
คาํนํา

  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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บทคัดยอ:    การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาสภาพการสื่อสาร
การตลาดของกลุมอาชีพ และ 2) เพือ่พฒันากลยทุธการสื่อสารการตลาด
กลุมอาชีพ โดยใชวิธีการวิจัยแบบผสมผสาน ประกอบดวย การเก็บขอมูล
จากการสนทนากลุม สัมภาษณ และแบบสอบถาม ประชากรที่ใชในการ
ศึกษาครั้งนี้แบงเปน 2 กลุม คือ สมาชิกในชุมชนบานยางอิไลและบาน
ดอนกอที่มีความสนใจตั้งกลุมอาชีพ ทั้งหมด 12 คน และผูบริโภคที่เคย
ซือ้ผลติภัณฑผาของกลุมอาชพีอ่ืนๆจาํนวน 95 คนโดยใชวธิกีารเลอืกกลุม
ตวัอยางแบบบงัเอญิ เครือ่งมอืท่ีใชเปนแบบสอบถามมคีวามเชือ่มัน่ตามวธิี
ของครอนบาคเทากับ 0.84 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก รอยละ 
คาเฉลี่ย และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบวา

 สภาพการส่ือสารการตลาดของกลุมอาชีพ กลุมอาชีพใชการส่ือสาร
ผานชองทางเครอืขายทางสังคมของผูขายเปนหลัก ไมไดมกีารวางแผนการ
สื่อสารทางการตลาดที่ชัดเจน ขณะเดียวกันผูบริโภคมีการรับรูขาวสาร
เกี่ยวกับสินคาของกลุมอาชีพตางๆ จากสื่ออินเทอรเน็ต จํานวนมากที่สุด 
(รอยละ 44.2) รองลงมาไดแก กจิกรรมพเิศษ (รอยละ 37.9) และเพือ่น/ 
ญาติ/ คนรูจัก (รอยละ 16.8) โดยมีเหตุผลการตัดสินใจซื้อเพื่อสนับสนุน
ชุมชน จํานวนมากที่สุด (รอยละ 29.5) รองลงมาไดแก ใชเอง (รอยละ 
24.2) และซื้อเปนของฝาก (รอยละ 17.9) 

 สําหรับสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคใหความ
สําคัญมากที่สุด ไดแก ประโยชนของผลิตภัณฑคาเฉลี่ย 4.24 ระดับมาก 
สวนประสมการตลาดดานราคาที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก 
มีราคาที่เหมาะสม  คาเฉลี่ย 4.37 ระดับมาก สวนประสมการตลาดดาน
ชองทางการจัดจําหนายท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด ไดแก ความ
สะดวกในการเดินทาง คาเฉลี่ย 3.78 ระดับมาก สวนประสมการตลาด
ดานการสงเสริมการตลาดที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก การ
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โฆษณาและประชาสมัพนัธ คาเฉลีย่ 4.35 ระดบัมาก อยางไรกต็ามกลุมอาชพีมกีารใชสือ่สงัคมออนไลน
คาเฉลี่ย 1.97 ระดับนอย โดยมีการใชสื่อสังคมออนไลนเพื่อการสื่อสารและเพื่อความบันเทิง มากที่สุด 
คาเฉลี่ย 2.00 ระดับนอย 

 การพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดของกลุมอาชีพ กลุมอาชีพมีความตองการที่จะพัฒนา
ผลิตภัณฑจากการผลิตผาไหม เปน “ผาเบี่ยงไหมลายสรอยดอกหมาก” ซึ่งเปนลายผาประจําจังหวัด
มหาสารคาม จากผลการวิเคราะหสภาพการสื่อสารของกลุมอาชีพ ผูวิจัยจึงไดกําหนดวัตถุประสงคใน
การสื่อสารการตลาดไดแก 1: สื่อสารเพื่อใหผูบริโภคเขาใจในประโยชนของสินคา และ 2: สื่อสารเพื่อ
ใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอคุณคาการชวยเหลือชุมชน โดยทําการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการผาน
สื่ออินเทอรเน็ต การสื่อสารผานพนักงานขาย และการสื่อสารผานบรรจุภัณฑ 

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 
coeffi cient 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 defi ne marketing communication 
objective including 1: communicate for consumers to understand the benefi ts 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.

บทนํา

 ตั้งแตป พ.ศ. 2546 เปนตนมา รัฐบาล
ไดกําหนดนโยบายหลักในการเพิ่มศักยภาพการ
แขงขนัใหแกชมุชนในระดบัรากแกวเพือ่สรางอาชพี
และกระจายรายได โดยผูรับผิดชอบประกอบดวย
หนวยงานราชการทัง้ระดบักระทรวง ทบวง กรมและ
ฝายสนับสนุนภาคเอกชน ซึ่งมีหลักการพื้นฐาน 3 
ประการคอื 1. การพฒันาภูมปิญญาทองถิน่สูสากล 
2. การพึง่ตนเองและคดิอยางสรางสรรค และ 3. การ
สรางทรัพยากรมนุษยทั้งดานความรูสมัยใหมและ
การบริหารจัดการ เพื่อเชื่อมโยงสินคาจากชุมชนสู
ตลาดภายนอกทัง้ในและตางประเทศ ซึง่การพฒันา
ศักยภาพการแขงขันของกลุมชุมชนระดับรากแกว
อยางยัง่ยนืนัน้ จาํเปนตองสรางวฒันธรรมแหงการ
เปล่ียนแปลงบนพืน้ฐานความคดิและความเขาใจที่
ถกูตองอยางมเีหตมุผีลและสอดรบักบัความของการ
ตลาด (สถาบันวิจัยวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี, 
2556 อางถึงในศรินทร ขันติวัฒนะกุล, 2558) 

 ดงัน้ัน การสงเสรมิการแขงขนัเศรษฐกจิใน
ระดับฐานรากจงึมคีวามสาํคญัยิง่ เพือ่สนบัสนนุและ
เสริมสรางความเขมแข็งของชุมชนโดยเฉพาะการ
สงเสรมิการรวมกลุมของประชาชนในการประกอบ
ธรุกจิเปนวสิาหกจิชมุชนหรอืกลุมอาชพีในชมุชนซึง่
มีทรัพยากรอยูแลวใหมีการพัฒนาความสามารถ
และศักยภาพเพื่อสรางโอกาสในการแขงขันและ
ใหคนในชุมชนสามารถพึ่งพาตัวเองได (สุชานาถ 
พฒันวงศงาม, 2554) อยางไรกต็ามการกอตัง้กลุม
อาชีพยังคงประสบกับปญหาหลายดาน โดยหน่ึง

ในน้ันคือปญหาดานการตลาด  ดังเชนการศึกษา
ของภาควัต ศรีสุรพล (2560) ที่ศึกษาแนวทาง
การสงเสริมกลุมอาชีพใหมีความเขมแข็งในตําบล
นาชมุแสง อาํเภอภเูวยีง จงัหวดัขอนแกน แลวพบวา
กลุมขาดการพัฒนาผลิตภัณฑหรือการสรางสินคา
ใหมๆ ใหตรงกับความตองการของลูกคา ขาดการ
ฝกอบรมทกัษะทีจ่าํเปนในการผลติ รวมทัง้ขาดการ
ประชาสัมพันธและการจัดการที่ดี และการศึกษา
ของพมิพสิทุธิ ์อวนล้าํ (2560) ทีท่าํการศกึษาเพือ่
การพัฒนาศกัยภาพการดาํเนินงานกลุมหนึง่ตําบล
หนึง่ผลติภณัฑประเภทสมนุไพรทีไ่มใชอาหารพบวา 
ศักยภาพการดําเนินงานของกลุมโอทอปที่ควรได
รบัการพฒันาม ี4 ดาน คอื ดานการบรหิารจดัการ
องคกร ดานการบริหารการผลิต ดานการบริหาร
การตลาด ดานการบริหารการเงิน 

 ในขณะเดยีวกันจากการศกึษาของมลัลิกา 
คงแกว (2561) ที่ไดศึกษาศักยภาพการตลาด
กลุมวิสาหกิจชุมชนแปรรูปพริก ตําบลขอนหาด 
อําเภอชะอวด จังหวัดนครศรีธรรมราช แลวพบวา
การสื่อสารการตลาดของกลุมโดยใชสื่อสารคดี
เผยแพรทางสือ่ออนไลน ประกอบดวยข้ันตอนการ
ผลิตเครื่องแกง การสัมภาษณประวัติความเปนมา
และศกัยภาพของกลุม มสีวนทาํใหกลุมมยีอดขาย
และกาํไรเพิม่ขึน้ รวมถงึการศกึษาของพวงพรภสัสร 
วริยิะ(2561) ทีว่เิคราะหกลยทุธการตลาดทีส่งผล
ตอการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากมะขามปอม
แลวพบวากลยุทธการตลาดมีอิทธิพลทางออมตอ
การต้ังใจซื้อผลิตภัณฑแปรรูปจากมะขามเทศโดย
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ผานการรบัรูของผูบรโิภค จงึไดมขีอเสนอแนะจาก
การวิจัยวาควรสรางการรับรูใหกลุมผูบริโภคเพื่อ
สงเสริมใหเกิดการตระหนักรับรูคุณคาผลิตภัณฑ
อาหารและเกิดการตั้งใจซื้อของผูบริโภค อันเปน
วิถีทางในการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน
ตอไป จากผลการศึกษาดังกลาวไดแสดงใหเห็น
วาการสื่อสารการตลาดเปนหนึ่งในองคประกอบ
สําคัญที่จะทําใหกลุมมีความเขมแข็ง 

