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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษากลยุทธ์ทางการส่ือสาร มุมมอง โอกาส ความต้องการ 
และการนำหลักพุทธธรรมมาประยุกต์ใช้ ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่าน
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC  ผู้วิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิง
คุณภาพ เริ่มจากการวิจัยเอกสาร ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากแพลตฟอร์มเฟสบุ๊คร้านของฝาก จำนวนท้ังส้ิน 36 
ราย มีการสัมภาษณ์เชิงลึก กับกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก จำนวน 15 ราย และ จัดการสนทนากลุ่ม กับ
กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก จำนวน 3 กลุ่ม กลุ่มละ 7 ราย รวมเป็น 21  ราย ผลการศึกษาพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างใช้กลยุทธ์ทางการส่ือสาร ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค โดยให้ความสำคัญกับ ช่วงเวลาท่ีโพส เนื้อหาท่ีโพส 
การมีส่วนร่วมกับโพส ข้อความอินบ็อกซ์ การสร้างโปรไฟล์ รูปภาพ วีดีโอ การไลฟ์สด และการรีวิวจากลูกค้า 
สำหรับโอกาสในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก พบว่า กลุ่มตัวอย่างมองเห็นโอกาสในการพัฒนาแบรนด์ 
จากโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC  นอกจากนี้ พบว่า กลุ่มตัวอย่างต้องการพัฒนากลยุทธ์การ
สร้างแบรนด์ การใช้แพลตฟอร์มหลากหลาย การตลาดเชิงเนื้อหา และการสร้างเครือข่าย โดยการสนับสนุน
จากภาครัฐ สำหรับหลักพุทธธรรมท่ีผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากยึดถือเป็นหลักในการดำเนินธุรกิจและพัฒนา
แบรนด์ธุรกิจของตนเองให้ประสบความสำเร็จเป็นที่ยอมรับ ก็คือ หลักพุทธธรรม สังคหวัตถุ 4 และ หลัก
ฆราวาสธรรม 4  

 
คำสำคัญ : กลยุทธ์ทางการส่ือสาร, แพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค, การพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก หลักพุทธ
ธรรม  
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Abstract  
 This research aimed to study communication strategies, perspectives, opportunities, 

needs, and Buddhist principles application in the business brand development of a 
souvenir shop in the eastern region through Facebook platform according to the project 
of the Eastern Economic Corridor: EEC. The researcher used qualitative research methods; 
starting from researching the document. The researcher collected data from the souvenir 
shop's Facebook platform of 36 cases, had in-depth interviews with a group of 15 souvenir 
shop business entrepreneurs and arranged group discussions of souvenir shop business 
owners in 3 groups of 7 people each, totaling 21 people. The results of the study showed 
that the sample group used communication strategies through Facebook focusing on 
posting time, content, post’s engagement, inbox messages, profile pictures, pictures, 
videos, live broadcasts and customers’ reviews. For the opportunity to develop a souvenir 
shop business brand, it was found that the sample group saw the opportunities to develop 
their brands from the project of Eastern Economic Corridor: EEC. In addition, it was found 
that the sample group wanted to develop a branding strategy, using multiple platforms, 
content marketing and networking with government support. For Buddhist principles, that 
souvenir shop entrepreneurs adhere to as the basis of successful business running and 
brand developments are the Four Sangahavatthus and the Four Secular Principles. 
 
Keywords: communication strategy, facebook platform, souvenir shop business brand 
development, Buddhist principles 
 
บทนำ 

 จากสภาพการณ์ปัจจุบัน ธุรกิจร้านของฝากได้มีการเติบโตและขยายตัวเพิ่มมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง สามารถสร้างรายได้ กระตุ้นเศรษฐกิจฐานรากให้แก่คนในชุมชนท้องถิ่นได้เป็นอย่างดี  โดยปกติ
แล้วธุรกิจร้านของฝาก มักจะเติบโตได้ดีในพื้นที่ที ่มีศักยภาพด้านการท่องเที่ยว ที่สามา รถดึงดูดให้
นักท่องเที่ยวให้เข้ามาจับจ่ายซื้อสินค้าและใช้บริการของคนในชุมชน ท้องถิ่น เมื่อพิจารณาพื้นที่ในเขต 
ภาคตะวันออก ได้แก่ จังหวัดฉะเชิงเทรา ชลบุรี และระยอง เป็นพื้นที่ของโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาค
ตะวันออก : EEC โดยภาครัฐได้ส่งเสริม ผลักดันให้พื้นที่โครงการ EEC เป็นเขตอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว
กลุ่มรายได้ดีและการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพ ซึ่งสามารถดึงนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวต่างชาติให้เข้ามา
ท่องเที่ยวในพื้นที่ได้เป็นอย่างมาก ส่งผลให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมีการขยายตัวค่อนข้างสูง ธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม SME ของชุมชนในพื้นที่โครงการ EEC จะได้รับผลดีจากการขยายตัวของการ



 วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟคิ           ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 มกราคม – เมษายน 2566 
 The Journal of Pacific Institute of Management Science                    Vol.9 No.1 (2023) January - April  
 

******************************************************************************************************** 

192 
 

ท่องเที่ยวตามไปด้วย เพราะเมื่อมีนักท่องเที่ยวเข้ามาในพื้นที่มากขึ้น การซื้อสินค้าและบริการต่าง  ๆ ก็
ย่อมมีมากขึน้โดยเฉพาะสินค้าเกี่ยวกับของฝาก ของชุมชนในท้องถิ่น ซึ่งนักท่องเที่ยวนิยมหาซื้อเป็นของ
ฝากของที่ระลึก  ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในพื้นที่โครงการ EEC จึงจำเป็นต้องพัฒนาธุรกิจ 
สินค้า บริการของตนเองให้เป็นที่รู้จัก เป็นที่จดจำในสายตาของกลุ่มลูกค้าผู้บริโภค (ธนาคารกสิกรไทย, 
ออนไลน์, 2556) 

 การพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝากจึงเป็นประเด็นสำคัญท่ีผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากไม่อาจ
มองข้าม ถ้าหากธุรกิจมีแบรนด์ที่เข้มแข็งย่อมมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน และมีโอกาสที่ดีในการ
ขยายตัวทางธุรกิจ   เป็นที่น่าสนใจว่าผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากมีกลยุทธ์ทางการสื่อสารอย่างไร เพื่อ
พัฒนาแบรนด์ธุรกิจของตนเองให้เป็นที่รู้จัก ยอมรับ และจดจำ อีกท้ังผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากในพื้นท่ี
โครงการ EEC มีมุมมองเกี่ยวกับโอกาสในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจอย่างไร ในฐานะท่ีดำเนินธุรกิจในเขตท่ี
ได้รับการสนับสนุนด้านอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว นอกจากนี้  ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก มีความ
ต้องการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจในประเด็นใดบ้าง ที่จะช่วยส่งเสริมให้การดำเนินธุรกิจร้านของฝากสามารถ
เติบโต มีศักยภาพ และเป็นท่ียอมรับของกลุ่มนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทย และชาวต่างประเทศ อีกท้ังบริบท
ในยุคปัจจุบันซึ่งเป็นโลกยุคดิจิทัล ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากในยุคดิจิทัล ได้นำสื่อดิจิทัล โดยเฉพาะ
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คมาใช้เป็นเครื่องมือในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝากในลักษณะใดบ้าง และอีก
ประเด็นท่ีน่าสนใจก็คือ ในการประกอบธุรกิจให้ประสบความสำเร็จ พัฒนาแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก ยอมรับใน
สายตาของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้นั้น ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากได้นำหลักคำสอนใดทางพุทธศาสนามา
ประยุกต์ใช้ในการดำเนินธุรกิจด้วยหรือไม่อย่างไร ดังนั้นในงานวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา
ประเด็นท่ีเกี่ยวกับ กลยุทธ์ทางการส่ือสาร โอกาส ความต้องการ และหลักพุทธธรรมกับการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค สอดรับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาค
ตะวันออก : EEC ซึ่งงานวิจัยในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ต่อการนำไปพัฒนาธุรกิจร้านของฝาก ให้สามารถ
เติบโต มีศักยภาพยั่งยืนสร้างความแข็งแกร่งให้แก่เศรษฐกิจชุมชนของท้องถิ่นต่อไป  

