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บทคัดย่อ

	 ในการวจิยัคร้ังนี ้มวีตัถุประสงค์เพ่ือ 1. ศกึษาสภาพปัญหาของกลุม่สมาชกิ
ในชุมชนในการส่งเสริมการตลาดผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง 2. เพื่อศึกษา 
จดุแขง็ของผลติภณัฑ์ชมุชนต�ำบลหนองแหย่ง และ 3. เพ่ือศกึษาแนวทางการปรบัปรงุ
และส่งเสริมการตลาดดิจทิลัผลติภณัฑ์ชมุชนต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสนัทราย จังหวดั
เชยีงใหม่ กลุม่ตวัอย่าง ได้แก่ ผูป้ระกอบการผลติภณัฑ์ชมุชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอ
สนัทราย จงัหวัดเชยีงใหม่ จ�ำนวน 50 ราย เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวิจัย ประกอบด้วย
แบบสมัภาษณ์มโีครงสร้าง สมัภาษณ์แบบการสนทนากลุม่ (Focus Group) และ
การวจิยัเชงิปฏิบตักิารแบบมส่ีวนร่วม (Participatory Action Research : PAR) 
วเิคราะห์ข้อมลูโดยใช้การวเิคราะห์เชงิเนือ้หา (Content Analysis) ผลการวจิยัพบว่า 
1. สภาพปัญหาที่พบได้แก่กลุ ่มสมาชิกมีความรู ้และมีเงินทุนสนับสนุนใน 
การส่งเสรมิการตลาดน้อย มทีกัษะด้านเทคโนโลยกีารส่ือสารผ่านระบบดจิทัิลน้อย  
2. จุดแข็งของผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อ 
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สขุภาพ มกีระบวนการผลติแบบปลอดสารพษิ ได้แก่ ไส้อัว่เหด็ แหนมเหด็ และ 3. แนวทาง
การปรบัปรุงผลิตภณัฑ์ ได้แก่ ควรพัฒนาสนิค้า บรรจภัุณฑ์ ให้น่าสนใจ และตรงตาม 
ความต้องการของลูกค้า โดยการส่งเสริมการตลาดดิจิทัลผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบล 
หนองแหย่ง ด้วยการขยายตลาดให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ตามเป้าหมาย อ�ำนวย 
ความสะดวกในการเลอืกและสัง่ซือ้สนิค้า โดยเพิม่ช่องทางประชาสัมพนัธ์สินค้าบน
สือ่สงัคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เพจเฟซบุก๊ ทีม่ยีอดผูใ้ช้งานสูงสดุในปัจจบุนั ผลกัดนัให้
ผลติภัณฑ์ชมุชนเป็นทีน่ยิม และตรงตามความต้องการของตลาดมากยิง่ขึน้

ค�ำส�ำคัญ: กลยทุธ์ การตลาดดจิทิลั ผลติภณัฑ์ชุมชน 

Abstract

	 The objectives of this research were 1) to study the problems 
of community members in the marketing promotion of Nong Yang 
community products, 2) to study the strengths of Nong Yang community 
products, and 3) to study improvement methods and to promote 
digital marketing of community products in Nong Yang Subdistrict, 
San Sai District, Chiang Mai Province. The sample group consisted of 
50 community product entrepreneurs in the area. The research tools 
included structured interviews, focus group interviews, and participatory 
action research (PAR). The researcher analyzed the data using the content 
analysis method. The results showed that, firstly, the problematic 
conditions were that members needed more knowledge and funding for 
marketing promotion and to be more skilled in digital communication 
technology. Secondly, the strengths of Nong Yang community products 
benefit health with a non-toxic production process, such as mushroom 
sausage and fermented mushrooms. Finally, the way to improve 
products is to develop products and packaging to be attractive and meet 
customers' needs. In addition, digital marketing should be promoted for 
Nong Yang community products using expanding the market to reach 
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targeted customer groups. Group members should facilitate consumers 
to choose and purchase products by adding more channels to promote 
products on social media. For example, the Facebook Fanpage has the 
highest number of users and is pushing community products to be more 
popular and meet the market's needs.

