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บทคัดย่อ

	 	 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาแนวทางการวางแผนการตลาดและ

พัฒนาผลิตภัณฑ์กระเป๋าสานพลาสติก ของกลุ่มแม่บ้านชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัด

นนทบุรี เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน: การวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ 

กลุ่มตัวอย่างคือ นักศึกษาและคนที่เริ่มมีรายได้ เพศหญิง อายุ 19-25 ปี ในเขต

กรงุเทพมหานครและจงัหวัดนนทบุร ีทีม่คีวามสนใจ มพีฤตกิรรมการซือ้กระเปา๋อยา่ง

น้อย 1-2 ครั้งต่อปี จำ�นวน 406 คน แบ่งออกเป็น กลุ่มสัมภาษณ์และกลุ่มตอบ

แบบสอบถาม จำ�นวน 6 และ 400 คน ตามลำ�ดับ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ การ

สมัภาษณเ์ชงิลกึและแบบสอบถามออนไลน ์จากวเิคราะหด้์วย Customer Journey 

Map และแบบสอบถามออนไลน์ ผู้วิจัยได้พัฒนาผลิตภัณฑ์และวางแผนการตลาด

ภายใต้ชือ่แบรนด ์HANDIBAG ใชก้ระเปา๋ทรง Crossbody สคีรมี พสัดหุนังเทยีม PU 

และพลาสติก ราคา 1,000 - 1,500 บาท รวมค่าส่ง จัดจำ�หน่ายผ่านช่องทาง                   

Facebook เมือ่ทดสอบแผนการตลาดจริง พบวา่การนำ�เสนอสินคา้ด้วยรูปภาพพร้อม

คำ�อธิบายและมอบส่วนลดให้ 10-90% เพิ่มความสนใจให้แก่กลุ่มเป้าหมาย ซึ่งหาก
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ให้ Influencer ที่มีรสนิยมคล้ายกลุ่มเป้าหมายนำ�เสนอขายสินค้า จะสามารถเพิ่มการมองเห็นและ

ขยายกลุ่มเป้าหมายได้ดียิ่งขึ้น อย่างไรก็ตามควรทำ�การตลาดในแพลตฟอร์มอื่นเพื่อปรับปรุงสินค้า

และสร้างการมองเห็นของแบรนด์ต่อไป

คำ�สำ�คัญ: การวางแผนการตลาด / กระเป๋าสานพลาสติก / กลุ่มแม่บ้านชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัด

นนทบุรี

Abstract

	 The research aimed to study the marketing plan and product development 

for plastic woven Bagby Koh Kret housewife group, Nonthaburi. This research was 

mixed-method approach: qualitative and quantitative research design. The samples 

were 406 female students and first jobbers, aged 19-25 years, Bangkok – Nonthaburi 

who were interested and bought bags at least 1-2 times a year. There were 6 and 

400 subjects in the interview and questionnaire groups respectively. The instrument 

was an In-depth interview and online questionnaire. Through Customer Journey 

Map, and an Online Questionnaire, the researcher developed the plastic woven 

Bagby and designed marketing plans under the HANDIBAG brand. A Crossbody bag 

in cream colors, PU artificial leather, and plastic material, 1,000-1,500 baht including 

delivery, distributed via Facebook. Through testing the actual marketing plan, found 

that the presentation of the product with pictures and descriptions, and a discount 

of 10-90% increased the interest of the target audience The audience was better 

and the target was bigger if the influencer who had a taste similar to the target 

audience offered for-sale products. However, the products should be planned for 

marketing on other platforms to improve and build brand visibility.

Keywords: The Marketing Plan / Plastic Woven Bag / Koh Kret Housewife Group, 

Nonthaburi

ที่มาและความสำ�คัญ

	 สภาพเศรษฐกจิในปจัจบัุน อยูใ่นภาวะตกตํา่ทำ�ใหเ้กดิวกิฤตการณห์ลายประการ เชน่ ภาวะ

การระบาดของโรคติดต่อโควิด-19 การผันผวนทางเศรษฐกิจในประเทศ รวมถึงปัญหาราคาพืชผล

ทางการเกษตรตกต่ํา ส่งผลกระทบต่อการดำ�รงชีวิตของประชาชนทั่วไป โดยเฉพาะประชาชนที่มี

รายได้ตํ่า แต่ค่าครองชีพมีแนวโน้มสูงอย่างต่อเนื่อง เกิดปัญหาการว่างงานซึ่งเกิดจากการลดกำ�ลัง

คนในภาคธุรกิจอุตสาหกรรม รวมถึงปัญหาการมีรายได้ไม่เพียงพอกับรายจ่ายจากการประกอบ

อาชีพหลัก ซึ่งปัญหาดังกล่าวล้วนเป็นสาเหตุของความไม่เข้มแข็งของชุมชนที่ไม่สามารถแก้ปัญหา
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ของตนเองได้ เมื่อปี พ.ศ. 2544 ไดม้ีการกำ�หนดระเบียบสำ�นักนายกรัฐมนตรีว่าด้วยคณะกรรมการ

อำ�นวยการเรื่อง “หนึ่งตำ�บลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP)” ซึ่งแถลงนโยบายต่อรัฐสภาว่าจะจัดให้มี

โครงการเพื่อให้แต่ละชุมชนได้ใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่นมาใช้ในการพัฒนาสินค้าโดยรัฐพร้อมที่จะเข้า

ชว่ยเหลอืในดา้นความรูส้มยัใหม ่และการบริหารจัดการเพือ่เชือ่มโยงสินคา้จากชมุชนสู่ตลาดทัง้ใน

และตา่งประเทศดว้ยระบบร้านคา้เครอืขา่ยและอนิเตอรเ์นต็  เพือ่สง่เสรมิและสนบัสนนุกระบวนการ

พัฒนาท้องถิ่น สร้างชุมชนให้เข้มแข็ง พึ่งตนเองได้  ให้ประชาชนมีส่วนร่วมในการสร้างรายได้ด้วย

การนำ�ทรัพยากร ภมูปิญัญาในทอ้งถิน่มาพฒันาเปน็ผลติภณัฑแ์ละบรกิารทีม่คีณุภาพ มจีดุเดน่และ

มูลค่าเพิ่ม เป็นที่ต้องการของตลาด ทั้งในและต่างประเทศ โครงการหนึ่งตำ�บล หนึ่งผลิตภัณฑ์  จึงเป็น

นโยบายหลักของรัฐบาลในการเพิ่มอาชีพและรายได้ให้กับชุมชนในระดับรากหญ้า  ซึ่งประกอบไป

ด้วยผู้รับผิดชอบทั้งในส่วนของกระทรวง ทบวง กรม และฝ่ายสนับสนุนที่เป็นภาคเอกชน และถือ

เป็นรูปแบบของการกระจายรายได้สู่ชุมชนที่ดีที่สุดรูปแบบหนึ่ง (สำ�นักงานพัฒนาชุมชนอำ�เภอทับ

ปุต จังหวัดพังงา, 2562) 

	 โครงการหนึ่งตำ�บลหนึ่งผลิตภัณฑ์ หรือ โอทอป (OTOP) เป็นโครงการที่ก่อตั้งขึ้นเพื่อมาก

ระตุ้นธุรกิจในท้องถิ่น โดยมีเป้าหมายที่จะสนับสนุนผลิตภัณฑ์ท่ีมีลักษณะเฉพาะตัว ผลิตและ

จำ�หน่ายในท้องถิ่น ในแต่ละตำ�บล โดยได้รับแรงบันดาลใจมาจากโครงการหนึ่งหมู่บ้านหนึ่ง

ผลิตภัณฑ์ (OVOP) ที่ประสบความสำ�เร็จของประเทศญี่ปุ่น โครงการโอทอปนี้จะเป็นการกระตุ้น

ใหช้มุชนและหมูบ่้านพฒันาคณุภาพผลติภณัฑท์อ้งถิน่ประกอบกบัการตลาด โดยเลอืกผลติภัณฑท์ี่

โดดเด่นจากแต่ละตำ�บล และจัดหาพื้นที่ประชาสัมพันธ์สินค้าทั้งในประเทศและระหว่างประเทศ 

สินค้าโอทอปมีหลากหลาย ได้แก่ งานหัตถกรรม ผ้าทอ ผ้าไหม เครื่องปั้นดินเผา เครื่องประดับ

แฟช่ัน ของใช้ในครัวเรือน อาหาร สมุนไพร และเครื่องดื่ม (สถิติทางการ ประเทศไทย, 2553)                 

ซึ่งการดำ�เนินงานโครงการ OTOP ในส่วนรัฐบาลปี 2547 ที่สำ�คัญ เช่น การสร้างตำ�นานผลิตภัณฑ์ 

(Story of Product) โครงการ OTOP Tourism Village โครงการ OTOP Product Champion 

การจัดงาน OTOP City การส่งเสริมการท่องเที่ยวและจัดตั้งร้านค้าสินค้า OTOP ในสถานที่ท่อง

เที่ยว การส่งเสริมการส่งออกผลิตภัณฑ์ OTOP การสนับสนุนด้านเทคโนโลยีและความรู้จาก 

JETRO และองค์กรอื่นๆ และการจัดตั้งทีมงานด้านการตลาดจากหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง เป็นต้น 

(สำ�นักงานพัฒนาชุมชนอำ�เภอทับปุต จังหวัดพังงา, 2562)

ยุทธศักดิ์ สุภสร ผู้อำ�นวยการสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.). (2553) 

กล่าวว่า การเปิดเสรีภายใต้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) มีสถานการณ์แข่งขันทางธุรกิจที่

รนุแรง ทำ�ใหห้ลายๆประเทศใหค้วามสำ�คญักับการเพ่ิมศกัยภาพของชุมชน และใชจุ้ดแข็งของชมุชน

ทางด้านวัฒนธรรม วิถีชีวิตและภูมิปัญญา เพ่ือเชื่อมโยงสู่ภาคการผลิตและบริการ ในการสร้าง

สญัลกัษณแ์ละขยายโอกาสทางการตลาด อกีท้ังผูบ้รโิภคในประเทศต่างๆ กำ�ลงัอยูใ่นกระแสบรโิภค

นิยมสินค้าที่เป็นธรรมชาติ สินค้าที่อิงกับวัฒนธรรม สินค้าที่ส่งเสริมสุขภาพ การมีส่วนอนุรักษ์สิ่ง

แวดลอ้ม หรอืสนิคา้ทีช่ว่ยสนบัสนนุชมุชน รวมถึงกระแสความนยิมในความเปน็เอเซีย จึงเปน็โอกาส

ทางธรุกิจของผูผ้ลติสนิค้าโอทอป ทีต่อ้งเรง่พฒันา สนิคา้ ทัง้ดา้นคณุภาพและมาตรฐานระดบัสากล 

เพื่อสร้างความเชื่อถือต่อผู้บริโภค โดยผสมผสานวัฒนธรรม ภูมิปัญญากับเทคโนโลยี นวัตกรรม   
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และพัฒนารูปแบบการนำ�เสนอความโดดเด่น ในปัจจุบันมีผู้ผลิตสินค้าโอทอปที่ขึ้นทะเบียนกับกรม

การพฒันาชมุชน กระทรวงมหาดไทย จากขอ้มลูลา่สดุ ป ี2563 รวมทัง้สิน้ 90,289 ราย และมสีนิคา้

โอทอปที่ขึ้นทะเบียนไว้ 198,988 รายการ และสร้างรายได้ให้กับประเทศได้มากมาย จะเห็นได้จาก

ข้อมูลสรุปรายได้การจำ�หน่ายสินค้าหนึ่งตำ�บล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ปี ก.ย. 2561 – ก.ย. 2564 ดังนี้

	

ภาพที่ 1 รายได้การจำ�หน่ายสินค้าหนึ่งตำ�บล หนึ่งผลิตภัณฑ์ ปี 2561 – 2564

	 ระบบศูนย์ข้อมูลกลางเพื่อการบริหารจัดเก็บและใช้ประโยชน์ กรมการพัฒนาชุมชน 

กระทรวงมหาดไทย พ.ศ.2564 จากภาพที่ 1 แสดงให้เห็นว่ารายได้จากการจำ�หน่ายสินค้าโอทอป 