 นธกฤต วนัตะเมลล (2555) กลาววา การ
สื่อสารการตลาดเปนการดําเนินกิจกรรมทางการ
ตลาดรูปแบบตางๆ เพื่อสื่อสารขอมูลขาวสารของ
ผลติภณัฑและองคกรไปยงักลุมเปาหมายทีเ่กีย่วของ 
โดยมีวัตถุประสงคเพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดการ
ตอบสนองตามเปาหมายที่ไดตั้งไว และชื่นจิตต 
แจงเจนกจิ (2556) กลาววาการสือ่สารการตลาด
เปนรปูแบบของการสือ่สารทีม่ผีูสงสารไดแก ผูผลติ
สนิคาหรอืบรกิารสงขาวสารดวยรปูแบบการสือ่สาร
ทีห่ลากหลาย ผานชองทางการสือ่สารประเภทตางๆ 
ทีเ่หมาะสมไปยังกลุมเปาหมาย โดยมีวตัถุประสงค
ใหกลุมเปาหมายตอบสนองในทิศทางที่ตองการ 
จากแนวคดิดงักลาวจะเหน็วาการสือ่สารการตลาด
นั้นสามารถใชการส่ือสารในรูปแบบที่หลากหลาย
เพือ่สือ่สารขอมลูขาวสารตางๆไปยงักลุมเปาหมาย 
เชน การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ 
(Public relations) และการใชพนักงานขาย 
(Personal Selling) อยางไรก็ตามในปจจุบันไดมี
การใชเครื่องมือการสื่อสารรูปแบบตางๆ เพิ่มขึ้น 
เพื่อใหสอดคลองกับสภาพแวดลอมและตลาดที่
เปลี่ยนไป เชน การตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) การเปนผูสนับสนุน (Sponsorship) 
การตลาดออนไลน (Online Marketing) (นธกฤต 
วันตะเมลล, 2555 และ สิทธิ์ ธีรสรณ, 2555) 

 ชมุชนบานยางอิไลและบานดอนกอ ตาํบล
กูสนัตรตัน อาํเภอนาดูน จงัหวัดมหาสารคาม เปน
ชุมชนทีส่มาชกิประกอบอาชพีเกษตรกรรมเปนอาชพี
หลัก หลังการเก็บเกี่ยวสมาชิกในชุมชนจะใชเวลา
วางใหเกดิประโยชน เพือ่เพิ่มรายไดของครอบครัว 
ซึ่งจากการศึกษาเบื้องตนพบวาสมาชิกในชุมชน

มีความความสามารถในการผลิตผาไหม ซึ่งเปน
ภูมิปญญาที่สืบทอดกันมาต้ังแตบรรพบุรุษ โดย
วัตถุประสงคของการทอผาไหมมีหลายประการ
ตั้งแตการผลิตเพื่อใชเอง การผลิตเพื่อแจกจาย
ญาติมิตร รวมไปถึงการจําหนายใหแกพอคาที่มา
รับซ้ือในหมูบาน รวมทั้งการฝากญาติหรือบุตร
หลานไปขายใหกับเพ่ือนรวมงานในตัวเมืองหรือ
กรงุเทพฯ แตไมไดมรีะบบการสือ่สารทางการตลาด
ที่เปนระบบ ดังนั้นเมื่อสมาชิกในชุมชนตองการจะ
รวมกลุมและพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือการจําหนาย 
การพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดจึงเปน
สิ่งที่จําเปนประการหนึ่ง ดังเชนการศึกษา ของ
วรีะพนัธ อะนนัชยัธวชั (2561) ทีศึ่กษาการส่ือสาร
การตลาดผานการสรางสรรเรือ่งราวโอทอปกลุมผา
จงัหวดัเชยีงใหม แลวพบวาประโยชนจากการสือ่สาร
เรือ่งราวผลติภัณฑทาํใหเกดิประโยชนดานรปูธรรม
คือ ยอดขยาย ผลกําไร รายได จํานวนลูกคาใหม
เพิม่มากขึน้ ไดรบัรางวลัจาการประกวด ไดรบัการ
รบัรองมาตรฐานสนิคา เปนการขยายฐานการตลาด 
สวนประโยชนดานนามธรรมคือ มแีรงบนัดาลใจใน
การทําธุรกิจ เปนการสรางเอกลักษณสินคา เกิด
คุณคา และความภักดีตอตราสินคา ตลอดจนมี
ความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 ดังนัน้ การศกึษาครัง้นีจึ้งจะทาํการศกึษา
เพือ่พฒันากลยทุธการสือ่สารการตลาดกลุมอาชพี
บานยางอิไล และบานดอนกอ ตําบลกูสันตรัตน 
อาํเภอ นาดนู จังหวดัมหาสารคาม โดยผูวจิยัจะนาํ
กระบวนการสือ่สารการตลาด สวนประสมทางการ
ตลาด การสือ่สารเชงิบรูณาการ เปนแนวทางในการ
พฒันากลยทุธการสือ่สารการตลาดผลติภณัฑของ
ชุมชนบานยางอิไลและบานดอนกอใหพัฒนาเปน
กลุมอาชพีทีส่ามารถสรางความเขมแข็งดานเศรษฐกจิ
อยางยั่งยืน

วัตถุประสงคการวิจัย

 1.  เพื่อศึกษาสภาพการสื่อสารการตลาด
ของกลุมอาชพีชมุชนบานยางอไิลและบานดอนกอ 
ตาํบลกูสนัตรตัน อาํเภอนาดนู จังหวัดมหาสารคาม
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 2. เพือ่ พฒันากลยทุธการสือ่สารการตลาด
ของกลุมอาชพีชมุชนบานยางอไิลและบานดอนกอ 
ตาํบลกูสนัตรตัน อําเภอนาดนู จงัหวดัมหาสารคาม

กรอบแนวคิดการวิจัย

 ผูวิจัยไดนําแนวคิดกระบวนการส่ือสาร
การตลาดของสิทธิ์ ธีรศรณ (2555) ไดแก การ
ระบุปญหา การกําหนดวัตถุประสงค การเลือก
ผูรับสารเปาหมาย การสรางสาร การเลือกใชสื่อ 
การตั้งงบประมาณ การนําแผนไปปฏิบัติ และการ
ประเมนิผล รวมทัง้แนวคดิการวางแผนการส่ือสาร
การตลาดของพรทพิย สมัปตตะวนิช (2548) ไดแก 
การวิเคราะหขอมูล การกําหนดวัตถุประสงคการ
สื่อสารการตลาด การกําหนดกลยุทธการส่ือสาร
การตลาด การกาํหนดกลวธิหีรือรายละเอียด และ
การประเมินผลหรือการควบคุมแผน เขามาเปน
กรอบในการวางกลยทุธการสื่อสารการตลาด โดย
ในการศกึษาครัง้นีผู้วจิยัไดทาํการพัฒนากลยุทธการ
สื่อสารการตลาด 3 ขั้นตอนไดแก การวิเคราะห
สถานการณ การกําหนดวัตถุประสงค และการ
กําหนดกลยุทธ 

 การวิเคราะหสถานการณ ผูวิจัยไดนํา 
  แนวคิดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
และแนวคิดแรงจงูใจ  (motivation) เปนกรอบในการ
ศกึษา ซ่ึงแนวคดิสวนประสมการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบไปดวย ผลติภณัฑ (product) คอืสิง่
ใดสิง่หนึง่ทีน่าํเสนอแกตลาด เพือ่ตอบสนองความ
ตองการของตลาด โดยรวมถงึสิง่ทีจั่บตองไดและจบั
ตองไมได ราคา (price) คือ เงินหรือขอพิจารณา
อื่นๆที่ใชในการแลกเปล่ียนความเปนเจาของหรือ
การใชประโยชนจากสินคาและบรกิาร ชองทางการ
จัดจําหนาย (place) คือระบบที่เคลื่อนยายสินคา
จากผูผลติไปยงัผูบรโิภค และการสงเสรมิการตลาด 
(promotion) คือ การดาํเนนิกจิกรรมทางการตลาด
รปูแบบตางๆเพือ่สือ่สารขอมลูขาวสารของผลติภณัฑ
และองคกรไปยังกลุมเปาหมายที่เกี่ยวของ โดยมี
วตัถปุระสงคเพือ่ใหเกดิการตอบสนองตามเปาหมาย
ท่ีไดตัง้ไว (นธกฤต วนัตะเมล, 2555: 10-21) สวน

แนวคิดแรงจูงใจ(motivation) ผูวิจัยไดนําแนวคิด
ของ McCarthy and Perreault (1993 อางถึง
ในดารา ทีปะปาล 2553: 69-70) ซึ่งไดจัดลําดับ
ข้ันความตองการของผูบรโิภคเปน 4 ข้ันตอน ไดแก 
ความตองการทางดานสรีรวิทยา (physiological 
needs) เปนความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย 
ความตองการความปลอดภยั (safety needs) เปน
ความตองการความคุมครอง ความตองการทาง
สังคม (social needs) เปนความตองการสถานะ
ทางสังคม ไดรับการยอมรบันบัถือจากสงัคม ความ
ตองการสวนบุคคล (personal needs) เปนความ
ตองการทีจ่ะบรรลข้ัุนอตัตาหรอืถอืตัวเองเปนใหญ 
เปนการแสวงหาความพอใจเพื่อตนเอง มาเปนก
รอบในการวิเคราะหขอมูล

 การกําหนดวัตถุประสงคของการสื่อสาร 
ผูวิจัยไดนํา แนวคิดการวิเคราะหสถานการณแบบ 
SWOT ซึง่หมายถงึการประเมนิสถานการณภายใน
องคกร(ทั้งจุดแข็งและจุดออน) และสถานการณ
ภายนอกองคกร (โอกาสและอุปสรรค) ท่ีจะ
สามารถชวยใหสนิคาประสกบความสาํเร็จในตลาด 
(Duncan, 2002 อางถงึในพรทิพย สัมปตตะวนิช, 
2548: 92)   เปนกรอบในการกาํหนดวตัถปุระสงค
การสื่อสารการตลาด

