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ABSTRACT  

 The research aimed 1) to study level of integrated marketing communication strategy and the loyalty of 
customers purchasing bee products from the Center for the Promotion of Agricultural Occupational Development, 
Chanthaburi Province, 2) to study the integrated marketing communication strategy model which was causally developed, 
and 3) to propose an integrated marketing communication guideline for bee products to the Center. The tool of this 
mixed method research was a questionnaire answered by 640 customers purchasing bee products from the Center. The 
statistics used to analyze the data included frequency distribution, percentage, mean, standard deviation, skewness, 
kurtosis, and Structural Equation Model: SEM. For qualitative research, 5 associated persons and purchasers of the products, 
selected by means of purposive sampling, were interviewed. 

 The results showed that the sample group had a high level of opinion on the integrated marketing communication 

strategy (  = 3.70), with a high level of opinion on the employee sales strategy, direct marketing, promotion, public 
relations and moderate level of opinion on advertising strategies as well as having a high level of customer loyalty   

(  = 3.61) . An integrated marketing communication strategy model affecting the loyalty of customers who purchased 
bee products from the Center which was causally developed showed that the integrated marketing communication 
strategy in advertising, public relations, sales by salesperson, promotion, and direct marketing had causal relationship 
with the loyalty of customers who purchased bee products from the Center at the statistical significance level of 0.05 
(DE = 0.41*, 0.73*, 0.34*, 0.45* and 0.25*, respectively). For integrated marketing communication guidelines for bee 
products from the Center, it was suggested to increase skills for salespersons. For sale techniques, websites should be 
updated. A buy 1 get 1 promotion for various occasions should be created to boost sales. Public relations on strengths 
and differences should be disseminated through famous people, social and environmental responsibility (CSR) activities. 
Advertising through online media should be increased to create awareness and stimulate the purchasing, which would 
lead to customer loyalty. 
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การพัฒนารูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดี 
ของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร  

จังหวัดจันทบุรีในยุควิถีใหม่ 
 

                 ภาวิณ ีทองแยม้* 
 

 
บทคัดย่อ 

 การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาระดับของกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ และความภักดีของลูกค้า
ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ในยุควิถีใหม่ 2) เพ่ือศึกษารูปแบบกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี
ท่ีพัฒนาขึ้นในเชิงสาเหตุในยุควิถีใหม่ 3) เพ่ือเสนอแนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์จากผ้ึงศูนย์ส่งเสริม
การพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ในยุควิถีใหม่ ระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสมผสาน โดยอาศัยการวิจัยเชิงปริมาณ และ
การวิจัยเชิงคุณภาพ เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง 
ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี จํานวน 640 คน สถิติท่ีใช้การวิจัย ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ียเลขคณิต ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าความเบ้ ค่าความโด่ง และการวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง การวิจัยเชิงคุณภาพ
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือ แบบสัมภาษณ์ ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้เกี่ยวข้องและผู้ซ้ือผลิตภัณฑ์ จํานวน 5 คน โดยเลือกแบบเจาะจง 
ใช้การวิเคราะห์เน้ือหา  
  ผลการวิจัยเชิงปริมาณ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในระดับมาก 

(  = 3.70) โดยมีความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการตลาด ทางด้านการโฆษณา 