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการส่ือสารในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก 
ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC  

2. เพื่อศึกษามุมมอง โอกาส ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่าน
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC  
  3. เพื่อศึกษาความต้องการ ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่าน
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC   
 4. เพื่อศึกษาถึงหลักพุทธธรรมท่ีผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ได้นำมา
ประยุกต์ใช้ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค  
 



 วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟคิ           ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 มกราคม – เมษายน 2566 
 The Journal of Pacific Institute of Management Science                    Vol.9 No.1 (2023) January - April  
 

******************************************************************************************************** 

193 
 

 
 ปัญหาการวิจัย 
 1. ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก มีกลยุทธ์ทางการส่ือสารในการพัฒนาแบ
รนด์ธุรกิจร้านของฝาก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : 
EEC อย่างไร  
 2. ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก มีมุมมองเกี่ยวกับ โอกาส ในการพัฒนา
แบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขต
พัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC อย่างไร 
 3. ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก มีความต้องการ ในการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษ
ภาคตะวันออก : EEC อย่างไร 
  4. ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ได้นำหลักพุทธธรรมใดมาประยุกต์ใช้ใน
การพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค และนำมาใช้อย่างไร  
  
วิธีดำเนินการวิจัย/รูปแบบการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง “กลยุทธ์ทางการส่ือสาร โอกาส และความต้องการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของ
ฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค  สอดรับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : 
EEC และหลักพุทธปรัชญา” มีวิธีการดำเนินการวิจัย ดังนี้  
 รูปแบบการวิจัย การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยได้ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative 
research) โดยมีข้ันตอนย่อย  ๓ ระยะ คือ  
  ระยะที่ 1 การวิจัยเอกสาร  (documentary research) เป็นการศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับกล
ยุทธ์ทางการส่ือสารท่ีธุรกิจร้านของฝากในเขตภาคตะวันออก นำมาใช้ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของ
ฝาก โดยผู้วิจัยได้รวบรวม ศึกษาค้นคว้า ข้อมูลจากแพลตฟอร์มเฟสบุ๊คร้านของฝาก และนำมาวิเคราะห์
จำนวนทั้งสิ้น 36 ราย พร้อมทั้งนำประเด็นข้อมูลต่าง ๆ  ที่สำคัญและน่าสนใจมาช่วยพัฒนาเครื่องมือการ
วิจัยในส่วนของแบบสัมภาษณ์เชิงลึกและการสนทนากลุ่ม     
   ระยะที่ 2 การสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) นอกจากการวิจัยเอกสารแล้ว ผู้วิจัย
ได้เข้าถึงแหล่งข้อมูลซึ่งเป็นตัวบุคคล  โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อวิเคราะห์บทสัมภาษณ์ ให้ได้รับข้อมูลเชิงลึก
สำหรับการตอบปัญหานำวิจัย เกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการสื่อสาร โอกาส และความต้องการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษ
ภาคตะวันออก  (The Eastern Economic Corridor : EEC) รวมถึงศึกษาหลักพุทธธรรมท่ีผู ้ประกอบ
ธุรกิจร้านของฝากนำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ 
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   ระยะที่ 3 การสนทนากลุ่ม (focus group) โดยมีจุดมุ่งหมายเน้นวิเคราะห์บทสนทนากลุ่ม 
เพื ่อให้ได้ร ับข้อมูลเชิงลึก นำมาวิเคราะห์ร ่วมกับข้อมูลที ่ได้จากการวิจัยเอกสาร (documentary 
research) และการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) สำหรับการตอบปัญหานำวิจัย 
   กลุ่มเป้าหมายและผู้ให้ข้อมูลสำคัญ  
     กลุ่มเป้าหมาย คือ การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้กำหนดกลุ่มเป้าหมายคือ ผู้ประกอบ
ธุรกิจร้านของฝากในเขตภาคตะวันออก ซึ่งได้แก่จังหวัด ฉะเชิงเทรา ชลบุรี  และระยอง ซึ่งเป็นเขตพื้นท่ีท่ี
อยู่ในโครงการ เขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก (The Eastern Economic Corridor : EEC)  และต้อง
เป็นผู้ประกอบการท่ีดำเนินธุรกิจร้านของฝากมาไม่น้อยกว่า 2 ปี โดยมีการใช้แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คเป็นช่อง
ทางการส่ือสารในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝากของตนเอง  
        ผู้ให้ข้อมูลสำคัญ คือ ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากในพื้นที่จังหวัด ฉะเชิงเทรา ชลบุรี  
และระยอง เป็นผู้ประกอบการที่ดำเนินธุรกิจร้านของฝากมาไม่น้อยกว่า 2 ปี โดยมีการใช้แพลตฟอร์ม
เฟสบุ๊คเป็นช่องทางการสื่อสารในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝากของตนเอง ในการนี้ผู้ให้ข้อมูล
สำคัญแบ่งได้ดังนี้  
    ผู ้ให้ข้อมูลสำคัญในการสัมภาษณ์เชิงลึก (in depth interview) ผู ้ว ิจัยจัดการ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลสำคัญ จังหวัดละ 5 ราย จำนวน 3 จังหวัด คือจังหวัด ฉะเชิงเทรา 
ชลบุรี  และระยอง รวมผู้ให้ข้อมูลสำคัญท้ังส้ิน จำนวน 15 ราย  
    ผู้ให้ข้อมูลสำคัญในการสนทนากลุ่ม (focus group discussion) ผู้วิจัยจัดการสนทนา
กลุ่มในพื้นท่ีจังหวัด ฉะเชิงเทรา ชลบุรี  และระยอง พื้นท่ีละ 1 กลุ่ม กลุ่มละ 7 รายกิจการ รวมทั้งส้ิน 21 
ราย ดังนั้นรวมจำนวนผู้ให้ข้อมูลสำคัญจากการสัมภาษณ์                  เชิงลึก และ การสนทนากลุ่ม 
ท้ังส้ิน 36 ราย 
 เครื ่องมือที่ใช้ในการทำวิจัย คือ แบบสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (in-depth interview) แนว
ทางการพัฒนาเครื่องมือการวิจัยเชิงคุณภาพ มีแนวทางดังนี้ คือ หลังจากที่ผู้วิจัยได้รวบรวมเอกสารท่ี
เกี่ยวข้องกับประเด็นท่ีผู้วิจัยต้องการจะศึกษาแล้ว รวมถึงได้วิเคราะห์เฟสบุ๊คของผู้ประกอบธุรกิจร้านของ
ฝาก ผู้วิจัยจะได้นำข้อมูลต่าง ๆ ท่ีสำคัญและน่าสนใจมาวิเคราะห์ร่วมกัน เพื่อกำหนดประเด็นคำถามท่ีจะ
นำมาใช้ในการสัมภาษณ์เชิงลึก (in-depth interview) และการสนทนากลุ่ม (focus group discussion) 
ซึ ่งผู ้วิจัยได้กำหนดประเด็นคำถามไว้ล่วงหน้า โดยใช้คำถามปลายเปิด (opened-ended questions) 
เพื่อให้ผู ้ให้ข้อมูลสามารถแสดงความคิดเห็นในประเด็นต่าง ๆ ได้อย่างเต็มที่  โดยมีการยืดหยุ่น 
ปรับเปลี่ยนลำดับข้อคำถาม รวมทั้งเพิ่มประเด็นคำถามให้เหมาะกับสถานการณ์และผู้ให้ ข้อมูล 
นอกจากนี้ผู้วิจัยได้ใช้แบบบันทึกการสังเกต เพื่อบันทึกข้อมูลจากการสังเกตปฏิกริยาต่าง ๆ ของผู้ให้
ข้อมูลสำคัญท่ีเป็นประโยชน์แก่การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยได้ให้ผู ้ทรงคุณวุฒิ ผู ้มี
ประสบการณ์ และความเช่ียวชาญเกี่ยวข้องกับประเด็นท่ีศึกษาเป็นผู้ตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือการ
วิจัย เพื ่อตรวจสอบเนื ้อหา (content validity) และความเหมาะสมของภาษาให้ถ ูกต้อง ชัดเจน 
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สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ท่ีต้องการจะศึกษา จากนั้นได้แก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ก่อนนำเครื่องมือการวิจัย
ไปเก็บรวบรวมข้อมูลในพื้นท่ีจริง  
 การเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้ลงพื้นที่ภาคสนามเพื่อสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลสำคัญด้วยตนเอง 
พร้อมจดบันทึกประเด็นสำคัญของการสนทนา ซึ่งเป็นข้อมูลเกี่ยวกับข้อเท็จจริงและการแสดงความคิดเห็น
ของผู้ให้ข้อมูลสำคัญ รวมถึงข้อมูลท่ีเป็นการบอกเล่า เหตุการณ์ และการสังเกตการณ์จากพฤติกรรมต่าง ๆ 
ของผู้ให้ข้อมูลสำคัญ จากนั้นผู้วิจัยจึงได้จัดทำการสนทนากลุ่ม ตามจำนวนท่ีกำหนด ถอดเทปการสนทนา
กลุ่ม สรุปประเด็น และเก็บรายละเอียดข้อมูลต่าง ๆ อีกครั้ง ก่อนรวบรวมข้อมูลให้มีความถูกต้อง ชัดเจน
ต่อไป  
 การวิเคราะห์ข้อมูล การวิจัยครั้งนี้ ผู ้วิจัยได้ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลแบบอุปนัย (inductive 
approach) คือ ประมวลข้อมูลและความคิดเห็นต่าง ๆ ที่ได้จากการวิจัยเอกสาร การสัมภาษณ์เชิงลึก 
ผู้ให้ข้อมูลสำคัญแต่ละคน รวมถึงการสนทนากลุ่ม นำมาหาประเด็นหลัก จนนำไปสู่ข้อสรุปรวม โดยอาศัย
หลักตรรกะวิเคราะห์ (logical analysis) ในการนำเสนอประเด็นต่าง ๆ  
 การตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล ผู้วิจัยได้นำวิธีการตรวจสอบสามเส้าด้านข้อมูล (data 
triangulation) และการตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีการเก็บข้อมูล (method triangulation) มาใช้ในการ
วิเคราะห์และตรวจสอบว่าข้อมูลท่ีได้มาจากแพลตฟอร์มเฟสบุ๊คแหล่งต่าง ๆ และข้อมูลท่ีได้จาก การวิจัย
เอกสาร การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่มนั้นมีความถูกต้อง สมบูรณ์ ครบถ้วน และเป็นไปใน
ทิศทางเดียวกัน มีความสอดคล้องของข้อมูล นอกจากนี้ผู้วิจัยยังได้นำวิธีการตรวจสอบสามเส้าด้านแนวคิด
ทฤษฎี (theory triangulation) มาใช้เพื่อเป็นแนวทางในการวางกรอบวิเคราะห์ประเด็นข้อค้นพบต่าง ๆ 
(finding) และการตีความ (interpretation)  
 การนำเสนอข้อมูล ผู้วิจัยได้นำเสนอข้อมูลในรูปแบบของ การวิจัยเชิงพรรณนา (descriptive 
research) โดยแยกเป็นประเด็นหลักๆ คือ กลยุทธ์ทางการสื่อสาร มุมมองเกี่ยวกับ โอกาส และความ
ต้องการ ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขต
พัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC รวมถึงศึกษาหลักพุทธธรรมท่ีผู ้ประกอบธุรกิจร้านของฝากนำมา
ประยุกต์ใช้ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ 
 
