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บทคดัย่อภาษาไทย  
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ค าส าคญั: การเพิ่มช่องทางการตลาด, สต๊ิกเกอร์ลาเบล, สต๊ิกเกอร์ลาเบลออนไลน์ 
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ควบคุมงานนิพนธ์: ศรัณยา เลิศพุทธรักษ,์ Ed.D. ปี พ.ศ. 2561. 

  
การวจิยัน้ี  มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนัและสภาพการแข่งขนั กลยทุธ์ทาง

การตลาด และศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพื่อน าเสนอกลยทุธ์ทาง
การตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์ 
จ านวน 6 ราย และกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนั จ านวน 7 ราย และกลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั จ านวน 7 ราย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัเป็นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview)  เม่ือสัมภาษณ์เสร็จสมบูรณ์
แลว้ ผูว้จิยัจะน ามาตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลอีกคร้ังดว้ยการทบทวนคร้ังต่อคร้ัง เพื่อน ามา
วเิคราะห์ ผลการศึกษาพบวา่ 1) สภาพปัจจุบนั สภาพการแข่งขนัและกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ
จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ สรุปไดด้งัน้ี 1.1 จุดแขง็ของผูป้ระกอบการ ใชโ้ซเชียลออน
ไลน์เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการท าการตลาดออนไลน์ 1.2 จุดอ่อนของผูป้ระกอบการในเร่ืองของ
การขาดความรู้ความเขา้ใจในการใชเ้คร่ืองมือโซเชียลออนไลน์ 1.3 โอกาสของผูป้ระกอบการคือโซ
เชียลออนไลน์เป็นการช่วยเพิ่มยอดขาย และเปิดตลาดในกลุ่มลูกคา้ 1.4 อุปสรรคของผูป้ระกอบการ
มีการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยตีลอดเวลาท าใหย้งัขาดความช านาญ 2) พฤติกรรมความตอ้งการท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลของผูป้ระกอบการ สรุปไดด้งัน้ี 2.1 ดา้นผลิตภณัฑลู์กคา้
ปัจจุบนัและลูกคา้ท่ีคาดหวงัมีความเห็นตรงกนัวา่ เน้ือวตัถุดิบของสต๊ิกเกอร์ตอ้งมีคุณสมบติัท่ีมี
ความคงทนต่อการใชง้าน 2.2 ดา้นราคาลูกคา้ปัจจุบนัไม่เปรียบเทียบราคากบัเจา้อ่ืน 2.3 ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ท่ีคาดหวงัมีความเห็นตรงกนัวา่มีช่องทางการจดั
จ าหน่ายหลากหลายช่องทางอยูแ่ลว้  2.4 ดา้นการส่ือสารทางการตลาดมีการจดัโปรโมชัน่ผา่นทาง
เพจ Facebook   3) กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษท ัABC จ ากดั สรุปไดด้งัน้ี 3.1  ดา้น
ผลิตภณัฑมี์ผลิตภณัฑท่ี์หลายหลายรูปแบบ 3.2  ดา้นราคาเป็นราคาท่ีแปรผนัตามปริมาณการสั่งซ้ือ
แบบขั้นบนัได 3.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเนน้ใชส่ื้อโซเชียลออนไลน์ 3.4  ดา้นการส่ือสาร
ทางการตลาดเนน้จดัโปรโมชัน่ตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ  
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บทคดัย่อภาษาองักฤษ  

59710030: MAJOR:  BUSINESS ADMINISTRATION FOR EXECUTIVE; M.B.A. 
(BUSINESS ADMINISTRATION FOR EXECUTIVE) 

KEYWORDS: ADDING MARKETING CHANNEL/ LABEL STICKER/ONLINE LABEL 
STICKER 

  NATTAPORN YAMPRAMPREE : ONLINE MARKETING STRATEGIES OF 
ABC COMPANY LIMITED. ADVISORY COMMITTEE: SARUNYA LERTPUTTARAK, 
Ed.D. 2018. 

  
This study attempts to study current situations and competitive status, marketing 

strategies and, requirement behavior contributing to purchasing decision and to propose online 
marketing strategies of ABC company limited. The subjects in this study included 6 online 
entrepreneurs, 7 current customers, and 7 perspective customers. In-depth interviews were used as 
a research instrument. After interviewing, correctness was rechecked time by time for the 
analysis. The findings reveal that 1.  Current situation, competitive status and marketing strategy 
of online label sticker business can be concluded that 1) the strength of entrepreneurs is the use of 
social media as a key instrument to do online marketing 2) the weakness of entrepreneurs is the 
lack of knowledge to use social media as a tool 3) opportunity of entrepreneurs is the use of social 
media to increase sales and to open to new customers 4) obstacle of entrepreneurs is the change of 
technology at all time that can lead to the lack of expertise. 2.  Requirement behavior influencing 
purchasing decision of label sticker of entrepreneurs can be summarized as follows: 1) Product: 
current and perspective customers all agreed that the textures of stickers need to endure 2) Price: 
current and perspective customers all did not compare with others 3) Place: current and 
perspective customers expected to have a variety of channels of distribution, 4) Promotion: they 
all thought that the promotion campaign through Facebook is a must. 3.  Online marketing 
strategies of ABC company can be concluded that 1) products are varied in forms 2) Prices can be 
varied like a ladder promotion according to the order volume; 3) place to distribution focused on 
social media 4) promotion should emphasize on annual festivals.  
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กิตติกรรมประก าศ 
 

กติติกรรมประกาศ 
  

งานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างยิ่งจาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์       
ดร. ศรัณยา  เลิศพุทธรักษ์  อาจารย์ท่ีปรึกษางานนิพนธ์  ซ่ึ งได้สละเวลาให้ค  าปรึกษาและให้
ขอ้เสนอแนะอนัเป็นประโยชน์ยิ่ง ตลอดจนช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความเอาใจใส่ คอยเป็น
ก าลงัใจและให้ความห่วงใยเสมอมา ผูท้  าการวิจยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณาของท่านเป็นอย่างยิ่งจึง
กราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุชนนี เมธิโยธิน และ ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบวัสิน 
กรรมการสอบงานนิพนธ์ท่ีกรุณาให้ขอ้เสนอแนะ และแนวทางในการวเิคราะห์ขอ้มูลในการท าวจิยัท า
ให้งานนิพนธ์ มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน และกราบขอบพระคุณคณาจารยว์ิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาลยั
บูรพา ทุกท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวชิาความรู้และประสบการณ์การเรียนการสอนท่ีมีค่ายิง่ 

สุดทา้ยน้ีขอร าลึกถึงพระคุณของบิดา มารดา ผูเ้ป็นท่ีรักและมีพระคุณอนัยิ่งใหญ่ท่ีใหก้ าเนิด
ใหส้ติปัญญา ใหค้วามรักและความห่วงใย และอยูเ่บ้ืองหลงัแห่งความส าเร็จของผูท้  าการวจิยัดว้ยความ
กรุณาเสมอมา ขอขอบคุณพี่นอ้งในครอบครัวทุกท่าน รวมทั้งกลัยาณมิตรทุกท่านท่ีให้ก าลงัใจและให้
ความช่วยเหลือในดา้นต่าง ๆ ดว้ยดีตลอดมาจนงานนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

คุณค่าและประโยชน์ท่ีไดรั้บจากงานนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูท้  าการวจิยัขอมอบแด่บุพการี คณาจารย ์
ผูป้ระสิทธ์ิประสาทวชิา และทุกท่านท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 
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บทที ่1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 เน่ืองจากธุรกิจออนไลน์ในปัจจุบนัเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ทั้งน้ีมาจากเทคโนโลยท่ีีมี
ความกา้วหนา้ ท าใหก้ารเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคมีความสะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน          
ในสมยัก่อนมีการด าเนินธุรกิจหลากหลายประเภทส่วนมากจะเป็นธุรกิจซ้ือมาขายไป ซ่ึงธุรกิจ
เหล่าน้ี การเร่ิมด าเนินธุรกิจโดยจ าเป็นตอ้งมีหนา้ร้านหรือร้านคา้เป็นหลกัเป็นแหล่ง เพื่อสร้างความ
มัน่ใจในสินคา้และบริการ โดยมีการท าการตลาดแบบออฟไลน์ โดยการออกตลาดไปพบหาลูกคา้
รวมไปถึงมีแผนการตลาดและแนวคิดใหม่ ๆ เก่ียวกบัโปรโมชัน่ไวค้อยบริการและน าเสนอใหแ้ก่
ลูกคา้อยูเ่สมอ แต่ส าหรับยคุปัจจุบนัในสมยัท่ีเทคโนโลยมีีความเจริญกา้วหนา้ข้ึน เครือข่าย
อินเตอร์เน็ตเขา้มามีบทบาทในดา้นการติดต่อส่ือสารมากข้ึนเปรียบเสมือนวา่โลกทั้งโลกน้ีสามารถ
เช่ือมต่อเขา้ดว้ยกนัไดโ้ดยผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตจึงมีผูป้ระกอบธุรกิจอาศยัเครือข่ายอินเตอร์เน็ต
น้ีเป็นส่ือกลางประมาณวา่เพียงมีอินเตอร์เน็ตภายในบา้นก็สามารถเร่ิมตน้ท าธุรกิจไดซ่ึ้งเรียกวา่เป็น
การท าการตลาดแบบออนไลน์และการประกอบธุรกิจออนไลน์ ซ่ึงในปัจจุบนัถือเป็นอีกหน่ึงธุรกิจ
ท่ีก าลงัมาแรงและมีผูส้นใจประกอบการอยูเ่ป็นจ านวนมาก ซ่ึงธุรกิจออนไลน์สามารถสร้างความ
มัน่คงร ่ ารวยไดเ้ช่นเดียวกนักบัธุรกิจอ่ืน ๆ จึงท าใหมี้จ านวนผูป้ระกอบการเพิ่มมากข้ึนจ านวนผูซ้ื้อ      
ก็เพิ่มข้ึนตามอยา่งต่อเน่ืองจึงท าใหเ้กิดเป็นตลาดการซ้ือขายใหม่ ๆ โดยผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต        
จึงเป็นท่ีมาของการท าธุรกิจบนโลกออนไลน์  
 ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นช่องทางการตลาดและการซ้ือขายสินคา้
ออนไลน์ท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และยงัคงไดรั้บความสนใจอยา่งมาก อนัเน่ืองมาจากหลาย
ปัจจยัไม่วา่จะเป็นการเปล่ียนผา่นเทคโนโลยกีารส่ือสารจาก 3G ไปสู่ 4G ท าใหก้ารส่ือสารผา่น
อินเทอร์เน็ตสะดวกข้ึน แมแ้ต่สมาร์ทโฟนรุ่นใหม่ๆท่ีสามารถเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตไดน้ั้นมีแนวโนม้
ถูกลง ส่งผลใหค้นไทยมีการใชอิ้นเตอร์เน็ตผา่นมือถือสูงข้ึนอยา่งชดัเจน ท าใหพ้ฤติกรรมของคน
ไทยเปล่ียนแปลงไป และมีความเช่ือมัน่คุน้เคยกบัการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน         
จึงท าใหช่้องทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ยงัคงมีแนวโนม้ขยายตวั และเม่ือพฤติกรรม
ของคนไทยหนัมาสนใจในส่ือสังคมออนไลน์มากข้ึน โดยมีการจดัอนัดบั 3 ช่องทางท่ีไดรั้บความ
นิยมสูงสุดจากส านกังานพฒันาธุรกรรมอิเล็กทรอนิกส์ (ETDA)  อนัไดแ้ก่ YouTube ร้อยละ 97.1 
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Facebook ร้อยละ 96.6 Line ร้อยละ 95.8 (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ร
มหาชน), 2560) จึงส่งผลใหช่้องทางธุรกิจ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดเ้ติบโตตามไปดว้ย  
 ประเทศไทยมีอตัราการเติบโตของธุรกิจ E-Commerce สูงข้ึนทุกปีโดยขอ้มูลจาก Statista 

ระบุวา่ในปีค.ศ.2017 ตลาด E-Commerce ในไทยท ารายไดก้วา่ 2.9 พนัลา้นดอลลาร์ และคาดการณ์

วา่จะมีอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปีท่ีร้อยละ 14.5 ซ่ึงจะส่งผลใหต้ลาดมียอดขายอยูท่ี่ 5.8 พนัลา้น

เหรียญในปีค.ศ. 2022 และแตะ 11.1 พนัลา้นเหรียญในปีค.ศ. 2025 (E-Commerce Landscape, 

2017) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพท่ี 1 การแบ่งหมวดหมู่จ  าแนกตามกลุ่มธุรกิจอีคอมเมิร์ชในประเทศไทย 
              (E-Commerce Landscape, 2017) 

   

  Paypal ผูน้  าดา้นการช าระเงินระดบัโลก และอิปซอสส์ไดส้ ารวจพฤติกรรมการซ้ือของ

ออนไลน์ของผูบ้ริโภค 32 ประเทศ และหน่ึงในนั้นมีประเทศไทยรวมอยูด่ว้ย ซ่ึงผลปรากฎวา่ในปี 

พ.ศ. 2560  มียอดการชอ้ปป้ิงของออนไลน์ท่ีผา่นการซ้ือจากช่องทางเวบ็ไซดเ์พิ่มข้ึนร้อยละ 84 ทั้งน้ี

อนัเป็นผลมาจากผูบ้ริโภคหนัมาใชช่้องทาง E-Commerce ในการท ากิจธุระในชีวิตประจ าวนัมาก

ข้ึน (ThaiPR, 2017) 
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ภาพท่ี 2  รายงานมูลค่าการเติบโตตลาด E-Commerce ในประเทศไทยในปี ค.ศ. 2015 
   (มลูค่ายอดขาย E-Commerce ในประเทศไทย-ภาคธุรกิจอิเลก็ทรอนิกส์, 2015)  

 
 บริษทั ABC จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีด าเนินกิจการเก่ียวกบัสต๊ิกเกอร์ลาเบลใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่ม
อุตสาหกรรมในเขตภาคตะวนัออก บริษทัมีเคร่ืองจกัรและเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัและในช่วงปลายปี 
ค.ศ. 2017 ทางบริษทั มีนโยบายในขยายการตลาดเพิ่มข้ึนส าหรับ ปี 2018 โดยเพิ่มช่องทางในการ
จ าหน่ายสินคา้ โดยมีแนวทางในการท าการตลาดแบบ สินคา้เดิมตลาดใหม่ ทางทีมบริหารจึง
เล็งเห็นวา่ในสภาพปัจจุบนัน้ี การท าตลาดแบบออนไลน์เร่ิมเขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนัของ
ผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน ซ่ึงแต่เดิมบริษทั ABC จ  ากดัมีการตลาดแบบออฟไลน์เพียงดา้นเดียว ท าใหใ้นปี 
ค.ศ. 2018 น้ี การรุกตลาดแบบออนไลน์เพื่อช่วยเพิ่มยอดขายและเพิ่มความสามารถในการแข่งขนั
ไดม้ากยิง่ข้ึน ทางบริษทั ABC จ  ากดัจึงมีแผนในการขยายตลาดและเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน โดยเพิ่ม
ช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ ใหท้นัต่อการเปล่ียนแปลงของโลก ท่ีนบัวนัการสั่งซ้ือสินคา้จาก
ระบบออนไลน์จะเขา้มามีบทบาทในชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน ซ่ึงบริษทัมีนโยบายใน
การควบคุมตน้ทุนในการผลิตและการบริหารจดัการอยา่งเป็นระบบ เพื่อสร้างความโดดเด่นและ
การบริการท่ีแตกต่าง ทั้งในดา้นผลิตภณัฑ ์การบริการ การส่งเสริมการตลาดและการขาย 

 ดงันั้น ผูท้  าการวจิยัเล็งเห็นถึงความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ จึงมี

ความสนใจในเร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ  ากดั โดยศึกษาเก่ียวกบั

สภาพปัจจุบนัและการแข่งขนัของธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบล โดยไดศึ้กษาในส่วนของปัจจยั
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ทางการตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล เพื่อน ามาปรับปรุงกลยทุธ์

การตลาดของบริษทัใหมี้ความเจริญเติบโตมากยิง่ข้ึน 

 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
  1.  เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนั สภาพการแข่งขนัและกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจจ าหน่าย
สต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 
 2.  เพื่อศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลของ

ผูป้ระกอบการ 

 3.  เพื่อน าเสนอกลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

 

ค าถามในการวจิัย 
 กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ  ากดั ควรเป็นอยา่งไร 
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1-3กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3  กรอบแนวคิดการวิจยั 

1.  ดา้นผูป้ระกอบการ 

ธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์สมัภาษณ์เชิง

ลึกเก่ียวกบัสภาพปัจจุบนั และการแข่งขนัและกลยทุธ์ของ
ธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์แบบออนไลน์ 

1.1  ขอ้มูลของผูป้ระกอบการ ไดแ้ก่ 

-ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ 

-รายไดข้องกิจการ/ เดือน 

-ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ 
-จ านวนทุนจดทะเบียน 

1.2  สภาพแวดลอ้มการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ (SWOT) 

ไดแ้ก่ 

-จุดแขง็ของผูป้ระกอบการ (Strengths) 
-จุดอ่อนของผูป้ระกอบการ (Weakness) 

-โอกาสของผูป้ระกอบการ (Opportunity) 

-อุปสรรคของผูป้ระกอบการ (Threats) 

(Porter, 1980) 
1.3  กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดแบบออนไลน์ของ

ธุรกิจ(4P ‘s) 
-ผลิตภณัฑ ์

-ราคา 

-ช่องการจดัจ าหน่าย 

-การส่ือสารการตลาด 

(Kotler, 2003) 
 

2.  ดา้นลูกคา้ 

สมัภาษณ์เชิงลึกผูป้ระกอบการท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ี

สัง่ซ้ือและกลุ่มลูกคา้ในอนาคตท่ีตอ้งการสัง่ซ้ือ

สต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ เก่ียวกบัปัจจยัทาง

การตลาดออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สต๊ิกเกอร์ลาเบล 

2.1  กลยทุธ์ทางการตลาดในมุมมองดา้นความตอ้งการ

ของลูกคา้ แบบออนไลน์ (4C ‘s) 

-ความตอ้งการของลูกคา้ (Consumer) 
-ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) 

-ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) 

-การส่ือสาร (Communication) 

(Lauterborn, 1990,  Borden, 1964) 

2.2.  ขอ้เสนอแนะเพื่อการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาด
สต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน ์

 

 

 

 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

SWOT Analysis และ TOWS Matrix 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1.  ผูบ้ริหารของบริษทั ABC จ  ากดัสามารถน าผลการวจิยัน้ีไปใชเ้ป็นแนวทางใน

ปรับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาดในรูปแบบธุรกิจออนไลน์ 

 2.  ผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์สามารถน าผลการวจิยัท่ีไดจ้ากการศึกษาในคร้ังน้ีไป

พฒันาการตลาดขององคก์ร และน าไปเป็นแนวทางในท าการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายในธุรกิจ

ออนไลน์ใหสู้งข้ึน 

 

นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ธุรกิจออนไลน์ หมายถึง การซ้ือขายสต๊ิกเกอร์ลาเบลผา่นระบบออนไลน์ ซ่ึงน าเสนอขาย

สินคา้ผา่นเวบ็ไซดข์องตนเอง  

 ธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (Electronic commerce) หมายถึง การโฆษณาขายสต๊ิกเกอร์

ลาเบล บนเครือข่ายออนไลน์ ตลอดจนการจดัส่งสต๊ิกเกอร์ลาเบลและรวมไปถึงการช าระเงินผา่น

ระบบอิเล็กทรอนิกส์ 

 จุดแขง็ของผูป้ระกอบการ หมายถึง จุดแขง็หรือขอ้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัท่ีโดดเด่น

กวา่คู่แข่ง ท าใหส้ามารถน าขอ้ไดเ้ปรียบน้ีมาใชเ้ป็นกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการทางการตลาด 

จุดอ่อนของผูป้ระกอบการ หมายถึง จุดอ่อนท่ีมีผลกระทบต่อผูป้ระกอบการในการ

ด าเนินธุรกิจ เช่น ตน้ทุนของการผลิตสูงกวา่คู่แข่ง ดงันั้นทางผูป้ระกอบการตอ้งน าจุดอ่อนมา

ด าเนินแกไ้ขเพื่อไม่ให้เกิดปัญหาซ ้ า 

โอกาสของผูป้ระกอบการ หมายถึง ส่ิงภายนอกท่ีท าใหเ้กิดผลดีกบัการด าเนินงานของ

ผูป้ระกอบการ ซ่ึงเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีตอ้งจบัตามองการเปล่ียนแปลงน้ี

ตลอดเวลา เช่น เศรษฐกิจ การเมือง และสังคม 

 อุปสรรคของผูป้ระกอบการ หมายถึง ส่ิงภายนอกท่ีท าใหเ้กิดผลเสียกบัการด าเนินงาน

ของผูป้ระกอบการ ซ่ึงจะไม่สามารถแกไ้ขหรือท าใหไ้ม่เกิดข้ึนไดแ้ต่สามารถป้องกนัใหผ้ลเสีย

เกิดข้ึนกกบัผูป้ระกอบการนอ้ยท่ีสุดได ้

 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง สต๊ิกเกอร์หรือฉลากท่ีมีไวส้ าหรับบ่งบอกรายละเอียดของตวัสินคา้

หรือผลิตภณัฑใ์นบรรจุภณัฑ์นั้น ๆ ซ่ึงในรายละเอียดท่ีตวัสต๊ิกเกอร์จะมีขอ้ความต่าง ๆ ตาม

ขอ้ก าหนด ฉลากดงักล่าวจะบอกรายละเอียกกบัผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค 
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 ราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้และบริการ อนัไดแ้ก่ สต๊ิกเกอร์ลาเบล ท่ีผลิตและจดั

จ าหน่ายในรูปแบบออนไลน์ 

 ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางในการจดัจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลไปยงักลุ่ม

ลูกคา้องคก์ร ท่ีใชบ้ริการผา่น Social network เช่น Facebook และ Line ของบริษทั 

 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การจดัโปรโมชัน่หรือการโฆษณาเป็นการจดักิจกรรม

เพื่อกระตุน้ยอดขายหรือก่อใหเ้กิดกระแสใน Facebook and line ของบริษทั 

 ความตอ้งการของลูกคา้ (Consumer) หมายถึง มองหาความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้

องคก์ร แบบออนไลน์ วา่มีความตอ้งการสินคา้และบริการ เก่ียวกบัสต๊ิกเกอร์ลาเบล ในลกัษณะใด              

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสูงสุด 

 ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) หมายถึง ผูป้ระกอบการตอ้งตั้งราคาโดยค านึงถึงตน้ทุนของ

ลูกคา้เป็นหลกั โดยการก าหนดราคาตอ้งเนน้ท่ีราคาสมเหตุสมผล ท าใหลู้กคา้มีอ านาจในการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั 

 ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience) หมายถึง ความสะดวกสบายท่ีลูกคา้จะไดรั้บจาก

การซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายหลายช่องทางบนโลกออนไลน์ เช่น Facebook 

Line หรือWeb site (E commerce) เพื่ออ านวยความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้  

 การส่ือสาร (Communication) หมายถึง เป็นการส่ือสารให้ลูกคา้สามารถเกิดการรับรู้ของ

ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล เช่น การส่งเสริมการขาย การออกบูธ การประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้  

 Social network หมายถึง เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีสามารถเช่ือมโยงทุกคนทุกกลุ่ม

เขา้ไวด้ว้ยกนัโดยผา่นอินเตอร์เน็ต เช่น Facebook, Line  

 ผูป้ระกอบการ หมายถึง ผูผ้ลิตสินคา้และจดัจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 

 ลูกคา้ปัจจุบนั หมายถึง ลูกคา้ท่ีมีสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล และเป็นลูกคา้ท่ีกลบัมาซ้ือซ ้ าทาง

กบับริษทั ABC จ ากดัในรูปแบบออนไลน์ 

 ลูกคา้ท่ีคาดหวงั หมายถึง เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีการใชส้ต๊ิกเกอร์ลาเบล ส าหรับติดผลิตภณัฑ์

ของลูกคา้ และเป็นกลุ่มท่ีอยูใ่นพื้นท่ีใกลเ้คียงกบับริษทั ABC จ ากดั 

 สต๊ิกเกอร์ลาเบล หมายถึง สต๊ิกเกอร์หรือฉลากท่ีมีไวส้ าหรับติดผลิตภณัฑ ์เพื่อบ่งบอก

ยีห่อ้ของสินคา้หรือตราของสินคา้นั้น ๆ 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 ในการศึกษาเร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั ผูว้ิจยัได้

ท าการศึกษาคน้ควา้จากแนวคิดทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งตามล าดบัดงัน้ี 

 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 2.  ทฤษฎีการวเิคราะห์ SWOT 

 3.  แนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (4P’s Marketing) 

 4.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาด (4C’s Strategy) 

 5.  แนวคิดเก่ียวกบัการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network online) 

 6.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 
     ความหมายของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 แนวคิดเก่ียวกบัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือท่ีเรียกกนัวา่ E-Commerce ซ่ึงเป็นผลพวงมา
จากการสร้างเครือข่ายคอมพิวเตอร์เพื่อใชใ้นการท าธุรกรรมการเงินระหวา่งธนาคารผา่นระบบ
อิเล็กทรอนิกส์ ต่อมาไดมี้การวจิยัและพฒันาจนกลายเป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลทางธุรกิจท าใหก้าร
ติดต่อซ้ือขายมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ซ่ึงในปัจจุบนักระแสของเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีบทบาท
และความส าคญัมากในยคุสมยัน้ี ท าใหอ้งคก์รต่าง ๆ น าระบบอิเล็กทรอนิกส์มาปรับใชใ้หเ้หมาะสม
กบัการท าธุรกิจบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตการจดัตั้งโครงการการคา้พานิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ข้ึนเพื่อเป็น
การสนบัสนุนการคา้ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ซ่ึงโครงการน้ีจะมุ่งเนน้ส าหรับธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอ่ม (SMEs) ใหมี้โอกาสในการขยายตลาดไปยงัต่างประเทศและท าใหธุ้รกิจเติบโตไดใ้น
อนาคต 
 ปัจจุบนัพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ถือวา่เป็นกระแสในสังคมมากข้ึน และเกิดร้านคา้เป็น
จ านวนหลายร้านคา้ในโลกออนไลน์ท าใหก้ารคา้ขายออนไลน์ท าไดง่้ายมีความสะดวกรวดเร็วรวม
ไปถึงระบบการช าระเงิน และระบบขนส่งท่ีดีมากกวา่แต่ก่อน ท าใหธุ้รกิจหลายๆธุรกิจเร่ิมมองหา
ช่องทางใหม่ ๆ เพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บัตนเอง เน่ืองจากการขายออนไลน์สามารถเพิ่มช่องทางในการ
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ขายไปยงักลุ่มเป้าหมายและกลุ่มลูกคา้ทัว่โลกไดส้ามารถหาขอ้มูลการซ้ือสินคา้ออนไลน์ไดอ้ยา่ง
สะดวกรวดเร็วและยงัสามารถเปรียบเทียบราคาในทอ้งตลาดทัว่ไปได ้
 Olson (2000) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ ความสามารถในการซ้ือ

และความสามารถใหก้ารขายสินคา้และบริการผา่นระบบอินเทอร์เน็ตซ่ึงมีโครงสร้างพื้นฐาน

สนบัสนุน 

 เจริญศกัด์ิ รัตนวราห์ และฐิสันต ์ทิพยศุ์ภธนนท ์(2554) พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ  
การด าเนินธุรกิจต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการผลิด การตลาด การขาย จนกระทัง่การช าระเงินโดยใชก้าร
ส่ือสารผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์เพื่อเป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลทางธุรกิจดว้ย 
 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (2543) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์วา่ 

คือการคา้ขายผา่นทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ต ซ่ึงจะเป็นการเปล่ียนการใชชี้วติของคนในยคุปัจจุบนั 

 สมเกียรติ ตั้งกิจวาณิชย ์(2542) ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์วา่  
การด าเนินธุรกิจของบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไปเป็นการท าธุรกิจบนเครือข่ายส่ืออิเล็กทรอนิกส์  
การด าเนินธุรกิจดงักล่าวอาจจะรวมไปถึง การออกแบบการผลิต การโฆษณา การคา้ และการตลาด 
รวมไปจนถึงการช าระเงิน 
 องคก์ารคา้โลก (WTO, 1998)  ไดใ้หค้วามหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไวว้า่ การใช้

ส่ือด าเนินธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ ตั้งแต่การผลิต การกระจายสินคา้ การตลาด การขาย  

รวมไปถึงการขนส่งผลิตภณัฑ ์

 สรุปไดว้า่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ Electronic commerce หมายถึง การท าธุรกรรมผา่นส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ในทุกช่องทางท่ีเป็นอิเล็กทรอนิกส์ เช่น การซ้ือขายสินคา้และบริการ การโฆษณา

ผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อลดค่าใชจ่้าย และเพิ่มประสิทธิภาพขององคก์รโดย

การลดบทบาทองคป์ระกอบในรูปแบบเดิมทางธุรกิจลง เช่น ท าเลท่ีตั้ง โกดงัเก็บสินคา้ พื้นท่ีแสดง

สินคา้ รวมถึงพนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ พนกังานตอ้นรับลูกคา้ เป็นตน้  จึงลดขอ้จ ากดั

ของระยะทางและเวลาลงได ้

     องค์ประกอบของการขายสินค้าแบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

 Rayport and Jaworski (2004) ไดก้ล่าวไวว้า่การขายสินคา้ทางเวบ็ไซดน์ั้นตอ้งมีกิจกรรม

และองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีจ  าเป็นเพื่อด าเนินธุรกิจ ในรูปแบบของการขายสินคา้มีความคลา้ยคลึงกนั

และมีความแตกต่างกนัระหวา่งการขายสินคา้แบบมีหนา้ร้านซ่ึงประกอบดว้ยส่วนหลกั เช่นตวั

สินคา้ กระบวนการขายสินคา้ และกระบวนการจดัส่งสินคา้ทั้งหมด ในการขายสินคา้โดยผา่นส่ือ

ออนไลน์ ในรูปแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ มีความเก่ียวขอ้งกบัองคป์ระกอบ 6 ประการ ดงัน้ี  
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 1.  การจดัวางต าแหน่ง คือ การจดัวางต าแหน่งลิงคม์ายงัเวบ็ไซดซ่ึ์งเป็นปัจจยัท่ีก าหนด

ความส าคญัของการเขา้ถึงร้านคา้พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์  

 2.  จ านวนสินคา้ คือ การขยายเป็นวงกวา้งของผลิตภณัฑ์  

 3.  การน าเสนอ คือ การน าเสนอผลิตภณัฑเ์พื่อดึงดูดลูกคา้  

 4.  การบริการลูกคา้ออนไลน์ คือ การบริการผา่นสืออิเล็กทรอนิกส์  

 5.  การช าระเงิน คือ การท่ีผูซ้ื้อไดสิ้นคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือการบริการ และผูข้ายไดรั้บการ

ช าระเงินจากผูซ้ื้อเป็นการตอบแทน  

 6.  การปฏิบติัตามสัญญา คือ การท าใหก้ารขายออนไลน์หรือกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งหมด

สามารถด าเนินการตามค าสั่งไดส้มบูรณ์ ตั้งแต่การสั่งสินคา้ การช าระเงิน จนถึงการส่งมอบสินคา้ 

ประเภทและรูปแบบการใหบ้ริการของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (2556) ไดจ้ดัแบ่งประเภทของการใหบ้ริการของ

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ออกเป็น 2 ประเภทดงัน้ี 

 1.  กลุ่มธุรกิจท่ีคา้ก าไร Profit Organization 

  1.1  แบบ Business-to-business (B2B) หมายถึง รูปแบบการซ้ือขายสินคา้ระหวา่ง

ธุรกิจกบัธุรกิจ เป็นการซ้ือขายทีละปริมาณมากๆมีมูลค่าการซ้ือขายจ านวนมาก เช่น ผูผ้ลิตขายส่ง

ใหก้บัพอ่คา้คนกลาง เพื่อน าไปขายต่อ หรือน าไปใชเ้พื่อเป็นส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

  1.2  แบบ Business-to-customer (B2C) หมายถึง รูปแบบการจ าหน่ายสินคา้โดยตรง

จากผูค้า้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง เป็นการคา้ปลีก 

  1.3  แบบBusiness-to-business-to-customer (B2B2C) หมายถึง การเช่ือมต่อ B2B 

และ B2C เขา้ดว้ยกนั นัน่ก็คือ เป็นรูปแบบการด าเนินธุรกิจ ท่ีเป็นบริษทัหรือเป็นบริษทัในเครือหรือ

กลุ่มธุรกิจเดียวกนัแต่ในดา้นการส่งมอบสินคา้และบริการ ก็ยงัคงส่งมอบไปยงัผูบ้ริโภคโดยตรง

หรือขายให้องคก์รธุรกิจดว้ยกนั แต่องคก์รจะจดัส่งสินคา้ใหลู้กคา้อีกทอดหน่ึง 

  1.4  แบบ Customer-to-customer (C2C) หมายถึง เป็นรูปแบบการซ้ือขาย สินคา้

ระหวา่งผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภค เช่น การประกาศขายสินคา้ใชแ้ลว้ เป็นตน้ 

  1.5  แบบ Customer-to-business (C2B) หมายถึง เป็นการด าเนินธุรกรรมระหวา่ง

ผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการในอีกรูปแบบหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคกลบัมีสถานะเป็นผูค้า้และมีบทบาทในการ

ต่อรองเพื่อตั้งราคาสินคา้ จากนั้นผูป้ระกอบการก็จะน าราคาท่ีลูกคา้เสนอมาใหก้บัผูข้ายปัจจยัการ
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ผลิตพิจารณาวา่สามารถจ าหน่ายหรือขายไดใ้นราคาน้ีหรือไม่ หรือการท่ีลูกคา้สามารถระบุตวัสินคา้

และบริการเฉพาะเจาะจงลงไป แลว้องคก์รเป็นตวัจดัหาสินคา้และบริการใหลู้กคา้ 

  1.6  แบบ Mobile commerce หรือ M-ommerce หมายถึง การด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวขอ้งกบัธุรกรรมหรือการเงิน โดยผา่นเครือข่ายโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี หรือการคา้ขายตามระบบ

แนวความคิดของระบบการคา้อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ท่ีใชอุ้ปกรณ์พกพาไร้สายเป็น

เคร่ืองมือในการสั่งซ้ือและขายสินคา้ต่างๆ ทั้งการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีเป็นรูปธรรมหรือนามธรรม หรือ

การท าธุรกรรมเชิงพาณิชยผ์า่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี ซ่ึงมีความสะดวกสบาย ไม่มีขอ้จ ากดัในการ

จบัจ่าย ซ่ึง M-Commerce จะช่วยเร่งอตัราการเติบโตใหก้บัการด าเนินธุรกรรมผา่นเครือข่าย

อิเล็กทรอนิกส์ไดเ้ร็วกวา่การใชเ้ทคโนโลยอีีคอมเมิร์ก ซ่ึงขอบเขตของ M-Commerce จะครอบคลุม

ทั้งการด าเนินธุรกรรมทั้งในรูปแบบ B2C และแบบ B2B 

 2.  กลุ่มธุรกิจท่ีไม่คา้ก าไร Non-profit organization 

  2.1  Intra-business (Organization) E-Commerce คือ อีคอมเมิร์ซภายในองคก์รหรือ

แบบอินทราออร์ก (Intra-Org E-commerce) คือ การใชอี้คอมเมิร์ซในการช่วยใหบ้ริษทัหรือองคใ์ด

องคก์รหน่ึงสามารถปรับปรุงการท างานภายในและใหบ้ริการลูกคา้ไดดี้ข้ึน ดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี 

   2.1.1  การติดต่อส่ือสารภายในองคก์รโดยใชไ้ปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ วดีีโอคอน

เฟอเรนซ์ และป้ายประกาศ เป็นตน้ 

   2.1.2  การจดัพิมพเ์อกสารทางอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic publishing) ช่วยให้

บริษทัสามารถออกแบบเอกสาร จดัพิมพเ์อกสาร และแจกจ่ายเอกสารไดส้ะดวกรวดเร็ว และใช้

ค่าใชจ่้ายนอ้ย โดยผา่นเวบ็ เช่น รายงานการประชุม เป็นตน้ 

  2.2  แบบ Business-to-employee (B2E) คือ การท าธุรกรรมระหวา่งธุรกิจกบัพนกังาน 

มุ่งเนน้การใหบ้ริการแก่พนกังานในดา้นต่าง ๆ เช่น ขอ้มูลของสินคา้และบริการ กิจกรรมต่าง ๆ 

ระหวา่งผูป้ระกอบการ องคก์ร กบัพนกังาน โดยอาศยัระบบเครือข่าย 

  2.3  แบบ Government-to-citizen (G2C) คือ การท าธุรกรรมระหวา่งองคก์รของรัฐ 

กบัประชาชนโดยไม่หวงัผลก าไร แต่เพื่ออ านวยความสะดวกในการใหบ้ริการขอ้มูลข่าวสารแก่

ประชาชน เช่น การยืน่แบบช าระภาษีของกรมสรรพากร เป็นตน้ 

  2.4  แบบ Exchange-to-exchange (E2E) คือ การท าธุรกรรมดา้นการแลกเปล่ียนสินคา้

และบริการ ใชแ้ลกเปล่ียนสินคา้และบริการระหวา่งองคก์รทั้งภาครัฐ และเอกชน 
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  2.5  แบบ E-Learning คือ การเรียน การสอนในลกัษณะ หรือรูปแบบใดก็ได ้ซ่ึงการ

ถ่ายทอดเน้ือหานั้น กระท าผา่นทางส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น เครือข่ายอินเทอร์เน็ต ทางสัญญาณ

โทรทศัน์ สัญญาณดาวเทียม (Satellite) เป็นตน้  

     ลกัษณะการให้บริการในตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ 

การบริการในตลาดอิเล็กทรอนิกส์จะเป็นการบริการท่ีช่วยในเร่ืองของการคา้ขายระหวา่ง

กนั ในรูปแบบของการบริการส่วนใหญ่จะเป็นการใหบ้ริการในเวบ็ไซดข์องตนเอง 
 

ตารางท่ี 1  การเปรียบเทียบการตลาดแบบดั้งเดิมกบัการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (กิตติ สิริพลัลภ,                                                       
                 2543) 
 

ปัจจัย การตลาดแบบดั้งเดิม การตลาดอเิลก็ทรอนิกส์ 
การตลาด การตลาดรวม (Mass market) การตลาดแบบเฉพาะเจาะจง 

(Niche market) 
การแบ่งส่วนตลาด ใชเ้กณฑด์า้นภูมิศาสตร์หรือดา้น

ประชากรศาสตร์เป็นหลกั 
ใชเ้กณฑพ์ฤติกรรมศาสตร์เป็น
หลกั 

การจดัการการขาย ลกูคา้พิจารณาขอ้มลูเก่ียวกบัสินคา้
และบริการ จากการน าเสนอของ
ตวัแทนขาย หรือการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ 

ลกูคา้พิจารณาขอ้มลูเก่ียวกบั
สินคา้และบริการ จากการ
แลกเปล่ียนหรือแบ่งเป็นขอ้มูล
ระหวา่งกนัท่ีผูซ้ื้อสามารถเลือก
รับขอ้มลูจากความตอ้งการ 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ขายผา่นคนกลางหรือพนกังานขาย ขายตรงไปยงัผูซ้ื้อ 
การส่ือสาร การส่ือสารทางเดียว ผูข้ายเป็นผู ้

ส่ือสารฝ่ายเดียว 
การส่ือสารสองทางผูซ้ื้อกบั
ผูข้ายสามารถโตต้อบกนัได ้

การเขา้ถึง เวลาเปิด-ปิดร้านคา้ ตลาดเวลา 24 ชัว่โมง 
ตน้ทุนการด าเนินการ ตน้ทุนสูงเพราะใชบุ้คลากรจ านวน

มาก และงบประมาณในการ
โฆษณาประชาสมัพนัธ์สูง 

ตน้ทุนต ่าเพราะใชบุ้คลากรนอ้ย 
และงบประมาณในการ
ประชาสมัพนัธ์ต ่า 
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     ปัจจัยทีส่่งผลให้พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ประสบความส าเร็จ 

 จากโมเดล McLean and Delone (2004) ปัจจยัท่ีท าใหพ้าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประสบ

ความส าเร็จ มี 6 ปัจจยัดงัน้ี 

 1.  คุณภาพของระบบ (System quality)ส่ิงท่ีปรารถนาให้ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มี

คุณลกัษณะท่ีตรงตามผูใ้ชบ้ริการตอ้งการ ไดแ้ก่ การใชง้าน (Usability) ความน่าเช่ือถือ (Reliability) 

คน้หาไดง่้าย (Availability) เวลาในการตอบสนอง (Download time) การดดัแปลงง่าย 

(Adaptability) ส่ิงท่ีกล่าวมาน้ีเป็นคุณค่าของผูใ้ชบ้ริการผา่นระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 2.  คุณภาพของขอ้มูล (Information quality)เวบ็ไซดร์ะบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ควรจะ

ปรับใหเ้ขา้กบัแต่ละบุคคล (Personalized) ความเขา้ใจง่าย (Easy to understand) ความสมบูรณ์ 

