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ABSTRACT 
 

 This research has three objectives as following 1) Praewa silk’s consumer 
behaviour 2) Offer guidelines for sale promotion through an online market 3) Creating 
content to promote Praewa silk on e-commerce. This study is qualitative method by 
collecting data with key informants who consume Praewa silk by in-depth interviews 
and questionnaires, and only ten informants’ data were specific analysis. Results of 
this study indicated that 1) Most of Praewa silk consume by female aged 45 to 63 
who have hometown in North-Eastern region, in career public officer and business 
owner by average monthly income 44,100 baht. Their purchasing the silk was twice 
a year at OTOP shop and local event. The main factors to decision are colour, size, 
product design and pricing respectively. Most popular style are shawls, tailored 
sarong and fabric for dressing by their own consume and others as souvenirs.  The 
online marketing is most favourable through websites and e-commerce platform as 
Lazada and Shopee because they are comfortable in ordering delivery, and payment, 
besides these platforms arrange attractive promotion periods. Also, this study was 
found that consumer behaviour is still localism identity in handicraft or product style, 
which indicated to local culture in the North-eastern region or Isan. Moreover, the 
silk is integrated religious to be a holy and respect to the monarchy, including 
appreciation to their society 2) Guidelines to promote Praewa silk on  
e-commerce by selection an appropriated online platform for the silk, for example 
BLOG, Facebook, Line, Instagram to present Praewa Silk information as product 
nature, image or animation connecting to knowledge of the silk. 3) Content creation 
must be accuracy and simple language, stimulate to purchase by discount price, 



 

promoted geographical indications and sources of silk quality areas such as Kalasin, 
Maha Sarakham, Surin and Buriram. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีสารสนเทศมีวิวัฒนาการด๎านการติดตํอสื่อสารที่เชื่อมโยงกันได๎ทั่วโลก 
จึงมีนักธุรกิจน ามาประยุกต์ใช๎เป็นชํองทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) เพ่ือ
น าเสนอขายสินค๎าและบริการ สามารถด าเนินการได๎ท้ังในประเทศและระหวํางประเทศ ทั้งนี้เพราะ
เป็นนวัตกรรมที่ชํวยให๎เข๎าถึงผู๎บริโภคเป้าหมายได๎โดยตรง กว๎างขวาง ไมํจ ากัดจ านวนมาก คําใช๎น๎อย 
และสามารถท าธุรกรรมผํานสื่ออิเล็กทรอนิกส์ได๎ในหลายชํองทาง (ศิริเพ็ญ มโนศิลปกร, 2551)  
ได๎แกํ โทรศัพท์เคลื่อนที่ คอมพิวเตอร์ ผํานโปรแกรมอ านวยความสะดวก หรือ Application ระบบ
อินเทอร์เน็ต ระบบเครือขําย ที่สนองตอบพฤติกรรมผู๎บริโภคได๎อยํางสะดวกรวดเร็วตลอดเวลา ตาม
ความต๎องการ เป็นการติดตํอเพ่ือซื้อขายบนตลาดออนไลน์หรือตลาดดิจิทัล เนื่องจากสามารถสื่อสาร
เพ่ือสร๎างการรับรู๎ตํอตราสินค๎า การขายสินค๎าและบริการ รวมทั้งการจัดกิจกรรมสํงเสริมการขาย 
โฆษณาประชาสัมพันธ์ในลักษณะการสื่อสารสองทาง น าเสนอสินค๎าและบริการได๎ทั้งรูปแบบข๎อความ 
ภาพ เสียง คลิปวิดีโอ กราฟิก ผํานออนไลน์ บล็อก หรือเว็บไซต์ ซึ่งได๎รับความนิยมจากผู๎บริโภค
เป้าหมายอยํางแพรํหลาย เพราะระบบการตลาดดิจิทัลสามารถสร๎างปฏิสัมพันธ์กับบุคคลทั่วไปได๎ใน
ลักษณะสังคมออนไลน์ (Social Network) ตัวอยํางเชํน Lazada และ Shopee เป็นต๎น  
 เมื่อนวัตกรรมทางการสื่อสารมีการเข๎าถึงกลุํมเป้าหมายได๎อยํางมีประสิทธิผล ส านักสํงเสริม
ภูมิปัญญาท๎องถิ่นและวิสาหกิจชุมชน (2563) ได๎น ามาใช๎เพื่อการสํงเสริมภูมิปัญญาท๎องถิ่นระดับ
ต าบลทั้งในแงํการสํงเสริมการเรียนรู๎เพื่อสืบสานภูมิปัญญาท๎องถิ่น และเผยแพรํผลิตภัณฑ์ที่โดดเดํน 
(One Tambon One Product: OTOP) ซ่ึงแตํละต าบลได๎มีผูส๎นใจเรียนรู ๎น าไปฝกึปฏบัิติผลิตเป็น
สินค๎าจ าหนํายในตลาดทั่วไป สามารถยึดเป็นอาชีพหลักได๎ จากการรวบรวมสินค๎าจากภูมิปัญญา
ท๎องถิ่นมีมากกวํา 2,000 ประเภท จาก 76 จังหวัด จ าแนกกลุํมได๎ 5 ประเภทภูมิปัญญา ได๎แกํ  
1) ภูมิปัญญาประเภทอาหาร 2) ภูมิปัญญาประเภทเครื่องดื่ม 3) ภูมิปัญญาประเภทผ๎าและเครื่องแตํง
กาย 4) ภูมิปัญญาประเภทของใช๎ ของตกแตํง ของที่ระลึก 5) ภูมิปัญญาประเภทสมุนไพรที่ไมํใชํ
อาหาร ภูมิปัญญาเหลํานี้ถูกพัฒนาให๎เป็นสินค๎า OTOP ของกลุํมคนในชุมชนนั้น ๆ สะท๎อนให๎
วัฒนธรรมในพื้นท่ีแบบมีอัตลักษณ์เฉพาะ เป็นจุดแข็ง จุดขายส าคัญ ซึ่งรัฐบาลมีมาตรการสํงเสริมการ
ลงทุน สามารถสร๎างชื่อเสียงกลายเป็นสินค๎าที่ต๎องการของตลาดภายในและตํางประเทศ โดยเฉพาะ
สินค๎าในกลุํมสิ่งทอที่มีเอกลักษณ์ท๎องถิ่นชัดเจน รัฐบาลโดยกรมการพัฒนาชุมชน ตั้งเป้าหมายให๎
สินค๎าโอทอปมีมูลคําการค๎าเพ่ิมข้ึน 3 แสนล๎านบาทภายในปีงบประมาณ 2563 เพิ่มขึ้นจากปี 2562  
ที่ยอดขายอยูํที่ 2.7 แสนล๎านบาท เพิ่มขึ้นอยํางตํอเนื่องนับตั้งแตํปี 2546 ซึ่งมีการจ าหนํายประมาณ 
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5 หมื่นล๎านบาท ปรากฏวํา ในปี 2563 เกิดวิกฤตโรคระบาดไวรัส COVID 19 ท าให๎สินค๎า OTOP 
รายได๎หดไปราว 30,000 ล๎านบาท เมื่อค านวณยอดขายรวมสินค๎าผลิตภัณฑ์โอทอปทั้งปีทั่วประเทศ 
จากเครือขํายโอทอปไทยประมาณ 90,000 ราย พบวํา สามารถท ายอดขายได๎ประมาณ 100,000 
ล๎านบาท (ธนาคารกรุงเทพ, 2563) กลุํมผู๎ประกอบการสินค๎าโอทอปจึงปรับตัวสูํ New Normal กลุํม
ผู๎ประกอบการหลายผลิตภัณฑ์ได๎จัดจ าหนํายสินค๎า OTOP ให๎เข๎าสูํตลาดออนไลน์เป็นชํองทางจัด
จ าหนําย เพิ่มเติมจากการขายสินค๎าหน๎าร๎าน หรือตามนิทรรศการ งานอีเวนต์ตําง ๆ ชํวยให๎สินค๎า 
OTOP มีการเข๎าถึงได๎งํายขึ้น โดยใช๎นวัตกรรมทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในลักษณะดิจิทัลที่
แสดงผลที่มีความคมชัด ประกอบด๎วยข๎อมูลรายละเอียด แสง สี เสียง ภาพเคลื่อนไหว โดยเฉพาะ
สินค๎าในกลุํมสิ่งทอ ประเภทสินค๎าผ๎าไหมทอมือแพรวา  
 ผ๎าไหมแพรวา เป็นผ๎าชนิดหนึ่งที่ชาวบ๎านน าเส๎นไหมมาทอเป็นผืนผ๎า ด๎วยเครื่องมือที่
ประดิษฐ์จากภูมิปัญญาชาวบ๎าน นิยมทอใช๎เอง มีหนํวยวัดเป็นวา จึงเรียกวําผ๎าไหมแพรวา ซึ่งด๎วย
รูปลักษณ์ท่ีสวยงามอยํางมีเอกลักษณ์ สะท๎อนถึงวัฒนธรรมเฉพาะถิ่นของจังหวัดกาฬสินธุ์ ท าให๎เกิด
มูลคําเพ่ิม จนเป็นที่นิยมอยํางแพรํหลายในภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ในขณะเดียวกันกรมพัฒนา
ชุมชน กระทรวงมหาดไทย ได๎เข๎าไปสํงเสริมให๎คนในชุมชนสืบสานภูมิปัญญา พัฒนาเป็นอาชีพ ท าให๎
ผ๎าไหมแพรวาเป็นสินค๎าชุมชน กระทั่งขยายตัวเป็นสินค๎า OTOP มีจ าหนํายเฉพาะหน๎าร๎านขายผ๎า
ไหมหรือชํองทางการขายในตลาดแบบออฟไลน์ (Offline) ประกอบกับผ๎าไหมแพรวามีราคาคํอนข๎าง
สูง จึงเป็นที่รู๎จัก และนิยมเฉพาะกลุํมผู๎บริโภคเทํานั้น แตํด๎วยคุณคําผ๎าไหมแพรวาซึ่งเป็นสินค๎าประจ า
จังหวัดกาฬสินธุ์ ผู๎บริหารจังหวัดได๎จัดท ายุทธศาสตร์การเพ่ิมศักยภาพด๎านการจ าหนํายเพ่ือยกระดับ
ผลิตภัณฑ์จากภูมิปัญญาท๎องถิ่นตามนโยบายกระทรวงมหาดไทย โดยก าหนดโครงการพัฒนาคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์และชํองทางการตลาดให๎ตอบสนองตํอความต๎องการของลูกค๎า (ส านักงานจังหวัดกาฬสินธุ์, 
2562, หน๎า 139) 
 การสํงเสริมผ๎าไหมแพรวาให๎มียอดขายและมีรายได๎เพ่ิมข้ึน ความจ าเป็นประการหนึ่ง คือ
สอดคล๎องกับพฤติกรรม น าไปวางแผนชํองทางการสื่อสารได๎ตรงกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย นอกจากนี้
การศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) มีความส าคัญตํอพัฒนาการสร๎าง Content 
เพ่ือสํงเสริมการตลาด โดยการจัดท าการให๎ข๎อมูลที่เป็นประโยชน์ตํอการโฆษณาเผยแพรํแบบ
เฉพาะเจาะจงในรูปแบบการตลาดสํวนบุคคล ในลักษณะการสร๎างคุณคําทางการตลาดสูํการ เพ่ิม
ยอดขาย/รายได๎เพ่ิมขึ้นตามวัตถุประสงค์ที่วางไหว๎ 
 เมื่อศึกษาท าความเข๎าใจ Insight ของกลุํมเป้าหมายแล๎ว ความจ าเป็นตํอมาของผู๎จัด
จ าหนําย คือ การสร๎าง Content ส าหรับสื่อสารบนตลาดออนไลน์ เพ่ือสื่อสารเข๎าถึงและกระตุ๎นให๎
กลุํมผู๎บริโภคเป้าหมายสนใจ รวมทั้งไปเผยแพรํ (Share) สงํตํอเป็นกลยุทธ์การเสริมภาพลักษณ์ให๎
ผลิตภัณฑ์และร๎านค๎าของผู๎จ าหนําย อันน าไปสูํการเพ่ิมยอดขายในอนาคต สร๎างระบบการสื่อสารให๎ 
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มีทิศทางชัดเจนยิ่งขึ้น อาจกลําวได๎วํา การสร๎าง Content ให๎เป็นเสมือน Key Message เพ่ือเผยแพรํ 
Content เชิงโฆษณาประชาสัมพันธ์ โดยที่ Content สามารถท าได๎หลายรูปแบบ หลายประเภท แตํ
โดยเป้าหมายของ Content ต๎องเข๎าถึง กระตุ๎น และดึงดูดความสนใจของกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมายให๎
ซื้อสินค๎า ผสมผสานด๎วยรูปแบบ สีสันที่มีความหลากหลาย ได๎แกํ การสร๎าง Banner, Activity, 
Social Media Post และ Blog ผสมผสานด๎วย Video เป็นต๎น อยํางไรก็ตาม การสร๎างเนื้อหาบน 
Social Media เป็นการสร๎างเนื้อหาเพ่ือสื่อสารถึงผู๎สนใจ ซึ่ง ฟ้า ชวาลธวัช (2562) เสนอแนวคิดไว๎วํา 
Content ต๎องประกอบด๎วย 5 สํวน ได๎แกํ 1) ต๎องค๎นหาได๎งําย 2) อํานงํายสบายตา 3) เข๎าใจได๎  
4) กระตุ๎นให๎เกิดการกระท าตํอ และ 5) เกิดการบอกตํอ เห็นได๎วําข๎อมูล เป้าหมายการสื่อสารข๎อมูล 
ผู๎อําน ลักษณะเนื้อหา และชํองทางการสื่อสารเนื้อหา ควรมีลักษณะ 4 อยําง ประกอบด๎วย  
1) มีความสนุกสนานเพลิดเพลิน 2) เพ่ือกระตุ๎นหรือสร๎างแรงบันดาลใจ 3) ให๎ความรู๎โดยเฉพาะ  
4) โน๎มน๎าวใจผู๎อํานข๎อมูล ธนาคาร เลิศสุดวิชัย (2561) จึงกลําวได๎วํา การสร๎าง Content ให๎ตรงตาม
ความสนใจของผู๎อํานกลุํมเป้าหมาย สิ่งส าคัญควรไปในทิศทางที่เข๎ากับ พฤติกรรมผู๎บริโภค 
 การศึกษา พฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือสร๎าง Content ที่น ามาประยุกต์ใช๎เพื่อสํงเสริม
การตลาดให๎กับสินค๎า OTOP จากภูมิปัญญาท๎องถิ่น ประเภทสิ่งทอให๎กับผ๎าไหมแพรวา ส าหรับใช๎
สร๎างความสัมพันธ์ระหวํางผู๎ขายกับผู๎บริโภคบนชํองทางการสื่อสารในลักษณะเครือขํายทางสังคม 
(Social Network) เป็นการสร๎างความได๎เปรียบทางการค๎า เพิ่มโอกาสในการแขํงขันทางธุรกิจแกํ
ผู๎ขายผ๎าไหมแพรวา ทั้งนี้เมื่อพิจารณาข๎อมูลของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2565) ที่ได๎คาดตลาด  
E-commerce ในปี 2565 มีมูลคําราว 5.6 แสนล๎านบาท และมีแนวโน๎มเพ่ิมขึ้น สํวนหนึ่งมีผลจาก
วิกฤตโรคระบาดไวรัส COVID 19 ในประเทศไทย ผู๎บริโภคจึงปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการซื้อสินค๎า
ผํานหน๎าร๎าน มาเป็นการใช๎จํายผํานแพลตฟอร์มออนไลน์ E-Commerce หรือ Offline to Online 
มากขึ้น สํงผลให๎ผู๎บริโภคนิยมซื้อสินค๎าผํานตลาดออนไลน์มากข้ึน สะท๎อนได๎จากยอดขายของ
ผู๎ประกอบการค๎าปลีกที่ยอดขายผํานตลาดออนไลน์ ในปี 2564 เพิ่มข้ึน 2-3 เทําตัว (ศูนย์วิจัยกสิกร
ไทย, 2565) จึงเป็นที่นําสนใจวํา การศึกษา พฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือสร๎าง Content เพ่ือสํงเสริมการ
ซื้อสินค๎าผํานชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ และขยายโอกาสสินค๎า OTOP ประเภทสิ่งทอ 
ประจ าถิ่นภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภายใต๎แบรนด์ผ๎าไหมแพรวา ให๎เกิดการรับรู๎ด๎านภาพลักษณ์ตํอ
สินค๎า ด๎านการโฆษณา เผยแพรํเพ่ือสํงเสริมสินค๎าผ๎าไหมแพรวาให๎ตรงกับความต๎องการ คํานิยมของ
ผู๎บริโภคกลุํมเป้าหมาย ผํานแพลตฟอร์มออนไลน์ E-commerce ที่ผู๎บริโภคเข๎าถึงงํายที่สุด เข๎าถึงทุก
ที่ทุกเวลา เปิดพื้นที่ให๎ผู๎บริโภคมีสํวนรํวมแสดงความคิดเห็น ริวิวสินค๎า เป็นการสร๎างกิจกรรมทาง
สังคมและความสัมพันธ์ระหวํางบุคคลทั้งบุคคลทั่วไปและผู๎บริโภคบนสื่อสังคมออนไลน์ในเวลาเดียวได๎
อีกด๎วย ปัจจุบันมีบทบาทส าคัญตํอความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ อุตสาหกรรม พาณิชยกรรม  
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และสังคมวิถีใหมํ เป็นที่นิยมอยํางแพรํหลายในระบบธุรกิจการค๎าของในหลายประเทศทั่วโลก  
(กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร, 2559) อีกท้ังน าข๎อมูลมาเสนอแนะกลยุทธ์สํงเสริม
การขายบนตลาดดิจิทัลและสร๎างกิจกรรมบนเครือขํายสังคมออนไลน์ น าเสนอสินค๎าให๎สามารถ
พิจารณารายละเอียดด๎วยสายตาได๎ เสมือนสัมผัสของจริง จ าหนํายได๎โดยไมํจ ากัดเวลา เสียคําใช๎จําย
ด๎านการสื่อสารและโฆษณาน๎อย ไมํต๎องเสียคําสถานที่ หน๎าร๎าน ในขณะที่ผู๎บริโภคไมํต๎องเสีย
คําใช๎จํายและเสียเวลาเดินทาง มีระบบการสํงมอบสินค๎าทีร่วดเร็ว จัดสํงตรงเวลา ท าให๎สินค๎า OTOP 
ผ๎าไหมแพรวาเพ่ิมยอดขายและรายได๎ตามวัตถุประสงค์ของผู๎จัดจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ได๎  
 จากความส าคัญดังกลําว เพ่ือการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์  
จึงมีประเด็นที่ต๎องทราบคือ แนวทางการพัฒนาการตลาดออนไลน์ส าหรับผ๎าไหมแพวาให๎ตรงกับความ
ต๎องการของกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย จึงต๎องศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค ให๎เข๎าใจตํอความรู๎สึกนึกคิด
ภายในเบื้องลึกที่น ามาสูํพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อผ๎าไหมทอมือแพวา เพ่ือวิเคราะห์ สรุปผล 
ส าหรับใช๎เป็นข๎อมูลส าคัญตํอการสร๎าง Content ฉะนั้นจึงต๎องใช๎แนวทางการศึกษาข๎อมูลและ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภคของกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย ได๎แกํ 1) ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic) เชํน อายุ อาชีพ รายได๎ 2) ด๎านจิตวิทยา (Psychographic) เชํน ความสนใจ 
รสนิยม ทัศนคติ และ 3) ด๎านพฤติกรรมการซื้อ (Customer Journey) ทั้งนี้เพื่อน าผลมาจัดท า 
Content ส าหรับสํงเสริมการขายที่เข๎าถึงกลุํมเป้าหมายโดยตรง สร๎างกระแสแรงจูงใจให๎บอกตํอ 
(Share) กระตุ๎นให๎บุคคลทั่วไปเข๎าชมสินค๎า เกิดความต๎องการซื้อ และกลับมาซื้อซ้ า ควบคูํกับการ
สร๎างประเด็นสาธารณะให๎เกิดกิจกรรมสนทนา แสดงความคิด วิจารณ์สินค๎าข้ึนบนเครือขํายสังคม
ออนไลน์เพ่ือสนับสนุนการจ าหนํายและเพ่ิมยอดขายให๎ผ๎าไหมแพรวาอีกชํองทางหนึ่ง 
 
1.2 ค าถามการวิจัย 
 1.2.1 พฤติกรรมผู๎บริโภคตํอการซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวามีลักษณะอยํางไร 
 1.2.2 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ ส าหรับใช๎เป็นชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์
ผ๎าไหมแพรวา มีลักษณะอยํางไร 
 1.2.3 Content ส าหรับสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางตลาดออนไลน์ 
ควรสร๎างประเด็นอยํางไรบ๎าง 
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1.3 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1.3.1 เพ่ือศึกษาข๎อมูลพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) ที่มีตํอผลิตภัณฑ์ผ๎าไหม
แพรวา 
 1.3.2 เพ่ือวิเคราะห์แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ ส าหรับใช๎เป็นชํองทางการจัด
จ าหนํายผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา 
 1.3.3 เพ่ือสร๎าง Content ส าหรับสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาด
ออนไลน์ 
 
1.4 ขอบเขตการวิจัย 
 ขอบเขตด๎านเนื้อหา มุํงศึกษา พฤติกรรมผู๎บริโภค และอธิบายพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์
ผ๎าไหมแพรวา น าเสนอข๎อมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ แสดงผลการ
วิเคราะห์ สรุปผล และน าเสนอการจัดท า Content การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และแนวทางการ  
จัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
 ขอบเขตด๎านประชากรเป้าหมาย คือ บุคคลที่ชื่นชอบ สะสม ผ๎าไหมแพรวา 10 ผืนขึ้นไป
และเป็นสมาชิกชมรมกลุํมคนรักผ๎าไหมแพรวา เคยซื้อผ๎าไหมแพรวาผํานตลาดออนไลน์ 
 ขอบเขตด๎านระยะเวลา การวิจัยครั้งนี้ก าหนดการรวบรวมข๎อมูล Workshop และ
ภาคสนาม ด าเนินการตั้งแตํเดือน กันยายน 2564 ถึง พฤษภาคม 2565 
 
1.5 ประโยชน์ที่ได้รับ 
 1.5.1 ได๎รับรู๎และเข๎าใจลักษณะ พฤติกรรมผู๎บริโภค ของกลุํมเป้าหมายอยํางลึกซึ้ง สามารถ
น ามาก าหนดลูกค๎าเป้าหมายของผ๎าไหมแพรวาได๎ชัดเจน 
 1.5.2 ท าให๎สร๎าง Content เพ่ือสื่อสารและโฆษณาประชาสัมพันธ์ ส าหรับสํงเสริมการ
ขาย ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาผํานชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ได๎ตรงกับลูกค๎า
กลุํมเป้าหมาย 
 1.5.3 ได๎แนวทางการสํงเสริมให๎ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาสามารถจ าหนํายผํานชํองทางการ
จ าหนํายบนตลาดออนไลน์ และสามารถเพ่ิมปริมาณขายได๎มากขึ้น  
 
1.6 ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง ความรู๎และความเข๎าใจ ในเชิงลึกเกี่ยวกับผู๎บริโภคหรือลูกค๎า 
ซึ่งไมํใชํเพียงแคํการได๎ 'รู๎จัก' ข๎อมูล ของเขาเทํานั้น แตํยังต๎องวิเคราะห์และท าการตีความมาจาก
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ข๎อมูลจากหลาย ๆ สํวน เชํน ข๎อมูลเชิงประชากร (Demographic) พฤติกรรมของลูกค๎า (Behavior) 
สิ่งที่สนใจ (Interest) ฯลฯ จนเข๎าใจลูกค๎าจริง ๆ ถึงแม๎ ลูกค๎าจะไมํได๎บอกก็ตาม 
 Consumer Behavior หมายถึง คุณลักษณะเฉพาะ ความต๎องการหรือไมํต๎องการ ซึ่งเป็น
พฤติกรรมการซื้อและประสบการณ์จากขั้นตอนการซื้อ ความถ่ีในการซื้อ การใช๎ประโยชน์จาก
ผลิตภัณฑ์ ความสนใจตํอชํองทางการซื้อ ผลสะท๎อนกลับจากวิธีการซื้อ สิ่งจูงใจที่ท าให๎ตัดสินใจของ
ผู๎บริโภคท่ีมีตํอผลิตภัณฑ์ ในการศึกษานี้หมายถึง ผ๎าไหมแพรวา 
 ชํองทางการจ าหนําย หมายถึง กระบวนการ วิธีการจัดการ บริการหลังการขาย ที่เป็นปัจจัย
สํงเสริม สนับสนุน ชํวยให๎สินค๎าจากผู๎ขาย สํงมอบแกํผู๎บริโภคได๎สะดวก รวดเร็ว ทันที ปลอดภัย และ
ชํวงทางที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 ตลาดออนไลน์ หมายถึง การซื้อขายสินค๎า ระหวํางผู๎ซื้อกับผู๎ขายพบเจอกันบนสื่อสังคมบน
เครือขํายอินเทอร์เน็ต ด๎วยเครื่องมือสื่อสารทั้งคอมพิวเตอร์ สมาร์ตโฟน แท็บเล็ต ที่แสดงข๎อความ
โฆษณาประชาชน ภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว แสง สี เสียงประกอบ ส าหรับน าเสนอคุณลักษณะและ
คุณสมบัติสินค๎า ให๎เกิดความรู๎ ความเข๎าใจ ความสนใจ จนกระทั่งสั่งซื้อสินค๎าและช าระเงินในที่สุด 
 ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา หมายถึง วัสดุที่ ท าข้ึนจากเส๎นใยที่ได๎จากตัวไหมผํานกระบวนการ
ปั่นใยไหมเป็นด๎าย ย๎อมสี ฟอกสี ตาก ฟั่นเกลียว แล๎วน าด๎ายตามสีที่ต๎องการมาขึงด๎วยเครื่องทอ โดย
ใช๎แรงมือ เมื่อเสร็จแล๎วมีลักษณะเป็นผืน ขนาดความกว๎างยาวเป็นวา ใช๎พันคอหรือหํมแบบสไบแพร 
เรียกรวมวํา ผ๎าไหมทอมือแพรวา สามารถผลิตเป็นเครื่องแตํงกาย เครื่องประดับ (ผ๎าพันคอ เน็กไท) 
ของใช๎ (ปอกหมอน ผ๎าคลุมโต๏ะ กระเป๋าสตางค์ ฯลฯ)  
 



 

 

บทที่ 2 
ทบทวนวรรณกรรม 

 
 การศึกษา Consumer Behavior ที่มีตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมทอมือแพรวา 
ผํานชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ครั้งนี้ ผู๎วิจัยได๎ศึกษาค๎นคว๎าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข๎อง เพ่ือเป็นแนวทางในการศึกษาซึ่งมีล าดับ ดังนี้ 
 2.1 แนวคิดตลาดดิจิทัล 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานตลาดดิจิทัล 
 2.4 แนวคิดเก่ียวกับ Content Marketing 
 2.5 แนวคิดเก่ียวกับการศึกษาความเป็นไปได๎ 
 2.6 ข๎อมูลเกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา 
 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 
 