ตั้งแต่ปี 2561 มีรายได้ 190,854,504,460 บาท ปี 2562 มีรายได้ 237,726,397,441.30 บาท ปี 

2563 มีรายได้ 258,394,625,797.42 บาท และปี 2564 มีรายได้ 278,350,561,841.11 บาท             

ซึ่งปี 2561 – 2564 มีการจำ�หน่ายสินค้าได้มากขึ้นในทุกๆปีทั้งในประเทศและต่างประเทศ 

	 อย่างไรก็ตามถึงแม้สินค้า OTOP จะมีรายได้ที่เพิ่มมาขึ้นทุกๆปีแต่ยังมีข้อบกพร่องอยู่ ซึ่ง 

ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภัทร ผู้ช่วยคณบดี ด้านการสื่อสารองค์กร และหัวหน้าสาขาการตลาด วิทยาลัย

การจดัการ มหาวทิยาลยัมหดิล (2562) กลา่วถงึสนิค้าโอทอปวา่ มสีนิคา้มากกวา่ 40% ของโครงการ

โอทอปทั้งหมดที่ยังไม่สามารถก้าวสู่ความเป็นมาตรฐานสากลหรือแข่งขันในตลาดโลกได้ เนื่องจาก

สินค้ายังมีจุดอ่อนที่สำ�คัญ 3 ด้านหลัก ดังนี้ (1)“การตลาด” สินค้าไม่มีเอกลักษณ์ที่โดดเด่น คือ 

สินค้ามีลักษณะใกล้เคียงกัน ไม่มีความแตกต่าง บรรณจุภัณฑ์ หีบห่อไม่สวยงามและทันสมัย                     

(2) “ตัง้ราคาไมส่อดคลอ้งกับตน้ทุนของสนิคา้” ทำ�ใหป้ระสบปญัหาทางการเงนิจนเกดิภาวะขาดทนุ 

และ (3). “ขาดชอ่งทางการจำ�หนา่ย” ส่งผลใหผู้้บริโภคไมส่ามารถเขา้ถงึสินคา้ และไมม่กีารทำ�การ

ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่างๆ ทำ�ให้ผู้บริโภคไม่รู้จักแบรนด์และสินค้า

	 ดังนั้น หากผลักดันสินค้า OTOP ไทยให้ถูกช่องทาง ก็จะสามารถเพิ่มรายได้ให้กับ

ประเทศไทยไดจ้งัหวดันนทบรุเีปน็อีกจังหวดัท่ีมีวฒันธรรมและภมูปิญัญาท่ีหลากหลาย มสิีนคา้ท่ีมา

จากภูมิปัญญา เช่น งานหัตถกรรม เครื่องปั้นดินเผา รวมไปถึงของใช้ในครัวเรือน อาหาร สมุนไพร 

รายได้การจำ�หน่ายสินค้าหนึ่งตำ�บลหนึ่งผลิตภัณฑ์ ปี 2561 - 2564

• 300,000,000,000,000									       

• 250,000,000,000,000									       

• 200,000,000,000,000									       

• 150,000,000,000,000									       

• 100,000,000,000,000									       

• 050,000,000,000,000									       

• 300,000,000,000,000									       
่	 	 	 ปี 2561           ปี 2562           ปี 2563           ปี 25614
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และเครื่องดื่ม ผู้ว่าราชการจังหวัดนนทบุรี จึงเล็งเห็นและผลักดันสินค้าเหล่านี้ให้เป็นสินค้าโอทอป 

เพ่ือเพิ่มช่องทางการจำ�หน่ายสินค้า พร้อมท้ังส่งเสริมให้ผู้ผลิต ผู้ประกอบการมีทักษะความรู้ด้าน

การบริหาร การตลาด แผนธุรกิจ และได้แลกเปล่ียนเรียนรู้ระหว่างกลุ่มผู้ผลิต หน่วยงานภาครัฐ 

ภาคเอกชน และสามารถผลักดันสินค้าโอทอป ของจังหวัดนนทบุรี สู่ตลาดสากล และกลุ่มประเทศ

อาเซียนในอนาคตได้ (จังหวัดนนทบุรี, 2561) ปัจจุบันมีจำ�นวน ผู้ผลิต ผู้ประกอบการโอทอป 979 

ราย มีจำ�นวนสินค้าโอทอป 2,332 รายการ ทั้งกลุ่มผู้ผลิตชุมชน เจ้าของรายเดียว และธุรกิจ SME 

และมรีายไดจ้ากจำ�หนา่ยสนิคา้โอทอปกวา่ 2,501,058,951 บาท ทำ�ใหเ้หน็วา่จังหวดันนทบรีุสร้าง

รายไดจ้ากสนิคา้โอทอปไดม้ากมาย และสามารถสร้างความมัน่คงให้กบัชมุชนได้ (ระบบศนูยข์อ้มลู

กลางเพื่อการบริหารจัดเก็บและใช้ประโยชน์ กรมการพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย, 2564) 

	 เกาะเกร็ดเป็นแหล่งท่องเที่ยวของจังหวัดนนทบุรี มีการส่งเสริมการท่องเที่ยวแบบเชิง

อนุรักษ์ด้านวัฒนธรรม เหมาะสมกับการนำ�แนวคิดเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค์ ในการพัฒนาให้เป็น

ชุมชนที่นำ�ทุนทางวัฒนธรรมมาดำ�เนินกิจกรรมควบคู่ไปกับการดำ�เนินงานของวิสาหกิจชุมชน                  

ซึ่งทุนทางวัฒนธรรมที่มีอยู่ในชุมชนนี้สร้างรายได้ให้กับชุมชนจากอดีตถึงปัจจุบันด้วยเหตุผลที่เป็น

แหล่งของประวัติศาสตร์วัฒนธรรม ประเพณี ที่หลากหลาย อาทิ วัดวาอาราม ศิลปหัตถกรรมต่าง ๆ 

ทั้งที่เป็นวิถีการดำ�รงชีวิต และวัฒนธรรมท้องถิ่นดั้งเดิม ซึ่งมีการพัฒนาต่อเนื่องมายาวนาน                       

อันสมควรแกก่ารอนรุกัษแ์ละพฒันาให้คงอยูก่บัสงัคมไทยตอ่ไป ทนุทางวฒันธรรมทีเ่ปน็เอกลกัษณ์

โดดเด่นเฉพาะตัวตรงตามแนวทางการพัฒนาเศรษฐกิจของรัฐบาลที่ส่งเสริมให้ชุมชนเสริมสร้าง

เศรษฐกิจด้วยทุนทางวัฒนธรรม โดยผ่านกลุ่มวิสาหกิจชุมชนซึ่งในชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี 

ได้แก่ กลุ่มเครื่องปั้นดินเผา กลุ่มขนมไทยมงคล กลุ่มผ้าบาติก กลุ่มผลิตภัณฑ์จักสานพลาสติก และ

กลุ่มชารางแดง ซึ่งกลุ่มเหล่านี้ได้ขึ้นทะเบียนเป็นสินค้าโอทอป ที่สร้างชื่อเสียงและรายได้ให้ชุมชน

เกาะเกร็ด (ทรงยศ สาโรจน์ และ สุพจน์ แสงเงิน, 2563, น. 142-155)

	 ในปัจจุบันสินค้าโอทอปในเกาะเกร็ดมีชื่อเสียงและสร้างรายได้ให้กับชุมชนมากมาย ซ่ึงผู้

วิจัยสนใจศึกษากลุ่มผลิตภัณฑ์จักสานพลาสติก จากการสัมภาษณ์ รวีวรรณ สุขทอง ประธานกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชน (2564) กล่าวว่า กลุ่มผลิตภัณฑ์จักสานพลาสติก มีชื่อเสียงมาอย่างยาวนานกว่า 30 

ปี เป็นการรวมกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรเกาะเกร็ดเพื่อสร้างรายได้ จึงก่อตั้งวิสาหกิจชุมชนจักสานเส้น

พลาสติก ซึ่งเป็นงานหัตถกรรมท่ีกลุ่มแม่บ้านสร้างสรรค์ขึ้นมาด้วยความประณีต โดยใช้เทคนิค

จักสานแบบไทยโบราณที่เป็นมรดกตกทอดจากรุ่นสู่รุ่น และได้จดทะเบียนเป็นสินค้า OTOP ราย

แรกของจังหวัดนนทบุรี จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ คือ การสานเส้นพลาสติกที่หนาแน่น คงทน แข็งแรง 

ผลิตภัณฑ์เป็นที่น่าสนใจของกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายตั้งแต่วัยรุ่นจนถึงวัยเกษียณ เนื่องจากเป็น

ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตด้วยมืออย่างประณีตในทุกๆใบ มีช่องทางการขาย คือ หน้าร้าน ออกงานจัดแสดง 

OTOP ต่างๆ แต่เมื่อเวลาผ่านไปลูกค้าบางกลุ่มก็หายไปเนื่องจากรูปแบบของผลิตภัณฑ์อาจจะไม่

ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า และผลิตภัณฑ์จักสานพลาสติกนี้ยังขาดความโดดเด่นและ

ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ซึ่งเกาะเกร็ดมีอัตลักษณ์ท่ีมีความงดงามที่น่าสนใจ จากการศึกษา

งานวจิยั พบวา่ อตัลกัษณ์ท่ีมคีวามโดดเดน่ของเกาะเกรด็ คอืการแสดงอตัลกัษณผ์า่นเครือ่งปัน้ดินเผา

ของชาวมอญ ท่ีมีความลวดลายแบบมอญผสมไทย มีลักษณะเฉพาะถิ่นไม่เหมือนใคร สีของ
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เครือ่งป้ันดนิเผาจะมสีแีดงสม้ เผาโดยไมม่กีารเคลอืบนํา้ยา ประเพณแีละวถีิชวีติแบบชาวมอญ เชน่

ประเพณีแห่นํ้าหวาน การแห่ข้าวแช่ การแห่หงส์ธงตะขาบ ในช่วงเทศกาลสงกรานต์ (พิมลวรรณ 

พันธ์วุ้น และ โสมฤทัย สุนธยาธร, 2562, น. 151-164) ดังนั้น อัตลักษณ์ที่สะท้อนถึงความเป็นเกาะ

เกร็ดจึงเหมาะกับการนำ�มาพัฒนาผลิตภัณฑ์จักสานพลาสติกให้น่าสนใจมากขึ้น และเนื่องด้วย

สถานการณ์ปัจจุบัน ทำ�ให้ช่องทางทีม่ีอยู่นั้นไม่เพียงพอต่อการจำ�หน่ายสินค้าและการมองเห็นของ

ลูกค้า จึงจำ�เป็นต้องมีการวางแผนการตลาดเข้ามามีส่วนช่วยในการวิเคราะห์สถานการณ์ การ

พิจารณาวัตถุประสงค์ทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและวัดขนาดความต้องการซื้อของ

ตลาด การออกแบบสว่นประสมทางการตลาด เพือ่ใหธ้รุกจิอยูร่อดต่อไป (“การวางแผนการตลาด,” 

2563)

	 ดงันัน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาถงึการวางแผนการตลาดของผลติภณัฑก์ระเปา๋สาน

พลาสติก ของกลุ่มแม่บ้านชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี เพื่อผลิตสินค้าให้มีความโดดเด่นและ

ตรงความตอ้งการของกลุม่เปา้หมาย ตลอดจนการเพิม่ชอ่งทางการจดัจำ�หนา่ยและการจดัแสดงผล

งานในช่องทางอื่นๆ เพื่อผลักดันสินค้าให้ถูกช่องทาง อีกทั้งยังเป็นประโยชน์สำ�หรับผู้ประกอบและ

ชุมชน ในการพัฒนางานหัตถกรรมและสร้างรายได้ให้กับชุมชนเกาะเกร็ด จังหวัดนนทบุรี และเป็น

ข้อมูลเพื่อประโยชน์กับผู้ที่สนใจ และผู้เกี่ยวข้องต่อไป

กรอบแนวคิดในการวิจัย

เลือกกลุ่มเป้าหมายลูกค้าและการวางตำ�แหน่งผลิตภัณฑ์

ด้วย STP Marketing c]y SWOT Analysis
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q     q    q    q
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แนวคิดของงานวิจัยครั้งนี้มีการนำ�ทฤษฎี แนวคิดต่าง ๆ ดังนี้