Keywords: Strategies, Digital Marketing, Community Products 

บทน�ำ 
	
	 การตลาดดิจิทัลถือเป็นช่องทางส�ำคัญในการขยายอาณาเขตการขาย
ของธุรกิจไร้พรมแดน หากธุรกิจมีการพัฒนากลยุทธ์การตลาดดิจิทัลที่ตอบสนอง
พฤติกรรมผู้บริโภคให้สามารถเข้าถึงได้จ�ำนวนมาก จะส่งผลให้ธุรกิจจะประสบ
ความส�ำเร็จมากยิ่งขึ้น (Kaur, 2017) ปัจจุบันเทคโนโลยีที่สามารถดึงดูดผู้คนให ้
เข้ามาพบกันบนโลกเสมือนจริง โลกดิจิทัลเป็นพื้นที่ที่สามารถใช้ประโยชน์ใน 
การโฆษณาสินค้า บรกิาร หรอืประชาสมัพนัธ์สนิค้าผ่านช่องทางนีไ้ด้ การใช้ประโยชน์
จากช่องทางดจิทิลันัน้ถอืว่าเป็นการท�ำการตลาดทีเ่ข้าถงึผู้คนได้เป็นอย่างดเีพราะว่า 
ผู้คนมักจะใช้ช่องทางออนไลน์ในการค้นหาสิ่งที่ตนเองต้องการ และสามารถ
ดึงดูดผู้คนให้เข้ามาเยี่ยมชมเว็บไซต์หรือช่องทางออนไลน์ได้ การตลาดดิจิทัล 
เป็นทางเลือกที่สามารถท�ำการตลาดได้อย่างตรงจุด สามารถค้นหาและเชื่อมต่อ
กับลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง อย่างต่อเนื่องและมีประสิทธิภาพ เช่น  
การท�ำ Content Marketing ทีเ่ป็นส่วนส�ำคญัสดุในการท�ำการตลาดดจิทิลั เพราะ 
Content คือ “สาร” (Message) ที่ธุรกิจหรือ แบรนด์จะใช้บอกและปฏิสัมพันธ์
กับผู้คน ไม่ว่าจะเป็นบทความในบล็อก แคปชั่นใน Social Post ข้อความในอีเมล์ 
ตลอดจนสือ่ประเภทอืน่ ๆ  เช่น วิดโีอ รปูภาพ เป็นต้น ถ้าสาร (Content) ตรงกบัจดุ
ประสงค์ในการค้นหาของลกูค้า จะช่วยเพิม่การมองเห็นสินค้าได้มากยิง่ขึน้ นอกจาก
นัน้การท�ำ Content ทีด่ยีงัเป็นหัวใจหลกัของการส่ือสารผ่านการตลาดดจิทิลัอกีด้วย
	 ต�ำบลหนองแหย่ง เป็นต�ำบลทีแ่ยกมาจากต�ำบลสนัทรายน้อย เหตทุีช่ือ่ต�ำบล
หนองแหย่งเนือ่งจาก พระยารักษ์ซ่ึงเป็นก�ำนนัคนแรกมีภมูลิ�ำเนาอยูบ้่านหนองแหย่ง  
จึงตั้งชื่อต�ำบลตามหมู่บ้านที่อยู่ว่า ต�ำบลหนองแหย่ง โดย “หนองแหย่ง” เป็นชื่อ
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หนองน�ำ้สาธารณะ มเีนือ้ทีป่ระมาณ 8 ไร่ 3 งาน และในหนองแหย่งนัน้มพืีชตระกลู
กกชนดิหนึง่เจริญเตบิโตในหนองน�ำ้มากมาย ชาวบ้านเรยีกพชืชนดินีว่้า “ต้นแหย่ง” 
หนองน�้ำนี้ จึงได้ชื่อว่า “หนองแหย่ง” ต่อมาได้มีราษฎรอพยพและย้ายถิ่นฐานมา
ท�ำไร่ท�ำนาใกล้ หนองน�้ำนี้ จึงตั้งชื่อว่า “บ้านหนองแหย่ง” พื้นที่ทั้งหมดของต�ำบล
หนองแหย่งมี 18,985 ไร่ เป็นพื้นที่การเกษตร 5,358 ไร่ สมาชิกในชุมชน ส่วนใหญ่
ประกอบอาชพีเกษตรกรรม ร้อยละ 75 (เทศบาลต�ำบลหนองแหย่ง จงัหวดัเชยีงใหม่, 
2565a) มกีารปลกูพชืผกัสวนครวั เกษตรพอเพยีง ท�ำผลติภณัฑ์แปรรปูจากเหด็ และ
น�ำไปขายเพือ่หารายได้มาใช้จ่าย ในครวัเรอืน ซึง่ผลติภณัฑ์ในชมุชน มทีัง้การน�ำผกั 
ที่ปลูกโดยปลอดสารพิษ น�ำมาเพิ่มมูลค่าทางด้านการตลาดด้วยการจัดรูปแบบ 
การห่อผักให้สวยงาม และถ่ายรูปเพื่อให้ดูน่าสนใจ รวมท้ังการน�ำเห็ดนางฟ้ามา
แปรรปูเป็นผลติภณัฑ์ต่าง ๆ  เช่น ไส้อัว่เหด็ แหนมเหด็ ยกระดบัสินค้าทางการเกษตร
ของต�ำบลจากผลผลิตเห็ดสดเป็นผลผลิตแปรรูปที่มีราคาสูงขึ้น

ภาพที่ 1 การน�ำเห็ดนางฟ้ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ไส้อั่วเห็ด
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ภาพที่ 2 การน�ำเห็ดนางฟ้ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์แหนมเห็ด