2.1 แนวคิดตลาดดิจิทัล 
 2.1.1 ความหมายตลาดดิจิทัล 
 ตลาดดิจิทัล คือ พัฒนาการจากระบบตลาดในอดีต สูํการตลาดผํานสื่อดิจิทัล โดยใช๎
ชํองทางดิจิทัลในการติดตํอกับผู๎ซื้อ ด๎วยการน าหลักการแบบดั้งเดิมมาประยุกต์ใช๎ ซึ่งมีการ
ปรับเปลี่ยนชํองทางในการติดตํอสื่อสารกับผู๎ซื้อ ดังที่ Wertime & Fenwick (2008) กลําววํา 
การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) คือ พัฒนาการของตลาดในอนาคตเกิดขึ้นเมื่อผู๎ประกอบการ
ด าเนินงานทางการตลาดสํวนใหญํผํานชํองทางสื่อสารดิจิทัล โดยสื่อดิจิทัลเป็นสื่อที่มีรหัสระบุตัวผู๎ใช๎ 
จึงท าให๎นักการตลาดสามารถสื่อสารแบบสองทาง (Two-way Communication) กับผู๎ซื้อได๎อยําง
ตํอเนื่องเป็นรายบุคคล  
 ข๎อมูลที่ได๎จากการสื่อสารกับผู๎ซื้อแตํละครั้งเป็นการเรียนรู๎รํวมกัน ซึ่งอาจเป็นประโยชน์กับ 
ผู๎ซื้อคนตํอไป เหมือนการท างานของเครือขําย โดยที่นักการตลาดสามารถน าข๎อมูลที่รับรู๎ได๎แบบ
เรียลไทม์ รวมถึงความคิดเห็นที่รับโดยตรงจากผู๎ซื้อมาใช๎ให๎เกิดประโยชน์สูงสุดแกํผู๎ซื้อในโอกาสตํอไป  
 กลําวได๎วํา เป็นวิธีการสํงเสริมการซื้อขายสินค๎าโดยอาศัยฐานข๎อมูลออนไลน์ เพ่ือเข๎าถึงตัว 
ผู๎ซื้อได๎อยํางรวดเร็ว ซึ่งสามารถตอบสนองความต๎องการของผู๎ซื้อในปัจจุบัน และใช๎ต๎นทุนได๎อยําง    
มีประสิทธิภาพ  
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 2.1.2 รูปแบบสื่อดิจิทัลและการตลาดดิจิทัล 
 การน าระบบอินเทอร์เน็ตมาใช๎ในการเข๎าถึงข๎อมูลได๎อยํางสะดวก ทั้งยังเป็นชํองทางติดตํอ
โดยตรงกับผู๎ซื้อที่มีความสนใจตํอสินค๎านั้น เนื่องจากผู๎ซื้อมีความสนใจตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และมีความ
นิยมรวมตัวกันเพ่ือสนทนา แลกเปลี่ยนข๎อมูลซึ่งกันและกัน การสื่อสารผํานชํองทางดิจิทัล รูปแบบ
หนึ่งตํอหนึ่ง (One-to-One) รวมทั้งข๎อมูลผู๎ซื้อที่ถูกบันทึกไว๎ในระบบฐานข๎อมูลสามารถตรวจสอบได๎
ตลอดเวลาตามท่ีต๎องการ ฉะนั้นสื่อดิจิทัลที่ได๎รับความนิยมจึงมีหลากหลายชํองทางตามความต๎องการ
ของผู๎ซื้อ อาทิ (อุไรพร ชลสิรริุํงสกุล, 2554) กลําวไว๎วํา นวตักรรมดิจิทัลได๎เปลี่ยนโลกทั้งใบ และก าลัง
เปลี่ยนรูปแบบการด าเนินธุรกิจไปอยํางสิ้นเชิง ผําน 5 ประเด็นส าคัญ มีรายละเอียดดังนี้  
   1) การเชื่อมตํอ (Connections) ผํานชํองทางดิจิทัล ท าให๎มีการเปลี่ยนแปลงวิธี
ติดตํอสื่อสาร และด าเนินธุรกิจให๎เกิดความรวดเร็ว ผํานการเชื่อมแบบโลกาภิวัตน์ (Globalization) 
สํงผลให๎การสื่อสารมีความตํอเนื่อง ไร๎พรมแดน ในขณะที่ข๎อจ ากัดของสถานที่ไมํเป็นอุปสรรคตํอการ
ท างาน ลดระยะเวลาการท างาน รวมทั้งการใช๎เครื่องมืออิเล็กทรอนิกส์เพ่ือการขาย ท าให๎การขายมี
ระบบและมีประสิทธิภาพมากขึ้น 
   2) การปฏิสัมพันธ์ (Conversations) ระบบดิจิทัลได๎ปรับเปลี่ยนความสัมพันธ์ตํอ  
ผู๎ซื้อกลุํมเป้าหมาย พิจารณาได๎จากวิธีการสื่อสารของผู๎ประกอบการที่เป็นแบบการสื่อสารทางเดียว  
(One Way) เป็นการตอบโต๎แบบทันที ตํอเนื่องระหวํางผู๎ประกอบการกับผู๎ซื้อบนระบบอินเทอร์เน็ต  
กลายเป็นเครื่องมือในการท าการวิจัยแบบกลุํม (Focus Group) ที่มีขนาดใหญํ การท าวิจัยออนไลน์
ผํานทางเว็บไซต์ (Website) และระบบโซเซียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ท าให๎เกิดการเรียนรู๎ การ
เข๎าถึงผู๎ซื้อได๎อยํางกว๎างขวางขึ้น และได๎รับข๎อมูลที่หลากหลายอีกด๎วย 
   3) การรํวมกันสร๎าง (Co-Creation) ด๎วยระบบดิจิทัลเป็นการสร๎างฐานข๎อมูลทาง
การตลาดแบบการรํวมกันสร๎าง เป็นการสร๎างนวัตกรรมและแนวคิดใหมํที่เกิดจากการท างานรํวมกัน
ของหนํวยธุรกิจ หรือการท างานรํวมกันระหวํางหนํวยงานภายนอก อาทิ สถาบันการศึกษา 
นักวิชาการ และผู๎ประกอบการ อีกท้ังยังเกิดการปรับเปลี่ยนเนื้อหาทางการตลาดเดิม ให๎เป็นเนื้อหา
ตามแนวคิดและความต๎องการของผู๎ซื้อ (User-Generate Content) เปิดโอกาสให๎ผู๎ซื้อแสดงความ
คิดเห็นผํานระบบดิจิทัลแพลตฟอร์ม (Digital Platform)  
   4) การพาณิชย์ (Commerce) การค๎าผํานระบบอิเล็กทรอนิกส์ (E-commerce) 
เกิดกระแสนิยม พบเห็นได๎จากร๎านค๎าออนไลน์ เชํน ระบบ App Store และ E-commerce เชํน 
เว็บไซต์ที่มีชื่อเสียง อาทิ Amazon.com และ E-bay และเว็บไซด์ท่ีได๎รับความนิยมในประเทศไทย 
อยํางเชํน Shopee และ Lazada สนับสนุนให๎ตราสินค๎า (Brand) ทั่วไปเป็นที่รู๎จักอยํางกว๎างขวางยิ่ง
มากขึ้น 
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   5) ชุมชน (Community) เกิดการเปลี่ยนแปลงความหมายจากเดิม เนื่องจากได๎รับ
อิทธิพลเครือขํายสังคมออนไลน์ (Social Network) เกิดความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนพร๎อมทั้งมีกิจกรรมเพ่ือ
สังคม (Social Responsibility-Sustainability) ที่สามารถเชื่อมโยงกับตราสินค๎าหรือหนํวยธุรกิจผําน
สื่อสังคมออนไลน์ได๎อยํางมีประสิทธิภาพ  
 อาจกลําวได๎วํา ความสัมพันธ์จากทั้ง 5 ปัจจัย คือ การเชื่อมตํอ การปฏิสัมพันธ์ การรํวม
สร๎าง การพาณิชย์ และชุมชน เกิดกลายเป็นนวัตกรรมเทคโนโลยีทางการสื่อสารด๎านการตลาดกับผู๎ซื้อ
อยํางมีคุณภาพ ที่มีการตอบสนองความต๎องการของผู๎ซื้ออยํางสมบูรณ์ทั้งกระบวนการ 
 2.1.3 ชํองทางดิจิทัล  
 เป็นชํองทางที่ชํวยเพิ่มโอกาส และลดต๎นทุนการผลิต ซึ่งเป็นผลดีตํอธุรกิจรายยํอย และเป็น
การเปิดโอกาสให๎แกํธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก สํงผลให๎เป็นที่รู๎จักและขยายฐานผู๎ซื้อ ได๎เป็น
อยํางดี ซึ่งมีหลักการส าคัญ คือ การเลือกใช๎ชํองทางดิจิทัลที่เหมาะสมตํอลักษณะธุรกิจ ฉะนั้นชํองทาง
ดิจิทัลปัจจุบันก าลังเป็นที่นิยม ดังตํอไปนี้ 
   1) Website ในยุคปจัจุบันเป็นเว็บ 2.0 มีลักษณะเป็นศูนย์รวมข๎อมูล และมีหน๎าที่
กระจายข๎อมูลแกํผู๎ใช๎บริการ สามารถค๎นหาข๎อมูลและเปลี่ยนแปลงข๎อมูลที่ต๎องการได๎อยํางรวดเร็ว 
   2) E-mail หรือจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ เป็นเครื่องมือสื่อสารที่จ าเป็น เพราะมี
คุณสมบัติที่มีประสิทธิภาพ ประหยัด และรวดเร็ว สามารถเข๎าถึงผู๎ซื้อได๎อยํางแพรํหลาย 
   3) Social Network Service เป็นระบบที่ท าให๎ผู๎คนสามารถติดตํอสื่อสารที่ได๎รับ
ความนิยม เป็นชํองทางแนะน าไฟล์หรือเว็บไซต์ในอินเทอร์เน็ต (URLs) ที่นําสนใจ เป็นการสร๎าง
ชุมชนออนไลน์เพ่ือให๎ผู๎คนสามารถติดตํอ แลกเปลี่ยน และแบํงปันความสนใจ โดยอาศัยระบบพ้ืนฐาน
ของเว็บไซต์ที่มีการโต๎ตอบระหวํางกัน แม๎วําอยูํคนละพ้ืนที่แตํก็สามารถติดตํอสื่อสารกันได๎  
   4) Search โปรแกรมการสืบค๎นข๎อมูลบนอินเทอร์เน็ต การท าการตลาดผําน
โปรแกรมนี้ ได๎รับความสนใจจากนักการตลาด เพราะสามารถเข๎าถึงผู๎ซื้อได๎อยํางตรงจุด ผํานการ 
สืบค๎นด๎วยโปรแกรมนี้ ผู๎ซื้อแสดงความสนใจในสิ่งที่ต๎องการและมีความพร๎อมในการซื้อสินค๎าเหลํานั้น 
จึงเป็นการเปิดทางให๎แกํนักการตลาดรับข๎อมูลลูกค๎าได๎อยํางสมบูรณ์  
   5) Online Video การตลาดวิดีโอ มีจุดเดํนในการน ามาใช๎ได๎หลายลักษณะ เชํน 
การโฆษณาที่มีเรื่องราวสั้น หรือโฆษณาแฝงวัตถุประสงค์ของแบรนด์ เพ่ือสื่อสารให๎เกิดการรับรู๎
(Awareness)  สร๎างทัศนคติ (Attitude)  เป็นการสร๎างโอกาสให๎ผู๎ซื้อเข๎ารํวมกิจกรรม (Event) เกิด
ความสัมพันธ์กับแบรนด์ หรือมุํงการขาย และเพ่ือประชาสัมพันธ์สร๎างภาพลักษณ์ (Public Relation) 
สํงผลตํอการเข๎าถึงสินค๎าคลิบวิดีโอออนไลน์ สามารถขยายฐานลูกค๎าให๎กว๎างมากขึ้น  
   6) Blog มาจากค าวํา Web Log หมายถึงการบันทึกเรื่องราวของตน (Personal 
Journal) ลงบนเว็บไซต์ โดยเนื้อหาใน Blog อาจเป็นเรื่องที่เจ๎าของบล็อกบันทึกไว๎ เชํน เรื่องสํวนตัว 
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การเมือง การทํองเที่ยว กีฬา ธุรกิจ เป็นต๎น ท าให๎บล็อกเป็นที่นิยมคือ การแสดงความคิดเห็น และมี
อิทธิพลในการโน๎มน๎าวความคิดของผู๎อําน ซึ่งสามารถสร๎างเนื้อหาที่นําสนใจ แม๎ไมํเน๎นการขายสินค๎า 
แตํชํวยสร๎างความนําเชื่อถือของแบรนด์และความนําเชื่อถือแกํเจ๎าของบล็อกด๎วย 
 จากข๎อมูลดังกลําวสรุปได๎วํา ชํองสื่อท่ีหลากหลายปรากฏอยูํบนระบบอินเทอร์เน็ต สามารถ
น ามาใช๎ประโยชน์ทางธุรกิจ ทั้งในรูปการตลาดท าการซื้อขายสินค๎าระหวํางผู๎ประกอบการกับผู๎ซื้อ 
และองค์ประกอบสนับสนุน เชํน ระบบการสั่งซื้อ การช าระเงิน การสํงสินค๎าบางประเภทผํานระบบ
อินเทอร์เน็ตได๎ทันที ซึ่งความสะดวกจากนวัตกรรมในยุคดิจิทัลนับเป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให๎เกิดความ
นิยมตํอการตลาดดิจิทัล สํงผลให๎เกิดการขยายฐานผู๎ซื้อได๎ ภายใต๎เงื่อนไขความส าเร็จคือการเลือกใช๎
ชํองทางดิจิทัลที่เหมาะสมตํอรูปแบบทางธุรกิจ 
 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) ท าให๎สามารถสร๎างกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพ่ือสํงเสรมการขาย อ านวยความสะดวก และบริการสํงมอบสินค๎า ให๎เกิดความพึงพอใจแกํ
ผู๎บริโภค รวมทั้งเรํงให๎เกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าได๎ถูกต๎อง สอดคล๎องกับความสามารถใน
การตอบสนองของธุรกิจ ที่ส าคัญยังชํวยพัฒนาตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให๎ดีขึ้น การตลาดปัจจุบัน
ถือวําผู๎บริโภคเป็นหัวใจส าคัญที่สุดของนักการขาย จึงจ าเป็นอยํางยิ่งท่ีเจ๎าของกิจการ ต๎องศึกษากลุํม
ผู๎บริโภคให๎ละเอียด รับรู๎การตัดสินใจซื้อ สาเหตุการซื้อ การเปลี่ยนแปลงการซื้อ ฯลฯ เพ่ือชํวยให๎
ผู๎บริหารคาดการณ์กลุํมผู๎บริโภคเป้าหมายได๎ถูกต๎องวํา กลุํมผู๎บริโภคต๎องการอะไร มีพฤติกรรมการ
การซื้ออยํางไร แรงจูงใจในการซื้อเกิดจากอะไร แหลํงข๎อมูลที่ผู๎บริโภคน ามาตัดสินใจซื้อคืออะไร 
รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อข๎อมูลตําง ๆ เหลํานี้เป็นประโยชน์ตํอการวางแผนทางการตลาด จึงขอ
จ าแนกเป็นประเด็น ๆ ดังนี้ 
 2.2.1 ความหมาย พฤติกรรมผู๎บริโภค 
 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือการตัดสินใจ  
ซื้อใช๎สินค๎า และประเมินผลการใช๎ ซึ่งมีความส าคัญตํอการซื้อสินค๎า ทั้งในปัจจุบันและอนาคต 
 สุวัฒน์ ศิรินิรันดร์ และภาวนา สวนพลู (2552) ได๎กลําวไว๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง 
ความคิด การกระท า ความต๎องการ การประเมินผล การตัดสินใจซื้อใช๎สินค๎าของบุคคล เพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจของบุคคล 
 ปณิศา มีจินดา (2553) พฤติกรรมของผู๎บริโภค หมายถึง เป็นกระบวนการที่เก่ียวข๎องกับ
บุคคลในการจัดหา การเลือกสรร การซื้อ การใช๎ และการจัดการภายหลังบริโภคผลิตภัณฑ์เพ่ือ
ตอบสนองความต๎องการของตน 
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 ธนกฤต วันต๏ะเมล์ (2554) พฤติกรรมผู๎บริโภค หมายถึง การแสดงออกในการค๎นหา การซื้อ 
การใช๎ การประเมิน และการก าจัดสินค๎าทิ้ง และแนวคิดตําง ๆ ของผู๎บริโภคในชํวงเวลาหนึ่ง 
 สรุปได๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภคคือ กระบวนการเกี่ยวกับการค๎นหาข๎อมูล การซื้อ การใช๎  
การประเมินผลสินค๎าการใช๎ ซึ่งแสดงพฤติกรรมการบริโภคให๎เห็น ดังนี้ 
   1) เป็นการแสดงกิริยาของบุคคล ด๎วยการเดินทางไปหาซื้อ จับจําย และใช๎สินค๎า
ตามความต๎องการของตน 
   2) เกิดกระบวนการเปิดรับสื่อ การแสวงหาขําวสาร พิสูจน์ความต๎องการ การ
ตรวจสอบ การจับจําย และการพูดคุยเพ่ือค๎นหาค ายืนยัน 
   3) มีบุคคลที่เก่ียวข๎อง คือ ผู๎บริโภคคนสุดท๎ายในครอบครัว แมํบ๎าน หรือซื้อไปเป็น
ของขวัญแกํผู๎อ่ืน 
 2.2.2 ลักษณะพฤติกรรมผู๎บริโภค 
 กัลยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช (2553) อธิบายถึงพฤติกรรมผู๎บริโภควํา 
เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข๎องกับความคิดและความรู๎สึกที่ผู๎บริโภคใน 3 ลักษณะ 
   1) พฤติกรรมผู๎บริโภคมีลักษณะผันเปลี่ยน (Dynamic) เนื่องจากการเปลี่ยนแปลง 
สภาพแวดล๎อมภายนอก เชํน เทคโนโลยี ระบบสื่อสาร สังคม วัฒนธรรม ฯลฯ เกิดผลกระทบตํอ
ความคิด ความรู๎สึกของผู๎บริโภค เมื่อพฤติกรรมผู๎บริโภคได๎รับผลกระทบจากปัจจัยภายในและ
ภายนอก จึงท าให๎พฤติกรรมผู๎บริโภคไมํหยุดนิ่ง จึงมีการเคลื่อนไหวเปลี่ยนแปลงได๎ตลอดเวลา 
   2) พฤติกรรมผู๎บริโภคมีลักษณะปฏิสัมพันธ์ (Interaction) ระหวํางความคิด 
ความรู๎สึก และการกระท า สัมพันธ์กับสิ่งแวดล๎อมภายนอก ดังนั้นการท าความเข๎าใจพฤติกรรม
ผู๎บริโภคต๎องศึกษาปัจจัยภายในและภายนอกวํา ผู๎บริโภคตัดสินใจซื้อสินค๎าอะไร อยํางไร ด๎วยเหตุใด 
มีปัจจัยจูงใจใด เป็นต๎น 
   3) พฤติกรรมบริโภคเก่ียวกับการแลกเปลี่ยน (Exchanges) หมายถึง ผู๎บริโภคมี
พฤติกรรมมุํงแลกเปลี่ยนคุณคํากับบางคน จึงเกิดการแลกเปลี่ยนระหวํางผู๎ซื้อ (ผู๎บริโภค) กับผู๎ขาย
(เจ๎าของสินค๎า) เพ่ือตอบสนองความต๎องการของตน 
 สุปัญญา ไชยชาญ (2550) กลําวถึง พฤติกรรมผู๎บริโภควํา เป็นอาการที่แสดงออกของ
ผู๎บริโภคในการซื้อ แบํงได๎ 4 รูปแบบคือ 
   1) พฤติกรรมผู๎บริโภคในการซื้อแบบปกติ หมายถึง พฤติกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อผู๎บริโภค
ซื้อผลิตภัณฑ์ ต๎องซื้อผลิตภัณฑ์ทั่วไป บํอยครั้ง วางจ าหนํายทั่วไป มีราคาตํอหนํวยต่ า การตัดสินใจ
ของผู๎ซื้อจึงไมํยุํงยาก 



12 

   2) พฤติกรรมผู๎บริโภคในการซื้อเพ่ือลดความกังวลใจ เป็นผลิตภัณฑ์ที่ผู๎บริโภค รู๎จัก
ดี ถึงความแตกตํางระหวํางตรายี่ห๎อน๎อย แตํผู๎บริโภคจึงตัดสินใจซื้อยากขึ้น เพราะเป็นประเภทที่มี
ราคาและความเสี่ยงสูง จึงซื้อเป็นครั้งคราว 
   3) พฤติกรรมผู๎บริโภคในการซื้อที่ซับซ๎อน คือ ผู๎บริโภคมีความค๎ุนเคยกับผลิตภัณฑ์
ที่มีราคาสูง มีความเสี่ยงสูง จึงมีความถ่ีในการซื้อต่ า บางครั้งซื้อเพียงครั้งเดียว กํอนตัดสินใจซื้อ 
ผู๎บริโภคจึงต๎องแสวงหาข๎อมูล สารสนเทศ เพิ่มเติมจ านวนมากเก่ียวกับประเภท ตราผลิตภัณฑ์ เพื่อให๎
ทราบคุณลักษณะผลิตภัณฑ์นั้น เชํน ผู๎บริโภคต๎องการซื้อคอมพิวเตอร์ ผ๎าไหมแพรวาทอมือมาใช๎ ฯลฯ 
   4) พฤติกรรมผู๎บริโภคในการซื้อแบบหลากหลาย เมื่อผู๎บริโภคบางกลุํมต๎องการซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่มีความยุํงยากน๎อย อาจมองวําตราสินค๎ามีความส าคัญอยูํ ไมตํ๎องการยี่ห๎อเดิม พฤติกรรม
การซื้อจึงเปลี่ยนยี่ห๎อใหมํ เพราะอยากหลุดพ๎นจากความซ้ าซาก มีพฤติกรรมอยากลองของใหมํ 
 สรุปรวมได๎วํา พฤติกรรมผู๎บริโภค คือ การแสดงออกที่เป็นกระบวนการตั้งแตํ การซื้อ การ
ใช๎ การประเมินผลสินค๎า การได๎มาตามความต๎องการ และสนองตอบความคาดหวังในการบริโภค
สินค๎านั้น  
 2.2.3 ประเภทผู๎บริโภค  
 สามารถจ าแนกได๎ 4 กลุํม ดังนี้ 
   2.2.3.1 กลุํมผู๎บริโภคประเภทบุคคลและประเภทองค์กร 
     1) ผู๎บริโภคประเภทบุคคล มักซ้ือสินค๎าไปใช๎ในครัวเรือน เชํน สบูํ ยาสีฟัน 
ผงซักฟอก หรือซื้อเป็นของขวัญให๎คนรัก เป็นการซื้อใช๎ของบุคคลสุดท๎าย มิได๎น าไปผลิตหรือขายตํอ 
     2) ผู๎บริโภคประเภทองค์กร คือ นิติบุคคลที่จัดตั้งขึ้นมีวัตถุประสงค์แสวงหา
ก าไรหรือไมํแสวงหาก าไร จัดซื้อสินค๎าไว๎ใช๎ในกิจการของตน 
   2.2.3.2 กลุํมผู๎บริโภคท่ีเป็นบุคคลที่แท๎จริง ผู๎บริโภคท่ีมีศักยภาพ และผู๎บริโภคไมํ
แท๎จริง 
     1) ผู๎บริโภคท่ีแท๎จริง หมายถึง บุคคลที่ซื้อสินค๎าจากร๎านค๎าเป็นประจ า
สม่ าเสมอ 
     2) ผู๎บริโภคมีศักยภาพซื้อ มีความพร๎อมซื้อสินค๎า แตํได๎รับแรงจูงใจหรือ
ข๎อมูลสินค๎ายังไมํเพียงพอ 
     3) ผู๎บริโภคไมํแท๎จริง หมายถึง บุคคลที่ไมมํีความต๎องการซื้อในสินค๎านั้น 
ทั้งในปัจจุบันและอนาคต 
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   2.2.3.3 กลุํมผู๎บริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม และผู๎บริโภคท่ีเป็นครัวเรือน 
     1) ผู๎บริโภคท่ีเป็นอุตสาหกรรม คือ ธุรกิจที่ซื้อสินค๎าไปขายตํอหรือผลิตตํอ
อีกทอดหนึ่ง เชํน พํอค๎าสํง พํอค๎าปลีก ตัวแทนจัดจ าหนําย ธุรกิจที่ผลิตตํอ ได๎แกํ โรงงานอุตสาหกรรม 
งานเกษตรกรรม ซื้อวัตถุดิบน าไปผลิตเป็นสินค๎าส าเร็จรูปตํอไป 
     2) ผู๎บริโภคท่ีเป็นครัวเรือน หมายถึง บุคคลที่มีอ านาจซื้อสินค๎าให๎สมาชิกใน
ครอบครัวใช๎ เชํน แมํบ๎าน หรือพํอบ๎าน 
   2.2.3.4 กลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย คือ บุคคลหรือกลุํมบุคคลที่นักการตลาดต๎องการ
เข๎าถึง ทั้งนี้เพราะมีปัจจัยหลายประการที่สอดคล๎องกับสินค๎าที่ต๎องการขาย 
 2.2.4 การประเมินพฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค 
   2.2.4.1 ผู๎เกี่ยวข๎องกับการตลาดจ าเป็นต๎องประเมินพฤติกรรมผู๎บริโภคในการ
ตัดสินใจซื้อ จากพ้ืนฐาน 5 ลักษณะ ดังนี้ 
    1) ผู๎บริโภคซื้อหรือไมํซื้อ กํอนท าการผลิตและจ าหนํายสินค๎า นักธุรกิจต๎อง
ส ารวจตลาดกํอนวําผู๎บริโภคต๎องการมากน๎อยเพียงใด การจ าหนํายต๎องสร๎างแรงจูงใจการซื้ออยํางไร 
ทั้งนี้อาจใช๎การโฆษณา คุณภาพ เหตุผลความจ าเป็น ความเหมาะสมของราคา และสินค๎าที่เสนอควร
เป็นสินค๎าชํวยกระตุ๎นเฉพาะตัวของลูกค๎าเทํานั้น  
    2) ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าอะไร นักธุรกิจต๎องศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภคแตํละกลุํม 
เพ่ือทราบปัญหา ความต๎องการ พร๎อมกับผลิตหรือน าสินค๎ามาเสนอขาย เพ่ือตอบสนองความต๎องการ 
สิ่งที่นักธุรกิจต๎องการท าคือ สร๎างความพึงพอใจและผลประโยชน์ที่ลูกค๎าให๎ได๎รับมากที่สุด 
    3) ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าจากท่ีไหน นักธุรกิจต๎องทราบพฤติกรรมผู๎บริโภคแตํละ
ประเภท มีพฤติกรรมการเลือกหาซื้อสินค๎าอยํางไร ผู๎บริโภคทั่วไปหาซื้อสินค๎า Convenience Goods 
บริเวณใกล๎ที่พักอาศัย สินค๎า Shopping Goods ผู๎บริโภคเปรียบเทียบคุณภาพ ราคากํอนตัดสินใจซื้อ 
นักธุรกิจควรตั้งร๎านค๎าใกล๎กันเป็นกลุํม สํวนสินค๎า Special Goods ควรเน๎นที่ความหายากหรือมี
ลักษณะที่พิเศษไปจากสินค๎าอ่ืน ๆ จนผู๎บริโภคยอมเสียเวลาแสวงหาสถานที่ซ้ือ 
    4) ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าเม่ือไร สิ่งที่นักธุรกิจต๎องตัดสินใจให๎ได๎วํา สินค๎าที่ขายอยูํ
ผู๎บริโภคซื้อและใช๎เมื่อไร ทั้งนี้อาจเป็นเทศกาล ฤดูกาล ตามโอกาส เป็นต๎น 
    5) ผู๎บริโภคซื้อสินค๎าหรือบริการโดยวิธีใด การซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคมักข้ึนอยูํ
กับสภาพเศรษฐกิจ ความสะดวกสบาย ความใหมํสดในสินค๎า เชํน สภาพเศรษฐกิจไมํดี ผู๎บริโภคมัก
ซื้อด๎วยเงินผํอนมากกวําเงินสด สํวนความสะดวกสบายผู๎บริโภคมักซ้ือสินค๎าด๎วยเงินสด และซื้อใน
ปริมาณมาก ๆ เพื่อให๎ได๎สํวนลดและประหยัดคําขนสํง อีกทั้งไมํต๎องท าสัญญาให๎ยุํงยาก ตลอดจน 
การซื้อจากแหลํงผลิตโดยตรง เพราะมีราคามักถูกกวําผํานพํอค๎าคนกลาง  
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   2.2.4.2 การแลกเปลี่ยนทรัพยากรของผู๎บริโภค 
   การแลกเปลี่ยนเกิดจากนักธุรกิจต๎องการขายสินค๎า สํวนผู๎บริโภคก็ต๎องการสินค๎า
เพ่ือตอบสนองความต๎องการของผู๎บริโภคเอง การแลกเปลี่ยนอาจมิได๎ใช๎เงินเพียงอยํางเดียว แตํใช๎
เวลา ความรู๎ความเข๎าใจ เชํน 
    1) เงินที่น ามาใช๎จํายเพื่อซื้อสินค๎าของผู๎บริโภคนี้ รวมถึงรายได๎ ทรัพย์สมบัติ 
เครดิต ความมั่นใจในรายได๎ของผู๎บริโภค ได๎แกํ  
     -ความมั่นใจในรายได๎ของผู๎บริโภค เกิดจากความคาดหมายในรายได๎อันมา
จากความม่ันคงในอาชีพ 
     -รายได๎เป็นตัวก าหนดอ านาจซื้อของผู๎บริโภค ถ๎ามีรายได๎มากต๎องการสิ่ง
อ านวยความสะดวกมากข้ึน และถ๎ามีรายได๎น๎อย ผู๎บริโภคต๎องการเฉพาะสิ่งที่จ าเป็นตํอการด ารงชีวิต 
     -ทรัพย์สมบัติ เกิดจากทรัพย์สิน หักด๎วยหนี้สินทั้งหมด จึงสามารถน าไปใช๎
จํายเครื่องประดับ เครื่องตกแตํงบ๎าน อุปกรณ์ความบันเทิง การทํองเที่ยว  
     -เครดิต เป็นหลักฐานความเชื่อถือได๎ที่ใช๎แทนเงิน ประกอบด๎วยความมี
ชื่อเสียง มีเกียรติยศ มีบุญบารมี มีต าแหนํงที่สูงศักดิ์ สามารถน ามาซื้อสินค๎า ได๎ในชํวงระยะเวลาหนึ่ง  
    2) เวลา มีความส าคัญตํอการจับจํายใช๎สอยของผู๎บริโภคมากข้ึน ทั้งนี้เพราะ
เวลาสํวนใหญํผู๎บริโภคต๎องไปใช๎กับการท างาน การเดินทาง เวลาจับจํายใช๎สอยก็ลดลงตามไปด๎วย  
สามารถวิเคราะห์ได๎วํา บุคคลต๎องใช๎เวลาไปกับการท างาน การนอน การพักผํอน เป็นการด าเนินชีวิต
ของมนุษย์ Life Style ปัจจุบันคําครองชีพสูงขึ้น ผู๎บริโภคต๎องท างานมากข้ึน เวลาพักผํอนน๎อยลง  
นักธุรกิจจึงหาโอกาสขายสินค๎าหรือบริการในชํวงเวลาสั้น ๆ ด๎วยการปรับกลยุทธ์การให๎ขําวสาร หรือ
การโฆษณา เสมือนการให๎ความบันเทิงแกํผู๎บริโภคไปในตัวด๎วย เชํน การจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ 
เพ่ือให๎ผู๎บริโภคใช๎เวลากับการซื้อสินค๎าน๎อยลง เพ่ิมเวลาพักผํอนมากขึ้น ด๎วยการซื้อสินค๎าทาง
อินเทอร์เน็ต หรือซื้อสินค๎าที่อยูํใกล๎บ๎าน 
    3) ความรู๎ความเข๎าใจ มักเกี่ยวข๎องกับขําวสารของผู๎บริโภคท่ีเก็บไว๎ในความทรง
จ า หรือความเข๎าใจที่บรรจุไว๎ในความทรงจ า ความรู๎ ประกอบด๎วยข๎อเท็จจริงกับความเข๎าใจที่น า
ข๎อเท็จจริงไปใช๎ ข๎อเท็จจริงเกิดจากความเชื่อของบุคคลในสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เชํน เชื่อวําคนที่มีรายไดส๎ูง
ต๎องมีศักยภาพในการซื้อสินค๎า นักธุรกิจอาจน าไปใช๎กับผู๎บริโภค ได๎ดังนี้ 
     -วิเคราะห์ภาพพจน์ของสินค๎า ความเชื่อ (Beliefs) ของผู๎บริโภคเป็น
ตัวก าหนดภาพพจน์ของสินค๎า นักการตลาดวางต าแหนํงสินค๎า มักท าการตรวจสอบความเชื่อของ
ผู๎บริโภค เป็นไปตามการวางต าแหนํงสินค๎า การตรวจสอบความรู๎ด๎านคุณสมบัติทางวัตถุของผู๎บริโภค 
การตรวจสอบและให๎ผู๎บริโภคเป็นผู๎ตอบแบบสอบถามในคุณสมบัติที่ผู๎บริโภคสนใจ ทั้งนี้อาจเป็นการ
ตรวจสอบเกี่ยวกับตัวสินค๎าก็ได๎ 
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     -วิเคราะห์ความรู๎ของผู๎บริโภค โดยการสอบถามการให๎ผู๎บริโภคหวนระลึก
ถึงสนิค๎าหรือตรายี่ห๎อใดยี่ห๎อหนึ่ง ที่ผู๎บริโภคจ าได๎ เชํน ขอให๎ทํานชํวยระบุยี่ห๎อสินค๎า ที่ใช๎ใน
ชีวิตประจ าวันของทํานมีอะไรบ๎าง 
     -วิเคราะห์ภาพสินค๎าผิด เป็นการค๎นหาข๎อบกพรํองของกิจการในการให๎
ขําวสารข๎อมูล จนท าให๎ผู๎บริโภคมีความรู๎ที่ผิดไปจากข๎อเท็จจริง โดยหาทางแก๎ไขเพ่ือไมํให๎มีผลกระทบ
ตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค 
     -การวิเคราะห์ความรู๎เกี่ยวกับสินค๎าและราคาของผู๎บริโภค มีความสัมพันธ์
กัน ซึ่งมีผลตํอการตัดสินใจซื้อ ความรู๎ที่นักการตลาดควรตรวจสอบคือ ค าศัพท์ที่เกี่ยวกับสินค๎า  
ตราสินค๎า ลักษณะจ าพวก ขนาด และราคาสินค๎า โดยเฉพาะการตัดสินใจใช๎ราคาแบบใดยํอมมีผล
ตํอเมื่อผู๎บริโภคมีความรู๎เรื่องราคาสินค๎านั้นเป็นอยํางดี การเปลี่ยนแปลงราคาจึงเกิดผลทางธุรกิจ 
     -วิเคราะห์ความรู๎เกี่ยวกับการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค ต๎องทราบวําผู๎บริโภค
ซื้อสินค๎าท่ีไหนและซื้อเมื่อใด เพ่ือน ามาวางแผนในการจ าหนํายสินค๎า หรือสํงเสริมการตลาดได๎ ในชํวง
ที่มีการซื้อกันมาก เชํน ชํวงเทศกาล หรือฤดูกาล 
 2.2.5 ลักษณะการเกิดพฤติกรรมผู๎บริโภค 
   2.2.5.1 การจูงใจ การแสดงพฤติกรรมของผู๎บริโภคมีจุดมุํงหมายเพ่ือตอบสนอง
ความต๎องการ ได๎รับความพึงพอใจสูงสุด เชํน แรงจูงใจที่ได๎รับความสะดวกสบายในการเดินทางไป
ท างานด๎วยการซื้อรถยนต์นั่ง จึงมพีฤติกรรมขยันท างานเก็บเงิน ค๎นหาแหลํงเงินกูผ๎ํอนซื้อ ค๎นหาข๎อมูล
สินค๎า ให๎ได๎คุณสมบัติตามที่ต๎องการ  
   2.2.5.2 บทบาทผู๎บริโภคในหลายลักษณะ 
     1) บทบาทผู๎ซื้อ ซื้อจากค าสั่งของคนอื่น ซื้อใช๎เอง ซื้อเป็นของขวัญแกํคนรัก 
     2) บทบาทเป็นผู๎ใช๎ คือ มีบุคคลอ่ืนซื้อมาให๎ เชํน พํอ-แมํ ซื้อของมาให๎ลูกใช๎ 
โดยที่ผู๎ใช๎อาจไมํมีอ านาจซื้อ 
     3) บทบาทผู๎ริเริ่ม เป็นผู๎สร๎างแนวคิดในสินค๎าให๎ตลาดยอมรับ โดยให๎
ค าแนะน าหรือท าให๎เกิดความต๎องการในสินค๎านั้น 
     4) บทบาทผู๎น าหรือผู๎มีอิทธิพลในการจูงใจให๎ตัดสินใจซื้อ ผู๎มีอ านาจหรือมี
อิทธิพลจูงใจให๎ผู๎อื่นปฏิบัติการซื้อ โดยแนะน าด๎วยข๎อความ ขําวสาร การวิจารณ์สินค๎า เพ่ือสร๎างแรง
กระตุ๎น ชักจูงให๎ผู๎ตามซื้อสินค๎านั้น 
     5) เป็นผู๎ตัดสินใจซื้อในฐานะครอบครัว ผู๎มีอ านาจตัดสินใจซื้อสินค๎าเพ่ือใช๎
ในบ๎าน สํวนใหญํเป็นแมํบ๎าน อาท ิของใช๎ส าหรับเด็กเล็ก เสื้อผ๎า เครื่องแตํงกายพํอบ๎าน เป็นต๎น 
   2.2.5.3 เกิดจากกิจกรรมหลายอยํางที่กระตุ๎นการซื้อ 
     1) เกิดความสนใจจากการดูโฆษณา การจัดแสดงสินค๎า เพื่อนแนะน าให๎ซื้อ 
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     2) สรรหาข๎อมูลจากการการพูดคุย หรือถกปัญหากับผู๎มีประสบการณ์ 
พูดคุยในครอบครัว หรือถกปัญหากับเพ่ือน 
     3) ประเมินทางเลือกโดยตอบปัญหาในหัวข๎อตํอไปนี้คือ ซื้อสินค๎าอะไร 
สินค๎าชนิดใด ที่ไหน เมื่อไหรํ วิธีใด ยี่ห๎ออะไร จากผู๎ขายรายใด และจํายเงินอยํางไร 
     4) ตัดสินใจซื้อด๎วยการตกลงในรายละเอียด เชํน การช าระเงิน การสํงมอบ
สินค๎า 
     5) ปฏิบัติหลังการซื้อ ทดลองใช๎สินค๎า จัดการเกี่ยวกับที่เก็บรักษาสินค๎า 
การบ ารุงรักษา จัดเตรียมการซื้อในครั้งตํอไป  
   2.2.5.4 ปัจจัยที่ชํวยในการตัดสินใจซื้อ 
     1) เลือกสินค๎าหรือบริการที่นําพอใจมากกวําเลือกสิ่งที่ดีที่สุด 
     2) เชื่อค าแนะน าในการซื้อสินค๎าจากแหลํงที่มีอิทธิพล 
     3) เชื่อถือคุณสมบัติของยี่ห๎อ แหลํงผลิต หรือความซื่อสัตย์ในการซื้อสินค๎า  
     4) เกิดจากความแตกตํางระหวํางบุคคล บุคคลแตํละคนมีความแตกตํางกัน
ในหลายลักษณะ เชํน บุคลิกภาพ วิถีการด าเนินชีวิต สถานภาพ เพศ อายุ ฯลฯ สิ่งเหลํานี้ มีผลตํอ
พฤติกรรมผู๎บริโภค เชํน บุคคลที่ใฝ่หาความสะดวกสบาย มีความเป็นอยูํที่ดีข้ึนมากกวําบุคคลอ่ืน 
   2.2.5.5 การตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคมีลักษณะคล๎ายกับนักธุรกิจ ทีม่ีวัตถุประสงค์
มุํงแสวงหาประโยชน์จากการซ้ือ 
     1) ต๎องใช๎เวลาในการเสาะแสวงหาสินค๎าที่ต๎องการ ความพึงพอใจที่ได๎รับ
สูงสุดจากการตัดสินใจซื้อสินค๎า 
     2) ต๎องการให๎สังคมรับรู๎วําซื้อสินค๎าจากร๎านที่มีระดับ เชํน ซื้อสินค๎าใน
ร๎านค๎าที่มีชื่อเสียง ราคาแพงกวํา ทั้งท่ีสินค๎าเหมือนกัน 
     3) ต๎องใช๎จิตใจ เชํน ความอดทนในการเสาะแสวงหาข๎อมูล ความค๎ุมคําตํอ
การใช๎จํายเงิน ความคุ๎มราคาจากการตัดสินใจซื้อ รวมทั้งความอดทนในการรอรับสินค๎า 
     4) ความสะดวกสบายจากการใช๎สินค๎า ตรงตามความต๎อง โดยได๎รับความ
พึงพอใจสูงสุดตามที่คาดหวัง 
     5) ได๎รับการยกยํองนับถือจากสังคมในการซื้อสินค๎าที่เป็นของจริงของแท๎ มี
คุณคําโดยตรงจากแหลํงผลิต 
 2.2.6 พฤติกรรมผู๎ซื้อในยุคดิจิทัล 
 ปัจจัยหรือสิ่งส าคัญส าหรับการประกอบธุรกิจ คือ การค๎นหาข๎อมูล การท าความเข๎าใจ การ
ปรับกระบวนการทางธุรกิจให๎สนองตอบความต๎องการของผู๎ซื้อ ดังที ่ดลยา ซี (2563) เสนอแนะการ
ปรับตัว 8 องค์ประกอบ ดังนี้ 