 การกําหนดกลยุทธการสื่อสารผูวิจัยได
ใชแนวคิด การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
(Integrated Marketing Communication) และ
แนวคดิการเผยแพรเนือ้หาดานการตลาด (content 
marketing) มาใชเปนกรอบในการวจิยั โดยแนวคิด
การสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการคือ กระบวนการ
วางแผนทีมุ่งสรางความมัน่ใจวาจดุสมัผสัดานตรา
ผลติภณัฑทกุจดุทีล่กูคาหรือผูทีม่โีอกาสเปนลกูคา
ไดมาสมัผสั มีความเกีย่วของกบัคนนัน้และมีเนือ้หา
คงเสนคงวาโดยตลอด เปนการประสานการสือ่สาร
ทางการตลาดรปูแบบตางๆเพือ่ใหเกดิประสทิธผิล
มากกวาการใชสื่อเพียงสื่อเดียว อยางไรสารและ
สื่อตองสอดประสานกันอยางสม่ําเสมอเพื่อสราง
ความเขมแข็งใหแกภาพลักษณของตราผลิตภัณฑ 
(สิทธิ์ ธีรสรณ, 2555: 218) สวนแนวคิดการ
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เผยแพรเนือ้หาดานการตลาด (content marketing) 
เปนการเผยแพรเนื้อหาที่นาสนใจ มีความคิด
สรางสรรคทีช่วยสรางทศันคตหิรอืภาพลกัษณเชงิบวก 
รวมทัง้สะทอนลักษณะเฉพาะทีโ่ดดเดนของแบรนด
ไดมากยิ่งขึ้น (โพสิชั่นนิ่ง: อางถึงใน อภิญญพัทร 
กุสิยารังสิทธิ์, 2560) โดยกรอบแนวคิดการวิจัยมี
ดังภาพประกอบที่ 1 

วิธีดําเนินการวิจัย

ประชากรและกลุมตัวอยาง

 ประชากรทีใ่ชในการวจิยั แบงเปน 2 กลุม 
คือ 1) สมาชิกในชมุชนบานยางอไิลและบานดอนกอ 
ที่มีความสนใจตั้งกลุมอาชีพเพื่อทําการศึกษา
ผลิตภัณฑและการสื่อสารการตลาด 2) ผูบริโภค
ที่เคยซื้อผลิตภัณฑผาของกลุมอาชีพ (ไมจํากัด
วาตองเปนผลิตภัณฑผาของกลุมอาชีพใด) เพื่อ
ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินคาของกลุม
อาชีพจากผูบริโภค 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้คือ 
สมาชิกในชุมชนบานยางอิไลและบานดอนกอที่
มีความสนใจตั้งกลุมอาชีพที่เขารวมประชุมใน
วันที่ 19 มิถุนายน 2562 ณ โรงเรียนบานยา
งอิไลดอนกอ จํานวน 12 คน และผูบริโภคที่เคย
มีประสบการณในการตดัสินใจซือ้สนิคาประเภทผา
ของกลุมอาชีพโดยใชการเลือกกลุมตัวอยางแบบ
บังเอิญ (Accidental sampling)จํานวน 95 คน

แนวคิดสวนประสมการตลาด 
แนวคิดแรงจูงใจ 

การวิเคราะห SWOT แนวคิดการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ
แนวคิดการเผยแพรเนื้อหาดานการตลาด 

วิเคราะหสถานการณ กําหนดวัตถุประสงคการสื่อสารการตลาด กําหนดกลยุทธการสื่อสารการตลาด

ภาพประกอบที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย

 1. แบบบนัทึกการสนทนากลุมและสมัภาษณ 
ใชแนวคาํถามเกีย่วกบักระบวนการผลติ, ผลติภณัฑ, 
การสื่อสารการตลาดในปจจุบัน และผลิตภัณฑ, 
การสื่อสารการตลาดในอนาคต

 2. แบบสอบถามม ี2 ชดุ ไดแก แบบสอบถาม
ชดุที ่1 เปนแบบสอบถามทีใ่ชกบักลุมอาชีพ ซึง่แบง
เปน 2 ตอน ตอนที่ 1 เกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของ
ผูตอบแบบสอบถาม ตอนที่ 2 เกี่ยวกับพฤติกรรม
การใชสื่อสังคมออนไลน แบบสอบถามชุดที่ 2 
เปนแบบสอบถามที่ใชกับผูบริโภค ซึ่งแบงเปน 3 
ตอน ตอนที่ 1 เก่ียวกับขอมูลทั่วไปของผูตอบ
แบบสอบถาม ตอนที่ 2 เกี่ยวกับพฤติกรรมใชซื้อ
สินคา ตอนที่ 3  ปจจัยของสวนประสมทางการ
ตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา ผูวิจัยได
หาความตรง (Validity) ของแบบสอบถาม โดยมี
คาความเชื่อมั่น (Reliability) เทากับ 0.84

การเก็บรวบรวมขอมูล

 ผูวิจัยไดทําการเก็บรวมรวมขอมูลตั้งแต
วันที่19 มิถุนายน–31 กรกฎาคม 2561 ดังนี้

 1. การสนทนากลุม ผูวิจัยเก็บขอมูลใน
ประเดน็การวิเคราะหผลิตภัณฑ การสือ่สารการตลาด 
จากกลุมอาชีพจํานวน 12 คนเพื่อใหไดขอมูล
ในภาพรวม ของผลิตภัณฑและรูปแบบการสื่อสาร
การตลาดของกลุมอาชีพ
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 2. การสมัภาษณ  ผูวจิยัเกบ็ขอมลูโดยการ
สมัภาษณในประเดน็กระบวนการผลติ การวเิคราะห
ผลิตภัณฑ การสื่อสารการตลาด จากแกนนํากลุม
อาชีพจํานวน 5 คนเพื่อใหไดขอมูลในเชิงลึกของ
ผลิตภัณฑและรูปแบบการส่ือสารการตลาดของ
กลุมอาชีพและแนวทางพัฒนากลยุทธการสื่อสาร
การตลาดของกลุมอาชีพ

 3. การแจกแบบสอบถาม ผูวิจัยแจก
แบบสอบถามไปยังกลุมอาชีพจํานวน 12 ฉบับ 
โดยไดรบัแบบสอบถามกลับคนืมาจํานวน 12 ฉบบั
คดิเปนรอยละ 100 และทาํการแจกแบบสอบถาม
ไปยงัผูบรโิภคทีเ่คยซือ้ผลติภณัฑผาของกลุมอาชพี
จาํนวน 100 ฉบบั โดยไดรับแบบสอบถามทีส่มบรูณ
กลับคืนมา 95 ฉบับ คิดเปนรอยละ 95 

การวิเคราะหขอมูล

 1. การวเิคราะหขอมลูจากการสนทนากลุม
และการสมัภาษณ ผูวจิยันาํขอมลูจากการสนทนา
กลุมและการสัมภาษณมาตรวจสอบความนาเชือ่ถอื
ดวยวิธีเก็บขอมูลแบบสามเสา จากนั้นทําการ
วิเคราะหเนื้อหาตามวัตถุประสงคการศึกษา และ
นําเสนอขอมูลในรูปแบบการเขียนบรรยายผล
และขอคนพบที่ไดจากการวิจัย

 2. การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม
ผูวิจัยนําขอมูลที่ไดมาแจกแจงความถี่ รอยละ 
คาเฉลี่ย และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

สรุปผลการวิจัย

 1. สภาพการสื่อสารการตลาดของ
กลุมอาชีพ

วเิคราะหรปูแบบผลติภณัฑในปจจบุนั

 จากการศึกษาพบวาการทอผาไหมเปน
ภมิูปญญาทีส่มาชกิในชมุชนยงัคงสบืสานและผลติ
สืบตอกันมา  โดยวตัถปุระสงคของการทอผาไหมมี
หลายประการดวยกนั ไดแก การผลติเพ่ือใชเองใน

โอกาสสาํคญั เชน การตดัเปนชดุเพือ่ใสไปงานบญุ
ในหมูบาน, การผลิตเพ่ือแจกจายญาติมิตรที่มา
เยี่ยมเยือนหรือใหในโอกาสพิเศษ รวมไปถึงการ
เปนกิจกรรมผอนคลายในเวลาวางของผูสูงอายุ 
 นอกจากนัน้ยงัไดมกีารจาํหนายใหแกพอคาทีม่ารบัซือ้
ในหมูบาน รวมทั้งการฝากญาติหรือบุตรหลานไป
ขายใหกับเพื่อนรวมงานในตัวเมืองหรือกรุงเทพฯ 
โดยไมไดมีการสั่งซ้ือท่ีเปนระบบ ดังนั้น รูปแบบ
การสื่อสารการตลาดจึงเปนการสื่อสารผานชอง
ทางเครือขายทางสังคมของผูขายเปนหลักโดยไม
ไดมีการวางแผนการสือ่สารทางการตลาดทีช่ดัเจน 

 จากการศึกษาพบวาสมาชกิของกลุมอาชพี
มคีวามตองการทีจ่ะพฒันาผลติภณัฑจากการผลิต
ผาไหม เปน “ผาเบี่ยงไหมลายสรอยดอกหมาก” 
และมสีสีนัหลากหลายใหเลอืก สาํหรบัใสไปในงาน
พิธีตางๆ โดยเฉพาะใสไปทําบญุท่ีวัด โดยมีเหตผุล
ดังนี้

• เปนผลิตภัณฑที่สมาชิกในชุมชนตางมี
ความชํานาญ เพราะการทอผาไหมเปนภูมิปญญา
ที่ไดรับการถายทอดมาจากบรรพบุรุษสามารถใช
เวลาในการผลิตไมนาน โดยผาเบี่ยงไหม 1 ผืนใช
เวลาในการผลิต 2 วัน 

