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เจ้าของ 

	 คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

วัตถุประสงค์
	 เพื่อเป็นแหล่งเผยแพร่ผลงานวิจัย และผลงานวิชาการให้แก่นักวิจัย      
ทั้งภายในและภายนอกมหาวิทยาลัย รวมทั้งพัฒนาคุณภาพของวารสารวิทยาการ
จัดการและการสื่อสาร ให้เป็นไปตามเกณฑ์ของศูนย์ดัชนีการอ้างอิงวารสารไทย 
(Thai-Journal Citation Index Centre - TCI)

ขอบเขตเนื้อหา

	 วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร (Journal of Management 

Science and Communication) มนีโยบายรบัพจิารณาบทความวจิยั (Research 

Article) และบทความวิชาการ (Academic Article) ทางด้านสังคมศาสตร์และ

ศาสตร์ที่เกี่ยวข้อง ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษ

	 โดยขอบเขตเนื้อหาทางวิชาการครอบคลุมเนื้อหาทางด้านบริหารธุรกิจ 

เศรษฐศาสตร์ การตลาด การจัดการ บัญชีและการเงิน การจัดการเทคโนโลยีและ

นวัตกรรม นิเทศศาสตร์ รวมถึงสาขาวิชาอื่น ๆ ที่มีผลงานเกี่ยวข้อง

พิมพ์เผยแพร่ปีละ 2 ฉบับ
	 ฉบับที่ 1 ประจ�ำเดือนมกราคม - เดือนมิถุนายน
	 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือนกรกฎาคม - เดือนธันวาคม
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คณะเศรษฐศาสตร์  มหาวิทยาลัยเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ
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คณะวิทยาการจัดการ  
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คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏล�ำปาง

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

เชียงราย 

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนาน่าน

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

กองบรรณาธิการ
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คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยพายัพ

คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏเทพสตรี

คณะวิทยาการจัดการ  

มหาวิทยาลัยราชภัฏล�ำปาง 

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

เชียงราย

สถาบันอนาคตศึกษาเพื่อการพัฒนา 

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่

คณะเศรษฐศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเกษตรบางเขน

คณะบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์

และการสื่อสาร มหาวิทยาลัยนเรศวร

คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 

คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยราชภัฏเลย

ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก
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สถาบันบัณฑิตพัฒนบริหารศาสตร์  

คณะวิทยาการจัดการ  
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คณะวิทยาการจัดการ
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คณะวิทยาการจัดการ
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ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก
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สาขาวิชาการบัญชี บณัฑติวทิยาลยั 

มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ 

สาขาการบญัชี คณะบริหารธรุกจิ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ้

ภาควิชาการบัญช ีคณะบริหารธรุกิจ 

มหาวิทยาลัยเชยีงใหม่

คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ้  

สาขาวิชาการตลาด คณะบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ้

สาขาวิชาการตลาด คณะวิทยาการจัดการ

มหาวิทยาลัยราชภัฏอุตรดิตถ์

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลล้านนาน่าน 

คณะบริหารธุรกิจและศิลปศาสตร์

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลล้านนา

เชียงราย

ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก

ฆ
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ผูช่้วยศาสตราจารย์ ดร.ศภุฤกษ์ ธาราพทิกัษ์วงศ์

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.เจิมขวัญ รัชชุศานติ 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ชุติมันต์ สะสอง

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พนิดา สัตโยภาส 

อาจารย์ ดร.วินยาภรณ์ พราหมณโชติ 

อาจารย์ ดร.ธัญญ์ฐิตา สถิรไชยวิทย์

อาจารย์ ดร.ปริวัตร ศิระเกียรติสกุล 

อาจารย์ ดร.ดรุชา รัตนด�ำรงอักษร

อาจารย์ ดร.บังอร ฉัตรรุ่งเรือง

อาจารย์ ดร.อาชวิน ใจแก้ว	

อาจารย์ ดร.วรมรรณ นามวงศ์

รองศาสตราจารย์ ดร.วรีะศกัดิ ์สมยานะ

รองศาสตราจารย์พิไล เลิศพงศ์พิรุฬห์ 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.มัทนา อินใชย 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.สมบัติ สิงฆราช

อาจารย์ ดร.พชรพร อากรสกุล 

รองศาสตราจารย์ ดร.ธรรมกิตติ์ ธรรมโม

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กมลณัฏฐ์ พลวัน	

อาจารย์ ดร.อุไร ไชยเสน

อาจารย์ ดร.ศิโรช แท่นรัตนกุล	

อาจารย์ ดร.ทิพย์พธู กฤษสุนทร	

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กัลยา ใจรักษ์	

อาจารย์ ดร.รัฐ ใจรักษ์

อาจารย์ ดร.สุดารัตน์ แสงแก้ว

อาจารย์ ดร.ศุภชัย มุกดาสนิท

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กรวีร์ ชัยอมรไพศาล

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กมลทิพย์ ค�ำใจ	

อาจารย์ ดร.วิภาวี ศรีคะ	

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ 

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาการจัดการ/บริหารธุรกิจ

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร ์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชานิเทศศาสตร์

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ

สาขาวิชาบัญชี

สาขาวิชาบัญชี

สาขาวิชาบัญชี

ผู้ทรงคุณวุฒิภายใน

ง
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ผู้ทรงคุณวุฒิภายใน

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.จินดาภา ศรีส�ำราญ

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.นัทธ์หทัย ตันสุหัช

อาจารย์ ดร.ปะราสี เอนก

สาขาวิชาการตลาด

สาขาวิชาการตลาด

สาขาวิชาการตลาด
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	 “วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่” ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 ประจ�ำเดือนกรกฎาคม-ธันวาคม 
2565 มีบทความที่เกี่ยวข้องกับศาสตร์หลากหลายแขนง เริ่มต้นด้วยบทความเรื่อง
แรกของวารสาร บทความวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่ส่งผลต่อ 
การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café” 
ซึ่งท�ำให้เห็นว่ากลยุทธ์ท่ีสร้างความแตกต่าง 4 ด้านที่ส�ำคัญที่ท�ำให้คนตัดสินใจใช้
บริการธุรกิจร้านกาแฟดังกล่าว ได้แก่ กลยุทธ์ทางด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ส�ำคัญใน 
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันกับคู่แข่งร้านอื่น ๆ
	 บทความต่อมาเป็นเรื่องท่ีสอดคล้องกับสถานการณ์โควิด-19 ที่ต้อง
ตระหนักถึงการวางแผนทางการเงินในช่วงสถานการณ์โควิด-19 โดยเฉพาะพื้นท่ี
เขตเศรษฐกจิตาก ในบทความวจิยัเรือ่ง “การวางแผนทางการเงนิในช่วงสถานการณ์ 
โควดิ-19 ของประชาชนในอ�ำเภอแม่สอด จงัหวดัตาก” เป็นการวางแผนทางการเงนิ 
โดยเรียงล�ำดับจากน้อยไปหามาก ได้แก่ ด้านค่าใช้จ่าย ด้านหนี้สิน ด้านรายได้  
ด้านการออม ด้านความเสีย่ง และด้านอืน่ ๆ  (ด้านมรดก ด้านภาษ ีด้านการเกษยีณ) 
นอกจากนี้ ยังพบว่าข้อมูลการวางแผนสวัสดิการที่ได้รับจากรัฐบาลส่วนใหญ่
ประชาชนได้รับสวัสดิการจากรัฐบาล
	 บทความเรื่องถัดมาเป็นเรื่องท่ียังคงได้รับความนิยมในการศึกษาที่
เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ชุมชน โดยเฉพาะการศึกษากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด
ดิจิทัลผลิตภัณฑ์ชุมชนท่ีจะต้องทราบจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ชุมชนเพื่อให้เห็น
สภาพของปัญหา และแนวทางการปรับปรุง แก้ไข รวมทั้งส่งเสริมการตลาดดิจิทัล
ผลติภณัฑ์ชมุชน ในบทความวจิยัเรือ่ง “กลยทุธ์การส่งเสรมิการตลาดดจิิทลัเพือ่การ
ประชาสมัพันธ์ผลติภณัฑ์ชมุชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่”
	 นอกจากเรือ่งของผลติภณัฑ์ชมุชน วารสารฉบบันีย้งัมเีรือ่งของการส่ือสาร
ภายในเครือข่ายของคลนิกิทีช่วนให้น่าอ่าน ในบทความเรือ่ง “การจดัการการส่ือสาร 
เครือข่ายสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี” โดยมี
กระบวนการจดัการของคลนิกิการแพทย์แผนไทย ในจงัหวดัจนัทบรุ ีรวมทัง้แนวทาง
การพฒันาการสือ่สารสขุภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทย ซึง่ประกอบด้วย 4 ด้าน

ฉ

บทบรรณาธิการ
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ได้แก่ ด้านวิสัยทัศน์ พันธกิจ ด้านบริหารเครือข่าย ด้านการสื่อสารภายในสมาคม 
และด้านการสือ่สารภายนอกสมาคม ซึง่จะน�ำไปสูก่ารวางรากฐานให้มัน่คงและยัง่ยนื
	 ปิดท้ายด้วยบทความสุดท้ายของวารสารฯ ฉบับน้ี เป็นบทความที่แสดง
ให้เห็นถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ ที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ ในบทความเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์” 
	 ท้ายที่สุด ขอเชิญชวนส่งบทความตีพิมพ์ในวารสารวิทยาการจัดการและ
การสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ และขอขอบคุณ
ทุกท่านที่ให้ความอนุเคราะห์วารสารฯ การส่งบทความเข้าร่วมตีพิมพ์ เผยแพร่  
ข้อค้นพบการวิจัยใหม่ ๆ ที่น�ำไปสู่การพัฒนาทางด้านวิชาการอย่างต่อเนื่อง

					     อัญมณี ภักดีมวลชน
					         บรรณาธิการ
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สารบัญ

กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกิจร้าน
กาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café 
Differentiation Strategies Affecting the Decision to Use Coffee 
Shop Service: A Case Study of Kamin Dessert Café	  
	 > ธนาวฒุ ิศริกิาญจนารักษ์ ชัชชัย สจุรติ และอริาวฒัน์ ชมระกา

การวางแผนทางการเงนิในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของประชาชนในอ�ำเภอ
แม่สอด จงัหวัดตาก
Financial Planning on the COVID-19 Pandemic Situation in Maesot 
District, Tak Province
	 > กนกวรรณ วฒันาทศันย์ี ซามีนะ วชิรญา อรนุช สว่างเจรญิกุล  
	     และองัคณา ตาเสนา

การส่งเสริมการตลาดดิจิทัลเพื่อการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ชุมชน ต�ำบล
หนองแหย่ง อ�ำเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่
Developing Digital Marketing Promotion Strategies for Promoting 
Community Products Nong Yaeng Sub District, San Sai District, 
Chiang Mai Province
	 > กุสุมา สีดาเพ็ง และอุบลวรรณา เกษตรเอี่ยม 

การจัดการการสื่อสารเครือข่ายสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทย  
ในจังหวัดจันทบุรี
Health Network Communication Management in Traditional Thai 
Medical Associations in Chanthaburi Province	
	 > ขวญัฤทยั สรุยิะ และบวรสรรค์ เจีย่ด�ำรง 

1

19

39

57

หน้า
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สารบัญ

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ร้านโชคเจริญทรัพย์
Online Marketing Mix Influencing Purchasing Decision toward 
Chokcharoensap Shop
	 > ธรีวฒุ ิชูประเสรฐิสุข ชชัชัย สจุรติ และกลุยา อุปพงษ์

91

หน้า
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ขั้นตอนการส่งบทความเข้าร่วมตีพิมพ์
วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร

	 1. จัดเตรียมไฟล์เอกสาร 3 ฉบับ ได้แก่
  	    - ไฟล์บทความรูปแบบ Word (สกุล .doc หรือ .docx)
	    - ไฟล์บทความรูปแบบ PDF (สกุล .pdf)
	   - แบบฟอร์มน�ำส่งบทความเข้าร่วมตีพิมพ์ วารสารวิทยาการจัดการ 
และการสื่อสาร 
	 2. ส่งไฟล์เอกสารทั้ง 3 ฉบับ ผ่านระบบ TCI Thaijo เข้ามาที่วารสาร
วทิยาการจัดการและการสือ่สาร โดยกรอกรายละเอยีดต่าง ๆ  ตามขัน้ตอนในเอกสาร 
ขั้นตอนการส่งบทความเข้าสู่ระบบ TCI
	 3. เมื่อกองบรรณาธิการวารสารฯ ได้รับไฟล์บทความเข้ามาในระบบแล้ว 
บรรณาธิการจะเป็นผู ้ตรวจสอบในขั้นแรกว่าบทความดังกล่าวสอดคล้องกับ
วตัถปุระสงค์ของวารสารฯ หรอืไม่ และจะแจ้งให้ผูเ้ขยีนบทความทราบ (หากไม่เป็น
ไปตามวัตถุประสงค์ของวารสาร จะต้องขอปฏิเสธการเข้าร่วมตีพิมพ์)
	 4. หากบทความเป็นไปตามวัตถุประสงค์ของวารสารฯ บรรณาธิการจะ
เป็นผูเ้ลอืกผูท้รงคณุวฒุจิ�ำนวน 3 ท่าน ทีม่คีวามเช่ียวชาญส�ำหรบับทความดงักล่าว 
และประสานให้ผู้ทรงคุณวุฒิพิจารณา โดยใช้ระยะเวลา 1 เดือน
	 5. เมื่อได้รับผลการพิจารณาจากผู้ทรงคุณวุฒิแล้ว กองบรรณาธิการ        
วารสารฯ จะแจ้งผลการพิจารณาและข้อเสนอแนะแก่ผู ้เขียนบทความ โดยมี
ระยะเวลาให้ผู้เขียนบทความแก้ไขและส่งบทความกลับคืนมายังกองบรรณาธิการ           
วารสารฯ ภายใน 1 สัปดาห์
	 6. กองบรรณาธิการวารสารฯ จะด�ำเนินการตรวจสอบความถูกต้องของ
บทความและการจัดหน้าบทความ
	 7. กองบรรณาธกิารวารสารฯ อพัโหลดวารสารฉบบัสมบรูณ์ ในระบบ TCI 
Thaijo 
	    - เล่มที่ 1 (ฉบับเดือนมกราคม - มิถุนายน) อัพโหลดวารสารใน 
เดือน มิถุนายน
	    - เล่มท่ี 2 (ฉบับเดือนกรกฎาคม – ธันวาคม) อัพโหลดวารสารใน 
เดือน ธันวาคม

ญ
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ลิขสิทธิ์

	 ข้อคิดเห็นท่ีปรากฏและแสดงในเน้ือหาบทความต่าง ๆ ในวารสาร
วิทยาการจัดการและการส่ือสาร ถือเป็นความเห็นและความรับผิดชอบโดยตรง
ของผู้เขียนบทความน้ัน ๆ มิใช่เป็นความเห็นและความรับผิดชอบใด ๆ ของ 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ 
	 บทความ เน้ือหา และข้อมูล ฯลฯ ในวารสารวิทยาการจัดการและ 
การสื่อสาร ถือเป็นลิขสิทธิ์เฉพาะของคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
เชยีงใหม่ หากบคุคลหรอืหน่วยงานใดต้องการน�ำเนือ้หาทัง้หมด หรอืส่วนหนึง่ส่วนใด 
ไปเผยแพร่ต่อหรือเพื่อกระท�ำการใด ๆ จะต้องได้รับอนุญาตเป็นลายลักษณ์อักษร
จากคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่ ก่อนเท่านั้น 

ติดต่อสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมได้ที่

	 กองบรรณาธิการ วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร (Journal of  
Management Science and Communication) คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลยัราชภัฏเชยีงใหม่ อาคาร 19 เลขที ่202 ถ.ช้างเผอืก ต.ช้างเผอืก อ.เมอืง 
จ.เชียงใหม่ 50300 โทร. 096-6973069 โทรสาร.053-885803 
	 อีเมล์ jmsc_journal@cmru.ac.th
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 กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิาร
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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของกลยุทธ ์

การสร้างความแตกต่าง ระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการ

ธรุกจิร้านกาแฟ และเพือ่ศกึษากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ 

เข้าใช้บริการธรุกจิร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café ประชากรทีใ่ช้ใน

การวจิยัคอื ผูบ้รโิภคทีเ่ข้ามาใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café ซึง่ไม่สามารถระบุ 

จ�ำนวนที่แน่นอนได้ เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 385 ราย สถิติที่ใช้ใน 

การวิเคราะห์คือ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ 

การถดถอยด้วยวธิ ีEnter Selection ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่า 

ในภาพรวมกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างมคีวามส�ำคญัในระดบัมาก ประกอบด้วย 
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ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านภาพลักษณ์ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร และ

ด้านการบริการ ส่วนการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert café พบว่าม ี

ความส�ำคัญในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การตัดสินใจเข้าใช้

บรกิารมคีวามส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทกุ  ๆ  ด้าน ประกอบด้วย ด้านพฤติกรรมภาย

หลงัการซือ้ ด้านการรบัรูค้วามต้องการ ด้านการตดัสนิใจใช้บรกิาร ด้านการประเมนิ

ผลทางเลือก และด้านการแสวงหาข้อมูล 

	 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคณูรายด้าน พบว่า กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง

4 ด้านคือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทาง 

การจดัจ�ำหน่าย มอี�ำนาจในการท�ำนายการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้าน Kamin 

Dessert Café ร่วมกัน 0.857 อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05
	
ค�ำส�ำคัญ: กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง การตดัสนิใจ ร้านกาแฟ

Abstract

	 The research objectives were to study the importance level 
of the differentiation of coffee shops, the level of decision-making 
in using the service of a coffee shop, and the relationship between 
differentiation strategies and decision-making in using the assistance of 
a coffee shop from a case study of Kamin Dessert Café. The population 
of this research was Kamin dessert customers who could not specify 
the accurate number. The data were collected from 385 Customers. 
The data was statistical analysis by percentage, mean, standard 
deviation, and regression testing methods of enter selection. The 
research results were found as follows; The respondents indicated that 
the differentiation strategies were essential in place, image, product, 
personnel, and service. In addition, the decision-making in using the 
service of Kamin Dessert Café was critical. When considering each 
aspect, decision-making was critical regarding post-purchase behavior, 
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recognition of needs, using the service, evaluating alternatives, and 
searching for information.
	 The multiple regression analysis results in each factor found 
that the differentiation strategies in all four elements, which were 
personnel, product, image, and place, were able to forecast the 
decision-making in using the service of Kumin Dessert Café about 0.857 
at a significance level of 0.05

Keywords: Differentiation Strategies, Decision-making, Coffee Shop

บทน�ำ 

	 กาแฟเป็นชือ่ทีไ่ด้รบัการยอมรบัจากทัว่ทกุมมุโลก โดยกาแฟถกูค้นพบเมือ่
ปี ค.ศ.1400 จากคนเลีย้งแพะในประเทศอบสิซิเนยี ทีท่ดลองกนิผลไม้สีแดงแล้วรูสึ้ก
สดชืน่และกระปรีก้ระเปร่า จากการค้นพบนี ้ท�ำให้มกีารกระจายของข้อมลูไปอย่าง
รวดเรว็ ทัง้การกนิและการดดัแปลงวิธปีรงุเพือ่น�ำมาเป็นอาหารและเครือ่งดืม่ และ
กระจายไปทั่วโลก (คเณศ กังวานสุรไกร, 2565) กาแฟได้กลายมาเป็นพืชเศรษฐกิจ
ทัว่โลกรวมทัง้ในประเทศไทย เนือ่งจากการปลกูกาแฟเป็นแหล่งในการสร้างรายได้
ให้กับเกษตรกรภายในประเทศรวมถึงเกษตรกรทั่วโลก โดยมีอัตราส่วนร้อยละ 95 
ที่เป็นแหล่งปลูกกาแฟพันธุ์โรบัสต้าท่ีนิยมปลูกในภาคใต้ และอีกร้อยละ 5 ที่เป็น
แหล่งปลูกกาแฟพันธุ์อาราบิก้า จากข้อมูลดังกล่าวท�ำให้รัฐเข้ามามีการส่งเสริมใน
ธรุกจิกาแฟมากยิง่ข้ึน ทัง้ในรปูแบบการผลติกาแฟทกุขัน้ตอนจนถงึผูบ้ริโภค กาแฟ
กลายมาเป็นส่วนหนึง่ในการด�ำรงชวีติประจ�ำวนั (ยกระดบักาแฟไทยด้วยวถิอีนิทรย์ี, 
2563)
	 กาแฟเป็นเครื่องดื่มยอดนิยมชนิดหนึ่งในสังคมไทย ดังจะเห็นได้จาก 
การเป็นเครื่องดื่มพื้นฐานท่ีมีติดไว้ประจ�ำบ้านและส�ำนักงาน รวมทั้งร้านกาแฟท่ีมี
อยู่จ�ำนวนมากในปัจจุบัน ซึ่งคนรุ่นใหม่นิยมใช้เป็นสถานท่ีพบปะสังสรรค์ ในช่วง 
5-6 ปีที่ผ่านมา ตลาดกาแฟนอกบ้านหรือธุรกิจร้านกาแฟเติบโตอย่างโดดเด่น  
จากการขยายตัวของร้านกาแฟทั้งในส่วนของผู้ประกอบการอิสระ ผู้ประกอบ 

การเครือข่าย (Chain Café ) รวมถงึร้านสะดวกซือ้ สอดคล้องกบัวถิชีวีติของชาวไทย 
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ที่ใช้ชีวิตนอกบ้านมากขึ้น ประกอบกับต้องการความรวดเร็วและสะดวกสบาย  
ร้านกาแฟจึงตอบโจทย์ได้เป็นอย่างดี และยังสร้างพฤติกรรมการดื่มกาแฟสด
ในกลุ่มผู้บริโภคชาวไทย อย่างไรก็ตามเมื่อต้นปี 2563 ที่ผ่านมาได้เกิดการแพร่
ระบาดของโควิด-19 ท�ำให้เกิดมาตรการบังคับหรือจ�ำกัดการเดินทาง (Lock 
Down) ได้กลายเป็นปัจจัยบวกให้กับตลาดกาแฟในบ้านให้เติบโตสวนกระแส 
ธุรกิจอื่นที่ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน กล่าวคือ มาตรการบังคับ
หรือจ�ำกัดการเดินทางท�ำให้พฤติกรรมผู้บริโภคชาวไทยเปลี่ยนแปลงไปสู่การใช ้
เวลาอยูใ่นบ้านมากขึน้ส่งผลให้การบรโิภคกาแฟในบ้านยงัคงเตบิโต ท่ามกลางภาวะ
เศรษฐกิจซบเซา ก�ำลังซ้ือของผู้บริโภคลดลง ท�ำให้มีความระมัดระวังในการใช ้
จ่ายมากขึ้น มองหาความคุ้มค่าของผลิตภัณฑ์โดยเลือกดื่มกาแฟในบ้าน เนื่องจาก
ประหยัดค่าใช้จ่ายได้มากกว่า นอกจากนี้ผู้ประกอบการเองมีการปรับตัวเพื่อตอบ
สนองต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคยุคน้ี ด้วยการพัฒนา
สูตรให้ดีขึ้น ออกรสชาติใหม่ การสื่อสาร การน�ำกาแฟผงสําเร็จรูปมารังสรรค์เป็น
เมนูเครื่องดื่มกาแฟแบบเดียวกับที่ร้านกาแฟขายกัน รวมถึงการน�ำนวัตกรรมมาใช ้
เพื่อคงความสดใหม่และสามารถชงดื่มเองได้ง่าย ๆ ในรูปแบบกาแฟแคปซูล  
(ธุรกิจกาแฟในประเทศไทย, 2564)
	 ปี พ.ศ. 2564 ที่ผ่านมา “ตลาดกาแฟ” ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ 
โควดิ-19 ส่งผลให้ตลาดรวมกาแฟในไทยคงทีไ่ม่ได้เตบิโต และไม่ได้ลดลง เพราะหาก 
ให้แยกประเภทตลาดกาแฟที่มีมูลค่ารวม 60,000 ล้านบาท นี้แบ่งเป็น ตลาดกาแฟ
ในบ้าน 33,000 ล้านบาท ที่ได้อานิสงส์จากโควิด-19 เติบโตราว 10% ตลาดกาแฟ
นอกบ้าน 27,000 ล้านบาท เติบโตลดลงจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนไปในช่วง
โควดิ-19 ท�ำให้เมือ่ทัง้สองส่วนรวมกนัแล้วเป็นเหตผุลให้ตลาดกาแฟนัน้คงที ่ขณะที่ 
มองเจาะลึกลงไปท่ีกาแฟนอกบ้านในจ�ำนวนน้ันเป็นมูลค่าตลาดร้านกาแฟราว 
17,000 ล้านบาท ที่จะยังเติบโตต่อเนื่องจากเทรนด์ของร้านกาแฟ และพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่ต้องการแหล่งพบปะกัน รวมถึงต้องการดื่มกาแฟที่มากกว่าเมนูที่หาได ้
ทั่ว ๆ ไป เห็นได้จากร้านกาแฟใหม่ ๆ เกิดขึ้นมากมาย ร้านสาขาเล็ก ๆ ที่เน้นเป็น 
ร้านกาแฟสูตรพิเศษใช้กลยุทธ์ด้วยบรรยากาศของร้านที่ตกแต่งไว้อย่างสวยงาม 
และมีเมนูเอกลักษณ์ (Signature) ดึงดูดผู้บริโภคให้มาใช้บริการ ขณะเดียวกัน
แบรนด์ใหญ่ท่ีแข็งแกร่งอยูใ่นตลาดเองกห็ากลยทุธ์และเร่งขยายสาขารองรบัเทรนด์
การดื่มกาแฟของผู้บริโภคเช่นเดียวกัน (NALISA, 2564)
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	 การเตบิโตของธรุกจิกาแฟดงักล่าว ท�ำให้มกีารแข่งขนักนัในการประกอบ
กิจการร้านกาแฟ ทั้งในส่วนของคุณภาพสินค้า บริการ รวมไปถึงการแข่งขันด้าน
ราคาทีค่่อนข้างรนุแรง และแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกนัมากขึน้ จากการรวบรวม
ข้อมลูพบว่าธรุกจิร้านกาแฟมสีถานการณ์การเตบิโตอย่างรวดเรว็จนเกดิการแข่งขนั
ที่สูงขึ้นและมีการเปลี่ยนแปลงทั้งในด้านของสินค้าและการให้บริการ เน้นเรื่องของ 
กรรมวิธีการชงกาแฟ และยังมีการให้บริการเสริมต่าง ๆ ภายในร้านเพื่อเป็น 
การดึงดูด กระตุ้นความต้องการของลูกค้า และสร้างความประทับใจซึ่งจะมีผลต่อ
การตัดสินใจของลูกค้าที่จะท�ำให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกครั้ง
	 จากการเกบ็ข้อมลูของผูว้จิยั ส�ำหรบัจงัหวดัอตุรดติถ์ในช่วง 5 ปีทีผ่่านมา 
มผีูป้ระกอบการธรุกจิร้านกาแฟ เปิดร้านเพิม่ขึน้จ�ำนวนมาก และพบว่ามบีางร้านที่
ยงัด�ำเนนิการอยูม่าจนถงึทกุวนันี ้และมบีางร้านทีต้่องปิดกจิการไป ในฐานะทีธ่รุกจิ
ครอบครัวของผู้วิจัยได้ด�ำเนินธุรกิจร้านกาแฟ ม่อนลับแล ณ อ�ำเภอลับแล จังหวัด
อุตรดิตถ์ มาเป็นระยะเวลานาน ท�ำให้มีความรู้และประสบการณ์ในการประกอบ
ธุรกิจร้านกาแฟ และเบเกอร่ี ท�ำให้ได้มีการเปิดด�ำเนินการร้าน Kamin Dessert 
Café ในบริเวณอ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ เพื่อเป็นการขยายตลาด อ�ำนวย 
ความสะดวกส�ำหรับลกูค้าในตวัเมอืงทีไ่ม่สามารถเดนิทางไปใช้บรกิารทีอ่�ำเภอลับแล
ได้ อย่างไรก็ตามด้วยสภาวการณ์ในการแข่งขันในธุรกิจ ท�ำให้ผู้วิจัยสนใจศึกษา
เรื่อง กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้าน 
กาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café เพื่อจะน�ำไปใช้เป็นแนวทางใน 
การสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดด้วยการสร้างความแตกต่างให้กับร้านกาแฟ ที่จะ
สามารถน�ำเสนอสินค้าและบริการท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
ได้อย่างเหมาะสมต่อไปในอนาคต

วัตถุประสงค์

	 1. เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง และ
ระดบัความคดิเหน็ด้านการตดัสนิใจในการเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้านกาแฟ กรณศึีกษา 
ร้าน Kamin Dessert Café
	 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café
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กรอบแนวคิด
					         ตัวแปรตาม
           ตัวแปรต้น

ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย

สมมติฐานการวิจัย
 
	 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจ
ร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 พชัรนนัท์ กลัน่แก้ว (2554) ได้ให้ความส�ำคญัของการสร้างความแตกต่าง
ของธุรกิจไว้ว่า ธุรกิจที่เน้นการแข่งขันด้านคุณภาพแต่เพียงอย่างเดียวไม่เพียงพอ
อีกต่อไป ส�ำหรับการตลาดในปัจจุบันพบว่า การสร้างความแตกต่างคือ ปัจจัยหลัก
ในการสร้างผลก�ำไร และยิ่งธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างให้ตรงกับรสนิยมของ
ตลาดกลุ่มเป้าหมายได้มากเพียงไร ยิ่งมีโอกาสในการเพิ่มผลก�ำไรจากการด�ำเนิน
งานได้สูงขึ้น ซ่ึงรูปแบบของการสร้างความแตกต่างคือ 1. ความแตกต่างด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) เช่น รูปลักษณ์ คุณสมบัติ ความสอดคล้อง
กับความต้องการของตลาดเป้าหมาย ความคงทน ความน่าเชื่อถือ รูปแบบสไตล์
ของผลิตภัณฑ์ที่เป็นตัวเอง เทคโนโลยีของผลิตภัณฑ์ 2. ความแตกต่างด้านบริการ 

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 

- ด้านผลิตภัณฑ์

- ด้านบริการ

- ด้านบุคลากร

- ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

- ด้านภาพลักษณ์ 

การตัดสินใจเข้าใช้บริการ

ธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา 

ร้าน Kamin Dessert Café

- การรับรู้ความต้องการ

- การแสวงหาข้อมูล

- การประเมินผลทางเลือก

- การตัดสินใจใช้บริการ

- พฤติกรรมภายหลังการใช้บริการ
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(Service Differentiation) เช่น วิธีการสั่งซ้ือ วิธีการส่งสินค้า วิธีการช�ำระเงิน 
บริการหลังการขาย 3. ความแตกต่างด้านบุคลากร (Personnel Differentiation) 
ธรุกิจในปัจจบุนัต่างมุ่งแข่งขันการพฒันาทรพัยากรมนษุย์ เพราะถอืว่าการมบุีคลากร
ทีม่คีวามสามารถ มคีวามรบัผดิชอบ เป็นทีไ่ว้วางใจได้ มคีวามซือ่สตัย์ มมีารยาทรูจ้กั 
กาลเทศะ จดัเป็นทนุทางสงัคมทีต้่องรกัษาไว้ให้อยูกั่บองค์กรให้นาน ๆ  4. ความแตกต่าง
ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย (Channel Differentiation) ต้องค�ำนงึถงึ ความสะดวก 
ความใกล้ชิด ความน่าเช่ือถือ 5. ความแตกต่างด้านภาพลักษณ์ (Image 
Differentiation) พิจารณาจาก ช่ือเสียง หรืออัตลักษณ์ สัญลักษณ์ สถานภาพ  
การมส่ีวนร่วมรบัผดิชอบต่อสงัคม การเป็นผูใ้ห้การสนบัสนนุ การจัดกจิกรรม การใช้ 
สือ่โฆษณา การสร้างสภาพแวดล้อมในการท�ำงาน การก�ำหนดราคา ส่วน Kotler (2008) 
ให้ความหมายเก่ียวกับกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างไว้ว่า กลยุทธ์การสร้าง 
ความแตกต่าง คือการน�ำเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีความแตกต่างไปจาก
คู่แข่งขันซึ่งมีความแตกต่างท่ีมีคุณค่าต่อลูกค้า หรือการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่สามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกและความพึงพอใจของ
ลูกค้า
	 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตา
นนท์ และสุพีร์ ลิ่มไทย (2543: 85) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบ
ด้วย 5 ขั้นตอน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need 
Recognition) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคจะเริ่มขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึง 
ความต้องการ ซึ่งอาจจะเป็นความต้องการท่ีเกิดขึ้นภายใน 2. การค้นหาข้อมูล 
(Search) เมือ่บคุคลได้ตระหนกัถึงความต้องการแล้ว เขาจะค้นหาวธิกีารทีจ่ะท�ำให้
ความต้องการดังกล่าวได้รับความพอใจ การค้นหาอาจกระท�ำขึ้นโดยสัญชาตญาณ
อย่างรวดเร็ว หรืออาจต้องมีการใช้ความพยายามและการวิเคราะห์ข้อมูล  
3. การประเมนิผลทางเลอืกต่าง ๆ  (Evaluation of Alternatives) หลังจากขัน้ตอน 
ของการค้นหาข้อมูลแล้ว ผู้บริโภคต้องท�ำการประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ ที่เป็น
ไปได้ก่อนท�ำการตัดสินใจ ในข้ันน้ีผู้บริโภคต้องก�ำหนดเกณฑ์การพิจารณาท่ีจะใช้
ส�ำหรับการประเมินผล ซึ่งเกณฑ์การพิจารณาเป็นเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น หรือ
เป็นเร่ืองของความพอใจส่วนบคุคล 4. การซือ้ (Purchase) หลงัจากพจิารณาทกุสิง่ 
ทกุอย่างแล้วก็มาถงึขัน้ทีจ่ะต้องตดัสินใจว่าจะซือ้หรอืไม่ ถ้าการประเมนิผลทางเลอืก 
เป็นที่พอใจ การซ้ือก็จะเกิดข้ึน 5. การประเมินผลหลังการซื้อ (Post-purchase 



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 25658

Evaluation) เมื่อมีการซื้อและใช้สินค้าแล้วการประเมินผลที่ได้รับจากการซื้อและ
ใช้สนิค้าก็จะเกิดขึน้ ความรูส้กึของผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอสนิค้าทีเ่ขาซือ้ไปนัน้เป็นส่ิงส�ำคัญ
ที่นักการตลาดควรจะต้องทราบ ทั้งนี้เพราะว่ามีผลต่อการซื้อซ�้ำในครั้งต่อไป และ
มีผลต่อการแนะน�ำด้วย ส่วนชมภูนุช วานิช (2564) ได้กล่าวว่าองค์ประกอบของ
กระบวนการตัดสินใจเลือกเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่อเมซอนของคนวัยท�ำงานใน
กรุงเทพมหานคร มีกระบวนการตัดสินใจ 5 ประการคือ 1. ด้านการรับรู้ปัญหา  
2. ด้านการแสวงหาข้อมูล 3. ด้านการประเมินทางเลือก 4. ด้านการตัดสินใจซื้อ 
และ 5. ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ

ระเบียบวิธีวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ีได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการ
ร้าน Kamin Dessert Café ซึ่งไม่สามารถระบุจ�ำนวนที่แน่นอนได้ จึงท�ำการสุ่ม 
ตัวอย่างจากประชากรมา จ�ำนวน 385 ราย ซึ่งค�ำนวณจากสูตรของคอแครน 
(Cochran, 1977) การค�ำนวณกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอนโดย 
ก�ำหนดให้ค่าเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด เป็น 50% จาก 
ประชากรทั้งหมด (P=0.50) และต้องการระดับความเชื่อมั่น 95% (ค่า Z = 1.96) 
และยอมรับค่าความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่างได้ 5% (e=0.05)
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café 
	 ส่วนที่ 3 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บรกิารธรุกจิร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café ประกอบด้วย 5 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการบริการ ด้านบุคลากร ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 
ด้านภาพลักษณ์ 
	 ส่วนที่ 4 การตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café ประกอบ
ด้วย 5 ด้าน ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ การแสวงหาข่าวสาร การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ
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	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ พบว่า ค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างข้อค�ำถามกับวัตถุประสงค์ (Item Objective Congruence Index: IOC) 
เท่ากับ 1.00 และค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่า
สมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบคั (Cronbachs’ Alpha Coefficient) เท่ากับ 0.943
	 การเก็บรวบรวมข้อมูล
	 ผู้วิจัยด�ำเนินการแจกแบบสอบถามให้กับผู้ที่มาใช้บริการร้าน Kamin 
Dessert Café ในเขตจังหวัดอุตรดิตถ์ และส่งลิงก์ (Link) ของแบบสอบถามใน 
รูปแบบ Google Form ผ่านทางไลน์กลุ่มของเครือข่าย
	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ที่ใช้คือ ค่าความถี่ ร้อยละ  
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
ที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างกลยุทธ์การสร้าง 
ความแตกต่าง กบัการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกิจร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin 
Dessert Café ซึ่งทั้งสองตัวแปรมีระดับการวัดอันตรภาค (Interval Scale)  
จึงใช้การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยใช้
วิธี Enter Selection

