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แนวทางการพัฒนาการส่ือสารทางการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานท่ีส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของ 
กลุ�มเจเนอร เรช่ัน ซี กรณีศึกษา ศูนย เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี 
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บทคัดย�อ  

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค�เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร�และการสื่อสารการตลาดดิจิทัล
แบบผสมผสานท่ีส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี กรณีศึกษา ศูนย�เครื่องจักสาน 
ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรีโดยประชากรท่ีใช�ศึกษา ได�แก� กลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ท่ีรู�จักศูนย�
เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี จํานวน 400 ตัวอย�าง โดยใช�แบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมข�อมูล เพ่ือนํามาวิเคราะห�ข�อมูลเชิงพรรณนาและเชิงปริมาณ โดยใช�ค�าความถ่ี ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ค�าสถิติ T-test, F-test วิเคราะห�ความแปรปรวนและวิเคราะห�ถดถอยพหุคูณ ท่ีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 

ผลการวิจัย พบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�เปEนเพศหญิง มีอายุอยู�ในช�วง 37-56 ปH มีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเท�า ประกอบอาชีพข�าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได�ต�อเดือนตํ่ากว�าหรือ
เท�ากับ 15,000 บาท ซ่ึงจากการวิจัยลักษณะทางประชากรศาสตร�อย�าง เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและ
รายได� แตกต�างกัน การรับรู�ข�อมูลไม�แตกต�างกันและปJจจัยด�านการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน
ส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มเจนเนอร�เรชั่น ซี ได�แก� ด�านการขายโดยพนักงานผ�านการตลาดดิจิทัล ด�าน
การส�งเสริมการขายผ�านการดิจิทัล ด�านการโฆษณาผ�านการตลาดดิจิทัล ด�านการประชาสัมพันธ�ผ�านการตลาด
ดิจิทัล และด�านการตลาดทางผ�านการดิจิทัล  

 
คําสําคัญ: การสื่อสารทางการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน/การรับรู�ข�อมูลของเจนเนอร�เรชั่น ซี/เครื่องจักสาน 
 
Abstract 

This research aims to study personal factors and digital Integrated Marketing 
Communications that influence the Generation C’s perception of the Wicker Center. 
Researchers stated 400 sampling of Generation C who know the Wicker Center Sub-
Community1, use questionnaire as a tools for collecting data in descriptive and quantitative 



การประชุมวิชาการเสนอผลงานวิจัยระดับชาติ “GRADUATE SCHOOL MINI-CONFERENCE 2018” 

165 

analysis by frequency, percentage, mean, standard deviation, statistical hypothesis T-test, F-
test, Anova and Multiple regression Analysis significant level 0.05 

The study found that the most samples are female between 37-56 years old, 
bachelor degree education level. Employed in public officer/ state enterprise sector and 
earn less or equal to 15,000 Baht per month. The demographic study revealed that 
difference in sex, age, education level, occupation, and income result in no difference in 
perception. The Digital Integrated Marketing Communications that influence generation C’s 
perception are digital personal selling, digital sale promotion, digital advertisement, digital 
public relation, and digital direct market. 

 
Key Word: Digital Integrated Marketing Communications/ Generation C’s perception / Wicker 
 
บทนํา 

ปJจจุบันเข�าสู�ยุคของเทคโนโลยีได�มีการก�าวสู�สังคมดิจิทัล มีการพ่ึงพาอุปกรณ�เทคโนโลยี ระบบ
เครือข�าย สื่อสังคมออนไลน�ต�างๆมากข้ึน ทําให�สิ่งต�างๆมีการเปลี่ยนแปลงไป อย�างด�านการตลาด เปลี่ยนจาก
การตลาด 1.0 ท่ีเริ่มจากผลิตภัณฑ�มาจนถึง 4.0 ท่ีเน�นการผสมผสานการตลาดแบบดิจิทัลกับการตลาดแบบ
ด้ังเดิมโดยมีเปqาหมายสูงสุดคือ การได�รับการสนับสนุนจากผู�บริโภค ภาคธุรกิจจะต�องตระหนักถึงพฤติกรรม
การใช�ชีวิตและการบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป จากนิยามของมนุษย�พันธุ�ใหม� ท่ีเรียกว�า Generation C ท่ีไม�
อ�างอิงตามช�วง พ.ศ.เกิดอีกต�อไป แต�นิยามตามพฤติกรรมของการเปEนคนในยุคดิจิทัล นับเปEนกลุ�มเปqาหมาย
ทางการตลาดท่ีสําคัญ ซ่ึงกระตุ�นการเติบโตแก�ธุรกิจออนไลน�ของประเทศได�  