• เปนการสบืสานภมูปิญญาของบรรพบรุษุ
ไมใหสูญหายไปจากชุมชน

• ผาเบี่ยงไหมเปนเครื่องแตงกายสําหรับ
ใสไปงานบุญ ซึ่งมีความสอดคลองกับอัตลักษณ
ของจังหวัดมหาสารคาม ดังคําขวัญของจังหวัด
มหาสารคามที่วา “พุทธมณฑลอีสาน ถ่ินฐาน
อารยธรรม ผาไหมล้ําเลอคา ตักศิลานคร” 

• จงัหวดัมหาสารคามไดสงเสรมิใหกูสนัตรตัน
และเมืองโบราณนครจําปาศรีเปนสถานที่
ทองเที่ยวทางวัฒนธรรม ซึ่งสถานที่ดังกลาวอยู
หางจากชุมชนเปนระยะทางประมาณ 3 กิโลเมตร 
จงึทาํใหผาเบีย่งไหมมศีกัยภาพทีจ่ะพฒันาเปนของ
ฝากแกนักทองเที่ยว 
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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  

วิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

 เนือ่งจากผลติภณัฑผาเบีย่งไหมลายสรอย
ดอกหมาก เปนผลิตภัณฑที่เนนกลุมผูบริโภค
ผูหญิง ผูวจิยัจึงไดใชแบบสอบถามกับกลุมตวัอยาง
ที่เปนผูหญิง มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป และเคยซื้อ
ผลิตภัณฑผาของกลุมอาชีพอ่ืนๆมากอนหนานี้ 
ซึ่งผลการวิเคราะหขอมูลมีดังนี้

 ผ ูตอบแบบสอบถามม ีจาํนวน 95 คน มอีาย ุ
40-59 ปมากที่สุด (รอยละ 60) รองลงมาไดแก 
อายุ 20-39 ป (รอยละ 30.5) และ อายุ 59 ป
ขึ้นไป (รอยละ 9.5) มีรายไดตั้งแต 30,000 บาท
ขึ้นไป จํานวนมากที่สุด (รอยละ 35.8) รองลงมา
ไดแก 20,001-30,000 บาท (รอยละ 32.6) และ 
10,001-20,000 บาท (รอยละ 20) ตามลําดับ 
มีจํานวนเงินสําหรับการซื้อแตละครั้ง 301-400 
บาท จํานวนมากที่สุด(รอยละ 46.3) รองลงมา
ไดแก 100-200 บาท (รอยละ 23.2) และ 201-
300 บาท (รอยละ 15.8) ตามลําดับ

  ผูตอบแบบสอบถาม ร ับรูขาวสารเกีย่วกบั
สินคาของกลุมอาชีพจากส่ืออินเทอรเน็ต จํานวน
มากทีส่ดุ (รอยละ 44.2) รองลงมาไดแก กจิกรรม
พิเศษ (รอยละ 37.9) และเพื่อน/ญาติ/คนรูจัก 
(รอยละ 16.8) ตามลําดับ ดังตารางที่ 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  

ภาพประกอบที่ 2 การมัดลายผากอนนําไปยอมสีซึ่ง
สามารถพบทั่วไปขณะผูวิจัยทําการเก็บขอมูล

ภาพประกอบที่ 3 การทอผาซึ่งสามารถพบทั่วไป
ขณะผูวิจัยทําการเก็บขอมูล

ตารางท่ี 1 ตารางแสดงความถี่และรอยละการรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับสินคากลุมอาชีพขอ งผูตอบ
แบบสอบถาม

การรับรูขอมูลขาวสาร ความถี่ 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
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ตารางที่ 2 ตารางแสดงความถี่และรอยละเหตุผลของการตัดสินใจซื้อสินคาของผูตอบแบบสอบถาม

 เหตุผลในการซื้อ ความถี่ รอยละ

สนับสนุนทองถิ่น 28 29.5

ใชเอง 23 24.2

ซื้อเปนของฝาก 17 17.9

ซื้อมาทดลองใช/บริโภค 2 2.1

ราคาถูก 6 6.3

ผูอื่นแนะนําใหซื้อ 1 1.1

มั่นใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ 5 5.3

รูปลักษณที่สวยงาม 13 13.7

รวม 95 100

   ผูตอบแบบสอบถามมเีหตุผลการตัดสินใจ
ซือ้เพือ่สนบัสนนุทองถ่ิน จาํนวนมากท่ีสุด (รอยละ 
29.5) รองลงมาไดแก ใชเอง (รอยละ 24.2) 
และซื้อเปนของฝาก (รอยละ 17.9) ตามลําดับ 
ดังตารางที่ 2

 สวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีผู
ตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญมากที่สุดไดแก 
ประโยชนของผลิตภัณฑคาเฉล่ีย 4.24 ระดับ
มาก (S.D.=0.61) รองลงมาไดแก คุณภาพของ
ผลิตภัณฑคาเฉลี่ย 4.17 ระดับมาก (S.D.=0.68) 
และ ความแปลกใหมของผลติภณัฑคาเฉลีย่ 4.03 
ระดับมาก (S.D.=0.64), สวนประสมการตลาด
ดานราคา ที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด
ไดแก มรีาคาทีเ่หมาะสม คาเฉลีย่ 4.37 ระดบัมาก 
(S.D.=0.58) รองลงมาไดแก มกีารบอกราคาอยาง

ชัดเจน คาเฉลี่ย 3.97 ระดับมาก (S.D.=0.64), 
สวนประสมการตลาดดานชองทางการจดัจาํหนาย 
ทีก่ลุมตวัอยางใหความสําคญัมากทีสุ่ด ไดแก ความ
สะดวกในการเดินทาง คาเฉลี่ย 3.78 ระดับมาก 
(S.D.=0.70) รองลงมา ไดแก ความสะดวกในการ
ส่ังซื้อ คาเฉล่ีย 3.68 ระดับมาก (S.D.=0.65), 
สวนประสมการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 
ที่กลุมเปาหมายใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก 
การโฆษณาและประชาสัมพันธ  คาเฉลี่ย 4.35 
ระดับมาก (S.D.=0.52) รองลงมาไดแก มีเอกสาร
แนะนําผลิตภัณฑ และ ผูขายอธิบายเกี่ยวกับตัว
ผลิตภัณฑคาเฉลี่ย 3.79 ระดับมาก (S.D.=0.58) 
และการลดแลกแจกแถม คาเฉลีย่ 3.72 ระดบัมาก 
(S.D.=0.52) ตามลําดับ ดังตารางที่ 3 



การพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดกลุมอาชีพบานยางอิไลและบานดอนกอ...
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ตารางที่ 3 ตารางแสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอ
การตัดสินใจซื้อสินคาของ ผูตอบแบบสอบถาม

สวนประสมทางการตลาด สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับ

ผลิตภัณฑ

ประโยชนของผลิตภัณฑ 4.24 0.61 มาก

คุณภาพของผลิตภัณฑ 4.17 0.68 มาก

วัตถุดิบที่ใชผลิต 3.88 0.76 มาก

ความคงทนและสวยงาม 3.77 0.64 มาก

ความหลากหลายของผลิตภัณฑ 3.94 0.65 มาก

ฉลากบอกรายละเอียดของผลิตภัณฑ 3.57 0.66 มาก

ตรายี่หอของผลิตภัณฑ 3.31 0.64 ปานกลาง

สีสันของผลิตภัณฑ 3.62 0.69 มาก

ความแปลกใหมของผลิตภัณฑ 4.03 0.64 มาก

บรรจุภัณฑของสินคา 3.98 0.58 มาก

รวม 3.85 0.66 มาก

ราคา

มีราคาที่เหมาะสม 4.37 0.58 มาก

มีการบอกราคาอยางชัดเจน 3.97 0.64 มาก

รวม 4.17 0.61 มาก

ชองทางการจัดจําหนาย

ความสะดวกในการสั่งซื้อ 3.63 0.65 มาก

ความสะดวกในการเดินทาง 3.78 0.70 มาก

รวม 3.71 0.675 มาก

สงเสริมการตลาด

มีเอกสารแนะนําผลิตภัณฑ 3.79 0.58 มาก

ผูขายอธิบายเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ 3.79 0.58 มาก

การลดแลกแจกแถม 3.72 0.50 มาก

การโฆษณาและประชาสัมพันธ 4.35 0.52 มาก

รวม 3.91 0.55 มาก
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วิเคราะหพฤติกรรมการใชสื่อสังคม
ออนไลนของสมาชิกกลุมอาชีพ

 จากผลการศึกษาไดแสดงใหเหน็วาผูตอบ
แบบสอบถามซึง่เปนผูบริโภคไดรบัขาวสารเกีย่วกบั
สนิคาของกลุมอาชพีจากสือ่อนิเทอรเนต็มากทีส่ดุ 
รวมทัง้การโฆษณาและประชาสมัพนัธเปนสวนประสม
การตลาดดานการสงเสรมิการตลาดทีส่งผลตอการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคาของผูตอบแบบสอบถามมากทีสุ่ด 
ดงันัน้ผูวิจยัจงึไดทาํการศกึษาพฤตกิรรมการใชสือ่
สงัคมออนไลนของ สมาชกิกลุมอาชพีจาํนวน 12คน 
เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธการส่ือสาร
การตลาด พบผลการศึกษาดังนี้

   1. ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิง
จํานวน 7 คน (รอยละ 58.3) เพศชายจํานวน 5 
คน (รอยละ 41.7)  มีอายุระหวาง 50-60 ปมาก
ทีส่ดุ จาํนวน 4 คน (รอยละ 33.3) รองลงมาไดแก
อายุ 60 ปขึ้นไปและอายุ 41-50 ป (รอยละ 25) 
จํานวน 3 คน และอายุ 30-40 ป (รอยละ 16.7) 
จํานวน 2 คน

