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Abstract

 The purpose of this research was to develop marketing factors for enhancing hand-woven 

fabric products of community enterprises in Nan province. The sample groups used in this research 

consisted of 2 groups. The first group was 400 customers. The second group is 100 members 

of community enterprises. These mixed methods combined quantitative and qualitative research. 

The result from SWOT analysis was found that the hand-woven fabric products of community 

enterprises have a strength for beautiful designs that are unique according to the local wisdom. 

The weakness is that the product can be easily imitated. The opportunity is the high tourism 

potential in Nan province, a special area for tourism. The threat is that the price of raw materials is 

constantly rising, causing high production costs. The analysis’s result of CFA indicated that the four 

factors including satisfaction, perceived value, trust, and integrated marketing communication could 

be interpreting 90.674% of variance. Moreover, the consistency of the model in each component 

was tested. The analysis’s result of CFA proves that the development model was validated 

the empirical data due to the comprised indicators. For product development guidelines, community 

enterprises should do the following: 1) product design and packaging should be developed in 

modern style and outstanding 2) product price should be set to penetrate the market to stimulate 

sales and 3) distribution channels should have multiple channels for customers to easily reach 

and focus on selling as souvenirs for tourists as well as continual advertising and public relations.
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บทคัดย่อ

 การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือพัฒนาปัจจัยการตลาดเชิงบูรณาการเพ่ือยกระดับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ

ของวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่จังหวัดน่าน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย 2 กลุ่ม กลุ่มแรกเป็นลูกค้าที่

เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน จ�านวน 400 คน กลุ่มที่ 2 เป็นสมาชิกวิสาหกิจชุมชน 

จ�านวน 100 คน โดยการวิจัยเป็นแบบผสมผสานทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ผลการศึกษา พบว่า ผลิตภัณฑ์

ผ้าทอมือมีจุดแข็ง คือ ลวดลายสวยงามมีเอกลักษณ์เฉพาะตามภูมิปัญญาท้องถ่ิน จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์ 

คือ สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย โอกาส คือ จังหวัดน่านมีศักยภาพทางการท่องเที่ยวสูง อุปสรรค คือ ราคา

วัตถุดิบที่ใช้ผลิตมีปรับราคาข้ึนอย่างต่อเนื่องส่งผลต่อต้นทุนการผลิต ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส�ารวจ 

พบว่ามี 4 องค์ประกอบร่วม ได้แก่ ความพึงพอใจ คุณค่าที่รับรู้ ความไว้วางใจ และการสื่อสารทางการตลาดเชิง

บูรณาการ โดยสามารถอธิบายความแปรปรวน ได้ร้อยละ 90.674 และผลการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน

ที่ได้พัฒนาขึ้นมีความกลมกลืนของโมเดลองค์ประกอบกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ด้านแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

ดังนี้ 1) ผลิตภัณฑ์และบรรจุภัณฑ์ควรพัฒนารูปแบบให้มีความทันสมัย โดดเด่น และราคาถูก 2) ราคาควร

ตั้งแบบเจาะตลาดเพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขาย และ 3) ช่องทางการจัดหน่ายสินค้าควรมีหลากหลายช่องทางให้

ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย โดยเน้นการผลิตเพื่อจ�าหน่ายเป็นของฝากแก่นักท่องเที่ยว รวมทั้ง 4) ท�าการประชาสัมพันธ์

ผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง

ค�ำส�ำคัญ: ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชน จังหวัดน่าน
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บทน�า

 การสื่อสารทางการตลาดเชิงบูรณาการเป็นกลยุทธ์หนึ่งทางการตลาดที่มีแนวคิดให้ลูกค้าเกิดการรับรู้

และมีความเข้าใจในการด�าเนินกิจกรรมของธุรกิจ Pergelova, Prior, และ Rialp (2008) ได้นิยามการสื่อสาร

ทางการตลาดเชิงบูรณาการไว้ว่า เป็นการวางแผนทางการตลาดผ่านการใช้เคร่ืองมือส่ือสารที่หลากหลายเพ่ือ

การแจ้งข้อมูลข่าวสาร กระตุ้น สร้างแรงจูงใจ รวมทั้งสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า อีกยังรวม

ถึงการสร้างความสามารถทางการตลาดที่จะสื่อสารเพื่อสร้างความเข้าใจและสร้างการยอมรับระหว่างธุรกิจกับ

ลูกค้า ปัจจุบันมีงานวิจัยด้านการตลาดจ�านวนมากได้รายงานเก่ียวกับบทบาทและความส�าคัญเก่ียวกับกลยุทธ์นี้

โดยเฉพาะรายงานการประยกุต์ใช้กลยุทธ์นีผ่้านเครือข่ายสงัคมออนไลน์เพ่ือการสร้างการรับรู้แก่ลกูค้า ซ่ึงแนวทาง

การด�าเนนิงานดงักล่าวธรุกิจต่าง ๆ  พร้อมทีจ่ะลงทนุเพ่ือยกระดบัการส่ือสารการตลาดไปยงัลกูค้าให้มปีระสทิธภิาพ

เพิ่มมากข้ึน นอกจากจะมีต้นทุนที่ถูกกว่าการแสวงหาลูกค้ารายใหม่แล้ว ธุรกิจยังสามารถที่จะจ�าหน่ายสินค้า

ได้ในระดับราคาที่สูง รวมทั้งสามารถที่จะเพิ่มส่วนแบ่งการตลาด ซ่ึงถือได้ว่ากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด

เป็นรากฐานที่ส�าคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันแบบยั่งยืนแก่ธุรกิจยุคโลกาภิวัตน์ และธุรกิจกับ

ลกูค้าได้เข้ามาใกล้ชิดกันมากข้ึน รวมทัง้ข้อมลูข่าวสารต่าง ๆ  ทีน่�าเสนอผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ยงัสนบัสนนุ

ประสิทธภิาพการด�าเนินงานของธรุกิจ อนัจะส่งผลดต่ีอการพัฒนาสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับความต้องการ

ของกลุ่มเป้าหมายในอนาคต (Mandal, 2021) เช่นเดียวกับแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดของกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนผ้าทอมือในพ้ืนที่จังหวัดน่าน จ�าเป็นที่จะต้องปรับเปลี่ยนแนวทางการด�าเนินกิจกรรมที่เก่ียวข้องทางการ

ตลาดให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของข้อมูลข่าวสาร ปัจจุบันจังหวัดน่านมีกลุ่มวิสาหกิจชุมชนที่ด�าเนิน

กิจกรรมทีเ่ก่ียวข้องด้านหตักรรมประเภทผ้าทอมอื จ�านวน 39 วิสาหกิจชุมชน ซ่ึงผลติภณัฑ์ผ้ามคีวามหลากหลาย

และแตกต่างกันตามประสบการณ์ทีไ่ด้รับการถ่ายทอดจากบรรพบรุุษ แม้ว่ากลุม่วิสาหกิจชุมชนจะสามารถพัฒนา

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือได้ในปริมาณมากเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า แต่ในด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์จาก

