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บทคัดย่อ    
 การวิจัยเรื่องรูปแบบการเพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์ผ้าขาวม้า บ้านศรีเวินชัย ตำบล       
สามผง อำเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือพัฒนารูปแบบการเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์จากชุมชน 
และสร้างรายได้ให้ชุมชน 2) เพ่ือส่งเสริมอาชีพให้ชุมชนสามารถพึ่งพาตัวเองได้และมีคุณภาพชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน 
3) เพ่ือถ่ายทอดเทคโนโลยีการทำการตลาดออนไลน์ให้ชุมชนเพ่ือสามารถนำความรู้ไปต่อยอดได้ 4) เพ่ือขยายช่อง

ทางการจัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านตลาดออนไลน์ โดยใช้การวิจัยเชิงพรรณนา กลุ่มเป้าหมายคือ กลุ่มวิสาหกิจชุมชน

กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร จากบ้านศรีเวินชัย ตำบลสามผง อำเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม โดยได้รับการเลือกแบบ

เจาะจง จากสมาชิกท่ีสามารถเข้าร่วมอบรมได้ตลอดกิจกรรม จำนวน 19 คน เครื่องมือวิจัยประกอบด้วย การ
ประชุมกลุ่มวิสาหกิจชุมชน หลักสูตรอบรมการทำการตลาดออนไลน์ชุมชนและแบบสอบถามความพึงพอใจต่อ

กิจกรรมการฝึกอบรมให้ความรู้เก่ียวกับตลาดออนไลน์ และการถ่ายทอดเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องกับการทำการตลาด

ออนไลน์  จากผลการวิจัย พบว่า รูปแบบการเพ่ิมมูลค่าผลิตภัณฑ์ผ้าขาวม้า แบ่งเป็น 3 ด้าน ได้แก่ การพัฒนาและ

แปรรูปผลิตภัณฑ์ การกำหนดราคาให้เหมาะสม และการขยายช่องทางการตลาด การขยายช่องทางการตลาดผ่าน

ช่องทางออนไลน์โดยใช้การถ่ายทอดเทคโนโลยีเข้ามาพัฒนาบุคลากรให้มีความสามารถในการประชาสัมพันธ์สินค้า            
และจากการติดตามผลพบว่า วิสาหกิจชุมชนสามารถพัฒนาเว็บเพจได้  และขายสินค้าเพ่ิมมากข้ึนผ่านช่องทาง

ออนไลน์  
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Abstract 
The research in the title of the model of value added  products case study: loincloth 

product of Sri Wenchai, Sampong subdistrict, Sri Songkhram district, Nakhon Phanom province,  
has objectives as following 1) to develop the value added of product model and to make money 
for community, 2) to promote careers in the community to be self-reliant and better quality of 
life 3) To transfer online marketing technology for community, 4) To expand the distribution 
channels of products using online market. This research is descriptive research. The sample group 
is community enterprise group of farmer housewifes at Sri Wenchai, Sampong subdistrict, Sri 
Songkhram district, Nakhon Phanom province. They are chosen by proposive random by 
volunteer in the training activity amount of 19 persons. Research tools include focus group 
meeting of community enterprise, the training course of online marketing and satisfaction 
questionnaire on the training activities about the online market and technology transfer related 
to online marketing. From research results, it is found that the model of adding product value 
includes 3 parts such as the development and processing of product, Setting the suitable price, 
and finally Expanding marketing channels. In the case of expanding marketing channels, it can 
perfrom through online channels using technology transfer for improving personnel skills of 
products promotion. And From the following after activity, it is found that community enterprises 
can develop web pages and selling more products through online channels.   
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บทนำ 
ความสำคัญและที่มาของปัญหา 

 บ้านศรีเวินชัย ตำบลสามผง อำเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม มีความอุดมสมบูรณ์ อยู่ใกล้กับบริเวณท่า

น้ำสงคราม มีลักษณะเป็นวังเวิน ในภาษาอีสาน หมายถึง “โค้ง” จึงได้เปลี่ยนชื่อใหม่เป็นบ้านศรีเวินชัย ชาวบ้าน   
ศรีเวินชัย ประกอบอาชีพหลักคือ เกษตรกร และประมง นอกจากอาชีพดังกล่าวแล้ว ยังมีการต้ังกลุ่มวิสาหกิจชุมชน

กลุ่มแม่บ้านเกษตรกร คือ กลุ่มทอผ้า โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะตั้งกลุ่มทอผ้าข้ึนมาเป็นฐานการเรียนรู้เพ่ือให้ผู้ท่ีสนใจ

ได้เข้ามาศึกษาเรียนรู้การทอผ้า และการประกอบอาชีพเสริมเมื่อว่างจากการทำการเกษตรกรรม            
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 การทอผาขาวมาของกลุมวิสาหกิจชุมชนนี้ เริ่มแรกมีรูปแบบการขายในพ้ืนท่ีเทานั้น (On Site) กลาวคือ 

เม่ือมีคนตองการผาขาวมา ก็จะซ้ือจากกลุมทอผาในหมูบานศรีเวินชัย โดยกลุมลูกคาสวนใหญยังคงเปนกลุม

