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บทคัดย่อ 

 	 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) วิเคราะห์ศักยภาพด้านการผลิตและการตลาดของผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบ 

งาเมืองเพชร 2) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความต้องการรูปแบบการสื่อสารการตลาดดิจิทัล และ 3) พัฒนาตรา 

สินค้าและกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลส�ำหรับผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาสู่เชิงพาณิชย์ การวิจัยใช้วิธีผสานระหว่างการวิจัย

เชิงคุณภาพ โดยสัมภาษณ์เชิงลึกกับบุคลากรภาครัฐ และสมาชิกวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วิถีพอเพียง จ�ำนวน  

8 คน และการวจิยัเชงิปรมิาณ โดยใช้แบบสอบถามทีม่คีวามเชือ่มัน่กบักลุ่มลกูค้าคาดหวงัในจังหวดัเพชรบรีุ จ�ำนวน 

400 คน ผลการวจิยัพบว่า วสิาหกจิชมุชนเกษตรอนิทรย์ีวถิพีอเพียงต�ำบลช่องสะแก จังหวดัเพชรบรีุ เป็นแหล่งผลิต

และจัดจ�ำหน่ายข้าวเกรียบงาที่เน้นอัตลักษณ์ขนมเมืองเพชร โดยใช้วัตถุดิบหลัก เช่น น�้ำตาลโตนด แป้งข้าวเจ้า 

มะพร้าวน�้ำหอม และงาด�ำ ลูกค้าส่วนใหญ่เคยซื้อหรือรู้จักผลิตภัณฑ์จากหน้าร้านและสนใจซ้ือผ่านเฟสบุ๊ค โดยมี

ปัจจัยในการตัดสินใจซื้อคือการดูรีวิวออนไลน์ บรรจุภัณฑ์ที่ต้องการคือกล่องกระดาษ ส�ำหรับเครื่องมือสื่อสารการ

ตลาดท่ีต้องการคือ การส่งเสรมิการขายผ่านสือ่ดจิทิลั การใช้พนกังานขายผ่านสือ่ดจิทิลั และการประชาสมัพนัธ์ผ่าน

สื่อดิจิทัล การสร้างตราสินค้า “ปันรัก” พร้อมสโลแกน “อร่อยทุกค�ำ เพราะท�ำด้วยใจ” เน้นกลุ่มเป้าหมายคนรุ่น

ใหม่ในช่องทางโซเชยีล คาดว่าจะช่วยสร้างการรบัรูต้ราสนิค้าและเพิม่รายได้ให้แก่ผูป้ระกอบการอย่างมปีระสทิธภิาพ 
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Abstract 

 	 This research aims to: 1) analyze the production and marketing potential of sesame rice 

cracker products from Phetchaburi; 2) study purchasing behavior and needs for digital marketing 

communication formats; and 3) develop a brand and digital marketing strategy for commercial 

sesame rice cracker products. The research employed a mixed-methods approach, combining 

qualitative research through in-depth interviews with 8 government personnel and members of 

the Sufficiency Economy Organic Agriculture Community Enterprise, and quantitative research 

using a reliable questionnaire with 400 prospective customers in Phetchaburi Province. The  

research results revealed that the Sufficiency Economy Organic Agriculture Community Enterprise 

of Chong Sakae Subdistrict in Phetchaburi Province is a source of production and distribution  

of sesame crackers emphasizing Phetchaburi’s snack identity by using main ingredients like palm 

sugar, rice flour, fragrant coconut, and black sesame. Most customers have purchased or are aware 

of the products from front stores and express interest in buying via Facebook. Online reviews are 

a significant decision-making factor for purchasing. Cardboard boxes are the preferred packaging, 

and desired marketing communication tools include digital media sales promotion, digital media 

sales force, and digital media public relations. By creating the “Pan Rak” brand with the slogan 

“Delicious every bite because it’s made with heart” and focusing on the new generation target 

group on social media channels, the strategy aims to enhance brand awareness and effectively 

increase revenue for entrepreneurs.
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บทน�ำ

 	 การด�ำเนินชีวิตของมวลมนุษยชาติหลังจากการวิกฤตการณ์โรคระบาดโควิด 19 นับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2562  

จะเป็นการเปลี่ยนแปลงครั้งส�ำคัญของโลก ซึ่งได้รับผลกระทบอย่างรุนแรงทุกภาคส่วนไม่ว่าจะเป็นหน่วยงานภาค

รัฐหรือเอกชน ต่างต้องต่อสู้เพื่อผ่านพ้นสถานการณ์อันเลวร้ายนี้ให้ได้ “ชาร์ลส์ ดาร์วิน กล่าวว่า คนที่อยู่รอดไม่ใช่

คนที่ฉลาดที่สุด แต่เป็นคนที่รู้จักการปรับตัวที่สุด” ดังนั้นทั่วโลกจึงให้ค�ำนิยามการปรับตัวครั้งยิ่งใหญ่นี้ว่ายุคความ

ปกติใหม่ (New Normal) ซึ่งส่งผลกระทบด้านเศรษฐกิจท�ำให้ได้รับความเสียหายอย่างหนัก โดยเฉพาะเศรษฐกิจ

ไทยในภาพรวมมีตัวเลข GDP ติดลบ - 5%  กลุ่มธุรกิจต่าง ๆ ได้รับผลกระทบอย่างทั่วถึง นอกจากนี้ก�ำลังซื้อจาก

ต่างประเทศก็ยังหายไปด้วยเนื่องจากกฎระเบียบต่าง ๆ ร้านค้า หรือ SME จะต้องปรับตัวเองอย่างมาก จึงต้องมอง

หาโมเดลธุรกิจ (Business Model) ใหม่ ๆ เพื่อตอบโจทย์สิ่งที่ลูกค้าอยากได้เราจะตอบสนองความต้องการลูกค้า

อย่างไร หนึ่งในธุรกิจที่ได้รับผลกระทบจากการระบาดของโรคโควิด-19 นั่นก็คือธุรกิจขนมขบเคี้ยว โดยในปี  2564 

มีมูลค่าตลาดรวมประมาณ  37,500 ล้านบาท หดตัว 4.00% เมื่อเทียบกับปี 2563 ที่ขยายตัวราว 2.60% อันเป็น
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ผลมาจากสถานการณ์โควดิ-19 ท�ำให้ปรมิาณการบรโิภคลดลงจากกลุ่มเป้าหมายหลักทีมี่ความเปราะบางด้านก�ำลัง

ซือ้ ในขณะทีก่ารปรบัราคาวตัถุดบิมแีนวโน้มเพิม่ข้ึน ซึง่ถอืเป็นอปุสรรคส�ำคญัในการด�ำเนนิธรุกจิของผูป้ระกอบการ 

ที่ไม่สามารถผลักภาระค่าใช้จ่ายไปสู่ผู้บริโภคได้ เนื่องจากอุตสาหกรรมขนมขบเคี้ยวมีคู่แข่งขันจ�ำนวนมาก ดังนั้น

ธุรกิจจึงจ�ำเป็นต้องให้ความส�ำคัญกับการบริหารต้นทุนแทนการผลักภาระสู่ผู้บริโภค รวมทั้งการพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่

สอดคล้องกับพฤติกรรมผู้บริโภคยุคดิจิทัลที่ใส่ใจสุขภาพ (ศูนย์วิจัยกสิกร, 2564)

 	 การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) เป็นเครื่องมือส�ำคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจให้เติบโต โดยเฉพาะภาย

ใต้วิถีความปกติใหม่ (New Normal) ภายหลังการระบาดของโควิด-19 ที่ท�ำให้พฤติกรรมการบริโภคและแนวทาง

การด�ำเนินธุรกิจเปล่ียนแปลงไปอย่างสิ้นเชิง การสื่อสารสินค้าและบริการผ่านสื่อดิจิทัลเป็นการเพิ่มโอกาสในการ

เข้าถงึผูบ้รโิภคได้อย่างมปีระสทิธภิาพและครอบคลมุ (Bontempi, 2020) เนือ่งจากผู้บริโภคสามารถเข้าถงึส่ือเหล่า

