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บทคัดย่อ

	 การวจัิยการพฒันาผลติภณัฑ์เพือ่ยกระดบัคณุภาพของกลุม่ผูส้งูอาย ุมวีตัถปุระสงค์
เพือ่พฒันาผลติภณัฑ์ของของกลุม่ผูส้งูอาย ุเขตเทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จงัหวดัล�ำปาง
โดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพเป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participatory Action 
Research) ผู้ให้ข้อมลูหลักในการศึกษาครัง้นี ้คอื สมาชกิกลุม่ผูส้งูอายผุูผ้ลติผ้ารองอเนกประสงค์
ในต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง จ�ำนวน 14 คน และตัวแทนจากหน่วยงานพัฒนา
ชุมชน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก และการประชุมกลุ่มย่อย เครื่องมือที่ใช้
คือ แบบสัมภาษณ์ แบบสังเกต และแบบจดบันทึกข้อมูล การศึกษานี้แบ่งออกเป็น 3 ระยะดังนี้ 
ระยะที่ 1) วิเคราะห์บริบทชุมชน วิเคราะห์กลุ่ม วิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ พฤติกรรมผู้บริโภค และ
ส�ำรวจกระแสนิยม ระยะท่ี 2)  การให้ความรูด้้านการพฒันาผลติภณัฑ์ การเพิม่มลูค่าผลติภณัฑ์ 
กลยทุธ์การตลาด และการบรหิารจดัการกลุม่ และระยะที ่3) ด�ำเนินการพัฒนาผลติภณัฑ์ ขยาย
ตลาด การประยกุต์ใช้การตลาดเชงิสังคมและการตลาดเชงิสัมพนัธ์จากนัน้ น�ำผลการวจิยัมาน�ำ
เสนอเป็นโมเดลการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อยกระดับคุณภาพชีวิตของผู้สูงอายุ ข้อค้นพบจากงาน
วิจัยนี้ คือ 1) การปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ส่งผลดีต่อคุณภาพชีวิตผู้สูงอายุ 2) ผลิตภัณฑ์
เป็นหัวใจส�ำคัญของกลุ่มอาชีพ ควรให้ความส�ำคัญในการปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ก่อน
พิจารณาส่วนประสมทางการตลาดอื่น ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์มีส่วนช่วยในการขยาย
ตลาด 3) ปัจจัยส�ำคัญของกลุ่มอาชีพที่มีสมาชิกเป็นผู้สูงอายุ คือ ลักษณะเฉพาะของกลุ่มผู้สูง
อายุ(สุขภาพอายุทักษะ และความสามารถ) และพฤติกรรมผู้บริโภคที่ชอบช่วยเหลือและ 
ชอบบริจาค 4) คุณภาพชีวิตของผู้สูงอายุควรพิจารณาจากกลุ่มสัมพันธ์ การใช้เวลาว่าง การได้
รับรายได้เสริม การได้รับการอุดหนุนช่วยเหลือ และการมีความอิ่มอกอิ่มใจ และ 5) การตลาด
เอาใจใส่สังคมมีส่วนช่วยขยายลูกค้าและสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ 

ค�ำส�ำคัญ : การพัฒนาผลิตภัณฑ์; คุณภาพชีวิตผู้สูงอายุ; กลยุทธ์การตลาด
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ABSTRACT

	 This research aimed to apply a product development strategy to 
improve the elderly’s quality of life in Nam Cho municipality, Mae Tha district, 
Lampang province. This study was a qualitative,participatory action research. 
The key informants were 14 elderly members of all-purpose mat maker 
occupational group and representatives from the Local Community Development 
Office. The data were collected by in-depth interviews and focus group discussion. 
The data were recorded in interview forms, observation forms and memo forms. 
There were three stages of study as follows. Stage 1 includes analyses of 
community contexts, SWOT, elderly occupational group, products and consumer 
behavior, and a survey of trends; Stage 2 encompasses training sessions on 
product development, value addition, marketing strategies, and group 
management; Stage 3 coversproduct development, market expansion, 
implementation of cause-related and relationship marketing.A model was then 
created as a model to improve the elderly’s quality of life through product 
development. The findings were as follows. Firstly, product development and 
modification has led to a better quality of life of the elderly.  Secondly, products 
as a central role for the occupational group should be prioritized over other 
marketing mix elements, and a variety of products should be developed as it 
helps enhance market expansion.  Thirdly, the essential factors were elderly 
characteristics (health, age, skill, and ability) and consumer behavior (willingness 
to give support and donation). Fourth, the elderly’s quality of life could be 
determined by group relation, free time spending ways, extra income, access to 
supports, and contentment. Lastly,caused-related marketing is effective in 
expanding markets and establishing relationship with business allies.  

Keywords :  Product Development; Elderly’s Quality of Life; Marketing Strategy
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บทน�ำ
	 รัฐบาลไทยประสงค์ยกระดับความเป็นอยู่ของประชาชนให้ดีขึ้นโดยส่งเสริมให้คน
ไทยใช้ภมูปัิญญาและทรพัยากรท้องถ่ินมาออกแบบและผลติผลติภณัฑ์เพือ่จ�ำหน่ายโดยเริม่ธรุกิจ
จากการรวมกลุม่ชมุชนและกลุม่อาชพี และเม่ือมีความพร้อมจึงจดัตัง้เป็นวิสาหกิจชมุชนภายใน
ท้องถิน่ในข้ันตอนถัดมาในการนี ้รฐับาลพยายามปรบัปรงุพฒันากลุม่อาชพีโดยขอความร่วมมือ
จากนักวิชาการและหน่วยงานภาครัฐในการให้ความรู้และอ�ำนวยความสะดวกในการปรับปรุง
พัฒนากลุ่มอาชีพ ปัจจุบันน้ี ยังคงมีกลุ่มอาชีพและกลุ่มชุมชนหลายแห่งที่ต้องการความ 
ช่วยเหลือทางวิชาการและวิชาชีพเพื่อจัดทิศทางการบริหารธุรกิจ การตลาด และพัฒนาความ
เข้มแข็งของกลุ่ม
	 เพื่อตอบสนองต่อนโยบายรัฐบาลและแผนพัฒนาท้องถิ่นทางมหาวิทยาลัยราชภัฏ
ล�ำปางจึงมีโครงการสนับสนุนทุนวิจัยเพื่อก่อให้เกิดผลผลิตจากกลุ่มผู้สูงอายุซึ่งสอดคล้องกับ
แผนพัฒนาภาคเหนือยุทธศาสตร์ที่ 4 พัฒนาคุณภาพชีวิตและแก้ไขปัญหาความยากจน พัฒนา
ระบบดูแลผู้สูงอายุอย่างมีส่วนร่วมของครอบครัวและชุมชน ยกระดับทักษะฝีมือแรงงานภาค
บรกิาร (กองวชิาการและแผนงานเทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้, 2562) ดังน้ัน ตัวแทนกลุม่ผูส้งูอายตุ�ำบล
น�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปางซึ่งเป็นผู้ผลิตผ้ารองอเนกประสงค์ได้เสนอปัญหาและความ
ต้องการของกลุ่มในการขอรับบริการวิจัยต่อยอดความเข้มแข็งของกลุ่มต่อทางมหาวิทยาลัยฯ 
ทั้งนี้ เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ขยายตลาดและเพื่อให้การด�ำเนินการของกลุ่มมีความเข้มแข็ง
	 ด้วยนโยบายช่วยเหลอืกลุม่อาชพีนีก้ลุม่ผูว้จัิยเหน็ว่าควรให้การสนบัสนนุด้านความ
รูแ้ละให้การช่วยเหลือ เพือ่ให้กลุ่มผู้สูงอายตุ�ำบลน�ำ้โจ้มคีวามเข้มแขง็ โดยก�ำหนดทศิทางในด้าน
การพฒันาผลิตภณัฑ์ คดัสรรวัสดุท่ีหาได้ในท้องถิน่ ศกึษากระแสนยิม ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ขยายตลาด การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม ตลอดจนการบริหารจัดการกลุ่ม ทั้งน้ี 
เพื่อให้กลุ่มผู้สูงอายุต�ำบลน�้ำโจ้มีคุณภาพชีวิตที่ดีและมีความสุข 

วัตถุประสงค์การวิจัย
	 การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้สูงอายุ เขตเทศบาล
ต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง

การทบทวนวรรณกรรม
	 การวิจัยเริ่มจากการศึกษาบริบทชุมชนต�ำบลน�้ำโจ้โดยมีข้อมูลดังนี้ชุมชนต�ำบลน�้ำ
โจ้ต้ังอยู่ในเขตอ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง อยู่ห่างจากอ�ำเภอเมืองจังหวัดล�ำปางประมาณ 
21 กิโลเมตร อยู่ในเขตการปกครองของเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง 
แบ่งเขตการปกครองออกเป็น 10 หมู่บ้านได้แก่บ้านฮ่องห้า บ้านป่าจ�้ำ บ้านต๋อ บ้านหนอง 
บ้านม่อนแสนศรี บ้านแม่ปุง บ้านป่าม่วง บ้านหนองพัฒนา บ้านต๋อแก้วพัฒนาและบ้านน�้ำโจ ้
(กองวิชาการและแผนงานเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้, 2562) ทั้งนี้ การศึกษาวิจัยนี้ศึกษาเฉพาะกลุ่ม
ผู้สูงอายุในชุมชนต�ำบลน�้ำโจ้
	 ประชากรในเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้มีจ�ำนวนทั้งสิ้น 9,740 คน (ชาย 4,802 คน และ
หญงิ 4,938 คน) พืน้ทีส่่วนใหญ่เป็นพืน้ทีช่นบท (ก่ึงเมือง) เป็นชุมชนเกษตรกรรมเดิม ประชาชน
ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีทางการเกษตรร้อยละ 80 และรับจ้างร้อยละ 15 (กองวิชาการและแผน
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งานเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้, 2562) ภูมิปัญญาท้องถิ่นที่โดดเด่น ได้แก่ การจักสานกล่องข้าว สุ่มไก่ 
ตะกร้า เปลเด็ก ไม้กวาด การตีมีด อุปกรณ์การเกษตร การฟันศิลาแลง และการแปรรูปผลผลิต
การเกษตร ในพืน้ทีน่ีม้โีรงงานอตุสาหกรรมอยูใ่กล้กบัชุมชน (เทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้, 2562) ต�ำบล
น�้ำโจ้มีผู้สูงอายุจ�ำนวนทั้งสิ้น 2,087 คน (กองวิชาการและแผนงานเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้, 2562) 
อาชพีหลกัของผู้สงูอายคุอื อาชีพเกษตรกรรม เช่น ท�ำนา ท�ำสวน และรบัจ้างทัว่ไปผูส้งูอายบุาง
คนเกษยีณแล้ว แต่อยูบ้่านดแูลบ้านและเลีย้งหลาน แหล่งรายได้ของผูส้งูอายจุงึได้มาจากทายาท 
ได้รับเงินช่วยเหลือผู้สูงอายุจากรัฐบาล และมีรายได้จากการขายพืชผักสวนครัวที่ปลูกบริโภค
เองเมื่อเหลือจึงน�ำไปจ�ำหน่ายต่อผู้สูงอายุบางส่วนมีภูมิปัญญาด้านการจักสาน (สานแห สาน
กล่องข้าว สานไม้กวาดฯลฯ) ซึ่งถือเป็นผลิตภัณฑ์ที่เป็นอัตลักษณ์ของชุมชน เป้าหมายในการ
ประกอบอาชีพของผู้สูงอายุบ้านน�้ำโจ้ คือ ต้องการแบ่งเบาภาระทายาทที่อยู่ในวัยท�ำงาน
	 ค�ำนิยามของ “ผู้สูงอายุ” ตามพระราชบัญญัติผู้สูงอายุ พ.ศ.2546 คือ บุคคลซ่ึง
มีอายุเกินกว่า 60 ปีบริบูรณ์ขึ้นไป และมีสัญชาติไทย ซึ่งสอดคล้องกับการให้ความหมายของ
องค์การสหประชาชาติที่ว่า “ผู้สูงอายุ” คือ ประชากรเพศชายและหญิงที่มีอายุมากกว่า 60 ปี
ขึ้นไป (พวงทอง ไกรพิบูลย์, 2561) ส่วนค�ำนิยามของ “คุณภาพชีวิต”(Quality of Life) คือ 
ภาวะความเป็นอยูท่ีด่ใีนด้านร่างกายและจติใจของตนเองและสงัคม(พวงทอง ไกรพบูิลย์, 2561)
ดังนั้น อาจสรุปได้ว่า คุณภาพชีวิตผู้สูงอายุ (Elderly Persons’ Quality of Life) หมายถึง 
สภาวะความเป็นอยู่ที่ดีด้านกายและใจของบุคคลท่ีมีอายุเกิน 60 ปีบริบูรณ์ทั้งในด้านร่างกาย
และจติใจจากการศกึษาคณุภาพชวีติกลุม่ผูส้งูอายปัุจจยัทีส่ามารถท�ำนายคุณภาพชวีติของผูส้งู
อายุ คือ ความสมบรูณ์ทางกายการได้รบัการสนบัสนนุสิง่ของ และการรูจ้กัตนเองพฒันาตนเอง 
(วทิมา ธรรมเจริญและคณะ, 2562) ซ่ึงเป็นไปในทิศทางเดยีวกนักบัยพุา ทองสขุและคณะ (2562) 
ที่ระบุว่า การสนับสนุนจากสังคม การรับรู้ถึงทักษะความสามารถ และการรับรู้ถึงสุขภาพของ
ตนมีส่วนช่วยให้เกิดความผาสุกทางใจของผู้สูงอายุ ในขณะที่เอกพล เคราเซและคณะ (2562) 
ได้น�ำเสนอว่าปัจจยัทีส่มัพนัธ์กบัคณุภาพชวีติผูส้งูอายุมี 6 ประการ คือ 1) การเตรียมตัววางแผน
สู่วัยสูงอายุ 2) การรักษาสุขภาพกาย ใจ สังคม และปัญญา 3) การมีความมั่นคงปลอดภัย 
4) ปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่น 5) การอยู่ในสภาพแวดล้อมที่อ�ำนวยความสะดวก และ 6) การได้รับการ
สนับสนุนจากภาครัฐ
	 ในส่วนของแนวคดิด้านพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Consumer Decision 
Making) คือ ขั้นตอนท่ีผู้บริโภคด�ำเนินการจากภายในสู่ภายนอกในด้านการจัดหาจัดซื้อเพื่อ
สนองตอบต่อความต้องการของตนเอง โดยประกอบไปด้วยข้ันตอนของกระบวนการ (Process) 
และขัน้ตอนของผลลพัธ์ (Output) โดยข้ันตอนของกระบวนการนัน้ประกอบไปด้วยการตระหนกั
ถงึความต้องการ การแสวงหาข้อมลูก่อนการซ้ือ และการประเมนิผลทางเลอืก ส่วนขัน้ตอนของ
ผลลพัธ์ประกอบไปด้วยพฤตกิรรมการซือ้ และการประเมนิผลหลงัการซือ้ (Schiffman & Kanuk, 
2010, p.18) การศึกษาด้านพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเน้นหนักว่าผูบ้ริโภค ครอบครัว หรือครัวเรือน
มกีารตดัสนิใจทีจ่ะใช้ทรัพยากร(เช่น เวลา เงนิ และความพยายาม) ทีต่นมอียูใ่นการจับจ่ายและ
บริโภคสินค้าอย่างไร (Schiffman & Kanuk, 2010, p.5) สังคมไทยเป็นสังคมแห่ง “การให้” 
ดังนั้น ประชาชนชาวไทยโดยส่วนใหญ่จึงมีพฤติกรรมแห่งการให้ไม่ว่าจะเป็นในรูปของการ
บริจาคและการท�ำบุญ  โดยมีเหตุผลเพื่อ 1) ความสุขและสบายใจ 2) หวังผลดีที่จะเกิดในชีวิต
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ในภายภาคหน้า และ 3) เป็นโอกาสในการช่วยเหลอืสงัคม (ส�ำนกังานกองทนุสนบัสนนุการสร้าง
เสริมสุขภาพ, 2556) ด้วยลักษณะทางวัฒนธรรมนี้ ท�ำให้ผู ้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อ 
เพือ่บรจิาคหรอืซือ้เพือ่ช่วยเหลอื ทัง้นี ้จากการส�ำรวจ พฤตกิรรมการให้ของคนไทยในปี 2552-
2560พบว่า ครัวเรือนไทยร้อยละ 96 มีรายจ่ายเพื่อการกุศล (ไทยพับลิก้า, 2562) และคนไทย
นับถือศาสนาพุทธจึงมีพฤติกรรมท�ำบุญและบริจาคเป็นอันดับ 4 ของโลก(ลงทุนแมน, 2019)
	 ค�ำนิยามของตลาดเป้าหมายคือ กลุ ่มผู ้ ซ้ือที่ มีความต้องการคล้ายกันและ 
มคุีณลักษณะเฉพาะบางประการท่ีธุรกจิสามารถให้บรกิารได้ การก�ำหนดตลาดเป้าหมายขึน้อยู่
กับทรัพยากรของธุรกิจ เมื่อธุรกิจมีทรัพยากรที่จ�ำกัด จึงควรมีการก�ำหนดตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจเมื่อใช้ทรัพยากรให้หมดไปอย่างมีคุณค่า (Kotler & Armstrong, 2018, p. 75) ส่วนการ
ขยายตลาด หมายถึง กลยุทธ์การเติบโตเพื่อขยายประเภทของลูกค้าโดยน�ำเสนอผลิตภัณฑ์
ปัจจุบัน (Smartbiz Team, 2020) หรืออีกนัยน์หนึ่ง คือ กระบวนการที่น�ำเสนอสินค้าและ
บริการให้แก่กลุ่มตลาดใหม่ (Suttle, 2019) การขยายตลาดมักจะถูกใช้เมื่อธุรกิจต้องการ 
เพิ่มเติมกิจกรรมทางธุรกิจเพื่อขายผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ากลุ่มใหม่ (บังอร สุวรรณมงคล, 2559)
	 หลังจากศึกษาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้สูงอายุบ้านน�้ำโจ้ จังหวัดล�ำปาง พบว่า กลยุทธ์
การตลาดที่ควรใช้ คือ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ซึ่งหมายถึง กิจกรรมที่ศึกษาความต้องการจ�ำเป็น
ของลกูค้าเป้าหมายแล้วแปลออกมาเป็นส่ิงของต้นแบบโดยใช้กระบวนการสร้างคณุภาพ (Kotler 
et al., 2018, p. 737) การพัฒนาผลิตภัณฑ์เกิดขึ้นจากความคิดและการอธิบาย ภาพวาด การ
คัดกรอง น�ำสู่การลงทุนวิจัยและการพัฒนาจนกลายเป็นสิ่งของที่มีรูปแบบ ทดลองให้ผู้บริโภค
ใช้ในระบบปิด การผลติ การทดสอบตลาด และกลายเป็นผลติภณัฑ์ทีพ่ร้อมจ�ำหน่ายเชิงพาณิชย์ 
(Kotler et al., 2018, p.736) โดยการพฒันาผลติภณัฑ์สามารถท�ำได้สามลกัษณะ คอื ผลติภณัฑ์
นวัตกรรมใหม่ ผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่ และผลิตภัณฑ์เลียนแบบตามผู้อื่น (วรรธนะรัตน์ ไชย
วงศ์และคณะ, 2564)
	 ส�ำหรบัแนวคดิด้านการตลาดเชงิเอาใจใส่สงัคม/การตลาดการกศุล (Cause-Related 
Marketing) นั้นหมายถึง การตลาดที่ธุรกิจท�ำเพื่อแสดงออกเพื่อการรับผิดชอบต่อสังคม 
และสร้างภาพลักษณ์เชิงบวก โดยพยายามเชื่อมโยงตัวธุรกิจกับเหตุแห่งการช่วยเหลือสังคมใน
หลาย ๆ  ด้าน (Kotler & Armstrong, 2018, p.111) หรือ หมายถึงกิจกรรมการตลาดที่มีความ
เก่ียวพันระหว่างการบริจาคเงินกับสิ่งของเชื่อมต่อกับยอดขายสินค้าและกิจกรรมของ 
ผู้บริโภค โดยส่วนใหญ่มัก จัดภายในระยะเวลาที่ก�ำหนด อีกนัยน์หนึ่ง คือกิจกรรมการตลาดที่
มุ่งแก้ปัญหาส่ิงแวดล้อม หรือสังคม หรือปัญหาบางอย่างอย่างเร่งด่วน พร้อมเพ่ิมยอดขายให้
ธรุกจิไปในขณะเดยีวกนั ผู้บรโิภคทีต้่องการช่วยเหลอืบริจาคได้เข้ามามส่ีวนร่วมด้วย ซึง่จะกลาย
เป็นลูกค้าใหม่ในอนาคต (คอทเลอร์และคณะ, 2556)