ประชากรในหมูบานเปนหลัก โดยมักจะซ้ือเพ่ือเปนของฝากหรือของท่ีระลึก ถึงแมวาผลิตภัณฑผาขาวมาจะเปนท่ี

ยอมรับของคนในชุมชน อยางไรก็ตามก็ยังมิอาจไดรับการเผยแพรใหกระจายไปสูสาธารณชน จึงยังไมเปนท่ีรูจักมาก

นัก อีกท้ังลักษณะผลิตภัณฑยังเปนแบบเดิม คืออาจการสรางความดึงดูดท่ีหลากกลาย เชนไมมีบรรจุภัณฑ ไมมีการ

แปรรูปท่ีหลากหลาย หรือแมกระท่ังการพัฒนาผลิตภัณฑยังขาดการศึกษาความตองการของตลาด จึงทําใหจํานวน

การขายผาขาวมานี้ยังไมเปนไปตามเปาประสงคของชุมชน  

 จากสภาพปญหาดังกลาวขางตนจึงเกิดความคิดในการสงเสริมการตลาดสําหรับผลิตภัณฑของกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนบานศรีเวินชัยใหเปนท่ีรูจักมากข้ึน โดยมีการทําบรรจุภัณฑใหมีความทันสมัยและมีความสวยงามมากข้ึน เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคในปจจุบัน และการทําสื่อเพ่ือประชาสัมพันธผลิตภัณฑท่ีมีความทันสมัยและ

สามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดโดยตรงและมีตนทุนต่ํา เชน สื่อออนไลนผานการทําการตลาดออนไลน โดยอาศัย

โปรแกรมท่ีเปนท่ีนิยมใชงานซ่ึงไดแก เฟชบุค ช็อปป และเพ่ือใหมี  การพัฒนาอยางยั่งยืนจึงไดมีการจัดอบรมเพ่ือ

ถายทอดเทคโนโลยี โดยการนําความรูดานเทคโนโลยีและสารสนเทศเพ่ือการกระจายสินคามาใช และวิธีการใชงาน

สื่อออนไลนอยางมีประสิทธิภาพตลอดจนเทคนิค การนําเสนอสินคาผานสื่อออนไลนใหมีความนาสนใจและดึงดูด

กลุมลูกคา โดยเนื้อหาการอบรมจะครอบคลุมการถายรูปสินคาใหมีความสวยงามนาสนใจ การทําการตลาดออนไลน 

การใชงานโปรแกรมเฟสบุค  การทําการตลาดผานช็อปป การวางแผนการตลาด และการพัฒนาปรับปรุงสินคา โดย

ใหยึดหลักความตองการของตลาดเปนสําคัญ ในการนี้เพ่ือประหยัดงบการตลาดการดําเนินการจึงเลือกใชโซเชี่ยล

มีเดียเปนเครื่องมือ เพราะสามารถเขาถึงไดหลายกลุมเปาหมายไดโดยใชงบประมาณไมมาก อีกท้ังยังเหมาะกับสังคม

ปจจุบันซ่ึง ทุกคนมีการสื่อสารและติดตามขาวสารผานโซเชี่ยลเน็คเวิรค วิธีการนี้จะเปนการเพ่ิมชองทางการจัด

จําหนายสินคาและกระจายการรับรูสินคาใหมๆ แก กลุมลูกคา รวมท้ังยังสามารถบอกถึงโปรโมชั่นตางๆ ไดอีกดวย     

ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะนําพารายไดมาสูกิจการและกระจายรายไดไปยังชุมชน ท้ังนี้เพ่ือใหเกิดความม่ันคงและยั่งยืนตอไป 

จากความสําคัญดังกลาวขางตน ผูวิจัยมีความสนใจท่ีจะสงเสริมกลุมวิสาหชุมชนโดยการเพ่ิมมูลคา

ผลิตภัณฑผาขาวมา ซ่ึงเปนหนึ่งในอาชีพเสริมของชุมชน และมีการจดทะเบียนเปนวิสาหกิจชุมชนเรียบรอยแลว โดย

มีเปาหมายในการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑผาขาวมาของกลุมวิสาหกิจชุมชนกลุมแมบานเกษตรกร บานศรีเวินชัย ตําบล

สามผง อําเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม ผานการพัฒนาผลิตภัณฑ และการทําการตลาดออนไลนโดยผานการจัด

อบรมใหความรูถายทอดเทคโนโลยี การทําการตลาดออนไลน  
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

 1. เพ่ือพัฒนารูปแบบการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑจากชุมชน และสรางรายไดใหชุมชน 

2. เพ่ือสงเสริมอาชีพใหชุมชนสามารถพ่ึงพาตัวเองไดและมีคุณภาพชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน  

3. เพ่ือถายทอดเทคโนโลยีการทําการตลาดออนไลนใหชุมชนเพ่ือสามารถนําความรูไปตอยอดได  

4. เพ่ือขยายชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑผานตลาดออนไลน 

 

การทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 แนวคิดรูปแบบการตลาดออนไลน 

การตลาดสังคมออนไลน คือ รูปแบบของการสรางเครื่องมือทางการตลาดบนโลกอินเตอรเน็ตซ่ึงมีการใชสื่อ

ออนไลนในการกระจายและสรางมูลคาทางการตลาด โดยการสรางการติดตอสื่อสาร และสรางตราสินคาใหบรรลุ

