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บทคัดยอ 

 

  ตองลายไทใหญเปนงานหัตถศิลปที่เปนเอกลักษณของจังหวัดแมฮองสอน ปจจุบันมีชางฝมือเหลือจำนวนนอยลง

ตามลำดับ ท้ังมูลคาทางเศรษฐกิจยังขับเคลื่อนเพียงภายในจังหวัด การศึกษากระบวนการสื่อสารและสวนประสมการตลาดงาน

หัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ จึงเปนสวนสำคัญในการกำหนดแนวทางเพื่อการสงเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพสูง ดวยการวิจัย

เชิงคุณภาพ ผลการศึกษาพบวา ในดานผลิตภัณฑสามารถแบงออกไดเปน 3 ประเภท ไดแก ผลิตภัณฑสำหรับตกแตงสถานท่ี 

พิธีกรรม และของที่ระลึก แตราคายังไมมีการกำหนดราคาที่ชัดเจน สถานที่จำหนายผลิตภัณฑยังมีการเขาถึงที่ยาก มีจำหนาย

เฉพาะพื้นที่เทานั้น สวนดานการสงเสริมการขายแมจะไดรับการกำหนดใหเปนอัตลักษณของจังหวัด แตยังเขาถึงกลุมเปาหมาย

เพียงภายในพื้นที่ สำหรับดานการสื่อสารจุดเดนสำคัญ คือ ความศรัทธาในพระพุทธศาสนาของกลุมชาติพันธุไทใหญ สงผลให

การซื้อขายสินคาและยังคงเปนที่นิยม โดยเฉพาะผูผลิตและผูขายตางมีประสบการณที่สอดคลองกัน อยางไรก็ตาม ยังคงมี

ปญหาในการใชสื่อออนไลน โดยเฉพาะกลุมผูประกอบการสูงวัยที่ยังไมสามารถเขาถึงได ทั้งนี้ควรมีการพัฒนาสินคาที่ยังคง

รักษาอัตลักษณจำกัดจำนวน ขยายชองทางการจัดจำหนายใหเขาถึงกลุมลูกคาในตลาดสมัยใหมมากขึ้น วางจำหนายในรานคา

หัตถกรรมและของที่ระลึกในเมืองใหญภายนอกจังหวัด เพื่อเปนการกระจายสินคาและสรางโอกาสการเขาถึงสินคา พัฒนา 

กลยุทธการสื่อสารการตลาดดวยการสรางเรื่องราว อีกทั้งการใชบุคคลที่มีอิทธิพลในสังคมออนไลนเพื่อชวยโปรโมตผลิตภัณฑ 

โดยเฉพาะผูท่ีสนใจในดานศิลปะและวัฒนธรรม และสรางชุมชนลูกคาท้ังแบบออนไลนและออฟไลน 

คำสำคัญ: การสื่อสารการตลาด, สินคาทางวัฒนธรรม, ชาติพันธุไทใหญ 
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Abstract 

 

   Tai Yai handicrafts are a distinctive cultural product of Mae Hong Son Province, Thailand. 

However, the province is seeing a decline in the number of skilled artisans, and the economic value of 

these crafts remains largely restricted. This study examines the communication process and marketing mix 

for Tai Yai handicrafts products through qualitative research. The findings indicate that three main product 

categories: decorative items, ritual objects, and souvenirs. However, pricing lacks standardization, and 

distribution channels are limited, making the products difficult to access outside the local area. 

Promotional efforts, despite their recognition as a provincial identity, have only reached a limited local 

audience. A significant cultural communication element is the deep-rooted Buddhist faith among the Tai 

Yai ethnic group, which sustains the demand for these products, particularly among producers and sellers 

who share similar cultural experiences. Nevertheless, challenges persist in online media usage, especially 

among older entrepreneurs. The study suggests developing limited edition products that maintain cultural 

authenticity, expanding distribution channels to include major urban centers, and enhancing marketing 

communication strategies through storytelling and the use of online influencers, particularly those with an 

interest in art and culture, to create both online and offline customer communities. 

Keywords: marketing communication, cultural products, Tai Yai ethnic group 

 

ที่มาและความสำคัญของปญหา 

 งานหัตถศิลปเปนสิ่งที่มีความสำคัญตอการอนุรักษและสืบทอดวัฒนธรรมของกลุมชาติพันธุตาง ๆ โดยเฉพาะสินคา 

ตองลายไทใหญที ่มีความเปนเอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งสะทอนถึงความหลากหลายทางวัฒนธรรมและประเพณีที่สืบทอด 

มาจากบรรพบุรุษ อยางไรก็ตาม ในยุคของการตลาดยุคใหม การรักษาความเปนเอกลักษณนี้ใหคงอยูและสามารถแขงขัน 

ในตลาดไดนั้น จำเปนตองมีการผสมผสานสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) ท่ีเหมาะสม ซ่ึงประกอบดวยผลิตภัณฑ 

(product) ราคา (price) ชองทางการจัดจำหนาย (place) และการสงเสริมการตลาด (promotion) (Kotler & Keller, 2012) 

และการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพในสวนนี้จึงเปนสิ่งสำคัญที่ชวยใหสินคาหัตถศิลปสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม 

ในดานผลิตภัณฑ การนำเสนอความเปนเอกลักษณและคุณภาพของสินคาที่ตองลายไทใหญนั้นตองอาศัยการสื่อสารที่สามารถ

ทำใหผู บริโภคเขาใจถึงคุณคาทางวัฒนธรรมที่อยูเบื ้องหลังสินคาเหลานี้ โดยเฉพาะอยางยิ่ง ในบริบทของการตลาดที่มี 

การแขงขันสูง (Singh & Sirdeshmukh, 2000) การตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑจะชวยสรางความเชื่อมั่นใหกับ

ผูบริโภค และการเลือกชองทางการจัดจำหนายที่เหมาะสมสามารถชวยใหสินคาสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายที่เหมาะสมไดมากข้ึน 

สวนการสงเสริมการขายนั้น การใชสื่อที่ตรงกับความสนใจและความตองการของผูบริโภคจะชวยกระตุนการซื้อและการรับรู 

ในสินคาที่ตองลายไทใหญไดอยางมีประสิทธิภาพ เชน การศึกษาสินคาทางวัฒนธรรมของจังหวัดลำปาง ทั้งสวนประสม 

ทางการตลาด (4Ps) นักทองเที่ยวยังใหความสำคัญตอปจจัยการรับบริการในระดับมาก อีกทั้งยังมีเพิ่มเติมในดานบุคคลากร 

ดานกระบวนการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ ก็เปนปจจัยท่ีสำคัญเชนกัน (ทนาวุธ ทุงพรวญ และธนกร สิริสุคันธา, 

2566) ซ่ึงอีกท้ังสำหรับทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมนักทองเท่ียวยังใหความสำคัญกับตัวของผลิตภัณฑเปนอันดับสูงสุด (พิศมัย จัตุรัตน 

และชวลีย ณ ถลาง, 2566) ทั้งนี้จากการวิเคราะหผลกระทบสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อสินคา 
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และบริการภูมิปญญาทองถิ่น ในงานวิจัยของทรัพยมณี บุญญโก และปยพงษ นฤมิตสุวิมล (2568) พบวา ราคาเปนปจจัยแรก