ผลการวิจัย  
 การนำเสนอผลการศึกษาวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์ทางการส่ือสาร โอกาส และความต้องการพัฒนาแบ
รนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค สอดรับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาค
ตะวันออก : EEC และหลักพุทธปรัชญา”  
 ผลจากการสืบค้น รวบรวม และเช่ือมโยงข้อมูลจากท้ัง 3 แหล่งไม่ว่าจะเป็นข้อมูลจากการวิจัย
เอกสาร ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊คธุรกิจร้านของฝาก การสัมภาษณ์เชิงลึก และการสนทนากลุ่มกับผู้
ประกอบธุรกิจร้านของฝากในพื้นที่จังหวัด ฉะเชิงเทรา ชลบุรี  และระยอง ส่งผลให้ผู้วิจัยได้ข้อค้นพบท่ี
น่าสนใจ โดยสามารถนำเสนอเป็นประเด็นตามปัญหาการวิจัยได้ดังนี้  
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  กลยุทธ์ทางการสื่อสารในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ประเด็นเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการส่ือสาร
ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับ
โครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC ผลการศึกษาพบว่า โดยภาพรวม ผู้ประกอบธุรกิจร้านของ
ฝาก ในเขตภาคตะวันออก มีกลยุทธ์ทางการสื ่อสารในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก  ผ่าน
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค 8 กลยุทธ์ดังนี้    
   1. ช่วงเวลาที ่โพส (timing) ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ทางการสื ่อสารสำคัญที่ผู้
ประกอบธุรกิจร้านของฝากนำมาใช้ คือ การเลือกช่วงเวลาโพสที่เหมาะสม โดยพบว่าช่วงเวลา 18.00 - 
24.00 น. เป็นช่วงเวลาที่เหมาะกับการโพสมากที่สุด เนื่องจากกลุ่มลูกค้ามักมีการเปิดรับสื่อเฟสบุ๊คใน
ช่วงเวลาดังกล่าวมากท่ีสุด ผู้ประกอบการจึงสามารถสร้างการรับรู้แบรนด์ได้ดีในช่วงเวลาดังกล่าว “….การ
เลือกช่วงเวลาโพสในเฟสบุ๊คที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า เป็นการสร้างการรับรู้ สร้างการจดจำแบรนด์รา้น
เรา ธุรกิจเรา ได้เป็นอย่างดี ถ้าโพสผิดช่วงเวลา การตอบรับจากลูกค้าจะน้อย….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 
10, สัมภาษณ์)  
   สอดคล้องกับข้อค้นพบที่ได้จากการวิเคราะห์แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คธุรกิจร้านของฝากท่ี
พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการโพสข้อความ (content) ในลักษณะต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบวีดีโอ 
การรีวิว หรือการไลฟ์สด ในช่วงเวลา 18.00 - 24.00 น. และกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่ก็ได้เข้ามามีส่วนร่วมใน
ช่วงเวลาดังกล่าวอีกด้วย   
   2. เนื้อหาท่ีโพส (content) ผลการศึกษาพบว่า เนื้อหาท่ีโพส เน้นเนื้อหาท่ีเป็นประโยชน์
สำหรับผู้รับสาร เช่น สูตรอาหาร แหล่งที่มาของอาหาร โปรโมชั่นราคาพิเศษ ประโยชน์ของการบริโภค 
แต่อย่างไรก็ตาม เนื้อหาที่ดีต้องสั้น กระชับ เข้าใจง่าย น่าดึงดูด และเข้าถึงได้ดี “….สังเกตได้ว่าเนื้อหาท่ี
โพส ถ้าโพสไหน มีคำที่สั้น กระชับ ดึงดูดและเห็นถึงประโยชน์ที่ผู้รับสารจะได้รับ  โพสนั้นจะได้รับความ
สนใจ มียอดกดไลค์ แสดงความคิดเห็นมากยิ่งขึ้น….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 21, สนทนากลุ่ม) 
   3. การมีส่วนร่วมกับโพส (engagement) ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์ทางการส่ือสารใน
การพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก ควรเน้นการทำ แคมเปญ (campaign) เช่น การแชร์กิจกรรม เพื่อ
แลกส่วนลด การทำประชาสัมพันธ์ออนไลน์ การถ่ายภาพชิงรางวัล การร่วมประกวด เพื่อดึงดูดสร้างการมี
ส่วนร่วม ให้เกิดผลตอบกลับจากผู้รับสารในรูปแบบต่าง ๆ การท่ีผู้รับสารเข้ามามีส่วนร่วมจะช่วยสร้างการ
จดจำ (brand retention) ในตัวแบรนด์ของธุรกิจได้เป็นอย่างดี“….ส่วนใหญ่ทางร้านจะจัดรายการ
โปรโมชั่นต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง มีการจัดทำแคมเปญ สร้างอีเว้นท์ทางออนไลน์ ทางร้านต้องการดึงการมี
ส่วนร่วมให้มากท่ีสุด เพื่อให้ผู้รับสารสามารถเข้าถึงตัวสินค้าและบริการของทางร้านได้….” (ผู้ประกอบการ
คนท่ี 12, สัมภาษณ์) 
   4. ข้อความอินบ็อกซ์ (inbox) ผลการศึกษาพบว่า ข้อความในอินบ็อกซ์                   มี
ส่วนสำคัญยิ่งในการสื่อสารผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค เนื่องจากเป็นช่องทางที่เปิดโอกาสให้กลุ่มเป้าหมายได้
พูดคุย สอบถามรายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าและบริการได้อย่างเข้าถึง ธุรกิจร้านของฝากมักจะมีลูกค้าเข้า
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มาสอบถามข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง หากธุรกิจได้เปิดช่องทางการสื่อสารที่สามารถเข้าถึง
สินค้าและบริการได้เป็นอย่างดี ย่อมสร้างความประทับใจในแบรนด์ให้เกิดขึ้นได้ “….ทางร้านได้จัดเตรียม
ทีมงานแอดมินคอยตอบคำถาม ข้อสงสัย และแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้าอย่างเป็นระบบ สิ่งสำคัญก็คือ เรา
