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บทคััดย่่อ

การวิิจััยมีีวััตถุุประสงค์์ เพื่่�อการศึึกษาต้้นแบบ และเสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธ์์การตลาด 
ด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิตภััณฑ์์จากกล้้วย โดยใช้้วิิจััยแบบเชิิงประสานวิิธีี (ทั้้�งในเชิิง
ปริิมาณ และเชิิงคุุณภาพ) ผ่่านกลุ่่�มตััวอย่่างผู้้�เชี่่�ยวชาญ นัักวิิชาการ และภาคเอกชนที่่�มีีประสบการณ์ด้้าน
กลยุุทธ์์การตลาดดิิจิิทััล ด้้วยวิิธีีการสุ่่�มตััวอย่่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กำหนดคุุณสมบััติิผู้้�ให้้
ความคิิดเห็็นที่่�มีีระดัับการศึึกษาระดัับปริิญญาโทขึ้้�นไป มีีประสบการณ์ด้้านการวิิจััย และความเชี่่�ยวชาญใน
บริิบทอย่่างน้้อย 7 ปีี จำนวน 21 ตััวอย่่างเก็็บข้้อมููลด้้วยแบบประเมิินความเหมาะสมและความเป็็นไปได้้ของ
ต้้นแบบ ในรููปแบบลิิเคิิร์์ทสเกล 5 ระดัับ หลัังจากนั้้�นนำมาทดสอบค่่าความเที่่�ยงตรงของแบบสอบถาม (IOC) 
และนำข้้อมููลที่่�ได้้มาวิิเคราะห์์ข้้อมููลทางสถิิติิเชิิงพรรณนา ประกอบด้้วย ค่่าเฉลี่่�ย และส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน 
เพื่่�อเปรียีบเทียีบผลความเหมาะสมและความเป็็นไปได้้ของต้้นแบบที่่�พัฒันา ผลการวิจัิัย พบว่า ปััจจัยัที่่�เหมาะสม 
และมีีความเป็็นไปได้้ต่่อการพัฒนาต้้นแบบมากที่่�สุุด คืือ ปััจจััยมิิติิด้้านคุุณภาพ รองลงมาคืือ ปััจจััยมิิติิด้้าน
คุุณค่่า และปััจจััยมิิติิด้้านเนื้้�อหา ตามลำดัับ โดยการพััฒนาต้้นแบบกลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้าง
มููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วยให้้มุ่่�งพััฒนาให้้เกิิดความเหมาะสม และเป็็นไปได้้มากที่่�สุุดทั้้�งในด้้าน
แผนการดำเนิินงาน วิิธีีการสื่่�อสาร เนื้้�อหา เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ และการถ่่ายโอนองค์์ความรู้้�สู่่�ชุุมชน อัันนำไปสู่่�ความ
ได้้เปรีียบในการแข่่งขัันในอนาคต

คำสำคััญ: การพััฒนากลยุุทธ์์ การตลาดด้้วยเนื้้�อหา การสร้้างมููลค่่าเพิ่่�ม ผลิิตภััณฑ์์กล้้วย
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Abstract

The purpose of this research was to study the prototype and suggest guidelines for 
developing content marketing strategies adding value: business in banana products. The 
mixed method research was employed, including quantitative and qualitative researches. 
The sample of experts, academics and the private sectors who had experience in digital 
marketing strategies were recruited by purposive sampling. The qualification of 21 commen-
tators included a master's degree or higher, research experience and at least 7 years of ex-
pertise in the context. Then, data was collected by the feasibility and potential phototype 
evaluation forms in 5-level Likert Scale. Then, the validity of the questionnaire was examined 
by using Item-Objective Congruence Index: IOC and the data was analyzed by descriptive 
statistics including mean and standard deviation to compare the suitability and feasibility of 
the developed prototype from the research. The results revealed that the suitable and po-
tential factors for the prototype development was the quality dimension factor, followed 
by the value dimension factor and content dimension facto, respectively. Therefore, the 
prototype and suggest guidelines for the study of developing content marketing strategies 
adding value: business in banana products, which were appropriate and feasible in terms of 
operational plans, communication methods, content, tools, and transfer of knowledge to 
the community can lead to a competitive advantage in the future 
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บทนำ