ตามความตองการ โดยพ้ืนฐานการสรางการตลาดสังคมออนไลนนั้นเปนการสรางกิจกรรมทางการตลาดท้ังเนื้อหา 

รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว เสียง เพ่ือวัตถุประสงคหลักของการตลาดเพ่ือกระจายเนื้อหาไปยังผูบริโภคซ่ึงการตลาด

ผานสังคมออนไลนถือไดวาเปนความนิยมแนวใหมในทางธุรกิจท่ีจะเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางงาย นอกจากนี้

การตลาดผานสังคมออนไลนสามารถพัฒนาชองทางท่ีหลากหลายใน  การเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีตองการได

หลากหลายรูปแบบและกิจกรรม เชน อีเมลหรือการโฆษณาออนไลนบนเว็บไซต เปนตน (Kaur, 2016) 

นอกจากนี้สื่อสังคมออนไลนยังชวยนักการตลาดพัฒนาโอกาสทางการธุรกิจในการเขาถึงกลุมลูกคา สราง

ความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดี(Kelly, Kerr & Drennan, 2010 อางใน Godey, Manthiou, Pederzoli, 

Rokka, Aiello, Donvito & Singh, 2016) ยิ่งไปกวานั้น สื่อสังคมออนไลนเปนหนทางในการสรางเนื้อหาทาง

การตลาดของแบรนดไดดวยการสรางสรรค กระจายหรือนําสื่อไปถึงผูบริโภคเปนเครื่องมือประเภทหนึ่งท่ีสราง

ภาพลักษณตราสินคาและนักการตลาดนิยมชมชอบในการใชสรางการตลาด (Tsai & Men, 2013 อางใน Godey, 

et al., 2016) ท้ังนี้ตัวอยางการใชสื่อสังคมออนไลนของวงการธุรกิจสินคาหรูหราหรือตราสินคาระดับแพงนิยม ใช

เครื่องมือสื่อสังคมออนไลนเปนหลักในการกระตุนทางการตลาดเพ่ือสรางใหตราสินคาประสบความสําเร็จ 

ตัวอยางเชน หลุยส วิตตอง (Louis Vuitton: LV) มีการนําเสนอวีดีโอการเดินแบบผานทางเฟซบุคแฟนเพจซ่ึงทําให

เหลาบรรดาผูชื่นชอบตราสินคานิยมชมชอบและมีความสุขกับโชวไดเหมือนใกลชิดกับตราสินคาและกิจกรรมของ

ตราสินคา (Kapferee, 2012) รวมไปถึงเบอรเบอรี่ (Burberry) มีการนําเสนอรานคาออนไลนตอลูกคาชาวจีน ซ่ึง

เปนการเปดบริการบนโลกอินเทอรเน็ตตลอด  24 ชั่วโมง โดยรวมไปถึงระบบการอํานวยความสะดวกและเปดใหมี

การพูดคุยแลกเปลี่ยนสอบถาม ท้ังนี้เบอรเบอรี่ยังมีบัญชีการเขาถึงของนักสังคมออนไลนชาวจีนผานเว็บไซต ไมวา

จะเปน kaixin001.com และ douban.com ท้ังนี้ผูมีชื่อเสียงพ้ืนเมืองของชาวจีน ยังมีการสนทนาเก่ียวกับเบอรเบอ

รี่ผานสื่อสังคมออนไลนอันเปนชื่อเสียงของจีนหรือโปรแกรมท่ีมีชื่อเสียงบนโลกออนไลนท่ีเรียกวา ไวโบ (Weibo) ซ่ึง
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เปนเว็บไซตในรูปแบบไมโครบล็อกท่ีมีชื่อเสียงท่ีสุดในจีน นอกจากนี้เดือนมกราคม ป 2012 เบอรเบอรี่มีผูติดตาม

จํานวน 180,000 คน ในเว็บไซตไวโบ ซ่ึงเพ่ิมข้ึนจาก 90,000 คน ในตนป 2011 (Spillecke & Perrey, 2012) 

นอกจากนี้ การตลาดของธุรกิจประเภทหรูหราหรือสินคาระดับแพง มีการใชสื่อสังคมออนไลนในการกระตุน

ยอดขาย โดย Kim & Ko (2012) ไดอธิบายการใชการตลาดของสื่อสังคมออนไลนจากสินคาประเภทหรูหราหรือ

ระดับแพงถึงความพยายามพัฒนาตราสินคาดวย 5 ทิศทางผานระบบการตลาดสังคมออนไลน ซ่ึงประกอบดวย 

ความบันเทิง การปฏิสัมพันธ ความนิยม ความเฉพาะเจาะจง และการตลาดแบบปากตอปาก 

 

 กลยุทธการทําการตลาดออนไลน 

สําหรับความหมายของกลยุทธ (Strategy) นักวิชาการหลายทานท่ีใหความหมายท่ีแตกตางกันไปหลาย

ประการ Chandler (1962) กลาววา กลยุทธเปนสิ่งท่ีกําหนดเปาหมายและวัตถุประสงคขององคกรในระยะยาว

สามารถปรับเปลี่ยนวิธีการในการจัดสรรทรัพยากรท่ีจําเปนเพ่ือนําไปสูเปาหมายขององคกร Daft (1988) ไดให