	 แต่เนื่องด้วยสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ท�ำให้สมาชิก
ในชุมชนหนองแหย่งประสบปัญหาด้านเศรษฐกิจและมีรายได้ลดลง เนื่องจากไม่
สามารถน�ำผลผลิตไปขายได้เหมือนก่อน การท�ำการตลาดแบบเดิมอาจจะไม่ใช ่
ค�ำตอบของการเข้าถึงลูกค้าอย่างแท้จริง ดังน้ันการเรียนรู้และปรับตัวเข้าสู่โลก
ออนไลน์ย่อมมีข้อได้เปรียบในการเข้าถึงลูกค้า ยิ่งไปกว่านั้นจากการศึกษาแนวทาง
การพัฒนาการตลาดดิจิทัลกลุ่มชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง พบว่า การใช้สื่อการตลาด
ดจิทิลัมปีระโยชน์ต่อชมุชน ยิง่มกีารพฒันาปรบัปรงุทัง้รปูภาพและเนือ้หาให้เหมาะ
สมให้ทันสมัย จะสามารถตอบสนองความพึงพอใจและสร้างความน่าสนใจแก่ 
ผู้บริโภคได้ ซึ่งสอดคล้องกับภาคอุตสาหกรรมและภาคบริการในประเทศไทยที่ให้
ความส�ำคัญต่อการปรับเปลี่ยนทางเทคโนโลยีการสื่อสารการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชนต้องปรับตัวอย่างจริงจังเพื่อเพิ่มรายได้ยกระดับการค่าครองชีพให้สูงขึ้นเพื่อ
ความอยู่รอดของธุรกิจระยะยาว
	 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นเพื่อให้เห็นถึงสภาพปัญหาเบื้องต้นก่อนที่จะไป
ปรับปรุงและส่งเสริมการตลาดดิจิทัลผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง ผู้วิจัยจึง
เห็นความจ�ำเป็นที่ต้องศึกษาสภาพปัญญาของกลุ่มสมาชิกในชุมชนในการส่งเสริม
การตลาดผลิตภัณฑ์ชุมชนหนองแหย่ง ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสันทราย จังหวัด
เชียงใหม่ ศึกษาจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสันทราย 
จังหวัดเชียงใหม่ และเพื่อศึกษาแนวทางการปรับปรุงและส่งเสริมการตลาดดิจิทัล
ผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อส่งเสริม 
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การตลาดดิจิทัล การประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่งโดย
กระบวนการแบบมีส่วนร่วมของสมาชิกเพื่อร่วมพัฒนาการกลยุทธ์การส่งเสริม 
การตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุม่เป้าหมายภายใต้บรบิทตนเอง 
พร้อมทั้งสามารถสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในการด�ำเนินธุรกิจของกลุ่มได้
อย่างยั่งยืนโดยพึ่งพาตนเองได้ระยะยาว

วัตถุประสงค์

	 1. เพ่ือศกึษาสภาพปัญหาของกลุม่สมาชกิในชมุชนในการส่งเสริมการตลาด
ผลติภัณฑ์ชมุชนหนองแหย่ง ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสนัทราย จงัหวัดเชยีงใหม่
	 2. เพือ่ศกึษาจดุแข็งของผลติภณัฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสนัทราย 
จงัหวัดเชยีงใหม่

กรอบแนวคิด

	