การพััฒนาอย่่างรวดเร็็วของอิินเทอร์์เน็็ต ผู้้�บริิโภคจึึงเลืือกซื้้�อสิินค้้าออนไลน์มากขึ้้�นอย่่างต่่อเนื่่�อง 
และการซื้้�อสิินค้้าออนไลน์์มีีอััตราเติิบโตขึ้้�นในช่่วงทศวรรษที่่�ผ่่านมา (He and Zhu, 2020) การพััฒนาอย่่าง
รวดเร็ว็ของการซื้้�อของออนไลน์ท์ำให้พ้ฤติกิรรมของผู้้�บริโิภคเปลี่่�ยนแปลงไปอย่า่งมากในประเทศจีนี ยอดขาย
อีีคอมเมิิร์์ซรวมอยู่่�ที่่�ประมาณ 2.297 ล้้านล้้านดอลลาร์์ในปีี 2020 เพิ่่�มขึ้้�นร้้อยละ 15.4 จากปีี 2019 คิิดเป็็น
ร้อ้ยละ 29 ของยอดขายทั่่�วโลกทั้้�งหมด และสัดัส่ว่นนี้้�จะเพิ่่�มขึ้้�นอย่า่งต่อ่เนื่่�องในอนาคต เนื่่�องจากข้อ้ได้เ้ปรียีบ
แบบออฟไลน์มากมาย ผู้้�บริโภคจำนวนมากขึ้้�นจึึงปรัับเปลี่่�ยนพฤติิกรรมให้้เข้้ากัับวิธีิีการช็อปปิ้้�งที่่�เกิิดขึ้้�นใหม่่นี้้�  
ในเวลาเดีียวกันอีีคอมเมิิร์์ซเพื่่�อการเกษตรประสบความสำเร็็จในการพัฒนาเช่่นกััน และผู้้�บริโภคเพิ่่�มจำนวน
มากขึ้้�น และส่่วนใหญ่่หัันมาพึ่่�งพา และใช้้งานแพลตฟอร์์มอีีคอมเมิิร์์ซรููปแบบต่่าง ๆ (Tzeng et al., 2021) 
โดยศึกึษาใน 4Ps ของการตลาดเป็น็สี่่�เสาหลักัที่่�สำคัญัของกลยุทุธ์ก์ารตลาดที่่�ผู้้�เชี่่�ยวชาญด้า้นการตลาดทุุกคน
ควรรู้้� ได้้แก่่โปรโมชั่่�น สิินค้้า สถานที่่� และราคา ตามความต้้องการของลููกค้้าในเวลาที่่�เหมาะสมและสถานที่่�ที่่�
เหมาะสมตามที่่� Kotler, and Keller, (2012) กล่่าวว่่า สิ่่�งที่่�สำคััญที่่�สุุดคืือการคาดการณ์์ว่่าลููกค้้ากำลัังจะไป
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ที่่�ใด และหยุดุอยู่่�ตรงตามความต้อ้งการของลูกูค้า้ หมายถึงึ การเลือืกกลุ่่�มเป้า้หมายที่่�เหมาะสมสำหรับัผลิติภััณฑ์์
หรืือบริการที่่�เลืือกโดยเฉพาะ เพื่่�อให้้ผลิตภััณฑ์์เป็็นประโยชน์ต่่อกลุ่่�มเป้้าหมายเป็็นพิิเศษ ซ่ึ่�งสอดคล้้องกัับ
แนวคิิดด้้านการตลาดสมััยใหม่่ที่่�มุ่่�งเน้น้ และสร้า้งความตื่่�นเต้้นไปเป็็นพลัังทางการตลาดที่่�จำเป็็นสำหรัับธุุรกิิจ
แทบทุุกแห่่งทั่่�วแคนาดา หรืือสหรััฐอเมริิกาที่่�มีีความเกี่่�ยวข้้องกัับความสามารถในการเพิ่่�มปริิมาณการเข้้าชม
เว็็บไซต์์ของคุุณที่่�มีีคุุณภาพ เนื้้�อหาคืือสิ่่�งสำคััญในการสร้้างการรับรู้้�และสร้้างโอกาสในการขายที่่�มีีคุุณภาพ 
ซึ่่�งช่ว่ยรัักษายอดขายให้เ้ติิบโตอย่า่งแข็ง็แกร่่ง เนื้้�อหาที่่�มีกีลยุทุธ์แ์ละดำเนินิการอย่า่งเหมาะสมนั้้�นมีพีลังัในการ
ดึงึดูดูกลุ่่�มเป้้าหมายเข้้ามายังัเว็บ็ไซต์ หรือืช่่องทางของธุรุกิจิ และอาจเปลี่่�ยนเป็็นกลุ่่�มลูกูค้้าใหม่่ได้้ ที่่�อาจนำมา 
สู่่�ยอดขายที่่�เพิ่่�มขึ้้�นผ่า่นการสร้า้งเนื้้�อหาที่่�ตรง และสามารถสร้า้งอำนาจการตัดัสินิใจซื้้�อผ่า่นกิจิกรรมการตลาด
ออนไลน์์ว่่าเป็็นการตลาดเนื้้�อหา (Owen, 2021) อีีกทั้้�งโลกแห่่งเกษตรกรรม และธุุรกิิจการเกษตรเติิบโตขึ้้�น
เกืือบ 390 พัันล้้านดอลลาร์์ ในภาคส่่วนเหล่่านี้้�สามารถเลืือกระหว่่างช่่องทางการขยายธุุรกิิจแบบเดิิม หรืือ
แนวทางการตลาดออนไลน์์ แต่่ความจริิงก็็คืือ การตลาดดิิจิิทััลเพื่่�อการเกษตร และภาคธุุรกิิจการเกษตรเปิิด
โอกาสให้้ธุุรกิิจต่่าง ๆ  เพื่่�อเป็็นช่่องทางสำหรัับเพิ่่�มการมองเห็็น และสร้้างโอกาสในการขายมีีประสิิทธิิภาพ
มากกว่า่ที่่�เคยเป็น็มา (Radd Interactive, 2022) ซ่ึ่�งเป็น็ไปในทิศิทางเดียีวกับประเทศไทยที่่�มีผีลผลิตที่่�ส่ง่ออก 
และหมุนุเวียีนบริโิภคในประเทศเป็น็จำนวนมากหลากหลายชนิดิหลากหลายสายพันัธุ์์�ซึ่่�งหนึ่่�งในนั้้�น คือื กล้ว้ย
ผลไม้้พื้้�นเมืืองของไทย ส่่วนของพืืชชนิิดนี้้�สามารถนำมาใช้้สอย และรัับประทานได้้เกืือบทุุกส่่วน ไม่่ว่่าจะเป็็น
ลำต้น้ ผล ดอก ใบ และดอก เป็น็ต้น้ ผลกล้ว้ยนิยิมรับัประทานกันัอย่า่งแพร่ห่ลายมีปีระโยชน์อ์ุดุมไปด้ว้ยคุณุค่า่
ทางอาหารหลายประการ โดยสถานการณ์์บริิโภคกล้้วยทั้้�งใน และต่่างประเทศเป็็นที่่�นิิยม และมีีแนวโน้้ม 
เพิ่่�มขึ้้�นอย่่างต่่อเนื่่�อง ผู้้�บริโภคส่่วนใหญ่่ให้้ความสำคัญัต่่อสุขุภาพ ส่่งผลให้้ราคากล้้วยสูงูขึ้้�น โดยคาดว่่า สถานการณ์
การผลิิต และตลาดกล้้วยของประเทศไทย ทั้้�งด้้านปริิมาณ และราคาสามารถขยายตััวขึ้้�นร้้อยละ 5-10 จาก
รายงานปีี พ.ศ. 2563 มีีมููลค่่าการส่่งออกมููลค่่า 374,389 ล้้านบาท และในปีี พ.ศ. 2564 มีีมููลค่่าเพิ่่�มขึ้้�นเป็็น 
408,080 ล้า้นบาท (สำนัักงานเศรษฐกิิจการเกษตร, 2564) อีกีทั้้�งเกษตรกรไทยนิิยมปลูกูเป็น็จำนวนมาก แหล่่ง
ปลููกกระจายทั่่�วไปในทุุกภููมิิภาค โดยมีีแหล่่งปลููกกล้้วยที่่�มีีคุุณภาพหลายจัังหวััด ซ่ึ่�งหนึ่่�งในนั้้�น คืือ จัังหวััด
เพชรบุุรีี อีีกทั้้�งหน่่วยงานราชการได้้เข้้ามาให้้การสนัับสนุุนโดยการปรัับปรุุงสายพัันธ์ุุ�ให้้มีีคุุณภาพดีีขึ้้�น 
(สำนัักงานเศรษฐกิิจการเกษตร, 2564) จากสายพัันธุ์์�ดั้้�งเดิิมหลากหลายชนิิด ซ่ึ่�งกล้้วยน้้ำว้้าเป็็นหนึ่่�งใน 
สายพัันธุ์์�ที่่�ได้้รับัการส่งเสริิม ประกอบกับการศึึกษาจากแหล่่งข้้อมูลูทุตุิยิภูมูิ ิ (Secondary Data) ข้้อมูลูที่่�เกี่่�ยวข้้อง
กัับการศึึกษาบริิบทหน่่วยงาน โดยใช้้ห่่วงโซ่่คุุณค่่า (Porter’s Value Chain Model) การวิิเคราะห์์ภายนอก
และภายใน SWOT Analysis ในการดำเนิินงานของภาคการเกษตรเพื่่�อให้้ทราบถึงสิินค้้า และบริการ 
กระบวนการผลิตทั้้�งในส่่วนของต้้นทุุน ราคาขาย จะเห็็นได้้ว่่าวิิสาหกิิจด้้านการเกษตร และการท่่องเที่่�ยว 
เชิงิอนุรุักัษ์์ ปััจจุบัุันสินิค้้าของชุุมชน ได้้แก่่ สินิค้้าการเกษตร เช่่น กล้้วยน้้ำว้้าสด กล้้วยน้ำ้ว้้าอบแห้้ง ทุเุรียีน มะนาว 
และเมล็็ดกาแฟ โดยเฉพาะกล้้วยน้้ำว้้า ซึ่่�งปััจจุุบัันประสบปััญหาเรื่่�องผลผลิตล้้นตลาด และช่่องทางการจััด
จำหน่่ายที่่�มีีประสิิทธิิภาพ ประกอบกัับในบางพื้้�นที่่�แหล่่งผลิิตที่่�ตั้้�งอยู่่�ในอยู่่�ห่่างไกลสถานที่่�จััดจำหน่่าย ทำให้้
ต้้นทุุนค่่าขนส่่งสููง ส่่งผลกระทบต่่อต้้นทุุนราคาสิินค้้า อีีกทั้้�งชุุมชนจำหน่่ายสิินค้้าในรููปแบบเดิิม และกล้้วยที่่�
เป็็นผลผลิตจากชุุมชนยัังขาดมููลค่าเพิ่่�ม ทั้้�งในด้้านผลิตภััณฑ์์ ด้้านการตลาด หรืือแม้้แต่่ด้้านภาคธุุรกิจใน 
องค์์รวม จึึงทำให้้ยากต่่อการแข่่งขััน
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ดัังนั้้�น จะเห็็นได้้ว่่ากล้้วยน้้ำว้้าถืือเป็็นโอกาสสำคััญที่่�สามารถสร้้างรายได้้เข้้าสู่่�ชมชนทั้้�งในระดัับประเทศและ
ในระดับันานาชาติ ิแต่ด้่้วยข้อ้จำกัดัของปัจัจัยัทั้้�งด้า้นผลิติภัณัฑ์ ์การตลาด การเข้า้ถึงึกลุ่่�มลูกูค้า้ อีกีทั้้�งภูมูิศิาสตร์์
ที่่�ตั้้�ง เศรษฐกิิจ และสัังคม รวมไปถึึงรููปแบบการดำเนิินกิิจการ วิิถีีชุุมชน อััตลัักษณ์์ล้้วนเป็็นปััจจััยที่่�อาจส่่งผล 
กระทบต่อการพัฒนากลยุทธ์์การตลาดและการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจทั้้�งสิ้้�นจึึงนำมาสู่่�คำถามการวิิจััยที่่�ว่่า 
“รููปแบบที่่�เหมาะสมในการพััฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิิตภััณฑ์์
จากกล้้วยต้้องมีีแผนการดำเนิินงาน วิิธีีการสื่่�อสาร เนื้้�อหา เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ และช่่องทางการเผยแพร่่ ที่่�ก่่อให้้เกิิด
มููลค่่าเพิ่่�มกัับผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วยอย่่างไร ที่่�สามารถนำไปสู่่�ความได้้เปรีียบในการแข่่งขัันในอนาคต”

วััตถุุประสงค์์

1.	 เพื่่�อการศึึกษาต้้นแบบการพัฒนากลยุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจ
ผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย

2.	 เพื่่�อเสนอต้น้แบบการพัฒันากลยุทุธ์ก์ารตลาดด้ว้ยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้า้งมูลูค่า่เพิ่่�มของธุรุกิจิผลิติภัณัฑ์์
จากกล้้วย

แนวคิิดและทฤษฎีีที่่�เกี่่�ยวข้้องและกรอบแนวคิิด

ภาคเกษตรถืือได้้ว่่ามีีบทบาทสำคััญต่่อเศรษฐกิิจประเทศไทยเป็็นอบ แม้้ว่่าสััดส่่วนของภาคเกษตรต่่อ
เศรษฐกิิจโดยรวมจะลดลง แต่่ภาคเกษตรไทยยัังคงสร้้างรายได้้ให้้กับัประเทศไทยจำนวนมาก อีกีทั้้�งแผนแม่่บท
ภายใต้้ยุุทธศาสตร์์ชาติิ ประเด็็น (3) การเกษตร มีีวััตถุุประสงค์์เพื่่�อพััฒนาภาคเกษตรให้้มีีศัักยภาพ และขีีด
ความสามารถในการแข่ง่ขันั โดยการยกระดัับผลิติภาพการผลิตและสร้้างมูลูค่า่เพิ่่�มให้ก้ับัผลิติภัณัฑ์์และสินิค้า้
เกษตรซึ่่�งจะเป็็นปััจจัยัสำคัญัในการสร้้างรายได้้ และยกระดับัคุณุภาพชีวีิติของประชากรส่วนใหญ่่ของประเทศ 
โดยมีีเป้้าหมายระดัับประเด็็น คืือ (1) ผลิิตภััณฑ์์มวลรวมในประเทศในสาขาเกษตรเพิ่่�มขึ้้�นและ (2) ผลิิตภาพ
การผลิตของภาคเกษตรเพิ่่�มขึ้้�น ยิ่่�งเป็็นโอกาสที่่�การสร้้างความได้้เปรีียบทางการแข่่งขัันแต่่อย่่างไรก็็ตาม 
ผู้้�ประกอบการและเกษตกร ยังัขาดความรู้้�ความเข้า้ใจในแนวทางการเข้า้ถึึงกลุ่่�มเป้้าหมายอีกีทั้้�งในด้า้นกลยุทุธ์์
การตลาดที่่�เหมาะ ทั้้�งในด้้านโปรโมชั่่�น ด้้านสิินค้้า ด้้านสถานที่่� และด้้านราคา ที่่�สามารถตอบสนอง 
ความต้้องการของลููกค้้าในเวลาที่่�เหมาะสม และสถานที่่�ที่่�เหมาะสมตามที่่� Kotler, and Keller (2012)  
พร้้อมทั้้�งสามารถสื่่�อสารได้้ตรงตามวิิถีีการดำรงชีีวิิตของกลุ่่�มเป้้าหมาย เพื่่�อสามารถการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของ
ธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วยได้้อย่่างถููกต้้อง

การศึกึษาการพัฒนากลยุทุธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุรุกิจิผลิติภัณัฑ์์ในปััจจุุบััน
เทคโนโลยีพััฒนาขึ้้�นไม่่เพีียงแต่่วิิธีีการจััดการธุุรกิิจเท่่านั้้�นแต่่ยัังรวมถึึงพฤติิกรรมส่่วนบุุคคล การพัักผ่่อน  
การท่องเที่่�ยว และการบริโภคการบริการ ซ่ึ่�งภาคธุุรกิจส่่วนใหญ่่ เปิิดรัับการนำเอาเทคโนโลยีและนวััตกรรม 
เข้้ามาประยุุกต์์ใช้้ในการดำเนิินธุุรกิิจ (Huang, 2022) ผ่่านเครื่่�องมืือต่่าง ๆ  ที่่�มาประยุุกต์์ใช้้ร่่วมกัันเพื่่�อพััฒนา
กลยุุทธ์์ทางการตลาดที่่�มีีต่่อความตั้้�งใจซื้้�อของลููกค้้า (พรสวััสดิ์์� มงคลชััยอรััญญา และธััมมะทิินนา ศรีีสุุพรรณ, 
2564) โดยการตั้้�งใจ และตัดัสินิใจซื้้�อของกลุ่่�มลูกูค้้าในปััจจุบุันัอิทิธิพิลของสื่่�อสังัคมออนไลน์ถือืว่่ามีผีลต่อการ 
เลืือกซื้้�ออาหารเป็็นอย่่างมากซึ่่�ง Kucharczuk. Oliver, & Dowdell (2022) ได้้นำเสนออิิทธิิพลของสื่่�อสัังคม
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ออนไลน์ต่อ่การเลืือกอาหารของกลุ่่�มผู้้�บริโภคระหว่่างปี ี2015 ถึงึ 2020 โดยใช้ค้ำค้น้หา การใช้ส้ื่่�อสังัคมออนไลน์ 
โฆษณาอาหาร วัยัรุ่่�น และการเลืือกอาหาร ผลการศึกึษา พบว่า มีกีารค้นพบคือื การใช้้คนดังั และผู้้�มีอิทิธิพิล และ
การโปรโมทผลิิตภััณฑ์์ ผ่่านสื่่�อสัังคมออนไลน์์ที่่�ส่่งผลต่่อการตััดสิินใจซื้้�อสิินค้้าได้้ ซึ่่�งเป็็นไปในทิิศทางเดีียวกัับ 
Holmberg, Chaplin, Hillman, and Berg, (2018) ได้้นำเสนอประเด็็นการนำเสนอ หรืือโพสต์์อาหารผ่่าน
สื่่�อสัังคมออนไลน์์ว่่า อาหารจึึงถููกนำเสนอในรููปแบบต่่าง ๆ  ในเครืือข่่ายออนไลน์์โดยมองว่่าเป็็นส่่วนหนึ่่�งของ
วิิถีีชีีวิิตที่่�ต้้องการนำเสนอรููปภาพ หรืือข้้อความซึ่่�งรููปภาพ และข้้อความที่่�แชร์์ผ่่านสื่่�อสัังคมออนไลน์์ที่่�เป็็นอีีก
ช่อ่งทางหนึ่่�งในการสร้า้งรายได้จ้ากการรับัส่ง่ข้อ้มูลูทางอินิเทอร์เ์น็ต็ที่่�มีตี้น้ทุนุต่่ำแต่ม่ีปีระสิทิธิภิาพสูงู จากการ
วิจิัยั พบว่า แพลตฟอร์์มสื่่�อสังัคมออนไลน์ ในแง่่ของการตลาดอีีคอมเมิร์ิ์ซของแบรนด์์สินิค้้าเกษตรประสบความ
สำเร็็จอย่่างมาก (Liao, Zhang, Wang, & Qi, 2021) ซึ่่�งเป็็นไปในทิิศทางเดีียวกัับ การตลาดออนไลน์์ของ 
ผลไม้้สดในประเทศจีนที่่�สื่่�อสารกับกลุ่่�มลููกค้้าผ่่านการนำเสนอเนื้้�อหาข้อ้ความที่่�กลุ่่�มผู้้�บริโภคตระหนััก และให้้
ความสำคััญ เช่่น ข้้อมูลูด้านคุุณภาพ ความปลอดภัยัของเกษตรกร และผู้้�บริโิภคให้้ความสนใจต่่อความปลอดภััยของ
อาหาร เพื่่�อกระตุ้้�นการตลาดออนไลน์ของผลไม้้สดบนโซเชียีลมีเีดียี (Yang, Krishna, Paudel, & Wen, 2022) 
และสอดคล้้องกัับ Guo, Hao, Wang, & Liu, (2022) ได้้ศึึกษางานวิิจััยที่่�เกี่่�ยวข้้องความเต็็มใจของผู้้�บริิโภค 
ในการซื้้�อผลิิตภััณฑ์์ทางการเกษตรทางออนไลน์์ และปััจจััยที่่�มีีอิิทธิิพล ผลการศึึกษา พบว่่า ข้้อมููล หรืือเนื้้�อหา
ปััจจััยด้้านการตระหนัักรู้้�ด้านสุุขภาพ ข้้อมููลการรีวิิวของร้้านค้้า ข้้อมููลปัจจััยราคา ข้้อมููลปัจจััยความสะดวก 
และความคุ้้�นเคยในกระบวนการซื้้�อผลิติภัณัฑ์์ทางการเกษตร ออนไลน์ มีผีลกระทบการตัดัสินิใจซื้้�อ และบริโิภค
สิินค้้าเกษตร อีีกทั้้�งผลิิตภััณฑ์์ทางการเกษตรที่่�มีีลัักษณะเฉพาะที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับการซื้้�อสิินค้้าออนไลน์์ของลููกค้้า 
มีีอิิทธิิพล 5 ประการ ได้้แก่่ ความคาดหวัังก่่อนการซื้้�อ คุุณภาพของผลิตภััณฑ์์ ภาพลัักษณ์์ของแบรนด์์ 
แพลตฟอร์์ม e-Commerce และการกระจายโลจิิสติิกส์์ (Liu, & Kao, 2022) ที่่�ผ่่านการรัับรู้้�และการรัับข้้อมููล
ในสื่่�อรููปแบบต่่าง ๆ  ที่่�ประกอบด้้วย คุุณค่่าทางความรู้้�ความคิิด (Epistemic Value) คุุณค่่าทางอารมณ์์  
(Emotional Value) คุุณภาพของสัังคม (Social Value) และการคุณค่่าทางการศึึกษาสำหรัับเด็็ก  
(Educational Value for Children) ที่่�ส่่งผลต่อความพึึงพอใจ และการตัดสิินใจซื้้�อ ผ่่านกระบวนการที่่�มีี
ประสิิทธิิภาพและสกััดเพื่่�อกรององค์์ความรู้้�ที่่�มีีคุุณภาพมีีความเฉพาะเจาะจงตามบริิบทถ่่ายถอด เพื่่�อการใช้้
ประโยชน์์เชิิงพาณิิชย์์ การใช้้ประโยชน์์เชิิงชุุมชน/สัังคม อีีกทั้้�งสามารถขยายการใช้้ประโยชน์์ไปในเชิิงวิิชาการ 
(สำนัักงานคณะกรรมการวิิจััยแห่่งชาติิ, 2562) 

ดัังนั้้�น จากการศึึกษาแนวคิิด ทฤษฎีี และงานวิิจััยที่่�เกี่่�ยวข้้อง แสดงให้้เห็็นว่่าการวิิจััยด้้านตลาดด้้วย
เนื้้�อหามีอีิทิธิพิลต่อ่กลุ่่�มผู้้�บริโภค โดยพััฒนาแผนการตลาดด้ว้ยเนื้้�อหาตามแนวคิดิและกิจิกรรม เพื่่�อดึงึดูดูลูกูค้า้
เป้า้หมาย สร้า้งกรณีศีึกึษาสำหรับัผลิติภัณัฑ์ ์หรือืบริการ เมื่่�อมีคีนกำลังัหาข้อ้มูลูว่าจะซื้้�ออะไร และปิดิการขาย 
ผ่่านเนื้้�อหาที่่�มีีคุุณภาพเป็็นส่่วนหนึ่่�งของพื้้�นฐานการตลาดในทุุกรููปแบบ เมื่่�อเนื้้�อหามีีคุุณภาพสููงขึ้้�นเท่่าใด 
เนื้้�อหาก็็จะยิ่่�งมีีคุุณค่่า หรืือมีีผบต่่อกลุ่่�มลููกค้้าที่่�มากขึ้้�น ด้้วยการเกิิดขึ้้�นของโซเชีียลคอมเมิิร์์ซที่่�ขัับเคลื่่�อนด้้วย
เนื้้�อหา การออกแบบเนื้้�อหาทางการตลาดที่่�กระตุ้้�นพฤติิกรรมการซื้้�อของผู้้�บริิโภคได้้ดีีขึ้้�น โดย Wang, Xu, 
Hou, & Zhu (2022) ได้้นำเสนอผลการวิจัิัยที่่�ชี้้�ให้้เห็น็ว่่า เนื้้�อหาใช้้ภาษาอย่่างมีีกลยุทธ์์ และผ่่านการออกแบบ
ด้้านเนื้้�อหาทางการตลาดสามารถช่วยส่่งเสริิมพฤติิกรรมการซื้้�อของผู้้�บริโภคในการค้้าทางสัังคมที่่�เกิิดขึ้้�นใหม่่
ผ่า่นการกำหนดแนวคิดเกี่่�ยวกับคุณลักัษณะทางภาษาในแง่่ของการใช้ค้ำ การพัฒนาเหตุุผลหรืือตรรกะภายใน
เนื้้�อหา และการเรีียบเรีียงภาษาระหว่่างเนื้้�อหา และระดัับคำพููดของการนำเสนอ ซึ่่�งก่่อให้้เกิิดแนวโน้้มที่่�จะมีี