(Complete) ความสัมพนัธ์กนั (Relevant) และความปลอดภยัของผูซ้ื้อและผูข้ายท่ีเร่ิมท าธุรกรรม

ผา่นอินเทอร์เน็ต และการกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง  (Security) 

 3.  คุณภาพการบริการ (Service quality) รวมทุกกระบวนการท่ีเก่ียวกบัการขนส่ง 

ไม่วา่จะเป็นแผนกท่ีใหบ้ริการ ผูใ้หบ้ริการ หรือผูว้า่จา้งจากองคก์รภายนอกท่ีใหบ้ริการผา่น

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต ปัจจยัเหล่าน้ีถือวา่ส าคญัในระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ เพราะผูใ้ชบ้ริการถือ

วา่เป็นลูกคา้ ถา้บริการไม่ดีจะส่งผลต่อลูกคา้และรายไดจ้ากยอดขายนั้นหายไป 

 4.  ประสบการณ์ในการใชง้าน (Usage) คือส่ิงท่ีผูใ้ชบ้ริการไดรั้บจากการเยีย่มชมเวบ็

ไซด ์หรือใชค้น้หาขอ้มูล แกไ้ขขอ้มูล และการท าธุรกรรมซ้ือขายสินคา้ 

 5.  ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ(User satisfaction) เป็นปัจจยัหลกัในการวดัความ

คิดเห็นและความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการในระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ รวมไปถึงประสบการณ์

การใชง้านตั้งแต่การซ้ือ การจ่ายเงิน การรับเงิน จนถึงการบริการ 

 6.  ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บ (Net benefit) เป็นปัจจยัวดัความส าเร็จท่ีส าคญัอยา่งหน่ึง เพราะ

เป็นการใหค้วามสมดุลระหวา่งผลกระทบดา้นบวกและผลกระทบดา้นลบของระบบพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์จากผูใ้ชบ้ริการ 

 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (2553) ไดจ้ดัแบ่งประโยชน์ของการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ ดงัน้ี 

    ประโยชน์ของการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ส าหรับผู้ประกอบการ 

 1.  ส าหรับผูป้ระกอบการสามารถด าเนินธุรกิจไดก้วา้งไกลไปทัว่โลกแบบไร้พรมแดน

ท าใหส้ามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการดว้ยระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ไดท้ัว่โลก 
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 2.  ผูป้ระกอบการประหยดัตน้ทุนในการด าเนินงาน ตั้งแต่กระบวนการด าเนินงาน การ

จดัจ าหน่าย รวมไปถึงการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ 

 3.  ผูป้ระกอบการสามารถติดต่อท าการคา้ขายกบัลูกคา้และผูใ้ชบ้ริการไดต้ลอด 24 

ชัว่โมงในมาตรฐานเดียวกนั 

 4.  ผูป้ระกอบการสามารถใหก้ารตอบสนองกบัผูใ้ชบ้ริการไดท้นัที ซ่ึงเป็นการ

แลกเปล่ียนขอ้มูลกนัแบบสองทางโดยในลกัษณะท่ีมีการโตต้อบกนัไดต้ลอดเวลา 

 5.  ผูป้ระกอบการสามารถสืบคน้หากลยทุธ์ต่าง ๆ ของคู่แข่ง ไดโ้ดยเขา้ไปคน้ขอ้มูลจาก

เวบ็ไซดคู์่แข่ง จะท าใหส้ามารถน ามาปรับกลยทุธ์หรือแผนการตลาดไดร้วดเร็ว 

    ประโยชน์ของการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ส าหรับผู้ใช้บริการ 

 1.  ผูใ้ชบ้ริการสามารถเลือกส่ิงท่ีตอ้งการหรือเปรียบเทียบคุณสมบติัของสินคา้และ

บริการจากเวบ็ไซดท์ัว่โลกตลอด 24 ชัว่โมง 

 2.  ผูใ้ชบ้ริการเปรียบเทียบราคาของสินคา้และบริการจากเวบ็ไซดต่์างๆท่ีลูกคา้เลือกใน

ราคาท่ีตอ้งการไดด้ว้ยตนเอง 

     คุณสมบัติ 8 ประการของพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์(E-commerce) 

 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (2553) ไดจ้  าแนกประเภทของการพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ ออกเป็น 8 ดงัน้ี  

1.  การมีอยูท่ ัว่ไปทุกแหน่งหน (Ubiquity) เป็นลกัษณะท่ีโดดเด่นของ E-commerce 

เพราะการซ้ือ และเลือกดูสินคา้ไม่จ  าเป็นตอ้งเดินทางไปท่ีหนา้ร้านอีกต่อไป ซ้ือท่ีไหนก็ได ้

2.  ขอบเขตครอบคลุมทัว่โลก (Global reach) ลกัษณะธุรกิจท่ีไร้พรหมแดน ระยะทางไม่

เป็นอุปสรรคกบัการซ้ือสินคา้อีกต่อไป 

3.  มาตราฐานระดบัสากลในโลกของการส่ือสาร (Universal standard) ใชร้ะบบการ

ส่ือสารมาตราฐาน เช่น TCP/ IP 

4.  ความสมบูรณ์ในข่าวสาร (Richness) หมายถึง ความซบัซอ้นทางดา้นขอ้มูลข่าวสาร 

สามารถอา้งอิงถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งถูกตอ้ง เช่น การดูไฟลว์ดีีโอภาพ ฯลฯ 

5.  ความสามารถในการโตต้อบระหวา่งกนั (Interactive) ในอดีตจะนึกถึงการโทรศพัท์

เพื่อติอต่อส่ือสารกนั ปัจจุบนัเป็นการโทรแบบออนไลน์ อีกทั้งเป็น VDO call สนทนาทั้งภาพและ

เสียง 
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6.  ความหนาแน่นของสารสนเทศ (Information density) ขอ้มูลทั้งสินคา้และราคามีอยู่

มากมายบนโลกออนไลน์ ในอีกมุมมองหน่ึงก็เป็นประโยชน์ต่อการเปรีบยเทียบทั้งสินคา้และ

บริการก่อนกรตดัสินใจ 

7.  ความเป็นเฉพาะตวัและการปรับแต่ง (Personalization/ customization) โดยมุ่งเนน้ท่ี

ผูป้ระกอบการจะท าการจ าแนกกลุ่มลูกคา้และน าเสนอสินคา้และบริการให้ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย 

8.  ก่อเกิดเทคโนโลยทีางสังคม (Social technology) Internet ส่งผลอยา่งสูงส าหรับการ

เกิดข้ึนมายมายของสังคมออนไลน์ มกัมีการแบ่งบนัประสบการเก่ียวกบัสินคา้และบริการนั้น ๆ 

     ข้อแตกต่างระหว่างการท าธุรกจิทัว่ไปกบัการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

ขอ้แตกต่างระหวา่งการท าธุรกิจแบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์กบัการท าธุรกิจระบบเดิมมี
ขั้นตอนการขายท่ีแตกต่างกนั  
 
ตารางท่ี 2  ขอ้แตกต่างระหวา่งการท าธุรกิจทัว่ไปกบัการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
 

ขั้นตอนการขาย ระบบเดิม พาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์ 

หาขอ้มูลของสินคา้ 

ตรวจสอบราคา 

ส่งรายการสั่งซ้ือ (ผูซ้ื้อ) 

ตรวจสอบสินคา้ในคลงั 

ยนืยนัการรับสินคา้ 

ส่งเงินไปช าระ (ผูซ้ื้อ) 

วารสาร/ แคตาล็อค 

แคตาล็อค/ ส่ิงพิมพ ์

โทรศพัท/์ โทรสาร 

แบบฟอร์ม/ โทรสาร 

แบบฟอร์ม 

ไปรษณีย ์

เวบ็เพจ 

ออนไลน์แคตาล็อค 

อีเมล/์ EDI 

ฐานขอ้มูลแบบออนไลน์ 

อีเมล์ 

EDI/ EFT 

  

 ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (2553) ได้จดัแบ่งข้อแตกต่างระหว่างการท าธุรกิจ
ทัว่ไปกบัการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ออกเป็น 8 ดงัน้ี 

1.  ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพการด าเนินธุรกิจใหก้บัผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคโดยใชร้ะบบ
ขอ้มูลร่วมกนัในการบริหารสินคา้คงคลงั การจดัส่งสินคา้ และช่วยเพิ่มประสิทธิผล ความคุม้ค่าใน
การลงทุนใหก้บัผูป้ระกอบการ 

2.  ช่วยตอบสนองการแข่งขนัทางธุรกิจไดภ้ายในระยะเวลาอนัสั้น ในปัจจุบนัการ
แข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรงผูป้ระกอบการตอ้งจดัเตรียมความพร้อมในทุกดา้น เช่น ช่องทางการ
ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีสะดวกและรวดเร็ว การจดัวางสินคา้หนา้ร้านบนเวบ็ไซตท่ี์ง่ายต่อการใช้
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งาน คุณภาพสินคา้และราคาท่ีเหมาะสมสามารถเปรียบเทียบได ้มีระเบียบและกฎเกณฑท่ี์ชดัเจน 
และสามารถส่งมอบสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดต้ามระยะเวลาท่ีไดแ้จง้ไว ้เพื่อสร้างความแตกต่าง หรือ
สร้างความไดเ้ปรียบเชิงแข่งขนัใหเ้หนือกวา่คู่แข่งขนั เพื่อใหลู้กคา้ไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด ส่งผล
ใหธุ้รกิจสามารถด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน และประสบความส าเร็จตามเป้าหมาย 

3.  การใหบ้ริการไดต้ลอด 24 ชัว่โมง ของระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยอ านวยความ
สะดวกใหก้บัลูกคา้ในการคน้หาขอ้มูลของสินคา้ เปรียบเทียบราคา ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้และ
บริการไดต้ลอดเวลา 

4.  ช่วยใหลู้กคา้สามารถควบคุมกิจกรรมทางธุรกิจในระหวา่งการด าเนินงาน เช่น การ
คน้หาสินคา้ การเปรียบเทียบสินคา้และราคา การติดต่อส่ือสารกบับุคคลอ่ืน หรือแมแ้ต่การยกเลิก
การสั่งซ้ือไดด้ว้ยตนเอง โดยการโตต้อบผา่นทางจอภาพ ปราศจากอิทธิพล และการครอบง าของ
ผูข้าย (ผูป้ระกอบการ) ท่ีจะชวนเช่ือหรือชกัจูงใหซ้ื้อสินคา้และบริการ 

5.  การสร้างร้านคา้เสมือนจริง ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ช่วยประหยดัค่าใชจ่้ายในการ
ลงทุน ดา้นสถานประกอบการ (ร้านคา้) ท าใหลู้กคา้ประหยดัเวลาในการเดินทางเพื่อมาซ้ือสินคา้
และบริการท่ีร้านคา้ของผูป้ระกอบการ 

6.  การติดตามพฤติกรรมของลูกคา้ ท่ีมาใชบ้ริการผา่นทางเวบ็ไซตช่์วยติดตามประวติั
ของลูกคา้ เพื่อการคน้หาและติดตามขอ้มูลสินคา้และบริการท่ีลูกคา้ไดเ้ขา้ชมภายในเวบ็ไซต ์รวมถึง
การเก็บขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของลูกคา้ในการใชง้าน เช่น ระยะเวลาในการเขา้ชมเวบ็ไซต ์สินคา้
และบริการท่ีสนใจและทศันคติ และค่านิยมท่ีมีต่อสินคา้และบริการ ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงความตอ้งการมาก ท่ีสุด และสามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมา
ท าการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ได ้(Customer relation management-CRM)  

7.  โครงข่ายเศรษฐกิจ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) เป็นเคร่ืองมือเชิงกลยทุธ์
ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการใชเ้พิ่มช่องทางการคา้ผา่นระบบเครือข่าย คือเครือข่ายอินทราเน็ต 
อินเทอร์เน็ตเอก็ซ์ทราเน็ตและเครือข่ายไร้สายท่ีนิยมใชก้บัเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีเรียกวา่ โมบาย
คอมเมิร์ซ (M-Commerce) ท าใหร้ะบบเครือข่ายเหล่าน้ีมีการเช่ือมโยงติดต่อกนัเป็นโครงข่าย
เศรษฐกิจ (Network economics) ท่ีมีขนาดใหญ่และไร้พรมแดน 

8.  การส่งเสริมภาพลกัษณ์อนัดี พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-Commerce) ช่วยสร้าง
ภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่ผูป้ระกอบการ ดว้ยการออกแบบเวบ็ไซตใ์หน่้าสนใจและมีระบบท่ีมีประสิทธิภาพ 
ใชง้านง่าย ทนัสมยั สะดวกและรวดเร็ว 

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จึงเป็นทางเลือกการท าธุรกิจรูปแบบใหม่ ท่ีสามารถน ามาใชเ้ป็น
เคร่ืองมือเชิงกลยทุธ์ท่ีช่วยสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจส าหรับผูป้ระกอบการท่ีมี
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ความตอ้งการเพิ่มช่องทางการคา้ผา่นระบบเครือข่าย นอกจากน้ียงัช่วยอ านวยความสะดวกในการ
ติดต่อและแลกเปล่ียนขอ้มูล ข่าวสาร รวมถึงการท าธุรกรรมต่าง ๆ ไดอ้ยา่งทัว่ถึงและสามารถ
ประยกุตใ์ชไ้ดห้ลายรูปแบบ 

 

 ทฤษฎกีารวเิคราะห์ SWOT 
Porter (1985) เป็นผูท่ี้ไดรั้บการยกยอ่งวา่เป็นผูพ้ฒันาเทคนิค SWOT ข้ึนมา โดยให้

แนวคิดไวว้า่เป็น การวเิคราะห์ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มและศกัยภาพขององคก์รหรือธุรกิจท่ีมีผล

ต่อการด าเนินงาน ทั้งน้ีปัจจยัท่ีผลกระทบต่อการด าเนินงานมีทั้งปัจจยัภายนอก (External factor)

และปัจจยัภายใน (Internal factor) โดยท่ีปัจจยัภายนอกถือวา่เป็นปัจจยัท่ีควบคุมไดย้ากหรือไม่

สามารถควบคุมไดเ้ช่น การเมืองการปกครอง,สภาพเศรษฐกิจ,กฎหมาย,เทคโนโลย ีเป็นตน้       

ส่วนปัจจยัภายในเป็นปัจจยัท่ีองคก์ารสามารถควบคุมไดเ้ช่น บุคคลการงบประมาณ เป็นตน้ 

Kotler (1997) ไดเ้ขียนไวว้า่การวเิคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มภายใน

และภายนอก เพื่อพิจารณาถึงจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคขององคก์ร ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือใน

การประเมินสถานการณ์ ตลอดจนผลกระทบต่างๆท่ีมีต่อการท างานขององคก์ร  

นนัทิยา หุตานุวตัร และ ณรงค ์หุตานุวตัร (2554) ไดก้ล่าวถึง SWOT วา่กลยทุธ์เป็น 

ส่ิงส าคญัและจ าเป็นส าหรับองคก์รเพราะองคก์รใชก้ลยทุธ์ในการท างานเพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์อง

ตน โดยกลยทุธ์ของแต่ละองคก์รจะถูกก าหนดตามธรรมชาติและลกัษณะขององคก์รนั้น ๆ ตอ้งมี

การก าหนดกลยทุธ์ท่ีเหมาะสมส าหรับตนเอง วธีิการและเทคนิคในการวิเคราะห์สภาวะขององคก์ร

และกระบวนการก าหนดกลยุทธ์มีหลายวธีิดว้ยกนั หน่ึงในวธีิการเหล่าน้ี คือกระบวนการวเิคราะห์ 

SWOT ซ่ึงเป็นวธีิการท่ีรู้จกัและใชก้นัอยา่งแพร่หลาย มีความหมายในแต่ละส่วนดงัน้ี 

 Strengths (S) หมายถึง จุดแข็งหรือขอ้ไดเ้ปรียบท่ีเป็นขอ้ดีท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภาย 

ในของบริษทั เช่น จุดแขง็ดา้นการผลิต จุดแขง็ดา้นการเงิน และจุดแขง็ดา้นทรัพยากรบุคคล บริษทั

จะตอ้งใชป้ระโยชน์จากจุดแขง็ขอบบริษทัในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

 Weakness (W) หมายถึง จุดอ่อนหรือจุดดอ้ยหรือขอ้เสียเปรียบท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้ม

ภายในของบริษทั ซ่ึงทางบริษทัตอ้งหาวธีิในการแกปั้ญหาในสถานการณ์แบบนั้นภายในองคก์ร 

 Opportunities (O) หมายถึง โอกาส ท่ีสภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัเอ้ือประโยชน์

หรือเป็นการส่งเสริมการด าเนินขององคก์ร ซ่ึงโอกาสจะแตกต่างจากจุดแขง็ตรงท่ีวา่โอกาสนั้นจะ

เป็นผลท่ีมาจากสถาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแขง็นั้นจะเป็นผลท่ีมาจากสภาพแวดลอ้มภายใน
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องคก์ร ในฐานะนกัการตลาดท่ีดีตอ้งแสวงหาโอกาสอยูเ่สมอและตอ้งใชป้ระโยชน์จากโอกาสนั้น 

เช่น กฎหมาย การเมืองและการปกครอง ค่าเงินบาท และคู่แข่งขนั เป็นตน้ 

 Threats (T) หมายถึง อุปสรรค ขอ้จ ากดัซ่ึงเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอก บางคร้ังใน
การจ าแนกอุปสรรคและโอกาสเป็นส่ิงท่ีท าไดย้าก เพราะทั้งสองส่ิงน้ีสามารถเปล่ียนแปลงไป  
ซ่ึงอาจท าใหส้ถานการณ์ท่ีเคยเป็นโอกาสกลบัมาเป็นอุปสรรคได ้เช่น คู่แข่ง 
 ข้อดีของ SWOT  
 Boseman et al. (1986) การวเิคราะห์ขอ้ดี SWOT ขององคก์รมีขอ้ท่ีควรค านึง 3 ประการ 
 1.  ใชป้ระเมินสถานภาพและสภาวะแวดลอ้มขององคก์ร โดยเนน้ท่ีศกัยภาพและความ
พร้อมขององคก์ร และพยายามหลีกเล่ียงภยัคุกคามหรือความเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอก
รวมไปจนถึงการแกไ้ขจุดอ่อนขององคก์รดว้ย เน่ืองจากปัจจยัเหล่าน้ีมีโอกาสก่อใหเ้กิดประโยชน์
เพิ่มมากข้ึน 
 2.  น าไปใชป้รับปรุงแนวความคิดและแนวปฏิบติัในการจดัท าแผนงานหรือโครงการ
ของหน่วยงานใหมี้โอกาสสร้างความส าเร็จมากข้ึน 
 3.  ท าใหท้ราบถึงกลยทุธ์การปรับปรุงในการท างานและขีดจ ากดัในดา้นบุคลากร
งบประมาณ และระบบงานเป็นการป้องกนัแทรกแซงการท างานจากปัจจยัภายนอกไดม้ากข้ึน 
 ข้อเสียของ SWOT 
 Boseman et al. (1986) การวเิคราะห์ขอ้เสีย SWOT ขององคก์รมีขอ้ท่ีควร
ค านึง 4 ประการ  
 1.  องคก์รตอ้งก าหนดวา่องคก์รตอ้งการท าอะไร 
 2.  การวเิคราห์โอกาสและอุปสรรคตอ้งท าในช่วงเวลา ณ ขณะนั้น 
 3.  องคก์รตอ้งมีการก าหนดปัจจยัหลกั (Key success factors) เก่ียวกบัการด าเนินงานให้
ถูกตอ้ง 
 4.  องคก์รตอ้งประเมินความสามารถของตนเองใหถู้กตอ้ง 
 ขั้นตอนและวธีิการด าเนินการท า SWOT Analysis 

 การวเิคราะห์ SWOT จะมีการครอบคลุมขอบเขตของปัจจยัท่ีกวา้งดว้ยการระบุจุดแขง็ 

จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคขององคก์ร ท าใหอ้งคก์รมีขอ้มูลการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมายจะ

ถูกสร้างข้ึนมาบนจุดแขง็ขององคก์ร และองคก์รจะแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทาง

สภาพแวดลอ้มท าใหอ้งคก์รสามารถก าหนดกลยทุธ์ท่ีจะมุ่งเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม
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หรือลดจุดอ่อนใหน้อ้ยท่ีสุดได ้และภายใตก้ารวเิคราะห์ SWOT นั้น ตอ้งวิเคราะห์ทั้งสภาพแวดลอ้ม

ภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร โดยมีขั้นตอนดงัน้ี 

 1.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 

 เป็นการวิเคราะห์ในส่วนของ SและW เป็นการวเิคราะห์สภาพภาพแวดลอ้มภายใน

องคก์ร โดยท่ี Sคือจุดแขง็ขององคก์ร จะเป็นการวิเคราะห์ภายในจากมุมของผูท่ี้อยูภ่ายในองคก์รท่ี

เป็นขอ้ไดเ้ปรียบหรือจุดแขง็ขององคก์ร และน ามาปรับใชใ้นการพฒันาองคก์รได ้เพื่อแสดงใหเ้ห็น

วา่องคก์รมีจุดแขง็ในเร่ืองใดบา้ง โดยจะเนน้วเิคราะห์หาจุดแขง็ท่ีเก่ียวขอ้งในการท่ีจะสร้าง

ความส าเร็จในการด าเนินงานขององคก์รได ้ส่วนในดา้นของ W  นั้นเป็นการวเิคราะห์

สภาพแวดลอ้มภายในองคก์รเช่นเดียวกนัแต่จะเป็นการวเิคราะห์องคก์รในมุมท่ีเป็นจุดอ่อนหรือจุด

ดอ้ยขององคก์รท่ีควรน ามาปรับปรุงแกไ้ขให้ดีข้ึนและสร้างความส าเร็จในการด าเนินงานของ

องคก์รใหดี้ข้ึน 

 ภายใตก้ารประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์รนั้น สามารถหาอุปสรรคและโอกาส

ในการด าเนินงานขององคก์รท่ีไดรั้บผลกระทบมาจากสภาพแวดลอ้มของเศรษฐกิจทั้ง

ภายในประเทศและระหวา่งประเทศท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานขององคก์ร เช่น นโยบายการเงิน 

อตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจ งบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น ระดบัการศึกษา การตั้ง

ถ่ินฐาน ลษัณะของชุมชน ค่านิยมและขนบธรรมเนียบประเพณี สภาพแวดลอ้มทางการเมือง เช่น 

พระราชบญัญติั มติคณะรัฐมนตรี พระราชกฤษฎีกา สภาพแวดลอ้มทางเทคโนโลย ีคือ กรรมวธีิ

ใหม่ๆและพฒันาการทางดา้นอุปกรณ์เคร่ืองมือในการช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและ

ใหบ้ริการ 

 2.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร 

 เป็นการวิเคราะห์ในส่วนของ O และ T เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร 

โดยการวิเคราะห์ O  จะเป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกองคก์รท่ีสามารถส่งผลกระทบทั้งทางตรง

และทางออ้มต่อการด าเนินการขององคก์รในระดบัมหาภาค ซ่ึงในการวเิคราะห์เพื่อคน้หาโอกาสจะ

เป็นการวิเคราห์เพื่อคน้หาช่องทางอ่ืนท่ีสามารถท าใหอ้งคก์รมีประสิทธิภาพเพิ่มมากข้ึน ตวัสุดทา้ย

ก็คือ T เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกองคก์รท่ีท าใหส่้งผลกระทบในระดบัมหภาคและก่อใหเ้กิด

ความเสียหายทั้งทางตรงและทางออ้ม ซ่ึงองคก์รจ าเป็นตอ้งหลีกเล่ียงหรือปรับองคก์รใหมี้ความ

แขง็แกร่งสามารถเผชิญแรงกระทบได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจ การเมือง และคู่แข่ง  
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ภาพท่ี 4  SWOT Analysis (Humphrey, 1960) 
 

 จากรูปภาพท่ี 4  SWOT Analysisโดย Humphrey (1960) ไดช่ื้อวา่เป็นผูเ้ร่ิม แนวคิดน้ีโดย
น าเทคนิคน้ีมาแสดงในงานสัมมนาท่ีมหาวทิยาลยัสแตนฟอร์ดค าวา่ “สวอต“ หรือ “SWOT“ นั้นมา
จากตวัยอ่ภาษาองักฤษ 4 ตวัไดแ้ก่เป็นการวเิคราะห์ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกโดยท าการ
ประเมินสภาพแวดลอ้มภายในและสภาพแวดลอ้มภายนอกขององคก์ร และน าจุดแขง็จุดอ่อนมา
เปรียบเทียบกบัโอกาสและอุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูวา่องคก์รก าลงัอยูใ่นสถานการณ์เช่นใด และ
ภายใตส้ถานการณ์นั้น ๆ องคก์รควรจะท าอยา่งไร โดยสามารถจดัแบ่งออกไดเ้ป็น 4 สถานการณ์
ดงัน้ี 
 สถานการณ์ที ่1 (จุดแขง็-โอกาส) เป็นสถานการณ์ท่ีพึงปรารถนา เน่ืองจากองคก์รจะมี
หลายอยา่ง ดงันั้น ผูบ้ริหารองคก์รตอ้งก าหนดกลยทุธ์ในเชิงรุก (Aggressive-strategy) เพื่อดึงจุด
แขง็ท่ีมีอยูม่าเสริมสร้างและน ามาปรับใชเ้พื่อฉกฉวยโอกาสต่างๆ และหาประโยชน์อยา่งเตม็ท่ี 
 สถานการณ์ที ่2 (จุดอ่อน-ภยัอุปสรรค) เป็นสถานการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุดเน่ืองจากองคต์อ้ง
เผชิญกบัอุปสรรคจากภายนอกและมีจุดอ่อนภายในองคก์รหลายประการ ดงันั้น ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด
คือกลยทุธ์ การตั้งรับหรือกลยทุธ์ป้องกนัตวัเอง (Defensive strategy)และพยายามลดหลบหลีก
อุปสรรคต่างๆ ท่ีคิดวา่จะเกิดข้ึนตลอดจนหามารตรการท่ีท าใหอ้งคก์รเกิดความสูญเสียนอ้ยท่ีสุด 
 สถานการณ์ที ่3 (จุดอ่อน-โอกาส) เป็นสถานการณ์ท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบทางการแขง็ขนั  
แต่ติดอยูต่รงท่ีมีปัญหาอุปสรรคเป็นจุดอ่อนอยูห่ลายอยา่ง ดงันั้นทางออกก็คือกลยทุธ์การพลิกตวั 
(Turnaround-oriented strategy) เป็นการจดัการแกไ้ขจุดอ่อนภายในต่าง ๆ ใหพ้ร้อมในการท่ีจะ 
ฉกฉวยโอกาสท่ีเปิดให้ 
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 สถานการณ์ที ่4 (จุดแขง็-อุปสรรค) เป็นสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจากการท่ีสถาพแวดลอ้มไม่
อ านวยต่อการด าเนินงาน แต่องคก์รมีขอ้ไดเ้ปรียบเป็นจุดแขง็หลายประการ ดงันั้น แทนท่ีจะตอ้งรอ
ใหส้ภาพแวดลอ้มเปล่ียนแปลงไป องคก์รสามารถเลือกกลยทุธ์การแตกตวัหรือขยายขอบข่ายกิจการ 
(diversification strategy) เพื่อน าประโยชน์จากจุดแขง็ไปสร้างโอกาสในระยะยายในดา้นอ่ืน 
 ในการน าแนวคิดการวเิคราะห์ SWOT มาใชใ้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในและ
ภายนอกองคก์รนั้น สามารถน าเอาไปพฒันาองคก์รใหมี้ประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลและยงั
สามารถท าใหป้้องกนัการเกิดปัญหาในองคก์รไดอี้กดว้ย 
 ปัญหาในการท ากระบวนการวเิคราะห์ SWOT 

Boseman et al. (1986) การวเิคราะห์ SWOT ขององคก์รมีขอ้ท่ีควรค านึง 4 ประการ คือ 

1.  องคก์รตอ้งก าหนดก่อนวา่ องคก์รตอ้งการท่ีจะท าอะไร 

2.  การวเิคราะห์โอกาสและอุปสรรคตอ้งกระท าในช่วงเวลาขณะนั้น 

 3.  องคก์รตอ้งก าหนดปัจจยัหลกั (Key success factors) ท่ีเก่ียวกบัการด าเนินงาน 

ใหถู้กตอ้ง 

4.  องคก์รตอ้งประเมินความสามารถของตนใหถู้กตอ้ง 

 ขั้นตอนการท า SWOT Analysis 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 53) การวเิคราะห์ SWOT มี 2 ขั้นตอน คือ 

1.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายในอุตสาหกรรม จะเก่ียวกบัการวเิคราะห์และพิจารณา
ทรัพยากรและความสามารถภายในอุตสาหกรรมทุกๆดา้นเพื่อท่ีจะระบุจุดแขง็ (Strengths) และ
จุดอ่อน (Weakness) ของอุตสาหกรรม (คน เงิน วสัดุ การจดัการ) รวมถึงการพิจารณาผลการ
ด าเนินงานท่ีผา่น 

2.  การประเมินสภาพแวดลอ้มภายนอกอุตสาหกรรม สามารถคน้หาโอกาส
(Opportunity) และอุปสรรค (Threats) ทางการด าเนินงานของอุตสาหกรรมท่ีไดรั้บ เช่น อตัราใน
การขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงินการงบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น ระดบั
การศึกษา การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลกัษณะชุมชนขนบธรรมเนียมประเพณี 
ค่านิยม ความเช่ือ และวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทางการเมือง 
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ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด  
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 

 Kotler (2003) ใหค้วามหมายไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด

ท่ีสามารถควบคุมไดโ้ดยการก าหนดปัจจยัในดา้นการขายสินคา้และบริการท่ีเป็นไปตามความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีมีไวเ้พื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภค ท่ีมีการเลือกบริโภคสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั โดยมีปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด

แบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม คือ “4Ps” ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นการจดั

จ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 ธงชยั สันติวงษ ์(2540, หนา้ 34) ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางกาตลาดไวว้า่  

การผสมผสานท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีและเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของการก าหนดราคา ผลิตภณัฑท่ี์เสนอ

ขาย การส่งเสริมการขาย และระบบการจดัจ าหน่าย ซ่ึงไดมี้การจดัการออกแบบเพื่อใชส้ าหรับการ

เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคตามท่ีตอ้งการ 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542, หนา้ 17) ใหค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ เป็น

ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้

เป้าหมายหรือใชเ้ป็นเคร่ืองมือเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์ร 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ให้ความหมายไวว้า่ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงธุรกิจจะใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่ลูกคา้

กลุ่มเป้าหมาย โดยใชเ้คร่ืองมือท่ีประกอบไปดว้ยส่ิงต่างๆดงัต่อไปน้ี 

 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายออกสู่ตลาด เพื่อความสนใจ การใชแ้ละ

การบริโภคท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด Armstrong and 

Kotler (2009) ประกอบไปดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละส่ิงท่ีสมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ราคา คุณภาพ 

ตราสินคา้ สี หรือบริการ  ผลิตภณัฑเ์ป็นสินคา้บริการ บุคคล สถานท่ีหรือความคิด (Etzel-Walker 

and Stanton. 2001, p. 9) ผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย ทั้งท่ีมีตวัตนหรือไม่มีตวัตน ผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ย 

สินคา้ บริการ องคก์ร สถานท่ี ความคิด หรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility)  

มีคุณค่า (Value) ท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายไดแ้ละก าหนดกลยทุธ์ทางดา้นผลิตภณัฑต์อ้งค านึงถึง

ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

  1.1  ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) หรือความแตกต่างทางการ

แข่งขนั (Competitive differentiation) 
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  1.2  องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 

คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปลกัษณ์ ฯลฯ 

  1.3  การก าหนดต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์(Product positioning) เป็นการออกแบบ

ผลิตภณัฑข์องบริษทั เพื่อแสดงต าแหน่งท่ีแตกต่างกนัและมีคุณค่าทางจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

  1.4  การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product development) เพื่อให้พฒันาผลิตภณัฑใ์หมี้

ลกัษณะใหม่และตอ้งปรับปรุงใหดี้ยิง่ข้ึน ซ่ึงตอ้งค านึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ 

  1.5  กลยทุธ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product mix) และสายผลิตภณัฑ์ (Product line) 

 

ตารางท่ี 3  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีใชต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 

ผลิตภณัฑ ์(Product)  ความตอ้งการของลูกคา้ (Customer needs and wants) 

ราคา (Price)  ตน้ทุนของลูกคา้ (Cost to the customer) 

การจดัจ าหน่าย (Place)  ความสะดวกของลูกคา้ (Convenience) 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  วธีิการติดต่อส่ือสาร (Communication) 

  

 คุณสมบัติทีส่ าคัญของผลติภัณฑ์ 

 คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product quality) เป็นการวดัความคงทนของผลิตภณัฑแ์ละวดัการ

ท างาน ซ่ึงหลกัเกณฑใ์นการวดัคุณภาพตอ้งยดึความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั และคุณภาพท่ี

เหนือกวา่คู่แข่ง ถา้หากสินคา้มีคุณภาพต ่าจะท าใหไ้ม่เกิดการซ้ือสินคา้ซ ้ า และถา้หากสินคา้มี

คุณภาพท่ีสูงเกินอ านาจการซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็อาจจะขายไม่ได ้ดงันั้นนกัการตลาดตอ้ง

พิจารณาสินคา้วา่ในคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดบา้งจึงจะเป็นท่ีพึงพอใจของผูบ้ริโภค

รวมถึงคุณภาพของสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานท่ีดีเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับของผูบ้ริโภค 
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 ลกัษณะทางกายภายของสินคา้ (Physical characteristics of goods) เป็นรูปร่างในลกัษณะ

ท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส กล่ิน เสียง สัมผสั เช่น 

รูปแบบการบรรจุภณัฑ์ 

 2.  ราคา (Price) หมายถึง เป็นจ านวนเงินท่ีแสดงมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อแลกกบั

สินคา้และบริการ เป็นการตดัสินในดา้นของราคาซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นราคาท่ีสูงหรือราคาท่ีต ่า แต่

เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภครู้สึกรับรู้ในคุณค่าของผลิตภณัฑแ์ละคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป Armstrong and 

Kotler (2009) หมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปท่ีเป็นตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบราคา

ผลิตภณัฑก์บัคุณค่าของผลิตภณัฑ ์หากคุณค่าสูงกวา่ราคาผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ  

 คุณสมบัติทีส่ าคัญของราคา 

 Kotler (2003) ไดใ้หคุ้ณสมบติัของราคาไว ้ดงัน้ี 

 1.  การก าหนดราคา (List price) ธุรกิจตอ้งก าหนดราคาสินคา้ตั้งแต่มีการพฒันา

ผลิตภณัฑห์รือเม่ือมีการแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจ าหน่ายใหม่หรือในเขตพื้นท่ีใหม่หรือ

เม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางต าแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บั

ราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 

 2.  การใหส่้วนลด (Price discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 

  2.1  ส่วนลดเงินสดคือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อส าหรับการช าระเงินโดยเร็ว 

  2.2  ส่วนลดปริมาณคือการลดราคาส าหรับการซ้ือในปริมาณมากซ่ึงควรหกักบัลูกคา้

ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนัและไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้ายการใหส่้วนลดอาจใหต้ามค าสั่งซ้ือ

แต่ละงวดหรือให้ตามจ านวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 

  2.3  ส่วนลดตามฤดูกาลคือการใหส่้วนลดส าหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้และบริการนอกฤดูกาล

เช่นโรงแรมตัว๋เคร่ืองบินท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายต ่า 

 3.  การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างช่องทางประกอบไปดว้ยสถาบนัและ

กิจกรรม เพื่อไวเ้คล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปตลาด สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาด

เป้าหมายคือสถาบนัการตลาด และในส่วนของกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายตวัสินคา้ ประกอบไป

ดว้ย การขนส่ง การคลงั และการเก็บรักษาสินคา้ การจดัจ าหน่ายจึงประกอบไปดว้ย 2 ส่วน ดงัน้ี 

  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กลุ่มบุคคลหรือธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ ์หรือบริการท่ีมีไวส้ าหรับการใชห้รือการบริโภค 
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  3.2  การกระจายตวัของสินคา้หรือการสนบัสนุนการกระจายตวัของสินคา้สู่ตลาด 

หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัตามแผน และการควบคุมการเคล่ือนยา้ยของ

วตัถุดิบ ปัจจยัในการผลิต และสินคา้ส าเร็จรูป ตั้งแต่จุดเร่ิมตน้ไปยงัจุดสุดทา้ยในการบริโภคเพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการใหก้บัผูบ้ริโภค โดยมุ่งหวงัก าไร (Kotler, 2003) หรือหมายถึงกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมการ

กระจายตวัสินคา้ท่ีส าคญัมีดงัน้ี 

   3.2.1  การขนส่ง (Transportation)  

   3.2.2  การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 

   3.2.3  การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory management)  

 ดงันั้นตอ้งพิจารณาวา่สถานท่ีตั้งสอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายหรือไม่ มีรูปแบบใน
การใชชี้วติประจ าวนัและมีพฤติกรรมเป็นอยา่งไร 
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อตราของสินคา้และบริการ หรือความคิดต่อบุคคล โดยใชแ้รงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการโดย
คิดวา่จะท าใหมี้อิทธิพลต่อความรู้สึก พฤติกรรมการซ้ือ และความเช่ือ (Etzel; Walker & Stanton , 
2001) หรือเป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย เพื่อสร้างพฤติกรรมการซ้ือและทศันคติ    
ในการซ้ือในการติดต่อส่ือสารองคก์รอาจจะใชพ้นกังานโดยไม่ใชค้นและเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
ติดต่อส่ือสารมีหลายประการ โดยจะพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ หรือผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง
โดยจะมีเคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดดงัน้ี 
  4.1  การโฆษณา เป็นกิจกรรมการเสนอข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ร และมีการส่งเสริม
การตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ท่ีตอ้งจ่ายเงินใหก้บัเจา้ของรายการ 
  4.2  การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นการส่ือสารระหวา่งบุคคลกบับุคคล โดย
พนกังานขายพยายามจูงใจใหก้ลุ่มเป้าหมายซ้ือสินคา้และบริการดว้ยการขายแบบเผชิญหนา้ หรือใช้
โทรศพัทเ์พื่อใชใ้นการติดต่อกบัลูกคา้ 
  4.3  การส่งสริมการขาย เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้นท่ีช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือขาย
ผลิตภณัฑห์รือบริการ 
  4.4  การใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การใหข้่าวเป็นการเสนอความคิด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการบริษทัตอ้งมีการจ่ายเงิน โดยผา่นการกระจายเสียงหรือส่ือส่ิงพิมพ ์
ส่วนการประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารซ่ึงมีการวางแผนโดยองคเ์พื่อสร้าง
ทศันคติท่ีดีต่อองคก์รและผลิตภณัฑ์ 
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  4.5  การตลาดทางตรง เป็นการโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรง และ
การตลาดทางตรงหรือการโฆษณาเช่ือม การตลาดทางตรงเป็นการติดต่อกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองทนัที และการโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองโดยตรงเป็นข่าวสารการ
โฆษณา 

  

แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์การตลาด (4C’s Strategy) 
Borden (1964) ไดใ้หค้วามหมายของ กลยทุธ์ทางการตลาด 4C’s Marketing ในส่วนของ

กลยทุธ์ทางการตลาดในมุมมองของผูบ้ริโภคไวว้า่ เป็นองคป์ระกอบท่ีใชใ้นการท าการตลาดในยคุ

ปัจจุบนั โดยจะเป็นการท าให้เกิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัซ่ึงมุ่งเนน้ไปยงัองคป์ระกอบ 4 ดา้น 

ดงัน้ี 

1.  ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Consumer wants and needs) หมายถึง ความตอ้งการและ

ความปรารถนาของลูกคา้ในสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาเพื่อสนองความตอ้งการและความ

ปรารถนาของผูบ้ริโภคแทนท่ีจะผลิตอะไรก็ไดท่ี้ขายได ้แต่ตอ้งผลิตอะไรท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ

มากกวา่ เพราะปลาท่ีเคยคิดวา่หยอ่นเหยือ่อะไรไปก็จะฮุบเสียหมดนั้นไดเ้รียนรู้แลว้วา่ พวกเขาควร

จะฮุบเหยือ่อะไร และแบบไหน สินคา้ท่ีผลิตออกมานั้น ควรจะสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือใชเ้พื่อ

แกปั้ญหาการอยูร่อดของพวกเขา (Consumer solution) แทนท่ีจะเป็นการอยูร่อดของผูผ้ลิต              

และผูจ้ดัจ  าหน่าย 

2.  ตน้ทุนของผูบ้ริโภค (Consumer’s cost to satisfy) แนวคิดการตั้งราคาเพื่อใหผู้ผ้ลิต

และผูจ้ดัจ  าหน่ายอยูร่อดนั้นตอ้งเปล่ียนไปเป็นการตั้งราคาโดยการพิจารณาถึงตน้ทุนของผูบ้ริโภคท่ี

ตอ้งจ่ายเพื่อท่ีจะใหไ้ดสิ้นคา้มาใช ้ซ่ึงการตั้งราคานั้นตอ้งค านวณถึงค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคตอ้ง