วิธีด�ำเนินการวิจัย
	 ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ
	 ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ (KeyInformant) ในการศึกษาวิจัยนี้คือ สมาชิกจ�ำนวน 14 คน 
(คัดเลอืกแบบเจาะจง) จากกลุม่ผูส้งูอายผุูผ้ลติผ้ารองอเนกประสงค์ในต�ำบลน�ำ้โจ้ อ�ำเภอแม่ทะ 
จังหวัดล�ำปาง และตัวแทนจากส�ำนักงานพัฒนาชุมชนอ�ำเภอแม่ทะ
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	 เครื่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล
	 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบจดบันทึกข้อมูล แบบสังเกตการณ์ 
และแบบสัมภาษณ์ (ทั้งแบบไม่มีโครงสร้างในช่วงแรกและแบบมีโครงสร้าง) 

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคที่เคยอุดหนุนสินค้าของกลุ่มผู้สูงอายุ สมาชิก
กลุม่ผูส้งูอายุ และตวัแทนเจ้าหน้าทีส่�ำนกังานพฒันาชมุชนอ�ำเภอแม่ทะ จงัหวดัล�ำปาง โดยเริม่
จากการศึกษาในเชงิเอกสาร การศกึษาในภาคสนาม (การสมัภาษณ์ตวัแทนผูบ้รโิภค การบนัทกึ
เรื่องเล่า การถ่ายทอดประสบการณ์ของกลุ่ม การมีส่วนร่วมของกลุ่ม) โดยใช้การสังเกตการณ์ 
การประชุมกลุ่มย่อย และการสัมภาษณ์เชิงลึก

