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บทคดัย่อ

	 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือศึกษาการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการ

คลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน โดยใชว้ธีิวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นแนวทาง

ศึกษา เกบ็รวบรวมขอ้มูลดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน 

จ�ำนวน 30 คน เพื่อใหท้ราบถึงขั้นตอนการวางแผนการส่ือสารการตลาดอนัประกอบดว้ย 

การวเิคราะห์สถานการณ์ การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย การก�ำหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสาร

การตลาด การก�ำหนดกลยทุธ์การตลาด การก�ำหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด การก�ำหนด

งบประมาณและระยะเวลา ตลอดจนการประเมินผล 

	 ผลการวจิยั พบวา่ การส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน

มีดงัน้ี 1) การวิเคราะห์สถานการณ์ จุดแขง็ซ่ึงเป็นความไดเ้ปรียบหลกัอยูท่ี่เอกลกัษณ์ 

เฉพาะตวัของผลิตภณัฑ ์ จุดอ่อนคือความไม่พร้อมดา้นทุนทรัพยข์องผูป้ระกอบการ  

การตอ้งพึ่งพิงหน่วยงานภาครัฐอยูต่ลอด กระบวนการผลิตใชเ้วลานาน ผลิตภณัฑมี์ราคา

ค่อนขา้งสูง ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายไม่ครอบคลุม และขาดคนรุ่นใหม่สืบทอดกิจการ ส�ำหรับ

โอกาสทางการตลาดนั้นมาจากหน่วยงานภาครัฐใหก้ารสนบัสนุนอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริโภค

นิยมสวมใส่ผา้ทอพ้ืนเมืองมากข้ึน อยา่งไรก็ตาม อุปสรรคท่ีผูป้ระกอบการตอ้งเผชิญ 

คือเร่ืองจ�ำนวนคู่แข่งในตลาด ปัญหาการลอกเลียนผลงาน พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีชอบ 

ต่อรองราคาและนิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์ เศรษฐกิจตกต�่ำและการเมืองไม่มีเสถียรภาพ  

2) การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย แบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ คนกลางท่ีรับผลิตภณัฑไ์ปจ�ำหน่ายต่อ

ไดแ้ก่ เครือข่ายภายในจงัหวดัและต่างจงัหวดั ร้านจ�ำหน่ายเส้ือผา้พ้ืนเมือง ร้านจ�ำหน่าย
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สินคา้ท่ีระลึก ศูนยโ์อทอป ร้านคา้ออนไลน์ และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีซ้ือผลิตภณัฑ ์

ไปสวมใส่ ไดแ้ก่ พนกังานบริษทั ขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจ และนกัท่องเท่ียว 3) การก�ำหนด

วตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด ครอบคลุมทั้งวตัถุประสงคเ์ชิงการส่ือสาร เชิงพฤติกรรม 

เชิงความรู้และความเช่ือ 4) การก�ำหนดกลยทุธ์การตลาด มุ่งเนน้ดา้นผลิตภณัฑเ์ร่ืองเอกลกัษณ์

ของผา้ทอเมืองน่านเป็นหลกั แต่จะไม่นิยมใชด้า้นการส่งเสริมการตลาดผา่นกิจกรรม 

ส่งเสริมการขาย 5) การก�ำหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด นิยมใชพ้นกังานขายผ่าน 

ผูป้ระกอบการซ่ึงเป็นเจา้ของร้านมากท่ีสุด รองลงมาคือการประชาสมัพนัธ์และการโฆษณา 

ส่วนการตลาดทางตรงพบวา่ยงัไม่มีการจดัเกบ็ฐานขอ้มูลลูกคา้รายบุคคลอยา่งเป็นระบบ 

6) การก�ำหนดงบประมาณและระยะเวลา จดัสรรงบประมาณแบบบนลงล่าง มี 2 วิธี  

คือ ก�ำหนดตามวตัถุประสงคแ์ละงาน กบัก�ำหนดเท่าท่ีสามารถหาได ้ 7) การประเมินผล 

อยูใ่นความรับผิดชอบของหน่วยงานภาครัฐท่ีให้การสนบัสนุน ส่วนใหญ่จะประเมิน 

ความส�ำเร็จของการส่ือสารการตลาดภายหลงัโครงการเสร็จส้ิน

ค�ำส�ำคญั:	 การส่ือสารการตลาด   ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์   ผา้ทอเมืองน่าน

Abstract
	 This research paper aims to study the marketing communication of entrepreneurs 

of cluster woven fabric from Nan Province by conducting a qualitative research as study 

guidelines. It also collects the data through in-depth interview from 30 entrepreneurs of 

cluster woven fabric to understand 7 steps of marketing communication plan, consisting 

of Situation Analysis, Target Audience, Determining Objective, Marketing Strategy, 

Marketing Communication Tools, Determining Budgets and Timing and Evaluation.

	 It was found out from the research that the communication plan of the entrepreneurs 

of cluster woven fabric from Nan province was as follows 1) Situation Analysis; strength 

as a main competitive advantage is product’s identity while weaknesses are insufficiency 

of the entrepreneurs’ fund, dependency on public sector, long production period, relatively 

high-priced products, no enough coverage of selling channels and lack of new generation 

to inherit the businesses. Regarding an opportunity of this market, it relies on the 

government’s continual support as well as a rising trend of wearing woven fabric by local 

consumers. Nevertheless, threats facing by the entrepreneurs come from numbers  
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of players in the market, woven’s pattern copycat, consumers’ behaviors in price negotiation 

and their behavior shift to do online shopping, also an economic downturn with government’s 

instability. 2) Target Audiences are divided into 2 main groups which are middle-men, 

who buy the products to sell, such as network within and outside the the province, local 

clothes shops, souvenir product shops, OTOP center, on-line shops and end-customers 

buying the product to wear such as office employees, government officers, businessowners 

and tourists. 3) Determining Objective of marketing communication covers communication 

objectives, behavioral objectives, knowledge and belief objectives. 4) Marketing Strategy 

focuses mainly on product identity of woven fabric from Nan province, but not usually 

use marketing promotion through selling promotion activity 5) Marketing Communication 

Tools is often applied through salesperson by the entrepreneurs who are the shop owners, 

following by public relations and advertising. For Direct Marketing, there has not been 

a structured database of individual customers in place yet. 6) Determining Budgets and 

Time to allocate budgets in a top-down manner, using 2 methods, i.e. Objective – and -Task 

Method and Affordable Method. 7) Evaluation is normally under the responsibility  

of the government to support. Mostly, the success of marketing communication will be 

assessed once the project is completed.

Keywords:	 Marketing Communication,  Entrepreneur of Cluster,  Nan Province’s Woven 

บทน�ำ

	 จงัหวดัน่านถือแหล่งผลิตผา้ทอท่ีมีช่ือเสียงแพร่หลาย ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภค

ทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศในฐานะมรดกทางวฒันธรรม ใครเห็นต่างก็หลงเสน่ห์

ลวดลายและสีสนับนผนืผา้ท่ีไม่มีใครเหมือน ดว้ยผา้ท่ีทอจากฝ้ายผสานกบัภมิูปัญญาทอ้งถ่ิน

ใชก้รรมวิธีการยอ้มสีแบบธรรมชาติ เช่น สีด�ำจากผลมะเกลือ สีแดงจากคร่ัง สีเหลือง 

จากขม้ิน แก่นขนุน และสีน�้ำตาลไดจ้ากเปลือกตน้สุน เป็นตน้ (“ซ่ินเมืองน่าน”, ม.ป.ป.) 

ท�ำใหไ้ดผ้า้ฝ้ายสีสนัสวยงาม สีอ่อนโยนไม่ฉูดฉาด ดูเป็นธรรมชาติ น�ำมาทอเป็นผา้ซ่ิน

สวมใส่ไดทุ้กโอกาส (“ผา้ทอเมืองน่าน เสน่ห์ลวดลายบนผนืผา้...”, ม.ป.ป.) ดงัค�ำกล่าว 

ท่ีว่า “ผา้ทอท่ีไม่ใช่แค่เพียงผืนผา้ส�ำหรับชาวน่าน หากแต่เป็นส่ิงบ่งบอกวิถีชีวิตและ

ภมิูปัญญาล�้ำค่า” (“ผา้ทอเมืองน่าน มรดกทางวฒันธรรม...”, 21 สิงหาคม 2562) ท่ีสืบต่อ
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กนัมาเป็นร้อยปีเพ่ือบ่งบอกประวติัความเป็นมาและวิถีชีวิตผูค้นในจงัหวดัน่านผา่นลาย

บนผนืผา้ เอกลกัษณ์เพียงหน่ึงเดียวในประเทศไทย (“เสน้สายลายทอ...”, ม.ป.ป.) 