 

 

ความรู้ที่มีคุณภาพมีความเฉพาะเจาะจงตามบริบทถ่ายถอดเพื่อการใช้ประโยชน์เชิงพาณิชย์  การใช้ประโยชน์เชิง
ชุมชน/สังคม อีกทั้งสามารถขยายการใช้ประโยชน์ไปในเชิงวิชาการ (ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ, 2562)  

ดังนั้นจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง แสดงให้เห็นว่าการวิจัยด้านตลาดด้วยเนื้อหา
มีอิทธิพลต่อกลุ่มผู้บริโภค โดยพัฒนาแผนการตลาดด้วยเนื้อหาตามแนวคิดและกิจกรรม เพื่อดึงดูดลูกค้าเป้าหมาย 
สร้างกรณีศึกษาส าหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการ เมื่อมีคนก าลังหาข้อมูลว่าจะซื้ออะไร และปิดการขาย ผ่าน เนื้อหาท่ีมี
คุณภาพเป็นส่วนหนึ่งของพื้นฐานการตลาดในทุกรูปแบบ เมื่อเนื้อหามีคุณภาพสูงขึ้นเท่าใด เนื้อหาก็จะยิ่งมีคุณค่า
หรือมีผบต่อกลุ่มลูกค้าที่มากขึ้น ด้วยการเกิดข้ึนของโซเชียลคอมเมิร์ซที่ขับเคลื่อนด้วยเนื้อหา การออกแบบเนื้อหา
ทางการตลาดที่กระตุ้นพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคได้ดีขึ้น  โดย Wang, Xu, Hou, & Zhu (2022) ได้น าเสนอ
ผลการวิจัยที่ช้ีให้เห็นว่า เนื้อหาใช้ภาษาอย่างมีกลยุทธ์และผ่านการออกแบบด้านเนื้อหาทางการตลาดสามารถช่วย
ส่งเสริมพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคในการค้าทางสังคมที่เกิดขึ้นใหม่ผ่านการก าหนดแนวคิดเกี่ยวกับคุณลักษณะ
ทางภาษาในแง่ของการใช้ค า การพัฒนาเหตุผลหรือตรรกะภายในเนื้อหา และการเรียบเรียงภาษาระหว่างเนื้อหา
และระดับค าพูดของการน าเสนอ ซึ่งก่อให้เกิดแนวโน้มท่ีจะมีส่วนร่วมต่อการด าเนินธุรกิจ ที่อาจจะพัฒนาแนวโน้ม
การพัฒนาความไว้วางใจในแบรนด์ของลูกค้า ซึ่งถือเป็นองค์ประกอบหนึ่งที่มีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและการสร้าง
มูลค่าเพิ่มของธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกล้วยได้ในอนาคต ซึ่งสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์ทางการเกษตรผ่าน
กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีความเหมาะสมและเฉพาะตัวของกลุ่มธุรกิจ ผ่านการพัฒนาต้นแบบภายใต้การประสาน
แนวคิดของการตลาดดิจิทัลเพื่อให้ได้มาซึ่งต้นแบบการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มทีม่ี
ความเหมาะสมและเห็นไปได้ท่ีสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในกลุ่มธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกล้วย จากผลการทบทวน
วรรณกรรมสามารถสรุปได้ตามกรอบแนวคิดการวิจัย ดังภาพท่ี 1 
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ส่่วนร่่วมต่่อการดำเนิินธุุรกิิจ ที่่�อาจจะพััฒนาแนวโน้้มการพััฒนาความไว้้วางใจในแบรนด์์ของลููกค้้า ซึ่่�งถืือเป็็น
องค์์ประกอบหนึ่่�งที่่�มีีต่่อการตัดสิินใจซื้้�อสิินค้้า และการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิตภััณฑ์์จากกล้้วยได้้ใน
อนาคต ซ่ึ่�งสามารถสร้า้งมูลูค่า่เพิ่่�มให้้กับัผลิติภัณัฑ์ท์างการเกษตรผ่า่นกลยุทุธ์ท์างการตลาดที่่�มีคีวามเหมาะสม
และเฉพาะตััวของกลุ่่�มธุุรกิิจ ผ่่านการพััฒนาต้้นแบบภายใต้้การประสานแนวคิิดของการตลาดดิิจิิทััลเพื่่�อให้้ได้้
มาซึ่่�งต้น้แบบการพัฒันากลยุทุธ์ก์ารตลาดด้ว้ยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้า้งมูลูค่า่เพิ่่�มที่่�มีคีวามเหมาะสมและเห็น็ไปได้ท้ี่่�
สามารถนำไปประยุกุต์ใ์ช้ใ้นกลุ่่�มธุรุกิจิผลิติภัณัฑ์จ์ากกล้ว้ย จากผลการทบทวนวรรณกรรมสามารถสรุปุได้ต้าม
กรอบแนวคิิดการวิิจััย ดัังภาพที่่� 1

กรอบแนวคิิด

ภาพที่่� 1 กรอบแนวคิิดในการวิิจััย

ระเบีียบวิิธีีวิิจััย

การศึึกษาต้้นแบบการพััฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์
จากกล้้วย มีีขั้้�นตอนการศึึกษาดัังต่่อไปนี้้�

1)	ขั้้�นตอนการทบทวนวรรณกรรม ศึึกษาจากแหล่ง่ข้อ้มูลูทุตุิยิภูมูิ ิ(Secondary Data) ข้อ้มูลูที่่�เกี่่�ยวข้อ้ง
กัับการศึึกษาบริิบทหน่่วยงานโดยใช้้ห่่วงโซ่่คุุณค่่า (Porter’s Value Chain Model) การวิิเคราะห์์ภายนอก
และภายใน SWOT Analysis ในกลุ่่�มธุรุกิจิผลิติภัณัฑ์์จากกล้้วย เพื่่�อให้ท้ราบถึงสินิค้า้และบริกิาร กระบวนการ
ผลิิตทั้้�งในส่่วนของต้้นทุุน ราคาขาย และแนวคิิดทฤษฎีีรวมถึึงงานวิิจััยที่่�เกี่่�ยวข้้อง โดยการทบทวนวรรณกรรม 
(Literature Study) การสััมภาษณ์์ (Interview) เพื่่�อให้้ทราบถึึงองค์์ประกอบทั้้�งหมดของการดำเนิินกิิจการ 
วิิถีีชุุมชน อััตลัักษณ์์ และวััฒนธรรม เพื่่�อนำมาสู่่�ต้้นแบบต่่อไป

2)	ขั้้�นตอนการพััฒนาต้้นแบบ การพััฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�ม ดำเนิิน
การพััฒนา แนวทางขั้้�นตอนและวิิธีีการ การทดลอง และกิิจกรรมหลัักและกิิจกรรมสนัับสนุุน และการติิดตาม
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ผลตามกระบวนการวิิจััยที่่�ประยุุกต์์ตามหลัักทฤษฎีีวงจรการพัฒนาระบบ (System Development Life 
Cycle: SDLC) (Pendharkara, Rodgerb, & Subramanian, 2008) ประกอบด้วย 1) การพัฒนา  
(Development Phase) 2) การทดลอง (Experimental Phase) 3) การพััฒนาแผนการตลาด (Marketing 
Plan Development Phase) และ 4) การถ่่ายทอดความรู้้� (Knowledge Transfer Phase) โดยการกำหนด
เป้า้หมาย และรูปูแบบของการดำเนินิกิจิกรรม วิธิีกีารสื่่�อสาร การพัฒันาวิธิี ีการรวมกลยุทุธ์ก์ารทำงานร่ว่มกันั 
และการประเมิินประสิิทธิิภาพของการตลาดกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย โดยการพัฒนามุ่่�งเน้้นที่่�กลยุทธ์์การตลาด 
เชิงิเนื้้�อหา (Content Marketing) สำหรับัวางกลยุทุธ์ใ์นการทำคอนเทนต์ ์ไม่ว่่า่จะเป็น็การวางแผน การพัฒันา 
และการส่งสาร รวมไปถึงึการวัดัผลต่าง ๆ  จากการทำคอนเทนต์์ทุกุประเภทตัวัหนังัสือื วิดิีโีอ กราฟิิก เสีียง ฯลฯ 
เพื่่�อกระตุ่่�นการรับรู้้�ของคุุณค่่า หรืือการตัดสิินใจซื้้�อของกลุ่่�มเป้้าหมาย เพื่่�อให้้ได้้มาซึ่่�งแผนการตลาด 
เชิงิเนื้้�อหา (Content Marketing Plan) ที่่�มีคีวามเหมาะสม และเฉพาะตัวัของการทำการตลาดในกลุ่่�มผลิติภัณัฑ์์
จากกล้้วย จากนั้้�นนำแผนฯ ที่่�ได้้ไปตรวจสอบความถููกต้อ้งโดยวิธีิีการสนทนากลุ่่�ม (Focus Group Discussion) 
เพื่่�อเป็็นการระดมความคิิดเห็็นของผู้้�เชี่่�ยวชาญเพื่่�อนำความเห็็นที่่�ได้้มาปรัับปรุุงแก้้ไขแผนฯ ในขั้้�นตอนแรก 
ก่่อนเข้้าสู่่�กระบวนการการทดลองในขั้้�นตอนถััดไป