จ่ายออกไปก่อนท่ีจะจ่ายเงินซ้ือสินคา้ ไม่วา่จะเป็นค่าใชจ่้ายในเร่ืองการเดินทาง ค่าจอดรถ  

ค่าเสียเวลา เป็นตน้ 

3.  ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to buy) การกระจายสินคา้ในทุก ๆ จุดขายท่ี

เป็นไปได ้โดยคิดวา่หากจุดขายสินคา้มีมากจะผูบ้ริโภคจะซ้ือนั้นก็เป็นเร่ืองท่ีหลงสมยัไปแลว้ ช่อง

ทางการจดัหน่ายสมยัใหม่นั้นตอ้งคิดวา่จะเพิ่มความสะดวกในการซ้ือสินคา้และบริการของ

ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไรเพราะในตอนน้ีผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจวา่จะซ้ือท่ีไหนซ้ือมากเท่าไร และซ้ือ

เวลาใด มากกวา่การซ้ือตามช่องทางท่ีถูกก าหนดข้ึนจากผูผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่าย 
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4.  การส่ือสาร (Communication) วธีิการส่ือสารนั้นแทนท่ีจะใชส่ื้อเพื่อการกระตุน้การ

ตดัสินใจซ้ือแบบในอดีตท่ีเคยประสบความส าเร็จ ปัจจุบนัการส่ือสารตอ้งพิจารณาทั้งส่ือและสารใด

ท่ีผูบ้ริโภคจะรับฟัง การตลาดวนัน้ีไม่ใช่วา่ผูบ้ริโภคจะยอมฟังในส่ิงท่ีตอ้งการจะพดูดงัเช่นเดิม  

แต่ปัจจุบนัผูบ้ริโภคเลือกท่ีจะฟังและไม่ฟัง เลือกท่ีจะเช่ือและไม่เช่ือ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาด 

จึงควรหนัมาใหค้วามส าคญัในเร่ืองการส่ือสารมากกวา่การลด แลก แจก แถม แต่ให้ความส าคญั 

ในการสร้างเร่ืองราวสร้างความไวเ้น้ือเช่ือใจผา่นส่ือท่ีผูบ้ริโภครับฟังมากกวา่ 

สรุปไดว้า่ กลยทุธ์การท าการตลาดในมุมมองดา้นความตอ้งการของผูลู้กคา้ 4C’S เป็น

ทฤษฎีท่ีไดรั้บการต่อยอดจาก 4P’S ท่ีจากเดิมมองในมุมมองของผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิต ท่ีจะท า

ใหส้ามารถครองใจลูกคา้ได ้ซ่ึงตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมของลูกคา้อยา่งลึกซ้ึง เพื่อให้

รู้จกั เขา้ใจ น าไปสู่การส่ือสารทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

แนวคดิเกีย่วกบัการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social network online) 
 Richard and Habibi (2016) ไดก้ล่าวไวว้า่ การซ้ือขายสินคา้กนับนโลกออนไลน์นั้นเป็น

ส่วนหน่ึงท่ีส าคญัของเศรษฐกิจโลกไปแลว้และไดถู้กน ามาใชก้บัผูบ้ริโภคและร้านคา้ปลีกเน่ืองจาก

มีความสะดวกและมีประสิทธิภาพ คุม้ค่า แต่ก็มีเวบ็ไซตจ์  านวนมากท่ีลม้เหลวในการสร้าง

ความสัมพนัธ์และประสบการณ์เชิงบวกต่อผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้  

 ดงันั้นในรูปแบบของส่ิงเร้า การกระตุน้ และการตอบสนอง (Stimuli, organism and 

responses: SOR) ของ Mehrabian and Russell’s (1974 อา้งใน Richard & Chebat, 2015) เช่น ส่ิงเร้า

ท่ีมีชีวติเป็นตวักระตุน้  และส่ิงท่ีตอบสนอง ซ่ึงมีองคป์ระกอบ 5 ตวัแปรท่ีส าคญั ไดแ้ก่  

 1.  การรับรู้ทางออนไลน์ (Online cognitions) 

 Richard and Chebat (2015) ไดศึ้กษาการรับรู้ทางออนไลน์โดยใชโ้มเดลของการโฆษณา

ในการท าวจิยัออนไลน์ ซ่ึงนกัวจิยัไดศึ้กษาตวัแปรดา้นการโฆษณาบนเวบ็ไซดท่ี์มีการแสดงขอ้มูล

ของสินคา้ไดส้มบูรณ์มากกวา่การใชส่ื้อโฆษณาแบบดั้งเดิมเพราะมีพื้นท่ีและงบประมาณท่ีมีอยา่ง

จ ากดั 

 Dholakia and Rego (1998 อา้งใน Richard & Chebat, 2015) ไดท้  าการศึกษาหา

ความสัมพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลของเน้ือหาและประสิทธิภาพเวบ็ไซด ์พบวา่ เวบ็เพจมีความคลา้ยคลึง

กบัส่ือโฆษณาท่ีเป็นส่ิงพิมพม์ากกวา่การส่ือสารขอ้มูล  
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  2.  อารมณ์ทางออนไลน์ (Online emotions) 

 Phillips and Baurngartner (2002 อา้งใน Richard & Chebat, 2015) ไดศึ้กษาเก่ียวกบั

อารมณ์ท่ีเนน้การตอบสนองทางอารมณ์ของผูบ้ริโภคต่อการโฆษณา และบทบาทในดา้นอารมณ์ท่ี

เก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยใชโ้มเดลของอารมณ์ ประเมินสภาพของอารมณ์  

3 ดา้นท่ีแปรผนัไปอยา่งมีเหตุและผล ไดแ้ก่ 

  2.1  ความยนิดี (Pleasure) เป็นอารมณ์ท่ีเก่ียวกบัความพึงพอใจ ความสุข และ

ความชอบ 

  2.2  การกระตุน้ (Arousal) เป็นอารมณ์ท่ีถูกกระตุน้ ท าให้ต่ืนเตน้ คลา้ยกบัการท าให้

ผา่นคลาย ความง่วง ความเบ่ือ 

  2.3  การครอบง า (Dominance) เป็นความรู้สึกท่ีเป็นเอกเทศโดยลกัษณะอารมณ์จะ

เป็นอิสระต่อกนั   

 3.  ความบนัเทิงออนไลน์ (Online entertenment) 

 Karat et al (2002 อา้งถึงใน Richard & Chebat, 2015) กล่าววา่บุลคลจะมีความรู้สึก

บนัเทิง เม่ือบุคคลนั้นเคยมีประสบการณ์ในการเขา้ร่วม จะมีความรู้สึกยนิดีไดป้ลดปล่อยความสุข

และท าใหอ้ยากกลบัเขา้มาอีกคร้ัง 

 Chakraborty, et al. (2003) อา้งถึงใน Richard & Chebat, 2015) เวบ็ไซดใ์นเวบ็ไซดห์น่ึง

มีคะแนนดา้นความบนัเทิงและความสนุกสูง และมีรูปแบบในการน าเสนอท่ีน่าสนใจ มีภาพสวย มี

การออกแบบท่ีดึงดูดในและตรงกบัเน้ือหาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 

 McMillan, Hwang and Lee (2003 อา้งถึงใน Richard & Chebat, 2015) ไดก้ล่าวไวว้า่ 

ประสิทธิภาพของเวบ็ไซดน์ั้นข้ึนอยูก่บัความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาชมเวบ็ไซด ์มีความเพลิน

เพลินสนุกสนาน หรือมีความบนัเทิงหรือไม่ ถา้หากผูบ้ริโภครู้สึกวา่ตนเองมีประสบการณ์ในการใช้

งานเวบ็ไซดด์งักล่าว และมีความเพลิดเพลินสนุกสนานท าใหก้ารใชง้านของผูบ้ริโภคนั้นมีแนวโนม้

ท่ีไวใ้จและมีทศันคติท่ีดีต่อเวบ็ไซดด์งักล่าวมากข้ึน  

 4.  ความต่อเน่ือง (Flow) 

 Csilszentmihalyi (1990 อา้งถึงใน Richard & Chebat, 2015) ไดก้ล่าวไวว้า่ ความต่อเน่ือง

เป็นส่ิงท่ีน าไปสู่ความรู้สึกเพลิดเพลินบนัเทิงมากยิง่ข้ึน 

 McMillan, Hwang and Lee (2003 อา้งใน Richard & Chebat, 2015) ไดใ้หค้  านิยามไวว้า่ 

ความต่อเน่ืองเป็นสภาวะท่ีเกิดจากบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบักิจกรรมท่ีท าให้รู้สึกพึงพอใจ และรู้สึก
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เพลิดเพลินในการใชง้าน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนในสภาวะระหวา่งความทา้ทายของกิจกรรมท่ีจะตอ้งมีทกัษะ

เพื่อท่ีจะเอาชนะความทา้ทายนั้น 

 Hoffman and Novak (1996 อา้งถึงใน Richard & Chebat, 2015) ไดใ้หค้  านิยามของความ

ต่อเน่ืองไวว้า่ สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนบนโลนออนไลน์ การคน้หาขอ้มูล การเล่นเกมส์ การเสพส่ือต่าง 

ๆ ทางอินเทอร์เน็ต ไดแ้ก่ลกัษณะการติดต่อผา่นเคร่ืองมือส่ือสารการมีความสนุกสนานซ่อนภายใน 

การมีความรู้สึกเพลิดเพลิน การควบคุมตนเองได ้และการน าไปสู่ความรู้สึกอยากเล่น 

 5.  ทศันคติท่ีมีต่อส่ือออนไลน์ (Online attitudes) 

 Rodgers and Thorson (2002 อา้งถึงใน Richard & Chebat, 2015) มีความคิดเห็นต่าง

ออกไปวา่ กระบวนการท างานของเวบ็ไซดซ์บัซอ้นกวา่การโฆษณาออนไลน์ เวบ็ไซดจ์ะแตกต่างจะ

ส่ือดั้งเดิม โดยท่ีเวบ็ไซดย์อมใหผู้บ้ริโภคควบคุมการน าเสนอขอ้มูลของการน าเสนอ และระยะเวลา

การจดัหารวมถึงการเขา้ถึงขอ้มูล 

 Ariely (2000 อา้งใน Richard & Chebat, 2015) ไดก้ล่าวไวว้า่ ทศันคติออนไลน์มีความ

คลา้ยกบัทศันคติส่ือโฆษณาแบบดั้งเดิม เพราะเวบ็ไซด์เป็นแหล่งกระจ่ายขอ้มูลข่าวสาร และ

ทศันคติต่อแบรนด์จะสะทอ้นความเป็นตวัสินคา้ของเวบ็ไซดแ์ละสามารถสร้างทศันคติท่ีดีของ

บริษทัได ้

 Mitchell and Olson (1981 อา้งใน Richard & Chebat, 2015) ไดก้ล่าวไวว้า่ ทศันคติเป็น

การประเมินผลจากรูปธรรม เช่น การโฆษณา หรือบนเวบ็ไซด ์ซ่ึงอาจเป็นไดท้ั้งทศันคติดา้นบวก

และดา้นลบ 

  พฤติกรรมการเข้าถึงข้อมูล หรือพฤติกรรมการเล่นอินเตอร์เน็ต 

 Mcleod and keete (1972) กล่าวไวว้า่ ตวัช้ีวดัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ (Media exposure) 

ส่วนใหญ่ใชก้นัอยู ่2 อยา่ง คือ 

1.  วดัจากเวลาในการใชส่ื้อสังคมในการติดต่อส่ือสารระหวา่งกนั 

2.  วดัจากความถ่ีของการใชส่ื้อสังคมในการติดต่อส่ือสารกนั โดยแยกตามประเภทเป็น
เน้ือหารายการท่ีแตกต่างกนั  
 โดยแมค็ลอยด ์กล่าววา่ การวดัในเร่ืองเวลาท่ีใชก้บัส่ือสังคมในการติดต่อส่ือสารระหวา่ง
กนัมีขอ้เสีย อยูท่ี่ค  าตอบจะข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ความสนใจของผูฟั้ง เวลาวา่งท่ีคนมีอยู่
และมีการใชส่ื้อสังคมท่ีใกลต้วัดว้ยเหตุน้ี ค  าตอบท่ีเก่ียวกบัเวลาท่ีใชก้บัส่ือสังคมในการติดต่อ 
ส่ือสารจึงมกัไม่สามารถแปลความหมายไดท้างจิตวทิยาและมกัไม่ใหผ้ลท่ีชดัเจน เม่ือน าไป
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เช่ือมโยงในส่วนของความสัมพนัธ์กบัตวัแปรอ่ืนและเพื่อแกปั้ญหาความไม่ชดัเจนในเร่ืองน้ี จึงไดมี้
การวดัตวัแปรการเปิดรับส่ือสังคม โดยใชค้วามถ่ีของการใชส่ื้อเฉพาะอยา่งเจาะจงในเน้ือหา เช่น 
การวดัความถ่ีของการอ่านข่าวท่ีมีเน้ือหาประเภทต่าง ๆ เป็นตน้ 

การเขา้ถึงขอ้มูลโดยการพิมพ ์URL ของเวบ็ไซตโ์ดยตรง หรือการคลิกจาก Favourite  

คิดเป็น 48% หรือเกือบคร่ึงของการใชง้านอินเตอร์เน็ตเป็นเวบ็ท่ีเขา้เป็นประจ าอยูแ่ลว้ ส่วนการเขา้

ผา่น Search engine และ ล้ิงคท่ี์เช่ือมโยงมาจากเวบ็ไซตอ่ื์นคิดเป็น 38% และ 14% ตามล าดบั ซ่ึงใน

กรณีหลงัมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน 2.56% สถิติการกดล้ิงคจ์าก Facebook เพื่อไปยงัเวบ็ไซตอ่ื์นเพิ่มสูงข้ึน

จาก 2 แสนคร้ังต่อเดือน เป็น 9 แสนคร้ังภายในปีเดียว  และการใชง้านอินเตอร์เน็ตผา่น

โทรศพัทมื์อถือมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนเป็น 3 เท่าตวั 

ปณิชา นิติพรมงคล (2555) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์

ของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 400 คน อายตุั้งแต่ 19-40 ปี พบวา่คนวยัท างาน 

ร้อยละ 46.6 เขา้ใชบ้ริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ Facebook มากท่ีสุด รองลงมาคือ Google plus 

คิดเป็นร้อยละ 20.7 เขา้ใชบ้ริการ Twitter คิดเป็นร้อยละ 14.6 นอกจากนั้นไม่มีนยัท่ีน่าสนใจ 

ช่วงเวลาท่ีใชง้านคนวยัท างานส่วนใหญ่ร้อยละ38.5 ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ช่วงเวลา 

22.00- 24.00 รองลงมาเป็นช่วงเวลา 16.00-20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 24.5 เวลา 12.00-16.00 น.  

คิดเป็นร้อยละ 18.0  ส่วนช่วง 9.00-12.00 และหลงั 24 นาฬิกาถึง 6 โมงเชา้ มีผูใ้ชง้านนอ้ยท่ีสุด 

ความถ่ีในการใชง้าน  ส่วนใหญ่ร้อยละ 53.0 ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 1-3 คร้ังต่อวนั

รองลงมาใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ 4-6 คร้ังต่อวนั คิดเป็นร้อยละ 26.5 

ระยะเวลาใชง้านเฉล่ีย ส่วนใหญ่ ร้อยละ 41.25 ใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์เฉล่ีย 1-2 

ชัว่โมงต่อวนั รองลงมาใชม้ากกวา่ 3 ชัว่โมงต่อวนั จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.25 ใช ้2-3 

ชัว่โมงต่อวนัจ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 

สถานท่ีท่ีใชง้าน  44.7 เขา้ใชเ้วบ็ไซตเ์ครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีท่ีพกั รองลงมาท่ีท างาน 

คิดเป็นร้อยละ 34.9 เขา้ใชเ้วบ็ไซตท่ี์ร้านอินเตอร์เน็ตคาเฟ่ เขา้ใชเ้วบ็ไซตท่ี์สถานศึกษาคิดเป็น 

ร้อยละ 7.0 และเขา้ใชเ้วบ็ไซตร้์านกาแฟนอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 

การเลือกใชเ้คร่ืองมือในการเขา้เวบ็ไซต์  กิจกรรมท่ีคนวยัท างานท าเม่ือเขา้เวบ็ไซต์

ประเภทเครือข่ายสังคมออนไลน์ร้อยละ 19.7 จะเขา้เวบ็ไซตเ์ครือข่ายส่ือออนไลน์เพื่อสนทนากบั

เพื่อน รองลงมา จะเขา้เวบ็ไซตเ์พื่ออพัเดทขอ้มูลส่วนตวัหรือรูปภาพ คิดเป็นร้อยละ 15.0 เขา้

เวบ็ไซตเ์พื่อหาขอ้มูล/ แลกเปล่ียนขอ้มูล คิดเป็นร้อยละ 13.0 เขา้เวบ็ไซต ์ เพื่อ Like (ถูกใจ) คิดเป็น
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ร้อยละ 11.5 เขา้เวบ็ไซตเ์พื่อเล่นเกมส์คิดเป็นร้อยละ 10.4 เขา้เวบ็ไซตเ์พื่อติดตามข่าวสารของสินคา้

ผลิตภณัฑ ์หรือบริการต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 8.4 เขา้เวบ็ไซต ์ นอกจากนั้นยงัมีวตัถุประสงคอ่ื์น ๆ 

อีก  แต่กระจดักระจายเกินกวา่จะก าหนดทิศทางได ้

 สรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นพฤติกรรมในการเล่นหรือการใชง้านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

(Social network online) มีองคป์ระกอบหลกัๆ ท่ีเหมือนกนั คือ ความถ่ีในการเขา้ใชง้านช่วงเวลาใน

การใชง้าน ระยะเวลาในการใชง้าน และการเลือเคร่ืองมือท่ีใชเ้ขา้สู่ Social network online เพื่อใชใ้น

ดา้นต่าง ๆ เช่น ความบนัเทิง การรับรู้ข่าวสารขอ้มูลต่างๆ เพื่อใหท้นัต่อการเปล่ียนแปลงอนัรวดเร็ว

ของโลกในยคุปัจจุบนั 

 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
จุฑารัตน์ เกียรติรัศมี (2558) ศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทาง

แอพพลิเคชัน่ ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล งานวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑล โดยไดศึ้กษาในดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑร์าคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

และการส่งเสริมการตลาด ในดา้นการยอมรับเทคโนโลย ีไดแ้ก่ ความปลอดภยัความน่าเช่ือถือ 

รวมถึงการใหบ้ริการส่วนบุคคล วา่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 405 คน ผา่นทาง

แบบสอบถามทางออนไลน์ และน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์ผลทางสถิติผลการวจิยัพบวา่ปัจจยัท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นทางแอพพลิเคชัน่ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและ

ปริมณฑลอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 มีจ  านวน 4 ปัจจยั โดยอนัดบัแรกเป็นปัจจยัดา้น

ผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ ยอมรับเทคโนโลย ีอนัดบัรองลงมาเป็นปัจจยัดา้นความ

ปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ อนัดบัท่ีสามเป็นปัจจยัดา้นราคา คุณภาพและความหลากหลายของ

สินคา้ในแอพพลิเคชัน่ และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ และอนัดบัสุดทา้ยเป็นปัจจยัดา้น

การประชาสัมพนัธ์ การส่ือสารกบัผูบ้ริโภค และความมีช่ือเสียงของแอพพลิเคชัน่   

ภานุวฒัน์ รัตนดิษฐ ์(2555) ศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ

ออนไลน์ งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคศึ์กษาปัจจยัในดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อความส าเร็จ

ของธุรกิจออนไลน์ โดยศึกษาปัจจยัดา้นความพึงพอใจ ปัจจยัดา้นความเช่ือมัน่ของลูกคา้ออนไลน์ 
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ท่ีมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของธุรกิจออนไลน์ และศึกษาดา้นความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคในดา้น

ช่ือเสียงของธุรกิจออนไลน์ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ีคือ ผูใ้ชบ้ริการธุรกิจออนไลน์ 

ในไทย จ านวน 400 ตวัอยา่ง โดยวธีิการสุ่มแบบตามสะดวก โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการ

วเิคราะห์ คือ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติเชิงอนุมาน คือ 

Independent samples t-test, One-way ANOVA, LSD และ Multiple linear regression ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.5 จากผลการทดสอบพบวา่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจออนไลน์ และพบวา่คุณภาพของขอ้มูลสินคา้บริการการ การติดต่อใช้

งาน การรับรู้ต่อความปลอดภยัและการรับรู้ต่อความเป็นส่วนตวัมีอิทธิพลต่อความส าเร็จของธุรกิจ

ออนไลน์ดา้นความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค สามารถน ามาสร้างเป็นสมการพยากรณ์ Y1 = 0.322 + 

0.190X1 + 0.245X2 + 0.149X3 + 0.296X4 สามารถท านายสมการของการพยากาณ์ได ้59.6% และมี

ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์พหุคูณ เท่ากบั 0.757 และพบวา่คุณภาพของส่วนติดต่อผูใ้ชง้าน คุณภาพ

ของขอ้มูลสินคา้บริการและการรับรู้ต่อความเป็นส่วนตวั มีอิทธิพลต่อความส าเร็จของธุรกิจ

ออนไลน์ดา้นช่ือเสียงของธุรกิจออนไลน์และสามารถน ามาสร้างเป็นสมการพยากรณ์คือ Y2 = 0.585 

+ 0.177X1 + 0.466X2+ 0.157X4 สามารถท านายสมการของการพยากรณ์ได ้38.5 %  

และค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์พหุคูณ เท่ากบั 0.625 

พิศุทธ์ิ อุปถมัภ ์(2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความ

ไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ในดา้นช่ือเสียง ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม 

ขนาดและคุณภาพของขอ้มูลในการส่ือสาร รวมถึงประโยชน์ทางเศรษฐกิจและการบอกต่อส่งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์โดยใชแ้บบสอบถามเชิงส ารวจ จ านวน 280 ชุด พบวา่  

มีค่าความเท่ียงตรงเท่ากบั 0.969 โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเคยซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคม

ออนไลน์ ท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพฯในการวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถ่ีร้อย

ละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในส่วนการวเิคราะห์เชิงอนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน 

ไดแ้ก่ การวเิคราะห์การถดถอยเชิงพหุคูณ จากผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ มี 4 ปัจจยั ส่งผลต่อ

ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ คือ ความไวว้างใจลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์

ดา้นประโยชน์ทางเศรษฐกิจดา้นการบอกต่ออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีระดบั .05 โดยท่ีลกัษณะ

ธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในดา้นการบอกต่อ (ß = .343) ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือ

สังคมออนไลน์ มากเป็นอนัดบัแรกสุด รองลงมาคือ ความไวว้างใจต่อ ธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
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(ß = .323) และลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจ (ß = .270) 

ตามล าดบั ส่วนลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ในช่ือเสียง ความปลอดภยัในการท าธุรกรรม 

และคุณภาพขอ้มูล ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

 เมธาว ีเจริญผล และบุหงา ชยัสุวรรณ (2558) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การส่ือสารการตลาด

ผา่นส่ือออนไลน์ ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนดก์ารวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษากล

ยทุธ์การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์2) เพื่อศึกษาการ

ตอบสนองของผูอ่้านในการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์

โดยใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพ จากการสัมภาษณ์เชิงลึกผูบ้ริหารและผูมี้หนา้ท่ีรับผดิชอบกลยทุธ์การ

ส่ือสารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ของนิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์จ านวน 3 คนและกลุ่มของ

ผูอ่้านท่ีเป็นเป้าหมายหลกัของนิตยสาร คือ ผูห้ญิงวยัท างาน อาย ุ30-36 ปี และกลุ่มเป้าหมายรอง ไม่

จากดัอาย ุจ  านวน 10 คน ผลการวจิยัพบวา่ กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ของ

นิตยสารลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์ประกอบไปดว้ย 4 ขั้นตอนไดแ้ก่ 1) การวเิคราะห์สถานการณ์ตลาด

ปัจจุบนั 2) การก าหนดกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นวยัรุ่นเพิ่มเติมจากกลุ่มเป้าหมายหลกั 3) การก าหนดกล

ยทุธ์การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ ไดแ้ก่ การเลือกใชส่ื้อน าเสนอเน้ือหาสารท่ีรวดเร็วและมี

ความถ่ีสูง ใชก้ารส่ือสารทางการตลาด ผา่นส่ือออนไลน์ของนิตยสาร และระยะเวลาในการส่ือสาร

การตลาดผา่นส่ือออนไลน์ของนิตยสาร ลอฟฟีเซียล ไทยแลนด ์4) การประเมินผล จากการมีส่วน

ร่วมของกลุ่มเป้าหมาย ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มผูอ่้านเกิดความเขา้ใจในเน้ือหาและการน าเสนอ เม่ือ

เขา้ถึงขอ้มูลผา่นช่องทางของ Facebook มาเป็นอนัดบั 1 ตรงกบัพฤติกรรมการใชชี้วติประจ าวนัของ

ผูอ่้านมากท่ีสุด  

ปวฒิุ  บุนนาค (2557) ศึกษาวิจยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการใชง้านผา่นระบบเครือข่าย สังคมออนไลน์ กรณีศึกษา Facebook fanpage ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของ ผูใ้ชบ้ริการ Facebook หรือ Fanpage 

ท่ีมีการติดตามในแบบประเภทองคก์รและผลิตภณัฑ์จ านวน 400 คน โดยใชว้ธีิการในสุ่มตวัอยา่ง

แบบง่ายจากจ านวนผูใ้ช ้Facebook ในกรุงเทพฯ โดยการใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวจิยั 

สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ  

Chi-square, Independent samples t-test, One-Way ANOVA   พบวา่มีผูใ้ช ้Facebook fanpage  

ในเขตกรุงเทพฯ มีประสบการณ์ในการใช ้Social network ตั้งแต่4 ปีข้ึนไปเป็นส่วนใหญ่ และเป็น

ผูใ้ชบ้ญัชี Facebook มากท่ีสุด ผา่นช่องทาง Smartphone ซ่ึงโดยส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้ริการสั่งซ้ือสินคา้
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ผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ มีความกงัวลเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้ กบัความเหมาะสมของ

ราคา ความไม่มัน่ใจในระบบป้องกนัขอ้มูลของลูกคา้ เพราะไม่เห็นสินคา้จริง หากมีบริการเก็บเงิน

ปลายทาง หรือการรับช าระผา่นบตัร เครดิต จะเกิดความเช่ือมัน่มากกวา่และมีความรวดเร็วในการ

จดัส่งสินคา้  

จิราพร เมืองพงษา (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการ         

โชห่วยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของคุณลกัษณะดา้น

ประชากรศาสตร์กบักลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาด และสภาพการแข่งขนัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การพยากรณ์กลุยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกประเภทโชห่วย และเสนอแนะ 

ต่อผูป้ระกอบการใหมี้การปรับตวัและเปล่ียนแปลงการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม 

และมีประสิทธิภาพ กลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 

คน และผูป้ระกอบการคา้ปลีกโชห่วย จ านวน 10 คน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

อาย ุ40-49 ปี อาชีพ ธุรกิจส่วนตวั คา้ขาย มีรายได ้10,001-15,000 บาทต่อเดือน สถานภาพสมรส มี

จ านวนสมาชิก 3-4 คน ซ้ือสินคา้จากร้านคา้ปลีกโชห่วย 3-4 คร้ัง ต่อสัปดาห์ และใชจ่้ายในการซ้ือ

สินคา้ร้านคา้ปลีกโชห่วยตั้งแต่ 201-300 บาท ต่อคร้ัง ส่วนความคิดเห็นเก่ียวกบัสภาพการแข่งขนั

ทางการตลาดและกลยทุธ์การปรับตวัทางการตลาดของร้านคา้ปลีกประเภทโชห่วยอยูใ่นระดบัมาก

และผลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการคา้ปลีกโชห่วยส่วนใหญ่พบวา่ ระยะเวลาท่ีเปิดร้าน 20 ปีขั้นไป 

มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 6,000-10,000 บาท ซ่ึงเม่ือวเิคราะห์เปรียบเทียบกบัร้านสะดวกซ้ือคู่แข่งขนัท าให้

พบทั้งจุดแขง็และจุดอ่อน 

ศกัดิพฒัน์ วงศไ์กรศรี (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4’Cs ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด 4’Fs ปัจจยัการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ และปัจจยักิจกรรมการตลาด

ท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพฯ  

มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาในดา้นการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด 

แบบ 4’Cs และส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Fs โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดในการเก็บรวม

รวมขอ้มูลจากลูกคา้ จ  านวน 250 ราย ท่ีเขา้ใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมในเขต

กรุงเทพมหานคร สถิติท่ีใชใ้น การวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียค่าร้อยละ 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน คือ การวเิคราะห์การถดถอย

เชิงพหุ  ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายนุอ้ยกวา่ 21 ปี  

มี การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นนกัเรียนหรือนกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกวา่ 25,000 บาท 

1
9

4
1

7
9

1
2

4



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
3
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
3
0
1
2
5
6
2
 
1
0
:
5
4
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 35 

และผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ส่วนใหญ่การท ากิจกรรมการตลาด ดา้นกิจกรรมสิทธิพิเศษ 

ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพฯ 

รองลงมา ไดแ้ก่ ปัจจยัการโฆษณาทางสังคมออนไลน์  ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาดแบบ 4’Cs 

ดา้นความสะดวกในการซ้ือ ดา้นความตอ้งการของผูบ้ริโภค ปัจจยักิจกรรมการตลาด ดา้นการตลาด

เชิงกิจกรรม ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาดแบบ 4’Fs ดา้นการตลาดแบบเพื่อนหรือปากต่อปาก 

และดา้นหนา้ตาช่ือเสียง ตามล าดบั โดยท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Cs ดา้นตน้ทุนของ

ผูบ้ริโภค ดา้น การส่ือสาร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Fs ดา้นการตลาดแบบครอบครัว 

และดา้น การตลาดแบบโชคลางไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียม

ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพฯ 

บุญฑริกา ตั้งอุดมสิริ (2560) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์ในการส่ือสารการตลาดดิจิทลั

ส าหรับธุรกิจร้านอาหารเคล่ือนท่ี กรณีศึกษาร้าน Answer cheeze (แอนเซอร์ชีส) มีวตัถุประสงคเ์พื่อ

ศึกษา 1) รูปแบบเน้ือหาในการน าเสนอบนส่ือดิจิทลัของร้านอาหารเคล่ือนท่ีแอนเซอร์ชีส                       

2) เปรียบเทียบประสิทธิภาพของช่องทางในการส่ือสารการตลาดดิจิทลัในแต่ละช่องทางท่ีใช้

ส่ือสารระหวา่งร้านอาหารเคล่ือนท่ี แอนเซอร์ชีสและผูบ้ริโภค 3) กลยทุธ์ในการส่ือสารการตลาด

ดิจิทลัส าหรับธุรกิจร้านอาหารเคล่ือนท่ี แอนเซอร์ชีสโดยใชว้ธีิการวเิคราะห์เน้ือหาจากโพสตข์อง

ร้าน Answer cheeze (แอนเซอร์ชีส) ในช่วง 3 เดือน รวมทั้งส้ิน 44 โพสต ์แบ่งเป็นช่องทางอินสตา

แกรม 21 โพสตแ์ละทางเพจ Facebook 23 โพสต ์ร่วมกบัการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มผูบ้ริโภค

ทั้งหมดจานวน 10 คน ท่ีเป็นผูติ้ดตามและผูป้ระกอบการร้าน 1 คนของช่องทางออนไลน์ดงักล่าว 

ผลการศึกษาพบวา่ รูปแบบเน้ือหาท่ีพบมากท่ีสุดเป็นเน้ือหาท่ีสอดคลอ้งตามวตัถุประสงคห์ลกัของ

ธุรกิจร้านอาหารเคล่ือนท่ี ซ่ึงไดแ้ก่การน าเสนอสินคา้ ส่วนช่องทางในการส่ือสารการตลาดดิจิทลั

นั้น Facebook เป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพในการส่ือสารการตลาดดิจิทลัส าหรับร้านอาหาร

เคล่ือนท่ีมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี Facebook เป็นช่องทาง

ท่ีสามารถส่ือสารระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคไดเ้กิดประโยชน์ทางธุรกิจมากท่ีสุด  

และกลยทุธ์ในการส่ือสารการตลาดดิจิทลัส าหรับธุรกิจร้านอาหารเคล่ือนท่ี พบวา่ มีการสร้างกล

ยทุธ์การตลาดผา่นทางสินคา้และบริการ มีกลยทุธ์ในการเพิ่มช่องทางส่ือสารทางการตลาดดิจิทลั

และมีกลยทุธ์การตลาดเชิงเน้ือหาท่ีใหป้ระโยชน์ อีกทั้งมีการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคของธุรกิจตนเอง

และมองถึงลกัษณะของธุรกิจตนเองเป็นหลกั ใชก้ารส่ือสารการตลาดดิจิทลัท่ีสอดคลอ้งกบั

เป้าหมายของธุรกิจโดยอา้งอิงจากสภาพสังคมในปัจจุบนั ปรับตวัให้ตอบสนองความตอ้งการของ
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กลุ่มผูบ้ริโภคไดต้รงจุด อีกทั้งยงัตอ้งศึกษากลยทุธ์ของคู่แข่งและพฒันากลยทุธ์ของตนเองอยา่ง

สม ่าเสมอ 

สมถวลิ พลแสน (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง แนวทางการเพิ่มยอดขายขนมไทย ของร้านบา้น
ขนมไทย จงัหวดัขอนแก่น โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจ ในการซ้ือขนมไทย 2) ประเมินศกัยภาพ และวเิคราะห์สาเหตุของการท่ียอดขาย
ของร้านบา้นขนมไทย ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย และ 3) เสนอแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านบา้นขนม
ไทย จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบวา่ ส่ิงท่ีร้านบา้นขนมไทยควรจะปรับปรุง ไดแ้ก่ เพิ่ม 
ความหลากหลายของรูปแบบของขนม ควรมีรายการส่งเสริมการขาย แสดงรายการส่งเสริมการขาย 
ใน Facebook มีบริการพิเศษคือบริการรับสั่งซ้ือทางโทรศพัทแ์ละบริการส่งจดัถึงท่ี โดยการแกไ้ข
จุดอ่อนของร้นสามารถน าผลการศึกษา มาวางแนวทางการเพิ่มยอดขายร้านบา้นขนมไทย จงัหวดั
ขอนแก่น ประกอบดว้ย 1) โครงการสร้าง ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
สร้างความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 2) โครงการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย 
3) โครงการดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยการการกระตุน้ การส่งเสริมการตลาด โดยการโฆษณา
ของร้านทางวทิย ุการใหส่้วนลดแสดงรายการส่งเสริมการขายใน Facebook การจดัสะสมแตม้  
เพื่อรับขนมฟรี 4) โครงการฝึกอบรมบุคคลใหบ้ริการโดยการ เพิ่มฝ่ายการตลาดเพื่อช่วยวางแผนกล
ยทุธ์ต่างๆ เพิ่มทกัษะ ความสุภาพ อ่อนโยน มีมารยาท แต่งกายใหมี้ ความน่าเช่ือถือ และเพิ่มทกัษะ 
การส่ือสารในการให้ขอ้มูลกบัลูกคา้ 5) โครงการพฒันาลกัษณะทางกายภาพ โดยการสร้างช่ือเสียง
หรืออตัลกัษณ์ สร้างสัญลกัษณ์ การสร้างค าขวญั และการใชเ้พลงในการโปรโมทช่ือร้าน  
การช่วยเหลือสังคมการให้เขา้เยีย่มชมการเป็นผูใ้หก้ารสนบัสนุนและการใชส่ื้อต่าง ๆ 6) โครงการ
เตรียมขอ อย. โดยการท าตามขอ้ก าหนดต่าง ๆ ท่ีทางส านกังานคณะกรรมการอาหารและยาได้
ก าหนดไว ้
 ฉววีงศ ์บวรกีรติขจร (2560) ศึกษาวจิยัเร่ือง การซ้ือขายสินคา้กลุ่มแฟชัน่ในส่ือสังคม

ออนไลน์ มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาสภาพการณ์ของการซ้ือขายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social 

commerce) โดยเฉพาะสินคา้กลุ่มแฟชัน่ เพื่อศึกษาโครงสร้างของตลาด (Market structure) 

พฤติกรรมทางการตลาด (Market conduct) และการด าเนินงานของการซ้ือขายสินคา้ในส่ือสังคม

ออนไลน์ (Market performance) และเพื่อศึกษาพฤติกรรม และทศันคติของผูซ้ื้อในการเลือกซ้ือ

สินคา้กลุ่มแฟชัน่ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ โดยผูว้ิจยัใชว้ธีิวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative research) 

และวธีิวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) โดยใชเ้ทคนิคการตรวจสอบสามเส้า (Data 

triangulation) ในการตรวจสอบความถูกตอ้ง และคุณภาพงานวจิยั ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั แบ่งเป็น 
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2 กลุ่ม คือ 1) กลุ่มผูข้ายสินคา้กลุ่มแฟชัน่ 2) กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีประสบการณ์ซ้ือสินคา้กลุ่มแฟชัน่ผา่นส่ือ

สังคมออนไลน์ ผลการวิจยัพบวา่ โครงสร้างตลาดในส่ือสังคมออนไลน์เป็นตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึง

ผกูขาด ท่ีมีผูข้ายและผูซ้ื้อจ านวนมากอยูใ่นตลาด การเขา้สู่ตลาด ผูข้ายสามารถท าไดง่้าย เน่ืองจาก 

มีตน้ทุนในการด าเนินธุรกิจต ่า จากการท่ีการขายผา่นส่ือสังคมออนไลน์ โดยผูข้ายจะมีการสร้าง

ตวัตนของสินคา้ท่ีมีความโดดเด่นเป็นซิกเนเจอร์ ของร้านควบคู่กบักลยทุธ์การใหค้วามส าคญัต่อ

การรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ และกลยทุธ์การขายและการบริการ เพื่อใหลู้กคา้ประทบัใจ 

และมีการโฆษณา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้กลุ่มแฟชัน่  

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ พบวา่ ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีค่าเฉล่ียสูงสุด รองลงมา คือ  

ดา้นความปลอดภยัในการช าระเงิน ดา้นผลิตภณัฑ์หรือสินคา้ ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นราคา

สินคา้ และดา้นการโฆษณาแฝง ตามล าดบั  

ภาวนีิย ์ห่ิงห้อย (2561) ศึกษาวจิยัเร่ือง การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook live และความ

น่าเช่ือถือของเจา้ของ Page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้บน Facebook มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา

การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook live และความน่าเช่ือถือของเจา้ของ Page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้บน Facebook ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคือสมาชิกและผูซ้ื้อสินคา้ของเพจร้านคา้ท่ีท าการ

ถ่ายทอดสดการขายสินคา้ผา่น Facebook live จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดในการ

เก็บรวมรวมขอ้มูล สถิติท่ีใชใ้นกาวเิคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมานท่ีใชท้ดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การวเิคราะห์ความ

ถดถอยเชิงพหุ (Multiple regression analysis) ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง อายรุะหวา่ง 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  

และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 15,001-30,000 บาท มีความถ่ีในการเลือกซ้ือเส้ือผา้ผา่น Facebook 

live ทุก ๆ 1 เดือน ใชรู้ปแบบการชาระเงินผา่นทาง Online banking ราคาสินคา้ท่ีซ้ือจะอยูร่ะหวา่ง 

500-1,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซ้ือเส้ือผา้ผา่น Facebook live เพราะมีราคาน่าสนใจ โดยนิยมซ้ือส้ิน

คา้จาก 2 เพจ และแบบเส้ือผา้ท่ีนิยมเลือกซ้ือคือชุดลาลองหรือเส้ือยดืผลการทดสอบสมมติฐาน

พบวา่ ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรับรู้ความง่ายในการใชง้านปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี

ดา้นการรับรู้ประโยชน์ และปัจจยัความน่าเช่ือถือของเพจร้านคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้

ของลูกคา้บน Facebook อยา่งมีนยัสาคญัทางสถิติท่ี 0.05 

พนัธ์ุทิพย ์ดีประเสริฐด ารง (2559) ศึกษาวจิยัเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ร้าน LOFT ไดเ้ปิด
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กิจการในประเทศญ่ีปุ่นในปี ค.ศ. 1987 โดยต่อมาร้าน LOFT ไดเ้ปิดกิจการท่ีประเทศไทยคร้ังแรกท่ี

สยามดิสคฟัเวอร่ี ซ่ึงร้าน LOFT ก าลงัเผชิญกบัความทา้ทายหลายดา้น ไดแ้ก่ เศรษฐกิจของประเทศ

ไทยท่ีเปล่ียนไปตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป รวมถึงคู่แข่งทางธุรกิจคา้ปลีกดว้ยกนัเอง 

โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ มีกลุ่มตวัอยา่ง 406 คน โดยขอบเขตของงานวิจยัและกลุ่มตวัอยา่ง 

คือ ผูท่ี้เคยใชบ้ริการร้าน LOFT ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีระยะเวลาในการด าเนินงานตั้งแต่

เดือนกนัยายนถึงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2559 ส าหรับสมมติฐานในงานวิจยัครอบคลุมทั้งปัจจยั 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ซ่ึงประกอบดว้ยไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้น

กระบวนการและปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

อาชีพ สถานภาพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนผลการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีเพียง  