ท่ีผูบริโภคใหความสำคัญ รองลงมาคือ ผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด และชองทางการจัดจำหนาย ตามลำดับ สอดคลองกับ

งานวิจัยของสาธิยา บุญมี และคณะ (2567) ท่ีพบวา ราคาเปนปจจัยแรกของการตัดสินใจซ้ือเครื่องเบญจรงค  

 นอกจากนี้ ยังมีความทาทายที่เกี่ยวของกับการสื่อสารและการตลาดของสินคาหัตถศิลปไทใหญ ไมวาจะเปนความทาทาย

ในการสรางการรับรูในกลุมผูบริโภคที่ไมคุนเคยกับสินคาดังกลาว และความกาวหนาของเทคโนโลยีการสื่อสารที่หลากหลาย 

ทั้งออนไลนและออฟไลน หรือปญหาที่เกี่ยวของกับการรักษาความยั่งยืนของการผลิต การนำกลยุทธการตลาดที่รวมสวนประสม

ทางการตลาดมาใชใหสอดคลองกับลักษณะเฉพาะของสินคาจะสามารถชวยใหสินคาหัตถศิลปตองลายไทใหญสามารถเติบโต

ในตลาดไดอยางยั่งยืน โดยงานวิจัยหลายฉบับชี้ใหเห็นวาการสื่อสารที่มีความสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคสามารถ

สงเสริมการยอมรับและการซ้ือสินคาทางวัฒนธรรมได (Smith, 2013; Thompson & Arsel, 2004) 

 การวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงคเพ่ือวิเคราะหบทบาทของสวนประสมทางการตลาดในการสงเสริมการสื่อสารและการตลาด

ของสินคาหัตถศิลปตองลายไทใหญ โดยเนนไปท่ีการประยุกตใชแนวคิดทางการตลาดเพ่ือสรางคุณคาและการรับรูท่ีมีความหมาย

ตอตลาดเปาหมาย ซึ่งจะชวยใหชุมชนที่ผลิตสินคาที่ตองลายไทใหญสามารถรักษามรดกทางวัฒนธรรมและสรางรายไดที่ยั่งยืน

ไดมากขึ้น นอกจากนี้ยังจะพิจารณาถึงแนวทางการพัฒนาเชิงนโยบายและการวิจัยในอนาคต เพื่อสนับสนุนการสื่อสารและ

การตลาดที่สอดคลองกับความตองการของตลาดในปจจุบัน (Porter, 1998; Schwartz, 2006) ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้มิได 

มีความสำคัญเพียงในเชิงการตลาดเทานั้น แตยังมีคุณคาในดานการอนุรักษภูมิปญญาทองถิ่นไทใหญ การเสริมสรางเศรษฐกิจ

ฐานรากใหมีความเขมแข็ง การปรับตัวเขาสูสังคมดิจิทัล และการใชสินคาหัตถศิลปเปนเครื่องมือทางวัฒนธรรม (cultural 

product) ที่สามารถขับเคลื่อนซอฟตพาวเวอร (soft power) ของประเทศได การวิจัยจึงเปนกลไกสำคัญที่จะชวยใหชุมชน

ผูผลิตสินคาหัตถศิลปสามารถรักษามรดกทางวัฒนธรรม ควบคูกับการสรางมูลคาเพ่ิมและความย่ังยืนในระยะยาว 

 

วัตถุประสงค  

 1. เพ่ือศึกษากระบวนการสื่อสารสินคาหัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ 

 2. เพ่ือศึกษาสวนประสมการตลาดของสินคาหัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ 

 

การทบทวนวรรณกรรม  

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) 

สวนประสมทางการตลาด ตามแนวคิดของ Kotler & Keller (2012) เปนเครื่องมือเชิงกลยุทธที่ผูประกอบการ

สามารถควบคุมและปรับใชเพื่อสรางความพึงพอใจแกผูบริโภค ประกอบดวย 4Ps ไดแก ผลิตภัณฑ (product) ตองมีคุณคา

และความแตกตาง เพื่อตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจแกผูบริโภค ราคา (price) สะทอนทั้งตนทุน การแขงขัน 

และคุณคาท่ีผูบริโภครับรู ชองทางการจัดจำหนาย (place) มุงเนนการกระจายสินคาใหเขาถึงกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ 

และการสงเสริมการตลาด (promotion) เปนกระบวนการสื่อสารเพื่อสรางการรับรูและกระตุนพฤติกรรมการซื้อ ทั้งนี้ในสวน

ดานผลิตภัณฑที่เปนสินคาทางวัฒนธรรม ซึ่งเปนการนำเสนอความเปนเอกลักษณและคุณภาพของสินคาที่ทางวัฒนธรรมนั้น

ตองอาศัยการสื่อสารที่สามารถทำใหผูบริโภคเขาใจถึงคุณคาทางวัฒนธรรมที่อยูเบื้องหลังสินคาเหลานี้ โดยเฉพาะอยางย่ิง 

ในบริบทของการตลาดที่มีการแขงขันสูง (Singh & Sirdeshmukh, 2000) การตั้งราคาที่เหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑ 

จะชวยสรางความเชื่อมั่นใหกับผูบริโภค และการเลือกชองทางการจัดจำหนายที่เหมาะสม สามารถชวยใหสินคาสามารถเขาถึง

กลุมเปาหมายที่เหมาะสมไดมากขึ้น สวนการสงเสริมการขายนั้น การใชสื่อที่ตรงกับความสนใจและความตองการของผูบริโภค
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จะชวยกระตุนการซื้อและการรับรูในสินคาที่ตองลายไทใหญไดอยางมีประสิทธิภาพ เชน กรณีศึกษาสวนประสมทางการตลาด 

กลาวถึง ผลิตภัณฑควรมีความหลากหลาย เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย อีกทั้งเปนสินคาที่เปนเอกลักษณ

เฉพาะถิ่นจะไดรับความนิยมสำหรับนักทองเที่ยว อีกทั้งสินคาประเภทของฝาก ของที่ระลึก มีอิทธิพลตอนักทองเที ่ยว 

ในการตัดสินใจซื้อ ดานราคาสงผลตอขาดความนาเชื ่อถือและความนาสนใจสำหรับลูกคา ราคาควรสะทอนถึงคุณคา 

ของผลิตภัณฑ ราคาที่เหมาะสมชัดเจน สงผลตอการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา แตทั้งนี้หากสินคามีคุณภาพก็จะเปน 

ท่ียอมรับ อีกท้ังทางดานชองทางการจัดจำหนาย การเขาถึงท่ียากเปนขอจำกัดของการจำหนายสินคา ชองทางการจัดจำหนาย

ท่ีเหมาะสมจะชวยใหผลิตภัณฑเขาถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ  

แนวคิดการสื่อสารสินคาหัตถศิลป 

การสื่อสารสินคาหัตถศิลป คือ การถายทอดคุณคา ความประณีต และเรื่องราวเบื้องหลังของงานฝมือที่สะทอน 

อัตลักษณทองถิ่น บนพื้นฐานของเรื่องเลาที่มีชีวิต (living storytelling) ซึ่งสื่อใหเห็นวา สินคาแตละชิ้นไมใชเพียงวัตถุ  

แตเปนผลงานที่มาจากจิตวิญญาณของชางฝมือ ถายทอดผานกระบวนการผลิตที ่พิถีพิถัน สะทอนภูมิปญญาทองถ่ิน 

