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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม เก็บข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์เชิงลึกและการ
สนทนากลุ่มเฉพาะ จากผู้ให้ข้อมูลส าคัญ จ านวน 15 ท่าน และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเทคนิคสามเส้า โดยใช้การ
สัมภาษณ์ การศึกษาเอกสารที่เกี่ยวข้อง การส ารวจความคิดเห็น ท าการวิเคราะห์และสรุปผลตามวัตถุประสงค์
ที่ตั้งไว้ 
  ผลการวิจัยพบว่า 
 1. ภาพลักษณ์ที่พึงประสงค์ทางการตลาดของชุมชนประกอบด้วย 1) ด้านสินค้าหรือบริการที่จ าหน่าย 
มีคุณภาพดี น่าเชื่อถือ มีความทันสมัย มีเอกลักษณ์โดดเด่น 2) ด้านราคาสินค้ามีความเหมาะสมและยุติธรรม  
3) ด้านสถานที่จ าหน่ายและระยะเวลาที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้โดยสะดวก 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
กิจกรรมการสื่อสารการตลาด และการจัดวางสินค้า 5) ด้านการบริการ 6) ด้านการบริหารจัดการ 
 2. การพัฒนาภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ประกอบด้วย 1) การโฆษณาที่
สื่อถึงคุณภาพ ความสวยงาม และจุดเด่นของสินค้า 2) การประชาสัมพันธ์ ด้วยวิธีการเสนอข้อเท็จจริงเชิงบวก 
3) การสื่อสารผ่านผู้ขาย พนักงานบริการทั้งหมดในตลาด และสื่อบุคคลอ่ืน 4) การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย
พิเศษ 5) การสื่อสารผ่านอัตลักษณ์ของชุมชน ด้วยการออกแบบลักษณ์ของสินค้าและบรรจุภัณฑ์ อาคาร
สถานที่ การตกแต่ง บรรยากาศ ป้ายสัญลักษณ์ รวมถึงเครื่องแบบผู้ขาย ที่สื่อความหมายและสร้างความ
ประทับใจ 
     3. รูปแบบการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาดต้องจัดท าเป็นระบบ ให้ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องสามารถ
ด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายร่วมกันได้ ด้วยการก าหนด 1) กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายและพฤติกรรมการบริโภค 2) 
วัตถุประสงค์ของการสร้างภาพลักษณ์ 3) กลยุทธ์การสื่อสารหรือเครื่องมือสื่อสารการตลาด ตามกลุ่มเป้าหมาย
และวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ พนักงานขาย เป็นต้น 4) กลยุทธ์การใช้สื่อ 
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กิจกรรมและช่วงเวลาการใช้สื่อ 5) กลยุทธ์การน าเสนอสาร 6) วิธีการตรวจสอบ ประเมินผลภาพลักษณ์ตาม
เป้าหมายและการปรับปรุงแก้ไขในการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด 

ค าส าคัญ:  สื่อสารภาพลักษณ์, การตลาด, พัฒนาภาพลักษณ์ 
 
Abstract 

This research is Using participatory action research Collect information from in-depth 
interviews and individual group discussions. From the 15 key informants and analyzed the data 
using the triangular technique Using interviews Studying related documents Opinion poll 
Analyze and summarize the results according to the set objectives. 

The findings founded that.  
1. The desired marketing image of the community consists of. 1) Products or services 

that are offered such as having a good quality, trustworthiness, modern, and uniqueness. 2) 
Pricing of products or services having an appropriate and fair price. 3) Location for distribution 
and time period that consumers can access conveniently. 4) Promoting marketing, marketing 
communication activities, sales promotional equipment, and product placement. 5) servicing. 
6) management. 

2. Development of marketing image to create motivation for consumers consists of. 1) 
Advertising with digital technology showing quality, beauty, and distinction of the product. 2) 
public relations by presenting positive facts. 3) communicating through retailers, all service staff 
in the market, and other personal media. 4) organizing activities promoting special sales. 5) 
communication through the community’s identity. By designing the identity of the product and 
packaging to be appropriate; the identity of buildings, location, decoration, atmosphere, signs, 
as well as seller uniforms reflect meaning and create a good impression that goes well together. 

3. The form of conveying the marketing image; creating motivation for consumer groups 
that use services offered by markets needs to have a system where all concerned parties are 
able to carry on and reach the goal together by setting. 1) consumer groups, goals and 
consumption behavior. 2) reason for creating an image.  
3) Communication strategies or marketing communication tools. Following target groups and 
objectives that were set such as advertisement, public relations, sales employees, etc. 4) 
Media-using strategies, activities and time frame using media. 5) Message presentation 
strategies. 6) Methods of assessment and evaluation of the image according to the goal and 
improvement in conveying the marketing image. 

Keywords: Communicate image, Marketing, Develop brand image 
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บทน า   
ในปัจจุบัน “การสื่อสารทางการตลาด”ของผู้ประกอบการสินค้าหรือบริการได้เข้ามามีความเกี่ยวข้อง

กับชีวิตประจ าวันจนไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ “การสื่อสารทางการตลาด”นั้นเป็นเครื่องมือส าคัญของ
ผู้ประกอบการในการน าเสนอข้อมูลข่าวสารที่เกี่ยวกับตัวสินค้าหรือบริการจากผู้ประกอบการถึงผู้บริโภค  
โดยผ่านการโฆษณา ทั้งสื่อเฉพาะกิจเช่น ป้ายโฆษณา, ใบปลิว, แผ่นพับ,การส่งเสริมการขาย แม้การขายตรง
เป็นต้น การน าสินค้ามาเผยแพร่ผ่านแนวทางการสื่อสารทางการตลาดถูกน ามาใช้อย่างแพร่หลายแต่มีสินค้าบาง
ประเภทที่ยังมีกฎหมายควบคุมการโฆษณาสินค้าผ่านสื่อมวลชน ท าให้ผู้ประกอบการสินค้าหรือบริการ  
ไม่สามารถที่จะโฆษณาสินค้าของตนได้อย่างเสรี ซึ่งสินค้าที่เป็นที่ถูกจ ากัดและถูกควบคุมการโฆษณาผ่าน
สื่อมวลชน ได้แก่สินค้าประเภทอาหารเครื่องดื่มรวมถึงผลิตภัณฑ์ชุมชนและเครื่องอุปโภคบริโภคอ่ืน ๆ ท าให้
ต้องใช้ช่องทางใหม่ในการสื่อสารที่สามารถจะเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคในทันที ที่ถูกควบคุมการโฆษณาผ่าน
สื่อมวลชนได้นั้นคือสื่อออนไลน์ ด้วยปัจจัยนี้ผู้ประกอบการสินค้าประเภทต่าง ๆ จึงน าสินค้าและบริการของตน
เข้าสู่กระบวนการสื่อสารทางการตลาดผ่านสื่อออนไลน์จ านวนมาก การสื่อสารการตลาด ได้เข้ามามีบทบาท
อย่างมากต่อการเรียนรู้ตลอดชีวิตของผู้บริโภคในสังคมรวมทั้งมีบทบาทต่อการด ารงชีวิต การบ่มเพาะความเชื่อ 
ทัศนคติ ความคิด ค่านิยม การประเมินคุณค่าต่อเรื่องราวต่าง ๆ และการปฏิบัติตนในด้านต่าง ๆ ของคนใน
สังคมข้อมูลข่าวสารและการเรียนรู้จากสื่อสารการตลาดเป็นร่างแหที่ครอบคลุมทุกคนในสังคมไทย นั่นคือ
ประสบการณ์ที่ผ่านสื่อโฆษณาถือเป็นองค์ประกอบส าคัญในกระบวนการเรียนรู้ทางสังคมของผู้บริโภคในสังคม 
แต่เมื่อพิจารณาจากบริบทการเปลี่ยนแปลงสังคมโลกภายใต้กระแสโลกาภิวัตน์ย่อมมีผลต่อสังคมและวัฒนธรรม
อย่างมิอาจหลีกเลี่ยงได้ แม้ว่าสังคมสามารถเข้าถึงข้อมูลข่าวสารและความรู้อย่างกว้างขวางผ่านสื่อและ
เทคโนโลยีมีการแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารที่หลากหลายจากทั่วทุกมุมโลก แต่สังคมยังขาดภูมิคุ้มกันจากการ
บริโภคผ่านสื่อ แม้ประเทศไทยจะมีสื่อหลากหลายรูปแบบและมีเป็นจ านวนมาก แต่ผู้บริโภคยังใช้ สื่อโฆษณา
และเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือความบันเทิงมากกว่าที่จะใช้เป็นแหล่งเพ่ือการเรียนรู้และการพัฒนา ดังนั้น จาก
ปรากฏการณ์ดังกล่าวจึงย่อมสะท้อนให้เห็นถึงสภาวการณ์ของคนในสังคมที่ได้รับข่าวสารข้อมูลจากสื่อได้อย่าง
รวดเร็ว ด้วยเหตุนี้ “การรับรู้สื่อสารการตลาด” จึงเป็นเรื่องที่ส าคัญส าหรับผู้บริโภค ในบริบทที่เก่ียวข้องกับการ
รับรู้ที่มีต่อสื่อซึ่งจะน ามาสู่การวางรากฐานในเรื่องของการรับรู้และเรียนรู้สื่อได้อย่างทั่วถึงต่อไป ความส าคัญ
ของการสื่อสารการตลาด คือ การแจ้งบอกข่าวสาร และจูงใจให้เกิดการยอมรับและปฏิบัติตามข่าวสารนั้น  
และการที่จะให้จุดมุ่งหมายดังกล่าวสัมฤทธิ์ผลตามความมุ่งหวัง นอกจากผู้ประกอบการจะต้องมีความรู้เกี่ยวกับ
การออกแบบข่าวสาร การเลือกผู้สื่อสาร และช่องทางการสื่อสารที่เหมาะสมแล้ว ผู้ประกอบการยังจ าเป็น
จะต้องศึกษาเกี่ยวกับผู้รับสารหรือผู้บริโภคอีกด้วย เพราะผู้บริโภคเป็นเป้าหมายหลักส าคัญของการสื่อสาร
การตลาด (สุทธิชัย ปัญญาโรจน์, 2556) 