	 STP Marketing เครื่องมือเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ 

Segmentation, Targeting และ Positioning (คุณแพร, 2560) ซึ่งนำ�มาวิเคราะห์เพื่อให้ได้กลุ่ม

เป้าหมายที่ชัดเจนข้ึน เพื่อไปใช้ในกลยุทธ์ได้ดังนี้คือกลุ่มประชากรของผลิตภัณฑ์กระเป๋าสาน

พลาสติก คือ กลุ่มนักศึกษาอายุ 19 – 21 ปีและกลุ่มคนที่เริ่มมีรายได้หรือ First Jobber เป็นเด็ก

วัยรุ่นอายุ 22 – 25 ปี ที่เพิ่งจบการศึกษา ผันตัวเองมาเป็นมนุษย์เงินเดือนเต็มตัว มีเงินเดือนเลี้ยง

ชีพตวัเองไดแ้ลว้ สามารถรบัผดิชอบสิง่ตา่งๆ ในชวีติไดม้ากขึน้ (บรษิทั ขอ้มลูเครดติแหง่ชาต ิจำ�กดั, 

2563) ซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้มีรายได้ที่ไม่สูงมากนักไม่ผูกติดกับแบรนด์สินค้า ทำ�ให้การตัดสินใจในการ

เลือกซื้อ กระเป๋าได้ง่ายขึ้น เพราะไม่ได้ยึดติดว่าจะเป็นแบรนด์ใด รวมถึงเทรนด์การใช้กระเป๋าสาน

ที่เป็นที่นิยมในหมู่วัยรุ่นตั้งแต่ 2563 จนถึงปัจจุบัน โดยนำ�ไปใช้ในชีวิตประจำ�วัน หรือเป็นเครื่องใน

การถ่ายรูปไปสถานที่ต่างๆ เช่น คาเฟ่ ซึ่งเหล่านี้ได้รับอิทธิพลแฟชั่นมาจากฝั่งประเทศเกาหลีและ

ญี่ปุ่น ที่นิยมใช้กระเป๋าสาน และใช้กระเป๋าสานเป็นส่วนประกอบในการถ่ายรูป จึงทำ�ให้ลูกค้ากลุ่ม

น้ีเหลา่เปน็กลุม่เปา้หมายทีน่า่สนใจ โดยกำ�หนดกลุม่ตวัอยา่ง กลุม่นกัศกึษาและกลุม่คนทีเ่ริม่ม ีราย

ได้หรือ First Jobber อายุ 19 – 25 ปี เพศหญิง ในเขตกรุงเทพมหานครและจังหวัดนนทบุรี ที่มี

ความสนใจกระเป๋า มีพฤติกรรมในชอบซื้อกระเป๋าและเปล่ียนกระเป๋าบ่อยๆ เป็นกลุ่มตลาด เป้า

หมายประเภท Niche Market ซึ่งการวางตำ�แหน่งของผลิตภัณฑ์กระเป๋าสานพลาสติก เน้นการใช้

งาน ความสวยงาม มีคุณภาพและมาตรฐานเท่าๆ กัน ราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์และลูกค้ารู้สึก

คุ้มค่ากับสินค้าที่ได้รับ อย่างไรก็ตามการรู้กลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนแล้วจะนา ไปสู่การวางกลยุทธ์ได้

ชัดเจนและช่วยให้ทิศทางธุรกิจมีเป้าหมายที่ชัดเจนมากยิ่งขึ้น

	 Customer Journey Map เป็นแนวคดิในการทำ�ความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้รโิภคแสดง

ให้ทราบถึงประสบการณ์ที่ผู้บริโภคมีต่อผลิตภัณฑ์ 5 ขั้นตอนดังนี้ การสร้างการรับรู้ (Awareness) 

การพิจารณา (Consideration) การซื้อ (Purchase) การรักษาลูกค้า (Retention) และ การ

สนบัสนนุและบอกตอ่ (Advocacy) ซึง่นำ�วเิคราะหห์ลงัจากการสมัภาษณเ์พือ่ใหท้ราบประสบการณ์

การเดินทางของลูกค้าตั้งแต่การรับรู้ จนกระทั่งลูกค้าได้รับสินค้า จากนั้นนำ�สร้าง Persona เพื่อให้

ทราบถึงกลุ่มลูกค้าคือใคร ชอบอะไร หรือมีพฤติกรรมการซื้อสินค้าอย่างไร

	 SWOT Analysis วิเคราะห์สภาพธุรกิจกับคู่แข่ง ทั้งสภาพภายใน คือจุดแข็ง จุดอ่อน และ

สภาพภายนอก คือ โอกาส อุปสรรค ดังนั้นงานวิจัยนี้จึงนำ�มาวิเคราะห์สภาพธุรกิจกับคู่แข่งขันใน

ตลาด โดยมีเกณฑ์คัดเลือกคือ (1) เป็นแบรนด์ที่เป็นกระเป๋าสานพลาสติกเหมือนกัน (2) แบรนด์

แข่งขันจะต้องมีกลุ่มเป้าหมายเดียวกันหรือใกล้เคียงกับแบรนด์ Handibag และ (3) เป็นแบรนด์ที่

มีความทันสมัยและได้รับความนิยมในกลุ่มลูกค้า

	 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps) เป็นทฤษฎีสำ�หรับวางแผน

การตลาด ถอื ว่าเป็นวิธีการวิเคราะห์ลกูค้าทีไ่ดร้บัความนยิมมากทีส่ดุ เพราะมพีืน้ฐานทีง่า่ย ซึง่ถา้หาก

ไมม่กีารตลาดก็จะไมม่ลีกูค้าทีจ่ะทำ�ให้ธุรกิจสามารถดำ�เนนิการตอ่ไปได ้ดงันัน้สว่นผสมทาง การตลาด

จึงสำ�คัญ ทำ�ให้มีสินค้าที่ดี ส่งผลทำ�ให้ลูกค้าพึงพอใจและกลับมาซื้อซํ้าหรือบอกแบบปากต่อปาก
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	 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4PS) สามารถแบ่งออกเป็น 4 ส่วนหลัก ๆ  ได้แก่ 

ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีจัดจาหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย                    

(Promotion) ต้องวางแผนให้แต่ละส่วนมีความสอดคล้องและไปในทิศทางเดียวกัน ครั้งแรกที่คิด 

ออกมาอาจจะไม่สมบูรณ์แบบ ก็สามารถปรับปรุงเพื่อให้ได้สิ่งที่ดีที่สุด

	 ในการทำ�ตลาดออนไลน์ ต้องอาศัยการส่ือสารเพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาซ้ือสินค้ากับแบรนด์ 

โดยจะต้องสร้าง ดังนี้

	 1. รูปแบบคอนเทนต์ให้ถูกใจ (Visual Content) คือสร้าง Content ในรูปแบบที่ผู้บริโภค

สนใจและจดจา เช่น รูปภาพ วิดีโอ เป็นต้น ซึ่งคอนเทนต์ควรมีเนื้อหาที่ดึงดูดความสนใจ ผู้บริโภค

ได้ตั้งแต่วินาทีแรก สื่อสารชัดเจน และกระตุ้นให้อยากซื้อได้ 

	 2. ส่งคอนเทนต์ให้ถูกคน (Personalization Content) คือการส่งตรงเนื้อหาที่กลุ่ม ลูกค้า

ต้องการจนกระทั่งลูกค้าเป็นรายบุคคล เพราะลูกค้าแต่ละคนมีความต้องการในตัวสินค้า แตกต่าง

กนั มคีวามชอบคอนเทน้ต ์ตา่งกันไป จึงควรสร้างคอนเท้นต์เฉพาะใหแ้ต่ละคน หรือ แบง่ยอ่ยเปน็ก

ลุ่มเล็ก ๆ เพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีที่สุดให้ลูกค้า (ลีซ อิท, 2564) ซึ่งการทำ�ตลาดออนไลน์จะอยู่

ในขั้นตอนการส่งเสริมการขาย (Promotion) 

วิธีดำ�เนินการวิจัย

	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน: การวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ 

(mixed-method approach: qualitative and quantitative research design) ประชากรคือ 

นักศึกษาและบุคคลเริ่มมีรายได้ เพศหญิง อายุ 19-25 ปี เขตกรุงเทพมหานครและจังหวัดนนทบุรี 

ทีม่คีวามสนใจและพฤตกิรรมการซือ้กระเปา๋อยา่งนอ้ย 1-2 คร้ังต่อป ีเกบ็รวบรวมขอ้มลูระหวา่งวนั

ที่ 19 – 28 มกราคม พ.ศ. 2565

	 การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่าง แบ่งตามวิธีการวิจัยดังนี้ (1) การวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้วิธี STP 

Marketing เครื่องมือเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ Segmentation, 

Targeting และ Positioning (คุณแพร, 2560) ได้ตัวอย่างจำ�นวน 6 คน (2) การวิจัยเชิงปริมาณ 

ใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการสุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มี

ลักษณะตรงตามต้องการ ซึ่งคำ�นวณหาขนาดตัวอย่างด้วยหลักการของ Taro Yamane ได้จำ�นวน

ตัวอย่างจำ�นวน 400 คน รวมตัวอย่างในการศึกษาทั้งสิ้น 406 คน 

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย (1) การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

สำ�หรับการวิจัยเชิงคุณภาพ ประกอบด้วยคำ�ถามดังนี้ ข้อมูลทั่วไป รสนิยมการแต่งตัว การดำ�เนิน

ชีวิต ความชอบกระเป๋าแฟชั่น และประสบการณ์การซื้อกระเป๋าแฟชั่น (2) แบบสอบถามออนไลน์ 

สำ�หรับการวิจัยเชิงปริมาณ ประกอบด้วย ข้อมูลทั่วไป และพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อกระเป๋าผ่าน

ช่องทางออนไลน์ มีขั้นตอนการดำ�เนินการดังนี้

	



Siam Communication Review Vol.21 Issue 2 (July - December 2022)240

	 (1) วิเคราะห์ข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึกด้วย Customer Journey Map เป็นแนวคิดใน

การทำ�ความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้รโิภค แสดงใหท้ราบถงึประสบการณท์ีผู้่บริโภคมต่ีอผลิตภณัฑ ์

5 ขัน้ตอนดงันี ้การสรา้งการรบัรู ้(Awareness) การพิจารณา (Consideration) การซ้ือ (Purchase) 

การรกัษาลกูคา้ (Retention) และ การสนบัสนนุและบอกต่อ (Advocacy) (ปรีดี นกุลุสมปรารถนา, 

2563) เพื่อนำ�ไปสู่การออกแบบผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง 4 แบบ 

	 (2) สร้างแบบสอบถามออนไลน์ โดยตั้งคำ�ถามภายใต้ทฤษฎีส่วนผสมการตลาด (Market-

ing Mix 4P) กลยุทธ์การวางแผนการตลาด 4 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่อง

ทางการจัดจำ�หน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) ) (ปรีดี นุกุลสมปรารถนา, 

2563) เพือ่สำ�รวจพฤตกิรรมของกลุม่เปา้หมาย ในการตดัสนิใจซ้ือกระเปา๋ตวัอยา่ง 4 แบบ ผา่นชอ่ง

ทางออนไลน ์โดยแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ได้นำ�เสนอต่อผู้เชีย่วชาญ ได้แก ่ผู้เชีย่วชาญด้านหลักสตูร 

ด้านวิชา และผู้ประกอบการ เพื่อตรวจสอบความถูกต้องของเนื้อหา และนำ�มาหาว่าดัชนีความ

สอดคล้อง หรือ Index of Item Objective Congruence : IOC (Riviovelli and Hambleton, 

1997) ได้ข้อคำ�ถามมีค่า IOC เท่ากับ 1 คือเห็นว่าสอดคล้อง และนำ�ข้อเสนอแนะมาปรับแก้ไขเป็น

ฉบับสมบูรณ์แล้วจึงนำ�ไปเก็บข้อมูล

	 (3) วเิคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามออนไลนด์ว้ยจำ�นวน รอ้ยละ เพือ่สนบัสนนุการพฒันา

