาก (S.D.=0.58) และการลดแลกแจกแถม ค่าเฉลี่ย 
3.72 ระดับมาก (S.D.=0.52) ตามลำ�ดับ ดังตาราง 3 
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ตาราง 3	 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนประสมทางการตลาด ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับ

ผลิตภัณฑ์

ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ 4.24 0.61 มาก

คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 4.17 0.68 มาก

วัตถุดิบที่ใช้ผลิต 3.88 0.76 มาก

ความคงทนและสวยงาม 3.77 0.64 มาก

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 3.94 0.65 มาก

ฉลากบอกรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ 3.57 0.66 มาก

ตรายี่ห้อของผลิตภัณฑ์ 3.31 0.64 ปานกลาง

สีสันของผลิตภัณฑ์ 3.62 0.69 มาก

ความแปลกใหม่ของผลิตภัณฑ์ 4.03 0.64 มาก

บรรจุภัณฑ์ของสินค้า 3.98 0.58 มาก

รวม 3.85 0.66 มาก

ราคา

มีราคาที่เหมาะสม 4.37 0.58 มาก

มีการบอกราคาอย่างชัดเจน 3.97 0.64 มาก

รวม 4.17 0.61 มาก

ช่องทางการจัดจำ�หน่าย

ความสะดวกในการสั่งซื้อ 3.63 0.65 มาก

ความสะดวกในการเดินทาง 3.78 0.70 มาก

รวม 3.71 0.675 มาก

ส่งเสริมการตลาด

มีเอกสารแนะนำ�ผลิตภัณฑ์ 3.79 0.58 มาก

ผู้ขายอธิบายเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์ 3.79 0.58 มาก

การลดแลกแจกแถม 3.72 0.50 มาก

การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ 4.35 0.52 มาก

รวม 3.91 0.55 มาก
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5.1.3 วิเคราะห์พฤติกรรมการใช้สื่อ
สังคมออนไลน์ของสมาชิกกลุ่มอาชีพ

	 จากผลการศึกษาได้แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามซึ่งเป็นผู้บริโภคได้รับข่าวสารเก่ียวกับ
สินค้าของกลุ่มอาชีพจากส่ืออินเทอร์เน็ตมากที่สุด 
รวมทัง้การโฆษณาและประชาสมัพนัธเ์ปน็สว่นประสม
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด 
ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้ทำ�การศึกษาพฤติกรรมการใช้สื่อ
สังคมออนไลน์ของสมาชิกกลุ่มอาชีพจำ�นวน 12คน 
เพือ่เปน็แนวทางในการพฒันากลยทุธก์ารสือ่สารการ
ตลาด พบผลการศึกษาดังนี้

	 1. ผูต้อบแบบสอบถามเปน็เพศหญงิจำ�นวน 
7 คน (ร้อยละ 58.3) เพศชายจำ�นวน 5 คน (ร้อยละ 
41.7) มอีายรุะหวา่ง 50-60 ปมีากทีส่ดุ จำ�นวน 4 คน 
(ร้อยละ 33.3) รองลงมาได้แก่อายุ 60 ปีขึ้นไปและ
อายุ 41-50 ปี (ร้อยละ 25) จำ�นวน 3 คน และอายุ 
30-40 ปี (ร้อยละ 16.7) จำ�นวน 2 คน

	 2. ผู้ตอบแบบสอบถามมีการใช้สื่อสังคม
ออนไลน์ค่าเฉลี่ย 1.97 ระดับน้อย (S.D.=1.97) โดย
มกีารใชส้ือ่ประเภทไลนม์ากทีส่ดุ คา่เฉลีย่ 2.58 ระดบั
ปานกลาง (S.D.=1.38) รองลงมาได้แก่ เฟสบุ๊ค ค่า
เฉลี่ย 1.92 ระดับน้อย (S.D.=1.24) และอินสตาแก
รม ค่าเฉลี่ย 1.42 ระดับน้อยที่สุด (S.D.=0.67) ตาม
ลำ�ดับ ดังตาราง 4 

ตาราง 4	 ตารางแสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานสภาพการใช้สื่อสังคมออนไลน์ของผู้ตอบ
แบบสอบถาม

สื่อ ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน ระดับ

เฟสบุ๊ค 1.92 1.24 น้อย

ไลน์ 2.58 1.38 ปานกลาง

อินสตาแกรม 1.42 0.67 น้อยที่สุด

รวม 1.97 1.08 น้อย

ตาราง 5	 ตารางแสดงคา่เฉลีย่และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐานวตัถุประสงคก์ารใชส้ือ่สงัคมออนไลนข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม

วัตถุประสงค์ในการใช้ ส่วนเบี่ยงเบนมาตราฐาน ระดับ

เพื่อการสื่อสาร 2.00 1.28 น้อย

เพื่อความบันเทิง 2.00 1.28 น้อย

เพื่อหาความรู้ 1.33 1.15 น้อยที่สุด

รวม 1.78 1.24 น้อย
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	 3. ผู้ตอบแบบสอบถามมีการใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์เพื่อการสื่อสารและเพื่อความบันเทิง  
มากที่สุด ค่าเฉลี่ย 2.00 ระดับน้อย (S.D.=1.28)  
รองลงมาได้แก่ เพื่อหาความรู้ ค่าเฉลี่ย 1.33 ระดับ
น้อยที่สุด (S.D.=1.15) ตามลำ�ดับ ดังตาราง 5

	 จากผลการศึกษาได้แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามซ่ึงเป็นสมาชิกกลุ่มอาชีพมีการใช้สื่อ
สังคมออนไลน์ในระดับน้อยและมีการใช้ประโยชน์
จากสื่อสังคมออนไลน์ในระดับน้อย

