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บทคัดย่อ 
 

เทคโนโลยีเป็นเครื่องมือส าคัญในการท างาน การประกอบธุรกิจ และการด าเนินชีวิตของคน
รุ่นใหม่ มีการซื้อขายสินค้า ออนไลน์ ผ่านสื่ออิเล็คทรอนิกต์ Lazada Shopee มากขึ้น การขายสินค้า
ออนไลน์ ผ่านเฟซบุ๊กก็เป็นช่องทางในการจัดจ าหน่ายสินค้าของคนรุ่นใหม่ ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาถึง
ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ โดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลการขายสินค้า
ในเฟซบุ๊ก และท าการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการรุ่นใหม่ จ านวน 35 ราย ในเขตกรุงเทพฯ 
และนนทบุรี 

ผลการวิจัยพบว่า ตามวัตถุประสงค์ท่ี 1 คือ ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการขาย
สินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ความส าเร็จหลักได้แก่ยอดขาย ก าไร สรุปผลได้ว่า ผู้ประกอบการบางคนมียอดขาย
ไม่แน่นอน ผู้ประกอบการบางคนก็มียอดขายในระดับที่เหมาะสมกับธุรกิจของตนเอง ส่วนก าไรก็มีทั้ง
ธุรกิจที่ได้ก าไรมากน้อย แต่ก็มีบางรายมีก าไรไม่แน่นอน ความส าเร็จรอง ผู้ประกอบการแต่ละคนมี
ความเห็นหลากหลาย เนื่องจากไม่แน่ใจว่าลูกหลานในอนาคตจะสนใจท าธุรกิจนี้ต่อไปหรือไม่  ตาม
วัตถุประสงค์ที่ 2 อันได้แก่ ความรู้ประสบการณ์ของผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด เป็นต้น 
ผู้วิจัยพบว่าส่วนใหญ่มีความรู้ในระดับปริญญาตรี มีการใช้ส่วนประสมการตลาดอย่างเหมาะสม ในแง่
ของผลิตภัณฑ์ (Product) สินค้าท่ีขายควรมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากคู่แข่ง ในด้านราคาสินค้า
(Price) จึงใช้การลดราคา เป็นเครื่องส าคัญ ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) นอกจาก
ผู้ประกอบการจะขายสินค้าในเฟซบุ๊กแล้วยังสามารถขายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) 
อ่ืนได้ เช่น อินสตาแกรม ไลน์ เว็ปไซต์ และยูทูป เป็นต้น ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
มักจะใช้การส่งเสริมการขาย โดยการให้ส่วนลด การโฆษณาก็มีความจ าเป็นเช่นกัน  

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับคือผู้ประกอบการรุ่นใหม่หรือผู้สนใจสามารถน าผลงานวิจัยนี้ไป
ประยกุต์ใช้ในการประกอบธุรกิจต่อไป 
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Abstract 
 

Now technology is important for working, doing business and life style’s new 
generation. Selling products through Lazada and Shopee is increasing. Selling 
products through Facebook is a new channel for new generation entrepreneur. 
Accordingly, the researcher has been interested to study in the success of new 
generation entrepreneur using quality research, information gathering and interview 
35 entrepreneurs in Bangkok and Nonthaburi 

The results of this project are: from objective 1) new generation 
entrepreneur’s success in selling products through Facebook. Key performance 
indicator are revenue and profit. The results are the revenues of some entrepreneurs 
are unstable but most of them are acceptable. Profit of some entrepreneurs are 
untable but most of them are acceptable. From objective 2) are knowledge and 
experience of entrepreneur, marketing mix. The results are most of new generation 
entrepreneur graduated from bachelor’s degree and they use marketing mix as a 
suitable tool. Product should difference from competitor. Using discount is a key 
factor. Selling products through Facebook and other social media such as IG, Line, 
Website, YouTube and other. They had to make some promotion by events. 
Advertising is necessary. 

The benefits of this research is for new generation entrepreneur and others to 
apply for their business in the future. 
 
Keywords: success, new generation entrepreneur, selling, Facebook 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบันโลกได้เข้าสู่ยุคดิจิทัล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาอย่างรวดเร็ว จากยุคแรก ๆ 
ของการน าคอมพิวเตอร์มาใช้ (Web 1.0) มาเป็นยุคดิจิทัลในปัจจุบัน (Web 4.0) ซึ่งเป็นการท างาน
แบบปัญญาประดิษฐ์ (Artificial Intelligence: AI) คอมพิวเตอร์สามารถประมวลข้อมูลและเชื่อมต่อ
อุปกรณ์ต่าง ๆ ได้หลากหลาย ท าให้ธุรกิจมีการแข่งขันสูงมาก แข่งขันทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
ประกอบกับเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างรวดเร็ว  ตามกระแสโซเชียลเน็ตเวิร์ค 
ผู้บริโภคสามารถหาข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าได้หลากหลายแนวทาง โดยเฉพาะทาง
ออนไลน์ 

ถ้าธุรกิจของท่านไม่ได้อยู่บนอินเตอร์เน็ต ธุรกิจของท่านก็อาจจะต้องเลิกไป (If your 
business is not on the internet, then your business will be out of business) บิลล์เก็ตส์ 
(Bill Gates, Microsoft Founder ) (Dawn McGruer, Dynamic Digital Marketing 2020) Dave 
Chaffey และ Fiona Ellis-Chadwick (2019) ได้เสนอในหนังสือ Digital Marketing ของเขาว่า
การตลาดในยุคดิจิทัล จะประกอบไปด้วย 5D’s คือ 1) อุปกรณ์ดิจิทัล (Digital Device) 2) แพลท
ฟอร์มดิจิทัล (Digital Platforms) 3) สื่อดิจิทัล (Digital Media) 4) ข้อมูลดิจิทัล (Digital Data) 5) 
เทคโนโลยีดิจิทัล (Digital Technology) เทคโนโลยีจึงได้กลายเป็นเครื่องมือส าคัญในการท างาน การ
ประกอบธุรกิจ และการด าเนินชีวิตของคนรุ่นใหม่ คนรุ่นใหม่จ านวนมากมีมือถือ คอมพิวเตอร์ และ
อินเตอร์เน็ต ที่ต้องใช้งานเป็นประจ าทุกวัน 

จากรายงานประจ าปีของส านักงานพัฒนาธุรกิจทางอิเล็กทรอนิกส์  กระทรวงดิจิทัลเพ่ือ
เศรษฐกิจและสังคม พ.ศ.2562 พบว่าคนไทยมีผู้ใช้อินเตอร์เน็ต 47.5 ล้านคน มีผู้ใช้เฟซบุ๊ก 55 ล้าน
คน มีมือถือ 129.7 ล้านเครื่อง มีการช าระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Payment) 949 ล้านล้านบาท 
การใช้อินเตอร์เน็ตของคนไทยเฉลี่ยวันละ 10 ชั่วโมง (วันท างานใช้ 9 ชั่วโมง วันหยุดใช้ 11 ชั่งโมง) 
การซื้อของออนไลน์ติด 1 ใน 5 ของกิจกรรมยอดฮิตของคนไทย คน Gen Y ใช้อินเตอร์เน็ตมากที่สุด 
มูลค่าการค้าทางอิเล็กทรอนิกส์ของไทยเติบโตอย่างต่อเนื่อง ในปี 2561 มีมูลค่า 3.15 ล้านล้านบาท 
เพ่ิมขึ้นจากปี 2560 14.04% (และปี 2560 มีมูลค่า 2.76 ล้านล้านบาท เติบโตเพ่ิมขึ้นจากปี 2559 
ถึง 7.91%) ใช้สมาร์ทโฟนในการเข้าถึงอินเตอร์เน็ตมากที่สุด กิจกรรมที่ใช้ได้แก่ การพูดคุยผ่านสังคม
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ออนไลน์ (Social Media) ดูวีดิโอผ่านยูทูป ค้นหาข้อมูลต่าง ๆ สื่อสังคมออนไลน์ที่นิยมมาก ได้แก่ เฟซบุ๊ก 
และไลน์ เป็นต้น 

เนื่องจากคนรุ่นใหม่มีการใช้สื่อออนไลน์มากขึ้นดังกล่าว ท าให้คนรุ่นใหม่ที่ส าเร็จการศึกษามา
จากสถาบันต่าง ๆ มีความรู้และมีประสบการณ์ทางด้านไอทีมากขึ้น การซื้อขายสินค้าออนไลน์ผ่าน 
Lazada Shopee ก็มีมากขึ้น ประกอบกับการหางานท าในช่วงปี 2564 ที่ผ่านมายากขึ้น เนื่องจาก
เกิดโรคโควิดระบาด ธุรกิจต่าง ๆ ได้เลิกกิจการไปเป็นจ านวนมาก ท าให้คนรุ่นใหม่ต้องหางานอ่ืนท า 
และจาการสอบถามคนรุ่นใหม่หลายคนพบว่า หนึ่งในงานที่เขาก าลังสนใจท า คือการขายสินค้า
ออนไลน์ โดยปรากฏว่าเฟซบุ๊กก็เป็นช่องทางในการจัดจ าหน่ายสินค้าที่คนรุ่นใหม่สนใจ ในการซื้อและ
ขายสินค้า 

จากที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจต้องการศึกษาถึงความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ซึ่งจะศึกษาในเชิงคุณภาพ โดยการ
สัมภาษณ์เพ่ือให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกจากผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในจังหวัดกรุงเทพและนนทบุรี 

ผลจากการวิจัยผู้วิจัยคาดว่า จะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการรุ่นใหม่ไม่ว่าจะเป็นนิสิต 
นักศึกษา หรือผู้ส าเร็จการศึกษามาแล้วที่ก าลังประกอบอาชีพอ่ืนอยู่หรือผู้ประกอบธุรกิจอิสระ  จะ
สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับการท าธุรกิจในอนาคตได้ 
 
1.2 ค าถามการวิจัย 

1.2.1 ความส าเร็จในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กของคนรุ่นใหม่เป็นอย่างไร 
1.2.2 การตลาดของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กอันได้แก่ ความรู้

ประสบการณ์และลักษณะของผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด คู่แข่ง ลูกค้า การขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นเฟซบุ๊ก (ด้านเพจ หรือกลุ่ม หรือไลฟส์ด) เป็นอย่างไร 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.3.1 เพ่ือศึกษาความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
1.3.2 เพ่ือศึกษาการตลาดของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก่ 

ความรู้ประสบการณ์และลักษณะของผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด คู่แข่ง ลูกค้า การขายผ่าน
แอพพลิเคชั่นเฟซบุ๊ก (ด้านเพจ หรือ กลุ่ม หรือ ไลฟส์ด) เป็นต้น 
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1.4 ขอบเขตการวิจัย 
1.4.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 ตัวแปรที่ศึกษา ได้แก่ 
 - ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่  ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กได้แก ่

1) การแสวงหาก าไร (เช่น ยอดขาย ก าไร) 2) ต้องการความอยู่รอดและความเจริญรุ่งเรืองของธุรกิจ 
(เช่น การแข่งขันจากคู่แข่ง) 3) สร้างประโยชน์ให้สังคมและครอบครัว (เช่น เป็นรากฐานให้ตนเองและ
ครอบครัว เป็นพ้ืนฐานให้ลูกหลานท าธุรกิจต่อไปในอนาคต) 4) สนองความต้องการของตนเอง (เช่น 
ความภาคภูมิใจ อ่ืน ๆ) 

 - ความรู้ประสบการณ์และลักษณะของผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด คู่แข่ง 
ลูกค้า การขายผ่านเฟซบุ๊ก (ด้านเพจ หรือ กลุ่ม หรือไลฟส์ด) อ่ืน ๆ 

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร 
 ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่จ าหน่ายสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก จ านวน 35 ราย 
  - กรุงเทพฯ ได้แก่ เขตจตุจักร เขตบางคอแหลม และเขตราษฎร์บูรณะ  
  - นนทบุรี ได้แก่ อ าเภอเมือง และอ าเภอบางกรวย 
1.4.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 เดือน เมษายน 2564 – เดือนพฤษภาคม2565 
1.4.4 ขอบเขตด้านพื้นที่ 

  พ้ืนทีก่รุงเทพฯ และนนทบุรี 
 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.5.1 ความส าเร็จของผู้ประกอบการหมายถึง 
 1.5.1.1 การแสวงหาก าไร (เช่น ยอดขาย ก าไร)  
 1.5.1.2 ต้องการความอยู่รอดและความเจริญรุ่งเรืองของธุรกิจ (เช่น การแข่งขันจาก

คู่แข่ง)  
 1.5.1.3 สร้างประโยชน์ให้สังคมและครอบครัว (เช่น เป็นรากฐานให้ตนเองและ

ครอบครัว เป็นพื้นฐานให้ลูกหลานท าธุรกิจต่อไปในอนาคต)  
 1.5.1.4 สนองความต้องการของตนเอง (เช่น ความภาคภูมิใจ อ่ืน ๆ) 
1.5.2 ผู้ประกอบการรุ่นใหม่หมายถึงผู้ประกอบการอายุไม่เกิน 35 ปี ที่มีความรู้ในการขาย

สินค้าผ่านเฟซบุ๊ก และจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก เป็นอาชีพ (อาชีพหลัก หรืออาชีพรองก็ได้) 
 1.5.3 สินค้าท่ีขาย ได้แก่ เสื้อผ้า รองเท้า เครื่องประดับ อาหารเสริม ผลิตภัณฑ์เพ่ือความงาม 
สินค้าแฟชั่น เป็นต้น 
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1.6 ประโยชน์ของงานวิจัย 
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่สนใจจะขายสินค้า สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก

ในอนาคตได้ 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 
 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้ศึกษาจะเริ่มจากการค้นคว้าหาข้อมูลทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือ
น ามาประกอบในการท างานวิจัยครั้งนี้  จากหนังสือ ต าราทั้งในประเทศและต่างประเทศ ตลอดจน
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้เป็นหลักคิดและแนวทางในการท างานวิจัยต่อไป 

2.1 แนวคิดการจัดจ าหน่ายสินค้าออนไลน์ 
2.2 เฟซบุ๊ก 
2.3 ผู้ประกอบการ 
2.4 ความส าเร็จของผู้ประกอบการ  
2.5 ส่วนประสมการตลาด 
2.6 คู่แข่ง 
2.7 ลูกค้า ความพึงพอใจ และการกลับมาซื้อสินค้าอีก 
2.8 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.9 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
2.1 แนวคิดการจัดจ าหน่ายสินค้าออนไลน์ 

2.1.1 Dave Chaffey และ Fiona Ellis-Chadwick (2019) ได้เสนอในหนังสือ Digital 
Marketing ของเขาว่าการตลาดในยุคดิจิทัล จะประกอบไปด้วย 5D’s คือ1) อุปกรณ์ดิจิทัล (Digital 
Device) 2) แพลทฟอร์มดิจิทัล (Digital Platforms) 3) สื่อดิจิทัล (Digital Media) 4) ข้อมูลดิจิทัล 
(Digital Data) 5) เทคโนโลยีดิจิทัล (Digital Technology) 

  2.1.1.1 อุปกรณ์ดิจิทัล Digital Device 
  ทั้งลูกค้าและธุรกิจจะใช้เครื่องมือหรืออุปกรณ์ต่อไปในการติดต่อสื่อสารต่อ

กัน ได้แก่ smart-phone, tablets, laptops, desktop computers รวมถึงทีวีรุ่นใหม่ที่สามารถต่อ
อินเตอร์เน็ตได้ 

  2.1.1.2 แพลทฟอร์มดิจิทัล (Digital Platforms) 
   การติดต่อระหว่างลูกค้าและธุรกิจจะผ่านแพลทฟอร์มออนไลน์ เช่น เฟซบุ๊ก 
อินสตาแกรม กูเก้ิล ยูทูป และทวิตเตอร ์เป็นต้น 
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  2.1.1.3 สื่อดิจิทัล (Digital Media) 
   ช่องทางการสื่อสารของธุรกิจเพ่ือไปสู่ลูกค้า จะรวมถึง การส่งจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) การส่งข้อมูลผ่าน Search engines และ Social Networks ต่าง ๆ  
  2.1.1.4 ข้อมูลดิจิทัล (Digital Data) 
   ธุรกิจจะเก็บข้อมูลของลูกค้าและรายละเอียดของลูกค้าไว้ให้ปลอดภัย 
เพ่ือให้เป็นไปตามกฎหมาย 
  2.1.1.5เทคโนโลยีดิจิทัล (Digital Technology) 
   ธุรกิจจะต้องน าเทคโนโลยีใหม่มาใช้ เพ่ือสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ กับ
ลูกค้าผ่านเว็ปไซต์และแอปพิเคชั่นต่าง ๆ 
 
2.2 เฟซบุ๊ก 

2.2.1 Stephanie Diamond (2019) ได้กล่าวไว้ในหนังสือ Digital Marketing: All-in- 
One ว่า ในปี 2018 มีผู้ใช้เฟซบุ๊กถึง 2.27 พันล้านคนทั่วโลก เฟซบุ๊กเป็นแพลทฟอร์มที่จะช่วยให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จในเรื่องต่อไปนี้ 

   2.2.1.1 เพ่ิมการับรู้ในตราสินค้า เนื่องจาก เฟซบุ๊กเพจจะมีข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและ
บริการของธุรกิจ รวมทั้งรูปภาพ วีดิโอ รายละเอียดของสินค้า และรายละเอียดหลายอย่างที่ลูกค้า
สามารถอ่านดูได้ ลูกค้าสามารถสอบถาม และแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าและบริการของบริษัท
ได ้

   2.2.1.2 ออกสินค้าใหม่ ๆ เฟซบุ๊กสามารถเข้าถึงลูกค้ารายใหม่ ๆ และ Word-of-
Mouth Marketing ที่มีอยู่ในเฟซบุ๊กจะมีส่วนส าคัญในการขายสินค้าเดิมและออกสินค้าใหม่ ๆ 

   2.2.1.3 ให้การบริการลูกค้า การที่ลูกค้าแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าของบริษัท 
จะเป็นข้อมูลส าคัญในการบริการลูกค้า 

   2.2.1.4 ขายสินค้าและบริการเฟซบุ๊กช่วยในการขายสินค้าของธุรกิจได้  ทั้งใน
ประเทศและต่างประเทศ ธุรกิจสามารถให้ข้อเสนอพิเศษในการขายสินค้าสู่ลูกค้าได้  ธุรกิจสามารถ
สร้างชุมชนของตนในเฟซบุ๊กกรุ๊ปได ้
 2.2.2 การประยุกต์ใช้งานเฟซบุ๊กเพ่ือการค้า  

ชนะ เทศทอง (2556) ได้ให้ความเห็นว่า จากความนิยมในการสื่อสารออนไลน์ของคน
รุ่นใหม่ ท าให้เราสามารถน ามาประยุกต์การใช้งานของเฟซบุ๊กให้เป็นช่องทางการค้าอีกช่องทางหนึ่ง 
สร้างแบรนด์สินค้าสื่อสารไปสู่ลูกค้าได้อย่างง่ายดาย ซึ่งเป็นการลงทุนที่น้อยมาก เพียงแค่สร้างบัญชี
ผู้ใช้งานบนเฟซบุ๊กขึ้นมา จากนั้นก็หาเพ่ือนมาช่วยกันกดไลก์ กดแชร์ ข้อความประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ ก็จะ
ถึงเพ่ือนบนเฟซบุ๊ก เป็นการโฆษณาทีใ่ช้ทุนน้อยมาก ปัจจุบันบัญชีผู้ใช้งานเฟซบุ๊กก็มีจ านวนมากหลาย
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ล้านบัญชี ยิ่งเราหาเพ่ือนได้มากเท่าไร การสื่อสารจากเราก็จะถูกส่งไปได้มากขึ้นตามจ านวนเพ่ือนที่
เรามี เรียกไดว้่าถูกส่งไปยังบุคคลอื่นได้ดียิ่งกว่าแชร์ลูกโซ่ 

  ดังนั้นแบรนด์สินค้าอุปโภคบริโภคและ บริการต่าง ๆ จึงต้องมีหน้าเฟซบุ๊กไว้เพ่ือใช้ท า
การตลาดและสื่อสารถึงกลุ่มลูกค้าของเขาบนฟซบุ๊กนั่นเองแน่นอนว่ารูปแบบก็จะแตกต่างกันไปตาม
เหตุตามปัจจัย แตส่ิ่งที่หนึ่งเหมือนกันคือลงทุนน้อยมาก 

 

 
ภาพที่ 2.1 ระบบพ้ืนฐานของ Social Network ที่เชื่อมโยงทุกคนเข้าหากัน 

ที่มา: ชนะ เทศทอง, 2556 
 

Social Network อ่ืน ๆ ก็สามารถประยุกต์ใช้งานเพ่ือการค้า สร้างแบรนด์ สื่อสาร
การตลาดได้เช่นกัน นอกจากเฟซบุ๊ก เว็บไซต์ Social Network อ่ืน ๆ ก็สามารถใช้งานการค้าสร้าง
แบรนด์สื่อสารการตลาดได้ตัวอย่างเช่น ทวิตเตอร์นั้นถึงแม้จะไม่เหมาะจะสร้างร้านค้าแต่ก็ใช้สร้างแบรนด์
สื่อสารการตลาดได ้

2.2.3 การเปลี่ยนเฟซบุ๊กให้เป็นร้านค้าออนไลน์ 
 การประยุกต์ใช้งานอีกรูปแบบหนึ่งก็คือการประยุกต์ใช้งานเฟซบุ๊กให้เป็นร้านค้า

ออนไลน์ซึ่งสามารถท าได้อย่างง่ายดาย ในส่วนของรูปภาพสินค้าเราสามารถอัพโหลดภาพสินค้าได้ไม่
จ ากัดในแต่ละรูปภาพและยังให้ข้อมูลของสินค้าชิ้นนั้นเพ่ิมเติมได้อีกลูกค้าก็สามารถคอมเมนต์
สอบถามถึงสินค้าในรูปภาพนั้นโดยตรงเช่นกัน 

 การอัพเดทข้อมูลร้านค้าท่ีโพสต์แจ้งไว้จะถูกส่งถึงรายชื่อทุกคนที่เป็นเพ่ือนของเราซึ่ง
ถ้าหากมีสินค้าที่ลูกค้าสนใจอยู่แล้วก็จะได้รับความสนใจในทันที 

 ข้อดีอีกอย่างคือถ้าหากเราทราบถึงความต้องการของลูกค้าอยู่แล้วเราก็สามารถ
โพสต์สินค้าถึงลูกค้าได้โดยตรงหรือการอัพเดทรูปภาพสินค้าแล้ว (Tag) ติดป้ายชื่อลูกค้าเข้าไปก็จะท า
ให้เราสื่อสารถึงลูกค้าได้โดยตรงเช่นกัน 
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2.2.4 เพจ (Page) และ กลุ่ม (Group) บนเฟซบุ๊ก 
 นอกจากหน้าปกติของ เฟซบุ๊ก แล้วยังมีเครื่องมือที่เพ่ิมขึ้นมาอีกนั่นก็คือ เพจและ 

กลุ่ม ซึ่งทั้ง 2 อย่างนี้แม้จะมีหน้าตาที่คล้ายกันแต่วัตถุประสงค์การใช้งานต่างกัน 
 เพจ (แต่เดิมก็คือหน้าแฟนเพจ) เช่น การที่นักร้องหรือศิลปินสร้างเว็บไซต์ไว้แล้วให้

ผู้คนที่ชื่นชอบเข้ามาเป็นแฟนคลับหรือแบรนด์สินค้าที่มีผู้ชื่นชอบเข้าไปเป็นแฟนคลับ ข้อดีของเพจก็
คือ จะสามารถรับสมาชิกได้ไม่จ ากัดจ านวนข้อความที่ โพสต์โดยเจ้าของเพจจะถูกส่งถึงสมาชิกทุกคน
สมาชิกทุกคนสามารถโพสต์ข้อความติดต่อกับเจ้าของเพจได้ทั้งยังมีการแจ้งสถิติต่าง ๆ ให้กับเจ้าของ 
เพจได้รับทราบถึงความเคลื่อนไหวอีกด้วยมีแอปพลิเคชันตกแต่งหน้าเพจให้ใช้งานได้อย่างอิสระ
มากมาย 

 กลุ่ม ก็คือกลุ่มที่สร้างขึ้นมาเพ่ือรองรับสมาชิกเฟซบุ๊กที่มีความสนใจหรือแนวทาง
เหมือนกันหรือการสร้างกลุ่มของสถาบันการศึกษากลุ่มพนักงานบริษัทที่ท างานที่เดียวกันเป็นต้นกลุ่ม 
สมาชิกทุกคนสามารถโพสต์ข้อความลงบน กลุ่มได้โดยที่ข้อความนี้จะถูกส่งถึงทุกคนที่เป็นสมาชิกใน 
กลุ่มสามารถเพ่ิมรายชื่อเพ่ือนจากเฟซบุ๊กปกติเข้ามาเป็นสมาชิกในกลุ่มที่เราสร้างขึ้นได้ 

2.2.5 องค์ประกอบของเพจเฟซบุ๊ก 
 ภิเษก ชัยนิรันดร์, 2553 ได้ให้ความเห็นว่า จุดเริ่มต้นของสื่อเฟซบุ๊ก ที่ Mark 

Zuckerburg และเพ่ือนนักศึกษามหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด คิดขึ้นมาเมื่อหลายปีก่อน เป็นประโยชน์และได้
สร้างช่องทางการตลาดใหม่ ๆ ให้กับผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจ าหน่ายสินค้าเป็นอย่างดี เพจบนเฟซบุ๊ก 
ทีส่ามารถน ามาเป็นเครื่องมือทางการตลาดได้ มักจะประกอบด้วย ได้แก่  

2.2.5.1 Wall เป็นเสมือนบอร์ดส าหรับให้กิจการหรือ Fan เข้ามาโพสต์ข้อความต่าง ๆ ได้
ทั้งนี้สามารถใช้ในการประชาสัมพันธ์แจ้งข้อมูลข่าวสารรวมไปถึงการพูดคุยกันเพราะมีส่วนของการ
แสดงความคิดเห็นโดยผ่านค าสั่งไลก์ ได้ หากต้องการแบ่งปันข่าวสารดังกล่าวให้เพ่ือน ๆ ก็ใช้ค าสั่ง 
แชร์ ซึ่งถือเป็นเครื่องมือส าคัญในการบอกต่อ 
 2.2.5.2 Info เป็นส่วนที่บอกว่าเราคือใครท าอะไรอยู่ที่ไหนติดต่อเราได้อย่างไร 
เว็บไซต์ที่เกี่ยวข้อง และอ่ืน ๆ เป็นส่วนสร้างการรู้จักกันก่อนตัดสินใจว่าควรเข้ามาเป็นแฟนของแบรนด์
นั้นหรือไม ่
 2.2.5.3 Photos รูปใบเดียวสามารถแทนความหมายได้ดีกว่าค าพูดนับล้านค า คุณ
สามารถใช้รูปแสดงกิจกรรมต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในกิจการสามารถแสดงรูปพนักงานแต่ละคนหรือคน
ส าคัญต่าง ๆ เช่นบุคคลที่มีชื่อเสียง หรือผู้บริหารบริษัทเพ่ือให้เกิดความรู้สึกว่าสามารถเข้าถึงได้และ
เป็นกันเองเช่น เมื่อธุรกิจจัดงานปีใหม่หรืองานตรุษจีนขึ้น ก็สามารถน ารูปกิจกรรมขึ้นบนเพจเฟซบุ๊ก
ได้ท าให้บรรดาแฟนของเรารู้สึกชื่นชอบสนุกสนานและอาจจะติดตามต่อไปว่าจะมีกิจกรรมดี ๆ อีก
หรือไม ่ซ่ึงเป็นการสร้างเรื่องราวผ่านรูปนั่นเอง 
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 2.2.5.4 Events เป็นการแจ้งถึงกิจกรรมพิเศษทางการตลาดที่จัดขึ้นไม่ว่าจะเป็นการ
เปิดตัวสินค้าใหม่ การลดราคา กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ CSR หรือแม้แต่กิจกรรมที่จัดขึ้นภายในกิจการ
เองเพ่ือให้สาธารณะได้รู้จัก 
 2.2.5.5 Video เราสามารถสร้าง VDO ซึ่งอาจจะเป็นโฆษณาแบบง่าย ๆ เช่นวิดีโอ
แสดงสินค้าในร้านหรือ VDO บอกเล่าความเป็นไปของกิจการหรือใช้สร้างบรรยากาศที่ใกล้ชิดระหว่าง
พนักงานกับลูกค้าก็ได้ หรือให้พนักงานแต่ละคนเข้ามาทักทายลูกค้าของตนเองก็ได้ 
 2.2.5.6 Notes ในส่วนนี้คล้าย ๆ Micro-Blogging ที่ใช้ในการแจ้งเรื่องราวสั้น ๆ ซึ่ง
อาจจะเป็นการลดราคาสินค้า สินค้าใหม่ สินค้าขายดี หรือโครงการที่ก าลังจะเปิดใหม่เป็นต้นเพ่ือเป็น
การไฮไลท์ว่า มีอะไรส าคัญท่ีก าลังเป็นไปในกิจการของคุณบ้าง ณ ปัจจุบัน 
 2.2.5.7 Discussion Board เป็นเสมือนกระทู้ที่คุณหรือ Fan สามารถใช้เป็น
เครื่องมือสนทนาแลกเปลี่ยนในหัวข้อต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องสินค้าหรือบริการการตอบปัญหาลูกค้า
หรือใช้เป็นส่วนที่แสดงหลังจากท่ีลูกค้าได้ใช้สินค้าหรือบริการของเราไปแล้ว 
 2.2.5.8 Reviews เป็นส่วนที่ Fan สามารถแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกิจการ 
แบรนด์สินค้าของเราเช่น อาหารจานเด็ด, แป้งแต่งหน้าที่ใช้ หรือบริการของพนักงานหน้าเคาน์เตอร์
ซึ่งสามารถเป็นไปได้ทั้งบวกและลบ 

  
2.2.6 จุดเด่นของการขายของบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส 
 KrungsriPlearnPlearn (2565) ได้กล่าวเกี่ยวกับจุดเด่นของการขายของเฟซบุ๊กมาร์

เก็ตเพลสไว้ว่า เฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสเป็นช่องทางขายของออนไลน์ที่เปิดกว้างส าหรับใครก็ตามที่
ต้องการเริ่มต้นเข้าสู่ตลาดออนไลน์ ช่องทางนี้ถือว่าสะดวกรวดเร็ว ไม่ต้องท าการสมัครเปิดหน้าร้านให้
ยุ่งยากจุดเด่นของการขายของบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสก็คือ 
  2.2.6.1 ค้นหาสินค้าได้ผ่านการก าหนดตัวกรองค้นหาสินค้า เช่น ราคาขั้นต่ าและ
สูงสุด ระยะทางท่ีผู้ขายอยู่ห่างจากลูกค้า ประเภทสินค้า หรือแม้แต่ค้นหาจากกรุ๊ปที่เราติดตามอยู่ 

 2.2.6.2 ผู้ขายประกาศขายสินค้าเองได้ง่าย ๆ แค่อัปโหลดรูปและรายละเอียดสินค้า
ลงในหน้าเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสโดยไม่ต้องมีเพจร้านค้า นอกจากนี้ผู้ขายยังดูจ านวนคนเข้าชมสินค้าได้
จากหน้าโพสต์สินค้าของเขา 
 2.2.6.3 คนซื้อสามารถค้นหาสินค้าได้ง่าย จบในที่เดียวผ่านแถบฟังก์ชันตัวกรอง 
หากต้องการซื้อก็ติดต่อผู้ขายได้โดยตรง 
 2.2.6.4 เป็นช่องทางขายของออนไลน์ที่ผู้ประกาศขายมีความน่าเชื่อถือระดับหนึ่ง 
เนื่องจากผู้ซื้อเข้าไปดูได้ว่าผู้ขายเป็นใคร มีตัวตนจริงหรือไม่ ผ่านหน้าเฟซบุ๊กของเขา หรือจะค้นหา
สินค้าโดยเลือกหาจากต าแหน่งที่อยู่ใกล้ผู้ซื้อที่สุด แล้วนัดพบกับผู้ขายเพ่ือขอดูหรือรับสินค้า 
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 ดังนั้นถ้าเราต้องการท าธุรกิจออนไลน์บนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสจะเห็นว่า ต้องเริ่มจาก
ข้อมูลของสินค้า ที่เราจะต้องใส่เข้าไปในระบบให้ครบถ้วน ไม่ว่าจะเป็นคุณสมบัติ รูปภาพ และราคา 
เพราะข้อมูลยิ่งชัดเจนเท่าไรก็ท าให้ลูกค้าตัดสินใจได้เร็วเท่านั้น และอีกส่วนที่ไม่ควรพลาดก็คือข้อมูล
ของเราที่เอาไว้ให้ลูกค้าติดต่อ รวมถึงช่องทางการช าระเงิน หากคุณมีข้อมูลเหล่านี้เอาไว้รองรับก็จะท า
ให้สามารถปิดการขายได้รวดเร็วขึ้น 

 พิมเพลินเพจ365 (2565) ได้กล่าวว่า เฟซบุ๊กได้ออกฟีเจอร์มารองรับคนขายสินค้า
ออนไลน์มากขึ้น ไม่ว่าจะทั้งเฟซบุ๊ก Live Shopping เฟซบุ๊ก Shops รวมไปถึงขายสินค้าผ่าน “เฟซบุ๊ก
มาร์เก็ตเพลส” เพราะเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสเป็นแหล่งรวมประกาศขายสินค้าออนไลน์บนเฟซบุ๊ก เป็น
ฟีเจอร์ที่ใคร ๆ ก็สามารถค้นหา หรือโพสต์ขายสินค้า โดยไม่จ าเป็นต้องมีเพจร้านค้า เพียงใช้ เฟซบุ๊ก 
ส่วนตัวก็สามารถโพสต์ขายของในเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสได้เลย แค่อัปโหลดรูปพร้อมรายละเอียดสินค้า 
ที่ส าคัญสามารถลงขายสินค้าได้ฟรี 
 

 
ภาพที่ 2.2 ภาพเพจที่แสดงสินค้าบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส 

ที่มา: พิมเพลินเพจ365(2565) 
 

2.2.7 จุดเด่นของเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส 
 2.2.7.1 ค้นหาสินค้าง่ายผ่านตัวกรองในการค้นหา เช่น ราคาขั้นต่ าและสูงสุด 

โลเคชั่น ประเภทสินค้า ฯลฯ 
 2.2.7.2ผู้ขายสามารถโพสต์ประกาศขายสินค้าลงในหน้าเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส ได้เลย 

ไม่จ าเป็นต้องมีเพจร้านค้า แค่อัปโหลดรูปและรายละเอียดสินค้า  
 2.2.7.3 ผู้ขายที่มีเพจร้านค้า สามารถโฆษณาโปรโมทสินค้าสินค้าบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ต

