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บทคัดย่อ 
 
งานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ

เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 2) ศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดั
จนัทบุรี และ 3) ศึกษาหาแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี โดยใช้ระเบียบวิธีวิจยัแบบผสมผสาน โดย
แบ่งเป็น 3 ระยะ ในส่วนของระยะท่ี 1 เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึกและการ
สังเกตจากผูท่ี้มีบทบาทส าคญัดา้นการท่องเท่ียวในชุมชนบางสระเกา้ อ. แหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี 
จ  านวน 5 คน และน าผลวจิยัมาพฒันาในระยะท่ี 2 เป็นการวจิยั  เชิงปริมาณใชแ้บบสอบถาม ในการ
เก็บขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้จ านวน 400 คน จากนั้นน าผลวจิยัมาพฒันาต่อในระยะ
ท่ี 3  ในระยะน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชเ้ทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหาฉนัทามติ
ซ่ึงเก่ียวกับแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการ
ท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี จากผูเ้ช่ียวชาญ มีประสบการณ์ในการท างานดา้นการท่องเท่ียวทั้ง
ภาครัฐและเอกชนทั้งหมด 15 คน 

ผลวิจยัพบวา่ รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้
ของการท่องเท่ียวชุมชนท่ีการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าได้ใช้ การโฆษณา (Advertising) การ
ประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) และ การตลาดออนไลน์ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
อิทธิพลต่อการส่งเสริมคุณค่า ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
.05 ได้แก่ การใช้พนักงานขาย (β = .27) และการตลาดเชิงกิจกรรม (β = .27) และแนวทางการ
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พฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน 
จงัหวดัจนัทบุรี ควรมีการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบนั ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมาย
รอง ก าหนดจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนท่ีชดัเจน ก าหนดวตัถุประสงค์ให้ชดัเจนตามดา้นของ
คุณค่าตราสินคา้ ก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยใช้การใช้พนกังานขาย
และการตลาดเชิงกิจกรรม เป็นเคร่ืองมือหลกัและใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืนการส่งเสริม
ในการส่ือสาร มีการประเมินผลทั้งแบบภาพรวมและแยกแต่ละประเภทเคร่ืองมือ โดยมีระยะเวลา
ในการใชแ้ผน 1 ปี 
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ABSTRACT 
 
This research aims to 1) study an integrated marketing communication model to 

promote the brand equity of the community-based tourism in Chanthaburi Province, 2) study the 
influence of integrated marketing communication tools to promote the brand equity of the 
community-based tourism in Chanthaburi Province, and 3) find out guidelines to develop 
integrated marketing communications to promote the brand equity of the community-based 
tourism in Chanthaburi Province. Using a mixed method, the research was divided into three 
phases. Phase 1 was qualitative research adopting in-depth interviews and observations; the 
researchers interviewed and observed five people who played a significant role in tourism in 
Bang Sa Kao community, Laem Sing District, Chanthaburi Province. Research results obtained 
from Phase 1 was developed to Phase 2 which was quantitative research. In Phase 2, the 
researchers designed questionnaires to collect data from 400 tourists from Bang Sa Kao 
community. Then the research results obtained were further developed to Phase 3. This phase was 
qualitative research using the Delphi Technique to reach a consensus on an integrated marketing 
communication approach to promote the brand equity of the community-based tourism in 
Chanthaburi Province from 15 experts with working experience in tourism, both public and 
private sectors. 
 The research shows that an integrated marketing communication model to promote 
the brand equity of the community-based tourism using in Bang Sa Kao Community consists of 



ฉ 

different tools which are Advertising, Public Relations, Personal Selling, Marketing Events, and 
Online Marketing. The Integrated marketing communication tools to influence value promotion 
of the community tourism brands with the statistical significance level at .05 are Personal Selling       
(β = .27) and Marketing Events (β = .27). Moreover, guidelines for developing integrated 
marketing communications to promote the brand equity of the community-based tourism in 
Chanthaburi province consist of an analysis of the current situation, determination of the main 
target groups and secondary target groups, determination of the strengths of the community-based 
tourism, and setting of clear objectives in association with the brand values. Deployment of 
Personal Selling and Marketing Events as the main tools supplemented with other tools for 
marketing communication. The model should be implemented as a one-year plan, and all 
marketing communication tools are to be evaluated overall and individually.  
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
1.1  ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความส าคญัอยา่งยิ่งต่อระบบเศรษฐกิจ
โลก และเป็นสินค้าหลักระหว่างประเทศ ดังนั้ นในการเติบโตของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว
จ าเป็นตอ้งมีการพฒันาแหล่งท่องเท่ียวให้เป็นท่ีน่าสนใจ และสร้างขอ้มูลข่าวสารท่ีสามารถส่งเสริม 
ชกัจูงใจนกัท่องเท่ียวให้อยากเดินทางมาท่องเท่ียว ไม่เพียงแต่จะสร้างรายไดใ้ห้กบัประเทศ แต่ยงั
สามารถกระจายรายไดไ้ปยงัส่วนต่าง ๆ หลากหลายภาคส่วน 

ประเทศไทยได้รับการยกย่องจากคนทั่วโลกว่าเป็นหน่ึงในจุดหมายปลายทาง ของ
นกัท่องเท่ียวท่ีอยากมาสัมผสั อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวนับเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทต่อ การ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ เน่ืองจากอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวก่อให้เกิด
รายไดใ้ห้กบัประเทศชาติเป็นจ านวนมหาศาล ในช่วง 10 ปี ท่ีผ่านมา สามารถสร้างงานเฉล่ียปีละ 
4,129,382 คน คิดเป็น  10.82% ของการจ้างงานทั้ งประเทศ และ GDP จากการใช้ จ่ายของ
นกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติทั้งทางตรงและทางออ้ม เฉล่ีย 2,010,883.17 ลา้นบาทต่อปี 
คิดเป็นสัดส่วนเฉล่ีย 15% ของ GDP รวมทั้งประเทศ (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา [กก.], 2563, 
น. 9) ข้อมูลในปี 2560 ระบุว่าสัดส่วนรายได้จากการจบัจ่ายของนักท่องเท่ียว ชาวไทยและชาว
ต่างประเทศมีมูลค่าคิดเป็นร้อยละ 18.25 ของ GDP ประเทศไทย โดยคาดวา่จะเพิ่มความส าคญัมาก
ข้ึนเป็นล าดบั และหาก พิจารณาต าแหน่งของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไทยในระดบัโลก ขอ้มูล 
ล่าสุดของ UNWTO ระบุว่า ในปี 2560 ประเทศไทยติดอนัดับ 4 ในกลุ่มประเทศท่ีมีรายได้จาก
นกัท่องเท่ียวต่างประเทศมากท่ีสุดในโลก ในปี 2563 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวยงัคงไดรั้บความ
ไวว้างใจให้เป็น ฟันเฟืองหลกัท่ีส าคญัในการช่วยกระตุน้เศรษฐกิจของประเทศ การท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยในฐานะหน่วยงานหลกัดา้นการตลาด จึงได้ก าหนดเป้าหมายเชิงเศรษฐกิจเพื่อสร้าง
รายไดท้างการท่องเท่ียวรวมให้เพิ่มข้ึนร้อยละ 10 จากปี 2562 ซ่ึงจะท าให้รายไดจ้ากนกัท่องเท่ียว
ต่างชาติเพิ่มข้ึนเป็น 2.431 ลา้นลา้น บาท ในปี 2563 ในขณะท่ีรายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวชาวไทยจะ
เพิ่มข้ึนเป็น 1.287 ล้านล้านบาท ท าให้รายได้รวมเพิ่มข้ึนจาก 3.38 ลา้นลา้นบาท เป็น 3.718 ล้าน
ลา้นบาท (ยทุธศกัด์ิ สุภสร, 2563) ดงัแสดงในภาพท่ี 1.1 
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ภำพที ่1.1  เป้าหมายเชิงเศรษฐกิจปี 2563  
 

ทีม่ำ:  ยทุธศกัด์ิ สุภสร (2563) 
 

การท่องเท่ียว เป็นสินคา้ท่ีมีลกัษณะเฉพาะคือ น าสินคา้กลบัไปไม่ได ้นกัท่องเท่ียวตอ้ง
เดินทางมารับประสบการณ์ดว้ยตวัเอง ความพร้อมของชุมชนไม่ไดมี้เฉพาะผูป้ระกอบการท่องเท่ียว
อยา่งเดียว แต่มีองคก์รปกครองส่วนทอ้งถ่ินดว้ยเน่ืองจากปัจจุบนัอ านาจการบริหารจดัการดา้นการ
ท่องเท่ียวอยู่ ท่ีองค์กรปกครองส่วนท้องถ่ินส่งผลให้บทบาทของการท่องเท่ียวต้องมีการ
เปล่ียนแปลงไปดว้ย ท าอยา่งไรถึงให้สถานท่ีท่องเท่ียวเป็นท่ีรู้จกั การส่ือสารการตลาดจึงเขา้มามี
บทบาทส าคญัในการพฒันาการท่องเท่ียว ส่งเสริมพฤติกรรมของนักท่องเท่ียว ซ่ึงการวางแผน
ส่ือสารการตลาดมีองคป์ระกอบกระบวนการส่ือสาร ไดแ้ก่ 1. เขา้ใจสถานการณ์ 2. ตั้งวตัถุประสงค์
ท่ีชัดเจน 3. ระบุกลุ่มเป้าหมาย 4. ออกแบบเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสาร 5. ประเมินผลของการ
ส่ือสาร (ณฤดี คริสธานินทร์, 2560, น. 42) ไม่ใช่แค่โฆษณาทางทีว ีหรือ แผน่พบัประชาสัมพนัธ์ แต่
ยงัมีอีกหลายช่องทางท่ีจะช่วยส่งเสริมการท่องเท่ียวได ้ 

นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555, น. 62) ไดก้ล่าวว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็น
แนวคิดของการน าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย การประชาสัมพนัธ์ หรือเคร่ืองมือ     
การส่ือสารการตลาดประเภทต่าง ๆ มาผสมบูรณาการกนัอยา่งเหมาะสม โดยการส่งขอ้มูลข่าวสารท่ี
มีความชดัเจนและสอดคลอ้งสัมพนัธ์กนั เพื่อมุ่งสร้างผลกระทบสูงสุดต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงันั้น
เม่ือสามารถใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการส่งเสริมการท่องเท่ียวซ่ึงปัจจยัท่ีส าคญั     
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ท่ีท าให้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความส าคญัต่อการท่องเท่ียวในปัจจุบนัอาจเกิดจาก
ปัจจยัหลายอยา่ง 

1)  เจริญกา้วหนา้ทางดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ เน่ืองจากปัจจุบนัการส่ือสารการตลาด     
ได้เปล่ียนรูปแบบการค าเนินงานเปล่ียนไปจากเดิม จากการส่ือสารการตลาดเพื่อมวลชน (mass 
marketing) ย่อส่วนลงเป็นการส่ือสารการตลาดเฉพาะตวั เฉพาะกิจหรือมุ่งเป้าหมายโดยเฉพาะ
(targeted marketing) ประกอบกบัความเจริญกา้วหน้าทางดา้นเทคโนโลยีสารสนเทศ (information 
technology :IT) ท าใหเ้กิดเคร่ืองมือส่ือสารสมยัใหม่มากมาย การติดต่อส่ือสารท าไดโ้ดยสะดวกและ
รวดเร็ว การตลาดเจาะตรงจึงเจริญเติบโตอยา่งรวดเร็ว ปัจจยัดงักล่าวเหล่าน้ี มีอิทธิส าคญัท าให้การ
ติดต่อส่ือสารการตลาด เปล่ียนไปจากแนวความคิดดั้งเดิม 

2)  ข่าวสารการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ไม่สอดคล้องกันสร้างความสับสนให้กับ
ผูบ้ริโภค จากการท่ีผูบ้ริโภคได้รับข่าวสารการโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ ในแต่ละวนั ทั้ งทางวิทย ุ
โทรทศัน์ นิตยสาร คอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ หรืออินเทอร์เน็ต และจากส่ืออ่ืน ๆ รวมทั้งข่าวสาร
ท่ีได้รับจากเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดต่าง ๆ เช่น การโฆษณา การขายโดยบุคคล การส่งเสริม       
การขาย การประชาสัมพนัธ์ หรือการตลาดเจาะตรง ข่าวสารท่ีไดรั้บจากแหล่งต่าง ๆ เหล่าน้ีบางคร้ัง        
สร้างความสับสนให้กบัผูบ้ริโภค เพราะข่าวท่ีได้รับไม่สอดคล้องสัมพนัธ์กนั บางคร้ังท าให้เกิด
ความขัดแย้งกัน เอง ซ่ึ งผลท่ีตามมาก็ คือ ท าให้ภาพลักษณ์และผลิตภัณฑ์ของบริษัท เกิด                  
ความไม่ชดัเจน ในความรู้สึกของผูบ้ริโภคได ้

3)  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในปัจจุบนั มีความหลากหลายและ       
มีการแข่งขนักับสูง ปัจจุบันจะเห็นได้ว่า บริษทัต่าง ๆ หันมาให้ความสนใจในด้านการส่ือสาร
การตลาดมากข้ึน และใช้เป็นเคร่ืองมือหลกัส าคญั เพื่อติดต่อส่ือสารผ่านส่ือต่าง ๆ ไปยงัผูบ้ริโภค 
ความมากมายของข่าวสารท่ีบริโภคไดรั้บบางคร้ังก็สร้างความเบ่ือหน่ายเพราะไม่มีระบบ และสร้าง
ความสับสน ท าให้ความสนใจลดลง การท่ีการส่ือสารจะประสบผลส าเร็จจึงตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการหลาย ๆ อย่างมาประสมประสานกันอย่างกลมกลืน เพื่อจูงใจ     
สร้างความชัดเจนให้กับผูบ้ริโภค นักท่องเท่ียว ตามแนวความคิดของ การส่ือสารการตลาด          
แบบบูรณาการ (Shimp, 2003, p. 19) 

นอกจากน้ี Kotler, Kartajaya, and Setiawan (2017, p. 65) กล่าววา่ ในยุคปัจจุบนัเป็นยุค
การส่ือสารการตลาดผา่นทางส่ือดิจิทลัเป็นส่วนใหญ่ แต่ไม่ควรน ามาแทนการส่ือสารการตลาดแบบ
ดั้งเดิม ทั้งสองอยา่งควรมีบทบาทท่ีสลบักนัไปช่วยเหลือกนัในแต่ละโอกาสและเวลา การส่ือสาร
การตลาดแบบดั้งเดิมมีบทบาทส าคญัในช่วงแรกของปฏิสัมพนัธ์ระหว่างบริษทักบัผูบ้ริโภคช่วย
กระตุน้ใหเ้กิดการรับรู้และความสนใจ แต่เม่ือมีปฏิสัมพนัธ์มากข้ึนผูบ้ริโภคตอ้งการติดต่อกบับริษทั
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อยา่งใกล้ชิดข้ึนการส่ือสารการตลาดในส่ือดิจิทลัจึงมีความส าคญัมากข้ึน ดงันั้นบทบาท ท่ีส าคญั
ท่ีสุดของการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือดิจิทลัคือ การผลกัดนัให้เกิดการกระท าและเกิดการสนบัสนุน 
โดยใชแ้นวทางการตลาดท่ีมีความเช่ือมโยงสัมพนัธ์กนั สร้างช่องทางการเขา้ถึงชุมชนของผูบ้ริโภค
ได้ง่าย อีกทั้ งยงัสามารถให้ข้อมูลต่าง ๆ ท่ีเป็นคุณลักษณะเฉพาะของตราสินค้า รวมไปถึงการ
ร่วมกนัดูแลเอาใจใส่ลูกคา้และสร้างความร่วมมือ ดว้ยความท่ีการส่ือสารการตลาด ในยุคปัจจุบนัมี
ความน่าเช่ือถือมากกวา่การตลาดแบบดั้งเดิม ในขณะท่ีการส่ือสารการตลาดแบบดั้งเดิมจะเนน้การ
สร้างปฏิสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค ใชแ้นวทางการตลาดตามแบบแผนท่ีก าหนด ก าหนดเป้าหมายเชิงกล
ยทุธ์ วางต าแหน่งและก าหนดจุดเด่นท่ีมีความแตกต่างของตราสินคา้ มีส่วนประสมทางการตลาดท่ี
เป็นกลวิธีท่ีแยกอกมาชดัเจนรวมถึงมีการบริการและกระบวนการสร้างคุณค่าและความประทบัใจ 
ดงันั้นเพื่อท่ีจะให้การส่ือสารการตลาดประสบความส าเร็จ ควรมีความยืดหยุน่ ระหวา่งการส่ือสาร
การตลาดดิจิทลักบัการส่ือสารการตลาดแบบดั้งเดิมตามสถานการณ์ท่ีเหมาะสม ดงัแสดงในภาพท่ี 
1.2 
 

 

ภำพที่ 1.2  แสดงการส่ือสารการตลาดแบบดั้งเดิมและการส่ือสารการตลาดดิจิทลัมีบทบาทสลบัไป
มา  
 

ทีม่ำ:  Kotler, Kartajaya, and Setiawan (2017, p. 65) 
 

 อย่างไรก็ตาม เป้าหมายส าคญัของการท่องเท่ียวในปัจจุบนันอกจากจะสร้างรายไดท่ี้ดี
แล้ว  การท่องเท่ียวยงัต้องน าเสนอคุณค่าท่ีดี น่าสนใจ สร้างความแตกต่างของแต่ละสถานท่ี
ท่องเท่ียว สร้างประสบการณ์และการเรียนรู้ท่ีดี เพื่อเป็นการดึงดูดนกัท่องเท่ียว ท าให้เกิดคุณค่าใน
สายตาของนักท่องเท่ียวและสร้างรายได้อย่างต่อเน่ือง ตราสินค้า หรือ แบรนด์ เป็นส่วนหน่ึง              
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ในปัจจยั ในความส าเร็จ มีความส าคญัเป็นอยา่งยิ่ง นกัส่ือสารการตลาดจ าตอ้งท าให้ตราสินคา้เป็นท่ี
จดจ าของกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด การแข่งขนัทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็นการเพิ่มของสินคา้
หลากหลายประเภทหรือประเภทเดียวกนั จนท าให้ผูบ้ริโภครับข่าวสารของสินคา้จากการส่ือสาร
การตลาด ในรูปแบบต่าง ๆ มากมาย เม่ือพูดถึงการท่องเท่ียวแต่ละสถานท่ีมกัมีจุดเด่นท่ีใกลเ้คียงกนั 
ดังนั้ น จึงต้องมีการสร้างตราสินค้าหรือแบรนด์ข้ึนมา เพื่อช่วยให้นักท่องเท่ียวนั้นจดจ าและมี
ความรู้สึกท่ีดี การสร้างคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) จึงเข้ามามีส่วนเก่ียวข้อง เพราะเป็น
คุณลกัษณะท่ีส าคญัของตราสินคา้ในดา้นต่าง ๆ อนัจะเกิดมูลค่าทางการเงินให้กบัสถานท่ีท่องเท่ียว
ไดอ้ยา่งสูงสุด Aaker  (1991, pp. 15-16) มองวา่คุณค่าตราสินคา้ เป็นผลรวมของสินทรัพยแ์ละความ
รับผดิชอบของแบรนดซ่ึ์งประกอบไปดว้ยคุณลกัษณะ 5 ประการคือ  

1)  ความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) คือการท่ีผูบ้ริโภคมีความผูกพนัในระดบัสูง          
ต่อตราสินคา้จนส่งผลใหซ้ื้อตราสินคา้หรือใหก้ารอุปถมัภต์ราสินคา้อยา่งต่อเน่ืองสม ่าเสมอ  

2)  การตระหนกัรู้ (Brand Awareness) คือความสามารถของผูบ้ริโภคในการระลึกถึง       
ตราสินคา้ได ้(Recognition หรือจดจ าตราสินคา้ไดเ้ม่ือเอ่ยถึงประเภทสินคา้นั้น ๆ (Recall)  

3)  การรับรู้คุณภาพของตราสินคา้ (Perceived Quality) คือการท่ีผูบ้ริโภคใช้ความรู้สึก
ตดัสินว่าโดยรวมแล้วคุณสมบัติของตราสินค้ามีความยอดเยี่ยมหรือเหนือกว่าตราสินค้าอ่ืน ๆ 
(Superiority of the Brand) หรือไม่ ซ่ึงเป็นการประเมินท่ีได้รับอิทธิพลจากประสบการณ์การใช้
สินคา้  

4)  การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations) คือส่ิงต่าง ๆ ท่ีเช่ือมโยงกบัตรา
สินคา้ในความทรงจ าของผูบ้ริโภค หรือ คือ กลุ่มกอ้นของขอ้มูลอ่ืน ๆ (Other Informational Nodes)         
ท่ีเช่ือมโยงกับกลุ่มข้อมูลของตราสินค้า (Brand Node) ท่ีเก็บอยู่ในความทรงจ าของผู ้บริโภค        
โดยขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัตราสินคา้มีระดบัความแขง็แกร่งของการเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ต่างกนั 

5)  สินทรัพย์ประเภท อ่ืน  ๆ  ของตราสินค้า (Other Proprietary Brand Asset) คือ 
สินทรัพยข์องตราสินคา้ หมายรวมถึง สิทธิบตัร โลโก ้เคร่ืองหมายการคา้ หรือ การมีอ านาจในการ
ต่อรองจดัจ าหน่าย แสดงใหเ้ห็นถึงความแตกต่างของตราสินคา้ชดัเจน 

Keller (2003, pp. 32) มองคุณค่าตราสินคา้ว่า เป็นผลกระทบของความรู้เก่ียวกบัตรา
สินคา้ ท่ีก่อให้เกิดการตอบสนองของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั โดยคุณค่าตราสินค้าจะเกิดข้ึนเม่ือ
ผูบ้ริโภคมีการตระหนักรู้ และคุ้นเคยกับตราสินค้าในระดับสูง รวมไปถึงความเช่ือมโยงไปยงั
ปฏิกิริยา เชิงบวกของผูบ้ริโภคมากกว่าตราสินคา้อ่ืน ๆ และเป็นเอกลักษณ์ในความทรงจ าของ
ผูบ้ริโภคนั้น ๆ โดยมีองคป์ระกอบท่ีน่าสนใจ ไดแ้ก่ 1) ความโดดเด่นของตราสินคา้ ซ่ึงอา้งถึงความ
ลึกและความกวา้งเก่ียวกบัการรู้จกัตราสินคา้ 2) ประสิทธิภาพของตราสินคา้ ซ่ึงเป็นความพยายาม
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ของตราสินคา้หรือบริการในการเป็นหน้าท่ีท่ีจ  าเป็นต่อผูบ้ริโภค 3) ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ซ่ึงเป็น
ขอ้เสนอเก่ียวกบัคุณลกัษณะภายนอกของสินคา้และบริการ และเป็นความพยายามของตราสินคา้ท่ี
จะคน้หาความตอ้งการทางสังคมและจิตใจของผูบ้ริโภค 4) การตดัสินของผูบ้ริโภค ซ่ึงเนน้เก่ียวกบั            
การประเมินความคิดเห็นส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินค้า 5) ความรู้สึกของผูบ้ริโภค        
ซ่ึงเป็นการกระท าซ ้ า ๆ และการตอบสนองทางดา้นอารมณ์ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ 

ดงันั้นคุณค่าตราสินคา้เพื่อส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน จึงเนน้ในมุมมองของผูบ้ริโภค
หรือนักท่องเท่ียว ( Customer Based Brand Equity) ท่ีตอบสนองความพึงพอใจ รวมไปถึงความ
ไวใ้จต่อสถานท่ีท่องเท่ียวนั้น ๆ  จึงนิยมศึกษาองคป์ระกอบคุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค              
4 องค์ประกอบด้วยกัน ได้แก่ 1) ความภกัดีต่อสินค้า (Brand Loyalty) 2) การตระหนักรู้ (Brand 
Awareness) 3) การรับรู้คุณภาพของตราสินคา้ (Perceived Quality) 4) การเช่ือมโยงกบัตราสินค้า 
(Brand Associations) (รุ่งธิวา วงศป์ระชา, 2562, น. 70-77) 

อุตสาหกรรมท่องเท่ียวจึงถือเป็นอุตสาหกรรมแห่งความหวงั ท่ีสร้างรายได้ให้กับ
ประเทศไทยมากเป็นอนัดบัตน้ๆ และมีความส าคญัโดยตรงต่อการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศ อนั
ส่งผลใหค้วามเป็นอยูข่องประชาชนในประเทศดีข้ึน ไม่วา่จะเกิดเหตุภยัธรรมชาติ ภยัการเมือง หรือ 
เหตุการณ์ใด ๆ นกัท่องเท่ียวยงัคงเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศไทยอย่างไม่ขาดสาย เพราะประเทศ
ไทยข้ึนช่ือว่า มาแล้วคุ้มค่า เต็มไปด้วยทรัพยากรธรรมชาติทั้งหาดทรายท่ีสวยงาม ภูเขาท่ีอุดม
สมบูรณ์ รวมทั้งมีประเพณีวฒันธรรม วิถีชีวิตท่ีเป็นเอกลกัษณ์ การเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวแม้ว่าจะก่อให้เกิดประโยชน์ทางเศรษฐกิจ มีการจ้างงานเพิ่มข้ึน มีการลงทุนและ          
สร้างรายไดเ้ขา้ประเทศ แต่ก็ส่งผลกระทบต่อสภาพแวดลอ้ม วิถีชีวิต ของสถานท่ีนั้น ๆ หากไม่มี
การจดัการท่ีดีพอ รัฐบาลจึงเล็งเห็นถึงการกระจายรายได้ของการท่องเท่ียวไปสู้ท้องถ่ินโดยตรง 
เพื่อใหเ้กิดการกระจายรายไดล้งไปสู่เศรษฐกิจฐานรากของประเทศ ซ่ึงสอดคลอ้งกบันโยบายภาครัฐ
ท่ีตอ้งการให้เศรษฐกิจฐานรากขบัเคล่ือนประเทศ ดงันั้นเพื่อให้เกิดความสมดุลระหวา่งการอนุรักษ์
และการพฒันาจึงไดเ้กิดแนวความคิดในการพฒันาการท่องเท่ียวอย่างย ัง่ยืน เกิดเป็นการท่องเท่ียว
ทางเลือกท่ีหลากหลาย หน่ึงในนั้นคือ การท่องเท่ียวชุมชน  

อีกทั้ งแนวทางการส่งเสริมการตลาดของรัฐบาล ยงัมีแนวทางท่ีตอบสนองกับการ
ท่องเท่ียวชุมชน โดยเจาะกลุ่มคุณภาพ 5 Go ไดแ้ก่ (ยทุธศกัด์ิ สุภสร, 2563) 

Go High เจาะกลุ่มตลาดบนท่ีมีความสนใจในคุณค่ามากกวา่ราคา 
Go New Customer ขยายตลาดกลุ่ม First Visit ลูกค้ากลุ่มใหม่ในพื้นท่ีเดิมและลูกค้า          

ในพื้นท่ีใหม่ 
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Go Local การท่องเท่ียววิถี ถ่ินเพื่อกระจายการเดินทางสู่ชุมชนทั้ งเมืองหลักและ        
เมืองรอง 

Go Low Season ท าการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัพื้นฐานของประเทศ ชูความประเทศไทย      
ในฐานะประเทศแห่งการเกษตรกรรม สายน ้ าสายฝนท่ีมีความส าคญักบัชีวิตความเป็นอยู่ ซ่ึงจะ
เช่ือมโยงกบัสินคา้หลกั คือ Gastronomy ไดอ้ยา่งลงตวั 

Go Digital ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเป็นเคร่ืองมือหลกัในการเขา้ถึงลูกคา้ทั้ง
เชิงลึกและเชิงกวา้ง  

และต่อยอดการน าเสนอการท่องเท่ียวแบบ ไม่จ  ากดัรูปแบบ ผสมผสาน กิจกรรมท่ีชอบ
เขา้ไปดว้ย เน่ืองจากนักท่องเท่ียวไม่ได้แบ่งกลุ่มแค่ตาม เพศ อายุ วยัเท่านั้น แต่กลบัมี ‘Lifestyle’ 
ความชอบในการออกเดินทาง ท่ีแตกต่างกนั ททท. จะกระตุน้ให้คนไทยมีความสนุกความสุขและ
ความภูมิใจในออกแบบการท่องเท่ียวของตวัเองและแบ่งปันวิธีเท่ียวของตนให้กบัคนอ่ืน ๆ ให้เกิด
แรงบนัดาลใจในการท่องเท่ียวในแบบของตนเองเพราะ ‘เมืองไทยสวยทุกท่ี เท่ทุกสไตล’์ (ยทุธศกัด์ิ 
สุภสร, 2563) 

การท่องเท่ียวชุมชนคือการท่องเท่ียวท่ีมีเอกลกัษณ์ค านึงถึงความย ัง่ยืนของส่ิงแวดลอ้ม 
สังคมและวฒันธรรม โดยเป็นการท่องเท่ียวท่ีคนในทอ้งถ่ินเขา้มามีส่วนร่วมในการจดัการท่องเท่ียว 
ซ่ึงเป็นการท่องเท่ียวท่ีไม่เพียงแต่ตอบสนองความต้องการนักท่องเท่ียวเท่านั้ น แต่ยงัเน้นถึง          
การสร้างศกัยภาพของคนทอ้งถ่ินนั้นดว้ย และส าคญัการท่องเท่ียวดงักล่าวตอ้งไม่ท าลายวถีิชีวติเดิม
หรือทรัพยากรของชุมชนท่ีมีอยู ่(กก., 2560, น. 72) โดยจะมีองคป์ระกอบท่ีส าคญั 3 ส่วน คือ  

1)  ศกัยภาพคน เร่ิมท่ีคนในชุมชนตอ้งรู้จกัวิถีชีวิตดั้ งเดิมของตนเองให้ดี เพื่อความ
พร้อมในการบอกเล่าขอ้มูลและคนในชุมชนตอ้งมีความพร้อมท่ีจะเรียนรู้ มีความสามคัคี ท างาน
ร่วมกนัได้ ซ่ึงถือเป็น ส่ิงส าคญัท่ีสุดของชุมชน เน่ืองจากชุมชนจะตอ้งมีการร่วมกนัคิดวางแผน
ด าเนินการ ประสานงานกบัหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการท างาน 

2)  ศกัยภาพพื้นท่ี หมายรวมถึง ทรัพยากรธรรมชาติและวฒันธรรมประเพณี ภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินท่ีสืบสานต่อกนัมา คนในชุมชนตอ้งรู้จกัรักและหวงแหนเห็นคุณค่าของทรัพยากรในชุมชน
ของตน สามารถ น ามาจดัการไดอ้ย่างคุม้ค่าและย ัง่ยืน ทั้งน้ี ชุมชนตอ้งมีความพร้อมในการเรียนรู้ 
ตลอดจนมีความ รู้ ความเข้าใจในเร่ืองแนวคิดพื้ นฐานทางด้านการท่องเท่ียวโดยชุมชน                    
และการจดัการในพื้นท่ีไดด้ว้ย 

3)  ศกัยภาพดา้นการจดัการ ชุมชนจะตอ้งมีผูน้ าท่ีเป็นท่ียอมรับ มีความคิด มีวิสัยทศัน์     
ความเขา้ใจเร่ืองการท่องเท่ียวโดยชุมชน ตอ้งมีความพร้อมในการประสานงานและตอ้งร่วมมือกบั
หน่วยงานทั้งภาครัฐและเอกชนท่ีเก่ียวขอ้ง 
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ทางรัฐบาลเองก็ เห็นความส าคัญโดยมีความเห็นชอบให้จัดท าแผนยุทธศาสตร์                   
การท่ องเท่ี ยวโดยชุมชนอย่างย ั่งยืน  พ .ศ . 2559 – 2563 (CBT Thailand)โดยมีวิสั ยทัศน์ว่า                  
การท่องเท่ียวโดยชุมชนของคนไทยพฒันาสู่สากลอย่างมีเอกภาพบนฐานการรักษาและจดัการ
ทรัพยากรชุมชนอยา่งย ัง่ยืนสู่ชุมชนแห่งความสุข ใชก้ารท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือในการพฒันาชุมชน
อย่างย ัง่ยืน (องค์การบริหารการพัฒนาพื้นท่ีพิเศษ เพื่อการท่องเท่ียวอย่างย ัง่ยืน, 2563, น. 32)          
ดงัแสดงในภาพท่ี 1.3  

 
ภำพที ่1.3  แสดงโครงสร้างการท่องเท่ียวโดยชุมชน  
 
ทีม่ำ:  องคก์ารบริหารการพฒันาพื้นท่ีพิเศษ เพื่อการท่องเท่ียวอยา่งย ัง่ยนื (2563) 
 

สาระส าคญัของแผนยุทธศาสตร์มีเป้าหมาย เพื่อเพิ่มศกัยภาพของทรัพยากรมนุษยใ์น
ชุมชนให้มีความรู้ และเพิ่มทกัษะความสามารถในการจดัการการท่องเท่ียวโดยชุมชนไดอ้ยา่งย ัง่ยืน 
ตามแนวคิดของการจดัการท่องเท่ียวโดยชุมชนบนฐานของความพอเพียง รวมทั้งเพื่อเพิ่มคุณค่าและ
มูลค่าของตน้ทุนทรัพยากรการท่องเท่ียวทรัพยากรชุมชนอนัจะท าให้เกิดการยกระดบัความส าคญั
ของชุมชนในสังคม เพื่อเพิ่มจ านวนชุมชนท่ีมีการจดัการ การท่องเท่ียวโดยชุมชนท่ีมีมาตรฐาน
คุณภาพภายใต้ขีดความสามารถของการรองรับของชุมชน และเพื่อเพิ่มจ านวนเครือข่ายและ      
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ความเข้มแข็งของเครือข่ายการท่องเท่ียวโดยชุมชน ทั้งน้ี ยุทธศาสตร์การพฒันา ประกอบด้วย           
5 ยทุธศาสตร์หลกั ดงัน้ี (ส านกังานปลดักระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา [สป.กก.], 2563) 

ยุทธศาสตร์ท่ี 1 การเสริมสร้างคุณภาพ ทกัษะ และความสามารถของทรัพยากรมนุษย์      
ในชุมชนให้ มีศักยภาพในการจัดการการท่องเท่ียว โดยชุมชนแบบพึ่ งพาตนเองบนฐาน               
ความพอเพียงและความรู้ 

ยุทธศาสตร์ท่ี 2 การส่งเสริมการเพิ่มคุณค่าและมูลค่าของตน้ทุนทรัพยากรชุมชนสู่การ
เป็นสินคา้และบริการบนฐานอตัลกัษณ์ เอกลกัษณ์ และการมีส่วนร่วมของชุมชนสู่ตน้แบบเป็น
แหล่งเรียนรู้การพฒันาและจดัการการท่องเท่ียวโดยชุมชนในระดบัต่าง ๆ 

ยทุธศาสตร์ท่ี 3 การพฒันาการบริหารจดัการการตลาดการท่องเท่ียวโดยชุมชนท่ีมุ่งเนน้ 
การสร้างสมดุลของความสุขอยา่งเท่าเทียมระหวา่งชุมชนและนกัท่องเท่ียว 

ยทุธศาสตร์ท่ี 4 การพฒันากลไกการขบัเคล่ือนระบบการบริหารจดัการ และการท างาน
เช่ือมโยงเชิงเครือข่ายประชารัฐท่ีมีเอกภาพ มัน่คงและย ัง่ยนื 

ยุทธศาสตร์ท่ี 5 การพฒันาดชันีช้ีวดัความสุขระหวา่งชุมชนและนกัท่องเท่ียวตลอดจน
พฒันาไปสู่การเป็นแหล่งเรียนรู้ในภูมิภาคอาเซียน 

จงัหวดัจนัทบุรีตั้ งอยู่ในพื้นท่ีชายฝ่ังทะเลตะวนัออก เป็นเมืองอุดมสมบูรณ์ไปด้วย
ทรัพยากรธรรมชาติ มีสภาพภูมิประเทศและภูมิอากาศท่ีเอ้ืออ านวยต่อการท าเกษตร โดยเฉพาะ   
การปลูกผลไมท่ี้ข้ึนช่ือของประเทศไทย ไดแ้ก่ ทุเรียน เงาะ มงัคุด ลางสาดและพืชผลทางเกษตรอ่ืน 
ๆ เช่น พริกไทยและยางพารา ส่วนบริเวณชายฝ่ังก็มีการท าประมงเต็มไปดว้ยอาหารทะเลนานาชนิด 
อีกทั้ง จงัหวดัจนัทบุรียงัเป็นศูนยก์ลางธุรกิจด้านอญัมณีท่ีมีช่ือเสียงแพร่หลายไปทัว่ทุกมุมโลก    
เป็นแหล่งรวมช่างฝีมือในการเจียระไนอัญมณีและท าเคร่ืองประดับต่าง ๆ นอกจากน้ี จงัหวดั
จนัทบุรียงัเป็นหน่ึงในจงัหวดัท่ีอยูใ่นเขตพฒันาการท่องเท่ียวฝ่ังทะเลตะวนัออก (กก., 2559) และ
เป็นจงัหวดัท่ีเช่ือมโยงกับการพฒันาระเบียงเศรษฐกิจพิเศษภาคตะวนัออก (Eastern Economic 
Corridor) หรืออีอีซีในพื้นท่ี 3 จงัหวดัภาคตะวนัออกได้แก่ จงัหวดัฉะเชิงเทรา ชลบุรี และระยอง 
นอกจากน้ียงัได้มีการอนุมติัโครงการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน     ด้านคมนาคมขนส่งท่ีส าคญั 
ไดแ้ก่ การศึกษาระบบราง (รถไฟความเร็วสูงสายตะวนัออก แอร์พอร์ต เรลลิงก์ ส่วนปัจจุบนัและ
ส่วนต่อขยาย และรถไฟฟ้าสายสีแดง) เพื่อเช่ือมโยง 3 สนามบิน ได้แก่ สุวรรณภูมิ ดอนเมือง อู่
ตะเภา และมีการพฒันาท่าเรือน ้ าลึกหลกั 3 แห่ง ไดแ้ก่ ท่าเรือแหลมฉบงัระยะท่ี 3  ท่าเรือ  มาบตา
พุดระยะท่ี 3 และท่าเรือพาณิชยส์ัตหีบ ทั้งยงัมีการการพฒันาโครงข่ายรถไฟเช่ือมโยง 3 ท่าเรือ และ
พัฒนาระบบการจัดการขนส่งแบบบูรณาการทั้ งรถไฟและท่าเรือแบบไร้รอยต่อ (Seamless 
Operation)  ซ่ึงเป็นโครงการหลกัของ อีอีซี ท่ีตอ้งการยกระดบัประเทศไทยสู่การเป็นศูนยก์ารทาง
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เศรษฐกิจระดบัโลก  (ส านกังานคณะกรรมการนโยบายเขตพฒันาพิเศษภาคตะวนัออก [สกพอ.], 
2563) จึงท าให้จงัหวดัจนัทบุรีเป็นจงัหวดัท่ีมีลกัษณะเด่นท่ีน่าสนใจ อีกทั้งจงัหวดัจนัทบุรีเป็นเพียง
จงัหวดัเดียวของภาคตะวนัออก ท่ีมีแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ มีความอุดมสมบูรณ์ดว้ยธรรมชาติ
ท่ีงดงามไม่ว่าจะเป็น ภูเขา ทะเล น ้ าตก และแหล่งอารยะธรรมทางประวติัศาสตร์มีเอกลักษณ์
เฉพาะถ่ินท่ีรุ่งเรืองมาแต่อดีตท่ีทรงคุณค่า วฒันธรรมพื้นบา้นวิถีชีวิตท่ีเรียบง่าย ความมีน ้ าใจของ
ชุมชนเป็นเสน่ห์ท่ีมดัใจนักท่องเท่ียว มีความหลากหลายของอาหารพื้นบ้านซ่ึงมีความโดดเด่น         
ไม่เหมือนจงัหวดัใดในภาคตะวนัออก ซ่ึงความเด่นมีเอกลกัษณ์เฉพาะถ่ินสามารถน าไปสู่การสร้าง
จุดหมายปลายทางในการท่องเทียว การสร้างการส่ือสารเพื่อส่งเสริมให้เกิดความน่าสนใจ                      
จดักิจกรรมท่ีหลากหลายช่วยเติมเต็มประสบการณ์ให้นกัท่องเท่ียวต่างจากการเท่ียวในรูปแบบเดิม 
ใหน้กัท่องเท่ียวในยคุปัจจุบนัมองเห็นคุณค่าในความเป็นจงัหวดัจนัทบุรี  

ยุทธศาสตร์ส่งเสริมชุมชนท่องเท่ียว เพื่อให้ชุนชนสามารถบริหารจัดการด้านการ
ท่องเท่ียวไดอ้ยา่งย ัง่ยืน โดยมีการเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจดัการ พฒันาและยกระดบัมาตรฐาน
สินคา้และบริหารในชุมชนท่องเท่ียว พร้อมทั้งส่งเสริมการตลาดและเช่ือมโยงธุรกิจการท่องเท่ียว            
ไวด้้วยกัน ซ่ึงจะส่งผลให้ชุมชนมีรายได้ท่ีเพิ่มข้ึน และสร้างความพึงพอใจให้กับนักท่องเท่ียว 
(ส านกังานส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและวิสาหกิจชุมชน, 2562) ซ่ึงจงัหวดัจนัทบุรีไดมี้การสร้าง
ชุมชนเป็นแหล่งท่องเท่ียว โดยใช้เสน่ห์ภูมิปัญญาท้องถ่ิน วิถีชีวิต วฒันธรรม และความคิด
สร้างสรรคท่ี์มีอยูห่ลากหลาย ทั้งหมด 53 ชุมชน จาก 10 อ าเภอ ทัว่จงัหวดัจนัทบุรี   

อย่างไรก็ตามพบว่าการศึกษาและวิจยัเก่ียวกบัเร่ืองของคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียว
ชุมชนนั้นยงัมีน้อยมาก จากเหตุผลดงักล่าวผูว้ิจยัจึงมีความสนใจ แนวทางการพฒันารูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จ. จนัทบุรี ว่ามี            
แนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนจงัหวดั
จนัทบุรีนั้ นควรเป็นอย่างไร เพื่อน ามาพฒันารูปแบบการส่ือสารให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดกับ
ชุมชนอ่ืน ๆ ในการน าไปใช้ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัยุทธศาสตร์หน่ึงในแผนพฒันาเศรษฐกิจและ
สังคมแห่งชาติฉบบัท่ี 12 ในยุทธศาสตร์ท่ี 3 การสร้างความเขม้แข็งทางเศรษฐกิจและแข่งขนัได้
อยา่งย ัง่ยืน ดงันั้น หากชุมชนทอ้งถ่ินสามารถดึงศกัยภาพการท่องเท่ียวในชุมชน เขา้ใจการส่ือสาร 
ใช้การส่ือสารการตลาดให้เกิดประโยชน์มากท่ีสุด ก็สามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวให้มาเดินทาง
ท่องเท่ียวในชุมชน อีกทั้งยงัเกิดการสร้างรายไดใ้หก้บัชุมชน และสามารถอยูไ่ดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

นอกจากน้ียงัมีผลลพัธ์อีกมากมายท่ีจะเกิดข้ึนในการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนไม่ว่า
จะเป็นแหล่งเรียนรู้ด้านต่าง ๆ กรณีศึกษาการพฒันาท่ีสามารถขยายผลได้ และเยาวชนเล็งเห็น
โอกาสทางการท่องเท่ียวในการกลบัมาประกอบอาชีพและพฒันาบา้นและชุมชนของตนแต่ส่ิงท่ี
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ส าคญัท่ีสุดคือการท่ีชุมชนทอ้งถ่ินท่ีเป็นเจา้ของแหล่งท่องเท่ียวต่าง ๆ มีกระบวนการคิด วิเคราะห์ 
วางแผน มีภูมิคุม้กนั และมีความภาคภูมิใจและหวงแหนในทรัพยากรของตนเอง สืบทอดและรักษา             
วิถีวฒันธรรมท่ีเป็นอัตลักษณ์ของชุมชนภายใต้กระแสการเปล่ียนแปลงของสังคมโลก หรือ             
โลกาภิวตัน์เพื่อบรรลุเป้าหมายในการใช้การท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือ ในการพฒันาชุมชนของตน
และใหไ้ดรั้บประโยชน์จากการท่องเท่ียวอยา่งย ัง่ยนื 
 
1.2 ปัญหำน ำวจัิย 

1. รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่ อ ส่ งเส ริม คุณค่าตราสินค้าของ                
การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี เป็นอยา่งไร 

2.  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใดมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมคุณค่า            
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

3.  แนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่องเท่ียวชุมชนจงัหวดัจนัทบุรีท่ีดีเป็นอยา่งไร 
 
1.3 วตัถุประสงค์กำรวจัิย 

1.  เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

2.  เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

3.  เพื่อศึกษาหาแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 
 
1.4  ขอบเขตกำรวจัิย 

การวจิยัคร้ังน้ีสนใจศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี โดยเลือกกรณีศึกษา คือ  ชุมชนท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเก้า อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรีเน่ืองจากมีการประเมินจากพฒันาชุมชนจงัหวดั
จนัทบุรีใหเ้ป็นชุมชนท่องเท่ียวอนัดบัหน่ึงของจงัหวดัจนัทบุรี โดยมีกรอบการพิจารณาจากศกัยภาพ
ในการดึงดูดนักท่องเท่ียว ดา้นความพร้อมของชุมชนและส่ิงอ านวยความสะดวก ดา้นสินคา้และ
บริการ เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง มีการประชาสัมพนัธ์ทางช่องทางต่าง ๆ และเครือข่ายการท่องเท่ียวท่ีดี 
จากทั้งหมด 53 ชุมชนท่องเท่ียวทั้งจงัหวดัจนัทบุรี  (ส านกังานพฒันาชุมชนจงัหวดัจนัทบุรี, 2562) 
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อีกทั้งยงัเป็นแหล่งผลิต “เส่ือจนัทบูร” แบบครบวงจร ซ่ึงเส่ือจนัทบูรเป็นสินคา้ท่ีมีความส าคญัของ
จงัหวดัจนัทบุรี และเป็นสินคา้ท่ีสามารถสร้างการรับรู้กบันักท่องเท่ียวต่อจงัหวดัจนัทบุรีไดเ้ป็น
อย่างดี  นอกจากน้ียงัถูกบรรจุอยู่ในค าขวญัของจงัหวดัจนัทบุรีอีกด้วย คือ “น ้ าตกลือเล่ือง  เมือง
ผลไม ้ พริกไทยพนัธ์ุดี อญัมณีมากเหลือ เส่ือจนัทบูร สมบูรณ์ธรรมชาติ  พระเจา้ตากสินมหาราช  
รวมญาติกูช้าติท่ีจนัทบุรี” โดยใชว้ิธีวจิยัแบบผสมผสาน ทั้งการวิจยัเชิงคุณภาพและวิจยัเชิงปริมาณ 
โดยแบ่งเป็น 3 ขั้นตอนตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า     
ตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช ้      
การสัมภาษณ์เชิงลึก  ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
กบัการท่องเท่ียวชุมชน 

ขอบเขตของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ผูท่ี้ให้ขอ้มูลหลกั คือ ผูน้ าชุมชน ประกอบไปด้วย ผูท่ี้มี
บทบาทส าคญัดา้นการท่องเท่ียวและตวัแทนชาวบา้นในชุมชนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้  อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี 

ระยะเวลาในการศึกษา ระหวา่งเดือน สิงหาคม – กนัยายน 2563 
ขั้นตอนท่ี 2 เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ

ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 
โดยน าขอ้มูลจากขั้นตอนท่ี 1 มาสร้างแบบสอบถามเพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการกบัคุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อ าเภอแหลมสิงห์ 
จงัหวดัจนัทบุรี 

ขอบเขตดา้นประชากร ประชากร คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียว ชุมชนบางสระเกา้ อ าเภอ
แหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี 

ระยะเวลาในการศึกษา ระหวา่งเดือน กนัยายน – พฤศจิกายน 2563 
ขอบเขตของตวัแปรท่ีศึกษา ตวัแปรอิสระ คือ การเปิดรับข่าวสารการใช้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการท่องเท่ียวชุมชนของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงไดจ้ากการสัมภาษณ์ใน
ขั้ นตอนท่ี  1 ตัวแปรตาม คือ คุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 
องค์ประกอบ ดว้ยกนั คือ ความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) การตระหนักรู้ (Brand Awareness) 
การรับรู้คุณภาพของตราสินค้า (Perceived Quality) และการเช่ือมโยงกับตราสินค้า (Brand 
Associations)   

ขั้นตอนท่ี  3 เพื่อศึกษาหาแนวทางพัฒนาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 
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ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหา
ฉันทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า          
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี  

ขอบเขตของผู ้ให้ข้อมูลหลัก ผู ้ท่ีให้ข้อมูลหลัก มาจากการคัดเลือกผู ้เช่ียวชาญ มี
ประสบการณ์ในการท างานด้านการท่องเท่ียวอย่างน้อย 3 ปี ข้ึนไป โดยเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้มีส่วน
เก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชน แบ่งเป็น 5 กลุ่ม กลุ่มละ 3 ท่าน ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี1 ตวัแทนจากส านกังาน
พฒันาชุมชน, ตวัแทนจากเทศบาล, องค์การบริหารส่วนท้องถ่ิน (3 ท่าน) กลุ่มท่ี 2 ตวัแทนจาก     
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยส านักงานจนัทบุรี หรือ ตวัแทนจากสมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียว
จงัหวดัจนัทบุรี (3 ท่าน) กลุ่มท่ี 3 ส านักงานบริการวิชาการ มหาวิทยาลัยราชภัฏร าไพพรรณี         
เป็นหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาชุมชน (3 ท่าน) กลุ่มท่ี 4 ตวัแทนจากบริษทัน าเท่ียว (3 ท่าน) 
กลุ่มท่ี 5 นกัวชิาการ ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการส่ือสารการตลาด (3 ท่าน) 

ระยะเวลาในการศึกษา ระหวา่งเดือน ธนัวาคม 2563 – กุมภาพนัธ์ 2564 
 
1.5  นิยำมศัพท์ทีเ่กีย่วข้อง 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นการใช้เคร่ือ งมือการส่ือสารการตลาด
หลากหลายรูปแบบไม่วา่จะเป็น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การส่งเสริมการ
ขาย การใชพ้นกังานขาย หรือ อ่ืน ๆ มาผสมผสานกนัอยา่งเหมาะสม สร้างขอ้มูลข่าวสารชดัเจนท่ี
ส่งผลกบันกัท่องเท่ียว ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี 

คุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน หมายถึง คุณค่าตราสินค้าในสายตาของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี ประกอบไปดว้ย  

1)  ความภกัดีต่อสินค้า (Brand Loyalty) คือการท่ีนักท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า มี
ความผูกพนัในระดบัสูงต่อตราสินค้าให้การอุปถัมภ์สินคา้อย่างต่อเน่ือง และมาท่องเท่ียวอย่าง
สม ่าเสมอ  

2)  การตระหนักรู้ (Brand Awareness) คือความสามารถของนักท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเก้าในการระลึกถึงตราสินคา้ (Recognition) หรือจดจ าตราสินคา้ (Recall) ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ ไดเ้ม่ือเอ่ยถึง  

3)  การรับรู้คุณภาพของตราสินค้า (Perceived Quality) คือการท่ีนักท่องเท่ียวใช้
ความรู้สึกตดัสินว่าโดยรวมแล้วคุณสมบัติของตราสินค้าของชุมชนบางสระเก้า อ.แหลมสิงห์          
จ.จนัทบุรี มีความยอดเยีย่มหรือเหนือกวา่ตราสินคา้อ่ืน ๆ (Superiority of the Brand)  
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4)  การเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations) คือส่ิงต่าง ๆ ท่ีเช่ือมโยงกบัตรา
สินค้าในความทรงจ าของนักท่องเท่ียว หรือ คือ กลุ่มก้อนของขอ้มูลอ่ืน ๆ (Other Informational 
Nodes) ท่ีเช่ือมโยงกบักลุ่มขอ้มูลของตราสินคา้ท่อเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ (Brand Node) ท่ีเก็บอยู่
ในความทรงจ าของนกัท่องเท่ียว  

การท่องเท่ียวชุมชน หมายถึง โดยเป็นการท่องเท่ียวท่ีคนในชุมชนบางสระเกา้ อ.แหลม
สิงห์ จ.จันทบุรี เข้ามามีส่วนร่วมในการจัดการท่องเท่ียว ซ่ึงเป็นการท่องเท่ียวท่ีไม่ เพียงแต่
ตอบสนองความตอ้งการนกัท่องเท่ียวเท่านั้น แต่ยงัเนน้ถึงการสร้างศกัยภาพของคนทอ้งถ่ินนั้นดว้ย 
และท่ีส าคญัการท่องเท่ียวดงักล่าวตอ้งไม่ท าลายวถีิชีวติเดิมหรือทรัพยากรของชุมชนท่ีมีอยู ่

การพัฒนารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การน าเคร่ืองมือ              
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของชุมชนบางสระเก้า ท่ีมีการใช้อยู่จริง มาพฒันาร่วมกับ
แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชน       
บางสระเกา้ เพื่อใหเ้ห็นเป็นรูปธรรมมากข้ึน 

ชุมชนบางสระเก้า อ าเภอแหลมสิงห์ จังหวดัจันทบุรี เป็นชุมชนท่องเท่ียวท่ีมีการ
ประเมินจากพฒันาชุมชนจงัหวดัจนัทบุรีใหเ้ป็นชุมชนท่องเท่ียวอนัดบัหน่ึงของจงัหวดัจนัทบุรี จาก
ทั้ งหมด 53 ชุมชนท่องเท่ียวทั้ งจังหวดัจนัทบุรี  มีนักท่องเท่ียวเข้ามาท่องเท่ียวมากท่ีสุดและมี
แนวโนม้เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ  เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง มีการประชาสัมพนัธ์ทางช่องทางต่าง ๆ และเครือข่าย
การท่องเท่ียวท่ีดี อีกทั้งยงัเป็นเป็นชุมชนเกษตรกรรม มีพื้นท่ีราบลุ่มปากแม่น ้ า เช่ือมต่อสู่ทะเล             
ป่าชายเลน มีเส่ือบางสระเก้าท่ีมีช่ือเสียง มีการประมงพื้นบา้นท่ีเรียกกนัว่า 3 น ้ า 9 นา คือ น ้ าจืด 
น ้ าเค็ม และ น ้ ากร่อย /นาขา้ว / นากก / นาปอ /นาบวั / นาถัว่ / นาขา้วโพด / นามะพร้าว นามะนาว 
และ นากุง้ 
 
1.6  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1. เป็นความรู้พื้นฐาน สร้างความเขา้ใจ เป็นประโยชน์แก่ชุมชนต่าง ๆ ท่ีจะจดัการท่องเท่ียว
ชุมชน เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อยกระดบัการท่องเท่ียวชุมชนอยา่งย ัง่ยนื 

2.  เป็นแนวทาง ก าหนดกลยุทธ์ ในการพฒันาส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนไดอ้ยา่งเหมาะสม
ส าหรับหน่วยงานภาครัฐและเอกชนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวชุมชน 

3.  ขยายผลไปยงัพื้นท่ีอ่ืน ๆ ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งและเป็นแนวทางในการปรับใชต้ามบริบท เพื่อ
ประโยชน์ในการท่องเท่ียวชุมชน 
 



 

 
 

บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและผลงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
จากวตัถุประสงค์การวิจยัท่ีได้ก าหนดไว  ้ผูว้ิจยัจึงน าเสนอการทบทวนวรรณกรรม           

เพื่อสร้างกรอบแนวคิด ส าหรับเป็นแนวทางในการด าเนินการวิจยัเพื่อตอบวตัถุประสงค์ดงักล่าว       
ของงานวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จ. จนัทบุรี โดยอาศยัแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมี
รายละเอียดท่ีจะน าเสนอ ดงัน้ี  

1.  แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communi-
cation) 

2.  แนวคิดคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
3.  แนวคิดเก่ียวกบัการท่องเท่ียวชุมชน (Community Based Tourism) 
4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1  แนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นกระบวนการท่ีท าให้การส่ือสารสอดคลอ้งกนั
ตามวตัถุประสงค์ ตามเป้าหมายขององค์กร เร่ิมตั้งแต่ยุคสมยัในปี 1980 ซ่ึงมีเพียงไม่ก่ีบริษทัท่ีให ้    
ความสนใจในแนวคิดน้ี (Schultz & Schultz, 2004, p. 69) โดยทาง Kliatchko (2005) ไดร้วบรวม ค า
นิยามของนกัวชิาการทางดา้น IMC ไวอ้ยา่งน่าสนใจดงัน้ี  
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ตารางที ่2.1  แสดงแนวคิดหลกัของนกัวชิาการทางดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 

นกัวชิาการ/ปี แนวคิดหลกั 
Caywood, Schultz, and Wang (1991) 
 
 
Schultz (1991) 
 
 
Duncan and Everett (1993) 
 
 
Nowak and Phelps (1994) 
 
 
Schultz and Schultz (1998) 
 
 
 
Schultz and American 
Marketing Association (2007) 
 
 
 
Kliatchko (2005) 
 

การผสมผสานขอ้มูลใหเ้กิดความสอดคลอ้ง ช่อง
ทางการส่ือสารแบบดา้นใดดา้นหน่ึง  
 
มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค รักษาความสัมพนัธ์
อนัดีกบัลูกคา้ IMC เป็นกระบวนการ 
 
ความสัมพนัธ์ท่ีสามารถท าก าไร มีส่วนได ้ส่วน
เสีย 
 
แนวคิดเก่ียวกบัความร่วมมือและผลตอบสนอง
ของพฤติกรรม 
 
กระบวนการธุรกิจเชิงกลยทุธ์ แนวคิดเก่ียวกบั
การส่ือการเก่ียวกบัแบรนด์ขยายมากข้ึน ระบุ
กลุ่มเป้าหมายชดัเจนข้ึน 
 
กระบวนการทางธุรกิจเชิงกลยทุธ์ การส่ือสาร 
ตราสินคา้ท่ีกวา้งขวาง การประเมินผลและ 
การวดักลุ่มผูมี้ส่วนไดเ้สียภายนอกและภายใน 
มุ่งเนน้คุณค่าของตราสินคา้ในระยะยาว 
 
กระบวนการและแนวคิด มุ่งเนน้ผูบ้ริโภค 
ผลลพัธ์ท่ีสามารถขบัเคล่ือน 
 

 
Source:  Kliatchko (2005, น. 7-34) 
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นอกจากน้ี เสรี วงษ์มณฑา (2540) ให้ความหมายของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ วา่หมายถึง กระบวนการของการพฒันาแผนงานการส่ือสารการตลาดท่ีตอ้งใช้การจูงใจหลาย
รูปแบบ กับกลุ่มเป้าหมายอย่างต่อเน่ือง เป้าหมาย IMC คือ การท่ี มุ่งสร้างพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมายให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการส่ือสารตราสินคา้ 
(Brand contracts) เพื่อใหผู้บ้ริโภคเป้าหมายไดรู้้จกัสินค้า ท่ีจะน าไปสู่ความรู้ ความคุน้เคยและความ
เช่ือมัน่ในสินคา้ยีห่้อใดยี่ห้อหน่ึงซ่ึงIMC เป็นวธีิการพื้นฐานในการส ารวกระบวนการติดต่อส่ือสาร
กบัผูรั้บข่าวสารท่ีเป็นเป้าหมาย 

นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) ไดแ้สดงความคิดเห็นวา่การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
เป็นแนวคิดของการน าการส่ือสารการตลาดหลากหลายรูปแบบมาผสมผสานกนัอย่างเหมาะสม 
โดยส่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีความชัดเจนและสอดคล้องสัมพนัธ์กนัเพื่อมุ่งสร้างผลกระทบสูงสุดต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ทางดา้นของ วรีรัตน์ สัมพทัธ์พงศ ์(2559) กล่าววา่ IMC จะเป็นทั้งกระบวนการวางแผน
และกระบวนการบริหารจดัการการส่ือสารเร่ืองราวของตราสินคา้ไปยงักลุ่มเป้าหมาย ดว้ยการใช ้   
การส่ือสารเพื่อการจูงใจหลายรูปแบบเพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้เร่ืองราวของตราสินค้า มองเห็น    
ความแตกต่างจากสินคา้อ่ืน โดยการส่ือสารดงักล่าวอาจจะเป็นการส่ือสารผา่นส่ือสารมวลชนหรือ
เป็นการส่ือสารท่ีไม่ผ่านส่ือสารมวลชนก็ได้ยุทธศาสตร์ของ IMC จะเน้น Brand Contact Points 
หมายถึงโอกาสใหผู้บ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายไดพ้บกบัสินคา้ 

จะเห็นได้ว่านักวิชาการต่างให้ความหมายไวห้ลากหลาย แต่ประเด็นท่ีน่าสนใจและ
เหมือนกนั คือ ความสอดคลอ้ง กลมกลืน ของการใช้การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ แต่ใน
ปัจจุบนัการส่ือสารการตลาดท่ีมีการแข่งขนักนัมากข้ึน นอกจากการผสมผสานเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดให้สอดคลอ้งกนัแลว้ แต่ยงัเป็นกระบวนการท่ีครอบคลุมถึง ตราสินคา้ องค์กร อีกดว้ย 
ดังนั้ น อาจสรุปได้ว่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นกระบวนการและแนวคิด ท่ีใช้
เคร่ืองมือหลากหลาย ผสมผสาน สอดคล้อง มุ่งส่งผลให้กับผูบ้ริโภค และคุณค่าของตราสินค้า 
องคก์ร ในระยะยาว 

2.1.1  หลกัการและองคป์ระกอบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
จากค านิยามก่อนหน้าน้ีแสดงให้เห็นว่าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็น               

ส่ิงส าคญัในการขบัเคล่ือนธุรกิจ ตราสินคา้ ให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจ า มีความภกัดีต่อสินคา้ โดย 
Andrew และ Shimp (2017) ได้เสนอคุณสมบติัหลกั 5 ประการ (Five Key Features of IMC) ของ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดงัภาพ 2.1 
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ภาพที ่2.1  Five Key Features of IMC  
 
Source:  Andrew and Shimp (2017, p. 12) 
 

1)  คุณสมบติัท่ีส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการควรเร่ิมตน้ดว้ยผูบ้ริโภค 
(Start with the customer) จากนั้นจึงท าการส่ือสารยอ้นกลับไปยงัผูบ้ริโภค ว่าข้อความใด วิธีใด 
เคร่ืองมือใดมีความเหมาะสม ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ควรหลีกเล่ียง
วิธีการ ส่ือสารจากตราสินค้าไปยงัผูบ้ริโภคโดยท่ีไม่มีการศึกษาผูบ้ริโภคก่อน โดยในปัจจุบัน        
จะเห็นได้ว่าผูบ้ริโภคมีส่วนส าคญัในการท าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เช่น  การตลาด
ออนไลน์  ท่ีผู ้บริโภคสามารถเลือกเปิดแต่ส่ิงท่ีต้องการได้  ดังนั้ นสินค้าต่าง ๆ จึงพยายามดู
กลุ่มเป้าหมายของสินคา้ตวัเอง ก่อนท่ีจะท าการส่ือสารออกไปเพื่อใหไ้ดผ้ลกระทบมากท่ีสุด  

นกัส่ือสารการตลาดเขา้ใจกนัอยู่แล้วว่าส่ือสารมวลชนมีบทบาทในการตอบสนองต่อ     
ตราสินคา้ เพื่อเป็นการติดต่อกบัผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ แต่การส่ือสาร
การตลาดผ่านส่ือดิจิทลัท่ีเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็ว จึงท าให้ส่ือสารมวลชนนั้นเร่ิมมีความส าคญัลดลง 
เช่น การโฆษณาทางทีวีอาจไม่คุ ้มค่าเหมือนแต่ก่อน ควรจัดสรรงบประมาณให้เหมาะสม                
ใหส้ามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไดอ้ยา่งแม่นย  า  

2)  การใชรู้ปแบบท่ีหลากหลายมีความสัมพนัธ์กนั (Use any form of relevant contact) 
ปัจจุบนัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ผูท่ี้เลือกใช้เคร่ืองมือ ตอ้งเปิดกวา้งในการเลือกใช้
เคร่ืองมือเพื่อให้สามารถส่งขอ้ความ ส่ือความหมาย ให้กบักลุ่มเป้าหมาย น าเสนอตราสินคา้ในแง่ท่ี
ดีในหลาย ๆ เคร่ืองมือ หลาย ๆ โอกาส ท่ีกลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงได ้โดยรวมแลว้วตัถุประสงค์
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ของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ขอ้ความท่ีเหมือนกนัแต่อาจส่งผลแตกต่างกนัข้ึนอยูก่บัส่ือท่ีน าเสนอขอ้ความออกไป  (Thompson, 
2000, p. 32) ตวัอยา่งเช่น เอเจนซ่ีโฆษณาของ โตโยตา้มอเตอร์เซลล์ใชก้ลยุทธ์หลากหลายเคร่ืองมือ
เพื่อท่ีจะแนะน ารถ Yaris มีความพยายามเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอายุ 18-34 ปี ไม่ว่าจะเป็น 1)โฆษณา
ทางรายการทีวี Prison Break 2) การประกวดผ่านทางอินเทอร์เน็ต สร้างสรรคโ์ฆษณาภายใต ้“คุณ
จะท าอะไรกบั Yaris ของคุณ”  3) Yaris เป็นผูส้นบัสนุนในวิดีโอเกมท่ีออกแบบมาเป็นพิเศษ  4) จดั
กิจกรรมตามเทศกาลต่าง ๆ (Graser, 2006) 

3)  ส่ือสารไปในทิศทางเดียวกัน  (Speak with a Single Voice)  ตั้งแต่ต้นก าเนิดของ 
IMC เป็นท่ีชดัเจนว่าการส่ือสารการตลาด ตอ้งพูดดว้ยเสียงเดียว ทิศทางเดียวกนั การประสานงาน
ของขอ้ความและส่ือตอ้งสอดคลอ้งกนั เป็นส่ิงส าคญัอยา่งยิ่งต่อภาพลกัษณ์สินคา้ท่ีแข็งแกร่งและ
เป็นหน่ึงเดียว  ในทางกลบักนัความลม้เหลวในการส่ือสาร ประสานงานก็จะเกิดความซ ้ าซ้อนและ
ขดัแยง้กนัเองในในตราสินคา้ 

4)  สร้างความสัมพันธ์ให้มากข้ึน (Build Relationships) การส่ือสารการตลาดแบบ     
บูรณาการท่ีประสบความส าเร็จต้องสร้างความสัมพันธ์ระหว่างตราสินค้าและผู ้บ ริโภค                  
การเช่ือมโยงท่ีย ัง่ยืนระหวา่งตราสินคา้และผูบ้ริโภค จะประสบความส าเร็จน าไปสู่การซ้ือซ ้ าและ
โดยเฉพาะอยา่งยิง่มีความภกัดีต่อสินคา้ โดยอาจจะมีวธีิการดงัน้ี 

การสร้างความภักดีต่อสินค้า (Loyalty Programs) เป็นอีกวิธีห น่ึงท่ีจะช่วงสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตอบสนองต่อสินคา้หรือความตอ้งขององค์กร เช่น 
สายการบิน บริษทับตัรเครดิต โรงแรม ร้านคา้ ธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีใหบ้ริการลูกคา้ดว้ยคะแนน แตม้สะสม 
ยิง่ใชม้ากยิง่มีสิทธ์ิมากเป็นตน้  (Farah, 2006, p. 10-15) 

การสร้างการตลาดเชิงประสบการณ์ (Experiential Marketing Program) เป็นอีกวิธีหน่ึง 
ในการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างตราสินคา้กบัผูบ้ริโภคคือ การสร้างประสบการณ์ตราสินคา้ท่ี
สร้างความประทบัใจในเชิงบวกและย ัง่ยนื ท าไดโ้ดยการสร้างกิจกรรมพิเศษหรือการพฒันาสถานท่ี
ให้น่าสนใจ ต่ืนเตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกวา่ตราสินคา้เป็นผูส้นบัสนุนมีความเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 
ทั้งในการใชชี้วติประจ าวนั หรือกิจกรรมพิเศษ (Hanover, 2001, p. 48) 

5)  เป้าหมายท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Affect Behavior) ในปัจจุบนัการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการตอ้งท ามากกว่าการสร้างการรับรู้ เพิ่มทศันคติของผูบ้ริโภค แต่ตอ้งมุ่ง
ส่งเสริมการตอบสนองเชิงพฤติกรรมบางรูปแบบ เช่น เกิดโศกนาฏกรรม ต่าง ๆ ท าการส่ือสาร
ออกมาเพื่อให้ผูค้นร่วมกันบริจาค จดักิจกรรมเพื่อให้เกิดการซ้ือมากข้ึน ขอ้ควรระวงัในการท า    
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการคือ การคาดหวงัจากลูกค้า ซ่ึงเป็นผลมาจากความพยายาม       
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ในการส่ือสาร ดงันั้นในช่วงแรกผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงประโยชน์ของสินคา้ ถา้สินคา้มีการส่ือสาร
ท่ีเกินความจริงมากเกินไปอาจจะท าให้ ผูบ้ริโภคไม่กลบัมาใชสิ้นคา้และส่งผลกระทบต่อตราสินคา้
อีกดว้ย 

 ตามแนวคิดการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการจะมุ่งเน้นไปย ังกลุ่มผู ้บ ริโภค 
กลุ่มเป้าหมาย จ าเป็นตอ้งใชรู้ปแบบหรือเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีหลากหลายเพื่อให้เกิดประสิทธิผล
ท างก าร ส่ื อส ารโดย ท่ี  Kotler (2003, p. 630) ได้แบ่ ง เค ร่ือ งมื อ เป็ น  5 เค ร่ืองมื อหลัก  คื อ                       
การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing)         
ดงัภาพท่ี 2.2 

 
ภาพที ่2.2  เคร่ืองมือหลกัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ   
 
Source:  Kotler (2003) 
 

การโฆษณา (Advertising) สมาคมการตลาดแห่งประเทศสหรัฐอเมริกา (American 
Marketing Association [AMA]) ได้ให้ความหมายของการโฆษณาไวว้่า การโฆษณา หมายถึง 
รูปแบบของการน าเสนอใดซ่ึงตอ้งมีการช าระเงินโดยผ่านส่ือท่ีมิใช่ตวับุคคล การน าเสนอน้ีเป็น  
การส่งเสริมเผยแพร่ความคิดเห็นสินค้าหรือบริการต่าง ๆ โดยมีผูอุ้ปถมัภ์ระบุไว ้(Kotler, 2003)  
การโฆษณาไดมี้บทบาทต่อตวัสินคา้และบริการมาเป็นระยะเวลานานและมีคุณสมบติัในการเขา้ถึง
ผูบ้ริโภคเป็นจ านวนมากได้อย่างมีประสิทธิภาพซ่ึงการโฆษณานั้นจะเป็นการสร้างความคุน้เคย
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ระหว่างผูบ้ริโภคกับตราสินค้าโดยสร้างการตระหนักรู้ (Awareness) การส่ือสารถึงประโยชน์          
ท่ีส าคญัของสินคา้ (Communicate the core benefits) ส่งเสริมการทดลองใช ้(Promote Trial) และยงั
สนบัสนุนให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้หรือบริการ (Support Purchases) สร้างผลกระทบ
ไดดี้เม่ือเปรียบเทียบกบัเคร่ืองมือการส่ือสารประเภทอ่ืน ๆ (Gadener & Trivedi, 1998) เน่ืองจาก ส่ือ
โฆษณามีหลากหลายประเภท นักส่ือสารการตลาดควรต้องท าความเข้าใจในคุณลักษณะของ        
ส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ เพื่อให้สามารถเลือกใช้ส่ือได้อย่างมีประสิทธิภาพและตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด (นธกฤต วนัตะ๊เมล์, 2555, น. 44) ดงัตาราง 2.2 
 
ตารางที ่2.2  คุณลกัษณะของส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ  
 
ประเภทโฆษณา คุณลกัษณะเด่น ขอ้จ ากดั 
วทิยโุทรทศัน์ สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดใ้นวงกวา้ง 

มีความครอบคลุมสูง  สร้างผลกระทบ 
ทางการส่ือสารไดสู้ง สามารถโนม้นา้วใจ 
ไดง่้ายเพราะเป็นส่ือท่ีมีทั้งภาพและเสียง  

ค่าใช่จ่ายสูง และมีความ
ก ร ะ จุ ก ตั ว สู ง  (High 
Clutter) 

วทิยกุระจายเสียง สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้ในวงกวา้ง มีความ
ยดืหยุน่สูง  เสียค่าใชจ่้ายต ่ากวา่โทรทศัน์ เลือก
กลุ่มเป้าหมายไดง่้าย 

ขาดความน่าสนใจเพราะมี
เสียงแต่ไม่ มีภาพ  ความ
ตั้ งใจในการเปิดรับของ
ผูบ้ริโภคมีจ ากดั 

หนงัสือพิมพ ์ เข้าถึงมวลชนได้กวา้งขวาง น าเสนอเน้ือหา
ไดม้าก มีความยดืหยุน่สูง 

เป็นส่ือท่ีมีอายสุั้น คุณภาพ
การพิมพต์ ่า 

นิตยสาร เข้าถึ งก ลุ่ม เป้ าหมายเฉพาะได้ ดี  คุณภาพ        
การพิมพ์สวยงามจึงเหมาะกับสินค้าท่ี เน้น
ภาพลกัษณ์ ระดบัสูง อายนุานกวา่หนงัสือพิมพ ์
หากน าเสนอในรูปบทความหรือสารคดีจะมี
ความน่าเช่ือถือสูง 

สร้างความถ่ีได้ยากและมี
ความกระจุกตัวสูง (High 
Clutter) 

ส่ือโฆษณา
กลางแจง้ 

เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดจ้  านวนมาก มีความยืดหยุ่น
สูง สร้างผลกระทบทางการส่ือสารไดสู้ง 

ใส่ รายละ เอี ยดได้น้ อ ย 
วดัผลยาก ช่วงการเปิดรับ
สั้น 
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ตารางที ่2.2  (ต่อ) 
 
ประเภทโฆษณา คุณลกัษณะเด่น ขอ้จ ากดั 
ส่ือโฆษณา
เคล่ือนท่ี 

สร้างความถ่ีในการเปิดรับไดสู้ง สามารถเลือก
พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ไดง่้าย 

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่าง
จ ากัด ช ารุดง่ายต้องดูแล
อยา่งใกลชิ้ด 

โฆษณา ณ จุด
ขาย 

มีอิทธิพลสูง ต่อการตดัสินใจในการซ้ือ และยงั
ช่วยกระตุน้ใหท้ดลองสินคา้ใหม่ไดเ้ป็นอยา่งดี 

ร้านค้าป ลีกไม่ ให้ความ
ร่วมมือในการตกแต่ง 

โฆษณาในโรง
ภาพยนต ์

มีความน่าสนใจสูง ผูรั้บสารมีความตั้งใจใน
การเปิดรับสามารถโนม้นา้วไดดี้ 

ต้ น ทุ น สู ง เข้ า ถึ ง ก ลุ่ ม 
เป้าหมายระดบับนเท่านั้น 

 
ทีม่า:  นธกฤต วนัตะ๊เมล์ (2555) 
 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) Shimp (2000) ไดนิ้ยามค าวา่การประชาสัมพนัธ์
คือ องคป์ระกอบของการส่ือสารทางการตลาดอยา่งหน่ึงท่ีมีความเหมาะสมและมีความโดดเด่น ใน
การส่งเสริมความรู้สึกและความเขา้ใจอนัระหวา่ง บริษทั กบักลุ่มผูเ้ก่ียวขอ้ง (Stakeholders) ไม่ว่า
จะเป็นผูบ้ริโภคพนกังานใน บริษทั ตวัแทนจ าหน่ายผูถื้อหุ้นหน่วยงานรัฐบาลประชาชนทัว่ไปกลุ่ม
ผูใ้ช้แรงงานและกลุ่มเคล่ือนไหวทางสังคมเป็นตน้ ซ่ึงสอดคล้องกบั  Andrew and Shimp (2017) 
ท่ีว่าการประชาสัมพนัธ์เป็นกิจกรรมขององค์กรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมค่าความนิยมระหว่าง 
องคก์ร บริษทั และสาธารณะต่าง ๆ ซ่ึงแตกต่างจากการโฆษณา ขณะท่ี Kotler (2003) ไดนิ้ยามการ
ประชาสัมพันธ์ไวว้่าเป็นแผนการท่ีถูกก าหนดข้ึนอย่างหลากหลายเพื่อส่งเสริมหรือปกป้อง
ภาพลกัษณ์ของ บริษทั หรือองคก์รหรือตวัสินคา้กล่าว 

โดยสรุปการประชาสัมพนัธ์หมายถึง รูปแบบของการส่ือสารเพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนั
ดีระหวา่งองคก์รกบัผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียต่าง ๆ (Stakeholders) สร้างความรู้ ความเขา้ใจ ภาพลกัษณ์ท่ี
ดีอนัจะท าให้องคก์รสามารถด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งราบร่ืนและประสบผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว้
การประชาสัมพันธ์นับว่ามีบทบาทหลายประการ 1) เพื่ อให้ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับ                  
การด าเนินงานและกิจกรรมต่าง ๆ ของธุรกิจ 2) เพื่อสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างองค์กรและ
ประชาชนกลุ่มต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง 3) เพื่อสร้างความนิยมเล่ือมใสและสร้างความศรัทธาจาก
ประชาชน 4) เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้แก่ตราสินคา้และธุรกิจ 5) เพื่อเสริมสร้างความเจริญและ
ความมัน่คงใหแ้ก่ธุรกิจในระยะยาว (Shimp, 2000) 
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แต่ในปัจจุบันนักส่ือสารการตลาดได้น าการประชาสัมพันธ์มาใช้ในการสร้าง
ภาพลักษณ์ ท่ี ดีให้กับตราสินค้าและสนับสนุนทางการตลาดเพิ่ มมากข้ึน  ด้วยเหตุ น้ีการ
ประชาสัมพนัธ์จึงถือเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีส าคญัยิ่งของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ี
ไดรั้บความนิยมอย่างต่อเน่ือง นักส่ือสารการตลาดสามารถประยุกต์ใช้เทคนิคหรือเคร่ืองมือการ
ประชาสัมพนัธ์มาใชใ้นการส่ือสารทางการตลาดการมีส่วนร่วมของสาธารณะในการรับรู้ของตรา
สินค้า (Moriarty, Mitchell & Wells, 2015, p. 477)  ซ่ึ งรูปแบบหรือกลยุท ธ์การใช้ เค ร่ืองมือ
ประชาสัมพนัธ์ สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 กลยทุธ์ (Shimp, 2003) 

1) กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์เชิงรุก (Proactive PR) เป็นกลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์         
เชิงป้องกนัและการสร้างใหเ้กิดผลในดา้นบวกทางการตลาดกลยทุธ์น้ีจึงช่วยส่งเสริมและสนบัสนุน
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืน ๆ ให้ประสบความส าเร็จได้เพิ่ ม ข้ึนเน่ืองจาก                  
การประชาสัมพนัธ์มีคุณสมบัติของการสร้างความน่าเช่ือถือได้ง่ายกว่าเคร่ืองมือประเภทอ่ืน ๆ      
กลยุทธ์การประชาสัมพนัธ์เชิงรุก มี 2 ประเภทคือ กลยุทธ์เชิงปฏิบติัการ เช่น การแสดงออกของ
องคก์รการมีส่วนร่วมของประชาชนกลุ่มเป้าหมายและกลยุทธ์การจดัเหตุการณ์พิเศษการร่วมมือกบั
พนัธมิตร เทคนิคการประชาสัมพนัธ์เชิงรุกมีหลายวธีิอาทิการจดัส่งข่าวแจก, การจดัท าบทความแฝง
โฆษณา, การจดัการข่าวเชิงกลยุทธ์ (Issue Management), ตลอดจนการท าโฆษณาเพื่อภาพลกัษณ์
ใหก้บัองคก์รอยา่งต่อเน่ืองเป็นตน้  

2) กลยุท ธ์ก ารประชาสั มพัน ธ์ เชิ ง รับ  (Reactive PR) เป็นการใช้ เทค นิคการ
ประชาสัมพนัธ์ทางการตลาดในการแกไ้ขความเขา้ใจผิดต่าง ๆ ท่ีอาจจะเกิดข้ึนระหวา่งองค์กรกบั
กลุ่มเป้าหมายเพื่อเป็นการปกป้องตราสินค้าและช่ือเสียงของบริษัท ไม่ให้เสียหายเพิ่มมากข้ึน
เทคนิคการประชาสัมพนัธ์ในกลยุทธ์น้ีก็สามารถใช้ได้หลายวิธีอาทิ การจดัแถลงข่าว, การจดัท า
รายการท่ีน าเสนอโดยผูบ้ริหาร, การพาส่ือมวลชนเยีย่มชมโรงงานหรือสถานท่ีท่ีเกิดปัญหา เป็นตน้ 

จะเห็นไดว้า่การประชาสัมพนัธ์สามารถสร้างความเขา้ใจ สร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัผูท่ี้
มีส่วนได้ส่วนเสียกับตราสินค้า บริษัท หรือ องค์กรต่าง ๆ ในปัจจุบัน การประชาสัมพันธ์มี            
ความท้าทายมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้เปล่ียนการรับส่ือท่ีเป็นออนไลน์มากข้ึน 
ดงันั้นการการน าเสนอขอ้มูลจะตอ้งกระชบั ไดใ้จความ สามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเขา้ใจ 

การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีความส าคญัสร้างส่ิงจูงใจใน
ระยะสั้ นเพื่อกระตุ้นให้เกิดการทดลองใช้ หรือ บริการ ซ่ึง Belch and Balch (2017) ได้กล่าวถึง
ปัจจยัท่ีท าให้ การส่งเสริมการขายมีความส าคญั ดงัน้ี 1) ร้านคา้ปลีกมีอิทธิพลกบัผูบ้ริโภคมากกว่า
ผู ้ผลิต จึงท าให้เกิดวิธีการส่ือสารท่ีต้องการให้ผู ้บริโภคสามารถตอบสนองได้อย่างรวดเร็ว                       
2) ผูบ้ริโภค ในปัจจุบนัมีความภกัดีในตราสินคา้ลดลง 3) ผูบ้ริโภคมีการตอบสนองต่อโปรแกรม
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การส่งเสริมการขายดีข้ึน 4) มีตราสินค้าใหม่เกิดเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง 5) การส่งเสริมการขาย
สามารถสร้างผลก าไรในระยะเวลาอนัสั้น 6) การส่งเสริมการขายรูปแบบใหม่ ๆ มีความหลากหลาย
มากข้ึน การส่งเสริมการขายมีลกัษณะดงัน้ี 

1)  เป็นการส่ือสารระหวา่งผูผ้ลิตหรือผูข้ายกบัผูบ้ริโภค 
2)  เป็นส่ิงกระตุน้ ท าใหเ้กิดคุณค่าพิเศษท่ีจะมอบใหก้บัผูบ้ริโภค 
3) เป็นการชกัจูงใจใหเ้กิดการซ้ือขายในทนัทีทนัใด (องอาจ ปทะวานิช, 2550, น. 35) 
นอกจากน้ีการส่งเสริมการขายยงัถูกมาใช้ในวตัถุประสงค์ท่ีส าคญัได้แก่ ช่วยให้เกิด        

การทดลองซ้ือ สนับสนุนให้เกิดการซ้ือซ ้ าและเน้นภาพลักษณ์ของสินค้าให้ชัดเจนข้ึนอีกด้วย 
(Shipm, 2000) 

การส่งเสริมการขายสามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภทตามกลุ่มเป้าหมายดงัน้ีคือ 1) การ
ส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer-oriented Promotion) 2) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คน
กลาง (Trade-oriented Promotion) และ 3) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales-forces 
Promotion) (Belch & Balch, 2017, p. 112 ) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

1) การส่งเส ริมการขายท่ี มุ่ งสู่ผู ้บ ริโภค (Consumer-oriented Promotion) นับเป็น
รูปแบบหน่ึงท่ีส าคญัของการส่งเสริมการขายท่ีโน้มน้าวใจให้ผูบ้ริโภคซ้ือผลิตภณัฑ์โดยตรงโดย
เป็นลกัษณะของการใช้กลยุทธ์ดึง (Pull Strategy) ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ท่ีดึงดูด สร้างความสนใจให้กบั 
ผูบ้ริโภคให้เขา้มาซ้ือสินคา้ภายในร้านคา้มากยิ่งข้ึน เทคนิคของการส่งเสริมการขายรูปแบบน้ีมี
หลายเทคนิค ได้แก่ การแจกสินค้าตัวอย่าง การแจกคูปอง การประกวด การชิงโชค การแจก        
ของแถม การลดราคา การจดักิจกรรมพิเศษการน าช้ินส่วนแลกซ้ือการส่งเสริมการขาย ณ จุดซ้ือ
หรือจุดขายการเป็นผูส้นบัสนุนกิจกรรมรวมถึงการใชโ้ปรแกรมการสะสมแตม้เป็นตน้  

2) การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง (Trade-oriented Promotion) การส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่คนกลางน้ีเป็นการใช้กลยุทธ์ผลกั (Push Strategy) กล่าวคือ เป็นความพยายามท่ีจะผลกั
สินคา้เขา้ไปขายในร้านคา้เพิ่มข้ึน รวมไปถึงช่วยให้ร้านคา้ยอมให้พื้นท่ีกบัตราสินคา้ บริษทั ในการ
วางสินคา้หรือตั้งโชวสิ์นคา้เป็นพิเศษโดยเสนอผลตอบแทนให้ผูข้ายหรือร้านคา้ในรูปแบบต่าง ๆ 
เช่น การให้ส่วนลดการแถมสินคา้ การแข่งขนัการขาย การจดัตกแต่งหน้าร้านให้กบัร้านคา้ปลีก 
การจดัอุปกรณ์สนบัสนุนการขาย การตั้งโควตาการขาย เป็นตน้ 

3)  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย (Sales-forces Promotion) การส่งเสริม       
การขายท่ีมุ่งสู่พนักงานขาย ให้ผลตอบแทนพิเศษกับพนักงานขาย เพื่อให้พนักงานขายส่งเสริม
สนบัสนุนและมีก าลงัใจในการขายสินคา้และบริการให้กบั บริษทั ผูผ้ลิตซ่ึงสามารถใช้เทคนิคได้
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หลายวธีิ เช่น การใหร้างวลัพิเศษ การแข่งขนัยอดขาย การสนบัสนุนอุปกรณ์ การขายการจดัประชุม
พนกังานขาย การฝึกอบรม การพาพนกังานขายศึกษาดูงาน เป็นตน้ 

ถึงแมว้า่การส่งเสริมการขายจะไดรั้บความนิยมอยา่งแพร่หลายและสามารถช่วยกระตุน้
ยอดขายให้เพิ่มข้ึนในเวลาอันรวดเร็ว สามารถเห็นผลได้ทันที มากกว่าท่ีจะทุ่มลงทุนทางด้าน      
การโฆษณา เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ ซ่ึงตอ้งใชเ้วลานานและเห็นผลช้า แต่หากมีการใช้
การส่งเสริมการขายมากจนเกินไปก็จะเกิดผลเสียมากกว่าผลดี ท าให้ตราสินค้านั้ นสูญเสีย
ภาพลกัษณ์ท่ีดีหรือหากมีการใช้ของแถมมากเกินไปในช่วงแรกอาจดึงลูกคา้ให้เขา้มาซ้ือสินคา้ได ้
แต่หากใช้ต่อไปผูบ้ริโภคอาจรู้สึกว่าของแถมนั้นไม่น่าสนใจก็จะเปล่ียนไปซ้ือตราสินค้าอ่ืนได ้
นอกจากน้ีการใชก้ารส่งเสริมการขายมากจนเกินไปอาจจะน าไปสู่สภาพหลุมพรางของการส่งเสริม
การขายได ้(Promotion Trap) กล่าวคือ ขณะท่ี บริษทั และคู่แข่งลดการใชก้ารส่งเสริมการขายจะท า
ให้ทั้งสองฝ่ายไดรั้บผลก าไรสูงข้ึน แต่ถา้ บริษทั ลดการส่งเสริมการขายในขณะท่ีคู่แข่งขนัยงัคงใช้
การส่งเสริมการขายส่วนแบ่งตลาดก็จะตกไปเป็นของคู่แข่งขนัในขณะเดียวกนัหากคู่แข่งขนัลด การ
ใชก้ารส่งเสริมการขายลงขณะท่ี บริษทั ยงัคงใช้การส่งเสริมการขายอยู่ส่วนแบ่งตลาดก็จะมาอยู่ท่ี
บริษทั แต่ปัญหาหลุมพรางของการส่งเสริมการขายจะเกิดข้ึนเม่ือทั้ง บริษทั และคู่แข่งขนั จ านวน
มากต่างก็หันมาใช้การส่งเสริมการขายกนัอย่างหนักเพื่อแข่งขนัและดึงส่วนตลาดมาเป็นของตน  
ผลลทัธ์ก็คือจะท าให้ส่วนแบ่งตลาดของแต่ละ บริษทั คงท่ีและผลก าไรโดยรวมลดลงดงันั้นเพื่อให้
เกิดผลดีมีประสิทธิภาพนกัส่ือสารการตลาดจึงมีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งพิจารณาถึงผลกระทบทั้งใน
ระยะสั้ นและในระยะยาวด้วยเพื่อไม่ให้เกิดความเสียหายต่อตราสินค้าและไม่เป็นสาเหตุท่ีจะ
น าไปสู่สงครามการส่งเสริมการขายหรือสงครามราคาท่ีไม่มีผูใ้ดได้รับประโยชน์อย่างแท้จริง 
(Belch & Balch, 2017, p. 120) 

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) นบัเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดสมยัใหม่ท่ี
ได้รับความนิยมเพิ่มข้ึนอย่างต่อเน่ือง ทั้งน้ีเน่ืองจากสภาพแวดลอ้มทางการตลาดและพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีลกัษณะท่ีแตกต่างไปจากเดิม ตลาดกลุ่มเป้าหมายถูกแบ่งออกเป็นรายยอ่ยเพิ่มมากข้ึนดว้ย
เหตุน้ีการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจึงมีลกัษณะเป็นการตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One 
Marketing) เพิ่มมากข้ึนด้วยเหตุน้ีการสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มลูกคา้แต่ละรายจึงนับเป็นส่ิงท่ี
จ าเป็นเพื่อตอบสนองความตอ้งการและรูปแบบการด าเนินชีวติของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงการด าเนินการทางการตลาดท่ีมีการเคล่ือนยา้ยสินคา้
และบริการจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคโดยไม่ใชค้นกลาง ขณะท่ีสมาคมการตลาดทางตรงแห่งประเทศ
สหรัฐอเมริกา (The Direct Marketing Association [DMA) ไดใ้ห้ความหมายของการตลาดทางตรง
ไวว้า่เป็นระบบทางการตลาดท่ีสามารถโตต้อบกนัไดโ้ดยใชส่ื้อโฆษณาอยา่งหน่ึงหรือมากกว่าเพื่อ



26 

มุ่งหมายให้เกิดผลการตอบสนองทนัทีสามารถวดัไดแ้ละเกิดการซ้ือขายกนั ณ ท่ีใดก็ได้ (Kotler, 
2003) 

Roberts and Berger (1989) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของการตลาดทางตรงวา่มีองค์ประกอบ
ท่ีส าคญัดงัน้ีคือ 1) การตลาดทางตรงจะตอ้งเป็นระบบท่ีสามารถโตต้อบกนัได ้(Interactive System) 
นั้ นหมายความว่าการตลาดทางตรงจะช่วยให้ เกิดระบบการส่ือสารสองทาง (Two-way 
Communication) ท่ี มีประสิทธิภาพได้ 2) การตลาดทางตรงสามารถท าให้ผู ้บริโภคสามารถ
ตอบสนองต่อข่าวสารได้ (Responses) 3) การตลาดทางตรงเป็นการส่ือสารท่ีสามารถเกิดข้ึน          
ไม่ จ  ากดั สถานท่ี (Any Location) 4) การตลาดทางตรงสามารถวดัผลไดอ้ยา่งชดัเจน (Measurable) 
นอกจากน้ีการตลาดทางตรงยงันบัวา่มีลกัษณะท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไปดงัน้ีคือ  

1) เป็นการติดต่อกบัลูกคา้ประจ าหรือลูกคา้ผูมุ้่งหวงัโดยตรง  
2)  การติดต่อส่ือสารมีความเป็นส่วนตวั (Personalization)  
3)  เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีคู่แข่งไม่สามารถสังเกตเห็นไดง่้าย  
4)  มีการใชฐ้านขอ้มูลของลูกคา้ (Consumer Database) มาด าเนินการส่ือสาร  
5)  สามารถวดัผลไดง่้าย (Measurable)  
6)  สามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน 
7)  ส่งเสริม / สนบัสนุนใหลู้กคา้สามารถตอบสนองกลบัไดท้นัที 
นอกจากน้ีการเติบโตของตลาดทางตรงยงัเกิดจากปัจจยัดงัต่อไปน้ี (นธกฤต วนัต๊ะเมล์. 