	 ขั้นตอนการด�ำเนินงานวิจัย
	 การด�ำเนนิการวจิยัท�ำได้โดยเริม่จากการประชมุทมีกลุม่ผูวิ้จยั  ด�ำเนินการศึกษาเชงิ
เอกสารเพือ่วเิคราะห์แนวคดิทางการตลาด รปูแบบการจดัการ และคุณภาพชวีติ ต่อมา วางแผน
ในการด�ำเนินงานร่วมกับสมาชิกกลุ่มผู้สูงอายุโดยเป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม
(Participatory Action Research) และเพือ่เป็นการเตรียมความพร้อม จงึเร่ิมจากการสมัภาษณ์
(แบบไม่มีโครงสร้าง)กับสมาชิกกลุ่มโดยเริ่มจากการศึกษาสิ่งแวดล้อมและบริบทของกลุ่ม 
สัมภาษณ์ผู้บริโภคที่เคยอุดหนุนสินค้าของกลุ่มผู้สูงอายุ ศึกษาผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์
ท�ำมือและความต้องการของกลุ่มผู้สูงอายุ เพื่อหาข้อมูลพื้นฐานไปวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค และสภาพปัญหาของกลุ่มที่ประสบจากนั้น น�ำ
ผลการศึกษาไปวิเคราะห์และวางแผนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับกลุ่มผู้สูงอายุ มีเป้า
หมายให้กลุ่มสามารถด�ำเนินงานต่อได้ด้วยตนเอง จัดล�ำดับความส�ำคัญของปัญหาและความ
ต้องการกลุม่วางแผนในการด�ำเนนิงาน และขับเคลือ่นการด�ำเนนิงานของกลุม่ผูส้งูอายทุัง้นี ้เพือ่
ยกระดับคุณภาพชีวิตของผู้สูงอายุ
	 จากนั้น จึงด�ำเนินการแลกเปลี่ยนเรียนรู้และการประชุมกลุ่มย่อย (Focus Group) 
ระหว่างนักวิจัย ตัวแทนสมาชิกกลุ่มผู้สูงอายุ นักศึกษา ผู้บริโภค และตัวแทนจากส�ำนักงาน
พัฒนาสังคมอ�ำเภอแม่ทะในประเด็นสภาพปัจจุบันของกลุ่ม ผลิตภัณฑ์กลุ่ม ตลาดเป้าหมาย 
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยใช้การน�ำเสนอประเดน็และค�ำวจิารณ์ร่วมกบัการสงัเกต จากนัน้วเิคราะห์
ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน  โอกาส และอุปสรรคของกลุ่มผู้สูงอายุผ้ารองอเนกประสงค์ในเชิงลึกอีกครั้ง 
และวิเคราะห์ความต้องการและความจ�ำเป็นของกลุ่มลูกค้า ต่อมา ได้ด�ำเนินการสัมภาษณ์เชิง
ลึกกับกลุ่มผู้สูงอายุผ้าทออเนกประสงค์แบบรายบุคคล
	 จากการแลกเปลี่ยนเรียนรู้และการด�ำเนินการตามความต้องการกลุ่ม สมาชิกกลุ่ม
ต้องการการอบรมเกี่ยวกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพมากขึ้น ต้องการพัฒนาทักษะใน
การสานผ้ารองอเนกประสงค์ให้มีความสมมาตร ผู้วิจัยจึงได้ด�ำเนินการจัดการฝึกอบรมเพื่อ
ปรบัปรงุพฒันาผลิตภณัฑ์ของกลุ่ม โดยเชญิผู้เชีย่วชาญด้านผลติภณัฑ์มาอบรมเพือ่ให้ความรูใ้น
ด้านการออกแบบลาย การสานให้ถูกต้องตามแบบ การเลือกสรรวัสดุที่เหมาะสมกับลายของ
ผลิตภัณฑ์ และการเพิ่มมูลค่าให้แก่ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ของกลุ่มผู้สูงอายุ ซึ่งกลุ่มได้
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ให้ความสนใจในการเรยีนรูแ้ละสามารถสานผ้ารองอเนกประสงค์ในรปูแบบใหม่ออกมาได้ ท�ำให้
กลุ่มมีผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ 
	 ต่อมา ด�ำเนินการแลกเปล่ียนเรียนรู้อีกคร้ัง ผลจากการแลกเปล่ียนเรียนรู้ พบว่า
สมาชิกกลุม่ผูส้งูอายตุ้องการแสวงหาแหล่งจ�ำหน่ายวัสดกุารผลิตใหม่เพือ่ให้สามารถการคัดสรร
วัสดุที่มีสีสันมากข้ึน ท้ังนี้เพื่อการออกแบบลายได้ให้แตกต่างไปจากเดิมอีกทั้งยังต้องการให้มี
การประสานผู้ขายปัจจัยการผลิต ตลอดจนการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีสีสันสวยงาม และการ
เพิ่มเติมวัสดุกันลื่นแก่ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์แบบดั้งเดิม
	 จากนั้นผู ้วิจัยจัดให้มีการให้ความรู ้ด้านการจัดการกลุ ่มผู ้สูงอายุผู ้ผลิตผ้ารอง
อเนกประสงค์โดยให้ความรู้ในด้านการออกแบบโครงสร้างกลุ่มด้านการพิจารณาศักยภาพ
สมาชกิรายบคุคลและการด�ำเนนิงานกลุ่มและด้านความรูพ้ื้นฐานทางการตลาดโดยเชญิวทิยากร
ด้านการตลาด วิทยากรด้านการจัดการ และผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อร่วมหา
แนวทางในการพฒันาศักยภาพของกลุ่มทัง้ด้านการจดัการและการตลาดให้มคีวามชดัเจน ท�ำให้
สมาชกิกลุม่ผู้สงูอายทุราบถึงบทบาทหน้าทีค่วามรบัผดิชอบเพือ่ให้กลุม่สามารถขบัเคลือ่นไปได้
พร้อม ๆ กับการพัฒนาด้านอื่นเช่นการเพิ่มความหลากหลายด้านผลิตภัณฑ์ การขยายตลาด 
และการจัดจ�ำหน่าย
	 ในขั้นตอนสุดท้ายผู้วิจัยเปิดเวทีแลกเปล่ียนเรียนรู้อภิปรายเพื่อถอดบทเรียนน�ำมา 
สรุปองค์ประกอบที่ชี้วัดคุณภาพชีวิตของผู้สูงอายุ ตลอดจนสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อวิเคราะห ์
ความพึงพอใจในคุณภาพชีวิตของกลุ่มผู้สูงอายุ

	 การวิเคราะห์ข้อมูล
ผูว้จิยัตรวจสอบความถกูต้องของข้อมลูทัง้หมด และสรปุผลการศกึษาวจิยั น�ำเสนอข้อมลูในรปู
แบบพรรณนา (Descriptive Presentation) ประกอบการบรรยายเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้อง 
เพือ่สร้างแนวทางพฒันาผลติภัณฑ์และใช้องค์ประกอบคณุภาพชวีติของผูส้งูอายใุนการอธบิาย

ผลการศึกษา
	 ผลการวเิคราะห์บรบิทชมุชน วเิคราะห์กลุม่  วเิคราะห์ผลติภณัฑ์ และพฤตกิรรม
ผู้บริโภค
	 กลุม่ผูส้งูอาย ุเขตเทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จงัหวดัล�ำปาง มจีดุแขง็ด้านการ
พัฒนากลุ่มของตนเอง โดยที่กลุ่มมีการเรียนรู้ด้วยตนเอง แสวงหาความรู้และโอกาสทางการ
ตลาดด้วยตนเองอย่างต่อเน่ือง เช่น ความพยายามในการยืน่ขอจดทะเบยีนวสิาหกจิชมุชน และ
สมาชิกกลุ่มมีความพยายามในการเรียนรู้ด้วยตนเองโดยพิจารณาดูตัวอย่างผลิตภัณฑ์อื่นที่วาง
จ�ำหน่ายในท้องตลาด ในด้านจดุอ่อน จะพบข้อบกพร่องทีต่วับคุคล (กลุม่สมาชกิผูส้งูอาย)ุ และ
ตวัผลติภณัฑ์ กล่าวคอื กลุม่สมาชกิผูส้งูอายอุาศัยการพึง่พาจากหน่วยงานภายนอกมากกว่าการ
พึง่พาตนเองซึง่อาจส่งผลต่อการด�ำเนนิงานของกลุม่และความอยูร่อดของกลุม่ สมาชกิบางคนใน
กลุม่มคีวามเชือ่มัน่ในความสามารถของตนเองท�ำให้ไม่ยอมเปิดรับค�ำแนะน�ำและข้อวพิากษ์เพือ่
การพัฒนาสมาชิกกลุ่มบางคนมีปัญหาสุขภาพ กิจกรรมการตลาดที่ท�ำคือการร่วมจัดจ�ำหน่าย
สนิค้าภายในงานเทศกาลของอ�ำเภอและจงัหวดั การสือ่สารภายในกลุม่มน้ีอยโดยเฉพาะข้อมลู
ด้านงบประมาณ รายรบั-รายจ่าย และข้อวพิากษ์ด้านผลติภณัฑ์ทัง้จากผูบ้ริโภคและสมาชกิกลุม่ 
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ส่งผลต่อทศันคติของสมาชกิกลุม่ด้านทกัษะและฝีมอืในการจกัสานผลติภณัฑ์มน้ีอยส่งผลต่อรูป
แบบและรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์มีความบิดเบี้ยวไม่สมมาตร และลวดลายผิดรูปสีสันของ
ผลิตภัณฑ์มีลักษณะเป็นสีทึบ ไม่มีสีสันโทนสีอ่อน พื้นฐานความรู้ความสามารถและทักษะการ
สานสนิค้าของสมาชกิกลุม่มคีวามแตกต่างกนั ส่งผลต่อรปูลกัษณ์ผลติภณัฑ์ในด้านโอกาสนัน้ มี
หน่วยงานภาครัฐท้องถ่ินพร้อมให้การสนับสนุนในการด�ำเนินงานและผู้บริโภคบางคนมีเงินทุน
และมีพฤติกรรมให้บริจาคหรือให้การอุดหนุนช่วยเหลือส�ำหรับด้านอุปสรรค คือ คู่แข่งขัน 
(กลุม่ครัวเรือนอืน่ทีส่ามารถผลติผ้ารองอเนกประสงค์ได้เหมือนกันในจงัหวดัเดยีวกัน) ทีมี่ทกัษะ
ในการผลิตท�ำให้จ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์หลากหลายรูปแบบและสีสันสดใส คู่แข่งขันมีการบริหาร
ต้นทุนผลิตภัณฑ์ได้ถูกกว่า คู่แข่งขันมีเครือข่ายทางธุรกิจมากกว่า และมีความสามารถในการ
ท�ำตลาด คู่แข่งขันมีแหล่งผู้ขายปัจจัยการผลิตหลายแห่ง จึงมีความสามารถในการคัดสรรวัสดุ
ที่ใช้ในการผลิตได้หลายสีด้านผู้บริโภคมีอ�ำนาจต่อรองในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เน่ืองจาก
ในท้องตลาดมีการจัดจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ทั้งแบบออฟไลน์ (Offline) และ
ออนไลน์ (Online) มีผลิตภัณฑ์หลากดีไซน์ผลิตภัณฑ์ทางเลือกมีคุณภาพดีกว่า มีความเป็น
มาตรฐาน และมีหลายระดับราคาให้เลือก อัตราการซื้อซ�้ำผลิตภัณฑ์ชนิดน้ีต�่ำ เน่ืองจากเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีความคงทน ไม่จ�ำเป็นต้องเปลี่ยนบ่อย นอกจากนี้ ยังมีสินค้าทดแทน(สินค้าที่ใช้
แทนผ้ารองอเนกประสงค์) หลายประเภทเช่น ผ้าขนหนู ผ้าถัก ฯลฯยิ่งไปกว่านั้น ผู้บริโภคให้
ข้อมูลตรงกันว่าผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ของกลุ่มผู้สูงอายุต�ำบลน�้ำโจ้มีปัญหาด้านลาย
และรูปแบบ แต่ตัดสินใจซื้อแบบฉับพลัน (Impulse Buying) มิใช่เพราะต้องการสินค้า แต่ซื้อ
เพราะต้องการอุดหนุนช่วยเหลือผู้สูงอายุมากกว่าต้องการใช้งานจริง