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย
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ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดการส่งเสริมการตลาดดิจิทัล
การส่งเสริมการตลาด 
	 การส่งเสริมการตลาด หรือ Promotion เป็นกิจกรรมส�ำหรับติดต่อ และ
สื่อสารกับลูกค้าเพื่อวัตถุประสงค์ต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นเพื่อการแจ้งข่าวสาร เพื่อจูงใจ
ให้เกิดความต้องการและตดัสนิใจซ้ือ เพือ่สร้างทศันคต ิและภาพลกัษณ์ทีด่แีก่บรษิทั
หรือผลิตภัณฑ์ (มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี ร่วมกับส�ำนักส่งเสริม
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.), 2565)
	 การส่งเสริมการตลาดโดยทั่วไป ประกอบด้วย
	 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบการเสนอขายความคิด สินค้า
หรือบริการ โดยไม่ใช้พนักงานขาย และต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ
	 2. การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสือ่สาร
ทางตรงแบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายและลูกค้า
	 3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมระยะสั้น
ที่ใช้ส่งเสริมการขายที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขายและ 
การประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือในขั้นสุดท้าย
คือการซื้อของลูกค้า
	 4. การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) 
การให้ข่าว เป็นการส่งเสรมิการขายโดยไม่ใช้บคุคล โดยไม่มกีารจ่ายเงนิจากองค์กร
ที่ได้รับผลประโยชน์จากการให้ข่าวน้ัน ๆ การส่งเสริมการตลาดถือเป็นส่ิงส�ำคัญที่
ขาดไม่ได้ในการท�ำการตลาดทุกประเภท เพราะเป็นตัวช่วยที่ดีในการเพิ่มยอดขาย
ให้กับธุรกิจได้ 
การตลาดดิจิทัล
	 Rietzen (2007) ได้อธิบายความหมายของการตลาดดิจิทัลว่า คือวิธีการ
ในการส่งเสริมสินค้าและบริการโดยอาศัยช่องทางฐานข้อมูลออนไลน์เพื่อเข้าถึง 
ผู้บริโภคในระยะเวลาที่รวดเร็ว รวมไปถึงมีความเป็นส่วนตัว และเป็นการใช้ต้นทุน
อย่างมีประสิทธิภาพ
	 สรุรีกัษ์ วงษ์ทพิย์ (2561) ระบวุ่าปัจจบุนัสงัคมก้าวเข้าสูย่คุของการตลาด
ดิจิทัล (Digital marketing) เน้นน�ำเสนอเนื้อหาทางสายตา ภาพที่ปรากฏบนสื่อ
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สังคมออนไลน์มักดึงดูดความสนใจมากกว่า ท้ังน้ี การโฆษณาสินค้าในส่ือสังคม
ออนไลน์มีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้กับสินค้าแบรนด์ หรือองค์กร
เป็นหลักนอกจากนั้น การตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เช่นเฟซบุ๊กยังเป็นวิธี
ที่องค์กรสามารถใช้เพื่อโต้ตอบกับตลาดเป้าหมาย
	 ดงันัน้ กลยทุธ์การส่งเสรมิการตลาดดจิทิลั จงึหมายถงึวธิกีารหรอืแนวทาง
ในการส่งเสริมการตลาดของ ร้านค้าไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยอาศัยช่องทาง
ออนไลน์เพื่อเข้าถึงผู้บริโภคในระยะเวลาท่ีรวดเร็ว เพ่ือเกิดความได้เปรียบใน 
การแข่งขัน
	 แนวคิดการตลาดดิจิทัลตามวิถีชีวิตใหม่	
	 จากปัญหาของการเปลีย่นแปลงจากการแพร่ระบาดของไวรสัโควดิ-19 ส่ง
ผลกระทบต่อระบบเศรษฐกจิ ท�ำให้ก�ำลงัซ้ือของผูบ้รโิภคลดลงตามสถานการณ์ และ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในวิถชีวีติใหม่ ผูป้ระกอบการต้องปรบัแนวคิดทางการตลาด
ใหม่โดยเสรมิแนวคดิ 4’Es (Experience, Exchange, Everyplace, Evangelism)  
เพิ่มเติม เพราะผู้บริโภคเริ่มคุ้นชินกับการใช้เทคโนโลยีมากขึ้น ผู้บริโภคใช้โซเชียล 
มีเดียและแอปพลิเคชั่นแชทเป็นช่องทางหลักเพื่อรับข่าวสารมากขึ้น แนวคิด 
การตลาดแบบดั้งเดิมจึงไม่อาจเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง ท�ำให้ผู้ประกอบการ
หลายธุรกิจต้องเริ่มต่อยอดกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้สามารถแข่งขันได้มากขึ้นโดยให้ 
ความส�ำคัญไปที่การตลาดดิจิทัล แต่ก่อนจะไปตลาดดิจิทัลก็ต้องเสริมแนวคิด 4Es 
มาปรับใช้ (ธนันธร มหาพรประจักษ์, 2563) ซึ่งแนวคิดนี้ประกอบด้วย
	 1. สนิค้าหรอืบรกิารควรมอบประสบการณ์ทีด่ใีห้ผูบ้รโิภค (Experience) 
เนือ่งจากการผลติสนิค้าหรือบรกิารต่าง ๆ  ในปัจจบุนัสามารถท�ำได้ง่ายและมโีรงงาน
ที่รับจ้างผลิตสินค้าตามแนวคิดเจ้าของธุรกิจ การท�ำธุรกิจจึงไม่จ�ำเป็นต้องมีเงินทุน
จ�ำนวนมากเพ่ือสร้างโรงงานหรือผลติสนิค้าส่งผลให้ผลติภณัฑ์ในตลาดมกีารแข่งขนั
เพิม่มากขึน้ ท�ำให้ผูป้ระกอบทีจ่ะก้าวสูก่ารตลาดดจิทิลั จงึต้องเรยีนรูค้วามแตกต่าง
ในตวัผลติภณัฑ์และเน้นมอบประสบการณ์ทีด่ใีห้กับผูบ้รโิภค เพือ่ท�ำให้ผูบ้รโิภคเกิด
ความประทับใจและบอกต่อในระบบเครื่องมือดิจิทัล
	 2. ราคาในการซ้ือการขาย (Exchange)  เนือ่งจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ที่เปลี่ยนไป ท�ำให้ราคาไม่ได้เป็นตัวก�ำหนดว่าผู้ประกอบการจะสามารถขายสินค้า
และบริการได้เสมอไป แต่การท�ำให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความ “คุ้มค่า” ทั้งทางด้าน
ร่างกายและจิตใจที่จะซื้อ รู้สึกถึงคุณภาพเหมาะสมกับราคาที่ต้องจ่าย 
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	 3. ช่องทางการจดัจ�ำหน่ายท่ีลกูค้าเข้าถงึ (Everyplace)  สนิค้าและบริการ
ในอดตีอาจเน้นหน้าร้านค้า แต่ในปัจจบุนัอนิเทอร์เนต็มบีทบาทมากขึน้ ท�ำให้ธรุกจิ
จ�ำเป็นต้องเข้าถงึผูบ้รโิภคกลุม่เป้าหมายทัง้ออนไลน์ และออฟไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการ
สร้างหน้าเว็บไซต์ จัดจ�ำหน่ายผ่าน Online Marketplace เช่น Lazada หรือ 
Shopee การสั่ง สินค้าจากแพลตฟอร์ม LINE MAN ดังนั้น แพลตฟอร์มจึงมีความ
ส�ำคญัที่จะช่วยให้ธุรกจิมีช่องทางการจัดจ�ำหน่ายสินค้าและบริการ นอกจากนี้ ทาง
เลอืกในการช�ำระเงนิยงัต้องสร้างความสะดวกให้กบัลกูค้า เช่น ช�ำระเงนิด้วยเงนิสด 
ช�ำระผ่านบัตรเครดิต ระบบพร้อมเพย์หรือเก็บเงิน ปลายทาง เป็นต้น
	 4. การสือ่สารการตลาด (Evangelism) ในปัจจบุนัต้องเน้นให้ลกูค้ากลุ่มเป้า
หมาย มปีระสบการณ์ร่วมในองค์การ มกีารแสดงความรู้สึกชืน่ชอบและอยากเข้ามา 
ทดลองหรือใช้ บริการ และกลายเป็นการบอกปากต่อปาก ส่ือเชิญชวน ชักชวน 
เพื่อน ๆ ให้มาใช้ด้วยกัน ซึ่งจะมีประสิทธิภาพ ในโลกยุคใหม่ อย่างเช่น ธุรกิจร้าน
อาหารทีล่กูค้าใช้บรกิารและร่วมแชร์ได้ส่วนลดหรอืธรุกจิท่องเท่ียวและทีพ่กั สามารถ
สร้างความรูส้กึร่วมจากการตกแต่งห้องพกั สือ่ความประทบัใจกบัสถานทีท่่องเท่ียวที่
ไม่ควรพลาด สร้างแรงบนัดาลใจให้ผูบ้รโิภคอยากไปหรอืเป็นส่วนในการช่วยตดัสนิใจ 
จากยอดแสดงความคิดเห็นกดไลค์ กดแชร์
	 จะเหน็ว่าการเปลีย่นแปลงทางการตลาดจาก 4P's มาสูก่ารตลาดดจิทิลัที่
ต้องให้ความส�ำคญักบัแนวคดิ 4Es เป็นการตอบสนองความต้องการในรปูแบบทีใ่ห้
ผู้บริโภคได้รับความสะดวกสบาย ความประทับใจ และการมีส่วนร่วมในองค์กรที่ดี 
เพื่อให้องค์การหรือธุรกิจนั้นอยู่รอดได้ในยุคการเปลี่ยนแปลงตามวิถีชีวิตใหม่
การโฆษณาออนไลน์ 
	 การโฆษณาออนไลน์ หมายถึง สื่อโฆษณารูปแบบหนึ่งที่ใช้ระบบ 
การสื่อสารผ่านเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตหรือระบบออนไลน์ มีวัตถุประสงค์เพื่อ
สร้างแรงจูงใจการจดจ�ำ ทัศนคติ ภาพลักษณ์ ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างสินค้า
หรือตราสินค้ากับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเพื่อกระตุ้นการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ
บริการอันจะเป็นการสร้างยอดขายและผลก�ำไร นอกจากนั้นการโฆษณาออนไลน์ 
ยังเป็นการสร้างความสนใจด้วยวิธีการต่าง ๆ เช่น การเพิ่มประสิทธิภาพระบบ
ค้นหาข้อมูล (Search Engine Optimization: SEO) ผู้บริโภคยุคดิจิทัลเป็น 
ผู้บริโภคที่แสวงหาข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินค้าและบริการด้วยตนเองด้วยระบบ
การค้นหาผ่านอินเทอร์เน็ต สื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์เพิ่มมากขึ้น จึงท�ำให้บริษัท
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หรือองค์กรต่าง ๆ ให้ความสนใจและเข้ามาสร้างเพจเรียกว่า “เฟซบุ๊กแฟนเพจ” 
(Facebook Fanpage) เฟซบุ๊กแฟนเพจมีจุดเด่นกว่าสื่อเครือข่ายสังคมออนไลน์
อื่น ๆ ตรงที่สามารถสร้างความใกล้ชิดกับลูกค้าได้มากขึ้น ช่วยให้ทราบปฏิกิริยา
ตอบรับจากลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ทั้งยังเป็นช่องทางน�ำเสนอสินค้า ซ้ือขาย 
สอบถาม และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นด้วยการรีวิว (Review) ซ่ึงเป็นการสร้าง 
ช่องทางการสื่อสารการตลาดเพื่อสร้างยอดขายให้กับองค์กรอีกทางหนึ่ง	  