	 "ผา้ทอเมืองน่าน" จึงเป็นความงดงามดา้นหตัถศิลป์ บ่งบอกวถีิชีวติ วฒันธรรมทอ้งถ่ิน 

และภูมิปัญญาการทอผา้ท่ีส่วนใหญ่สืบทอดมาจากชาวไทล้ือโบราณ ความงดงามของ

ลวดลายสะทอ้นความหลากหลายของกลุ่มชาติพนัธ์ุสู่เอกลกัษณ์อนัโดดเด่น (ส�ำนกังาน

อุตสาหกรรมจงัหวดัน่าน, 2558) โดยจุดเร่ิมตน้ของคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านเกิดข้ึนเพ่ือ

สนองแนวพระราชด�ำริของสมเดจ็พระกนิษฐาธิราชเจา้ กรมสมเดจ็พระเทพรัตนราชสุดาฯ 

สยามบรมราชกมุารี ขณะทรงงาน ณ พื้นท่ีจงัหวดัน่าน ระหวา่งวนัท่ี 23 - 27 กมุภาพนัธ์ 

พ.ศ.2552 ในการพฒันาเคร่ืองเงินและผา้ทอเมืองน่านใหมี้คุณภาพมาตฐานและคงไวซ่ึ้ง

เอกลกัษณ์เฉพาะ ทั้งน้ี ส�ำนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัน่าน ไดด้�ำเนินการพฒันาผูป้ระกอบการ

จนน�ำไปสู่การรวมกลุ่มเป็นคลสัเตอร์เคร่ืองเงินเมืองน่าน และกลุ่มคลสัเตอร์ผา้ทอในท่ีสุด 

(ส�ำนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัน่าน, 2562)

	 ปัจจุบนัผา้ทอเมืองน่านไดรั้บการยอมรับอยา่งกวา้งขวาง หน่ึงในความส�ำเร็จ 

เป็นผลมาจากผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านเลง็เห็นความส�ำคญัของการส่ือสาร

การตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพราะยิง่ส่ือสาร โอกาสจดัจ�ำหน่ายยิง่เพิม่ข้ึน โดยมีหน่วยงาน

ภาครัฐคอยใหก้ารสนบัสนุนงบประมาณดา้นการส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพ่ือยกระดบั

ผลิตภณัฑผ์า้ทอเมืองน่านสู่การขยายตลาดเชิงพาณิชย ์ ดว้ยเหตุน้ี ผูว้ิจยัจึงตอ้งการศึกษา

เก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านวา่เป็นอยา่งไร 

ใชว้ธีิการใดเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้ ช่ืนชอบ เช่ือมัน่ และตดัสินใจซ้ือ โดยน�ำแนวคิดเก่ียวกบั

การวางแผนการส่ือสารการตลาดมาเป็นแนวทางวิเคราะห์ ประกอบดว้ย การวิเคราะห์

สถานการณ์ การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย การก�ำหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด  

การก�ำหนดกลยทุธ์การตลาด การก�ำหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด การก�ำหนดงบประมาณ

และระยะเวลา ตลอดจนการประเมินผล โดยผลการวิจยันอกจากน�ำไปขยายองคค์วามรู้

เก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดของกลุ่มคลสัเตอร์ ยงัเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการหรือ

หน่วยงานอ่ืน ๆ ส�ำหรับน�ำไปประยกุตใ์ชใ้นอนาคต

ปัญหาน�ำการวจิยั

	 ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านมีการส่ือสารการตลาดอยา่งไรท่ีท�ำให ้

ผูบ้ริโภครับรู้ ช่ืนชอบ เช่ือมัน่ และตดัสินใจซ้ือ
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วตัถุประสงค์ของการวจิยั

	 เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน

การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง

 	 แนวคดิเกีย่วกบัการวางแผนการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication 

Planning)

	 เม่ือพิจารณาค�ำนิยาม “การส่ือสารการตลาด” (Marketing Communication) พบวา่ 

นกัวชิาการใหค้วามหมายในแง่มุมท่ีสอดคลอ้งกนัดงัน้ี Kolter and Keller (2012) นิยามวา่

เป็นวิธีการท่ีธุรกิจใชส่ื้อสารแบรนดเ์พ่ือสร้างแรงจูงใจและแจง้ข่าวสารใหก้ลุ่มผูบ้ริโภค

ทั้งทางตรงและทางออ้ม จุติพร ปริญโญกลุ (2560) นิยามวา่เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ี

ส่ือความหมาย สร้างความเขา้ใจและการยอมรับระหวา่งสินคา้กบัผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนอง

ตามวตัถุประสงคท์างการตลาด ส่วนจิราพร ขนุศรี (2560) นิยามวา่ การด�ำเนินงานทาง 

การตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือส่ือสารขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละองคก์รไปยงักลุ่ม 

เป้าหมายท่ีเก่ียวขอ้ง ท�ำใหเ้กิดการตอบสนองตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ส�ำหรับการวางแผน

กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดใหบ้รรลุวตัถุประสงคก์ารตลาดท่ีก�ำหนดไว ้มี 7 ขั้นตอน คือ 

(นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

	 1.	 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) การวิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน 

โอกาส และอุปสรรคในการด�ำเนินงาน หรือเรียกสั้น ๆ วา่ “SWOT Analysis” ถือเป็น 

ขั้นตอนแรกท่ีท�ำใหธุ้รกิจรับรู้ถึงปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์รท่ีส่งผล

ต่อการด�ำเนินงาน 

	 2.	 การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) กลุ่มเป้าหมายท่ีก�ำหนดไวจ้ะตอ้ง

มีความสมัพนัธ์กบัการวเิคราะห์สถานการณ์ 

	 3.	 การก�ำหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด (Determining Objective) ขั้นตอนน้ี

มีความเก่ียวขอ้งกบัทิศทางการวางแผนการส่ือสารการตลาด โดยวตัถุประสงคข์อง 

การส่ือสารการตลาดจะตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารตลาด ตลอดจนชดัเจน เจาะจง 

วดัได ้ ท�ำใหส้�ำเร็จได ้ แบ่งออกเป็น 1) วตัถุประสงคเ์ชิงการส่ือสาร (Communication 

Objectives) เพ่ือสร้างการรับรู้ จดจ�ำ น�ำไปสู่การตดัสินใจซ้ือ สามารถอธิบายดว้ยแบบ

จ�ำลองต่าง ๆ  ไดแ้ก่ แบบจ�ำลองไอดา (AIDA Model) แบบจ�ำลองล�ำดบัขั้นของผลกระทบ 

(Hierarchy of Effect Model) และแบบจ�ำลองการยอมรับนวตักรรม (Innovation Adoption 

Model) แบบจ�ำลองการประมวลผลขอ้มูลข่าวสาร (Information-processing Model) และ
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แบบจ�ำลอง DAGMAR เป็นตน้ 2) วตัถุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives) 

เพ่ือใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและซ้ือซ�้ ำ 3)วตัถุประสงคเ์ชิงความรู้และความเช่ือ (Knowledge 

and Belief Objectives) เพ่ือโนม้นา้วใจให้เปล่ียนแปลงพฤติกรรม ซ่ึงกลุ่มเป้าหมาย 

จะตอ้งไดรั้บความรู้ (Knowledge) ขอ้เทจ็จริง (Facts) หรือความเช่ือในรูปของค่านิยม ความ

คิดเห็น และทศันคติ (Values, Opinions and Attitudes) ส�ำหรับน�ำไปพิจารณาและเปล่ียนแปลง

พฤติกรรมต่อไป (นธกฤต วนัต๊ะเมล,์ 2557 และ Duncan, 2002 อา้งถึงใน ธิติพฒัน ์ 

เอ่ียมนิรันดร์, 2548)

	 4.	 การก�ำหนดกลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy) การน�ำส่วนประสมทาง 

การตลาด (Marketing mix) หรือ 4P’s มาใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางจดัจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) โดยความหมายของการส่งเสริมการตลาดก็คือการด�ำเนินกิจกรรมทาง 

การตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพ่ือส่ือสารขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละองคก์รไปยงักลุ่ม 

เป้าหมาย ท�ำใหต้อบสนองตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้อน่ึง หากพิจารณาในมุมของการสร้าง

ความแตกต่างใหก้บัแบรนด ์Randall (2000) อธิบายวา่สามารถท�ำได ้5 วธีิ คือ การสร้าง

ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product Differentiation) การสร้างความแตกต่างดา้นบริการ 

(Service Differentiation) การสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร (Personal Differentiation) 

การสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางจดัจ�ำหน่าย (Channel Differentiation) และการสร้าง

ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation) โดย Tybout and Calkins (2005) 

อธิบายเพิม่เติมวา่ “จุดสร้างความแตกต่าง” (Point of Difference) จะท�ำใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ

โดยง่าย และช่วยใหท้ราบเหตุผลเบ้ืองหลงัการตดัสินใจซ้ืออีกดว้ย 

	 5.	 การก�ำหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Tools)  

การเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดจะตอ้งค�ำนึงถึงความสอดคลอ้งและความเหมาะสม

กบักลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนประเภทของผลิตภณัฑ ์ สามารถแบ่งประเภทของเคร่ืองมือ

ส่ือสารการตลาดไดด้งัน้ี 1) การโฆษณา (Advertising) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีไม่ใชต้วับุคคล 

(Nonpersonal communications) สามารถสร้างการรับรู้วงกวา้งในเวลาพร้อมกนั สามารถ

โนม้นา้วใจใหก้ลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงธุรกิจตอ้งเสียค่าใชจ่้ายส�ำหรับซ้ือ 