ประกอบกับกรมส�งเสริมอุตสาหกรรม โชว�แนวคิด “ดิจิทัลเอสเอ็มอี(Digital SMEs)” ขานรับนโยบาย
ยุคดิจิทัล โดยการส�งเสริมการพัฒนาผู�ประกอบการด�วยเทคโนโลยีดิจิทัล อย�าง ดิจิทัลเพ่ือวิสาหกิจชุมชน 
(Digital OTOP) เปEนการส�งเสริมให�กลุ�มผู�ผลิตสินค�า OTOP ท่ีมีศักยภาพสามารถทําการตลาดด�วยสื่อดิจิตอล
และสื่อออนไลน� การจัดทําเว็บไซต�รูปแบบอีคอมเมิร�ซและสื่อสังคมออนไลน�เพ่ือพัฒนาธุรกิจของตนเองให�มี
ขีดความสามารถในการแข�งขันเพิ่มสูงขึ้น ซึ่งหนึ่งในสินค�า OTOP ที่มีชื่อเสียงในจังหวัดชลบุรี ได�แก� 
สินค�าหัตถกรรมจักสาน โดยอําเภอท่ีสร�างชื่อเสียงในด�านนี้ คืออําเภอพนัสนิคม สมัยก�อนชาวบ�านจะสาน
เครื่องใช�และเครื่องมือในครัวเรือน ต�อมาเริ่มพัฒนาเพ่ือออกจําหน�ายเปEนอาชีพและด�วยแนวคิดของประธาน
และสมาชิกกลุ�มจักสานไม�ไผ�ชุมชนย�อยท่ี 1 กลุ�มผู�ผลิตเครื่องจักสานรายใหญ�ท่ีในชุมชน ร�วมต�อยอดให�ชุมชน
แห�งนี้ เปEนแหล�งท�องเท่ียวใหม� เปzดเปEนศูนย�จักสานใหญ�ท่ีสุดในโลก หวังเรียกคนเข�ามาซ้ือสินค�าถึงแหล�งผลิต
มากข้ึน จากการสัมภาษณ�เก่ียวกับสื่อดิจิทัลของศูนย�เครื่องจักสานพบว�า "ปJจจุบันศูนย�จักสานไม�มีการใช�สื่อ
ดิจิทัลในการสื่อสารการตลาดยังคงเปEนสื่อแบบด้ังเดิมและเปEนคนนอกท่ีเข�ามากระจายข�าวสารให�” 

จากประเด็นข�างต�น การเปลี่ยนแปลงด�านการตลาดในยุคดิจิทัลกับการปรับตัวของชุมชนผู�ผลิตสินค�า
หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ� นั้นมีบทบาทความสําคัญมากยิ่งข้ึนในปJจจุบัน ผู�วิจัยจึงตระหนักถึงความจําเปEนท่ีจะ
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ศึกษาปJจจัยท่ีส�งผลต�อการรับรู�ของผู�บริโภคยุคใหม�อย�างเจนเนอร�เรชั่น ซี โดยทําการศึกษาเก่ียวกับแนว
ทางการพัฒนาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานท่ีส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�
เรชั่น ซี เพ่ือให�ศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 ได�นําไปใช�เปEนแนวทางในการพัฒนาให�เกิดประโยชน�ต�อศูนย�
จักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 มีประสิทธิภาพสูงสุดและสามารถดึงดูดกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซีได�มากยิ่งข้ึน  

 
วัตถุประสงค ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร�ท่ีส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี 
กรณีศึกษา ศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี 

2. เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานท่ีส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจน
เนอร�เรชั่น ซี กรณีศึกษา ศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี 

 
ขอบเขตการวิจัย 

ด�านประชากร - ผู�ตอบแบบสอบถาม ได�แก� กลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ท่ีรู�จักศูนย�เครื่องจักสาน 
ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี เช�น ลูกค�า ผู�ท่ีสนใจ ผู�ศึกษาดูงาน กลุ�มคนท่ีเก่ียวข�อง เปEนต�น 

ด�านเนื้อหา - ตัวแปรต�น ได�แก� ลักษณะทางประชากรศาสตร� แบ�งออกเปEน เพศ อายุ การศึกษา 
อาชีพ และรายได� เครื่องมือการสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน แบ�งออกเปEน การโฆษณาผ�าน
การตลาดดิจิทัล การส�งเสริมการขายผ�านการตลาดดิจิทัล การประชาสัมพันธ�ผ�านการตลาดดิจิทัล การขายโดย
พนักงานผ�านการตลาดดิจิทัลและการตลาดทางตรงผ�านการตลาดดิจิทัล ตัวแปรตาม ได�แก� การรับรู�ข�อมูลของ
กลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ของ ศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี  

ด�านเวลา - ระยะท่ีใช�ในการศึกษาวิจัย พฤศจิกายน 2560 – พฤษภาคม 2561  
 

การทบทวนวรรณกรรม 
ข�อมูลท่ัวไปเก่ียวกับศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 งานจักสานเปEนภูมิปJญญาของชาวพนัสนิคม 

โดยนางปราณี มูลผลา ประธานกลุ�มกับชาวบ�านได�จัดต้ัง "กลุ�มจักสานชุมชนย�อยท่ี 1" มีจํานวนสมาชิก 45 คน 
เพ่ือผลิตและพัฒนาสินค�าเก่ียวกับการจักสาน ถือเปEนกลุ�มผู�ผลิตรายใหญ�ท่ีสุดในชุมชน ประกอบกับเทศบาล
เมืองพนัสนิคมจัดงานประเพณี "บุญกลางบ�านและเผยแพร�เครื่องจักสานพนัสนิคม" ท่ีจัดต�อเนื่องมาเปEน
เวลานาน ซ่ึงกลุ�มจักสานชุมชนย�อยท่ี 1 ใน 7 ชุมชนท่ีส�งเครื่องจักสานขนาดใหญ�เข�าประกวด จึงมีเครื่องจัก
สานยักษ�สะสมเก็บไว�หลายชิ้น ทําให�ประธานกลุ�มเกิดแนวคิดต�อยอดธุรกิจ นําเครื่องจักสานยักษ�มาจัดแสดง 
เปzดเปEน "ศูนย�จักสานใหญ�ท่ีสุดในโลก" เพ่ือเปEนแหล�งท�องเท่ียวใหม�ของจังหวัด ดึงดูดนักท�องเท่ียวเข�ามาเยี่ยม
ชมและหาซ้ือสินค�าหัตถกรรมจักสานกลับไปเปEนท่ีระลึก 

พฤติกรรมของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี มาจากคําว�า Connectedness คือกลุ�มคนท่ีใช�
เทคโนโลยีเพ่ือการสื่อสารเปEนหลัก และเปEนประจํา ไม�ว�าจะเปEนระยะๆ อย�างสมํ่าเสมอ หรือถึงข้ันเสพติด โดย
ไม�มีแบ�งแยกอายุ จะแยกโดยพฤติกรรมดังกล�าว โดยมีลักษณะดังนี้ (พัลลภา ปHติสันต�, 2560)   
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1) Connection หรือการเชื่อมต�อ เปEนการเชื่อมต�อกับอินเทอร�เน็ตเพ่ือเข�าถึงและเชื่อมต�อกับเว็บไซต�
หรือสังคมออนไลน�ต�างๆ 2) Curation หรือการบอกต�อ ในสังคมออนไลน�ท่ีเม่ือมีความชอบหรือถูกใจในคอน
เทนต�ใดๆ ก็มักจะมีการแบ�งปJนหรือบอกต�อกัน 3) Creation หรือความสร�างสรรค� คือมีความสร�างสรรค�ใน
รูปแบบต�างๆ เช�น การต้ัง Status การอัพโหลดรูปภาพ หรือการทําคลิป VDO ต�างๆ เปEนต�น เพ่ือบ�งบอกถึง
ตัวตน 4) Community หรือการเข�าสังคม ความชื่นชอบและความสนใจท่ีจะเข�าไปอยู�ในสังคมท่ีชื่นชอบใน
เรื่องเดียวกับเช�นสังคมออนไลน�หรือเว็บบอร�ด  

ลักษณะทางประชากรศาสตร� ได�แก� อายุ เพศ การศึกษา รายได� อาชีพ ความจําเปEน ความต�องการ 
ความคิดเห็น ความเชื่อ บุคลิกภาพ และแรงจูงใจ เปEนต�น ปJจจัยเหล�านี้ล�วนแล�วส�งผลต�อลักษณะความต�องการ
ผลิตภัณฑ� ความต�องการด�านจิตวิทยาและพฤติกรรมผู�บริโภคจะมีความแตกต�างกัน (จิระวัฒน� อนุวิชชานนท�
และศิริวรรณ เสรีรัตน�, 2555)  

การตลาดดิจิทัลเครื่องมือในการทําการตลาดท่ีนักการตลาดใช�ในการติดต�อสื่อสารกับกลุ�มเปqาหมาย
เพ่ือสร�างการรับรู�ในตัวสินค�า ประชาสัมพันธ� สร�างแบรนด� และสร�างยอดขาย บนเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส� อาทิ 
สมาร�ทโฟน แท็บเล็ต คอมพิวเตอร� โน�ตบุ�ค สามารถแบ�งได�ดังนี้ (ณัฐพล ใยไพโรจน�, 2560)  

1) Social Media Marketing คือ การทําการตลาดผ�านสื่อสังคมออนไลน� เช�น Facebook 
Instagram Twitter YouTube หรือ Line Official เปEนต�น 2) Website เปEนรูปแบบการนําเสนอข�อมูล
ข�าวสาร ประชาสัมพันธ� และซ้ือขายสินค�าออนไลน�ท่ีสําคัญอีกรูปแบบหนึ่ง 3) E-mail Marketing คือ การส�ง
ต�อข�อมูลข�าวสารในรูปจดหมายอิเล็กทรอนิกส� 4) Mobile & Apps Marketing คือ รูปแบบการทําการตลาด
ดิจิทัลผ�านอุปกรณ�สื่อสารเคลื่อนท่ี เช�น โทรศัพท�สมาร�ทโฟน แท็บเล็ต เปEนต�น 5) Content Marketing คือ 
กลยุทธ�การตลาดท่ีเน�นสร�างเนื้อหาและกระจายท่ีมีคุณค�าท่ีเก่ียวข�องและสอดคล�องกัน 6) Viral Marketing 
คือ กลยุทธ�การตลาดดิจิทัลเพ่ือให�เกิดการพูดต�อแบบปากต�อปากหรือการส�งต�อแบ�งปJนให�กับเพ่ือนในสื่อสังคม
ออนไลน�ต�างๆ และ 7) Search Engine Optimization คือการทําให�ชื่อและตราสินค�าของบริษัทเราอยู�ในหน�า
แรกของเว็บไซต�ท่ีเก่ียวกับ Search Engine เช�น Google เปEนต�น 

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน หมายถึง การสื่อสารการตลาดท่ีผู�บริหารการตลาดได�วางแผน
พัฒนาข้ึนมา โดยการนําเครื่องมือสื่อสารหลายๆรูปแบบมาประสมประสานกันอย�างเหมาะสม เพ่ือให�สามารถ
ส�งข�าวสารท่ีเกิดผลกระทบอย�างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดไปยังกลุ�มลูกค�าเปqาหมาย เพราะการรับรู�ของลูกค�าท่ีมี
ต�อบริษัทหรือผลิตภัณฑ�ท่ีเสนอขาย ลูกค�ารับรู�ข�าวสารมาจากหลายทางเพ่ือให�บังเกิดผลตามท่ีมุ�งหวัง (ดารา ที
ปะปาลและธนวัฒน� ทีปะปาล, 2557) ประกอบด�วย 5 ด�าน ได�แก�  