5.2 พัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
ของกลุ่มอาชีพ

5.2.1 การวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์

	 เม่ือนำ�แนวคิดการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์  
มาวเิคราะหผ์ลติภณัฑผ์า้เบีย่งไหมลายสรอ้ยดอกหมาก 
เพื่อเป็นแนวทางในการกำ�หนดวัตถุประสงค์และ
กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดพบผลดังนี้

	 1. จุดแข็งของผลิตภัณฑ์ 

	 • เปน็ผลติภณัฑจ์ากเสน้ไหม ผลติจากทกัษะ
ที่สืบทอดมาตั้งแต่บรรพบุรุษ จนเกิดความชำ�นาญ 
กลุ่มสามารถคิดค้นและประดิษฐ์ลวดลายขึ้นเองได้ 
ดังนั้นจึงสามารถที่จะพัฒนาผ้าเบี่ยงให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของตลาดได้

	 • การผลิตใช้เวลาไม่นาน กล่าวคือผ้าเบี่ยง
ลายสร้อยดอกหมากหนึ่งผืนใช้เวลาผลิตประมาณ 2 
วัน ดังน้ันหากเป็นการผลิตเพื่อจำ�หน่ายตามการสั่ง
ซื้อ กลุ่มสามารถผลิตได้ทัน

	 • ผลิตภัณฑ์มีคู่แข่งน้อย เนื่องจาก
ส่วนใหญ่มักจำ�หน่ายในรูปแบบของผ้านุ่ง ดังนั้น 
ผ้าเบี่ยงลายสร้อยดอกหมากจึงเป็นสินค้าผ้าทอกลุ่ม
แรกๆในตลาด จงึสามารถสร้างมูลคา่ดา้นความแปลก
ใหม่ในสายตาผู้บริโภค

	 • ผลิตภัณฑ์มีราคาถูกคือ 700 บาท เมื่อ
เทียบกับผ้านุ่งคือ 2,000 บาท ดังนั้นผู้บริโภคที่ 
ชืน่ชอบผา้ไทยสามารถซือ้ผลติผา้เบีย่งไปประยกุตใ์น
การแต่งกายได้ง่ายยิ่งขึ้น

	 2. จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์ มีดังนี้

	 • กลุม่อาชพีขาดการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ 
ขอ้มลูขา่วสารตา่งๆ เกีย่วกบักลุม่อาชพีและผลติภณัฑ์

	 • สมาชิกกลุ่มอาชีพขาดทักษะการใช้
เทคโนโลยีการสื่อสารจึงทำ�ให้การติดต่อสื่อสารกับ
ผู้บริโภคที่คุ้นเคยกับการติดต่อสื่อสารผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ไม่มีประสิทธิภาพ 

	 3. โอกาสของผลิตภัณฑ์ มีดังนี้

	 • ประชาชนสนใจในการทำ�บญุในวนัสำ�คญั
ทีว่ดัเพิม่ขึน้ จงึเป็นโอกาสทีผ้่าเบ่ียงจะถกูนำ�มาใชเ้พ่ิม
มากขึ้น

	 • พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มักถ่ายรูปเพื่อ
แชร์ลงในโซเชียลยังมีอยู่อย่างต่อเนื่อง จึงเป็นโอกาส
ที่จะให้รูปภาพของผลิตภัณฑ์สามารถเผยแพร่ไปได้
มากยิ่งขึ้น

	 • การท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม ได้รับ
ความสนใจจากนักท่องเที่ยวอันเป็นผลเนื่องมา
จากการสนับสนุนจากรัฐบาลในโครงการนวัตวิถี 
จึงทำ�ให้พระธาตุนาดูน เมืองโบราณนครจำ�ปาศรี 
กลายเป็นจุดหมายปลายทางในการท่องเที่ยวของ 
นกัทอ่งเทีย่ว ซึง่การทีช่มุชนอยูใ่กลส้ถานทีท่อ่งเทีย่ว
ดงักลา่วได้เอ้ือใหก้ลุม่นำ�สนิค้าวางจำ�หนา่ยในสถานท่ี
ท่องเที่ยวเหล่านี้

	 • ผู้บริโภคให้ความสำ�คัญกับการสนับสนุน
ท้องถิ่น จึงเป็นโอกาสให้กลุ่มอาชีพเพิ่มคุณค่าของ
สินค้านอกจากในเร่ืองคุณภาพของผลิตภัณฑ์แล้ว  
ยังสามารถเพิ่มคุณค่าของการเป็นกลุ่มอาชีพใน 
ท้องถิ่นให้กับสินค้าอีกมิติหนึ่ง ซึ่งจะทำ�ให้สินค้ามี
มูลค่าเพิ่มมากขึ้นในสายตาของผู้บริโภค
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	 4. อุปสรรคของผลิตภัณฑ์มีดังนี้

	 • สภาพเศรษฐกิจไมด่ ีจงึทำ�ใหผู้บ้รโิภคตอ้ง
พิจารณาซื้อสินค้าที่มีความจำ�เป็นก่อน		

	 • คูแ่ขง่ทางการตลาดดา้นออนไลนท์ีม่จีำ�นวน
มาก จึงทำ�ให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกจำ�นวนมาก 

5.2.2 วัตถุประสงค์ของการสื่อสาร
การตลาด

	 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคต่อ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าจากกลุ่มอาชีพร่วม
กับการวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มอาชีพ พบว่า  
ผู้บริโภคมีเหตุผลการตัดสินใจซื้อเพื่อสนับสนุนท้อง
ถิ่น จำ�นวนมากที่สุด (ร้อยละ 29.5) รองลงมาได้แก่ 
การซื้อเพื่อใช้เอง (ร้อยละ 24.2) และการซื้อเป็น
ของฝาก (ร้อยละ 17.9) ตามลำ�ดับ ซึ่งสอดคล้องกับ 
ผลประโยชน์ของการใช้สินค้า ที่สามารถจำ�แนก
เป็น 2 ลักษณะใหญ่ๆ ได้แก่ หน้าที่โดยตรงของ
สินค้า และหน้าท่ีความรู้สึกที่ใช้สินค้า (พรทิพย์  
ดีสมโชค, 248: 132)