และวัฒนธรรม เชนเดียวกับการศึกษาของเมธาวี จำเนียร (2563) พบวา การเพ่ิมมูลคาของผลิตภัณฑชุมชนใหกอเกิดรายได 

ที่เพิ่มขึ้น อัตลักษณของแตละทองถิ่นที่มีความเปนหนึ่งเดียว มีความผูกพันกับบริบทเชิงพื้นที่ ผูบริโภคมีแนวโนมเลือกซ้ือ

ผลิตภัณฑหัตถศิลปจากการเลสามารถสรางรายไดใหกับชุมชนไดรวมถึงการใชกลยุทธการเลาเรื่อง (storytelling) ที่สื่อสาร 

ถึงภูมิปญญาทองถิ ่น เชน เทคนิคการทอผา การยอมสีธรรมชาติ หรือความเชื ่อที ่แฝงอยูในลวดลาย สรางอารมณรวม 

(emotional engagement) เปนปจจัยสำคัญในการจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาหัตถศิลป (พัชราพรรณ เสงี่ยมศักด์ิ และธรรมวิมล 

สุขเสริม, 2561) เชนเดียวกับ การคนหาอัตลักษณของผลิตภัณฑชุมชนมีความจำเปนตอการสรางความนาสนใจใหแกผู ซ้ือ 

ใหมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑเหลานั้น นอกจากนี้ กลยุทธในการสื่อสารก็เปนอีกประเด็นสำคัญในการสรางการรับรู แมยุคสมัย

ที่เปลี่ยนแปลงไปแตกลยุทธการสื่อสารแบบปากตอปาก (word-of-mouth) ยังใชในการกระจายขอมูลและสรางกระแส

เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการทั้งแบบออนไลนและออฟไลน ที่ทำใหสินคาหรือขอมูลถูกบอกตอ โดยผูคนตอคนใหมากที่สุด 

ขอดีคือ ไมมีคาใชจายหรือใชจายนอย นอกจากนี้ การสื่อสารแบบปากตอปากยังทำใหเกิดการกระตุนเชิงบวกกับแบรนดอีกดวย 

ถือวาเปนการตลาดที่ทรงพลังและมีมูลคามหาศาลอยางยิ่ง ขอพึ่งระวังคือ การโฆษณาเกินจริงอาจสงผลตอกระแสตีกลับ 

ของขอมูลไดเชนกัน ตัวอยางเชน การบอกตอและการตัดสินใจใชบริการรานกาแฟสด ปจจัยการตลาดแบบบอกตอ 

บนสื่อออนไลน ดานขาวที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ ดานการใหคำแนะนำ และดานประสบการณสวนตัว มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ใชบริการรานกาแฟสดของผูบริโภค หรือแมกระทั้งการบอกตอภาพลักษณประเทศไทยของชาวเวียดนาม พบวา การบอกตอ

แบบปากตอปากบนสื่อออนไลนที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวประเทศไทยมีผลตอการทำนายความตั้งใจทองเที่ยวประเทศไทย 

ของชาวเวียดนามได (วู ถิ โหง และวีรพงษ พวงเล็ก, 2567) 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย  

ผูวิจัยกำหนดกรอบแนวคิดการวิจัย ดังภาพท่ี 1 
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

วิธีดำเนินการวิจัย  

งานวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative research) เพ่ือใหไดขอมูลเชิงลึกสวนประสมการตลาด และการสื่อสาร

ทางการตลาด เพื่อเปนการสงเสริมสินคาหัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ เก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมเปาหมายในการวิจัย 

ในพ้ืนท่ีจังหวัดแมฮองสอน จำนวน 3 อำเภอ ไดแก อำเภอเมืองแมฮองสอน อำเภอขุนยวม และอำเภอแมสะเรียง ซ่ึงมีประชากร

ชาติพันธุไทใหญสูงสุด 3 อันดับแรกของจังหวัดแมฮองสอน มีรายละเอียดวิธีดำเนินการวิจัย ดังตอไปนี้ 

1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรกลุมเปาหมายในการวิจัย แบงเปนผู ใหขอมูลสำคัญเปน 3 กลุม ไดแก ชางตองลาย ผู สืบทอดและ 

ผูสรางสรรคผลงานหัตถศิลป ผูประกอบการท่ีเกี่ยวของกับการจำหนายและพัฒนาผลิตภัณฑ และหนวยงานรัฐ/เอกชน  

ที่มีบทบาทในการสนับสนุน สงเสริม และกำหนดทิศทางดานการตลาดและการพัฒนา เปนผูใหขอมูลหลัก ที่มีความรู ความเขาใจ 

และมีสวนเกี่ยวของโดยตรงกับกระบวนการผลิต การจำหนาย และการสงเสริมการตลาดงานหัตถศิลปพื้นบาน โดยผูวิจัย 

ไดกำหนดเกณฑการคัดเลือกผูใหขอมูลหลักจาก ผูมีประสบการณตรงในการประกอบอาชีพหรือการดำเนินงานที่เกี่ยวของ  

มีความรู ความชำนาญ หรือขอมูลเชิงลึกท่ีสามารถสะทอนสภาพจริงของบริบทการผลิตและการตลาดได  

 กลุมตัวอยางเปนผูใหขอมูล คัดเลือกผูใหขอมูลโดยใชวิธีการแบบเจาะจง (purposive sampling) เพื่อเขาถึงบุคคล

ท่ีมีคุณสมบัติครบตามเกณฑดังกลาว จากนั้นผูวิจัยใชวิธีการลูกโซ (snowball sampling) โดยใหผูใหขอมูลหลักคนแรกแนะนำ

แนวทางในการสื่อสารและสงเสริมสินคา

หัตถศิลปพ้ืนบานตามความเชื่อศรัทธา 

ขอมูลพ้ืนฐานงานตองลายไทใหญ  

พ้ืนที่จังหวัดแมฮองสอน 

การใชประโยชนจากงานตองลายไทใหญ 

ชางฝมือในพ้ืนท่ี 

นโยบายการสนับสนุนในพ้ืนท่ี 

 
ขอมูลสวนประสบการตลาดสินคาหัตถศิลป 

ไทใหญ “ตองลาย” 

ผลิตภัณฑ (product)  

ราคา (price)  

ชองทางการจัดจำหนาย (place) 

การสงเสริมการตลาด (promotion) 

 

กระบวนการสื่อสารสินคาหัตถศิลปไทใหญ 

“ตองลาย” 

การสื่อสาร 

ชองทางการสื่อสาร 

การเปดรับสื่อ 
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บุคคลอื่นที่มีคุณลักษณะใกลเคียงหรือเกี่ยวของเพิ่มเติม จนไดขอมูลซ้ำหรืออิ่มตัว (data saturation) รวมจำนวนผูใหขอมูล

ท้ังหมด 36 คน รายละเอียดดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 กลุมเปาหมายในการวิจัย 

กลุมเปาหมาย จำนวน 

ชางตองลาย 15 

ผูประกอบการ 12 

หนวยงานรัฐ/เอกชน 9 

ภาพรวม 36 

 

2. เครื่องมือที่ใชในการวิจัย  

เครื่องมือในการท่ีใชในการวิจัยเปนแบบสัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) เปนเครื่องมือหลักในการเก็บขอมูล 

โดยเลือกใชแบบสัมภาษณกึ่งโครงสรางที่มีการกำหนดประเด็นคำถามหลักไวลวงหนา แตยังคงเปดโอกาสใหผูวิจัยสามารถ