นี้ได้ง่าย ได้ทุกที่ทุกเวลาตลอด 24 ชั่วโมง ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ท�ำให้การตลาดดิจิทัลกลายเป็นกลยุทธ์ส�ำคัญส�ำหรับการ

ขยายธรุกจิและเพิม่ยอดขาย โดยเฉพาะในกลุม่ธรุกจิอาหารทีม่กีารปรบัตัวโดยใช้โมเดลธรุกจิแบบขายตรงสูผู่บ้รโิภค 

(Direct-to-Consumer) เน้นการขายสินค้าผ่านช่องทางดิจิทัล ไม่ว่าจะเป็นการใช้โซเชียลมีเดีย อาทิ ติ้กต้อก เฟส

บุ๊ค หรือ ไลน์ ฯลฯ เว็บไซต์ และแพลตฟอร์มการจัดส่งอาหาร (Chen et al., 2020) อย่างเช่นธุรกิจสุกี้ต๋ีน้อย 

ได้ปรับโมเดลธุรกิจจากการให้บริการเฉพาะในร้านสู่การจ�ำหน่ายวัตถุดิบส�ำหรับท�ำสุกี้ที่บ้านผ่านบริการเดลิเวอรี ่

และออกชุดดีไอวาย (DIY) สุกี้ รวมทั้งยังใช้ช่องทางผ่านเฟสบุ๊คและอินสตาแกรม ส่งผลให้ยอดขายผ่านช่องทางเดลิ

เวอรี่เพิ่มขึ้นร้อยละ 75 (Thailand Business News, 2021) นอกจากนี้แล้วยังมีการประยุกต์ใช้การตลาดผู้ทรง

อิทธพิล (Influencer Marketing) บนโลกออนไลน์ ถือเป็นอกีกลยทุธ์หนึง่ท่ีสือ่สารข้อมูลสนิค้าหรือบรกิารผ่านผูท้รง

อิทธิพลด้วยเครือข่ายคอมพิวเตอร์ เป็นการกระตุ้นความต้องการในการซื้อสินค้าหรือบริการ โน้มน้าวใจให้กลุ่มเป้า

หมายให้คล้อยตามและสามารถกระจายข่าวสาร สร้างสรรค์วิธีการใหม่ที่ทันสมัยเพื่อช่วยให้ธุรกิจบรรลุเป้าหมาย

ทางการตลาดและตอบสนองความต้องการของลกูค้า อาท ิน�ำ้พริกเผาแม่ประนอมนอกจากขยายช่องทางการขายสู่

แพลตฟอร์มอคีอมเมิร์ช รวมทัง้ร่วมมอืกบัแอปพลเิคชนัเดลเิวอรีอ่าหารเพือ่ให้ลกูค้าซือ้ได้สะดวกข้ึน ยงัสร้างสือ่การ

ตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) และการให้ข้อมูลผ่านผู้ทรงอิทธิพลด้านการท�ำอาหารเพื่อสร้างการรับรู้ใน

กลุ่มคนรุ่นใหม่ ส่งผลให้มียอดขายผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มขึ้นกว่าร้อยละ 60 ภายใน 6 เดือน และสามารถขยาย

ฐานลูกค้าไปยังกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่นิยมท�ำอาหารที่บ้าน (Modern Housewife) (Suwannaporn & Linnemann, 

2020) ดังนั้นการตลาดดิจิทัลจึงเป็นทางเลือกที่ส�ำคัญของธุรกิจ ท�ำให้เกิดการรับรู้ในวงกว้าง เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

ได้จ�ำนวนมาก ธุรกิจทั้งหลายไม่ว่าจะเป็นธุรกิจเดิม ธุรกิจใหม่ หรือตราสินค้าใหม่ ๆ มีโอกาสที่จะเป็นที่รู้จักและ

เตบิโตได้อย่างรวดเรว็ผ่านช่องทางและเครือ่งมอืการสือ่สารของการตลาดแบบดิจทิลั ซึง่ยนืยันได้จากการศกึษาล่าสดุ

จาก Digital Marketing Trends Report 2021 ที่ได้ระบุว่า ร้อยละ 76 ของผู้บริโภคหันมาใช้ช่องทางดิจิทัลในการ

ซื้อสินค้าและบริการมากขึ้น (Statista, 2021) อีกทั้งงานวิจัยของ Narayan (2020) ได้ชี้ให้เห็นว่าหลังสถานการณ์

โควดิ-19 การใช้กลยทุธ์การตลาดดจิทิลัสามารถเพิม่โอกาสในการขยายตลาดส�ำหรบัผลติภณัฑ์ท้องถิน่ถงึร้อยละ 40 

 	 จากการเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ในสภาพแวดล้อมทางการตลาด การตลาดดจิทิลัได้กลายเป็นปัจจยัส�ำคญั

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน ประกอบกับความต้องการในการพัฒนาต่อยอดด้านการตลาด

ของชุมชน นักวิจัยจึงมีความมุ่งมั่นที่จะเข้ามามีส่วนร่วมในการต่อยอดการด�ำเนินงานของวิสาหกิจชุมชนเกษตร
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อินทรีย์วิถีพอเพียง ต�ำบลช่องสะแก จังหวัดเพชรบุรี เป้าหมายหลักของการวิจัยคือ การพัฒนากลยุทธ์ผลิตภัณฑ์

โดยเฉพาะการสร้างการจดจ�ำตราสินค้าผ่านสัญลักษณ์ โลโก้ บรรจุภัณฑ์ และป้ายฉลากที่มีอัตลักษณ์โดดเด่นและ

แตกต่างอย่างชัดเจน เพือ่เพิม่การจดจ�ำและสร้างความแขง็แกร่งให้กบัแบรนด์ นอกจากนีน้กัวจิยัยงัมุง่พัฒนากลยทุธ์

การตลาดดจิทิลัส�ำหรบัผลติภณัฑ์ข้าวเกรยีบงา เพือ่ผลกัดันสู่ตลาดเชงิพาณชิย์ภายใต้วถีิความปกติใหม่ ซ่ึงสอดคล้อง

กับสถานการณ์การตลาดที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว โดยวัตถุประสงค์ของโครงการนี้คือการยกระดับคุณภาพ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนให้เป็นไปตามมาตรฐาน สร้างความเข้มแข็ง และส่งเสริมเศรษฐกิจฐานรากของชุมชนให้สามารถ

พัฒนาเข้าสู่เทคโนโลยีดิจิทัลได้อย่างยั่งยืน โดยนักวิจัยมีความพร้อมและศักยภาพในการด�ำเนินโครงการให้ส�ำเร็จ 

เน่ืองจากมีความรู้ความสามารถที่ตรงกับงานวิจัย รวมถึงมีข้อมูลพื้นฐานและเครือข่ายความร่วมมือที่ดีกับกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนและเกษตรกร จากการด�ำเนินงานบริการวิชาการในโครงการก่อนหน้านี้

       คณะนักวิจัยจากคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏเพชรบุรี ได้เข้าร่วมในโครงการบริการวิชาการ 

“ออมสินยุวพัฒน์รักษ์ถิ่น” เมื่อปี พ.ศ.2562 โดยมีเป้าหมายในการพัฒนากลุ่มวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วิถี 

พอเพียง ต�ำบลช่องสะแก อ�ำเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี หนึ่งในความส�ำเร็จที่เกิดขึ้นจากโครงการนี้คือ การพัฒนา

ผลติภณัฑ์ข้าวเกรยีบงา ซึง่ใช้ภมูปัิญญาดัง้เดมิในการปรบัปรุงสูตร โดยน�ำมะพร้อมน�ำ้หอมเข้ามาผสมเพ่ือเพ่ิมความ

หอม และท�ำการละเลงแป้งให้เป็นแผ่นเลก็ ท�ำให้ข้าวเกรยีบงามรีสชาตทิีห่อม นุม่นวล และไม่หวานเกนิไป จากสตูร