	 วัตถุประสงค์ที่  1 : สื่อสารเพื่อให้ 
ผู้บริโภคเข้าใจในประโยชน์ของสินค้า ในประเด็น 
ด้งนี้

	 • “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก” เป็น
เครื่องแต่งกายที่แสดงถึงความสุภาพ การใส่ผ้าเบี่ยง 
ทำ�ให้ชดุธรรมดาสามารถเปน็ชดุทีเ่ป็นทางการ สะทอ้น
ถึงความมีรสนิยมของผู้แต่ง

	 • “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก” 
สะท้อนให้เห็นถึงเอกลักษณ์ของจังหวัดมหาสารคาม 
ซึ่งมีลายผ้าไหมสร้อยดอกหมากเป็นลายผ้าประจำ�
จังหวัด ซึ่งประกาศเมื่อ พ.ศ. 2544 โดยเป็นการ
นำ�เอาลายโคมห้ากับลายโคมเก้ามาซ้อนทับกัน เกิด
เป็นลวดลายใหม่อันงดงาม นอกจากนั้น “ผ้าเบี่ยง 
ลายสร้อยดอกหมาก” ยังสะท้อนถึงการเป็นเมือง

พระพุทธศาสนาของชาวอำ�เภอนาดูน ซึ่งเป็นท่ี
ประดิษฐานของพระบรมธาตุนาดูน ที่ได้ชื่อว่าเป็น
พุทธมณฑลอีสาน

	 • “ผ้าเบ่ียงไหมลายสร้อยดอกหมาก” มี
ความเหมาะสมต่อการซื้อเป็นของฝากเพ่ือแสดงถึง
การเปน็บคุคลพเิศษถงึแมจ้ะมรีาคาทีส่งูกวา่ของฝาก
ทั่วไป แต่เป็นราคาที่เหมาะสมเพราะเป็นงานฝีมือ 
สามารถใชป้ระโยชนไ์ดจ้รงิ เปน็การสนบัสนนุท้องถิน่  
และสะท้อนถึงอัตลักษณ์ของจังหวัดมหาสารคาม 
เนือ่งจากเปน็ลายผา้ประจำ�จงัหวดัมหาสารคาม รวมทัง้ 
“ผ้าเบี่ยง” สะท้อนอัตลักษณ์ด้านศาสนาของอำ�เภอ
นาดูน จังหวัดมหาสารคาม

	 วตัถปุระสงค์ท่ี 2: ส่ือสารเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิด
ทัศนคติท่ีดีต่อคุณค่าการช่วยเหลือสังคมของตนเอง 
ในประเด็นดังนี้

	 • “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก” เป็น
สนิค้าทีผ่ลติโดยชมุชน ผา่นกระบวนการผลติทีส่บืทอด
ภมูปิญัญาของบรรพบรุษุ แตล่ะครอบครวัมรีายละเอยีด
ในการผลิตที่สืบทอดกันมาแตกต่างกัน 

	 • การซ้ือ “ผ้าเบ่ียงไหมลายสรอ้ยดอกหมาก” 
มีบทบาทสำ�คัญที่ทำ�ให้ภูมิปัญญาการผลิตผ้าไหมยัง
คงอยู่ต่อไป ท่ามกลางวัฒนธรรมกระแสหลักที่หลั่ง
ไหลเข้ามาในสังคม

	 • การซื้อ“ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอก
หมาก” สามารถทำ�ใหคุ้ณภาพชวีติของชุมชนดีข้ึนทัง้
ในดา้นเศรษฐกจิและดา้นจติใจเนือ่งจากกระบวนการ
ผลิตผ้าไหมทำ�ให้ผู้ผลิตซึ่งเป็นผู้สูงอายุมีความสุข  
ผ่อนคลายเนื่องจากได้ทำ�กิจกรรมที่ตนเองชื่นชอบ

	 • “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก” ได้
พัฒนาสขีองผลติภณัฑ์ใหมี้ความหลากหลายสอดคลอ้ง
กบัดวงชะตาของผูบ้รโิภคแตล่ะคน เนือ่งจากผลติภณัฑ์
มีความสอดคล้องกับความเชื่อและความศรัทธา
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5.2.3 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด

	 จากการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
พบว่า ผู้บริโภครับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับสินค้าของกลุ่ม
อาชีพจากสื่ออินเทอร์เน็ต จำ�นวนมากที่สุด (ร้อยละ  
44.2) รองลงมาได้แก่ กิจกรรมพิเศษ (ร้อยละ 37.9) 
และการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์สินค้าเป็น
ส่วนประสมการตลาดด้านส่งเสริมการขายที่ส่งผล 
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภคมากที่สุด  
ค่าเฉลี่ย 4.35 ระดับมาก (S.D.=0.52) ดังนั้น 
ผูว้จิยัได้นำ�แนวคดิ การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ
และการตลาดเชิงเนือ้หา เปน็กรอบการกำ�หนดกลยทุธ์
การสือ่สารการตลาดให้สอดคลอ้งกบัวตัถปุระสงคข์อง
การสื่อสารการตลาดในครั้งนี้