4 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั

ดา้นผลิตภณัฑแ์ละความโดดเด่นของหนา้ร้าน ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม

การตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล กระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั นอกจากน้ี  

จากผลงานวจิยัในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้

ร้าน LOFT ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ เพศ อาย ุสถานภาพท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ในขณะท่ีอาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ซ่ึงผลงานวจิยัดงักล่าวอาจจะเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนทาง

การตลาดของร้าน LOFT 

 วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันาศกัยภาพการตลาด

ส าหรับผูป้ระกอบการสตรีในชุมชน: กรณีศึกษาวสิาหกิจขนาดยอ่มผลิตภณัฑก์ระดาษสา โดยการ

วจิยัเร่ืองน้ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑก์ระดาษสา พฤติกรรม และ

แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑก์ระดาษสาของผูบ้ริโภค รวมทั้งศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการ

ด าเนินงานดา้นการตลาดในปัจจุบนัของผูป้ระกอบการสตรีวสิาหกิจขนาดยอ่มผลิตภณัฑก์ระดาษ

สา เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปก าหนดแนวทางการพฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับผลิตภณัฑก์ระดาษสา

ใหก้บัผูป้ระกอบการสตรีฯ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยัน้ีแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ ผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ

ผลิตภณัฑก์ระดาษสา จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามแบบตอบดว้ยตนเอง และ 

ผูป้ระกอบการสตรีในชุมชนอ าเภอสันก าแพง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีประกอบวสิาหกิจขนาดยอ่ม
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ผลิตภณัฑก์ระดาษสา จ านวน 15 ราย โดยใชแ้บบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง ผลการศึกษาแนว

ทางการพฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับผลิตภณัฑก์ระดาษสา ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรเนน้การพฒันา

รูปแบบ ลวดลายใหมี้เอกลกัษณ์ และท่ีส าคญัควรจะมุ่งเนน้การสร้างตราสินคา้ ดา้นราคา ควร

ก าหนดราคาตามคุณค่าท่ีผูบ้ริโภครับรู้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรจะมีการเพิ่มช่องทางการจดั

จ าหน่ายใหม้ากข้ึน เพื่อเป็นการกระจายสินคา้ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ควรเนน้การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ ใหค้รอบคลุมมากยิง่ข้ึน เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความ

สนใจ และกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 

 สุรชา บุญรักษา (2557) ศึกษาวจิยัเร่ืองแนวทางการพฒันากลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างการ

รับรู้คุณค่าขนมไทยในจงัหวดัสมุทรสาคร การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาพฤติกรรม

การบริโภคขนมไทย 2) เพื่อเปรียบเทียบการรับรู้คุณค่าขนมไทยในจงัหวดัสมุทรสาคร 3) เพื่อศึกษา

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการรับรู้คุณค่าขนมไทยของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสมุทรสาคร 4) เพื่อศึกษาแนว

ทางการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดขนมไทย ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวจิยั คือ ผูบ้ริโภคขนมไทยใน

จงัหวดัสมุทรสาคร จ านวน 400 คน และผูใ้หข้อ้มูลหลกัในการสนทนากลุ่มจ านวน 9 คน               

การวเิคราะห์ขอ้มูลประกอบดว้ยค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน                     

การทดสอบที การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณแบบขั้นตอน  

และการวเิคราะห์เน้ือหาผลการวจิยัพบวา่ ดา้นพฤติกรรมการบริโภคขนมไทย ส่วนใหญ่ เหตุผล 

ในการเลือกซ้ือขนมไทย คือ บริโภคเอง จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย 

ในการซ้ือขนมไทยในแต่ละคร้ัง นอ้ยกวา่ 100 จ  านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 จ  านวนในการ

ซ้ือขนมไทยใน 1 เดือน 2 คร้ัง จ  านวน 139 คนคิดเป็นร้อยละ 34.7 ดา้นส่วนประสมการตลาด 

ในการเลือกซ้ือขนมไทยของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง 

การจดัจ าหน่าย และดา้นช่องการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นช่องทาง 

การจดัจ าหน่าย ควรเปิดแหล่งเรียนรู้คู่กบัร้านขายขนมไทย การพฒันาช่องทางการจ าหน่ายผา่น

เครือข่ายทางสังคมออนไลน์ และดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรมีการโฆษณาผา่นทางเครือข่ายทาง

สังคมออนไลน์ การประชาสัมพนัธ์เพื่อส่งเสริมอตัลกัษณ์ขนมไทย การท าการ์ตูนเก่ียวกบัขนมไทย 

 สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ 

ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-marketplace) เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง

เก่ียวกบัการพฒันาช่องทางการขายสินคา้ใหมี้ความทนัสมยัและตรงกบัการเปล่ียนแปลงของ

พฤติกรรมมนุษยท่ี์มีการพึ่งพาเทคโนโลยมีากข้ึน วธีิการน าเสนอสินคา้ การท าการตลาด การสร้าง
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ความน่าเช่ือถือและประสิทธิภาพของเวบ็ไซต ์โดยรวมไปถึงการน าไปปรับใชก้ลยทุธ์ต่าง ๆ  

ของธุรกิจ พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางการตลาดกลาง

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิสก ์(E-Marketplace) ของผูบ้ริโภคจากการท าการวจิยัในคร้ังน้ี สามารถระบุ

ความส าคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได ้
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บทที ่3 
วธีิด าเนินการวจิยั 

 

 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิการศึกษาเป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ (Qualitative 

research)  เร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั เพื่อเป็นแนวทางในการ

ท าการตลาดแบบออนไลน์ ซ่ึงก าหนดวธีิการเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการและกลุ่มลูกคา้ธุรกิจ

ออนไลน์ โดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) เป็นเคร่ืองมือในการวจิยัโดยมีแนว

ทางการวเิคราะห์และวธีิการด าเนินงานวจิยัดงัน้ี 

 1.  การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง   

 2.  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล   

 3.  ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือการวจิยั   

 4.  ค าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์   

 5.  ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั   

 6.  การจดัท าขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูล 

  

การวจิัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 
 เป็นการสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ (Formal interview) ซ่ึงเป็นการสัมภาษณ์โดยใชแ้บบ

สัมภาษณ์ชนิดมีโครงสร้าง (Structural interview) ผูว้จิยัเลือกสัมภาษณ์ผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการ

บริหารธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ เป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง 

(Purposive sampling) เพื่อศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ  ากดัใหมี้

ยอดขายในธุรกิจออนไลน์ของบริษทัใหสู้งยิง่ข้ึน 

  

การก าหนดกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชก้ารวจิยัเชิงคุณภาพในการศึกษาคร้ังน้ี  คือ เจา้ของธุรกิจ
จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลท่ีเป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่าย กลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัและกลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั  
ซ่ึง Morse (1994) ไดพ้บวา่ จ  านวนผูใ้หส้ัมภาษณ์ขั้นต ่า ท่ีจะเกิดการอ่ิมตวัของขอ้มูล ควรมีจ านวน
ผูใ้หส้ัมภาณ์ไม่ต ่ากวา่ 6 คน โดยงานวิจยัคร้ังน้ีจึงแบ่งกลุ่มของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็น 3 กลุ่มดงัน้ี คือ 
 1.  กลุ่มเจา้ของธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์แบบออนไลน์ จ านวน 6 ราย 
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  1.1  เอสไอเอน็ พร้ินต้ิง 
  1.2  พราวด ์โซลูชัน่ ลาเบล 
  1.3  วเีอพีพี พร้ินต้ิง ซพัพลาย 
  1.4  มาสเตอร์ ลาเบล 

1.5  พีทีเค พร้ินแอนดซ์พัพลาย 
1.6  ลาเบล เทคโนโลย ีเซอร์วสิ 

  2.  กลุ่มลูกคา้ปัจจุบนั (Current customer) ท่ีเคยสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล จ านวน 7 ราย  
 2.1  ลูกช้ินปลานายใช ้ 
  2.2  หนองมนสละร้อยลา้น  
  2.3  Jitima Fruits อ่าวอุดม  
  2.4  บา้นน ้าสมุนไพร ภูพลอย  

2.5   สถานีชนนม ชลบุรี  
2.6   พีแอนดพ์ี แซนวสิร้านยพุาของฝาก  

  3. กลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั (Prospect customer) ท่ีจะมาใชบ้ริการสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล
แบบออนไลน์ จ  านวน 7 ราย  
  3.1  ตะวนัออกหมูหยอง  
  3.2  ป้าแกลบทุเรียน  
  3.3  กินไรดีศรีราชา  
  3.4  สวนเสือศรีราชา  
  3.5  ฟาร์มจรเขศ้รีชาชา  
  3.6  สวนผึ้งพทัยา  
  3.7  น ้าสมุนไพรระเบียงฟ้า 
 

วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดท้  าการแบ่งวธีิในการเขา้ถึงขอ้มูลและการเก็บรวบรวมขอ้มูลออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ขอ้มูลดา้นเอกสาร (Review data) และขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
 1.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  1.1  ขอ้มูลปฐมภูมิ ผูว้ิจยัไดศึ้กษาวธีิการสร้างแบบสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ 
ข้ึนมาจากเอกสารงานวจิยั เพื่อเป็นการก าหนดขอบเขตและเน้ือหาใหมี้ความชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
ตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั พร้อมทั้งช้ีแจงวตัถุประสงคใ์นการวจิยัและขอความอนุเคราะห์ให้
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กลุ่มตวัอยา่งช่วยตอบแบบสอบถามดงักล่าว โดยผูว้ิจยัไดเ้ร่ิมเก็บขอ้มูลช่วงเดือนกนัยายน  พ.ศ. 
2561 
  1.2  ขอ้มูลทุติยภูมิผูว้จิยัไดศึ้กษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลต่าง ๆ จากเอกสารบทความ
หนงัสืองานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และขอ้มูลทัว่ไป เพื่อเป็นการก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของการวจิยั 
และสร้างเคร่ืองมือวิจยัใหมี้ความชดัเจนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 2.  การเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม (Field data) 
  2.1  ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview)  
แบบตวัต่อตวัระหวา่งผูส้ัมภาษณ์และผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อเปิดเผยขอ้มูลท่ีส าคญัเก่ียวกบัความคิดเห็น
ส่วนตวัของผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อเพิ่มกลยทุธ์ช่องทางการตลาดแบบออนไลน์ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลา
เบลซ่ึงผูว้จิยัจะก าหนดค าถามออกเป็นประเด็นต่าง ๆ ให้มีความครอบคลุมและสอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ี
ไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ในคร้ังน้ี โดยก่อนเร่ิมท าการสัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะมีการขออนุญาตส าหรับการ
จดบนัทึกและการบนัทึกเสียง ดว้ยการกล่าวถึงวตัถุประสงคข์องการสัมภาษณ์ และระหวา่งการ
สัมภาษณ์ ผูว้จิยัจะมีปฏิสัมพนัธ์แบบต่อหนา้กบัผูถู้กสัมภาษณ์อยา่งเป็นกนัเอง ไม่อึดอดั เพื่อให้เกิด
การแลกเปล่ียนและผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแสดงความคิดเห็นไดอ้ยา่งอิสระ โดยจะใชเ้วลาในการ
สัมภาษณ์ประมาณ 60-90 นาที ทั้งน้ี ข้ึนอยูก่บัความร่วมมือของผูถู้กสัมภาษณ์ดว้ย และจะท าการ
สัมภาษณ์จนกวา่จะไม่พบขอ้สงสัยหรือไม่มีขอ้มูลใหม่เกิดข้ึน ท่ีเรียกวา่ ขอ้มูลอ่ิมตวั (Data 
saturation) จึงหยดุการสัมภาษณ์  
  2.2  ผูว้จิยัจะใชก้ารจดบนัทึก โดยสรุปสั้น ๆ เฉพาะประเด็นท่ีส าคญัและการ
บนัทึกเสียงในการสัมภาษณ์ และเม่ือจบการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะท าการบนัทึกขอ้มูลอ่ืน ๆ ทนัที เช่น 
ลกัษณะท่าทาง น ้าเสียง ความคิด ความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์ หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัผูว้จิยัขณะท่ี
รวบรวมขอ้มูลตามความเป็นจริงโดยไม่มีการตีความ    
  2.3  ผูว้จิยัจะน าขอ้มูลท่ีถูกบนัทึกมาท าการถอดเทปรายวนั จากนั้นจึงตรวจสอบขอ้มูล
ท่ีไม่ชดัเจนหรือไม่ครบถว้น เพื่อน าไปศึกษาเพิ่มเติมในการสัมภาษณ์คร้ังต่อไป และท าการถอดเทป 
แบบค าต่อค า ประโยคต่อประโยค แลว้ตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ังดว้ยการฟังเทปบนัทึกเสียงซ ้ า 
  

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมอืการวจิัย 
 1.  ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีความ
สอดคลอ้งกบัการศึกษางานวิจยัเร่ืองกลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 
โดยมีความเก่ียวขอ้งกบัการท าการตลาดของผูป้ระกอบการและกลุ่มลูกคา้แบบออนไลน์ เพื่อน า
ขอ้มูลมาใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 
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 2.  ผูว้จิยัมีการเตรียมความพร้อมดา้นความรู้เก่ียวกบัระเบียบวธีิการวจิยัเชิงคุณภาพ และ
การมีจรรยาบรรณในการเก็บรวบรวมขอ้มูล พร้อมทั้งไดข้อค าแนะน าและค าปรึกษากบัอาจารย ์
ท่ีปรึกษา เพื่อใหเ้กิดความเขา้ใจในระเบียบวธีิการวิจยั น าไปสู่การศึกษางานวจิยัในคร้ังน้ีท่ีเป็นไป
อยา่งมีความครอบคลุมและมีความถูกตอ้งของดา้นเน้ือหาหรือประเด็นท่ีตอ้งการจะศึกษา 
 3.  ผูว้จิยัมีการสร้างค าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีจาก
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการรวบรวมขอ้มูล โดยค าถาม จะมีลกัษณะ
แบบปลายเปิด ผูใ้หส้ัมภาษณ์จึงสามารถน าเสนอขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยัต่าง ๆ ไดอ้ยา่งเตม็ท่ี
และสมบูรณ์มากท่ีสุด เพื่อให้ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์มีความครอบคลุมขอบเขต และ
วตัถุประสงคใ์นการวจิยั โดยแบบสอบถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มตวัอยา่งมีแนวค าถามตามท่ี
ก าหนด 
 4.  ผูว้จิยัน าค าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีไดส้ร้างข้ึนให้อาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความ
เหมาะสมของค าถาม ก่อนท่ีจะน าไปใชใ้นการเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์ เชิงลึกกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 

ค าถามทีใ่ช้ในการสัมภาษณ์ 
 ชุดที ่1 ค าถามในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย ขอ้มูลทัว่ ๆ ไปของผูป้ระกอบการและ
กลุ่มลูกคา้สต๊ิกเกอร์ลาเบล ไดแ้ก่ ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ รายไดข้องกิจการต่อเดือน 
ลกัษณะกิจการของผูป้ระกอบการ จ านวนทุนจดทะเบียน รวมทั้งขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมประกอบดว้ย 
2 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการ 
 1.  ขอ้มูลความเป็นมาของกิจการ 
 2.  ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ  
 3.  รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อเดือน 
 4.  ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ  
 5.  จ านวนทุนจดทะเบียน 
 ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัด้านสภาพแวดล้อมการแข่งขันของผู้ประกอบการ 
 1.  ท่านคิดวา่จุดแขง็ของบริษทัของท่านคืออะไร และท่านมีการน าจุดแขง็ของธุรกิจ
สต๊ิกเกอร์ลาเบล มาเป็นกลยทุธ์ในการเพิ่มช่องทางการตลาดแบบออนไลน์อยา่งไร 
 2.  ท่านคิดวา่จุดอ่อนของบริษทัของท่านคืออะไร และท่านมีแนวทางในการปรับปรุง
จุดอ่อนเหล่านั้นอยา่งไร 
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 3.  ท่านคิดวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีจะช่วยสร้างโอกาสทางธุรกิจ เพื่อเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขนัของธุรกิจท่าน และท่านจะใชโ้อกาสน้ีอยา่งไร 
 4.  ท่านคิดวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีจะท าใหเ้กิดอุปสรรคในการท าธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์ ในของธุรกิจท่าน และท่านมีวธีิในการหลีกเล่ียงและแกไ้ขอุปสรรคเหล่านั้นอยา่งไร 
 ส่วนที ่3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์  
 1.  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลเป็นกลุ่มธุรกิจใด และลูกคา้มีความ 
ตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการอะไร/ อยา่งไร  
 2.  สภาพการแข่งขนัของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร  
 3.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการควรค านึงถึงอะไร 
และจากการสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ ลูกคา้อยากไดว้ตัถุดิบท่ีเหมาะสมกบัการใชง้านจริง และท่านคิด
วา่ธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลควรก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร  
 4.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการตั้งราคาควรค านึงถึงอะไร และจากการ 
สัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ เป็นราคาท่ีคุม้ค่ากบัผลิตภณัฑ ์และท่านคิดวา่ธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลควร
ก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร  
 5.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจ าหน่ายควรค านึงถึงอะไร และ
จากการสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ ลูกคา้อยากใหฟ้รีค่าขนส่ง และท่านคิดวา่ธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลควร
ก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร  
 6.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายควรค านึงถึงอะไร  
และจากการสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ อยากใหมี้การแจง้โปรโมชัน่กบัลูกคา้โดยตรง และท่านคิดวา่
ธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลควรก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร 
 ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่  

 ชุดที ่2 ค าถามในการสัมภาษณ์ลูกค้าปัจจุบัน 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าปัจจุบัน (ผู้ประกอบการที่ส่ังสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์) 
 ตอนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการในธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์  
 1.  ขอ้มูลความเป็นมาของกิจการ  
 2.  ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ   
 3.  รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อเดือน  
 4.  ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ  
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 5.  ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ท่ีเคยสั่งซ้ือ 
 ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าปัจจุบัน  
 1.  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั 
ABC จ ากดั ท่ีท่านสั่งซ้ือและท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
อยา่งไรเพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการสั่งซ้ือมากข้ึน  
 2.  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อดา้นราคาของสต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั 
ABC จ ากดั และท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงดา้นราคาอยา่งไร  
 3.  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบ
ออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั และท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างความสะดวกในการสั่งซ้ือมาก
ข้ึน  
 4.  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 
และท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล 
แบบออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างการรับรู้และจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือมากข้ึน  
 5.  ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อรูปแบบการส่งเสริมการขายของบริษทั ABC จ ากดั  
และท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงรูปแบบการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล  
แบบออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือมากข้ึน 
 ส่วนที ่3 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 

 ชุดที ่3 ค าถามในการสัมภาษณ์ลูกค้าทีค่าดหวงั 
 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าทีค่าดหวงั (ผู้ประกอบการทีเ่ป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายใน
อนาคตทีจ่ะส่ังสติ๊กเกอร์ ลาเบลแบบออนไลน์) 
 ตอนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการในธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์  
 1.  ขอ้มูลความเป็นมาของกิจการ  
 2.  ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ   
 3.  รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อเดือน  
 4.  ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ  
 5.  ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ท่ีตอ้งการสั่งซ้ือ 
 ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าในอนาคตต่อกลยุทธ์การตลาด 
 1.  หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC  
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จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีผลิตภณัฑแ์ละการบริการอะไรและอยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจใหเ้กิด
ความตอ้งการซ้ือ  
 2.  หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีการตั้งราคาอยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือ  
 3.  หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีรูปแบบของช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบ
ออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างความสะดวกและสร้างแรงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ  
 4.  หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ของผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล อยา่งไร
เพื่อสร้างการรับรู้และเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือ  
 5.  หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีรูปแบบการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์
อยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือ 
 ส่วนที ่3 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 

  

ความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 หลงัจากท่ีผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ จากนั้นจึงท าการตรวจสอบ
ความน่าเช่ือถือของขอ้มูล (Trustworthiness) ดงัน้ี 
 1.  ผูส้ัมภาษณ์มีการสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูถู้กสัมภาษณ์ เพื่อใหเ้กิดความไวว้างใจ
ในตวัผูว้จิยั อนัจะมีผลต่อความถูกตอ้งและความเป็นจริงของขอ้มูล 
 2.  ผูว้จิยัมีการยนืยนัความถูกตอ้งของขอ้มูล (Member checking) โดยน าขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์ ดว้ยการจดบนัทึกอยา่งละเอียด น ากลบัไปผูถู้กสัมภาษณ์ยนืยนัความถูกตอ้งของ
ขอ้มูล วา่มีความถูกตอ้งและเป็นจริง ตรงกบัความรู้สึกของผูถู้กสัมภาษณ์หรือไม่ 
 3.  ผูว้จิยัมีการตรวจสอบความไวว้างใจไดข้องขอ้มูล (Dependability) โดยน าขอ้มูลท่ีได้
จากการสัมภาษณ์ไปตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษางานวทิยานิพนธ์ เพื่อยนืยนัความถูกตอ้งตาม
วตัถุประสงคท่ี์ไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ 
 4.  ผูว้จิยัมีการใชค้วามสามารถในการน าผลการวจิยัไปประยกุตใ์ช ้(Transferability) โดย
การเขียนระเบียบวธีิการวจิยั การวเิคราะห์ขอ้มูล และบริบทท่ีตอ้งการศึกษาอยา่งชดัเจน เพื่อเป็น
การเพิ่มความน่าเช่ือถือของการวจิยั ในการท่ีจะน าผลการวจิยัไปใชใ้นบริบทท่ีใกลเ้คียงกนั 
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 5.  ผูว้จิยัมีการยนืยนัผลการวิจยั (Conformability) โดยผูว้ิจยัจะเก็บเอกสารต่าง ๆ  
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวจิยัไวเ้ป็นอยา่งดีพร้อมส าหรับการตรวจสอบ (Audit trial) เพื่อเป็นการยนืยนัวา่
ขอ้มูลท่ีได ้ไม่มีความล าเอียงหรือเกิดจากการคิดข้ึนของผูว้จิยั 
  

การจัดท าข้อมูลและวเิคราะห์ข้อมูล 
 ผูว้จิยัไดจ้ดัท าขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพโดยมีขั้นตอน (Colaizzi, 1978) ดงัน้ี 
 1.  น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความกบัเคร่ืองบนัทึกเสียงและการบนัทึกภาคสนามมา
พิจารณาหลาย ๆ คร้ัง เพื่อให้เกิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีไดแ้ละพิจารณาประเด็นท่ี
ส าคญั 
 2.  น าขอ้มูลท่ีไดก้ลบัมาอ่านพิจารณาอีกคร้ังอยา่งละเอียด จากนั้นจึงท าการตีความ 
พร้อมกบัท าการดึงขอ้ความหรือประโยคส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งออกมา 
 3.  น าขอ้มูลท่ีเป็นขอ้ความหรือประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงมาไว้
กลุ่มเดียวกนั เพื่อสร้างหวัขอ้สรุป และกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยมีรหสัขอ้มูลก ากบั
ทุกขอ้ความหรือทุกประโยค จากนั้นจึงตั้งค  าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นกลุ่มใหญ่ (Themes) และกลุ่มยอ่ย 
(Sub-theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่  
 4.  อธิบายปรากฏการณ์ท่ีเกิดข้ึนอยา่งละเอียดครบถว้น โดยเขียนใหมี้ความต่อเน่ืองและ
กลมกลืนกนัระหวา่งขอ้ความหรือประโยคของความหมายและหวัขอ้ต่าง ๆ ซ่ึงในขั้นตอนน้ีตอ้ง
พยายามตดัขอ้มูลหรือหวัขอ้ท่ีไม่จ  าเป็นออก 
 5.  ยกตวัอยา่งค าพดูประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้เพื่อแสดงความชดัเจนของปรากฏการณ์
ท่ีเกิดข้ึน 
 6.  ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล โดยน าขอ้สรุปท่ีไดไ้ปใหผู้ใ้หข้อ้มูลตรวจสอบถึง
ความเป็นจริงและความถูกตอ้ง เพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปสุดทา้ยท่ีสมบูรณ์และเป็นขอ้คน้พบท่ีไดจ้ากผูใ้ห้
ขอ้มูล จากนั้นจึงน าขอ้มูลมาตรวจสอบกบัอาจารยท่ี์ปรึกษาอีกคร้ัง 
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บทที ่4 

ผลการวจิยั 

 

 การวเิคราะห์ขอ้มูลการวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ  ากดั” เพื่อศึกษาแนวทางในการท าการตลาดแบบออนไลน์ ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์  โดยใชว้ธีิการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ (Qualitative research) ใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(Qualitative Research by In-depth) ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยแบ่งเป็น 
3 ส่วน คือ ดา้นผูป้ระกอบการท่ีจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบล จ านวน 6 ราย ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั จ านวน   
7 ราย และ ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั จ  านวน 7 ราย โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดประเด็นในการแสดงผลการวจิยั
ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัของผูป้ระกอบการ 
 ส่วนท่ี 3 วเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูป้ระกอบการและลูกคา้ 
ต่อกลยทุธ์ทางการตลาด 

ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis ของบริษทั ABC จ ากดั 
ส่วนท่ี 5 กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ด้านผู้ประกอบการ 

 MD1 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการประสบการณ์ในการท างาน 16 ปี รายไดแ้บบออนไลน์

เฉล่ียต่อเดือน 200,000 บาท ลกัษณะกิจการ เป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบล ทุนจดทะเบียน 

1,000,000 บาท  

 MD2 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการประสบการณ์ในการท างานมากกวา่ 10 ปี รายไดแ้บบ

ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 150,000 บาท ลกัษณะกิจการ จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลและระบบบาร์โคด้ 

ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 

 MD3 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการประสบการณ์ในการท างาน 8 ปี รายไดแ้บบออนไลน์

เฉล่ียต่อเดือน 100,000 บาท ลกัษณะกิจการ จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบล ทุนจดทะเบียน 1,000,000 

บาท 

1
9

4
1

7
9

1
2

4



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
3
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
3
0
1
2
5
6
2
 
1
0
:
5
4
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 50 

 MD4 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการประสบการณ์ในการท างานมากกวา่ 12 ปี รายไดแ้บบ

ออนไลน์เฉล่ียต่อเดือน 150,000 บาท ลกัษณะกิจการ จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบล ทุนจดทะเบียน 

1,000,000 บาท 

 MD5 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการประสบการณ์ในการท างาน 6 ปี รายไดแ้บบออนไลน์

เฉล่ียต่อเดือน 100,000 บาท ลกัษณะกิจการ จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลและระบบบาร์โคด้ ทุนจด

ทะเบียน 1,000,000 บาท 

 MD6 ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการประสบการณ์ในการท างาน 10 ปี รายไดแ้บบออนไลน์

เฉล่ียต่อเดือน 150,000 บาท ลกัษณะกิจการ จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลและระบบบาร์โคด้ ทุนจด

ทะเบียน 1,000,000 บาท 

 
ตารางท่ี 4  วิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นผูป้ระกอบการ ธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 
 

ผู้ให้

สัมภาษณ์ 

ต าแหน่ง ประสบการณ์

ในการท างาน 

ลกัษณะของธุรกจิ รายได้

ออนไลน์

เฉลีย่/

เดอืน 

ทุนจด

ทะเบียน 

(บาท) 

MD1 กรรมการ

ผูจ้ดัการ 

16 ปี ผลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ 

ลาเบลแบบออนไลน์ 

200,000 1,000,000 

MD2 กรรมการ

ผูจ้ดัการ 

>10 ปี ผลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ 

ลาเบลแบบออนไลน์ 

150,000 1,000,000 

MD3 

 

กรรมการ

ผูจ้ดัการ 

8 ปี จ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ ลาเบล

แบบออนไลน์ 

100,000 1,000,000 

MD4 กรรมการ

ผูจ้ดัการ 

>12 ปี ผลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ 

ลาเบลแบบออนไลน์ 

150,000 1,000,000 

MD5 กรรมการ

ผูจ้ดัการ 

6 ปี ผลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ 

ลาเบลแบบออนไลน์ 

80,000 1,000,000 
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ตารางท่ี 4  (ต่อ) 

 

ผู้ให้

สัมภาษณ์ 

ต าแหน่ง ประสบการณ์

ในการท างาน 

ลกัษณะของธุรกจิ รายได้

ออนไลน์

เฉลีย่/

เดอืน 

ทุนจด

ทะเบียน 

(บาท) 

MD6 กรรมการ

ผูจ้ดัการ 

10 ปี ผลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ 

ลาเบลแบบออนไลน์ 

150,000 1,000,000 

 

 จากตารางท่ี 4 มีผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 6 ราย มีต าแหน่งเป็นกรรมการผูจ้ดัการทั้งหมด 

เม่ือไดพ้ิจารณาในดา้นประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ อยูร่ะหวา่ง 6-16 ปี โดยมีลกัษณะของธุรกิจ 

ท่ีเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ จ านวน 3 ราย และเป็นผูจ้ดัจ  าหน่าย

สต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ จ านวน 4 ราย เม่ือพิจารณาในดา้นรายไดใ้นส่วนออนไลน์เฉล่ียต่อ

เดือน อยูร่ะหวา่ง 80,000 ถึง 200,000 บาทต่อเดือน 

 หมายเหตุ: ขนาดธุรกิจดูจากจ านวนเงินทุนท่ีใชใ้นการจดทะเบียนของแต่ละบริษทั 

 ด้านลูกค้าปัจจุบัน (Current customer) 

 CC1 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประกอบธุรกิจ ขายก๋วยเต๋ียวลูกช้ินปลานายใช ้หนองมน 

ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 CC2 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประกอบธุรกิจ ขายสละลอยแกว้ ยีห่อ้สละร้อยลา้น จนัทบุรี

ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 CC3 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประกอบธุรกิจ ขายผลไมส้ด อ่าวอุดม ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 CC4 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประเภทธุรกิจ ขายน ้าด่ืมสมุนไพร ยีห่อ้ ภูพลอย ขนาดธุรกิจ 

ขนาดเล็ก  

 CC5 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประเภทธุรกิจ ขายนมสดเยน็และขนมปังหลายรส   

ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 CC6 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประเภทธุรกิจ ขายแซนวสิทูน่าและขนมปัง ขนาดธุรกิจ 

ขนาดเล็ก  
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 CC7 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประเภทธุรกิจ ขายของฝากอาหารทะเล แหลมฉบงั   

ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

ตารางท่ี 5  วิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นลูกคา้ปัจจุบนั ของบริษทั ABC จ  ากดั 
 

ผู้

ให้สัม 

ภาษณ์ 

ช่ือลูกค้า/ร้านค้า ประเภทธุรกจิ รายได้เฉลีย่/

เดอืน 

(บาท) 

ระยะเวลา

ของกจิการ 

ผลติภัณฑ์ 

ที่ส่ังซ้ือกบั 

ABC 

CC1 ก๋วยเต๋ียว

ลกูช้ินปลา นายใช ้

ขายก๋วยเต๋ียว

ลกูช้ินปลาและเสน้

ปลา 

500,000 บาท 20 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ลกูช้ินปลา/

นามบตัร 

CC2 สละร้อยลา้น ขายสละลอยแกว้ 800,000 บาท 9 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ขวดสละลอย

แกว้ 

CC3 

 

ฐิติมาผลไม้

อบแหง้ 

ขายผลไมอ้บแหง้ 60,000 บาท 3 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ผลไม/้นามบตัร 

CC4 ขายน ้าด่ืม

สมุนไพร 

ขายน ้าด่ืมสมุนไพร 150,000 บาท 4 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ขวดน ้า/

นามบตัร/

ใบปลิว 

CC5 ขายนมสดเยน็ ขายนมสดเยน็ 100,000 บาท 4 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

แกว้น ้า/บตัร

สะสมแตม้ 

CC6 ขายแซนวิสทูน่า ขายแซนวิสทูน่า 80,000 บาท 2 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ขนม 

CC7 

 

ขายอาหารทะเล

แหง้ ของฝาก 

ขายอาหารทะเล

แหง้ ของฝาก 

600,000 บาท 10 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

อาหารทะเล

ของฝาก/

นามบตัร/

ใบปลิว 
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 จากตารางท่ี 5 วิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ปัจจุบนั ของบริษทั ABC จ ากดั โดยมีผูถู้กสัมภาษณ์  

ทั้งหมด 7 ราย โดยทั้งหมดมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตั้งแต่ 2-20 ปี โดยแบ่งเป็นลูกคา้ท่ีมี

รายได ้นอ้ยกวา่ 100,000 จ  านวน 2 ราย แบ่งเป็นลูกคา้ท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 100,000 ถึง 300,000 บาท 

จ านวน 2 ราย และมีลูกคา้ท่ีรายไดม้ากกวา่ 300,000 บาท จ านวน 4 ราย โดยพิจารณาในดา้นลกัษณะ

ของกิจการ ลูกคา้ทั้ง 7 ราย มีธุรกิจเก่ียวกบัอาหารของฝาก และสินคา้ปลีกและส่ง โดยกลุ่มลูกคา้

ปัจจุบนัทั้ง 7 ราย ส่วนมากสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล ของบริษทั ABC จ ากดัไปเพื่อน าไปติดสินคา้และ

บริการของตนเองใหมี้ความน่าเช่ือถือและเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ รองลงมาท านามบตัรและใบปลิว 

บตัรสะสมแตม้ ตามล าดบั 

 ด้านลูกค้าทีค่าดหวงั (Expect customer) 

 EC1 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประกอบธุรกิจ ทองมว้น ยีห่้อทองมว้นสายชล บา้นบึง ชลบุรี 

ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 EC2 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประกอบธุรกิจ ขายขนมหวานและเคก้ ยีห่อ้ Kokocake  

ศรีราชา ชลบุรี ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 EC3 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประกอบธุรกิจ ขายหมูสะเตะ๊ ยีห่อ้แม่ชู หมูสะเตะ๊ อยธุยา 

ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก  

 EC4 ต าแหน่ง ผูจ้ดัการ ประเภทธุรกิจ สวนสัตว ์ สวนเสือศรีราชา ขนาดธุรกิจ  

ขนาดกลาง 

 EC5 ต าแหน่ง ผูจ้ดัการ ประเภทธุรกิจ ขายผลิตภณัฑแ์ละส่งออกจระเข ้บริษทั ศรีราชา 

ฟาร์มกรุ๊ป จ ากดั ขนาดธุรกิจ ขนาดกลาง 

 EC6 ต าแหน่ง ผูจ้ดัการ ประเภทธุรกิจ สวนผึ้ง สวนผึ้งบ๊ิกบี พทัยา ขนาดธุรกิจ ขนาดเล็ก 

 EC7 ต าแหน่ง เจา้ของร้าน ประเภทธุรกิจ ขายหมูยา่งเกาหลี ศรีราชา ชลบุรี ขนาดธุรกิจ 

ขนาดเล็ก  
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ตารางท่ี 6  วิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั ของบริษทั ABC จ  ากดั 
 

ผู้ให้สัม 

ภาษณ์ 

ช่ือลูกค้า/ร้านค้า ประเภทธุรกจิ รายได้ของ

กจิการ 

ระยะเวลา

ของ

กจิการ 

ผลติภัณฑ์ที่

ส่ังซ้ือกบั 

ABC 

EC1 ทองมว้นสายชล ขายทองมว้น ของ

ฝากบา้นบึง หนองมน 

ชลบุรี 

500,000 บาท 15 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ขนม 

EC2 Kokocake ขนม

หวานจากมะพร้าว

กะทิ 

ขายขนมเคก้ ขนม

หวานจากมะพร้าว

กะทิ 

100,000 บาท 5 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ขนม 

EC 3 

 

แม่ชู หมสูะเต๊ะ ขายหมสูะเต๊ะ 80,000 บาท 8 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

แกว้หมู

สะเต๊ะ 

EC 4 สวนเสือศรีราชา สวนสตัว ์และ

ผลิตภณัฑข์องฝาก 

1,000,000 

บาท 

22 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

กรุ๊ปทวัร์และ

ผลิตภณัฑ ์

EC 5 บริษทั ศรีราชา 

ฟาร์มกรุ๊ป จ ากดั  

ขายผลิตภณัฑจ์ระเข ้ 2,00,000 บาท 25 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ผลิตภณัฑ์

จระเข ้

EC 6 บริษทั บ๊ิกบี ฟาร์ม 

สวนผึ้งพทัยา 

สวนผึ้งพทัยา 800,000 บาท 11 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ผลิตภณัฑ์

น ้าผึ้ง 

EC7 

 

ลุงหนูหมยูา่ง

เกาหลี 

ขายหมยูา่งเกาหลี 150,000 บาท 4 ปี สต๊ิกเกอร์ติด

ถุงหมยูา่ง 

 

 จากตารางท่ี 6 วิเคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ท่ีคาดหวงั ของบริษทั ABC จ ากดั โดยมีผูถู้ก

สัมภาษณ์  ทั้งหมด 7 ราย โดยทั้งหมดมีระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตั้งแต่ 4-25 ปี โดยแบ่งเป็น

ลูกคา้ท่ีมีรายได ้นอ้ยกวา่ 100,000 จ  านวน 1 ราย มีลูกคา้ท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 100,000 ถึง 300,000 บาท 
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จ านวน 2 ราย และมีลูกคา้ท่ีรายไดม้ากกวา่ 300,000 บาท จ านวน 4 ราย โดยพิจารณาในดา้นลกัษณะ

ของกิจการ ลูกคา้ทั้ง 7 ราย ตามล าดบั มีธุรกิจเก่ียวกบัอาหารและของฝาก โดยกลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั

ทั้ง 7 ราย ส่วนมากมีความตอ้งการสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล เพื่อน าไปติดสินคา้ของตนเองใหมี้ความ

น่าเช่ือถือและเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 

 

ส่วนที ่2 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมการแข่งขนัของผู้ประกอบการ 
 2.1  จุดแขง็ ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบล 

 MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ท่ีไดน้ ามาใช ้

ในการเพิ่มช่องทางการตลาดของบริษทั คือการบริการท่ีรวดเร็ว ตรงความตอ้งการของลูกคา้ บริการ

งานด่วนไดภ้ายใน 24 ชม. พร้อมบริการจดัส่งสินคา้ผา่นทาง เคอร่ีโลจิสติกส์ เม่ือท าการส่งสินคา้

แลว้จะมีทีมงานดา้นบริการหลงัการขาย โทรเขา้ไปติดต่อสอบถามวา่ไดรั้บสินคา้แลว้หรือไม่ สินคา้

ท่ีไดมี้คุณภาพและมาตรฐานตรงตามความตอ้งการหรือไม่ เพื่อเป็นการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั

ลูกคา้  

 MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ คือการ

ออกแบบ เนน้สร้างความแตกต่างในตวัสต๊ิกเกอร์ลาเบล ใหมี้รูปแบบและดีไซน์ท่ีไม่เหมือนใคร 

โดยส่วนใหญ่จะเป็นการออกแบบงานใหม่ใหมี้ความสวยงามมากยิง่ข้ึน เป็นการเพิ่มมูลค่าใหก้บั

สินคา้ของลูกคา้ และหนา้ร้านอยูใ่นแหล่งชุมชน เช่น โรงเรียน ร้านอาหาร ศูนยร์าชการ ร้านกาแฟ

ต่าง ๆ ท าใหมี้ลูกคา้ท่ีเห็นการโฆษณาผา่นทาง Facebook เกิดความมัน่ใจมากยิง่ข้ึน หรืออาจเขา้มา

ขอรับเองท าใหส้ะดวกและลูกคา้เช่ือถือไดม้ากยิง่ข้ึน 

 MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ท่ีช่วยใหก้ารท า

การตลาดแบบออนไลน์ส าเร็จคือ การสร้างโซเชียลออนไลน์ของบริษทั เช่น เพจใน Facebook, line 

และ Website ของบริษทั โดยไดใ้ชบ้ริการ ซ้ือโฆษณา ซ้ือยอดไลค ์เพื่อเพิ่มโอกาสในการท า

การตลาดผา่นทางออนไลน์ 

 MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ของบริษทั เนน้

การตลาดผา่น Facebook , line โดยจดัท าโปรโมชัน่ เช่น สั่ง 10 ช้ิน แถม 2 ช้ิน หรือจดัท าส่วนลด 

ตามเทศกาลต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ยอดขายของบริษทัใหสู้งข้ึน และเพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
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 MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ เพื่อเพิ่ม

ยอดขาย คือเนน้การสร้างคุณภาพของสต๊ิกเกอร์ลาเบล โดยมีเน้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลหลากหลาย  

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีแตกต่างกนั และมีการจดัท าโฆษณาผา่นทางโซเชียลออน

ไลน์  Facebook และ Line โดยหากมีการกดไลคแ์ละกดแชร์เพจของบริษทั ลูกคา้มีส่วนลดเพิ่ม 15% 

ส าหรับลูกคา้เก่าท่ีเขา้มารีววิสินคา้ท่ีสั่งซ้ือไปมีส่วนลด  10% ผา่นหนา้เพจของบริษทั เพื่อเป็นการ

กระตุน้ยอดขาย 

 MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ คือการ

ใหบ้ริการดา้นการออกแบบ ฟรี และใหค้  าปรึกษาดา้นการสร้างแพค็เกจจ้ิง ใหสิ้นคา้มีความสวยงาม 

โดดเด่น มีคุณภาพสูง เพื่อเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑข์องลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ท่ีไดเ้ขา้มาใชส้ั่งซ้ือ

