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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) วิเคราะห์และออกแบบการส่งเสริมการขายสินค้าชุมชนด้วยช่องทางการขายออนไลน์  

2) ประยุกต์ใช้รูปแบบการขายออนไลน์บนสื่อสังคมออนไลน์ และ 3) พัฒนาช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดียสําหรับส่งเสริม

การขายสินค้าชุมชน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือ กลุ่มเจ้าของผลิตภัณฑ์ชุมชนในเขตอําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี จํานวน 

15 กลุ่มผลิตภัณฑ์ และ ผู้ใช้งานจํานวน 70 คน ซึ่งเลือกแบบเจาะจง เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วยสื่อสังคมออนไลน์ประเภท 

เฟซบุ๊กแฟนเพจ แบบสัมภาษณ์ และ แบบสอบถามความพึงพอใจ แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ สถิติที่ใช้ใน 

การวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ( ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  

ผลการวิจัยพบว่า  

1) การสร้างช่องทางออนไลน์บนสื่อสังคมออนไลน์ในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยผู้ให้ข้อมูลให้ความสําคัญสูงสุดกับ

ด้านขนาดของบรรจุภัณฑ์ ข้อมูลผลิตภัณฑ์ การนําเสนอด้วยภาพนิ่ง และความชัดเจนของรูปแบบตัวอักษรและรูปภาพ ( = 4.60 

S.D. = 0.62)  

2) ผลการประยุกต์ใช้รูปแบบการขายออนไลน ์พบว่า การตอบคําถามลูกค้าอย่างรวดเร็วเป็นปัจจัยสําคัญที่สร้างความพึง

พอใจและกระตุ้นการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  

3) ผลการประเมินภาพรวมด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อสังคมออนไลน์ พบว่าอยู่ในระดับมาก 

( = 4.49 S.D. = 0.62) ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนผ่านช่องทางออนไลน์เป็นเครื่องมือที่มี

ประสิทธิภาพในการเข้าถึงผู้บริโภคยุคปัจจุบัน 

 

คําสําคัญ: โซเชียลมีเดีย ช่องทางออนไลน ์ผลิตภัณฑ์ชุมชน 

 

Abstract  
The objectives of this research were: 1) to analyze and design sales promotions for community products 

through online channels 2 )  to apply online sales models to social media platforms and 3 )  to develop social 
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media-based online sales channels to promote community products. The research sample consisted of 1 5 

community product groups in Lao Suea Kok District, Ubon Ratchathani Province, and 70 general users, selected 

through purposive sampling. The research instruments included a Facebook Fanpage, structured interviews, and 

a 5-point Likert scale satisfaction questionnaire. Data were analyzed using percentage, mean ( )  and standard 

deviation (S.D.) 

The research findings revealed that  

1) the overall creation of online channels via social media was rated at the highest level. 

Participants prioritized packaging size, detailed product information, and visual presentation using clear 

typography and high-quality imagery ( = 4.60 S.D. = 0.62)  

2) Regarding the application of online sales models, the results indicated that rapid response to 

customer inquiries is a critical factor in enhancing customer satisfaction and influencing purchasing 

decisions. 

3) the overall evaluation of the online sales presentation formats on social media was rated at a high level  

(  = 4.49 S.D. = 0.62), suggesting that online promotion is an effective tool for community products to reach contemporary 

consumers. 

 

Keyword: Social media, Online channels, Community products 

 

บทนํา  

 

ในปัจจุบันนี้เทคโนโลยีมีความเจริญก้าวหน้าไปอย่างรวดเร็วและเข้ามามีบทบาทในการดํารงชีวิตและช่วยอํานวยความ

สะดวกสบายในการใช้ชีวิตประจําวันของมนุษย์มากขึ้นจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีซึ่งได้มีการพัฒนาการสื่อสารข้อมูลให้

สามารถเข้าถึงผู้คนในปัจจุบันได้อย่างทั่วถึงและรวดเร็ว จํานวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2568 มีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตประมาณ 

65.4 ล้านคน คิดเป็น 91.2% ของประชากรทั้งหมดจํานวน 71.6 ล้านคน ข้อมูลจากการสํารวจพบว่ามีอัตราการเติบโตของผู้ใช้

อินเทอร์เน็ตในช่วง 5 ปีที่ผ่านมาโดยเฉลี่ยเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องจนถึงปนีี้ และมีการใช้งานอินเทอร์เน็ตผ่านมือถือเป็นอุปกรณ์หลัก

มากถึง 63.3% ของเวลาที่ใช้อินเทอร์เน็ตทั้งหมด นอกจากนี้ เวลาเฉลี่ยที่คนไทยใช้อยู่บนโลกอินเทอร์เน็ตอยู่ที่ประมาณ 8 ชั่วโมง 

27 นาทีต่อวัน ซึ่งสูงกว่าค่าเฉลี่ยทั่วโลก ข้อมูลจากบริษัทศูนย์วิจัยนวัตกรรมอินเทอร์เน็ตไทยจํากัด ในปี 2568 ประเทศไทยมีผู้ใช้

สื่อสังคมออนไลน์ประมาณ 51.0 ล้านคน หรือประมาณ 71% ของประชากรทั้งหมด โดยโซเชียลมีเดียที่ได้รับความนิยม 5 อันดับ