ตลาดชุมชนยายชา จังหวังหวัดนครปฐม เป็นตลาดขายของพ้ืนถิ่นในต าบลยายชาและต าบลใกล้เคียง 
ปัจจุบันความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่นและวัยท างานต่อสินค้าอุปโภคบริโภค
เกิดความเปลี่ยนแปลงไป มีการเลือกซื้อและใช้สินค้าที่ค านึงถึงภาพลักษณ์และรูปแบบเพ่ือสะท้อนความเป็น
ตัวตนมากกว่าการเลือกใช้จากคุณประโยชน์ของสินค้าเป็นส าคัญ นอกจากนั้นผู้บริโภคกลุ่มนี้ยังชื่นชอบความ
แปลกใหม่และความแตกต่าง ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการพัฒนาสินค้า รูปแบบสินค้าที่แปลกใหม่ รวมไปถึงช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายสินค้าจากเดิมที่เมื่อต้องการเลือกดูหรือซื้อสินค้านั้นจ าเป็นต้องไปที่ร้านค้าเท่านั้น ต่อมาได้มี
การพัฒนามาเป็นการจ าหน่ายอีกรูปแบบที่เปิดเพียงครั้งคราว โดยการจัดพ้ืนที่เพ่ือจัดจ าหน่ายสินค้าอุปโภค
บริโภคที่มีความเฉพาะกลุ่มมากขึ้น ที่เรียกว่า “ตลาดออนไลน์” ซึ่งเป็นแนวคิดที่เกิดขึ้นเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีชอบเลือกดูสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือให้ได้พบเห็นสินค้าจริง ซึ่งส่วนใหญ่มักเป็นใน
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รูปแบบสินค้าไลฟ์สไตล์ (Lifestyle) ซึ่งก าลังเป็นที่นิยมอย่างมากในปัจจุบัน ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงความส าคัญพัฒนา
ในด้านต่าง ๆ โดยเฉพาะสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด ซึ่งมีปัญหาขาดการส่งเสริมด้านการประชาสัมพันธ์ 
จึงจ าเป็นต้องกระท าอย่างเร่งด่วนเพ่ือการส่งเสริมภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงงจูงใจให้ผู้บริโภคได้
ตัดสินใจมาใช้บริการตลาดชุมชน ยังเป็นการสร้างรายได้ให้กับชาวบ้านและกลุ่มวิสาหกิจชุมชน จากปัญหา
ดังกล่าว การสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคท าให้เกิดการพัฒนาการท่องเที่ยวชุมชนและเพ่ือเป็นนโยบาย
ส่งเสริมพัฒนาเพ่ือดึงดูดนักท่องเที่ยว ให้มาท่องเที่ยวในจังหวัดนครปฐมมากขึ้น แล้วยังสนับสนุนกิจกรรมการ
ท่องเที่ยวเพ่ือเพ่ิมจ านวนนักท่องเที่ยวและให้มีกระแสเงินหมุนเวียนในจังหวัดนครปฐมมากขึ้น ในปัจจุบันการ
ท่องเที่ยวชุมชนและการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคของผู้มาใช้บริการ
ตลาด ยังไม่ได้รับในการประชาสัมพันธ์ ให้เป็นที่รู้ จักอย่างกว้าขว้าง จึงท าให้ประชาชนทั่วไปนั้นคิดว่า  
ไม่น่าสนใจ 

การวิจัยครั้งนี้ตระหนักถึงความจ าเป็นของความส าคัญของปัญหาที่จะน ามาพัฒนาชุมชน ในด้านการ
สื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภค ที่ใช้บริการ ตลาดใน ชุมชนยายชา เป็น
แนวทางในการพัฒนาชุมชนในอ าเภอสามพรานให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวชุมชน โดยการมีส่วนร่วมจากประชาชน 
องค์กรภาครัฐและเอกชน หน่วยงานที่เกี่ยวข้องกับการพัฒนาการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้าง
แรงจูงใจให้คงอยู่คู่ชุมชนอย่างยั่งยืน และยังให้มีการสืบทอดเจตนารมณ์ที่ดีงามเหล่านี้ ไปยังเยาวชนและอนุชน
คนรุ่นหลัง เป็นการพัฒนาชุมชน สู่เศรษฐกิจในระดับประเทศสืบไป 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาดของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดในชุมชนยายชา 
อ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

2. เพ่ือพัฒนาการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ตลาดในชุมชนยายชา อ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 

3. เพ่ือน าเสนอรูปแบบการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้
บริการตลาดในชุมชนยายชา อ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 1. แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารภาพลักษณ์ คือภาพลักษณ์จะเป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้นอย่างมีวัตถุประสงค์
เพ่ือสร้างความ ประทับใจให้เกิดความน่าเชื่อถือ และถูกยอมรับจากสาธารณะชน ซึ่งภาพลักษณ์จะมีส่วนผสม
หลายด้านทั้งด้านส่วนตัว (Private) และมิติสาธารณะ (Public) เพ่ือให้เกิดภาพลักษณ์เฉพาะตัว (private 
Image) โดยที่มีส่วนร่วมกันในแง่ความเป็นภาพลักษณ์สาธารณะ (Public Image) แนวทางการสร้างภาพลักษณ์
นั้นในปัจจุบันถือว่ามีความส าคัญเป็นอย่างมากเพราะสังคมปัจจุบัน เป็นสังคมข่าวสารและสังคมการสื่ อสาร
บุคคลและองค์กรจะมีลักษณะเป็นสาธารณะมากขึ้น ภาพลักษณ์ที่ดีขององค์กรและบุคลากรจึงนับว่าเป็น
สิ่งจ าเป็นในการที่จะท าให้องค์กรมีชื่อเสียง ได้รับความร่วมมือมีความน่าเชื่อถือท าให้เกิดผลประสบความส าเร็จ
ในการด าเนินงานในหน่วยงาน หากภาพลักษณ์ในทางที่เสื่อมเสียหน่วยงานหรือองค์กรย่อมไม่ได้รับความเชื่อถือ
หรือไว้วางใจจากกลุ่มประชาชนหรือกลุ่มเป้าหมายาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นได้ และเปลี่ยนแปลงได้เสมอ ซึ่ง
อาจเปลี่ยนจากภาพลักษณ์ท่ีดีเป็นภาพลักษณ์ที่ไม่ดี หรือเปลี่ยนจากไม่ดีกลายเป็นดีก็ได้ เพราะฉะนั้น การสร้าง
ภาพลักษณ์จ าเป็นต้องอาศัยระยะเวลา การสร้างภาพลักษณ์ที่ดีจึงไม่สามารถท าได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว หรือ
ใช้เวลาเพียงช่วงสั้น ๆ เนื่องจากภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่เกิดขึ้นทีละน้อย และสะสมเพ่ิมพูนมากขึ้น จนสามารถฝัง
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รากฐานมั่นคงแน่นหนา อยู่ในจิตใจและทัศนคติหรือความรู้สึกนึกคิดของประชาชน ซึ่งผลที่ได้รับตามมาคือ 
ชื่อเสียง เกียรติคุณ ความนิยมชมชอบ ความเชื่อถือ ศรัทธา ดังนั้น ภาพลักษณ์จึงเป็นสิ่งที่สามารถสร้างขึ้นได้ 
ซึ่งวิธีการประชาสัมพันธ์ มีบทบาทอย่างมากในการเสริมสร้างและเปลี่ยนแปลงภาพลักษณ์ขององค์กร 
 2. แนวคิดการส่งเสริมการตลาดการส่งเสริมการตลาดคือกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่
นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ที่จัดขึ้น
เป็นครั้งคราวเพ่ือกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อของลูกค้าข้ันสุดท้าย บุคคลในช่องทางการตลาด 
หรือพนักงานขายของกิจการ การส่งเสริมการขายไม่สามารถใช้เพียงเครื่องมือเดียวได้ โดยทั่วไปมักจะใช้ร่วมกับ
การโฆษณา การตลาดทางตรง หรือการขายโดยใช้พนักงานขาย เช่นโฆษณาให้รู้ว่ามีการลด แลก แจก แถม 
หรือ ส่งพนักงานขายไปแจกสินค้าตัวอย่างตามบ้าน เป็นต้น ดังนั้นการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมต่าง ๆ  
ทางการตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพันธ์และการขายโดยพนักงานขาย โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อหรือเพ่ิมยอดขายของกิจการรวมถึงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของคนกลางในการจัด
จ าหน่าย โดยการจัดและตกแต่งร้าน การแสดงสินค้า การสาธิตการใช้งาน และความพยายามทางการตลาด 
อ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่งานด้านการขายที่ปฏิบัติอยู่เป็นประจ า ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นการประสานงานของ
ผู้ขายในการพยายามใช้ความคิดสร้างสรรค์เพ่ือแจ้งข้อมูลและจูงใจ เพ่ือขายสินค้าและบริการหรือส่งเสริม
ความคิด การส่งเสริมการตลาดถือเป็นหน้าที่หนึ่งของการตลาด เพ่ือการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย  
โดยข่าวสารอาจจะเป็นข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา หรือคนกลางในช่องทางการจัดจ าหน่ายก็ได้ 
 3. แนวคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจผู้บริโภคกระบวนการที่บุคคลใช้ในการเลือกจัดระเบียบและตีข่าวสารที่
ได้รับจากการสัมผัสทั้ง 5 คือการได้ยินเสียง การได้กลิ่น การมองเห็น การลิ้มรส และการสัมผัสบนพ้ืนฐาน
ความรู้สึกของบุคคลนั้น เช่น การเห็นการได้ยินโฆษณาท าให้มีความรู้เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์มากขึ้นท าให้เกิด
ความพึงพอใจ และต้องตอบสนองต่อความต้องการของมนุษย์ ด้วยภาพลักษณ์ขององค์กร รูปแบบผลิตภัณฑ์ที่
มีความน่าสนใจเพ่ือให้ผู้บริโภคได้เลือกและตัดสินใจในการซื้อ เพราะฉะนั้นแรงจูงใจของผู้บริโภคต้องค านึงถึง
ภาพลักษณ์ที่ประชาสัมพันธ์และโฆษณาออกไป 
 4. แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการบริการนั้นมีความส าคัญต่อการให้บริการกับผู้บริโภค คุณภาพการ
บริการนั้นมีผู้ให้ความหมายไว้แตกต่างกันตามวัตถุประสงค์ของผู้ที่ การศึกษา ดังนี้ ความหมายค าว่า การ
บริการตรงกับค าในภาษาอังกฤษว่า “Service” ซึ่งเป็นค าที่เราคุ้นเคยและคนส่วนมากจะเรียกร้อง ขอรับ
บริการเพ่ือความพึงพอใจของตน โดยกล่าวว่า การบริการเป็นการปฏิบัติงานที่กระท าหรือติดต่อและเกี่ยวข้อง
กับการใช้ บริการ การให้บุคคลต่าง ๆ ได้ใช้ประโยชน์ในทางใดทางหนึ่ง ทั้งด้วยความพยายามใด ๆ ก็ตามด้วย 
วิธีการหลากหลายในการท าให้คนต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องได้รับความช่วยเหลือจัดได้ว่าเป็นการให้บริการ ทั้งสิ้นการ
จัดอ านวยความสะดวกก็เป็นการให้บริการ การสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ ก็เป็นการให้บริการ  
การให้บริการจึงสามารถด าเนินการได้หลากหลายวิธี จุดส าคัญ คือ เป็นการช่วยเหลือและอ านวยประโยชน์
ให้แก่ผู้ใช้บริการ การบริการเป็นสิ่งส าคัญยิ่งในงานด้านต่าง ๆ เพราะบริการ คือ การให้ความช่วยเหลือหรือ 
การด าเนินการที่เป็นประโยชน์ต่อผู้อ่ืน ไม่มีการด าเนินงานใด ๆ ที่ปราศจากบริการทั้งในภาคราชการ และภาค
ธุรกิจเอกชน การขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ใด ๆ ก็ต้องมีการบริการรวมอยู่ด้วยเสมอยิ่งเป็น ธุรกิจบริการตัว
บริการนั้นเองคือ สินค้า การขายจะประสบความส าเร็จได้ต้องมีการบริการที่ดี กิจการ ค้าจะอยู่ได้ต้องท าให้เกิด
การ “ขายซ้ า”คือ ต้องรักษาลูกค้าเดิมและเพ่ิมลูกค้าใหม่ การบริการที่ดีจะ ช่วยรักษาลูกค้าเดิมไว้ ท าให้เกิด
การขายซ้ าาแล้วซ้ าอีก และชักน าให้มีลูกค้าใหม่ ๆ ตามมาเป็น ความจริงว่า “เราสามารถพัฒนาคุณภาพสินค้า
ทีละตัวได้ แต่การพัฒนาคุณภาพบริการต้องท าพร้อม กัน ทั้งองค์กร”การพัฒนาคุณภาพของการบริการเป็น
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการ
วิจัย 