1) การโฆษณา คือ การสื่อสารทางการตลาดท่ีไม�ใช�บุคคลเพ่ือโน�มน�าวใจให�กลุ�มผู�บริโภคเปqาหมายเกิด
การตอบสนองตามท่ีผู�โฆษณาต�องการ ซ่ึงในการนําเสนอข�าวสารนั้นอาจเปEนการส�งเสริมแนวคิด สินค�า หรือ
บริการก็ได� 2) การประชาสัมพันธ� คือ รูปแบบการติดต�อสื่อสารรูปแบบหนึ่งเพ่ือสร�างความรู�ความเข�าใจ และ
สร�างความสัมพันธ�อันดีของบริษัทกับกลุ�มชุมชนต�างๆ ท่ีเก่ียวข�องกับบริษัท 3) การส�งเสริมการขาย คือ 
กิจกรรมต�างๆทางการตลาดท่ีเพ่ิมคุณค�าหรือสิ่งจูงใจจัดทําข้ึนเพ่ือการโน�มน�าวใจให�ผู�บริโภค คนกลาง หรือ
พนักงานขายเพ่ือให�ผู�บริโภคตอบสนองหรือซ้ือสินค�าในทันที 4) การขายโดยพนักงาน คือ การสื่อสารแบบ
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บุคคลต�อบุคคลระหว�างผู�ซ้ือกับผู�ขาย ในการพูดคุย โต�ตอบข�อคําถามต�างๆ รวมถึงการโน�มน�าวใจผู�บริโภคและ
พยายามท่ีจะมีอิทธิต�อการตัดสินใจซ้ือของอีกฝ�ายและ 5) การตลาดทางตรง คือ รูปแบบของการสื่อสารทาง
การตลาดอย�างการส�งอีเมลจากผู�ผลิตสินค�ามุ�งตรงไปกลุ�มลูกค�าเปqาหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ�งหมายเพ่ือกระตุ�น
ให�ลูกค�าตอบกลับหรือเกิดการตอบสนองอย�างใดอย�างหนึ่งหรือเกิดรายการซ้ือขายข้ึน 

การสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน คือการผสมผสานระหว�างการสื่อสารการตลาดแบบด้ังเดิม
ท้ัง 5 รูปแบบ นํามาใช�ผ�านรูปแบบหรือช�องทางการตลาดแบบดิจิทัล ท้ัง 7 รูปแบบ โดยผ�านเครือข�าย
อินเทอร�เน็ตและใช�อุปกรณ�สื่อสารเคลื่อนท่ี  

การรับรู�ข�อมูล คือ กระบวนการการรับรู�และความเข�าใจของบุคคลข้ึนอยู�กับปJจจัยภายในได�แก� ความ
เชื่อ ประสบการณ� อารมณ�และปJจจัยภายนอกได�แก� สิ่งกระตุ�นท่ีมากระทบประสาทสัมผัสท้ัง 5 คือ การได�กลิ่น 
การได�ยิน การได�เห็น การได�รู�สึก และการได�รสชาติ ยกตัวอย�างการโฆษณาต�องพยายามสร�างให�เกิดความรับรู�
ทางด�านอารมณ�และความน�าเชื่อถือ เช�น ภาพโฆษณาซ้ือของราคาถูกในร�านซุปเปอร�สโตร� ร�านสะดวกซ้ือ เปEน
ต�น (คํานาย อภิปรัชญาสกุล, 2558) ประกอบด�วย 3 ข้ันตอน ดังต�อไปนี้  

1) การเลือกรับรู�ข�อมูล คือ สิ่งกระตุ�นโดยผู�บริโภคจะเลือกรับสิ่งกระตุ�นท่ีตรงกับความต�องการและ
ทัศนคติหรือมีความเก่ียวข�องกับตนเอง 2) การจัดระเบียบการรับรู�ข�อมูล คือ การจัดระเบียบสิ่งกระตุ�นเกิดข้ึน
เม่ือผู�บริโภคมีสิ่งกระตุ�นเข�ามาพร�อมกันหลายชนิด จะจัดกลุ�มสิ่งเร�าให�มีความหมายตามความเข�าใจของ
ผู�บริโภค และ 3) การแปลความหมายข�อมูลท่ีรับรู� คือ การตีความตัวกระตุ�นและแปลความหมายต�อสิ่งกระตุ�น 
ว�าสิ่งเร�าท่ีรับสัมผัสนั้นคืออะไรหรือมีความหมายอย�างไร ตามมุมมองของผู�บริโภค 

 
วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ�มตัวอย�าง 
ประชากรท่ีใช�ในการศึกษา คือ กลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ท่ีรู�จักศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 

อ.พนัสนิคม จ.ชลบุรี ใช�สูตรคํานวณหาขนาดของกลุ�มตัวอย�างแบบไม�ทราบจํานวนประชากร ของ 
W.G.Cochram ได�ขนาดกลุ�มตัวอย�างสําหรับงานวิจัยนี้ 400 ตัวอย�าง  

เครื่องมือท่ีใช�ในการวิจัย 
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข�อมูล ได�แก� แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ�งเนื้อหาออกเปEน 5 

ส�วน ได�แก� แบบสอบถามคัดกรองกลุ�มตัวอย�างกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ของศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชน
ย�อยท่ี 1 ข�อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร�ของผู�ตอบแบบสอบถาม แบบสอบถามเก่ียวกับการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานผ�านการตลาดดิจิทัลของศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 แบบสอบถาม
เก่ียวกับการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี และข�อเสนอแนะเพ่ิมเติม  

การสร�างเครื่องมือท่ีใช�ในการวิจัย  
ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข�อง นํามาสร�างเครื่องมือ โดยการศึกษาหลักการสร�างแบบสอบถาม 

นําแบบสอบถามทดสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหาโดยให�ผู�ทรงคุณวุฒิจํานวน 5 ท�าน ต�องมีค�า IOC ไม�ตํ่าว�า 
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0.5 และปรับแก�ไขนํามาทดสอบความเชื่อม่ันโดยการนําไปทําการทดสอบ (Try-out) จํานวน 40 ชุด โดยหาค�า
สัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha โดยเกณฑ�ต�องไม�ต่ํากว�า 0.7   