2555, น .51) 
1)  พฤติกรรมและแบบแผนของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปจากเดิมโดยมีลกัษณะความ

ตอ้งการแตกต่างกนัไปเพิ่มมากข้ึน  
2)  ความเจริญกา้วหนา้ทางเทคโนโลยทีางการส่ือสารท่ีมีความทนัสมยัเพิ่มมากข้ึนและ

สามารถเขา้ถึงไดง่้าย  
3)  ระบบการจดัการฐานขอ้มูลมีความทนัสมยัและมีความน่าเช่ือถือเพิ่มข้ึน 
4)  ค่าใช้จ่ายการโฆษณาการใช้ส่ือบุคคลตลอดจนเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ มีราคา         

สูงมาก  
5)  ความสะดวกรวดเร็วในการซ้ือกลายเป็นส่ิงส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ

บริการของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั 
6)  ผูบ้ริโภคมีความภกัดีต่อตราสินคา้ใดตราสินคา้หน่ึงลดลงดงันั้นส่ิงต่าง ๆ ขา้งตน้

ดงักล่าวน้ีจึงนบัเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้การตลาดทางตรงไดรั้บความนิยมเพิ่มสูงข้ึนและในปัจจุบนั
แนวคิดเร่ืองการตลาดทางตรง (Direct Marketing) ถูกพฒันาข้ึนมาเป็นแนวคิดท่ีเรียกวา่การบริหาร
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ความสัมพัน ธ์กับ ลูกค้า (Customer Relationship Management (CRM) ซ่ึ งมีลักษณะคล้ายกับ
การตลาดทางตรงแบบดั้งเดิม แต่จะมุ่งเนน้ในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
หรือลูกคา้ประจ าเพื่อเป็นการสร้างความภกัดีของผูบ้ริโภคต่อตราสินคา้ของ บริษทั อยา่งต่อเน่ืองได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 

การตลาดทางตรงมกัจะมีการส่งจดหมายไปหาผูบ้ริโภค หากจดหมายนั้นผูบ้ริโภค 
ไม่ได้เรียกร้อง อาจมองว่าเป็นจดหมายขยะ แม้ว่าจดหมายนั้นจะมาจาก บริษทั ช่ือดังก็ตาม ซ่ึง
ปัญหาน้ีจะเพิ่มมากข้ึนหากมีการส่งจดหมายไปหาลูกคา้เพิ่มมากข้ึนจากปัญหาดงักล่าวจะส่งผลต่อ
ภาพลกัษณ์ขององค์กรให้เกิดความเสียหายได้ อีกทั้งยงัมีเร่ืองของความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล
กลุ่มเป้าหมายอาจส่งผลให้รายช่ือนั้นไม่ถูกตอ้งเช่น การเปล่ียนอาชีพการยา้ยท่ีอยูก่ารยา้ยท่ีท างาน
และอ่ืน ๆ หากรายช่ือนั้นไม่ได้รับการปรับปรุงข้อมูลให้เป็นปัจจุบันประสิทธิภาพย่อมลด ลง
คอมพิวเตอร์จึงเขา้มามีบทบาทในการปรับปรุงข้อมูลให้เป็นปัจจุบนัอยู่เสมอและปัญหาในการ
รักษาฐานขอ้มูลนั้นคือค่าใชจ่้ายท่ีสูงมากข้ึนเม่ือตอ้งการคุณภาพท่ีสูงมากข้ึน  

การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารระหว่างผูบ้ริโภคกบั
ผูข้ายก าหนดความตอ้งการและความตอ้งการของผูซ้ื้อ โดยพยายามโนม้นา้วใจใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือ
บริการของ บริษทั หรืออาจหมายถึงการให้บริการแก่ผูบ้ริโภคและการบอกต่อของผูบ้ริโภค แต่ท่ี
ส าคญัการส่ือสารนั้นจะต้องมีผลโดยตรงต่อกระบวนการตดัสินใจสินค้าของผูบ้ริโภค (Shimp, 
2000, p. 75) ขณะท่ี Kotler (2003) ก็ไดใ้หนิ้ยามความหมายของการขายโดยบุคคลไวว้า่การขาย โดย
บุคคลคือการขายท่ีผูข้ายจะท าการติดต่อกบัผูซ้ื้อคนหน่ึงหรือมากกว่าโดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อเสนอ
ขายสินคา้และบริการเพื่อตอบขอ้ซักถามและเพื่อให้ได้รับใบสั่งซ้ือในท่ีสุด  การใช้พนักงานขาย 
เป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีแพงมากท่ีสุด ในบรรดาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
นกัการตลาดใชก้ารขายโดยบุคคลเพื่อให้ท าหนา้ท่ีหลายอยา่ง ดงันั้นผูท้  าหนา้ท่ีใน การขายจึงมีช่ือ
เรียกต่าง ๆ กนั เช่น พนักงานขาย (salespeople หรือ salesmen) ผูแ้ทนขาย (sales representatives)         
ผูป้ระสานงานลูกคา้ (account executives) ผูใ้หค้  าปรึกษาทางการขาย (sales consultants) วศิวกรขาย 
(sales engineers) ตัวแทน (agents) ผู ้จ ัดการเขต (district managers) และผู ้แทนฝ่ายการตลาด 
(marketing representatives) เป็นตน้ (Kotler, 2003, p. 279) 

บทบาทของการขายโดยบุคคล จะแตกต่างกนัไปในแต่ละบริษทัไม่เหมือนกนั ข้ึนอยูก่บั
ลกัษณะของผลิตภณัฑ์และบริการท่ีเสนอขาย ขนาดของบริษทั และประเภทของอุตสาหกรรม    
บางบริษทัไม่มีการใช้พนักงานขายเลย เช่น บริษทัซ่ึงขายสินคา้โดยใช้แคตตาล็อกทางไปรษณีย ์
(mail-order catalogs) หรือบริษัทซ่ึงขายผลิตภณัฑ์ผ่านตวัแทนของผูป้ระกอบการผลิต เอเย่นต ์    
การขาย หรือนายหน้า เป็นต้น ในขณะท่ีบริษัทอ่ืน ๆ ส่วนมากหน่วยงานขายมีบทบาทส าคัญ     
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อยา่งยิ่ง เช่น บริษทัซ่ึงขายผลิตภณัฑ์ทางธุรกิจ หรืออุตสาหกรรมต่าง ๆ บริษทัเหล่าน้ีจ  าเป็นตอ้งใช้
หน่วยงานติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง อนัท่ีจริงลูกคา้เป็นจ านวนมากก็จะติดต่อเฉพาะกบัพนกังานขาย
เท่านั้น ในกรณีเช่นน้ี ในความรู้สึกของลูกคา้ พนักงานขายก็คือ พนักงานขายก็คือบริษทันั่นเอง
พนกังานขายจึงท าหนา้ท่ีเป็นตวัเช่ือมท่ีส าคญัระหวา่งบริษทักบัลูกคา้ 

บางคร้ังพนกังานจะท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนทั้งสองฝ่าย คือ ฝ่ายผูข้ายและผูซ้ื้อ กล่าวคือ       
ในฐานะท่ีท าหน้าท่ีเป็นตวัแทนของบริษทั พนักงานขายจะพยายามหาลูกคา้รายใหม่เพิ่มข้ึนแจง้
บอกข่าวสารหรือขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทั เขา้พบลูกคา้เพื่อขายผลิตภณัฑ์
เสนอขายผลิตภณัฑ์ใหม่ ตอบขอ้ซกัถามเพื่อขจดัขอ้โตแ้ยง้ เจรจาต่อรองราคา และเง่ือนไขและปิด
การขาย นอกจากน้ีพนกังานขายยงัท าหนา้ท่ีจดัหาบริการให้ลูกคา้ ท าการวิจยัตลาด เก็บขอ้มูล และ
จดัท ารายการสั่งซ้ือ เป็นตน้ 

ในขณะเดียวกนั พนกังานขายในฐานะท่ีท าหนา้ท่ีเป็นตวัแทนของผูบ้ริโภค จะท าหนา้ท่ี
ถ่ายทอดความคิดหรือทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ หรือการกระท าต่าง ๆ ของบริษทัมา
แจง้ให้ผูเ้ก่ียวขอ้งในบริษทัทราบ พนกังานเป็นผูท่ี้มีความรู้เก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้ท างาน
ร่วมกับผูอ่ื้นในบริษัท เพื่อพฒันาส่ิงมีคุณค่าเพื่อสนองความต้องการของลูกค้ามากข้ึน ดังนั้ น 
บางคร้ังพนักงานขายจะท าหน้าท่ี เป็นผู ้จ ัดการฝ่ายลูกค้า (account manager) ท าหน้าท่ีสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้ออีกดว้ย (Boone & Kurtz, 1995, p. 644) 

ในการขายโดยบุคคลพนกังานขายจะตอ้งมีกระบวนการในการขายตั้งแต่เร่ิมตน้จนถึง
ส้ินสุด 7 ประการ (Kotler, 2003, p. 123) ดงัน้ีคือ  

1) การแสวงหาลูกคา้ผูมุ้่งหวงัและพิจารณาคุณสมบติั (Prospecting and Qualifying) 
ในขั้นแรกน้ีพนักงานขายจะตอ้งแสวงหารายช่ือลูกค้าและพิจารณาคุณสมบติัหรือลกัษณะว่ามี
คุณสมบติัท่ีจะเหมาะสมกบัการเป็นกลุ่มเป้าหมายหรือไม่  

2)  การเตรียมตัวก่อนเข้าพบ (Pre-approach) เม่ือได้รายช่ือลูกค้าแล้วพนักงานขาย
จะต้องเตรียมตัวท่ีจะเข้าพบเพื่อเข้าไปเสนอขายสินค้าและบริการ โดยพนักงานขายควรศึกษา
ลกัษณะลูกคา้ท่ีจะเขา้พบ สถานท่ีท่ีจะเขา้พบ วิธีการเขา้พบ วตัถุประสงคใ์นการเขา้พบและเตรียม
อุปกรณ์การเสนอขายใหพ้ร้อม  

3)  การเขา้พบ (Approach) ในการเข้าพบคร้ังแรกส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดคือการสร้างความ
ประทบัใจในคร้ังแรกท่ีพบ ท าให้เกิดข้ึนในจิตใจของลูกคา้ให้ได ้พนกังานขายควรมีกิริยาท่ีสุภาพ
อ่อนนอ้ม มีการแต่งกายท่ีเรียบร้อยและมีการพูดท่ีดีน่าฟังดว้ยความมัน่ใจ  

4)  การเสนอการขายและการสาธิต  (Presentation and demonstration) ในขั้ น น้ี
พนักงานขายจะต้องน าเสนอข้อมูลข่าวสารของสินค้าและบริการแก่ลูกค้า ส่ิงส าคญัคือจะต้อง
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น าเสนอด้วยความน่าสนใจและท าให้ลูกคา้เกิดความต้องการในสินค้าและบริการโดยอาจมีส่ือ        
ต่าง ๆ มาประกอบการน าเสนอเพื่อดึงดูดความสนใจลูกคา้ไดอี้กทางหน่ึง  

5)  การตอบสนองต่อขอ้โตแ้ยง้ (Overcoming objections) โดยปกติแลว้ในการน าเสนอ
ขายสินค้าและบริการพนักงานขายมกัต้องเผชิญกับข้อโต้แยง้ต่าง ๆ จากลูกค้าเสมอซ่ึงเม่ือเกิด
เหตุการณ์ดงักล่าวพนกังานขายไม่ควรแสดงกิริยาต่อตา้นหรือไม่พอใจโดยเด็ดขาด แต่ควรพยายาม
ช้ีแจงดว้ยเหตุผลและเปล่ียนขอ้โตแ้ยง้ใหก้ลายเป็นเหตุผลในการซ้ือเป็นตน้  

6)  การปิดการเสนอขาย (Closing) เม่ือตอบขอ้โตแ้ยง้เป็นท่ีเรียบร้อยแลว้พนกังานขาย
ควรพยายามปิดการขายซ่ึงสามารถท าได้หลายวิธี เช่น อาจถามโดยตรงถึงการสั่งซ้ือการสรุป
ประเด็นขอ้เสนอขายการสอบถามถึงความตอ้งการรุ่นหรือสีท่ีลูกคา้ช่ืนชอบหรือช้ีให้ลูกคา้เห็น
ขอ้เสียของการไม่สั่งซ้ือตั้งแต่ตอนน้ีเป็นตน้ 

7)  การติดตามผลและการรักษาความสัมพนัธ์ (Follow-up and maintenance) ในขั้น
สุดทา้ยน้ีเป็นกระบวนการท่ีพนักงานขายจะตอ้งติดตามสอบถามความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อ
ผลิตภณัฑ์ภายหลงัจากท่ีลูกคา้ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ไปแลว้เพื่อแสดงให้เห็นถึงความห่วงใยอย่าง
จริงใจท่ีมีต่อลูกคา้ดงันั้นงานขายจึงไม่ไดส้ิ้นสุดลงเพียงแค่ลูกคา้ซ้ือสินคา้ไปใช ้แต่งานขายจะตอ้ง
คงอยู่ตลอดการใช้ผลิตภณัฑ์ของลูกคา้เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาวระหว่างลูกคา้และ
พนกังานขายของบริษทั 

ขายโดยใช้พนักงานขายนับเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบหน่ึงท่ี มี
ประโยชน์มากในยุคปัจจุบนั แต่ปัญหาท่ีธุรกิจส่วนใหญ่มกัจะประสบก็คือการหาพนกังานขายท่ีมี
ความรู้ความสามารถนั้นค่อนขา้งยากหรือพนกังานขายท่ีมีความสามารถมกัมีค่าตอบแทนท่ีสูงมาก
จน บริษทั ไม่สามารถจา้งได้ ปัญหาตรงจุดน้ีจึงท าให้ธุรกิจหลายธุรกิจเลือกไปใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารประเภทอ่ืนแทน ดงันั้นเพื่อให้เคร่ืองมือการส่ือสาร ท่ีขายโดยใชพ้นกังานขาย ควรมีการจดั
ฝึกอบรมเพื่อพฒันาความรู้ความสามารถทางการขายให้กับพนักงานขายท่ีมีอยู่ ตลอดจนควรมี
รางวลัหรือส่ิงจูงใจต่าง ๆ เพื่อสร้างขวญัและก าลงัใจในการปฏิบติังานดา้นการขายเพื่อให้การขาย
โดยบุคคลเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนอยา่งไรก็ตามในปัจจุบนัยงั
มีการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่าง ๆ อีกมากมาย ได้แก่ การตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) การตลาดออนไลน์  (Online Marketing) การเป็นผู ้สนับสนุน (Sponsorship) 
การตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing) และการบริหารลูกค้าสัมพันธ์ (Customer Relationship 
Management) ดงัมีรายละเอียดดงัน้ี  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การตลาดยุคปัจจุบนั มีการเปล่ียนแปลงและ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ตลอดเวลา  การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไม่วา่จะเป็นสินคา้ใด ส่ิงส าคญัท่ีสุด คือ การ
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ท าให้ลูกคา้ไดมี้โอกาสทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ และมัน่ใจในคุณสมบติัของสินคา้   การจดักิจกรรม
ทางการตลาดเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีขาดไม่ได้ส าหรับผูป้ระกอบการ   เพราะนอกจากจะเป็น      
การประชาสัมพนัธ์สินคา้หรือบริการแล้ว ยงัเป็นการกระตุน้ยอดขายหรือสร้างกระแสให้เกิดข้ึน 
ในช่วงใดช่วงหน่ึง ท าให้สินคา้หรือกิจกรรมท่ีจดัข้ึนไดรั้บการกล่าวถึง   การจดักิจกรรมให้เป็นท่ี
สนใจและเป็นท่ีกล่าวขานกบัทั้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่ือมวลชนและสาธารณชนเพื่อแนะน าสินคา้  
เพื่อตอกย  ้ าความเหนียวแน่นกับลูกค้า เพื่อบอกกล่าวถึงการเปล่ียนแปลงของกิจการ ฯลฯ               
เป็นวิธีการของการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ท่ีนับวนัจะได้รับความนิยมมากยิ่งข้ึน   
กิจกรรมในรูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมจึงเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเป็นจุดเด่นหลักใน          
ยคุปัจจุบนั ท าให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดมี้โอกาสสัมผสักบัสินคา้อยา่งใกลชิ้ดมากยิง่ข้ึน (เกรียงไกร 
กาญจนะโภคิน, 2550) ซ่ึง Shuler (1999) ไดก้ล่าวถึงวตัถุประสงคข์องตลาดเชิงกิจกรรมดงัน้ี 

1)  แนะน าหรือเปิดตวัผลิตภณัฑใ์หม่ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั  
2) สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งกลุ่มเป้าหมายกบั บริษทั ผูผ้ลิต  
3) สร้างจุดยนื / ภาพลกัษณ์ท่ีดีของตราสินคา้และองคก์ร  
4)  แสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคมขององคก์ร  
5)  กระตุน้การตดัสินใจซ้ือสินคา้  
6)  เร่งใหเ้กิดการซ้ือซ ้ าในตราสินคา้  
7) สร้างความภกัดีใหเ้กิดข้ึนต่อตราสินคา้  
8)  สร้างทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ในจิตใจของผูบ้ริโภค  
9)  สร้างการมีส่วนร่วมระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย  
10) มอบรางวลัหรือการแสดงความขอบคุณผูบ้ริโภคเป้าหมาย  
11) เช่ือมโยงตราสินคา้องคก์รกบัวถีิชีวติของกลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้กนัไดอ้ยา่งกลมกลืน  
12) เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดประเภทอ่ืนเขา้ถึงยาก  
13) ดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายใหรู้้จกัตราสินคา้เพิ่มมากข้ึน  
14) เพื่อเผยแพร่เกียรติคุณช่ือเสียงขององคก์รใหเ้ป็นท่ีทราบกนัอยา่งแพร่หลาย  
15)  ช่วยส่งเสริม / ส่ือสารข่าวสารทางการตลาดกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

ประเภทอ่ืน ๆ 
ในการจดักิจกรรมทางการตลาดนกัส่ือสารการตลาดสามารถจดักิจกรรมทางการตลาด

ได ้2 ลกัษณะ คือ 1) เป็นกิจกรรมท่ีตราสินคา้หรือองคก์รจดัข้ึนมาเอง (Created Events) ซ่ึงวิธีน้ีจะ
เสียค่าใชจ่้ายสูงและตอ้งใชท้ั้งงบประมาณและบุคลากรจ านวนมาก แต่มีขอ้ดีคือสามารถจดักิจกรรม
และออกแบบรูปแบบของกิจกรรมไดต้รงวตัถุประสงค์และกลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนสามารถสร้าง
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ผลกระทบของสินคา้และบริการให้กับกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 2) เป็นกิจกรรมท่ี    
ตราสินค้าหรือองค์กรร่วมมือกับหน่วยงานอ่ืน (Participating Events) ซ่ึงวิธีน้ีมักจะเป็นไปใน
ลกัษณะของการเป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมท่ีหน่วยงานอ่ืนจดัข้ึนหรือการท่ีองคก์รเขา้ไปขอมีส่วนร่วม
ในกิจกรรมท่ีหน่วยงานอ่ืนเป็นผูจ้ดั โดยองค์กรควรเลือกกิจกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้
และกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายของขององคก์ร การเป็นผูอุ้ปถมัภกิ์จกรรมพิเศษในกิจกรรมท่ีองคก์รอ่ืน
ไดจ้ดัข้ึนอาจเป็น กีฬา ดนตรี นิทรรศการหรือกิจกรรมการกุศลท่ีเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเป้าหมายสนใจ
ทั้งในระดับนาชาชาติระดบัประเทศหรือระดบัท้องถ่ิน เช่น การเป็นผูส้นับสนุนในการแข่งขนั
ฟุตบอลโลกหรือการเป็นผูส้นับสนุนในกิจกรรมการประกวดนางสาวไทย เป็นตน้ ในการเขา้ไป
เป็นผูส้นับสนุนนั้นอาจจะเลือกว่าจะเป็นผูส้นับสนุนหลกัหรือการเป็นผูส้นับสนุนรายย่อยก็ได ้
ทั้งน้ีแลว้แต่งบประมาณท่ีมีในการสนบัสนุน (นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2555) 

การจดักิจกรรมพิเศษตอ้งพิจารณาหลกัการต่อไปน้ี (เกษม พิพฒัน์เสรีธรรม, 2551) 
1)  กิจกรรมท่ีเลือกจดั ตอ้งมีลกัษณะสอดคลอ้งกบับุคลิกภาพของตราสินคา้ 
2) ช่ือของกิจกรรมท่ีจดั ตอ้งมีช่ือของตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย 
3)  เคร่ืองหมายและสัญลกัษณ์ของกิจกรรม ตอ้งมีโลโกข้องตราสินคา้ร่วมอยูด่ว้ย 
4)  ตอ้งมีป้ายหรือโลโกข้องตราสินคา้ในบริเวณงานอยา่งทัว่ถึง 
5) ควรมีสัญลกัษณ์ประจ างาน (Mascot) เพื่อสร้างความสะดุดตา คึกคกั เป็นท่ีน่าสนใจ 
6)  ควรเชิญส่ือมวลชนมาร่วมงานมาก ๆ 
7)  ตอ้งมีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ อยา่งเพียงพอ ทั้งก่อนและหลงัการจดักิจกรรม 
8) ควรเชิญผูมี้ช่ือเสียงหรือผูท่ี้สังคมส่วนใหญ่รู้จกัมาร่วมกิจกรรมในงาน เช่น ดารา 

นกัร้อง นกักีฬา ท่ีมีช่ือเสียง 
9)  ควรใชร่้วมกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดอ่ืน ๆ 
นอกจากน้ี Aurich (1994, อ้างถึงใน  จิตรภัทร์ จึงอยู่สุข, 2543) ได้เสนอยุทธวิธีใน              

การจดัการตลาดเชิงกิจกรรมใหเ้กิดประสิทธิผลสูงสุดไว ้6 ขั้นตอน ดงัน้ีคือ  
1)  เลือกรูปแบบของกิจกรรมการตลาดท่ีจดัในขั้นตอนน้ีถือเป็นหัวใจส าคญัของการ

วางแผนการตลาดเชิงกิจกรรม โดยนักส่ือสารการตลาดควรจะเลือกรูปแบบของการตลาดเชิง
กิจกรรมท่ีสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาดวา่ตอ้งการให้ผูบ้ริโภครู้จกัตราสินคา้หรือสร้าง
ทศันคติท่ีดีใหเ้กิดข้ึนหรือกระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมการซ้ือสินคา้และบริการ เป็นตน้  

2)  พิจารณาในขอ้ตกลงของสัญญา กล่าวคือเม่ือเลือกรูปแบบของการตลาดเชิงกิจกรรม
เรียบร้อยแลว้ก็ควรพิจารณาถึงรายละเอียดของขอ้ตกลงในสัญญากบัฝ่ายต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งใหช้ดัเจน 
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เช่น สถานท่ีท่ีจะจดักิจกรรม การจา้งบริษทัท่ีรับจดักิจกรรม การจดัหาพิธีกรหรือบริษทั ท่ีจดัเตรียม
วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เป็นตน้  

3)  การก าหนดวตัถุประสงคข์องการจดักิจกรรมวตัถุประสงค์ของการจดัการตลาดเชิง
กิจกรรมนั้นควรสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาด  

4)  การผสมผสานองคป์ระกอบต่าง ๆ ทางการตลาด ในขั้นน้ีหมายถึงการวางแผนท่ีจะ
ส่งขอ้ความหรือข่าวสารทางการตลาดไปยงัผูเ้ขา้ร่วมงานในทิศทางท่ีตรงกนัสอดคล้องกนัเพื่อท่ี
มัน่ใจวา่ทุกคนท่ีเขา้ร่วมงานไดรั้บข่าวสารนั้น ดงันั้นในขั้นตอนน้ีนกัส่ือสารการตลาดควรท าการ
พิจารณาแนวคิดหลกัของการจดักิจกรรม (Theme) ว่าควรเป็นแบบใดลกัษณะของกิจกรรมส่ือท่ีใช้
ภายในงาน ตลอดจนข่าวประชาสัมพันธ์งานต่างก็ควรสอดคล้องกับแนวคิดหลักของการจัด
กิจกรรมท่ีก าหนดไว ้ 

5)  ด าเนินงานตามแผนงานท่ีก าหนด โดยการแบ่งฝ่ายการท างานอย่างชดัเจน เพื่อให้
ทุกฝ่ายท่ีรับผดิชอบรู้ขอบข่ายหนา้ท่ีของตน  

6)  การประเมินผลการจดังาน ขั้นน้ีเป็นขั้นตอนสุดท้ายของการจดังานนักส่ือสาร
การตลาดควรประเมินผลจากวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้โดยมกัท าการประเมินจากผูเ้ขา้ร่วมงานท่ีถือเป็น
กลุ่มเป้าหมายของตราสินคา้ นอกจากน้ีหลงัจากการจดังานนักส่ือสารการตลาดควรเรียกประชุม       
ทุกฝ่ายท่ี เก่ียวข้องร่วมด้วยเพื่อให้ ทุกฝ่ายร่วมกันประเมินกิจกรรมท่ีจัดข้ึนว่าเป็นไปตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวห้รือไม่ มีปัญหาใดหรือไม่ ทั้งน้ีเพื่อน าขอ้มูลมาใชใ้นการปรับปรุงแผนการจดั
กิจกรรมในคร้ังต่อไป 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) การตลาดออนไลน์ปรากฏข้ึนคร้ังแรกในปี 
1990 มีปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมายน้อยมากและยงัไม่มีชุมชนออนไลน์เหมือนในปัจจุบัน  
(Kingsnorth, 2016, p. 7) ซ่ึ ง Kitchen and Pelsmacker (2004) ได้ให้ความหมายของการตลาด
ออนไลน์ (Online Marketing) หรืออาจเรียกไดว้า่“ การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing) 
หรือ“ การส่ือสารอิเล็กทรอนิกส์ (E-Communications) ไวว้า่ การใชส่ื้ออินเทอร์เน็ตโทรศพัทมื์อถือ
โทรทศัน์ท่ีสามารถมีปฏิสัมพนัธ์ไดแ้ละส่ืออิเล็กทรอนิกส์อ่ืน ๆ ในโปรแกรมการส่ือสารการตลาด 
ส่วนทางด้าน สุภาภรณ์  ศรีดี (2554) ได้กล่าวว่าการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) เป็น
การตลาดโดยใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีสามารถส่งข่าวสารไปสู่ผูบ้ริโภค
ไดโ้ดยสะดวกและรวดเร็ว 

นนัทสารี สุขโต และคณะ (2555) ไดท้  าการสรุปแบ่งประเภทของการตลาดออนไลน์ไว้
ดงัน้ี 
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1) การตลาดออนไลน์ระหว่างธุรกิจสู่ธุรกิจ (Business to Business: B2B) คือการท่ี
ธุรกิจกบัธุรกิจติดต่อซ้ือขายผ่านอินเทอร์เน็ต การท าตลาดในลกัษณะน้ีธุรกิจจะใช้เวบ็ไซต์ อีเมล 
แค็ตตาล็อกออนไลน์ เครือข่ายการคา้ออนไลน์และแหล่งออนไลน์อ่ืน ๆ เพื่อเขา้ถึงลูกคา้ธุรกิจราย
ใหม่ เพื่อให้บริการลูกคา้ปัจจุบนัอย่างมีประสิทธิผลมากข้ึน เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการซ้ือขาย
และเพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีดีกวา่ 

2) การตลาดออนไลน์ระหวา่งผูบ้ริโภคสู่ผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer: C2C) คือ 
การท่ีผู ้บริโภคท าการประกาศขายสินค้าของตนเองและผู ้บริโภคอีกรายซ้ือสินค้านั้ น ๆ ไป 
การตลาดในลกัษณะน้ีเป็นการส่ือสารท่ีส่วนใหญ่จะเกิดข้ึนบนเวบ็ไซตอิ์นเทอร์เน็ตจะถูกน ามาใช้
ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถซ้ือและขายสินคา้หรือขอ้มูลไดโ้ดยตรงระหวา่งกนั 

3) การตลาดออนไลน์ระหวา่งผูบ้ริโภคสู่ธุรกิจ (Consumer to Business: C2B) คือ การ
ติดต่อระหว่างผูบ้ริโภคกับธุรกิจ ซ่ึงบริษัทส่วนใหญ่จะเชิญผูท่ี้มีแนวโน้มท่ีจะเป็นลูกค้าให้ส่ง
ค าแนะน าและขอ้ซกัถามผา่นเวบ็ไซตข์องบริษทั ผูบ้ริโภคยงัสามารถคน้หาผูข้ายเพื่อเรียนรู้เก่ียวกบั
ขอ้เสนอสินคา้และเร่ิมท าการสร้างธุรกิจการซ้ือขายกบัธุรกิจได ้

4) การตลาดออนไลน์ระหวา่งธุรกิจสู่ผูบ้ริโภค (Business to Consumer: B2C) คือ การ
ท่ีธุรกิจขายสินค้าและบริการให้แก่ผูใ้ช้งานขั้นสุดท้ายผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถซ้ือสินคา้และบริการไดเ้กือบทุกอยา่ง 

รูปแบบของการตลาดออนไลน์ นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) ไดแ้บ่งออกเป็น 3 รูปแบบ 
คือ 

1) การตลาดผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต (Internet Marketing) รูปแบบน้ีนับเป็นท่ีนิยมใช้กนั
มากในกลุ่มนกัส่ือสารการตลาดในยุคปัจจุบนั ซ่ึงอาจนิยมเรียกรูปแบบของการตลาดในลกัษณะน้ี
กนัโดยทัว่ไปวา่ “การโฆษณาออนไลน์” ซ่ึงถือเป็นข่าวสารเพื่อการคา้ในรูปแบบมาตรฐานบนพื้นท่ี
ท่ีไดถู้กจองไวบ้นเวบ็ไซตต่์าง ๆ การโฆษณาออนไลน์มีหลายรูปแบบ ไดแ้ก่  

ป้ายโฆษณาบนเวบ็ไซต์ (Banners) ซ่ึงอาจอยู่ในรูปของปุ่มส่ีเหล่ียมจตุัรัสหรือวงกลม
เล็ก ๆ (Button) หรืออาจท าในรูปของป้ายโฆษณาส่ีเหล่ียมผนืผา้ขนาดยาวพาดเต็มหนา้ดา้นขวางใน
หนา้ของเวบ็ไซต ์(Skyscraper 

ป๊อปอพั (Pop-ups) ซ่ึงเป็นป้ายโฆษณาบนเว็บไซต์ท่ีจะปรากฏข้ึนบนหน้าต่างท่ีแยก
ออกมาหน้าของเว็บไซต์ปกติ ซ่ึงอาจจะปรากฏข้ึนชั่วคราวขณะดาวน์โหลดหน้าเว็บไซต์ใหม่ 
(Interstitials) หรือปรากฏข้ึนเม่ือหน้าเว็บไซต์ใหม่ได้ถูกเปิดแลว้ (Superstitials) และหากป๊อปอพั
เหล่าน้ีมีภาพเคล่ือนไหวเป็นแอนิเมชนัหรือมีเสียงร่วมดว้ยมกันิยมเรียกว่า “ Rich Ads” อย่างไรก็
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ตามป๊อปอพัมกัจะเป็นรูปแบบของการโฆษณาออนไลน์ท่ีผูบ้ริโภคมักเกิดความรู้สึกร าคาญไดง่้าย 
แต่หากใชม้ากเกินไปอาจกลบัตอ้งท าใหต้ราสินคา้มีภาพลกัษณ์ท่ีไม่ดีได ้ 

การจดัท าบทความแฝงโฆษณา (Advertorial) การจดัท าบทความแฝงโฆษณาในเวบ็ไซต์
ก็มีลกัษณะเหมือนกบัการท าบทความแฝงโฆษณาในหนงัสือพิมพแ์ละนิตยสารนัน่คือเป็นลกัษณะ
การเขียนเหมือนบทความเพื่อให้ความรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคโดยไม่มีการ
กล่าวถึงช่ือตราสินคา้ แต่อยา่งใด แต่จะมีการระบุช่ือตราสินคา้ไวข้า้งล่างของบทความอยา่งชดัเจน 

การเป็นผูส้นับสนุนเว็บไซต์ (Content Sponsorship) เป็นการวางช้ินงานโฆษณาบน
พื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึงของหนา้เวบ็ไซตอ์ยา่งชดัเจน เพื่อแสดงให้เห็นวา่โฆษณาเหล่าน้ีเป็นผูส้นบัสนุน
เวบ็ไซตน์ั้น  

การใช้เว็บไซต์เคร่ืองมือสืบคน้ (Search Engine) เช่น Google, Yahoo เป็นต้น โดยใน
ปัจจุบันทาง Google ก็จะมีบริการโปรแกรมโฆษณาท่ีมี ช่ือว่า Google AdWords และ Google 
AdSense เพื่อท าให้เว็บไซต์ของเราอยู่ในล าดับต้น ๆ ของผลลัพธ์ในการค้นหา (Search Engine 
Optimization) ในรูปแบบของการซ้ือค าส าคญั (Key Words) บนเคร่ืองมือสืบคน้ 

การจัดท าเกมออนไลน์ เพื่อการโฆษณา (Online Games or Advergames) หมายถึง 
รูปแบบหน่ึงของการโฆษณาออนไลน์โดยบริษทัผลิตสร้างเกมออนไลน์ข้ึนมาโดยสอดแทรกหรือ
เช่ือมโยงเน้ือหาของเกมให้เขา้กบัสินคา้และบริการเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้มาร่วมเล่นเกมโดยไม่ท า
ใหรู้้สึกวา่ก าลงัเปิดรับโฆษณาอยู ่ 

การตลาดผ่านทางไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-mail Marketing) หมายถึง การส่ือสารสู่
ผูบ้ริโภคโดยส่งไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ไปหาผูบ้ริโภค โดยตรงวิธีน้ีหากใชม้ากเกินไปอาจท าให้
ภาพลกัษณ์ของตราสินคา้ดูไม่ดีเพราะจะถูกมองเขา้ข่ายเป็นจดหมายขยะ (Junk Mail)  

การตลาดแบบไวรัสหรือการตลาดแบบบอกต่อทางออนไลน์ (Viral Marketing / Word-
of-Mouse Marketing) วิธีน้ีเป็นรูปแบบหน่ึงของการตลาดผ่านทางไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ โดย
ข่าวสารจะถูกส่งผา่นไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจในข่าวสารนั้นเม่ือผูรั้บสาร
ได้รับข่าวสารนั้นแล้วก็จะส่งข่าวสารนั้นต่อไปให้เพื่อนของตนอีกคร้ัง เป็นการใช้รูปแบบการ
ส่ือสารระหวา่งบุคคลเขา้มาเก่ียวขอ้งในลกัษณะของการบอกต่อแบบปากต่อปากตามปกติ (Word of 
Mouth Communication) วิธีการน้ีจะท าให้ข่าวสารแพร่สะพดัออกไปอยา่งรวดเร็วในระยะเวลาอนั
สั้น แต่ข่าวสารอาจถูกบิดเบือนได ้

การใช้การตลาดแบบเช่ือมโยง (Affiliate Marketing) วิธีการน้ีจะใช้เม่ือเว็บไซต์แรก
ต้องการจะมียอดขายมากข้ึนจึงใช้โปรแกรมการตลาดแบบเช่ือมโยงโดยจดัท าโปรแกรมการ
เช่ือมโยงไปติดเขา้กบัอีกเวบ็ไซตท่ี์สอง หากลูกคา้ไดเ้ขา้มาเวบ็ไซตท่ี์สองแลว้คลิกลิงคไ์ปท่ีเวบ็ไซต์
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แรกและท าการสั่งซ้ือสินคา้หรือบริการจากเวบ็ไซต์แรกผ่านเวบ็ไซต์ท่ีสองทางเวบ็ไซต์ท่ีสองก็จะ
ไดรั้บค่าคอมมิชชัน่จากยอดขายท่ีเกิดข้ึน อยา่งไรก็ตามการคิดค่าคอมมิชชัน่อาจจะไม่ไดคิ้ดจากฐาน
ยอดขายเพียงอย่างเดียวอาจคิดจากจ านวนของการคลิกผ่านโปรแกรมหรือจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มา
ลงทะเบียนหรืออาจใชห้ลายวธีิร่วมกนั 

การใช้บล็อก (Blog Marketing) ในการส่ือสารข่าวสารต่าง ๆ ผ่านเว็บบล็อก (Web 
Blog) ต่าง ๆ การใชก้ระดานสนทนา (Web Board) ในการแฝงการโฆษณา 

การกระจายข่าวสารโดยย่อ (Really Simple Syndication [Rss]) RSS คือ รูปแบบไฟล์
ของภาษาเอ็กซ์เอ็มแอล (XML) ท่ีใช้ส าหรับการแบ่งปันหัวเร่ืองข้อมูลบนเว็บไซต์ออกไปหรือ
ส าหรับดึงข่าวจากเวบ็ไซต์ต่าง ๆ มาแสดงบนเว็บเพจเทคโนโลยีของอาร์เอสเอสท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถรับข่าวสารจากเวบ็ไซตท่ี์ให้บริการขอ้มูลข่าวสารในรูปแบบ RSS ซ่ึงตามปกติแลว้เวบ็ไซต์
เหล่าน้ีมีการเปล่ียนแปลงและเพิ่มเติมเน้ือหาบ่อยคร้ังหากผูบ้ริโภคตอ้งการใชเ้ทคโนโลยน้ีีผูบ้ริโภค
ตอ้งติดตั้งโปรแกรมรวมกลุ่มข่าวสารไวด้ว้ย (News Aggregator หรือ Rss Aggregator)  

การใช้เว็บไซต์เครือข่ายสั งคมออนไลน์  (Online Social Networking Sites) ได้แก่ 
Facebook, Twitter, Instagram, Youtube เป็นตน้  

การสร้างชุมชนออนไลน์เสมือนจริง (Online Virtual Communities) ซ่ึงเป็นการสร้าง
เวบ็ไซตข้ึ์นมาเพื่อให้กลุ่มคนท่ีสนใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงหรือประเด็นใดประเด็นหน่ึงไดเ้ขา้มาท า
กิจกรรมบนเวบ็ไซตร่์วมกนัและสร้างความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั การตลาดผา่น 

2) การตลาดผ่านทางโทรศัพท์มือถือเคล่ือนท่ี (Mobile Marketing) ได้แก่ การส่ง
ข้อความสั้ น (Short Messaging Service: SMS) ภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว พร้อมเสียง (Multimedia 
Messaging Service: MMS) และการใชโ้ปรแกรมประยุกตส์ าหรับอุปกรณ์เคล่ือนท่ีหรือ แอพลิเคชัน่
บนมือถือ (Application) เป็นตน้ การตลาดผา่นทางโทรศพัทมื์อถือนบัวา่มีบทบาทส าคญัอยา่งยิ่งต่อ
การส่ือสารการตลาดสู่ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเพราะในภาวะปัจจุบนัผูบ้ริโภคมกัใชโ้ทรศพัทมื์อถือใน
การติดต่อส่ือสารหรือท าธุรกรรมต่าง ๆ อย่างแพร่หลายดังจะเห็นได้จากข้อมูลการส ารวจของ
สหภาพโทรคมนาคมระหวา่งประเทศ (International Telecommunication Union: ITU) ท่ีพบวา่ในปี 
พ.ศ. 2553 มีจ  านวนประชากรทัว่โลกใชโ้ทรศพัทมื์อถือเคล่ือนท่ีสูงถึง 5.3 พนัลา้นคนหรือประมาณ
ร้อยละ 78 ของประชากรทั่วโลกเน่ืองจากมีความสะดวกรวดเร็วได้ทุกท่ีทุกเวลาและมีความ
หลากหลายในประโยชน์ของการใชง้าน (สิรินทร ไชยศกัดา และสุมาวดี ศาลาสุข, 2553) 

3) การใชก้ารตลาดผา่นโทรทศัน์ท่ีมีปฏิสัมพนัธ์ได ้(Interactive Television) ไดแ้ก่ ทีวี
อินเตอร์เน็ต หรือการใชร้ะบบสัมผสัผา่นจอโทรศพัทใ์นการสั่งซ้ือสินคา้และบริการ เป็นตน้ 
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ปัจจุบันการเติบโตของตลาดออนไลน์มีสูงข้ึน เน่ืองจากพฤติกรรมผู ้บริโภคได้
เปล่ียนไป การออนไลน์เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัมากข้ึน ตามปกติผูบ้ริโภคมกัเลือกซ้ือ
สินคา้หรือบริการตามความชอบส่วนตวัและตามความตอ้งการท่ีจะกลมกลืนกบัสังคม ปัจจยัทั้งสอง
อยา่งน้ีมีระดบัความส าคญัต่างกนัไปตามแต่ละบุคคลแต่ละอุตสาหกรรม ปัจจุบนัผูบ้ริโภคเร่ิมสนใจ
ความคิดเห็นของคนอ่ืนมากข้ึนเร่ือย ๆ การตลาดออนไลน์จึงเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือท่ีช่วยแนะน า
สินคา้และบริการใหม่ น าเสนอขอ้มูลองค์กร และสร้างกลุ่มลูกคา้ใหม่จ  านวนมากในเวลาอนัสั้ น 
ช่วยในการสร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึน ประหยดัค่าใชจ่้ายมีตน้ทุนและค่าใชจ่้ายต ่ากว่า 
เม่ือเทียบกบัการโฆษณาผา่นส่ืออ่ืน ๆ 

การเป็นผู ้สนับสนุน (Sponsorship)  ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่า การเป็นผู ้สนับสนุน             
เป็นกิจกรรมการตลาดอีกรูปแบบหน่ึงท่ีไดรั้บความสนใจทั้งในระดบัชาติและนานาชาติ ซ่ึง Sleight 
(1989) ได้กล่าวว่า การเป็นผูส้นับสนุน หมายถึง ความสัมพนัธ์ในทางธุรกิจระหว่างผูใ้ห้ความ
ช่วยเหลือจากกองทุน แหล่งทรัพยากรหรือบริการ รวมไปถึงความสัมพนัธ์ในลกัษณะส่วนบุคคล    
ท่ีให้การสนบัสนุนแก่กิจกรรมหรือองค์กร โดยนัยแห่งการให้การสนบัสนุนจะมีความหวงัในผล
แห่งการใหบ้างอยา่งตามท่ีตอ้งการและอาจจะมีความเก่ียวโยงกบัผลประโยชน์ในทางพาณิชย ์ 

Fill (1999) ได้ให้ความหมายของการเป็นผูส้นับสนุน (Sponsorship) ไวว้่า การเป็น
ผูส้นบัสนุนหมายถึง รูปแบบหน่ึงของกิจกรรมเพื่อการคา้ท่ีธุรกิจหน่ึงจะใหโ้อกาสกบัอีกธุรกิจหน่ึง
เพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบักลุ่มผูรั้บสารเป้าหมายโดยตนเองจะไดรั้บผลตอบแทนเป็นเงินบริการ
หรือทรัพยากรต่าง ๆ สอดคลอ้งกบั Kitchen and Pelsmacke (2004) ไดก้ล่าววา่ การเป็นผูส้นบัสนุน 
(Sponsorship) เป็นการลงทุนดว้ยเงินหรือส่ิงของในกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงเพื่อให้สามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายทางการคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมนั้นได้โดย บริษทั จะส่งเสริมตราสินคา้โดยการ
เช่ือมโยงตราสินคา้เขา้กบักิจกรรมนั้น 

Kitchen (1999) อธิบายว่าตราสินค้า (Brand) จะเป็นผูไ้ด้รับประโยชน์จากการเป็น
ผูส้นบัสนุนโดยมีวตัถุประสงคข์องการเป็นผูส้นบัสนุนหลายประการ ไดแ้ก่ เพื่อสร้างการตระหนกั
รู้เพื่อเปล่ียนแปลงทศันคติและภาพลกัษณ์เพื่อกระตุน้ให้เกิดการทดลองใช้เพื่อปกป้องและสร้าง
ยอดขาย โดยวตัถุประสงคข์า้งตน้ลว้นเป็นการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค หากมีวตัถุประสงคข์องการเป็น
ผูส้นับสนุนเพื่อป้องกนัคู่แข่งขนัก็จะเป็นการส่ือสารกบัคู่แข่งขนั นอกจากน้ีองค์กร (Corporate)    
จะเป็นผูไ้ดรั้บประโยชน์จากการเป็นผูส้นบัสนุนโดยมีวตัถุประสงคข์องการเป็นผูส้นบัสนุนหลาย
ประการ ได้แก่ เพื่อรักษาการลงทุนเพื่อเสริมสร้างความสัมพันธ์เพื่อพัฒนาเจตนารมณ์ท่ีดี
เปล่ียนแปลงทศันคติและภาพลกัษณ์ เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการทดลองใช ้เพื่อปกป้องและสร้างยอดขาย
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เพื่อสร้างแรงจูงใจและให้รางวลั เพื่อส่งเสริมความสนใจพิเศษ ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายก็จะเป็นผูถื้อหุ้น
นกัการเมือง ผูจ้ดัจ  าหน่าย พนกังานในองคก์รและผูบ้ริหาร เป็นตน้ 

รูปแบบของการเป็นผู ้สนับสนุนมี 3 ประเภท ได้แก่ (Kitchen & Pelsmacke, 2004)        
1) การเป็นผูส้นับสนุนในกิจกรรม (Event Sponsorship) คือ การเป็นผูส้นับสนุนในกิจกรรมท่ี
หน่วยงานอ่ืนเป็นผูจ้ดัข้ึน ซ่ึงอาจจะเป็นกิจกรรมดา้นกีฬา (Sport) ด้านวฒันธรรม (Culture) และ
ด้านความบันเทิง (Entertainment) เป็นต้น 2) การเป็นผู ้สนับสนุนองค์กร / งานสาธารณกุศล 
(Cause-related Sponsorship / Cause related Marketing) คือ การเป็นผู ้สนับสนุนองค์กร / งาน        
สาธารณกุศลต่าง ๆ เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัตราสินคา้และองค์กร 3) การเป็นผูส้นับสนุน
รายการโทรทัศน์และรายการวิทยุ (Broadcast Sponsorship) คือ การเป็นผู ้สนับสนุนรายการ
โทรทัศน์และรายการวิทยุ ซ่ึงอาจอยู่ในรูปของการเป็นผูส้นับสนุนการผลิตรายการ (Program 
Sponsorship) หรือการน าสินคา้เขา้ไปปรากฏในรายการ (Product Placement) ก็ได ้

การเป็นผูส้นบัสนุนมกัจะหวงัผลต่อภาพลกัษณ์ของตราสินคา้มากกวา่การขายโดยตรง 
โดย Gwinner (1997) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัท่ีส่งผลต่อภาพลกัษณ์จากการจดักิจกรรม ดงัน้ี 

ปัจจยัท่ี 1 คือประเภทของกิจกรรม (Event Type) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ประเภทหลกั ๆ คือ 
(1) กิจกรรมกีฬา (2) กิจกรรมดนตรี (3) งานเฉลิมฉลอง / งานแสดง (4) งานแสดงศิลปะและ                 
(5) การจดัประชุม / งานแสดงสินคา้ 

ปัจจยัท่ี 2 ลกัษณะของกิจกรรม (Event Characteristics) โดยลกัษณะของกิจกรรมท่ีเป็น
ตวัก าหนดภาพลกัษณ์ของกิจกรรม ประกอบดว้ย 5 ลกัษณะดว้ยกนั คือ ขนาดของกิจกรรม (Event 
Size) ความเป็นมืออาชีพของผู ้เข้าร่วมกิจกรรม (Professional Status) ประวติัความเป็นมาของ
กิจกรรม (Event History) สถานท่ีจัดกิจกรรม (Event Venue) และกิจกรรมท่ีแสดงออกมา 
(Promotional Appearance) 

ปัจจัยท่ี 3 คือ ปัจจัยส่วนบุคคล (Individual Factor) ซ่ึง ได้แก่ จ  านวนภาพลักษณ์ท่ี
ผูบ้ริโภครับรู้ต่อกิจกรรมนั้น (Number of Meaning) ความแข็งแกร่งของภาพลักษณ์ (Strength of 
Meaning) และประสบการณ์ในอดีตท่ีผูบ้ริโภคมีต่อกิจกรรมนั้น (Past History with Event) 

จะเห็นไดว้่านอกจากการเป็นผูส้นบัสนุน (Sponsorship) นอกจากจะสร้างภาพลกัษณ์ท่ี
ดีให้กบัตราสินคา้แลว้ ยงัเป็นการสร้างการจดจ าตราสินคา้ให้กบักลุ่มเป้าหมาย และยงัเป็นการท า
การตลาดท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด อีกทั้งยงัเป็นช่องทางในการส่ือสารของกลุ่มเคร่ืองด่ืมท่ี
เป็นแอลกอฮอลเ์น่ืองจากสินคา้กลุ่มน้ีถูกกฎหมายจ ากดัพื้นท่ีในการโฆษณาเป็นอยา่งมาก 

การตลาดทางสังคม (Social Marketing) แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing) 
ไดถู้กนิยามข้ึนเป็นคร้ังแรกจากบทความทางวิชาการของ Kotler และ Zalman ในปี ค.ศ. 1971 โดย
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ได้นิยามความหมายของการตลาดเพื่อสังคมไวว้่า การตลาดเพื่อสังคม หมายถึงการออกแบบ 
(Design) การด าเนินงาน (Implementation) ควบคุม (Control) แผนการท่ีถูกจดัท าข้ึนเพื่อมุ่งสร้าง
อิทธิพลต่อการยอมรับในความคิดทางสังคม (Social Ideas) ตลอดจนมีส่วนเก่ียวข้องกับการ
พิจารณาในการวางแผนสินคา้ (Product) ราคา (Pricing) การส่ือสาร (Communication) การกระจาย
สินค้า  (Distribution) (Kotlor & Zaltman: 1971)  นอกจาก น้ี  Kotler, Roberto, and Lee (2002 )         
ได้เสนอความหมายของการตลาดเพื่อสังคมไวว้่า การตลาดเพื่อสังคมหมายถึง การใช้หลกัและ
เทคนิคทางการตลาดเพื่อสร้างอิทธิพลต่อกลุ่มผูรั้บสารเป้าหมายท าให้เกิดการยอมรับ ปฏิบัติ 
ปรับเปล่ียนหรือเลิกพฤติกรรม เพื่อเป็นประโยชน์ทั้งแก่บุคคลกลุ่มหรือสังคมโดยรวม ซ่ึงหลกัและ
เทคนิคทางการตลาดนั้นจะมีลกัษณะเหมือนกบัการตลาดเพื่อขายสินคา้และบริการเพียง แต่จะมี
เป้าหมายเพื่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมโดยอาจจะเกิดข้ึนได้ในหลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็น             
1) การยอมรับพฤติกรรมใหม่ 2) การปฏิเสธพฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสมท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคต      
3) การปรับเปล่ียนพฤติกรรมในปัจจุบนัและ 4) การละเลิกพฤติกรรมเก่าซ่ึงแนวทางการปฏิบติันั้น
จะเป็นการเปล่ียนแปลงในดา้นความรู้ทศันคติความเช่ือการรับรู้และความตั้งใจแสดงพฤติกรรม       
ซ่ึงยอ่มจะน าไปสู่การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของบุคคลไดใ้นท่ีสุด 

โดยลกัษณะท่ีส าคญัของการตลาดเพื่อสังคม นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) ไดส้รุปไวอ้ยา่ง
น่าสนใจดงัน้ี  

1)  เป็นการอิงตวัผูบ้ริโภคเป็นหลกั (Consumer Orientation) นัน่หมายความวา่ ในการ
วางแผนการตลาดเพื่อสังคม ผูว้างแผนตอ้งวางแผนบนพื้นฐานของขอ้มูลของกลุ่มเป้าหมายไม่วา่จะ
เป็นลักษณะทางประชากร (Demographics) เช่น เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา อาชีพหรือ
สถานภาพสมรส เป็นต้น ลักษณะทางจิตวิทยา (Psychographics) เช่น ความต้องการ แรงจูงใจ        
การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ บุคลิกภาพ เป็นตน้ ตลอดจนลกัษณะในด้านพฤติกรรม (Behaviors) 
และขอ้มูลในส่วนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งน้ีเพื่อน ามาใช้ประโยชน์ในการวางแผนให้สอดคลอ้งและ
ตรงตามความตอ้งการของกลุ่มประชากรเป้าหมายอยา่งแทจ้ริง  

2)  เป็นกระบวนการทางสังคม (Social Process) กล่าวคือ การตลาดเพื่อสังคมมี
จุดมุ่งหมายจะเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของคนในสังคม ซ่ึงการเปล่ียนแปลงดังกล่าวถือเป็น
กระบวนการทางสังคมท่ีจะต้องเก่ียวพนักับกลุ่มคนหลากหลายกลุ่มท่ีล้วนมีสภาพแวดล้อมท่ี
แตกต่างกนั ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีนกัวางแผนการตลาดเพื่อสังคมจะตอ้งพิจารณาตวัแปร
ด้านส่ิงแวดล้อมในภาพรวมของสังคม เช่น ส่ิงแวดล้อมในด้านเศรษฐกิจ วฒันธรรม การเมือง 
เทคโนโลยีและการศึกษา เป็นตน้ เพื่อเป็นขอ้มูลส าหรับการวางแผนให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย
ในแต่ละสังคมนั้น 



39 

3)  เป็นการใช้ความพยายามทางการตลาดท่ีผสมผสานร่วมกนั (Integrated Marketing 
Efforts) นกัการตลาดเพื่อสังคมจะใชแ้นวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ร่วมกนัใน
การสร้างอิทธิพลต่อพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดหรือท่ีนิยมเรียกวา่“ 
4Ps” น้ีจะประกอบไปด้วยกลยุทธ์ใน 4 ด้านคือกลยุทธ์ในด้านผลิตภณัฑ์ (Products) ราคา (Price) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) นักวางแผนการตลาด        
เพื่อสังคมจะน ากลยุทธ์ทั้ง 4 ดา้นน้ี มาประยุกต์ใช้ร่วมกนัเพื่อมุ่งสร้างการเปล่ียนแปลงในความรู้
ทศันคติและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายใหเ้กิดผลส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้

4)  เป็นการปฏิบติัการท่ีสร้างประโยชน์ (Profitable Operations) การตลาดเพื่อสังคมจะ
เป็นการด าเนินงาน เพื่อสร้างประโยชน์สูงสุดแก่กลุ่มเป้าหมายทั้งในระดบับุคคลกลุ่มบุคคลชุมชน
หรือในสังคมโดยรวม ซ่ึงผลลพัธ์ดงักล่าวยอ่มจะมาจากการวางแผนงานอยา่งเป็นระบบเป็นขั้นตอน
ในการวางแผนกลยทุธ์เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้ 

5)  เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายดว้ยความเต็มใจ (The Change is 
Voluntary) การตลาดเพื่อสังคมเป็นการวางแผน เพื่อสร้างอิทธิพลต่อพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย
ดว้ยความเต็มใจมากกวา่ท่ีจะเป็นการบงัคบัโดยใชม้าตรการทางกฎหมายเศรษฐกิจหรืออ านาจอ่ืน ๆ 
โดยจะมีอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความรู้ทศันคติและพฤติกรรมของประชากรได ้  

6)  เป็นการเลือกและสร้างอิทธิพลต่อกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง (We select 
influence a Target Audience) การตลาดเพื่อสังคมเป็นการวางแผนท่ีจะสร้างอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การตลาดเพื่อสังคมของกลุ่มประชากรเป้าหมายกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงท่ีมีศกัยภาพท่ีจะโนม้นา้วใจใหเ้กิด
การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม โดยในการเลือกกลุ่มเป้าหมายนั้ น นักการตลาดเชิงสังคมจะใช้
กระบวนการทางการตลาดเชิงพาณิชย์เข้ามาช่วยโดยการใช้วิธีการแบ่งส่วนตลาด (Market 
Segmentation) ซ่ึงเป็นการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคออกเป็นส่วน ๆ ตามลกัษณะท่ีเหมือนกนัจากนั้นก็จะ
ท าการพิจารณาส่วนตลาดท่ีมีศักยภาพแล้วท าการเลือกส่วนตลาดดังกล่าวมาก าหนดเป็น
กลุ่มเป้าหมายในท่ีสุด 

7)  การตลาดเพื่อสังคมอาจเก่ียวขอ้งกบัเป็นการพฒันาสินคา้ (Product Development) 
การใช้แนวคิดการตลาดเพื่อสังคมมักจะเก่ียวข้องกับการพฒันาสินค้าส าหรับสังคมข้ึนมา ซ่ึง
สามารถท าได ้2 แนวทาง คือ แนวทางแรกเป็นการพิจารณาสินคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้หรือสินคา้ท่ีมีแนวโนม้
ท่ีจะง่ายต่อการยอมรับของสังคม แนวทางท่ีสองนกัการตลาดเพื่อสังคมอาจจะตอ้งแสวงหาสินคา้
ใหม่ท่ีดีท่ีสุดในขณะนั้นเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการไดม้ากกวา่สินคา้ท่ีมีอยูแ่ลว้ในสังคม 

8)  เป็นการใช้ส่ิงจูงใจ (The Use of Incentives) นกัการตลาดเพื่อสังคมนอกจากจะให้
ความส าคญัต่อขอ้มูลข่าวสารความรู้ต่าง ๆ แลว้ ยงัให้ความส าคญักบัการใชส่ิ้งจูงใจ เพื่อเพิ่มระดบั
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การโน้มน้าวใจร่วมดว้ย เช่น การให้ของแถมการลดราคาการมอบของรางวลัและการจดักิจกรรม
พิเศษ เป็นตน้ 

9)  เป็นการอ านวยความสะดวกต่าง ๆ (Facilitation) ซ่ึงหมายถึงการท าให้เกิดความง่าย
ท่ีสุดท่ีจะท าให้สังคมยอมรับพฤติกรรมนั้น เช่น หากตอ้งการจะรณรงคใ์ห้เยาวชนใชถุ้งยางอนามยั
เพื่อป้องกนัโรคเอดส์มากข้ึน นกัการตลาดเพื่อสังคมก็ควรท่ีมีการตั้งจุดจ าหน่ายถุงยางอนามยัให้
กลุ่มเป้าหมายสามารถซ้ือหาไดโ้ดยสะดวกในราคาท่ีไม่แพงจนเกินไปหรือควรมีเบอร์โทรศพัทส์าย
ด่วนใหก้ลุ่มเป้าหมายโทรไปปรึกษาได ้เป็นตน้ 

เพื่อความส าเร็จของการท าการตลาดเพื่อสังคม Grier and Bryant (2005) น าเสนอ
กระบวนการทางการตลาดเพื่อสังคม โดยแบ่งออกเป็น 6 ขั้นตอน 

1) การวิ เคราะห์สถานการณ์  (Situation Analysis) ในขั้ น น้ีจะเป็นการวิ เคราะห์
สภาพแวดลอ้มโดยรวม เพื่อก าหนดปัญหาให้เกิดความชดัเจนวา่ตอ้งการจะรณรงคใ์นเร่ืองใดปัญหา
ดงักล่าวมีความส าคญัมากน้อยเพียงใดและส่งผลกระทบต่อประชากรในกลุ่มใดบา้ง ทั้งน้ีเพื่อมุ่ง
หมายใหเ้กิดความเขา้ใจในปัญหาท่ีเก่ียวขอ้งกบัประชากรอยา่งแทจ้ริง  

2)  การก าหนดวัต ถุประสงค์  (Determining Objectives) หลังจาก ท่ี ได้ทราบ ถึง
สถานการณ์ของปัญหาแล้วนักการตลาดเพื่อสังคมควรก าหนดวตัถุประสงค์ของแผนการตลาด          
เพื่อสังคม โดยควรมีความเฉพาะเจาะจงสามารถวดัได ้สามารถท าไดใ้นทางปฏิบติัและมีการก าหนด
ระยะเวลาท่ีแน่นอน  

3)  การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Setting Target Groups) นักการตลาดเพื่อสังคมควรใช้
วิธีการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) มาใชใ้นการเลือกกลุ่มเป้าหมายของแผนโดยท าการ
แบ่งกลุ่มประชากรออกเป็นกลุ่มย่อยต่าง ๆ ตามลกัษณะท่ีเหมือนกนัทางประชากรจิตวิทยาหรือ
พฤติกรรมเป็นต้นจากนั้ นก็ท าการเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ี มีศักยภาพในการท าแผนรณรงค ์                    
ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายท่ีมีศกัยภาพใน อาจหมายถึง กลุ่มท่ีมีปัญหารุนแรงท่ีสุด อาจเป็นกลุ่มท่ีมีความเต็ม
ใจและมีความพร้อมท่ีจะไดรั้บการแก้ไขปัญหานั้นมากท่ีสุดหรืออาจเป็นกลุ่มท่ีคาดหวงัว่าน่าจะ
สามารถแกไ้ขปัญหาไดง่้ายท่ีสุด ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัสภาพปัญหาและเง่ือนไขของการใชแ้ผนรณรงคก์บั
กลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มร่วมดว้ย เม่ือก าหนดกลุ่มเป้าหมายของการตลาดเพื่อสังคมอยา่งชดัเจนแลว้
ผูว้างแผนควรท าการทดสอบความรู้ทศันคติและพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายก่อนการด าเนินงาน 
(Pre-Intervention) ทั้ งน้ีเพื่อน าไปใช้ในการประเมินประสิทธิผลของแผนการตลาดเพื่อสังคม
ภายหลงัจากการด าเนินงานเสร็จส้ินลงตลอดจนควรท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย
ดงักล่าวเพื่อน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดกลยทุธ์ในล าดบัต่อไป 
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4)  การก าหนดกลยุทธ์ (Designing Strategies) ในขั้นน้ีจะเป็นขั้นตอนท่ีนักการตลาด
เพื่อสังคมจะท าการออกแบบกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 4 องคป์ระกอบไม่วา่จะเป็นกลยุทธ์
ผลิตภณัฑ์ (Products) กลยทุธ์ราคา (Prices) กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรืออาจเรียกว่าการส่ือสารการตลาด หลงัจากออกแบบกลยุทธ์ทั้ง             
4 องค์ประกอบ แล้วนักการตลาดควรน าไปท าการทดสอบ (Pilot Study) ขั้นตน้กบักลุ่มตวัอย่าง          
เพื่อยนืยนัวา่กลยทุธ์ดงักล่าวมีประสิทธิผลเพียงพอท่ีจะน าไปใชจ้ริงโดยอาจใชว้ธีิการสัมภาษณ์กลุ่ม
ย่อย (Focus Groups) กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายหรืออาจน าไปเอาแผน         
กลยทุธ์ไปสอบถามความคิดเห็นและขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญก็ได ้

5) การก าหนดงบประมาณและระยะเวลา (Determining Budgets and Timing) ในขั้นน้ี
จะเป็นขั้นตอนของการก าหนดงบประมาณและก าหนดตารางเวลาการด าเนินงานของแผนกลยุทธ์ 
เพื่อใหผู้ว้างแผนไดก้ าหนดทิศทางและกรอบระยะเวลาการท างานไดอ้ยา่งชดัเจน  

6)  การประเมินผล (Evaluation) นักการตลาดเพื่อสังคมอาจจะท าการประเมินผลใน          
2 ลกัษณะ คือ 1. การประเมินผลระหว่างการด าเนินงาน (Process Evaluation) เพื่อน าขอ้มูลท่ีได้
รับมาพฒันาปรับปรุงกลยุทธ์ระหว่างการด าเนินงานให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 2. การประเมินผล
หลังจากเสร็จส้ินแผนการด าเนินงาน (Post-Intervention) หรือการประเมินผลลัพธ์ (Outcome 
Evaluation จะเป็นการประเมินตามวตัถุประสงค์ท่ีตั้งไวว้า่แผนการด าเนินงานนั้นประสบผลส าเร็จ
ตามท่ีไดต้ั้งไวห้รือไม่ซ่ึงอาจจะใชเ้ทคนิควิธีการประเมินเชิงปริมาณ (Quantitative Technique) หรือ
วิธีการเชิงคุณภาพ (Qualitative Technique) ดว้ยการสัมภาษณ์กลุ่มย่อย (Focus Groups) การสังเกต 
(Observation) หรือการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interviews) ร่วมดว้ยก็ได ้

ในปัจจุบนัตราสินคา้ต่าง ๆ ทัว่โลกล้วนให้ความส าคญักบัการท าการตลาดเพื่อสังคม 
(Social Marketing)  เพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ ไม่ว่าจะเป็น Coca Cola ก็ได้มีเปิดตวัโฆษณาท่ีแสดงถึง
ผูค้นท่ีมีเช้ือชาติต่างกนั มาร่วมกนัร้องเพลง “America is Beautiful” ในภาษาต่าง ๆ หรือ โฆษณา 
#WeAccept super Bowl ของ Airbnb ไม่วา่คุณจะเป็นใคร มาจากไหนโลกมกัสวยงามเพราะมีเราทุก
คน แนวคิดทางการตลาดท่ีแทจ้ริงจะตอ้งเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของสังคมและทศันคติของคนใน
สังคมใหไ้ปในทิศทางท่ีดีข้ึนใหไ้ดใ้นระยะยาว  (The Growth Master, 2019) 

การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (Customer Relationship Management) การด าเนินธุรกิจใน
ปัจจุบนันั้นจะประสบผลส าเร็จมากนอ้ยเพียงใดลูกคา้มีส่วนส าคญัอยา่งมาก การรักษาลูกคา้ให้อยู่
ไดน้านเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีการจดัการลูกคา้สัมพนัธ์จึงเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีสามารถสร้างและรักษา
ความจงรักภกัดีของลูกคา้ซ่ึงจะสามารถสร้างก าไรระยะยาวอย่างย ัง่ยืน การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์
เป็นวิธีการในการสร้างการรักษาและความพยายามในการดึงคุณค่าของลูกคา้ออกมาและสร้างเป็น
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คุณค่าระยะยาว การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์จึงเป็นทั้งกลยุทธ์และเคร่ืองมือท่ีจะใช้ในการบริการแก่
ลูกคา้ ซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้ทคโนโลยท่ีีมีราคาแพงไม่ก่อใหเ้กิดความส้ินเปลืองตน้ทุน 

Berry (1995) ได้ให้ความหมายของการบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ (CRM) ในบริบทของ
ธุรกิจบริการวา่ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์คือ การดึงดูดลูกคา้ใหม่และท าการพฒันาความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้เหล่านั้นจนเปล่ียนเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดีและเป็นลูกคา้ท่ีพร้อมจะปกป้องและกระจายขอ้มูล
ข่าวสาร สอดคลอ้งกบั Anderson and Kerr  (2002) ไดใ้ห้ความหมายของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์
คือ วธีิทางท่ีครบเคร่ืองในการสร้างการธ ารงรักษาและขยายความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ การบริหารลูกคา้
สัมพันธ์ท่ีมีต่อธุรกิจและลูกค้า ซ่ึงจะช่วยให้ทราบถึงข้อมูลท่ีส าคัญเก่ียวกับความชอบและ
พฤติกรรมของลูกคา้ สร้างและพฒันาสัมพนัธภาพกบัลูกคา้ยกระดบัการบริการลูกคา้ท่ีดีกวา่สร้าง
ความภกัดีของลูกคา้สร้างผลประโยชน์ท่ีแน่นอนดึงดูดลูกคา้ทั้งเก่าและใหม่โดยการติดต่อส่ือสาร
โดยตรง เพิ่มโอกาสในการสร้างยอดขายต่อลูกคา้แต่ละรายลดตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่ช่วยให้
องค์การเตรียมพร้อมกบัสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิด การแบ่งขอ้มูลทัว่ทั้งองคก์ารท าให้เกิดภาพรวมท่ี
สมบูรณ์ของลูกค้าเลือกกลุ่มเป้าหมายได้ถูกตอ้งการให้บริการมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน บูรณาการ
สัมพนัธภาพกบัลูกค้าเขา้ด้วยกนัได้ในส่ิงท่ีตรงกบัความตอ้งการของพวกเขามากยิ่งข้ึนสะดวก
ประหยดัเวลาและค่าใชจ่้ายไดรั้บขอ้มูลท่ีดีลูกคา้ไดรั้บความพึงพอใจจากการบริการท่ีดีในระยะยาว 

ทางดา้นของช่ืนจิตต ์แจง้จนเกิด (2556) กล่าววา่ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์มีความส าคญั 
4 ประการ ไดแ้ก่  

1) สร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผูบ้ริโภคหรือคนกลางในช่องทางการตลาดแต่ละราย 
(Customized) อยา่งเป็นกนัเอง (Personalized)  

2)  การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์อาจจะยงัไม่ไดเ้พิ่มยอดขายในทนัทีหาก แต่ผลลพัธ์ในรูป
ของยอดขายจะเกิดข้ึนในระยะยาวจากการท่ีลูกคา้รู้สึกประทบัใจมีความเขา้ใจและรับรู้ท่ีดี ดงันั้นส่ิง
ท่ีไดรั้บจากการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์คือ การผูกสัมพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งต่อเน่ืองในระยะยาว (Long 
Time Relationship)  

3)  บริษทั และลูกคา้ไดป้ระโยชน์จากการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ทั้งสองฝ่าย (Win-Win 
Strategy)  

4)  ช่วยใหเ้กิดการส่ือสารแบบสองทาง (Two-Way Communication) 
องคป์ระกอบหลกัของการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ Lawson and Limayem (2004) กล่าววา่

เป็นการจดัระบบล าดบัเหตุการณ์ต่าง ๆ ประกอบดว้ย 
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1)  การติดตามลูกคา้ (Customer Prospecting) คือ การเสาะแสวงหาศึกษาความตอ้งการ
ความจ าเป็นของลูกคา้ใหม่และไดมี้การท าการส ารวจเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ เพื่อเตรียมผลิตภณัฑ์
และส่ิงท่ีดึงดูดใจส าหรับลูกคา้  

2)  มีความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า (Relations With Customers) คือ การเร่ิมต้นการ
พฒันาการรักษาและการสร้างช่องทางการติดต่อส่ือสารเพื่อรองรับลูกคา้ใหรู้้สึกดียิง่ข้ึนไป  

3)  การบริหารการส่ือสารระหว่างกัน (Interactive Management) คือ มีการติดต่อ
โตต้อบ เช่ือมโยง แลกเปล่ียน ระหวา่งลูกคา้กบัองคก์ร  

4)  การเข้าใจความคาดหวงัของลูกค้า (Understanding Customer Expectations) คือ
กระบวนการทางธุรกิจท่ีสร้างมวลความรู้เก่ียวกับความคาดหวงัความจ าเป็นของลูกค้าเตรียม
ผลิตภณัฑก์ารบริการท่ีดีท่ีสุดส าหรับลูกคา้  

5)  การให้อ านาจ (Empowerment) หมายถึง กระบวนการน าเอาการสนบัสนุนส่งเสริม
และการใหร้างวลัแก่พนกังาน ท่ีไดริ้เร่ิมและมีส่วนในการสร้างสรรคคุ์ณค่าและช่วยแกไ้ขปัญหาให้
ลูกคา้ได ้ 

6)  การเป็นหุ้นส่วน (Partnerships) หมายถึง การส่งเสริมสนับสนุนการด าเนินการ     
ต่าง ๆ แก่ผูจ้ดัหาสินคา้ คู่คา้ ท่ีไดมี้กิจกรรมท่ีสร้างสรรคก์บัลูกคา้เพิ่มจ านวนสู่ผลิตภณัฑ ์ 

7)  การท าใหเ้ฉพาะเจาะจงบุคคล (Personalization) คือ การมอบหมายใหแ้ต่ละสายงาน
ธุรกิจ น าเสนอลูกคา้และพฒันาหรือเตรียมผลิตภณัฑเ์ฉพาะใหพ้ิเศษส าหรับลูกคา้เป็นการเฉพาะ 

การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ นอกเหนือจากการมุ่งเน้นพฒันาความสัมพนัธ์กับลูกค้า 
(Improved Customer Relations) เพื่อให้เกิดความภกัดีในตราสินคา้หรือบริการท่ีเป็นวตัถุประสงค์
หลกัแลว้การการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ (CRM ) ยงัมีประโยชน์อ่ืน ๆ ดงัน้ี (พิชญุตม ์หวงัสุกิจ, 2018) 