ผลการศึกษา
	
	 ผูม้าใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศชายจ�ำนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 50.13 อายุ 21 – 30 ปี จ�ำนวน 148 คน 
คิดเป็นร้อยละ 38.44 การศึกษาระดับปริญญาตรี จ�ำนวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 
55.58 อาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย/รับจ้าง จ�ำนวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ�ำนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.74
	 ผูม้าใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café ทีเ่ป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็น
ลูกค้ามาเป็นระยะเวลา 1 – 2 ปี จ�ำนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 44.68 วันที่มา
ใช้บริการไม่แน่นอน จ�ำนวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 49.87 เวลาที่มาใช้บริการไม่
แน่นอน จ�ำนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 39.22 ตัดสินใจมาใช้บริการด้วยตนเอง 
จ�ำนวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 50.39 มาใช้บริการครัง้ละ 2 – 3 คน จ�ำนวน 172 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 44.68 ความถี่ในการใช้บริการ 3 – 4 ครั้งต่อเดือน จ�ำนวน 162 คน 
คิดเป็นร้อยละ 42.08 ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้ง ไม่เกิน 100 บาท 
จ�ำนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 43.12 ช�ำระเงินเป็นเงินสด จ�ำนวน 251 คน  
คิดเป็นร้อยละ 65.19 ใช้บริการแบบสั่งทานที่ร้าน จ�ำนวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 
73.25 ส่วนใหญ่ซื้อกาแฟจากร้าน Kamin Dessert Café จ�ำนวน 282 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 41.41 และใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café เพราะรสชาติของ 
เครื่องดื่ม/กาแฟ จ�ำนวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 30.27

ตารางที ่1 ระดบัความส�ำคัญของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างของธรุกจิร้านกาแฟ 
กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง
ค่าเฉลี่ย  

( )

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.)
แปลผล

ด้านผลิตภัณฑ์

ด้านการบริการ

ด้านบุคลากร

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

ด้านภาพลักษณ์

4.83

4.82

4.82

4.84

4.83

0.423

0.426

0.460

0.420

0.435

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

รวม 4.83 0.415 มากที่สุด

	 จากตารางท่ี 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าในภาพรวมกลยุทธ ์
การสร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญในระดับมากที่สุด ( = 4.83, S.D.= 0.415) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญใน
ระดับมากที่สุดทุกด้าน ประกอบด้วย ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ( = 4.84,  
S.D.= 0.420) ด้านภาพลกัษณ์ ( = 4.83, S.D.= 0.435) ด้านผลติภณัฑ์ ( = 4.83, 
S.D.= 0.423) ด้านบุคลากร ( = 4.82, S.D.= 0.460) และด้านการบริการ 
( = 4.82, S.D.= 0.426)
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ตารางที่ 2 ระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านกาแฟ กรณีศึกษา
ร้าน Kamin Dessert Café

การตัดสินใจเข้าใช้บริการ

ร้าน Kamin Dessert Café

ค่าเฉลี่ย  

( )

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.)
แปลผล

ด้านการรับรู้ความต้องการ 

ด้านการแสวงหาข้อมูล 

ด้านการประเมินผลทางเลือก 

ด้านการตัดสินใจใช้บริการ 

ด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

4.80

4.74

4.75

4.80

4.83

0.471

0.646

0.616

0.460

0.412

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

มากที่สุด

รวม 4.78 0.492 มากที่สุด

	 จากตารางที ่2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเหน็ว่าในภาพรวมการตดัสินใจ 
เข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café มีความส�ำคัญในระดับมากที่สุด  
( = 4.78, S.D.= 0.492) เมือ่พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การตดัสินใจเข้าใช้บรกิาร
มคีวามส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทุกด้าน ประกอบด้วย ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
( = 4.83, S.D.= 0.412) ด้านการรับรู้ความต้องการ ( = 4.80, S.D.= 0.471) 
ด้านการตัดสินใจใช้บริการ ( = 4.80, S.D.= 0.460) ด้านการประเมินผลทางเลือก 
( = 4.75, S.D.= 0.616) และด้านการแสวงหาข้อมูล ( = 4.74, S.D.= 0.646) 
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ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที ่
ส่งผลต่อการตัดสนิใจเข้าใช้บรกิารธุรกิจร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert 
Café ด้วยวิธี Enter

ตัวแปรอิสระ

(กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง)

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ

ธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café

B SE Beta t p-value VIF

ค่าคงที่ (Constant)

ด้านผลิตภัณฑ์ (X
1
) 

ด้านการบริการ (X
2
) 

ด้านบุคลากร (X
3
) 

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (X
4
) 

ด้านภาพลักษณ์ (X
5
)

-0.377

0.438

0.116

0.488

-0.208

0.237

0.113

0.065

0.072

0.061

0.078

0.073

0.376

0.100

0.456

-0.178

0.209

-3.328

6.694

1.618

7.997

-2.660

3.226

0.001

0.000*

0.107

0.000*

0.008*

0.001*

0.118

0.097

0.114

0.084

0.088

SE = 0.18610, F = 461.133, Adj R2 = 0.857, R2 = 0.859, R = 0.927

*มีค่านัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 เกณฑ์ในการตรวจสอบก่อนการวิเคราะห์ Regression
	 1. ค่า VIF ของตัวแปรทั้ง 5 ตัว มีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่า ตัวแปรอิสระ
แต่ละตัวมีความสัมพันธ์กันแต่ไม่ก่อให้เกิดปัญหา Multi-collinearity
	 2. ค่า R มค่ีาเท่ากบั 0.927 แปลว่าตวัแปรมคีวามสมัพันธ์กันมากในทศิทาง
เดียวกัน
	 3. ตัวแปรทุกตัว เป็นตัวแปรที่มีระดับการวัดเป็น Interval
	 4. ตัวแปรมีการแจกแจงแบบปกติ
	 จากตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณรายด้าน พบว่า กลยุทธ์ 
การสร้างความแตกต่าง 4 ด้านคือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านภาพลักษณ์ 
และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มีอ�ำนาจในการท�ำนายการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
ธรุกจิร้าน Kamin Dessert Café ร่วมกัน 0.857 หมายถึง การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิาร
ธรุกจิร้าน Kamin Dessert Café เกดิจากอทิธพิลของ ด้านบคุลากร ด้านผลติภณัฑ์ 
ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ร้อยละ 85.7 อย่างมนียัส�ำคัญทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ค่าความคลาดเคลือ่นมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั 0.18610 
และมีตัวแปร 4 ตัวแปร ที่มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
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ธุรกิจร้าน Kamin Dessert Café
	 สมการการถดถอยที่ได้คือ
	 Y = -0.377 + 0.438X

1
 + 0.488X

3
 - 0.208X

4 
+ 0.237X

5

เมื่อ 	 Y     หมายถงึ การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้าน Kamin Dessert Café
	 X

1
  หมายถึง ด้านผลิตภัณฑ์

	 X
3
  หมายถึง ด้านบุคลากร

	 X
4
  หมายถึง ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

	 X
5
  หมายถึง ด้านภาพลักษณ์

อภิปรายผล

	 วัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อศึกษาระดับความส�ำคัญของกลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่าง และระดับความคิดเห็นด้านการตัดสินใจในการเข้าใช้บริการธุรกิจ
ร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café
	 การศึกษาพบว่ากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีความส�ำคัญในระดับ
มากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมี 
ความส�ำคญัในระดบัมากทีส่ดุทกุ ๆ  ด้าน โดยสามารถเรยีงล�ำดบัได้ดงันี ้1. ด้านช่อง
ทางการจัดจ�ำหน่าย 2. ด้านภาพลักษณ์ 3. ด้านผลิตภัณฑ์ 4. ด้านบุคลากร และ 
5. ด้านการบริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุธาวัลย์ สัจจสมบูรณ์ และธีว์วรา  
ไหวดี (2561) ซ่ึงได้ท�ำการศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เครื่องมือใน 
การสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนั แล้วได้น�ำเสนอแนวทางการสร้างความแตกต่าง 
ที่ยั่งยืนไว้ 5 ด้าน คือ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมุ่งเน้นการน�ำนวัตกรรมเข้ามาใช้เพื่อ
เพิม่มลูค่าแก่สนิค้าและบรกิาร 2) ด้านบรกิาร มุง่เน้นความสะดวกรวดเรว็ ความง่าย 
ในการสัง่ซือ้เพ่ือสร้างความพงึพอใจสงูสดุแก่ลกูค้า 3) ด้านตัวบคุคล มุง่เน้นการสร้าง 
พนักงานที่มีความรู้ความสามารถ การอบรมพนักงานเพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ 
การตอบสนองความต้องการของลกูค้าอย่างถูกต้องและน่าเชือ่ถอื 4) ด้านภาพลกัษณ์ 
มุ่งเน้นการสร้างตราสินค้าและภาพลักษณ์เพ่ือง่ายต่อการรับรู้จดจ�ำ และสร้าง 
เอกลักษณ์ที่ชัดเจน มีจุดเด่น 5) ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย มุ่งเน้นการเพิ่ม 
ช่องทางการตดิต่อสือ่สารกบัลกูค้าทีห่ลากหลายครอบคลุมเพือ่สะดวกในการตดิต่อ
สือ่สารกบัลกูค้า ซึง่ในการเลอืกใช้กลยทุธ์นัน้ ส�ำหรบัด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่ายที่
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มีค่าเฉลี่ยสูงสุดนั้น ร้าน Kamin Dessert Café มีช่องทางการสั่งซื้อที่หลากหลาย 
เช่น Grab, Food Panda และ Line Man และมีช่องทางในการใช้เทคโนโลยี
เพื่อให้ลูกค้าเข้าถึง เช่น เพจ Kamin’ Dessert Cafe ร้านกาแฟ เบเกอรี่ ของกิน
อุตรดิตถ์ ส่วนด้านภาพลักษณ์ ร้าน Kamin Dessert Café มีการตกแต่งที่สวยงาม 
ดูดี มีสไตล์ มีการใช้สัญลักษณ์แผนที่จังหวัดอุตรดิตถ์ในการตกแต่ง และมีการสร้าง
บรรยากาศที่โดดเด่น และเป็นเอกลักษณ์ที่ชัดเจน ส�ำหรับด้านผลิตภัณฑ์ของร้าน 
Kamin Dessert Café มีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพในการท�ำเบเกอรี่ และเครื่องดื่ม 
ส่วนในด้านบุคลากรร้าน Kamin Dessert Café เน้นบุคลิกภาพการให้บริการท่ี 
ตอบสนองลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว มีความเป็นเอกลักษณ์จากการแต่งกาย และ
ส�ำหรับด้านบริการนั้น ร้าน Kamin Dessert Café มีเมนูในการสั่งอาหาร โดยใช ้
การ Scan QR Code ท�ำให้ทางร้านสามารถปรับเปลี่ยนเมนูให้เป็นปัจจุบันได้ 
อยู่เสมอ และมีรูปแบบเมนูที่สวยงาม
	 การศึกษาการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin Dessert Café ตาม
แนวคิดของ Kotler & Keller (2016) ที่ได้อธิบายเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ไว้ว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อคือการน�ำเครื่องมือหรือหลักเกณฑ์ต่าง ๆ เข้า
มาช่วยประกอบการตัดสินใจ เพื่อให้ผู้ซื้อตัดสินใจได้ถูกต้องและเกิดการผิดพลาดที่
น้อยลง ซึง่พบว่าการตัดสนิใจเข้าใช้บรกิารร้าน Kamin Dessert Café มคีวามส�ำคญั 
ในระดับมากที่สุด และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า การตัดสินใจเข้าใช้บริการ
มีความส�ำคัญในระดับมากท่ีสุดทุก ๆ ด้าน ซ่ึงสามารถเรียงตามค่าเฉล่ียได้ดังนี้ 
ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ ด้านการรับรู้ความต้องการ ด้านการตัดสินใจใช้
บรกิาร ด้านการประเมนิผลทางเลอืก และด้านการแสวงหาข้อมูล จะเหน็ได้ว่า ด้าน
พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ มคีวามส�ำคญัมากกว่าตวัแปรอืน่ ๆ  เป็นไปตามที ่ศริิวรรณ 
เสรีรัตน์ และคณะ (2563) ได้กล่าวไว้วา่ เมื่อมีการซื้อและใช้สินค้าแลว้การประเมิน
ผลทีไ่ด้รบัจากการซือ้และใช้สนิค้ากจ็ะเกดิขึน้ ความรูส้กึของผู้บรโิภคทีม่ต่ีอสินค้าที่
เขาซือ้ไปนัน้เป็นสิง่ส�ำคญัทีน่กัการตลาดควรจะต้องทราบ ทัง้นีเ้พราะมผีลต่อการซ้ือ
ซ�้ำในครั้งต่อไป และมีผลต่อการแนะน�ำด้วย
	 วัตถุประสงค์ที่ 2 เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert Café
	 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณรายด้านของการหาความสัมพันธ์
ของกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างกับการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ  
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กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 4 ด้าน 
คอื ด้านบคุลากร ด้านผลติภณัฑ์ ด้านภาพลกัษณ์ และด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย 
มีอ�ำนาจในการท�ำนายการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้าน Kamin Dessert Café 
ร่วมกัน 0.857 อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ซึ่งผลการวิจัยดังกล่าว
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศศิประภา พันธนาเสวี (2561) ที่ได้ศึกษาถึงกลยุทธ์
การสร้างความแตกต่างส�ำหรับธุรกิจบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน 
อาหารสไตล์เกาหลใีนเขตกรงุเทพมหานคร แล้วพบว่า กลยทุธ์การสร้างความแตกต่าง 
ส�ำหรับธุรกิจบริการส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารสไตล์เกาหลี  
และเมื่อพิจารณารายปัจจัยย่อยแล้ว พบว่า ปัจจัยด้านภาพลักษณ์ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารสไตล์เกาหลีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
มากทีส่ดุ รองลงมาได้แก่ ด้านบคุลากร ด้านการบรกิาร และด้านผลติภณัฑ์อย่างมนียัยะ 
ส�ำคัญทางสถิติ 0.05 นอกจากนี้ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของปภาวิชญ์ บุญแกร 
(2562) ที่ได้ท�ำการศึกษาถึง การใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่ส่งผลต่อ 
การตดัสนิใจใช้บรกิารในร้านรปูแบบคาเฟ่ขนมหวาน (Dessert Café) ของผูบ้รโิภค 
ในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษาร้าน After You แล้วพบว่า กลยุทธ์การสร้าง
ความแตกต่างส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการในคาเฟ่ขนมหวานร้านอาฟเตอร์ ยู 
(After You) ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในทศิทางบวก และเมือ่พจิารณา 
ปัจจัยย่อย พบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อ 
การตดัสนิใจใช้บรกิารในคาเฟ่ขนมหวานร้านอาฟเตอร์ ย ู(After You) ของผู้บรโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร มากที่สุด รองลงมาคือ ด้านภาพลักษณ์ ด้านการบริการ 
และด้านบุคลากร อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิ 
ร้านกาแฟ ร้าน Kamin Dessert Café มีท้ังหมด 4 ด้าน ได้แก่ ด้านบุคลากร  
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านภาพลักษณ์ และด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายเป็นเครื่องมือใน
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
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ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในระดับนโยบาย
	 1.1 จากผลการวจิยัพบว่ากลยทุธ์การสร้างความแตกต่างด้านบคุลากรมี
ผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin Dessert 
Café มากทีส่ดุ ดงันัน้ผูป้ระกอบการร้าน Kamin Dessert Café ควรให้ความส�ำคัญ
กบัการพัฒนาบคุลากรให้มคีวามโดดเด่น แตกต่างจากร้านกาแฟร้านอืน่ ๆ  ในจงัหวดั
อตุรดติถ์ เช่น การคดัเลอืกบุคลากรทีม่บีคุลกิภาพทีด่ ีโดดเด่น เป็นมติรตัง้แต่แรกพบ 
และอบรมพัฒนาวิธีการพูด การแนะน�ำ เครื่องด่ืมและเบเกอร่ีให้กับลูกค้าอย่าง
ฉะฉาน รวดเรว็ สามารถเข้าใจถงึความต้องการของลกูค้า สามารถจดจ�ำลกูค้าประจ�ำ
ได้ เพื่อสร้างความประทับใจที่แตกต่างให้กับลูกค้า
	 1.2 จากผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างที่มีผลต่อ 
การตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารรองลงมาคอื ด้านผลติภณัฑ์ ซึง่ร้าน Kamin Dessert Café 
มีการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมากที่สุดอยู่แล้ว 
ดังนั้นควรรักษามาตรฐานท่ีมี และพัฒนาต่อยอดเมนูให้มีความแปลกใหม่เพิ่มขึ้น 
เรื่อย ๆ โดยเก็บข้อมูลจากการขายว่าผลิตภัณฑ์ตามฤดูกาลตัวไหนเป็นที่นิยม 
ตัวไหนไม่เป็นที่นิยมก็ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์หรือเมนูใหม่เพิ่มขึ้น 
	 1.3 ส�ำหรบักลยทุธ์การสร้างความแตกต่างด้านภาพลกัษณ์กเ็ป็นตวัแปร
ทีส่�ำคญัอกีตวัแปรหนึง่ไม่แพ้กบัสองตวัแปรข้างต้น โดยร้าน Kamin Dessert Café 
มกีารตกแต่งทีม่เีอกลกัษณ์ และโดดเด่น สวยงามอยูแ่ล้ว ดงันัน้ควรเพิม่การตกแต่ง
ร้านตามฤดูกาล หรือตามวันส�ำคัญ หรือกิจกรรมส�ำคัญ ๆ เพื่อให้เกิดความแปลก
ใหม่ แตกต่างอยู่เสมอ เพราะเมื่อลูกค้ามาบ่อย ๆ อาจเกิดความรู้สึกจ�ำเจ ไม่อยาก
ถ่ายรูปเช็คอินเนื่องจากเป็นภาพซ�้ำ  ๆ  ดังนั้นการปรับเปลี่ยนรูปแบบการตกแต่งจึง
เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการร้านควรพิจารณา
	 1.4 การศึกษาพบว่าพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีความส�ำคัญมากกว่า
ตัวแปรอื่น ๆ ในการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้บริหารร้าน Kamin Dessert Café ควรมี
การจดัท�ำระบบสมาชกิ การสะสมแต้มเพือ่มอบสทิธิพเิศษให้กบัลูกค้าประจ�ำให้เกดิ
ความรู้สึกผูกพัน หรือมีการมาซื้อซ�้ำมากที่สุด
    	 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป
	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
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ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการธุรกิจร้านกาแฟ กรณีศึกษา ร้าน Kamin 
Dessert Café ท�ำให้ทราบถงึความส�ำคญัของกลยทุธ์การสร้างความแตกต่างแต่ละ
ตัวแปร และทราบว่ากลยุทธ์ต่าง ๆ มีผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้าน Kamin 
Dessert Café อย่างไร และในการศกึษาครัง้ต่อไปอาจท�ำการศกึษามมุมองกลยทุธ์
การแข่งขันของร้านกาแฟแต่ละร้านในเขตอ�ำเภอเมืองอุตรดิตถ์ เพื่อน�ำผลที่ได้มา
ปรับปรุงกลยุทธ์ของร้านกาแฟได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น
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บทคัดย่อ
	 งานวจิยัน้ีมวีตัถปุระสงค์เพือ่ศกึษาการวางแผนทางการเงนิในช่วงสถานการณ์
โควดิ-19 ของประชาชนในอ�ำเภอแม่สอด จงัหวดัตาก กลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการศกึษา 
คือ ประชาชนในอ�ำเภอแม่สอด จังหวัดตาก จ�ำนวน 400 คน เป็นการวิจัยเชิง 
ปริมาณ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม และสถิติที่ใช้ใน 
การวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
	 ผลการศึกษา พบว่า ประชาชนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด  
มีสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน โดยมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท  
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รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืนต�ำ่กว่า 5,000 บาท การออมเฉลีย่ต่อเดอืนต�ำ่กว่า 5,000 บาท 
และหนี้สินเฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 5,000 บาท ในช่วงก่อนเกิดสถานการณ์โควิด-19  
มีการวางแผนทางการเงิน คิดเป็นร้อยละ 62.50 ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
มกีารวางแผนทางการเงนิ คดิเป็นร้อยละ 76.25 ส�ำหรบัการวางแผนทางการเงนิ พบว่า 
อยู่ในระดับปานกลางทุกด้าน โดยเรียงจากมากไปน้อย ดังนี้ ด้านค่าใช้จ่าย  
ด้านหนีส้นิ ด้านรายได้ ด้านการออม ด้านความเสีย่ง ด้านอ่ืน ๆ  (ด้านมรดก, ด้านภาษ,ี 
ด้านการเกษียณ) ด้านการลงทนุ และด้านประกนัภยั ผลการวเิคราะห์ข้อมลูการวางแผน 
สวสัดกิารทีไ่ด้รบัจากรัฐบาล ส่วนใหญ่ประชาชนได้รบัสวสัดกิาร จากรฐับาลคิดเป็น
ร้อยละ 78.50 และประชาชนทีไ่ม่ได้รบัสวสัดกิารจากรฐับาล คิดเป็นร้อยละ 21.50
	      
ค�ำส�ำคัญ: การเงนิ การวางแผนทางการเงนิ สถานการณ์โควดิ-19   

Abstract

	 The objectives of this study are financial planning in the 
COVID-19 pandemic of the people in the Maesot district of Tak province. 
The sample used in the study was 400 people in the Maesot district, 
Tak province. The tools used in this study are online questionnaires 
and statistics used to analyze data: percentage, mean, and standard 
deviation.
	 The results showed that people in Maesot district, Tak province 
were as follows: most of them are females, have family members with 
3-4 people, have an average monthly income of 5,001-10,000 Baht, 
average monthly spending below 5,000 Baht, have average monthly 
savings below 5,000 Baht, average monthly liabilities below 5,000 Baht. 
Before the COVID-19 pandemic, there was financial planning, which 
accounted for 62.50 percent, and during the COVID-19 pandemic, there 
was a financial plan—which accounted for 76.25 percent. According 
to financial planning, it was found that financial planning was at a 
moderate level in all aspects. They were arranged in descending order: 
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expenses, debt, income, savings, risk, other elements (inheritance, tax, 
retirement), investment, and insurance. An analysis of welfare planning 
data obtained from the government showed that most people who 
received welfare from the government accounted for 78.50 percent, 
and people who did not receive interest from the government 
accounted for 21.50 percent.

Keywords: Planning, Financial Planning, COVID-19 pandemic.

บทน�ำ 
	 สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ในประเทศไทย ส่งผลกระทบ
ต่อประชาชนในวงกว้าง และครอบคลมุผูค้นมากกว่าวกิฤตการณ์ใด ๆ  ทีเ่คยเกดิขึน้ 
แต่กลุม่เปราะบางซึง่เป็นกลุม่ทีม่ทีนุทางสงัคมน้อยกว่ากลุ่มอืน่ ๆ  ย่อมได้รับผลกระทบ 
ที่รุนแรงกว่า ดังน้ันการวางแผนทางการเงินในช่วงสถานการณ์แบบน้ีจึงถือเป็น
เรือ่งส�ำคญัอย่างยิง่ การวางแผนการเงนิส่วนบคุคล จงึเป็นส่วนประกอบทีส่�ำคญัใน 
การด�ำเนินชีวิต โดยแต่ละบุคคลย่อมมีการก�ำหนดกลยุทธ์และวางแผนการเงิน 
แตกต่างกันออกไป เน่ืองจากความต้องการทางการเงินของคนแต่ละช่วงวัย 
ล้วนแตกต่างกันและมีการเปล่ียนแปลงอยู่ การวางแผนทางการเงินนับว่าเป็น 
สิง่ส�ำคญัของมนษุย์และเป็นการวางแผนขัน้แรก ทีท่�ำให้เราสามารถก�ำหนดทศิทาง 
การด�ำเนินชีวิต ซ่ึงจะเห็นได้ว่าปัจจุบันคนท�ำงานมีอัตราหน้ีสินที่เพิ่มมากขึ้น 
เนื่องจากไม่มีการวางแผนการเงินที่ดีและขาดวินัยในการออม ถึงแม้ว่าคนเราจะ
มีรายรับเข้ามาแต่ก็ย่อมมีภาระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นอย่างมากมายเช่นกัน  
จนบางครั้งท�ำให้เกิดภาวะรายรับน้อยกว่ารายจ่าย ท�ำให้เกิดภาวะหนี้สิน ส่งเกิด 
ผลกระทบต่อการจัดการการเงิน (กิตติพัฒน์ แสนทวีสุข, 2556 อ้างถึงในไอยรา  
ผ่านเมอืง, 2560: 1) ซึง่การวางแผนทางการเงนิมหีลายรปูแบบ เพราะระดบัรายได้  
ค่าใช้จ่าย หนี้สิน และเป้าหมายของการออม การลงทุน และความต้องการใน 
การใช้เงนิแต่ละคนไม่เท่ากนั บางคนเลอืกทีจ่ะออมไว้ใน ธนาคาร บางคนเลอืกลงทนุ
ในสนิทรพัย์ เช่น บ้าน ทีด่นิ ทองค�ำ เป็นต้น บางคนเลอืกทีจ่ะลงทนุไว้ในหลักทรพัย์ 
ต่าง ๆ ทั้งนี้ขึ้นอยู่กับความเสี่ยงผลตอบแทนจากการออมและการลงทุนในรูปแบบ 
ทีแ่ตกต่างกนั ซึง่ในแต่ละคนมกีารยอมรบัว่ามคีวามเสีย่งไม่เท่ากนั โดยเฉพาะบคุคล
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ทีม่อีายนุ้อย ๆ  อาจจะลงทนุในหลกัทรพัย์ทีม่คีวามเสีย่งสูงได้มากกว่าบคุคลทีม่อีายุ
ใกล้จะเกษียณหรือวัยเกษียณ 
	 ดังนั้น ในการวางแผนทางการเงินในช่วงโควิด-19 จะต้องจัดท�ำแผน 
การออมหรือลงทนุเพือ่ให้เหมาะสมกบัตวัเองอกีด้วย (อารีย์ แผ้วสถลุพนัธ์, 2559: 8) 
นอกจากนั้นการวางแผนเพื่อเตรียมความพร้อมด้านการเงินช่วงโควิด-19 ม ี
ความจ�ำเป็นอย่างยิง่ เพือ่เป็นการลดความเสีย่งจากปัจจยัต่าง ๆ  ท่ีอาจเกดิขึน้ ได้แก่  
ความไม่แน่นอนในอาชีพ เศรษฐกิจมีความผันผวนสูง การแข่งขันในงานสูง  
ตลอดจนการเปลี่ยนแปลงด้านสังคมเป็นลักษณะแบบปัจเจกบุคคลมีมากขึ้น 
ความคาดหวังที่จะได้รับการดูแลจากคนในครอบครัวหรือลูกหลานมีน้อยลงอัน 
ส่งผลกระทบต่อความมั่นคงในชีวิต เน่ืองจาก สถานการณ์ปัจจุบันซึ่งอยู ่ช่วง 
โควิด-19 ระบาดส่งผลให้ทุกหน่วยงาน ทุกกิจการ ทุกครัวเรือนได้รับผลกระทบ 
ด้านการเงนิเป็นอย่างมาก เนือ่งจากเศรษฐกจิหยดุชะงกั เช่น การปิดกจิการ การโดน
ไล่ออก การโดนลดเวลาการท�ำงาน หรอืหยดุการท�ำงานช่ัวคราว รวมไปถึงการค้าขาย
กับประเทศเพื่อนบ้านอย่างประเทศพม่าก็ลดน้อยลง เนื่องจากมาตรการป้องกัน 
โควิด-19 ของจังหวัดตาก โดยห้ามมีการเข้า-ออก จะเห็นได้ว่าการเตรียม 
ความพร้อมในระยะยาวส่งผลดีต่อสังคมโดยรวมและโดยเฉพาะการเตรียม 
ความพร้อมในการวางแผนด้านการเงินจะช่วยให้ชีวิตในช่วงสถานการณ์ฉุกเฉิน 
หรือสถานการณ์ที่ส่งผลต่อการเงินในระยะยาว เช่น ช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ระบาดแบบนี้ สามารถผ่านพ้นจากปัญหาทางการเงินได้บ้างไม่มากก็น้อย 
ซึ่งหากประชาชนมีการวางแผนทางการเงินท่ีมีประสิทธิภาพจะท�ำให้มีแนวทาง 
ในการวางแผนทางการเงินของตนเองและครอบครัวได้อย่างถูกต้องในช่วง
สถานการณ์ โควิด-19 เช่นนี้ 
	 ผู้วิจัยจึงเลือกท�ำวิจัยการวางแผนทางการเงินช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ของประชาชนในเขตพฒันาเศรษฐกจิพเิศษตาก เพ่ือศกึษาการวางแผนทางการเงนิ 
ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของประชาชน และท�ำให้ทราบถึงการวางแผนและ 
การจดัการทางการเงนิด้าน รายได้ ค่าใช้จ่าย หนีส้นิ การออม การลงทนุ ประกนัภัย 
ความเสี่ยงและด้านอื่น ๆ ในช่วง สถานการณ์โควิด-19 
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วัตถุประสงค์

	 เพ่ือศึกษาการวางแผนทางการเงนิในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ของประชาชน 
ในเขตพัฒนาเศรษฐกจิพเิศษตาก

กรอบแนวคิด

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล
	 ธนพร จันทร์สว่าง และ พิเชษฐ์ มุสิกะโปดก (2561: 21) ให้ความหมาย
ของการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคลไว้ว่า การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล 
(Personal Financial Planning) หมายถึง กระบวนการก�ำหนดแนวทางการใช้
เงินอย่างมีทิศทางให้บรรลุเป้าหมายทางการเงินอย่างเหมาะสมกับรายได้ที่ได้รับ
และเพื่อให้เกิดความมั่งคั่งทางเงินในอนาคต 
	 ทฆิมัพร โคตรทศัน์ และคณะ (2553: 21) ให้ความหมายของการวางแผน