17 

   1) พฤติกรรมแบบ Multi-tasking 
   ประชาชนในยุคศตวรรษที่ 21 เป็นมนุษย์ที่มีพฤติกรรมแบบ Multi-tasking หรือท า
หลายสิ่งหลายอยํางไปพร๎อมกัน คือผู๎ซื้อท าหลายอยํางพร๎อมกัน เชํน ดูทีวีชอปปิงออนไลน์ไปด๎วย 
หรือใช๎โซเชียลมีเดีย เชํน Facebook, Instagram, Youtube หมายความวํา มนุษย์ยุคใหมํมีความ
เป็นไปได๎ยากในการดึงความสนใจของผู๎ซื้อให๎อยูํที่จุดเดียว ดังนั้นการขายสินค๎า ควรต๎องหากลวิธี  
มีความสร๎างสรรค์ สร๎างความแปลกใหมํ เพ่ือดึงดูดความสนใจผู๎ซื้อเป็นอยํางดี 
   2) ผู๎ซื้อพิจารณาจากการภาพเป็นหลัก 
   เนื่องจากความท๎าทายของผู๎ประกอบการ คือ วิธีการดึงดูดความสนใจผู๎ซื้อ ซึ่งมี
พฤติกรรมการสื่อสารและรับสารที่เปลี่ยนแปลงในแบบ Multi-tasking ท าให๎ผู๎ซื้อให๎ความสนใจตํอ
รูปภาพที่สะดุดตา กํอนการรับรู๎คุณสมบัติของสินค๎าหรือบริการด๎วยตัวหนังสือ ฉะนั้นการตลาดดิจิทัล 
ผู๎ประกอบการต๎องท าให๎การสื่อสารมีความนําสนใจ กระชับ ตรงประเด็น ท าให๎ผู๎บริโภคเข๎าใจสารที่
สื่อออกไปอยํางรวดเร็ว เพ่ือน าไปสูํการตัดสินใจสั่งซื้อสินค๎า 
   3) การใช๎เวลาวํางบนอินเทอร์เน็ต 
   ปัจจุบันอินเทอร์เน็ตเสมือนปัจจัยที่ 5 ในชีวิตประจ าวันของคนรุํนใหมํ เนื่องจาก
อินเทอร์เน็ต มีหลายสิ่งที่ต๎องการ ทั้งเนื้อหา สาระความรู๎ ความบันเทิง ข๎อมูลตําง ๆ สามารถใช๎เสริม
กิจกรรมในเวลาวําง ซึ่งพฤติกรรมเชํนนี้สํงผลดีตํอผู๎ประกอบการหากน าชํองทางการสื่อสารมาสร๎าง
การรับรู๎แกํผู๎ซื้อ ด๎วยการสื่อสารผําน Google Ads, Facebook Ads, Instagram Ads เพ่ือรองรับ
การสื่อสารเชิงธุรกิจที่สนองพฤติกรรมผู๎ซื้อที่เปลี่ยนไปตามยุคสมัย 
   4) ชํองทางการขายผํานมือถือ 
   การใช๎มือถือในการรับค าสั่งซื้อ เป็นที่พึงพอใจตํอผู๎ซื้อ เนื่องจากสะดวก คลํองตัว 
การให๎บริการได๎ทันที ทันสมัย รวดเร็ว เพราะการใช๎มือถือใช๎งานงําย ผู๎ประกอบการสามารถออกแบบ
รูปแบบการใช๎งานให๎เหมาะสมกับงานได๎ อีกท้ังเป็นผลดีตํอฐานข๎อมูลซึ่งเป็นทรัพย์สินที่มีคําตํอกิจการ 
และสามารถลดคําใช๎จํายให๎กับผู๎ประกอบการในระยะยาวได๎อีกด๎วย 
   5) การใช๎ Search Engine เป็นชํองทางการตลาดใหญํที่สุด 
   Google เป็น Search Engine ที่รู๎จักและนิยมของคนทั่วไป เนื่องจากเป็นแหลํง
ค๎นหาข๎อมูลที่มีหลากหลายและงํายตํอการค๎นพบ การหาข๎อมูลสินค๎า ร๎านค๎า ราคาขาย จึงสํงผลตํอ
พฤติกรรมผู๎ซื้อ เมื่อเป็นเชํนนี้ผู๎ประกอบการอาจต๎องคิดถึงการน าสินค๎าเข๎าไปจัดแสดงอยูํบน Search 
Engine เพ่ือให๎ผู๎ซื้อรับรู๎เกี่ยวกับสินค๎า หรือน าสินค๎าไปแสดงบนแพลตฟอร์มที่ผู๎ซื้อนิยมค๎นหาและ
เลือกซื้อสินค๎าจากแพลตฟอร์มนั้น ๆ 
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   6) การช าระคําสินค๎าด๎วยเงินดิจิทัล 
   ประเทศไทยก าลังเข๎าสูํยุคสังคมไร๎เงินสด (Cashless Society) ซึ่งอ านวยความ
สะดวกให๎ผู๎ซื้อหันมาช าระคําสินค๎าด๎วยเงินดิจิทัลมากข้ึน เพราะแอปพลิเคชันของธนาคารพาณิชย์
หลายแหํง แขํงขันกันสร๎างขึ้น และให๎ดาวน์โหลดมาใช๎ได๎ทันที สามารถใช๎ได๎ตลอด 24 ชั่วโมง การท า
ธุรกรรมเพียงใช๎นิ้วสัมผัส ซึ่งพฤติกรรมเชํนนี้ก็สํงผลให๎ผู๎ประกอบการ ต๎องเปลี่ยนวิธีการรับเงินสด  
มาอ านวยความสะดวกและตอบสนองความต๎องการของซื้อผํานการรับเงินดิจิตอลอีกทางเลือกหนึ่ง 
   7) การรํวมกระแสสังคม 
   การสื่อสารและรับรู๎ขําวสารอยํางไร๎พรมแดน ความนิยม ความสนใจของผู๎ซื้อจาก
กระแสสังคมผํานโซเชียลมีเดีย สื่อทางออนไลน์ จึงมีผู๎รํวมกระแสสังคม ซึ่งเป็นพฤติกรรมผู๎ซื้อ ที่
ผู๎ประกอบการต๎องท าความเข๎าใจและตอบสนองผู๎ซื้อให๎ได๎อยํางมีประสิทธิผล 
   8) การสื่อสารผํานสังคมออนไลน์ 
   ข๎อความในสังคมออนไลน์เขียนและสํงได๎งําย ทั้งในแงํการติชม แสดงความคิดเห็น
เกี่ยวกับสินคา๎ผํานโซเชียลมีเดียซึ่งเป็นพฤติกรรมผู๎ซื้อ ฉะนั้นสิ่งที่ผู๎ประกอบการควรเตรียมพร๎อมเพ่ือ
ตอบค าติชม อธิบายปัญหา สาเหตุ พร๎อมวิธีแก๎ไข เพ่ือให๎สังคมและลูกค๎าเกิดความเข๎าใจ 
 สรุป พฤติกรรมผู๎ซื้อในตลาดดิจิทัล เป็นกระบวนการที่มีผลตํอผู๎ประกอบการทั้งรายใหมํ 
และรายเกํา ซึ่งอาจต๎องปรับตัวเพราะต๎องเผชิญกับการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการซื้อขายที่ไมํอาจ
หลีกเลี่ยงได๎ ทั้งต๎องท าความเข๎าใจ ปรับตัว และปฏิบัติให๎ได๎ เพ่ือให๎การด าเนินธุรกิจเป็นไปอยํางยั่งยืน 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านตลาดดิจิทัล 
 2.3.1 แนวคิดการตัดสินใจซื้อ 
 ความหมายการตัดสินใจ 
 Walters (1987) นิยาม การตัดสินใจ (Decision) วําคือ การเลือกท าสิ่งหนึ่งสิ่งใด ที่
สามารถเลือกได๎จากทางเลือกที่มีหลายทางเลือก 
 Kotler (2000) อธิบายถึง การตัดสินใจของผู๎ซื้อด๎วยปัจจัยภายใน คือ แรงจูงใจการบริการ
เรียนรู๎บุคลิกภาพและทัศนคติ ซึ่งแสดงให๎เห็นถึงความต๎องการ และตระหนักรู๎วํามีสินค๎าให๎เลือก
มากมาย โดยกิจกรรมที่มีผู๎ซื้อมาเก่ียวข๎องสัมพันธ์กับข๎อมูลที่มีอยูํ หรือข๎อมูลที่ผู๎ประกอบการได๎มา  
ซึ่งใช๎ส าหรับการประเมินทางเลือกเหลํานั้น 
 กระบวนการตัดสินใจผู๎ซื้อ คือ กระบวนการเลือกซ้ือสินค๎าด๎วยทางเลือกที่มจีากสอง
ทางเลือกข้ึนไป โดยทีผู่๎บริโภคพิจารณาจากสํวนที่เกี่ยวข๎องในกระบวนการตัดสินใจ อาทิ ด๎านจิตใจ 
ทัศนคติ/ความรู๎สึก และพฤติกรรมทางกายภาพ ด๎วยการซื้อเป็นกิจกรรมทั้งด๎านจิตใจและกายภาพ  
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ซึ่งเกิดขึ้นในระยะเวลาหนึ่ง โดยทั้งสองกิจกรรมท าให๎เกิดการตัดสินใจ และเกิดพฤติกรรมการซื้อตาม
บุคคลอื่น (Schiffman & Kanuk, 1994) 
 จากความหมาย การตัดสินใจ พอสรุปได๎คือ การเลือกและเปรียบเทียบสิ่งที่ต๎องการจาก
ทางเลือกท่ีมีหลายทาง โดยน ามาพิจารณาด๎วยเหตุผลเพ่ือให๎ได๎สิ่งที่ต๎องการ 
 2.3.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์ (2546) อธิบายกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) วํามีองค์ประกอบ 5 ขั้นตอน ดังภาพที่ 2.1  
 
ภาพที่ 2.1: แบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจผู๎ซื้อ  
 

ความ
ต้องการ 

 ทางเลือก  
การประเมิน
ทางเลือก 

 การตัดสินใจ  
พฤติกรรม
หลังการซื้อ 

 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม่. 

กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 
 
 จากภาพ 2.1 สามารถอธิบายกระบวนการตัดสินใจซื้อ ได๎ดังนี้ 
   1) การรับรู๎ปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง ผู๎ซื้อตระหนักถึงความ
ต๎องการและความจ าเป็นตํอสินค๎า ผู๎ประกอบการต๎องกระตุ๎นความต๎องการด๎วยผลิตภัณฑ์ ราคา 
ชํองทางจัดจ าหนําย รวมถึงการสํงเสริมการตลาดเพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการในสินค๎า 
   2) การค๎นหาข๎อมูล (Information Search) เมื่อผู๎บริโภครับรู๎ปัญหา หรือเกิดความ
ต๎องการจากขั้นตอนที่หนึ่ง จึงเข๎าสูํการค๎นหาข๎อมูลจากแหลํงข๎อมูล ผู๎ประกอบการที่เก่ียวข๎องกับ
กระบวนการในขั้นนี้คือ พยายามจัดข๎อมูลผํานแหลํงการค๎าและแหลํงบุคคลทั่วถึง และมีประสิทธิภาพ 
   3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อได๎ข๎อมูลตามขั้นที่
สอง น ามาพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์ หลักเกณฑ์ท่ีใช๎ในการพิจารณาคือ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ตําง ๆ 
เชํน รูปรําง การให๎ประเมินความส าคัญ คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ ได๎แกํ ราคาที่เหมาะสม คุณภาพและ
ความนําเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค๎า น ามาเปรียบเทียบกับยี่ห๎ออ่ืน ๆ หน๎าที่ของผู๎ประกอบการคือ การ
สร๎างความเหมาะสมในสํวนประสมการตลาด 
   4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การตัดสินใจซื้อสินค๎า อยํางใดอยํางหนึ่ง 
หลังจากมีการประเมินผลทางการเลือกแล๎ว ผู๎ซื้ออาจตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าที่ต๎องการมากท่ีสุด 
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   5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) หมายถึง ความรู๎สึกพอใจ
หรือไมํพอใจ หลังจากการซื้อสินค๎าไปใช๎แล๎ว ความพอใจขึ้นอยูํกับคุณสมบัติของสินค๎า ตรงกับความ
ต๎องการของผู๎ซื้อหรือไมํ ถ๎าผู๎บริโภคพึงพอใจ ยอมเป็นโอกาสในการซื้อซ้ า ในทางตรงกันข๎ามหากผู๎ซื้อ
ไมํพอใจก็มีแนวโน๎มไมํซื้อซ้ าคํอนข๎างสูง 
 จากทฤษฎีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎า หากผู๎ซื้อค๎นหาข๎อมูลจากหลายด๎าน กํอนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎า โดยมีปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดเป็นปัจจัยภายนอกที่กระตุ๎นให๎เกิดการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค โดยผู๎ซื้ออาจประเมินทางเลือกในการซื้อสินค๎าจากสํวนสมทาง
การตลาดเป็นหลัก ฉะนั้นสํวนประสมทางการตลาดมีผลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าของผู๎ซื้ออยํางมาก 
 
2.4 แนวคิดเกี่ยวกับ Content Marketing  
 Rowley (2008) กลําววํา คอนเทนต์เป็นข๎อมูลและสินค๎าซึ่งมีการแลกเปลี่ยนกัน Digital 
Content นั้นมีหลายประเภททั้งในสํวนหนังสือคํูมือ บทเรียน การเรียนการสอนออนไลน์ หนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ หนังสือกึ่งวิชาการ หรือการสัมมนาผํานทางเว็บไซต์ โดย Digital Content 
ประกอบด๎วยลักษณะของผลิตภัณฑ์และบริการ ในขณะที่นักชาการ กลําววํา Digital Content เป็น
ผลิตภัณฑ์ดิจิทัลมากกวําการบริการด๎านดิจิทัล นอกจากนี้ยังได๎เพ่ิมลักษณะผลิตภัณฑ์ของ Digital 
Content เชํน การเพ่ิมคุณคําในบริบท วิธีการใช๎และผู๎ใช๎ ซึ่งขึ้นกับแตํละสถานการณ์ ดังนั้นสามารถ
แบํงประเภท Digital Content เป็นสินค๎าอิเล็กทรอนิกส์และผลิตภัณฑ์ข๎อมูลดิจิทัล ซึ่งสามารถ
น ามาใช๎แทนกันได๎ ข๎อมูลจึงถือเป็นพื้นฐานของ Digital Content ซึ่งเป็นทั้ง 1) ผลิตภัณฑ์ 2) การ
แลกเปลี่ยนทางการตลาด และ 3) การสื่อสารการตลาด หรือกลําวอีกนัยหนึ่ง Content คือ ข๎อมูล
พ้ืนฐานที่เก่ียวกับเนื้อหาของผลิตภัณฑ์ การแลกเปลี่ยนข๎อมูลทางการตลาด และผลที่ได๎รับจากการใช๎ 
Digital Content ส าหรับกลยุทธ์ทางการตลาด 
 Content Marketing เป็นเทคนิคการสํงข๎อมูล เพ่ือให๎ความรู๎แกํผู๎ใช๎โดยปราศจากการขาย
โดยตรง ด๎วยการอธิบายวัตถุประสงค์ Content Marketing ตํอด๎วยการประชาสัมพันธ์ผํานสื่อ
ออนไลน์ และเป็นการแสดงเนื้อหาสาระในเชิงลึก ซึ่งมีข๎อแตกตํางจากเนื้อหาเพ่ือการโฆษณา ซ่ึง
เนื้อหาควรน าเสนอด๎วยเทคนิคท่ีหลากหลายรูปแบบ เชํน ขําว วิดีโอ เอกสาร คูํมือ หนังสือ
อิเล็กทรอนิกส์ หัวข๎อ ค าถาม-ค าตอบ และรูปภาพ ฯลฯ Content จึงเป็นโอกาสดีที่ให๎ผู๎บริโภค
เชื่อมโยงกับตราสินค๎าด๎วยเงื่อนไขของตัวผู๎บริโภคเอง การท า Content ท าให๎ตราสินค๎ากลับมาเติบโต
อีกครั้ง โดยกลําวอีกวํา Content เป็นเทคนิคทางการตลาด ด๎วยการสร๎างการสื่อสารเชิงเนื้อหาที่มี
คุณคํา สามารถดึงดูดผู๎ที่เป็นกลุํมเป้าหมายที่ก าหนดไว๎อยํางชัดเจน และเป็นที่เข๎าใจ โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมก าไร รวมทั้งดึงดูดและรักษาลูกค๎าอยํางตํอเนื่อง ด๎วยการสร๎างสรรค์ รวบรวม
ข๎อมูล และคัดสรรเนื้อหาที่เกี่ยวข๎องและมีคุณคํา เน๎นความตั้งใจ ปรับเปลี่ยน เพ่ือเสริมสร๎าง
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พฤติกรรมผู๎บริโภค เป็นกระบวนการที่มํุงให๎เกิดความตํอเนื่อง เป็นการบูรณาการกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่ดีที่สุด 
 กลําวได๎วํา Digital Content Marketing มุํงเน๎นตํอการพัฒนาคุณคําเชิงเนื้อหา และ
ผลลัพธ์ด๎านกลยุทธ์หํวงโซํคุณคํา ส าหรับการสื่อสารการตลาดเพ่ือสํงเสริมตราสินค๎า กํอให๎เกิดความรู๎ 
ประสบการณ์แกํผู๎บริโภค และผู๎มีสํวนเกี่ยวข๎องทั้งหมดในหํวงโซํคุณคํานั้น คือต๎องการให๎ผู๎บริโภคเข๎า
มามีสํวนรํวมในการเรียนรู๎และสร๎างประสบการณ์รํวมกัน เนื้อหานั้นอาจเป็นเคล็ดลับ ค าแนะน า และ
ข๎อมูลที่มีคุณคํา กลําวคือ ความต๎องการเปลี่ยนกลุํมเป้าหมายเป็นผู๎บริโภคท่ีมีความภักดีอยํางยาวนาน 
และซื้อซ้ า (Rowley, 2008) สอดคล๎องกับ Taylor (2012) ที่กลําววํา คอนเทนต์ส าหรับองค์กรธุรกิจ
กับองค์กรธุรกิจ (B2B) และ (B2C) เป็นการลงทุนที่มีความส าคัญตํอการสร๎างความภักดีจากผู๎บริโภค  
ฉะนั้นการสร๎างคอนเทนต์ที่ดีชํวยให๎เกิดความส าเร็จในระยะยาวตํอธุรกิจ อีกท้ังชํวยการสร๎างตรา
สินค๎า เสมือนเป็นการสร๎างให๎ธุรกิจอยูํในสถานะที่เป็นที่รู๎จัก โดยมีวิธีการที่มีมาตรฐานและสร๎างระดับ
ความมั่นใจของผู๎บริโภค ท าให๎ผู๎บริโภครับรู๎ถึงสิ่งที่ได๎รับตอบแทนการจํายเงินไป คอนเทนต์ที่ดีชํวยให๎
เกิดตราสินค๎าที่ดี เพราะชํวยให๎การสื่อสารตราสินค๎าสํงไปยังผู๎บริโภค คอนเทนต์จึงเปรียบเป็นพลัง
ดึงดูดที่ส าคัญ อยํางไรก็ตาม ปัจจัยส าคัญท่ีสุดของการค๎นหาผําน Google เสมือนเป็นคอนเทนต์
เพราะ Search Engine เป็นสํวนที่ให๎ความส าคัญกับคอนเทนต์ ท าให๎เกิดการค๎นหาได๎ดี รวมทั้งการใช๎ 
Social Network และอุปกรณ์มือถือก็เป็นสิ่งส าคัญที่ท าให๎คอนเทนต์มีความนําสนใจอยํางแท๎จริง 
สํงผลให๎เกิดการตอบรับจากผู๎บริโภคท าให๎องค์กรมีพลังในการด าเนินธุรกิจ (Wuebben, 2011) 
 2.4.1 กระบวนการสร๎าง Content Marketing 
 Djoukanova & Georgieva (2014) ท าการวิจัยกระบวนการ Content Marketing จาก
มุมมองการสร๎างตราสินค๎า พบวํา การวิเคราะห์แตํละขั้นของกระบวนการ Content Marketing การ
กํอให๎เกิดการสร๎างคุณคําตราสินค๎าออนไลน์ และกรอบการสร๎างคุณคําตราสินค๎าผําน Content ใน
งานวิจัยคุณคําตราสินค๎าผํานลูกค๎า มี 4 แหลํงปัจจัยคือ การรับรู๎ตราสินค๎า ความเชื่อมโยงตราสินค๎า 
ความเชื่อมั่นในตราสินค๎า และความภักดีตํอตราสินค๎า ซึ่งในงานวิจัย Digital Content ในบริบทการ
สร๎างตราสินค๎าออนไลน์ ซึ่งการตัดสินใจในแตํละขั้นตอนของกระบวนการ Content มีการพึง่พากัน
และกัน การเกิดปฏิสัมพันธ์ระหวํางผู๎ใช๎และตราสินค๎า เมื่อมีการเผยแพรํเนื้อหาผํานชํองทางสื่อที่
หลากหลาย และมีการปรับคอนเทนต์ให๎เหมาะกับวัตถุประสงค์กํอนการสํง Content นั้นออกไป  
โดยควรพิจารณาสาระส าคัญในสํวนตํอไปนี้ 
   1) การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์เกี่ยวกับการวางแผน Content ทีค่วรมีการวางแผนอยําง
เหมาะกับผู๎รับชมซ่ึงเป็นกลุํมเป้าหมาย เพ่ือก าหนดทิศทางการพัฒนา Content  
   2) การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ หรือยุทธวิธีเกี่ยวกับการสร๎าง Content โดยมุํงเน๎นที่
ความต๎องการของผู๎บริโภคมากกวําตัวตราสินค๎า ด๎วยการสร๎างความนําสนใจ 
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   3) การตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ หรือยุทธวิธีเกี่ยวกับการกระจาย Content วําสํงผล
กระทบตํอแหลํงที่มาคุณคําตราสินค๎า เพ่ือใช๎เป็นตัววัดความส าเร็จของตราสินค๎า มีทั้งแบบกลยุทธ์
ผลักและแบบกลยุทธ์ดึง 
 2.4.2 ประเภท Content Marketing 
 McCrea (2015) กลําวถึงประเภท Content Marketing ในธุรกิจ ดังนี้ 
   1) Blog Posts ส าหรับโพสต์ข๎อความและบทความ เป็นวิธีที่มีความนําเชื่อถือ เป็น
การจุดประกายความคิด และสร๎างผู๎น าทางความคิดในธุรกิจ เพ่ือให๎นักการตลาดมีความเชี่ยวชาญ  
ท าให๎ผู๎บริโภคสนใจ Blog มีสํวนการใหค๎ าแนะน า วิธีใช๎ ความคิดเห็น และหัวข๎อที่เกี่ยวกับธุรกิจที่ถูก
น าเสนอ เป็นการแบํงปันความรู๎และเชื่อมตํอกับผู๎บริโภคได๎อยํางมีประสิทธิภาพ 
   2) วิดีโอคอนเทนต์ (Video Content) คือ เป็นเครื่องมือที่มีประสิทธิภาพในการ
สร๎างการมีสํวนรํวมและการได๎รับสํงข๎อมูล ถ๎าตราสินค๎าเป็นรูปภาพหรือสิ่งที่มีคุณคําท่ีแสดงสูํสายตา
ผู๎บริโภค ท าให๎เกิดการแบํงปัน อาจสํงผํานบนยูทูบ (YouTube) และวีมีโอ (Vimeo) ซ่ึงเป็น
แพลตฟอร์มที่เชื่อมตํอผู๎บริโภคใหมํ ๆ นอกจากนี้ ยังมีแอปพลิเคชันที่ให๎สามารถถํายวิดีโอและ
เผยแพรํท าให๎เกิดการสร๎างวิดีโอในแบบของตัวเองได๎ 
   3) รูปภาพและอินโฟกราฟิก (Infographic) เป็นวิธีแบํงปันเคล็ดลับและเทคนิค  
เพ่ือสร๎างการมีสํวนรํวมและสามารถเข๎าถึงได๎จ านวนมาก ลักษณะคอนเทนต์ต๎องงํายตํอการแบํงปัน 
ซึ่งบริษัทสร๎างเป็นที่แรก ควรใสํชื่อบริษัท URL ในรูปภาพหรืออินโฟกราฟิก 
   4) สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นการบูรณาการเนื้อหา เป็นการเชื่อมตํอ 
ที่ดี สามารถตอบสนองผู๎บริโภคได๎ทันที ท าให๎เกิดการบริการที่ดี อีกทั้งยับมีการเพ่ิมความนําสนใจ 
ด๎วยพัฒนาการค๎นหา (Search Engine Optimization: SEO) การท าให๎เว็บไซต์หน๎าแรก ทั้งนีเ้พราะ 
Search Engine คือพ้ืนที่เปิดให๎คนมีโอกาสค๎นพบเว็บไซต์ของคุณได๎อยํางรวดเร็วจากสื่อโซเชียล โดย
การเพ่ิม Content ที่มีความเชื่อมโยง และเป็น Content งํายตํอการบอกตํอ 
 2.4.3 ลักษณะเชิงเนื้อหาของ Content Marketing 
 Georgieva & Djoukanova (2014) กลําววํา ลักษณะ Content ต๎องสามารถสร๎างตรา
สินค๎าออนไลน์ที่มีคุณคํา พร๎อมทั้งสร๎างความเข๎าใจทีด่ี ผําน Content ด๎วย 3 รูปแบบทีใ่ช๎เป็นพืน้ฐาน
ส าหรับการวิเคราะห์การท าการตลาดผํานคอนเทนต์ 
   1) Content Marketing มีเนื้อหาเกี่ยวกับการแก๎ปัญหา ซ่ึง Content รูปแบบนี้
เป็นการน าเสนอที่ตอบสนองแบบเฉพาะเจาะจง กํอให๎เกิดคุณคําตํอผู๎บริโภค มุํงเน๎นน าเสนอ 
คอนเทนต์ที่ชํวยแก๎ปัญหาที่เกิดขึ้น ตามความต๎องการของผู๎รับชม โดยเฉพาะอยํางยิ่งแก๎ปัญหา
ระหวํางความต๎องการของลูกค๎าและตราสินค๎าท่ีเหมาะสม อยํางไรก็ตามตราสินค๎าที่ประสบ
ความส าเร็จจ าเป็นต๎องมีความแตกตํางกันเชิงเนื้อหา มีความรวดเร็ว โดยการสร๎าง Content  
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ควรเปิดเผยวิธีการแก๎ไขปัญหาที่เป็นประโยชน์มาน าเสนอ หรืออาจเป็นปัญหาที่ลูกค๎าประสบจริง และ
ก าลังเป็นปัญหาที่อยูํในกระแสสังคม พร๎อมทั้งแชร์ให๎ผู๎เข๎าเยี่ยมชมได๎รับรู๎  
   2) คอนเทนต์มีเนื้อหาเน๎นให๎ความรู๎ สินค๎าท่ีมีบทบาทเป็นผู๎ให๎ความรู๎ Content  
มักมุํงให๎การศึกษากํอให๎เกิดการสื่อสารไปยังกลุํมเป้าหมาย การสร๎างเนื้อหาเน๎นความต๎องการที่ลูกค๎า
คาดหวัง การให๎ความรู๎แกํผู๎ชม เพื่อให๎เกิดการเรียนรู๎และท าความเข๎าใจ อาจแตกตํางจากรูปแบบอ่ืน 
แตสํามารถเข๎าถึงเป้าหมายที่เฉพาะเจาะจงได๎เชํนกัน ตัวอยํางเชํน คอลเกตสร๎างความรู๎ให๎แกํผู๎บริโภค 
หากนึกถึงรอยยิ้มสวยและฝันสะอาดขาวสดใส คงหนีไมํพ๎นแบรนด์คอลเกตนั่นเอง แตเํว็บไซต์ไมํได๎มี
การเน๎นการขาย (Hard Sale) เพ่ือให๎เกิดการซ้ือผลิตภัณฑ์ แตํเป็นการทีผู่๎ขายให๎ความรู๎เกี่ยวกับ
สุขภาพฟัน เสมือนเป็นศูนย์ทรัพยากรที่สมบูรณ์ ปัจจุบันในเว็บไซต์มีบทความมากกวํา 400 บทความ 
Interactive Guides วิดีโอ และข๎อมูลอีกมากมาย โดยบริษัทตั้งใจให๎ข๎อมูลผู๎เข๎าชมในเรื่องการดูแล
สุขภาพปากและฟัน แบบพ้ืนฐาน การรักษาอาการเสียวฟัน เกร็ดเล็กเกร็ดน๎อยในการแปรงฟันเด็ก
และข๎อมูลเรื่องฟัน เป็นเว็บเฉพาะเจาะจงส าหรับผู๎เชี่ยวชาญด๎านทันตกรรม ครู และผู๎ปกครองเด็ก 
ทัง้หมดเป็นกลุํมเป้าหมายของคอลเกต โดยมีเนื้อหาโดยรวมที่เป็นประโยชน์สามารถน าไปใช๎ได๎จริง 
   3) คอนเทนต์มีเนื้อหาเกี่ยวกับเลําเรื่องตราสินค๎า เป็นการน าเสนอเนื้อหาที่แตกตําง
ให๎เป็นที่นําสนใจ มีคุณคํา ผํานชํองทางของตราสินค๎าท่ีมีอยูํ โดยให๎สอดคล๎องกับความต๎องการของ
ผู๎บริโภคและผู๎เข๎าชม การเลําเรื่องราวที่ดี ต๎องสร๎างคอนเทนต์ที่ดีด๎วย ท าให๎ตราสินค๎าสามารถสร๎าง
ลูกค๎าใหมํได๎ และรักษาลูกค๎าเดิมไว๎ด๎วย โดยเรื่องยํอยหนึ่ง ต๎องมีความครบถ๎วนสมบูรณ์ได๎ โดยใช๎
เทคนิคการน าเสนอที่แตกตํางกัน ผํานรูปแบบชํองทางการสื่อสารที่ค านึงถึงธรรมชาติของสื่อ 
พฤติกรรมผู๎บริโภค กิจวัตรประจ าวันในการท างาน ชํวงระยะเวลาที่เหมาะสม ซึ่งเรื่องราวต๎อง
เชื่อมโยงแบบสหสัมพันธ์ หรือแบบบูรณาการ โดยมุํงเจตนาแความตั้งใจของผู๎ผลิตและผู๎บริโภค  
ซึ่งผู๎ผลิตเป็นต๎นเรื่องหลัก และพัฒนาเรื่องนั้นตํอไป อาจรํวมกับผู๎ใช๎ ผู๎รับสาร ผู๎บริโภค ดว๎ยการแชร์
ประสบการณ์ การแลกเปลี่ยนจินตนาการของแตํละบุคคล 
 กลําวโดยสรุปได๎วํา Content เป็นเทคนิคการตลาดทีส่ร๎างขึ้นเพ่ือเผยแพรํเนื้อหาเกี่ยวข๎อง
คุณคํา การจูงใจ เพ่ือสื่อสารกับกลุํมเป้าหมายและผู๎บริโภคที่ก าหนดไว๎อยํางชัดเจน โดยมีวัตถุประสงค์
เพ่ือปรับเปลี่ยนหรือเสริมสร๎างพฤติกรรมผู๎บริโภค และรักษาลูกค๎าอยํางตํอเนื่อง และสื่อสารข๎อมูลที่มี
คุณคําอยํางตํอเนื่อง เพ่ือสร๎างความภักดี และเพ่ือผลักดันให๎เกิดการซื้อ ที่สามารถสร๎างผลก าไรได๎  
อยํางไรก็ดี Digital Content Marketing มีหลากหลายรูปแบบ แตํ Content ที่สามารถสร๎างให๎เกิด
ปฏิสัมพันธ์กับผู๎บริโภคให๎มีประสิทธิภาพ เกิดความพึงพอใจตํอตราสินค๎าค๎าได๎นั้น จึงต๎องสร๎าง 
Content ที่ตรงกับความต๎องการของผู๎บริโภค ดังกลําวข๎างต๎น 
 Digital Content Marketing ส าหรับใช๎ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ จึงเน๎นใช๎ 3 รูปแบบ
ประกอบด๎วย 1) Content ควรมีเนื้อหาเกี่ยวกับเรื่องราวของผ๎าไหมแพรวา 2) Content ที่มีเนื้อหา
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เกี่ยวกับการให๎ความรู๎ เคล็ดลับในการซื้อ การเก็บและการรักษาผ๎าไหมแพรวา และ 3) Content ที่มี
เนื้อหาเก่ียวกับการมีสํวนรํวมแสดงความคิดเห็น โดยน าเสนอปัญหาที่อยูํในกระแสสังคม และวิธีการ
แก๎ไขปัญหาที่เป็นประโยชน์ 
 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาความเป็นไปได้ 
 การศึกษาความเป็นไปได๎ (Feasibility Study) คือ กระบวนการรวบรวมข๎อมูลรอบด๎าน
และน าข๎อมูลเหลํานั้นมาวิเคราะห์เพื่อประกอบการตัดสินใจกํอนการลงทุนหรือเริ่มต๎นธุรกิจใหมํ 
การศึกษาความเป็นไปได๎มักจะจัดท าขึ้นส าหรับการลงทุนในโครงการใหญํ ๆ โดยเฉพาะโครงการ
อสังหาริมทรัพย์ เชํนโครงการสร๎างคอนโดมิเนียม โรงแรม หมูํบ๎านจัดสรร นอกจากโครงการ
อสังหาริมทรัพย์แล๎วธุรกิจที่ต๎องใช๎เงินลงทุนจ านวนมากก็ต๎องจัดท าด๎วย เชํน ธุรกิจขุดเจาะน้ ามัน 
สร๎างโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญํ โรงงานผลิตไฟฟ้าและพลังงาน ซึ่งโครงการระดับใหญํ ๆ เหลํานี้
มักต๎องมีการป้องกันความเสี่ยง การจัดท าการศึกษาความเป็นไปได๎ก็เพ่ือลดความเสี่ยงนั่นเอง เพราะ
การลงทุนมีความเสี่ยงทั้งสิ้นผู๎ประกอบการใหมํที่จะเริ่มธุรกิจควรมีการศึกษาความเป็นไปได๎กํอนการ
ลงทุนทุกครั้ง เพราะนอกจากชํวยลดความเสี่ยงแล๎วยังเป็นการวางแผนงานไปด๎วย มีข้ันตอนงําย ๆ 
ดังนี้ 
   1) การคิดริเริ่มธุรกจิใหมํหรือลงทุนในการขยายธุรกิจให๎ใหญํขึ้น 
   2) การเสาะหาโอกาสในการเริ่มธุรกิจใหมํหรือลงทุนใหมํ 
   3) การศึกษาความเป็นไปได๎ของธุรกิจ 
   4) การศึกษาความเป็นไปได๎ด๎วยการจัดท าประมาณการทางการเงินเพ่ือตัดสินใจ
ลงทุน 
 เมื่อผู๎ประกอบการมีแนวคิดในการลงทุนในธุรกิจใหมํ ก็ควรเริ่มต๎นหาข๎อมูลเพื่อให๎ทราบวํา
ธุรกิจที่จะลงทุนนั้นมีโอกาสมากน๎อยเพียงใด ด๎วยการสอบถามและวิเคราะห์ข๎อมูลทั้งหมดที่หาได๎  
 การศึกษาความเป็นไปได๎ต๎องศึกษาใน 5 ด๎าน กํอนการตัดสินใจสุดท๎ายที่มาจัดท า 
Financial Feasibility Study หรือการศึกษาความเป็นไปได๎จากการประมาณการทางการเงิน 
   1) ด๎านเทคนิค ควรศึกษาในเรื่องเหลํานี้ สินค๎าท่ีผลิตออกมามีความแปลกใหมํหรือ
มีนวัตกรรมหรือไมํ มีคุณภาพ มีความอรํอยและเป็นไปตามมาตรฐานหรือไมํ สะอาดปลอดภัยหรือไมํ 
กระบวนการผลิตเป็นอยํางไรบ๎างต๎องมีเครื่องจักร เครื่องมือ ผังงาน ปริมาณการผลิตวันละเทําไหรํ 
เทคนิคในการผลิตมีไหม มีท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมกับการจัดหาวัตถุดิบหรือไมํ ระบบน้ าและระบบไฟฟ้า
เป็นอยํางไร ระเบียบ กฎเกณฑ์ และข๎อบังคับเรื่องผลิตภัณฑ์และโรงงานมีมากเพียงใด จ าเป็นต๎องขอ
มาตรฐานการผลิตอะไรบ๎าง 
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   2) ด๎านตลาดควรศึกษาในเรื่องเหลํานี้ 
   ศึกษาเรื่องศักยภาพของผลิตภัณฑ์ของเราในตลาดวํามีกลุํมลูกค๎าเป้าหมายหรือไมํ  
มีพฤติกรรมการซื้ออยํางไร ชํองวํางทางตลาดกว๎างหรือไมํ ชํองทางการจ าหนํายเป็นอยํางไร จัดท าการ
วิจัยและส ารวจตลาดของผลิตภัณฑ์เพ่ือดูความเป็นไปได๎ทางการตลาดด๎วย 
   3) ด๎านการเงิน ควรศึกษาในเรื่องเหลํานี้ 
     -จ านวนเงินที่ต๎องลงทุนทั้งในทรัพย์สินถาวรและทรัพย์สินหมุนเวียน 
     -การจัดหาแหลํงเงินทุนและต๎นทุนทางการเงิน 
     -การจัดท าประมาณการรายได๎และคําใช๎จําย 
     -การจัดท าประมาณการกระแสเงินสดเพ่ือใช๎ในการตัดสินใจทางการเงิน 
   4) ด๎านการบริหารจัดการ ควรศึกษาเรื่องความสามารถทั้งขององค์กรและผู๎บริหาร
วํามีศักยภาพด๎านการบริหารจัดการมากน๎อยเพียงใด รวมทั้งการบริหารงานด๎านบุคลากรด๎วย 
   5) ด๎านการแขํงขัน เราควรศึกษาวําธุรกิจของเราจะมีศักยภาพในการแขํงขันกับ
คูํแขงํขันรายเดิมในตลาดหรือไมํและแขํงขันกับคูํแขํงรายใหมํ ๆ ที่จะเข๎ามาตลาดได๎ไหม 
 กรณีผู๎ประกอบการเข๎าสูํตลาดรายใหมํหรือเริ่มธุรกิจใหมํ หรือสร๎างโรงงานใหมํเพ่ือขยาย
การผลิตได๎มีการศึกษาความเป็นไปได๎ของธุรกิจเรียบร๎อยแล๎วตามข้ันตอนที่กลําวมาแล๎ว ก็ท าให๎ธุรกิจ
ได๎ลดความเสี่ยงในการด าเนินธุรกิจแล๎ว และยังมองเห็นจุดอํอนที่ต๎องแก๎ไขได๎อีก ซึ่งท าให๎
ผู๎ประกอบการสามารถได๎ข๎อมูลเพิ่มเติมในขณะที่ก าลังหาข๎อมูลตําง ๆ เพ่ือไปใช๎ในการศึกษาความ
เป็นไปได๎นั้นเอง การศึกษาความเป็นไปได๎จะท าให๎เราพอจะทราบได๎วําธุรกิจที่จะท านําลงทุนหรือไมํ 
และท าให๎เราทราบไปด๎วยวํามีการแขํงขันในตลาดมากเพียงใด บางครั้งเราอาจไมํต๎องศึกษาไปถึงข้ัน
ของ การจัดท าประมาณการทางการเงิน เราก็พอทราบแล๎วธุรกิจนี้นําลงทุนถ๎าเงินลงทุนนั้นไมํสูงมาก
นักเนื่องจากเงินลงทุนจ านวนน๎อยความเสี่ยงก็น๎อยตามไปด๎วย 
 