1)  รายได้จากการขายท่ีเพิ่มข้ึน (Increase Sale Revenue) หน่ึงในประโยชน์ท่ีส าคัญ
ท่ีสุดอยา่งหน่ึงของการใช ้CRM นัน่ก็คือเพื่อการเพิ่มรายไดจ้ากขายนัน่เอง โดยผา่นการมุ่งเนน้การ
สร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัลูกคา้ เพื่อท าให้ลูกคา้เกิดความภกัดีต่อสินคา้หรือบริการ (Customer 
Loyalty) ซ่ึงเพิ่มโอกาสท่ีลูกคา้จะซ้ือหรือใช้บริการซ ้ าในอนาคต (Repeat Purchase – Upsale) การ
น าหลกัการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์จะสามารถช่วยปรับปรุงกระบวนการท างาน (Standard Operation) 
ในองคก์รให้มีมาตรฐานการด าเนินการท่ีดีมากข้ึน ลดค่าใชจ่้ายในดา้นการด าเนินงานในแต่ขั้นตอน 
และตน้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่ ๆ 

2)  กลยุทธ์การตลาดท่ี เหมาะสม (Optimize Marketing Strategy) เม่ือเรามีข้อมูล
เพียงพอและมีเก็บข้อมูลลูกค้าอย่างเป็นระบบ ท าให้สามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์ได้อย่าง                      
มีประสิทธิภาพ ท าใหเ้ขา้ใจความตอ้งการและพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากข้ึน เพื่อเป็น



44 

การต่อยอดกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับสินคา้และบริการ ให้มีความเหมาะสมกบัลูกคา้แต่ละกลุ่ม
ได ้และท่ีส าคญั CRM จะสามารถให้แนวคิดมุมมองเก่ียวกบักลุ่มลูกคา้ท่ีองค์กรสามารถท าก าไร
ไดม้ากท่ีสุด เพื่อท่ีจะสามารถก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดถู้กตอ้ง นอกจากน้ียงัสามารถมัน่ใจไดว้า่จะ
สามารถจดัล าดบัความส าคญัและไม่เสียเวลากบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีแนวโนม้ท่ีท าก าไรไดน้อ้ยลง รวมไป
ถึง CRM ยงัมีประโยชน์ต่อการผลิตส่ือ (Content) ท่ีมีประโยชน์หรือตรงใจกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน
เน่ืองจากเรารู้จกัลูกคา้ของเราดีข้ึนวา่เขาชอบหรือไม่ชอบอะไร 

3)  การบริการท่ีดีข้ึน (Service Improvement) เม่ือเรามีฐานข้อมูลท่ีเป็นระบบแล้ว      
ท าให้สามารถด าเนินการเพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือให้บริการลูกคา้ไดอ้ย่างเป็นระบบโดย
ผา่นความเขา้ใจในปัญหาของลูกคา้ไดดี้ข้ึน (Customer Centric) ท าให้น ามาซ่ึงขอ้ ไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั (Competitive Advantage) ท าให้คู่แข่งในตลาดแย่งลูกค้าจากองค์กรยากข้ึนและช่วยให้
องคก์รลดความเส่ียงในการสูญเสียฐานลูกคา้เดิม รวมไปถึงเม่ือลูกคา้เกิดความพึงพอใจท่ีมากข้ึนนั้น
เป็นการเพิ่มโอกาสท่ีลูกคา้แนะน าสินคา้ให้คนรู้จกัหรือท่ีเราเรียกกนัการตลาดแบบปากต่อปาก 
(Word-of-mouth marketing) อีกดว้ย 

4)  เพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน (Enhanced Operational Efficiency) ดว้ยการท่ี
องค์กรมีฐานข้อมูลลูกค้าอย่างละเอียดจากกระบวนการท า CRM ท าให้ส่งเสริมทีมขายและ
การตลาดท างานร่วมกนัและใช้ขอ้มูลร่วมกนัไดอ้ยา่งเต็มประสิทธิภาพ และสร้างมาตรฐานในการ
ท างานเป็นวธีิการน าไปสู่การบรรลุวตัถุประสงคร่์วมกนัได ้ 

2.1.2  การวางแผนการส่ือสารการตลาด 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความส าคญัต่อการตลาด เพราะเป็น

ส่วนประกอบตวัหน่ึงของกิจกรรมทางการตลาดท่ีจะน าตราสินคา้ไปสู่เป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ดงันั้น
การวางแผนการส่ือสารการตลาดท่ีดีจะท าให้ตราสินคา้สามารถส่ือสารไดอ้ย่างมีทิศทางท่ีชดัเจน  
ซ่ึงจะช่วยใหว้ตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายทางการตลาดของตราสินคา้ส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

Kitchen (1999) ไดก้ล่าววา่ การวางแผนการส่ือสารการตลาด คือกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั 
การด าเนินกระบวนการทางความคิดและการปฏิบติัซ่ึงแสดงใหเ้ห็นชุดของขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่การ
วางเป้าหมาย การวิเคราะห์  การประเมิน  การเลือกและการวางแผนการด าเนินงาน  เพื่อบรรลุ
วตัถุประสงค์ในระยะยาวขององค์กร Belch and Belch (2017) ไดก้ล่าวว่า การวางแผนการส่ือสาร
การตลาดเป็นกระบวนการท่ีแสดงถึงกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดทั้งหมดขององคก์ร ไม่วา่จะเป็น
การวิเคราะห์สถานการณ์ การก าหนดวตัถุประสงค์ การก าหนดกลยุทธ์กลวิธีต่าง ๆ ตลอดจนการ
ประเมินผลแผนการส่ือสารการตลาด  และ Duncan (2008) ได้กล่าวว่า การวางแผนการส่ือสาร
การตลาด เป็นชุดของข่าวสารการส่ือสารการตลาดท่ีสอดคล้องภายใต้แนวคิดเดียวกันภายใน
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ระยะเวลาหน่ึงท่ีก าหนด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ของการส่ือสารการตลาดท่ีก าหนดไว ้ทั้ งน้ี
แผนการส่ือสารการตลาดควรด าเนินการในลักษณะของการวางแผนจากฐานศูนย์ (Zero-based 
Planning) ซ่ึงเป็นการก าหนดวตัถุประสงค์และกลยุทธ์ต่าง ๆ บนพื้นฐานของเง่ือนไขและสภาวะ
แวดลอ้ม ณ ปัจจุบนัเป็นหลกัในการพิจารณา 

ดงันั้น การวางแผนการส่ือสารการตลาดจึงเป็นกระบวนการท่ีมีแบบแผนชดัเจนในการ
ส่ือสารการตลาด เพื่อให้เป็นไปในทิศทางเดียวกนั สอดคลอ้งกนั และควรเร่ิมตน้จากการวางแผน
จากฐานศูนย์ (Zero-based Planning) ไม่น าข้อมูลเก่าน ามาวางแผน เพื่อให้เกิดผลประโยชน์ต่อ    
ตราสินคา้ท่ีตั้งเป้าหมายไว ้

 นอกจากน้ี Fill (1999) ไดเ้สนอกรอบการวางแผนการส่ือสารการตลาด (The Marketing 
Communication Planning Framework [MCPF]) เอาไว้อย่างน่ าสนใจ ก ล่ าวคือ  การวางแผน           
การส่ือสารการตลาดจะเร่ิมตน้จากการวเิคราะห์บริบทแวดลอ้ม (Context Analysis) ซ่ึงไดแ้ก่ บริบท
ทางธุรกิจ บริษทั ของลูกคา้บริบทของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียบริบทขององคก์รและบริบทดา้นสภาวะ
แวดลอ้มต่าง ๆ ทั้งในดา้นสังคมการเมืองเศรษฐกิจและเทคโนโลยีจากนั้นก็ท าการก าหนดเป้าหมาย
การส่งเสริมการตลาด (Promotional Goals) ซ่ึงตอ้งพิจารณาจากเป้าหมายขององค์กรเป้าหมายทาง
การตลาดและเป้าหมายของการส่ือสาร ซ่ึงจะต้องประสานสอดคล้องกันจากนั้นจึงมาก าหนด        
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotional Strategy) ทั้ งกลยุทธ์ดึง (Pull) ซ่ึงมุ่งส่ือสารไปยงั
ผูบ้ริโภคเป้าหมายกลยุทธ์ผลกั (Push) ซ่ึงมุ่งส่ือสารไปยงัร้านคา้ปลีกและผูจ้ดัจ  าหน่ายและกลยุทธ์
โครงร่าง (Profile) ซ่ึงมุ่งส่ือสารไปยงักลุ่มผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียต่าง ๆ (Stakeholders) ได้แก่ ชุมชน
พนักงานในองค์กรหน่วยงานภาครัฐและส่ือมวลชนเป็นตน้จากนั้น จึงท าการก าหนดส่วนประ
สมการส่ือสารการตลาดหรือเค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดต่าง ๆ ร่วมกัน  (Coordinated 
Communication Mix) โดยการก าหนดตารางการด า เนินงาน  (Scheduling) และท รัพยากร 
(Resources) เช่นงบประมาณและระยะเวลาของการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารต่าง ๆ จากนั้ นก็
ด าเนินการตามแผนท่ีก าหนดไว ้(Implement) และท าการก าหนดวธีิการประเมินผลและการควบคุม
แผนการส่ือสารการตลาดซ่ึงในขั้นน้ีอาจถูกส่งยงับริษทัตวัแทน (Agencies) เพื่อท าการวิจยัตลาด 
(Marketing Research) 

 นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) ไดส้รุปกระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาดออกเป็น         
6 ส่วนดงัน้ี 

1) การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) การวิเคราะห์สถานการณ์นับเป็น
องคป์ระกอบแรกของแผนการส่ือสารการตลาด นกัส่ือสารการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งท าการวิเคราะห์
สถานการณ์เพื่อให้เขา้ใจในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีเกิดข้ึนกบัสินคา้และบริการวา่เป็นอยา่งไรและมี
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ปัญหาท่ีส าคญัอะไรบา้ง การวางแผนจากฐานศูนยอ์ย่างแทจ้ริง (Zero-Based Planning) เคร่ืองมือ
เชิงกลยุทธ์ท่ีนักส่ือสารการตลาดมกัจะนิยมน ามาใช้ในการวิเคราะห์สถานการณ์คือการวิเคราะห์  
จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threat) ของสินค้า
และบริการซ่ึงเรียกว่า“ SWOT Analysis” โดยอาจแบ่งออกเป็น 2 ส่วนส่วนแรกคือการวิเคราะห์        
จุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) ถือเป็นการพิจารณาจากสภาพแวดลอ้มภายในองค์กร 
ว่าองค์กรมีจุดแข็ง จุดอ่อนอะไรบ้าง เช่น การพิจารณาทั้ งในเร่ืองของบุคลากรการจัดการ            
ช่องทางการจดัจ าหน่ายของผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการตลาดของผลิตภณัฑ์ ภาพลกัษณ์ของตรา
สินคา้ เป็นตน้  ส่วนท่ีสอง คือ การวิเคราะห์โอกาส Opportunities) และอุปสรรค (Threat) ถือเป็น
การพิจารณาขากสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์รวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีเป็นปัจจยัสนบัสนุนและเป็นปัจจยั
เหน่ียวร้ังการเติบโตขององค์กรส่ิงเหล่าน้ี ได้แก่ การด าเนินงานของคู่แข่ง สภาพเศรษฐกิจสังคม 
การเมือง เทคโนโลยี พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นตน้ ซ่ึงเม่ือเราท าการวิเคราะห์สถานการณ์ทั้ง            
4 ดา้น ดงักล่าวเราก็จะเขา้ใจสภาพของปัญหาท่ีก าลงัเกิดข้ึน ณ ปัจจุบนัขององค์กรได้เป็นอย่างดี
นอกจากน้ีนักส่ือสารการตลาดยงัสามารถท าการวิเคราะห์สถานการณ์ในประเด็นอ่ืน ๆ ได้อีก
เพิ่มเติม ได้แก่ การวิเคราะห์ผลิตภัณฑ์ (Product Analysis) การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitive 
Analysis) และการวเิคราะห์สภาพตลาด (Market Condition Analysis) เป็นตน้ 

จากนั้นน าขอ้มูลจากการวิเคราะห์สถานการณ์ทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกมา
สร้างเป็นกลยทุธ์เพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด ซ่ึงมีแนวทางท่ีแตกต่างกนัดงัน้ี (Weihrich, 1982) 

-  กลยทุธ์เชิงรุก (SO) มาจากการจบัคู่ของจุดแขง็กบัโอกาส กลยทุธ์ในส่วนน้ีจึงเนน้ไป
ท่ีการใชจุ้ดแขง็ร่วมกบัโอกาสเพื่อท าใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดกบัธุรกิจ 

-  กลยุทธ์เชิงแกไ้ข (WO) มาจากการจบัคู่ของจุดอ่อนกบัโอกาส จึงเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้
โอกาสมาแกไ้ขหรือกลบจุดอ่อน 

-  กลยุทธ์เชิงรับ (ST) มาจากการจบัคู่ของจุดแข็งกบัอุปสรรค ท าให้เป็นกลยุทธ์ใชจุ้ด
แขง็เพื่อแกไ้ขอุปสรรคท่ีเกิดข้ึน 

-  กลยุทธ์เชิงป้องกนั (WT) มาจากการจบัคู่ของจุดอ่อนกบัอุปสรรค เป็นกลยทุธ์ตั้งรับ
กบัจุดอ่อนและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึน 

2) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายการส่ือสารการตลาด ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการ
ส่ือสารการตลาดนั้นนักส่ือสารการตลาดสามารถด าเนินการใน 3 ขั้นตอนต่อไปน้ีคือ 1. การแบ่ง
ส่วนตลาด (Market Segmentation) 2. การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting)  3. การก าหนด
ต าแหน่งครองใจ (Market Positioning) ซ่ึงมกันิยมเรียกกระบวนการดงักล่าววา่“ STP Marketing”  
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2.1) การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) ในขั้ นตอนแรก นัก ส่ือสาร
การตลาดจะตอ้งแบ่งผูบ้ริโภคในตลาดของสินคา้และบริการออกเป็นกลุ่มยอ่ยตามเกณฑ์ต่าง ๆ โดย
อาจเลือกใช้เกณฑ์ทางลักษณะประชากร (Demographic Segmentation) เกณฑ์ทางภูมิศาสตร์ 
(Geographic Segmentation) เกณฑ์ทางทางลกัษณะจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) เกณฑ์
ทางสังคมและวฒันธรรม (Socio-cultural Segmentation) และเกณฑ์ทางพฤติกรรม (Behavioral 
Segmentation) ซ่ึงในทางปฏิบติัมกันิยมใช้หลายเกณฑ์ในการแบ่งเพื่อให้ไดก้ลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีความ
ละเอียดเพียงพอท่ีจะสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายออกมาไดอ้ยา่งชดัเจนและ มีประสิทธิภาพในการ
วางแผนส่ือโฆษณา 

2.2) การเลือกตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) ล าดบัต่อมานกัส่ือสารการตลาด
จะท าการเลือกตลาดเป้าหมายตามท่ีไดแ้บ่งไวใ้นขั้นแรก ในการเลือกตลาดเป้าหมายนั้นควรเลือก
ตลาดเป้าหมายท่ีมีศกัยภาพในการส่ือสารมากท่ีสุดซ่ึงนกัการตลาดสามารถเลือกกลุ่มเป้าหมายได ้         
3 วิธี ดงัน้ี 1) การตลาดแบบไม่แตกต่าง (Undifferentiated Marketing) กล่าวคือ บริษทัจะไม่ท าการ
เลือกกลุ่มเป้าหมายใดกลุ่มเป้าหมายหน่ึง แต่จะมองวา่ตลาดทั้งหมดเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีลกัษณะ
ไม่แตกต่างกนั โดยบริษทัจะท าการส่ือสารข่าวสารการส่ือสารการตลาดของสินคา้และบริการไปยงั
ตลาดรวมทั้งหมด วิธีน้ีนบัว่าเป็นการมองตลาดท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความเป็นจริงเน่ืองจากในความ
เป็นจริงตลาดมิไดมี้พฤติกรรมหรือความตอ้งการจึงไม่นิยมใชใ้นปัจจุบนั 2) การตลาดแบบแตกต่าง 
(Differentiated Marketing) การเลือกกลุ่มเป้าหมายวิธีน้ีจะเหมาะสมกับ บริษัทขนาดใหญ่ท่ีมี         
ตราสินคา้หลายชนิดท่ีดูแล โดยจะนิยมเลือกหลายกลุ่มเป้าหมายตามตราสินคา้แต่ละชนิดและแต่ละ
กลุ่มเป้าหมายจะมีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีแตกต่างกนัไปเพื่อให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแต่ละ
กลุ่มตวัอยา่งเช่น บริษทั Unilever มีตราสินคา้ท่ีดูแลจ านวนมากเช่น PONDS, SUNSILK, KNORR 
เป็นต้น ซ่ึงในแต่ละตราสินคา้ไม่สามารถท่ีจะเลือกกลุ่มเป้าหมายกลุ่มเดียวกนัได้ ดงันั้นในการ
ก าหนดกลุ่มเป้าหมายจึงตอ้งก าหนดแตกต่างกนัออกไปตามความเหมาะสมของแต่ละตราสินคา้           
3) การตลาดแบบเจาะ (Concentrated Marketing) การเลือกตลาดวิธีน้ีจะเป็นการเลือกกลุ่มเป้าหมาย
กลุ่มเดียวท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของสินคา้หรือบริการ ทั้งน้ีอาจจะมาจากบริษทัมีตราสินคา้เดียวท่ี
ขายอยู่ในตลาดหรืออาจเน่ืองมาจากบริษทัมีความรู้ความช านาญในตลาดเป็นอย่างดีหรืออาจเป็น 
เจา้ตลาดแต่เพียงผูเ้ดียวท าให้มีความรู้ท่ีจะออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองต่อตลาด
กลุ่มน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี 

2.3) การก าหนดต าแหน่งครองใจ (Positioning) ในขั้นสุดท้ายน้ีคือ การก าหนด
ต าแหน่งครองใจ ซ่ึงหมายถึงการก าหนดจุดเด่นของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการจะน าเสนอวา่จะเนน้จุดเด่น
ตรงจุดใดให้เขา้ไปอยู่ในจิตใจของผูบ้ริโภค เพื่อให้การส่ือสารโฆษณานั้นมีความเด่นชดัในจิตใจ
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ของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด การเลือกกลยทุธ์ในการวางต าแหน่งครองใจสามารถ
เลือกใช้ได้หลายวิธี  เช่น ด้านคุณภาพ (Positioning by Quality) ด้านราคา (Positioning by Price) 
ดา้นคุณลกัษณะทางกายภาพ (Positioning by Attribute) ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Positioning by 
Brand Image) ด้านประโยชน์ใช้สอย (Positioning by Benefit) ด้านผู ้ใช้สินค้า (Positioning by 
Users) ด้านวิธีใช้ สินค้า (Positioning by Use / Application) ด้านสัญลักษณ์ทางว ัฒนธรรม ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้ (Positioning Symbols) ดา้นคู่แข่งของสินคา้ (Positioning by Competitors) และ
ด้านระดับชั้ นของสินค้า (Positioning by Product Class) เป็นต้น โดยหลักส าคัญของการวาง
ต าแหน่งครองใจคือนักส่ือสารการตลาดควรก าหนดต าแหน่งครองใจท่ีโดดเด่นและแตกต่างจาก          
คู่แข่งขนั (Differentiated) และไม่ควรมีต าแหน่งครองใจมากจนเกินไป เพราะอาจท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความสับสนได ้

3) การก าหนดวัตถุประสงค์การส่ือสารการตลาด (Marketing Communications 
Objective) ขั้นต่อมานักส่ือสารการตลาดจะตอ้งท าการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาด        
ซ่ึงควรจะสอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ทางการตลาด (Market Objective) ด้วย แต่ส่ิงท่ีส าคญัท่ีนัก
ส่ือสารการตลาดจึงตระหนักคือ วตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดนั้นมีลักษณะท่ีแตกต่างจาก
วตัถุประสงค์ทางการตลาดกล่าวคือวตัถุประสงคท์างการตลาดจะมีลกัษณะท่ีเน้นในดา้นยอดขาย 
(Sales-oriented) อตัราการเติบโตของยอดขาย ก าไรและส่วนครองตลาดมากกว่า ยกตวัอย่างเช่น
ตอ้งการเพิ่มยอดขายจากปีท่ีแล้ว 3% ภายในส้ินปีน้ีหรือต้องการเพิ่มส่วนแบ่งตลาดจากเดิม 5% 
ภายในไตรมาสท่ีสาม เป็นตน้ แต่หากเป็นวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาดจะเนน้ท่ีเป้าหมาย
เชิงผลกระทบทางการส่ือสารท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูรั้บสาร Communications-oriented) มากกว่า
เช่น ต้องการให้ผู ้บริโภคเป้าหมาย 60% จดจ าตราสินค้าได้ภายใน 6 เดือน  หรือต้องการให้
กลุ่มเป้าหมาย 50% เกิดทศันคติในเชิงบวกกบัตราสินคา้ภายใน 3 เดือนเหล่าน้ี เป็นตน้  

4)  การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Tools)  
4.1)  ประเภทของสินคา้ท่ีท าการตลาด โดยส่วนใหญ่หากเป็นสินคา้อุปโภคบริโภค 

เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีนิยมใชม้ากท่ีสุดคือการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคลและ
การประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั แต่หากสินค้านั้ นเป็นสินค้าอุตสาหกรรมจะนิยมใช้การขายโดย
บุคคล การส่งเสริมการขาย การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ ตามล าดบั 

4.2)  ระยะความพร้อมของผูซ้ื้อ สามารถแบ่งออกเป็น 5 ระยะ ได้แก่ ระยะรับรู้ 
ระยะเข้าใจ  ระยะเช่ือมั่น  ระยะสั่ งซ้ือและระยะสั่ งซ้ือซ ้ า ซ่ึงแต่ละระยะก็จะเหมาะสมกับ
ประสิทธิภาพของเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีต่างกนัไป โดยในระยะรับรู้เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ         
สูงกวา่คือ การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ ขณะท่ีการส่งเสริมการขายและการขายโดยบุคคลจะ
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มีประสิทธิภาพต ่ากว่าในช่วงของระยะรับรู้ แต่จะค่อย ๆ มีประสิทธิภาพสูงข้ึนในขั้นของระยะ
เขา้ใจระยะเช่ือมัน่ ระยะสั่งซ้ือและระยะสั่งซ้ือซ ้ าตามล าดบั 

4.3)  วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ประสิทธิภาพของตน้ทุนในการใช้เคร่ืองมือ การส่ือสาร
การตลาดแต่ละประเภทย่อมมีความแตกต่างกนัไปตามวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ในระยะแนะน าการ
โฆษณาและการประชาสัมพนัธ์จะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดเพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินคา้  ตามมา
ดว้ยการขายโดยบุคคลและการส่งเสริมการขายตามล าดบั ในระยะเติบโตการโฆษณายงัคงมีบทบาท
ส าคญัท่ีจะให้ความรู้ความเข้าใจและตระหนักในคุณภาพของตราสินค้ามากยิ่งข้ึน นอกจากน้ี        
การส่ือสารแบบปากต่อปาก (Word-of Mouth Communication) ก็จะมีบทบาทส าคญัมากในขั้นน้ี   
ในระยะอ่ิมตวัหรือเติบโตเต็มท่ี เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส าคญัมกัจะนิยมใช้การส่งเสริม      
การขายเพื่อกระตุน้พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ให้เพิ่มมากข้ึนและในระยะตกต ่า ซ่ึงเป็นระยะท่ียอดขาย
ลดลงอยา่งต่อเน่ือง เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายในระยะน้ีจะมีการใชก้ารส่งเสริมการขายเพิ่มมาก
ข้ึน แต่ไม่ควรใช้มาก ควรหันมาปรับกลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ตราสินค้าหรือการ
ปรับเปล่ียนตลาดใหม่เพื่อผลกัดนัใหต้ราสินคา้กลบัมาเร่ิมวงจรชีวิตใหม่อีกคร้ัง 

4.4)  กลยุทธ์การส่ือสารการตลาด หากเป็นกลยุทธ์ผลกัซ่ึงจะเนน้การผลกัสินคา้ไป
ท่ีคนกลาง เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสมจึงควรเนน้ไปท่ีการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คน
กลาง (Trade-oriented Promotion) และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ขณะท่ีหากเป็นกลยุทธ์ดึง ซ่ึงจะ
เป็นการส่ือสารโดยตรงไปยงัผู ้บริโภค  เคร่ืองมือท่ี เหมาะสมควรเน้นไปท่ีการโฆษณาการ
ประชาสัมพันธ์และการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค (Consumer-oriented Sales Promotion) 
มากกวา่ 

4.5) วตัถุประสงค์ของการส่ือสาร  เน่ืองจากเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
เหมาะสมกบัวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนัออกไป ดงันั้นนกัส่ือสารการตลาดจึงควรเลือกใชเ้คร่ืองมือ
การส่ือสารให้เหมาะสมกบัวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร เช่น หากมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ให้ทราบ
เคร่ืองมือท่ีส าคญัควรจะเป็นการโฆษณาหรือการประชาสัมพนัธ์ แต่หากเป็นวตัถุประสงค์เพื่อให้
เกิดพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองมือส าคญัควรจะเน้นไปท่ีการส่งเสริมการขายหรือการขายโดยบุคคล
เป็นตน้ 

4.6)  งบประมาณ หากองค์กรมีงบประมาณมากการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดก็สามารถเลือกเคร่ืองมือท่ีมีค่าใช้จ่ายสูงได ้เช่น การโฆษณาผ่านส่ือมวลชนหรือการจดั
กิจกรรมขนาดใหญ่ในพื้นท่ีต่าง ๆ ทัว่ประเทศได้ แต่หากองค์กรมีงบประมาณจ ากดัก็ควรเลือก
เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีไม่เสียค่าใช้จ่ายแพงเกินไป เช่น การใช้การตลาดออนไลน์หรือการใช้ส่ือ 
Below the line ซ่ึงเป็นการใชส่ื้ออ่ืน ๆ ท่ีไม่ใช่ส่ือมวลชนเป็นตน้ 
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4.7)  ความเก่ียวพนัของสินคา้ หากสินคา้ท่ีท าการตลาดเป็นสินคา้ท่ีมีระดบัความ
เก่ียวพนัสูง (High Involvement) ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีความส าคญัต่อการซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะใช้
เวลาในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทน้ีมากกวา่ ซ่ึงส่วนใหญ่มกัเป็นสินคา้ราคาแพงหรือเป็นสินคา้
ท่ีอาจมีความเส่ียงต่อผูบ้ริโภคสูง เช่น บา้น รถยนต ์คอนโดมีเนียม เคร่ืองส าอางคุณภาพสูงเป็นตน้ 
กระบวนการตอบสนองต่อสินคา้ประเภทน้ีมกัเป็นไปตามล าดบัขั้นคือ เร่ิมจากการรู้จกั การเกิด
ทศันคติและการเกิดพฤติกรรม ดงันั้นล าดบัขั้นของการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดก็ควรเร่ิม
จากการโฆษณาหรือการประชาสัมพนัธ์เพื่อท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัจากนั้นจึงควรใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารท่ีสร้างทศันคติท่ีดี เช่น การจดักิจกรรมพิเศษการประชาสัมพนัธ์หรือการบริการท่ีประทบัใจ 
จากนั้นก็จะเป็นขั้นตอนของการกระตุน้ให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือเช่นการส่งเสริมการขายการตลาด
ทางตรงหรือการใช้พนักงานขายเป็นต้น แต่ถ้าเป็นสินค้าท่ีมีความเก่ียวพันในระดับต ่ า (Low 
Involvement) ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีไม่จ  าเป็นตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือนานนกัมกัเป็นสินคา้ท่ีมีราคา
ไม่สูงมากและเป็นสินค้าท่ีไม่เส่ียงต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากนัก เช่น กระดาษช าระ 
ปากกา น ้ าด่ืม เป็นตน้ กระบวนการตอบสนองต่อสินคา้ประเภทน้ีมกัจะเร่ิมจากการรู้จกัการเกิด
พฤติกรรมทดลองใช้แล้วจึงเกิดทศันคติตามมา การเลือกเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดก็จึงควร
เลือกให้เหมาะสมกบัขั้นตอนการตอบสนองในล าดบัท่ีแตกต่างกนัโดยเร่ิมจากการโฆษณาหรือการ
ประชาสัมพนัธ์เพื่อท าให้ผูบ้ริโภครู้จกั จากนั้นจึงควรใช้เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีกระตุ้นให้เกิด
พฤติกรรมการซ้ือ เช่น การส่งเสริมการขายการตลาดทางตรงหรือการใช้พนักงานขายเป็นต้น
จากนั้นจึงใชเ้คร่ืองมือท่ีช่วยส่งเสริมทศันคติ เช่น การจดักิจกรรมพิเศษการประชาสัมพนัธ์หรือการ
บริการท่ีประทบัใจตามล าดบั 

5)  การตั้งงบประมาณและระยะเวลา (Budget & Time) นกัส่ือสารการตลาดสามารถตั้ง
งบประมาณได ้2 แนวทางคือ 1) การก าหนดงบประมาณจากบนลงล่าง (Top-down Approach) เป็น
การก าหนดวงเงินการส่ือสารการตลาดโดยผูบ้ริหารระดบัสูงแล้วจดัสรรงบประมาณลงสู่แผนก           
ต่าง ๆ การก าหนดงบประมาณในแนวทางน้ีไม่ไดค้  านึงถึงหลกัการในทางทฤษฎีมากนกั แต่ก็เป็น
แนวทางท่ีผูบ้ริหารระดบัสูงนิยมใช้กนัมากท่ีสุดอาจเน่ืองมาจากเป็นประเพณีท่ีสืบทอดต่อกนัมา
และความปรารถนาของผูบ้ริหารระดบัสูงเองท่ีตอ้งการจะควบคุมงบประมาณอยา่งเคร่งครัด  2) การ
ก าหนดงบประมาณจากล่างสู่บน (Bottom-up Approach) เป็นการก าหนดวงเงินการส่ือสาร
การตลาดเพื่อแกไ้ขขอ้จ ากดัของแนวทางแรก เน่ืองจากการก าหนดในแนวทางแรกนั้นงบประมาณท่ี
จดัสรรจากผูบ้ริหารระดบัสูงมกัไม่ค่อยสัมพนัธ์กบัวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาดท าให้กล
ยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีตั้งไวไ้ม่สามารถบรรลุวตัถุประสงค์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ ดงันั้นใน
การก าหนดงบประมาณในแนวทางน้ีจึงเร่ิมมีการพิจารณาวตัถุประสงคข์องการส่ือสารการตลาดเขา้
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มาเก่ียวขอ้ง โดยจะเร่ิมจากการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดก่อนจากนั้นนักส่ือสาร
การตลาดจะก าหนดกิจกรรมแผนงานและกลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์นั้นจากนั้น             
จึงท าการประมาณค่าใช้จ่ายท่ีจะใช้ในกิจกรรมดงักล่าวแล้ว จึงน าเสนอผูบ้ริหารเพื่อเสนอขอให้
ผูบ้ริหารพิจารณาอนุมติัซ่ึงเรียกวธีิการก าหนดงบประมาณในลกัษณะน้ีวา่ “ การก าหนดงบประมาณ
จากวตัถุประสงคแ์ละงานท่ีท า” (Objective and Task Method) (Kotler, 2003, p. 562) 

6) การประเมินผล (Evaluation) ในการประเมินผลแผนการส่ือสารการตลาดสามารถ
แบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 1) การประเมินผลในภาพรวม (Overall Evaluation) ซ่ึงหมายถึงการ
ประเมินผลตามวตัถุประสงค์ของแผนการส่ือสารการตลาดทั้ งหมดโดยรวมว่าเป็นเช่นไรและ              
2) การประเมินแต่ละเคร่ืองมือ (Task Evaluation) ซ่ึงเป็นการประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสาร
เช่น การประเมินทศันคติของผูบ้ริโภคหลงัจากเปิดรับช้ินงานโฆษณาหรือการประเมินความคิดเห็น
ของผูบ้ริโภคในการจัดกิจกรรมทางการตลาด เป็นต้น ซ่ึงวิธีการในการประเมินสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 วิธีการกล่าว คือ 1. การใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Method) ไดแ้ก่ การใช้
แบบสอบถามท าการส ารวจกบักลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย (Survey Research) และ 2. การใชว้ธีิการ
วิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ได้แก่ การสังเกต (Observation) การใช้สนทนากลุ่มย่อย 
(Focus Group Discussion) หรือการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงก็จะช่วยให้ไดข้อ้มูลท่ี
มีความลึกซ้ึงมากยิง่ข้ึน 

2.1.3  การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อการท่องเท่ียว  
 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวแตกต่างจากตลาดสินคา้ทัว่ไป ทั้งน้ีเพราะเป็นผลิตภณัฑท่ี์ไม่

มีตวัตน ผูบ้ริโภคไม่ไดส้ัมผสัสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีแบ่งแยกไม่ได ้การผลิตและ
การบริโภคเกิดข้ึนในเวลาเดียวกนัและเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสูญเสียได ้ดงันั้นการตลาดของอุตสาหกรรม
การท่องเท่ียวเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ปัจจยัท่ีตอ้งน ามาพิจารณาในการพฒันาการตลาดอย่างหน่ึง
คือความก้าวหน้าของเทคโนโลยี การส่ือสารต่าง ๆ ซ่ึงสามารถท าได้อย่างรวดเร็ว และเข้าถึง
ประชากรอยา่งแพร่หลาย จะมีส่วนสนบัสนุนให้ประชากรเกิดความสนใจในการเดินทางท่องเท่ียว
มากข้ึนท าให้ประชากรมีความสามารถในการเดินทางได้มากยิ่งข้ึน (ศรัญญา วรากุลวิทย,์ 2546,          
น. 70) นอกจากน้ี กมล รัตนวิระกุล (2550, น. 179) ไดก้ล่าวถึงอุตสาหกรรมท่องเท่ียวในปัจจุบนัวา่
มีการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) เป็นเคร่ืองมือ
ท่ีนิยมใชก้นัมากเพื่อหวงัผลให้อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ไดรั้บความสนใจ สร้างแรงจูงใจให้กลุ่ม
นกัท่องเท่ียว สามารถตดัสินใจเลือกท่ีจะท่องเท่ียวไดอ้ยา่งรวดเร็ว ดงัแสดงในตวัอยา่งต่อไปน้ี 

 การโฆษณาเพ่ือการท่องเที่ยว  การท่องเท่ียวแห่งประเทศ พร้อมเปิดตัวภาพยนตร์
โฆษณาชุด เท่ียวเป็นแก๊งเท่เป็นแก๊ง น าแสดงโดย นาย ณภัทร เสียงสมบุญ ชูแนวคิด 5 วิถีเท่        
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ชม ชิม ช่วย ช้อป แชร์ พร้อมสร้างแรงบนัดาลใจผ่านรีวิวบ้านบา้น แนะน าชุมชนเท่โดยปราชญ์
ทอ้งถ่ิน สร้างกระแสวถีิเท่ทัว่ไทยทางส่ือสังคมออนไลน์ ดงัภาพท่ี 2.3 
 

 
ภาพที ่2.3  การโฆษณาเพื่อการท่องเท่ียว 
 
ทีม่า:  https://www.thairath.co.th/lifestyle/travel/thaitravel/1133125 
 

 การประชาสัมพนัธ์เพื่อการท่องเท่ียว จงัหวดัจนัทบุรี โดยส านักงานพาณิชยจ์งัหวดั
จนัทบุรี จดังานแถลงข่าวก่อนเปิด “นครอญัมณี” ในงาน “จนัทบุรี เจมส์ แอนด ์จิวเวลร่ี แฟร์ 2018” 
ระหว่าง วนัท่ี 27 มิถุนายน – 1 กรกฎาคม 2561 ณ ศาลาเฉลิมพระเกียรติสมเด็จพระเจา้ตากสิน
มหาราช (ศาลากระต่าย) นักท่องเท่ียวจะไดส้ัมผสักบัอญัมณีและเคร่ืองประดบัท่ีสวยงามเลอค่า 
รังสรรคจ์ากภูมิปัญญาช่างฝีมือชาวจนัท ์การันตีคุณภาพโดยจงัหวดัจนัทบุรี ดงัภาพท่ี 2.4 
 
 
 

https://www.thairath.co.th/lifestyle/travel/thaitravel/1133125
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ภาพที ่2.4  การประชาสัมพนัธ์เพื่อการท่องเท่ียว 
 
ทีม่า:  https://siamrath.co.th/n/37915 
 

 การส่งเสริมการขายเพื่อการท่องเท่ียว ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยของขวญัวนัปีใหม่ดว้ย
แคมเปญใหญ่ “100 เดียวเท่ียวทัว่ไทย” เพื่อส่งเสริมและกระตุน้เศรษฐกิจการท่องเท่ียวโคง้สุดทา้ย
ของปี 2562 โดยแพค็เกจของขวญัน้ีจะสามารถใชไ้ดใ้นช่วงวนัท่ี 11 พ.ย. 2562 จนถึง 31 ธ.ค. 2562 
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยคาดว่าการกระตุ้น เศรษฐกิจจะท าให้ตัวเลขการท่องเท่ียว
ภายในประเทศในปี 2562 น้ีมีรายได้เพิ่มข้ึน 5-10% จากเป้าหมายเดิมท่ี 1.05 ล้านล้านบาท เป็น           
1.2 ลา้นลา้นบาท ดงัภาพท่ี 2.5  
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ภาพที ่2.5  การส่งเสริมการขายเพื่อการท่องเท่ียว 
 

ทีม่า:  https://www.moneybuffalo.in.th 
 

 การใชพ้นกังานขายเพื่อการท่องเท่ียว กลุ่มมคัคุเทศก์วฒันธรรมทอ้งถ่ินสุโขทยัจดัทริป
พิเศษ พาเท่ียว “ตามรอยศิลา รากฐานศรัทธา รากฐานมรดกโลก” ททท.สุโขทยัหนุนใช้มคัคุเทศก์
ท้องถ่ินท่ีไม่มีใครรู้ลึกซ้ึงกว่า ทั้ งหาแหล่งอันซีนใหม่ๆ ตลอดเวลา เพื่อให้สามารถอธิบาย
นกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งลึกซ้ึง ดงัภาพท่ี 2.6 
 
 

 

ภาพที ่2.6  การใชพ้นกังานขายเพื่อการท่องเท่ียว 
 

ทีม่า:  https://mgronline.com/local/detail/9600000054846 
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 การตลาดทางตรงเพื่อการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) เปิดตัว 
Amazing Thailand บน LINE ชุมชนออนไลน์ยอดนิยม ท าให้การส่ือสารระหว่างองค์กรและ
นกัท่องเท่ียวไร้ขีดจ ากดัในการเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร กิจกรรมการท่องเท่ียวตลอดปี โดยเฉพาะอยา่ง
ยิ่งนักท่องเท่ียวภาคพื้นทวีปอาเซียนท่ีให้ความสนใจเดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทย อาทิ           
ชาวสิงคโปร์ มาเลเซีย และอินโดนีเซีย ดงัภาพท่ี 2.7 
 

 
ภาพที ่2.7  การตลาดทางตรงทางดา้นการท่องเท่ียว 
 
ทีม่า:  https://www.flashfly.net/wp/40953 
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 การตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย น ากลุ่ม
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียว 88 ราย เขา้ร่วมงานมหกรรมท่องเท่ียวนานาชาติ ITB 2019 คร้ังท่ี 53 
ณ กรุงเบอร์ลิน ประเทศเยอรมนี ชูแนวคิด Open to the New Shades of Thailand เน้นจุดขายเป็น
สินค้าและบริการของแหล่งท่องเท่ียวเมืองรองของไทย 10 จังหวดั ท่ีมีศักยภาพและตรงกับ
พฤติกรรมความต้องการของนักท่องเท่ียวชาวยุโรป ข้อมูลช้ีกลุ่มนักท่องเท่ียวคุณภาพสูง                   
ชาวเยอรมนีมีเกือบ 6 ลา้นคน กวา่ 90% ไม่เคยมาประเทศไทย ดงัภาพท่ี 2.8  

 
ภาพที ่2.8  การตลาดเชิงกิจกรรมเพื่อการท่องเท่ียว 
 
ทีม่า:  https://mgronline.com/travel/detail/9620000022930 

 
 การตลาดออนไลน์ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย  (ททท.) จึงร่วมมือกบั LINE เตรียม

จดัมหกรรมอีเวน้ท์ออนไลน์คร้ังใหญ่ ททท. ช้อปฟินกินเท่ียวทัว่ไทย  เพื่อช่วยเหลือกลุ่มธุรกิจ
ดงักล่าว ตอ้นรับสถานการณ์ล็อกดาวน์ท่ีคล่ีคลายลงไปในทางท่ีดีข้ึน เร่งฟ้ืนฟูธุรกิจบริการและการ
ท่องเท่ียว รวมถึงสินคา้ทอ้งถ่ินในไทย พร้อมเปิดรับร้านคา้และธุรกิจบริการ ท่องเท่ียวไทยท่ีใช้
เคร่ืองมือ MyShop บนร้านค้าออนไลน์มาร่วมเป็นส่วนหน่ึงในรูปแบบบูธออนไลน์ ฟรี! โดย
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวในไทย สามารถน าเคร่ืองมือ MyShop มาใช้บน LINE Official 
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Account เพื่อเป็นช่องทางในการขายสินค้า รวมถึง Voucher ท่ีพัก ร้านอาหาร คาเฟ่ สปา ฯลฯ 
ล่วงหน้าไดภ้ายในงานน้ี โดยท่ีผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดห้ลากหลาย พร้อม Voucher ท่ีถูกใจ
ไวล่้วงหนา้ได ้เพื่อน ามาใชเ้ม่ือยามสถานการณ์คล่ีคลายลงในอนาคต ดงัภาพท่ี 2.9 
 

 
ภาพที ่2.9  การตลาดออนไลน์เพื่อการท่องเท่ียว 
 
ทีม่า:  https://www.brandbuffet.in.th/2020/06/tourism-thailand-x-line-shopping 
 

 การเป็นผูส้นบัสนุน ททท.ร่วมเป็นผูส้นบัสนุนทีม “ซานโตส” ท่ีต  านานฟุตบอล “เปเล่” 
เคยสังกดั ดว้ยการติดโลโกบ้นชุดแข่งและชุดฝึก ประชาสัมพนัธ์ประเทศไทยให้เป็นท่ีรู้จกัของชาว
บราซิล กระตุน้ความสนใจเดินทางมาเท่ียวไทย ดงัภาพ 2.10 
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ภาพที ่2.10  การเป็นผูส้นบัสนุน 
 
ทีม่า:  https://mgronline.com/business/detail/9630000010235 
 

 การตลาดเพื่อสังคม การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย สานแนวคิด “7 Greens” รณรงค ์      
การท่องเท่ียวอย่างเป็นมิตรกับธรรมชาติ จัดโครงการ Holiday Trip & Treat เท่ียวด้วยช่วยได ้             
ชวนนักท่องเท่ียวหัวใจสีเขียวบุก จ.พงังาร่วมสร้างความสุขพร้อมท ากิจกรรมเก็บขยะกบั “โตโน่ 
ภาคิณ” คืนความสะอาดใหธ้รรมชาติและชายหาด ดงัภาพท่ี 2.11 
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ภาพที ่2.11  การตลาดเพื่อสังคม 
 
ทีม่า:  https://mgronline.com/entertainment/detail/9620000097028 
 

 การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย จดัโครงการ “พาเท่ียวขา้มภาค
สนุกสุขสันต์ กบั อ.คฑา” เพื่อเป็นการกระตุ้น และส่งเสริมการท่องเท่ียวภายในประเทศ ซ่ึงได้
ร่วมมือกบัพนัธมิตรยกัษ์ใหญ่อย่าง บริษทั เดอะมอลล์ กรุ๊ป จ ากดั, น าสมาชิก M Card เดอะมอลล ์
กรุ๊ป ท่ีมีการใช้จ่ายผ่านบตัร M Credit Card สูงสุด จ านวน 20 ท่าน เดินทางท่องเท่ียวเพิ่มเติมพลงั
แห่งความสุข ทั้งทางกาย และทางใจ โดยมี อ.คฑา ชินบญัชร ร่วมน าขอพรจากส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิ พร้อม
พาเท่ียวสัมผสักบัมนตเ์สน่ห์ของจงัหวดันครราชสีมาในคร้ังน้ี ดงัภาพท่ี 2.12 
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ภาพที ่2.12  การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ 
 
ทีม่า:  https://goodlifeupdate.com/news/112205.html 
 

 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแต่ละประเภทต่างมีจุดแข็งและข้อ จ ากัด ตลอดจน
วตัถุประสงคข์องการใชท่ี้แตกต่างกนัออกไปดงันั้น  นกัส่ือสารการตลาดจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ี
จะตอ้งรู้จกัและเขา้ใจลกัษณะของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพื่อท่ีจะเลือกใชไ้ด้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
2.2  แนวคิดคุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) 

 แนวคิดเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) เป็นแนวคิดท่ีไดรั้บการพฒันาในสมยั
ยคุทศวรรษ 1980 (Keller, 2003, p. 77) โดยมีตราสินคา้ (Brand) เป็นแนวคิดพื้นฐาน ดงันั้นแนวคิด
เก่ียวกบัตราสินคา้จึงตอ้งท าความเขา้ใจถึงความหมายของตราสินคา้ก่อน 

 สมาคมการตลาดแห่งประเทศสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association)        
ไดนิ้ยามค าวา่ตราสินคา้ (Brand) หมายถึงช่ือเคร่ืองหมายสัญญาณสัญลกัษณ์หรือการออกแบบหรือ
ส่วนผสมของดงักล่าวท่ีถูกสร้างข้ึนมาเพื่อแยกความแตกต่างของสินคา้และบริการของผูข้ายแต่ละ
รายจากคู่แข่งขนั (Shimp, 2000)  

 Duncan (2008) ได้ให้ความหมายของค าว่าตราสินคา้ไวว้่าตราสินคา้ (Brand) หมายถึง    
การรับรู้ท่ีเป็นผลมาจากประสบการณ์หรือขอ้มูลท่ีมีต่อบริษทัหรือสายผลิตภณัฑ์ของบริษทั Toffler 
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และ Imber (1994) ไดนิ้ยามความหมายของตราสินคา้ (Brand) ไวว้า่ตราสินคา้หมายถึงเคร่ืองหมาย
สัญลักษณ์ค าพูดหรือส่วนผสมของส่ิงดงักล่าวเพื่อแยกความแตกต่างของสินคา้และบริการของ 
บริษทั หน่ึงจากสินคา้และบริการของอีก บริษทั หน่ึง 

 สราวุธ อนันตชาติ , วารินยา ลีลายุวฒัน์ , และณัฏฐภาวรรณ  ศรีภิรมย์ (2554) ได้ให้
ความหมายของค าวา่ตราสินคา้ไวว้า่ตราสินคา้ (Brand) คือ การสร้างความแตกต่างบนพื้นฐานของ
คุณลกัษณะทางกายภาพท่ีจบัตอ้งได ้เช่น รูปร่าง ลกัษณะ ราคา การใชง้านและคุณลกัษณะท่ีจบัตอ้ง
ไม่ได ้ซ่ึงหมายถึงคุณลกัษณะทางอารมณ์ เช่น ความพอใจ ความน่าเช่ือถือ ซ่ึงความแตกต่างของทั้ง
สองส่วนน้ีผูบ้ริโภคจะตอ้งสามารถรับรู้ได้ตราสินค้านั้นจึงจะเรียกได้ว่าเป็นตราสินคา้ท่ีแท้จริง     
ในขณะท่ี นธกฤต วนัตะ๊เมล ์( 2555, น. 283) ให้ความหมายวา่ ตราสินคา้ (Brand) หมายถึง การรับรู้
ท่ีเป็นผลมาจากประสบการณ์ทั้งโดยตรงและโดยออ้มต่อ บริษทั หรือผลิตภณัฑ์ของ บริษทั ซ่ึงจะ
แสดงให้เห็นถึงความแตกต่างระหวา่งผลิตภณัฑ์ของ บริษทั หน่ึงกบัผลิตภณัฑ์ของอีก บริษทั หน่ึง
และการรับรู้น้ีก็สามารถเกิดข้ึนไดจ้ากคุณลกัษณะท่ีจบัตอ้งได ้เช่น รูปลกัษณ์ การออกแบบ ขนาด
และรูปร่างและคุณลักษณะท่ีจบัต้องไม่ได้ของผลิตภัณฑ์ เช่น ช่ือเสียง ภาพลักษณ์และ ความ
น่าเช่ือถือซ่ึงเกิดจากการส่ือสารผา่นช่องทางต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีปฏิสัมพนัธ์ดว้ยนัน่เอง 

 จะเห็นไดว้า่คุณลกัษณะต่าง ๆ ของสินคา้ไม่วา่จะจบัตอ้งไดห้รือจบัตอ้งไม่ได ้ตราสินคา้ 
จะเป็นส่ิงท่ีผูกพนักบัผูบ้ริโภค เป็นส่ิงส าคญัท่ีสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งบริษทักบัผูบ้ริโภค 
และยงัสามารถขยายโอกาสไปยงัสินคา้อ่ืน ๆ จนท าให้ตราสินคา้มีมูลค่าสามารถสร้างก าไรได ้
โดยเฉพาะอยา่งยิ่งส าหรับบริษทัท่ีมีตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง เป้าหมายส าคญัของการสร้างตราสินคา้
คือ การท าให้ตราสินคา้นั้นมีคุณค่าหรือมีมูลค่าในสายตาของผูบ้ริโภค นั่นก็คือ สร้างคุณค่าตรา
สินคา้ (Brand Equity) นัน่เอง 

 คุณค่าตราสินค้า (Brand Equity) แนวคิดเร่ืองคุณค่าตราสินค้าเร่ิมมีการใช้กันอย่าง
แพร่หลายในยุค 1980 โดยนกัโฆษณา และมีการพฒันาต่อมา ซ่ึงมีนกัวิชาการไดท้  าการศึกษาและ
ใหค้วามหมายหลากหลายตาม ดงัตาราง 2.3 (Fayrenr & Lee, 2011) 
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ตารางที ่2.3  แสดงแนวคิดของคุณค่าตราสินคา้ 
 

นกัวิชาการ แนวคิดเก่ียวกบั คุณค่าตราสินคา้ 
The Marketing 
Science Institute 
(1998) 

การเช่ือมโยงพฤติกรรมของผู ้บ ริโภคกับส่วนใดส่วนหน่ึงของตราสินค้า              
ตราสินค้าจะได้รับก าไรมากข้ึนและท าให้ตราสินค้าแข็งแกร่งมีความยัง่ยืน 
ไดเ้ปรียบคู่แข่ง 

Aaker (1991) กลุ่มของสินทรัพยแ์ละทุนต่าง ๆ ท่ีถูกเช่ือมโยงเขา้กบัตราสินคา้ซ่ึงมีองคป์ระกอบ
ดงัน้ี 1. ความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty)  2. การรู้จกัตราสินคา้ (Name 
Awareness) 3. การรับรู้ในคุณภาพสินคา้ (Perceived Quality) 4. ความเช่ือมโยงกบั
ตราสินคา้ (Brand Association)และ 5. สินทรัพยป์ระเภทอ่ืน ๆ ของตราสินคา้ 
(Other Proprietary Brand Asset) 

Swait et al. 
(1993) 

การประเมินตราสินคา้ของผูบ้ริโภค เปรียบเทียบตราสินคา้ เก่ียวกบัคุณลกัษณะ
ของสินคา้หรือบริการ ความน่าเช่ือถือ (Reliability) และภาพลกัษณ์ (Image) 

Kamakura and 
Russell (1993) 

คุณค่าตราสินคา้ตามมุมมองของผูบ้ริโภค ท่ีคุน้เคยกบัตราสินคา้ ตราสินคา้ 
ท่ีดี แขง็แรง สามารถแสดงถึงสัญลกัษณ์บางอยา่งและมีความเช่ือมโยงใหผู้บ้ริโภค
ระลึกถึง 

Keller (1993) ผลต่างของความรู้เก่ียวกบัตราสินคา้ ท่ีตอบสนองกบัผูบ้ริโภค 
การตลาดของตราสินคา้ การรู้จกัตราสินคา้ (Brand Awareness) เป็นการเช่ือมโยง
ในหน่วยความจ าของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัตราสินคา้ในระยะยาว 

Lassar et al. 
(1995) 

การรับรู้ของผูบ้ริโภคโดยรวมของตราสินคา้ เม่ือเปรียบเทียบกบัตราสินคา้อ่ืน ทั้ง 
5 มิติ ประกอบดว้ย 1. ประสิทธิภาพ (performance) 2. ภาพลกัษณ์ ต่อสังคม 
(social image) 3. มูลค่าของตราสินคา้ (value) 4. ความน่าเช่ือถือ (trustworthiness) 
และ 5. ส่ิงท่ีเก่ียวขอ้ง (attachment) 

Aaker (1996) คุณค่าตราสินคา้ คือ 1. ความภกัดีของตราสินคา้ 2. ความภกัดีของลูกคา้  
3. การรับรู้เปรียบเทียบคุณภาพ 4. การรับรู้ถึงความเป็นผูน้ าตราสินคา้  
5. การรับรู้คุณค่าของตราสินคา้ 6. บุคลิกภาพของแบรนด ์7. การรับรู้ของผูบ้ริโภค 
8. รับรู้ความแตกต่างกบัตราสินคา้คู่แข่ง 9. การรับรู้แบรนด ์ 
10. ต  าแหน่งทางการตลาด  

 
ทีม่า:  Fayrene & Lee (2011) 
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 จากแนวคิดคุณค่าตราสินคา้ของนกัวชิาการจะเห็นไดว้า่ คุณค่าตราสินคา้เป็นผลกระทบ
ทางการตลาดท่ีเกิดจากความมีลกัษณะเฉพาะตวัของตราสินคา้ ท่ีสามารถใส่เขา้ไปในผลิตภณัฑข์อง
ตราสินค้า ท าให้เกิดคุณค่าตราสินค้าในสายตาของผูบ้ริโภค ซ่ึงการศึกษาเก่ียวกับเร่ืองคุณค่า        
ตราสินคา้ส่วนใหญ่เนน้ไปในมุมมองผูบ้ริโภคเป็นหลกั  

 Keller (2003) ไดแ้บ่ง มุมมองท่ีน่าสนใจเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ดงัน้ี 
 คุณค่าตราสินค้าในมุมมองของกิจการ (Firm-based Brand Equity) ในมุมมองของ

กิจการนั้นคุณค่าตราสินคา้สามารถวดัได้จากการหมุนเวียน รายได ้เงินสดท่ีเพิ่มข้ึน (Incremental 
Cash Flow) จากการท่ีสินคา้นั้นมีตราสินคา้ซ่ึงเป็นผลมาจากการเพิ่มข้ึนของส่วนแบ่งทางการตลาด 
(Market Share) การท่ีตั้ งราคาได้สูงกว่าคู่แข่ง (Premium Pricing) และการลดค่าใช้จ่ายทางด้าน    
การส่งเสริมการตลาด ความพยายามในการเพิ่มคุณค่าให้กับตราสินค้านั้นมีเหตุผลส าคญั 2 ข้อ
ดว้ยกนันัน่คือ เพื่อเป็นการตั้งราคา (Set Price) ให้กบัตราสินคา้เม่ือเวลาท่ีเกิดการซ้ือขายข้ึนและเพื่อ
เป็นการเพิ่มสินทรัพยซ่ึ์งจบัตอ้งไม่ได ้ยิ่งไปกว่านั้นคุณค่าตราสินคา้ยงัมีประโยชน์ต่อกิจการใน   
การออกสินคา้ใหม่ อีกทั้งยงัช่วยในการบริหารตราสินคา้เกิดความยืดหยุน่ในขณะท่ีกิจการก าลงัตก
อยูใ่นช่วงวิกฤต รวมถึงช่วยท าหนา้ท่ีเป็นเหมือนเคร่ืองป้องกนัการแข่งขนัและการเขา้สู่ตลาดของคู่
แข่งขนัรายใหม่ 

 คุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูค้า้ (Trade-based Brand Equity) ในมุมมองของผูค้า้นั้น
คุณค่าตราสินคา้สามารถวดัจากการมีอ านาจเหนือกวา่ของตราสินคา้ (Brand Leveraging) ท่ีมีเหนือ
ตราสินคา้อ่ืน ๆ ในตลาดซ่ึงหมายถึงตราสินคา้ท่ีมีความแข็งแกร่งกวา่จะไดรั้บการยอมรับจากผูค้า้
จากช่องทางการจดัจ าหน่ายและการกระจายสินคา้อยา่งกวา้งขวาง โดยตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภครู้จกัเป็น
อย่างดีนั้นมกัจะมีอ านาจต่อรองกบัคนกลางมากข้ึนท าให้เสียค่าธรรมเนียมในการวางสินคา้ใน
จ านวนท่ีต ่ากวา่และไดรั้บการจดัสรรพื้นท่ีท่ีดีในการวางสินคา้ในร้านคา้อีกดว้ย 

 คุณค่าตราสินค้าในมุมมองของผู ้บริโภค (Consumer-based Brand Equity) เป็นผล         
อนัเน่ืองมาจากความรู้เก่ียวกบัตราสินคา้ (Brand Knowledge) ของผูบ้ริโภคท่ีตอบสนองต่อกิจกรรม
ทางการตลาด (Marketing Response) ของแต่ละตราสินคา้ซ่ึงแตกต่างกนัออกไปคุณค่าตราสินคา้ใน
มุมมองของผูบ้ริโภคนั้นเป็นผลมาจากการท่ีผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีและแข็งแกร่งเก่ียวกบัตราสินคา้
โดยท่ีทัศนคติหมายถึงการเช่ือมโยงระหว่างส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีเก่ียวพนัธ์กับตราสินค้าและการท่ี
ผูบ้ริโภคประเมินส่ิง ๆ นั้นแลว้เก็บไวใ้นความทรงจ า ดงันั้นการวดัคุณค่าตราสินคา้จึงตอ้งการวดัถึง
ความแข็งแกร่งของทศันคติท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม   
การซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค จากตราสินคา้จะช่วยเพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้เพราะ  
การซ้ือสินคา้จากตราสินคา้ท่ีรู้จกัจะช่วยลดความเส่ียงในการซ้ือลง  
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 จากความส าคญัของคุณค่าตราสินคา้ในมุมมองของผูบ้ริโภค (Consumer-based Brand 
Equity) ท าให้การศึกษาส่วนใหญ่มกัจะเน้นและให้ความส าคญัในมุมมองของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น
ปัจจยัท่ีส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเป็นอย่างมาก ในการสร้างคุณค่า  
ตราสินคา้ โดยแนวคิดของ Aaker (1991) เป็นแนวคิดท่ีไดรั้บความนิยม ซ่ึงประกอบไปดว้ย  

1) ความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty)   
2)  การรู้จกัตราสินคา้ (Name Awareness)  
3)  การรับรู้ในคุณภาพสินคา้ (Perceived Quality)  
4)  ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 
5)  สินทรัพยป์ระเภทอ่ืน ๆ ของตราสินคา้ (Other Proprietary Brand Asset) ดงัภาพท่ี 

2.13 

ภาพที ่2.13  แสดงองคป์ระกอบคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity)  
 
Source:  Aaker (1991, p. 17) 
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 ซ่ึ งจากแผนภาพ Aaker (1991) ย ังได้แสดงให้ เห็นถึงประโยชน์จากการมีคุณค่า                  
ตราสินคา้ไว ้2 ประการ ไดแ้ก่ 1. เป็นประโยชน์ท่ีจะเป็นการเพิ่มมูลค่าให้แก่ผูบ้ริโภค โดยการช่วย
ให้ผู ้บริโภคสามารถประมวลผลข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสินค้าและบริการท่ีเข้ามาได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ  ช่วยสร้างความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ตลอดจนช่วยสร้างความ
พึงพอใจจากการใช้สินค้าและบริการนั้ น  และ 2. เป็นประโยชน์ต่อ บริษัท คือจะช่วยเพิ่ม
ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของแผนการตลาดช่วยสร้างความภกัดีในตราสินคา้ ช่วยท าให้มี        
ผลก าไรท่ีดี ช่วยใน การขยายตราสินคา้ ช่วยเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายให้กวา้งขวางมากข้ึนและ
สร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืน ๆ และส่ิงเหล่าน้ีก็คือประโยชน์ท่ีธุรกิจจะ
ไดรั้บหากมีการสร้างคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) ใหเ้กิดข้ึนในจิตใจของผูบ้ริโภค 

1)  การสร้างความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty) การสร้างความภกัดีในตราสินคา้ 
(Brand Loyalty) นับเป็นส่ิงท่ีส าคญัต่อความส าเร็จในธุรกิจเป็นอย่างมากทั้งน้ีเน่ืองด้วยลกัษณะ  
ของการแข่งขันในธุรกิจปัจจุบันมีสูงมากการเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ทางการตลาดของบริษัท          
ยอ่มส่งผลกระทบไม่ทางตรงก็ทางออ้มต่ออีก บริษทั หน่ึงอยา่งหลีกเล่ียงไม่ไดแ้ละคู่แข่งแต่ละรายก็
จะเป็นคู่แข่งรายใหญ่และมีความมัน่คงทั้งในเร่ืองของทรัพยากรเงินทุน ทรัพยากรบุคคล ตลอดจน
ทรัพยากรทางเทคโนโลยใีนระบบการส่ือสารต่าง ๆ ท่ีใกลเ้คียงกนัดว้ยเหตุน้ีการรักษาลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการใหมี้ความภกัดีต่อตราสินคา้จึงเป็นเร่ืองส าคญัยิง่โดยความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) 
จะหมายถึงความยึดมั่นท่ีผู ้บริโภคมีต่อตราสินค้าซ่ึงเป็นทัศนคติในเชิงบวกท่ีผู ้บริโภคมีต่อ           
ตราสินคา้อนัจะน าไปสู่การซ้ือสินคา้หรือใช้บริการในตราสินคา้นั้นอย่างต่อเน่ือง ความภกัดีต่อ   
ตราสินคา้จึงนบัเป็นองคป์ระกอบส าคญัของคุณค่าตราสินคา้ซ่ึงจะเกิดข้ึนเม่ือตราสินคา้นั้นสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจก็จะน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือซ ้ าอนัจะน าไปสู่ความภกัดีต่อตราสินคา้นั้นในท่ีสุด   
ซ่ึงย่อมเป็นการสร้างศกัยภาพทางการตลาดให้กบัตราสินคา้นั้นอย่างย ัง่ยืนเช่นเป็นการลดตน้ทุน 
ทางการตลาดการมีอ านาจต่อรองกับร้านค้าการสร้างความแข็งแกร่งให้กับตราสินค้าการขยาย
ช่องทางการกระจายสินค้าและการปกป้องตราสินค้าจากการถูกคุกคามโดยคู่แข่งได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นส่ิงท่ีแสดงถึงความยึดมัน่ท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ความ
ภกัดีต่อตราสินคา้จดัว่าเป็นองคป์ระกอบของคุณค่าของตราสินคา้ (Brand Equity) ท่ีมีความส าคญั
เพราะจะสะทอ้นให้เห็นว่าผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปใช้สินคา้อ่ืนหรือไม่รวมทั้งยงัเป็นองค์ประกอบ
หลกัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือซ ้ าเป็นส่ิงสะทอ้นให้เห็นถึงศกัยภาพทางการตลาดของตราสินคา้



66 

นั้น เช่น ผูบ้ริโภคจดจ าลกัษณะและมัน่ใจในคุณภาพผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการนั้น ๆ ของการ
ท่องเท่ียวชุมชน ความภกัดีต่อตราสินคา้มีความส าคญัดงัน้ี  

1) ช่วยลดตน้ทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs) เพราะการรักษาผูบ้ริโภคท่ี
มีความภกัดีต่อตราสินคา้อยูแ่ลว้ใชต้น้ทุนต ่ากวา่การสร้างลูกคา้ใหม่ซ่ึงยงัไม่มีแรงจูงใจในการจะซ้ือ 
ใช ้หรือเลือกรับบริการตรายีห่อ้ใหม่แทนตราสินคา้เก่าท่ีใชอ้ยูแ่ลว้ในปัจจุบนั  

2)  สร้างอ านาจทางการคา้ (Trade Leverage) ตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความภกัดีสามารถ
มีอ านาจต่อรองกบัร้านคา้ทัว่ไปและซุปเปอร์มาร์เก็ตในการเลือกจุดวางสินคา้ไดซ่ึ้งมีความส าคญั
อย่างยิ่งในกรณีท่ีตราสินค้านั้ นต้องการแนะน าส่ิงใหม่ ๆ ให้ผู ้บริโภคเช่นความจุขนาดของ
ผลิตภณัฑเ์ป็นตน้  

3)  ดึงดูดความสนใจของลูกคา้ใหม่ (Attracting New Customers) จ านวนผูบ้ริโภคท่ีมี
ความภกัดีต่อตราสินคา้รวมทั้งการเห็นบุคคลรอบขา้งใช้ตราสินคา้นั้นสามารถสร้างความมัน่ใจ
ให้แก่ลูกคา้ใหม่และสนใจหนัมาลองใชไ้ดโ้ดยเฉพาะสถานการณ์ท่ีผูบ้ริโภคยงัไม่มีตรายี่ห้อท่ีตั้งใจ
จะซ้ือดงันั้นจึงมีโอกาสในการขายหรือเพิ่มการรับรู้และการจดจ าได ้(Recall) 

4)  มีความพร้อมหรือใชเ้วลาสั้นการตอบโตก้ารุกคามของคู่แข่งขนั (Time to Respond 
to Competitive Threats) เพราะความภกัดีต่อตราสินคา้เป็นเสมือนก าแพงป้องกนัผลกระทบจากกล
ยุทธ์ทางการตลาดของคู่แข่งท่ีตอ้งการเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดของตนเอง (วิสวสั รุ่งเรืองผล, 
2553, น. 11) 

การสร้างความภกัดีของตราสินคา้จะตอ้งสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ (Customer 
Satisfaction) อย่างต่อเน่ืองจากความพึงพอใจจะเป็นปัจจยัเชิงสาเหตุท่ีส าคญัท่ีสุดท่ีจะน าไปสู่  
ความภักดีต่อตราสินค้าได้ (Johnson & Gustafisson, 2000) นั่นก็ คือการให้ความส าคัญกับ              
การให้บริการเพื่อสร้างความประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคนัน่เอง ความส าเร็จของธุรกิจการให้บริการท่ีดี
เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจนั้นยอ่มหมายถึงการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัเหนือ
คู่แข่งได้อย่างดี โดยคุณภาพของการให้บริการท่ีดีควรมีองค์ประกอบอย่างน้อย 5 ประการ 
(Zeithaml, 1988) ดงัน้ีคือ   

1)  เป็นการให้ความส าคัญกับ ส่ิ งท่ีส ามารถจับต้องได้  (Tangibles) ซ่ึ งรวมถึง
สภาพแวดล้อมทางกายภาพต่าง ๆ ในการบริการอนั ได้แก่ วสัดุอุปกรณ์ท่ีใช้ในการให้บริการ
บุคลากรและส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ในศูนยก์ารให้บริการท่ีสามารถสะทอ้นความมีคุณภาพ
ออกมาใหผู้บ้ริโภครับรู้ 

2)  ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ซ่ึงหมายถึงความสามารถท่ีจะใหบ้ริการแก่ลูกคา้โดยมี
มาตรฐานเดียวกันกล่าวคือลูกคา้ควรจะได้รับความพึงพอใจในทุกคร้ังท่ีมาใช้บริการมิใช่มารับ
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บริการแต่ละคร้ังคุณภาพท่ีไดไ้ม่เท่ากนัซ่ึงลกัษณะน้ียอ่มท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจอนัจะ
น าไปสู่การรับรู้คุณภาพในการใหบ้ริการในทางลบได ้ 

3)  การตอบสนองอย่างทนัที (Responsiveness) ซ่ึงหมายถึงความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือ
ลูกคา้และให้บริการอยา่งรวดเร็วโดยท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งเอ่ยปากขอการตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ลูกคา้อย่างรวดเร็วน้ีนับเป็นส่ิงส าคญัมากในการประกอบธุรกิจบริการเพราะการท่ีลูกคา้จะตอ้ง
เสียเวลาในการรอรับบริการจะท าให้ลูกค้าเกิดต้นทุนทางเวลา (Time Cost) อนัจะน าไปสู่ความ            
ไม่พึงพอใจและเกิดทศันคติท่ีไม่ดีต่อธุรกิจบริการนั้น ๆ ไดด้งันั้นธุรกิจบริการส่วนใหญ่ในปัจจุบนั
จึงให้ความส าคญักับองค์ประกอบของคุณภาพการบริการในส่วนน้ีเป็นอย่างมาก ดงัเช่น ธุรกิจ        
สายการบินธุรกิจโรงภาพยนตร์หรือธุรกิจท่ีต่างก็ได้น าระบบคอมพิวเตอร์มาใช้เพื่อความสะดวก
รวดเร็วของผูบ้ริโภคนัน่เอง 

4)  ความเช่ือมั่น (Assurance) อันหมายถึงความรู้สึกเช่ือมั่นในความรู้และความมี
มารยาทของพนักงานผู ้ให้บริการตลอดจนความสามารถของพนักงานท่ีจะท าให้ลูกค้าเกิด         
ความมัน่ใจและความพึงพอใจในการมาใช้บริการไดอ้งค์ประกอบในจุดน้ีอาจจะมาจากการไดรั้บ
การรับรองใบประกาศนียบตัรหรือรางวลัรับประกนัคุณภาพต่าง ๆ จากสถาบนัท่ีไดรั้บการยอมรับ
ในระดบัประเทศหรือในระดบันานาชาติท่ีธุรกิจนั้นไดรั้บ 

5)  องคป์ระกอบสุดทา้ยคือความเอาใจใส่ลูกคา้ (Empathy) ซ่ึงหมายถึงการจดัการดูแล
และการให้ความสนใจแก่ลูกคา้เป็นรายบุคคล (Individual) ดว้ยความจริงใจซ่ึงองค์ประกอบน้ีถือ
เป็นองคป์ระกอบส าคญัต่อการประเมินคุณภาพของธุรกิจบริการเช่นกนัเน่ืองจากลูกคา้ยอ่มจะไดรั้บ
ความพึงพอใจหากธุรกิจบริการนั้นแสดงถึงความเอาใจใส่ห่วงใยและให้ความส าคญักบัตนอนัจะ 
ท าให้เกิดพฤติกรรมในการใช้บริการนั้นซ ้ าซ่ึงจะน าไปสู่ความภกัดี (Loyalty) ต่อการใช้บริการได้
ในท่ีสุดนัน่เอง  

2)  การสร้างช่ือตราสินค้าให้เป็นท่ีรู้จัก (Name Awareness) การรู้จักช่ือสินค้าเป็น
องค์ประกอบหน่ึงของคุณค่าตราสินคา้และจดัว่าเป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีจะท าให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ
เพราะการท่ีตราสินคา้ใด ๆ สามารถเขา้มาอยู่ในใจผูบ้ริโภคไดก้็จะสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบั
ผลิตภัณฑ์ผ่านคุณค่าตราสินค้า(Brand Equity) และมูลค่าของตราสินค้า (Brand Value) ซ่ึงเป็น
กระบวนการของการจ าได้ (Recognition) หรือการระลึกได้ (Recall) เก่ียวกับช่ือตราสินค้าหรือ     
ช่ือธุรกิจนั้น ๆ การจดจ าได ้(Recognition) จะสะทอ้นออกมาทางความรู้สึกคุน้เคยอนัเป็นผลมาจาก
การพบเห็นในอดีตโดยไม่จ  าเป็นตอ้งจดจ าไดล้ะเอียดในขณะท่ีการระลึกได ้(Recall) เป็นการแสดง
วา่ตราสินคา้นั้น ๆ อยู่ในจิตใจของผูบ้ริโภคมีความคุน้เคยกบัผูบ้ริโภค อนัจะน าไปสู่การตดัสินใจ
เลือกซ้ือตราสินคา้นั้น ๆ ดงัภาพท่ี 2.14  
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ภาพที ่2.14  แสดงปิระมิดระดบัการรู้จกัสินคา้ ปรับจาก  
 
Source:  Aaker (1991, p. 50) 

 
จากภาพท่ี 2.14 การรู้จกัตราสินคา้นั้นสามารถแบ่งไดเ้ป็น 4 ระดบัดงัน้ี  
1)  ไม่รู้จกัตราสินคา้ (Unaware of Brand) เป็นระดบัท่ีผูบ้ริโภคไม่รู้จกัตราสินคา้เลย  
2)  จดจ าตราสินคา้ได้ (Brand Recognition) เป็นระดับท่ีผูบ้ริโภคสามารถนึกช่ือตรา

สินคา้ไดเ้ม่ือมีการใหข้อ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัตราสินคา้  
3) การระลึกได้ในตราสินค้า (Brand Recall) เป็นระดับท่ีผูบ้ริโภคสามารถระลึกถึง        

ช่ือของตราสินค้าและระดับของผลิตภณัฑ์ (Product Class) ได้โดยไม่ตอ้งมีการช่วยแนะน าจาก          
ผูถ้าม  

4) ระดบัสูงสุดในใจ (Top of Mind) ในระดบัน้ีผูบ้ริโภคสามารถระลึกถึงตราสินคา้นั้น
ไดเ้ป็นล าดบัแรก 

ในต่างประเทศมีงานวิจยัท่ีแสดงให้เห็นว่าการท่ีผูบ้ริโภคจดจ าตราสินคา้ใดไดย้อ่มจะ 
ท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกดีรู้สึกว่าตราสินคา้นั้นมีคุณภาพดีและเช่ือถือได้มากกว่าตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภค          
ไม่เคยรู้จกั (Aaker, 1991) ซ่ึงแนวทางในการสร้างช่ือตราสินคา้ให้ผูบ้ริโภคในตลาดธุรกิจให้เป็นท่ี
รู้จักและจดจ าได้ง่ายก็ คือ ธุรกิจจะต้องน าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communications IMC) เข้ามาช่วยในการด าเนินการด้านการส่ือสารการตลาดของ
องคก์รเกิดการรับรู้ตราสินคา้ซ่ึงแบ่งออกเป็นหลายระดบั ดงัน้ี 
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1)  การรู้จกั (Recognition) การรู้จกัตราสินคา้สะทอ้นให้เห็นถึงความคุน้เคยท่ีผูบ้ริโภค
มีต่อตราสินคา้ในช่วงเวลาท่ีผา่นมา โดยไม่จ  าเป็นตอ้งจดจ าไดว้า่เคยเห็นตราสินคา้นั้นจากแหล่งใด 
ความแตกต่างจากตราสินคา้อ่ืน ตลอดจนประเภทของสินคา้ (Product Class) 

2) การจดจ าตราสินคา้ (Recall) การท่ีผูบ้ริโภคจะจดจ าตราสินคา้ใดไดน้ั้นข้ึนอยูก่บัวา่
ตราสินคา้นั้นอยูใ่นใจของผูบ้ริโภคหรือไม่การจดจ าตราสินคา้ได ้ยอ่มหมายถึง โอกาสท่ีตราสินคา้
นั้นจะถูกเลือกซ้ือ ตลอดจนโอกาสในการแข่งขนักับคู่แข่งขนัด้วย โดยการจดจ าตราสินค้าน้ีมี
ความสัมพนัธ์กบัการรู้จกัตราสินคา้โดยตรง  

3)  การครอบครองใจผูบ้ริโภค (Top of Mind) การครอบครองใจผูบ้ริโภคเกิดจาก
ความสามารถในการสร้างการรับรู้ ซ่ึงท าได้ยากข้ึนในสภาพตลาดปัจจุบัน เน่ืองจากจ านวน          
ตราสินคา้เพิ่มข้ึนท าให้ผูบ้ริโภครับข่าวสารหลายทิศทาง จ านวนมหาศาลแทบทุกวนั ในการสร้าง
การรับรู้จึงประกอบดว้ย 2 แนวทางท่ีองคก์รควรพิจารณา คือ 

 3.1) การสนบัสนุนการสร้างระดบัการรับรู้ท่ีดีต่อตราสินคา้ เหมาะส าหรับองคก์ร 
ท่ีมีตราสินคา้น้อย เช่น ฮอนดา้ ซีเมนส์ เป็นตน้ เป็นแนวทางท่ีไดผ้ลดีในระยะยาว ท าให้ตน้ทุนต ่า 
โดยสามารถสร้างการรับรู้ท่ีดีดว้ยวิธีการต่าง ๆ เช่น จากคุณภาพสินคา้ การสนบัสนุนกิจกรรมทาง 
สังคม เป็นตน้  

 3.2)  การบริหารจดัการตราสินคา้ โดยผ่านช่องทางต่าง ๆ ไปสู่ผูบ้ริโภค เช่น การ
ส่งเสริมการขายผ่านกิจกรรมต่าง ๆ (Event Promotion) การสนับสนุน (Sponsor) กิจกรรม ต่าง ๆ 
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง เป็นตน้ 

4)  การมีอ านาจครอบง าใจผูบ้ริโภค (To Dominant) การมีอ านาจครอบง าใจผูบ้ริโภค
ส่งผลให้ระดบัการรับรู้ต่อตราสินคา้สูงอย่างไม่มีขีดจ ากดั โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากการรับรู้สูงถึง
ขนาดท่ีตราสินค้านั้ นกลายเป็นช่ือสามัญของสินค้าประเภท  เดียวกัน (Generic Name) เช่น 
แอสไพริน แฟ้บ เป็นตน้ ซ่ึงระยะยาวเป็นผลเสียท าให้ตราสินคา้นั้น ๆ ขาดเอกลกัษณ์ของตน ดงันั้น
หากไม่ตอ้งการสูญเสียตราสินคา้ของตนเองควรตั้งช่ือใหแ้ตกต่างและส่ือ ถึงตวัสินคา้โดยตรง 

3)  การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) นบัวา่เป็นส่ิงส าคญัท่ีมี
อิทธิพลอย่างยิ่งต่อทศันคติและการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่งในภาวะ
ปัจจุบนัท่ีธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักันอย่างรุนแรงเพิ่มมากข้ึนตราสินค้าต่าง ๆ จึงได้น าจุดเด่นด้าน
คุณภาพมาเป็นกลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่างเหนือคู่แข่งกนัเป็นจ านวนมาก ทั้งน้ีเน่ืองจากหาก
ตราสินค้าใดท่ีผูบ้ริโภครับรู้ในคุณภาพแล้วย่อมจะสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเหนือ       
ตราสินคา้อ่ืน ๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพอนัจะน าไปสู่ผลก าไรตามเป้าหมายท่ีไดต้ั้งไวอ้ยา่งย ัง่ยนืการ
รับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) นั้นหมายถึงการรับรู้ของผูบ้ริโภคในคุณภาพโดยรวมหรือความ
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เหนือกว่าของสินคา้หรือบริการ การรับรู้คุณภาพน้ีนับเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้
เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคได้ทราบความแตกต่างและต าแหน่งของสินคา้ (Aaker, 1991) 
ขณะท่ี Zeithaml (1988) ได้นิยามการรับรู้คุณภาพไว้ว่าเป็นการตัดสินของผู ้บริโภคเก่ียวกับ       
ความเยีย่มยอดหรือความเหนือกวา่ในภาพรวมของสินคา้นอกจากน้ี Lin and Kao (2004) ไดก้ล่าววา่
การรับรู้คุณภาพสินคา้เป็นการประเมินเชิงอตัตวิสัย (Subjective) และไม่สามารถแปลความหมาย
ด้วยวิธีการทางวิทยาศาสตร์ได้ซ่ึงสอดคล้องกบัแนวคิดของ Aaker (1991) ท่ีได้กล่าวว่าการรับรู้
คุณภาพจะแตกต่างจากคุณภาพท่ีแท้จริง (Actual Quality) หรือคุณภาพโดยวตัถุวิสัย (Objective 
Quality) ซ่ึงเป็นคุณภาพตามการผลิต (Manufacturing Quality) ดงันั้นจึงเป็นความรู้สึกในภาพรวมท่ี
ไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangible) แต่อยา่งไรก็ตามก็มกัจะข้ึนอยูก่บัคุณสมบติัต่าง ๆ ของสินคา้เช่น
ความน่าเช่ือถือ (Reliability) และสมรรถภาพท่ีแท้จริงของสินคา้ (Performance) ด้วยเช่นกนั การ
รับรู้คุณภาพสินคา้น้ีจึงถือเป็นการประเมินทางความรู้สึกอนัจะน าไปสู่ความพึงพอใจใน ตวัสินคา้
ซ่ึงถูกก าหนดโดยการรับรู้ในประสิทธิภาพและความคาดหวงัในตวัสินคา้ (Chaudhuri, 2002) การ
รับรู้คุณภาพในตวัสินคา้หรือบริการในธุรกิจสามารถท่ีจะสร้างคุณค่าหลายประการ ดงัภาพท่ี 2.15  
 

 
ภาพที ่2.15  แสดงคุณค่าของการรับรู้คุณภาพ ปรับจาก  
 
Source:  Aaker (1991, p. 86) 
  

ประการแรก สามารถสร้างเหตุผลในการเลือกซ้ือหรือใช้บริการ (Reason-to-Buy)             
ซ่ึงเป็นการสร้างแรงจูงใจใหก้บัผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการในธุรกิจนั้น ๆ และเน่ืองจาก      
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การรับรู้คุณภาพมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นการรับรู้ในคุณภาพสินคา้จึงช่วยส่งผลให้
องคป์ระกอบทั้งหมดของแผนการตลาดเกิดประสิทธิผลมากยิ่งข้ึน นัน่หมายความวา่ หากมีการรับรู้
ในคุณภาพวา่เป็นสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพดีงานโฆษณาและการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ ก็มี
แนวโนม้ท่ีจะมีประสิทธิผลมากยิง่ข้ึน 

ประการท่ีสอง การรับรู้คุณภาพจะช่วยให้ตราสินค้ามีความแตกต่างจากคู่แข่งขัน 
(Differentiate / Position) กล่าวคือ คุณภาพสินคา้สามารถท่ีจะน ามาเป็นกลยุทธ์หน่ึงในการน ามา
ก าหนดต าแหน่งครองใจของสินคา้ไดอ้นัจะท าให้เกิดความแตกต่างในดา้นการรับรู้คุณภาพสินคา้
จากคู่แข่งขนั 