 

สิ่งจ าเป็นอย่างยิ่งที่ทุกคนในองค์กรจะต้องถือ เป็นความรับผิดชอบร่วมกัน มิฉะนั้นจะเสียโอกาสแก่คู่แข่งขัน
หรือสูญเสียลูกค้าไป 
 5. แนวคิดเกี่ยวกับกิจกรรม 5 ส. กิจกรรม 5 ส เป็นกิจกรรมกลุ่มคุณภาพ ต้องได้รับความร่วมมือจาก
ทุกคนทั้ง องค์กรจึงจะน าไปสู่คุณภาพมาตรฐาน โดยเริ่มจากนโยบายคุณภาพขององค์กร และได้รับการสนับ 
สนุนจากผู้บริหาร ระดับ สูงอย่างต่อเนู่อง ซึ่งมีขั้น ตอนของการด าเนินกิจกรรม 5 ส ดังนี้  1) จัดตั้ง
คณะกรรมการส่งเสริมกิจกรรม 5 ส ขององค์กร 2) จัดตั้งกลุ่มกิจกรรม5ส เพ่ือรับผิดชอบพ้ืนที่ตามที่
คณะกรรมการส่งเสริมกิจกรรม5 สได้ก าหนด ไว้ 3) กลุ่มกิจกรรม 5 ส. เริ่มประชุม เรื่องจัดท าแผนการ
ด าเนินงาน และก าหนดเป้าหมาย 4) ประกาศกิจกรรม 5 ส. โดยติดหน้าห้องหรือด้านหน้าของบริเวณที่
ปฏิบัติงาน 5) ปฏิบัติกิจกรรม 5 ส. 6) รับการตรวจสอบภายใน  7) เชิญผู้ตรวจสอบภายนอกท าการประเมิน  
8) น าผลการประเมินมาจัดท าแผนด าเนินกิจกรรม 5 ส. ครั้งถัดไป ประโยชน์ของกิจกรรม 5 ส. 1) เกิดความ
เป็นระเบียบเรียบร้อยสวยงาม 2) เกิดความสะดวกในการท างาน เพ่ิมประสิทธิภาพ และลดอุบัติเหตุในการ
ท างาน 3) สร้างกิจนิสัยให้ทุกคนในองค์กรรักษาความสะอาดและความเป็นระเบียบสวยงาม  4) สร้าง
ภาพลักษณ์และความประทับใจต่อลูกค้าและองค์กร (วิทยา สุหฤทด ารง, ยุพา กลอนกลาง และสุนทร ศรีลังกา, 
2550) 
 
กรอบแนวคิดการวิจัย  
 งานวิจัยนี้ผู้วิจัยมีจุดมุ่งหมายในการวิจัย คือ เสนอรูปแบบการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือ
สร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคของผู้มาใช้บริการตลาดของชุมชนยายชา อ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
โดยได้ท าการศึกษาแนวคิด เอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยว และน ามาสร้างเป็นกรอบแนวคิดการวิจัย ได้ดังนี้งานวิจัยนี้  
 

 
 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participation Action Research-PAR) โดย
ประกอบด้วยกิจกรรม 3 ระยะ ดังนี้  

องค์ประกอบภาพลักษณ์
ทางการตลาด

1) ด้านสินค้าหรือบริการ
2) ด้านราคาสินค้า
3) ด้านสถานท่ีจ าหน่าย
4) ด้านการส่งเสริม
การตลาด
5) ด้านการบริการ

กระบวนการพัฒนาการ
สื่อสารภาพลักษณ์ทางการ

ตลาด

1) แผนงานโฆษณา
2) แผนงานการ
ประชาสัมพันธ์
3) แผนงานขายโดยใช้
บุคคล
4) แผนงานการส่งเสริมการ
ขาย

ภาพลักษณ์ทาง
การตลาด 

เพ่ือสร้างแรงจูงใจ
ของกลุ่มผู้บริโภค
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ระยะที่  1 ศึกษาการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด โดยใช้กระบวนการศึกษาเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ด้วยการศึกษาจากเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้องและการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth 
Interview) ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ รวมจ านวน 15 คน โดยแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ประกอบด้วย (1) กลุ่มองค์กรชุมชน 
จ านวน 4 รูป/คน (2) กลุ่มกรรมการตลาดชุมชน จ านวน 6 คน (3) กลุม่ผู้ใช้ผู้มาใช้บริการตลาด จ านวน 5 คน  

ระยะที่ 2 ปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม (Participation Action Research-PAR) ในกิจกรรมการสร้าง
เครือข่ายในการส่งเสริมเศรษฐกิจชุมชนในกลุ่มแปรผลิตภัณฑ์ไข่ทองเค็มของชุมชนยายชา  โครงการฝึกอบรม
เชิงปฏิบัติการ “กิจกรรมการพัฒนา ‘การสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด’ เพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภค
ที่ใช้บริการตลาด” มีข้ันตอนดังนี้  

1. การประชุมวางแผนร่วมกับชุมชน เพ่ือหากิจกรรมที่เหมาะสมต่อสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด
ชุมชนในชุมชนยายชา โดยได้กิจกรรมทางเลือกด้านการพัฒนาภาพลักษณ์ทางการตลาดเพราะสอดคล้องกับ
บริบทของชุมชนที่มีสินค้าการบริการสถานที่จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจจาก
ผู้บริโภค 