แรก ได้แก ่ไลน์ (LINE) มีผู้ใช้งานประมาณ 95% ของผู้ใช้โซเชียลมีเดีย เฟซบุ๊ก (Facebook) 94% ยูทูบ (YouTube) 93% ติ๊กต็อก 

(TikTok) 76% อินสตาแกรม (Instagram) 68% คนไทยใช้เวลาเฉลี ่ยบนโซเชียลมีเด ียประมาณ 2 ชั ่วโมง 32 นาทีต ่อวัน  

โดยเฟซบุ๊กยังคงเป็นแพลตฟอร์มที่คนไทยเปิดใช้งานบ่อยที่สุด รองลงมาคือ ติ๊กต็อก และไลน์ ตามลําดับ (DataReportal, 2025; 

Content Shifu & YouGov Thailand, 2024)   

 สื ่อโซเชียลมีเดียได้มีบทบาทเข้ามาช่วยในธุรกิจ ซึ ่งสามารถสื ่อสารและส่งข้อมูลกิจกรรมทางการขายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ (Kaplan & Haenlein, 2010) ทิศทางเดียวกันว่า การสร้างเพจใน Facebook ช่วยให้การอัพเดตข้อมูลข่าวสาร

เป็นไปอย่างง่ายและรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกับแนวทางการพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์สําหรับผลิตภัณฑ์ชุมชนเพื่อเพิ่มขีด

ความสามารถทางการแข่งขัน (ภาวิณีย์ มาตแม้น, ปราริชาติ รื่นพงษ์พันธ์ และ จัดการ หาญบาง, 2567) ธุรกิจการค้าต้องการนํา
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เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการบริหารธุรกิจเพื ่อให้เป็นที ่ร ู ้จ ักได้มากยิ ่งขึ ้น สื ่อโซเชียลมีเดียได้มีบทบาทเข้ามาช่วยในธุรกิจ  

ซึ่งสามารถสื่อสารและส่งข้อมูลกิจกรรมทางการขายและการตลาดหรือโปรโมชั่นพิเศษไปยังลูกค้า ร่วมทั้งช่วยให้ร้านค้าสามารถ

บริหารจัดการการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่นการสร้างข้อความการทักทาย ข้อความการตอบกลับอัตโนมัติ ไม่ว่าจะด้วย

รูปแบบข้อความ รูปภาพ วีดิโอ และ มีฟีเจอร์ใน Facebook Fan Page ที่จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้การซื้อขายสินค้าของลูกค้า

สะดวกสบายเป็นอีกช่องทางในการขายสินค้าเพื่อที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้า Facebook Fan Page เข้ามาช่วยใน 

การส่งเสริมการขายสินค้าอีกช่องทางหนึ่ง เนื่องจากการสร้างเพจใน Facebook สามารถอัพเดตข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับรายละเอียด

สินค้าและช่องทางการติดต่อสื่อสาร ที่ง่ายและรวดเร็ว เช่น โพสรูปภาพ วิดีโอ และอื่น ๆ ลงบนโปรไฟล์ Facebook เพื่อแชร์ให้

แฟนเพจและคนอื่นได้เข้าชมและร่วมแสดงความคิดเห็นตลอดจนการสนทนากับลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ได้อย่างรวดเร็ว  

การสร้างเพจใน Facebook สามารถอัพเดตข้อมูลข่าวสารที่ง่ายและรวดเร็ว สอดคล้องกับแนวทางการพัฒนาช่องทางการตลาด

ออนไลน์สําหรับผลิตภัณฑ์ชุมชนเพื่อเพิ่มขีดความสามารถทางการแข่งขัน (ภาวิณีย์ มาตแม้น, ปราริชาติ รื่นพงษ์พันธ์ และ จัดการ  

หาญบาง, 2567) นอกจากนี้ การใช้เฟซบุ๊กแฟนเพจยังช่วยยกระดับรายได้และสร้างภาพลักษณ์ตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักบนโลกออนไลน์ได้

อย่างมีประสิทธิภาพ (จิรภัทร ไชยเทพา และ อรุณี พรมคําบุตร, 2565) ช่องทาง Facebook เป็นช่องทางที่ทําได้ง่ายสุด (ณรงค์ยศ 

มหิทธิวาณิชชา, 2566) และการใช้เครื่องมือสื่อสังคมออนไลน์ของประชาชนชาวไทยเพิ่มมากขึ้น เรื่อย ๆ ทั้งการใช้บริการออนไลน์

ของภาคเอกชนและภาครัฐ กิจกรรมหลักที่เป็นที่นิยมคือการซื้อ ขายสินค้า และมูลค่ายอดขายสินค้าเพิ่มขึ้นทุกปี (สํานักงานพัฒนา

ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2568)  

อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี ถือเป็นพื้นที่ที ่มีศักยภาพในการผลิตสินค้าชุมชนที่หลากหลายและเป็น

เอกลักษณ์ อาทิ เทียนหอม ผ้ามัดหมี่ ผลิตภัณฑ์แปรรูปจากมะขาม (มะขามจ้วด) เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ และสินค้าเกษตร อย่างไรก็ตาม 