เพลสได ้ส่วนผู้ขายที่มีเพียงเฟซบุ๊กก็สามารถ Boost post ได้ที่หน้าสินค้าบนมาร์เก็ตเพลส เช่นกัน 
 2.2.7.4 ฝั่งผู้ขายสามารถเห็นจ านวนคนเข้าชมสินค้าได้จากโพสต์สินค้าของตัวเอง 
 2.2.7.5 ฝั่งผู้ซื้อติดต่อคนขายสินค้าง่าย โดยผ่าน เฟซบุ๊กแมสเซนเจอร ์

https://www.page365.net/all-articles/sell-product-on-facebook-live
https://www.page365.net/all-articles/facebook-shops
https://www.page365.net/all-articles/facebook-ads-beginner
https://www.page365.net/all-articles/facebook-ads-beginner


11 
 

 

 2.2.7.6 เพ่ิมความน่าเชื่อถือให้กับผู้ขายสินค้า แม่ค้าออนไลน์ เพราะผู้ซื้อสามารถ
เข้าไปดูได้เลยว่าคนขายเป็นใคร มีตัวตนจริงหรือไม่ ผ่านหน้าเฟซบุ๊กโปรไฟล์ของผู้ขายสินค้าได้เลย 
 

2.2.8 ขั้นตอนลงสินค้าบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส 
 

 
ภาพที่ 2.3 ภาพสินค้าบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส 

ที่มา: พิมเพลินเพจ365 (2565) 
 

 2.2.8.1 เข้าเว็ปไซต์ หรือ แอปฯ เฟซบุ๊ก ส่วนตัวของเรา ค้นหาปุ่ม Marketplace  
  กดปุ่ม “ขาย” แล้วเลือกหมวดสินค้าที่เราต้องการประกาศขายใส่รูปภาพ

สินค้า กรอกรายละเอียด ราคาสินค้าให้ครบถ้วน เสร็จแล้วกดที่ปุ่ม “เผยแพร่” เท่านี้ก็สามารถโพสต์
ขายของในเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสได้แล้ว จากนั้นก็แค่รอลูกค้าทักเข้ามาสอบถามสินค้าเพ่ือปิดการขาย
ค่ะ 
 2.2.8.2 วิธีโพสต์ขายสินค้าบนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสให้ได้ขายดี 

 1) เฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลส อย่างที่บอกค่ะว่าคือแหล่งรวมประกาศขายสินค้า
ออนไลน์ เมื่อเราค้นหาสินค้า จะมีสินค้าแบบเดียวกันขึ้นมาให้เลือกซื้อเยอะแยะไปหมด แม่ค้า
ออนไลน์อย่างเรา จะต้องท าสินค้าของเราให้โดดเด่น สะดุดตา เป็นที่น่าสนใจ วิธีโพสต์ขายสินค้า
บนเฟซบุ๊กมาร์เก็ตเพลสให้ขายด ีเพ่ิมยอดขาย มีดังนี้ค่ะ 

 2) รูปภาพสินค้า: รูปภาพจะต้องสวย เห็นสินค้าที่ต้องการขายให้ชัดเจน 
เพ่ือดึงดูดความสนใจแก่ผู้ซื้อสินค้า 

 3) ชื่อสินค้า: ใช้ค าค้นหาเดียวกับลูกค้ามาตั้งชื่อสินค้าที่ร้านค้าต้องการขาย 
เพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าเจอสินค้าของเรามากข้ึน 
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 4) รายละเอียดสินค้า: บอกคุณสมบัติรายละเอียดสินค้า วิธีใช้งาน และ
ค าแนะน าการใช้งานสินค้าให้ถูกต้องครบถ้วน อย่าลืมใส่แท็กข้อความเพ่ือให้ลูกค้าค้นหาสินค้าง่าย
ยิ่งขึ้น 

 5) เช็คสต๊อกสินค้า: สินค้าชิ้นไหนที่เราก าลังประกาศขาย มีจ านวนมาก
น้อยแค่ไหน อย่าลืมหมั่นตรวจเช็คสต๊อก และเติมสินค้าให้เพียงพอต่อการจ าหน่ายอยู่เสมอ 

 6) ความเร็วในการตอบแชท: การแชทสอบถามก็เหมือนลูกค้าเข้าร้านเรา
มาแล้ว ดังนั้นเราก็ต้องตอบลูกค้าให้เร็วที่สุดและปิดการขายให้ได้ 

2.2.9 วิธีง่าย ๆ ที่จะท าให้เพจของเราติดอันดับในช่องค้นหาเฟซบุ๊ก  
 (เฟซบุ๊ก SEO) พิมเพลินเพจ365 (2565) ยังได้กล่าวถึงวิธีง่าย ๆ ที่จะท าให้เพจของ

เราติดอันดับในช่องค้นหาเฟซบุก๊ (เฟซบุ๊ก SEO) มีคนเห็นเพจของเราเหมือนการลงโฆษณากับเฟซบุ๊ก 
โดยไม่เสียค่าใช้จ่าย คือการท าให้เพจร้านค้าของเราโชว์ในช่องค้นหา เช่น เมื่อลูกค้าพิมพ์หาสินค้าของ
เรา เช่น “เสื้อยืด” เพจของเราก็จะขึ้นตรงช่องค้นหา ท าให้คนค้นเจอได้ง่าย ๆ เป็นการเพ่ิมลูกค้าได้ไม่
ยากเลย วิธีที่จะช่วยให้เพจของเราปรากฏเป็นอันดับต้น ๆ ในช่องค้นหาได้แก่ 

 2.2.9.1 การตั้งชื่อเพจ (Page NAME) และเทคนิคการตั้งชื่อเพจชื่อเพจเป็นด่านแรก
ที่ท าให้ลูกค้าค้นหาร้านของเราได้ง่าย ถ้าลูกค้าค้นหา (Search) แล้วเจอเราง่ายเท่าไร ยิ่งท าให้เรามี
ลูกค้าเข้าร้านเยอะเท่านั้น เทคนิคง่ายในการตั้งชื่อเพจคือ  

1) ควรชื่อร้านให้อ่านง่าย 
2) ชื่อร้านจะท าให้ลูกค้าต้องรู้ว่าขายอะไร 
3) ค าแรกของชื่อเพจส าคัญท่ีสุด 
4) อย่าตั้งชื่อยาวมากเกินไป 

   5) ให้ใส่สินค้าที่คุณขายเข้าไปด้วย และท าให้เป็นค า (Keyword) ที่คิดว่า
ลูกค้าจะใช้ค้นหาสินค้าของคุณ เช่น จากเดิมใช้ว่า “Pimploen’s Shop” ก็อาจจะเพ่ิมเป็น 
“Pimploen’s Shop สินค้าแฟชั่น เสื้อผ้า เดรส” เพ่ือให้เพจร้านของเราโชว์เวลาที่มีคนค้นหาด้วยค า
แบบนี้ 

 ใครที่ต้องการเปลี่ยนชื่อเพจ ให้ดูขั้นตอนการยื่นเรื่องของเปลี่ยนชื่อเพจได้ที่วิธี
เปลี่ยนชื่อเฟซบุ๊กเพจ 

 2.2.9.2 ตั้ง URL เพจเฟซบุ๊ก (USERNAME) URL หรือ username บนเฟซบุ๊กจะแสดงใน
รูปแบบ “www.facebook.com/username” ตรง username เราต้องคิดให้ดีว่าจะตั้งอย่างไรให้คนค้นหา
เจอและติดอันดับทั้งบนเฟซบุ๊ก และกูเกิ้ล ซึ่งเทคนิคการตั้งง่าย ๆ มีอย่างเดียวเลยคือสั้น กระชับ เป็นค าที่
คนใช้ค้นหาหรือจะใช้ชื่อแบรนด์ก็ได้ 

https://www.page365.net/all-articles/how-to-change-facebook-page-name
https://www.page365.net/all-articles/how-to-change-facebook-page-name
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 2.2.9.3 ระบุข้อมูลใน ABOUT (เกี่ยวกับ) และข้อมูลสินค้าหลังจากแก้ชื่อเพจแล้ว 
เลื่อนลงมาจะเจอส่วนของ ‘ข้อมูลเพ่ิมเติม’ ให้แก้ไข ‘เกี่ยวกับ’ และ ‘สินค้า' การใส่ข้อมูลใน About 
(เกี่ยวกับ) ในข้อมูลเพจส าคัญมากเช่นกัน ควรใส่รายละเอียดที่ตรงกับที่ค าที่ลูกค้าจะพิมพ์ค้นหาให้
มากที่สุด ซึ่งอันนี้ไม่ง่ายเลยเพราะข้อมูลในส่วนนี้จ ากัดตัวอักษรให้เพียงแค่ 150 ตัวอักษรเท่านั้น ตรง
ส่วนนี้ก็ให้ใส่รายละเอียดเกี่ยวกับร้านค้าของคุณจะเป็นไอดี LINE, LINE@ ส าหรับติดต่อก็ได้ 

 จากนั้นก็เขียนอธิบายเกี่ยวกับสินค้าที่คุณขาย โดยพยายามใช้ค าที่คิดว่าลูกค้าน่าจะ
ใช้ค้นหาสินค้า เช่น “สินค้าแฟชั่น” หรือ “เสื้อผ้า” และค าว่า “ราคาถูก” และถ้าอยากให้ลูกค้าค้นหา
เราเจอง่ายยิ่งขึ้น แนะน าให้ใส่รายละเอียดในส่วนของสินค้าด้วยจะยิ่งมีผลต่อการค้นหาด้วย 

 2.2.9.4 ใส่เว็บไซต์ ถ้าคุณใช้ระบบจัดการร้านค้าออนไลน์อยู่แล้ว ก็สามารถน าเอา 
URL ร้านค้าเพจ365 Storeที่เราสมัครใช้งานมาใส่ได้เลย การใส่ข้อมูลตรงนี้ก็จะท าให้เพจของคุณ
สมบูรณ์ขึ้น มีความน่าเชื่อถือมากขึ้น 

 2.2.9.5 ระบุ ที่อยู่ และเบอร์ติดต่อเพ่ือให้ลูกค้าสามารถติดต่อร้านเราได้ หรือมั่นใจ
ว่าเราเป็นร้านที่น่าเชื่อถือ ที่ส าคัญหากใส่ที่อยู่จะช่วยในเรื่องเมื่อลูกค้าท าการค้นหาข้อมูลในพ้ืนที่
ใกล้เคียง หากลูกค้าอยู่ใกล้เคียงเรา จะท าให้ลูกค้าเชื่อถือ และม่ันใจในร้านเรามากยิ่งขึ้น 

 2.2.9.6 เขียนโน้ต (Facebook NOTES) รองรับการค้นหาในหัวข้อนี้เป็นโอกาสอันดี
ของเราแล้วที่เราจะสามารถอธิบาย ข้อมูลร้าน ข้อมูลสินค้า รวมไปถึง ใส่คีย์เวิร์ดที่เหล่าบรรดาลูกค้า
ใช้พิมพ์ค้นหามาใส่ได้อย่างเต็มที่ นอกจากเขียนโน้ตแนะน าร้านแล้ว คุณยังสามารถใช้โน้ตในการ
เขียนอัปเดตข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ โปรโมชั่น สินค้าเข้าใหม่ในโน้ต แถมแอดรูปใส่โน้ตได้ด้วย 

 2.2.9.7 ใส่ คีย์เวิร์ด (KEYWORD) และโพสต์สม่ าเสมอ 
 1) ใส่คีย์เวิร์ด (Keyword) ในโพสต์ทุกครั้งที่เราโพสต์สินค้า อย่าลืมใส่ค าที่

คนจะค้นหา (เช่น ชื่อชนิดของสินค้า) และติด #แท็กชื่อสินค้าหรือค าที่คิดว่าคนจะค้นหาด้วย วิธีนี้จะ
ช่วยให้เฟซบุ๊กตรวจจับเพจของเราได้ง่ายขึ้น ท าให้คนหาเพจของเราเจอง่ายข้ึนด้วย 

 2) โพสต์บ่อย ๆ และสม่ าเสมอพยายามหาเรื่องมาโพสต์ทุกวันให้สม่ าเสมอ 
ซึ่งสิ่งที่โพสต์บางครั้งอาจไม่ใช่รูปสินค้าก็ได้  อาจเป็นการแชร์ลิงก์ไปบทความที่มีเนื้อหาดี  ๆ ที่
เกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ของคุณ หรือรูปภาพที่คนเห็นแล้วจะรู้สึกดีอยากแชร์ต่อ ซึ่งการโพสต์บ่อย ๆ จะท า
ให้เฟซบุ๊กรู้ว่าเพจของคุณยังมีความเคลื่อนไหว ไม่ใช่เพจที่เปิดมาแล้วก็ทิ้งไว้ว่าง ๆ ไม่มีการอัปเดต นี่ก็
เป็นอีกวิธีที่จะช่วยดันเพจของเราให้อยู่อันดับสูง ๆ ในการค้นหาด้วยเหมือนกัน 

 3) ติดแฮชแท็ก (HASHTAG) เวลาโพสต์ให้เราติดแฮชแท็ก หรือ # และ
ตามด้วยคีย์เวิร์ด หรือชื่อเพจเราเสมอ เพ่ือให้เฟซบุ๊กจับคีย์เวิร์ดในโพสต์ของเรา เช่น #ร้านเสื้อผ้า
ราคาถูก #Thelittlethings #อุปกรณ์ตกแต่งบ้าน แบบนี้เป็นต้น 

https://www.page365.net/page365store
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 4) ท าให้คนไลก์โพสต์และเพจในโพสต์ของเราควรมีประโยค Call to 
Action หรือประโยคเรียกลูกค้าเสมอ เช่น “สนใจสอบถามแม่ค้าได้ทางอินบ็อกซ์เลยจ้า” หรือ 
“สินค้าลงใหม่ทุกวันพุธ อย่าลืมกด ไลก ์เพจ เพ่ืออัปเดตสินค้าล็อตใหม่นะคะ” เป็นต้นเมื่อเพจของเรา
มีคนกดไลกเ์ยอะ ไม่ว่าจะด้วยการกดไลก์เพจหรือกดไลกโ์พสต์ เฟซบุ๊กก็จะคิดว่าเพจของเราเป็นเพจที่
มีคนให้ความสนใจ ซึ่งจะช่วยเพิ่มโอกาสให้คนค้นหาเจอเป็นเพจแรก ๆ ด้วย 
 
2.3 ผู้ประกอบการ 
 2.3.1 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล (2562) ได้กล่าวว่าผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้ริเริ่มจัดตั้งธุรกิจ
โดยเผชิญกับความเสี่ยง ความไม่แน่นอนของธุรกิจ มีการวางแผน และด าเนินธุรกิจทุกด้านด้วยตนเอง 
มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ และยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได้ เพ่ือมุ่งหวังผลก าไรที่เกิดจากผลการ
ด าเนินงานของธุรกิจตนเอง คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ดีมีดังนี้ 
   2.3.1.1 ต้องมีความรู้และมีประสบการณ์  
   ซึ่งเป็นส่วนส าคัญของผู้ประกอบการที่จะท าให้ประสพความส าเร็จได้ 
  2.3.1.2 กล้ าตัดสินใจและกล้ า เสี่ ยง  
   การลงทุนท าธุรกิจใด ๆ ผู้ประกอบการจะต้องมีความเสี่ยงที่จะประสบ
ความส าเร็จหรือไม ่หรืออาจจะขาดทุนจากการท าธุรกิจ 
  2.3.1.3 พร้อมท างานหนัก และมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
   ผู้ประกอบการจะต้องท างานอย่างหนักเพ่ือจะเรียนรู้ผลของการท าธุรกิจ 
เพราะความส าเร็จจะไม่ได้เกิดข้ึนโดยง่าย 
   2.3.1.4 มีทุน 
   เป็นส่วนส าคัญในการประกอบธุรกิจ ซึ่งถ้าทุนนี้ได้จากการกู้ธนาคารมาก ก็
จะต้องเสียดอกเบี้ย 
  2.3.1.5 มีความรับผิดชอบและซื่อสัตย์กับลูกค้า 
   กรณีที่ลูกค้าซื้อสินค้าไปแล้ว ธุรกิจก็จะต้องมีความรับผิดชอบ ตั้งแต่การ
จัดส่ง การติดตั้ง และการบริการหลังการขาย 
 2.3.2 คุณวิโรจน์ เย็นสวัสดิ์ ได้กล่าวถึงผู้ประกอบการและคุณสมบัติของผู้ประกอบการที่ดีไว้
ว่า ผู้ประกอบการ (Entrepreneurs) เป็นจ านวนมาก ไม่รู้ว่าจะเริ่มต้นอย่างไร และควรจะท าอะไร
ก่อน อย่างไรก็ตาม การเริ่มต้น ถือเป็นก้าวแรกของความส าเร็จ หากไม่คิดที่จะเริ่มต้น ก็จะรู้ถึง
ความส าเร็จ ซึ่งอาจจะต้องผ่านความล้มเหลวและความผิดหวังมาแล้วครั้งแล้วครั้งเล่า ผู้ประกอบการ
ที่ดีจะควรจะต้องรู้ว่า “ธุรกิจ” กับ “ความเสี่ยง” เป็นของที่ควบคู่กันดังนั้นการเป็นผู้ประกอบการที่ดี
ก็ควรจะเริ่มจาก 
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 2.3.2.1 ต้องเป็นคนที่มีนิสัยชอบเสี่ยงบางคนเชื่อว่าการเป็นผู้ประกอบการนั้นจะพบกับ
ความเสี่ยงสูงจึงท าให้รู้สึกท้อตั้ งแต่ยังไม่ได้เริ่มท าธุรกิจ  บางคนก็จะไม่ทุ่มเทกับธุรกิจของตน 
ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จจะมีความสามารถในการประเมินความเสี่ยงตั้งแต่ก่อนจะเริ่ม
ด าเนินการแล้ว และเขาจะพยายามทุกวิถีทางเพ่ือที่ลดความเสี่ยงให้เหลือน้อยที่สุด 

 ผู้ประกอบการรู้ดีว่า ถ้าตัดสินใจอะไรผิดพลาดไป จะส่งผลกระทบต่อธุรกิจอย่าง
ร้ายแรงได ้จึงจ าเป็นต้องคิดอย่างรอบคอบก่อนตัดสินใจทุกครั้ง 

 2.3.2.2 ต้องเป็นคนที่มีความต้องการจะประสบความส าเร็จ ผู้ประกอบการที่ดี
จะต้องมีคาวามต้องการอย่างแรงกล้าที่จะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ ซึ่งถือเป็นหัวใจส าคัญ ถ้าไม่
มีความต้องการนี้แล้ว ก็จะไม่มีพลังผลักดันให้ผู้ประกอบการลุกขึ้นมาด าเนินการให้บรรลุเป้าหมาย 
หมายความมันจะเป็นความต้องการที่ไม่เหมือนกับความต้องการของบุคคลโดยทั่วไป คือต้องการทั้ง
ทรัพย์สินเงินทอง ชื่อเสียง เกียรติยศ ด้วย 
  2.3.2.3 ต้องเป็นคนที่ชอบคิดอย่างสร้างสรรค์ การมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์หรือมี
จิตนาการที่ไม่เหมือนคนอ่ืนเป็นสิ่งส าคัญของผู้ประกอบการที่ดี และต้องเป็นความคิดสร้างสรรค์ที่อยู่
ในกรอบที่ผู้ประกอบการสามารถน าไปปฏิบัติได้จริงด้วย และอาจเป็นเรื่องที่หลายคนคาดไม่ถึงก็ได้ 
สามารถมองจุดเล็ก ๆ แล้วสานฝันให้ขยายเป็นกิจการใหญ่โตได้ 

 2.3.2.4 ต้องเป็นคนที่ยึดมั่นโดยไม่ย่อท้อการเผชิญกับอุปสรรคนานับประการ จะไม่
ท าให้ผู้ประกอบการที่ดี ล้มเลิกกิจการได้โดยง่าย เพราะผู้ประกอบการทุกคนล้วนแต่เคยล้มเหลวมา
ก่อนหรือผิดพลาดมาแล้วทั้งสิ้น ความผิดพลาดหรือความล้มเหลวดังกล่าวไม่ได้ท าให้เป้าหมายของ
ผู้ประกอบการเปลี่ยนแปลงไป ความล้มเหลวเป็นเสมือนบันไดที่จะต้องก้าวต่อไปสู่ความส าเร็จ เพราะ
ผู้ที่แข็งแกร่งเท่านั้นจึงจะเป็นผู้ที่อยู่รอด 

 2.3.2.5 ต้องเป็นคนที่เชื่อม่ันในตนเองเขาจะต้องมีความเชื่อมั่นว่า เขาสามารถท าได้
ส าเร็จตามที่เขาตั้งใจโดยอาจจะเรียนรู้จากการท างานที่อ่ืนมาก่อนในขณะที่บางคนมีจุดเริ่มต้นมาจาก
ศูนย์ คือไม่เคยท ามาก่อนเลย แต่รักในธุรกิจนั้น จึงฝ่าฟันอุปสรรคต่าง ๆ เพ่ือไปสู่เป้าหมายมี่ตน
ต้องการ 

 2.3.2.6 ต้องเป็นคนที่มีความสามารถในการตัดสินใจผู้ประกอบการที่ดีจะมีสัญชาติ
ญาณว่าเมื่อใดควรตัดสินใจและเมื่อใดไม่ควรตัดสินใจโดยเฉพาะในภาวะวิกฤติว่าควรจะด าเนินการ
อย่างไรกับธุรกิจของตนเองกระบวนการของการตัดสินใจของผู้ประกอบการล้วนแต่ผ่านการกลั่นกรอง
มาแล้วทั้งสิ้น ซึ่งผลของการตัดสินใจ แม้ว่าจะผิดหรือจะถูกก็เป็นเรื่องที่ผู้ประกอบการยอมรับได้ ถ้า
ผิดก็ถือเป็นการเรียนรู้ที่จะช่วยให้ตนเองได้ก้าวสูงขึ้นพร้อมกับการสร้างอนาคตที่มั่นคงแต่ถ้าเป็นการ
ตัดสินใจที่ถูกต้องแล้วก็ถือว่าเป็นการสร้างความม่ันใจให้เกิดเพ่ิมข้ึน 
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 2.3.2.7 ต้องเป็นคนที่มองว่าการเปลี่ยนแปลงถือเป็นโอกาส การเปลี่ยนแปลงเป็น
เรื่องปกติการเปลี่ยนแปลงถือเป็นโอกาสส าคัญของธุรกิจเป็นจุดเริ่มต้นของสิ่งใหม่ ๆ การใช้ประโยชน์
จากการเปลี่ยนแปลงไม่ว่าจะเป็นด้านเทคโนโลยี การเปลี่ยนแปลงทางกฎหมายหรือพฤติกรรมของ
ลูกค้า คือหัวใจส าคัญของการสร้างนวัตกรรมใหม่ ๆ การเปลี่ยนแปลงของภาวะเศรษฐกิจท าให้หลาย
กิจการต้องปิดตัวลงแต่ก็มีจ านวนไม่น้อยที่เริ่มต้นโดยเปิดกิจการใหม่  และนั่นก็คือ ก้าวแรกของการ
เป็นผู้ประกอบการที่ดีและยิ่งใหญ่ในอนาคตนั่นเอง 

 2.3.2.8 ต้องเป็นคนที่อดทนต่อความไม่แน่นอนพร้อมที่จะเผชิญกับสิ่งไม่คาดฝันที่จะ
เกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลาทั้งด้านดีและด้านไม่ดี ปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้เช่นปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
สภาพภูมิอากาศ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งล้วนเป็นปัจจัยที่มีผลต่อธุรกิจ และมี
ความไม่แน่นอนอยู่ตลอดเวลา 

  2.3.2.9 ต้องเป็นคนที่มีความมุ่งมั่นอย่างแรงกล้าผู้ประกอบการที่ดีจะต้องมีความ
ต้องการที่จะประสบความส าเร็จมากกว่าบุคคลอ่ืน แม้ว่าจะต้องมีการเผชิญกับอุปสรรคนานาประการ
ก็ตามเมื่อมีโอกาสที่เหมาะสม และมีการเริ่มต้น โอกาสแห่งความส าเร็จย่อมมีมากกว่าการไม่ลงมือท า
อะไรเลย คนที่จะเปลี่ยนวิกฤตเป็นโอกาสได้ จึงจะประสบความส าเร็จ 

 2.3.2.10 ต้องเป็นคนที่ให้คุณค่ากับเวลาว่ามีความส าคัญผู้ประกอบการที่ดีจะให้
ความส าคัญต่อเวลาสูงมากเพราะเวลาคือก าไร โดยไม่ต้องลงทุนใด ๆ เพียงแค่ขยันมากขึ้นอีกเล็กน้อย
หรือเหนื่อยเพ่ิมข้ึนอีกเล็กน้อยเท่านั้น ไม่ว่าจะเป็นการตื่นเช้าหรือเข้านอนช้ากว่าคนทั่วไปตามแนวคิด
ที่ว่าไม่มีความส าเร็จใดได้มาโดยไม่ต้องลงทุน 

2.3.3 Super User (นามปากกา) (2016) ได้ให้ความเห็นว่า 
  2.3.3.1 ผู้ที่ต้องการท าธุรกิจเป็นของตนเองจ าเป็นจะต้องมีความขวนขวายในการหา
ช่องทองในการลงทุนท าธุรกิจอยู่เสมอ และไม่สะทกสะท้านกับปัญหาอุปสรรคใด ๆ แม้จะเหน็ด
เหนื่อยอย่างไรก็ต้องอดทน ท างานหนักต่อไปและมีความผูกพันกับงานที่ท าเพ่ือให้เกิดความส าเร็จ ซึ่ง
ต้องการคุณลักษณะดังต่อไปนี้ 

 1) ความกล้าเสี่ยง (Risk Taking) “ธุรกิจ” กับ “ความเสี่ยง” เป็นของคู่กัน 
ผู้ที่เป็นผู้ประกอบการ ชอบท างานที่ท้าทายความรู้ ความสามารถของตนเอง  

 2) ต้องการมุ่งความส าเร็จ (Need for Achievement) เมื่อมองเห็นโอกาส
แห่งความเป็นไปได้ พร้อมทั้งพิจารณาอย่างละเอียดถี่ถ้วนแล้ว ผู้ประกอบการจะมุ่งมั่นใช้พลังงาน
ความคิดสติปัญญา ความสามารถทั้งหมด ท างานหนักทุ่มเทให้กับงาน เพ่ือให้บรรลุความส าเร็จตาม
ช่องทางที่วางไว้ โดยไม่ค านึงถึงความยากล าบาก 
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 3) มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ (Creativity Thinking) ไม่พอใจที่จะท าในสิ่ง
ซ้ า ๆ เหมือนแบบดั้งเดิม แต่เป็นผู้ที่ชอบเอาประสบการณ์ที่ผ่านมาน ามาประยุกต์ใช้สร้างสรรค์หา
วิธีการใหม่ท่ีดีกว่าเดิมน ามาใช้กับการบริหารธุรกิจ 
    4) รู้จักผูกพันต่อเป้าหมาย (Addict to Goals) ผู้ประกอบการจะต้องทุ่มเท
ทุกอย่างเพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย มองโลกในแง่ดี มีความหวัง มุ่งมั่นต่อเป้าหมายของความส าเร็จจน
มองเห็นอนาคต 
    5) ความสามารถโน้มน้าวจิตใจผู้อื่น (Ability to motivate) ผู้ประกอบการ
ที่ดีจะต้องมีความสามารถในการชักจูงโน้มน้าวจิตใจ ผู้อ่ืนให้ความร่วมมือช่วยเหลือในการท างาน 
สร้างทัศนคติและแรงจูงใจต่อผู้ร่วมงานให้สามารถเข้าใจการท างาน 
    6) ยืนหยัดต่อสู้ท างานหนัก (Hard Working) ท างานอย่างเต็มก าลัง
ความสามารถ ขอเพียงให้งานที่รับผิดชอบส าเร็จเท่านั้น 
  7) เอาประสบการณ์ในอดีตมาเป็นบทเรียน (Learning from Experience) 
เป็นการมองผลงานในอดีตที่เคยท าผิดพลาด น ามาเป็นบทเรียนสะท้อนไม่ให้เกิดเหตุการณ์เช่นนั้นอีก 
หรือน าไปประยุกต์ใช้ในการท างานหรือน าไปปรับปรุงเปลี่ยนแปลงการท างาน ให้มุ่งไปสู่การท างานที่
ดีกว่าเดิม 
    8) มี ค ว ามสามา รถ ในกา รบริ ห า ร ง านและมี ค ว าม เป็ น ผู้ น าที่ ดี 
(Management and Leadership Capability) เพราะจะต้องท างานร่วมกับบุคลากรหลายระดับ 
โดยเฉพาะระยะเริ่มแรกของการท าธุรกิจ หรือขยายกิจการหรือลงทุนใหม่ 
    9) มีความเชื่อมั่นในตนเอง (Be Self Confident) ผู้ประกอบการที่จะ
ประสบความส าเร็จ มักจะเป็นผู้ที่มีความเชื่อมั่นในความสามารถของตนเอง มีความเป็นอิสระและ
พ่ึงตนเองได ้มีความม่ันใจ ตั้งใจเด็ดเดี่ยว เข้มแข็ง 

 10) มีวิสัยทัศน์กว้างไกล (Visionary) เป็นผู้ที่มีประสบการณ์ สามารถที่จะ
วิเคราะห์เหตุการณ์ในอนาคตข้างหน้าได้อย่างแม่นย าและพร้อมรับเหตุการณ์ท่ีจะเปลี่ยนแปลง 

 11) มีความรับผิดชอบ (Responsibility) รับผิดชอบต่องานที่ท าเป็นอย่างดี 
และเชื่อว่าความส าเร็จเกิดจากความเอาใจใส่ ความพยายาม ความรับผิดชอบมิใช่เกิดจากโชคหรือสิ่ง
ศักดิ์สิทธิ์ ท าให้เกิดข้ึน 
    12) มีความกระตือรือร้น และไม่หยุดนิ่ง (Enthusiastic) ท างานทุกอย่าง
โดยไม่หลีกเลี่ยง มีความผูกพันกับงานโดยไม่หยุดนิ่ง 
    13) ใฝ่หาความรู้เพ่ิมเติม (Take New Knowledge) ต้องหาความรู้
เพ่ิมเติมอยู่เสมอ โดยเฉพาะความรู้ข้อมูลทางการตลาด เศรษฐกิจ การเมือง กฎหมาย ทั้งในและ
ต่างประเทศ ข้อมูลเหล่านี้จะช่วยให้เขาวิเคราะห์สถานการณ์ท่ีเปลี่ยนแปลง ความรู้ไม่มีวันเรียนจบ  
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    14) กล้าตัดสินใจและมีความมุมานะพยายาม (Can Make Decision and 
Be Attempt) ไม่กลัวงานหนัก ถือว่างานหนักนั้นเป็นงานท้าทายใช้ความรู้ สติปัญญา ความสามารถ
ของตนเองในการท างาน และจะภูมิใจเมื่อท าได้ส าเร็จ  
    15) อย่าตั้งความหวังไว้กับผู้อ่ืน (Independent) มุ่งท างานโดยใช้ความรู้
ความสามารถของตนเองเป็นหลัก 
    16) มองเหตุการณ์ปัจจุบันเป็นหลัก (Focus on Current Situation) ไม่
สร้างวิมานในอากาศ แล้วไม่ลงมือท าจริง  
    17) สามารถปรับตัวเข้ากับสิ่งแวดล้อม (Adaptable) มากกว่าปล่อยให้ทุก
อย่างเป็นไปตามยถากรรม หรือขึ้นอยู่กับโชค หรือดวง 
    18) รู้จักประมาณตนเอง (Self-Assessment) การท าอะไรรู้จักประมาณ
ตนเอง ไม่ท าสิ่งใดเกินตัว เกินความสามารถ 
    19) ต้องมีความร่วมมือและแข่งขัน (Participation and Competition) 
ร่วมมือกัน พ่ึงพาอาศัยกันเพื่อให้ธุรกิจอยู่รอดโดยร่วมกันตั้งเป็นสมาคม ชมรม เพ่ือช่วยเหลือกัน  
    20) ประหยัดเพ่ืออนาคต (Safe for Future) ผู้ประกอบการต้องมีการ
ประหยัด อดออมไว้เพ่ือน าไปขยายกิจการในอนาคต 
  21) มีความซื่อสัตย์ (Loyalty) ต้องมีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้าเป็นนายที่ดีของ
ลูกน้อง มีความซื่อสัตย์ต่อหุ้นส่วน ต่อครอบครัว และต่อตนเอง 
 
2.4 ความส าเร็จของผู้ประกอบการ  
 2.4.1 กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล (2562) สรุปถึงความมุ่งหมายในการประกอบธุรกิจของ
ผู้ประกอบการไว้มี 4 ข้อ คือ 

 2.4.1.1 การแสวงหาก าไร 
 เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการมากที่สุด ยิ่งมีก าไรมาก ธุรกิจก็จะเติบโต 

และขยายกิจการมากขึ้น 
 2.4.1.2 ต้องการความอยู่รอดและความเจริญรุ่งเรืองของธุรกิจ 

 เกิดจากการแข่งขันจากคู่แข่งที่มีอยู่อย่างมากมาย ธุรกิจของเราจะอยู่รอด
และเจริญรุ่งเรืองได้อย่างไร 

 2.4.1.3 ช่วยสร้างประโยชน์ให้กับสังคมและครอบครัว 
 เช่น การสร้างงาน การเสียภาษีเป็นต้น เป็นส่วนส าคัญที่ธุรกิจจะต้องท า

เพ่ือประโยชน์ต่อสังคม และเป็นพื้นฐานให้ลูกหลานสามารถประกอบท าธุรกิจต่อไปในอนาคตได้ 
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 2.4.1.4 สนองความต้องการของตนเอง  
 เช่นความภาคภูมิใจ จากการที่ได้เจ้าของกิจการ และสามารถเปิดธุรกิจ

ขึ้นมาได้ด้วยตนเอง 
2.4.2 ภาสกร แช่มประเสริฐ (2545) ได้กล่าวว่าการวัดความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจจะ

อาศัยตัวชี้วัด2ลักษณะคือ  
 2.4.2.1 ตัวชี้วัดด้านอัตวิสัย (subjective indicators) ประกอบด้วย 

 1) ความส าเร็จด้านจิตใจเป็นความส าเร็จของผู้ประกอบการภายใน อัน
ได้แก่ ความภาคภูมิใจ ความรู้สึกก้าวหน้า ความมั่นคงในชีวิตการท างาน การบรรลุถึงเป้าหมายในการ
ท างาน 

 2) ความส าเร็จภายนอกเป็นความส าเร็จเชิงวัตถุ อันได้แก่ ผลก าไร ความ
มั่นคงของกิจการ ความพึงพอใจของลูกค้า การยอมรับของพนักงานและผลประโยชน์ต่อสังคมโดย
ส่วนรวม 

 2.4.2.2. ตัวชี้วัดด้านภววิสัย (objective indicators) เป็นความส าเร็จที่เห็น
ประจักษ์ เช่นเงินเดือนและความก้าวหน้าในงาน 

 แต่จากวารสารSMEของธนาคารกรุงไทย ได้สรุปตัวชี้วัดความส าเร็จของ
การท าการตลาดออนไลน์ดังนี้ 

 1) ยอดขายและ / ก าไร  
  หลายท่านก็มองการท าการตลาดที่ไม่ได้มุ่งเน้นไปที่ยอดขายเพียงอย่าง
เดียว อาจจะเป็นการสร้างการรับรู้หรือ PR Campaign บางอย่าง แต่การตลาดออนไลน์จะช่วยให้
ลูกค้าเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมได้ ต้องเกิดการกระท าอะไรบางอย่าง ไม่ว่าจะเป็นการสมัครสมาชิก หรือ
การรับข้อมูลข่าวสารจากแบรนด์ แล้วก็อย่าลืมว่ายอดขายหรือก าไรที่เพ่ิมขึ้นก็ต้องย้อนกลับไป
ค านวณกับเงินลงทุนที่เราลงทุนไปกับการท าการตลาดออนไลน์ด้วย ว่ามันคุ้มค่าแค่ไหนด้วย 

 2) การมีส่วนร่วมของผู้ติดตามหรือลูกค้า 
  นับว่าเป็น KPI พ้ืนฐานในการวัดผลของการตลาดออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการ

กดไลก์ คอมเมนต์ แชร์ Retweet Subscription หรือยอด Video View เป็นต้น ยอดการมีส่วนร่วม 
(Engagement) จะเป็นตัวชี้วัดที่ดีว่าเนื้อหาที่เราน าเสนอควรเป็นแบบไหน แบบไหนที่ผู้คนชื่นชอบ 
และควรมีแนวทางการน าเสนอเนื้อหาไปในทิศทางใด ค่าเหล่านั้นจะท าให้เราทราบว่า คนชอบแบ่งปัน
เรื่องราวแบบไหน ชอบพูดคุยประเด็นแบบไหน หรือชื่นชอบเนื้อหาแบบไหนนั่นเอง อีกทั้งยังมี KPI ใน
แง่ของการซื้อโฆษณา เช่น CPM-Cost per thousand impression, CTR-Click Through Rate, 
CPC-Cost per click, CVR-Conversion Rate และ CPA-Cost per action ซ่ึงค่าเหล่านี้จะเป็นส่วน
ส าคัญของเงินที่เราใช้ไปเพ่ือการซื้อโฆษณาอีกด้วย ยิ่งน้อยเท่าไรก็ยิ่งดีนั่นเอง 
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 3) การท างานภายใน 
  การวัดผลจากการท างานภายในก็เป็นสิ่งส าคัญ เพราะมันเป็นเหมือนการ
พัฒนาทีมอย่างยั่งยืน เช่น อาจจะลองตั้งค าถามเพ่ือตรวจสอบทีมของตัวเองว่า 
   - สามารถผลิตเนื้อหาได้ตามจ านวนที่ก าหนดหรือไม่? 
  - วันและเวลาที่โพสต์เนื้อหาเป็นตามที่ก าหนดหรือไม่? 
  - สามารถน าเสนอเนื้อหาที่ตามเทรนด์หรือยัง? 