ซักถามเพ่ิมเติมหรือขยายความตามคำตอบท่ีไดรับ เพ่ือใหไดขอมูลท่ีหลากหลายและลุมลึกย่ิงขึ้น ประกอบดวย 3 ตอน ไดแก 

ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูใหขอมูล (demographic information) เชน เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

และสถานภาพ รวมถึงประเภทงานที่เกี่ยวของกับสินคาหัตถศิลปไทใหญ “ตองลาย” เพื่อใชเปนขอมูลพื้นฐานประกอบการ

วิเคราะห 

ตอนท่ี 2 ความคิดเห็นเชิงลึกเกี่ยวกับ สวนประสมทางการตลาด (marketing mix: 4Ps) ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาด เพ่ือสะทอนมุมมองและการรับรูของผูใหขอมูลตอการดำเนินงานดานการตลาด 

ตอนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับ กระบวนการสื่อสารและชองทางการสื่อสาร ของสินคาหัตถศิลปไทใหญ “ตองลาย” 

โดยเปดโอกาสใหผูใหขอมูลแสดงประสบการณ ทัศนคติ และขอเสนอแนะท่ีอาจเปนประโยชนตอการพัฒนากลยุทธการสื่อสาร

ท่ีเหมาะสม 

3. การเก็บรวบรวมขอมูล  

การเก็บรวบรวมขอมูลและเครื่องมือที่ใชในการวิจัย คณะผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมเปาหมายในการวิจัย 

โดยใชการสัมภาษณเชิงลึก (in-depth interview) โดยมีแนวคำถามที่ใชในการสัมภาษณ ประกอบดวยแนวคิดสวนประสม

การตลาด และกระบวนการสื่อสาร ซึ่งผานการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือจากผูเชี่ยวชาญจำนวน 3 คน และดำเนินการ

สัมภาษณไปยังกลุมเปาหมายประชากรกลุมตัวอยางในพ้ืนท่ีท่ีกำหนดไว 

4. การวิเคราะหขอมูล   

การวิเคราะหขอมูลใชแนวทางทฤษฎีฐานราก (grounded theory) โดยนำไฟลเสียงจากการสัมภาษณและ 

การสนทนากลุมมาถอดเปนขอความแบบคำตอคำและตรวจสอบความถูกตอง จากนั้นทำการลงรหัสขอมูล (coding) เริ่มจาก

การแยกหนวยความหมาย (open coding) การจัดกลุมรหัสเปนหมวดหมู (axial coding) และการสังเคราะหหาประเด็น 

แกนหลัก (selective coding) เพื ่ออธิบายปรากฏการณที ่ศึกษา ทั้งนี ้มีการจัดทำแผนการลงรหัส (coding scheme)  

เพื่อความเปนระบบและเชื่อมโยงกับทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ พรอมตรวจสอบความนาเชื่อถือดวยวิธีการตรวจสอบ 

แบบสามเสาและการตรวจสอบกลับกับผูใหขอมูล โดยงานวิจัยนี้ไดผานการรับรองจริยธรรมการวิจัยในมนุษยเรียบรอยแลว 
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ผลการวิจัย 

1. องคประกอบการสื่อสารสินคาหัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ 

จากการศึกษาการสื่อสารการตลาดหัตถศิลปไทใหญ สามารถอธิบายตามองคประกอบการสื่อสาร (SMCR) และ

รูปแบบการสื่อสารได ดังนี้ ผูสงสาร (sender) คือ สลาครู หรือ ชางพื้นบานที่มีความชำนาญ สลารุนใหญ กลุมผูสืบทอด 

ภูมิปญญาดังเดิมจากสลาครู เจาหนาท่ีหนวยงานรัฐ สถาบันการศึกษา โดยท่ีอาศัยความศรัทธาในการสื่อสาร และเลือกท่ีจะสราง

ชิ้นงานเฉพาะงานท่ีเกี่ยวกับศาสนา ความเชื่อ ในการสืบทอดภูมิปญหาเทานั้น เพราะเปนความเชื่อความศรัทธาดังเดิมของการทำ

ตองลาย ปางซอย ในการประดับตกแตงท่ีศาสนา ตลอดถึงชื่อเสียงและการสงเสริมของหนวยงานรัฐมีผลทำใหการเกิดการรับรู

ที่เพิ่มขึ้น เนื้อหาสาร (message) มีเนื้อหาในความศรัทธาทางพระพุทธศาสนา ไมวาจะเปนปางซอย จองพารา หรือแมกระท่ัง

ผลิตภัณฑใหม ลวนแลวแตเปนสินคาที่มีเนื้อหาทางความเชื่อ จากการสัมภาษณ พบวา ครูสลาหรือชางรุนใหมเห็นตรงกันวา 

ตองลาย คือ การใชเพ่ือความศรัทธาทางพระพุทธศาสนา ดังนั้น เนื้อหาท่ีเกิดขึ้นในลวดลายของการตองลาย จึงมีความเกี่ยวพันธ

กับศาสนา เชน ลายเครือเถา ลายดอกไม ลายสัตวในวรรณคดี เปนตน ซึ่งมีเนื้อหาและความหมายถึงการบูชา ชองทางการสื่อสาร 

(channel) ปจจุบันการสื่อสารมีความหลากหมายมากขึ้น ทั้งออนไลนและออฟไลน เชน การจัดงานการออกงานสงเสริมทาง 

การตลาดในงานมหกรรมสินคาตาง ๆ การเปนวิทยากรถายทอดองคความรูของสลาครู ก็เปนอีกชองทางหนึ่งที่ใหเกิดการรับรู 

การถายทำรายการจากสื่อตาง ๆ และชองทางออนไลน เชน เฟซบุก ติ ๊กต็อก ยูทูบ ทั้งนี ้ไมวาจะเปนชองทางออนไลน 

และออฟไลนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ คือ การบอกปากตอปากกันมามากกวา สวนปญหาของชองทางการสื่อสาร 

ที่พบเจอ คือ ชองทางออนไลนยังไมเปนที่ยอมรับในกลุมของสลามากนัก โดยเฉพาะกลุมสลาครูที่มีอายุมากจะยังไมเขาถึง 

สื่อออนไลนและยังใชงานไมไดเทาที่ควร สามารถสื่อสารใหเพียงชองทางไลน สวนเฟซบุกใชไดเพียงการดู แตยังไมสามารถ

จัดการระบบหลังบานได อีกทั ้งสื ่อออนไลนยังมีปญหาใหเรื ่องของการแสดงความคิดเห็นในดานลบที่กระทบผลงาน 

และความนาเชื่อถือของสินคาตนเอง จึงไมไดเปนท่ียอมรับและไดปดตัวลงไป 

 

“ลูกคาบางคร้ังกม็าจากติ๊กต็อกมีเยอะเลยชวงนั้นคอนขางเยอะเลย แตเลนไปมีดรามาเยอะ  

ชอบมีคอมเมนทตำหนิ แนะนำ นูนนี้นั้นเยอะไปหมด เลยชวงหลังไมอัปเดตละ” 

 (ชางตองลาย จ,  สัมภาษณเม่ือวันท่ี 25 เมษายน 2567) 

 