1. การสื่อสารผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต

	 เป็นการนำ�เสนอเน้ือหาผลิตภัณฑ์ทั้งด้าน
ประโยชน์ของสินค้า และคุณค่าการช่วยเหลือสังคม 
ผ่านการเลา่เรือ่งและภาพประกอบ ซึง่จากการศกึษา
พบวา่กลุม่ผูส้งูอายเุปน็ผูม้ขีอ้มลูทัง้ดา้นกระบวนการ
ผลิตอันเป็นภูมิปัญญาของชุมชน ความเป็นชุมชน
อารยธรรมด้านศาสนา และมีความเต็มใจที่จะเป็น
ผู้ถ่ายทอดเรื่องราวท้ังในลักษณะการให้ข้อมูลหรือ
ร่วมปรากฏในเน้ือหา ดังนั้นกลยุทธ์การส่ือสารเพ่ือ
ใหค้วามรูเ้ก่ียวกบัภูมปิญัญาด้านการผลติ การพฒันา
คุณภาพชีวิตด้านจิตใจ (เนื่องจากผู้สูงผลิตผ้าไหม
แล้วมีความสุขจากกระบวนการผลิต) จึงกำ�หนด
ให้กลุ่มผู้สูงอายุเป็นผู้สื่อสาร การสื่อสารด้วยกลุ่ม
ผู้สูงอายุ เป็นการสื่อสารที่สามารถเรียกร้องความ
สนใจจากผู้รับสารได้ เนื่องจากมีการนำ�ผู้สูงอายุเป็น 
ผู้สื่อสารยังมีไม่มากนัก ผนวกกับผู้สูงอายุได้รับการ
ยอมรับว่าเป็นผู้ท่ีมีความรู้ด้านภูมิปัญญาในสายตา
ของผู้บริโภค จึงเป็นสิ่งที่จะสามารถกระตุ้นการ
รับรู้ของผู้บริโภค นอกจากประเด็นภูมิปัญญาของ
ชุมชนแล้วยังมีประเด็นด้านประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
ที่จะต้องใช้สมาชิกของกลุ่มอาชีพที่มีความเข้าใจ
ผลิตภัณฑ์และมีทักษะการสื่อสารเป็นผู้สื่อสาร 

เพ่ือที่จะสามารถส่ือสารข้อมูลที่มีรายละเอียด  
ได้อย่างครบถ้วน

	 อย่างไรก็ตามจากผลการวิเคราะห์ลักษณะ
การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มอาชีพพบว่ากลุ่ม
อาชีพยังมีการใช้งานสื่อสังคมออนไลน์ในระดับน้อย 
จึงควรพัฒนาทักษะการใช้สื่อสงัคมออนไลนแ์ละการ
ให้ความรู้เพื่อให้เกิดการตระหนักถึงการใช้สื่อสังคม
ออนไลน์ในการสื่อสารการตลาด โดยในช่วงแรกควร
เน้นไปที่สมาชิกท่ีมีการใช้สื่อดังกล่าวในชีวิตประจำ�
วันอยู่ก่อนหน้าซ่ึงมีอายุอยู่ในช่วง 30-50 ปี หรือ
การเปดิโอกาสใหบ้ตุรหลานของกลุม่สมาชกิทีมี่ความ 
คุ้นเคยกับการใช้สื่อสังคมออนไลน์เข้ามามีส่วนร่วม
ในการผลิตส่ือโดยสมาชิกของกลุ่มเป็นผู้ให้ข้อมูล 
ด้านเนื้อหาเชิงสร้างสรรค์ 

2. การสื่อสารผ่านพนักงานขาย

	 จากการศกึษาพบว่าองคก์ารบรหิารส่วนตำ�บล
กูส่นัตรตันไ์ด้มแีผนงบประมาณในการจดัสรา้งสถานที่
จำ�หน่ายสนิคา้ใหแ้ก่นกัท่องเท่ียวบรเิวณพิพิธภณัฑกู่์สนั
ตรัตน์ เพราะนอกจากจะมนัีกท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียว
พพิธิภณัฑก์ูส่นัตรตันแ์ละเมอืงโบราณนครจำ�ปาศรแีลว้ 
ยงัมนีกัทอ่งเทีย่วทีม่านมสัการพระธาตนุาดนูเนือ่งจาก
สถานทีด่งักลา่วเปน็เสน้ทางผา่นท่ีจะไปนมสัการพระธาต ุ
นาดูน ดังนั้นบริเวณพิพิธภัณฑ์กู่สันตรัตน์จึงเป็น
ช่องทางการจำ�หน่ายที่กลุ่มอาชีพควรนำ�มาใช้ โดย 
มุ่งเน้นไปยงักลุม่นักทอ่งเทีย่วเปน็กลุม่เปา้หมายหลกั 

	 อยา่งไรก็ตามควรมกีารวางแผนในการจดัการ
สมาชกิของกลุม่ทีจ่ะมาจำ�หนา่ย จากการศกึษาพบวา่
สมาชิกในกลุ่มจำ�นวน 2 คนเคยมปีระสบการณใ์นการ
ขายสินค้าของกลุ่มอาชีพ ซึ่งอาจจะสลับมาขายเสาร์ 
อาทิตย์ หรือวันหยุดที่มีนักท่องเที่ยวเดินทางมา ร่วม
กับบุตรหลานของกลกุ่มอาชพีท่ีเป็นนกัเรยีนโรงเรยีน
บา้นยางอไิลดอนกอ่ ซึง่ตา่งไดร้บัการพฒันาทกัษะการ
สือ่สารจากโรงเรียน การรว่มกนัดงักลา่วจะทำ�ใหภ้าพ
ของความเป็นชุมชนเด่นชัดในสายตานักท่องเที่ยว 
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เป็นการเพิ่มมูลค่าด้านจิตใจในการสนับสนุนสังคม
ได้อีกทางหนึ่ง