 - สามารถสื่อสารตาม Character ของแบรนด์ได้อย่างถูกต้องหรือไม่? 
 - สามารถตอบคอมเมนต์หรือข้อความด้วยข้อความที่เหมาะสมหรือไม่? 
 - สามารถตอบคอมเมนต์หรือข้อความได้ภายในเวลาอันเหมาะสม

หรือไม ่? 
 ถ้าไม ่ก็ลองพัฒนาต่อไปว่าเป็นเพราะเหตุใด และจะเติมเต็มในประเด็นไหน 
เพราะประเด็นดังกล่าวนับว่าเป็นประเด็นพ้ืนฐานของการน าเสนอเนื้อหาในโลกออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น
เรื่องเทรนด์ เรื่องจังหวะเวลา เรื่องจ านวน หรือแม้แต่เรื่องของ Character นั้น ๆ ที่มักจะสร้างการ
จดจ าได้ดี หากมี Character ที่ชัดเจนและโดดเด่น หรือจะเป็นการตั้งการวัดผลในแบบฉบับของคุณ
เองก็ได้ไม่ว่าจะเป็นผลงานหรือประสิทธิภาพการท างาน 

 4) การพัฒนา 
  Feedback ของลูกค้าจะเข้ามาหลากหลายรูปแบบ ทั้งในเรื่องของการ
กล่าวถึงแบรนด์ของเรา คอมเมนต์ตามโพสต์ในแฟนเพจของแบรนด์ หรือแม้กระทั่งการทักเข้ามาใน 
Inbox ส่วนตัวของแบรนด์ อาจจะตรวจเช็คไปที่จ านวนที่ลูกค้า หรือข้อเรียกร้องต่าง ๆ เป็นต้น 
Feedback ดังกล่าวจะสามารถท าให้เราเข้าใจถึงสิ่งที่ผู้บริโภคพบเจอได้ดียิ่งขึ้น อาจจะเป็นตัวสินค้า
หรือบริการ หรืออาจจะเป็นการท างานของการสื่อสารออนไลน์ก็ย่อมได้  เพราะฉะนั้นพยายาม
วิเคราะห์ Feedback ที่เข้ามา และน าไปต่อยอดเพ่ือเติมเต็มส่วนที่ขาดหายต่อ ๆ ไป 
 ในขณะเดียวกัน SAP Business One (2018) ได้ให้ความเห็นว่า
ผู้ประกอบการควรจะจัดให้มีการตรวจสอบและประเมินกระบวนการทางธุรกิจด้วยตัวชี้วัดธุรกิจที่
หลากหลายและครอบคลุม ตัวชี้วัดส าหรับแต่ละองค์กรนั้นอาจจะจะแตกต่างกันออกไป ยกตัวอย่าง
เช่น ถ้าเปิดร้านค้าออนไลน์ สิ่งส าคัญที่คุณ ต้องท าก็คือการวัดจ านวนการเข้าชมหน้าเว็บไซต์ในแต่ละ
วัน ตัวชี้วัด 5 ประการที่จะช่วยตรวจสอบระดับความม่ันคงของธุรกิจ ได้แก่ 

  4.1) กระแสเงินสด ซึ่งหมายถึงจ านวนเงินสดที่ได้รับและจ่ายออก
จากบริษัทของคุณในช่วงเวลาหนึ่ง โดยเมื่อมีเงินสดเข้ามา จะบันทึกเป็นกระแสเงินสดแดนบวก และ
เมื่อจ่ายเงินสดออกไปจะบันทึกเป็นกระแสเงินสดแดนลบ ซึ่งข้อมูลนี้เป็นข้อมูลที่จะช่วยให้คุณเข้าใจได้
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ว่าอะไรคือตัวการที่ท าให้กระแสเงินสดอยู่ในแดนบวกหรือแดนลบ และต้องวางแผนปรับเปลี่ยน
อะไรบ้างเพื่อให้ธุรกิจของคุณเติบโตต่อไปได้อย่างยั่งยืน 
   4.2) รายรับจากการขาย ซึ่งหมายถึง รายรับจากค่าสินค้าและ
บริการ ที่ลูกค้าซื้อจากคุณลบกับรายจ่ายจากการคืนสินค้าหรือสินค้า ที่ไม่ได้จัดส่ง ผู้ประกอบการควร
จะติดตามรายรับจากการขายเป็นประจ าทุกเดือนหรือทุกไตรมาส เนื่องจากเป็นข้อมูลที่มีความส าคัญ
ต่อการวางแผนกลยุทธ์เพ่ือให้พร้อมรับมือกับช่วงเดือนที่ยอดขายลดลง โดยข้อมูลจะรวมไปถึง การ
เติบโตของรายรับจากการขาย ลูกค้าที่มียอดซื้อสูงและพนักงานที่มีศักยภาพ เงินทุนหมุนเวียน และ
โอกาสของของความส าเร็จ 
  4.3) ก าไรสุทธิและก าไรขั้นต้น คือตัวชี้วัดส าคัญที่แสดงว่าเงินที่คุณ
ใช้จ่ายไปนั้นสามารถคืนก าไรให้กับคุณอย่างคุ้มค่าหรือไม่ โดยสูตรของการค านวณคือ 
  ก าไรขั้นต้น = [(รายรับ-ต้นทุนของสินค้าที่ขายได)้/รายรับ] X 100 
  รายรับจากการด าเนินการ = (รายรับ-ต้นทุนของสินค้าที่ขายได้) – 
รายจ่ายจากการด าเนินการ 
  ก าไรสุทธิ = [(รายรับจากการด าเนินการ-ภาษีและดอกเบี้ย)/
รายรับ] x 100 

  4.4) ความภักดีของลูกค้าและการรักษาฐานลูกค้าปัจจัยส าคัญของ
ธุรกิจ คือลูกค้าที่มีความภักดี ความภักดีของลูกค้ามีค่ามากกว่า กลยุทธ์ทางการตลาดที่สวยหรู 
เนื่องจากลูกค้าที่มีความพึงพอใจจะมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้ารายอื่น ๆ อีกทั้งยังสามารถช่วย
สร้างชื่อ และความน่าเชื่อถือให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี 
  4.5) มูลค่าระยะยาวของลูกค้า (CLV) และต้นทุนการสร้างฐาน
ลูกค้า (CAC) การค านวณค่า CLV นั้น ให้น ายอดขายโดยเฉลี่ยมาคูณกับจ านวนครั้งของการท า
ธุรกรรมซ้ า แล้วน าผลลัพธ์ที่ได้ไปคูณ กับระยะเวลาโดยเฉลี่ยที่ลูกค้าแต่ละรายอยู่กับคุณ ในทาง
กลับกัน ส าหรับการค านวณค่า CAC นั้น ให้น างบรวมค่าการตลาดและโฆษณาเป็นตัวตั้ง แล้วหารด้วย
จ านวนลูกค้าที่หามาได้ในช่วงเวลาที่ก าหนด 
  ส าหรับเจ้าของธุรกิจทุกประเภท ตัวชี้วัดนี้ถือเป็นกุญแจดอกส าคัญที่จะช่วย
ไขความกระจ่างได้ว่า เราต้องจ่ายเงินจ านวนเท่าไรในการหาลูกค้าใหม่ และช่วงเวลาใดคือช่วงที่
เหมาะสมในการสร้างฐานลูกค้าใหม่ 
 
 
 

https://www.maptive.com/7-important-metrics-measure-business/
https://www.maptive.com/7-important-metrics-measure-business/
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2.5 ส่วนประสมการตลาด 
Kotler et al. (2021) ได้กล่าวไว้ในหนังสือ Marketing 5.0 ว่าวิวัฒนาการของการตลาดมี

ด้วยกันอยู่5ยุค คือ การตลาดในยุคแรก Marketing 1.0: Product Centric เป็นการมุ่งเน้นไปที่ตัว
สินค้า ซึ่งเริ่มในปี 1950 มาในยุค Marketing 2.0: Customer Centric มุ่งเน้นไปที่ลูกค้า ซึ่งเริ่มในปี 
1960-1970 มาในยุคMarketing 3.0: Human Centric มุ่งเน้นไปที่มนุษย์ซึ่งเริ่มในปี 2000 มาในยุค
Marketing 4.0: Digital เป็นยุคดิจิทัลซึ่งต้องใช้เทคโนโลยีต่าง ๆ มากมายเช่น อินเตอร์เน็ต 
โทรศัพท์มือถือ โซเซียลมีเดียต่าง ๆ สุดท้ายจะเข้าสู่ยุคMarketing 5.0: Technology for Humanity 
มุ่งถึงคุณภาพชีวิตของคนเรา 
 2.5.1 ส่วนประสมทางการตลาด 4P’S 
 ปัจจุบันนักวิชาการทางด้านการตลาดหลายท่านได้ระบุว่าส่วนประสมทางการตลาด
มี 4P’s, 6P’s หรือ 7P’s แต่ในงานวิจัยนี้จะพิจารณาเฉพาะ 4P’s เท่านั้น 

  2.5.1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก ่สินค้าหรือบริการ ซึ่งผู้ประกอบการ
ควรจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ ให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าสินค้าต้องมีคุณภาพ มีรูปลักษณ์ที่
สวยงามและควรมีการรับประกัน 

 2.5.1.2 ด้านราคา (Price) ราคาเป็นปัจจัยส าคัญอันหนึ่งในการตัดสินใจซื้อ 
ผู้ประกอบการจึงควรเน้นการตั้งราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพของสินค้า 

 2.5.1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ผู้ประกอบการควรจัดท า
เว็บไซต์ที่จดจ าง่าย ใช้งานง่าย และสวยงาม รวมถึงต้องสะดวกสบายในการสั่งซื้อหรือจะจ าหน่ายผ่าน 
เฟซบุ๊ก ก็ได้ 
  2.5.1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ผู้ประกอบธุรกิจควรจัด
ให้มีการส่งเสริมการตลาดอย่างสม่ าเสมอ อันได้แก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงาน
ขายและการประชาสัมพันธ์ รวมถึงการตลาดทางตรงสู่ลูกค้า 
 
2.6 คู่แข่ง (Competitor) 

PeerPower Team (2023) ได้กล่าวถึงในโลกธุรกิจที่มีการแข่งขันอย่างเสรี ธุรกิจทุกแห่ง
หลีกเลี่ยงไม่ได้ที่จะมีคู่แข่งเข้ามาช่วงชิงลูกค้าและส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจของเรา โดยอาจจะเป็น 

  - คู่แข่งทางตรงที่ขายสินค้าบริการเดียวกัน  
  - คู่แข่งทางอ้อมที่ขายสินค้าบริการที่อาจไม่เหมือนกันเลยทีเดียว แต่เป็นสินค้า

บริการที่ลูกค้าสามารถใช้ทดแทนกันได ้ 
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  - ผลกระทบจากคู่แข่งก็คือ ยิ่งมีคู่แข่งมากเท่าไร การประกอบธุรกิจของเราจะยิ่งยาก
ยิ่งขึ้น และในยุคดิจิทัลนี้ คู่แข่งสามารถเกิดข้ึนโดยง่าย ได้อย่างมากมาย 

2.6.1 ปัจจัยด้าน Five force model  
 Micheal E. Porter ได้พูดถึงการวิเคราะห์คู่แข่งว่า ควรใช้ปัจจัย5ประการคือ 
 2.6.1.1 คู่แข่งปัจจุบัน 
 สภาพการแข่งขันของธุรกิจในปัจจุบันมีมากน้อยเพียงใด เป็นสิ่งที่

นักการตลาดต้องค านึงถึงตลอดเวลา 
 2.6.1.2 คู่แข่งรายใหม ่
 ในโลกดิจิทัล คู่แข่งรายใหม่ ๆ สามารถเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา โดย

ไม่ยาก โดยดูจากจ านวนผู้ขายรายใหม่ในเฟซบุ๊ก ซ่ึงเพ่ิมข้ึนอย่างมากมาย 
   2.6.1.3 อ านาจการต่อรองของSupplier 

  จะมีผลต่อการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการสินค้าอย่างมาก ธุรกิจ
จะต้องมีแหล่งจัดหาสินค้าและบริการหลาย ๆ แหล่งทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
   2.1.6.4 อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ  

  ผู้ซื้อหรือลูกค้า มีเงิน มีเครดิต ย่อมมีอ านาจการต่อรองได้สูง ซึ่ง
ตรงค ากล่าวที่ว่าผู้บริโภคคือพระราชา 
   2.1.6.5 สินค้าหรือบริการที่ทดแทน 
  ในปัจจุบันมีสินค้าและบริการใหม่ ๆ มาทดแทนสินค้าและบริการ
เก่าเช่น คอนโดให้เช่ามาทดแทนหอพักหรือโรงแรม 
 
2.7 ลูกค้า ความพึงพอใจ และการกลับมาซื้อสินค้าอีก 

Michael R. Solomon, 2020 ได้กล่าวถึงลูกค้าคือผู้ซื้อสินค้า ธุรกิจจะอยู่ไม่ได้ ถ้าไม่มีลูกค้า 
ลูกค้าจึงเป็นเหมือนพระเจ้าของธุรกิจ ลูกค้าของธุรกิจ มีทั้งลูกค้าประจ าและลูกค้าจร การที่ธุรกิจมี
ลูกค้าประจ า ถือเป็นความส าเร็จอย่างหนึ่งในการประกอบธุรกิจแล้ว เพราะมันไม่ใช่ง่ายที่จะท าให้คน
คนหนึ่งมาซื้อสินค้าเราเป็นประจ า ข้อดีของลูกค้าประจ าคือธุรกิจสามารคาดการณ์ได้ว่าในแต่ละเดือน
จะสามารถขายสินค้าได้เท่าไร และเราควรจะส ารองสินค้าไว้เท่าไร ลูกค้าประจ าอาจมีส่วนในการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าและธุรกิจของเราด้วย 

ความพึงพอใจของลูกค้าและการกลับมาซื้อสินค้าอีกเป็นสิ่งจ าเป็นที่นักการตลาดต้องรู้ จะลืม

ไม่ได้ว่าผู้ประกอบการ ไม่ใช่ลูกค้า สิ่งที่ผู้ประกอบการคิดว่ามันดีที่สุด ส าหรับลูกค้าแล้ว อาจจะไม่ใช่ 
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ก็ได้ ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องศึกษาว่าลูกค้าของเราพอใจหรือไม่พอใจอะไร มีรสนิยมในการซื้อและ

ใช้สินค้าอย่างไร และกลับมาซื้อสินค้าของเราอีกหรือไม่ 
2.7.1 SWOT Analysis  
 Aksarapak C. (2021) SWOT Analysis คือ การวิเคราะห์ปัจจัย 4 อย่างของธุรกิจ 

คือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค โดยมีเป้าหมายให้บริษัทน าจุดแข็งไปปรับใช้ให้เหมาะกับ
สภาวะทางการตลาด แก้ไขปัญหาและลดความเสี่ยงที่ส่งผลเสียต่อองค์กร อันส่งผลให้สามารถท า
ธุรกิจต่อไปได้อย่างราบรื่น 

 2.7.1.1 SWOT ประกอบด้วยปัจจัย 4 อย่าง 
  1) จุดแข็ง (Strength) คือ ความสามารถในการสร้างสินค้าหรือบริการที่มี

คุณภาพสูง ลูกค้าชอบ ซึ่งเป็นสิ่งที่โดดเด่นหรือแตกต่างจากคู่แข่ง เช่น บริษัทออกแบบ จุดแข็งคือ 
ความสามารถออกแบบให้สวยงามโดดเด่น  

 2) จุดอ่อน (Weakness) ทรัพยากรที่องค์กรขาดแคลน หรือ กิจกรรมทาง
ธุรกิจที่คู่แข่งท าได้ดีกว่า ตัวอย่างเช่น การขาดแคลนเงินทุน หรือ คุณภาพการบริการสู้คู่แข่งไม่ได้ 
   3) โอกาส (Opportunities) คือ สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนแล้วส่งผลดีต่อองค์กร 
เช่น รัฐบาลมีนโยบายลดภาษีน าเข้าวัตถุดิบ หรือ พฤติกรรมผู้บริโภคที่ต้องการสินค้าเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง 
  4) อุปสรรค (Threats) คือ สถานการณ์หรือภาวะที่เกิดขึ้นแล้วส่งผลเสียต่อ
การท าธุรกิจ เช่น ภาวะโรคระบาดท าให้คนซื้อของน้อยลง หรือ สงครามท าให้อะไหล่สินค้าขาดแคลน 
  2.7.1.2 ความส าคัญของ SWOT Analysis ต่อธุรกิจ 
  SWOT คือ กุญแจส าคัญในการพาบริษัทของคุณก้าวไปในอนาคตได้อย่างมี
แบบแผน เพราะการที่จะเติบโตได้นั้น นอกจากจะต้องรู้จักสภาพแวดล้อมโดยรอบแล้ว การรู้จักตัวเอง
ดีนั้นย่อมส าคัญไม่แพ้กัน หรืออาจจะคิดว่ารู้จักดีแล้ว แต่การที่ได้มาท า SWOT ก็เท่ากับได้ทบทวน
ธุรกิจของคุณอีกครั้ง เพ่ือปูทางใหม่เพ่ือแก้ไขปัจจัยที่ควบคุมได้ พร้อมอ้าแขนรับโอกาสและหลีกเลี่ยง
ภัยคุกคามที่จะต้องเจอ  

 อีกอย่างที่ SWOT ส าคัญกับธุรกิจทุกรูปแบบนั้นก็เพราะว่า เป็นการที่แทบ
ทุกต าแหน่งในบริษัทได้มาท า Brainstorming ร่วมกันเพ่ือวิเคราะห์ เพราะแน่นอนว่าแค่เจ้าของ
กิจการคนเดียวอาจจะรู้จักบริษัทในภาพกว้าง แต่ถ้าทุกคนทุกต าแหน่งที่รู้ลึกรู้จริงในต าแหน่งที่ตัวเอง
จัดการ รวมถึงมีมุมมองที่แตกต่างกันมาช่วยกันท า SWOT ก็จะได้พ้อยที่ลึกและมิติมากยิ่งข้ึนนั่นเอง  
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 2.7.1.3 ประโยชน์ของ SWOT  
  จะยังช่วยให้ธุรกิจให้ความส าคัญกับปัจจัยที่จะช่วยพัฒนาธุรกิจเติบโตและ

ยั่งยืนมากยิ่งข้ึน ได้แก่ 
 - ได้ทบทวนและท าความเข้าใจกับธุรกิจอีกครั้ง  
 - จ าแนกจุดอ่อนและหาทางก าจัดหรือป้องกันได้  
 - หลีกเลี่ยงภัยคุกคามต่อธุรกิจ 
 - การลงทุนในโอกาสเพ่ือสร้างประโยชน์ต่อธุรกิจ 
 - ใช้โอกาสจาก Strength ของธุรกิจ  
 - พัฒนากลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือบรรลุเป้าหมาย  
 - ข้อจ ากัดของ SWOT มีอะไรบ้าง 

 ข้อจ ากัดของการท า SWOT  
      ปัญหาที่ส าคัญกค็ือ ข้อเสนอถึงวิธีการแก้ปัญหามีมากมาย แต่ไม่รู้ว่าธุรกิจอาจจะไม่รู้

ว่าควรจัดท าข้อเสนอใดก่อน ข้อเสนอที่ส าคัญที่สุดมักจะมีข้อมูลมากมาย แต่อาจจะเป็นข้อมูลในเชิง
ปริมาณ ไม่ใช่ในเชิงคุณภาพ 
  
2.8 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ปิยภา แดงเดช (2565) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลของผู้ประกอบการออนไลน์บน
แพลทฟอร์มในประเทศไทย การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์1) เพ่ือศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตที่ส่งผลต่อ
กลยุทธการตลาดดิจิทัลของผู้ประกอบการออนไลน์  2) เพ่ือศึกษาการใช้สื่อที่ส่งผลต่อกลยุทธการ
ตลาดดิจิทัลของผู้ประกอบการออนไลน์ และ 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล
ของผู้ประกอบการออนไลน์โดยเป็นการวิจัยเชิงอธิบาย (Explanatory Research) ซึ่งผู้วิจัยได้เก็บ
รวบรวมกลุ่มผู้ประกอบการ จ านวน 400 รายและด าเนินการวิจัยด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
interview) เพ่ือยืนยันผลการวิจัยด้วย 

ผลการวิจัย พบว่า 1. รูปแบบการด าเนินชีวิตมีอิทธิพลทางตรงต่อกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลโดย
รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันมีผลต่อการเลือกช่องทางในการซื้อสินค้าและบริการ 2. 
พบว่าการใช้สื่ออิทธิพลทางตรงต่อกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล ซึ่งการเลือกใช้สื่อของผู้ประกอบการ SMEs 
มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลโดยค านึงถึงความถี่ในการเข้าใช้งานเพ่ือโพสต์ข้อความ
หรือวิดีโอก าหนดระยะเวลาในการสร้างกิจกรรมกับผู้ซื้อให้ชัดเจนโดยช่วงเวลาในการใช้สื่อของ
ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะประกอบด้วย 3 ช่วงเวลา ได้แก่ ช่วงเช้า ช่วงเที่ยงและช่วงเย็น 3. ปัจจัยที่ส่งผล
ต่อกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลของผู้ประกอบการออนไลน์ด้านการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคที่แตกต่างมีผล
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ต่อการเลือกใช้เครื่องมือในการหาข้อมูลสินค้าและบริการแตกต่างกันขึ้นอยู่กับความพึงพอใจส่วน
บุคคล เนื่องจากปัจจุบันเทคโนโลยีมีความหลากหลาย และการเข้าถึงข้อมูลกม็ีความสะดวกมากข้ึน 

ศุภคศรี ศรีคงแก้ว และ ภูดิส เหล็กพ้ัง (2565) ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับความส าเร็จของ
การขายสินค้าออนไลน์บนเฟซบุ๊กแฟนเพจการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของการท าการตลาดออนไลน์บนเฟซบุ๊กแฟนเพจ 2) เพ่ือศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ, ด้านผลิตภัณฑ์, 
ด้านราคา, ด้านลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย, ด้านการขายออนไลน์บนเฟซบุ๊ก และด้านการให้บริการ กับ
ความส าเร็จของการท าการตลาดออนไลน์บนเฟซบุ๊กแฟนเพจ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ 
ผู้ประกอบการ e-commerce ที่มีเฟซบุ๊กแฟนเพจจ านวน 123 ราย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติวิเคราะห์ไคสแควร์ (Chi-Square)  

ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยในการขายของออนไลน์บนเฟ

ซบุ๊กแฟนเพจ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( ̅ = 4.01) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับจาก
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ด้านราคา ด้านการขาย
ออนไลน์บนเฟซบุ๊ก และด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ อยู่ในระดับมาก และพบว่าปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของการขายสินค้าออนไลน์บนเฟซบุ๊กแฟนเพจอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ด้านการให้บริการ และด้าน
การขายออนไลน์บนเฟซบุ๊ก อันได้แก่ เนื้อหาที่โพสต์ ช่วงเวลาที่โพสต์ ความถี่ในการโพสต์ การตอบ
กลับข้อความของลูกค้า   

ดวงนภา เลิศกิจกวิน (2562) ได้ศึกษาเรื่องการท าการตลาดออนไลน์ผ่าน Fan เพจบน 
เฟซบุ๊ก ของบริษัทปุ๋ยเคมี ต่อเกษตรกรผลการศึกษาพบว่า แฟนเพจ บนเฟซบุ๊ก ที่มีจ านวนโพสต์ที่
แตกต่างกัน มีผลต่อการรับรู้ข้อมูลความรู้ และกิจกรรมของบริษัท อีกทั้งผลการทดสอบค่าเฉลี่ย การ
ซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทที่เกษตรกรรับรู้ข้อมูลผ่าน แฟนเพจเฟซบุ๊กที่เกษตรกรรับรู้ข้อมูล มีผลต่อการ
ซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท 

ในปัจจุบันเกษตรกรไทยมีการใช้งาน เฟซบุ๊ก อย่างทั่วถึงแล้ว อีกทั้งจ านวนโพสต์ผ่าน Fan 
เพจ บนเฟซบุ๊ก ของบริษัทส่งผลต่อการรับรู้ของเกษตรกร ดังนั้นการท าการตลาดออนไลน์ผ่าน Fan 
เพจ บนเฟซบุ๊ก จึงเป็นทางเลือกที่ส าคัญเพ่ือสร้างการรับรู้ต่อแบรนด์ (Brand Awareness) และอาจ
น าไปสู่การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ได้ในอนาคต 

วิศิษฎ์  เกตุรัตนกุล และคณะ (2562)ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การเผยแพร่ภาพสดผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ขายสินค้าแฟชั่นกับพฤติกรรมการตัดสิ้นใจซื้อของผู้บริโภค งานวิจัยนี้มีวัถตุประสงค์เพ่ือ
ศึกษา 1. กลยุทธ์การเผยแพร่ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ขายสินค้าแฟชั่น 2. พฤติกรรมการเปิดรับชม 
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3. ความพึงพอใจจากการเผยแพร่ภาพสด 4. การตัดสินใจซื้อ 5. ความแตกต่างระหว่างลักษณะทาง
ประชากร 6. ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการรับชมกับการตัดสินใจซื้อ 7. ความสัมพันธ์ระหว่าง
ปัจจัยการสื่อสารกับการตัดสินใจซื้อ และ 8. บทบาทของผู้ใกล้ชิดกับการตัดสินใจซื้อ  ผลการศึกษา
พบว่า  

1. ผู้เผยแพร่ภาพสดใช้กลยุทธ์4ด้านคือ (1) การสร้างความเพลิดเพลินให้กับผู้ชม (2) การ
สร้างความเชื่อถือต่อผู้เผยแพร่ภาพสดและช่องทางภาพสด (3) การโน้มน้าวใจผ่ายส่วนประสม
การตลาด 4P’s และ (4) การบริการหลังการขายที่ดี 

2. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เปิดรับชมการแพร่ภาพสดที่บ้าน ผ่านสมาร์ทโฟน ชมสัปดาห์ละ1-2
ครั้ง ในช่วงเวลา20-23น. สินค้าท่ีสนใจได้แก่ เสื้อผ้า กระเป๋าถือสตรี 

3. กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในระดับมากต่อการแพร่ภาพสดและเทคโนโลยีการสื่อสาร
ผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 

4. กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อร้อยละ 32.3 
สมทบ แก้วเชื้อ บัณฑิต พังนิรันดร์ และธนพล ก่อฐานะ (2562) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยแห่ง

ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัลการวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษา
ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล และ 2) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล ผลการวิจัยพบว่า 1) ระดับตัวแปรที่เป็นปัจจัย
ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล  อยู่ในระดับมาก และ 2) ปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ เทคโนโลยีสาระสนเทศ กลยุทธ์ทางธุรกิจ และนวัตกรรมการจัดการส่ง
ต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล  อย่างมีนัยส าคัญที่ .05 นอกจากนี้ 
ผลการวิจัยยังพบประเด็นส าคัญว่า ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ต้องค้นหาความต้องการของลูกค้า
และสนองความต้องการเหล่านั้นทันที เพ่ือให้เกิดโอกาสทางการตลาดอย่างรวดเร็ว โดยการใช้
เทคโนโลยีในยุคดิจิทัล รวมทั้งปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดตามภาวะตลาด เพ่ือให้เกิด
ความสามารถในการแข่งขัน และประยุกต์ใช้นวัตกรรมการจัดการในการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือ
เพ่ิมยอดขาย และขยายตลาดให้มากขึ้น สิ่งเหล่านี้จะช่วยให้ธุรกิจตอบสนองความต้องการของลูกค้า
และท าให้ลูกค้าพึงพอใจ เกิดการสื่อสารทางบวกแบบปากต่อปาก มีการบริโภคซ้ า และมีความภักดีต่อ
แบรนด์ ผลงานวิจัยครั้งนี้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางสู่การพัฒนาความส าเร็จของผู้ประกอบการ
ธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล โดยการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการในการแข่งขันทางการตลาด 
สร้างเครือข่ายทางการค้า และน านวัตกรรมและเทคโนโลยีทันสมัยมาใช้ในการพัฒนาธุรกิจออนไลน์ 

ภาวินีย์ หิ่งห้อย (2561) ได้ศึกษาเรื่องการยอมรับเทคโนโลยี เฟซบุ๊ก Live และความ
น่าเชื่อถือของเจ้าของ เพจ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบนเฟซบุ๊ก 
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ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 15,001-
30,000 บาท มีความถ่ีในการเลือกซ้ือเสื้อผ้าผ่าน เฟซบุ๊ก Live ทุก ๆ 1 เดือน ใช้รูปแบบการช าระเงิน
ผ่านทาง ออนไลน์ banking ราคาสินค้าที่ซื้อจะอยู่ระหว่าง 500 ถึง 1,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อ
เสื้อผ้าผ่าน เฟซบุ๊ก Live เพราะมีราคาน่าสนใจ โดยนิยมซื้อสินค้าจาก 2 เพจและแบบเสื้อผ้าที่นิยม
เลือกซื้อคือชุดล าลองหรือเสื้อยืด 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้
งานปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีด้านการรับรู้ประโยชน์ และปัจจัยความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบนเฟซบุ๊กอย่างมีนัยส าคัญ 

จุดารัตน์ ฟีสันเทียะและสุรเสกข์ พงษ์หาญยุทธ (2560) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อ
สินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์เฟซบุ๊ก การศึกษาวิจัยพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา และอาชีพที่ต่างกันส่งผลต่อการเลือกซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน ส่วนอายุ และสถานภาพที่
ต่างกันส่งผลต่อความถี่ต่อเดือนในการเลือกซื้อที่แตกต่างกัน ต่อมาเพศที่ต่างกันส่งผลต่อประเภทของ
สินค้า อีกทั้งเพศ อายุ อาชีพ และรายได้ที่ต่างกันส่งผลต่อค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเลือกซื้อสินค้าและ
ช่วงเวลาในการเลือกซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน และเพศ อายุ สถานภาพ และอาชีพที่ต่างกันส่งผลต่อ
จุดประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้าท่ีแตกต่างกัน รวมถึงเพศ สถานภาพ และอาชีพที่ต่างกันส่งผลต่อเหตุ
ในการเลือกซื้อสินค้าที่แตกต่างกัน สุดท้ายอายุและอาชีพที่ต่างกันส่งผลต่อสถานที่ในการเลือกซื้อ
สินค้าผ่านไลฟ์สดที่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญ ส าหรับปัจจัยจิตวิทยาที่พบว่า ด้านการรับรู้ที่ต่างกัน
ส่งผลต่อความถี่ต่อเดือนในการเลือกซื้อ ช่วงเวลาในการเลือกซื้อสินค้า และเหตุผลในการเลือกซื้อ
สินค้าผ่านทางไลฟ์สดที่แตกต่างกัน ส่วนด้านทัศนคติที่ต่างกันส่งผลต่อความถี่ต่อความถี่ต่อเดือนใน
การเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 นอกจากนี้ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายต่อครั้งและจุดประสงค์ในการ
เลือกซื้อสินค้า ส่วนด้านราคาความสัมพันธ์กับความถี่ต่อเดือนในการเลือกซื้อ และประเภทของสินค้า 
และด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการซื้อสินค้า  และสุดท้ายด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์
ออนไลน์เฟซบุ๊ก 

