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บทคัดยอ
 การวจิยันีม้วีตัถปุระสงคเพ่ือ 1) ศกึษาปญหา และอปุสรรค และแนวทางการแกปญหาของการสือ่สาร

การตลาดผานเรื่องราวผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม 2) พัฒนาแนวทางการส่ือสารเร่ืองราว

ผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม 3) ศึกษาประโยชนของการพัฒนาการสื่อสารเรื่องราวผลิตภัณฑ 

OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจากการสนทนากลุม              

กับผูใหขอมูลสําคัญ จํานวน 29 คน จําแนกเปน ผูประกอบการ OTOP กลุมผาที่ไดระดับ 5 ดาว 15 คน                    

ไดระดับนอยกวา 5 ดาว 8 คน และนักวิชาการ 6 คน วิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหเน้ือหา ผลการวิจัย               

พบวา 1) ปญหาการส่ือสารเร่ืองราวสินคาผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาด ประกอบดวยปญหาเทคนิค                 

การส่ือสารการตลาด วธิแีกปญหาคือ ศกึษาเทคนคิการส่ือสารการตลาดเพ่ิมเติมเพ่ือใหเขาถึงและเกดิการรบัรู้ 

โดยใชเคร่ืองมือการสื่อสารหลายรูปแบบ ปญหาเทคนิคการสรางภาพ และขอความ วิธีแกปญหาคือ                        

อบรมความรูดานการจัดทําเนื้อหาขอความ และจัดทําตําราเก่ียวกับการสรางเน้ือหาโดยเฉพาะ ปญหา                   

ดานจริยธรรมเปนการคดัลอกการเขียนเร่ืองราว วธิแีกปญหาคือ พฒันาการเขยีนอยางตอเนือ่ง พฒันาการส่ือสาร

ใหตรงใจลูกคา สําหรับแนวทางการพัฒนาการส่ือสารเร่ืองราวผลิตภัณฑ มุ งเนนการใชเคร่ืองมือ                                  
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การประชาสัมพันธ ผานส่ือออนไลนไดแก Facebook และ Line โดยในอนาคตเนนการทําโฆษณาผาน               

Facebook 2) ประโยชนที่ไดรับจากการสื่อสารเรื่องราวผลิตภัณฑ ดานรูปธรรม คือ ยอดขาย ผลกําไร รายได 

จํานวนลูกคาใหมเพิ่มมากข้ึน ไดรับรางวัลจากการประกวด ไดรับการรับรองมาตรฐานสินคา เปนการขยาย

ฐานการตลาด สวนประโยชนจากการสื่อสารเร่ืองราวผลิตภัณฑ ดานนามธรรมคือ มีแรงบันดาลใจ                                      

ในการทําธุรกิจ เปนการสรางเอกลักษณสินคา เกิดคุณคา และความภักดีตอตราสินคา ตลอดจนมี                                 

ความไดเปรียบทางการแขงขัน

คําสําคัญ
 การสื่อสารการตลาด   เรื่องราว   สินคาหนึ่งตําบล   หนึ่งผลิตภัณฑ   กลุมผลิตภัณฑผา

Abstract
 The purposes of this research were to find out: 1) investigate problems, obstacles and 

solutions to the story communication problems through story of The Chiang Mai OTOP Fabric 

Cluster; 2) find out the guidelines for their story communication development of The Chiang Mai 

OTOP Fabric Cluster; 3) indicate the benefits of story communication development on The Chiang 

Mai OTOP Fabric Cluster. This research conducted by qualitative research methodology, the data 

collected from a focus group with 29 key informants (15 OTOP 5-star entrepreneurs, 8 OTOP 1-4 

star entrepreneurs and 6 academic scholars), data analysis conducted by content analysis                     

technique. The research findings research were as follows: 1) The problems and obstacles of the 

cluster involved marketing communication techniques, the solutions were to train the entrepreneurs 

about marketing communication techniques and how to use different communication tools.                        

For image and text creation problems, the solution was to provide the entrepreneurs with training 

and special textbooks. For text copying problems, the solution was to encourage the entrepreneurs 

to develop themselves constantly and develop communication process that is right for the customers. 

The guideline for story communication development should focus on the use of online media i.e. 

Facebook and Line that allow customers’ interaction and product image creation. In the future,             

the entrepreneurs should Facebook Ads. Function in order to increase their sale volume. 2)                      

The entrepreneurs gained more advantage from the story telling of their products in tangible               

benefit such as sale volume, profits, more new customers and better income, award winning,       

standard accredited. There were also indirect benefits from the product’s story telling were the 

entrepreneurs had better business inspiration, the better image of product created brand loyalty 

and competitive advantage.
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บทนํา
 การส่ือสารเปนพืน้ฐานสาํคญัของการตดิตอของมนษุย และเปนสวนหน่ึงของกระบวนการทางสงัคม 

ยิง่สงัคมมีความสลับซบัซอนมาก จาํนวนประชากรมนุษยมากข้ึนเทาใด การส่ือสารกย็ิง่มคีวามสาํคญัมากขึน้

เทาน้ัน นอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงทางเศรษฐกิจ สังคม และอุตสาหกรรม ก็นํามาซึ่งความสลับซับซอน                  

ทาํใหการสือ่สารเขามาเปนเครือ่งมือเพือ่แกไขปญหา ทาํใหลดความไมเขาใจและไมแนใจแกสมาชกิของสงัคม 

(Shimp, 2013, 231) โดยถามองในแงของธุรกิจ การสื่อสารที่ทําใหบรรลุวัตถุประสงคตองใชเครื่องมือสื่อสาร

ทีส่าํคญัประกอบดวย การโฆษณา การสงเสรมิการขาย การประชาสมัพนัธ การขายโดยบคุคล และการตลาด