ประการท่ีสาม การรับรู้คุณภาพจะท าให้ บริษัท สามารถตั้งราคาสินค้าสูงได้ (Price 
Premium) ท าให้มีก าไรเพิ่มข้ึนธุรกิจก็สามารถน าเงินส่วนน้ีมาใช้ในกิจกรรมการสร้างตราสินคา้
กิจกรรมการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อปรับปรุงคุณภาพสินคา้ใหดี้ยิง่ข้ึน 

ประการท่ีส่ี การรับรู้คุณภาพจะช่วยให้เกิดการกระจายสินคา้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ
เน่ืองจากเป็นการสร้างความสนใจให้กบัช่องทางการจดัจ าหน่ายต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นร้านค้าปลีก
ร้านคา้ส่งหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายอ่ืน ๆ  

ประการสุดท้าย การรับรู้คุณภาพจะเป็นประโยชน์ในการขยายตราสินค้าโดยใช้ช่ือ    
ตราสินคา้ท่ีมีคุณภาพดีมาใชก้บัสินคา้ใหม่ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ความเขา้ใจถึงคุณภาพของตราสินคา้แบ่งออกเป็น 2 มิติดงัน้ี ไดแ้ก่  
มิติด้านคุณภาพสินค้า (Product Quality) ได้แก่ องค์ประกอบต่อไปน้ี 1) คุณภาพ 

(Quality) 2) คุณสมบติัพิเศษ (Features) ไดแ้ก่ คุณสมบติัท่ีเพิ่มข้ึนเป็นพิเศษเพื่อสร้างจุดเด่นให้กบั
สินค้า 3) การเป็นไปตามคุณสมบติัท่ีระบุไว ้(Conformance with Specifications) เพื่อเป็นการลด
หรือป้องกันขอ้บกพร่องของสินคา้ 4) ความน่าเช่ือถือ (Reliability) หมายถึงความสม ่าเสมอของ
คุณภาพสินคา้ 5) ความทนทาน (Durability) สะทอ้นถึงประหยดัจากการใชสิ้นคา้ (Economic Life)  
6) ความสามารถในการให้บริการ (Serviceability) ช่วยสร้างความมัน่ใจในระยะยาวให้กบัผูบ้ริโภค 
7) ความเหมาะเจาะและประณีต (Fit and Finish) ช้ีให้เห็นถึงความรู้สึกต่อคุณภาพซ่ึงเป็นมิติท่ี
ผูบ้ริโภคมองเห็นและตดัสินใจได้จากการเห็นสินค้าอนัมีผลโดยตรงต่อความน่าเช่ือถือท่ีมีกับ
คุณภาพดา้นอ่ืน ๆ 8) ราคาท่ีสูงกวา่เป็นตวัแปรหน่ึงท่ีสามารถสร้างความเขา้ใจตลอดจนการยอมรับ
ต่อคุณภาพท่ีดีของสินคา้ไดด้ว้ย 

มิติด้านคุณภาพการบริการ (Service Quality) ได้แก่ องค์ประกอบต่อไปน้ี 1) ส่ิงท่ีจบั
ตอ้งได ้(Tangible) หมายถึง การปฏิบติัในการให้บริการท่ีชดัเจนจนผูบ้ริโภคมองเห็นได ้ 2) ความ
น่าเช่ือถือหมาย ถึงความสม ่าเสมอของคุณภาพการให้บริการ 3) ความสามารถในการให้บริการ 
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(Competence) 4) การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง การมีปฏิกิริยา ตอบกลบัไปยงัผูบ้ริโภค 
5) ความเอาใจใส่ / ความรู้สึกร่วม (Empathy) หมายถึง ความเอาใจใส่ท่ีองค์กร มีต่อผูบ้ริโภค ราคา
สินคา้ (Price) (วทิวสั รุ่งเรืองผล, 2553, น. 15) 

4) การสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) หมายถึง ความสัมพนัธ์
ซ่ึงเช่ือมโยงตราสินคา้เขา้กบัความทรงจ าของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นลกัษณะต่าง ๆ ของตวัสินคา้ 
บุคคลในช้ินงานโฆษณาท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จัก แหล่งก าเนิดสินค้า คุณภาพสินค้า ผูใ้ช้สินค้า            
คู่แข่งขนัหรือสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีถูกเช่ือมโยงเขา้กบัตราสินคา้ซ่ึงความสัมพนัธ์ดงักล่าวจะช่วยสร้าง
ทศันคติใน เชิงบวกให้กบัตราสินคา้และกลายเป็นส่ิงท่ีเช่ือมโยงตราสินคา้นั้น ๆ ในความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภค ช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถดึงข่าวสารเก่ียวกบัตราสินคา้ออกมาจากความทรงจ า ท าให้สินคา้
มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนั ทศันคติเชิงบวกท่ีเช่ือมโยงกบัตราสินคา้น้ีนับเป็นเหตุผลท่ีสามารถ     
ท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินค้าได้ (Aaker, 1991) ทั้ งน้ีสอดคล้องกับแนวคิดของ Wells et al. 
(2000) ท่ีได้กล่าวสนับสนุนว่าการน าเสนอต าแหน่งครองใจของตราสินค้าการตั้งช่ือตราสินค้า    
การใช้ค  าขวญั การออกแบบสินคา้และการวางบุคลิกภาพของตราสินคา้ท่ีชดัเจนและแตกต่างจาก    
คู่แข่งขนัจะช่วยจดัระบบความจ าและความเช่ือมโยงของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้นั้นไดเ้ป็นอยา่งดี 
Keller (2003) ไดแ้บ่งการเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ออกเป็น 3 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

1) การเช่ือมโยงดา้นคุณสมบติัของตราสินคา้ (Attribute) เป็นการเช่ือมโยงท่ีเก่ียวขอ้ง
คุณสมบติักบัสินคา้โดยตรง (Product Related Attribute) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพหรือหน้าท่ี
ใชส้อยของตวัสินคา้หรือบริการกบัตราสินคา้ และคุณสมบติัท่ีไม่เก่ียวกบัตวัสินคา้ (Non–product–
related Attributes) ไดแ้ก่ ขอ้มูลดา้นราคา (Price information) บรรจุภณัฑ์ หรือขอ้มูลด้านลกัษณะ
ท่าทางของตวัสินค้า (Packaging or Product Performance Information)ภาพลักษณ์ของผูใ้ช้ (User 
Imagery) และภาพลกัษณ์ในการใช ้(Usage Imagery) ของตราสินคา้นั้น 

2) การเช่ือมโยงดา้นคุณประโยชน์ของตราสินคา้ (Benefit) เป็นการเช่ือมโยงท่ีเก่ียวกบั
คุณค่าเฉพาะบุคคลท่ีไดรั้บจากการใชป้ระโยชน์ในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ อนัไดแ้ก่ คุณประโยชน์
ดา้นการใช้งาน (Function Benefit) เช่น การให้ความเยน็ของเคร่ืองปรับอากาศ คุณประโยชน์ดา้น
ประสบการณ์ (Experiential Benefit) เป็นคุณสมบติัท่ีได้จากคุณสมบติัทางกายภาพของตวัสินคา้             
ซ่ึงเกิดคุณค่าจากความรู้สึกของผู ้บริโภคเม่ือได้ใช้สินค้าหรือบริการนั้ น คุณประโยชน์ด้าน
สัญลกัษณ์(Symbolic Benefit) เป็นคุณสมบติัท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้ เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกถึงบุคลิก
และการแสดงตวัตนของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการส่ือใหผู้อ่ื้นรับรู้โดยผา่นการใชสิ้นคา้หรือบริการ 

3) การเช่ือมโยงดา้นทศันคติของตราสินคา้ (Attitude) เป็นการเช่ือมโยงท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การประเมินตราสินคา้จากความรู้สึกในภาพรวมท่ีไดจ้ากการบริโภคสินคา้และบริการ อนัเกิดจาก
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ความเช่ือและส่งผลถึงพฤติกรรม สามารถแสดงออกได้ทั้ งทางบวกและทางลบต่อตราสินค้า                
ซ่ึงทศันคติต่าง ๆ นั้นเกิดจากการเรียนรู้และสามารถปรับเปล่ียนได ้จุดน้ีเองท าให้นกัการตลาดน า
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดต่าง ๆ มาใชเ้พื่อปรับเปล่ียนทศันคติของผูบ้ริโภคให้มีทศันคติท่ีดี
ต่อตราสินคา้ การเช่ือมโยงตราสินคา้นั้นสามารถส่งผลต่อการตอบสนองต่อกิจกรรมทางการตลาด
ของแต่ละตราสินค้าแตกต่างกัน โดยข้ึนอยู่กับความช่ืนชอบ (Favorability) ความแข็งแกร่ง 
(Strength)และความโดดเด่น (Uniqueness) ของตราสินคา้นั้น ๆ ท่ีผูบ้ริโภคสามารถเช่ือมโยงไดม้าก
นอ้ยเพียงใด 

3.1) ความช่ืนชอบ (Favorability) เกิดข้ึนจากการท่ีผูบ้ริโภคมีความเช่ือหรือรู้สึกได้ว่า
ตราสินคา้นั้นมีคุณสมบติั และคุณประโยชน์สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการจนไดรั้บความ          
พึงพอใจ ซ่ึงจะก่อใหเ้กิดทศันคติทางบวกต่อตราสินคา้ 

3.2) ความแข็งแกร่ง (Strength) เป็นผลจากการเช่ือมโยงขอ้มูลจากความทรงจ าเก่ียวกบั
ตราสินคา้วา่มีคุณภาพอย่างไร สามารถรับขอ้มูลและรักษาขอ้มูลท่ีเป็นส่วนหน่ึงของตราสินคา้ได้
เพียงใด ปัจจยัท่ีช่วยให้การเช่ือมโยงมีความแข็งแกร่งมากข้ึนคือ ระดบัความเก่ียวพนัของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อข้อมูล (Personal Relevance) ปริมาณและความต่อเน่ืองของข้อมูลท่ีน าไปเช่ือมโยงกับตรา
สินคา้นั้น ๆ 

3.3) ความโดดเด่น (Uniqueness) ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของคุณประโยชน์หรือ
คุณสมบติัของตราสินคา้ท่ีแตกต่างจากตราสินคา้อ่ืน และเป็นท่ีประจกัษแ์ก่ผูบ้ริโภคในดา้นบวกจน
เกิดทศันคติท่ีดีและตดัสินใจซ้ือตราสินคา้นั้น 

ดว้ยเหตุน้ีการท่ีธุรกิจจะสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) ในจิตใจ
ของผู ้บ ริโภคท่ี มีประสิทธิภาพธุรกิจควรก าหนดต าแหน่งครองใจของตราสินค้า (Brand 
Positioning) ให้ชัดเจนและแตกต่างจากคู่แข่งขันในอุตสาหกรรมเพื่อให้ผูบ้ริโภคไม่เกิดความ
สับสนและเกิด การเช่ือมโยงตราสินค้านั้นกับภาพลักษณ์ท่ีพึงปรารถนาได้อย่างประสิทธิภาพ 
นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) ได้เสนอแนวทางการก าหนดต าแหน่งครองใจของตราสินค้า (Brand 
Positioning) ดงัต่อไปน้ีคือ 

1)  การก าหนดต าแหน่งตราสินค้าตามคุณสมบัติหรือลักษณะของผลิตภัณฑ ์
(Positioning by Product Attributes) เช่น การก าหนดวา่เป็นการท่องเท่ียวท่ีอนุรักษธ์รรมชาติ 100% 
เป็นตน้ 

2)  การก าหนดต าแหน่งตราสินคา้ตามราคาและคุณภาพ (Positioning by Price and 
Quality) ซ่ึงเป็นการก าหนดต าแหน่งตราสินคา้วา่เป็นตราสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูงในราคายอ่มเยา  
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3)  การก าหนดต าแหน่งตราสินค้าตามผูใ้ช้ (Positioning by Product Users) เช่น 
เป็นตราสินคา้ท่ีเนน้กลุ่มเป้าหมาย วยัท างาน หรือเป็นตราสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการ
วถีิชีวติท่ีเรียบง่าย 

4)  การก าหนดต าแห น่ งตราสินค้าตามวิ ธี ก ารใช้  (Positioning by Uses or 
Application) เช่น การก าหนดวา่มีรูปแบบการท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย 

5)  การก าหนดต าแหน่งตราสินค้าตามระดับชั้ นของผลิตภณัฑ์ (Positioning by 
Product Class) เช่น การก าหนดวา่เป็นตราสินคา้ท่ีมีภาพลกัษณ์สูง มีดความโดดเด่นระดบัประเทศ 

6)  การก าหนดต าแห น่ งตราสินค้าตาม คู่ แข่ งขัน  (Positioning by Product 
Competitor) เช่น การก าหนดโดยการเปรียบเทียบกบัคู่แข่งว่าตราสินคา้ของตนมีความเหนือกว่า
คู่แข่งขนั แต่การก าหนดต าแหน่งในวิธีน้ีส าหรับในประเทศไทยตอ้งระมดัระวงัมากเพราะอาจจะ
เป็นการท าผิดกฎหมายเก่ียวขอ้งกบัการโฆษณาต่าง ๆ เน่ืองจากในประเทศไทยยงัไม่อนุญาตให้มี
การใชก้ารโฆษณาเปรียบเทียบ (Comparison Advertising) อย่างชดัเจนในช้ินงานโฆษณาอนัจะท า
ตราสินคา้ของคู่แข่งเกิดความเสียหายได ้ 

7)  การก าหนดต าแหน่งตราสินคา้ตามสัญลกัษณ์ทางวฒันธรรม (Positioning by 
Cultural Symbols) เช่น การก าหนดโดยใชส้ัญลกัษณ์ความเป็นไทยเพื่อแสดงจุดเด่นดา้นวฒันธรรม
ของตราสินคา้เป็นตน้ 

5)  สินทรัพยป์ระเภทอ่ืน ๆ ของตราสินคา้ (Other Proprietary Brand Assets) สินทรัพย์
ของตราสินคา้ เช่น สิทธิบตัร เคร่ืองหมายการคา้ หรือความสัมพนัธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย การมี
อ านาจต่อรองในช่องทางการจดัจ าหน่าย องคป์ระกอบในส่วนน้ีถือเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีเป็น
ทรัพยสิ์นอนัมีมูลค่าต่อตราสินค้าเป็นอย่างมากเพราะจะแสดงให้เห็นถึงความแตกต่างของตรา
สินคา้หน่ึงกบัอีกตราสินคา้หน่ึงไดอ้ย่างชดัเจน ประสิทธิภาพสูงสุดธุรกิจจะตอ้งมีความเขา้ใจใน
การสร้างและออกแบบทรัพยสิ์นต่าง ๆ ของตราสินคา้ เน่ืองจากส่ิงเหล่าน้ีเป็นสินทรัพยท่ี์มีค่าซ่ึงจะ
ช่วยปกป้องตราสินคา้จากคู่แข่งได ้(Aaker, 1991) นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) ไดมี้การน าเสนอการ
สร้างสินทรัพยป์ระเภทอ่ืน ของตราสินคา้  ไวอ้ยา่งน่าสนใจดงัน้ี 

1)  การตั้งช่ือตราสินคา้ ช่ือตราสินคา้นบัเป็นสินทรัพยท่ี์ส าคญัท่ีสามารถตีออกมา
เป็นมูลค่าไดอ้ยา่งมหาศาล ดงันั้นธุรกิจจึงควรให้ความส าคญักบัการตั้งช่ือตราสินคา้ โดยควรตั้งช่ือ
ตราสินคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นความสัมพนัธ์ในเชิงลกัษณะหรือประโยชน์ท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บความสัมพนัธ์กบัช่ือ บริษทั กิจการท่ีท าความสัมพนัธ์ในเชิงผูก่้อตั้งหรือการก่อตั้ง 
บริษทั ซ่ึงจะตอ้งสั้นกระชบัออกเสียงง่ายสะกดง่ายและส่ือความหมายในเชิงบวกหากมีความยาว
มากเกินไปอาจใชใ้นลกัษณะอกัษรยอ่ก็ได ้ 
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2)  การคิดค าขวญั (Slogan) ถือเป็นสินทรัพยท่ี์ส าคญัของตราสินคา้เพราะสามารถ
สร้างความจดจ าในจิตใจแก่ผูบ้ริโภค และสามารถบ่งบอกถึงความแตกต่างระหว่างตราสินคา้กบั
คู่แข่งไดเ้ป็นอยา่งมาก หลกัในการตั้งค  าขวญัท่ีส าคญั มีดงัน้ี  

2.1)  สั้นกระชบัและจดจ าไดง่้าย (Short, Concise, and Memorable)  
2.2)  ส่ือความหมายในเชิงบวก (Positive)  
2.3)  ตอ้งแตกต่างจากผลิตภณัฑอ่ื์น (Different)  
2.4)  บ่ งบอกถึ งภาพลักษณ์ และบุค ลิกภาพขององค์กร (Reflect Corporate 

Personality & Image)  
2.5)  สามารถเขา้ใจไดง่้าย (Simply Understandable)  
3)  การออกแบบโลโก้ (Logo) หรือสัญลกัษณ์ของตราสินคา้นั้นก็นบัว่าเป็นส่วน

ส าคญัยิ่งในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ โลโกท่ี้ดี ส่ือความหมายท่ีสัมพนัธ์หรือเช่ือมโยงกบัตราสินคา้
หรือองคก์รเพราะจะท าใหผู้บ้ริโภคจดจ าไดง่้าย  

4)  การก าหนดสีของตราสินค้า เราคงปฏิเสธไม่ได้ว่าสีมีบทบาทส าคัญเป็น       
อย่างมากต่อความรู้สึกของมนุษย์ดังนั้ นในการเลือกสีท่ีใช้ในการออกแบบสัญลักษณ์ต่าง ๆ         
ควรสอดคลอ้งหรือสัมพนัธ์กบัต าแหน่งครองใจของตราสินคา้ เช่น 

 สีด า แทนความคลาสสิก ความอมตะ ความลึกลบัสีด าเป็นสีท่ีไดรั้บความนิยมสูงใน
แวดวงการออกแบบ 

 สีขาว แทนความเป็นกลางความอ่อนนอ้มความบริสุทธ์ิ การปราศจากเช้ือโรคความ
อ่อนเยาว ์สีขาวมกัไดรั้บการเลือกใหเ้ป็นสีท่ีส่ือในภาพโฆษณาครีมบ ารุงผวิและเป็น Backdrop ของ
เวบ็ไซตส่์วนใหญ่  

 สีเทา สีเงิน แทนการปลอดภยัและสวสัดิภาพความน่าเช่ือถือ ซ่ึงถือเป็นสีท่ีน่าจะ
เลือกใช้ส าหรับธุรกิจท่ีส าคญัในอนาคตเพราะมนุษยย์ุคต่อไปจะเร่ิมสนใจไปท่ีความปลอดภยัของ
ตนเอง 

 สีน ้ าเงิน เป็นสีท่ีได้รับความนิยมสูงสุด ทั้ งยงัแสดงถึงความมั่นใจ ความมั่นคง
เทคโนโลยี เช่นเดียวกบัท่ีต ารวจในต่างประเทศจะใชชุ้ดประจ าตวัเป็นสีน ้ าเงิน ซ่ึงสีเทาและสีน ้ าเงิน
จะเป็นสีท่ีไดรั้บความนิยมใชใ้นอนาคต 

 สีน ้ าตาล แทนความสบายแบบคลาสสิก ในวงการแฟชั่นมักใช้สีน ้ าตาลเป็น         
ตวัโฆษณาโดยใช้คู่กับสีด าและทอง เช่น Gucci Armani แต่บางคร้ังอาจใช้คู่กับสีเขียวแสดงถึง
ธรรมชาติของโลกหรือกระแส Eco-Design 
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 สีเขียว แทนความเป็นธรรมชาติความสงบการเกิดใหม่ความเยาว์วยัในวงการ
ออกแบบนิยมมากในช่วงกระแส Eco-Design 

 สีส้ม แทนความกระตือรือร้น บางคร้ังพบวา่ถูกน าไปใช้ในการรีตราสินคา้ส าหรับ
แบรนด์ท่ีต้องการเปล่ียนภาพลักษณ์ใหม่สีชมพูแทนความบริสุทธ์ิบางคนเปรียบว่าสีชมพูเป็น
น้องสาวของสีแดงคุกบางแห่งใช้สีชมพูทาห้องขงัในวงการตลาดจะใช้สีชมพูแสดงถึงวยัแรกรุ่น
ของหญิงสาวหรือในแบรนดส์ าหรับเด็กอ่อน แต่บางคร้ังก็ยากท่ีจะพบกบัสีชมพูในงานออกแบบ 

 สีแดง แทนความมีพลังงาน กิ เลส ความกล้าหาญ ความรัก ความอันตราย          
ความก้าวร้าว การดึงดูดทางเพศ สีแดงเป็นสีท่ีได้รับความนิยมมากสีหน่ึงในแวดวงการตลาด        
บางแห่ง เช่นประเทศจีนสีแดงหมายถึงความโชคดีดูเหมือนวา่สีแดงจะเป็นสีท่ีกระตุน้อารมณ์ท่ีส่ือ
ถึงความร้อนแรงไดดี้ท่ีสุด 

 สีเหลือง แทนความร่าเริงสนุกสนานการมีความสุขความมีไอเดียมกัใช้กับการ
เปล่ียนภาพลกัษณ์ของแบรนดท่ี์ตอ้งการภาพลกัษณ์ใหม่ (ปาพจน์ หนุนภกัดี, 2555, น. 138) 

โดยสรุป การสร้างคุณค่าตราสินคา้ ก็คือ การสร้างและยกระดบัตราสินคา้ ให้มีความ
แขง็แกร่ง สร้างการรับรู้ท่ีดีใหก้บัผูบ้ริโภค โดยสรุปดงัภาพท่ี  2.16 
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ภาพที ่2.16  รายละเอียดขององคป์ระกอบของคุณค่าตราสินคา้  
 
Source:  Aaker (1991, p. 94) 
 

การศึกษาวิจยัเร่ืองของคุณค่าตราสินคา้ในปัจจุบนัโดยส่วนมากอาศยัแนวคิดรูปแบบ
พื้นฐานของ Aaker (1991) โดยมีแนวทางท่ีคลา้ยคลึงและเป็นท่ีนิยม ซ่ึงจะเน้นท่ีองคป์ระกอบทั้ง 4 
มิติ ได้แก่ การรับรู้ถึงตราสินคา้ (Brand Awareness) การรับรู้ในคุณภาพ (Perceived Quality) การ
เช่ือมโยงกับตราสินค้า (Brand Association) และความจงรักภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) 
ดงันั้น ผูว้จิยัใชอ้งคป์ระกอบดงักล่าวในการเก็บขอ้มูลเพื่อใหต้รงกบัวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงส่งผลต่อการก าหนดยุทธศาสตร์
เพื่อการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั แนวคิดการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัของ
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จุดหมายปลายของเมืองท่องเท่ียว โดยแนวคิดตราสินค้าและการสร้างตราสินค้า (Brand and 
Branding) เป็นส่วนหน่ึงของแนวคิดการสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนับนพื้นฐานการตลาด
สมัยใหม่ท่ีมีการศึกษามาอย่างต่อเน่ือง อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวใช้การสร้างตราสินค้าเป็น
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีท าใหอุ้สาหกรรมการท่องเท่ียวติบโตและมีผลก าไร (Kapferer, 2005) 

 
2.3 แนวคิดเกีย่วกบัการท่องเทีย่วชุมชน (Community Based Tourism) 

การมีส่วนร่วมของชุมชนในการพฒันาการท่องเท่ียว เร่ิมข้ึนเม่ือปี 1970 เน่ืองจาก            
การรวมตัวและการยอมรับจากองค์กรระหว่างประเทศชั้ นน า เช่น สหประชาชาติ องค์กรเพื่อ        
การพฒันาระหวา่งประเทศของสหรัฐอเมริกาและธนาคารโลก ร่วมกนัร่างกฏหมาย หลกัการของ
การพฒันาท่ีย ัง่ยืนและน าการเปล่ียนแปลงมาสู่ชีวิตของคนในท้องถ่ิน (Giampiccoli & Mtapuri, 
2012)  

Tolkach and King (2015) ให้ความหมายของการท่องเท่ียวชุมชน (Community Based 
Tourism: CBT) คือการท่องเท่ียวท่ีบริหารโดยชุมชน ประกอบด้วยธุรกิจในท้องถ่ินหลายแห่ง      
โดยมีเป้าหมาย ผลประโยชน์ให้กบัชุมชน มกัจะมีวตัถุประสงค์ในการมีส่วนร่วมในการอนุรักษ ์
ส่ิงแวดลอ้ม วถีิชีวติและสร้างโอกาสในการพฒันาชุมชนอยา่งย ัง่ยนื 

พจนา สวนศรี (2546) ได้นิยามค าว่า การท่องเท่ียวโดยชุมชน ว่าเป็นการท่องเท่ียว               
ท่ีค  านึงถึงความย ัง่ยืนของส่ิงแวดล้อม สังคม และวฒันธรรม โดยชุมชนเป็นผูก้  าหนดทิศทาง         
การท่องเท่ียว รวมถึงจัดการโดยชุมชน เพื่อชุมชน และชุมชนมีบทบาทเป็นเจ้าของสิทธิใน           
การจดัการดูแล เพื่อให้เกิดการเรียนรู้แก่ผูม้าเยือน ในขณะท่ีศูนยว์ิจยัธนาคารออมสิน (2561) ไดใ้ห้
ความหมายวา่ การท่องเท่ียวชุมชน หมายถึง การท่องเท่ียวท่ีมีเอกลกัษณ์ สนใจในส่ิงแวดลอ้ม สังคม 
และวฒันธรรม โดยเป็นการท่องเท่ียวท่ีคนในท้องถ่ินเข้ามามีส่วนร่วมในการจดัการท่องเท่ียว       
ซ่ึงเป็นการท่องเท่ียวท่ีไม่เพียงแต่ตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวเท่านั้น แต่ยงัเนน้ถึงการ
สร้างศกัยภาพของคนทอ้งถ่ินนั้น ๆ ดว้ย ท่ีส าคญัการท่องเท่ียวดงักล่าวตอ้งไม่ท าลายวิถีชีวิตเดิม
หรือทรัพยากรของชุมชนท่ีมีอยู ่

ดงันั้น การท่องเท่ียวโดยชุมชน (Community Based Tourism: CBT) เป็นกระบวนการ
จดัการท่องเท่ียวท่ีชุมชนเป็นผูด้  าเนินการวางแผน และก าหนดทิศทางการท่องเท่ียวท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการของชุมชน โดยมุ่งเน้นให้เกิดความย ัง่ยืนทั้ งทางด้านส่ิงแวดล้อม 
วฒันธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี บนพื้นฐานแนวความคิดท่ีว่าทุกคนในชุมชนคือเจ้าของ
ทรัพยากร และเป็นผู ้มีส่วนได้ส่วนเสียจากการท่องเท่ียวท่ีมีอยู่ในท้องถ่ิน ทั้ งด้านธรรมชาติ 
ประวติัศาสตร์ วฒันธรรมประเพณี รวมทั้งวถีิชีวิตความเป็นอยูแ่ละวถีิการผลิตของชุมชนมาใชเ้ป็น
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ปัจจัยหรือต้นทุนในการจัดการการท่องเท่ียวอย่างเหมาะสม เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์ต่อคน            
ในทอ้งถ่ิน สามารถสร้างรายไดใ้ห้คนในทอ้งถ่ินกระจายกนัอยา่งทัว่ถึง ซ่ึงในปัจจุบนัการท่องเท่ียว
โดยชุมชนเติบโตข้ึนอยา่งรวดเร็ว และถูกคาดหวงัว่าจะเป็นวิธีการจดัการการท่องเท่ียวอีกรูปแบบ
หน่ึงท่ีสามารถเพิ่มศกัยภาพด้านการท่องเท่ียว โดยเน้นกระบวนการมีส่วนร่วมของทุกภาคส่วน      
ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชน ในการจดัการและสนับสนุนหรืออ านวยความสะดวกต่อการด าเนินการ        
ทุกขั้นตอน ในขณะเดียวกนัก็ตอ้งก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่เศรษฐกิจชุมชน (อจัฉรา สุจา, 2562) 

Giampiccoli and Mtapuri (2012) ไดแ้บ่ง การท่องเท่ียวชุมชนออกเป็น 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 
1)  การท่องเท่ียวชุมชนท่ีสมาชิกชุมชนถูกวา่จา้งโดยใชร้ะบบการเงินทุนหมุนเวยีนและ

ก าไรของการท่องเท่ียว โดยเกิดจากสมาคมหรือชมรมในทอ้งถ่ิน 
2)  การท่องเท่ียวชุมชนท่ีเร่ิมตน้ดว้ยครอบครัวหรือกลุ่มภายในชุมชน โดยใชท้รัพยากร

ชุมชนท่ีมีอยู ่ในการบริหารจดัการ 
3)  การท่องเท่ียวชุมชนท่ีมีการร่วมทุนระหว่างชุมชนหรือครอบครัวและหน่วยงาน

ภายนอกในการบริหารจดัการ 
การท่องเท่ียวชุมชน เป็นเร่ืองของการเรียนรู้ร่วมกนัของคนในชุมชน และผูม้าเยอืนหรือ

นักท่องเท่ียว ตลอดจนเป็นเคร่ืองมือในการพฒันาชุมชนให้เกิดความย ัง่ยืน ซ่ึงมีองค์ประกอบท่ี
ส าคญั ไดแ้ก่ (พจนา สวนศรี, 2546 )  

1)  องคป์ระกอบดา้นศกัยภาพของคน ตอ้งเร่ิมท่ีคนในชุมชนจะตอ้งรู้จกัตนเอง รวมถึง
ส่ิงท่ีตนเองมีให้ดีเสียก่อน เพื่อความพร้อมในการบอกเล่าขอ้มูลและคนในชุมชนจะตอ้งมีความ
พร้อมท่ีจะเรียนรู้ มีความสามคัคี สามารถท างานร่วมกนัได ้องคป์ระกอบท่ีส าคญั คือ คนในชุมชน
จะตอ้งสร้างการเปล่ียนแปลงภายในชุมชนดว้ยตนเอง มีการยกยอ่งช่ืนชมผูท่ี้มีความสามารถและให้
ทุกคนในชุมชนไดมี้โอกาสในการเสนอความคิดเห็นร่วมกนั ในการก าหนดแนวทางกลยุทธ์ของ
โครงการในแง่มุมต่าง ๆ และน าเสนออุปสรรคต่าง ๆ ในการด าเนินงานให้บรรลุเป้าหมายตามท่ี
สมาชิกทุกคนในชุมชนตอ้งการและเห็นชอบร่วมกนั ประกอบไปดว้ย  

 1)  การก าหนดและแบ่งปัน วิสัยทศัน์ กลยุทธ์ ตวัแทนของชุมชนจะตอ้งสามารถ
เขา้มาร่วมรับฟัง เสนอความคิดเห็น ในการก าหนดแผนเชิงกลยุทธ์การท่องเท่ียวตั้งแต่ตน้ เพื่อให้
แน่ใจวา่ทุกคนไดมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจอนาคตของชุมชนร่วมกนั 

 2)  การเขา้ถึงขอ้มูลของคนในชุมชน เพื่อให้การท างานของชุมชนมีประสิทธิภาพ
มากข้ึน คนในชุมชนจะตอ้งสามารถเข้าถึงข้อมูลพื้นฐาน และข้อมูลท่ีมีความจ าเป็นต่อการวาง
แผนการท่องเท่ียว  
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 3)  การฝึกอบรม ชุมชนจะต้องมีการฝึกอบรมเพิ่มทักษะความรู้ความสามารถ
ให้กับทุกคนท่ีเก่ียวข้อง ตรงตามวตัถุประสงค์ของการน าไปใช้งาน และจะต้องมีการติดตาม
ประเมินผลผูเ้ขา้ร่วมอบรมเก่ียวกบัประสิทธิภาพการท างานหลงัจากผา่นการอบรมแลว้ ตอ้งมีการ
จดัฝึกอบรมและทดสอบทักษะความสามารถของคนในชุมชนอย่างต่อเน่ือง เพื่อพฒันาความรู้
ความสามารถของคนในชุมชน 

 4)  การสร้างว ัฒนธรรมแห่งความคิดสร้างสรรค์ และการเปิดโอกาสให้กับ           
คนรุ่นใหม่ไดส้ร้างสรรคผ์ลงาน น าเสนอความคิดสร้างสรรค์ ส่ิงน้ีถือเป็นหวัใจส าคญัมากของการ
พฒันาบุคลากรและการเพิ่มศกัยภาพของคนภายในชุมชน เพราะการท่ีชุมชนจะประสบความส าเร็จ
ตอ้งมาจากการท่ีคนในชุมชนมีความสามารถสูง มีความคิดสร้างสรรค ์และไดน้ าศกัยภาพท่ีซ่อนอยู่
ออกมาใชง้านไดอ้ยา่งเตม็ท่ี 

2)  องคป์ระกอบดา้นศกัยภาพของพื้นท่ี หมายรวมถึง ทรัพยากรธรรมชาติ วฒันธรรม
ประเพณี ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินท่ีสืบสานต่อกนัมาในชุมชน คนในชุมชนตอ้งรู้จกัรักและ หวงแหน เห็น
คุณค่าของทรัพยากรในชุมชนของตน สามารถท่ีจะน ามาพฒันา จดัการไดอ้ยา่งคุม้ค่าและย ัง่ยนื ทั้งน้ี
คนในชุมชนจะตอ้งมีความพร้อมและต่ืนตวัในการเรียนรู้ ตลอดจนมีความรู้  ความเขา้ใจ ในเร่ือง
แนวคิดพื้นฐานทางดา้นการท่องเท่ียวโดยชุมชน  

3)  องคป์ระกอบดา้นการจดัการ ชุมชนท่ีจะสามารถบริหารจดัการการท่องเท่ียวชุมชน 
(Community based Tourism: CBT) ได้ผูน้ าในชุมชนต้องเป็นท่ียอมรับ มีความคิด มีวิสัยทศัน์ มี
ความเข้าใจเร่ืองการท่องเท่ี ยวโดยชุมชน และต้องได้รับความร่วมมือจากคนในชุมชน                  
จากหน่วยงานทั้งภาครัฐท่ีเก่ียวขอ้ง ตอ้งมีการร่วมกันก าหนดแนวทางในการเตรียมความพร้อม 
ชุมชนตอ้งรู้วา่พื้นท่ีของตนจะมีรูปแบบการท่องเท่ียวอยา่งย ัง่ยนืไดอ้ยา่งไร ควรมีกิจกรรมอะไรบา้ง 
และจะมีการกระจาย แบ่งปันรายได้กันอย่างไร ส่ิงส าคัญท่ีสุดของชุมชนก็คือการมีส่วนร่วม          
ซ่ึงหมายรวมถึง มีส่วนร่วมในทุก ๆ ส่ิง ทุกอยา่งเพื่อส่วนรวม 

4)  องค์ประกอบด้านการมีส่วนร่วม กล่าวคือ การท่ีคนในชุมชน หรือผูมี้ส่วนได ้      
ส่วนเสีย ได้มีการแสดงทศันะ ผ่านการส่ือสาร การพูดคุย การแสดงความคิดเห็น การถกปัญหา 
รวมถึงการหาทางแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ จากการระดมความคิดกนัของนกัวิชาการทอ้งถ่ิน การร่วมกนั
คิดวางแผน ประสานงานกบัหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งในการท างานร่วมกนั สร้างกฎระเบียบของ
ชุมชนทางดา้นต่าง ๆ เพื่อให้คนในชุมชนรวมถึงผูม้าเยอืนปฏิบติัตาม ดงันั้นกระบวนการมีส่วนร่วม
ท่ีเป็นอิสระโดยความสมคัรใจ จึงเป็นกระบวนการส าคญัในการพฒันา ซ่ึงไม่ไดห้มายถึงการให้
ประชาชนเขา้ร่วมกิจกรรมการพฒันาของหน่วยงานรัฐตามท่ีหน่วยงานก าหนด แต่หมายถึงการให้
ประชาชนในชุมชนร่วมกนัคิดและตดัสินใจก าหนด ทิศทางการท่องเท่ียวชุมชน และร่วมปฏิบติัตาม
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แผนของการท่องเท่ียวชุมชน และรับประโยชน์ร่วมกัน แต่อย่างไรก็ตามหากมีองค์ประกอบ       
ดา้นการมีส่วนร่วมท่ีสามารถช่วยใหทุ้กคนคิดและแสดงออกไดอ้ยา่งอิสระ ก็จะเกิดการเรียนรู้ซ่ึงกนั
และกนั ตลอดจนก่อให้เกิดองค์ความรู้ใหม่ และก่อให้เกิดพลงัท่ีจะน าชุมชนไปสู่ความส าเร็จหรือ
บรรลุเป้าหมายของชุมชนร่วมกนั 

5)  องค์ประกอบด้านผลกระทบจากการท่องเท่ียวโดยชุมชน องค์ประกอบด้าน
ผลกระทบจากการท าการท่องเท่ียวโดยชุมชน หมายถึง ทุกอยา่งท่ีด าเนินการยอ่มส่งผลกระทบต่อ
ชุมชนและส่ิงแวดล้อมโดยรอบทั้งส้ิน ซ่ึงมีทั้งผลกระทบดา้นบวก และดา้นลบ (วีระพล ทองมา, 
2547) ไดแ้ก่ 

 1)  ผลกระทบดา้นบวก การท่องเท่ียวชุมชนส่งผลให้คนในชุมชนมีจิตส านึกเกิด
การพฒันาตนเอง พึ่ งพาตนเอง มีความพยายามในการเรียนรู้พฒันา และสามารถต่อยอดจนเกิด
รายไดเ้พิ่มข้ึน มีการรวมตวักนัสร้างความเขม้แขง็ภายในชุมชน น าไปสู่การพฒันาท่ีย ัง่ยนื ตามความ
คาดหวงัและความพยายามท่ีจะด าเนินการ เพื่อให้เป็นตามหลกัการพฒันาอยา่งย ัง่ยืน 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
1) ดา้นเศรษฐกิจ 2) ดา้นสังคมวฒันธรรม 3) ส่ิงแวดลอ้ม และส่ิงส าคญัท่ีจะน าไปสู่ความย ัง่ยืนคือ
การรวบรวมองคค์วามรู้ ภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน สืบสานสืบทอด ตลอดจนการน าไปใชป้ระโยชน์ได ้คน
ในชุมชนเกิดความรัก ความภาคภูมิในความรู้สึกเป็นเจา้ของ มีส่วนร่วม ในทรัพยากรของชุมชน 
และเกิดกระบวนการเรียนรู้การท างานร่วมกนัในท่ีสุด 

 2)  ผลกระทบดา้นลบ การท่องเท่ียวชุมชนอาจส่งผลให้เกิดปัญหาดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
อาทิ จ  านวนขยะท่ีเพิ่มมากข้ึนจากนกัท่องเท่ียว การรับวฒันธรรมท่ีเขา้มาอย่างรวดเร็ว เกิดกระแส
การเลียนแบบ มีความขดัแยง้ทางความคิด เสียความเป็นส่วนตวัในการท่ีจะตอ้งรองรับนกัท่องเท่ียว
และท่ีส าคญั คือ อาจถึงกบัสูญเสียเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ิน หากมีการตอบสนองความตอ้งการของ
นกัท่องเท่ียวมากจนเกินไป 

นอกจากน้ีแลว้  Dodds and Galaski (2016) ไดส้รุปถึงองคป์ระกอบส าคญัท่ีจะส่งผลให้
การท่องเท่ียวชุมชน (CBT) ประสบความส าเร็จ ดงัน้ี 

1)  การวางแผนแบบมีส่วนร่วมและเพิ่มศกัยภาพสมาชิกในชุมชน เม่ือเร่ิมตน้ชุมชน
มกัจะมีมุมมองท่ีแตกต่างกนัและอาจสร้างความตึงเครียดและความขดัแยง้กบัเป้าหมายของ CBT 
การพฒันาความสามารถของสมาชิกชุมชนเพื่อให้เขา้ใจในการท างาน เขา้ใจเป้าหมาย ก็จะส่งผลต่อ
ศกัยภาพในการประสบความส าเร็จ เช่น การเลือกคณะกรรมการบริหารเพื่อจดัการชุมชน โดยไดรั้บ
การโหวตจากสมาชิกทุกคน การคิดโครงการเก่ียวกับท่องเท่ียวท่ีมาจากการประชุม ในชุมชน          
รวมไปถึงการจดัอบรมการฝึกทกัษะต่าง ๆ การใหค้  าปรึกษาซ่ึงกนัและกนั และการพฒันาผลิตภณัฑ์
ร่วมกนั 
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2)  การท างานร่วมกนักบัเครือข่ายเพื่อขยายโอกาสทางการตลาด ชุมชนมกัขาดการ
ให้บริการการท่องเท่ียว ทกัษะและความรู้ท่ีจ  าเป็นเก่ียวกบัการท่องเท่ียว หรือชุมชนอาจจะมีทกัษะ
ดา้นการบริการท่ีดีแต่อาจขาดในเร่ืองของความรู้ทางด้านการตลาด การพฒันาผลิตภณัฑ์ ดงันั้น  
การสร้างความร่วมมือ ท างานร่วมกบัหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง องคก์รต่าง ๆ ก็จะเป็นการเติมเต็มส่ิงท่ี
ชุมชนนั้นตอ้งการ อีกทั้งยงัสามารถสร้างศกัยภาพท่ีดีเพื่อรองรับตลาดในอนาคต เช่น การท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทยจดัโครงการท่องเท่ียวเพื่อส่งเสริมการท่องเท่ียวของแต่ละชุมชน โดยมีการ
แลกเปล่ียนความคิด สนับสนุนเงินทุน ในการสร้างศักยภาพของการท่องเท่ียวชุมชนให้ดีข้ึน            
(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย [ททท.], 2562) การตลาดจึงเป็นอีกปัจจยัส าคญัของการท่องเท่ียว
ชุมชน (CBT)  

3)  การก าหนดเป้าหมายด้านส่ิงแวดล้อมและการพฒันาชุมชน การท่องเท่ียวชุมชน
จะต้องมีเร่ืองของส่ิงแวดล้อมเขา้มาเก่ียวขอ้ง ดังนั้นการผสมผสานการอนุรักษ์ส่ิงแวดล้อมและ
เป้าหมายในการพฒันาชุมชน จะช่วยสร้างความมัน่ใจให้กบัการท่องเท่ียวชุมชนสู่ความย ัง่ยืน เช่น 
การจดัการของเสีย การฟ้ืนฟูป่า การใชว้สัดุธรรมชาติ ก็จะเป็นการส่งเสริมภาพลกัษณ์การท่องเท่ียว 
ท าใหส้ามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวใหม้าเท่ียวชมในชุมชนไดอี้กดว้ย 

4)  ความช่วยเหลือจากหน่วยงานส่วนกลาง รัฐบาล สถาบันการเงิน หน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้ง ชุมชนท่องเท่ียวบางแห่งอยู่ห่างไกลเขา้ถึงยากถึงแมจ้ะมีธรรมชาติท่ีสวยงาม แต่อาจจะ
ขาดการเขา้ถึง ไม่มีถนน ป้ายบอกทาง ดงันั้นหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งจึงมีความส าคญัในการพฒันา    
ไม่วา่จะอบรมเพื่อความรู้ ทกัษะ ระดมทุน ร่วมมือ เพื่อเพิ่มศกัยภาพการท่องเท่ียวชุมชนนั้น ๆ ให้ดี
ข้ึนบ่อยคร้ังท่ีการท่องเท่ียวชุมชนมีการพึ่งพาหน่วยงานต่าง ๆ ในการพฒันาการท่องเท่ียว ไม่ว่าจะ
เป็นโครงสร้างพื้นฐาน พฒันาส่ิงแวดลอ้ม หรือจดัท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้กบัการท่องเท่ียว
ชุมชน 

5)  การสร้างรายไดเ้สริมเพื่อความย ัง่ยืนของชุมชน การท่องเท่ียวชุมชนไม่ควรถูกมอง
ว่าเป็นรายได้หลักของชุมชน เพราะเน่ืองจากว่า บางคร้ังการท่องเท่ียวอาจมีผลกระทบมาจาก
เศรษฐกิจท่ีตกต ่า การท่องเท่ียวตามฤดูการ หรือปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีส่งผลให้นักท่องเท่ียวเท่ียวน้อยลง 
ดงันั้นควรมีการสร้างรายไดเ้พิ่มเติมจากการท่องเท่ียว เช่น การท่องเท่ียวเชิงเกษตรท่ีสามารถขาย
สินคา้หรือให้บริการอ่ืน ๆ นอกเหนือจากฤดูกาลท่องเท่ียวได ้ซ่ึงในปัจจุบนัมีการมุ่งเนน้พฒันาการ
ท่องเท่ียวชุมชนในเร่ืองของการอ านวยความสะดวกนักท่องเท่ียวมากกว่าการเช่ือมโยงระหว่าง
ชุมชนเพื่อใหส้ามารถพึ่งพากนัเองได ้(Malatji & Mtapuri, 2012) 

การท่องเท่ียวชุมชน (Community Based Tourism) ถือว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญใน             
การพฒันาชุมชน สร้างโอกาสให้ชุมชนเขา้มามีบทบาทต่าง ๆ ในการวางแผน มองเห็นทิศทางท่ี
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เหมาะสมในการพฒันาชุมชนของตนเอง พร้อมทั้งอนุรักษ ์จดัการธรรมชาติ ส่ิงแวดลอ้ม วฒันธรรม 
ใหค้งอยูก่บัการท่องเท่ียวชุมชนต่อไปอยา่งย ัง่ยนื  

2.3.1 การท่องเท่ียวชุมชนจงัหวดัจนัทบุรี   
จนัทบุรีเป็นเมืองเก่าแก่เคยเป็นท่ีอยูอ่าศยัของมนุษยย์คุก่อนประวติัศาสตร์ พบเคร่ืองมือ

เคร่ืองใชยุ้คหินขดั (อายุประมาณ 2,000 ปี) เร่ิมมีการตั้งเมืองคร้ังแรกท่ีบริเวณหน้าเขาสระบาปราว
พุทธศตวรรษท่ี 18“ ชาวชอง” (ชนเผ่าในตระกูลมอญ-เขมร) เป็นชนพื้นเมืองกลุ่มแรกท่ีเขา้มาตั้ง
รกรากอยูใ่นป่าภาคตะวนัออก ซ่ึงเป็นแหล่งของป่าไมแ้ละสมุนไพร ท่ีอุดมสมบูรณ์ พ.ศ. 2200 ได้
ยา้ยมาสร้างเมืองใหม่ท่ีบา้นลุ่ม ซ่ึงอยู่ทางฝ่ังตะวนัตกของแม่น ้ าจนัทบุรี หลงัจากเสียกรุงศรีอยุธยา
ใหก้บัพม่าสมเด็จพระเจา้ตากสินมหาราช เม่ือคร้ังยงัเป็นพระยาวชิรปราการไดน้ าก าลงัพลประมาณ 
500 คน ตีฝ่าวงล้อมพม่าออกทางทิศตะวนัออกและยึดเมืองจนัทบุรีไวเ้ป็นเวลา 5 เดือน เพื่อเป็น
แหล่งสะสมเสบียงอาหารจากนั้ นจึงน าก าลังพลทั้ งไทยจีนจ านวน 5,000 คน กลับไปกอบกู ้         
กรุงศรีอยุธยา ในปี พ.ศ. 2310 เหตุการณ์ดงักล่าวนับเป็นความภาคภูมิใจของชาวจงัหวดัจนัทบุรี 
เมืองจนัท์เป็นเมืองชายฝ่ังทะเลตะวนัออกอยู่ห่างกรุงเทพฯ เพียง 240 กิโลเมตร อุดมสมบูรณ์ด้วย
ผลไมท่ี้ข้ึนช่ือนานาชนิดไม่ว่าจะเป็นทุเรียน เงาะ ท่ีพื้นท่ีปลูกมากท่ีสุดของประเทศกว่า 2.79 และ 
1.93 แสนไร่ ตามล าดบัรวมทั้งผลไมอ่ื้น ๆ อีกมากมาย เช่น มงัคุด ลองกอง ลางสาด สละ ล าไย ล้ินจ่ี 
ฯลฯ ช่วงท่ีมีผลไมชุ้กคือเดือนพฤษภาคมถึงกรกฎาคมปัจจุบนัจนัทบุรียงัเป็นเมืองแห่งศูนยก์ลาง
ธุรกิจดา้นอญัมณีระดบัโลก “Chanthaburi City of Gems” (ศูนยก์ารท่องเท่ียวกีฬาและนนัทนาการ
จงัหวดัจนัทบุรี, 2552) 

นอกจากน้ียงัมีแหล่งท่องเท่ียวมากมายทั้งภูเขาป่าไมน้ ้ าตกชายทะเลและโบราณสถาน
โบราณวตัถุต่าง ๆ จึงท าให้มีกิจกรรมท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย เช่น การผจญภยั การท่องเท่ียวเชิง
นิเวศน์ทางบกทางทะเลการท่องเท่ียวเชิงประวติัศาสตร์ รวมไปถึงการท่องเท่ียวชุมชน 

ยุทธศาสตร์ส่งเสริมชุมชนท่องเท่ียว เพื่อให้ชุนชนสามารถบริหารจัดการด้านการ
ท่องเท่ียวไดอ้ยา่งย ัง่ยืน โดยมีการเพิ่มประสิทธิภาพการบริหารจดัการ พฒันาและยกระดบัมาตรฐาน
สินคา้และบริหารในชุมชนท่องเท่ียว พร้อมทั้งส่งเสริมการตลาดและเช่ือมโยงธุรกิจการท่องเท่ียวไว้
ด้วยกัน ซ่ึงจะส่งผลให้ชุมชนมีรายได้ท่ีเพิ่มข้ึน และสร้างความพึงพอใจให้กับนักท่องเท่ียว 
(ส านกังานส่งเสริมภูมิปัญญาทอ้งถ่ินและวิสาหกิจชุมชน, 2562) ซ่ึงจงัหวดัจนัทบุรีมีไดมี้การสร้าง
ชุมชนเป็นแหล่งท่องเท่ียว โดยใช้เสน่ห์ภูมิปัญญาท้องถ่ิน วิถีชีวิต วฒันธรรม และความคิด
สร้างสรรคท่ี์มีอยูห่ลากหลาย ทั้งหมด 53 ชุมชน จาก 10 อ าเภอ ทัว่จงัหวดัจนัทบุรี  

ชุมชนบางสระเกา้ เป็นอีกหน่ึงชุมชนท่ีพฒันาจากชุมชนเล็ก ๆ มาเป็นแหล่งท่องเท่ียว
ชุมชน ท่ียงัคงวิถีชีวิตแบบเรียบง่ายแต่ยงัคงเสน่ห์ภูมิปัญญาการใช้ชีวิตท่ีมีเอกลกัษณ์แบบดงัเดิม 
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และรอยยิม้ของชุมชนท่ีพร้อมตน้รับนกัท่องเท่ียว จากการประเมิน การจดัประเภทชุมชนท่องเท่ียว 
จงัหวดัจนัทบุรี ชุมชนบางสระเกา้เป็นชุมชนท่ีไดรั้บการประเมินเป็น อนัดบั 1 ของจงัหวดั พร้อม
รองรับนักท่องเท่ียว (ส านักงานพฒันาชุมชนจงัหวดัจนัทบุรี. 2562) ชุมชนบางสระเก้าเม่ืออดีต 
พื้นท่ีน้ีเป็นป่าและมีสัตวป่์าอาศยัอยูม่าก โดยเฉพาะชา้งป่าอาศยัรวมกนัอยู่หลายโขลงหากินอยูใ่น
พื้นท่ีแห่งน้ี เน่ืองดว้ยชา้งป่าท่ีออกหากินรวมกนัเป็นจ านวนมากนอนเกลือกกล้ิงท าใหดิ้นบริเวณนั้น
เกิดเป็นหลุมใหญ่ เม่ือฝนตกลงมา เลยกลายเป็นแหล่งกักเก็บน ้ าท่ีเรียกว่า “สระ” ท าให้ช้างได ้            
มีน ้ าไวด่ื้มกินและลงไปนอนแช่เล่น เม่ือนานเขา้ท าให้สระมีขนาดใหญ่และลึกมากขน้ มีจ านวนถึง        
9 สระ กระจายอยู่ทั่วพื้นท่ีของต าบล ชาวบ้านน าเอาสระทั้ ง 9 มาตั้ งเป็นช่ือเรียกว่า “บ้านบาง        
สระเกา้” (องคก์ารบริหารส่วนต าบลบางสระเกา้, 2553)  

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ท่ีสถานท่ีท่องเท่ียวกระจายไปยงั 5 หมู่บา้น ของชุมชน
บางสระเก้า ได้แก่หมู่บ้านเนิน หมู่บ้านกลาง หมู่บา้นเนินกลาง หมู่บ้านกองกินและหมู่บา้นล่าง           
ซ่ึงมีความโดดเด่นดา้นการท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยได้สรุปการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี (TAT Application, 2019) 

กราบหลวงพ่อเต่า วดับางสระเกา้ ก่อตั้งเม่ือสมยัอยุธยาตอนปลาย ช่วงประมาณปี พ.ศ. 
2320 ท่านพ่อเต่า-ท่านพ่อแสง อดีตเจา้อาวาสวดับางสระเกา้ เป็นท่ีเล่ือมใสศรัทธาและเป็นศูนยร์วม
จิตใจของชาวต าบลบางสระเกา้มาตั้งแต่อดีต ซ่ึงในปัจจุบนัมีพระครูวินัยธรเกียรติศกัด์ิ เตชธมโม 
เป็นเจา้อาวาส วดับางสระเก้าเป็นวดัท่ีมีความใกล้ชิดกับชุมชนเป็นอย่างมาก เน่ืองจากมีการจดั
กิจกรรมระหวา่งชุมชนและวดั เพื่อสร้างความสามคัคีในชุมชนอยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงในบริเวณวดัยงัมี
โบราณส าคญัคือ สระน ้ าโบราณ ท่ีเป็นตน้ก าเนิดช่ือบา้นบางสระเก้าคงเหลืออยู่ ซ่ึงเป็นสระท่ี 2 
เรียกวา่ “สระหนา้โบสถ”์ 

นัง่ซาเลง้ ตะลุยชุมชน-ชมวิถีชาวบางสระเกา้ การสัญจรภายในชุมชนบางสระเกา้เรียก
ได้ว่า มีสไตล์ตามแบบบางสระเก้าเพราะเคา้ใช้ “ซาเล้ง” รถท้องถ่ินพานักท่องเท่ียวไปเท่ียวตาม
ชุมชนต่าง ๆ ถึงจะใกล ้จะไกล จะหลุม จะบ่อ เขา้สวน เขา้นา เขา้ป่า หรือ ขา้มสะพาน รถซาเลง้บาง
สระเกา้ก็พาไปไดทุ้กท่ี โดยชุมชนท่ีจะไปมีทั้งหมด 5 ชุมชน ซ่ึงไม่ห่างไกลกนั ไดแ้ก่ 1) ชุมชนบา้น
เนิน หมู่ 1 เป็นชุมชนเล็ก ๆ ชุมชนหน่ึงของต าบลบางสระเกา้ เรียกกนัตามลกัษณะนามของพื้นท่ี          
ซ่ึงมีลกัษณะเป็นพื้นท่ีเนินราบและอยูสู่งกวา่ชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีอยูใ่นต าบลเดียวกนั 2) ชุมชนบา้นกลาง 
ดว้ยลกัษณะของพื้นท่ีมีหมู่บา้นอ่ืนล้อมรอบ จึงมีช่ือว่า บา้นกลาง หมู่ 2 3) ชุมชนบ้านเนินกลาง            
หมู่ 3 ท่ีเป็นท่ีเนินราบ และอยู่ระหว่างกลางของบา้นกองหินกบับา้นกลาง 4) ชุมชนบา้นกองหิน  
หมู่ 4 เน่ืองจากมีกองหินดาดอยูใ่นล าคลองติดกบัหมู่บา้น 3 จุดใหญ่ 5) ชุมชนบา้นปลาธนาคารปู 
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หรือ “บา้นล่าง” หรือ “บา้นแถวนา” หมู่ 5 การตั้งบา้นเรือนของชาวบา้นอยูท่่ามกลางทอ้งทุ่งนา เป็น
ท่ีรู้จกัและเรียกขานกนัติดปากวา่ “บา้นแถวนา” 

จากทางเลือกสุดท้าย สู่ทางรอดท่ีสว่างไสวของเส่ือกกจันทบูร เส่ือจันทบูรเกือบ             
สูญหายไปจากบางสระเก้าเม่ือชาวชุมชนหันไปท านากุ้งกันหมด จนเม่ือเกิดวิกฤตเศรษฐกิจ 
ชาวบา้นจึงไดห้นัมาหาวธีิแกปั้ญหา และคน้พบทางรอดดว้ย “เส่ือกก” โดยใหชุ้มชนหวนกลบัคืนมา
สู่วิถีแบบดั้งเดิม คือ การทอเส่ือกก “กก” เป็นพืชพื้นถ่ินท่ีเคยมีอยูม่าก ต่อมาเม่ือเกิดบ่อกุง้ นากกจึง
ถูกถางมาท าบ่อกุง้ วนัน้ีชาวบางสระเกา้จึงภูมิใจท่ีเส่ือกกไดก้ลบัมาเป็น “เส่ือกกจนัทบูร” ผลิตภณัฑ์
ส าคญัของชาวบางสระเกา้ ซ่ึงท่ีบา้นกลุ่มทอเส่ือ เราจะไดช้มกระบวนการผลิตเส่ือ ตั้งแต่ตน้จนถึง
ขั้นตอนสุดทา้ย ซ่ึงจะพบว่ามนัไม่ง่ายเลยในการจะไดม้าซ่ึงเส่ือดีดีหน่ึงผืน ในปัจจุบนัผลิตภณัฑ์
จากเส่ือจนัทบูรได้มีการแปรรูปเป็นสินคา้อ่ืน ๆ มากมายเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของตลาด
นกัท่องเท่ียว ซ่ึงนอกจากเส่ือ ยงัมี กระเป๋า หมวก จานรองแกว้ ใหน้กัท่องเท่ียวไดเ้ลือกซ้ืออีกดว้ย 

สาธิตการท าเหละหน่ึงเดียวในเมืองไทย “เหละ” หรือ “งอบ” เหละเป็นค าถ่ิน ซ่ึงมีเพียง
ต าบลน้ีท่ีเรียกแบบน้ี ท่ีอ่ืนจะเรียกวา่งอบ เหละ เป็นภูมิปัญญาจากการคิดคน้สานเหละจากใบจาก 
พืชพื้นถ่ินท่ีพบได้ทัว่ไป ชาวบ้านใช้ใส่ไปคุมแดด กนัฝนตอนไปท างานหรือเดินทาง ซ่ึงตอนน้ี        
เหละไดก้ลายเป็นสินคา้ตวั ติดระดบัโอทอปของชาวบางสระเกา้ ดงันั้นมาถึงบางสระเกา้ตอ้งเขา้ชม
สาธิตการท าเหละจากลุงเท่ียง ผูซ่ึ้งท าเหละมาตั้งแต่ยงัหนุ่ม นับเวลาก็ได้นานกว่าสิบปี ซ่ึงการ           
ท าเหละเป็นงานฝีมือท่ีต้องใช้ประสบการณ์ ตั้ งแต่การคัดวตัถุดิบ การวดั การตัด การจดัเรียง          
การเยบ็  

แอบดูเคล็ดลบัส ารับเมนูเด็ดของชาวบางสระเกา้ เรียกไดว้า่เป็นอาหารส ารับบางสระเกา้
แท ้ๆ เพราะไดว้ตัถุดิบจากทอ้งถ่ินมาผสมผสานกลัน่กรองออกมาเป็นเมนูเด็ดรสอร่อยครบรสตาม
ตน้ต ารับ เมนูเด่น ๆ ไดแ้ก่ ปลาตม้เค็ม ใชป้ลาโอ ปลาทูน่าสายพนัธ์ุทอ้งถ่ิน ใส่เคร่ืองเทศ เค่ียวจน
เขา้เน้ือ เม่ือเน้ือปลาแน่นแข็ง ก้างขา้งในจะเป่ือยน่ิม สามารถรับประทานได้ทั้งตวั ท่ีส าคญัน่ีคือ
วธีิการถนอมอาหารแบบชาวบา้นมาแต่ดั้งแต่เติม เพื่อเก็บปลาไวใ้ห้กินไดน้าน ๆ เมนูถดัมา น ้ าพริก
กะปิ ช่ือเมนูธรรมดาแต่รสชาตินั้นเรียกวา่ขั้นกวา่ของความอร่อย ดว้ยกะปิท่ีน ามาท านั้นเป็นกะปิชั้น
ดีของชาวบางสระเกา้ วตัถุดิบดีเคร่ืองปรุงไม่ตอ้งเยอะก็อร่อยได ้เพียงเพิ่มแค่ความหอมจากมะอึก
อีกหน่อยก็ถือเป็นเมนูเด็ดของชาวบางสระเกา้ท่ีอยากเชิญชวนให้ล้ิมลอง นอกจากน้ียงัมีเมนูอ่ืน ๆ 
อีก เช่น หอยพอกน ามาแกงส้มรสจดัจา้น, ย  าลูกชายคนโต, ขนมมดัไต ้เท่าน้ีก็จบครบส ารับคาว
หวานของชาวบางสระเกา้ 

ตลาดส่ีมุมเมรุ แหล่งขายของฝากถูกใจนักท่องเท่ียว ทั้ งอาหารทะเล สด แห้ง และ         
แปรรูป ทั้งทานเองและซ้ือเป็นของฝาก ซ่ึงตลาดน้ีนับได้ว่า เป็นตลาดท่ีมีความแปลก คือ ตั้งอยู ่      
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รอบ ๆ เมรุ ซ่ึงหลายพื้นท่ีคนไม่อยากท่ีจะเขา้ไปใกลก้บัส่ิงน้ี แต่ดว้ยแนวคิดของท่านพ่อแสง อดีต
เจา้อาวาสวดับางสระเกา้ ท่ีอยากให้คนไม่กลวัความตาย จึงจดัเป็นแผงขายของรอบตลาด ซ่ึงเป็น
ท่ีมาของตลาดส่ีมุมเมรุ ท่ีใครมาก็ตอ้งทั้งแปลกใจและถูกใจ 

ชมการท าฟาร์มชนัโรงและผลิตภณัฑ์แปรรูป ฟาร์มเล้ียงชนัโรงหรือผึ้งชนัโรง ซ่ึงก็คือ
ผึ้งขนาดเล็ก มีการเล้ียงและใชป้ระโยชน์จากชนัโรงเพิ่มมากข้ึนในปัจจุบนั และเช่ือกนัวา่น ้ าผึ้งจาก
ชนัโรงมีสรรพคุณทางยามากกว่าน ้ าผึ้ งจากผึ้ง จึงมีการใช้น ้ าผึ้ งจากชนัโรงเป็นองค์ประกอบของ         
ยาสมุนไพร นอกจากผลผลิตท่ีเป็นน ้ าผึ้ งแล้ว ชันสามารถน าไปแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ได้
มากมายอาทิ สบู่ แชมพู เป็นตน้ 

บา้นปลา ธนาคารปู ศูนยก์ารเรียนรู้ธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม เม่ือหลายสิบปีก่อนท่ีน่ีมี
ปัญหาเร่ืองเรือดุน และเรืออวนรุน จากการน าของ “ผูใ้หญ่อู๊ด” นายสถิต แสนเสนาะ และความ
ร่วมมือร่วมใจของชาวบ้านจนสามารถขับไล่เรือดุนออกนอกพื้นท่ีส าเร็จ แล้วร่วมกันจัดตั้ ง         
บา้นปลา ธนาคารปู เพื่อให้ความรู้ท่ีถูกตอ้ง และรักษาความอุดมสมบูรณ์ของแหล่งอาหารในชุมชน
เอาไว ้โดยแหล่งเรียนรู้การอนุบาลและเพาะพนัธ์ปลา ปู กุง้ หอย โดยมีกิจกรรมแบ่งเป็นสองอยา่ง
คือ 1) สาธิตวิธีการท าบา้นปลา บา้นปลาของท่ีน่ีจะคลา้ยปะการังเทียมเป็นสองประเภทใหญ่ ๆ คือ
ท าจากปูนบล็อคส่ีเหล่ียม และใชย้างรถยนตท่ี์ไม่ไดใ้ชแ้ลว้ น าไปไวท่ี้แหล่งน ้ าเพื่อเป็นท่ีอาศยัและ
หลบภยัของปลาเล็กปลาน้อย เม่ือมีปลาเล็กปลานอ้ย ปลาใหญ่ก็ตามมาเป็นวงจรธรรมชาติ 2) การ
ชมธนาคารปู เพื่ออนุบาลพนัธ์ุปู โดยด าเนินการรับฝากปูตั้งทอ้ง มาท าการแพร่ขยายพนัธ์ ก่อนน า
ปล่อยกลบัคืนสู่ธรรมชาติ ถือเป็นการอนุรักษ์ ฟ้ืนฟูทรัพยากร สร้างความสมบูรณ์ของระบบนิเวศ 
พร้อมทั้งวางมาตรการควบคุม ก าหนดระยะเวลาการท าประมงในช่วงฤดูวางไข่ของปลาและสัตวน์ ้ า
อ่ืน ๆ เพื่อคืนความสมดุลใหก้บัธรรมชาติ สร้างแหล่งท ากินท่ีย ัง่ยนืกบัชุมชนไดต่้อไป 

เดินท่องล่องป่าตะกาดใหญ่ หัวใจของชุมชนบางสระเกา้ ป่าชายเลนอนัอุดมสมบูรณ์ท่ี
พลิกฟ้ืนจากบ่อเล้ียงกุ้งเส่ือมโทรมเม่ือหลายสิบปีก่อน ให้กลายเป็นป่ารูปหัวใจซ่ึงเป็นแหล่ง
ธรรมชาติอนัอุดมไปดว้ยพืชพรรณ สัตวน์ ้า เป็นแหล่งอาหารท่ีหลากหลาย ดว้ยความร่วมแรงร่วมใจ
ของชาวบางสระเกา้ ทั้งเงินทองและแรงกาย ช่วยกนัก่อให้เกิดป่าตะกาดใหญ่หัวใจแห่งระบบนิเวศ 
แลว้ร่วมกนัประกาศเป็น “เขตพื้นท่ีป่าอนุรักษ์เฉลิมพระเกียรติ” และตั้ง “กลุ่มอนุรักษ์ส่ิงแวดลอ้ม
และทรัพยากรชายฝ่ัง หมู่ 4” ในปี 2547 เพื่อดูแลปกป้องป่าตะกาดให้คงอยู่คู่ชุมชน บางสระเก้า
สืบไป 
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2.4  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
ณัฐกาญจน์ สุวรรณธารา และธีระ เตชะมณีสถิตย ์(2557) วิจยัเร่ือง รูปแบบการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการ ท่ีส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินค้า ระหว่างผลิตภัณฑ์เคร่ืองส าอาง       
ตราสินคา้ไทยกับตราสินคา้ต่างประเทศในระบบขายตรง มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตราสินคา้ไทย กบัตราสินคา้ต่างประเทศ 
ในระบบขายตรงท่ีส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ แนวทางการวิจยัเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative 
research) ผลการศึกษาพบวา่รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ และดา้นการขายโดยพนกังานขาย ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางตราสินค้าไทย รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา การ
ส่งเส ริมการขายการขายโดยพนักงานขาย การจัดกิจกรรมทางการตลาด และการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตราสินคา้ต่างประเทศ 
ในระบบขายตรงนอกจากน้ี  รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ของผลิตภัณฑ์
เคร่ืองส าอางตราสินค้าไทย ท่ีส่งผลต่อคุณค่าตราสินค้ามากท่ีสุดคือด้านการโฆษณาเท่านั้ น           
แต่ส าหรับตราสินค้าต่างประเทศรูปแบบการส่ือสารแบบบูรณาการ ท่ีส่งผลต่อการรับรู้คุณค่า         
ตราสินคา้มากท่ีสุดคือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขายและการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ จากผลสรุปการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ีผูป้ระกอบการผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางตรา
สินคา้ไทย ในระบบขายตรง ควรพฒันาการส่ือสารดา้นการโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง  

วรีรัตน์ สัมพทัธ์พงศ์ (2558) วิจยัเร่ือง ยุทธศาสตร์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ   
เพื่อสร้างคุณค่าตราสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ (OTOP) ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ผา้ไหมไทย 
งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์ 1 เพื่อศึกษายุทธศาสตร์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  เพื่อสร้าง
คุณค่าตราสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผลิตภัณฑ์ผา้ไหมไทย และ 2 เพื่อน าเสนอ
กระบวนทศัน์ในการสร้างยุทธศาสตร์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อสร้างคุณค่าตราสินคา้
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ของกลุ่มผลิตภณัฑ์ผา้ไหมไทย การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ     
ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูเ้ช่ียวชาญดา้นผา้ไหมไทย ในหลากหลายสาขาอาชีพ โดยผูว้ิจยัได้
ก าหนดผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัทั้งหมด 6 กลุ่ม จ านวนทั้งส้ิน 18 คน ประกอบไปดว้ย ผูท้รงคุณวุฒิท่ีจะเป็น
ผูใ้ห้ข้อมูลในกลุ่มต่าง ๆ ทั้ งท่ีเป็น ผูผ้ลิตผา้ไทยท่ีประสบความส าเร็จ นักการตลาดท่ีประสบ
ความส าเร็จในการสร้างตราสินคา้ อาจารยด์า้นการตลาด อาจารยด์า้นส่ือสารการตลาด ผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกแบบเส้ือผา้ ผูท้รงคุณวุฒิในหน่วยงานภาครัฐ โดยน าแนวคิดคุณค่าตราสินคา้ (Brand 
Equity) มาเป็นแนวขอ้ค าถามใชใ้นการสัมภาษณ์ ผลการศึกษาพบวา่ โดยส่วนใหญ่กลุ่มเป้าหมายจะ
มองวา่ผา้ไหมเป็นสินคา้ราคาแพง รูปแบบลวดลายไม่ร่วมสมยั เหมาะส าหรับผูสู้งอายุ จากขอ้มูลท่ี
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ท าการศึกษาวิจยั ผูว้ิจยัได้สร้างกระบวนทศัน์ในการสร้างยุทธศาสตร์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อสร้างคุณค่าตราสินค้าของกลุ่มผลิตภัณฑ์ผา้ไหม โดยใช้ช่ือว่า The CHAMPION 
Paradigm 

วสันต์ จนัทร์ประสิทธ์ิ และสราวุธ อนันตชาติ (2559) วิจยัเร่ือง การพฒันาแบบจ าลอง
และมาตรวดัคุณค่าตราสินค้าในมุมมองผูบ้ริโภคส าหรับแหล่งท่องเท่ียวในประเทศไทย เพื่อ
ประยุกตใ์ช้เชิงการส่ือสารการตลาด การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค ์คือ เพื่อพฒันาแบบจ าลองเชิงทฤษฎี
ของคุณค่าตราสินคา้ในมุมมองผูบ้ริโภคส าหรับแหล่งท่องเท่ียวในบริบทประเทศไทย และเพื่อ
พฒันามาตรวดัคุณค่าตราสินคา้ในมุมมองผูบ้ริโภคส าหรับแหล่งท่องเท่ียว (CBBETD) ในบริบท
ประเทศไทย ท่ีมีความเช่ือมัน่ ความเท่ียงตรง และสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในทางการส่ือสาร
การตลาดไดอ้ยา่งทัว่ไป โดยใชร้ะเบียบวิธีการวิจยัแบบผสมผสานระหวา่งการวิจยัเชิงคุณภาพและ
การวิจยัเชิงปริมาณ และไดย้ึดหลกัตามขอ้เสนอแนะของ Churchill (1979) ในการด าเนินการวิจยั
ดงักล่าว ซ่ึงในขั้นตอนการวิจยัเชิงคุณภาพ ไดส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบันกัวิชาการในสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
จ านวน 14 คน รวมถึงนักท่องเท่ียวผูมี้ประสบการณ์และหรือมีความภกัดีในระดบัสูงต่อจงัหวดั
แหล่งท่องเท่ียวท่ีศึกษา จ านวน 4 จงัหวดั จ านวน 40 คน เพื่อทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของ
แบบจ าลองการวิจยั รวมถึงมาตรวดัตวัแปรการวิจยั หลังจากนั้นได้ใช้การวิจยัเชิงปริมาณ เพื่อ
ทดสอบความเท่ียงตรง   เชิงโครงสร้างของมาตรวดัตวัแปรการวจิยั และแบบจ าลองการวิจยั โดยใช้
วิธีการวิจยัเชิงส ารวจใช้แบบสอบถามเก็บขอ้มูล  จากกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูอ้าศยัหรือท างานอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร อายุ 21 – 65 ปี และเคยมีประสบการณ์ไปท่องเท่ียวยงั 4 จงัหวดัแหล่งท่องเท่ียวท่ี
ศึกษา จ านวน 728 คน ผลการวิจัยพบว่า แบบจ าลองมาตรวัด CBBETD ท่ีผู ้วิจ ัยพัฒนาข้ึน 
ประกอบดว้ย 6 องค์ประกอบ โดยเรียงล าดบัจากองค์ประกอบท่ีมีความส าคญัมากท่ีสุด คือ ความ
ภกัดีต่อตราสินคา้แหล่งท่องเท่ียว รองลงมา คือ การรับรู้ความคุม้ค่าของตราสินคา้แหล่งท่องเท่ียว 
ตามดว้ย ภาพลกัษณ์ตราสินคา้แหล่งท่องเท่ียว ความเช่ือถือไดข้องตราสินคา้แหล่งท่องเท่ียว การ
ตระหนกัรู้ต่อตราสินคา้แหล่งท่องเท่ียว และการรับรู้คุณภาพตราสินคา้แหล่งท่องเท่ียว ตามล าดบั  

อรรธิกา พงังา และคณะ (2560) วิจยัเร่ือง การสร้างตราสินค้าเมืองท่องเท่ียวเพื่อการ
สร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั กรณีศึกษา การท่องเท่ียวเมืองพทัยา จงัหวดัชลบุรี การวิจยัใน
คร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาสภาพแวดลอ้มทางการท่องเท่ียวและการแข่งขนัทางการตลาด
ท่องเท่ียวของเมืองพทัยา 2) เพื่อศึกษาอตัลกัษณ์เมืองพทัยาทางดา้นการสร้างความไดเ้ปรียบทางการ
ท่องเท่ียว 3) ศึกษากระบวนทศัน์การสร้างตราสินคา้เมืองท่องเท่ียวเพื่อความได้เปรียบทางการ
แข่งขนั เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกจากผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียทางการท่องเท่ียว
และผูเ้ช่ียวชาญดา้นการท่องเท่ียวและการสร้างตราสินคา้เมือง ผลการศึกษาพบวา่ เมืองพทัยาตอ้งมี
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การด าเนินการอยา่งเป็นระบบภายใตค้วามร่วมมือของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียผา่นการกระบวนทศัน์การ
สร้าง ตราสินคา้เมืองท่องเท่ียว 8 Es ไดแ้ก่ 1) E-Explore หมายถึง การส ารวจบริบทการท่องเท่ียว      
เพื่อก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนั 2) E-Essence หมายถึง การก าหนดแก่นของตราสินคา้ท่ีสะทอ้น
ต าแหน่งของตราสินคา้ 3) E-Element หมายถึง การพฒันาองค์ประกอบตราสินคา้เพื่อเป็นตวัแทน
เมือง 4) E-Environment หมายถึง การพัฒนาส่ิงแวดล้อมการท่องเท่ียวให้สอดคล้องกับแก่น         
ตราสินค้า 5) E-Expression หมายถึง การส่ือสารตราสินค้าเพื่อสร้างการรับรู้และกระตุ้นให้เกิด          
การท่องเท่ียว 6) E-Engagement หมายถึง การสร้างความผูกพนัของผูเ้ก่ียวขอ้งเพื่อการสร้างการมี
ส่วนร่วม 7) E-Evaluation หมายถึง การประเมินความส าเร็จของการสร้างตราสินค้า และ               
8) E-Equity หมายถึง การสร้างคุณค่าตราสินค้า ทั้ งน้ีเมืองพทัยาควรก าหนดนโยบายการสร้าง     
ตราสินคา้เมืองท่องเท่ียวให้มีความสอดรับกบันโยบายการส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวของ
เมืองพทัยา 

สัจจา ไกรสรรัตน์ และวรรักษ์ สุเฌอ (2560) วิจยัเร่ือง กระบวนการสร้างตราสินค้า
ให้กบัตลาดชุมชนโบราณลุ่มน ้ าสุพรรณบุรีในฐานะของแหล่งท่องเท่ียว โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ              
1) ศึกษากระบวนการสร้างตราสินค้าตลาดชุมชนโบราณลุ่มน ้ าสุพรรณบุรีในฐานะของแหล่ง
ท่องเท่ียว 2) เพื่อเสนอแนะแนวทางการสร้างตราสินค้าตลาดชุมชนโบราณในฐานะของแหล่ง
ท่องเท่ียวด้วยระเบียบวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ กลุ่มบุคคลท่ีเป็นผูรู้้ในเชิง
หลักการ จ านวน 45 คน ผลการวิจยัพบว่า 1. การพฒันาตลาดเก่าสู่การเป็นจุดหมายปลายทาง
ท่องเท่ียว มีปัจจยัหลกัท่ีส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ 1) มีส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเท่ียวท่ีพฒันามาจาก
ฐานวฒันธรรมทอ้งถ่ิน อาทิ วิถีชีวิตชาวตลาด อาหารพื้นถ่ิน 2) มีปัจจยัภายนอกท่ีเกิดจากนโยบาย
การท่องเท่ียวของประเทศและพฤติกรรมการท่องเท่ียวโหยหาอดีต 3) มีกลุ่มบุคคลท่ีเป็นกลไกใน
การก่อให้ เกิดการเปล่ียนแปลง ประกอบด้วย ผู ้น าท้องถ่ิน นักท่องเท่ียว และนักวิชาการ 
องค์ประกอบท่ีส าคัญในการบริหารจัดการตลาดเก่าในฐานะแหล่งท่องเท่ียว ประกอบด้วย                     
4 องค์ประกอบส าคญั ได้แก่ 1) ผูน้  าท่ีเขม้แข็ง 2) การตั้งคณะท างาน 3) เครือข่ายพนัธมิตร และ  
4) การจดัการแบบมีส่วนร่วม และกระบวนสร้างตราสินคา้ตลาดชุมชนโบราณในฐานะของแหล่ง
ท่องเท่ียว ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 1) การแต่งตั้งคณะท างาน 2) การวิเคราะห์ชุมชน 3) การ
ค้นหาอัตลักษณ์ชุมชน (4) การสร้างสรรค์มูลค่าร่วมกันจากภาคส่วนท่ีเก่ียวข้อง และ 5) การ               
ส่ือสารตราสินคา้ 

ชนิดา พุ่มศรี (2561) วิจยัเร่ือง การพฒันากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ          
เพื่อสร้างการรับรู้คุณค่าการท่องเท่ียวเชิงนิเวศจงัหวดัราชบุรี การวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา  
เพื่อตรวจสอบระดบัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการและระดบัการรับรู้คุณค่าการท่องเท่ียวเชิง
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นิเวศ เปรียบเทียบระดบัการรับรู้คุณค่าการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ ศึกษาปัจจยัการส่ือสารการตลาดเชิง
บูรณาการเพื่อสร้างการรับรู้คุณค่าการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ  และ แนวทางการพฒันากลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเพื่อสร้างการรับรู้คุณค่า การท่องเท่ียวเชิงนิเวศกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้น
การวจิยั คือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเขา้มาท่องเท่ียว จงัหวดัราชบุรี จ  านวน 400 คน ผลการวจิยัพบวา่  
ปัจจยัการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการตลาดทางตรง  ด้านการขายโดย
พนักงานขาย  และดา้นการประชาสัมพนัธ์  เป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าการท่องเท่ียวเชิง
นิเวศ แนวทางพฒันากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการเพื่อสร้างการรับรู้คุณค่า  การ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศจงัหวดัราชบุรี ประกอบดว้ย 1) ควรจดัท าส่ือโฆษณาใหมี้ความชดัเจน ครอบคลุม 
เหมาะสม เพื่อเผยแพร่ขอ้มูลแหล่งท่องเท่ียวให้ตรงกบัความตอ้งการของนักท่องเท่ียว 2) ควรมี
เจา้หน้าท่ีให้บริการแนะน าขอ้มูลการท่องเท่ียวอยา่งเพียงพอโดยผูใ้ห้ขอ้มูลควรมีความรู้ ทกัษะใน
การส่ือสาร มีบุคลิกภาพท่ีดี มีกิริยามารยาทท่ีสุภาพอ่อนโยน และมีการแต่งกายท่ีเรียบร้อยเหมาะสม                    
3) ควรส่งเสริมการท่องเท่ียว เช่น การจดักิจกรรมพิเศษ เป็นต้น 4) ควรมีการประชาสัมพันธ์  
สถานท่ีท่องเท่ียวให้เป็นท่ีรู้จกัโดยจากหลาย ๆ ส่ือเพื่อให้นักท่องเท่ียวสามารถเขา้ถึงขอ้มูลแหล่ง
ท่องเท่ียวได้อย่างเพียงพอและมีความสอดคล้องกับความต้องการของนักท่องเท่ียว 5) ควรมี         
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียวผา่นทางส่ืออินเทอร์เน็ตอยา่งสม ่าเสมอและจดัสัมมนา
ผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวทั้งภาครัฐและเอกชนเพื่อแนะน าและให้ขอ้มูลแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศ
ในจงัหวดัราชบุรี 