รูปแบบการจัดจําหน่ายในปัจจุบันยังคงเน้นการขายในพื้นที่ชุมชนเป็นหลัก แม้จะมีผู้ประกอบการบางส่วนเริ่มดําเนินการในรูปแบบ

ออนไลน์ แต่ยังขาดประสิทธิภาพ เนื่องจากข้อจํากัดด้านองค์ความรู้ในการบริหารจัดการช่องทางการตลาดดิจิทัล และทักษะใน 

การประยุกต์ใช้สื่อสังคมออนไลน์เพื่อการพาณิชย ์

ดังนั้น เพื่อเป็นการขยายโอกาสทางการตลาดและยกระดับรายได้ให้กับชุมชน ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาแนวทางการส่งเสริม

การขายผลิตภัณฑ์ชุมชนผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) กรณีศึกษา อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี  

โดยดําเนินการพัฒนาช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจ (Facebook Fan Page) เพื่อใช้เป็นสื่อกลางในการประชาสัมพันธ์ 

นําเสนอข้อมูลสินค้า และสร้างระบบการสั่งซื้อที่มีประสิทธิภาพ เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  

 

1. เพื่อวิเคราะห์และออกแบบการส่งเสริมการขายสินค้าชุมชนด้วยช่องทางการขายออนไลน ์

2. เพื่อประยุกต์ใช้รูปแบบการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย 

3. เพื่อพัฒนาช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดียสําหรับส่งเสริมการขายสินค้าชุมชน 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

ขอบเขตด้านประชากรและตัวอย่าง  

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้ประกอบการของวิสาหกิจชุมชน และ เจ้าของผลิตภัณฑ์ชุมชน (ระบบสารสนเทศ

วิสาหกิจชุมชน, 2568)  
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ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเลือกแบบเจาะจง ได้แก่ ผู้ประกอบการของวิสาหกิจชุมชน จํานวน 15 แห่ง เก็บข้อมูลกับผู้ที่เป็น

เจ้าของผลิตภัณฑ์ชุมชน 15 คน และ ผู้ใช้สื่อโซเชียลมีเดียขายออนไลน์ จํานวน 70 คน  

 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ มุ่งที่จะการประยุกต์ใช้รูปแบบการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย ผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการนํา

สินค้าชุมชน เพื่อขายออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย กรณีศึกษา อําเภอเหลาเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี เป็นการวิจัยเชิงการวิจัย

เชิงประยุกต์ เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ การใช้แบบสอบถามเพื่อประเมินความพึงพอใจ ผู้วิจัยมีวิธีการดําเนินการวิจัย

ดังต่อไปนี้ 

1. เก็บรวบรวมข้อมูล และ ทําการวิเคราะห์และออกแบบการขายออนไลน์ ผู้วิจัยจะทําการเก็บข้อมูล แบบสอบถาม และ 

สัมภาษณ์  เจ้าของผลิตภัณฑ์ชุมชน  นํามาวิเคราะห์ และ ออกแบบ การขายในสื่อสังคมออนไลน์ โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม

ผลิตภัณฑ์ชุมชน จํานวน 15 กลุ่ม กลุ่มแม่บ้านบ้านดูน กลุ่มแม่บ้านบ้านดูน กลุ่มดอกไม้จันทน์และเหรียญโปรยทาน กลุ่มทอเสื่อ

บ้านโพนเมือง ผ้ามัดย้อมสีธรรมชาติเหล่าเสือโก้ก กลุ่มเย็บผ้าบ้านโพนเมือง กลุ่มทอเสื่่อบ้านโพนเมือง กลุ่มวิสาหกิจชุมชนเสื่อพับ

จากบ้านสร้างถ่อ กลุ่มธูปเทียนหอมบ้านโพนเมือง กลุ่มธูปเทียนหอมบ้านโพนเมือง ผ้ามัดย้อมสีธรรมชาติเหล่าเสือโก้ก กลุ่มรักษ์

สมุนไพรบ้านหัวขัว กลุ่มรักษ์สมุนไพรบ้านหัวขัว กลุ่มสตรีทอผ้ามัดหมี่โทเร และ กลุ่มวิสาหกิจชุมชนกลุ่มผลิตข้าวปลอดภัย จํานวน

กลุ่มประชากรที่ใช้ในงานวิจัย จาก 15 กลุ่มตัวแทนกลุ่มละ 1 คน จํานวน 15 คน และ มีผู้ใช้สื่อโซเชียลมีเดียขายออนไลน์ ซื้อจํานวน 

70 คน  

2. สํารวจสื่อโซเชียลมีเดียที่มีการใช้ในสื่อสังคมออนไลน์ ผู้วิจัยจะทําการสํารวจสื่อโซเชียลมีเดียที่มีการขายสินค้าออนไลน์

ที่เหมาะในการนําสินค้าชุมชน เพื่อขายออนไลนผ์่านสื่อสังคมออนไลน ์   

3. สร้างรูปแบบนําสินค้าเพื่อนําเข้าสู่สื่อโซเชียลมีเดีย สร้างรูปแบบการนําสินค้าเข้าสู่สื่อออนไลน์ การเพิ่มข้อมูลสินค้า