จะต้องตอบคำถามลูกค้าด้วยข้อมูลที่ถูกต้อง ชัดเจน เชื่อถือได้ ให้ความจริงใจกับลูกค้า ซื่อสัตย์ และ
ซื่อตรง ให้ข้อมูลอย่างตรงไปตรงมา และพร้อมแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้าอย่างทันท่วงที….” (ผู้ประกอบการ
คนท่ี 5, สัมภาษณ์) 
   5.การสร้างโปรไฟล์ (profile) ผลการศึกษาพบว่า การสร้างโปรไฟล์ให้น่าสนใจใน
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค มีความสำคัญอย่างยิ่งต่อการสร้างแบรนด์ เนื ่องจากโปรไฟล์สามารถสร้างความ
น่าเชื่อถือให้แก่ธุรกิจได้ ทางร้านจำเป็นต้องใส่ข้อมูลต่าง ๆ ลงไปในโปรไฟล์อย่างสมบูรณ์ ครบถ้วน เพื่อ
แสดงให้เห ็นถึงแบรนด์ต ัวตนของธ ุรก ิจ (brand DNA) และ การวางตำแหน่งผลิตภัณฑ์ (brand 
positioning) ว่าสินค้าบริการเราจัดอยู่ในตำแหน่งใดในตลาดการแข่งขัน  “….ทางร้านเราส่วนมากจะให้
ความสำคัญกับการ ทำรูปโปรไฟล์และภาพหน้าปกให้ดูดี ไปในทิศทางเดียวกับสินค้า เพิ่มข้อมูลของสินค้า
อัลบั้มรูปภาพและข้อมูลสินค้าเพื่อท่ีลูกค้าสามารถเข้ามาดูและสนใจก็จะกดติดตาม มีการปักหมุดเพื่อให้
ลูกค้าได้เข้าถึงโปรไฟล์ได้สะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 17, สนทนากลุ่ม) 
   6. รูปภาพ และ วีดีโอ (image and video) ผลการศึกษาพบว่า การใช้รูปภาพและวีดีโอ 
ถือเป็นส่วนสำคัญอย่างยิ่งในการสร้างแบรนด์ให้แก่ธุรกิจ รูปภาพที่น่าดึงดูดใจหรือสามารถสื่อถึงสินค้า
และบริการของทางร้าน จะยิ่งเพิ่มความน่าสนใจให้แก่ลูกค้าได้ การเลือกภาพมาลงเผยแพร่จึงต้องให้ความ
ใส่ใจ ยิ่งหากเป็นภาพเคล่ือนไหว อินโฟกราฟิค จะยิ่งสร้างความน่าดึงดูดใจ และบอกเล่าเรื่องราวของแบ
รนด์ (brand story) ได้ชัดเจน เข้าใจ และน่าติดตาม ส่วนของวีดีโอ ผู้รับสารส่วนใหญ่จะชอบคลิปวีดีโอท่ี
แสดงความเป็นจริงของเหตุการณ์ และเป็นคลิปวีดีโอที่สั้นกระชับ เนื้อหาไม่ยาวจนเกินไป จะสามารถ
ดึงดูดความสนใจของผู้รับสารได้ดี สร้างการรับรู้ (brand awareness) ให้แก่สินค้าบริการได้ 
   7. การไลฟ์สด (live) ผลการศึกษาพบว่า การไลฟ์สด เป็นกลยุทธ์ทางการส่ือสารหนึ่งท่ีมี
ประสิทธิภาพ สามารถดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้เป็นอย่างดี อีกท้ังยังช่วยให้ลูกค้าได้เห็น
ถึงอัตลักษณ์ (identity) บุคลิกภาพ (personality) และคุณลักษณะ (character) ของร้านได้อย่างดี 
บุคลิกที่สร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าได้ คือ ความน่าเชื่อถือ จริงใจ ซื่อสัตย์  ใช้ถ้อยคำ ตรงไปตรงมา 
และต้องหาทางพัฒนาทักษะด้านการนำเสนอของตนเอง เพื่อให้การไลฟ์สด มีความน่าสนใจ ดึงดูดใจ และ
เร้าใจผู้ชมได้ดี จะเห็นได้ว่าการสร้างแบรนด์ตัวตน (brand personality) เป็นส่ิงท่ีสำคัญสำหรับกลยุทธ์ท่ี
จะนำมาใช้ในการไลฟ์สด เพื่อสร้างความแตกต่าง (brand differentiation) ระหว่างร้านของเรากับรา้น
ของคู่แข่งขัน  
   8. รีวิวจากลูกค้า (review) ผลการศึกษาพบว่า การรีวิวสินค้าจากลูกค้าเป็นกลยุทธ์ท่ี
สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพเช่นกัน เป็นตัวชี้วัด มาตรฐานท่ีสามารถ สร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ดี และยังสร้างความน่าเช่ือถือให้กับแบรนด์ (brand) ซึ่งในยุคปัจจุบันจะเห็น
ได้ว่า ในหลายธุรกิจนำการรีวิวจากลูกค้า มาใช้ในการพัฒนาแบรนด์ (brand) ให้เป็นที่รู้จัก ดังจะเห็นได้
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จากร้านขายของฝากหลาย ๆ ร้านนำกลยุทธ์นี้มาใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ แต่สิ่งสำคัญก็คือ จะต้องอยู่
บนพื้นฐานของความซื่อสัตย์ จริงใจ รวมถึงมีความเอื้อเฟื้อเผ่ือแผ่แบ่งปันชุมชน และสังคมให้อยู่ร่วมกันได้
อย่างมีความสุข ไม่เอารัดเอาเปรียบบุคคลอื่น สามารถทำให้บุคคลอื่นไว้วางใจเราได้ และสามารถรับรู้ได้
ว่าเราทำธุรกิจด้วยความเกื้อกูล เอื้อเฟื้อเผ่ือแผ่ ซื่อสัตย์ จริงใจ ไม่คดโกง ไม่หลอกลวง               
  โอกาสในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ประเด็นเกี่ยวกับมุมมอง โอกาส ในการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษ
ภาคตะวันออก : EEC ผลการศึกษาพบว่า โดยภาพรวมจากข้อค้นพบทั้งการสัมภาษณ์เชิงลึกและการ
สนทนากลุ่ม ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก มองเห็นโอกาสจากโครงการเขตพฒันา
พิเศษภาคตะวันออก : EEC อยู่ในระดับหนึ่ง ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากโดยรวมมองว่า  การท่องเที่ยวใน
พื้นท่ีเขต EEC จะมีความเติบโตอย่างต่อเนื่อง มีนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทย ชาวต่างประเทศ  และกลุ่มนักลงทุนท่ี
เข้ามาทำธุรกิจในพื้นที่เขต EEC ซึ่งทำให้ธุรกิจรายย่อยประเภทต่าง ๆ ย่อมได้รับโอกาสจากโครงการ EEC 
รวมถึงธุรกิจร้านของฝาก ซึ่งเป็นร้านค้าของคนในท้องถิ่นและมีสินค้าที่เป็นเอกลักษณ์ของท้องถิ่นจำหน่าย 
เป็นการพัฒนาชุมชนท้องถิ่นได้อีกทางหนึ่ง แต่อย่างไรก็ตาม สิ่งที่สำคัญก็คือ ธุรกิจจะต้องมีการปรับตัวและ
พัฒนาแบรนด์ของตนเอง พัฒนาทักษะการทำงานในด้านการสื่อสาร พัฒนาสินค้าและบริการ พัฒนาองค์