ผลการวิจัยจากวัตถุประสงค์เพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้สูงอายุ
	 กลุ่มผู้วิจัย นักวิชาการ และตัวแทนหน่วยงานพัฒนาชุมชนได้ให้ความรู้ด้านการ
บรหิารจดัการกลุม่ การจัดตัง้กลุ่ม การให้ความรูพ้ืน้ฐานทางการตลาด ด้านการพฒันาผลติภณัฑ์
และเพิ่มมูลค่า และด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยได้ผลลัพธ์ดังนี้
	 ตามวตัถุประสงค์ด้านการพฒันาผลิตภณัฑ์ กลุม่ได้มกีารเรยีนรูแ้ละพฒันาผลติภณัฑ์ 
เพือ่การพฒันาผลติภณัฑ์และพฒันาตลาด มกีารปรบัปรงุตวัผลติภณัฑ์โดยพฒันาทกัษะการสาน
ใหม่ การออกแบบลาย การคัดสรรวัสดุ และการจัดเรียงสี ท�ำให้ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์
มีลวดลายสวยข้ึน และมีลายสานท่ีถูกต้อง ส�ำหรับการเพิ่มมูลค่า กลุ่มได้เลือกเพิ่มมูลค่า
ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์โดยการติดวัสดุป้องกันไม่ให้ลื่นให้กับผลิตภัณฑ์ผ้ารอง
อเนกประสงค์เพราะก่อนหน้านั้นได้รับข้อมูลจากการส�ำรวจความคิดเห็นด้านความปลอดภัย
จากผูซ้ื้อว่าวสัดุท่ีใช้ผลติผ้ารองอเนกประสงค์มคีวามลืน่ ไม่ปลอดภยัในการใช้งานกับเดก็และผู้
สูงอายุ นอกจากนี้ ยังปรับผลิตภัณฑ์จากผ้ารองอเนกประสงค์ที่แต่เดิมมีประโยชน์ใช้สอยเพียง
เป็นผ้ารองของร้อนและผ้าเช็ดเท้า มาขยายขนาดให้ใหญ่ขึ้นรูปสี่เหลี่ยมจตุรัสจนเป็นผ้ารองนั่ง
ส�ำหรับสวดมนต์ จ�ำหน่ายผ่านร้านสังฆภัณฑ์ เจาะกลุ่มลูกค้ากลุ่มใหม่ที่มีพฤติกรรมนั่งสมาธิ  
ยิ่งไปกว่านั้น ยังออกแบบเปลญวนโดยรับท�ำตามค�ำสั่งซื้อและฝากจ�ำหน่ายตามร้านขายต้นไม้
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ปีที่ 2 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2566
Vol. 2 No. 2 July - December 2023

	 ด้านความรู้พื้นฐานทางการตลาด  กลุ่มผู้สูงอายุได้มีการประยุกต์ใช้ความรู้ด้านการ
ตลาด  โดยกลุ่มได้ให้ความส�ำคัญเรื่องการใช้เวลาว่างและการตลาดเชิงอารมณ์ และได้ท�ำการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ของกลุ่มให้สอดคล้องกับความต้องการผู้บริโภคที่มีงานอดิเรกด้านการพัก
ผ่อนหย่อนใจในสวน ตลอดจนกลุ่มได้รับรู้ว่าผลิตภัณฑ์ของกลุ่มเป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่แสวงซื้อ 
(Unsought Goods) ซึ่งต้องใช้กลยุทธ์การตลาดแบบเฉพาะ 
	 ในด้านการจดัต้ังกลุม่ หลงัจากได้รบัการอบรมและข้อเสนอแนะจากเจ้าหน้าทีพ่ฒันา
ชุมชน กลุ่มผู้สูงอายุได้ด�ำเนินการตามกระบวนการและผ่านการจดทะเบียนจัดตั้งเป็นกลุ่ม
วสิาหกจิชมุชนอย่างเป็นทางการได้ส�ำเรจ็ และได้มีการก�ำหนดโครงสร้างหน้าทีค่วามรับผดิชอบ
ของสมาชิกกลุ่มอย่างชัดเจนโดยพิจารณาจากศักยภาพและความสามารถของสมาชิกกลุ่ม
	 ส่วนด้านการสื่อสารทางการตลาด กลุ่มผู้สูงอายุได้เรียนรู้และค้นพบว่า ผลิตภัณฑ์
ของกลุม่เหมาะสมกบัการใช้การสือ่สารแบบใต้เส้น (Below The Line) หรอืการสือ่สารผ่านสือ่
ทีไ่ม่ใช่สือ่หลกั โดยมคีวามเหน็ว่าเครือ่งมอืการสือ่สารการตลาดทีเ่หมาะสมกับผลติภณัฑ์คือการ
ใช้พนักงานขายในการแนะน�ำสินค้า และการประชาสัมพันธ์นอกจากนี้ กลุ่มยังตกลงเลือก
ประยุกต์ใช้กลยุทธ์การตลาดเอาใจใส่สังคมและการตลาดความสัมพันธ์มาใช้ประกอบการ
จ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ผ้ารองนัง่สวดมนต์ในบางคร้ังโดยศึกษาพฤตกิรรมผูบ้ริโภคทีช่อบท�ำบุญชอบ
บริจาค

ภาพที่ 1 ผ้ารองอเนกประสงค์เดิม ก่อนการพัฒนาผลิตภัณฑ์
ทีม่า : ภาพถ่ายเมือ่วันที ่18 เมษายน 2562 ณ  เทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จงัหวดัล�ำปาง

ภาพท่ี 2 ตวัอย่างผ้ารองอเนกประสงค์ลายใหม่หลังจากฝึกอบรมพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
คดัสรรวสัดกุารผลิต และติดวสัดกัุนล่ืน

ทีม่า : ภาพถ่ายเมือ่วันที ่2 มกราคม 2563 ณ เทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จงัหวดัล�ำปาง
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อภิปรายผล
	 ผู้วิจัยน�ำผลการวิเคราะห์มาสู่การอภิปรายผลดังนี้ตามข้อค้นพบดังต่อไปนี้