ความหมายของกลยุทธไววา เปนการวางแผนเก่ียวกับการปรับใชทรัพยากรและการดําเนินกิจกรรมตางๆ ท่ี

สอดคลองกับสภาพแวดลอมเพ่ือสนับสนุนการดําเนินงานใหบรรลุถึงเปาหมายขององคกร Kortler Armstrong 

Saunders และ Wong (1999) ใหความหมายของกลยุทธการตลาดไววา เปนกิจกรรมการทางการตลาด ท่ีมุง

สงเสริมใหธุรกิจบรรลุวัตถุประสงคในการดําเนินงานทางการตลาด โดยใชวิธีการกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนด

ตําแหนงทางการตลาดเพ่ือทําใหธุรกิจมีความไดเปรียบทางการแขงขันอยางชัดเจน   กลยุทธการตลาดดิจิทัล 

(Digital Marketing Strategy) หมายถึง การนําเสนอสินคาหรือบริการดวยการใชชองทางการจัดจําหนายแบบ

ดิจิทัลเพ่ือทําใหเขาถึงลูกคาไดงายข้ึน สรางความพึงพอใจ รักษาความสัมพันธท่ีดีกับลูกคา มีการสงเสริมการตลาด

ไดอยางตอเนื่องและสามารถเพ่ิมยอดขายใหกับธุรกิจได 

นอกจากนี้ Huaug (2009) และ Blickle Witzki และ Schneider (2009) ไดระบุวา การตลาดดิจิทัล     

ถือเปนรูปแบบกิจกรรมการตลาดแบบใหมท่ีนําเทคโนโลยีและเครื่องมือดิจิทัลเขามาใชดําเนินงานทางการตลาด 

นอกจากนี้ Chaffey (2013) ไดใหความหมายของการตลาดดิจิทัล วาเปนการดําเนินการทางการตลาดท่ีนําเอา

เทคโนโลยีมาชวยทํากิจกรรมการตลาดเพ่ือตอบสนองความจํา เปนและความตองการใหกับลูกคา ดังนั้นกลยุทธ

การตลาดดิจิทัล จึงเปนวิธีการหรือแนวทางในการดําเนินธุรกิจท่ีใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัยมาประยุกตใชใหสอดคลอง

สภาพแวดลอมทางการตลาดในปจจุบัน โดยใชเครื่องมือทางการตลาดดวยเทคโนโลยีท่ีสามารถสื่อสารท่ีไปยังกลุม

ลูกคาเปาหมายไดอยางเฉพาะเจาะจง โดยการใหขอมูลขาวสารสําคัญและเปนประโยชน การใชสื่อบุคคลท่ีมีอิทธิพล 

เขามาชวยกระตุนความตองการใหกับลูกคามากข้ึน รวมไปถึงมีระบบการบริหารจัดการปญหาและขอรองเรียนตางๆ 

ท่ีมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว ซ่ึงจะนําไปสูการบรรลุถึงผลการดําเนินงานทางการตลาดไดเปนอยางดี นอกจากนี้ 

แนวคิดการตลาดสมัยใหมยังมุงเนนใหธุรกิจตางๆ พยายามตอบสนองความตองการและรักษาความสัมพันธอันดี
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ระหวางลูกคาและองคกร จึงไดเสนอแนวคิดเก่ียวกับการตลาดสมัยใหมท่ีนาสนใจในเรื่องของการสรางการมีสวนรวม

และรักษาความสัมพันธกับลูกคา การใชการสื่อสารออนไลนเพ่ือรับฟงขอมูลจากลูกคาใหลดตนทุนการดําเนินงาน 

สรางประสบการณดานดิจิทัลแบบตัวตอตัว สรางความรูความเขาใจเก่ียวกับตราสินคา การสรางเนื้อหาทาง

การตลาดตลอดจนการใชเทคโนโลยีเขามาชวยในการลดความซับซอนและงายตอการวัดและประเมินความสําเร็จ

ของธุรกิจ (Rahnama and Beiki, 2013) ผูวิจัยไดพัฒนากรอบแนวคิดของการวิจัยโดยประยุกตแนวคิดมาจากงาน

ของ Taiminen และ Karjaluoto (2015) ซ่ึงไดกลาวถึง การใชประโยชนจากการตลาดดิจิทัลและสื่อสังคมออนไลน

ไววา     เปนการปรับใชวิธีการใหมทางการตลาดซ่ึงมีองคประกอบของดิจิทัลใน 2 คุณลักษณะ ไดแก ชองทางการ

สื่อสารทิศทางเดียว และชองทางการสื่อสารแบบสองทิศทาง ซ่ึงเครื่องมือท่ีใชการสื่อสารทางเดียว ไดแก อีเมล และ

เว็บไซต ซ่ึงธุรกิจมักจะใชสําหรับแชรขอมูล สงเสริมทางการตลาด สรางความสัมพันธและรักษาความสัมพันธกับ

ลูกคา นอกจากนี้ ยังใชวิธีการเพ่ิมประสิทธิภาพในการคนหา (SEO) ท่ีเปนเครื่องมือท่ีสําคัญในการตลาดดิจิทัล ซ่ึง