เสรี วงษ์มณฑา และวรสุวิทย ์โพธิสัตย์ (2561) วิจยัเร่ือง แนวทางในการเสริมสร้าง
คุณค่าสินคา้ OTOP และการใช้ประโยชน์จากทรัพยากรการท่องเท่ียวเพื่อพฒันาเศรษฐกิจชุมชน: 
กรณีศึกษาอ าเภอศรีสวสัด์ิ จงัหวดักาญจนบุรี มีวตัถุประสงคใ์นการหาแนวทางในการใชป้ระโยชน์
จากสินคา้ OTOP และทรัพยากรการท่องเท่ียวของ อ.ศรีสวสัด์ิ ให้เต็มศกัยภาพโดยเป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ แบบผูส้ังเกตการณ์อย่างมีส่วนร่วม (Participant Observers)ในการประชุมกลุ่ม (Focus 
Group) และการประชุมปฏิบัติการ (Workshop) ระหว่างผูมี้ส่วนเก่ียวข้องในพื้นท่ี อ.ศรีสวสัด์ิ 
ประกอบดว้ยภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคการเมือง ภาคชุมชน พบวา่ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีสามารถ
น ามาใชเ้ป็นจุดขายการท่องเท่ียวในพื้นท่ี อ.ศรีสวสัด์ิ, แนวทางในการสร้างคุณค่าให้สินคา้ OTOP, 
การใช้ประโยชน์ทรัพยากรการท่องเท่ียว การบูรณาการการส่งเสริมสินคา้OTOPและพฒันาการ
ท่องเท่ียวในพื้นท่ีเพื่อพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนผลการวิจัยช้ีว่า อ าเภอศรีสวสัด์ิ มีสินค้า OTOP
หลากหลายทั้ ง อาหาร ผกัอินทรีผลไม้ หัตถกรรมจกัสาน ลวดประดิษฐ์ และมีทรัพยากรการ
ท่องเท่ียวท่ีเป็นธรรมชาติและมนุษยส์ร้างข้ึนมาแนวทางการตลาดเพื่อสร้างคุณค่าให้สินคา้ OTOP 
ของศรีสวสัด์ิ ตอ้งใชก้ารตลาดและแนวทางในการใชท้รัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมีอยู ่ควรจดัให้เป็น
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สถานท่ีท่องเท่ียว สามารถน าเสนอการท่องเท่ียวไดห้ลากหลายรูปแบบ ควรจดัท าปฏิทินท่องเท่ียว 
12 เดือน  ทั้ งสินค้า OTOP และการท่องเท่ียวต้องการการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเล่า
เร่ืองราวและต านานต่าง ๆ ท่ีสามารถน ามาเป็นเน้ือหาในการสร้างคุณค่าให้สินคา้ OTOP และสร้าง
เสน่ห์ให้ศรีสวสัด์ิเป็นเมืองท่องเท่ียวเป้าหมาย โดยต้องใช้หลายช่องทาง ทั้ งส่ือสารมวลชน          
ส่ือดิจิทลั ส่ือบุคคล และส่ือกิจกรรม 

ขนิษฐา ปาลโมกข์ และวรรณวิภา จตุัชัย (2561) วิจยัเร่ือง การส่ือสารทางการตลาดเพื่อ
ส่งเสริมอุตสาหกรรมไมซ์ในการแข่งขนัด้านการท่องเท่ียวของประเทศไทยภายใต้ประชาคม
เศรษฐกิจอาเซียน การวิจยัมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาจุดอ่อน จุดแข็งของกลยุทธ์การส่ือสารทาง
การตลาดอุตสาหกรรมไมซ์ขององค์กรภาครัฐ 2) เพื่ อหาแนวทางขับเคล่ือนการส่ือสารทาง
การตลาดเพื่อการส่งเสริมอุตสาหกรรมไมซ์ขององคก์รภาครัฐในการแข่งขนัดา้นการท่องเท่ียวของ
ประเทศไทยภายใตป้ระชาคมเศรษฐกิจ ผลการวิจยัพบว่า 1. พบวา่ การส่ือสารตราสินคา้องค์กรยงั
ไม่เป็นท่ีรู้จกัทั้ งในและต่างประเทศ และจุดแข็งพบว่า มีการใช้ส่ือทั้ งภายในและต่างประเทศ           
มีความแตกต่าง หลากหลายตามความเหมาะสม ส่ือสารได้ครอบคลุม สร้างการรับรู้ได้ตรง
กลุ่มเป้าหมาย 2. แนวทางการขบัเคล่ือนการส่ือสารทางการตลาดเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรมไมซ์         
ในการแข่งขนัดา้นการท่องเท่ียว คือ 1) แนวทางการด าเนินการการส่ือสารการตลาดตามหลกัการ
ของการจดัการการตลาดส าหรับจุดหมายปลายทางและแหล่งท่องเท่ียว 2) การส่ือสารการตลาดท่ีมี
ความเหมาะสมเพื่อใช้เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีตรงกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ การส่ือสารโดยตรงถึง
กลุ่มเป้าหมายหลากหลายรูปแบบเนน้การส่ือสารสองทาง การส่ือสารการตลาดแบบหลอมรวมท่ีมี
ความหลากหลายทั้งส่ือสารมวลชนและส่ือดิจิทลั 3) การส่งเสริมการรับรู้ถึงบทบาทและศกัยภาพ
ขององค์กรภาครัฐท่ีเก่ียวข้อง ได้แก่ การประชาสัมพนัธ์ภายในประเทศ จดัตั้งหน่วยปฏิบติัการ
เฉพาะกิจเพื่อวางยุทธศาสตร์การส่งเสริมตลาดอุตสาหกรรมไมซ์ 5) ปัจจยัความส าเร็จของการสร้าง
การรับรู้ส่งเสริมอุตสาหกรรมไมซ์ของประเทศไทยภายใต้ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ได้แก่    
ความพร้อมของอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น บุคลากร สถาบนัการศึกษาธุรกิจบนัเทิง ผูป้ระกอบ
ธุรกิจไมซ์ผูบ้ริการด้านอาหาร ผูบ้ริการด้านการขนส่ง โรงแรมหรือสถานท่ีจดังาน ตลอดจน
กิจกรรมและส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 

นรีนุช ยุวดีนิ เวศ (2561) วิจัยเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ                    
ของนักท่องเท่ียวในงานเทศกาลแห่เทียนเข้าพรรษาจงัหวดัอุบลราชธานี โดยใช้แบบสอบถาม       
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีจ านวน 400 ราย และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐานการทดสอบ การทดสอบสถิติ t และ f ผลการวิจยัพบวา่ 1. ภาพรวมของปัจจยักลยุทธ์การ
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ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายตวัแปร พบว่า ตวัแปรท่ีมี
ค่าเฉล่ียมากท่ีสุดคือ ดา้นการโฆษณา รองลงมา คือ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และ ดา้นการขายโดย
พนักงานขาย ตามล าดับ 2. ภาพรวมของระดับการศึกษาและอาชีพ ท่ีต่างกันจะส่งผลต่อปัจจยั        
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณากรเพื่อสร้างความสนใจในการท่องเท่ียวงานแห่เทียนจงัหวดั
อุบลราชธานี 

ธเนศ อุ่นปรีชาวณิชย ์(2562) วิจยัเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้คุณค่าตราสินคา้
สุดยอดผลิตภณัฑโ์อทอป (OPC) กบัการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวไทยในจงัหวดัพิษณุโลก โดย
มีวตัถุประสงค์ เพื่อเปรียบเทียบการรับรู้คุณค่าตราสินคา้สุดยอดผลิตภณัฑ์โอทอป (OPC) ของ
จงัหวดัและ เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของการรับรู้คุณค่าตราสินคา้สุดยอดผลิตภณัฑ์โอทอป (OPC) 
ของจงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงได้แก่ การรู้จกัตราสินค้า การรับรู้คุณภาพ ตราสินค้า ความเช่ือมโยง             
ตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้กบัการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางมาจงัหวดั
พิษณุโลก โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากนักท่องเท่ียวไทยท่ีซ้ือสุดยอด
ผลิตภณัฑ์โอทอป (OPC) ของจงัหวดัพิษณุโลกจ านวน 385 คน ผลการวิจยัพบวา่ นกัท่องเท่ียวไทย
เพศชายและเพศหญิงมีการรับรู้คุณค่าตราสินค้าสุดยอดผลิตภัณฑ์โอทอป (OPC) ของจงัหวดั
พิษณุโลกไม่แตกต่างกนั การรู้จกัตราสินคา้ และความภกัดีต่อตราสินคา้สุดยอดผลิตภณัฑ์โอทอป 
(OPC) ของจงัหวดัพิษณุโลกกบัการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทางมาจงัหวดัพิษณุโลก
มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง และการรับรู้คุณภาพตราสินคา้ และความเช่ือมโยงตราสินคา้สุดยอด
ผลิตภณัฑ์โอทอป (OPC) ของจงัหวดัพิษณุโลกกบัการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวไทยท่ีเดินทาง
มาจงัหวดัพิษณุโลกมีความสัมพนัธ์ในระดบัต ่า 

Angel (2005) ไดว้ิจยัเร่ือง ผลกระทบของการส่ือสารการตลาด การส่งเสริมการขายต่อ
คุณค่าตราสินคา้ ไดอ้ธิบายเก่ียวกบัทฤษฎีและประสบการณ์ซ่ึงแสดงถึงผลกระทบของการส่ือสาร
การตลาดและการส่งเสริมการตลาดทางด้านราคาในการสร้างคุณค่าตราสินค้า และยืนยนั
ความสัมพนัธ์ระหวา่งความพยายามของการส่ือสารการตลาดกบัมิติคุณค่าตราสินคา้ซ่ึง ไดแ้ก่ การ
รับรู้ในคุณภาพ ความภกัดีในตราสินคา้ การรู้จกัในตราสินคา้และภาพลกัษณ์ของสินคา้ จากกลุ่ม
ตวัอย่างของครอบครัวในการซ้ือสินคา้ ซ่ึงในกรณีน้ีได้ใช้เคร่ืองซักผา้ พบว่าผลกระทบทางด้าน
บวกของการส่ือสารการตลาดในการสร้างคุณค่าตราสินคา้และยงัสนับสนุนถึงการวดัการรับรู้
คุณภาพ ความภกัดีต่อตราสินคา้ การรู้จกัในตราสินคา้และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ 

Wang, Wu, and Yuan (2019) ได้ศึกษาเร่ือง บทบาทของการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการกับแหล่งท่องเท่ียวเชิงว ัฒนธรรมในประเทศไต้หว ัน โดยใช้แบบสอบถามจาก
นกัท่องเท่ียวจ านวน 197 คน พบว่า เคร่ืองมือท่ีส าคญัของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการใน
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การสร้างการรับรู้ให้กบันักท่องเท่ียวคือ การประชาสัมพนัธ์ การโฆษณา และการตลาดทางตรง
พร้อมกับส่งเสริมการขาย และยงัพบอีกว่า การประชาสัมพนัธ์จะมีผลกับกลุ่มวยักลางคน การ
โฆษณามีผลกบัหนุ่มสาววยัท างาน และการตลาดทางตรงการส่งเสริมการขายจะมีผลต่อผูท่ี้มีอายุ
น้อยกว่า 50 ปี ดงันั้นการเลือกเคร่ืองมือให้เหมาะกบักลุ่มเป้าหมายจะท าให้เกิดประสิทธิภาพการ
ส่ือสารไดดี้ยิง่ข้ึน 

Shafaei and Mohamed (2015) ไดศึ้กษาเร่ือง รูปแบบความเก่ียวพนัและคุณค่าตราสินคา้
ของนักท่องเท่ียวชาวมุสลิม ผลการวิจยัพบว่า นกัท่องเท่ียวชาวมุสลิมมีความเก่ียวพนักบัสถานท่ี
ท่องเท่ียวท่ีเก่ียวกบัศาสนา เพราะมีค่านิยมและการปฏิบติัเฉพาะศาสนา เช่น อาหารฮาลาล หรือ
สถานท่ีละมาด และเป็นปัจจัยท่ีส าคัญท าให้เกิดคุณค่าตราสินค้า และยงัพบว่าชาวมุสลิมมี
วตัถุประสงค์ในการท าพิธีกรรมทางศาสนามากกว่าการท่องเท่ียว อีกทั้ง ความมัน่คงของประเทศ
มุสลิมส่งผลต่อการสร้างคุณค่าตราสินคา้อีกดว้ย การสร้างการรับรู้ให้กบันักท่องเท่ียวมุสลิมควร
พิจารณาและความเช่ือของชาวมุสลิม เพื่อประสบผลส าเร็จในการจดัการการท่องเท่ียว 

Chow et al. (2016) วิจยัเร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อตรวจสอบความแตกต่างของคุณค่าตราสินคา้ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวใน
ประเทศไต้หวนั และเพื่อตรวจสอบผูใ้ช้เว็บไซต์ การท่องเท่ียวว่าสามารถสร้างคุณค่าตราสินค้า
ให้กบัอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไดห้รือไม่ โดยใชว้ิธีการส ารวจจากนกัท่องเท่ียวจ านวน 312 คน 
พบว่า การเช่ือมโยงของตราสินค้ามีผลท าให้เกิดการภกัดีของตราสินค้า และอุตสาหกรรมการ
ท่องเท่ียวควรเน้นให้นักท่องเท่ียวได้รับประสบการณ์ท่ีดี สร้างความมัน่ใจให้กับนักท่องเท่ียว 
เพื่อให้สามารถเช่ือมโยงไปยงัแหล่งท่องเท่ียวอ่ืนได ้อีกทั้งยงัเป็นการช่วยส่งเสริมให้นกัท่องเท่ียวมี
ความภกัดีต่อตราสินคา้มากยิง่ข้ึน 

Damarjati, Kusumawati, and Mawardi (2016) ได้วิจัยเร่ือง  อิทธิพลของการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการในการสร้างคุณ ค่าตราสินค้าเพื่อการตัดสินใจซ้ือของผู ้บ ริโภค                       
มีวตัถุประสงคเ์พื่อตรวจสอบอิทธิผลของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีต่อตราสินคา้ และ
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ โดยใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณ จ านวน 121 คน ผลการวิจยัพบวา่ การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อคุณค่าตราสินคา้และยงัแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลทางออ้มท่ีมี
ส่วนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ส่ือท่ีบริษทัตอ้งให้ความส าคญั ได้แก่ ส่ือสังคมออนไลน์ 
โฆษณา และการมีส่วนร่วมกบัชุมชน 

Molinillo et al. (2018) ได้วิจัยเร่ือง การประเมินคุณค่าตราสินค้าในมุมมองของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อแหล่งท่องเท่ียว โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อทดสอบแบบจ าลองคุณค่าตราสินคา้ใน
มุมมองของผูบ้ริโภค (CBBE) เป็นวิจยัเชิงปริมาณ ใช้วิธีการส ารวจ โดยใช้ประเทศองักฤษและ
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ประเทศอินโดนีเซียเป็นกลุ่มตัวอย่าง ทั้ งหมด 573 คน ผลการวิจัยพบว่า ถึงแม้ว ัฒนธรรม
ส่ิงแวดลอ้มท่ีต่างกนั แต่การรับรู้คุณค่าของตราสินคา้ข้ึนอยูก่บักบัความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 
การดูแลจากพนกังานและบริการของแหล่งท่องเท่ียว กิจกรรมต่าง ๆ ซ่ึงจะท าให้นกัท่องเท่ียวนั้น
สามารถจดจ า ระลึกถึงแหล่งท่องเท่ียวนั้นได ้

Huerta-Álvarez, Cambra-Fierr, and Fuentes-Blasc (2020) ได้วิจัยเร่ือง ความสัมพันธ์
ระหว่างส่ือสังคมออนไลน์ การสร้างคุณค่าตราสินคา้และการมีส่วนร่วมของตราสินคา้ในแหล่ง
ท่องเท่ียว เพื่อศึกษา นักท่องเท่ียวมีการรับรู้ตราสินค้าเพื่อการท่องเท่ียวอย่างไร และส่ือสังคม
ออนไลน์ คุณค่าตราสินค้า และตราสินค้าในแหล่งท่องเท่ียวมีความสัมพันธ์หรือไม่ โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บขอ้มูล โดยการสุ่มนกัท่องเท่ียวจากโรงแรมระดบัสามดาวข้ึนไป ในเมือง
ลิมา ประเทศเปรู จ านวน 300 คน ผลการวิจัยพบว่า ส่ือสังคมออนไลน์มีผลอย่างมากในการ
ท่องเท่ียว เพิ่มอ านาจการต่อรองให้กบันักท่องเท่ียว และเม่ือนักท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์เชิงบวก 
นกัท่องเท่ียวจะรู้สึกเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ของการท่องเท่ียว และสามารถสร้างการมีส่วนร่วมของ
นกัท่องเท่ียวได ้ถือวา่เป็นโอกาสท่ีมีศกัยภาพส าหรับสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีก าลงัเติบโต ดงันั้นการท่ีจะ
ประสบผลส าเร็จ ควรมีการผสมผสานการส่ือสาร คุณค่าตราสินค้า และการมีส่วนร่วมของ
นกัท่องเท่ียว 

จะเห็นไดว้่าคุณค่าตราสินคา้สามารถส่งเสริมพฤติกรรมให้นกัท่องเท่ียวในเชิงบวกได ้
ทั้งน้ียงัมีงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งอีกหลายเร่ือง แต่โดยส่วนใหญ่งานวิจยัท่ีไดท้บทวน ผูว้ิจยัพบว่าเป็น
การน าเสนอคุณค่าตราสินคา้ของสินคา้ แหล่งท่องเท่ียว อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ซ่ึงการส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ให้กบัการท่องเท่ียวชุมชนยงัไม่มีมากนกั ดงันั้นผูว้ิจยัจึงสนใจในการศึกษาวิจยัใน
คร้ังน้ี เพื่อเป็นการสร้างความเขม้แข็งให้การท่องเท่ียวชุมชนอยา่งย ัง่ยืน ตามกรอบแนวคิดการวิจยั
ดงัน้ี  
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ภาพที ่2.17  กรอบแนวคิดการวจิยั 

 
จากภาพกรอบแนวคิดการวิจยั ผูว้ิจยัเร่ิมจากระยะท่ี 1 ศึกษาหารูปแบบการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการของชุมชนชนบางสระเกา้ หลงัจากนั้น น าเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีไดจ้ากระยะท่ี 1 มาหาความสัมพนัธ์กบัคุณค่าตราสินคา้ในระยะท่ี 2 หลงัจากนั้นน า
ขอ้มูลในระยะท่ี 1 และ ระยะท่ี 2 มาศึกษาหาแนวทางพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 
 



 

 
 

บทที ่3 
ระเบียบวธีิวจิยั 

 
การศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ          

เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจันทบุรี ใช้ระเบียบวิธีการวิจยัแบบ
ผสมผสานระหวา่งการวิจยัเชิงคุณภาพและการวิจยัเชิงปริมาณ (Mixed Methods Research) เพื่อให้
ตอบค าถามน าวิจยัทั้งหมดได ้ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดเ้ลือกชุมชนท่องเท่ียว ชุมชนบางสระเกา้ อ าเภอแหลม
สิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี เป็นกรณีศึกษา เน่ืองจากมีการประเมินจากพฒันาชุมชนจงัหวดัจนัทบุรีให้เป็น
ชุมชนท่องเท่ียวอนัดับหน่ึงของจงัหวดัจนัทบุรี มีนักท่องเท่ียวเข้ามาท่องเท่ียวมากท่ีสุดและมี
แนวโนม้เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ  เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง มีการประชาสัมพนัธ์ทางช่องทางต่าง ๆ และเครือข่าย
การท่องเท่ียวท่ีดี จากทั้ งหมด 53 ชุมชนท่องเท่ียวทั้ งจงัหวดัจนัทบุรี  (ส านักงานพฒันาชุมชน
จงัหวดัจนัทบุรี, 2562) ทั้งน้ีผูว้จิยัไดท้บทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งและแบ่งระเบียบวธีิวิจยัออกเป็น 
3 ระยะ ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 
3.1  ระยะที่ 1 “เพ่ือศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า
ของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี” 

ขั้นตอนน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ โดยใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) และ
การสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม (Non-participation observation) ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกับการใช้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบัการท่องเท่ียวชุมชน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.1.1 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Informant) 
ผูท่ี้ใหข้อ้มูลหลกั คือ ผูน้  าชุมชน ประกอบไปดว้ย ผูท่ี้มีบทบาทส าคญัดา้นการท่องเท่ียว

และตัวแทนชาวบ้านในชุมชนท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อ าเภอ         
แหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 5 คน ไดแ้ก่ 
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ตารางที ่3.1  แสดงรายช่ือผูท่ี้มีบทบาทส าคญัดา้นการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 

ช่ือ ต าแหน่ง อาย ุ อาชีพ 
คุณสายเมฆ ใจช่ืน   ผูใ้หญ่บา้น บา้นเนิน 56 ขายสินคา้แปรรูป 
คุณมาลยั สุขสิงห์ ผูใ้หญ่บา้น บา้นเนินกลาง 54 ปลูกกก 
คุณสถิต แสนเสนาะ ผูใ้หญ่บา้น บา้นแถวนา 57 ประมง 
คุณนิตยา ใจช่ืน ผูน้ าชุมชนบางสระเกา้ 53 ธุรกิจส่วนตวั 
คุณราตรี ศรีเผอืก ผูน้ าชุมชนบางสระเกา้ 57 ขายสินคา้แปรรูป 
 

3.1.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  
ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก  (In-depth interview) โดยมีแนวค าถามในการสัมภาษณ์ก่ึง

โครงสร้าง (Semi-Structured Interview) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 
ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวข้องกับข้อมูลพื้นฐานของผู ้ท่ี มีบทบาทในการส่งเสริมการ

ท่องเท่ียวชุมชน เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ 

ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวขอ้งกบั ตราสินคา้ท่องเท่ียว ประวติัความเป็นมา และคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ และการใช้
งานของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตามท่ีใช้จริงในการท่องเท่ียวชุมชนใน
ปัจจุบนั 

3.1.3 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือการวิจยั 
ผูว้ิจยัน าแบบสัมภาษณ์ดงักล่าวให้ผูท้รงคุณวุฒิท่ีเช่ียวชาญด้านการส่ือสารการตลาด 

ร่วมให้ความเห็น ตรวจสอบแกไ้ข และปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ให้มีความสมบูรณ์มากข้ึน เพื่อให้
แบบสอบถามสามารถส่ือความหมายไดอ้ยา่งชดัเจน และไดข้อ้มูลท่ีตรงประเด็นตามวตัถุประสงค์
ของงานวจิยั 

3.1.4  การเก็บขอ้มูล 
การศึกษาข้อมูลเชิงคุณภาพประกอบด้วย 2 รูปแบบ คือ ถามตามหัวข้อท่ีก าหนด 

(Close-Ended) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีก าหนดไวใ้นวตัถุประสงคก์ารวจิยัและถามโดยใชค้  าถามปลายเปิด 
(Open-Ended) ในกรณีท่ีข้อค าถามท่ีเตรียมมา อาจไม่เหมาะสมกับบริบทของผูใ้ห้ข้อมูล ดงันั้ น 
ผูว้จิยัจะเปิดโอกาสใหแ้สดงความคิดเห็น 
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3.1.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ จากผูใ้ห้ขอ้มูลมาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ

ขอ้มูล เรียบเรียงในรูปแบบ วิเคราะห์และจดัแยกแต่ละประเด็นเน้ือหาขอ้มูลท่ีสอดคลอ้งกบักรอบ
แนวคิดในการวิจยั และอภิปรายผลขอ้มูลตามทฤษฎีและปรากฏการณ์ เพื่อสร้างขอ้สรุปและน า
ขอ้มูลไปใชใ้นการวจิยัระยะท่ี 2  
 
3.2 ระยะที่ 2 “เพ่ือศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี” 

ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยน าขอ้มูลจากระยะท่ี 1 มาสร้างแบบสอบถาม         
เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้  
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อ.แหลมสิงห์ จ.จนัทบุรี จากการรับรู้ของนักท่องเท่ียวเพื่อเป็น
หลกัฐานเชิงประจกัษ ์(Empirical Evidence) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

3.2.1 ประชากร  
ประชากรท่ีน ามาใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นนักท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวในชุมชนบางสะ

เกา้ อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี 
3.2.2  กลุ่มตวัอยา่งและขนาดตวัอยา่ง 

ผูว้ิจ ัยเลือกใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยใชสู้ตรการค านวณประชากรกลุ่มตวัอยา่งแบบท่ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแทจ้ริง
ของคอแครน (Cochran, 1997 อา้งใน   ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%  และมีค่า
ความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 0.5 สามารถค านวณไดด้งัน้ี 

 
สูตรค านวณ 
 

n = 
P(1−P) z2

e2  
 
เม่ือ  n แทนจ านวน 
 P แทนสัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการสุ่มโดยมีค่าเท่ากบั 0.5 
 Z แทนระดบัความเช่ือมัน่โดยท่ี Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% 
 e2 แทนสัดส่วนความคลาดเคล่ือนโดยก าหนดใหมี้ค่า 0.05 
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ดงันั้น n = 
0.5(1−0.5)(1.96)2

(0.05)2  

 
  = 384.16 
 

ดงันั้นขนาดของกลุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีจะเท่ากบั 384. 16 
ตวัอยา่งหรือประมาณ 385 โดยการศึกษาในคร้ังน้ีจะท าการเพิ่มจ านวนของกลุ่มตวัอยา่งอีก 15 คน
เป็นจ านวน  400  คนจากนั้ น จึงท าการ สุ่ มตัวอย่างหลายขั้ นตอน  (Multi-stage Sampling)                    
โดยเรียงล าดบัดงัน้ี  

ขั้นตอนท่ี 1 การสุ่มตวัอยา่งแบบชั้นภูมิโดยใช้เขตพื้นท่ี (Stratified Sampling) โดยแบ่ง
พื้นท่ีการท่องเท่ียวของชุมชนบางสระเกา้ ออกเป็น 5 หมู่บา้น ซ่ึงแต่ละหมู่บา้นมีความโดดเด่นดา้น
การท่องเท่ียวชุมชนท่ีแตกต่างกันออกไปได้แก่ หมู่บ้านเนิน หมู่บ้านกลาง หมู่บ้านเนินกลาง 
หมู่บา้นกองกินและหมู่บา้นล่าง  

ขั้นตอนท่ี 2 การสุ่มตวัอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) เพื่อให้ได้ขนาดตวัอย่างท่ี
เท่ากนัและทัว่ถึง โดยแบ่งกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการศึกษาทั้งหมด 400 คน ผูว้ิจยัจึงแบ่งกลุ่มตวัอยา่ง
นกัท่องเท่ียวออกเป็น 5 กลุ่ม (จากขั้นตอนท่ี 1) กลุ่มละ 80 คน   

ขั้นตอนท่ี 3 การสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) โดยไม่ไดก้  าหนดโอกาส ความ
น่าจะเป็น เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างเพื่อให้ไดจ้  านวนตามความตอ้งการกบันกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียว 
ชุมชนบางสระเกา้ บา้นล่าง อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี 

3.2.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา  
ในขั้นตอนน้ีเป็นการใชแ้บบสอบถามในการเก็บขอ้มูลและค าถามท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล 

โดยสร้างข้ึนจากการศึกษาคน้ควา้ อา้งอิง งานวิจยัต่าง ๆ ประกอบด้วยค าถามปลายปิด (Close-
Ended Questionnaire) โดยแบ่งเน้ือหาออกเป็นดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวกบัการเปิดรับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการ

ท่องเท่ียวชุมชนของนกัท่องเท่ียว 
ส่วนท่ี 3 ค าถามเก่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน 

3.2.4 การวดัค่าตวัแปร  
ตวัแปรท่ีจะน ามาศึกษาในระยะท่ี 2 น้ี น ามาจากข้อมูลผลจากการวิจยัระยะท่ี 1 ซ่ึง

แบ่งตวัแปร ดงัต่อไปน้ี 
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1.  ตวัแปรการเปิดรับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการท่องเท่ียว
ชุมชนของนักท่องเท่ียว ผูว้ิจยัน าผลการวิเคราะห์จากระยะท่ี 1 มาพฒันาแนวค าถามจาก Kavoura  
(2017) ท่ีได้ศึกษาข้อมูลเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกับจุดหมายปลายทางการ
ท่องเท่ียว และค้นควา้ อ้างอิง งานวิจัยต่าง ๆ โดยใช้มาตรวดัแบบ Five Point Likert Scale ซ่ึง
ก าหนดการใหค้ะแนนดงัน้ี 

 
  นอ้ยท่ีสุด  =  1 คะแนน 
  นอ้ย   =  2 คะแนน 
  ปานกลาง  =  3 คะแนน 
  มาก  =  4 คะแนน 
  มากท่ีสุด  =  5 คะแนน 
 หลงัจากนั้นน าคะแนนมาหาค่าเฉล่ีย แลว้แปลความหมายดงัน้ี 
  คะแนนระดบั 1.00 – 1.49 หมายถึง  ต ่าท่ีสุด 
  คะแนนระดบั 1.50 – 2.49 หมายถึง  ต ่า 
  คะแนนระดบั 2.50 – 3.49 หมายถึง  ปานกลาง 
  คะแนนระดบั 3.50 – 4.49 หมายถึง  สูง 
  คะแนนระดบั 4.50 – 5.00 หมายถึง  สูงท่ีสุด 
2.  ตวัแปรคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน โดยใชคุ้ณค าตราสินคา้ท่ีน าเสนอ

โดย Aaker (1991) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 4 ด้าน ด้วยกนั คือ ความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) การ
ตระหนักรู้ (Brand Awareness) การรับรู้คุณภาพของตราสินค้า (Perceived Quality) และการ
เช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Associations)  ซ่ึงผูว้จิยัไดพ้ฒันาแนวค าถามจากงานวจิยัของ Martin 
และ Herrero (2018) ไดศึ้กษาขอ้มูลเก่ียวกบั ความพอใจของนกัท่องเท่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ของ
จุดหมายปลายทางการท่องเท่ียว และจากการศึกษาคน้ควา้ อา้งอิง งานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบั ความ
พอใจของนกัท่องเท่ียวกบัคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียว โดยใชม้าตรวดัแบบ Five Point Likert 
Scale ซ่ึงก าหนดการใหค้ะแนนดงัน้ี 

  ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่  =  1 คะแนน 
  ไม่เห็นดว้ย   =  2 คะแนน 
  เฉย ๆ    =  3 คะแนน 
  เห็นดว้ย   =  4 คะแนน 
  เห็นดว้ยอยา่งยิง่   =  5 คะแนน 
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หลงัจากนั้นน าคะแนนมาหาค่าเฉล่ีย แลว้แปลความหมายดงัน้ี 
  คะแนนระดบั 1.00 – 1.49 หมายถึง  ต ่าท่ีสุด 
  คะแนนระดบั 1.50 – 2.49 หมายถึง  ต ่า 
  คะแนนระดบั 2.50 – 3.49 หมายถึง  ปานกลาง 
  คะแนนระดบั 3.50 – 4.49 หมายถึง  สูง 
  คะแนนระดบั 4.50 – 5.00 หมายถึง  สูงท่ีสุด 

 
3.2.5  การตรวจสอบคุณภาพ  

ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามท่ีเสร็จสมบูรณ์แลว้ให้ผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบเพื่อหาความ
เท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) พร้อมทั้งปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถามให้มีความชดั และ
ครอบคลุมวตัถุประสงคข์องการวจิยัคร้ังน้ี 

จากนั้นผูว้ิจยัได้ทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยน าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนไป
ทดสอบ (Pre-test) กบันกัท่องเท่ียวในจงัหวดัจนัทบุรีจ านวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความถูกตอ้งวา่มี
ความเหมาะสมหรือไม่ และท าการปรับปรุงแกไ้ขเพื่อให้มีความชดัเจน ทั้งน้ีเพื่อความสมบูรณ์มาก
ท่ีสุดก่อนน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลจริง จากนั้นน าผลท่ีไดไ้ปค านวณหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ โดย
ใชส้ัมประสิทธ์ิแอลฟา (Coefficient Alpha) ของ Cronbach (สมบติั ทา้ยเรือค า, 2553) 

โดยท่ี ∝   คือ สัมประสิทธ์ิแอลฟา 
   K   คือ จ านวนขอ้ค าถาม 
   ∑Si2   คือ ผลรวมของความแปนปรวนของคะแนนแต่ละขอ้ 
   St2    คือ ความแปรปรวนของคะแนนรวม 

   
ซ่ึงพิจารณาจากเกณฑก์ารประเมินความเท่ียงสัมประสิทธ์ิแอลฟาของ Cronbach ดงัน้ี 

 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (∝)  การแปลความหมายระดบัความเท่ียง 
มากกวา่ .9    ดีมาก 
มากกวา่ .8    ดี 
มากกวา่ .7    พอใช ้
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มากกวา่ .6    ค่อนขา้งพอใช ้
มากกวา่ .5    ต ่า 
นอ้ยกวา่ หรือ เท่ากบั .5  ไม่สามารถรับได ้

  
ผลของการตรวจสอบความเช่ือมัน่ของค าถาม พบว่า ขอ้ค าถามมีความเช่ือมัน่สามารถ

น าไปใชใ้นการศึกษาได ้โดยมีค่าความเช่ือมัน่มากกวา่ 0.70  
3.2.6  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ผูว้ิจยัเก็บขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวในชุมชนบางสระเกา้  อ าเภอแหลมสิงห์ 
จงัหวดัจนัทบุรี โดยใหก้ลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาเป็นผูต้อบแบบสอบถามดว้ยตนเอง 

3.2.7  การวเิคราะห์ขอ้มูล  
ผูว้ิจยัท าการลงรหัส (Coding) และประมวลผล เพื่อค านวณหาค่าสถิติต่าง ๆ โดยใช้

โปรแกรมส าเร็จรูป จากนั้นวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อน าเสนอดงัน้ี 
1.  วิเคราะห์ข้อมูลแบบพรรณนา (Descriptive Statistic Analysis) ใช้การแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพื่ออธิบายขอ้มูลดา้นลกัษณะทางประชากรและขอ้มูลตวัแปรต่าง ๆ ของกลุ่มตวัอยา่งท่ี
ตอบแบบสอบถาม 

2.  วิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic Analysis) การวิเคราะห์ถดถอยเชิง
พหุ  (Multiple Regression Analysis) โดยก าหนดระดับนัยส าคัญทางสถิติ ท่ี  0.05 เพื่ออธิบาย
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีก าหนด 
 
3.3  ระยะที่ 3 “เพ่ือศึกษาหาแนวการพัฒนาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี” 

ในระยะน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหา
ฉันทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี โดยผูว้ิจยัไดน้ าผลวิจยัในระยะท่ี 1 และ ระยะท่ี 
2 มาจดัท าร่างเพื่อเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ใหก้บัผูเ้ช่ียวชาญแลว้น าไปหาฉนัทามติ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  

3.3.1 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลหลกั 
โดยผูท่ี้ให้ขอ้มูลหลกั มาจากการคดัเลือกผูเ้ช่ียวชาญ มีประสบการณ์ในการท างานดา้น

การท่องเท่ียวอย่างน้อย 3 ปี ข้ึนไป โดยเก็บข้อมูลจากผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องทั้ งภาครัฐและเอกชน 
แบ่งเป็น 5 กลุ่ม กลุ่มละ 3 คน ทั้งหมด 15 คน ไดแ้ก่  
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กลุ่มที่ 1 ตวัแทนจากส านกังานพฒันาชุมชน, ตวัแทนจากเทศบาล, องคก์ารบริหารส่วน
ทอ้งถ่ิน  

1.  คุณยงยทุธ กองมะลี พฒันาการอ าเภอแหลมสิงห์ 
2.  คุณจุฑาลกัษณ์ คนัทีทา้ว นกัวชิาการพฒันาชุมชนปฏิบติัการ 
3.  คุณชยัทวฒัน์ ด าศรีสวสัด์ิ  พฒันาการอ าเภอเมืองจงัหวดัจนัทบุรี 
 
กลุ่มที่ 2 ตวัแทนจากการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยส านกังานจนัทบุรี หรือ ตวัแทนจาก

สมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียวจงัหวดัจนัทบุรี  
1.  คุณเสาวนีย ์คนกลา้ ผอ.การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ส านกังานจนัทบุรี 
2.  คุณปิติภทัร ปิติ  พนกังานการตลาด ททท. ส านกังานจนัทบุรี 
3.  คุณรดาณฐั จนัทคีรีเขต พนกังานการตลาด ททท. ส านกังานจนัทบุรี 
กลุ่มที ่3 ส านกังานบริการวชิาการ มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี  
1.  ผศ.สุทธินนัท ์โสตวถีิ ผอ.ส านกังานบริการวชิาการ 
2.  อาจารยภ์ทัร ศรีสรวล รองผอ.ส านกับริการวชิาการ 
3.  คุณณฐัธยาน์ ถวลิวงษ ์ หวัหนา้ส านกังานส านกับริการวชิาการ 
กลุ่มที ่4 ตวัแทนจากบริษทัน าเท่ียว  
1.  คุณธนกร ด าเกิงสุรเดช Senior Sales Executive บ.มณีจนัทรี์สอร์ท 
2.  คุณกนกพร ศานติวรพงษ ์ อุปนายกการท่องเท่ียวจนัทบุรี 
3.  คุณปรัชญาภรณ์ เพไร กรรมการ บ.จนัทบุรี ซีบีที ทราเวล จ ากดั 
กลุ่มที ่5 นกัวชิาการ ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการส่ือสารการตลาด  
1.  รศ.อภิวรรณ ศิรินนัทนา รองผอ.ส านกัศิลปวฒันธรรมดา้นการท่องเท่ียว  
     มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 
2.  ผศ.เสาวนีย ์วรรณประภา อาจารยค์ณะนิเทศศาตร์ 
     มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 
3.  ผศ.บุษรา บรรจงการ อาจารยค์ณะวทิยาการจดัการ 
     มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 

3.3.2  ขั้นตอนการเก็บขอ้มูล 
รอบท่ี 1 รวบรวมข้อมูลจากผูเ้ช่ียวชาญ ค าถามท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลสร้างข้ึน จาก

การศึกษาค้นควา้ อา้งอิง งานวิจยัต่าง ๆ ใช้ค  าถามปลายเปิด (Open – Ended Questions) เพื่อเก็บ
ขอ้มูล ทั้งน้ีเพื่อให้ผูเ้ช่ียวชาญไดแ้สดงความเห็นอยา่งอิสระ โดยผูว้ิจยัไดใ้ห้ขอ้มูลจากผลการวิจยั 



104 

ในระยะท่ี 1 และระยะท่ี 2 ประกอบ วา่เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยอยา่งไร และควรปรับปรุงอย่างไร 
เพื่อความชดัเจนและสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 

รอบท่ี 2 ผูว้ิจยัไดน้ าผลในรอบท่ี 1 วิเคราะห์ค าตอบท่ีได ้จดัประเภทและหมวดหมู่ให้
เขา้ใจง่าย โดยสรุปเป็นกระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาดตามท่ี นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) 
ไดแ้บ่งไวแ้ละพฒันาสร้างแบบสอบถามปลายปิด (Close – Ended Questions) ประเมินระดบัความ
เหมาะสมขององค์ประกอบแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 5 ระดบั ไดแ้ก่ 

ระดบัท่ี 1 ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
ระดบัท่ี 2 ไม่เห็นดว้ย 
ระดบัท่ี 3 ไม่แน่ใจ 
ระดบัท่ี 4 เห็นดว้ย 
ระดบัท่ี 5 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
และหากเห็นวา่องค์ประกอบใดควรปรับปรุงแกไ้ขสามารถให้ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมได ้

เพื่อความชดัเจนและสมบูรณ์ยิง่ข้ึน ทั้งน้ีผูว้จิยัมีเกณฑก์ารพิจารณาตรวจสอบฉนัทามติ (Consensus) 
คือ องคป์ระกอบท่ีจะไดรั้บฉนัทามติจากกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญจะตอ้งผา่นเกณฑด์งัน้ี 1) มีค่าเฉล่ียไม่ต ่าวา่ 
3.51 2) มีค่ามธัยฐานไม่ต ่ากว่า 3.50 3) ค่าสัมบูรณ์ของผลต่างระหวา่งค่ามธัยฐานและฐานนิยมไม่
เกิน 1.00 และ 4) ค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ (Inter Quartile Rank: IQR) ไม่ เกิน 1.50 (Dalkey & 
Helmer, 1963) 

รอบท่ี  3 มีว ัตถุประสงค์เพื่ อให้ผู ้เช่ี ยวชาญได้ทบทวนค าตอบของตัวเอง อาจ
เปล่ียนแปลงค าตอบหรือยืนยนัค าตอบเดิม ซ่ึงในรอบน้ีผูว้จิยัจะแสดงความเห็นของกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ 
โดยระบุค่ามธัยฐานและค่าพิสัยระหวา่งควอไทล์ท่ีค  านวณได ้พร้อมทั้งระบุผลการตอบในรอบท่ี 2 
ไวด้้วย เพื่อเป็นข้อมูลให้ผูเ้ช่ียวชาญได้ใช้ประกอบการพิจารณาตดัสินใจอีกคร้ัง หากผลจาก
การศึกษาในรอบน้ีไม่มีความแตกต่างจากรอบท่ี 2 ถือได้ว่ามีความน่ิงได้ฉันทามติท่ีเหมาะสม       
(วรสิทธ์ิ เจริญพุฒ และเพ็ญศรี ฉิรินัง, 2558, น. 26-40) และน าไปใช้เป็นแนวทางการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี  
ต่อไป 

 



 
 

บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
ผลการศึกษาเร่ือง “แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ         

เพื่ อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชน จังหวัดจันทบุ รี ใช้ระเบียบวิธีการวิจัย                 
แบบผสมผสานระหว่างการวิจยัเชิงคุณภาพและการวิจยัเชิงปริมาณ (Mixed Methods Research) 
เพื่อตอบค าถามน าวิจยัทั้งหมดได้ ผูว้ิจยัได้แบ่งผลการศึกษาออกเป็น 3 ระยะ ตามวตัถุประสงค ์   
การวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 
4.1  ระยะที่ 1 “เพ่ือศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า
ของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี” 

ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview)            
ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบัการท่องเท่ียวชุมชน  
โดยผู ้ให้ข้อมูลหลัก (Key Informant) คือ ผู ้น าชุมชน ประกอบไปด้วย ผู ้ ท่ี มีบทบาทส าคัญ             
ด้านการท่องเท่ียวและตัวแทนชาวบ้านในชุมชนท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชน              
บางสระเกา้ อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 5 คน ไดแ้ก่ 
 
ตารางที ่4.1 แสดงรายช่ือผูท่ี้มีบทบาทส าคญัดา้นการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 

ช่ือ ต าแหน่ง อาย ุ อาชีพ 
คุณสายเมฆ ใจช่ืน   ผูใ้หญ่บา้น บา้นเนิน 56 ขายสินคา้แปรรูป 
คุณมาลยั สุขสิงห์ ผูใ้หญ่บา้น บา้นเนินกลาง 54 ปลูกกก 
คุณสถิต แสนเสนาะ ผูใ้หญ่บา้น บา้นแถวนา 57 ประมง 
คุณนิตยา ใจช่ืน ผูน้ าชุมชนบางสระเกา้ 53 ธุรกิจส่วนตวั 
คุณราตรี ศรีเผอืก ผูน้ าชุมชนบางสระเกา้ 57 ขายสินคา้แปรรูป 
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ซ่ึงมีการเก็บขอ้มูลเม่ือวนัท่ี 8 – 9 สิงหาคม 2563 ผูว้จิยัน าแบบสัมภาษณ์ให้ผูท้รงคุณวุฒิ    
ท่ีเช่ียวชาญด้านการส่ือสารการตลาด ร่วมให้ความเห็น ตรวจสอบแก้ไข และปรับปรุงแบบ
สัมภาษณ์ให้มีความสมบูรณ์มากข้ึน เพื่อให้แบบสอบถามสามารถส่ือความหมายไดอ้ย่างชัดเจน 
และได้ขอ้มูลท่ีตรงประเด็นตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยั  นอกจากน้ีผูว้ิจยัไดล้งพื้นท่ีเพื่อท าการ
สังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วม และขอ้มูลทุติยภูมิเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

โดยเน้ือหา ส่วนท่ี 1 ค าถามเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลพื้นฐานของผูท่ี้มีบทบาทในการส่งเสริม   
การท่องเท่ียวชุมชน เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ ผลการสัมภาษณ์ พบวา่ ชุมชนบางสระเกา้มีประสบการณ์ใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ แต่ยงัขาดความเข้าใจและการใช้งานเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด      
แบบบูรณาการอยา่งเหมาะสม ทั้งน้ีไดมี้หน่วยงานภาครัฐเขา้มาเก่ียวขอ้งในการผลิตส่ือต่าง ๆ ของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ พฒันาส่ือให้น่าสนใจมากยิง่ข้ึนดงับทสัมภาษณ์ของผูท่ี้มีบทบาทส าคญั
ในชุมชน ดงัน้ี 
 

“...ก็เคยท าแผ่นพบัง่าย ๆ ใช้ลูกหลานท าเอาแลว้ก็เอาไปวางแถวตลาด เอาไปแจกบา้ง 
แต่คนนอ้ย พวกนกัท่องเท่ียวแต่ก่อนยงัไม่เยอะเท่าน้ี...” 

(ราตรี ศรีเผือก, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563 )  
 

“..พอ พช. พฒันาชุมชน ลงมาช่วยหางบประมาณมาให้ท าโครงการโน้น โครงการน้ี ก็
เลยท าใหเ้รามีส่ือท่ีดีข้ึน ตอนน้ีพวกป้ายบอกทางสวยงามกวา่เดิมเยอะ...” 

(สายเมฆ ใจช่ืน, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563) 
 

ส่วนท่ี 2 ค าถามเก่ียวข้องกับ ตราสินค้าท่องเท่ียว ประวติัความเป็นมา และคุณค่า           
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน ผลการสัมภาษณ์ พบวา่ ชุมชนบางสระเกา้ เป็นชุมชนท่ีมีวถีิชีวิต
ดั้ งเดิมไม่ เป ล่ียนไปตามเวลา ซ่ึงจะมีผลิตภัณฑ์ ท่ี มี ช่ือเสียงได้แก่  การทอเส่ือบางสระเก้า                   
ท่ีนกัท่องเท่ียวรู้จกัเป็นอยา่งดี ถา้มาท่ีน่ีตอ้งซ้ือกลบัไป ต่อมาพฒันาชุมชน ของจงัหวดัจนัทบุรีเป็น
ท่ีปรึกษาหางบประมาณจดัโครงการต่าง ๆ ท าให้ ชุมชนบางสระเก้าเร่ิมมีช่ือเสียงทางด้านอ่ืน ๆ  
มากข้ึน นอกจากเส่ือบางสระเกา้ ดงับทสัมภาษณ์ของผูท่ี้มีบทบาทส าคญัในชุมชน ดงัน้ี 
 

“...บางสระเกา้เน่ีย 10 ปีท่ีแลว้เป็นไง ตอนน้ีก็เป็นอย่างนั้น วิถีชีวิตยงัไม่ไดเ้ปล่ียนมาก    
ท าประมง ดกัปู ท าเส่ือ เส่ือท่ีน่ีจะดงัมาก ใครไปใครมาตอ้งซ้ือกลบั...” 

(นิตยา ใจช่ืน, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563) 
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“..หลงั หลงั มาน่ี ทางส่วนกลางเขา้มาช่วยเยอะ มีงบมาให้ท าหลายอยา่ง พฒันาหลายท่ี 
ช่วยใหเ้ขา้ท่ีเขา้ทาง พร้อมตอ้นรับนกัท่องเท่ียวมากข้ึน...” 

(มาลยั สุขสิงห์, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 8 สิงหาคม 2563) 
 

นอกจากน้ีผูว้จิยัไดค้น้ควา้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัประวติัความเป็นมาหมู่บา้นบางสระ
เกา้พบว่า ชุมชนบางสระเก้าเม่ืออดีต พื้นท่ีน้ีเป็นป่าและมีสัตวป่์าอาศยัอยู่มาก โดยเฉพาะช้างป่า
อาศยัรวมกนัอยูห่ลายโขลงหากินอยูใ่นพื้นท่ีแห่งน้ี เน่ืองดว้ยชา้งป่าท่ีออกหากินรวมกนัเป็นจ านวน
มากนอนเกลือกกล้ิงท าให้ดินบริเวณนั้นเกิดเป็นหลุมใหญ่ เม่ือฝนตกลงมา เลยกลายเป็นแหล่งกกั
เก็บน ้ าท่ีเรียกว่า “สระ” ท าให้ช้างไดมี้น ้ าไวด่ื้มกินและลงไปนอนแช่เล่น เม่ือนานเขา้ท าให้สระมี         
ขนาดใหญ่และลึกมากข้ึน มีจ านวนถึง 9 สระ กระจายอยูท่ ัว่พื้นท่ีของต าบล ชาวบา้นน าเอาสระทั้ง 9 
มาตั้งเป็นช่ือเรียกว่า “บา้นบางสระเกา้  (องค์การบริหารส่วนต าบลบางสระเกา้, 2553) ซ่ึงตรงกบั 
คุณสถิต แสนเสนาะ ผูใ้หญ่บา้น บา้นแถวนา กล่าววา่ 
 

“..สมยัก่อนท่ีน่ีชา้งเยอะ มาอยูเ่ป็นกลุ่ม ๆ แลว้ก็มีแหล่งน ้ าท่ีชา้งมนัท าเอง  ตวัมนัหนกั
เลยกลายเป็นหลุม มีทั้งหมด 9 หลุม ทัว่บางสระเกา้เลย เลยเรียกวา่บางสระเกา้..” 

(สถิต แสนเสนาะ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 8 สิงหาคม 2563) 
 

ส่วนท่ี  3 ค าถามเก่ียวกับการใช้ เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ                        
และการใช้งานของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการตามท่ีใช้จริงในการท่องเท่ียว
ชุมชนในปัจจุบนั จากการสัมภาษณ์ พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของชุมชน
นั้นจะเกิดข้ึนจากการร่วมมือกบัทางภาครัฐเป็นส่วนใหญ่ แต่ชุมชนบางสระเกา้ จะเป็นผูต้ดัสินใจวา่
จะสร้างเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดใดเพื่อให้เหมาะสมกับชุมชนมากท่ีสุด ซ่ึงพบเคร่ืองมือ      
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดงัต่อไปน้ี 

- การโฆษณา (Advertising) การใชส่ื้อโฆษณาในชุมชนบางสระเกา้ ส่วนใหญ่จะไดรั้บ
ความร่วมมือกบัหน่วยงานต่าง ๆ ทั้งภาครัฐและเอกชนในการท าโฆษณาไม่ว่าจะเป็นป้ายโฆษณา
กลางแจง้ หรือ ป้ายโฆษณาเคล่ือนท่ี 
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ภาพที ่4.1  แสดงป้ายโฆษณาชุมท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
 
ทีม่า:  https://district.cdd.go.th/laemsing/ 
 

  
ภาพที ่4.2  แสดงป้ายโฆษณาเคล่ือนท่ี 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
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นอกจากน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการคน้ควา้หาขอ้มูลเพิ่มเติมพบว่า ยงัมีโฆษณาทางวิทยุช่วยใน     
การเผยแพร่ข่าวสารการท่องเท่ียว ซ่ึงผูว้จิยัขอน าเสนอบทโฆษณาในตอนหน่ึงท่ีวา่ 

“...ขอเชิญเท่ียวงาน เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้ ภายในงานประกอบไปดว้ย การแสดงท่ี    
บ่งบอกถึงอตัลกัษณ์ของชุมชน พร้อมตอ้นรับด้วยอาหารของชุมชน อาหารพื้นถ่ิน กิจกรรมเปิด
ประสบการณ์ท่องเท่ียว One Day Trip กิจกรรมประกวดซาเล้งแต่งสวย กิจกรรมป่ันจักรยาน
ท่องเท่ียวชุมชน กิจกรรมถ่ายภาพ สมดัง่ช่ืองาน เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้ 5 – 7 ตุลาคมน้ี...”  

(ส านกังานพฒันาชุมชน อ าเภอแหลมสิงห์) 
 

- การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) มีการจัดแถลงข่าวทุกคร้ังท่ีจะมีกิจกรรม
ประจ าปี งานเสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้ ซ่ึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัชุมชน และมีรายการ
ข่าว ช่วยน าเสนอ และกิจกรรมเพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดี พร้อมทั้งแผน่พบัเพื่อประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล
เก่ียวกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ดงับทสัมภาษณ์ของผูท่ี้มีบทบาทส าคญัในชุมชน ดงัน้ี 
 

“...เวลาจะมีงาน บางสระเกา้ มนัจะมีการจดัแถลงข่าว จะมีคนนอกมาช่วยในการเตรียม
งาน ท าให้งานน่าสนใจ ตั้ งแต่เชิญนักข่าว เตรียมให้เกือบหมด ก็ถือเป็นโชคดี เพราะพวกเราก็           
ท าไม่เป็นก็ตอ้งพึ่งพวกเขาน่ีแหละ...” 

(สายเมฆ ใจช่ืน, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563) 
 

 

ภาพที ่4.3  แสดงการแถลงข่าว ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ร่วมกบัพฒันาชุมชนและจงัหวดัจนัทบุรี 
ร่วมจดังานแถลงข่าว เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้  
 

ทีม่า:  https://www.innnews.co.th/regional-news/news_207494/ 
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ภาพที ่4.4  แสดงรายการข่าวไทยรัฐ ทีว ีช่วยประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 

ทีม่า:  https://www.youtube.com/watch?v=DZDIvJdvW8g 
 

“มีคนมาถ่ายท ารายการเยอะอยู่มากนัเยอะแต่จ าไม่ค่อยได้ว่าอะไรบา้ง ท่ีจ  าไดคื้อช่อง 
Thai PBS รายการทัว่ถ่ินแดนไทย แลว้ก็มีป้ายโฆษณาหนา้หมู่บา้นเพื่อคนผา่นไปมาเห็นวา่บางสระ
เกา้อยู ่ ตรงน้ี ถึงแลว้ เอาไวถ่้ายรูปไดด้ว้ย” 

(สถิต แสนเสนาะ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 8 สิงหาคม 2563) 
 

 
 

ภาพที ่4.5  แสดงภาพรายการทัว่ถ่ินแดนไทย สุขไม่รู้ลืม บา้นบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 

ทีม่า:  https://program.thaipbs.or.th/TuaThin/episodes/61560 
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“...เคยจดัประกวดถ่ายภาพสวย ๆ ของหมู่บา้นมีคนมาประกวดเยอะอยู่ไดภ้าพสวย ๆ    
เยอะเลย แลว้ก็มีป้ายบอกสถานท่ีต่าง ๆ ตามท่ีท่องเท่ียวส าคญัของชุมชนเรา...” 

(สายเมฆ ใจช่ืน, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563) 

 
ภาพที ่4.6  แสดงกิจกรรมการถ่ายภาพ เพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์ของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
 
ทีม่า:  https://www.facebook.com/dddwork/posts/2779594438733490 
 

ภาพที ่4.7  แสดงป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีท่องเท่ียวส าคญัของหมู่บา้น 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
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“...นักท่องเท่ียวมา ก็แจกแผ่นพบัเลย เพื่อนักท่องเท่ียวจะได้ดูว่าอยากได้อะไร อยาก
เท่ียวท่ีไหน   จะไดช่้วยในการตดัสินใจเท่ียวใหเ้ร็วข้ึน...” 

(มาลยั สุขสิงห์, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 8 สิงหาคม 2563) 
 

 
ภาพที ่4.8  แสดงแผน่พบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั  
 

- การใช้พนักงานขายและส่ือบุคคล (Personal Selling) มีความร่วมมือระหว่างส านัก
พฒันาชุมชนและชุมชนบางสระเกา้ โดยส านักพฒันาชุมชนไดข้อความร่วมมือจากไกด์มืออาชีพ              
ในการเชิญชวนให้นกัท่องเท่ียวมาเท่ียวท่ีชุมชนบางสระเกา้ ทั้งภาครัฐและเอกชน จากนั้นส่งไมต่้อ
ใหป้ราชญชุ์มชนนกัเล่าเร่ือง (ไกดใ์นทอ้งถ่ิน) เป็นผูน้ าเท่ียวในชุมชนต่อไป ดงับทสัมภาษณ์ของผูท่ี้
มีบทบาทส าคญัในชุมชน ดงัน้ี 

“...เคยประชุมเพื่อประชาสัมพนัธ์เชิญชวนใหม้าท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จะมี ททท. 
กบัของเอกชน คอยช่วยบอกนกัท่องเท่ียวให ้และก็ส่งมาใหพ้วกเราพาเท่ียวต่อ...” 

(นิตยา ใจช่ืน, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563) 
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ภาพที่ 4.9  แสดงเจา้หนา้ท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยช่วยเหลือในการแนะน าสถานท่ีท่องเท่ียว
ของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
 

ทีม่า:  ผูว้จิยั 

 

ภาพที ่4.10  แสดงเจา้หนา้ท่ี CBT จนัทบุรี แนะน าสถานท่ีท่องเท่ียวของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
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ภาพที ่4.11  แสดงปราชญชุ์มชน (ไกดท์อ้งถ่ิน) แนะน าสถานท่ีท่องเท่ียวในชุมชนบางสระเกา้ 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
 

- การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ชุมชนบางสระเกา้ไดเ้ป็นตวัแทนของจงัหวดั
ไปจดับูทกิจกรรมการท่องเท่ียวชุมชนท่ีงานท่องเท่ียวไทย เมืองทองธานี เป็นการแนะน าสถานท่ี
ท่องเท่ียวของชุมชนออกสู่สาธารณชน และยงัจัดกิจกรรมตามศูนย์เรียนรู้ ให้ เห็นถึงความ
รับผิดชอบต่อสังคม จดักิจกรรมเพื่อสร้างจุดยืน/ภาพลกัษณ์ของชุมชน และจดักิจกรรมท่ีดึงดูด
ความสนใจให้นกัท่องเท่ียวได ้ท าจริง เห็นจริง และรู้จกัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้มากยิ่งข้ึน ดงั
บทสัมภาษณ์ของผูท่ี้มีบทบาทส าคญัในชุมชน ดงัน้ี 
 

“...พัฒนาชุมชนเป็นคนเลือก ก็เข้ามาถามเราว่าอยากไปไหม งานหมู่บ้าน OTOP                   
ท่ีเมืองทองธานี เราก็คุยกนัปรึกษากนั ก็คิดวา่น่าจะมีประโยชน์จากงานน้ี ก็เลยตดัสินใจไป ช่วงนั้น
ก็เตรียมงานกนัวุน่ทั้งเราเอง ทั้งพฒันาชุมชน ก็อยากท าใหค้นท่ีไปเท่ียวมีภาพจ าท่ีประทบัใจ” 

(สายเมฆ ใจช่ืน, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563) 
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ภาพที ่4.12  แสดงการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ท่ีงาน Otop ช่วยชาติ เป็นการตลาด    
เชิงกิจกรรมในการแนะน าสถานท่ีท่องเท่ียวของชุมชนบางสระเกา้ 
 
ทีม่า:  https district.cdd.go.th/laemsing 
 

“...ถ้าใครมาเท่ียวท่ีน่ีจะได้เห็นเหมือนท่ีได้เห็นในแผ่นพบั มีกิจกรรมเยอะ วนันึงจะ
เท่ียวไหวรึป่าว เราไม่หลอกนกัท่องเท่ียวแน่นอน แต่เราจะเน้นเท่ียวแบบดั้งเดิมไม่เสริมแต่ง และ 
ยงัช่วยรักษาส่ิงแวดลอ้มดว้ย”  

(สถิต แสนเสนาะ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 8 สิงหาคม 2563) 
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ภาพที ่4.13 แสดงการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การกิจกรรมเพื่อสร้างจุดยนื / 
ภาพลกัษณ์ของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ท่ีเนน้วถีิชีวิตดั้งเดิม 
 

ทีม่า:  ผูว้จิยั 

 

ภาพที ่4.14  แสดงการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) กิจกรรมเข่ียไข่ปู ปล่อยปู เพื่อแสดงถึง
ความรับผดิชอบต่อสังคมและส่ิงแวดลอ้ม 
 
ทีม่า:  https district.cdd.go.th/laemsing 
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ภาพที ่4.15 แสดงการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) กิจกรรม การพาย SUP เพื่อดึงดูด  
ความสนใจใหก้บันกัท่องเท่ียว 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 

 
- การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ชุมชนการท่องเท่ียวบางสระเกา้ มี Facebook 

Fan Page ไวอ้พัเดตข่าวสารขอ้มูล ให้นกัท่องเท่ียวไวค้อยสอบถาม มีการใช ้Line ในการส่งขอ้มูล
บอกต่อกนั รวมไปถึง ส่ือออนไลน์ ท่ีน าเสนอเร่ืองราวของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ไม่ว่า   
จะเป็น Web site, YouTube, Web Blog ต่าง ๆ ดังบทสัมภาษณ์ของผูท่ี้มีบทบาทส าคญัในชุมชน 
ดงัน้ี 

  

“...เว็บไซต์ Facebook เราก็มี เด๋ียวน้ีไม่ตอ้งไรเยอะ คนส่วนใหญ่ก็เล่น Face กนัหมด 
Line เราก็ส่งต่อ อะไรท่ีถือวา่ช่วยชุมชนเราก็ส่ง มนัสะดวกกวา่แต่ก่อนเยอะ...” 

(ราตรี ศรีเผือก, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 9 สิงหาคม 2563 ) 
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ภาพที่ 4.16  แสดงการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ชุมชนบางสระเก้าใช้ Facebook Fan 
Page ในการประชาสัมพนัธ์กิจกรรมต่าง ๆ ตอบขอ้สงสัยของนกัท่องเท่ียว เพื่อสร้างความสัมพนัธ์
ระหวา่งนกัท่องเท่ียวกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้มากยิง่ข้ึน 
 
ทีม่า:  https://www.facebook.com/Bangsrakao12345/ 
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ภาพที ่4.17  แสดงการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ผา่นเวบ็ไซตข์องชุมชนบางสระเกา้ 
 

ทีม่า:  http://www.bangsrakao.go.th 

 

ภาพที่ 4.18  แสดงการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ผ่านการใช้ Line ในการส่งต่อข้อมูล
ข่าวสารการท่องเท่ียวของชุมชนบางสระเกา้ 
 

ทีม่า:  ผูว้จิยั 
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นอกจากน้ีผูว้ิจยัยงัค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมพบว่า มีการน าเสนอข้อมูลการเก่ียวกับการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ทาง  YouTube และ Web Blog อีกดว้ย 
 

 

ภาพที ่4.19  แสดงการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ผา่นทางช่อง YouTube 
 

ทีม่า:  https://www.youtube.com/watch?v=QfArlB_R7kg 

 
ภาพที ่4.20  แสดงการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ผา่นทาง Web Blog 
 
ทีม่า:  https://pantip.com/topic/39659369 
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จากขอ้มูลท่ีไดศึ้กษาใน ระยะท่ี 1 “เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี” พบว่า ชุมชนท่องเท่ียว      
บางสระเก้า ได้ใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า        
การท่องเท่ียวชุมชน ดงัน้ี 

 

ตารางที่  4.2  แสดงเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของการท่องเท่ียวชุมชน               
บางสระเกา้ 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ รูปแบบ 

การโฆษณา (Advertising) 
-  ส่ือโฆษณากลางแจง้ 
- ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี 
- ส่ือวทิย ุ

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

- การแถลงข่าว 
- ส่ือรายการวทิยโุทรทศัน์ / รายการข่าว 
- กิจกรรมเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์ 
- ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ  
- ส่ือส่ิงพิมพ ์

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
- การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ 
- การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน 
- การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 

- การจดักิจกรรมเพื่อแนะน าใหรู้้จกั 
- การจดักิจกรรมเพื่อสร้างจุดยนื / ภาพลกัษณ์ 
- การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความ  
  รับผดิชอบต่อสังคม 
- การจดักิจกรรมเพื่อดึงดูดความสนใจเพิ่มเติม  
  จากนกัท่องเท่ียว 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 

- Facebook, Instagram, Twitter 
- Web Site 
- Line 
- YouTube 
- Web Blog 
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4.2  ระยะที่ 2 “เพ่ือศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี” 

ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยน าขอ้มูลจากขั้นตอนท่ี 1 มาสร้างแบบสอบถาม    
เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อ.แหลมสิงห์ จ.จนัทบุรี จากการรับรู้ของนักท่องเท่ียวเพื่อเป็น
หลกัฐานเชิงประจกัษ ์(Empirical Evidence) โดยมีผลการวจิยัดงัน้ีดงัน้ี 
 
ส่วนที ่1  ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที ่4.3  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 160 40 
หญิง 240 60 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ านวน 240 คน คิดเป็น

ร้อยละ 60 เป็นเพศชาย จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40  
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ตารางที ่4.4  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาย ุ
 

ช่วงอายุ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 20 ปี 45 11.3 

20 - 30 ปี 144 36.0 
31 - 40 ปี 94 23.5 
41 - 50 ปี 65 16.3 

มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 52 13.0 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี   4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีช่วงอายุอยู่ท่ี  20-30 ปี มีจ  านวน           

144 คน  คิดเป็นร้อยละ 36.0 ช่วงอายุ 31-40 ปี มีจ  านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และช่วงอาย ุ  
41-50 ปี จ  านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.5  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามรายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 95 23.8 

10,000 – 20,000 บาท 182 45.5 
20,001 – 30,000 บาท 77 19.3 
30,001 – 40,000 บาท 26 6.5 
40,001 – 50,000 บาท 18 4.5 
มากกวา่ 50,000 บาท 2 0.5 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนอยู่ท่ี 10,000 – 20,000 
บาท จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 รายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.8 และรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.6  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 184 46.0 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 189 47.3 
ปริญญาโท 20 5.0 
ปริญญาเอก 7 1.8 

รวม 400 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.6 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยู่ท่ีระดบัปริญญาตรี
หรือเทียบเท่าจ านวน 189 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรีมีจ านวน 184 คน          
คิดเป็นร้อยละ 46 และการศึกษาระดบัปริญญาโท 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.7  จ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 65 11.6 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 79 19.8 
พนกังานบริษทัเอกชน 63 15.8 
เจา้ของธุรกิจส่วนตวั 134 33.5 

แม่บา้น 59 14.8 
รวม 400 100.00 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวัจ านวน  

134 คน คิดเป็นร้อยละ 33.5 อาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และนกัเรียน
นกัศึกษา 65 คน คิดเป็นร้อยละ 11.6 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2  การเปิดรับข่าวสารในการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 
 
ตารางที ่4.8  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ ของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการโฆษณา  
 
             (n = 400) 

การโฆษณา ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

ป้ายบิลบอร์ด (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ ) 3.63 0.82 สูง 
ป้ายโฆษณาขนาดเลก็ตามริมถนน 3.38 0.88 ปานกลาง 
ป้ายโฆษณาไวส้ าหรับใหถ่้ายรูป 3.21 0.94 ปานกลาง 
โฆษณาผา่นจอ LED ตามแยกต่าง ๆ 3.00 0.91 ปานกลาง 
รถโฆษณาชุมชนบางสระเกา้ 3.00 0.93 ปานกลาง 
ป้ายโฆษณาท่ีรถซาเลง้ของหมู่บา้นบางสระเกา้ 2.99 1.05 ปานกลาง 
ป้ายโฆษณาท่ีรถรับจา้งทัว่ไป 2.81 1.12 ปานกลาง 
โฆษณาทางวิทย ุFM 99.00 เฟิร์ส เรดิโอ 2.04 1.13 ต ่า 
โฆษณาทางวิทย ุFM 96.00 Public Station 1.90 1.08 ต ่า 
ค่าเฉล่ียรวม = 2.88 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.73 การแปลผลขอ้มูล = ปานกลาง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
 

จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับข่าวสารเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ การโฆษณาในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.88) 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยูท่ี่ 0.73 โดยกลุ่มตวัอยา่งเปิดรับข่าวสารจากการโฆษณาทางช่องทาง
ของป้ายบิลบอร์ด (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ ) มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.63) รองลงมาได้แก่           
ป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน (ค่าเฉล่ีย 3.38) ป้ายโฆษณาไวส้ าหรับให้ถ่ายรูป (ค่าเฉล่ีย 3.21) 
โฆษณาผ่านจอ LED ตามแยกต่าง ๆ (ค่าเฉล่ีย 3.00) รถโฆษณาชุมชนบางสระเก้า (ค่าเฉล่ีย 3.00) 
ป้ายโฆษณาท่ีรถซาเล้งของหมู่บ้านบางสระเก้า (ค่าเฉล่ีย 2.99) ป้ายโฆษณาท่ีรถรับจ้างทั่วไป 
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(ค่าเฉล่ีย 2.81) โฆษณาทางวิทยุ FM 99.00 เฟิร์ส เรดิโอ (ค่าเฉล่ีย 2.04) และโฆษณาทางวิทยุ FM 
96.00 Public Station  (ค่าเฉล่ีย 1.90) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.9  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ ของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการประชาสัมพนัธ์  
 
              (n = 400) 

การประชาสัมพนัธ์ ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

การแถลงข่าวการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 3.22 0.94 ปานกลาง 
ข่าวแจกการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 3.06 0.91 ปานกลาง 
รายการทัว่ถ่ินแดนไทย ช่อง Thai PBS 2.79 0.96 ปานกลาง 
รายการช่ืนใจไทยแลนด ์ช่อง AMARIN TV 2.64 1.01 ปานกลาง 
รายการพกับา้งไรบา้ง ช่อง GMMz 2.58 1.11 ปานกลาง 
รายการข่าว ตะลอนข่าวเช่าน้ี ช่อง ไทยรัฐ TV 2.51 1.03 ปานกลาง 
รายการข่าว รอบทิศทัว่ไทย ช่อง NBT 2.51 1.02 ปานกลาง 
รายการข่าว CTV จนัทบุรี 2.65 1.09 ปานกลาง 
ป้ายประชาสัมพนัธ์การทอเส่ือ 3.43 1.07 ปานกลาง 
ป้ายประชาสัมพนัธ์ธนาคารปูมา้ 3.69 0.90 สูง 
ป้ายประชาสัมพนัธ์ตลาดส่ีมุมเมรุ 3.75 0.88 สูง 
ป้ายประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลหมู่บา้นบางสระเกา้ 3.76 0.92 สูง 
แผน่พบัประชาสัมพนัธ์ชุมชนบางสระเกา้ 3.73 0.88 สูง 
ข่าวประชาสัมพนัธ์ในหนงัสือพิมพ ์ 2.76 1.04 ปานกลาง 
ค่าเฉล่ียรวม = 3.08 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.66 การแปลผลขอ้มูล = ปานกลาง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า,  2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
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จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับข่าวสารเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ การประชาสัมพนัธ์ในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อยู่ในระดับปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.08) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยู่ท่ี  0.66 โดยกลุ่มตัวอย่างเปิดรับข่าวสารจาก             
การประชาสัมพันธ์ทางช่องทางของ ป้ายประชาสัมพนัธ์ข้อมูลหมู่บ้านบางสระเก้า มากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 3.76) รองลงมาได้แก่  ป้ายประชาสัมพันธ์ตลาดส่ี มุมเมรุ(ค่าเฉล่ีย 3.75) แผ่นพับ
ประชาสัมพนัธ์ชุมชนบางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 3.73) ป้ายประชาสัมพนัธ์ธนาคารปูมา้ (ค่าเฉล่ีย 3.69) 
ป้ายประชาสัมพันธ์การทอเส่ือ  (ค่าเฉล่ีย 3.43) การแถลงข่าวการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า 
(ค่าเฉล่ีย 3.22) ข่าวแจกการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า (ค่าเฉล่ีย 3.06) รายการทัว่ถ่ินแดนไทย   
ช่อง Thai PBS (ค่าเฉล่ีย 2.79) รายการข่าว CTV จนัทบุรี (ค่าเฉล่ีย 2.65) รายการช่ืนใจไทยแลนด ์
ช่อง AMARIN TV (ค่าเฉล่ีย 2.64) รายการพกับา้งไรบา้ง ช่อง GMMz (ค่าเฉล่ีย 2.58) และรายการ
ข่าว ตะลอนข่าวเช่าน้ี ช่อง ไทยรัฐ TV,รายการข่าว รอบทิศทั่วไทย ช่อง NBT (ค่าเฉล่ีย 2.51) 
ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.10  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ ของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการใชพ้นกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล
           
              (n = 400) 

การใช้พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

เจา้หนา้ท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 3.31 0.82 ปานกลาง 
เจา้หนา้ท่ีองคก์ารบริหารส่วนต าบลบางสระเกา้ 2.89 0.95 ปานกลาง 
พฒันาชุมชน 2.85 1.03 ปานกลาง 
เจา้หนา้ท่ีแนะน าการท่องเท่ียวเอกชน 3.19 1.00 ปานกลาง 
ไกดน์ าเท่ียว 3.40 0.96 ปานกลาง 
ก านนั / ผูใ้หญ่บา้น 3.14 1.04 ปานกลาง 
ผูน้ าชุมชน 3.69 0.90 สูง 
บอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั 3.84 0.90 สูง 
ค่าเฉล่ียรวม = 3.29 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.58 การแปลผลขอ้มูล = ปานกลาง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 

 
จากตารางท่ี 4.10 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับข่าวสารเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด

แบบบูรณาการ การใช้พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล ในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อยู่ใน
ระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.29) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยู่ท่ี 0.58 โดยกลุ่มตวัอย่างเปิดรับ
ข่าวสารจากการบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.84) รองลงมาได้แก่ ผูน้  าชุมชน 
(ค่าเฉล่ีย 3.69) ไกด์น าเท่ียว(ค่าเฉล่ีย 3.40) เจา้หน้าท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ค่าเฉล่ีย 3.31) 
เจา้หน้าท่ีแนะน าการท่องเท่ียวเอกชน (ค่าเฉล่ีย 3.19) ก านนั / ผูใ้หญ่บา้น (ค่าเฉล่ีย 3.14) เจา้หนา้ท่ี
องคก์ารบริหารส่วนต าบลบางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 2.89) และพฒันาชุมชน (ค่าเฉล่ีย 2.85) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.11  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ ของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการตลาดเชิงกิจกรรม  
 
              (n = 400) 

การตลาดเชิงกจิกรรม ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

การจดับูธในงาน Otop ช่วยชาติ 3.46 0.86 ปานกลาง 
กิจกรรมการมีส่วนร่วมระหวา่งนกัท่องเท่ียวกบัชุมชน 3.55 0.82 สูง 
กิจกรรมเข่ียไข่ปู ปล่อยปู 2.49 0.93 ต ่า 
กิจกรรมพาย SUP “ท่องนที เช่ือมวถีิสองฝ่ังคลอง” 2.28 0.88 ต ่า 
กิจกรรมประกวดถ่ายภาพ เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้ 2.30 0.88 ต ่า 
กิจกรรมป่ันจกัยาน “ป่ันเก๋ ๆ ชมเสน่ห์ชุมชน” 2.21 0.84 ต ่า 
กิจกรรมประกวดแม่ยา่ซาเลง้ 2.15 0.88 ต ่า 
ค่าเฉล่ียรวม = 3.26 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.65 การแปลผลขอ้มูล = ปานกลาง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับข่าวสารเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ การตลาดเชิงกิจกรรมในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อยู่ในระดบัปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 3.26) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยู่ท่ี 0.65 โดยกลุ่มตัวอย่างเปิดรับข่าวสารจากการ         
มีกิจกรรมการมีส่วนร่วมระหว่างนกัท่องเท่ียวกบัชุมชน มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.55) รองลงมา ไดแ้ก่ 
การจดับูธในงาน Otop ช่วยชาติ (ค่าเฉล่ีย 3.46) การจดักิจกรรมเข่ียไข่ปู ปล่อยปู (ค่าเฉล่ีย 2.49) 
กิจกรรมประกวดถ่ายภาพ เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเก้า (ค่าเฉล่ีย 2.30) กิจกรรมพาย SUP “ท่องนที 
เช่ือมวิถีสองฝ่ังคลอง” (ค่าเฉล่ีย 2.28) กิจกรรมป่ันจกัยาน “ป่ันเก๋ ๆ ชมเสน่ห์ชุมชน” (ค่าเฉล่ีย 2.21) 
และ กิจกรรมประกวดแม่ยา่ซาเลง้ (ค่าเฉล่ีย 2.15) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.12  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมช 
บางสระเกา้ ของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการตลาดออนไลน์ 
 

(n = 400) 

การตลาดออนไลน์ ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 3.58 0.86 สูง 
Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 3.04 0.99 ปานกลาง 
Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 2.46 1.03 ต ่า 
YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 2.15 1.09 ต ่า 
Instagram  ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 1.81 1.04 ต ่า 
เวบ็บล็อก (Weblog) ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 2.96 1.21 ปานกลาง 
Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 1.62 0.88 ต ่า 
ค่าเฉล่ียรวม = 2.52 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.74 การแปลผลขอ้มูล = ปานกลาง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนน การแปลความหมายขอ้มูล ผูว้จิยัใชก้ารแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับข่าวสารเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ การตลาดออนไลน์ในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อยู่ในระดับปานกลาง 
(ค่าเฉล่ีย 2.52) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยูท่ี่ 0.74 โดยกลุ่มตวัอยา่งเปิดรับข่าวสารจากการตลาด
ออนไลน์ Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.58) รองลงมาไดแ้ก่ Web Site  
ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้(ค่าเฉล่ีย 3.04) เวบ็บล็อก (Weblog) ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 
2.96) Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 2.46) YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 
2.15) Instagram  ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 1.81) และ Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้ 
(ค่าเฉล่ีย 1.62) ตามล าดบั 
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ส่วนที ่3  คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า จังหวดัจันทบุรี 
 
ตารางที ่4.13 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน      
บางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty)  
 

(n = 400) 

ความภักดีต่อสินค้า  
(Brand Loyalty) 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

หากท่านจะท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะเลือกเท่ียวท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ เป็นอนัดบัแรก 

3.57 0.94 สูง 

ถา้มีการเก็บค่าบริการท่านก็จะเลือกเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ 

3.63 0.91 สูง 

หากมีชุมชนอ่ืนมาน าเสนอการท่องเท่ียวท่ีรูปแบบ
ใกลเ้คียงกนั ท่านก็จะเลือกเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

3.80 0.96 สูง 

ท่านจะช่วยเผยแพร่ข่าวสารการท่องเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ 

3.81 1.01 สูง 

เม่ือมีคนพูดในแง่ลบของการท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะพูด
ปกป้องให ้

3.80 1.11 สูง 

ถา้มีโอกาส ท่านจะบอกเพื่อนใหม้าเท่ียวท่ีชุมชน 
บางสระเกา้ 

3.82 1.03 สูง 

ท่านเตม็ใจท่ีจะใชข้องท่ีระลึก ของท่ีผลิตจากชุมชน 
บางสระเกา้ 

3.83 1.02 สูง 

ค่าเฉล่ียรวม = 3.75 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.63 การแปลผลขอ้มูล = สูง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
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จากตารางท่ี  4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน          
บางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) อยู่ในระดบัสูง (ค่าเฉล่ีย 
3.75) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยูท่ี่ 0.63 โดยกลุ่มตวัอยา่งเต็มใจท่ีจะใชข้องท่ีระลึก ของท่ีผลิต
จากชุมชนบางสระเก้ามากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.83) รองลงมาได้แก่ กลุ่มตวัอย่างจะบอกเพื่อนให้มา
เท่ียว ท่ีชุมชนบางสระเก้า (ค่าเฉล่ีย 3.82) จะช่วยเผยแพร่ข่าวสารการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า 
(ค่าเฉล่ีย 3.81) หากมีชุมชนอ่ืนมาน าเสนอการท่องเท่ียวท่ีรูปแบบใกลเ้คียงกนั ก็จะเลือกเท่ียวชุมชน           
บางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 3.80) เม่ือมีคนพูดในแง่ลบของการท่องเท่ียวชุมชน จะพูดปกป้องให ้(ค่าเฉล่ีย 
3.80) ถา้มีการเก็บค่าบริการก็จะเลือกเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 3.63) และหากจะท่องเท่ียว
ชุมชนจะเลือกเท่ียวท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นอนัดบัแรก (ค่าเฉล่ีย 3.57) ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.14 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน      
บางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นการตระหนกัรู้ (Brand Awareness) 
 

(n = 400) 

การตระหนักรู้  
(Brand Awareness) 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล
ข้อมูล 

ท่านรู้จกัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นอยา่งดี 3.87 0.81 สูง 
ท่านสามารถจดจ าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ได ้ 3.71 0.78 สูง 
ท่านเปิดรับข่าวสารการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
เป็นประจ า 

3.43 0.84 ปานกลาง 

ท่านสามารถจดจ าโลโกห้รือสัญลกัษณ์ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ได ้

3.30 0.99 ปานกลาง 

ท่านเขา้ใจวตัถุประสงคข์องการท่องเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ 

3.29 0.98 ปานกลาง 

ท่านสามารถจ าโฆษณาของการท่องเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ได ้

3.29 1.36 ปานกลาง 

ท่านคิดวา่กิจกรรมการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
มีความน่าสนใจ 

3.67 0.85 สูง 

เม่ือท่านคิดถึงการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ท่านคิดวา่
ชุมชนบางสระเกา้มีการอนุรักษว์ถีิชีวติแบบดั้งเดิม 

3.80 0.85 สูง 

ถา้ท่านตอ้งการท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะนึกถึง 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

3.89 0.86 สูง 

ค่าเฉล่ียรวม = 3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.62 การแปลผลขอ้มูล = สูง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
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จากตารางท่ี 4.14 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เก้า จังหวดัจันทบุรี ในด้านการตระหนักรู้ (Brand Awareness) อยู่ในระดับสูง (ค่าเฉล่ีย 3.58)              
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยูท่ี่ 0.62 โดยถา้กลุ่มตวัอยา่งตอ้งการท่องเท่ียวชุมชน จะนึกถึงชุมชน
บางสระเก้ามากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.89) รองลงมาได้แก่ กลุ่มตวัอย่างท่านรู้จกัการท่องเท่ียวชุมชน    
บางสระเก้าเป็นอย่างดี (ค่าเฉล่ีย 3.87) คิดว่าชุมชนบางสระเก้ามีการอนุรักษ์วิถีชีวิตแบบดั้ งเดิม 
(ค่าเฉล่ีย 3.80) สามารถจดจ าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าได้ (ค่าเฉล่ีย 3.71) คิดว่ากิจกรรม     
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีความน่าสนใจ (ค่าเฉล่ีย 3.67) ท่านเปิดรับข่าวสารการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้เป็นประจ า (ค่าเฉล่ีย 3.43) สามารถจดจ าโลโกห้รือสัญลกัษณ์ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.30) และเขา้ใจวตัถุประสงค์ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้, 
สามารถจ าโฆษณาของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ได ้(ค่าเฉล่ีย 3.29) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.15  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน      
บางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) 
 

    (n = 400) 

การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า  
(Perceived Quality) 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปล
ผลข้อมูล 

ชุมชนบางสระเกา้มีการบริการท่านเป็นอยา่งดี 3.88 0.76 สูง 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีรูปแบบท่ีหลากหลาย 3.84 0.81 สูง 
ชุมชนบางสระเกา้มีความเอาใจใส่ ตอบสนอง ต่อท่านเป็นอยา่งดี 3.79 0.71 สูง 
ท่านชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากกวา่ 
ชุมชนอ่ืน 

3.78 0.69 สูง 

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ดีกวา่การท่องเท่ียวชุมชนท่ีท่านไดเ้ท่ียวมา 3.77 0.81 สูง 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นท่ีนิยมของนกัท่องเท่ียวรวมถึงตวัของ
ท่านดว้ย 

3.79 0.82 สูง 

ท่านรู้สึกไดป้ระโยชนใ์นการท ากิจกรรมร่วมกบัชุมชน 3.89 0.81 สูง 
นกัท่องเท่ียวท่ีชอบท่องเท่ียวชุมชนจะชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 3.90 0.83 สูง 
ค่าเฉล่ียรวม = 3.83 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.60 การแปลผลขอ้มูล = สูง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เก้า จังหวดัจันทบุรี ในด้านการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า (Perceived Quality) อยู่ใน
ระดบัสูง (ค่าเฉล่ีย 3.83) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยู่ท่ี 0.60 โดยถา้กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่า
นกัท่องเท่ียวท่ีชอบท่องเท่ียวชุมชนจะชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.90) 
รองลงมาไดแ้ก่ รู้สึกไดป้ระโยชน์ในการท ากิจกรรมร่วมกบัชุมชน (ค่าเฉล่ีย 3.89) ชุมชนบางสระ
เก้า มีการบริการท่านเป็นอย่างดี (ค่าเฉล่ีย 3.88) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามีรูปแบบท่ี
หลากหลาย (ค่าเฉล่ีย 3.84) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นท่ีนิยมของนกัท่องเท่ียวรวมถึงตวั
ของท่านดว้ย, ชุมชนบางสระเกา้มีความเอาใจใส่ ตอบสนอง ต่อท่านเป็นอยา่งดี (ค่าเฉล่ีย 3.79) ท่าน
ชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามากกว่าชุมชนอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.78) และการท่องเท่ียวชุมชน            
บางสระเกา้ดีกวา่การท่องเท่ียวชุมชนท่ีท่านไดเ้ท่ียวมา (ค่าเฉล่ีย 3.77) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.16  ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน      
บางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 
 

(n = 400) 

การสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า  
(Brand Association) 

ค่าเฉลีย่ 
ส่วน

เบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผลข้อมูล 

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นการท่องเท่ียวท่ียงัอนุรักษว์ถีิ
ชีวติดั้งเดิมของชุมชน 

3.86 0.72 สูง 

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีความน่าสนใจ 3.93 0.75 สูง 
การท่องเท่ียวชุมชนสามารถส่งเสริมรายไดใ้หก้บัชุมชน 3.92 0.82 สูง 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่ากบัตวัท่าน 3.87 0.83 สูง 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่าต่อนกัท่องเท่ียวท่ีมา
ท่องเท่ียว 

3.84 0.83 สูง 

ท่านช่ืนชมชุมชนบางสระเกา้ 3.91 0.81 สูง 
เม่ือท่านเห็น ”เส่ือ” ท่านสามารถบอกไดว้า่ “เส่ือ” 
ช้ินไหนเป็นของบางสระเกา้ 

3.74 0.85 สูง 

เม่ือท่านเห็นเมรุ ท่านจะนึกถึง ตลาด 4 มุมเมรุ  
ของบางสระเกา้ 

3.89 0.86 สูง 

ค่าเฉล่ียรวม = 3.87 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน = 0.62 การแปลผลขอ้มูล = สูง 
 

หมายเหตุ.  * การให้คะแนนเป็นแบบ Likert Scale น้อยท่ีสุด = 1 คะแนน ไปจนถึงมากท่ีสุด = 5 
คะแนนการแปลความหมายขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้การแปลความหมายดงัน้ี 1.00 – 1.49 = ต ่าท่ีสุด, 1.50 – 
2.49 = ต ่า, 2.50 – 3.49 = ปานกลาง, 3.50 – 4.49 = สูง, 4.50 – 5.00 = สูงมาก 
 

จากตารางท่ี 4.16 พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบาง 
สระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ในด้านการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) อยู่ใน
ระดบัสูง (ค่าเฉล่ีย 3.87) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานรวมอยู่ท่ี 0.62 โดยถา้กลุ่มตวัอย่างมีความเห็นว่า                  
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามีความน่าสนใจ มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.93) รองลงมาได้แก่              
การท่องเท่ียวชุมชนสามารถส่งเสริมรายไดใ้ห้กบัชุมชน (ค่าเฉล่ีย 3.92) ช่ืนชมชุมชนบางสระเก้า 
(ค่าเฉล่ีย 3.91) เม่ือท่านเห็นเมรุ ท่านจะนึกถึง ตลาด 4 มุมเมรุ ของบางสระเก้า (ค่าเฉล่ีย 3.89)        
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่ากบัตวัท่าน (ค่าเฉล่ีย 3.87) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้
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เป็นการท่องเท่ียวท่ียงัอนุรักษ์วิถี ชีวิตดั้ งเดิมของชุมชน  (ค่าเฉล่ีย 3.86) การท่องเท่ียวชุมชน            
บางสระเก้ามีคุณค่าต่อนักท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียว (ค่าเฉล่ีย 3.84)และ  เม่ือท่านเห็น ”เส่ือ”             
ท่านสามารถบอกไดว้า่ “เส่ือ” ช้ินไหนเป็นของบางสระเกา้ (ค่าเฉล่ีย 3.74) ตามล าดบั 
 
ตารางที ่4.17 อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อ
สินคา้ (Brand Loyalty) ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 

(n = 400) 
ตวัแปรอิสระ b T β Sig. 