ส่ือโฆษณา โดยการออกแบบเน้ือหาสาร Belch (2015) ย �้ำวา่นกัโฆษณาตอ้งคิดวา่จะท�ำอยา่งไร

ให้กลุ่มเป้าหมายตีความและตอบสนองกลบั ซ่ึงมีผลอย่างมากต่อการตดัสินใจซ้ือ  

2) การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีช่วยสร้างความสมัพนัธ์

และความเขา้ใจอนัดีระหว่างธุรกิจกบัผูท่ี้มีส่วนไดส่้วนเสีย รวมทั้งสร้างภาพลกัษณ์ 
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เชิงบวกให้ธุรกิจ 3) การขายโดยพนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสาร 

แบบเผชิญหนา้ระหว่างพนกังานขายกบัผูบ้ริโภค ซ่ึงผูข้ายจะพยายามช่วยเหลือหรือ 

เชิญชวนใหผู้บ้ริโภคซ้ือสินคา้หรือบริการ โดย Gary Armstrong (2020) กล่าววา่ พนกังานขาย

เป็นเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากมีอิทธิพล 

ต่อความช่ืนชอบ ความเช่ือมัน่ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 4) การตลาดทางตรง (Direct 

Marketing) เป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีธุรกิจใชส่ื้อสารกบัผูบ้ริโภคโดยตรง มีจุดมุ่งหมาย 

เพ่ือใหเ้กิดการตอบสนองอยา่งใดอยา่งหน่ึง 5) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีจดัท�ำข้ึนเพ่ือเสนอคุณค่าหรือส่ิงจูงใจพิเศษใหก้บัพนกังานขาย 

ผูจ้ดัจ�ำหน่าย หรือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย ช่วยกระตุน้ยอดขายอยา่งรวดเร็ว อน่ึง การก�ำหนด

เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดจะนิยมใชผ้สมผสานหรือท่ีเรียกวา่การส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ (Integrated Marketing Communication : IMC) ซ่ึงดารา ทีปะปาล และธนวฒัน ์

ทีปะปาล (2553) กล่าววา่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง แนวคิดการส่ือสาร

การตลาดท่ีผูบ้ริหารการตลาดไดว้างแผนพฒันาข้ึน โดยน�ำเคร่ืองมือการส่ือสารรูปแบบ

ต่าง ๆ มาใชร่้วมกนัอยา่งเหมาะสม เพ่ือส่งขอ้มูลข่าวสารท่ีชดัเจนและมีประสิทธิภาพ 

ไปยงักลุ่มเป้าหมาย

	 นอกจากน้ี Gary Armstrong (2020) ยงัขยายความเพ่ิมเติมเก่ียวกบั IMC ว่า  

ปัจจุบนัไดมี้การพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการรูปแบบใหม่ท่ีปรับเปล่ียน 

ใหส้อดคลอ้งกบั 1) พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคยคุดิจิทลั ซ่ึงนิยมคน้หา

ขอ้มูลต่าง ๆ  ดว้ยตนเองผา่นการเช่ือมต่อสญัญาณอินเทอร์เน็ตจากโทรศพัทมื์อถือ 2) กลยทุธ์

การตลาดไม่เนน้คนหมู่มากเหมือนสมยัก่อน แต่ใหค้วามส�ำคญักบัการออกแบบโปรแกรม

การตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจง เพ่ือน�ำไปสู่การสร้างความสมัพนัธ์

และความผกูผนัในแบรนด ์ 3) เทคโนโลยดิีจิทลั ท�ำใหมี้ช่องทางติดต่อส่ือสารใหม่ ๆ  

เพิ่มข้ึน ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์อีเมล บลอ็ก เครือข่ายสงัคมออนไลน ์ชุมชนออนไลน ์ถือเป็นการ

ขยายตลาดไปสู่กลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ เช่นกนั

	 6. การก�ำหนดงบประมาณและระยะเวลา (Determining Budgets and Timing)  

นกัส่ือสารการตลาดสามารถตั้งงบประมาณได ้2 แนวทางคือ 1) การก�ำหนดงบประมาณ

จากบนลงล่าง (Top-down Approach) เป็นการก�ำหนดงบประมาณโดยผูบ้ริหารระดบัสูง 

แลว้จดัสรรงบประมาณลงสู่แผนกต่าง ๆ   2) การก�ำหนดงบประมาณจากล่างสู่บน (Bottom-up 

Approach) เป็นการก�ำหนดงบประมาณเพ่ือแกไ้ขขอ้จ�ำกดัของแนวทางแรกท่ีการจดัสรร

งบประมาณจากผูบ้ริหารไม่ค่อยสมัพนัธ์กบัวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาดเท่าใดนกั 
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ส�ำหรับการก�ำหนดงบประมาณท่ีนิยมใชมี้ 4 วิธี คือ วิธีก �ำหนดเท่าท่ีสามารถหาได ้ 

วิธีก�ำหนดตามเปอร์เซ็นตข์องยอดขาย วิธีก�ำหนดตามคู่แข่งขนั ตลอดจนวิธีก�ำหนด 

ตามวตัถุประสงคแ์ละงาน 

	 7. การประเมินผล (Evaluation) หลงัจากการด�ำเนินงานตามแผนการส่ือสาร 

การตลาดแลว้ ธุรกิจควรประเมินผลวา่บรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ แบ่งเป็น

ประเมินก่อนเร่ิมด�ำเนินการ ประเมินระหว่างด�ำเนินการ และประเมินหลงัด�ำเนินการ  

เพื่อใชเ้ป็นขอ้มูลและแกไ้ขขอ้บกพร่องในการส่ือสารคร้ังต่อไป

	 ความรู้เกีย่วกบัผ้าทอเมอืงน่าน

 	 ผา้ทอมือเมืองน่านเป็นหน่ึงงานหตัถกรรมทอ้งถ่ินท่ีอนุรักษสื์บทอดจนกลายเป็น

ส่วนหน่ึงของวฒันธรรมและวิถีชีวิต สามารถแบ่งประเภทของลวดลายผา้ทอเมืองน่าน 

ไดด้งัน้ี (ส�ำนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดัน่าน, 2562)

	 1.	 ผา้ทอลายน�้ ำไหล ผา้ทอท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดของจงัหวดัน่าน สืบเช้ือสายมาจาก 

ชาวไทล้ือในดินแดนสิบสองปันนา เป็นศิลปะการทอผา้ดว้ยมือ สาเหตุท่ีเรียกผา้ทอ 

ลายน�้ ำไหลเพราะลวดลายเหมือนสายน�้ ำไหล แมปั้จจุบนัผูป้ระกอบการทอผา้จะคิด 
พลิกแพลงลวดลายต่าง ๆ เพิ่มข้ึนจ�ำนวนมาก แต่ยงัคงเรียกช่ือวา่ลายน�้ำไหลเช่นเดิม

	 2.	 ผา้ทอลายน�้ ำไหลไทล้ือ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินในการทอท่ีน�ำเอาลวดลายไทล้ือ 

ท่ีมีรูปทรงเรขาคณิตมาผสมผสานกบัลายน�้ ำไหล มีสีสันต่าง ๆ สลบักนัท�ำให้เกิด 

ความสวยงามและเป็นท่ีนิยมในการสวมใส่

	 3.	 ผา้ทอไทล้ือ ภูมิปัญญาท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษ มีลกัษณะพิเศษคือ 

ทอลายขวางเป็นรูปทรงเลขาคณิตอยูบ่ริเวณตรงกลางของตวัซ่ิน และตีนซ่ินเป็นสีพื้น

	 4.	 ผา้ซ่ินม่าน เอกลกัษณ์ของผา้ซ่ินม่านอยูท่ี่ความถ่ีห่างของระยะช่องไฟแนวนอน

ไม่เท่ากนั ใหญ่บา้งเล็กบา้งสลบักนัไป แต่งดงามดว้ยการจดัโครงสร้างสีให้สลบักนั 

อยา่งกลมกลืน สีท่ีนิยมเลือกใชจ้นเป็นเอกลกัษณ์ของซ่ินม่าน คือ สีชมพแูละสีน�้ ำเงิน  

นิยมสวมใส่ในงานพิธีส�ำคญัหรือสวมใส่ในการฟ้อนล่องน่าน

	 5.	 ผา้ซ่ินป้อง โครงสร้างโดดเด่นของซ่ินประเภทน้ี คือ การวางช่องไฟแนวนอน 

มีระยะสม�่ำเสมอกนัตลอดทั้งผนื อาจมีการทอลายมุกสลบับา้ง แต่เม่ือมองโดยรวมจะเห็น

ความเป็นระเบียบของช่องไฟ ปัจจุบนันิยมสวมใส่ในงานพิธีส�ำคญัต่าง ๆ  อาจมีการประยกุต์

ต่อตีนจก ท�ำใหมี้ความสวยงามยิง่ข้ึน
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	 6. 	ผา้ซ่ินค�ำเคิบ สุดยอดของซ่ินเมืองน่านในอดีต เป็นซ่ินท่ีมีใชเ้ฉพาะในราชส�ำนกั