รัชชานนท์ ศรีอุดมพร (2560) ได้ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่าน เฟซบุ๊ก เพจ 
ประเภทสินค้า Gadget กรณีศึกษาหาContentที่สามารถดึงดูดให้ผู้อ่านเกิดความประทับใจและสนใจ
ในสินค้า ผลการวิจัยพบว่า กระบวนการสื่อสารจะเริ่มต้นขึ้นจากการจัดตารางสินค้า โดยการประชุม
ของคณะท างาน โดยรูปแบบเนื้อหาที่ใช้ในการสื่อสาร ได้แก่ ภาพกราฟิก ลิงก์วิดีโอ ลิงก์เนื้อหาจาก
เว็บไซต์ การแชร์โพสต์ ภาพถ่าย และวิดีโอ ส่วนกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดที่ใช้เพ่ือดึงดูดให้เกิด
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ความประทับใจและสนใจสินค้า คือ การคัดเลือกเนื้อหาที่เด่นและส าคัญเพ่ือน ามาปักหมุดบนเฟซบุ๊ก 
เพจ การเลือกเนื้อหาที่ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย การผลิตเนื้อหาในรูปแบบวิดีโอ YouTube และการ
จัดการค าตอบ การแก้ไขปัญหาและการเสนอวิธีจบปัญหาแบบสมบูรณ์บนเฟซบุ๊ก เพจ เพ่ือการดูแล
เอาใจใส่ลูกค้า ผ่านการรับฟังทุก ๆ ปัญหาอย่างสมเหตุสมผล 

นฤมล สุวิมลเจริญและปรารถนา ปุณณกิติเกษม (2559) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อ
ความส าเร็จของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของธุรกิจออนไลน์ในกลุ่มอุตสาหกรรมลวดสลิงการศึกษาครั้งนี้
เป็นการศึกษาวิจัยเชิงส ารวจ มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จของพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ โดยมุ่งเน้นศึกษาในอุตสาหกรรมธุรกิจออนไลน์อุตสาหกรรมลวดสลิงของประเทศไทย 
ซึ่งเป็นอุตสาหกรรมที่เป็นสนับสนุนการเติบโตของประเทศ นอกจากนี้งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลต่อพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับความส าเร็จต่อผู้ประกอบการใน
กลุ่มอุตสาหกรรมลวดสลิง ผลการวิจัย พบว่า  

ปัจจัยด้านการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลส าหรับระบบพาณิชอิเล็กทรอนิกส์  ปัจจัย
ภายนอกองค์กร มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียว กับอัตราการเติบโตของยอดขาย/ก าไร และปัจจัย
ด้านความสามารถของบุคลากร มีความสัมพันธ์ไปในทิศทางเดียวกัน กับผลตอบแทนที่เพ่ิมขึ้นจากการ
ลงทุน  

สว่างพงษ์ แซ่จึง (2559) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยแห่งความส าเร็จในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารประเภทก๋วยเตี๋ยว ในจังหวัดชลบุรี การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทก๋วยเตี๋ยว และพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการ
บริโภคอาหารของผู้บริโภคจากแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตจังหวัดชลบุรี 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่จะท าให้ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จจะประกอบไปด้วย ด้านคุณลักษณะ
ผู้ประกอบการ 1) ด้านปัจจัยส่วนบุคคล 2) ด้านความเสี่ยงที่ยอมรับได้ 3) ด้านทักษะและความรู้เกี่ยวกับ
ธุรกิจ 4) ด้านบุคลิกภาพของประกอบการ 5) ด้านการเตรียมความพร้อมของผู้ประกอบการ ด้าน
คุณลักษณะของธุรกิจ 1) ระยะเวลา 2) ขนาดองค์กร 3) แหล่งที่มาของเงินทุน 4) ผลประกอบการ 
5) ความสามารถในการถ่ายทอดวิธีการท าธุรกิจ 6) ความสามารถในการให้ค าปรึกษา 7) เอกลักษณ์ของ
ธุรกิจ ปัจจัยด้านความสามารถในการแข่งขัน 1) ด้านปัจจัยการแข่งขัน 2) การสร้างนวัตกรรม 3) ได้
ข้อมูลที่ถูกต้อง 4) การส่งเสริมของภาครัฐ ปัจจัยด้านการตลาด 1) คุณภาพสินค้า 2) การมีส่วนร่วมของ
ชุมชน 3) การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า 4) การประชาสัมพันธ์และโฆษณา 5) ระบบแฟรนไชส์ 
6) การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 7) การส่งเสริมการตลาด 8) การเลือกท าเลที่ตั้ง ปัจจัยด้าน
ทรัพยากร 1) การฝึกอบรมพนักงาน 2) การหมุนเวียนของพนักงาน 3) การจัดหาพนักงาน 4) การธ ารง
รักษาพนักงาน ปัจจัยด้านเจ้าของหรือผู้จัดการ 1) ความเป็นผู้น า ปัจจัยด้าน Five force model 
1) คู่แข่งปัจจุบัน 2) คู่แข่งคันรายใหม่3) อ านาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัย 4) อ านาจการต่อรองของผู้
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ซื้อ 5) สินค้าหรือบริการที่ทดแทน ปัจจัยที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารจาก
ร้านอาหารแฟรนไชส์จะประกอบไป ด้วยด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ความสะอาดของอาหาร รสชาติ
ของอาหารอร่อย รสชาติอาหารที่มีมาตรฐาน ด้านลักษณะทางกายภาพ ประกอบด้วย ความสะอาดของ
ภาชนะและอุปกรณ์ พ้ืนที่ร้านไม่แออัด การจัดร้านที่เป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนั่ง 

อณิสา ไชยสิกร (2559) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อและความเต็มใจ
จ่ายในการซื้อสินค้าเสื้อผ้าผู้หญิงจากร้านค้าในเฟซบุ้คของคนในกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบว่า  
ต่อการซื้อสินค้า 1 ชิ้น ผู้บริโภคมีมูลค่าความเต็มใจที่จะจ่ายเพ่ิมขึ้นสูงสุด 186 บาท ส าหรับความ
รวดเร็วในการบริการตอบค าถามสินค้าภายใน 15 นาที รองลงมา เป็น 154 บาท ส าหรับการรีวิว
สินค้า, 151 บาท ส าหรับการให้บริการรวดเร็วภายใน 1 วัน 139 บาท ส าหรับการให้ข้อมูลสินค้าที่
ครบถ้วนตั้งแต่ต้น, 131 บาท ส าหรับการคืนสินค้าหากไม่พอดีตัว และ น้อยที่สุดคือ 42.25 บาท 
ส าหรับการมีเพ่ือนกดไลก์สินค้า นอกจากนี้เมื่อวิเคราะห์เฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่อายุ 21-30 ปี พบว่า 
การที่เพ่ือนกดไลก์ไม่มีนัยส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อ ผู้ประกอบการสามารถน าผลการศึกษาตัวเลข
ความเต็มใจจ่ายเพ่ิมขึ้นของผู้บริโภคในบริการต่าง ๆ ไปเป็นแนวทางในการตัดสินใจ ที่จะให้บริการ
เพ่ิมเตมิ โดย หากต้นทุนในการให้บริการต่ ากว่าความเต็มใจจ่ายที่เพ่ิมขึ้นของผู้บริโภค ผู้ประกอบการ
สามารถที่จะให้บริการและเพ่ิมราคาได้ อีกท้ังผู้ประกอบการยังสามารถใช้ผลการศึกษาไปเป็นแนวทาง
ในการท าการส่งเสริมการขาย สร้างแรงจูงใจในส่วนที่ผู้ขายไม่สามารถให้บริการเอง เช่น การก าหนด
มูลค่าส่วนลดหากลูกค้าท าการรีวิวสินค้า 

อัชฌาพร กว้างสวาสดิ์  และ พัชราภรณ์ ชัยพัฒนเมธี (2556) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยแห่ง
ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจทางอินเทอร์เน็ต( Internet Entrepreneur) ในรูปแบบพันธมิตร
ทางการตลาดอินเทอร์เน็ต (Affiliate Internet Marketing) เพ่ือเตรียมความพร้อมสู่ประชาคม
อาเซียนการวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการเป็นประกอบการอินเทอร์เน็ตใน
รูปแบบพันธมิตรทางการตลาดที่ประสบความส าเร็จ  และ เพ่ือพัฒนาระบบธุรกิจออนไลน์ตาม
แบบจ าลองของผู้ประกอบการธุรกิจทางอินเทอร์เน็ตในรูปแบบพันธมิตรทางการตลาดน าข้อมูลมา
วิเคราะห์ข้อมูล ผลการวิจัยพบว่า  

ปัจจัยที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญอันแรกคือ  ด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ
อินเทอร์เน็ต คะแนนเฉลี่ย 4.33 รองลงมาอันที่สอง คือด้านผู้ให้บริการเครือข่ายแม่ข่ายระดับคะแนน
เฉลี่ย 4.29 ความส าคัญอันดับที่สามคือ ด้านองค์ประกอบในการโปรโมทผ่านระบบเสิร์จเอ็นจิ้น 
คะแนนเฉลี่ย 4.15 ความส าคัญอันที่สี่คือ ปัจจัยด้านผู้ให้บริการพันธมิตรทางการตลาด (Affiliate 
Provider) คะแนนเฉลี่ย 4.08 และอันสุดท้ายคือ ปัจจัยด้านกลยุทธ์ทางการตลาดอินเทอร์เน็ตในการ
ประชาสัมพันธ์เว็บไซต ์คะแนนเฉลี่ย 3.96  
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และผู้วิจัยได้น าปัจจัยดังกล่าวมาพัฒนาธุรกิจออนไลน์ เ พ่ือวัดความส าเร็จการเป็น
ผู้ประกอบการธุรกิจทางอินเทอร์เน็ตในรูปแบบพันธมิตรทางการตลาด  (Affiliate Internet 
Marketing) ทั้งหมด 3 เว็บไซต์เป็นเครื่องมือวิจัยส่วนที่ 2 ดังนี้ ecompshop.com ท าการโปรโมท
สินค้าประเภทอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์ toysforkidshop.com ท าการโปรโมทสินค้า
ประเภทของเด็กเล่น cosmetic-ibeauty.com โปรโมทสินค้าประเภทอุปกรณ์ความสวยงามและ
เครื่องส าอาง โดยท าการเก็บข้อมูล เป็นระยะเวลา 8 เดือนตั้งแต่วันที่ 1 มกราคม 2556-31 สิงหาคม 
2556 เพ่ือน าข้อมูลสถิติของทั้ง 3 เว็บไซด์มาเปรียบเทียบกัน 

ผลการวิจัยพบว่า เว็บไซต์ ecompshop.com มีประสิทธิภาพดีที่สุดมีจ านวนการเก็บข้อมูล
จากเสิร์จเอ็นจิ้น (Index) 10,800 รายการ จ านวนผู้เข้าชมเว็บไซต์ที่ไม่ซ้ ากัน 6,868 การเข้าเว็บไซต์
ใหม่คิดเป็นร้อยละ 75.58 มีจ านวนค าค้นหาที่เข้ามายังเว็บไซต์ทั้งหมด 141 ค า และส่งผลให้ขาย
สินค้าได้ผ่านทางเว็บไซต์ที่ท าการโปรโมทจ านวนทั้งสิ้น  15 รายการจึงเป็นแนวทางการเป็น
ผู้ประกอบการทางอินเทอร์เน็ตได้เป็นอย่างดี 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 

งานวิจัยเรื่อง “ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก” เป็น
งานวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งจะท าโดยการวิเคราะห์เนื้อหา การสัมภาษณ์ในเชิงลึกถึงความส าเร็จของ
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ดังนี้ 

กระบวนการในการท าการวิจัย  
 เพ่ือให้งานวิจัยได้รับผลดี ตามกระบวนการ Input-Process-Output ผู้วิจัยจะใช้การ

ด าเนินงานคล้าย ๆ กับการวิจัยเชิงปริมาณ โดยเริ่มจาก 
     (1) การส ารวจข้อมูลการจ าหน่ายสินค้าของผู้ประกอบการในเฟซบุ๊กเป็นเวลา 3 เดือน 

เพ่ือเก็บข้อมูลการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการต่าง ๆ แล้วน ามาสรุปไว้ 
  (2) จากนั้นผู้วิจัยจึงเตรียมการเพ่ือสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่โดย 
 2.1 จ านวนตัวอย่าง ผู้วิจัยได้ไปศึกษาจากหนังสือต าราของนักวิชาการต่าง ๆ ว่าการ

ท างานวิจัยเชิงคุณภาพควรจะเก็บตัวอย่างเท่าไร จากหนังสือและต าราที่เขียนเรื่อง “งานวิจัย” หลาย
เล่มสรุปว่างานวิจัยเชิงคุณภาพเป็นงานวิจัยที่มุ่งศึกษาเหตุการณ์หรือปรากฏการณ์สังคมจาก
สภาพแวดล้อมตามความจริง ไม่เน้นการใช้ตัวเลขสถิติ เก็บรวบรวมโดยการสังเกต สัมภาษณ์ การ
สนทนาเป็นต้น อาจใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวนน้อยหรือขนาดเล็กได้ (ประสพชัย พสุนนท์, 2555) ผู้วิจัย
ต้องเก็บข้อมูลภาคสนามด้วยตนเอง สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง โดยไม่อาศัยความน่าจะเป็น 
(nonprobability sampling) มุ่งเน้นการเก็บข้อมูลให้ครบถ้วน 

 ดังนั้นในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยจึงการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในเชิงลึก จ านวน 35
ราย ในจังหวัดกรุงเทพและนนทบุรี 

 2.2 แบบสัมภาษณ์ 
  ผู้วิจัยก็ให้ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบแบบสัมภาษณ์ จ านวน 3 ท่าน ซึ่งอาจารย์จาก

มหาวิทยาลัยของรัฐและเอกชน แล้วน าไปทดสอบ โดยน าไปสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ2ครั้งครั้งละ3
ท่าน (โดยสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก) แล้วน าแบบสัมภาษณ์มาปรับเพื่อใช้ต่อไป 

  (3) การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 
  ผู้วิจัยก็กระจายการเก็บตามพ้ืนที่ต่าง ๆ ทั้งกรุงเทพและจังหวัดนนทบุรีโดยการไป

สัมภาษณ์ผู้ประกอบการ (โดยสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก) จากพ้ืนที่ต่อไปนี้พื้นที่ละ 5 รายรวม 35 ราย 
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   - กรุงเทพฯ ได้แก่ เขตจตุจักร เขตบางเขน เขตบางคอแหลม เขตสาธร 
และเขตราษฎร์บูรณะ  

   - นนทบุรี ได้แก่ อ าเภอเมืองและอ าเภอบางกรวย 
   3.1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
    3.2) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
    3.3) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
    3.4) การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
3.1.1 ประชากรได้แก่ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ที่จ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก (ซึ่งไม่ทราบจ านวน) 
3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 3.1.2.1 ผู้วิจัยจะเลือกผู้ให้ข้อมูลจาก 

  - ผู้ประกอบการรุ่นใหม่อายุไม่เกิน 35 ปีที่จ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กเป็น
อาชีพ 

  - ยินดีให้สัมภาษณ์เกี่ยวกับข้อมูลการประกอบการของตนเอง 
   - จ านวน 35 ราย 

  - โดยการไปสุ่มตามสะดวกจากผู้ประกอบการ (ซึ่งยินดีตอบค าถาม) จาก
พ้ืนที่ต่อไปนี้พื้นที่ละ 5 ราย 
   - กรุงเทพฯ ได้แก่ เขตจตุจักร เขตบางเขน เขตบางคอแหลม เขตสาธร 
และเขตราษฎร์บูรณะ  
   - นนทบุรี ได้แก่ อ าเภอเมือง และอ าเภอบางกรวย 
 
3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

3.2.1 แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
 มีหลายตอน แต่ละตอนมีค าถามแบบปลายเปิด เป็นข้อใหญ่หลายข้อ และมีค าถาม

เป็นข้อย่อยอีกหลายข้อ (ดูรายละเอียดในภาคผนวก)ตัวอย่างค าถามเช่น 
  - ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 
  - ความรู้เรื่องการขายสินค้าบนเฟซบุ๊ก 
  - ส่วนประสมการตลาดที่มีความส าคัญต่อการขายสินค้า 
  - คู่แข่งมีผลต่อความส าเร็จในการขายเพียงไร 
  - การสนับสนุนของเฟซบุ๊ก 
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  - การ Live เป็นอย่างไร ท่านใช้การ Live สดหรือไม ่ 
  - อะไรคือความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 

 
3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยได้เก็บข้อมูลด้วยตนเอง ตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน 2564 เป็นต้นไปโดย 
 - การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในเชิงลึก In-Depth Interview ในจังหวัด

กรุงเทพและนนทบุรี เกี่ยวกับข้อมูลการประกอบการธุรกิจการสัมภาษณ์จะท าเป็นราย ๆ ตามวันและ
เวลาที่ผู้ประกอบการสะดวก (ไม่ได้สัมภาษณ์เป็นกลุ่ม Focus Group เนื่องจากเป็นช่วงที่มีโรคโควิด
ระบาด ผู้ประกอบการมักจะไม่ค่อยมีเวลา) 

 - ผู้ประกอบการที่ให้ความร่วมมือ มาสัมภาษณ ์ได้แก่ 
 (1) ผู้ประกอบธุรกิจที่เป็นบริษัทหรือห้างร้านต่าง ๆ ที่จ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 

และจ าหน่ายสินค้าด้วยวิธีอ่ืน  
 (2) ผู้ประกอบธุรกิจที่ท างานเป็นพนักงานในหน่วยงานเอกชน (เช่นธนาคาร 

บริษัท ห้างร้าน) ซึ่งท าอาชีพรองคือการจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก  
 (3) ผู้ประกอบธุรกิจที่ท างานเป็นพนักงานในหน่วยงานราชการและ

รัฐวิสาหกิจ ซึ่งท าอาชีพรองคือการจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก  
 (4) ผู้ประกอบธุรกิจอิสระที่จ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก และ/หรือวิธีอ่ืนด้วย 
แบบสัมภาษณ์ 
 ผู้วิจัยได้น าแบบสัมภาษณ์ให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน ซึ่งอาจารย์ในมหาวิทยาลัยของรัฐ

และเอกชนที่เชี่ยวชาญเรื่องนี้ ตรวจสอบก่อนและน าไปทดลองสัมภาษณ์ 2 ครั้ง โดยใช้ผู้ประกอบการ
ครั้งละ 3 คน รวม 6 คน จึงน ามาปรับปรุงเพ่ือใช้ในสัมภาษณ์จริงเพ่ือได้ข้อมูลต่อไปแบบสัมภาษณ์จะ
เป็นแบบมีโครงสร้าง (ดูรายละเอียดในภาคผนวก) 
 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 

สถิติมาใช้ในการวิเคราะห์  ได้แก่ร้อยละ ความถี่ เป็นต้นและเนื่องจากเป็นงานวิจัยเชิ ง
คุณภาพ ผู้วิจัยจึงจะน าทฤษฎีต่าง ๆ ที่กล่าวในบทที่2และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาใช้ในการวิเคราะห์
เปรียบเทียบ ผลการศึกษา ซึ่งได้แก่ 

 3.4.1 SWOT analysis 
 3.4.2 ความส าเร็จของผู้ประกอบการของกัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุลและภาสกร แช่ม
ประเสริฐ 
  3.4.3 ส่วนประสมทางการตลาด 4P’S ของ Kotler 



35 
 

 

 3.4.4 วิเคราะห์เรื่องอ่ืน ๆ เช่น ความรู้และประสบการณ์ของผู้ประกอบการของ ดร.
กัลยารัตน์ และท่านอื่น เป็นต้น 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 

การศึกษาเรื่อง ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กมี
วัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 2) เพ่ือ
ศึกษาการตลาดของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก ่ความรู้ประสบการณ์
และลักษณะของผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด คู่แข่ง ลูกค้า การขายผ่าน เฟซบุ๊ก (ด้านเพจ 
หรือกลุ่ม หรือไลฟส์ด) เป็นต้น ซึ่งผู้วิจัยได้ด าเนินการและแบ่งออกเป็น 3 ตอนดังนี้ 1) การส ารวจการ
ขายสินค้าในเฟซบุ๊ก 2) ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการและ 3) การวิเคราะห์ผลการสัมภาษณ์ 
ตอนที่1: ข้อมูลการส ารวจการขายสินค้าในเฟซบุ๊ก 

ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและส ารวจการขายสินค้าในเฟซบุ๊กเป็นเวลานาน3เดือนตั้งแต่เดือน
พฤศจิกายน 2564 ถึง มกราคม 2565 โดยได้เปิดดูสินค้าต่าง ๆ จากเพจของผู้ขายทั้งหมด 18 
ประเภท (หมวด) ประเภทละ 3 เพจ รวมอย่างน้อย 54 เพจ สรุปเป็นข้อมูลดังนี้ 

1. ช่องทางในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 ผู้ประกอบการที่ขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก สามารถขายผ่านช่องทางได้ 4 ช่องทาง

ต่อไปนี้ (1.1) ขายสินค้าและบริการในหน้าเฟซบุ๊กของตนเอง ซึ่งจะได้ลูกค้าที่เป็นกลุ่มเพ่ือนฝูงที่รู้จัก
และเข้ามาร่วมในหน้าเฟซบุ๊กของผู้ขายจ านวนน้อย (1.2) สร้างเพจขายสินค้าขึ้นมา เพจเป็นเสมือน
หน้าร้านที่ธุรกิจสามารถขายสินค้าได้โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย ท าให้ลูกค้าทั่วไปสามารถเข้าถึงร้านและ
สินค้าของธุรกิจได้ ธุรกิจก็จะมีลูกค้ามากขึ้นกว่าการขายสินค้าในหน้าเฟซบุ๊กของตนเอง ตามข้อ1.1 
(1.3) เข้าร่วมกลุ่มขายสินค้าในเฟซบุ๊กจะมีกลุ่มขายสินค้ามากมาย ทั้งกลุ่มที่เสียค่าใช้จ่ายและไม่เสีย
ค่าใช้จ่าย ถ้าผู้ประกอบการท่านใดเข้าร่วมกลุ่ม โอกาสการขายก็จะมากขึ้นมากกว่าข้อ 1.2 (1.4) การ
ไลฟ์สด เป็นอีกวิธีการขายสินค้าอีกแบบหนึ่งที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ และเป็นที่นิยมในการขายสินค้า
เช่นกันและก็สามารถเข้าถึงลูกค้าได้เพ่ิมมากข้ึน 

2. จ านวนผู้ประกอบการ 
 ปัจจุบันมีผู้ประกอบการเป็นจ านวนมากสนใจจ าหน่ายสินค้าในเฟซบุ๊ก ทั้งรายเล็ก

และรายใหญ่ เนื่องจากการสร้างเพจกระท าได้ง่าย ส าหรับผู้ประกอบการรายใหญ่นอกจากจะขาย
สินค้าและบริการออนไลน์ผ่านเว็ปไซต์ของบริษัทเองแล้ว ยังอาจจะขายผ่าน Shopee Lazada 
และเฟซบุ๊ก ด้วยผู้ประกอบการรายใหญ่ได้เริ่มให้ความสนใจเข้ามาขายสินค้าและบริการในเฟซบุ๊กเป็น
จ านวนมาก เพราะลูกค้าในเฟซบุ๊กมีเป็นจ านวนมาก ทั้งนักเรียน นิสิตนักศึกษาและคนท างาน ซึ่งการ
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เข้ามาของผู้ประกอบการรายใหญ่จะส่งผลกระทบต่อการขายสินค้าของผู้ประกอบการรายย่อยได้ โดย
ผู้ประกอบการรายใหญ่มักจะใช้การส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆเข้าช่วยเช่นการลดราคาขาย เป็น
ต้น ตัวอย่างของผู้ประกอบการรายใหญ่เช่นห้างสรรพสินค้า (เช่น เซ็นทรัล เดอะมอลล์) ร้านสะดวกซ้ือ 
(เช่น ร้าน 7-11) ซุปเปอร์มาเก็ต (เช่น Top Supermarket) ร้านขายเครื่องสุขภัณฑ์ (เช่น โฮมโปร 
บุญถาวร) ร้านขายเฟอร์นิเจอร์ (เช่น Index IKEA) รถยนต์ (เช่น โตโยต้า) ธนาคาร (เช่น ธนาคาร
กรุงเทพ) เป็นต้น 

3. สินค้าท่ีขายในเพจของผู้ประกอบการในเฟซบุ๊ก 
 มีหลากหลายชนิด หลายประเภท หลายตรา หลายยี่ห้อ หลายโรงงานผลิตเป็นสินค้า

ใหม ่สินค้าใช้แล้ว สินค้าตัวอย่าง สินค้าล้างสต๊อก สินค้าเลียนแบบเกรดต่าง ๆ สินค้าไม่มีตรา สินค้ามี
ต าหนิ สินค้าตกเกรดไม่ผ่านการตรวจคุณภาพ QC สินค้าเกรด B สินค้าตราใหม่ (ไม่ค่อยมีลูกค้ารู้จัก) 
สินค้าตรามีชื่อเสียง สินค้าจากญี่ปุ่น จากจีน เป็นต้น ผู้ซื้อจึงควรระมัดระวังและดูให้รอบคอบ ส่วน
ผู้ขายก็ต้องระวังในเรื่องนี้ เพราะนี่คือคู่แข่งของท่านที่ขายสินค้าในราคาถูก  

4. การโฆษณาสินค้า 
 ผู้ประกอบการบางราย ได้ใช้ดาราและผู้เชี่ยวชาญมาช่วยในการโฆษณาขายสินค้า

ในเฟซบุ๊ก เช่น SportBraMall ใช้คุณตั๊ก มยุรา เศวตศิลา (ดารา) มาช่วยโฆษณาขายชุดชั้นในเพ่ือ
สุขภาพ โดยท าเป็นวิดีโอยาวประมาณ 1.22 นาท ีซ้ือ 2 แถม 2 ในราคา 389 บาท ส่งฟรี และเก็บเงิน
ปลายทางด้วย ส่วนร้าน Boots ใช้คุณมังกร Beauty Adviser (ผู้เชี่ยวชาญ) มาช่วยแนะน าสินค้าใน
ร้านบู๊ทส์ ในราคาถูก โดยสินค้าบางชนิด ซื้อ 1 แถม 1 ด้วย ท าเป็นวิดีโอ ยาว 2.59 นาที มีผู้ชม 2.2
แสนครั้งเป็นต้น 

5. การไลฟ์สดขายสินค้า 
 ผู้ประกอบการบางรายใช้การไลฟ์สดขายของเช่นขายกระเป๋า ขายเสื้อผ้าเป็นต้นโดยมี

การแจกแถมสินค้าต่าง ๆ ในกับผู้ชมที่ติดตามชม หรืออาจจะมีกิจกรรมต่างๆหรือมีการจัดเกมส์ ให้ผู้ชม
ร่วมเล่น แล้วมีรางวัล เช่นให้ทายเลขในกระเป๋าผู้ขายว่ามีเลขอะไร ใครทายถูกก็จะได้รางวัล เป็นต้น 

6. ราคาสินค้าและการลดราคา 
 ราคาสินค้าในเฟซบุ๊กมีทั้งถูกและแพง ผู้ประกอบการเกือบทุกรายใช้การลดราคาเป็น

สิ่งกระตุ้นให้ลูกค้าหันมาซื้อสินค้า สิ่งที่ลูกค้าควรตระหนักก็คือสินค้าราคาถูกอาจเป็นสิ่งที่บอกถึง
คุณภาพของสินค้าได้ และการลดราคาขายอาจท าให้เกิดสงครามราคาได้ 

7. ลูกค้า 
 ลูกค้าก็มีหลากหลายประเภท ลูกค้าที่ซื้อเพราะรู้จักกับผู้ขาย ลูกค้าที่ซื้อเพราะราคา

ถูก ลูกค้าซื้อเพราะเป็นคู่ค้าต่อกัน หรือลงทุนร่วมกันหรือเป็นลูกค้าประจ าที่ซื้อไปขายต่อ จาก
การศึกษา ส ารวจ และสังเกต การซื้อขายสินค้าในเฟซบุ๊ก บางครั้งพบว่าการซื้อขายสินค้าเป็นไปอย่าง
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รวดเร็ว ภายในไม่ก่ีชั่วโมง สามารถขาย ได้เป็นจ านวนมากในการLiveสดผู้วิจัยจึงมีข้อสังเกตและยังไม่
แน่ใจว่า ลูกค้าท่ีซื้อสินค้าไปนั้น จะมีลูกค้าเทียมปะปนอยู่ในลูกค้าจริงหรือไม่ ธุรกิจบางแห่งที่เปิดใหม่
อาจใช้กลยุทธ์ให้เพื่อน ญาติพ่ีน้องและคนรู้จักต่างๆมาช่วยกันแห่ไปซื้อสินค้า เพ่ือท าให้ดูว่าร้านนี้ขาย
ดี สินค้าน่าจะมีคุณภาพดี น่าเชื่อถือ ลูกค้าคนอื่นก็จะสนใจและตัดสินใจซื้อตาม 

ดังนั้นลูกค้าที่มีความต้องการซื้อสินค้านั้นจริง ๆ ควรมีความรอบคอบ ดูสินค้าหลายๆครั้ง 
หลายๆเพจ เพ่ือเปรียบเทียบ และสอบถามผู้ขายให้ละเอียดก่อนตัดสินใจซื้อ แนะน าว่าอย่าตัดสินใจ
ซื้อโดยรีบด่วน หรือซื้อเพราะสินค้ามีราคาถูก เพราะสินค้าที่มีราคาถูกมีมากมายในเฟซบุ๊ก 

สิ่งที่ลูกค้าหรือผู้ซื้อควรรู้คือ 
1. เรื่องตัวสินค้าตัวสินค้าที่ขายในเฟซบุ๊กมีอยู่มากมาย เป็นสินค้าใหม่หรือสินค้ามือสอง หรือ

สินคา้ตัวอย่างเป็นต้น (ตามที่ได้กล่าวไปแล้ว) 
2. เรื่องตราหรือยี่ห้อสินค้า สินค้าหลายอย่างที่ขายในเฟซบุ๊กไม่มีตรา หรือตราที่เราไม่รู้จัก 
3. เรื่องค่าขนส่งสินค้า ผู้ซื้อควรรู้ว่าจะเสียค่าส่งหรือไม่ ถ้าเสีย จะเสียเท่าไร บริษัทอะไรส่ง 

ใช้เวลานานเท่าไร 
4. เรื่องการรับประกันสินค้า มีหรือไม่ 
5. ดูประวัติผู้ขาย ว่าขายมานานกี่ปี อยู่ที่ไหน เบอร์โทรอะไรติดต่อได้ไหม 
6. ดูว่าเพจนี้ได้กี่ดาวหรือมีคนกดไลก์มากน้อยเพียงใด เพราะจะแสดงถึงความน่าเชื่อถือของ

ร้านนี้ ถ้าได้ดาวมากหรือมีคนกดไลกม์ากแสดงว่าเพจนี้ได้รับความเชื่อถือจากลูกค้ามาก 
7. ความรับผิดชอบของผู้ขาย 
ผู้ขายหรือผู้ประกอบการมีหลายประเภท ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีความรับผิดชอบในการ

จ าหน่ายสินค้า เลือกสินค้าดีๆมาจ าหน่าย หรือถ้าจ าหน่ายสินค้ามือสองที่มีต าหนิ ก็จะแจ้งให้ลูกค้า
หรือผู้ซื้อทราบก่อนตั้งแต่แรก แต่บางครั้งก็ยังพบปัญหาในการขายสินค้าอยู่ จึงเป็นหน้าที่ที่ผู้ซื้อหรือ
ลูกค้าจะต้องมีความรอบคอบ สอบถามใน Inbox ให้เรียบร้อยก่อนซื้อ 
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ภาพที่ 4.1 หน้าค้นหาสินค้าใน Marketplaceเฟซบุ๊ก 

ที่มา: www.facebook.com (2022: ออนไลน์) 
 
 

 
ภาพที่ 4.2 เมน ูMarketplaceเฟซบุ๊ก 

ที่มา: www.facebook.com (2022: ออนไลน์) 
 

http://www.facebook.com/
http://www.facebook.com/
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8. ปัญหาที่พบในการขายสินค้าในเฟซบุ๊ก  
จากการศึกษาการขายสินค้าในเฟซบุ๊ก ได้แก่ (8.1) ปัญหาการค้นหาสินค้าของลูกค้ารายใหม่

ในเฟซบุก๊ บางครั้งจะหาสินค้าได้ยาก ลูกค้าต้องเสียเวลานาน กว่าจะพบ เพราะสินค้าต่าง ๆ เกือบทุก
ประเภทมีปะปนกันไปหมดในแต่ละหมวดของสินค้ารวมทั้งการหาเพจ สินค้าที่เราต้องการ บางครั้งก็
หายาก (8.2) ปัญหาการตั้งชื่อเพจคล้ายๆกัน โดยเฉพาะเพจดัง ๆ ที่มีชื่อเสียงมักจะถูกลอกเลียนแบบ
เช่นเพจของดารา เพจของพิมพ์ริพาย เป็นต้น (8.3) ปัญหาผู้ประกอบการขาดความรับผิดชอบ เช่น 
อธิบายคุณภาพหรือสรรพคุณของสินค้าดีมากเกินความจริง (8.4) ปัญหาข้อร้องเรียนจากลูกค้า เช่นส่ง
สินค้าช้า สินค้าไม่เป็นไปตามที่ระบุไว้เป็นต้น (8.5) ปัญหาลูกค้าคาดหวังในตัวสินค้ามากเกินไป เช่น 
ซื้อสินค้าในราคาถูก แต่ต้องการสินค้า คุณภาพดีมาก ซึ่งเป็นไปไม่ได้หรือไม่สมเหตุผล 

9. วิธีการค้นหาสินค้าในเฟซบุ๊ก 
กรณีผู้บริโภคต้องการค้นหาสินค้าที่ขายในเฟซบุ๊กควรเริ่มดังนี้ 
 9.1 เข้าไปที่ช่องค้นหา (Search) โดย (1.1) พิมพ์ชื่อหรือประเภทสินค้า เช่น 

เครื่องปรับอากาศเฟอร์นิเจอร์ เครื่องส าอาง รถยนต์เป็นต้นหรือ (1.2) พิมพ์ชื่อธุรกิจเช่นธนาคาร
กรุงเทพ IKEA Index เป็นต้น (1.3) พิมพ์ชื่อเพจเช่น เล็บปลอมส าเร็จรูป NAIL M&E SHOP เป็นต้น 
ก็จะปรากฏสิ่งที่เราต้องการค้นหา 

9.2 เข้าไปในมาร์เก็ตเพลส 
  เราจะพบสินค้ามากมายในหน้าแรกของมาร์เก็ตเพลส เลย เป็นสินค้ายอดนิยม
ส าหรับวันนี้และสินค้าอ่ืนๆอีกมากมาย เลือกสินค้าหรือเพจที่ต้องการ ซึ่งจะมีภาพของสินค้า 
รายละเอียดของสินค้า ว่าเป็นสินค้าใหม่หรือสินค้ามือสอง สภาพเป็นอย่างไร สีอะไร ขนาด น้ าหนัก
เท่าไร เงื่อนไขการส่งมอบสินค้า ว่ามีค่าส่งหรือไม่ ถ้ามีค่าส่ง ผู้ซื้อจะเสียเท่าไร ราคาขาย  