สวนใหญมักจะใชในบริษัทขนาดใหญ ในขณะท่ีชองทางการสื่อสารแบบสองทิศทาง ไดแก สื่อสังคมออนไลน เชน 

เฟซบุค บล็อก ทวิตเตอร ซ่ึงกลายเปนสื่อท่ีมีพลังอํานาจสูงมาก ทําใหอํานาจเดิมอยูท่ีนักการตลาดกลายมาเปน

อํานาจของลูกคา (Hennig-Thurau et al., 2010) 

 

กรอบแนวคิดงานวิจัย  

 

 

 

 

 

 

 

 

ขอบเขตการวิจัย 

 1. ดานประชากร 

กลุมเปาหมาย คือ สมาชิกกลุมวิสาหกิจชุมชนกลุมแมบานเกษตรกร บานศรีเวินชัย ตําบลสามผง อําเภอศรี

สงคราม จังหวัดนครพนม จํานวน 19 คน ซ่ึงไดจากการสุมแบบเจาะจง (Purposive Random) พิจารณาจาก

สมาชิกกลุมวิสาหกิจท่ีสมัครใจเขารวมโครงการ 

 

- การพัฒนาผลิตภัณฑผาขาวมา 

-  การจัดอบรมเพ่ือถายทอด     

  เทคโนโลยีการทําการตลาดออนไลน 

การเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑผาขาวมา 
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2. ดานเนื้อหา  

การวิจัยนี้มุงศึกษาองคประกอบสําคัญในการสงเสริมการตลาดออนไลนของชุมชนและการแปรรูป

ผลิตภัณฑ การถายทอดเทคโนโลยีเก่ียวกับการตลาดออนไลน  

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

1. กระตุนเศรษฐกิจชุมชน สรางรายไดใหชุมชน ผานการทําการตลาดออนไลน 

2. ยกระดับคุณภาพชีวิตของชุมชน ซ่ึงเกิดการการมีเศรษฐกิจท่ีดี 

3. สามารถนําผลการวิจัยไปใชในการพัฒนาอาชีพของชุมชนอ่ืนตอไป 

4. สามารถนํารูปแบบการพัฒนาไปประยุกตใชกับผลิตภัณฑอ่ืน 

 

วิธีการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงพรรณนา (Descriptive Research) กลุมเปาหมายคือ กลุมวิสาหกิจชุมชน

กลุ มแมบ านเกษตรกร โดย เลือกแบบเจาะจง  จากบานศรี เวินชัย  ตํ าบลสามผง อํา เภอศรีสงคราม                 

จังหวัดนครพนมและสามารถเขารวมอบรมไดตลอดกิจกรรม จํานวน 19 คน โดยแบงการดําเนินการออกเปน           

4 ข้ันตอน รายละเอียด ดังนี้ 

ข้ันท่ี 1 การจัดประชุมกลุมสมาชิกวิสาหกิจชมชน กลุมทอผา เพ่ิมคิดแนวทางการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ โดย

การเปดโอกาสใหผูเขารวมกิจกรรมไดแสดงความคิดเห็น ความตองการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑของชุมชน ท่ีมีอยูใหมี

มูลคามากยิ่งข้ึน 

ข้ันท่ี 2 การจัดกิจกรรมฝกอบรมการทําการตลาดออนไลนตามความตองการของกลุมวิสาหกิจชุมชนกลุม

แมบานเกษตรกร 

ข้ันท่ี 3 การดําเนินการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑและทําการตลาดออนไลน  

ข้ันท่ี 4 ประเมินผลการดําเนินการโดยติดตามผลหลังจากการอบรมไปแลว 3 เดือน 

เครื่องมือท่ีใช ประกอบไปดวย  

1. รูปแบบการจัดกิจกรรมประชุมกลุม โดยรูปแบบการจัดกิจกรรมจะมุงเนนใหแนวทางการเพ่ิมมูลคา        

ท่ีตอบโจทยกับสภาวะสังคมในปจจุบัน โดยแบงกลุมสมาชิกออกเปน 4 กลุม และใหแตละกลุมเสนอรูปแบบการเพ่ิม

มูลคาผลิตภัณฑผาขาวมา 
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์ ฑณัภติ ลผานฒัพ

 ะ ลม่ ุ ลกม่ ุ ลกง ่ บแ5 คน เพื�อสร้างรูปแบบการเพิ�ม

์ ฑณั ภติ ลผา ่ คล ู ม

นําเสนอ ์ ฑณั ภติ ลผา่ คลู

นั กมว่ ร ปุ รสอ้ ข
 

 

ภาพท่ี 1  รูปแบบการจัดกิจกรรมประชมุกลุม 

 

2. หลักสูตรอบรมการทําการตลาดออนไลนชุมชน โดยการถายทอดเทคโนโลยี ประกอบดวย 3 หัวขอ 

ไดแก การอบรมการใชโซเชี่ยลมีเดีย การถายภาพผลิตภัณฑ และการใชคอนเทนตเพ่ิมยอดขายออนไลน           

โดยแบงเปนภาคทฤษฎี  6 ชั่วโมง และภาคปฏิบัติ 12 ชั่วโมง รวม 18 ชั่วโมง 

  3. แบบสอบถามความพึงพอใจตอกิจกรรมฝกอบรมแบบมาตรวัดประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ  