2.6 ข้อมูลเกี่ยวกับผ้าไหมแพรวา 
 ความหมายผ๎าไหมแพรวา ตามศัพท์ เป็นค าผสมระหวํางค ามูล 3 ค าคือ  
 ผ๎า หมายถึง วัสดุอยํางหนึ่งที่ลักษณะเป็นผืน ได๎จากการเอาเส๎นไยฝ้าย ไหม ป่าน ปอ ฯลฯ 
ซึ่งผํานกรรมวิธีการปั่นเส๎นใยท าเป็นด๎าย ย๎อมสี ฟอกสี การฟั่นเกลียว การเคลือบผิว ฯลฯ แล๎วน ามา
ทอเข๎าด๎วยกันเป็นผืน มีขนาดความกว๎าง ความยาว แตกตํางกันไปตามความต๎องการ เมื่อทอเสร็จเป็น
ผืนแล๎ว จึงเรียกชื่อแตกตํางกันออกไปตามชื่อวัสดุที่น ามาใช๎ถักทอ เชํน ถ๎าทอจากใยฝ้าย เรียกวําผ๎า
ฝ้าย หรือทอจากใยไหม เรียกวําผ๎าไหม 
 แพรหรือแพ หมายถึง ผ๎าที่ยังไมํได๎แปรรูปให๎เป็นเสื้อ หรือยังมีลักษณะเป็นผืนผ๎าที่เสร็จจาก
การทอ มักแพรไหม แพรฝ้าย แพรอีโป้ 
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 วา หมายถึง มาตราวัดความยาว จากการกางแขนทั้ง 2 แขน จนสุดแล๎วทาบวัดความยาว 
เรียกวํา 1 วา ดังนั้นค าวํา ผ๎าแพรวา จึงมีความหมายรวมกันวํา ผ๎าทอเป็นผืนที่มีขนาดความยาว 1 วา 
 
ภาพที่ 2.2: ผ๎าไหมแพรวาลวดลายดั้งเดิมโบราณ จากแหลํงทอบ๎านโพน จังหวัดกาฬสินธุ์ 
 

 
 
 การพัฒนาลวดลายผ๎าทอ มีการสํงเสริมภูมิปัญญาไทยและการออกแบบ อยํางการออกแบบ
โครงสร๎างของผ๎าทอมือ สามารถน าไปพัฒนาตํอยอดผลิตเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีความแปลกใหมํ ทันสมัย 
อยํางเชํน แฟชัน เครื่องประดับตกแตํง หรือเป็นเคหะสิ่งทอ เพื่อสร๎างความหลากหลายให๎กับรูปแบบ
ของผลิตภัณฑ์ เมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์ที่มีการวางจ าหนํายโดยทั่วไป เป็นการเพ่ิมและขยายตลาด 
สามารถตอบสนองความต๎องการของตลาดได๎เป็นการสนับสนุนการน าภูมิปัญญาไทยมาตํอยอดเพ่ือ
เป็นนวัตกรรมเชิงสร๎างสรรค์ โดยเน๎นการผลิตผ๎าทอมือให๎มีรูปแบบผลิตภัณฑ์ใหมํ (ส านักงานบริหาร
และพัฒนาความรู๎ (องค์การมหาชน), 2553 อ๎างใน กัญจน์ชญา จันทรังษี, 2556) 
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ภาพที่ 2.3: ลักษณะตัวอยํางการจัดจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ในปัจจุบัน (Lazada) 
 

 
 

ที่มา: ผ้าถุงไหม ผ้าซิ่นไหม ผ้าไหมแพรวากาฬสินธุ์ สีแดง เป็นผ้าทอทั้งผืน ขนาด 2 หลา. (2565). 
สืบค๎นจาก https://bit.ly/3fGyI2g. 

 
ภาพที่ 2.4: องค์ประกอบการน าเสนอส าหรับการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
 

 
 
ที่มา: ผ้าไหมแพรวาแท้ 100ไม้ ไหมแท้100% สไบแพรวา สไบไหมแพรวา แพรวากาฬสินธุ์ ผ้าแพรวา 

ผ้าภูไท ผ้าซิ่นไหม ราชินีไหมไทย ผ้าไหมไทย. (2565). สืบค๎นจาก 
https://shopee.co.th/product/ 292877095/5597073377?smtt=0.8463476-
1664876494.9. 
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ภาพที่ 2.5: การจูงใจด๎วยการระบุแหลํงผลิตผ๎าไหมแพรวาเพ่ือสํงเสริมการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ 
 

 
 
ที่มา: ฝ้ายขิตแพรวา แพรวากาฬสินธุ์ ผ้าถุง ผ้าซิ่น ผ้าตัดชุด ผ้าไหมแพรวา. (2565). สืบค๎นจาก 

https://shopee.co.th/product/36007757/3580169839?smtt=0.8463476-
1664877331.9. 
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2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 ชิษณุพงศ์ สุกก่ า (2560) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลตํอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค๎าผําน
ทางสื่อออนไลน์ ของผู๎บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดนครปฐม น าเสนอผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวํา ปัจจัยด๎านประชากรศาสตร์ที่มีผลตํอสื่อที่ใช๎ในการซื้อ สินค๎าแตกตํางกัน ได๎แกํ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ ประสอบการณ์ท างาน และระดับรายได๎ปัจจัย ด๎านประชากรศาสตร์ที่มีผลตํอ
ความถี่ในการซื้อสินค๎าแตกตําง ได๎แกํ เพศ ปัจจัยด๎านประชากรศาสตร์ ที่มีผลตํอระดับราคาในการซื้อ
สินค๎า ได๎แกํ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ประสบการณ์ท างาน และรายได๎ในสํวนของการศึกษา
ปัจจัยการตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าทางสื่อออนไลน์ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวํา 
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลตํอสื่อที่ใช๎ซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์และด๎านราคา ปัจจัย
ทางการตลาดที่มีผลตํอความถี่ในการซื้อสินค๎าของผู๎บริโภค ได๎แกํ ด๎านผลิตภัณฑ์สํวนระดับราคาใน
การซื้อสินค๎านั้นไมํมีปัจจัยทางการตลาดตัวใดที่สํงผลเลยทั้งสิ้น 
 เอกทัศน์ พานิชรักษาพงศ์ (2559) ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจในการซื้อ
หนังสือผํานชํองทางการจ าหนํายหนังสือออนไลน์ของร๎านหนังสือนายอินทร์ ซึ่งกลุํมประชากรที่ศึกษา
ในครั้งนี้เป็น กลุํมลูกค๎าที่เคยซื้อหนังสือผํานเว็บไซต์ www.naiin.com และอาศัยอยูํในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบวํา ปัจจัยที่มีผลตํอการซื้อหนังสือผํานเว็บไซต์ 
www.naiin.com ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด๎วย 5 ปัจจัย ได๎แกํ ปัจจัยด๎าน
กระบวนการการสั่งซื้อและการสร๎างความเชื่อมั่นในการสั่งซื้อ ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด๎าน
กิจกรรมสํงเสริมการขายและการตกแตํงหน๎าเว็บไซต์ ปัจจัยด๎านการสื่อสารและการให๎ข๎อมูลผําน
บุคลากรทางออนไลน์ และปัจจัยด๎านราคา ลักษณะประชากรศาสตร์ในด๎านอายุที่แตกตํางกัน ไมํมีผล
ตํอการซื้อหนังสือผํานเว็บไซต์ www.naiin.com ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในขณะที่
ปัจจัยเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือนที่แตกตํางกัน ผลวิจัยพบวํา มีผลตํอการ
ซื้อหนังสือผํานเว็บไซต์ www.naiin.com ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ปิยมาภรณ์ ชํวยชูหนู (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานทาง
สังคมออนไลน์ กลุํมตัวอยํางคือ ผู๎ที่เคยซื้อสินค๎าผํานทางสังคมออนไลน์ โดยใช๎แบบสอบถามออนไลน์
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข๎อมูล ผลพบวํา ปัจจัยด๎านสํวนประสมทางการตลาด ได๎แกํ ด๎าน
บุคลากรและคุณภาพของสินค๎า ด๎านราคา ด๎านการสํงเสริมการตลาด ด๎านภาพลักษณ์ของสินค๎า และ
ร๎านค๎า และด๎านข๎อมูลร๎านค๎า ข๎อมูลสินค๎าและกระบวนการให๎บริการ ทุกปัจจัยสํงผลตํอการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าผํานทางสังคมออนไลน์ 
 



 

 

บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การศึกษา Consumer Behavior ที่มีตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมทอมือแพรวาผําน
ชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ผู๎ศึกษาใช๎วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มี
ขั้นตอนการด าเนินการ ดังนี้ 
 
3.1 ก าหนดประชากรเป้าหมาย  
 บุคคลที่ชื่นชอบและสะสมผ๎าไหมแพรวามากกวํา 10 ผืนขึ้นไป เป็นสมาชิกในชมรมกลุํมคน
รักผ๎าไหมแพรวา เคยซื้อผ๎าไหมแพรวาผํานตลาดออนไลน์ เป็นผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ (Key Informants) 
ก าหนดจ านวนทั้งหมด 10 คน จึงสุํมเลือกบุคคลที่เป็นสมาชิกกลุํมคนรักผ๎าไหมแพรวา โดยเจาะจง
ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญที่มีภูมิล าเนาในจังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เนื่องจากเป็นพ้ืนทีต่๎นก าเนิดและ
เป็นแหลํงผลิตต๎นแบบที่สืบสานภูมิปัญญาท๎องถิ่น อีกท้ังเป็นผู๎ที่เข๎าถึงแหลํงผลิต แหลํงจ าหนํายทั้ง
ตลาดออฟไลน์และออนไลน์ และให๎เป็นผู๎ให๎ข๎อมูลได๎ 
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  
 การวิจัยครั้งนี้ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู๎วิจัยจึงสร๎างแบบค าถามน าการสัมภาษณ์ผู๎บริโภค 
เป็นเครื่องมือส าหรับรวบรวมข๎อมูล โดยก าหนดค าถามจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่
เกี่ยวข๎อง ได๎แบบค าถามน าการสัมภาษณ์ผู๎บริโภคในลักษณะค าสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร๎าง (Semi-
structural Interview) ทั้งนีเ้พราะหากมีประเด็นจากค าตอบที่นําสนใจอาจตั้งข๎อค าถามเพ่ิมเติม 
เพ่ือให๎ได๎ค าตอบที่ครอบคลุมวัตถุประสงค์การศึกษาทั้งหมด ดังนั้นค าถามน าการสัมภาษณ์เชิงลึก  
จึงก าหนดประเด็นการสัมภาษณ์แบํงเป็น 3 ตอน ได๎แกํ  
  ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบด๎วย เพศ อายุ 
อาชีพ รายได๎ จังหวัดที่อาศัยอยูํในปัจจุบัน 
  ตอนที่ 2 ด๎านจิตวิทยา (Psychographic) ได๎แกํ ลักษณะความชอบ คํานิยม ทัศนคติ  
  ตอนที่ 3 ด๎านพฤติกรรมการซื้อ (Customer Journey) ก าหนดค าถามที่เน๎นสามารถ
น าผลการวิเคราะห์ไปสูํการวางแนวทางการตลาดออนไลน์ที่ตรงกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย และใช๎สร๎าง 
Content ส าหรับสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาดออนไลน์ที่เพ่ิมรายได๎และ
ยอดขายได๎ 
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3.3 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ด าเนินการสุํมเลือกบุคคลจากกลุํมคนรักผ๎าไหมแพรวา เพ่ือเป็นผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ แล๎วจึงท า
การติดตํอขอนัดหมายวัน เวลา สถานที่ สัมภาษณ์ด๎วยเครื่องมือสื่อสารทางโทรศัพท์ และ 
แอปพลิเคชันไลน์ การเก็บรวบรวมข๎อมูลด๎วยการจดบันทึก และการบันทึกเสียงสัมภาษณ์ 
 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ใช๎วิธีวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) ด๎วยการลดทอนข๎อมูลที่ได๎จากการ
สัมภาษณ์ เพื่อให๎ได๎ข๎อมูลที่มีความหมายรํวม และท าการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหวํางกลุํมข๎อมูลที่มี
ความเชื่อมโยง ให๎สามารถอธิบายลักษณะกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย รูปแบบการตัดสินใจซื้อ สิ่งที่สร๎าง
แรงจูงใจในการซื้อสินค๎าบนตลาดออนไลน์ และพฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวา โดยกระบวนการ
วิเคราะห์ข๎อมูล ตามล าดับดังนี้ 
   1) การจัดระเบียบข๎อมูล เป็นการสรุปผลการติดตํอกับกลุํมผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ  
การอํานข๎อมูล และวิเคราะห์โครงสร๎างของข๎อมูล 
   2) การลดทอนข๎อมูล ประกอบด๎วย การแยกแยะและจัดกลุํมข๎อมูล 
   3) การก าหนดประเด็นหลัก เปรียบเทียบความเหมือนความตํางของข๎อมูล  
และจัดหมวดหมูํ 
   4) การสร๎างแบบแผนของข๎อมูล ท าความเข๎าใจ หาความเชื่อมโยง และให๎
ความหมายจากการเชื่อมโยงข๎อมูล 
   5) การแปลความหมาย และวางแนวทางในการบรรยายผลการวิเคราะห์ข๎อมูล 
   6) การตรวจสอบข๎อมูล โดยการเปรียบเทียบข๎อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผู๎ให๎
ข๎อมูลส าคัญ น ามาสรุปความสอดคล๎องกัน (Denzin & Lincoln, 1994) 
   7) สร๎างข๎อสรุป ตรวจสอบความเหมาะสมกับทฤษฎี และพัฒนาข๎อค๎นพบ 
 



 

 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษา Consumer Behavior ที่มีตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา ผํานชํอง
ทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์  ใช๎รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ รวบรวมข๎อมูลด๎วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก กับบุคคลผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ โดยเจาะจงเฉพาะผู๎บริโภคซึ่งเป็นผู๎ซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหม
แพรวาจากร๎านค๎าท่ีอยูํบนตลาดออนไลน์ จ านวนทั้งสิ้น 10 ราย ด๎วยค าถามน าแบบมีโครงสร๎าง  
ประมวลผลและวิเคราะห์ข๎อมูลเชิงเนื้อหา บรรยายผลการวิเคราะห์ข๎อมูลในลักษณะพรรณนา 
(Description) สามารถตอบวัตถุประสงค์ 4 ประการคือ  
 4.1 ผลการศึกษาข๎อมูลพฤติกรรมผู๎บริโภคตํอผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา 
 4.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) ในการซื้อผ๎าไหมแพรวา 
 4.3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ เพื่อเป็นชํองทางการจ าหนํายผลิตภัณฑ์ผ๎าไหม   
แพรวา 
 4.4 Content ส าหรับสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาด 
 
4.1 ผลการศึกษาข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมแพรวา 
 การศึกษาลักษณะทางประชากรของผู๎บริโภค ซึ่งเป็นผู๎ถูกเลือกให๎เป็นผู๎ข๎อมูลส าคัญ พบวํา 
สํวนใหญํเป็นเพศหญิง จ านวน 8 ราย ที่เหลือเป็นเพศชาย 2 ราย มีอายุมากสุด 61 ปี และอายุน๎อย
สุด 46 ปี อายุเฉลี่ย 54.8 ปี การประกอบอาชีพ รับราชการครู (กค.) จ านวน 4 ราย รองลงมา คือรับ
ราชการองค์กรปกครองสํวนท๎องถิ่น (อปท.) จ านวน 3 ราย กิจการสํวนตัว 2 ราย และข๎าราชการปลด
เกษียณ 1 ราย รายได๎เฉลี่ยตํอเดือนมากสุด 120,000 บาท และรายได๎เฉลี่ยตํอเดือนน๎อยสุด 24,000 
บาท เฉลี่ยรายได๎ 44,100 บาท จังหวัดที่อาศัยอยูํ ณ ปัจจุบัน คือ จังหวัดกาฬสินธุ์ จ านวน 4 ราย  
จังหวัดมหาสารคาม จ านวน 3 ราย จังหวัดบุรีรัมย์ 2 ราย และจังหวัดศีรษะเกษ 1 ราย สรุปข๎อมูลดัง
ตารางที่ 4.1  
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ตารางที ่4.1: ลักษณะทางประชากรของผู๎ให๎สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
 

ชื่อ-สกุล เพศ อายุ (ปี) อาชีพ รายได๎
เฉลี่ย 

จังหวัดที่อาศัย 

ดร.มานิต เหลื่อมกุมมาร ชาย 59 ข๎าราชการครู 32,000 กาฬสินธุ์ 

คุณอรชร ภูบุญเติม หญิง 50 ข๎าราชการครู 120,000 บุรีรัมย์ 
คุณพรทิพย์ ภูพิพัฒน์ หญิง 58 ข๎าราชการครู 30,000 มหาสารคาม 

คุณภัสราภรณ์ พังคะโส หญิง 58 ข๎าราชการครู 34,000 กาฬสินธุ์ 

คุณสุภาพรรณ ดาษถนิม หญิง 60 ข๎าราชการ อปท. 24,000 ศรสีะเกษ 
คุณเพ็ญศรี ปัสสะ หญิง 53 ข๎าราชการ อปท. 27,000 มหาสารคาม 

คุณกชพร คาค าดวน หญิง 55 ข๎าราชการ อปท. 28,000 มหาสารคาม 

คุณกรรณิกา ฆารเลิศ หญิง 61 ปลดเกษียณ 33,000 กาฬสินธุ์ 
คุณเกษร ธรรมเกษร หญิง 48 กิจการสํวนตัว 80,000 บุรีรัมย์ 

คุณณัฐกมล ภูนิลามัย  ชาย 46 กิจการสํวนตัว 33,000 กาฬสินธุ์ 

หมายเหตุ: อปท. หมายถึง องค์กรปกครองสํวนท๎องถิ่น 
 
 จากลักษณะทางประชากรของผู๎บริโภคผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา ซ่ึงเป็นพฤติกรรมภายนอก 
สามารถน ามาพิจารณาในการวางแผนการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาผํานชํองทางการ
จ าหนํายบนตลาดออนไลน์ โดยผู๎จ าหนํายที่สนใจจัดจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ต๎อง
เริ่มต๎นด๎วยการออกแบบและน าเสนอประเด็นที่ดึงดูดความสนใจ ภายในกรอบลักษณะทางประชากร 
ของกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย คือ น าเสนอข๎อความตํอผู๎บริโภคเพศหญิง ที่ต๎องเป็นเชํนนี้เพราะผ๎าไหม
แพรวาเป็นผลิตภัณฑ์ที่ออกแบบส าหรับเพศหญิงเป็นสํวนใหญํ ประกอบกับเพศหญิงมีบทบาทแมํบ๎าน
มีหน๎าที่ซื้อสิ่งของเครื่องใช๎ให๎แกํสมาชิกภายในครอบครัว  อีกท้ังกลุํมผู๎บริโภคจัดเป็นบุคคลทีอ่ยูํใน
กลุํม Baby Boomer ซึ่งมีเกณฑอ์ายุระหวําง 45-63 ปี และกลุํมคน Generation X มีเกณฑ์อายุ
ระหวําง 30-44 ปี เป็นกลุํมบุคคลที่เปิดรับขําวสารข๎อมูลบนสื่อสังคมออนไลน์ (Social Network) บน
แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียหลายชํองทาง ได๎แกํ เฟซบุ๏ก ไลน์ ติ๊กต๏อก อินสตาแกรม โดยเฉพาะเว็บไซต์
ในการติดตาม สืบค๎น รับข๎อมูลขําวสาร และสื่อสาร เห็นได๎วําสื่อออนไลน์ถูกใช๎โดยคน Generation 
อายุระหวําง 30-63 ปี และเมื่อพิจารณาควบคูํกับลักษณะอาชีพของผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวาสํวนใหญํ
เป็นคนท างานในองค์กรภาครัฐและแวดวงภาคเอกชน ฉะนั้นหากต๎องน าเสนอขายผ๎าไหมแพรวาบน
ตลาดออนไลน์ ลักษณะการน าเสนอเนื้อหา ไมคํวรเป็นเชิงวิชาการมักนัก แตํก็ไมํล๎อเลํน ตลกข าขัน
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มากเกินไป เนื่องจากเป็นกลุํมอายุวัยกลางคน อีกทั้งการมีระดับรายได๎ของผู๎บริโภคท่ีมีม่ันคงแนํนอน
คํอนข๎างสูง มีศักยภาพในการซื้อใช๎ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาได๎หากมีปัจจัยกระตุ๎น ดังนั้นการจ าหนําย
ผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์จึงควรใช๎กลยุทธ์สํวนผสมทางการตลาดมาประกอบการเปิดร๎านค๎าผ๎า
ไหมแพรวาออนไลน์ ตลอดจนการอาศัยอยูํในจังหวัดซ่ึงเป็นแหลํงทอผ๎าไหมแพรวาขึ้นชื่อ ได๎แกํ 
จังหวัดกาฬสินธุ์ถือเป็นภูมิล าเนาของชนเผําภูไทผู๎คิดค๎นเครื่องทอ วิธีการทอ ออกแบบลวดลายผ๎าไหม
แพรวา มีผู๎สืบเชื้อสายภูไทที่อาศัยในจังหวัดกาฬสินธุ์ ปัจจุบันผู๎บริหารระดับสูงของจังหวัดจัดให๎ผ๎า
ไหมแพรวาเป็นสิ่งประดิษฐ์ส าคัญมีการขึ้นทะเบียนสิ่งบํงชี้ทางภูมิศาสตร์ Geographical Indication 
(GI) กับกรมทรัพย์สินค๎าปัญญา อีกทั้งยังน าชื่อผ๎าไหมแพรวาไว๎ในค าขวัญของจังหวัดอีกด๎วย ในขณะที่
จังหวัดมหาสารคาม ก าหนดเป็นนโยบายสนับสนุนการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ๎าทอมือแพรวาของชาวภูไท 
พร๎อมทั้งสํงเสริมการจ าหนํายในร๎านค๎า OTOP และจ าหนํายบนชํองทางตลาดออนไลน์ โดยเฉพาะใน
จังหวัดสุรินทร์ แหลํงผลิตผ๎าไหมแพรวาทอมือ เป็นที่รู๎จักของนักสะสมผ๎าไหม และจังหวัดบุรีรัมย์ 
นอกเหนือจากมีชํางทอผ๎าไหมแพรวาที่มีฝีมือดีจ านวนมากแล๎ว ยังเป็นพ้ืนที่ผลิตเส๎นไหมจากธรรมชาติ
ที่มคีุณภาพมากที่สุดในภาคอีสาน อีกท้ังหลายหมูํบ๎านในจังหวัดนี้  เมื่อวิเคราะห์ลักษณะสํวนบุคคล
ของผู๎บริโภคสามารถน ามาใช๎สํงเสริมการจัดจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ โดยควรสร๎างการรับรู๎ถึง
คุณสมบัติพิเศษ ลักษณะเฉพาะของผ๎าไหมแพรวา รวมทั้งระบุสิ่งบํงชี้ทางภูมิศาสตร์ GI คือจังหวัดที่
ทอผ๎าไหมแพรวาเป็นแหลํงผลิตผ๎าไหมแพรวาทอมือที่สร๎างชื่อเสียง ความนําเชื่อถือ ไว๎วางใจได๎ใน
คุณภาพ ชื่อจังหวัดนับเป็นปัจจัยส าคัญท่ีชํวยเพิ่มคํานิยมในฐานะเป็นแหลํงก าเนิดผ๎าไหมแพรวา 
กลําวอีกนัยหนึ่งได๎วํา หากผู๎จ าหนํายผ๎าไหมแพรวาต๎องการเพ่ิมชํองทางการจัดจ าหนํายบนตลาด
ออนไลน์ ต๎องเริ่มต๎นจากการก าหนดกลยุทธ์การสํงเสริมการตลาด ออกแบบการขายสินค๎าแบบ      
e-Commerce การให๎ข๎อมูลรายละเอียดเพ่ือสร๎างแรงจูงใจให๎เกิดการสั่งซื้อ ด๎วยการจัดท าเนื้อหาเพ่ือ
สํงสาร (Message) ที่เข๎าถึงและเหมาะสมกับพฤติกรรมภายนอกของผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวา โดยสร๎าง
ข๎อความที่ใช๎ภาษาถูกต๎องตามหลักไวยากรณ์ สั้นกระชับเข๎าใจงําย ส าหรับสร๎างการรับรู๎ตํอผลิตภัณฑ์ 
และจังหวัดแหลํงผลิตผ๎าไหมแพรวาคุณภาพเพ่ือสํงเสริมการรู๎จักควบคูํกับการสร๎างสิ่งบํงชี้ทาง
ภูมิศาสตร์ (GI) โดยระบุชื่อจังหวัด ได๎แกํ จังหวัดกาฬสินธุ์ มหาสารคาม สุรินทร์ บุรีรัมย์ เป็นต๎น 
 สรุปลักษณะทางประชากรของผู๎บริโภคผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา ส าหรับสร๎าง Content  
เพ่ือสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ผู๎จ าหนํายผ๎าไหมแพรวา ต๎องเริ่มต๎นจาก
การก าหนดกลยุทธ์การสํงเสริมการตลาดการสื่อสารการตลาดดิจิทัลบนแพลตฟอร์มใดก็ตาม 
จ าเป็นต๎องออกแบบและน าเสนอ Content ทีด่ึงดูดความสนใจด๎วยการใช๎ Graphic Design สร๎าง
ความสวยคมชัดของลายผ๎า และสร๎างจุดรวมสายตา พร๎อมสร๎าง Caption หัวข๎อเรื่อง (Theme) แล๎ว
สร๎างเนื้อหาโดยน าเสนอให๎เกิด Brand Awareness และการกระตุ๎นให๎เลือกผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา 
ด๎วยภาพนิ่ง ทั้งผลิตภัณฑ์ใหมํ ๆ แฟชันจากผ๎าไหมแพรวา เพ่ิมความนําสนใจด๎วยภาพเคลื่อนไหว 



35 

(Clip) ที่มีเนื้อหาเกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา คลิปงานแสดงแฟชันผ๎าไหมแพรวาระดับประเทศ หรือใน
ตํางประเทศ คลิปความรู๎เกี่ยวกับภูมิปัญญาชาวบ๎าน แสดงการสาธิตขั้นตอนการผลิตผ๎าไหมแพรวา
ตั้งแตํปลูกต๎นหมํอน เลี้ยงไหม ท าเส๎นไหม ย๎อมสี และทอเป็นผืนผ๎า คลิปเคล็ดลับการเลือกซ้ือผ๎าไหม
แพรวาแบบมืออาชีพ การเก็บรักษา วิธีท าความสะอาดผ๎าไหมแพรวา รวมทั้งการสร๎าง Link เชื่อมไป 
Youtube ทีม่ี Content เกี่ยวกับผา๎ไหมแพรวา ตลอดจนสร๎างระบบแสดงความชอบ (Like) และ
ระบบการแบํงปันการรับรู๎ (Share) ให๎สามารถเชื่อมกับกลุํมผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวา และกลุํมเป้าหมาย
ใหมํ 
 
4.2 ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อผ้าไหมแพรวา 
 จากการศึกษาลักษณะทางประชากรซึ่งเป็นพฤติกรรมภายนอกแล๎ว ในหัวข๎อนี้เป็น
การศึกษา พฤติกรรมผู๎บริโภคภายใน (Consumer Behavior) ที่มีตํอการซื้อผ๎าไหมแพรวา ซ่ึงก าหนด
ข๎อค าถามส าหรับใช๎สัมภาษณ์เชิงลึก ประกอบด๎วยค าถาม 3 หัวข๎อหลัก ดังนี้ 
 4.2.1 ความรู๎ คํานิยมความชอบ และทัศนคติตํอผ๎าไหมแพรวา 
 4.2.2 ลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวา 
 4.2.3 พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาผํานตลาดออนไลน์ 
 ผลการศึกษาปรากฏข๎อมูล ดังนี้ 
 