รวมถึงมีความภักดีของลูกค้าจัดอยู่ในระดับมาก (  = 3.61) รูปแบบกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความ
ภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง ศูนย์ผ้ึง จังหวัดจันทบุรี ท่ีพัฒนาข้ึนในเชิงสาเหตุต่อความภักดีของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง 
ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 (DE = 0.41*, 0.73*, 0.34*, 0.45* และ 0.25* 
ตามลําดับ ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ พบว่า แนวทางการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์จากผ้ึง ควรอบรมเพ่ิมทักษะ
ให้กับพนักงาน เทคนิคการขาย ควรมีพัฒนาปรับปรุงเว็บไซด์ ควรจัดทําโปรโมช่ันซ้ือ 1 แถม 1 ช่วงเทศกาล เพื่อกระตุ้นยอดขาย 
การประชาสัมพันธ์สร้างจุดเด่นและความแตกต่าง ผ่านบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ผ่านกิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อม 
เพิ่มโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์ โดยใช้โซเชียลมีเดีย เพื่อการสร้างการรับรู้กระตุ้นการตัดสินใจซ้ือสามารถเข้าถึงช่องทางการสื่อสาร
และนําไปสู่ความภักดีของลูกค้า  
คําสําคัญ: กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ, ความภักดีของลูกค้า 
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บทนํา 
 รูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการส่งผลต่อความภักดีของลูกค้า เป็นการวัดผลสัมฤทธ์ิ
การดําเนินงานด้านการตลาดรูปแบบหน่ึง (Kotler, 2003) เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการประกอบด้วย 
5 เครื่องมือ ได้แก่ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย และการตลาดทางตรง 
เพ่ือสื่อสารให้เหมาะกับกลุ่มเป้าหมาย เป็นกลยุทธ์สําคัญที่สามารถขับเคลื่อนองค์กรให้ประสบความสําเร็จ โดยมุ่งหวัง
ให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายดังกล่าวตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ หรือทําให้เกิดการบริโภคซํ้า เพ่ือสะท้อนให้เห็นถึง
ความภักดีต่อตราสินค้า ตลอดจนสร้างทัศนคติท่ีดีให้ผู้บริโภคเป้าหมายมีความรู้สึกที่ดีต่อตราสินค้าและองค์กร ซ่ึง
ปัจจัยเหล่านี้ย่อมนําไปสู่การเพ่ิมยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพ่ิมสูงขึ้น โดยจากการศึกษาแนวคิดความภักดี
ของลูกค้าเป็นปัจจัยที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ เน่ืองจากเม่ือผู้บริโภคไว้ใจและเช่ือม่ันต่อสินค้าและมีความแตกต่าง
จากสินค้าชนิดอ่ืนได้อย่างชัดเจน ทําให้เกิดการแนะนําบอกต่อให้มาซ้ือสินค้าและเกิดการซ้ือซํ้า การติดตามข้อมูล
ข่าวสาร การระลึกถึง ความต้ังใจซ้ือซํ้า การแนะนํา การบอกต่อ และมีความเช่ือม่ันหรือพร้อมท่ีจะแสวงหาสินค้า
เพ่ือซ้ืออย่างต่อเนื่องจนเกิดความภักดีต่อสินค้าในท่ีสุด (Oliver, 1999) 
 การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 ส่งกระทบต่อเศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจประเทศไทย พฤติกรรมการ
ซ้ือสินค้าแตกต่างออกไปจากเดิม ทําให้ความสําคัญของกลยุทธ์การส่ือสารตลาดแบบบูรณาการซ่ึงรวมถึงช่องทาง
การตลาดใหม่ รูปแบบการสื่อสารการตลาดเต็มไปด้วยเนื้อหาและข้อมูลที่นํามาใช้ในการตลาดแบบผสมผสานยุควิถีใหม่ 
(New Normal) การทําการตลาดแบบผสมผสานต้องลําดับความสําคัญท่ีต้องวางแผนกลยุทธ์ กลยุทธ์การสื่อสาร
ตลาดแบบบูรณาการจากสถานการณ์ COVID-19 เกิดการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยี มีการให้บริการแก่ผู้บริโภค
ทางออนไลน์ เพ่ือรักษาไว้ซ่ึงการรับรู้ในคุณค่าของตราสินคา้ การใช้ชีวิตประจําวันจึงจําเป็นต้องป้องกันตนเอง ปรับหา
วิถีการดํารงชีวิตแบบใหม่เพ่ือให้ปลอดภัย ควบคู่ไปกับความพยายามรักษาและฟ้ืนฟูศักยภาพทางเศรษฐกิจและธุรกิจ
นําไปสู่การสร้างสรรค์ (ต้นรัก ธวัชชัยสุขสีดา, ออนไลน์, 2564) 
 จังหวัดจันทบุรี เป็นจังหวัดท่ีมีลักษณะเด่นเพียงจังหวัดเดียวของภาคตะวันออกที่มีความอุดมสมบูรณ์ด้วย
ธรรมชาติเกษตรกรรม ซ่ึงความโดดเด่นมีเอกลักษณ์สามารถนําไปสู่การสร้างการสื่อสารเพ่ือส่งเสริมให้เกิดความน่าสนใจ
และสร้างคุณค่าในความเป็นจังหวัดจันทบุรี ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี (ผึ้ง) หรือที่
เรียกกันสั้น ๆ ว่า “ศูนย์ฯ ผึ้ง จันทบุรี” เป็นแหล่งท่องเท่ียวเชิงเกษตรด้านการเล้ียงแมลงเศรษฐกิจ เป็นศูนย์สหวิชา 
รวบรวมองค์ความรู้ “ภูมิปัญญาท้องถิ่น” ได้รับโล่รับรองมาตรฐานการท่องเท่ียวไทย ในปี พ.ศ. 2562 เป็นหน่วยงาน
หนึ่งของกรมส่งเสริมการเกษตร มีหน้าท่ีให้ความรู้ความเข้าใจในเรื่องผึ้งและแมลงเศรษฐกิจ การแปรรูปผลิตภัณฑ์
ผึ้ง และชันโรง ปัจจุบันทางกลุ่มมีสํานักงานและศูนย์จําหน่ายสินค้าเป็นท่ีทํางานและจําหน่ายสินค้าท่ีเป็นผลิตภัณฑ์
ของกลุ่ม ซ่ึงเป็นผลผลติจากการจัดทําโครงการประดิษฐ์ผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ราคา และช่องทาง
การจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ของทางกลุ่มนั้น ผลิตภัณฑ์มีความหลากหลาย มีช่องทางการจัดจําหน่ายไปยังแหล่งต่าง ๆ 
มากย่ิงขึ้น มีศักยภาพทั้งในส่วนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัดจําหน่าย แต่ยังขาดการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการท่ีดี โดยเฉพาะในส่วนของรูปแบบการสื่อสารการตลาดท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะช่วยเผยแพร่ให้ผลิตภัณฑ์
ของกลุ่มเกิดการรับรู้ในวงกว้างมากขึ้น การขาดการแนะนําข้อมูล ขาดการโฆษณา ขาดการประชาสัมพันธ์อย่างจริงจัง 
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การส่งเสริมการท่องเที่ยวยังไม่มีการบูรณาการแบบครบวงจร และไม่มีความต่อเน่ือง (นาฏสรวง อินทร์แก้ว, ออนไลน์, 
2562)  
 ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาการพัฒนารูปแบบการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในยุควิถีใหม่เพ่ือ 
พัฒนาและหาแนวทางการสื่อสารทางการตลาดให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงข่าวสารข้อมูลได้อย่างถูกต้องเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีทําให้เกิดการติดต่อสื่อสาร ทําให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือท่ีเปลี่ยนไปเพ่ือให้สอดรับกับยุควิถีใหม่ มีประสิทธิภาพมาก
ท่ีสุด และส่งผลต่อความความภักดีของลูกค้าเป็นสิ่งสําคัญในการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า ส่งผลให้ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี (ศูนย์ผ้ึง) ได้รับประโยชน์
ในทางบวกทั้งด้านสังคม และเศรษฐกิจ   
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาระดับของกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ และความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภณัฑ์
จากผึ้ง ศูนย์สง่เสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ในยุควิถีใหม่ 
 2. เพ่ือศึกษารูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์สง่เสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ท่ีพัฒนาขึ้นในเชิงสาเหตุในยุควิถีใหม่ 
 3. เพ่ือเสนอแนวทางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนา
อาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ในยุควิถีใหม่ 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 วิธีดําเนินการวิจัย ระเบียบวิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (mixed methodology) โดยอาศัยการวิจัยเชิงปริมาณ 
(qualitative Research) เป็นตัวหลัก และการวิจัยเชิงคุณภาพ (quantitative research) เป็นตัวรอง   
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง การวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย คือ ลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง 
ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี คํานวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่าง โดยคาํนวณจากตัวแปรสังเกต
ได้ท่ีอยู่ในกรอบแนวคิดการวิจัย ขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมควรอย่างน้อย 20 เท่าของจํานวนตัวแปรสังเกตได้ (มนตรี 
พิริยะกุล, 2553) สําหรับกรอบแนวคิดการวิจัยครั้งนี้มี จํานวน 32 ตัวแปร สังเกตได้ จึงได้ใช้ขนาดตัวอย่างรวมท้ังสิ้น 
640 ตัวอย่าง (20 เท่า x 32) ตัวแปรสังเกตได้ การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษา ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างหลายขั้นตอน 
ดังนี้ (Cochran, 1977) ขั้นตอนท่ี 1 การสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความน่าจะเป็นด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งช้ันภูมิ 
จําแนกตามอําเภอต่าง ๆ ในจังหวัดจันทบุรี จํานวน 10 อําเภอ ขั้นตอนที่ 2 การสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยหลัก 
ความน่าจะเป็น ด้วยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง การวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูลสําคัญคือ ผู้เกี่ยวข้องและ
ผู้ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี จํานวน 5 คน เก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ
ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก   
  เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยเชิงปริมาณ คือ แบบสอบถามประกอบด้วย 4 ส่วน ได้แก่ 
ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการซ้ือสินค้า กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และความภักดีของ