ชุมชน ข้อมูลกลุ่มผลิตภัณฑ์ชุมชน   

4. การประเมินความพึงพอใจของผู ้ใช้การส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่าน 

สื่อโซเชียลมีเดีย กรณีศึกษา อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธาน ี 
 ขอบเขตด้านพื้นที ่

สถานที่ในการสํารวจและเก็บข้อมูล คือ อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี สถานที่ในการวิเคราะห์ ออกแบบ พัฒนา 

คือ คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี และ พื้นที่อําเภอเหล่าเสือโกก้ จังหวัดอุบลราชธานี 

การวิจัยครั้งนี้มีกรอบแนวคิดในการวิจัยดังต่อไปนี ้

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในงานวิจัย 

- ข้อมูลชุมชน 

- ข้อมูลเจ้าของสินค้า 

- ข้อมูลพ้ืนที่ ข้อมูลสภาพที่ตั้ง 

- ข้อมูลสินค้า 

- ข้อมูลการขายสินค้า 

- ข้อมูลประวัติสินค้า 

 
 

 

สร้างช่องทางออนไลน์ด้วย

ส่ือโซเชียลมีเดีย 
 

นําสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนสู่

ช่องทางออนไลน์บนโซเชียลมีเดีย 

 

ประสิทธิภาพการนําไปใช้ประโยชน์

ช่องทางออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย 
 

ระดับความพึงพอใจ / ผลความพึง

พอใจผู้ซ้ือผลิตภัณฑ์ชุมชนและ

เจ้าของผลิตภัณฑ์ 

input Process Output 
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ภาพที่ 2 เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) การส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน ์

                       ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย กรณีศึกษา อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธาน ี

 

 
 

ภาพที่ 3 เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) ผลิตภัณฑ์ชุมชน ของฝากจังหวัดอุบลราชธานี เทียนหอมปภาวด ี 

ได้นําสินค้าเพื่อให้ช่วยในการ ส่งเสริมการขายออนไลน์ และประชาสัมพันธ์ผ่านเพจสินค้า 

ผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย เทียนหอมปภาวดี. (ม.ป.ป.). 
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ภาพที่ 4 ภาพการส่งเสริมการขายสินค้าออนไลน์ผลิตภัณฑ์ชุมชนของฝากจังหวัดอุบลราชธานี เสื้อยอมสีธรรมชาติ ได้นําสินค้า 

เพื่อให้ช่วยในการประชาสัมพันธ์ผ่านเพจสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย 

 

 
 

ภาพที่ 5 ผลิตภัณฑ์ชุมชนของฝากจังหวัดอุบลราชธานีมะขามจ้วดได้นําสินค้าเพื่อให้ช่วยในการประชาสัมพันธ์ผ่านเพจสินค้า

ผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย 
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ภาพที่ 6 ผลิตภัณฑ์ชุมชน อําเภอเหล่าเสือโก้ก สอบถามราคา และสั่งซื้อผ่านช่องทาง 

เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) ที่มีการประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านช่องทาง Inbox  

 

 

ภาพที่ 7 เพจเฟสบุ๊ค สถิติผู้ใช้งานย้อนหลัง 90 วัน และ ผู้ติดตาม ผลิตภัณฑ์ชุมชน ของฝากจังหวัดอุบลราชธานี 
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ภาพที่ 8 เพจเฟซบุ๊ก (Facebook Page) สถิติผู้ใช้งาน เมืองที่มีส่วนร่วม และผู้ติดตามผลิตภัณฑ์ชุมชนของฝากจังหวัดอุบลราชธานี 

 

 
 

 

ภาพที่ 9 ข้อมูลเชิงลึก กลุ่มเป้าหมาย และ จํานวนผู้ติดตามที่เข้ามาเยี่ยมชม
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การวิเคราะห์ข้อมูล  

 

การวิเคราะห์ข้อมูล (Content Analysis) โดยการเข้ารหัสข้อมูล (Coding) และการจัดกลุ่มประเด็น (Thematic Analysis) 

ข้อมูลจากสมาชิกกลุ่มผลิตภัณฑ์ ส่วนข้อมูลเชิงปริมาณสํารวจความพึงพอใจของผู้บริโภค โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistic) ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะห์ข้อมูลจํานวนผู้ตอบแบบสอบถาม 

และใช้ค่าเฉลี ่ย (Mean) และส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สําหรับการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจ ซึ ่งเป็น 

ข้อคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า โดยใช้เกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2560)  

 4.51-5.00 หมายถึงมคีวามพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด 

 3.51-4.50 หมายถึงมคีวามพึงพอใจอยู่ในระดับมาก 

 2.51-3.50 หมายถึงมคีวามพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง 

 1.51-2.50 หมายถึงมคีวามพึงพอใจอยู่ในระดับน้อย 

 1.00-1.50 หมายถึงมคีวามพึงพอใจอยู่ในระดับน้อยที่สุด 

การประเมินประสิทธิภาพจะใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic Mean) หรือส่วนเฉลี่ยเลขคณิต เป็นการวัดแนวโน้มเข้าสู่