 4.2.1 ความรู๎ คํานิยมความชอบ และทัศนคติตํอผ๎าไหมแพรวา 
  4.2.1.1 ความรู๎เกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญทั้ง 10 ราย ให๎รายละเอียดที่เป็นความรู๎เกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวาไว๎วํา 
แพรวาคือผ๎าไหมทอมือ เป็นภูมิปัญญาชาวบ๎านที่มีต๎นก าเนิดอยูํในจังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
(ภาคอีสาน)  โดยชนเผําภูไท อาศัยอยูํในหลายจังหวัดภาคอีสาน เป็นชนเผําที่มีความโดดเดํนด๎าน
วัฒนธรรมการถักทอเสื้อผ๎า ทั้งผ๎าฝ้าย ผ๎าไหม โดยเฉพาะผ๎าแพรวาถือเป็นวัฒนธรรมเชิงอัตลักษณ์ที่
เดํนชัด วัฒนธรรมนี้ได๎สืบสานกรรมวิธีทอผ๎าไหมแพรวา ตั้งแตํปลูกต๎นหมํอน เป็นอาหารเลี้ยงตัวไหม 
การสาวเส๎นไหมจากรังไหม การย๎อมด๎วยสีจากธรรมชาติ ทอด๎วยเครื่องก่ีกระตุกที่ใช๎แรงคนหรือ
เรียกวําทอมือ ในอดีตผู๎หญิงภูไททอผ๎าไหมใช๎เองในครอบครัว สืบทอด และเผยแพรํสูํหญิงกลุํมชนอื่น
ในภาคอีสาน หญิงสาวอีสานใช๎เวลาวํางจากการท านามาทอผ๎าเป็นงานอดิเรก ส าหรับนุํงหํมและใช๎
ประโยชน์ในชีวิตประจ าวัน ซ่ึงความรู๎เหลํานี้ผู๎ให๎ข๎อมูลตอบข๎อซักถาม ดังนี้ 
   1) ด๎านประวัติความเป็นมาของผ๎าไหมแพรวา 
    “ผ๎าไหมแพรวาเป็นภูมิปัญญาที่สืบสานจากชาวภูไท” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
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    “ผลิตด๎วยวัสดุจากธรรมชาติ” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 
มกราคม 2565) 
    “เอกลักษณ์เฉพาะถิ่นและคุณคําทางวัฒนธรรมอีสาน” (เกษร ธรรมเกษร,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
    “สมเด็จพระนางเจ๎าสิริกิติ์ฯ ทรงด าริให๎แตํละจังหวัดภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
เป็นเจ๎าภาพจัดงานประกวดการทอผ๎า” (กชพร คาค าดวน, การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 
2565) 
    “ผ๎าไหมแพรวานอกจากได๎รับการสนับสนุนศูนย์ศิลปาชีพแล๎ว หนํวยงานของ
รัฐบาล ยังรับซื้อไปวางจ าหนํายในตํางประเทศ” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 
มกราคม 2565)  
    “ผ๎าไหมแพรวาในความรู๎สึกของคนอีสานถือวําเป็นผ๎าไหมชั้นสูง” (ภัสราภรณ์ 
พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “มีร๎านจ าหนํายในสินค๎า OTOP เกือบทุกจังหวัดในภาคอีสาน” (กรรณิกา    
ฆารเลิศ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “กลุํมแมํบ๎านทอผ๎าไหม น าผลผลิตมาวางจ าหนํายในร๎านของกลุํมหรือแหลํงที่มี
นักทํองเที่ยว” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
  กลําวได๎วํา ความโดดเดํนเชิงประจักษ์ของผ๎าไหมทอมือแพรวา เมื่อครั้งที่สมเด็จพระนาง
เจ๎าสิริกิติ์พระบรมราชินีนาถ เสด็จเยี่ยมประชาชน จังหวัดกาฬสินธุ์ มีประกาศให๎ชาวบ๎านรับทราบ
เพ่ือรํวมกันต๎อนรับการเสด็จ คนไทยอีสานตํางดีใจที่มีโอกาสได๎รํวมรับเสด็จ จึงน าผ๎าไหมแพรวาทอมือ
ใช๎บ๎าง สวมใสํบ๎าง เมื่อพระองค์เสด็จบนทางลาดพระบาทได๎ทอดพระเนตรเห็นชาวอีสานแตํงตัวด๎วย
ผ๎าแพรวาสะพายเฉียง ทรงสนพระทัยทรงถามเก่ียวกับผ๎าไหมแพรวา จึงทรงมีด าริให๎ศูนย์ศิลปาชีพ
บ๎านกุดนาขาม อ าเภอเจริญศิลป์ จังหวัดสกลนคร และศูนย์ศิลปาชีพบางไทร อ าเภอบางไทร จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ในพระบรมราชินูปถัมภ์ในสมเด็จพระบรมราชินีนาถพระนางเจ๎าสิริกิติ์ เข๎าไปให๎
การสํงเสริมผ๎าไหมแพรวาทอมือ อีกท้ังเปิดรับบุคคลที่สนใจ มาฝึกฝนการทอผ๎าไหมแพรวา ผลผลิต
จากการฝึกสอน และการพัฒนาเทคนิควิธีได๎น าไปจ าหนํายในประเทศและสํงออกไปจ าหนํายยัง
ตํางประเทศ 
   2) ด๎านการใช๎ประโยชน์จากผ๎าไหมแพรวา 
    “คนอีสานใช๎ผ๎าไหมเป็นเครื่องนุํมหํมในชีวิตประจ าวัน” (อรชร ภูบุญเติม,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “นิยมสวมใสํไปรํวมงานบุญ งานมงคล กิจกรรมส าคัญ” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
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    “ด๎วยคุณลักษณะของผ๎าไหมแพรวา ได๎รับการพัฒนาจากหนํวยงานภาครัฐ  
เป็นสินค๎าหนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ OTOP” (เกษร ธรรมเกษร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 
2565) 
    “การทอผ๎าไหมแพรวาเป็นอาชีพหลักแทนการท านา หรือลูกจ๎างในโรงงาน” 
(ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)  
    “ร๎านจ าหนํายผ๎าไหมมีผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมหลายแบบ” (เพ็ญศรี ปัสสะ,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
  สรุปข๎อมูลจากการสัมภาษณ์ความรู๎ของผู๎บริโภคตํอผ๎าไหมแพรวาพบ Consumer 
behavior ซ่ึงสามารถประยุกต์ความรู๎ผ๎าไหมแพรวามาสร๎างเนื้อหาทางการตลาด เพ่ือการสื่อสาร 
ประชาสัมพันธ์ เพ่ือให๎เกิดความชอบผ๎าไหมแพรวามีพฤติกรรม ดังนี้ 
   1) ผู๎บริโภครับรู๎วํา ผ๎าไหมแพรวาเป็นหัตถกรรมภูมิปัญญาชาวพ้ืนบ๎านคนไทย  
เผําภูไท น าวัสดุจากผลผลิตทางธรรมชาติมาถักทอเป็นเครื่องนุํงหํม การใช๎ผ๎าไหมแพรเป็นผู๎ภูมิใจใน
ความเป็นคนไทยพ้ืนบ๎าน ที่มีสํวนรํวมรักษาสิ่งประดิษฐ์จากธรรมชาติ การน าเสนอเนื้อหาเน๎นสาระ
ความรู๎ที่สร๎างแรงกระตุ๎นคนรักษ์ธรรมชาติ ผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวามีสํวนชํวย รํวมรณรงค์ลดโลกร๎อน 
   2) ผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวารับรู๎วําองค์ประกอบในผ๎าไหมแพรวาเป็นผลผลิตจาก
ธรรมชาติ เครื่องมือทอที่สืบสานภูมิปัญญาจากบรรพชน มีการแสดงความเคารพตํอธรรมชาติและผู๎
อาวุโส ซึ่งเป็นวัฒนธรรมส าคัญท๎องถิ่น ความรู๎ตํอผ๎าไหมแพรวาวํา เป็นสิ่งสิริมงคล จึงเป็นสินค๎า/
ผลิตภัณฑ์ส าหรับการซื้อใช๎เองหรือมอบผ๎าไหมแพรวาเพ่ือความเป็นสิริมงคลทั้งผู๎ให๎และผู๎รับ 
   3) ความรู๎สึกเชิงลึกของผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวาเป็นสิ่งสิริมงคลเกิดสิ่งดีตํอผู๎สวมใสํ 
จึงเกิดพฤติกรรมภายในที่แสดงออกโดยมีคํานิยมสวมใสํในวันส าคัญ หรือไปรํวมงานมงคล หรืองาน
ส าคัญทางราชการ ตัวอยํางเชํน งานประเพณีประจ าปี (ปีใหมํ เข๎าพรรษา สงกรานต์) งานพิธีกรรม
ทางศาสนา งานบวชพระ งานมงคลสมรส งานรัฐพิธีที่เป็นทางการ ฯลฯ ควรสร๎างประเด็นที่เน๎นความ
มีสิริมงคลตํอผ๎าไหมแพรวา 
   4) ความรู๎สึกของผู๎บริโภคท่ีรับรู๎วํา สมเด็จพระบรมราชินีนาถพระนางเจ๎าสิริกิติ์ ทรง
ให๎การอุปถัมภ์และสํงเสริมผ๎าไหมแพรวา ให๎มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์แบบใหม ํๆ เป็นสินค๎าที่ได๎รับความ
นิยมชมชอบของชาวไทยแล๎ว ยังเป็นที่รู๎จักของคนตํางชาติในหลายประเทศ จึงมีความรู๎สึกวําผ๎าไหม
แพรวาเป็นผ๎าไหมที่ได๎รับความสนใจจากสถาบันกษัตริย์ มีความภูมิใจและยอมรับวํา “แพรวา ราชินี
ผ๎าไหมไทย” เมื่อได๎ครอบครองน าเสนอความรู๎ 
   5) ผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวา มีพฤติกรรมภายในที่ส าคัญคือ มีความรู๎สึกท๎องถิ่นนิยม 
ตํอเนื่องจากการสํงเสริมโดยสถาบันกษัตริย์ ที่จัดให๎มีการประกวดผลงานการทอผ๎าไหม ระหวําง
จังหวัดในภาคอีสาน จังหวัดที่ชนะการประกวดสามารถใช๎เป็นสิ่งบํงชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) หมายถึง 
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แหลํงทอผ๎าไหมแพรวาที่มีคุณภาพมากที่สุดในประเทศไทย หรือแหลํงผลิตผ๎าไหมแพรวาทอมือ 
100% สามารถน ามาสร๎าง Content เจาะจงแตํละจังหวัดสร๎างความภูมิใจตํอท๎องถิ่นอีสาน  
   6) การให๎ความส าคัญด๎านคุณลักษณ์ที่โดดเดํนของแตํละจังหวัดที่เป็นแหลํงทอผ๎า
ไหมแพรวา หรือการบํงชี้ทางภูมิศาสตร์ (GI) เกิดพฤติกรรมการเปรียบเทียบคุณภาพและแหลํงผลิต
เพ่ือให๎ได๎สิ่งที่ดีกวํา ประหยัดกวํา รวดเร็ว และงํายกวํา โดยใช๎นวัตกรรมการสื่อสารทางออนไลน์  
ดังนั้นการสร๎างเนื้อหาเพื่อจุดประกายความชอบ จึงควรจัดท าระบบการซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาด
ออนไลน์ ทีอ่ านวยความสะดวกในการซื้อ สามารถเปรียบเทียบคุณภาพ แหลํงผลิต ปลอดภัยในจัดสํง 
เปรียบเทียบให๎เห็นถึงการประหยัดเวลา คําใช๎จํายในการเดินทาง  
  4.2.1.2 ความชอบตํอผ๎าไหมแพรวา  
  ความชอบหรือมคีวามนิยมตํอผ๎าไหมแพรวา ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญมีเหตุผลความชอบจาก
ความเป็นหัตถกรรมเชิงศิลปะภูมิปัญญาท๎องถิ่น ลวดลายที่ได๎เกิดจากจิตนาการทางวัฒนธรรม 
เฉพาะถิ่นอีสานเทํานั้นไมํมีที่ใดในโลก เป็นสินค๎าหัตถกรรมยอดนิยมของชาวตํางชาติในหลายประเทศ
ทั่วโลก เนื่องจากมีความประทับใจในคุณสมบัติ การสร๎างสรรค์เป็นผลิตภัณฑ์ทีใ่ช๎ประโยชน์ได๎อยําง
คุ๎มคํา ประกอบกับความประทับใจผลผลิตทางธรรมชาติและผลผลิตจากการทอมือ จึงเหตุผล
ความชอบหรือความนิยม ซึ่งเป็นพฤติกรรมผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวา ดังนี้  
   1) ความชอบจากเหตุผลความเป็นหัตถกรรมเชิงศิลปะภูมิปัญญาชาวบ๎าน 
    “ลวดลายถูกจิตนาการโดยชํางทอแตํละคนจึงไมํซ้ ากัน” (เกษร ธรรมเกสร,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 25 มกราคม 2565) 
    “ผ๎าไหมแพรวาน าสิ่งทีเ่ป็นธรรมชาติมาทอเป็นเครื่องนุํงหํม”  
(เพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “ความประณีตท่ีเกิดจากการทอมือ แตํละผืนมีคุณคําและหายากในปัจจุบัน” 
(ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)   
   2) ความชอบจากคุณสมบัติเฉพาะของผ๎าไหมแพรวา 
    “กรรมวิธีการทอมือ ต๎องอาศัยฝีมือ ซึ่งต๎องใช๎ความใสํใจ”  
(อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “เส๎นไหม สีย๎อมเส๎นไหมล๎วนผลิตจากธรรมชาติ รวมทั้งเครื่องทอผ๎าไหม”  
(มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
   3) ความชอบในคุณคําท่ีได๎จากการทอมือ 
    “ขั้นตอนการทอต๎องอาศัยความมานะอดทน” (กรรณิกา ฆารเลิศ,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565)  
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    “พัฒนาโดยศูนย์ศิลปาชีพบ๎านกุดนาขาม จังหวัดสกลนคร ในอุปถัมภ์ของ
สมเด็จพระนางเจ๎าสิริกิติ์” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565)  
  สรุปข๎อมูลซึ่งตํอเนื่องจากความรู๎ตํอผ๎าไหมแพรวา สํวนส าคัญท่ีเป็นพื้นฐานให๎เกิด
ความชอบ โดยข๎อมูลการสัมภาษณ์สามารถวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมผู๎บริโภค และน าเหตุผลมาสร๎าง
ประเด็นเพ่ือน าเสนอเนื้อหากระตุ๎นความชอบให๎กลายการบริโภคในท๎ายที่สุด คือ  
   1) ความรู๎สึกของผู๎บริโภคสํวนใหญํให๎ความส าคัญตํอผ๎าไหมแพรวาเป็นหัตถกรรม
เชิงศิลปะที่มีความเป็นอัตลักษณ์เฉพาะท๎องถิ่นอีสาน หมายความวํา ใครก็ตามท่ีเห็นลวดลายก็บอกได๎
ทันทีวํา เป็นผลผลิตจากภูมิปัญญาชาวไทยอีสาน ซึ่งเป็นแหลํงผลิตของแท๎แหํงเดียวในโลกที่ไมํ
สามารถลอกเลียนแบบได๎ 
   2) ด๎านที่มาหรือการออกแบบลวดลาย ที่ปรากฏบนผืนผ๎าแตํละแบบเกิดจาก
จินตนาการทางวัฒนธรรม แตํละลวดลายตีความถึงความเชื่อทางพุทธศาสนา ความเชื่อในสิ่งศักดิ์สิทธิ์ 
ความมีเอกลักษณ์เฉพาะไมํซ้ ากัน เป็นประเด็นที่ควรน าเสนอเพ่ือสร๎างแรงกระตุ๎นให๎เกิดการซื้อ  
   3) ความรู๎เชิงลึกที่มีตํอการพัฒนาศิลปหัตถกรรม โดยองค์กรในพระบรม
ราชินูปถัมภ์ของสมเด็จพระนางเจ๎าสิริกิติ์พระบรมราชินีนาถสร๎างคุณคําผ๎าไหมแพรวาที่มีมาอยําง
ตํอเนื่องยาวนาน ผู๎บริโภคจึงมีความเชื่อในบุญบาปหรือการเคารพตํอสถาบันกษัตริย์ ผู๎สร๎าง Content 
สามารถน ามาสร๎างเป็นแรงจูงใจ กระตุ๎นการซื้อผ๎าไหมแพรวา 
  4.2.1.3 ทัศนคติตํอผ๎าไหมแพรวา 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญได๎ให๎ทัศนคติที่มีตํอผ๎าไหมแพรวา ดังนี้ 
   1) ทัศนคตตํิอการสร๎างคุณคําของผ๎าไหมแพรวา 
    “องค์ประกอบผ๎าไหมแพรวา ลวดลายดั้งเดิม ผลิตภัณฑ์ที่ใช๎เป็นของฝากหรือ
ของที่ระลึก” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “คุณคําของผ๎าไหมแพรวาไมํกํอมลพิษ เป็นมิตรกับสิ่งแวดล๎อม” (เพ็ญศรี  
พังคะโส, สัมภาษณ์: 2565)  
    “ผ๎าไหมแพรวาบํงชี้อัตลักษณ์ท๎องถิ่นอีสาน และสร๎างมูลคําทางเศรษฐกิจ” 
(มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
   2) ทัศนคติด๎านชื่อเสียงของผ๎าไหมแพรวา 
    “การประกวดในโครงการพระราชด าริท าให๎ผ๎าไหมแพรวามีชื่อเสียงไป   
ทั่วประเทศ” (กชพร คาค าดวน, การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565)  
    “การสํงเสริมการขายในตลาดตํางประเทศท าให๎ผ๎าไหมแพรวามีชื่อเสียงมาก
ขึ้น” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565)  
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    “นักสะสมผ๎าไหมแพรวาได๎สัมผัสผ๎ารับรู๎ถึงวัฒนธรรมประจ าถิ่นอีสาน”  
(อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565)  
 สรุปทัศนคติได๎ผลถึงการเน๎นย้ าพฤติกรรมผู๎บริโภคตํอผ๎าไหมแพรวา ที่คงความรู๎สึกเสมอต๎น
เสมอปลาย สามารถน ามาประยุกต์ส าหรับสร๎างประเด็นทางการตลาด ได๎ดังนี้ 
   1) ทัศนคติผ๎าไหมแพรวาที่สํงผลตํอพฤติกรรมผู๎บริโภคคือ สิ่งประดิษฐ์ที่มีคําทางทั้ง
ด๎านความรักถิ่น ผลผลิตที่มีผลตํอเศรษฐกิจ สังคมของจังหวัดและคนชาวอีสาน การสร๎างรายได๎และ
ชํวยสํงเสริมคุณภาพชีวิต สํงเสริมการทํองเที่ยว การน าเสนอ Content ผ๎าไหมแพรวา เป็นสินค๎าที่สืบ
สานมาแตํโบราณ แตํคงเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรมภาคอีสานอยํางมั่นคง ยั่งยืน ยาวนาน เป็นผ๎าไหม
ทอมือที่ชํวยพัฒนาเศรษฐกิจ สังคม การจ๎างงาน ยกระดับคุณภาพชีวิตให๎แกํคนในชุมชน ที่ผู๎บริโภค
ควรสนับสนุนและสํงเสริมผลิตภัณฑ์ให๎คงอยูํคูํคนไทยตํอไป 
   2) พฤติกรรมผู๎บริโภคด๎วยการยอมรับรูปแบบผลิตภัณฑ์ท่ีมีการพัฒนาให๎ทันยุค
ทันสมัย ดังนั้นรูปแบบผลผลิตที่ได๎จากผ๎าไหมแพรวา สามารถน าเสนอขายได๎หลากหลาย ทั้งผ๎าไหม
แพรวารูปแบบดั้งเดิม และรูปแบบที่พัฒนาตามยุคสมัยตลอด เชํน ของที่ระลึก ของฝากจากอีสาน 
  4.2.1.4 ความแตกตํางของผ๎าไหมแพรวากับผ๎าไหมชนิดอ่ืน 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ ให๎ความรู๎เกี่ยวกับความแตกตํางระหวํางผ๎าไหมแพรวากับผ๎าไหมชนิด
อ่ืน ท าให๎เห็นถึงความแตกตําง ได๎ดังนี้  
   1) ด๎านลักษณะเฉพาะของผ๎าไหมแพรวา 
    “การย๎อมสีที่ท าให๎เกิดความเงาของเส๎นไหม เกิดสีสันลายดอกท่ีเดํนชัดตํางจาก
ผ๎าทอชนิดอื่น” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “คนอีสานถือวําเป็นผ๎าที่มีความศักดิ์สิทธิ์ นิยมใช๎ในงานมงคล”  
(มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “คุณลักษณ์เฉพาะจึงเป็นผลิตภัณฑ์ส าคัญตํอระบบเศรษฐกิจในหลายจังหวัด
ของภาคอีสาน” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565)  
    “กิจกรรมสํงเสริมผ๎าไหมแพรวา ท าให๎ผู๎บริโภคได๎ใช๎ผ๎าไหมแพรวาของแท๎”  
(พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565)  
   2) ด๎านการใช๎ประโยชน์ที่ตํางกัน 
    “แพรวาใช๎ประโยชน์ได๎มากมาย เชํน สวมใสํ รวมถึงผ๎าปูส าหรับกราบพระ” 
(ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “ออกแบบรูปทรงเหมาะสมกับยุคสมัย” (เพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 
22 มกราคม 2565) 
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    “มอบเป็นของที่ระลึก ทรงคุณคําตํอผู๎ให๎และผู๎รับ” (เกษร ธรรมเกสร,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 25 มกราคม 2565) 
    “สื่อถึงโชคลาภความอุดมสมบูรณ์” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 12 มกราคม 2565) 
   สรุปความแตกตํางของผ๎าไหมแพรวากับผ๎าไหมชนิดอื่น ซึ่งแสดงถึงพฤติกรรม
ผู๎บริโภค ที่สามารถน ามาสร๎างประเด็นเพ่ือสํงเสริมการจัดหนํายบนตลาดออนไลน์ ได๎ดังนี้ 
    1) ความแตกตํางของผ๎าไหมแพรวาจากผ๎าไหมชนิดอ่ืน มีผลตํอพฤติกรรม
ผู๎บริโภคคือ ผู๎บริโภคมีความเชื่อในความเป็นสิริมงคล ความศักดิ์สิทธิ์ ความเคารพในสถาบันกษัตริย์ 
และตีความหมายลวดลายที่สื่อถึงความความเจริญ โชคลาภ ความอุดมสมบูรณ์ ความมั่นคง จึงนิยม
มอบผ๎าไหมแพรวาให๎ผู๎ใหญํหรือมอบให๎แกํกันในวันส าคัญ ๆ  
    2) พฤติกรรมผู๎บริโภคที่มีตํอการใช๎ประโยชน์ผ๎าไหมแพรวา ชํวยเสริมความ
มั่นใจ รู๎สึกสวมใสสิ่งที่เป็นมงคล สวมใสในงานราชการส าคัญรู๎สึกถึงกาลเทศะ นอกจากนี้ยังสามารถใช๎
ประโยชน์เป็นผ๎าปูส าหรับกราบพระ ตลอดจนใช๎เป็นเครื่องประดับ อาทิ พาดบําสไบเฉียง ผ๎าคลุมไหลํ 
คลุมศีรษะ ซึ่งไมํมีในผ๎าทอหรือผ๎าไหมชนิดอ่ืน 
 กลําวโดยสรุปได๎วํา ความรู๎ คํานิยมความชอบ และทัศนคติตํอผ๎าไหมแพรวาเป็นพฤติกรรม
ผู๎บริโภคท่ีเกิดข้ึนภายใน เป็นการรับรู๎ข๎อมูล ความชอบ ทัศนคติ หากผู๎จ าหนํายทีผ่๎าไหมแพรวา
ต๎องการเข๎าสูํตลาดออนไลน์ สามารถน าผลการวิเคราะห์มาการก าหนดกลยุทธ์การตลาดเพ่ือเจาะจง
กลุํมผู๎บริโภคเป้าหมายที่เป็นทั้งผู๎บริโภคท่ีนิยมซื้อใช๎ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาเพ่ือสวมใสํ หรือเป็นนัก
สะสม/นักอนุรักษ์ผ๎าไหมแพรวา เพ่ือให๎การจ าหนํายบนตลาดออนไลน์กระจายไปภาคและพ้ืนที่อ่ืนได๎
ทั่วประเทศ อยํางไรก็ตาม ความจ าเป็นที่ต๎องด าเนินการคือ การสร๎าง Content จากพฤติกรรม
ผู๎บริโภค ด๎วยการสร๎าง Theme เพ่ือเชิญชวนผู๎บริโภคเป้าหมายและผู๎สนใจผ๎าไหมแพรวาทั่วไป 
ตัวอยํางเชํน “แพรวา ราชินีผ๎าไหมไทย” หรือ “ผ๎าไหมแพรวาไทย” เพ่ืองํายตํอการค๎นหา รวมทั้ง
สร๎าง Theme ยํอย เชํน แนะน าเกี่ยวกับการถนอม การเก็บรักษา การท าความสะอาดผ๎าไหมแพรวา
ให๎คงสภาพความสวยงาม การใช๎ประโยชน์ที่แตกตํางกับผ๎าไหมชนิดอื่น จากนั้นต๎องจัดท า Content 
เพ่ือให๎ความรู๎เกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา ผลผลิตจากภูมิปัญญาชาวภูไท มีคุณลักษณ์พิเศษของลวดลายที่
สืบสานทางวัฒนธรรม โดยจัดท าค าบรรยายให๎นึกถึงกลิ่นไอภาคอีสาน ผนวกกับการบํงชี้ทาง
ภูมิศาสตร์ (GI) แหลํงผลิตคุณภาพ เชํน ผ๎าไหมแพรวาจากกาฬสินธุ์ ผ๎าไหมแพรวาจากสกลนคร ถือวํา
เป็นแหลํงผลิตผ๎าไหมทอมือแพรวา ของแท๎ 100% รวมทั้งจัดท าเนื้อหาบรรยายให๎ความรู๎ ประกอบ
ภาพสินค๎าในลักษณะ Caption ระบชุื่อลายผ๎า ชื่อผลิตภัณฑ์ เป็นภาษาไทย อาจเพ่ิมภาษาอังกฤษ
ประกอบกัน รวมทั้งบํงชี้แหลํงผลิต (GI) ชื่อจังหวัด แตํ Content ไมคํวรมุํงเน๎นการโฆษณามากเกินไป 
ทั้งนีเ้พราะผู๎ซื้อพิจารณาลวดลาย สี รูปทรง และราคา เป็นส าคัญ 



42 

 4.2.2 ลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวา 
  4.2.2.1 ลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวาในตลาดทั่วไป หมายถึง สถานที่ซื้อ ความถี่ในการ
ซื้อ และจ านวนที่ซื้อ ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญอธิบายลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวา  
   1) ซื้อจากร๎านในงานแสดงสินค๎า 
    “ซื้อในงานแสดงสินค๎าสิ่งทอ ทีส่มาชิกกลุํมแมํบ๎านทอผ๎าไหมน ามาขายเอง” 
(มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “ซื้อจากร๎าน OTOP ในจังหวัดกาฬสินธุ์ ซื้อปีละ 1 ครั้ง” (กชพร คาค าดวน, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565 และอรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 
2565)  
    “ซื้อไมํบํอยครั้งสํวนใหญํซื้อครั้งละ 1 ชิ้น บางที 2 ชิ้น” (กชพร คาค าดวน,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
   2) ซื้อจากแหลํงผลิตกลุํมแมํบ๎าน สหกรณ์ทอผ๎าไหม 
    “มีโอกาส ซื้อจากแหลํงผลิต ซ้ือครั้งละ 1-2 ชิ้น” (สุภาพรรณ ดาษถนิม และ 
ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “ซ้ือของแทจ๎ากแหลํงผลิตโดยตรงในหมูํบ๎านทอผ๎าขาย” กรรณิกา ฆารเลิศ, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565)  
    “ร๎านสหกรณผ์๎าไหมจังหวัดบุรีรัมย์ ซื้อครั้งละ 1 ชิ้น” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “จากร๎าน ITOP จังหวัดสกลนคร เฉลี่ยปีละ 2 ครั้ง” (เกษร ธรรมเกสร,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
    “ซื้อจากร๎านจิมทอมสันเป็นของขวัญ ของที่ระลึก เฉลี่ยปีละ 5-6 ชิ้น”  
(ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)  
  4.2.2.2 ลักษณะการเลือกซ้ือผ๎าไหมแพรวา 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ อธิบายล าดับการพิจารณาเลือกซ้ือผ๎าไหมแพรวาจากตลาดทั่วไป  
โดยพิจารณาสีสัน ลวดลายที่ถูกใจ ตามด๎วยรูปแบบ และราคา ตามล าดับ 
   “เลือกสีที่ประทับใจกํอนตามด๎วยลวดลาย” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 22 มกราคม 2565) 
   “เลือกลวดลาย แล๎วเลือกสี ขนาดความกว๎างยาวของผ๎า” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
   “เลือกรูปแบบสินค๎าและพิจารณาราคา” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสาร 
สํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
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  4.2.2.3 ลักษณะการเลือกชนิด ประเภทรูปแบบผ๎าไหมแพรวาที่นิยมซื้อ 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ มีลักษณะการซื้อชนิด ประเภท รูปแบบของผ๎าไหมแพรวา 
   1) เลือกซื้อผ๎าไหมแพรวาแบบส าเร็จรูป 
    “นิยมซื้อผ๎าถุงส าเร็จใช๎เอง” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล,  
20 มกราคม 2565)  
    “ชอบซื้อผ๎าคลุมไหลํ” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 
2565) 
    “ผ๎าพันคอ เนคไท มอบให๎ผู๎อ่ืนเป็นของที่ระลึก” (ณัฐกมล ภูนิลามัย,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
   2) เลือกซื้อผ๎าไหมแพรวาแบบผืน 
    “ซ้ือแบบผืนไปตัดเสื้อใช๎ไปงานมงคล” (เพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 
22 มกราคม 2565) 
 
ตารางที่ 4.2: ลักษณะพฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวา  
 

ลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวา พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาของผู๎บริโภค 

ซื้อจากตลาดทั่วไป ซื้อจากร๎านค๎า OTOP ในงานแสดงสินค๎า 
ไมํบํอยครั้งนัก ซื้อครั้งละ 1-2 ชิ้น เฉลี่ยปีละ 3 ชิ้น 
ซื้อใช๎เอง 

การเลือกซื้อ เลือกสีสัน ลวดลาย รูปแบบ ขนาดผ๎า และราคา 
ตามล าดับ 

ประเภทรูปแบบที่นิยมซื้อ -ประเภทส าเร็จรูป ได๎แกํ ผ๎าสไบ ผ๎าคลุมไหลํ ผ๎าพันคอ 
ผ๎าโพกผม ผ๎าถุงส าเร็จ เนคไท เป็นต๎น 