3)	ขั้้�นตอนการพััฒนาเครื่่�องมืือ นำข้้อมููลที่่�ได้้จากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิิจััยที่่�เกี่่�ยวข้้องมา
พััฒนาประเมิินผลความเหมาสมและความเป็็นไปได้้ของกระบวนการพััฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อ
การสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจ ตามหลัักการประเมิินงานวิิจััย (Evaluation of Research) (บุุญชม ศรีีสะอาด, 
2546) ที่่�ประสานแนวคิดความหลากหลาย หรืือการประเมิินพหุุแนวคิด (Multiple Evaluation Approaches) 
ตามหลักัการประเมิินความแตกต่่าง เพื่่�อออกแบบแนวทางการประเมินิโครงการ หรือืกิจิกรรมที่่�มีคีวามเหมาะสม 
และแนวทางที่่�จะเป็็นไปได้้ (Bledsoe & Graham, 2005) ในรููปแบบ Likert Scale 5 ระดัับ เมื่่�อได้้เครื่่�องมืือ
นำข้้อมููลที่่�ได้้มาทดสอบค่าความเที่่�ยงตรงของแบบสอบถาม (IOC) โดยกลุ่่�มผู้้�เชี่่�ยวชาญที่่�ครอบคลุุมบริบทที่่�
ศึึกษาจำนวน 5 ท่่าน โดยมีีประสบการณ์์ หรืือความเชี่่�ยวชาญเฉพาะในเรื่่�องที่่�เกี่่�ยวข้้องอย่่างน้้อย 7 ปีี

4)	ขั้้�นตอนการเก็็บรวบรวมข้้อมููล นำเครื่่�องมืือที่่�ได้้ไปเก็็บข้้อมููลโดยการประเมิินความเหมาะสม 
และความเป็็นไปได้้ ของต้้นแบบการพััฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจ
ผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย กัับผู้้�เชี่่�ยวชาญ นัักวิิชาการ และภาคเอกชนที่่�มีีประสบการณ์์ในบริิบทที่่�ศึึกษา ด้้วยการ
สุ่่�มตััวอย่่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ด้้วยวิิธีีการกำหนดคุุณสมบััติิผู้้�ให้้ความคิิดเห็็นที่่�มีีระดัับ 
การศึึกษาระดัับปริิญญาโทขึ้้�นไป มีีประสบการณ์์ด้้านการวิิจััย และความเชี่่�ยวชาญในบริิบทอย่่างน้้อย 7 ปีี 
จำนวน 21 ท่่าน เพื่่�อขอความเห็็นผ่่านแบบประเมิินทั้้�งรููปแบบกระดาษและออนไลน์์

5)	ขั้้�นตอนการวิิเคราะห์์ข้้อมููล นำข้้อมููลที่่�ได้้เข้้าสู่่�กระบวนการการวิิเคราะห์์ผลทางสถิิติิโดยใช้้สถิิติิ
พรรณนา หรืือบรรยายลัักษณะของการประเมิินความเหมาะสม และความเป็็นไปได้้ ของการศึึกษาต้้นแบบ
การพัฒนากลยุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิตภััณฑ์์จากกล้้วย เพื่่�อนำมาสู่่� 
การเปรียีบเทียีบผลการศึึกษาต่่อไป ผ่่านการวิเิคราะห์์ผลทางสถิิติพิรรณนา ประกอบด้วย ค่่าเฉลี่่�ย (Mean) และ
ส่่วนเบี่่�ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ด้้วยโปรแกรมวิเิคราะห์์ผลทางสถิิติ ิIBM SPSS Statistics Base

6)	ขั้้�นตอนการเสนอแนะแนวทาง นำข้้อมููลที่่�ได้้ร่่วมสรุุปและอภิิปรายผลการศึึกษาผ่่านการสััมภาษณ์์
เชิิงลึึก (In-depth Interview) กัับผู้้�มีีส่่วนได้้ส่่วนเสีียที่่�สามารถสะท้้อนข้้อคิิดเห็็นในเรื่่�องที่่�ศึึกษา ด้้วยการสุ่่�ม
ตััวอย่่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการกำหนดคุุณสมบััติิผู้้�ที่่�เกี่่�ยวข้้องประกอบด้้วยอาจารย์์



 

 

การศึกษาต่อไป ผ่านการวิเคราะห์ผลทางสถิติพรรณนา ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ด้วยโปรแกรมวิเคราะห์ผลทางสถิติ IBM SPSS Statistics Base 

6) ขั้นตอนการเสนอแนะแนวทาง น าข้อมูลที่ได้ร่วมสรุปและอภิปรายผลการศึกษาผ่านการสัมภาษณ์ 
เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่สามารถสะท้อนข้อคิดเห็นในเรื่องที่ศึกษา ด้วยการสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการก าหนดคุณสมบัติผู้ที่เกี่ยวข้องประกอบด้วยอาจารย์และนักวิชาการ
ด้านการตลาด ด้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ด้านการเกษตร ด้านเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 
และด้านการพัฒนาชุมชน ที่มีการศึกษาระดับปริญญาเอกขึ้นไป และมีประสบการณ์ที่บริบทท่ีเกี่ยวข้องอย่างน้อย 7 
ปี จ านวนท้ังสิ้น 6 ท่าน พร้อมบุคลากรภาคเอกชนท่ีประกอบธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจผลิตภัณฑท์างการเกษตรทีอ่ยู่
ทั้งต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ าครบท้ังห่วงโซ่อุปทาน (Supply Chain) จ านวน 3 ท่าน 

7) เพื่อน ามาเสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่ม และน า
ผลที่ได้มาปรับปรุงกระบวนการของต้นแบบเพื่อให้เกิดความสมบูรณ์ในทุกด้าน จากนั้นน าเสนอต้นแบบ วิธีการ
ขั้นตอน และแนวทางการศึกษาและวิจัยภายใต้บริบทธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกล้วย 
 
ผลการศึกษา 

ผลการพัฒนาและสร้างต้นแบบการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์จากกล้วย ตามแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดตามกระบวนการของ McCarthy (1995); Kotler 
(1997) โดยมีขั้นตอนการพัฒนาตามขั้นตอนดังนี้ 1) การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด และ2) การออบแบบกลยุทธ์
ทางการตลาด จากนั้นน ามาสู่กระบวนการสร้างต้นแบบการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้าง
มูลค่าเพิ่มของธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกล้วย ตามกรอบการพัฒนาตามหลักทฤษฎีวงจรการพัฒนาระบบ (System 
Development Life Cycle: SDLC) (Pendharkara, Rodgerb, & Subramanian, 2008) สามารถแบ่งได้เป็น 5 
ขั้นตอนที่มุ่งเน้นการพัฒนาให้เกิดความเหมาะสมและเป็นไปได้ให้มากที่สุดทั้งในด้านแผนการด าเนินงาน วิธีการ
สื่อสาร เนื้อหา เครื่องมือที่ใช้ และการถ่ายโอนองค์ความรู้สู่ชุมชน เพื่อให้สร้างความได้เปรียบในการแข่งขันใน
อนาคต สามารถประยุกต์เป็นแนวทางกลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจผลิตภัณฑ์จาก
กล้วย ได้ดังนี้  

 

 
ภาพที่ 2 กระบวนการต้นแบบ 

 
ผลการศึกษาต้นแบบการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจผลิตภัณฑ์

จากกล้วย เพื่อประเมินผลความเหมาสมและความเป็นไปได้ที่เกิดขึ้นจากลุ่มผู้เชี่ยวชาญในบริบทงานวิจัย ซึ่งจากผล
การประเมิน พบว่า อันดับแรกคือ ปัจจัยมิติด้านคุณภาพ มีความเหมาะสมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.30,  
S.D. = .779) และความเป็นไปได้ อยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.18, S.D. = .864) รองลงมาคือ ปัจจัยมิติด้านคุณค่า  
มีความเหมาสมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.19, S.D. = 8.23) และความเป็นไปได้ อยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.21,  
S.D. = .858) และสุดท้ายคือ ปัจจัยมิติด้านเนื้อหา มีความเหมาสมอยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.13, S.D. = .987) และ
ความเป็นไปได้ อยู่ในระดับมาก (X̅ = 4.07, S.D. = .890) ตามล าดับ โดยมีรายละเอียดดังตารางที่ 1 
  

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยสวนดุสิต104

และนัักวิิชาการด้านการตลาด ด้้านเทคโนโลยีสารสนเทศ ด้้านการพัฒนาผลิตภััณฑ์์ ด้้านการเกษตร ด้้าน
เทคโนโลยีคีหกรรมศาสตร์ ์และด้า้นการพัฒันาชุมุชน ที่่�มีกีารศึกึษาระดับัปริญิญาเอกขึ้้�นไป และมีปีระสบการณ์์
ที่่�บริิบทที่่�เกี่่�ยวข้้องอย่่างน้้อย 7 ปีี จำนวนทั้้�งสิ้้�น 6 ท่่าน พร้้อมบุุคลากรภาคเอกชนที่่�ประกอบธุุรกิิจที่่�เกี่่�ยวข้้อง
กับัธุรกิจผลิตภัณัฑ์์ทางการเกษตรที่่�อยู่่�ทั้้�งต้้นน้้ำ กลางน้้ำ และปลายน้้ำครบทั้้�งห่่วงโซ่อุ่ปุทาน (Supply Chain) 
จำนวน 3 ท่่าน