สินคา้เกิดการบอกต่อ มากยิง่ข้ึน 

 

ตารางท่ี 7  วิเคราะห์จุดแขง็ของผูป้ระกอบการ 
 

วเิคราะห์จุดแข็งของผู้ประกอบการ 

การบริการท่ีรวดเร็ว 

MD1, MD3 

 การบริการท่ีรวดเร็ว มีผลต่อการตดัสินใจท่ีลูกคา้จะเขา้มาซ้ือ

หรือซ้ือซ ้ า  

คุณภาพและมาตรฐาน 

MD1, MD5 

รายละเอียดต่าง ๆ ในเง่ือนไขของสัญญาเป็นส่ิงท่ีลูกคา้ หลายราย

มองวา่จะพิจารณาตดัสินใจท่ีจะใชบ้ริการ 

การออกแบบ 

MD2, MD6 

การออกแบบท่ีสร้างความแตกต่าง สวยงาม โดดเด่น มีรูปแบบท่ี

ไม่เหมือนใคร ช่วยสร้างจุดขายใหก้บัสินคา้ของลูกคา้ และเป็น

การเพิ่มมูลค่าใหก้บัตวัสินคา้ของลูกคา้ ส่งผลใหเ้กิดความเช่ือมัน่

กบับริษทัและมีการสั่งซ้ืออยา่งต่อเน่ือง 

โปรโมชัน่ 

MD4, MD5 

การจดัท าส่วนลดใหลู้กคา้ เพื่อเป็นการเพิ่มการตดัสินใจและ

กระตุน้การสั่งซ้ือสินคา้และบริการของบริษทั 

โซเชียลออนไลน์ 

MD2, MD3, MD4, MD5 

 

Facebook และ Line เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการน าเสนอสินคา้

และการบริการ และเป็นช่องทางในการท าการตลาดและขาย

สินคา้ในธุรกิจออนไลน์ 
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  จากตารางท่ี 7 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นจุดแขง็ของผูป้ระกอบการ จากการสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีจุดแขง็โดยใชโ้ซเชียลออนไลน์ เช่น Facebook  

และ Line เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการน าเสนอขายสินคา้และบริการ และเป็นช่องทางในการท า

การตลาดเพื่อขายสินคา้ในธุรกิจออนไลน์ รองลงมาผูป้ระกอบการจะใช ้การบริการท่ีรวดเร็วซ่ึงมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือกลบัมาซ้ือซ ้ า รวมถึงความถูกตอ้งในรายละเอียดงานต่างๆของลูกคา้ 

และในผูป้ระกอบการบางรายจะเนน้การออกแบบเพื่อสร้างความแตกต่าง ความสวยงาม และความ

โดดเด่นท่ีไม่เหมือนใคร ซ่ึงจะช่วยสร้างจุดขายและเพิ่มมูลค่าใหก้บัตวัสินคา้ของลูกคา้มากยิง่ข้ึน 

ในส่วนของการจดัท าโปรโมชัน่ก็เป็นส่วนหน่ึงในการกระตุน้ยอดขายและขยายฐานลูกคา้

เช่นเดียวกนั 

 2.2  จุดอ่อน ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบล 

 MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดอ่อนของธุรกิจของบริษทั คือยงัขาดความรู้ดา้นการท า

การตลาดแบบออนไลน์ ท าใหก้ารเพิ่มช่องทางการตลาดยงัไม่คืบหนา้เท่าท่ีควร และทางบริษทัยงัมี

ทีมงานดา้นการออกแบบไม่เพียงพอหรือยงัขาดประสบการณ์  

 MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดอ่อนของธุรกิจ คือ ขาดบุคลากรในดา้นการผลิต ท าให้เกิด

ปัญหาในดา้นเวลาในการจดัส่ง ท่ีไม่สามารถระบุเวลาท่ีแน่นอนได ้และในบางวนัหากหวัหนา้ช่าง

พิมพไ์ม่มาท างาน จะท าใหง้านล่าชา้ออกไปมากกวา่ท่ีก าหนดกบัลูกคา้ได ้เน่ืองจากมีปริมาณท่ีเขา้

มาเยอะมาก 

 MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดอ่อนของธุรกิจ คือ บริษทัยงัหาวธีิในการเพิ่มยอดขายจากฐาน

ลูกคา้เดิมไม่ได ้ท าใหต้อ้งเกิดการออกแบบและติดต่อลูกคา้ใหม่สูงมาก โอกาสในการไดลู้กคา้เก่า

หรือกลบัมาซ้ือซ ้ า ค่อนขา้งนอ้ยมาก บริษทัจึงยงัหาวธีิในการ เพิ่มรายไดจ้ากลูกคา้เดิม เพราะหาก

สามารถท าไดจ้ะท าใหบ้ริษทั ลดเวลาในการน าเสนอ ติดตาม หรือท าการตลาด ส่งผลใหย้อดขาย

เติบโตสูงข้ึนจากเดิม 

 MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดอ่อนของธุรกิจของบริษทั คือ ขาดการโฆษณาและการ

ประชาสัมพนัธ์ใหถึ้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่งผลใหย้อดขายสินคา้ในกลุ่มลูกคา้แบบออนไลน์ ข้ึน ๆ

ลง ๆ ไม่แน่นอน ทางบริษทัจึงตอ้งการหาวธีิในการเพิ่มยอดขายแบบออนไลน์ใหเ้กิดความเติบโต

อยา่งต่อเน่ืองมากกวา่เดิม 

 MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดอ่อนของบริษทั ในการท าการตลาดแบบออนไลน์ คือ บริษทั

ยงัขาดความช านาญในดา้นการผลิตและการออกแบบ เน่ืองจากมีลูกคา้แนะน าเขา้มาบ่อยคร้ัง              
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วา่บริษทัควรมีเจา้หนา้ท่ีท่ีให้ค  าปรึกษาดา้นการออกแบบ เน่ืองจากลูกคา้บางราย ยงัไม่เคยท าและ

เป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีผลิตสินคา้ของตนเองออกจ าหน่าย แต่อยากไดแ้พค็เกจจ้ิงท่ีสวยงาม 

โดดเด่น เพื่อสร้างความแตกต่างใหก้บัตวัสินคา้ของลูกคา้ 

 MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จุดอ่อนของบริษทั คือ บริษทัยงัขาดการท าการตลาดแบบ

ออนไลน์ Facebook, Line เน่ืองจากยงัขาดความเขา้ใจในการท าการตลาดแบบออนไลน์ ท าใหไ้ม่

สามารถเพิ่มยอดขายจากระบบออนไลน์ไดเ้ท่าท่ีควร 

 

ตารางท่ี 8 วิเคราะห์จุดอ่อนของผูป้ระกอบการ 
 

วเิคราะห์จุดอ่อนของผู้ประกอบการ 

บุคลากรขาดความช านาญ 

MD1, MD2, MD5 

 ขาดบุคลากรดา้นการออกแบบและการผลิต และเร่ืองการจดัการ

ก าลงัคนในบริษทั   

ตอ้งการเพิ่มยอดขาย 

MD1, MD3, MD4, MD6 

ขาดการท าการตลาดแบบออนไลน์ ท่ีชดัเจนและยงัไม่มีความรู้ใน

ดา้นการท าการตลาดบนโซเซียลออนไลน์ เช่น Facebook, Line  

การโฆษณาผา่นออนไลน์ 

MD4, MD6 

ขาดการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นโซเซียลออนไลน์ เพื่อเพิ่ม

โอกาสใหถึ้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

การผลิตและออกแบบ 

MD3, MD5 

ขาดความรู้ดา้นการผลิตและออกแบบเพื่อสร้างความโดดเด่น และ

แตกต่างใหก้บัตวัสินคา้และบริการ 

 

 จากตารางท่ี 8 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นจุดอ่อนของผูป้ระกอบการ จากการสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีจุดอ่อนในดา้นการท าการตลาดออนไลน์

ผูป้ระกอบการยงัขาดความรู้ความเขา้ใจในการท าการตลาดบนโซเชียลออนไลน์ เช่น Facebook, 

Line รองลงมาผูป้ระกอบการยงัขาดบุคลากรในดา้นการออกแบบและการผลิต และการจดัการ

ก าลงัคนภายในบริษทั  และในผูป้ระกอบการบางรายยงัขาดในเร่ืองของการโฆษณาประชาสัมพนัธ์

เพื่อใหถึ้งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยผา่นทางโซเชียลออนไลน์ และยงัขาดในเร่ืองของความรู้เก่ียวกบั

การออกแบบเพื่อสร้างความโดดเด่นใหก้บัตวัสินคา้และบริการ 

 2.3  โอกาส ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบล 
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 MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ โอกาสในการท าธุรกิจบนโลกออนไลน์ ส าหรับธุรกิจ 

ดา้นสต๊ิกเกอร์ลาเบลนั้น มีแอปพลิเคชัน่ต่าง ๆ เช่น Facebook, Line เขา้มาช่วยใหบ้ริษทัมีโอกาส 

ในการขายสินคา้ไดม้ากยิง่ข้ึน และทาง MD1 มองวา่โลกก าลงัเปล่ียนไปสู่อีกยคุท่ี ติดต่อซ้ือขายกนั

ผา่นทางอินเตอร์เน็ต ใครตามไม่ทนัอาจท าใหไ้ม่ทนัต่อการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วน้ีได ้

 MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ โอกาสในการท าธุรกิจของบริษทั ในกลุ่มสินคา้ส้ินเปลือง 

อยา่ง สต๊ิกเกอร์ลาเบล น้ี MD2 ท่านมีมุมมองวา่ การตลาดแบบออนไลน์และออฟไลน์ ตอ้งมี

สัดส่วน 20 ต่อ 80 เพราะโลกทุกวนัน้ีจะท าธุรกิจแบบออฟไลน์โดยไม่สนใจโลกออนไลน์ไม่ได ้

แมว้า่ยอดขายบนโลกออนไลน์จะมีไม่สูงมากเม่ือเทียบสัดส่วนของรายไดท้ั้งหมด แต่จากการท าเพจ 

Facebook ของบริษทั ท าให้เห็นไดว้า่โลกก าลงัเปล่ียนลูกคา้เร่ิมสั่งซ้ือสินคา้ผา่นทาง Facebook ท า

ใหส้ะดวกมากยิง่ข้ึน 

 MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ โอกาสในการท าการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ค่อนขา้ง

เติบโตมากข้ึน จากท่ีบริษทัมีนโยบาย ท าเพจ Facebook, Line และ Website ท าใหบ้ริษทัมีโอกาสได้

ลูกคา้ใหม่ ๆ จากจงัหวดัต่าง ๆ ท่ีอยูไ่กลเกินระยะทางในการจดัส่งสินคา้ในรูปแบบเดิม คือตอ้งไป

ส่งของเองโดยใชร้ถบริษทั ท าใหค้่อนขา้งส้ินเปลือง ซ่ึงเม่ือเป็นลูกคา้ระบบออนไลน์จะใชว้ธีิในการ

จดัส่งผา่นทาง โลจิสติกส์ เช่น ไปรษณียไ์ทย หรือ เคอร่ีโลจิสติกส์ เป็นตน้ ท าใหมี้โอกาสในการ

เปิดตลาดใหม่ ๆ มากยิง่ข้ึน 

 MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ โอกาสในการท าธุรกิจผา่นทาง Fackbook, Line คือการไดลู้กคา้

ใหม่ ๆ มากยิง่ข้ึนและไม่จ  าเป็นตอ้งส่งเอง แต่สามารถใชร้ะบบการขนส่งท่ีรวดเร็ว บริษทัมีลูกคา้

จากใตสุ้ดคือ เบตงและเหนือสุดคือเชียงราย โดยผลิตงานส่งใหลู้กคา้ไดห้มดไม่วา่ลูกคา้จะอยูท่ี่

จงัหวดัใด ท าใหมี้โอกาสในการเพิ่มยอดขายผา่นทางระบบออนไลน์ ไดม้ากยิง่ข้ึน 

 MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ โอกาสในการท าธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ คือ ท าให้

ยอดขายเพิ่มสูงข้ึน และมีลูกคา้ใหม่ ๆ มากยิง่ข้ึน แมว้า่สัดส่วนยอดขายเป็นจ านวนเงินอาจจะยงัไม่

สูงมากเท่าระบบออฟไลน์ แต่กลบัเป็นสัญญาณท่ีดีท่ีบริษทัไดม้องเห็นวา่ ธุรกิจบนโลกออนไลน์

ก าลงัเติบโต และต่อไปในอนาคตฝ่ายขายอาจไม่ใช่หน่วยงานหลกัเพียงหน่วยเดียวท่ีจะหารายได้

ใหก้บับริษทั แต่จะมีฝ่ายบริการดูแลลูกคา้ เจา้หนา้ท่ีฝ่ายไอที มีบทบาทมากยิง่ข้ึนในการช่วยบริษทั

เพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและเติบโตต่อไป 

 MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ โอกาสในการท าการตลาดบนโลกออนไลน์ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์

ลาเบล คือ บริษทัมีโอกาสไดลู้กคา้จากกลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ ท่ีจากเดิมไม่สามารถขายและจดัส่งใหไ้ด้
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เน่ืองจากมีระยะทางไกล แต่เม่ือท าระบบออนไลน์เขา้มาช่วยในการเพิ่มยอดขายของบริษทั ทีม

ผูบ้ริหารมองวา่ค่อนขา้งเป็นท่ีน่าพอใจ ท าใหบ้ริษทัมีโอกาสสามารถเพิ่มยอดขายได ้และมีช่ือเสียง

เป็นท่ีรู้จกัมากยิง่ข้ึน  

 

ตารางท่ี 9  วิเคราะห์โอกาสของผูป้ระกอบการ 
 

วเิคราะห์โอกาสของผู้ประกอบการ 

ใชแ้อปพลิเคชัน่ Fecebook, Line  

MD1, MD3 

 มีการใชเ้คร่ืองมือ บนโลกออนไลน์ มาช่วยสร้าง

โอกาสในการท าการตลาดเพิ่มสูงมากยิง่ข้ึน  

เพิ่มสัดส่วนทางการตลาด 

MD2, MD5 

ปรับสัดส่วนจากระบบออฟไลน์เพียงอยา่งเดียวเป็น 

แบ่งสัดส่วนเพื่อเพิ่มโอกาสในการท าธุรกิจใหท้นัต่อ

การเปล่ียนของโลก 

ใชร้ะบบขนส่งสมยัใหม่ 

MD3, MD4, MD6 

ระบบขนส่งสมยัใหม่ ท่ีมีความรวดเร็วและ

ตรวจสอบขอ้มูลการจดัส่งได ้ท าใหเ้พิ่มโอกาสใน

การท าการตลาดบนออนไลน์ไดสู้งมากยิง่ข้ึน 

ช่วยเพิ่มยอดขายและเปิดตลาดลูกคา้

ใหม่ 

MD1, MD2, MD3, MD4, MD5, MD6 

ระบบออนไลน์ช่วยส่งเสริมใหเ้กิดการซ้ือขายสินคา้

ไดม้ากข้ึนท าใหบ้ริษทัท่ีเล็งเห็นโอกาสในการท า

ออนไลน์มีรายไดสู้งข้ึนจากเดิมและเปิดตลาดลูกคา้

ใหม่ ๆ 

 

 จากตารางท่ี 9 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นโอกาสของผูป้ระกอบการ จากการสัมภาษณ์

ผูป้ระกอบการพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีโอกาสในดา้นของระบบออนไลน์ในการช่วย

ส่งเสริมใหเ้กิดการซ้ือขายสินคา้ไดม้ากข้ึนและเปิดตลาดลูกคา้ใหม่ ๆ รองลงมาผูป้ระกอบการมี

โอกาสในเร่ืองของระบบขนส่งสมยัใหม่ท่ีมีความรวดเร็วสามารถตรวจสอบขอ้มูลการจดัส่งได ้ 

จึงท าใหผู้ป้ระกอบการมีโอกาสในการท าการตลาดบนออนไลน์มากข้ึน  

 2.4  อุปสรรค ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบล 
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 MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อุปสรรคในการท าระบบออนไลน์ของบริษทั คือ  
การเปล่ียนแปลงดา้นเทคโนโลยท่ีีรวดเร็ว ท าใหบ้างคร้ังทางทีมงานผูบ้ริหารตามไม่ทนั ส่งผลต่อ
การตดัสินใจในการเพิ่มกลยทุธ์ต่าง ๆ ท่ีจะน ามาใชใ้นการเพิ่มยอดขายและการท าการตลาดแบบ
ออนไลน์ของบริษทั 
 MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อุปสรรคในการท าระบบออนไลน์ของบริษทั คือ การแข่งขนั
ทางธุรกิจท่ีเกิดการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว หากคู่แข่งของบริษทั น ากลยทุธ์ทางการตลาดแบบ
ออนไลน์มาใชใ้นการแข่งขนัก่อน ท าใหบ้างคร้ังบริษทัสูญเสียโอกาสในการท าการตลาดเพื่อเพิ่ม
ยอดขายแบบออนไลน์ได ้
 MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อุปสรรคในการท าระบบออนไลน์ของบริษทั คือ แอปพลิเคชัน่

ต่างๆ เช่น Facebook, Line มีการเพิ่มเคร่ืองมือเขา้มาช่วยในการท าการตลาดมากจนเกินไป ท าให้

บางคร้ังทีมงานของบริษทั ไม่มีความเขา้ใจมากพอ ส่งผลต่อการโฆษณาบนหนา้เพจของบริษทัและ

อาจเป็นอุปสรรคท่ีจะท าใหบ้ริษทัสูญเสียโอกาสในการท าการตลาด 

 MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อุปสรรคในการท าระบบออนไลน์ของบริษทั คือ เคร่ืองมือ 

ในการท าการตลาดอยา่ง Facebook และ Line หากตอ้งการติดอบัดบัตน้ ๆ หรือตอ้งการใหมี้คนเขา้

มาดูมาก ๆ บริษทัจ าเป็นตอ้ง ซ้ือโฆษณาต่าง ๆ จากบริษทัเหล่าน้ี ท าใหบ้างคร้ังบริษทัไม่มีความ

เขา้ใจวา่ ควรซ้ือโฆษณาแบบไหน เพื่อให้ผลตอบแทนกลบัมาอยา่งคุม้ค่า เน่ืองจากแอปพลิเคชัน่

เหล่าน้ีมกัมีตวัแทนขายท่ีคอยดูแล ท่ีใหข้อ้มูลแตกต่างกนั  

 MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อุปสรรคในการท าระบบออนไลน์ของบริษทั คือ ขาดความรู้

ความเขา้ใจใน แอปพลิเคชัน่ Facebook และ Line เน่ืองจากทั้งสองเคร่ืองมือเป็นแอปพลิเคชัน่เป็นท่ี

นิยมสูงมากหากตอ้งการท าการตลาดเพื่อขายสินคา้ และตวัแอปพลิเคชัน่เองค่อนขา้งมีลูกเล่นใหม่ ๆ 

ออกมาตลอดหากเราไม่ติดตาม อาจท าใหบ้ริษทัสูญเสียโอกาสใหม่ ๆ หากคู่แข่งมีการท าการตลาด 

ผา่นระบบออนไลน์ไดดี้กวา่ 

 MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อุปสรรคในการท าระบบออนไลน์ของบริษทั คือ การท า

การตลาดแบบออนไลน์ส่วนใหญ่ เคร่ืองมือท่ีใช ้ตอ้งเสียเงินในการท าการตลาดเสมอ ท าใหบ้างคร้ัง

หากบริษทัมีความตอ้งการสร้างทีมงานเขา้มาดูแลและท าเอง อาจมีความล่าชา้กวา่แบบท่ีใหบ้ริษทัท่ี

ใหค้  าปรึกษาดูแลระบบออนไลน์ และมีรายงานในการท าการตลาดรวมถึงการวเิคราะห์ ท าให้

จ  าเป็นตอ้งสูญเสียเงินเพื่อสร้างโอกาสในการท าธุรกิจ แต่หากบริษทัท่ีดูแลไม่ดีอาจกลายเป็น

อุปสรรคในการเพิ่มยอดขายและรายได ้โดยไม่ทราบถึงปัญหาวา่ท าไมสูญเสียเงินในการซ้ือโฆษณา 

ซ้ือไลคแ์ลว้ยงัไม่สามารถเพิ่มยอดขายได ้
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ตารางท่ี 10  วิเคราะห์อุปสรรคของผูป้ระกอบการ 
 

วเิคราะห์อุปสรรคของผู้ประกอบการ 

การเปล่ียนแปลงทางดา้น

เทคโนโลย ี

MD1, MD2, MD3, MD4 

MD5, MD6 

 การท าการตลาดผา่นระบบออนไลน์ โดยใชเ้คร่ืองมืออยา่ง 

Facebook หรือ Line ส่วนใหญ่ประสบปัญหาเร่ืองความเขา้ใจใน

เคร่ืองมือดงักล่าว เน่ืองจากเป็นแอปพลิเคชัน่ท่ีมีการพฒันา

ลูกเล่นต่างๆ เขา้มาอยา่งต่อเน่ือง หากขาดการติดตามหรือไม่มี

บริษทัท่ีมีความช านาญดา้นการท าการตลาดออนไลน์ดูแล ส่งผล

ใหเ้กิดอุปสรรคในการท าการตลาดสูงมาก 

คู่แข่ง 

MD2, MD5 

หากคู่แข่งมีการท าการตลาดออนไลน์ท่ีดีกวา่ ส่งผลใหบ้ริษทัอาจ

สูญเสียรายไดจ้ากการท าการตลาดในระบบออนไลน์ 

 

 จากตารางท่ี 10  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นอุปสรรคของผูป้ระกอบการ จากการ

สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีอุปสรรคในเร่ืองของ ท าการตลาดผา่น

ระบบออนไลน์ โดยใชเ้คร่ืองมืออยา่ง Facebook, Line เน่ืองจากเป็นแอฟพลิเคชัน่ท่ีมีการพฒันา

ลูกเล่นอยา่งต่อเน่ือง จึงท าให้ยงัขาดความช านาญในเร่ืองน้ีส่งผลใหเ้กิดอุปสรรคในการท าการตลาด

สูงมาก และรองลงมาผูป้ระกอบการคิดวา่อุปสรรคในดา้นคู่แข่งหากคู่แข่งมีการท าการตลาด

ออนไลน์ไดดี้กวา่ส่งผลใหบ้ริษทัของตนเองสูญเสียรายไดจ้ากการท าการตลาดในระบบออนไลน์ 

 

ส่วนที ่3 วเิคราะห์ข้อมูลความคดิเห็นของผู้ประกอบการและลูกค้าต่อกลยุทธ์ทาง 
การตลาด 
 3.1  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 

  3.1.1  ดา้นผูป้ระกอบการ 

  MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางบริษทัมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย โดยมีสต๊ิกเกอร์ทุก

รูปแบบ เช่น สต๊ิกเกอร์ส าหรับงานอาหาร สต๊ิกเกอร์ส าหรับงานอุตสาหกรรมต่าง ๆ สต๊ิกเกอร์

ส าหรับงานคา้ปลีก สต๊ิกเกอร์ส าหรับอุตสาหกรรมยานยนต ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
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  MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางบริษทัมีสต๊ิกเกอร์ทุกรูปแบบ ท่ีลูกคา้ตอ้งการ และ

สามารถออกแบบใหส้ต๊ิกเกอร์มีความเหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้ เนน้การออกแบบและการ

พฒันาใหส้ต๊ิกเกอร์มีความสวยงามกวา่เดิม ซ่ึงรับงานไดห้ลากหลาย  

  MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางบริษทัมีสต๊ิกเกอร์ลาเบลและงานฉลากสินคา้หลาย

ประเภท โดยส่วนใหญ่จะเนน้เก่ียวกบั กลุ่มลูกคา้ดา้นอุปโภคบริโภค สินคา้โอทอป สินคา้ของฝาก 

เน่ืองจากเป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีสินคา้ท่ีมีการใชส้ต๊ิกเกอร์ส าหรับติดผลิตภณัฑค์่อนขา้งสูง และตอ้งการ

ไดโ้รงพิมพท่ี์มีความช านาญในการผลิต 

  MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางบริษทัมีสินคา้และบริการ ส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการมี

เคร่ืองพิมพร์ะบบบาร์โคด้ใชเ้อง และตอ้งการสต๊ิกเกอร์ท่ีมีโลโกล้วดลาย ในการออกแบบเพื่อใหเ้ขา้

กบัสินคา้ของลูกคา้ ซ่ึงมีเน้ือสต๊ิกเกอร์ท่ีเหมาะสมแตกต่างกนั เช่น สต๊ิกเกอร์ทนความร้อน 

สต๊ิกเกอร์ทนความเยน็ สต๊ิกเกอร์ทนแดดทนฝน หรือสต๊ิกเกอร์ท่ีตอ้งการกาวรีมูฟ เป็นตน้ บริษทัมี

สต๊ิกเกอร์ไวใ้หส้ าหรับลูกคา้เลือกตามความตอ้งการของลูกคา้ 

  MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับสต๊ิกเกอร์ลาเบลของทางบริษทั มีสต๊ิกเกอร์อยูห่ลาย

ประเภทข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของลูกคา้ แต่โดยส่วนใหญ่จะแยกเป็นแบบ ฉีกขาดกบัฉีกไม่ขาด 

ผวิวสัดุมีความขาวหรือใสหรือเงา ทางโรงพิมพมี์ทุกรูปแบบ และสามารถน าเขา้สต๊ิกเกอร์จาก

ต่างประเทศเขา้มาได ้เน่ืองจากในประเทศยงัมีสต๊ิกเกอร์ท่ีกนัปลอมไวใ้หลู้กคา้ท่ีมีความตอ้งการใน

ดา้นการรับประกนัสินคา้ของทางลูกคา้วา่เป็นของแทห้รือไม่ สามารถดูไดจ้ากแพคเกจจ้ิงของตวั

สินคา้และสต๊ิกเกอร์ท่ีมีคุณสมบติัในการป้องกนัการปลอมแปลงได ้เช่น มีลายน ้า ซ่อนโลโก ้(ตอ้ง

ใชแ้สงสีม่วงตรวจสอบ) หรือการรันนบัเบอร์ โดยใช ้QR Code ส าหรับป้องกนัการปลอมแปลง 

เป็นตน้ ซ่ึงจะท าใหไ้ดลู้กคา้ท่ีมีความเช่ือถือในผลิตภณัฑ์สต๊ิกเกอร์ของบริษทัมากข้ึน 

  MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางบริษทัมีเน้ือสต๊ิกเกอร์หลากหลายรูปแบบไวส้ าหรับ

รองรับความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ โดยเนน้ท่ีการใหบ้ริการดา้นการออกแบบ การใหค้  าปรึกษา 

เพื่อใหเ้ขา้กบัผลิตภณัฑข์องลูกคา้ เพื่อสร้างใหสิ้นคา้ของลูกคา้มีมูลค่าเพิ่มสูงข้ึน น่ารับประทาน

หรือน่าสนใจ มีการออกแบบท่ีแตกต่าง ท าใหสิ้นคา้มีความโดดเด่นสูงข้ึน และมีการแนะน าเน้ือของ

สต๊ิกเกอร์ใหมี้ความเหมาะสมต่อการใชง้านของลูกคา้เป็นหลกั   

  3.1.2  ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 

  CC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับสต๊ิกเกอร์ลาเบล ของบริษทั ABC จ ากดั มีคุณสมบติัท่ี

ดีเหมาะสมกบัความตอ้งการของ CC1 เน่ืองจากธุรกิจของร้านคา้เป็นการจ าหน่ายสินคา้ท่ีตอ้งแช่
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น ้าแขง็ไว ้หากสต๊ิกเกอร์ ท่ีใชติ้ดกบัสินคา้ไม่มีคุณสมบติัท่ีคงทนต่อความเยน็ท่ีดีพอ จะท าให้

สต๊ิกเกอร์หลุดลอกไดง่้าย ซ่ึงจะเกิดความเสียหายต่อช่ือเสียงของร้านคา้ CC1 เพราะทางร้านคา้เคย

สั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ออนไลน์จากบางแห่งมาและเกิดปัญหาเร่ืองการหลุดลอกของสี เม่ือท าการแช่ในถงั

น ้าแขง็ตลอดทั้งวนั ทางร้านจึงมีความพอใจกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั ABC จ ากดั เป็นอยา่งมากท่ีมี

ผลิตภณัฑ ์สต๊ิกเกอร์ท่ีตรงตามความตอ้งการของร้านคา้ 

  CC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับผลิตภณัฑข์องบริษทั ABC จ ากดั ท่ีไดส้ั่งซ้ือมาติด

ขวดแกว้ส าหรับใส่สละลอยแกว้ ของทางร้านนั้น มีการออกแบบใหอ้ยา่งสวยงามและตอนท่ีทาง

ร้านไม่มีรูปสละสวย ๆ ทางบริษทั ABC จ ากดั ไดส่้งรูปแบบมาใหเ้ลือกเพื่อใหท้างร้านตดัสินใจ

อยา่งรวดเร็ว มีความประทบัใจทีมงานท่ีดูแลลูกคา้มาก ค่อนขา้งใส่ใจในสินคา้ของลูกคา้ และ

สอบถามความตอ้งการของทางร้านก่อนเสมอ เม่ือมีการออกผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ แต่อยากใหที้มงาน

ของ บริษทั ABC จ ากดั มีสต๊ิกเกอร์ตวัอยา่งหลายๆรูปแบบและจดัแบบหมวดหมู่เป็นประเภท ๆ 

เพื่อหากทางร้านคา้มีความตอ้งการใชส้ต๊ิกเกอร์รูปแบบใหม่ จะไดมี้ตน้แบบให้เลือกในเวป็ไซตห์รือ

เพจของบริษทั  

  CC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC จ ากดั ค่อนขา้งดีเป็นท่ีน่าพอใจ 

เพราะมีรูปแบบและสีสันสวยงาม ช่วยเพิ่มความโดดเด่นใหก้บัตวัสินคา้ของทางร้านคา้ไดดี้ แต่หาก

สามารถออกแบบใหมี้พื้นท่ีวา่งส าหรับลอกเศษทิ้งใหเ้หลือนอ้ยท่ีสุดและเพิ่มแถวหรือเพิ่มจ านวน

ดวงของสต๊ิกเกอร์ เน่ืองจากทางบริษทั ABC จ ากดั คิดราคาเป็นแผน่ใหญ่อยูแ่ลว้ จะท าใหลู้กคา้ได้

จ  านวนสต๊ิกเกอร์ เพิ่มมากข้ึนและคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไปดว้ย 

  CC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC จ ากดั มีความสวยงามและมี

รูปแบบท่ีดีแลว้ แต่อยากใหที้มออกแบบช่วยท าสีพื้นใหส้ะทอ้นแสงมากกวา่น้ีหรือดูสด ๆ สวา่ง ๆ 

มากกวา่น้ีจะดีมาก เน่ืองจากชอบสีท่ีสวา่ง ๆ สด ๆ แต่ทางบริษทัแจง้วา่ ท าไดเ้ท่าน้ี หากตอ้งการสี

สะทอ้นแสงตอ้งสั่งเป็นสีพิเศษ ซ่ึงตอ้งมีราคาสูงข้ึน ทางร้านจึงยงัหาเจา้ท่ีสามารถท าแบบท่ีตอ้งการ

อยู ่หากหาไดอ้าจไม่ไดส้ั่งซ้ือกบัทางบริษทั เพราะมีเจา้อ่ืนมีสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการมากกวา่ท่ี

เดิม ซ่ึงหากทางบริษทั มีสต๊ิกเกอร์ดงักล่าวและราคาไม่สูง ทางร้านกอ้มีความยนิดีท่ีจะสั่งต่อไป 

  CC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC จ ากดั มีความสวยงามและมีการ

ออกแบบท่ีแตกต่างชอบมาก ช่วยเพิ่มใหข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึน จากการเปล่ียนสต๊ิกเกอร์กบัทาง

บริษทั ABC จ ากดั และรู้สึกเหมือน ตวัการ์ตูนท่ีออกแบบเป็นมาสคอส ของทางร้าน โดยจ าลองเป็น

ตวัเจา้ของร้านเอง ท าใหลู้กคา้รับรู้เลยวา่ นมสดเยน็โลโกแ้บบน้ีมาจากร้านไหน  
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  CC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC จ ากดั มีคุณสมบติัท่ีตรงตามความ

ตอ้งการของทางร้าน และมีบริการการออกแบบใหฟ้รี โดยไม่มีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม ถึงแมจ้ะมีการขอ

แกไ้ขแบบหลายรอบแลว้ ทีมงานมีความใส่ใจและใหค้วามสนใจเก่ียวกบัค าถามของทาง CC6 อยา่ง

ตั้งใจถือเป็น ทีมงานท่ีใส่ใจลูกคา้มากอยากใหมี้สินคา้และบริการแบบน้ีต่อไป 

  CC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC จ ากดั ทางร้านไดส้ั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์

กบัทางบริษทั ABC จ ากดั หลายรูปแบบและมีการออกแบบท่ีสวยงามจากเดิม ท าใหสิ้นคา้ของทาง

ร้านขายดีข้ึนมาก เน่ืองจากเป็นร้านของฝาก หากมีสต๊ิกเกอร์ท่ีสวยงาม โดดเด่น มีเอกลกัษณะท่ี

แตกต่างจากทางร้านอ่ืน ๆ เวลามีลูกคา้มาซ้ือสินคา้ของฝาก ลูกคา้หลายรายท่ีสะดุดตากบั สต๊ิกเกอร์

ท่ีไดคทัตดัตามแบบ เช่น ปลาหมึก ปลาเขม็ ปลาอินทรี ของทางร้าน ทางร้านจึงถือวา่ไดร้้านท า

สต๊ิกเกอร์ท่ี มีไอเดียใหม่ ๆ มาช่วยใหสิ้นคา้ของทางร้านขายของไดม้ากข้ึน 

  3.1.3  ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั 

  EC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับสต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC จ ากดั ทางบริษทัไดรั้บ

ตวัอยา่งจากทีมงานฝ่ายขายของทางบริษทั ABC จ ากดัแลว้เห็นวา่ มีคุณสมบติัเหมือนกบัเจา้ท่ียงัใช้

อยู ่แต่ยงัไม่ไดมี้การทดลองสั่งมาลองเน่ืองจากช่วงน้ีเศรษฐกิจค่อนขา้งซบเซา หากสินคา้ใกล้

หมดแลว้อาจลองติดต่อเขา้ไปเพื่อลองสั่งซ้ือดู 

  EC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ไดรั้บการติดต่อและเขา้มาแนะน าตวัจากทีมงานขาย พร้อมทั้ง

ไดรั้บตวัอยา่งปรุ๊ฟจริงของทางโรงพิมพแ์ลว้ มีสีสันสวยงามและกาวเหนียวดี ตอนน้ีก าลงัท าสินคา้

ตวัใหม่จึงไดใ้หท้างฝ่ายขายท าแบบใหม่มาให ้ก าลงัรอแบบและตรวจสอบเร่ืองสีและขอ้ความ หาก

เรียบร้อยแลว้จะท าการสั่งซ้ือ  

  EC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ สต๊ิกเกอร์ตวัอยา่งท่ีไดรั้บจากฝากขาย ทางร้านเช่ือวา่สามารถ

ใชง้านได ้ท่ียงัไม่มีการสั่งซ้ือเน่ืองจากตอนน้ีสินคา้ยงัไม่หมด หากใกลห้มดแลว้จะลองเปล่ียนดู 

และไดแ้จง้ทางทีมงานฝ่ายขายแลว้ตอ้งการกาวเหนียวพิเศษ เพราะตอ้งน ามาติดกบัถุงและกล่อง

ส าหรับใส่สินคา้  

  EC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับตวัอยา่งสต๊ิกเกอร์ท่ีทางโรงพิมพส่์งมาใหดู้ ทางสวน

เสือ ยงัไม่ไดมี้การทดสอบ เน่ืองจากทางเป็นช่วงท่ีมีนกัท่องเท่ียวเขา้มามาก และสต๊ิกเกอร์เดิมท่ีใช้

อยูไ่ม่ไดมี้ปัญหา จึงยงัไม่ไดมี้ความตอ้งการเปล่ียนเจา้ใหม่ 

  EC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ไดรั้บใบเสนอราคาของทางโรงพิมพแ์ลว้ แต่ตอนน้ีเป็นช่วง

ปรับปรุงองคก์รของทางฟาร์มจึงยงัไม่ไดส่้งใหท้างเจา้หนา้ท่ีท่ีรับผดิชอบดูต่อ ส าหรับเน้ือสต๊ิกเกอร์ 
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ทางฟาร์มคิดวา่ ทางโรงพิมพมี์เน้ือวตัถุดิบท่ีไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากหากจะท าการเปล่ียน ตอ้งท า

การส่งสต๊ิกเกอร์ตวัอยา่งมาปุร๊ฟก่อนและตอ้งส่งใบสเปควตัถุดิบเขา้มาดว้ย  

  EC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ไดรั้บตวัอยา่งจากทีมงานฝ่ายขายแลว้ ทางบริษทัก าลงั

พิจารณาท่ีจะสั่งซ้ืออยู ่ส าหรับเน่ืองสต๊ิกเกอร์ตวัอยา่งท่ีส่งมาผา่นแลว้และไดแ้จง้ทางทีมงานฝ่าย

ขายไปแลว้ ผา่นทางไลน์ของเพจ ท่ีส่งลิงคม์าใหดู้ คิดวา่โรงพิมพ ์สามารถผลิตงานใหไ้ด ้

  EC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ไดเ้ห็นเพจของทางบริษทัแลว้และคิดวา่หากทางร้านมีสินคา้ท่ี

จะผลิตใหม่ ท่ีตอ้งใชส้ต๊ิกเกอร์ ทางร้านจะลองใชบ้ริการดู ซ่ึงตอนน้ีทางโรงพิมพเ์ดิม ไดมี้การท า

สตอ็กสต๊ิกเกอร์ไวม้ากพอสมควร  

 

ตารางท่ี 11  วิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูป้ระกอบการและลูกคา้ต่อกลยทุธ์ทางการตลาด ใน                                                                         
                    ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  

ดา้นผูป้ระกอบการ 

 

มีสต๊ิกเกอร์ท่ีหลากหลายสามารถออกแบบใหส้ต๊ิกเกอร์มีความ

เหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้ เนน้การออกแบบใหมี้ความ

สวยงามและโดดเด่น เพื่อเพิ่มมูลค่าใหแ้ก่ผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 

และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั และมีบริการ

เคร่ืองพิมพร์ะบบบาร์โคด้ให้กบัลูกคา้ 

ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 

 

สต๊ิกเกอร์มีคุณสมบติัท่ีมีความคงทนต่อการใชง้าน ออกแบบให้

ฟรี และเป็นการออกแบบท่ีโดดเด่น สวยสะดุดตา ท าใหเ้พิ่มมูลค่า

ใหก้บัผลิตภณัฑข์องลูกคา้ และตรงตามความตอ้งการของลูกคา้  

 

ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั สต๊ิกเกอร์ของทางบริษทั ABC มีเน้ือกระดาษท่ีไม่แตกต่างกนัจาก

ของท่ีใชอ้ยู ่และทางลูกคา้ยงัมีสตอ๊กคงเหลืออยูม่ากตอ้งรอให้

สตอ็กหมดก่อน แลว้จะพิจารณาบริษทั ABC ในการสั่งซ้ือคร้ัง

ต่อไป 
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  3.2  ปัจจยัดา้นราคา 

  3.2.1  ดา้นผูป้ระกอบการ 

  MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาของทางบริษทั เป็นการใหร้าคาท่ีลูกคา้คุม้ค่า 

เน่ืองจากทางร้านมีการคิดตน้ทุนใหม่ทุกคร้ัง โดยใชโ้ปรแกรมในการค านวณราคา เพื่อใหลู้กคา้เกิด

ความมัน่ใจวา่ ราคาของทางโรงพิมพเ์ราไม่แพงแน่นอน เหมาะสมกบัคุณภาพและมาตรฐานท่ีลูกคา้

ตอ้งการ ซ่ึงราคาจะข้ึนอยูก่บั ขนาดของสต๊ิกเกอร์และสีท่ีใช ้

  MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาของทางบริษทั ทางบริษทั มีราคาใหลู้กคา้ได้

เลือกไดแ้ละประเมินตน้ทุนในการสั่งซ้ือไดท้นัที เหมือนเป็นเมนูอาหารพร้อมแจง้ราคาไวใ้นเมนู

เลยท าใหลู้กคา้สามารถเลือกไดว้า่ตอ้งการแบบไหน ค่าใชจ่้ายเท่าไร ซ่ึงในส่วนของราคาของทาง

บริษทัเป็นราคาท่ีเหมาะสมมัน่ใจไดเ้ลยวา่ไดสิ้นคา้และบริการท่ีดีมีคุณภาพแน่นอน ราคาเราไม่แพง

หากเทียบกบัเจา้อ่ืน ๆ เพราะโรงพิมพเ์ราเนน้การออกแบบท่ีลงตวัคุม้ค่า ใหก้บัลูกคา้ช่วยเพิ่ม

ยอดขายใหก้บัลูกคา้ได ้หากเลือกใชส้ต๊ิกเกอร์ลาเบล ของทางบริษทั 

  MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาของทางบริษทั เรามีการจดัท าโปรโมชัน่ใหก้บั

กลุ่มลูกคา้ ท่ีแนะน าบอกต่อและมีการใหร้าคาท่ีเหมาะสม สั่งขั้นต ่าตั้งแต่ 1 ช้ินทางบริษทัเรามี