 

ผ่านการรับรองคุณภาพวารสารของศูนย์ดัชนีการอ้างอิงวารสารไทย (TCI) วารสารกลุ่มท่ี 2 
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ลูกค้า การกําหนดช่วงคะแนนเฉลี่ยของแบบสอบถาม โดยใช้มาตราไลเกิร์ต 5 ระดับ ผลการทดสอบเครื่องมือท่ีใช้
ในการศึกษา พบว่า ใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาช (Cronbach, 2003) มีความเชื่อม่ัน ทั้งฉบับเท่ากับ .958 
และ .885 ตามลําดับ โดยมีค่าความเช่ือม่ันต้ังแต่ .70 ขึ้นไป ผ่านเกณฑ์สําหรับงานวิจัยเชิงสํารวจ การศึกษาครั้งนี้
จึงมีความเหมาะสมที่นําไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และการวิจัยเชิงคุณภาพใช้แบบสัมภาษณ์ โดยเลือกวิธีการ
สัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง กําหนดประเภทของการสัมภาษณ์ เป็นการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ซ่ึงประกอบด้วยคําถาม
ปลายเปิด ผู้สัมภาษณ์สามารถปรับดัดแปลงคําถามให้สอดคล้องกับสถานการณ์เพ่ือหาแนวทางการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ  
 การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยเชิงปริมาณ การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่างลูกค้า 
ท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ณ ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ท่ีเข้าถึงได้ง่ายพร้อมสมัครใจในการ
ให้ข้อมูลเพ่ือให้ได้ขนาดตัวอย่าง จํานวน 640 คน ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก และการวิจัยเชิงคุณภาพ การเก็บ
รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (ณรงค์ กุลนิเทศ และ
สุดาวรรณ สมใจ, 2558) กําหนดผู้ให้ข้อมูลสําคัญไว้ จํานวน 5 คน  ผู้เกี่ยวข้อง ได้แก่ ผู้อํานวยการศูนย์ พนักงานขาย
ผลิตภัณฑ์ เกษตรกรกลุ่มผู้เลี้ยงผึ้งและผู้ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี  
  การวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ 1) วิเคราะห์ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ และความภักดีของลูกค้า โดยใช้สูตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา แจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยเลขคณิต 
และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 2) วิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดี
ของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ด้วยการวิเคราะห์โมเดล
สมการโครงสร้าง และการวิจัยเชิงคุณภาพใช้การวิเคราะห์เน้ือหา ผู้วิจัยได้วิเคราะห์สรุปลักษณะเชิงพรรณนาและ
นําเสนอข้อมูลประเด็นในการศึกษาตามวัตถุประสงค์การวิจัย  
 

ผลการวิจัย 
 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ลักษณะที่พบในกลุ่มตัวอย่างลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริม
การพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี จํานวน 640 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 436 คน คิดเป็นร้อยละ 
68.1 อายุท่ีพบมากที่สุด คือ อายุ 26-30 ปี จํานวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 19.1 อยู่ในสถานภาพโสด โดยส่วนใหญ่ 
จํานวน 330 คน คิดเป็นร้อยละ 51.6 ประกอบอาชีพเป็นพนักงานเอกชนมากที่สุด จํานวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.6 และมีรายได้ต่อเดือนมากที่สุด คือ 20,001-30,000 บาท จํานวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 พฤติกรรม
การซื้อสินค้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมซื้อผลิตภัณฑ์แปรรูปจากผึ้งและผึ้งชันโรง (สบู่นํ้าผึ้ง แชมพูน้ําผึ้ง
สมุนไพร ไขผึ้งสมุนไพร ลิบบาล์มไขผึ้ง โลช่ันโปรโปลิส ครีมนมผึ้ง) จํานวน 379 คน คิดเป็นร้อยละ 59.2 ส่วนใหญ่
นิยมซ้ือสินค้าในวันเสาร์-วันอาทิตย์เป็นประจํา จํานวน 346 คน คิดเป็นร้อยละ 54.1 นิยมซ้ือสินค้า 3-4 ครั้งต่อปี 
จํานวน 421 คน คิดเป็นร้อยละ 65.8 ตนเองมักเป็นผู้ตัดสินใจซ้ือสินค้า จํานวน 285 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 และ
งบประมาณท่ีซ้ือสินค้าต่อครั้งมากที่สุด คือ 504-700 บาท จํานวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8  
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  วัตถุประสงค์การวิจัยท่ี 1 ระดับของกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และความภักดีของลูกค้าที่
ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นต่อ
กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในระดับมาก ( = 3.70) มีความคิดเห็นระดับมากเกี่ยวกับกลยุทธ์ทาง 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ( = 4.00) ด้านการตลาดทางตรง ( = 3.91) ด้านการส่งเสริมการขาย ( = 3.61) 
ด้านการประชาสัมพันธ์ ( = 3.58) และมีความคิดเห็นระดับปานกลางเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางด้านการโฆษณา ( = 3.55) 
ระดับความภักดีของลูกค้ากลุ่มตัวอย่างอยู่ในระดับมาก (  = 3.61) โดยมีความภักดีของลูกค้าระดับมากเก่ียวกับ
การติดตามข้อมูลข่าวสาร ( = 3.87) รองลงมา การระลึกถึง ( = 3.68) ความต้ังใจซ้ือซํ้า ( = 3.64) การแนะนํา 
( = 3.57) การบอกต่อ ( = 3.48) และความเช่ือม่ัน ( = 3.44) ตามลําดับ               
 วัตถุประสงค์การวิจัยที่ 2 เพ่ือศึกษารูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดี
ของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ท่ีพัฒนาขึ้นในเชิงสาเหตุ  
พบว่า กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขายโดยพนักงาน 
การส่งเสริมการขาย และการตลาดทางตรง ต่างมีความสัมพันธ์ทางตรงต่อความภักดีของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง 
ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ในยุควิถีใหม่ ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ .05 (P< .05) (DE = 
0.41*, 0.73*, 0.34*, 0.45* และ 0.25* ตามลําดับ) กล่าวคือ ในยุควิถีใหม่ถ้าศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร 
จังหวัดจันทบุรี มีการใช้กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขาย
โดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย หรือการตลาดทางตรงมาก แนวโน้มที่ลูกค้าจะมีความภักดีต่อผลิตภัณฑ์จากผึ้ง
ท่ีซ้ือมากด้วยตลอดจนรูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์
จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี พัฒนาขึ้นมีความเที่ยงตรง (Joreskog & Sorbom, 
1993) เน่ืองจากมีความสามารถในการพยากรณ์ประสิทธิภาพจากได้ดีและยอมรับได้ คิดเป็นร้อยละ 53.0 ผ่านเกณฑ์
ร้อยละ 40 ขึ้นไป ดังตารางที่ 1 
 