 2. ผูตอบแบบสอบถามมีการใชสื่อสังคม
ออนไลนคาเฉลี่ย 1.97 ระดับนอย (S.D.=1.97) 
โดยมีการใชสื่อประเภทไลนมากที่สุด คาเฉล่ีย 
2.58 ระดบัปานกลาง  (S.D.=1.38) รองลงมาไดแก 
เฟสบุค คาเฉลี่ย 1.92 ระดับนอย (S.D.=1.24) 
และอินสตาแกรม คาเฉลี่ย 1.42 ระดับนอยที่สุด 
(S.D.=0.67) ตามลําดับ ดังตารางที่ 4 

ตารางที่ 4 ตารางแสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานสภาพการใชสื่อสังคมออนไลนของผูตอบ
แบบสอบถาม

สื่อ สวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน ระดับ

เฟสบุค 1.92 1.24 นอย

ไลน 2.58 1.38 ปานกลาง

อินสตาแกรม 1.42 0.67 นอยที่สุด

รวม 1.97 1.08 นอย

ตารางที่ 5 ตารางแสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานวัตถุประสงคการใชสื่อสังคมออนไลนของ
ผูตอบแบบสอบถาม

วัตถุประสงคในการใช สวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน ระดับ

เพื่อการสื่อสาร 2.00 1.28 นอย

เพื่อความบันเทิง 2.00 1.28 นอย

เพื่อหาความรู 1.33 1.15 นอยที่สุด

รวม 1.78 1.24 นอย
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 3.  ผูตอบแบบสอบถาม มีการใชสื่อสังคม
ออนไลนเพื่อการส่ือสารและเพื่อความบันเทิง 
มากที่สุด คาเฉลี่ย 2.00 ระดับนอย (S.D.=1.28) 
รองลงมาไดแก เพือ่หาความรู คาเฉลีย่ 1.33 ระดับ
นอยที่สุด (S.D.=1.15) ตามลําดับ ดังตารางที่ 5

 จากผลการศึกษาไดแสดงใหเหน็วาผูตอบ
แบบสอบถามซึง่เปนสมาชกิกลุมอาชพีมกีารใชสือ่
สงัคมออนไลนในระดบันอยและมกีารใชประโยชน
จากสื่อสังคมออนไลนในระดับนอย

2. พัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาด
ของกลุมอาชีพ

2.1 การวิเคราะหผลิตภัณฑ

 เมื่อนําแนวคิดการวิเคราะหผลิตภัณฑ 
มาวเิคราะหผลติภณัฑผาเบีย่งไหมลายสรอยดอกหมาก
เพื่อเปนแนวทางในการกําหนดวัตถุประสงคและ
กลยุทธการสื่อสารการตลาดพบผลดังนี้

 1. จุดแข็งของผลิตภัณฑ 

• เปนผลิตภัณฑจากเสนไหม ผลิตจาก
ทักษะที่สืบทอดมาตั้งแตบรรพบุรุษ จนเกิดความ
ชาํนาญ กลุมสามารถคดิคนและประดษิฐลวดลาย
ขึ้นเองได ดังนั้นจึงสามารถที่จะพัฒนาผาเบี่ยงให
สอดคลองกับความตองการของตลาดได

 • การผลติใชเวลาไมนาน กลาวคอืผาเบ่ียง
ลายสรอยดอกหมากหนึ่งผนืใชเวลาผลติประมาณ 
2 วนั ดงันัน้หากเปนการผลติเพือ่จาํหนายตามการ
สั่งซื้อ กลุมสามารถผลิตไดทัน

• ผลิตภัณฑมีคูแขงนอย เนื่องจากสวน
ใหญมักจําหนายในรูปแบบของผานุง ดังนั้น
ผาเบี่ยงลายสรอยดอกหมากจึงเปนสินคาผาทอก
ลุมแรกๆในตลาด จงึสามารถสรางมลูคาดานความ
แปลกใหมในสายตาผูบริโภค

 • ผลติภณัฑมรีาคาถูกคอื 700 บาท เมือ่
เทียบกับผานุงคือ 2,000 บาท ดังนั้นผูบริโภคที่
ชืน่ชอบผาไทยสามารถซือ้ผลติผาเบีย่งไปประยกุต
ในการแตงกายไดงายยิ่งขึ้น

2. จุดออนของผลิตภัณฑ มีดังนี้

• กลุมอาชีพขาดการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ ขอมูลขาวสารตางๆ เกี่ยวกับกลุม
อาชีพและผลิตภัณฑ

• สมาชิกกลุมอาชีพขาดทักษะการใช
เทคโนโลยีการสื่อสารจึงทําใหการติดตอสื่อสาร
กับผูบริโภคที่คุนเคยกับการติดตอสื่อสารผานสื่อ
สังคมออนไลนไมมีประสิทธิภาพ 

3. โอกาสของผลิตภัณฑ มีดังนี้

• ประชาชนสนใจในการทาํบุญในวันสาํคญั
ทีว่ัดเพิม่ขึน้ จงึเปนโอกาสทีผ่าเบีย่งจะถูกนํามาใช
เพิ่มมากขึ้น

• พฤตกิรรมของผูบรโิภคทีม่กัถายรูปเพือ่
แชรลงในโซเชยีลยงัมอียูอยางตอเนือ่ง จงึเปนโอกาส
ทีจ่ะใหรปูภาพของผลติภณัฑสามารถเผยแพรไปได
มากยิ่งขึ้น

• การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรม ไดรับ
ความสนใจจากนักทองเที่ยวอันเปนผลเนื่องมา
จากการสนับสนุนจากรัฐบาลในโครงการนวัตวิถี 
จึงทําใหพระธาตุนาดูน เมืองโบราณนครจําปาศรี 
กลายเปนจุดหมายปลายทางในการทองเที่ยวของ
นักทองเท่ียว ซึ่งการที่ชุมชนอยูใกลสถานที่ทอง
เที่ยวดังกลาวไดเอื้อใหกลุมนําสินคาวางจําหนาย
ในสถานที่ทองเที่ยวเหลานี้

• ผูบรโิภคใหความสาํคัญกบัการสนบัสนนุ
ทองถิน่ จงึเปนโอกาสใหกลุมอาชพีเพิม่คุณคาของ
สินคานอกจากในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑแลว 
ยังสามารถเพิ่มคุณคาของการเปนกลุมอาชีพใน
ทองถิ่นใหกับสินคาอีกมิติหนึ่ง ซึ่งจะทําใหสินคา
มีมูลคาเพิ่มมากขึ้นในสายตาของผูบริโภค

4. อุปสรรคของผลิตภัณฑมีดังนี้

• สภาพเศรษฐกิจไมดี จึงทําใหผูบริโภค
ตองพิจารณาซื้อสินคาที่มีความจําเปนกอน  

• คูแขงทางการตลาดดานออนไลนที่มี
จาํนวนมาก จงึทาํใหผูบรโิภคมตีวัเลอืกจาํนวนมาก 
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2.2 วัตถุประสงคของการสื่อสาร
การตลาด

 จากการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาจากกลุมอาชีพรวม
กับการวิเคราะหผลิตภัณฑของกลุมอาชีพ พบวา 
ผูบรโิภคมเีหตผุลการตดัสนิใจซือ้เพือ่สนบัสนนุทอง
ถิน่ จาํนวนมากทีส่ดุ (รอยละ 29.5) รองลงมาไดแก 
การซื้อเพื่อใชเอง (รอยละ 24.2) และการซื้อเปน
ของฝาก (รอยละ 17.9) ตามลําดบั ซ่ึงสอดคลองกบั
ผลประโยชนของการใชสินคา ท่ีสามารถจําแนก
เปน 2 ลักษณะใหญๆ ไดแก หนาที่โดยตรงของ
สินคา และหนาที่ความรูสึกที่ใชสินคา (พรทิพย 
ดีสมโชค, 248: 132)

  วัตถุประสงคที่ 1: สื่อสารเพ่ือให
ผูบริโภค เขาใจในประโยชนของสินคา ในประเด็น
ดงนี้

 • “ผาเบ่ียงไหมลายสรอยดอกหมาก” เปน
เครือ่งแตงกายทีแ่สดงถึงความสุภาพ การใสผาเบีย่ง
ทําใหชุดธรรมดาสามารถเปนชุดที่เปนทางการ 
สะทอนถึงความมีรสนิยมของผูแตง

 • “ผาเบ่ียงไหมลายสรอยดอกหมาก” 
สะทอนใหเหน็ถงึเอกลกัษณของจงัหวดัมหาสารคาม 
ซึง่มลีายผาไหมสรอยดอกหมากเปนลายผาประจาํ
จังหวัด ซึ่งประกาศเมื่อ พ.ศ. 2544 โดยเปนการ
นาํเอาลายโคมหากบัลายโคมเกามาซอนทบักัน เกดิ
เปนลวดลายใหมอันงดงาม นอกจากนั้น “ผาเบี่ยง
ลายสรอยดอกหมาก” ยังสะทอนถึงการเปนเมือง
พระพุทธศาสนาของชาวอําเภอนาดูน ซ่ึงเปนที่
ประดษิฐานของพระบรมธาตนุาดนู ทีไ่ดชือ่วาเปน
พุทธมณฑลอีสาน

 • “ผาเบี่ยงไหมลายสรอยดอกหมาก” มี
ความเหมาะสมตอการซือ้เปนของฝากเพือ่แสดงถงึ
การเปนบคุคลพเิศษถงึแมจะมรีาคาทีส่งูกวาของฝาก
ทัว่ไป แตเปนราคาทีเ่หมาะสมเพราะเปนงานฝมอื 
สามารถใชประโยชนไดจรงิ เปนการสนบัสนนุทองถิน่ 
และสะทอนถึงอัตลักษณของจังหวัดมหาสารคาม 

เนื่องจากเปนลายผาประจําจังหวัดมหาสารคาม 
รวมทั้ง “ผาเบี่ยง” สะทอนอัตลักษณดานศาสนา
ของอําเภอนาดูน จังหวัดมหาสารคาม