	 การพัฒนาผลิตภัณฑ์และการขยายตลาด
	 ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ของกลุ่มผู้สูงอายุต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัด
ล�ำปางเป็นผลติภัณฑ์ไม่แสวงซือ้ (Unsought Goods) ลกูค้าไม่ได้ตามหาทีจ่ะซือ้ จากการศกึษา
พฤติกรรมผู้บริโภคก่อนกระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้สูงอายุ ลูกค้าส่วนใหญ่ซื้อด้วย
เหตุผลว่าต้องการอุดหนุนช่วยเหลือกลุ่มผู้สูงอายุในชุมชนมากกว่าซื้อเพราะต้องการจ�ำเป็นซ่ึง
เป็นที่ทราบกันดีว่าโดยส่วนใหญ่สินค้าไม่แสวงซื้อมักต้องใช้กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด 
(เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ และการใช้พนักงานขาย) ที่เหมาะสมตามสถานการณ์ 
(Osman et al, 2016, pp.87-92) นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ของกลุ่มผู้สูงอายุ
มข้ีอบกพร่องด้านความสวยงามของลายสาน และคณุภาพไม่ตรงตามมาตรฐาน ท�ำให้ต้องมกีาร
ปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรกก่อนการด�ำเนินกิจกรรมการตลาดอื่น สอดคล้องกับ
แนวคิดท่ีว่าสินค้ามีข้อบกพร่องและการส่ือสารคุณสมบัติสินค้าท�ำได้ยาก จะท�ำให้สินค้า 
ไม่ประสบความส�ำเร็จ (นารายณ์ เหยาหยุน. (ม.ป.ป.)
	 หลงัจากท่ีกลุ่มผู้สูงอายไุด้รบัความรูพ้ืน้ฐานทางการตลาด ความรูด้้านการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ให้ทันสมัย การฝึกการออกแบบลาย และการฝึกทักษะการจักสานให้ตรงกับลาย 
ที่ออกแบบแล้ว กลุ่มผู้สูงอายุตระหนักว่า ในบรรดาส่วนประสมทางการตลาดทั้งหมดนั้น 
ด้านผลติภัณฑ์มคีวามส�ำคญัมากทีส่ดุ ควรค�ำนงึถงึก่อนทีจ่ะปรับปรุงพฒันาส่วนประสมทางการ
ตลาดด้านอื่นซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของอิราวัฒน์ชมระกา และคณะ (2565) ที่ให้ความส�ำคัญ
กบัผลติภัณฑ์ยิง่ไปกว่านัน้ ทางกลุม่ผูส้งูอายรุบัรูว่้าผลติภณัฑ์ของกลุม่ตนเป็นผลติภัณฑ์ไม่แสวง
ซื้อ (Unsought goods) ซึ่งต้องใช้กลยุทธ์การตลาดเฉพาะตามแนวคิดของ Osman et al, 
(2016) กลุม่ผูส้งูอายุมคีวามเห็นว่าควรออกแบบผลติภณัฑ์ให้ตรงกับความต้องการของผูบ้ริโภค 
(ทาริกา สระทองค�ำ, อนงค์ ไต่วัลย์ และอมร ถุงสุวรรณ, 2565) และควรให้ความส�ำคัญเกี่ยว
กับพฤติกรรมผู้บริโภคโดยเริ่มจากศึกษาการใช้เวลาว่างเพื่อการสร้างสุข (วณัฐพงศ์ เบญจพงศ์,
2563) ทัง้นี ้ได้เริม่สานผลิตภัณฑ์ใหม่ได้แก่เปลญวนส�ำหรบัลกูค้าทีพ่กัผ่อนหย่อนใจในบ้านโดย
ฝากจ�ำหน่ายผ่านร้านขายต้นไม้และรับสั่งท�ำ 
	 นอกจากจะปรบัปรงุสนิค้าเดมิ (ผ้ารองอเนกประสงค์) ให้มกีระบวนการสานทีถ่กูต้อง 
การคดัสรรวสัดกุารผลติสอ่ีอนและออกแบบลวดลายเรขาคณิตและรูปภาพการ์ตนูส�ำหรับลกูค้า
กลุ่มเดิมแล้ว ผู้สูงอายุยังมีการพิจารณาเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์โดยการติดวัสดุป้องกันการลื่นให้
กบัผลติภณัฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ด้ังเดิม (ผ้ารองของร้อนและผ้าเชด็เท้า) สอดคล้องกบัแนวคดิ
ขององัคณา ตาเสนาและคณะ (2565) ทีว่่าการเพิม่มลูค่าผลติภณัฑ์เป็นส่วนหนึง่ของการพฒันา
ผลิตภัณฑ์ ยิ่งไปกว่านั้น กลุ่มผู้สูงอายุได้ศึกษาการพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยเพิ่มผลิตภัณฑ์ใหม่ คือ 
ผ้ารองนั่งสวดมนต์และเปลญวนเพื่อขยายกลุ่มไปยังกลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่คือกลุ่มลูกค้าที่มี
พฤติกรรมนัง่สมาธแิละพกัผ่อนหย่อนใจ โดยจ�ำหน่ายผ่านร้านสังฆภัณฑ์ ศนูย์ฝึกสมาธิ และร้าน
ขายต้นไม้ ซึ่งสอดคล้องกับ ซีอีโอ วินเนอร์ (2565) ที่ระบุว่า ควรจะสนับสนุนลูกค้าเดิมที่มีอยู่
พร้อมกับสรรหาลูกค้าใหม่กลุ่มใหม่
	 กล่าวโดยสรปุ หลงัจากการวจัิยแบบมส่ีวนร่วมกลุม่ผูส้งูอายไุด้พฒันาผลติภณัฑ์เดมิ
ที่มีอยู่ คือ ออกแบบผ้ารองของร้อนและผ้าเช็ดเท้าให้มีลวดลายที่สวยงาม และเพิ่มความ
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ปลอดภัย (ไม่ลื่น) ไปในตัวผลิตภัณฑ์เดิม นอกจากนี้ กลุ่มผู้สูงอายุยังได้เพิ่มความหลากหลาย
ของตัวผลิตภัณฑ์โดยใช้กระบวนการผลิตแบบเดิม คือ เปลญวน และผ้ารองนั่งสวดมนต์ทั้งนี้
เพือ่ขยายกลุ่มตลาดไปยงัผู้ซือ้ทีร่กัการพักผ่อน และผูซ้ื้อทีน่ัง่สมาธโิดยขยายไปจ�ำหน่ายช่องทาง
ร้านสังฆภัณฑ์ ร้านขายต้นไม้ และศูนย์ฝึกสมาธิ
ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค
	 ผู้บริโภคสินค้าของกลุ่มผู้สูงอายุ ต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปางโดยส่วน
ใหญ่ชอบบริจาค ให้การอุดหนุนช่วยเหลือและท�ำบุญตามก�ำลังทรัพย์โดยเฉพาะผู้บริโภคที่มีผู้
สงูอายอุาศยัอยูใ่นครวัเรอืนตนเองจะมพีฤตกิรรมดงัทีก่ล่าวมา สอดคล้องกับข้อมูลของศูนย์วจิยั
เศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ (หรืออีไอซี) ที่การส�ำรวจภาวะเศรษฐกิจและสังคม
ครัวเรือนไทยในปี 2552-2560 โดยระบุว่า ครัวเรือนในต่างจังหวัดที่ท�ำงานด้านการเกษตร
ประกอบกับมีผู้สูงอายุภายในครัวเรือนมักจะมีรายจ่ายเพื่อการกุศลมากกว่าครัวเรือนที่อยู่ใน
กรุงเทพฯ ครัวเรือนท�ำงานนอกภาคเกษตรและครัวเรือนที่ไม่มีผู้สูงอายุ (พีพี, 2562)
ผลการวิเคราะห์ลักษณะของกลุ่มผู้สูงอายุ
	 กลุ่มผู้สูงอายุ เขตเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปางมีอายุเฉลี่ยอยู่ที่ 
50 – 65 ปี สุขภาพแข็งแรงตามปกติช่วงวัย มีสมาชิกที่มีความช�ำนาญ 3 คนและพร้อมจะเรียน
รู้เพิ่มเติม 11 คน  มีจุดแข็งด้านการเรียนรู้ด้วยตนเอง มีโอกาสการสนับสนุนจากหน่วยงานภาค
รฐั มจีดุอ่อนในด้านสภาพร่างกาย และฝีมอืแรงงานและมอีปุสรรคด้านการจดัหาวสัดสุสีวยงาม
และการมีสินค้าทดแทน แต่ได้ด�ำเนินกลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) ใช้เพียงจุดแข็งและโอกาส
อันน้อยนิดที่มีเพื่อหลีกเลี่ยงอุปสรรค(นุสรา แสงอร่าม และคณะ, 2562) โดยการพัฒนาจุดแข็ง
ในด้านการพัฒนาตัวผลิตภัณฑ์ จัดต้ังเป็นกลุ่มได้ส�ำเร็จจนได้รับโอกาสทางการสนับสนุนจาก
หน่วยงานรัฐบาลที่ดูแลวิสาหกิจชุมชนโดยเฉพาะ และได้รับการสนับสนุนจากผู้บริโภคที่ชอบ
ท�ำบุญเป็นการรับผิดชอบต่อสังคมสอดคล้องกับแนวคิดที่ว่ามีการใช้ความรับผิดชอบต่อสังคม
ช่วยเสรมิสร้างขดีความสามารถทางการแข่งขันส่งผลดต่ีอการพฒันาองค์กร (เสกสรร มนทิราภา, 
2021) 	