-ประเภทผ๎าผืน ตัดเสื้อ/ตัดชุดส าเร็จ  

 
 จากตารางที่ 4.2 แสดงถึงลักษณะพฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวา ซึ่งสามารถวิเคราะห์
พฤติกรรมผู๎บริโภคตํอผ๎าไหมได๎ ดังนี้ 
   1) พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากร๎านค๎าทั่วไปหรือตลาดออฟไลน์ แสดงถึง
ความต๎องการซื้อสินค๎าที่ต๎องเห็นได๎ด๎วยตาตนเอง สัมผัสด๎วยมือตนเอง การมีโอกาสเข๎ารํวมงานที่มี
บรรยากาศทางสังคมผู๎บริโภค ความรู๎สึกการมีสํวนรํวมในงานนิทรรศการสิ่งทอ ซึ่งเป็นปัจจัยจูงใจให๎
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เกิดการตัดสินใจซื้อ ได๎แกํ การแสดงกระบวนการทอผ๎า ผู๎ทอน าผลผลิตของตนมาจ าหนํายเอง การ
แสดงผลงานชิ้นโบว์แดง ผลงานชนะการประกวด เป็นต๎น นอกจากนี้ผู๎บริโภคเลือกซ้ือจากร๎าน OTOP  
หรือมีโอกาสเดินทางไปจังหวัดภาคอีสานในหมูํบ๎านที่มีกลุํมแมํบ๎านทอผ๎าไหมแพรวาหรือสหกรณ์ผ๎า
ไหมแพรวา อีกทั้งจากข๎อมูลการสัมภาษณ์ท่ีเห็นได๎วํา ลักษณะพฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวามีทั้ง
แบบส าเร็จรูป และผ๎าผืนเพื่อน าไปตัดเสื้อผ๎า ชุดส าเร็จ เสื้อผ๎าบุรุษ สํวนใหญํซื้อใช๎เอง ซื้อเป็นของฝาก
บ๎าง ซึ่งผู๎ผลิตออกแบบผลิตภัณฑ์ในลักษณะของที่ระลึก 
   2) จากพฤติกรรมการซ้ือของผู๎บริโภคท่ีพบวํา ไมํบํอยครั้งนัก กลําวคือ ซื้อครั้งละ  
1-2 ชิ้น เฉลี่ยปีละ 3 ชิ้น พฤติกรรมการเลือกซ้ือผ๎าไหมแพรวา เลือกลวดลาย ตามด๎วยสีสัน เลือก
ขนาดความกว๎างยาวของผ๎า รูปแบบผลิตภัณฑ์ และพิจารณาความเหมาะสมของราคา จากลักษณะ
พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาของผู๎บริโภคจากตลาดออฟไลน์ดังกลําว อาจเนื่องจากผู๎บริโภคมี
พฤติกรรมอยํางใดอยํางหนึ่งหรือหลายอยํางรวมกัน ได๎แกํ ความรู๎สึกภาคภูมิใจที่ได๎ใช๎สอยในสถานที่ที่
มีผู๎คนจ านวนมาก ความพยายามแสดงให๎สังคมรับรู๎ในศักยภาพการซื้อของตน และการตอบสนอง
ความต๎องการของตนเอง  
 ในดังกลําวข๎างต๎นสามารถน าผลข๎อมูลวิเคราะห์มาก าหนดแนวทางการสร๎าง ประเด็น
การตลาดเพื่อกระตุ๎นการตัดสินใจซื้อ เพิ่มยอดขายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ได๎ดังนี้ 
   1) เลือกชํองทางการสื่อสังคมออนไลน์และออกแบบพ้ืนที่บนแพลตฟอร์ม โดยเน๎น
น าเสนอรูปภาพผลิตภัณฑ์รูปแบบตําง ๆ รวมทั้งภาพแฟชันผ๎าไหมประเภทผ๎าผืน ชุดไทย เสื้อผู๎หญิง
และผู๎ชาย และผลิตภัณฑ์ ที่ผลิตจากผ๎าไหมแพรวา โดยเฉพาะการถํายท า Clip และแนบ Link 
บรรยากาศงานเสมือนการเข๎าชมนิทรรศการสินค๎าสิ่งทอเหมือนผู๎ชมเข๎าไปอยูํในงานจริง 
   2) สร๎าง Content ด๎วยเนื้อหาที่เน๎นย้ าให๎เห็นความโดดเดํน เอกลักษณ์เฉพาะ  
การทอด๎วยเลือกสีสัน ลวดลายที่มีความประณีตเรียบเนียน การออกแบบรูปแบบที่พัฒนาตามยุคสมัย 
และการก าหนดราคาพร๎อมทั้งการสํงเสริมการขาย เพื่อสร๎างแรงจูงใจให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผ๎าไหม
แพรวา 
   3) สร๎าง Content ภายใต๎ Theme ค าแนะน าในประเด็นการเลือกซื้อผ๎าไหม 
แพรวาบนตลาดออนไลน์อยํางไรให๎ได๎ของแท๎ 100% พิจารณาจากองค์ประกอบใดบ๎าง เป็นต๎น 
   4) รวมถึงจัดท า Content เสริมภาพลักษณ์ความเป็นผ๎าไหมแพรวา เปรียบให๎เห็น
ข๎อได๎ดีของการซื้อผ๎าไหมแพรวา เสมือนกับการซื้อจากร๎านจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาโดยตรง เพียงเข๎าถึง
ร๎านจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ที่สร๎างระบบบนแพลตฟอร์มอยํางสะดวก งํายตํอการตัดสินใจซื้อ 
แสดงให๎เห็นถึงความสามารถในการซื้อได๎ในราคายุติธรรม แนํนอน ไมํมีบวกเพ่ิม พร๎อมทั้งบริการ 
สํงมอบที่รวดเร็วทันใจ เสมือนเดินทางไปซื้อเอง 
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   5) สร๎างองค์ประกอบเสริม Content ให๎เกิดการรับรู๎ เข๎าใจ และชัดเจน โดย
น าเสนอภาพนิ่ง และภาพเคลื่อนไหว (Clip + Video) 
 4.2.3 พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ 
  4.2.3.1 ชํองทางบนตลาดออนไลน์ที่ใช๎ซื้อผ๎าไหมแพรวา 
    1) ชํองทางบน Website 
    ใช๎การค๎นหาเพ่ือเปิดรับข๎อมูลผ๎าไหมแพรวาบน Website มีผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ 
จ านวน 6 รายจาก 10 ราย ได๎แกํ กชพร คาค าดวน, พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, ภัสราภรณ์ พังคะโส, 
กรรณิกา ฆารเลิศ, เพ็ญศรี ปัสสะ และอรชร ภูบุญเติม 
    2) ชํองทางบนแอปพลิเคชันมือถือ 
    การปิดรับข๎อมูลผ๎าไหมแพรวาจากแอปพลิเคชันบนมือถือ มีผู๎ให๎ข๎อมูล ได๎แกํ  
ณัฐกมล ภูนิลามัย และมานิต เหลื่อมกุมมาร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565); เกษร ธรรม
เกสร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) และสุภาพรรณ ดาษถนิม (การสื่อสารสํวนบุคคล, 
18 มกราคม 2565) 
  4.2.3.2 ชํองทางที่เข๎าถึงบํอยและสะดวกที่สุด 
    1) บน Website 
    การเข๎าถึงร๎านค๎าผ๎าไหมแพรวาได๎สะดวกท่ีสุดคือทาง Website มีผู๎ให๎ข๎อมูล
ส าคัญ ได๎แกํ อรชร ภูบุญเติม, ภัสราภรณ์ พังคะโส, พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, เกษร ธรรมเกสร, มานิต 
เหลื่อมกุมมาร, สุภาพรรณ ดาษถนิม, ณัฐกมล ภูนิลามัย และเพ็ญศรี ปัสสะ 
    2) บนแอปพลิเคชัน 
    การสั่งซื้อผํานแอปพลิเคชัน Lazada หรือ Shopee ผู๎ให๎ข๎อมูล ได๎แกํ มานิต 
เหลื่อมกุมมาร, เกษร ธรรมเกสร, กชพร คาค าดวน และณัฐกมล ภูนิลามัย 
  4.2.3.3 เหตุผลที่เลือกใช๎ชํองทางการสื่อสารบนตลาดออนไลน์ 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญทั้งหมดให๎เหตุผลที่เลือกใช๎ชํองทางการสื่อสารบนตลาดออนไลน์ เพราะ
สามารถผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาบนเว็บไซต์ และแอปพลิเคชัน Lazada และ Shopee สะดวกใช๎งาน
ได๎งําย  
  4.2.3.4 สิ่งจูงใจที่ท าให๎การเลือกสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
  สิ่งจูงใจที่มีผลตํอการเข๎าไปเลือกและสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์  
   1) น าเสนอข๎อมูลรายละเอียด ภาพ และสินค๎า 
    “ข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎าที่เป็นประโยชน์ตํอการตัดสินใจซ้ือ” (อรชร ภูบุญเติม 
และกรรณิกา ฆารเลิศ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
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    “ภาพสินค๎าท่ีมีค าบรรยายจูงใจให๎อยากซื้อ” (กชพร คาค าดวน, การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
    “ขั้นตอนการซื้อไมํยุํงยาก” (ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 
มกราคม 2565) 
    สิ่งจูงใจให๎เลือกซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ “มีผ๎าไหมแพรวาให๎เลือก
หลากหลายลักษณะ” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “รู๎สึกเชื่อมั่นในการสั่งซื้อ” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล,  
20 มกราคม 2565) 
   2) ความสะดวกในการสั่งซ้ือ 
   สิ่งจูงใจทีส่ั่งซื้อบนแอปพลิเคชัน คือ  
    “โปรโมชั่นด๎วยการให๎สํวนลด” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 
มกราคม 2565) 
    “มีระบบเก็บเงินปลายทาง” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 
มกราคม 2565) 
  4.2.3.5 วิธีพิจารณาเลือกคุณลักษณะ/รายละเอียดผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
  วิธีเลือกคุณลักษณะและรายละเอียดผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์คือ  
    “ค๎นหาบน Website ใช๎ค า (Key Message) “ผ๎าไหมแพรวา” (สุภาพรรณ  
ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “ค๎นหาใน Application ด๎วย Key Message “ผ๎าไหมแพรวา”  
(อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “ระบบและฟังชันการสั่งซื้อ” (กรรณิกา ฆารเลิศ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 
มกราคม 2565) 
    “สินค๎ามีให๎เลือกหลายประเภทผลิตภัณฑ์” (เพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “สามารถเปรียบเทียบราคาได๎” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 
มกราคม 2565) 
  4.2.3.6 ความเชื่อมั่นตํอการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
   1) คุณภาพตรงตามค าสั่งซื้อและความรับผิดชอบการจัดสํง 
    “คุณภาพสินค๎าจากร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์เชื่อถือได๎” (อรชร ภูบุญเติม,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
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    “ระบุแหลํงผลิตผ๎าไหม” (ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 
มกราคม 2565) 
    “Lazada และ Shoppee รับผิดชอบการจัดสํงตรงเวลา” (กชพร คาค าดวน, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
    “การจัดสํงสินค๎าตรงเวลา” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 
มกราคม 2565) 
   2) รูปแบบการบริการและความใสํใจจากร๎านค๎า 
    “ให๎รายละเอียดเสริมและเงื่อนไขที่ดี” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “วิธีการช าระเงินให๎เลือกใช๎ตามความสะดวก” (สุภาพรรณ ดาษถนิม,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
  4.2.3.7 คุณภาพผ๎าไหมแพรวาที่สั่งซื้อจากตลาดออนไลน์ 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญทั้งหมดให๎ข๎อมูลตรงกันวํา  
    “ร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์ เป็นองค์กรที่มีความนําเชื่อถือ” 
  4.2.3.8 ความตํางระหวํางการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากร๎านค๎าทั่วไปกับร๎านค๎าบนตลาด
ออนไลน์ 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ เปรียบเทียบการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากร๎านจ าหนํายผ๎าไหมทั่วไปบน
ตลาดออนไลน์ ดังนี้ 
   1) ด๎านความสะดวกการซื้อผ๎าไหมแพรวา 
    “สํวนใหญํมีคุณภาพตรงกับความต๎องการ” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “ลักษณะรูปทรงไมํตํางกันมากนัก” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 
22 มกราคม 2565) 
    “สิ่งที่แตกตํางคือ สามารถเลือกสินค๎าจากรูปภาพ เขียนบอกราคาชัดเจน”  
(ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “การสํงมอบสินค๎าถึงบ๎าน สะดวกกวําเดินทางไปซื้อด๎วยตัวเอง”  
(กชพร คาค าดวน, การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
    “ประหยัดเวลาและการเดินทาง” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 
18 มกราคม 2565) 
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   2) ด๎านการสัมผัสสินค๎าจริง 
   ความแตกตํางการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากร๎านค๎า  
    “การสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาจากร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์ เลือกได๎นาน เมื่อไหรํ
เวลาใดก็ได๎เทําท่ีต๎องการ” (มานิต เหลื่อมกุมมาร และเกษร ธรรมเกสร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 25 
มกราคม 2565) 
    “ซื้อจากอินเทอร์เน็ตดูภาพ อํานค าบรรยาย สะดวกดี ไมํต๎องเดินทางไปเอง” 
(เกษร ธรรมเกสร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 25 มกราคม 2565) 
    “การซื้อที่ร๎านค๎าทั่วไปเลือกสินค๎าได๎หลากหลาย” (ณัฐกมล ภูนิลามัย,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)  
  4.2.3.9 การบริการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
  ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญใช๎บริการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
    “ใช๎อินเทอร์เน็ตค๎นหาผ๎าไหมแพรวา สามารถเข๎าถึงรวดเร็ว งํายดาย” (มานิต 
เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “ได๎ข๎อมูลรายละเอียดตรงตามต๎องการ” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “มีระบบเชื่อมโยงดูรายละเอียดหลายอยํางบนร๎านค๎าตลาดออนไลน์” 
(กรรณิกา ฆารเลิศ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “สั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ได๎รับความพึงใจมาก” (อรชร ภูบุญเติม, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
   “ได๎เกร็ดความรู๎และสาระส าคัญเกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา” (เกษร ธรรมเกสร, การ
สื่อสารสํวนบุคคล, 25 มกราคม 2565) 
  4.2.3.10 ความประทับใจจากบริการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์มากท่ีสุด 
   1) ความประทับใจจากบริการสั่งซื้อ ได๎แกํ 
   บริการที่ได๎รับจากร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์มากท่ีสุด  
    “ผู๎จ าหนํายก าหนดราคาและสํวนลดชัดเจน” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 22 มกราคม 2565)  
    “ราคาใกล๎เคียงกับราคาในตลาดทั่วไป” (ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 18 มกราคม 2565)  
    “บรรจุหีบหํอเรียบร๎อยสํงสินค๎าถึงผู๎รับได๎อยํางปลอดภัย” (อรชร ภูบุญเติม, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
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    “บริการจัดสํงใกล๎กับวันเวลาที่ผู๎ขายก าหนด” (ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “น าเสนอสินค๎าบนตลาดออนไลน์ สามารถเลือกได๎จากร๎านหลายร๎าน โดยไมํ
จ ากัดสถานที่ ระยะทาง และเวลา” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 
2565) 
   2) ความประทับใจจากสิทธิพิเศษที่ได๎รับจากการสั่งซื้อ 
    “การจูงใจโดยให๎สํวนลดในชํวงเทศกาลหรือวันส าคัญ” (ณัฐกมล ภูนิลามัย และ
สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “การสะสมคะแนนการสั่งซื้อ ด๎วยการสํงคูปองสํวนลดในการซื้อครั้งตํอไป”  
(พรทิพย์ ภูพิพัฒน์ และเพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “หากได๎ผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ไมํตรงกับการสั่งซื้อ ขอเปลี่ยนหรือคืน
สินค๎า” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)  
    “บริการสํงฟรี” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
 
ตารางที ่4.3: พฤติกรรมผู๎บริโภคในการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ 
 

การซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ พฤติกรรมผู๎บริโภคการซื้อผ๎าไหมแพรวา 
1. ชํองทางที่เข๎าถึงบํอยและสะดวกที่สุด ค๎นหาด๎วย Key Message บน Website และ 

แอปพลิเคชันมือถือ 
2. เหตุผลการเลือกบนตลาดออนไลน์ การค๎นหางําย รวดเร็ว พบร๎านค๎าจ านวนมากบน

เว็บไซต์ Lazada และ Shopee เข๎าถึงสะดวก ระบบใช๎
งานได๎งําย 

3. สิ่งจูงใจในการเลือกซื้อ น าเสนอข๎อมูล รายละเอียด ภาพสินค๎าประกอบ 
สมบูรณ์ จัดท าระบบอ านวยความสะดวกในการสั่งซื้อ 
ระยะเวลาการจัดสํงที่แนํนอน และมีระบบเก็บเงิน
ปลายทาง 

4. วิธีพิจารณาเลือกคุณลักษณะ และ
รายละเอียด 

ร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์มีสินค๎าให๎เลือกมากมาย 
หลายสี ลวดลาย รูปแบบจ านวนมาก และระบุราคาไว๎
ชัดเจน 

(ตารางมีตํอ) 
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ตารางที่ 4.3 (ตํอ): พฤติกรรมผู๎บริโภคในการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ 
 

การซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ พฤติกรรมผู๎บริโภคการซื้อผ๎าไหมแพรวา 

5. ความเชื่อมั่นตํอการสั่งซื้อ คุณภาพสินค๎าบนตลาดออนไลน์ พิจารณาแหลํงผลิต
สินค๎า เงื่อนไข/โปรโมชั่นนําสนใจ วิธีการช าระเงิน
สะดวก จัดสํงตรงเวลา รับมอบสินค๎าตรงตามความ
ต๎องการ 

6. คุณภาพผ๎าไหมแพรวาที่ซื้อบนตลาด
ออนไลน์ 

เลือกร๎านค๎าที่มีชื่อเสียง หรือองค์กรที่มีความนําเชื่อถือ 

7. ความตํางระหวํางการซื้อจากร๎านค๎า
ทั่วไป กับร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์ 

ลักษณะ รูปทรง คุณภาพ การซื้อ ความสะดวกการได๎
สินค๎าไมํแตกตํางกัน ตํางกันตรงการเลือกซ้ือจาก
รูปภาพ แตํประหยัดเวลาและคําเดินทาง ตลาด
ออฟไลน์เดินทางไปเอง มีโอกาสสัมผัสของจริง ซื้อแล๎ว
ได๎รับสินค๎าทันที 

8. การบริการสั่งซื้อบนตลาดออนไลน์ เข๎าถึงได๎รวดเร็ว ข๎อมูลรายละเอียดเข๎าใจงําย ความ
เป็นมาของผ๎าไหมแพรวา เกร็ดความรู๎ที่เก่ียวข๎อง 
ระบบการสั่งซื้อ ขั้นตอนการช าระเงิน วิธีการขนสํงและ
สํงมอบสินค๎า 

9. ความประทับใจจากบริการสั่งซื้อ  ก าหนดราคาเป็นธรรม ใกล๎เคียง และระบุสํวนลด
ชัดเจน หีบหํอ สินค๎าปลอดภัย สํวนลดชํวงเทศกาลหรือ
วันส าคัญ การสํงเสริมการขายด๎วยการสะสมคะแนน
การสั่งซื้อ คูปองสํวนลด บริการจัดสํงฟรี ขอเปลี่ยน
หรือคืนสินค๎าได๎ 