เจา้ผูค้รอบครองนครน่านเท่านั้น เป็นซ่ินมีราคาสูงและสง่างามดว้ยศิลปะการทอท่ีใช ้

เสน้ทองหรือเสน้เงินเป็นเสน้พุง่ในการทอประกอบลวดลายละเอียด 

	 7.	 ผา้ซ่ินเชียงแสน ซ่ินท่ีมีลกัษณะเป็นผืนผา้สีแดงร้ิวสีเขม้ เช่น สีด�ำ สีคราม  

เป็นลวดลายขวางทอดว้ยเทคนิคขดัสานธรรมดาตลอดทั้งผนื ช่ือของซ่ินชนิดน้ีแสดงถึง

แหล่งก�ำเนิดวา่เป็นเอกลกัษณ์เก่าแก่ของชาวเชียงแสนในอดีตซ่ึงไดอ้พยพยา้ยมาตั้งถ่ินฐาน

ท่ีเมืองน่าน ผา้ซ่ินเชียงแสนถือเป็นผา้ซ่ินอรรถประโยชน์สวมใส่ใชท้ �ำมาหากินทัว่ไป 

ในชีวติประจ�ำวนั

	 8.	 ผา้ซ่ินคาดก่าน การทอซ่ินประเภทน้ีเร่ิมดว้ยการมดัยอ้มเส้นใยก่อนน�ำมาทอ 

อาจจะยอ้มเฉพาะเส้นยนืหรือเส้นพุง่หรือมดันอ้ยทั้งสองเส้นเลยกไ็ด ้ ความสวยงามของ

ซ่ินอยูท่ี่การผกูลวดลายในขณะท่ีท�ำการมดัยอ้ม สมยัก่อนใชเ้ชือกกลว้ยเป็นเชือกมดั 

เสน้ดา้ยก่อนน�ำไปยอ้มและนิยมใชเ้ทคนิคการยอ้มเยน็เพื่อใหล้วดลายไม่ผดิเพี้ยน 

	 9. 	ผา้เขียนเทียน ภมิูปัญญาดั้งเดิมของชาติพนัธ์ุมง้ ต�ำบลป่ากลาง อ�ำเภอปัว โดยการ

ท�ำผา้เขียนเทียนบนผา้ยอ้มสีครามจากห้อมท่ีมีลวดลายประณีตงดงาม สามารถท�ำได ้

หลากหลายรูปแบบ เช่น ชุดเส้ือผา้ ผา้คลุมเตียง ผา้ปูโตะ๊ เป็นตน้

	 10. ผา้ชาวเขา มีความโดดเด่นเร่ืองทกัษะการปักผา้ของชาติพนัธ์ุมง้ สร้างสรรค์

ประยกุตเ์อาลายพ้ืนฐานและลายเฉพาะของงานปักผา้ท่ีไดรั้บการสืบทอดมาเผยแพร่ให ้

เป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป โดยสามารถน�ำผา้ปักมง้ไปตกแต่งและพฒันาเป็นผลิตภณัฑต่์าง ๆ 

อาทิ กระเป๋า เส้ือผา้ตุก๊ตา รองเทา้ เป็นตน้

ระเบียบวธีิการวจิยั

	 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เกบ็รวบรวมขอ้มูล

ดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ผูป้ระกอบการท่ีเป็นสมาชิกของคลสัเตอร์

ผา้ทอเมืองน่าน จ�ำนวน 30 คน ซ่ึงมีความแตกต่างในมิติ (1) จุดเร่ิมตน้ของการประกอบธุรกิจ 

แบ่งเป็น บรรพบุรุษผลิตเพ่ือใชเ้องในครัวเรือนและลกูหลานต่อยอดเป็นธุรกิจ ตอ้งสืบทอด

กิจการของครอบครัว คนในชุมชนรวมกลุ่มเป็น OTOP เพ่ือผลิตและจ�ำหน่าย รับมาจ�ำหน่าย

เพราะตอ้งการใหผู้สู้งอายท่ีุทอผา้ในหมู่บา้นมีรายไดเ้ล้ียงชีพ ความช่ืนชอบผา้ทอเป็น 

การส่วนตวัและตอ้งการท�ำธุรกิจ (2) รูปแบบการด�ำเนินธุรกิจ แบ่งเป็น ผลิตและจ�ำหน่าย

ผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง รับผลิตภณัฑม์าจ�ำหน่ายต่อ (3) ประเภทของผลิตภณัฑท่ี์จ�ำหน่าย 

แบ่งเป็น จ�ำหน่ายเฉพาะผา้ผืน จ�ำหน่ายผา้ผืนและผา้แปรรูป จ�ำหน่ายเฉพาะผา้แปรรูป  
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(4) ความหลากหลายของลวดลายผา้ทอ แบ่งเป็น ผา้ซ่ินม่าน ผา้ซ่ินป้อง ผา้ซ่ินค�ำเคิบ  

ผา้ทอลายน�้ำไหล ผา้ทอลายน�้ำไหลต่อตีนจก ผา้เขียนเทียน ผา้ชาวเขาหรือผา้ปักมง้ เป็นตน้ 

ครอบคลุมระยะเวลาสมัภาษณ์ตั้งแต่เดือนกนัยายน- พฤศจิกายน พ.ศ.2562 ส�ำหรับเกณฑ์

การคดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกันั้น ผูว้ิจยัไดติ้ดต่อและประสานงานกบัเจา้หน้าท่ีของ 

หน่วยงานภาครัฐในจงัหวดัน่าน คือ ส�ำนกังานพฒันาชุมชน ส�ำนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดั 

และส�ำนกังานพาณิชยจ์งัหวดั เพ่ือคดัเลือกผูป้ระกอบการท่ีมีความเหมาะสมในฐานะตวัแทน

กลุ่มคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน และสามารถใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด

แต่ละขั้นตอนไดช้ดัเจน 

	 เม่ือขยายรายละเอียดของการเกบ็ขอ้มูลดว้ยการสมัภาษณ์เชิงลึก ผูว้ิจยัใชว้ิธีการ

สมัภาษณ์แบบก่ึงมาตรฐาน (Semi-Standardized Interview) ซ่ึงเป็นเทคนิคการสมัภาษณ์

เชิงคุณภาพท่ีผสมผสานวิธีการสมัภาษณ์แบบมาตรฐานและวิธีการสมัภาษณ์ท่ีปราศจาก

มาตรฐานเขา้ไวด้ว้ยกนั โดยวธีิการสมัภาษณ์แบบมาตรฐานเป็นการสมัภาษณ์ท่ีมีโครงสร้าง

ของค�ำถามอยา่งเคร่งครัดตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา ประเดน็การสมัภาษณ์จึงเป็นแนว

ค�ำถามท่ีก�ำหนดไวล่้วงหนา้ตามแนวคิดเก่ียวกบัการวางแผนการส่ือสารการตลาด ส่วน 

วิธีการสมัภาษณ์ท่ีปราศจากมาตรฐานจะเป็นการสมัภาษณ์ท่ีไม่มีแนวค�ำถามแต่อยา่งใด 

เพราะเป็นค�ำถามเฉพาะหนา้ท่ีเกิดข้ึน ณ ช่วงระยะเวลาท�ำการสมัภาษณ์ ดงันั้น กรณีท่ีพบ

ประเดน็ค�ำถามใหม่ ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการคน้หาค�ำตอบ ผูว้ิจยัจะปรับใหอ้ยูใ่นแนว

ค�ำถามสมัภาษณ์แบบมาตรฐานเพ่ือใชส้มัภาษณ์ผูใ้หข้อ้มูลหลกัคนต่อไป 

	 การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัเร่ิมตน้จากการเปิดรหสั (Open Coding) ขอ้มูลเพื่อสร้าง

หวัขอ้ (Category) ท่ีสมัพนัธ์กบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั โดยใชแ้นวคิดเร่ืองการวางแผน

การส่ือสารการตลาดเป็นกรอบวิเคราะห์ ขั้นตอนต่อไปคือการคน้หาแก่นของรหัส  

(Axial Coding) ท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งหวัขอ้กบับริบทท่ีเกิดข้ึนรอบ

ปรากฏการณ์หลกั ส่วนขั้นตอนสุดทา้ยเป็นการคดัเลือกรหสั (Selecting Coding) ท่ีสามารถ

น�ำมาสร้างขอ้สรุปตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั (Creswell, 2007) เพ่ือให้ทราบถึง 

การส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน 
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ผลการวจิยั

	 1.	 การวเิคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis)

	 จากการวเิคราะห์สถานการณ์โดยพิจารณาถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค

ในการด�ำเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน พบวา่ จุดแขง็หรือความ

ไดเ้ปรียบประการส�ำคญัอยูท่ี่ความโดดเด่นของผลิตภณัฑท์ั้งเร่ืองคุณภาพ ความประณีต

งดงาม และการออกแบบลวดลายบนผนืผา้ท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั สะทอ้นใหเ้ห็นวฒันธรรม

ของจงัหวดัน่าน ความไดเ้ปรียบอีกประการหน่ึงคือผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มีทกัษะในการ