2. ขั้นตอนการฝึกอบรมกิจกรรมการเรียนรู้ในการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด โดยมีผู้น าและ
สมาชิกของกลุ่มในส่วนของการแปรรูปไข่เค็ม เป็นผู้น าในการส่งเสริม สนับสนุน ด้านองค์ความรู้ งบประมาณ 
การผลิต การตลาด ให้กับกลุ่มผู้เข้าร่วมกิจกรรม ที่มีความสนใจเข้าร่วมกิจกรรมในการเรียนรู้ 

ระยะที่ 3 การสร้างเครือข่ายส่งเสริมเศรษฐกิจชุมชนของกลุ่มแปรรูปไข่ทองเค็มชุมชนยายชาโดยการ
สนทนากลุ่มเฉพาะ (Focus Group Discussion) เพ่ือร่วมกันวิเคราะห์ ค้นหาแนวทางการสร้างเครือข่ายในการ
ส่งเสริมเศรษฐกิจชุมชนในกลุ่มแปรผลิตภัณฑ์ไข่ทองเค็มของชุมชนยายชา อ าเภอสามพราน จังหวัดนครปฐม 
ผู้วิจัยได้ใช้วิธีคัดเลือกแบบเจาะจง รวมจ านวน 8 คน โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดังนี้ กลุ่มที่ 1 นักวิชาการด้าน
การส่งเสริมสื่อสารภาพลักษณ์ จ านวน 2 คน กลุ่มท่ี 2 กลุ่มนักวิชาการด้านการส่งเสริมการตลาด จ านวน 2 คน 
กลุ่มที่ 3 กลุ่มนักวิชาการด้านการส่งเสริมการบริการ  จ านวน 2 คน กลุ่มที่ 4 กลุ่มประกอบการที่เป็นสมาชิก
ตลาดชุมชนยายชา 2 จ านวน เมื่อวันที่ 19 พฤศจิกายน 2563 ณ องค์การบริหารส่วนตาบลยายชา อ าเภอสาม
พราน จังหวัดนครปฐม เวลา 13.00 น. 

ผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์ และการสังเกตกิจกรรม โดยนาเครื่องมือที่สร้างขึ้นที่ผ่านการพิจารณาจาก
ผู้เชี่ยวชาญหรือผู้ทรงคุณวุฒิ เพ่ือตรวจสอบความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ การวิจัย ความเหมาะสมในการ
เก็บข้อมูล และภาษาที่ใช้ โดยเครื่องมือที่ใช้สาหรับเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย ผู้วิจัยได้ดาเนินการดังนี้ 1) แบบ
สัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง การสนทนากลุ่มเฉพาะ เพ่ือพัฒนาภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างแรงจูงใจของ
กลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดในชุมชนยายชา จังหวัด นครปฐม และน าเสนอภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือ
สร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดในชุมชนยายชา จังหวัดนครปฐม โดยแบบสัมภาษณ์แบ่ง
ออกเป็น 2 ตอน คือ (1) ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ในประเด็นเกี่ยวกับ ที่อยู่อาศัยปัจจุบัน วัน/เดือน/ปี 
เกิด อายุ เพศ ผู้ดูแลใกล้ชิดและอาชีพหลักของผู้ให้สัมภาษณ์ และ (2) ประเด็นคาถามในการสัมภาษณ์ 
 
ผลการวิจัย  
 1.ศึกษาภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยายชา จังหวัดนครปฐม จาก
การศึกษาพบว่าภาพลักษณ์ทางการตลาดของชุมชนยายชา มีความล้มเหลวขาดการพัฒนาภาพลักษณ์ทาง
การตลาดไร้ซึ่งแรงจูงใจไม่สามารถดึงดูผู้บริโภคได้มีความขัดแย้งขึ้นทั้งหน่วยงานภาครัฐ ผู้จัดการตลาดจนถึงผู้
จ าหน่ายสินค้าในตลาด เมื่อการพัฒนาล้มเหลวการจัดจ าหน่ายก็ไม่ต่อเนื่อง ในตลาดนั้นยังไม่มีผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพมากพอท่ีสามารถดึงดูดผู้บริโภคเข้ามาจับจ่ายใช้สอยได้ จากการสัมภาษณ์หน่วยงานภาครัฐมุ่งประเด็น
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ที่ผู้ประกอบการและผู้จัดจ าหน่ายไม่ให้ความร่วมมือ เมื่อขอข้อมูลจากผู้จัดการตลาด กลับได้ข้อมูลว่าหน่วยงาน
ภาครัฐเข้ามาแทรกแซงไม่ให้อิสระในการจัดการซึ่งไม่สอดคล้องกันในขณะที่ผู้จั ดจ าหน่ายมีความต้องการให้
ประชาสัมพันธ์มากขึ้น แต่กลับไม่ได้รับความร่วมมือจากหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเมื่อความขัดแย้งเกิดขึ้นจึงถือเป็น
ข้อบกพร่องอย่างยิ่ง ในการจัดการภาพลักษณ์ทางการตลาด นี้คือปัญหาที่ส าคัญในชุมชนซึ่งประกอบด้วยปัญหา 
3 ด้าน ดังนี้  1) ปัญหาด้านการดึงดูดความสนใจ 2) ปัญหาด้านการตลาด 3) ปัญหาด้านภาพลักษณ์ ตลาดเป็น
ธุรกิจการค้าปลีกอีกแบบหนึ่งและได้ชื่อว่าเป็นตลาดที่ใกล้ชิดกับผู้คนมากที่สุดเป็นแหล่งรวมของทั้งผู้ซื้อและ
ผู้ขาย ที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย ซึ่งตลาดจะมีสินค้าที่หลากหลายมากมายที่มีความเหมาะสมกับการ
ด ารงชีวิตของประชาชนในท้องถิ่นนั้น ๆ โดยจะมีการสับเปลี่ยนหมุนเวียนสินค้าอยู่ตลอดตามวันและเวลาในการ
จัดตลาดนัด แต่ละแห่งซึ่งท าให้เห็นว่าตลาดเป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงวิถีชีวิตของคนในชุมชนนั้น ๆ ได้เป็นอย่าง
ดีตลาดเป็นตลาดที่จัดให้มีขึ้นเฉพาะวันและสถานที่ที่ก าหนดอาจเป็นเพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห์ และจะเป็น
เช่นนั้นไปเรื่อย ๆ จนเป็นที่รู้จักของคนในชุมชนตลาดลักษณะนี้มีอยู่ทั่วไปทั้งในชนบทและตัวเมืองใหญ่ส าหรับ
สถานที่ที่ใช้เป็นตลาดส่วนใหญ่จะใช้บริเวณลานวัดข้าง ๆ สวนสาธารณะหรือบนทางเท้าริมถนนที่มีรถวิ่งผ่านไป
มาเพ่ือให้ผู้สัญจรไปมาและคนในละแวกนั้นได้มาจับจ่ายซื้อของกัน สะดวก ส่วนขนาดของตลาดแต่ละแห่ง
ขึ้นอยู่กับความเจริญของชุมชนนั้นสินค้าที่พ่อค้าแม่ค้าน ามาวางขายจะมีสารพัดวิธีจัดจ าหน่าย การจ าหน่าย
โดยตรงจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคย่อมต้องการบรรจุภัณฑ์ลักษณะหนึ่ง แต่หากจ าหน่ายผ่านคนกลางเป็นคนกลาง
ประเภทใด มีวิธีการซื้อของเข้าร้านอย่างไร วางขายสินค้าอย่างไร เพราะพฤติกรรมของร้านค้าย่อมมีอิทธิพลต่อ
โอกาสขายของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ รวมทั้งพิจารณาถึงผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันที่จ าหน่ายในแหล่งเดียวกันด้วย 
 2. การพัฒนาภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยายชา จังหวัดนครปฐม
จากการลงพ้ืนที่ตลาดในชุมชนยายชา ผู้วิจัยได้ทราบถึงปัญหาต่างๆในข้างต้น จึงมีความต้องการด าเนินงาน
จัดการวิจัยเพ่ือพัฒนาภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยายชา การให้ความ
ร่วมมือไม่เป็นไปเท่าที่ควรเนื่องจากกลุ่มผู้จัดจ าหน่ายจะเปิดร้านเฉพาะวัน ขายบ้างหยุดบ้างไม่แน่นอน  
ขาดความต่อเนื่องในการให้ข้อมูล เมื่อขอความร่วมมือทางหน่วยงานภาครัฐท้องถิ่นที่ดูแลอยู่กลับถูกกล่าว
ปฏิเสธด้วยเหตุผลว่าเป็นเรื่องการเมืองท้องถิ่นไม่สามารถเข้าไปเกี่ยวข้องได้จึงไม่สะดวกให้ข้อมูลจนกระทั้งเกิด
ปัญหาโรคระบาด ซึ่งเคราะห์ร้ายส่งผลซ้ าให้ตลาดต้องปิดตัวลงนี้คือบทเรียนที่ผู้วิจัยได้เห็นถึงโทษของความ
ขัดแย้งทางการเมืองท้องถิ่น ที่ส่งผลต่อคนในชุมชนอย่างเห็นได้ชัด 
 3. น าเสนอภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยายชา จังหวัดนครปฐม 
จากการลงพ้ืนที่ตลาดในชุมชนยายชา ผู้วิจัยได้ศึกษาปัญหาว่ายังขาดการน าเสนอภาพลักษณ์ทางการตลาดที่
พบเห็นเด่นชัดเลยก็คือความต่อเนื่องในการน าเสนอสื่อประชาสัมพันธ์และการโฆษณาให้เด่นชัด ผู้วิจัยได้ขอ
ข้อมูลจากผู้จัดการตลาดจึงได้ทราบข้อมูลว่า การโฆษณาสร้างภาพลักษณ์ต้องใช้เงินทุนแต่ในปัจจุบันผู้ที่
สนับสนุนตลาดโดยตรงไม่ได้มีส่วนเกี่ยวข้องแล้ว เนื่องจากได้ลาออกจากต าแหน่งผู้น าท้องถิ่นในชุมชน ส่วนการ
จัดการเท่าที่ได้ตอนนี้คือ การแนะน าปากต่อปากซึ่งแน่นอนจากปัญหาข้างต้น เมื่อไม่มีผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ
มากพอที่จูงใจผู้บริโภคก็ไม่สามารถดึงดูดผู้บริโภค ให้เข้ามาจับจ่ายใช้สอยได้จึงส่งผลให้ไม่มีการแนะน ากันปาก
ต่อปากดังที่ผู้จัดการตลาดกล่าวไว้ นี้คือข้อผิดพลาดของการโฆษณา จึงกล่าวได้ว่าถ้าตลาดไม่ดีพอก็จะอยู่  
ได้ไม่นาน มีการก าหนดแผนการสร้างภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดอย่างเป็นระบบ จะช่วยให้ทุกฝ่ายที่
เกี่ยวข้องสามารถด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายร่วมกันได้ ดังนั้น เพ่ือให้แผนการสร้า งภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริม
การตลาดเป็นเหมือนพิมพ์เขียวในการสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจ จึงต้องก าหนดหัวข้อต่อไปนี้ให้ชัดเจนในแผน 
คือ 1) กลุ่มเป้าหมาย จะต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน 2) วัตถุประสงค์ของการสร้างภาพลักษณ์  
เพ่ือสร้างภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาด 3) กลยุทธ์การสื่อสารหรือเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ใช้ โดย
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จ าแนกกลยุทธ์การสื่อสารหรือเครื่องมือแต่ละประเภทตามกลุ่มเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ 4) กล
ยุทธ์การใช้สื่อและ 5) กลยุทธ์การน าเสนอสาร 
 