ผ้าของแต่ละวิสาหกิจชุมชน ยังคงพบเจอปัญหาและอุปสรรค โดยเฉพาะสมาชิกวิสาหกิจชุมชนส่วนใหญ่ยังขาด

องค์ความรู้ที่เก่ียวข้องด้านการส่ือสารทางการตลาดไปยังกลุ่มผู้บริโภค ซ่ึงการเพ่ิมเติมความรู้ในส่วนท่ีวิสาหกิจ

ชุมชนขาด โดยเฉพาะการก�าหนดแนวทางการพัฒนาการส่ือสารทางการตลาดร่วมสมยัให้สอดคล้องความต้องการ

ของลูกค้า จึงเป็นอีกแนวทางหนึ่งในการแก้ไขปัญหาการหัตกรรมของกลุ่มเป้าหมายข้างต้น 

ทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

 ข้อมูลด้านวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับวิสาหกิจชุมชน พบมีรายงานการศึกษาของ 

กุลชลี พวงเพ็ชร์, สมพร พวงเพ็ชร์, และโสพิศ ค�านวณชัย (2561) ได้รายงานไว้ว่า วิสาหกิจชุมชน หมายถึง 

กิจการของชุมชนเก่ียวกับการผลิตสินค้าและบริการซ่ึงด�าเนินการโดยคณะบุคคลในระดับพ้ืนที่ซ่ึงมีแนวคิด

คล้ายกันและรวมตัวกันประกอบกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือการพ่ึงพาตนเองของชุมชนและเพ่ือสร้างรายได้ โดยใช้

ทรัพยากร องค์ความรู้ภูมิปัญญา ทุนทางวัฒนธรรม และทางสังคมของชุมชนในการด�าเนินงาน โดยการด�าเนิน

การดังกล่าวจ�าเป็นต้องอาศัยแนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง เช่น แนวคิดการผลิตเป็นแนวคิดที่เก่าแก่ในการ
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ด�าเนนิของธรุกิจ สามารถใช้ได้ดเีมือ่มคีวามต้องการซ้ือมากกว่าความต้องการขาย และเน้นการปรับปรุงคณุภาพ

การผลติให้ต้นทนุต�า่ลงเพ่ือขายสนิค้าในราคาต�า่กว่าคูแ่ข่ง (Kotler, 2003) แนวคดิผลติภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะให้ความ

ส�าคัญต่อคุณภาพมากกว่าราคา และในขณะเดียวกันธุรกิจควรเน้นไปที่การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่เสมอ 

แนวคิดการขายซึ่งได้รายงานไว้ว่า ธุรกิจต้องมีการกระตุ้นการขายด้วยวิธีการในลักษณะต่าง ๆ  เช่น การลดแลก

แจกแถมเพ่ือกระตุน้ให้เกิดการซ้ือเพ่ิมข้ึน และแนวคดิมุง่ตลาด แนวคดินีมุ้ง่เน้นลกูค้าและแสวงหาผลตอบแทน

จากความพึงพอใจของลูกค้า นอกจากนั้นแนวคิดข้างต้น ยังมีรายงานเกี่ยวกับแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการ (Integrated Marketing Communication) ซึ่งเป็นกระบวนการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาด

ที่ต้องอาศัยการสื่อสารที่หลากหลายรูปแบบและหลากหลายช่องทางกับลูกค้าอย่างต่อเนื่อง โดยมีวัตถุประสงค์

เพ่ือสนับสนุนและส่งเสริมพฤติกรรมของลูกค้าให้สอดคล้องกับการเปลี่ยนแปลงของตลาดร่วมสมัย โดยการ

พิจารณาวิธกีารสือ่สารตราสินค้าเพ่ือให้ลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้รู้จกั ซ่ึงจะน�าไปสู่การสร้างความเช่ือมัน่และความ

ไว้วางใจของลูกค้า (Customer trust) และความพึงพอใจของลูกค้า(Customer satisfaction) ในสินค้าและ

บริการ โดย Kotler และ Keller (2009) และ Schultz, Gayle, และ PattiandIlchul (2008) ได้รายงานไว้ว่า 

องค์ประกอบที่ใช้วัดผลของปัจจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย การประชาสัมพันธ์ (Public 

relations) การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) การขายโดยพนักงานขาย 

(Personal selling) และการตลาดทางตรง (Direct marketing) ซ่ึงเป็นพ้ืนฐานทีส่�าคญัยิง่ในการบริหารการตลาด

ปัจจบุนั อย่างไรก็ตาม แนวคดิการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการมคีวามสมัพันธ์โดยตรงกับการด�าเนนิกิจกรรม

ทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เช่น การกระตุ้นพฤติกรรมผู้บริโภค การสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า การสร้าง

คุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า และการสร้างความไว้วางใจของลูกค้า ซ่ึงในรายงานการศึกษาที่ผ่านมาเก่ียวกับผล

การศึกษาองค์ประกอบของปัจจัยข้างต้น Sánchez, Callarisa, Rodríguez, และ Moliner (2006) ได้รายงาน

ไว้ว่า องค์ประกอบที่ใช้วัดผลปัจจัยคุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า ประกอบด้วย คุณค่าทางอารมณ์ (Emotion value) 

ด้านคุณค่าทางสังคม (Social value) และคุณค่าในการใช้งาน (Functional value) เช่นเดียวกับ Birkenmeier 

และ Sanséau (2016) ได้รายงานไว้ว่า องค์ประกอบที่ใช้วัดผลปัจจัยความไว้วางใจของลูกค้า ประกอบด้วย 

ความเชื่อถือได้ (Reliability) การตอบสนองต่อผู้บริโภค (Responsive) ความใส่ใจและการให้ (Caring and 

giving) ความสามารถ (Ability) และความซ่ือสัตย์ (Integrity) ด้านปัจจัยความพึงพอใจของลูกค้า Lam, 

Shankar, Erramilli, และ Murthy (2004) ได้สรุปองค์ประกอบที่ใช้วัดผลความพึงพอใจของลูกค้า ดังนี้ ความ

คุ้มค่า (Value) ความปลอดภัย (Security) การให้บริการ (Service) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ทั้งนี้

องค์ประกอบของแต่ละปัจจัยที่กล่าวมาข้างต้นจะเป็นตัวช้ีวัดส�าคัญส�าหรับกิจกรรมการด�าเนินงานที่เก่ียวข้อง

ทางการตลาดด้านสนิค้าและบริการของธรุกิจ อกียงัสามารถสร้างความแตกต่างของสินค้าจากคูแ่ข่งด้วยการเพ่ิม

ทั้งคุณค่าและมูลค่าแก่สินค้าและบริการ ส่งผลให้สินค้านั้น ๆ  ได้รับความสนใจจากลูกค้าและผลต่อเนื่องตามมา 

คือ เพิ่มประสิทธิภาพด้านการตลาดผ่านการสร้างยอดขาย รวมทั้งสามารถขยายส่วนแบ่งทางการตลาดเพิ่มขึ้น

การเข้าใจความต้องการของลูกค้า จึงเป็นสิ่งส�าคัญเพราะจะช่วยสนับสนุนการพัฒนาสินค้าและบริการเพื่อท�าให้