ส่วนกลาง และหาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Division) ส่วนค่าเฉลี่ยเลขคณิตจะหาได้จาก การนําผลรวมของคะแนนที่

ได้จาการนําคะแนนของข้อมูลแต่ละชุดลบด้วยค่าเฉลี่ยเลขคณิตแล้วยกกําลังสองมารวมกันหารด้วยจํานวนคะแนนลบด้วยหนึ่ง 

(ไพโรจน์ และสินทร, 2530) 

การตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ผู ้วิจัยได้นําแบบสอบถามที่สร้างขึ ้นจากการทบทวน

วรรณกรรมและงานวิจัยต่าง ๆ ไปให้ผู้เชี่ยวชาญ จํานวน 3 ท่าน ตรวจสอบความถูกต้อง ด้านโครงสร้างเนื้อหาภาษาที่ใช้ให้มีความ

ถูกต้องสมบูรณ์ พร้อมทั ้งปรับปรุงแก้ไขให้แบบสอบถามมีความชัดเจน ซึ ่งค่า IOC (Index of item-Objective Congruence)  

ในแบบสอบถามมีค่ามากกว่า 0.5  ทุกข้อ โดยใช้สูตรของ (Rovinelli & Hambleton, 1977) 

การพิจารณาจากคณะกรรมการวิจัยในมนุษย ์การวิจัยครั้งนี้ เรื่อง “การส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขาย

สินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย กรณีศึกษา อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี” ซึ่งได้ผ่าน การรับรองพิจารณาจาก

คณะกรรมการจริยธรรมการวิจัยในมนุษยข์อง มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี ลําดับที่ 047/2565 เลขที ่HE652044  

การประเมินความพึงพอใจของผู้ใช้การส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียล

มีเดีย กรณีศึกษา อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี มีผลการประเมินดังต่อไปนี้  

 

ตารางที่ 1 จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 

 

ลําดับ เพศ จํานวน ร้อยละ 

1 ชาย 27 39 

2 หญิง 43 61 

รวม 70 100 

 

จากตารางที่ 1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 61 และ

รองลงมาเป็นเพศชาย จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 39  
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ตารางที่ 2  ผลการศึกษาระดับความความคิดเห็นด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย 
 

ลําดับ รายการประเมิน ระดับความพึงพอใจ 

 S แปลผล 

1 ข้อมูลที่นําเสนอเกี่ยวกับสินค้าชุมชน 4.61 0.68 มากที่สุด 

2 ข้อมูลที่นําเสนอข้อมูลผลิตภัณฑช์ุมชน 4.60 0.62 มากที่สุด 

3 ข้อมูลการนําเสนอการซื้อสินค้าได้อย่างชัดเจน 4.57 0.65 มากที่สุด 

4 ความสามารถของระบบในการนําเสนอผลลัพธ์ของข้อมูลที่ต้องการ 4.55 0.63 มากที่สุด 

5 ความสามารถของระบบในการช่วยในการขายสินค้าออนไลน ์ 4.40 0.65 มาก 

รวม 4.53 0.63 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 2 พบว่า ระดับความคิดเห็นด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย ภาพรวม

อยู่ในระดับมากที่สุด (  = 4.53 S.D.= 0.63) เมื่อพิจารณาด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคือ ข้อมูลที่นําเสนอเกี่ยวกับสินค้าชุมชน  

มีความต้องการระดับมากที่สุด (  = 4.61 S.D. = 0.68) และ ด้านที่มีค่าเฉลี่ยตํ่าที่สุด คือ ความสามารถของระบบในการช่วยใน

การขายสินค้าออนไลน ์มีความต้องการระดับมาก (  =4.40 S.D.= 0.65) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 3 ผลการศึกษาระดับความความคิดเห็นด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย 
 

ลําดับ รายการประเมิน ระดับความพึงพอใจ 

 S แปลผล 

1 รูปแบบการนําเสนอช่องทางการประชาสัมพันธ ์ 4.20 0.58 มาก 

2 รูปแบบตัวอักษร รูปภาพ ที่ชัดเจน 4.60 0.62 มากที่สุด 

3 การเข้าถึงข้อมูล 4.57 0.65 มากที่สุด 

รวม 4.45 0.61 มาก 

 

จากตารางที่ 3 พบว่า จากการศึกษาระดับความคิดเห็นด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียล

มีเดีย อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( = 4.45 S.D.= 0.61) เมื่อพิจารณาด้านที่มีค่าเฉลี่ย 

สูงที่สุดคือ รูปแบบตัวอักษร รูปภาพ ที่ชัดเจน มีความต้องการระดับมากที่สุด ( = 4.60 S.D. = 0.65) และด้านที่มคี่าเฉลี่ยตํ่าที่สุด 

คือ รูปแบบการนําเสนอช่องทางการประชาสัมพันธ์ มีความต้องการระดับมาก ( = 4.60 S.D.=.623)  

สรุปผลการประเมินภาพรวม ระดับความความคิดเห็นด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียล

มีเดีย และ ด้านรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย โดยสรุปในระดับมาก (  = 4.49  S.D.= 0.62) 

 
สรุปผลการวิจัย  

 

จากการวิจัยเรื่อง การส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย กรณีศึกษา 

อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี โดย มีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อวิเคราะห์และออกแบบการส่งเสริมการขายสินค้าชุมชนด้วย
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ช่องทางการขายออนไลน์ 2) เพื่อประยุกต์ใช้รูปแบบการการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดีย และ 3) เพื่อพัฒนาช่องทางการขาย

ออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดียสําหรับส่งเสริมการขายสินค้าชุมชนสําหรับใช้เป็นเครื่องมือในการนําเสนอข้อมูลการขายสินค้า

ผลิตภัณฑ์ชุมชน ผู้วิจัยได้แบ่งผลการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วนเพื่อตอบวัตถุประสงค์ที่กําหนดไว้คือ วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

การประยุกต์ใช้รูปแบบการขายออนไลน์ บนสื่อโซเชียลมีเดีย การเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อนํามาวิเคราะห์ และออกแบบระบบการ

สร้างช่องทางออนไลน์ ได้ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ คือ กลุ่มผ้ามัดย้อมสีธรรมชาติ เทียนหอม ขนมทําจากมะขามเปรี้ยว เป็นต้น  

ได้ทําการสร้างเพจเฟสบุ๊ค สําหรับนําสินค้าชุมชน พร้อมกันนี้ได้ทําการประชาสัมพันธ์เพื่อให้ลูกค้าได้ชมสินค้าต่าง ๆ แบบออนไลน์  

สิ่งที่ค้นพบ ในงานวิจัยนี้ การเลือกแพลตฟอร์มออนไลน์และสื่อโซเชียลมีเดียที่เหมาะกับผู้บริโภค และเนื้อหาการดึง

จุดเด่นภูมิปัญญาท้องถิ่นเข้าด้วยกัน เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และทําให้ลูกค้ามีความสนใจ การส่งเสริมการขาย

สินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชน การตอบคําถามอย่างรวดเร็วจะทําให้ลูกค้าประทับใจ 

ระดับความพึงพอใจต่อช่องทางออนไลน์ การประเมินภาพรวมของรูปแบบการนําเสนอช่องทางการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียล

มีเดียอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ย ประเด็นที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญสูงสุดข้อมูลผลิตภัณฑ์ ข้อมูลที่นําเสนอเกี่ยวกับสินค้า

ชุมชน มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด ( = 4.61) องค์ประกอบภาพลักษณ์ การใช้รูปแบบตัวอักษรและรูปภาพที่ชัดเจน รวมถึง

รูปแบบการนําเสนอช่องทางการประชาสัมพันธ์ ได้รับคะแนนความพึงพอใจในระดับ มากที่สุด ( = 4.60) การเข้าถึงข้อมูลและการสั่งซื้อ 

ความสะดวกในการเข้าถึงข้อมูล ( = 4.57) และความชัดเจนในการนําเสนอขั้นตอนการซื้อสินค้า (  = 4.57) อยู่ในระดับมากที่สุด 

เช่นกัน ปัจจัยความสําเร็จในการขายออนไลน์ งานวิจัยพบว่า การตอบคําถามลูกค้าอย่างรวดเร็ว เป็นปัจจัยสําคัญที่อยู่ในระดับมาก  

ซึ่งช่วยสร้างความประทับใจและส่งเสริมการตัดสินใจซื้อได้ดียิ่งขึ้น การเชื่อมโยงอัตลักษณ์ชุมชน สิ่งที่ค้นพบเด่น ๆ อีกประการคือการนํา 

เรื่องราว (Storytelling) เช่น วัตถุดิบและสีย้อมจากธรรมชาติมาใช้ในการนําเสนอผ่าน Facebook ช่วยสร้างความแตกต่างจากสินค้า

อุตสาหกรรมทั่วไปและเพิ่มมูลค่าทางจิตใจให้กับผู้ซื ้อ ผลการขยายผล ระบบที่พัฒนาขึ้นผ่าน Facebook Page มียอดผู้ติดตามถึง  

2,133 คน และสามารถขยายผลไปยังสินค้าชุมชนอื่น ๆ นอกพื้นที่กรณีศึกษาได้ เช่น งาดําอินทรีย์ และกระเป๋าสานพลาสติกจากกลุ่ม

วิสาหกิจชุมชนอื่นในจังหวัดอุบลราชธานี 

ผู้วิจัยได้ค้นพบองค์ประกอบสําคัญในการสร้างช่องทางออนไลน์สําหรับสินค้าชุมชน อําเภอเหล่าเสือโก้ก โดยสรุปเป็น

โมเดลการทํางานดังนี ้ 

1. โครงสร้างระบบ ใช้ Facebook Page เป็นแกนกลางในการสร้างตัวตน (Digital Identity) โดยเน้นการจัดหมวดหมู่

ข้อมูลสินค้าให้ชัดเจน  

2. การออกแบบ Content สิ่งที่ค้นพบคือ การเล่าเรื่อง (Storytelling) มีผลมาก โดยระบบที่ออกแบบเน้นการนําเสนอ 

ภาพนิ่ง และ วิดีโอ ที่แสดงถึงกระบวนการผลิต เช่น การใช้สีย้อมธรรมชาติจากเปลือกไม้และโคลน ซึ่งเป็นจุดขายสําคัญที่ดึงดูด