 รายละเอียดของผู้ขาย เช่นผู้ขายอยู่ที่ไหน จังหวัดอะไร ชื่อเพจของผู้ขาย ระยะเวลา
ที่ขายสินค้าในเฟซบุ๊ก บางเพจนอกจากจะมีการกดไลก์ กดแชร์ แล้ว จะมี คะแนนหรือจ านวนดาวที่
รา้นนี้ได้รับจากลูกค้า เช่น 4ดาว 3ดาว เป็นต้น บางเพจจะมีเบอร์โทรศัพท์ให้ลูกค้าติดต่อได้ด้วย 

 การส่งข้อความ ลูกค้าสามารถส่งข้อความไปหาผู้ขายเพ่ือการสอบถาม และตกลงซื้อ
ขายได้ 

 สรุปคือ เมื่อเข้าไปในเพจ ของผู้ขายแล้ว เราจะเห็นรายละเอียดอีกมากมาย (แล้วแต่
ผู้ขายจะลงไว้)เช่นอาจจะมีรายละเอียดส่วนตัวของผู้ขายเพ่ือท าให้ลูกค้าเชื่อถือในตัวผู้ขาย 

 ตัวอย่างเพจ เช่น เพจ Far Chiraphon (FS) สิ่งที่ผู้ขายท าได้ดี คือจุดแข็งของ
ผู้ประกอบการ ซึ่งอิงจากค าติชมจากลูกค้า บนเฟซบุ๊ก ซึ่งอาจจะดูได้จาก รายละเอียดดังนี้ การ
ก าหนดราคา ความเป็นมิตร ค าอธิบายสินค้า ความตรงเวลา ความน่าเชื่อถือ การสื่อสารที่อยู่อาศัย 
กรุงเทพมหานคร ประเทศไทย เข้าร่วมเฟซบุ๊ก เมื่อ 2011 

https://www.facebook.com/%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%9E%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B8%A3-%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2-110585945628334/
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 9.3 เข้าไปในหมวดสินค้าในเฟซบุ๊ก 
 ซึ่ ง เฟซบุ๊ ก จะแบ่ งสิ นค้ าออกเป็ นหมวดต่ า ง  ๆ  ดั งนี้  1)  ยานพาหนะ  2) 

อสังหาริมทรัพย์ให้เช่า 3) ของเล่นและเกมส์ 4) ของใช้ในครัวเรือน 5) ขายบ้าน 6) ครอบครัว 7)
บันเทิง 8) งานอดิเรก 9) สวนและกลางแจ้ง 10) สินค้าฟรี 11) อุปกรณ์กีฬา 12) อุปกรณ์ต่อเติมบ้าน 
13) อุปกรณ์ส านักงาน 14) อุปกรณ์เลี้ยงสัตว์ 15) เครื่องดนตรี 16) เครื่องนุ่งห่ม 17) เครื่องใช้ไฟฟ้า 
18) เบ็ดเตล็ด เมื่อเข้าไปดูก็จะพบสินค้าอีกมากมาย 

 

 
 

ภาพที่ 4.3 ช่องค้นหาสินค้าใน Marketplaceเฟซบุ๊ก 
ที่มา: www.facebook.com (2022: ออนไลน์) 

 
 9.4 กลุ่มขายสินค้า 

 ในเฟซบุ๊กจะมีกลุ่มขายสินค้าเป็นจ านวนมากเช่น (4.1) กลุ่มคนรักบุฟเฟต์ (Buffet 
Lovers)ซึ่งเป็นกลุ่มกลุ่มสาธารณะ สมาชิก 7.3 แสนคน จุดประสงค์กลุ่มนี้คือ แบ่งปันข้อมูลบุฟเฟต์
กันที่ไหนดี ที่ไหนเด็ด ที่ไหนโดย มาแชร์ข้อมูลกัน ใครชอบกินบุฟเฟต์ สามารถกดเข้าร่วมได้(4.2) 
ตลาดนัดออนไลน์ซื้อขายสินค้าทุกชนิดเป็นกลุ่มส่วนตัวสมาชิก 4.3 แสนคนเฉพาะสมาชิกเท่านั้นที่
สามารถดูได้ว่าใครอยู่ในกลุ่มและโพสต์อะไรบ้าง ดังนั้นผู้สนใจจะต้องสมัครเป็นสมาชิก (4.3) กลุ่ม
อาหารไทยแท้ แม่ให้มา เป็นกลุ่มสาธารณะสมาชิก 6.0 แสนคน กฎของกลุ่ม 1.ห้ามน าภาพผู้อ่ืนมาใช้
อย่างเด็ดขาด2.พืชผัก และเครื่องปรุงบางอย่างที่ทางกลุ่มไม่อนุญาตให้ลง (4.4) กลุ่มพิมรี่พายขายทุก
อย่าง (รวมของกินร้านพิมรี่พาย) เป็นกลุ่มสาธารณะสมาชิก 8.9 หมื่นคนรวมของกินร้านพิมรี่พายขาย
ทุกอย่าง สินค้ารับโดยตรงจากเจ้าของแบรนด์แท ้100% โดยตัวแทนรายใหญ่ 
 

http://www.facebook.com/
https://www.facebook.com/groups/1606516042945841/members/
https://www.facebook.com/groups/1389226677785659/members/
https://www.facebook.com/groups/originalthaifood/members/
https://www.facebook.com/groups/454286055741394/members/


42 
 

 

 
 

ภาพที ่4.4 สินค้าเพจ Moppet Sale กระเป๋าแบรนดเ์นมแท้ มอืสอง รับซื้อ ฝากขาย จ าน า สปากระเป๋า 
ที่มา: https://www.facebook.com/moppetbrandnamesale(2022: ออนไลน์) 

 
 9.5 การ Live สด 

 สินค้าบางอย่างใช้การLiveสดขายสินค้า เช่นกระเป๋า เสื้อผ้า นาฬิกาเป็นต้น สินค้ามี
ทั้งใหม่และเป็นสินค้ามือสอง สินค้าก๊อบ ผู้ซื้อจึงควรมีความรอบคอบ ดูสินค้าและสอบถามผู้ขาย ให้
เรียบร้อยก่อนซื้อ ราคาขายมักจะถูกกว่าท้องตลาด โดยมีผู้ติดตามดูการLiveสดมากบ้างน้อยบ้าง 
แล้วแต่สินค้า ส่วนใหญ่ก็เป็นหลักร้อยคนขึ้นไป ผู้ท าหน้าทีL่iveส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง และผู้ซื้อส่วนใหญ่
ก็เป็นผู้หญิง 
 

ตัวอย่างการขายสินค้าโดยการไลฟ์สด 
เฟซบุ๊ก เพจ พิมรี่พายขายทุกอย่าง 
ผู้ประกอบการบางท่านยังได้กล่าวถึงการไลฟ์สดของการขายสินค้าบนเฟซบุ๊ก เพจ พิมรี่พาย

ขายทุกอย่างว่าเป็นตัวอย่างที่สามารถขายสินค้าได้เป็นจ านวนมากท าให้ผู้วิจัยได้ไปค้นคว้าหาข้อมูล
เพ่ิมเติมไว้ดังนี้ 

เพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง เป็นเพจเฟซบุ๊กที่ขายสินค้าในรูปแบบ “ไลฟ์” เป็นหลัก แต่ก็จะมี
การขายสินค้าแบบโพสต์ขายบ้างบางประเภท เพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง มียอดขายผ่านไลฟ์ในเฟซบุ๊ก
มากที่สุดเป็นอันดับ 1 ในประเทศ มียอดผู้ติดตามเพจกว่า 7,218,659คน (ข้อมูล ณ วันที่ 21 ธ.ค. 
64) เพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง มีเจ้าของเพจชื่อ นางสาวพิมรดาภรณ์ เบญจวัฒนะพัชร์ หรือ พิมรี่พาย 
ซึ่งนอกจากการเป็นแม่ค้าออนไลน์แล้ว พิมรี่พายยังเป็นยูทูปเบอร์ เป็นศิลปิน และผู้บริหารค่ายเพลง
ไฮต์เคลาส์เอนเตอร์เทนเมนท์ นอกจากการขายของออนไลน์ที่ได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก พิมรี่พาย

https://www.facebook.com/moppetbrandnamesale
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ยังมีการช่วยเหลือสังคมอยู่ตลอดเวลา เช่น การช่วยเหมาสินค้าพ่อค้าแม่ค้าตามริมถนน การสร้าง
โรงพยาบาลสนามในช่วงโควิค เป็นต้น  
 ในการสั่งซื้อสินค้าผ่านไลฟ์ของเพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง สามารถท าได้โดยการเข้าไปที่
เพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง ขณะที่ทางเพจมีการไลฟ์อยู่  
 

 
ภาพที่ 4.5 เพจเฟซบุ๊กพิมรี่พายขายทุกอย่าง 

ที่มา: เพจเฟซบุ๊กพิมรี่พายขายทุกอย่าง (2021: ออนไลน์) 
 

 การขายสินค้าของเพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง  จะเป็นการไลฟ์โดย พิมรี่พาย และแจ้ง
รหัสสินค้าในขณะที่ก าลังโชว์สินค้า เมื่อลูกค้าสนใจสามารถพิมพ์รหัสสินค้าพร้อมจ านวนที่ต้องการ ลง
ไปในคอมเม้นไลฟ์ และระบบจะดูดออเดอร์ที่ลูกค้าสั่งเข้าระบบเองโดยอัตโนมัติโดยสินค้าก็เปลี่ยนไป
เรื่อย ๆ และมีจ านวนจ ากัด 

 
ภาพที่ 4.6 ภาพไลฟ์ขายสินค้าของเพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง 
ที่มา: เพจเฟซบุ๊กพิมรี่พายขายทุกอย่าง (2021: ออนไลน์) 
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การขายสินค้าบนเพจพิมรี่พายขายทุกอย่างในรูปแบบที่ไม่ใช่การไลฟ์ ทางแอดมินจะท าการ
โพสต์ภาพสินค้า ราคา และรายละเอียดต่าง ๆ บนเพจ เพ่ือให้ลูกค้าสั่งซื้อใต้คอมเม้น โดยมีระยะเวลา
ในการสั่งซื้อ และโอนเงินไม่เกินเวลาที่ก าหนด หากลูกค้าไม่ปฏิบัติตาม ทางเพจจะยกเลิกออเดอร์
ดังกล่าวทิ้ง 

 
ภาพที่ 4.7 ภาพโพสต์ขายสินค้าของเพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง 

ที่มา: เพจเฟซบุ๊กพิมรี่พายขายทุกอย่าง (2021: ออนไลน์) 
 

 นอกจากการขายของออนไลน์แล้ว พิมรี่พายยังช่วยเหลือสังคม โดยการช่วยเหลือคนยากจน 
แม่ค้าพ่อค้าถามริมถนน คนพิการ และยังสร้างโรงพยาบาลสนามเพ่ือให้ผู้ป่วยโควิดได้เข้ารักษาได้
ทันเวลา โดยพิมรี่พายได้ท าคอนเทนต์เผยแพร่ทาง YouTube ช่องพิมรี่พาย ซึ่งมีผู้ติดตามกว่า 5.22 
ล้านคน(ข้อมูล ณ วันที่ 21 ธ.ค. 64) 

 
ภาพที่ 4.8 ภาพวิดีโอจากช่องยูทูปพิมรี่พาย 
ที่มา: ยูทูปช่องพิมรี่พาย (2021: ออนไลน์) 
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 สรุปได้ว่า การสั่งซื้อสินค้าผ่านเพจเฟซบุ๊กพิมรี่พายขายทุกอย่าง สามารถท าได้ โดยเข้าไปที่
เพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง เมื่อมีการไลฟ์ และท าการสั่งซื้อสินค้าโดยการพิมพ์รหัสของสินค้าแต่ละตัว
ที่พิมรี่พายแจ้งในไลฟ์ พร้อมจ านวนสินค้าที่ต้องการ ลงไปในคอมเม้น และระบบจะท าการดึงออเดอร์
ที่เราสั่งซื้ออัตโนมัติ โดยสินค้าแต่ละชนิดมีจ านวนจ ากัด ลูกค้าที่ดูไลฟ์ และสั่งซื้ออาจจะไม่สามารถซื้อ
ได้ทุกคน เนื่องจากการไลฟ์ในแต่ละครั้งมีผู้เข้าชมจ านวนมาก ในส่วนของอัตราค่าจัดส่งสินค้าของ
เพจพิมรี่พายขายทุกอย่างจะเป็นรูปแบบเหมา โดยไม่ว่าลูกค้าจะสั่งมากน้อยเพียงใด ก็คิดค่าส่งราคา
เดียวกันคือ 111 บาท 
 

ตัวอย่างการขายสินค้าของบริษัทใหญ่ 
การขายสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก ของ HomePro Thailand 
 บริษัท โฮม โปรดักส์ เซ็นเตอร์ จ ากัด (มหาชน) เป็นธุรกิจค้าปลีก โดยจ าหน่ายสินค้าและ
ให้บริการเกี่ยวข้องกับการก่อสร้าง ต่อเติม ซ่อมแซม อาคาร บ้านและที่อยู่อาศัยแบบครบวงจร โดยใช้
ชื่อทางการค้าว่า “โฮมโปร” (HomePro)มีสาขารวมทั้งสิน 20 สาขาทั่วประเทศไทย และในปัจจุบันที่
เทคโนโลยี และโซเชียลมีเดียเข้ามามีอิทธิพลในชีวิตประจ าวัน โฮมโปร จึงปรับกลยุทธ์การจ าหน่าย
สินค้าแบบเดิม ๆ อย่ารูปแบบออฟไลน์ มาจ าหน่ายสินค้าผ่านออนไลน์ร่วมด้วย เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบันให้มากที่สุด โดยใช้ชื่อบริการใหม่ว่า “HomePro Shop 4 You ช้อป
สะดวกไม่มีสะดุด เหมือนมีผู้ช่วยส่วนตัว” ผ่าน 3 ช่องทาง คือ 

1. Line: @HomeProOffical Account 
2. Facebook: HomePro Thailand 
3. Call Center: โทร.1284 
การสั่งซื้อสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก HomePro Thailand มีขั้นตอนง่าย ๆ โดยเข้าไปที่ เฟซบุ๊ก 

และค้นหาเพจHomePro Thailand จากนั้นสามารถเลือกชมโปรโมชั่นในแต่ละช่วงเดือนที่มีการจัด
รายการ  

ภาพที่ 4.9 เพจเฟซบุ๊กโฮมโปรไทยแลนด์ 
ที่มา: เพจเฟซบุ๊กโฮมโปรไทยแลนด์ (2021: ออนไลน์) 
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 หลังจากนั่นสามารถเลือกดูสินค้าที่ร่วมรายการ หรือสินค้าที่สนใจและต้องการซื้อ โดย
สามารถอินบล็อกเพ่ือสอบถามรายละเอียดสินค้าจากหน้าเพจ หรือกดลิงค์เพ่ือไปที่เว็บไซต์โฮมโปร
เพ่ือเข้าชมสินค้า หรือท ารายการสั่งซื้อสินค้า 
 

 
ภาพที่ 4.10 โปรโมชั่น รายละเอียดสินค้า และลิงค์การสั่งซื้อสินค้า 

ที่มา: เพจเฟซบุ๊กโฮมโปรไทยแลนด์ (2021: ออนไลน์) 
 

หรือหากสินค้าที่อยู่หน้าเพจโฮมโปรเป็นสินค้าที่ท่านสนใจ และต้องการสั่งซื้อ สามารถกดเข้า
ชมสินค้า และรายละเอียดจากหน้าเพจโฮมโปรได้ทันที ภาพสินค้าจะปรากฏขึ้น พร้อมรายละเอียด
สินค้า ราคา และช่องทางการสั่งซื้อสินค้า 

 
ภาพที่ 4.11 สินค้า รายละเอียดสินค้า และลิงค์การสั่งซื้อสินค้า 

ที่มา: เพจเฟซบุ๊กโฮมโปรไทยแลนด์ (2021: ออนไลน์) 
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 เมื่อสินค้าที่กดเข้าชมผ่านหน้าเพจเป็นสินค้าที่ท่านสนใจและต้องการสั่งซื้อ  ในขั้นตอนการ
สั่งซื้อจะท าการสั่งซื้อผ่านเว็บไซต์ของโฮมโปร หรือแอปพิเคชั่นโฮมโปร เพ่ือสะดวกในการจัดส่ง และ
ติดตามพัสดุ 

 
ภาพที่ 4.12 สินค้า รายละเอียดสินค้าบนเว็บไซต์โฮมโปร 

ที่มา: เว็บไซต์โฮมโปรไทยแลนด์ (2021: ออนไลน์) 
 
 สรุปได้ว่า การสั่งซื้อสินค้าของโฮมโปรผ่าน เฟซบุ๊ก HomePro Thailand สามารถท าได้โดย
เพจจะเป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์ แจ้งข่าวสาร โปรโมชั่นในแต่ละเดือน การเข้าชมสินค้าบาง
ประเภท รวมไปถึงการติดต่อสอบถามรายละเอียดสินค้าผ่านช่องทางอินบล็อกเฟซบุ๊กของเพจ โดยใน
ขั้นตอนการสั่งซื้อ เข้าชมสินค้าทั้งหมด การช าระเงิน และการติดตามพัสดุ  สามารถท าได้ที่
แอปพิเคชั่น และเว็บไซต์ของโฮมโปร โดยลูกค้าจะต้องสมัครสมาชิกก่อนเข้าใช้งาน อัตราค่าจัดส่งคิด
ค่าบริการการจัดส่งสินค้าตามระยะทางจริงจากสาขาโฮมโปรที่อยู่ใกล้ปลายทางที่สุดโดยค่าจัดส่ง
เริ่มต้นที ่120 บาท ต่อรายการสั่งซื้อส าหรับ 30 กิโลเมตรแรก และคิดเพ่ิม 15 บาท/กิโลเมตร ส าหรับ
กิโลเมตรที่ 31-100 หากมีระยะทางเกิน 100 กิโลเมตร จะคิดในอัตราเหมาคันรถหากสั่งซื้อสินค้า
มูลค่าเกินกว่า 500 บาทต่อการสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ จะได้รับส่วนลดค่าจัดส่งทันที 120 บาท 
เมื่อเลือกวิธีการจัดส่งมาตรฐาน หรือ จัดส่ง พร้อมติดตั้งโดยโฮมโปร  
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ตอนที ่2: ผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 
งานวิจัยเรื่อง”ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก” ผู้วิจัยได้

ไปท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในจังหวัดกรุงเทพและจังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยก็กระจายการ
เก็บข้อมูลตามพ้ืนที่ต่าง ๆ ทั้งกรุงเทพและจังหวัดนนทบุรีโดยการไปสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ จาก
พ้ืนที่ต่อไปนี้พ้ืนที่ละ 5 รายรวม 35 ราย กรุงเทพฯ (ได้แก่ เขตจตุจักรเขตบางเขน เขตบางคอแหลม 
เขตสาธร และเขตราษฎร์บูรณะ) นนทบุรี (ได้แก่ อ าเภอเมืองและอ าเภอบางกรวย) สรุปผลการ
สัมภาษณ์ดังนี้ 

1. ข้อมูลส่วนบุคคล 
  1.1 อายุของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ผู้ประกอบการรุ่นใหม่มีอายุต่ ากว่า 25 ปี จ านวน 
6 ราย อายุ 26-30 ปี จ านวน 12 ราย และอายุ 31-35 ปี จ านวน 17 ราย 

 1.2 การศึกษาผู้ประกอบการุ่นใหม่มีการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี  จ านวน 3 ราย 
ส าเร็จปริญญาตรี จ านวน 22 ราย และส าเร็จปริญญาโท จ านวน 10 ราย 

1.3 เพศผู้ประกอบการุ่นใหม่เป็นเพศหญิง จ านวน 19 ราย เป็นเพศชาย จ านวน 16 ราย 
 1.4 สถานะภาพสมรส ผู้ประกอบการุ่นใหม่เป็นโสด จ านวน 22 ราย สมรสแล้ว 
จ านวน 13 ราย (หย่าร้าง และอ่ืน ๆ ไม่มี) 
 2. ความรู้ในการขายผ่านเฟซบุ๊กของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 

 ปัจจัยที่ส าคัญประการหนึ่งของการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ก็คือความรู้ของ
ผู้ประกอบการในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการุ่นใหม่ว่า
ผู้ประกอบการณ์รุ่นใหม่ว่าท่านได้หาความรู้เกี่ยวกับการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก มาจากแหล่งใด และ
พบว่าผู้ประกอบการมักจะหาความรู้ในการขายผ่านเฟซบุ๊กจากหลายแหล่ง เพราะแต่ละแหล่งจะให้
ความรู้ที่หลากหลาย ในแง่มุมต่าง ๆ ที่แตกต่างกัน ดังนี้ 
 2.1 เรียนรู้เอง จากแหล่งข้อมูลต่างๆในสื่อสังคมออนไลน์ ผู้ประกอบการบางท่านก็
เรียนรู้เองจากแหล่งความรู้ออนไลน์ ของนักวิชาการที่น ามาเผยแพร่ ซึ่งสามารถหาได้จากยูทูป หรือกูเกิ้ล 
หรือเว็ปไซต์ต่าง ๆ 
  2.2 สอบถามจากเพ่ือนหรือคนรู้จักนี่ก็เป็นอีกวิธีหนึ่งที่ผู้ประกอบการรุ่นใหม่นิยมหา
ความรู้ เพราะเพ่ือนหรือคนรู้จักที่เคยขายสินค้าจะมีความรู้ในภาคปฏิบัติ  สามารถบอกถึงวิธีการขาย 
และเทคนิคต่าง ๆ ในการขายสินค้า โดยเพ่ือนๆและคนรู้จักจะพบปัญหาต่างๆมาหลากหลาย ท าให้
ผู้ประกอบการได้รับความรู้ด้วยวิธีนี้ และมีผู้ประกอบการจ านวนมากนิยมใช้เช่นกัน  
 2.3 เรียนรู้จากประสบการณ์การขายสินค้าด้วยตนเอง เมื่อผู้ประกอบการขายสินค้า
ไปนานๆหรือเป็นระยะเวลาหนึ่ง ผู้ประกอบการก็จะได้รับประสบการณ์จากการขายสินค้า จากค าถาม
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ของผู้ซื้อ จากปัญหาต่าง ๆ และสามารถน าประสบการณ์มาปรับการท างานของตนเอง เพ่ือให้ขาย
สินค้าได้ดีขึ้น และมีผู้ประกอบการที่ให้ความส าคัญเรื่องนี้มากเช่นกัน 
 2.4 เรียนรู้จากเคยซื้อสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ผู้ประกอบการหลายท่านเคยซื้อสินค้าผ่าน 
เฟซบุ๊กอยู่แล้ว ท าให้รู้ว่าลูกค้าชอบอะไร ไม่ชอบอะไร และควรจะขายสินค้าใด ความรู้ในฐานะเป็นผู้
ซื้อจึงสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในการขายสินค้าได้ และมีผู้ประกอบการหลายท่านให้ความส าคัญเรื่อง
นี้ด้วย 
 2.5 เรียนรู้จากผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้รู้  มีผู้ประกอบการบางคนไปเข้าอบรมจาก
ผู้ทรงคุณวุฒิต่าง ๆ และวิทยากรที่สอนในด้านนี้โดยเฉพาะ โดยอาจจะใช้เวลาอบรมตั้งแต่1วันถึง
หลายวัน และบางท่านก็เรียนรู้จากการเรียนในวิชาต่างๆที่สอนระดับมหาวิทยาลัย ซึ่งมีการฝึกปฏิบัติ
จริงในการเรียนด้วย เมื่อได้ความรู้มา ก็น ามาประยุกต์ใช้ในการขายจริง  
 2.6 เรียนรู้จากต าราและเอกสารต่างๆผู้ประกอบการหลายคนไปหาซื้อหนังสือ ต ารา
และเอกสารต่างๆจากร้านหนังสือที่มีขายโดยทั่วไป เพ่ือน ามาเรียนรู้ และใช้เป็นแนวปฏิบัติได้ 
 3. ระยะเวลาในการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 
 เมื่อถามถึงระยะเวลาในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กว่าขายมานานเพียงใด ก็ได้รับ
ค าตอบว่า ผู้ประกอบการที่ขายสินค้ามาเป็นเวลา 1 ปี จ านวน 7 ราย ขายสินค้ามา 2 ปี จ านวน 5
ราย ขายสินค้ามา 3 ปี จ านวน 8 ราย ขายสินค้ามา 4 ปี จ านวน 6 ราย ขายสินค้ามา 5 ปี จ านวน 4 
ราย ขายสินค้ามามากว่า 5 ปี จ านวน 5 ราย 

 
ภาพที่ 4.13 สัมภาษณ์คุณวิโรจน์ ผู้ประกอบการรับประกอบและซ่อมของเล่นR/C รถบังคับ

เครื่องบินบังคับชื่อเพจ AliscaleRCshop 
ที่มา: ร้านซ่อมของเล่นR/C รถบังคับ เครื่องบินบังคับชื่อเพจ AliscaleRCshop (2022) 
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4. ช่องทางในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 ผลการสัมภาษณ์ปรากฏว่าผู้ประกอบการที่ขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กส่วนตัว จ านวน 16

ราย ผ่านเพจ จ านวน 35 ราย ผ่านกลุ่ม จ านวน 31 ราย ผ่านการไลฟ์สด (เป็นประจ า) จ านวน 4 ราย 
และไลฟ์สดเป็นบางครั้ง จ านวน 1 ราย โดยสามารถแยกเป็นรายละเอียดของผู้ประกอบการแต่ละราย 
ได้ดังนี ้
 4.1 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจ A&G Shop ขายในกลุ่มและไลฟ์สดด้วย 
 4.2 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจเล็บปลอมส าเร็จรูปBy M&E Shop ไม่ขายในกลุ่ม ไม่
ไลฟ์สด 
 4.3 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจชุดนอนผ้าซาตินแท้น าเข้าจากต่างประเทศ By M&E 
Shop ขายในกลุ่มแต่ไม่ไลฟ์สด 

 4.4 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจPSV Shop อะไหล่ตกแต่งเสื้อผ้า รองเท้าและกระเป๋า
ขายในกลุ่มและไลฟ์สด 

 4.5 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจ Viriyakit Plastic ขายในกลุ่มและไลฟ์สดบางครั้ง 
 4.6 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจเสื้อผ้าวินเทจชายหญิง ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 

 4.7 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจ Used Car & Bigbikeซื้อขาย รถมือสองขายในกลุ่ม 
แต่ไม่ไลฟ์สด 
 4.8 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจ A Reptile Home บ้านสัตว์เลี้ยงขายในกลุ่ม แต่ไม่
ไลฟ์สด 
 4.9 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจ Whitehouse Dry Clean Basket ไม่ขายในกลุ่มและไม่
ไลฟ์สด 
 4.10 เฟซบุ๊กส่วนตัวผ่านเพจ Tuk Tuk CATTERY ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
 4.11 เฟซบุ๊กส่วนตัวผ่านเพจ All Scale RC Shop ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 

4.12 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว ผ่านเพจ Triplepomstore ไม่ขายในกลุ่ม ไม่ไลฟ์สด 
 4.13 ขายในเฟซบุ๊ก ส่วนตัว ผ่านเพจ Point express พหลโยธิน 36 ขายในกลุ่ม 

และไลฟ์สด 
4.14 กระเป๋ามือสอง By Amorn ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.15 เพจ MACA SHOP ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.16 เพจร้าน BB Minimart ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.17 เพจร้านค้าธัญพันธ์การเกษตรขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.18 เพจ Derma Pro Care ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.19 เพจ Photo By North ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
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4.20 เพจ รดาของช าร่วยขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.21เ พจสวนคุณอาชขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.22 เพจเค้กชิฟฟ่อน&กล้วยน้ าว้าขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.23 เพจป้าแววมินิมาร์ทขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.24 เพจ SelfLoveclosets ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.25 เพจ Tz Shop Thailand ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.26 เฟซบุ๊กส่วนตัวขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.27 เพจตังๆหมูสดขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.28 เพจ P&P Farm For Home ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.29 เฟซบุ๊กส่วนตัวขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.30 เพจหมู่บ้านจันทิมา ซิตี้ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.31 เพจแดงอาหารทะเลขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.32 Narassimha steel ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.33 แก๊งหมีขายของขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.34 รองเท้ามือสอง By Bassun ขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 
4.35 ผ่าน เฟซบุ๊กส่วนตัว เพจพงศกรขายในกลุ่ม แต่ไม่ไลฟ์สด 

5. เหตุผลที่ท่านขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก  
 เมื่อผู้วิจัยถามถึงเหตุผลในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ได้

กล่าวถึงเหตุผลในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กว่า 
 5.1 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะผู้ประกอบการต้องการหารายได้เพ่ือใช้จ่ายส าหรับ

ตนเองและส าหรับในครอบครัว เพราะบางครั้งการท างานเป็นพนักงาน หรือข้าราชการให้กับ
หน่วยงานต่าง ๆ รายได้อาจจะยังไม่เพียงพอ จึงจ าเป็นต้องหารายได้เพ่ิม หรือบางครั้งพ่อแม่ท าธุรกิจ
อยู่ จึงเข้าไปช่วยเพื่อให้ธุรกิจดียิ่งขึ้น 

 5.2 การขายผ่านเฟซบุ๊กเพราะผู้ประกอบการบางท่านเห็นว่า งานนี้เป็นงานอิสระไม่
ต้องมีเจ้านาย เป็นนายตัวเอง ไม่ต้องเป็นลูกน้องใคร จะท าเมื่อไรก็ได้ มีอิสระในการท างาน จะหยุด
เมื่อไรก็ได ้ไปต่างจังหวัดก็ท างานได้ ไม่ต้องเดินทางไปที่ท างาน บ้านคือที่ท างาน ไม่เสียค่าเดินทาง 
 5.3 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะผู้ประกอบการรู้จักแหล่งซื้อสินค้าที่เคยไปซื้อสินค้า
ตามร้านค้าส่งต่าง ๆ เช่นส าเพ็ง พาหุรัต หรือจากประทศจีน และบางครั้งร้านค้าส่งก็แนะน า จึงรู้ว่าถ้า
น ามาขายต่อก็อาจจะมีก าไร 

 5.4 การขายผ่านเฟซบุ๊กเพราะผู้ประกอบการเคยซื้อสินค้าใน เฟซบุ๊ก และ
ท าการศึกษา จึงเห็นโอกาสรู้ถึงวิธีการท าการตลาด และเกิดความสนใจที่จะทดลองขายสินค้า  
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 5.5 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะมีคนรู้จักหรือญาติพ่ีน้องท าธุรกิจนี้อยู่ ให้ค าแนะน า 
ชี้ช่องทาง และเคยไปช่วยขาย เลยมาทดลองขาย เมื่อขายแล้วได้ผล จึงท ามาเรื่อย ๆ 

 5.6 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะปกติก็ขายสินค้าผ่านร้านค้าอยู่แล้ว วิธีนี้เป็นการเพ่ิม
ช่องทางจากที่เคยขายมาขายผ่านเฟซบุ๊ก ท าให้ขายสินค้าได้มากขึ้น และติดต่อลูกค้าได้ง่ายขึ้น  

ผู้ประกอบการบางท่านให้ความเห็นเพ่ิมเติมว่า  
 5.7 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะปัจจุบันงานหายาก เงินเดือนก็น้อยท างานก็ล าบาก 

เลยมาทดลองขายของดู แล้วรู้สึกพอใจ  
 5.8 การขายผ่านเฟซบุ๊กเพราะผู้ประกอบการบางท่านมีเวลาว่างมากจึงต้องการ

ท างาน บางท่านบอกว่าดีกว่าอยู่เฉย ๆ เลยมาขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 5.9 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะต้องการให้ลูกค้ารู้สึกว่าทางร้านมีการพัฒนา และมี

ความทันสมัยมากขึ้น ใครๆก็ขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ก็เลยทดลองท าบ้าง ไม่ได้คาดหวังอะไรมาก  
 5.10 การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะครอบครัวท าธุรกิจอยู่แล้ว จึงมาช่วยพ่อแม่ท าต่อ

หรือเข้าช่วยหาช่องทางใหม่ ๆ และพอรู้วิธีขายผ่านเฟซบุ๊ก 
 5.11 ผู้ประกอบการบางท่านยังให้ความเห็นในลักษณะอ่ืนๆเช่น การขายผ่านเฟซบุ๊ก

เพราะต้องการเปิดตลาดใหม่ หาลูกค้ากลุ่มใหม่ การขายผ่านเฟซบุ๊กเพราะต้องการให้ลูกค้าเข้าถึงง่าย
ขึ้น การขายผ่านเฟซบุ๊ก เพราะต้องการระบายสินค้าในสต๊อกที่มีอยู่  การขายผ่านเฟซบุ๊กเพราะ 
ต้องการขยายกิจการ การขายผ่านเฟซบุ๊กเพราะต้องการโฆษณาร้านให้คนทั่วไปรู้จัก 
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ภาพที่ 4.14 เพจร้านทองเพ่ิมพูน เจลเวอรี่ ทองค าโคลนนิ่งเหมือนแท้100% ขายปลีก-ส่ง 
ที่มา: https://www.เฟซบุ๊ก.com/nengneng29/ (2022: ออนไลน์) 

 
6. ส่วนประสมการตลาด 
 6.1 ผลิตภัณฑ์ 
 เมื่อสอบถามถึงสินค้าที่ขาย ผู้ประกอบการตอบว่าสินค้าที่ขายมีความหลากหลาย

ได้แก่ 
  6.1.1 สินค้าประเภทเสื้อผ้า (จ านวน 5 ราย) ได้แก่ เสื้อผ้าไซค์ใหญ่ จ านวน 
1 ราย ราคาตั้งแต่ 100 บาทขึ้นไป เสื้อผ้าแฟชั่น จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 200 บาท เสื้อผ้ามือสอง
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จ านวน 1 รายราคา 60-150 บาท ชุดนอนผ้าซาติน จ านวน 1 ราย ราคาชุดละ 120-230 บาท 
อุปกรณ์และอะไหล่ตกแต่งเสื้อผ้า จ านวน 1 ราย ราคา 10-50 บาท 
 6.1.2 สินค้าประเภทกระเป๋า (จ านวน 2 ราย) ได้แก่ กระเป๋ามือสอง 
จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 100 บาทขึ้นไป อุปกรณ์และอะไหล่ตกแต่งกระเป๋า จ านวน 1 ราย ราคา 
10-50 บาท 
 6.1.3 สินค้าประเภทรองเท้า (จ านวน 1 ราย) ได้แก่ รองเท้ามือสอง 
จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 100 บาทข้ึนไป 
 6.1.4 สินค้าประเภทสินค้าแฟชั่น  (จ านวน 2 ราย) ได้แก่ เล็บปลอม
ส าเร็จรูป จ านวน 1 รายราคา 100 บาท และอัลบั้ม/สินค้าศิลปินเกาหลี จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 
500 บาท 
 6.1.5 สินค้าประเภทเกมส์ (จ านวน 1 ราย) ได้แก่ Account Game 
Minecraft จ านวน 1 รายราคาตั้งแต่ 50 บาทข้ึนไป 
 6.1.6 สินค้าประเภทเครื่องส าอาง (จ านวน 2 ราย) ได้แก่ สกินแคร์ จ านวน 
1 ราย ราคาตั้งแต่ 269 บาทขึ้นไป และสินค้าออร์แกนิค (เช่น ยาสระผมออร์แกนิค) จ านวน 1 ราย 
ราคาตั้งแต่ 400 บาท 