และผูรับสาร (receiver) กลุมผูรับสารและผูซื้อสินคาผลิตภัณฑสินคาตองลายไทใหญเปนกลุมชาติพันธุไทใหญ

ภายในจังหวัดแมฮองสอน ซึ่งผูรับสารกลุมดังกลาวมักจะสั่งทำปางซอย ไปติดประดับตกแตงวัดตาง ๆ ตามศรัทธาของตนเอง 

รวมถึงการจัดงานระดมทุนของชุมชน เพื่อบูรณะอาคารภายในวัด และอีกกลุมหนึ่ง คือ จองพารา ที่ซื้อซ้ำเปนประจำทุกป 

เพื่อใชในงานประเพณีปอยเหลินสิบเอ็ด สวนกลุมประเภทกรอบรูปสัญลักษณตาง ๆ จะเปนกลุมขาราชการในพื้นที่ที่ซื้อเปน

ของท่ีระลึกในงานวันเกษียณอายุราชการของเจานาย เพ่ือนพ่ีนอง และเปนของท่ีระลึกใหกับหนวยงานตาง ๆ เปนตน  

 

“ของท่ีระลึกตองลาย สวนใหญผูซ้ือมักจะมาถามหาชวงงานเกษียณอายุราชการ สิงหาคม ถึง ตุลาคม โดยประมาณ  

ซ่ึงทางรานก็จะจดัหาสินคามาไวขาย สวนใหญผูท่ีมาซ้ือก็จะเปนหนวยงานตาง ๆ ในจังหวัดนี้ละ  

สวนงานปางซอยทางรานเราไมไดนำมาขาย เพราะสวนใหญคณะศรัทธาจะไปคุยกับพอครูเอง” 

(ผูประกอบการ ก,  สัมภาษณเม่ือวันท่ี 10 มีนาคม 2567) 
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2. รูปแบบและกระบวนการสื่อสารการตลาดหัตถศิลปไทใหญ 

จากการศึกษาพบวา รูปแบบการสื่อสารที่ไดรับความนิยมสงผลตอการสื่อสารทางการตลาดของ ผลิตภัณฑสินคา 

ตองลายไทใหญ เปนการสื่อสารแบบปากตอปาก (word of mouth) ซึ่งจากการซื้อสินคาตองลายนั้นไดรับการบอกตอจากปาก

ตอปากของผูที่เคยมีประสบการณซื้อ หรือการพบเห็นจากการที่มีผูซื้อไปแลวเกิดความชอบเหมือนกันจึงสอบถามที่มาของสินคา

และตามมาซื้อ เชน S1 ผูสงสาร คือ สลาหรือผูประกอบการสื่อสารสินคาหัตถศิลป ไปยัง R1 ผูรับสาร หรือผูซื้อคนท่ี 1 จากนั้น 

R2 ผูรับสารคนท่ี 2 ไดพบเห็นสินคา แลวสอบถามที่มาของสินคาจึงตัดสินใจซื้อตาม กลายเปนผูซื้อคนท่ี 2 จากการบอกตอ  

ดังภาพท่ี 2 

 

 
 

ภาพท่ี 2 กระบวนการสื่อสารแบบปากตอปาก (word of mouth) ของการตัดสินใจซ้ือ 

นอกจากนั้นปจจัยที่สำคัญในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑสินคาตองลายไทใหญที่มีจุดรวมเดียวกันระหวางผูสงสาร 

(สลา ชางตองลาย) กับผูรับสาร (ผูวาจาง ผูซื้อ) คือ ความศรัทธา กลุมชาติพันธุไทใหญ ที่มีประชากรหนาแนนในจังหวัด

แมฮองสอน เปนที่ยอมรับอยางมากในความศรัทธาทางพระพุทธศาสนาอยางแรงกลา ผานการแดสงออกบนพื้นที่ของพิธีกรรม 

และศิลปกรรม แสดงออกถึงอัตลักษณและตัวตน เชน การบวชลูกแกว (ปอยสางลอง) รำโต รำนกกิ่งกะหลา ทั้งนี้ชาวไทใหญ

ยอมลงทุนและใชจายกับงานทางศาสนาอยางมาก ซึ่งเมื่อผูสงสารที่เปนสลา ชางตองลาย และผูรับสาร ที่เปนผูวาจางหรือผูซ้ือ

สินคา มีประสบการณรวมกันภายใต “ความศรัทธา” เดียวกันจึงทำใหการซื้อขายผลิตภัณฑสินคาตองลายไทใหญ ปางซอย 

จองพารา จึงมีมูลคาและเกิดการขับเคลื่อนอยางตอเนื่องภายในกลุมชาติพันธุไทใหญ แตยังไมไดรับความนิยมในวงกวาง

ภายนอกกลุมที่ไมใชคนไทยใหญ จึงไมไดเห็นความสำคัญของผลิตภัณฑสินคาตองลายไทใหญ ดังนั้น ผลิตภัณฑสินคาตองลาย

ไทใหญจึงยังไมใชสินคาที่ไดรับความนิยมอยางแพรหลาย ทั้งนี้โอกาสที่สำคัญคือการพัฒนาผลิตภัณฑสินคาตองลายไทใหญ 

ใหเปนสินคาที่จัดอยูในกลุมความเชื่อ ความศรัทธา หรือเรียกวา “สายมู” ก็มีโอกาสที่จะไดรับการยอมรับในวงกวางมากยิ่งข้ึน 

โดยเห็นจากการสรางผลิตภัณฑใหมของกลุมชางฝมือรุนใหม เชน กรอบรูปพวก ทาวเวสสุวรรณ ราหุลอมจันทร พระพุทธรูป 

เปนตน ซ่ึงเปนท่ียอมรับและมียอดการสั่งซ้ือท่ีดี จึงสามารถอธิบายได ดังภาพท่ี 3 

 

S1 R1 R2 

ตัดสินใจซ้ือ 
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ภาพท่ี 3 แบบจำลองประสบการณรวมสินคาตองลายไทใหญ 

3. การวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด 

หัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ หรืองานตองลาย เปนงานศิลปะของกลุมชาติพันธุไทใหญ หรือ การฉลุลายสังกะสี

แบบไทใหญ (ปานซอยไตผสมพมา) นิยมใชเปนของตกแตงทางโครงสรางสถาปตยกรรมในพื้นที่ศักดิ์สิทธิ์ เชน การประดับ

ตกแตงชายคาศาลาวัด  ฐานพระพุทธรูป หรือบานเรือนแตมีเฉพาะคุมเจาฟาเจาแผนดิน ซ่ึงมีชื่อเรียกแตกตางกันไปตามลักษณะ 

เชน ตองลาย ปานซอย ปานถอง แตทั้งนี้ในงานวิจัยนี้จะเรียกวา ตองลายไทใหญ เพื่อความเขาใจเดียวกัน จากการวิเคราะหนี้

อางอิงแนวคิดสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาด 

พบสาระสำคัญ ดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ หัตถศิลปตองลายไทใหญ (ปานซอย) เปนการฉลุลายบนโลหะ เชน สังกะสี อะลูมิเนียม หรือเงิน สะทอน 

อัตลักษณและความเชื่อทางศาสนา ผลิตภัณฑแบงได 3 กลุมหลัก ไดแก ผลิตภัณฑตกแตงสถานที่ เชน ปานซอย ปานถอง  