ตารางท่ี 1  ผลการวิเคราะห์อิทธิพลเชิงสาเหตุภายในรปูแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาด แบบบูรณาการที่ส่งผล 
  ต่อความภักดีของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์สง่เสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี 

ตัวแปรผล อิทธิพล 
ตัวแปรเหตุ 

IMC1 IMC2 IMC3 IMC4 IMC5 
LY DE 0.41* 0.73* 0.34* 0.45* 0.25* 
 IE - - - - - 
 TE 0.41* 0.73* 0.34* 0.45* 0.25* 
 R2 0.53 

*P< .05 
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  นอกจากนี้ผลการวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดีของ
ลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้ึง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ยังสามารถเขียนในรูปสมการ
โครงสร้าง ได้ดังนี้ LY = 0.41* IMC1 + .073* IMC2 + 0.34* IMC3 + 0.45* IMC4 + 0.25* IMC5; R2= 0.53
ผลการวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์
จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุร ี

 

 
2= 1,218.58, df = 429, GFI = 0.98, RMSEA = 0.04 

 
 ภาพที่ 2 ผลการวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือ 
             ผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์สง่เสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี (หลังปรับโมเดล) 
 
  จากภาพที่ 2 ผลการวิเคราะห์รูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีส่งผลต่อความภักดี
ของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี (หลังปรับโมเดล) ความ 
กลมกลืนของโมเดลในภาพรวม (overall model fit measure) พบว่า สัดส่วนค่าสถิติไคสแควร์/ค่าช้ันแห่งความเป็น

อิสระ (2/df) มีค่าเท่ากับ 2.84 ซ่ึงน้อยกว่า 3 ผ่านหลักเกณฑ์ท่ีกําหนดไว้ ดัชนีกลุ่มที่กําหนดไว้ท่ีระดับมากกว่า
หรือเท่ากับ 0.90 พบว่า ดัชนีทุกตัวได้แก่ GFI = 0.98, AGFI = 0.91, NNFI = 0.94, CFI = 0.91 ผ่านเกณฑ์ ดัชนี 
PGFI = 0.65 ผ่านเกณฑ์ต้ังแต่ 0.50 ขึ้นไป ดัชนีท่ีกําหนดไว้ท่ีระดับน้อยกว่า 0.05 พบว่า ดัชนี RMR = 0.04 และ 
RMSEA = 0.04 ผ่านเกณฑ์เช่นเดียวกัน จึงสรุปว่า รูปแบบกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อ
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ความภักดีของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ท่ีพัฒนาขึ้นมี
ความกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ การพิจารณารูปแบบกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อ
ความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี โดยจะพิจารณา
ความกลมกลืนของผลลัพธ์ ส่วนของโมเดลโครงสร้าง การวิเคราะห์เพ่ือตรวจสอบความตรง ในแต่ละองค์ประกอบ
ของรูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์
ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ในยุควิถีใหม่ (หลังปรับโมเดล) โดยจะพิจารณาความกลมกลืน
ของผลลัพธ์ ดังตารางท่ี 2 
 
ตารางท่ี 2 แสดงค่าสถิติประเมินความกลมกลืนของโมเดลสมการโครงสร้างกับข้อมูลเชิงประจักษ์   
 

ดัชน ี เกณฑ์ 
ค่าสถิติท่ีได้จากการวิเคราะห์ 

ก่อนปรับโมเดล หลังปรับโมเดล 

2/df <3 3.25 2.84 

GFI  >0.90 0.85 0.98 
AGFI  >0.90 0.80 0.91 
NNFI  >0.90 0.81 0.91 
CFI >0.90 0.85 0.91 
PGFII >0.50 0.49 0.65 
RMR  <0.05 0.11 0.04 
RMSEA <0.05 0.10 0.04 