	 นอกจากนัน้เพือ่สรา้งใหก้จิกรรมมคีวามนา่
สนใจในสายตานกัทอ่งเทีย่ว กลุม่อาชพีควรจดักิจกรรม
โดยนำ�เครื่องทอผ้า(กี่) มาแสดงไว้บริเวณพิพิธภัณฑ์
และเปิดโอกาสให้นักท่องเที่ยวได้ทดลองทอผ้าขณะ
เดียวกันในการทำ�กิจกรรมน้ันก็จะได้เกิดบทสนทนา
ระหว่างกลุ่มอาชพีกบันกัทอ่งเทีย่ว ซึง่เปน็การสือ่สาร
ผ่านกิจกรรม ที่ทำ�ให้นักท่องเที่ยวรู้สึกมีส่วนร่วม
และรับรู้ถึงรายละเอียดและคุณค่าของภูมิปัญญาใน
การผลิตงาน “ผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก”  
ออกมา 	

3. การสื่อสารผ่านบรรจุภัณฑ์

	 นอกเหนือจากการส่ือสารในรูปแบบ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ตแล้ว กลุ่มอาชีพ
ยังสามารถสื่อสารผ่านบรรจุภัณฑ์ที่ใช้บรรจุผ้าเบ่ียง
ไหมลายสร้อยดอกหมากได้อีกทางหนึ่ง ซึ่งบรรจุ
ภัณฑ์ควรมีเนื้อหา เรื่องราว เกี่ยวกับกระบวนการ
ผลิตที่สื่อถึงภูมิปัญญา, ลายสร้อยดอกหมากซึ่งเป็น
ลายผ้าประจำ�จังหวัดมหาสารคาม, ข้อมูลที่เกี่ยวกับ
พระธาตุนาดูน กู่สันตรัตน์ เมืองโบราณนครจำ�ปาศรี  
เพ่ือสรา้งมลูคา่ของการเปน็ของฝากใหแ้กน่กัทอ่งเทีย่ว 
สำ�หรับการซื้อเป็นของฝากหรือซื้อไว้ใช้เอง ซึ่งจาก
การศึกษาพบว่าสมาชิกของกลุ่มซึ่งส่วนใหญ่เป็น 
ผูส้งูอายลุ้วนมคีวามรูเ้กีย่วกับผลติภณัฑ ์กระบวนการ
ผลติ รวมทัง้ขอ้มลูเกีย่วกับชมุชนและสถานทีส่ำ�คญัตา่งๆ 
และสามารถถ่ายทอดออกมาเป็นเรื่องราวที่น่าสนใจ

	 อย่างไรก็ตามรูปแบบการสื่อสารการตลาด
ผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต พนักงานขาย และบรรจุภัณฑ์
นั้น จะต้องทำ�ในรูปแบบการสื่อสารเชิงบูรณาการที่
การนำ�เสนอเนื้อหาในประเด็นตามวัตถุประสงค์ที่ 1: 
สื่อสารเพื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจในประโยชน์ของสินค้า 
และประเด็นตามวัตถุประสงค์ที่ 2: สื่อสารเพื่อให้ 
ผูบ้รโิภคเกิดทศันคตทิีด่ตีอ่คณุคา่การชว่ยเหลอืสงัคม

ของตนเอง จะต้องนำ�เสนอสอดประสานกันอย่าง
สม่ำ�เสมอเพื่อสร้างความเข้มแข็งให้แก่ภาพลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์

6. สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

	 จากการศึกษาพบว่ากิจกรรมการทอผ้า
ไหมเป็นภูมิปัญญาที่สมาชิกในชุมชนยังคงสืบสาน
และผลิตสืบต่อกันมาอย่างต่อเนื่อง อย่างไรก็ตาม
ผลติภณัฑเ์หลา่นีย้งัไมม่คีวามแตกตา่งจากผลติภณัฑ์
จากชุมชนอื่น ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ อมรา 
รัตตากร (2553 อ้างถึงในศรินทร์, 2558: 71)  
ท่ีพบวา่ปญัหาการตลาดของผลิตภณัฑ์ของกลุ่มอาชพี
ในเขตจตจุกัรไดแ้ก ่การผลติสนิคา้แบบเดยีวกนัหลายๆ
กลุม่ ขาดการพฒันารปูแบบของบรรจภุณัฑ์ทีส่วยงาม 
นอกจากนัน้จากการศกึษาพบวา่การจดัจำ�หนา่ยและ
การสื่อสารการตลาดนั้นยังขาดระบบ โดยเป็นการ
จัดจำ�หน่ายและส่ือสารผ่านช่องทางเครือข่ายทาง
สงัคมของตนเปน็หลกั ซึง่สอดคลอ้งกับการศกึษาของ 
ภาควัต ศรีสุรพล (2560) ที่ศึกษาแนวทางการ 
สง่เสรมิกลุม่อาชีพใหม้คีวามเขม้แขง็ในตำ�บลนาชมุแสง 
อำ�เภอภูเวียง จังหวัดขอนแก่น แล้วพบว่ากลุ่มขาด
การประชาสัมพันธ์ข้อมูลของสินค้าซึ่งเป็นรูปแบบ
หนึ่งของการสื่อสารการตลาด