 
 จากตารางที่ 4.3 แสดงผลสรุปพฤติกรรมผู๎บริโภคตํอผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์  
ซ่ึงสามารถวิเคราะห์เพ่ือจ าแนกแตํละพฤติกรรมผู๎บริโภค ได๎ดังนี้ 
   1) พฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค โดย Search หาร๎านค๎าจาก Website หรือ
เลือกใช๎บริการแอปพลิเคชันบนมือถือคือ Lazada และ Shopee แสดงให๎เห็นวํา ผู๎บริโภคมี
พฤติกรรมแท๎ที่จริง คือ มีความต๎องการความสะดวก ความภูมิใจในการใช๎เทคโนโลยีตอบสนองความ
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ต๎องการตนเองและได๎รับความส าเร็จจากการซื้อสินค๎าบนตลาดออนไลน์ รวมทั้งยังประหยัดเงินและ
เวลาเดินทาง  
   2) พฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค จากเหตุผลการเลือกซ้ือบนตลาดออนไลน์ กลําว
ได๎วํา ผู๎บริโภคมีพฤติกรรมคือ เห็นคุณคําของตนในการใช๎ระบบได๎อยํางงําย แก๎ไขความซับซ๎อนด๎วย
ความรู๎ความสามารถของตน จึงเกิดเป็นเชื่อมั่นตํอการสั่งซื้อบนตลาดออนไลน์ 
   3) สิ่งจูงใจในการเลือกซ้ือผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ กลําวได๎วํา ผู๎บริโภคมี
พฤติกรรมคือ ความต๎องการเป็นบุคคลที่มีผู๎มาคอยอ านวยความสะดวกให๎ในทุกข้ันตอน เพียงนั่งใช๎
เครื่องมือการสื่อสารอยูํในบ๎าน ย้ าถึงความต๎องการประหยัดเวลาและคําใช๎จํายการเดินทาง 
   4) พฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค จากวิธีพิจารณาเลือกคุณลักษณะและ
รายละเอียดผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ พบวํา ผู๎บริโภคมีพฤติกรรมคือ มีความเชื่อมั่นในความรู๎
พ้ืนฐานตํอผ๎าไหมแพรวา และเชื่อวําตนมีความสามารถพิจารณาตัวสินค๎าและตัดสินใจซื้อได๎อยําง
ถูกต๎อง แม๎เพียงแคํได๎พิจารณาจากภาพนิ่งและข๎อมูลที่น าเสนอไว๎ตลาดออนไลน์ อาจรวมถึง
ความสามารถในการเปรียบเทียบร๎านค๎าออนไลน์ที่มีมากมายบนเว็บไซต์ 
   5) พฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภคท่ีมีความเชื่อมั่นตํอการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบน
ตลาดออนไลน์ วิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภคได๎วํา มีความไว๎วางใจตํอผู๎ประกอบการที่ท าธุรกิจโดยใช๎
ระบบ e-Commerce ประกอบกับความเชื่อในมั่นตํอการบริการจัดการของผู๎ประกอบการที่ต๎องการ
ท าธุรกิจให๎ประสบความส าเร็จด๎วยความซื่อสัตย์ตํอผู๎บริโภค 
   6) ความรู๎สึกเชิงลึกของผู๎บริโภคตํอคุณภาพผ๎าไหมแพรวาที่ซื้อบนตลาดออนไลน์ 
และความตํางระหวํางการซื้อจากร๎านค๎าทั่วไป กับร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์ จากการสัมภาษณ์ พบ
พฤติกรรมผู๎บริโภคคือ ตนมีเวลาและโอกาสการเลือกซ้ือด๎วยความสามารถด๎วยตนเอง ด๎วยการ
เปรียบเทียบสินค๎าจากร๎านค๎าตําง ๆ จนเป็นที่พอใจมากท่ีสุด เสมือนเดินทางไปซื้อด๎วยตนเอง 
   7) ความรู๎สึกเชิงลึกของผู๎บริโภคตํอการบริการสั่งซื้อบนตลาดออนไลน์ และความ
ประทับใจจากบริการสั่งซื้อ จากข๎อมูลการสัมภาษณ์ พบพฤติกรรมผู๎บริโภคคือ ผู๎บริโภคสํวนใหญํตําง
ต๎องการระบบบริการที่ดี อาทิ การสั่งซื้อที่สะดวกทันสมัยไมํซับซ๎อน รับรองคุณภาพการจัดจ าหนําย 
และระบบบริการหลังการขาย ดังนั้นการเลือกซ้ือบนตลาดออนไลน์จึงตอบโจทย์ผู๎บริโภคได๎อยํางตรง
ความต๎องการและยุคสมัย 
 จากข๎อมูลดังกลําวนี้ สามารถน าไปปรับประยุกต์ในการสร๎าง Content เพ่ือสํงเสริมชํอง
ทางการจัดจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ มีประเด็นที่ควรน าเสนอ ดังนี้ 
   1) จากข๎อมูลสะท๎อนให๎เห็นวํา พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
เป็นพฤติกรรมภายนอกท่ีผู๎บริโภคท าการซื้อผ๎าไหมแพรวาจากผู๎ขายผํานชํองทางการสื่อสารทาง
ออนไลน์ (Online Media) ที่น ามาพัฒนาระบบในลักษณะ e-Commerce เพ่ือเป็นเครื่องมือสํงเสริม
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การตลาดส าหรับผู๎ขายและอ านวยความสะดวกแกํผู๎บริโภค ให๎เข๎าถึงร๎านค๎าท่ีจ าหนํายสินค๎าที่ตน
ต๎องการ สามารถสั่งซื้อได๎จากทุกแหํงและทุกเวลา ท าให๎เกิดพฤติกรรมผู๎บริโภคการซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎า
ไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ โดยพบวํา ผู๎บริโภคใช๎สื่อสังคมออนไลน์เป็นชํองทางค๎นหาและเปิดรับ
ข๎อมูลร๎านค๎าท่ีจ าหนํายสินค๎าผ๎าไหมแพรวา เครื่องมือที่นิยมใช๎มากที่สุดและใช๎เข๎าถึงร๎านค๎าบํอยที่สุด
คือ Website รองลงมาใช๎ Application บนมือถือเป็นเครื่องมือที่ใช๎ในการเข๎าถึงร๎านค๎าที่จ าหนําย
สินค๎าผ๎าไหมแพรวาบํอยมากคือ ร๎านค๎าออนไลน์ Lazada และ Shopee เนื่องจาก Website และ 
Application เป็นชํองทางเข๎าถึงร๎านค๎าที่จ าหนํายผ๎าไหมแพรวาจ านวนมาก เปิดโอกาสให๎เลือก
ร๎านค๎าที่น าเสนอข๎อมูล รายละเอียดเกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวาที่ชํวยในการตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้พบวํา
พฤติกรรมการเลือกซื้อผ๎าไหมแพรวาผู๎บริโภคสํวนใหญํ พิจารณาจากภาพนิ่งที่มีคําความละเอียดของ
ภาพ (Pixel) สูง เห็นลวดลายได๎ชัดเจน สีสันไมคํวรตํางจากของจริงมากนัก ทั้งนี้เพราะพฤติกรรม
ผู๎บริโภคในการเลือกคือ เลือกชนิดผลิตภัณฑ์/รูปทรง (ผ๎าคลุมไหลํ สไบเฉียง ผ๎าผืนตัดชุด เน็คไท 
ผ๎าถุงส าเร็จ) แล๎วจึงเลือกลวดลาย ตามด๎วยสี (ลายเดียวกันมีให๎เลือกหลายสี) ผลิตภัณฑ์จากผ๎าไหม
แพรวาบางชนิดอาจจัดท าเป็นภาพเคลื่อนไหว (Clip) เพ่ือฉายภาพให๎เห็นได๎ทุกด๎าน  พร๎อมทั้งมีค า
บรรยายรายละเอียดเป็นลายลักษณ์อักษร หรือเสียงบรรยายใน Clip เพ่ือให๎ผู๎บริโภครับรู๎คุณสมบัติ
ของผ๎าได๎อยํางครบถ๎วน ด๎วยข๎อความสั้นกระชับน าเสนอในลักษณะ Caption ใช๎ภาษาท่ีเข๎าใจงําย  
ไมํต๎องอํานเยอะ รูปแบบตัวอักษร (Font) สบายตา ใช๎ Graphic ชํวยดึงดูดความสนใจ มีเทคนิคแสง 
สี เสียงประกอบ (ปิดเมื่อไมํต๎องการฟัง) กลําวได๎วํา ข๎อมูลประกอบส าหรับให๎รายละเอียดผ๎าไหมแพร
วา ได๎แกํ ชื่อลวดลาย แหลํงผลิต อาทิ หมูํบ๎าน ชุมชน กลุํมแมํบ๎าน สหกรณ์ จังหวัด ระบุขนาดความ
กว๎างยาว เล็กใหญํของผ๎าไหม และราคา (ราคาซื้อสุทธิ หรือราคาที่ผู๎บริโภคจํายจริง หรือราคารวม
ภาษีมูลคําเพ่ิมแล๎ว) 
   2) การเปิดร๎านจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ผู๎จ าหนํายควรก าหนด 
Search engine การค๎นหาสินค๎า “ผ๎าไหมแพรวา” ชํองทางการสื่อสารบน Website เนื่องจาก
ผู๎บริโภคนิยมปรากฏร๎านค๎าจ านวนมาก พร๎อมทั้งสร๎าง Content ชักชวนให๎เข๎ามาเยี่ยมชมร๎านค๎าตน
ให๎ได๎ และเข๎าถึงได๎รวดเร็ว มีสิ่งที่นําสนใจให๎เลือกชม หรืออาจผูกแอปพลิเคชันมือถือกับร๎านค๎า เชํน 
Lazada และ Shopee หรืออ่ืน ๆ ที่มผีู๎บริโภคเข๎าถึงบํอย ทั้งนี้ต๎องออกแบบและจัดท าระบบอ านวย
สะดวกแกํผู๎บริโภค ให๎ใช๎งานได๎งําย การน าเสนอข๎อมูล รายละเอียดเกี่ยวกับสินค๎าที่เป็นประโยชน์ตํอ
การตัดสินใจ มีภาพสินค๎าประกอบค าบรรยายท าให๎เข๎าใจงําย ระบุชี้ชัดถึงตัวสินค๎าไมํผิดพลาด 
ขั้นตอนการซื้อไมํยุํงยาก จัดโปรโมชั่น เชํน สวํนลด จัดสํงฟรี ระยะเวลาจัดสํงแนํนอน ระบบเก็บเงิน
ปลายทาง นอกจากนี้ควรสร๎างชํองทางการสื่อสารให๎สามารถเชื่อมโยงกับ Social Network จัดท า 
Theme เพ่ือกระตุ๎นความสนใจ โดยจัดท า Content บนตลาดออนไลน์เพ่ือจ าหนํายผ๎าไหมแพรวา 
ด๎วยการให๎ความส าคัญใน 5 คุณลักษณ ์ดังนี้ 
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     -สะดวกตํอค๎นหาและเข๎าถึงได๎งําย  
     -ใช๎เนื้อหาที่เข๎าใจงําย 
     -ภาพประกอบที่ชัดเจน ใช๎กราฟิกดึงดูดสายตา  
     -สร๎าง Link ให๎เกิดการกดเข๎าดูตํอ  
     -กระตุ๎นให๎เกิดการ Share โดยผู๎จัดจ าหนํายต๎องสร๎างระบบการสื่อสาร 
ได๎แกํ Google, Webpage, Facebook, Instagram, Line ฯลฯ พร๎อมองค์ประกอบที่สนับสนุนการ
ขาย จึงสร๎าง Content หรือ Key Message บน Banner สร๎าง Link และ Blog ให๎เกิด Activity 
Social Media กระตุ๎นและดึงดูดความสนใจการเข๎าชม สอดคล๎องกับพฤติกรรมการซื้อ ด๎วยการสร๎าง
สิ่งจูงใจ จัดโปรโมชั่น กระตุ๎นให๎กลุํมผู๎บริโภคเป้าหมายสนใจให๎ซื้อสินค๎า เน๎นเจาะจงกลุํมผู๎บริโภค
หลัก 2 กลุํมคือ กลุํม Baby Boomer และกลุํม Generation X กลุํมเป้าหมายรองคือ กลุํมอาชีพ
อิสระ กลุํมดารานักแสดง ควบคูํกับการสร๎างประเด็นสาธารณะให๎เกิดกิจกรรมสนทนา แสดงความคิด 
วิจารณ์สินค๎า บน Social Network เพ่ือสนับสนุนการจ าหนํายและเพ่ิมยอดขาย 
   3) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค เพ่ือใช๎สร๎าง Content ส าหรับร๎านค๎าออนไลน์
จ าหนํายผ๎าไหมแพรวา สร๎างประเด็นส าคัญให๎เกิดความเชื่อมั่นตํอ Product ตัวอยํางเชํน น าเสนอ
ข๎อมูลบํงชี้ทางภูมิศาสตร์แหลํงทอผ๎าไหมแพรวา เชํน ศูนย์สํงเสริมศิลปาชีพบ๎านกุดนาขาม จังหวัด
สกลนคร บ๎านโพน จังหวัดกาฬสินธุ์ ฯลฯ เนื้อหาที่สร๎างความเชื่อถือไว๎วางใจ ความรับผิดชอบตํอ
ความปลอดภัยของสินค๎า การจัดสินค๎าตรงตามค าสั่งซื้อ ระบบการจัดสํงรวดเร็ว ตรงเวลา สร๎าง
ประเด็นกระตุ๎นการขาย การสํงเสริมการขายให๎เกิดความนําสนใจ เงื่อนไขการลดราคาพิเศษ ระบบ
เก็บเงินปลายทาง น าเสนอข๎อดีของการสั่งซื้อสินค๎าออนไลน์ ราคายุติธรรม ตรวจสอบเปรียบเทียบ
ราคาในตลาดทั่วไปได๎ ได๎รับความสะดวกสบายจากการสํงสินค๎าถึงบ๎าน ก าหนดระยะเวลาการจัดสํงที่
แนํนอน รวมทั้งสร๎าง Content เสริมโดยมีการจัดท าระบบเชื่อมโยง (Link) เพ่ือดูรายละเอียดอื่นที่
ร๎านค๎าบนตลาดออนไลน์จัดท าเพ่ือกดเลือกเข๎าไปดู ได๎แก ํความเป็นมา เรื่องราว เกร็ดความรู๎เกี่ยวกับ
ผ๎าไหมแพรวา Link ขั้นตอนการสั่งซื้อ การช าระเงิน บริการถาม-ตอบ ความคิดเห็นจากผู๎ซื้อ ติดตํอ
ผู๎ขาย การเปลี่ยนสินค๎า การคืนสินค๎า เป็นต๎น นอกจากนี้พฤติกรรมผู๎บริโภค นิยมสั่งซื้อจากร๎านค๎า
ออนไลน์ที่จัดท าระบบการสั่งซื้องําย ขั้นตอนไมํยุํงยากซับซ๎อน ระบุวิธีการช าระเงินหลายรูปแบบโดย 
ผู๎ซื้อเป็นผู๎เลือกวิธีการช าระเงินเอง 
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4.3 ผลการวิเคราะห์แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ส าหรับใช้เป็นช่องทางจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ผ้าไหมแพรวา 
 4.3.1 การวิเคราะห์ข๎อมูลความรู๎ และทัศนคติที่มีตํอผ๎าไหมแพรวา  
  “ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญรู๎วํา ผ๎าไหมแพรวาเป็นสินค๎า OTOP เป็นภูมิปัญญาท๎องถิ่นในจังหวัด
ภาคอีสาน ผลิตเส๎นไหมจากธรรมชาติ ทอด๎วยเครื่องก่ีกระตุก ฝีมือคนอีสานที่วํางจากการท านา หญิง
ชาวภูไทในภาคอีสานใช๎เวลาวํางมาทอผ๎าเป็นกิจวัตรประจ าวัน เพ่ือนุํงหํม อาจทอใช๎ในโอกาสพิเศษ 
งานประเพณีส าคัญ” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)  
  “คนอีสานนุํงหํมในชีวิตประจ าวัน หากมีงานบุญ งานมงคล กิจกรรมส าคัญ เชํน งาน
บวช แตํงงาน วันส าคัญทางศาสนา ต๎องได๎พบเห็นผู๎ไปรํวมงานสวมใสํชุดผ๎าทอมือลวดลายแตกตํางกัน
ตามภูมิปัญญาของแตํละชุมชน แตํละจังหวัดจึงมีเอกลักษณ์ไมํซ้ ากัน” (อรชร ภูบุญเติม, การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
  “ในขณะเดียวกันภาครัฐหลายหนํวยงาน และศูนย์ศิลปาชีพของสมเด็จ
พระบรมราชินีนาถพระนางเจ๎าสิริกิติ์ ในรัชกาลที่ 9 ทรงสํงเสริมให๎มีการทอผ๎าไหมเพ่ือจ าหนํายใน
ประเทศและตํางประเทศ รวมทั้งจัดกิจกรรมประกวดผ๎าไหมของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ หลาย
จังหวัดสับเปลี่ยนหมุนเวียนได๎รางวัลชนะเลิศ เชํน จังหวัดสรุินทร์ จังหวัดบุรีรัมย์ จังหวัดศรีสะเกษ 
จังหวัดสกลนคร จังหวัดกาฬสินธุ์ จังหวัดนครราชสีมา เป็นต๎น” (เกษร ธรรมเกษร, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 15 มกราคม 2565) 
 ด๎วยลักษณะและข๎อมูลจากผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ ด๎านความชื่นชอบ และทัศนคติของผู๎บริโภคตํอ
ผ๎าไหมแพรวา สามารถน ามาเป็นข๎อมูลก าหนด แนวทางการจัดจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาด
ออนไลน์ เพื่อสื่อสารถึงกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย สร๎างประเด็นให๎เกิดความสนใจ เกิดทัศนคติ ความเชื่อ
ตํอคุณภาพผลิตภัณฑ์ โดยผู๎จ าหนํายเจ๎าของระบบต๎องติดตามความเคลื่อนไหว และโต๎ตอบให๎
รายละเอียดอยูํตลอดเวลา 
 4.3.2 ความคิดเห็นด๎านชื่อเสียงของผ๎าไหมแพรวา 
 ผ๎าไหมหลายชนิดในภาคอีสานมีชื่อเสียง เชํน ผ๎าไหมแพรวา การออกแบบลวดลายมีแรง
บันดาลใจจากวัฒนธรรมเป็นเอกลักษณ์เฉพาะถิ่น แคํได๎เห็นผู๎สวมใสํผ๎าไหมในชีวิตประจ าวันวํา
สวยงามแล๎ว หากได๎เห็นการสวมใสํในวันส าคัญทางศาสนา เชื่อได๎วําผู๎พบเห็นต๎องประทับใจความ
สวยงามจากสีสัน ลวดลาย ความเงางาม รูปแบบที่ใสํมารํวมงาน ท าให๎หลายคนสนใจอยากซ้ือใช๎ 
  “ผ๎าไหมแพรวาเป็นหนึ่งในผ๎าไหมที่มีชื่อเสียง เนื่องจากเป็นผ๎าทอด๎วยเส๎นใยไหมที่ผลิต
จากธรรมชาติ การออกแบบลวดลายสํวนใหญํเป็นลายดอก สีสันหลายสีเกี่ยวพันกัน ผ๎าที่ทอจึงไมํคํอย
ซ้ าลายกัน นี่คือเอกลักษณ์ของผ๎าไหมแพรวาที่สืบทอดกันมาแตํโบราณ” (เพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
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  “ในอดีตทราบมาวํา การทอเป็นผืน วัดระยะความกว๎างยาวใช๎หนํวยเป็นวา ท าเป็นผ๎า
หํมคลุมตัว หํมผ๎าแบบเฉียงบํา ทอเป็นสี่เหลี่ยมผืนผ๎าแบบผ๎าขาวม๎าผู๎ชาย บ๎างใช๎โพกหัว นุํงอาบน้ า 
เช็ดตัว แม๎กระท่ังใช๎แทนผ๎าอ๎อมเด็ก เป็นต๎น ท าเองใช๎เองไมํรีบร๎อน การทอจึงเรียบร๎อย ในยุค
สมัยใหมํมีการทอเป็นผ๎าผืนหน๎ากว๎าง ส าหรับตัดเย็บเป็นเสื้อผ๎า ชุดส าเร็จ ผู๎ชายตัดเป็นเสื้อเชิ้ต เสื้อ
ซาฟารี สูทพระราชทาน เสื้อคอตั้ง” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
  “ปัจจุบันหนํวยภาครัฐ ทั้งกรมพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย และส านักงาน
ศิลปวัฒนธรรมรํวมสมัย กระทรวงวัฒนธรรม กรมการค๎าภายใน กระทรวงพาณิชย์ รํวมมือกันให๎การ
สนับสนุนด๎านการตลาด พัฒนาการออกแบบลวดลาย รูปแบบผลิตภัณฑ์ รวมถึงงานอีเวนต์ แฟชันโชว์ 
จัดนิทรรศการแสดงสินค๎าสิ่งทอทั้งตลาดภายในประเทศและตํางประเทศ การออกแบบชุดจึงมีความ
รํวมสมัยมากขึ้น ประกอบกับได๎รับการสํงเสริมจากสถาบันกษัตริย์ยิ่งท าให๎ผ๎าไหมแพรวาชื่อเสียงขจร
ขจายเป็นสินค๎า OTOP ที่ยกระดับกลายเป็นสินค๎าระดับทั่วโลกไปแล๎ว” (สุภาพรรณ ดาษถนิม,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
 4.3.3 ผ๎าไหมแพรวาในความรู๎สึกของผู๎ใช๎ 
  “ถือวําเป็นผ๎าไหมชั้นน า เนื่องจากได๎รับการสํงเสริมจากสมเด็จพระนางเจ๎าสิริกิติ์
พระบรมราชินีนาถ เมื่อครั้งเสด็จเยี่ยมประชาชนจังหวัดกาฬสินธุ์ ได๎ทอดพระเนตรเห็นชาวภูไท 
แตํงตัวด๎วยผ๎าแพรวาสะพายเฉียง ทรงสนพระทัย และโปรดให๎มีการประยุกต์และพัฒนาผ๎าแพรวาให๎
ตรงกับตามความต๎องการของตลาด เหมาะสมกับยุคสมัย อีกท้ังสอดคล๎องกับสภาพทางเศรษฐกิจ โดย
เติมสีลายเล็ก ๆ ท าให๎ผ๎าไหมแพรวามีเสนํห์ตํอผู๎พบเห็น เป็นการสํงเสริมฝีมือของกลุํมแมํบ๎านในหลาย
ชุมชนทั่วภาคอีสาน กลายเป็นสินค๎าที่สร๎างรายได๎ให๎ชุมชน หลายครอบครัวมีรายได๎สูงขึ้น” (ภัสรา
ภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565)  
 จึงกลําวได๎วํา ผ๎าไหมแพรวาควรจัดจ าหนํายบนสื่อสังคมออนไลน์ให๎เป็นที่รับรู๎ พบเห็น เพ่ือ
เพ่ิมยอดขาย สร๎างรายได๎ให๎แกํชุมชนในภาคอีสาน  
 นอกจากนี้ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ รับรู๎ข๎อมูลเกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวาจากกิจกรรมการประกวดการ
ทอผ๎าไหมภายในจังหวัดภาคอีสาน แตํละปีมีการสับเปลี่ยนหมุนเวียนเป็นเจ๎าภาพ ได๎แกํ จังหวัด
บุรีรัมย์ สุรินทร์ กาฬสินธุ์ ศรีสะเกษ สกลนคร นครราชสีมา เป็นต๎น รางวัลชนะเลิศข้ึนอยูํกับจังหวัดที่
มุํงให๎การสํงเสริมการทอผ๎าไหมอยํางจริงจัง ในกระบวนการต๎นน้ าปลูกหมํอนเลี้ยงไหม ผลิตเส๎นใยไหม 
ย๎อมสี พัฒนาการออกแบบลวดลายภายใต๎วัฒนธรรมแหํงท๎องถิ่น ลวดลายหลากสีสันไมํซ้ ากัน เชํน 
แพรวาลายลํวง แพรวาลายจก แพรวาลายเกาะ เป็นเอกลักษณ์เดํนของผ๎าไหมแพรวาที่สืบทอดมาแตํ
โบราณ แตลํะสีสันลวดลาย แตํละแถว สอดสลับอยํางประณีต สะท๎อนคํานิยมเชิงอัตลักษณ์ทาง
วัฒนธรรม การความเคารพตํอธรรมชาติ 
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 เมื่อกาลเวลาได๎วิวัฒนาการตามยุคสมัย กลุํมแมํบ๎านหลายชุมชนหันมาทอผ๎าไหมเป็นอาชีพ
หลัก เพ่ิมการทอผ๎าหน๎ากว๎างขึ้นเพ่ือตัดเย็บเสื้อผ๎า ชุดส าเร็จ เสื้อเชิ้ต เสื้อซาฟารี สูทพระราชทาน 
เสื้อคอตั้งแบบราชปาแตน ขั้นปลายน้ าที่ให๎สํงเสริมกลยุทธ์การตลาด ผํานนิทรรศการแสดงสินค๎าสิ่ง
ทอ อีเวนต์สํงเสริมผลผลิตผ๎าไหมแพรวา แสดงแฟชันโชว์ รวมทั้งการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ท าให๎
ผ๎าไหมแพรวาเป็นสินค๎าสากล 
 4.3.4 การเปรียบเทียบความตํางของผ๎าไหมแพรวากับผ๎าไหมชนิดอื่น 
 การเปรียบเทียบความตํางของผ๎าไหมแพรวากับผ๎าไหมชนิดอ่ืนพบความแตกตํางด๎าน
ผลิตภัณฑ์ การยกระดับราคา การสํงเสริมการขาย การยกระดับคํานิยมผ๎าไหมแพรวา ชํองทางการ
จ าหนํายที่เข๎าถึงผู๎บริโภคโดยตรง อาทิ การออกร๎านในงานกาชาดจังหวัด ร๎านแสดงสินค๎าสิ่งทอใน
ศูนย์ประชุมแหํงชาติสิริกิติ์ ในอิมแพคเมืองทองธานี รวมถึงการจ าหนํายผํานสื่อสังคมออนไลน์ เป็นต๎น 
ดังที่ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ ชี้ให๎เห็นความแตกตํางของผ๎าไหมแพรวากับผ๎าไหมชนิดอ่ืน อรชร ภูบุญเติม 
(การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) กลําววํา “ความโดดเดํนของผ๎าไหมแพรวาใช๎ภูมิปัญญา
ด๎วยวิธีการจกลายดอกเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของผ๎าไหมแพรวา เทคนิคการจกท าให๎เกิดความเรียบ
เนียนเป็นเนื้อเดียวกันตลอดทั้งผืน ลวดลายที่มีชื่อเสียง เชํน แพรวาลายลํวง แพรวาลายจก แพรวา
ลายเกาะ นอกจากนี้แตํละลวดลายสอดไหมสีสันในแตํละแถว เกิดความประณีต ที่โดดเดํนกวําผ๎าทอ
มือชนิดอื่น” 
 ขณะที่ความเห็นของ ณัฐกมล ภูนิลามัย (การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) กลําว
วํา “แพรวา สามารถที่น ามาใช๎ประโยชน์มากกวําผ๎าชนิดอื่น ได๎แกํ ใช๎พาดบําแบบสไบเฉียง คลุม
ศีรษะ เช็ดหน๎า ปูส าหรับกราบพระ รวมถึงเมื่อมีการพัฒนาการทอส าหรับตัดเสื้อผ๎า ชุดราตรีเห็นได๎ใน
งานสโมสรสันนิบาตรัฐบาล เสริมความสงํางามแกํผู๎สวมใสํ” สอดรับกับ เพ็ญศรี ปัสสะ (การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) “ผ๎าไหมแพรวาแตกตํางจากผ๎าชนิดอื่น ด๎วยการพัฒนารูปแบบตาม
ยุคสมัยให๎เป็นที่นิยมให๎ใช๎ประโยชน์ตามรสนิยม ใช๎ผ๎าไหมแพรวาเป็นสิ่งของมลคล มีคุณคํา สื่อถึง
ความเจริญ ความอุดมสมบูรณ์ โชคลาภ ตํางจากผืนผ๎าไหมชนิดอ่ืน” 
 การมอบผ๎าไหมแพรวาเป็นของขวัญ จึงมีความหมายเชิงวัฒนธรรม ความเป็นสิริมงคลแกํ
ผู๎รับ โดยมีผู๎ให๎ข๎อมูลสนับสนุนคือ เกษร ธรรมเกสร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) ที่
กลําววํา “การพัฒนาการออกแบบลายผ๎า ที่สะท๎อนอัตลักษณ์ทางวัฒนธรรม เป็นการแสดงความ
กตัญญูตํอตํอธรรมชาติ การกราบไหว๎เครื่องทอ บรรพบุรุษที่สํงมอบภูมิปัญญาผ๎าไหมแพรวากระทั่งถึง
ปัจจุบัน” 
 4.3.5 ความคิดเห็นตํอผ๎าไหมแพรวาในเชิงเศรษฐกิจและการทํองเที่ยว 
 โดย มานิต เหลื่อมกุมมาร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) .ให๎ความคิดเห็นวํา 
“ผ๎าไหมแพรวาเป็นสินค๎ามีชื่อเสียงของจังหวัดในภาคอีสาน จังหวัดกาฬสินธุ์ได๎ก าหนดยุทธศาสตร์การ
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พัฒนาคุณภาพมาตรฐานผ๎าไหมแพรวาเป็นผลิตภัณฑ์ OTOP ประจ าจังหวัด ควบคูํกับการสํงเสริมการ
ทํองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมอีกด๎วย” สอดคล๎องกับความคิดเห็นของ กรรณิกา ฆารเลิศ (การสื่อสารสํวน
บุคคล, 20 มกราคม 2565) ที่เห็นวํา “จังหวัดในภาคอีสานสํงเสริมให๎ผ๎าไหมแพรวาเป็นสินค๎าส าคัญ 
สามารถหาซื้อได๎จากร๎านค๎าในสถานที่ทํองเที่ยวส าคัญ ราคาในตํางจังหวัดไมํสูงมากนัก หากมีโอกาส
เดินทางทํองเที่ยวไปในหมูํบ๎านทอผ๎าไหมแพรวา หากเป็นชํวงนิทรรศการสํงเสริมสินค๎าสิ่งทอ ที่อาจได๎
ผ๎าไหมแพรวาที่สวยงามถูกใจอีกท้ังซื้อได๎ในราคาถูกอีกด๎วย” เชํนเดียวกับ พรทิพย์ ภูพิพัฒน์ (การ
สื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) ที่มีความคิดเห็นวํา “การจัดกิจกรรมสํงเสริมผ๎าไหมแพรวา
ของหนํวยงานภาครัฐในภาคอีสาน การออกร๎านในงานกาชาดจังหวัด ผู๎บริโภคซื้อผ๎าไหมแพรวาจาก
เจ๎าของผู๎ทอผ๎าโดยตรง” 
 4.3.6 ความชื่นชอบและคํานิยมตํอผ๎าไหมแพรวา 
 มานิต เหลื่อมกุมมาร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) กลําววํา “ผ๎าไหมแพรวา
ถูกขนานนามวํา แพรวา ราชินีผ๎าไหมไทย ที่มีประวัติความเป็นมาของชาวภูไทย สืบสานตํอผํานรุํนสูํ
รุํน กระทั่งสมเด็จพระนางเจ๎าสิริกิติ์ฯ ทรงเล็งเห็นคุณคํา โปรดให๎ศูนย์ศิลปาชีพ รับไปสํงเสริมเพ่ิม
มูลคําจนเป็นที่รู๎จักไปทั่วโลก” เชํนเดียวกับ เกษร ธรรมเกสร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 
2565) ที่กลําววํา “ความชื่นชอบผ๎าไหมทอมือที่ถํายทอดฝีมือสืบตํอกันมา เกิดวิวัฒนาการรูปแบบ
ลวดลาย การทอแตํละผืนจึงทรงคุณคํา รู๎สึกมั่นใจเมื่อได๎สวมใสํ หรือเก็บรักษาไว๎ชื่นชม ในขณะที่ 
อรชร ภูบุญเติม (การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) มีความคิดเห็นวํา “ผ๎าไหมแพรวามี
จุดเดํนตรงเทคนิคการทอ ที่ผลิตจากภูมิปัญญาชาวบ๎าน ปัจจุบันมีการใช๎เทคโนโลยีชํวยออกแบบ
ลวดลายดอกมีเอกลักษณ์ใหมํ แตํยังคงความสวยงาม วัตถุดิบจากผลผลิตทางธรรมชาติ การสาวไหม 
ยอมสี การทอที่ประณีตไมํรีบร๎อน จึงได๎ผ๎าที่เรียบร๎อย สีเสมอกันทั้งผืน รู๎สึกดีท่ีได๎ใช๎ผ๎าไหมแพรวา” 
 ความชื่นชอบและคํานิยมของ กรรณิกา ฆารเลิศ (การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 
2565) กลําววํา “การทํองเที่ยวไปยังแหลํงผลิตผ๎าไหมแพรวาในภาคอีสาน ชมการสาธิตของชาวภูไทย
ดั้งเดิม เห็นกระบวนการผลิตแล๎วรู๎สึกถึงคุณคําในผืนผ๎า การยืนเส๎นไหม การจกเสริมลวดลายยิ่งท าให๎
ผ๎าแตํละผืนมีลวดลายไมํเหมือนกัน อาจคิดวําราคาคํอนข๎างสูงหากเห็นการทอมือผ๎าแตํละผืนใช๎เวลา
พอสมควร บางลวดลายซับซ๎อนมากต๎องใช๎เวลาหลายวัน จงึประทับใจและชื่นชอบผ๎าไหมแพรวามาก
ขึน้” เชํนเดียวกับ พรทิพย์ ภูพิพัฒน์ (การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) ที่กลําววํา “ได๎มี
โอกาสเข๎ารํวมกิจกรรมสํงเสริมผ๎าไหมแพรวาของหนํวยงานภาครัฐ ได๎สัมผัสวิถีชีวิตของชุมชน การ
แสดงภูมิปัญญาผํานการทอผ๎าไหมแพรวา เห็นถึงความมานะอดทน การเตรียมเส๎นไหม จิตนาการ
ลวดลาย การได๎ซ้ือใช๎ผ๎าไหมแพรวาจึงเป็นความภูมิใจที่ได๎รํวมสํงเสริมสินค๎าภูมิปัญญาท๎องถิ่น ชื่นชอบ
สินค๎าทอมือที่หาได๎ยากในยุคปัจจุบัน” 
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 เหตุผลในความชื่นชอบของ เกษร ธรรมเกสร (การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
กลําววํา “ชื่นชอบออกแบบลายผ๎าที่มีเอกลักษณ์เฉพาะ สะท๎อนวัฒนธรรมท๎องถิ่น ผสมผสานความ
เคารพตํอธรรมชาติ การใช๎วัตถุจากการสร๎างสรรค์จากธรรมชาติ ภูมิปัญญาการผลิตเส๎นไหม การ
เลือกใช๎สีในการย๎อมและการสืบสานวิธีทอผ๎าไหม ได๎ผ๎าไหมแพรวาที่ทรงคุณคําจากผสมผสานระหวําง
วัฒนธรรมกับธรรมชาติ” 
 ความรู๎สึกตํอการซื้อใช๎ผ๎าไหมแพรวา พรทิพย์ ภูพิพัฒน์ (การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 
มกราคม 2565) กลําววํา “สนใจผ๎าไหมแพรวา ผลผลิตจากภูมิปัญญาท๎องถิ่น เรื่องเลําขานของ
ชาวบ๎าน ผํานสูํลวดลายบนผนืผ๎า การได๎พบเห็น และได๎สวมใสํ แม๎ปัจจุบันมีการพัฒนาลวดลายด๎วย
คอมพิวเตอร์ ชํวยให๎ลวดลายมีมิติ อีกท้ังการน าเส๎นทองค าทอเสริมให๎ผ๎าไหมแพรวาทรงคุณคําอยําง
สูง จึงยอมรับวํา ผ๎าไหมแพรวาเป็นราชินีแหํงผ๎าไหม” สอดคล๎องกับทัศนคติของ กชพร คาค าดวน 
(การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) กลําววํา “เป็นสาวกผ๎าไหมแพรวาโดยแท๎แล๎ว ต๎อง
มองเห็นอัตลักษณ์แหํงวัฒนธรรมภาคอีสาน กระทั่งได๎รับพระมหากรุณาธิคุณจากสมเด็จพระนางเจ๎า
สิริกิติ ์พระบรมราชินีนาถ จึงถูกยกยํองให๎ผ๎าไหมแพรวาเป็นสุดยอดของผ๎าไหมไทย ท าให๎คุณคําความ
เป็นผ๎าไหมแพรวาที่ควรสวมใสํในงานมงคลส าคัญ ๆ”  
 ลักษณะความชอบ คํานิยม ทัศนคติ พฤติกรรมการซื้อ สามารถน ามาก าหนดแนวทางการ
จัดจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ได๎ดังนี้  
 สรุป แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ ส าหรับใช๎เป็นชํองทางการจัดจ าหนํายผลิตภัณฑ์ผ๎า
ไหมแพรวา ผู๎จ าหนํายที่ต๎องการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ควรเลือกชํองทางที่ผู๎บริโภค
นิยมใช๎เข๎าถึงระบบการซื้อขายสินค๎าชํองทางการสื่อสาร ซึ่งมีลักษณะ E-commerce หากผู๎จ าหนําย
ไมํเชี่ยวชาญอาจวําจ๎างผู๎ออกแบบชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ให๎ออกแบบระบบการเข๎าถึง 
จดัพ้ืนที่ หมวดหมูํแสดงสินค๎าและผลิตภัณฑ์จากผ๎าไหมแพรวา ด๎วยภาพที่เน๎นความสวยงาม ความ
คมชัดสูง เห็นรายละเอียดของลวดลายชัดเจนซึ่งเป็นจุดเดํนส าคัญ และสร๎างรูปแบบ (Platform) การ
ให๎บริการตําง ๆ บนออนไลน์ การติดตํอสื่อสาร การแสดงความคิดเห็นเพื่อแลกเปลี่ยนข๎อมูลที่อยูํใน
ความสนใจรํวมกัน ด๎วยการสร๎างประเด็น เรื่องราว เหตุการณ์ ปรากฏการณ์ เพ่ือให๎เกิดกิจกรรมการ
สื่อสารแบบเครือขํายสังคม (Social Networks) ผํานระบบอินเทอร์เน็ตในชํองทางออนไลน์ ได๎แกํ 
Google, Facebook, Twitter, Instagram, Email, Web Blog ฯลฯ  
   1) ผู๎จ าหนํายเลือกชํองทางที่ผู๎บริโภคนิยมใช๎ ใหเ๎ข๎าถึงร๎านตนเอง โดยสร๎าง 
Webpage บนระบบ Internet หรือสร๎างสื่อสังคมออนไลน์ เชํน Facebook, Twitter, Line แล๎ว
ก าหนดวิธีการซื้อขายแบบระบบ E-commerce แตํหากผู๎จ าหนํายยังไมํเชี่ยวชาญ อาจวําจ๎างบริษัท
รับท า Website หรือ Web Master ให๎เป็นผู๎ออกแบบระบบ หรือบุคคลผู๎รับจ๎างออกแบบ Web 
Designer ส าหรับใช๎เป็นชํองทางในการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ และติดตามความเคลื่อนไหวก็ได๎  
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   2) เมื่อผู๎จ าหนํายเลือกระบบการเข๎าถึงควรใช๎ระบบที่ผู๎บริโภคนิยม และออกแบบให๎
มีความงํายตํอการใช๎ ไมํซับซ๎อน รวมทั้งค๎นหาได๎งําย เชํน การก าหนดชื่อ Website ให๎แสดงอยูํใน
อันดับที่ดีเพ่ือการค๎นหาผําน Search Engine ได๎รวดเร็ว หรือก าหนดค าค๎นหาให๎โปรแกรมค๎นหาได๎
งําย 
   3) การออกแบบควรวาง Content หลัก หรือ Key Message ด๎วยการสร๎าง 
Banner หน๎าแรกของ Website และ Content ข๎อมูลสนับสนุนการโฆษณาประชาสัมพันธ์ให๎อํานงําย
สบายตา  
   4) การจัดพ้ืนที่เพ่ือจัดสรรเป็นหมวดหมูํแสดงสินค๎าและผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา 
ด๎วยภาพนิ่งที่เน๎นความสวยงาม ความคมชัดสูง เห็นรายละเอียดของลวดลายที่ชัดเจน โดยใช๎ 
Graphic สร๎างจุดเดํน 
   5) น าภาพเคลื่อนไหว (Clip Video) ความบันเทิง ความรู๎ และเนื้อหาที่โน๎มน๎าวใจ 
ด๎วยการ 
   6) สร๎างกลยุทธ์การตลาด อาจน าแนวคิดสํวนประสมทางการตลาด 7Ps คือ 
Product, Price, Place, Promotion, Process, People, Physical evidence เพ่ือใช๎ส าหรับการ
ก าหนดราคาที่ชัดเจน การสํงเสริมการขาย คูปองสํวนลด การสํงมอบสินค๎า การช าระเงิน เป็นต๎น 
   7) สร๎างรูปแบบ (Platform) การบริการบนออนไลน์ ได๎แกํ Google, Facebook, 
Twitter, Email, Instagram, Web Blog ฯลฯ รวมทั้งสร๎างประเด็น เรื่องราว เหตุการณ์ ที่อยูํใน
ความสนใจเพ่ือให๎เกิดกิจกรรมการสื่อสารบนเครือขํายสังคม (Social Networks) บนชํองทาง
ออนไลน์  
 
4.4 Content ส าหรับส่งเสริมการจ าหน่ายผ้าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
 แนวทางการสร๎าง Content  เพ่ือสํงเสริมการขายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ พบวํา 
ความสนใจของผู๎บริโภคท่ีเข๎าเยี่ยมชมเนื้อหาบนตลาดออนไลน์เฉพาะสินค๎าผ๎าไหมแพรวา โดยอําน
หัวข๎อเรื่องที่นําสนใจ แล๎วจึงเข๎าไปดูที่ตัวสินค๎า ไมํคํอยสนใจเนื้อหาอ่ืน เพราะชื่นชอบผ๎าไหมแพรวา 
รับรู๎คุณสมบัติของผ๎าไหมจากการได๎เห็นผู๎อ่ืนสวมใสํ รับรู๎ข๎อมูลจากผู๎ใช๎ รวมทั้งรับรู๎โดยบังเอิญจาก
งานแสดงสินค๎า จากการเลําสูํกันฟัง 
 แตํสิ่งที่ดึงดูดให๎ซื้อคือ ภาพสินค๎าท่ีคมชัดและข๎อความอธิบาย/ค าบรรยาย (Caption) 
คุณลักษณะสั้น ๆ บํงบอกถึงแหลํงผลิต ชื่อลวดลาย เพิ่มสิ่งจูงใจเสริมด๎วยภาพเคลื่อนไหว (Clip) เชํน 
งานแสดงสินค๎า งานแฟชันโชว์ ที่ใช๎ผ๎าไหมแพรวาเป็น Theme หลัก หรือจัดให๎มี Clip เรื่องผ๎าไหม
แพรวาท าอะไรได๎บ๎าง หรือ Clip น าเสนอวิธีการเก็บรักษาผ๎าไหมแพรวา การซักท าความสะอาด 
เทคนิควิธีการประโยชน์ ฯลฯ 
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 ทั้งนี้ผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญได๎แสดงความต๎องการตํอเนื้อหา และองค์ประกอบที่ใช๎พิจารณา
ตัดสินใจซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ไว๎ดังนี้ 
 4.4.1 ข๎อมูลหรือเนื้อหาสาระส าคัญท่ีนําสนใจ 
   1) ต๎องการข๎อมูลเบื้องต๎นจากแหลํงผลิต 
    “เข๎าสูํ Website ร๎านจ าหนํายผ๎าไหม ต๎องการข๎อมูลเบื้องต๎นเกี่ยวกับแหลํงผลิต 
อาจระบุชื่อจังหวัด อ าเภอและหรือต าบล รวมทั้งชื่อหมูํบ๎านที่เป็นสถานที่ทอผ๎า” (อรชร ภูบุญเติม, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “แสดงภาพนิ่งผ๎าไหมแพรวา มีข๎อมูลประกอบพร๎อมแบบสั้น กระช ับ ไมํชอบ
อํานเนื้อหา” (ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “ให๎ความส าคัญตํอการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวามากกวําอํานเนื้อหา” (กรรณิกา  
ฆารเลิศ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
   2) ภาพสินค๎าท่ีคมชัดและให๎รายละเอียดสินค๎าครบถ๎วนชัดเจน 
    “สิ่งดึงดูดความนําสนใจที่ท าให๎สั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ คือ ภาพ
แสดงสินค๎าที่คมชัด ความละเอียดภาพสูง” (ภัสราภรณ์ พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 
2565) 
    “ต๎องการภาพการออกแบบเสื้อที่ตัดเย็บจากผ๎าไหมแพรวา” (พรทิพย์  
ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “สนใจรายละเอียด และค าบรรยายเพิ่มเติมสินค๎าแตํละชิ้น” (ณัฐกมล  
ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “ทราบราคาขายชํวยให๎ตัดสินใจซื้อ” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 20 มกราคม 2565) 
 4.4.2 องค์ประกอบใดบ๎างในการตัดสินใจซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
   1) ความละเอียดของรูปภาพและข๎อมูลผ๎า 
    “ซื้อผ๎าไหมแพรวาจากแอปพลิเคชันไมํสนใจอํานบทความ” (มานิต  
เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “ต๎องการดูรูปภาพประกอบ และราคา” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 12 มกราคม 2565)  
    “หากมีสํวนลดมักตัดสินใจซื้อเร็วขึ้น” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 20 มกราคม 2565) 
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   2) มี Clip ที่มี Content เรื่องราวของผ๎า 
    “สนใจหากมี Clip ที่มี Content เกี่ยวกับประโยชน์” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
    “ชอบดูแบบเสื้อผ๎าแฟชันกํอนตัดใจซื้อผ๎าไหมแพรวา” (เพ็ญศรี ปัสสะ,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
 4.4.3 ข๎อดี ข๎อเสีย หรือจุดเดํน/จุดด๎อย การตัดสินใจซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
   1) ด๎านการบริการจัดสํง 
    “ไมํต๎องเดินทางไปร๎านค๎าด๎วยตนเอง” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวน
บุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “เสียดายตรงที่ไมํเห็นสินค๎าจริงกลัวซื้อผิด” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสาร
สํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565)  
   2) ความมั่นใจในตัวสินค๎า 
    “ซื้อแพรวาทางออนไลน์เสมือนกับการเดินทางไปซื้อด๎วยตัวเอง” (กชพร 
คาค าดวน, การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565)  
    “ได๎รับความสะดวกตั้งแตํเลือกซ้ือ และเลือกวิธีช าระเงินได๎” (ภัสราภรณ์  
พังคะโส, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 2565) 
 4.4.4 การเข๎ารํวมกิจกรรมให๎ความเห็น หรือวิจารณ์สินค๎าบน Social Network 
   “เข๎ารํวมกิจกรรมให๎ความเห็นและวิจารณ์สินค๎า” (สุภาพรรณ ดาษถนิม,  
การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
   “อํานความคิดเห็นของผู๎อ่ืนบน Social Network เป็นบ๎างบางครั้ง” (เพ็ญศรี  
ปัสสะ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
 4.4.5 ประเด็นการแสดงความเห็นบน Social Network 
   “นางสาวไทยควรสวมใสํผ๎าไหมแพรวาในการประกวดในตํางประเทศ” (อรชร  
ภูบุญเติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
   “วิภากษ์การประกวดผ๎าไหมไทย” (มานิต เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 
มกราคม 2565)  
   “การสํงเสริมผ๎าไหมแพรวาของภาครัฐ” (กรรณิกา ฆารเลิศ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 
20 มกราคม 2565)  
   “การสํงเสริมของศูนย์ศิลปาชีพ” (สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 
มกราคม 2565) 
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 4.4.6 ประเด็นการวิจารณ์หรือรีวิวผ๎าไหมแพรวาบน Social Network  
   1) น าเสนอกระบวนการผลิตบอกเลําภูมิปัญญาและวัฒนธรรมทอผ๎า 
    “รีวิวกระบวนการผลิตเส๎นไหม ย๎อมสี วัฒนธรรมการทอผ๎าไหมแพรวา” (มานิต 
เหลื่อมกุมมาร, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565)  
    “วิถชีีวิตของชาวอีสาน แสดงให๎เห็นภูมิปัญญาท๎องถิ่นของชาวอีสาน”  
(สุภาพรรณ ดาษถนิม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
    “น าเสนอการทํองเที่ยวเชิงวัฒนธรรม การเยี่ยมชมชุมชนแหลํงผลิตผ๎าไหมทอ
มือ Homestay” (ณัฐกมล ภูนิลามัย, การสื่อสารสํวนบุคคล, 12 มกราคม 2565) 
    “รํวมกิจกรรมของนักทํองเที่ยวในการทอใช๎ชีวิตรํวมกับชุมชน” (อรชร ภูบุญ
เติม, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 มกราคม 2565) 
    “การสวมใสํผ๎าไหมทอมือในชีวิตประจ าวันของชาวภูไท” (กชพร คาค าดวน, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 15 มกราคม 2565) 
    “การแตํงตัวของชาวภูไทด๎วยผ๎าไหมแพรวาไปรํวมงานมงคล การบวช การ
แตํงงาน” (เกษร ธรรมเกสร, สัมภาษณ์ร: 2565)  
  ข. รีวิวโดยก าหนด Content ที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา 
   “รีวิวผลิตภัณฑ์ผ๎าไหม เชํน กระเป๋าสตางค์ ปลอกหมอน ผ๎าปู” (กรรณิกา ฆารเลิศ, 
การสื่อสารสํวนบุคคล, 20 มกราคม 2565) 
   “รีวิววิธีการบ ารุงรักษา” (พรทิพย์ ภูพิพัฒน์, การสื่อสารสํวนบุคคล, 18 มกราคม 
2565) 
   “วิธีซักท าความสะอาดผ๎าไหมแพรวา” (เพ็ญศรี ปัสสะ, การสื่อสารสํวนบุคคล, 22 
มกราคม 2565) 
 อยํางไรก็ตามการสร๎าง Content ต๎องตรงตามความสนใจของผู๎อํานของกลุํมเป้าหมายคือ
ต๎องสอดรับกับ Consumer Behavior เน๎นสื่อสารถึงกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย สร๎างประเด็นให๎เกิด
ความสนใจ กระตุ๎นให๎เกิดการกระท าตํอ (Actionable)  เพ่ือให๎เกิดการบอกตํอ (Shareable) เกิด
ทัศนคติ ความเชื่อตํอคุณภาพผลิตภัณฑ์ โดยผู๎จ าหนํายเจ๎าของระบบต๎องติดตามความเคลื่อนไหว 
และโต๎ตอบให๎รายละเอียดอยูํตลอดเวลา  
 สรุป การวิเคราะห์ข๎อมูลผู๎บริโภคสามารถน ามาสร๎าง Content ส าหรับการสํงเสริมการ
จ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาดออนไลน์ ควรมีลักษณะดังนี้ 
   1) ใช๎ Key Message “แพรวา ราชินีแหํงผ๎าไหมทอมือ” 
   2) Content ควรให๎ความส าคัญตํอสํงเสริมความเป็นไทย ลดโลกร๎อนด๎วยการใช๎
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล๎อม ใช๎วัสดุที่ผลิตจากธรรมชาติทุกกระบวนการ เชํนเดียวกับผ๎าไหม



63 

แพรวา นอกจากนี้ควรชํวยกระตุ๎นระบบเศรษฐกิจจากการจ าหนํายผ๎าไหมทอมือสินค๎าประจ าถิ่น
ภาคอีสาน สํงเสริมด๎านสังคมในการยกระดับคุณภาพชีวิตชํางทอผ๎าไหม เป็นต๎น  
   3) สร๎างกลยุทธ์ทางการตลาดเชิงเนื้อหา เกี่ยวกับการให๎ความรู๎ด๎านการน าเส๎น
ไหมมาผลผลิตจากธรรมชาติ วัสดุ/วัตถุดิบให๎ได๎มาซึ่งสีที่เป็นธรรมชาติ ขั้นตอนการย๎อมสี การทอ 
การยืนเส๎นไหม เทคนิคการทอด๎วยวิธีการจก ออกแบบลวดลายต๎นก าเนิดด๎วยจิตนาการทาง
วัฒนธรรมชนเผําภูไท ที่มาขอผ๎าที่เป็นมงคล เนื้อหาไมํเป็นเชิงวิชาการมากเกินไป และให๎
สาระส าคัญน๎อยเกินไป ใช๎ภาษากระชับ เข๎าใจงําย เน๎นรายละเอียดแบบเฉพาะเจาะจง ไมํต๎องอําน
เยอะ 
   4) เน๎นสร๎างข๎อมูลสนับสนุน ปัจจัยกระตุ๎น สิ่งจูงใจเพ่ือโน๎มน๎าวให๎เลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา ด๎วยการระบุแหลํงผลิตชื่อจังหวัด อ าเภอ ต าบล หรือชื่อหมูํบ๎านที่เป็น
สถานที่ทอผ๎า แสดงภาพนิ่ง ประกอบ Content ให๎รายละเอียดชื่อลวดลาย ความหมายของลวดลาย 
แบบสั้นกระชับ เน๎นให๎ความส าคัญตํอการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวามากกวําเนื้อหาโฆษณา 
   5) เสริมข๎อมูลเพิ่มเติมด๎วยการวาง Content บน Link เพ่ือจูงใจให๎กดเข๎าชม 
รวมทั้งสร๎าง Link ที่เป็น Clip Video ที่เกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา เชํน แฟชันผ๎าไหมแหํงยุค วิธีการ
เก็บรักษา การซักท าความสะอาดผ๎าไหมแพรวาที่ถูกต๎อง เป็นต๎น  
   6) สร๎าง Content ให๎เกิดกิจกรรมความสัมพันธ์ระหวํางผู๎จ าหนํายกับผู๎บริโภค 
และผู๎บริโภคกับผู๎บริโภคบนชํองทางการสื่อสารในลักษณะเครือขํายทางสังคม (Social Network)  
รวมทั้งเปิดประเด็น Content เกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวา หรือสร๎างประเด็นรีวิวสินค๎า กระตุ๎นให๎เกิดมีการ 
Share ตํอเพ่ือสร๎างความได๎เปรียบทางการค๎าเพ่ิมโอกาสในการแขํงขันทางธุรกิจ 
 