ผลิตภัณฑ์และการออกแบบแผนการตลาดสำ�หรับธุรกิจการสานพลาสติก ที่จะนำ�ไปสู่การทดสอบ

ในตลาดจริงต่อไป

	 (4) วิเคราะห์การวางแผนทางการตลาดด้วย (1) Product Life Cycle คือ กระบวนการที่

ผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาดต้ังแต่ขั้นตอนแรกจนถึงข้ันตอนของการออกจากตลาดนั้น ๆ แบ่งออกเป็น                   

4 ช่วง คือ ช่วงแนะนำ�  (Introduction) ช่วงเติบโต (Growth) ช่วงเติบโตเต็มที่หรือจุดสูงสุด                 

(Maturity) ช่วงถดถอย (Decline) (ปรีดี นุกุลสมปรารถนา, 2563) และ (2) SWOT Analysis                

เปน็เครือ่งมอืสำ�หรบัการวางแผนกลยทุธเ์บือ้งตน้ทีช่่วยใหเ้หน็สถานการณแ์ละกระบวนการทำ�งาน

ของธรุกิจ เพือ่พฒันาความสามารถในการแขง่ขนัเพือ่ใหไ้ดเ้ปรยีบในตลาด (ปรดี ีนกุลุสมปรารถนา, 

2563) (3) ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps) 

ผลการวิจัย

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ

	 จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ซึ่งตั้งคำ�ถามตามกรอบแนวคิดของ             

Customer Persona และ Customer Journey Map กับกลุ่มเป้าหมายเพศหญิง ที่มีความสนใจ 

มีพฤติกรรมการซื้อกระเป๋าอย่างน้อย 1-2 ครั้งต่อปี จำ�นวน 6 คน อายุ 19-25 ปี อาศัยอยู่ในเขต

จังหวัดกรุงเทพมหานครและนนทบุรี มีอาชีพแตกต่างกัน ได้แก่ พนักงานเอกชน นักโภชนาการ ฟรี

แลนด์ ประกอบธุรกิจส่วนตัว และนักศึกษา มีรายได้ 5,000 – 25,000 บาทต่อเดือน ผู้ให้สัมภาษณ์

ทัง้ 6 คน สามารถเขา้ถงึเขา้ถึงโซเชยีลมเีดยีผ่าน Facebook Instagram Line Twitter และ Tiktok 

โดยผู้วิจัยใช้แพลตฟอร์ม Line ในการติดต่อสื่อสารและสัมภาษณ์ และใช้ช่องทางอื่นในการให้รับ

ชมสินค้า  ซึ่งสามารถสรุปประเด็นสัมภาษณ์ ได้ 4 ด้าน ดังนี้
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	 1.1 ด้านรสนิยมการแต่งกายและการดำ�เนินชีวิต พบว่ากลุ่มเป้าหมายมีรสนิยมการแต่ง

กายและการดำ�เนนิชวีติไปในทศิทางเดยีวกัน กลา่วคอื เนน้แตง่กายเรยีบงา่ย ทะมดัทะแมง มกัสวม

ใส่เสื้อยืด/เสื้อแขนกุด กางเกงยีนส์ กระโปรง และรองเท้าผ้าใบ มีสีสันไม่ฉูดฉาด โดยต้องแสดงถึง

ความเป็นตัวเองและทันสมัย ท้ังน้ีกลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมการใช้กระเป๋าทุกครั้ง เม่ือออกไปทำ�

กิจกรรมด้านนอก เช่น ท่องเที่ยว ดูหนัง เป็นต้น เพื่ออำ�นวยความสะดวกในการเก็สิ่งของต่าง ๆ  ให้

พร้อมใช้งาน เช่น เงิน เพาเวอร์แบงค์ บัตรต่างๆ ทิชชู แอลกอฮอล์ เป็นต้น

	 1.2 ความชอบกระเป๋าแฟชั่น กลุ่มเป้าหมายชอบกระเป๋าแฟชั่น เพราะเป็นหนึ่งในเครื่อง

ประดับบ่งบอกถึงรสนิยม ซึ่งต้องมีสีสันไม่ฉูดฉาดเข้ากับรสนิยมการแต่งกาย เน้นกระเป๋าที่ทำ�จาก

วัสดุหนังเทียม เพื่อการดูแลง่ายเหมาะกับการดำ�เนินชีวิตของกลุ่มเป้าหมาย ทั้งนี้รูปแบบกระเป๋า

จะเปลี่ยนตามโอกาสการใช้งาน โดยนิยมใช้กระเป๋าส่ีเหล่ียมทรง Tote เม่ือไปเรียนหรือทำ�งาน 

เพราะสามารถบรรจุของได้เป็นจำ�นวนมาก รวมทั้งมีความสุภาพเรียบร้อยเข้ากับการแต่งกาย และ

ใช้กระเป๋าถือทรง Crossbody กระเป๋าสะพายข้างทรง Shoulder bag ที่มีสายและขนาดไม่ใหญ่

จนเกนิไป สำ�หรบัการท่องเทีย่ว/ใชช้วีติประจำ�วนั เพราะงา่ยตอ่การพกพาและทนัสมยั อยา่งไรก็ตาม 

กลุ่มเป้าหมายให้ความสำ�คัญกับความปลอดภัยเป็นอย่างมาก เพราะฉะนั้นกระเป๋าที่จะเลือกใช้จะ

ต้องปิดมิดชิด ป้องกันการล้วงกระเป๋าได้ 

	 1.3 ประสบการณ์การเลือกซื้อกระเป๋าแฟชั่น พบว่ากลุ่มเป้าหมายซื้อกระเป๋าเฉลี่ย 1 – 5 

ใบต่อปี ไม่ยึดติดกับแบรนด์ผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาเลือกซื้อกระเป๋าจาก 4 ประเด็นดังนี้ (1) ราคา 

(2) การใช้งาน (3) วัสดุ (4) การออกแบบการตัดเย็บ โดยทุกประเด็นต้องเหมาะสมกับรสนิยมและ

การดำ�เนนิชวีติของกลุม่เป้าหมาย อยา่งไรกต็ามการเลอืกซือ้กระเปา๋มกัไดร้บัอทิธพิลจาก ดารา คน

ดัง หรือคนใกล้ชิดที่มีรสนิยมคล้ายกัน นอกจากนี้กระเป๋าที่เป็นกระแสนิยม ณ ขณะนั้น หรือมี

เอกลักษณ์มาก ๆ ก็สามารถทำ�ให้กลุ่มเป้าหมายตัดสินใจซื้อได้

	 จากการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้พัฒนากระเป๋าสานพลาสติกของกลุ่มแม่บ้านชุมชนเกาะเกร็ด 

จังหวัดนนทบุรี โดยอ้างอิงหลักเกณฑ์การออกแบบสินค้าจากพฤติกรรมการเลือกซ้ือของกลุ่มเป้า

หมายข้างต้น ดังนี้ (1)	 รูปแบบกระเป๋า : Tote Bag, Handbag, Shoulder bag, Crossbody 

(2) วัสดุ: หนังเทียม (3) สี: สีสุภาพ ไม่ฉูดฉาด เช่น สีดำ� สีครีม สีขาว สีกรม หรือสีโทนธรรมชาติ

และ (4) ขนาด: ขนาดทีบ่รรจขุองไดเ้ยอะ พกพาสะดวก (ภาพที ่2 รูปแบบกระเปา๋จากผู้ให้สัมภาษณ)์
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 ผู้วิจัยจึงออกแบบกระเป๋าได้ 4 แบบ โดยมีรูปทรงและขนาดแตกต่างกัน ดังนี้

       ภาพที่ 3 แบบกระเป๋าที่ 1

ภาพที่ 4 แบบกระเป๋าที่ 2

ภาพที่ 5 แบบกระเป๋าที่ 3

ภาพที่ 6 แบบกระเป๋าที่ 4
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ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ

	 2.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม

จากการศึกษามีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 คน ซึ่งมีลักษณะดังนี้ อายุ 22-25 ปี ร้อยละ 61.0 

เป็นคนจังหวัดนนทบุรี ร้อยละ 53.5 ส่วนใหญ่เป็นพนักงานเอกชน ร้อยละ 52.5 รายได้ 10,001-

20,000 บาท/เดือน ร้อยละ 47.25  

2.2 พฤติกรรมและการตัดสินใจต่อการเลือกซื้อกระเป๋าผ่านช่องทางออนไลน์  

	 	 2.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์และราคา ดังนี้ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบกระเป๋า

รูปแบบที่ 4 ร้อยละ 31.5 เลือกขนาดกระเป๋าขนาดที่สามารถบรรจุสมุด หนังสือ หรือแท็บเล็ต ร้อย

ละ 36.25 ชอบสีครีมหรือโทนนํ้าตาล ร้อยละ 48.5 ยินดีจ่ายที่ราคา 1,000 – 1,500 บาท ร้อยละ 

42.75 หากราคาสินค้ารวมค่าส่ง จะทำ�ให้ตัดสินใจซื้อง่ายขึ้น ร้อยละ 69.25 อย่างไรก็ตามการมี

บรรจภุณัฑ์มอีทิธพิลต่อการซือ้สินคา้ รอ้ยละ 89.5 สว่นใหญ่ประทบัใจถุงผา้ใสก่ระเปา๋ รอ้ยละ 84.5 

	 	 2.2.2 ดา้นชอ่งทางการจัดจำ�หนา่ย ผู้ตอบแบบสอบถามจำ�นวน 400 คน ใหค้วาม

เห็นว่าไม่จำ�เป็นต้องดูสินค้าของจริงก่อนตัดสินใจซื้อ ร้อยละ 64.00 โดย 325 คน ตอบคำ�ถามเกี่ยว

กับช่องทางในการซื้อสินค้า พบว่าพอใจที่จะซ้ือสิ้นค้าทั้งช่องทางออนไลน์และหน้าร้าน ร้อยละ 

63.50 โดยรับข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและการสั่งสินค้าผ่านช่องทางผ่านช่องทาง Facebook ร้อยละ 

45.85 และ 42.46 ตามลำ�ดับ และมี 75 คน ตอบคำ�ถามเกี่ยวกับรูปแบบการซื้อสินค้าจากหน้าร้าน 

พบว่า สนใจซื้อสินค้าสำ�หรับหน้าร้านท่ีเป็นของแบรนด์เอง แบบถาวร (Official Store) ร้อยละ 

50.67 

	 	 2.2.3 ดา้นการสง่เสรมิการขาย ผูต้อบแบบสอบถาม 400 คน สนใจลักษณะการนำ�

เสนอแบบรูปภาพผสมผสานกับคำ�อธิบาย ร้อยละ 40.75 กดเข้าชมเพจของร้านแบบเสนอเนื้อหา

เกี่ยวกับโปรโมชั่นส่วนลด ร้อยละ 47.75 ซึ่งรู้สึกคุ้มค่าเมื่อส่วนลด 10 - 90% ร้อยละ 68.75 แสดง

ดังตารางที่ (2.4) ทั้งนี้กิจกรรมส่งเสริมการขายโดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 และส่วนเบี่ยง

เบนมาตรฐานเท่ากับ 85.91 แสดงให้เห็นว่าในภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสำ�คัญกับ

กิจกรรมการส่งเสริมการขายในระดับมากที่สุด   และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ความสำ�คัญ

ต่อ การซื้อกระเป๋าเมื่อมีโปรโมชั่น มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.41 และส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเท่ากับ 89.23 อยู่ในระดับมากที่สุด และการรีวิวจากผู้มีชื่อเสียงมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 82.59 อยู่ในระดับมาก

ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์การวางแผนการตลาด

	 จากผลจากการสัมภาษณ์และแบบสอบถามออนไลน์ เกิดการปรับปรุงทั้งด้านผลิตภัณฑ์ 

การสื่อสารมุมมองการตลาด และแนวทางการวางแผนการตลาดดังนี้
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	 3.1 แนวคิดแบรนด์

		

                                            ภาพที่ 7 ตราสินค้า Handibag

	 จากภาพที่ 7 เป็นตราสินค้าแบรนด์ Handibag มีความหมายมาจากคำ�ว่า Handicraft 

แปลว่า หัตถกรรม ผสมผสานกับคำ�ว่า Bag จึงรวมกันเป็นชื่อ Handibag มีความหมายว่า กระเป๋า