สรุป 
ไม่กลมกลืน 
กับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

กลมกลืน 
กับข้อมูลเชิงประจักษ ์

 
  วัตถุประสงค์การวิจัยที่ 3 แนวทางการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์จากผ้ึงศูนย์ส่งเสริม
การพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลหลัก จํานวน 5 คน 
ได้แก่ ผู้อํานวยการศูนย์ พนักงานขายผลิตภัณฑ์ เกษตรกรกลุ่มผู้เลี้ยงผึ้งและผู้ซื้อผลิตภัณฑ์จากผึ้ง ศูนย์ส่งเสริม
การพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี พบว่า การขายโดยใช้พนักงานขาย ควรให้ความสําคัญมากที่สุดในการ
ติดต่อสื่อสารทางการตลาดอย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยผลักดันผลิตภัณฑ์ เพ่ิมยอดขาย มีการให้คําแนะนําปรึกษาใน
ตัวผลิตภัณฑ์เพ่ิมเติม สามารถอธิบายรายละเอียดผลิตภัณฑ์จากผึ้งนําเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีน่าสนใจ พนักงานมีใจรัก
การบริการ พนักงานมีอัธยาศัยที่ดีและพูดจาสุภาพ ตอบข้อซักถาม แนวทางการสื่อสารการตลาดอย่างไรในยุควิถีใหม่ 
ควรมีการฝึกอบรมพนักงาน เทคนิคการขาย ทักษะของพนักงานขาย  
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  การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการด้านการตลาดทางตรง มีวิธีการ คือ การใช้สื่ออินเทอร์เน็ต การใช้ 
แคตตาล็อคออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้าได้เลือกซ้ือ แนวทางการสื่อสารการตลาดในยุควิถีใหม่กล่าวถึงข้อมูลควรใช้สื่อสาร
ออนไลน์ผ่านโซเชียลมีเดีย การส่งเสริมการขายมีวิธีการ คือ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย ลดราคา หรือการแจก
ของสมนาคุณ การเสนอโปรโมช่ันพิเศษเพ่ือกระตุ้นให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มีการลดราคาพิเศษในช่วงเทศกาล  
แนวทางการสื่อสารการตลาดในยุควิถีใหม่ ควรมีการจัดโปรโมช่ันพิเศษเพิ่มขึ้นเพ่ือเป็นแรงจูงใจกระตุ้นให้เกิดการ 
ซ้ือผลิตภัณฑ์ การจัดโปรโมช่ัน 1 แถม 1 เฉพาะช่วงวันเวลา ท้ังหน้าร้านและผ่านสื่อสังคมออนไลน์  
  การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์ มีวิธีการ คือ การจัดงานแสดงสินค้าแปรรูป
การเกษตร การประชาสัมพันธ์ผ่านทางเว็บไซต์ การเปิดตัวสินค้าผ่านบุคคลที่มีช่ือเสียง แนวทางการสื่อสารการตลาด
ในยุควิถีใหม่กล่าวถึงข้อมูลควรควรมีการประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ เช่น ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ผ่านโซเชียลมีเดีย 
สร้างจุดเด่นและความแตกต่าง ผ่านกิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม (CSR) มีการประชาสัมพันธ์
ผ่านบุคคลท่ีมีช่ือเสียง อินฟูเรนเซอร์ ดารา นักแสดง  
  การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการด้านการโฆษณามีวิธีการ คือ การโฆษณาจากโปสเตอร์ท่ีติดตามสถานที่
ต่าง ๆ การโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ แนวทางการสื่อสารการตลาดอย่างไรในยุควิถีใหม่กล่าวถึงข้อมูลเพ่ือสร้างการรับรู้ 
ควรจัดทําสื่อโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ให้มากข้ึน โดยใช้ Social ทําการค้นหาบนเว็บไซต์ Google ทําให้ผู้บริโภคค้นพบ
ศูนย์ผึ้งในการค้นหาผ่านเว็บไซต์ Google เพ่ือการสร้างการรับรู้และการให้ข้อมูลข่าวสาร  
 