วิธีการเก็บรวบรวมข�อมูล 
ทําการแจกแบบสอบถามโดยการสํารวจ (Survey) โดยได�แบ�งวิธีการเก็บข�อมูลออกเปEน 2 รูปแบบคือ 

รูปแบบของกระดาษไปแจกท่ีศูนย�เครื่องจักสาน ชุมชนย�อยท่ี 1 จํานวน 200 ชุดและรูปแบบการวิจัยออนไลน� 
โดยผ�าน Google Form จํานวน 200 ชุด เม่ือเก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีสมบูรณ�  ตรวจสอบความถูกต�อง 
จัดหมวดหมู� กําหนดรหัสและลงบันทึกข�อมูลและนําข�อมูลไปวิเคราะห�ทางสถิติ  

สถิติท่ีใช�ในการวิเคราะห ข�อมูล 
สถิติท่ีใช�ในการวิเคราะห�ข�อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ได�แก� ค�าความถ่ี ร�อยละ ค�าเฉลี่ย ส�วนเบ่ียงเบน

มาตรฐานและสถิติเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ได�แก� t – test, F-test วิเคราะห�ความแปรปรวน 
(ANOVA) และวิเคราะห�ถดถอยพหุคูณ (Multiple regression Analysis)  

 
ผลการวิจัย 

1. ผลข�อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร�ของผู�ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 400 คน ส�วนใหญ�เปEนเพศ
หญิงมากกว�าเพศชาย มีอายุอยู�ในช�วง 37-56 ปH มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท�า ประกอบอาชีพ
ข�าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได�ต�อเดือนตํ่ากว�าหรือเท�ากับ 15,000 บาท  

2. ผลข�อมูลเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน ในภาพรวมมีระดับความคิดเห็นมาก 
โดยด�านการขายโดยพนักงานผ�านการตลาดดิจิทัล มีค�าเฉลี่ย 4.39 ความคิดเห็นอยู�ในระดับมากท่ีสุด ด�านการ
ประชาสัมพันธ�ผ�านการตลาดดิจิทัล มีค�าเฉลี่ย 4.24 ความคิดเห็นอยู�ในระดับมากท่ีสุด ด�านการส�งเสริมการ
ขายผ�านการดิจิทัล มีค�าเฉลี่ย 4.17 ความคิดเห็นอยู�ในระดับมาก ด�านการโฆษณาผ�านการตลาดดิจิทัล มี
ค�าเฉลี่ย 4.15 ความคิดเห็นอยู�ในระดับมาก และด�านการตลาดทางผ�านการดิจิทัล มีค�าเฉลี่ย 3.96 ความ
คิดเห็นอยู�ในระดับมาก ตามลําดับ 

3. ผลข�อมูลเก่ียวกับการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ในภาพรวมมีระดับความคิดเห็น
อยู�ในระดับมาก  

4. ผลข�อมูลของการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร�ของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี แตกต�างกัน การรับรู�

ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี แตกต�างกัน  
ผลการทดสอบ จําแนกตามเพศ ด�วยการวิเคราะห� Independent-Sample T Test ท่ีระดับนัยสําคัญ 

0.05 พบว�า เพศท่ีแตกต�างกันส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ไม�แตกต�างกัน และผล
การทดสอบ จําแนกตามอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได�ต�อเดือน ด�วยการวิเคราะห�ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-Way ANOVA) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 พบว�า อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได�ต�อ
เดือนท่ีแตกต�างกันส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ไม�แตกต�างกัน 
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สมมติฐานท่ี 2 การสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจน
เนอร�เรชั่น ซี 

ผลการวิเคราะห�ความถดถอยแบบพหุ (Multiple regression analysis) ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
พบว�า การสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี 
โดยเรียงตามลําดับการส�งผลดังนี้ ได�แก�  

การขายโดยพนักงานผ�านการตลาดดิจิทัล โดยมีรายละเอียดย�อยๆท่ีส�งผลต�อการรับรู� ได�แก� ศูนย�ฯ 
ควรมีพนักงานโต�ตอบให�ข�อมูลและแก�ปJญหาผ�านสื่อสังคมออนไลน�และอีเมลหลักของศูนย� รวมไปถึงพนักงาน
ขายออนไลน�ของศูนย�ควรมีเทคนิคการโน�มน�าวและการสื่อสารท่ีสามารถดึงดูดให�ผู�บริโภคสนใจ  

การส�งเสริมการขายผ�านการตลาดดิจิทัล โดยมีรายละเอียดย�อยๆท่ีส�งผลต�อการรับรู� ได�แก� ศูนย�ฯควร
มีการขายลดราคาผลิตภัณฑ�ในโอกาสพิเศษต�างๆ การสะสมคะแนนยอดซ้ือ และการให�ของแถม เม่ือซ้ือ
ผลิตภัณฑ� ในบางโอกาสเพ่ือส�งเสริมการขาย   

การโฆษณาผ�านการตลาดดิจิทัล โดยมีรายละเอียดย�อยๆท่ีส�งผลต�อการรับรู� ได�แก� ศูนย�ฯ ควรมีการ
โฆษณาผ�านสื่อสังคมออนไลน�หลักของศูนย� การโฆษณาแฝงโดยการใช� วีดีโอรูปภาพหรือข�อความสั้นๆท่ี
สามารถจดจําได�ง�าย ผ�านสื่อสังคมออนไลน�ต�างๆ เพ่ือให�เกิดการบอกต�อหรือแบ�งปJน (Viral) การโฆษณาผ�าน
เว็บไซต�หลักของศูนย� และการลงทุนการโฆษณาผ�านเว็บไซต�ท่ีเก่ียวกับการค�นหา เช�น Google   