 6.1.7 สินค้าประเภทของใช้ในห้องนอน (จ านวน 1 ราย) ได้แก่ ตุ๊กตา 
หมอน ผ้าห่ม (ลวดลายสวย ๆ แปลก ๆ) จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 50 บาทข้ึนไป 
 6.1.8 สินค้าประเภทของใช้ในงานแต่งงาน (จ านวน 1 ราย) ได้แก่ ของ
ช าร่วย ของที่ระลึก จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 10 บาทข้ึนไป 
 6.1.9 สินค้าประเภทมอเตอร์ไซค์ (จ านวน 1 ราย) ได้แก่ รถมอเตอร์ไซค์มือ
สอง บิ๊กไบท ์รุ่นหายาก จ านวน 1 รายราคาเริ่มต้น 50,000 บาท 
 6.1.10 สินค้าประเภทอาหารและของกิน (จ านวน 4 ราย) ได้แก่ ขนมของ
กินเล่นและขนมขบเคี้ยว จ านวน 1 ราย ราคา เริ่มต้น 25 บาท เค้กและชิฟฟ่อน จ านวน 1 ราย ราคา
ตั้งแต ่10 บาทข้ึนไป หมูสด จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 100 บาทขึ้นไป และอาหารทะเลแห้งทุกชนิด
จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 50 บาทข้ึนไป 
 6.1.11 สินค้าในร้านมินิมาร์ท (จ านวน 2 ราย) ได้แก่ สินค้าทั่วไปในนิมิมาร์ท 
จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 1 บาทข้ึนไป และสินค้ามินิมาร์ททุกชนิด จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 1 บาท
ขึ้นไป 
 6.1.12 สินค้าประเภทเทคโนโลยี่ (จ านวน 1 ราย) ได้แก่ Trezor One 
(Hardware Wallet อุปกรณ์เก็บรักษาเงินบิดคอย) จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 3,000 บาทข้ึนไป 
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 6.1.13 สินค้าประเภทบ้านและวัสดุการก่อสร้าง (จ านวน 2 ราย) ได้แก่ 
ขายบ้านจัดสรร จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 3 ล้านบาทขึ้นไป และขายเหล็กก่อสร้าง จ านวน 1 ราย 
ราคาตั้งแต่ 2,000 บาทข้ึนไป 
 6.1.14 สินค้าประเภทสินค้าเกษตร จ านวน 4 ราย ได้แก่ อุปกรณ์ทาง
การเกษตร (เช่น ถังพ่นน้ ายา Sprayer) จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 699 บาทขึ้นไป ต้นไม้ (ไม้ดอก ไม้
ประดับ ไม้แคระ) จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 300 บาทขึ้นไป ต้นไม้ (ไม้แคคตัส เก๋งจีน ไม้อวบน้ า) 
จ านวน 1 ราย ราคาขึ้นกับฤดูกาล ไม่แน่นอน และลังพลาสติกใส่ผลไม้ จ านวน 1 รายราคาเริ่มต้น 
100 บาท 
 6.1.15 สินค้าประเภทสัตว์เลื้ยง จ านวน 2 ราย ได้แก่ สัตว์เลี้ยงและบ้าน
สัตว์เลี้ยง จ านวน 1 รายราคาเริ่มต้น 1,000 บาท และแมวต่างประเทศ พันธ์ British Shorthair 
จ านวน 1 ราย ราคาประมาณ 20,000 บาทต่อตัว 
 6.1.16 สินค้าประเภทธุรกิจบริการ จ านวน 3 ราย ได้แก่ บริการรับ
ถ่ายภาพในงานต่าง ๆ จ านวน 1 ราย ราคาวันละ 5,000 บาท บริการซักผ้าจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ซักผ้า
บริการ Spa กระเป๋าและรองเท้า จ านวน 1 ราย ราคาเริ่มต้น 100 บาท และบริการรับประกอบและ
ซ่อมของเล่นR/C ของเล่นบังคับ (เช่น Helicopter บังคับ เครื่องบินบังคับ) จ านวน 1 ราย ราคา
เริ่มต้น 2,000 บาท 
 6.1.17 สินค้าประเภทอุปกรณ์ Camping เดินป่า จ านวน 1 ราย ได้แก่
สินค้าเช่นอุปกรณ์เดินป่า รถจักรยานทัวร์ริ่ง มีด ไฟฉาย เป็นต้น จ านวน 1 ราย ราคาตั้งแต่ 100 บาท
ขึ้นไป 

 
ภาพที่ 4.15 สินค้ารถมือสองที่ขายบน Marketplace เฟซบุ๊ก 

ที่มา: https://www.facebook.com (2022: ออนไลน์) 

https://www.facebook.com/
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7. ลักษณะของสินค้าที่ขาย 
 ผู้วิจัยได้สอบถามสินค้าที่ขายว่ามีลักษณะเหมือนหรือแตกต่างจากสินค้าใน

ท้องตลาด ก็ได้รับค าตอบว่าส่วนใหญ่สินค้าที่ขายจะมีลักษณะคล้ายกับสินค้าในท้องตลาดหรือ
แตกต่างเพียงเล็กน้อย แต่ผู้ประกอบการบางรายก็ตอบว่าสินค้าที่ขายมีความแตกต่างจากสินค้าใน
ท้องตลาด (เพราะเป็นสินค้าสั่งท าหรือต้องการท าไม่ให้เหมือนคนอ่ืนหรือมีความหลากหลายมากกว่า) 
 7.1 จดุเด่นของสินค้า 

 ผู้ประกอบการยังได้กล่าวถึงจุดเด่นของสินค้าที่ขาย ซึ่งมีผลท าให้ขายสินค้าได้คือ 
 ส่วนใหญ่ตอบว่า (1) สินค้าสวยทันสมัย ใช้งานง่ายเป็นที่นิยม (2) สินค้าคุณภาพดี 

(3) เป็นสินค้าที่แตกต่างจากท้องตลาด (4) มีบริการหลังขาย และรับประกันสินค้า (5) สินค้าที่ขาย
ตามความชอบของลูกค้า (6) สินค้าหายากท าให้เป็นที่ต้องการของลูกค้า (7) เป็นสินค้าราคาถูก   (8) 
สินค้าท าตามค าสั่งลูกค้า Hand Made, Made-to-Order (9) มีสินค้าหลากหลาย ขายทั้งปลีกและส่ง 
(10) เป็นสินค้าสะสม 
 7.2 สินค้ามีลักษณะความแตกต่างจากคู่แข่ง 

 ส่วนใหญ่จะตอบว่าสินค้าที่ขายมีลักษณะไม่แตกต่างจากคู่แข่งมากนัก แต่มีบางส่วน
ตอบว่าสินค้ามีลักษณะแตกต่างจากคู่แข่งเพราะ คุณภาพดีกว่า เป็นสินค้าหายาก เป็นที่ต้องการของ
ลูกค้าสินค้า Made-to-Order มีหลายแบบหลายอย่างให้เลือก และบริการดีกว่า 
 7.3 ราคาสินค้า  
 เมื่อถามว่าราคาสินค้าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง ก็ได้รับค าตอบว่าราคาขายมีทั้งราคาที่ต่ า
กว่าคู่แข่ง (จ านวน 10 ราย) ราคาเท่ากับหรือใกล้เคียงคู่แข่ง (จ านวน 19 ราย) และราคาสูงกว่าคู่แข่ง
(จ านวน 6 ราย) 
 7.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 นอกจากขายสินค้าในเฟซบุ๊กแล้ว ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ยังจัดจ าหน่ายสินค้าผ่าน
ช่องทางอ่ืน ต่อไปนี้ 
 จ าหน่ายผ่านอินสตาแกรม จ านวน 23 ราย เปิดร้านค้าขายสินค้าด้วย จ านวน 13 
ราย จ าหน่ายผ่านช้อปปี้ จ านวน 5 ราย จ าหน่ายผ่านไลน์ จ านวน 3 ราย จ าหน่ายผ่านลาซาด้า 
จ านวน 2 ราย จ าหน่ายผ่านเว็บไซต์ของตนเอง จ านวน 2 ราย จ าหน่ายที่โรงงานด้วยจ านวน2ราย 
จ าหน่ายผ่านทวิตเตอร์  จ านวน 1 ราย จ าหน่ายทางโทรศัพท์  จ านวน 1 ราย จ าหน่ายใน
ห้างสรรพสินค้าด้วย จ านวน 1 ราย และจ าหน่ายตามตลาดนัด จ านวน 1 ราย 
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 7.5 การส่งเสริมการตลาด 
  7.5.1 การโฆษณา 
 ผู้ประกอบการบางรายไม่ท าการโฆษณาเลย (จ านวน 13 ราย) เพราะไม่มี
งบประมาณและเห็นว่าเป็นการสิ้นเปลืองเงิน แต่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีงบท าการโฆษณา จ านวน 
22 ราย โดยถ้าถามรายละเอียดว่าท าการโฆษณาผ่านหน่วยงานใดบ้าง  ก็ได้รับค าตอบว่าผ่าน
หน่วยงานต่อไปนี้ โฆษณาผ่านเฟซบุ๊ก จ านวน 21 ราย โฆษณาผ่านอินสตาแกรม จ านวน 9 ราย 
โฆษณาผ่านช้อปปี้ จ านวน 3 ราย โฆษณาผ่านกูเกิ้ล จ านวน 2 ราย โฆษณาผ่านลาซาด้า จ านวน 2 
ราย โฆษณาผ่านไลน์ (ไลน์ส่วนตัว ไลน์แอด และไลน์เอโอ) จ านวน 2 ราย โฆษณาผ่านยูทูป จ านวน 1 
ราย ปิดป้ายโฆษณา จ านวน 1 ราย 

 7.5.2 การส่งเสริมการขาย 
 ผู้ประกอบการบางรายไม่ได้ให้ความส าคัญด้านการส่งเสริมการขาย จ านวน 
6 ราย แต่บางรายก็จัดให้มีการส่งเสริมการขาย จ านวน 29 ราย เช่น ลดราคา จ านวน 26 ราย จัด
เฉพาะช่วงเทศกาลต่าง ๆ จ านวน 21 ราย ซื้อมากลดมาก จ านวน 10 ราย มีของแถม จ านวน 8 ราย 
และมีของแจก จ านวน 5 ราย  
 7.5.3 การบริการ  
 การบริการเป็นส่วนส าคัญประการหนึ่งในการขายสินค้า ผู้ประกอบการบาง
ท่าน จัดให้มีการบริการเช่น บริการส่งสินค้าฟรี จ านวน 26 ราย บริการส่งในราคาถูก จ านวน 8 ราย 
มีบริการหลังขาย จ านวน 9 ราย การรับคืนสินค้า จ านวน 4 ราย เปลี่ยนสินค้าให้ใหม่ถ้าสินค้ามี
ปัญหา จ านวน 3 ราย รับประกันสินค้า จ านวน 2 ราย มีบริการครบวงจร จ านวน 1 ราย ไม่มีบริการ 
จ านวน 1 ราย 
 7.6 ส่งสินค้าให้ลูกค้า 
 เมื่อได้สอบถามถึงการส่งสินค้าให้ลูกค้าผู้ประกอบการตอบว่า การขนส่งสินค้าไปให้
ลูกค้า มักจะกระท าหลายรูปแบบ แล้วแต่ความสะดวกของผู้ประกอบการ แต่ก็พอสรุปได้ว่า 
 - ให้ลูกค้ามารับสินค้าเอง เนื่องจากลูกค้าบางคนอยู่ใกล้ และต้องการมารับ
สินค้าเอง เพ่ือความมั่นใจ มีผู้ประกอบการยินดีให้ลูกค้ามารับสินค้าเอง จ านวน 13 ราย 
 - ผู้ประกอบการมีรถไปส่งสินค้าให้ลูกค้าเอง ปกติผู้ประกอบการก็มักจะมี
รถใช้อยู่แล้ว ถ้าลูกค้าอยู่ไม่ไกลมัก ผู้ประกอบการก็อาจจะรีบไปส่งให้เลย ซึ่งมีผู้ประกอบที่ใช้รถไปส่ง
สินค้าด้วยตนเองมี จ านวน 8 ราย 
 - กรณีลูกค้าอยู่ไกล ผู้ประกอบการก็มักจะสินค้าส่งผ่านบริษัทขนส่ง ได้แก่ 
บริษัท J&T Express จ านวน 17 ราย Flash Express จ านวน 16 ราย Best Express จ านวน 12 
ราย Kerry จ านวน 11 ราย ไปรษณีย์ไทย จ านวน 10 ราย Lalamove จ านวน 4 ราย และPoint 
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Express จ านวน 1 ราย ซึ่งปัจจุบันก็มีความสะดวกและรวดเร็วเช่นกัน และค่าใช้จ่ายในการขนส่ง ก็
ไมสู่งมากนัก ทั้งไม่ค่อยพบปัญหาการส่งสินค้าไม่ถึงลูกค้า 

 
ภาพที่ 4.16 หน้าร้านบริษัทขนส่ง J&T Express 

ที่มา: https://mgronline.com/business/detail/9630000092517 (2022: ออนไลน์) 
 

 7.7 การขาย 
  7.7.1 วิธีที่ผู้ประกอบการใช้ในการขายสินค้า 
 เมื่อถามถึงวิธีการหรือเทคนิคท่ีใช้ในการขายสินค้า ก็ได้รับค าตอบว่า 
 - โพสต์สินค้าลงเพจโดยใช้ค าพูดที่น่าเชื่อถือ เป็นสิ่งส าคัญมากใน
การขายสินค้า (จ านวน 22 ราย) 
 - ผู้ประกอบการควรจะต้องคอยติดตามในคอมเมนต์เพ่ือดูว่าลูกค้า
ต้องการสินค้าอะไร ลูกค้าสงสัยอะไร หรือมีปัญหาอะไร จะได้รีบแก้ไข โอกาสการขายจะเพ่ิมขึ้น 
(จ านวน 13 ราย) 
 - ขายออนไลน์ หลายช่องทาง ก็เป็นอีกวิธีหนึ่งที่จะมีส่วนให้ขาย
สินค้าได้มากขึ้น (จ านวน 10 ราย) 
 - ผู้ประกอบการควรสร้าง Content ที่น่าดึงดูดใจ เพราะจะท าให้
ลูกค้าหันมาซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น Content ผู้ประกอบการไม่ควรมองข้าม (จ านวน 9 ราย) 
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 - ลูกค้าประจ า มีส่วนส าคัญท าให้เกิดการบอกต่อแบบปากต่อปาก 
ลูกค้ารายใหม่มักจะเชื่อถือลูกค้าประจ า (จ านวน 9 ราย) 
 - การโฆษณาอย่างสม่ าเสมอ จะท าให้ลูกค้าเห็นสินค้าของเรา มาก
ขึ้น โอกาสการขายก็จะมากตาม กรณีลูกค้าทักมา ก็ควรจะต้องรีบตอบ เพราะลูกค้ามักจะซื้อ (จ านวน 
5 ราย) 
 - มีบางครั้งลูกค้า Walk inเข้ามาซื้อสินค้าของเราก็มี (จ านวน 2 
ราย) 
 - นอกจากนี้ผู้ประกอบการบางท่านยังกล่าวถึงการขายสินค้าใน
ราคาถูกและการไลฟ์สดด้วย ว่ามีส่วนในการขายสินค้าได้ง่ายขึ้น (จ านวน 1 ราย) 
 7.7.2 วิธีที่จะชักจูงให้ลูกค้าซื้อสินค้า 
 เมื่อถามถึงการที่เราจะชักจูงให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าของเรา ผู้ประกอบการก็
มักจะตอบว่า  
 - ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก การพูดคุยกับลูกค้า หรือการ 
คอมเมนต์ของลูกค้า หรือทักในของลูกค้าอินบล็อก แสดงว่าลูกค้าสนใจจะซื้อสินค้าจากเรา (จ านวน 
22 ราย) 
 - ลูกค้าซื้อจากการที่ลูกค้าเห็นโฆษณาของเรา จึงทักมาเพ่ือซื้อ
สินค้า (จ านวน 10 ราย) 
 - ถ้าผู้ประกอบการ บริการดี ตอบไว ก็มีส่วนให้ลูกค้าซื้อสินค้าได้
ง่ายขึ้น (จ านวน 9 ราย) 
 นอกจากนี้ผู้ประกอบการบางท่านยังให้ความเห็นว่า 
 - ลูกค้าบางคนใช้โทรศัพท์มาสั่งซื้อ ดังนั้นเราควรใส่หมายเลข
โทรศัพท์ไว้ในเพจของเราด้วย  
 - ควรขายสินค้าคุณภาพดี และราคาถูก  
 - ควรดูในอินบล็อก เพราะลูกค้าบางคนจะอินบล็อกเข้ามาเพ่ือซื้อ
สินค้า 
 7.7.3 การส่งข้อความ (In Box) 
 การส่งข้อความ (In Box) คือ การทักข้อความส่วนตัว คือช่องการสื่อสาร
ส่วนตัวระหว่างผู้ขายกับลูกค้าสามารถแจ้งข้อมูลให้ลูกค้าทราบ และช่วยในการสั่งซื้อสินค้าได้ ซึ่งจะมี
ประโยชน์ คือ (1) ช่วยในการขายสินค้า (2) สะดวกและง่ายในติดต่อและสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า
กับลูกค้า (3) มีความเป็นส่วนตัวและเป็นความลับ (4) เป็นช่องทางในการแจ้งโปรโมชั่นใหม่ ๆ (5) 
ช่วยให้ลูกค้าตอบกลับได้ง่าย (6) ลูกค้าอาจรู้สึกว่าเป็นพิเศษว่าคนอ่ืน  
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ภาพที่ 4.17 Inbox เพจร้านทองเพ่ิมพูน เจลเวอรี่ ทองค าโคลนนิ่งเหมือนแท้ 100% ขายปลีก-ส่ง 
ที่มา: https://www.facebook.com/nengneng29/ (2022: ออนไลน์) 

 
 7.7.4 การแสดงความคิดเห็น (Comment) ของลูกค้า 
 การแสดงความคิดเห็นของลูกค้าจะมีส่วนส าคัญท าให้ผู้ขายรู้ถึง (1) ความ
สนใจของลูกค้า ว่าชอบอะไร ไม่ชอบอะไร (2) ทราบถึงความต้องการและความสนใจของลูกค้าว่า
สนใจสินค้าแบบไหน (3) คอมเม็นท์เชิงลบจะท าให้เรารู้จุดอ่อนของเรา เพ่ือน าไปปรับปรุงการขาย
และบริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าและการขายดีขึ้นได้ (4) คอมเม็นท์เชิงบวกช่วยสนับสนุน
การขายได้ด ี(5) สร้างความน่าเชื่อถือและลูกค้าคนอ่ืนสนใจ  
 นอกจากนี้ ผู้ประกอบการบางรายยังตอบว่า ช่วยให้ลูกค้ามั่นใจว่ามีตัวตน
จริง และแสดงว่าลูกค้าติดตามเพจของเรา อย่างสม่ าเสมอ 
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ภาพที่ 4.18 การคอมเม้นบนเพจครัวชายคลอง 

ที่มา: https://www.facebook.com/kruachayklong4 (2022: ออนไลน์) 
 
 7.7.5 การจ านวนคนกดไลก์ถูกใจ หรือกดแชร์ หรือการให้ดาว หรือให้
คะแนนของลูกค้าผู้ประกอบการให้ความเห็นว่าสิ่งนี้มีความส าคัญต่อการขายสินค้า เพราะแสดงถึง (1) 
จ านวนการติดตามของลูกค้าในเพจของเราว่าติดตามมากน้อยเพียงใด (2) เพจของเรามีความ
น่าเชื่อถือเพียงใด (3) ลูกค้ามีความพึงพอใจหรือไม่ (4) ลูกค้ามีความสนใจหรือความชอบที่จะมาใช้
บริการซื้อสินค้าจากผู้ขายครั้งต่อไปอีกหรือไม่ (5) ช่วยให้ลูกค้ารายใหม่รู้จักเพจของเราและ ตัดสินใจ
ซื้อสินค้าจากเพจของเราได้ 



62 
 

 

 
ภาพที่ 4.19 ดาว/คะแนน บนเพจครัวชายคลอง 

ที่มา: https://www.facebook.com/kruachayklong4 (2022: ออนไลน์) 
 

 
ภาพที่ 4.20 การกดถูกใจบนเพจครัวชายคลอง 

ที่มา: https://www. facebook.com/kruachayklong4 (2022: ออนไลน์) 
 
 
 

https://www.facebook.com/kruachayklong4
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8. เพจเฟซบุ๊ก  
 8.1 การสร้างเพจและลักษณะของเพจที่น่าสนใจท าอย่างไร 
 ผู้ประกอบการจะให้ความเห็นว่า 
 - ควรถ่ายรูปสินค้าให้สวย และมีหลายๆรูป (จ านวน 23 ราย) 
  - ผู้ประกอบการควรใส่รายละเอียดเกี่ยวกับสินค้าให้ครบ ทั้งขนาด รูปร่าง
สีสัน น้ าหนัก (จ านวน 20 ราย) 
 - ผู้ประกอบการควรตกแต่งเพจให้ดูดี สวยงามน่าสนใจ เพ่ือเป็นการจูงใจ
ให้ลูกค้าหันมาดูสินค้าของเรา (จ านวน 18 ราย) 
 - บางครั้งผู้ประกอบการอาจจะต้องถ่ายเป็นวีดิโอ และน ามาลงไว้ ลูกค้า
บางคนชอบดูวีดิโอ (จ านวน 14 ราย) 
 - ผู้ประกอบการควรอัปเดตข้อมูลในเพจบ่อย ๆ กรณีมีสินค้ามาใหม่หรือมี
การโปรโมชั่น (จ านวน 12 ราย) 
 - ผู้ประกอบการควรสร้างเพจให้ตรงกลุ่มเป้าหมาย เข้าใจง่ายและน่าเชื่อถือ 
(จ านวน 8 ราย) 
 - ผู้ประกอบการควรสร้าง Content ที่มีประโยชน์ต่อผู้อ่านและโดนใจลูกค้า 
(จ านวน 8 ราย) 
 นอกจากนี้ ผู้ประกอบการบางท่านยังให้ความเห็นว่า ควรมีแคตตาล็อกสินค้าให้ดู
ด้วย (จ านวน 1 ราย) การปักหมุดจะท าให้ลูกค้าหาสินค้าของเราง่ายขึ้น (จ านวน 1 ราย) การมี
ผู้ติดตามมาก ๆ ก็จะช่วยได้ (จ านวน 1 ราย) การตั้งชื่อเพจให้สะท้อนถึงตัวสินค้า ก็จ าเป็น (จ านวน 1 
ราย) ควรมี Key Word (จ านวน 1 ราย) และช่วงแรก ๆ ควรจัดให้มีโปรโมชั่นบ่อย ๆ เพ่ือให้คน
ติดตาม (จ านวน 1 ราย) 
 8.2 การตกแต่งเพจมีความจ าเป็นเพียงใด 
 เพจเป็นเหมือนหน้าร้าน จึงมีความจ าเป็นต้องตกแต่งเพจ เพราะลูกค้าชอบดูรูปจาก
เพจ เพจที่สวยงาม จะดูน่าสนใจและน่าเชื่อถือ จ านวน 29 ราย ผู้ประกอบการบางรายให้ความเห็นว่า
จะท าเฉพาะจ าเป็นจ านวน4รายไม่มีความเห็น จ านวน 2 ราย 

9. การเลือกกลุ่มเพ่ือลงขายสินค้า  
 9.1 ผู้ประกอบการบางรายไม่ลงขายในกลุ่ม (จ านวน 7 ราย) เนื่องจาก (1) ลูกค้า
ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเพ่ือน ๆ ที่บอกต่อกันมา จึงรู้จักเพจของผู้ประกอบการอยู่แล้ว จึงไม่ค่อยมีความ
จ าเป็นที่จะไปลงในกลุ่ม (จ านวน 5 ราย) (2) ผู้ประกอบการบางท่านเคยลงในกลุ่มแต่ไม่ค่อยได้ผล
(จ านวน 4 ราย) (3) ผู้ประกอบการบางท่านบอกว่า ถ้าสินค้าของเราคุณภาพดี บริการดี และราคาไม่
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แพง ลูกค้าจะติดตามเพจของเราเอง (จ านวน 3 ราย) (4) ผู้ประกอบการบางท่านบอกว่าก าลังศึกษา
การลงขายในกลุ่มอยู่ เพราะไม่แน่ใจว่าลงกลุ่มแล้วจะได้ผล (จ านวน 3 ราย) 
 
 9.2 การลงขายในกลุ่ม (จ านวน 28 ราย) 
 ผู้ประกอบการมักจะลงขายหลาย ๆ กลุ่ม ตัวอย่างชื่อกลุ่มที่ผู้ประกอบการเลือกลง
ขาย เช่น 1) กลุ่มกระเป๋างานเพ้นท์แฮนเมด 2) กลุ่มเล็บปลอม 3) กลุ่มแม่ค้าขายกระเป๋า 4) กลุ่มขาย
เสื้อผ้าและเสื้อผ้าแฟชั่น 5) กลุ่มขายเสื้อผ้ามือสอง 6) กลุ่มการเกษตร 7) ตลาดซื้อขายออนไลน์สินค้า
ทุกชนิด 8) กลุ่มขายสัตว์เลี้ยง 9) กลุ่มครีมทาผิว New White 10) กลุ่มเสื้อผ้าเด็ก 11) กลุ่มเบเกอรรี่ 
บราวนี่ ขนมไดฟูกุ 12) กลุ่มของซื้อของขาย 13) กลุ่มตลาดขายต้นไม้ทุกชนิด 14) กลุ่มตลาดต้นไม้
มงคล 15) กลุ่มช่างภาพรับปริญญาและงานแต่งงาน 16) กลุ่มอุปกรณ์การเกษตรทุกชนิด 17) กลุ่ม
ร้านสะดวกซ้ือ 18) กลุ่ม Mine Craft TH 19) กลุ่มของกินนนทบุรี 20) กลุ่มรองเท้ามือสอง เป็นต้น 
 

 
ภาพที่ 4.21 การลงขายสินค้าบนกลุ่ม แหล่งซื้อ-ขาย อุปกรณ์และอาหารสัตว์เลี้ยง 

ที่มา: https://www.facebook.com/groups/1596831740708106 (2022: ออนไลน์) 
 
 9.2.2 จ านวนสมาชิกที่มีในกลุ่ม 
 เมื่อถามถึงจ านวนสมาชิกในกลุ่ม ผู้วิจัยก็ได้รับค าตอบว่า มีจ านวน 10,000 
ราย หรือต่ ากว่า (จ านวน 13 ราย) มีจ านวน 10,001-20,000 ราย (จ านวน 8 ราย) มีจ านวน 20,001-
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30,000 ราย (จ านวน 6 ราย) มีจ านวน 30,001-40,000 ราย (จ านวน 5 ราย) และมีจ านวนมากกว่า
40,000 ราย (จ านวน 3 ราย) 
 9.2.3 จ านวนกลุ่มที่ลงขายสินค้า 
 เมื่อถามถึงจ านวนกลุ่มที่ผู้ประกอบการลงขายสินค้า ก็ได้รับค าตอบว่า 1-5 
กลุ่ม (จ านวน 26 ราย) มากว่า 5 กลุ่ม (จ านวน 9 ราย) 
 9.2.4 ค่าสมาชิกของกลุ่ม 
 เมื่อถามถึงค่าสมาชิกว่าจะต้องเสียหรือไม่ ก็ได้รับค าตอบว่าเสียค่าสมาชิก
กลุ่ม จ านวน 2 ราย (โดยจะเสียค่าสมาชิกปีละ 200 บาท) ไม่เสียค่าสมาชิกกลุ่ม จ านวน 33 ราย 
 9.2.5 ข้อดีของกลุ่มคือ 
 ท าให้ร้านมีความน่าเชื่อถือ (จ านวน 18 ราย) มีคนคอยดูแล ช่วยเหลือ
(จ านวน 16 ราย) มีโอกาสขายง่ายขึ้น (จ านวน 3 ราย) ตรงลูกค้าเป้าหมาย (จ านวน 3 ราย) 
 9.2.6 วิธีการสมัครเป็นสมาชิกกลุ่ม ก็สามารถสมัครกับเจ้าของกลุ่มหรือ
แอดมินกลุ่มได้เลย หรือบางกลุ่มก็ใช้วิธีกดเข้าร่วม ก็เข้าร่วมกลุ่มได้แล้ว 
 10. การเลือกกลุ่มในพ้ืนที่ขาย (Group) 

 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะเลือกกลุ่มที่มีคนติดตามหรือมีสมาชิกมาก และกลุ่มมี
เป้าหมายชัด ข้อห้ามของกลุ่ม ได้แก่ 1) ห้ามขายสิ่งผิดกฎหมายและการพนัน 2) ห้ามโกงลูกค้า  
3) ห้ามพาดพิงถึงสถาบัน 4) ห้ามท าผิดกฎของเฟซบุ๊ก 5) ห้ามลงข้อมูลที่ไม่เกี่ยวกับการขายสินค้า 
นอกจากนี้บางกลุ่มยังมีข้อห้ามอ่ืน ๆ เช่น ห้ามใช้ค าว่าขายสัตว์เลี้ยงห้ามพูดเรื่องศาสนาและการเมือง
ห้ามขายตัดราคาห้ามลงกู้เงินเป็นต้น 
 หน้าที่ของ Admin ของกลุ่มคือการอนุมัติโพสต์ของทางร้านโดยมีระหัสสมาชิก 
ตรวจสอบโพสต์ของทางร้าน ดูแลทุกอย่างในกลุ่มและเพจ Block เพจที่โพสต์ค าหยาบ และช่วยไกล่
เกลี่ยเมื่อมีปัญหาเช่นการไม่ปฏิบัติตามข้อตกลงของกลุ่ม 

11. การโปรโมทสินค้า 
 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการโปรโมทสินค้าของตนเองอยู่เสมอ โดยเสียค่าใช้จ่าย

ตั้งแต ่100-1,000 บาท/วัน แต่ก็มีผู้ประกอบการบางท่านยังไม่เห็นความส าคัญของการโปรโมทสินค้า
มากนัก เพราะเชื่อว่าถ้าสินค้าดี ก็จะมีลูกค้ามาซื้อเอง 
 12. การสนับสนุนให้ลูกค้ากดไลก์ กดแชร์ 
 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่สนับสนุนให้ลูกค้ากดไลก์ กดแชร์ 1) เพราะอาจจะมีส่วนให้
ลูกค้ารายอ่ืนเกิดความเชื่อม่ันในสินค้าของเรามากขึ้นกว่าเดิม โดยบางครั้งอาจจะต้องให้ส่วนลดหรือมี
รางวัลพิเศษให้กับลูกค้าที่กดไลก์หลาย ๆ ครั้ง เช่น 5 ครั้งขึ้นไป แต่ก็มีผู้ประกอบการบางรายรู้เฉย
และไม่สนับสนุน เนื่องจากยังไม่เชื่อว่าจะมีผลต่อการขายสินค้า 
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 กรณีผู้ประกอบการสนับสนุนให้ลูกค้ากดไลก์ กดแชร์ บางครั้งผู้ประกอบการก็
อาจจะมีรางวัลให้ เช่น ให้ส่วนลดกับลูกค้า ผู้ประกอบการบางท่านอาจจะต้องจ้างคนมากดไลก์กด 
แชร์ โดยเสียค่าใช้จ่ายครั้งละ 100 บาท 

13. การไลฟส์ด 
 ผู้ประกอบการบางท่านก็ใช้การไลฟ์สดในการขายสินค้า เพราะลูกค้าบางท่านชอบ 
แต่ผู้ประกอบการบางท่านก็ไม่ไลฟ์สดเพราะไม่มีเวลา และบางครั้งการไลฟ์สดก็ไม่ได้ผล วิธีการไลฟ์ 
สดที่น่าสนใจหรือดึงดูดใจผู้ชมได้แก่ 
 - ผู้ประกอบการที่จัดให้มีการไลฟ์สด ควรจัดให้มีโปรโมชั่นแจกของ เล่น
เกมส์ เพ่ือเป็นการจูงใจลูกค้าให้เกิดความสนใจสินค้าของเรา (จ านวน 7 ราย) 
 - การสร้างความสนุกสนานในขณะไลฟ์สดก็เป็นอีกเรื่องหนึ่งที่มีความส าคัญ
มากเช่นเปิดเพลงเพราะตามความนิยมของลูกค้าแต่ละกลุ่ม เพราะจะท าให้การไลฟ์ดูมีสีสันมากขึ้น 
(จ านวน 6 ราย) 
 - ก่อนไลฟ์สดควรจัดหน้ากล้องให้ดูน่าสนใจ มีของวางหลาย ๆ อย่าง เช่น
ขายกระเป๋าก็จะต้องมีกระเป๋าหลาย ๆ แบบ หลาย ๆ ใบ (จ านวน 3 ราย) 
 - ผู้ไลฟ์สดจะต้องรู้จักพูดถึงหรือการแนะน าถึงข้อดีของสินค้า จุดเด่นในตัว
สินค้า (จ านวน 3 ราย) 
 - ดังนั้นการคัดเลือกคนที่จะมาพูด จึงเป็นเรื่องส าคัญ ผู้ไลฟ์สดจะต้อง
แต่งตัวดี พูดเก่ง ๆ พูดจูงใจลูกค้า และถึงเป็นไปได้อาจจะใช้คนพูด 1-2 คน เผื่อไม่ให้เกิดความจ าเจ 
(จ านวน 3 ราย) 

 นอกจากนี้ ยังมีความเห็นอ่ืนเช่น การสวัสดีลูกค้า ทักทายลูกค้าอยู่เรื่อย ๆ (จ านวน 
1 ราย) หรือถ้าลูกค้าคนใด กดไลก์ กดแชร์จ านวนหลายครั้ง (เช่น 5 ครั้งขึ้นไป) จะได้รับของแจกจาก
ผู้ขาย (จ านวน 1 ราย) หรือเริ่มขายสินค้าที่สวย ๆ แปลก ๆ และราคาถูกก่อน เพ่ือความดึงดูดความ
สนใจได้ (จ านวน 1 ราย) 
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ภาพที่ 4.22 ภาพไลฟ์ขายสินค้าของเพจพิมรี่พายขายทุกอย่าง 

ที่มา: เพจเฟซบุ๊กพิมรี่พายขายทุกอย่าง (2021: ออนไลน์) 
 