เกิดประโยชน์สูงสุดแก่ลูกค้ารวมทั้งผู้ประกอบการ ดังนั้น แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ จึงเป็น

กระบวนการสือ่สารเพ่ือจงูใจในระยะยาว โดยใช้เคร่ืองมอืทีห่ลากหลาย อาทเิช่น การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา
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การใช้พนักงานขายโดยบุคคล การตลาดโดยตรง การส่งเสริมการขาย การใช้สัญลักษณ์ การใช้ส่ือเคลื่อนที่ 

การตลาดเชิงกิจกรรม การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การจัดแสดงสินค้า การจัดอบรมให้ความรู้แก่ลูกค้าเก่ียวกับ

การใช้สินค้า และการบอกเล่าปากต่อปาก เพื่อให้เกิดพฤติกรรมตามที่ธุรกิจคาดหวัง (Kotler & Keller, 2009; 

Schultz, Gayle, & PattiandIlchul, 2008)

วัตถุประสงค์

 1) เพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ ่มวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนที่

อ�าเภอเมือง จังหวัดน่าน

 2) เพ่ือพัฒนาองค์ประกอบปัจจัยการตลาดเชิงบูรณาการของผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชน

ในพื้นที่อ�าเภอเมือง จังหวัดน่าน

 3) เพื่อน�าเสนอแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือองวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนที่อ�าเภอเมือง

จังหวัดน่าน

ขอบเขตในการวิจัย

 1) ขอบเขตด้านเนื้อหา ด�าเนินการศึกษาเนื้อหาที่เก่ียวข้องทั้งด้านเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดย

การศึกษาเชิงปริมาณเป็นการพัฒนาองค์ประกอบปัจจัยการตลาดเชิงบูรณาการของผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ

ส่วนการศึกษาเชิงคุณภาพเป็นการศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ โดยมีเป้าหมาย

เพื่อการพัฒนาข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่วิจัย

 2) ขอบเขตด้านประชากรในการศกึษา ประกอบด้วย 2 กลุม่ คอื กลุม่แรกเป็นลกูค้าทีเ่ลอืกซ้ือผลติภณัฑ์

ผ้าทอมือ ส่วนกลุ่มที่ 2 เป็นสมาชิกวิสาหกิจชุมชนที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือในพ้ืนที่อ�าเภอเมือง 

จังหวัดน่าน

 3) ขอบเขตด้านพื้นที่ คือ อ�าเภอเมือง จังหวัดน่าน 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ

 1) ทุกภาคส่วนที่เก่ียวข้องด้านผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือทั้งในระดับในพ้ืนที่และนอกพื้นที่วิจัยสามารถ

น�าข้อมูลผลการวิจัยเพ่ือใช้ประกอบการพัฒนาแผนการพัฒนาเพ่ือยกระดับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจ

ชุมชนได้อย่างถูกต้อง

 2) ทุกภาคส่วนที่เก่ียวข้องด้านผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือในระดับพ้ืนที่ได้ทราบถึงข้อมูลด้านจุดแข็ง 

จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคที่เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ เพื่อใช้เป็นข้อเสนอแนะในการพัฒนาศักยภาพ

สมาชิกวิสาหกิจชุมชน รวมทั้งการก�าหนดแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ

ได้อย่างถูกต้อง



150 วารสารวิชาการ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย มนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์
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กรอบแนวคิดในการวิจัย

 กรอบแนวคิดในการวิจัยนี้แสดงดังภาพที่ 1

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

วิธีด�าเนินการวิจัย

 ในการศึกษาคร้ังนี้เป็นการวิจัยแบบผสมผสานทั้งการวิจัยเชิงปริมาณร่วมกับการวิจัยเชิงคุณภาพ

ซึ่งสามารถแบ่งการด�าเนินงานได้ ดังนี้

 ข้ันตอนท่ี 1 เป็นการก�าหนดกรอบแนวคิดการวิจยั ดงันี ้1) การสังเคราะห์เอกสารและงานวิจยัทีเ่ก่ียวข้อง

ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ เพ่ือให้ได้ตัวแปรแฝงภายนอกและตัวแปรแฝงภายใน จากนั้นน�ามาข้อมูล

ที่ได้มาสังเคราะห์หาองค์ประกอบและตัวแปรสังเกตได้ของแต่ละตัวแปรแฝง โดยใช้ค่า factor loading ตั้งแต่ 

0.3 ขึ้นไป 2) สัมภาษณ์ผู้ทรงคุณวุฒิ 6 คน เพื่อให้ได้ประเด็นที่เกี่ยวกับตัวแปรการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ 

ซ่ึง ในการวิจยัคร้ังนีผู้วิ้จยัได้จ�าแนกผูท้รงคณุวุฒอิอกเป็น 3 กลุม่ ได้แก่ อาจารย์ระดบัสถาบนัอดุมศกึษา จ�านวน 

2 คน ผู้บริหารบริษัทเอกชน จ�านวน 2 คน และตัวแทนประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตผ้าและผลิตภัณฑ์

ผ้าทอมือ จ�านวน 2 คน ได้มาโดยวิธีการเลือกแบบเจาะจง 3) ศึกษาร้านจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของ

กลุ่มวิสาหกิจชุมชน จ�านวน 4 แห่ง โดยการสัมภาษณ์ผู้จัดการร้านด้วยแบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง จากนั้น

น�าข้อมูลที่รวบรวมมาวิเคราะห์เชิงเนื้อหาเพื่อพัฒนาเป็นกรอบแนวคิดการวิจัย 

ข้อมูลการวิเคราะห์ SWOT Analysis

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ

แนวทางการพัฒนาด้านการตลาด

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจ

ชุมชนในพื้นที่จังหวัดน่าน
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 ข้ันตอนท่ี 2 การตรวจสอบสมมติฐานการวิจัยกับข้อมูลเชิงประจักษ์โดยผู้วิจัยด�าเนินการ ดังนี้ 

1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 1.1) ประชากร คือ นักท่องเที่ยวที่เข้ามาในจังหวัดน่าน โดยอ้างอิงข้อมูล

นักท่องเที่ยวจากส�านักงานสถิติจังหวัดน่าน พ.ศ. 2560 จ�านวน 223,874 คน 1.2) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย

คือ ลูกค้าที่ใช้บริการร้านจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนที่จังหวัดน่าน รวมทั้งส้ิน

400 คน การก�าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างใช้เกณฑ์ 20 เท่า ของจ�านวนตัวแปรสังเกตได้ ซึ่งในงานวิจัยนี้มีตัวแปร

สังเกตได้ 17 ตัวแปร เท่ากับ จ�านวนกลุ่มตัวอย่าง 340 คน และเพื่อป้องกันความผิดพลาดจากการตอบ

แบบสอบถามไม่สมบรูณ์ ผูวิ้จยัจงึได้ท�าการส�ารองกลุม่ตวัอย่างเพิม่อกี 60 คน รวมทัง้ส้ิน 400 คน การเก็บข้อมลู

จากกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มแบบบังเอิญ 1.3) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นการสัมภาษณ์ข้อมูล