ความรู้ของตนเองให้สามารถบริหารงานได้มีประสิทธิภาพ ให้การดำเนินธุรกิจมีความเข้มแข็งและยั่งยืน โดยอยู่
บนพื้นฐานของความเกื้อกูล ซื่อสัตย์ จริงใจ  “….เรามองว่าถึงแม้เราจะเป็นธุรกิจเล็ก ๆ แต่เราสามารถสร้าง
โอกาสจากการอยู่ในแหล่งพื้นท่ี เขต EEC นี้ได้ ซึ่งแน่นอนว่าการอยู่ท่ามกลางโอกาสเราย่อมอยากมองหาการ
เติบโต ไม่ว่าจะเป็นเรื ่องสินค้า แบรนด์ (brand) และการโปรโมทนั้นเป็นสิ่งที ่จำเป็นและสำคัญยิ่ง ท่ี
ผู้ประกอบการรายย่อยอย่างเราอยากท่ีจะพัฒนาปรับปรุงเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของภาพลักษณ์ธุรกิจเล็ก 
ๆ ให้มีความเข้มแข็งแบบอยู่ได้ยั่งยืน…..” (ผู้ประกอบการคนท่ี 7, สัมภาษณ์) ผลการศึกษาข้างต้นสามารถ
เช่ือมโยงกับข้อค้นพบจากการวิเคราะห์แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คธุรกิจร้านของฝากท่ีพบว่า ผู้ประกอบการมีการโพ
สข้อความท่ีแสดงให้เห็นถึงการพัฒนาสินค้า ผลิตภัณฑ์ ให้เห็นถึงความแตกต่าง (brand differentiation) และ
ความมีเอกลักษณ์ (brand identity) ของสินค้า บริการของตนเอง  
 ความต้องการในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ประเด็นเกี่ยวกับ ความต้องการในการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้              สอดรับกับโครงการเขต
พัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC ผลการศึกษาพบว่า โดยภาพรวม ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขต
ภาคตะวันออก มีความต้องการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ใน 4 ประเด็นหลัก ดังนี้ 
  1. กลยุทธ์การสร้างแบรนด์ (branding strategies) ผลการศึกษาวิจัยพบว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจร้านของฝาก ต้องการเพิ่มเติมความรู้และทักษะที่เกี ่ยวกับการพัฒนากลยุทธ์การสร้างแบรนด์ 
เนื่องจากผู้ประกอบการเห็นว่าเป็นทักษะท่ีมีความจำเป็น และช่วยให้การดำเนินธุรกิจเติบโตได้อย่างยั่งยืน 
ถ้าหากธุรกิจมีแบรนด์ท่ีเข้มแข็งและเป็นที่รู้จัก อีกท้ังผู้ประกอบธุรกิจยังมองว่าร้านของฝากเป็นธุรกิจท่ียัง
สามารถเติบโตได้อีกมาก ในขณะท่ีคู่แข่งทางธุรกิจก็มีอยู่เป็นจำนวนมากเช่นกัน ดังนั้นการสร้างความโดด
เด่นและแตกต่าง สามารถทำได้ถ้าได้มีการเรียนรู้เพิ่มเติมเรื่องกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ “….ธุรกิจเราเป็น
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ธุรกิจขนาดเล็ก แต่เราก็มองเห็นโอกาสท่ามกลางพื้นท่ีท่ีอยู่ในเขต EEC แห่งนี้ ดังนั้นเราจึงมองว่าการได้รบั
ความรู้ทักษะเกี่ยวกับการพัฒนากลยุทธ์เพื่อสร้างแบรนด์ (brand) เป็นสิ่งที่เราต้องการเรียนรู้เพื่อนำมา
พัฒนา ให้ธุรกิจของเราเป็นที่รู้จักและสามารถเติบโตแบบมีศักยภาพทางการแข่งขันด้วยการปั้นแบรนด์  
(brand) ของเราให้แข็งแรงและยั่งยืน….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 19, สนทนากลุ่ม) 
 2. การใช้แพลตฟอร์มหลากหลาย (various platforms) ผลการศึกษาพบว่าผู้ประกอบธุรกิจ
ร้านของฝาก ต้องการเรียนรู้ทักษะการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์รูปแบบอื่น ๆ ที่นอกเหนือจากเฟสบุ๊
คด้วย เช่น ไลน์ (Line) ติ๊กต็อก (TikTok) หรือ อินสตาแกรม (Instagram) เป็นต้น การใช้แพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท่ีหลากหลายย่อมหมายถึงโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งในยุคปัจจุบันที่พฤติกรรมผู้บริโภค และพฤติกรรมการบริโภคสื่อของกลุ่มเป้าหมายมีความแตกต่างไป
จากเดิมค่อนข้างมาก อีกท้ังแพลตฟอร์มหรือแอปพลิเคช่ันใหม่ๆ ก็มีเกิดขึ้นอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นการพัฒนา
ความรู้ให้ตนเองสามารถใช้เครื่องมือหรือแพลตฟอร์มทางการส่ือสารได้หลากหลาย จึงเป็นความต้องการ
และเป็นประโยชน์อย่างยิ่งต่อการดำเนินธุรกิจร้านของฝาก“….ร้านของฝากเราเป็นธุรกิจเล็ก ๆ จึงไม่มีการ
ทำการตลาดใด ๆ แต่ยุคสมัยนี้ คือ ลูกค้าส่วนใหญ่ชอบสอบถามถึงแพลตฟอร์มทางออนไลน์ ซึ่งเรามองว่า 
เรายังขาดทักษะการใช้เครื่องมือทางด้านนี้มาก จึงเป็นสิ่งจำเป็นอย่างยิ่งที่เราต้องการเรียนรู้ เพิ่มเติม
เกี่ยวกับทักษะการใช้แพลตฟอร์มต่าง ๆ บนออนไลน์ เพื่อนำมาพัฒนาธุรกิจเราและเพื่อให้เข้าถึงความ
ต้องการของลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 31, สนทนากลุ่ม)  
 ผลการศึกษาข้างต้นสอดคล้องกับข้อค้นพบจากการวิเคราะห์แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คธุรกิจร้านของ
ฝากที่พบว่า เฟสบุ๊คธุรกิจร้านของฝากมักมีการเชื ่อมต่อแพลตฟอร์มอินสตาแกรม หรือมีการเชื ่อมต่อ
ระหว่างลิงค์จากเว็ปไซต์กับแพลตฟอร์มเฟสบุ๊คเพื่อส่งเสริมการขาย และดึงกลุ่มเป้าหมายให้เข้าร่วม
แพลตฟอร์มต่าง ๆ ท่ีทางร้านสร้างขึ้น ซึ่งทำให้กลุ่มลูกค้ารู้สึกว่าแบรนด์ธุรกิจนั้นมีความน่าเช่ือถือเพิ่มมาก
ขึ้น และกลุ่มลูกค้าก็ได้รับข้อมูลทางการตลาดจากหลากหลายข่องทางมากยิ่งขึ้น  
   3. การตลาดเชิงเนื้อหา (content marketing) ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการ มีความ