การโฆษณา (Advertising) .16 2.85 .18 .005** 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) .06 .84 .06 .399 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  .29 4.30 .26 .000** 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) .27 4.77 .28 .000** 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) .02 .40 .02 .678 
R = 0.43, Adjusted R Square = 0.18, F= 18.03, Sig.F = .000 
 
หมายเหตุ.  * หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา่ มีตวัแปรอิสระทั้ง 5 ตวั ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
การใช้พนกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรมและการตลาดออนไลน์ มีความสามารถในการอธิบาย
ความแปรผนัของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมส่งเสริมความภกัดีต่อ
สินค้า (Brand Loyalty) ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ของนักท่องเท่ียวได้ร้อยละ 18 
(Adjusted R Square = 0.18) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ใหค้งท่ี มีตวัแปรอิสระ 
3 ตัว ท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความภักดีต่อสินค้า (Brand Loyalty) ของการท่องเท่ียวชุมชน 
จังหวดัจันทบุรี  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่ การโฆษณา (β = .18) การใช ้     
พนกังานขาย (β = .26) และการตลาดเชิงกิจกรรม (β = .28) 
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ตารางที่ 4.18  อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ 
(Brand Awareness) ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 

(n = 400) 
ตวัแปรอิสระ b t β Sig. 

การโฆษณา (Advertising) .03 .67 .04 .502 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) .24 4.31 .26 .000** 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  .22 3.83 .21 .000** 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) .11 2.31 .12 .022** 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) .12 2.58 .14 .010** 
R = 0.62, Adjusted R Square = 0.38, F= 49.19, Sig.F = .000 
 
หมายเหตุ.  * หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา่ มีตวัแปรอิสระทั้ง 5 ตวั ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
การใช้พนกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรมและการตลาดออนไลน์ มีความสามารถในการอธิบาย
ความแปรผนัของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมส่งเสริมการตระหนกัรู้ 
(Brand Awareness) ของการท่องเท่ียวชุมชน จังหวัดจันทบุรีของนักท่องเท่ียวได้ร้อยละ 38 
(Adjusted R Square = 0.38) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ใหค้งท่ี มีตวัแปรอิสระ 
4 ตวั ท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการตระหนกัรู้ (Brand Awareness) ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดั
จันทบุรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่  การประชาสัมพันธ์ (β = .26) การใช ้    
พนกังานขาย (β = .21) การตลาดเชิงกิจกรรม (β = .12) และการตลาดออนไลน์ (β = .14) 
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ตารางที ่4.19  อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการสร้าง        
การรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
 

(n = 400) 
ตวัแปรอิสระ b t β Sig. 

การโฆษณา (Advertising) .04 .74 .05 .461 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) .06 .89 .06 .375 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  .20 3.14 .19 .002** 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) .29 5.29 .32 .000** 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) .10 1.96 .12 .050** 
R = 0.42, Adjusted R Square = 0.16, F= 16.43, Sig.F = .000 
 
หมายเหตุ.  * หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ มีตวัแปรอิสระทั้ง 5 ตวั ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
การใช้พนกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรมและการตลาดออนไลน์ มีความสามารถในการอธิบาย
ความแปรผนัของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการสร้างการรับรู้ใน
คุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรีของนกัท่องเท่ียว   
ไดร้้อยละ 16 (Adjusted R Square = 0.16) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ให้คงท่ี  
มีตวัแปรอิสระ 3 ตวั ท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า (Perceived Quality)  
ของการท่องเท่ียวชุมชน จังหวดัจันทบุรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่ การใช ้
พนกังานขาย (β = .19) การตลาดเชิงกิจกรรม (β = .32) และการตลาดออนไลน์ (β = .12) 
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ตารางที ่4.20  อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการสร้าง     
ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
 

(n = 400) 
ตวัแปรอิสระ b t β Sig. 

การโฆษณา (Advertising) .14 2.48 .17 .014** 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) .03 .37 .03 .709 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  .26 3.74 .24 .000** 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) .21 3.47 .21 .001** 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) .05 1.00 .06 .319 
R = 0.33, Adjusted R Square = 0.10, F= 9.76, Sig.F = .000 
 
หมายเหตุ.  * หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ มีตวัแปรอิสระทั้ง 5 ตวั ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์  
การใช้พนกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรมและการตลาดออนไลน์ มีความสามารถในการอธิบาย
ความแปรผนัของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมส่งเสริมการสร้างความ
เช่ือมโยงกับตราสินค้า (Brand Association) ของการท่องเท่ี ยวชุมชนจังหวัดจันทบุ รีของ
นกัท่องเท่ียวได้ร้อยละ 10 (Adjusted R Square = 0.10) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตวัแปรอิสระ 
อ่ืน ๆ ใหค้งท่ี มีตวัแปรอิสระ 3 ตวั ท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived 
Quality) ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่       
การโฆษณา (β = .17)  การใชพ้นกังานขาย (β = .24) และการตลาดเชิงกิจกรรม (β = 21)  
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ตารางที ่4.21 อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า            
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 

(n = 400) 
ตวัแปรอิสระ b t β Sig. 

การโฆษณา (Advertising) .08 1.72 .11 .086 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) .10 1.79 .12 .073 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  .24 4.50 .27 .000** 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) .22 4.80 .27 .000** 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) .01 .35 .02 .727 
R = 0.49, Adjusted R Square = 0.23, F= 25.18, Sig.F = .000 
 
หมายเหตุ.  * หมายถึง มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ มีตวัแปรอิสระทั้ง 5 ตวั ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การใช้พนกังานขาย การตลาดเชิงกิจกรรมและการตลาดออนไลน์ มีความสามารถในการอธิบาย
ความแปรผนัของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ 
การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรีของนกัท่องเท่ียวไดร้้อยละ 23 (Adjusted R Square = 0.23) และ
เม่ือควบคุมอิทธิพลของตวัแปรอิสระอ่ืน ๆ ให้คงท่ี มีตวัแปรอิสระ 2 ตวั ท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชนอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่ การใช ้
พนกังานขาย (β = .27) และการตลาดเชิงกิจกรรม (β = .27) 
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ตารางทีท่ี ่4.22  สรุปอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า   
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 
 ดา้น 

Brand 
Loyalty 

ดา้น 
Brand 

Awareness 

ดา้น
Perceived 
Quality 

ดา้น 
Brand 

Association 

รวม 
Brand 
Equity 

Advertising      
Public Relations      
Personal Selling      

Event Marketing      

Online Marketing      

 
จากตารางท่ี 4.22  แสดงเคร่ืองมือการส่ือสารแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการส่งเสริม

คุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชนจงัหวดัจนัทบุรี โดยแบ่งเป็นแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด แบบบูรณาการ ดงัน้ีคือ  

การโฆษณา (Advertising)  มี อิทธิพลต่อการส่งเสริมความภักดีต่อสินค้า (Brand 
Loyalty) และ มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการตระหนกัรู้ (Brand 
Awareness) 

การใช้พนกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล (Personal Selling) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความ
ภกัดีต่อสินค้า (Brand Loyalty) การตระหนักรู้ (Brand Awareness) การสร้างการรับรู้ ในคุณภาพ
ตราสินคา้ (Perceived Quality) และการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความภกัดีต่อสินคา้ 
(Brand Loyalty) การตระหนักรู้ (Brand Awareness) การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า 
(Perceived Quality) และการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการตระหนกัรู้ (Brand 
Awareness) และมีอิทธิพลต่อการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) 

นอกจากน้ีเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน ของจงัหวดัจนัทบุรี 2 เคร่ืองมือ ไดแ้ก่ การใชพ้นกังานขาย 
/ ผา่นโดยบุคคล (Personal Selling) และ การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
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4.3  ระยะที่ 3 “เพ่ือศึกษาหาแนวการพัฒนาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี” 

ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหา  
ฉันทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกับแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม      
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี โดยผูว้ิจยัไดน้ าผลวิจยัในระยะท่ี 1 และ 
ระยะท่ี 2 มาจดัท าร่างเพื่อเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ให้กบัผูเ้ช่ียวชาญแลว้น าไปหาฉนัทามติ โดยเก็บขอ้มูล
จากผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐและเอกชน แบ่งเป็น 5 กลุ่ม กลุ่มละ 3 คน ทั้งหมด 15 คน ไดแ้ก่  

กลุ่มที่ 1 ตวัแทนจากส านกังานพฒันาชุมชน, ตวัแทนจากเทศบาล, องคก์ารบริหารส่วน
ทอ้งถ่ิน  

1.  คุณยงยทุธ กองมะลี พฒันาการอ าเภอแหลมสิงห์ 
2.  คุณจุฑาลกัษณ์ คนัทีทา้ว นกัวชิาการพฒันาชุมชนปฏิบติัการ 
3.  คุณชยัทวฒัน์ ด าศรีสวสัด์ิ  พฒันาการอ าเภอเมืองจงัหวดัจนัทบุรี 

 
กลุ่มที่ 2 ตวัแทนจากการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยส านกังานจนัทบุรี หรือ ตวัแทนจาก

สมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียวจงัหวดัจนัทบุรี  
1.  คุณเสาวนีย ์คนกลา้ ผอ.การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ส านกังานจนัทบุรี 
2.  คุณปิติภทัร ปิติ  พนกังานการตลาด ททท. ส านกังานจนัทบุรี 
3.  คุณรดาณฐั จนัทคีรีเขต พนกังานการตลาด ททท. ส านกังานจนัทบุรี 

 
กลุ่มที ่3 ส านกังานบริการวิชาการ มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี  
1.  ผศ.สุทธินนัท ์โสตวถีิ ผอ.ส านกังานบริการวชิาการ 
2.  อาจารยภ์ทัร ศรีสรวล รองผอ.ส านกับริการวชิาการ 
3.  คุณณฐัธยาน์ ถวลิวงษ ์ หวัหนา้ส านกังานส านกับริการวชิาการ 

 
กลุ่มที ่4 ตัวแทนจากบริษัทน าเทีย่ว  
1.  คุณธนกร ด าเกิงสุรเดช Senior Sales Executive บ.มณีจนัทรี์สอร์ท 
2.  คุณกนกพร ศานติวรพงษ ์ อุปนายกการท่องเท่ียวจนัทบุรี 
3.  คุณปรัชญาภรณ์ เพไร กรรมการ บ.จนัทบุรี ซีบีที ทราเวล จ ากดั 
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กลุ่มที ่5 นกัวชิาการ ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการส่ือสารการตลาด  
1.  รศ.อภิวรรณ ศิรินนัทนา รองผอ.ส านกัศิลปวฒันธรรมดา้นการท่องเท่ียว  
     มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 
2.  ผศ.เสาวนีย ์วรรณประภา อาจารยค์ณะนิเทศศาตร์ 
     มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 
3.  ผศ.บุษรา บรรจงการ อาจารยค์ณะวทิยาการจดัการ 
     มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี 

 
รอบท่ี  1 รวบรวมข้อมูลจากผูเ้ช่ียวชาญ ค าถามท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลสร้างข้ึนจาก

การศึกษาค้นควา้ อา้งอิง งานวิจยัต่าง ๆ ใช้ค  าถามปลายเปิด (Open – Ended Questions) เพื่อเก็บ
ขอ้มูล ทั้งน้ีเพื่อใหผู้เ้ช่ียวชาญไดแ้สดงความเห็นอยา่งอิสระ โดยผูว้จิยัไดใ้หข้อ้มูลจากผลการวิจยัใน
ระยะท่ี 1 และระยะท่ี 2 ประกอบ วา่เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยอยา่งไร และควรปรับปรุงอยา่งไร เพื่อ
ความชดัเจนและสมบูรณ์ยิ่งข้ึน ซ่ึงขอ้ค าถามมีรายละเอียดเก่ียวกบัแนวทางการส่ือสารการตลาด          
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จังหวดัจันทบุรี โดยมี
ผลการวจิยัสรุปดงัน้ี 
 

4.3.1  ความเห็นเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มภายในและภายนอกของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
โดยน าขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญจากการวิเคราะห์สถานการณ์ทั้งปัจจยัภายในและปัจจยั แบ่งหมวดหมู่
ออกเป็น 4 ดา้น ดงัน้ี  

 ดา้นความเห็นเก่ียวกบัจุดแข็ง (Strength) ของสภาพแวดลอ้มภายในของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ ผูว้จิยัสรุปจากเก็บขอ้มูลไดด้งัน้ี 

 S1. ชุมชนมีความร่วมมือกนัดี 
 S2. เป็นเส้นทางไปสู่สถานท่ีท่องเท่ียวอ่ืน ๆ  
 S3. ยงัมีวถีิชีวติดั้งเดิม 
 S4. มีเส่ือบางสระเกา้ท่ีโดดเด่นเป็นของดีของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
 S5. มีศูนยก์ารเรียนรู้ท่ีพร้อมและหลากหลาย 
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 ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 “...ชุมชนบางสระเก้ามีความร่วมมือกันดีมีอะไรก็ช่วยกันท า เหมือนอยู่กันเป็น

ครอบครัวใหญ่ทุกคนช่วยเหลือกนัรวมไปถึงผูน้ าชุมชนท่ีสามารถพาลูกบา้นไปในทิศทางเดียวกนั 
ตรงน้ีถือวา่เป็นจุดแขง็ขอ้หน่ึงของชุมชน...” 

 (ยงยทุธ กองมะลี, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...สภาพแวดลอ้มของชุมชนค่อนขา้งเอ้ือต่อการท่องเท่ียวมีลกัษณะท่ีหลากหลาย และ
ยงัมีสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ ล้อมรอบ เช่น ชายหาดแหลมสิงห์ สะพานแหลมสิงห์ วดัสีน ้ าเงิน            
หรือตลาดหนองบวัขนมแปลก ท าใหน้กัท่องเท่ียวสามารถแวะมาเท่ียวท่ีบางสระเกา้ได.้..” 

 (จุฑาลกัษณ์ คนัทีทา้ว, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...จุดเด่นจริง ๆ ของบางสระเกา้คือส่วนใหญ่ยงัคงด าเนินใช้ชีวิตเหมือนท่ีรุ่น ปู่ ยา่ ตา 
ยาย  ยงัคงรักษาวถีิชีวติเก่า ๆ เอาไว ้ถือวา่เป็นเสน่ห์ของท่ีน่ี...” 

 (ชยัทวฒัน์ ด าศรีสวสัด์ิ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 22 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...ตอ้งบอกว่าของดีของบางสระเก้า ท่ีโดดเด่นเลยก็คือ เส่ือบางสระเก้า ท่ีมีช่ือเสียง 
พร้อมทั้งมีศูนยก์ารเรียนรู้ท่ีพร้อมให้นกัท่องเท่ียวไดม้าเรียนรู้อยูอี่กหลายท่ี แต่ละท่ีมีความน่าสนใจ
...” 

 (สุทธินนัท ์โสตวถีิ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 16 ธนัวาคม 2563) 
 

 ดา้นความเห็นเก่ียวกบัจุดอ่อน (Weakness) ของสภาพแวดลอ้มภายในของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ ผูว้จิยัสรุปจากเก็บขอ้มูลไดด้งัน้ี 

 W1. โครงสร้างพื้นฐานควรปรับปรุงเพื่อให้รองรับนกัท่องเท่ียว 
 W2. คนรุ่นใหม่ไม่ใหค้วามส าคญั รักษาวฒันธรรมท่ีมีอยู ่
 W3. ความรู้ท่ีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด การสร้างคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียว   

เทคโนโลยขีองชุมชนมีนอ้ย 
 W4. การติดต่อประสานงานในการท่องเท่ียวไม่มีจุดศูนยร์วม 
 W5. เน้นการท่องเท่ียวท่ีเป็นหมู่คณะมากกว่า ท าให้ขยายไปสู่กลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ ได้

ยาก 
 W6. การเช่ือมโยงของแต่ละหมู่บา้นยงัมีปัญหาในการเช่ือมโยงอยูบ่า้ง 
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 W7. ความรู้เร่ืองการท่องเท่ียวชุมชนอยา่งถูกตอ้งยงัมีนอ้ย 
 ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 

 
 “...เม่ือมีนักท่องเท่ี ยวเข้ามา โครงสร้างพื้ นฐาน ถนน ห้องน ้ า ก็ต้องมีรองรับ

นกัท่องเท่ียวดว้ย เพื่อสร้างความประทบัใจท่ีดีใหก้บันกัท่องเท่ียว...” 
 (ณฐัธยาน์ ถวลิวงษ,์ การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 28 ธนัวาคม 2563) 

 

 “...คนในชุมชนคนรุ่นใหม่ยงัขาดการสืบทอดของดีท่ีมีอยู่ เช่น วิธีการทอเส่ือ ยงัให้
ความสนใจน้อย และท าให้ความรู้เร่ืองการส่ือสารการตลาด การสร้างคุณค่าตราสินค้า ให้กับ                  
การท่องเท่ียวชุมชนยงัมีนอ้ย...” 

 (เสาวนีย ์คนกลา้, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...การท่องเท่ียวของท่ีบางสระเก้ายงัขาดในเร่ืองการมีศูนย์รวม ท่ีเป็นจุดบริการ
นักท่องเท่ียวท่ีชัดเจน และเน้นนักท่องเท่ียวท่ีเป็นกลุ่มท าให้นักท่องเท่ียวท่ีเป็นขาจรไม่สามารถ
เท่ียวได้เต็มท่ี เพราะว่าโดยปกติ จะตอ้งมีการติดต่อประสานงานก่อนทางชุมชนจะไดเ้ตรียมการ   
ถา้เป็นนกัท่องเท่ียวทัว่ไปท่ีไม่ไดโ้ทรมาแจง้อาจจะไม่ไดก้ารตอ้นรับเตม็รูปแบบ...” 

 (ปิติภทัร ปิติ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...คือ บางสระเกา้มี 5 หมู่บา้น แต่การเช่ือมโยงทั้ง 5 หมู่บา้นให้เป็นเส้นทางท่องเท่ียว
ยงัมีปัญหาอยู่บ้าง และในเร่ืองของความรู้จริง ๆ ท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียวชุมชน ชาวบ้านยงัไม่รู้         
อยา่งแทจ้ริงอาจจะตอ้งใหค้วามรู้พื้นฐานอีกเพื่อให้เห็นขอ้เท็จจริงใหเ้ขา้ใจมากยิง่ข้ึน...” 

 (รดาณัฐ จนัทคีรีเขต, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 

 ด้านความเห็นเก่ียวกับจุดแข็ง (Opportunity) ของสภาพแวดล้อมภายนอกของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ผูว้จิยัสรุปจากเก็บขอ้มูลไดด้งัน้ี 

 O1. หน่วยงานต่าง ๆ เขา้มาให้การสนบัสนุนให้ความรู้ และงบประมาณในการพฒันา     
การท่องเท่ียวชุมชน 

 O2. หน่วยงานต่าง ๆ ช่วยในการประชาสัมพันธ์กิจกรรมของการท่องเท่ียวชุมชน             
บางสระเกา้ 

 O3. พฤติกรรมนกัท่องเท่ียวเปล่ียน ชอบเท่ียวแบบวถีิชีวติชุมชน มากยิง่ข้ึน 
 O4. รัฐบาลมีการรณรงคใ์หท้่องเท่ียวในประเทศ 
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 O5. ททท.ได้หยิบเอาจังหวดัจันทบุรีในการประชาสัมพันธ์การท่องเท่ียว ท าให้
นกัท่องเท่ียวไดรู้้จกัมากยิง่ข้ึน 

 ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...ต้องยอมรับว่าพอชุมชนมีส่ิงท่ีดีหน่วยงานก็อยากจะเข้ามาพฒันาให้ดีมากยิ่งข้ึน 
หน่วยงานต่าง ๆ เขา้มาให้ความรู้ มีงบประมาณมาให ้โครงการต่าง ๆ รวมไปถึงยงัช่วยในการสร้าง
การรับรู้ หรือ การสร้างแบรดก์ารท่องเท่ียว การประชาสัมพนัธ์ใหน้กัท่องเท่ียวไดรู้้...” 

 (ภทัร ศรีสรวล, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 20 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...พฤติกรรมนกัท่องเท่ียวเปล่ียนไปเร่ิมโหยหาการท่องเท่ียวในเร่ืองวฒันธรรม วถีิชีวิต
ชุมชน รัฐบาลก็มีนโยบายท่องเท่ียวภายในประเทศ  และล่าสุด ททท.ยงัหยบิเอาสถานท่ีเท่ียวส าคญั
ของจนัทบุรีมาโฆษณา ในแคมเปญ คิดแลว้ไปใหถึ้ง ท่ีเป็น เบลล่ากบัเวยีร์ ก็ยิง่ชูจนัทบุรีไปอีก...” 

 (เสาวนีย ์วรรณประภา, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 17 ธนัวาคม 2563) 
 

 ดา้นความเห็นเก่ียวกบัจุดแข็ง (Threat) ของสภาพแวดลอ้มภายนอกของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ ผูว้จิยัสรุปจากเก็บขอ้มูลไดด้งัน้ี 

 T1. หลายชุมชน ต่ืนตวัพฒันาเป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนัอาจท าให้การพฒันาท่ีมา
จากหน่วยงานต่าง ๆ ไม่ทัว่ถึง 

 T2. สภาพภูมิอากาศท่ีฝนตกบ่อย 
 T3. การระบาดของโรค โควทิ 19 
 T4. งบประมาณ หรือ โครงการ ท่ีลงมาพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนไม่มีความต่อเน่ือง     

และบางคร้ังไม่ตรงกบัความตอ้งการของชุมชน 
 
 ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 “...พอรัฐบาลส่งเสริมให้แต่ละชุมชนสร้างชุมชนท่องเท่ียว ก็จะมีการสร้างหลายชุมชน

พร้อม ๆ กนั ท าให้นกัท่องเท่ียวบางคร้ังตอ้งเลือกท่ีท่องเท่ียวไม่สามารถไปไดห้มด และหน่วยงาน
ต่าง ๆ อาจจะไม่ทัว่ถึงในการฟ้ืนฟู ใหค้วามรู้ งบประมาณ ในการจกัโครงการต่าง ๆ..”  

 (บุษรา บรรจงการ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 22 ธนัวาคม 2563) 
 



148 

 “...ภาคตะวนัออกฝนตกเยอะอยู่แล้วมนัก็จะเป็นอุปสรรคในการท่องเท่ียวท่ีเราห้าม
ไม่ได ้และในปัจจุบนัโรคติดต่อ Covid-19 ท่ีระบาด ยิง่ท  าใหน้กัท่องเท่ียวลดลงไปอีก...” 

 (อภิวรรณ ศิรินนัทนา, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 24 ธนัวาคม 2563) 
 

 “...โครงการท่ีลงมาพฒันาชุมชนก็เป็นส่ิงท่ีดีแต่บางคร้ังพบว่าแต่ละหน่วยงานไม่มี         
การประสานงาน จึงอาจท าให้บางโครงการไม่ต่อเน่ือง ท าซ ้ าใกลเ้คียงกนั ไม่เป็นไปตามท่ีชุมชน
ตอ้งการ...” 

 (กนกพร ศานติวรพงษ,์ การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 
4.3.2  ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนักท่องเท่ียว จากการสัมภาษณ์เก่ียวกับความคิดเห็น

เก่ียวกับกลุ่มเป้าหมายในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า ผู ้วิจ ัยพบว่า กลุ่มศึกษาดูงานจาก
หน่วยงานต่าง ๆ ยงัเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของการท่องเท่ียวชุมชน แต่ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้
ยงัสามารถรองรับนกัท่องเท่ียวซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายรองไดแ้ก่ กลุ่มครอบครัว กลุ่มผูสู้งอายุ หรือ
กลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 

 
 “...กลุ่มเป้าหมายหลกั ๆ เลยคือ กลุ่มศึกษาดูงานท่ีแวะเวยีนกนัมาตลอด ถา้จะมาแถว ๆ 

จนัทบุรี บางสะเกา้ก็จะโดนเป็นท่ีศึกษาดูงานตน้ ๆ ของจงัหวดั...” 
 (ยงยทุธ กองมะลี, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 

 
 “...กลุ่มหลกัตอ้งการคนท่ีมาศึกษาดูงาน แต่จริง ๆ แลว้เราตอ้งไม่ทิ้งกลุ่มนกัท่องเท่ียว

กลุ่มรองท่ีจะช่วยสร้างรายไดใ้ห้กบัชุมชน กลุ่มผูสู้งอายท่ีุก าลงัมาแรง หรือกลุ่มครอบครัวท่ีชอบหา
กิจกรรมท าร่วมกนั ซ่ึง บางสระเกา้สามารถตอบโจทยไ์ด.้..” 

 (จุฑาลกัษณ์ คนัทีทา้ว, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...ปัจจุบนัการวดักลุ่มเป้าหมายไม่ไดว้ดัจาก เพศ อาย ุการศึกษา แต่จะวดัจากพฤติกรรม

การท่องเท่ียว ซ่ึงพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจในยคุน้ีคือ นกัท่องเท่ียวชอบเท่ียววิถีชีวิตดั้งเดิม 
วฒันธรรมกลุ่มน้ีจึงเป็นกลุ่มท่ีน่าสนใจ...” 

 (เสาวนีย ์วรรณประภา, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 17 ธนัวาคม 2563) 
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 นอกจากน้ีผู ้วิจ ัยพบว่าการก าหนดจุดเด่นเพื่ อพัฒนาทางการส่ือสารการตลาด                     
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า ได้เห็นถึงความ
แตกต่าง  สร้างความประทบัใจ ไดแ้ก่ เส่ือบางสระเกา้, วิถีชีวิตชุมชน, ศูนยก์ารเรียนรู้, ตลาดส่ีมุม
เมรุและความปลอดภยัในการท่องเท่ียว ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 

 
 “...สินคา้ตอ้งมาก่อน ของอะไรท่ีเป็นทอ้งถ่ินจะท าให้นักท่องเท่ียวนั้นจ าได ้เช่น ปลา

สลิดบางบ่อ โรตีอยุธยา ร่มบ่อสร้าง หมู่บา้นบางสระเกา้ก็เหมือนกนั ตอ้งน า เส่ือบางสระเกา้ ท่ีข้ึน
ช่ือ   มาสร้างเป็นจุดเด่น สร้างความแตกต่าง เพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียว...” 

 (กนกพร ศานติวรพงษ,์ การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...วิถีชีวิตดั้งเดิมของชุมชนบางสระเกา้ ก็เป็นอีกอย่างนึงท่ีควรชูก าหนดให้เด่นข้ึนมา

เพราะว่ายงัคงใช้ชีวิตแบบดั้ งเดิม มีความคลาสสิค ตลาดส่ีมุมเมรุก็เป็นอะไรท่ีแปลกน่าสนใจ           
ก็อาจจะเป็นอีกหน่ึงท่ีสามารถดึงดูดนกัท่องเท่ียวได.้..” 

 (ธนกร ด าเกิงสุรเดช, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...ศูนยก์ารเรียนรู้ของท่ีน่ี มีคนมาศึกษาดูงานเยอะ มนัก็บ่งบอกถึงความพร้อมของ        

ศูนยก์ารเรียนรู้ของชุมชนบางสระเกา้ เพราะฉะนั้นแลว้ถา้เราเอาศูนยก์ารเรียนรู้มาโปรโมท สร้าง
จุดเด่น ก็อาจจะช่วยกระตุน้ใหน้กัท่องเท่ียวมาเพิ่มมากข้ึน...” 

 (ปิติภทัร ปิติ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 

 นอกจากก าหนดจุดเด่นทางดา้นสินคา้ของชุมชนบางสระเกา้ ผูว้จิยัยงัพบอีกวา่การสร้าง
ความปลอดภัยในการท่องเท่ียวในยุค ท่ี เกิดการระบาดของ Covid-19 ก็ เป็น อีก ส่ิงห น่ึงท่ี                   
การท่องเท่ียวชุมชนไม่ควรมองขา้ม ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 

 
 “...ถ้าจะไปเท่ียวแต่ไม่มีการป้องการท่ีดี ยิ่งในช่วงน้ีท าใจล าบาก แต่ถา้มีการก าหนด

สินคา้เพื่อให้ชุมชนเด่นแลว้ ควรเพิ่มเก่ียวกบัความปลอดภยัในการท่องเท่ียวดว้ยเพื่อจะช่วยสร้าง
ความต่างใหก้บัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้...” 

 (อภิวรรณ ศิรินนัทนา, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 24 ธนัวาคม 2563) 
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4.3.3 ดา้นการก าหนดวตัถุประสงคก์ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญพบวา่ ควรก าหนดวตัถุประสงค์
ให้ครบทุกตวัแปรของคุณค่าตราสินคา้ ไดแ้ก่ 1. เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อ การท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 2. เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 3. เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึง
คุณภาพการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...ถา้เราจะสร้างคุณค่าของแบรนด์ เราก็ตอ้งตั้งวตัถุประสงค์ให้ครบทั้ง 4 ดา้น เพื่อให้
ครบทุกองคป์ระกอบ เพื่อประโยชน์ท่ีดีใหก้บัชุมชน...” 

 (ปรัชญาภรณ์ เพไร, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...การสร้างคุณค่าตราสินคา้ท่องเท่ียวคืออะไร ก็คือการท า สร้างความภกัดี การรับรู้       

การรับรู้คุณภาพ และการเช่ือมโยงการท่องเท่ียว นัน่ล่ะคือวตัถุประสงค์ท่ีควรตั้งเพื่อท่ีจะไดว้ดัผล
ไดต้รงและง่ายมากยิง่ข้ึน...” 

 (ธนกร ด าเกิงสุรเดช, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 

4.3.4  ดา้นการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จากการสัมภาษณ์ผูเ้ช่ียวชาญพบว่า การใช้พนักงานขาย / 
ผา่นโดยบุคคล (Personal selling) ยงัคงมีความส าคญัท่ีสุด เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกัยงัเป็นกลุ่ม
ศึกษาดูงานจากหน่วยงานต่าง ๆ อีกทั้งยงัมีผลท าให้นกัท่องเท่ียว มีความภกัดี ตระหนกัรู้ สร้างการ
รับรู้ ในคุณภาพ และสามารถเช่ือมโยงการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ส่งผลให้เกิดคุณค่าตราสินคา้   
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า ซ่ึงประกอบไปด้วยหลายส่วน เช่น เจ้าหน้าท่ีท่ีเก่ียวข้องกับ         
การท่องเท่ียวชุมชน พฒันาชุมชน ผูน้ าชุมชน ไกด์น าเท่ียว รวมไปถึงนักท่องเท่ียวเองท่ีเป็นส่ือ     
ในการบอกต่อ ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
  

 “...เราตอ้งดูกลุ่มเป้าหมายหลกั ยิ่งเป็นท่องเท่ียวชุมชน กลุ่มหลกัก็จะเป็นกลุ่มศึกษาดู
งานจากหน่วยงานต่าง ๆ เพราะฉะนั้น การพูดคุยผา่นตวัแทน ไม่วา่จะเป็น เจา้หนา้ท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบั     
การท่องเท่ียว พฒันาชุมชน ไกดน์ าเท่ียว ผูน้  าชุมชน...” 

 (ชยัทวฒัน์ ด าศรีสวสัด์ิ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 22 ธนัวาคม 2563) 
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 “...ท่ีส าคญัเลยคือนกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียว ถา้เคา้ชอบเคา้ประทบัใจก็จะมีการบอกต่อคนท่ี
รู้จกั ไม่ว่าจะเป็นออฟไลน์ ออนไลน์ เพราะฉะนั้นถา้เราสามารถท าให้นักท่องเท่ียวประทบัใจได ้
นกัท่องเท่ียวก็จะบอกต่อ ชวนเพื่อนคนอ่ืน ๆ มาเท่ียว...” 

 (สุทธินนัท ์โสตวถีิ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 16 ธนัวาคม 2563) 
 

 นอกจากน้ีการจดัการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เป็นอีกส่วนหน่ึงท่ีช่วย
กระตุน้ให้นกัท่องเท่ียวรู้จกัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากยิ่งข้ึน และช่วยส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ให้กบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดดี้ เช่น กิจกรรมพาย “SUP” ท่องนที เช่ือมวิถีสองฝ่ัง
คลอง, กิจกรรมประกวดภาพถ่าย เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้ เป็นตน้ ดงัท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...งาน Event น่ีส าคัญมาก มันเหมือนแจ้งให้นักท่องเท่ียวรู้ว่าท่ีน่ี ท่ีบางสระเก้ามี
กิจกรรมต่าง ๆ นะ บางคนมาเพราะ Event พอมาก็ติดใจแลว้ก็บอกต่อ อย่างกิจกรรม พาย “SUP” 
ท่องนที เช่ือมวิถีสองฝ่ังคลอง ท่ี ททท. เข้ามาช่วยโปรโมท ก็ท าให้นักท่องเท่ียวรู้จกัมากยิ่งข้ึน 
เพราะฉะนั้นควรมี Event เพื่อสร้างการรับรู้สร้างแบรนดใ์หก้บัชุมชน...” 

 (เสาวนีย ์คนกลา้, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 

 อีกทั้ งการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ยงัสร้างการรับรู้ท่ีดีของนักท่องเท่ียว           
ในวงกวา้งในปัจจุบนั และยงัสามารถรับรู้คุณภาพในการท่องเท่ียว ผ่านการรีวิวผา่นส่ือ ออนไลน์
ต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็น Facebook, Weblog ดงัท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...นกัท่องเท่ียวสมยัน้ีเขา้มาอยูใ่นโลกออนไลน์ เพราะฉะนั้นแลว้เราก็ตอ้งเขา้ไปอยูใ่น
โลกออนไลน์ดว้ย การใช้การตลาดออนไลน์จะเพิ่มนกัท่องเท่ียวกลุ่มใหม่ และยงัสร้างการรับรู้ได้
อยา่งรวดเร็ว อยา่ง Facebook หรือ การรีววิผา่น Weblog ต่าง ๆ...” 

 (ปิติภทัร ปิติ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 

 ส่วนทางด้านเคร่ืองมือการโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ์ (Public 
Relation) เป็นเคร่ืองมือท่ีช่วยเสริมเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อเพิ่มคุณค่าตรา
สินคา้  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า มากกว่าเป็นเคร่ืองมือหลกั ท าให้เกิดการรับรู้มากยิ่งข้ึน 
ตอกย  ้าสร้างความภกัดี และสร้างความเช่ือมโยงของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เช่น การจดั
กิจกรรม เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเก้า การโฆษณามีบทบาทในการโฆษณากิจกรรมนั้น ๆ โดยผ่าน



152 

ทางส่ือต่าง ๆ อาทิ ป้ายบิลบอร์ด โฆษณาจอ LED ตามแยกต่าง ๆ หรือโฆษณาทางวิทยุ ส่วน
ทางดา้นประชาสัมพนัธ์ มีการแถลงข่าว การถ่ายท ารายการต่าง ๆ ในการบอกถึงขอ้มูล กิจกรรมท่ี
จดัข้ึน ดงัท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 

 
 “...เคร่ืองมือโฆษณากบัประชาสัมพนัธ์ ผมว่ามนัเป็นตวัเสริมเคร่ืองมืออ่ืน ๆ นะ ไม่ได้

เป็นตวัหลกั หมายความวา่ ตอ้งมี Event น ามาก่อน การโฆษณาก็จะตามมา เพราะวา่ชุมชนท่องเท่ียว 
เป็นท่ีท่องเท่ียวท่ีไม่ Mass มาก ไม่เหมือนกบัสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียงของจงัหวดัจนัทบุรี...”  

 (รดาณัฐ จนัทคีรีเขต, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...ป้ายประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ ในชุมชนก็จะช่วยให้นักท่องเท่ียวนั้ นเพิ่มการรับรู้                  

ไดเ้ช่นเดียวกนั อยา่งป้ายศูนยเ์รียนรู้ต่าง ๆ ท่ีจะบอกขอ้มูลท าให้นกัท่องเท่ียวเขา้ใจมากยิ่งข้ึน แต่วา่
ยงัไงก็ตอ้งท าให้นักท่องเท่ียวมาก่อนถึงจะไดเ้ห็นป้ายเหล่าน้ี ซ่ึงมนัก็จะเหมือนกบัผลท่ีไดม้าจาก
นกัท่องเท่ียว” 

 (ภทัร ศรีสรวล, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 20 ธนัวาคม 2563) 
 

4.3.5  ดา้นการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ผูว้จิยัพบวา่การตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่างข้ึน
บน (Bottom-up Approach) เป็นแนวทางท่ีจะสามารถช่วยส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเก้ามากกว่าแนวทาง จากนโยบายข้างบนลงมาฝ่าปฏิบัติข้างล่าง (Top-down 
Approach) เน่ืองจากเป็นการทราบถึงขอ้เท็จจริงของชุมชนและสามารถน าไปต่อยอดและพฒันาได้
ตามความตอ้งการของชุมชน ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 

 
 “...ถามว่าเหมาะสมท่ีสุดก็ตอ้งเป็นจากล่างข้ึนบน เพราะว่าจะไดเ้ห็นถึงความตอ้งการ    

จริง ๆ ของชุมชนวา่ตอ้งการอะไรบา้ง ขาดส่ือตวัไหนท่ีจะช่วยประชาสัมพนัธ์ส่ือสารให้เกิดคุณค่า     
ตราสินคา้เพิ่มมากข้ึน เพราะว่าบางคร้ังงบท่ีมาจากด้านบนมกัจะไม่ค่อยตอบโจทยใ์ห้กบัชุมชน
เท่าไร 

 (ปรัชญาภรณ์ เพไร, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 
 ส่วนในเร่ืองของระยะเวลาของการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ

ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ผูว้ิจยัพบว่า ควรใช้ระยะเวลา 1 ปี ในการใช้
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แผนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...เวลาเราท าแผนการตลาดส่วนใหญ่แลว้มนัมีแผนใช้ 3 เดือน 6 เดือน 1 ปี แต่ถา้เป็น    
การท่องเท่ียวชุมชนควรมีแผนท่ีใช้ 1 ปี เพราะว่าชุมชนอาจจะยงัไม่มีความเขา้ใจ ถ้าเปล่ียนแผน
บ่อยอาจจะท าใหชุ้มชนงงได.้..”  

 (บุษรา บรรจงการ, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 22 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...1 ปี ก าลงัดี แลว้มาประเมินผลกนัวา่ปีท่ีผา่นมาท าอะไรบา้ง ไดผ้ลอะไรบา้ง 3 เดือน 

6 เดือน มนัเร็วไป ท่องเท่ียวชุมชนอาจจะประเมินยาก...” 
 (เสาวนีย ์คนกลา้, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 23 ธนัวาคม 2563) 

 
4.3.6  ด้านการประเมินผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า 

ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ผูว้ิจยัพบว่า ควรมีการประเมินผลโดยภาพรวม โดยใช้
การสังเกต การสัมภาษณ์ชุมชนและการประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือ โดยใช้แบบสอบถามกับ
นกัท่องเท่ียว โดยประเมินจากจ านวนนกัท่องเท่ียว ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของชุมชนของนักท่องเท่ียว รายได้ของชุมชน ความภักดีต่อการท่องเท่ียวชุมชน           
บางสระเก้า ความตระหนักรู้ต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า การเช่ือมโยงการท่องเท่ียว          
ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เพื่อเป็นการพฒันาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การต่อไป ดงัผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...ควรประเมินโดยภาพรวมเพราะว่าจะได้รู้ว่างานเราส าเร็จรึไม่ อาจจะสัมภาษณ์
นักท่องเท่ียว คนท่ีมาขายของ หรือสังเกตว่านักท่องเท่ียวมามากน้อยกว่าคร้ังท่ีแล้วหรือป่าว 
นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจหรือป่าว การตดัสินใจซ้ือของในชุมชน หรือรายไดข้องชุมชนมากนอ้ย
แค่ไหน ...” 

 (จุฑาลกัษณ์ คนัทีทา้ว, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 
 “...ตอ้งประเมินภาพรวมของคุณค่าตราสินคา้ด้วย เพราะเราก าลงัสร้างตราสินคา้การ

ท่องเท่ียวชุมชน ประเมินแต่ละดา้นทั้ง 4 ดา้นท่ีท ามา และประเมินคุณค่าตราสินคา้รวมดว้ย...” 
 (อภิวรรณ ศิรินนัทนา, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 24 ธนัวาคม 2563) 
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 นอกจากน้ีผูว้จิยัพบวา่การประเมินแต่ละเคร่ืองมือจะท าใหรั้บรู้ถึงคุณภาพของเคร่ืองมือ 
นั้น ๆ โดยอาจจะดูไดจ้าก การเปิดรับข่าวสารของแต่ละส่ือ การร่วมก ากิจกรรมของนักท่องเท่ียว 
การกดไลก์ แสดงความเห็น การแชร์ เป็นตน้ เพื่อท่ีจะไดมี้การพฒันาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการต่อไป ดงัท่ีผูเ้ช่ียวชาญไดก้ล่าวไวว้า่ 
 

 “...นอกจากประเมินภาพรวมแลว้ก็ตอ้งประเมินแยกแต่ละเคร่ืองมือดว้ย เราจะไดรู้้วา่ส่ือ
ตวัไหนดีไม่ดีอยา่งไร ตอ้งแกไ้ขตรงไหนเพื่อใหน้กัท่องเท่ียวเกิดการรับรู้ดีท่ีสุด...” 

 (ปรัชญาภรณ์ เพไร, การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 21 ธนัวาคม 2563) 
 “... ดูแต่ละเคร่ืองมือว่านักท่องเท่ียวเปิดรับมากหรือน้อย ร่วมก ากิจกรรมกบัเรารึป่าว 

หรือเวลาท่ีลงข่าวประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ มีการกดไลก์ แสดงความเห็น แชร์ต่อมากน้อยอย่างไร 
จะไดน้ าไปพฒันาใหถู้กเคร่ืองมือ...” 

 (ณฐัธยาน์ ถวลิวงษ,์ การส่ือสารระหวา่งบุคคล, 28 ธนัวาคม 2563)  
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ตารางที ่4.23  แสดงการสรุปค าตอบตามความเห็นของผูเ้ช่ียวชาญในค าถามปลายเปิดรอบท่ี 1 
 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ 

ความเห็นเก่ียวกบั
สภาพแวดลอ้มภายในของ
การท่องเท่ียวชุมชนบาง   
สระเกา้มีจุดแขง็อยา่งไร 

S1. ชุมชนมีความร่วมมือกนัดี 
S2. เป็นเส้นทางไปสู่สถานท่ีท่องเท่ียวอ่ืน ๆ  
S3. ยงัมีวถีิชีวติดั้งเดิม 
S4. มีเส่ือบางสระเก้าท่ีโดดเด่นเป็นของดีของชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 
S5. มีศูนยก์ารเรียนรู้ท่ีพร้อมและหลากหลาย 

ความเห็นเก่ียวกบั
สภาพแวดลอ้มภายในของ
การท่องเท่ียวชุมชนบาง   
สระเกา้มีจุดอ่อนอยา่งไร 

W1. โครงสร้างพื้นฐานควรปรับปรุงเพื่อให้รองรับนกัท่องเท่ียว 
W2. คนรุ่นใหม่ไม่ใหค้วามส าคญั รักษาวฒันธรรมท่ีมีอยู ่
W3. ความรู้ท่ีเก่ียวกับการส่ือสารการตลาด การสร้างคุณค่า    
ตราสินคา้การท่องเท่ียวเทคโนโลยขีองชุมชนมีนอ้ย 
W4. การติดต่อประสานงานในการท่องเท่ียวไม่มีจุดศูนยร์วม 
W5. เน้นการท่องเท่ียวท่ีเป็นหมู่คณะมากกว่า ท าให้ขยายไปสู่
กลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ ไดย้าก 
W6. การเช่ือมโยงของแต่ละหมู่บา้นยงัมีปัญหาในการเช่ือมโยง
อยูบ่า้ง 
W7. ความรู้เร่ืองการท่องเท่ียวชุมชนอยา่งถูกตอ้งยงัมีนอ้ย 

ความเห็นเก่ียวกบั
สภาพแวดลอ้มภายนอกของ
การท่องเท่ียวชุมชนบาง   
สระเกา้มีจุดแขง็อยา่งไร 

O1.หน่วยงาน ต่าง ๆ  เข้าม าให้ ก ารสนับส นุนให้ ความ รู้              
และงบประมาณในการพฒันาการท่องเท่ียวชุมชน 
O2. หน่วยงานต่าง ๆ ช่วยในการประชาสัมพนัธ์กิจกรรมของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
O3. พฤติกรรมนกัท่องเท่ียวเปล่ียน ชอบเท่ียวแบบวิถีชีวิตชุมชน 
มากยิง่ข้ึน 
O4. รัฐบาลมีการรณรงคใ์หท้่องเท่ียวในประเทศ 
O5. ททท.ไดห้ยิบเอาจงัหวดัจนัทบุรีในการประชาสัมพนัธ์การ
ท่องเท่ียว ท าใหน้กัท่องเท่ียวไดรู้้จกัมากยิง่ข้ึน 
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ตารางที ่4.23  (ต่อ) 
 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ 

ความเห็นเก่ียวกบั
สภาพแวดลอ้มภายนอกของ
การท่องเท่ียวชุมชนบาง   
สระเกา้มีจุดอ่อนอยา่งไร 

T1. หลายชุมชน ต่ืนตัวพัฒนาเป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกัน    
อาจท าใหก้ารพฒันาท่ีมาจากหน่วยงานต่าง ๆ ไม่ทัว่ถึง 
T2. สภาพภูมิอากาศท่ีฝนตกบ่อย 
T3. การระบาดของโรค โควดิ 19 
T4. งบประมาณ หรือ โครงการ ท่ีลงมาพัฒนาการท่องเท่ียว
ชุมชนไม่มีความต่อเน่ือง และบางคร้ังไม่ตรงกบัความตอ้งการ
ของชุมชน 

ความคิดเห็นเก่ียวกบั
กลุ่มเป้าหมายในการ

ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

1. กลุ่มหลกัคือกลุ่มคนศึกษาดูงานจากหน่วยงานต่าง ๆ  
2. กลุ่มคนทัว่ไปท่ีตอ้งการท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 
3. กลุ่มครอบครัว 
4. กลุ่มผูสู้งวยั  

ความคิดเห็นเร่ืองการก าหนด
จุดเด่นของการท่องเท่ียว

ชุมชนบางสระเกา้ 

1. ก าหนด เส่ือบางสระเกา้ เป็นจุดเด่นใหก้บัชุมชน 
2. ก าหนด วถีิชีวติของชุมชน เป็นจุดเด่นใหก้บัชุมชน 
3. ก าหนด ศูนยก์ารเรียนรู้ เป็นจุดเด่นใหก้บัชุมชน 
4. ก าหนด ตลาดส่ีมุมเมรุ เป็นจุดเด่นใหก้บัชุมชน 
5. ก าหนดเร่ืองความปลอดภยัในการท่องเท่ียวในชุมชน ให้เป็น
จุดเด่น 

ความคิดเห็นเร่ืองการก าหนด
วตัถุประสงคก์ารส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ

การท่องเท่ียวชุมชน          
บางสระเกา้ 

1. เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
2. เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
3. เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
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ตารางที ่4.23  (ต่อ) 
 

ประเด็นค าถาม ค าตอบ 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ

การท่องเท่ียวชุมชน          
บางสระเกา้ 

1.ใชเ้คร่ืองมือ ผา่นโดยบุคคล เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกั       
ยงัเป็นการศึกษาดูงานจากหน่วยงานต่าง ๆ 
2. การตลาดเชิงกิจกรรม เพื่อสร้างการรับรู้ใหก้บันกัท่อเท่ียวมาก
ยิง่ข้ึน 
3. การตลาดออนไลน์เพื่อสร้างการรับรู้และเพิ่มกลุ่มเป้าหมาย 
นกัท่องเท่ียวกลุ่มใหม่ 
4. การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ เป็นตวัเสริมใหก้บั
เคร่ืองมือต่าง ๆ 

ความเห็นเก่ียวกบัการตั้ง
งบประมาณ 

การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียว

ชุมชนบางสระเกา้ 

1. การก าหนดงบประมาณจากล่างสู่บน (Bottom-up Approach) 
เป็นแนวทางท่ีจะสามารถช่วยพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ถูกตอ้ง กบัส่ิงท่ีท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ตอ้งการ 

ความคิดเห็นเก่ียวกบั
ระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการ
จดัการส่ือสารการตลาดแบบ   
บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียว

ชุมชนบางสระเกา้ 

1. ใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผนเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้             
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
ประเมินผลท่ีดีของการ
ส่ือสารการตลาดแบบ   

บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียว

ชุมชนบางสระเกา้ 

1. ประเมินผลโดยภาพรวม จากจ านวนนกัท่องเท่ียว             
ความพึงพอใจ การตดัสินใจซ้ือ รายไดข้องชุมชน และคุณค่า 
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
2. ประเมินแต่ละเคร่ืองมือ จากการเปิดรับข่าวสารของแต่ละส่ือ 
การร่วมก ากิจกรรมของนกัท่องเท่ียว การกดไลก ์                
แสดงความเห็น การแชร์ เป็นตน้  
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จากตารางท่ี  4.23 ผู ้วิจัยรวบรวมข้อสรุปความคิดเห็นของผู ้เช่ียวชาญ  ในรอบท่ี 1 
วิเคราะห์ค าตอบท่ีได้และพฒันาเป็นแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ตามท่ี นธกฤต วนัต๊ะเมล์ (2555) 
ไดส้รุปกระบวนการวางแผนการส่ือสารการตลาดออกเป็น 6 ส่วนดงัน้ี 

1.  กลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี โดยน าขอ้มูลจากการวิเคราะห์สถานการณ์ทั้งปัจจยั
ภายในและปัจจยัภายนอกมาสร้างเป็นกลยุทธ์เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ซ่ึงมีแนวทางท่ีแตกต่าง
กนัดงัน้ี  

กลยทุธ์เชิงรุก 
  1.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลายของ
หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอ “เส่ือบางสระเก้า” ของดีของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ (S4, O2) 

2.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลายของ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอศูนยก์ารเรียนรู้ชุมชนท่ีมีความหลากหลาย 
(S5, O2) 

3.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรใชก้ารส่ือสารการตลาดของการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ (S2, O5) 

4.  รักษาวิถีชีวิตดั้ งเดิมของชุมชนบางสระเกา้เพื่อรองรับนักท่องเท่ียวท่ีมีพฤติกรรม
เปล่ียนไปในทางท่องเท่ียวเชิงสังคมวฒันธรรมมากข้ึน (S3, O3) 

กลยทุธ์เชิงรับ 
1.  น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ เพื่อสามารถแข่งขนักบั

หลายชุมชนท่ีพฒันาเป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนั (S4, T1) 
2.  น าศูนย์การเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพมาบริหารจดัการ เพื่อให้สามารถท่องเท่ียวได้ทุก

ฤดูกาล (S5, T2, T3) 
3.  ผูน้ าชุมชนควรเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัการจดังบประมาณต่าง ๆ เพื่อใหต้รงตาม

ความตอ้งการของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ (S1, T4) 
กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 
1.  จัดให้หน่วยงานท่ี เก่ียวข้องกับการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน ให้ความรู้ 

ความส าคญักบัชุมชนบางสระเกา้ ของการสร้างคุณค่าตราสินคา้อยา่งถูกตอ้ง (W3, O1) 
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2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชนควรให้ความรู้กบัเยาวชนรุ่นใหม่ในชุมชนเพื่อให้เห็นความส าคญัของวฒันธรรม 
วถีิชุมชนท่ีมีอยู ่(W2, O1) 

3.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ใช้ช่องทางการส่ือสารการตลาดของหน่วยงาน ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อขยายกลุ่มนกัท่องเท่ียวให้มากกวา่เดิม (W5, O2, 
O4) 

กลยทุธ์ป้องกนั 
1.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ ความเขา้ใจ

ในเร่ืองการท่องเท่ียวชุมชน การบริหารจดัการการท่องเท่ียวท่ีถูกต้อง เพื่อเตรียมพร้อมในการ
แข่งขนักบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั (W7, T1) 

2.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความเขา้ใจใน
เร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้ เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขนักบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 
(W3, T1) 

3.  ชุมชนบางสระเก้าควรจดัตั้งศูนยก์ลางการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าอย่าง เป็น
ทางการ เพื่อสร้างความเช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียวบางสระเกา้ชดัเจนมากข้ึน (W4, W6, T1) 

4.  งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมีเร่ืองเก่ียวกบัการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน เพื่อ
พฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพต่อไป (W1, T4) 

2.  ดา้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนกัท่องเท่ียวและจุดเด่นเพื่อพฒันาทางการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

กลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมาเป็นหมู่คณะ 
กลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มครอบครัว กลุ่มผูสู้งอายุ หรือกลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววิถี

ชีวติชุมชน 
การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้  ไดแ้ก่  
- เส่ือบางสระเกา้ 
- วถีิชีวติ ของชุมชนบางสระเกา้ 
- ศูนยก์ารเรียนรู้ ของชุมชนบางสระเกา้ 
- ตลาดส่ีมุมเมรุ 
- การท่องเท่ียวท่ีปลอดภยั ของชุมชนบางสระเกา้ 
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3.  ด้านการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่า   ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

 1. เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 2. เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 3. เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
4.  ดา้นการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า          

ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
1. การใชพ้นกังานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal selling) ไม่วา่จะเป็น เจา้หน้าท่ี

ท่ี เก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชน พัฒนาชุมชน ผู ้น าชุมชน ไกด์น าเท่ียว ท่ีสามารถสร้าง
ความคุน้เคยกบันกัท่องเท่ียวไดโ้ดยตรง ฝึกการพูด การวางบุคลิกภาพ การสร้างความสัมพนัธ์ ให้มี
ความช านาญมากยิ่งข้ึน เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายหลกัยงัเป็นกลุ่มศึกษาดูงาน ท าให้นักท่องเท่ียว         
มีความภักดี ตระหนักรู้ สร้างการรับรู้ในคุณภาพ และสามารถเช่ือมโยงการท่องเท่ียวชุมชน             
บางสระเกา้ ส่งผลใหเ้กิดคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  

2.  จดัการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เพื่อช่วยส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้
ใหก้บัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ท าให้นกัท่องเท่ียวรู้จกัมากยิง่ข้ึน ควรมีเป็นประจ าเพื่อใหเ้กิด
ภาพจ าของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เช่น กิจกรรม เสน่ห์ไม่จาง...ท่ีบางสระเกา้ 

3.  การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) การประชาสัมพนัธ์กิจกรรมต่าง ๆ ผา่น 
Facebook Fanpage ท าการแชร์ข้อมูลต่าง ๆ ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าผ่านทาง ส่ือ
ออนไลน์ รวมไปถึงการรีวิวผ่านทาง Web Blog ต่าง ๆ เช่น พนัทิป เพื่อให้นักท่องเท่ียวสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลไดม้ากข้ึน สร้างการรับรู้ใหก้บักลุ่มนกัท่องเท่ียวและขยายกลุ่มนกัท่องเท่ียวกลุ่มใหม่ 

4.  การโฆษณา (Advertising) และการประชาสัมพันธ์ (Public Relation) เป็น
เคร่ืองมือท่ีช่วยเสริมเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด การใชพ้นกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล (Personal 
selling) และจดัการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) โดยโฆษณาและประชาสัมพนัธ์กิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีทางชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ไดจ้ดัข้ึน เช่น ป้ายโฆษณางาน “เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้” 
โฆษณาผ่านป้ายไฟ LED ตามแยกต่าง ๆ ในจงัหวดัจนัทบุรี โฆษณาผา่นส่ือวิทยุ หรือการจดัแถลง
ข่าว เขียนข่าวแจกประชาสัมพนัธ์งานให้กบัส่ือมวลชนต่าง ๆ ท าให้เกิดการรับรู้มากยิ่งข้ึน ตอกย  ้า
สร้างความภกัดี และสร้างความเช่ือมโยงของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าเพื่อเพิ่มคุณค่าตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
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5.  ด้านการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่างข้ึนบน (Bottom-up Approach) ซ่ึงเป็นแนวทางท่ี
จะสามารถช่วยพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ถูกตอ้ง กบัส่ิงท่ีท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ อีกทั้งการตั้งงบประมาณท่ีเป็นแนวทางล่างข้ึนบน ยงัส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้อีกดว้ย 

ระยะเวลาของการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ควรใช้ระยะเวลา 1 ปี เพื่อให้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการไดท้  างานเตม็รูปแบบ และเหมาะสมกบัการท่องเท่ียวชุมชน 

6.   ดา้นการประเมินผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า  
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

1. ประ เมินผลโดยภ าพ รวม  จากจ านวนนักท่ อง เท่ี ยว  ความพึ งพ อใจ                    
การตดัสินใจซ้ือ รายไดข้องชุมชน และคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

2.  ประเมินแต่ละเคร่ืองมือ จากการเปิดรับข่าวสารของแต่ละส่ือ การร่วมท า
กิจกรรมของนักท่องเท่ียว การกดไลก์ แสดงความเห็น การแชร์ เป็นต้น เพื่อทราบอิทธิพล            
ของเคร่ืองมือและเป็นการพฒันาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการให้ เกิดประโยชน์
สูงสุด 
 

รอบท่ี 2 จากแนวการพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า  
ตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี (รอบท่ี 1) ผูว้ิจยัน ามาสร้างค าถามแบบเลือก
ค าตอบ เป็นแบบสอบถามเพื่อการศึกษาด้วยเทคนิคเดลฟายรอบท่ี 2 โดยเก็บรวบรวมข้อมูล         
จากผูเ้ช่ียวชาญ น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์ ค่าเฉล่ีย (Mean), ค่ามธัยฐาน (Median), ค่าสัมบูรณ์ของ
ผลต่างระหว่างค่ามธัยฐานและฐานนิยม และค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ (Inter Quartile Rank: IQR) 
ปรากฏเป็นผลดงัน้ี 
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ตารางที ่4.24  แสดงการประมวลผลจากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญในรอบท่ี 2  
 

รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

กลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของ 
การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

กลยุทธ์เชิงรุก 
1. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรใช้การ
ส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลายของหน่วยงาน
ท่ี เก่ี ยวข้องกับการท่ องเท่ี ยวชุมชน  เพื่ อ
น าเสนอ “เส่ือบางสระเก้า” ของดีของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้  

4.47 5.00 0 1.00 

2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรใช้การ
ส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลายของหน่วยงาน
ท่ี เก่ี ยวข้องกับการท่ องเท่ี ยวชุมชน  เพื่ อ
น า เสนอศูนย์การเรียน รู้ ชุมชน ท่ี มีความ
หลากหลาย 

4.80 5.00 0 0.00 

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรใช้การ
ส่ือสารการตลาดของการท่ องเท่ี ยวแห่ง
ประเทศไทยเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

4.67 5.00 0 1.00 

4. รักษาวถีิชีวติดั้งเดิมของชุมชนบางสระเกา้
เพื่อรองรับนกัท่องเท่ียวท่ีมีพฤติกรรม
เปล่ียนไปในทางท่องเท่ียวเชิงสังคม
วฒันธรรมมากข้ึน 

4.73 5.00 0 1.00 

 
 
 



163 

ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

กลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของ 
การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

กลยุทธ์เชิงรับ 
1. น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เก้ามาน าเสนอ เพื่อสามารถแข่งขนักบัหลาย
ชุมชนท่ีพฒันาเป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนั 

4.93 5.00 0 0.00 

2. น าศูนยก์ารเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพมาบริหาร
จดัการ เพื่อใหส้ามารถท่องเท่ียวไดทุ้กฤดูกาล 

4.60 5.00 0 1.00 

3. ผูน้ าชุมชนควรเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบั
การจดังบประมาณต่าง ๆ เพื่อใหต้รงตาม
ความตอ้งการของการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

4,53 5.00 0 1.00 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1. จดัใหห้น่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชน ใหค้วามรู้ ความส าคญักบั
ชุมชนบางสระเกา้ ของการสร้างคุณค่าตรา
สินคา้อยา่งถูกตอ้ง 

4.80 5.00 0 0.00 

2. ก ารท่ อง เท่ี ยว ชุมชนบางสระ เก้ าและ
หน่วยงานท่ี เก่ียวข้องกับการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชนควรให้ความรู้กบัเยาวชนรุ่น
ใหม่ในชุมชนเพื่อให้เห็นความส าคัญของ
วฒันธรรม วถีิชุมชนท่ีมีอยู ่

4.87 5.00 0 0.00 

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ใชช่้อง
ทางการส่ือสารการตลาดของหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน 
เพื่อขยายกลุ่มนกัท่องเท่ียวใหม้ากกวา่เดิม 

4.67 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

กลยุทธ์ป้องกนั 
1. หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความเขา้ใจใน
เร่ืองการท่องเท่ียวชุมชน การบริหารจดัการ
การท่องเท่ียวท่ีถูกตอ้ง เพื่อเตรียมพร้อมใน
การแข่งขนักบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันา 
เช่นเดียวกนั 

4.60 5.00 0 1.00 

2. หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความเขา้ใจใน
เร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้ เพื่อ
เตรียมพร้อมในการแข่งขนักบัชุมชน   อ่ืน ๆ 
ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

4.47 5.00 1 1.00 

3. ชุมชนบางสระเกา้ควรจดัตั้งศูนยก์ลางการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้อยา่งเป็นทางการ 
เพื่อสร้างความเช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียวบาง
สระเกา้ชดัเจนมากข้ึน 

4.87 5.00 0 0.00 

4. งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมีเร่ือง
เก่ียวกบัการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน เพื่อ
พฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพต่อไป 

4.67 5.00 0 1.00 

ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนักท่องเที่ยวเพ่ือพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

1.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มศึกษา
ดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมาเป็นหมู่คณะ 

4.33 5.00 0 1.00 

2. ก าหนดกลุ่มเป้ าหมายรอง ได้แก่  ก ลุ่ม
ครอบครัว  

4.33 5.00 1 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

3. ก าหนดกลุ่มเป้ าหมายรอง ได้แก่  ก ลุ่ม
ผูสู้งอาย ุ 

4.27 5.00 1 1.00 

4. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีช่ืน
ชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 

4.33 5.00 1 1.00 

ด้านการก าหนดจุดเด่นเพ่ือพัฒนาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

1. การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเก้า ควรน า “เส่ือบางสระเก้า” ของ
ชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.73 5.00 0 1.00 

2. การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ ควรน า “วิถีชีวิต” ของชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ 

4.60 5.00 0 1.00 

3. การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเก้า ควรน า “ศูนย์การเรียนรู้” ของ
ชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.53 5.00 0 1.00 

4. การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ ควรน า “ตลาดส่ีมุมเมรุ” ของ
ชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.27 5.00 1 1.00 

5. การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียว
บ างส ระ เก้ า  ค วรน า  “ก าร ท่ อ ง เที่ ย วที่
ปลอดภัย” ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.53 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

ด้านการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 

1. เพื่อส่งเสริมความภักดีต่อการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00 

2. เพื่ อ ส่ ง เส ริม ก ารตระหนั ก รู้ข องก าร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.33 5.00 0 1.00 

3. เพื่ อ ส่ ง เส ริมก าร รับ รู้ ถึ ง คุณ ภ าพก าร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.27 5.00 1 1.00 

4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.47 5.00 0 1.00 

ด้านการส่งเสริมความภักดีต่อการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

3.80 5.00 1 2.00 

2. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตาม
ริมถนน 

3.80 5.00 1 1.00 

3. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาไวส้ าหรับให้
ถ่ายรูป 

3.80 5.00 1 2.00 

4. การโฆษณาผา่นจอ LED ตามแยกต่าง ๆ 3.87 5.00 1 2.00 
5. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น 
ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 

3.60 5.00 1 1.00 

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิยุ 3.67 5.00 1 0.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น 
พฒันาชุมชน อบต. 

4.60 5.00 0 1.00 

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.67 5.00 0 1.00 

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน 
เช่น ไกดท์วัร์ 

4.60 5.00 0 1.00 

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ า
ชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.53 5.00 0 1.00 

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน 
หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น 
ประกวดภาพถ่าย 

4.20 5.00 0 1.00 

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ  4.13 5.00 1 0.00 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึงความ
รับผดิชอบต่อสังคม 

4.33 5.00 1 1.00 

4. การจดันิทรรศการ 3.87 5.00 1 1.00 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 4.33 5.00 1 1.00 

ด้านส่งเสริมการตระหนักรู้ของการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1. การแถลงข่าว 4.27 5.00 1 1.00 
2. ข่าวแจก 4.00 5.00 1 1.00 
3. การประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือรายการทาง
สถานีวทิยโุทรทศัน์  

4.60 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

4. พ าส่ือมวลชนมาท่ องเท่ี ยวชุมชนบาง         
สระเกา้ 

4.60 5.00 0 1.00 

5. ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ 4.07 5.00 1 1.00 
6. ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบัโบรชวัร์ 3.67 5.00 1 1.00 
7. ข่าวประชาสัมพนัธ์ทางหนงัสือพิมพ ์ 3.53 5.00 1 1.00 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคล 
ของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.60 5.00 0 1.00 

2. การขายโดยบุคคล 
ของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.60 5.00 0 1.00 

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน 
เช่น ไกดท์วัร์ 

4.53 5.00 0 1.00 

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน  เช่น ผู ้น า
ชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.67 5.00 0 1.00 

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน 
หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจัดกิจกรรมการประกวด ต่าง ๆ เช่น 
ประกวดภาพถ่าย 

4.27 5.00 0 1.00 

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ  4.33 5.00 0 1.00 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึงความ
รับผดิชอบต่อสังคม 

4.47 5.00 0 1.00 

4. การจดันิทรรศการ 3.87 5.00 1 1.00 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 4.40 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24  (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.87 5.00 0 0.00 

2. Web Site ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 1.00 

3. Line ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียวบาง
สระเกา้ 

4.80 5.00 0 0.00 

4. YouTube ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

5.00 5.00 0 0.00 

5. Instagram ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 0.00 

6. Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบาง
สระเกา้ 

4.07 5.00 1 1.00 

7. Web Blog ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

4.20 5.00 1 1.00 

ด้านส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ 
เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.40 5.00 0 1.00 

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.60 5.00 0 1.00 

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน 
เช่น ไกดท์วัร์ 

4.47 5.00 0 1.00 

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน  เช่น ผู ้น า
ชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.40 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ี รู้จัก เช่น เพื่อน 
หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.47 5.00 0 1.00 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจัดกิจกรรมการประกวด ต่าง ๆ เช่น 
ประกวดภาพถ่าย 

4.33 5.00 0 1.00 

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ  4.53 5.00 0 1.00 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึงความ
รับผดิชอบต่อสังคม 

4.53 5.00 0 1.00 

4. การจดันิทรรศการ 4.07 5.00 1 0.00 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 4.53 5.00 0 1.00 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.87 5.00 0 0.00 

2. Web Site ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00 

3. Line ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียวบาง
สระเกา้ 

4.73 5.00 0 1.00 

4. YouTube ท่ี เก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

5.00 5.00 0 0.00 

5. Instagram ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 0.00 

6. Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบาง
สระเกา้ 

4.27 5.00 1 1.00 

7. Web Blog ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

4.40 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

ด้านส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

3.73 5.00 1 2.00 

2. การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณาขนาดเล็กตาม
ริมถนน 

3.67 5.00 1 1.00 

3. การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณาไวส้ าหรับให้
ถ่ายรูป 

4.07 5.00 1 2.00 

4. การโฆษณาผา่นจอ LED ตามแยกต่าง ๆ 3.80 5.00 1 0.00 
5. การโฆษณาผ่านส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น 
ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 

3.67 5.00 1 1.00 

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ 3.87 5.00 1 1.00 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ 
เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.53 5.00 0 1.00 

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.47 5.00 0 1.00 

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน 
เช่น ไกดท์วัร์ 

4.53 5.00 0 1.00 

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน  เช่น ผู ้น า
ชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.60 5.00 0 1.00 

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ี รู้จัก เช่น เพื่อน 
หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจัดกิจกรรมการประกวด ต่าง ๆ เช่น 
ประกวดภาพถ่าย 

4.20 5.00 1 1.00 

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ  4.27 5.00 1 1.00 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึงความ
รับผดิชอบต่อสังคม 

4.47 5.00 1 1.00 

4. การจดันิทรรศการ 4.13 5.00 1 0.00 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 4.40 5.00 1 1.00 

ด้านการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 

1. ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่างข้ึนบน 
(Bottom-up Approach) เป็นแนวทางท่ีจะ
สามารถช่วยพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ถูกตอ้ง กบัส่ิงท่ี
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ 

4.53 5.00 0 1.00 

2. ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผน
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.33 5.00 1 1.00 

การประเมินผลโดยภาพรวมของแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
1. จ านวนนกัท่องเท่ียว 4.40 5.00 1 1.00 
2. ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 4.67 5.00 0 1.00 
3. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของชุมชนของ
นกัท่องเท่ียว 

4.40 5.00 1 1.00 
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ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

4. รายไดข้องชุมชน 4.60 5.00 0 1.00 
5. ความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เกา้ 

4.20 5.00 1 1.00 

6. ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00 

7. การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียวของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00 

8. การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00 

9. คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00 

ประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 

การโฆษณา (Advertising) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือโฆษณา 4.53 5.00 0 1.00 
2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.53 5.00 1 1.00 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการประชาสัมพนัธ์ 4.53 5.00 0 1.00 
2. ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00 

3. ภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00 

 
 



174 

ตารางที ่4.24   (ต่อ)  
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR 

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการใชพ้นกังานขาย 4.40 5.00 1 1.00 
2. ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย 4.27 5.00 1 1.00 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดเชิง
กิจกรรม 

4.40 5.00 1 1.00 

2. การเขา้ร่วมกิจกรรมของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.47 5.00 1 1.00 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดออนไลน์ 4.60 5.00 0 1.00 
2. จ านวนการกด like 4.40 5.00 0 1.00 
3. จ านวนการแสดงความเห็น 4.53 5.00 0 1.00 
4. จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์ 4.47 5.00 0 1.00 
 

รอบท่ี 3 หลงัจากไดผ้ลการวเิคราะห์ขอ้มูลในรอบท่ี 2 ในรอบท่ีน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้
ผูเ้ช่ียวชาญได้ทบทวนค าตอบของตวัเอง อาจเปล่ียนแปลงค าตอบหรือยืนยนัค าตอบเดิม ซ่ึงใน   
รอบน้ีผูว้จิยัจะแสดงความเห็นของกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ โดยระบุค่าเฉล่ีย (Mean), ค่ามธัยฐาน (Median),       
ค่าสัมบูรณ์ของผลต่างระหว่างค่ามัธยฐานและฐานนิยม และค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ (Inter 
Quartile Rank: IQR)  ท่ีค  านวนได ้พร้อมทั้งระบุผลการตอบในรอบท่ี 2 ไวด้ว้ย เพื่อเป็นขอ้มูลให้
ผูเ้ช่ียวชาญไดใ้ชป้ระกอบการพิจารณาตดัสินใจอีกคร้ัง ซ่ึงผลจากการศึกษาในรอบน้ีผูเ้ช่ียวชาญได้
ยนืยนัในค าตอบเดิม ไม่มีความแตกต่างจากรอบท่ี 2 ถือไดว้า่มีความน่ิงไดฉ้นัทามติท่ีเหมาะสม  

โดยองค์ประกอบท่ีได้รับฉันทามติจะตอ้งผ่านเกณฑ์ดังน้ี  1) มีค่าเฉล่ียไม่ต ่าว่า 3.51              
2) มีค่ามธัยฐานไม่ต ่ากว่า 3.50 3) ค่าสัมบูรณ์ของผลต่างระหว่างค่ามธัยฐานและฐานนิยมไม่เกิน 
1.00 และ 4) ค่าพิสัยระหวา่งควอไทล ์(Inter Quartile Rank: IQR) ไม่เกิน 1.50 (Dalkey and Helmer, 
1963)  
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ตารางที ่4.25 แสดงการประมวลผล ความเห็นฉันทามติแนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี      
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูเ้ช่ียวชาญในรอบท่ี 3 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

กลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของ 
การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

กลยุทธ์เชิงรุก 
1. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควร
ใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย
ของห น่ วยงาน ท่ี เก่ี ยวข้องกับก าร
ท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอ “เส่ือบาง
สระเกา้” ของดีของชุมชนท่องเท่ียวบาง
สระเกา้  

4.47 5.00 0 1.00  

2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควร
ใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย
ของห น่ วยงาน ท่ี เก่ี ยวข้องกับก าร
ท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอศูนยก์าร
เรียนรู้ชุมชนท่ีมีความหลากหลาย 

4.80 5.00 0 0.00  

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสะเกา้ควรใช้
การส่ือสารการตลาดของการท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทยเช่ือมโยงกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.67 5.00 0 1.00  

4. รักษาวถีิชีวติดั้งเดิมของชุมชนบาง
สระเกา้เพื่อรองรับนกัท่องเท่ียวท่ีมี
พฤติกรรมเปล่ียนไปในทางท่องเท่ียว
เชิงสังคมวฒันธรรมมากข้ึน 

4.73 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

กลยุทธ์เชิงรับ 
1. น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเก้ามาน าเสนอ เพื่อสามารถ
แข่งขันกับหลายชุมชนท่ีพัฒนาเป็น
ชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนั 

4.93 5.00 0 0.00  

2. น าศูนย์การเรียน รู้ท่ี มี คุณภาพมา
บริหารจดัการ เพื่อให้สามารถท่องเท่ียว
ไดทุ้กฤดูกาล 

4.60 5.00 0 1.00  

3. ผู ้น าชุมชนควรเสนอความคิดเห็น
เก่ี ยวกับการจัดงบประมาณ ต่าง ๆ 
เพื่อให้ตรงตามความต้องการของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4,53 5.00 0 1.00  

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1. จดัใหห้น่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน ใหค้วามรู้ 
ความส าคญักบัชุมชนบางสระเกา้ ของ
การสร้างคุณค่าตราสินคา้อยา่งถูกตอ้ง 

4.80 5.00 0 0.00  

2.การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าและ
หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชนควรให้ความรู้กับ
เยาวชนรุ่นใหม่ในชุมชนเพื่อให้เห็น
ความส าคญัของวฒันธรรม วิถีชุมชนท่ี
มีอยู ่

4.87 5.00 0 0.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ใช้
ช่องทางการส่ือสารการตลาดของ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชน เพื่อขยายกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวใหม้ากกวา่เดิม 

4.67 5.00 0 1.00  

กลยุทธ์ป้องกนั 
1. หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความ
เขา้ใจในเร่ืองการท่องเท่ียวชุมชน การ
บริหารจดัการการท่องเท่ียวท่ีถูกตอ้ง 
เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขนักบั
ชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

4.60 5.00 0 1.00  

2. หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความ
เขา้ใจในเร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขนักบั
ชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

4.47 5.00 1 1.00  

3. ชุมชนบางสระเกา้ควรจดัตั้ง
ศูนยก์ลางการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เกา้อยา่งเป็นทางการ เพื่อสร้างความ
เช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียวบางสระเกา้
ชดัเจนมากข้ึน 

4.87 5.00 0 0.00  

4. งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมี
เร่ืองเก่ียวกบัการพฒันาโครงสร้าง
พื้นฐาน เพื่อพฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียว
ท่ีมีคุณภาพต่อไป 

4.67 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนักท่องเที่ยวเพ่ือพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

1.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ 
กลุ่มศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ 
ท่ีมาเป็นหมู่คณะ 

4.33 5.00 0 1.00  

2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ 
กลุ่มครอบครัว  

4.33 5.00 1 1.00  

3. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ 
กลุ่มผูสู้งอาย ุ 

4.27 5.00 1 1.00  

4. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ได้แก่ 
กลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 

4.33 5.00 1 1.00  

ด้านการก าหนดจุดเด่นเพ่ือพัฒนาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

1. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “เส่ือบาง
สระเก้า”  ของชุมชนบางสระเก้ามา
น าเสนอ 

4.73 5.00 0 1.00  

2. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “วิถีชีวติ” 
ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.60 5.00 0 1.00  

3. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “ศูนย์การ
เรียน รู้”  ของชุมชนบางสระเก้ามา
น าเสนอ 

4.53 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

4. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “ตลาดส่ี
มุมเมรุ”  ของชุมชนบางสระเก้ามา
น าเสนอ 

4.27 5.00 1 1.00  

5. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเก้า ควรน า “การ
ท่องเที่ยวที่ปลอดภัย” ของชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ 

4.53 5.00 0 1.00  

ด้านการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า 
การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

1. เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00  

2. เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.33 5.00 0 1.00  

3. เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.27 5.00 1 1.00  

4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.47 5.00 0 1.00  

ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 

ด้านการส่งเสริมความภักดีต่อการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

3.80 5.00 1 2.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

2. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาด
เล็กตามริมถนน 

3.80 5.00 1 1.00  

3. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาไว้
ส าหรับใหถ่้ายรูป 

3.80 5.00 1 2.00  

4. การโฆษณาผา่นจอ LED ตามแยก
ต่าง ๆ 

3.87 5.00 1 2.00  

5. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี 
เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 

3.60 5.00 1 1.00  

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิยุ 3.67 5.00 1 0.00  
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.60 5.00 0 1.00  

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.67 5.00 0 1.00  

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.60 5.00 0 1.00  

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.53 5.00 0 1.00  

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.20 5.00 0 1.00  

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่างๆ  4.13 5.00 1 0.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึง
ความรับผดิชอบต่อสังคม 

4.33 5.00 1 1.00  

4. การจดันิทรรศการ 3.87 5.00 1 1.00  
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 4.33 5.00 1 1.00  
ด้านส่งเสริมการตระหนักรู้ของการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1. การแถลงข่าว 4.27 5.00 1 1.00  