ผลิตผา้ทอครบทุกกระบวนการตั้งแต่เลือกวตัถุดิบ ยอ้มสี ออกแบบ และผลิต จึงมีความ

เขา้ใจผลิตภณัฑอ์ยา่งลึกซ้ึง สามารถอธิบายคุณลกัษณะอนัโดดเด่นและบอกเล่าประวติั

ความเป็นมาของผา้ทอแต่ละผนืไดค้ล่องแคล่ว รวมทั้งตอบค�ำถามหรือขอ้สงสยัของลกูคา้

ครบถว้นชดัเจน ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือ

	 ส่วนจุดอ่อนในการด�ำเนินธุรกิจจะเป็นเร่ืองความไม่พร้อมดา้นทุนทรัพยข์อง 

ผูป้ระกอบการ การตอ้งพึ่งพิงหน่วยงานภาครัฐอยูต่ลอด การผลิตสินคา้ใชร้ะยะเวลานาน 

สินคา้มีราคาค่อนขา้งสูง ขาดคนรุ่นใหม่สืบทอดภูมิปัญญาทางหตัถศิลป์น้ี เร่ืองช่องทาง 

การจดัจ�ำหน่ายไม่ครอบคลุมกเ็ป็นจุดอ่อนเช่นกนั จากการสมัภาษณ์พบวา่สาเหตุหน่ึงท่ี

ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายผกูกบัช่องทางเดิม ๆ เช่น การจ�ำหน่ายผา่นหนา้ร้าน ตามตลาดนดั

คนเมือง ตามงานแสดงสินคา้ เพราะผูป้ระกอบการไมมี่ความรู้เก่ียวกบัเทคโนโลยกีารส่ือสาร 

จึงไม่ถนดัจ�ำหน่ายผา่นช่องทางออนไลน ์

	 ส�ำหรับโอกาสทางการตลาดของธุรกิจ ประการส�ำคญัมาจากหน่วยงานภาครัฐ

ให้การสนบัสนุนอยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะส�ำนกังานพฒันาชุมชนจงัหวดั ส�ำนกังาน

อุตสาหกรรมจงัหวดั ส�ำนกังานพาณิชยจ์งัหวดั ผา่นการจดัโครงการและกิจกรรมต่าง ๆ 

เพ่ือพฒันาศกัยภาพและเพิม่ขีดความสามารถในการแขง่ขนั อาทิ การจดัอบรม การจดัสมัมนา

ปฏิบติัการ การส่งเสริมดา้นการตลาดโดยพาผูป้ระกอบการไปจดัแสดงสินคา้ทั้งในจงัหวดั

น่าน จงัหวดัอ่ืน ๆ หรือประเทศเพ่ือนบา้น ปัจจุบนักระแสความนิยมผา้ทอพ้ืนเมืองของ 

ผูบ้ริโภคเพ่ิมสูงข้ึนกเ็ป็นโอกาสในการจ�ำหน่ายผลิตภณัฑต์ามไปดว้ย อยา่งไรกต็าม อุปสรรค

ท่ีผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านตอ้งเผชิญพบวา่มีอยูห่ลายประการ ไดแ้ก่ คู่แข่ง

มีจ�ำนวนมากข้ึนเร่ือย ๆ จนเกิดการขายตดัราคา ปัญหาการลอกเลียนแบบลายผา้และ 

ลอกเลียนแบบผลงานภายในกลุ่มผูป้ระกอบการและจากคู่แข่ง พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีชอบ

ต่อรองราคา ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยส่ืีอสารท่ีดา้นหน่ึงท�ำใหผู้บ้ริโภคหนัมาซ้ือผลิตภณัฑ์

ผา่นช่องทางออนไลนม์ากข้ึน อีกดา้นกลบัสร้างความล�ำบากใหก้บัผูป้ระกอบการบางคน 
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เพราะตอ้งปรับตวัให้ทนัต่อเทคโนโลยีการส่ือสารน้ี อุปสรรคเร่ืองเศรษฐกิจตกต�่ำ 

และการเมืองไม่มีเสถียรภาพกมี็ส่วนท�ำใหก้�ำลงัซ้ือลดลงเช่นกนั

 	 2.	 การก�ำหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience)

	 กลุ่มเป้าหมายของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่าน แบ่งเป็น 2 กลุ่มหลกั 

ประกอบดว้ย (1) คนกลาง ซ่ึงเป็นผูท่ี้รับผลิตภณัฑไ์ปจ�ำหน่ายต่อและซ้ือจ�ำนวนมาก อาทิ 

เครือข่ายภายในจงัหวดัและต่างจงัหวดั ร้านจ�ำหน่ายเส้ือผา้พ้ืนเมือง ร้านจ�ำหน่ายสินคา้ 

ท่ีระลึก ร้านคา้จากศูนยโ์อทอป ร้านคา้ออนไลน ์ (2) ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ส่วนใหญ่เป็น 

ผูห้ญิงวยัท�ำงาน กลุ่มขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจ นกัท่องเท่ียว ท่ีมีไลฟ์สไตลช์อบแต่งตวั  

ชอบสะสมและอนุรักษผ์า้ทอ ชอบงานทางวฒันธรรม ชอบงานฝีมือ ชอบงานผา้ดีไซน์

แปลกใหม่ เป็นตน้

	 3.	 การก�ำหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาด (Determining Objective)

	 การก�ำหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ 

ผา้ทอเมืองน่านก�ำหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสารไว ้ 3 ประการ คือ วตัถุประสงคเ์ชิง 

การส่ือสาร (Communication Objectives) เพื่อสร้างการรับรู้ จดจ�ำ น�ำไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 

วตัถุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives) เพ่ือใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและซ้ือซ�้ ำ 

ตลอดจนวตัถุประสงคเ์ชิงความรู้และความเช่ือ (Knowledge and Belief Objectives) เพื่อ

โนม้นา้วใจกลุ่มเป้าหมายให้เปล่ียนแปลงพฤติกรรม โดยน�ำขอ้มูลความรู้ไปพิจารณา

ประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงการก�ำหนดวตัถุประสงคเ์ชิงการส่ือสาร (Communication 

Objectives) เห็นไดจ้ากการท่ีผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านน�ำเสนอขอ้มูลเก่ียวกบั

คุณลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑค์วบคู่ไปกบัการอพัเดจขอ้มูลใหม่ ๆ  ผา่นช่องทางการส่ือสาร

ต่าง ๆ  รวมถึงส่ือออนไลนอ์ยา่งเพจเฟสบุค๊และไลน ์หรือการใหสิ้นคา้แก่บุคคลท่ีมีช่ือเสียง

ในจงัหวดัน่านสวมใส่ ตลอดจนจดัเตรียมแผน่พบั โบชวัร์ ป้ายไวนิล ขณะออกบูทตาม 

งานแสดงสินคา้ โดยผูป้ระกอบการเช่ือมัน่วา่ความต่อเน่ืองของการส่ือสารจะสร้างการรับรู้

และจดจ�ำ ท�ำใหล้กูคา้ตดัสินใจซ้ือเร็วข้ึน พร้อมบอกต่อไปยงัคนใกลชิ้ด ตรงกบัการก�ำหนด

วตัถุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives) อยา่งไรก็ตาม กรณีท่ีลูกคา้เกิด 

ความลงัเลในการซ้ือหรือมีความไม่เขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ ทางผูป้ระกอบการจะอธิบายให้

ลกูคา้เขา้ใจ บอกขอ้เทจ็จริง ยกตวัอยา่งบทสนทนาของผูป้ระกอบการขณะจ�ำหน่ายผลิตภณัฑ ์

“สินคา้ของเราผลิตท่ีจงัหวดัน่าน ผลิตและออกแบบดว้ยตวัเอง ผา้ทุกผนืจะเนน้ความดั้งเดิม

ผสมผสานความเป็นปัจจุบนั โดยยงัคงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์ของความเป็นน่าน” เพ่ือใหลู้กคา้

พิจารณาขอ้เทจ็จริงและลดความลงัเลใจในการซ้ือ สอดคลอ้งกบัการก�ำหนดวตัถุประสงค์

เชิงความรู้และความเช่ือ (Knowledge and Belief Objectives)
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	 4.	 การก�ำหนดกลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy)

	 เน่ืองจากผา้ทอเมืองน่านตอ้งใชค้วามพิถีพิถนัในทุกขั้นตอนการผลิต ท�ำใหมี้ราคา

ค่อนขา้งสูง (Price) จึงไม่สามารถส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดว้ยรูปแบบส่งเสริม 

การขายไดบ่้อยนกั ผลการวิจยั พบวา่ การก�ำหนดกลยทุธ์การตลาดของผูป้ระกอบการ

คลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านมุ่งเนน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นหลกั ซ่ึงกคื็อความโดดเด่น

ของผลิตภณัฑท์ั้งคุณภาพ ความประณีตงดงาม และการออกแบบลวดลายบนผืนผา้ท่ีมี

เอกลกัษณ์สืบทอดมาจากบรรพบุรุษ โดยเฉพาะผา้ทอลายน�้ ำไหลท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดของ

จงัหวดัน่าน หรือผา้ทอท่ีมีลวดลายประจ�ำถ่ิน หรือลวดลายท่ีสะทอ้นความเป็นชาติพนัธ์ุ

อยา่งผา้เขียนเทียนและผา้ชาวเขา ส�ำหรับกลยทุธ์ดา้นช่องทางจดัจ�ำหน่าย (Place) พบวา่ 

นอกจากการจ�ำหน่ายผา่นช่องทางเดิม ๆ  ไดแ้ก่ หนา้ร้าน ตลาดคนเมือง งานจดัแสดงสินคา้ 

ปัจจุบนัเร่ิมมีการขยายไปสู่ช่องทางออนไลนม์ากข้ึน ไดแ้ก่ เพจเฟสบุค๊และไลนข์องร้าน / 

หรือของผูป้ระกอบการ เน่ืองจากช่วยสร้างการรับรู้วงกวา้งและเพิม่โอกาสในการขาย ท�ำให้

กลุ่มเป้าหมายเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้าย สะดวกสบายในการซ้ือ ยกตวัอยา่งค�ำสัมภาษณ์  

“การเขา้มาของส่ือออนไลน ์ท�ำใหก้ารขายสินคา้ของกลุ่มมีโอกาสและเป็นท่ีรู้จกัมากกวา่

เดิม เป็นการเขา้ถึงลูกคา้ไดเ้ร็วยิง่ข้ึน” และ “มองเป็นโอกาสท่ีลูกคา้เขา้ถึงไดง่้าย” และ 

“ท�ำให้เสนอขายสินคา้ไดง่้ายข้ึน สะดวกข้ึน เพ่ิมช่องทางการขายได”้ และ “ลูกคา้มี 

ช่องทางการเลือกซ้ือง่ายข้ึน สะดวก ไม่ตอ้งเดินทาง” เป็นตน้ 

	 5.	 การก�ำหนดเคร่ืองมอืส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Tools) 

 	 เน่ืองจากการด�ำเนินการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอ 

เมืองน่านมีหน่วยงานภาครัฐใหก้ารสนบัสนุนภายใตโ้ครงการพฒันาศกัยภาพและเพิ่มขีด

ความสามารถในการแข่งขนั เพ่ือยกระดบัผลิตภณัฑผ์า้ทอเมืองน่านขยายตลาดสู่เชิงพาณิชย ์

ท�ำใหก้ารก�ำหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดมุ่งเนน้ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยท่ีซ้ือ

ผลิตภณัฑไ์ปสวมใส่ ไดแ้ก่ พนกังานบริษทั ขา้ราชการ เจา้ของธุรกิจ และนกัท่องเท่ียว  

ผลการวจิยั พบวา่ ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านนิยมใชเ้คร่ืองมือพนกังานขาย 

(Personal Selling) ผ่านตนเองซ่ึงเป็นเจา้ของร้านมากท่ีสุด เพราะมีความรู้เก่ียวกบั 

ประวติัความเป็นมาและกระบวนการผลิตตั้งแต่ตน้จนจบ ขอ้สังเกตอีกประการหน่ึงคือ  

ผูป้ระกอบการจะไม่นิยมจา้งลูกนอ้ง แต่จะใชว้ิธีจ �ำหน่ายผลิตภณัฑด์ว้ยตวัเอง หรือให ้

ญาติพี่นอ้งมาจ�ำหน่ายเพื่อประหยดัตน้ทุน นอกจากเคร่ืองมือพนกังานขาย ผูป้ระกอบการ

คลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านยงันิยมเคร่ืองมือประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) ในการให้ 

รายละเอียดเก่ียวกบัประวติัความเป็นมาและคุณลกัษณะโดดเด่นของผลิตภณัฑ ์ โดย
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ประชาสัมพนัธ์ผา่น (1) ส่ือบุคคล เนน้ไปท่ีผูป้ระกอบการซ่ึงเป็นเจา้ของร้านเป็นหลกั 

นอกจากน้ี ยงัใหค้วามส�ำคญักบัการมอบสินคา้ใหบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียงในจงัหวดัน่านไดส้วมใส่ 

เช่น ภรรยาของผูว้า่ราชการจงัหวดั นายอ�ำเภอ เน็ตไอดอล เป็นตน้ เพ่ือท�ำใหผ้ลิตภณัฑรู้์จกั

อยา่งแพร่หลาย (2) ส่ือกิจกรรม อาทิ การเป็นสปอนเซอร์มอบชุดใหพ้ิธีกรสวมใส่ในงาน

ต่าง ๆ  ของทางจงัหวดั หรือมอบชุดใหน้างงามสวมใส่บนเวทีประกวด (3) ส่ือเฉพาะกิจ อาทิ 

แผน่พบั โบชวัร์ โปสเตอร์ ป้ายไวนิล (4) ส่ือมวลชน อาทิ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร รายการ

โทรทศันท่ี์ขอสมัภาษณ์ และ (5) ส่ือสงัคมออนไลน ์ อาทิ เพจเฟสบุค๊ และไลน ์ ส�ำหรับ

เคร่ืองมือโฆษณา (Advertising) ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านจะโฆษณา

ผา่นส่ือเฉพาะกิจและส่ือสงัคมออนไลน ์ทั้งน้ี ความแตกต่างระหวา่งเน้ือหาสารท่ีน�ำเสนอ

ในส่ือโฆษณากบัส่ือประชาสมัพนัธ์อยูต่รงวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร โดยการโฆษณา

มีวตัถุประสงคเ์พ่ือสร้างการรับรู้วงกวา้งในเวลาพร้อมกนั พยายามโนม้นา้วใจใหก้ลุ่ม 

เป้าหมายตีความและตอบสนองกลบั จนน�ำไปสู่การตดัสินใจซ้ือ เน้ือหาสารจึงคดัเลือก

เฉพาะจุดขายหรือคุณสมบติัอนัโดดเด่นของผลิตภณัฑเ์ม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง กระชบั

แต่ไดใ้จความมาน�ำเสนอ ยกตวัอยา่งประโยคโฆษณาท่ีผูป้ระกอบการใชส่ื้อสาร อาทิ 

“ลวดลายของผา้ท่ีเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะสืบทอดมาจากชาวไทล้ือโบราณ” “เอกลกัษณ์ 

ผา้ทอเมืองน่าน” หรือ “ศิลปะเลอค่าผา้ทอเมืองน่าน” เป็นตน้

	 ในส่วนของเคร่ืองมือการส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) พบวา่ ผูป้ระกอบการ

ผา้ทอเมืองน่านใชไ้ม่บ่อยนกั ดว้ยความท่ีผา้ทอเมืองน่านมีตน้ทุนสูงทั้งวตัถุดิบและค่าฝีมือ 

อีกทั้งใชร้ะยะเวลานานในการผลิต ผลการวจิยั พบวา่ ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์

ผา้ทอเมืองน่านจะท�ำการส่งเสริมการขายกรณีออกบูธในงานแสดงสินคา้ เพราะมีคู่แข่ง

จ�ำนวนมาก เทคนิคท่ีนิยมใชคื้อการส่งเสริมการขายแบบก�ำหนดเง่ือนไข เพ่ือไม่ใหล้ดทอน

คุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละไม่กระทบกบัตน้ทุนหลกั ประกอบดว้ย 1) ลดราคาผลิตภณัฑ ์

ในเทศกาลส�ำคญั เช่น วนัปีใหม่ วนัวาเลนไทน ์วนัแม่ วนัพอ่ 2) ซ้ือครบตามยอดท่ีก�ำหนด 

แถมของท่ีระลึก เช่น พวงกญุแจ กระเป๋าใส่มือถือ ถา้เป็นลกูคา้ประจ�ำของท่ีระลึกจะมีมูลค่า

สูงข้ึน เช่น ผา้พนัคอ ยา่ม กระเป๋า ดงันั้น การท�ำให้ลูกคา้ซ้ือผลิตภณัฑอ์ยา่งไม่ลงัเล  

ผูป้ระกอบการจึงตอ้งส่ือถึงคุณค่าของผลิตภณัฑท่ี์สมราคา การใส่ใจดูแลลกูคา้ การรับฟัง

ความคิดเห็นลกูคา้ และมีบริการหลงัการขายเพ่ือเพิม่ความประทบัใจ เช่น การติดตามปัญหา

ของลูกคา้ รับซ่อมแซม ใหค้ �ำปรึกษาเร่ืองการแต่งกาย 3) ซ้ือผา้ทอ ทางร้านจะออกแบบ

และตดัเยบ็ใหฟ้รี (คิดเฉพาะราคาผา้เท่านั้น)
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	 ส่วนเคร่ืองมือการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ 

ผา้ทอเมืองน่านจะเกบ็รวบรวมขอ้มูลของลกูคา้ ไดแ้ก่ ช่ือ อาชีพ เบอร์โทรศพัท ์ลวดลาย 

ท่ีสนใจ ประวติัการซ้ือขาย แบ่งเป็น 2 ช่องทาง คือ 1) ช่องทางออฟไลน ์ผา่นการติดต่อ

หนา้ร้านหรือจุดตั้งบูธตามงานแสดงสินคา้ 2) ช่องทางออนไลน ์ผา่นเพจเฟสบุค๊และไลน ์

โดยพบวา่ทั้งผูป้ระกอบการและลูกคา้นิยมพดูคุยส่ือสารทางไลน์ เพราะสะดวกในการ 

ส่งขอ้ความและเสียงพดู นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการยงัสามารถส่งตวัอยา่งลวดลายผา้ทอ

หรือผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ  ใหล้กูคา้พิจารณา แจง้โปรโมชัน่ส�ำหรับลกูคา้ใหม่และลกูคา้ประจ�ำ 

ทางฝ่ังลกูคา้กส็ามารถส่งลวดลายท่ีช่ืนชอบเพ่ือสอบถามผูป้ระกอบการ เง่ือนไขการช�ำระเงิน 

การจดัโปรโมชัน่ของทางร้าน แมจ้ะมีการเก็บรวบรวมฐานขอ้มูลลูกคา้ไดดี้ระดบัหน่ึง  

แต่กย็งัไม่มีการจดัท�ำฐานขอ้มูลแบบรายบุคคลอยา่งเป็นระบบ ท�ำใหไ้ม่สามารถน�ำขอ้มูล

มาบริหารความสมัพนัธ์กบัลกูคา้มากเท่าท่ีควร 

	 6.	 การก�ำหนดงบประมาณและระยะเวลา (Determining Budgets and Timing)

	 โดยปกติงบประมาณในการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอ

เมืองน่านจะข้ึนอยูก่บัหน่วยงานภาครัฐท่ีใหก้ารสนบัสนุนเป็นหลกั อาทิ ส�ำนกังานพฒันา

ชุมชนจงัหวดั ส�ำนกังานอุตสาหกรรมจงัหวดั ส�ำนกังานพาณิชยจ์งัหวดั ท�ำใหรู้ปแบบ 

การก�ำหนดงบประมาณมีลกัษณะจากบนลงล่าง (Top-down Approach) วิธีท่ีนิยมใชมี้  

2 วธีิ คือ วธีิก�ำหนดตามวตัถุประสงคแ์ละงาน (Objective and Task Method) โดยพิจารณา

ตามสถานการณ์การตลาดเพ่ือก�ำหนดแนวทางการพฒันาผูป้ระกอบการให้มี 

ขีดความสามารถทางการแข่งขนั และวธีิก�ำหนดเท่าท่ีสามารถหาได ้(Affordable Method)  

ข้ึนอยูก่บัการจดัสรรตามงบประมาณจากภาครัฐ

	 7.	 การประเมนิผล (Evaluation)

	 ดว้ยความท่ีการวางแผนการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอ

เมืองน่านเช่ือมโยงกบัโครงการต่าง ๆ  ท่ีหน่วยงานภาครัฐจดัข้ึน โดยเฉพาะโครงการพฒันา

ศกัยภาพและเพ่ิมขีดความสามารถทางการแข่งขนั ดงันั้น หนา้ท่ีประเมินผลก็จะอยูใ่น 

ความรับผดิชอบของหน่วยงานภาครัฐท่ีรับผดิชอบเช่นกนั ส่วนใหญ่จะประเมินหลงัโครงการ

เสร็จส้ิน ผลการวจิยั พบวา่ ตวัช้ีวดัท่ีสะทอ้นใหเ้ห็นความส�ำเร็จของการวางแผนส่ือสาร

การตลาดจะพิจารณาจากยอดขายเพ่ิมสูงข้ึน ลกูคา้ใหม่เพิ่มข้ึน ลกูคา้เก่าซ้ือซ�้ ำ มีคนกลาง

หรือตวัแทนจ�ำหน่ายเพ่ิมข้ึน ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายเพ่ิมข้ึนหรือมีความครอบคลุมพ้ืนท่ี

มากกวา่เดิม การมีตลาดรองรับสินคา้ท่ีแน่นอนและรับสินคา้ไปจ�ำหน่ายสม�่ำเสมอ เป็นตน้ 
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อภปิรายผล 

	 1.	 การวเิคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) ผา่นการท�ำ “SWOT Analysis” 

นบัเป็นจุดเร่ิมตน้ส�ำคญัของการวางแผนการส่ือสารการตลาด ช่วยใหผู้ป้ระกอบการผา้ทอ

เมืองน่านรู้จกัใชป้ระโยชนจ์ากจุดแขง็และโอกาส พยายามหาทางลดจุดอ่อนหรือหลีกเล่ียง

ความเส่ียงท่ีอาจเพล้ียงพล�้ำ ดงัท่ีนธกฤต วนัตะ๊เมล ์ (2557) กล่าวไวว้า่ SWOT Analysis  

ถือเป็นขั้นตอนแรกท่ีท�ำใหธุ้รกิจรับรู้ถึงปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกองคก์ร 

ท่ีส่งผลต่อธุรกิจ เม่ือพิจารณาจุดแขง็เร่ืองความโดดเด่นของผลิตภณัฑท่ี์มีลวดลายและ

เอกลกัษณ์การทอไม่เหมือนใคร ตลอดจนความเช่ียวชาญในกระบวนการผลิตผา้ทอของ 

ผูป้ระกอบการ รวมถึงการใหค้วามส�ำคญักบัเร่ืองการบริการ เช่ือมโยงกบัขั้นตอนการก�ำหนด

กลยทุธ์การตลาด พบว่า จุดแข็งดงักล่าวกลายเป็นจุดขายหลกัดา้นผลิตภณัฑท่ี์สร้าง 

ความไดเ้ปรียบเม่ือเทียบกบัผา้ทอพื้นเมืองของจงัหวดัอ่ืน ซ่ึง Tybout and Calkins (2005) 

เรียกส่ิงน้ีวา่ “จุดสร้างความแตกต่าง” (Point of Difference) ท�ำใหแ้บรนดเ์หนือชั้นกวา่ 

คู่แข่ง และช่วยผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึน จุดแขง็ของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมือง

น่านจึงเป็นการสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ การสร้างความแตกต่างดา้นบริการ  

การสร้างความแตกต่างดา้นบุคลากร และการสร้างความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ตามท่ี 

Randall (2000) กล่าวไวอ้ยา่งชดัเจน ส่วนการสร้างความแตกต่างดา้นช่องทางจดัจ�ำหน่าย

ไม่ถกูหยบิยกข้ึนมานั้น น่าจะมาจากความไม่พร้อมของผูป้ระกอบการทั้งเงินทุนและความรู้

เก่ียวกบัเทคโนโลยีการส่ือสาร ซ่ึงถือเป็นอุปสรรคส�ำคญัต่อการขยายตลาดอยา่งมาก 

เน่ืองจากผลส�ำรวจเอสเอม็อีกวา่ 2,400 รายทัว่ประเทศ เก่ียวกบัปัญหา อุปสรรค รวมทั้ง

แนวทางการปรับตวัท่ีตรงจุด จดัท�ำโดยธนาคารแห่งประเทศไทย พบวา่ ปัญหาส�ำคญั 

ท่ีผูป้ระกอบการไทยตอ้งเผชิญมี 2 เร่ือง ประกอบดว้ย การแบกภาระเร่ืองตน้ทุน และ 

สภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง ซ่ึงการน�ำธุรกิจเขา้สู่ตลาดออนไลน์ถือเป็นการสร้างโอกาส 

ในการเขา้ถึงและขยายฐานลกูคา้ โดยส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งท�ำเป็นอนัดบัแรก คือ การเร่ง

ยกระดบัคุณภาพสินคา้และบริการใหแ้ตกต่างจากคู่แข่ง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2562)

	 ส�ำหรับวธีิง่ายท่ีสุดในการคน้หาจุดแขง็ของธุรกิจ จิระวฒัน ์อนุวชิชานนท ์(2555) 

แนะน�ำใหส้อบถามลกูคา้เป้าหมาย ผูท่ี้มีแนวโนม้จะเป็นลกูคา้ และพนกังานอยา่งสม�่ำเสมอ 

เพราะจุดแขง็ถือเป็นขอ้ไดเ้ปรียบท่ีส�ำคญั ซ่ึงควรมีการพฒันาเพ่ือรักษาระดบัความเหนือกวา่

คู่แข่ง ผลการวจิยั พบวา่ ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านใชก้ารสอบถามกบัลกูคา้ 

เป้าหมายและผูท่ี้มีแนวโนม้จะเป็นลูกคา้อยูต่ลอดขณะจ�ำหน่ายผลิตภณัฑต์ามสถานท่ี 

ต่าง ๆ
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	 2.	 เม่ือพิจารณาการก�ำหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด (Determining  

Objective) เพ่ือท�ำใหผ้ลิตภณัฑผ์า้ทอเมืองน่านเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย ผลการวิจยั พบวา่  

เร่ิมตน้จากการใชส่ื้อบุคคลซ่ึงกคื็อผูป้ระกอบการหรือเจา้ของร้าน น�ำเสนอขอ้มูลเก่ียวกบั