การประชาสัมพันธ�ผ�านการตลาดดิจิทัล โดยมีรายละเอียดย�อยๆท่ีส�งผลต�อการรับรู� ได�แก� ศูนย�ฯ ควร
มีการประชาสัมพันธ�ผ�านสื่อสังคมออนไลน�และเว็บไซต�หลักของศูนย�ฯ การใช�บุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการ
ประชาสัมพันธ�และการประชาสัมพันธ�แฝงโดยการใช� วีดีโอ รูปภาพหรือข�อความสั้นๆท่ีสามารถจดจําได�ง�าย 
ผ�านสื่อสังคมออนไลน�ต�างๆ เพ่ือให�เกิดการบอกต�อหรือแบ�งปJน (Viral) 

การตลาดทางตรงผ�านการตลาดดิจิทัล โดยมีรายละเอียดย�อยๆท่ีส�งผลต�อการรับรู� ได�แก� ศูนย�ฯ ควรมี
การใช�ข�อความ รูปภาพหรือวีดีโอท่ีน�าสนใจเพ่ือส�งให�ลูกค�าโดยตรงและการประชาสัมพันธ�ข�าวสารโดยการส�ง
จดหมายข�าวผ�านอีเมลหลักของศูนย�ให�กับลูกค�าโดยตรง 

 

อภิปรายผลการวิจัย  
ด�านลักษณะทางประชากรศาสตร� พบว�า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได�ต�อเดือนท่ี

แตกต�างกันส�งผลต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ไม�แตกต�างกัน ซ่ึงสอดคล�องกับ
ผลการวิจัยของดาณี ทรงศิริเดช (2559) พบว�า ลักษณะทางประชากรศาสตร�ท่ีแตกต�างกัน ท้ังด�านเพศ อายุ 
การศึกษา อาชีพ และรายได� การรับรู�เก่ียวกับสินค�าผ�านทางพาณิชย�อิเล็กทรอนิกส�ไม�แตกต�างกัน ซ่ึงไม�
สอดคล�องกับแนวคิดของจิระวัฒน� อนุวิชชานนท�และศิริวรรณ เสรีรัตน� (2555) ท่ีกล�าวว�าลักษณะทาง
กระชากรศาสตร� จะมีลักษณะความต�องการผลิตภัณฑ� ความต�องการด�านจิตวิทยาและพฤติกรรมผู�บริโภคจะมี
ความแตกต�างกัน อาจเนื่องมาจากในการวิจัยนี้ กลุ�มตัวอย�างในการวิจัยเปEนกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี มี
การจัดแยกประเภทลูกค�าตามพฤติกรรม ไลฟ�สไตล� และความคิด แทนการแบ�งแยกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร� จึงทําให�การรับรู�ไม�แตกต�างกัน โดยองค�ประกอบของคน Generation C มี 4 ด�านตามท่ี 
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พัลลภา ปHติสันต� (2560) ได�อ�างอิงจากบริษัทวิจัยข�อมูลด�านการตลาด “Nielsen” ซ่ึงได�แก� Connection คือ
การใช�เทคโนโลยีเชื่อมโยงชีวิต Curation คือการท่ีมีความสนใจในเรื่องต�างๆและแบ�งปJนสิ่งเหล�านั้นลงในสื่อ
สังคมออนไลน�ของตัวเอง Creation คือ การสร�างสรรค�ในรูปแบบการใช�สื่อต�างๆ และ Community คือ การ
มีส�วนร�วมโดยจะเข�าร�วมกลุ�มออนไลน�ท่ีหลากหลายในเวลาเดียวกันและมีการสื่อสารระหว�างกัน 