ลูกค้าออนไลน ์ฟีเจอร์ช่วยการขาย  

3. ระบบมีการใช้ฟีเจอร์ตอบกลับอัตโนมัติ (Inbox) เพื่อรองรับการตอบคําถามลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งเป็นตัวแปรสําคัญ

ที่ทําให้ผู้บริโภคพอใจในระดับสูง  งานวิจัยนี้พบว่า เทคโนโลยีไม่ใช่แค่เครื่องมือ แต่เป็นสะพานเชื่อมเรื่องราวของชุมชนสู่ผู้ซื้อ โดย

การใช้ Facebook Page ที่มีการออกแบบการจัดวางภาพผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจน (Typography & Visuals) ควบคู่กับการสื่อสารที่

รวดเร็ว 
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อภิปรายผลการวิจัย  

 

 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง การส่งเสริมการขายสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชนด้วยการขายสินค้าออนไลน์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย 

กรณีศึกษา อําเภอเหล่าเสือโก้ก จังหวัดอุบลราชธานี ผู้วิจัยได้นําผลการศึกษามาอภิปรายโดยเชื่อมโยงกับแนวคิดและทฤษฎี 

ทีเ่กี่ยวข้อง ดังนี ้

 ศักยภาพของสื่อโซเชียลมีเดียในการยกระดับผลิตภัณฑ์ชุมชน ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มผู้ผลิตชุมชนในอําเภอเหล่าเสือโก้ก 

กลุ่มทอผ้าและยอมสีธรรมชาติ กลุ่มเทียนหอม มีความพร้อมในการนําผลิตภัณฑ์เข้าสู่ระบบออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด 

การตลาดยุค 4.0 (Marketing 4.0) ของ Kotler, Kartajaya & Setiawan (2017) ที ่ระบุว่าการเปลี ่ยนแปลงทางดิจิทัลทําให้

ผู้ประกอบการขนาดเล็กสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้กว้างขวางขึ้นและลดข้อจํากัดด้านสถานที่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งสอดคล้องกับ

รายงานของ สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2566) ที่พบว่าสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Commerce) เป็นช่องทางที่มี

อิทธิพลสูงสุดต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคไทย การนําเสนอผ้ามัดย้อมและสมุนไพรผ่านช่องทางออนไลน์จึงเป็นกลยุทธ์ที่

เหมาะสมในการขยายโอกาสทางการตลาดนอกเหนือจากการขายในชุมชน  

ความสอดคล้องระหว่างประเภทผลิตภัณฑ์กับแพลตฟอร์มออนไลน์ (Product-Platform Fit) ผลการวิจัยชี้ให้เห็นว่า

ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทในอําเภอเหล่าเสือโก้กมีความเหมาะสมกับแพลตฟอร์มที่แตกต่างกัน ซึ่งสามารถอภิปรายด้วย ทฤษฎีความ

สมบูรณ์ของสื่อ (Media Richness Theory) ดังนี้ ผลิตภัณฑ์กลุ่มหัตถกรรมและสิ่งทอ เช่น ผ้ามัดย้อมสีธรรมชาติ ผลการศึกษา

พบว่าเหมาะสมกับการนําเสนอผ่าน Facebook เนื่องจากเป็นแพลตฟอร์มที่รองรับการสื่อสารด้วยภาพและวิดีโอที่มีความละเอียด

สูง สอดคล้องกับงานวิจัยของ Chaffey & Ellis-Chadwick (2019) ที่กล่าวว่าสินค้าที่เน้นความสวยงาม (Aesthetic Products) 

จําเป็นต้องใช้สื่อที่มีความสมบูรณ์สูง (High Richness) เพื่อกระตุ้นการรับรู้ทางสายตาและอารมณ์ของผู้บริโภค  

การสร้างมูลค่าเพิ่มด้วยอัตลักษณ์ชุมชนผ่านการเล่าเรื่อง (Storytelling) จากการออกแบบระบบช่องทางออนไลน์ พบว่า

การนําเสนอ เรื่องราวของวัตถุดิบ สีย้อมจากธรรมชาติ เป็นปัจจัยสําคัญในการดึงดูดความสนใจ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด การสร้าง

แบรนด์อัตลักษณ์ (Brand Identity) ของ Aaker (1996) ที่เสนอว่าแบรนด์ที่แข็งแกร่งต้องมีการเชื่อมโยงกับแหล่งกําเนิดและ

วัฒนธรรม การนําเสนอผลิตภัณฑ์ของอําเภอเหล่าเสือโก้กจึงไม่ได้เป็นเพียงการขายสินค้า แต่เป็นการขาย วิถีชีวิตและภูมิปัญญา  

ซึ่งช่วยสร้างความแตกต่าง (Differentiation) จากสินค้าอุตสาหกรรมทั่วไปและเพิ่มมูลค่าทางจิตใจให้กับผู้ซื้อ  

สรุปการอภิปราย ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า การประยุกต์ใช้รูปแบบการขายออนไลน์บนสื่อโซเชียลมีเดียสําหรับ

ผลิตภัณฑ์ชุมชนอําเภอเหล่าเสือโก้ก จะสัมฤทธิ์ผลได้ต้องอาศัยการบูรณาการระหว่าง เทคโนโลยี การเลือกแพลตฟอร์มที่เหมาะกับ