สนใจและมีความต้องการพัฒนาทักษะด้านการตลาดเชิงเนื้อหา (content marketing) ซึ่งเป็นกลยุทธ์ท่ี
สามารถทำให้ธุรกิจเติบโตได้ในโลกออนไลน์ ท้ังยังเป็นตัวช่วยในการส่ือสารการตลาดท่ีสำคัญ สามารถเป็น
ตัวกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้อย่างมีประสิทธิภาพ และทำให้เกิดความรู้สึกช่ืนชอบอยากติดตามแบ
รนด์ของธุรกิจได้ “….ปัจจุบันนี้ ธุรกิจเล็ก ๆ อย่างเรา ก็จำเป็นมากที่จะต้องศึกษาเกี่ยวกับ content 
marketing เพราะมันจะทำให้เราเข้าถึงกลุ่มลูกค้าในโลกออนไลน์ดียิ่งขึ้น และทำให้ร้านของเราดูทันสมัย 
ทันเหตุการณ์ ซึ่งธุรกิจเรายังขาดทักษะทางด้านนี้ เราจึงต้องการเรียนรู้ เพื่อมาต่อยอดพัฒนาธุรกิจให้
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 9, สัมภาษณ์) 
   4. การสร้างเครือข่าย การสนับสนุนจากภาครัฐ ผลการศึกษาวิจัยพบว่า                              ผู้
ประกอบธุรกิจร้านของฝากต้องการได้รับการสนับสนุน ช่วยเหลือจากหน่วยงานภาครัฐ ในการจัดตั้งหรือ
การรวมกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก เนื่องจากมองเห็นว่า การรวมกลุ่มผู้ประกอบการท่ีมาจากธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน ทำให้สมาชิกในกลุ่มสามารถแลกเปล่ียนข้อมูล แนวคิด และแนวทางในการดำเนินธุรกิจ
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ร้านของฝากระหว่างกันได้ อีกทั้งการรวมกลุ่มยังช่วยให้เกิดการสร้างเครือข่าย เพื่อให้ความช่วยเหลือซึ่ง
กันและกัน เป็นการแบ่งปันเพื่อประโยชน์สุขแก่บุคคลอื่น นอกจากนี้การรวมกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของ
ฝาก จะช่วยให้สมาชิกในกลุ่มสามารถเข้าถึงแหล่งความรู้ และแหล่งเงินทุนต่าง ๆ ซึ่งท้ายสุดประโยชน์ท่ีผู้
ประกอบธุรกิจร้านของฝากจะได้รับก็คือ การได้พัฒนาตนเองอย่างต่อเนื่อง โดยได้รับแรงบันดาลใจและ
การผลักดันจากกลุ่มสมาชิกเครือข่าย และหน่วยงานภาครัฐ ดังจะเห็นได้จากข้อมูลในแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค
ที่มีภาพผู้ประกอบการได้เข้าร่วมงานสัมมนา งานฝึกอบรมที่หน่วยงานภาครัฐได้ให้ทุนสนับสนุน ช่วยให้
ผู ้ประกอบการได้โปรโมทธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ของตนเอง และได้พูดคุยแลกเปลี่ยนความรู้ระหว่างกลุ่ม
ผู้ประกอบการด้วยกัน  
 หลักพุทธธรรมที่นำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ อีกข้อค้นพบหนึ่งที่สำคัญก็คือ 
ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ได้นำหลักพุทธธรรมในเรื่อง สังคหวัตถุ 4 และ หลัก
ฆราวาสธรรม 4 มาเป็นหลักคิด หลักปฏิบัติในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ให้เป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ  
 สังคหวัตถุ 4 หมายถึง หลักพุทธธรรมที่เป็นเครื่องยึดเหนี่ยวน้ำใจของผู้อื่น                   ผูก
ไมตรี เอื้อเฟื้อ เกื้อกูล หรือเป็นหลักการสงเคราะห์ซึ่งกันและกัน ในมิติของการประกอบธุรกิจ หมายถึง 
การดำเนินธุรกิจด้วยความเกื้อกูล เอื้อเฟื้อเผื่อแผ่ ซื่อสัตย์ จริงใจ ไม่คดโกง ไม่หลอกลวง สังคหวัตถุ 4 
ประกอบด้วย 1). ทาน คือ การให้ การเสียสละ การเอื้อเฟื้อแบ่งปันของๆ ตนเพื่อประโยชน์แก่บุคคลอื่น 
การให้ความรู้และคำแนะนำต่างๆ ท่ีเป็นประโยชน์แก่บุคคลอื่น  2). ปิยวาจา คือ การพูดจาด้วยถ้อยคำท่ี
ไพเราะอ่อนหวาน พูดด้วยความจริงใจ การไม่โฆษณาประชาสัมพันธ์เกินจริง แม้จะเป็นการสื่อสารผ่าน
ทางออนไลน์ก็มีความซื่อสัตย์ จริงใจ ใช้ถ้อยคำ ตรงไปตรงมา 3). อัตถจริยา คือ การช่วยเหลือกันการ
เสียสละ เพื่อสาธารณประโยชน์ ไม่หวังผลตอบแทน ส่งเสริมให้ผู้อื่นได้รับส่ิงท่ีดี 4). สมานัตตตา คือ การ
เป็นผู้มีความสม่ำเสมอ หรือมีความประพฤติเสมอต้นเสมอปลาย เป็นที่ไว้วางใจ เชื่อใจของบุคคล และ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ (พระเดชา กิตฺติโก (โชติธราธรรม), 2556 : 41-51) “….เราดำเนินธุรกิจโดยนำหลัก
คำสอนในพุทธศาสนามาเป็นแนวทางการทำงาน สิ่งที่ธุรกิจเราให้ความสำคัญอย่างยิ่งก็คือการแบ่งปัน 
เอื้อเฟื้อ การนำสินค้า ผลิตภัณฑ์ไปร่วมกิจกรรมช่วยเหลือชุมชน สาธารณชน อีกทั้งเน้นความซื่อสัตย์
จริงใจกับลูกค้า ธุรกิจเรายึดหลักพุทธศาสนามาโดยตลอด จนแบรนด์เราเป็นที่รู้จักมีภาพลักษณ์ที่ดี….” 
(ผู้ประกอบการคนท่ี 7, สัมภาษณ์)  
 สอดคล้องกับข้อค้นพบจากการสนทนากลุ่ม โดยผู้ประกอบการได้กล่าวว่า “….เราดำเนินธุรกิจ 
สร้างแบรนด์ ดูแลลูกค้า ด้วยความเสียสละ แบ่งปัน จริงใจ ไม่โฆษณาเกินจริง เสมอต้น เสมอปลายมาต้ังแต่
รุ่นคุณแม่ เราเชื่อว่าหลักธรรมะช่วยให้เราดำเนินธุรกิจได้สำเร็จ….” (ผู้ประกอบการคนที่ 17, สนทนา
กลุ่ม) 
 นอกจากนี้ หลักพุทธธรรมที่ผู ้ประกอบธุรกิจร้านของฝากในเขตภาคตะวันออก ได้นำมา
ประยุกต์ใช้ในการดำเนินธุรกิจอีกประการหนึ่งก็คือ หลักฆราวาสธรรม 4 คือ แนวทางหรือข้อปฏิบัติ
สำหรับบุคคลท่ัวไปเพื่อสร้าง ความสำเร็จและความเจริญก้าวหน้าในการปฏิบัติการงานต่าง ๆ รวมทั้งการ
มีชีวิตร่วมกับผู้อื่นได้อย่างมีความสุข ประกอบด้วย 4 ประการคือ 1). สัจจะ หมายถึง ความจริง ซื่อตรง 