อภิปรายผล 
 รูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง 
ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร พบว่า ถ้าศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี มีการใช้
กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการมาก แนวโน้มท่ีลูกค้าจะมีความภักดีต่อผลิตภัณฑ์มาก การสื่อสารโดย
การใช้พนักงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยต้องคํานึงถึงทุกช่องทางที่เป็นจุดติดต่อในการรับฟังลูกค้าโดยเฉพาะ
พนักงานขาย และในยุควิถีใหม่มุ่งพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่เป็นนวัตกรรมใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดสามารถส่งออกไปขายยัง 
ต่างประเทศ สอดคล้องกับงานวิจัยของ เดชณรงค์ชัย พรมลี และกิตติพัฒน์ สุวรรณชิน (2557) พบว่า การรับรู้การ
สื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการเป็นตัวแปรอิสระสามารถพยากรณ์ความภักดีต่อตราสินค้าจากเป็นพฤติกรรม
ได้อย่างชัดเจน สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุทธิพร พ่วงพี (2561) พบว่า การใช้พนักงานขายอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การประชาสัมพันธ์และการโฆษณา สามารถอธิบายความผันแปรของความภักดี   
 วัตถุประสงค์ 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย มีแนวโน้มท่ีลูกค้า
จะมีความภักดีต่อผลิตภัณฑ์จากผึ้งที่ลูกค้าซ้ือมากที่สุดและกลับมาซ้ือซํ้า พบว่า การขายโดยบุคคลมีผลต่อการตัดสินใจ
ของผู้บริโภคอยู่ในระดับมาก ผู้บริโภคให้ความสําคัญกบัพนักงานขาย การท่ีพนักงานมีการบริการที่ดี ใส่ใจผู้บริโภค 
ทําให้เกิดความประทับใจแก่ผู้ใช้บริการให้กลุ่มเป้าหมายได้รับประสบการณ์ที่ดี และได้รับความพึงพอใจ ควรมีการ
ฝึกอบรมจัดทักษะของพนักงานขาย เทคนิคการขาย กิริยามารยาท และอัธยาศัยดี มีความรู้ในตัวข้อมูลท่ีถูกต้อง
ครบถ้วน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ฉวีวรรณ ชูสนุก, พูมพงศ์ ภูมมะภูติ, อัมพล ชูสนุก, วทัญญู รัศมิทัต และอริสฬา 
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เตหลิ่ม (2560) พบว่า การขายโดยบุคคลมีอิทธิพลทางบวกต่อคุณค่าตราสินค้า ความพึงพอใจ และความภักดีของ
ลูกค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Šeric, Gil-Saura, and Ozretić-Došen (2015) การท่ีพนักงานขายของบริษัทฯ 
มีมนุษยสัมพันธ์ มีกิริยามารยาทและอัธยาศัยดี ลูกค้าจะเกิดความพึงพอใจต่อการให้บริการของพนักงาน สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ รัชนก พัฒนะกุลกําจร (2563) พบว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับพนักงานขาย ซ่ึงการที่พนักงานมีการ
บริการท่ีดี เอาใจใส่ดูแลผู้บริโภคท่ัวถึง จะส่งผลให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกประทับใจและกลับมาใช้บริการซํ้า 
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการตลาดทางตรง มีความสัมพันธ์ทางตรงต่อความภักดีของลูกค้า
ท่ีซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง พบว่า การออกร้านตามเทศกาลงานต่าง ๆ การใช้แคตตาล็อคเพ่ือให้ลูกค้าได้เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์
และการใช้โทรศัพท์เช่น การส่ง SMS เพ่ือแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ควรใช้ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ให้มากข้ึน
ผสมกับออฟไลน์ เรียกว่า Omni Channel พัฒนาปรับปรุงเว็บไซด์เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการส่ือสารการตลาด
ทางตรง มีนํา Line oa มาใช้เพ่ือแจ้งข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ให้ข้อมูลโปรโมช่ันต่าง ๆ ไปยังลูกค้าอย่างต่อเนื่อง 
ในการนําเสนอผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ กฤษณา นิลรัศมี (2563) ฉวีวรรณ ชูสนุก และคณะ (2560) 
พบว่า การตลาดทางตรงมีอิทธิพลทางบวกต่อคุณค่าตราสินค้าความพึงพอใจและความภักดี สอดคล้องกับงานวิจัย 
รัชนก พัฒนะกุลกําจร (2563) พบว่า การตลาดทางตรง สามารถแจ้งข้อมูลสินค้า หรือโปรโมช่ันต่าง ๆ โดยตรงไป
ยังผู้บริโภคบุคคลนั้น ๆ ทําให้ผู้บริโภครับข้อมูลข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว สอดคล้องกับงานวิจัยของ กุลธิดา ก้าวสัมพันธ์ 
(2560) พบว่า การตลาดทางตรงส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคและการกลับมาใช้บริการซํ้า 
  การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย สามารถ
ทําให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในการเลือกและกระตุ้นการซ้ือผลิตภัณฑ์ ควรการจัดโปรโมช่ัน 1 แถม 1 เฉพาะช่วง
วันเวลา ทั้งหน้าร้านและผ่านสื่อสังคมออนไลน์การเสนอโปรโมชั่นพิเศษเพื่อกระตุ้นให้ซื้อผลิตภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์มี
การลดราคาพิเศษ ในช่วงเทศกาล ผลิตภัณฑ์มีการให้ของแถมเม่ือซ้ือสินค้าครบตามจํานวน และการแจกผลิตภัณฑ์ 
แนวโน้มท่ีลูกค้าจะมีความภักดีต่อผลิตภัณฑ์จากผึ้งที่ซ้ือมากด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของ อนุวัต สงสม (2559) 
การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการในมิติการส่งเสริมการขายมีอิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจของลูกค้า Šeric, 
Gil-Saura, and Ozretić-Došen (2015) หากลูกค้ารับรู้ถึงการทําการตลาดแบบบูรณาการในมิติการส่งเสริมการ
ขายที่มากข้ึนจะเกิดความพึงพอใจมากขึ้นตามไปด้วยและส่งผลต่อการกลับมาซ้ือซํ้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ กฤษณา 
นิลรัศมี (2563) ฉวีวรรณ ชูสนุก และคณะ (2560) พบว่า การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการในมิติการส่งเสริม
การขาย มีอิทธิพลทางบวกต่อคุณค่าตราสินค้า ความพึงพอใจ และความภักดีของลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
สุทัศน์ ดาวไธสง (2563) พบว่า การจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย สามารถทําให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ การจัดโปรโมช่ัน 
ลด แลก แจก แถม ช่วยให้สามารถดึงดูดผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี นอกเหนือจากการจัดโปรโมช่ันควบคู่ไปกับเทศกาลต่าง ๆ  
 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการประชาสัมพันธ์ ผลการวิจัย พบว่า ภาพลักษณ์เป็นสิ่งที่ทํา
ให้ผู้บริโภคเห็นถึงจุดเด่นและความแตกต่าง เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้ลูกค้าเกิดทัศนคติท่ีดีต่อองค์กรเพ่ือให้ลูกค้า
รับรู้และมาซื้อสินค้า เกิดความรับรู้ ความต้องการ การค้นหาข้อมูล และนําไปสู่การตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด ควรมีหน่วยงาน