	 อย่างไรก็ตามเม่ือกลุ่มอาชีพต้องการจะ
พัฒนาผลิตภัณฑ์จากผ้าไหมเป็นผ้าเบ่ียงไหมลาย
สร้อยดอกหมาก เป็นการเพิ่มคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ 
ทั้งในด้านคุณประโยชน์ของสินค้า คือ การสามารถ
ใส่ไปทำ�บุญหรือในงานพิธี ซ่ึงมีความสะดวกกว่า
การใช้เป็นผ้านุ่งหรือตัดเป็นชุดเพียงรูปแบบเดียว 
เพราะราคาไม่สูงเมื่อเทียบกับผ้านุ่งหรือการการนำ�
ไปตัดเป็นชุด อีกท้ังลวดลายของผ้ายังสะท้อน 
อัตลักษณ์ของจังหวัดมหาสารคาม นอกจากนั้น 
สีของผ้าเบี่ยงไหมลายสร้อยดอกหมาก ยังได้มีการ
ผลิตให้ผู้บริโภคได้เลือกซ้ือหลากหลายสี สอดคล้อง
กับความชอบหรือความเชื่อส่วนบุคคล เช่น สีมงคล
ประจำ�วนัเกดิ หรอืสมีงคลประจำ�วนั ซึง่สอดคลอ้งกบั
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แนวคิดของสุทธิชัย ปัญญโรจน์ (2556 อ้างถึงในอภิ
ชยาภรณ์ ชุณหเวชสกุล,2560) ที่อธิบายว่าความคิด
สร้างสรรค์เป็นสิ่งที่มีความจำ�เป็นและมีความสำ�คัญ
มาก กับสังคมยุคปัจจุบันแม้กระทั่งการทำ�การตลาด 
โดยนักการตลาดเชิงสร้างสรรค์จะต้องมีการปรับตัว
ตอ่การเปลีย่นแปลงและมคีณุสมบตัทิีห่ลากหลายมาก
ขึน้ เพือ่ให้ตอบสนองความตอ้งการไดอ้ยา่งเหมาะสม  
(Future, 2009 อ้างถึงในอภชิยาภรณ์ ชณุหเวชสกุล,
2560)

	 อย่างไรก็ตามถึงแม้ว่าผลการศึกษาจะพบ
ว่าราคาผ้าเบ่ียงไหมซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่กลุ่มอาชีพ
ตั้งไว้คือ 700 บาทนั้นมีสูงกว่าราคาที่ผู้บริโภคมี
การใช้เงินสำ�หรับการซื้อแต่ละคร้ัง รวมท้ังยังพบว่า
ผู้บริโภคได้ให้ความสำ�คัญกับส่วนประสมทางการ
ตลาดด้านราคามากท่ีสุด ซึ่งปัญหาดังกล่าวมีความ
สอดคล้องกับการศึกษาของศรินทร์ ขันติวัฒนะกุล  
(2558) ทีพ่บวา่ ปญัหาและอุปสรรคในการดำ�เนนิงาน 
ของกลุ่มอาชีพนั้น ด้านราคามีปัญหามากที่สุด แต่
ในขณะเดียวกันผลการศึกษาได้แสดงให้เห็นว่าการ
ตัดสินใจซื้อเพื่อสนับสนุนท้องถิ่นก็เป็นเหตุผลท่ี 
ผู้บริโภคให้ความสำ�คัญจำ�นวนมากท่ีสุดเช่นกัน  
ดังนั้นหากกลุ่มอาชีพสามารถสื่อสารถึงคุณค่าของ
สินค้าด้านการเป็นสินค้าที่ผลิตโดยชุมชน ผ่าน
กระบวนการผลิตที่สืบทอดภูมิปัญญาของบรรพบุรุษ 
มีประโยชน์ในการใช้งานที่เชื่อมโยงเกี่ยวกับความ
เชื่อและความศรัทธารวมท้ังความสวยงามทาง
กายภาพที่สามารถจับต้องได้ เพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ได้
ถึงความเหมาะสมของราคา ที่จะได้รับทั้งประโยชน์ 
ในการใช้งานและคุณค่าในการสนับสนุนท้องถิ่น  
ก็จะทำ�ให้ผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อสินค้า
ได้ง่ายยิ่งขึ้น 

	 ดังนั้น การตั้งวัตถุประสงค์ในการส่ือสาร
วัตถุประสงค์ที่ 1: สื่อสารเพื่อให้ผู้บริโภคเข้าใจใน
ประโยชน์ของสินค้า และวัตถุประสงค์ที่ 2: สื่อสาร
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ดีต่อการช่วยเหลือ
สังคมของตนเอง จึงมีความสอดคล้องกับการศึกษา

ของพวงพรภัสสร์ วิริยะ (2561) ที่ทำ�การวิเคราะห์
กลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตั้งใจซ้ือผลิตภัณฑ์
แปรรูปจากมะเขือเทศและพบว่ากลยุทธ์การตลาด
มีอิทธิพลทางอ้อมต่อการต้ังใจซ้ือผลิตภัณฑ์แปรรูป
จากมะขามเทศโดยผ่านการรับรู้ของผู้บริโภค และ
การศึกษาของอภิชยาภรณ์ ชุณหเวชสกุลและคณะ 
(2562) ท่ีทำ�การศึกษาการตลาดเชิงสร้างสรรค์และ
การโฆษณาเชิงเนื้อหาการท่องเที่ยวไทยที่ส่งผล 
ต่อความตั้งใจซื้อของนักท่องเที่ยวชาวจีน ญี่ปุ่น และ
เกาหลใีตใ้นรุน่เจเนอเรชัน่วาย แลว้พบวา่การโฆษณา
เชิงเนื้อหาเกี่ยวกับลักษณะพิเศษเฉพาะของเครื่อง
อุปโภคบริโภคประจำ�ท้องถิ่น เหตุการณ์และสถานที่
ตั้งทางประวัติศาสตร์ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
และบริการของนักท่องเที่ยวชาวจีนและชาวญี่ปุ่น 