ปัจจัยส่วนบคุคล

- เพศ

- อายุ

- สถานภาพ

- ระดบัการศึกษา

- อาชพี

- ขนาดครอบครวั

- รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน

- รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืน

- หนีส้นิเฉลีย่ต่อเดอืน

- การออมเฉล่ียต่อเดอืน

การวางแผนการเงินในช่วงสถานการณ์โควิด-19 

ของประชาชนในเศรษฐกิจพิเศษตาก

1. การวางแผนด้านรายได้

2. การวางแผนด้านรายจ่าย

3. การวางแผนด้านหนีส้นิ

4. การวางแผนด้านการออม

5. การวางแผนด้านการลงทนุ

6. การวางแผนด้านประกนัชีวติ

7. การวางแผนด้านความเสีย่ง

8. การวางแผนด้านอ่ืน ๆ	

(ด้านมรดก, ด้านภาษี, ด้านการเกษียณ)
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การเงนิส่วนบคุคลไว้ว่า การวางแผนทางการเงนิ (Financial Planning Efficiency) 
หมายถงึ การจดัเตรียมข้อมลูทางด้านการเงนิเป็นการล่วงหน้า เพือ่เป็นแนวทางหรอื
ก�ำหนดทิศทางในการด�ำเนินงานของธุรกิจในอนาคต 
	 ไอยรา ผ่านเมือง (2560: 5) ได้กล่าวว่าการจัดระเบียบการเงินของบุคคล 
โดยรูจ้กัการวางแผนรายรบัและรายจ่ายให้เป็นไปอย่างเหมาะสมและมปีระสทิธภิาพ  
ซึง่มคีวามส�ำคญัอย่างมากทีจ่ะช่วยให้มกีารวางแผนการเงนิอย่างชาญฉลาด คอื การรูจ้กั 
หาเงิน การรู้จักออมเงิน การรู้จักใช้เงิน และการรู้จักท�ำให้เงินงอกเงย หากขาด
ทักษะข้อใดข้อหนึ่งจะท�ำให้สมดุลทางการเงินสูญเสียไปและในที่สุดก็จะกลายเป็น
ปัญหาทางการเงิน
	 โดยกล่าวสรุป การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล (Financial Planning 
Efficiency) หมายถึง กระบวนการในการจัดการกับเงินของแต่ละบุคคลอย่างมี
ทิศทาง เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของการวางแผนทางการเงินอย่างมีประสิทธิภาพ
	 ประเภทของการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล
	 ประเภทของการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคลไว้ว่าประเภทของ 
การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล คือ เป็นตัวก�ำหนดทิศทาง และการตัดสินใจ
ทางการเงินและมีการปฏิบัติตามอย่างมีวินัยอย่างสม�่ำเสมอ ดังนี้ 
	 1. แผนการออม หมายถึง บุคคลควรท�ำการศึกษาช่องทางในการออมให้ 
รอบด้านที่มีมากกว่าการฝากธนาคารไม่ว่าจะเป็นพันธบัตร สลาก สหกรณ์แล้ว 
เลือกช่องทางที่เหมาะสมท่ีสุด ซ่ึงแต่ละช่องทางในการออมก็จะมีความเส่ียงที่
แตกต่างกัน เช่น ความเสี่ยงและระดับผลตอบแทนที่ดีรับมีความแตกต่างกันตาม 
รูปแบบของแต่ละช่องทาง
	 2. แผนการลงทนุ หมายถงึ บคุคลจะต้องไม่ลมืกฎการกระจายความเสีย่ง
เช่นเดียวกับการออม คือ เลือกลงทุนในช่องทางที่มีความเสี่ยงในระดับที่รับได้แล้ว
ศึกษาข้อดีข้อเสียของการลงทุนนั้นอย่างรอบด้าน เช่น ถ้าหากบุคคลไม่อยากเผชิญ
หน้ากับความผันผวนที่อาจจะเกิดขึ้นในระยะสั้น ก็ควรจะมุ่งลงทุนระยะยาวเพราะ
การลงทนุระยะยาวเป็นหลกัของการลงทนุทีจ่ะท�ำให้เงนิของบคุคลงอกเงยได้อย่าง
ยั่งยืน
	 3. แผนการบริหารหน้ี หมายถึง แผนน้ีมีความจ�ำเป็นที่จะต้องท�ำเพื่อ
ปลดเปลื้องภาระหน้ีสิน โดยจะเริ่มต้นด้วยการท่ีบุคคลต้องรู้เรื่องหนี้ก่อนว่ามีหนี้
รวมทุกประเภททั้งหมดเท่าไหร่ เม่ือตั้งใจจะสะสางหน้ีก้อนเดิม ต้องหยุดสร้างหนี้
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ก้อนใหม่หรอือย่าสร้างหนีเ้พิม่ จดัล�ำดบัความส�ำคญัของหนีท้ีต้่องเร่งช�ำระก่อนหลัง
	 4. แผนบริหารความเสี่ยง หมายถึง ไม่มีใครสามารถป้องกันความเสี่ยง
ทุก ๆ อย่างที่จะต้องเผชิญในชีวิตได้ แต่ก็มีหนทางที่จะสามารถป้องกันความเสี่ยง
ทางการเงินได้ ซึ่งความเสี่ยงทางการเงินที่ส�ำคัญ
	 ดังนั้นบุคคลจึงควรวางแผนบริหารความเส่ียงไว้ด้วยโดยการท�ำประกัน
ชวีติ เพือ่ไม่เป็นการสร้างภาระให้กับคนทีอ่ยูข้่างหลงั หรอืสร้างความเส่ียงทางการเงนิ
ให้กบัครอบครวัทีเ่กิดจากการเกดิอบุตัเิหต ุความเจ็บป่วย และความตาย ความเสีย่ง 
เหล่านี้เมื่อเกิดขึ้นจะสร้างความสูญเสียทางการเงินเป็นอย่างมาก
	 5. แผนเกษียณ หมายถึง ด้วยเทคโนโลยีและความเจริญก้าวหน้าทาง 
การแพทย์ ท�ำให้มีการคาดการณ์ว่าในอนาคต อายุเฉลี่ยของคนไทยก็จะยืนยาวขึ้น
ไปอีก ท�ำให้บุคคลต้องวางแผนการเงิน เพื่อวัยเกษียณ เป็นการรับมือกับช่วงชีวิต
ที่ยาวขึ้นที่จะต้องใช้เงินมากขึ้น จึงต้องมีการวางแผนที่จะมีเงินเพื่อเตรียมไว้เป็น 
ค่าใช้จ่ายในการดูแลรักษาพยาบาลในยามแก่ชราหรือในยามที่ช่วยเหลือตัวเองไม่
ได้นอกจากนี้การก�ำหนดจ�ำนวนเงินทุนในอนาคต 
	 6. วางแผนภาษีอากร หมายถึง มีผู้มีรายได้จ�ำนวนมากวางแผนลดภาษี
อย่างชาญฉลาด หลังจากท่ีพบว่า ส่วนใหญ่เสียภาษีมากเกินเหตุอันควรเนื่องจาก
ไม่ได้ท�ำการศึกษาล่วงหน้า สามารถลดหย่อนภาษีได้ไม่ว่าจะเป็นประกัน เงินผ่อน
บ้าน กองทุนส�ำรองเลี้ยงชีพ กองทุนรวมเพื่อการเลี้ยงชีพ (Retirement Mutual 
Fund) และกองทุนรวมหุ้นระยะยาว (Long Term Equity Fund) เป็นต้น 
	 โดยกล่าวสรปุ ประเภทของการวางแผนทางการเงินส่วนบคุคล คอื การวาง 
ทศิทางและการตดัสนิใจในการวางแผนทางการเงนิของบคุคล เพือ่น�ำไปสูเ่ป้าหมาย
ทีว่างแผนไว้และเกดิความมัน่คงการใช้ชวีติทางด้านต่าง ๆ  อย่างมรีะเบยีบแบบแผน
	 บทบาทและความส�ำคัญของการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล
	 การบริหารการเงินเป็นที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับในชีวิตประจ�ำวันส่วนบุคคล 
ทุกคนและในทุกช่วงชีวิตของเขา มีผลกระทบต่อความมั่นคงของบุคคลและ
ครอบครัวแล้วยังส่งผลต่อความมั่นคงต่อสังคมและเศรษฐกิจของประเทศอีกด้วย 
ประโยชน์ของการบริหารการเงินบุคคลดังนี้
	 1. ให้บคุคลได้มแีนวทางในการวางแผนการเงนิของตนเองและครอบครวั
ได้อย่างถูกต้อง เป็นเร่ืองของการจัดหารายได้ ค่าใช้จ่าย การเก็บออมไว้ตลอดจน
การลงทุน เพื่อความมั่นคงและความผาสุกส�ำหรับบุคคลและครอบครัวของตนเอง
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	 2. ส่งเสริมให้บุคคลได้ตระหนักถึงความส�ำคัญของการใช้จ่ายเงินอย่าง 
ถกูต้องในทกุแง่ทุกมมุของชวีติ เช่น การใช้เงนิเพือ่สขุภาพกด็ ีการใช้จ่ายเพือ่พักผ่อน 
ท่องเที่ยวก็ดี และยังได้มีโอกาสใช้เงินที่ตนอุตส่าห์ท�ำมาหาได้มาตลอดชีวิตให ้
เกิดผลจนคุ้มค่าอย่างแท้จริง เป็นต้น
	 3. การศกึษาวชิาการการบรหิารการเงนิส่วนบคุคล จะท�ำให้เกดิบคุลากร
ทีม่คีวามรูท้างด้านการวางแผนการเงนิส่วนบคุคล (Personal Financial Planner) 
บคุคลเหล่านีเ้ป็นผูม้คีวามรูค้วามสามารถทางด้านการวางแผนการเงนิและการลงทนุ
ของบุคคลโดยเฉพาะ สามารถให้ค�ำแนะน�ำและช่วยวางแผนให้แก่ลูกค้าที่ต้องการ
ลงทุนในสถาบันการเงินต่าง ๆ เป็นต้น
	 4. การศึกษาทางการด้านการบริหารการเงินบุคคล ยังเป็นรากฐาน 
ความมัน่คงให้กบัเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ เพราะเมือ่การบรหิารการเงนิของ
ครัวเรือนได้ผลดีมีประสิทธิภาพ นอกจากนั้นเมื่อประชาชนส่วนใหญ่มีความเป็นอยู ่
ที่สุขสบายก็เป็นการช่วยรัฐประหยัดค่าใช้จ่ายทางด้านสวัสดิการสังคมลงไปได ้
อีกทางหนึ่ง เป็นต้น (ธนพร จันทร์สว่าง และ พิเชษฐ์ มุสิกะโปดก, 2561: 20-21)
	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
	 สุพัตรา จันทนะศิริ (2563) ได้ศึกษาเกี่ยวกับ “การบริหารเงินส่วนบุคคล
ของข้าราชการสงักัดกระทรวงศึกษาธกิารเกษยีณอายรุาชการเมือ่สิน้ปีงบประมาณ 
พ.ศ. 2562” ผลการศึกษาพบว่า การบริหารเงินส่วนบุคคลของข้าราชการสังกัด
กระทรวงศึกษาธิการเกษียณอายุราชการเมื่อสิ้นปีงบประมาณ พ.ศ. 2562 ข้อมูล
ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
สถานภาพของครอบครัวสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อายุการท�ำงาน
งานส่วนใหญ่ 16-25 ปี และรายได้เฉลี่ย 15,001-20,000 บาท ซึ่งมีความเห็นว่า  
ด้านปัจจัยอื่น ๆ ได้แก่ สถานการณ์ทางการเมืองของประเทศไทย วิถีในการด�ำเนิน
ชีวิตของแต่ละคน กฎหมายและกฎระเบียบที่เกี่ยวกับการเงินและการลงทุน และ
สิทธิประโยชน์ทางภาษี มีอิทธิพลต่อการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคลมากที่สุด 
ส่วนใหญ่ท�ำการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคลด้วยตนเอง โดยมีวัตถุประสงค์
เพื่อควบคุมดูแลฐานะทางการเงิน และป้องกันไม่ให้มีภาระหน้ีสินที่มากเกิน 
ความสามารถในการช�ำระหน้ีกรอบระยะเวลาท่ีก�ำหนดในการวางแผนทางการเงิน 
ส่วนบุคคลเป็นระยะกลาง (ระยะเวลา 1 ถึง 5 ปี) มีรูปแบบคือเน้นความม่ันคง
ทางการเงิน และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล คือ
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ครอบครัว และการรับรู้ข้อมูลข่าวสาร ความรู้ความเข้าใจในเรื่องการวางแผน
ทางการเงินส่วนบุคคล สถานการณ์ทางเศรษฐกิจและปัจจัยอื่น ๆ มีอิทธิพลต่อ 
การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล ในด้านช่องทางในการจัดท�ำแผนทางการเงิน
ส่วนบุคคลด้านวัตถุประสงค์ในการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคลและด้านบุคคล
ที่มีอิทธิพลต่อการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล	
	 ธนพร จันทร์สว่าง และ พิเชษฐ์ มุสิกะโปดก (2561) ได้ท�ำการศึกษา
เรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล” ผลการ
วิจัยพบว่านักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต�่ำ
กว่า 20 ปี ศึกษาอยู่ในระดับชั้นปีที่ 1 หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาการ
เงินและการธนาคาร มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่ 3,001 – 5,000 บาท และ
แหล่งทีม่าของรายได้ส่วนใหญ่มาจากเงนิกูจ้าก กยศ. ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อพฤตกิรรม 
การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคลของนักศึกษาระดับปริญญาตรี มหาวิทยาลัย
สยาม พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยเป็นล�ำดับแรก คือ ด้านความรู้ความเข้าใจในเรื่องของ
การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 ข้อที่มีค่าเฉลี่ยล�ำดับแรก 
คือ สามารถน�ำหลักการเกี่ยวกับแผนการเงินส่วนบุคคลไปปฏิบัติให้เกิดประโยชน์  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.31 อยู่ในระดับมาก อันดับสอง คือ ด้านวัตถุประสงค์การจัด 
การวางแผนทางการเงินส่วนบุคคล ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เท่ากับ 
3.95 เมื่อจ�ำแนกเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยล�ำดับแรก คือ ข้อ 1. เพื่อใช้
เป็นเครื่องมือส�ำหรับการเตรียมความพร้อมทางการเงินทั้งในปัจจุบันและอนาคต 
กล่าวคือ ให้มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึนท้ังก่อนและหลังเกษียณ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07  
อยูใ่นระดบัมาก และอนัดบัสาม คอื ด้านรปูแบบการวางแผนทางการเงนิส่วนบคุคล 
ในภาพรวมมค่ีาเฉลีย่อยูใ่นระดบัมาก เท่ากบั 3.91 เมือ่จ�ำแนกเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่
มค่ีาเฉลีย่ล�ำดบัแรก คอื ข้อ 1. นกัศกึษามรีปูแบบการวางแผนทางการเงนิส่วนบคุคล 
เพื่อเน้นความมั่นคงทางการเงินค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.00 มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก
	 ชฎาพร คุณชื่น (2559) ได้ท�ำการศึกษาเรื่อง “การวางแผนทางการเงิน
ส่วนบุคคลของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลวิจัยบางส่วนพบว่า ผู้ที่มี
การวางแผนทางการเงินในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศต่างกัน ท�ำให้การวางแผน
ทางการเงินโดยรวม ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผู้ที่มีการวางแผนทางการเงิน 
ในเขตกรุงเทพมหานครทั้งเพศชายและเพศหญิง ต่างมีความต้องการที่จะมี 
การวางแผนทางการเงินเหมือนกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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อายุต่างกัน มีผลต่อการวางแผนทางการเงินต่างกัน อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 อาชพีต่างกนั มผีลต่อการวางแผนทางการเงนิทีต่่างกนั อย่างมนัียส�ำคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 การศึกษาต่างกันมีผลต่อการวางแผนทางการเงินต่างกัน  
อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งแสดงว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกัน  
มผีลต่อการวางแผนทางการเงินของประชากรในเขตกรงุเทพมหานคร ซ่ึงเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตั้งไว้ และประชากรในเขตกรุงเทพมหานครมีการวางแผนทางการเงิน
ส่วนบุคคลอยู่ในระดับปานกลาง 	
	 ไอยรา ผ่านเมือง (2560) ได้ท�ำการศึกษาเรื่อง “การวางแผนและ 
การจัดการทางการเงินของแม่เลี้ยงเดี่ยวท่ีมีการหย่าร้าง ในเขตกรุงเทพมหานคร” 
ผลการวิจัยพบว่า แม่เลี้ยงเดี่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร มีทักษะการบริหารจัดการ
การเงิน โดยเริ่มจากประเมินฐานะการเงินของตน เพื่อให้ทราบถึงสถานะการเงิน  
ค่าใช้จ่ายทีต้่องรบัผดิชอบทัง้หมด และก�ำหนดเป้าหมายในชีวติเพือ่ให้มจีดุมุง่หมาย
และเป็นแรงบนัดาลใจในการเกบ็ออม แม่เลีย้งเดีย่วท�ำรายรบั-รายจ่าย โดยจดบนัทกึ
และค�ำนวณค่าใช้จ่ายรวมในแต่ละวัน เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการใช้จ่าย และ
สามารถปรบัเปลีย่นพฤตกิรรมให้มเีงนิเหลอืเกบ็ มกีารหารายได้เสรมิ เพือ่ให้มรีายรบั
เพิม่ขึน้จากอาชพีหลกั เช่น หารายได้เสรมิจากการขายสนิค้าออนไลน์ รบัสอนพเิศษ 
เป็นวทิยากรในเร่ืองทีต่นเองถนดั ท�ำให้รายรบัมากพอทีจ่ะเล้ียงดบูตุรและครอบครวั 
นอกจากนี้ยังมีการวางแผนซ้ือสินทรัพย์ ซ้ือประกันชีวิต ปัญหาและอุปสรรคที ่
แม่เลี้ยงเดี่ยวต้องเผชิญ คือ มีภาระที่เพิ่มขึ้นทั้งค่าใช้จ่ายส่วนตัว ค่าใช้จ่ายของบุตร 
ท�ำให้รายได้ไม่เพียงพอ ขาดทักษะเชิงลึกเกี่ยวกับการวางแผนการเงินที่เหมาะสม  
อีกทั้งแม่เลี้ยงเดี่ยวมีพฤติกรรมการใช้จ่ายกับสินค้าฟุ่มเฟือยให้กับตนเองและบุตร 
ด้านการแก้ไขปัญหา แม่เลีย้งเดีย่วศกึษาเพิม่เตมิเกีย่วกับการวางแผนทางการเงนิใน
ยคุปัจจบุนั และตัง้เป้าหมายทางการเงนิทีส่ามารถท�ำได้อย่างชดัเจนเพือ่ความมัน่คง
ในอนาคต โดยมกีารวางแผนในระยะสัน้และระยะยาวให้สอดคล้องกบัรายรบัของตน

ระเบียบวิธีวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรในเขตเศรษฐกิจพเิศษตาก จ�ำนวนทัง้สิน้ 313,793 คน (องค์การ
บริหารส่วนจังหวัดตาก, 2562) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยใช้สูตรของ Yamane 
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(1973) ท่ีระดับความน่าจะเป็นของความผิดพลาดที่ยอมให้เกิดขึ้นร้อยละ 5 
(ประสิทธิ์ สุวรรณรักษ์, 2555: 146) ได้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบบังเอิญหรือแบบสะดวก จากประชากรในเขตเศรษฐกิจพิเศษตาก
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 การศกึษาวจิยัเรือ่ง “การวางแผนทางการเงนิในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 
ของประชาชนในอ�ำเภอแม่สอด จงัหวดัตาก” เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative 
research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ผ่านระบบออนไลน์ เป็นเครือ่งมอื 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมีเนื้อหาแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
	 ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ขนาดครอบครัว รายได้เฉลี่ยต่อเดือน รายจ่าย
เฉลี่ยต่อเดือน หนี้สินเฉลี่ยต่อเดือน และการออมเฉลี่ยต่อเดือน
	 ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการวางแผนทางการเงิน ได้แก่  
ด้านรายได้ ด้านรายจ่าย ด้านหนี้สิน ด้านการออม ด้านการลงทุน ประกันชีวิต  
ด้านความเสีย่ง ด้านอืน่ ๆ  (ด้านมรดก, ด้านภาษ,ีด้านการเกษียณ) โดยใช้มาตราส่วน
ประมาณค่าของ Likert 5 ระดับ
	 ตอนที ่3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการวางแผนสวสัดกิารทีไ่ด้จากรัฐบาล 
โดยใช้มาตราส่วนประมาณค่าของ Likert 5 ระดับ
	 ตอนที ่4 เป็นแบบสอบถามปลายเปิดเกีย่วกบัข้อเสนอแนะต่อการวางแผน
ทางการเงินในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของประชาชนในเขตเศรษฐกิจพิเศษตาก
	 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
	 หลงัจากทีผู่ว้จัิยได้รวบรวมรวมแนวคดิทฤษฎ ีและผลงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
เพื่อน�ำมาเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาตามกรอบแนวคิดใน
การวจิยัแล้วนัน้ ผูว้จัิยได้ด�ำเนนิการเกบ็รวบรวมข้อมลูในการวจิยัโดยมขีัน้ตอน ดงันี้ 
	 1. ศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อก�ำหนด
วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 2. สร้างแบบสอบถามเกีย่วกบัการวางแผนทางการเงนิในช่วงสถานการณ์
โควิด-19 ของประชาชนในเขตเศรษฐกิจพิเศษตาก 
	 3. ตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือโดยน�ำแบบสอบถามที่สร้างไปให้ผู ้ 
ทรงคุณวุฒิตรวจสอบหาความเหมาะสมทั้งทางด้านเนื้อหา และภาษาที่ใช้ในข้อ
ค�ำถามเพ่ือให้สอดคล้องกับวัตถปุระสงค์ ให้ค�ำแนะน�ำปรับปรงุแก้ไข การหาค่า IOC 
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เพื่อให้เกิดความถูกต้อง สมบูรณ์ของแบบสอบถาม 
	 4. จัดท�ำแบบสอบถามจ�ำนวน 400 ชุด เก็บรวบรวมแบบสอบถามผ่าน
ระบบออนไลน์ จากกลุ่มตัวอย่างในเขตเศรษฐกิจพิเศษตาก 
	 5. ตรวจสอบความถูกต้องและความครบถ้วนของแบบสอบถามที่ได้รับ
แล้วน�ำไปประมวลผล วิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผล
	 การวิเคราะห์ข้อมูล 
	 1. สถิติพรรณนา (Descriptive statistics) ซึ่งเป็นการหาค่าทางสถิต ิ
พืน้ฐานเพือ่แสดงการกระจายของค�ำตอบหรอืความคดิเหน็ และอธบิายลักษณะของ
ข้อมลูในเบือ้งต้นโดยใช้การหาจ�ำนวน ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และ 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ทั้งนี้เพื่อน�ำมาสรุประดับ
ความคิดเห็นโดยรวบรวมแต่ละด้าน ซึ่งจะใช้ในการทดสอบตัวแปรต่อไป 
	 2. แบบประเมนิการวางแผนทางการเงนิของแบบเลอืกตอบ 5 ระดบั โดย
ใช้มาตรวัดแบบส่วนประเมินค่า (Likert Scale) แบ่งออกเป็น 5 ระดับดังนี้ 
	 ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มากที่สุด
	 ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มาก
	 ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ปานกลาง
	 ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง น้อย
	 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง น้อยที่สุด

ผลการศึกษา

	 การศึกษาการวางแผนทางการเงินในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของ
ประชาชนในอ�ำเภอแม่สอด จังหวัดตาก พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร ้อยละ 52.00 มีอายุระหว่าง 22-30 ปี คิดเป็นร ้อยละ 52.00 
สถานภาพ โสด คิดเป็นร้อยละ 58.25 และส่วนใหญ่สมาชิกในครอบครัว 
มี 3-4 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 มีระดับการศึกษา มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  
คดิเป็นร้อยละ 23.75 ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีอสิระ/รบัจ้าง คดิเป็นร้อย ละ 22.25 
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001-10,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 28.00 รายใช้จ่ายเฉลี่ย 
ต่อเดือนต�่ำกว่า 5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.75 การออมเฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 
5,000 บาท คิดเป็น ร้อยละ 71.25 และหนี้สินเฉลี่ยต่อเดือนต�่ำกว่า 5,000 บาท  
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คิดเป็นร้อยละ 54.50 จ�ำนวนผู้ตอบแบบสอบถามที่รู้จักภาษี คิดเป็นร้อยละ 73.50 
ส่วนใหญ่รู้จักภาษีหัก ณ ที่จ่าย คิดเป็นร้อยละ 54.25 ส�ำหรับการวางแผนทาง 
การเงินก่อนเกิดสถานการณ์โควิด-19 มีการวางแผน คิดเป็นร้อยละ 62.50 ในช่วง
สถานการณ์โควดิ-19  มีการวางแผนทางการเงนิ คดิเป็นร้อยละ 76.25 การเปรยีบเทียบ 
สถานะทางการเงินหลังเกิดสถานการณ์โควิด-19 พบว่า ส่วนใหญ่ประชาชนมี  
การออมเพิ่มขึ้น คิดเป็นร้อยละ 60.75 รายได้เพิ่มขึ้น คิดเป็นร้อยละ 53.00 หนี้สิน 
ลดลง คิดเป็นร้อยละ 52.75 และรายจ่ายลดลง คิดเป็นร้อยละ 44.75
	 ส�ำหรับผลการวางแผนทางการเงิน พบว่า การวางแผนทางการเงินใน
แต่ละด้านอยู่ในระดับปางกลาง โดยเรียงจากมากไปน้อย ดังนี้ ด้านค่าใช้จ่าย  
(  = 3.38) ด้านหนีส้นิ (  = 3.28) ด้านรายได้ ( = 3.19) ด้านการออม ( = 3.08) 
ด้านความเสี่ยง ( = 3.08) ด้านอื่น ๆ (ด้านภาษี, ด้านการเกษียณ, ด้านมรดก) 
(  = 2.86) ด้านการลงทุน (  = 2.82) และด้านประกันภัย (  = 2.67)
	 การวางแผนสวัสดิการที่ได้รับจากรัฐบาล พบว่า ส่วนใหญ่ประชาชนได้
รับสวัสดิการจาก รัฐบาล คิดเป็นร้อยละ 78.50 และประชาชนที่ไม่ได้รับสวัสดิการ
จากรฐับาล คดิเป็นร้อยละ 21.50 โดยสวสัดกิารท่ีประชาชนได้รบัจากรฐับาลมดีงันี้ 
โครงการเราชนะ คิดเป็นร้อยละ 34.50 โครงการคนละครึ่ง คิดเป็นร้อยละ 31.75 
บตัรสวสัดกิารแห่งรฐั คดิเป็นร้อยละ 20.00 โครงการเรารกักนั ม.33 คิดเป็นร้อยละ 
12.25 มาตรการเยียวยาเกษตรกร คิดเป็นร้อยละ 6.25 เบี้ยคนชรา คิดเป็นร้อยละ 
2.50 โครงการเราเทีย่วด้วยกนั คดิเป็นร้อยละ 1.75 โครงการชมิชอปใช้ คดิเป็นร้อยละ 
1.00 โครงการชอปดีมีคืน คดิเป็นร้อยละ 0.75 เงนิอดุหนนุเดก็แรกเกิด คดิเป็นร้อยละ 
0.50 และเบี้ยผู้พิการ คิดเป็นร้อยละ 0.25 เป็นต้น
	 เมื่อประชาชนได้รับสวัสดิการจากรัฐบาลส่วนใหญ่ได้มีการวางแผน 
การใช้จ่าย คิดเป็นร้อยละ 75.75 สวัสดิการที่รัฐบาลให้กับประชาชนส่วนใหญ่
ประชาชนที่เห็นว่า มีประโยชน์ คิดเป็นร้อยละ 84.00 และเห็นว่าสวัสดิการจาก
รัฐบาลไม่มีประโยชน์คิดเป็นร้อยละ 16.00 ส�ำหรับช่วงสถานการณ์โควิด-19  
ที่ผ่านมาประชาชนส่วนใหญ่คิดว่าสวัสดิการจากรัฐบาลช่วยเหลือประชาชนได้  
คดิเป็นร้อยละ 73.75 และไม่สามารถช่วยเหลอืได้ คดิเป็นร้อยละ 26.25 ประชาชน
ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต้องการ ให้มีโครงการต่าง ๆ เหล่านี้ด�ำเนินการต่อจนกว่า
สถานการณ์โควดิ-19 จะดขีึน้ คดิเป็นร้อยละ 81.25 ส�ำหรบัประชาชนทีเ่ห็นด้วยกบั
สวัสดิการจากรัฐบาล คิดเป็นร้อยละ 77.75 และไม่เห็นด้วย คิดเป็น ร้อยละ 22.25
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	 สวัสดิการจากรัฐบาลส่วนใหญ่ประชาชนที่ได ้รับมีการออมลดลง  
คิดเป็นร้อยละ 68.75 มีรายจ่ายเท่าเดิม คิดเป็นร้อยละ 64.25 และมีรายได้เพิ่มขึ้น  
คิดเป็นร้อยละ 39.00

อภิปรายผล

	 จากการสรุปการวางแผนทางการเงินในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ของ 
ประชาชนในเขตพฒันา เศรษฐกจิพเิศษตาก ในอ�ำเภอแม่สอด จงัหวดัตาก มปีระเดน็
ที่ควรน�ำมาอภิปราย ได้ดังนี้
	 ด้านรายได้ พบว่า การวางแผนทางการเงินในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ของประชาชนในเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษตาก ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ประชาชนมีการวางแผนทางการเงินเฉลี่ยอยู ่ในระดับปานกลาง ซ่ึงส่วนใหญ่  
ประชาชนได้มีความตระหนักมากยิ่งขึ้นถึงการวางแผนรายได้ในช่วงสถานการณ ์
โควิด-19 รองลงมา คือ ประชาชนมีการวางแผนหารายได้เสริมเพื่อใช้ในยาม 
ฉุกเฉิน ประชาชนมีการวางแผนรายได้ส�ำหรับใช้จ่ายประจ�ำวันในช่วงสถานการณ์ 
โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผนรายได้และในช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ประชาชนมีรายได้เพิ่มขึ้นจากรายได้ประจ�ำเช่น เงินโบนัส เงินค่าล่วงเวลา (OT)  
ตามล�ำดับ ซึ่งสอดคล้องกับบทความของธนาคารกรุงศรีอยุธยา (2563) ว่า ควรม ี
เงินเตรียมไว้อย่างน้อย 6-12 เดือนของค่าใช้จ่ายในแต่ละเดือน เผื่อในกรณีที่ท�ำให ้
รายได้เราหยุดชะงกั เราจะได้มเีงนิส�ำหรบัการใช้จ่าย เพ่ือปรบัตวัได้โดยไม่เดอืดร้อน  
ซึง่ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 แบบนี ้จะเหน็ได้ว่าการประกาศ Lock Down ไม่ถงึ 
1 เดือน ก็ส่งผลกระทบต่อหลายคน แสดงให้เห็นได้อย่างชัดเจนเลยว่ามี 
การจัดการทางการเงินไว้ไม่เพียงพอ
	 ด้านรายจ่าย พบว่า การวางแผนทางการเงนิของประชาชนในเขตพฒันา
เศรษฐกิจพเิศษตาก ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ประชาชนมกีารวางแผนทางการเงนิ 
เฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนใหญ่ ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนได้มี 
การวางแผนค่าใช้จ่าย รองลงมา คือ ประชาชนมีการวางแผนค่าใช้จ่ายไว้ใช้ในยาม
ฉุกเฉิน ประชาชนมีการควบคุมค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ�ำเป็นเพื่อให้สามารถใช้จ่ายได้อย่าง
เพียงพอในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผนการใช้จ่ายเพื่อลงทุน
ในสนิทรพัย์ทีก่่อให้เกดิรายได้ในอนาคต และประชาชนมกีารแยกรายการค่าใช้จ่าย
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และจดบันทึกเพื่อวางแผนอย่างสม�่ำเสมอในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ตามล�ำดับ  
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ไอยรา ผ่านเมือง (2560: 47) พบว่า การท�ำรายรับ- 
รายจ่าย โดยจดบันทึกและค�ำนวณค่าใช้จ่ายรวมในแต่ละวัน เพื่อให้ทราบถึง
พฤติกรรมการใช้จ่าย และสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรมให้มีเงินเหลือเก็บ และ 
ตั้งเป้าหมายทางการเงินท่ีสามารถท�ำได้อย่างชัดเจนเพ่ือความมั่นคงในอนาคต  
โดยมกีารวางแผนในระยะสัน้และระยะยาวให้สอดคล้องกบัรายรบั-รายจ่ายของตน
	 ด้านหนี้สิน พบว่า การวางแผนทางการเงินของประชาชนในเขตพัฒนา
เศรษฐกิจพเิศษตาก ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ประชาชนมกีารวางแผนทางการเงนิ 
เฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งส่วนใหญ่ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมี 
การวางแผนไม่เพิ่มภาระหนี้สินที่ไม่จ�ำเป็น รองลงมา คือ ประชาชนมีการวางแผน 
เตรียมความพร้อมในการช�ำระหน้ีสินหลังสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนม ี
การวางแผนเตรียมความพร้อมในการช�ำระหนี้สินหลังสถานการณ์โควิด-19  
ประชาชนคิดว่าสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลให้ความสามารถในการช�ำระหนี้ของ 
ตัวเองลดลง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผนจัดการกับหนี้สิน 
ที่มีอยู่ และในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผนในการสร้างภาระ 
หนี้สินให้สอดคล้องกับความสามารถในการช�ำระหนี้ของตนเอง ตามล�ำดับ 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสุพัตรา จันทนะศิริ (2563: 57) พบว่า การวางแผน 
ทางการเงินส่วนบุคคลด้วยตนเอง โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อควบคุมดูแลฐานะ 
ทางการเงนิ และป้องกนัไม่ให้มภีาระหนีส้นิทีม่ากเกินความสามารถในการช�ำระหนี้ 
ตามกรอบระยะเวลาท่ีก�ำหนดในการวางแผนทางการเงินส ่วนบุคคลเป็น 
ระยะกลาง (ระยะเวลา 1 ถึง 5 ปี) มีรูปแบบ คือ เน้นความมั่นคงทางการเงินเพื่อ
เพิ่มความสามารถในการช�ำระหนี้
	 ด้านการออม พบว่า การวางแผนทางการเงินของประชาชนในเขต
พัฒนาเศรษฐกจิพิเศษตาก ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ประชาชนมกีารวางแผนทาง 
การเงนิเฉลีย่อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนใหญ่ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ประชาชนมี 
การออมไว้เพื่อใช้ในอนาคต รองลงมา คือ ประชาชนมีการออมเงินจากรายได ้
เป็นประจ�ำทุกเดือน ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนได้มีการออมไว้ 
ใช้ในยามฉุกเฉิน ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการออมเงินเป็นประจ�ำ 
ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการออมเงินและเพิ่มจ�ำนวนเงินออมให้ 
มากขึ้นตามความสามารถในการหารายได้ของตัวเอง และในช่วงสถานการณ์ 
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โควิด-19 ประชาชนมีการออมเงินในหลากหลายช่องทางได้อย่างเหมาะสม เช่น  
ฝากประจ�ำฝากออมทรัพย์ สลากออมสิน ตามล�ำดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
กนกพล สมวรรณ และ อภิเทพ แซ่โค้ว (2560: 6) พบว่า พนักงานบริษัทเอกชน
จะฝากเงินกับสถาบันการเงิน มีจ�ำนวนเงินออมเฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 3,001 – 5,000 
บาท โดยมวีตัถปุระสงค์ในการออมเพือ่เกบ็ไว้ใช้จ่ายในยามฉกุเฉนิ ปัจจยัทีไ่ม่มผีลต่อ 
การตัดสินใจออมของพนักงานบริษัทเอกชน ได้แก่ ป ัจจัยด้านเศรษฐกิจ
และสังคม ด้านลักษณะการออม ด้านผลตอบแทน และปัจจัยที่ มีผลต่อ
การตัดสินใจออมของพนักงานบริษัทเอกชน ได้แก่ ปัจจัยด้านแรงจูงใจใน 
การออม ส่วนใหญ่นั้นจะออมไว้เพื่อใช้จ่ายในยามฉุกเฉิน ออมเพื่อซื้อสินทรัพย์  
ออมเผื่อเกษียณอายุ และออมเพื่อลงทุน ตามล�ำดับ
	 ด้านการลงทุน พบว่า การวางแผนทางการเงนิของประชาชนในเขตพฒันา
เศรษฐกจิพิเศษตากในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ประชาชนมกีารวางแผนทางการเงนิ 
เฉลี่ยอยู ่ระดับปานกลาง ส่วนใหญ่ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมี 
การวางแผนทุก ๆ ครั้งก่อนการลงทุน รองลงมา ประชาชนมีการลงทุนในสินทรัพย ์
ที่มีสภาพคล่อง ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนลงทุนในสินทรัพย์ที่ม ี
สภาพคล่องมากหรอืน้อยเพยีงใด (การลงทนุของท่านสามารถคนืหน่วยลงทนุให้กลบั
มาเป็นเงินสดได้ทันทีเมื่อต้องการใช้จ่าย) ประชาชนได้มีการวางแผนเพื่อจะลงทุน
ประเภทต่าง ๆ  เพิม่ขึน้หลงัสถานการณ์โควดิ เช่น ลงทนุในอสงัหาริมทรพัย์และในช่วง 
สถานการณ์โควิด-19 ประชาชนได้มีการลงทุนในประเภทอื่น ๆ นอกเหนือจาก 
การฝากเงิน เช่น อสงัหารมิทรพัย์ หุน้พนัธบตัร ทองค�ำ เป็นต้น ตามล�ำดับ ซ่ึงสอดคล้อง
งานวิจัยของ นิพพิชฌน์ โกวิทวณิชกานนท์ (2559: 2) พบว่า การวางแผนทาง 
การลงทุนเป็นส่วนหน่ึงของการวางแผนการเงินส่วนบุคคล การวางแผนการลงทุน
คือการวางแผนจัดสรร เงินทุนเพื่อไปลงทุนในสินทรัพย์ประเภทต่าง ๆ โดยค�ำนึง
ถึงความเสี่ยงของสินทรัพย์ประเภทต่าง ๆ อัตราผลตอบแทนที่จะได้รับ เป้าหมาย
และระยะเวลาในการลงทุน การลงทุนเพ่ือการศึกษาของบุตร และการวางแผน 
การลงทุนเพื่อการเกษียณ
	 ด้านประกันภัย พบว่า การวางแผนทางการเงินของประชาชนในเขต
พัฒนาเศรษฐกิจพิเศษตากในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผน 
ทางการเงินเฉลี่ยอยู ่ระดับปานกลาง ส่วนใหญ่ก่อนช่วงสถานการณ์โควิด-19 
ประชาชนมีการซื้อด้านประกันภัยด้านต่าง ๆ เป็นประจ�ำอยู่แล้ว เช่น ประกันชีวิต  
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ประกันอุบัติเหตุ ประกันสุขภาพ ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนม ี
การวางแผนซื้อ ประกันภัยเพื่อใช้เป็นหลักประกันในการด�ำเนินชีวิต ในช่วง 
สถานการณ์โควิด-19 ประชาชนคิดว่าอัตราค่าเบ้ียประกันมีความเหมาะสมกับ 
ความคุ้มครองของตนเอง และประชาชนมีการวางแผนการซื้อประกันภัยหลังจาก 
สถานการณ์โควิด-19 เพื่อป้องกันสถานการณ์ต่าง ๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
สอดคล้องกบังานวจิยัของสขุใจ น�ำ้ผดุ, อนชุนาฏ เจรญิจติรกรรม และ สมนกึ ววิฒันะ 
(2557: 168) การท�ำประกนัชวีติจะช่วยให้ผูเ้อาประกนัและครอบครัวของผู้เอาประกัน 
อยู่ในความอุปการะเลี้ยงดู ของเขาได้มีหลักประกันในการด�ำเนินชีวิตที่ม่ันคง 
แน่นอนแม้ว่าจะมีอะไรเกิดขึ้นแก่เขาก็ตามผู้ท่ีอยู่ในความอุปการะของเขาจะ 
ไม่เดือดร้อนเพราะจะได้รับเงินจ�ำนวนหนึ่งที่มากพอส�ำหรับเป็นค่าใช้จ่ายใน 
การด�ำรงชีวิตต่อไปยังผาสุก ส�ำหรับตัวผู ้เอาประกันเองถ้าเขามีชีวิตยืนยาว 
เวลาสัญญาครบก�ำหนด แล้วเขาจะรับเงินออมกลับคืนมาพร้อมทั้งดอกเบี้ย หรือ
เงินปันผล ซึ่งจ�ำนวนเงินน้ีสามารถน�ำมาเป็นกองทุนใช้จ่ายในยามชราหรือเพื่อ
โครงการอื่น ๆ ที่เขาต้องการได้
	 ด้านความเสี่ยง พบว่า การวางแผนทางการเงินของประชาชนในเขต
พัฒนาเศรษฐกิจพิเศษตากในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผน 
ทางการเงินเฉลี่ยอยู่ระดับปานกลาง ประชาชนส่วนใหญ่มีการก�ำหนดงบรายรับ- 
รายจ่ายในแต่ละเดือนเพื่อลดความเสี่ยงทางการเงิน รองลงมา ประชาชนมี 
การวางแผนป้องกันความเสี่ยงทางการเงินที่มาพร้อมกับสถานการณ์โควิด-19 
ประชาชนมีการวางแผนป้องกันความเสี่ยงทางการเงินที่มาพร้อมกับสถานการณ์ 
โควิด-19 ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนสามารถยอมรับความเสี่ยงจาก 
การวางแผนทางการเงินท่ีเกิดขึ้นในการด�ำเนินชีวิตได้ เช่น การเปล่ียนแปลงของ 
ค่าเงิน ประชาชนมีการปรึกษาด้านการวางแผนทางการเงินภายในครอบครัว 
เป็นประจ�ำเพื่อลดความเสี่ยงท่ีอาจเกิดข้ึนจากในช่วงสถานการณ์โควิด-19 และใน 
ช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการกระจายความเสี่ยงในด้านการวางแผน
ทางการเงิน เช่น การออม การเก็บเงินสด ส�ำรองการลงทุนในประเภทต่าง ๆ  
ตามล�ำดบั ซึง่สอดคล้องกบับทความของ ธนาคารกรงุศรอียธุยา (2563) คอื โควดิ-19 
ที่ก�ำลังระบาดอยู่ ณ เวลานี้ก็เป็นเพียงอีกหนึ่งตัวอย่างของเหตุไม่คาดฝันที่เกิดขึ้น 
เท่านัน้ เราไม่มทีางรูว่้าเหตกุารณ์ไม่คาดฝันในลกัษณะนีจ้ะเกดิขึน้อีกเมือ่ไหร่ จะมาอกี 
ในรูปแบบไหน และความรุนแรงที่กระทบกับตัวเรามากน้อยขนาดไหน แต่สิ่งที่เรา
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ท�ำได้กค็อื เตรียมตวัรบัมอืกบัเหตกุารณ์ทีไ่ม่คาดฝันเหล่านีใ้ห้ได้มากทีส่ดุ การจัดการ
ความเสีย่ง (Risk Management) จงึเป็นสิง่ทีส่�ำคญัทีส่ดุส�ำหรบัการวางแผนการเงนิ 
เรื่องการลงทุนท�ำให้เงินงอกเงยเป็นสิ่งที่ดีและจ�ำเป็น แต่เราต้องรู้จักการบริหาร
จัดการความเสี่ยงให้ดีก่อนเสมอ
	 ด้านอื่น ๆ  (ด้านภาษี, ด้านการเกษียณ, ด้านมรดก) พบว่า การวางแผน
ทางการเงินของประชาชนในเขตพัฒนาเศรษฐกิจพิเศษตากในช่วงสถานการณ ์
โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผนทางการเงินเฉลี่ยอยู่ระดับปานกลาง ประชาชน
ส่วนใหญ่มกีารวางแผนทางการเงนิด้านภาษ ีรองลงมา ประชาชนมคีวามตระหนกัถงึ 
การวางแผนทางการเงินด้านอื่น ๆ  (ด้านภาษี ด้านการเกษียณ ด้านมรดก) หลังเกิด 
สถานการณ์โควิด-19 มากยิ่งขึ้น สอดคล้องกับวิจัยของธนิดา จิตร์น้อมรัตน์  
(2559: 14) การเรียนรู้การวางแผนการแยกหน่วยภาษีและการกระจายเงินได้ 
การเพิ่มค่าใช้จ่ายและค่าลดหย่อน รวมทั้งการใช้ประโยชน์จากเงินได้ที่ได้รับ 
การยกเว้นตามกฎหมายและการเลือกเสียภาษีในอัตราที่ต�่ำกว่า เพื่อให้ประชาชน
สามารถประหยัดภาษีที่ต้องช�ำระได้

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่ 

	 1. ในช่วงสถานการณ์โควดิ-19 ประชาชนมรีายได้น้อยลง ควรพจิารณา
และหาทางแก้ไขปัญหาโดยการวางแผนหารายได้เสรมิอืน่ ๆ  เช่น การขายของออนไลน์ 
เพื่อเป็นช่องทางในการหารายได้เพิ่มในช่วงสถานการณ์โควิด-19�  
	 2. ประชาชนมกีารแยกรายการค่าใช้จ่ายและจดบนัทกึเพ่ือวางแผนอย่าง 
สม�่ำเสมอในช่วงสถานการณ์โควิด-19 มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด ควรพิจารณาและแก้ไข 
ปัญหาโดยการให้ความรูแ้ก่ประชาชนเพือ่สร้างความตระหนกัให้ได้รูถ้งึความส�ำคญั
ของการแยกรายการค่าใช้จ่ายและการจดบันทึก เช่น โหลดแอปพลิเคชั่นเพื่อช่วย 
จดบันทึกทันทีหลังจากมีการใช้จ่ายในแต่ละครั้ง
	 3. ในช่วงสถานการณ์โควิด-19 ประชาชนมีการวางแผนในการสร้าง 
ภาระหนี้สินให้สอดคล้องกับความสามารถในการช�ำระหน้ีของตัวเอง มีค่าเฉล่ีย 
น้อยทีส่ดุ ควรพิจารณาและแก้ไขปัญหาโดยการทีป่ระชาชนไม่ควรสร้างหน้ีสนิในช่วง 
สถานการณ์ที่วิกฤติแบบนี้ และควรรู้ถึงขีดความสามารถในการช�ำระหนี้ของตัวเอง
เพื่อไม่เป็นการสร้างภาระให้ตัวเอง
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ข้อเสนอแนะ
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บทคัดย่อ