 วารสารวิชาการสถาบันวิทยาการจัดการแห่งแปซิฟคิ           ปีที่ 9 ฉบับที่ 1 มกราคม – เมษายน 2566 
 The Journal of Pacific Institute of Management Science                    Vol.9 No.1 (2023) January - April  
 

******************************************************************************************************** 

201 
 

ซื่อสัตย์ จริงใจ ในการดำเนินธุรกิจ 2). ทมะ หมายถึง การฝึกฝน พัฒนา เพิ่มเติมทักษะให้ตนเองมีความรู้ 
ความเช่ียวชาญ ความสามารถในการประกอบธุรกิจ พร้อมแก้ไขข้อบกพร่อง ปรับปรุงตนให้เจริญก้าวหน้า 
3). ขันติ หมายถึง ความอดทน ตั้งหน้าทำหน้าที่การงานด้วยความขยันหมั่นเพียร เข้มแข็ง  4). จาคะ 
หมายถึง ความเสียสละ พร้อมที่จะร่วมมือ ช่วยเหลือ เอื้อเฟื้อเผื่อแผ่ ปราศจากการเอารัดเอาเปรียบ
ดำเนินธุรกิจร่วมกันด้วยความสามัคคี มีน้ำหนึ่งใจเดียวกัน (พิษณุ หอมสมบัติ, พระปลัดภัครวัฒน์ สีลเตโช, 
และสอาด ภูนาสรณ์, 2564 : 161-165) ดังจะเห็นได้จากบทสนทนากลุ ่มผู ้ประกอบการ “…..ในการ
บริหารธุรกิจ การสร้างแบรนด์ การพัฒนาสินค้า ย่อมต้องอาศัยความอดทน อดกล้ัน อดทนต่อการทำงาน
หนัก อดทนต่อการศึกษาค้นหาแนวทางใหม่ๆ อดทนต่อการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ท่ีเกิดขึ้นได้ตลอดเวลาของ
การดำเนินธุรกิจ….” (ผู้ประกอบการคนที่ 27, สนทนากลุ่ม) สอดคล้องกับข้อค้นพบจากการสัมภาษณ์เชิง
ลึก โดยผู้ประกอบการได้กล่าวว่า “…ตลอดระยะเวลาของการบริหารกิจการ เราไม่เคยหยุดนิ่ง พยายามท่ี
จะฝึกฝน พัฒนาทักษะสำคัญๆ ใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะเมื่อเมืองขยายตัว เทคโนโลยีการสื่อสาร
เปิดกว้างมากขึ้น ทักษะความเช่ียวชาญของผู้บริหารธุรกิจก็ต้องเพิ่มมากขึ้นด้วย….” (ผู้ประกอบการคนท่ี 
1, สัมภาษณ์) 
 จากท่ีกล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่านอกจากแนวคิด หลักการด้านการส่ือสาร การตลาด และการ
สร้างแบรนด์ที่กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากนำมาประยุกต์ใช้ในการดำเนินธุรกิจแล้ว หลักพุทธธรรม 
ก็เป็นหลักคิด หลักประพฤติปฏิบัติที่กลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากนำมาปรับใช้เป็นเครื่องยึดเหนี่ยว
จิตใจ และยึดถือเป็นแนวทางในการดำเนินธุรกิจร่วมกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ชุมชน และสังคม เพื่อสร้าง
ความเข้มแข็งให้แก่ธุรกิจและสังคมโดยรวมต่อไป 
 
อภิปรายผล  

จากผลการศึกษาครั้งนี้ มีประเด็นท่ีน่าสนใจท่ีเห็นควรหยิบยกขึ้นมาอภิปรายดังนี้       
       กลยุทธ์ทางการส่ือสารในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจร้านของฝาก จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบ
ธุรกิจร้านของฝากใช้กลยุทธ์ทางการส่ือสาร (communication strategies) เพื่อพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ผ่าน
แพลตฟอร์มเฟสบุค๊ โดยให้ความสำคัญกับช่วงเวลาท่ีโพส เนื้อหาท่ีโพส กระตุ้นการมีส่วนร่วม การใช้อินบ็
อกข้อความ การสร้างโปรไฟล์ การใช้รูปภาพ วีดีโอ การไลฟ์สด รวมถึงการรีวิว สอดคล้องกับผลการ
วิเคราะห์แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คของธุรกิจร้านของฝาก จะเห็นได้ว่าการทำงาน (function) ต่าง ๆ ของ
แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คสามารถนำมาปรับใช้เพื่อสร้างเป็นกลยุทธ์ทางการส่ือสาร และสร้างผลลัพธ์ท่ีดีต่อการ
สร้างแบรนด์ให้แก่ธุรกิจ สินค้า และบริการได้ ช่วยสร้างการรับรู้แบรนด์ (brand awareness) สร้างความ
แตกต่างแบรนด์ (brand differentiation) และสร้างการจดจำแบรนด์ (brand retention) และสามารถ
สร้างความจงรักภักดี (brand loyalty) สร้างประสบการณ์ที่มีต่อแบรนด์ (brand experience) ให้แก่
ธุรกิจ สินค้า และบริการ (Shen B, Bissell K., 2013 : 629-651) นอกจากนี้ แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คยังสามารถ
สะท้อนให้เห็นภาพลักษณ์ของสินค้า (product image) และภาพลักษณ์ของธุรกิจ (business image) ได้
ดีอีกด้วย แพลตฟอร์มเฟสบุ๊คจึงเป็นเครื่องมือและช่องทางการสื่อสารที่ถูกนำมาใช้ในการสร้างแบรนด์ 
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สร้างชุมชนเครือข่าย (community) ให้แก่ธุรกิจ SME อย่างกว้างขวางและมีประสิทธิภาพ (Banks, 
Angella & Haan, Perry, 2017 : 9) 