ทางตรง (Kotler & Keller, 2016, 512) ซึ่งผูประกอบการใชเครื่องมือสื่อสารเหลานี้ติดตอกับลูกคาเปาหมาย 

เพ่ือใหเกิดการตอบสนองอยางใดอยางหน่ึง และพยายามทาํใหเกิดการซ้ือขายข้ึน ยิง่เปนขอมูลท่ีมคีวามแตกตาง

จากคูแขงขันก็จะมีประสิทธิภาพทางการส่ือสารมากข้ึน ขอมูลท่ีถกูสรางข้ึนมาตามแนวคดิการสรางความแตกตาง

ใหกบัสนิคาหรอืบรกิาร  (Product Differentiation) มอียูหลากหลายแนวทางมาก มแีนวทางหนึง่ท่ีผูประกอบการ 

สามารถนํามาใชสรางความโดดเดนใหกับสินคาของตนเอง เพ่ือทําใหเกิดความแตกตางจากคูแขงขันได                 

นั่นก็คือการนําเร่ืองราวของสินคา (The Story of Product) มานําเสนอกับกลุมเปาหมาย เพื่อสื่อใหเห็นถึง

ความเปนมากอนท่ีสินคาถูกผลิตออกมาวางจําหนาย วาไดผานกระบวนการคิด การรังสรรค หรือมีตํานาน         

เลาขานกันตอมาอยางไรบาง ขอมูลเรื่องราวนี้เปนจุดสนใจที่สามารถดึงดูดความสนใจของกลุมลูกคาได                

โดยการสรางเรื่องราวนี้เปนหนึ่งในกลยุทธทางการตลาดที่นิยมใชกันในปจจุบัน เพ่ือใหสามารถสรางคุณคา

ใหกับสินคา การสรางเรื่องราวเบื้องหลังของสินคาที่ผูประกอบการนําเสนอ มีที่มาที่ไป รูปแบบที่ชัดเจน และ

เนื้อหานาสนใจ รวมถึงการควรแกการติดตาม เมื่อผูประกอบการไดสรางเรื่องราวขึ้นมาแลวนั้น ก็นําขาวสาร

ดังกลาวสงผานไปยังเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดเพ่ือใหเกิดประโยชนกับกิจการตอไป ซึ่งเร่ืองราวน้ี                     

ทําใหลูกคาเกิดความทรงจําท่ีดีกับตัวสินคา สรางความประทับใจ เม่ือลูกคามีการซ้ือสินคา ก็คิดถึงตราสินคา

ของผูประกอบการเปนลําดับแรก เปนการชวยเพ่ิมมูลคาใหกับตัวสินคา สามารถเพ่ิมราคาหรือสวนตาง                  

ของกําไรได (Bangkok Bank, 2016) 

 ขอมูลสินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ของไทย ในปงบประมาณ 2558 - 2559 ที่ผานมา 

สามารถสรางรายไดใหกับประเทศถึง 2.3 แสนลานกวาบาท โดยเปนการรวมยอดจําหนายรายเดือน                               

ทั้งในประเทศและตางประเทศ ของผลิตภัณฑทุกประเภทที่จําหนาย โดยจังหวัดท่ีมียอดขายสูงสุดคือ                   

จังหวัดเชียงใหม โดยในปงบประมาณ 2558 สามารถทํารายไดถึง 7.3 พันลานบาท และปงบประมาณ 2559 

จํานวน 8.3 พันลานบาท (Data Management Center, 2017) มอีัตราการเพิม่ข้ึนรอยละ 13.6 และจากขอมูล

ของสํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดเชียงใหม ผูประกอบการ OTOP นั้น ในปงบประมาณ 2559 ที่ผานมา                                         

มีผูผานการคัดเลือก 675 ราย สวนใหญอยูในกลุมผาและเคร่ืองแตงกาย มีจํานวน 300 ราย ซึ่งถือไดวา                  
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เปนกลุ มที่มีจํานวนมากที่สุดของจังหวัดเชียงใหม แตผานการคัดเลือกระดับ 5 ดาวเพียง 18 ราย                                      

สวนใหญ 224 รายไดระดับ 3 ดาว (Kamhom, personal communication, March 9, 2017)

 สนิคากลุมผา ในจังหวัดเชียงใหม เปนสินคาท่ีสามารถสรางรายไดใหกบัจังหวัดเชียงใหมเปนอยางมาก 

เน่ืองจากเปนกลุมใหญ และมจีํานวนผูประกอบการมากถึง 206 ราย (Kamhom, personal communication, 

March 9, 2017) ถาผูประกอบการสินคาหนึง่ตาํบลหนึง่ผลิตภณัฑ กลุมผาของจงัหวดัเชียงใหม สามารถสราง

คุณคาใหกับสินคาได ก็จะทําใหยอดขายเพิ่มสูงขึ้น “สินคาใดที่มีคุณคาไมคุมตนทุนชีวิตของลูกคา สินคานั้น

ยอมไมยั่งยืนในสนามแขงขันทางการตลาด” (Wongmonta, 2006) ดังน้ันการเพิ่มมูลคาสินคา และ                               

การยกระดับสินคา OTOP กลุมผาในจังหวัดเชียงใหม ใหไดมาตรฐานและคุณภาพระดับ 5 ดาวนั้น ผูวิจัย                

จึงสนใจวิจัยเร่ืองการส่ือสารการตลาดโดยรังสรรคเร่ืองราวผลิตภัณฑ กลุมสินคาผา  สินคาหน่ึงตําบล                       

หนึ่งผลิตภัณฑ จังหวัดเชียงใหม เพื่อเปนแนวทางพัฒนาการสรางเรื่องราวสินคาแกผูประกอบการ OTOP     

กลุมผา และพัฒนามาตรฐานธุรกิจของตนใหมีศักยภาพในการแขงขันทางธุรกิจตอไป

วัตถุประสงค 
 1. เพ่ือศึกษาปญหา และอุปสรรค และแนวทางการแกปญหาของการส่ือสารการตลาดผานเร่ืองราว

ผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

 2. เพื่อพัฒนาแนวทางการสื่อสารเรื่องราวผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม 

 3. เพื่อศึกษาประโยชนของพัฒนาการสื่อสารเรื่องราวผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

ทบทวนวรรณกรรม
 ความเปนมาของสินคาโอทอป  OTOP เปนการดําเนนิกิจกรรมของชุมชน มคีวามสําคัญตอชุมชน

ทองถิ่น และคําวา โอทอป (OTOP) ที่ไดรับการยกยองวาเปนผลิตภัณฑทองถิ่นส่ิงท่ีนาสนใจคือการสราง

แบรนดใหมในตลาด (Kurokawa, 2010, 51) เปนการเปดมุมมองทางวัฒนธรรม ตระหนักถึงความสําคัญ   

ของการสงเสริมวัฒนธรรมประเพณีและวิถีการคิดในทองถ่ิน เปนภูมิปญญาท่ีมีความสัมพันธกับ                                     

ความคิดสรางสรรคและความรูสึกทางอารมณที่กอใหเกิดความสําเร็จ และสงผลใหธุรกิจในทองถิ่นสามารถ

เพิ่มคุณคาใหกับผลิตภัณฑของตนได (Walker & Vanessa Siddle, 1996)

 แนวคิดสื่อสารการตลาด และเคร่ืองมือท่ีใช  การสื่อสารการตลาด เปนรูปแบบที่พนักงาน         

หรือผูปฏิบตังิาน ตองมีทกัษะท่ีหลากหลายในการเลือกใชเคร่ืองมือในการส่ือสารทางการตลาด ทัง้ในรูปแบบ

ของการตลาดทางตรง การประชาสัมพนัธ การเปนผูสนบัสนนุการจัดกจิกรรมพเิศษ การโฆษณาทางอินเตอรเนต็ 

เพ่ือส่ือสารใหเกิดการใชสินคา สามารถทําการวางแผนเพ่ือเพิ่มศักยภาพในการทําธุรกิจขององคกรใหดีขึ้น 

(Tindall & Holtahausen, 2012, 383) เครื่องมือการสื่อสารตลาด ประกอบดวย 5 เครื่องมือ (Kotler & Keller, 

2016, 512) ไดแก 1) การโฆษณา สรางการโนมนาวชักจูงใจ ใหเกิดความเกี่ยวของกับสินคา และสราง                 

ความโดดเดนใหกับสินคา (Fill, 2013, 416)  2) การประชาสัมพันธ ชวยใหกลุมลูกคาเปาหมายเกิดการรับรู 
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เปนกระบวนการเผยแพรขอมูลขาวสารภายในองคกร (Clow, 2004, 102-103) การเลาเรื่องตราสินคาเปน

เทคนิคการสรางแบรนดที่มีการพัฒนาซ่ึงเก่ียวของกับสรางเร่ืองราวอยางตอเน่ือง โดยทําการเผยแพรใน                      

สื่อสิ่งพิมพแบบดั้งเดิมและสื่ออิเล็กทรอนิกสและโซเชียลในรูปแบบตางๆ โดยพยายามใหผูบริโภคเขามามี                    

สวนรวม ทําใหเกิดประสบการณของผูบริโภคขึ้นมาได (Du Plessis, 2015, 100) ถาหากลูกคาเหลานั้น                                         

มีความคิดตอตราสินคา ในเชิงบวก ทําใหเกิดความพึงพอใจลูกคากลับมาซื้อซํ้าได (Kumar, 2002, 63-64)  

3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมที่ชวยเพ่ิมคุณคาใหกับขอเสนอที่กิจการนําเสนอใหกับลูกคา พยายาม

โนมนาวชกัจูงใจใหเกดิพฤตกิรรมการซ้ือในทนัท ีอาจเปนการชกัจงูใจไปยงักลุมลกูคาโดยตรง หรอืรานคา หรอื

พนักงานขายขององคกรเอง โดยทุกกลุมสามารถไดรับผลประโยชนจากกิจกรรมนี้ไดทั้งสิ้น (Fill, 2013, 418) 

4) การตลาดทางตรง เปนเคร่ืองมือที่พยายามส่ือสารใหเขาถึงลูกคาเปาหมายโดยตรง โดยการสงขอความ                 

ไปยังลูกคาเปาหมาย มุงใหเกิดพฤติกรรม หรือเปนการกระตุนใหเกิดการตอบสนองในทันที (Pelsmacker, 

Geuens & Bergh, 2004, 370)  5) การขายโดยพนักงานขาย เปนการสื่อสารแบบสองทาง มุงใหขอมูล                     

ขาวสารทางการตลาดโดยตรง การสาธิตการใชสินคา การรักษาฐานลูกคา รวมทั้งการสรางความสัมพันธ                       

ที่ดีกับลูกคาไดในระยะยาว เปนเครื่องมือที่เกิดการเผชิญหนาระหวางผูขายสินคากับลูกคาเพ่ือวัตถุประสงค

ในการนําเสนอขายสินคาหรือบริการ   และเกิดคําสั่งซื้อขึ้น (Kotler & Keller, 2016, 538-539) การวางแผน

เพือ่ดงึลกูคาใหกลบัมาซ้ือผลติภณัฑขององคกรซํา้อยางตอเนือ่งนัน้   หวัใจหลักอยูทีค่วามสุขของลูกคานัน่เอง 

ทาํใหเกิดการสรางคณุคาใหกบัลูกคา สงผลตอความสาํเรจ็ขององคกรได นอกจากน้ีการซ้ือซ้ําน้ันยังข้ึนอยูกบั