คุณลกัษณะเด่นของผลิตภณัฑ ์การอพัเดจขอ้มูลใหม่ ๆ อยูเ่สมอ หรือแมแ้ต่การใหสิ้นคา้ 

แก่บุคคลมีช่ือเสียงในจงัหวดัน่านสวมใส่ การใชส่ื้อเฉพาะกิจ อาทิ แผ่นพบั โบชวัร์  

ขณะไปออกงานแสดงสินคา้ตามสถานท่ีต่าง ๆ   ตลอดจนส่ือออนไลนอ์ยา่งเพจเฟสบุค๊และ

ไลน์ เพราะเช่ือมัน่วา่จะท�ำใหลู้กคา้รับรู้และจดจ�ำ น�ำไปสู่การตดัสินใจซ้ือโดยง่ายและ 

เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก กรณีท่ีลกูคา้ลงัเลในการซ้ือหรือมีความไม่เขา้ใจในผลิตภณัฑ ์

ทางผูป้ระกอบการจะอธิบายใหลู้กคา้เขา้ใจ ช้ีใหเ้ห็นเร่ืองราวและจุดเด่นของผลิตภณัฑ ์

พร้อมยกตวัอยา่งประกอบ เพื่อใหล้กูคา้พิจารณาขอ้เทจ็จริงและลดความลงัเลใจในการซ้ือ 

จากการด�ำเนินงานทั้งหมดแสดงให้เห็นถึงวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาดครบทั้ง  

3 ประการ คือ 1) วตัถุประสงคเ์ชิงการส่ือสาร เพ่ือสร้างการรับรู้ จดจ�ำ น�ำไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 

2) วตัถุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือและซ้ือซ�้ ำ 3) วตัถุประสงคเ์ชิง

ความรู้และความเช่ือ เพื่อโนม้นา้วใจกลุ่มเป้าหมายเปล่ียนแปลงพฤติกรรม โดยน�ำความรู้

ท่ีไดไ้ปพิจารณาประกอบการตดัสินใจ ตามท่ีนธกฤต วนัตะ๊เมล ์(2557) และ Duncan (2002 

อา้งถึงใน ธิติพฒัน ์เอ่ียมนิรันดร์, 2548) กล่าวไว้

	 3.	 ส�ำหรับขั้นตอนการก�ำหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (Marketing Communication 

Tools) พบวา่ ปัจจุบนัผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร 

การตลาดครบทุกประเภทเพ่ือสร้างการรับรู้วงกวา้งและเพิ่มโอกาสในการการขาย ไดแ้ก่ 

การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การขายโดยพนกังานขาย การตลาดทางตรง และการส่งเสริม

การขาย ซ่ึงแตกต่างจากอดีตท่ีไม่ไดใ้หค้วามส�ำคญักบัเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดมากเท่าใด 

เน่ืองจากผลิตผา้ทอพ้ืนเมืองเพ่ือสวมใส่เอง จ�ำหน่ายใหค้นทอ้งถ่ิน และจ�ำหน่ายใหก้ลุ่มคน

ท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัน่านตามตลาดในตวัเมือง เม่ือยคุสมยัเปล่ียนไป หน่วยงานภาครัฐ 

เห็นความส�ำคญัของการขยายตลาด จึงพฒันาและยกระดบัผลิตภณัฑผ์า้ทอเมืองน่านสู่ 

เชิงพาณิชย ์การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดหลากหลายประเภทจึงเป็นส่ิงจ�ำเป็น ซ่ึงดารา 

ทีปะปาล และธนวฒัน์ ทีปะปาล (2553) เรียกวา่ “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ” 

หรือ IMC ถือเป็นแนวคิดการส่ือสารการตลาดท่ีผูบ้ริหารดา้นการตลาดไดพ้ฒันาข้ึน  

โดยน�ำเคร่ืองมือการส่ือสารรูปแบบต่าง ๆ  มาใชร่้วมกนัอยา่งเหมาะสม เพ่ือส่งขอ้มูลข่าวสาร

ท่ีชดัเจนและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดไปยงักลุ่มเป้าหมาย ส่วนสาเหตุท่ีผูป้ระกอบการ

คลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านนิยมใชเ้คร่ืองมือพนกังานขาย (Personal Selling) ผา่นตนเอง 
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ซ่ึงเป็นเจา้ของร้านมากท่ีสุด ไม่จา้งลูกนอ้ง เหตุผลประการแรกน่าจะมาจากความตอ้งการ

ประหยดัตน้ทุน เหตุผลประการท่ีสองมาจากความรวดเร็วและความคล่องตวัในการอธิบาย

คุณลกัษณะโดดเด่นของผลิตภณัฑ ์เพ่ิมความน่าเช่ือถือ เม่ือผูบ้ริโภคต่อรองราคากต็ดัสินใจ

ไดท้นัที ท�ำใหเ้กิดการซ้ือโดยง่าย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพชัรา วงศแ์สงเทียน และคณะ 

(2560) ท่ีศึกษาเร่ือง “การส่ือสารการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการตดัสินใจ 

เลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ทอไหมประดิษฐ ์ บา้นใหม่ซ�ำเตย ต�ำบลบา้นกลาง อ�ำเภอวงัทอง 

จงัหวดัพิษณุโลก” พบวา่ ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดมีระดบัต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑผ์า้ทอไหมประดิษฐม์ากท่ีสุด คือ ดา้นพนกังานขาย เพราะช่วยสร้างความเช่ือมัน่

ใหผ้ลิตภณัฑ ์ โดย Gary Armstrong (2020) ไดข้ยายความวา่พนกังานขายเป็นเคร่ืองมือ 

ท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เน่ืองจากมีอิทธิพลต่อความช่ืนชอบ 

ความเช่ือมัน่ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ส่วนเคร่ืองมือประชาสัมพนัธ์ท่ีนิยมใชร้อง 

ลงมานั้น หากวิเคราะห์รายละเอียดพบวา่การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือบุคคล ส่ือกิจกรรม 

ส่ือมวลชน และส่ือสงัคมออนไลน ์เป็นส่ือท่ีผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านวางแผน

และบริหารจดัการดว้ยตนเอง มีตน้ทุนไม่สูงมากนกั แต่หากเป็นการประชาสมัพนัธ์ผา่น

ส่ือเฉพาะกิจ อาทิ แผ่นพบั โบชวัร์ โปสเตอร์ ป้ายไวนิล ซ่ึงมีตน้ทุนในการผลิตส่ือ 

ค่อนขา้งสูง ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการจะรอการสนบัสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ ภายใต้

โครงการหรือกิจกรรมต่าง ๆ  เพื่อพฒันาศกัยภาพและเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขนั

ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการศึกษาวจิยัคร้ังนี้

	 1.	 ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านควรใหค้วามส�ำคญักบัเร่ืองการจดัเกบ็

ฐานขอ้มูลลูกคา้อยา่งเป็นระบบ หน่ึงในเทคโนโลยทีางเลือกของเอสเอม็อีขนาดเลก็หรือ

กลุ่มวสิาหกิจชุมชน คือ การใชโ้ปรแกรมขายหนา้ร้าน หรือ Point of Sale (POS) ส�ำหรับ

บนัทึกขอ้มูลการซ้ือขายทั้งหมด ครอบคลุมตั้งแต่การบนัทึกราคาหรือสแกนบาร์โคด้ของ

ผลิตภณัฑ ์ค�ำนวณเงินท่ีลกูคา้ตอ้งจ่าย รองรับการจ่ายเงินรูปแบบต่าง ๆ จดัเตรียมบิลหรือ

ใบเสร็จรับเงินใหก้บัลูกคา้ เป็นตน้ โดยอนาคตฐานขอ้มูลดงักล่าวจะพฒันาเป็นระบบ

สมาชิกท่ีแขง็แกร่ง ท�ำใหผู้ป้ระกอบการสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แบบ

รายบุคคลอยา่งมีประสิทธิภาพ 

	 2.	 ผูป้ระกอบการคลสัเตอร์ผา้ทอเมืองน่านควรศึกษาพฤติกรรมและไลฟ์สไตล ์

ของผูบ้ริโภคยคุใหม่ เพื่อพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ผสมผสานความทนัสมยัและเอกลกัษณ์ผา้ทอ

เมืองน่าน สะทอ้นใหเ้ห็นผา่นการออกแบบลวดลายและการสร้างแพทเทิร์นตดัเยบ็เส้ือผา้
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ข้อเสนอแนะในการน�ำไปใช้ประโยชน์

	 1.	 ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบการส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการคลสัเตอร์

อ่ืน ๆ ในจงัหวดัน่าน เช่น คลสัเตอร์เคร่ืองเงิน คลสัเตอร์อุตสาหกรรมเกษตร หรือจงัหวดั

อ่ืน ๆ ของภาคเหนือ ส�ำหรับใชใ้นการเรียนรู้และปรับปรุงแผนงานดา้นการส่ือสาร 

การตลาดใหมี้ประสิทธิภาพต่อไป

	 2.	 ควรมีการคดัเลือกกรณีศึกษาจากผูป้ระกอบการในกลุ่มคลสัเตอร์ท่ีมีศกัยภาพ

ดา้นการผลิตและดา้นการตลาดมาเป็นกรณีศึกษา เพ่ือถอดบทเรียนความส�ำเร็จ ส�ำหรับ

พฒันาเป็น “คู่มือกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของกลุ่มคลสัเตอร์” 
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