ที่เก่ียวข้องทางด้านการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือจากสมาชิกวิสาหกิจชุมชน จ�านวน 100 คน ซ่ึงคัดเลือกจาก

คณะกรรมการและสมาชิกวิสาหกิจชุมชน จ�านวน 4 ชุมชน ๆ ละ 25 คน คือ 1) วิสาหกิจชุมชนกลุ่มส่งเสริม

อาชีพบ้านเชียงราย เลขที่ 96 หมู่ 8 บ้านเชียงราย ต�าบลดู่ใต้ 2) วิสาหกิจชุมชนกลุ่มทอผ้าบ้านนาปงพัฒนา 

เลขที่ 31 หมู่ที่ 11 บ้านนาปงพัฒนา ต�าบลสวก 3) วิสาหกิจชุมชนกลุ่มทอผ้าโฮงเจ้าฟองค�า เลขที่ 8 ต�าบล

ในเวียง อ�าเภอเมือง จังหวัดน่าน และ 4) วิสาหกิจชุมชนกลุ่มทอผ้าบ้านซาวหลวง เลขที่ 166 หมู่ 5 

บ้านซาวหลวง ต�าบลสวก ในช่วงเดือนพฤษภาคม ถึง สิงหาคม 2562

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

 1) แบบสัมภาษณ์แบบมโีครงสร้างใช้สัมภาษณ์ผูท้รงคณุวุฒเิพือ่หาองค์ประกอบของปัจจยัความพึงพอใจ

ของลูกค้า คุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า ความไว้วางใจของลูกค้า และการสื่อสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ

 2) แบบสอบถามเก่ียวกับการวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส�ารวจเพื่อค้นหาตัวแปรแฝงของปัจจัยการ

สื่อสารทางการตลาดเชิงบูรณาการของผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือที่ผู้วิจัยสร้างขึ้น โดยแบบสอบถามแบ่งเป็น 6 ส่วน 

ส่วนที่ 1 มีลักษณะเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2-5 มีลักษณะ

เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าเป็นการวัดเพ่ือแสดงระดบั 5 ระดบั โดยก�าหนดความมากน้อยของระดบัคะแนน 

ดังนี้ คะแนน 5 หมายถึง ระดับความเห็นมากที่สุด คะแนน 4 หมายถึง ระดับความเห็นมาก คะแนน 3 หมายถึง 

ระดบัความเห็นปานกลาง คะแนน 2 หมายถึง ระดบัความเหน็น้อย และคะแนน 1 หมายถึง ระดบัความเหน็น้อย

ที่สุด และส่วนที่ 6 เป็นแบบสัมภาษณ์เชิงโครงสร้างเพื่อท�าการสนทนากลุ่ม และสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทางการ

ตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ ได้แก่ 1) ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์และข้อมูลทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง จ�านวน 7 

ข้อ โดยสอบถามเก่ียวกับเพศ อายุ วุฒิการศึกษา และประสบการณ์ที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของ

วิสาหกิจชุมชน 2) ค�าถามเก่ียวกับปัจจัยความพึงพอใจของลูกค้าปรับใช้มาตรวัดตัวแปรของ Lam และคณะ 

(2004) ได้จ�าแนกปัจจัยความพึงพอใจของลูกค้า (CST) ออกเป็น 4 ตัวแปรสังเกตได้ จ�านวน 20 ข้อค�าถาม 

ได้แก่ ความคุ้มค่า (CST1) ความปลอดภัย (CST2) การให้บริการ (CST3) และการส่งเสริมการขาย (CST4) 

3) ค�าถามเกี่ยวกับปัจจัยคุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า ปรับใช้มาตรวัดตัวแปรของ Mencarelli และ Lombart (2017) 

จ�าแนกปัจจัยคุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า (CPV) ออกเป็น 4 ตัวแปรสังเกตได้ จ�านวน 20 ข้อ ได้แก่ ราคาสมเหตุ
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แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดในการยกระดับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่จังหวัดน่าน

สมผล (CPV1) คุณภาพสินค้า (CPV2) คุณค่าในการใช้งาน (CPV3) และคุณค่าทางสังคม (CPV4) 4) ค�าถาม

เก่ียวกับปัจจยัความไว้วางใจของลกูค้า ปรับใช้มาตรวัดตวัแปรของ Birkenmeier และ Sanséau (2016) จ�าแนก

ปัจจัยความไว้วางใจ (TRU4) ออกเป็น 4 ตัวแปรสังเกตได้ จ�านวน 20 ข้อ ได้แก่ ความเชื่อถือได้ (TRU1) ความ

ซื่อสัตย์ (TRU2) การดูแลเอาใจใส่ (TRU3) และการตอบสนองได้ (TRU4) 5) ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาด

เชิงบูรณาการ ตามแนวคิดของ Kotler และ Keller (2009) และ Schultz และคณะ (2008) จ�าแนกปัจจัย

การสื่อสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ (IMC) ออกเป็น 5 ตัวแปรสังเกตได้ จ�านวน 20 ข้อ ได้แก่ การโฆษณา 

(IMC1) ประชาสัมพันธ์ (IMC2) การส่งเสริมการขาย (IMC3) การขายโดยพนักงานขาย (IMC4) และการตลาด

ทางตรง (IMC5) โดยเคร่ืองมือที่พัฒนาข้ึน ในส่วนข้อ 2-5 ผู้วิจัยได้ท�าการตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

ด้านความตรงเชิงเนื้อหาโดยผู้เช่ียวชาญ จ�านวน 5 คน ด้วยวิธีการหาค่าสัมประสิทธิ์ความสอดคล้อง (IOC) 

พบว่า มีค่ามากกว่า .50 ทุกข้อค�าถาม และได้ท�าการตรวจสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถามกับกลุ่มที่ไม่ใช่

กลุม่ตวัอย่างจริง จ�านวน 50 คน ได้ค่าครอนบาคแอลฟาของแต่ละตวัแปรแฝงระหว่าง .75 ถึง .79 และค่าความ

เชื่อมั่นทั้งฉบับเท่ากับ .95 แสดงว่า ปัจจัยที่ใช้ศึกษามีความสอดคล้องภายในและมีความน่าเชื่อถือที่จะใช้ศึกษา

ในระดับดีมาก และ 6) ค�าถามเก่ียวกับการสัมภาษณ์ข้อมูลด้านการตลาดที่เก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ

จากตัวแทนสมาชิกวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเป้าหมาย จ�านวน 100 คน 

 3) การสนทนากลุม่ (focus group) เป็นการน�าข้อมลูทัง้หมดทีไ่ด้จากการศึกษากับตวัแทนสมาชิกวิสาหกิจ

ชุมชนกลุ่มเป้าหมาย จ�านวน 100 คน ที่ผ่านมาเกี่ยวกับสภาพและปัญหา รวมทั้งการวิเคราะห์ SWOT Analysis 

เพือ่ค้นหา จดุแข็ง จดุด้อย โอกาส และอปุสรรค ทีเ่กิดข้ึนกับกลุม่วิสาหกิจชุมชนทัง้ส่ีแห่ง ทีผ่่านการสงัเคราะห์แล้ว