ระเบียบวิธีวิจัย

	 การวิจัยเรื่อง การส่งเสริมการตลาดดิจิทัลเพื่อการประชาสัมพันธ์
ผลิตภัณฑ์ชุมชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ เป็นการวิจัย
เชงิคณุภาพ โดยน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์กลุม่ตวัอย่างมาวเิคราะห์และเขยีน
รายงานโดยใช้การพรรณนา
	 ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง	   
	 ประชากร คือ ประชาชนที่อาศัยอยู่ในต�ำบลหนองแหย่ง ทั้งหมด 5,839 
ราย (เทศบาลต�ำบลหนองแหย่ง จังหวัดเชียงใหม่, 2565b) ผู้วิจัยคัดเลือกกลุ่ม
ตวัอย่างเป็นผูท้ีส่ามารถให้ข้อมลูส�ำคญัเพือ่สมัภาษณ์เชงิลึก (In-depth Interview) 
โดยใช้เกณฑ์ของ Corbin & Strauss (2007) ซึ่งเน้นการพิจารณาคุณสมบัติ  
1. ความรูแ้ละประสบการณ์ส่วนบคุคล 2. วชิาชพีทีต่รงกบัเรือ่งทีจ่ะศึกษาเป็นส�ำคัญ 
เพื่อให้ได้เฉพาะผู้ที่สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและตรงประเด็นตามจุดประสงค์ของ
การวิจัย (Patton, 2001: 46) ซึ่งมีรายละเอียดและขั้นตอนในการคัดเลือกแต่ละ
กลุม่ผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญัในวจิยัคณุภาพโดยใช้วธิเีลอืกกลุม่ตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) ซึ่งประกอบด้วย ผู้น�ำชุมชน ประธาน กรรมการ ตัวแทน
กลุม่สมาชกิในชมุชนเทศบาลต�ำบลหนองแหย่ง ซึง่ประกอบอาชพีเกษตรกร ปลูกพืช
ผักสวนครัว เกษตรพอเพียงและกลุ่มผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเห็ด จ�ำนวน 50 ราย		
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลส�ำหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ  
การสมัภาษณ์แบบมโีครงสร้างด้วยค�ำถามประเภทปลายเปิด โดยใช้วธิกีารสัมภาษณ์
แบบเจาะลึกกับกลุ ่มผู ้ให้ข้อมูลส�ำคัญและสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการโดย 
การก�ำหนดค�ำถามเป็นประเด็นท่ีครอบคลุมและสอดคล้องกับเรื่องที่วิจัยโดยผู้วิจัย
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สร้างแบบสัมภาษณ์และการทบทวนเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง น�ำมาเป็น
แนวทางในการก�ำหนดโครงร่างการสัมภาษณ์ แล้วน�ำไปให้ผูเ้ชีย่วชาญจ�ำนวน 3 ท่าน 
ตรวจสอบปรับปรุงเพื่อความสมบูรณ์ของแบบสัมภาษณ์ก่อนน�ำไปใช้ในการเก็บ
ข้อมูลจริงเกี่ยวกับสภาพปัญหา จุดแข็งของผลิตภัณฑ์ชุมชน และการส่งเสริมการ
ตลาดดิจิทัลเพื่อการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ชุมชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอ
สันทราย จังหวัดเชียงใหม่	
	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการสังเคราะห์ตามเน้ือหาที่ต้องการศึกษา  
สรุปประเดน็ส�ำคญัเพือ่ให้แนวทางการปรบัปรงุ และการส่งเสรมิการตลาดดจิทิลัเพ่ือ 
การประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ชุมชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสันทราย จังหวัด
เชียงใหม่