ลักษณะความสัมพันธพิเศษรวมถึงความไววางใจและความมุงมั่นที่มีตอผลิตภัณฑขององคกรดวย                              

(Morgan & Hunt, 1994) เกดิผลกระทบเชงิบวกจากความมุงม่ันในการจัดจําหนายผลิตภัณฑนั้นคือยอดขาย

ที่เพิ่มสูงขึ้น เกิดการพัฒนานวัตกรรม องคกรมีแนวโนมบรรลุผลความสําเร็จได (Walter & Ritter, 2003, 361)

 แนวคิดการสรางสรรเร่ืองราวผลิตภัณฑ  ขั้นตอนการสรางเน้ือหาของเรื่องราว สามารถสราง            

โดยการนําเสนอลําดับขั้นตอนของชุดของเหตุการณที่เกิดขึ้นตามแนวทางเรื่องราว (Plot) (Quesenberry & 

Coolsen 2014) ซึ่งการศึกษาของ Freytag (1896) ไดระบุถึงการสรางเน้ือหาของเร่ืองราวอยูบนพ้ืนฐาน 5 ขั้น 

ไดแก 1) เกริ่นนํา (Exposition) เปนการเกริ่นนําเบื้องตนของตัวตนหรือคุณลักษณะ 2) Complication                       

เรื่องราวมีความซับซอนขึ้นเรื่อยๆ ความขัดแยงและแผนที่ถูกสรางขึ้นจนกลายเปนความตึงเครียด 3) Climax 

ความขัดแยงมีการพัฒนาไปถึงจุดสูงสุด เปนจุดเปลี่ยนทําใหเกิดชัยชนะหรือแพ เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น 

หรือแยลง 4) Reversal เปนชวงที่เกิดผลกระทบมาจากจุดเปล่ียน (Climax) ซึ่งเรื่องราวคอยๆ เปดเผย                        

รายละเอียดใหญขึ้นเร่ือยๆ ของสินคาหรือบริการ และ 5) Denouement ความขัดแยงท่ีเกิดข้ึนไดรับการแกไข

ใหเปนปกติ
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วิธีการวิจัย
 1.  ขอบเขตของการวิจัย

      1.1 ดานเนื้อหา ผูวิจัยไดมุงเนนศึกษาในประเด็นตอไปนี้

             1.1.1  ปญหา และอุปสรรค และแนวทางการแกปญหาของการส่ือสารการตลาดผานเร่ือง

ราวผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

             1.1.2  พัฒนาแนวทางการสื่อสารเรื่องราวผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

             1.1.3  ประโยชนที่ไดจากการพัฒนาการสื่อสารเรื่องราว OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

      1.2 ดานพื้นที่ ในการทําวิจัยครั้งนี้ไดแก สินคาหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) กลุมผา 

จังหวัดเชียงใหม โดยกลุมผูใหขอมูลสําคัญในการสนทนากลุม แบงเปน 3 กลุม คือ 

            1.2.1 กลุมผูประกอบการ OTOP กลุมผา ของจังหวัดเชียงใหม ที่ไดลงทะเบียนคัดสรร

ระดับ 5 ดาว จํานวน 15 ราย ซึ่งมีเกณฑการพิจารณา คือ ผูประกอบการ OTOP กลุมผา ที่ไดลงทะเบียน                 

คัดสรรระดับ 5 ดาว ประจําปงบประมาณ 2559

            1.2.2 กลุมผูประกอบการ OTOP กลุมผา ของจังหวดัเชียงใหม ทีไ่ดรบัระดบันอยกวา 5 ดาว 

จํานวน 8 ราย (Kitpreedaborisut, 2010, 58) ซึ่งมีเกณฑการพิจารณา คือ ผูประกอบการ OTOP กลุมผา       

ที่ไดรับระดับนอยกวา 5 ดาว ประจําปงบประมาณ 2559 

  1.3 กลุมนักวิชาการและผูเช่ียวชาญ จาํนวน 6 ราย ซึง่มีเกณฑการพิจารณา คอื 1) เปนอาจารย

ผูสอนสาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ สาขาการสื่อสารการตลาด คณะนิเทศศาสตร โดยมีประสบการณ

การสอนอยางนอย 5 ป และ 2) เปนคณะกรรมการการคดัระดบัดาว OTOP โดยมีประสบการณ อยางนอย 3 ป

  1.4  ดานเวลา ในการเก็บรวบรวมขอมลู คอื ตัง้แตเดอืนมกราคม พ.ศ. 2560 ถงึ เดอืนสิงหาคม 

พ.ศ. 2560

 2.  เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

      ผูวิจัยใชแบบสัมภาษณปลายเปดในการสนทนากลุมกับผูใหขอมูลสําคัญท่ีเปนผูประกอบการ

สินคา OTOP กลุมผา ที่ไดรับระดับ 5 ดาว ระดับนอยกวา 5 ดาว และนักวิชาการ ผูเชี่ยวชาญ เพื่อตองการ

ทราบขอมูล และความคิดเห็น รวมทั้งขอเสนอแนะ และมุมมองตางๆ ของผูใหขอมูลสําคัญ โดยพัฒนา                      

แบบสมัภาษณแตละชดุใหเหมาะสมกบัผูใหขอมลูแตละกลุม แบบสัมภาษณแตละชดุมขีอคาํถาม จาํนวน 11 ขอ

เทากัน โดยถามแตละกลุมในประเดน็ปญหา อปุสรรค แนวทางการแกปญหา พฒันาแนวทางการส่ือสาร และ

ประโยชนของพัฒนาการส่ือสารเร่ืองราวผลติภณัฑ ตวัอยางคาํถาม เชน วธิใีนการสรางเรือ่งราวสนิคาของทาน 

มีลําดับขั้นตอนอยางไร ปญหาหรืออุปสรรคในการสื่อสารเรื่องราวสินคาผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาด

ไปยังลูกคามีอะไรบาง และทานไดแกไขปญหาดังกลาวอยางไร เปนตน

 3. การเก็บรวมรวมขอมูล 

      การเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัย ไดแก รวบรวมขอมูลภาคสนาม โดยการสนทนากลุม กับผูให

ขอมูลที่เปนผูประกอบการสินคา OTOP กลุมผา ทั้ง 23 ราย และนักวิชาการ อีก 6 ราย ลักษณะการสัมภาษณ
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แบบไมเปนทางการ โดยแนวคําถามเปนแบบคําถามปลายเปด ทําผูตอบมีโอกาสใชความคิดเห็นและตอบ  

ไดอยางเสรี (Kitpreedaborisut, 2010, 133) ซึง่กอนนําแนวคําถามไปสนทนากลุมน้ัน ผูวจิยัไดสงแนวคําถาม

ทัง้หมดใหอาจารยทีป่รึกษาตรวจสอบและแนะนาํในการแกไข หลังจากน้ันสงแนวคําถามใหกบัผูทรงคุณวฒุิ 

จํานวน 3 ทาน ตรวจสอบและใหคําแนะนําในการแกไข เพ่ือใหแนวคําถามที่ใชในการวิจัยมีความสมบูรณ

มากทีส่ดุ และสามารถตอบวตัถุประสงคของงานวจิยัในคร้ังน้ีได ซึง่เมือ่ไดทาํการแกไขแนวคาํถามในประเด็น

ที่ผูทรงคุณวุฒิไดแนะนําเรียบรอยแลว จึงนําไปใชสนทนากลุม กับผูใหขอมูลทั้ง 3 กลุม

 4.  การวิเคราะหขอมูลและการอภิปรายผล 

      ขอมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ การวิเคราะหขอมูลกระทําไปพรอมๆ กับการเก็บรวบรวมขอมูล                

การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลโดยการวิเคราะหเนื้อหา (Sunhachawee, 2017, 68)                                           

มีขั้นตอนดังนี้ 

  4.1 จัดกระทําขอมูล ถอดเทปการสนทนากลุมแบบคําตอคํา อานขอมูลจากการถอด                        

เครือ่งบนัทกึเสยีง ทบทวนขอมลูทัง้หมด บนัทกึลงในกระดาษ และทาํความเขาใจในขอมูลจากการสนทนากลุม    

  4.2  ตรวจสอบความถูกตองของขอมูล จัดกลุมความหมายของขอมูลแยกออกเปนประเด็น 

(Content Analysis) โดยจัดกลุมขอมูลท่ีมคีวามหมายหรอืท่ีมลีกัษณะรวมกันเหมือนกันเขาไวดวยกัน จากน้ัน

จําแนกหรือใหความหมายชื่อแกกลุมขอมูลการสัมภาษณนั้นๆ (Theme) 

  4.3  นํากลุมคําท่ีเปนขอความหรือเปนประโยคที่ไดมาใหความหมายหรือตีความ หากขอมูล    

ที่ไดยังไมมีความชัดเจน มีการบันทึกแยกขอมูลน้ันเปนขอสังเกตไว เพ่ือสะสมขอมูลแลวนํากลับมารวม

วิเคราะหอีกครั้งเมื่อไดขอมูลมากเพียงพอ 

  4.4  ทําสรุปการวิเคราะหหาคุณลักษณะของขอมูลการสัมภาษณที่จําแนกไดเปนหัวขอยอย

โดยมีการพิจารณาความสอดคลองกับคําถามของการวิจัย 

  4.5  เขียนคําบรรยายความหมายของขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณตามลักษณะขอความ                 

ที่ปรากฏขึ้นและนําเสนอพรอมทั้งยกตัวอยางประกอบการบรรยาย เพื่อสะทอนใหเห็นถึงสาระสําคัญของ                

กลุมขอมูลแตละกลุม

ผลการวิจัย
 ผูประกอบการ OTOP มีการสื่อสารทางการตลาด ไดแก การโฆษณาผาน Facebook Line แผนพับ 

การประชาสัมพันธ ผาน Facebook Line และการออกบูธ การสงเสริมการขาย เปนการลดราคาสินคา             

การตลาดทางตรง เปนการขายสินคา ผาน Facebook Line การขายโดยพนักงานขาย ทําหนาที่ขายสินคา     

ณ บูธสินคา สําหรับปญหาและอุปสรรคการสื่อสารเรื่องราวสินคาผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาด OTOP 

กลุมผานั้น สามารถแสดงไดดังตารางที่ 1 ดังนี้ 
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ตารางที่ 1

ปญหา และอุปสรรค และวิธีการแกไขการสื่อสารเรื่องราวสินคาผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาด                                  

ของผูประกอบการสินคา OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

 จากตารางที่ 1 พบวา ปญหา และอุปสรรค และวิธีการแกไข ดานเทคนิคปญหาเทคนิคการสื่อสาร

การตลาด เชน เทคนิคทางดานการเขาถึง สื่อที่สื่อสาร เปนตน วิธีการแกไขคือ การศึกษาเทคนิคการสื่อสาร

การตลาดใหเขาถึงผูบริโภค และเกิดการรับรู สามารถใชเครื่องมือการสื่อสารหลายรูปแบบ ในการสื่อสารกับ

กลุมเปาหมาย สวนปญหาเทคนิคการสรางภาพ และขอความ วิธีการแกไขคือการเขาอบรมความรูทาง                    

ดานการจัดทาํเน้ือหาขอความ และจดัทาํตาํราเก่ียวกับการสรางเนือ้หาโดยเฉพาะ สวนดานจรยิธรรมนัน้ปญหา

คือ การคัดลอกผลงาน เชน การถูกคัดลอกขอความ เปนตน วิธีการแกไขคือ มีการพัฒนาตนเองอยางตอเนื่อง 

พัฒนากระบวนการส่ือสารของตนเพ่ือใหตรงใจผูบริโภค กระบวนการพัฒนาการส่ือสารเรื่องราวสินคา                      