ใชประดับชายคาโบสถ วิหาร หรือบานเรือนของเจานายทองถิ่น ผลิตภัณฑพิธีกรรม เชน จองพารา ซึ่งเปนองคประกอบสำคัญ

ในประเพณีทางศาสนาของชาวไทใหญ ปจจุบันมีการปรับวัสดุจากกระดาษเปนโลหะเพื่อความคงทน และผลิตภัณฑของที่ระลึก 

เชน โคมไฟ กรอบรูป ของตกแตงที่พัฒนาขึ้นเพื่อตลาดสมัยใหม โดยยังคงรูปแบบและลวดลายดั้งเดิม โดยรวมสะทอนใหเห็น

การปรับตัวของสลาชางฝมือในการยอขนาดงานใหญใหเหมาะสมกับความตองการรวมสมัย แตยังคงคุณคาดานศิลปและความเชื่อ

ไวครบถวน มีเอกลักษณเฉพาะถิ ่น สะทอนอัตลักษณทางศิลปวัฒนธรรม และสามารถตอยอด พัฒนาเปนของตกแตง 

และของที่ระลึก เพิ ่มมูลคาเชิงพาณิชย ทั ้งนี ้การผลิตยังใชแรงงานชางฝมือจำนวนจำกัด ขาดการถายทอดสูคนรุ นใหม 

อยางเปนระบบ ผลิตภัณฑบางประเภท (เชน จองพารา) มีการใชเฉพาะในพิธีกรรม ทำใหไมตอยอดเชิงตลาดกวางได รวมถึง 

ยังขาดมาตรฐานการออกแบบรวมสมัยเพ่ือเขากับรสนิยมผูบริโภครุนใหม 

ดานราคา การกำหนดราคาของหัตถศิลปตองลายมีท้ังแบบด้ังเดิมและสมัยใหม แบบด้ังเดิม เชน ปานซอย จองพารา  

เนนศรัทธามากกวาผลกำไร ราคาขึ ้นอยู กับขนาดและวัสดุ โดยบางครั ้งชางนำกำไรที ่ไดรวมทำบุญกับวัดหรืองานพิธี  

แบบสมัยใหม เชน ของที่ระลึก มีการกำหนดราคาชัดเจน (400–500 บาทตอชิ้น) โดยใชวัสดุที่เบากวาและทำเสร็จไดเร็วข้ึน 

รองรับตลาดเชิงพาณิชย อยางไรก็ตาม ราคายังไมมีมาตรฐานกลาง โดยเฉพาะงานพิธีกรรมที่ขึ้นอยูกับการตอรองระหวางผูซ้ือ

และผูผลิต ซ่ึงอาจกระทบตอความเปนธรรมและการแขงขันทางการตลาด 

Field of Experience 

ขอบเขตประสบการณ 

Field of Experience 

ขอบเขตประสบการณ 

ความศรัทธา 

ในพระพุทธศาสนา 

ประสบการณรวม 

การตัดสินใจซ้ือ 
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ดานชองทางการจัดจำหนาย การกระจายสินคาแบงออกเปน 3 ชองทางหลัก ไดแก ผานหนวยงานรัฐและทองถ่ิน 

เชน ศูนยแสดงและจำหนายผลิตภัณฑชุมชน ราน “เฮ็ดกอเหลียว” จำหนายโดยตรงท่ีบานชางฝมือ ซ่ึงลูกคาสวนใหญเปนผูสั่ง

ทำประจำหรือบอกตอออนไลน โดยเฉพาะชางรุนใหมที่ใชติ๊กต็อกและเฟซบุก เพื่อขยายการรับรูและเขาถึงตลาดนอกพื้นท่ี  

ถึงแมจะมีชองทางหลากหลาย แตจำนวนรานยังนอย การพบเห็นสินคาในพ้ืนท่ีท่ัวไปจึงคอนขางจำกัด 

ดานการสงเสริมการตลาด การสงเสริมมีทั้งเชิงสถาบันและเชิงชุมชน ไดแก การยกยองเชิงวัฒนธรรม เชน การข้ึน

ทะเบียนเปนมรดกภูมิปญญาทางวัฒนธรรมจังหวัดแมฮองสอน ซ่ึงชวยสรางเครดิตและคุณคาเชิงสัญลักษณ อีกท้ังยังมีกิจกรรม

ชุมชนและประเพณี เชน งานเปดเมิงไต ประเพณีแหจองพารา ปอยเหลินสิบเอ็ด ที่ชวยเผยแพรและสรางการรับรู ตลอดจน 

มีการสืบทอดในโรงเรียน โดยไดนำการตองลายเขาสูหลักสูตรทองถิ ่นศึกษา และตั้งเปนชมรมเพื่อฝกอาชีพแกนักเรียน  

และมีการประชาสัมพันธผานสื่อทั้งโทรทัศน สารคดีในยูทูบ และสื่อออนไลน ชวยเพิ่มการรับรูแกสาธารณะ การตลาดทางตรง 

การสื่อสารโดยตรงระหวางชางฝมือและผูซื้อยังคงเปนกลยุทธสำคัญในการสรางความเชื่อมั่นและความสัมพันธ ทั้งนี้ยังไมพบ

การใชวิธีการโฆษณาเชิงพาณิชย (advertising) หรือการขายผานพนักงานขาย (personal selling) อยางเปนระบบ 

ดังนั้น จากการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดของหัตถศิลป “ตองลายไทใหญ” แสดงใหเห็นถึงการพัฒนา

ผลิตภัณฑที่เชื่อมโยงความศรัทธากับการสรางมูลคาเชิงพาณิชยไดเปนอยางดี และการสงเสริมที่ไดรับแรงหนุนจากภาครัฐ 

สื่อมวลชน และกิจกรรมทองถิ่น ซึ่งลวนมีบทบาทสำคัญในการธำรงอัตลักษณและขยายโอกาสทางเศรษฐกิจของภูมิปญญา 

ชาวไทใหญในปจจุบัน แตทั้งนี้ยังพบจุดออนที่สำคัญอยูในหลายประเด็น เชน การกำหนดราคาที่แตกตางตามลักษณะการผลิต

ไมแนนอน ชองทางการจัดจำหนายที่อาศัยทั้งหนวยงานรัฐ และบานชางฝมือโดยตรง การเขาถึงผลิตภัณฑยังมีเพียงในพื้นท่ี 

ซ่ึงทำใหถูกจำกัดการเขาถึงและโอกาสของการขายสินคา 

 

“จอมพาราหลังหนึ่งประมาณ 30,000 – 35,000 บาท ไดงบจาก อบต. มาทำ ซ้ือของจางคนชวย เหลือจริง ๆ ก็ไมเทาไหร 

แลวก็เอาไปทำบุญ แตถาทำใหวัดนี้ไมคิดคาแรง แคคาวัสดุอุปกรณก็พอละ ถามเงินทำบุญรวมดวย”  

(ชางตองลาย ข,  สัมภาษณเม่ือวันท่ี 24 เมษายน 2567 ) 

 

“จากการประชุมของคณะกรรมการสงเสริมและรักษามรดกภูมิปญญาทางวัฒนธรรม จังหวัดแมฮองสอน  

ในปนี้เราไดมาเสนอการตองลายปานซอย เปนมรดกภูมิปญญาทางวัฒนธรรมของจังหวัดรายการใหม  

ซ่ึงมีความโดดเดนและเปนเอกลักษณท่ีบงชี้ทางวฒันธรรมของจังหวัดเปนอยางดีและมีความแตกตางจากจังหวัดอ่ืน” 