สรุปองค์ความรู้  

 

 
 

ภาพที่ 2 องค์ความรู้ที่ได้จากการวิจัย 
 

จากภาพที่ 2 ภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดในชุมชน
ยายชา จังหวัดนครปฐม โดยภาพลักษณ์ หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในความคิดของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง โดยเป็น
ภาพที่เกิดจากการรวมกันของความเชื่อ ความคิด ที่ผ่านจากประสบการณ์โดยตรง หรือประสบการณ์โดยอ้อม
ของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ดังนั้น เมื่อกล่าวถึงภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาด จึงสื่อความหมายรวมถึง 
ภาพลักษณ์ทุกด้านที่ประกอบขึ้นจากส่วนต่างๆ ของธุรกิจ และสามารถส่งผลต่อความเคลื่อนไหวของภาวะทาง
การตลาดของธุรกิจทั้งในทางตรงและทางอ้อม เช่น เมื่อผลิตภัณฑ์มีภาพลักษณ์ที่ดี ช่วยให้ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
ส่งผลให้ยอดจ าหน่ายเพ่ิมขึ้น และหากภาพลักษณ์ของตัวองค์การดีด้วยอีกส่วนหนึ่ง ย่อมก่อให้เกิดความเชื่อถือ
ไว้วางใจ จนอาจถึงขั้นชื่นชมและศรัทธา จึงมีผลต่อความจงรักภักดีในตรายี่ห้อของสินค้า ท าให้สิ นค้าอยู่ใน
ตลาดได้อย่างยั่งยืน ลูกค้ารู้สึกพึงพอใจหลังจากให้ความมั่นใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์ ไม่ว่าจะเป็นอาหารที่ดีมี
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คุณภาพ ให้ลูกค้ารู้สึกว่าคุ้มค่ากับเงินที่เสียไป ภาพลักษณ์เป็นตัวแทนที่ดีที่อยู่ในชื่อของชุมชนวิธีการสร้าง
แรงจูงใจต่อผู้บริโภค การจะท าให้ธุรกิจการค้าขายของคุณให้ประสบความส าเร็จ การสร้างความโดดเด่นของ
สินค้าถือว่ามีความส าคัญ แต่จะให้สินค้าและบริการของคุณได้รับการตอบรับที่ดีจากลูกค้า ต้องสร้าง 
“แรงจูงใจ” ให้ลูกค้าเห็นถึงความส าคัญของสินค้าและบริการของเราด้วย ดังนั้น การจูงใจ จึงกลายเป็นกลไก
ส าคัญ กิจกรรมการส่งเสริมการขาย โดยการส่งเสริมการขาย หมายถึง เป็นการส่งเสริมการขายโดยการใช้
เครื่องมือต่างๆ ในทางการตลาดด้วยจุดมุ่งหมายที่จะเชิญชวนให้ซื้อสินค้าและผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ 
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดยใช้พนัก งานขาย 
และการประชาสัมพันธ์ ที่จัดขึ้นเป็นครั้งคราวเพ่ือกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อของลูกค้าขั้น
สุดท้าย บุคคลอื่นในช่องทางการส่งเสริมการขายต้องใช้ร่วมกับการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือการขายโดย
ใช้พนักงานขาย เช่นโฆษณาให้รู้ว่ามีการลด แลก แจก แถม หรือส่งพนักงานขายไปแจกสินค้าตัวอย่างตามบ้าน 
เรือนอาศัย เป็นต้น หรือเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่สามารถกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการซื้อขาย ผลิตภัณฑ์
สินค้าหรือบริการได้ทันทีทันใด โดยอาจจัดหาสิ่งจูงใจพิเศษ หรือคุณค่าพิเศษของผลิตภัณฑ์สินค้า พัฒนา
ภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยายชา จังหวัด นครปฐม แนวโน้มการ
เจริญเติบโตของตลาดมีความเป็นไปได้ที่จะเติบโตขึ้นอย่างแน่นอน เพราะตลาดเป็นแหล่งที่ท าให้เกิด
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ซึ่งในแง่ของผู้ซื้อมีแรงจูงใจที่จะจับจ่ายเพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพดีใน
ราคาถูกและสามารถต่อรองราคาได้การประชาสัมพันธ์ กิจกรรมส่งเสริมการท่องเที่ยว จากการสัมภาษณ์พบว่า 
ประชาสัมพันธ์ในตอนนี้ถ้ามีหลักเกณฑ์หรือมีการด าเนินการตลาดที่เปลี่ยนแปลงระบบมีการจัดการมี
งบประมาณถ้าเกิดสิ่งเหล่านี้เกิดขึ้นในการพัฒนารูปแบบประชาสัมพันธ์จะเปลี่ยนแปลงแล้วอาจจะมีอะไรที่เพ่ิม
ขึ้นมา เรามีการลงโฆษณาในกลุ่มใหญ่กว้างออกไปในพ้ืนที่นอกเหนืออ าเภอสามพราน และมีการใช้สื่อต่างๆ 
เพ่ือพัฒนารูปแบบประชาสัมพันธ์ของเราให้ทันสมัยขึ้น อยากให้มีการพัฒนาคือให้ปรับเปลี่ยนแผนการ
ประชาสัมพันธ์ให้ดีขึ้นจัดสถานที่ลงประชาสัมพันธ์ Facebook ทีวีวิทยุสื่อต่าง ๆ การพัฒนารูปแบบการ
ประชาสัมพันธ์คือต้องไปตามยุคตามสมัยในตอนนี้คือมี Facebook มีกลุ่ม LINE ต่าง ๆ เราได้ลงโพสต์ได้ลงตาม
โฆษณาสื่อทีวีไว้แล้วแค่ปรับไปตามยุคของเทคโนโลยี ใช้การประชาสัมพันธ์นี้ทางสื่อโซเชียลเวลาไปออกบูธเรา
จะมีการตั้งป้ายชื่อตลาดของเราที่เราไปออก อยากไปออกโทรทัศน์ต้องการความต่อเนื่อง และอยากให้มีการตั้ง
ปักป้ายตามแนวทางไหล่ทางต่าง ๆ เพ่ือประชาสัมพันธ์ให้คนได้ทราบและลงทางโทรทัศน์หรือวิทยุชุมชน การ
พัฒนาช่องทางการประชาสัมพันธ์  มีจัดสถานที่ให้กับลูกค้าที่มาซื้อของในตลาดบริการที่นั่งมีน้ าบริการให้กับ
ลูกค้า มีการวิเคราะห์แผนทางการตลาด โอกาสทางการตลาด วัตถุประสงค์ กลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือจะมาปรับใช้ใน
ตลาดในชุมชนของเราให้ดียิ่งขึ้น อยากจะขยายให้มีหลายช่องทางในการค้าขายให้พ่อค้าแม่ค้าได้มีแหล่งค้าขาย
เพ่ิมขึ้น แต่ยังติดที่งบประมานต่าง ๆ ที่ยังไม่พอ และอาจจะมีการขยายช่องทางในทางออนไลน์เพ่ิมเติมเพ่ือให้
พ่อค้าแม่ค้าและมีรายได้เพ่ิมเติมมากขึ้น น าเสนอภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค 
ชุมชนยายชา จังหวัดนครปฐม การน าเสนอภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยาย
ชา จังหวัดนครปฐม การก าหนดแผนการสร้างภาพลักษณ์เ พ่ือส่ง เสริมการตลาดอย่างเป็นระบบ  
จะช่วยให้ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องสามารถด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายร่วมกันได้ ดังนั้น เพ่ือให้แผนการสร้าง
ภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดเป็นเหมือนพิมพ์เขียวในการสร้างภาพลักษณ์ของธุรกิจ จึงต้องก าหนดหัวข้อ
ต่อไปนี้ให้ชัดเจนในแผน คือ กลุ่มเป้าหมาย วัตถุประสงค์ของการสร้างภาพลักษณ์ กลยุทธ์การสื่อสารหรือ
เครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ใช้ กลยุทธ์การใช้สื่อและกิจกรรม และกลยุทธ์การน าเสนอสารการน าเสนอสินค้าใน
หลายรูปแบบในราคาท่ีเหมาะสม และสื่อสังคมทางการตลาดเป็นเครื่องมือส าคัญที่ใช้ในการเข้าถึงลูกค้าโดยง่าย
โดยลูกค้าเป็นผู้เผยแพร่ข้อมูลเกี่ยวกับตลาดสื่อออนไลน์เฟสบุ๊ค, อินสตาแกรม, ทวิตเตอร์ อย่างไรก็ตาม ตลาด
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ชุมชนยายชาควรจะพัฒนาด้านกายภาพ เช่น สิ่งอ านวยความสะดวกที่ให้บริการในตลาด การคมนาคมขนส่ง 
และห้องน้ าสาธารณะ ทั้งนี้ผู้ประกอบการสามารถน ามาประยุกต์กับตลาดนัดกลางวันและกลางคืนอ่ืนๆ ที่มี
รูปแบบคล้ายตลาดชุมชนยายชา โดยสื่อที่น ามาเสนอคือ 1.ใช้รถกระจายเสียงวิ่งให้ทั่วในเขตพ้ืนที่บริการ  
2.ขึ้นป้ ายคัทเอาร์หรือบิลบอร์ดให้ชัด เจน 3. ใช้ประโยชน์จากวิทยุชุมชนให้ เป็นประโยชน์  และ  
4.ประชาสัมพันธ์ผ่านโลกออนไลน์ นอกจากนี้มีการประชาสัมพันธ์ในสื่อสังคมออนไลน์ ( Social Media) 
หมายถึง สังคมออนไลน์ที่มีผู้ใช้ เป็นผู้สื่อสาร หรือเขียนเล่าเรื่องราว เนื้อหา ประสบการณ์บทความ รูปภาพ 
และวีดิโอ ที่ผู้ใช้เขียนขึ้นเอง ท าขึ้นเอง หรือพบเจอจากสื่ออ่ืนๆ แล้วน ามาแบ่งปันให้กับผู้อ่ืนที่อยู่ในเครือข่าย
ของตนผ่านทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) ที่ให้บริการบนโลกออนไลน์ ปัจจุบันการสื่อสาร
แบบนี้จะท าผ่านทาง Internet และโทรศัพท์เคลื่อนที่เท่านั้น 
 