ทีม่าจากงานหตัถกรรม ออกแบบตราสนิคา้ใหม้คีวามทนัสมยั เปน็ทีส่นใจของกลุ่มคนอาย ุ19 – 25 

ปี โดยเลือกฟ้อนต์และสีเรียบ ๆ  สะอาดตา โดยอักษรตัว A จะแทนด้วยรูปกระเป๋า สื่อถึงความเป็น

แบรนด์กระเป๋าได้อย่างชัดเจน

	 มีแนวคิดเป็นแบรนด์แฟชั่นจากท้องถิ่น กล่าวคือ เป็นแบรนด์กระเป๋าที่ผสมผสานความ

เปน็ทอ้งถิน่ เพือ่ชคูวามเป็นอตัลกัษณท์อ้งถ่ิน เพือ่สรา้งรายไดใ้หก้บัคนในชุมชนเกาะเกรด็ให้มอีาชพี

เสริม จากเดิมคนในชุมชนเกาะเกร็ดมีชื่อเสียงเร่ืองเคร่ืองปั้นดินเผาและงานสานพลาสติก ซ่ึงเป็น

สินค้า OTOP ที่มีชื่อเสียงกว่า 30 ปี อย่างไรก็ตามคนในชุมชนไม่ค่อยให้ความสำ�คัญกับงานสาน

พลาสตกิเท่าไร ผูส้บืทอดทกัษะงานฝมีอืการสานพลาสตกินอ้ยลง คนในชมุชนหนัไปทำ�งานในโรงงาน

อตุสาหกรรมมากข้ึน ผูว้จิยัจงึมแีนวคดิท่ีจะชว่ยเหลอืชมุชน โดยนำ�งานสานพลาสติกจากฝมืีอคนใน

ชุมชนเกาะเกรด็มาเปน็วสัดทุีช่คูวามเปน็แบรนดใ์นการออกแบบกระเปา๋ทกุรุน่ เพือ่สรา้งความแตก

ต่างและสะท้อนถึงงานฝีมือที่มีคุณภาพของชุมชน ทั้งนี้เพื่อนำ�เสนอให้คนรุ่นใหม่หันมาสนใจใช้

กระเป๋าที่เกิดจากงานฝีมือของคนไทยอีกด้วย

3.2 ด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์

ผลิตภณัฑก์ระเปา๋เปน็ Handbag ทีพ่ฒันามาจาก

กระเป๋าแบบต่าง ๆ ที่กลุ่มตัวอย่างชื่นชอบ โดยมี

ความเป็นตัวตนของแบรนด์ชัดเจน วัสดุที่ใช้คือ 

หนงัเทยีม PU เกรดพรีเมยีม ทีม่คีณุสมบัติทนทาน 

ไมเ่ปน็รอยได้ง่าย และเนือ้สัมผัสทีนุ่ม่เหมอืนหนงั

แท้ นำ�มาผสมผสานกับหัตถกรรมงานสาน

พลาสติก ทำ�ให้เกิดความแปลกใหม่ ใช้แนวคิด

แบบ Modified หรือผลิตภัณฑ์ปรับปรุงใหม่ โดย

การปรับเปล่ียนหรือดัดแปลงผลิตภณัฑ์ท่ีมอียูเ่ดิม

ให้มีความแปลกใหม่ขึ้น ทั้งนี้ในแง่การใช้งานแล้ว

ยังคงความเป็นกระเป๋าแฟชั่นอยู่ 

	 ผลติภณัฑม์แีนวคิดทีจ่ะทำ�กระเปา๋ทีผ่สมผสานระหวา่งเส้นสานพลาสติกกบัความทนัสมยั 

ซึ่งเลือกใช้เป็นวัสดุหนัง PU และใช้อะไหล่ เช่น ซิป สายสะพาย เป็นต้น และใช้วิธีการเย็บแบบ

กระเป๋าหนัง โดยต้องอาศัยความรู้ความสามารถจากโรงงานเย็บกระเป๋าหนัง ซึ่งยังมีความเป็นกระ

ภาพที ่8 ผลติภณัฑก์ระเปา๋แบรนด ์Handibag
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เป๋าแฟชั่นอยู่ แต่เพิ่มเติมงานสานพลาสติกเข้าไปให้เกิดความการจับคู่ใหม่ ๆ ที่ยังไม่ค่อยมีคนทำ�

	 3.3 การวิเคราะห์ Product Life Cycle ผลิตภัณฑ์แบรนด์ Handibag เป็นช่วงแนะนำ�

ผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผลิตภัณฑ์มีการปรับปรุงใหม่ มีการรับรู้น้อย มีการแข่งขันในตลาดน้อย ได้

เปรียบคู่แข่งในแง่ของรูปแบบผลิตภัณฑ์ที่แปลกใหม่ โดยกระเป๋าที่ผลิตออกมาจะเน้นไปที่คุณภาพ

เพือ่ใหก้ลุม่ผูบ้รโิภคเกดิความมัน่ใจในแบรนด ์ทัง้การคัดเลอืกวสัดทุีเ่กรดด ีการใชง้านทีส่ะดวกสบาย 

รวมถึงคุณภาพในการตัดเย็บสินค้าให้ทนทาน โดยเจาะกลุ่มเป้าหมายหลักที่กลุ่มคนอายุ 19 – 25 

ปี เพศหญิง ที่มีความชื่นชอบกระเป๋าแฟชั่นก่อน ในการต้ังราคาจะยึดจากข้อมูลท่ีกลุ่มผู้บริโภค

ยอมรับได้ในการจ่ายเพื่อซื้อสินค้า คือช่วง ราคา 1,000 – 1,500 บาท โดยตั้งราคาจากต้นทุนตาม

คุณภาพท่ีผลิต รวมถึงตั้งราคาเพ่ือให้สินค้ามีคุณค่ามากขึ้น เมื่อผู้บริโภคได้ทดลองใช้แล้วเกิด

ประสบการณ์การใช้งานกระเป๋าที่ดี มีการบอกต่อหรือแนะนำ�ให้ผู้ที่ไม่มีประสบการณ์การใช้งาน 

เปิดใจทดลองซื้อสินค้ามากขึ้น ทำ�ให้เกิดขยายฐานลูกค้าไปสู่กลุ่มอื่นมากขึ้น และสามารถผลักดัน

สินค้าให้มียอดขายเพิ่มขึ้น

	 3.4 Swot Analysis ในการวิเคราะห์ SWOT จะสามารถวิเคราะห์ได้ก็ต่อเมื่อเปรียบเทียบ

กับคู่แขง่ในตลาด ซึง่ในงานวจิยันีจ้งึเลอืกคู่แขง่ขนัในตลาดเพือ่วเิคราะห ์ไดแ้ก ่Fatty Factory และ 

Kannistudio โดยมีเกณฑ์คัดเลือกดังนี้ (1) เป็นแบรนด์กระเป๋าสานพลาสติก (2) มีกลุ่มเป้าหมาย

เดียวกันหรือใกล้เคียงกับแบรนด์ Handibag (3) เป็นแบรนด์ที่มีความทันสมัยและได้รับความนิยม

ในกลุ่มลูกค้า ดังนั้นแบรนด์ Fatty Factory และ Kannistudio มีคุณสมบัติตรงตามเกณฑ์การคัด

เลือก ซึ่งสามารถวิเคราะห์คู่แข่งขันในตลาดได้ดังนี้

					               Fatty Factory

		 แบรนด์ Fatty Factory เป็นกระเป๋าสานพลาสติกที่

เนน้การสานลายพืน้งา่ย ๆ  สสีนัเนน้สพีาสเทล เรยีบ ๆ  ไมฉ่ดูฉาด 

เหมาะสำ�หรับบรรจุส่ิงของแต่ไม่สามารถควบคุมให้สิ่งของนั้น

สูญหายได้ เพราะกระเป๋าไม่มีซิปปิดกระเป๋าป้องกันเพื่อให้

ทรัพย์สินสูญหาย เหมาะสำ�หรับการใช้งาน เช่น บรรจุกล่องข้าว 

ขวดน้ําไปปกินิก เปน็ตน้ มกีารขายผา่นชอ่งทาง Instagram เปน็

หลัก โดยมีผู้ติดตาม 10.7K กลุ่มลูกค้าวัยประมาณ 17 – 30 ปี 

ราคาสินค้า 390 บาท 

						        Kannistudio

		 แบรนด์ Kannistudio เป็นกระเป๋าสานพลาสติกเน้น

สีสันสดใส แนว Street Fashion มีการสานหนาแน่น เน้น

ลวดลายทีด่สูดใสทับไปกบัลายสานของประเปา๋ ทำ�ใหเ้กิดความ

หนามากขึ้น เหมาะกับการใช้งานที่ใส่สิ่งของที่จำ�เป็นได้ เช่น 

โทรศัพท์ กระเป๋าเงินได้ แต่ต้องคอยระวังเพราะกระเป๋าไม่ซิป

ในการปอ้งกันเพ่ือใหท้รพัย์สนิสญูหาย สามารถใชใ้นการทำ�งาน

ได้แบบไม่เป็นทางการ มีการขายผ่านช่องทาง Instagram                    

ภาพที่ 9 สินค้าแบรนด์ Fatty Factory

ภาพที่ 10 สินค้าแบรนด์ Kannistudio
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เป็นหลัก โดยมีผู้ติดตาม 102K กลุ่มลูกค้าตั้งแต่ 20 – 30 ปี ราคาสินค้า 790 บาท เมื่อศึกษาคู่

แข่งขันในตลาดแล้วจึงสามารถวิเคราะห์ Swot แบรนด์ Handibag ได้ดังนี้ 

	 จุดแข็ง (Strengths) (1) ผู้ประกอบการและผู้ผลิตมีความเชี่ยวชาญในการผลิตกระเป๋า

จกัสานพลาสตกิ (2) ผลติภณัฑม์กีารใชง้านได้หลากหลายทัง้ทางการและไม่ทางการ (3)  ผลิตภณัฑ์

มีซิปมิดชิดทำ�ให้ความปลอดภัยต่อทรัพย์สิน (4) มีการผสมผสานระหว่างหนัง PU กับเส้นสาน

พลาสติกทำ�ให้ดูมีรูปแบบเฉพาะตัว และ (5) แบรนด์มีการสื่อสารกับชุมชนอย่างชัดเจน

	 จุดอ่อน (Weaknesses) (1) ราคาสินค้าแพงกว่าคู่แข่ง และ (2) เนื่องจากเป็นสินค้าใหม่

ในตลาดทำ�ให้กลุ่มลูกค้ามองเห็นได้น้อยกว่าคู่แข่งที่มีกลุ่มลูกค้าที่รู้จักแบรนด์อยู่แล้ว

	 โอกาส (Opportunities) จากสถานการณ์โรคระบาด ทำ�ให้ผู้คนไม่นิยมที่จะออกไปจับ

จ่ายใช้สอยนอกบ้าน ทำ�ให้ธุรกิจบนแฟลตฟอร์มออนไลน์ขยายตัวขึ้นอย่างรวดเร็ว มีการซื้อขายใน

โลกออนไลน์มากขึ้น ทำ�ให้เห็นโอกาสในการขยายช่องทางการจัดจำ�หน่ายในแฟลตฟอร์มออนไลน์ 

เพื่อให้ลูกค้าได้มองเห็นสินค้ามากขึ้น ทำ�ให้ช่วยเพิ่มขยายฐานลูกค้าได้กว้างขวางมากขึ้นอีกด้วย

	 อปุสรรค (Threats) เนือ่งจากวตัถดิุบหลักจะต้องส่ังจะโรงงานหากวตัถุดิบไมเ่พียงพอจะ

ให้เกิดปัญหาในการผลิตสินค้า และไม่ทันต่อความต้องการของลูกค้า

3.5 Market Positioning (การวางตำ�แหนง่ผลิตภณัฑ์ในการตลาด) การวางตำ�แหนง่ผลิตภัณฑ์ต้อง

วางแผนให้เหมาะสมกับตลาดกลุ่มเป้าหมายเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ และสร้างการรับรู้ให้ลูกค้ากลุ่ม

เป้าหมายได้จดจำ�แบรนด์ได้มากขึ้น

	 การวางตำ�แหนง่ผลติภณัฑเ์มือ่เปรยีบเทยีบกบักลุ่มสินคา้งานสานพลาสติก มกีลุ่มเปา้หมาย