คุณภาพเครื่องมือการวิจัย เครื่องมือท่ีไดจัดทําข้ึนผานการตรวจ โดยผูเชี่ยวชาญจํานวน 2 ทาน            

ซ่ึงมีประสบการณในการจัดทําหลักสูตร และมีประสบการณในการทําการตลาด 

วิเคราะหขอมูล โดยใชสถิติพ้ืนฐาน ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ซ่ึงจะใชในการ

วิเคราะหผลความพึงพอใจตอกิจกรรมฝกอบรม การวิเคราะหขอมูลจากเนื้อหา (Content Analysis) เปนการ

วิเคราะหจัดกลุมเนื้อหาเพ่ือมาสังเคราะหเชิงระบบสําหรับสรางแนวทางการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ 

 

ผลการวิจัย 

 ศักยภาพชุมชน 

 จากการลงพ้ืนท่ีเพ่ือศึกษาศักยภาพของกลุมวิสาหกิจชุมชนผลิตภัณฑผาขาวมา บานศรีเวินชัย ตําบลสามผง 

อําเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม พบวา กลุมวิสาหกิจชุมชนฯ เปนกลุมแมบานท่ีสวนใหญเปนผูสูงอายุ โดย

สามารถทอผาไดเพียง 60 – 80 ผืนในระยะเวลา 1 เดือน เทานั้น ราคา 100 บาท/ผืน ซ่ึงเม่ือเทียบกับเวลาและ

คาใชจายในการทอแลว ทําใหกลุมทอผานี้ มีรายไดไมเพียงพอในการใชจายภายในครอบครัว จึงทําใหตองมีวิธีใน

การเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑอยางไร ในปริมาณของผาขาวมาจํานวนเทาเดิม แตมีรายไดมากข้ึน เนื่องจากวากลุม
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วิสาหกิจนั้นมีแตผูสูงอายุ จึงใหมีแนวคิดวาจะแปรรูปผาขาวมาเปนผลิตภัณฑอ่ืนๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของ

ลูกคา และบุคคลท่ัวไป 

 รูปแบบการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑผาขาวมา 

 รูปแบบการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑผาขาวมา เพ่ือสรางความเขมแข็งของเศรษฐกิจบานศรีเวินชัย ตําบลสามผง 

อําเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม ไดผานการวิเคราะหโดยการจัดประชุมกลุม ไดแนวทางการดําเนินการ แบงเปน 

3 ดาน ไดแก การพัฒนาและแปรรูปผลิตภัณฑ การกําหนดราคาใหเหมาะสม และการขยายชองทางการตลาด 

 

 
ภาพท่ี 2 รูปแบบการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑผาขาวมา 

 1) การพัฒนาผลิตภัณฑและแปรรูป  

 กลุมวิสาหกิจชุมชนไดสรุปแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑแนวคิดในการพัฒนาผลิตภัณฑผาขาวมาจาก          

ท่ีทอเปนผืนแลว ยังแปรรูปใหเปนผลิตภัณฑอ่ืนๆ อาทิไดแก พวงกุญแจ กระเปาสะพาย กระเปาใสเหรียญ หมวก 

และผาพันคอ ซ่ึงไดดําเนินการออกแบบและจัดทํา นอกจากนั้นยังไดออกแบบบรรจุภัณฑ เพ่ือใหนาสนใจและ

นาเชื่อถือ อีกท้ังยังเปนการเพ่ิมมูลคาราคา  

 

 
 

ภาพท่ี 3 ผลิตภัณฑผาขาวมา 

รูปแบบการเพิ่มมูลค่า

ผลิตภัณฑ์ผ้าขาวม้า 

การพัฒนาและแปร

รูป 

การกําหนดราคาให้

เหมาะสม 

การขยายช่องทาง

การตลาด 
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 2) การกําหนดราคาผลิตภัณฑผาขาวมา 

 กลุมวิสาหกิจชุมชนไดกําหนดราคาผลิตภัณฑผาขาวมา โดยดูจากตลาดวามีความตองการมากนอยเพียงใด 

และความเหมาะสมระหวางผลิตภัณฑกับราคา วามีความเหมาะสมหรือไม โดยหลักการคือสํารวจตลาดในสินคาท่ี

ใกลเคียงกัน และดําเนินการกําหนดราคา หลักจากนั้นไดนําไปทดลอง โดยนําไปขายในตลาดนัดประจําจังหวัด เพ่ือ

ดูความเหมาะสมของราคา และตองการของผลิตภัณฑ จากการทดลองตลาดจึงไดราคาท่ีเหมาะสม ซ่ึงเปนราคาท่ี

มากกวาตนทุน และทํากําไร โดยเปนการยอมรับของกลุมวิสาหกิจ 

 

 
 

ภาพท่ี 4 ออกบูธโปรโมทผลิตภัณฑผาขาวมา 

 

 3) การขยายชองทางการจัดจําหนาย  

จากเดิมท่ีมีชองทางจัดจําหนายแบบออฟไลน กลาวคือการขายเฉพาะกลุมคนในชุมชนเทานั้น             

โดยมีการสั่งซ้ือผานคนในชุมชนเทานั้น จากการประชุมกลุมไดขอสรุปวาควรทําการตลาดออนไลนเพ่ือรองรับฐาน