ผานเครื่องมือการสื่อสารการตลาดน้ัน เปนการพัฒนาทางดานองคความรูในการสรางเน้ือหาของเร่ืองราว

สนิคา ทัง้ขอความ และรปูภาพประกอบ นอกจากน้ียงัมีการพฒันาองคความรูทางดานกลยุทธในการวางแผน

สื่อ ทั้งทางดานการวางแผนการลงส่ือ ชวงเวลาการลงส่ือ งบประมาณที่ใชในแตละสื่อ โดยเปนการพัฒนา  

ผานการอบรม การส่ือสารท่ีควรทําในอนาคตคือ การมุงเนนการใชเครื่องมือการประชาสัมพันธ เพื่อใหเกิด

ปฏิกิริยาโตตอบกับลูกคา มุงเนนการสรางภาพลักษณของสินคา และมุงเนนการทําโฆษณาผาน Facebook 

เพื่อเพิ่มยอดขายใหตัวสินคา สวนประโยชนที่ผูประกอบการไดรับนั้นดังแสดงในตารางที่ 2 
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ตารางที่ 2 

ประโยชนของการสรางเรื่องราวสินคา OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม ดานรูปธรรม และดานนามธรรม

 
1.   
2.   
3.   
4.   
5.   
6.   
7.   
8.  

1.  
2.   
3.   
4.  

 

 จากตารางที ่2 พบวา ประโยชนดานรูปธรรม คอื ยอดขายทีเ่พิม่ขึน้ ปริมาณการสัง่ซ้ือสินคาเพิม่มากขึน้ 

กาํไรจากการขายสินคามากขึน้ รายไดของผูประกอบการเพิม่ขึน้ การไดรบัรางวลัจากการประกวด ไดรบัการ

รับรองมาตรฐานสินคา จํานวนลูกคาใหมเพ่ิมมากขึ้น เปนการขยายฐานการตลาดไดดี สวนประโยชน              

ดานนามธรรมคอื ผูประกอบการมแีรงบนัดาลใจในการทําธุรกิจตอไป การสรางเอกลักษณทีก่อใหเกิดภาพลักษณ   

ที่ดีใหกับสินคา ทําใหเกิดคุณคาและความภักดีตอตราสินคา สามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขันได

 
 

ภาพที่ 1: แสดงแนวทางการพัฒนาการสื่อสารเรื่องราวผลิตภัณฑ OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม
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 จากภาพที่ 1 พบวา เร่ืองราวของสินคาน้ันถูกนํามาจากภูมิปญญาทองถ่ินท่ีมีการสืบทอดกันมา 

กระบวนการสรางเรื่องราว 4 ขั้นตอน ไดแก มีการนําเสนอผานเครื่องมือการโฆษณา และการประชาสัมพันธ 

สงผลตอยอดขายของผูประกอบการสินคา OTOP กลุมผา จังหวัดเชียงใหม

อภิปรายผลการวิจัย
 แนวทางการพัฒนาการสื่อสารเรื่องราวสินคาในอนาคตคือ การมุงเนนการใชเครื่องมือการ

ประชาสัมพันธ เพ่ือใหเกิดปฏิกิริยาโตตอบกับลูกคา มุงเนนการสรางภาพลักษณของสินคา โดยเรื่องราว                    

ถูกกําหนดเปนรูปแบบการสื่อสารเชิงกลยุทธที่สรางขึ้นเพื่อเนน อัตลักษณและภาพลักษณเชิงบวกและ                     

การกระทําขององคกรที่มีการสื่อสารออกไปยังกลุมเปาหมาย (Fombrun & VanRiel, 2004, 368) นอกจากนี้

การส่ือสารเร่ืองราวสินคาผาน Facebook เปนการสื่อสารไปยังกลุมลูกคา เพื่อเพ่ิมยอดขายใหตัวสินคา 

สอดคลองกับแนวความคิดของ  Du Plessis (2015, 100) สรางเรื่องราวอยางตอเนื่อง โดยทําการเผยแพร   

ผานโซเชียลในรูปแบบตางๆ โดยพยายามใหผูบริโภคเขามามีสวนรวม ทําใหเกิดประสบการณของผูบริโภค

ขึน้มาได และยังสอดคลองกับแนวคิดของ Kotler & Keller (2016, 515) ทีร่ะบุวา นอกจากโฆษณาจะมีอทิธิพล

ตอยอดขายขององคกร และยังชวยใหเกิดการสรางคณุคาท่ีดใีหกบัตราสนิคาน้ันอีกดวย โดยปกต ิการโฆษณา

เปนเครื่องมือการสื่อสารทางการตลาดที่มีเอกลักษณเฉพาะดาน คือ เกิดการกระจายผลิตภัณฑไดอยาง                   

แพรหลายและครอบคลุมพื้นที่ได โฆษณาสามารถทําใหผูขายผลิตภัณฑทําการสงขอมูลของผลิตภัณฑ                            

ที่มีเน้ือหาที่ซํ้าๆ เพ่ือเปนการตอกย้ํา ไปยังลูกคาเปาหมายได  นอกจากนี้การโฆษณายังชวยทําใหเกิด                              

การนําเสนอขอมูลและนําเสนอความสําเรจ็เชิงบวกของเจาของกจิการใหกลุมเปาหมายไดทราบ การโฆษณา

ชวยขยายเร่ืองราว ที่ตองการบอกลูกคาเปาหมาย การโฆษณาสามารถสราง โอกาสท่ีดีใหกับกิจการและ      

ตราสินคาการนําเสนอขอมูลกิจการที่นาสนใจ ผานสื่อสิ่งพิมพ ภาพและสีของเครื่องมือการโฆษณา                                   