เดียวกัน โดยเปรียบเทียบจากสินค้าอีก 2 แบรนด์ คือ Fatty Factory และ Kannistudio

การสื่อสารกับชุมชน (สูง)

	 	 	 	 	                        Handibag 

											         

                    โอกาสในการใช้งาน (น้อย)                โอกาสในการใช้งาน (มาก)

               Fatty Factory / Kannistudio

การสื่อสารกับชุมชน (ตํ่า)

ภาพที่ 11 แสดงการวางตำ�แหน่งผลิตภัณฑ์ 
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	 เมื่อเปรียบเทียบสินค้าแบรนด์ Handibag Fatty Factory และ Kannistudio แล้ว พบว่า

ในดา้นของการสือ่สารกบัชมุชนแบรนด ์Handibag มแีนวคดิในเรือ่งชอูตัลกัษณง์านฝมีอืของชมุชน

พัฒนาทักษะ และเพ่ิมรายได้ ซึ่งเป็นจุดเด่นของแบรนด์ ส่วนแบรนด์ Fatty Factory และ                          

Kannistudio ในการนำ�เสนอแนวคิดไม่ได้มีแนวคิดในการสื่อสารกับชุมชน แต่จะนำ�เสนอแนวคิด

ในเชิงแฟชั่นร่วมสมัย 

	 ในด้านของโอกาสในการใช้งานแบรนด์ Handibag มีลักษณะที่สามารถนำ�ไปใช้ในโอกาส

ที่หลากหลายกว่าทั้งแบบเป็นทางการและไม่เป็นทางการ ส่วนแบรนด์ Fatty Factory และ                                 

Kannistudio จะมีข้อจำ�กัดในการใช้งานซึ่งจะไม่สามารถหยิบมาใช้ในโอกาสที่เป็นทางการได้ จะ

เน้นการใช้งานในวันสบาย ๆ

	 3.6 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix (4Ps)

	 	 3.6.1 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product) จากข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงคุณภาพและ

แบบสอบถามเชิงปริมาณ ทำ�ให้เกิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเป๋าสานพลาสติก ซึ่งอาศัยหลักการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์แบบปรับปรุงใหม่ โดยการรับเปลี่ยนหรือดัดแปลงผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่เดิมให้มีความ

แปลกใหม่มากขึ้น คือพัฒนามาจากข้อมูลการสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ทั้งทรงกระเป๋า ขนาด 

รวมไปถงึสทีีจ่ะเขา้ถงึกลุม่เปา้ทีง่า่ยขึน้กวา่กระเปา๋แบบเดิม อกีท้ังในแง่การใชง้านท่ีหลากหลายกวา่

แบบเดิม และทำ�ให้เกิดการผสมผสานระหว่างภูมิปัญญาดั้งเดิม ทักษะความรู้ของคนในชุมชนกับ

ความทันสมัยท่ีเข้าถึงผู้คนได้ง่าย จึงเกิดผลิตภัณฑ์ท่ีมีอัตลักษณ์โดดเด่นเฉพาะตัว นอกจากนี้กลุ่ม

เป้าหมายให้ความสำ�คัญกับบรรจุภัณฑ์ด้วยเช่นกัน มีความเห็นว่าบรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งจำ�เป็นที่ทำ�ให้

ผลิตภัณฑ์น่าสนใจขึ้น สามารถเป็นที่จดจำ�และเพิ่มมูลค่าให้แก่ตัวผลิตภัณฑ์ได้ ทั้งยังป้องกันการ

เสียหายจากการยุบ สลาย หรือเสียรูป กลุ่มเป้าหมายรู้สึกประทับใจในการซ้ือสินค้า เมื่อใช้ถุงใส่

กระเป๋า หรือกล่องใส่ผลิตภัณฑ์ที่สวยงามเป็นบรรจุภัณฑ์

	 	 3.6.2 กลยทุธร์าคา (Price) ราคาเปน็ส่วนประสมทางการตลาดทีท่ำ�ใหเ้กดิรายได้ 

มีองค์ประกอบหลักในการกำ�หนดราคาต้นทุน และองค์ประกอบในการกำ�หนดราคาขายให้ผู้โภค

รูส้กึถงึคณุคา่ของราคา ในสว่นของงานวจิยันีม้วีธิกีำ�หนดราคา แบง่เปน็ 2 ประเภท ดงันี ้(1) พจิารณา

จากตน้ทนุ คอื ในการผลติกระเป๋าจะต้องมีคา่ตน้ทนุ ทัง้ตน้ทนุของวสัด ุเชน่ หนงั เสน้สานพลาสตกิ 

รวมไปถึงอะไหล่ในการประกอบกระเป๋า ต้นทุนการผลิต เช่น ต้นทุนการผลิตในส่วนของงานสาน

พลาสติก และต้นทุนส่วนในการส่งให้โรงงานประกอบกระเป๋า อีกทั้งต้นทุนสำ�หรับบรรจุภัณฑ์อีก

ด้วย และ (2) พิจารณาจากลูกค้า คือ ในการทำ�แบบสอบถาม ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น

ว่า ช่วงราคาที่ยินดีจะจ่ายสำ�หรับซื้อกระเป๋าสัก 1 ใบ คือช่วงราคา 1,000 – 1,500 บาท

	 ในการตั้งราคาสินค้าใช้หลักเกณฑ์ทั้ง 2 ประเภท พิจารณาประกอบกัน และ ตั้งราคาเผื่อ

มีการทำ�โปรโมชั่นส่วนลด และในส่วนของการขายออนไลน์ ต้องพิจารณาจากค่าส่งด้วย เนื่องจาก

ผลการทำ�แบบสอบถาม การนำ�เสนอราคาตอ้งรวมคา่ขนสง่แลว้ จงึไดร้าคาขายทีเ่หมาะสม และเขา้

ถึงลูกค้าได้มากขึ้น โดยพิจารณาจากคู่แข่งขันในตลาด ซึ่งกระเป๋าแบรนด์ Fatty Factory ตั้งราคา 

390 บาท และแบรนด์ Kannistudio ตั้งราคากระเป๋าอยู่ที่ 790 บาท
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	 ทัง้นีเ้มือ่พิจารณาจากทัง้ 3 ปจัจยัแล้วแบรนด์ Handibag จะต้ังราคาชายอยูท่ี ่1,490 บาท 

ซึง่เม่ือเปรยีบเทยีบกับอกี 2 แบรนด ์จะมรีาคาราคาทีแ่พงกวา่ ทัง้นีข้ึน้อยูท่ีต่น้ทนุในการผลติทีแ่ตก

ต่างกันด้วย จึงทำ�ให้มีราคาที่สูงกว่า แต่ยังอยู่ในระดับที่ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้

	 	 3.6.3 กลยุทธ์การจัดจำ�หน่าย (Place) จากผลศึกษาในส่วนวิจัยทั้งเชิงคุณภาพ

และเชิงปริมาณ พบว่ากลุ่มเป้าหมายเลือกช่องทางในการรับชมและรับข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าผ่าน

แพลตฟอร์ม Facebook และสะดวกในการสั่งสินค้าผ่านช่องทาง Facebook มากที่สุด ผู้วิจัยจึง

จัดทำ�ช่องทางการจัดหน่ายหลักทาง Facebook เพ่ือนำ�เสนอขายสินค้าและเป็นช่องทางในการ

สื่อสารระหว่างแบรนด์กับลูกค้า เชื่อมทั้งการสั่งสินค้า ข้อเสนอแนะจากลูกค้า การให้ข้อมูลสินค้า

กับลูกค้าจากทางแบรนด์ ทั้งนี้เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด 

	 	 3.6.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ในการส่งเสริมการขายเป็น

ส่วนสำ�คัญที่จะทำ�ให้ลูกค้าสนใจในแบรนด์และสินค้า ซึ่งการส่งเสริมการตลาดออนไลน์ ต้องอาศัย

การทำ�คอนเทน้ตเ์พือ่ดงึดดูความสนใจ จากผลการวจิยัพบว่า ลกัษณะการนำ�เสนอทีท่ำ�ให้กลุม่ลกูคา้

รูส้กึสนใจและกดเขา้มาชมเพจของรา้นมากทีส่ดุคอื การนำ�เสนอเปน็รปูภาพผสมผสานกบัคำ�อธบิาย 

รูปแบบคอนเทนต์จะสนใจและกดเข้ามาชมเพจของร้านมากที่สุดคือ การนำ�เสนอเนื้อหาเกี่ยวกับ

โปรโมช่ันส่วนลด และรูปแบบโปรโมชั่นที่ทำ�ให้รู้สึกคุ้มค่าต่อการซื้อสินค้ามากที่สุดคือ โปรโมชั่น

ส่วนลด 10 – 90%  ทั้งนี้ในการส่งเสริมการตลาดยังต้องอาศัยผู้อิทธิพลในสังคมเพื่อรีวิวสินค้าให้

กลุ่มเป้าหมายได้เห็นสินค้าของทางแบรนด์มากข้ึน ง่ายต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและง่ายต่อการ

ค้นหาแบรนด์อีกด้วย 

	

	 จากการศึกษา ผู้วิจัยจึงมีการวางแผนในการทำ�คอนเทนต์ โดยจะเน้นนำ�เสนอเป็นรูปภาพ

ผสมผสานกับคำ�อธิบาย เนื้อหาเกี่ยวกับโปรโมชั่นส่วนลด และรูปแบบโปรโมชั่นที่ทำ�ให้รู้สึกคุ้มค่า

ต่อการซื้อสินค้ามากที่สุดคือ โปรโมชั่นส่วนลด 10 – 90% สอดแทรกเข้าไปในคอนเทนต์ เพื่อเพิ่ม

ความน่าสนใจให้มีการมองเห็นมากขึ้น ซึ่งจะเปิดตัวแบรนด์โดยนำ�เสนอเนื้อหาที่เป็นเป็นแนวคิด

ของแบรนด์ เพื่อให้กลุ่มลูกค้าได้รับการรับรู้ว่ามีแบรนด์นี้อยู่ในตลาดและช่องทางการกดติดตาม 

เมื่อลูกค้ารู้สึกว่าอยากติดตามผลงานต่อไป

	 เมือ่กลุ่มเปา้หมายเกดิการรบัรูแ้ล้ววา่มแีบรนดส์นิคา้นีอ้ยู ่จงึนำ�เสนอเน้ือหาทีเ่กีย่วกบัสนิคา้

ของแบรนด์โดยบอกรายละเอียดต่าง ๆ  เช่น วัสดุ ขนาด เป็นต้น เพื่อกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายได้รับ

รู้ถึงผลิตภัณฑ์ของแบรนด์ เมื่อลูกค้าสนใจในสินค้าลูกค้าจะมาติดตามเพจมากข้ึนเพื่อรับข่าวสาร

ของแบรนด์	

	 เมือ่ลกูคา้เกิดการรบัรูแ้ลว้ จะเนน้โพสตร์ปูภาพบอ่ยๆในเวลาท่ีแตกต่างกนัไป เพือ่ให้กระตุน้

ให้ลูกค้าเหน็บอ่ยๆ จนเกดิความรูส้กึรว่มไปกบัแบรนด ์อกีทัง้การใชก้ารรวิีวจากผูม้อีทิธพิลในโซเชยี

ลมีเดยี ซึง่ในการเลอืกผูร้วีวิจะเลอืกจากไลฟส์ไตลท์ีค่ลา้ยกบักลุม่เปา้หมายของแบรนด ์เพือ่ใหภ้าพ

วา่จะนำ�สนิคา้ไปใชไ้ดอ้ยา่งไรบา้ง และทำ�ใหเ้กดิอารมณร่์วมเมือ่ลูกคา้มไีลฟ์สไตล์แบบเดียวกบัการ

รีวิวจะสามารถนำ�ไปใช้ได้
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	 จากนั้นจะทำ�คอนเทนต์ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับโปรโมชั่นเปิดตัวสินค้า เพื่อให้ลูกค้าได้รู้สึกว่า

เป็นราคาที่สมควรทดลองสินค้า และรู้สึกถึงการใส่ใจของของแบรนด์ที่เสนอขายในราคาโปรโมชั่น 