	 การตลาดเอาใจใส่สังคมและการตลาดความสัมพันธ์
	 จากการพัฒนาผลิตภัณฑ์เดิมให้ดีขึ้น การเพิ่มความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และ
การขยายตลาดเป้าหมายใหม่ท�ำให้กลุ่มผู้สูงอายุต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปางมี
แนวทางการใช้การสื่อสารทางการตลาดเฉพาะที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ผ้ารองนั่งโดยเลือกใช้
การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือสาธารณะของรัฐบาล การใช้พนกังานขายและการตลาดเอาใจใส่สงัคม
(Cause-Related Marketing) โดยการตลาดเอาใจใส่สังคมนี้เป็นกลยุทธ์ระดับองค์การที่ใช้
แนวคิดทางการตลาดในรูปแบบของการกุศล การท�ำเพ่ือชุมชน หรือการท�ำเพื่อสิ่งแวดล้อม 
เป็นการท�ำบุญกุศลแบบไม่เต็มรูปแบบ ยังคงมีการหวังผลในยอดขายและการขยายฐานลูกค้า
ไปยังกลุ่มที่มีความต้องการบริจาคหรือช่วยเหลือสังคม (ซิมเพิลเจอร์นี่, 2563) ตามที่กล่าวมา
ข้างต้นว่า กลุ่มผู้สูงอายุได้ออกแบบสินค้าใหม่เพิ่มขึ้น คือ เปลญวน และผ้ารองนั่งสวดมนต์ 
นอกจากจะจัดจ�ำหน่ายผ่านการสั่งท�ำ เปิดบูธตามงานเทศกาล และจ�ำหน่ายออนไลน์แล้ว 
ยังใช้การตลาดเอาใจใส่สังคมในการติดต่อผู้ที่ต้องการท�ำบุญหรือผู้บริจาคและประสานผู้รับ
บริจาคสินค้า (เช่น วัดศาสนสถาน และโรงเรียน) โดยทางกลุ่มผู้สูงอายุได้ผลิตและจ�ำหน่าย
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ผลิตภัณฑ์ผ้ารองนั่งสวดมนต์ตามจ�ำนวนเงินที่ผู้บริจาคต้องการและส่งมอบสินค้าไปยังผู้รับ
บริจาค (วัด ศาสนสถาน และโรงเรียน) ในการนี้ ท�ำให้ผู้บริจาคได้ท�ำบุญบริจาค  ด้านวัดหรือ
โรงเรียนได้รับผ้ารองน่ังสวดมนต์จากผู้บริจาค ส่วนกลุ่มผู้สูงอายุได้ยอดขายจากผ้ารองนั่งสวด
มนต์ที่ผลิตตามยอดเงินบริจาค หลังจากได้ด�ำเนินการบริจาคเสร็จสิ้นแล้ว ทางกลุ่มผู้สูงอายุได้
มกีารประชาสมัพนัธ์การมส่ีวนร่วมในการบรจิาคเพือ่สงัคมผ่านสือ่สงัคมออนไลน์และการส่ือสาร
แบบปากต่อปาก เพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้กับกลุ่มด้วย สอดคล้องกับแนวคิดของ เขมิกา (2561) 
ที่ให้ความส�ำคัญด้านการประชาสัมพันธ์และการใช้พนักงานขาย นอกจากนี้ กลุ่มผู้สูงอายุยังใช้
กลยุทธ์การตลาดความสัมพันธ์ (Relationship Marketing) คือ การด�ำเนินธุรกิจแบบสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีระหว่างธุรกิจกับลูกค้า โดยมีเป้าหมายเพื่อติดต่อทางธุรกิจในระยะยาว
มากกว่าจะด�ำเนนิการขายเพยีงครัง้เดยีว (ปรดี ีนกุลูสมปรารถนา, 2563) โดยมีการเก็บรวบรวม
ข้อมูลผู้บริจาคและผู้รับบริจาคตลอดจนขอให้บุคคลเหล่าน้ีแนะน�ำวิธีการบริจาคแก่ลูกค้าราย
ใหม่ที่ต้องการท�ำบุญด้วยวิธีนี้ไปเรื่อย ๆ สอดคล้องกับ ชโรฌา กนกประจักษ์ และพัชนี เชย
จรรยา (2564) ที่ระบุว่าการตลาดเพื่อสังคมมีอิทธิพลต่อความไว้วางใจและส่งผลต่อไปยัง
พฤติกรรมการบริจาค

	 พันธมิตรทางธุรกิจ
	 เม่ือกลุ่มผู้สูงอายุ เขตเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปางได้พัฒนา
ผลิตภัณฑ์จนได้ผลิตภัณฑ์ใหม่ท�ำให้ขยายตลาดไปยังกลุ่มลูกค้าใหม่โดยประยุกต์ใช้การตลาด
เชงิสงัคมและการตลาดความสมัพนัธ์ท�ำให้ได้ผลพลอยได้เป็นพนัธมิตรทางธุรกิจรายใหม่เกิดข้ึน 
คือ บุคลากรในศาสนสถาน บุคลากรในโรงเรียน ลูกค้าที่ต้องการท�ำบุญบริจาค ร้านสังฆภัณฑ์ 
และร้านขายต้นไม้ ซึง่พนัธมติรเหล่านีม้ส่ีวนช่วยในการแนะน�ำลกูค้าทีต้่องการบรจิาคโดยสัง่ท�ำ
ผลิตภัณฑ์ผ้ารองนั่งสวดมนต์จากกลุ่มผู้สูงอายุท�ำให้ได้ยอดขายและเกิดรายได้แก่กลุ่มสมาชิก
ตามมา นอกจากนี้ กลุ่มผู้สูงอายุยังได้รับผลพลอยได้อื่น คือ การได้รับเชิญจากศาสนสถานและ
โรงเรียนเพือ่เป็นวทิยากรอบรมอาชพี ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดทีว่่า ผูบ้ริหารวสิาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมควรให้ความส�ำคัญกับการน�ำเทคโนโลยีสมัยใหม่มาใช้เพื่อนวัตกรรมผลิตภัณฑ์
ใหม่เพื่อตอบสนองต่อลูกค้าและสร้างพันธมิตรทางธุรกิจ ทั้งนี้ เพื่อพัฒนาศักยภาพตนเองและ
การเตบิโตของธรุกิจ ผูบ้รหิารอาจเสรมิสร้างองค์การให้เข้มแข็งด้วยการสร้างเครือข่ายพนัธมิตร
ธุรกิจช่วยลดความเสี่ยงและท�ำให้องค์การอยู่รอด(พัทธ์ธีรา สมทรง, 2021)