(หนวยงานรัฐ ก,  สัมภาษณเม่ือวันท่ี 9 มีนาคม 2567) 

 

“ทางโรงเรียนไดมีการเลือกเอาวิถีชีวิตการประกอบอาชีพตองลาย มาบรรจุเปนวิชาเรียนทองถิ่นศึกษา  

เพ่ือใหนักเรียนไดศึกษาทองถิ่น และทางโรงเรียนเราก็ไดต้ังเปนชมรม  

เด็ก ๆ ก็มีรายไดระหวางเรียน จากการตองลายขาย”  

(ชางตอลาย ง, สัมภาษณเม่ือวันท่ี 25 เมษายน 2567) 

 

“ท่ีซ้ือโคมตองลายมานี้ เพราะรูสึกวามันอยูไดถาวรดี อยูไดนานนะ แตกอนเราก็ประดับตกแตงดวยโคมแขวนจากผา  

จากกระดาษ อยูไดสักปก็ตองเปลี่ยนละ แตโคมตองลายนี้อยูไดนานมากละ อันนี้ก็นาจะ 5 ปไดละ  

ลูกคาท่ีมาพักโรงแรมก็ถามนะวาซ้ือมาจากไหนก็เอานามบัตรท่ีตัดมาดวยนี้ใหกับลูกคาตอ” 

(ผูประกอบการ ข, สัมภาษณเม่ือวันท่ี 24 เมษายน 2567) 
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การอภิปรายผล  

การศึกษาสวนประสมทางการตลาดและกลยุทธการสื่อสารสำหรับงานหัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญในจังหวัด

แมฮองสอน ไดใหขอคนพบท่ีนาสนใจ ในประเด็นแรก สวนประสมการตลาด (4P) 1) ผลิตภัณฑสินคาตองลายไทใหญ สามารถ

แบงออกเปน 3 ประเภท ไดแก ผลิตภัณฑสำหรับตกแตงสถานที่ ผลิตภัณฑสำหรับพิธีกรรม และผลิตภัณฑของที่ระลึก  

ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของ Kotler & Keller (2012) ที่กลาววา ผลิตภัณฑควรมีความหลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการ

ของลูกคากลุมเปาหมาย อีกทั้งเปนสินคาที่เปนเอกลักษณเฉพาะถิ่นจะไดรับความนิยมสำหรับนักทองเที่ยว อีกทั้งสินคา

ประเภทของฝาก ของที่ระลึก มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยวในการตัดสินใจซื้อ ดานราคา ยังไมมีการกำหนดราคาที่ชัดเจน ขึ้นอยูกับ

สถานที่และระดับความยากงายของการผลิต ซึ่งอาจสงผลใหขาดความนาเชื่อถือและความนาสนใจสำหรับลูกคา ราคา 

ควรสะทอนถึงคุณคาของผลิตภัณฑ ราคาที่เหมาะสมชัดเจน สงผลตอการสรางความพึงพอใจใหแกลูกคา ทั้งนี้หากสินคา 

มีคุณภาพก็จะเปนที่ยอมรับ อีกทั้งดานชองทางการจัดจำหนาย ผลิตภัณฑยังมีการเขาถึงที่ยาก จำหนายเฉพาะในจังหวัด

แมฮองสอนเทานั้น ซึ่งจำกัดโอกาสในการเขาถึงกลุมลูกคาที่กวางขึ้น เมื่อการเขาถึงสินคายากจึงเปนขอจำกัดของการจำหนาย

สินคา ชองทางการจัดจำหนายท่ีเหมาะสมจะชวยใหผลิตภัณฑเขาถึงลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ สวนดานการสงเสริมการตลาด 

แมวาผลิตภัณฑเหลานี้จะไดรับการกำหนดใหเปนอัตลักษณของจังหวัดและมีการจัดกิจกรรมในการสงเสริมอยูเปนประจำ  

ซ่ึงสงผลดีตอการสงเสริมการตลาด  

รูปแบบของการสื่อสารหัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ จุดเดนสำคัญ คือ ความศรัทธาในพระพุทธศาสนาของกลุม

ชาติพันธุไทใหญ ซึ่งมีผลใหการซื้อขายสินคาดังกลาวยังคงเปนที่นิยมในกลุมผูบริโภค โดยทั้งผูผลิตและผูขายตางมีประสบการณ

ที่สอดคลองกัน ซึ่งเปนปจจัยในการสรางความเชื่อมโยงระหวางผูสงสารและผูรับสาร ตามที่ Schramm (1954) และ Solomon 

(2011) ไดกลาวถึงความสำคัญของประสบการณรวมกันในการสื่อสาร หรือการสื่อสารเรื่องราวที่เนนเอกลักษณทองถิ่น ทำให 

ผูซื้อเกิดความประทับใจและเกิดภาพจำตอสินคาได อีกทั้งกระบวนการสื่อสารแบบปากตอปาก ทำใหผูผลิตและผูบริโภค 

มีความสัมพันธที่ใกลชิดและมีความเชื่อมโยงทางวัฒนธรรมรวมกัน ซึ่งเอื้อตอการสื่อสารแบบปากตอปาก ตามที่ Kotler & 

Keller (2012) ไดกลาววา การสื่อสารแบบปากตอปากเปนกลยุทธที่มีประสิทธิภาพในการสรางการรับรูและความนาเชื่อถือ

ใหกับตราสินคา รวมถึงการหนุนเสริมดวยกลยุทธการสื่อสารดวยการเลาเรื ่อง (storytelling) และใชบุคคลที่มีชื ่อเสียง 

(influencer) มาชวยในการประชาสัมพันธสินคาและบริการ 

 

องคความรูใหม  

กระบวนการสื่อสารงานหัตถศิลปพื้นบานตามความศรัทธา ในการสื่อสารงานสินคาหัตถศิลปพื้นบานตามความศรัทธา 

มีองคประกอบและกระบวนการดังนี้ ผู สงสาร คือ สลาครูและชางฝมือพื้นบาน ผูสืบทอดภูมิปญญาที่ผูกพันกับศาสนา 

และประเพณีทองถิ่นซึ่งไมเพียงผลิตผลงาน แตยังเปนผูถายทอดคุณคาทางวัฒนธรรมผานลวดลายตาง ๆ สวนผูรับสาร คือ 

ผูวาจางและผูซื้อ ที่สวนใหญเปนผูที่มีความศรัทธา ขาราชการทองถิ่น และหนวยงานในชุมชนซึ่งใชผลิตภัณฑ เพื่อตกแตงวัด 

งานบุญ หรือเปนของที่ระลึก ความสัมพันธของทั้งสองฝายตั้งอยูบนพื้นฐานของศรัทธารวมทางความเชื่อนั้น ๆ และพิธีกรรม

สำคัญ สวนรูปแบบการสื่อสารใชกระบวนการบอกตอแบบปากตอปาก ซึ่งเกิดขึ้นในชุมชนที่มีความไววางใจและความใกลชิด

ทางสังคม ผูซื้อที่พึงพอใจมักจะแนะนำตอ ทำใหเกิดการสั่งซ้ือซ้ำและขยายวงกวาง อีกทั้งยังมีการใชสื่อออนไลน เชน เฟซบุก