ผู้บริโภค และ เนื้อหา การดึงจุดเด่นภูมิปัญญาท้องถิ่น เข้าด้วยกัน เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 
ข้อเสนอแนะ  

 

1. ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายและสําหรับหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง 

1.1 หน่วยงานภาครัฐหรือสถาบันการศึกษาในพื้นที่ เช่น องค์การบริหารส่วนจังหวัด สํานักงานพัฒนาชุมชนอําเภอ 

หรือ มหาวิทยาลัย ที่เกี่ยวข้อง ควรมีบทบาทในการสนับสนุนอย่างต่อเนื่องและเป็นระบบ 

1.2 จัดทําหลักสูตรฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการอย่างเข้มข้น อบรมที ่เน้นทักษะการใช้งานโซเชียลมีเดียในเชิงลึก  

เช่น การสร้างเนื้อหาที่น่าสนใจ การยิงโฆษณา การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า อย่างสมํ่าเสมอ แทนที่จะเป็นการอบรมเพียงครั้งเดียว 

โดยอาจใช้เทคนิคการเล่าเรื่อง (Storytelling) เพื่อสื่อถึงอัตลักษณ์ของชุมชนเหล่าเสือโก้ก 

1.3 หน่วยงานภาคเอกชน ภาครัฐ ส่งเสริม มีการติดตามผลการใช้การศึกษาแนวทางการพัฒนาสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชน 

ควรมีการพัฒนาสินค้า และบรรจุภัณฑ์อยู่เสมอ 
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2. ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติสําหรับผู้ประกอบการชุมชน 

2.1 ติดตามผลการใช้ช่องทางสื่อประชาสัมพันธ์อย่างสมํ่าเสมอ มีการปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัย ทั้งด้านสินค้า ราคา 

ทั้งควรใช้ช่องทางอื่น ๆ ร่วมด้วย ในการใช้สื่อดิจิทัลในยุคปัจจุบัน ซึ่งผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้อย่างรวดเร็วและหลากหลาย 

จําเป็นต้องดูแลและปรับปรุงสื ่อให้เป็นปัจจุบัน มีการโต้ตอบกับลูกค้าอย่างทันท่วงทีเพื ่อสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า

นอกจากนั้น ควรใช้สื่อออนไลน์ YouTube เพื่อเพิ่มช่องทางสื่อที่สามารถเผยแพร่ข้อมูลที่เป็นวีดีโอสามารถให้รายละเอียดชัดเจน

มากขึ้น เป็นศูนย์กลางช่องทางการติดต่อสื่อสารได้  ที่สร้างขึ้นเพื่อเป็นช่องทางออนไลน์ที่เข้าถึงผู้บริโภคได้รวดเร็ว 

2.2 ความสําคัญกับการรับรองคุณภาพสินค้า ควรแสดงข้อมูลเกี่ยวกับมาตรฐานการรับรองคุณภาพจากหน่วยงานที่

เกี่ยวข้อง เช่น สํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน (มผช.) อย่างชัดเจนในช่องทางการขาย

ออนไลน์ เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภค 

3. การขยายผลต่อชุมชนอื่น ๆ  

จากการทําวิจัย ได้มีการศึกษาเพิ่มเติมได้ส่งเสริมให้สินค้าชุมชนอื่น ๆ เข้ามาเพื่อนํามาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย 

ซึ่งมีผู้ติดตาม 2,133 คน สําหรับการประชาสัมพันธ์ เพิ่มช่องทางให้เกิดการส่งเสริมการขายสินค้าได้ ดังนี้ 

1. วิสาหกิจชุมชนลําเซบก สินค้างาดําอินทรีย์ อําเภอดอนมดแดง จังหวัดอุบลราชธานี  

2. ขนม แม่รุ่งนภา บ้านแค ตําบลคําขวาง อําเภอวารินชําราบ จังหวัดอุบลราชธานี (แม่รุ่งนภา)  

3. สานรัก ถักด้วยชุมชน กระเป๋าสานพลาสติก ผลิตภัณฑ์ชุมชนวัดปทุมมาลัย ผลิตภัณฑช์ุมชนวัดปทุมมาลัย ตําบลใน

เมือง อําเภอเมือง จังหวัดอุบลราชธานี  

4. ตระกร้าสาน ไม้ไผ่ ภูมิปัญญาบ้านบุ่งหวาย ตําบลบุ่งหวาย อําเภอวารินชําราบ จังหวัดอุบลราชธานี 

5. ชุมชนอื่น ๆ ที่มีสินค้าผลิตภัณฑ์ชุมชน   

 
กิตติกรรมประกาศ  

 

ขอบคุณผู้สนับสนุนทุนวิจัยและช่วยเหลืองานวิจัย มหาวิทยาลัยราชภัฏอุบลราชธานี สถาบันวิจัยและพัฒนามหาวิทยาลัย

ราชภัฏอุบลราชธานีที่ให้ทุนวิจัย และ คณะบริหารธุรกิจและการจัดการ ที่สนับสนุนสถานที่ ทุนวิจัยในครั้งนี้  
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