โดยคณะผูวิ้จยั และข้อมลูทีไ่ด้จากแบบสอบถามมาให้ตวัแทนภาคทีีเ่ก่ียวข้อง จ�านวน 6 คน ได้แก่ อาจารย์ระดบั

สถาบันอุดมศึกษา จ�านวน 2 คน ผู้บริหารบริษัทเอกชน จ�านวน 2 คน และตัวแทนประธานกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 

จ�านวน 2 คน มาร่วมแสดงความคิดเห็นเพ่ือเสนอแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดที่เก่ียวข้องในประเด็น

การพัฒนา 4 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้านการจัดจ�าหน่าย และ 4) ด้านการส่งเสริม

การตลาด

การวิเคราะห์ข้อมูล

 ด้านประชากรศาสตร์และข้อมูลทั่วไปใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว การวิเคราะห์สหสัมพันธ์ และ

การวิเคราะห์การถดถอยพหคุณู ด้านการพัฒนาองค์ประกอบปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อปัจจยัการสือ่สารทางการตลาด

เชิงบูรณาการใช้การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยัน ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจากการสนทนากลุ่ม 

เพ่ือก�าหนดแนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนใช้การวิเคราะห์เนื้อหาโดยการจัดจ�าแนกประเด็นเนื้อหาจากการ

สนทนากลุ่ม จากนั้นท�าการอธิบายขยายความ แล้วน�ามาเรียบเรียงถ้อยค�าขึ้นใหม่โดยอาศัยการตีความประโยค

เชื่อมโยงแต่ละเนื้อหาให้เกี่ยวเนื่องและสัมพันธ์กัน
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จิตรา ปั้นรูป เอกชัย ดวงใจ และ ณัฐวุฒิ ปั้นรูป

ผลการวิจัย

 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาข้อมูลพ้ืนฐานส่วนบุคคลของสมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชนผ้าทอมือ จ�านวน 4 

กลุ่มวิสาหกิจชุมชน จ�านวน 100 คน ดังนี้ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ�านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 

90.00 มีช่วงอายุ คือ อายุ 51-60 ปี จ�านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 85.00 มีระดับการศึกษา คือ ต�่ากว่ามัธยม

ตอนปลาย จ�านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 75.00 รายได้ต่อเดือน คือ 5,001-10,000 บาทต่อเดือน จ�านวน 

85 คน คิดเป็นร้อยละ 85.00 สถานภาพ คือ สมรส จ�านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 85.00 มีระยะเวลาในการ

เป็นสมาชิกกลุ่มถึงปัจจุบัน คือ 3-4 ปี จ�านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 65.00 สมาชิกส่วนใหญ่มีตลาด

การจ�าหน่ายสินค้า คือ ภายในประเทศ จ�านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00 และ สมาชิกส่วนใหญ่ได้รับ

การสนับสนุนจากหน่ายงานภาครัฐระดับท้องถิ่น คือ ภายในประเทศ จ�านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 100.00 

ในด้านผลการศึกษาข้อมลูพ้ืนฐานส่วนบคุคลของนกัท่องเทีย่ว จ�านวน 400 คน พบว่า กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง จ�านวน 317 คน ร้อยละ 79.25 ส่วนใหญ่มีช่วงอายุ คือ 51-60 ปี จ�านวน 290 คน ร้อยละ 72.25 

สถานภาพสมรส จ�านวน 131 คน ร้อยละ 32.75 มีระดับการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี จ�านวน 185 

คน ร้อยละ 46.25 ส่วนใหญ่มีรายได้ 15,001-20,000 บาท จ�านวน 115 คน ร้อยละ 28.75 และจ�าแนกตาม

ภูมิล�าเนาส่วนใหญ่เป็นคนภาคกลาง จ�านวน 119 คน ร้อยละ 29.75

 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาสภาพแวดล้อมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือในพ้ืนที่อ�าเภอเมือง

จังหวัดน่าน จ�านวน 4 แห่ง โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและการวิเคราะห์ SWOT สรุปได้ ดังนี้ จุดแข็ง 

(S: Strength) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ลูกค้าให้ความส�าคัญด้านผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือในระดับมาก และ

สาเหตุที่ผู้บริโภค ร้อยละ 70.50 ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือเนื่องจากสินค้ามีอัตลักษณ์เฉพาะถ่ิน และ

ร้อยละ 38.64 เช่ือมัน่ในคณุภาพผลติภณัฑ์ ซ่ึงสอดคล้องกับผลการสมัภาษณ์เชิงลกึสมาชิกกลุม่ พบว่า ผลติภณัฑ์

ผ้าเมื่อสวมใส่รู้สึกสบายตัว ระบายความร้อนได้ดี อย่างไรก็ตาม ผลการส�ารวจลูกค้า พบว่า มีความพึงพอใจ

ในด้านการส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนกลุ่มเป้าหมายในระดับปานกลาง 

ซึ่งสอดคล้องกับข้อมูลผลการสัมภาษณ์สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ ขาดทักษะและ

องค์ความรู้ทีเ่ก่ียวข้องด้านเทคโนโลยแีละสารสนเทศ เช่นเดยีวกับผลสรุปการสนทนากลุม่ พบว่า ด้านบรรจภุณัฑ์

ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนยังขาดจูงใจในการซื้อ กล่าวคือ รูปแบบและสีสันของบรรจุภัณฑ์ผ้า ยังไม่สะดุดตา

ลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวที่พบเห็นเท่าที่ควร ด้านราคา พบว่า มีการระบุราคาผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน ผลิตภัณฑ์เป็น

งานหัตกรรมที่มีมูลค่าสูง มีความประณีต และราคามีหลากหลายข้ึนอยู่กับประเภทของสินค้า ด้านช่องทาง

การจัดจ�าหน่าย พบว่า ผลิตภัณฑ์มีการวางจ�าหน่าย ณ ที่ท�าการกลุ่มท�าให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย มีการจัดบูท

แสดงผลิตภัณฑ์ตามงานเทศกาลต่าง ๆ และมีการจัดส่งผลิตภัณฑ์ในทางไปรษณีย์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

พบว่า มกีารประชาสมัพันธ์ข่าวสารผลติภณัฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ มกีารเอาใจใส่นกัท่องเทีย่ว และด้านบคุลากร 

พบว่า บคุลากรสมาชิกมคีวามรู้ความเช่ียวชาญในการผลติ ด้านกระบวนการ พบว่า มกีารก�าหนดข้ันตอนการผลติ

ให้เป็นมาตรฐานและปฏบัิตติามข้ันตอนอย่างเคร่งครัด และมกีารตรวจสอบควบคมุวัตถุดบิให้เพียงพอต่อการผลติ 

จุดอ่อน (W: Weakness) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ สามารถลอกเลียนแบบได้ง่าย และมีข้อจ�ากัดด้านวัตถุดิบที่มี
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แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดในการยกระดับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่จังหวัดน่าน

เฉพาะฤดูกาลเท่านั้น ด้านราคา พบว่า ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือเป็นผลิตภัณฑ์ที่ทอด้วยมือจึงมีราคาค่อนข้างสูง