 

 

บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษา Consumer Behavior ที่มีตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาผํานชํอง
ทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ มีวัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ 
โดยการศึกษาข๎อมูลพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) น ามาสร๎าง Content ส าหรับ
สํงเสริมจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาดออนไลน์ เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ด๎วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก ประชากรเป้าหมายคือ ผู๎บริโภคผ๎าไหมแพรวา สุํมเลือกแบบเฉพาะเจาะจง ผู๎ที่เคย
ซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาดออนไลน์ จ านวน 10 คน เป็นผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ (Key 
Informants) เครื่องมือที่ใช๎คือ แบบค าถามน าการสัมภาษณ์ เครื่องมือการจดบันทึก เครื่อง
บันทึกเสียง และตัวผู๎ศึกษาเป็นผู๎ท าการสัมภาษณ์เอง ข๎อมูลที่ได๎น ามาวิเคราะห์ผลด๎วยวิธีวิเคราะห์เชิง
เนื้อหา (Content Analysis) รายงานผลในลักษณะพรรณนา (Descriptive) แบํงเป็น 3 หัวข๎อ ได๎แกํ 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข๎อเสนอแนะจากการศึกษา  
 
5.1 สรุปผลการศึกษา 
 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู๎ให๎ข๎อมูลส าคัญ จ านวน 10 ราย เป็นเพศหญิง 9 ราย 
เป็นเพศชาย 1 ราย อายุเฉลี่ย 54.8 ปี (อายุมากสุด 61 ปี อายุน๎อยสุด 46 ปี) อาชีพรับราชการครู  
(4 ราย) รองลงมาคือ รับราชการองค์การบริหารราชการสํวนท๎องถิ่น (3 ราย) เจ๎าของกิจการสํวนตัว 
(2 ราย) และข๎าราชการปลดเกษียณ (1 ราย) รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน 44,100 บาท (รายได๎มากสุด 
120,000 บาท และน๎อยสุด 24,000 บาท) สามารถสรุปผลการศึกษา ได๎ดังนี้  
 5.1.1 ข๎อมูลพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior) ตํอผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา 
 ผ๎าไหมแพรวาเป็นภูมิปัญญาของจังหวัดในภาคอีสาน เดิมทอผ๎าใช๎นุํงหํมปกติใน
ชีวิตประจ าวัน มีเอกลักษณ์เฉพาะ สืบสาบวิธีการทอกันมาตั้งแตํโบราณ กระทั่งถูกยกระดับเป็นสินค๎า
หนึ่งต าบลหนึ่งผลิตภัณฑ์ (OTOP) ได๎รับการสํงเสริมจากศูนย์ศิลปาชีพ ในพระบรมราชินูปถัมภ์ของ
สมเด็จพระนางเจ๎าสิริกิติ์ ในรัชกาลที่ 9 โปรดให๎พัฒนาการทอผ๎าไหมแพรวาเป็นอาชีพเพ่ือสร๎างรายได๎
ให๎กับชาวบ๎านในจังหวัดภาคอีสาน โดยพัฒนาการออกแบบลวดลาย สีสัน รูปแบบของผลิตภัณฑ์ และ
สํงเสริมการตลาดทั้งภายในประเทศและตํางประเทศ ได๎รับขนานนามวํา “แพรวา ราชินีแหํงผ๎าไหม” 
จึงเป็นที่นิยมอยํางแพรํหลาย และวิวัฒนาการตามยุคสมัย มีการประยุกต์การทอให๎ผืนผ๎าให๎มีหน๎า
กว๎างเพ่ือน าไปตัดเย็บเป็นเสื้อผ๎าทั้งสตรีและบุรุษ นิยมสวมใสํไปรํวมงานมงคล จึงมีความแตกตํางจาก
ผ๎าชนิดอื่นด๎านคุณคํา ลวดลายโบราณ การทอที่ซับซ๎อน การยอมสีเส๎นไหมให๎ขึ้นเงา การสํงเสริมการ
ขาย ได๎แกํ การจัดงานแสดงสินค๎าในหลายจังหวัดภาคอีสานเป็นหลัก การออกร๎านในงานกาชาด
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จังหวัด นิทรรศการแสดงสินค๎าสิ่งทอ การออกร๎านที่ศูนย์ประชุมแหํงชาติสิริกิติ์ การออกร๎านที่อิมแพค
เมืองทองธานี การตั้งบูธในตํางประเทศ ฯลฯ จุดเดํนของผ๎าไหมแพรวาคือ เอกลักษณ์เฉพาะถิ่นที่โดด
เดํน เส๎นไหมที่ได๎จากธรรมชาติ เทคนิคการย๎อมสี การออกแบบลวดลายจากจิตนาการเชิงวัฒนธรรม
ประจ าถิ่น ฝีมือการทอผ๎า ล๎วนสร๎างคุณคําบนผืนผ๎าที่เหมาะสมกับราคา 
 การซื้อผ๎าไหมแพรวาสํวนใหญํซื้อจากร๎านในงานแสดงสินค๎าสิ่งทอ และร๎าน OTOP 
โดยเฉพาะร๎านที่สมาชิกกลุํมแมํบ๎านน าสินค๎ามาจ าหนํายเอง นิยมซื้อผ๎าไหมแพรวาที่ผลิตจากจังหวัด
บุรีรัมย์ และจังหวัดกาฬสินธุ์ ซื้อครั้งละ 1 ชิ้น เฉลี่ยปีละ 2 ครั้ง ซื้อใช๎เอง ล าดับการเลือกซื้อ เลือกสี
กํอน ตามด๎วยลวดลาย ขนาดความกว๎างยาว รูปแบบผลิตภัณฑ์ และพิจารณาราคา รูปแบบที่นิยมคือ 
ผ๎าถุงส าเร็จ ผ๎าคลุมไหลํ และผ๎าหน๎ากว๎างส าหรับตัดเสื้อ/ตัดชุด สํวนผลิตภัณฑ์จากผ๎าไหมแพรวา 
ได๎แกํ ผ๎าพันคอ เนคไท ผ๎าคลุมไหลํ ผ๎าโพกผม ฯลฯ ซื้อเป็นของที่ระลึก และมอบเป็นของขวัญ 
 พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ สํวนใหญํเปิดรับข๎อมูลผ๎าไหมแพรวาจาก 
Website รองลงมาซื้อผํานแอปพลิเคชันบนมือถือจาก Lazada, Shopee เนื่องจากเป็นระบบที่ใช๎
งานงําย ไมํซับซ๎อน เชื่อมั่นตํอการสั่งซื้อ ให๎ข๎อมูลเนื้อหาที่เป็นประโยชน์ แสดงภาพสินค๎าประกอบ 
พร๎อมค าบรรยายเพ่ือรายละเอียดสินค๎า สั้นแตํเข๎าใจงําย จูงใจด๎วยสํวนลด การจัดสํงรวดเร็ว ไมํคิดคํา
จัดสํง มีระบบเก็บเงินปลายทาง เป็นต๎น การสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์เชื่อมั่นในคุณภาพ
สินค๎า ก าหนดราคาชัดเจน จัดสํงตรงเวลา ประหยัดเวลาและคําเดินทาง ระบบการช าระเงินปลอดภัย 
โดยเฉพาะมีสํวนลด/สะสมคูปองสํวนลด 
 5.1.2 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ ส าหรับเป็นชํองทางจัดจ าหนํายผ๎าไหมแพรวา 
 แนวทางการจัดจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ผู๎จ าหนํายเลือกชํองทางที่ผู๎บริโภค
นิยมใช๎ในการเข๎าถึงระบบการซื้อขายสินค๎าบนสื่อสังคมออนไลน์ ในลักษณะ E-Commerce หากผู๎
จ าหนํายไมํเชี่ยวชาญอาจวําจ๎างผู๎ออกแบบชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ให๎ออกแบบระบบ
การเข๎าถึง จัดพื้นที่ หมวดหมูํแสดงสินค๎าและผลิตภัณฑ์จากผ๎าไหมแพรวา ด๎วยภาพที่เน๎นความ
สวยงาม ความคมชัดสูง เห็นรายละเอียดของลวดลายชัดเจนซึ่งเป็นจุดเดํนส าคัญ และสร๎างรูปแบบ 
(Platform) การให๎บริการตําง ๆ บนออนไลน์ การติดตํอสื่อสาร การแสดงความคิดเห็นเพื่อ
แลกเปลี่ยนข๎อมูลที่อยูํในความสนใจรํวมกัน ด๎วยการสร๎างประเด็น เรื่องราว เหตุการณ์ ปรากฏการณ ์
เพ่ือให๎เกิดกิจกรรมการสื่อสารแบบเครือขํายสังคม (Social Networks) ผํานระบบอินเทอร์เน็ตใน
ชํองทางออนไลน์ ได๎แกํ Google, Facebook, Twitter, Instagram, Email, Web Blog ฯลฯ เพ่ือ
สื่อสารถึงกลุํมผู๎บริโภคเป้าหมาย สร๎างประเด็นให๎เกิดความสนใจ เกิดทัศนคติ ความเชื่อตํอคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ โดยผู๎จ าหนํายเจ๎าของระบบต๎องติดตามความเคลื่อนไหว และโต๎ตอบให๎รายละเอียดอยูํ
ตลอดเวลา 
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 5.1.3 Content สํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาดออนไลน์ 
 พบวํา การเข๎าเยี่ยมชมของผู๎บริโภคเกิดจากหัวข๎อเรื่องที่ดึงดูดความสนใจ เมื่อเข๎าถึงแล๎วจึง
เลือกดูที่ตัวสินค๎า การเลือกซ้ือดูภาพสินค๎าที่คมชัด มีข๎อความอธิบาย/ค าบรรยาย (Caption) 
คุณลักษณะสั้น ๆ บํงบอกถึงแหลํงผลิต ชื่อลวดลาย ไมํสนใจเนื้อหาการขาย มีการเข๎าไปดู
ภาพเคลื่อนไหว (Clip) เกี่ยวกับแฟชันโชว์ งานแสดงสินค๎า ต๎องการดู Clip ใน Theme ผ๎าไหมแพรวา
ท าอะไรได๎บ๎าง และ Theme วิธีการเก็บรักษาผ๎าไหมแพรวา การซักท าความสะอาด วิธีการใช๎
ประโยชน์ เป็นต๎น 
 
5.2 อภิปรายผล 
 จากการศึกษา Consumer Behavior ที่มีตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาผําน
ชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ มีประเด็นที่นําสังเกตที่น ามาอภิปรายเพิ่มเติม คือ ลักษณะ
การซื้อของผู๎บริโภคสํวนใหญํซื้อจากร๎านในงานแสดงสินค๎าสิ่งทอ และร๎าน OTOP โดยซื้อจากร๎านที่
สมาชิกกลุํมแมํบ๎านน าสินค๎ามาจ าหนํายเอง ที่เป็นเชํนนี้อาจเป็นเพราะผ๎าไหมแพรวา เป็นสินค๎าทอมือ 
การใช๎สีเส๎นไหมในการข้ึนลวดลาย ซึ่งมีความละเอียดสูง การซื้อต๎องสัมผัสทางตาและมือสัมผัสผิวผ๎า 
ดังนั้นการซื้อจากร๎านที่ผู๎ขายมาจากกลุํมแมํบ๎านมาจ าหนํายเอง ชํวยสร๎างความมั่นใจตํอคุณภาพและ
แหลํงผลิตต๎นแบบผ๎าไหมทอมือด๎วยเทคนิคการสืบสานภูมิปัญญาที่เป็นเอกลักษณ์ทางวัฒนธรรม
เฉพาะถิ่น ของจังหวัดในภาคอีสาน สอดคล๎องกับแนวคิดของ วิรัช รัชนิภาวรรณ (2555) ผ๎าทอ
พ้ืนเมืองก็ยังคงความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัวในด๎านศิลปะท๎องถิ่น และฝีมือทั้งด๎านลวดลาย รูปแบบ 
ศิลปะ วัตถุดิบที่ใช๎ผลิต วิธีการทอและรูปแบบการผลิต ซึ่งเป็นวิธีดั้งเดิมของการทอผ๎าพ้ืนเมือง ท าให๎
ยังคงเป็นสิ่งที่ดึงดูดความสนใจของผู๎ซื้อผ๎าฝ้ายทอมือที่ชื่นชอบผ๎าที่ท าจากสีย๎อมธรรมชาติ และเป็น
งานศิลปหัตถกรรมพ้ืนบ๎านที่ผสมผสานกับวิธีชีวิตและประเพณี 
 การศึกษาท่ีพบวํา พฤติกรรมผู๎บริโภคเปิดรับข๎อมูลการซื้อผ๎าไหมแพรวาผํานตลาดออนไลน์  
จาก Website และแอปพลิเคชันบนมือถือทั้ง Lazada, Shopee เนื่องจากระบบใช๎งานงํายไมํซับซ๎อน
ที่เป็นเชํนนี้เพราะการเปิดรับข๎อมูลด๎านสินค๎าสามารถค๎นหาบน Website ได๎งํายและรวดเร็ว ในขณะ
ที่การพัฒนาเทคโนโลยีโทรศัพท์เคลื่อนที่ ให๎สามารถใช๎แอปพลิเคชันเพ่ือค๎นหาสินค๎าด๎วยระบบที่
อ านวยความสะดวก พร๎อมทั้งมีรายละเอียดที่จูงใจและสํงเสริมการสั่งซื้อสินค๎า สํงผลให๎ผู๎บริโภคนิยม
ซื้อสินค๎าบนตลาดออนไลน์จาก Website และใช๎แอปพลิเคชันจ านวนมากขึ้น สอดคล๎องกับการศึกษา
ของ ปิยมาภรณ์ ชํวยชูหนู (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าผํานทาง
สังคมออนไลน์ ผลการศึกษาพบวํา ปัจจัยด๎านภาพลักษณ์ของสินค๎า และร๎านค๎าสํงผลตํอการตัดสินใจ
ซื้อสินค๎าผํานทางสังคมออนไลน์ 
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 การสร๎าง Content สํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทางการตลาดออนไลน์ 
เนื้อหาที่สามารถจูงใจผู๎บริโภคให๎เข๎าไปในร๎านค๎าออนไลน์เพ่ือสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวา คือหัวข๎อเรื่องที่
ดึงดูดความสนใจ เมื่อเข๎าถึงแล๎วร๎านค๎าออนไลน์ยังจูงใจการเลือกซ้ือด๎วยภาพนิ่งตัวสินค๎า ที่แสดงภาพ
สินค๎าด๎วยความคมชัด ประกอบด๎วยค าอธิบายหรือค าบรรยายคุณลักษณะสั้น ๆ โดยที่ผู๎บริโภคไมํคํอย
ให๎ความส าคัญเนื้อหาที่มุํงการขาย ผลที่เป็นเชํนนี้อาจเป็นเพราะการใช๎ Content ที่มีประสิทธิภาพท า
ให๎ผู๎บริโภคสนใจและเข๎าไปค๎นหาสินค๎าที่มีการให๎ข๎อมูล ภาพประกอบ และค าบรรยายที่นําสนใจ แตํ
เป็นที่นําสังเกตวํา ผู๎บริโภคไมํสนใจอํานข๎อความที่มุํงการขาย อาจเป็นเพราะผู๎บริโภคมีการรับรู๎
เกี่ยวกับสินค๎าท่ีต๎องการซื้ออยูํแล๎วจึงไมํให๎ความสนใจนั่นเอง ที่เป็นเชํนนี้ สอดคล๎องกับการศึกษาของ 
พรพรรณ ตาลประเสริฐ (2559) เรื่องอิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทัลตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค
กลุํมธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวํา การตัดสินใจซื้อ
ของผู๎บริโภคกลุํมธุรกิจการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวํา การเลือก
ซื้อสินค๎าผํานทางธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ สามารถตอบโจทย์ความต๎องการ มีความสะดวกสบาย 
สามารถเปรียบเทียบข๎อมูลเกี่ยวกับสินค๎าทั้งด๎านคุณสมบัติ ความนําเชื่อถือ ราคา การสํงเสริมการขาย
ด๎วยสํวนลด ซึ่งจูงใจให๎เลือกซ้ือสินค๎า รวมทั้งการค๎นหาข๎อมูลและค าวิจารณ์เกี่ยวกับสินค๎าบนสื่อ
ออนไลน์ที่มีสํวนส าคัญตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคอยํางมาก 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข๎อเสนอแนะจากการศึกษา 
 จากการศึกษา Consumer Behavior ให๎มีผลตํอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาบน
ชํองทางจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ได๎พบประเด็นที่ผู๎บริโภคต๎องการ จึงมีข๎อเสนอแนะตํอผู๎จ าหนําย
ผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาที่สนใจจัดจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ ดังนี้ 
   5.3.1.1 Consumer Behavior ของผู๎บริโภคตํอผ๎าไหมแพรวา มีผลตํอการสั่งซื้อบน
ตลาดออนไลน์ 6 ประเด็น มีข๎อเสนอแนะ ดังนี้  
    1) น าเสนอข๎อมูลประชาสัมพันธ์ ควรใช๎ข๎อความสั้นกระชับ มีประสิทธิภาพ 
ชัดเจนตรงประเด็น ไวยากรณ์ถูกต๎อง 
    2) แสดงภาพสินค๎าประกอบ พร๎อมค าบรรยายเพ่ือรายละเอียดสินค๎า สั้นแตํ
เข๎าใจงําย จูงใจด๎วยสํวนลด การจัดสํงรวดเร็ว ไมํคิดคําจัดสํง มีระบบเก็บเงินปลายทาง เป็นต๎น การ
สั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์เชื่อมั่นในคุณภาพสินค๎า ก าหนดราคาชัดเจน จัดสํงตรงเวลา 
ประหยัดเวลาและคําเดินทาง ระบบการช าระเงินปลอดภัย โดยเฉพาะมีสํวนลด/สะสมคูปองสํวนลด 
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    3) น าสินค๎าคุณภาพผลิตภัณฑ์ (Product) จากแหลํงผลิต เชํน จังหวัดบุรีรัมย์ 
จังหวัดกาฬสินธุ์ พร๎อมทั้งก าหนดราคา (Price) ให๎ชัดเจน สามารถเปรียบเทียบความถูกแพงได๎จาก
ราคาซื้อขายจากร๎านค๎าทั่วไป 
    4) สร๎างความเชื่อมั่นตํอขั้นตอนการสั่งซื้อ ระบบการช าระเงินเชื่อถือได๎ การ
จัดสํงรวดเร็ว ตรงตํอเวลา จัดให๎มีบริการเก็บเงินปลายทาง 
    5) การสํงเสริมการจ าหนําย (Promotion) โดยพิจารณาให๎สํวนลดในชํวงเวลาที่
เหมาะสม อาจปรับเปลี่ยนราคาข้ึนลงให๎เกิดความเคลื่อนไหวและสร๎างจุดดึงดูดสายตาให๎ปรากฏใน
หน๎าหลักของชํองทางหรือแอปพลิเคชันให๎ผู๎เข๎าชมสามารถเห็นเป็นล าดับแรก ให๎ความส าคัญอยําง
จริงใจกับกิจกรรมการจัดจ าหนํายตลอดเวลา  
    6) สร๎างระบบติดตํอสื่อสารกับร๎านค๎าในหลายชํองทาง ได๎แกํ โทรศัพท์ Line, 
E-mail, Social Media และ Facebook เป็นต๎น กรณีขอข๎อมูลเพิ่มเติม เปลี่ยนสินค๎า คืนสินค๎า ฯลฯ 
  5.3.1.2 แนวทางส าหรับก าหนดกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ 
  ผู๎จ าหนํายควรการสร๎างระบบบริการสังคมออนไลน์ หรืออาจวําจ๎างผู๎ออกแบบระบบ
ชํองทางจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ระบบดิจิทัล โดยให๎ผู๎จ าหนํายเข๎าใช๎ชํองทางที่ตนเลือกเปิดชํองทาง
ให๎บริการได๎สะดวก อีกท้ังให๎ผู๎บริโภคเลือกใช๎ชํองทางการเข๎าถึงชํองทางที่เปิดใช๎ได๎งํายตลอด 24 
ชั่วโมง พร๎อมทั้งสร๎าง Content ด๎วยข๎อมูลเนื้อหาที่สั้นกระชับ ออกแบบและจัดพ้ืนที่แสดงผลิตภัณฑ์
ผ๎าไหมแพรวาเน๎นความสวยงามรวดลายผ๎าเป็นหลัก และสร๎างรูปแบบ (Platform) ที่ให๎บริการ
ออนไลน์แลกเปลี่ยนข๎อมูลที่เป็นความสนใจรํวมกันเกี่ยวกับกิจกรรม เรื่องราว เหตุการณ์ เพื่อสื่อสาร
บนเครือขํายสังคม (Social Networks) ผํานอินเทอร์เน็ต ได๎แกํ Google, Facebook, Twitter, 
Instagram, Email, Web Blog, หรืออ่ืน ๆ มุํงเน๎นสื่อสารถึงกลุํมเป้าหมายให๎ความสนใจ สร๎าง
ทัศนคติ ความนําเชื่อถือตํอคุณภาพผลิตภัณฑ์จากภูมิปัญญาท๎องถิ่นไทย ทั้งนี้ผู๎จ าหนํายต๎องเรียนรู๎
หรือวําจ๎างผู๎ดูแลการเคลื่อนไหวบนระบบตลอดเวลา สามารถโต๎ตอบให๎รายละเอียด 
  5.3.1.3 การสร๎าง Content เพ่ือสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวาบนชํองทาง
การตลาดออนไลน์ มีข๎อเสนอแนะดังนี้ 
    1) ก าหนดหัวข๎อที่ดึงดูดความสนใจ ตัวอยํางเชํน “แพรวา ราชินีผ๎าไหมทอมือ
แหํงภาคอีสาน”  
    2) การสร๎างเนื้อหาส าหรับสื่อสาร ออกแบบกราฟิก ตกแตํงภาพทีส่ร๎างแรง
ดึงดูดความสนใจจากผู๎บริโภค ให๎รายละเอียดที่ส าคัญและจ าเป็นแกํผู๎บริโภค  
    3) ก าหนดกลยุทธ์การตลาดเชิงเนื้อหา เพ่ือสํงเสริมการจ าหนํายผ๎าไหมแพรวา
บนสื่อออนไลน์ โดยให๎ข๎อมูลรายละเอียดด๎วยข๎อความก าชับ สั้น จูงใจให๎รู๎ถึงความสงํางามหากได๎ 
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สวมใสํหรือใช๎ประโยชน์ น าเสนอพร๎อมกับภาพนิ่งผ๎าไหมแพรวาที่มีความคมชัดสูง มีค าบรรยาย 
(Caption) ใต๎ภาพที่น าเสนอผ๎าไหมแพรวาทุกชิ้น จัดหมวดหมูํประเภทสินค๎าทุกรูปแบบอยํางชัดเจน 
เสริมแรงจูงใจด๎วยภาพเคลื่อนไหว (Clip) เชํน งานแสดงสินค๎าผ๎าไหมแพรวา งานแฟชันโชว์ผ๎าไหม
แพรวา จัดท า Clip บรรยายวิธีการเก็บรักษา การซักท าความสะอาด ความหลากหลายการใช๎
ประโยชน์จากผ๎าไหมแพรวา ฯลฯ   
    4) ผู๎จ าหนํายศึกษาเรียนรู๎การน าเสนอ Content ข๎อมูลขําวสารเกี่ยวกับผ๎าไหม
แพรวา แล๎วน าไปสื่อสารบนสังคมออนไลน์ เพื่อชํวยโฆษณาและเผยแพรํ พร๎อมทั้งจัดกิจกรรมให๎
ผู๎บริโภคเข๎าถึงข๎อมูลการรับรู๎เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา และร๎านจ าหนําย อีกทั้งสามารถ
สนทนากันบนสื่อสังคมออนไลน์ เกิดการตอบสนองความต๎องการ สร๎างความพึงพอใจและเกิดความ
ภักดีตํอผ๎าไพรแพรวา 
    5) สร๎างสํวนสํงเสริมการขายผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ ด๎วยการสร๎าง
สํวนบริการเครือขํายสังคม (Social Networks) ที่มี Platform ส าหรับแลกเปลี่ยนข๎อมูล ความ
คิดเห็น การวิจารณ์สินค๎า สร๎างสถานการณ์ ประเด็นที่เกิดขึ้นในสังคม ให๎เกิดกิจกรรมการสื่อสารเพ่ือ
สร๎างความสัมพันธ์ระหวํางบุคคลที่อนุญาตให๎เข๎าชื่อเป็นสมาชิกสามารถเชื่อมโยงกันได๎ภายในระบบ  
ทั้งนี้เพ่ือสํงเสริม เชิญชวนให๎เกิดการบริโภคผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวา การวิจารณ์ (Review) หรือให๎
ค าแนะน า ความคิดเห็นตํอคุณคําจากการใช๎ผ๎าไหมแพรวา เป็นต๎น 
    6) วางแผนการตลาดออนไลน์ ให๎ผํานเครื่องมือการค๎นหาอินเทอร์เน็ต 
(Search) เชื่อมโยงให๎เข๎าสูํเว็บไซต์ร๎าน โดยออกแบบเว็บไซต์ให๎มีความนําเชื่อถือ สร๎างความเชื่อมโยง
ทางการตลาดบนแอปพลิเคชัน Lazada และ Shopee ทั้งนี้ต๎องระบุชื่อร๎าน สถานที่ติดตํอได๎งําย มี
การติดตํอข๎อมูลให๎มีสถานะปัจจุบันเสมอ ปรับเปลี่ยนสินค๎าใหมํ ๆ อยํางสม่ าเสมอ รวมทั้งมีรีวิวสินค๎า
จากผู๎บริโภคที่ใช๎จริง เพ่ือสร๎างความมั่นใจให๎ลูกค๎าที่เข๎ามาในเว็บไซต์ 
 5.3.2 ข๎อเสนอแนะส าหรับการศึกษาครั้งตํอไป 
   1) ควรท าการศึกษา Content ในเชิงกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล โดยสัมภาษณ์นักการ
ตลาดและนักวิชาการด๎าน Content เพ่ือค๎นหาองค์ความรู๎ด๎านเทคนิคการสร๎าง Content การ
สํงเสริมผ๎าไหมแพรวาที่มีคุณภาพและประสิทธิผลในการสร๎างยอดขาย 
   2) ควรท าการศึกษาในหัวข๎อเดียวกันนี้ โดยใช๎วิธีวิจัยเชิงปริมาณ เน๎นศึกษา 
Consumer Behavior เพ่ือสร๎างข๎อมูลการตลาดเชิงเนื้อหาบนตลาดออนไลน์ 
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 3. นางอรชร   ภูบุญเติม 
 4. นางกรรณิกา  ฆารเลิศ 
 5. นางสาวเกษร  ธรรมเกษร 
 6. นายณัฐกมล  ภูนิลามัย  
 7. นางสาวพรทิพย์  ภูพิพัฒน์ 
 8. นางสาวกชพร  คาค าดวน 
 9. นางสาวภัสราภรณ์  พังคะโส 
 10. นางสาวเพ็ญศรี  ปัสสะ 
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ค าถามน าการสัมภาษณ์ผู้บริโภค 
เรื่อง 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ผ้าไหมแพรวา 
ผ่านช่องทางการจ าหน่ายบนตลาดออนไลน์ 

 
1. ข๎อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 เพศ 
 อายุ………………ปี (เกิน 6 เดือนนับเป็น 1 ปี) 
 อาชีพ 
 รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน............................บาท 
 ภูมิล าเนาที่อาศัยอยูํในปัจจุบัน 
 
2. ค าถามเกี่ยวกับความรู๎ คํานิยมความชอบ และทัศนคติตํอผ๎าไหมแพรวา 
 2.1 ผ๎าไหมแพรวาเป็นผลิตภัณฑ์ OTOP ในยุคโลกาภิวัตน์ ทํานมีความรู๎และความเข๎าใจตํอ

ผ๎าไหมแพรวาในแงํมุมไหน อยํางไร และผ๎าไหมแพรวาแตกตํางจากผ๎าไหมชนิดอ่ืนอยํางไร  
 2.2 เหตุผลความชอบ หรือเหตุผลที่นิยมใช๎ผ๎าไหมแพร 
 2.3 ทัศนคติหรือความรู๎สึกตํอการซื้อใช๎ผ๎าไหมแพรวา?  
3. ลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ 
 3.1 โปรดอธิบายลักษณะการซื้อผ๎าไหมแพรวาอยํางไร เชํน ซื้อที่ใด platform ไหน บํอยแคํ
ไหน และจ านวนที่ซื้อมากน๎อยเพียงใด 
 
(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: ร๎านค๎าออนไลน์จาก Platform ไหน ร๎านในตลาดทั่วไป ห๎างสรรพสินค๎า งาน
แสดงสินค๎า ร๎านจ าหนําย OTOP/ตํอสัปดาห์ ตํอเดือน หรือตํอปี) 
 3.2 ในการเลือกซ้ือผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ทํานมีล าดับการพิจารณาอยํางไร 
 
(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: เลือกอะไรกํอน เชํน สี ลวดลาย และดูสํวนไหนตํอไป) 
 3.3 ชนิด ประเภท หรือรูปแบบผ๎าไหมแพรวาที่ทํานซื้อบนตลาดออนไลน์มีอะไรบ๎าง และ
เพราะเหตุใด 
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(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: ผ๎าพันคอ/คลุมผม สไบ ผ๎าถุงส าเร็จ กระเป๋าถือ กระเป๋าสตางค์ หรืออ่ืน ๆ) 
พฤติกรรมการซื้อผ๎าไหมแพรวาผํานตลาดออนไลน์ 
 3.4 ทํานเปิดรับข๎อมูลเกี่ยวกับผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ชํองทางใด 
  1) ชํองทางที่ทํานเข๎าถึงได๎สะดวกหรือใช๎บํอยที่สุดชํองทางใด 
  2) เหตุใดถึงเลือกซื้อผ๎าไหมแพรวาผํานตลาดออนไลน์ 
 3.5 สิ่งจูงใจให๎ทํานเข๎าเลือกและสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ 
 
(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: การสื่อสารโฆษณา? ความสะดวก? ไมํต๎องเดินทาง? การบริการตอบสนองดี/
ไว๎ใจได๎? ฯลฯ) 
 วิธีเลือก หรือพิจารณาคุณลักษณะและรายละเอียดผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์อยํางไร 
 
(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: ดูจากภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว/คลิปวิดีโอ โทรสอบถาม ขอรายละเอียดเพิ่มเติม 
หรืออ่ืนใด) 
 ทํานความเชื่อมั่นในเรื่องใดจึงตัดสินใจสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ 
 
(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: ระบบการสั่งการเชื้อถือได๎ สามารถคืนสินค๎าได๎ เก็บเงินปลายทางได๎ หรืออ่ืน ๆ) 
 1) คุณภาพผลิตภัณฑ์ผ๎าไหมแพรวาที่สั่งซื้อจากตลาดออนไลน์ เป็นอยํางไร หากเทียบกับ
การซื้อจากร๎านค๎าขายผ๎าไหมทั่วไป มีข๎อแตกตํางกันอยํางไร 
 2) การบริการสั่งซื้อผ๎าไหมแพรวาจากตลาดออนไลน์ที่ได๎รับเป็นอยํางไร 
 3) บนตลาดออนไลน์มีบริการใดที่ทํานประทับมากที่สุด 
 
(ข๎อมูลส าหรับผู๎ถาม: ความตรงตํอเวลา? การได๎รับสินค๎าตรงตามต๎องการ? สามารถเลือกวิธีการช าระ
เงิน การบรรจุหีบหํอท่ีดีไมํท าให๎ผ๎าไหมเสียหาย บริการหลังการขาย เชํน ซื้อครั้งตํอไปลดราคา) 
 
4. Content การสํงเสริมการขายผ๎าไหมแพรวาผํานชํองทางการจ าหนํายบนตลาดออนไลน์ 
 1) ทํานสนใจข๎อมูลหรือเนื้อหาสาระส าคัญใด เพื่อใช๎พิจารณาตัดสินใจชื้อผ๎าไหมแพรวาบน
ตลาดออนไลน์ 
 2) ทํานใช๎องค์ประกอบใดบ๎างในการตัดสินใจซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ เชํน 
ภาพนิ่ง หรือภาพเคลื่อนไหวประกอบเสียงบรรยาย เนื้อหาที่มีสาระประกอบความบันเทิง งาน
แสดงแฟชัน ชํวยท าให๎ทํานตัดสินใจได๎มากน๎อยเพียงใดหรือทํานอยากเห็นอะไรถึงตัดสินใจซื้อผ๎าไหม
แพรวา 
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 3) ข๎อดี ข๎อเสีย หรือจุดเดํน/จุดด๎อย การตัดสินใจซื้อผ๎าไหมแพรวาบนตลาดออนไลน์ มี
อะไรบ๎าง โปรดแสดงความคิดเห็น 
 4) ทํานเข๎ารํวมกิจกรรมให๎ความเห็น หรือวิจารณ์สินค๎าบน Social Network หรือไมํ หากมี
โอกาสทํานจะแสดงความเห็นในประเด็นใด 
 5) หากมีโอกาสวิจารณ์/รีวิวผ๎าไหมแพรวาบน Social Network ทํานจะน าเสนอประเด็นใด 
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