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

ค�ำส�ำคัญ: กลยทุธ์ การตลาดดจิทิลั ผลติภณัฑ์ชุมชน 

Abstract

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

Keywords: Strategies, Digital Marketing, Community Products 

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

ภาพที่ 1 การน�ำเห็ดนางฟ้ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ไส้อั่วเห็ด
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ภาพที่ 2 การน�ำเห็ดนางฟ้ามาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์แหนมเห็ด

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

วัตถุประสงค์

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

กรอบแนวคิด

	

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย
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ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

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

ระเบียบวิธีวิจัย

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

ผลการศึกษา

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

ภาพที่ 5 เพจ Facebook “สินค้าดีดี U2T หนองแหย่ง”เพื่อประชาสัมพันธ ์
ผลิตภัณฑ์ชุมชนหนองแหย่ง

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

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่

	 จากการวจิยัพบว่าสภาพปัญหาของกลุม่สมาชกิในชมุชนในการส่งเสรมิ
การตลาดผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลหนองแหย่ง ได้แก่ กลุ่มสมาชิกในชุมชนท่ียังขาด
ความรูค้วามเข้าใจด้านการส่งเสรมิการตลาดดจิทิลั ทงันีจ้ดุแขง็ของผลติภณัฑ์ ชมุชน
ต�ำบลหนองแหย่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพ มีกระบวนการผลิตแบบ
ปลอดสารพิษ ซึ่งได้แก่ ไส้อั่วเห็ด แหนมเห็ด จากสภาพปัญหาและจุดแข็งดังกล่าว 
ท�ำให้เหน็ถงึแนวทางการปรบัปรงุและการส่งเสรมิการตลาดดจิทิลั ทัง้ 4 ด้าน ได้แก่
ด้านการโฆษณา ด้านการประชาสมัพันธ์ ด้านการส่งเสรมิการขาย และด้านการตลาด 
ดิจิทัล โดยเฉพาะการสร้างเพจเฟซบุ๊กเพื่อขายสินค้า เทคนิคการถ่ายรูปภาพ 
เทคนิคการเขียนเนื้อหา เทคนิคการโฆษณาผ่านเพจสินค้า และประชาสัมพันธ์ของ 
หน่วยงานภาครัฐ



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 256554

ข้อเสนอแนะ
	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์
	 1. ผู้ประกอบการควรน�ำความรู้ท่ีตนเองเชี่ยวชาญมาถ่ายทอดแบ่งปัน
ข้อมูลความรู้เกี่ยวกับประโยชน์ และความน่าสนใจของผลิตภัณฑ์ชุมชน
	 2. ควรยกระดับมาตรฐานผลิตภัณฑ์ให้ผ่านมาตรฐาน การรับรองจาก
ส�ำนกังานคณะกรรมการอาหารและยา และผูป้ระกอบการยงัควรทีจ่ะเปิดเผยข้อมลู
และช่องทางการตดิต่อของตนเองให้ชดัเจนเพือ่สร้างความมัน่ใจให้กบัลกูค้าในการท�ำ 
ธุรกรรมออนไลน์
	 3. ผูป้ระกอบการควรให้ความส�ำคญัในการพฒันาหน้าร้านออนไลน์ของ
ตนเองโดยการปรบัปรงุข้อมลูให้มคี�ำส�ำคญัและในการพยายามค้นหาค�ำส�ำคัญทีต่รง
กับข้อมูลของผลิตภัณฑ์และได้รับความนิยมของกลุ่มผู้บริโภคเพื่อเพิ่มโอกาสให้กับ
เพจสินค้าของตนเองท่ีจะได้รับความสนใจเข้าชมหากติดอันดับต้นๆ ในการค้นหา
ผ่านสื่อออนไลน์
	 ข้อเสนอแนะส�ำหรับการท�ำวิจัยครั้งต่อไป
	 1. การวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเพื่อพัฒนากลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดดิจิทัล
เพื่อการประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ชุมชน ผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล ดังนั้น 
งานวจิยัครัง้ต่อไปควรเพิม่การศกึษาวธิกีารพฒันาองค์ประกอบของเวบ็ไซต์การขาย
ผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางดิจิทัล อื่น ๆ เช่น e-Marketplace  
	 2. ในการศึกษาครัง้ต่อไปควรศกึษาเทคนคิการสร้างสือ่วดีโีอ เพือ่ท�ำให้
เกิดความสนใจและติดตามของผู้บริโภคในการแชร์ข้อมูลบอกต่อสินค้ามากท่ีสุด  
ซึ่งท�ำให้เกิดความผูกพันกับตราสินค้าและเกิดความภักดีต่อภาพลักษณ์ของสินค้า
	 3. งานวจิยัต่อไปในอนาคต ควรศกึษารปูแบบการจัดส่งสินค้าเชิงพาณชิย์ 
(Logistics) ที่ช่วยส่งเสริมธุรกิจ E-commerce รูปแบบอื่น ๆ ความสามารถใน 
การติดตามสินค้าก่อนท่ีจะถึงมือผู้สั่งสินค้า เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อผู้บริโภค
มากที่สุด
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บทคัดย่อ

	 การวิจัยน้ี มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการจัดการของคลินิกการแพทย ์
แผนไทยใน จ.จนัทบรุ ีเพือ่วเิคราะห์การสือ่สารภายในเครอืข่ายของคลินกิการแพทย์
แผนไทยใน จ.จันทบุรี และเพื่อสังเคราะห์แนวทางการพัฒนาการส่ือสารสุขภาพ 
ของสมาคมการแพทย์แผนไทยใน จ.จันทบุรี เคร่ืองมือการวิจัยใช้การสังเกต  
การสัมภาษณ์เชิงลึก และการระดมสมองในการเก็บข้อมูลแบบเจาะลึก 
	 ผลการวิจัยพบว่า การจัดการของคลินิกการแพทย์แผนไทยใน จ.จันทบุรี 
มีกระบวนการจัดการ 5 ด้าน คือ 1. โครงสร้างการบริหารคลินิกบริหารงานแบบ
ครอบครัว 2. ด้านการเงินของคลินิก แบ่งเป็น 2 ด้าน คือ ด้านรายรับ ได้แก่ อัตรา
ค่าบริการ การขายสมุนไพร ด้านค่าใช้จ่าย ได้แก่ ค่าเช่า ค่าจัดจ้างเจ้าหน้าที่  
3. ด้านสรรหาบคุลากร ม ี2 แบบ คอื แบบประจ�ำและจ้างเป็นรายชัว่โมง 4. การสือ่สาร 
ภายในองค์กร เป็นแบบแนวราบอย่างไม่เป็นทางการ แบ่งได้ 2 ประเภท คือ  
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สือ่บคุคลและสือ่สิง่พมิพ์ 5. การสือ่สารสขุภาพกบัผูร้บับรกิาร มรีะดบัการส่ือสาร คอื 
บุคลากรทางการแพทย์แผนไทยอยู่ในฐานะผู้สื่อสาร ข่าวสารการสร้างพฤติกรรมที่
ถกูต้องต่อสขุภาพ ช่องทางทีน่�ำข่าวสารไปยงัผูร้บับรกิาร ได้แก่ สือ่บคุคล สือ่เฉพาะ
กิจ และสื่อออนไลน์ ผู้รับบริการอยู่ในบทบาทผู้รับสาร ซึ่งการวิเคราะห์การสื่อสาร 
ในเครือข่ายของคลินิกการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี พบประเด็นการ
สื่อสารในเครือข่ายแบบไม่เป็นทางการ จึงท�ำให้การสื่อสารขาดความสมบูรณ์ และ 
ไม่สามารถยกระดับเครือข่ายไปสู่การเป็นสมาคมการแพทย์แผนไทยในจังหวัด
จันทบุรี 
	 ดังนั้น แนวทางพัฒนาการสื่อสารสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทย 
จึงประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ 1. ด้านวิสัยทัศน์ พันธกิจ เพื่อสร้างความรอบรู้ด้าน
การแพทย์แผนไทย 2. ด้านบริหารเครือข่าย มีอยู่ 4 ขั้น คือ การก่อตั้ง ก�ำหนดชื่อ 
เก็บค่าบ�ำรุง แบ่งระดับสมาชิก 3. ด้านการสื่อสารภายในสมาคม แบ่งออก 2 ทาง 
ได้แก่ กิจกรรมอย่างเป็นทางการ เช่น ก�ำหนดพันธกิจร่วมกัน จัดช่องทางสื่อสารให้
ชดัเจน และกจิกรรมอย่างไม่เป็นทางการ เช่น อบรมความรู้ จดัประชมุย่อย และ 4. 
ด้านการสื่อสารภายนอกสมาคม แบ่งได้ 4 กลุ่ม คือ ผู้รับบริการ ประชาชนทั่วไป 
ภาครัฐ และภาคประชาสังคม อันน�ำสู่การวางรากฐานให้มั่นคงและยั่งยืน	

ค�ำส�ำคัญ: การสือ่สารสขุภาพ การส่ือสารในเครอืข่าย สมาคมการแพทย์แผนไทย

Abstract

	 This research aimed to study the management of traditional 
Thai medical clinics in Chanthaburi province by analyzing communication 
within the network of conventional Thai medical clinics and synthesizing 
guidelines for developing health communication. Observation-based 
research tools, in-depth interviews, and brainstorming for in-depth data 
collection
               The results of the research were the following. All three 
clinics had five management processes: (1) The first management process 
was the structure of the family clinic administration, (2) The financial 
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management of the clinic was divided into two areas: revenue included 
service rate and selling herbs. Expenses included rent and staff wages, (3) 
There were two types of recruitment: permanent and hourly employees, 
(4) Internal communication, which is in an informal, horizontal form, 
can be divided into two types: personal media and printed media, and 
(5) Health communication with service recipients included multiple 
aspects of communication: traditional medical personnel in the capacity 
of communicators; news promoting healthy behaviors; communication 
channels that bring information to service recipients including personal 
media, specialized media, and online media; service recipients in the 
role of recipients. Analysis of communication in the network of Thai 
traditional medicine clinics in Chanthaburi province. An informal network 
communication issue was found. Therefore, communication needs to 
be completed, and unable to upgrade the network needs to become 
a Thai Traditional Medicine Association in Chanthaburi Province.
           The guidelines for developing health communication in traditional 
Thai medical associations consisted of a vision and a mission to create 
knowledge in traditional Thai medicine. There were four stages in 
network management: establishment, name assignment, maintenance 
fees, and membership levels. In terms of communication within the 
associations was divided into two parts: 1) formal activities, such as 
establishing a joint mission and providing clear communication channels 
2) Informal activities, such as knowledge training and small meetings. 
Communication outside the association can be divided into four groups: 
service recipients, the general public, the government sector, and the 
civil society sector. These led to a stable and sustainable foundation. 
	
Keywords: Health Communication, Network Communication,  
Thai Traditional Medicine Association
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บทน�ำ 

	 สุขภาพเป็นค�ำที่ยาก เราเข้าใจสืบต่อกันมาคือ “ภาวะปราศจากโรคหรือ
ความเจ็บป่วย” องค์การอนามัยโลก นิยามค�ำว่า สุขภาพ คือ ภาวะสมบูรณ์ทั้ง
ทางร่างกาย จิตใจ และความเป็นอยู่ในสังคม ซึ่งไม่เจาะจงเพียงปราศจากโรคหรือ
ทพุพลภาพเท่านัน้ ส�ำหรบัประเทศไทยพระราชบญัญตัสิขุภาพแห่งชาต ิพ.ศ. 2550 
และ ธรรมนญูว่าด้วยระบบสขุภาพแห่งชาต ิพ.ศ. 2552 นยิามสขุภาพ คอื ภาวะของ 
มนุษย์ที่สมบูรณ์ทั้งทางกาย ทางจิต ทางปัญญา และทางสังคม เชื่อมโยงกันเป็น 
องค์รวมอย่างสมดลุ การบรกิารสขุภาพมคีวามซบัซ้อน เพราะเก่ียวข้องกบัผูม้ส่ีวนร่วม 
ได้เสียหลายกลุ่มและหลายระดับ การจัดบริการต้องท่ัวถึงและครอบคลุมทุกกลุ่ม
อาชีพ พ้ืนที่ นอกจากน้ันการให้บริการต้องได้มาตรฐาน โดยค�ำนึงถึงคุณภาพ
และความปลอดภัยของท้ังผู้ให้และผู้รับบริการ ผู้ปฏิบัติงานต้องแสวงหาแนวทาง 
การปฏิบัติงานที่ดีมาประยุกต์ “ศาสตร์” เพื่อมาจัดบริการสุขภาพให้เกิดประโยชน์
สูงสุดต่อมนุษย์ชาติ (จารุวรรณ ธาดาเดช และปิยธิดา ตรีเดช, 2560)
	 ปัจจุบันคุณภาพชีวิตด้านสุขภาพ ได้รับการจัดให้มีทางเลือกเพิ่มขึ้นใน 
รปูแบบของคลนิกิสขุภาพต่าง ๆ  เช่นเดยีวกบั คลนิกิการแพทย์แผนไทย มกีารผลักดนั 
และได้เข้าสู่ระบบบริการสุขภาพ (เจาะลึกระบบสุขภาพ, 2559) 
 
แผนภูมิที่ 1 แสดงร้อยละผู้รับบริการแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกที่ได้
รับมาตรฐาน

	

ที่มา: http://healthkpi.moph.go.th/kpi2/kpi-list/view/?id=779
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	 จากรายงานจะเหน็ได้ว่าช่วงเวลา 4 ปี (นบัจาก ปี พ.ศ. 2561) ผูร้บับรกิาร 
การแพทย์แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกมีอัตราสูงขึ้นเรื่อย ๆ และก�ำลังเป็น
ที่สนใจของประชาชนในสังคม ดังนั้น จึงควรมีภารกิจเร่งด่วนท่ีจะต้องจัดการ 
การบริการการแพทย์แผนไทยให้ประชาชนได้มีโอกาสเข้าถึงข้อมูลสุขภาพ
	 จากกรณศีกึษาทีไ่ด้ถกูท�ำการคดัเลอืกมาจากคลนิกิในพืน้ทีจั่งหวดัจันทบรุี 
เนื่องจากเป็นที่ยอมรับของประชาชนทั่วไป รวมถึงผู้รับบริการจากจังหวัดใกล้เคียง
เช่น จงัหวดชัลบรุ ีจงัหวดัระยอง และจงัหวดัตราด เป็นต้น จงึท�ำให้เกดิการตดัสนิใจ
เลอืกศกึษาคลนิกิการแพทย์แผนไทยในจงัหวดัจนัทบรุ ีโดยการคดัเลอืกถกูแบ่งออก
เป็น 2 แบบ ได้แก่ คลินิกแพทย์แผนไทยต้นแบบและคลินิกการแพทย์แผนไทยที่ได ้
รับมาตรฐาน ประเด็นที่น่าสนใจ คือ การสื่อสารเครือข่ายสุขภาพ จัดเป็นกลยุทธ ์
การสือ่สารทีม่ปีระสทิธภิาพวธิหีนึง่ เครอืข่ายได้รบัความนยิมน�ำมาใช้ในการส่งเสรมิ
การสือ่สารสขุภาพทีน่บัวนัมคีวามซบัซ้อนและเกีย่วข้องกบับคุคลหลายฝ่าย จงึจ�ำเป็น
ต้องใช้การท�ำงานแบบเครือข่ายให้ทุก ๆ ฝ่ายท่ีเก่ียวข้องมาร่วมมือกันเป็นกลยุทธ ์
การสร้าง แขง็เชือ่มอ่อน อ่อนเช่ือมอ่อนผสานแข็ง ดงันัน้ความชดัเจนของเป้าหมาย
และวัตถุประสงค์ของเครือข่าย จึงเป็นสิ่งส�ำคัญซ่ึงจะท�ำให้ก�ำหนดทิศทางและ
กิจกรรมของเครือข่ายที่มีความชัดเจน (อภิชา น้อมศิริ, 2552)
	 สิ่งที่น่าสังเกต คือ มีการสร้างขึ้นเป็นเครือข่าย ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า 
การสือ่สารเป็นตวักลางในการขบัเคลือ่น ให้เป็นไปในทศิทางทีเ่หมาะสม แต่ตวักลาง
ทีม่บีทบาทส�ำคญันี ้ยงัไม่ถกูจดัการให้เป็นกระบวนสือ่สารทีส่มบรูณ์ จงึเช่ือมโยงให้
เครอืข่ายการแพทย์แผนไทยถกูจ�ำกดัศกัยภาพ และไม่สามารถพฒันาไปสูก่ารเตบิโต
เป็นสมาคมการแพทย์แผนไทยในจงัหวดัจันทบรุไีด้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจศกึษาเรือ่ง 
“การจัดการการสื่อสารเครือข่ายสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทยในจังหวัด
จันทบุรี” ให้มีคุณค่าต่อการเรียนรู้และเป็นประโยชน์ทางด้านวิชาการ อันจะน�ำไป
สูก่ารส่งเสรมิระบบเครอืข่ายสขุภาพของการแพทย์แผนไทยในจงัหวัดจันทบรุ ีและ
ในพื้นที่อื่น ๆ ต่อไป
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วัตถุประสงค์

	 1. เพือ่ศกึษาการจดัการของคลินกิการแพทย์แผนไทยในจงัหวดัจนัทบรุี
    	 2. เพื่อวิเคราะห์การสื่อสารในเครือข่ายของคลินิกการแพทย์แผนไทยใน
จงัหวัดจนัทบุรี
     	 3. เพื่อสังเคราะห์แนวทางการพัฒนาการสื่อสารสุขภาพของสมาคม 
การแพทย์แผนไทยในจงัหวัดจนัทบรุี

กรอบแนวคิด

	

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2565 63

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดการจัดการ
	 สามารถบางกลุ่มแนวคิดเป็น 3 กลุ่มส�ำคัญ ได้แก่ กลุ่มแนวคิดคลาสสิก 
(Classic Approach) กลุม่แนวคดิพฤติกรรมศาสตร์ (Human Behavior Approach) 
และกลุ่มแนวคิดการจัดการสมัยใหม่ (Modern Management Approach)
	 ร็อบบินส์ และ โคลเตอร์ (Robbons and Coulter, 2002: 6, อ้างถึงใน  
อนิวัช แก้วจ�ำนงค์, 2552: 19) ให้ความหมายการจัดการว่าเป็นกระบวนการของ
ความร่วมมือเพื่อให้เกิดการร่วมกันด�ำเนินกิจกรรมการท�ำงานให้ประสบผลส�ำเร็จ
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อตนเองและผู้อื่น
	 สเนล (Snell, 2002: 14, อ้างถงึใน อนวิชั แก้วจ�ำนงค์, 2552: 20) แนวคิด
การจดัการ คอื กระบวนการของการท�ำงานคนและทรพัยากรอืน่ ๆ  เพือ่ให้องค์การ
สามารถบรรลุผลส�ำเร็จ
	 อนิวัช แก้วจ�ำนงค์ (2552: 25) การจัดการ หมายถึง กระบวนใน 
การท�ำงานอย่างเป็นขั้นตอนโดยใช้การวางแผน การจัดองค์การ การจัดการ
ทรัพยากรมนษุย์ การน�ำ และการควบคุมรวมถงึมกีารประสานการท�ำงานทัง้ภายใน 
ภายนอกองค์การเพื่อให้การท�ำงานบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ที่ก�ำหนดไว้
	 ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร (2546: 3 – 4) หน้าที่ของกระบวนการจัดการ
ประกอบด้วย
	 1. การวางแผน (Planning) กระบวนการคิดก่อนลงมือท�ำ เพื่อก�ำหนด
ปัจจัยที่เกี่ยวข้องไว้เป็นการล่วงหน้า และพิจารณาถึงข้อจ�ำกัดต่าง ๆ และผลที่ได้
	 2. การจัดการองค์การ (Organizing) ประกอบด้วย การจัดบุคลากร แบ่ง
แผนกงาน และจัดสรรทรัพยากรต่าง ๆ  ให้เหมาะสม สอดคล้องกับแผนงาน เพื่อให้
องค์การสามารถด�ำเนินการตามแผนให้บรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่ก�ำหนด
	 3. การน�ำ (Leading) เป็นการชักน�ำให้บุคคลอื่นปฏิบัติงาน โดยการจูงใจ
ให้ปฏิบัติงานให้บรรลุเป้าหมายขององค์การซ่ึงในเรื่องของการน�ำนี้ผู้บริหารจะ
ต้องใช้หลักการจูงใจท่ีดีและขณะเดียวกันก็ต้องมีการส่ังการที่เหมาะสมด้วย หรือ 
หมายถึง การกระตุ้นจูงใจให้ใช้ความพยายามเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย
	 4. การควบคุม (Controlling) เป็นขั้นตอนที่บุคคล กลุ่ม หรือองค์การ 
มีการติดตามการท�ำงานและปฏิบัติการแก้ไข หรือหมายถึง กระบวนการวัดผล
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การท�ำงาน และการแก้ไข เพื่อให้เกิดความเช่ือมั่นว่าได้ผลลัพธ์ตามที่ต้องการ  
การควบคุมมีขั้นตอนที่ส�ำคัญดังนี้
	     4.1 การก�ำหนดมาตรฐานการท�ำงาน
	     4.2 การวัดผลการท�ำงานในปัจจุบันแล้วเปรียบเทียบกับมาตรฐาน
 	     4.3 การปฏิบัติการแก้ไขสิ่งที่เบี่ยงเบนจากมาตรฐานที่ก�ำหนด
	     4.4 การปฏิบัติการแก้มาตรฐานเท่าที่จ�ำเป็น
	 ฉะนั้นการที่ผู ้บริหารจะวางแนวทางในการจัดโครงสร้าง อาจจะต้อง
พิจารณาจากหลาย ๆ ปัจจัยด้วยกัน อย่างไรก็ตามการจัดโครงสร้างขององค์การ
สามารถแบ่งแยกเป็น 5 ประเภทดังนี้
	 1. โครงสร้างองค์การตามหน้าที่งาน (Functional Organization 
Structure) เป็นโครงสร้างที่จัดตั้งขึ้นโดยแบ่งไปตามประเภทหรือหน้าที่การงาน 
เพื่อแสดงให้เห็นว่าในแต่ละแผนกนั้น มีหน้าที่ต้องท�ำอะไรบ้าง
	 2. โครงสร้างองค์การตามสายงานหลกั (Line Organization Structure) 
เป็นการจดัรูปแบบโครงสร้างให้มสีายงานหลกัและมกีารบงัคบับญัชาจากบน ลงล่าง 
ลดหลั่นเป็นขั้น ๆ จะไม่มีการสั่งแบบข้ามขั้นตอนในสายงาน
	 3. โครงสร้างองค์การแบบคณะทีป่รกึษาเข้ามาช่วยการบรหิารงาน เพราะ
ว่าที่ปรึกษามีความรู้และมีความช�ำนาญเฉพาะ
	 4. โครงสร้างองค์การงานอนุกรม (Auxiliary) เป็นหน่วยงานช่วยบางที
เรียกว่างานแม่บ้าน (House-Keeping Agency) ซ่ึงเป็นงานเก่ียวกับธุรการและ
อ�ำนวยความสะดวก เช่น งานเลขานุการ งานตรวจสอบภายใน เป็นต้น
	 5. โครงสร้างองค์การแบบคณะกรรมการบริหาร (Committees 
Organization Structure) เป็นการจัดโครงสร้างองค์การโดยให้มีการบริหารงาน
ในลักษณะคณะกรรมการ เช่น คณะกรรมการบริหารงานแห่งรถไฟประเทศไทย  
คณะกรรมการ อส.มท. คณะกรรมการบริหารบริษัทเจริญโภคภัณฑ์ เป็นต้น
	 แนวคิดกระบวนการสื่อสาร
	 การสื่อสาร (Communication) คือกระบวนการแลกเปลี่ยนข้อมูล 
ข่าวสารระหว่างบุคคลต่อบุคคล บุคคลต่อกลุ่มคน โดยใช้สัญลักษณ์ สัญญาณ หรือ
พฤติกรรมที่เข้าใจกัน ประกอบด้วย
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ภาพที่ 2 แสดง Model การสื่อสาร
ที่มา: จากหนังสือเทคโนโลยีการศึกษาและนวัตกรรมของ  

กิดานันท์ มลิทอง (2543)

ภาพที่ 3 แสดงรูปแบบจ�ำลอง SMCR ของเบอร์โล
ที่มา: จากหนังสือเทคโนโลยีการศึกษาและนวัตกรรมของ 

กิดานันท์ มลิทอง (2543)

	 ผู้ส่งสาร คือ ผู้ที่ท�ำหน้าที่ส่งข้อมูลสารไปยังผู้รับสารโดยผ่านช่องทางที่
เรียกว่า สื่อ ถ้าหากเป็นการสื่อสารทางเดียวผู้ส่งจะท�ำหน้าที่ส่งเพียงประการเดียว 
แต่ถ้าเป็นการสือ่สาร 2 ทาง ผูส่้งสารจะเป็นผูร้บัในบางครัง้ด้วย ผู้ส่งสารควรมทีกัษะ
ในการสื่อสารมีเจตคติต่อตนเองต่อเรื่องที่จะส่ง ต้องมีความรู้ในเนื้อหาที่จะส่ง และ
อยู่ในระบบสังคมเดียวกับผู้รับก็จะท�ำให้การสื่อสารมีประสิทธิภาพ
	 ข่าวสารในกระบวนการตดิต่อสือ่สารกม็คีวามส�ำคัญ ข่าวสารทีด่ต้ีองแปล
เป็นรหัส เพื่อให้เกิดความสะดวกในการส่ง การรับ และตีความ เน้ือหาสาร และ 
การจัดสารจะต้องท�ำให้การสื่อสารความหมายได้ง่ายขึ้น
	 สื่อหรือช่องทางในการรับสาร คือ ประสาทสัมผัสทั้งห้า ประกอบด้วย 
ตา หู จมูก ลิ้น และกายสัมผัส รวมไปถึงตัวกลางที่มนุษย์สร้างขึ้นมา เช่น สิ่งพิมพ์ 
กราฟิก สื่ออิเล็กทรอนิกส์ เป็นต้น
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	 ผูรั้บสาร คอื ผูท้ีเ่ป็นเป้าหมายของผูส่้งสาร การสือ่สารจะมคุีณภาพ ผู้รบัสาร 
จะต้องมีประสิทธิภาพในการรับรู้ มีเจตคติที่ดีต่อข้อมูลข่าวสาร ต่อผู้ส่งสารและ
ต่อตนเอง
	 วิลเบอร์ ชแรมม์ (Schramm, 1954) กล่าวถึงพื้นฐานประสบการณ์ร่วม 
(Field of Experience) ระหว่างผู้ส่งสาร และผูรั้บสารว่าจะต้องมีประสบการณ์ร่วม
กันเพื่อสื่อสารให้เข้าใจตรงกัน
	 แบบจ�ำลองการสื่อสารของเบอร์โล (Berlo, 1960) ได้ให้ความส�ำคัญกับ
สิ่งต่าง ๆ คือ 
         	 1. ผู้ส่งสาร (Source) ต้องเป็นผู้ท่ีมีความสามารถเข้ารหัส (Encode) 
เนื้อหาข่าวสารได้ มีความรู้อย่างดีในข้อมูลที่จะส่งสาร
         	 2. ข่าวสาร (Message) คือเนื้อหา สัญลักษณ์ และวิธีการส่งสาร          
	 3. ช่องทางการสือ่สาร (Channel) ให้ผูร้บัสารได้ด้วยประสาทสมัผัสทัง้ 5
         	 4. ผู้รับสาร (Receiver) ผู้ที่มีความสามารถในการถอดรหัส (Decode) 
สารที่รับมาได้อย่างถูกต้อง
	 แบบจ�ำลองการสื่อสารของเบอร์โลให้ความส�ำคัญในปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผล
ท�ำให้การสือ่สารประสบผลส�ำเรจ็ ได้แก่ ทกัษะในการสือ่สาร ทัศนคต ิระดบัความรู้ 
ระบบสังคม และวัฒนธรรม ซึ่งผู้รับและผู้ส่งต้องมีตรงกันเสมอ		
	 แนวคิดการสื่อสารสุขภาพ
	 จากเอกสาร Office of Disease Prevention and Health Promotion 
ของอเมริกา พบว่าหน่วยงานน้ันมองการสื่อสารสามารถมีบทบาทที่เป็นประโยชน์
ได้ครอบคลุมในทุกด้านของการส่งเสริมสุขภาพและการป้องกัน (พนา ทองมีอาคม 
และเพ็ญพักตร์ เตียวสมบูรณ์กิจ, 2551) โดยเฉพาะสามารถมีส่วนร่วมในเรื่องดังนี้  
	 1. บทบาทในการสร้างความสัมพันธ์อันดีระหว่างแพทย์และบุคลากร
ทางการแพทย์กับคนไข้ผ่านการสื่อสารที่แม่นย�ำ จะสร้างความน่าพึงพอใจ และมี
ผลดีต่อการรักษาพยาบาล
	 2. เพิม่คุณภาพในการแสวงหา และการใช้ขอ้มูลข่าวสารทางดา้นสุขภาพ
ของประชาชน
	 3. ใช้การสื่อสารเพื่อให้ผู้ป่วยนั้นเกิดการปฏิบัติตนตามข้อปฏิบัติ และ 
ค�ำแนะน�ำทางการแพทย์
	 4. เป็นผูก้ระท�ำการเผยแพร่ และรณรงค์ด้านสือ่ รวมถงึสารของสาธารณสขุ
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	 5. ท�ำการเผยแพร่สู่สาธารณะในเรื่องภาวะเสี่ยงทางสุขภาพของเอกชน
และประชากรหรือที่เรียกว่า Risk Communication
	 6.  ท�ำหน้าทีใ่นการสือ่สาร การจดัการภาพลักษณ์ด้านสขุภาพในสือ่ และ
ในวัฒนธรรม
	 7.  ให้ความรู้แก่ผู้บริโภค และสร้างโอกาสให้ประชาชนเข้าถึงระบบ 
การรักษาสุขภาพ ร่วมกนัพัฒนาการให้บรกิารสาธารณสขุ รวมถงึการแพทย์ทางไกล
ความหมายของการสื่อสารสุขภาพ
	 ถึงแม้ว่าในปัจจุบัน ยังไม่มีข้อสรุปเกี่ยวกับค�ำนิยามความหมายของ 
“การสื่อสารเพื่อสุขภาพ” ที่ลงตัวหรือเป็นมาตรฐานที่ยอมรับร่วมกัน เน่ืองจาก 
“การสื่อสารเพื่อสุขภาพ” นี้มีความเกี่ยวพันกันระหว่าง 2 ศาสตร์ คือ “สุขภาพ” 
(Health) และ “การสื่อสาร” (Communication) ดังนั้นผู้วิจัยจึงได้รวบรวมค�ำ
นิยาม ความหมาย การสื่อสารเพื่อสุขภาพที่เกี่ยวข้องกับงานวิจัยครั้งนี้ที่เน้นศึกษา
กระบวนการสื่อสารระหว่างบุคคล โดยมีรายละเอียดดังนี้
	 Kreps & Thornton (1992) ได้ให้ค�ำนิยาม การสื่อสารสุขภาพ โดยอิง 
เป้าหมายของผูส้ือ่สารเป็นส�ำคญั โดยชีใ้ห้เหน็ว่าการสือ่สารสขุภาพ คอืการสนบัสนนุ
ให้บุคคลตระหนักถึงปัจจัยเสี่ยงต่อสุขภาพ การส่งเสริมให้บุคคลดูแลสุขภาพของ
ตนเอง สนับสนุนให้เข้าถึงแนวทางการป้องกัน รักษา และการน�ำเอากลยุทธ์ที่
เหมาะสมไปสูก่ารปฏบิติั เพือ่ท�ำให้อตัราเสีย่งต่าง ๆ  ทีเ่กดิขึน้น้อยทีส่ดุในสงัคมไทย 
	 ดังนั้น “การสื่อสารเพื่อสุขภาพ” จัดเป็นกลยุทธ์ในการบอกกล่าว หรือ
การแจ้งให้ทราบ (Informing) รวมถึงส่งอิทธิพล (Influencing) และการชักจูงใจ
ให้บคุคล สถาบนั และสาธารณชนรบัทราบเกีย่วกบัความส�ำคญัของประเดน็สขุภาพ
ต่าง ๆ  ในระดบัการป้องกนัโรค การสร้างเสรมิสขุภาพ รวมถงึนโยบายการดแูลรกัษา
สุขภาพ ธุรกิจด้านสุขภาพ ในขณะเดียวกันคุณภาพชีวิตก็เป็นปัจจัยที่เลี่ยงไม่ได้ต่อ
บุคคลในสังคมนั้น ๆ
	 ทั้งนี้ WHO ได้อธิบายเพิ่มเติมว่า “การสื่อสารสุขภาพ” จะประกอบด้วย
ศาสตร์หลาย ๆ ศาสตร์ เช่นสาระบันเทิง (Edutainment หรือ Entertainment 
– Education) การสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal Communication) 
การชี้น�ำด้านสื่อ (Media Advocacy) การสื่อสารในองค์กร (Organization 
Communication) และการสื่อสารเพื่อสังคม (Social Communication and 
Social Marketing)
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	 กล่าวโดยสรุป การสื่อสารเพื่อสุขภาพ หมายถึง กระบวนการถ่ายทอด 
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารด้านสุขภาพระหว่างกันในบริบทของการดูแลรักษา และ
สร้างความตระหนกัต่อสขุภาพของตนเอง ในรปูแบบการสือ่สารสองทางสามารถเปิด
โอกาสให้มีส่วนร่วม เพื่อการเรียนรู้ความหมายของสุขภาพ และสร้างความเชื่อมั่น 
ในข้อมูลร่วมกัน อันจะน�ำไปสู่วิถีสุขภาพที่ดีให้กับตนเอง
องค์ประกอบของการสื่อสารสุขภาพ
	 จากการนยิามความหมายการสือ่สารเพือ่สขุภาพนี ้ท�ำให้เหน็ว่าไม่ว่ารปูแบบ 
การสื่อสารเพื่อสุขภาพในรูปแบบใดก็ตาม สิ่งหน่ึงท่ีขาดไม่ได้ คือ “องค์ประกอบ 
ของการสือ่สาร” (วาสนา จนัทร์สว่าง, 2548) คอื ผูส่้งสาร สาร ช่องทาง และผู้รบัสาร 
ซึง่องค์ประกอบเหล่านีม้แีตกต่างกันไปตามบรบิททีเ่ข้ามาเกีย่วข้อง ดงันัน้ในบรบิท
ของการสื่อสารเพื่อสุขภาพจะมีลักษณะอันประกอบด้วย
	 1. ผู้ส่งสาร หมายถึง ผู้น�ำด้านสุขภาพ หรือผู้ปฏิบัติการด้านสุขภาพ  
มบีทบาทในฐานะผูน้�ำการเปลีย่นแปลงสูก่ลุม่เป้าหมาย ทัง้นีผู้้ส่งสารจะต้องมคีวามรู้ 
ความสามารถ มีทักษะการสื่อสาร มีบุคลิกภาพน่าเช่ือถือ และมีความรับผิดชอบ 
เป็นผู้น�ำด้านสุขภาพที่สามารถเปลี่ยนแปลงความรู้ และถ่ายทอดให้กลุ่มเป้าหมาย
เกิดการยอมรับได้ และมีการสื่อสารเพื่อเปิดโอกาสให้มีส่วนร่วม
	 2. เนื้อหาข่าวสาร ได้แก่ ความรู้ ความเข้าใจ การสร้างจิตส�ำนึกเพื่อ 
การเสริมสร้างปรับเปลี่ยน และคงไว้พฤติกรรมสุขภาพที่ถูกต้องและเหมาะสม  
เพือ่พฒันาสขุภาพและคณุภาพชีวติ ดงันัน้ เนือ้หาของสาระจะต้องเพยีงพอในการน�ำ
ไปสู่การปฏิบัติได้ จัดเก็บเนื้อหาเหมาะสม สามารถน�ำไปใช้งานได้จริง เนื้อหาง่าย 
เป็นธรรม มกีารทดสอบก่อนน�ำไปใช้งาน พร้อมการปรับแต่งให้เหมาะสมกบัผูร้บัสาร 
สารจะต้องมีความสร้างสรรค์ไม่น่าเบ่ือ ข้อมูลท้องถิ่น ข้อมูลชุมชน สารจะต้อง
ชัดเจนเข้าถึงง่าย
	 3.  สื่อ หรือ ช่องทาง กิจกรรม วิธีการเข้าถึงผู้รับ มีการใช้สื่อมวลชน และ
สื่อชุมชนในสัดส่วนที่เหมาะสม มีการใช้สื่อผสม การจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อสร้าง
กระแสสังคม มีความต่อเนื่องและครบวงจร มีความนิยมและน่าเชื่อถือ
	 4. ผู้รับสาร อันได้แก่ กลุ่มเป้าหมายหลัก กลุ่มเป้าหมายรอง และ
ประชาชนทั่วไป ซึ่งผู้รับสารแต่ละกลุ่มเหล่านี้ สามารถมีปฏิกิริยาตอบโต้ แบ่งกลุ่ม
ย่อย (Audience Segmentation) เพ่ือส่งสารเฉพาะเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย 
เป็นกลุ่มเป้าหมายหลักตัวจริง
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	 5. ผลของการสื่อสาร อาจเกิดขึ้นในรูปแบบของการรับรู้ ความสนใจ  
ความตระหนัก และการปฏิบัติตนด้านสุขภาพ
	 6. ผลกระทบ คือ ประโยชน์หรือโทษที่เกิดขึ้นตามมาจากการด�ำเนินงาน
โครงการสื่อสาร
	 แนวคิดเกี่ยวกับกลุ่มและเครือข่ายการสื่อสาร 
	 สุชา จันทร์เอม (2539, อ้างใน สุรัชตา ราคา, 2550) ได้ให้ค�ำนิยามของ
ค�ำว่า กลุ่ม ดังนี้
	 สมาชกิของกลุม่ จะต้องมคีวามรูส้กึ มทีศันคต ิและเป้าหมายเป็นของกลุม่ 
มิใช่เป็นของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง 
	 กลุม่ จะต้องมีการจดัระเบยีบและมโีครงสร้างทีแ่น่นอน ดงันัน้ความหมาย
ของค�ำว่า กลุม่ จงึหมายถงึ การทีบ่คุคลตัง้แต่สองคนขึน้ไปมารวมกนัโดยมกีารตดิต่อ
ปฏสิมัพนัธ์ มคีวามสนใจร่วมกนั มจีดุหมายทีจ่ะกระท�ำพฤตกิรรมอย่างใดอย่างหนึง่
ร่วมกัน เช่นเดียวกับการรวมกลุ่มของสมาคมการแพทย์แผนไทยที่เป็นการรวมตัว
ของบคุลากรทางการแพทย์แผนไทยทีม่คีวามสนใจในสิง่เดยีวกัน นัน่กค็อืการส่ือสาร
เพือ่สขุภาพเชงิป้องกนั พฤตกิรรมเสีย่งต่อสขุภาพ โดยมเีป้าหมายในการสร้างสังคม
ให้มคีวามมัน่คงทางด้านสขุภาพในบรบิทของการดแูลรกัษาสขุภาพด้วยวิธกีารแพทย์
แผนไทย
	 ในกระบวนการกลุม่ การสือ่สารถอืได้ว่าเป็นปัจจยัส�ำคัญ เนือ่งจากถ้ากลุ่ม
ต้องการที่จะท�ำให้การท�ำงานได้ผลอย่างเต็มที่ บุคคลที่เป็นสมาชิกของกลุ่มจะต้อง
สามารถติดต่อสื่อสารกันได้อย่างง่ายและมีประสิทธิภาพ จึงจ�ำเป็นต้องศึกษาเร่ือง
ของ “เครือข่ายการสื่อสาร” เพราะถือเป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสารของสมาชิก
ในกลุ่ม (สุปรีดา ช่อล�ำใย, 2549)
	 ความหมายของเครือข่าย 
	 เมื่อเกิดการรวมกลุ่มขึ้นหลากหลายกลุ่มในสังคม เช่น กลุ่มเพื่อน กลุ่ม
อาชีพ เป็นต้น ก็จะมีการพัฒนาจนสร้างเป็น “เครือข่าย” ดังที่ ประพันธ์ ช่วงภูศรี 
(2550, อ้างใน สุรัชตา ราคา, 2550) อธิบายรูปแบบและลักษณะของเครือข่ายได้ 
ดังนี้
	 เครอืข่าย คอื การขยายขอบเขตความสมัพนัธ์กบักลุม่หรอืองค์กรอืน่ ๆ  ทีม่ี
ลกัษณะกจิกรรมแบบเดยีวกันหรอืเสรมิกนั เช่น กลุม่ออมทรพัย์ฯ จบัมอืเป็นเครือข่าย 
กับกลุ่มอาชีพ กลุ่มสตรีจับมือเป็นเครือข่ายกับกลุ่ม อสม. เป็นต้น
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ความส�ำคัญของเครือข่ายการสื่อสาร
	 กาญจนา แก้วเทพ (2549) ความสมัพนัธ์ในด้านการสือ่สาร เรยีกว่า เครอืข่าย
การสือ่สาร เป็นรปูแบบการจดักลุม่หรอืองค์การ มรีปูแบบความสมัพนัธ์ในแนวนอน 
และมีลักษณะกระจายอ�ำนาจ มีระบบการแบ่งงานอย่างยืดหยุ่น และเครือข่าย 
การสื่อสารนั้นยังมีที่เป็นทางการและไม่เป็นทางการ
	 แนวคิดเกี่ยวกับการแพทย์แผนไทย
	 การแพทย์แผนไทยเป็นการแพทย์ทีด่แูลสขุภาพประชาชนมานานหลายปี 
จากหลักฐานทางประวัติศาสตร์เป็นสิ่งยืนยันว่า การใช้สมุนไพรในการรักษาโรค
มีมาช้านาน ทั้งที่มีบันทึกไว้เป็นหลักฐาน และไม่มีบันทึกอีกมากมาย ดังนั้นการที่
จะน�ำงานการแพทย์แผนไทยแลพสมุนไพร มาพัฒนาปรับใช้กับสุขภาพคนไทยจึง 
เป็นประเด็นหนึ่งที่น่าสนใจทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ แต่ด้วยองค์ความรู้ด้าน 
การแพทย์แผนไทยทีข่าดการพฒันามาเป็นเวลานาน จงึท�ำให้การแพทย์แผนไทยถูก
ลงบทบาทลง ร่วมกบัการแพทย์แผนตะวนัตกได้เข้ามามบีทบาทในการดแูลสขุภาพ
ของคนไทย ท�ำให้การพัฒนางานการแพทย์แผนไทยลดลง จนกระทั่งในปี 2520 ได้
มกีารจดัประชมุองค์การอนามยัโลก ณ ประเทศรัสเซยี ผลการประชมุนัน้ได้ก�ำหนด
ให้มีการพัฒนาภูมิปัญญาไทยในงานการสาธารณสุขมูลฐานเพ่ือสุขภาพดีถ้วนหน้า  
ปี 2543 จากผลการประชุมขององค์การอนามัยโลกดังกล่าว ท�ำให้แพทย์แผนไทย 
ถกูหยบิยกขึน้มาเป็นประเดน็ทีส่�ำคญัต่อการพฒันาอกีครัง้หนึง่และรฐับาลได้ก�ำหนด
แผนการด�ำเนินงานให้มีการพัฒนางานด้านสมุนไพรตั้งแต่ปี 2520 เป็นต้นมา
	 มนทพิา ทรงพานชิ และคณะ (2551) การให้บริการสุขภาพด้วยการแพทย์
แผนไทยและการแพทย์ทางเลือกในปัจจุบันได้รับความนิยมมากขึ้น ทั้งการบริการ
และในสถานบรกิารสขุภาพ ในกลุม่ประชาชนทัว่ไปและในกลุ่มผู้ป่วย โดยผู้ป่วยส่วน
ใหญ่ใช้การแพทย์ทางเลอืกเน่ืองจากปัญหาสขุภาพเรือ้รงัทีก่ารแพทย์แผนปัจจุบนัไม่
สามารถรกัษาได้บางคนใช้เพือ่สร้างเสรมิสขุภาพหรอืป้องกนัโรค และเหตผุลอืน่อกี
หลาย ๆ ประการ 