	 จากการศกึษา พบวา่ การโฆษณาประชาสัมพนัธม์ี
อทิธิพลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้ริโภค ซึง่สอดคลอ้ง
กบัผลการศกึษาของนรนีชุ ยวุดนีเิวศ (2561) ทีท่ำ�การ
ศกึษากลยุทธก์ารตลาดแบบบรูณาการของนักทอ่งเทีย่ว
ในงานเทศกาลแหเ่ทยีนเขา้พรรษาจงัหวดัอุบลราชธาน ี
แล้วพบว่า การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ ส่งผล 
ตอ่การเดนิทางมาทอ่งเทีย่วของนกัทอ่งเทีย่ว และการ
ศกึษาของทวพีร นาคาและคณะ (2560) ทีท่ำ�การศกึษา
กลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดเพือ่การส่งเสรมิการทอ่ง
เท่ียวในเขตภาคใต้ตอนบนแลว้พบวา่ การสือ่สารการ
ตลาดดงักลา่วไดม้กีารดำ�เนนิการวางแผนกลยทุธก์าร
สือ่สารร่วมกันและสือ่สารในประเดน็เดยีวกันโดยมีกา
รบรูณาการสือ่ซึง่ประกอบดว้ย สือ่มวลชน สือ่ออนไลน์ 
และสื่อบุคคล ดังนั้นกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด 
ดังกล่าวจึงมีความสอดคล้องกับการวิจัยในครั้งนี้ 
ทีไ่ดท้ำ�การสือ่สารผา่นสือ่อินเทอรเ์น็ต การส่ือสารผ่าน
พนักงานขาย และการสื่อสารผ่านบรรจุภัณฑ์ เพื่อ
สร้างการรับรู้ประโยชน์ของสินค้าและสร้างทัศนคติ
ที่ดีต่อการช่วยเหลือสังคมของผู้บริโภค

	 นอกจากนั้น การนำ�สมาชิกกลุ่มอาชีพ
ร่วมถ่ายทอดเรื่องราวเพื่อพัฒนาเป็นเรื่องเล่าและ 



วารสารวิทยาการสารสนเทศและเทคโนโลยีประยุกต์, 2(1): 2563
Journal of Applied Informatics and Technology, 2(1): 202073การพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดกลุ่มอาชีพบ้านยางอิไลและบ้านดอนก่อ...

พวงชมพู ไชยอาลา แสงรุ่งเรืองโรจน์ 

ผูส้ง่สาร กระบวนการดงักลา่วนอกจากจะเพิม่คณุคา่ให้
กบัผลติภัณฑ์แลว้ ยังเปน็กระตุ้นใหส้มาชกิกลุม่อาชพี
เกดิความภาคภูมิใจในฐานะเจ้าของภมูปัิญญาอนันำ�ไป
สู่การเอาใจใสใ่นการเขา้รว่มกจิกรรมและนำ�ไปสูค่วาม
ยัง่ยืนของกลุม่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศกึษาของเสกสรร 
รอดกสิกรรม (2558) ที่ทำ�การศึกษาการสร้างความ
ยัง่ยนืดว้ยการใชเ้นือ้หาเชิงการตลาด เพือ่สร้างความได้
เปรยีบเชงิการแข่งขันทางธรุกจิผา่นสือ่สงัคมออนไลน ์
ซ่ึงพบวา่การสรา้งความยัง่ยนืด้วยการใช้เนือ้หาเชิงการ
ตลาดนัน้ ตอ้งเริม่จากแหลง่ทรพัยากรภายในองคก์รดา้น
ทกัษะ บคุลากรและนวตักรรมทีต่อ้งมคีวามพร้อมและ 
มีศักยภาพเพียงพอ นอกจากนั้นลักษณะของเนื้อหา
เชงิการตลาดจะต้องมคีวามหลากหลายและเหมาะสม 
กับกลุ่มเป้าหมาย 

	 จากผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่าการ
สือ่สารการตลาดผา่นสือ่ออนไลนม์ผีลตอ่การตดัสนิใจ 
ซื้อสินค้าของผู้บริโภค สอดคล้องกับการศึกษาของ 
สิริชัย แสงสุวรรณ (2559) ที่ทำ�การศึกษาพฤติกรรม
การใช้สื่อดิจิทัลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ มีวัตถุประสงค์ใน
การเลือกใช้สื่อดิจิทัลในการประกอบการตัดสินใจ 
ซื้อสินค้า อย่างไรก็ตามการส่ือสารผ่านส่ือออนไลน์
ยังเป็นทักษะที่กลุ่มอาชีพยังไม่ชำ�นาญ ซึ่งสอดคล้อง
กับการศึกษาของสมาน ลอยฟ้า (2557) ที่ทำ�การ
ศึกษาพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของผู้ใหญ่ใน
ชนบทแล้วพบว่า ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการไม่ใช้สื่อ
อินเทอร์เน็ตคือ การไม่มีความรู้และทักษะในการใช้
คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต ดังนั้นจึงควรพัฒนา
ทักษะการใช้สื่อสังคมออนไลน์และการให้ความรู้
เพื่อให้เกิดการตระหนักถึงการใช้สื่อสังคมออนไลน์
ในการสื่อสารการตลาด โดยสร้างแรงจูงใจให้เกิด
การใช้งาน โดยแรงจูงใจอันดับต้นๆ ของผู้สูงอายุ 
ที่จะเลือกใช้งานอินเทอร์เน็ต คือการช่วยประหยัด 
ค่าใช้จ่ายในการติดต่อสื่อสาร และโต้ตอบกับบุคคล
อืน่ได้อยา่งอิสระโดยไมม่เีงือ่นไขดา้นเวลาและสถานที ่
(Buntadthong K. อ้างถึงในสุวิช ถิระโคตร, 2561) 