7)	 เพื่่�อนำมาเสนอแนะแนวทางการพััฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�ม และ 
นำผลที่่�ได้้มาปรัับปรุุงกระบวนการของต้้นแบบเพื่่�อให้้เกิิดความสมบููรณ์ในทุุกด้้าน จากนั้้�นนำเสนอต้้นแบบ  
วิิธีีการขั้้�นตอน และแนวทางการศึึกษาและวิิจััยภายใต้้บริิบทธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย

ผลการศึึกษา

ผลการพัฒนา และสร้้างต้้นแบบการพัฒนากลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของ
ธุรุกิจิผลิติภัณัฑ์จ์ากกล้ว้ย ตามแนวทางการพัฒันากลยุทุธ์ก์ารตลาดตามกระบวนการของ McCarthy (1995); 
Kotler (1997) โดยมีีขั้้�นตอนการพััฒนาตามขั้้�นตอนดัังนี้้� 1) การวิิเคราะห์์โอกาสทางการตลาด และ 2) การ 
ออบแบบกลยุุทธ์์ทางการตลาด จากนั้้�นนำมาสู่่�กระบวนการสร้้างต้้นแบบการพััฒนากลยุุทธ์์การตลาด 
ด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย ตามกรอบการพััฒนาตามหลัักทฤษฎีีวงจร
การพััฒนาระบบ (System Development Life Cycle: SDLC) (Pendharkara, Rodgerb, &  
Subramanian, 2008) สามารถแบ่่งได้้เป็็น 5 ขั้้�นตอนที่่�มุ่่�งเน้้นการพััฒนาให้้เกิิดความเหมาะสมและเป็็นไปได้้
ให้้มากที่่�สุุดทั้้�งในด้้านแผนการดำเนิินงาน วิิธีีการสื่่�อสาร เนื้้�อหา เครื่่�องมืือที่่�ใช้้ และการถ่่ายโอนองค์์ความรู้้� 
สู่่�ชุุมชน เพื่่�อให้้สร้้างความได้้เปรีียบในการแข่่งขัันในอนาคต สามารถประยุุกต์์เป็็นแนวทางกลยุทธ์์การตลาด
ด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย ได้้ดัังนี้้� 

 

ภาพที่่� 2 กระบวนการต้้นแบบ

ผลการศึกึษาต้้นแบบการพัฒนากลยุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิตภัณัฑ์์
จากกล้้วย เพื่่�อประเมิินผลความเหมาสมและความเป็็นไปได้้ที่่�เกิิดขึ้้�นจากลุ่่�มผู้้�เชี่่�ยวชาญในบริบทงานวิิจััย  
ซึ่่�งจากผลการประเมิิน พบว่่า อัันดัับแรกคืือ ปััจจััยมิิติิด้้านคุุณภาพ มีีความเหมาะสมอยู่่�ในระดัับมากที่่�สุุด  
(X̅̅ = 4.30, S.D. = .779) และความเป็็นไปได้้ อยู่่�ในระดัับมาก (X̅̅ = 4.18, S.D. = .864) รองลงมาคืือ  
ปัจัจััยมิิติดิ้า้นคุุณค่่า มีคีวามเหมาสมอยู่่�ในระดัับมาก (X̅̅ = 4.19, S.D. = 8.23) และความเป็็นไปได้้ อยู่่�ในระดัับ
มากที่่�สุุด (X̅̅ = 4.21, S.D. = .858) และสุุดท้้ายคืือ ปััจจััยมิิติิด้้านเนื้้�อหา มีีความเหมาสมอยู่่�ในระดัับมาก 
(X̅̅ = 4.13, S.D. = .987) และความเป็็นไปได้้ อยู่่�ในระดัับมาก (X̅̅ = 4.07, S.D. = .890) ตามลำดัับ โดยมีี 
รายละเอีียดดัังตารางที่่� 1
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อภิิปรายผล

การประเมิินความเหมาะสมและความเป็็นไปได้้การศึึกษาต้้นแบบการพัฒนากลยุทธ์์การตลาดด้้วย
เนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย จากนั้้�นผลที่่�ได้้ไปเก็็บข้้อมููลกัับกลุ่่�มตััวอย่่างจาก
นั้้�นนำข้้อมููลที่่�ได้้เข้้าสู่่�การวิิเคราะห์์ทางสถิิติิ ที่่�สะท้้อนให้้เห็็นถึึงปััจจััยมิิติิด้้านคุุณภาพ มีีความเหมาะสมอยู่่�ใน
ระดัับมากที่่�สุุด และความเป็็นไปได้้ อยู่่�ในระดัับมาก อีีกทั้้�งปััจจััยมิิติิด้้านคุุณค่่า มีีความเหมาสมอยู่่�ในระดัับ
มาก และความเป็น็ไปได้ ้อยู่่�ในระดับัมากที่่�สุดุ และสุดุท้า้ยคือื ปัจัจัยัมิติิดิ้า้นเนื้้�อหา มีคีวามเหมาสมอยู่่�ในระดับั
มาก และความเป็็นไปได้้ อยู่่�ในระดัับมากซ่ึ่�งมีีความสอดคล้้องและเป็น็ไปในทิิศทางเดีียวกับงานวิจัิัยที่่�เกี่่�ยวข้อ้ง

ตารางที่่� 1 ผลการประเมิินความเหมาะสมและความเป็็นไป



 

 

Kao, 2022; พรสวัสดิ์ มงคลชัยอรัญญา และธัมมะทินนา ศรีสุพรรณ, 2564) และ 5) กระบวนการถ่ายทอดความรู้ 
(ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาติ, 2562)  จากนั้นข้อมูลที่ได้ร่วมอภิปรายผลผ่านการการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-
depth interview) กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย พร้อมงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องน ามาสรุปและร่วมอภิปรายผลเพื่อสอบทานและ
สะท้อนถึงต้นแบบกลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกล้วยที่มีค วาม
เหมาะสมและน าไปเป็นต้นแบบส าหรับการวิจัย จากนั้นน าผลที่ได้เข้าสู่กระบวนการสรุปและอภิปรายผลการศึกษา
มาสอบทานผลการวิจัยกับผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่สามารถสะท้อนข้อคิดเห็นในเรื่องที่ศึกษาและน ามาปรับปรุง
กระบวนการและข้ันตอนให้มีความเหมาะสมของการตลาดเชิงเน้ือหาของผลิตภัณฑ์ด้านการเกษตร ที่สามารถ
อธิบายและเสนอแนะแนวทางการด าเนินการวิจัยในอนาคต ดังแผนภาพที่ 3  

 
แผนภาพที่ 3 ต้นแบบการพัฒนากลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลคา่เพิ่มของธุรกิจผลิตภณัฑ์จากกล้วย

ส าหรับการวิจัยด้านการตลาดดิจทิัล 

เสนอแนะแนวทางต้นแบบกลยุทธ์การตลาดด้วยเนื้อหาเพื่อการสร้างมูลค่าเพิม่ของธุรกิจผลิตภณัฑจ์าก
กล้วย ส าหรับการวิจยัด้านการตลาดดิจิทัล 

1) กระบวนการทบทวนวรรณกรรม (Literature Review Phase) ศึกษาจากแหล่งข้อมูลทุติยภูมิ  
(secondary data) ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการศึกษาบริบทหน่วยงานโดยใช้ห่วงโซ่คุณค่า (Porter’s Value Chain 
Model) การวิเคราะห์ภายนอกและภายใน SWOT Analysis ในการด าเนินงานในบริบทที่เกี่ยวข้องเพื่อให้ทราบถึง
สินค้าและบริการ กระบวนการผลิตทั้งในส่วนของต้นทุน ราคาขาย และแนวคิดทฤษฎีรวมถึงงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง โดย
การทบทวนวรรณกรรม (Literature Study) การสัมภาษณ์ (Interview) เพื่อให้ทราบถึงองค์ประกอบทั้งหมดของ
การด าเนินกิจการ วิถีชุมชน อัตลักษณ์ และวัฒนธรรม เพื่อน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษามาสู่ขั้นตอนการวิจัยใน
กระบวนการต่อไป  

2) กระบวนการพัฒนาขั้นตอนวิธี (Development Phase) อันเป็นขั้นตอนการพัฒนาแผนการตลาดของ
ธุรกิจผลิตภัณฑ์จากกล้วย เพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่สินค้าผ่านหลักการท าแผนการตลาดประกอบด้วย การก าหนด
เป้าหมายของกิจกรรม วิธีการสื่อสาร การพัฒนาวิธี การรวมกลยุทธ์การท างานร่วมกัน และการประเมิน
ประสิทธิภาพของการตลาดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งสอดคล้องกับ Kucharczuk. Oliver, & Dowdell (2022)  โดย
การพัฒนามุ่งเน้นท่ีกลยุทธ์การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) ส าหรับวางกลยุทธ์ในการท าคอนเทนต์ ไม่ว่า
จะเป็นการวางแผน การพัฒนา และการส่งสาร รวมไปถึงการวัดผลต่าง ๆ จากการท าคอนเทนต์ทุกประเภท
ตัวหนังสือ วิดีโอ กราฟิก เสียง ฯลฯ เพื่อกระตุ้นการรับรู้ของคุณค่า หรือการตัดสินใจซื้อของกลุ่มเป้าหมาย และ
เป็นไปในทิศทางเดียวกับ Holmberg, Chaplin, Hillman, and Berg, (2016) เพื่อให้ได้มาซึ่งแผนการตลาดเชิง
เนื้อหา (Content Marketing Plan) ที่มีความเหมาะสมและเฉพาะตัวของการท าการตลาดในกลุ่มผลิตภัณฑ์จาก
กล้วย จากนั้นน าแผนฯ ที่ได้ไปตรวจสอบความถูกต้องโดยวิธีการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) เพื่อเป็น