บริการให้โดยไม่จ  ากดัจ านวนในการสั่งซ้ือ เพื่อเป็นทางเลือกใหก้บัลูกคา้ แต่อาจมีค่าออกแบบใน

กรณีท่ีสั่งนอ้ย ๆ ซ่ึงหากสั่งเยอะข้ึนทางบริษทัฟรีค่าออกแบบ เพื่อเป็นการลดตน้ทุนให้กบัลูกคา้

และเพิ่มโอกาสในการขายของบริษทั 

  MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาของทางบริษทั ราคาของเราเป็นราคาท่ีเหมาะสม

และมีคุณภาพสูงตรงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ คือเนน้ในดา้นวตัถุดิบท่ีน ามาใช ้เป็นวตัถุดิบ

ท่ีมีคุณภาพสูงมีเอกสารรับรองปลอดภยัไม่เป็นอนัตราย พร้อมใหบ้ริการในดา้นการออกแบบ 

เพื่อใหลู้กคา้ไดส้ต๊ิกเกอร์ท่ีสวยงามโดดเด่น คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายแน่นอน 

  MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาของทางบริษทั ราคาของทางโรงพิมพเ์ป็นราคา

ตามขั้นบนัได ไม่มีขั้นต ่าสั่งไดต้ั้งแต่ 1 ช้ิน ทางโรงพิมพเ์รารับผลิตใหแ้ละสามารถขอตวัอยา่งกบั

ทางโรงพิมพก่์อนได ้วา่ตอ้งการวสัดุแบบใด เรามีใหเ้ลือกหลากหลาย ราคาของเราเป็นราคาท่ี

เหมาะสมคุม้ค่า ยิง่สั่งซ้ือเยอะยิง่ไดร้าคาท่ีถูกและมีโปรโมชัน่ใหเ้ลือกมากมาย 

  MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาของทางบริษทั ทางบริษทัมีราคาท่ีเหมาะสม

ใหก้บัลูกคา้เลือกเป็นขั้นบนัไดสั่งไดต้ั้งแต่ 1 ช้ิน (แต่มีค่าออกแบบ) หรือ 10 ช้ิน ฟรีค่าออกแบบ 

ราคาต่อดวงข้ึนอยูก่บัขนาดของสต๊ิกเกอร์และสีท่ีใช ้หากมีสีพิเศษมากกวา่สีปกติ เช่น ป้ัมทอง  

1
9

4
1

7
9

1
2

4



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
3
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
3
0
1
2
5
6
2
 
1
0
:
5
4
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 68 

ป้ัมเงิน หรือสีสะทอ้นแสง จะมีราคาท่ีบวกเพิ่มข้ึน เป็นตน้ แต่ราคาทางทางโรงพิมพเ์รายงัถือวา่

เหมาะสมคุม้ค่ากบังานท่ีได ้ลูกคา้จะไดส้ต๊ิกเกอร์จากโรงพิมพเ์พื่อน าไปติดผลิตภณัฑ์ของลูกคา้ 

เพื่อเพิ่มมูลค่ากบัเงินท่ีจ่ายมาไดอ้ยา่งคุม้ค่าท่ีสุด 

  3.2.2  ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 

  CC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ จากราคาท่ีแจง้ในเพจของบริษทั ABC จ ากดั เป็นราคาท่ีพอใจ

เหมาะสมกบังานท่ีไดแ้ลว้ เพราะมีทีมงานบริการหลงัจากขายแลว้คอยหมัน่โทรสอบถามตลอดเป็น

ระยะ แต่หากมีการจดัโปรโมชัน่ใหส่้วนลดเพิ่มเติมอีกจะดีมาก เน่ืองจากเศรษฐกิจตอนน้ีค่อนขา้ง

ซบเซา เพื่อช่วยใหร้้านคา้มีก าไรสูงข้ึน 

  CC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางร้านไม่ไดม้องเร่ืองของราคาเลยไม่ไดเ้ปรียบเทียบ กบั 

เจา้อ่ืน ๆ แต่เห็นจากในเพจของทางโรงพิมพ ์มองวา่เป็นราคาท่ีถูกอยูแ่ลว้ ซ่ึงถูกกวา่เจา้เดิมท่ีสั่งอยู่

ทางร้านจึงมีความสนใจและลองดูรีวิวจากกลุ่มลูกคา้ในเพจท่ีเขา้มาเขียน ท าให้เราสนใจและลองให้

งานใหม่ๆท่ีทางร้านมีสินคา้ใหม่พอดี เม่ือลองสั่งซ้ือมาพบวา่ งานสต๊ิกเกอร์ท่ีไดมี้ความสวยงามและ

มีเน้ือวตัถุดิบตรงตามท่ีตอ้งการ ราคาเหมาะสมและปัจจุบนัสต๊ิกเกอร์ส่วนใหญ่ของทางร้านไดใ้ช้

บริการของบริษทั ABC จ ากดัอยูแ่ลว้ 

  CC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาท่ีสั่งซ้ือกบัทางบริษทั ABC จ ากดั เป็นงานท่ีชอบมาก 

ทีมออกแบบใส่ใจใหค้  าแนะน าดีมาก จึงมองวา่ราคาเป็นส่วนหน่ึงของการตดัสินใจซ้ือจริง แต่หาก

เทียบกบัการใหบ้ริการทางทางโรงพิมพ ์ราคากบัการบริการและคุณภาพทุกส่วนมีความส าคญัอยาก

ใหท้างโรงพิมพรั์กษาไว ้และแนะน าวา่ควรมีการจดัท าโปรโมชัน่ใหส้ าหรับลูกคา้เดิมบ่อย ๆ เพื่อ

เป็นการกระตุน้ให้ร้านอยากสั่งสต๊ิกเกอร์เร็วข้ึน ส่วนอ่ืน ๆ ดีแลว้ 

  CC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ อยากใหท้างบริษทั ABC จ ากดั ลดราคาอีกเน่ืองจากมีบาง 

โรงพิมพท่ี์เห็นในเพจ มีราคาท่ีถูกกวา่แต่ไม่มาก เน่ืองจากวสัดุดิบท่ีใชอ้ยูเ่ป็นกระดาษสะทอ้นแสง 

ท่ีมีราคาแพงจึงอยากใหท้างโรงพิมพ ์ABC จ ากดั ช่วยหาวตัถุดิบท่ีเหมือนกนัแต่ราคาใหถู้กวา่น้ีอีก

จะเป็นการดีมาก หรือจดัท าส่วนลดพิเศษในกรณีสั่งเยอะ ๆ  

  CC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาของทางโรงพิมพ ์ท่ีท าโปรโมชัน่อยู ่ทางร้านชอบมาก

เน่ืองจากหาสั่งเยอะข้ึนจะท าใหไ้ดส้ต๊ิกเกอร์แถม ถือวา่เป็นโปรโมชัน่ท่ีดี ในดา้นราคาทางร้าน

ไม่ไดเ้ทียบกบัเจา้อ่ืนๆเลย เน่ืองจากมองวา่เป็นราคาท่ีรับไดเ้พราะไดส้ต๊ิกเกอร์ท่ีสวยงามออกแบบ

ใหฟ้รี เป็นเหมือนโลโกข้องทางร้านไปแลว้ ชอบทีมงานออกแบบมากท่ีใส่ใจในรายละเอียด ราคา

จึงเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจเท่านั้น 
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  CC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาของทางบริษทั ABC จ ากดั ทางร้านพอใจกบัราคาท่ีให้

มาแลว้ อยากใหป้รับเพิ่มในส่วนโปรโมชัน่ส าหรับลูกคา้เดิมมากกวา่ ถา้ท าไดจ้ะเป็นการเพิ่มโอกาส

ใหลู้กคา้ไดต้ดัสินใจเพิ่มแบบหรือลองเปล่ียนแบบดู เช่น ตามฤดูกาล หรือตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ 

เพื่อช่วยใหลู้กคา้มีสินคา้อีกหลากหลายรูปแบบ  

  CC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ มีราคาท่ีเหมาะสมแลว้ แต่หากมีส่วนลดหรือมีโปรโมชัน่

เพิ่มเติมให้อีกไดจ้ะดีมากเพราะทางร้านเอง อยากไดร้าคาตุน้ทุนท่ีถูกอยูแ่ลว้แต่ไม่อยากใหล้ดใน

เร่ืองคุณภาพและมาตรฐานลงไปดว้ย จ าไดว้า่ตอนแรกๆท่ีสั่งซ้ือกบัทางโรงพิมพ ์ABC นั้นทาง 

โรงพิมพท์  าสีมาใหไ้ม่ตรงตามตามแบบท่ีเลือกเฉดสีไป ทางร้านแจง้ไปทางโรงพิมพจ์ดัการสั่งผลิต

ใหใ้หม่เลย ตรงน้ีประทบัใจมากเพราะจริง ๆ แลว้ทางเราคิดวา่พอใจไดอ้ยู ่แต่แค่อาจไม่เหมือน 

สีเดิม ท าใหท้างร้านมองวา่ การประกนัคุณภาพของทางโรงพิมพท์  าไดจ้ริง  

  3.2.3  ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั 

  EC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในส่วนของราคาท่ีทางบริษทั ABC จ ากดั ไดส่้งมาให้

พิจารณา ทางร้านมองวา่ ราคาไม่ไดแ้ตกต่างจากเจา้เดิมมากเท่าไรและช่วงน้ีทางร้านยงัมีสต๊ิกเกอร์

ในสตอ๊กอยูเ่ยอะพอสมควร ซ่ึงคงตอ้งรอใหท้างผูใ้ชง้านแจง้มาก่อนวา่มีความตอ้งการใชส้ต๊ิกเกอร์

อีกเม่ือไร หรือหากทางร้านมีสินคา้ใหม่ ๆ ท่ีตอ้งใชส้ต๊ิกเกอร์ใหม่ ทางร้านจะติดต่อไปอีกที 

  EC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นราคาท่ีไดเ้ห็นจากเพจ Facebook ทางร้านยงัไม่ได้

เปรียบเทียบราคากบัเจา้เดิม ซ่ึงคิดวา่คงไม่แตกต่างกนัมาก หากทางบริษทั ABC จ ากดั สามารถ

จดัท าโปรโมชัน่มากข้ึน ทางร้านอยากลองสั่งมาลองใชดู้ เช่นลูกคา้ใหม่ มีส่วนลดพิเศษ เพื่อดึงดูด

ความสนใจ  

  EC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาท่ีไดรั้บทางร้านคิดวา่ไม่แพง แต่หากทางโรงพิมพ ์มีปรับ

ราคาลดลงอีก และไม่กระทบเร่ืองเน้ือ ขนาด หรือคุณภาพท่ีท าอยูคิ่ดวา่ควรลดลง เพราะในสภาพ

เศรษฐกิจตอนน้ี ราคาเป็นตวัแปรส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกหรือไม่เลือกไดเ้ช่นกนั แต่หาก

ปรับลดแลว้คุณภาพของสต๊ิกเกอร์ลดลง หรือใชว้ตัถุดิบจากจีนเพื่อให้ราคาถูก ทางโรงพิมพค์วร

พิจารณาเพราะวา่ไม่เหมาะสม โดยรวมคิดวา่ ราคาไม่ควรสูงเกินไป 

  EC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาของทางบริษทั ABC จ ากดั มีราคาสูงอยูห่ากเทียบจากเจา้

เดิมท่ีสั่งอยู ่แต่ยงัไม่ทราบวา่เน้ือวตัถุดิบเหมือนกนัหรือไม่ เพราะทางร้านมีสต๊ิกเกอร์ท่ีใชติ้ด

หนา้อกของลูกทวัร์หรือลูกคา้ท่ีเขา้มาชมสวนสัตว ์เป็นจ านวนมาก ทางร้านจึงไม่ไดต้อ้งการ

สต๊ิกเกอร์ท่ีมีความเหนียวมากนกั เพราะติดแลว้ใชง้านไม่นานตอ้งการราคาท่ีถูกมากกวา่ หากทาง

1
9

4
1

7
9

1
2

4



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
3
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
3
0
1
2
5
6
2
 
1
0
:
5
4
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 70 

โรงพิมพมี์โปรโมชัน่ท่ีดี และสามารถส่งงานไดอ้ยา่งรวดเร็วทางร้านอาจลองสั่งซ้ือเขา้มาใชง้าน

ดูก่อนได ้

  EC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาของทางโรงพิมพ ์ABC ผา่นแลว้ตอนน้ีอยูใ่นขั้นตอนการ

รอทดสอบกบัทางหนา้ร้านอยู ่หากผา่นแลว้จะลองสั่งซ้ือดู แต่จะเป็นงานใหม่ท่ียงัมีใชไ้ม่มาก 

ส าหรับสต๊ิกเกอร์หลกัท่ีทางฟาร์มใชง้านอยูส่่วนใหญ่จะเป็นสินคา้ส่งออกตอ้งมีการทดสอบ และขอ

เอกสารรับรองอีกที 

  EC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ทางร้านไม่ไดดู้ในส่วนของราคาเป็นหลกั ส่วนใหญ่ท่ีทางร้าน

ตอ้งการคือ คุณภาพและมาตรฐานท่ีไม่เปล่ียนไป เคยพบโรงพิมพท่ี์แรก ๆ ผลิตสต๊ิกเกอร์มาดีมากสี

สวยและกาวเหนียวดี ตอนหลงัมีปัญหาเร่ืองกาวไม่เหนียวโดนน ้านิดเดียว สต๊ิกเกอร์เดง้แลว้ ท าให้

ทางร้านโดนเคลมสินคา้กลบัมาจากหนา้ร้านและเสียช่ือเสียงเป็นอยา่งมาก ดงันั้นหากจะเปล่ียนเจา้

ใหม่ ทางร้านตอ้งหาโรงพิมพ ์ท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานทีดี 

  EC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ราคาท่ีไดเ้ห็นจากหนา้เพจ Facebook และทางทีมฝ่ายขายโทร

เขา้มาสอบถามขอเขา้มาน าเสนอ ทางร้านยงัไม่สะดวกเน่ืองจากเป็นช่วงปรับปรุงระบบหนา้ร้าน

ใหม่ ในส่วนของสต๊ิกเกอร์ทางหนา้งานยงัไม่แจง้วา่จะใหส้ั่งสต๊ิกเกอร์ตวัไหนบา้ง เน่ืองจากมี

สต๊ิกเกอร์ใชห้ลายสิบตวั ถา้ราคาท่ีส่งมามีโปรโมชัน่เพิ่มเติม ทางร้านจะติดต่อกลบัไปอีกที 

 

ตารางท่ี 12  วิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูป้ระกอบการและลูกคา้ต่อกลยทุธ์ทางการตลาด                                                                       
                   ในราคา 
 

ปัจจัยด้านราคา  

ดา้นผูป้ระกอบการ 

 

เป็นราคาท่ีคุม้ค่าเน่ืองจากทางผูป้ระกอบการมีราคาใหเ้ลือก และ

ประเมินตน้ทุนในการสั่งซ้ือใหม่ทุกคร้ัง ในส่วนของราคาทาง

ผูป้ระกอบการคิดวา่คุณภาพและการบริการเหมาะสมกบัราคา

และราคาของทางผูป้ระกอบการไม่แพงหากเทียบกบัเจา้อ่ืน 

ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 

 

ลูกคา้ไม่เปรียบเทียบราคากบัเจา้อ่ืน เป็นราคาท่ีลูกคา้พอใจ

เหมาะสมกบัคุณภาพของงาน และเป็นราคาท่ีถูกกวา่เจา้เดิมท่ี

เคยสั่งซ้ือมา 
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ตารางท่ี 12  (ต่อ) 

 

ปัจจัยด้านราคา  

ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั ราคาของทางบริษทั ABC จ ากดั เป็นราคาท่ีไม่แตกต่างจากเจา้

เดิมท่ีเคยสั่งซ้ือ แต่หากมีการปรับราคาลดลงแต่คุณภาพของ

สินคา้ยงัเท่าเดิม จะลองไวพ้ิจารณาในการสั่งซ้ือคร้ังต่อไป 

 

 3.3  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

  3.3.1  ดา้นผูป้ระกอบการ 

  MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีบริษทัเลือกใชใ้นส่วนของ

ระบบออนไลน์ คือ การใชโ้ซเชียลออนไลน์อยา่ง Facebook, Line, Website เป็นช่องทางท่ีส าคญั

ของการท าการตลาดแบบออนไลน์ ในตอนแรกเราคิดวา่การขายออนไลน์ส าหรับสต๊ิกเกอร์ลาเบล 

เป็นส่ิงท่ีไม่น่ามีคนสนใจ เน่ืองจากไม่ใชสิ้นคา้ท่ีผูบ้ริโภคสนใจ เหมือนเส้ือผา้ อาหาร ส่ิงอ านวย

ความสะดวกต่าง ๆ แต่สินคา้เหล่าน้ีกลบัตอ้งการแพคเกจก้ิงท่ีทนัสมยั หลากหลาย ท าใหก้ารใชส่ื้อ

โซเชียลออนไลน์ เหล่าน้ีค่อนขา้งตอบโจทย ์

  MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ บริษทัของเราเนน้การท าการตลาดแบบออนไลน์เพิ่มมากข้ึน

จากปีก่อน ๆ เน่ืองจากมีอตัราการเติบโตมากข้ึน เราไดก้ลุ่มลูกคา้ใหม่ ๆ จากการท าออนไลน์ และ

ไดไ้อเดียจากกลุ่มลูกคา้โดยตรง ผา่นการคุย Line ผา่นการคุยทาง Inbox ของ Facebook ท าใหเ้รารู้

วา่เราควรปรับปรุงอะไรใหม่บา้ง เพื่อใหไ้ดส่้วนแบ่งทางการตลาดของสินคา้ประเภทสต๊ิกเกอร์ 

ลาเบล ใหสู้งมากข้ึน โซเซียลออนไลน์ยงัช่วยใหก้ลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นพื้นท่ีในจงัหวดัหรือระแวก

ใกลเ้คียง รู้จกัเรามากข้ึนจากเดิมท่ีเคยเห็น เคยผา่นแต่ยงัไม่กลา้สั่งซ้ือในระบบออฟไลน์ พอข้ึน

ระบบออนไลน์ท าใหก้ลุ่มลูกคา้แถว ๆ บริษทั สั่งงานและขอเขา้มารับสินคา้ไดเ้ลย  

  MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ในระบบออนไลน์

ของบริษทั มองวา่การใชเ้คร่ืองมืออยา่ง Facebook, Line, website เป็นส่ิงจ าเป็นมาก หากตอ้งการ

เพิ่มยอดขาย สมยัก่อนตอ้งเพิ่มเจา้หนา้ท่ีขาย หรือ เพิ่มเป้าใหเ้จา้หนา้ท่ีขายใหม้ากข้ึน แต่ในยคุน้ีทาง

บริษทัมองวา่ การใชเ้คร่ืองมือส่ือโซเชียลออนไลน์ มีความส าคญัเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ และไม่

จ  าเป็นตอ้งสร้างทีมงานขายใหม้ากข้ึน เน่ืองจากระบบออนไลน์ สามารถซ้ือขายไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

1
9

4
1

7
9

1
2

4



 

B
U
U
 
i
T
h
e
s
i
s
 
5
9
7
1
0
0
3
0
 
i
n
d
e
p
e
n
d
e
n
t
 
s
t
u
d
y
 
/
 
r
e
c
v
:
 
0
3
0
1
2
5
6
2
 
1
0
:
5
4
:
0
1
 
/
 
s
e
q
:
 
4
4

 72 

สามารถขายและจดัส่งไดท้ัว่ประเทศ โดยใชร้ะบบขนส่งท่ีทนัสมยัอยา่ง เคอร่ีโลจิสติกส์ หรือ 

บริการของไปรษณียไ์ทย ท่ีสามารถส่งสินคา้ไดภ้ายใน 1-2 วนั ลดตน้ทุนในการวิง่ไปส่งงานไดแ้ละ

มีระยะทางท่ีไม่จ  ากดัอีกต่อไป  

  MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การท าการตลาดผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายในยคุออนไลน์

น้ี ค่อนขา้งมีความส าคญัอยา่งมากองคก์รใดไม่พฒันาไม่เปล่ียนแปลงอาจส่งผลใหสู้ญเสียสัดส่วน

ทางการตลาดในธุรกิจไปอยา่งแน่นอน ซ่ึงเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าธุรกิจบนระบบออนไลน์ท่ีท่ี

บริษทัเลือกใชคื้อ Facebook และ Website โดยมีเวบ็ไซตส์ าหรับสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้

เท่านั้น บริษทัจะใชเ้พจ Facebook เป็นเคร่ืองมือหลกัในการเพิ่มลูกคา้ในระบบออนไลน์และคาดวา่

ในปีน้ี ระบบออนไลน์ของเราจะเติบโตสูงกวา่ปีก่อน 20% ท าใหเ้ราพบวา่การท าการตลาดบนโลก

ออนไลน์ก าลงัเป็นท่ียอมรับของคนไทยมากข้ึน  

  MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ในระบบออนไลน์ 

คือ Facebook, Line, Website โดยมุ่งเนน้ไปท่ีเพจของบริษทัเป็นหลกั โดยมองวา่โลกทุกวนัน้ีลว้น

พึ่งพาระบบออนไลน์มากยิง่ข้ึน จากท่ีเคยสั่งซ้ือเป็นปริมาณมาก ๆ ปัจจุบนัน้ีสามารถสั่งซ้ือสินคา้

เพียง 1 ช้ิน ท่ีมีความแตกต่างกนัได ้ในราคาท่ีจบัตอ้งได ้ท าใหก้ารท าการตลาดในแบบเดิม ๆ ก าลงั

ถูกการตลาดแบบออนไลน์เขา้มาแชร์ส่วนแบ่งการตลาด ดงันั้นถา้บริษทัไม่ปรับตวัใหเ้ขา้กบัการ

เปล่ียนแปลงอาจท าใหบ้ริษทัสูญหายไปจากวงการธุรกิจได ้ทางบริษทัจึงเนน้การท าการตลาดแบบ

ออนไลน์มากยิง่ข้ึน 

  MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ส าหรับช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั จากเดิมบริษทัเนน้

ระบบออฟไลน์ 100% ซ่ึงในปีท่ีผา่นมาทางบริษทัไดมี้นโยบาย เพิ่มการท าการตลาดผา่นระบบ

ออนไลน์ และตั้งเป้าหมายไวใ้น 3 ปี ขา้งหนา้บริษทัจะเพิ่มสัดส่วนทางการตลาดจากระบบ

ออนไลน์เป็น 5% ในปีแรก 10% ในปีท่ีสองและ 20% ในปีท่ีสาม เพิ่มเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาด

ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลบนระบบออนไลน์โดยใชเ้คร่ืองมือส่ือโซเชียลอยา่งเพจ Facebook และ 

Line เป็นเคร่ืองมือหลกัในการท าการตลาด โดยจดัใหมี้การบริการใหค้  าปรึกษา การออกแบบฟรี 

การสร้างและเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ของลูกคา้  

  3.3.2  ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 

  CC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดันั้น 

ทางร้านไดพ้บเห็นเพจ Facebook ของทางโรงพิมพ ์ผา่นทางการแชร์จากเพื่อนใน Facebook จึงลอง

ติดต่อสอบถามดูจากผูดู้แลเพจ เพราะค่อนขา้งมีตวัอยา่งงานน่าสนใจ ท่ีผลิตใหก้บัร้านอ่ืน ๆ  
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  CC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  
ทางร้านพบเพจของบริษทัผา่นการแนะน าบอกต่อจากการแชร์เพจ Facebook มาจากกลุ่มเพื่อน
ร้านคา้ท่ีท าธุรกิจเหมือนกนั ค่อนขา้งสะดวกในการติดต่อเพราะไม่ตอ้งโทรหาเซลลเ์หมือน
สมยัก่อนอยากไดส้ต๊ิกเกอร์ สามารถแจง้ผา่น Line ของทางโรงพิมพไ์ดเ้ลย ท าใหส้ะดวกในการ
ติดต่อมากข้ึน เน่ืองจากบางวนัลืม ทางร้านนึกไดว้า่ของจะหมดแลว้ สามารถพิมพข์อ้ความทิ้งไว ้
ดึก ๆได ้หลงัจากท่ีขายสินคา้กลบัมาแลว้ท าใหย้คุสมยัน้ีง่ายข้ึนมากส าหรับการติดต่อสั่งซ้ือสินคา้
แบบออนไลน์ 
  CC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั บริษทั
มีช่องทางการในการติดต่อดีอยูแ่ลว้ ปกติหากมีสินคา้หรือแบบใหม่ ๆ โรงพิมพจ์ะมีการท ารีวิว
สินคา้ใหอ้ยูแ่ลว้และหากตอ้งการติดต่อสั่งงานบางทีทางร้านจะสั่งผา่นหนา้ Inbox ของ Facebook 
หรือบางคร้ังสั่งตรงกบัทีมงานใน Line ของโรงพิมพเ์ลย ท าใหส้ะดวกมากในการสั่งซ้ือสินคา้
ออนไลน์ 
  CC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  
ทางโรงพิมพค์วรเพิ่มเวลาในการดูแลเพจ Facebook มากข้ึนเน่ืองจากบางคร้ังติดต่อไปตอนค ่า ๆ  
จะยงัไม่ไดรั้บการตอบกลบัอาจเป็นเพราะทีมงานของทางโรงพิมพเ์ลิกงานแลว้ ท าให้เกิดความล่าชา้
ไม่สะดวกในการสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ ทางออนไลน์ 
  CC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  

ทางบริษทัมีเพจ Facebook และ Line ท่ีสะดวกอยูแ่ลว้มีทีมงานคอยใหค้  าแนะน าดีและทีมออกแบบ

เขา้ใจส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการโดยรวมดีอยูแ่ลว้ 

  CC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  

ทางบริษทัมีช่องทางในการติดต่อท่ีดีอยูแ่ลว้ โดยรวมทีมงานดีและอยากใหน้ าสินคา้ของทางลูกคา้

ช่วยรีววิบ่อย ๆ หรือช่วยแชร์ดว้ยเพราะทางลูกคา้ ก าลงัเร่ิมท าสินคา้ใหม่ ๆ ออกมาหลายตวัหากมี

การโพสตแ์ละแชร์มาก ๆ จะท าใหสิ้นคา้ของทางร้านเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน เพราะทางโรงพิมพ ์ABC 

ออกแบบงานมาสวยดีแลว้และไดช่้วยแนะน าบอกต่อไปยงัเพื่อน ๆ ท่ีอยากท าสต๊ิกเกอร์ 

  CC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  

ทางบริษทัควรมีการท าการตลาดทาง Line เพิ่มข้ึนเพราะเห็นส่วนใหญ่จะท าผา่น Facebook แต่ทาง

ลูกคา้โดยส่วนตวัจะชอบติดต่อคุยงานทาง Line มากกวา่ การใช ้Inbox ของ Facebook เน่ืองดว้ยมี

ความสะดวกกวา่เพราะสามารถสั่งซ้ือและโอนเงินไดท้นัที 

  3.3.3  ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั 
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  EC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไดเ้ขา้ไปดูเพจของทางโรง

พิมพพ์บวา่ โดยรวมดีแลว้มีการแนะน าท่ีน่าสนใจและมีทีมงานติดต่อเขา้มาหลงัจากทกั Inbox เขา้

ไปทนัที ตอนน้ีคิดวา่ก าลงัจะลองสั่งสต๊ิกเกอร์กบัทางบริษทั อยูใ่นขั้นตอนการขอปรับเปล่ียนแบบ

และแกไ้ขหากทุกอยา่งถูกตอ้งแลว้จะสั่งซ้ือทนัที 

  EC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั ยงัไม่

เคยเขา้ไปดูเพจของทางโรงพิมพ ์เน่ืองจากยงัไม่ค่อยทราบวา่งานสต๊ิกเกอร์ลาเบลจะมีการท าเพจมา

เพื่อจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ติดสินคา้ทางออนไลน์ดว้ย 

  EC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั 

ABC จ ากดั มีการขอเขา้มาแนะน าตวัทางเพจของร้าน ทางร้านจึงลองเขา้ไปดูจากการน าเสนอของ

ทางบริษทั โดยรวมเพจของทางบริษทั มีขอ้มูลครบถว้นแต่หากยงัไม่เคยรู้จกัลองคน้หาดูจะยงัไม่ใช่

อนัดบัตน้ท่ีข้ึนมา คิดวา่ทางบริษทัตอ้งท าการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทาง เพจ 

Facebook ใหม้ากกวา่น้ี  

  EC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั เคยเขา้

ไปดูเพจ Facebook ของทางบริษทัแลว้ แต่ตอนน้ีทางร้านยงัไม่มีความตอ้งการสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์

ใหม่ๆเพิ่มเติม เน่ืองจากไดส้ั่งกบัเจา้ประจ าอยูแ่ลว้ หากจะใชส้ต๊ิกเกอร์แบบใหม่เพิ่มทางร้านจะลอง

ติดต่อเขา้ไปดูอีกที เร่ืองของช่องทางการประชาสัมพนัธ์ ทางลูกคา้ยงัไม่ทราบเท่าท่ีควรเพราะยงัไม่

เคยสั่งซ้ือกบัทางบริษทั 

  EC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  

ทางฟาร์มไดเ้ขา้ไปดูเพจของบริษทั ABC พบวา่โดยทัว่ไปมีการแจง้ประชาสัมพนัธ์ในดา้นราคา 

และการบริการใหก้ารออกแบบ ฟรี ถือวา่เป็นโรงพิมพท่ี์น่าสนใจเพราะอยูใ่นเขตศรีราชาเหมือนกนั

คงไม่มีปัญหาเร่ืองการจดัส่งสินคา้ เพียงแต่ตอนน้ียงัไม่มีผูใ้ชง้านตอ้งการใชส้ต๊ิกเกอร์ใหม่ ๆ 

เน่ืองจากสต๊ิกเกอร์เดิมทางฟาร์มยงัใหเ้จา้เดิมอยูเ่พราะยงัไม่มีปัญหาในการสั่งซ้ือ 

  EC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  

ทางร้านยงัไม่ไดเ้ขา้ไปดูในเพจของบริษทัมากนกั ยงัไม่ทราบวา่มีสินคา้และการใหบ้ริการอะไรบา้ง 

แต่จากท่ีมีทีมงานโทรเขา้มาแนะน าและคุยผา่น Line ไปและไดรั้บตวัอยา่งสต๊ิกเกอร์ มาทดลอง

ทดสอบเร่ืองของกาว ทางร้านก าลงัอยูใ่นขั้นตอนทดสอบเน่ืองจากตอ้งลองติดดูก่อน หากทราบผล

แลว้จะเรียบติดต่อกลบัไป  
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  EC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของบริษทั ABC จ ากดั  
ทางบริษทัควรเพิ่มในเร่ืองของการท าการตลาดผา่น Line เพราะส่วนใหญ่ทางลูกคา้จะใช ้Line  
ในการติดต่อส่ือสารเป็นหลกั ไม่ค่อยไดเ้ปิด Facebook เพื่อหาขอ้มูลแต่จะหาผา่น Google มากกวา่
และจะดูจาก Time Line บา้งเพราะคิดวา่ค่อนขา้งสะดวก เพื่อเพิ่มช่องทางในการติดต่อและน าเสนอ
สต๊ิกเกอร์แบบต่าง ๆ ไดม้ากยิง่ข้ึน 
 

ตารางท่ี 13  วิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูป้ระกอบการและลูกคา้ต่อกลยทุธ์ทางการตลาด ใน                                                      
                    ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

ดา้นผูป้ระกอบการ 

 

ผูป้ระกอบการมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือโซเซียลออนไลน ์เช่น Facebook, 

Line ในการเพ่ิมช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการ ในยุคสมยัน้ี

มีระบบการจดัส่งสินคา้ท่ีสะดวกและรวดเร็วท าใหล้กูคา้สามารถซ้ือ

สินคา้ไดต้ลอด 24 ชม. และจดัส่งไดท้นัเวลา 

ดา้นลกูคา้ปัจจุบนั 

 

ทางบริษทั ABC มีช่องทางการจดัจ าหน่ายใหเ้ลือกหลายช่องทางเช่น 

Facebook, Line ท าใหล้กูคา้มีความสะดวกในการสัง่ซ้ือสินคา้เพ่ิมมาก

ข้ึน 

ดา้นลกูคา้ท่ีคาดหวงั หากทางบริษทั ABC มีการท าการตลาดเก่ียวกบัช่องทางการจดั

จ าหน่ายผา่นทาง Facebook, Line ใหม้ากกวา่น้ีจะท าใหล้กูคา้สะดวก

และสามารถเลือกสั่งสต๊ิกเกอร์ในแบบต่าง ๆ ไดม้ากข้ึน 

 

 3.4  ปัจจยัดา้นการส่ือสารทางการตลาด 

  3.4.1  ดา้นผูป้ระกอบการ 

  MD1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดของบริษทัแบบออนไลน์ โดยการ

จดัท าโปรโมชัน่ ตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น การโพสบทความวนัแม่ บนหนา้เพจ Facebook ได้

ส่วนลดในการสั่งซ้ือ 10% เป็นตน้เพื่อเป็นการกระตุน้เศรษฐกิจและยอดขายสินคา้ใหมี้โอกาสมาก

ยิง่ข้ึน 
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  MD2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั คือการ

จดัท าโปรโมชัน่ส่วนลดพิเศษต่าง ๆ เพื่อกระตุน้โอกาสในการสั่งซ้ือของ ส าหรับลูกคา้เก่าท่ีสั่งซ้ือ

สต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์กบัทางบริษทั โดยเราเนน้การท าการตลาดแบบออนไลน์เพิ่มมากข้ึน

จากปีก่อน ๆ เน่ืองจากมีอตัราการเติบโตมากข้ึน เราไดก้ลุ่มลูกคา้ใหม่ๆจากการท าออนไลน์ และได้

ไอเดียจากกลุ่มลูกคา้โดยตรง ผา่นการคุย Line ผา่นการคุยทาง Inbox ของ Facebook ท าใหเ้รารู้วา่

เราควรปรับปรุงอะไรใหม่บา้ง เพื่อใหไ้ดส่้วนแบ่งทางการตลาดของสินคา้ประเภทสต๊ิกเกอร์ลาเบล 

ใหสู้งมากข้ึน โซเซียลออนไลน์ยงัช่วยใหก้ลุ่มลูกคา้ท่ีอยูใ่นพื้นท่ีหรือในจงัหวดัใกลเ้คียง ไดรู้้จกัเรา

มากข้ึนจากเดิมท่ีเคยเห็น เคยผา่นแต่ยงัไม่กลา้สั่งซ้ือในระบบออฟไลน์ พอข้ึนระบบออนไลน์ท าให้

กลุ่มลูกคา้แถว ๆ บริษทั ตดัสินใจท่ีจะสั่งงานและขอเขา้มารับสินคา้เพิ่มมากข้ึน 

  MD3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั คือการ

น าเสนอโปรโมชัน่ หรือมีการท ากิจกรรมร่วมกบัผูส้นใจท่ีเขา้มากดไลคแ์ละติดตามในเพจ 

Facebook ของบริษทัเช่น การแจกร่วมสนุกตอบค าถามแจกร่ม หรือเส้ือ รองเทา้และอ่ืน ๆ โดยมีการ

จดัท าทุกส้ินเดือน เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายใหก้บับริษทั หรือหากมีการกดถูกใจโพสตแ์ละท า

การแชร์จะมีส่วนลดพิเศษให้กบัลูกคา้ท่ีท าการสั่งซ้ือสินคา้กบัทางบริษทั 

  MD4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของทางบริษทั คือ 

การท า Content ใหมี้น่าสนใจใหผู้พ้บเห็นเกิดความอยากรู้ไดก้ดเขา้มาดูในเพจของบริษทั และเนน้

การท าโปรโมชัน่ต่าง ๆ เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา้โดยไดใ้หที้มงาน ท าเป็นคลิปวดีีโอสั้น ๆ 

ในระหวา่งช่างการท างานสต๊ิกเกอร์ภายในบริษทั วา่มีขั้นตอนอยา่งไรเพื่อใหลู้กคา้หรือผูท่ี้สนใจได้

เกิดความเช่ือมัน่วา่เราเป็นโรงพิมพท่ี์ผลิตและมีการควบคุมคุณภาพงานใหไ้ดต้รงตามความตอ้งการ

ของลูกคา้และสวยงาม เพื่อเป็นการเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ของลูกคา้ไดดี้ยิง่ข้ึน 

  MD5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทัเนน้การท า

โมโมชัน่ โดยการซ้ือคลิกและถูกใจกบัโปรกเกอร์ เพื่อท าการโฆษณาในส่วนของสต๊ิกเกอร์ลา

เบลของบริษทัให้เกิดการรับรู้เก่ียวกบัสินคา้และเพจของบริษทั 

  MD6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั คือการ

พฒันาเพจ Facebook, Line และ Website ของบริษทัใหมี้การติดตามและบอกต่อใหม้ากข้ึนจากการ

ท าการตลาดในอีก 3 ปีขา้งหนา้ เพื่อเพิ่มยอดขายและผลตอบแทนให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อบริษทั 

  3.4.2  ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 
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  CC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ ในดา้นการส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั 

ABC จ ากดันั้นทางร้านพบวา่ มีการจดัท าโปรโมชัน่ท่ีดีและมีการน าเสนอสินคา้ของลูกคา้มาใหดู้

เป็นระยะ แต่ยงัขาดเร่ืองการประชาสัมพนัธ์ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เดิม เช่นบางคร้ังติดต่อผา่นไลน์โดย

การแชทสอบถามขอ้มูล ช่วงหลงัเวลาเลิกงานของบริษทัแลว้ จะไม่ค่อยไดรั้บการติดต่ออยา่งทนัที 

อาจเป็นเพราะเจา้หนา้ท่ีท่ีดูแลเลิกงานไปแลว้ แต่ลูกคา้ส่วนใหญ่ท่ีเป็นร้านคา้ปกติจะวา่งหรือ

สะดวกตอนค ่า ๆ หรือดึก ๆ หลงัสองทุ่มไปแลว้ นึกไดย้งัไม่ไดส้ั่งของ สั่งสต๊ิกเกอร์ จึงอยากให้

พฒันาส่วนน้ีเพราะคิดวา่มีร้านคา้อีกหลายร้านประสบปัญหาน้ีพอสมควร  

  CC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 

จ ากดั กล่าววา่ ทางร้านพบเพจของบริษทัผา่นการแนะน าบอกต่อจากการแชร์เพจ Facebook ของ

กลุ่มเพื่อนร้านคา้ท่ีท าธุรกิจเหมือนกนั ค่อนขา้งสะดวกในการติดต่ออาจมีบา้งท่ีลืมสั่งซ้ือสินคา้  

จึงอยากใหบ้ริษทัเพิ่มในเร่ืองของการบริการหลงัการขาย ส าหรับลูกคา้เก่าท่ีมีการสั่งซ้ืออยูแ่ลว้ทุก

เดือน วา่หากเดือนไหนท่ีลูกคา้ไม่ไดส้ั่งหรือลืมสั่งอยากใหมี้เจา้หนา้ท่ีติดต่อเขา้มาสอบถามเพื่อเป็น

การกระตุน้เตือนกลุ่มลูกคา้อีกทีและเป็นการท าการตลาดมีโอกาสในการเพิ่มยอดขายไดด้ว้ย 

  CC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 

จ ากดั กล่าววา่ บริษทัมีช่องทางการในการติดต่อดีอยูแ่ลว้ แต่หากมีการใหค้วามรู้ในเพจให้

ค  าปรึกษา ในดา้นการออกแบบผลิตภณัฑด์ว้ยจะดีมาก เพราะบางคร้ังจะไดเ้ขา้มาดูหรือ ท าเป็นแบบ

ตวัอยา่งไวใ้น Facebook เพื่อใหเ้ขา้มาเลือกแบบเป็นตวัอยา่งดว้ยจะดี เน่ืองจากเห็นบางเพจสินคา้ท า

ได ้

  CC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั กล่าววา่ อยากใหบ้ริษทัมีบริการในการติดต่อในช่วงเวลาดึกกวา่น้ีเพราะบางคร้ังติดต่อไป  
แต่เจา้หนา้ท่ีเลิกงานไปแลว้หรืออาจไม่สะดวกตอบ มาตอบอีกทีในช่วงเชา้แต่ทางลูกคา้ในช่วง
กลางวนัจะยุง่มากไม่ค่อยไดมี้เวลามาตอบหรือสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ ท าใหบ้างวนัอาจลืมสั่งไปอีกหลาย
วนั  
  CC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั กล่าววา่ ทางบริษทัมีเพจ Facebook และ Line ท่ีสะดวกอยูแ่ลว้มีทีมงานคอยใหค้  าแนะน าดี
และทีมออกแบบเขา้ใจส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการโดยรวมดีอยูแ่ลว้ 
  CC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั กล่าววา่ ทางบริษทัมีช่องทางในการติดต่อท่ีดีอยูแ่ลว้ โดยรวมทีมงานดีและอยากใหน้ าสินคา้
ของทางลูกคา้ช่วยรีววิบ่อยๆหรือช่วยแชร์ดว้ยเพราะทางลูกคา้ ก าลงัเร่ิมท าสินคา้ใหม่ ๆ ออกมา
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หลายตวัหากมีการโพสตแ์ละแชร์มาก ๆ จะท าใหสิ้นคา้ของทางร้านเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน เพราะทาง
โรงพิมพ ์ABC ออกแบบงานมาสวยดีแลว้และไดช่้วยแนะน าบอกต่อไปยงัเพื่อน ๆ ท่ีอยากท า
สต๊ิกเกอร์ 
  CC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC 