ลูกคา และแนะนําชองทางการตลาดออนไลนใหกับกลุมอาทิเชน แนะนําใหขายกับพอคาคนกลางท่ีมีอยูท่ัวประเทศ 

และมีการออกบูธเพ่ือโปรโมทผลิตภัณฑของชุมชนอีกทางหนึ่ง ปญหาท่ีเกิดข้ึนคือสมาชิกสวนใหญในกลุมวิสาหกิจ

ชุมชนนี้ เปนผูสูงอายุซ่ึงเปนชาวบานท่ีไมมีประสบการณการทําการตลาดออนไลน และขาดประสบการณการใช

เทคโนโลยีเพ่ือโปรโมทสินคา ดังนั้นจึงตองจัดอบรมเพ่ิมความรูและถายทอดเทคโนโลยีเพ่ือการทําการตลาดออนไลน

ใหกับวิสาหกิจชุมชน 
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 การจัดกิจกรรมอบรม 

จากการสังเกตและสอบถาม ตลอดจนการหาขอมูลท่ีเก่ียวของเก่ียวกับการทําการตลาดออนไลน ผูวิจัยได

แบงหัวขอเพ่ือจัดอบรมถายทอดเทคโนโลยีเรื่องการทําการตลาดออนไลน โดยแบงหนวยการเรียนรู เปน 3 หนวย 

ไดแก การอบรมการใชโซเชี่ยลมีเดีย การถายภาพผลิตภัณฑ และการใชคอนเทนตเพ่ิมยอดขายออนไลน โดย

แบงเปนภาคทฤษฎี 6 ชั่วโมง และภาคปฏิบัติ 12 ชั่วโมง รวม 18 ชั่วโมง ซ่ึงผลประเมินความพึงพอใจอยูในระดับ

มากท่ีสุด ท่ีระดับคาเฉลี่ย 4.54 ท่ีระดับคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.07   

 

ตารางท่ี 1 ผลประเมินความพึงพอใจในการอบรม 

รายการประเมิน คาเฉล่ีย SD. ระดับ 

1 ข้ันตอนการอบรมมีความเหมาะสม 4.45 0.51 มาก 

2 สงเสริมใหผูเขาอบรมแลกเปลี่ยนเรียนรู 4.60 0.50 มากท่ีสุด 

3 สงเสริมการทํางานเปนทีม 4.65 0.49 มากท่ีสุด 

4 รูปแบบกิจกรรมมีความเปนไปไดในการใชปฏิบัติงานจริง 4.55 0.51 มากท่ีสุด 

5 รูปแบบการอบรมเหมาะสมกับเนื้อหา 4.50 0.51 มากท่ีสุด 

6 การใชภาษาและขอความมีความเหมาะสม 4.55 0.51 มากท่ีสุด 

7 ปริมาณเนื้อหาเหมาะสมกับระดับของผูเขารับการอบรม 4.45 0.51 มาก 

8 เนื้อหาสามารถนําไปประยกุตใชงานไดจริง 4.65 0.49 มากท่ีสุด 

9 สื่อประกอบการอบรมมีความเหมาะสม 4.55 0.60 มากท่ีสุด 

10 สื่อประกอบการอบรมสงเสริมใหเกิดการเรียนรูดวยตนเอง 4.50 0.51 มากท่ีสุด 

11 ความชัดเจนของใบปฏิบัติงาน 4.50 0.51 มากท่ีสุด 

12 ความสอดคลองของปฏิบัติงานกับเนื้อหาการเรียน 4.55 0.51 มากท่ีสุด 

เฉล่ียรวม 4.54 0.07 มากท่ีสุด 

 

ซ่ึงหลักจากอบรมเปนระยะเวลา 3 เดือน ไดมีการติดตามผล พบวาวิสาหกิจชุมชนไดจัดทําเพจ             

บนโปรแกรมประยุกต เฟสบุค (Facebook) ดังแสดงในภาพท่ี 5 จนมีรายการสั่งซ้ือเกิดข้ึน และมีการขายบน

โปรแกรม ช็อปป ซ่ึงทําใหยอดการขายมีมากข้ึน และปจจุบันนี้การดําเนินกิจการก็ถูกพัฒนาอยางตอเนื่อง  
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ภาพท่ี 5 ชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑผาขาวมา 

 

การอภิปรายผล 

การเ พ่ิมมูลค า ให กับผลิตภัณฑผ าขาวม า  นับว า เปนมิติ ใหม ท่ี ไดรับความสนใจเปนอย างมาก                

และใหความสําคัญกับวัฒนธรรมและภูมิปญญาทองถ่ินใหเกิดการยกระดับ กอเกิดเปนรายได ซ่ึงเปาหมาย                

ในการพัฒนาสินคาทองถ่ินในยุคนี้ คือ การยกระดับภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล พ่ึงตนเองและคิดอยางสรางสรรคการ

สร างทรัพยากรมนุษย เ กิดการสรางงานสรางรายได ในระดับทอง ถ่ิน มุ ง เนนการยกระดับผลิตภัณฑ                       