2. ข่าวแจก 4.00 5.00 1 1.00  
3. การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือรายการ 
ทางสถานีวทิยโุทรทศัน์  

4.60 5.00 0 1.00  

4. พาส่ือมวลชนมาท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

4.60 5.00 0 1.00  

5. ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่างๆ 4.07 5.00 1 1.00  
6. ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบั โบรชวัร์ 3.67 5.00 1 1.00  
7. ข่าวประชาสัมพนัธ์ทางหนงัสือพิมพ ์ 3.53 5.00 1 1.00  
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.60 5.00 0 1.00  

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.60 5.00 0 1.00  

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.53 5.00 0 1.00  

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.67 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ี รู้จัก  เช่น 
เพื่อน หรือครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวด ต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.27 5.00 0 1.00  

2. การจัดกิจกรรมโรดโชว์ ตามงาน 
ต่าง ๆ  

4.33 5.00 0 1.00  

3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึง
ความรับผดิชอบต่อสังคม 

4.47 5.00 0 1.00  

4. การจดันิทรรศการ 3.87 5.00 1 1.00  
5. ก า ร จั ด กิ จ ก ร ร ม เพื่ อ ส่ ง เส ริ ม
วฒันธรรม 

4.40 5.00 0 1.00  

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ี เก่ี ย ว ข้ อ งกับ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.87 5.00 0 0.00  

2. Web Site ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ ง กั บ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 1.00  

3. Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.80 5.00 0 0.00  

4. YouTube ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ ง กั บ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

5.00 5.00 0 0.00  

5. Instagram ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ งกับ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 0.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

6. Twitter ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ ง กั บ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.07 5.00 1 1.00  

7. Web Blog ท่ี เก่ี ย วข้อ งกับ ชุ ม ชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

4.20 5.00 1 1.00  

ด้านส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.40 5.00 0 1.00  

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.60 5.00 0 1.00  

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.47 5.00 0 1.00  

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.40 5.00 0 1.00  

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ี รู้จัก เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.47 5.00 0 1.00  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.33 5.00 0 1.00  

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงาน 
ต่าง ๆ  

4.53 5.00 0 1.00  

3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึง
ความรับผดิชอบต่อสังคม 

4.53 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

4. การจดันิทรรศการ 4.07 5.00 1 0.00  
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริม
วฒันธรรม 

4.53 5.00 0 1.00  

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.87 5.00 0 0.00  

2. Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  

3. Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 1.00  

4. YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

5.00 5.00 0 0.00  

5. Instagram ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ งกับ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 0.00  

6. Twitter ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ ง กั บ ชุ ม ช น
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.27 5.00 1 1.00  

7. Web Blog ท่ี เก่ี ย วข้อ งกับ ชุ ม ชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

4.40 5.00 0 1.00  

ด้านส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการท่องเที่ยวชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

3.73 5.00 1 2.00  

2. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาด
เล็กตามริมถนน 

3.67 5.00 1 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

3. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาไว้
ส าหรับใหถ่้ายรูป 

4.07 5.00 1 2.00  

4. การโฆษณาผา่นจอ LED ตามแยก
ต่าง ๆ 

3.80 5.00 1 0.00  

5. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี 
เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 

3.67 5.00 1 1.00  

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิยุ 3.87 5.00 1 1.00  
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

4.53 5.00 0 1.00  

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

4.47 5.00 0 1.00  

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.53 5.00 0 1.00  

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.60 5.00 0 1.00  

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวด ต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.20 5.00 1 1.00  

2. การจัดกิจกรรมโรดโชว์ ตามงาน 
ต่าง ๆ  

4.27 5.00 1 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึง
ความรับผดิชอบต่อสังคม 

4.47 5.00 1 1.00  

4. การจดันิทรรศการ 4.13 5.00 1 0.00  
5. ก า ร จั ด กิ จ ก ร ร ม เพื่ อ ส่ ง เส ริ ม
วฒันธรรม 

4.40 5.00 1 1.00  

ด้านการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าการท่องเที่ยว จังหวดัจันทบุรี 

1. ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่าง
ข้ึ น บ น  (Bottom-up Approach)  เป็ น
แนวทางท่ีจะสามารถช่วยพัฒนาการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าได้อย่าง
เหมาะสม ถูกต้อง กับส่ิงท่ีท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ 

4.53 5.00 0 1.00  

2. ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผน
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.33 5.00 1 1.00  

ด้านการประเมินผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม 
คุณค่าตราสินค้าการท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 

การประเมินผลโดยภาพรวมของแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า   ตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 
1. จ านวนนกัท่องเท่ียว 4.40 5.00 1 1.00  
2. ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 4.67 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

3. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของชุมชน
ของนกัท่องเท่ียว 

4.40 5.00 1 1.00  

4. รายไดข้องชุมชน 4.60 5.00 0 1.00  
5. ความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

4.20 5.00 1 1.00  

6. ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00  

7. การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียวของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00  

8. การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของ       
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  

9. คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  

ประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม 
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือโฆษณา 4.53 5.00 0 1.00  
2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 1 1.00  

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1. การเปิดรับข่าวสารจาก                    
การประชาสัมพนัธ์ 

4.53 5.00 0 1.00  

2. ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  
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ตารางที ่4.25 (ต่อ) 
 

รายละเอยีด 
เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median - 

Mode 
IQR ฉันทามติ 

3. ภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการใช้
พนกังานขาย 

4.40 5.00 1 1.00  

2. ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย 4.27 5.00 1 1.00  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดเชิง
กิจกรรม 

4.40 5.00 1 1.00  

2. การเขา้ร่วมกิจกรรมของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.47 5.00 1 1.00  

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาด
ออนไลน์ 

4.60 5.00 0 1.00  

2. จ านวนการกด like 4.40 5.00 0 1.00  
3. จ านวนการแสดงความเห็น 4.53 5.00 0 1.00  
4. จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์ 4.47 5.00 0 1.00  
 
 จากตารางท่ี 4.25 เม่ือพิจารณาตามเกณฑ์ท่ีก าหนด พบวา่ มีความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ
ในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
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ดา้นกลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

กลยทุธ์เชิงรุก 
1.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลายของ

หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอ “เส่ือบางสระเก้า” ของดีของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

2.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย อง
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอศูนยก์ารเรียนรู้ชุมชนท่ีมีความหลากหลาย  

3.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรใชก้ารส่ือสารการตลาดของการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  

4.  รักษาวิถีชีวิตดั้ งเดิมของชุมชนบางสระเกา้เพื่อรองรับนักท่องเท่ียวท่ีมีพฤติกรรม
เปล่ียนไปในทางท่องเท่ียวเชิงสังคมวฒันธรรมมากข้ึน  

กลยทุธ์เชิงรับ 
1.  น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ เพื่อสามารถแข่งขนักบั

หลายชุมชนท่ีพฒันาเป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนั  
2.  น าศูนย์การเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพมาบริหารจดัการ เพื่อให้สามารถท่องเท่ียวได้ทุก

ฤดูกาล  
3.  ผูน้ าชุมชนควรเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัการจดังบประมาณต่าง ๆ เพื่อให ้ตรงตาม

ความตอ้งการของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 
1.  จัดให้หน่วยงานท่ี เก่ียวข้องกับการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน ให้ความรู้ 

ความส าคญักบัชุมชนบางสระเกา้ ของการสร้างคุณค่าตราสินคา้อยา่งถูกตอ้ง  
2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าและหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริม การ

ท่องเท่ียวชุมชนควรให้ความรู้กบัเยาวชนรุ่นใหม่ในชุมชนเพื่อให้เห็นความส าคญั ของวฒันธรรม 
วถีิชุมชนท่ีมีอยู ่

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ใช้ช่องทางการส่ือสารการตลาดของหน่วยงาน ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อขยายกลุ่มนกัท่องเท่ียวใหม้ากกวา่เดิม  
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กลยทุธ์ป้องกนั 
1.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความเขา้ใจใน

เร่ืองการท่องเท่ียวชุมชน การบริหารจดัการการท่องเท่ียวท่ีถูกตอ้ง เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขนั
กบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

2.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความเขา้ใจใน
เร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้ เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขนักบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

3.  ชุมชนบางสระเก้าควรจดัตั้ งศูนยก์ลางการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าอย่างเป็น
ทางการ เพื่อสร้างความเช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียวบางสระเกา้ชดัเจนมากข้ึน 

4. งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมีเร่ืองเก่ียวกบัการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน เพื่อ
พฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพต่อไป 

ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนักท่องเท่ียวเพื่อพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบ    
บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี          

1. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมาเป็นหมู่
คณะ 

2.  ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มครอบครัว 
3.  ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มผูสู้งอาย ุ
4.  ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 
ดา้นการก าหนดจุดเด่นเพื่อพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม

คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี  
1.  การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “เส่ือบางสระเกา้” 

ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 
2.  การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเก้า ควรน า “วิถีชีวิต” ของ

ชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 
3.  การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “ศูนยก์ารเรียนรู้” 

ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 
4.  การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “ตลาดส่ีมุมเมรุ” 

ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 
5.  การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเก้า ควรน า “การท่องเท่ียวท่ี

ปลอดภยั” ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 
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ดา้นการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า       
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี  

1.  เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
2.  เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
3.  เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
4.  เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้    

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการส่งเสริมความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้  

การโฆษณา (Advertising) 
1.  การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน 
2.  การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 
3.  การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้    

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ดา้นการส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้   

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1.  การแถลงข่าว 
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2.  ข่าวแจก 
3.  การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือรายการทางสถานีวทิยโุทรทศัน์ 
4.  พาส่ือมวลชนมาท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
5.  ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ 
6.  ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบั โบรชวัร์ 
7.  ข่าวประชาสัมพนัธ์ทางหนงัสือพิมพ ์
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1.  Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2.  Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3.  Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
4.  YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
5.  Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
6.  Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
7.  Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 
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การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้    
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จังหวดัจันทบุรี ด้านการส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพของ              
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1.  Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2.  Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3.  Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
4.  YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
5.  Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
6.  Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
7.  Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 
การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้     

การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ด้านการส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้  

การโฆษณา (Advertising) 
1.  การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน 
2.  การโฆษณาผา่นขอ LED ตามแยกต่าง ๆ 
3.  การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 
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4.  การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
ดา้นการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม

คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี  
1. ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่างข้ึนบน (Bottom-up Approach) เป็นแนวทางท่ี

จะสามารถช่วยพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดอ้ย่างเหมาะสมถูกตอ้งกบัส่ิงท่ีท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ 

2.  ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบบูรณาการ
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

ดา้นการประเมินผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า       
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี  

1.  จ านวนนกัท่องเท่ียว 
2.  ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 
3.  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องชุมชนของนกัท่องเท่ียว 
4.  รายไดข้องชุมชน 
5.  ความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
6.  ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
7.  การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
8.  การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
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9.  คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า

ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี  
การโฆษณา (Advertising) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากส่ือโฆษณา 
2.  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการประชาสัมพนัธ์ 
2.  ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3.  ภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการใชพ้นกังานขาย 
2.  ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดเชิงกิจกรรม 
2.  การเขา้ร่วมกิจกรรมของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดออนไลน์ 
2.  จ านวนการกด like 
3.  จ านวนการแสดงความเห็น 
4.  จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์ 
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จากผลการวิจยัทั้งหมด ผูว้ิจยัสรุปแนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.26  แสดงแนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 

รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
ดา้นกลยทุธ์การพฒันาทางการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ เพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 

กลยุทธ์เชิงรุก 
 1. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสาร
การตลาดท่ีหลากหลายของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอ “เส่ือบางสระเกา้” ของดี
ของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสาร
การตลาดท่ีหลากหลายของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอศูนยก์ารเรียนรู้ชุมชนท่ีมี               
ความหลากหลาย  
3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสะเก้าควรใช้การส่ือสาร
การตลาดของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยเช่ือมโยง
กบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
4. รักษาวิถีชีวติดั้งเดิมของชุมชนบางสระเกา้เพื่อรองรับ
นักท่องเท่ียวท่ีมีพฤติกรรมเปล่ียนไปในทางท่องเท่ียว
เชิงสังคมวฒันธรรมมากข้ึน  
กลยุทธ์เชิงรับ 
1. น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามา
น าเสนอ เพื่อสามารถแข่งขนักบัหลายชุมชนท่ีพฒันา
เป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนั  
2. น าศูนย์การเรียน รู้ท่ี มี คุณภาพมาบริหารจัดการ 
เพื่อใหส้ามารถท่องเท่ียวไดทุ้กฤดูกาล  
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ตารางที ่4.26  (ต่อ) 
 

รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
 3. ผูน้ าชุมชนควรเสนอความคิดเห็นเก่ียวกับการจัด

งบประมาณต่าง ๆ เพื่อให้ตรงตามความต้องการของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1. จัดให้หน่วยงานท่ี เก่ียวข้องกับการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชน ให้ความรู้ ความส าคญักบัชุมชนบาง
สระเกา้ ของการสร้างคุณค่าตราสินคา้อยา่งถูกตอ้ง  
2.การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าและหน่วยงานท่ี
เก่ียวข้องกับการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนควรให้
ความ รู้กับ เยาวชน รุ่น ใหม่ ใน ชุมชน เพื่ อให้ เห็ น
ความส าคญัของวฒันธรรม วถีิชุมชนท่ีมีอยู ่
3. ก ารท่ อ ง เท่ี ยว ชุ มชนบ างส ระ เก้ าใช้ ช่ อ งท าง               
การส่ือสารการตลาดของหน่วยงาน ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อขยายกลุ่มนกัท่องเท่ียว  
กลยุทธ์ป้องกนั 
1. หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริมการท่องเท่ียว
ชุมชนสร้างความรู้ความเข้าใจในเร่ืองการท่องเท่ียว
ชุมชน การบริหารจดัการการท่องเท่ียวท่ีถูกต้อง เพื่อ
เตรียมพร้อมใน   การแข่งขนักบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันา
เช่นเดียวกนั  
2. หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการส่งเสริมการท่องเท่ียว
ชุมชนสร้างความรู้ความเขา้ใจในเร่ือง การสร้างคุณค่า
ตราสินค้า เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขันกับชุมชน   
อ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 
3. ชุมชนบางสระเกา้ควรจดัตั้งศูนยก์ลางการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเก้าอย่างเป็นทางการ เพื่อสร้างความ
เช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียวบางสระเกา้ชดัเจนมากข้ึน 
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ตารางที ่4.26  (ต่อ) 
 

รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
 4. งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมีเร่ืองเก่ียวกบัการ

พัฒนาโครงส ร้างพื้ นฐาน  เพื่ อพัฒนาเป็นแห ล่ ง
ท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพต่อไป 

ด้ าน ก ารก าห น ดก ลุ่ ม เป้ าห ม าย
นักท่ อง เท่ี ยว เพื่ อพัฒ น าท างการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่ ง เส ริ ม คุ ณ ค่ าต ร า สิ น ค้ า ข อ ง             
ก ารท่ อง เท่ี ยวชุมชนบางสระ เก้ า 
จงัหวดัจนัทบุรี          

1.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มศึกษาดูงานของ
หน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมาเป็นหมู่คณะ 
2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่  
          กลุ่มครอบครัว 
          กลุ่มผูสู้งอาย ุ
          กลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 

ด้านการก าหนดจุดเด่นเพื่ อพัฒนา
ทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่ อง เท่ี ยวชุมชนบางสระ เก้ า 
จงัหวดัจนัทบุรี 

การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
ควรน า  เส่ือบางสระเกา้, วถีิชีวติ, ศูนยก์ารเรียนรู้,  
ตลาดส่ีมุมเมรุ, การท่องเท่ียวท่ีปลอดภยั ของชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ 
 

ด้านการก าหนดวัตถุประสงค์การ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 

1. เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 
2. เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 
3. เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 
4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 
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ตารางที ่4.26  (ต่อ) 
 

รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
การก าหนดเค ร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเก้า  จังหวัดจันทบุ รี ด้าน      
ก าร ส่ ง เส ริ ม ค ว าม ภั ก ดี ต่ อ ก าร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน 
2. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น ป้าย
โฆษณาบนรถรับจา้ง 
3. การโฆษณาผา่นส่ือวทิยุ 
การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันา
ชุมชน อบต. 
2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น 
ททท. 
3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกด์
ทวัร์ 
4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั 
ผูใ้หญ่บา้น 
5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิก
ในครอบครัว 
การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวด
ภาพถ่าย 
2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบ
ต่อสังคม 
4. การจดันิทรรศการ 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
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ตารางที ่4.26  (ต่อ) 
 

รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
การก าหนดเค ร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ด้านการ
ส่ ง เส ริมก ารตระหนั ก รู้ข องก าร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1. การแถลงข่าว  
2. ข่าวแจก 
3. การประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือรายการทางสถานีวิทยุ
โทรทศัน์ 
4. พาส่ือมวลชนมาท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
5. ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ 
6. ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบั โบรชวัร์ 
7. ข่าวประชาสัมพนัธ์ทางหนงัสือพิมพ ์
การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันา
ชุมชน อบต. 
2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น 
ททท. 
3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น        
ไกดท์วัร์ 
4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั 
ผูใ้หญ่บา้น 
5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิก
ในครอบครัว 
การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวด
ภาพถ่าย 
2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบ
ต่อสังคม 
4. การจดันิทรรศการ 
5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
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รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
 การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 

1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2. Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3. Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
4. YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
5. Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
6. Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
7. Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
เช่น พนัทิป 

การก าหนดเค ร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ด้านการ
ส่ ง เส ริมการ รับ รู้ ถึ งคุณ ภาพของ              
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันา
ชุมชน อบต. 
2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น 
ททท. 
3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น         
ไกดท์วัร์ 
4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั 
ผูใ้หญ่บา้น 
5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิก
ในครอบครัว 
การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวด
ภาพถ่าย 
2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3. การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบ
ต่อสังคม 
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รายละเอยีด แนวทางปฏิบัติ 
 4. การจดันิทรรศการ 

5. การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2. Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3. Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
4. YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
5. Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
6. Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
7. Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
เช่น พนัทิป 

การก าหนดเค ร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ด้านการ
ส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน 
2. การโฆษณาผา่นขอ LED ตามแยกต่าง ๆ 
3. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น ป้าย
โฆษณาบนรถรับจา้ง    4. การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ
การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันา
ชุมชน อบต. 
2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น 
ททท. 
3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น         
ไกดท์วัร์ 
4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั 
ผูใ้หญ่บา้น 
5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิก
ในครอบครัว 
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ดา้นการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ การ
ท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

1. ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่างข้ึนบน (Bottom-
up Approach) เป็นแนวทางท่ีจะสามารถช่วยพฒันาการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ถูกตอ้ง 
กบัส่ิงท่ีท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ 
2. ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผนเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

ดา้นการประเมินผลเคร่ืองมือ            
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้             
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
จงัหวดัจนัทบุรี 

การประเมินผลโดยภาพรวม 
1. จ านวนนกัท่องเท่ียว 
2. ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 
3. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของชุมชนของ
นกัท่องเท่ียว 
4. รายไดข้องชุมชน 
5. ความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
6. ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
7. การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 
8. การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 
9. คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 
การประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือโฆษณา 
2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชนท่องเท่ียว 
บางสระเกา้ 
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 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 

1. การเปิดรับข่าวสารจากการประชาสัมพนัธ์ 
2. ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ของชุมชนท่องเท่ียว 
บางสระเกา้ 
3. ภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการใชพ้นกังานขาย 
2. ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย 
การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดเชิงกิจกรรม 
2. การเขา้ร่วมกิจกรรมของการท่องเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดออนไลน์ 
2. จ านวนการกด like 
3. จ านวนการแสดงความเห็น 
4. จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์ 

 
จากตารางท่ี 4.26 ท่ีแสดงแนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัได้สรุป
ออกมาเป็นแผนภาพเพื่อใหเ้ขา้ใจง่ายยิง่ข้ึน ดงัน้ี 
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ภาพที่ 4.21  แสดงแนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 



 
 

บทที ่5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเร่ือง “แนวทางการพัฒนารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ                

เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชน จังหวดัจันทบุรี โดยผู ้วิจัยได้ท าการศึกษา           
การท่องเท่ียวของชุมชนบางสระเกา้ อ าเภอแหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี ทั้งน้ีผูว้ิจยัท าการสรุปและ
อภิปรายผลออกเป็น 3 ระยะ ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดแ้ก่ 

ระยะท่ี 1  เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า           
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

ระยะท่ี 2  เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

ระยะท่ี 3 เพื่อศึกษาหาแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

ส าหรับระยะท่ี 1 เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัใช้วิธีวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใช้การ
สัมภาษณ์ เชิงลึก  (In-depth interview) และการสังเกตแบบไม่ มี ส่วนร่วม (Non-participation 
observation) ซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชน ผูท่ี้ให้ขอ้มูลหลกั คือ ผูน้ าชุมชน ประกอบไปด้วย ผูท่ี้มีบทบาทส าคญัด้านการ
ท่องเท่ียวและตวัแทนชาวบา้นในชุมชนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อ าเภอ
แหลมสิงห์ จงัหวดัจนัทบุรี จ  านวน 5 คน เพื่อศึกษาขอ้มูล 

ส าหรับระยะท่ี 2 เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ     
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ผูว้ิจยัใช้วิจยัเชิงปริมาณ      
โดยน าข้อมูลจากระยะท่ี 1 มาสร้างแบบสอบถามเพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อ.แหลมสิงห์ 
จ.จนัทบุรี จากการรับรู้ของนักท่องเท่ียวเพื่อเป็นหลกัฐานเชิงประจกัษ์ (Empirical Evidence) จาก
นกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้จ านวน 400 คน โดยแบ่งออกเป็น 5 กลุ่ม (5 หมู่บา้น) 
กลุ่มละ 80 คน  
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ส าหรับระยะท่ี 3 เพื่อศึกษาหาแนวการพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ     
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จังหวดัจันทบุรี ในระยะน้ีเป็นการวิจัย           
เชิงคุณภาพ โดยใช้เทคนิคเดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหาฉันทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบั      
แนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน 
จงัหวดัจนัทบุรี โดยผูว้ิจยัได้น าผลวิจยัในระยะท่ี 1 และ ระยะท่ี 2 มาจดัท าร่างเพื่อเป็นข้อมูล
เบ้ืองต้นให้กับผู ้เช่ียวชาญแล้วน าไปหาฉันทามติ โดยผู ้ท่ีให้ข้อมูลหลัก มาจากการคัดเลือก
ผูเ้ช่ียวชาญ มีประสบการณ์ในการท างานดา้นการท่องเท่ียวอยา่งนอ้ย 3 ปี ข้ึนไป โดยเก็บขอ้มูลจาก
ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องทั้ งภาครัฐและเอกชน แบ่งเป็น 5 กลุ่ม กลุ่มละ 3 คน ทั้ งหมด 15 คน ได้แก่            
1. ตวัแทนจากส านกังานพฒันาชุมชน, ตวัแทนจากเทศบาล, องคก์ารบริหารส่วนทอ้งถ่ิน 2. ตวัแทน
จากการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยส านกังานจนัทบุรี หรือ ตวัแทนจากสมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียว
จงัหวดัจนัทบุรี 3. ส านกังานบริการวิชาการ มหาวิทยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี  4. ตวัแทนจากบริษทั
น าเท่ียว และ 5. นกัวชิาการ ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการส่ือสารการตลาด 
 
5.1  สรุปผลการวจัิย 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ผูว้จิยัสามารถสรุปผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์องการวจิยัดงัน้ี 
5.1.1  รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการ

ท่องเท่ียวชุมชน จังหวดัจันทบุรี ผลวิจัยพบว่า รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ           
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชนท่ีการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าได้ใช ้           
1. การโฆษณา (Advertising) โดยมีรูปแบบส่ือโฆษณากลางแจง้, ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ีและส่ือวิทย ุ                                
2. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) โดยมีรูปแบบ การแถลงข่าว, ส่ือรายการวิทยุโทรทศัน์ / 
รายการข่าว, กิจกรรมเพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์, ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ, ส่ือส่ิงพิมพ ์  
3. การใช้พนกังานขาย (Personal Selling) โดยมีรูปแบบ การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ, 
การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน, การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน 4. การตลาดเชิงกิจกรรม 
(Event Marketing) โดยมีรูปแบบการจดักิจกรรมเพื่อแนะน าให้รู้จกั, การจดักิจกรรมเพื่อสร้างจุดยืน 
/ ภาพลกัษณ์, การจดักิจกรรมเพื่อแสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคม, การจดักิจกรรมเพื่อ
ดึงดูดความสนใจเพิ่มเติมจากนักท่องเท่ียว และ 5. การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) โดยมี
รูปแบบ Facebook, Instagram, Twitter, Web Site, Line, YouTube, Web Blog 

5.1.2  อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้
ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ผลวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับข่าวสารเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการดังน้ี การโฆษณาในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า อยู่ใน
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ระดบั ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.88) การประชาสัมพนัธ์ในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อยูใ่นระดบั  
ปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.08) การใชพ้นกังานขาย / ผ่านโดยบุคคล ในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
อยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.29) การตลาดเชิงกิจกรรมในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า           
อยูใ่นระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.26) การตลาดออนไลน์ในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อยูใ่น
ระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 2.52) 

ทางด้านคุณค่าตราสินค้าท่ีมีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า ผลวิจยัพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่ง มีคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นความภกัดีต่อ
สินค้า (Brand Loyalty) อยู่ในระดับสูง (ค่าเฉล่ีย 3.75) ด้านการตระหนักรู้ (Brand Awareness)                        
อยู่ในระดับสูง (ค่าเฉล่ีย 3.58) ด้านการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า (Perceived Quality)       
อยู่ในระดบัสูง (ค่าเฉล่ีย 3.83) และดา้นการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 
อยูใ่นระดบัสูง (ค่าเฉล่ีย 3.87) 

อิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้   
ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ผลวจิยัพบวา่  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความภกัดีต่อ
สินคา้ (Brand Loyalty) ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดับ .05 ได้แก่ การโฆษณา (β = .18) การใช้พนักงานขาย (β = .26) และการตลาดเชิง
กิจกรรม (β = .28)  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการตระหนกัรู้ 
(Brand Awareness) ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ไดแ้ก่ การประชาสัมพนัธ์ (β = .26) การใชพ้นกังานขาย (β = .21) การตลาดเชิงกิจกรรม (β = .12) 
และการตลาดออนไลน์ (β = .14)  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ี มีอิทธิพลต่อการสร้างการรับรู้             
ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality)  ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ได้แก่ การใช้พนักงานขาย (β = .19) การตลาดเชิงกิจกรรม (β = .32) และ
การตลาดออนไลน์ (β = .12)  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ี มีอิทธิพลต่อการสร้างการรับรู้             
ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั .05 ได้แก่ การโฆษณา (β = .17)  การใช้พนักงานขาย (β = .24) และการตลาด  
เชิงกิจกรรม (β = 21)  
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เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมคุณค่า            
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ไดแ้ก่ การใช ้พนกังานขาย 
(β = .27) และการตลาดเชิงกิจกรรม (β = .27) 

5.1.3  แนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี พบวา่ 

กลยทุธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้
ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ความคิดเห็นท่ีได้รับฉันทามติสรุปออกเป็น 4 กลยุทธ์ 
ไดแ้ก่ 

กลยทุธ์เชิงรุก 
1.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย ของ

หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอ “เส่ือบางสระเก้า” ของดีของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

2.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย ของ
หน่วยงานท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อน าเสนอศูนย์การเรียนรู้ชุมชนท่ีมี  ความ
หลากหลาย  

3.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรใชก้ารส่ือสารการตลาดของการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  

4.  รักษาวิถีชีวิตดั้ งเดิมของชุมชนบางสระเกา้เพื่อรองรับนักท่องเท่ียวท่ีมีพฤติกรรม
เปล่ียนไปในทางท่องเท่ียวเชิงสังคมวฒันธรรมมากข้ึน  

กลยทุธ์เชิงรับ 
1.  น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ เพื่อสามารถแข่งขนักบั

หลายชุมชนท่ีพฒันาเป็นชุมชนท่องเท่ียวพร้อมกนั 
2.  น าศูนย์การเรียนรู้ท่ี มีคุณภาพมาบริหารจัดการ เพื่อให้สามารถท่องเท่ียวได ้         

ทุกฤดูกาล  
3.  ผูน้ าชุมชนควรเสนอความคิดเห็นเก่ียวกบัการจดังบประมาณต่าง ๆ เพื่อให้ตรงตาม

ความตอ้งการของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
กลยทุธ์เชิงแกไ้ข 
1. จัดให้หน่วยงานท่ี เก่ียวข้องกับการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน ให้ความรู้ 

ความส าคญักบัชุมชนบางสระเกา้ ของการสร้างคุณค่าตราสินคา้อยา่งถูกตอ้ง  
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2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าและหน่วยงานท่ี เก่ียวข้องกับการส่งเสริม            
การท่องเท่ียวชุมชนควรให้ความรู้กับเยาวชนรุ่นใหม่ในชุมชนเพื่อให้เห็นความส าคัญ ของ
วฒันธรรม วถีิชุมชนท่ีมีอยู ่

3.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ใช้ช่องทางการส่ือสารการตลาดของหน่วยงาน ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน เพื่อขยายกลุ่มนกัท่องเท่ียวใหม้ากกวา่เดิม  

กลยทุธ์ป้องกนั 
1.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ ความเขา้ใจ

ในเร่ืองการท่องเท่ียวชุมชน การบริหารจดัการการท่องเท่ียวท่ีถูกต้อง เพื่อเตรียมพร้อมในการ
แข่งขนักบัชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

2.  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ ความเขา้ใจ
ในเร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินค้า เพื่อเตรียมพร้อมในการแข่งขันกับชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพัฒนา
เช่นเดียวกนั 

3.  ชุมชนบางสระเก้าควรจดัตั้งศูนยก์ลางการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าอย่างเป็น
ทางการ เพื่อสร้างความเช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียวบางสระเกา้ชดัเจนมากข้ึน 

4.  งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมีเร่ืองเก่ียวกบัการพฒันาโครงสร้างพื้นฐาน เพื่อ
พฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพต่อไป 

ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนักท่องเท่ียวเพื่อพัฒนาทางการส่ือสารการตลาด                 
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ความคิดเห็นท่ี
ไดรั้บฉันทามติ ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมาเป็น  
หมู่คณะ ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ได้แก่ กลุ่มครอบครัว, กลุ่มผูสู้งอายุ และกลุ่มท่ีช่ืนชอบ
ท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 

ดา้นการก าหนดจุดเด่นเพื่อพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ
ควรน า “เส่ือบางสระเก้า”  “วิถีชีวิต”, “ศูนย์การเรียนรู้”, “ตลาดส่ีมุมเมรุ” และ “การท่องเท่ียว         
ท่ีปลอดภยั” ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

ดา้นการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า       
ตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จังหวัดจันทบุรี ความคิดเห็นท่ีได้รับฉันทามติ                 
คือ 1. เพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 2. เพื่อส่งเสริมการตระหนกัรู้ของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 3. เพื่อส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้         
4. เพื่อส่งเสริมความเช่ือมโยงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
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ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า           
ตราสินคา้ การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ในด้านการส่งเสริมความภกัดีต่อการ
ท่องเท่ียวชุมชน พบวา่ มีความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ ดงัน้ี 

การโฆษณา (Advertising) 
1.  การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน 
2.  การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 
3.  การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
 
ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า            

ตราสินคา้ การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นการส่งเสริมการตระหนกัรู้ของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ พบวา่ มีความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ ดงัน้ี 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1.  การแถลงข่าว 
2.  ข่าวแจก 
3.  การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือรายการทางสถานีวทิยโุทรทศัน์ 
4.  พาส่ือมวลชนมาท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
5.  ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ 
6.  ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบั โบรชวัร์ 
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7.  ข่าวประชาสัมพนัธ์ทางหนงัสือพิมพ ์
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1.  Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2.  Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3.  Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
4.  YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
5.  Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
6.  Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
7.  Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 
 
ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า         

ตราสินคา้ การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นการส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพ
ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ พบวา่ มีความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ ดงัน้ี 

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
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5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1.  Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
2.  Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3.  Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
4.  YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
5.  Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
6.  Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
7.  Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 
 
ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า         

ตราสินคา้ การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในดา้นการส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ พบวา่ มีความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ ดงัน้ี 

การโฆษณา (Advertising) 
1.  การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเล็กตามริมถนน 
2.  การโฆษณาผา่นขอ LED ตามแยกต่าง ๆ 
3.  การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 
4.  การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 
2.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของรัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
3.  การขายโดยบุคคลของหน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 
4.  การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 
5.  การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
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การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 
2.  การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงานต่าง ๆ 
3.  การจดักิจกรรมเพื่อแสดงใหเ้ห็นถึงความรับผดิชอบต่อสังคม 
4.  การจดันิทรรศการ 
5.  การจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมวฒันธรรม 
 
ดา้นการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม

คุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี พบว่า มีความคิดเห็นท่ีได้รับ   
ฉนัทามติ ดงัน้ี 

1.  ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่างข้ึนบน (Bottom-up Approach) เป็นแนวทางท่ี
จะสามารถช่วยพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดอ้ย่างเหมาะสมถูกตอ้ง กบัส่ิงท่ีท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ 

2.  ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบบูรณาการ
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

ด้านการประเมินผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า       
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี ในการประเมินผลโดยภาพรวม พบว่า     
มีความคิดเห็นท่ีไดรั้บฉนัทามติ ดงัน้ี 

1.  จ านวนนกัท่องเท่ียว 
2.  ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 
3.  การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องชุมชนของนกัท่องเท่ียว 
4.  รายไดข้องชุมชน 
5.  ความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
6.  ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
7.  การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
8.  การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
9.  คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
และเกณฑ์การประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ

ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี มีความคิดเห็นท่ีได้รับ
ฉนัทามติ ดงัน้ี 
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การโฆษณา (Advertising) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากส่ือโฆษณา 
2.  การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการประชาสัมพนัธ์ 
2.  ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
3.  ภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการใชพ้นกังานขาย 
2.  ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดเชิงกิจกรรม 
2.  การเขา้ร่วมกิจกรรมของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1.  การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดออนไลน์ 
2.  จ านวนการกด like 
3.  จ านวนการแสดงความเห็น 
4.  จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์ 

 
5.2  อภิปรายผล 

ในส่วนของการอภิปรายผลการวิจยั ผูว้ิจยัอภิปรายผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั
ต่อไปน้ี 

5.2.1  เพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

รูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าท่ีพบ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public 
Relations) การใช้พนักงานขาย (Personal Selling)  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และ
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
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การโฆษณา (Advertising) จากงานวิจยัพบว่าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า ได้ใช้
รูปแบบการโฆษณา (Advertising) เพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารเขา้ถึงนกัท่องเท่ียวเป็นวงกวา้ง ไม่วา่จะเป็น         
ส่ือโฆษณากลางแจง้ ส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ีและส่ือวิทยุ ซ่ึงการเปิดรับส่ือโฆษณาของนกัท่องเท่ียวท่ีมี
มากท่ีสุดไดแ้ก่ ส่ือโฆษณากลางแจง้ท่ีเป็นป้ายบิลบอร์ดขนาดใหญ่ ตามแยกต่าง ๆ ซ่ึงจะเห็นไดว้่า
ตามท้องถนนมักจะมีส่ือประเภทน้ีอยู่มากและสามารถสร้างการรับรู้ให้กับนักท่องเท่ียวได้ดี 
สามารถสร้างอตัลกัษณ์ ส่ือความหมายไดช้ัดเจน และดึงดูดผูท่ี้ผ่านไปผ่านมา อีกทั้งไม่มีเวลาใน 
การจ ากดัการน าเสนอขอ้มูลต่าง ๆ ส่งผลให้การโฆษณาการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ท่ีโฆษณา
ผ่านป้ายบิลบอร์ด สามารถสร้างการรับรู้กับนักท่องเท่ียวได้เป็นอย่างดี นอกจากน้ีผลการวิจยั         
ยงัพบว่าส่ือโฆษณาท่ีนักท่องเท่ียวเปิดรับน้อยท่ีสุดได้แก่ ส่ือวิทยุ ดังท่ีทราบกันในปัจจุบันว่า            
ส่ือวิทยุต่างจงัหวดัมีความนิยมลดน้อยลงเร่ือย ๆ เน่ืองมากจากเทคโนโลยีการส่ือสารท่ีมีการเขา้ถึง
ง่ายมากยิ่งข้ึน ผูค้นไม่จ  าเป็นตอ้งฟังวิทยุเหมือนดงัอดีต อีกทั้งยงัสามารถฟังวิทยุจากสถานีวิทยุช่ือ
ดงัตามหัวเมืองใหญ่จากการสตีมม่ิงได้ ดงันั้นสถานีวิทยุทอ้งถ่ินจึงมีบทบาทลดลง ส่งผลให้การ
เปิดรับส่ือวทิยนุั้นนอ้ยลงไปดว้ย ถา้การท่องเท่ียวชุมชนมีงบประมาณในการโฆษณานอ้ย ควรเลือก        
ส่ือโฆษณาท่ีนักท่องเท่ียวสามารถเปิดรับเข้าถึงได้ง่าย เข้าถึงนักท่องเท่ียวได้ในวงกว้าง                
สร้างผลกระทบไดสู้ง สามารถสร้างความถ่ีในการเปิดรับไดดี้ จะเป็นการใชง้บประมาณอยา่งคุม้ค่า
ท่ีสุด (นธกฤต วนัตะ๊เมล์, 2555) 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) Shimp (2003) กล่าวว่า การประชาสัมพนัธ์เป็น
เคร่ืองมือช่วยส่งเสริมและสนับสนุนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการประเภทอ่ืน ๆ   
ให้ประสบความส าเร็จ ซ่ึงตรงกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ท่ีใชเ้คร่ืองมือการประชาสัมพนัธ์
ในการส่งเสริมเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการประเภทอ่ืน ๆ เช่น กิจกรรม               
เพื่อส่งเสริมภาพลกัษณ์ของชุมชน การแถลงข่าว การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือรายการวิทยุโทรทศัน์ / 
รายการข่าว, ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ, ส่ือส่ิงพิมพ ์โดยเฉพาะ ป้ายประชาสัมพนัธ์ตาม
สถานท่ีท่องเท่ียวของชุมชนตามท่ีต่าง ๆ ท่ีผลวิจยัพบว่า นักท่องเท่ียวมีการเปิดรับมากกว่าการ
ประชาสัมพันธ์ด้านอ่ืน ๆ การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามีป้ายประชาสัมพันธ์ตามสถานท่ี
ท่องเท่ี ยวส าคัญ  เช่น  ป้ ายประชาสัมพัน ธ์การทอเส่ือ  ป้ ายประชาสัมพัน ธ์ธนาคารปูม้า                       
ป้ายประชาสัมพันธ์ตลาดส่ีมุมเมรุ ป้ายประชาสัมพันธ์ข้อมูลหมู่บ้านบางสระเก้า การท่ีมีป้าย
ประชาสัมพนัธ์บอกนักท่องเท่ียวตามสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ อย่างชัดเจนก็จะสามารถท าให้
นกัท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจ เขา้ใจ และสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้กบัการท่องเท่ียวชุมชน
ได้ดีอีกด้วย  นอกจากน้ีส่ือประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียวชุมชนส่วนใหญ่จะได้รับความร่วมมือ     
จากหน่วยงานต่าง ๆ ในการช่วยกระจายข่าวสารโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย ดังนั้ นโอกาสในการ
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ประชาสัมพนัธ์อาจตอ้งข้ึนอยู่กบัความสามารถในการติดต่อประสานงานอีกด้วย เช่น การเสนอ
ข้อมูลการท่องเท่ียวชุมชนตามรายการ ส่ือโทรทัศน์ ก็จะเป็นตัวช่วยเสริมสร้างการรับรู้ให้กับ
นกัท่องเท่ียวไดม้ากยิง่ข้ึน 

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) อยา่งท่ีทราบกนัดีวา่ พนกังานขาย สามารถสร้าง
ความสนใจจากนกัท่องเท่ียวไดใ้นระดบัสูง เพราะนกัท่องเท่ียวยากท่ีจะหลีกเล่ียงการส่ือสาร อีกทั้ง
ยงัสามารถปรับเปล่ียนสถานการณ์ไดต้ามความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี ท าให้เกิด
ความสัมพนัธ์อนัดีกบันกัท่องเท่ียว ช่วยเสริมสร้างภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชน การท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ ไดใ้ช้ การขายโดยบุคคลท่ีเป็นหน่วยงานของรัฐ หน่วยงานของเอกชน บุคคล  
ในทอ้งถ่ิน ซ่ึงทางชุมชนเห็นวา่ เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีสามารถ สร้าง
ความสัมพนัธ์อนัดีกบันกัท่องเท่ียวไดง่้ายท่ีสุด และแทบไม่มีค่าใช้จ่าย โดยเฉพาะอยา่งยิ่งงานวิจยั
ช้ินน้ีพบวา่ ผูน้  าชุมชน เป็นส่ือบุคคลท่ีนกัท่องเท่ียวเปิดรับมากท่ีสุด เน่ืองมาจากผูน้ าชุมชนเป็นผูรู้้
ขอ้มูลต่าง ๆ ของการท่องเท่ียวชุมชน เป็นคนในทอ้งถ่ินท่ีสามารถเล่าเร่ืองราวไดอ้ยา่งน่าสนใจ มี
ความเป็นธรรมชาติ เป็นกนัเอง ความเป็นทอ้งถ่ินของชุมชนบางสระเกา้ ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกาย
หรือวา่ภาษา จึงสามารถสร้างความสัมพนัธ์ สร้างความประทบัใจกบันกัท่องเท่ียวไดอ้ย่างรวดเร็ว 
ท าให้นกัท่องเท่ียวจดจ าและท่ีส าคญัมีการบอกต่อปากต่อปาก ให้กลบัมาท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เก้าอีกคร้ังหน่ึง ในส่วนของบุคคลท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวชุมชนไม่ว่าจะมาจากหน่วยงาน
ภาครัฐหรือเอกชน มีส่วนท่ีท าให้นกัท่องเท่ียวไดรู้้จกักบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากยิ่งข้ึน 
เช่น การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยสาขาจันทบุรีได้มีการพูดคุย บอกต่อเล่าเร่ืองราวของ                      
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึนตามในโอกาสต่าง ๆ หรือ องค์การบริหาร 
ส่วนต าบลท่ีเป็นคนขบัเคล่ือนบอกต่อใหก้บัหน่วยงานต่าง ๆ เขา้มาศึกษาดูงานท่ี ชุมชนบางสระเกา้ 
ซ่ึงถือไดว้า่เป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั ก็เป็นการสร้างการรับรู้ใหก้บันกัท่องเท่ียวไดดี้อีกทางหน่ึง ท าให้
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ การใชพ้นกังงานขายจึงมีความส าคญัเป็นอยา่งยิ่งใน
การท่องเท่ียวชุมชน ซ่ึงมีความสอดคล้องกับ Boone and Kurtz (1998) ท่ีกล่าวว่า พนักงานขาย        
ท าหน้าท่ีเป็นตวัแทน และสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย ท าให้การส่ือสารนั้น
ประสบผลส าเร็จมากยิง่ข้ึน 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ไดใ้ชรู้ปแบบ
การตลาดเชิงกิจกรรมหลากหลาย ไม่วา่จะเป็น การจดักิจกรรมเพื่อแนะน าให้รู้จกั เช่น การจดับูธใน
งานต่าง ๆ การจดักิจกรรมเพื่อสร้างจุดยืน / ภาพลกัษณ์ เช่น กิจกรรมพาย SUP ท่องนที เช่ือมวิถี
สองฝ่ังคลอง ท่ีเป็นการสร้างภาพลกัษณ์เก่ียวกบัการอนุรักษว์ิถีชีวิตและธรรมชาติ การจดักิจกรรม
เพื่อแสดงให้เห็นถึงความรับผิดชอบต่อสังคม เช่น กิจกรรมเข่ียไข่ปูคืนสู่ธรรมชาติ การจดักิจกรรม
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เพื่อดึงดูดความสนใจเพิ่มเติมจากนักท่องเท่ียว เช่น กิจกรรมการประกวดภาพถ่าย เสน่ห์ไม่จาง              
ท่ีบางสระเกา้ นอกจากน้ีการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีสามารถสร้างการรับรู้ไดดี้และนกัท่องเท่ียวมีการ
เปิดรับมากได้แก่ การจดักิจกรรมการมีส่วนร่วมระหว่างนักท่องเท่ียวกับชุมชน ซ่ึงเป็นการจดั
กิจกรรมเพื่อใหน้กัท่องเท่ียวนั้นไดล้งสัมผสักบัวถีิชีวติ ทดลองปฏิบติักบัส่ิงท่ีไม่เคยท า เช่น การทอ
เส่ือบางสระเกา้ ซ่ึงนกัท่องเท่ียวจะไดท้  าการทดลองทอเส่ือ ไดรั้บประสบการณ์โดยตรงมากกวา่การ
ยืนดูการสาธิตอยา่งเดียว โดยในปัจจุบนัการท่องเท่ียวชุมชนมีการปรับเปล่ียนสร้างกิจกรรมต่าง ๆ 
ในระหว่างท่องเท่ียว เพื่อให้นักท่องเท่ียวนั้นใกลชิ้ดกบัชุมชนมากข้ึนและสร้างประสบการณ์ท่ีดี
ให้กบันกัท่องเท่ียว เป็นจุดเด่นท่ีส าคญัของการท่องเท่ียวชุมชนในปัจจุบนั ซ่ึงในการจดัการตลาด
เชิงกิจกรรมของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ไดแ้บ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ กิจกรรมท่ีชุมชนจดั
ข้ึนเอง เช่น กิจกรรมการทอเส่ือ กิจกรรมการเข่ียไข่ปู ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีจะเป็นกิจกรรมท่ีเป็นวิถี
ชีวติชุมชนท่ีท าอยูป่ระจ า และ การตลาดเชิงกิจกรรมท่ีร่วมกบัหน่วยงานภายนอก เช่น การพาย SUP 
ท่ีมี การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยเขา้มาช่วยเหลือ ซ่ึงโดยส่วนใหญ่กิจกรรมในลกัษณะน้ีจะเป็น
กิจกรรมท่ีทางชุมชนนั้นไม่มีผูเ้ช่ียวชาญตอ้งร่วมมือกบัหน่วยงานอ่ืน ๆ เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้
ใหก้บันกัท่องเท่ียว ซ่ึงตรงกบัวตัถุประสงคท่ี์ Shuler (1999) ไดก้ล่าวไว ้ 

แต่อยา่งไรก็ตามการจดัการตลาดเชิงกิจกรรมในการท่องเท่ียวชุมชนอาจเกิดผลท่ีไม่ดี
ส าหรับการท่องเท่ียวชุมชนได้ เช่น มีการเปล่ียนแปลงขั้นตอนในการผลิตเพื่อท่ีจะกระชับเวลา
ใหก้บันกัท่องเท่ียว จนท าใหข้ั้นบางขั้นตอนท่ีเป็นวถีิชีวติท่ีค่อย ๆ หายไป หรือ มีนกัท่องเท่ียวท่ีมาก
เกินไปท าให้ทรัพยากรของชุมชนนั้นไม่เพียงพอ เกิดความเสียหาย ดงันั้นในการจดัการตลาดเชิง
กิจกรรมต้องดูความพร้อมและบริบทของชุมชนเพื่อให้เกิดความเหมาะสมมากท่ีสุด อนุรักษ์
วฒันธรรม ประเพณี ให้สืบทอดต่อไป 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) การตลาดออนไลน์เป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือท่ีช่วย
แนะน าการท่องเท่ียวชุมชน น าเสนอขอ้มูลต่าง ๆ ของชุมชนและสร้างกลุ่มนกัท่องเท่ียวจ านวนมาก
ในเวลาอนัสั้ นช่วยในการสร้างตราสินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัมากยิ่งข้ึน ประหยดัค่าใช้จ่ายมีตน้ทุนและ
ค่าใช้จ่ายต ่ ากว่า เม่ือเทียบกับการโฆษณาผ่านส่ืออ่ืน  (นันทสารี สุขโต และคณะ, 2555)                 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดเ้ลือกใชรู้ปแบบ Facebook, Instagram, Twitter, Web Site, Line, 
YouTube และWeb Blog ทั้งท่ีการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นผูส้ร้างและไม่ใช่ผูส้ร้างอาจจะ
เป็นนกัท่องเท่ียวหรือบุคคลท่ีมีความส าคญัไดใ้ช้การตลาดออนไลน์ในการเผยแพร่ข่าวสาร ซ่ึงจะ
น ามาสู่การเขา้ถึงนกัท่องเท่ียวรายใหม่ นกัท่องเท่ียวสามารถซ้ือ สามารถตดัสินใจเท่ียวไดเ้ลยหรือ
นักท่องเท่ียวสามารถเลือกดูสถานท่ีท่องเท่ียว ข้อมูลข่าวสารได้เกือบครบทุกอย่าง โดยรูปแบบ 
Facebook เป็นการตลาดออนไลน์ท่ีมีนกัท่องเท่ียวเปิดรับข่าวสารมากท่ีสุดของการท่องเท่ียวชุมชน
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บางสระเก้า ซ่ึง Facebook เป็นส่ือออนไลน์ท่ีมีผูค้นใช้มากท่ีสุดของการตลาดออนไลน์ทั้งหมด 
ผูว้ิจยัยงัพบอีกว่า การตลาดออนไลน์ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า มีการเคล่ือนไหวน้อย 
เน่ืองจากไม่มีผูดู้แลอยา่งชดัเจน การตลาดออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นทางหน่วยงานท่ีเขา้มาช่วยเหลือ 
จดัโครงการให้ความรู้ สร้างช่องทางการตลาดออนไลน์ และก็จบโครงการไปโดยท่ีไม่มีบุคคลใน
ชุมชนนั้นดูแลต่อ นอกจากน้ีสมาชิกของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ส่วนใหญ่เป็นผูใ้หญ่ท่ีไม่มี
ความถนัดทางด้านเทคโนโลยี จึงท าให้การเปิดรับของการตลาดออนไลน์โดยภาพรวมของ
นกัท่องเท่ียวค่อนขา้งนอ้ย อาจท าใหเ้สียโอกาสในการเปิดรับนกัท่องเท่ียวกลุ่มใหม่ ๆ  

จากรูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ท่ีพบ ทั้งหมด ผูว้ิจยัสรุปเป็นตารางเก่ียวกบัการใช้รูปแบบการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน ให้เขา้ใจมากยิ่งข้ึน
ดงัน้ี 

 
ตารางที ่5.1 แสดงรูปแบบของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีควรใชส่้งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่องเท่ียวชุมชน 
 

เคร่ืองมือ IMC 
การท่องเท่ียวชุมชน 

รูปแบบท่ีควรใช ้
ในการท่องเท่ียวชุมชน 

1) การโฆษณา (Advertising)  โฆษณากลางแจง้ เช่น ป้ายบิลบอร์ด 
2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)   ป้ายประชาสัมพนัธ์กิจกรรม ขอ้มูลของชุมชน

ใหช้ดัเจนและหาพนัธมิตรในการช่วย PRs 
3) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  ผูน้ าชุมชน ผูน้ าทอ้งถ่ิน ท่ีเขา้ใจชุมชนไดดี้ 
4) การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  จดักิจกรรมใหน้กัท่องเท่ียวมีส่วนร่วม 
5) การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) Facebook 
 

นอกจากน้ีทางดา้น Kotler (2003) ไดแ้บ่งเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ      
5 เคร่ืองมือหลกั คือ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การส่งเสริม
การขาย (Sales Promotion) การใช้พนักงานขาย(Personal Selling) และการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing)  ซ่ึงมีความแตกต่างจากเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ ตามตารางท่ี 5.2 
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ตารางที ่5.2  แสดงการเปรียบเทียบเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของ Kotler 
(2003) และการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
 

เคร่ืองมือหลกั IMC 
Kotler (2003) 

เคร่ืองมือ IMC 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

1) การโฆษณา (Advertising)  
2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)  
3) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  
4) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  
5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

1) การโฆษณา (Advertising)  
2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)   
3) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling)  
4) การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  
5) การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 

 
จะเห็นไดว้า่เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีทางชุมชนท่องเท่ียวบางสระ

เก้าได้ใช้นั้ น ไม่มีการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) และ และการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) แต่น าเคร่ืองมือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และการตลาดออนไลน์ 
(Online Marketing) มาใช้ ทั้งน้ี Kotler (2003) เน้นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ี
สร้างผลก าไรให้กบัทางการตลาดหรือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงการท่องเท่ียวนั้นเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถน า
กลบัไปไดผู้บ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวตอ้งเขา้มารับประสบการณ์เอง รวมถึงในปัจจุบนัเคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความหลากหลายมากยิ่งข้ึน จึงอาจท าใหค้วามส าคญัของเคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความแตกต่างจากการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  

อย่างไรก็ตามผลการวิจยัสอดคล้องกับงานวิจยัของ เสรี วงษ์มณฑา และ วรสุวิทย ์            
โพธิสัตย์ (2561) ท่ีศึกษาเร่ืองการสร้างคุณค่าจากทรัพยากรท่องเท่ียว อ าเภอศรีสวสัด์ิ จงัหวดั
กาญจนบุรี และงานวิจยัของ นรีนุช ยุวดีนิเวศ (2561) ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ   ของนกัท่องเท่ียวในงานเทศกาลแห่เทียนเขา้พรรษาจงัหวดัอุบลราชธานี ซ่ึงพบขอ้สรุป
ท่ีตรงกับงานวิจยัในคร้ังน้ีคือ นอกจากการโฆษณา (Advertising)  การประชาสัมพนัธ์ (Public 
Relations) และการใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นเคร่ืองมือในการสร้างการรับรู้ให้กับ
นักท่องเท่ียวแล้วการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) และการตลาดออนไลน์  (Online 
Marketing) ยงัเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีความส าคญั เน้นย  ้าขอ้มูลการ
ท่องเท่ียวภายในชุมชนอีกดว้ย 
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นอกจากน้ีงานวิจัยของ Wang, Wu, and Yuan (2019) พบว่า เคร่ืองมือท่ีส าคัญของ           
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการสร้างการรับรู้ให้กบันกัท่องเท่ียวกบัแหล่งท่องเท่ียวเชิง
วฒันธรรมของประเทศไตห้วนั คือ การประชาสัมพนัธ์  การโฆษณา การตลาดทางตรงและส่งเสริม
การขาย จะเห็นได้ว่า งานวิจยัช้ินน้ี มีการตลาดทางตรงและการส่งเสริมการขายเขา้มาเก่ียวขอ้ง        
มีความแตกต่างกบัเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า    
ซ่ึงอาจเป็นเพราะบริบทของแต่ละสถานท่ีไม่เหมือนกนั สาธารณูปโภคท่ีไม่เท่าเทียมกนั อีกทั้งยงั
เป็นการท่องเท่ียวในแหล่งวฒันธรรมท่ีมีช่ือเสียงของประเทศไต้หวนั ก็อาจท าให้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเปล่ียนแปลงไดต้ามความเหมาะสม 

อย่างไรก็ตามการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีไม่เหมือนกัน                 
ไม่ว่าจะเป็นในงานวิจยัช้ินน้ี ท่ีชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี, การท่องเท่ียวอ าเภอศรีสวสัด์ิ 
จงัหวดักาญจนบุรี (เสรี วงษม์ณฑา และวรสุวิทย ์โพธิสัตย,์ 2561), เทศกาลแห่เทียนพรรษา จงัหวดั
อุบลราชธานี (นรีนุช ยุวดีนิเวศ, 2561) รวมถึง การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรมของประเทศไต้หวนั 
(Wang, Wu, & Yuan, 2019) มีประเด็นท่ีน่าสนใจนัน่คือ การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีหลากหลาย ผสมผสาน สอดคลอ้ง เป็นกระบวนการส่ือสารเพื่อจูงใจในระยะยาวและ
ต่อเน่ือง ไปในทิศทางเดียวกนั มุ่งส่งผลให้กบันักท่องเท่ียว สร้างประสบการณ์ท่ีดีและท าให้เกิด
คุณค่าของตราสินคา้ในระยะยาว ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kliatchko (2005) ท่ีกล่าววา่ การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการเป็นกระบวนการและแนวคิด มุ่งเนน้ผูบ้ริโภค ใช้เคร่ืองมือท่ีหลากหลายสอดคลอ้ง
กนั เพื่อใหไ้ดผ้ลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุด ตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้

5.2.2  เพื่อศึกษาอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลดา้นการส่งเสริมความภกัดีต่อ
สินค้า (Brand Loyalty) การท่ีจะสร้างความภักดีของตราสินค้าต้องมีองค์ประกอบอย่างน้อย                 
5 ประการ คือ 1) เป็นการให้ความส าคัญกับส่ิงท่ีสามารถจับต้องได้ (Tangibles) ซ่ึงรวมถึง
สภาพแวดล้อมทางกายภาพต่าง ๆ ในการบริการอัน 2) ความน่าเช่ือถือ (Reliability) ซ่ึงหมาย          
ถึงความสามารถท่ีจะให้บริการแก่ลูกคา้โดยมีมาตรฐานเดียวกนักล่าวคือลูกคา้ควรจะไดรั้บความ  
พึงพอใจในทุกคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ 3) การตอบสนองอยา่งทนัที (Responsiveness) ซ่ึงหมายถึงความ
เต็มใจท่ีจะช่วยเหลือลูกคา้และให้บริการอยา่งรวดเร็วโดยท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งเอ่ยปากขอการตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของลูกคา้อยา่งรวดเร็ว 4) ความเช่ือมัน่ (Assurance) หมายถึง ความรู้สึกเช่ือมัน่ใน
ความรู้และความมีมารยาทของพนกังานผูใ้ห้บริการตลอดจนความสามารถของพนกังานท่ีจะท าให้
ลูกคา้เกิดความมัน่ใจและความพึงพอใจในการมาใชบ้ริการ 5) องคป์ระกอบสุดทา้ยคือความเอาใจ
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ใส่ลูกค้า (Empathy) ซ่ึงหมายถึงการจดัการดูแลและการให้ความสนใจแก่ลูกค้าเป็นรายบุคคล 
(Individual) ด้วยความจริงใจ( Zeithaml, 1988) ผลการวิจยัในคร้ังน้ีแสดงให้เห็นว่า อิทธิพลของ
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) ของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ นัน่คือ 

-   การโฆษณา (Advertising) เพื่อสร้างความเช่ือมัน่ให้กบันักท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็น 
ป้ายบิลบอร์ด รถโฆษณาเคล่ือนท่ี  หรือโฆษณาผ่านทางวิทยุ เม่ือมีการโฆษณาก็จะท าให้
นักท่องเท่ียวได้รับรู้ มีตวัตนของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า สร้างความน่าเช่ือถือกับการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากยิง่ข้ึน 

-  การใชพ้นกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล (Personal Selling) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เก้ามีการเตรียมความพร้อมในการรองรับนกัท่องเท่ียว ท่ีจะให้บริการแก่นักท่องเท่ียว ผูน้ าชุมชน 
นักปราชญ์ชุมชน มีความเต็มใจท่ีจะช่วยเหลือนักท่องเท่ียวและให้บริการอย่างรวดเร็วเม่ือ
นกัท่องเท่ียวมีปัญหา  

-  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ท่ีมีการเตรียมพร้อมวสัดุอุปกรณ์ท่ีใช้ใน
การจดักิจกรรมตามศูนยก์ารเรียนรู้อย่างพอเพียง ให้บริการและอ านวยความสะดวกต่าง ๆ กับ
นกัท่องเท่ียว ซ่ึงสามารถสะทอ้นความมีคุณภาพออกมาให้นกัท่องเท่ียวรับรู้  

เม่ือนกัท่องเท่ียวไดม้าเท่ียวท่ีชุมชนบางสระเกา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี ก็จะสร้างความ
มัน่ใจให้กบันักท่องเท่ียวมากยิ่งข้ึน สร้างความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามากยิ่งข้ึน 
นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Chow et al. (2016) ท่ีศึกษาเร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้
ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวในประเทศไตห้วนั พบว่า การท่องเท่ียว
ควรเน้นให้นกัท่องเท่ียวไดรั้บประสบการณ์ท่ีดี สร้างความมัน่ใจให้กบันกัท่องเท่ียว เป็นการช่วย
ส่งเสริมให้นักท่องเท่ียวมีความภกัดีต่อตราสินคา้มากยิ่งข้ึน โดยผูว้ิจยัได้สรุปเป็นภาพเพื่อสร้าง
ความเขา้ใจให้ง่ายยิ่งข้ึนส าหรับ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลดา้นการ
ส่งเสริมความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) 
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ภาพที่ 5.1 แสดงอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมความภกัดีต่อ
สินคา้ (Brand Loyalty) ของการท่องเท่ียวชุมชน  
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 

 
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลด้านการตระหนักรู้ (Brand 

Awareness) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้สร้างการรู้จกัใหก้บันกัท่องเท่ียวผา่นทาง 
-  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) ต่าง ๆ การแถลงข่าวงาน “เสน่ห์ไม่จางท่ี       

บางสระเกา้” หรือการประชาสัมพนัธ์ผ่านทางรายการโทรทศัน์ เพื่อให้เห็นถึงความแตกต่างจาก
สถานท่ีท่องเท่ียวอ่ืน โดยเฉพาะอย่างยิ่งป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีส าคญัของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้สามารถสร้างการตะหนกัรู้ให้กบันกัท่องเท่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี เช่น มีการ
จดัท าป้ายประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัประวติัความของเส่ือบางสระเกา้ บริเวณท่ีนกัท่องเท่ียวเขา้มาเยีย่ม
ชมและทดลองทอเส่ือ  
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-  การใช้พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal Selling) ในการบริการดูแล
นักท่องเท่ียวท่ีดี การแต่งกาย ส าเนียงท้องถ่ินท่ีใช้ในการส่ือสาร ไม่ว่าจะเป็นผูน้ าชุมชน ไกด์
ทอ้งถ่ิน รวมไปถึงหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถท าให้นกัท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจ มีการจดจ า
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดดี้อีกดว้ย  

-  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) สามารถท าให้นักท่องเท่ียวรู้จกักับการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นอย่างดี เช่น การจดับูธ OTOP ช่วยชาติ ท่ีเป็นการให้ขอ้มูลข่าวสาร
กบันกัท่องเท่ียวท่ีชอบการท่องเท่ียวแบบลงลึกถึงชุมชนหรือกิจกรรมต่าง ๆ ภายในชุมชนท่ีดึงดูด
ให้นกัท่องเท่ียวเขา้มาเท่ียวท่ีการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ สร้างความแตกต่างกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนในท่ีอ่ืน ๆ เกิดการตระหนกัรู้เก่ียวกบัชุมชน เช่น กิจกรรมเข่ียไข่ปู กิจกรรมประกวดนางงาม
ส่ีมุมเมรุ เป็นตน้ 

-  การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ส่งผลให้นักท่องเท่ียวได้รับรู้ข้อมูลอย่าง        
ไม่มีขีดจ ากดัไม่ว่าจะผ่านทาง Facebook YouTube หรือ Weblog ฯลฯ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเก้า เน่ืองจากนักท่องเท่ียวในปัจจุบนัสามารถเข้าถึงข้อมูลได้ง่ายมากยิ่งข้ึนและ
สามารถคน้หาขอ้มูลการท่องเท่ียวไดทุ้กท่ีทุกเวลาตามท่ีนกัท่องเท่ียวนั้นตอ้งการ 

การก าหนดแนวทางการรับรู้ตราสินคา้สร้างการรู้จกัตราสินคา้ (Recognition) สะทอ้น
ให้เห็นถึงความคุน้เคยท่ีผูบ้ริโภคมีต่อตราสินคา้ สร้างความแตกต่างจากตราสินคา้อ่ืน สร้างการ
จดจ าตราสินคา้ท่ีดี(Recall) โดยการจดจ าตราสินคา้น้ีมีความสัมพนัธ์กบัการรู้จกัตราสินคา้โดยตรง 
(Aaker, 1991) โดยผูว้ิจยัไดส้รุปเป็นภาพเพื่อสร้างความเขา้ใจให้ง่ายยิ่งข้ึนส าหรับ เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลดา้นการตระหนกัรู้ (Brand Awareness) 
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ภาพที่ 5.2 แสดงอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการตระหนกั
รู้ (Brand Awareness) ของการท่องเท่ียวชุมชน  
 

ทีม่า:  ผูว้จิยั 
 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลด้านการสร้างการรับรู้ใน
คุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดใ้ช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ คือ 

-  ไดใ้ช้พนกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล (Personal Selling) โดยทางการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้มีการปฏิบติัต่อนกัท่องเท่ียวอยา่งชดัเจนพร้อมให้บริการ และตอบสนองนักท่องเท่ียว
อยา่งรวดเร็ว โดยมีการเตรียมความพร้อมภายในชุมชน ฝึกอบรมบุคลากรจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
เช่น การพฒันานกัเล่าเร่ืองของ พฒันาชุมชนจงัหวดัจนัทบุรี หรือการตอ้นรับนกัท่องเท่ียวท่ีดี ของ
มหาวทิยาลยัราชภฏัร าไพพรรณี ซ่ึงก็สามารถเพิ่มความมัน่ใจใหก้บันกัท่องเท่ียวไดอี้กดว้ย 

-  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ท่ีทางชุมชนบางสระเก้าได้เลือกจุดเด่น
ของชุมชนมาจดักิจกรรมเพื่อให้เห็นความส าคญัของคุณภาพ ความคุม้ค่าในการท่องเท่ียวชุมชน 
เช่น ใหน้กัท่องเท่ียวไดร่้วม  ทอเส่ือ “บางสระเกา้” หรือมีส่วนร่วมในการประกวด นางสาวส่ีมุมเมรุ 
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เป็นการประกวดสาวประเภทสอง ซ่ึงสามารถท าให้นักท่องเท่ียวได้รับรู้และเข้าใจเก่ียวกบัการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากยิง่ข้ึน 

- การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) โดยทางการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ได้
ใช้ส่ือออนไลน์ในการตอบขอ้สงสัยมีปฏิกิริยาตอบกบันักท่องเท่ียวอย่างรวดเร็ว ทาง Fan Page 
Facebook  ซ่ึงสามารถช่วยใหน้กัท่องเท่ียวตดัสินใจในการท่องเท่ียวมากยิง่ข้ึน 

ความเข้าใจถึงคุณภาพของตราสินค้าแบ่งได้เป็น 2 มิติ ได้แก่ มิติด้านคุณภาพสินค้า 
(Product Quality) คุณสมบัติ ท่ี เพิ่ม ข้ึนเป็นพิ เศษเพื่อสร้างจุดเด่นให้กับการท่องเท่ียวชุมชน 
ความสามารถในการให้บ ริการ (Serviceability)  ช่วยสร้างความมั่นใจในระยะยาวให้กับ
นักท่องเท่ียวมองเห็นและตดัสินใจท่องเท่ียว และ มิติด้านคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
หมายถึง การปฏิบติัในการให้บริการท่ีชดัเจนจนสามารถท าให้นกัท่องเท่ียวเกิดความรู้สึก มองเห็น
ได ้การมีปฏิกิริยาตอบกลบัไปยงันกัท่องเท่ียว มีความเอาใจใส่ก็จะท าให้นกัท่องเท่ียวรับรู้คุณภาพ
ของการท่องเท่ียวชุมชนท่ีดี (วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2553) โดยผูว้ิจยัได้สรุปเป็นภาพเพื่อสร้างความ
เขา้ใจให้ง่ายยิ่งข้ึนส าหรับ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลดา้นการสร้าง
การรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) 

ภาพที่ 5.3 แสดงอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการรับรู้ใน
คุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) ของการท่องเท่ียวชุมชน  
 

ทีม่า:  ผูว้จิยั 
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เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการสร้างความ
เช่ือมโยงกับตราสินค้า (Brand Association) การเช่ือมโยงกับตราสินค้า คือ การเช่ือมโยงด้าน
คุณสมบัติของตราสินค้า (Attribute) เป็นการเช่ือมโยงท่ีเก่ียวข้องคุณสมบัติกับสินค้าโดยตรง 
(Product Related Attribute) และการเช่ือมโยงด้านทัศนคติของตราสินค้า (Attitude) เป็นการ
เช่ือมโยงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมินตราสินคา้จากความรู้สึกในภาพรวมท่ีไดจ้ากการบริโภคสินคา้
และบริการ (Keller, 1998) ซ่ึงทางการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าได้ใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการดงัน้ี 

-  พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal Selling) แนะน าขอ้มูลของชุมชนเพื่อให้
เช่ือมโยงกับสินค้า โดยมีการเตรียมความพร้อมในเร่ืองของข้อมูลและให้นักปราชญ์ชุมชน                 
(ไกดท์อ้งถ่ิน) พูดสถานท่ีต่าง ๆ ในชุมชนใหส้อดคลอ้งกบัสินคา้ท่ีชุมชนนั้นมี เช่น เล่าถึงวถีิชีวติใน
การท าประมงแบบดั้งเดิมเพื่อเช่ือมโยงกบัวนิคา้ผลิตภณัฑข์องฝากในชุมชน 

-  การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เพื่อให้นักท่องเท่ียวได้เกิดการจดจ าและ
นึกถึงชุมชน เช่น การจดักิจกรรม “ตลาดส่ีมุมเมรุ” มีประจ าทุกปี ผูว้ิจยัพบวา่ เม่ือพูดถึง ตลาดส่ีมุม
เมรุ นักท่องเท่ียวจะนึกถึง ชุมชนบางสระเกา้ ซ่ึงเป็นการย  ้าเตือนและเช่ือมโยงให้นกัท่องเท่ียวได้
รู้จกัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากยิง่ข้ึน  

-  การโฆษณา (Advertising) ในการปรับเปล่ียนทศันคติท่ีดีในการท่องเท่ียวชุมชน ใช้
ป้ายบิลบอร์ด สร้างเอกลกัษณ์ของการโฆษณาให้เป็นท่ีจดจ า เช่น ป้าย “เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้” 
ท่ีนกัท่องเท่ียวเห็นแลว้ท าให้เกิดทศันคติท่ีดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  หรือโฆษณาทาง
วิทยุ เชิญชวนให้มาท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ซ่ึงเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัชุมชน เม่ือเกิด
ภาพลกัษณ์ท่ีดี นกัท่องเท่ียวก็จะเกิดทศันคติท่ีดีในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ตามล าดบั 

โดยผูว้จิยัไดส้รุปเป็นภาพเพื่อสร้างความเขา้ใจให้ง่ายยิง่ข้ึนส าหรับ เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลดา้นการส่งเสริมการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand 
Association) 



228 

 
ภาพที่ 5.4 แสดงอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมการส่งเสริม
การสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
 

จากงานวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า สอดคล้องกับงานวิจยัในอดีตทั้ ง         
ในประเทศและต่างประเทศ เช่น  งานวิจัยของ Angel (2005); Damarjati, Kusumawati, and 
Mawardi (2016) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลกระทบของการส่ือสารการตลาดกบัคุณค่าตราสินคา้และ ธเนศ 
อุ่นปรีชาวณิชย ์(2562) ท่ีศึกษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้กบันักท่องเท่ียวในจงัหวดัพิษณุโลก ซ่ึงพบ
ข้อสรุปส าคัญท่ีตรงกับผลวิจัยคือ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อคุณค่า            
ตราสินคา้และยงัแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลทางออ้มท่ีมีส่วนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การมี
อิทธิพลต่อคุณค่าตราสินคา้จะท าใหเ้กิดความแตกต่างและจดจ าไดง่้ายมากยิง่ข้ึน  

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลกบัคุณค่าตราสินคา้ครบทั้ง              
4 ด้าน ข้อค้นพบจากการวิจยัน้ีแสดงให้เห็นว่า การใช้พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal 
Selling) และ การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)  มีอิทธิพลต่อคุณค่าตราสินค้า ครบทั้ ง                
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4 ด้าน เน่ืองจากการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า มีปราชญ์ชุมชน (ไกด์ท้องถ่ิน) ผู ้น าชุมชน            
ไกดเ์อกชน รวมไปถึงหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ในการแนะน าใหข้อ้มูลในการท่องเท่ียวและท ากิจกรรม
ต่าง ๆ ท่ีทางชุมชนบางสระเกา้มีให้นกัท่องเท่ียวไดร่้วมกิจกรรมท่ีหลากหลาย รวมไปถึงการดูแลท่ี
เป็นกันเอง บุคลิกภาพท่ีดี จึงท าให้นักท่องเท่ียวมีความพึงพอใจ โดยมีเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการอ่ืนเป็นเคร่ืองมือเสริมเพื่อส่งเสริมให้เกิดคุณค่าตราสินคา้ในการท่องเท่ียว
ชุมชน 

งานวิจยัของ Molinillo et al. (2018) ท่ีศึกษามุมมองของนกัท่องเท่ียวในประเทศองักฤษ, 
ขนิษฐา ปาลโมกข์ และ วรรณวิภา จตุัชยั (2561) ศึกษาเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดเพื่อการแข่งขนั
ดา้นการท่องเท่ียวในอาเซียนและ ชนิดา พุ่มศรี (2561) ศึกษาเร่ืองการสร้างการรับรู้ การท่องเท่ียว
เชิงนิเวศ จงัหวดัราชบุรี พบขอ้สรุปท่ีน่าสนใจของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด แบบบูรณาการกบั
คุณค่าตราสินค้าท่ีตรงกันว่า การรับรู้คุณค่าของตราสินค้าข้ึนอยู่กับกับความ พึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียว จากการดูแลจากพนกังานและบริการของแหล่งท่องเท่ียว ท่ีมีทกัษะในการส่ือสาร มี
บุคลิกภาพท่ีดี กิริยามารยาทท่ีสุภาพอ่อนโยน การแต่งกายท่ีเรียบร้อยเหมาะสม และควรส่งเสริม
การท่องเท่ียวดว้ยการจดักิจกรรมต่าง ๆ ซ่ึงจะท าให้นกัท่องเท่ียวนั้นสามารถจดจ า ระลึกถึงแหล่ง
ท่องเท่ียวนั้นได ้ 

อย่างไรก็ตามงานวิจัยของ Huerta-Álvarez, Cambra-Fierr, and Fuentes-Blasc (2020) 
พบว่า ส่ือออนไลน์มีผลอย่างมากในการท่องเท่ียวในเมืองลิมา ประเทศเปรู นักท่องเท่ียวจะรู้สึก
เช่ือมโยงกบัตราสินคา้ของการท่องเท่ียว จะเห็นได้ว่าผลการศึกษานักท่องเท่ียวของประเทศเปรู 
การตลาดออนไลน์เข้ามามีบทบาทในการสร้างคุณค่าตราสินค้าในการท่องเท่ียว แต่เน่ืองด้วย
ขอ้จ ากดัและบริบทของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จึงท าให้การตลาดออนไลน์เป็นเคร่ืองมือ
รองคอยสนบัสนุนเคร่ืองมือหลกัอยา่ง การใชพ้นกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล (Personal Selling) และ 
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing)   

ทางดา้นของ ณัฐการจน์ สุวรรณธารา และธีระ เตชะมณีสถิต (2557) พบวา่ การโฆษณา 
(Advertising) เป็นเคร่ืองการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีประสิทธิภาพ  ในการส่ือสาร           
มากท่ีสุด เพราะสามารถส่งผลต่อคุณค่าตราสินคา้ไดค้รอบคลุมทั้ง 4 ดา้น ซ่ึงวิจยัช้ินน้ีเป็นการวดั  
ตวัแปรกบัตวัสินคา้ท่ีไม่ใช่การท่องเท่ียวชุมชน จึงอาจท าให้ผลการวิจยัมีความแตกต่างจากการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ อีกทั้งการขายสินคา้มกัจะมีงบประมาณในการโฆษณาสูง ซ่ึงมีความ
แตกต่างกบัการท่องเท่ียวชุมชนท่ีมีงบประมาณในการโฆษณาไม่มากนกั 

จากการอภิปรายขา้งตน้ผูว้ิจยัไดท้  าแผนภาพเพื่อแสดงอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน ดงัภาพท่ี 5.5 
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ภาพที่ 5.5 แสดงอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า          
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน  
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
 

จากภาพแสดงให้เห็นอิทธิพลของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้โดยท่ี พนกังานขาย / ผา่นโดยบุคคล 
(Personal Selling) และการตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เป็นเคร่ืองมือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
จากทั้งหมด 5 เคร่ืองมือของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ ซ่ึงอาจจะมีความแตกต่างกบัสถานท่ี
ท่องเท่ียวอ่ืน ๆ เช่น ท่ีประเทศเปรู งานวิจยัของ Huerta-Álvarez, Cambra-Fierr, and Fuentes-Blasc 
(2020) พบว่า ส่ือออนไลน์มีผลอย่างมากในการท่องเท่ียว นักท่องเท่ียวจะรู้สึกเช่ือมโยงกับ          
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียว  
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จากการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัพบว่า การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ มีความเตรียมพร้อม
ทางด้านของบุคลากรในทอ้งถ่ินเพื่อรองรับนักท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็น นักเล่าเร่ือง ปราชญ์ชุมชน 
รวมไปถึงบุคคลท่ีเก่ียวขอ้ง ท่ีตอ้งเตรียมความพร้อมรับนักท่องเท่ียวตลอดเวลา ดงัท่ี Aldebi and 
Aljboory (2017) ไดก้ล่าววา่ บุคคลท่ีจะเขา้มามีส่วนในการท่องเท่ียวจะตอ้งมีการเตรียมความพร้อม 
มีประสบการณ์ในการท่องเท่ียว เป็นคนในพื้นท่ี  รู้เร่ืองราวประวติัความเป็นมาเป็นอย่างดี 
ตอบสนองนกัท่องเท่ียวได้ อีกทั้งยงัสามารถชกัชวนนกัท่องเท่ียว พูดคุย สร้างความสัมพนัธ์อนัดี
เพื่อให้นักท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจมากท่ีสุด ซ่ึงการท่องเท่ียวชุมชนบาง  สระเก้าได้มีการ
เตรียมความพร้อม เช่น การจดัอบรมสร้างความสนุกสนานให้กบันกัท่องเท่ียว วิธีการจดัเรียบเรียง
ขอ้มูลให้ง่ายและน่าสนใจ การแต่งกายเพื่อสร้างความมัน่ใจและความน่าเช่ือถือ โดยมีหน่วยงาน   
ต่าง ๆ ให้ความช่วยเหลือในการอบรม เพื่อให้นกัท่องเท่ียวเกิดการจดจ า สร้างความประทบัใจเป็น
อยา่งดี 

แต่เน่ืองดว้ยกลุ่มสมาชิกของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ส่วนใหญ่อยู่ในวยัผูใ้หญ่
จนถึงวยัผูสู้งอาย ุซ่ึงอาจท าให้ภูมิปัญญาความรู้ในทอ้งถ่ินค่อย ๆ เลือนหายไป เพราะวา่ไม่มีเยาวชน
รุ่นใหม่มาสืบทอดภูมิปัญญา ซ่ึงเป็นปัญหาในการท่องเท่ียวชุมชนในปัจจุบนั ดงันั้นการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้อาจหาวิธีการใหม่ ๆ ในการน าเสนอ โดยให้ เยาวชน วยัรุ่น เขา้มามีส่วนร่วมใน
การสืบทอดภูมิปัญญา เช่น การสร้างช่อง Youtube ให้กบัชุมชน การท าผลิตภณัฑ์ท่ีมีการร่วมกนั
คิดคน้ระหวา่งเยาวชนกบัผูใ้หญ่ในชุมชน ทั้งน้ีเม่ือ เยาวชนไดเ้ขา้มามีบทบาท มีส่วนร่วมก็จะท าให้
เยาวชนนั้นมีความรู้ภูมิปัญญา มีความรักชุมชนทอ้งถ่ิน มากยิง่ข้ึน 

นอกจากน้ีการเปิดรับส่ือของนักท่องเท่ียวในปัจจุบนัมีความแตกต่างกนัออกไป การ
จดัการตลาดเชิงกิจกรรม จึงเป็นอีกเคร่ืองมือหน่ึงท่ีไดรั้บความนิยมในการท่องเท่ียวชุมชน สามารถ
เจาะกลุ่มนกัท่องเท่ียวได ้สนองความตอ้งการให้กบันกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งแทจ้ริง การมีส่วนร่วมกบั
การจัดกิจกรรมทางการตลาด จะส่งผลต่อการตัดสินใจ สร้างการรับรู้ สินค้าหรือบริการ                     
การท่องเท่ียวชุมชนแลว้ยงัเป็นการกระตุน้ยอดขายหรือสร้างกระแสให้เกิดข้ึนในช่วงใดช่วงหน่ึง 
ท าให้กิจกรรมท่ีจดัข้ึนไดรั้บการกล่าวถึง   การจดักิจกรรมใหเ้ป็นท่ีสนใจและเป็นท่ีกล่าวขานกบัทั้ง
กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีเป็นเป้าหมาย ส่ือมวลชนและสาธารณชนเพื่อแนะน า บอกต่อ การท่องเท่ียว
ชุมชน ให้เป็นท่ีรู้จกั จากการวิจยัพบวา่การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดจ้ดัการตลาดเชิงกิจกรรม 
โดยมีหน่วยงานต่าง ๆ เขา้มาช่วยจดักิจกรรม เช่น การจดัประกวดธิดาส่ีมุมเมรุ ของชุมชนบางสระ
เกา้ ท่ีไดส้ร้างการรับรู้ให้กบันักท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี หรือการจดักิจกรรมท่ีเป็นวิถีชีวิตของชุมชน 
เช่น การทอเส่ือ ปล่อยปูก็จะดึงดูดนักท่องเท่ียวได้ การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) ท่ี
นบัวนัจะไดรั้บความนิยมมากยิ่งข้ึน กิจกรรมในรูปแบบการตลาดเชิงกิจกรรมจึงเป็นเคร่ืองมือทาง



232 

การตลาดท่ีเป็นจุดเด่นหลกัในยุคปัจจุบนั ท าให้นักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมายได้มีโอกาสสัมผสักบั
สินคา้อยา่งใกลชิ้ดมากยิง่ข้ึน (เกรียงไกร กาญจนะโภคิน, 2550) 