การไลฟ์สดอาจจะไม่จ าเป็นต้องท าทุกวัน ผู้ประกอบการบางท่านท าการไลฟ์สด 4 วันต่อ
สัปดาห์ บางคนก็ 3 วันต่อสัปดาห์ 2 วันต่อสัปดาห์ และนาน ๆ จึงจะไลฟ์สด 1 ครั้งก็มี ส่วนวันที่นิยม
ไลฟ์สดมากคือ ศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์ระยะเวลาในการไลฟ์สด มีตั้งแต่ 1 ชั่วโมง 2-3 ชั่วโมง 4-5 ชั่วโมงก็
มีแล้วแต่ผู้ประกอบการแต่ละคน ส่วนใหญ่ใช้เวลาในช่วงบ่าย หรือ เย็นหรือกลางคืน แต่ช่วงเช้าไม่
นิยมไลฟ์สด 

ข้อดีของการไลฟ์สดก็คือ 1) ถ้าน าเสนอได้ดี โดนใจลูกค้า โอกาสการขายจะสูง 2) ผู้ขาย
สามารถตอบลูกค้าได้ทันที 3) สะดวกสบายมีโทรศัพท์ก็ท าได้ 4) สร้างเนื้อหาได้หลากหลาย 5) สร้าง
การมีส่วนร่วมระหว่างผู้ขายกับลูกค้า 6) สามารถตอบลูกค้าได้ทันที 7) ขายได้ง่ายและขายได้เร็ว  
8) ถ้าสร้างความสนใจได้ดี จะกระตุ้นเร็ตติ้ง 9) ท าให้มีลูกค้าเข้ามาหลากหลาย 10) ท าให้มีลูกค้าใหม่
เข้ามาในกลุ่ม 11) เป็นการท าการตลาดที่ดี 

ข้อเสียคือ 1) ต้องระวังการพูด ถ้าพูดผิด จะมีปัญหาเพราะเป็นการถ่ายทอดสด 2) ระวัง
โฆษณาเกินจริง 3) การไลฟ์สดบางอย่างเช่นการเล่นเกมส์หรือแจกรางวัล อาจสุ่มเสี่ยงต่อการท าผิด
กฏหมาย 4) ปัจจุบันมีผู้ขายหลายเจ้าไลฟ์สด ท าให้ลูกค้ากระจายไปดูไลฟ์สดเจ้าอ่ืน 5) ถ้าพูดไม่น่าฟัง 
การไลฟ์สด อาจจะไม่น่าสนใจ 6) ควบคุมยากและอาจท าให้ออเดอร์ตกหล่น 7) ต้องใช้ความสามารถ
และพลังอย่างมาก 8) สินค้ามักจะเป็นที่นิยมไดไ้ม่นาน แบบที่เรียกว่ามาเร็วไปเร็ว 9) ถ้าเน็ตไม่ดี ภาพ
ไลฟ์สดจะกระตุกลูกค้าจะดูไม่ชัด ซึ่งแก้ยาก จะต้องรอจนกว่าเน็ตจะดี หรือมีมือถือ 2 เครื่อง 
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14. ลูกค้า 
 ผู้ประกอบการทีม่ีลูกค้าประจ า มีจ านวน 31 ราย ผู้ประกอบการที่มีลูกค้าจรจ านวน 

11 รายและผู้ประกอบการที่มีลูกค้าที่มีคนแนะน ามาซื้อ จ านวน 9 ราย ลูกค้าประจ ามีความส าคัญ
มากเพราะผู้ประกอบการจะมีโอกาสขายของได้มากจากลูกค้าประจ า ลูกค้าที่มีคนแนะน ามาก็มีโอกาส
ซื้อสูงเช่นกัน ส่วนลูกค้าจรอาจจะต้องใช้ความพยายามสูงในการขายสินค้า  

 สาเหตุที่ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้า ส่วนใหญ่เพราะ 1) สินค้ามีคุณภาพดีตามที่ลูกค้า
ต้องการ (จ านวน 25 ราย) 2) การบริการดี ก็มีส่วนส าคัญมากให้ลูกค้ากลับมาซื้อสินค้าอีก (จ านวน 
24 ราย) ลูกค้าบางคนซื้อสินค้าเพราะ 3) สินค้าราคาถูกหรือไม่แพง (จ านวน 19 ราย) การตั้งราคา
ขายจึงเป็นสิ่งส าคัญเช่นกัน 4) ลูกค้าบางคนเชื่อใจผู้ประกอบการจึงซื้อโดยง่าย (จ านวน 6 ราย) 5) 
การรับประกันก็มีส่วนส าคัญให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นว่าจะต้องได้สินค้าตรงกับที่สั่งซื้อและมีคุณภาพ
มาตรฐาน (จ านวน 3 ราย) นอกจากนี้ผู้ประกอบการบางท่านยังพูดถึง 6) ความเป็นกันเองกับลูกค้า 
7) ความเอาใจใส่ (จ านวน 1 ราย) 8) สามารถให้ค าปรึกษาในเรื่องต่าง ๆ ได้ (จ านวน 1 ราย) 9) 
สินค้าด ี(จ านวน 10 ราย) 10) เป็นสินค้ามือสองราคาถูก (จ านวน 4 ราย) 
 ลูกค้าอยู่ที่ไหนก็ได้ ไม่จ ากัดพ้ืนที่ ส่วนใหญ่อยู่ไกลจากผู้ประกอบการ แต่ก็มีลูกค้า
บางคนอยู่ใกล้  
 ลูกค้าของท่านชอบอะไร 
 ส่วนใหญ่จะให้ความเห็นว่าลูกค้าชอบสินค้าของผู้ประกอบการ ชอบการบริการของ
ผู้ประกอบการ บางคนก็ชอบราคาถูกหรือราคาไม่แพงจนเกินไป บางคนตอบว่าผู้ประการแนะน าและ
ให้ความรู้เกี่ยวกับตัวสินค้าได้ดี เลยชอบ แต่บางคนก็ให้ความเห็นว่าชอบของแถม 

 เมื่อถามถึงดาวที่ลูกค้าให้ ก็ได้รับค าตอบว่า ดาวที่ลูกค้าให้ ส่วนใหญ่ลูกค้าให้ 4-5 
ดาว มีบางส่วนให้ 3-2 ดาว 

15. เพจเฟซบุ๊ก 
 ปัญหาคือท าอย่างไรเพจ ของผู้ประกอบการจึงจะอยู่ในหน้าแรก ๆ คือ ใครเปิดเฟซบุ๊ก 
จะขึ้นสินค้าของเราทันที ได้รับค าตอบจากผู้ประกอบการส่วนใหญ่ว่า 1) ลูกค้าต้องกดติดตามบ่อย ๆ 
เพจของเราจะข้ึนหน้าแรกของลูกค้า 2) ตั้งชื่อให้ตรง Key Word 3) โฆษณากับเฟซบุ๊ก 4) อัพเดทเพจ
บ่อย ๆและโพสต์บ่อย ๆ 5) จัดกิจกรรมบนเพจบ่อย ๆ 6) ติด #Hashtag จะท าให้ลูกค้าหาได้ง่ายขึ้น
นอกจากนี้ยังให้ความเห็นว่าปักหมุดบ่อย ๆ จะช่วยให้ลูกค้าหาได้ง่ายขึ้น  
 16. การสนับสนุนของผู้ให้บริการเฟซบุ๊ก ต่อผู้ประกอบการ 

 ผู้ประกอบการบางท่านยังไม่ทราบว่าเฟซบุ๊กมีการสนับสนุนอะไรบ้างและไม่รู้ว่ามี
การสนับสนุนจริงหรือไม่  แต่ส่วนใหญ่ทราบว่า เฟซบุ๊กให้การสนับสนุนโดย 1) สนับสนุนให้
ผู้ประกอบการสร้างเพจ เผยแพร่ภาพสินค้า วีดิโอต่าง ๆ ให้คนรู้จัก 2) ขายสินค้าฟรีโดยไม่ต้องเสียค่า
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เช่าหน้าร้าน 3) โดยมีศูนย์ช่วยเหลือผู้ประกอบการ 4) จะสนับสนุน ถ้าโฆษณากับเฟซบุ๊ก 5) มี
กลุ่มเป้าหมายชัด 

 นอกจากนี้ผู้ประกอบการบางท่านยังกล่าวถึงสนับสนุนแพลตฟอร์ม สนับสนุนAnalysis 
Tool สนับสนุน Chat Bot สนับสนุน Paid Alert บริการลงโพสตแ์ละช่วยแก้ปัญหา เป็นต้น 

17. คู่แข่งและผลกระทบจากคู่แข่ง 
 17.1 จ านวนคู่แข่ง 
 ส่วนใหญ่จะตอบว่าคู่แข่งมีมาก และมีปานกลาง บางรายตอบว่ามีน้อย บางคน
เท่านั้นที่ตอบว่าไม่สนใจคู่แข่ง 
 17.2 ราคาขายของคู่แข่ง 
 คู่แข่งบางรายชอบขายตัดราคาซึ่งจะเป็นปัญหาในอนาคตได้  คู่แข่งบางรายก็ขาย
สินค้าในต่ ากว่าปกติ แต่ส่วนใหญ่มักจะเท่ากันหรือใกล้เคียงกัน มีบางรายขายสินค้าในราคาที่สูงกว่าก็
มี แต่มีน้อยมาก 

 การส่งเสริมการจ าหน่ายของคู่แข่งก็มีเป็นปกติ  
 การบริการของคู่แข่ง จะเหมือนกันหรือไม่แตกต่างกันมากนัก คือมีทั้งบริการดีและ
ด้อยกว่า และสินค้าของคู่แข่งส่วนใหญ่สินค้ามีลักษณะไม่แตกต่างกันมาก 
 18. แหล่งซื้อสินค้า 

 18.1 ในประเทศ เช่น จากผู้ผลิต พ่อค้าส่ง ผลิตเอง ห้างใหญ่ ๆ ช่วงลดราคา 
 18.2 ต่างประเทศ เช่น จีน (Taobao, Alibaba) 
 19. แนวทางการแก้ปัญหาของผู้ประกอบการ กรณีลูกค้าไม่ได้รับสินค้า 
 ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยังไม่พบปัญหานี้เพราะลูกค้ามักจะสอบถามรายละเอียด
ก่อนตัดใจซื้อ ผู้ประกอบการบางท่านส่งสินค้าเอง จึงยังไม่เคยพบปัญหานี้ ลูกค้าบางคนอยู่ใกล้ จึง
ต้องการมารับสินค้าเอง จึงยังไม่เคยพบปัญหานี้ แต่ถ้ามีปัญหา แนวทางการแก้ไขคือรีบตรวจสอบ
ความถูกต้องและติดตาม หรือส่งให้ใหม่ทันที หรือติดตามจากบริษัทขนส่ง หรือขอโทษลูกค้าก่อน 
หรือคืนเงินให้ลูกค้า  

20. แนวทางการแก้ปัญหาของผู้ประกอบการ กรณีลูกค้าแจ้งว่าลักษณะของสินค้าไม่ตรงกับ
ที่ระบุไว้ เช่น ขนาดไม่ตรง สีไม่ตรง น้ าหนักไม่ตรงเป็นต้น แนวทางคือ 1) เปลี่ยนสินค้าให้ใหม่  
2) ยินดีรับสินค้าคืน 3) ขอโทษลูกค้าแล้วส่งสินค้าไปให้ใหม่ โดยยกสินค้าที่ส่งผิดให้กับลูกค้าไปเลย ซึ่ง
เป็นการแก้ปัญหาโดยยึดประโยชน์ของลูกค้าเป็นหลัก 
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21. วิธีการช าระเงินค่าสินค้า 
 ส่วนใหญ่จะช าระโดยการโอนเงินก่อน ส่วนการเก็บเงินปลายทาง ผู้ประกอบการบาง
รายก็ใช้วิธีนี้เช่นกันผู้ประกอบการบางท่านก็ย่อมให้ผู้บริโภคช าระเงินก่อนส่วนหนึ่ง  ที่เหลือเก็บ
ปลายทาง 
 22. ความส าเร็จจากการขายสินค้า  

ผู้ประกอบการพิจารณาจาก 
 22.1 ยอดขายต่อเดือน 
  ผู้ประกอบการบางท่านกล่าวว่ามียอดขายไม่แน่นอน (จ านวน 10 ราย) แต่
ส่วนใหญ่มียอดขายต่ ากว่า 20,000 บาท (จ านวน 8 ราย) 20,001-40,000 บาท (9 ราย) 40,001-
60,000 บาท (6 ราย) มากกว่า 60,000 บาท (จ านวน 2 ราย) 
 22.2 ก าไรต่อเดือน 
 ผู้ประกอบการบางท่านกล่าวว่ามีก าไรไม่แน่นอน จ านวน 10 ราย ต่ ากว่า
10,000 บาท จ านวน 9 ราย 10,001-20,000 บาท จ านวน 8 ราย 20,001-30,000 บาท จ านวน 4 
ราย 30,001-40,000 บาท จ านวน 2 ราย มากว่า 40,001 บาท จ านวน 2 ราย 
 22.3 เป็นรากฐานให้ตนเองและครอบครัวมีรายได้มากข้ึน จ านวน 12 ราย 
 22.4 เป็นพื้นฐานให้ลูกหลานในอนาคต จ านวน 8 ราย 
 22.5 ภูมิใจในสิ่งที่ได้ท า จ านวน 18 ราย 
 22.6 อ่ืน ๆ เช่น ลูกค้า (ได้แก่ ความพึงพอใจของลูกค้า จ านวนลูกค้าประจ า ความ
ภักดีของลูกค้า) 

23. ปัญหาเกี่ยวกับการขายสินค้าในเฟซบุ๊ก 
 ส่วนใหญ่ผู้ประกอบการจะให้ความเห็นว่า 1) มีการขายสินค้าลดราคาเป็นจ านวน
มาก ท าให้ขายสินค้าได้ยากและก าไรลดลง 2) ลูกค้าต้องจ่ายเงินก่อน ท าให้ลูกค้าระมัดระวังการซื้อ
สินค้า ถ้าไม่แน่ใจอาจไม่ซื้อ 3) การสร้างเพจในเฟซบุ๊ก สามารถท าได้โดยง่าย ท าให้ผู้ประกอบการ
(คู่แข่ง) เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว 4) มีปัญหาเล็กน้อย ซึ่งเป็นเรื่องปกติของการประกอบธุรกิจ 5) บางครั้ง
ลูกค้าแจ้งว่าสินค้ามีคุณภาพไม่ดีมาก ตามที่ผู้ประกอบการระบุไว้ 6) บางครั้งมีข่าวการหลอกหลวง
หรือช่อโกงกัน ท าให้การซื้อขายสินค้ายากยิ่งขึ้น 7) หีบห่อเสียหายในขณะขนส่ง ถึงลูกค้า 8) สีของ
สินค้าอาจจะไม่ตรงตามรูปที่ปรากฏ 9) เพจขายสินค้ามีมากมาย ท าให้ลูกค้ารายใหม่หรือลูกค้าจรหา
เพจของเรายากข้ึนนอกจากนี้ผู้ประกอบการบางท่านยังกล่าวถึงกฎหมายและมาตรฐานการขายสินค้า
ออนไลน์หรือเฟซบุ๊กยังไม่ชัดเจนลูกค้ามีโอกาสเปรียบเทียบสินค้าและราคาสินค้ามากขึ้นลูกค้าบางคน
ไม่ค่อยเชื่อถือสินค้าในเฟซบุ๊กค่าโฆษณาในเฟซบุ๊กแพงเป็นต้น 
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24. เรื่องอ่ืนๆเช่นผู้ประกอบการบางรายใช้กลยุทธ์การเปิด เพจหลาย ๆ เพจ เพ่ือ 1) เข้าสู่
กลุ่มลูกค้าหลาย ๆ กลุ่ม 2) เพ่ือท าให้โอกาสการขายมีมากขึ้น 3) ท าให้ลูกค้ามีโอกาสการเห็นสินค้า
ของผู้ประกอบการมากขึ้นด้วย 4) เป็นการโฆษณาสินค้าไปในตัว 5) ขายทั้งส่งและปลีก 6) กรณีมี
ทีมงานช่วยขายหลายคนท าให้เสียค่าใช้จ่ายมาก 7) บริการแบบครบวงจรกระท ายาก 

 
ตอนที ่3: การวิเคราะห์ 

วิเคราะห์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก โดยใช้ SWOT 
Analysis 

SWOT Analysis เป็นเครื่องมือในการวิเคราะห์ที่ดี โดยผู้วิจัยจะเริ่มวิเคราะห์จาก 
1. จุดแข็ง (Strengths) ของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 1.1 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการเป็นคนรุ่นใหม่ที่มีความรู้และคุ้นเคยกับ

เทคโนโลยี่ใหม่ ๆ รวมถึงการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ซึ่งผู้ประกอบการจะศึกษาหาความรู้มาตามแหล่ง
ความรู้ต่าง ๆ เช่น การเข้าอบรมกับวิทยากร ผู้รู้ หรือหาความรู้ในยูทูป เป็นต้น และมีความคุ้นเคยกับ
การซื้อขายสินค้าออนไลน์ มีคอมพิวเตอร์ มีโทรศัพท์มือถือ มีอินเตอร์เน็ตและมีเฟซบุ๊กที่ใช้เป็นประจ า
ทุกวันอยู่แล้ว จึงง่ายที่จะขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก  
 1.2 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการสามารถหาซื้อสินค้าจากแหล่งต่างๆทั้ง
ภายในประเทศและต่างประเทศเช่นประเทศจีน ได้โดยไม่ยาก ท าให้การจัดจ าหน่ายสามารถท าได้ง่าย
ขึ้น แต่ก็มีผลท าให้มีสินค้าและบริการหลากหลายให้เลือกมากมายในเฟซบุ๊ก ในราคาที่หลากหลาย
เช่นกัน 

 1.3 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการสามารถขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กได้ง่ายโดย
ไม่เสียค่าใช้จ่ายหรือเสียค่าใช้จ่ายน้อยมาก ซึ่งผิดกับการประกอบธุรกิจแบบเดิมคือต้องไปเช่าหน้าร้าน 
และจะต้องเสียค่าเช่า ค่าน้ า ค่าไฟ และอ่ืน ๆ 
 1.4 จากการสัมภาษณ์พบว่าลูกค้าสามารถหาซื้อสินค้าได้ตลอดเวลา ท าให้ลูกค้ามี
มาก ทั้งลูกค้าที่อยู่ใกล้และอยู่ไกล ก็สามารถซ้ือได้  
 1.5 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการสามารถพูดคุยกับลูกค้าได้โดยตรง โดย
ผ่านอินบล็อก ท าให้รู้ความต้องการของลูกค้าได้อย่างแท้จริง โอกาสการขายจะสูงขึ้น 
 1.6 จากการสัมภาษณ์พบว่าไม่ต้องมีพนักงานขายก็สามารถขายสินค้าได้  โดย
ผู้ประกอบการท าหน้าที่เป็นพนักงานขาย ตอบข้อซักถามจากลูกค้า ท าให้ประหยัดค่าใช้จ่ายได้มาก 
 1.7 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการบางท่านได้ให้ความเห็นว่าการขายสินค้า
ได้มากน้อยหรือมีก าไรมากน้อย ก็ไม่เป็นไร เพราะผู้ประกอบการหลายคนมีอาชีพอ่ืน หรือมีงานท าอยู่
แล้ว การจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก เป็นอาชีพรอง เพ่ือมีรายได้มาเพ่ิม นอกเหนือจากอาชีพหลัก 
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2. จุดอ่อน (Weaknesses) ของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 2.1 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการรุ่นใหม่บางคนศึกษาการขายสินค้าด้วย
ตนเองเท่านั้น ไม่สนใจที่จะเพ่ิมความรู้โดยการเข้าอบรมหรือดูวีดิโอจากท่านผู้รู้ในยูทูป ไม่เข้าใจระบบ
สนับสนุนการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กอย่างแท้จริง และมีความอดทนในการขายสินค้าน้อย คิดว่าการ
ขายสินค้าคงจะกระท าได้โดยไม่ยากนัก เมื่อพบปัญหาต่าง ๆ ก็อาจจะเกิดความท้อถอย และอาจไม่
จ าหน่ายสินค้าต่อ 
 2.2 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการบางคนขายสินค้าแบบไม่จริงจัง  หรือ
สนใจแต่ก าไรอย่างเดียว จึงตั้งสินค้าราคาแพงเกินไป ท าให้ขายได้ยาก หรืออาจจะไม่มีการบริการหลัง
การขาย หรือจะต้องเสียค่าใช้จ่ายในการจัดส่งสินค้าด้วย ท าให้การขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กไม่ได้ผลก าไร
ตามท่ีคาดหวัง จึงหมดก าลังใจ 
 2.3 จากการสัมภาษณ์พบว่าสินค้าท่ีมีโอกาสการขายสูงคือสินค้าที่มีลักษณะแตกต่าง
จากคู่แข่ง แต่ถ้าตัวสินค้าที่ขายของผู้ประกอบการบางคนไม่แตกต่างจากคู่แข่งมากนัก ท าให้โอกาส
การขายน้อยลง มีสินค้าเหมือนกันเป็นจ านวนมาก และเกิดการแข่งขันด้านราคาขาย  
 2.4 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการบางรายไม่รู้เทคนิคการลงรูปหรือวีดิโอ 
ไม่รู้เทคนิคการถ่ายรูป ไม่รู้จักคัดเลือกรูปสวย ๆ และการตัดต่อวีดิโอ ท าให้รายละเอียดเกี่ยวกับตัว
สินค้า รูปสินค้าวีดิโอสินค้า ทีป่รากฏในเพจของผู้ประกอบการ แตกต่างจากตัวสินค้าจริง  
 2.5 จากการสัมภาษณ์พบว่า กรณีลูกค้าไม่พอใจสินค้าที่ได้รับ หรือลูกค้าบางราย
ต้องการจะคืนสินค้า ก็อาจจะเป็นปัญหาที่ผู้ประกอบการต้องหาทางแก้ไข ซึ่งบางครั้งก็ต้องใช้ความ
พยายามอย่างมากเช่นกัน แต่ผู้ประกอบการบางรายละเลย หรือให้ความส าคัญประเด็นนี้น้อยเกินไป 
 2.6 จากการสัมภาษณ์พบว่าการท าให้สินค้าของเราอยู่ในหน้าแรกๆของเฟซบุ๊ก 
สามารถท าได้หลายวิธี การโฆษณาเป็นวิธีหนึ่งที่ช่วยได้ แต่ยังมี วิธีอ่ืนอีก เช่น 1) การติด #HAGTAG
หรือ 2) การปักหมุด หรือ 3) การท าให้ลูกค้าติดตามและเข้าดูมาก ๆ จะมีส่วนส าคัญให้เพจของเราขึ้น
หน้าแรก ๆ ของลูกค้า แต่ปรากฏว่าผู้ประกอบการบางท่านยังให้ความสนใจน้อย ท าให้โอกาสการขาย
น้อยลง 
 2.7 จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบการหลายท่านยังไม่ขายสินค้าด้วยการไลฟ์สด 
ท าให้โอกาสการขายน้อยลง เพราะการไลฟ์สดจะมีส่วนให้ลูกค้าติดตามเพจของเรา และหันมาซื้อ
สินค้าเราได้ 

3. โอกาส (Opportunities) ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 3.1 จากการสัมภาษณ์พบว่า อินเตอร์เน็ตราคาไม่แพง สามารถหาซื้อได้โดยง่าย 
และมีหลายบริษัท ที่ให้บริการอินเตอร์เน็ต ประกอบกับคนรุ่นใหม่มีสมาร์ทโฟน มีการใช้เฟซบุ๊กเป็น
ประจ า ท าให้มีโอกาสในการประกอบอาชีพนี้ 
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 3.2 จากการสัมภาษณ์พบว่าปัจจุบัน การซื้อขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ของคนรุ่นใหม่ ก็
ได้รับความนิยมมาก ท าให้มีโอกาสในการประกอบอาชีพนี้ 
 3.3 จากการสัมภาษณ์พบว่าการซื้อขายผ่านเฟซบุ๊กกระท าได้ง่ายท าให้มีโอกาสใน
การประกอบอาชีพนี้ 
 3.4 จากการสัมภาษณ์พบว่ามีบริษัทรับจัดส่งสินค้าไปยังลูกค้าหลายบริษัท และมี
สาขาโดยทั่วไป ท าให้มีโอกาสในการประกอบอาชีพนี้ 
 3.5 จากการสัมภาษณ์พบว่าเฟซบุ๊กมีศูนย์ให้ความช่วยเหลือผู้ประกอบการ กรณีมี
ปัญหาสามารถปรึกษาได้ ท าให้มีโอกาสในการประกอบอาชีพนี้ 

4. ข้อจ ากัดหรือ อุปสรรค (Threats) ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก 
 4.1 จากการสัมภาษณ์พบว่าปัจจุบันเศรษฐกิจไม่ค่อยดี มีคนว่างงานเป็นจ านวนมาก 
ท าให้การซื้อขายอาจจะชะลอตัว ซึ่งเป็นอุปสรรค์ในการขายสินค้า 
 4.2 จากการสัมภาษณ์พบว่าคู่แข่งมีเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการทั้งรายเล็กและ
รายใหญ่ก็หันมาจัดจ าหน่ายผ่านเฟซบุ๊ก ท าให้มีการแข่งขันสูง ซึ่งเป็นอุปสรรคในการขายสินค้า 
 4.3 จากการสัมภาษณ์พบว่า ผู้บริโภคที่จะซื้อสินค้า มีความละเอียด รอบคอบมาก
ขึ้น และบางครั้งอาจจะต้องโอนเงินค่าสินค้าไปก่อน ท าให้ผู้บริโภคบางคนยังไม่แน่ใจจะซื้อ หรือชะลอ
การซื้อไปก่อน ซึ่งเป็นอุปสรรคในการขายสินค้า 

กล่าวโดยสรุป (เพ่ิมเติม) คือ 1) การท าธุรกิจอย่างมีความรู้ ท างานอย่างจริงจัง และเป็นมือ
อาชีพ จะเป็นคุณสมบัติส าคัญต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ 2) ความรู้เรื่องระบบของเฟซบุ๊ก 
ลูกค้าเป้าหมาย คู่แข่ง และสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ก็เป็นสิ่งจ าเป็นยิ่ง เพราะสิ่งเหล่านี้จะน ามาสู่การน า
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) มาใช้อย่างเหมาะสม ซึ่งจะกล่าวต่อไป 

 
วิเคราะห์โดยใช้ทฤษฏีส่วนประสมการตลาด4P’s 
 จะเห็นได้ว่าถ้าผู้ประกอบการน ากลยุทธ์การตลาด คือ 4P’s มาใช้อย่างเหมาะสมจะส่งผลต่อ
การขายสินค้าของผู้ประกอบการ ในแง่ของ 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
  สินค้าที่ขายควรมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากคู่แข่ง  ทั้งนี้เนื่องจาก
สินค้าที่ขายในเฟซบุ๊ก มีมากมาย มีความหลากหลาย ทั้งประเภทสินค้า รูปแบบ สีสัน ขนาด และอ่ืน 
ๆ ดังนั้นถ้าผู้ประกอบการรายใดขายสินค้าที่ไม่เหมือนคนอ่ืน โอกาสการขายจะมากขึ้น เช่นขายชุด
ชั้นในเพ่ือสุขภาพ เครื่องส าอางค์ท าให้ผิวหน้าสวยเป็นพิเศษ เล็บปลอมที่มีลักษณะไม่เหมือนผู้ขาย
รายอื่น เป็นต้น 
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 2. ราคา (Price) 
  เนื่องจากผู้ประกอบการในเฟซบุ๊กมีเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการหลาย
รายจึงใช้การลดราคา เป็นเครื่องส าคัญในการขายสินค้าและอาจจะมีการขายตัดราคาสินค้าได้ 
 3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 นอกจากผู้ประกอบการจะขายสินค้าในเฟซบุ๊กแล้วยังสามารถขายสินค้า
ผ่านโซเชียลมีเดียอ่ืนได ้เช่น อินสตาแกรม ไลน์ เว็บไซต์ และยูทูป เป็นต้น 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 มักจะใช้การส่งเสริมการขาย โดยการให้ส่วนลด เพ่ือกระตุ้นยอดขายเสมอ 
การโฆษณาก็มีความจ าเป็นเช่นกันผู้ประกอบการบางราย ก็ใช้ดารามาช่วยให้เกิดการขาย (ซึ่งจะใช้ได้
ถ้าผู้ประกอบการมีงบประมาณมาก) สิ่งส าคัญคือการโฆษณาเพ่ือให้สินค้าอยู่ในหน้าแรก ๆ เป็น
สิ่งจ าเป็นในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก เพราะลูกค้าจะเห็นตั้งแตแ่รก 
 
วิเคราะห์คู่แข่งโดยพิจารณาจาก Five force model ของ Micheal E. Porter 

ซึ่งได้พูดถึงการวิเคราะห์คู่แข่งว่า ควรใช้ปัจจัย 5 ประการ คือ 
1) คู่แข่งปัจจุบัน สภาพการแข่งขันของธุรกิจในปัจจุบันมีมากน้อยเพียงใด เป็นสิ่งที่นักการ

ตลาดต้องค านึงถึงตลอดเวลา จาการศึกษาพบว่าปัจจุบันมีผู้ประกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่ให้
ความส าคัญ น าสินค้าลงไปขายในเฟซบุ๊กเป็นจ านวนมาก 

2) คู่แข่งรายใหม่ ในโลกดิจิทัล คู่แข่งรายใหม่ ๆ สามารถเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา เพราะ
ผู้ประกอบการสามารถเปิดเพจหรือร้านขายของได้โดยง่าย ท าให้จ านวนผู้ขายรายใหม่ในเฟซบุ๊ก ซึ่ง
เพ่ิมข้ึน 
 3) อ านาจการต่อรองของ Supplier จะมีผลต่อการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการสินค้าอย่าง
มาก ธุรกิจจะต้องมีแหล่งจัดหาสินค้าและบริการหลาย ๆ แหล่งทั้งในประเทศและต่างประเทศ 
 4) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ผู้ซื้อหรือลูกค้า มีเงิน มีเครดิต ย่อมมีอ านาจการต่อรองได้สูง 
ซึ่งตรงค ากล่าวที่ว่าผู้บริโภคคือพระราชา ลูกค้าในเฟซบุ๊กก็เช่นกันมีอ านาจการต่อรองสูง 
 5) สินค้าหรือบริการที่ทดแทน ในปัจจุบันมีสินค้าและบริการใหม่ ๆ มาทดแทนสินค้าและ
บริการเก่าอยู่เสมอเช่นเสื้อผ้า กระเป๋าหรือ ครีมทาหน้ายี่ห้อใหม่มีขายมากในเฟซบุ๊กเป็นจ านวนมาก 
 
วิเคราะห์ข้อมูลของลูกค้าโดยใช้แนวคิดที่เกี่ยวกับทัศนคติและความพึงพอใจ  

จากการจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ พบว่าผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อการซื้อสินค้าในเฟซบุ๊ก 
และบางครั้งผู้บริโภคบางคนก็ได้ให้ดาวกับผู้ประกอบการ 4 ดาวหรือ 5 ดาว แสดงว่าผู้บริโภคหรือ
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ลูกค้าให้ความเห็นในแง่ดีกับผู้ประกอบการ ลูกค้ามีความพึงพอใจและมีทัศนคติที่ดีต่อผู้ประกอบการ
และสินค้า โอกาสการขายจะมากข้ึน  

ถ้าลูกค้าให้ผู้ประกอบการ 3 ดาวหรือ 2 ดาว ความเห็นและข้อร้องเรียนของลูกค้ามีมาก ที่
พูดถึงปัญหาที่เกิดขึ้นจากการซื้อสินค้า แสดงว่าลูกค้าไม่ค่อยพอใจและจะมีทัศนคติที่ไม่ค่อยดีต่อ
ผู้ประกอบการและสินค้า โอกาสการขายก็จะน้อยลง 

ซึ่งทั้งหมดที่กล่าวข้างต้น เพื่อเป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่  2 เพ่ือศึกษาการตลาดของ
ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก่ ความรู้ประสบการณ์และลักษณะของ
ผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด คู่แข่ง ลูกค้า การขายผ่าน เฟซบุ๊ก (ด้านเพจ หรือกลุ่ม หรือ 
ไลฟส์ด) เป็นต้น 

 
ความส าเร็จของผู้ประกอบการ (Key Performance Index KPI) 
 เพื่อให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ 1 คือ ศึกษาความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการ
ขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊กจากค าจ ากัดความที่ระบุไว้ในบทที่ 1 ระบุว่าความส าเร็จของผู้ประกอบการ
หมายถึง 1) การแสวงหาก าไร (เช่น ยอดขาย ก าไร) 2) ต้องการความอยู่รอดและความเจริญรุ่งเรือง
ของธุรกิจ (เช่น การแข่งขันจากคู่แข่ง) 3) สร้างประโยชน์ให้สังคมและครอบครัว (เช่น เป็นรากฐานให้
ตนเองและครอบครัว เป็นพ้ืนฐานให้ลูกหลานท าธุรกิจต่อไปในอนาคต) 4) สนองความต้องการของ
ตนเอง (เช่น ความภาคภูมิใจ อ่ืน ๆ) และถ้าเราพิจารณาจากแนวคิดของ กัลยารัตน์ ธีระธนชัยกุล
(2562). ภาสกร แช่มประเสริฐ (2545). และอีกหลายท่าน จะเห็นได้ว่าผู้ประกอบการจะให้ค าตอบ
ตรงกับแนวคิดที่กล่าวไว้ แต่จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ ผู้วิจัยจะขอแบ่งตัว KPI ออกเป็น KPI 
หลัก และ KPI รอง  

ตัว KPI หลักเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ว่ามีต้องการมาก ได้แก่ การแสวงหาก าไร
(เช่น ยอดขาย ก าไร) ยอดขายและก าไรเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการมากและเป็นการวัดผลการ
ประกอบการได้เป็นอย่างดี ผู้ประกอบการบางคนมียอดขายไม่แน่นอน (จ านวน 8 ราย) บางคนมี
ยอดขายเดือนละ จ านวนต่ ากว่า 20,000 บาท (จ านวน 12 ราย) 20,001-40,000 บาท (จ านวน 11 
ราย) 40,001-60,000 บาท (จ านวน 3 ราย) และมากกว่า 60,000 บาท (จ านวน 1 ราย) โดยท าให้
ธุรกิจได้รับก าไร ต่ ากว่า 10,000 บาท (จ านวน 7 ราย) 10,001-20,000 บาท (จ านวน 10 ราย) 
20,001-30,000 บาท (จ านวน 8 ราย) 30,001-40,000 บาท (จ านวน 1 ราย) มากว่า 40,001 บาท 
(จ านวน 1 ราย) และไม่แน่นอน (จ านวน 8 ราย) 