ดั้งเดิมที่เหนียวและแข็ง ซึ่งต้องผ่านการปรุงก่อนจึงจะรับประทานได้ ผลการพัฒนานี้ท�ำให้กลุ่มวิสาหกิจชุมชนฯ 

มีผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาใหม่ที่พร้อมส�ำหรับการผลิต อย่างไรก็ตามจากการสัมภาษณ์ตัวแทนกลุ่มพบว่า ยังมีความ

ต้องการพัฒนาต่อไปในด้านตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ ป้ายฉลาก และโลโก้ เพื่อสร้างอัตลักษณ์ที่โดดเด่น นอกจากนี้ 

กลุม่ยงัต้องการน�ำกลยทุธ์การตลาดใหม่ ๆ  มาใช้เพือ่ส่งเสริมผลิตภณัฑ์ และเพ่ิมการเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายด้วยต้นทนุ

ที่ต�่ำ แต่สมาชิกกลุ่มยังขาดความรู้ในด้านเหล่านี้ ท�ำให้การพัฒนาการตลาดยังไม่เกิดประสิทธิภาพอย่างเต็มที่

วัตถุประสงค์การวิจัย

 	 1. เพือ่วเิคราะห์ศกัยภาพด้านการผลติและการตลาดผลติภณัฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชรภายใต้วถิคีวามปกติ

ใหม่ ของวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วิถีพอเพียงช่องสะแก จังหวัดเพชรบุรี

 	 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความต้องการรูปแบบการสื่อสารการตลาดดิจิทัลผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบ

งาเมืองเพชรของผู้บริโภคในจังหวัดเพชรบุรี

 	 3. เพื่อสร้างตราสินค้า บรรจุภัณฑ์ ป้ายฉลาก และพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดดิจิทัลผลิตภัณฑ ์

ข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชรสูเ่ชงิพาณชิย์ภายใต้วถิคีวามปกตใิหม่ ของวสิาหกจิชุมชนเกษตรอินทรย์ีวถิพีอเพียงช่องสะแก 

จังหวัดเพชรบุรี
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กรอบแนวคิดการวิจัย

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดการวิจัย

วิธีการด�ำเนินการวิจัย

 	 1. การเลอืกพืน้ทีว่จิยั ผูว้จิยัได้เลือกวิสาหกจิชุมชนเกษตรอนิทรย์ีวิถพีอเพยีงต�ำบลช่องสะแก จงัหวัดเพชรบุรี 

เป็นพื้นที่ท�ำวิจัย เนื่องจากเป็นวิสาหกิจชุมชนท่ีผู้วิจัยเคยเข้าไปมีส่วนร่วมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาใน

โครงการบริการวชิาการออมสนิยวุพฒัน์รกัษ์ถ่ิน และทางชมุชนยงัมคีวามต้องการพฒันาตราสนิค้า บรรจภัุณฑ์ ป้าย

ฉลากให้มอีตัลกัษณ์ทีโ่ดดเด่น รวมถงึการน�ำกลยทุธ์การสือ่สารการตลาดดิจิทลัเข้ามาส่งเสริมข้าวเกรียบงาให้เข้าถงึ

กลุ่มเป้าหมายให้เพิ่มมากขึ้นด้วยต้นทุนที่ต�่ำ

 	 2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

 	  	 2.1 งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาประชากรที่ศึกษาในงานวิจัยครั้งนี้ แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม 1. สมาชิก

วิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วิถีพอเพียงต�ำบลช่องสะแก อ�ำเภอเมือง จังหวัดเพชรบุรี จ�ำนวน 43 คน 2. บุคลากร

ภาครัฐ เจาะจงผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑ์และกิจกรรมด้านการตลาด ได้แก่ หัวหน้า

ส�ำนักงานพาณิชย์จังหวัดเพชรบุรี จ�ำนวน 1 คน หัวหน้าส�ำนักงานเกษตรจังหวัดเพชรบุรี จ�ำนวน 1 คน และนายก

องค์การบริหารส่วนต�ำบลช่องสะแก จ�ำนวน 1 คน รวมทั้งหมด 3 คน และ 3. ลูกค้าคาดหวัง ได้แก่ ผู้ที่มีความสนใจ

หรือต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชร อายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป ในจังหวัดเพชรบุรี ซึ่งไม่ทราบจ�ำนวน

ที่แน่นอน

 	  	 2.2 กลุ่มตัวอย่าง แบ่งตามวิธีวิจัย ได้ดังนี้

 		   	 2.2.1 การวจิยัเชงิคณุภาพ ผู้วิจยัได้ก�ำหนดการเลอืกกลุม่ตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยกลุ่มผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญัในครัง้นีม้จี�ำนวน 8 คน ได้แก่ สมาชกิวสิาหกจิชมุชนเกษตรอนิทรย์ีวถิพีอเพยีง

ต�ำบลช่องสะแก จ�ำนวน 5 คน บุคลากรภาครัฐ (หัวหน้าส�ำนักงานพาณิชย์จังหวัดเพชรบุรี หัวหน้าส�ำนักงานเกษตร

จังหวัดเพชรบุรี และนายกองค์การบริหารส่วนต�ำบลช่องสะแก) จ�ำนวน 3 คน

 			   2.2.2 การวิจัยเชิงปริมาณ กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้าคาดหวัง ได้แก่ 

ผูท้ีมี่ความต้องการบรโิภคผลติภณัฑ์ข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชร อายต้ัุงแต่ 15 ปีขึน้ไป ในจังหวดัเพชรบรีุ ก�ำหนดขนาด
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ของกลุ่มตัวอย่าง ตามสูตรของ คอแครน (W.G. Cochran, 1953, p.178) ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 384 คน 

และเพือ่ความสะดวกในการประเมนิผลและการวเิคราะห์ข้อมลู ผู้วิจัยจึงใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทัง้หมด 400 คน โดย

ใช้วิธีการสุ่มตามสะดวก (Convenience Sampling) 

 	 3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย 1) แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ประเด็นเกี่ยวกับความคิดเห็นต่อ

สถานการณ์ด้านการผลติและการตลาดข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชร ปัจจยัความส�ำเรจ็หรอืปัญหาต่อผลติภณัฑ์ และความ

ต้องการพฒันาด้านการตลาดข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชร 2) แบบสอบถาม จ�ำนวน 2 ชดุ ชดุที ่1 แบบสอบถามพฤตกิรรม

การซือ้และความต้องการรปูแบบการสือ่สารการตลาดดจิทิลัผลติภัณฑ์ข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชรของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

เพชรบุรี แบ่งออกเป็น 4 ตอน ได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไป เกี่ยวกับ เพศ อายุ จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว อาชีพ และ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ลกัษณะค�ำถามเป็นแบบเลอืกตอบ 2) พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์ข้าวเกรียบงาเมอืงเพชรและ

การซื้อสินค้าออนไลน์ เกี่ยวกับ ช่องทางท่ีท่านซื้อหรือรู ้จักข้าวเกรียบงาเมืองเพชร วัตถุประสงค์ในการซ้ือ  

แหล่งข้อมูล เหตุผลหลักในการซื้อ ช่องทางออนไลน์ที่ซื้อ จ�ำนวนครั้งที่ซื้อ ค่าใช้จ่ายที่ซื้อต่อครั้ง เหตุผลที่ซื้อผ่าน

ช่องทางออนไลน์ ช่องทางที่ต้องการซื้อข้าวเกรียบงาเมืองเพชร และรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่ต้องการน�ำมาพัฒนา 

ลกัษณะค�ำถามเป็นแบบเลอืกตอบ 3) ความต้องการเคร่ืองมอืสือ่สารการตลาดดจิทิลัทีม่ผีลต่อการซือ้ผลติภณัฑ์ข้าว

เกรียบงาเมืองเพชร ลักษณะค�ำถามเป็นแบบมาตราส่วน 5 ระดับของ ลิเคิร์ท (Likert) และ 4) ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม

ลกัษณะค�ำถามเป็นแบบปลายเปิด ชดุที ่2 แบบประเมนิความพึงพอใจตราสนิค้า บรรจภุณัฑ์ และป้ายฉลากผลติภณัฑ์

ข้าวเกรียบงาเมืองเพชร แบ่งเป็น 3 ตอน ได้แก่ 1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ประเมิน ลักษณะค�ำถามเป็นแบบเลือกตอบ 

2) ความพงึพอใจต่อต้นแบบตราสนิค้า ความพงึพอใจต่อต้นแบบป้ายฉลาก และความพึงพอใจต่อต้นแบบบรรจุภณัฑ์ 

ลักษณะค�ำถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) 5 ระดับของลิเคิร์ท (Likert) 

 	 4. การสร้างเครื่องมือและการหาคุณภาพของเครื่องมือ

ผู ้วิจัยได้ศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้อง จากนั้นน�ำผลการศึกษามาประยุกต์ใช้ในการสร้างแบบสัมภาษณ์เชิงลึก  

และแบบสอบถามให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์งานวิจัย จากนั้นน�ำเครื่องมือให้ผู้เชี่ยวชาญ จ�ำนวน 3 ท่าน ตรวจสอบ

ความถูกต้องและความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยคัดเลือกข้อค�ำถามที่มีค่า IOC = 0.50 ขึ้นไป 

ผลการประเมินคุณภาพได้ค่าดัชนีความสอดคล้องโดยรวมเท่ากับ 0.850 แสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นและ

เชื่อถือได้ น�ำแบบสอบถามไปทดลองใช้ จ�ำนวน 30 ชุด และตรวจหาความเชื่อมั่นของคอรนบาช (Cronbach’s 

Alpha) ผลการทดสอบได้ค่า  สัมประสิทธิ์แอลฟาของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชรและการ

ซื้อสินค้าออนไลน์ เท่ากับ 0.843 ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาของความต้องการเครื่องมือสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีผล

ต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชร ด้านการโฆษณาผ่านสื่อดิจิทัล เท่ากับ 0.863 ด้านการประชาสัมพันธ์

ผ่านสื่อดิจิทัล เท่ากับ 0.841 ด้านการขายโดยใช้พนักงานขายผ่านสื่อดิจิทัล เท่ากับ 0.822 ด้านการส่งเสริมการขาย

ผ่านสื่อดิจิทัล เท่ากับ 0.892 และด้านการตลาดทางตรงผ่านสื่อดิจิทัล เท่ากับ 0.873 ซึ่งทั้งหมดมีค่ามากกว่า 0.70 

แสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่นและเชื่อถือได้ 	        	

 	 5. การวิเคราะห์ข้อมูล ในการด�ำเนินการวิจัยครั้งนี้ ได้แบ่งวิธีการวิเคราะห์และประมวลผลไว้ 2 วิธี ดังนี้

 		  5.1 การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเชิงคุณภาพจากแบบสัมภาษณ์เชิงลึก วิเคราะห์ข้อมูลตาม

วตัถปุระสงค์ของการวจิยั โดยการเขยีนวเิคราะห์เชงิเนือ้หา (Content Analysis) ตรวจสอบความถกูต้องของข้อมูล
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โดยใช้เทคนิคการตรวจสอบแบบสามเส้า (Methodological Triangulation) ตามระเบยีบการวจิยัเชงิคณุภาพ และ

ตรวจสอบความน่าเช่ือถอืของข้อมลูด้วยวธิ ีInvestigator Triangulation โดยการน�ำข้อมลูกลบัไปให้ผูใ้ห้ข้อมลูอ่าน

 		  5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการใช้แบบสอบถาม 

แล้วน�ำมาประมวลผลด้วยโปรแกรมส�ำเรจ็รปูทางสถิต ิโดยตัวแปร  ต่าง ๆ  จะถกูน�ำมาลงรหสัเพ่ือเปลีย่นสภาพข้อมลู

ให้อยู่ในรูปตัวเลข แล้วน�ำมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่า

เฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาเพื่อหาความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถาม

ผลการวิจัย

 	 1. เพื่อวิเคราะห์ศักยภาพด้านการผลิตและการตลาดผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชรบุรีภายใต้วิถีความ

ปกติใหม่ ของวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วิถีพอเพียงช่องสะแก จังหวัดเพชรบุรี

      		  1.1 สถานการณ์ด้านการผลิต พบว่า ด้านปัจจัยการผลิต (Input) ของผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงา

เมืองเพชร มีวัตถุดิบหลักที่ส�ำคัญ คือ แป้งข้าวเจ้า มะพร้าวน�้ำหอม น�้ำตาลโตนด งาด�ำ และมีเกลือเป็นส่วนผสม

เล็กน้อย ซึ่งวัตถุดิบเหล่านี้สามารถหาได้ง่ายในพื้นที่ โดยเฉพาะน�้ำตาลโตนด ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์จากธรรมชาติ 

100% คุณภาพดี มีกลิ่นหอม และความหวานจากธรรมชาติ แต่พบปัญหาด้านต้นทุนสินค้าที่สูงกว่าน�้ำตาลทรายที่

ส่วนใหญ่คู่แข่งนิยมแต่มีจุดด้อยด้านความหอม กลุ่มได้รับการสนับสนุนอุปกรณ์การผลิตจากหน่วยงานภาครัฐ 

อาทิ โรงอบพลังงานแสงอาทิตย์ แต่มีปัญหาในการใช้งานเนื่องจากสมาชิกผลิตที่บ้านซึ่งไม่สะดวกในการน�ำสินค้า

มาตาก  ด้านกระบวนการ (Process) พบว่ากระบวนการผลิตยังไม่ถูกสุขลักษณะและเหมาะสม เช่น ในขณะ

ปฏิบัติการผลิตไม่มีการควบคุมสุขลักษณะส่วนบุคคล ไม่สวมหมวกคลุมผม ผ้าปิดจมูก เป็นต้น ด้านผลผลิต 

(output) พบว่า ผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาจะผลิตตามค�ำสั่งซื้อของลูกค้าเป็นหลัก แรงงานส่วนใหญ่เป็นผู้สูงอายุ

ท�ำให้ผลิตสินค้าได้ช้า และปัญหาเกี่ยวกับระยะเวลาการเก็บรักษาข้าวเกรียบงา โดยแบบสดเก็บรักษาได้นาน 2-3 

วัน ในอุณหภูมิห้องปกติ และข้าวเกรียบงาแห้งเก็บรักษาได้นาน 30 วัน ในอุณหภูมิห้องปกติ ถ้าเก็บไว้นานกว่านี้

จะมีกลิ่นเหม็นหืน เนื่องจากมีส่วนผสมของมะพร้าว 

 	 1.2 สถานการณ์ด้านการตลาด พบว่า กลุ่มขาดความรู้ความเข้าใจด้านการตลาดดิจิทัล ไม่มีการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมทางการตลาด ไม่รู้กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน ไม่รู้ข้อมูลความต้องการของลูกค้าและพฤติกรรมของผู้

บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป ขาดการสร้างตราสินค้าและผลิตภัณฑ์ไม่มีต�ำแหน่งหรือจุดขายที่ชัดเจน บรรจุภัณฑ์ยังอยู่

ในรูปแบบเดิม ๆ คือเป็นพลาสติกแบบใสหรือสีห่อข้าวเกรียบงาเป็นมัด ๆ ท�ำให้เกิดความชื้นได้ง่าย ป้ายฉลากไม่มี

การแสดงรายละเอียดใด ๆ ช่องทางการจ�ำหน่ายยังกระจายไม่ทั่วถึงส่วนใหญ่จะขายในรูปแบบออฟไลน์ให้กับ

ลูกค้าเดิม ๆ ที่เคยสั่งซื้อกันประจ�ำ ซึ่งถ้าลูกค้ากลุ่มนี้ไม่มีค�ำสั่งซื้อเข้ามาก็จะไม่เกิดยอดขาย กลุ่มจะเน้นการออก