อภิปรายผลการวิจัย  

งานวิจัยนี้แต่ เดิมชุมชนได้มีการพัฒนาตลาดของชุมชนอยู่ โดยการรวมกลุ่มกันจัดตั้ งขึ้นที่   
วัดเดชานุสรณ์ บริเวณภายในวัดโยมีผู้น าชุมชนเป็นผู้ริเริ่มแต่ท ามาได้ซักระยะหนึ่งเกิดปัญหาด้วยกัน 3  ด้าน 
ดังนี้ 1) ปัญหาด้านการดึงดูดความสนใจในชุมชนยายชา ยังคงประสบปัญหาในการใช้บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม
เนื่องจากขาดประสบการณ์ในการออกแบบผลิตภัณฑ์ ซึ่งผู้ร่วมสนทนากลุ่มได้กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ของชุมชน 
ยายชานั้น ชุมชนสามารถผลิตสินค้าได้แต่ยังขาดบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม เพราะชุมชนส่วนใหญ่เป็น ผู้สูงอายุ  
ไม่มีความรู้ในการออกแบบ นอกจากนี้การท าบรรจุผลิตภัณฑ์นั้นใช้ทุนสูง ซึ่งชุมชนก็ไม่ได้มีทุนในการท ามากนัก 
เพราะขายอยู่เพียงในชุมชน และใช้สอยจากวัตถุดิบที่มีอยู่ในครัวเรือนมาแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์ ดังนั้น บรรจุ
ผลิตภัณฑ์ของชุมชนส่วนใหญ่จึงท าเพียงแค่ใส่ถุงพลาสติก ติดสติกเกอร์เพราะมีต้นทุนต่ าสอดคล้องกับการให้
ข้อมลูผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ว่า การพัฒนาบรรจุผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมกับสินค้าชุมชนเพื่อสร้าง
มูลค่าเพ่ิม ท าให้ชุมชนได้รวมกลุ่มมีการบริหารจัดการเกิดการเรียนรู้ แลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน และส่งผลต่อ
การมีความพร้อมในการด าเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม เสริมความรู้ ความเข้าใจถึงข้ันตอน 
กระบวนการในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์เดิมและต่อยอดสู่ผลิตภัณฑ์ใหม่ การมีส่วนร่วมในกระบวนการของ
การท างานกลุ่มชุมชน จึงจะสามารถแข่งขันกับท้องตลาดทั้งยังสามารถเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ได้จึงได้น า
กระบวนการในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์เดิมและต่อยอดสู่รูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ เพ่ือให้สินค้าที่เหมือนกัน
ประเภทเดียวกัน มีความแตกต่าง เกิดเป็นทางเลือกสินค้าใหม่แก่ผู้บริโภค มีความเป็นเอกลักษณ์ สร้าง
มูลค่าเพ่ิมให้แก่สินค้าชุมชนได้ โดยได้ให้ชุมชนมีส่วนร่วมในการตัดสินใจในการน ารูปแบบผลิตภัณฑ์เดิมมา
พัฒนาต่อยอดสู่รูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ 2) ปัญหาด้านการตลาดการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่ง 
กลุ่มผู้ผลิตสินค้าจ าเป็นต้องมีรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสม บรรจุภัณฑ์สามารถปกป้อง สินค้าได้เป็นอย่างดี 
ไม่ว่าจะเป็นสินค้าประเภทใดก็ตาม ดังนั้นรูปแบบบรรจุภัณฑ์ของสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนจะต้องดูดี ไม่เหมือน
ใคร โดดเด่น ดึงดูดใจตอบโจทย์ให้ได้ตามความต้องการของผู้บริโภค สร้างการตลาดด้วยรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ 
บรรจุภัณฑ์ที่ดีนั้นจะต้องสามารถผลิตและน าไปบรรจุได้ด้วยวิธีการที่สะดวก ประหยัดและรวดเร็ว การเลือก
บรรจุภัณฑ์ โดยสอดคล้องกับผู้ให้ข้อมูลส าคัญซึ่งเป็นเจ้าหน้าที่ส านักปลัดฝ่ายนโยบายและแผน ลักษณะของ
สินค้า คุณสมบัติทางการยภาพ ประกอบด้วย ขนาด รูปทรง ปริมาตร ส่วนประกอบหรือส่วนผสมของแข็ง 
ของเหลว ผู้ออกแบบต้องทราบ คุณสมบัติพิเศษอ่ืน ๆ เช่น กลิ่น การแยกตัว เป็นต้น สินค้าท่ีจ าหน่ายมีลักษณะ
เป็นอย่างไร มีคุณสมบัติทางฟิสิกส์หรือทางเคมีอย่างไร เพ่ือจะได้เลือกวัสดุในการท าบรรจุภัณฑ์ที่ป้องกันรักษา
ได้ดี 3) ปัญหาด้านภาพลักษณ์ตลาดเป็นธุรกิจการค้าปลีกอีกแบบหนึ่งและได้ชื่อว่าเป็นตลาดที่ใกล้ชิดกับผู้คน
มากที่สุดเป็นแหล่งรวมของทั้งผู้ซื้อและผู้ขาย ที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย ซึ่งตลาดจะมีสินค้าที่หลากหลาย
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มากมายที่มีความเหมาะสมกับการด ารงชีวิตของประชาชนในท้องถิ่นนั้น  ๆ โดยจะมีการสับเปลี่ยนหมุนเวียน
สินค้าอยู่ตลอดตามวันและเวลาในการจัดตลาดนัด แต่ละแห่งซึ่งท าให้เห็นว่าตลาดเป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงวิถี
ชีวิตของคนในชุมชนนั้น ๆ ได้เป็นอย่างดีตลาดเป็นตลาดที่จัดให้มีขึ้นเฉพาะวันและสถานที่ที่ก าหนดอาจเป็น
เพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห์ และจะเป็นเช่นนั้นไปเรื่อย ๆ จนเป็นที่รู้จักของคนในชุมชนตลาดลักษณะนี้มีอยู่
ทั่วไปทั้งในชนบทและตัวเมืองใหญ่ส าหรับสถานที่ที่ใช้เ ป็นตลาดส่วนใหญ่จะใช้บริเวณลานวัดข้าง ๆ 
สวนสาธารณะหรือบนทางเท้าริมถนนที่มีรถวิ่งผ่านไปมาเพ่ือให้ผู้สัญจรไปมาและคนในละแวกนั้นได้มาจับจ่าย
ซื้อของกัน สะดวก ส่วนขนาดของตลาดแต่ละแห่งขึ้นอยู่กับความเจริญของชุมชนนั้นสินค้าที่พ่อค้าแม่ค้าน ามา
วางขายจะมีสารพัดวิธีจัดจ าหน่าย การจ าหน่ายโดยตรงจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคย่อมต้องการบรรจุภัณฑ์ลักษณะ
หนึ่ง แต่หากจ าหน่ายผ่านคนกลางเป็นคนกลางประเภทใด มีวิธีการซื้อของเข้าร้านอย่างไร วางขายสินค้า
อย่างไร เพราะพฤติกรรมของร้านค้าย่อมมีอิทธิพลต่อโอกาสขายของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ รวมทั้งพิจารณาถึ ง
ผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งขันที่จ าหน่ายในแหล่งเดียวกันด้วย  