โดยการโฆษณาน้ีไมใชบุคคลจึงทําใหไมสามารถโตตอบกับกลุมเปาหมายไดอยางตอเน่ือง เพราะเปน                         

การสื่อสารการตลาดแบบทางเดียว 

 ถาแยกตามประเด็นที่ผูประกอบการตองการพัฒนา สามารถอภิปรายผลได ดังนี้  

 1. การพัฒนาดานเทคนิคการสื่อสารการตลาดใหเขาถึง และเกิดการรับรู เปนการพัฒนาทาง                   

ดานความรู ในการสรางเน้ือหา ทั้งเน้ือหาท่ีเปนขอความ และเน้ือหาท่ีเปนรูปภาพประกอบ ซึ่งสามารถพัฒนา

ตามแนวทางการศึกษาของ Freytag (1896, 16-18) ไดระบุไวในการสรางเนื้อหาของเรื่องราวอยูบนพื้นฐาน 

5 ขั้น ไดแก  

  ขั้น (Act) 1: เกริ่นนํา (Exposition) เปนการเกริ่นนําเบื้องตนของตัวตนหรือคุณลักษณะของ                  

การกอตัง้กจิการ ชวงเวลา การอธบิายเหตุการณทีผ่านมา เร่ืองราว และสถานการณทีผ่านมาของผูประกอบการ 

เปนการกอเกิดดวยความขัดแยงหรือปญหาเบื้องตนของกิจการ นําไปสูการเปดเผยเพื่อสรางความตึงเครียด 

นําสงเขาไปสูขั้นของการเดินตอไป ผูประกอบการมีการสรางเน้ือหาเปนการบอกเลาถึงประวัติความเปนมา

ของผา ลวดลายผา แหลงผลิต แหลงวัตถุดิบที่มาผลิตสินคา โดยเปนการเลาเร่ืองลําดับเหตุการณตางๆ                        

ที่เกิดขึ้นจากอดีตจนถึงปจจุบัน
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  ขัน้ (Act) 2: Complication เร่ืองราวมคีวามซบัซอนข้ึนเร่ือยๆ ความขดัแยงและแผนทีถ่กูสรางข้ึน             

จนกลายเปนความตึงเครียด ความพยายามของตัวละครแตละตัว รวมถึงตัวเอกท่ีพยายามจัดการกับ                     

ความขัดแยง กิจการพยายามสรางเร่ืองราวที่ยิ่งใหญเพ่ือใหเกิดจุดเปล่ียนหรือจุดพลิกผันของเรื่อง ทําให                

กลุมลูกคาอยากติดตามเรื่องราวตอไป เปนการที่ผูประกอบการสรางเนื้อหาเร่ืองราวของผา บงบอกถึง                    

ความจําเปนที่ตองใชผา บงบอกถึงปญหาที่อาจเกิดขึ้นหากไมไดใชผาชนิดนี้ 

  ขั้น (Act) 3: Climax ความขัดแยงมีการพัฒนาไปถึงจุดสูงสุด เปนจุดเปลี่ยนทําใหเกิดชัยชนะ                 

หรือแพ เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้น หรือแยลง เรื่องราวของสินคามีการนําเสนอจุดเปลี่ยนของตราสินคาหรือ

ไปสูจุดเปลี่ยนของลูกคา ทําใหลูกคาไดรับชัยชนะจากการใหสินคานั้น ผูประกอบการตองสรางเนื้อหา                          

โดยบงบอกถึงหากเกิดการใชสินคาผาชนิดน้ีแลว ชีวิตลูกคาดีขึ้นอยางไร เปล่ียนแปลงในทางที่ดีอยางไร 

ตอกยํ้าประเด็นถึงสิ่งที่ลูกคาไดรับจากการใชสินคาผานี้

  ขั้น (Act) 4: Reversal เปนชวงท่ีเกิดผลกระทบมาจากจุดเปล่ียน (Climax) ซึ่งเร่ืองราวคอยๆ 

เปดเผยรายละเอียดใหญขึ้นเรื่อยๆ ของสินคาหรือบริการ และถาอุปสรรคของลูกคานั้นสินคาสามารถชนะได

ผลลัพททีเ่กดิขึน้คอื สนิคามภีาพลักษณทีด่มีาก ผูประกอบการตองสรางเนือ้หาทีร่ะบถุงึประโยชนทีไ่ดรบัจาก

สินคาในหลายแงมุม นอกเหนือจากผลที่ไดโดยตรงจากประโยชนหลักของผา

  ขั้น (Act) 5: Denouement ความขัดแยงที่เกิดขึ้นไดรับการแกไขใหเปนปรกติ ความเครียด                

ความวิตกกังวลมีการผอนคลาย ผูประกอบการสามารถนําเสนอแบรนดหรือชัยชนะของลูกคาในสวนนี้                     

ผานสื่อตางๆ เพื่อใหเห็นการไปถึงเปาหมายของธุรกิจได ผูประกอบการตองสรางเนื้อหาเพื่อเปนการนําเสนอ

ผลกระทบจากการทีลู่กคาไดสวมใสผา ผานส่ือตางๆ ใหมีความหลากหลายของสือ่ เชน Facebook หรือ Line 

เปนตน 

 2. การพัฒนาองคความรูทางดานกลยุทธในการวางแผนส่ือ ทั้งทางดานการวางแผนการลงส่ือ               

ชวงเวลาการลงสื่อ งบประมาณที่ใชในแตละสื่อ ดังนั้นผูประกอบการตองเขารับการอบรม เพื่อพัฒนาความรู

ความสามารถและศกัยภาพตนเองในการสรางส่ือไดตรงใจผูบริโภคและมีประสทิธิภาพ ซึง่รวมทัง้ในการเลอืก

ชองทางการส่ือสารทางการตลาดอีกดวย สอดคลองกับแนวคิดของ Tindall & Holtahausen (2012, 383)               