ร้านจ�ำหน่ายของหน่วยงานภาครัฐเท่านั้น แม้ว่าทางกลุ่มจะมีการจ�ำหน่ายผ่านเพจเฟซบุ้ค แต่ขาดการสร้างคอน

เทนต์ที่น่าสนใจและขาดความต่อเนื่อง ท�ำให้ไม่สามารถกระตุ้นหรือดึงดูดใจลูกค้าให้รับรู้ในตราสินค้าหรือสินค้าได้

      คณะผู้วิจัยน�ำข้อมูลที่เก็บรวบรวมมาวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดเพื่อก�ำหนดโอกาสทางธุรกิจ โดยการ

วิเคราะห์ SWOT เพื่อหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ผลการวิเคราะห์ดังแสดงในภาพที่ 2
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ภาพที่ 2 จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชร

 	 จากนัน้ระดมความคดิเหน็เพือ่เสนอทางเลอืกกลยทุธ์ด้วย TOWS matrix ซ่ึงมข้ีอเสนอแนะว่า ควรใช้กลยทุธ์

เชิงรุก (SO) โดยใช้จุดเด่นด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์ ต้นทุนต�่ำ และรับประทานเป็นอาหารว่างได้ทุก

เวลา จบัคู่กับกระแสความนยิมสนิค้าสขุภาพ ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยกีารสือ่สารการตลาด และพฤตกิรรมการ

ซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีเพิ่มมากข้ึน ในการสร้างตราสินค้า ป้ายฉลาก และบรรจุภัณฑ์ให้มีความโดดเด่น 

เพิ่มช่องทางการจ�ำหน่ายออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย รวมทั้งการส่งเสริมการตลาดผ่านส่ือออนไลน์เพ่ือสร้าง 

การรับรู้และการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เพิ่มขึ้น

 	 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความต้องการรูปแบบการสื่อสารการตลาดดิจิทัลผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบ

งาเมืองเพชรของผู้บริโภคในจังหวัดเพชรบุรี

 		  2.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม จ�ำนวน 400 คน 

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 52.00 อายุระหว่าง 21-37 ปี ร้อยละ 73.80 จ�ำนวนสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน 

ร้อยละ 53.50 ประกอบอาชีพเป็น นักเรียนหรือนักศึกษา ร้อยละ 41.00 และมีรายได้เฉลี่ย น้อยกว่า 10,000 บาท 

ร้อยละ 45.50 

 		  2.2 พฤตกิรรมการซือ้ข้าวเกรยีบงาเมืองเพชร และการซ้ือสินค้าออนไลน์ ผลการวจัิยพบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถาม 400 คน เคยซ้ือหรอืรูจ้กัข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชรจากหน้าร้านหรือออฟไลน์ ร้อยละ 60.00 วตัถุประสงค์

การซื้อเพื่อบริโภค ร้อยละ 56.00 ต้องการทราบข้อมูลจากโซเชียลมีเดีย ร้อยละ 65.00 เหตุผลหลักในการเลือกซื้อ

คอืคณุภาพสนิค้าและวตัถดุบิทีใ่ช้ผลติ ร้อยละ 38.00 ต้องการเลอืกซ้ือสนิค้าผ่านช่องทางเฟสบุค๊ ร้อยละ 85.25 รอง

ลงมา ติ้กต้อก ร้อยละ 57.75 ความถี่ในการซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ ร้อยละ 62.00 ค่าใช้จ่าย

ในการซื้อแต่ละครั้ง 300-500 บาท เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเพราะดูรีวิว ร้อยละ 76.25 รองลงมา ดูไลฟ์สด 41.50 

ช่องทางที่ต้องการซื้อข้าวเกรียบงาเมืองเพชร เฟสบุ๊ค ร้อยละ 64.00 หน้าร้าน ร้อยละ 51.75 บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะ

สมคือกล่องกระดาษ ร้อยละ 64.00
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 		  2.3 ความต้องการเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดดิจิทัลต่อการซื้อข้าวเกรียบงาเมืองเพชร  

ดังแสดงในตารางที่ 1.1 

ตารางที่ 1.1 แสดงคา่เฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคดิเหน็โดยรวมตอ่รูปแบบการสือ่สารการตลาดดจิิทลั

ผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาเมืองเพชร

ความคิดเห็นต่อรูปแบบ

การสื่อสารการตลาดดิจิทัล

S.D. ระดบัความคดิเหน็ ล�ำดับ

การโฆษณาผ่านสื่อดิจิทัล 4.40 0.57 มากที่สุด 4

การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อดิจิทัล 4.48 0.54 มากที่สุด 3

การขายโดยใช้พนักงานขายผ่านสื่อดิจิทัล 4.48 0.60 มากที่สุด 2

การส่งเสริมการขายผ่านสื่อดิจิทัล 4.51 0.59 มากที่สุด 1

การตลาดทางตรงผ่านสื่อดิจิทัล 4.35 6.57 มากที่สุด 5

รวม 4.44 2.67 มากที่สุด

 	 จากตารางท่ี 1.1 พบว่า ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นต่อรูปแบบการสื่อสารการตลาด

ผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงา เมืองเพชร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดทุกด้าน ( = 4.44, S.D. =2.67) เมื่อพิจารณารายด้าน 

พบว่า อันดับที่ 1 คือ การส่งเสริมการขายผ่านสื่อดิจิทัล ( = 4.51, S.D. = 0.59)  รองลงมา การขายโดยใช้พนักงานขาย

ผ่านสื่อดิจิทัล ( = 4.48, S.D. = 0.60) และการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อดิจิทัล ( = 4.48, S.D. = 0.54) ตามล�ำดับ

	 3. เพ่ือสร้างตราสนิค้า บรรจภุณัฑ์ ป้ายฉลาก และกลยทุธ์สือ่สารการตลาดดจิทิลัผลติภณัฑ์ข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชร

สูเ่ชงิพาณชิย์ภายใต้วิถคีวามปกติใหม่ (New Normal) ของวสิาหกจิชมุชนเกษตรอนิทรย์ีวิถีพอเพียงต�ำบลช่องสะแก จังหวัด

เพชรบุรี

 		  3.1 การสร้างตราสินค้า ดังภาพที่ 3 ที่แสดงรายละเอียดในส่วนของชื่อตราสินค้า (Brand Name)  

“ปันรัก”แสดงถึงความห่วงใย ใส่ใจในทุกรายละเอียดจึงแบ่งปันสิ่งท่ีดีต่อสุขภาพ โลโก้ (Logo) สัญลักษณ์รูปดอกไม ้

โดยน�ำข้าวเกรียบงา 2 สี มาพับจีบเพ่ือสร้างสัญลักษณ์ที่โดดเด่น สะดุดตา และจดจ�ำว่าเป็นข้าวเกรียบงา และสโลแกน 

(Slogan) “อร่อยทุกค�ำ เพราะท�ำด้วยใจ”
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ภาพที่ 3 ผลการสร้างชื่อตราสินค้า โลโก้ และสโลแกนข้าวเกรียบงาเมืองเพชร

 	 3.2 การสร้างบรรจุภัณฑ์ และป้ายฉลาก พบว่า ผู ้บริโภคเลือกรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่เป็นกล่องกระดาษ 

วัสดุจากธรรมชาติ ปลอดภัยต่อสุขภาพ ทรงสี่เหลี่ยม ใช้งานได้สะดวกสบาย ด้านหน้าใสมองเห็นตัวสินค้า มีบรรจุภัณฑ์

พลาสตกิใสด้านในอกีชัน้ส�ำหรบัใส่สินค้า ภายในซองประกอบด้วยถาดพลาสตกิใสทีร่องสนิค้า และใส่สารดดูความชืน้เข้าไป