ให เปน ท่ียอมรับ โดยคนไดรูจักผลิตภัณฑผาขาวมาของชุมชนไดจากโซเชี่ยลมีเดีย คือ การใช เฟชบุค                 

เปนการกระจายของขอมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑของชุมชน นอกจากนี้ยังตองรูจักเขียนขอความท่ีสั้นๆ ใหโดดเดน        

ชวนใหซ้ือเปนของฝาก เนื่องจากวาเฟชบุคเปนตัวชวยประชาสัมพันธ เปนการประหยัดเวลาและตนทุนอีกดวย           

ยุคโซเชียลมีเดียเปนยุคท่ีมีการบอกตอผานโลกออนไลน ซ่ึงเปนการสื่อสารท่ีเขาถึงเร็วการตัดสินใจซ้ือ               

หรือใชบริการจะอาศัยการหาขอมูลเปรียบเทียบจากกูเก้ิล หรือดูคอมเมนตจากออนไลน ทําใหเกิดการเขาถึง

ผูบริโภค เชน เฟชบุค อินสตราแกรม ไลน เปนตน ปจจุบันในหลายประเทศเริ่มปรับตัวในการตลาด                   

เพ่ือรองรับ   การเปลี่ยนแปลงสูยุคโซเชี่ยลมีเดีย หากยังไมปรับตัวก็จะไมสามารถ สูรบปรบมือกับใครไดและจะทํา

ใหเสียโอกาสทางธุรกิจท่ีนับวันจะมีการแขงขันสูงข้ึน เพราะยุโซเชี่ยลมีเดีย คือพลังแหงการบอกตอท่ีมีอิทธิพล ใน

การท่ีจะสนับสนุนวัสดุอุปกรณในการพัฒนากลุม ฉะนั้น การเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑชุมชนจําเปนอยางยิ่งท่ีคณะผูวิจัย

ตองใหชุมชนไดเกิดการเรียนรูเก่ียวกับการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ การกําหนดราคา และชองทางการจัดจําหนาย และ
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การประชาสัมพันธท่ีหลากหลายชองทาง เนื่องจากยุคนี้ ชุมชนทองถ่ินตองรูจักการสรางมูลคาใหกับผลิตภัณฑ          

จากภูมิปญญาใหสามารถนําไปขายไดในระดับทองถ่ินจนถึงระดับโลก เพ่ือใหเกิดการกระจายรายได   สูทองถ่ิน         

ลดความเหลื่อมล้ําทางสังคมตอไป 

 

สรุปผลการวิจัย 

จากการวิจัยสามารถสรุปผลการวิจัยไดดังตอไปนี้ 

1) รูปแบบการเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑผาขาวมา เพ่ือสรางความเขมแข็งของเศรษฐกิจบานศรีเวินชัย            

ตําบลสามผง อําเภอศรีสงคราม จังหวัดนครพนม ไดผานการวิเคราะหโดยการจัดประชุมกลุม ไดแนวทาง         

การดําเนินการ แบงเปน 3 ดาน ไดแก การพัฒนาและแปรรูปผลิตภัณฑ การกําหนดราคาใหเหมาะสม             

และการขยายชองทางการตลาด 

2) ชองทางการตลาดออนไลนนับวาเปนชองทางท่ีสามารถเพ่ิมยอดการขายได ปญหาท่ีเกิดข้ึนคือสมาชิก

สวนใหญในกลุมวิสาหกิจชุมชนนี้ เปนผูสูงอายุซ่ึงเปนชาวบานท่ีไมมีประสบการณการทําการตลาดออนไลน และขาด

ประสบการณการใชเทคโนโลยีเพ่ือโปรโมทสินคา ดังนั้นจึงตองจัดอบรมเพ่ิมความรูและถายทอดเทคโนโลยีเพ่ือการ

ทําการตลาดออนไลนใหกับวิสาหกิจชุมชน 

3) นอกจากการเพ่ิมมูลคาสินคาโดยการแปรรูปแลว การเพ่ิมชองทางการตลาดก็กลายเปนสิ่งท่ีสําคัญ             

ซ่ึงสิ่งเหลานี้จําเปนตองอาศัยเทคโนโลยีสมัยใหมเขามาชวย และจากการดําเนินการจัดใหความรูพบวา            

เหลาสมาชิกชุมชนมีความสามารถในการพัฒนาศักยภาพ เพ่ือรองรับโอกาสทางเศรษฐกิจท่ีเปลี่ยนแปลง            

อีกท้ังยังสงเสริมใหเกิดการเรียนรูและพัฒนาตอยอดอยางตอเนื่อง และเกิดความภาคภูมิใจท่ีสรางรายได           

เพ่ิมมากข้ึน 

 

ขอเสนอแนะ  

1) ผลการวิจัยควรนําไปปรับใชกับวิสาหกิจชุมชนอ่ืนๆ ในลักษณะท่ีใกลเคียงกัน ซ่ึงมีเปาหมายท่ีตองการ

สงเสริมการขายทางตลาดออนไลน   

2) รูปแบบการดําเนินการควรมีการขยายผลกับสินคาอ่ืนของกลุมชุมชนนี้ ไมวาจะเปนผลิตภัณฑ         

จากอาชีพประมง หรือผลิตภัณฑแปรรูปอาหารจากสินคาการเกษตร  
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