ด�านการสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน พบว�า การสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสาน 
ได�แก� การโฆษณาผ�านการตลาดดิจิทัล การประชาสัมพันธ�ผ�านการตลาดดิจิทัล การส�งเสริมการขายผ�าน
การตลาดดิจิทัล การขายโดยพนักงานผ�านการตลาดดิจิทัล และการตลาดทางตรงผ�านการตลาดดิจิทัล ส�งผล
ต�อการรับรู�ข�อมูลของกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ซ่ึงสอดคล�องกับแนวคิดของคํานาย อภิปรัชญาสกุล 
(2558) ท่ีกล�าวว�าถึงการรับรู�และความเข�าใจของบุคคล ข้ึนอยู�กับปJจจัยภายในและปJจจัยภายนอก ยกตัวอย�าง
การโฆษณาต�องพยายามสร�างให�เกิดความรับรู�ทางด�านอารมณ�และความน�าเชื่อถือ และแนวคิดของดารา ที
ปะปาลและธนวัฒน� ทีปะปาล (2557) ในการนําเครื่องมือสื่อสารการตลาดหลายๆรูปแบบมาประสม
ประสานกันอย�างเหมาะสม สามารถส�งข�าวสารท่ีเกิดผลอย�างมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดไปยังกลุ�มเปqาหมาย 
เพ่ือให�เกิดการรับรู�ข�าวสารของลูกค�าท่ีมีต�อบริษัทหรือผลิตภัณฑ�และเกิดผลตามท่ีมุ�งหวัง สอดคล�องกับการวิจัย
ของ Taylor Michelle Smith (2014) พบว�า การท่ีร�านค�ามีส�วนร�วมกับผู�บริโภคผ�านสื่อสังคมออนไลน�
โดยเฉพาะ Facebook หรือ Twitter โดยโพสต�ความบันเทิงและโพสต�เนื้อหาท่ีเปEนประโยชน�รวมถึงการ
ส�งเสริมการตลาดและแจกของรางวัลทําให�ผู�บริโภคจะสามารถทําให�ผู�บริโภครับรู�ข�อมูลเก่ียวกับตราสินค�าและ
ผลิตภัณฑ� สอดคล�องกับการวิจัยของ Kanchana Meesilapavikkai (2559) กล�าวว�า การตลาดควรจะมีการ
วางแผนแบรนด�เพ่ือสร�างการรับรู� อย�างการส�ง "ข�อความสําคัญ" ไปยังผู�บริโภคด�วยการใช�เครื่องมือการสื่อสาร
การตลาด เช�น การโฆษณา การประชาสัมพันธ� การส�งเสริมการขาย การตลาดทางตรง เปEนต�น ซ่ึงในยุคดิจิทัล 
สามารถเลือกสรรสื่อใหม�ท่ีเหมาะกับการใช�ชีวิตและดึงดูดผู�บริโภคด�วยการใช�สื่อดิจิทัลอย�าง S.E.O., Website, 
Email Marketing, Facebook, YouTube เปEนต�น สอดคล�องกับการวิจัยของวรมน บุญศาสตร� (2558) ท่ี
กล�าวถึงการสื่อสารการตลาดสู�กลุ�มผู�บริโภคเจเนอร�เรชั่น ซี จะต�องเปEนการสร�างความรู�สึกท่ีดีและความผูกพัน 
จึงต�องมีการปรับเปลี่ยนรูปแบบการตลาดให�เหมาะสม สามารถเข�าถึงผู�บริโภคได� โดยอาศัยสื่อสังคมออนไลน�
เปEนเครื่องมือช�องทางในการทําการสื่อสารการตลาด เช�น การสร�างแบรนด�บน Facebook การทํากิจกรรมการ
ขายผลิตภัณฑ�บน YouTube การตลาดรูปแบบ Viral และการตลาดเชิงเนื้อหา เปEนต�น ดังนั้นการพัฒนาการ
สื่อสารการตลาดของกลุ�มผู�ผลิตสินค�าหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ�เพ่ือตอบสนองต�อคนรุ�นใหม� จึงมีความสําคัญ
มากยิ่งข้ึนสําหรับยุคปJจจุบัน จึงสอดคล�องกับการวิจัยของ กนกพร ภาคีฉายและอโณทัย ทิพเนตร (2559) ว�า 
การพัฒนาช�องทางการตลาดสําหรับกลุ�มผู�ผลิตสินค�าหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ� โดยการใช�ระบบ online 
website และ social network จะเปEนการเพ่ิมโอกาสในการเข�าถึงกลุ�มลูกค�าเปqาหมายยุคใหม�ได�มากยิ่งข้ึน  
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ข�อเสนอแนะงานวิจัย 
1. การใช�พนักงานขายผ�านการตลาดดิจิทัลสําหรับโต�ตอบให�ข�อมูลเพราะสื่อออนไลน�ต�างๆเหล�านี้ต�อง

มีคนควบคุม รวมถึงการโต�ตอบกับผู�บริโภค เนื่องจากสื่อออนไลน�ใช�ข�อความในการสื่อสารแลกเปลี่ยนข�อมูล 
และพนักงานขายออนไลน�ควรมีเทคนิคสามารถโน�มน�าวให�ผู�บริโภคมีความสนใจในสินค�า ร�านค�ามากข้ึo 

2. การส�งเสริมการขายผ�านสื่อออนไลน� จะช�วยกระตุ�นให�ผู�บริโภคมีความสนใจและตัดสินใจได�ง�าย
มากยิ่งข้ึน เช�น การขายลดราคาผลิตภัณฑ�ในโอกาสพิเศษต�างๆ เช�น เทศกาลปHใหม� หรือการสะสมคะแนนยอด
ซ้ือและการให�ของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑ� ในบางโอกาสเช�น ครบรอบเปzดร�าน เปEนต�น 

3. การทําโฆษณาและประชาสัมพันธ�ผ�านสื่อสังคมออนไลน� อย�าง Facebook เนื่องจากเปEนสื่อสังคม
ออนไลน�ท่ีมีชื่อเสียง การสร�าง Facebook เปEนของศูนย�ฯเองสามารถทําได�ไม�ยาก การใช�งานท่ีง�าย จํานวนผู�ใช�
มีจํานวนมาก เข�าถึงได�ง�าย สามารถใช�งานได�หลากหลาย ไม�ว�าจะเปEนการใช�ข�อความ รูปภาพ หรือ VDO ใน
การโฆษณาสินค�าหรือผลิตภัณฑ� รวมไปถึงการประชาสัมพันธ�ข�อมูลข�าวสารต�างๆ   

4. การทําโฆษณาและการประชาสัมพันธ�ผ�านเว็บไซต� นับว�ามีประโยชน�สําหรับศูนย�ฯ เนื่องจาก
สามารถใช�งานได�หลากหลาย ไม�ว�าจะเปEนการซ้ือขายออนไลน� การโฆษณา ประชาสัมพันธ�ข�าวสารต�างๆ การ
ให�ข�อมูลหรือบทความท่ีน�าสนใจ รวมไปถึงช�องทางการติดต�อสื่อสารต�างๆ ซ่ึงหากมีการสร�างและพัฒนา
เว็บไซต�ท่ีเปEนสัดส�วน สวยงาม ดึงดูด จะสามารถสร�างภาพลักษณ�ท่ีดีให�กับศูนย�ได�  