ผลการศึกษา

	 จากการสัมภาษณ์กลุ ่มตัวอย่างท้ังหมด 50 คน ได้แก่ ผู ้น�ำชุมชน 
ประธานกรรมการ ตัวแทนกลุ ่มสมาชิกในชุมชนเทศบาลต�ำบลหนองแหย่ง 
ซึ่งประกอบอาชีพเกษตรกร ปลูกพืชผักสวนครัว เกษตรพอเพียงและกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากเห็ด ผลการวิจัยพบว่า สภาพปัญหาของกลุ ่มสมาชิก
ในชุมชนในการส่งเสริมการตลาดผลิตภัณฑ์ชุมชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอ
สันทราย จังหวัดเชียงใหม่ กลุ่มสมาชิกในชุมชนยังขาดความรู้ความเข้าใจด้าน
การส่งเสริมการตลาดดิจิทัล โดยมีความรู้ความเข้าใจไม่มากพอ ซึ่งจากสภาพ
ปัญหาของกลุ่มสมาชิกดังกล่าว ทางกลุ่มตัวอย่างยังให้ข้อมูลถึงความต้องการ 
ในการพัฒนาความรู ้เพิ่มขึ้น โดยเฉพาะความต้องการพัฒนาความรู ้ด้านการ 
ส่งเสริมการตลาดดิจิทัลเพื่อให้ลูกหลานในชุมชนที่มีทักษะและสามารถเรียนรู้ได้
อย่างรวดเร็ว ช่วยสนับสนุนการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ชุมชนผ่านส่ือออนไลน์ช่องทาง
ต่าง ๆ
	 จดุแขง็ของผลติภัณฑ์ชมุชนต�ำบลหนองแหย่ง เป็นผลิตภณัฑ์ทีม่ปีระโยชน์
ต่อสุขภาพ มกีระบวนการการผลติแบบปลอดสารพษิ ได้แก่ ไส้อัว่เหด็ แหนมเหด็  ซึง่
เป็นผลิตภัณฑ์ในชุมชนที่มีการส่งเสริมทักษะและการฝึกลงมือปฏิบัติด้านการเพาะ
เห็ด ตั้งแต่การเตรียมเพาะเห็ด วิธีการเพาะเห็ด โดยมีโรงเพาะเห็ดต้นแบบ ณ ศูนย์
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เศรษฐกิจพอเพียงต�ำบลหนองแหย่งท่ีได้ด�ำเนินงานร่วมกับคนในชุมชน ประชาชน
ในพืน้ที ่การแปรรปูเหด็เพือ่สร้างมลูค่าเพิม่ให้เป็นผลติภณัฑ์ชมุชน เป็นการแปรรปู
ผลิตภัณฑ์จากเห็ดนางฟ้าภูฏาน เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีแปรรูปไส้อั่วเห็ด และผลิตภัณฑ์
แปรรูปแหนมเห็ด ที่เป็นผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากชุมชนอื่น ๆ รวมถึงกรรมวิธีการ
ผลิตที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ มีกระบวนการการผลิตแบบปลอดสารพิษ
	 และแนวทางการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ควรมีการพัฒนาสินค้า 
บรรจุภัณฑ์ ให้น่าสนใจ และตรงตามความต้องการของลูกค้า โดยการส่งเสริม
การตลาดดิจิทัลผลิตภัณฑ์ชุมชน ต�ำบลหนองแหย่ง ด้วยการขยายตลาดให้เข้าถึง 
กลุ่มลูกค้าได้ตามเป้าหมาย อ�ำนวยความสะดวกในการเลือกและส่ังซื้อสินค้า  
โดยเพิ่มช่องทางประชาสัมพันธ์สินค้าบนสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น เพจเฟซบุ๊ก 
ทีม่ยีอดผูใ้ช้งานสงูสดุในปัจจบุนั ผลกัดนัให้ผลติภณัฑ์ชมุชนเป็นทีน่ยิม และตรงตาม
ความต้องการของตลาดมากยิ่งขึ้น
	 โดยการส่งเสริมการตลาดดิจิทัล เริ่มต้นจากการความรู้ความเข้าใจด้าน
การส่งเสริมการตลาดดิจิทัล สมาชิกกลุ่มมีความต้องการพัฒนาความรู้เพ่ือให้ 
ลกูหลานช่วยสนบัสนนุการจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ชมุชนผ่านส่ือออนไลน์ช่องทางต่าง ๆ  
เพือ่ให้สามารถสร้างหน้าร้านทางออนไลน์ติดอนัดบัต้น ๆ  ในช่องการค้นหาโดยเฉพาะ
ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสริมการตลาดดิจิทัลแบบมีส่วนร่วมของกลุ่ม
สมาชิกทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริม 
การขาย และด้านการตลาดทางตรง พบว่า แนวทางการส่งเสริมการตลาดดิจิทัลที่
ชุมชนต�ำบลหนองแหย่งต้องการพัฒนา เน่ืองจากสามารถน�ำมาใช้ได้จริงและเป็น
ช่องทางท่ีสะดวกประหยดัค่าใช้จ่าย คอื การสร้างเพจเฟซบุก๊เพือ่ขายสินค้า เทคนคิ 
การถ่ายรูปสินค้า เทคนิคการเขียนเนื้อหา หรือสาร (Content) เทคนิคการโฆษณา 
ผ่านเพจสินค้า และการประชาสัมพันธ์ของหน่วยงานภาครัฐเพิ่มขึ้น
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ภาพที่ 4 ผลงานการถ่ายภาพผลิตภัณฑ์หลังจากได้เรียนรู้เทคนิคการถ่ายรูปสินค้า