	 คุณภาพชีวิตของกลุ่มผู้สูงอายุ
	 การที่กลุ่มผู้สูงอายุที่เกษียณอายุจากการท�ำงานและอยู่กับบ้านได้รวมกลุ่มกันเพื่อ
ด�ำเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยจากเดิมที่ผลิตเพียงผ้ารองอเนกประสงค์ (ผ้ารองของร้อนและ
ผ้าเช็ดเท้า) จนได้เป็นผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น ผ้ารองนั่งสวดมนต์ และเปลญวน (สั่งท�ำ) นั้น ท�ำให้
กลุ่มสมาชิกได้มีการรวมตัวเพื่อพัฒนาฝีมือแรงงาน วางแผนแล้วแบ่งหน้าที่กันท�ำงานจนเกิด
กลุ่มสัมพันธ์ มีการใช้เวลาว่างให้เกิดประโยชน์ จนท�ำให้ได้รับรายได้เสริมจากการจ�ำหน่าย
ผลิตภัณฑ์ ท�ำให้เกิดภาพลักษณ์ของกลุ่มผู้สูงอายุที่มีคุณภาพ ดูแลตนเองได้ (ในด้านมีงานท�ำ
สามารถสร้างรายได้) เกดิความมัน่ใจ ได้รบัความอิม่อกอิม่ใจจากการอุดหนนุช่วยเหลอื (ทัง้จาก
ครอบครัวผู้ซื้อ/ผู้บริจาค ตลอดจนเป็นส่วนหนึ่งของการบริจาคท�ำบุญ) และการได้รับเชิญเป็น
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วิทยากร สอดคล้องกับแนวคิดของกมลพร กัลยาณมิตร (2565) ที่กล่าวว่าการส่งเสริมให้ผู้สูง
อายุมีงานท�ำ มีรายได้ มีการรวมกลุ่มเพื่อสร้างองค์การเข้มแข็งมีส่วนช่วยเปลี่ยนภาระเป็นพลัง
ร่วมพัฒนาสังคม ยิ่งไปกว่านั้น แนวคิดนี้ยังเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับสุภัคชัย ด�ำสีใหม่และ
คณะ (2565) ที่ระบุว่า การจัดโครงการที่มีวัตถุประสงค์เพื่อเพิ่มความรู้ให้แก่ผู้สูงอายุและการ
ส่งเสรมิให้มกีารพฒันาสัมพนัธภาพของผู้สงูอายกุบัครอบครวัและคนรอบข้างเป็นส่วนหนึง่ของ
แนวทางในการพัฒนาคุณภาพชีวิตผู้สูงอายุ ส่วนในด้านกลุ่มสัมพันธ์และภาพลักษณ์สอดคล้อง
กับแนวคิดของวิจิตรา ศรีสอนและคณะ (2564) ในประเด็นที่ว่าความสัมพันธ์ทางสังคม และ
กิจกรรมระหว่างผู้สูงอายุด้วยกันเองท�ำให้เกิดการถ่ายทอดความรู้ประสบการณ์ได้รับความ
เคารพนับถือเห็นคุณค่าและความส�ำคัญในตนเอง ส�ำหรับการได้รับความอ่ิมอกอ่ิมใจของผู้สูง
อายุนั้นเป็นไปในทิศทางเดียวกันกับจริยา ศิริพันธ์และทวี รักสกุล (2565) ที่ค้นพบว่า การส่ง
เสริมพัฒนาอาชีพที่ตรงกับทักษะความสามารถและความชอบ ท�ำให้เกิดความม่ันคงในรายได้ 
มีความเชื่อมั่นมีความสุขในการท�ำงาน และมีความภูมิใจจากการใช้เวลาว่างให้เกิดรายได้ 
นอกจากน้ี แนวคดิด้านคณุภาพชวิีตอนัเกดิจากการใช้เวลาว่างนัน้มคีวามสอดคล้องกับวณัฐพงศ์ 
เบญจพงศ์ (2563) การใช้เวลาว่างมีส่วนช่วยท�ำให้ผู้สูงอายุขจัดหรือรับมือต่ออุปสรรคของวัย
อย่างมีประสิทธิภาพ ท�ำให้ด�ำเนินชีวิตอย่างมีคุณค่ามีความสุข

	 โมเดลข้อค้นพบจากการวิจัย
	 ข้อค้นพบในงานวจิยันี ้ท�ำให้ได้โมเดลการพฒันาผลติภณัฑ์เพือ่ยกระดบัคณุภาพชวีติ
ของผู้สูงอายุ เขตเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง ปรากฏในภาพที่ 3

ภาพท่ี 3 โมเดลการพฒันาผลติภณัฑ์เพ่ือยกระดับคณุภาพชีวติของผู้สูงอายุ
เขตเทศบาลต�ำบลน�ำ้โจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จงัหวัดล�ำปาง
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	 จากภาพที่ 3 แสดงโมเดลการพัฒนาผลิตภัณฑ์เพื่อยกระดับคุณภาพชีวิตของผู้สูง
อายุเขตเทศบาลต�ำบลน�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง โดยปัจจัยน�ำเข้าได้แก่ พฤติกรรมผู้
บริโภคในด้านการชอบบรจิาคเพือ่การกศุล และคณุลกัษณะของกลุม่ผูส้งูอายเุขตเทศบาลต�ำบล
น�้ำโจ้ อ�ำเภอแม่ทะ จังหวัดล�ำปาง ได้ใช้กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์โดยการเพิ่มมูลค่า(ติดวัสดุกันลื่นที่
สินค้าเดิม เช่น ผ้าเชด็เท้าและผ้ารองของร้อน) คดัสรรวสัดทุีเ่ป็นปัจจยัการผลติ และเรยีนรู้ลาย
ใหม่เพื่อออกแบบผ้ารองอเนกประสงค์แบบใหม่ สร้างสินค้าใหม่ (ผ้านั่งรองสวดมนต์ และ
เปลญวนแบบสั่งท�ำ) ใช้การสื่อสารทางการตลาดผ่านการประชาสัมพันธ์และการใช้พนักงาน
ขาย เพื่อติดต่อหากลุ่มผู้บริจาคเงินอุดหนุนในการผลิตผ้ารองนั่งสวดมนต์ ประสานให้กลุ่มผู้สูง
อายุด�ำเนินการผลิต และน�ำไปส่งมอบให้กับศาสนสถานและโรงเรียน พร้อมให้องค์กรออกใบ
อนุโมทนาบัตรเป็นหลักฐาน กลุ่มผู้สูงอายุใช้การตลาดเชิงสัมพันธภาพเพื่อสร้างพันธมิตรทาง
ธรุกจิและได้รบัเชญิเป็นวทิยากรอบรมอาชพีแก่โรงเรยีน นอกจากน้ี ยงัมีการประชาสมัพันธ์เพือ่
ให้กลุ่มผู้สูงอายุมีภาพลักษณ์ทีดีด้านเป็นส่วนหนึ่งในการช่วยเหลือสังคม 
	 ส�ำหรบัผลลัพธ์ทีไ่ด้ได้แก่ คณุภาพชวิีตของกลุม่ผูส้งูอาย ุการขยายตลาด (ลกูค้ากลุม่ใหม่ 
อันเนื่องจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ส�ำหรับกลุ่มใหม่) และพันธมิตรทางธุรกิจรายใหม่ 
(บุคลากรในศาสนสถาน บุคลากรในโรงเรียน ลูกค้าที่ต้องการบริจาคท�ำบุญ เป็นต้น) 

ข้อเสนอแนะ
	 จากผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะตามรายละเอียด ดังนี้ 
	 1. ผลิตภัณฑ์ผ้ารองอเนกประสงค์ของกลุ่มผู้สูงอายุ จัดอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่ไม่
แสวงซ้ือ (Unsought Goods) มคีวามเกีย่วพนัในการซือ้น้อย ไม่มีการแบ่งแยกในตรายีห้่อขณะ
ซือ้ มีสนิค้าประเภทอ่ืนทดแทนได้มาก เป็นผลติภณัฑ์ทีผู่บ้รโิภคไม่มแีรงจงูใจหรอืความปรารถนา
ในการตามหาสินค้า สถานการณ์การซื้อมักเกิดจากความรู้สึก (Emotion) ของผู้ซื้อ คือตัดสิน
ใจซื้อเพราะต้องการช่วยเหลือผู้สูงอายุที่เป็นผู้ผลิตและจ�ำหน่าย ดังนั้น จึงมีข้อจ�ำกัดในการใช้
กลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์ที่น�ำมาประยุกต์ใช้ได้ในสถานการณ์นี้จึงมีเพียงการเพิ่มมูลค่า
ผลิตภัณฑ์ การปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ การตลาดเอาใจใส่สังคม/การกุศล การตลาดความ
สัมพันธ์ การประชาสัมพันธ์ การใช้พนักงานขาย และการสร้างพันธมิตรทางการตลาด 
ส่วนกลยุทธ์การตลาดอืน่ ๆ เช่น การสร้างแบรนด์ การเพิม่ยอดขาย และการส่งเสริมการขายนัน้ 
อาจด�ำเนินการได้ยาก ต้องใช้เวลาสักระยะในการพัฒนาฝีมือแรงงานและเพิ่มเติมผลิตภัณฑ์
แบบอื่น ๆ 
	 2. ในการพัฒนาด้านการจัดจ�ำหน่ายและการขยายตลาดของกลุ่มนั้น กลุ่มผู้สูงอายุ
ควรให้ความส�ำคัญศึกษาพฤติกรรมและความต้องการการความต้องการของตลาดเป้าหมาย 
ทั้งกลุ่มเป้าหมายปัจจุบันและในอนาคต ทั้งนี้ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะน�ำมาซึ่งแนวคิด
ผลิตภัณฑ์ใหม่
	 3. ในการศกึษาเกีย่วกบัผูส้งูอายคุรัง้ต่อไปควรมกีารวดัผลเชงิปรมิาณอาจมุง่ประเด็น
การพัฒนาคุณภาพชีวิต ด้านการใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์  การสร้างกลุ่มสัมพันธ์ และความ
สุขใจ มากกว่าการมุ่งเน้นด้านรายได้หรือยอดขายที่ต้องเพิ่มก�ำลังการผลิต เนื่องจากผู้สูงอายุ 
มีข้อจ�ำกัดในด้านสภาพร่างกาย
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