ระเบียบวิธีวิจัย
	 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพในการวิเคราะห์การจัดการ 
การสื่อสารเครือข่ายสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี
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	 กรณีศึกษา
     	 การวิจัยเจาะจงเลือก 3 กรณีศึกษา ประกอบด้วย 1. วุฒิสารโอสถ เป็น
คลนิกิแพทย์แผนไทยต้นแบบ 2. เบญจมาศคลนิกิการแพทย์แผนไทยประยกุต์ และ 
3. อัฏฐเวช คลินิกการแพทย์แผนไทย ซึ่งได้รับความนิยมที่สุดในจังหวัดจันทบุรีทั้ง
ในอ�ำเภอเมืองและจากอ�ำเภอใกล้เคียง 
	 กลุ่มเป้าหมาย
	 แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ประกอบด้วยบุคลาการทางการแพทย์แผนไทยจ�ำนวน 
3 คน กลุม่เจ้าหน้าทีก่ารแพทย์แผนไทย จ�ำนวน 4 คน และ กลุ่มผู้รบับรกิาร จ�ำนวน 
90 คน โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ ทั้ง 97 คน
	 วิธีการเก็บรวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูล
	 ผู ้วิจัยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยวิธีการสังเกต การศึกษาจากแหล่ง
ข้อมูลเอกสาร และการสัมภาษณ์จากแหล่งข้อมูลบุคคล จากนั้นน�ำข้อมูล
ที่ได ้มารวบรวมเพ่ือวิเคราะห์ข ้อมูลเชิงคุณภาพ และตอบค�ำถามการวิจัย 
	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 การลงพื้นที่ของผู้วิจัย ในการวิจัยเชิงคุณภาพตัวผู้วิจัยเองถือเป็นเครื่อง
มือส�ำคัญในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อเก็บข้อมูลสังเกตกิริยา
ท่าทางของผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญในขณะสัมภาษณ์ และหลังสัมภาษณ์ต้องวิเคราะห์
ข้อมูลให้ได้เที่ยงตรงไม่บิดเบือนไปจากความจริง ตลอดจนค้นจากเอกสารงานวิจัย
ที่เกี่ยวข้อง 
    	  แบบบันทึกข้อมูล ผู้วิจัยใช้แบบบันทึกข้อมูลส�ำหรับบันทึกข้อมูลทั่วไป
ของกลุ่มบุคลากรทางการแพทย์แผนไทย กลุ่มเจ้าหน้าที่ทางการแพทย์แผนไทย 
และผู้รับบริการแพทย์แผนไทย เพื่อเก็บข้อมูลทั่วไป
     	 อุปกรณ์บันทึกเสียง ผู้วิจัยใช้อุปกรณ์บันทึกเสียงระหว่างการสนทนากับ
กลุ่มบุคลากรทางการแพทย์แผนไทย กลุ่มเจ้าหน้าท่ีการแพทย์แผนไทย และผู้รับ
บริการแพทย์แผนไทย
	 การวิเคราะห์ข้อมูล	 
	 ส�ำหรับข้อมูลท่ีผ่านการจัดระบบจะน�ำมาวิเคราะห์ด้วยแนวคิด ทฤษฎี 
ที่ก�ำหนดไว้เพ่ือไปสู่การตอบค�ำถามในการวิจัย โดยผู้วิจัยรวบรวมข้อมูลจาก 
หลากหลายรูปแบบมาวเิคราะห์เพือ่สรปุความและเพือ่ตรวจสอบความน่าเชือ่ถอืของ
ข้อมลูทีไ่ด้มา คอื การเกบ็ข้อมลูจากการสงัเกตและการจากการสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ 



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 256572

ของบุคลากรทางการแพทย์แผนไทย ข้อมูลสัมภาษณ์ของเจ้าหน้าที่การแพทย ์
แผนไทย และผูร้บับรกิารมาเปรียบเทยีบกนั น�ำมาสงัเคราะห์ให้เห็นถงึประเดน็ต่าง ๆ   
เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพแบบสร้างข้อสรุป โดยใช้การบรรยายแบบ
พรรณนา
 
ผลการศึกษา

	 1. การจัดการของคลินิกการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี 
                 1.1 การจัดการของวุฒิสารโอสถ คลินิกการแพทย์แผนไทย
	       1.1.1 โครงสร้างการบริหาร มีวิธีการบริหารจากวิสัยทัศน์ จาก 
การสัมภาษณ์สะท้อนให้เห็นว่า เป็นธุรกิจท่ีมีผู้บริหารและเจ้าหน้าที่การแพทย์
แผนไทยมาจากครอบครัวเดียวกัน ร่วมกันด�ำเนินคลินิกจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่น คือ 
จากการริเริ่มจากท่านลุงมาสู่รุ่นของอาจารย์เพ็ญศรี โดยด�ำเนินธุรกิจในลักษณะ
ครอบครัวมีความสัมพันธ์ส่วนบุคคลมาเกี่ยวข้อง ซึ่งอาจเกิดความขัดแย้งและไม ่
เข้าใจกันได้ง่ายกว่าครอบครัวท่ัวไป เพราะธุรกิจต้องยึดผลประโยชน์ และ 
ความอยู่รอดเป็นหลัก ดังนั้นธุรกิจครอบครัวที่ต้องการประสบความส�ำเร็จในเชิง
ธุรกิจต้องสร้างระบบการท�ำงานของบุคคลในครอบครัวอย่างมีหลักเกณฑ์แต่ไม่
ละเลยสัมพันธภาพที่ดี โดยสามารถเขียนแสดงภาพการบริหารบุคลากรในคลินิก
ได้ดังนี้

ภาพที่ 4 แสดงโครงสร้างการบริหารงานของวุฒิสารโอสถ  
คลินิกการแพทย์แผนไทย
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	 จากภาพการแสดงโครงสร้างการบริหารงานเบื้องต้น วิเคราะห์ได้ว่า  
มีการวางโครงสร้างแบบตามสายงานหลัก (Line Organization Structure) เป็น 
การแบ่งตามกระบวนการ ส่งผลสะท้อนให้มีการปกครองบังคับบัญชาท่ีอยู่ใน
ระเบียบวินัยได้ดี เป็นเหตุผลให้ความสัมพันธ์ส่วนบุคคลเป็นไปในทิศทางที่ดี 
	      1.1.2 ด้านการเงิน โดยแบ่งภาระด้านการเงินออกเป็น 2 ด้าน  
คือ ด้านประเภทรายรับและประเภทค่าใช้จ่าย จากการสัมภาษณ์สะท้อนให้เห็นว่า  
การจดังบประมาณมกีารพจิารณาประมาณรายรบัก่อนเสมอ ไม่ว่าจะเป็นจากแหล่ง
รายได้ต่าง ๆ อย่างละเอียด เนื่องจากรายได้มีอยู่อย่างจ�ำกัด ในส่วนของค่าใช้จ่าย
ประเภททุน เป็นลักษณะของการจัดซื้อสมุนไพรบางชนิดที่เป็นส่วนประกอบต่าง ๆ  
น�ำมาเพื่อผลิตและจัดจ�ำหน่าย รวมถึงการจัดซ้ือพัสดุ อุปกรณ์ เป็นทรัพยากร 
ที่มีส่วนช่วยให้คลินิกนั้นสามารถด�ำเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ส�ำหรับประเภท
ค่าใช้จ่าย จะเลือกจัดสรรค่าใช้จ่ายอย่างรัดกุมที่สุด เช่น การใช้เป็นเครื่องมือใน 
การโฆษณาคลินิกจึงไม่เกิดข้ึน แต่จะใช้เป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพันธ์โดย 
การผลิตสื่อสิ่งพิมพ์ เพื่อเผยแพร่ให้กับผู้รับบริการได้ทราบ เป็นต้น 
	       1.1.3 การจัดสรรหาบุคลากร จากการเก็บรวบรวมข้อมูลพบว่า  
การด�ำเนนิธรุกจิครอบครวัประกอบด้วยความสมัพนัธ์ฉนัเครอืญาต ิจากการสัมภาษณ์ 
สะท้อนให้เห็นว ่า ทรัพยากรมนุษย ์เป ็นทรัพยากรที่ มี คุณค่า มีความคิด 
ซึง่มศีกัยภาพในตวัเองทีแ่ต่ละคนแตกต่างกนัทัง้ในด้านความรู ้ด้านทกัษะและเจตคติ 
เช่นเดียวกับการส่งเสริมและพัฒนาบุคลากรให้มีประสิทธิภาพ 
	            1.1.4 การสือ่สารภายในองค์กร จากการสมัภาษณ์สะท้อนให้เห็น
ว่า การประสานงานกันภายในครอบครวัเป็นองค์ประกอบทีส่�ำคัญ ซึง่เป็นการสือ่สาร
ที่สามารถตรงไปตรงมาและมีจุดประสงค์ที่ชัดเจน เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่าง
บุคคล โดยใช้วิธีการประสานงานในรูปแบบการแจ้งให้ทราบ ท�ำให้เกิดผลดีต่อ 
การประสานงาน เช่น เข้าใจความคดิ เข้าใจอารมณ์ความรูสึ้กของกนัและกนั เป็นต้น  
	 จากการสังเกตพบว่า การประสานงานจากบนลงล่าง (Top – Down) 
หรือระดับล่างขึ้นสู่บน (Bottom – Up) ผ่านกระบวนการสื่อสารในครอบครัว 
เป็นการส่ือสารทีส่นบัสนนุให้ทกุคนเกดิการพฒันาความคดิของตวัเอง มส่ีวนร่วมใน
การร่วมกันตัดสินใจ จึงจ�ำเป็นอย่างยิ่งส�ำหรับกิจกรรมและการด�ำเนินงานต่าง ๆ  ที่
จะเกิดขึ้นภายในคลินิก
	 จากการสงัเกต พบว่า สือ่ทีถ่กูน�ำมาใช้ จ�ำแนกออกได้ 2 ประเภท ได้แก่
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	 1. สื่อประเภทบุคคล คือ การสื่อสารด้วยค�ำพูดของบุคลากรทาง 
การแพทย์แผนไทยในลกัษณะทีไ่ม่เป็นทางการ (Informal Oral Communication) 
เพือ่กระตุน้อารมณ์ในการปฏบิตังิานแสดงให้เหน็ถงึการสือ่สารสองทาง (Two – Way 
Communication)		
	 2. สื่อประเภทสิ่งพิมพ์ คือ ประวัติการรักษา มีเนื้อหาสาระส�ำคัญที่
สามารถแยกออกเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนแรกจะเป็นในเรื่องของข้อมูลทั่วไปของผู้รับ
บริการและเป็นการวินิจฉัยรวมถึงวิธีการรักษา
	 จากการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การน�ำสื่อต่าง ๆ มาเป็นเครื่องมือใน
การที่จะสื่อสารไปยังเจ้าหน้าที่การแพทย์แผนไทย เพื่อให้เกิดความสอดคล้องใน 
การปฏิบัติงานและสร้างความเข้าใจให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
	         1.1.5 การสื่อสารสุขภาพกับผู้รับบริการ สื่อที่น�ำมาใช้ ได้แก่ 
	          1) สื่อบุคคล ช่องทางน้ีถือได้ว่าเป็นช่องทางหลักใน 
การสือ่สารสขุภาพไปยงัผูร้บับรกิาร ในลกัษณะเผชญิหน้า ก่อให้เกดิผลดี คือ สามารถ
น�ำสารสุขภาพที่ต้องการเผยแพร่ไปสู่ผู้รับบริการได้โดยตรง จากการสัมภาษณ ์
พบว่า การใช้สื่อบุคคลในการสื่อสารสุขภาพไปยังผู้รับบริการได้โดยการถ่ายทอด
ประสบการณ์ ข้อมูล ความรู ้รวมถึงความรูส้กึ ความคิดเหน็ด้านสขุภาพ ในลกัษณะ
การสือ่สารแบบเผชญิหน้า (Face to face  Communication) จดัว่าเป็นการส่ือสาร 
ระหว่างบุคคลสองคน (Dyadic Communication) ส�ำหรับการไหลของข่าวสาร
สขุภาพเป็นแบบสองทาง (Two – Way Communication) เป็นการสือ่ความหมาย
ที่บุคลากรทางการแพทย์แผนไทยเปิดโอกาสให้ผู้รับบริการตอบสนองได้ทันที ก็จะ
สามารถรับรู้ถึงทัศนคติของผู้รับบริการ ท�ำให้การใช้สื่อบุคคลนั้นย่อมมีประสิทธิผล 
และชัดเจนมากขึ้น
		      2) สื่อเฉพาะกิจ ถูกสร้างข้ึนเพ่ือใช้ส่ือสารข้อมูลข่าวสาร
สุขภาพไปยังผู้รับบริการโดยเฉพาะ แบ่งได้ดังนี้
	      	               2.1) สิง่พมิพ์เพือ่เผยแพร่ข่าวสาร ได้แก่ แผ่นพบัความรู ้
สุขภาพ แผ่นพับความรู้เรื่องโรค คู่มือการดูแลสุขภาพ เป็นต้น สิ่งพิมพ์เหล่านี้ล้วน
เป็นช่องทางในการน�ำความรู้สุขภาพไปถึงผู้รับบริการได้โดยตรง
	     	         2.2) สิ่งพิมพ์เพื่อการบรรจุภัณฑ์ ได้แก่ ส่ิงพิมพ์ที่ใช้ 
ปิดบนผลติภณัฑ์ เป็นต้น เป็นสิง่พมิพ์เพือ่เน้นวถีิการใช้งาน สรรพคณุ ส่วนประกอบ 
เพื่อเป็นช่องทางในการประกอบการสร้างเสริมสุขภาพให้ดีขึ้น
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		      3. สื่อออนไลน์ มีการประยุกต์ใช้สื่อสังคมออนไลน์ใน 
ลักษณะ 2 ประเภท คือ Line และ Facebook มีการประยุกต์ใช้ไลน์ในลักษณะ
ของ Line ส่วนตัว และ Line OA (Line Official Account) สามารถติดต่อสื่อสาร
ผ่านบุคลากรทางการแพทย์ได้โดยตรง ช่วยลดช่องว่างขององค์ความรู้ที่มีต่อ 
การดูแลสุขภาพของตนเอง เพื่อเป็นการขอค�ำปรึกษาปัญหาสุขภาพได้ทันที ซึ่งมี
ความแตกต่างจาก Line OA (Line Official Account) อย่างชัดเจน การที่ให้ผู้รับ
บริการได้เข้าไปอยูใ่นไลน์กลุม่ของผูท่ี้แสวงหาความรูท้างสขุภาพเช่นเดยีวกนั ทีม่ชีือ่
ว่า Wutthisarn เพือ่อ�ำนวยความสะดวกให้กบัผูร้บับรกิารในการแลกเปลีย่นความรู้ 
สุขภาพที่เป็นประโยชน์โดยไม่ต้องเสียค่าบริการ
	 เฟซบุ๊ก (Facebook) ในลักษณะ ใช้ชื่อว่า วุฒิสารโอสถ Wutthisarn 
Osot เพือ่กระจายข่าวสารสขุภาพไปยงัผูร้บับรกิาร เป็นการสร้างตวัตน และทีส่�ำคญั
เพจจะไม่จ�ำกดัจ�ำนวนเพือ่น เพราะเป็นการกดถกูใจ กดตดิตาม ท�ำให้โอกาสทีค่นพบ
เหน็โพสต์จะมมีากขึน้ เพือ่ช่วยประชาสมัพนัธ์ข้อมลู ต่าง ๆ  ให้ผูร้บับรกิารได้รับทราบ 
อย่างเข้าใจง่าย และยิ่งพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไปมีการเชื่อการเสนอแนะ จึงเป็น 
การสร้างความสัมพันธ์กับผู้รับบริการได้ดี ส�ำหรับทิศทางของการส่ือสารเป็นแบบ
สองทาง (Two – Way Communication) 
 	     1.2 การจัดการของเบญจมาศ คลินิกการแพทย์แผนไทยประยุกต์ 
		  1.2.1 โครงสร้างการบรหิาร นโยบายหลักทีไ่ด้ยดึในปัจจุบนั คอื 
การไม่เอาเปรียบผู้รับบริการ จากการวิเคราะห์ พบว่า การก�ำหนดนโยบายเป็นสิ่ง
บ่งชีค้วามตัง้ใจอย่างมาก โดยมสีมาชกิในครอบครัวร่วมแรงร่วมใจกนับรหิารกจิการ 
นอกจากนั้นยังมีการค�ำนึงถึงประสิทธิภาพและความสามารถของบุคลากรจึงได ้
จดัจ้างเจ้าหน้าทีบ่างส่วนเพือ่มารองรบัผูร้บับรกิารให้เกดิความสะดวก โดยสามารถ
เขียนแสดงภาพโครงสร้างการบริหารงานภายในได้ดังนี้
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ภาพที่ 5 แสดงโครงสร้างการบริหารงานของเบญจมาศ 
คลินิกการแพทย์แผนไทยประยุกต์

	 จากภาพแสดงให้เห็นว่า โครงสร้างการบรหิารเป็นแบบตามสายงานหลกั 
(Line Organization Structure) โดยอ�ำนาจการตัดสินใจอยู่ที่บุคลากรทางการ
แพทย์แผนไทยและจะอยูด้่านบนสดุ ลดหลัน่ไปตามบทบาทหน้าทีแ่ละความสามารถ 
ซึ่งโครงสร้างของคลินิกจะเป็นทรงสูง (Tall Organization) อาจก่อให้เกิดปัญหา
ล่าช้าในด้านการสื่อสาร
		  1.2.2 ด้านการเงิน จากการสัมภาษณ์แสดงให้เห็นว่า มีรายได ้
มาจาก 3 ด้าน คอื รายรบั รายจ่าย และค่าคร/ูท�ำบญุตามศรทัธา อตัราค่าบรกิาร อยูใ่น 
ระดับที่ผู้รับบริการสามารถเข้าถึงได้ง่าย โดยคิดค่าตรวจครั้งละ 100 บาท ส�ำหรับ
ค่าครู/ท�ำบญุตามศรทัธา จากการสงัเกตพบว่า การจดัการเงนิจ�ำนวนนีท้างบคุลากร
การแพทย์แผนไทยจะน�ำไปต่อยอดท�ำบญุกบัวดัหรอืร่วมบญุการท�ำจติอาสาในแต่ละ
ครั้ง เช่น กิจกรรมถือศีลช่วงปีใหม่ ถวายยาสมุนไพรให้กับพระภิกษุสงฆ์ เป็นต้น
		  1.2.3 การจัดสรรหาบุคลากร จากการสังเกตพบว่า ระบบ
การวางก�ำลังเจ้าหน้าที่ มีการแบ่งลักษณะเป็น 2 แบบ กล่าวคือ แบบประจ�ำและ
แบบชั่วคราว โดยการสรรหาเกิดจากท่ีบุคลากรทางการแพทย์แผนไทยมีหน้าที่ใน 
การฝึกสอนนักเรียนจากโรงเรียนแพทย์แผนไทย (ภาค ก.) ส�ำนักงานสาธารณสุข
จังหวัดจันทบุรี จึงมีโอกาสในการสรรหาบุคคลที่มีคุณสมบัติตามที่ต ้องการ
เข้ามาร่วมปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และบุคลากรทางการแพทย์ยังม ี
การส่งเสริมในด้านการพัฒนาศักยภาพให้กับเจ้าหน้าท่ีการแพทย์แผนไทยอีกด้วย 
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	   	 1.2.4 การส่ือสารภายในองค์กร จากการวเิคราะห์แสดงให้เหน็ว่า 
บคุลากรทางการแพทย์แผนไทยเป็นผูป้ระสานงานเพยีงคนเดยีว เพือ่ความคล่องตวั 
เป็นการประสานงานแนวด่ิง (Vertical Coordination) การติดต่อส่ือสารแบบไม่
เป็นทางการ (Informal Communication) โดยใช้วิธีการประสานงานในรูปแบบ
การแจ้งให้ทราบ รวมถึงวิธีการติดต่อประสานงานผ่านการคุยโทรศัพท์ หรือวิธี
การประสานงานผ่านทางโปรแกรมสนทนาแชท (Line) ซึ่งบุคลากรทางการแพทย์
แผนไทยไม่กระท�ำโดยใช้อ�ำนาจสั่งการแต่อย่างเดียว เป็นการใช้ความสัมพันธ์ที่ดี
ต่อกันเป็นหลัก	  
	 สื่อที่ถูกออกแบบเพื่อใช้สื่อสารภายในคลินิก มีการจ�ำแนก ได้แก่  
สื่อบุคคลและสื่อสิ่งพิมพ์ 
		              1) สือ่บคุคล การทีบ่คุลากรทางการแพทย์แผนไทยอธบิาย 
ข้อมูลต่าง ๆ เพื่อสร้างความเข้าใจ แลกเปลี่ยนทัศนคติ ความคิดเห็นซึ่งกันและกัน 
การสือ่สารของบคุลากรทางการแพทย์แผนไทยมคีวามกระชบั ชดัเจนตรงเป้าหมาย
ของเจ้าหน้าที่การแพทย์แผนไทยมีผลย้อนกลับทบทวนหรือการส่ือสารในลักษณะ
สองทาง (Two – Way Communication) ในช่องทางการสื่อสารที่ไม่เป็นทางการ 
(Informal oral communication) รวมถึงการแต่งกายของบคุลากรทางการแพทย์
แผนไทย สิง่เหล่านีแ้สดงให้เหน็ถงึอ�ำนาจหน้าทีข่องบคุลากรทางการแพทย์แผนไทย 
		         2) สื่อสิ่งพิมพ์ คือ ประวัติการรักษา และตารางนัดของ
ผู้รับบริการ โดยประวัติการรักษา มีเนื้อหาสาระส�ำคัญ ๆ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนแรกจะเป็นในเรื่องของข้อมูลท่ัวไปของผู้รับบริการ ส่วนท้ายเป็นการวินิจฉัย
และวิธีการรักษา และตารางนัดการรักษา มีการออกแบบเป็นตารางเพื่อป้องกัน
การสับสน ส�ำหรับเนื้อหาเป็นการลงบันทึกชื่อผู้รับบริการ วัน/เวลา การรักษาด้วย
วิธีหัตถการแพทย์แผนไทย
	 จากการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า บุคลากรทางการแพทย์แผนไทยน�ำ 
สื่อต่าง ๆ มาเป็นเครื่องมือในการสื่อสารไปสู่เจ้าหน้าที่การแพทย์แผนไทย เพื่อให้
เกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติงาน
	          1.2.5 การสื่อสารสุขภาพกับผู้รับบริการ สื่อที่น�ำมาใช้ ได้แก่
		        1) สื่อบุคคล เป็นสื่อที่ได้รับความนิยมในมาใช้ประกอบ
การสื่อสารเพื่อให้เข้าถึงผู้รับบริการ
	 จากการสัมภาษณ์แสดงให้เห็นว่า การใช้ช่องทางประเภทสื่อบุคคลใน
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ลกัษณะวธิกีารสือ่สารแบบเผชญิหน้าทัง้ในรปูแบบการสือ่สารสองทาง (Two – way 
Communication) ในการสร้างความเชื่อม่ันก่อนการตัดสินใจใช้บริการ อีกทั้งยัง
สามารถปรบัเนือ้หาให้เหมาะกบักลุม่ผูร้บับรกิาร โดยมเีทคนคิการเลือกใช้ส่ือบคุคล
ด้วยการถ่ายทอดความรู้ ชักจูงใจต่อผู้รับบริการ การใช้วิธีการนี้จึงมีโอกาสประสบ
ผลส�ำเร็จมากขึ้น
		           2) สื่อเฉพาะกิจ คือ โปสเตอร์ แผ่นพับ และอินโฟกราฟิก 
สุขภาพ แสดงให้เห็นว่า การใช้สื่อเฉพาะกิจมีลักษณะแตกต่างกันไปตาม 
ความเหมาะสม ได้แก่
		                  2.1)  โปสเตอร์แสดงภาพจุดต่าง ๆ  ของร่างกายจาก 
การออกแบบมีการเลือกใช้ตัวหนังสือที่อ่านง่าย โดยจะช่วยกระตุ้นให้ผู้รับบริการ
รู้สึกสนใจ ส่งผลให้เกิดแนวโน้มการเลือกใช้บริการมากขึ้น
	      	            2.2) อนิโฟกราฟิกสขุภาพ เป็นการอธบิายวิธกีารรกัษา
โดยใช้ภาพในการสื่อสารเพื่อให้เข้าใจง่าย สามารถดึงดูดผู้รับบริการหรือเห็นครั้ง
แรกก็รู้สึกสนใจอยากศึกษาต่อ 
	 จากการสัมภาษณ์ผู้รับบริการ สะท้อนให้เห็นว่า การใช้ส่ือเฉพาะกิจ
สามารถถ่ายทอดข้อมูลข่าวสารสุขภาพได้อย่างมีคุณภาพ เพื่อให้เกิดองค์ความรู้
ด้านการรักษาของการแพทย์แผนไทย
	   	          3) สือ่ออนไลน์ ในทีน่ี ้คอื เฟซบุ๊ก (Facebook) ซึง่เป็นวธิ ี
ด�ำเนนิการทีจ่ะช่วยสร้างความร่วมมอืในกาท�ำกจิกรรมอย่างใดอย่างหนึง่ เพือ่น�ำไปสู่ 
การรับรู้ข้อมูลข่าวสารสุขภาพ ผลงาน และกิจกรรมต่าง ๆ ของคลินิกไปสู่ผู้รับ
บริการ จากการเก็บขอ้มูลและสมัภาษณผ์ู้รบับรกิาร พบว่า บคุลากรทางการแพทย์
แผนไทย เลือกใช้สื่อออนไลน์เพื่อเป็นช่องทางการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารสุขภาพ
ไปสู่ผู้รับบริการ โดยอาศัยการประชาสัมพันธ์บนเฟซบุ๊ค (Facebook) ในลักษณะ
ของเพจ เบญจมาศ คลินิกการแพทย์แผนไทยประยุกต์ ซึ่งใช้องค์ประกอบ 2 ส่วน 
คอื สือ่ประชาสมัพนัธ์และกจิกรรมประชาสมัพนัธ์ เพือ่เชือ่มโยงให้เกดิการรบัรูแ้ละ
สร้างตัวตน 
 	 แต่อย่างไรก็ตามเทคนิคการสร้างการรับรู้และการสร้างตัวตนมีวิธีอีก
หลายช่องทาง เช่น การตอบกลับคอมเม้นท์ของผู้ติดตามเพจ การไลฟ์สด (Live 
Facebook) เพื่อให้ความรู้การดูแลสุขภาพด้วยวิธีทางด้านการแพทย์แผนไทยตาม
สถานการณ์ต่าง ๆ ทางสังคม สื่อออนไลน์รวมถึงแอพพลิเคช่ันไลน์ (Line) จาก 
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การสังเกตพบว่า มีการสร้างบัญชีไลน์ของคลินิกเพื่อการติดต่อสื่อสาร พูดคุย และ 
นดัหมาย เป็นหลกั เพือ่ปรกึษาสขุภาพ เป็นอกีหนึง่ช่องทางในการอ�ำนวยความสะดวก 
ในการติดต่อสื่อสารและสามารถเข้าถึงผู้รับบริการได้ทันที วัตถุประสงค์หลัก คือ 
การใช้ติดตามอาการของผูร้บับรกิาร เนือ่งจากเป็นโปรแกรมการสนทนาทีม่ลีกัษณะ
เป็นการส่วนตัวและสามารถปรึกษาด้านสุขภาพของตนได้เช่นกัน
	    1.3 การจัดการของอัฏฐเวช คลินิกการแพทย์แผนไทย 
	            1.3.1 โครงสร้างการบริหาร จากการสัมภาษณ์สะท้อนให้เห็นว่า 
การบริหารคลินิกไม่ได้มีความซับซ้อน โดยการควบคุมนั้นมาจากลักษณะและ
บทบาท หน้าท่ีของงาน โดยท่ัวไปหลาย ๆ คลินิก จะมีการจัดกลุ่มของงานเข้า
ด้วยกันที่ท�ำให้เกิดโครงสร้างที่แตกต่างกัน ซึ่งมักจะมีแสดงไว้ในลักษณะแผนผัง 
(Organization Chart) ดังน้ันกระบวนการท�ำงานจึงมีความส�ำคัญไม่น้อยไปกว่า
ตวังานและค�ำอธบิายในลกัษณะงานจะเป็นตวัควบคมุพฤตกิรรมของเจ้าหน้าที ่โดย
สามารถเขียนแสดงภาพการบริหารงานภายในได้ดังนี้