5. การโฆษณาหรือประชาสัมพันธ�ด�วยการทํา Viral ในปJจจุบันจะเห็นว�าอะไรท่ีน�าสนใจ แปลกใหม�
และทันสมัย จะสามารถดึงดูดความสนใจและแบ�งปJนต�ออย�างรวดเร็ว โดยเฉพาะผู�บริโภคอย�างกลุ�มเจนเนอร�
เรชั่น ซีได� ดังนั้นการสร�างข�อความ รูปภาพ หรือ VDO ท่ีมีความแปลกใหม�หรือสามารถเข�ากับยุคปJจจุบันได� 
จะมีการบอกต�ออย�างรวดเร็ว เช�น การสร�าง VDO ท่ีอิงประสบการณ�ชีวิตจริงหรือเหตุการณ�จริง หรือการสร�าง
รูปภาพท่ีแปลกใหม� เปEนต�น  

6. การลงทุนผ�านเว็บไซต�ท่ีเก่ียวกับการค�นหาท่ีมีชื่อเสียงและผู�บริโภคนิยมใช� เช�น Google Yahoo 
เปEนต�น ซ่ึงเว็บไซต�เหล�านี้มีประโยชน�สําหรับค�นหาข�อมูลต�างๆ หากศูนย�ฯมีคีย�เวิด ข�อความหรือคําค�นท่ีเปEน
เอกลักษณ� ก็สามารถจ�ายเงินลงทุนเพ่ือเน�นข�อความเหล�านี้กับเว็บไซต�เก่ียวกับการค�นหาเพ่ือให�คําค�นหาของ
ศูนย�ฯข้ึนอยู�ในลําดับต�นๆของการค�นหา ทําให�ผู�บริโภคกดเข�าไปในเว็บไซต�ของเราเปEนอันดับแรก  

7. การใช�บุคคลท่ีมีชื่อเสียงในการประชาสัมพันธ�ข�อมูลข�าวสาร สําหรับศูนย�ฯ หากใช�บุคคลท่ีมี
ชื่อเสียงอย�างดารา นักร�องอาจจะเกิดค�าใช�จ�ายท่ีสูงเกินไป ซ่ึงในปJจจุบันจะเห็นว�าผู�มีอิทธิพลในโลก
อินเตอร�เน็ตมีหลากหลายกลุ�ม ไม�ว�าจะเปEน Net idol, blogger หรือ YouTuber เปEนต�น กลุ�มคนเหล�านี้จะ
เปEนตัวเลือกท่ีดีกว�าสําหรับศูนย�ฯ เนื่องจากสามารถควบคุมค�าใช�จ�ายได�และเข�าถึงได�ง�าย 

8. การตลาดทางตรงผ�านการตลาดดิจิทัลอย�างการประชาสัมพันธ�ข�าวสารโดยการส�งจดหมายข�าว 
(newsletter) ผ�านอีเมลให�กับลูกค�าโดยตรง ซ่ึงมีท้ังข�อดีคือสามารถเข�าถึงกลุ�มลูกค�าหลักเปEนจํานวนมากๆได�
โดยตรงและช�วยให�รักษาลูกค�าประจําได� แต�ก็มีข�อเสียคือถ�าส�งให�ปริมาณมากเกินไป อาจสร�างความรําคาญ
และปฏิเสธการรับข�าวสารในท่ีสุด การส�งอีเมลควรมีรูปแบบการใช�ข�อความ รูปภาพ หรือวีดีโอท่ีน�าสนใจ 
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ข�อเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งต�อไป 
1. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับส�วนประสมทางการตลาดด�านอ่ืนๆ ได�แก� ด�านผลิตภัณฑ� ด�าน

ราคา ด�านช�องทางการจัดจําหน�ายสินค�า และลักษณะทางกายภาพของสถานท่ี เพ่ือท่ีจะสามารถเจาะลึกลงไป
ได�ว�ากลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี มีการรับรู�ส�วนประสมทางการตลาดในด�านต�างๆรูปแบบใด    

2. ควรมีการศึกษาเพ่ิมเติมเก่ียวกับภาพลักษณ� ไม�ว�าจะเปEนภาพลักษณ�เก่ียวกับตราสินค�าหรือ
ภาพลักษณ�องค�กร ซ่ึงภาพลักษณ�เหล�านี้ อาจจะสามารถสร�างการรับรู�ให�กับกลุ�มผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี ได�  

3. ควรมีการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมของกลุ�มตัวอย�างเพ่ิมเติม ไม�ว�าจะเปEนพฤติกรรมท่ีเก่ียวข�องกับ
เจนเนอร�เรชั่น ซี อย�างการใช�อินเตอร�เน็ต การใช�สื่อ Social media ต�างๆ หรือพฤติกรรมเก่ียวกับการซ้ือหรือ
ใช�งานเครื่องจักสาน เพ่ือเปEนข�อมูลเพ่ิมเติมให�กับงานวิจัย เพ่ือนําไปพัฒนาต�อไป  

4. เลือกศึกษาการรับรู�ข�อมูลการจากการสื่อสารการตลาดดิจิทัลแบบผสมผสานในสินค�าอ่ืนๆ ท่ี
ผู�บริโภคเจนเนอร�เรชั่น ซี อาจจะมีความสนใจ เช�น ธุรกิจความสวยความงาม ธุรกิจเก่ียวกับแฟชั่น ธุรกิจ
เก่ียวกับอาหาร ธุรกิจเก่ียวกับกีฬา หรือธุรกิจเก่ียวกับการท�องเท่ียว เปEนต�น เนื่องจากธุรกิจท่ียกตัวอย�างนี้
สามารถตอบสนองพฤติกรรมการใช�อินเตอร�เน็ต การโพสต�ข�อความ รูปภาพในสื่อต�างๆของกลุ�มผู�บริโภคเจน
เนอร�เรชั่น ซีได� ทําให�สามารถได�ข�อมูลเพ่ิมข้ึนและสามารถนําไปประยุกต�และพัฒนาได�  
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