เพราะผลิตภัณฑ์ที่ทอมือจะเน้นความละเอียด ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย พบว่า สถานที่ตั้งในการจ�าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ไม่ค่อยมีผู้คนผ่านไปมาเน่ืองจากสถานที่ผลิตตั้งอยู่นอกเมือง ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า

ขาดการส่ือสารทางการตลาดเนื่องจากบุคลากรขาดความรู้ความสามารถในการสร้างส่ือให้มีประสิทธิภาพ 

ด้านบุคลากร พบว่า บุคลากรมีไม่เพียงพอต่อการผลิต ส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุจึงยากต่อการสื่อสารและยอมรับ

ต่อการเปลี่ยนแปลง ด้านกระบวนการ พบว่า เนื่องจากยังคงใช้วิธีการและกระบวนการผลิตดั้งเดิม จึงท�าให้ต้อง

ใช้เวลาในการผลิตที่นานกว่าการใช้เทคโนโลยีสมัยใหม่ โอกาส (O: Opportunities) พบว่า เนื่องจากจังหวัด

ทีม่ศีกัยภาพทางการท่องเทีย่วสูงและถูกประกาศให้เป็นพ้ืนทีพิ่เศษเพ่ือการท่องเทีย่ว จงึเป็นโอกาสให้กลุม่วิสาหกิจ

ชุมชนกลุ ่มเป้าหมายสามารถน�าผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือ ไปวางจ�าหน่ายแก่ลูกค้าและนักท่องเที่ยวได้ตลอด

ทั้งปี อุปสรรค (T: Threat) พบว่า จากราคาวัตถุดิบที่ปรับราคาขึ้นอย่างต่อเนื่องท�าให้ต้นทุนการผลิตสูง ส่งผล

กระทบให้ผลติภณัฑ์มรีาคาทีส่งู แรงงานส่วนใหญ่เป็นแรงงานจากภาคเกษตรท�าให้ขาดแคลนแรงงานในการผลติ

เมื่อถึงฤดูกาลของการท�าเกษตร 

 ตอนท่ี 3 ผลการพัฒนาองค์ประกอบปัจจัยการตลาดของผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชน

ในพ้ืนทีจ่งัหวัดน่าน สามารถสรุปผลวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส�ารวจของตวัแปรทีน่�ามาใช้ศกึษา โดยการวิเคราะห์ 

Kaiser-Meyer-Olkin Measure of Sampling Adequacy พบว่า KMO = .788 ซึ่งมีค่ามากกว่า .50 (เข้าใกล้ 

1) และค่า Significant ของ Chi-Square = .000 (น้อยกว่า .05) สรุปได้ว่า ข้อมูลชุดนี้มีความเหมาะสม

ที่จะน�ามาวิเคราะห์องค์ประกอบในระดับดี และผลการทดสอบ Bartlett’s Test of Sphericity (Chi-Square 

=11788.438, df = 136, P-Value = .000, < .05) พบว่า ตัวแปรที่น�ามามีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส�าคัญ

ทางสถิตทิีร่ะดบั .000 แสดงว่า สามารถน�าไปใช้วิเคราะห์องค์ประกอบได้ส่วนผลการสกัดองค์ประกอบด้วยเทคนคิ 

Principal Component Analysis และผลการหมุนแกนปัจจัยท�าให้ปัจจัยยังคงตั้งฉากกันด้วยวิธี แบบ Varimax 

อธิบายความแปรปรวนของข้อมูลร่วมกันที่ใช้วัดโดยรวม ได้ร้อยละ 90.674 (ตารางที่ 1) 

ตารางที่ 1 ค่า Total Variance Explained ของตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย

Total Variance Explained

Component

Initial 

Eigenvalues

Extraction Sums 

of Squared Loadings

Rotation Sums 

of Squared Loadings

Total

% of 

Variance

Cumulative

%

Total

% of 

Variance

Cumulative

%

Total

% of 

Variance

Cumulative 

%

1 8.349 49.114 49.114 8.349 49.114 49.114 4.700 27.649 27.649

2 2.733 16.077 65.190 2.733 16.077 65.190 3.828 22.518 50.167

3 2.532 14.895 80.085 2.532 14.895 80.085 3.460 20.354 70.522

4 1.800 10.589 90.674 1.800 10.589 90.674 3.426 20.153 90.674
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 จากตารางที่ 1 พบว่า ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์ทั้งหมดจ�านวน 17 ตัวแปร สามารถจัดกลุ่มเข้า

องค์ประกอบ ได้ 4 องค์ประกอบ โดยมีค่าความแปรปรวนของตัวแปรค่าไอเกน มากกว่า 1 จ�านวน 15 ตัวแปร 

โดย องค์ประกอบที ่1 ด้านความพึงพอใจของลกูค้า ประกอบด้วย 4 ตวัแปร มค่ีาน�า้หนกัองค์ประกอบอยูร่ะหว่าง 

.869-.929 สามารถอธิบายความแปรปรวนร่วมกัน ร้อยละ 27.649 องค์ประกอบที่ 2 ด้านคุณค่าที่รับรู้ของ

ลูกค้า ประกอบด้วย 4 ตัวแปร มีค่าน�้าหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง .941-.973 สามารถอธิบายความแปรปรวน

ร่วมกันร้อยละ 22.518 องค์ประกอบที่ 3 ด้านความไว้วางใจของลูกค้าประกอบด้วย 4 ตัวแปร มีค่าน�้าหนักองค์

ประกอบอยู่ระหว่าง .836-.990 สามารถอธิบายความ แปรปรวนร่วมกัน ร้อยละ 20.354 องค์ประกอบที่ 4 ด้าน

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย 5 ตัวแปร มีค่าน�้าหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง .918-.991 

สามารถอธิบายความแปรปรวนร่วมกันร้อยละ 20.153 ผลวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนยันในแต่ละปัจจัยของ

การพิจารณาทดสอบความกลมกลืนของโมเดลแบบข้อมูลเชิงประจักษ์และประเมินความกลมกลืนของผลลัพธ์

ในส่วนประกอบที่ส�าคัญของโมเดล พบว่า ค่าสถิติที่ค�านวณได้มีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์ จาก

ภาพที ่2 พบว่า ค่าสถิตปิระเมนิความกลมกลนืของโมเดลองค์ประกอบกับข้อมลูเชิงประจกัษ์จากค่าสถิตทิีค่�านวณ

ได้ พบว่า สัดส่วนค่าสถิติไคสแควร์/ค่าช้ันแห่งความเป็นอิสระ (χ2
/df) มีค่าเท่ากับ 1.105 มีค่าน้อยกว่า 3 

(ผ่านเกณฑ์ที่ได้ก�าหนดไว้ คือ 0 < χ2
/df ≤ 3) และเมื่อมีการพิจารณาถึงดัชนีกลุ่มที่ก�าหนดไว้ที่ระดับมากกว่า 

หรือเท่ากับ .90 (ผ่านเกณฑ์ที่ได้ก�าหนดไว้ คือ .90 ≤ GFI ≤ 1.00, .90 ≤ AGFI ≤ 1.00, .90 ≤ CFI ≤ 
1.0) พบว่า ค่าดัชนีทุกตัว ได้แก่ GFI = .976, AGFI = .951, CFI = .999 ผ่านเกณฑ์การพิจารณา ส่วนค่าดัชนี