ซึง่แรงจงูใจดงักลา่วสามารถเชือ่มโยงเขา้กบังานสือ่สาร
การตลาดได้เช่นกัน

	 จากการศึกษาครั้งนี้ได้เสนอแนวทาง
การสื่อสารการตลาดโดยใช้การสื่อสารเรื่องเล่า
ที่มีความน่าสนใจเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ วิถีชีวิตของ
คนในชุมชนนั้น มีความสอดคล้องกับแนวคิดของ 
Shimp (2010, อ้างถึงในดารา ทีปะปาล: 296) ซึ่ง
ได้พัฒนาตัวแบบการประเมินบรรจุภัณฑ์ขึ้น เรียกว่า  
VIEW Model ซ่ึงประกอบด้วยลักษณะสำ�คัญ 4 
ประการ ได้แก่ V=Visibility ความสามารถมองเห็น
ไดอ้ยา่งชัดเจน I=Information การมข้ีอมลูครบถว้น 
E=Emotion Appeal มีสิ่งดึงดูดใจด้านอารมณ์ และ 
W=Workability ความสามารถในการใช้งาน โดย 
Shimp (2000, อ้างถึงในนธกฤต วันต๊ะเมล์, 2555: 
302) กล่าวว่าข้อมูลข่าวสารบนบรรจุภัณฑ์นั้นเป็น
สิ่งสำ�คัญ เพราะจะสามารถกระตุ้นการทดลองซื้อ 
การซ้ือซ้ำ� และให้ข้อมูลในวิธีการใช้ผลิตภัณฑ์ที่ 
ถูกต้องแก่ผู้บริโภค 

	 นอกจากนั้นการใช้บรรจุภัณฑ์ยังสามารถ
เป็นเครื่องมือสื่อสารไปยังผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้อง
กับการศึกษาของอังกาบ บุญสูง (2556) ทำ�การ
ออกแบบบรรจุภัณฑ์ผ้าทอพ้ืนเมือง อำ�เภอฟากท่า 
จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยรวบรวมข้อมูลของเอกลักษณ์
เฉพาะถิ่นและความเหมาะสมสอดคล้องต่อการใช้
งานเป็นตัวกำ�หนดที่ใช้ในการออกแบบและเพื่อ 
ยกระดับคุณภาพ ซึ่งพบว่าผู้บริโภคมีความพึงพอใจ
บรรจภุณัฑท์ีม่กีารออกแบบโดยใชเ้อกลกัษณเ์ฉพาะถิน่ 
ในระดับมาก

	 อย่างไรก็ตามการใชส่ื้อจะตอ้งทำ�ในรูปแบบ 
การส่ือสารเชิงบูรณาการที่เพื่อสร้างความเข้มแข็ง
ให้แก่ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับ 
ผลการศึกษาของวรีรัตน์ สัมพัทธ์พงศ์ (2559) 
ทำ�การศึกษายุทธศาสตร์การสื่อสารการตลาดแบบ 
บูรณาการเพื่อสร้างคุณค่า ตราสินค้าหนึ่งตำ�บล 
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ผ้าไหม
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ไทยแล้วพบว่าเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบ 
บรูณาการทีเ่หมาะสมสำ�หรบัผลติภัณฑ์ผา้ไหม OTOP 
คือ การออกบูธเพื่อจัดแสดงสินค้า การรณรงค์ของ
รัฐบาลที่ส่งเสริมให้หน่วยงานภาครัฐแต่งกายด้วย 
ผ้าไทย และการ ใช้สื่อออนไลน์เพื่อการเข้าถึงกลุ่ม 
เปา้หมายไดท้กุกลุม่ นอกจากนัน้ผูว้จัิยไดส้รา้งกระบวน
ทัศน์ในการสร้างยุทธศาสตร์การส่ือสาร การตลาด
แบบบูรณาการเพื่อสร้างคุณค่าตราสินค้าหน่ึงตำ�บล
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ผ้าไหม 
ไทย โดยให้ชื่อว่า The CHAMPION 

7. ข้อเสนอแนะเพื่อนำ�ผลการวิจัยไปใช้

	 1. กลุม่อาชพีควรสือ่สารอตัลกัษณข์องสนิคา้
ที่สะท้อนความแตกต่าง ผ่านรูปแบบการสื่อสารที่ 
หลากหลายภายใตก้รอบแนวคดิการสือ่สารเชงิบรูณาการ

	 2. กลุ่มอาชีพควรพัฒนาเรื่องเล่าเก่ียว
กับผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม ด้วยกระบวนการสื่อสาร 
แลกเปลี่ยนเรื่องราวระหว่างสมาชิกอย่างต่อเนื่อง 
เพือ่ปรบัปรุงเนือ้หาใหมี้ความหลากหลายและสอดคลอ้ง
กับความสนใจของผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง

	 3. กลุ่มอาชีพควรเพิ่มช่องทางการสื่อสาร
ระหว่างสมาชิกในกลุ่มผ่านสื่อออนไลน์เพื่อพัฒนา
ทักษะการใช้ขั้นพื้นฐานให้กับสมาชิก ซึ่งจะส่งผลต่อ
การพฒันาระดบัการใชง้านด้านการสือ่สารการตลาด
ในระดับที่สูงขึ้นในอนาคต

	 4. ควรมีการให้ความรู้ด้านการสื่อสารการ
ตลาด ได้แก่ แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด การ
ตลาดเชิงคุณค่า การตลาดเชิงสร้างสรรค์ การตลาด
เชิงเน้ือหา แก่กลุ่มอาชีพอย่างต่อเนื่อง เพราะเมื่อ
กลุม่อาชพีมคีวามรูเ้หลา่นีย้อ่มเหน็ความสำ�คญัอนันำ�
ไปสูก่ารพฒันากระบวนดำ�เนินงานของกลุ่มทีส่ามารถ
ตอบสนองความต้องการของตลาดได้

8. ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป

	 ควรนำ�ผลการศกึษาไปปรับใชก้บักลุม่อาชพี 
ที่มีเป้าหมายในการพัฒนารูปแบบการสื่อสารการ
ตลาด โดยใช้กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมี
สว่นรว่ม เพือ่นำ�ผลทีไ่ดไ้ปพัฒนาเปน็แนวทางการการ
สือ่สารการตลาดของกลุม่อาชพีใหเ้กิดประโยชนส์งูสดุ
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