ภาพที่ 6 แสดงโครงสร้างการบริหารงานของอัฏฐเวช 
คลินิกการแพทย์แผนไทยอภิปรายผล

	 จากภาพแสดงให้เห็นว่า เป็นการจัดโครงสร้างตามหน้าที่การงาน 
(Functional Organization Structure) มีจดุต่าง คอื เป็นการจดัคลินกิทีม่ลัีกษณะ
ยดึกระบวนการท�ำงานเป็นหลกั ในทีน่ี ้คอื กระบวนการผลติยาสมนุไพรและมุง่รกัษา
ผูร้บับรกิารโดยการจ่ายยาสมนุไพรเป็นส�ำคญั ข้อดขีองการจดัโครงสร้างในลักษณะ
แสดงให้เหน็ว่าในแต่ละหน้าทีต้่องท�ำอะไรบ้าง ไม่มกีารกระจายอ�ำนาจในการบรหิาร
ให้ลดหลั่นลงไปท�ำให้สามารถสร้างบรรยากาศการท�ำงานที่ดีได้ง่าย
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	       1.3.2 ด้านการเงิน จากการวิเคราะห์พบว่า บุคลากรทาง 
การแพทย์แผนไทยมีทุนเพียงพอท่ีจะด�ำเนินคลินิกและท่ีส�ำคัญบุคลากรทางการ
แพทย์แผนไทยมีปัจจัยทางสังคม คือ มีความสัมพันธ์กับบุคคลอื่น ๆ ในสังคม เพื่อ
เป็นแหล่งทุนและสามารถให้ผลตอบแทนที่คุ้มค่า โดยพิจารณาว่าควรน�ำไปใช้ด้าน
ใดบ้างและในปริมาณเท่าใด เพือ่ให้เกดิประโยชน์สงูสดุ บคุลากรทางการแพทย์แผน
ไทยยังมีการมองถึงต้นทุนการผลิตและวิธีการลดต้นทุนการผลิต อย่างรอบครอบ
เนื่องจากต้นทุนอาจมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ที่ไม่สามารถควบคุมได้
	         1.3.3 การจัดสรรหาบุคลากร จากการสัมภาษณ์แสดงให้เห็นว่า 
บคุลากรทางการแพทย์แผนไทย อาศยัความสมัพนัธ์แบบเพือ่นสนทิในการตดัสินใจ 
เนื่องจากสามารถสร้างความไว้ใจต่อกันได้ง่ายกว่า ส่งผลให้การปฏิบัติงานมี 
ความสอดคล้องหรือท�ำงานร่วมกันด้วยความเต็มใจ
	       1.3.4 การสื่อสารภายในองค์กร จากการสัมภาษณ์สะท้อนให้
เห็นว่าวัตถุประสงค์ของการประสานงานเพื่อแจ้งให้ทราบหรือขอความช่วยเหลือ 
ซึ่งเป็นการประสานงานในแนวนอน (Horizontal Coordination) ตามโครงสร้าง
ของการบริหารและเป็นการประสานงานแบบไม่เป็นทางการ (Informal 
Communication) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างบุคคล เพื่อสร้างความเข้าใจ 
ร่วมกัน
	 จากการสังเกต พบว่า การสื่อสารในคลินิก เน้นตรงที่เนื้อหาสาระของ
ข่าวสารเกีย่วกบัการปฏบิตังิานในหน้าที ่เพือ่สร้างความเป็นระเบยีบเรยีบร้อย และ
ควบคมุการกระท�ำต่าง ๆ  วธิีการทีใ่ชใ้นการสือ่สารของบุคลากรทางการแพทยแ์ผน
ไทยกบัเจ้าหน้าทีก่ารแพทย์แผนไทย สามารถแบ่งออกเป็น 2 รปูแบบ คอื สือ่บคุคล
และสื่อสิ่งพิมพ์ ซึ่งสามารถอธิบายได้ดังนี้
		       1) สื่อบุคคล คือ การที่ใช้การสื่อสารทางวาจา ไม่ว่าจะ
เป็นการให้ความรู้ การแจ้งข่าวสาร น้ันคือการใช้สื่อบุคคลน�ำข้อมูลข่าวสารไปสู ่
เจ้าหน้าที่การแพทย์แผนไทย เพื่อให้เกิดการปฏิบัติงานที่มีคุณภาพ
	                 2) ส่ือสิง่พมิพ์ คอื ประวตักิารรกัษา เป็นการบนัทกึทีเ่ป็น
ลายลักษณ์อักษรแสดงข้อมูลของผู้ป่วย และกระบวนการดูแลด้วยวิธีการรักษา
ทางการแพทย์แผนไทย จะมีการบันทึกประวัติส่วนตัว ประวัติการเจ็บป่วยในอดีต
และปัจจุบัน
	 จากการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สื่อต่าง ๆ เป็นเคร่ืองมือในการที่จะ
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สื่อสารไปยังเจ้าหน้าที่การแพทย์แผนไทย เพื่อให้เกิดความสอดคล้องในการปฏิบัติ
งานและสร้างความเข้าใจให้เป็นไปในทิศทางเดียวกัน
	          1.3.5 การสื่อสารสุขภาพกับผู้รับบริการ สื่อที่ถูกน�ำมาใช้ ได้แก่ 
		        1) สือ่บคุคล บคุลากรทางการแพทย์แผนไทยเป็นสือ่บคุคล 
ที่น�ำมาใช้สื่อสารกับผู้รับบริการในลักษณะเผชิญหน้าในรูปแบบของการรักษา 
ซึง่การใช้สือ่บคุคลในการสือ่สารก่อให้เกดิผลด ีคอื สามารถน�ำสารสขุภาพทีต้่องการ
เผยแพร่ไปสู่ผู้รับบริการได้โดยตรง จากค�ำสัมภาษณ์ผู้รับบริการสะท้อนให้เห็นว่า 
ช่องทางสื่อสารระหว่างบุคคล นับเป็นอีกช่องทางหนึ่งที่ได้รับความสนใจในฐานะ 
ผู้ถ่ายทอดข่าวสาร เป็นแหล่งข้อมูลที่มีความเสถียรภาพและความน่าไว้ว่างใจสูง 
		          2) สื่อเฉพาะกิจ คือ สื่อสิ่งพิมพ์เพื่อการบรรจุภัณฑ์ ได้แก่ 
ฉลากยา เป็นสิ่งพิมพ์เพื่อเน้นวิธีการรักษา เป็นข้อมูลส�ำคัญที่จะแนะน�ำให้ผู้รับ
บริการรูไ้ว้เพือ่ประกอบในการใช้ยาสมนุไพร จะเห็นได้ว่า มกีารอาศยัการออกแบบ
ด้วยค�ำบรรยาย สญัลกัษณ์ และตวัอกัษร ซึง่มกีารแบ่งเป็นสัดส่วนในรายละเอยีดให้
เข้าใจง่าย พกพาได้สะดวก มต้ีนทนุต�ำ่ การออกแบบในส่วนทัง้หมดสามารถบ่งบอก
ถึงแหล่งที่มาของผลิตภัณฑ์ ดังนั้นกราฟฟิกบนบรรจุภัณฑ์ ถือเป็นส่วนส�ำคัญที่ไม่
อาจถูกละเลยต่อสื่อสิ่งพิมพ์ไปได้
		       3) สื่อออนไลน์ มีการใช้สื่อสารเพจ (Facebook page) 
ซึ่งในการใช้งานประกอบด้วย การเลือกใช้ การออกแบบ และก�ำหนดกลยุทธ์บน
เครื่องมือสื่อสารในเพจ เพื่อเป็นช่องทางการสื่อสารสุขภาพไปสู่ผู้รับบริการ โดย
มีความแตกต่างจากเพจอื่น ๆ ในการเลือกใช้ภาพประกอบและการจัดวางให้ภาพ
เกิดความสมบูรณ์ มีความน่าสนใจและสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
เป้าหมายได้ โดยใช้องค์ประกอบ 2 ส่วน คือ การประชาสัมพันธ์และกิจกรรม
ประชาสมัพนัธ์ ดังนัน้เทคนคิการสร้างการรบัรู้และการสร้างตวัตนบนเพจเพือ่ยืนหยดั 
คุณค่าในการแพทย์แผนไทย รวมถึงการสร้างตัวตนการมุ่งเน้นการขายสมุนไพร
และบริการ ส�ำหรับแอพพลิเคชั่นไลน์ (Line) มีการสร้างบัญชีไลน์เพื่อติดต่อสื่อสาร
โดยตรงจากบคุลากรทางการแพทย์แผนไทย ซึง่สามารถส่งข้อความปรกึษาสขุภาพ
เป็นหลัก 
	 จากการสมัภาษณ์สรปุได้ว่า บคุลากรทางการแพทย์แผนไทย มกีารเลือก 
ใช้แอพพลิเคช่ันไลน์ (Line) เพื่อเป็นช่องทางการติดต่อส่ือสาร โดยอ�ำนวย 
ความสะดวกให้ผูร้บับรกิารสามารถตดิต่อสือ่สารได้โดยตรง และเป็นการน�ำส่ือสังคม
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ออนไลน์มาประยุกต์ ในจดุประสงค์ คอื การใช้ตดิตามอาการของผูรั้บบรกิารและเผย
แพร่ข่าวสารสุขภาพด้านการแพทย์แผนไทย เนื่องจากเข้าถึงได้ง่ายสามารถติดต่อ
กันได้อย่างรวดเร็วและมีลักษณะเป็นการส่วนตัวเช่ือมโยงให้เกิดการปรึกษาปัญหา
ด้านสุขภาพของตนเองและคนในครอบครัว
	 2. การสื่อสารภายในเครือข่ายสุขภาพของคลินิกการแพทย์แผนไทยใน
จังหวัดจันทบุรี
	      2.1 จดุเริม่ต้นของการรวมกลุม่คลนิกิการแพทย์แผนไทยเป็นเครอืข่าย 
จากการสมัภาษณ์สะท้อนให้เหน็ว่า จดุเริม่ต้นของกลุม่นัน้ พบว่า เกดิจากการสร้าง
ปฏสัิมพันธ์เชงิบวกระหว่างอาจารย์กบัศิษย์ เป็นการเกดิโดยธรรมชาต ิเนือ่งจากกลุม่ 
เกิดขึ้นเองไม่มีใครจัดตั้งเมื่อบุคลากรทางการแพทย์แผนไทยมีส่วนร่วมในระบบ 
ความสมัพันธ์ดงักล่าว กถื็อเป็นส่วนหนึง่ของระบบการรวมกลุ่ม ซึง่มกีารสือ่สารเป็น
รูปแบบไม่เป็นทางการ กล่าวคือ บุคลากรทางการแพทย์แผนไทยมีปฏิสัมพันธ์กัน
อย่างทัว่ถงึ ซึง่ไม่ได้มกีารสือ่สารทีถู่กวางแผนมาก่อนเป็นการแลกเปล่ียนองค์ความรู้ 
ด้านการแพทย์แผนไทยระหว่างกันเท่านั้น
  	             2.2  บทบาทของบคุคลในเครือข่าย จากการสงัเกตแบบมส่ีวนร่วม  
พบว่าการรวมตวัของคลนิกิการแพทย์แผนไทย ประกอบไปด้วยบคุคล 3 กลุ่ม ได้แก่ 
แกนน�ำเครือข่าย สมาชิกเครือข่าย และพันธมิตรของเครือข่าย มีรายละเอียดดังต่อ
ไปนี้
	          2.2.1 แกนน�ำเครอืข่าย คือ บุคลากรทางการแพทย์แผนไทย 
ของอัฏฐเวช (หมออัฐ) เป็นผู้น�ำทางความคิดในกิจกรรมต่าง ๆ  เช่น กิจกรรมส�ำรวจ
ป่า เพือ่เสาะหาสมนุไพรไทย กจิกรรมเรยีนรูเ้รือ่งต�ำรบัยาต่าง ๆ  เป็นต้น โดยบทบาท
ส�ำคญัเท่ากบัการเผยแพร่องค์ความรูใ้ห้กบัสมาชิกได้รบัประโยชน์สงูสดุและสมาชกิ
เกิดการยอมรับอย่างเห็นได้ชัด
	                 2.2.2 สมาชกิเครอืข่าย คอื บคุลากรทางการแพทย์แผนไทย
ของเบญจมาศ (หมอเฟิร์น) อยู่ในฐานะผู้ที่มีความสนใจในการเรียนรู้ รวมไปถึงเจ้า
หน้าที่การแพทย์แผนไทยและนักศึกษาแพทย์แผนไทย เป็นส่วนหนึ่งของกิจกรรม
	     	      2.2.3 พันธมิตรเครือข่าย คือ ภาครัฐเป็นผู้สนับสนุนให้จัด
กจิกรรมต่าง ๆ  ทางด้านวชิาการ เช่น หมอไทยดเีด่นภาคตะวนัออก งานมหกรรมแพทย์
แผนไทยภาคกลางและภาคตะวนัออก เป็นต้น ส�ำหรบัผูรั้บบรกิาร มส่ีวนช่วยสนบัสนนุ
เครือข่ายในเรื่องของการน�ำสมุนไพรท่ีตนปลูกมาแบ่งให้ด�ำเนินกิจกรรม เพื่อสร้าง
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ความรู้ในวิชาชีพ กลุ่มศิษย์เก่า บุคคลกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะคอยสนับสนุนในด้าน 
ความรู้สึกและการเป็นก�ำลังใจพร้อมช่วยเหลือเครือข่ายทุกเมื่อ
             	                        2.3 การสือ่สารในเครอืข่าย จากการเกบ็รวบรวมข้อมลู พบว่า คลินกิ 
การแพทย์แผนไทยมกีารตดิต่อสือ่สารระหว่างกัน โดยมวีตัถปุระสงค์ของการสือ่สาร
เพ่ือประสานความร่วมมอืในกจิกรรมของสมาคม เช่น กิจกรรมส�ำรวจป่าสมนุไพรไทย 
การสนับสนุนกิจกรรมเรียนรู้เรื่องต�ำรับยาต่าง ๆ พร้อมทั้งแสวงหาความรู้ใหม่
เพ่ือประยุกต์ใช้ในการรักษาของการแพทย์แผนไทย ดั้งน้ันวิธีการสื่อสารยึดหลัก
การสื่อสารระหว่างบุคคล (Interpersonal Communication) ในลักษณะแบบ
เผชิญ (Face to face Communication) เป็นการสื่อสารสองทาง (Two – way 
Communication) ระหว่างแกนน�ำกับสมาชกิของเครอืข่าย เพือ่สร้างความสมัพนัธ์
ของบุคคล และมีการน�ำเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้เพื่อเป็นช่องทางในการติดต่อ
สื่อสาร คือ การสร้างไลน์กลุ่ม (Group Line) เพื่อสร้างปฏิสัมพันธ์ในการสื่อสาร
ระหว่างบุคลากรทางการแพทย์แผนไทยกับสมาชิกในเครือข่ายเพื่อความสะดวก
และรวดเร็ว
	 อย่างไรก็ตาม การสื่อสารภายในเครือข่ายข้างต้นเกิดจากการรวมกลุ่ม
ของคลินิกการแพทย์แผนไทย ที่เกิดขึ้นอย่างไม่เป็นทางการหรือในลักษณะของ 
ความสัมพันธ์เพื่อแลกเปลี่ยนเรียนรู้ระหว่างบุคลากรทางการแพทย์แผนไทยกับ
สมาชิกในเครือข่าย ไม่ได้เป็นการสื่อสารภายในเครือข่ายที่เกิดจากการมีเป้าหมาย
หรือพันธกิจร่วมกันที่ชัดเจน จึงขาดระบบในการส่ือสารภายในเครือข่ายที่เป็น 
รูปธรรม ไม่ว่าจะเป็นช่องทางการสื่อสาร วาระในการสื่อสาร ก�ำหนดการ ดังน้ัน 
การพัฒนาจึงเกิดขึ้นในระดับเครือข่ายแต่ยังไม่ถูกยกระดับเป็นสมาคม
	 จากข้อสงัเกต พบว่า ด้านวสิยัทศัน์ พนัธกจิของสมาคม ด้านการบรหิาร
จัดการสมาคม ด้านการสื่อสารในสมาคม และด้านการส่ือสารภายนอกสมาคม  
ยงัไม่ถกูด�ำเนนิการให้สมบรูณ์และเป็นแบบแผน ซ่ึงควรมกีารตระหนกัถงึความส�ำคัญ 
ในทุก ๆ ส่วน โดยจะกล่าวถึงแนวทางการพัฒนาในหัวข้อล�ำดับต่อไป
	 3. แนวทางการพฒันาการสือ่สารสขุภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทย
ในจังหวัดจันทบุรี
     	 การรวมตัวของคลินิกการแพทย์แผนไทยเพื่อเป็นเครือข่ายนั้น หากจะ
ให้ยั่งยืนควรจะยกระดับให้เป็นสมาคม โดยสมาคมการแพทย์แผนไทยที่เหมาะสม
กับบริบทจังหวัดจันทบุรี ควรมีองค์ประกอบดังภาพ
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ภาพที่ 7 แสดงการเชื่อมโยงองค์ประกอบต่าง ๆ ของ
สมาคมการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี

 
	 จากภาพน�ำไปสู ่การอธิบายรายละเอียดองค์ประกอบของสมาคม 
การแพทย์แผนไทย ทีป่ระกอบไปด้วย 4 ด้าน ได้แก่ 1. วสิยัทศัน์ พนัธกจิของสมาคม 
2. การบริหารจัดการสมาคม 3. เครือข่ายการสื่อสารภายในสมาคม 4. การสื่อสาร
ภายนอกสมาคม
	      3.1 วิสัยทัศน์ พันธกิจของสมาคม 
		   3.1.1 วิสัยทัศน์ 
 		�         1) เสริมสร้างความรอบรู้สุขภาพด้านการแพทย์แผน
ไทยที่ถูกต้องและเหมาะสมกับบริบทในจังหวัดจันทบุรี
		         2) มุ่งพัฒนาการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรีไปสู่
ความก้าวหน้าและเติบโตอย่างยั่งยืนร่วมกัน
		  3.1.2 พันธกิจของสมาคม
	   	         1) อ�ำนวยการแสวงหาความรู้ด้านการแพทย์แผนไทยให้
กับผู้มาใช้บริการ
	                 2) รณรงค์ให้ความรู้ที่ถูกต้องในด้านการแพทย์แผนไทย
กับประชาชนทั่วไป
	                3) พัฒนาระบบแอพพลิเคชั่นรวมข้อมูลการรักษาด้วย
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แพทย์แผนไทยไปสู่ประชาชนทั่วไป
	            4) ร่วมพัฒนาหลักสูตรแพทย์แผนไทยกับวิทยาลัย 
พยาบาลพระปกเกล้า จันทบุรี
		             5) ยกระดับความรู ้อาสาสมัครสาธารณสุขประจ�ำ 
หมู ่บ ้าน (อสม.)
	                          6) ส่งเสรมิประชาสมัพันธ์สมนุไพรไทยระหว่างส�ำนกังาน 
เกษตรกรจังหวัดจันทบุรี 
                                             7) จดัการพืน้ทีใ่นการปลกูสมุนไพรไทยภายในจงัหวดักบั 
ภาคประชาสังคม
	      3.2 การบริหารจัดการสมาคม
		  วตัถปุระสงค์ของการบรหิารสมาคมกเ็พือ่ดแูลผลประโยชน์ของ
สมาชิกเป็นหลัก ต้องมีการบริหารงานในลักษณะการบริหารภายใต้การก�ำกับดูแล
ของที่ประชุมใหญ่ มีการบริหารงานอย่างโปร่งใส ค�ำนึงถึงการมีส่วนร่วมของผู้ม ี
ส่วนได้เสียทุกกลุ่ม เพื่อสร้างความเชื่อมั่นและไว้วางใจให้แก่สมาชิกและพันธมิตร
ของสมาคม น�ำไปสู่ความเติบโตอย่างยั่งยืนร่วมกัน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  
1. การก่อตั้งสมาคม 2. ชื่อเฉพาะของสมาคม 3. ค่าบ�ำรุงสมาคม 4. สมาชิกของ
สมาคม
	      3.3 เครือข่ายการสื่อสารในสมาคม
		  การสื่อสารจะช่วยสร้างความเข้าใจในเรื่องของการด�ำเนิน
กจิกรรมต่าง ๆ  และเป็นตวักลางความสมัพนัธ์ระหว่างสมาชกิ เพือ่ให้เกดิผลกระทบ 
ทางบวกต่อสมาคมแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี ้ 
1. กิจกรรมของสมาคม 2. การประชุมสามัญของสมาคม
	      3.4 การสื่อสารภายนอกสมาคม
		  แน่นอนว่าในมุมมองมิตินี้ มีความส�ำคัญอย่างยิ่ง เน่ืองจากส่ง 
ผลถงึกระบวนการขบัเคลือ่นกจิกรรมต่าง ๆ  ของสมาคม โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี ้
1. การสื่อสารไปสู่ผู้รับบริการ 2. การสื่อสารไปสู่ประชาชนทั่วไป 3. การสื่อสารไป
สู่ภาครัฐ 4. การสื่อสารไปสู่ภาคประชาสังคม
		  ดังนั้น การสร้างความร่วมมือเป็นการขยายจุดแข็งของสมาคม 
โดยการใช้ช่องทางการสื่อสารไปสู่ภาคประชาสังคมนับมีความส�ำคัญอย่างยิ่ง 
โดยอาศัยปฏิสัมพันธ์เชิงแลกเปลี่ยนและสนับสนุนเพ่ือสร้างการขับเคล่ือนที่ 
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เข้มแข็งให้กับสมาคมในอนาคต รวมถึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์อันดีให้กับสมาคม
การแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี

อภิปรายผล
 
	 การบริหารคลินิกการแพทย์แผนไทย เป็นรูปแบบของการร่วมแรงใน 
การด�ำเนนิงานจากเจ้าหน้าทีใ่นหน่วยต่าง ๆ  เช่น การหตัถการย่างยา เผายาสมนุไพร 
นวดแก้อาการ เป็นต้น ล้วนต้องมีเจ้าหน้าท่ีการแพทย์แผนไทย เฝ้าดูแลจนการ
รักษาส�ำเร็จ ดังที่ ร็อบบินส์ และ โคลเตอร์ (อนิวัช แก้วจ�ำนงค์, 2552: 19) กล่าวถึง 
การจัดการว่าเป็นกระบวนการของความร่วมมือเพื่อให้เกิดการร่วมกันด�ำเนิน
กิจกรรมการท�ำงานให้ประสบผลส�ำเร็จอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลต่อ
ตนเอง และผู้อื่น ส�ำหรับประเด็นนี้ อนิวัช แก้วจ�ำนงค์ (2552: 25) การจัดการ  
หมายถงึ กระบวนในการท�ำงานอย่างเป็นขัน้ตอนโดยใช้การวางแผน การจัดองค์การ 
การจดัการทรัพยากรมนษุย์ การน�ำ และการควบคุมรวมถงึมกีารประสานการท�ำงาน 
ทั้งภายใน ภายนอกองค์การเพ่ือให้การท�ำงานบรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์
ที่ก�ำหนดไว้ ดังนั้นกระบวนการจัดการคลินิกการแพทย์แผนไทย ต้องพิจารณา 
หลากหลายปัจจัยร่วมกัน
	 อย่างไรก็ตาม การต่อยอดกระบวนการสื่อสารสุขภาพของคลินิก 
การแพทย์แผนไทย ให้ประสบผลส�ำเร็จนั้น “การสื่อสาร” เป็นกลยุทธ์ที่ส�ำคัญ
มากที่สุด ที่จะน�ำไปสู่การรับรู้ เรียนรู้ ให้เกิดความเข้าใจตรงกันกับบุคลากรทาง 
การแพทย์แผนไทย ดังที่ Schramm (1954) กล่าวถึงพื้นฐานประสบการณ์ร่วม 
(Field of Experience) ระหว่างผู้ส่งสารและผู้รับสารว่าจะต้องมีประสบการณ์
ร่วมกันเพื่อสื่อสารให้เข้าใจตรงกัน โดยแบบจ�ำลองการสื่อสารของเบอร์โลให ้
ความส�ำคัญในปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลท�ำให้การสื่อสารประสบผลส�ำเร็จ ได้แก่ ทักษะ
ในการสื่อสาร ทัศนคติ ระดับความรู้ ระบบสังคม และวัฒนธรรม ซึ่งผู้รับและผู้ส่ง
ต้องมีตรงกันเสมอ ถึงแม้ว่าในปัจจุบัน ยังไม่มีข้อสรุปเกี่ยวกับค�ำนิยามความหมาย
ของ “การสือ่สารเพือ่สขุภาพ” ท่ีลงตวัหรอืเป็นมาตรฐานทีย่อมรบัร่วมกนั เนือ่งจาก 
“การสื่อสารเพื่อสุขภาพ” นี้มีความเกี่ยวพันกันระหว่าง 2 ศาสตร์ คือ “สุขภาพ” 
(Health) และ “การสื่อสาร” (Communication) ดังท่ี Kreps & Thornton 
(1992) ได้ให้ค�ำนิยาม การสื่อสารสุขภาพ โดยอิงเป้าหมายของผู้สื่อสารเป็นส�ำคัญ 
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โดยชีใ้ห้เหน็ว่าการสือ่สารสขุภาพ คอืการสนบัสนนุให้บคุคลตระหนกัถงึปัจจยัเสีย่ง
ต่อสขุภาพ การส่งเสรมิให้บคุคลดแูลสขุภาพของตนเอง สนบัสนนุให้เข้าถงึแนวทาง
การป้องกนั รกัษา และการน�ำเอากลยทุธ์ทีเ่หมาะสมไปสู่การปฏบิตั ิเพือ่ท�ำให้อตัรา
เสี่ยงต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นน้อยที่สุดในสังคมไทย
	 จากข้อสรปุผลการวจิยัทีผ่่านมาประเดน็ของกลุม่คลนิกิการแพทย์แผน
ไทย แสดงให้เห็นชัดว่า 1. จุดเริ่มต้นของการรวมกลุ่มคลินิกการแพทย์แผนไทย  
2. บทบาทของบุคคลในเครือข่าย 3. การสื่อสารในเครือข่าย 4. วิสัยทัศน์ พันธกิจ 
5. การสื่อสารในสมาคม มีลักษณะของการรวมกลุ่มคลินิกการแพทย์แผนไทย  
จนสานสมัพนัธ์กันเป็นเครอืข่ายทีย่งัไม่มแีบบแผนทีส่มบรูณ์ จงึยงัไม่เกดิการพฒันา
ให้เป็นสมาคมได้ โดยการรวมกลุ่มของคลนิกิการแพทย์แผนไทย ดงัที ่สุชา จนัทร์เอม 
(2539 อ้างถงึใน สรุชัตา ราคา, 2550) ได้ให้ค�ำนยิามของค�ำว่า กลุ่ม ดงันี ้สมาชกิของ
กลุม่ จะต้องมคีวามรูส้กึ มทีศันคต ิและเป้าหมายเป็นของกลุม่ มใิช่เป็นของบคุคลใด 
บคุคลหนึง่ กลุม่ จะต้องมกีารจดัระเบยีบและมโีครงสร้างทีแ่น่นอน ดงันัน้ความหมาย 
ของค�ำว่า กลุ ่ม จึงหมายถึง การท่ีบุคคลต้ังแต่สองคนขึ้นไปมารวมกันโดยมี 
การติดต่อปฏิสัมพันธ์ มีความสนใจร่วมกัน มีจุดหมายที่จะกระท�ำพฤติกรรม 
อย่างใดอย่างหน่ึงร่วมกัน ดังน้ันกระบวนการเกิดข้ึนส่งผลต่อพัฒนาการของกลุ่ม  
โดยการสื่อสารจะแทรกซึมอยู่ในระยะต่าง ๆ เริ่มจากการใช้การส่ือสารระหว่าง
บคุคลในการตดิต่อกบับคุลากรทางการแพทย์แผนไทยกบัคลินกิอืน่ ๆ  เพือ่ขับเคลือ่น
กิจกรรมของกลุ่มให้ไปสู่เป้าหมาย
	 เมือ่เกดิการรวมกลุม่ขึน้ของคลนิกิการแพทย์แผนไทย กไ็ด้มกีารพฒันา 
จนสร้างเป็นเครือข่ายโดยจดุเริม่ต้นของการเป็นเครอืข่ายเกดิจากการสร้างปฏสิมัพนัธ์ 
เชงิบวกระหว่างอาจารย์กับศษิย์ ดงัที ่ประพนัธ์ ช่วงภูศร ี(2550) กล่าวว่า เครอืข่าย 
คือ การขยายขอบเขตความสัมพันธ์กับกลุ่มหรือองค์กรอื่น ๆ ที่มีลักษณะกิจกรรม
แบบเดยีวกนัหรอืเสรมิกนั เช่น กลุม่สตรร่ีวมมอืเป็นเครอืข่ายกบักลุม่ อสม. เป็นต้น 
การสร้างเครือข่าย เป็นการรวมตัวของกลุ่มคลินิกการแพทย์แผนไทยท่ีไม่ได้
ตั้งใจจัดขึ้นอย่างเป็นทางการ ดังน้ันจึงขาดการอ�ำนวยความสะดวกให้กับสมาชิก  
ซึง่หากเป็นเครอืข่ายทีส่มบรูณ์จะต้องมกีารวางแผน ก�ำหนดวาระการประชมุต่าง ๆ  
มกีจิกรรมทีช่ดัเจน และสมาชกิต้องสามารถเข้าถึงช่องทางการส่ือสารได้โดยง่ายและ
มีประสิทธิภาพ ดังที่ กาญจนา แก้วเทพ (2549) ความสัมพันธ์ในด้านการสื่อสาร 
เรียกว่า เครือข่ายการสื่อสาร เป็นรูปแบบการจัดกลุ่มหรือองค์การ มีรูปแบบ 
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ความสัมพันธ์ในแนวนอนและมีลักษณะกระจายอ�ำนาจ มีระบบการแบ่งงานอย่าง
ยดืหยุน่ และเครอืข่ายการสือ่สารนัน้ยงัมทีีเ่ป็นทางการและไม่เป็นทางการ นอกจาก
นี้การสร้างเครือข่ายต้องไม่ใช่การสร้างระบบการติดต่อเผยแพร่ข่าวสารแบบ 
ทางเดียว ดังนั้นเครือข่ายจึงไม่ใช่การส่งจดหมายไปให้สมาชิกตามรายช่ือ แต่ต้อง
มีการแลกเปลี่ยนข้อมูล ข่าวสาร อันน�ำไปสู่การท�ำงานร่วมกันเพื่อประโยชน์ของ
ทุกฝ่าย

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่
	 แนวทางการพัฒนาการสื่อสารสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทย
ในจังหวัดจันทบุรี หากจะยกระดับให้เป็นสมาคม ควรมีองค์ประกอบ 4 ด้าน ได้แก่  
1. วิสัยทัศน์ พันธกิจของสมาคม 2. การบริหารจัดการสมาคม 3. เครือข่าย 
การสื่อสารภายในสมาคม 4. การสื่อสารภายนอกสมาคม เพื่อเป็นการสร้าง 
ความร่วมมือทั้งภายในและภายนอกให้มีความมั่นคงและถาวร

ข้อเสนอแนะ

	 1. การใช้ประโยชน์ในระดบันโยบาย เป็นการใช้ประโยชน์จากผลการวจิยั 
เพื่อเป็นแนวทางในการก�ำหนดยุทธศาสตร์การสื่อสารสู่กลุ่มเจ้าหน้าที่การแพทย์
แผนไทย กลุ่มผู้รับบริการ และกลุ่มผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย เป็นการยกระดับคลินิก 
การแพทย์แผนไทยให้ก้าวไปสู่ความเจริญก้าวหน้าทางด้านการแพทย์ 
	 2. การประยุกต์ใช้ด้านประชาชนทั่วไป สร้างการสื่อสารในอนาคตของ 
คลินิกการแพทย์แผนไทย โดยเน้นมิติการเป็นนวัตกรรมนั้นคือ “นวัตกรรม 
การสือ่สาร” เป็นการใช้การสือ่สารรปูแบบใหม่เพือ่สร้างการยอมรบัในกลุม่เป้าหมาย 
เริ่มจากประชาชนในจังหวัดจันทบุรี เช่น Telemedicine, VDO conference 
เป็นต้น
	 3. ควรมกีารศกึษาวจิยัทีเ่กีย่วข้องกบักระบวนการสร้างความรอบรูด้้าน
สุขภาพในบริบทด้านการแพทย์แผนไทยของประชาชนจังหวัดจันทบุรี เพ่ือเพิ่ม
ทกัษะในการเข้าถงึ ความรูด้้านการแพทย์แผนไทย และเพ่ิมเติมศักยภาพในการดแูล
ตนเอง รวมทั้งสามารถชี้แนะเรื่องสุขภาพส่วนบุคคล ครอบครัว ชุมชน เพื่อสุขภาพ
ที่ดี
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บทคัดย่อ
	
	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ และการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ และ
ศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภค และส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคือ ลูกค้า
ร้านโชคเจริญทรัพย์ ซึ่งไม่สามารถระบุจ�ำนวนที่แน่นอนได้ เก็บรวบรวมข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่าง 385 ราย สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์คือ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน 
	 ผลการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซือ้ชดุเครือ่งนอน (หมอน/ 
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ผ้าห่ม/ผ้าปู) โดยซื้อน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน ตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง และช่องทาง 
ออนไลน์ในการซื้อคือ Facebook Fanpage โดยใช้โทรศัพท์มือถือ ส่วนประสม 
ทางการตลาดออนไลน์มีความส�ำคัญระดับมาก และการตัดสินใจซื้อสินค้าม ี
ความส�ำคัญระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส�ำคัญ 0.05  
พบว่าพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้คอื ช่องทางในการซือ้ ความถี่
ในการซ้ือ การซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และเคร่ืองมือที่ใช้ในการซื้อ และ 
ผลการวเิคราะห์ถดถอยพหคุณู พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มอีทิธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ ร้อยละ 77.1 
	
ค�ำส�ำคัญ: ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ การตัดสินใจ ร้านโชคเจริญทรัพย์

Abstract

	 This article aimed to study customer behavior, online marketing 
mix, and purchasing decisions toward Chokcharoensap Shop and 
customer behavior and online marketing mix influencing purchasing 
decisions toward Chokcharoensap Shop. The sample was customers 
of Chokcharoensap Shop, which could not be specified number.  
The data were randomly collected from 385 customers. The data 
were analyzed by percentage, mean, standard deviation, and Pearson's 
correlation coefficient. The research results were found as follows; 
	 Most respondents bought bedding sets because there was 
a variety of products. They purchased less than once a month and 
decided by themselves. They only bought products online from 
Facebook Fanpage via their mobile phone. The online marketing mix 
was essential at a high level, and purchasing decision was significant 
at an average level. The result of hypothesis testing at a significance 
level of 0.05 found that customer behavior had influenced purchasing 
decisions in terms of purchase channel, purchase frequency, online 
purchase, and purchase tool. The result of multiple regression analysis 



วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเชียงใหม่

ปีที่ 1 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม - ธันวาคม 2565 93

found that the online marketing mix had influenced purchasing 
decisions by about 77.1%
	
Keywords:  Online Marketing Mix, Decision Making, Chokcharoensap Shop

บทน�ำ 

	 วิกฤตการณ์แพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิค-19 ที่เกิดขึ้น เป็นปัจจัย
ส�ำคัญที่ท�ำให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้พฤติกรรมใหม่ โดยเฉพาะการเปลี่ยนแปลง
พฤตกิรรมหนัมาเลอืกซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เพิม่ขึน้ ซึง่สามารถยืนยนัได้จาก
ที่นายชัยชนะ มิตรพันธ์ ผู้อ�ำนวยการส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ 
กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม กล่าวว่าการส�ำรวจพฤติกรรมผู้ใช้
อินเตอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2563 พบว่า คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเฉลี่ยอยู่ที่ 11 
ชั่วโมง 25 นาทีต่อวัน และหากเปรียบเทียบกับผลส�ำรวจตั้งแต่ปี 2560 พบว่า 
จ�ำนวนชัว่โมงการใช้อนิเทอร์เนต็เพิม่ขึน้อย่างต่อเนือ่ง (ส�ำนกัยทุธศาสตร์ ส�ำนกังาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ กระทรวงดิจิทัลเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2563: 
12) ซึ่งกระทบกับการบริหารจัดการการตลาดของทุกธุรกิจที่ต้องปรับตัวให้เข้ากับ
พฤติกรรมของผู้บริโภค หนึ่งในนั้นคือ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์
	 แนวโน้มอุตสาหกรรมเฟอร์นิเจอร์ในปี 2564 คาดว่าจะยังอยู่ในสภาวะ
ที่หดตัวอย่างต่อเนื่องจากปี 2563 หลังได้รับผลกระทบจากการแพร่ระบาดของ
เชื้อไวรัสโควิค-19 ท�ำให้ยอดขายเฟอร์นิเจอร์ในช่วงครึ่งแรกของปี 2563 ปรับตัว
ลดลง ผู้ประกอบการธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ต้องมีการปรับตัว และน�ำเสนอเฟอร์นิเจอร์
คุณภาพที่มีนวัตกรรมใหม่ ๆ  เพื่อตอบโจทย์ไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป เช่น 
เอสบีเฟอร์นิเจอร์ ปรับแผนการตลาด โดยเน้นการท�ำตลาดผ่านช่องทางออนไลน์
ทั้งทางเว็บไซต์ sbdesignsquare.com และทาง Line @sbdesignsquare โดยมี
การเปิดบริการใหม่ We shop for You ให้ลูกค้ามีผู้ช่วยส่วนตัว “ช้อปแทนคุณ” 
ซึ่งลูกค้าสามารถช้อปได้ง่าย ๆ ใน 4 ขั้นตอน ผ่านทาง Line @sbdesignsquare 
ในขณะที ่อสีต์โคสท์ เฟอร์นเิทค มกีารเพิม่จ�ำนวนสนิค้าเพือ่เสนอขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ www.elegathai.com และร้านค้าปลีกทั่วประเทศ (ชมพูนุช แตงอ่อน, 
2563)
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	 ธุรกิจจ�ำหน่ายเฟอร์นิเจอร์ในจังหวัดอุตรดิตถ์ มี 4 ร้าน ที่เป็นธุรกิจขนาด
กลางจ�ำหน่ายเฟอร์นิเจอร์ ที่นอน เครื่องนอน ประกอบด้วย ร้านโชคเจริญทรัพย์  
ร้านประจกัษ์เฟอร์นเิจอร์ ร้านศรฟ้ีา และร้านไทยเฟอร์นเิจอร์ และยงัมร้ีานขนาดเลก็ 
ที่มีการขายที่นอน และเครื่องนอนอยู่บ้าง เช่น ร้านเนียรพาณิชย์ ร้านก้องการค้า 
และร้านชูการค้า โดยร้านโชคเจริญทรัพย์จ�ำหน่ายเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ ์
เคร่ืองนอน เปิดด�ำเนินธุรกิจมาเกือบ 20 ปี สินค้าหลักได้แก่ ที่นอน เครื่องนอน 
หมอน ผ้าเชด็ตวั และเฟอร์นเิจอร์ ซึง่ได้รบัผลกระทบจากการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม
ผู้บริโภค ที่เริ่มซื้อสินค้าผ่านทางช่องทางออนไลน์มากขึ้น ประกอบกับค่าขนส่งใน
ปัจจุบันก็ลดลงอย่างมากด้วยการแข่งขันกันในธุรกิจ ส่งผลให้ยอดขายของร้านโชค
เจริญทรัพย์ในปี 2564 ลดลงจากปี 2563 ถึงร้อยละ 20 (ข้อมูลจากยอดขายร้าน
โชคเจริญทรัพย์) 
	 ปัญหาดังกล่าวเกิดจากการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภคตลอดจน  
วถีิการด�ำเนนิชวีติทีเ่ปลีย่นแปลงตามสภาพเทคโนโลยใีนปัจจบุนั ดงันัน้การวางแผน
ด้านส่วนประสมการตลาดจึงมีความส�ำคัญอย่างยิ่งส�ำหรับการปรับสภาพธุรกิจใน
ปัจจบุนัให้สอดรบักบัพฤติกรรมการเปล่ียนแปลงของผูบ้รโิภคทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ 
ซือ้สนิค้า โดย ส่วนประสมการตลาดหมายถงึ เครือ่งมอืการตลาดทีธ่รุกจิต้องใช้เพือ่
ให้บรรลุวัตถุประสงค์การตลาดในตลาดเป้าหมาย หรือเป็นส่วนประกอบที่ส�ำคัญ
ของกลยุทธ์การตลาดท่ีธุรกิจต้องใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด 
เป้าหมาย หรอืเป็นปัจจัยทางการตลาดทีค่วบคมุได้ ซึง่บรษิทัต้องใช้ร่วมกนัเพือ่สนอง
ความต้องการของตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีรัตน์, องอาจ ปทะ
วานิช, ปริญ ลักษิตานนท์, และสุพีร์ ลิ่มไทย, 2546) หากธุรกิจเข้าใจถึงพฤติกรรม 
ของผู้บริโภคตลอดจนสามารถวางแผนส่วนประสมการตลาดที่สอดรับกับความ 
ต้องการของผู้บริโภค ก็สามารถสร้างความสนใจให้กับผู้บริโภคในการตัดสินใจ 
ซื้อสินค้าได้
	 จากความส�ำคัญดงักล่าวข้างต้น ผูว้จิยัจงึมสีนใจศกึษาวจิยัเรือ่ง ส่วนประสม 
ทางการตลาดออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ 
โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรม ส่วนประสมทางการตลาด และการตัดสิน
ใจซื้อของลูกค้าร้านโชคเจริญทรัพย์ โดยข้อมูลท่ีได้มาปรับใช้ในการปรับแนวคิด 
การด�ำเนินธุรกิจ ให้สอดรับกับความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคส่งผลให้
ธุรกิจเจริญเติบโตได้ต่อไปในอนาคต
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วัตถุประสงค์