ท่ีเกี่ยวข้องท้ังภาครัฐและเอกชนเข้ามามีส่วนร่วมการจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ผ่านรูปแบบต่าง ๆ ผ่านทางโซเชียลมีเดีย 
จัดกิจกรรมอีเว้นท์ออนไลน์ (virtual event) จัดผ่านการถ่ายทอดสดผ่าน Facebook, Zoom ฯลฯ หรือการทํางาน
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อีเว้นท์ออนไลน์เสมือนจริง ซ่ึงเป็นแพลตฟอร์มออนไลน์การจัดเข้าถึงงานได้เร็ว และสะดวกท่ีสุด ผ่านบุคคลที่มีช่ือเสียง 
อินฟลูเอนเซอร์ หรือดารา นักแสดง มีการทําคลิปวีดีโอสาธิตการใช้สินค้า มีกิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมและ
สิ่งแวดล้อม (CSR) เพ่ือสร้างการรับรู้และส่งผลให้เกิดความภักดีต่อตราสินค้า สอดคล้องกับงานวิจัย ฉวีวรรณ ชูสนุก 
และคณะ (2560) พบว่า การประชาสัมพันธ์ทําให้เกิดภาพลักษณ์ลูกค้าให้ความเช่ือถือ การประชาสัมพันธ์ผ่านทาง
เว็บไซต์ การประชาสัมพันธ์จากสื่อต่าง ๆ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ กฤษณา 
นิลรัศมี (2563) พบว่า รูปแบบการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการประชาสัมพันธ์ ส่งผลต่อการรับรู้คุณค่า
ตราสินค้า สามารถพยากรณ์ความภักดีต่อตราสินค้าจากพฤติกรรม 
 การโฆษณา ผลการวิจัย พบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการโฆษณามีความสัมพันธ์ทางตรง
ต่อความภักดีของลูกค้าที่ซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง เป็นช่องทางที่เข้าถึงกลุ่มลูกค้า และสร้างความน่าเช่ือ เน่ืองจากโฆษณา
ได้ผ่านการกลั่นกรองการันตีคุณภาพจากสื่อมาระดับหนึ่ง ควรเพ่ิมการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ โดยใช้ Social Media 
เช่น ทําการโฆษณาผ่านเพจ Facebook ทําการค้นหาบนเว็บไซต์ Google ทําให้ผู้บริโภคค้นพบศูนย์ผึ้งในการค้นหา
ผ่านเว็บไซต์ Google เพ่ือการสร้างการรับรู้ การให้ข้อมูลข่าวสาร การสร้างความน่าสนใจ สอดคล้องกับงานวิจัย 
Martin (2017) พบว่า การตลาดแบบบูรณาการมีผลกระทบอย่างมีนัยสําคัญต่อความภักดี สอดคล้องกับงานวิจัย 
อรสุธี เหล่าปาสี และประสพชัย พสุนนท์ (2558) พบว่า การโฆษณามีความสัมพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้บริการ
และกลับมาใช้ซํ้า หากลูกค้าได้รับการสื่อสารทางการตลาด โดยมีการโฆษณาท่ีตรงตามความต้องการและในรูปแบบ
ท่ีต้องการย่อมทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และมีความต้ังใจในการใช้บริการจนกลายเป็นความภักดี สอดคล้องกับ
งานวิจัยของ Lee, Byon, Ammon and Park (2016) พบว่า การโฆษณาส่งผลในเชิงบวกกับทัศนคติต่อแบรนด์
ส่งผลต่อการกลับมาซ้ือซํ้า  
 จากวัตถุประสงค์ข้อ 3 แนวทางการพัฒนาจากผลการวิจัยเชิงคุณภาพ พบว่า แนวทางการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการของผลิตภัณฑ์จากผึ้งศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัดจันทบุรี พบว่า การส่ือสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ โดยใช้พนักงานขายให้ความสําคัญมากที่สุดสอดคล้องกับข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลหลักท่ีเสนอว่า 
ควรมีการฝึกอบรมพนักงาน ทักษะของพนักงานขายท้ังหน้าร้านละรูปแบบออนไลน์ มีการเว้นระยะห่างระหว่างบุคคล 
สวมใส่หน้ากากอนามัย ใช้เจลล้างมือ ด้านการตลาดทางตรง ควรใช้สื่อออนไลน์ผ่านโซเชียลมีเดีย Facebook, Tiktok, 
Instragram, Youtube หรือ Website จัดทําแคตตาล็อกออนไลน์ ทําวีดีโอเพ่ือดึงดูดสร้างความน่าสนใจ แต่ละช่วง
ฤดูกาล นํา LINE Official Account มาใช้แจ้งข้อมูล ควรปรับเปลี่ยนรูปแบบมาจัดงานแสดงสินค้าแบบออนไลน์
จัดกิจกรรมอีเว้นท์ออนไลน์ และการโทรผ่านวีดิโอ สอบถาม พูดคุยแลกเปลี่ยน ตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการได้
โดยตรงกับผู้ขาย ผสมผสานการใช้สื่อสารออนไลน์และสื่อออฟไลน์ การส่งเสริมการขาย ควรมีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือ
เป็นแรงจูงใจกระตุ้นให้เกิดการซ้ือผลิตภัณฑ์ และรักษาฐานลูกค้าเก่า เพ่ิมฐานลูกค้าใหม่ การจัดโปรโมช่ัน 1 แถม 1 
เฉพาะช่วงวันเวลาทํากิจกรรม ณ จุดขาย การส่งเสริมการตลาดโดยการแนะนําเพ่ือนทั้งการมาซ้ือหน้าร้านและผ่าน
สื่อสังคมออนไลน์ ให้มาซ้ือจะได้ส่วนลด ด้านการประชาสัมพันธ์ ควรมีการประชาสัมพันธ์ทางสื่อต่าง ๆ เช่น ผ่านทาง
โซเชียลมีเดีย เพราะปัจจุบันสื่อสังคมออนไลน์มีการตอบสนองทางสังคมได้หลายทิศทาง สร้างจุดเด่นและความแตกต่าง 
ผ่านกิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม (CSR) เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี มีการประชาสัมพันธ์ผ่านบุคคล
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ท่ีมีช่ือเสียง อินฟลูเอนเซอร์ หรือดารา นักแสดง สาธิตวิธีการใช้สินค้า ผ่านคลิปวีดีโอการสร้างกระแสอีกอย่างหนึ่ง
ทางออนไลน์ นําไปสู่การแชร์ข้อมูลผ่าน Social media สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชนิดา พุ่มศรี (2561) พบว่า ด้าน
การตลาดทางตรง ภาครัฐควรสนับสนุนการตลาดทางตรงโดยสร้างพ้ืนท่ีสําหรับจัดแสดงผลิตภัณฑ์เพ่ิมช่องทางการ
สื่อสารการตลาด รวมทั้งมีการบอกต่อเพ่ือให้นักท่องเท่ียวได้รับรู้คุณค่าและรู้จักผลิตภัณฑ์ชุมชนมากข้ึน ด้านการ
โฆษณา เพ่ือสร้างการรับรู้เพ่ิมขึ้น ควรจัดทําสื่อด้านการโฆษณาอออนไลน์ มีการแสดงตัวอย่างสินค้าชัดเจน และ
รูปภาพสินค้าสวยงาม รวมถึงการทําภาพเคลื่อนไหว จะสามารถทําให้ผู้บริโภคสนใจ โดยใช้ Social Media เช่น 
ทําการโฆษณาผ่านเพจ Facebook ส่ือภาพเคลื่อนไหวเช่ือมโยงกับการทําเร่ืองราวของสินค้าเพ่ือให้น่าติดตาม ทํา
การค้นหาบนเว็บไซต์ Google ทํา เพ่ือการสร้างการรับรู้ การให้ข้อมูลข่าวสาร สอดรับกับการเข้าถึงช่องทางการ
สื่อสารและนําไปสู่ความภักดีของลูกค้า สอดคล้องกับงานวิจัยของ Melewar, Foroudi, Gupta, Kitchen and 
Foroudi (2017) พบว่า เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ มีผลกระทบเชิงบวกต่อการสื่อสารผลลัพธ์ 
การพัฒนาเว็บไซต์ เพ่ิมช่องทางออนไลน์ การส่งเสริมการขายพบว่า การรับรู้ของผู้บริโภคต่อการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการมีผลกระทบเชิงบวกต่อความไว้วางใจ ความภักดีของลูกค้าควรใช้ช่องทางการสื่อสารท่ีหลากหลาย
เพ่ือรักษาและส่งเสริมความสัมพันธ์กับผู้บริโภค สอดคล้องกับงานวิจัยของ สมหมาย พัฒนดิลก และกฤษฎา ตันเปาว์ 
(2564) พบว่า การพัฒนาการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการสร้างความต่อเน่ือง และตรงกับความต้องการ
กลุ่มผู้มุ่งหวัง กลุ่มธุรกิจ นําช่องทางการสื่อสารแบบออนไลน์และออฟไลน์มาใช้ในการตลาดแบบผสมผสานตาม
ความเหมาะสมของกลุ่มลูกค้าเพ่ือทราบถึงช่องทางสื่อท่ีเข้าถึงลูกค้ามากที่สุด     