ที่ได้ก�าหนดไว้ที่ระดับน้อยกว่า .05 พบว่า ค่าดัชนี RMSEA = .016 ผ่านเกณฑ์การพิจารณาที่ก�าหนดไว้ สามารถ

สรุปได้ว่า โมเดลองค์ประกอบที่ได้พัฒนาขึ้นนั้นมีความกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ดังภาพที่ 2 
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แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดในการยกระดับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่จังหวัดน่าน

 ตอนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน

ทั้ง 4 แห่ง โดยการสนทนากลุ่มเพ่ือหาแนวทางการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 

สรุปผลได้ ดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ เน้นการสร้างเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน

ทั้งส่ีแห่งในพ้ืนที่อ�าเภอเมือง จังหวัดน่าน ให้โดดเด่นและชัดเจน โดยเพ่ิมวัฒนธรรมของชุมชนท้องถ่ิน เพ่ือ

เป็นทางเลือกของผู้บริโภค รวมทั้งระบุวัน เดือน ปี ที่ผลิตบนบรรจุภัณฑ์เพื่อเป็นการสร้างความเชื่อมั่นแก่ลูกค้า 

นอกจากนีค้วรพัฒนาบรรจภุณัฑ์ให้สวยงามสีสันร่วมสมยั ราคาถูก และเป็นมติรกับสิง่แวดล้อม โดยเน้นการผลติ

เพ่ือการจ�าหน่ายเป็นของฝากแก่นักท่องเที่ยวและประชาชนทั่วไป ด้านราคา ควรติดป้ายแสดงราคาพร้อมทั้ง

คูปองส่วนลด ณ สถานที่จ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของกลุ่มวิสาหกิจชุมชนทั้งสี่แห่งท้ังในและนอกสถานท่ี 

ด้านการจัดจ�าหน่าย ควรมีสถานที่วางจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือทั้งสี่แห่ง ณ สถานที่ท่องเที่ยวส�าคัญ

ของจงัหวัดน่าน ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมุง่กลยทุธ์การรับเปลีย่นคนืผลติภณัฑ์ กลยทุธ์การแจกของแถม

เช่น ของแถมที่ให้ลูกค้า ณ จุดขาย การให้คูปอง หรือการลดราคาสินค้า และด้านการประชาสัมพันธ์

ควรมุ่งกลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อสังคมออนไลน์

ภาพที่ 2 โมเดลองค์ประกอบปัจจยัการตลาดของผลติภณัฑ์ผ้าทอมอืของวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนทีอ่�าเภอเมอืงจงัหวัดน่าน

 ที่ได้รับการพัฒนาขึ้น (หลังการปรับโมเดล)
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย

 ผลวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส�ารวจ พบว่า ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์ทั้งหมด 17 ตัวแปร สามารถ

จัดกลุ่มเข้าองค์ประกอบได้ 4 องค์ประกอบ ได้แก่ ปัจจัยความพึงพอใจของลูกค้า คุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า 

ความไว้วางใจของลูกค้า และการส่ือสารทางการตลาดเชิงบูรณาการ โดยที่แต่ละองค์ประกอบมีค่าไอเกน 

มากกว่า 1 จ�านวน 17 ตัวแปร และสามารถอธิบายค่าความแปรปรวนของข้อมูลร่วมกันได้ ร้อยละ 90.674 

ผลวิเคราะห์องค์ ประกอบเชิงยนืยนัในแต่ละปัจจยัขององค์ประกอบการส่ือสารทางการตลาดแบบบรูณาการเพ่ือ

ยกระดบัสนิค้าและบริการท่ีเก่ียวข้องกับผลติภณัฑ์ผ้าทอมอื พบว่า โมเดลองค์ประกอบทีไ่ด้พฒันาข้ึนนัน้ มคีวาม

กลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์อยู่ในเกณฑ์ระดับดี โดยมีค่าสถิติที่ใช้วัดความกลมกลืนผ่านเกณฑ์ดีทุกตัว ซ่ึงช้ี

ให้เห็นว่า โมเดลองค์ประกอบที่พัฒนาขึ้นมีความเที่ยงตรงเชิงโครงสร้างดีสามารถน�าไปประยุกต์ใช้ได้จริง ทั้งนี้

เมื่อพิจารณาในแต่ละองค์ประกอบโดยเรียงล�าดับตามเส้นทางอิทธิพล พบว่า ปัจจัยการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการมีความส�าคัญมากที่สุด ซ่ึงสอดคล้องกับบริบทของธุรกิจปัจจุบันซ่ึงส่วนใหญ่ได้หันมาใช้การสื่อสาร

การตลาดแบบบูรณาการเนื่องจากบริบทตลาดได้เปลี่ยนรูปแบบการด�าเนินงานเปล่ียนไปจากเดิมจากการตลาด

เพ่ือมวลชนย่อส่วนลงเป็นตลาดเฉพาะตัว สอดคล้องกับในรายงานการศึกษาของ กัญญาวีร์ อินทร์สันต์ และ

บุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ (2563) ได้รายงานไว้ว่า การสื่อสารการตลาดด้วยการประชาสัมพันธ์มีผลกระทบเชิงบวกกับ

การตัดสินใจซ้ือสินค้าและการสนับสนุนร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิมของลูกค้า องค์ประกอบรองลงมา คือ ปัจจัย

ความไว้วางใจ (มีค่าน�้าหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง .836-.990) ซึ่งถือได้ว่าเป็นรากฐานที่ส�าคัญของการตลาด

ปัจจุบันการบริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Morgan และ Hunt (1994) ได้รายงานไว้ว่า ความไว้วางใจ

มีบทบาทและความส�าคัญอย่างยิ่งต่อการสร้างความร่วมมือและข้อผูกมัดระหว่างผู้บริโภคกับธุรกิจ (Irshad, 

Ahmad, & Malik, 2020) องค์ประกอบถัดมา คือ ปัจจัยคุณค่าที่รับรู้ของลูกค้า (มีค่าน�้าหนักองค์ประกอบอยู่

ระหว่าง .941-.973) โดย Zanon, Scholl-Grissemann, Kallmuenzer, Kleinhansl, และ Peters (2019) ได้ชี้

ให้เห็นว่า คุณค่าที่รับรู้เป็นอีกหนึ่งปัจจัยทางจิตวิทยาของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลและน�ามาซ่ึงการได้เปรียบในด้าน

การแข่งขันของสินค้า สนับสนุนให้เกิดความไว้วางใจ และเกิดพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินค้าในที่สุด 

องค์ประกอบสุดท้าย คือ ด้านความพึงพอใจของลูกค้า (มีค่าน�้าหนักองค์ประกอบอยู่ระหว่าง .869-.929) 

ผลการศึกษาวิจัยของ Dash, Kiefer, และ Paul (2021) ได้รายงานไว้ว่า ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อสินค้า

หรือบริการ จดัเป็นระดบัความชอบของผูบ้ริโภคในการเลอืกซ้ือสินค้าชนดิเดยีวกัน ซ่ึงเป็นสิง่ทีเ่กิดข้ึนจากคณุค่า