  วตัถปุระสงคที ่2: สือ่สารเพือ่ใหผูบรโิภค เกดิ
ทศันคตทิีด่ตีอคณุคาการชวยเหลอืสงัคมของตนเอง 
ในประเด็นดังนี้

• “ผาเบ่ียงไหมลายสรอยดอกหมาก” เปน
สินคาท่ีผลิตโดยชุมชน ผานกระบวนการผลิตที่
สืบทอดภูมิปญญาของบรรพบุรุษ แตละครอบครัว
มีรายละเอียดในการผลิตที่สืบทอดกันมาแตกตาง
กัน 

• การซื้อ “ผาเบี่ยงไหมลายสรอยดอก
หมาก” มบีทบาทสาํคญัทีท่าํใหภมูปิญญาการผลติ
ผาไหมยังคงอยูตอไป ทามกลางวัฒนธรรมกระแส
หลักที่หลั่งไหลเขามาในสังคม

• การซือ้“ผาเบีย่งไหมลายสรอยดอกหมาก” 
สามารถทําใหคุณภาพชีวิตของชุมชนดีขึ้นทั้งใน
ดานเศรษฐกจิและดานจติใจเนือ่งจากกระบวนการ
ผลิตผาไหมทําใหผูผลิตซ่ึงเปนผูสูงอายุมีความสุข 
ผอนคลายเนือ่งจากไดทาํกจิกรรมทีต่นเองชืน่ชอบ

• “ผาเบ่ียงไหมลายสรอยดอกหมาก” 
ไดพัฒนาสีของผลิตภัณฑใหมีความหลากหลาย
สอดคลองกับดวงชะตาของผูบริโภคแตละคน 
เน่ืองจากผลติภัณฑมคีวามสอดคลองกบัความเช่ือ
และความศรัทธา

2.3 กลยุทธการสื่อสารการตลาด

  จากการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค
พบวา ผูบรโิภครับรูขาวสารเกีย่วกบัสินคาของกลุม
อาชีพจากส่ืออนิเทอรเน็ต จาํนวนมากท่ีสุด (รอยละ 
44.2) รองลงมาไดแก กิจกรรมพิเศษ (รอยละ 
37.9) และการโฆษณาและการประชาสมัพนัธสนิคา
เปนสวนประสมการตลาดดานสงเสรมิการขายทีส่ง
ผลตอการตดัสนิใจซือ้สนิคาของผูบรโิภคมากทีส่ดุ 
คาเฉลี่ย 4.35 ระดับมาก (S.D.=0.52) ดังนั้น
ผูวิจัยไดนําแนวคิด การสื่อสารการตลาดแบบ
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บูรณาการและการตลาดเชิงเนื้อหา เปนกรอบการ
กําหนดกลยุทธการสื่อสารการตลาดใหสอดคลอง
กับวัตถุประสงคของการสื่อสารการตลาดในครั้งนี้

การสื่อสารผานสื่ออินเทอรเน็ต

 เปนการนาํเสนอเนือ้หาผลติภณัฑทัง้ดาน
ประโยชนของสนิคา และคณุคาการชวยเหลือสงัคม 
ผานการเลาเรือ่งและภาพประกอบ ซึง่จากการศกึษา
พบวากลุมผูสงูอายเุปนผูมขีอมลูทัง้ดานกระบวนการ
ผลิตอันเปนภูมิปญญาของชุมชน ความเปนชุมชน
อารยธรรมดานศาสนา และมคีวามเตม็ใจท่ีจะเปน
ผูถายทอดเรือ่งราวทัง้ในลักษณะการใหขอมลูหรอื
รวมปรากฏในเน้ือหา ดังนัน้กลยทุธการสือ่สารเพือ่
ใหความรูเกีย่วกับภมูปิญญาดานการผลติ การพัฒนา
คุณภาพชีวิตดานจิตใจ (เนื่องจากผูสูงผลิตผาไหม
แลวมคีวามสุขจากกระบวนการผลติ) จงึกําหนดให
กลุมผูสูงอายุเปนผูสือ่สาร การสือ่สารดวยกลุมผูสูง
อาย ุเปนการสือ่สารทีส่ามารถเรียกรองความสนใจ
จากผูรับสารได เนื่องจากมีการนําผูสูงอายุเปน
ผูสือ่สารยงัมไีมมากนกั ผนวกกบัผูสงูอายไุดรบัการ
ยอมรบัวาเปนผูทีม่คีวามรูดานภมูปิญญาในสายตา
ของผูบริโภค จึงเปนสิ่งที่จะสามารถกระตุนการ
รับรูของผูบริโภค นอกจากประเด็นภูมิปญญาของ
ชมุชนแลวยงัมปีระเด็นดานประโยชนของผลติภณัฑ
ที่จะตองใชสมาชิกของกลุมอาชีพท่ีมีความเขาใจ
ผลิตภัณฑและมีทักษะการสื่อสารเปนผูสื่อสาร 
เพ่ือท่ีจะสามารถสื่อสารขอมูลที่มีรายละเอียด 
ไดอยางครบถวน

 อยางไรกต็ามจากผลการวิเคราะหลักษณะ
การใชสือ่สงัคมออนไลนของกลุมอาชพีพบวากลุม
อาชพียงัมกีารใชงานส่ือสงัคมออนไลนในระดบันอย 
จึงควรพัฒนาทักษะการใชส่ือสังคมออนไลนและ
การใหความรูเพื่อใหเกิดการตระหนักถึงการใชสื่อ
สังคมออนไลนในการสื่อสารการตลาด โดยในชวง
แรกควรเนนไปท่ีสมาชิกทีม่กีารใชสือ่ดงักลาวในชีวติ
ประจาํวันอยูกอนหนาซึง่มอีายอุยูในชวง 30-50 ป 
หรอืการเปดโอกาสใหบตุรหลานของกลุมสมาชกิที่
มคีวามคุนเคยกบัการใชส่ือสงัคมออนไลนเขามามี

สวนรวมในการผลติส่ือโดยสมาชกิของกลุมเปนผูให
ขอมูลดานเนื้อหาเชิงสรางสรรค 

การสื่อสารผานพนักงานขาย

 จากการศึกษาพบวาองคการบริหารสวน
ตําบลกูสันตรัตนไดมีแผนงบประมาณในการจัด
สรางสถานที่จําหนายสินคาใหแกนักทองเที่ยว
บริเวณพิพิธภัณฑกูสันตรัตน เพราะนอกจากจะมี
นักทองเที่ยวท่ีมาทองเที่ยวพิพิธภัณฑกูสันตรัตน
และเมืองโบราณนครจําปาศรีแลว ยังมีนักทอง
เทีย่วทีม่านมัสการพระธาตุนาดูนเน่ืองจากสถานที่
ดงักลาวเปนเสนทางผานทีจ่ะไปนมสัการพระธาตุ
นาดูน ดังนั้นบริเวณพิพิธภัณฑกูสันตรัตนจึงเปน
ชองทางการจาํหนายทีก่ลุมอาชพีควรนาํมาใช โดย
มุงเนนไปยงักลุมนักทองเท่ียวเปนกลุมเปาหมายหลัก 

 อยางไรกต็ามควรมกีารวางแผนในการจดัการ
สมาชกิของกลุมท่ีจะมาจําหนาย จากการศกึษาพบ
วาสมาชกิในกลุมจาํนวน 2 คนเคยมีประสบการณ
ในการขายสินคาของกลุมอาชีพ ซึ่งอาจจะสลับมา
ขายเสาร อาทติย หรอืวนัหยุดทีม่นีกัทองเทีย่วเดนิ
ทางมา รวมกับบุตรหลานของกลกุมอาชีพท่ีเปน
นักเรียนโรงเรียนบานยางอิไลดอนกอ ซึ่งตางได
รับการพัฒนาทักษะการสื่อสารจากโรงเรียน การ
รวมกันดังกลาวจะทําใหภาพของความเปนชุมชน
เดนชัดในสายตานักทองเที่ยว เปนการเพิ่มมูลคา
ดานจิตใจในการสนับสนุนสังคมไดอีกทางหนึ่ง

 นอกจากนั้นเพื่อสรางใหกิจกรรมมีความ
นาสนใจในสายตานักทองเที่ยว กลุมอาชีพควรจัด
กจิกรรมโดยนาํเครือ่งทอผา(กี)่ มาแสดงไวบรเิวณ
พพิธิภณัฑและเปดโอกาสใหนกัทองเท่ียวไดทดลอง
ทอผาขณะเดยีวกันในการทํากิจกรรมนัน้ก็จะไดเกิด
บทสนทนาระหวางกลุมอาชีพกับนักทองเที่ยว ซึ่ง
เปนการสื่อสารผานกิจกรรม ที่ทําใหนักทองเที่ยว
รูสึกมีสวนรวมและรับรูถึงรายละเอียดและคุณคา
ของภูมิปญญาในการผลิตงาน “ผาเบี่ยงไหมลาย
สรอยดอกหมาก” ออกมา  
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การสื่อสารผานบรรจุภัณฑ

 นอกเหนือจากการสื่อสารในรูปแบบ
ประชาสัมพนัธผานส่ืออินเทอรเนต็แลว กลุมอาชพี
ยงัสามารถส่ือสารผานบรรจภุณัฑทีใ่ชบรรจผุาเบีย่ง
ไหมลายสรอยดอกหมากไดอีกทางหนึ่ง ซึ่งบรรจุ
ภัณฑควรมีเนื้อหา เรื่องราว เกี่ยวกับกระบวนการ
ผลติทีส่ือ่ถงึภมูปิญญา, ลายสรอยดอกหมากซึง่เปน
ลายผาประจาํจงัหวัดมหาสารคาม, ขอมูลทีเ่ก่ียวกับ
พระธาตนุาดนู กูสนัตรตัน เมอืงโบราณนครจาํปาศรี 
เพ่ือสรางมลูคาของการเปนของฝากใหแกนกัทองเทีย่ว
สาํหรบัการซือ้เปนของฝากหรอืซ้ือไวใชเอง ซึง่จาก
การศึกษาพบวาสมาชิกของกลุมซึ่งสวนใหญเปน
ผูสูงอายลุวนมคีวามรูเกีย่วกบัผลติภณัฑ กระบวนการ
ผลิต รวมทัง้ขอมลูเกีย่วกบัชมุชนและสถานทีส่าํคัญ
ตางๆ และสามารถถายทอดออกมาเปนเรื่องราว
ที่นาสนใจ