แผนภาพที่่� 3	ต้นแบบการพัฒนากลยุทธ์ก์ารตลาดด้ว้ยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้า้งมูลูค่า่เพิ่่�มของธุรุกิจิผลิติภัณัฑ์จ์าก 
	 กล้้วยสำหรัับการวิิจััยด้้านการตลาดดิิจิิทััล
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ซึ่่�งสามารถสะท้อ้นกระบวนการของตันัแบบที่่�ได้พั้ัฒนาขึ้้�น 5 ขั้้�นตอนกับังานวิจิัยัที่่�ได้ศ้ึกึษา ดังันี้้� 1) กระบวนการ
ทบทวนวรรณกรรม 2) กระบวนการพััฒนาขั้้�นตอนวิิธีี (Kotler, and Keller, 2012; Wang, Xu, Hou, & Zhu, 
2022; Huang, 2022) 3) กระบวนการทดลอง (Huang, 2022; Kucharczuk. Oliver, & Dowdell, 2022; 
Holmberg, Chaplin, Hillman, and Berg, 2018; Liu, & Kao, 2022) 4) กระบวนการพััฒนาแผนการตลาด 
(Kotler, and Keller, 2012; Liao, Zhang, Wang, & Qi, 2021; Yang, Krishna, Paudel, & Wen, 2022; 
Guo, Hao, Wang, & Liu, 2022; Liu, & Kao, 2022; พรสวััสดิ์์� มงคลชััยอรััญญา และธััมมะทิินนา ศรีีสุุพรรณ, 
2564) และ 5) กระบวนการถ่่ายทอดความรู้้� (สำนัักงานคณะกรรมการวิิจััยแห่่งชาติิ, 2562) จากนั้้�นข้้อมููลที่่�
ได้้ร่่วมอภิิปรายผลผ่่านการการสััมภาษณ์์เชิิงลึึก (In-depth Interview) กัับผู้้�มีีส่่วนได้้ส่่วนเสีีย พร้้อมงานวิิจััย
ที่่�เกี่่�ยวข้้องนำมาสรุุป และร่่วมอภิิปรายผลเพื่่�อสอบทานและสะท้้อนถึึงต้้นแบบกลยุุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา
เพื่่�อการสร้า้งมูลูค่าเพิ่่�มของธุรุกิจผลิตภัณัฑ์จ์ากกล้ว้ยที่่�มีคีวามเหมาะสม และนำไปเป็น็ต้น้แบบสำหรับัการวิจิัยั 
จากนั้้�นนำผลที่่�ได้้เข้้าสู่่�กระบวนการสรุุป และอภิิปรายผลการศึึกษามาสอบทานผลการวิิจััยกัับผู้้�มีีส่่วนได้้ 
ส่่วนเสีียที่่�สามารถสะท้้อนข้้อคิิดเห็็นในเรื่่�องที่่�ศึึกษา และนำมาปรัับปรุุงกระบวนการ และขั้้�นตอนให้้มีี 
ความเหมาะสมของการตลาดเชิิงเนื้้�อหาของผลิิตภััณฑ์์ด้้านการเกษตร ที่่�สามารถอธิิบายและเสนอแนะแนว
ทางการดำเนิินการวิิจััยในอนาคต ดัังแผนภาพที่่� 3 

เสนอแนะแนวทางต้้นแบบกลยุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิตภััณฑ์์ 
จากกล้้วย สำหรัับการวิิจััยด้้านการตลาดดิิจิิทััล

1)	กระบวนการทบทวนวรรณกรรม (Literature Review Phase) ศึึกษาจากแหล่่งข้้อมููลทุติิยภููมิิ 
(Secondary Data) ข้้อมููลที่่�เกี่่�ยวข้้องกัับการศึึกษาบริิบทหน่่วยงานโดยใช้้ห่่วงโซ่่คุุณค่่า (Porter’s Value 
Chain Model) การวิิเคราะห์์ภายนอกและภายใน SWOT Analysis ในการดำเนิินงานในบริิบทที่่�เกี่่�ยวข้้อง
เพื่่�อให้้ทราบถึึงสิินค้้าและบริิการ กระบวนการผลิิตทั้้�งในส่่วนของต้้นทุุน ราคาขาย และแนวคิิดทฤษฎีีรวมถึึง
งานวิจิัยัที่่�เกี่่�ยวข้อ้ง โดยการทบทวนวรรณกรรม (Literature Study) การสัมัภาษณ์ ์(Interview) เพื่่�อให้ท้ราบ
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ถึึงองค์์ประกอบทั้้�งหมดของการดำเนิินกิิจการ วิิถีีชุุมชน อััตลัักษณ์์ และวััฒนธรรม เพื่่�อนำข้้อมููลที่่�ได้้จาก 
การศึึกษามาสู่่�ขั้้�นตอนการวิิจััยในกระบวนการต่่อไป 

2)	กระบวนการพััฒนาขั้้�นตอนวิิธีี (Development Phase) อัันเป็็นขั้้�นตอนการพััฒนาแผนการตลาด
ของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย เพื่่�อสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มให้้แก่่สิินค้้าผ่่านหลัักการทำแผนการตลาดประกอบด้้วย  
การกำหนดเป้้าหมายของกิิจกรรม วิิธีีการสื่่�อสาร การพัฒนาวิธิี ีการรวมกลยุทธ์์การทำงานร่่วมกััน และการประเมิิน
ประสิิทธิิภาพของการตลาดกลุ่่�มลููกค้้าเป้้าหมาย ซึ่่�งสอดคล้้องกัับ Kucharczuk. Oliver, & Dowdell (2022) 
โดยการพััฒนามุ่่�งเน้้นที่่�กลยุุทธ์์การตลาดเชิิงเนื้้�อหา (Content Marketing) สำหรัับวางกลยุุทธ์์ในการทำ 
คอนเทนต์์ ไม่่ว่่าจะเป็็นการวางแผน การพััฒนา และการส่่งสาร รวมไปถึึงการวััดผลต่่าง ๆ จากการทำ 
คอนเทนต์์ทุุกประเภทตััวหนัังสืือ วิิดีีโอ กราฟิิก เสีียง ฯลฯ เพื่่�อกระตุ้้�นการรัับรู้้�ของคุุณค่่า หรืือการตััดสิินใจ
ซื้้�อของกลุ่่�มเป้้าหมาย และเป็็นไปในทิิศทางเดีียวกัับ Holmberg, Chaplin, Hillman, and Berg, (2016)  
เพื่่�อให้้ได้้มาซึ่่�งแผนการตลาดเชิิงเนื้้�อหา (Content Marketing Plan) ที่่�มีีความเหมาะสม และเฉพาะตััว 
ของการทำการตลาดในกลุ่่�มผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วย จากนั้้�นนำแผนฯ ที่่�ได้้ไปตรวจสอบความถููกต้้องโดยวิิธีี 
การสนทนากลุ่่�ม (Focus Group Discussion) เพื่่�อเป็็นการระดมความคิิดเห็็นของผู้้�เชี่่�ยวชาญ เพื่่�อนำ 
ความเห็็นที่่�ได้้มาปรัับปรุุงแก้้ไขแผนฯ ในขั้้�นตอนแรกก่่อนเข้้าสู่่�กระบวนการการทดลองในขั้้�นตอนถััดไป  
ซึ่่�งสอดคล้้องกัับ Guo, Hao, Wang, & Liu, (2022)

3)	กระบวนการทดลอง (Experimental Phase) หลัังจากได้้แผนการตลาด รวมถึึงขั้้�นตอน 
การดำเนิินงานทั้้�งหมดของการทดลองครั้้�งนี้้�นำไปทำลองกัับแพลตฟอร์์มออนไลน์์ต่่างๆ ที่่�ชุุมชนมีีและใช้้งาน
ทั้้�ง Facebook/Instagram/TikTok/YouTube/Line OA/SMS/e-Mail เป็็นต้้น ตามระยะเวลา 
การทดลองด้้านการตลาดที่่�เหมาะสม โดยสอดคล้้องกัับ Huang (2022); พรสวััสดิ์์� มงคลชััยอรััญญา และ 
ธััมมะทิินนา ศรีีสุุพรรณ (2564) อีีกทั้้�งสอดคล้้องกัับ Wang, Xu, Hou, & Zhu (2022) ทีีได้้ศึึกษาถึึงการวิิจััย
ด้า้นตลาดด้้วยเนื้้�อหามีีอิทิธิพิลต่อ่กลุ่่�มผู้้�บริโภค โดยพััฒนาแผนการตลาดด้้วยเนื้้�อหาตามแนวคิด และกิิจกรรม 
เพื่่�อดึึงดููดลููกค้้าเป้้าหมาย สร้้างกรณีีศึึกษาสำหรัับผลิิตภััณฑ์์หรืือบริิการ ด้้วยการเกิิดขึ้้�นของโซเชีียลคอมเมิิร์์ซ
ที่่�ขัับเคลื่่�อนด้้วยเนื้้�อหา การออกแบบเนื้้�อหาทางการตลาดที่่�กระตุ้้�นพฤติิกรรมการซื้้�อของผู้้�บริิโภคได้้ดีีขึ้้�น 
ซึ่่�งตรงกับักระบวนการทดลองที่่�ศึกึษาจากกลุ่่�มลูกูค้้า หรืือกลุ่่�มเป้้าหมาย โดยแบ่่งระยะการทดลองเป็็น 3 ส่่วนดัังนี้้�

	 3.1)	 การทดลองระยะที่่� 1 โดยดำเนิินการตามแผนการตลาด เพื่่�อทดลองการดำเนิินงานตามกิิจกรรม
และเนื้้�อหาผ่่านช่่องทางสื่่�อสัังคมออนไลน์์ โดยใช้้สััดส่่วนจำนวนร้้อยละ 30 จากระยะเวลาการทดลองทั้้�งหมด 
เพื่่�อนำข้้อจำกััดและจุุดบกพร่่องที่่�ได้้มาปรัับแก้้เพื่่�อความสมบููรณ์์

	 3.2)	 การทดลองระยะที่่� 2 นำแผนที่่�ได้้ปรัับปรุุงจากระยะที่่� 1 มาทดลองการดำเนิินงานตามกิิจกรรม
และเนื้้�อหาผ่่านช่่องทางสื่่�อสัังคมออนไลน์์ โดยใช้้สััดส่่วนจำนวนร้้อยละ 50 จากระยะเวลาการทดลองทั้้�งหมด 
โดยขั้้�นตอนนี้้�จะเป็็นการวััดผลการดำเนิินงานผ่่านการวิิเคราะห์์ข้้อมููลจากอารมณ์์ การรัับรู้้� หรืือการตััดสิินใจ
ซื้้�อของกลุ่่�มลููกค้้า เพื่่�อวััดจำนวนการรัับรู้้�ที่่�มีีผลกระทบ (Impact) การกล่่าวถึึงเนื้้�อหาที่่�เผยแพร่่ออกไป อััตรา
การตอบโต้้ หรืือยอดขายที่่�สููงขึ้้�น นำมาทดสอบและวััดผลผ่่านการวิิเคราะห์์สถิิติิค่่าเฉลี่่�ย (Mean) ส่่วนเบี่่�ยง
เบนมาตรฐาน (S.D.) และ T–test Independent เพื่่�อเปรีียบเทีียบระหว่่างก่่อนและหลัังการทดลอง

	 3.3)	 การทดลองระยะที่่� 3 นำข้้อมููลที่่�ได้้จากการทดลองระยะที่่� 2 มาปรัับปรุุงแผนการตลาดเชิิง
เนื้้�อหาเพื่่�อความสมบููรณ์์อย่่างรอบด้้านทั้้�งในมุุมมองของแผนฯ และมุุมมองของกลุ่่�มผู้้�รัับสารโดยทบทวนใหม่่
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ตั้้�งแต่่กระบวนการแรก จากนั้้�นเข้้าสู่่�กระบวนการทดลองการดำเนิินงานตามกิิจกรรมและเนื้้�อหา ผ่่านช่่องทาง
สื่่�อสัังคมออนไลน์์ โดยใช้้สััดส่่วนจำนวน ร้้อยละ 20 จากระยะเวลาการทดลองทั้้�งหมด

4)	กระบวนการพัฒนาแผนการตลาด (Marketing Plan Development Phase) นำผลพัฒนา 
กลยุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของธุุรกิจผลิตภััณฑ์์จากกล้้วย จากขั้้�นตอนการทดลอง 
เข้้าสู่่�กระบวนการการสร้้างแผนการตลาดที่่�มีีความเหมาะสม เพื่่�อกำหนดกลยุุทธ์์ทางการตลาด กิิจกรรมหลััก 
กิิจกรรมสนัับสนุุน แผนการเงิิน แผนงบประมาณ กำหนดตััวชี้้�วััด (KPIs) ประสิิทธิิภาพ แผนดำเนิินงาน  
(Timeline & Calendar) วััดผลลััพธ์์ ตามหลัักและขั้้�นตอนการพััฒนาแผนการตลาด ที่่�สอดคล้้องกัับ Liao, 
Zhang, Wang, & Qi, (2021); Yang, Krishna, Paudel, & Wen, (2022) การตลาดออนไลน์์ของผลไม้้สด
นั้้�นการสื่่�อสารกัับกลุ่่�มลููกค้้าผ่่านการนำเสนอเนื้้�อหาข้้อความที่่�กลุ่่�มผู้้�บริิโภคตระหนัักและให้้ความสำคััญ เช่่น 
ข้อ้มูลูด้า้นคุณุภาพ ความปลอดภัยัของเกษตรกร และผู้้�บริโิภคให้ค้วามสนใจต่อ่ความปลอดภัยัของอาหาร เพื่่�อ
กระตุ้้�นการตลาดออนไลน์์ของผลไม้้สดบนโซเชีียลมีีเดีีย

5)	กระบวนการถ่่ายทอดความรู้้� (Knowledge Transfer Phase) หลัังจากการพััฒนาแผนการตลาด
ตามหลััก และขั้้�นตอน นำข้้อมููลที่่�ได้้จากการพััฒนาในทุุกขั้้�นตอน เข้้าสู่่�กระบวนการถ่่ายทอดแผนการตลาด
ด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้างมููลค่่าเพิ่่�มของธุุรกิิจผลิิตภััณฑ์์จากกล้้วยให้้แก่่ชุุมชน และประเมิินผลการถ่่ายทอด
ความรู้้�ทั้้�งในกระบวนการเชิิงปริิมาณและเชิิงคุุณภาพด้้วยวิิธีีการสนทนากลุ่่�ม (Focus Group) เพื่่�อสรุุปผล 
การดำเนิินการวิิจััย 

ข้้อเสนอแนะ

1.	 ข้้อเสนอแนะในการนำผลการวิิจััยไปประยุุกต์์ใช้้
	 1.1	 การศึกึษา และวิจัิัยต้้นแบบการพัฒนากลยุทุธ์์เฉพาะส่่วนของการตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้าง

มูลูค่า่เพิ่่�มของธุรุกิจกล้ว้ยที่่�ได้้จาการศึกึษามีคีวามเฉพาะเจาะจง และมีคีวามเหมาะสมกลับักลุ่่�มธุรุกิจิทางการ
เกษตรที่่�สามารถนำไปใช้ป้ระโยชน์กับักลุ่่�มธุรุกิจทางการเกษตรประเภทอื่่�น หรือืใกล้เ้คียีง ได้อ้ย่า่งเป็น็รูปูธรรม

	 1.2	 การเสนอต้้นแบบกลยุทธ์์การตลาดด้้วยเนื้้�อหารููปในแบบดิจิิทััล เพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของ
ธุรุกิจิกล้ว้ย สามารถนำไปประยุกุต์ใ์ช้ก้ับัภาคธุรุกิจิผ่า่นกลุ่่�มเกษตรกรผู้้�ผลิติ และแปรรูปูกล้ว้ย โดยสามารถนำ
ไปใช้้เพื่่�อทำการตลาดดิิจิิทััลได้้อย่่างมีีประสิิทธิิภาพ

	 1.3	ต้ ้นแบบการพัฒนากลยุทธ์์เฉพาะส่่วนของการตลาดด้้วยเนื้้�อหา เพื่่�อการสร้้างมููลค่าเพิ่่�มของ
ธุุรกิิจกล้้วยเป็็นรููปแบบการทำการตลาดดิิจิิทััลที่่�มีีความเฉพาะกลุ่่�มธุุรกิิจจึึงสามารถขยายผลในทางวิิชาการ 
ในเชิิงประจัักษ์์ และสามารถนำไปประยุุกต์์ใช้้ในวิิจััยแขนงอื่่�น ๆ  ได้้

2.	 ข้้อเสนอแนะสำหรัับการวิิจััยครั้้�งต่่อไป
	 2.1	 การศึกึษาแนวทางการพัฒนาต้้นแบบเฉพาะส่่วนของการตลาดด้ว้ยเนื้้�อหาเท่่านั้้�น โดยไม่่ได้น้ำ

เอาการตลาดส่่วนอื่่�นร่่วมศึึกษา ดัังนั้้�นการศึึกษาและวิิจััยในอนาคตควรขยายขอบเขตด้้านการตลาดที่่�มีีความ
หลากหลายมากขึ้้�น

	 2.2	 ในอนาคตควรนำต้้นแบบการพััฒนากลยุุทธ์์เฉพาะส่่วนของการตลาดด้้วยเนื้้�อหาเพื่่�อการสร้้าง
มูลูค่า่เพิ่่�มของธุรุกิจผลิติภัณัฑ์จ์ากกล้ว้ยดังักล่า่ว ไปศึกึษา และวิจิัยัเพื่่�อขยายผลผ่า่นการทดสอบ และประเมินิ
ผลตามขั้้�นตอนที่่�นำเสนอเพื่่�อให้้ผลวิิจััยเป็็นที่่�ประจัักษ์์ในเชิิงวิิชาการต่่อไป
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	 2.3	 การศึึกษาครั้้�งนี้้�กำหนดขอบเขตของกลุ่่�มธุุรกิจเฉพาะผลิิตภััณฑ์์กล้้วย เพราะต้้องการกำหนด
คุุณลัักษณะตามรููปแบบธุุรกิิจ และรููปแบบการดำเนิินงานของผลิิตภััณฑ์์กล้้วยเท่่านั้้�น ดัังนั้้�นควรศึึกษาศึึกษา
เพิ่่�มเติิมในกลุ่่�มธุุรกิิจอื่่�นที่่�แตกต่่างออกไปเพื่่�อก่่อให้้เกิิดประโยชน์์ในทางวิิชาการ
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