หรือติ๊กต็อก โดยเฉพาะชางรุนใหม แมจะยังมีขอจำกัดในการบริหารจัดการ แตก็แสดงใหเห็นถึงการประสมประสานระหวาง 

สื่อด้ังเดิมและสื่อสมัยใหม นอกจากนี้ การออกงานประเพณีทองถิ่นหรือการถายทำสารคดีก็ทำหนาท่ีเปนสื่อกลางท่ีสรางการรับรู

ในวงกวาง ภายใตเนื้อหาของความหมายเชิงศรัทธา ท่ีไมใชเพียงศิลปะตกแตง แตเปนสัญลักษณทางศรัทธาท่ีสะทอนจิตวิญญาณ 

มีนัยถึงการบูชาและความมงคล กระบวนการผลิตที่ประณีตจึงเปนทั้งการสรางสรรคศิลปและการปฏิบัติทางศาสนา ผูซ้ือ 
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ยินดีจายในราคาสูง เพราะมองวาสินคานี้คือ “การทำบุญ” ไมใชแคการแลกเปลี่ยนเชิงพาณิชย องคความรูที่ไดคือการสื่อสาร 

ที่ประสบความสำเร็จในชุมชน มิไดอิงเพียงกลยุทธการตลาด ตั้งอยูบนพลังความเชื่อและคานิยมทางวัฒนธรรม และการตอยอด 

สูอนาคต ใหมีศักยภาพขยายสูตลาดสมัยใหม หากบูรณาการกลยุทธการเลาเรื่อง (storytelling) เชื่อมโยงคุณคาความศรัทธา

เขากับกระแสความเชื่อรวมสมัย เชน สายมู หรือการสรางผลิตภัณฑรุนใหมที่คงอัตลักษณ แตปรับรูปแบบใหรวมสมัย อาทิ 

กรอบรูปพระพุทธรูปหรือโคมไฟตกแตง นอกจากนี้ การใช บุคคลท่ีมีอิทธิพล (influencers) ดานศิลปะและวัฒนธรรม 

บนแพลตฟอรมออนไลนยังชวยสรางชุมชนผูสนใจไดทั้งในและนอกพื้นที่ การตอยอดเชนนี้จะทำใหงานหัตถศิลปพื้นบาน 

มิใชเพียงมรดกทองถิ่น แตกลายเปนสินคาวัฒนธรรมรวมสมัยท่ีมีมูลคาและย่ังยืน 

 

ขอเสนอแนะ  

หัตถศิลปสินคาตองลายไทใหญ เปนสินคาที ่มีเอกลักษณโดดเดน มีความชัดเจนในพื้นที ่จังหวัดแมฮองสอน 

โดยเฉพาะคุณคาแหงความศรัทธาของกลุมชาติพันธุไทใหญ ผลของการวิเคราะหทางดานสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑถือวา มีการพัฒนาและปรับเปลี่ยนตามยุคสมัยที่มีความหลากหลายขึ้น แตในดานของการกำหนดราคา สถานท่ี 

จัดจำหนาย และการสงเสริมการตลาด ยังคงตองไดร ับการพัฒนาเพื ่อใหเกิดการเขาถึงสินคาอยางแพรหลายตอไป  

สวนดานการสื่อสาร จุดเดนที่สำคัญ คือ ประสบการณรวมของผูรับสารและผูสงสาร เปนโอกาสสำคัญที่จะทำใหสินคาถูก 

การสื่อสารดวยเนื้อหาของคุณคาความศรัทธาเดียวกัน อีกทั้งการบอกตอปากตอปากเปนกลยุทธที่เหมาะสมกับการใชเปน

กระบวนการสื่อสารทั้งออนไลนและออฟไลน ออฟไลน ทั้งนี้ขอเสนอแนะในการพัฒนาดานการสื่อสารและการตลาดของ

หัตถศิลปตองลายไทใหญสูตลาดสมัยใหม ดานการสื่อสาร ควรพัฒนากลยุทธการสื่อสารการตลาดดวยการสรางเรื่องราว 

(storytelling) สรางมูลคาใหกับผลิตภัณฑผานการเลาเรื่อง อีกทั้งการใชบุคคลที่มีอิทธิพล (influencers) ที่มีอิทธิพลในสังคม

ออนไลนเพื่อชวยโปรโมตผลิตภัณฑ โดยเฉพาะผูที่สนใจในดานศิลปะและวัฒนธรรม และสรางชุมชนลูกคาผานแพลตฟอรม

ออนไลน เชน กลุมเฟซบุกที่สามารถแลกเปลี่ยนประสบการณและความคิดเห็นเกี่ยวกับหัตถศิลปไทใหญ สวนดานผลิตภัณฑ 

ควรใหจุดออนของสวนประสบการตลาดในพัฒนาผลิตภัณฑสูตลาดสมัยใหมแตยังคงรักษาอัตลักษณ นำเสนอจุดเดนในเรื่อง

ของลวดลายและเทคนิคการทำท่ีสะทอนถึงวัฒนธรรมไทใหญ และใหมีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมท่ีมีความรวมสมัยและสามารถ

เขาถึงตลาดที่กวางขึ้นการทำลายที่จำกัดจำนวน (limited edition) ดานราคา ควรมีการตั้งราคาใหสอดคลองกับคุณคา 

ทางวัฒนธรรมและความยากงายในการผลิต รวมถึงการอบรมเรื่องการคำนวณตนทุน กำไร ใหกับผูประกอบการในการคำนวณ

คาใชจายตนทุนที่แทจริงในการประเมินราคาผลงาน ดานชองทางการตลาด ควรขยายชองทางการจัดจำหนายใหเขาถึง 

กลุมลูกคาในตลาดสมัยใหมมากขึ้น วางจำหนายในรานคาหัตถกรรมและของที่ระลึกในเมืองใหญภายนอกจังหวัด เพื่อเปน 

การกระจายสินคาและสรางโอกาสการเขาถึงสินคา และดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการสงเสริมใหสลาชางฝมือพัฒนา 

กลยุทธการสื่อสารการตลาด เชน การโฆษณา การจัดโปรโมชั่นตาง ๆ เพ่ือสรางความดึงดูดใจใหกับสินคาของตนเอง  
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 บทความนี้เปนสวนหนึ่งของงานวิจัย การยกระดับหัตถศิลปไทใหญดวยเศรษฐกิจสรางสรรค ซึ่งไดรับทุนสนับสนุน

จากกองทุนสงเสริมวิทยาศาสตร วิจัยและนวัตกรรม (กองทุน ววน.) ในการนี้ขาพเจาขอขอบคุณสำนักงานการวิจัยแหงชาติ 

(วช.) ที่ไดใหการสนับสนุนทุนวิจัยอยางดีย่ิง ขาพเจาขอขอบคุณทีมวิจัยที่ประกอบดวย อาจารยพสุนิต สารมาศ (หัวหนาทีม

วิจัย) ผูชวยศาสตราจารย ดร.จิรวัฒน รักชาติ ผูชวยศาสตราจารย ดร.อิทธิพงษ ทองศรีเกตุ อาจารยจิราภรณ ศรีนาค และ

อาจารยธนิยาภรณ ศรีหาตา ท่ีไดรวมแรงรวมใจในการดำเนินงานจนสำเร็จลุลวง ทำใหบทความชิ้นนี้สามารถนำไปใชประโยชน

ตอสาธารณะไดตอไป 
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