 อยางไรกต็ามรปูแบบการสือ่สารการตลาด
ผานสือ่อนิเทอรเนต็ พนกังานขาย และบรรจุภณัฑ
นัน้ จะตองทาํในรปูแบบการสือ่สารเชิงบรูณาการที่
การนาํเสนอเนือ้หาในประเดน็ตามวตัถปุระสงคที ่1: 
สือ่สารเพือ่ใหผูบรโิภคเขาใจในประโยชนของสนิคา 
และประเด็นตามวัตถุประสงคที่ 2: สื่อสารเพื่อให
ผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอคุณคาการชวยเหลือ
สังคมของตนเอง จะตองนําเสนอสอดประสานกัน
อยางสม่ําเสมอเพื่อสรางความเขมแข็งใหแกภาพ
ลักษณของผลิตภัณฑ

สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

 จากการศึกษาพบวากิจกรรมการทอผา
ไหมเปนภูมิปญญาที่สมาชิกในชุมชนยังคงสืบสาน
และผลิตสืบตอกันมาอยางตอเนื่อง อยางไรก็ตาม
ผลติภัณฑเหลาน้ียังไมมคีวามแตกตางจากผลติภณัฑ
จากชมุชนอืน่ ซึง่สอดคลองกบัการศึกษาของ อมรา 
รัตตากร (2553 อางถึงในศรินทร, 2558: 71) 
ทีพ่บวาปญหาการตลาดของผลติภณัฑของกลุมอาชพี
ในเขตจตุจักรไดแก การผลิตสินคาแบบเดียวกัน
หลายๆกลุม ขาดการพฒันารปูแบบของบรรจภุณัฑ

ทีส่วยงาม นอกจากนัน้จากการศกึษาพบวาการจดั
จาํหนายและการสือ่สารการตลาดนัน้ยังขาดระบบ 
โดยเปนการจัดจําหนายและสื่อสารผานชองทาง
เครือขายทางสังคมของตนเปนหลัก ซึ่งสอดคลอง
กบัการศกึษาของภาควตั ศรสีรุพล (2560) ทีศ่กึษา
แนวทางการสงเสริมกลุมอาชีพใหมีความเขมแข็ง
ในตําบลนาชุมแสง อําเภอภูเวียง จังหวัดขอนแกน 
แลวพบวากลุมขาดการประชาสัมพันธขอมูลของ
สนิคาซึง่เปนรูปแบบหนึง่ของการสือ่สารการตลาด

 อยางไรก็ตามเมื่อกลุมอาชีพตองการจะ
พัฒนาผลิตภัณฑจากผาไหมเปน ผาเบี่ยงไหมลาย
สรอยดอกหมาก เปนการเพิม่คณุคาใหกบัผลติภณัฑ 
ทัง้ในดานคณุประโยชนของสนิคา คอื การสามารถ
ใสไปทําบุญหรือในงานพิธี ซึ่งมีความสะดวกกวา
การใชเปนผานุงหรือตัดเปนชุดเพียงรูปแบบเดียว 
เพราะราคาไมสงูเม่ือเทยีบกับผานุงหรอืการการนํา
ไปตัดเปนชุด อีกทั้งลวดลายของผายังสะทอน
อัตลักษณของจังหวัดมหาสารคาม นอกจากนั้น
สขีองผาเบีย่งไหมลายสรอยดอกหมาก ยงัไดมกีาร
ผลติใหผูบรโิภคไดเลอืกซ้ือหลากหลายส ีสอดคลอง
กบัความชอบหรือความเชือ่สวนบคุคล เชน สมีงคล
ประจาํวนัเกดิ หรอืสมีงคลประจาํวนั ซึง่สอดคลอง
กับแนวคิดของสุทธิชัย ปญญโรจน (2556 อางถึง
ในอภิชยาภรณ ชุณหเวชสกุล,2560) ที่อธิบายวา
ความคิดสรางสรรคเปนสิ่งที่มีความจําเปนและมี
ความสําคัญมาก กับสังคมยุคปจจุบันแมกระทั่ง
การทําการตลาด โดยนักการตลาดเชิงสรางสรรค
จะตองมีการปรับตัวตอการเปลี่ยนแปลงและมี
คุณสมบัติที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อใหตอบสนอง
ความตองการไดอยางเหมาะสม (Future, 2009 
อางถึงในอภิชยาภรณ ชุณหเวชสกุล,2560)

 อยางไรกต็ามถงึแมวาผลการศึกษาจะพบ
วาราคาผาเบี่ยงไหมซึ่งเปนผลิตภัณฑที่กลุมอาชีพ
ตั้งไวคือ 700 บาทนั้นมีสูงกวาราคาท่ีผูบริโภคมี
การใชเงนิสําหรบัการซือ้แตละครัง้ รวมทัง้ยงัพบวา
ผูบริโภคไดใหความสําคัญกับสวนประสมทางการ
ตลาดดานราคามากท่ีสุด ซ่ึงปญหาดงักลาวมีความ
สอดคลองกบัการศกึษาของศรนิทร ขนัตวิฒันะกลุ 
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(2558) ทีพ่บวา ปญหาและอุปสรรคในการดาํเนนิงาน
ของกลุมอาชพีนัน้ ดานราคามปีญหามากทีส่ดุ แต
ในขณะเดยีวกนัผลการศึกษาไดแสดงใหเหน็วาการ
ตัดสินใจซื้อเพื่อสนับสนุนทองถิ่นก็เปนเหตุผลที่
ผูบริโภคใหความสําคัญจํานวนมากที่สุดเชนกัน 
ดงันัน้หากกลุมอาชพีสามารถสือ่สารถงึคณุคาของ
สินคาดานการเปนสินคาท่ีผลิตโดยชุมชน ผาน
กระบวนการผลติทีส่บืทอดภมูปิญญาของบรรพบรุษุ 
มีประโยชนในการใชงานที่เช่ือมโยงเก่ียวกับความ
เชื่อและความศรัทธารวมท้ังความสวยงามทาง
กายภาพทีส่ามารถจบัตองได เพือ่ใหผูบริโภครับรูได
ถงึความเหมาะสมของราคา ท่ีจะไดรบัท้ังประโยชน
ในการใชงานและคุณคาในการสนับสนุนทองถ่ิน 
กจ็ะทาํใหผูบริโภคมแีนวโนมท่ีจะตดัสนิใจซ้ือสนิคา
ไดงายยิ่งขึ้น 

 ดังนั้น การตั้งวัตถุประสงคในการสื่อสาร
วัตถุประสงคที่ 1: สื่อสารเพื่อใหผูบริโภคเขาใจใน
ประโยชนของสนิคา และวัตถุประสงคที ่2: สือ่สาร
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอการชวยเหลือ
สงัคมของตนเอง จึงมคีวามสอดคลองกบัการศึกษา
ของพวงพรภสัสร วริยิะ (2561) ทีท่าํการวเิคราะห
กลยุทธการตลาดที่มีผลตอการตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ
แปรรปูจากมะเขอืเทศและพบวากลยทุธการตลาด
มอีทิธพิลทางออมตอการตัง้ใจซ้ือผลติภณัฑแปรรปู
จากมะขามเทศโดยผานการรับรูของผูบริโภค และ
การศกึษาของอภชิยาภรณ ชณุหเวชสกลุและคณะ 
(2562) ทีท่าํการศกึษาการตลาดเชงิสรางสรรคและ
การโฆษณาเชิงเนื้อหาการทองเท่ียวไทยที่สงผล
ตอความตั้งใจซื้อของนักทองเท่ียวชาวจีน ญี่ปุน 
และเกาหลีใตในรุนเจเนอเรชั่นวาย แลวพบวาการ
โฆษณาเชงิเนือ้หาเกีย่วกับลกัษณะพเิศษเฉพาะของ
เครือ่งอปุโภคบริโภคประจําทองถิน่ เหตกุารณและ
สถานที่ตั้งทางประวัติศาสตร สงผลตอการตัดสิน
ใจซื้อสินคาและบริการของนักทองเที่ยวชาวจีน
และชาวญี่ปุน 

 จากการศึกษา พบวา การโฆษณา
ประชาสัมพันธมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา
ของผูบริโภค ซึ่งสอดคลองกับผลการศึกษาของ

นรีนุช ยุวดีนิเวศ (2561) ที่ทําการศึกษากลยุทธ
การตลาดแบบบูรณาการของนักทองเที่ยวในงาน
เทศกาลแหเทียนเขาพรรษาจังหวัดอุบลราชธานี 
แลวพบวา การโฆษณา การประชาสัมพันธ สงผล
ตอการเดนิทางมาทองเทีย่วของนกัทองเทีย่ว และ
การศึกษาของทวีพร นาคาและคณะ (2560) 
ที่ทําการศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดเพื่อ
การสงเสริมการทองเที่ยวในเขตภาคใตตอนบน
แลวพบวา การสื่อสารการตลาดดังกลาวไดมีการ
ดําเนินการวางแผนกลยุทธการสื่อสารรวมกัน
และสื่อสารในประเด็นเดียวกันโดยมีการบูรณา
การส่ือซึ่งประกอบดวย สื่อมวลชน สื่อออนไลน 
และสื่อบุคคล ดังนั้นกลยุทธการสื่อสารการตลาด
ดังกลาวจึงมีความสอดคลองกับการวิจัยในครั้งนี้
ทีไ่ดทาํการส่ือสารผานส่ืออนิเทอรเน็ต การส่ือสาร
ผานพนักงานขาย และการสื่อสารผานบรรจุภัณฑ 
เพื่อสรางการรับรูประโยชนของสินคาและสราง
ทัศนคติที่ดีตอการชวยเหลือสังคมของผูบริโภค