ประเด็นต่อมาคือ มุมมอง โอกาสในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก 
ผ่านแพลตฟอร์มเฟสบุ๊ค ให้สอดรับกับโครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC ผลการศึกษาพบว่า 
โดยภาพรวม ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากในเขตภาคตะวันออก มองเห็นโอกาสจากโครงการเขตพัฒนา
พิเศษภาคตะวันออก : EEC โดยมองว่า การท่องเท่ียวในพื้นท่ีเขต EEC จะมีความเติบโตอย่างต่อเนื่อง เป็น
ผลมาจากโครงการ EEC ท่ีส่งเสริมให้นักลงทุนท้ังชาวไทยและชาวต่างประเทศ เข้ามาลงทุนและท่องเท่ียว
ในประเทศไทย ซึ่งจะช่วยให้ธุรกิจ SME ในภาคตะวันออก ขยายตัวเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะธุรกิจร้านของฝาก 
ซึ ่งมีความเป็นเอกลักษณ์ ( identity) และแสดงออกถึงความเป็นท้องถิ ่น ชุมชน จะสามารถดึงดูด
นักท่องเท่ียวได้ดี  
 สอดคล้องกับ โครงการเขตพัฒนาพิเศษภาคตะวันออก : EEC ท่ีได้มีการกำหนดยุทธศาสตร์ด้าน
การท่องเท่ียวในเขต EEC ท่ีเรียกว่า วงแหวนท่องเท่ียวใน EEC เป็นพื้นท่ีในส่วนของ พัทยา สัตหีบ ระยอง 
และฉะเชิงเทรา เพื่อกระจายรายได้สู่เศรษฐกิจฐานราก ธุรกิจ SME รายย่อย เนื่องจากพื้นที่ดังกล่าวมี
ศักยภาพด้านการท่องเที่ยว เป็นทั้งแหล่งท่องเท่ียวเชิงวัฒนธรรม แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ แหล่ง
ท่องเท่ียวเชิงนันทนาการ และแหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตรกรรม สามารถตอบโจทย์การพัฒนาอุตสาหกรรม
การท่องเที่ยวกลุ่มรายได้ดีและการท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ (affluent, medical, and wellness tourism) 
ซึ่งเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมเป้าหมายของโครงการ EEC (สำนักงานเพื่อการพัฒนาระเบียงเศรษฐกิจพิเศษ
ภาคตะวันออก (สกรศ.), 2561 : 8-11) 

ความต้องการในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ ประเด็นเกี่ยวกับ ความต้องการในการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจร้านของฝาก ในเขตภาคตะวันออก ผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝากในเขตภาค
ตะวันออก ต้องการเพิ่มเติมความรู้ ทักษะที่เกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ และการตลาดเชิงเนื้อหา 
(content marketing) เพราะเป็นความรู้ทักษะสำคัญท่ีจะช่วยพัฒนาแบรนด์ธุรกิจให้เป็นท่ีรู้จัก สร้างการ
รับรู้ การติดตาม และการยอมรับในแบรนด์สินค้าหรือองค์กรได้ สอดคล้องกับ ผลการศึกษาของ Niyazi 
(2017 : 1-8) ที่พบว่าการที่กลุ่มเป้าหมายได้เข้ามาติดตามเนื้อหาข่าวสาร (content) ของแบรนด์ผ่าน
ช่องทาง ส่ือสังคมออนไลน์ (social media) ทำให้เกิดความรู้ ความเข้าใจ เกิดทัศนคติเชิงบวกต่อแบรนด์
และเกิดความสนใจติดตามกิจกรรมต่าง ๆ ของแบรนด์มากยิ่งขึ ้น นอกจากนี้ผลการศึกษายังพบว่า 
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านของฝากต้องการได้รับการสนับสนุน ช่วยเหลือจากหน่วยงานภาครัฐ ในการจัดต้ัง
หรือการรวมกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก เพื่อให้เกิดการสร้างเครือข่าย ความช่วยเหลือซึ่งกันและกัน 
เป็นการแบ่งปันเพื่อประโยชน์สุขแก่บุคคลอื่น อีกทั้งได้แลกเปลี่ยนข้อมูลในการดำเนินธุรกิจ จากกลุ่ม
สมาชิกเครือข่ายอีกทางหนึ่งด้วย   
 สำหรับหลักพุทธธรรมท่ีผู้ประกอบธุรกิจร้านของฝาก นำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาแบรนด์
ธุรกิจ ให้เป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับ คือ สังคหวัตถุ 4 ได้แก่ ทาน ปิยวาจา อัตถจริยา และสมานัตต
ตา ดังจะเห็นได้จากการที่ผู ้ประกอบการดำเนินธุรกิจโดยยึดหลักการแบ่งปัน เอื ้อเฟื้อ เสียสละ การ
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ช่วยเหลือชุมชน สาธารณชน ความซื่อสัตย์จริงใจกับลูกค้า ไม่โฆษณาเกินจริง กระทำความดีอย่างเสมอต้น 
เสมอปลาย ซึ่งการนำหลักพุทธธรรมมาประยุกต์ใช้ ช่วยให้การดำเนินธุรกิจเป็นไปอย่างราบรื่น ได้รับการ
ยอมรับ และมีประสิทธิภาพ สอดคล้องกับพระครูศรีปริยัตยารักษ์ (2562 : 315-321) ท่ีศึกษาเกี่ยวกับการ
นำหลักสังคหวัตถุ 4 มาใช้ในการบริหารงานขององค์กรบริหารส่วนตำบล ผลการศึกษาพบว่า หลักสังคห
วัตถุ 4 เป็นหลักธรรมที่ช่วยให้ชุมชน สังคม อยู่ร่วมกันได้อย่างมีความสุข เพราะมีความเอื้อเฟื้อ เผื่อแผ่ 
เสียสละต่อกัน ถือเป็นหลักธรรมท่ีเป็นเครื่องยึดเหนี่ยวผูกใจคน ทำให้เป็นที่รักท่ีชอบพอของคนท่ัวไป และ
เมื่อนำหลักธรรมนี้มาใช้ในการบริหารกิจการ บริหารองค์กร ย่อมสามารถยกระดับประสิทธิภาพ และ
ประสิทธิผลขององค์กรให้เข้มแข็งและเป็นที่ยอมรับของคนในสังคม การดำเนินงานต่าง ๆ ขององค์กรก็
เป็นไปอย่างราบรื่น  
 นอกจากนั้นแล้ว ผลการศึกษายังพบว่าหลักพุทธรรมท่ีสำคัญอีกประการหนึ่งท่ี ผู้ประกอบธุรกิจ
ร้านของฝากนำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจก็คือ หลักฆราวาสธรรม 4 คือ สัจจะ ทมะ ขันติ จาคะ 
โดยยึดถือเรื่องของความอดทน อดกลั้น ต่อการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นได้ตลอดเวลาของการดำเนิน
ธุรกิจ และอดทนต่อการศึกษาค้นหาแนวทางใหม่ ๆ ในการพัฒนาแบรนด์ธุรกิจ พยายามฝึกฝน เรียนรู้
ทักษะต่าง ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อการบริหารธุรกิจอย่างต่อเนื่อง สอดคล้องกับ กันตนา ทองอินทร์ (2559 : 
16-26) ที่ศึกษาเกี่ยวกับการนำหลักพุทธศาสนามาใช้ในการบริหารงานของนักธุรกิจ ผลการศึกษาพบว่า 
หลักฆราวาสธรรม 4 ซึ่งเป็นหลักธรรมแห่งความอดทน เมื่อดำเนินธุรกิจผู้บริหารจำเป็นต้องอดทน อด
กลั้นต่อการเผชิญปัญหาต่าง ๆ อดทนต่อคำพูดส่อเสียด ดูถูก และต้องมีความกระตือรือร้นในการฝึกฝน
ตนเอง พัฒนาตนเอง ให้มีความรู้ความเช่ียวชาญในทักษะด้านต่าง ๆ อย่างไม่หยุดนิ่ง ซึ่งตรงกับหลักทมะ 
การประกอบธุรกิจจึงจะประสบความสำเร็จได้เป็นอย่างดี  
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