ด้านในซองอยูด้่านหลงัถาดพลาสตกิใส และปิดผนกึด้วยเครือ่งซลี บรรจภัุณฑ์ ด้านนอกประกอบด้วยฉลากสนิค้ามชีือ่ ยีห้่อ  

ตราสินค้า ส่วนประกอบ น�้ำหนักสินค้า ผู้ผลิต ช่องทางในการติดต่อและวิธีรับประทาน ดังภาพที่ 4

ภาพที่ 4 เปรียบเทียบบรรจุภัณฑ์ ป้ายฉลากข้าวเกรียบงาปันรักอดีตและปัจจุบัน
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สรุปผลการวิจัย

 	 จากผลการวิจัยมีผู้ตอบแบบสอบถามจ�ำนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-37 ปี มีสมาชิกใน

ครอบครัว 3-4 คน อาชีพนักเรียนนักศึกษา และมีรายได้เฉลี่ยน้อยกว่า 10,000 บาท 

จากผลการวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชรและการใช้เครือ่งมอืส่ือสารการตลาดดจิิทัล พบว่า ผูบ้รโิภค

ส่วนใหญ่ยงัคงรู้จกัและซือ้ข้าวเกรยีบงาเมอืงเพชรจากช่องทางออฟไลน์ เช่น การซือ้ผ่านหน้าร้านต่าง ๆ  อย่างไรกต็าม ความ

ต้องการในการใช้เครื่องมือสื่อสารการตลาดดิจิทัลเพื่อส่งเสริมการซื้อข้าวเกรียบงาก�ำลังเพิ่มมากขึ้นในยุคปัจจุบัน

การส�ำรวจพบว่า ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญกับการส่งเสริมการขายผ่านสื่อดิจิทัลมากที่สุด เนื่องจากสามารถเข้าถึงข้อมูลและ

ข้อเสนอพิเศษได้อย่างรวดเร็วและสะดวก  รองลงมาคือการขายผ่านพนักงานขายที่สื่อสารกับลูกค้าผ่านช่องทางดิจิทัล ซึ่ง

ช่วยสร้างความเชือ่มัน่ในการตัดสนิใจซือ้ นอกจากนีก้ารประชาสมัพนัธ์ผ่านสือ่ดิจทิลั การโฆษณาและการตลาดทางตรงผ่าน

สื่อดิจิทัลก็ได้รับความสนใจจากผู้บริโภคตามล�ำดับ ในด้านการพัฒนาตราสินค้า ข้าวเกรียบงายังคงเป็นสินค้าที่มีความเป็น

เอกลกัษณ์และเป็นสญัลกัษณ์ของวสิาหกจิชมุชนเกษตรอนิทรย์ีวถิพีอเพยีงต�ำบลช่องสะแก จงัหวดัเพชรบรุ ีเพือ่สร้างความ

โดดเด่นและความจดจ�ำในตราสนิค้า นกัวจิยัได้ออกแบบตราสนิค้าใหม่โดยใช้ชือ่ “ปันรกั” ซึง่เป็นช่ือทีส่ัน้ กระชบั และอ่าน

ออกเสียงได้ง่าย ตราสินค้านี้ถูกออกแบบให้มีภาพข้าวเกรียบงา 2 สี มาพับจีบเป็นรูปดอกไม้ เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถเข้าใจ

และรับรู้ถึงสินค้าได้อย่างชัดเจนว่าเป็นข้าวเกรียบงา สื่อถึงความเป็นเอกลักษณ์และความงามของผลิตภัณฑ์ที่มีมาช้านาน

อภิปรายผล 

 	 1. ศกัยภาพด้านการผลติและการตลาดผลติภณัฑ์ข้าวเกรยีบงาเมืองเพชรของวสิาหกจิชมุชนเกษตรอนิทรย์ีวถิพีอ

เพียงช่องสะแก จังหวัดเพชรบุรี  

 	 ผลการวิจัยพบว่า ข้าวเกรียบงาเป็นสินค้าที่มีความเป็นเอกลักษณ์ของวิสาหกิจชุมชนเกษตรอินทรีย์วิถีพอเพียง

ต�ำบลช่องสะแก และยงัคงเป็นสนิค้าทีเ่ป็นสญัลกัษณ์ของจงัหวดัเพชรบรุ ีมจีดุแขง็ด้านกระบวนการผลติทีไ่ด้รบัการสบืสาน

มาจากภูมิปัญญาท้องถิ่น ด้านบุคลากรที่ผู้ประกอบการมีประสบการณ์ และความเชี่ยวชาญในการผลิตข้าวเกรียบงา รวม

ทั้งด้านปัจจัยการผลิตที่ใช้วัตถุดิบหาได้ง่ายในพื้นที่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กานต์มณี ไวยครุฑ และพัชราภรณ์ จันทร

ฆาฏ (2565) ที่พบว่าจุดแข็งของกลุ่มแม่บ้านคือด้านบุคลากร และจุดอ่อนด้านการส่งเสริมการตลาด โดยกลุ่มแม่บ้านขาด

ความรูใ้นการสร้างมลูค่าเพิม่ให้กบัสนิค้าและช่องทางการตลาด รวมทัง้ด้านกระบวนการผลติทีย่งัไม่ได้รบัรองมาตรฐาน และ

ยังสอดคล้องกับ อนันตพร พุทธัสสะ (2563) ที่พบว่า จุดอ่อนของกลุ่มสมาชิกคือขาดความรู้ในการส่งเสริมการตลาด ไม่มี

ความรู้ด้านเทคโนโลยีการสื่อสารผ่านระบบดิจิทัล รวมทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ วัลลภา พัฒนา และอันธิกา ทิพย์

จ�ำนงค์ (2563) ท่ีพบว่า ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่ายของกลุม่ผลติภัณฑ์ขนมเป๊ียะกิจการยงัไม่มตีวัแทนจดัจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ 

ท�ำให้ไม่เกิดการกระจายสินค้าไปยังผู้บริโภคในพื้นที่อื่น ๆ และประสิทธิภาพด้านผลิตภัณฑ์ ความสามารถผลิตผลิตภัณฑ์

ใหม่ออกสู่ตลาดได ้ค่อนข้างนอ้ย ยงัไมท่ันกับความต้องการของผู้บริโภค เนื่องจากยังขาดแรงงานคนในการผลิตขนม ที่เปน็

เช่นนี้สามารถอธิบายได้ว่า ชุมชนได้ประกอบอาชีพนี้มาเป็นเวลานานจากการถ่ายทอดจากรุ่นสู่รุ่นและใช้ทรัพยากรหลักใน

พ้ืนทีท่ีห่าได้ง่ายมาเป็นส่วนประกอบ ท�ำให้การด�ำเนนิงานไม่ยุง่ยากซบัซ้อน จึงต้องการพฒันาอย่างต่อเนือ่ง เพือ่เสรมิสร้าง

รายได้ให้กับชุมชนอย่างยั่งยืน ส่วนจุดอ่อนเป็นด้านกระบวนการผลิตที่ยังไม่ถูกสุขลักษณะและเหมาะสม ฤดูกาลก็มีปัญหา

กับการเก็บรักษาข้าวเกรียบงาคือช่วงฤดูฝนเพราะจะท�ำให้ข้าวเกรียบงาเกิดความชื้นและขึ้นรา และด้านการตลาดที่ขาด

ความรูค้วามเข้าใจในการก�ำหนด   กลยทุธ์การตลาดโดยเฉพาะการตลาดในยคุวถิคีวามปกตใิหม่ บรรจภุณัฑ์ไม่น่าสนใจ ไม่มี

ป้ายฉลากแสดงรายละเอียดสินค้า รวมทั้งช่องทางการจัดจ�ำหน่ายยังไม่หลากหลาย
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	 2. พฤติกรรมการซื้อและความต้องการรูปแบบการสื่อสารการตลาดดิจิทัลข้าวเกรียบงาเมืองเพชรของผู้บริโภคใน

จังหวัดเพชรบุรี   

        การศึกษาพฤติกรรมการซื้อและความต้องการรูปแบบการสื่อสารการตลาดดิจิทัลข้าวเกรียบงาเมืองเพชร ผลการวิจัย