	 1. เพ่ือศึกษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของลกูค้าร้านโชคเจรญิทรพัย์ ส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ และการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของร้านโชคเจรญิทรพัย์
	 2. เพ่ือศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค และส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของร้านโชคเจรญิทรพัย์

สมมติฐานการวิจัย

	 H1: พฤติกรรมผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชค
เจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์
	 H2: ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้า
ของร้านโชคเจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์

กรอบแนวคิด

                        ตัวแปรต้น                             

					         

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

 ตัวแปรตาม
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ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค
	 ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2561: 105–109) กล่าวว่า ทฤษฎีที่น�ำมาวิเคราะห์ 
พฤติกรรมผู ้บริโภคจะเรียกว่า 6Ws1H ซึ่งส�ำหรับนักการตลาดแล้ว การท�ำ 
ความเข้าใจกับพฤติกรรมผู้บริโภค หรือ Customer Behavior มีความหมาย
ครอบคลุมในหลาย ๆ เรื่อง ไม่ว่าจะเป็นลักษณะบุคลิกภาพของผู้บริโภค รูปแบบ 
การด�ำเนินชีวิต หรือไลฟ์สไตล์ของกลุ่มเป้าหมาย ซึ่ง 6Ws1H ประกอบด้วย 
1. Who = ใครคือกลุ่มเป้าหมาย เป็นการลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็น
ด้านประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรม 2. What = ผู้บริโภค
ซื้ออะไร คือสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 3. Where = ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ช่องทางหรือ
แหล่งที่ลูกค้าใช้ในการหาข้อมูลเพื่อตัดสินใจซ้ือ เช่น ซื้อผ่านเว็บไซต์ หรือซื้อที่ 
ห้างสรรพสินค้า 4. When = ผู้บริโภคซื้อเมื่อไร ในช่วงเวลาไหน และต้องการบ่อย
แค่ไหน ซึ่งหมายถึงโอกาสในการซ้ือและความถี่ในการบริโภค 5. Why = ท�ำไม 
ผู้บริโภคจึงตัดสินใจซื้อ เป็นการศึกษาว่าท�ำไมผู้บริโภคจึงตัดสินใจซื้อ เช่น ซื้อเพื่อ
ตอบสนองต่อความต้องการขั้นพื้นฐาน หรือความต้องการด้านจิตวิทยา 6. Whom 
= ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 7. How = ผู้บริโภคซื้ออย่างไร ถือเป็นขั้นตอน
ในการตดัสนิใจทีส่่วนใหญ่แล้วเราจะต้องอาศยักลยทุธ์ในการส่งเสรมิการการตลาด 
เช่น การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิการขายต่าง ๆ  มาช่วยสนบัสนนุและผลกัดนัให้
กลุม่เป้าหมายเกิดการตัดสนิใจซือ้ นอกจากพฤตกิรรมการซือ้แล้ว ตวัแปรอกีหนึง่ตวั
ที่ส�ำคัญกับการตลาดของธุรกิจคือ ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
	 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
	 ส�ำนักพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ 
(อ้างถึงใน สุณิสา ตรงจิตร์, 2559: 18) กล่าวว่าส่วนผสมทางการตลาดส�ำหรับการ
ขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) มีส่วนประกอบคือ  
1. Product แบ่งได้เป็น 2 ประเภท คอื สนิค้าดจิติอล (Digital Product) และสินค้าที ่
ไม่ใช่ดิจิตอล (Physical Product) 2. Price การวางขายสินค้าบน E-Commerce  
จะมีราคาถูกหรือแพง ขึ้นอยู่กับสินค้า ซึ่งเมื่อน�ำมารวมกับค่าขนส่งแล้ว ถ้ามีราคา
เพิ่มมากขึ้น อาจะท�ำให้ความน่าสนใจลดลงหรือลูกค้าเปลี่ยนใจได้อาจใช้วิธีปรับ
ราคาให้ต�่ำ เมื่อรวมค่าขนส่งแล้วยังคงต�่ำกว่าหรือเท่ากับตลาด 3. Place การน�ำ
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เสนอเว็บไซต์ เพื่อให้ผู้สนใจเข้าชมและเลือกใช้บริการประชาสัมพันธ์ผ่านช่อง
ทางอินเทอร์เน็ตต่าง ๆ ในประเทศและต่างประเทศ 4. Promotion การส่งเสริม 
การขาย เป็นหลกัการส�ำคญัทีจ่ะดึงดดูความสนใจของลกูค้าให้เกดิการตดิตามอย่าง
ต่อเนือ่งและสัง่ซือ้อย่างสม�ำ่เสมอ โดยมกีารเปลีย่นแปลงเป็นประจ�ำ การให้ส่วนลด
ตามปริมาณการส่ังซ้ือ ให้สิทธิแก่สมาชิก หรือลูกค้าประจ�ำ 5. Personalization 
การให้บริการส่วนบุคคล เป็นการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างเว็บไซต์กับลูกค้าที่
เป็นสมาชิกและไม่เป็นสมาชิก การทักทาย การให้ความรู้สึกและให้การปฏิบัติ
ที่ดี 6. Privacy คือ การรักษาความเป็นส่วนตัว การรักษาความเป็นส่วนตัว
จึงเป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องยึดมั่น เป็นจรรยาบรรณต่อลูกค้าโดยมีการปฏิบัติตาม
ประกาศนโยบายรักษาความเป็นส่วนตัวที่ให้ไว้ จะต้องให้ลูกค้าเป็นผู้เข้าถึงและ 
สามารถแก้ไขได้เพยีงผูเ้ดยีว ตรวจสอบข้อมลูส่วนตวัของลูกค้าจากสถาบนั หน่วยงาน 
ที่ไว้วางใจและเชื่อถือได้ ซึ่งตัวแปรส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ทั้ง 6 ตัวแปร 
มีความส�ำคัญกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค
	 แนวคิดกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค
	 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer Purchase Decision 
Process) ภายใต้พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค บางครั้งผู้บริโภคอาจคิดไม่ตรงกับ
การกระท�ำเสมอไป ดงันัน้การวเิคราะห์กระบวนการตัดสินใจของผู้บรโิภคจงึเริม่ขึน้ 
ขั้นตอนที่ผู้ซื้อได้ท�ำการเลือก ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ต้องการซื้อ คือ กระบวนการ 
ตัดสินใจของผู ้บริโภค (Purchase Decision Process) มี 5 ขั้นตอนดังนี้  
1. การตระหนักถึงปัญหา 2. การแสวงหาข้อมูล 3. การพิจารณาทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (นิเวศน์ ธรรมะ, ประพันธ์ วงศ์บางโพ, 
พลอมร ธรรมประทปี, สมบรูณ์ ศรีอนรุกัษ์วงศ์, สรยทุธ งามจนัทร์ผล ิและวรางคณา 
งามจันทร์ผลิ, 2552: 43-47)
	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	 สณุสิา ตรงจติร์ (2559) ได้วจิยัเรือ่ง “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้
สินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace)” 
ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทาง
ตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ของผู้บริโภค สามารถระบุ
ความส�ำคัญของปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความคาดหวังของลูกค้าได้ 8 ปัจจัย คือ ปัจจัย 
ประสิทธิภาพของเว็บไซต์และการน�ำเสนอสินค้า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัย 
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ความภกัดใีนตราสนิค้า ปัจจยัด้านความหลากหลายของผลติภณัฑ์ และราคา ปัจจยั
ด้านการส่งเสรมิการตลาด และการให้ข้อมลูข่าวสารโปรโมชัน่ ปัจจยัด้านการรกัษา
ความเป็นส่วนตวั และการให้บรกิารส่วนบคุคล ปัจจยัการรบัรูถ้งึแบรนด์ และปัจจยั
ด้านสิทธิประโยชน์ของสินค้าและการต่อรองราคา ตามล�ำดับ
	 เสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล (2560) ได้วิจัยเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค  
ในเขตจงัหวดันนทบรุ”ี ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคมพีฤตกิรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต ส่วนมากใช้ระยะเวลาในการซื้อผลิตภัณฑ์ทางอินเทอร์เน็ตน้อย
กว่า 1 ชั่วโมง ในขณะที่ผลิตภัณฑ์ส่วนใหญ่ที่ซื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต คือ เสื้อผ้า 
ส่วนเหตผุลในการเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ทางอนิเทอร์เนต็เนือ่งจากมผีลติภณัฑ์ให้เลอืก
หลากหลายมากที่สุด และมีงบประมาณในการซื้อผ่านระบบอินเทอร์เน็ตแต่ละครั้ง 
300-500 บาท และผูบ้รโิภคให้ความส�ำคญักบัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ใน
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านอินเทอร์เน็ต ทุกด้านอยู่ในระดับมาก 
	 จินณวัฒน์ อัศวเรืองชัย, ศักดา นาควัชระ, ทวินานันญ์ พุ่มพิพัฒน์,  
กันตินันท์ กิจจาการ, และเปียทิพย์ กิติราช (2565) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในเขต
พื้นที่กรุงเทพมหานคร ในช่วงการระบาดของไวรัสโควิค-19 ผลการวิจัยพบว่า 
1. ผู ้ซื้อสินค้าออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานครมีปัจจัยส่วนบุคคลที่ต ่างกัน  
2. ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ใน
เขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ช่วงการระบาดของไวรัสโควิค–19 และ 3. ส่วนประสม
ทางการตลาดทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซ้ือสนิค้าออนไลน์ในเขตพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร

ระเบียบวิธีวิจัย

	 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยัครัง้นีไ้ด้แก่ ลกูค้าร้านโชคเจริญทรพัย์ ในปี พ.ศ. 
2564-2565 ซ่ึงไม่สามารถระบุจ�ำนวนทีแ่น่นอนได้ ส่วนกลุม่ตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย
ครั้งนี้ ได้แก่ ลูกค้าร้านโชคเจริญทรัพย์ จ�ำนวน 385 ราย ซึ่งค�ำนวณจากสูตรของ 
คอแครน (Cochran, 1977) การค�ำนวณกรณีไม่ทราบจ�ำนวนประชากรที่แน่นอน
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	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย
	 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิยั คอื แบบสอบถามปลายปิด แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ  
	 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
	 ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อสินค้าร้านโชคเจริญทรัพย์ จ�ำแนกตาม
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws1H 
	 ส่วนท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของร้านโชคเจริญทรัพย์ 
ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านการส่งเสรมิ 
การตลาดด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว และด้านการให้บริการส่วนบุคคล
	 ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ 
	 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
	 ผูว้จิยัด�ำเนนิการแจกแบบสอบถามให้กบัลกูค้าร้านโชคเจรญิทรัพย์ และส่ง 
link ของแบบสอบถามในรปูแบบ Google form ผ่านทางช่องทางสือ่สงัคมออนไลน์ 
ให้กับลูกค้าร้านโชคเจริญทรัพย์ที่มีข้อมูล	
	 การตรวจสอบข้อมูล
	 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ พบว่า ค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างข้อค�ำถามกับวัตถุประสงค์ (Item Objective Congruence Index: IOC) 
เท่ากับ 1.00 และค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability) โดยใช้วิธีหาค่า
สมัประสทิธ์ิแอลฟาของครอนบคั (Cronbachs’ alpha coefficient) เท่ากบั 0.942
	 การวิเคราะห์ข้อมูล
	 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ที่ใช้คือ ค่าความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) 
เพื่อหาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมผู้บริโภคกับการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าร้าน
โชคเจริญทรัพย์ โดยใช้ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) และการหาความสัมพันธ์ของ
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์กบัการตดัสนิใจซ้ือ ใช้ค่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์
เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) และการวิเคราะห์การถดถอย 
(Regression Analysis)
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ผลการศึกษา

	 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของลูกค้าร้านโชคเจริญทรัพย์พบว่า 
สนิค้าทีผู่ต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยซือ้จากร้านโชคเจรญิทรัพย์คอื ชดุเครือ่งนอน
(หมอน/ผ้าห่ม/ผ้าป)ู จ�ำนวน 228 คน คดิเป็นร้อยละ 59.22 เหตผุลทีซ่ือ้สนิค้าทีร้่าน
โชคเจรญิทรพัย์เพราะมสิีนค้าหลายประเภทให้เลอืกซือ้ จ�ำนวน 85 คน คดิเป็นร้อย
ละ 22.08 ซือ้สนิค้าจากร้านโชคเจรญิทรพัย์น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน จ�ำนวน 177 คน 
คดิเป็นร้อยละ 45.97 ตดัสนิใจซือ้สนิค้าจากร้านโชคเจรญิทรพัย์ด้วยตนเอง จ�ำนวน 
261 คน คิดเป็นร้อยละ 67.79 มีการซื้อสินค้าร้านโชคเจริญทรัพย์ผ่าน Facebook 
Fanpage จ�ำนวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.91 โดยใช้โทรศัพท์มือถือ จ�ำนวน 85 
คน คิดเป็นร้อยละ 22.08
 
ตารางที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
ค่าเฉลี่ย  

( )

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.)
แปลผล

ด้านผลิตภัณฑ์

ด้านราคา

ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย

ด้านการส่งเสริมการตลาด

ด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว

ด้านการให้บริการส่วนบุคคล

3.79

3.65

3.68

3.51

3.82

3.50

0.912

0.881

0.865

0.872

0.949

0.877

มาก

มาก

มาก

มาก

มาก

ปานกลาง

รวม 3.66 0.816 มาก

	 จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าในภาพรวมส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์มีความส�ำคัญในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีความส�ำคัญในระดับมาก คือ ด้านการรักษา 
ความเป็นส่วนตัว ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ส่วนด้านการให้บรกิารส่วนบคุคลมีความส�ำคัญในระดบัปานกลาง	  
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ตารางที่ 2 การตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์

การตัดสินใจซื้อสินค้า 

ของร้านโชคเจริญทรัพย์

ค่าเฉลี่ย  

( )

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.)
แปลผล

1. ต้องการซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ 

    ผ่านทางออนไลน์เนื่องจากสะดวก

2. ต้องการซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ 

    ผ่านทางออนไลน์เมื่อเห็นการโฆษณา

3. มีการค้นหาข้อมูลด้านราคาของสินค้าจาก 

    หลาย ๆ ร้านบนออนไลน์ก่อนการตัดสินใจ 

    ซื้อ

4.  มกีารค้นหาข้อมลูรายละเอียดของสินค้าจาก 

   หลาย ๆ ร้านบนออนไลน์ก่อนการตดัสนิใจ 

     ซ้ือ

5. การเปรียบเทียบราคาสินค้าแต่ละร้านผ่าน 

    ช่องทางออนไลน์ก่อนการตัดสินใจซื้อ

6. การเปรียบเทียบรูปแบบสินค้า แต่ละร้าน 

    ผ่านช่องทางออนไลน์ก่อนการตัดสินใจซื้อ

7. ตัดสินใจซื้อสินค้าร ้านโชคเจริญทรัพย  ์

    โดยพิจารณาจากราคาเป็นหลัก

8. ตัดสินใจซื้อสินค้าร ้านโชคเจริญทรัพย  ์

   โดยพิจารณาจากเรื่องคุณภาพของสินค้า 

     เป็นหลัก

9. จะแนะน�ำและบอกต่อให้กับผู ้ ท่ีสนใจ 

     ผลิตภัณฑ์ของร้านโชคเจริญทรัพย์

10. ร้านมีการติดตามความพึงพอใจของท่าน 

      หลังจากได้รับสินค้าเรียบร้อยแล้ว

3.37

3.37

3.49

 

3.46

 

3.47

3.44

3.39

3.55

 

3.57

3.51

0.918

0.890

0.944

 

0.926

 

0.913

0.897

0.889

0.948

 

0.925

0.913

ปานกลาง

ปานกลาง

ปานกลาง

 

ปานกลาง

 

ปานกลาง

ปานกลาง

ปานกลาง

มาก

 

มาก

มาก

รวม 3.46 0.826 ปานกลาง

	 จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าการตัดสินใจซื้อสินค้า
ของร้านโชคเจริญทรัพย์ในภาพรวมมีความส�ำคัญในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า การตดัสนิใจซือ้สนิค้าทีม่คีวามส�ำคญัในระดบัมาก คือ จะแนะน�ำ
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และบอกต่อให้กบัผูท้ีส่นใจผลติภณัฑ์ของร้านโชคเจรญิทรัพย์ ตดัสนิใจซือ้สนิค้าร้าน 
โชคเจรญิทรัพย์ โดยพจิารณาจากเร่ืองคณุภาพของสินค้าเป็นหลกั ร้านมกีารตดิตาม
ความพึงพอใจของท่านหลังจากได้รับสินค้าเรียบร้อยแล้ว

ตารางที่ 3 แสดงการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พฤติกรรมผู้บริโภคมีอิทธิพลต่อ 
การตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ 

พฤติกรรมผู้บริโภค
การตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์

F Sig.

ช่องทางในการซื้อสินค้า 

เหตุผลที่ซื้อสินค้า 

ความถี่ในการซื้อสินค้า 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า 

การเคยซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 

เครื่องมือที่ใช้ซื้อสินค้าออนไลน์

1.682

1.031

2.592

1.138

2.783

2.360

0.015*

          0.424

0.000*

          0.284

0.000*

0.005*

*มีค่านัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 จากตารางที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐานด้วย One – Way Anova ที่
ระดบันยัส�ำคญั 0.05 พบว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคท่ีมอีทิธพิลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้า
ของร้านโชคเจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์คือ ช่องทางในการซื้อสินค้า 
ความถี่ในการซื้อสินค้า การเคยซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และเครื่องมือที่ใช้
ซื้อสินค้าออนไลน์
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ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัด
อุตรดิตถ์ ด้วยวิธี Enter

ตัวแปรอิสระ

(ส่วนประสมทางการตลาด

ออนไลน์)

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์

B SE Beta t p-value

Collinearity 

Statistics

Tolerance VIF

ค่าคงที่ (Constant)

ผลิตภัณฑ์ (X
1
)

ราคา (X
2
)

ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (X
3
)

การส่งเสริมการตลาด (X
4
)

การรักษาความเป็นส่วนตัว(X
5
)

การให้บริการส่วนบุคคล (X
6
)

0.325

-0.024

0.283

0.080

0.442

-0.075

0.182

0.093

0.052

0.056

0.058

0.046

0.048

0.046

-0.027

0.302

0.084

0.467

-0.086

0.193

3.500

-0.466

5.024

1.382

9.565

-1.541

3.925

0.001

0.641

0.000*

0.168

0.000*

0.124

0.000*

0.182

0.165

0.163

0.251

0.194

0.248

5.497

6.043

6.133

3.983

5.159

4.034

SE = 0.39569, F = 215.964, Adj R2 = 0.771, R2 = 0.774, R = 0.880

*มีค่านัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05

	 จากตารางท่ี 4 ผลการตรวจสอบค่าสถติก่ิอนการวเิคราะห์ Regression 
พบว่า ค่า Tolerance ของตวัแปรอยูร่ะหว่าง 0.163 – 0.251 ค่า VIF ของตวัแปรทกุตวั 
มีค่าน้อยกว่า 10 แสดงว่าตัวแปรอิสระแต่ละตัวมีความสัมพันธ์กันแต่ไม่ก่อให้เกิด
ปัญหาตัวแปรต้นสัมพันธ์กัน Multicollinearity เป็นไปตามข้อตกลงเบื้องต้นของ
การใช้สถิติวิเคราะห์การถดถอยที่ค่า Tolerance ต้องมีค่ามากกว่า 0.10 ส�ำหรับ 
ค่า VIF ต้องน้อยกว่า10 (กัลยา วานิชบัญชา, 2553) ค่า R มีค่ามากกว่า 0.7 แปลว่า 
ตวัแปรมคีวามสมัพนัธ์กนัมากในทศิทางเดยีวกนั ตวัแปรทกุตวัเป็นตวัแปรทีม่รีะดบั
การวัดเป็นแบบช่วง (Interval) และมีการแจกแจงแบบปกติ
	 ผลการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า มีตัวแปรอิสระ 3 ตัวแปรที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าของร้านโชคเจรญิทรพัย์ อย่างมนียัส�ำคญัทางสถติิ
ที่ระดับ 0.05 คือ การส่งเสริมการตลาด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน 
0.442 ราคา มีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน 0.283 และการให้บริการส่วน
บคุคล มค่ีาสมัประสทิธิก์ารถดถอยมาตรฐาน 0.182 สามารถอธบิายค่าความผันแปร
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ของส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้าน
โชคเจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้ร้อยละ 77.1

อภิปรายผล

	 การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้ริโภคของลกูค้าร้านโชคเจรญิทรพัย์ อ�ำเภอเมือง 
จังหวัดอุตรดิตถ์ ตามแนวคิดของณัฐพล ใยไพโรจน์ (2561: 105–109) ที่กล่าวว่า 
การท�ำความเข้าใจกบัพฤตกิรรมผูบ้ริโภค หรอื Customer Behavior มคีวามหมาย
ครอบคลุมในหลาย ๆ เรื่อง ไม่ว่าจะเป็นลักษณะบุคลิกภาพของผู้บริโภค รูปแบบ 
การด�ำเนนิชวีติ หรอืไลฟ์สไตล์ของกลุม่เป้าหมาย เมือ่คณุรูจ้กักบักลุม่เป้าหมายเป็น
อย่างดแีล้ว กจ็ะท�ำให้สามารถคดิกลยทุธ์ในการท�ำการตลาดโดนใจกลุม่เป้าหมายได้ 
ซึง่จะศึกษา 6Ws1H ประกอบด้วย Who What Where When Why Whom How 
ผลการศึกษานี้พบว่า กลุ่มเป้าหมายคือ เพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืนไม่เกนิ 10,000 บาท การศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทียบเท่า และเป็นเจ้าของ
กิจการ/ประกอบธุรกิจส่วนตัว สิ่งที่ผู้บริโภคซื้อคือ ชุดเครื่องนอน ส�ำหรับช่องทาง
ออนไลน์มกีารซือ้สนิค้าร้านโชคเจรญิทรพัย์ผ่าน Facebook Fanpage โดยซือ้ผ่าน
โทรศพัท์มอืถอื มคีวามถีใ่นการซือ้น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อเดอืน เหตผุลทีซ่ือ้สนิค้าทีร้่าน
โชคเจริญทรัพย์เพราะมีสินค้าหลายประเภทให้เลือกซื้อ และตัดสินใจซื้อสินค้าจาก
ร้านโชคเจริญทรัพย์ด้วยตนเอง ซึ่งการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะช่วยให้สามารถ
ระบกุลุม่เป้าหมายได้ชดัเจนขึน้ เพือ่ทีจ่ะสามารถวางแผนกลยทุธ์การตลาดได้อย่าง
เหมาะสม และสามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้
	 ผู ้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าในภาพรวมส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์มีความส�ำคัญในระดับมาก เม่ือพิจารณาผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ท่ีมีความส�ำคัญในระดับมาก คือ ด้านการรักษาความเป็น
ส่วนตวั ด้านผลติภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ�ำหน่าย ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการ
ตลาด ส่วนดา้นการให้บริการส่วนบคุคลมคีวามส�ำคัญในระดบัปานกลาง ซึ่งผลการ
วจิยัสอดคล้องกบัที ่ส�ำนกัพาณิชย์อเิลก็ทรอนกิส์ กรมพฒันาธรุกิจการค้า กระทรวง
พาณชิย์ (อ้างใน สณุสิา ตรงจติร์, 2559: 18) กล่าวเกีย่วกับกลยทุธ์ส่วนผสมทางการ
ตลาดส�ำหรับการขายสินค้าผ่านช่องทางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
ว่าสิ่งที่ลูกค้าต้องการมากที่สุด คือ การรักษาความเป็นส่วนตัว ซ่ึงเป็นส่ิงที่ธุรกิจ
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ต้องยึดมั่น เป็นจรรยาบรรณต่อลูกค้าโดยมีการปฏิบัติตามประกาศนโยบายรักษา
ความเป็นส่วนตัวท่ีให้ไว้ จะต้องให้ลูกค้าเป็นผู้เข้าถึงและสามารถแก้ไขได้เพียงผู้
เดียว ตรวจสอบข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าจากสถาบันหรือหน่วยงานท่ีไว้วางใจและ
เชื่อถือได้ และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ที่ได้วิจัยเรื่อง 
ปัจจยัทีม่อิีทธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณชิย์
อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) แล้วพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
สินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) 
ของผู้บริโภค สามารถระบุความส�ำคัญของแต่ละปัจจัยที่มีอิทธิพล และส่งผลกระ
ทบต่อความคาดหวังของลูกค้าได้ ประกอบไปด้วย 8 ปัจจัย โดยเรียงล�ำดับจาก
มากไปหาน้อย คือ ปัจจัยประสิทธิภาพของเว็บไซต์และการน�ำเสนอสินค้า ปัจจัย
ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยความภักดีในตราสินค้า ปัจจัยด้านความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์ และราคา ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด และการให้ข้อมูลข่าวสาร 
โปรโมชัน่ ปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั และการให้บรกิารส่วนบคุคล ปัจจยั
การรับรู้ถึงแบรนด์ (Brand Awareness) และปัจจัยด้านสิทธิประโยชน์ของสินค้า
และการต่อรองราคา ตามล�ำดับ 
	 การศึกษาวิจัยพบว่าการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ใน
ภาพรวมมีความส�ำคัญในระดับปานกลาง แต่พบว่า การแนะน�ำและบอกต่อให้กับ 
ผู ้ที่สนใจผลิตภัณฑ์ของร้านโชคเจริญทรัพย์เป็นหลัก และร้านมีการติดตาม 
ความพึงพอใจหลังจากได้รับสินค้าเรียบร้อยแล้วมีความส�ำคัญในระดับมาก ซึ่งเป็น
ไปตามแนวคดิกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Consumer Purchase Decision 
Process) (นิเวศน์ ธรรมะ, ประพันธ์ วงศ์บางโพ, พลอมร ธรรมประทีป, สมบูรณ์ 
ศรีอนุรักษ์วงศ์, สรยุทธ งามจันทร์ผลิ และวรางคณา งามจันทร์ผลิ, 2552: 43-47) 
ที่กล่าวว่า หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะท�ำการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับ
ความคาดหวงัว่า พงึพอใจหรอืไม่ ความพึงพอใจและไม่พงึพอใจของผูบ้รโิภคส่งผลก
ระทบต่อพฤติกรรมการสื่อสาร และการซ้ือ ผู้บริโภคที่พึงพอใจจะบอกต่อ ดังนั้น
พฤติกรรมผู้บริโภคหลังการซื้อจึงเป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องให้ความส�ำคัญ
	 การทดสอบสมมติฐานด้วยการแปรปรวนแบบทางเดียว (One – Way 
Anova) ทีร่ะดับนัยส�ำคญั 0.05 พบว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคท่ีมอีทิธพิลต่อการตัดสนิใจ 
ซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ คือ ช่องทางใน 
การซื้อสินค้า ความถี่ในการซื้อสินค้า การเคยซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ และ
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เครื่องมือที่ใช้ซื้อสินค้าออนไลน์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ เสาวนีย์ ศรีจันทร์นิล 
(2560) ท่ีได้ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสิน
ใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค ในเขตจังหวัดนนทบุรีที่พบว่า 
พฤติกรรมของผู้บริโภคในการซื้อผลิตภัณฑ์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตด้านประเภทของ
ผลติภณัฑ์ ความถีใ่นการใช้บริการและงบประมาณในการซ้ือผลิตภัณฑ์ทีแ่ตกต่างกนั 
ให้ความส�ำคัญกับส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
ผ่านทางอินเทอร์เน็ตแตกต่างกัน ซึ่งท�ำให้เห็นว่าพฤติกรรมผู้บริโภคที่แตกต่างกัน
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ เช่นเดียวกับแนวคิดของ วิชิต อู่อ้น (2557) ที่
ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค โดยเป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือ
องค์การ และกระบวนการทีผู่บ้รโิภคใช้ในการเลอืกผลติภัณฑ์บรกิาร ประสบการณ์ 
หรอืแนวคดิ เพือ่สนองความต้องการและผลทีค่าดว่าจะเกดิขึน้ต่อการตดัสนิใจของ 
ผู้บริโภค และสังคมพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการท�ำความเข้าใจต่อกระบวนการ 
การตัดสินใจของผู้บริโภค ท้ังรูปแบบบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภค
ของบุคคล อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรด้านพฤติกรรมมเกี่ยวกับ 
ความต้องการของผู้บริโภค พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภค
โดยตรงไม่ว่าจะเป็นกลุ่มบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน คนรัก คู่สมรส บุคคลอ้างอิง
และสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึงการแสดงออก หรือการตอบสนองของแต่ละบุคคลกับการใช้สินค้าและ
บริการ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออก
	 นอกจากนี้การทดสอบการถดถอยพหุคูณ พบว่า ตัวแปรส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์ มีตวัแปร 3 ตัวแปรที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้สินค้าของ 
ร้านโชคเจริญทรัพย์ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 คือ การส่งเสริม 
การตลาด โดยมีค่าสัมประสิทธิ์การถดถอยมาตรฐาน 0.442 ราคา มีค่าสัมประสิทธิ์
การถดถอยมาตรฐาน 0.283 และการให้บริการส่วนบุคคล มีค่าสัมประสิทธิ ์
การถดถอยมาตรฐาน 0.182 สามารถอธิบายค่าความผันแปรของส่วนประสม
ทางการตลาดออนไลน์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย ์
อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ได้ร้อยละ 77.1 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
จนิณวฒัน์ อศัวเรืองชยั ศกัดา นาควชัระ ทวนิานนัญ์ พุม่พพิฒัน์ กนัตนินัท์ กจิจาการ 
และ เปียทิพย์ กิติราช (2565) ที่ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
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ในช่วงการระบาดของไวรัสโควิค-19 ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
ช่วงการระบาดของไวรัสโควิด–19 และส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร นอกจากนี้
ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ สามารถ สิทธิมณี (2562) ที่ได้วิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่ง
ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางช่องทาง Online: กรณีศึกษาจังหวัดน่าน และ
กรุงเทพมหานคร แล้วพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และ 
บริการ ราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (สถานท่ี) การส่งเสริมการตลาด สื่อสาร 
การตลาด การยอมรบัเทคโนโลย ีและบคุลากร ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซ้ือสนิค้าผ่าน
ช่องทาง Online จังหวัดน่าน และกรุงเทพมหานคร ส่วนตัวแปรด้านผลิตภัณฑ์  
ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และการรักษาความเป็นส่วนตัว เป็นตัวแปรที่มี 
ความส�ำคัญถ้าพิจารณาจากค่าเฉลี่ย แต่เมื่อน�ำมาทดสอบสมมติฐานพบว่าไม่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ อย่างไรก็ตามเป็นปัจจัย
ที่ต้องค�ำนึงถึงเช่นกันเนื่องจากผู้บริโภคให้ความส�ำคัญ

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม่
	
	 พฤติกรรมผู ้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของร ้านโชค
เจริญทรัพย์ ได้แก่ ช่องทางในการซื้อ ความถี่ในการซื้อ การซื้อสินค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ และเครือ่งมอืทีใ่ช้ในการซือ้ ส่วนผสมทางการตลาดออนไลน์ มอีทิธพิลต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าร้านโชคเจริญทรัพย์

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะงานวิจัย
	 ผลการวิจัยพบว่าในภาพรวมส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ม ี
ความส�ำคัญในระดับมาก โดยเฉพาะด้านการรักษาความเป็นส่วนตัว ดังนั้น 
ผู้ประกอบการควรยึดมั่นในนโยบายการรักษาความเป็นส่วนตัวของลูกค้า ซึ่งเป็น
จรรยาบรรณต่อลูกค้าโดยมีการปฏิบัติตามประกาศนโยบายรักษาความเป็นส่วน
ตัวท่ีให้ไว้ทุกประการ โดยจะต้องให้ลูกค้าเป็นผู้เข้าถึงและสามารถแก้ไขได้เพียง 
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ผู้เดียว ตรวจสอบข้อมูลส่วนตัวของลูกค้าจากสถาบัน หน่วยงานที่ไว้วางใจและ 
เชื่อถือได้ หากผู้ประกอบการสามารถท�ำให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจในการรักษา
ความเป็นส่วนตัวได้แล้ว ลูกค้าจะมีความมั่นใจในการซื้อสินค้าผ่านระบบออนไลน์
ของธุรกิจอย่างต่อเนื่องไม่ว่าจะขายสินค้าอะไรลูกค้าก็จะมีความมั่นใจในการซื้อ
สินค้า
	 ส�ำหรับการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ไม่เคยซ้ือ
สนิค้าร้านโชคเจรญิทรพัย์ผ่านช่องทางออนไลน์ คดิเป็นร้อยละ 77.40 และส่วนทีซ่ือ้
ผ่านช่องทางออนไลน์จะซือ้ผ่าน Facebook Fanpage ดงันัน้ผู้ประกอบการร้านโชค
เจริญทรัพย์ควรมกีารท�ำการตลาดเพือ่แนะน�ำ สนบัสนนุ ส่งเสริมให้เกดิการซือ้สนิค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์ เนือ่งจากเป็นช่องทางทีป่ระหยดัต้นทนุ และมปีระสิทธภิาพสูง 
เพราะสื่อสังคมออนไลน์จะเป็นสื่อให้ข้อมูลข่าวสารสามารถกระจายออกไปอย่าง
รวดเร็วและกว้างขวางมีคุณประโยชน์มาก โดยเฉพาะ Facebook Youtube และ 
Tiktok เช่น เมื่อลูกค้ามาซื้อสินค้าที่หน้าร้าน พนักงานจะต้องมีการแนะน�ำช่อง
ทางการซื้อสินค้าผ่านออนไลน์ของร้าน หรืออาจให้ลูกค้าทดลองใช้การซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีหน้าร้านก็ได้ โดยจะท�ำให้ลูกค้าสามารถซื้อสินค้าผ่านช่อง
ทางออนไลน์เป็นทนัท ีและอาจมกีารส่งเสรมิให้เกดิการซือ้ต่อเนือ่ง โดยการให้คปูอง 
ส่วนลด การส่งสินค้าฟรี เป็นต้น
	 ส่วนการตัดสินใจซ้ือสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ การศึกษาพบว่า  
การตดัสนิใจซือ้สนิค้าทีมี่ความส�ำคัญในระดบัมาก คอื การแนะน�ำและบอกต่อให้กบั
ผูท้ีส่นใจผลติภณัฑ์ของร้านโชคเจรญิทรพัย์ และตดัสนิใจซือ้สนิค้า โดยพจิารณาจาก
คณุภาพของสนิค้าเป็นหลกั รวมถงึร้านฯ มกีารตดิตามความพงึพอใจหลงัจากได้รบั 
สินค้าเรียบร้อยแล้ว จะสังเกตได้ว่าส่วนท่ีส�ำคัญเป็นส่วนของพฤติกรรมภายหลัง 
การซื้อสินค้า ท�ำให้ทราบว่าความพึงพอใจหลังการซ้ือสินค้าเป็นส่ิงที่ส�ำคัญมาก 
และส่งผลต่อการซื้อต่อเน่ืองจนกลายเป็นลูกค้าประจ�ำ และการแนะน�ำบอกต่อให้ 
กับผู้อื่นที่สนใจ นับว่าเป็นการตลาดแบบปากต่อปากอีกประเภทหนึ่ง ที่มีต้นทุน 
ค่อนข้างต�ำ่ คอืการท�ำให้ลกูค้าเกดิความพงึพอใจนัน่เอง ส�ำหรบัร้านโชคเจรญิทรพัย์ 
การเน้นคุณภาพของสินค้า และการบริการ และการแนะน�ำลูกค้าตามความเป็น
จริงด้วยความจริงใจ จะท�ำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและบอกต่อได้อย่างแน่นอน
	 ข้อเสนอแนะงานวิจัยครั้งต่อไป
	 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคของลูกค้า และ
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ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของร้านโชค
เจริญทรัพย์อ�ำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ์ ท�ำให้ทราบว่าส่วนประสมทางการตลาด
ใดมีผลต่อการตัดสินใจ ในการวิจัยครั้งต่อไปอาจท�ำการศึกษาเพิ่มเติมเจาะจงใน
กลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ท่ีร้านโชคเจริญทรัพย์ควรจะน�ำมาใช้ หรืออิทธิพล
ของผู้น�ำทางความคิดบนสื่อสังคมออนไลน์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่งเมื่อ
น�ำมาประกอบกับผลการวิจัยครั้งนี้จะท�ำให้สามารถก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ได้ชัดเจนขึ้น
	 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการศึกษาสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์ในภาพรวม 
ซึง่ในความเป็นจรงิสินค้าของร้านมคีวามหลากหลายมาก และสนิค้าแต่ละประเภทมี
กลุม่ลกูค้าเป้าหมายทีแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ควรมกีารศกึษาเฉพาะเจาะจงส�ำหรบัสนิค้า
หลักบางรายการ โดยเฉพาะสินค้ายางพาราที่ร้านเป็นผู้ผลิตเอง