เพื่อให้ลูกค้าเปิดใจมาทดลองสินค้ามากขึ้น

ส่วนที่ 4 ผลทดสอบแผนการตลาด

	 ในสว่นของการทดสอบการตลาดจรงินี ้ผูศ้กึษาเลอืกชอ่งทาง Facebook ในการขายสนิคา้

ภายใต้แบรนด์ Handibag โดยผลการทดสอบมีรายละเอียดดังนี้

	 4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการสอบถามลูกค้าที่ซื้อกระเป๋า พบว่า ผลิตภัณฑ์มีความแปลก

ใหม่ ขนาดเหมาะกับความต้องการของลูกค้า คุณภาพดี  และสวยงาม แต่เนื่องจากผลิตภัณฑ์เป็นก

ระเป๋าถือ จึงเกิดความไม่สะดวกในการใช้งาน ควรเพิ่มส่วนหูหิ้วยาวขึ้น หรือมีสายยาวเป็นฟังก์ชั่น

เสริม อย่างไรก็ตามบรรจุภัณฑ์แบบถุงผ้าสำ�หรับเก็บกระเป๋าดึงดูดให้ลูกค้าซื้อสินค้าได้จริง

	 4.2 ด้านราคา จากการสอบถามลูกค้าที่ซื้อกระเป๋า พบว่า เป็นราคาที่ลูกค้ายอมจ่าย และ

มีความรู้สึกว่าเหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 

	 4.3 ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย จากการทดสอบการขายจริงภายใต้แบรนด์ Handibag 

ในช่องทางเพจ Facebook พบว่า มีกลุ่มเป้าหมายเป็นจำ�นวนมากที่มาสนใจในเพจ Handibag ใน

ระยะเวลาประมาณ 1 เดือน มีผู้สนใจเข้ามาติดตามจำ�นวน 53 คน การเข้าถึงเพจ จำ�นวน 21,429 

คน เข้าชมเพจและโปรไฟล์เพจจำ�นวน 123 คน

	 4.4 ด้านการส่งเสริมการขาย จากการเผยแพร่คอนเทนต์ผ่านช่องทาง Facebook พบว่า 

คอนเทนต์ที่เกี่ยวกับโปรโมชั่น มีผู้เข้าโพสต์มากที่สุด จำ�นวน 6,121 คน มีจำ�นวนผู้มีส่วนร่วม 340 

คน มีการกดถูกใจ 146 คน มีการแชร์ 3 ครั้ง รองลงมาคือ การให้บล็อกเกอร์รีวิวสินค้า จำ�นวน 

1,175 คน มีการกดถูกใจ 42 คน มีการแสดงความคิดเห็น 3 ความคิดเห็น มีการแชร์ 4 ครั้ง สุดท้าย

คือ คอนเทนต์เกี่ยวกับข้อมูลของสินค้าจำ�นวน 1,049 คน มีจำ�นวนผู้มีส่วนร่วม 41 คน มีการกด

ถูกใจ 16 คน 

	 นอกจากนีใ้นแตล่ะวนัมชีว่งเวลาทีแ่ฟนเพจเขา้มาออนไลนใ์น Facebook แตกต่างกนั พบ

ว่ามีช่วงที่มากที่สุดในแต่ละวันดังนี้ วันอาทิตย์คือช่วงเวลา 21.00 น. วันจันทร์คือช่วงเวลา 22.00 

น. – 23.00 น. วันอังคารคือช่วงเวลา 5.00 น. วันพุธคือช่วงเวลา 22.00 น. วันพฤหัสบดีคือช่วง

เวลา 6.00 น. – 7.00 น. วันศุกร์คือช่วงเวลา 5.00 น. – 6.00 น. และวันเสาร์คือช่วงเวลา 5.00 น. 

ซึ่งสามารถนำ�ไปสู่ช่วงเวลาที่ดีที่สุดในการโพสต์คอนเทนต์เพิ่มเสริมการขายได้ 

สรุปผลการวิจัย

	 ด้านผลิตภัณฑ์ 

	 จากผลการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบกระเป๋ารูปแบบที่4 มาก ที่สุด 

จำ�นวน 126 คน คดิเป็นรอ้ยละ 31.5 ซึง่มขีนาดกระเป๋าทีบ่รรจสุมดุ หนงัสอื หรอืแทบ็เลต็ได้ จำ�นวน 

145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 มีสีครีมหรือโทนน้ําตาล จำ�นวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.5                    

ในส่วนของบรรจุภัณฑ์มีความเห็นด้วยเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ์มีผลต่อการซื้อกระเป๋า จำ�นวน 358 คน 
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คดิเปน็รอ้ยละ 89.5 เพราะทำ�ใหด้งึดดูความสนใจ สวยงาม ชว่ยใหค้งสภาพของผลิตภณัฑ์ไมใ่หเ้สีย

หาย อีกทั้งยังช่วยสร้างภาพลักษณ์ให้แบรนด์และยังเพิ่มมูลค่าให้กับกระเป๋า อีกด้วย ซึ่งรูปแบบ

บรรจุภัณฑ์ที่ทำ�ให้รู้สึกประทับใจในการซื้อสินค้า ส่วนใหญ่จะเลือกถุงผ้าใส่ กระเป๋า จำ�นวน 338 

คน คิดเป็นร้อยละ 84.5 

	 จากการทดสอบในตลาดจรงิ มกีารสอบถามลกูคา้ทีซ้ื่อกระเปา๋ พบวา่ ในแงข่องการ ใชง้าน

คือกระเป๋าออกแบบรูปทรงกะทัดรัด ไม่ใหญ่จนเกินไป สามารถจุของได้เยอะ รวมถึง สามารถใส่

แท็บแล็ตพกพาไปด้วยได้โดยที่กระเป๋าไม่พองออกมา ค่อยข้างอยู่ทรง วัสดุที่เป็นหนังมีความนุ่ม 

คุณภาพดี ในแง่ของความสวยงามคือ ชอบความจับคู่สีหนังกับงานสานพลาสติกได้อย่างสวยงาม 

เข้ากับผู้หญิงสไตล์หวาน ๆ ถ่ายรูปออกมาสวย แบบกระเป๋าไม่ซํ้าใคร แต่มีส่วนที่ต้องปรับปรุงคือ 

อยากใหส้ว่นหหูิว้ยาวขึน้ เพราะจะไดส้ะพายไหลไ่ดห้รอืมสีายยาวเสรมิเผือ่เวลาทีไ่มถ่นดัในการถอื

จะได้คล้องไหล่ได้ ในส่วนของบรรจุภัณฑ์สวยงามทำ�ให้รู้สึกดึงดูดให้ซ้ือสินค้ามีถุงผ้าสำ�หรับเก็บ

กระเป๋าเพื่อป้องกันฝุ่นเวลาไม่ได้ใช้งาน

	 ด้านราคา 

	 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยินดีที่จะจ่ายเพื่อซื้อกระเป๋าในช่วง

ราคา 1,000 – 1,500 บาท จำ�นวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 ในการนำ�เสนอราคาสินค้าที่

ทำ�ให้ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกตัดสินใจซื้อง่ายที่สุดคือ ราคาสินค้า รวมค่าส่งแล้ว จำ�นวน 277 คน 

คิดเป็นร้อยละ 69.25 โดยมีหลักเกณฑ์ในการตั้งราคา 3 ด้าน คือ พิจารณาจากต้นทุน พิจารณา

จากลูกค้า และพิจารณาจากคู่แข่ง ซึ่งตั้งราคาขายอยู่ที่ 1,490 บาท 

จากการทดสอบในตลาดจริง มีการสอบถามลูกค้าที่ซื้อกระเป๋า พบว่า ราคากระเป๋าที่ซื้อคุ้มค่ากับ

ทีจ่า่ยไป เพราะราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ทีไ่ด้รับ และรู้สึกวา่สินคา้มคีณุคา่จากราคา

ที่ซื้อมา

	 ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย 

	 จากผลการศกึษาพบวา่ ในการตดัสนิใจซ้ือสนิคา้ไมจ่ำ�เปน็ต้องดูสนิค้าของจรงิก่อน จำ�นวน 

256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 เพราะสามารถดูรีวิวหรือได้ข้อมูลพนักงานในการช่วยตัดสินใจซื้อ และ

ไมต่อ้งเสยีเวลาเดนิทางเพือ่ไปดสูนิคา้จรงิ ผูต้อบแบบสอบถามซ้ือกระเปา๋ทัง้ทางออนไลนแ์ละหนา้

รา้น จำ�นวน 254 คน คดิเปน็รอ้ยละ 63.5 โดยสะดวกในการส่ังสินคา้ผ่านชอ่งทาง Facebook มาก

ทีส่ดุ จำ�นวน 138 คน คดิเปน็รอ้ยละ 42.46 และส่ังสนิคา้ผ่านชอ่งทาง Facebook มากท่ีสุด จำ�นวน 

138 คน คิดเป็นร้อยละ 42.46 

	 นอกจากลูกค้าจะซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์แล้ว ลูกค้ายังเลือกซื้อสินค้าผ่านหน้าร้าน

ด้วย โดยเลือกซื้อสินค้าจากหน้าร้านในรูปแบบที่เป็นของแบรนด์เองแบบถาวร (Official Store) 

มากที่สุด จำ�นวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 50.67 ซึ่งทำ�ให้ในอนาคตธุรกิจมีแนวทางที่จะมองหาการ

ขยายช่องการการขายให้มากขึ้น ซึ่งผู้ที่สนใจซื้อสินค้าผ่านหน้าร้านที่เป็นของแบรนด์เองแบบถาวร 

(Official Store) อยู่ถึงร้อยละ 50.67
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จากการทดสอบในตลาดจริง มีผู้ติดตามเพจในระยะเวลาประมาณ 1 เดือน มีผู้สนใจเข้ามาติดตาม

จำ�นวน 53 คน มีการเข้าถึงเพจจำ�นวน 21,429 คน และมีการเข้าชมเพจและโปรไฟล์เพจจำ�นวน 

123 คน

	 ด้านการส่งเสริมการขาย 

	 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกสนใจลักษณะการนำ�เสนอแบบรูปภาพ

ผสมผสานกับคำ�อธิบายมากที่สุด จำ�นวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 สนใจและกดเข้าชมเพจ

ของร้านแบบเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับโปรโมชั่นส่วนลด จำ�นวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.75 และ

รู้สึกคุ้มค่ากับโปรโมชั่นส่วนลด 10 - 90% จำ�นวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.75 ซึ่งความสำ�คัญ

ตอ่การซือ้กระเปา๋เมือ่มโีปรโมชัน่ มีคา่เฉล่ียมากทีสุ่ดซึง่มคีา่เฉล่ีย ( ) เทา่กบั 4.41 และส่วนเบีย่ง

เบนมาตรฐาน (S.D.) เท่ากับ 89.23 อยู่ในระดับมากที่สุด

	 จากการเผยแพร่คอนเทนต์ผ่านช่องทาง Facebook พบว่าการตอบสนองของกลุ่มเป้า

หมายสนใจและเข้าถึงคอนเทนต์ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับโปรโมชั่น มากกว่าคอนเทนต์แบบอื่นๆ จำ�นวน 

6,121 คน มีจำ�นวนผู้มีส่วนร่วม 340 คน มีการกดถูกใจ 146 คน มีการแชร์ 3 ครั้ง

นอกจากนีช้ว่งเวลาทีเ่หมาะสมในการโพสตส์นิคา้ในเพจมากทีส่ดุคอืวนัจนัทรเ์วลา 22.00 น. – 23.00 

น. เนือ่งจากมผีูเ้ขา้มาชมเพจทีม่ากทีสุ่ดของสปัดาห์ และในการลงสตอรีเวลาทีเ่หมาะสมคอืลงทกุๆ

วันตอนเช้า ช่วง 7.00 น. เป็นต้นไป เพื่อให้ลูกค้าที่เข้ามาชมเพจในระหว่างได้ เห็นผลิตภัณฑ์ของ

แบรนด์ตลอดเวลา

อภิปรายผลการวิจัย

	 ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการศึกษาพบว่าในแง่ของการใช้งานคือกระเป๋าออกแบบรูปทรง