ภาพที่ 5 เพจ Facebook “สินค้าดีดี U2T หนองแหย่ง”เพื่อประชาสัมพันธ ์
ผลิตภัณฑ์ชุมชนหนองแหย่ง

ภาพที่ 6 ข้อมูลเชิงลึกของเพจ
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อภิปรายผล
	 จากผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะการตลาดผ่านช่องทางดจิทิลัทีน่�ำมาเป็น
แนวทางในการส่งเสริมการตลาดดจิทิลัเพือ่การประชาสมัพนัธ์ผลติภณัฑ์ชมุชนต�ำบล
หนองแหย่ง พบว่า ลักษณะการตลาดการแสดงผลข้อมูลสินค้าที่น่าสนใจท�ำให้เกิด
การแชร์ข้อมลูและการแนะน�ำประโยชน์ของสนิค้าผ่านส่ือออนไลน์ โดยเฉพาะการท�ำ 
การตลาดเพือ่ให้หน้าร้านออนไลน์ตดิอนัดบัต้น ๆ  ในช่องการค้นหา ซึง่สอดคล้องกบั
งานวจัิยของ อาทติยา ประสานพานิช (2561) ได้ศกึษาเรือ่ง แนวทางการพฒันาส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ของโรงแรมในเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษ ภาคตะวัน
ออกเฉียงเหนือ พบว่า แนวทางการพัฒนาตลาดออนไลน์ควรมีการพัฒนาเว็บไซต์
และช่องทางการค้นหาด้วยค�ำส�ำคัญช่วยให้ลูกค้าที่ค้นหาข้อมูลที่ตรงกับความ
ต้องการได้ง่ายการใช้ค�ำส�ำคัญในการค้นหาที่ตรงกับข้อมูลและกลุ่มลูกค้าโดยตรง
	 จากผลการวิจัยลักษณะการส่งเสริมการตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล 
ที่น�ำมาเป ็นแนวทางการส ่งเสริมตลาดดิจิทัลและความส�ำเร็จที่ส�ำคัญอีก 
ประการหนึ่ง ได้แก่ ความหลากหลายของช่องทางการขายสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ยุพิน พิทยาวัฒนชัย (2557) ได้ศึกษาเรื่องการ
ตลาดหลายช่องทางท่ีท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จในยุคดิจิทัลที่พบว่าการใช ้
ช่องทางทางการตลาดและช่องทางเป็นการรวมพลังการขายแบบหลาย ๆ ช่องทาง 
ในสื่อดิจิทัลเพื่อเพิ่มฐานข้อมูลของลูกค้าและเพิ่มรายได้ให้กับธุรกิจ ซึ่งยังพบ
ว่าสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Tiamnara & Inwang (2018) ที่ได้ศึกษา
เรื่อง การสร้างเครือข่ายธุรกิจและความส�ำเร็จของผู้ประกอบการค้าปลีกเสื้อผ้า
ผ่านช่องทางดิจิทัล พบว่าด้านความส�ำเร็จของธุรกิจค้าปลีกผู้ประกอบการควร
มีการวางแผนก�ำหนดวิธีการท�ำให้สินค้าจ�ำหน่ายหมดในเวลาอันรวดเร็วซึ่ง 
ผูป้ระกอบการควรมกีารส�ำรวจตลาดและรูถ้งึความต้องการของลูกค้ารวมถงึกระแส
นยิมของสนิค้าในปัจจบัุนว่าอยูใ่นทศิทางใดและควรเลอืกช่องทางขายทีต่รงกับกลุ่ม
เป้าหมายของตนเอง 
	 นอกจากนี้ การส่งเสริมการตลาดดิจิทัลแบบมีส่วนร่วมของกลุ่มสมาชิก
ทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสัมพันธ์ ด้านการส่งเสริมการขาย 
และด้านการตลาดทางตรง สอดคล้องกับมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี 
ร่วมกับส�ำนักส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) (2565) ที่กล่าว
ว่าการส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วยการโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้
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พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรงแบบเผชิญหน้า
ระหว่างผู้ขายและลูกค้า อาจกล่าวได้ว่าเป็นด้านการตลาดทางตรง การส่งเสริม
การขาย (Sales Promotion) ที่นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ์  
ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจการทดลองใช้ หรือในขั้นสุดท้ายคือการซื้อของลูกค้า 
รวมถึงการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Plublicity and Public Relation)  
การให้ข่าว เป็นการส่งเสรมิการขายโดยไม่ใช้บคุคล โดยไม่มกีารจ่ายเงนิจากองค์กร
ที่ได้รับผลประโยชน์จากการให้ข่าวน้ัน ๆ การส่งเสริมการตลาดถือเป็นส่ิงส�ำคัญที่
ขาดไม่ได้ในการท�ำการตลาดทุกประเภท เพราะเป็นตัวช่วยที่ดีในการเพิ่มยอดขาย
ให้กับธุรกิจได้ 
	 ซึ่งหากผลิตภัณฑ์ในชุมชนที่เป็นจุดแข็งของชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง
อย่างไส้อั่วเห็ด แหนมเห็ด สามารถพัฒนาการส่งเสริมการตลาดดิจิทัลแบบมีส่วน
ร่วมดังกล่าวได้ ก็จะสร้างอาชีพในชุมชน โดยการน�ำเอาผลผลิตที่ได้ไปจ�ำหน่ายใน
ตลาดท้องถ่ิน เป็นการสร้างรายได้แก่คนในชุมชนจากการส่งเสริมการตลาดดิจิทัล 
น�ำไปสู่ประชาชนในชุมชนสามารถพึงพาตนเองได้และมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น โดยใช้
องค์ความรูท้ีไ่ด้จากการส่งเสรมิการตลาดดจิทิลัมาปรบัใช้กับผลติภณัฑ์ชมุชนอืน่ ๆ  
ให้เหมาะสมกับการจ�ำหน่ายในช่องทางการตลาดออนไลน์ต่อไป