พบว่า ลูกค้าคาดหวังส่วนใหญ่ต้องการทราบข้อมูลสินค้าจากโซเชียลมีเดีย และต้องการซ้ือสินค้าผ่านช่องทางเฟสบุ๊ค 

และติ้กต้อก เหตุผลในการตัดสินใจซื้อจากการดูรีวิว ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปิยภา แดงเดช (2565) ที่พบว่า รูปแบบ

การด�ำเนินชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันมีผลต่อการเลือกช่องทางในการซื้อสินค้าและบริการ งานวิจัยของ รวิสรา ศรีบรรจง 

และ นันทวัน เหลี่ยมปรีชา (2564) ที่พบว่าพฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคภายใต้วิถีปกติใหม่ส่วนใหญ่หันมา

ซ้ือสินค้าออนไลน์เพ่ิมมากขึน้ ทีเ่ป็นเช่นนีเ้พราะพฤตกิรรมการซือ้สนิค้าของผูบ้รโิภคในยคุปัจจบุนัมกีารเปลีย่นแปลงไปจาก

เดิม ซึ่งน่าจะได้รับผลกระทบมาจากวิกฤตการณ์โควิด-19 ที่ท�ำให้เกิดการเปลี่ยนแปลงครั้งส�ำคัญของผู้คน หรือที่เรียกกัน

ว่า วิถีความปกติใหม่หรือนิวนอร์มอล (New Normal) นั่นเอง ผู้บริโภคนิยมใช้ช่องทางเฟสบุ๊ค เพราะเป็นบริการที่สามารถ

ค้นหาและโพสต์สนิค้าและบรกิารทีต้่องการซือ้หรอืขายระหว่างผูค้นทีอ่ยูใ่นละแวกเดยีวกนั โดยใช้การส่งข้อความผ่านบริการ

ข้อความ (Messenger) เพื่อติดต่อและนัดพบกันตามสถานที่  ต่าง ๆ  ที่จะใช้ในการแลกเปลี่ยนซื้อขายสินค้าหรือบริการนั้น 

ซ่ึงมีความสะดวกในการสั่งซื้อ อีกทั้งสอดคล้องกับ พัณณิตา เหมือนบุญ (2565) ที่พบว่าผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลจาก

อินเทอร์เน็ต ชมคลิปวีดีโอแนะน�ำสินค้าเพื่อน�ำข้อมูลมาพิจารณาประกอบการตัดสินใจซื้อ แต่ผลวิจัยด้านช่องทางการขาย

ไม่สอดคล้องกับ งานวิจัยของ รวิสรา ศรีบรรจง และนันทวัน เหลี่ยมปรีชา (2564) พบว่า ช่องทางการซื้อส่วนใหญ่ของผู้

บริโภคอยู่บนชอปปี้ (Shopee) ที่เป็นเช่นนี้อาจเป็นเพราะว่าลักษณะด้านประชากรศาสตร์และพื้นที่ที่อยู่อาศัยมีความแตก

ต่างกัน รวมถึงปีที่ศึกษาวิจัยที่แตกต่างกัน จึงส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันอีกด้วย

	 3. กลยทุธ์ตราสนิค้า บรรจุภณัฑ์ และป้ายฉลากผลติภัณฑ์ข้าวเกรยีบงาเมืองเพชรของวสิาหกจิชมุชนเกษตรอนิทรย์ี

วิถีพอเพียงช่องสะแก จังหวัดเพชรบุรี   

 	 การพฒันากลยทุธ์ตราสนิค้า บรรจภุณัฑ์ และป้ายฉลาก ผลการวจิยัพบว่า ได้มกีารร่วมกนัออกแบบตราสนิค้าโดย

ใช้ชื่อตราสินค้าว่า “ปันรัก” ซึ่งเป็นชื่อตราที่สั้น กระชับ อ่านออกเสียงได้ง่าย สร้างอัตลักษณ์ตราสินค้าด้วยการใช้ภาพข้าว

เกรียบงา 2 สี มาพบัจบีเป็นรปูดอกไม้เพือ่ให้ผูบ้รโิภคเข้าใจความหมายและสือ่ถงึสนิค้าได้ชดัเจนว่าเป็นสนิค้าอะไร มกีารใช้

โทนสแีดงชมพเูพือ่สือ่อารมณ์ถงึอาหารและของฝาก กระตุน้ความหวิ ความอร่อย ความสดชือ่ และความมชีวีติชวีา และตดั

ด้วยโทนสเีขยีวรูปใบไม้เพือ่สือ่ให้เหน็ถงึความเป็นธรรมชาต ิใช้สโลแกน “อร่อยทกุค�ำ เพราะท�ำด้วยใจ” เพือ่บ่งบอกถงึระดบั

คุณภาพผลิตภัณฑ์ ผลความพึงพอใจโดยรวมต่อตราสินค้าอยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อนันต์  

สุนทราเมธากุล และคณะ (2564) ที่พบว่ามีการพัฒนาตราสินค้าโดยใช้ชื่อที่มีความหมาย สั้น ออกเสียงง่าย ใช้สีส้ม และ

แดงเพือ่ส่ืออารมณ์ถงึอาหารและของฝากทีท่�ำมาจากปลา สร้างเอกลกัษณ์เฉพาะของตราสนิค้าด้วยปลาตะเพยีน แต่อันดบั

ความพงึพอใจของผู้บรโิภคต่อตราสนิค้าไม่สอดคล้องกับงานวิจยัของณฐัประภา นุม่เมอืง และคณะ (2565) ทีป่ระเมนิความ

พึงพอใจของผู้บริโภคต่อตราสินค้าเกษตรปลอดภัยของกลุ่มเกษตรกรปลอดสารพิษต�ำบลยางหย่องพบว่า ความพึงพอใจ

อันดับแรกคือ มีความสวยงาม โดดเด่น น่าสนใจ ที่เป็นเช่นนี้สามารถอธิบายได้ว่า ผลิตภัณฑ์และพื้นที่แตกต่างกันจึงท�ำให้

ความชอบหรือความพึงพอใจต่อตราสินค้าของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างด้วย

ข้อเสนอแนะ

 	 1. ข้อเสนอแนะการน�ำผลวิจัยไปใช้ประโยชน์

ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมค้นหาข้อมูลเก่ียวกับสินค้าผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย โดยเฉพาะการซื้อสินค้าผ่านช่องทางเฟสบุ๊ค 
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ซ่ึงมคีวามถีใ่นการซือ้อยูท่ี ่1-2 ครัง้ต่อสปัดาห์ การตดัสนิใจซือ้ส่วนใหญ่ได้รบัอทิธพิลจากการดรูวีวิสนิค้า เพือ่ให้ผลการวจิยั

นี้เกิดประโยชน์สูงสุด จึงมีข้อเสนอแนะต่อหน่วยงานภาครัฐและผู้ประกอบการดังนี้

 	 ส�ำหรับหน่วยงานภาครัฐที่เกี่ยวข้องกับวิสาหกิจชุมชน ควรใช้ข้อมูลจากการวิจัยนี้เป็นแนวทางในการจัดท�ำแผน

พัฒนากลยุทธ์การตลาดออนไลน์ส�ำหรับวิสาหกิจชุมชน โดยประสานงานกับกลุ่มวิสาหกิจชุมชนเพื่อปรับเปลี่ยนกิจกรรม

ด้านการตลาดให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในยุคนิวนอร์มอล การด�ำเนินการดังกล่าวจะช่วยให้ชุมชนสามารถ 

เข้าถึงตลาดออนไลน์ได้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เพิ่มโอกาสในการขายและขยายฐานลูกค้า

 	 ส�ำหรับผู้ประกอบการวิสาหกิจชุมชน ควรน�ำผลการวิจัยนี้ไปประยุกต์ใช้ในการเพิ่มช่องทางการจ�ำหน่ายสินค้า