ที่รับรู้ด้านคุณภาพสินค้าของผู้บริโภค ด้านแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือซ่ึงจากผลการศึกษา พบว่า 

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนในพ้ืนที่จังหวัดน่าน มีจุดเด่น คือ ลวดลายสวย งามเป็นเอกลักษณ์

เฉพาะถิ่น เป็นผลิตภัณฑ์ผลิตจากผ้าทอมือมีคุณภาพสูง สีไม่ตก ซับน�้า และท�าความสะอาดง่าย ผลิตภัณฑ์เป็น

ที่ยอมรับ เนื่องจากมีการคัดแยกมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ทุกครั้งก่อนออกน�าไปจ�าหน่าย และผลิตภัณฑ์ได้มีการ

แปรรปูให้มีความหลากหลายในประเภท ซึง่สอดคลอ้งในรายงานการศึกษาของ อัจฉรา เมฆสวุรรณ, บุญฑวรรณ 

วิงวอน, และจตุพร สังขวรรณ (2559) ได้เสนอแนะแนวทางเพ่ือการพัฒนาผลิตภัณฑ์หัตถกรรมจากผ้าไว้ว่า 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ประเภทเคหะสิ่งทอนั้น ทุกรูปแบบจะต้องไปในทิศทางเดียวกัน ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของ
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แนวทางการพัฒนาด้านการตลาดในการยกระดับผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนในพื้นที่จังหวัดน่าน

ลวดลาย สีสัน การใช้วัตถุดิบต่าง ๆ หรือจะเป็นรูปแบบของผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์ ซึ่งสอดคล้องกับผลการ

สัมภาษณ์สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน พบว่า การก�าหนดราคาจ�าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้าปัจจุบันขึ้นกับราคาจ�าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนอื่น ๆ ในพ้ืนที่ ซ่ึงมีก�าไรต่อช้ินค่อนข้างน้อยเมื่อเปรียบเทียบกับต้นทุน

การผลิตและค่าแรงงาน โดยผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนส่วนใหญ่จะมีต้นทุนของวัตถุดิบสูงกว่า

ค่าแรงงาน จึงต้องไปแสวงหาแหล่งของวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตแหล่งใหม่ที่ราคาถูกลงกว่าเดิม ดังนั้นควรมีการ

วางแผนการผลิตให้เหมาะสมซึ่งจะส่งผลต่อผลตอบแทน (พิมพ์พิสุทธิ์ ศรีมณีสวัสดิ์ และคณะ, 2561) ด้านการ

จดัจ�าหน่าย ผลการวิจยัพบว่า ลกูค้าให้ความส�าคญัด้านช่องทางการจดัจ�าหน่ายผลติ ภณัฑ์ผ้าทอมอืของวิสาหกิจ

ชุมชนเป้าหมายในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์สมาชิกกลุ่มวิสาหกิจชุมชน พบว่า ผลิตภัณฑ์ผ้า

ทอมอืของวิสาหกิจชุมชนทัง้สีแ่ห่ง มกีารจดัจ�าหน่ายหลายช่องทางในพ้ืนทีจ่งัหวัดน่าน รวมทัง้ผลติภณัฑ์ผ้าทอมอื

ของวิสาหกิจชุมชนยงัมกีารน�าไปวางจ�าหน่ายตามแหล่งท่องเทีย่วส�าคญัต่าง ๆ  ในพ้ืนทีจ่งัหวัดน่าน สอดคล้องใน

รายงานการวิจัยที่เก่ียวข้องกับกลยุทธ์การตลาดสินค้าหนึ่งต�าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ (กุลชลี พวงเพ็ชร์, สมพร 

พวงเพ็ชร์, และโสพิศ ค�านวนชัย, 2561) เช่นเดยีวกับด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ลกูค้าให้ความส�าคญัด้าน

การส่งเสริมการตลาดของผลติภณัฑ์ผ้าทอมอืในระดบัปานกลาง ทัง้นี ้อาจเนือ่งมาจากอทิธพิลของเทคโนโลยแีละ

นวัตกรรมร่วมสมัยส่งผลต่อการประกอบการทางธุรกิจแบบดั้งเดิม จ�าเป็นที่ผู้ประกอบการต้องมีความเข้าใจและ

เข้าถึงใช้เทคโนโลยีและนวัตกรรมต่าง ๆ  รวมทั้งต้องเข้าใจรูปแบบการซื้อสินค้าและบริการผ่านช่องทางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ สื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ซึ่งเป็นช่องทางในการส่งเสริมการตลาดที่ส�าคัญ (กัญญาวีร์ อินทร์สันต์ 

และบุษกรณ์ ลีเจ้ยวะระ, 2563)

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป

 1.1 ข้อเสนอแนะในการน�าไปใช้ประโยชน์

 ด้านคณุค่าควรสร้างเอกลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ผ้าทอมอืของวิสาหกิจชุมชนเป้าหมาย จงึเสนอให้วิสาหกิจ

ชุมชนเพ่ิมความหลากหลายของสีและลวดลายผ้า รวมทัง้การเลอืกใช้บรรจภุณัฑ์ทีท่นัสมยั ราคาถูก และเป็นมติร

กับส่ิงแวดล้อม ทัง้นีเ้พ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ลกูค้า ส่วนด้านการสือ่สารการตลาดควรท�าการประชาสมัพันธ์ ใน

รูปแบบต่าง ๆ  เพิ่มขึ้น เช่น การน�าเสนอคลิปวิดีโอสั้น ๆ  แนะน�าผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์

ต่าง ๆ  ทั้งนี้เพื่อสร้างการรับรู้แก่ลูกค้า และจัดเก็บข้อมูลพฤติกรรมของลูกค้าเพื่อปรับปรุงผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือให้

ตรงตามความต้องการ ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส�าคัญในระดับปานกลาง จึงเสนอ

ให้วิสาหกิจชุมชนควรให้ความส�าคัญกับการลดราคาเมื่อมีการซ้ือจ�านวนมาก การจัดโปรโมช่ันในช่วงเทศกาล 

มีการแจกของสมนาคุณ และการให้เครดิตใช้ก่อนและจ่ายทีหลัง ทั้งนี้ เพื่อสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้า 

ด้านการจัดจ�าหน่าย ซ่ึงเป็นการอ�านวยความสะดวกแก่ลูกค้า จึงเสนอให้วิสาหกิจชุมชนปรับปรุงช่องทางการ

ซ้ือสินค้าและบริการผ่านช่องทางพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์ ส่ือสังคมออนไลน์ เนือ่งจากเป็นช่องทางทีม่คีวามสะดวก

ในการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการ
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จิตรา ปั้นรูป เอกชัย ดวงใจ และ ณัฐวุฒิ ปั้นรูป

 1.2 ข้อเสนอแนะส�าหรับการวิจัยในครั้งต่อไป

 ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ของลูกค้าในผลิตภัณฑ์ผ้าทอมือของวิสาหกิจชุมชนจังหวัดน่าน ผ่านช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยเฉพาะ

เฟสบุ๊กของวิสาหกิจชุมชน
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