จ ากดั กล่าววา่ ทางบริษทัมีการท าการตลาดทาง Line เพิ่มข้ึนเพราะเห็นส่วนใหญ่จะท าผา่น 

Facebook แต่ทางลูกคา้โดยส่วนตวัจะชอบติดต่อคุยงานทาง Line มากกวา่ การใช ้Inbox ของ

Facebook เน่ืองดว้ยมีความสะดวกกวา่จึงอยากใหท้างบริษทัท าโปรโมชัน่แจง้ผา่น Line ดว้ยจะได้

ไม่ท าใหลู้กคา้บางกลุ่มเสียโอกาสในการสั่งซ้ือจากการมีโปรโมชัน่ใหม่ ๆ  

  3.3.3  ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั 

  EC1 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ ยงัมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ท่ีค่อนขา้งนอ้ย ไม่ค่อยไม่อะไรใหม่ในการน าเสนอส่วน

ใหญ่จะเป็นการลงงานรีววิของลูกคา้เดิม แต่ไม่มีการท าการตลาดในการเขา้ถึงลูกคา้ไดช้ดัเจน 

  EC2 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ โดยรวมดีแลว้มีการแนะน าโปรโมชัน่ต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจและมีทีมงานติดต่อเขา้มาหลงัจาก

ทกั Inbox เขา้ไปทนัที ตอนน้ีคิดวา่ก าลงัจะลองสั่งสต๊ิกเกอร์กบัทางบริษทั อยูใ่นขั้นตอนการขอ

ปรับเปล่ียนแบบและแกไ้ขหากทุกอยา่งถูกตอ้งแลว้จะสั่งซ้ือทนัที 

  EC3 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ มีการขอเขา้มาแนะน าตวัทางเพจของร้าน ทางร้านจึงลองเขา้ไปดูจากการน าเสนอของทาง

บริษทั โดยรวมเพจของทางบริษทั มีขอ้มูลครบถว้นแต่หากยงัไม่เคยรู้จกัลองคน้หาดูจะยงัไม่ใช่

อนัดบัตน้ท่ีข้ึนมา คิดวา่ทางบริษทัตอ้งท าการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทาง เพจ 

Facebook ใหม้ากกวา่น้ี  

  EC4 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ เคยเขา้ไปดูเพจ Facebook ของทางบริษทัแลว้ แต่ตอนน้ียงัไม่มีการสั่งซ้ือเพิ่มเติม หากจะใช้

สต๊ิกเกอร์เพิ่มทางร้านจะลองติดต่อเขา้ไปดูอีกที เร่ืองของช่องทางการประชาสัมพนัธ์ ทางลูกคา้ยงั

ไม่ทราบเท่าท่ีควรเพราะยงัไม่เคยสั่งซ้ือกบัทางบริษทั 

  EC5 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ ทางฟาร์มไดเ้ขา้ไปดูเพจของบริษทั ABC พบวา่โดยทัว่ไปมีการแจง้ประชาสัมพนัธ์ในดา้น

โปรโมชัน่ ราคา และการบริการใหก้ารออกแบบ ฟรี ถือวา่เป็นโรงพิมพท่ี์น่าสนใจเพราะอยูใ่นเขต
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ศรีราชา เหมือนกนัคงไม่มีปัญหาเร่ืองการจดัส่งสินคา้ เพียงแต่ตอนน้ียงัไม่มีผูใ้ชง้านตอ้งการใช้

สต๊ิกเกอร์ใหม ่ๆ เน่ืองจากสต๊ิกเกอร์เดิมทางฟาร์มยงัใหเ้จา้เดิมอยูเ่พราะยงัไม่มีปัญหาในการสั่งซ้ือ 

  EC6 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ ทางร้านยงัไม่ไดเ้ขา้ไปดูในเพจของบริษทัมากนกั ยงัไม่ทราบวา่มีสินคา้และการใหบ้ริการ

อะไรบา้ง แต่จากท่ีมีทีมงานโทรเขา้มาแนะน าและคุยผา่น Line ไปและไดรั้บตวัอยา่งสต๊ิกเกอร์ มา

ทดลองทดสอบเร่ืองของกาว ทางร้านก าลงัอยูใ่นขั้นตอนทดสอบเน่ืองจากตอ้งลองติดดูก่อน หาก

ทราบผลแลว้จะรีบติดต่อกลบัไป  

  EC7 ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ การส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 

กล่าววา่ ทางบริษทัควรเพิ่มในเร่ืองของการท าการตลาดผา่น Line เพราะส่วนใหญ่ทางลูกคา้จะใช ้

Line ในการติดต่อส่ือสารเป็นหลกั ไม่ค่อยไดเ้ปิด Facebook เพื่อหาขอ้มูลแต่จะหาผา่น Google 

มากกวา่และจะดูจาก Time line บา้งเพราะคิดวา่ค่อนขา้งสะดวก บริษทัควรลงโปรโมชัน่ต่างๆ 

ส่วนลดตามเทศกาลใน Line ของบริษทัดว้ยเพื่อเพิ่มช่องทางในการติดต่อและน าเสนอสต๊ิกเกอร์

แบบต่าง ๆ ได ้

 
ตารางท่ี 14  วิเคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นของผูป้ระกอบการและลูกคา้ต่อกลยทุธ์ทางการตลาด                                                                    
                    ในดา้นการส่ือสารทางการตลาด 
 

ปัจจัยด้านการส่ือสารทางการตลาด 

ดา้นผูป้ระกอบการ 

 

การท า Content ท่ีน่าสนใจ เพื่อใหผู้พ้บเห็นอยากเขา้มาดูในเพจ

ของบริษทั และมีการจดัท าโปรโมชัน่ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือ

ท ากิจกรรมกดไลค ์กดแชร์เพจ เพื่อกระตุน้ยอดขายและโอกาสใน

การสั่งซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน เน่ืองจากการท าการตลาดออนไลน์

ท าใหมี้ลูกคา้ใหม่ ๆ เขา้มาเป็นจ านวนมาก และท าใหลู้กคา้รู้จกั

เราผา่นทางโซเชียลออนไลน์เพิ่มมากข้ึนอีกดว้ย 
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ตารางท่ี 14  (ต่อ) 

 

ปัจจัยด้านการส่ือสารทางการตลาด 

ดา้นลูกคา้ปัจจุบนั 

 

การท าการตลาดออนไลน์ของทางบริษทั ABC มีการจดั

โปรโมชัน่ใหก้บัลูกคา้ มีทีมงานท่ีคอยแนะน าสินคา้และรีววิ

สินคา้ของลูกคา้อยูต่ลอด แต่ถา้หากบริษทัท่ีการเพิ่มการท า

โปรโมชัน่ผา่นทาง Line อีกช่องทางจะดีมากเพราะลูกคา้จะใช้

ไลน์ในการติดต่อเป็นส่วนใหญ่  

ดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั ในเพจมีการแนะน าโปรโมชัน่ต่างๆท่ีน่าสนใจ แต่การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ยงัค่อนขา้งนอ้ยส่วนใหญ่จะมีเฉพาะในเพจเท่านั้น 

หากบริษทัท่ีการเพิ่มการท าโปรโมชัน่ผา่นทาง Line อีกช่องทาง

จะดีสะดวกมากข้ึน เน่ืองจากลูกคา้ไม่ค่อยไดเ้ขา้ไปดูในเพจ  

 

ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis ของบริษทั ABC จ ากดั 
 MD ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ ประสบการณ์ในการท างาน 5 ปี รายได ้80,000 บาทต่อ

เดือน ทุนจดทะเบียน 5,000,000 บาท ไดใ้หส้ัมภาษณ์วา่ 

1.  จุดแขง็ (S-Strengths) 

  1.1  การบริการจดัส่งท่ีมีความสะดวกและรวดเร็วทนัต่อความตอ้งการของลูกคา้ท า 

ใหลู้กคา้เกิดการบอกต่อและลูกคา้คา้กลบัมาซ้ือซ ้ า 

  1.2  ทางบริษทัมีการบริการการออกแบบใหก้บัลูกคา้โดยท่ีไม่เสียค่าออกแบบ ตาม

ไอเดียของลูกคา้และมีการแนะน ารูปแบบท่ีทนัสมยั ซ่ึงมีความแตกต่างจากท่ีอ่ืนและยดึการ

ออกแบบตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั 

  1.3  มีการจดัท าโปรโมชัน่หรือจดักิจกรรมผา่นทางเพจ Facebook, Line อยูเ่สมอ 

เพื่อใหลู้กคา้มีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมและไดรั้บทราบโปรโมชัน่ผา่นทางเพจ Facebook, Line

เพื่อกระตุน้ยอดขายใหก้บับริษทั 

  1.4  มีเน้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย เพื่อใหลู้กคา้ไดน้ าไปใช้

ประโยชน์ไดต้ามความตอ้งการ 
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 2.  จุดอ่อน (W-Weaknesses) 

  2.1  การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ยงัไม่เพียงพอท าใหย้งัเขา้ไม่ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ตามท่ีบริษทัไดต้ั้งเป้าไว ้

  2.2  การเพิ่มผลิตภณัฑใ์หม่ในกลุ่มลูกคา้เดิมค่อนขา้งยาก เน่ืองจากยงัเขา้ไม่ถึงกลุ่ม 

ผูท่ี้ใชง้านจริง 

  2.3  บริษทัยงัขาดบุคลากรท่ีมีความช านาญในการออกแบบสต๊ิกเกอร์ลาเบล ท าให้อาจ

มีความล่าชา้ในการส่งแบบใหก้บัลูกคา้ 

  2.4  บริษทัยงัขาดความรู้ความเขา้ใจในการท าการตลาดออนไลน์อยา่งลึกซ้ึง เช่น การ

ท าโฆษณาบน Facebook หรือการท าขอ้ความอตัโนมติับน Line 

 3.  โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-Opportunities) 

  3.1  รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการสร้างแบรนดป์ระเภทสินคา้ OTOP ท าใหบ้ริษทั  

สามารถขยายฐานลูกคา้ไดเ้พิ่มมากข้ึนจากเดิม 

  3.2  รัฐบาลมีการส่งเสริมดา้นการใชส่ื้อออนไลน์ในยคุเศรษฐกิจดิจิทลั เพื่อเพิ่ม

ศกัยภาพในการประกอบธุรกิจ SME 

  3.3  ยงัมีบริษทัในดา้นส่ิงพิมพค์รบวงจรนอ้ย เม่ือเทียบกบัความตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึน

อยา่งต่อเน่ืองในเขตพื้นท่ี 

 4.  อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats) 

  4.1  คู่แข่งรายใหม่ขยายตลาดและมีการเสนอราคาจดัโปรโมชัน่ท่ีดีกวา่ใหก้บัลูกคา้ 

เดิม ซ่ึงในส่วนของทางบริษทัไม่สามารถใหไ้ด ้

  4.2  สภาพเศรษฐกิจท าใหย้อดขายมีแนวโนม้ลดลง 

  4.3  การแข่งขนัในตลาดค่อนขา้งรุนแรง คู่แข่งมีจ  านวนมากราย และมีความพร้อมใน

การตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากกวา่ 

  4.4  การลงทุนเพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดค้รบวงจร ตอ้งใช้

เงินทุน และความช านาญของบุคลากรดา้นต่าง ๆ ค่อนขา้งสูง 
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ตารางท่ี 15  วิเคราะห์ SWOT ของบริษทั ABC จ ากดั 
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
-การบริการท่ีรวดเร็วและตรงตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ท าใหลู้กคา้เกิดการบอกต่อ 
-การออกแบบของสต๊ิกเกอร์มีความแตกต่าง
จากท่ีอ่ืน 
-มีการจดัท าโปรโมชัน่หรือจดักิจกรรมผา่นทาง
เพจ Facebook  
-มีเน้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลใหเ้ลือกอยา่งหลากหลาย 

-การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ยงัไม่เพียงพอ 
-การเพิ่มยอดขายของกลุ่มลูกคา้เก่าผลิตภณัฑ์
ใหม่ค่อนขา้งยาก 
-บริษทัยงัขาดบุคลากรท่ีมีความช านาญใน
การออกแบบ 
-บริษทัยงัขาดความรู้ความเขา้ใจในการท า
การตลาดออนไลน์ 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
-รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการสร้างแบรนด์
ประเภทสินคา้ OTOP 
-รัฐบาลมีการส่งเสริมดา้น เศรษฐกิจยคุดิจิทลั 
ในการใชส่ื้อออนไลน์เพิ่มมากข้ึน 
-บริษทัท่ีเก่ียวกบัดา้นส่ิงพิมพค์รบวงจรมีนอ้ย 
เม่ือเทียบกบัความตอ้งการท่ีเพิ่มข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ืองในเขตพื้นท่ี 

-คู่แข่งรายใหม่ขยายตลาดและมีการเสนอ
ราคาท่ีดีกวา่ใหก้บัลูกคา้เก่า 
-การแข่งขนัในการตลาดค่อนขา้งรุนแรงมี
คู่แข่งจ านวนมากราย 
-การลงทุนเพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดค้รบวงจรตอ้งใชเ้งินทุนค่อนขา้ง
สูง 
-สภาพเศรษฐกิจท าใหย้อดขายมีแนวโนม้
ลดลง 

 

 TOWS Matrix 
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ตารางท่ี 16  วิเคราะห์ TOWS Matrix ของบริษทั ABC จ ากดั 
 

ภายใน/ ภายนอก 

จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 
-การบริการท่ีรวดเร็วและตรง
ตามความตอ้งการ 
-มีการจดัท าโปรโมชัน่ หรือจดั
กิจกรรมผา่นทางเพจ  
Facebook, Line 
-มีเน้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล
หลากหลาย เพื่อใหลู้กคา้ได้
น าไปใชป้ระโยชน์ไดต้ามความ
ตอ้งการ 

-การโฆษณายงัเขา้ไม่ถึง
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
-ขาดความรู้ความเขา้ใจใน
การท าการตลาดออนไลน์ 
-การเพิ่มยอดขายจากฐาน
ลูกคา้เดิมค่อนขา้งยากไม่
เกิดการซ้ือซ ้ า 

โอกาส (O) SO WO 
-รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริม
การสร้างแบรนดป์ระเภท
สินคา้ OTOP 
-รัฐบาลมีการส่งเสริมดา้น 
เศรษฐกิจยคุดิจิทลั ในการใช้
ส่ือออนไลน์เพิ่มมากข้ึน 

-ใชส่ื้อออนไลน์ในการท า
การตลาดเพิ่มยอดขาย 
-การบริการท่ีรวดเร็วท าให้เกิด
การบอกต่อและท าใหเ้กิดกลุ่ม
ลูกคา้ใหม่ ๆ เพิ่มมากข้ึน 

-การใชเ้คร่ืองมือยคุดิจิตอล
ในการท าโฆษณา 
 
 

อุปสรรค (T) ST WT 
-การเปล่ียนแปลงอยา่ง
รวดเร็วของเทคโนโลยี 
-ท าการตลาดออนไลน์ไม่ทนั
คู่แข่ง 

-จดัท าโปรโมชัน่หรือส่วนลด
ต่างๆเพื่อท าการตลาดใหท้นัต่อ
คู่แข่ง 

-เนน้การท าการตลาดแบบ
ออฟไลน์ก่อนหากยงัไม่ทนั
กบัเทคโนโลยท่ีีมีการ
เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว 

 

ส่วนที ่5 กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 

  1.1  ในดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทั ABC จ ากดั ทางบริษทัมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย

รูปแบบเพื่อใหเ้หมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
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  1.2  มีทีมงานออกแบบใหส้ต๊ิกเกอร์มีความเหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้  

 2.  ดา้นราคา      

  2.1  ในดา้นราคาของทางบริษทั มีการท าราคาเป็นขั้นบนัได โดยใชโ้ปรแกรมในการ

ค านวณราคา เพื่อใหมี้ความเหมาะสมกบัคุณภาพและมาตรฐาน 

  2.2  ลูกคา้สามารถค านวณราคาไดจ้ากการคิดเป็น ตรม. ไดเ้พื่อสร้างความมัน่ใจใน

ตน้ทุน (เงินในกระเป๋าลูกคา้) ของลูกคา้วา่จะไดง้านถูกตอ้งตามจริง 

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย      

  3.1  ช่องทางการจดัจ าหน่ายเนน้ใช ้ส่ือโซเชียลออนไลน์อยา่ง Facebook และ Line 

เป็นช่องทางท่ีส าคญัของการท าการตลาดแบบออนไลน์  

  3.2  ขอพื้นท่ีตามเพจท่ีมีลูกเพจจ านวนมาก เพื่อท าการโฆษณาบริษทัในการผลิตและ

การบริการออกแบบสต๊ิกเกอร์ลาเบล เพื่อติดสินคา้หรือแพคเกจจ้ิง เพื่อเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ 

  3.3  ใชร้ะบบโลจิสติกส์ท่ีทนัสมยัในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ โดยคิดจากการ

จดัส่งจริงของเคอร่ีโลจิสติกส์ (Kerry express) เพื่อลดตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้และเพื่อความ

รวดเร็วในการส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้ของบริษทั 

 4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 

  4.1  การส่ือสารทางการตลาดของบริษทั ABC เนน้การจดัท าโปรโมชัน่ ตามช่วง

เทศกาลต่าง ๆ เช่น แชร์โพสและกดถูกใจ บนหนา้เพจ Facebook ไดส่้วนลดในการสั่งซ้ือ 10% 

  4.2  หากสั่งซ้ือถึงเกณฑท่ี์ก าหนด เช่น สั่ง 20 ชุด ฟรี 1 ชุด 

  4.3  สั่งซ้ือตั้งแต่ 10 ชุดข้ึนไปฟรีค่าออกแบบ 
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ตารางท่ี 17  ตารางเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั แบบปัจจุบนั                                 
                    และอนาคต 
 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ทีบ่ริษัท ABC 

จ ากดัในปัจจุบัน 
(Current strategy) 

กลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ของ
ผู้ประกอบการ 

กลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์บริษัท ABC 
จ ากดัทีจ่ะน าไปใช้ 

ในอนาคต  
(Future strategy) 

1.  ดา้น
ผลิตภณัฑ์ 

2.  มีบริการการ
ออกแบบ 
 

เหมาะสมกบัการใชง้าน
ของลูกคา้ 
2.  ใหบ้ริการการ
ออกแบบฟรี  

1.  เพิ่มเน้ือสต๊ิกเกอร์
ใหมี้ความหลากหลาย 

2.  ดา้นราคา 1.  ท าราคาเป็น
ขั้นบนัได  
2.  สามารถค านวณราคา
ไดจ้ากการคิดเป็น ตรม.  

1.  ท าราคาเป็นขั้นบนัได  
2.  สามารถค านวณราคา
ไดจ้ากการคิดเป็น ตรม. 

1.  ท าราคาเป็น
ขั้นบนัได  
2.  สามารถค านวณ
ราคาไดจ้ากการคิดเป็น 
ตรม. 

3.  ดา้น
ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

1.  ใชส่ื้อออนไลน์ 
Facebook และ Line แต่
ยงัขาดความเช่ียวชาญ
ในการใชส่ื้อออนไลน์ 
2.  ขอลงโฆษณาตาม
เพจต่าง ๆ ท่ีเก่ียวกบั
สินคา้อุปโภคบริโภค 
3.  ใชร้ะบบโลจิสติกส์
ในการจดัส่งสินคา้ คิด
ตามน ้าหนกัจริง 

1.  เพิ่มการท าการตลาด
ออนไลน์ Facebook โดย
การโปรโมทธุรกิจ กบั
ทาง Google และ 
Facebook เพื่อเพิ่ม
โอกาสในการท า
การตลาด 
2.  เพิ่มการท า website 
แบบอีคอมเมริกซ์ (E-
commerce) 

1.  เพิ่มการท า Website 
แบบอีคอมเมริกซ์  
(E-Commerce) 
2.  ท าการตลาดโดยใช ้
Line Bussiness 
Account (Line@) 
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ตารางท่ี 17  (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

กลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ทีบ่ริษัท ABC 

จ ากดัในปัจจุบัน 
(Current strategy) 

กลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ของ
ผู้ประกอบการ 

กลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์บริษัท ABC 
จ ากดัทีจ่ะน าไปใช้ 

ในอนาคต  
(Future strategy) 

  3.ท าการตลาดโดยใช ้
Line Bussiness 
Account(Line@) 
4.  ใช ้Time Line เพิ่ม
การโฆษณาส าหรับ
ลูกคา้เดิม 

 
 

4.  ดา้นการ
ส่ือสารทาง
การตลาด 

1.  จดัท าโปรโมชัน่ บน
หนา้เพจ Facebook 
ส่วนลดในการสั่งซ้ือ 
10%  
2.  หากสั่งซ้ือถึงเกณฑท่ี์
ก าหนด เช่นสั่ง 20 ชุด 
ฟรี 1 ชุด/ สั่ง 30 ชุด ฟรี 
2 ชุด เป็นตน้ 
3.  สั่งซ้ือ 10 ชุดข้ึนไป
ฟรีค่าออกแบบ 
 

1.  จดัท าโปรโมชัน่ บน
หนา้เพจ Facebook 
ส่วนลดในการสั่งซ้ือ 
15%  
2.  หากสั่งซ้ือถึงเกณฑท่ี์
ก าหนด เช่นสั่ง 20 ชุด 
ฟรี 1 ชุด/ สั่ง 30 ชุด ฟรี 
2 ชุด เป็นตน้ 
3.  สั่งซ้ือ 10 ชุดข้ึนไป
ฟรีค่าออกแบบ 
4.  ส าหรับลูกคา้เดิม ฟรี
ค่าจดัส่งทัว่ประเทศ 

1.  ส าหรับลูกคา้เดิมฟรี
ค่าจดัส่งทัว่ประเทศ 
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บทที ่5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์ทางการแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ  ากดั” เพื่อศึกษาแนวทาง
ในการท าการตลาดแบบออนไลน์ ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์  เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) โดยใชว้ธีิการสัมภาษณ์เชิงลึก (Qualitative research by In-depth) ท่ีสร้าง
ข้ึนมาจากการทบทวนเอกสารงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง โดยเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการ 6 ท่าน ลูกคา้ปัจจุบนั 7 ท่านและลูกคา้ท่ีคาดหวงั 7 ท่าน 
ซ่ึงการวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนั สภาพการแข่งขนัและกลยทุธ์การตลาด
ของธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลของผูป้ระกอบการ 3) เพื่อน าเสนอกลยทุธ์ทางการตลาดแบบ
ออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 
 

 สรุปผลการวจิัย  
 ผูว้จิยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มผูป้ระกอบการท่ีท าการตลาด

ทางดา้นออนไลน์ ในดา้นลูกคา้แบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัและกลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั โดย

ใชร้ะยะเวลาในการเก็บขอ้มูล คือ ระหวา่งเดือนกนัยายน-ตุลาคม พ.ศ. 2561 ซ่ึงสามารถสรุป

ผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์  

 การวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปจากผูใ้หส้ัมภาษณ์ แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ 1) ดา้นผูป้ระกอบการ 

ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการในดา้นผลิตและจ าหน่ายเก่ียวกบัสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 2) ดา้นลูกคา้ 

โดยแบ่งเป็นลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ท่ีคาดหวงั ไดแ้ก่ ธุรกิจอาหาร และธุรกิจร้านของฝาก ท่ีเลือก

ซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลของบริษทั ABC จ ากดั โดยมีผูใ้หส้ัมภาษณ์รวมทั้งส้ิน 20 คน เป็น

ผูป้ระกอบการผลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบล จ านวน 6 ราย และเป็นลูกคา้ปัจจุบนั จ านวน 7 ราย 

ลูกคา้ท่ีคาดหวงั จ  านวน 7 ราย จ านวนปีท่ีเปิดกิจการตั้งแต่ 2-25 ปี ทั้งน้ีสามารถวเิคราะห์ขอ้มูลจาก

ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ ลูกคา้ปัจจุบนั และลูกคา้ท่ีคาดหวงั ไดด้งัน้ี 
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 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นผูป้ระกอบการ โดยมีผูใ้หส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 6 ราย มีต าแหน่งเป็น

กรรมการผูจ้ดัการ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ โดยเฉล่ียตั้งแต่ 6-16 ปี ลกัษณะของธุรกิจเป็น

ผูผ้ลิตและจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ จ านวน 3 ราย และเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลา

เบลแบบออนไลน์ จ  านวน 4 ราย โดยเฉล่ียมีรายไดอ้ยูท่ี่ 80,000 ถึง 200,000 บาทต่อเดือน 

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ปัจจุบนั ของบริษทั ABC จ ากดั โดยมีผูใ้หส้ัมภาษณ์  จ  านวน

ทั้งส้ิน 7 ราย โดยมีระยะเวลาในการท าธุรกิจตั้งแต่ 2-20 ปี โดยมีรายไดเ้ฉล่ีย 80,000-800,000 บาท

ต่อเดือน ลกัษณะของธุรกิจลูกคา้ทั้ง 7 ราย เป็นธุรกิจอาหาร4 ราย และธุรกิจร้านของฝาก 3 ราย  

โดยกลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัทั้งหมดส่วนมากสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล เพื่อน าไปติดสินคา้และบริการของ

ตนเองเพื่อเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้  

 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ท่ีเป็นลูกคา้ท่ีคาดหวงั ของบริษทั ABC จ ากดั โดยมีผูถู้กสัมภาษณ์  จ  านวน
ทั้งหมด 7 ราย โดยมีระยะเวลาในการท าธุรกิจตั้งแต่ 4-25 ปี โดยมีรายไดเ้ฉล่ีย 80,000-2,000,000 
บาทต่อเดือน ลกัษณะธุรกิจลูกคา้ทั้ง 7 ราย เป็นธุรกิจอาหาร 3 ราย และธุรกิจร้านของฝาก 4 ราย 
โดยกลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงัทั้งหมดส่วนมากสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล เพื่อน าไปติดสินคา้และบริการของ
ตนเอง  
 ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขันของผู้ประกอบการ  
 1.  จุดแขง็ของผูป้ระกอบการ 

 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบทั้ง 6 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีจุดแขง็ในการ

เสนอขายสินคา้และบริการผา่นทางโซเซียลออนไลน์ ซ่ึงจะมี Facebook, Line เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญั 

โดยใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการท าการตลาด รองลงมามีการบริการท่ีรวดเร็ว ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

หรือกลบัมาซ้ือซ ้ าของลูกคา้ ถดัมาผูป้ระกอบการจะเนน้การออกแบบเพื่อสร้างความแตกต่าง ซ่ึงจะ

ช่วยสร้างจุดขายและเพิ่มมูลค่าใหก้บัตวัสินคา้ของลูกคา้มากยิง่ข้ึน และส่วนนอ้ยเนน้การจดัท า

โปรโมชัน่ก็เป็นส่วนหน่ึงในการกระตุน้ยอดขายและขยายฐานลูกคา้เช่นเดียวกนั 

 2.  จุดอ่อนของผูป้ระกอบการ 

 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบทั้ง 6 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีจุดอ่อนในเร่ือง

ของท าการตลาดออนไลน์ท่ีขาดความรู้ความเขา้ใจในการใชเ้คร่ืองมือ ไดแ้ก่ Facebook, Line 

รองลงมายงัขาดบุคลากรในดา้นการออกแบบและการผลิต ถดัมาผูป้ระกอบการยงัขาดในเร่ืองของ

การโฆษณาทางดา้นโซเชียลออนไลน์ และส่วนนอ้ยยงัขาดในเร่ืองของความรู้เก่ียวกบัการออกแบบ

เพื่อสร้างความโดดเด่นใหก้บัตวัสินคา้และบริการ 
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 3.  โอกาสของผูป้ระกอบการ 

 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบทั้ง 6 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีโอกาสในการ

ช่วยเพิ่มยอดขายและเปิดตลาดลูกคา้ใหม่ ๆ เน่ืองจากปัจจุบนัน้ี การท าการตลาดทางออนไลน์มีการ

เติบโตอยา่งรวดเร็ว รองลงมาผูป้ระกอบการมีโอกาสในเร่ืองของระบบขนส่งสมยัใหม่ท่ีมีความ

รวดเร็วสามารถตรวจสอบขอ้มูลการจดัส่งได ้จึงท าใหผู้ป้ระกอบการมีโอกาสในการท าการตลาด

บนออนไลน์มากข้ึน 

 4.  อุปสรรคของผูป้ระกอบการ 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบทั้ง 6 ราย พบวา่ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ มีอุปสรรคในเร่ือง

ของ ท าการตลาดผา่นระบบออนไลน์ โดยใชเ้คร่ืองมืออยา่ง Facebook, Line เน่ืองจากเป็น

แอพพลิเคชัน่ท่ีมีการพฒันาลูกเล่นอยา่งต่อเน่ือง จึงท าใหย้งัขาดความช านาญในเร่ืองน้ีส่งผลใหเ้กิด

อุปสรรคในการท าการตลาดสูงมาก และรองลงมาผูป้ระกอบการคิดวา่อุปสรรคในดา้นคู่แข่งหาก

คู่แข่งมีการท าการตลาดออนไลน์ไดดี้กวา่จะส่งผลใหบ้ริษทัของตนเองสูญเสียรายไดจ้ากการท า

การตลาดในระบบออนไลน์ 

 ส่วนที ่3 วเิคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นของผู้ประกอบการและลูกค้าต่อกลยุทธ์ทาง

การตลาด 

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 

  1.1  ผูป้ระกอบการทั้ง 6 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ การมีสต๊ิกเกอร์ท่ีหลากหลาย

และสามารถออกแบบสต๊ิกเกอร์ใหมี้ความโดดเด่น เหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้ สามารถเพิ่ม

มูลค่าใหแ้ก่ผลิตภณัฑข์องลูกคา้ได ้ท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการหรือซ้ือ

สต๊ิกเกอร์ซ ้ า รวมถึงมีการบริการเก่ียวกบัเคร่ืองพิมพร์ะบบบาร์โคด้ใหก้บัลูกคา้ 

  1.2  ลูกคา้ปัจจุบนัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC มี

ความคงทนต่อการใชง้าน มีการออกแบบท่ีมีความโดดเด่นสวยงาม ซ่ึงช่วยเพิ่มมูลค่าใหก้บั

ผลิตภณัฑข์องลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  

  1.3  ลูกคา้ท่ีคาดหวงัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ สต๊ิกเกอร์ของบริษทั ABC 

มีเน้ือกระดาษท่ีไม่แตกต่างจากท่ีใชอ้ยู ่และลูกคา้มีสตอ็กคงเหลืออยูม่ากตอ้งรอใหส้ต็อกหมดก่อน 

ถึงพิจารณาสั่งซ้ือในคร้ังต่อไป เป็นราคาท่ีคุม้ค่าเน่ืองจากทางผูป้ระกอบการมีราคาใหเ้ลือก และ

ประเมินตน้ทุนในการสั่งซ้ือใหม่ทุกคร้ัง ในส่วนของราคาทางผูป้ระกอบการคิดวา่คุณภาพและการ

บริการเหมาะสมกบัราคาและราคาของทางผูป้ระกอบการไม่แพงหากเทียบกบัเจา้อ่ืน 
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 2.  ดา้นราคา 

  2.1  ผูป้ระกอบการทั้ง 6 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ราคาส่วนใหญ่ไม่แตกต่างกนั

มากเพราะข้ึนอยูจ่  านวนท่ีสั่งซ้ือ ซ่ึงคุณภาพกบัราคาตอ้งเหมาะสมกนั  

  2.2  ลูกคา้ปัจจุบนัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ราคาสต๊ิกเกอร์ของบริษทั 

ABC จ  ากดั เป็นราคาท่ีลูกคา้พอใจเม่ือเทียบกบัเจา้อ่ืนๆเหมาะสมกบัคุณภาพและการบริการท่ีไดรั้บ

จากบริษทั ABC จ ากดั  

  2.3  ลูกคา้ท่ีคาดหวงัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ราคาสต๊ิกเกอร์ของบริษทั 

ABC จ ากดัไม่แตกต่างจากเจา้เดิมท่ีเคยสั่งซ้ือ หากบริษทัมีการพิจารณาปรับราคาลงแต่คุณภาพเท่า

เดิม จะพิจารณาสั่งซ้ือในสต๊ิกเกอร์ในคร้ังต่อไป 

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

  3.1  ผูป้ระกอบการทั้ง 6 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ช่องทางการจดัจ าหน่าย ทาง

ออนไลน์ท่ีส าคญัและตอ้งท าการตลาด ไดแ้ก่ Facebook, Line เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือทางออนไลน์

ท่ีลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงและเป็นท่ีนิยมมากท่ีสุด ซ่ึงปัจจุบนัน้ีมีระบบการ

จดัส่งสินคา้ท่ีสะดวกและรวดเร็ว สามารถจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ไดท้นัเวลา 

  3.2  ลูกคา้ปัจจุบนัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ทางบริษทั ABC จ ากดั มีการ

ท าการตลาดทางออนไลน์ท่ีดี เน่ืองจากลูกคา้มีความสะดวกในการสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลทาง

ออนไลน์เพิ่มมากข้ึนจากเดิม 

  3.3  ลูกคา้ท่ีคาดหวงัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ ทางบริษทั ABC จ ากดั ควร

เนน้การท าการตลาดทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line ใหม้ากข้ึน เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ท่ีคาดหวงั

บางส่วนไม่ไดรั้บขอ้มูลหรือยงัไม่ทราบเก่ียวกบัการท าการตลาดทางทางออนไลน์ของบริษทั ABC 

จ ากดั  

 4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 

  4.1  ผูป้ระกอบการทั้ง 6 ราย ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นวา่ การส่ือสารทางการตลาด

ออนไลน์ หากมีการท า Content ใหน่้าสนใจ ท าใหลู้กคา้ท่ีพบเห็นอยากเขา้มาดูในเพจ และการท า

โปรโมชัน่หรือจดักิจกรรมบนเพจ เพื่อกระตุน้ยอดขายท าใหโ้อกาสในการสั่งซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน  

  4.2  ลูกคา้ปัจจุบนัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ การส่ือสารการตลาดของ บริษทั 

ABC จ  ากดั  มีการจดัโปรโมชัน่อยา่งต่อเน่ือง มีทีมงานท่ีคอยแนะน าและใหค้  าปรึกษาในดา้นการ

ออกแบบผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบลใหม่ ๆ ใหก้บัลูกคา้เป็นอยา่งดี  
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  4.3  ลูกคา้ท่ีคาดหวงัทั้ง 7 ราย ส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ การส่ือสารการตลาดของ

บริษทั ABC มีการแนะน าโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ แต่การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ยงัค่อนขา้งนอ้ย  

ส่วนใหญ่มีเฉพาะในเพจเท่านั้น หากบริษทัมีการแจง้โปรโมชัน่ผา่นทาง Line อีกช่องทางจะสะดวก

มากข้ึน ลูกคา้ส่วนใหญ่ไม่ค่อยไดเ้ขา้ไปดูในเพจ 

 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ SWOT Analysis ของบริษัท ABC จ ากดั  

 1.  จุดแขง็ (S-Strengths) 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ โดยเนน้

ในดา้นการใหบ้ริการในการผลิตและการจดัส่งสินคา้ท่ีรวดเร็ว ซ่ึงมีการใหบ้ริการในดา้นการ

ออกแบบตามความตอ้งการใหก้บัลูกคา้โดยท่ีไม่เสียค่าออกแบบ และมีการจดัท าโปรโมชัน่หรือ

กิจกรรมต่าง ๆ ตามช่วงเทศกาลผา่นทางส่ือออนไลน์ของบริษทั ไดแ้ก่ Facebook และ Line  

อยา่งต่อเน่ือง เพื่อกระตุน้ยอดขายใหก้บับริษทั ซ่ึงบริษทัไดมี้การพฒันาสรรหาเน้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบล     

เพื่อใชเ้ป็นทางเลือกใหก้บัลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการใชส้ต๊ิกเกอร์ลาเบลท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกบั

ผลิตภณัฑข์องลูกคา้ 

 2.  จุดอ่อน (W-Weaknesses) 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีจุดอ่อนในการท าตลาดแบบออนไลน์ ใน

ดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ยงัไม่เพียงพอท าใหย้งัเขา้ไม่ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายตามท่ีบริษทัได้

ตั้งเป้าไว ้การเพิ่มยอดขายในกลุ่มลูกคา้เดิมค่อนขา้งยาก ซ่ึงในดา้นบุคลากรบริษทัยงัขาดบุคลากร  

ท่ีมีความช านาญในการออกแบบสต๊ิกเกอร์ลาเบล ท าให้อาจมีความล่าชา้ในการส่งแบบใหก้บัลูกคา้ 

และในดา้นความรู้ความเขา้ใจในการท าการตลาดแบบออนไลน์ เน่ืองจากเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท า

การตลาดอยา่งเพจ Facebook และ Line มีการเปล่ียนแปลงและพฒันาลูกเล่นใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 

 3.  โอกาสทางสภาพแวดลอ้ม (O-Opportunities) 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีโอกาสในการช่วยใหก้ารท าการตลาดแบบ

ออนไลน์ จากการท่ีรัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการสร้างแบรนดป์ระเภทสินคา้ OTOP ท าใหบ้ริษทั  

สามารถขยายฐานลูกคา้ไดเ้พิ่มมากข้ึนจากเดิม และรัฐบาลมีการส่งเสริมดา้นการใชส่ื้อออนไลน์ใน

ยคุเศรษฐกิจดิจิทลั (Thailand 4.0) เพื่อเพิ่มศกัยภาพในการประกอบธุรกิจ SME 

 4.  อุปสรรคทางสภาพแวดลอ้ม (T-Threats) 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั อาจพบอุปสรรคในการท าการตลาดแบบ

ออนไลน์ จากการท่ีมีคู่แข่งรายใหม่ท่ีเป็นตวัแทนขาย โดยใชเ้คร่ืองมือทางออนไลน์อยา่งเพจ 
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Facebook และ Line มากข้ึนโดยมีการเสนอราคาจดัโปรโมชัน่ท่ีดีกวา่ใหก้บัลูกคา้เดิม ซ่ึงในส่วน

ของทางบริษทัไม่สามารถให้ได ้เน่ืองจากอาจลดคุณภาพของสต๊ิกเกอร์ลง และในดา้นเศรษฐกิจของ

ประเทศท าใหย้อดขายมีแนวโนม้ลดลง  

 ส่วนที ่5 กลยุทธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษัท ABC จ ากดั  

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ 

การมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายรูปแบบ และมีทีมงานในการใหบ้ริการในการออกแบบเพื่อให้

เหมาะสมกบัการใชง้านของลูกคา้  

 2.  ดา้นราคา 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นราคา คือการให้

ราคาแบบแปรผนัตามปริมาณการสั่งซ้ือ เป็นขั้นบนัไดหากมีการสั่งในปริมาณท่ีมากจะท าใหคุ้ม้ค่า

ส าหรับลูกคา้มากยิง่ข้ึน และลูกคา้สามารถค านวณตน้ทุนในการสั่งซ้ือได ้เม่ือทราบขนาดของ

สต๊ิกเกอร์ เน่ืองจากทางบริษทัมีการน าเสนอราคาเป็นแบบคิดตามพื้นท่ีใชง้านจริงของสต๊ิกเกอร์ 

โดบคิดเป็นตารางเมตรต่อบาท  

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายแบบออนไลน์ คือการเนน้ใชส่ื้อโซเชียลออนไลน์อยา่ง Facebook และ Line เป็นช่องทางท่ี

ส าคญัของการท าการตลาดแบบออนไลน์ โดยท าการขอพื้นท่ีในการโฆษณาตามเพจท่ีมีลูกเพจ

จ านวนมาก และทางบริษทัมีการใชร้ะบบโลจิสติกส์ท่ีทนัสมยัในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ โดย

คิดจากการจดัส่งจริงของเคอร่ีโลจิสติกส์ (Kerry express) เพื่อลดตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้และเพื่อ

ความรวดเร็วในการส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้ของบริษทั 

 4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นการส่ือสารทาง

การตลาด คือ เนน้การจดัท าโปรโมชัน่ ตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น แชร์โพสและกดถูกใจ บนหนา้

เพจ Facebook ไดส่้วนลดในการสั่งซ้ือ 10% และหากสั่งซ้ือถึงเกณฑท่ี์ก าหนด เช่น สั่ง 20 ชุด ฟรี 1 

ชุด หรือสัง่ซ้ือตั้งแต่ 10 ชุดข้ึนไปฟรีค่าออกแบบ เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายใหสู้งข้ึน 
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อภิปรายผลการวจิัย 
 วตัถุประสงคข์องการวจิยัขอ้ท่ี 1 เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบนั สภาพการแข่งขนัและกลยทุธ์

การตลาดของธุรกิจจ าหน่ายสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสต๊ิกเกอร์ลา

เบล เพื่อน ามาปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของบริษทั ABC จ  ากดัใหมี้ความเจริญเติบโตมากยิง่ข้ึน   

ซ่ึงสามารถอภิปรายผลในรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี     

 1.  จุดแขง็ของผูป้ระกอบการ 

จากการสรุปผลการศึกษา พบวา่ ผูป้ระกอบการของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 

มีจุดแขง็โดยใชโ้ซเชียลออนไลน์ เช่น Facebook และ Line เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการน าเสนอ