ผู้วิจัยได้ทราบถึงปัญหาต่าง ๆ ในข้างต้น จึงมีความต้องการด าเนินงานจัดการวิจัยเพ่ือพัฒนา
ภาพลักษณ์ทางการตลาดเพ่ือสร้างแรงจูงใจของผู้บริโภค ชุมชนยายชา การให้ความร่วมมือไม่เป็นไปเท่าที่ควร
เนื่องจากกลุ่มผู้จัดจ าหน่ายจะเปิดร้านเฉพาะวัน ขายบ้างหยุดบ้างไม่แน่นอน ขาดความต่อเนื่องในการให้ข้อมูล 
เมื่อขอความร่วมมือทางหน่วยงานภาครัฐท้องถิ่นที่ดูแลอยู่กลับถูกกล่าวปฏิเสธด้วยเหตุผลว่าเป็นเรื่องการเมือง
ท้องถิ่นไม่สามารถเข้าไปเกี่ยวข้องได้จึงไม่สะดวกให้ข้อมูลจนกระทั้งเกิดปัญหาโรคระบาด ซึ่งเคราะห์ร้ายส่งผล
ซ้ าให้ตลาดต้องปิดตัวลงนี้คือบทเรียนที่ผู้วิจัยได้เห็นถึงโทษของความขัดแย้งทางการเมืองท้องถิ่น ที่ส่งผลต่อคน
ในชุมชนอย่างเห็นได้ชัดดังนี้ 1) การแก้ปัญหาด้านการดึงดูดความสนใจการส่งเสริมการขาย เป็นการส่งเสริม
การขายโดยการใช้เครื่องมือต่างๆ ในทางการตลาดด้วยจุดมุ่งหมายที่จะเชิญชวนให้ซื้อสินค้าและผลิตภัณฑ์
สินค้าหรือบริการ กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรง การขายโดย
ใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ ที่จัดขึ้นเป็นครั้งคราวเพื่อกระตุ้นความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อ
ของลูกค้าข้ันสุดท้าย บุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการขายต้องใช้ร่วมกับการโฆษณา การตลาดทางตรง หรือ
การขายโดยใช้พนักงานขาย หรือเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่สามารถกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการซื้อขาย 
ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการได้ทันทีทันใด โดยอาจจัดหาสิ่งจูงใจพิเศษ หรือคุณค่าพิเศษของผลิตภัณฑ์สินค้าหรือ
บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ของการส่งเสริมการขาย คือ การดึงลูกค้าใหม่การรักษาลูกค้าเก่า การส่งเสริมลูกค้า
ให้ซื้อในปริมาณมากขึ้น การเพ่ิมการใช้ผลิตภัณฑ์การส่งเสริมการขายที่ให้ผู้บริโภคเกิดการยกระดับ และการ
เสริมแรงการโฆษณาในตราสินค้า 2) การแก้ปัญหาการตลาดตลาดเป็นธุรกิจการค้าปลีกอีกแบบหนึ่งและได้ชื่อ
ว่าเป็นตลาดที่ใกล้ชิดกับผู้คนมากที่สุดเป็นแหล่งรวมของทั้งผู้ซื้อและผู้ขาย ที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย  
ซึ่งตลาดจะมีสินค้าท่ีหลากหลายมากมายที่มีความเหมาะสมกับการด ารงชีวิตของประชาชนในท้องถิ่นนั้น ๆ โดย
จะมีการสับเปลี่ยนหมุนเวียนสินค้าอยู่ตลอดตามวันและเวลาในการจัดตลาดนัด แต่ละแห่งซึ่งท าให้เห็นว่าตลาด
เป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงวิถีชีวิตของคนในชุมชนนั้น ๆ ได้เป็นอย่างดีตลาดเป็นตลาดที่จัดให้มีขึ้นเฉพาะวันและ
สถานที่ที่ก าหนดอาจเป็นเพียงวันใดวันหนึ่งในสัปดาห์และจะเป็นเช่นนั้นไปเรื่อย ๆ จนเป็นที่รู้จักของคนใน
ชุมชนตลาดลักษณะนี้มีอยู่ทั่วไปทั้งในชนบทและตัวเมืองใหญ่ส าหรับสถานที่ที่ใช้เป็นตลาดส่วนใหญ่จะใช้
บริเวณลานวัดข้าง ๆ สวนสาธารณะหรือบนทางเท้าริมถนนที่มีรถวิ่งผ่านไปมาเพ่ือให้ผู้สัญจรไปมาและคนใน
ละแวกนั้นได้มาจับจ่ายซื้อของกัน สะดวก ส่วนขนาดของตลาดแต่ละแห่งขึ้นอยู่กับความเจริญของชุมชนนั้น
สินค้าที่พ่อค้าแม่ค้าน ามาวางขายจะมีสารพัดแนวโน้มการเจริญเติบโตของตลาดมีความเป็นไปได้ที่ จะเติบโตขึ้น
อย่างแน่นอน เพราะตลาดเป็นแหล่งที่ท าให้เกิดความสัมพันธ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ซึ่งในแง่ของผู้ซื้อมีแรงจูงใจ
ที่จะจับจ่ายเพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพดีในราคาถูกและสามารถต่อรองราคาได้และสิ่งที่ส าคัญคือ ในตลาดมี
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สินค้าให้เลือกซื้อได้อย่างหลากหลายและราคามีความเหมาะสมมากกว่าร้านค้าปลีกทั่ว ๆ ไป อยู่ใกล้บริเวณที่
พัก ไม่ต้องเดินทางไปไกล จึงท าให้ตลาดสามารถเจาะกลุ่มผู้บริโภคได้ในทุกระดับ ท าให้ผู้บริโภคหันมาซื้อสินค้า
จากตลาดมากข้ึน 3) การแก้ปัญหาด้านภาพลักษณ์ต้องมองหาอัตลักษณ์ของบุคลหรือชุมชนน่าจะศึกษาได้จาก
ภาพตัวแทนที่แสดงออกมา เป็นสัญลักษณ์ หรือเครื่องหมายอัตลักษณ์ซึ่งอาจจะแสดงผ่านสื่อต่าง ๆ หรือแสดง
ให้ผู้อื่นรับรู้ เช่น การใช้ภาษา ศาสนา เครื่องแต่งกาย และการบริโภค เป็นต้นอัตลักษณ์เป็นเรื่องที่มีส่วนร่วมกัน
อยู่หลายประการ อัตลักษณ์เป็นเรื่องการสร้างจากบริบทเชิงพ้ืนที่และเวลา อัตลักษณ์เป็นเรื่องการให้ค านิยาม
และตีความ มีความหมายเชิงคุณค่า ซึ่งคุณค่าเหล่านั้นไม่จ าเป็นต้องได้รับความเป็นสากล แต่ความหลากหลาย
ทางวัฒนธรรมหรือการสร้างตัวตนจากวัฒนธรรมย่อย ท าให้เกิดการยอมรับซึ่งพหุลักษณ์ทางสังคม อัตลักษณ์
เป็นเรื่องการยอมรับในการมีอยู่ของปัจเจกอย่างจริงจัง ส่วนเอกลักษณ์ของที่นี่คือ มีเสื้อเป็นเอกลักษณ์มีแบรนด์
สินค้าท่ีน าออกเป็นเอกลักษณ์มีการแต่งตัวที่ย้อนยุคโบราณเป็นอัตลักษณ์ของตลาดของเรามีชุดชมรมในรูปแบบ
ของชุมชน 