รายการอ้างอิง
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หลกัเกณฑ์การจดัท�ำต้นฉบบับทความเพือ่พจิารณาตพีมิพ์
ในวารสารวทิยาการจดัการและการสือ่สาร คณะวทิยาการจดัการ 

มหาวทิยาลยัราชภฏัเชยีงใหม่

	 วารสารวทิยาการจดัการและการสือ่สาร มีก�ำหนดออกปีละ 2 ฉบบั ฉบบัที ่1 
เดอืนมกราคม - มถุินายน และฉบับที ่2 เดอืน กรกฎาคม - ธนัวาคม มรีะบบการพจิารณา
กลัน่กรองบทความโดยผูป้ระเมิน ซ่ึงเป็นผูท้รงคณุวฒุใินสาขาวชิาทีเ่กีย่วข้อง จ�ำนวน 3 
คน โดยมผีูท้รงคณุวฒุพิจิารณาประเมนิ 3 ท่าน

	 1. การพจิารณารับบทความและขอบเขตเนือ้หาของบทความทีร่บัตพีมิพ์
	 วารสารวิทยาการจัดการและการสื่อสาร มีนโยบายพิจารณาบทความ 

หรือข้อเขยีนของนกัวชิาการบริหารธุรกิจ เศรษฐศาสตร์ การตลาด การจัดการ  

บญัชแีละการเงนิ นเิทศศาสตร์ การจดัการเทคโนโลยแีละนวตักรรมหรอืสาขาอ่ืน ๆ  

ที่มีผลงานเกี่ยวเนื่องกับศาสตร์ทางด้านนี ้โดยผลงานนัน้จะต้องได้รบัมาตรฐานตามที่
วารสารวทิยาการจดัการได้ก�ำหนดไว้ ทัง้นี ้ การพจิารณาจะไม่ค�ำนงึถงึสถานที ่ ท�ำงาน 
สถาบนัการศกึษา หรอืศาสนาของผูเ้ขยีน
	 วารสารวทิยาการจัดการและการสือ่สาร เปิดรบับทความวจิยั (Researh 
Article) และบทความวิชาการ (Academic Article) ทัง้ภาษาไทยและภาษาองักฤษ 
ประเภทต่าง ๆ โดยสามารถดาวน์โหลดตวัอย่างการจัดพมิพ์ได้ที ่www.https://so07.
tci-thaijo.org/index.php/jmsc_journal/about
	 2. รายละเอยีดการส่งบทความเพือ่ขอรบัพจิารณาลงตพีมิพ์
	   2.1 การส่งบทความใช้โปรแกรม Microsoft Word ให้พมิพ์ลงกระดาษ 
ขนาด A4 ควรมคีวามยาวประมาณ 10 - 20 หน้า ระยะห่างจากขอบกระดาษทัง้หน้า ได้แก่  
ด้านบน ด้านล่าง ด้านซ้าย และด้านขวา มีระยะห่าง 2.54 เซนติเมตร ใช้อักษร  
TH Sarabun New ขนาด 14 Point และระยะห่างระหว่างบรรทดัของบทความเท่ากบั 
1 (Single Space)
	   2.2 การอ้างองิให้ใช้รปูแบบ APA 7th Edition (American Psychological  
Association, 7th Edition)
 	   2.3 ผู้เขียนน�ำส่งเอกสารบทความ โดยรับรองว่าบทความที่น�ำส่ง
เป็นผลงานของผู้เขียนเองไม่เคยตีพิมพ์ที่ใดมาก่อน และไม่อยู่ในระหว่างเสนอให้ 
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วารสารอืน่พิจารณา จ�ำนวน 1 ฉบบั ตามลงิค์ https://shorturl.asia/5hWx2 และ 
จดัรูปแบบบทความ ตามลงิค์ https://shorturl.asia/Wl75e
	    2.4 ผูเ้ขยีนน�ำส่งไฟล์ดจิทิลั มนีามสกุล .pdf และนามสกลุ .doc หรอื  
.docx ตามรูปแบบรายละเอียดทีว่ารสารก�ำหนด
	    2.5 รูปภาพทีใ่ช้ประกอบในบทความ นามสกลุ .jpg โดยมีความละเอยีด 
300 Pixel / Fligh Resolution ขนาดไฟล์ไม่ต�ำ่กว่า 500 KB
	 ส่งมาที ่กองบรรณาธกิาร โดยผ่านระบบ TCI - ThaiJo ของวารสารวทิยาการ
จดัการและการสือ่สาร ท่ีเวบ็ไซต์ https://so07.tci-thaijo.org/index.php/jmsc_
journal
	 ทั้งน้ี การส่งบทความเพื่อขอรับการพิจารณาตีพิมพ์บทความกับวารสาร 
ไม่มค่ีาธรรมเนยีมการตพีมิพ์บทความ (Free of Charge) 
	 3. การจัดเตรียมต้นฉบับบทความ�  
	      3.1 รปูแบบของตวัอกัษร ขอให้ผูเ้ขยีนใช้ตวัอกัษรทีม่ขีนาด ชนดิ และ 
การจัดรูปแบบ ตามรายละเอียด ดังนี้

	                  3.1.1 ชือ่เร่ือง /Title ภาษาไทยและภาษาองักฤษ มขีนาด  16  Point  
ตัวหนา จัดเรียงตรงกลาง

	                3.1.2  ช่ือผููเ้ขียน/Author (s) ท้ังภาษาไทย และภาษาองักฤษ มขีนาด  

14 Point ตัวหนา จัดเรียงตรงกลาง 

	       3.1.3 สังกัดผูู้แต่ง/Affiliation (s) มีขนาด 12 Point ตัวหนา  
จัดเรียงตรงกลาง

	       3.1.4 หัวข้อบทคัดย่อ/Abstract Title หัวข้อเรื่อง/Heading  

หัวข้อย่อย/Sub Headings หัวตารางและชื่อรูปภาพ/Table or Figure Title (อยู่

ข้างบนตาราง หรือรูปภาพ) หัวข้อเอกสารอ้างอิง/References Title และเอกสาร

อ้างอิง/References  ขนาด 14 Point ตัวหนา จัดเรียงชิดซ้าย เว้นบรรทัด บน-ล่าง

	             3.1.5 เนือ้หาบทคดัย่อ/Abstract และ เนือ้หา/Article มขีนาด 14  
Point ตัวธรรมดา จัดเรียงกระจายแบบไทย

	         3.1.6 ข้อความในตารางหรือภาพ/Text in The Table or Figure  
มีขนาด 14 Point ตัวธรรมดา จัดเรียงชิดซ้ายหรือขวา	
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	       3.1.7 เชิงอรรถ/Footnote มีขนาด 12 Point ตัวธรรมดา  

จัดเรียงกระจายแบบไทย

	 3.2 องค์ประกอบของบทความ

		  3.2.1 ชือ่เรือ่ง/Title ระบชุือ่เรือ่งทัง้ภาษาไทย และภาษาองักฤษ ชือ่

เรือ่งไม่ควรยาวเกนิไป และครอบคลมุสาระของบทความ และมคีวามสอดคล้องกนั 

ระหว่างภาษาไทยและภาษาอังกฤษ

	 3.2.2 ระบุชื่อผูู ้แต่ง ทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษไม่ควรระบุ

ต�ำแหน่งทางวิชาการ ยศ/ต�ำแหน่งทางทหาร ค�ำน�ำหน้าชื่อ รวมทั้ง สถานภาพ 

(อาทิ นักศึกษาปริญญาเอก อาจารย์ที่ปรึกษา คณบดี) ทั้งที่ด้านหน้า และ 

ท้ายชื่อผูู้แต่ง

	 4) อีเมลของผูู้แต่ง Corresponding Author E-mail ที่ระบุต่อจากชื่อ 

หน่วยงานที่ผูู้แต่งสังกัดระบุเฉพาะอีเมลท่ีใช้ส่งบทความผ่านระบบ TCI ThaiJO 

Corresponding Author E-mail: ..................@............ .com

	 5) บทคัดย ่อ/Abstract ท้ังภาษาไทยและภาษาอังกฤษที่มี 

ความสอดคล้องกัน และแต่ละส่วนควรมีความยาวไม่เกิน 1 หน้ากระดาษ A4

	 6) ค�ำส�ำคัญ/Keywords ระบุค�ำส�ำคัญจ�ำนวนไม่เกิน 3 ค�ำ โดย 

ค�ำส�ำคญัแต่ละค�ำ ให้แสดงทัง้ภาษาไทยและภาษาองักฤษซึึง่มคีวามหมายทีต่รงกนั 

ให้คั่นด้วยเครื่องหมาย , 

ค�ำส�ำคัญ: .......... / .............. / .............

	 7) เนื้อหา/Article�

    	         7.1) บทความวจิยัหรอืบทความวชิาการควรประกอบด้วยส่วนต่าง ๆ   

สามารถศึกษาได้จากตัวอย่างในแบบฟอร์มบทความวิจัย

	 7.2) การใช้ค�ำศัพท์เฉพาะทางวิชาการ

  		    7.2.1) กรณีค�ำภาษาอังกฤษที่มีการใช้ทับศัพท์ภาษาไทย

อย่างแพร่หลายให้เขียนเป็นภาษาไทยตามท่ีมีการบัญญัติศัพท์ในพจนานุกรมฉบับ 

ราชบณัฑติยสถาน โดยไม่ต้องแสดงค�ำศพัท์ภาษาองักฤษประกอบ อาท ิอนิเทอร์เนต็ 

อิเล็กทรอนิกส์

  		    7.2.2) กรณีค�ำภาษาอังกฤษที่ยังไม่มีการใช้แพร่หลายให ้
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เขียนค�ำแปลภาษาไทยหรอืค�ำทบัศัพท์ โดยแสดงค�ำศพัท์ภาษาองักฤษ และอกัษรย่อ  

(ถ้ามี) ประกอบในวงเล็บ ทั้งนี้ การเขียนค�ำศัพท์ภาษาอังกฤษในวงเล็บให้ใช้ตัว

อักษรพิมพ์เล็กทั้งหมด ยกเว้นค�ำที่มีอักษรย่อหรือค�ำเฉพาะ จึงจะขึ้นต้นค�ำด้วยตัว

อกัษรพมิพ์ใหญ่ และควรเขยีนค�ำภาษาองักฤษก�ำกบัครัง้แรกครัง้เดยีว ในคร้ังต่อไป 

ไม่จ�ำเป็นต้องเขียนภาษาอังกฤษก�ำกับอีก เช่น องค์การสหประชาชาติ (United 

Nations: UN)

	 7.2.3) กรณีค�ำทั้งภาษาไทยและภาษาอังกฤษที่มีการใช  ้

อักษรย่อให้ระบุค�ำเต็มและอักษรย่อในครั้งแรกที่มีการกล่าวถึง และคร้ังต่อไป 

ให้ใช้อักษรย่อเพียงอย่างเดียวได้ อาทิ องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่น (อปท.) ครั้งต่อ

ไปใช้ อปท., องค์การ สหประชาชาติ (United Nations: UN) ครั้งต่อไปใช้ UN

	 7.3) การแสดงตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ�  

		  7.3.1) ให้แสดงชื่อตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ ด้านบน 

ตารางรูปภาพ หรือแผนภาพ และใส่หมายเลขก�ำกับตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ 

โดยเรียงตามล�ำดับการน�ำเสนอในเนื้อเรื่อง

  		    7.3.2)  หากเป็นตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพที่อ้างอิงมาจาก 

แหล่งข้อมูลอื่นให้อ้างอิงท่ีมา โดยแสดงท่ีมาไวใต้ตาราง รูปภาพ หรือแผนภาพ  

(ใช้รปูแบบการอ้างองิแบบ นามปี) และด�ำเนนิการให้เป็นไปตามข้อก�ำหนดเกีย่วกบั 

ลิขสิทธิ์

  		    7.3.3)  หากมหีมายเหตุประกอบตาราง รปูภาพ หรอืแผนภาพ  

ให้ใส่หมายเหตุไว้อีกบรรทัดใต้ที่มา

	 7.4) การอ้างอิงเอกสารในเน้ือหา/In-Text Citation ใช้รูปแบบ 

การอ้างถึงในเนื้ออหา (In-Text Citation) แบบนามปี (Name-And-Year 

System) ในระบบ American Psychological Association 7th edition 

(APA 7) สามารถดูรายละเอียดได้ในหัวข้อการอ้างถึงในเนื้อหาและการลงรายการ

เอกสารอ้างอิง

		  7.4.1) เชงิอรรถ (Footnote) ในเนือ้หา ใช้ส�ำหรบัการอธบิาย 

ขยายความจากในเนื้อหาเท่านั้น ไม่ใช้ส�ำหรับการอ้างอิงเอกสารในเนื้อเรื่อง 

การอ้างองิเอกสารในเน้ือเรือ่ง ใช้รปูแบบการอ้างอิงในเนือ้หา (In-Text Citation)	
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	 7.5) เอกสารอ้างอิง/ References   ให้แสดงรายการเอกสารอ้างอิง

ตอนท้ายของบทความ โดยใช้รูปแบบเอกสารอ้างอิง ในระบบ APA โดยผู้เขียนต้อง

ตรวจสอบข้อมลูการอ้างองิให้ครบถ้วนสมบรูณ์ และรายการเอกสารอ้างองิโดยเรยีง

ล�ำดับตามตัวอักษร และให้เรียงรายการเอกสารอ้างอิงที่เป็นภาษาใทยก่อน แล้วจึง

ตามด้วยรายการเอกสารอ้างอิงที่เป็นภาษาต่างประเทศ

	 3.3 การอ้างถึงในเนื้อหา และการลงรายการเอกสารอ้างอิง

	      3.3.1) การอ้างถึงในเนื้อหาหน้าข้อความ แสดงดังตารางดังนี้

 

 

ผู้แต่ง
การอ้างอิงในเนื้อหาหน้าข้อความ

ครั้งแรก ครั้งต่อมา

ผู้แต่ง 1 คน สุวพร ชื่นบาน (2557)

McLaren (2015)

สุวพร ชื่นบาน (2557)

McLaren (2015)

ผู้แต่ง 2 คน ศจี จิระโร และ ณัฎฐภรณ์ หลาวทอง 

(2553)

Bronstein and Bradley (2014)

ศจ ีจริะโร และ ณฎัฐภรณ์ หลาวทอง 

(2553)

Bronstein and Bradley (2014)

ผู้แต่ง 3 คน ขึ้นไป อรทัย วิมลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

อรทยั วมิลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (2561)

National Research Council  

(2011)

จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย (2561)

National Research Council  

(2011)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน  

(โดยใช้ชื่อย่อ)

กระทรวงศึกษาธิการ (ศธ, 2556) 

Centre for Equity & 

Innovation in Early 

Childhood (CEIEC, 2008)

ศธ (2556)

CEIEC (2008)
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	             1) การอ้างถึงในเนื้อหาท้ายข้อความ แสดงดังตารางดังนี้

		        2) การอ้างอิงจากบทสัมภาษณ์ กรณีไม่มีการเผยแพร่ 

เป็นสาธารณะให้เขียนอ้างอิงในเน้ือหาเท่าน้ัน โดยไม่ต้องใส่เป็นรายการอ้างอิง 

ท้ายเล่ม เช่น พรสวรรค์ ไหลสุวรรณ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 กุมภาพันธ์ 2561) 

M. Dormnings (Personal Communicaton, February 11, 2018)

			       3) การอ้างอิงข้อมูลกรณีที่ไม่มีชื่อผู้เขียน 

			       - สารสนเทศท่ีเป็นส่วนหนึ่งของงานอื่น ได้แก่ บทใน 

หนังสือ บทความในวารสาร สารานุกรม เช่น ("เส้นทางความสุข: การสัมผัส

ธรรมชาติ," 2559) ("Preschool Prep," 2010)

			       - สารสนเทศทีไ่ม่เป็นส่วนหนึง่ของงานอืน่ ได้แก่ หนังสือ 

รายงาน เวบ็ไซต์ เช่น (ไขข้องใจ การบ้านยงัจ�ำเป็นส�ำหรบัคนรุน่ใหม่หรือไม่?, 2562) 

ผู้แต่ง
การอ้างอิงในเนื้อหาท้ายข้อความ

ครั้งแรก ครั้งต่อมา

ผู้แต่ง 1 คน (สุวพร ชื่นบาน, 2557)

(McLaren, 2015)

(สุวพร ชื่นบาน, 2557)

(McLaren, 2015)

ผู้แต่ง 2 คน (ศจี จิระโร และ ณัฎฐภรณ์ 

หลาวทอง, 2553)

(Bronstein and Bradley, 2014)

(ศจี จิระโร และ ณัฎฐภรณ์ 

หลาวทอง, 2553)

(Bronstein and Bradley, 2014)

ผู้แต่ง 3 คน ขึ้นไป อรทัย วิมลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

อรทยั วมิลโนธ และคณะ (2551)

Bowe et al. (2017)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน (จฬุาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2561)

(National Research Council, 

2011)

(จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั, 2561)

(National Research Council, 

2011)

ผู้แต่งเป็นหน่วยงาน  

(โดยใช้ชื่อย่อ)

(กระทรวงศึกษาธิการ [ศธ], 

2556) 

(Centre for Equity & Innovation 

in Early Childhood [CEIEC], 

2008)

(ศธ, 2556)

(CEIEC, 2008)
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(Interpersonal Skills, 2019)

			     4) การอ้างอิงราชกิจจานุเบกษา การอ้างอิงในเนื้อหาให ้

ใช้ชื่อกฏหมายและตามด้วยปี เช่น ประกาศกระทรวงศึกษาธิการ เรื่องมาตรฐาน

การอุดมศึกษา (2549) .... 			      	

	         5) กรณีการอ้างถึงสิ่งพิมพ์ที่ปรากฏในเอกสารอื่นให้ลง 

รายการโดยภาษาไทยใช้ค�ำว่า “อ้างถงึใน” และภาษาต่างประเทศใช้ “as cited in” 

เช่น (ขยัน เรียนเก่ง, 2555 อ้างถึงใน ใจดี มีสขุ, 2559), (Smith, 2015 as 

cited in Adam, 2016) ในกรณีนี้ ให้ผู้เขียนแสดงรายการเอกสารอ้างอิงท้าย 

บทความเฉพาะรายการที่ตนเองอ่านมาโดยตรง เช่น จากตัวอย่างรายการเอกสาร 

อ้างอิงท้ายบทความ จะมีเฉพาะรายการของ “มานะ พยายาม, 2559” เท่าน้ัน 

ไม่ต้องแสดงรายการของ “ขยัน เรียนเก่ง, 2555”

	      3.3.2 การลงรายการเอกสารอ้างอิง ในระบบ APA 7 

			     1) รายการเอกสารที่ปรากฏในเอกสารอ้างอิง (Reference)  

ท้ายบทความ จะต้องเป็นรายการเอกสารทีม่กีารอ้างถงึในเน้ือหาบทความ (In-Text 

Citation) เท่านั้น

		    	     2) การลงรายการเอกสารอ้างองิส�ำหรับสิง่พมิพ์แต่ละประเภท 

มีรายละเอียด ดังนี้ ( / คือ เว้นวรรค 1 ระยะ)

รูปแบบการลงรายการเอกสารอ้างอิงประเภทสิ่งพิมพ์

ชื่อ/สกุล./(ปีีที่ีพิิมพ์)./ชื่อเรื่อง./สถานที่พิมพ์:/ชื่อส�ำนักพิมพ์.

Lastname,/Name./(year of publication)./Article Title./

Location:/Publisher.

หนังสือ/ต�ำรา (book)

ชื่อ/สกุล./(ปีที่พิมพ์)./ชื่อบทหรือชื่อบทความ./ใน/ชื่อผู ้แต่ง

(บรรณาธิการ),/ชื่อหนังสือ/(เลขหน้าแรก-หน้าสุดท้ายของบท)./

ส�ำนกัพมิพ์.

Lastname,/Name./(year of publication)./Article Title./

In/ Lastname/Name/(ed. หรอื eds.),/Bookname/(Edition,/

pagenumber-page number)./Publisher.

บทความในหนังสือ

(chapter in book)
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รูปแบบการลงรายการเอกสารอ้างอิงประเภทสิ่งพิมพ์

ชือ่/สกลุ./(ปีทีพ่มิพ์)./ชือ่บทความ./ชือ่วารสาร,/ปีทีี(่ฉบบัที)่,/เลขหน้า 

ที่ปรากฏบทความ-เลขหน้า.

Lastname,/Name./(year of publication)./Article title./

Journal,/Vol(No),/page number-page number.

บทความในวารสาร

(journal article)

ชื่อ/สกุล/(ปีที่พิมพ์)./ชื่อเร่ือง/(รายงานการวิจัย)./สถานที่พิมพ์:/

ชื่อส�ำนักพิมพ์

Lastname,/Name./(year of   publication)./title./(Research 

report)./Location:/Publisher.

รายงานการวิจัย

(research report)

ชือ่/สกุล./(วันท่ี,/เดอืน,/ปี)./ชือ่บทความ./ใน/ชือ่บรรณาธกิาร,/ชือ่

การประชมุหรอืการสมัมนา/(น./เลขหน้า-เลขหน้า)./สถานทีป่ระชุม

Lastname,/Name./(year,/month,/date)./Article Title./

In/Editor/(ed.หร่อeds.),/Title of Conference./(pp./

pagenumber-page number)./Location.

เอกสารการประชุม

ทางวิชาการ

(proceedings, 

symposium)

ชือ่/สกุล/(ปีท่ีเผยแพร่)./ชือ่เรือ่ง./[วิทยานพินธ์ปรญิญามหาบณัฑติ

หรือปริญญาดุษฎีบัณฑิต...ชื่อปริญญา...]./ชื่อมหาวิทยาลัย

Lastname,/Name./(year of publish)./Article Title./[Doctoral 

dissertation or Master’s thesis]./Institute.

วิทยานิพนธ์

และปริญญานิพนธ์ 

(thesis)

ชื่อ-สกุล./(ปี,/วันที่/เดือนที่เผยแพร่)./ชื่อเรื่อง./ชื่อเว็บไซต์/URL

Lastname,/Name./(year of published)./Title./Retrieved/

mm/dd,/year,/from/URL or name of database.

เอกสารอิเล็กทรอนิกส์

หรือเว็บไซต์

(Website)

 

	 การระบุชื่อผู้แต่ง มีรายละเอียดดังนี้

		  1) ผููแ้ต่งชาวไทย และผููแ้ต่งชาวต่างประเทศ ลงรายการด้วยนามสกุล 

และตามด้วยชื่อแรก และชื่อกลาง ซึึ่งใช้อักษรย่อ

		  2) ผูู้แต่ง 2 คน ให้ลงชื่อผูู้แต่งทุกคน โดยใช้ค�ำว่า “, และ” (ส�ำหรับ

คนไทย) และ “, &” (ส�ำหรับชาวต่างประเทศ) คั่นระหว่างชื่อ

		  3) ผูู้แต่ง 3-6 คน ในครั้งแรกให้ลงชื่อผูู้แต่งทุกคน คั่นระหว่างชื่อ 

ด้วยเครื่องหมาย “,” และคั่นก่อนชื่อคนสุดท้ายด้วย “, และ” ในภาษาไทย และ  

“, &” ในภาษาองักฤษ ในการอ้างชือ่ครัง้ต่อ ๆ  ไป ลงเฉพาะช่ือผูู้แต่งคนแรกตามด้วย 
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ค�ำว่า “, และคณะ” ส�ำหรับงานเขียนภาษาไทย หรือ “, et al.” ส�ำหรับงานเขียน 

ภาษาต่างประเทศ

		  4) สิง่พมิพ์ทีไ่ม่ปรากฏชือ่ผููแ้ต่ง ให้ใส่ชือ่ส่ิงพมิพ์ (หนงัสือ หรอืวารสาร) 

ด้วยตัวเอนแทนและตามด้วยปีที่พิมพ์ เช่น ชื่อหนังสือ./(ปีที่พิมพ์)./สถานที่พิมพ์:/

ส�ำนักพิมพ์.

ค�ำย่อส�ำหรับการลงรายการเอกสารอ้างอิง

ภาษาไทย 

	 อักษรย่อ: 

	 ม.ป.ป.		 ไม่ปรากฏปีที่พิมพ์

	 ม.ป.ท.		 ไม่ปรากฏสถานที่พิมพ์

	 ม.ป.พ.		 ไม่ปรากฏส�ำนักพิมพ์

ภาษาอังกฤษ

	 อักษรย่อ:

	 n.d.		  no date

	 N.P.		  no place

	 n.p'		  No publisher

	 - สิ่งพิมพ์ที่อยู่ระหว่างรอพิมพ์ ให้ใช้ข้อความ “(อยู่ระหว่างรอพิมพ์)” 

ส�ำหรับภาษาไทย และ “(Forthcoming)” ส�ำหรับภาษาอังกฤษ

 

การอ้างอิงในเนื้อหา (In-Text Citation)  เช่น 

	 จากการทบทวนงานวิจัย (ชื่อผูู้แต่ง, อยู่ระหว่างรอพิมพ์) พบว่า......... 	

 	 จากการทบทวนงานวิจยั (Author, Forthcoming) พบว่า........ 

 

การอ้างองิในรายการเอกสารอ้างองิ (References) เช่น 

	 ชื่อผูู้แต่ง. (อยู่ระหว่างรอพิมพ์). ชื่อบทความ. ชื่อวารสาร. 

	 Author. (Forthcoming). Article Title. Journal.
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เอกสารอ้างอิง

ศูนย์นวัตกรรมทางการศึกษา สื่อสิ่งพิมพ์ และสื่อออนไลน์. (2564) การอ้างอิง 

	 สารสนเทศตาม "Publication manual of the American  

	 Psychological Association" (7th ed.). จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย.
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รูปแบบการเขียนบทความเพือ่พจิารณาตพีมิพ์ 

ชื่อบทความภาษาไทย.... 

ชื่อบทความภาษาอังกฤษ....
เว้น 1 บรรทัด

ชื่อผู้เขียน (ภาษาไทย) ล�ำดับที่ 1 (ไม่ใส่ค�ำหน้าชื่อ)............... 1 

ชื่อผู้เขียน (ภาษาไทย) ล�ำดับที่ 2 (ไม่ใส่ค�ำหน้าชื่อ)................ 2

ชื่อผู้เขียน (ภาษาอังกฤษ) ล�ำดับที่ 1 (ไม่ใส่ค�ำหน้าชื่อ)........... 1 

ชื่อผู้เขียน (ภาษาอังกฤษ) ล�ำดับที่ 2 (ไม่ใส่ค�ำหน้าชื่อ)............2

เว้น 1 บรรทัด 
สังกัด สถาบันที่ส�ำเร็จการศึกษา และหน่วยงานที่สังกัด……. จังหวัด……. รหัสไปรษณีย์……(ล�ำดับที่ 1)1 

สังกัด สถาบันที่ส�ำเร็จการศึกษา และหน่วยงานที่สังกัด……. จังหวัด……. รหัสไปรษณีย์……(ล�ำดับที่ 2)2 

เว้น 1 บรรทัด 

*Corresponding Author E-mail:  …………….

เว้น 1 บรรทัด

บทคัดย่อ (TH Sarabun New 14 ตัวหนา ชิดซ้าย)

เว้น 1 บรรทัด 

	 .............(TH Sarabun new 14 ตัวปกติ, ความยาวไม่ควรเกิน 250 ค�ำ หรือ 15 บรรทัด)..............

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................................... 

เว้น 1 บรรทัด

ค�ำส�ำคัญ ................/................./..............(TH Sarabun New 14)  (ควรระบุอย่างน้อย 3 ค�ำ เรียงตามตัวอักษร)

เว้น 1 บรรทัด

Abstract (TH Sarabun New 14 ตัวหนา ชิดซ้าย)

เว้น 1 บรรทัด (ไม่ควรเกิน 1 หน้ากระดาษ A4)

	 .............(TH Sarabun new 14 ตัวปกติ)........................................................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................................... 

เว้น 1 บรรทัด

Keywords .........................., .........................., ........................... (TH Sarabun New 14 ตัวปกติ)
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บทน�ำ (TH Sarabun New 14 ตัวหนา ชิดซ้าย)

เว้น 1 บรรทัด

	 ................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )....................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด

วัตถุประสงค ์(TH Sarabun New 14 Point ตัวหนา ชิดซ้าย)

เว้น 1 บรรทัด

	 1. .................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ).....................................

	 2. ................................................................................................................................................

	 3. ................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด

กรอบแนวคิด (TH Sarabun New 14 Point ตัวหนา ชิดซ้าย) 

เว้น 1 บรรทัด 

	 ................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )....................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด * กรณีเป็นรูปภาพ ให้ใส่ ภาพที ่ล�ำดับภาพ ตามด้วยชื่อภาพ (อยู่กึ่งกลางหน้ากระดาษ)

   

ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย

เว้น 1 บรรทัด

	 ................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )....................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด 

ทฤษฏีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง (TH Sarabun New 14 Point ตัวหนา ชิดซ้าย)

เว้น 1 บรรทัด

	 ................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )....................................................

....................................................................................................................................................................................

.........................................................................................................................................................................
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ระเบียบวิธีวิจัย (TH Sarabun New 14 ตัวหนา)

เว้น 1 บรรทัด ซึ่งประกอบด้วย ประเภทของการวิจัย  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล

	 ..........................................................................................................................................................

..................................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด

ผลการศึกษาหรือผลการวิจัย (TH Sarabun New 14 ตัวหนา) 

เว้น 1 บรรทัด  

	 ..........................................................................................................................................................

..................................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด  

ตารางที ่1 ................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............... 

เว้น 1 บรรทัด 

1.

2.

3.

4.

5.

เว้น 1 บรรทัด 

	 ..........................................................................................................................................................

..................................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด  

อภิปรายผล (TH Sarabun New 14 ตัวหนา) 

เว้น 1 บรรทัด 

	 ..........................................................................................................................................................

..................................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด  

ข้อค้นพบ / องค์ความรู้ใหม ่(TH Sarabun New 14 ตัวหนา) 

เว้น 1 บรรทัด 

	 ..........................................................................................................................................................

..................................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................
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ข้อเสนอแนะ (TH Sarabun New 14 ตัวหนา) 

เว้น 1 บรรทัด 

	 ..........................................................................................................................................................

..................................................................(TH Sarabun New 14 ตัวปกติ )............................................................

....................................................................................................................................................................................

....................................................................................................................................................................................

เว้น 1 บรรทัด

รายการอ้างอิง (TH SarabunPSK 14 ตัวหนา ชิดซ้าย) 

เว้น 1 บรรทัด 

1. อ้างอิงจากหนังสือ 

รูปแบบ (ไทย) 	ชื่อ/สกุล./(ปี พ.ศ. ที่พิมพ์)./ชื่อหนังสือ./ครั้งที่พิมพ์. (ถ้ามี)/ชื่อส�ำนักพิมพ์. 

รูปแบบ (อังกฤษ)  สกุล,/อักษรย่อชื่อ./(ปีพิมพ์)./ชื่อเรื่อง/(พิมพ์ครั้งที่)./ชื่อส�ำนักพิมพ์.

ตัวอย่าง :  

วิธาน ฐานะวุฑฒ์. (2530). หัวใจใหม่-ชีวิตใหม่. ปิติการศึกษา.

Mertens, D. M. (2014). Research and evaluation in education and psychology: Integrating 

diversity with quantitative, qualitative, and mixed methods (4th ed.). Sage.

2. อ้างอิงจากวารสาร 

รูปแบบ (ไทย) 	ชื่อ/สกุล./(ปี พ.ศ. ที่เผยแพร่)./ชื่อบทความ./ชื่อวารสาร./เลขของปีที่(เลขของฉบับที่)./เลขหน้า. 

รูปแบบ (อังกฤษ)  สกุล,/อักษรย่อชื่อ./(ปีพิมพ์)./ชื่อบทความ./ชื่อวารสาร,/เลขของปีที่(เลขของฉบับที่),/เลขหน้า.

ตัวอย่าง :  

ศุภณิช จันทร์สอง. (2564). การสื่อสารผ่านบทเพลงความเป็นชาติพันธุ์และวัฒนธรรมที่เกี่ยวข้องกับเพลงของชาว	

	 ปกาเกอะญอ จังหวัดเชียงใหม่. วารสารการสื่อสารมวลชน. 9(2), 119-141.  

Sillick, T. J., & Schutte, N. S. (2006). Emotional intelligence and self-esteem mediate between 

	 perceived early parental love and adult happiness. E-Journal of Applied  

	 Psychology, 2(2), 38–48.

3. อ้างอิงจากวิทยานิพนธ์ 

รูปแบบ (ไทย) ชื่อ/สกุล./(ปี พ.ศ. ที่เผยแพร่)./ชื่อวิทยานิพนธ์./[วิทยานิพนธ์ปริญญาดุษฏีบัณฑิต ไม่ได้ตีพิมพ์

		  หรือ วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต ไม่ได้ตีพิมพ์]./ชื่อมหาวิทยาลัย.

รูปแบบ (อังกฤษ) สกุล,/อักษรย่อชื่อ./(ปีที่เผยแพร่)./ชื่อวิทยานิพนธ์/[Unpublished doctoral

		  dissertation หรือ Unpublished master’s thesis]./ชื่อมหาวิทยาลัย.

ตัวอย่าง : 

รณชัย ศลิากร. (2547). ผลของโครงการปฏบิตัสิมาธเิบือ้งต้นตามทฤษฎขีองมาสโลว์ [วทิยานพินธ์ปรญิญามหาบณัฑติ  

	 ไม่ได้ตีพิมพ์]. จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 

Jung, M. S. (2014). A structural equation model on core competence of nursing students  

	 [Unpublished doctoral dissertation]. Choong-Ang University.
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4. อ้างอิงจากสื่ออิเล็กทรอนิกส์ต่าง ๆ

รูปแบบ (ไทย) ชื่อ/สกุลผู้เขียน./(ปี,/วัน/เดือนที่เผยแพร่)./ชื่อบทความ./ชื่อเว็บไซต์./URL

รูปแบบ (อังกฤษ) สกุล,/อักษรย่อชื่อผู้เขียน./(ปี,/เดือน/วันที่เผยแพร่)./ชื่อบทความ./ชื่อเว็บไซต์./URL

ตัวอย่าง : 

เอมอัชฌา วัฒนบุรานนท์. (2554, 27 เมษายน). การจัดการเรียนรู้สุขศึกษา. จุฬาวิทยานุกรม (Chulapedia). 

	 http://www.chulapedia.chula.ac.th/index.php?title=การจัดการเรียนรู้สุขศึกษา

Centers for Disease Control and Prevention. (2018, August 22). Preventing HPV–associated  

	 cancers. https://www.cdc.gov/cancer/hpv/basic_info/prevention.htm

5. อ้างอิงจากการสัมภาษณ์

รูปแบบ (ไทย) 	ชื่อผู้ถูกสัมภาษณ์/สกุล/ผู้ถูกสัมภาษณ์/(เรื่องที่สัมภาษณ์,/วันที่/เดือน/ปี)

รูปแบบ (อังกฤษ) อักษรย่อชื่อผู้ถูกสัมภาษณ์/สกุล/ผู้ถูกสัมภาษณ์/(เรื่องที่สัมภาษณ์,/เดือน/วันที่/ปี)

ตัวอย่าง : 

ศุภฤกษ์ ธาราพิทักษ์วงศ์. (การบริหารจัดการ, 1 มีนาคม 2565)

J. Smith, (Management, January 31, 2020)

หมายเหตุ : อ้างอิงสารสนเทศ ตาม “Publication Manual of the American Psychological Association”  

(7th Edition) จากศูนย์นวัตกรมทางการศึกษา สื่อสิ่งพิมพ์และสื่อออนไลน์ คณะครุศาสตร์ จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย 
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กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเข้าใช้บรกิารธรุกจิร้านกาแฟ กรณศีกึษา ร้าน Kamin Dessert Café

Differentiation Strategies Affecting the Decision to Use Coffee Shop Service: A Case Study of Kamin 

Dessert Café

• ธนาวฒุ ิศริิกาญจนารักษ์ ชชัชัย สจุรติ และอริาวัฒน์ ชมระกา

การวางแผนทางการเงินในช่วงสถานการณ์โควิดของประชาชนในอ�ำเภอแม่สอด จังหวัดตาก 

Financial planning on the COVID-19 pandemic situation in Maesot district, Tak province	 • 

• กนกวรรณ วัฒนาทัศนีย์ ซามีนะ วชิรญา อรนุช สว่างเจริญกุล และอังคณา ตาเสนา

การส่งเสรมิการตลาดดิจทิลัเพือ่การประชาสมัพนัธ์ผลติภณัฑ์ชมุชน ต�ำบลหนองแหย่ง อ�ำเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่

Digital Marketing Promotion for Promoting Community Products Nong Yaeng Sub district, San Sai 

District, Chiang Mai Province

• กุสมุา สดีาเพง็ และอุบลวรรณา เกษตรเอีย่ม

การจัดการการสื่อสารเครือข่ายสุขภาพของสมาคมการแพทย์แผนไทยในจังหวัดจันทบุรี

Health Network Communication Management in Traditional Thai Medical Associations in 

Chanthaburi Province

• ขวัญฤทัย สุริยะ และบวรสรรค์ เจี่ยด�ำรง

ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของร้านโชคเจริญทรัพย์  

Online Marketing Mix Influencing Purchasing Decision toward Chokcharoensap Shop 

•  ธีรวุฒิ ชูประเสริฐสุข ชัชชัย สุจริต  และกุลยา อุปพงษ์
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