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 จากการวจิยัพบว่าสภาพปัญหาของกลุม่สมาชกิในชมุชนในการส่งเสรมิ
การตลาดผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง ได้แก่ กลุ่มสมาชิกในชุมชนท่ียังขาด
ความรูค้วามเข้าใจด้านการส่งเสรมิการตลาดดจิทิลั ทงันีจ้ดุแขง็ของผลติภณัฑ์ ชมุชน
ต�ำบลหนองแหย่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ มีกระบวนการผลิตแบบ
ปลอดสารพิษ ซึ่งได้แก่ ไส้อั่วเห็ด แหนมเห็ด จากสภาพปัญหาและจุดแข็งดังกล่าว 
ท�ำให้เหน็ถงึแนวทางการปรบัปรงุและการส่งเสรมิการตลาดดจิทิลั ทัง้ 4 ด้าน ได้แก่
ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการส่งเสรมิการขาย และด้านการตลาด 
ดิจิทัล โดยเฉพาะการสร้างเพจเฟซบุ๊กเพื่อขายสินค้า เทคนิคการถ่ายรูปภาพ 
เทคนิคการเขียนเนื้อหา เทคนิคการโฆษณาผ่านเพจสินค้า และประชาสัมพันธ์ของ 
หน่วยงานภาครัฐ
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ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์
	 1. ผู้ประกอบการควรน�ำความรู้ท่ีตนเองเชี่ยวชาญมาถ่ายทอดแบ่งปัน
ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ และความน่าสนใจของผลิตภัณฑ์ชุมชน
	 2. ควรยกระดับมาตรฐานผลิตภัณฑ์ให้ผ่านมาตรฐาน การรับรองจาก
ส�ำนกังานคณะกรรมการอาหารและยา และผูป้ระกอบการยงัควรทีจ่ะเปิดเผยข้อมลู
และช่องทางการตดิต่อของตนเองให้ชดัเจนเพือ่สร้างความมัน่ใจให้กบัลกูค้าในการท�ำ 
ธุรกรรมออนไลน์
	 3. ผูป้ระกอบการควรให้ความส�ำคญัในการพฒันาหน้าร้านออนไลน์ของ
ตนเองโดยการปรบัปรงุข้อมลูให้มคี�ำส�ำคญัและในการพยายามค้นหาค�ำส�ำคัญทีต่รง
กับข้อมูลของผลิตภัณฑ์และได้รับความนิยมของกลุ่มผู้บริโภคเพื่อเพิ่มโอกาสให้กับ
เพจสินค้าของตนเองท่ีจะได้รับความสนใจเข้าชมหากติดอันดับต้นๆ ในการค้นหา
ผ่านสื่อออนไลน์
	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับการท�ำวิจัยครั้งต่อไป
	 1. การวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเพื่อพัฒนากลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดดิจิทัล
เพื่อการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ชุมชน ผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล ดังนั้น 
งานวจิยัครัง้ต่อไปควรเพิม่การศกึษาวธิกีารพฒันาองค์ประกอบของเวบ็ไซต์การขาย
ผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางดิจิทัล อื่น ๆ เช่น e-Marketplace  
	 2. ในการศึกษาครัง้ต่อไปควรศกึษาเทคนคิการสร้างสือ่วดีโีอ เพือ่ท�ำให้
เกิดความสนใจและติดตามของผู้บริโภคในการแชร์ข้อมูลบอกต่อสินค้ามากท่ีสุด  
ซึ่งท�ำให้เกิดความผูกพันกับตราสินค้าและเกิดความภักดีต่อภาพลักษณ์ของสินค้า
	 3. งานวจิยัต่อไปในอนาคต ควรศกึษารปูแบบการจัดส่งสินค้าเชิงพาณชิย์ 
(Logistics) ที่ช่วยส่งเสริมธุรกิจ E-commerce รูปแบบอื่น ๆ ความสามารถใน 
การติดตามสินค้าก่อนท่ีจะถึงมือผู้สั่งสินค้า เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อผู้บริโภค
มากที่สุด
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