 นอกจากนั้น การนําสมาชิกกลุมอาชีพ
รวมถายทอดเรื่องราวเพื่อพัฒนาเปนเรื่องเลาและ
ผูสงสาร กระบวนการดงักลาวนอกจากจะเพิม่คณุคา
ใหกบัผลติภณัฑแลว ยงัเปนกระตุนใหสมาชกิกลุม
อาชีพเกิดความภาคภมิูใจในฐานะเจาของภมูปิญญา
อนันาํไปสูการเอาใจใสในการเขารวมกจิกรรมและ
นําไปสูความยั่งยืนของกลุม ซึ่งสอดคลองกับการ
ศกึษาของเสกสรร รอดกสกิรรม (2558) ทีทํ่าการ
ศึกษาการสรางความยั่งยืนดวยการใชเนื้อหาเชิง
การตลาด เพื่อสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน
ทางธุรกจิผานส่ือสังคมออนไลน ซึง่พบวาการสราง
ความยัง่ยนืดวยการใชเนือ้หาเชงิการตลาดนัน้ ตอง
เริ่มจากแหลงทรัพยากรภายในองคกรดานทักษะ 
บุคลากรและนวัตกรรมที่ตองมีความพรอมและ
มศีกัยภาพเพยีงพอ นอกจากน้ันลกัษณะของเนือ้หา
เชงิการตลาดจะตองมคีวามหลากหลายและเหมาะสม
กับกลุมเปาหมาย 

 จากผลการวิเคราะหแสดงใหเห็นวาการ
สือ่สารการตลาดผานสือ่ออนไลนมผีลตอการตดัสนิใจ
ซือ้สนิคาของผูบรโิภค สอดคลองกบัการศกึษาของ
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สิรชิยั แสงสวุรรณ (2559) ทีท่าํการศกึษาพฤตกิรรม
การใชสือ่ดจิิทลัของผูบรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และพบวาผูบริโภคสวนใหญ มีวัตถุประสงคใน
การเลือกใชสื่อดิจิทัลในการประกอบการตัดสินใจ
ซือ้สนิคา อยางไรกต็ามการสือ่สารผานส่ือออนไลน
ยงัเปนทกัษะทีก่ลุมอาชพียงัไมชาํนาญ ซึง่สอดคลอง
กบัการศึกษาของสมาน ลอยฟา (2557) ทีท่าํการ
ศึกษาพฤติกรรมการใชอินเทอรเน็ตของผูใหญใน
ชนบทแลวพบวา ปจจัยที่เกี่ยวของกับการไมใชสื่อ
อินเทอรเน็ตคอื การไมมคีวามรูและทกัษะในการใช
คอมพวิเตอรและอินเทอรเน็ต  ดังน้ันจงึควรพฒันา
ทักษะการใชส่ือสังคมออนไลนและการใหความรู
เพือ่ใหเกดิการตระหนกัถึงการใชส่ือสงัคมออนไลน
ในการสื่อสารการตลาด โดยสรางแรงจูงใจใหเกิด
การใชงาน โดยแรงจูงใจอันดับตนๆของผูสูงอายุ
ทีจ่ะเลอืกใชงานอินเทอรเนต็ คอืการชวยประหยัด
คาใชจายในการตดิตอสือ่สาร และโตตอบกบับคุคล
อ่ืนไดอยางอิสระโดยไมมเีงือ่นไขดานเวลาและสถาน
ที่ (Buntadthong K. อางถึงในสุวิช ถิระโคตร, 
2561)  ซึ่งแรงจูงใจดังกลาวสามารถเช่ือมโยงเขา
กับงานสื่อสารการตลาดไดเชนกัน

 จากการศึกษาครั้งนี้ไดเสนอแนวทางการ
สื่อสารการตลาดโดยใชการสื่อสารเรื่องเลาที่มี
ความนาสนใจเกีย่วกบัผลติภณัฑ วถิชีวีติของคนใน
ชมุชนนัน้ มคีวามสอดคลองกับแนวคดิของ  Shimp 
(2010, อางถึงในดารา ทีปะปาล: 296) ซึ่งได
พัฒนาตัวแบบการประเมินบรรจุภัณฑขึ้น เรียกวา 
VIEW Model ซึ่งประกอบดวยลักษณะสําคัญ 4 
ประการ ไดแก V=Visibility ความสามารถมอง
เห็นไดอยางชัดเจน I=Information การมีขอมูล
ครบถวน E=Emotion Appeal มีสิ่งดึงดูดใจดาน
อารมณ และ W=Workability ความสามารถใน
การใชงาน โดย Shimp (2000, อางถึงในนธกฤต 
วันตะเมล, 2555: 302) กลาววาขอมูลขาวสาร
บนบรรจุภัณฑนั้นเปนสิ่งสําคัญ เพราะจะสามารถ
กระตุนการทดลองซื้อ การซื้อซ้ํา และใหขอมูลใน
วิธีการใชผลิตภัณฑที่ถูกตองแกผูบริโภค 

 นอกจากน้ันการใชบรรจภุณัฑยงัสามารถ
เปนเครื่องมือสื่อสารไปยังผูบริโภค ซึ่งสอดคลอง
กับการศึกษาของอังกาบ บุญสูง(2556) ทําการ
ออกแบบบรรจภุณัฑผาทอพืน้เมอืง อาํเภอฟากทา 
จงัหวดัอตุรดิตถ โดยรวบรวมขอมลูของเอกลักษณ
เฉพาะถิน่และความเหมาะสมสอดคลองตอการใช
งานเปนตัวกําหนดท่ีใชในการออกแบบและเพ่ือ
ยกระดบัคณุภาพ ซึง่พบวาผูบรโิภคมคีวามพงึพอใจ
บรรจภุณัฑท่ีมกีารออกแบบโดยใชเอกลกัษณเฉพาะถิน่
ในระดับมาก

 อยางไรก็ตามการใชสือ่จะตองทําในรปูแบบ
การส่ือสารเชิงบูรณาการที่เพื่อสรางความเขมแข็ง
ใหแกภาพลักษณของผลิตภัณฑ ซ่ึงสอดคลองกับ
ผลการศึกษาของวรีรัตน สัมพัทธพงศ(2559) 
ทาํการศึกษายทุธศาสตรการส่ือสารการตลาดแบบ
บรูณาการเพือ่สรางคุณคา ตราสนิคาหนึง่ตาํบลหนึง่
ผลติภัณฑ (OTOP) ของกลุมผลติภณัฑผาไหมไทย
แลวพบวาเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการที่เหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑผาไหม 
OTOP คือ การออกบูธเพื่อจัดแสดงสินคา การ
รณรงคของรัฐบาลที่สงเสริมใหหนวยงานภาครัฐ
แตงกายดวยผาไทย และการ ใชส่ือออนไลนเพื่อ
การเขาถึงกลุมเปาหมายไดทุกกลุม นอกจากนั้น
ผูวิจัยไดสรางกระบวนทัศนในการสรางยทุธศาสตร
การสื่อสาร การตลาดแบบบูรณาการเพื่อสราง
คณุคาตราสนิคาหนึง่ตาํบลหนึง่ผลติภณัฑ (OTOP) 
ของกลุมผลิตภัณฑผาไหม ไทย โดยใหชื่อวา The 
CHAMPION 

ขอเสนอแนะเพื่อนําผลการวิจัยไปใช

 1. กลุมอาชีพควรสื่อสารอัตลักษณของ
สินคาที่สะทอนความแตกตาง ผานรูปแบบการ
สือ่สารทีห่ลากหลายภายใตกรอบแนวคดิการสือ่สาร
เชิงบูรณาการ

 2. กลุมอาชพีควรพฒันาเรือ่งเลาเก่ียวกบั
ผลิตภัณฑของกลุม ดวยกระบวนการสื่อสารแลก
เปลี่ยนเรื่องราวระหวางสมาชิกอยางตอเนื่องเพื่อ
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ปรบัปรงุเน้ือหาใหมคีวามหลากหลายและสอดคลอง
กับความสนใจของผูบริโภคอยางตอเนื่อง

 3. กลุมอาชพีควรเพิม่ชองทางการสือ่สาร
ระหวางสมาชิกในกลุมผานสือ่ออนไลนเพือ่พฒันา
ทักษะการใชขั้นพื้นฐานใหกับสมาชิก ซึ่งจะสงผล
ตอการพฒันาระดบัการใชงานดานการสือ่สารการ
ตลาดในระดับที่สูงขึ้นในอนาคต

 4. ควรมกีารใหความรูดานการสือ่สารการ
ตลาด ไดแก แนวคิดสวนประสมทางการตลาด การ
ตลาดเชงิคณุคา การตลาดเชงิสรางสรรค การตลาด
เชิงเนื้อหา แกกลุมอาชีพอยางตอเนื่อง เพราะเมื่อ
กลุมอาชพีมคีวามรูเหลานีย้อมเหน็ความสาํคญัอนั
นําไปสูการพัฒนากระบวนดําเนินงานของกลุมท่ี
สามารถตอบสนองความตองการของตลาดได

ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งตอไป

 ควรนาํผลการศกึษาไปปรบัใชกับกลุมอาชีพ
ที่มีเปาหมายในการพัฒนารูปแบบการสื่อสารการ
ตลาด โดยใชกระบวนการวจัิยเชงิปฏบิติัการแบบมี
สวนรวม เพือ่นาํผลทีไ่ดไปพัฒนาเปนแนวทางการ
การสือ่สารการตลาดของกลุมอาชพีใหเกดิประโยชน
สูงสุด
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