ผลวิจัยช้ินน้ีได้แสดงให้เห็นแล้วว่า การใช้พนักงานขายและการจัดการตลาดเชิง
กิจกรรม มีผลต่อการส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามากท่ีสุด           
แต่ปัจจุบนัการเติบโตของตลาดออนไลน์มีสูงข้ึน เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคได้เปล่ียนไปการ
ออนไลน์เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัมากข้ึน ตามปกตินักท่องเท่ียวมกัเลือกท่องเท่ียวหรือ
บริการตามความชอบส่วนตวัและตามความต้องการ ไปตามแต่ละบุคคล ปัจจุบันนักท่องเท่ียว         
เร่ิมสนใจความคิดเห็นของคนอ่ืนมากข้ึนเร่ือย ๆ การตลาดออนไลน์จึงเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือท่ีช่วย
แนะน าสถานท่ีท่องเท่ียวใหม่ ๆ และสร้างกลุ่มนกัท่องเท่ียวใหม่จ  านวนมากไดใ้นเวลาอนัสั้น ช่วย
ในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน ประหยดัค่าใชจ่้ายมีตน้ทุนและค่าใชจ่้ายต ่ากวา่ 
เม่ือเทียบกบัการโฆษณาผา่นส่ืออ่ืน ๆ แต่เน่ืองจากการท่องเท่ียวชุมชนในปัจจุบนัมีอยูห่ลายรูปแบบ
ด้วยกนั ไม่ว่าจะเป็น การท่องเท่ียวชุมชนโดยชุมชน การท่องเท่ียวชุมชนโดยการมีส่วนร่วมกับ
หน่วยงานภายนอก และการท่องเท่ียวชุมชนท่ีด าเนินการโดยหน่วยงานภายนอก ก็จะท าให้
เคร่ืองมือการส่ือสารนั้นมีความแตกต่างกนัออกไป ในส่วนของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้นั้น
เป็นการด าเนินงานโดยชุมชนเองและมีหน่วยงานเขา้มาช่วยหนุนเสริม งบประมาณและเทคโนโลยี
ก็อาจมีไม่เท่ากบัการท่องเท่ียวชุมชนท่ีมีหน่วยงานภายนอกเขา้มาบริหารจดัการด าเนินงาน จึงท าให้
การตลาดออนไลน์ท่ีมีความส าคญัในปัจจุบนันั้น มีอิทธิพลนอ้ยกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
อีกทั้งจากการวิจยัพบวา่ชุมชนบางสระเกา้ยงัขาดความรู้ดา้นเทคโนโลยีการส่ือสารการตลาดแบบ
ออนไลน์ เน่ืองมาจากสมาชิกในชุมชนท่ีมีความรู้ทางเทคโนโลยีน้อย ไม่มีคนรุ่นใหม่เขา้มาช่วย
พฒันา จึงท าให้ส่ือออนไลน์นั้นไม่มีการน าเสนอหรือผลิตออกมามากนกั จะมีก็ต่อเม่ือมีหน่วยงาน
เขา้มาช่วยจดัท า จึงท าใหไ้ม่เกิดความต่อเน่ือง นกัท่องเท่ียวจึงเขา้ถึงขอ้มูลออนไลน์ไดน้อ้ย 

การปรับตวัเขา้สู่การท่องเท่ียวในยุคปัจจุบนัจึงมีความส าคญัต่อการท่องเท่ียวชุมชน 
เพราะวา่นกัท่องเท่ียวเองอาศยัขอ้มูลออนไลน์ในการท่องเท่ียว ดงันั้นการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เกา้ควรมีการพฒันาความรู้ การเขา้ถึงเทคโนโลย ีหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งเขา้มาแกไ้ขพฒันาให้ตรงจุด 
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า ก็จะเกิดการพฒันาและเพิ่มคุณค่าตราสินคา้ สร้างการรับรู้ให้กบั
นกัท่องเท่ียวมากยิ่งข้ึน อีกทั้งยงัสร้างกลุ่มเป้าหมายใหม่ในการท่องเท่ียวชุมชนให้หลากหลายมาก
ยิง่ข้ึนอีกดว้ย 

จากการวจิยั ผูว้ิจยัยงัพบวา่อีกสาเหตุหน่ึงท่ีการใชพ้นกังานขายและการจดั การตลาดเชิง
กิจกรรม มีผลต่อการส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้ามากท่ีสุด ก็คือ 
เร่ืองค่าใชจ่้ายงบประมาณและความรู้ความเขา้ในในการใชส่ื้อ การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
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แบบบูรณาการของการท่องเท่ียวชุมชนโดยชุมชนเอง มกัจะไม่มีงบประมาณสนบัสนุนใช้ความรู้
ความสามารถท่ีมีอยู ่ดงันั้นการใชพ้นงัานขาย จึงเป็นตน้ทุนท่ีทางการท่องเท่ียวชุมชนนั้นสามารถ
บริหารจดัการได ้เช่น นกัเล่าเร่ือง การแต่งกายตามวิถีชีวิต ความอธัยาศยัดีของชุมชนลว้นแลว้ไม่มี
ค่าใช้จ่ายทั้ งส้ิน อีกทั้ งการตลาดเชิงกิจกรรมท่ีเอาวิถีชีวิตของชุมชนมาจดัท าเป็นการประหยดั
งบประมาณ และน าความรู้ท่องถ่ินเขา้มาใชโ้ดยไม่ตอ้งหาความรู้เพิ่มเติม เช่น การทอเส่ือ การปล่อย
ปู ซ่ึงแตกต่างกบั การโฆษณาท่ีตอ้งมีงบประมาณในการจดัท า การประชาสัมพนัธ์ท่ีตอ้งมีความรู้ใน
การจดัท าการประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบต่าง ๆ และการตลาดออนไลน์ท่ีตอ้งมีความรู้ความเช่ียวชาญ
ทางดา้นเทคโนโลย ี

จะเห็นไดว้่าคุณลกัษณะต่าง ๆ ของการท่องเท่ียวชุมชนไม่ว่าจะจบัตอ้งไดห้รือ จบัตอ้ง
ไม่ได้ จะเป็นส่ิงท่ีผูกพนักับนักท่องเท่ียว เป็นส่ิงส าคัญท่ีสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหว่างการ
ท่องเท่ียวชุมชนกบันกัท่องเท่ียว และยงัสามารถขยายโอกาสไปยงัสินคา้ ผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ เป้าหมาย
ส าคญัของการสร้างตราสินคา้เพื่อการท่องเท่ียวชุมชน คือ การสร้างคุณค่าตราสินคา้ (Brand Equity) 
ท าให้การท่องเท่ียวชุมชนนั้นมีคุณค่าหรือมีมูลค่าในสายตาของนกัท่องเท่ียว นัน่เอง ดงันั้นการสร้าง
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน โดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการให้ถูกตอ้ง
ก็จะท าให้เกิดทศันคติท่ีดีของนกัท่องเท่ียวมีต่อการท่องเท่ียวชุมชน ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว เพิ่มความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือมากยิง่ข้ึน ตลอดจนช่วยสร้างความ
พึงพอใจจากการท่องเท่ียว ช่วยท าใหมี้ผลก าไรท่ีดี ช่วยใน การขยาย ตราสินคา้ ช่วยเพิ่มช่องทางการ
ส่ือสารให้กวา้งขวางมากข้ึนและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนักบัคู่แข่งสถานท่ีท่องเท่ียว
ชุมชนรายอ่ืน ๆ ส่ิงเหล่าน้ีก็คือประโยชน์ท่ีการท่องเท่ียวชุมชนจะได้รับหากมีการสร้างคุณค่า          
ตราสินคา้ (Brand Equity) ใหเ้กิดข้ึนในจิตใจของนกัท่องเท่ียว 

5.2.3  เพื่อศึกษาหาแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

ผลการวิจยัของแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่า  ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี พบวา่การส ารวจตวัเอง ประเมินตนเอง               
จะสามารถก าหนดทิศทางเพื่อท่ีจะส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ได้ มีความสอดคล้องกบังานวิจยัของ    
อรรธิกา พงังา และคณะ (2560) ท่ีศึกษาเร่ืองการสร้างตราสินคา้เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบ ของเมือง
พทัยา จงัหวดัชลบุรี พบวา่ กลยุทธ์ท่ีดีตอ้งมีการส ารวจบริบทการท่องเท่ียวเพื่อก าหนดกลยุทธ์การ
แข่งขนั ก าหนดแก่นของตราสินคา้ท่ีสะทอ้นต าแหน่งของตราสินคา้และท าการส่ือสารตราสินคา้
เพื่อสร้างการรับรู้และกระตุน้ให้เกิดการท่องเท่ียว ซ่ึงตรงกบัแผนการพฒันาการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ท่ีมีการส ารวจ
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บริบทการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เพื่อท่ีจะก าหนดกลยุทธ์ให้ชดัเจนเพื่อส่งผลต่อนกัท่องเท่ียว
ใหม้ากท่ีสุด 

งานวิจยัของ Shafaei and Mohamed (2015) ท่ีศึกษาคุณค่าตราสินคา้ของนักท่องเท่ียว
ชาวมุสลิม พบวา่ การสร้างการรับรู้ใหก้บันกัท่องเท่ียวควรพิจารณาใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อประสบผลส าเร็จในการจดัการการท่องเท่ียวมากยิ่งข้ึน เช่นเดียวกบัการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ท่ีสร้างการรับรู้เก่ียวกบั ศูนยก์ารเรียนรู้ท่ีหลากหลาย วิถีชีวิตดั้ งเดิมของชุมชน 
เพื่อท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมาเป็น  หมู่คณะ และ
กลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่มครอบครัว, กลุ่มผูสู้งอาย ุและกลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน มี
ความโหยหาในอดีต มาท่องเท่ียวในชุมชนบางสระเกา้ 

ดา้นการก าหนดจุดเด่นเพื่อพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ผลวิจยัพบว่า “เส่ือบางสระ
เกา้”, “วถีิชีวติ”, “ศูนยก์ารเรียนรู้”, “ตลาดส่ีมุมเมรุ” และ “การท่องเท่ียวท่ีปลอดภยั” ของชุมชนควร
ก าหนดเป็นจุดเด่น เพื่อเป็นส่ิงดึงดูดใจนกัท่องเท่ียวสร้างความแตกต่างจากชุมชนอ่ืน ซ่ึงสอดคลอ้ง 
กบั สราวุธ อนันตชาติ, วารินยา ลีลายุวฒัน์, และณัฏฐภาวรรณ ศรีภิรมย ์(2554) ได้กล่าวว่า การ
สร้างคุณค่าตราสินคา้คือ การสร้างความแตกต่างบนพื้นฐานของคุณลกัษณะทางกายภาพท่ีจบัตอ้ง
ได ้และคุณลกัษณะท่ีจบัตอ้งไม่ได ้รวมถึงงานวิจยัของสัจจา ไกรสรรัตน์ และวรรักษ ์สุเฌอ (2560)     
ท่ีศึกษาการสร้างตราสินคา้ให้กบัตลาดชุมชนโบราณลุ่มน ้ าสุพรรณบุรี พบว่า การสร้างจุดหมาย
ปลายทางท่องเท่ียวมีปัจจยัหลกัคือ ส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเท่ียวท่ีพฒันามาจากฐานวฒันธรรม
ทอ้งถ่ิน อาทิ วถีิชีวติชาวตลาด อาหารพื้นถ่ิน 

นอกจากน้ีการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า    
ตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ยงัมีความสอดคล้องกบังานวิจยัของ        
ชนิดา พุ่มศรี (2561) ศึกษาเร่ืองการพฒันากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดเพื่อสร้างคุณค่าการท่องเท่ียว
เชิงนิเวศจงัหวดัราชบุรี ท่ีพบวา่ การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นปัจจยั
ท่ีส่งผลต่อการรับรู้คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวอีกดว้ย 

ทางดา้นการประเมินเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า     
ตราสินค้าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า จงัหวดัจนัทบุรี ผลการวิจยัพบว่ามีการประเมินผล
เคร่ืองมือ พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal Selling) และการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) น้อยดา้น แต่เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดจากทั้งหมด 5 เคร่ืองมือ ควรมี
การประเมินผลเคร่ืองมือมากกว่าน้ี เช่น ในเคร่ืองมือพนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal 
Selling) อาจเพิ่มการประเมินผลทางดา้นการน าเสนอ การสาธิต การเขา้หานกัท่องเท่ียว การแกไ้ข
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ปัญหาเฉพาะหน้า (โอฬาร เชาว์เลิศโสภา, 2546) และเคร่ืองมือการตลาดเชิงกิจกรรม (Event 
Marketing) อาจเพิ่มการประเมินผลในดา้นเป็นกิจกรรมท่ีไดผ้ลระยะสั้นหรือระยะยาว หรือไดท้ั้ง
สองแบบ เป็นกิจกรรมท่ีมีผลต่อรายได้มากหรือน้อย เป็นกิจกรรมท่ีใช้เงินลงทุนมากหรือน้อย    
(บุญเกียรติ โชควฒันา, 2561) เป็นตน้ 
 

 
 
ภาพที่  5.6 แสดงแนวทางการพัฒนาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่า           
ตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 
 
ทีม่า:  ผูว้จิยั 
 

จากภาพ 5.6 แสดงแนวทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี โดยเร่ิมจาก 

-  การวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบนัของการท่องเท่ียวชุมชนวา่เป็นอยา่งไรเพื่อใหเ้ขา้ใจ
ในสถานการณ์ปัจจุบนัท่ีเกิดข้ึนกบัการท่องเท่ียวชุมชนวา่เป็นอยา่งไรและมีปัญหาท่ีส าคญัอะไรบา้ง 
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ต้องเป็นการวิเคราะห์การวางแผนจากฐานศูนย์อย่างแท้จริง (Zero-Based Planning) โดยใช้การ
วิ เคราะ ห์ สถ านการณ์  คื อ  ก ารวิ เคราะ ห์ จุดแข็ ง  (Strength) จุด อ่อน  (Weakness) โอกาส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Threat) “ SWOT Analysis” โดยอาจแบ่งออกเป็น 2 ส่วนส่วนแรก
คือการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) ถือเป็นการพิจารณาจากสภาพแวดลอ้ม
ภายในการท่องเท่ียวชุมชน ว่ามีจุดแข็ง จุดอ่อนอะไรบ้าง เช่น การพิจารณาทั้งในเร่ืองของไกด์
นกัท่องเท่ียว นกัปราชญชุ์มชน การส่งเสริมภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชน เป็นตน้ ส่วนท่ีสอง 
คือ  การวิ เคราะห์ โอกาส  Opportunities) และอุปสรรค  (Threat) ถือ เป็นการพิ จารณาขาก
สภาพแวดลอ้มภายนอกการท่องเท่ียวชุมชนวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีเป็นปัจจยัสนบัสนุนและเป็นปัจจยัท่ี
เป็นปัญหาของการท่องเท่ียวชุมชน เช่น การด าเนินงานของคู่แข่ง สภาพเศรษฐกิจสังคม การเมือง 
เทคโนโลยี พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว เป็นตน้ ซ่ึงเม่ือเราท าการวิเคราะห์สถานการณ์ทั้ง 4 ด้าน
ดงักล่าวเราก็จะเขา้ใจสภาพของปัญหาท่ีก าลงัเกิดข้ึน ปัจจุบนัของการท่องเท่ียวชุมชนไดเ้ป็นอยา่งดี 

หลงัจากนั้นใหน้ าขอ้มูลจากการวเิคราะห์สถานการณ์ทั้งปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก
ของการท่องเท่ียวชุมชนมาสร้างเป็นกลยุทธ์เพื่อให้เกิดประโยชน์สูงสุด ซ่ึงมีแนวทางท่ีแตกต่างกนั
ดงัน้ี (Weihrich, 1982) 

-  กลยทุธ์เชิงรุก (SO) มาจากการจบัคู่ของจุดแขง็กบัโอกาส กลยทุธ์ในส่วนน้ีจึงเนน้ไป
ท่ีการใชจุ้ดแขง็ร่วมกบัโอกาสเพื่อท าใหเ้กิดผลประโยชน์สูงสุดกบัการท่องเท่ียวชุมชน 

-  กลยุทธ์เชิงแกไ้ข (WO) มาจากการจบัคู่ของจุดอ่อนกบัโอกาส จึงเป็นกลยุทธ์ท่ีใช้
โอกาสมาแกไ้ขหรือกลบจุดอ่อน 

-  กลยุทธ์เชิงรับ (ST) มาจากการจบัคู่ของจุดแข็งกบัอุปสรรค ท าให้เป็นกลยุทธ์ใช ้         
จุดแขง็เพื่อแกไ้ขอุปสรรคท่ีเกิดข้ึน 

-  กลยุทธ์เชิงป้องกนั (WT) มาจากการจบัคู่ของจุดอ่อนกบัอุปสรรค เป็นกลยทุธ์ตั้งรับ
กบัจุดอ่อนและอุปสรรคท่ีเกิดข้ึน 

โดยมองภาพรวมและเป็นความจริง ไม่ว่าจะเป็น ข้อดี ข้อเสีย โอกาส อุปสรรค ซ่ึง            
ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นตวัก าหนดกลยทุธ์ท่ีดีในการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน  

-  ก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหช้ดัเจน ซ่ึงการท่องเท่ียวชุมชน อาจจะแบ่งกลุ่มนกัท่องเท่ียว
ตามเกณฑ์ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ทางวฒันธรรม หลงัจากนั้นให้เลือก
กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมีศกัยภาพท่ีตรงกบัการท่องเท่ียวชุมชนมากท่ีสุด มีทั้งกลุ่มเป้าหมายหลกัและ
กลุ่มเป้าหมายรอง พร้อมทั้ง การก าหนดจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนท่ีตอ้งการจะน าเสนอวา่จะ
เน้นจุดเด่นตรงจุดใดให้เข้าไปอยู่ในจิตใจของนักท่องเท่ียว อาจได้หลายวิธี  เช่น ด้านคุณภาพ 
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(Positioning by Quality) ด้ าน ร าค า  (Positioning by Price) ด้ าน คุณ ลั ก ษ ณ ะท างก ายภ าพ 
(Positioning by Attribute) ดา้นภาพลกัษณ์ตราสินคา้ (Positioning by Brand Image) ดา้นประโยชน์
ใช้ ส อ ย  (Positioning by Benefit) ด้ าน ผู ้ ใช้ สิ น ค้ า  (Positioning by Users) ด้ าน วิ ธี ใช้ สิ น ค้ า 
(Positioning by Use / Application) ดา้นสัญลกัษณ์ทางวฒันธรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ (Positioning 
Symbols) ด้าน คู่ แข่ งของสินค้า (Positioning by Competitors) และด้านระดับชั้ นของสินค้า 
(Positioning by Product Class) เป็นต้น แต่ไม่ควรมีการก าหนดจุดเด่นมากจนเกินไป เพราะอาจ             
ท าใหน้กัท่องเท่ียวเกิดความสับสนได ้

-  การก าหนดวตัถุประสงค์ ซ่ึงจะเป็นตวัก าหนดเคร่ืองมือในขั้นต่อไป วตัถุประสงค์
ของการส่ือสารการตลาดจะเนน้ท่ีเป้าหมายเชิงผลกระทบทางการส่ือสารท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูรั้บ
สารหรือนกัท่องเท่ียว (Communications-oriented) มากกวา่ เช่น ตอ้งการใหน้กัท่องเท่ียว 60% จดจ า
การท่องเท่ียวชุมชนไดภ้ายใน 6 เดือนหรือตอ้งการให้นกัท่องเท่ียว 50% เกิดทศันคติในเชิงบวกกบั
การท่องเท่ียวชุมชนภายใน 3 เดือน เป็นตน้  

-  การก าหนดเคร่ืองมือ โดยเน้น การใช้พนักงานขายเน่ืองจากการท่องเท่ียวชุมชน 
บุคคลหรือสมาชิกในชุมชนนั้ นมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง สามารถสร้างความประทับให้กับ
นกัท่องเท่ียวหรืออาจจะท าใหน้กัท่องเท่ียวเกิดทศันคติท่ีไม่ดีกบัการท่องเท่ียวชุมชนก็เป็นได ้ดงันั้น
ควรมีการเตรียมความพร้อมในการตอ้นรับนกัท่องเท่ียว การท่องเท่ียวชุมชนอาจเพิ่มเติมด้วยการ
อบรม เพิ่มความรู้ประสบการณ์จากหน่วยงานท่ีเข้ามาช่วย และการตลาดเชิงกิจกรรม โดยจัด
กิจกรรมเพื่อเสริมสร้างประสบการณ์ใหก้บันกัท่องเท่ียว นกัท่องเท่ียวมีส่วนร่วมในกิจกรรม มีความ
หลากหลาย สร้างความประทบัใจและเป็นการตอกย  ้าให้เกิดการรับรู้กับนักท่องเท่ียวมากยิ่งข้ึน 
นอกจากน้ีควรใช้ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดออนไลน์เสริมเพื่อสร้างความแข็งแรง
ใหก้บัการใชพ้นกังานขายและการตลาดเชิงกิจกรรมอีกดว้ย 

-  การประเมินผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ในการประเมินผลแผนการส่ือสาร
การตลาดสามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 1) การประเมินผลในภาพรวม (Overall Evaluation) 
ซ่ึงหมายถึงการประเมินผลตามวตัถุประสงค์ของแผนการส่ือสารการตลาดทั้งหมดโดยรวมว่าเป็น
เช่นไร และ 2) การประเมินแต่ละเคร่ืองมือ (Task Evaluation) ซ่ึงเป็นการประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือ
การส่ือสารเช่น การประเมินทศันคติของนกัท่องเท่ียวหลงัจากเปิดส่ือต่าง ๆ หรือการประเมินความ
คิดเห็นของนกัท่องเท่ียวในการจดักิจกรรม เป็นตน้ ซ่ึงวิธีการในการประเมินสามารถแบ่งออกเป็น          
2  วิ ธี ก ารก ล่ าว คือ  1 . การใช้วิ ธี ก ารวิจัย เชิ งป ริมาณ  (Quantitative Method) ได้แ ก่  การใช้
แบบสอบถามท าการส ารวจกบักลุ่มนักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมาย (Survey Research) และ 2. การใช้
วิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ไดแ้ก่ การสังเกต (Observation) การใช้สนทนากลุ่ม
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ย่อย (Focus Group Discussion) หรือการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงก็จะช่วยให้ได้
ขอ้มูลท่ีมีความลึกซ้ึงมากยิง่ข้ึน 

-  เพื่อเป็นการปรับแนวทางให้เกิดความทนัสมยัควรมีระยะเวลาในการจดัท าแนว
ทางการพฒันาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน 
1 ปี  
 
5.3  ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

ขอ้เสนอแนะการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
1.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรขยายกลุ่มเป้าหมายให้ครอบคลุมกบัพฤติกรรม    

ของนกัท่องเท่ียวท่ีเปล่ียนไป เน่ืองจากผลการวิจยัคร้ังน้ีพบวา่ กลุ่มเป้าหมายในการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ยงัเป็นการเนน้กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่มศึกษาดูงานจากหน่วยงานต่าง ๆ แต่ในปัจจุบนั
นกัท่องเท่ียวเร่ิมแบ่งเป็นกลุ่มย่อยมากยิ่งข้ึน การขยายฐานกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มอ่ืน ๆ จะท าให ้
การท่องเท่ียวชุมชนบางสาระเกา้มีคุณค่าตราสินคา้ในสายตาของนกัท่องเท่ียวมากยิง่ข้ึน 

2.  จากการศึกษาข้อมูลเชิงลึกพบว่า นอกจากการจัดการการท่องเท่ียวชุมชนให้มี
รูปแบบ ท่ีน่าสนใจ มีกิจกรรมท่ีหลากหลายและสร้างความแตกต่างแลว้ การท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรสร้างความปลอดภยัดา้น
สุขอนามัย  จาก สินค้าและการบ ริการของชุมชน  ห รือท่ี เรียกว่า  SHA (Safety and Health 
Administration) ซ่ึงในปัจจุบนัถือวา่มีความส าคญัเป็นอยา่งมาก 

3.  เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้ให้กบันกัท่องเท่ียว การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรมี     
ตราสินคา้หลกัในการขายสินคา้ในชุมชน เพื่อเป็นการย  ้าในตาราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน เช่น 
ผลิตภณัฑ์กะปิ ตราบางสระเกา้ โดยคุณบี หรือ ผลิตภณัฑ์กะปิ ตราบางสระเกา้ โดยคุณเอ  เป็นตน้ 
ซ่ึงในปัจจุบนัผลิตภณัฑท์อ้งถ่ินเหล่าน้ียงัมีการแยกตราสินคา้กนัอยู ่

4.  จากผลการวิจยัพบวา่มีการใชก้ารตลาดออนไลน์ในการสร้างคุณค่าตราสินคา้ จาก
ผลการศึกษาข้อมูลเชิงลึกพบว่าผูดู้แลเก่ียวกับการตลาดออนไลน์ยงัเป็นหน่วยงานอ่ืน ๆ ท่ีดูแล            
ส่ือเหล่าน้ี หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรมีการอบรมเร่ืองการตลาด
ออนไลน์ให้กบัทางชุมชนอย่างจริงจงั เพราะการตลาดออนไลน์ในปัจจุบนัมีความส าคญัมากข้ึน
เร่ือย ๆ อีกทั้งพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวมกัจะคน้หาขอ้มูลจากส่ือเหล่าน้ีเป็นล าดบัตน้ ๆ  

5.  นอกจากกิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีทางชุมชนไดจ้ดัท าแลว้ ชุมชนบางสระเกา้ควรหา
รูปแบบการท่องเท่ียวท่ีเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัและในอนาคตอนัใกล้ เช่น ในปัจจุบนัมีการท างาน 
Work from Home ท าให้นกัท่องเท่ียวสามารถไปเท่ียวเวลาใดก็ได ้โดยไม่ตอ้งเลือกเดินทางเฉพาะ
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วนัหยุดยาว ดังนั้ นทางชุมชนควรต้องมีการเตรียมตวัในการต้อนรับนักท่องเท่ียว ปรับเปล่ียน
รูปแบบการท่องเท่ียวให้เหมาะสมหรือการท่องเท่ียวท่ีรณรงค์เร่ืองขยะ (Zero Waste) ก็สามารถ
ดึงดูดนกัท่องเท่ียวไดเ้ช่นเดียวกนั 

6.  การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควรมีการพัฒนาบุคลากรรุ่นใหม่เพื่อสืบทอด
วฒันธรรม วิถีชีวิต การทอเส่ือ ให้ด ารงอยู่สืบต่อไป โดยอาจปรับเปล่ียนรูปแบบการน าเสนอ          
เพื่อเป็นการดึงดูดให้เยาวชนรุ่นใหม่เข้ามามีส่วนเก่ียวข้องภายในชุมชน เช่น มีการถ่าย Vlog 
ท่องเท่ียวชุมชน หรือ เป็น ยทููปเบอร์เก่ียวกบัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นตน้ 
ขอ้เสนอแนะหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 

1.  จากงานวิจยัพบว่ามีโครงการหลายโครงการท่ีหน่วยงานต่าง ๆ เขา้มามีส่วนร่วม   
ในการพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ มีหลายโครงการท่ีทบัซ้อนกนัอยู่และบางโครงการ 
ไม่ตอบโจทยต์ามความตอ้งการของชุมชน ดงันั้นหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งควรมีการสอบถาม ความ
ตอ้งการของชุมชนเพื่อใหเ้กิดการพฒันาการท่องเท่ียวชุมชนอยา่งชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

 
5.4  ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจัิยในคร้ังต่อไป   

1.  การวิจยัในคร้ังน้ีศึกษาเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ  
คุณค่าตราสินค้า ในภาพรวมของการท่องเท่ียวชุมชน ดังนั้ นในการท าวิจัยคร้ังต่อไป อาจ
ท าการศึกษาแยกแต่ละกิจกรรม สินคา้ บริการ เพื่อใหเ้ห็นประสิทธิผลชดัเจนมากยิง่ข้ึน 

2.  เน่ืองจากงานวิจยัช้ินน้ี เป็นการศึกษาภาพรวมของการใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการจากผูน้ าชุมชน ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวภายในชุมชน แต่ผลวจิยั
พบว่าบางท่านยงัขาดความเข้าใจเก่ียวกับเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ดังนั้ น 
อาจจะมีการวิจยัจากมุมมองผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น เช่น นกัโฆษณา นกัการส่งเสริมการตลาด หรือ                          
นกัประชาสัมพนัธ์  

3.  การวิจยัคร้ังน้ีมุ่งเน้นกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวไทย จึงควรมีการศึกษา
กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติดว้ย ทั้งน้ีอาจน าผลวิจยัมาเช่ือมโยงเขา้ดว้ยกนัและ
ปรับปรุงแกไ้ข เพื่อใหผ้ลวจิยัเกิดประโยชน์กบัการท่องเท่ียวชุมชนมากยิง่ข้ึน 

4.  การวิจยัในคร้ังน้ีผูเ้ช่ียวชาญท่ีให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ     
เพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน เป็นคนในพื้นท่ีท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเก้า ดังนั้น ในการวิจยัคร้ังต่อไปอาจให้นักวิชาการท่ีไม่ได้อยู่ในพื้นท่ีเพื่อมาเป็น
ผูเ้ช่ียวชาญในการเก็บขอ้มูลจะไดเ้ห็นความแตกต่างชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
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5.  ในการท าวิจยัคร้ังต่อไปควรน าแนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาด          
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ไปด าเนินการใน
การวจิยัในพื้นท่ีอ่ืนต่อไป 
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แบบแสดงความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิต่อแบบสอบถามงานวจัิย 
แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า 

การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 
ค าช้ีแจง ขอให้ท่านแสดงความคิดเห็นของท่านท่ีมีต่อแบบสอบถาม โดยใส่  ลงในช่องความ
คิดเห็น 

ขอ้ค าถาม 

ความคิดเห็น 

ขอ้เสนอแนะ เหมาะสม 

1 

ไม่แน่ใจ 

0 

ไม่
เหมาะสม 

-1 

ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1  เพศ     1) ชาย   2) หญิง     

2 อายุ  1) ต ่ากวา่ 20 ปี 2) 20 - 30 ปี
  3) 31 - 40 ปี     4) 41 - 50 ปี
   5) มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 

    

3 รายได้ต่อเดือน 
  1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท  
  2) 10,000 – 20,000 บาท  
  3) 20,001 – 30,000 บาท 
  4) 30,001 – 40,000 บาท  
  5) 40,001 – 50,000 บาท  
  6) มากกวา่ 50,000 บาท 

    

4. ระดบัการศึกษา 
  1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี   
  2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า  
  3) ปริญญาโท   4) ปริญญาเอก 

    

5. อาชีพ   
  1) นกัเรียน/นกัศึกษา 
  2) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
  3) พนกังานบริษทัเอกชน 
  4) เจา้ของธุรกิจส่วนตวั  
  5) แม่บา้น    
  6) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............. 
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ขอ้ค าถาม 

ความคิดเห็น 

ขอ้เสนอแนะ เหมาะสม 
1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่
เหมาะสม 

-1 

ตอนที ่2 การเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การโฆษณา (Advertising) 
ป้ายบิลบอร์ด (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ)     

ป้ายโฆษณาขนาดเลก็ตามริมถนน     

ป้ายโฆษณาไวส้ าหรับใหถ่้ายรูป     

โฆษณาผา่นจอ LED ตามแยกต่าง ๆ      

รถโฆษณาชุมชนบางสระเกา้     

ป้ายโฆษณาท่ีรถซาเลง้ของหมู่บา้นบางสระ
เกา้ 

    

ป้ายโฆษณาท่ีรถรับจา้งทัว่ไป     

โฆษณาทางวทิย ุFM 99.00 เฟิร์ส เรดิโอ     

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
การแถลงข่าวการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้     

ข่าวแจกการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้     

รายการทัว่ถ่ินแดนไทย ช่อง Thai PBS     

รายการช่ืนใจไทยแลนด ์ช่อง AMARIN TV     

รายการพกับา้งไรบา้ง ช่อง GMMz     

รายการข่าว ตะลอนข่าวเช่าน้ี ช่อง ไทยรัฐTV     

รายการข่าว รอบทิศทัว่ไทย ช่อง NBT     

รายการข่าว CTV จนัทบุรี     

ป้ายประชาสมัพนัธ์การทอเส่ือ     

ป้ายประชาสมัพนัธ์ธนาคารปูมา้     

ป้ายประชาสมัพนัธ์ตลาดส่ีมุมเมรุ     

ป้ายประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลหมู่บา้น     

แผน่พบัประชาสมัพนัธ์การท่องเท่ียวชุมชน     

ข่าวประชาสมัพนัธ์ในหนงัสือพิมพ ์     

 
 
 
 



255 

ขอ้ค าถาม 

ความคิดเห็น 

ขอ้เสนอแนะ เหมาะสม 
1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่
เหมาะสม 

-1 

การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) / ผ่านโดยบุคคล 
เจา้หนา้ท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย     

เจา้หนา้ท่ีองคก์ารบริหารส่วนต าบลบางสระ
เกา้ 

    

พฒันาชุมชน     

เจา้หนา้ท่ีแนะน าการท่องเท่ียวเอกชน     

ไกดน์ าเท่ียว     

ก านนั / ผูใ้หญ่บา้น     

ผูน้ าชุมชน     

บอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั     

การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
การจดับูธในงาน Otop ช่วยชาติ     

กิจกรรมการมีส่วนร่วมระหวา่งนกัท่องเท่ียว
กบัชุมชน (เช่น การร่วมกนัท าเส่ือ) 

    

กิจกรรมเข่ียไข่ปู ปล่อยปู     

กิจกรรมพาย SUP “ท่องนที เช่ือมวถีิฝ่ัง
คลอง” 

    

กิจกรรมประกวดถ่ายภาพ      

กิจกรรมป่ันจกัยาน “ป่ันเก๋ ๆ ชมเสน่ห์ชุมชน”     

กิจกรรมประกวดแม่ยา่ซาเลง้     

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้     

Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้     

Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้     

YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้     

Instagram  ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้     

เวบ็บลอ็ก (Weblog) ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระ
เกา้ 

    

Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้     
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ขอ้ค าถาม 

ความคิดเห็น 

ขอ้เสนอแนะ เหมาะสม 
1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่
เหมาะสม 

-1 

ตอนที ่3 คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
1. ความภักดต่ีอสินค้า (Brand Loyalty) 
1.1 หากท่านจะท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะเลือก
เท่ียวท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นอนัดบั
แรก 

    

1.2 ถา้มีการเก็บค่าบริการท่านก็จะเลือกเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

    

1.3 หากมีชุมชนอ่ืนมาน าเสนอการท่องเท่ียว
ท่ีรูปแบบใกลเ้คียงกนั ท่านก็จะเลือกเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

    

1.4 ท่านจะช่วยเผยแพร่ข่าวสารการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

    

1.5 เม่ือมีคนพดูในแง่ลบของการท่องเท่ียว
ชุมชน ท่านจะพดูปกป้องให ้

    

1.6 ถา้มีโอกาส ท่านจะบอกเพ่ือนใหม้าเท่ียว
ท่ีชุมชนบางสระเกา้ 

    

1.7 ท่านเตม็ใจท่ีจะใชข้องท่ีระลึก ของท่ีผลิต
จากชุมชนบางสระเกา้ 

    

2. การตระหนักรู้ (Brand Awareness) 
2.1 ท่านรู้จกัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้
เป็นอยา่งดี 

    

2.2 ท่านสามารถจดจ าการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ ไดเ้ป็นอยา่งดี 

    

2.3 ท่านเปิดรับข่าวสารการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้เป็นประจ า 

    

2.4 ท่านสามารถจดจ าโลโกห้รือสญัลกัษณ์
ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ได ้

    

2.5 ท่านเขา้ใจวตัถุประสงคข์องการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 
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ขอ้ค าถาม 

ความคิดเห็น 

ขอ้เสนอแนะ เหมาะสม 
1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่
เหมาะสม 

-1 

2.6 ท่านสามารถจ าโฆษณาของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ได ้

    

2.7 ท่านคิดวา่กิจกรรมการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้มีความน่าสนใจ 

    

2.8 เม่ือท่านคิดถึงการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ ท่านคิดวา่ชุมชนบางสระเกา้มีการ
อนุรักษว์ถีิชีวติแบบดั้งเดิม 

    

2.9 ถา้ท่านตอ้งการท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะ
นึกถึงการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

    

3. การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินค้า (Perceived Quality) 
3.1 ชุมชนบางสระเกา้มีการบริการท่านเป็น
อยา่งดี 

    

3.2 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีรูปแบบ
ท่ีหลากหลาย  

    

3.3 ชุมชนบางสระเกา้มีความเอาใจใส่ 
ตอบสนอง ต่อท่านเป็นอยา่งดี 

    

3.4 ท่านชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้
มากกวา่ชุมชนอ่ืน 

    

3.5 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ดีกวา่การ
ท่องเท่ียวชุมชนท่ีท่านไดเ้ท่ียวมา 

    

3.6 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นท่ี
นิยมของนกัท่องเท่ียวรวมถึงตวัของท่านดว้ย 

    

3.7 ท่านรู้สึกไดป้ระโยชน์ในการท า
กิจกรรมร่วมกบัชุมชน 

    

3.8 นกัท่องเท่ียวท่ีชอบท่องเท่ียวชุมชนจะ
ชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
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ขอ้ค าถาม 

ความคิดเห็น 

ขอ้เสนอแนะ เหมาะสม 
1 

ไม่แน่ใจ 
0 

ไม่
เหมาะสม 

-1 

4. การสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินค้า (Brand Association) 
4.1 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นการ
ท่องเท่ียวท่ียงัอนุรักษว์ถีิชีวติดั้งเดิมของ
ชุมชน 

    

4.2 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีความ
น่าสนใจ 

    

4.3 การท่องเท่ียวชุมชนสามารถส่งเสริม
รายไดใ้หก้บัชุมชนได ้

    

4.4 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่า
กบัตวัท่าน 

    

4.5 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่า
ต่อนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียว 

    

4.6 ท่านช่ืนชมชุมชนบางสระเกา้     

4.7 เม่ือท่านเห็น ”เส่ือ” ท่านสามารถบอกได้
วา่ “เส่ือ”ช้ินไหนเป็นของบางสระเกา้ 

    

4.8 เม่ือท่านเห็นเมรุ ท่านจะนึกถึง ตลาด 4 
มุมเมรุ ของบางสระเกา้ 
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แบบสอบถาม  
แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า 

การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรปรัชญาดุษฎีบณัฑิต สาขาวิชา
นิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ขอ้มูลท่ีท่านตอบจะถูกเก็บเป็นความลบั ขอขอบพระคุณ 
ท่ีใหค้วามร่วมมือ ในการตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งยิง่ 
_________________________________________________________________________________________ 
 
ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัความจริงมากท่ีสุด 
1.  เพศ    
   1) ชาย     2) หญิง 
2. อายุ    
   1) ต ่ากวา่ 20 ปี    2) 20 - 30 ปี     3) 31 - 40 ปี 
   4) 41 - 50 ปี    5) มากกวา่ 50 ปีข้ึนไป 
3. รายได้ต่อเดือน 
   1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2) 10,000 – 20,000 บาท   3) 20,001 – 30,000 บาท 
   4) 30,001 – 40,000 บาท   5) 40,001 – 50,000 บาท   6) มากกวา่ 50,000 บาท 
4. ระดบัการศึกษา 
   1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี    2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า   3) ปริญญาโท 
   4) ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 
   1) นกัเรียน/นกัศึกษา   2) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ     3) พนกังานบริษทัเอกชน 
   4) เจา้ของธุรกิจส่วนตวั   5) แม่บา้น     6) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............. 
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ตอนที ่2 การเปิดรับข่าวสารในการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  
ระดบัความคดิเห็น (5 = มากท่ีสุด, 4 =  มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยท่ีสุด ) 
 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

การโฆษณา (Advertising)  
ป้ายบิลบอร์ด (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ )      
ป้ายโฆษณาขนาดเลก็ตามริมถนน      
ป้ายโฆษณาไวส้ าหรับใหถ่้ายรูป      
โฆษณาผา่นจอ LED ตามแยกต่าง ๆ       
รถโฆษณาชุมชนบางสระเกา้      
ป้ายโฆษณาท่ีรถซาเลง้ของหมู่บา้นบางสระเกา้      
ป้ายโฆษณาท่ีรถรับจา้งทัว่ไป      
โฆษณาทางวทิย ุFM 99.00 เฟิร์ส เรดิโอ      
โฆษณาทางวทิย ุFM 96.00 Propbic Station      
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) 
การแถลงข่าวการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้      
ข่าวแจกการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้      
รายการทัว่ถ่ินแดนไทย ช่อง Thai PBS      
รายการช่ืนใจไทยแลนด ์ช่อง AMARIN TV      
รายการพกับา้งไรบา้ง ช่อง GMMz      
รายการข่าว ตะลอนข่าวเช่าน้ี ช่อง ไทยรัฐ TV      
รายการข่าว รอบทิศทัว่ไทย ช่อง NBT      
รายการข่าว CTV จนัทบุรี      
ป้ายประชาสมัพนัธ์การทอเส่ือ      
ป้ายประชาสมัพนัธ์ธนาคารปูมา้      
ป้ายประชาสมัพนัธ์ตลาดส่ีมุมเมรุ      
ป้ายประชาสมัพนัธ์ขอ้มูลหมู่บา้นต่าง ๆ  
ในบางสระเกา้ 
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เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มากทีสุ่ด มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

แผน่พบัประชาสมัพนัธ์การท่องเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ 

     

ข่าวประชาสมัพนัธ์ในหนงัสือพิมพ ์      
การใช้พนักงานขาย (Personal Selling) / ผ่านโดยบุคคล 
เจา้หนา้ท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย      
เจา้หนา้ท่ีองคก์ารบริหารส่วนต าบลบางสระเกา้      
พฒันาชุมชน      
เจา้หนา้ท่ีแนะน าการท่องเท่ียวเอกชน      
ไกดน์ าเท่ียว      
ก านนั / ผูใ้หญ่บา้น      
ผูน้ าชุมชน      
บอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั      
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
การจดับูธในงาน Otop ช่วยชาติ      
กิจกรรมการมีส่วนร่วมระหวา่งนกัท่องเท่ียวกบัชุมชน 
(เช่น การร่วมกนัท าเส่ือ) 

     

กิจกรรมเข่ียไข่ปู ปล่อยปู      
กิจกรรมพาย SUP “ท่องนที เช่ือมวถีิสองฝ่ังคลอง”      
กิจกรรมประกวดถ่ายภาพ เสน่ห์ไม่จางท่ีบางสระเกา้      
กิจกรรมป่ันจกัยาน “ป่ันเก๋ ๆ ชมเสน่ห์ชุมชน”      
กิจกรรมประกวดแม่ยา่ซาเลง้      
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
Instagram  ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
เวบ็บลอ็ก (Weblog) ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบับางสระเกา้      
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ตอนที ่3 คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  
ระดบัความคดิเห็น (5 = มากท่ีสุด, 4 =  มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอ้ย, 1 = นอ้ยท่ีสุด ) 
 

คุณค่าตราสินคา้ มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) 
1.1 หากท่านจะท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะเลือกเท่ียว
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นอนัดบัแรก 

     

1.2 ถา้มีการเก็บค่าบริการท่านก็จะเลือกเท่ียวชุมชน 
บางสระเกา้ 

     

1.3 หากมีชุมชนอ่ืนมาน าเสนอการท่องเท่ียวท่ีรูปแบบ
ใกลเ้คียงกนั ท่านก็จะเลือกเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

1.4 ท่านจะช่วยเผยแพร่ข่าวสารการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

     

1.5 เม่ือมีคนพดูในแง่ลบของการท่องเท่ียวชุมชน ท่าน
จะพดูปกป้องให ้

     

1.6 ถา้มีโอกาส ท่านจะบอกเพ่ือนใหม้าเท่ียวท่ีชุมชน
บางสระเกา้ 

     

1.7 ท่านเตม็ใจท่ีจะใชข้องท่ีระลึก ของท่ีผลิตจาก
ชุมชนบางสระเกา้ 

     

2. การตระหนกัรู้ (Brand Awareness) 
2.1 ท่านรู้จกัการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นอยา่งดี      
2.2 ท่านสามารถจดจ าการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
ไดเ้ป็นอยา่งดี 

     

2.3 ท่านเปิดรับข่าวสารการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้
เป็นประจ า 

     

2.4 ท่านสามารถจดจ าโลโกห้รือสญัลกัษณ์ของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ได ้

     

2.5 ท่านเขา้ใจวตัถุประสงคข์องการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

     

2.6 ท่านสามารถจ าโฆษณาของการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ได ้
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คุณค่าตราสินคา้ มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

2.7 ท่านคิดวา่กิจกรรมการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้
มีความน่าสนใจ 

     

2.8 เม่ือท่านคิดถึงการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
ท่านคิดวา่ชุมชนบางสระเกา้มีการอนุรักษว์ถีิชีวติแบบ
ดั้งเดิม 

     

2.9 ถา้ท่านตอ้งการท่องเท่ียวชุมชน ท่านจะนึกถึงการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

3. การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) 
3.1 ชุมชนบางสระเกา้มีการบริการท่านเป็นอยา่งดี      
3.2 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีรูปแบบท่ี
หลากหลาย  

     

3.3 ชุมชนบางสระเกา้มีความเอาใจใส่ ตอบสนอง ต่อ
ท่านเป็นอยา่งดี 

     

3.4 ท่านชอบการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มากกวา่
ชุมชนอ่ืน 

     

3.5 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ดีกวา่การท่องเท่ียว
ชุมชนท่ีท่านไดเ้ท่ียวมา 

     

3.6 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ เป็นท่ีนิยมของ
นกัท่องเท่ียวรวมถึงตวัของท่านดว้ย 

     

3.7 ท่านรู้สึกไดป้ระโยชน์ในการท ากิจกรรมร่วมกบั
ชุมชน 

     

3.8 นกัท่องเท่ียวท่ีชอบท่องเท่ียวชุมชนจะชอบการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

4. การสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association) 
4.1 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้เป็นการท่องเท่ียว
ท่ียงัอนุรักษว์ถีิชีวติดั้งเดิมของชุมชน 

     

4.2 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีความน่าสนใจ      
4.3 การท่องเท่ียวชุมชนสามารถส่งเสริมรายไดใ้หก้บั
ชุมชนได ้

     

4.4 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่ากบัตวัท่าน      
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คุณค่าตราสินคา้ มากท่ีสุด มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

4.5 การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้มีคุณค่าต่อ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียว 

     

4.6 ท่านช่ืนชมชุมชนบางสระเกา้      
4.7 เม่ือท่านเห็น ”เส่ือ” ท่านสามารถบอกไดว้า่ “เส่ือ”
ช้ินไหนเป็นของบางสระเกา้ 

     

4.8 เม่ือท่านเห็นเมรุ ท่านจะนึกถึง ตลาด 4 มุมเมรุ ของ
บางสระเกา้ 
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แบบสอบถาม  
แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า 

การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 
 ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรปรัชญาดุษฎีบณัฑิต 
สาขาวชิานิเทศศาสตร์ มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชเ้ทคนิค
เดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหาฉนัทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัแนวทางการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ในรอบท่ี 1 
 โดยใช้ค  าถามปลายเปิด (Open – Ended Questions) ทั้ ง น้ี เพื่อให้ผู ้เ ช่ียวชาญได้แสดง
ความเห็นอย่างอิสระ โดยผูว้ิจยัไดใ้ห้ขอ้มูลจากผลการวิจยัในระยะท่ี 1 และระยะท่ี 2 ประกอบ วา่
เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยอยา่งไร และควรปรับปรุงอยา่งไร  
______________________________________________________________________________ 
 
ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
 
1. ช่ือ สกลุ .............................................................................................................................................................. 
 
2. อาชีพ.....................................................ต าแหน่ง................................................................................................ 
 
3. สังกดั..................................................................................................................................................................
  
 
4. รายได้ต่อเดือน 
   1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2) 10,000 – 20,000 บาท   3) 20,001 – 30,000 บาท 
   4) 30,001 – 40,000 บาท   5) 40,001 – 50,000 บาท   6) มากกวา่ 50,000 บาท 
 
5. ระดบัการศึกษา 
   1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี    2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า   3) ปริญญาโท 
   4) ปริญญาเอก 
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แนวค าถาม การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การวเิคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) 
 - ท่านคิดว่า จากสภาพแวดล้อมภายในของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ มีจุดแข็ง (Strength) และ
จุดอ่อน (Weakness) อะไรบา้ง 
 - ท่านคิดวา่ จากสภาพแวดล้อมภายนอกของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ มีจุดแข็ง (Strength) และ
จุดอ่อน (Weakness) อะไรบา้ง 
 - ท่านคิดวา่การท่องเท่ียวชุมชนท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกบัชุมชนบางสระเกา้ มีผลต่อนกัท่องเท่ียวหรือไม่ 
การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
 - กลุ่มเป้าหมายของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ควรเป็นกลุ่มไหน ลกัษณะอยา่งไร 
 - ควรก าหนดจุดเด่นทางด้านใดของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า เพ่ือให้นักท่องเท่ียวมีความ
ประทบัใจและเกิดความแตกตต่าง เช่น ดา้นคุณภาพ ดา้นภาพลกัษณ์ ดา้นราคา 
การก าหนดวตัถุประสงค์ 
 - หลงัจากท่ีท่านไดท้ราบผลการวิจยัในระยะท่ี 1 และระยะท่ี 2 แลว้ ท่านคิดว่าควรมีการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชนทางดา้นใดบา้ง เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดวตัถุประสงค ์
การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
 - หลงัจากท่ีท่านไดท้ราบผลการวิจยัในระยะท่ี 1 และระยะท่ี 2 แลว้ ควรเลือกเคร่ืองมือใดเพื่อเป็นการ
ส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ จงัหวดัจนัทบุรี เพ่ือใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 
 - เน้ือหาท่ีควรน าเสนอในเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียว
ชุมชน จงัหวดัจนัทบุรีควรเป็นแนวทางใด 
การตั้งงบประมาณ 
 - ท่านคิดว่าการก าหนดงบประมาณท่ีดีในการจดัการการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรีควรเป็นแนวทางใด (Top-down Approach หรือ Bottom-
up Approach) 
 - ระยะเวลาท่ีเหมาะสมในการในการจดัการการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตรา
สินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน 
การประเมนิผล 
 - ท่านคิดวา่การประเมินผลท่ีดีของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของ
การท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรีควรเป็นแนวทางใด (การประเมินผลในภาพรวม Overall Evaluations, การ
ประเมินแต่ละเคร่ืองมือ Task Evaluation), วธีิการประเมินผลท่านคิดวา่ควรใชว้ธีิการใด 
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ผลจากการศึกษาวจิยัในระยะที ่1 และระยะที ่2 
 

 ดา้น 
Brand Loyalty 

ดา้น 
Brand Awareness 

ดา้น 
Perceived Quality 

ดา้น 
Brand Association 

รวม 
Brand Equity 

Advertising      
Public 
Relations 

     

Personal 
Selling 

     

Event 
Marketing 

     

Online 
Marketing 

     

 
 การโฆษณา (Advertising)  มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) และ มีอิทธิพล
ต่อการส่งเสริมการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association)    
 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการตระหนกัรู้ (Brand Awareness) 
 การใช้พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล (Personal Selling) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความภกัดีต่อสินคา้ 
(Brand Loyalty) การตระหนกัรู้ (Brand Awareness) การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) 
และการสร้างความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association 
 การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมความภกัดีต่อสินคา้ (Brand Loyalty) 
การตระหนักรู้ (Brand Awareness) การสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) และการสร้าง
ความเช่ือมโยงกบัตราสินคา้ (Brand Association 
 การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) มีอิทธิพลต่อการส่งเสริมการตระหนักรู้ (Brand Awareness) 
และมีอิทธิพลต่อการสร้างการรับรู้ในคุณภาพตราสินคา้ (Perceived Quality) 
 นอกจากน้ีเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อภาพรวมของการส่งเสริมคุณค่า
ตราสินค้าของการท่องเท่ียวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 2 เคร่ืองมือ ได้แก่ การใช้พนักงานขาย / ผ่านโดยบุคคล 
(Personal Selling) และ การตลาดเชิงกจิกรรม (Event Marketing) 
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แบบสอบถาม  
แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า 

การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 
 ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรปรัชญาดุษฎีบณัฑิต 
สาขาวชิานิเทศศาสตร์ มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชเ้ทคนิค
เดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหาฉนัทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัแนวทางการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ในรอบท่ี 2 
 ผูว้จิยัไดน้ าผลในรอบท่ี 1 วเิคราะห์ค าตอบท่ีได ้จดัประเภทและหมวดหมู่ให้เขา้ใจง่าย และ
พฒันาสร้างแบบสอบถามปลายปิด (Close – Ended Questions) ประเมินระดบัความเหมาะสมของ
องค์ประกอบแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการ
ท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ทั้งน้ีขอให้ท่านผูเ้ช่ียวชาญท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องระดบัความ
คิดเห็นของท่านมากท่ีสุด โดยมีระดบัคะแนน 5 ระดบั ไดแ้ก่ 
   
     ระดบัท่ี 1 ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
     ระดบัท่ี 2ไม่ เห็นดว้ย 
     ระดบัท่ี 3 ไม่แน่ใจ 
     ระดบัท่ี 4 เห็นดว้ย 
     ระดบัท่ี 5 เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

กลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของ 
การท่องเทีย่วชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

กลยุทธ์เชิงรุก 
1. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควร
ใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย
ของห น่วยง าน ท่ี เ ก่ี ย วข้อ งกับก า ร
ท่องเท่ียวชุมชน เพ่ือน าเสนอ “เส่ือบาง
สระเกา้” ของดีของชุมชนท่องเท่ียวบาง
สระเกา้  

     

2. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าควร
ใช้การส่ือสารการตลาดท่ีหลากหลาย
ของห น่วยง าน ท่ี เ ก่ี ย วข้อ งกับก า ร
ท่องเท่ียวชุมชน เพ่ือน าเสนอศูนย์การ
เรียนรู้ชุมชนท่ีมีความหลากหลาย 

     

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสะเกา้ควรใช้
การส่ือสารการตลาดของการท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทย เ ช่ือมโยงกับการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

4. รักษาวถีิชีวติดั้งเดิมของชุมชนบาง
สระเกา้เพ่ือรองรับนกัท่องเท่ียวท่ีมี
พฤติกรรมเปล่ียนไปในทางท่องเท่ียวเชิง
สงัคมวฒันธรรมมากข้ึน 

     

กลยุทธ์เชิงรับ 
1. น าจุดเด่นของการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ เพ่ือสามารถแข่งขนั
กับหลายชุมชนท่ีพัฒนาเ ป็นชุมชน
ท่องเท่ียวพร้อมกนั 

     

2. น าศูนยก์ารเรียนรู้ท่ีมีคุณภาพมา
บริหารจดัการ เพ่ือใหส้ามารถท่องเท่ียว
ไดทุ้กฤดูกาล 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

3. ผูน้ าชุมชนควรเสนอความคิดเห็น
เก่ียวกบัการจดังบประมาณต่าง ๆ 
เพื่อใหต้รงตามความตอ้งการของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1. จดัใหห้น่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชน ใหค้วามรู้ 
ความส าคญักบัชุมชนบางสระเกา้ ของ
การสร้างคุณค่าตราสินคา้อยา่งถูกตอ้ง 

     

2.การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้าและ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการ
ท่อง เ ท่ี ยว ชุมชนควรให้ความ รู้กับ
เยาวชนรุ่นใหม่ในชุมชนเพ่ือให้เห็น
ความส าคญัของวฒันธรรม วถีิชุมชนท่ีมี
อยู ่

     

3. การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ใช้
ช่องทางการส่ือสารการตลาดของ
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียวชุมชน เพ่ือขยายกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวใหม้ากกวา่เดิม 

     

กลยุทธ์ป้องกนั 
1. หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความ
เขา้ใจในเร่ืองการท่องเท่ียวชุมชน การ
บริหารจดัการการท่องเท่ียวท่ีถูกตอ้ง 
เพ่ือเตรียมพร้อมในการแข่งขนักบัชุมชน    
อ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

2. หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริม
การท่องเท่ียวชุมชนสร้างความรู้ความ
เขา้ใจในเร่ือง การสร้างคุณค่าตราสินคา้ 
เพ่ือเตรียมพร้อมในการแข่งขนักบั
ชุมชน   อ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

     

3. ชุมชนบางสระเกา้ควรจดัตั้งศูนยก์ลาง
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้อยา่ง
เป็นทางการ เพื่อสร้างความเช่ือมโยง
สถานท่ีท่องเท่ียวบางสระเกา้ชดัเจนมาก
ข้ึน 

     

4. งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควรมี
เร่ืองเก่ียวกบัการพฒันาโครงสร้าง
พ้ืนฐาน เพ่ือพฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ี
มีคุณภาพต่อไป 

     

ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนกัท่องเทีย่วเพ่ือพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

1.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ กลุ่ม
ศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีมา
เป็นหมู่คณะ 

     

2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ กลุ่ม
ครอบครัว  

     

3. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ได้แก่       
กลุ่มผูสู้งอาย ุ 

     

4. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ได้แก่        
กลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววถีิชีวติชุมชน 

     

ด้านการก าหนดจุดเด่นเพ่ือพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการ
ท่องเทีย่วชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

1. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “เส่ือบาง
สระเก้า”  ของชุมชนบางสระเก้ามา
น าเสนอ 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

2. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “วิถีชีวิต” 
ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

     

3. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “ศูนย์การ
เ รียน รู้”  ของชุมชนบางสระเก้ามา
น าเสนอ 

     

4. การก าหนดจุดเด่นหลกัของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า “ตลาดส่ี
มุมเมรุ” ของชุมชนบางสระเกา้มา
น าเสนอ 

     

5. การก าหนดจุดเด่นหลักของชุมชน
ท่องเ ท่ียวบางสระเก้า ควรน า “การ
ท่องเที่ยวที่ปลอดภัย” ของชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ 

     

ด้านการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเทีย่ว
ชุมชนบางสระเก้า 

1. เ พ่ื อ ส่ ง เ ส ริ มค ว ามภัก ดี ต่ อ ก า ร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

2. เพ่ือส่งเสริมการตระหนักรู้ของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

3. เพ่ือส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

4. เพ่ือส่งเสริมความเช่ือมโยงกับการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเทีย่วชุมชน
บางสระเก้า 

ด้านการส่งเสริมความภักดต่ีอการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

     

2. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเลก็
ตามริมถนน 

     

3. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาไว้
ส าหรับใหถ่้ายรูป 

     

4. การโฆษณาผา่นโฆษณาผา่นจอ LED 
ตามแยกต่าง ๆ 

     

5. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี 
เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 

     

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ      
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

     

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

     

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

     

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

     

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

     

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงาน 
ต่าง ๆ  

     

3. การจัดกิจกรรมเพ่ือแสดงให้เห็นถึง
ความรับผิดชอบต่อสงัคม 

     

4. การจดันิทรรศการ      
5. การจดักิจกรรมเพ่ือส่งเสริมวฒันธรรม      

ด้านส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 
1. การแถลงข่าว      
2. ข่าวแจก      
3. การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือรายการ  
ทางสถานีวทิยโุทรทศัน์  

     

4. พาส่ือมวลชนมาท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

     

5. ป้ายประชาสมัพนัธ์ตามสถานท่ีต่าง ๆ      
6. ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบั โบรชวัร์      
7. ข่าวประชาสมัพนัธ์ทางหนงัสือพิมพ ์      
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

     

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

     

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

     

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

     

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

     

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงาน 
ต่าง ๆ  

     

3. การจัดกิจกรรมเพ่ือแสดงให้เห็นถึง
ความรับผิดชอบต่อสงัคม 

     

4. การจดันิทรรศการ      
5. ก า ร จั ด กิ จ ก ร ร ม เ พ่ื อ ส่ ง เ ส ริ ม
วฒันธรรม 

     

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

2. Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

3. Line ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

     

4. YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

5. Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

6. Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

7. Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

     

ด้านส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

     

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

     

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

     

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

     

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

     

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

     

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงาน 
ต่าง ๆ  

     

3. การจัดกิจกรรมเพ่ือแสดงให้เห็นถึง
ความรับผิดชอบต่อสงัคม 

     

4. การจดันิทรรศการ      
5. ก า ร จั ด กิ จ ก ร ร ม เ พ่ื อ ส่ ง เ ส ริ ม
วฒันธรรม 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

2. Web Site ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

3. Line ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชนท่องเท่ียว
บางสระเกา้ 

     

4. YouTube ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

5. Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

6. Twitter ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

7. Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

     

ด้านส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

     

2. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาขนาดเลก็
ตามริมถนน 

     

3. การโฆษณาผา่นป้ายโฆษณาไว้
ส าหรับใหถ่้ายรูป 

     

4. การโฆษณาผา่นโฆษณาผา่นจอ LED 
ตามแยกต่าง ๆ 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

5. การโฆษณาผา่นส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี 
เช่น ป้ายโฆษณาบนรถรับจา้ง 

     

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ      
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐ เช่น พฒันาชุมชน อบต. 

     

2. การขายโดยบุคคลของหน่วยงานของ
รัฐวสิาหกิจ เช่น ททท. 

     

3. การขายโดยบุคคลของหน่วยงาน
เอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

     

4. การขายโดยบุคคลในทอ้งถ่ิน เช่น 
ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

     

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

     

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง ๆ 
เช่น ประกวดภาพถ่าย 

     

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์ตามงาน 
ต่าง ๆ  

     

3. การจดักิจกรรมเพ่ือแสดงใหเ้ห็นถึง
ความรับผิดชอบต่อสงัคม 

     

4. การจดันิทรรศการ      
5. การจดักิจกรรมเพ่ือส่งเสริม
วฒันธรรม 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

ด้านการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการ
ท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 

1. ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทางล่าง
ข้ึนบน (Bottom-up Approach) เป็น
แนวทางท่ีจะสามารถช่วยพฒันาการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ไดอ้ยา่ง
เหมาะสม ถูกตอ้ง กบัส่ิงท่ีท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ตอ้งการ 

     

2. ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใชแ้ผน
เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

ด้านการประเมนิผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเทีย่ว
ชุมชนบางสระเก้า 

การประเมินผลโดยภาพรวมของแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้       การ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
1. จ านวนนกัท่องเท่ียว      
2. ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว      
3. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องชุมชน
ของนกัท่องเท่ียว 

     

4. รายไดข้องชุมชน      
5. ความภกัดีต่อการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

     

6. ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ 
ไม่เห็น
ด้วย 

ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

7. การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียวของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

8. การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของ       
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

     

9. คุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

     

ประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้        
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้  
การโฆษณา (Advertising) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากส่ือโฆษณา      
2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 
1. การเปิดรับข่าวสารจาก                    
การประชาสมัพนัธ์ 

     

2. ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑข์องชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

     

3. ภาพลกัษณ์ของการท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

     

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการใช้
พนกังานขาย 

     

2. ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย      
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รายละเอยีด 
ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

เห็นด้วย ไม่แน่ใจ ไม่เห็นด้วย 
ไม่เห็นด้วย
อย่างยิง่ 

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาดเชิง
กิจกรรม 

     

2. การเขา้ร่วมกิจกรรมของการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

     

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาด
ออนไลน์ 

     

2. จ านวนการกด like      
3. จ านวนการแสดงความเห็น      
4. จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์      
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แบบสอบถาม  
แนวทางการพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้า 

การท่องเที่ยวชุมชน จังหวดัจันทบุรี 
 ค าช้ีแจง แบบสอบถามชุดน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรปรัชญาดุษฎีบณัฑิต 
สาขาวชิานิเทศศาสตร์ มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์ขั้นตอนน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชเ้ทคนิค
เดลฟาย (Delphi Technique) เพื่อหาฉนัทามติซ่ึงมีรายละเอียดเก่ียวกบัแนวทางการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการเพื่อส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้ของการท่องเท่ียวชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี ในรอบท่ี 3 
 ผูว้ิจยัไดน้ าผลในรอบท่ี 2 โดยระบุค่ามธัยฐานและค่าพิสัยระหว่างควอไทล์ท่ีค  านวณได้ 
พร้อมทั้งระบุผลการตอบของผูเ้ช่ียวชาญในรอบท่ี 2 ไวด้้วย เพื่อเป็นขอ้มูลให้ผูเ้ช่ียวชาญได้ใช้
ประกอบการพิจารณาตดัสินใจอีกคร้ัง โดยองค์ประกอบท่ีจะได้รับฉันทามติจากกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญ
จะตอ้งผา่นเกณฑด์งัน้ี 
 
  1) มีค่าเฉล่ีย (Mean) ไม่ต  ่าวา่ 3.51  
  2) มีค่ามธัยฐาน (Median) ไม่ต  ่ากวา่ 3.50  
  3) ค่าสัมบูรณ์ของผลต่างระหว่างค่ามธัยฐานและฐานนิยม (Median – Mode) ไม่
เกิน 1.00  
  4) ค่าพิสัยระหวา่งควอไทล ์(Inter Quartile Rank: IQR) ไม่เกิน 1.50 
 
 
 

 
ผูเ้ช่ียวชาญ ................................................................ 
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

กลยุทธ์การพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน 
จงัหวดัจนัทบุรี 

กลยุทธ์เชิงรุก 
1. การท่องเ ท่ียวชุมชน
บางสระเก้าควรใช้การ
ส่ื อ ส า ร ก า ร ต ล า ด ท่ี
ห ล า ก ห ล า ย ข อ ง
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การท่องเท่ียวชุมชน เพ่ือ
น าเสนอ “เส่ือบางสระ
เก้า”  ของดีของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้  

4.47 5.00 0 1.00  

  

2. การท่องเ ท่ียวชุมชน
บางสระเก้าควรใช้การ
ส่ื อ ส า ร ก า ร ต ล า ด ท่ี
ห ล า ก ห ล า ย ข อ ง
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การท่องเท่ียวชุมชน เพ่ือ
น าเสนอศูนย์การเรียนรู้
ชุ ม ช น ท่ี มี ค ว า ม
หลากหลาย 

4.80 5.00 0 0.00  

  

3. การท่องเ ท่ียวชุมชน
บางสะเก้าควรใช้การ
ส่ือสารการตลาดของการ
ท่องเท่ียวแห่งประเทศ
ไทย เ ช่ือมโยงกับการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เกา้ 

4.67 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

4. รักษาวถีิชีวติดั้งเดิม
ของชุมชนบางสระเกา้
เพ่ือรองรับนกัท่องเท่ียว
ท่ีมีพฤติกรรมเปล่ียนไป
ในทางท่องเท่ียวเชิง
สงัคมวฒันธรรมมากข้ึน 

4.73 5.00 0 1.00  

  

กลยุทธ์เชิงรับ   
1. น า จุ ด เ ด่ นของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เ ก้ า ม า น า เ สน อ  เ พื่ อ
สามารถแข่งขนักบัหลาย
ชุมชนท่ีพฒันาเป็นชุมชน
ท่องเท่ียวพร้อมกนั 

4.93 5.00 0 0.00  

  

2. น าศูนย์การเรียนรู้ท่ีมี
คุณภาพมาบริหารจดัการ 
เพ่ือให้สามารถท่องเท่ียว
ไดทุ้กฤดูกาล 

4.60 5.00 0 1.00  

  

3. ผู ้น าชุมชนควรเสนอ
ความคิดเห็นเก่ียวกบัการ
จัดงบประมาณต่ าง  ๆ 
เพื่ อ ให้ตรงตามความ
ต้ อ ง ก า ร ข อ ง ก า ร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เกา้ 

4,53 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

กลยุทธ์ป้องกนั 
1. หน่วยงานท่ีเ ก่ียวข้องกับการ
ส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้าง
ความรู้ความเข้าใจในเ ร่ืองการ
ท่องเท่ียวชุมชน การบริหารจดัการ
ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว ท่ี ถู ก ต้อ ง  เ พ่ื อ
เตรียมพร้อมในการแข่งขันกับ
ชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

4.60 5.00 0 1.00  

  

2. หน่วยงานท่ีเ ก่ียวข้องกับการ
ส่งเสริมการท่องเท่ียวชุมชนสร้าง
ความรู้ความเข้าใจในเร่ือง การ
ส ร้ า ง คุ ณ ค่ า ต ร า สิ น ค้ า  เ พื่ อ
เตรียมพร้อมในการแข่งขันกับ
ชุมชนอ่ืน ๆ ท่ีพฒันาเช่นเดียวกนั 

4.47 5.00 1 1.00  

  

3. ชุมชนบางสระเก้าควรจัดตั้ ง
ศูนยก์ลางการท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้อยา่งเป็นทางการ เพ่ือสร้าง
ความเช่ือมโยงสถานท่ีท่องเท่ียว
บางสระเกา้ชดัเจนมากข้ึน 

4.87 5.00 0 0.00  

  

4. งบประมาณโครงการต่าง ๆ ควร
มี เ ร่ื อ ง เ ก่ี ย ว กั บ ก า ร พั ฒ น า
โครงสร้างพ้ืนฐาน เพ่ือพฒันาเป็น
แหล่งท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพต่อไป 

4.67 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

ด้านการก าหนดกลุ่มเป้าหมายนกัท่องเทีย่วเพ่ือพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริม
คุณค่าตราสินค้าของการท่องเทีย่วชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

1.ก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั ไดแ้ก่ 
กลุ่มศึกษาดูงานของหน่วยงานต่าง 
ๆ ท่ีมาเป็นหมู่คณะ 

4.33 5.00 0 1.00  
  

2. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่ 
กลุ่มครอบครัว  

4.33 5.00 1 1.00  
  

3. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่      
กลุ่มผูสู้งอาย ุ 

4.27 5.00 1 1.00  
  

4. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายรอง ไดแ้ก่       
กลุ่มท่ีช่ืนชอบท่องเท่ียววิถีชีวิต
ชุมชน 

4.33 5.00 1 1.00  
  

ด้านการก าหนดจุดเด่นเพ่ือพฒันาทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าของการ
ท่องเทีย่วชุมชน จงัหวดัจนัทบุรี 

1. การก าหนดจุด เ ด่นหลักของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า 
“เส่ือบางสระเก้า” ของชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ 

4.73 5.00 0 1.00  

  

2. การก าหนดจุด เ ด่นหลักของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า 
“วิถีชีวิต” ของชุมชนบางสระเก้า
มาน าเสนอ 

4.60 5.00 0 1.00  

  

3. การก าหนดจุด เ ด่นหลักของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ ควรน า 
“ศูนย์การเรียนรู้” ของชุมชนบาง
สระเกา้มาน าเสนอ 

4.53 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

4. การก าหนดจุดเ ด่นหลักของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเก้า ควร
น า “ตลาดส่ีมุมเมรุ” ของชุมชน
บางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.27 5.00 1 1.00  

  

5. การก าหนดจุดเ ด่นหลักของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเก้า ควร
น า “การท่องเที่ยวที่ปลอดภัย” 
ของชุมชนบางสระเกา้มาน าเสนอ 

4.53 5.00 0 1.00  

  

ด้านการก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเทีย่ว
ชุมชนบางสระเก้า 

1. เพ่ือส่งเสริมความภักดีต่อการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00  
  

2. เพ่ือส่งเสริมการตระหนักรู้ของ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.33 5.00 0 1.00  
  

3. เพ่ือส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.27 5.00 1 1.00  
  

4. เพ่ือส่งเสริมความเช่ือมโยงกับ
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.47 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

ด้านการก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเทีย่วชุมชน
บางสระเก้า 

ด้านการส่งเสริมความภักดต่ีอการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

3.80 5.00 1 2.00  
  

2. การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณา
ขนาดเลก็ตามริมถนน 

3.80 5.00 1 1.00  
  

3. การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณาไว้
ส าหรับใหถ่้ายรูป 

3.80 5.00 1 2.00  
  

4. การโฆษณาผ่านโฆษณาผ่านจอ 
LED ตามแยกต่าง ๆ 

3.87 5.00 1 2.00  
  

5. การโฆษณาผ่าน ส่ือโฆษณา
เคล่ือนท่ี เช่น ป้ายโฆษณาบนรถ
รับจา้ง 

3.60 5.00 1 1.00  
  

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ 3.67 5.00 1 0.00    
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐ  เ ช่น  พัฒนา
ชุมชน อบต. 

4.60 5.00 0 1.00  
  

2. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐวิสาหกิจ เช่น 
ททท. 

4.67 5.00 0 1.00  
  

3. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.60 5.00 0 1.00  
  

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน 
เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.53 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00  
  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวด 
ต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.20 5.00 0 1.00  
  

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์งาน 
ต่าง ๆ  

4.13 5.00 1 0.00  
  

3. การจดักิจกรรมเพ่ือแสดงใหเ้ห็น
ถึงความรับผิดชอบต่อสงัคม 

4.33 5.00 1 1.00  
  

4. การจดันิทรรศการ 3.87 5.00 1 1.00    
5. การจัด กิจกรรมเ พ่ือส่ง เสริม
วฒันธรรม 

4.33 5.00 1 1.00  
  

ด้านส่งเสริมการตระหนกัรู้ของการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 
1. การแถลงข่าว 4.27 5.00 1 1.00    
2. ข่าวแจก 4.00 5.00 1 1.00    
3. การประชาสัมพัน ธ์ผ่ าน ส่ือ
รายการ ทางสถานีวทิยโุทรทศัน์  

4.60 5.00 0 1.00  
  

4. พาส่ือมวลชนมาท่องเท่ียวชุมชน
บางสระเกา้ 

4.60 5.00 0 1.00  
  

5. ป้ายประชาสัมพนัธ์ตามสถานท่ี
ต่าง ๆ 

4.07 5.00 1 1.00  
  

6. ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น แผน่พบั 
โบรชวัร์ 

3.67 5.00 1 1.00  
  

7. ข่ า ว ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ์ ท า ง
หนงัสือพิมพ ์

3.53 5.00 1 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐ  เ ช่น  พัฒนา
ชุมชน อบต. 

4.60 5.00 0 1.00  
  

2. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐวิสาหกิจ เช่น 
ททท. 

4.60 5.00 0 1.00  
  

3. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน 
เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.67 5.00 0 1.00  
  

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00  
  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวดต่าง 
ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.27 5.00 0 1.00  
  

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์งานต่าง 
ๆ  

4.33 5.00 0 1.00  
  

3. การจดักิจกรรมเพ่ือแสดงใหเ้ห็น
ถึงความรับผิดชอบต่อสงัคม 

4.47 5.00 0 1.00  
  

4. การจดันิทรรศการ 3.87 5.00 1 1.00    
5. การจัดกิจกรรมเ พ่ือส่ง เสริม
วฒันธรรม 

4.40 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.87 5.00 0 0.00  
  

2. Web Site ท่ีเ ก่ียวข้องกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 1.00  
  

3. Line ท่ี เ ก่ี ย ว ข้อ ง กั บ ชุ มชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.80 5.00 0 0.00  
  

4. YouTube ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

5.00 5.00 0 0.00  
  

5. Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 0.00  
  

6. Twitter ท่ี เ ก่ี ยวข้องกับ ชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.07 5.00 1 1.00  
  

7. Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

4.20 5.00 1 1.00  
  

ด้านส่งเสริมการรับรู้ถึงคุณภาพการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐ  เ ช่น  พัฒนา
ชุมชน อบต. 

4.40 5.00 0 1.00  
  

2. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐวิสาหกิจ เช่น 
ททท. 

4.60 5.00 0 1.00  
  

3. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.47 5.00 0 1.00  
  

 
 
 
 
 



292 

รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน 
เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.40 5.00 0 1.00  
  

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.47 5.00 0 1.00  
  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวด 
ต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.33 5.00 0 1.00  
  

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์งาน 
ต่าง ๆ  

4.53 5.00 0 1.00  
  

3. การจดักิจกรรมเพ่ือแสดงใหเ้ห็น
ถึงความรับผิดชอบต่อสงัคม 

4.53 5.00 0 1.00  
  

4. การจดันิทรรศการ 4.07 5.00 1 0.00    
5. การจัดกิจกรรมเ พ่ือส่ง เสริม
วฒันธรรม 

4.53 5.00 0 1.00  
  

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. Facebook ท่ีเก่ียวขอ้งกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.87 5.00 0 0.00  
  

2. Web Site ท่ีเ ก่ียวข้องกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

3. Line ท่ี เ ก่ี ย ว ข้อ ง กั บ ชุ มชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 1.00  
  

4. YouTube ท่ีเก่ียวข้องกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

5.00 5.00 0 0.00  
  

5. Instagram ท่ีเก่ียวขอ้งกับชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.73 5.00 0 0.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

6. Twitter ท่ี เ ก่ี ยวข้องกับ ชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.27 5.00 1 1.00  
  

7. Web Blog ท่ีเก่ียวขอ้งกบัชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ เช่น พนัทิป 

4.40 5.00 0 1.00  
  

ด้านส่งเสริมการเช่ือมโยงกบัการท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การโฆษณาผา่นป้ายบิลบอร์ด 
 (ป้ายขนาดใหญ่ตามแยกต่าง ๆ) 

3.73 5.00 1 2.00  
  

2. การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณา
ขนาดเลก็ตามริมถนน 

3.67 5.00 1 1.00  
  

3. การโฆษณาผ่านป้ายโฆษณาไว้
ส าหรับใหถ่้ายรูป 

4.07 5.00 1 2.00  
  

4. การโฆษณาผ่านโฆษณาผ่านจอ 
LED ตามแยกต่าง ๆ 

3.80 5.00 1 0.00  
  

5. การโฆษณาผ่าน ส่ือโฆษณา
เคล่ือนท่ี เช่น ป้ายโฆษณาบนรถ
รับจา้ง 

3.67 5.00 1 1.00  
  

6. การโฆษณาผา่นส่ือวทิย ุ 3.87 5.00 1 1.00    
การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐ  เ ช่น  พัฒนา
ชุมชน อบต. 

4.53 5.00 0 1.00  
  

2. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานของรัฐวิสาหกิจ เช่น 
ททท. 

4.47 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

3. ก า ร ข า ย โ ด ย บุ ค ค ล ข อ ง
หน่วยงานเอกชน เช่น ไกดท์วัร์ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

4. การขายโดยบุคคลในท้องถ่ิน 
เช่น ผูน้ าชุมชน ก านนั ผูใ้หญ่บา้น 

4.60 5.00 0 1.00  
  

5. การบอกต่อจากบุคคลท่ีรู้จกั เช่น 
เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว 

4.53 5.00 0 1.00  
  

การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การจดักิจกรรมการประกวด 
ต่าง ๆ เช่น ประกวดภาพถ่าย 

4.20 5.00 1 1.00  
  

2. การจดักิจกรรมโรดโชว ์งาน 
ต่าง ๆ  

4.27 5.00 1 1.00  
  

3. การจดักิจกรรมเพ่ือแสดงใหเ้ห็น
ถึงความรับผิดชอบต่อสงัคม 

4.47 5.00 1 1.00  
  

4. การจดันิทรรศการ 4.13 5.00 1 0.00    
5. การจัดกิจกรรมเ พ่ือส่ง เสริม
วฒันธรรม 

4.40 5.00 1 1.00  
  

ด้านการก าหนดงบประมาณเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการ
ท่องเทีย่วชุมชนบางสระเก้า 

1. ควรตั้งงบประมาณแบบแนวทาง
ล่างข้ึนบน (Bottom-up Approach) 
เ ป็นแนวทางท่ีจะสามารถช่วย
พฒันาการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เก้าได้อย่างเหมาะสม ถูกตอ้ง กับ
ส่ิงท่ีท่องเท่ียวชุมชนบางสระเก้า
ตอ้งการ 

4.53 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

2. ควรใชร้ะยะเวลา 1 ปี ในการใช้
แผนเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่า
ตราสินคา้การท่องเท่ียวชุมชนบาง
สระเกา้ 

4.33 5.00 1 1.00  

  

ด้านการประเมนิผลเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินค้าการท่องเทีย่ว
ชุมชนบางสระเก้า 

การประเมินผลโดยภาพรวมของแผนการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้       การ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
1. จ านวนนกัท่องเท่ียว 4.40 5.00 1 1.00    
2. ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว 4.67 5.00 0 1.00    
3. การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ชุมชนของนกัท่องเท่ียว 

4.40 5.00 1 1.00  
  

4. รายไดข้องชุมชน 4.60 5.00 0 1.00    
5. ความภัก ดีต่ อการ ท่อง เ ท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.20 5.00 1 1.00  
  

6. ความตระหนกัรู้ต่อการท่องเท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.40 5.00 1 1.00  
  

7. การรับรู้ในคุณภาพการท่องเท่ียว
ของการท่องเท่ียวชุมชนบางสระ
เกา้ 

4.40 5.00 1 1.00  
  

8. การเช่ือมโยงการท่องเท่ียวของ       
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

9. คุ ณ ค่ า ต ร า สิ น ค้ า ข อ ง ก า ร
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

ประเมินผลแต่ละเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือส่งเสริมคุณค่าตราสินคา้        
การท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 
การโฆษณา (Advertising) 
1. การ เ ปิ ด รับข่ า วสารจ าก ส่ือ
โฆษณา 

4.53 5.00 0 1.00  
  

2. การตดัสินใจซ้ือสินคา้ของชุมชน
ท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 1 1.00  
  

การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 
1. ก า ร เ ปิ ด รั บ ข่ า ว ส า ร จ า ก                    
การประชาสมัพนัธ์ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

2. ภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ของ
ชุมชนท่องเท่ียวบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

3. ภาพลักษณ์ของการท่องเ ท่ียว
ชุมชนบางสระเกา้ 

4.53 5.00 0 1.00  
  

การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการใช้
พนกังานขาย 

4.40 5.00 1 1.00  
  

2. ความพึงพอใจกบัพนกังานขาย 4.27 5.00 1 1.00    
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาด
เชิงกิจกรรม 

4.40 5.00 1 1.00  
  

2. การเข้าร่วมกิจกรรมของการ
ท่องเท่ียวชุมชนบางสระเกา้ 

4.47 5.00 1 1.00  
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รายละเอยีด 

เกณฑ์การพจิารณา 

Mean Median 
Median  

- 
 Mode 

IQR 
ค าตอบ
ท่าน 

รอบที2่ 

ค าตอบรอบที ่3 

คงเดมิ 
เปลีย่นแปลง 
(โปรดระบุ) 

การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
1. การเปิดรับข่าวสารจากการตลาด
ออนไลน์ 

4.60 5.00 0 1.00  
  

2. จ านวนการกด like 4.40 5.00 0 1.00    
3. จ านวนการแสดงความเห็น 4.53 5.00 0 1.00    
4. จ านวนการส่งต่อหรือการแชร์ 4.47 5.00 0 1.00    
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