ผู้วิจัยได้น าแผนการสร้างภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดเป็น เหมือนพิมพ์เขียวในการสร้าง
ภาพลักษณ์ของธุรกิจให้กับผู้น าชุมชน และผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับตลาดชุมชนจึงก าหนดหัวข้อต่อไปนี้ให้ชัดเจนใน
แผน คือ 1) กลุ่มเป้าหมาย ในทางการตลาดธุรกิจจะต้องก าหนดกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจน ดังนั้น ในการสร้าง
ภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดของธุรกิจก็จ าเป็นต้องระบุไว้อย่างชัดเจนตามระดับและกลุ่มที่เกี่ยวข้อง เช่น 
กลุ่มลูกค้า หรือสมาชิก กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายกลุ่มประชาชนทั่วไป นอกจากจะระบุกลุ่มได้ชัดเจนแล้ว ยังต้อง
วิเคราะห์ลักษณะพ้ืนฐานทางประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ สังคม ตลอดจนรูปแบบการใช้ชีวิต และพฤติกรรมการ
บริโภค 2) วัตถุประสงค์ของการสร้างภาพลักษณ์ ในการก าหนดวัตถุประสงค์ของการสื่อสารเพ่ือสร้าง
ภาพลักษณ์เพ่ือส่งเสริมการตลาดต้องระบุแต่ละข้อตามเป้าหมายภาพลักษณ์ที่พึงประสงค์ซึ่งได้ก าหนดไว้แต่ต้น
โดยไล่ล าดับที่ต้องการตามแนวทางของกระบวนการสื่อสารและชักจูงใจผู้บริโภค ตั้งแต่เพ่ือสร้างการรับรู้  
การรู้จัก การมีใจโน้มเอียง การชอบ และการเชื่อมั่น 3) กลยุทธ์การสื่อสารหรือเครื่องมือสื่อสารการตลาดที่ใช้ 
โดยจ าแนกกลยุทธ์การสื่อสารหรือเครื่องมือแต่ละประเภทตามกลุ่มเป้าหมายและวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ เช่น 
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ พนักงานขาย 4) กลยุทธ์การใช้สื่อและกิจกรรม โดยทั่วไปจะมีกรอบของ
ระยะเวลาและงบประมาณเป็นตัวก าหนด โดยต้องระบุ 2 ส่วนคือชนิดของสื่อหรือกิจกรรมที่ใช้ และช่วงเวลา
การใช้สื่อ 5) กลยุทธ์การน าเสนอสาร อาจเลือกใช้แบบใดแบบหนึ่งหรือทั้งสองแบบร่วมกันในแต่ละสื่ อคือ การ
น าเสนอสารแบบแจ้งเพ่ือทราบ และการน าเสนอสารแบบชักจูงใจ การพัฒนาการส่งเสริมการขาย เป็นการ
ส่งเสริมในทางการตลาดด้วยจุดมุ่งหมายที่จะเชิญชวนให้ซื้อสินค้าและผลิตภัณฑ์หรือบริการ กิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาดที่นอกเหนือไปจากการโฆษณา การตลาดทางตรงการขายโดยใช้พนัก งานขาย และการ
ประชาสัมพันธ์ ที่จัดขึ้นเป็นครั้งคราวเพ่ือกระตุ้นความสนใจบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการขายต้องใช้
ร่วมกับการโฆษณา สามารถกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดการซื้อขาย ตลาดชุมชนเป็นธุรกิจการค้าปลีกอีกแบบหนึ่ง
และได้ชื่อว่าเป็นตลาดที่ใกล้ชิดกับผู้คนมากที่สุดเป็นแหล่งรวมของทั้งผู้ซื้อและผู้ขาย ที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึง
ได้ง่ายซึ่งตลาดจะต้องมีสินค้าที่หลากหลายที่มีความเหมาะสมกับการด ารงชีวิตของประชาชนในท้องถิ่นนั้นๆ 
โดยจะมีการสับเปลี่ยนหมุนเวียนสินค้าอยู่ตลอดตามผลผลิตทางการเกษตรส่งเสริมผลิตภัณฑ์ในชุมชน ซึ่งจะท า
ให้เห็นว่าตลาดเป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นถึงวิถีชีวิตของคนในชุมชนนั้น  ๆ ควรสร้างอัตลักษณ์ผลรวมของ
ลักษณะเฉพาะของสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่โดดเด่น ซึ่งท าให้สิ่งนั้น เป็นสิ่งที่รู้จักหรือจ าได้ในการศึกษาอัตลักษณ์ของบุคล
หรือชุมชนน่าจะศึกษาได้จากภาพตัวแทนที่แสดงออกมา เป็นสัญลักษณ์ หรือเครื่องหมายอัตลักษณ์ซึ่งอาจจะ
แสดงผ่านสื่อต่าง ๆ หรือแสดงให้ผู้อ่ืนรับรู้ เช่น การใช้ภาษาศาสนา เครื่องแต่งกาย และการบริโภค เป็นต้น อัต
ลักษณ์เป็นเรื่องที่มีส่วนร่วมกันอยู่หลายประการและพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารหรือเครื่องมือแต่ละประเภทตาม
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กลุ่มเป้าหมายและวัตถุประสงค์ท่ีก าหนดไว้ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์พนักงานขาย กลยุทธ์การใช้สื่อ
และกิจกรรม เพ่ือการน าเสนอสารแบบแจ้งเพ่ือทราบ และการน าเสนอข้อมูลข่าวสารชักจูงใจ 

 
  ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

 1) ให้หน่วยงานภาครัฐควรส่งเสริมให้การสนับสนุนการให้ประชาชนในชุมชนได้มีส่วนร่วมในการตกลง 
ตัดสินใจ หาแนวทางแก้ปัญหาเรื่องต่างๆ ในชุมชน เพื่อสร้างความสามัคคีในชุมชนให้เข้มแข็งกับทุกหน่วยงาน  
  2) ส่งเสริมให้หน่วยงานภาครัฐการสนับสนุนงบประมาณเงินทุนในการท ากิจกรรมการเรียนรู้ การจัด
อบรม และสร้างช่องทางการท ากิจกรรมอย่างสร้างสรรค์ให้กับประชาชน เพ่ือได้มีความรู้ความสามารถและ
พัฒนาชุมชนอย่างยั่งยืน  
  3) หน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรร่วมกันวางนโยบายในการท างานที่สอดคล้องกันเพ่ือให้เกิดการสื่อสาร
ภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดในชุมชนยายชา และในพ้ืนที่  
อ่ืน ๆ อย่างเป็นรูปธรรม  
  ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ  
  1) ควรมีการจัดกิจกรรมอย่างจริงจังเพ่ือส่งเสริมการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือสร้าง
แรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้บริการตลาดในชุมชนเพ่ือให้เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย   
  2) ควรมีการอบรม เพ่ือให้ประชาชนได้มีความรู้เกี่ยวกับสื่อสารภาพลักษณ์ เพ่ือให้เกิดแนวคิดการ
พัฒนาสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ โดยใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ในชุมชน  
  3) ควรมีการน านวัตกรรมและเทคโนโลยีสมัยใหม่มาส่งเสริมการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด เพ่ือ
สร้างแรงจูงใจของกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้บริการตลาดในชุมชนยายชา เช่น การขายสินค้าออนไลน์ การสร้างสื่อ
ประชาสัมพันธ์  
  ข้อเสนอแนะในการวิจัยในครั้งต่อไป  
  1) ควรศึกษาการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด อันประกอบด้วยการประชาสัมพันธ์ ที่มีอยู่ในชุมชน
เพ่ือสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาด ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ดียิ่งข้ึน  
  2) ควรมีการวิจัยเพ่ือเปรียบเทียบระหว่างพ้ืนที่ต่างๆ และพัฒนาการจัดการปัญหาให้มีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้นโดยใช้กระบวนการจากการศึกษาในครั้งนี้  
  3) ควรมีการวิจัยเพ่ือการพัฒนาศูนย์อบรมในการสื่อสารภาพลักษณ์ทางการตลาดของตลาดชุมชน ให้
เกิดประสิทธิภาพและต่อยอดทางการตลาด 
 
เอกสารอ้างอิง 

ถาวร กนกวลีวงศ์. (2560). ยุทธศาสตร์การพัฒนาภาพลักษณ์ของชาติ เพ่ือส่งเสริม และสอดรับกับยุทธศาสตร์ 
20 ปี. กรุงเทพมหานคร: วิทยาลัยป้องกันราชอาณาจักร หลักสูตร วปอ. รุ่นที่ 60.  

ถาวร กนกวลีวงศ์. (2561). วิจัยยุทธศาสตร์การพัฒนาภาพลักษณ์ของชาติ เพ่ือส่งเสริม และสอดรับกับ
ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี. กรุงเทพมหานคร: วิทยาลัยป้องกันราชอาณาจักร สถาบันวิชาการป้องกัน
ประเทศ. 

ปนิดา พุ่มแย้ม. (2544). การศึกษาสภาพและปัญหาการดาเนินงานประชาสัมพันธ์ในโรงเรียนสาธิต สังกัด
ทบวงมหาวิทยาลัย. (วิทยานิพนธ์ครุศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารการศึกษา), บัณฑิต
วิทยาลัย: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 



Journal of MCU Buddhapanya Review Vol. 6 No. 2 (May – August 2021)  181 

พรทิพย์ เย็นจะบก. (2550). ถอดรหัสลับความคิดเพ่ือการรู้เท่าทันสื่อ. กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพ์ออฟเซ็ทครี
เอชั่น. 

วิรัช อภิรัตนกุล. (2542). การประชาสัมพันธ์ฉบับสมบูรณ์ . พิมพ์ครั้งที่ 7. กรุงเทพมหานคร: ส านักพิมพ์    
      จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลัย. 
ศิราภรณ์ เกียรติเกรียงไกล. (2560). การจัดท าคู่มือ 5 ส. กรุงเทพมหานคร: วิทยาลัยอาชีวศึกษาเทคนิค

บริหารธุรกิจ. 
สโรชา นนท์รักษานุกุล. (2560). ศึกษาเกี่ยวกับการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ

ผลิตกัณฑ์ CP Easy Snackในร้นสะดวกซื้อเซเว่นอีเลเว่นในจังหวัดนนทบุรี. (ปริญญาบริหารธุรกิจ
มหาบัณฑิต) บัณฑิตวิทยาลัย: มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี. 

สุทธิชัย ปัญญาโรจน์. (2556). ครบเครื่องเรื่องการสื่อสารการตลาด. บัณฑิตวิทยาลัย: มหาวิทยาลัยพิษณุโลก. 
อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค์ เรืองวิเศษ. (2530). การบริหารการตลาด. พิมพ์ครั้งที่ 4. กรุงเทพมหานคร: 

ส านักพิมพ์มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
 
 