ออนไลน์มากขึ้น โดยเฉพาะผ่านแพลตฟอร์มที่ผู้บริโภคนิยมใช้ เช่น เฟสบุ๊ค นอกจากนี้ ควรมีการสร้างคอนเทนต์ที่เน้นการ

แนะน�ำหรือรีวิวสินค้า เพื่อสร้างการรับรู้ในกลุ่มเป้าหมาย กระตุ้นความสนใจและความต้องการซื้อ การน�ำกลยุทธ์ดังกล่าว

มาใช้จะช่วยเพิ่มยอดขาย และสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าในสินค้าของวิสาหกิจชุมชน

	 2. ข้อเสนอแนะส�ำหรับการศึกษาวิจัยต่อไป

 	 2.1 การเก็บข้อมูลและการออกแบบสอบถาม ควรด�ำเนินการสัมภาษณ์เชิงลึกและออกแบบสอบถามเฉพาะกลุ่ม 

โดยแยกชดุค�ำถามส�ำหรับผูท้ีเ่คยบรโิภคข้าวเกรียบงาเมอืงเพชรและผูท่ี้ไม่เคยบรโิภค การท�ำเช่นนีจ้ะช่วยให้ได้ข้อมูลท่ีชัดเจน

และมีความถูกต้องตรงกับความเป็นจริงมากขึ้น

 	 2.2 การขยายขอบเขตของประชากรในการวิจัย ควรขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างให้กว้างข้ึนในการศึกษาครั้ง

ถัดไป เพื่อให้สามารถศึกษาและเปรียบเทียบความสัมพันธ์และความแตกต่างระหว่างกลุ่มประชากรที่หลากหลายได้อย่าง

ละเอียด

 	 2.3 การศกึษาเปรยีบเทยีบกบัแบรนด์อืน่ ควรมกีารศกึษาเปรยีบเทยีบข้าวเกรยีบงากับแบรนด์อืน่ ๆ  เพ่ือท�ำความ

เข้าใจความแตกต่างและข้อได้เปรียบเสียเปรียบ ซึ่งจะช่วยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ข้าวเกรียบงาให้ดีข้ึนและมีการแข่งขันท่ี

ดียิ่งขึ้น

 	 2.4 การศึกษากระบวนการยืดอายุสินค้าและการผลิต ควรศึกษากระบวนการยืดอายุสินค้าเพื่อเพิ่มระยะเวลาใน

การเก็บรักษา และศึกษาแนวทางในการผลิตให้เป็นไปตามมาตรฐาน เพื่อสร้างความเชื่อมั่นในคุณภาพผลิตภัณฑ์และเพิ่ม

ความพึงพอใจของผู้บริโภค

เอกสารอ้างอิง

กานต์มณี ไวยครุฑ และพัชราภรณ์ จันทรฆาฏ. (2565). การพัฒนากลุ่มแม่บ้านหมี่กรอบรามัญ ชุมชนบ้านงิ้ว

 	 อ�ำเภอสามโคก จังหวัดปทุมธานี. วารสารวิทยาการจัดการปริทัศน,์ 24(1), 11-20.

 	 จาก https://so03.tci- thaijo.org/ index.php/msaru/article/view/257604/173220

ณัฐประภา นุ่มเมือง พรรณทิพย์ ทองแย้ม กัลยา ปุญญธรรม ภาวนา อังกินันท์ และโสภาพร กล�่ำสกุล. (2565).

 	 การสร้างตราสินค้าผลิตภัณฑ์เกษตรปลอดภัยของกลุ่มเกษตรปลอดสารพิษต�ำบลยางหย่อง จังหวัดเพชรบุรี.  	

 	 วารสารวิทยาการจัดการปริทัศน,์ 24(1), 157-162. จาก https://so03.tci-thaijo.org/index.php/ 

 	 msaru/article/view/258435

ประเวศน์ มหารัตน์สกุล. (2560). กลยุทธ์การวางแผนและการจัดการ. กรุงเทพฯ: ส.เอเชียเพรส (2989) จ�ำกัด.



วารสารวิจยัและนวัตกรรมท้องถิน่
ปีที ่19 ฉบบัที ่ 2 (กรกฎาคม - ธันวาคม) 256722

ปิยภา แดงเดช. (2565). กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลของผู้ประกอบการออนไลน์บนแพลทฟอร์มในประเทศไทย. 

 	 วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชพฤกษ,์ 1(1), 61-70. จาก https://so03.tci- thaijo.org/ index.php/ 

 	 RPUBAJOURNAL/article/view/261832/174076

พัณณิตา เหมือนบุญ. (2565). กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลที่ส่งผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าผ่านช้อปปี ้  	

	 (วิทยานิพนธ์ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยศิลปากร, นครปฐม) 

 	 สืบค้นจาก http://ithesis- ir.su.ac.th/dspace/bitstream/123456789/4531/1/631220071.pdf

รวิสรา ศรีบรรจง และนันทวัน เหลี่ยมปรีชา. (2564). พฤติกรรมการซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้บริโภคภายใต้วิถีความปกต ิ

 	 ใหม่ (New Normal) ในเขตอ�ำเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลกที่มีผลต่อส่วนประสมการตลาดออนไลน์, โครงการน�ำ 

 	 เสนอผลงานวิชาการระดับชาติ พ.ศ.2564, NPSC: National Post Graduate Student colloqulum.

วัลลภา พัฒนา และอันธิกา ทิพย์จ�ำนงค์ .(2563). แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของผลิตภัณฑ์ชุมชนต�ำบลท่าข้าม.  

 	 คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลศรีวิชัย, 113-114

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย. (2564). ธุรกิจขนมขบเคี้ยวปี 64 “ก�ำลังซื้อแผ่ว...ต้นทุนพุ่ง”. สืบค้นเมื่อ 20 ธันวาคม 2566, 

 	 จาก https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-social-media/ Pages/ 

 	 Snack-FB-23-07-21.aspx 

อนันตพร พุทธัสสะ. (2563). การพัฒนากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดดิจิทัล เพื่อสร้างความได้เปรียบใน การแข่งขันของ 	

	 กลุ่มวิสาหกิจชุมชนในจังหวัดกาฬสินธุ์. วารสารวิชาการเทคโนโลยีการจัดการ, 1(2), 12-21. 

 	 จาก https://so03.tci-thaijo.org/index.php/jomt/article/view/252403

อนันท์ สุนทรเมธากุล. (2564). การพัฒนาตราสินค้าและบรรจุภัณฑ์ของกลุ่มผู้สูงอายุชุมชนค�ำครตา อ�ำเภอทรายมูล 

 	 จังหวัดยโสธร.วารสารการจัดการและการพัฒนา มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธาน,ี 8(1), 1-13. 

 	 จาก https://so06.tci-thaijo.org/index.php/JMDUBRU/article/view/249693/168927

Bontempi, E. (2020). Commercial and Economic Impact of the COVID-19 Pandemic and Strategies 

 	 for Digital Growth. Journal of Business Research, 112, 492-497.

Chen, Y., Wang, Y., & Liang, Q. (2020). The Shift to Direct-to-Consumer Business Models in  

 	 The Digital Era. Journal of Business Models, 8(3), 45-60.

Cochran, W.G. (1953). Sampling Techniques. New York : John Wiley & Sons.

Kotler, P., & Keller, K.L. (2012). Marketing management (14th ed.). Upper SaddleRiver, 

 	 New Jersey: Prentice Hall.

Narayan, P. (2020). Post-Pandemic Growth Opportunities for Local Businesses.Harvard Business 

Review.Statista. (2021). Digital Marketing Trends Report 2021. Statista Research Department.

Suwannaporn, P., & Linnemann, A. (2020). The Adaptation of Local food Brands to Digital Marketing 

 	 in Thailand. Journal of Food Products Marketing, 26(8), 790-804.

Thailand Business News. (2021). How Suki Teenoi Adapted to the Pandemic with a DIY Delivery  	

	 Model. 	Retrieved December 20, 2023, from http://www.thailand-business-news.com