กะทัดรัด ไม่ใหญ่จนเกินไป สามารถจุของได้เยอะ รวมถึงสามารถใส่แท็บแล็ตพกพาไปด้วยได้โดยที่

กระเป๋าไมพ่องออกมา คอ่ยข้างอยูท่รง วสัดุท่ีเปน็หนงัมคีวามนุม่ คณุภาพดี ในแงข่องความสวยงาม

คือ ชอบความจับคู่สีหนังกับงานสานพลาสติกได้อย่าสวยงาม เข้ากับผู้หญิงสไตล์หวานๆ ถ่ายรูป

ออกมาสวย แบบกระเป๋าไม่ซํ้าใคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Fuller (1994, อ้างใน, จิตพนธ์ ชุม

เกตุ, 2560) ที่ให้ความหมายว่าการสร้างแนวคิดใหม่ในผลิตภัณฑ์เดิม (repositioned existing 

product) เป็นการปรับผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในแง่ของการใช้งาน โดยไม่ได้เปลี่ยนแปลงคุณสมบัติหลัก 

ซึ่งบางครั้งเป็นไปตามข้อเสนอของผู้บริโภค

	 ด้านราคา จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ยินดีที่จะจ่ายเพื่อซื้อ

กระเป๋าในช่วงราคา 1,000 – 1,500 บาท ในการนำ�เสนอราคาสินค้าที่ทำ�ให้ผู้ตอบแบบสอบถาม

รู้สึกตัดสินใจซื้อง่ายที่สุดคือ ราคาสินค้า รวมค่าส่งแล้ว โดยมีหลักเกณฑ์ในการตั้งราคา 3 ด้าน คือ 

พิจารณาจากต้นทุน พิจารณาจากลูกค้า และพิจารณาจากคู่แข่ง ซึ่งตั้งราคาขายอยู่ที่ 1,490 บาท

ซึ่งสอดคล้องกับทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4PS) ด้านราคา ที่มีนโยบายราคา

ที่แตกต่างกัน (Variable Price Policy) มีเหตุมาจากความแตกต่างในด้านคุณลักษณะเฉพาะของ

สินค้าหรือตัวบริการ และการเจรจาต่อรองของลูกค้า นั่นจึงเป็นเหตุให้มีการตั้งราคาขายแตกต่าง



Siam Communication Review Vol.21 Issue 2 (July - December 2022)252

กัน เช่น สินค้าที่มีคุณภาพดีกว่าจะมีราคาที่สูงกว่า สินค้าที่คุณภาพรองลงมา (เพจ 365, 2564)อีก

ทั้งจากการทดสอบในตลาดจริง  มีการสอบถามลูกค้าที่ซื้อกระเป๋า พบว่า ราคากระเป๋าที่ซื้อคุ้มค่า

กับที่จ่ายไป เพราะราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินค้าท่ีได้รับ และรู้สึกว่าสินค้ามีคุณค่าจาก

ราคาทีซ่ือ้มา ยงัสอดคลอ้งกับผลงานวจิยัของวทนัยา ศรตีระกูล (2555) เรือ่ง การวางแผนการตลาด

เพื่อเพิ่มยอดขายเสื้อผ้าสำ�เร็จรูปผ่านช่องทาง Facebook ของร้าน Lullaby Shop ที่กล่าวว่าการ

มีราคาที่เหมาะสมกับรูปแบบ  การมีราคาเหมาะสมกับเนื้อผ้า และมีราคาเหมาะสมกับขนาด กลุ่ม

ตัวอย่างมีการตัดสินใจซื้อในระดับมาก

	 ด้านช่องทางการจัดจำ�หน่าย จากผลการศึกษาพบว่า ในการตัดสินใจซื้อสินค้า ไม่จำ�เป็น

ต้องดูสินค้าของจริงก่อน เพราะสามารถดูรีวิวหรือได้ข้อมูลพนักงานในการช่วยตัดสินใจซื้อ และไม่

ต้องเสียเวลาเดินทางเพื่อไปดูสินค้าจริง ผู้ตอบแบบสอบถามซ้ือกระเป๋าทั้งทางออนไลน์และหน้า

ร้าน โดยสะดวกในการสั่งสินค้าและสั่งสินค้าผ่านช่องทาง Facebook มากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับ

ผลงานวิจัยของวทันยา ศรีตระกูล (2555) เรื่อง การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเสื้อผ้า

สำ�เร็จรูปผ่านช่องทาง Facebook ของร้าน Lullaby Shop ที่กล่าวว่า ด้านสถานที่ที่กลุ่มตัวอย่าง

มีการตัดสินใจซื้อในระดับมากท่ีสุด คือการเป็นเว็บไซต์ที่สามารถเข้าถึงได้และเป็นเว็บไซต์ที่ได้รับ

ความนิยมมีคนสั่งซื้อเป็นจำ�นวนมาก

	 ด้านการส่งเสริมการขาย จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกสนใจลักษณะ

การนำ�เสนอแบบรูปภาพผสมผสานกับคำ�อธิบายมากที่สุด สนใจและกดเข้าชมเพจของร้านแบบ

เสนอเนือ้หาเกีย่วกบัโปรโมชัน่สว่นลด และรู้สึกคุม้คา่กบัโปรโมชัน่ส่วนลด 10 - 90% ซ่ึงความสำ�คญั

ต่อการซื้อกระเป๋าเมื่อมีโปรโมชั่น อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของวทันยา ศรี

ตระกลู (2555) เรือ่ง การวางแผนการตลาดเพือ่เพ่ิมยอดขายเสือ้ผา้สำ�เรจ็รปูผา่นชอ่งทาง Facebook 

ของร้าน Lullaby Shop ที่กล่าวว่า ลูกค้ากลุ่มตัวอย่างมีการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด คือการ

มีโฆษณาประชาสมัพนัธส์นิค้า การมรีาคาพเิศษ กลุม่ลกูคา้ตวัอยา่งมกีารตดัสนิใจซือ้ยูใ่นระดบัมาก

ข้อจำ�กัด 

	 กลุ่มตัวอย่างในงานวิจัยนี้เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มอายุ 19 -25 ปี เพศหญิง ในเขต

กรุงเทพมหานครและจงัหวดันนทบรุ ีทีม่คีวามชืน่ชอบในกระเปา๋แฟช่ัน ซ่ึงเปน็ขอ้จำ�กดัในด้านความ

ชอบ การตัดสินใจ เขตที่อยู่อาศัย ไม่สามารถระบุได้ว่ากลุ่มคนอื่นๆมีความคิดเห็นเดียวกัน และข้อ

จำ�กัดด้านเวลาในการทดสอบการตลาดจริง ซึ่งอาจจะได้ข้อมูลที่ไม่เต็มประสิทธิภาพ

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย

	 1. ควรเพิ่มระยะเวลาในการศึกษาทดสอบในตลาดจริง เพื่อได้ทราบข้อมูลลูกค้าที่แม่นยำ�

มากขึ้น รวมถึงการพัฒนาสินค้าให้ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้มากขึ้น

	 2. ศกึษาเพิม่เตมิเกีย่วกบัการสือ่สารของแบรนด์ เนือ่งจากวจิยันีย้งัคงขาดในสว่นนีไ้ป และ

เน้นการใช้งานมากกกว่า

											         



วารสารนิเทศสยามปริทัศน์ ปีที่ 21 ฉบับที่ 2 (กรกฎาคม - ธันวาคม 2565) 253

บรรณานุกรม

ภาษาไทย

จติพนธ ์ชมุเกต.ุ (2560). การพัฒนาผลติภณัฑ์จากภูมปิญัญาท้องถ่ินเพ่ือเพ่ิมประสทิธิภาพ

	 	 ทางการจดัการชมุชนอยา่งยัง่ยนืของชมุชนไทยมสุลิม อำ�เภอชะอำ� จังหวดั

	 	 เพชบุรี (รายงานการวิจัย). นครปฐม: คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย

	 	 ศิลปากร. 

ทรงยศ สาโรจน์, และ สุพจน์ แสงเงิน. (2563). การพัฒนารูปแบบการเสริมสร้าง

	 	 เศรษฐกจิชมุชนด้วยทนุทางวฒันธรรม กรณศีกึษาชมุชนเกาะเกรด็ จงัหวดั

	 	 นนทบุร.ี วารสารวิชาการ มหาวทิยาลยัราชภฎัพระนคร, 11(1), 141-156.

พิมลวรรณ พันธ์วุ้น, และ โสมฤทัย สุนธยาธร. (2562). การรับรู้เอกลักษณ์ อัตลักษณ์ 

	 	 และสญัลกัษณท์างวฒันธรรมทีม่ผีลตอ่การตระหนกัรูใ้นผลกระทบทางการ

	 	 ท่องเที่ยวด้านสังคมและวัฒนธรรมของกลุ่มคนมอญ เกาะเกร็ด 

	 	 ประเทศไทย. วารสารวิทยาศาสตการกีฬาและสุขภาพ, 20(2), 151-165.

วทันยา ศรีตระกูล. (2555). การวางแผนการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายเสื้อผ้าสำ�เร็จรูป

	 	 ผ่านชอ่งทาง Facebook ของรา้น Lullaby Shop. การศกึษาอสิระปรญิญา

	 	 บริหารธุรกิจมหาบัณฑืต, วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัย

	 	 ขอนแก่น.

อภิชัย ศรีเมือง. (2555). เทคนิควิเคราะห์ธุรกิจอย่างเฉียบคม (สไตล์ผู้บริหารมือ	 	

	 อาชีพ). นนทบุรี: ธิงค์ บี ยอนด์บุ๊คส์.

ระบบออนไลน์

การวางแผนการตลาด. (2563). การวางแผนการตลาด. เข้าถึงได้จาก https://sites.

	 	 google.com/site/lakkantalad/kar-wangphaen-kar-tlad

คุณแพร. (2560). STP คืออะไร? การวิเคราะห์ STP Marketing พร้อมตัวอย่าง. เข้า

	 	 ถงึได้จาก https://greedisgoods.com/stp-%E0%B8%84%E0%B8%B

	 	 7%E0%B8%AD/

จังหวัดนนทบุรี. (2561). เปิดงาน ภูมิปัญญา OTOP นนทบุรี สู่เศรษฐกิจสร้างสรรค์ 

	 	 กา้วนำ�สูอ่าเซยีน ครัง้ที ่2 ภายใตช้ือ่งาน “OTOP หตัถศลิป ์ถิน่เมอืงนนท”์. 

	 	 เข้าถึงได้จาก http://nonthaburi.go.th/49596.html

ปรีดี นุกุลสมปรารถนา. (2563). Product Life Cycle กับการวางกลยุทธ์ธุรกิจ. เข้า

		  ถงึไดจ้าก https://www.popticles.com/business/product-life-cycle-

	 	 for-business-strategy/

ปรดี ีนกุุลสมปรารถนา. (2563). รู้จัก Customer Journey และ Customer Journey 

		  Map. เขา้ถงึได้จาก  https://www.popticles.com/marketing/know-

	 	 your-customer-journey-and-customer-journey-map/



Siam Communication Review Vol.21 Issue 2 (July - December 2022)254

ปรีดี นุกุลสมปรารถนา. (2563ค). วิเคราะห์ SWOT ให้ชัดเจน สำ�หรับการวางแผน

	 	 ธุรกิจ. เข้าถึงได้จาก https://www.popticles.com/business/swot-

	 	 analysis/

เพจ365. (2564). ขายของออนไลนต์อ้งรูก้ลยทุธก์ารตลาด 4P. เขา้ถงึไดจ้าก  https://

	 	 www.page365.net/all-articles/4p-for-ecommerce

สถิติทางการ ประเทศไทย. (2553). โครงการพัฒนาข้อมูลสถิติและสารสนเทศระดับ

	 	 พื้นที่ 76 จังหวัด / 18 กลุ่มจังหวัด. เข้าถึงได้จาก  http://osthailand.

	 	 nic.go.th/masterplan_area/knowledge.html

สำ�นักงานพัฒนาชุมชนอำ�เภอทับปุต จังหวัดพังงา. (2562). ประวัติความเป็นมา 

	 	 OTOP.  เข้าถึงได้จาก https://district.cdd.go.th/thapput/services/

	 	 ประวัติความเป็นมา-OTOP

											         