ขายสินคา้และบริการ และเป็นช่องทางในการท าการตลาดเพื่อขายสินคา้ในธุรกิจออนไลน์ 

รองลงมาผูป้ระกอบการจะใช ้การบริการท่ีรวดเร็วซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือหรือกลบัมาซ้ือซ ้ า 

รวมถึงความถูกตอ้งในรายละเอียดงานต่าง ๆ ของลูกคา้ และในผูป้ระกอบการบางรายจะเนน้การ

ออกแบบเพื่อสร้างความแตกต่าง ความสวยงาม และความโดดเด่นท่ีไม่เหมือนใคร ซ่ึงจะช่วยสร้าง

จุดขายและเพิ่มมูลค่าใหก้บัตวัสินคา้ของลูกคา้มากยิง่ข้ึน ในส่วนของการจดัท าโปรโมชัน่ก็เป็น 

ส่วนหน่ึงในการกระตุน้ยอดขายและขยายฐานลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุญฑริกา          

ตั้งอุดมสิริ (2560) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์ในการส่ือสารการตลาดดิจิทลัส าหรับธุรกิจร้านอาหาร

เคล่ือนท่ี (Food truck) กรณีศึกษาร้าน Answer cheeze (แอนเซอร์ชีส) ผลการศึกษาพบวา่  

การน าเสนอสินคา้ในการท าตลาดแบบดิจิทลันั้น Facebook เป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพในการ

ส่ือสารการตลาดมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี Facebook  

เป็นช่องทางท่ีสามารถส่ือสารระหวา่งผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคไดเ้กิดประโยชน์ทางธุรกิจมาก

ท่ีสุด และมีการสร้างกลยทุธ์การตลาดผา่นทางสินคา้และบริการบนช่องทางการส่ือสารทาง 

Facebook อีกทั้งมีการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคของธุรกิจตนเองและมองถึงลกัษณะของธุรกิจตนเองเป็น

หลกั ใชก้ารส่ือสารการตลาดดิจิทลัท่ีสอดคลอ้งกบัเป้าหมายของธุรกิจโดยอา้งอิงจากสภาพสังคม 

ในปัจจุบนั ท่ีผูป้ระกอบการตอ้งปรับตวัใหต้อบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้รงจุด  

อีกทั้งยงัตอ้งศึกษากลยทุธ์ของคู่แข่งและพฒันากลยทุธ์ของตนเองอยา่งสม ่าเสมอ  

 2.  จุดอ่อนของผูป้ระกอบการ 

 จากการสรุปผลการศึกษา พบวา่ ผูป้ระกอบการของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 

มีจุดอ่อนในเร่ืองของท าการตลาดออนไลน์ท่ีขาดความรู้ความเขา้ใจในการใชเ้คร่ืองมือ ไดแ้ก่ 

Facebook, Line รองลงมายงัขาดบุคลากรในดา้นการออกแบบและการผลิต ถดัมาผูป้ระกอบการยงั
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ขาดในเร่ืองของการโฆษณาทางดา้นโซเชียลออนไลน์ และส่วนนอ้ยยงัขาดในเร่ืองของความรู้

เก่ียวกบัการออกแบบเพื่อสร้างความโดดเด่นใหก้บัตวัสินคา้และบริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของ สมถวลิ พลแสน (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง แนวทางการเพิ่มยอดขายขนมไทย ของร้านบา้นขนม

ไทย จงัหวดัขอนแก่น ผลการศึกษาพบวา่ ส่ิงท่ีร้านบา้นขนมไทยควรจะปรับปรุง ไดแ้ก่ เพิ่มความ

หลากหลายของรูปแบบของขนม ควรมีรายการส่งเสริมการขาย แสดงรายการส่งเสริมการขายใน 

Facebook ท่ียงัขาดความรู้ ในการท าโฆษณาผา่นทาง Facebook มาเป็นแนวทางการเพิ่มยอดขายร้าน

บา้นขนมไทย จงัหวดัขอนแก่น ไดแ้ก่ การสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์การเพิ่มคุณสมบติัของ

ผลิตภณัฑ ์การเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย  ใน Facebook การจดัสะสมแตม้ 

เพื่อรับขนมฟรี การจดัฝึกอบรมบุคลากรดา้นการใหบ้ริการใหเ้กิดความน่าเช่ือถือและเพิ่มทกัษะการ

ส่ือสารในการใหข้อ้มูลกบัลูกคา้  

 3.  โอกาสของผูป้ระกอบการ 

 จากการสรุปผลการศึกษา พบวา่ ผูป้ระกอบการของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 

มีโอกาสในการช่วยเพิ่มยอดขายและเปิดตลาดลูกคา้ใหม่ ๆ เน่ืองจากปัจจุบนัน้ี โดยใชเ้คร่ืองมือท่ี

เป็นท่ีนิยมอยา่ง Facebook และ Line ในการท าการตลาดทางออนไลน์ท าให้เกิดการเติบโตอยา่ง

รวดเร็ว และผูป้ระกอบการมีโอกาสในเร่ืองของระบบขนส่งสมยัใหม่ท่ีมีความรวดเร็ว สามารถ

ตรวจสอบขอ้มูลการจดัส่งได ้จึงท าใหมี้โอกาสในการท าการตลาดออนไลน์มากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ ปวุฒิ  บุนนาค (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการใชง้านผา่นระบบเครือข่าย สังคมออนไลน์ กรณีศึกษา Facebook fanpage ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่มีผูใ้ช ้Facebook fanpage ในเขตกรุงเทพฯ มีประสบการณ์ในการใช ้Social 

network ส่วนใหญ่เป็นผูใ้ชบ้ญัชี Facebook มากท่ีสุด ผา่นช่องทาง Smartphone ซ่ึงโดยส่วนใหญ่

ผูใ้ชบ้ริการสั่งซ้ือสินคา้ผา่นระบบเครือข่ายสังคมออนไลน์ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 

53) ไดอ้ธิบายไวว้า่ สามารถคน้หาโอกาส (Opportunity) ในการด าเนินงานธุรกิจ อาจเกิดไดจ้าก 

อตัราในการขยายตวัทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงินการงบประมาณ สภาพแวดลอ้มทางสังคม เช่น 

ระดบัการศึกษา การตั้งถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลกัษณะชุมชนขนบธรรมเนียม

ประเพณี ค่านิยม ความเช่ือ และวฒันธรรม สภาพแวดลอ้มทางการเมือง 

 4.  อุปสรรคของผูป้ระกอบการ 

จากการสรุปผลการศึกษา พบวา่ ผูป้ระกอบการของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ 

มีอุปสรรคในเร่ืองของ ท าการตลาดผา่นระบบออนไลน์ โดยใชเ้คร่ืองมืออยา่ง Facebook และ Line 
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ท่ีมีการเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยตีลอดเวลา เน่ืองจากเป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีมีการพฒันาลูกเล่นอยา่ง

ต่อเน่ือง จึงท าใหย้งัขาดความช านาญในเร่ืองน้ีส่งผลใหเ้กิดอุปสรรคในการท าการตลาดสูงมาก และ

รองลงมาผูป้ระกอบการคิดวา่อุปสรรคในดา้นคู่แข่งหากคู่แข่งมีการท าการตลาดออนไลน์ไดดี้กวา่

จะส่งผลใหบ้ริษทัของตนเองสูญเสียรายไดจ้ากการท าการตลาดในระบบออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ ฉวีวงศ ์บวรกีรติขจร (2560) ศึกษาวจิยัเร่ือง การซ้ือขายสินคา้กลุ่มแฟชัน่ในส่ือสังคม

ออนไลน์ ผลการวจิยัพบวา่ โครงสร้างตลาดในส่ือสังคมออนไลน์เป็นตลาดก่ึงแข่งขนัก่ึงผกูขาด ท่ีมี

ผูข้ายและผูซ้ื้อจ านวนมากอยูใ่นตลาด ท าใหก้ารเขา้สู่ตลาดเป็นเร่ืองง่าย เน่ืองจากมีตน้ทุนในการ

ด าเนินธุรกิจต ่า ท าให้เกิดคู่แข่งรายใหม่เกิดข้ึนอยูต่ลอดเวลา ภาวนีิย ์ห่ิงหอ้ย (2561) ศึกษาวจิยัเร่ือง 

การยอมรับเทคโนโลย ีFacebook live และความน่าเช่ือถือของเจา้ของ Page ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเส้ือผา้บน Facebook ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรับรู้ความง่ายใน

การใชง้าน ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรับรู้ประโยชน์ และปัจจยัความน่าเช่ือถือของเพจ

ร้านคา้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือเส้ือผา้ของลูกคา้บน Facebook  

วตัถุประสงคข์องการวจิยัขอ้ท่ี 2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมความตอ้งการท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสต๊ิกเกอร์ลาเบลของผูป้ระกอบการ เพื่อน ามาปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจ

สต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ซ่ึงสามารถอภิปรายผลในรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี   

1.  ดา้นผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ 

 จากการศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ท่ีคาดหวงัมีความเห็นตรงกนั

วา่ เน้ือวตัถุดิบของสต๊ิกเกอร์ตอ้งมีคุณสมบติัท่ีมีความคงทนต่อการใชง้าน มีคุณภาพท่ีเหมาะสม 

โดยลูกคา้ปัจจุบนัมีความเห็นวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีสต๊ิกเกอร์ท่ีมีคุณภาพและไดม้าตรฐาน แสดง

ใหเ้ห็นวา่ ลูกคา้ในปัจจุบนัเกิดความพึงพอใจในการซ้ือสต๊ิกเกอร์จากบริษทั ABC จ ากดั ซ่ึงตรงกบั

ท่ี Armstorng and Kotler (2009) อธิบายวา่ ส่ิงท่ีเสนอขายออกสู่ตลาด การใชแ้ละการบริโภคท่ี

สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด ประกอบไปดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสั

ไดแ้ละส่ิงท่ีสัมผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์คุณภาพ ตราสินคา้ การบริการ ซ่ึงตรงกบัท่ี Etzel, Walker 

and Stanton (2001) ไดอ้ธิบายวา่ คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product quality) เป็นการวดัความคงทนของ

ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงหลกัเกณฑใ์นการวดัคุณภาพตอ้งยึดความพึงพอใจของลูกคา้เป็นหลกั ถา้หากสินคา้มี

คุณภาพต ่าจะท าใหไ้ม่เกิดการซ้ือสินคา้ซ ้ า และถา้หากสินคา้มีคุณภาพท่ีสูงเกินอ านาจการซ้ือของ

ผูบ้ริโภคสินคา้ก็อาจจะขายไม่ได ้ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งพิจารณาสินคา้วา่ คุณภาพใดบา้งจึงจะเป็น

ท่ีพึงพอใจของผูบ้ริโภครวมถึงคุณภาพของสินคา้ตอ้งสม ่าเสมอและมีมาตรฐานท่ีดีเพื่อท่ีจะสร้าง
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การยอมรับของผูบ้ริโภค เม่ือพิจารณาแลว้เห็นวา่ขอ้เสนอแนะน้ีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ            

ภานุวฒัน์ รัตนดิษฐ ์(2555) ซ่ึงเสนอแนะวา่ คุณภาพของขอ้มูลสินคา้บริการ มีอิทธิพลต่อ

ความส าเร็จของธุรกิจออนไลน์ดา้นช่ือเสียงของธุรกิจออนไลน์  

 2.  ดา้นราคาของผูป้ระกอบการ 

 จากการศึกษาดา้นราคา พบวา่ ลูกคา้ปัจจุบนั ไม่เปรียบเทียบราคากบัเจา้อ่ืน เน่ืองจาก

ราคาท่ีไดลู้กคา้ปัจจุบนัมีความพึงพอใจเหมาะสมกบัคุณภาพและการบริการของบริษทั ABC จ  ากดั 

ในดา้นลูกคา้ท่ีคาดหวงั มีความเห็นวา่ ราคาของบริษทั ABC จ ากดัไม่มีความแตกต่างกบัเจา้เดิมท่ี

สั่งซ้ืออยูแ่ลว้ แต่หากมีการปรับราคาลดลงและคุณภาพของสต๊ิกเกอร์ มีคุณสมบติัเหมือนเจา้เดิมท่ี

สั่งอยู ่จะลองพิจารณาในการสั่งซ้ือ ซ่ึงตรงกบัท่ี Kotler (2003) ไดใ้หคุ้ณสมบติัของราคาไว ้คือการ

ก าหนดราคา (List price) บริษทัตอ้งก าหนดราคาสินคา้ โดยตอ้งมีคุณภาพของสินคา้คงเดิม หรือมี

การพฒันาผลิตภณัฑ ์บริษทัตอ้งตดัสินใจวา่จะวางต าแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บัราคาอยา่งไรในแต่

ละตลาด และการใหส่้วนลด (Price discount) ตามเทศกาลต่าง ๆ หรือช่วงฤดูกาลท่ีมียอดขายต ่า 

โดยลูกคา้ทุกคนตอ้งไดรั้บในสิทธ์ิท่ีเท่าเทียมกนั  

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูป้ระกอบการ 

 จากการศึกษาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบวา่ ลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ท่ีคาดหวงั  

มีความเห็นสอดคลอ้งกนัวา่ ทางบริษทั มีช่องทางการจดัจ าหน่ายหลากหลายช่องทางอยูแ่ลว้ ไดแ้ก่ 

Facebook, Line, Website ท าใหลู้กคา้มีความสะดวกในการสั่งซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึน แต่ในส่วนของ

ลูกคา้ท่ีคาดหวงัใหค้  าแนะน าเพิ่มเติมวา่ บริษทัควรเพิ่มการท าการตลาดใหม้ากกวา่น้ี เน่ืองจากยงัมี

คู่แข่งในธุรกิจเดียวกนั มีการท าการตลาดแบบออนไลน์ไดช้ดัเจนและดีกวา่หากบริษทัตอ้งการใช้

ส่ือออนไลน์ดงักล่าวท าการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Mcleod (1972) กล่าวไวว้า่ ตวัช้ีวดัพฤติกรรม

การเปิดรับส่ือ (Media exposure) ซ่ึงโดยส่วนใหญ่มีการใชก้นัอยู ่2 อยา่ง คือ 1) วดัจากเวลาในการ

ใชส่ื้อสังคมในการติดต่อส่ือสารระหวา่งกนั 2) วดัจากความถ่ีของการใชส่ื้อสังคมติดต่อส่ือสารกนั 

โดยแยกตามประเภทเป็นเน้ือหารายการท่ีแตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ปณิชา  

นิติพรมงคล (2555)  ไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชเ้ครือข่ายสังคมออนไลน์ของคนวยัท างาน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่คนวยัท างาน ร้อยละ 46.6 เขา้ใชบ้ริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ 

Facebook มากท่ีสุด โดยมีปัจจยัท่ีส าคญั ไดแ้ก่ ช่วงเวลาท่ีใชง้าน ความถ่ีในการใชง้าน ระยะเวลาใช้

งานเฉล่ีย สถานท่ีท่ีใชง้าน  การเลือกใชเ้คร่ืองมือในการเขา้เวบ็ไซต ์  
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 4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด  

 จากการศึกษาดา้นการส่ือสารทางการตลาด พบวา่ ลูกคา้ปัจจุบนัและลูกคา้ท่ีคาดหวงั  

มีความเห็นตรงกนัวา่ การท าการตลาดออนไลน์ของทางบริษทั ABC จ  ากดั มีการจดัโปรโมชัน่  

มีทีมงานท่ีคอยแนะน าในเพจ Facebook ดีอยูแ่ลว้ แต่ถา้หากบริษทั ABC จ  ากดั ควรเพิ่มการท า

โปรโมชัน่ผา่นทาง Line อีกช่องทางจะดีมากเพราะลูกคา้ส่วนใหญ่จะใช ้Line ในการติดต่อเป็น

ส่วนใหญ่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Etzel, Walker and Stanton (2001) อธิบายวา่ การโฆษณา เป็นกิจกรรม

การน าเสนอเก่ียวกบัองคก์ร และมีการส่งเสริมการตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ การใหข้่าว

และประชาสัมพนัธ์ เป็นการโฆษณาเพื่อใหเ้กิดการตอบสนองการตลาดทางตรง ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ ศกัดิพฒัน์ วงศไ์กรศรี (2557) ไดศึ้กษาวจิยัเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

4’Cs ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4’Fs ปัจจยัการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ และปัจจยั

กิจกรรมการตลาดท่ีส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการ 

ในเขตกรุงเทพฯ พบวา่ ส่วนใหญ่การท ากิจกรรมการตลาด ดา้นกิจกรรมสิทธิพิเศษ ส่งผลต่อความ

ตั้งใจในการใชบ้ริการสนามฟุตบอลหญา้เทียมของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพฯ ปัจจยัการโฆษณา

ทางสังคมออนไลน์   

วตัถุประสงคข์องการวจิยัขอ้ท่ี 3 เพื่อน าเสนอกลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของ

บริษทั ABC จ ากดั เพื่อน าไปพฒันาการตลาดขององคก์ร เพื่อเป็นแนวทางในการเพิ่มยอดขายของ

ธุรกิจออนไลน์ใหสู้งข้ึน ซ่ึงสามารถอภิปรายผลในรายละเอียดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี   

1.  ดา้นผลิตภณัฑข์องบริษทั ABC จ ากดั 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ 

การมีผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายรูปแบบ และมีทีมงานในการใหบ้ริการในการออกแบบเพื่อให้

เหมาะสมกบัการใชง้านตามความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Borden (1964) อธิบายวา่ 

ความตอ้งการและความปรารถนาของลูกคา้ในสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภคพิจารณาเพื่อสนองความ

ตอ้งการและความปรารถนาของผูบ้ริโภคแทนท่ีจะผลิตอะไรก็ไดท่ี้ขายได ้แต่ตอ้งพิจารณาวา่ผลิต

อะไรท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการมากกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ไดศึ้กษา

เก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นช่องทางตลาดกลางพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (6P) ของธุรกิจโดย

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) มีความส าคญัเป็นอนัดบัแรก ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้ ปัจจยั

ดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์และราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด และการใหข้อ้มูล
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ข่าวสารโปรโมชัน่, ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั และการใหบ้ริการส่วนบุคคล, ปัจจยัการ

รับรู้ถึงแบรนด ์(Brand awareness) และปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์ของสินคา้และการต่อรองราคา

ตามล าดบั ดงันั้นผูว้จิยัเห็นวา่ ควรน าแนวคิดของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) มาใชใ้นการปรับปรุง

ผลิตภณัฑพ์ฒันาสต๊ิกเกอร์ลาเบล ของบริษทั ABC จ ากดั ควรมีการคดัสรร วตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต

สต๊ิเกอร์ลาเบลท่ีดีมีคุณภาพและไดม้าตรฐานทุกขั้นตอนของการผลิตและการจดัส่งสินคา้ใหก้บั

ลูกคา้  

 2.  ดา้นราคาของบริษทั ABC จ ากดั 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นราคา คือ การให้

ราคาแบบแปรผนัตามปริมาณการสั่งซ้ือ เป็นขั้นบนัใดหากมีการสั่งในปริมาณท่ีมากจะท าใหคุ้ม้ค่า

ส าหรับลูกคา้มากยิง่ข้ึน และลูกคา้สามารถค านวณตน้ทุนในการสั่งซ้ือได ้เม่ือทราบขนาดของ

สต๊ิกเกอร์ เน่ืองจากทางบริษทัมีการน าเสนอราคาเป็นแบบคิดตามพื้นท่ีใชง้านจริงของสต๊ิกเกอร์ 

โดบคิดเป็นตารางเมตรต่อบาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Borden (1964) อธิบายวา่ แนวคิดการตั้งราคา

เพื่อใหผู้ผ้ลิตและผูจ้ดัจ  าหน่ายอยูร่อดนั้นตอ้งเปล่ียนไปเป็นการตั้งราคาโดยการพิจารณาถึงตน้ทุน

ของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งจ่ายเพื่อท่ีจะใหไ้ดสิ้นคา้มาใช ้ซ่ึงการตั้งราคานั้นตอ้งค านวณถึงค่าใชจ่้ายต่าง ๆ 

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พนัธ์ุทิพย ์ดีประเสริฐด ารง (2559) พบวา่ ส่วนประสมการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั

คร้ังน้ีพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ร้าน LOFT ของ

ลูกคา้ในเขตกรุงเทพมหานคร มีเพียง 4 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ ไดแ้ก่ 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑแ์ละความโดดเด่นของหนา้ร้าน เป็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยั

ดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงปัจจยัดา้นราคาเป็นปัจจยัแรกท่ีลูกคา้ของร้าน LOFT ให้

ความส าคญัมากท่ีสุด ดงันั้นผูว้จิยัเห็นวา่ ควรน าแนวคิด Borden มาใชใ้นการตั้งราคาของบริษทั 

ABC จ ากดั โดยก าหนดราคาตามคุณภาพของวตัถุดิบ และตน้ทุนของลูกคา้ท่ีสามารถจ่ายไดเ้พื่อให้

ไดส้ต๊ิกเกอร์ลาเบลท่ีดีมีคุณภาพมาใชง้านกบัสินคา้หรือผลิตภณัฑข์องลูกคา้   

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายแบบออนไลน์ คือการเนน้ใชส่ื้อโซเชียลออนไลน์อยา่ง Facebook และ Line เป็นช่องทางท่ี

ส าคญัของการท าการตลาดแบบออนไลน์ โดยท าการขอพื้นท่ีในการโฆษณาตามเพจท่ีมีลูกเพจ

จ านวนมาก และทางบริษทัมีการใชร้ะบบโลจิสติกส์ท่ีทนัสมยัในการจดัส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ โดย
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คิดจากการจดัส่งจริงของเคอร่ีโลจิสติกส์ (Kerry express) เพื่อลดตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้และเพื่อ

ความรวดเร็วในการส่งมอบสินคา้ใหก้บัลูกคา้ของบริษทั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotler (2003) อธิบายวา่ 

การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างช่องทาง เพื่อไวส้ าหรับคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจาก

องคก์รไปสู่ตลาด ประกอบไปดว้ย การขนส่ง การคลงั และการเก็บรักษาสินคา้ หรือกิจกรรมท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค และ Borden (1964) ไดอ้ธิบายวา่ 

ช่องทางในการจดัจ าหน่าย ตอ้งมีความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to buy) มีการกระจายสินคา้

ในทุกๆ จุดขายท่ีเป็นไปได ้ช่องทางการจดัหน่ายสมยัใหม่นั้นตอ้งคิดวา่จะเพิ่มความสะดวกในการ

ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งไรเพราะในตอนน้ีผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจวา่จะซ้ือท่ี

ไหนซ้ือมากเท่าไร และซ้ือเวลาใด มากกวา่การซ้ือตามช่องทางท่ีถูกก าหนดข้ึนจากผูผ้ลิตและผูจ้ดั

จ  าหน่าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรางคณา อดิศรประเสริฐ (2557) ศึกษาวจิยัเร่ือง แนว

ทางการพฒันาศกัยภาพการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการสตรีในชุมชน:กรณีศึกษาวสิาหกิจขนาด

ยอ่มผลิตภณัฑก์ระดาษสา เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปก าหนดแนวทางการพฒันาศกัยภาพการตลาด

ส าหรับผลิตภณัฑก์ระดาษสาใหก้บัผูป้ระกอบการสตรีฯ ผลการศึกษาพบวา่ แนวทางการพฒันา

ศกัยภาพการตลาดส าหรับผลิตภณัฑก์ระดาษสา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรจะมีการเพิ่มช่อง

ทางการจดัจ าหน่ายใหม้ากข้ึน เพื่อเป็นการกระจายสินคา้ใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ควรเนน้การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ ใหค้รอบคลุมมากยิง่ข้ึน เพื่อให้

กลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจ และกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ ดงันั้นผูว้จิยัเห็นวา่ ปัจจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย เป็นปัจจยัท่ีส าคญัมากในการด าเนินธุรกิจของบริษทั ABC จ  ากดัในดา้นการท า

การตลาดแบบออนไลน์ เน่ืองจากถือวา่เป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการน าเสนอและการท าโฆษณา

สินคา้และบริการของบริษทั ABC จ  ากดั ใหเ้ติบโตและเป็นท่ีรู้จกัไดม้ากยิง่ข้ึน อีกทั้งยงัเป็นการใช้

ทุนท่ีนอ้ยในการโฆษณาเม่ือเทียบจากการท าระบบออฟไลน์  

 4.  ดา้นการส่ือสารทางการตลาด 

 จากผลการศึกษาพบวา่ บริษทั ABC จ ากดั มีกลยทุธ์ทางการตลาดในดา้นการส่ือสารทาง
การตลาด คือ เนน้การจดัท าโปรโมชัน่ ตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น แชร์โพสและกดถูกใจ บนหนา้
เพจ Facebook ไดส่้วนลดในการสั่งซ้ือ 10% และหากสั่งซ้ือถึงเกณฑท่ี์ก าหนด เช่น สั่ง 20 ชุด ฟรี 1 
ชุด หรือสั่งซ้ือตั้งแต่ 10 ชุดข้ึนไปฟรีค่าออกแบบ เพื่อเป็นการกระตุน้ยอดขายใหสู้งข้ึน  
ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Border (1964) อธิบายวา่ วธีิการส่ือสารนั้นแทนท่ีจะใชส่ื้อเพื่อกระตุน้การ
ตดัสินใจซ้ือแบบในอดีต ปัจจุบนัการส่ือสารตอ้งพิจารณาท่ีผูบ้ริโภคท่ีเลือกจะรับและไม่รับ เลือกท่ี
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จะเช่ือและไม่เช่ือ ดงันั้นการส่งเสริมการตลาดจึงควรหนัมาใหค้วามส าคญัในเร่ืองการส่ือสาร
มากกวา่การลด แลก แจก แถม แต่ใหค้วามส าคญัในการสร้างเร่ืองราวสร้างความไวเ้น้ือเช่ือใจผา่น
ส่ือท่ีผูบ้ริโภครับฟังมากกวา่ เพื่อท่ีจะท าใหส้ามารถครองใจลูกคา้ได ้ซ่ึงตอ้งท าความเขา้ใจเก่ียวกบั
พฤติกรรมของลูกคา้อยา่งลึกซ้ึง เพื่อใหรู้้จกั เขา้ใจ น าไปสู่การส่ือสารทางการตลาดไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุรชา บุญรักษา (2557) ศึกษาวจิยัเร่ืองแนวทางการ
พฒันากลยทุธ์การตลาดเพื่อสร้างการรับรู้คุณค่าขนมไทยในจงัหวดัสมุทรสาคร พบวา่ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ควรมีการโฆษณาผา่นทางเครือข่ายทางสังคมออนไลน์ การประชาสัมพนัธ์เพื่อ
ส่งเสริมอตัลกัษณ์ขนมไทย การท าการ์ตูนเก่ียวกบัขนมไทย ดงันั้นผูว้จิยัเห็นวา่ การท าการตลาด
แบบออนไลน์ ตอ้งมีการจดัท าโปรโมชัน่ เพื่อกระตุน้ความสนใจของลูกคา้ปัจจุบนั ในส่วนการเพิ่ม
ช่องทางการจดัจ าหน่ายจากเดิมท่ีเนน้การท าบนเพจ Facebook บริษทั ABC จ ากดัควรเพิ่มการ
โฆษณาออนไลน์ผา่น Time line ของไลน์ บริษทัใหม้ากข้ึน เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่จะมี Line 
ติดต่อส่ือสารทางออนไลน์ ผา่นแชท มากกวา่การแชททาง Facebook จึงเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมือใน
การเพิ่มการท าการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั 
 

ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยทุธ์ทางการตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั” 

ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

 ข้อเสนอแนะจากแนวคิดการบริหารการตลาด  

 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ควรปรับปรุงเร่ืองการสรรหาวตัถุดิบของสต๊ิกเกอร์ใหมี้ความแตกต่าง

หลากหลายและจดัแบ่งเป็นประเภทตามการใชง้านในลกัษณะต่าง ๆ ของลูกคา้ เช่น รูปแบบสี เน้ือ

ผวิสต๊ิกเกอร์ การคงทนต่อแรงฉีก การคงทนต่อสารเคมีต่าง ๆ ทนอูณหภูมิตามสภาพการใชง้าน 

เพื่อเป็นทางเลือกในการใชง้านของลูกคา้ จึงเห็นวา่ส่ิงส าคญัท่ีควรน ามาปรับปรุงแกไ้ข คือ การสรร

หาวตัถุดิบของสต๊ิกเกอร์ใหมี้ความหลากหลาย เพื่อใหต้รงตามการใชง้านของลูกคา้  

 2.  ดา้นราคา ควรยดึหลกัการตั้งราคาเช่นเดิม เน่ืองจากเป็นการตั้งราคาท่ีไม่แตกต่างจาก

ตลาดในธุรกิจประเภทเดียวมากนกั จากเดิมมีการตั้งราคาเป็นแบบขั้นบนัได ้ซ่ึงลูกคา้สามารถ

ตรวจสอบหรือค านวณราคาไดจ้ากการคิดราคาแบบเป็น ตาราเมตรต่อบาท ซ่ึงถือวา่มีความชดัเจน 

ยติุธรรมดีอยูแ่ลว้ เพราะหากลูกคา้ตอ้งการทราบราคา สามารถค านวณเองไดท้นัที หรือหากลูกคา้

ตอ้งการ ราคาท่ีถูกลงอาจใชก้ารดูราคาแบบขั้นบนัได เม่ือสั่งมากข้ึนจะท าใหร้าคาต่อหน่วยลดลงได ้

 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรปรับปรุงในเร่ือง การเพิ่มช่องทางในการโฆษณาใน
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ระบบออนไลน์ใหม้ากข้ึน โดยเพิ่มการโปรโมทธุรกิจ ท าโฆษณากบัทาง Google adwords และ  

ท าโฆษณาบน Facebook เพื่อเป็นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเจาะจง และเพิ่มโอกาสในการ

ท าการตลาด เช่น ซ้ือโปรโมทตามช่วงเวลา ซ้ือถูกใจ หรือซ้ือ SEO กบัทาง Google เพิ่มโอกาสใน

การท าระบบ E-Commerce ผา่นทาง Website และส่ิงท่ีตอ้งพฒันาแกไ้ข เป็นอนัดบัแรกคือ การ

สร้าง website แบบ E-Commerce เพื่อใหส้ามารถ Link เขา้สู่ระบบอีคอมเมริกซ์ อยา่ง Lazada หรือ 

Shoppee ของไทยในอนาคต เพื่อเพิ่มโอกาสในตลาดแบบออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั และ

อนัดบัรองมาท่ีตอ้งพฒันาเพิ่มข้ึน คือการเปิดการท าตลาดผา่น Line bussiness account หรือท่ี

เรียกวา่ Line@ ท่ีเป็นทางการ เช่น การโฆษณาผา่นทาง Time line การโฆษณาผา่นทางลูกคา้เดิมท่ีมี 

Account line ID ผกูกบับริษทั เม่ือมีการจดัท าโปรโมชัน่หรือกิจกรรมต่าง ๆ  

 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรปรับปรุงในเร่ืองการจดัท าโปรโมชัน่ ส าหรับลูกคา้

ใหม่ เช่น กดไลคก์ดแชร์ แลว้โพสตผ์า่นหนา้เพจลูกคา้ แคปหนา้จอส่งมาลดทนัที 15% เม่ือสั่งซ้ือ

สต๊ิกเกอร์ลาเบลคร้ังแรก และส าหรับลูกคา้เก่า หากมีการสั่งสินคา้หรือสต๊ิกเกอร์แบบเดิม ไม่มีการ

เปล่ียนรูปแบบใด ๆ ค่าจดัส่งฟรีทัว่ประเทศ นอกจากนั้นควรมีของสมนาคุณ หรือของแจกใหก้บั

ลูกคา้ในช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรือการใหส่้วนลดในกรณีท่ีลูกคา้ซ้ือในปริมาณมาก ๆ เช่น สั่งซ้ือ 20 

ชุด ฟรี 1 ชุด หรือสั่งซ้ือ 30 ชุด ฟรี 2 ชุด เป็นตน้ เพื่อสร้างความรู้สึกท่ีดีต่อลูกคา้ เพื่อเพิ่มยอดขาย

ใหก้บับริษทั ABC จ ากดั ส่ิงท่ีควรน ามาปรับปรุงแกไ้ขคือ ส าหรับลูกคา้เก่าท่ีมีการสั่งซ้ือสต๊ิกเกอร์

ลาเบลกบัทางบริษทั ABC จ ากดั จดัใหมี้โปรโมชัน่ในการจดัส่งสินคา้ฟรีทัว่ประเทศให้กบัทาง

ลูกคา้เพื่อเป็นการดึงดูดลูกคา้ใหก้ลบัมาซ้ือซ ้ า 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
 1.  ในดา้นผูป้ระกอบการ ควรมีการสัมภาษณ์บุคคลท่ีไม่ใช่ผูบ้ริหารเพิ่มเติม ควรมีการ

สัมภาษณ์ในส่วนผูป้ฏิบติัการในหน่วยงานต่าง ๆ เช่น เจา้หนา้ท่ีประสานงานขาย หรือ เจา้หนา้ท่ี

ฝ่ายดูแลลูกคา้ หรือเจา้หนา้ท่ีฝ่ายออกแบบ ของแต่ละบริษทั เพื่อใหไ้ดข้อ้คิดเห็นเพิ่มเติมจากการท่ี

ฝ่ายปฎิบติัการดงักล่าวเป็นหน่วยงานท่ีติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ของบริษทัเพื่อจะไดท้ราบถึงแนวทาง

ในการท าการตลาดและการพฒันาธุรกิจของบริษทัมากยิง่ข้ึนไดต่้อไป 

  2.  การศึกษาวจิยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาในเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและซ้ือ
ซ ้ าของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ของบริษทั ABC จ ากดั” (กลินเกลา 2558) 
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169  ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 

ค าถามในการสัมภาษณ์ 

ส าหรับผู้ประกอบการ 
เร่ือง “กลยุทธ์การเพิม่ช่องทางการตลาดธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบล 

แบบออนไลน์บริษทั ABC จ ากดั” 
 

ค าถามในการสัมภาษณ์ชุดน้ี ผูท้  าวจิยัไดจ้ดัท าข้ึนเพื่อการศึกษา ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตร

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  

มหาวทิยาลยับูรพา 

ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบค าถามในการสัมภาษณ์ฉบบัน้ีดว้ย 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

 

ส่วนที ่1ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการ 
 ตอนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการในธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์ 

1. ขอ้มูลความเป็นมาของกิจการ 
2. ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ ........................................................ ปี 
3. รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อเดือน ........................................................... บาท 
4. ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ ............................... 
5. จ านวนทุนจดทะเบียน.......................................................................... บาท 
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ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัด้านสภาพแวดล้อมการแข่งขันของผู้ประกอบการ 
   1. ท่านคิดวา่จุดแขง็ของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลคืออะไร และท่านมีการน าจุดแขง็ของ
ธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบล มาเป็นกลยทุธ์ในการเพิ่มช่องทางการตลาดแบบออนไลน์อยา่งไร 
    2. ท่านคิดวา่จุดอ่อนของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลคืออะไร และท่านมีแนวทางในการ
ปรับปรุงจุดอ่อนเหล่านั้นอยา่งไร 
    3. ท่านคิดวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีจะช่วยสร้างโอกาสทางธุรกิจ เพื่อเพิ่มความสามารถในการ
แข่งขนัของธุรกิจ และท่านจะใชโ้อกาสน้ีอยา่งไร              
    4. ท่านคิดวา่ปัจจยัใดบา้งท่ีจะท าใหเ้กิดอุปสรรคในการท าธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์ ในของธุรกิจ และท่านมีวธีิในการหลีกเล่ียงและแกไ้ขอุปสรรคเหล่านั้นอยา่งไร 
  

ส่วนที ่3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์  
   1.  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลเป็นกลุ่มธุรกิจใด และลูกคา้มีความ
ตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละบริการอะไร/อยา่งไร 
   2.  สภาพการแข่งขนัของธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ ในปัจจุบนัเป็นอยา่งไร 
  3.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการควรค านึงถึง
อะไร และจากการสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ …………………………………และท่านคิดวา่ธุรกิจ
สต๊ิกเกอร์ลาเบลควรก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร 
   4.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการตั้งราคาควรค านึงถึงอะไร และจาก
การสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ ……………………………และท่านคิดวา่ธุรกิจสต๊ิกเกอร์ลาเบลควร
ก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร 
   5.  ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นช่องทางการจ าหน่ายควรค านึงถึงอะไร 
และจากการสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ ………………………………….และท่านคิดวา่ธุรกิจสต๊ิกเกอร์
ลาเบลควรก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร 
   6. ในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขายควรค านึงถึงอะไร และ
จากการสัมภาษณ์ลูกคา้พบวา่ …………………………………………และท่านคิดวา่ธุรกิจ
สต๊ิกเกอร์ลาเบลควรก าหนดกลยทุธ์น้ีไปใชใ้นทางปฏิบติัอยา่งไร 
 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะอืน่  

............................................................................................................................................................ 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 

ค าถามในการสัมภาษณ์ 

ส าหรับลูกค้าในอนาคต 
เร่ือง “กลยุทธ์การเพิม่ช่องทางการตลาดธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบล 

แบบออนไลน์บริษทั ABC จ ากดั” 
 

ค าถามในการสัมภาษณ์ชุดน้ี ผูท้  าวจิยัไดจ้ดัท าข้ึนเพื่อการศึกษา ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตร

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  

มหาวทิยาลยับูรพา 

ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบค าถามในการสัมภาษณ์ 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

ส่วนที ่1ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าในอนาคต (ผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในอนาคตทีจ่ะส่ัง
สติ๊กเกอร์ ลาเบลแบบออนไลน์) 
 ตอนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการในธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์ 

1. ขอ้มูลความเป็นมาของกิจการ 
2. ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ ....................................................... ปี 
3. รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อเดือน ........................................................... บาท 
4. ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ ................................. 
5. จ านวนทุนจดทะเบียน.......................................................................... บาท 
6. ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ท่ีตอ้งการสั่งซ้ือ 
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ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าในอนาคตต่อกลยุทธ์การตลาด 
1. หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 

จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีผลิตภณัฑแ์ละการบริการอะไรและอยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจใหเ้กิด
ความตอ้งการซ้ือ 

2. หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีการตั้งราคาอยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือ 

3. หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีรูปแบบของช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบ
ออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างความสะดวกและสร้างแรงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 

4. หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ของผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล อยา่งไร
เพื่อสร้างการรับรู้และเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือ 

5. หากท่านตอ้งการสั่งซ้ือต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั ABC 
จ ากดั ท่านคิดวา่บริษทัควรมีรูปแบบการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์
อยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจให้เกิดความตอ้งการซ้ือ 
 

ส่วนที ่3 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 

Graduate school of Commerce Burapha University 

169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 
 

ค าถามในการสัมภาษณ์ 

ส าหรับลูกค้าในปัจจุบัน 
เร่ือง “กลยุทธ์การเพิม่ช่องทางการตลาดธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบล 

แบบออนไลน์บริษทั ABC จ ากดั” 
 

ค าถามในการสัมภาษณ์ชุดน้ี ผูท้  าวจิยัไดจ้ดัท าข้ึนเพื่อการศึกษา ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของหลกัสูตร

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  

มหาวทิยาลยับูรพา 

ผูว้จิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบค าถามในการสัมภาษณ์ 

และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

ส่วนที ่1ข้อมูลทัว่ไปของลูกค้าปัจจุบัน (ผู้ประกอบการทีส่ั่งสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์) 
 ตอนที ่1 ค าถามเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการในธุรกจิสติ๊กเกอร์ลาเบลแบบ
ออนไลน์ 

1. ขอ้มูลความเป็นมาของกิจการ 
2. ระยะเวลาในการด าเนินงานธุรกิจ ....................................................... ปี 
3. รายไดข้องกิจการเฉล่ียต่อเดือน ........................................................... บาท 
4. ลกัษณะกิจการและผลิตภณัฑข์องผูป้ระกอบการ ................................. 
5. จ านวนทุนจดทะเบียน.......................................................................... บาท 
6. ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบลแบบออนไลน์ท่ีเคยสั่งซ้ือ 
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ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัความคิดเห็นของกลุ่มลูกค้าปัจจุบันต่อกลยุทธ์การตลาด 
1. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั 

ABC จ ากดั ท่ีท่านสั่งซ้ือและท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
อยา่งไรเพื่อจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการสั่งซ้ือมากข้ึน 

2. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อดา้นราคาของสต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์ของบริษทั 
ABC จ ากดั และท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงดา้นราคาอยา่งไร 

3. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบ
ออนไลนข์องบริษทั ABC จ ากดั และท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างความสะดวกในการสั่งซ้ือมาก
ข้ึน 

4. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ของบริษทั ABC จ ากดั และ
ท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงรูปแบบการโฆษณาออนไลน์ผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบ
ออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างการรับรู้และจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือมากข้ึน 

5. ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรต่อรูปแบบการส่งเสริมการขายของบริษทั ABC จ ากดั และ
ท่านคิดวา่บริษทัควรมีการปรับปรุงรูปแบบการส่งเสริมการขายผลิตภณัฑส์ต๊ิกเกอร์ลาเบล แบบ
ออนไลน์อยา่งไรเพื่อสร้างแรงจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือมากข้ึน 
 

ส่วนที ่3 ข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 

............................................................................................................................................................ 

............................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ข 
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