 
ข้อเสนอแนะ 
  1. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในยุควิถีใหม่ ด้านการขายโดยพนักงาน พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
รับรู้การสื่อสารการตลาดด้านขายโดยพนักงานมากที่สุด ควรจัดการอบรบพนักงานเทคนิคการขายรูปแบบออนไลน์
ผสมกับออพไลน์ในการนําเสนอขายผลิตภัณฑ์จากผึ้ง การแต่งกาย ส่วมใส่หน้ากากอนามัย เว้นระยะห่าง ใช้
เจลแอลกออฮอล์ เนื่องจากการขายโดยพนักงานขายมีความสําคัญต่อความสําเร็จของธุรกิจ ก่อให้เกิดเป็นความ
ประทับใจและกลับมาซ้ือซํ้า  
  2. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในยุควิถีใหม่ ด้านการตลาดทางตรง ควรมีใช้การใช้สื่ออินเทอร์เน็ต
ผ่านสื่อออนไลน์ผสมผสานกับสื่อออฟไลน์ เรียกว่า Omni Channel เพ่ือสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกค้า พัฒนา
ปรับปรุงเว็บไซด์เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการส่ือสารด้านการตลาดทางตรง พัฒนาปรบัปรุงเว็บไซด์เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการสื่อสาร จัดทําแคตตาล็อกออนไลน์ นํา LINE Official Account สามารถส่งข้อความแชท รูปภาพ วีดีโอต่าง ๆ 
เพ่ือแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ให้ข้อมูลโปรโมช่ันต่าง ๆ ไปยังลูกค้าอย่างต่อเนื่อง มีฟีเจอร์หลายรูปแบบท่ีเลือก 
ใช้งานเพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีต่อลูกค้า การสร้างข้อความตอบรับอัตโนมัติหรือแม้แต่การทําคูปองสะสมแต้ม 
นําเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์มาเพ่ิมการสื่อสารและช่วยสร้างการรับรู้ 
  3. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ในยุควิถีใหม่ ด้านการประชาสัมพันธ์ เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ควรมี
หน่วยงานเกี่ยวข้องควรเข้ามามีส่วนร่วมการจัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ผ่านรูปแบบต่าง ๆ ผ่านรูปแบบออนไลน์ เพ่ิม
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การจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวควบคู่ไปกับการจัดกิจกรรมการเรียนรู้สร้างการรับรู้ผลิตภัณฑ์จากผึ้ง จัดกิจกรรมอีเว้นท์
ออนไลน์ นําบุคคลท่ีมีช่ือเสียงเพ่ือให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์มีผ่านการทํากิจกรรมต่าง ๆ สร้างจุดขายให้กิจกรรมมีความ
น่าสนใจ เพ่ือติดตามข้อมูลขา่วสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ มีการทํากิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม 
  4. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในยุควิถีใหม่ ด้านการส่งเสริมการขายเพ่ือให้ลูกค้าเกิดเป็นความ
ประทับใจ ควรมีการเสนอโปรโมช่ันพิเศษเพ่ือกระตุ้นให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ ลดราคาเน่ืองในเทศกาลพิเศษ มีการจัดโปรโมช่ัน
ซ้ือ 1 แถม 1 เพ่ือกระตุ้นให้ลูกคา้ซ้ือสินค้าทั้งหน้าร้านและทางออนไลน์ เพ่ือเกิดความประทับใจเกิดการซ้ือซํ้าและ
บอกต่อสิ่งท่ีได้รับ 
  5. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่รับรู้การสื่อสาร
การตลาดด้านการโฆษณาน้อยที่สุด ควรมีเพิ่มการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์เนื่องจากช่องทางการสื่อสารที่คนให้
ความนิยมมากที่สุด โดยใช้ social media เพื่อการสร้างการรับรู้ และจดจําของผู้บริโภค เพื่อกระตุ้นให้เกิดการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์จากผึ้ง  
  6. ในยุควิถีใหม่มีการมุ่งเน้นพัฒนาผลิตภัณฑ์จากผึ้งท่ีเป็นนวัตกรรมใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดจะสามารถส่งออก
ไปขายยังต่างประเทศ มีหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องจัดกิจกรรมการส่งเสริมการท่องเที่ยวให้กับจังหวัดจันทบุรีสร้างความ
เช่ือม่ันให้แก่นักท่องเท่ียวทั้งภาครัฐและเอกชน คํานึงถึงความปลอดภัยท่ีสอดคล้องกับมาตรการของภาครัฐบาล 
ควรมีการขอรับการประเมินมาตรฐานความปลอดภัยด้านสุขอนามัย (SHA)  
  ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังต่อไป  
   1. งานวิจัยนี้ศึกษาเฉพาะการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ควรศึกษาเกี่ยวกับการพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดออนไลน์ และเครื่องมือในการทําการตลาดออนไลน์ ในการติดติอสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสร้าง
การรับรู้ในตัวสินค้า ประชาสัมพันธ์ สร้างแบรนด์ และสร้างยอดขาย บนเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส์ 
  2. ควรศึกษาเพ่ิมเติมถึงกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในรูปแบบใหม่ ศึกษาผลกระทบหลัง
ช่วงไวรัสโคโรนาสายพันธ์ุใหม่ 2019 แพร่ระบาด 
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