ที่ระบุวา พนักงาน หรือผู ปฏิบัติงาน ตองมีทักษะที่หลากหลายในการเลือกใชเครื่องมือในการสื่อสาร                            

ทางการตลาด ทัง้ในรปูแบบของการตลาดทางตรง การประชาสมัพนัธ การเปนผูสนบัสนนุการจดักจิกรรมพเิศษ                  

การโฆษณาทางอินเตอรเน็ตเพ่ือสื่อสารใหเกิดการใชสินคา สามารถทําการวางแผนเพื่อเพ่ิมศักยภาพใน              

การทําธุรกิจขององคกรใหดีขึ้น 

     ประโยชนดานรูปธรรม คือ ยอดขายที่เพ่ิมข้ึน ปริมาณการสั่งซ้ือสินคาเพิ่มมากข้ึน กําไรจาก              

การขายสนิคามากข้ึน รายไดเพ่ิมข้ึน ซึง่สงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจใหประสบความสาํเร็จ สอดคลองกับ

แนวคิดของ Walter & Ritter (2003, 361) ที่ระบุวา ผลกระทบเชิงบวกจากความมุงม่ันในการจัดจําหนาย

ผลิตภัณฑนั้นคือยอดขายที่เพิ่มสูงขึ้น สวนประโยชนดานนามธรรมคือ ผูประกอบการมีแรงบันดาลใจ                                    

ในการทําธรุกจิตอไป  การสรางเอกลักษณทีก่อเกดิภาพลักษณทีด่ใีหกบัสนิคา ทาํใหเกดิคณุคาและความภักดี
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ตอตราสินคา สอดคลองกับแนวคิดของ Kumar (2002, 63-64) ถาหากลูกคาเหลาน้ันมีความคิดตอตราสินคา

ในเชิงบวก ทําใหเกิดความพึงพอใจลูกคากลับมาซื้อซํ้าได นอกจากนี้ยังสอดคลองกับแนวคิดของ Morgan & 

Hunt (1994, 34) ที่วาการวางแผนเพื่อดึงลูกคาใหกลับมาซ้ือผลิตภัณฑขององคกรซ้ําอยางตอเนื่องนั้น                  

หวัใจหลกัอยูทีค่วามสขุของลกูคาน่ันเอง ทาํใหเกิดการสรางคุณคาใหกบัลกูคา สงผลตอความสาํเร็จขององคกร

ได นอกจากนี้การซื้อซํ้านั้นยังขึ้นอยูกับลักษณะความสัมพันธพิเศษ รวมถึงความไววางใจและความมุงมั่น               

ที่มีตอผลิตภัณฑขององคกรดวย 

สรุป
 ปญหาและอุปสรรค และวิธีการแกไขการส่ือสารเรื่องราวสินคาผานเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด 

ของผูประกอบการ OTOP กลุมผา จงัหวดัเชียงใหม ดานเทคนคิปญหาเทคนคิการส่ือสารการตลาด การแกไข

ปญหาคือ การศึกษาเทคนิคการสื่อสารการตลาดใหเขาถึงผูบริโภค และเกิดการรับรู สามารถใชเครื่องมือ             

การส่ือสารหลายรูปแบบ ในการสื่อสารกับกลุมเปาหมาย สวนปญหาเทคนิคการสรางภาพ และขอความ                 

วธิกีารแกไขคือการเขาอบรมความรูทางดานการจดัทาํเน้ือหาขอความ และจดัทาํตาํราเก่ียวกับการสรางเนือ้หา

โดยเฉพาะ สวนดานจรยิธรรมปญหาคอืการคดัลอกผลงาน การแกไขปญหาคอื มกีารพัฒนาตนเองอยางตอเนือ่ง 

พัฒนาการส่ือของตนเพ่ือใหตรงกับลูกคา สวนการสื่อสารท่ีควรทําในอนาคตคือ การมุงเนนการใชเคร่ืองมือ

การประชาสัมพันธ เพ่ือใหเกิดปฏิกริยาโตตอบกับลูกคา มุงเนนการสรางภาพลักษณของสินคา เนนการทํา

โฆษณาผาน Facebook ประโยชนที่ไดรับดานรูปธรรม คือ ยอดขายที่เพ่ิมข้ึน กําไรมากขึ้น รายไดเพ่ิมข้ึน               

การไดรับรางวัลจากการประกวด ไดรับการรับรองมาตรฐานสินคา จํานวนลูกคาใหมเพิ่มมากข้ึน ขยายฐาน

การตลาดไดด ีสวนประโยชนดานนามธรรมคอื มแีรงบันดาลใจในการทําธุรกิจตอไป การสรางเอกลกัษณและ

เกดิภาพลกัษณทีด่กีบัสนิคาทาํใหเกดิความภกัดตีอตราสนิคา สามารถสรางความไดเปรียบทางการแขงขนัได 

สาํหรบัขอเสนอแนะในการวิจยัครัง้ตอไป ผูวจิยัขอเสนอวา เพ่ือใหงานวิจยัครอบคลมุในประเดน็ตางๆ มากข้ึน 

ดังนั้น ควรศึกษาในประเด็นตอไปนี้ 

 1. ผลกระทบของสือ่ทีม่ตีอการประกอบธรุกจิสนิคา OTOP ในประเดน็ของการสรางการรับรูของแตละ

สื่อ ประสิทธิภาพของสื่อในการเขาถึงกลุมเปาหมาย

 2. รปูแบบการวางแผนสือ่ของการประกอบธรุกจิสนิคา OTOP ในประเดน็ของกลยทุธในการวางแผน

สื่อ การจัดทํางบประมาณในการสื่อสารกับกลุมเปาหมาย

 3. เชื่อมโยงประเด็นที่เปนจุดเริ่มตนของเรื่องราวสินคา ไปสูประโยชนทั้งดานรูปธรรม และนามธรรม

ของสินคา OTOP 
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