KPI รอง เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ว่ามีต้องการเป็นอันดับรองลงมา ได้แก ่ 
1) ต้องการความอยู่รอดและความเจริญรุ่งเรืองของธุรกิจ อันเนื่องจากการแข่งขันจากคู่แข่งทั้งรายเล็ก
รายใหญ่มีสูงมาก ท าให้ธุรกิจอยู่รอดได้ยากขึ้น 2) สร้างประโยชน์ให้สังคมและครอบครัว (เช่น เป็น
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รากฐานให้ตนเองและครอบครัว เป็นพ้ืนฐานให้ลูกหลานท าธุรกิจต่อไปในอนาคต) ส าหรับข้อนี้จะมี
ปัญหาที่ว่าลูกหลานในอนาคตจะสนใจท าธุรกิจนี้ต่อไปหรือไม่  เพราะแนวคิดของคนแต่ละรุ่นก็
เปลี่ยนไป 3) สนองความต้องการของตนเอง (เช่น ความภาคภูมิใจ อ่ืน ๆ)ก็จะเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลา
ที่ประสบความส าเร็จเช่นปีนี้ขายสินค้าได้เป็นจ านวนมาก แต่ปีต่อไปก็อาจจะเป็นปัญหาเพราะคู่แข่ง
อาจจะมีเพ่ิมข้ึน ซึ่งจะมาแย่งลูกค้าและท าให้ยอดขายลดลง 
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

งานวิจัยเรื่อง “ความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก” 
เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ซึ่งจะท าการวิจัยโดยเริ่มจากเก็บข้อมูลผู้ประกอบการในเฟซบุ๊กก่อนเป็นเวลา
ประมาณ 2-3 เดือน หลังจากได้ข้อมูลการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการต่าง ๆ ที่จ าหน่ายสินค้าใน 
เฟซบุ๊ก แล้วจึงน ามาสรุปไว้เป็นตอนที่ 1 จากนั้นผู้วิจัยต้องเก็บข้อมูลภาคสนามด้วยตนเอง สุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจง โดยไม่อาศัยความน่าจะเป็น (nonprobability sampling) มุ่งเน้นการเก็บข้อมูล
ให้ครบถ้วน 

ผู้วิจัยจึงการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ในเชิงลึกจ านวนอย่างน้อย 35 ราย ในจังหวัด
กรุงเทพฯ และนนทบุรี แบบสัมภาษณ์ ผู้วิจัยก็ให้ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบแบบสัมภาษณ์ จ านวน 3 
ท่าน ซึ่งอาจารย์จากมหาวิทยาลัยของรัฐและเอกชน แล้วน าไปทดสอบ โดยน าไปสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ 2 ครั้ง ครั้งละ 3 ท่านแล้วน าแบบสัมภาษณ์มาปรับเพื่อใช้ต่อไป เก็บข้อมูลจากพ้ืนที่ละ 
5 ราย รวม 35 ราย กรุงเทพฯ ได้แก่ เขตจตุจักร เขตบางเขน เขตบางคอแหลม เขตสาธร และเขต
ราษฎร์บูรณะ นนทบุรี ได้แก่ อ าเภอเมือง และอ าเภอบางกรวย โดยการไปสุ่มตามสะดวกจาก
ผู้ประกอบการ (ซึ่งยินดีตอบค าถาม)  

ผู้ประกอบการที่ให้ความร่วมมือ มาสัมภาษณ์ ได้แก่ 1) ผู้ประกอบธุรกิจที่เป็นบริษัทหรือห้าง
ร้านต่าง ๆ ที่จ าหน่ายสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก และจ าหน่ายสินค้าด้วยวิธีอ่ืน 2) ผู้ประกอบธุรกิจที่ท างาน
เป็นพนักงานในหน่วยงานเอกชน (เช่น ธนาคาร บริษัท ห้างร้าน) ซึ่งท าอาชีพรองคือการจ าหน่าย
สินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก 3) ผู้ประกอบธุรกิจที่ท างานเป็นพนักงานในหน่วยงานราชการและรัฐวิสาหกิจ ซึ่ง
ท าอาชีพรองคือการจ าหน่ายสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก 4) ผู้ประกอบธุรกิจอิสระที่จ าหน่ายสินค้าผ่าน เฟซบุ๊ก 
และ/หรือวิธีอ่ืนด้วย 
 การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยได้น าสถิติมาใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ร้อยละ ความถี่ เป็นต้นและ
เนื่องจากเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้วิจัยจึงจะน าทฤษฎีต่าง ๆ ที่กล่าวในบทที่2และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องมาใช้ในการวิเคราะห์เปรียบเทียบ ผลการศึกษา โดยใช้ตัวชี้วัดความส าเร็จ (KPI) SWOT 
Analysis ส่วนประสมทางการตลาดเป็นต้น 
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5.1 สรุปผลการวิจัย 
เพ่ือให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ 1 คือ ศึกษาความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการ

ขายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก จากผลการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยขอแบ่งตัวชี้วัดความส าเร็จ (KPI) ออก เป็น KPI 
หลักและ KPI รอง  

ตัวชี้วัดความส าเร็จหลัก (KPI หลัก) เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการมาก ได้แก่ การแสวงหา
ก าไรอัน ได้แก่ ยอดขาย ก าไร ส าหรับเป็นการวัดผลการประกอบการได้เป็นอย่างดี  สรุปผลได้ว่า
ผู้ประกอบการบางคนมียอดขายไม่แน่นอน ผู้ประกอบการบางคนก็มียอดขายในระดับที่เหมาะสมกับ
ธุรกิจของตนเอง ส่วนก าไรก็มีท้ังธุรกิจที่ได้ก าไรมากน้อย แต่ก็มีบางรายตอบว่ามีก าไรไม่แน่นอน 

ตัวชี้วัดความส าเร็จรอง (KPI รอง) เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องการเป็นอันดับรองลงมา 
หมายความว่าจะได้รับหรือไม่ ก็ไม่ใช่ประเด็นส าคัญ ได้แก่ 1) ต้องการความอยู่รอดและความ
เจริญรุ่งเรืองของธุรกิจ 2) การสร้างประโยชน์ให้สังคมและครอบครัว เช่น เป็นรากฐานให้ตนเองและ
ครอบครัว เป็นพ้ืนฐานให้ลูกหลานท าธุรกิจต่อไปในอนาคต 3) สนองความต้องการของตนเองเช่น
ความภาคภูมิใจ อ่ืน ๆ ประเด็น KPI รองนี้ ผู้ประกอบการแต่ละคนมีความเห็นหลากหลาย เนื่องจาก
ไม่แน่ใจว่าลูกหลานในอนาคตจะสนใจท าธุรกิจนี้ต่อไปหรือไม่ และช่วงระยะเวลาที่ประสบความส าเร็จ
เช่นปีนี้ขายสินค้าได้เป็นจ านวนมาก แต่ปีต่อไปก็อาจจะเป็นปัญหาเพราะคู่แข่งอาจจะมีเพ่ิมขึ้น ซึ่งจะ
มาแย่งลูกค้าหรือท าให้ยอดขายลดลงได ้

เพ่ือให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ 2 เพ่ือศึกษาการตลาดของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขาย
สินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก่ ความรู้ประสบการณ์และลักษณะของผู้ประกอบการ ส่วนประสม
การตลาด คู่แข่ง ลูกค้า การขายผ่าน เฟซบุ๊ก (ด้านเพจ หรือกลุ่ม หรือไลฟ์สด) เป็นต้น ผู้วิจัยได้น า
ข้อมูลที่ได้ มาท าการวิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎีต่าง ๆ ต่อไปนี้ 

 1. วิเคราะห์การจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก โดยใช้ SWOT Analysis 
 โดยเริ่มจาก จุดแข็ง (S) ของการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก่ 1) มีสินค้า

และบริการหลากหลายให้เลือกมากมาย ในราคาที่หลากหลายเช่นกัน 2) ผู้ประกอบการสามารถขาย
สินค้าได้ง่ายและไม่เสียค่าใช้จ่าย 3) เฟซบุ๊กมีศูนย์ให้ความช่วยเหลือผู้ประกอบการ กรณีมรปัญหา
สามารถปรึกษาได้ 

 จุดอ่อน (W) ของการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก่ 1) อาจจะไม่มีการ
บริการหลังการขาย และอาจจะต้องเสียค่าจัดส่งสินค้าด้วย 2) การคืนสินค้าอาจจะกระท าได้ยาก  
3) สินค้าที่มีราคาสูง อาจจะขายได้ยาก 4) ตัวสินค้าจริงอาจจะแตกต่างจากรูปภาพของสินค้าที่เห็น
ในเฟซบุ๊ก  

 โอกาส (O) ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก อันได้แก่ 1) คนรุ่นใหม่มี Smart 
Phoneเป็นจ านวนมากและสนใจในการซื้อสินค้าและบริการในเฟซบุ๊ก มากขึ้น 2) การซื้อขายสินค้า



79 
 

 

ผ่านเฟซบุ๊ก ก็ได้รับความนิยมเช่นกัน 3) การซื้อขายกระท าได้ง่าย 4) มีบริษัทรับจัดส่งสินค้าไปยัง
ลูกค้าหลายบริษัท 

 ส่วนข้อจ ากัดหรืออุปสรรค (T) ในการจัดจ าหน่ายสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก ได้แก่  
1) ปัจจุบันเศรษฐกิจไม่ค่อยดี มีคนว่างงานเป็นจ านวนมาก ท าให้การซื้อขายอาจจะชะลอตัว 2) คู่แข่ง
มีเป็นจ านวนมาก ท าให้มีการแข่งขันสูง 3) การซื้อขาย ผู้บริโภคอาจจะต้องโอนเงินค่าสินค้าไปก่อน 
ท าให้ผู้บริโภคบางคนยังไม่แน่ใจจะซื้อ หรือชะลอการซื้อไปก่อน 

2. วิเคราะห์โดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (4P’s) 
 จากข้อมูลการสัมภาษณ์พบว่า ถ้าผู้ประกอบการน ากลยุทธ์การตลาด คือ 4P’s มา

ใช้อย่างเหมาะสมจะส่งผลต่อการขายสินค้าของผู้ประกอบการ ในแง่ของผลิตภัณฑ์ (Product) สินค้า
ที่ขายควรมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากคู่แข่ง ทั้งนี้เนื่องจากสินค้าที่ขายในเฟซบุ๊ก มีมากมาย มี
ความหลากหลาย ทั้งประเภทสินค้า รูปแบบ สีสัน ขนาด และอ่ืน ๆ ดังนั้นถ้าผู้ประกอบการรายใด
ขายสินค้าที่ไม่เหมือนคนอ่ืน โอกาสการขายจะมากขึ้น ในด้านราคาสินค้า (Price) เนื่องจาก
ผู้ประกอบการในเฟซบุ๊ก มีเป็นจ านวนมาก ผู้ประกอบการหลายรายจึงใช้การลดราคา เป็นเครื่อง
ส าคัญในการขายสินค้า ในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) นอกจากผู้ประกอบการจะขายสินค้า
ในเฟซบุ๊ก แล้วยังสามารถขายสินค้าผ่าน Social Media อ่ืนได้เช่น อินสตาแกรม ไลน์ เว็บไซต์ และ 
ยูทูป เป็นต้น ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มักจะใช้การส่งเสริมการขาย โดยการให้
ส่วนลด การโฆษณาก็มีความจ าเป็นเช่นกันผู้ประกอบการบางราย ก็ใช้ดารามาช่วยให้เกิดการขาย (ซึ่ง
จะใช้ได้ถ้าผู้ประกอบการมีงบประมาณมาก)  

3. วิเคราะห์คู่แข่งโดยพิจารณาจาก Five force model 
 โดย ใช้ปัจจัย5ประการ คือ 1) คู่แข่งปัจจุบัน จาการศึกษาพบว่าปัจจุบันมี

ผู้ประกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่ให้ความส าคัญ น าสินค้าลงไปขายในเฟซบุ๊ก เป็นจ านวนมาก  
2) คู่แข่งรายใหม่ คู่แข่งรายใหม่ ๆ สามารถเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา เพราะผู้ประกอบการสามารถเปิด 
เพจ หรือร้านขายของได้โดยง่าย 3) อ านาจการต่อรองของ Supplier จะมีผลต่อการจัดจ าหน่ายสินค้า
และบริการสินค้าอย่างมาก ธุรกิจจะต้องมีแหล่งจัดหาสินค้าและบริการหลาย ๆ แหล่งทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ 4) อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ ลูกค้าในเฟซบุ๊ก ก็เช่นกันมีอ านาจการต่อรองสูง  
5) สินค้าหรือบริการที่ทดแทนในปัจจุบันมีสินค้าและบริการใหม่ ๆ มาวางจ าหน่ายมากมายเช่นเสื้อผ้า 
กระเป๋าหรือ ครีมทาหน้ายี่ห้อใหม่มีขายมากในเฟซบุ๊ก เป็นจ านวนมาก 

4. วิเคราะห์ข้อมูลของลูกค้าโดยใช้แนวคิดท่ีเกี่ยวกับทัศนคติและความพึงพอใจ  
 จากการสอบถามผู้ประกอบการและผู้ที่เคยซื้อสินค้าในเฟซบุ๊ก หลายราย พบว่า

ผู้บริโภคมีทัศนคติที่ดีต่อการซื้อสินค้าในเฟซบุ๊ก โดยดูจากการให้ดาวของลูกค้า และการคอมเมนต์ 
ของลูกค้า บางครั้งผู้บริโภคบางคนก็ได้ให้ดาวกับผู้ประกอบการ 4 ดาวหรือ 5 ดาว แสดงว่าลูกค้าให้
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ความเห็นในแง่ดีกับผู้ประกอบการ ถ้าลูกค้าให้ผู้ประกอบการ 3 ดาวหรือ 2 ดาว แสดงว่าลูกค้าไม่ค่อย
พอใจและจะมีทัศนคติที่ไม่ค่อยดีต่อผู้ประกอบการและสินค้า โอกาสการขายก็จะน้อยลง หรือถ้าลูกค้า
มีคอมเมนต์มากโอกาสการขายก็จะน้อยลง เป็นต้น 
 
5.2 อภิปรายผล 

ผู้วิจัยขออภิปรายผลตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยดังนี้ 
 ตามวัตถุประสงค์ที่ 1 คือศึกษาความส าเร็จของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่าน 
เฟซบุ๊ก ผู้วิจัยได้แบ่งตัว KPI ออก เป็น KPI หลักและ KPI รอง และขอน าทฤษฎีและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง ซึ่งได้ศึกษามาอภิปรายเปรียบเทียบผลการวิจัยดังนี้ 
 จากผลของการสัมภาษณ์พบว่าความส าเร็จของผู้ประกอบการ คล้ายกับที่ กัลยารัตน์ ธีระธน
ชัยกุล (2562). ได้สรุปไว้มี 4 ข้อ แต่ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการแสวงหาก าไร (อัน
ได้แก่ ยอดขายและก าไร) มากกว่า เพราะความส าเร็จอ่ืนเช่นต้องการความอยู่รอดและความ
เจริญรุ่งเรืองของธุรกิจ หรือช่วยสร้างประโยชน์ให้กับสังคมและครอบครัวหรือสนองความต้องการของ
ตนเอง (เช่น ความภาคภูมิใจ จากการที่ได้เจ้าของกิจการ และสามารถเปิดธุรกิจขึ้นมาได้ด้วยตนเอง) 
ประกอบการรุ่นใหม่เห็นว่าเป็นเรื่องของอนาคตท่ีอาจจะเปลี่ยนแปลงไปได้ 
 และจะคล้ายกับภาสกร แช่มประเสริฐ (2545) ที่ได้กล่าวว่าการวัดความส าเร็จในการด าเนิน
ธุรกิจจะอาศัยตัวชี้วัดคือ ตัวชี้วัดด้านอัตวิสัย (subjective indicators) ซึ่งประกอบด้วย1ความส าเร็จ
ด้านจิตใจเป็นความส าเร็จของผู้ประกอบการภายใน อันได้แก่ ความภาคภูมิใจ ความรู้สึกก้าวหน้า 
ความมั่นคงในชีวิตการท างาน การบรรลุถึงเป้าหมายในการท างาน 2 ความส าเร็จภายนอกเป็น
ความส าเร็จเชิงวัตถุ  อันได้แก่ ผลก าไร ความมั่นคงของกิจการ ความพึงพอใจของลูกค้า และ
ผลประโยชน์ต่อสังคม แต่ก็มีบางส่วนที่แตกต่างกัน เช่น ในด้านผลประโยชน์ต่อสังคม ผู้ประกอบการ
รุ่นใหม่จะไม่ได้มองมากนัก หรือใหค้วามส าคัญน้อย 
 และจากวารสาร SME ของธนาคารกรุงไทย ได้สรุปตัวชี้วัดความส าเร็จของการท าการตลาด
ออนไลน์ ไว้ตรงกับงานวิจัยคือ 1) ยอดขาย และก าไร 2) การมีส่วนร่วมของลูกค้า 3) การท างาน
ภายใน 4) การพัฒนา เนื่องจากลูกค้าจะเข้ามาสอบถามในหลากหลายรูปแบบ เกี่ยวกับ สินค้าของเรา 
การคอมเมนต์ หรือการทักเข้ามาในอินบล็อกส่วนตัวของเรา หรือข้อเรียกร้องต่าง ๆ เป็นต้น ก็จะตรง
กับงานวิจัยนี้ แต่ก็จะแตกต่างในการมีส่วนร่วมและการพัฒนา ซึ่งผู้ประกอบการรุ่นใหม่ยังไม่กล่าวถึง
มากนัก 
 และสอดคล้องกับ ศุภคศรี ศรีคงแก้ว และ ภูดิส เหล็กพ้ัง (2565) ที่ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของการขายสินค้าออนไลน์บนเฟซบุ๊กแฟนเพจ และพบว่า ปัจจัยที่มี
ความสัมพันธ์กับความส าเร็จของการขายสินค้าออนไลน์บนเฟซบุ๊กแฟนเพจ อย่างมีนัยส าคัญ ได้แก่ 
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ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ด้านการให้บริการ และด้านการขาย
ออนไลน์บนเฟซบุ๊ก (อันได้แก่ เนื้อหาที่โพสต์ ช่วงเวลาที่โพสต์ ความถี่ในการโพสต์ การตอบกลับ
ข้อความของลูกค้า) ซึ่งจะตรงกับงานวิจัยนี้ แต่ในงานวิจัยนี้ยังพบต่อไปว่า ปัจจัยส าคัญคือสินค้าควรมี
ลักษณะแตกต่างไปจากคู่แข่ง และควรตั้งราคาขายไม่แพงนัก มีการบริการที่ดี ตลอดจนมีการส่งเสริม
การขายอย่างสม่ าเสมอ 

ตามวัตถุประสงค์ที่ 2 เพ่ือศึกษาการตลาดของผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ในการขายสินค้าผ่าน 
เฟซบุ๊ก อันได้แก่ ความรู้ประสบการณ์และลักษณะของผู้ประกอบการ ส่วนประสมการตลาด คู่แข่ง 
ลูกค้า การขายผ่าน เฟซบุ๊ก (ด้านเพจ หรือกลุ่ม หรือไลฟ์สด) เป็นต้น ผู้วิจัยได้น าข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการมาท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ทฤษฎีต่าง ๆ ซ่ึงขออภิปรายผลดังนี้ 
 จากผลการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ได้น ากลยุทธ์การตลาดมาใช้อย่างเหมาะสม 
ซึ่งส่งผลต่อการขายสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับปิยภา แดงเดช (2565) ที่ได้ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การตลาด
ดิจิทัลของผู้ประกอบการออนไลน์บนแพลทฟอร์มในประเทศไทยที่พบว่า  การเลือกใช้สื่อของ
ผู้ประกอบการ มีผลต่อการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล โดยค านึงถึงความถี่ในการเข้าใช้งาน
เพ่ือโพสต์ข้อความหรือวิดีโอ ก าหนดระยะเวลาในการสร้างกิจกรรมกับผู้ซื้อให้ชัดเจน โดยช่วงเวลาใน
การใช้สื่อของผู้บริโภคส่วนใหญ่จะประกอบด้วย 3 ช่วงเวลา ได้แก่ ช่วงเช้า ช่วงเที่ยงและช่วงเย็น ซึ่ง
จะตรงกับงานวิจัยนี้ แต่จะมีส่วนแตกต่างคืองานวิจัยนี้พบเพ่ิมเติมว่าผู้ประกอบการจะใช้เวลาในการ
ไลฟ์สดในวันศุกร์ เสาร์และอาทิตย์มากกว่าวันอ่ืน และช่วงเวลาก็จะเป็นช่วงเย็นและกลางคืนมากกว่า 
เพราะช่วงวันและเวลาดังกล่าวเป็นช่วยที่ผู้บริโภคจะมีเวลาว่างมากที่สุด  ส่วนเวลาอ่ืนอาจจะติด
ภารกิจอ่ืนๆเช่นการท างานเป็นต้น 

ซึ่งสอดคล้องกับ ดวงนภา เลิศกิจกวิน (2562) ที่ได้ศึกษาเรื่องการท าการตลาดออนไลน์ผ่าน 
แฟนเพจบนเฟซบุ๊กของบริษัทปุ๋ยเคมี ต่อเกษตรกร ผลการศึกษาพบว่า แฟนเพจบนเฟซบุ๊กที่มีจ านวน
โพสต์ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการรับรู้ข้อมูลความรู้  และกิจกรรมของบริษัท อีกทั้งผลการทดสอบ
ค่าเฉลี่ย การซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทท่ีเกษตรกรรับรู้ข้อมูลผ่าน แฟนเพจเฟซบุ๊กที่เกษตรกรรับรู้ข้อมูล 
มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัท ซึ่งจะตรงกับงานวิจัยนี้ แต่ในส่วนที่แตกต่างกันก็คือการโพสต์
สินค้าที่ขายควรมีรายละเอียดที่ชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภครับทราบ และควรมีการจัดท าวีดิโอเกี่ยวกับ
สินค้า เพ่ือให้ผู้บริโภคดู ก่อนการตัดสินใจ การอับเด็จข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าก็ส าคัญ ผู้ประกอบการควร
อับเด็จสินค้าของตนเสมอ การจัดให้มีสินค้าใหม่ๆมาขายเพื่อให้ผู้บริโภคสนใจก็เป็นสิ่งส าคัญเช่นกัน 

และสอดคล้องกับ วิศิษฎ์ เกตุรัตนกุล และคณะ (2562) ที่ได้ศึกษาเรื่องกลยุทธ์การเผยแพร่
ภาพสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ขายสินค้าแฟชั่นกับพฤติกรรมการตัดสิ้นใจซื้อของผู้บริโภค  ผลการศึกษา
พบว่า ผู้เผยแพร่ภาพสดใช้กลยุทธ์ 4 ด้านคือ 1) การสร้างความเพลิดเพลินให้กับผู้ชม 2)การสร้าง
ความเชื่อถือต่อผู้เผยแพร่ภาพสดและช่องทางภาพสด 3)การโน้มน้าวใจผ่ายส่วนประสมการตลาด
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4P’s และ 4) การบริการหลังการขายที่ดี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เปิดรับชมการแพร่ภาพสดที่บ้าน ผ่าน
สมาร์ทโฟน ชมสัปดาห์ละ 1-2 ครั้ง ในช่วงเวลา 20-23 น. สินค้าที่สนใจได้แก่ เสื้อผ้า กระเป๋าถือสตรี 
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจในระดับมากต่อการแพร่ภาพสดและเทคโนโลยีการสื่อสารผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ ์กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจซื้อร้อยละ32.3 ซึ่งจะตรงกับงานวิจัยนี้ แต่ในส่วนที่แตกต่างคือการ
ชมการไลฟ์สดอาจจะท าตอนเย็นหลังเลิกงานเช่นตั้งแต่ เวลา 17 น.ก็ได้ และผู้บริโภคที่สนใจจะซื้อ
สินค้า ก็มักจะเปิดดูอย่างสม่ าเสมอเกือบทุกวันได้ 

และสอดคล้องกับ สมทบ แก้วเชื้อ บัณฑิต พังนิรันดร์ และธนพล ก่อฐานะ (2562) ซึ่งได้
ศึกษาเรื่องปัจจัยแห่งความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล  ผลการวิจัยพบว่า 1) 
ตัวแปรที่เป็นปัจจัยความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล อยู่ในระดับมาก และ 2) 
ปัจจัยด้านคุณลักษณะของผู้ประกอบการ เทคโนโลยีสาระสนเทศ กลยุทธ์ทางธุรกิจ และนวัตกรรม
การจัดการส่งต่อความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล อย่างมีนัยส าคัญที่ .05 ซึ่ง
จะตรงกับงานวิจัยนี้ แต่ในส่วนที่แตกต่างก็คือคุณลักษณะของผู้ประกอบการที่จะประสบความส าเร็จ
จะต้องมีหลายด้านเช่นด้านความรู้ความสามารถในการจัดท าวีดิโอเพ่ือน าเสนอให้สวยงาม ด้านตอบ
ค าถามจากลูกค้าอย่างรวดเร็ว ด้านการให้การบริการของผู้ประกอบการที่ดี  ให้ลูกค้าเชื่อถือ และ
กลับมาซื้อสินค้าอีกเป็นต้น 

และสอดคล้องกับภาวินีย์ หิ่งห้อย (2561) ที่ได้ศึกษาเรื่องการยอมรับเทคโนโลยี เฟซบุ๊กไลฟ์
และความน่าเชื่อถือของเจ้าของเพจ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าบนเฟซบุ๊ก ผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 31-40 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 15,001-30,000 บาท มีความถี่ในการเลือกซื้อ
เสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟท์ุก ๆ 1 เดือน ใช้รูปแบบการช าระเงินผ่านทาง ออนไลน์ banking ราคาสินค้า
ที่ซื้อจะอยู่ระหว่าง 500 ถึง 1,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกซื้อเสื้อผ้าผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ เพราะมีราคา
น่าสนใจ โดยนิยมซื้อสินค้าจาก 2 เพจและแบบเสื้อผ้าที่นิยมเลือกซื้อคือชุดล าลองหรือเสื้อยืด และ
ปัจจัยความน่าเชื่อถือของเพจร้านค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้าของลูกค้าบนเฟซบุ๊ก อย่างมี
นัยส าคัญซึ่งจะตรงกับงานวิจัยนี้คือผู้ประกอบการควรขายสินค้าในราคาที่ไม่แพง เพราะผู้บริโภคส่วน
ใหญ่ซื้อสินค้าในราคา 500-1,000 บาท และความน่าเชื่อถือของเพจก็ส าคัญมาก ผู้ประกอบการจึง
ต้องออกแบบหน้าเพจให้สวยงาน จูงใจลูกค้า 

และสอดคล้องกับจุดารัตน์ ฟีสันเทียะและสุรเสกข์ พงษ์หาญยุทธ (2560) ที่ได้ศึกษาเรื่อง
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์ เฟซบุ๊ก ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายต่อครั้งและจุดประสงค์ในการเลือกซื้อ
สินค้า ส่วนด้านราคาความสัมพันธ์กับความถ่ีต่อเดือนในการเลือกซื้อ และประเภทของสินค้า และด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับความถี่ในการซื้อสินค้า  และสุดท้ายด้านการส่งเสริม
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การตลาดมีความสัมพันธ์กับค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการเลือกซื้อสินค้าผ่านทางไลฟ์สดบนเว็บไซต์ออนไลน์
เฟซบุ๊ก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยนี้ที่ว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความส าคัญ แต่ที่แตกต่าง
งานวิจัยนี้ยังพบว่าสินค้าควรจะมีลักษณะแตกต่างจากคู่แข่งและไม่ควรตั้งราคาขายแพงจนเกินไป 

 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

5.3.1.1 ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ ควรมุ่งเน้นการวัดผลการประกอบการจากยอดขาย
สินค้าและก าไรมากกว่าตัวชี้วัดอ่ืน  เนื่องจากจะมีผลต่อการท างานโดยตรงและเกิดผลดีกับ
ผู้ประกอบการในการวางแผนการท าธุรกิจและการตลาดต่อไปในอนาคต ธุรกิจจะอยู่ไม่ได้ถ้าขายได้
น้อยเกินไปหรือท างานแล้วไม่มีก าไร 

5.3.1.2 สินค้าที่ขายควรมีลักษณะที่แตกต่างไปจากสินค้าของคู่แข่งหรือสินค้าใน
ท้องตลาด เนื่องจากจะมีโอกาสขายได้สูงกว่า ในขณะเดียวกันก็ไม่ควรจ าหน่ายสินค้าในหลายช่องทาง 
ทั้ง เฟซบุ๊ก หรือช่องทางอ่ืน ๆ เช่น อินสตาแกรม ช้อปปี้ ลาซาด้า เป็นต้น ราคาขายก็ไม่ควรตั้งให้แพง
เกินไป เพราะกว่าที่ลูกค้าจะซื้อสินค้าก็คง ดูจากแหล่งขายอ่ืนมาด้วย และคู่แข่งก็มีมากมาย ซึ่ง
ผู้ประกอบการจะสนใจแต่ก าไรอย่างเดียวไม่ได้ การส่งเสริมการขายโดยการลดราคาอาจจะเป็น
สิ่งจ าเป็นเพ่ือจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อโดยง่าย หมายความว่าต้องก าหนดส่วนประสมการตลาดให้
เหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย 

5.3.1.3 ผู้ประกอบการควรจะเอาใจใส่ลูกค้าประจ าให้มาก ๆ เพราะลูกค้าประจ า
สามารถแนะน าลูกค้ารายใหม่มาให้เราได้โดยง่าย ลูกค้าจรจะเชื่อคนที่เขารู้จัก ซึ่งถ้าเป็นลูกค้าประจ า
ของเรา ก็จะเป็นประโยชน์กับเราอย่างยิ่ง 

5.3.1.4 การไลฟ์สดอาจเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับการขายสินค้าในเฟซบุ๊ก เพราะมีลูกค้า
บางกลุ่มชอบดูการไลฟ์สดและซื้อสินค้าจากการไลฟ์สด ข้อควรระวังในการไลฟ์สดก็คือ การเตรียม
ความพร้อมให้ดีก่อนการไลฟ์สด จะแจก จะแถมอะไรก็ต้องเตรียมไว้ การพูด การแต่งกาย การจัดห้อง
ไลฟ์สดเป็นสิ่งส าคัญ ต้องเตรียมการอย่างรอบคอบ รวมถึงอาจจะต้องเปิดเพลงประกอบด้วยก็ได้ 

5.3.1.5 ปัจจุบันรายได้จากการท างานอาจจะไม่มากพอ การขายสินค้า ออนไลน์ หรือ
ในเฟซบุ๊ก จะมีส่วนเพ่ิมรายได้ให้กับครอบครัวได้ โดยใช้เวลาหลังเลิกงานหรือวันหยุด ก็จะเป็น
ประโยชน์กับตนเองและครอบครัว  

5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในครั้งต่อไป 

5.3.2.1 ส าหรับผู้สนใจจะท างานวิจัยเพ่ือต่อยอด ผู้วิจัยขอเสนอว่างานวิจัยคุณภาพ
เป็นงานไม่ค่อยมีนักวิจัยท ามากนัก เนื่องจากมีปัญหามากมายในการติดต่อเพ่ือขอสัมภาษณ์ แต่ผู้วิจัย
ก็ยังสนับสนุนให้ท างานวิจัยในเชิงคุณภาพมากขึ้น เพราะจะได้ข้อมูลในเชิงลึกมากกว่างานวิจัยเชิง
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ปริมาณ ถึงแม้จะสามารถสัมภาษณ์จากผู้ประกอบการได้เพียง 20 หรือ 30 คนก็ตาม ผลการศึกษาจะ
ได้ผลที่ดีเช่นกัน และในการสัมภาษณ์ก็อาจจะท าออนไลน์ได้ 

5.3.2.2 ส าหรับผู้สนใจจะท างานวิจัยเพ่ือต่อยอด ผู้วิจัยขอเสนอว่าควรสัมภาษณ์ใน
เชิงลึก (เชิงคุณภาพ) ผู้บริโภครุ่นใหม่ถึงพฤติกรรมและความตั้งใจซื้อสินค้าในการไลฟ์สด ในเฟซบุ๊ก 

เนื่องจากปัจจุบันมีผู้ประกอบการหลายท่านนิยมการขายสินค้าโดยการไลฟ์สด เพ่ือเป็นการพัฒนาการ
ไลฟ์สดให้มีมาตรฐานดียิ่งขึ้น และเป็นช่องทางในการขายสินค้าในอนาคตแก่ผู้ประกอบการรุ่นใหม่ได้ 
โดยไม่ต้องไปเช่าที่เปิดร้าน และเป็นการใช้เวลาว่างให้เป็นประโยชน์หลังเลิกงาน 

5.3.2.3 ส าหรับผู้สนใจจะท างานวิจัยเพ่ือต่อยอด ผู้วิจัยขอเสนอว่าควรสัมภาษณ์ใน
เชิงลึก (เชิงคุณภาพ) เกี่ยวการการประกอบการขายสินค้าในอินสตาแกรมเพราะปัจจุบันเริ่มมี
ผู้ประกอบการไปขายสินค้าใน IG มากขึ้น เนื่องจากลูกค้าเป็นคนละกลุ่มกับลูกค้าในเฟซบุ๊ก 

ประโยชน์ของงานวิจัยคือ ผลงานวิจัยครั้งนี้สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางสู่การพัฒนา
ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ในยุคดิจิทัล โดยการพัฒนาศักยภาพของผู้ประกอบการ
ในการแข่งขันทางการตลาด สร้างเครือข่ายทางการค้า และน านวัตกรรมและเทคโนโลยีทันสมัยมาใช้
ในการพัฒนาธุรกิจออนไลน์ 

นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังพบประเด็นส าคัญว่า ผู้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ต้องค้นหาความ
ต้องการของลูกค้าและสนองความต้องการเหล่านั้นทันที เพ่ือให้เกิดโอกาสทางการตลาดอย่างรวดเร็ว 
โดยการใช้เทคโนโลยีในยุคดิจิทัล รวมทั้งปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดตามภาวะตลาด เพ่ือให้เกิด
ความสามารถในการแข่งขัน และประยุกต์ใช้นวัตกรรมการจัดการในการปรับกลยุทธ์ทางธุรกิจเพ่ือ
เพ่ิมยอดขาย และขยายตลาดให้มากขึ้น สิ่งเหล่านี้จะช่วยให้ธุรกิจตอบสนองความต้องการของลูกค้า
และท าให้ลูกค้าพึงพอใจ เกิดการสื่อสารทางบวกแบบปากต่อปาก มีการบริโภคซ้ า และมีความภักดีต่อ
ตราสินค้า 
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แบบที่ใช้เป็นแนวทางในการสัมภาษณ์ 
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ขอขอบพระคุณที่ท่านให้เกียรติมาให้สัมภาษณ์ในวันนี้  เพราะงานวิจัยนี้จะเป็นประโยชน์กับ
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1.1.4 สถานะภาพสมรส………………………………......................................................... 
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  - เท่ากับคู่แข่ง………………………………………………………………………………………………… 
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  2.7.1 การโฆษณามีหรือไม…่………………………มี……………….ไม่มี…………………………… 
  ที่ใดบ้าง (เช่น ในGoogle)……………………………………………………………………………… 
  2.7.2 การส่งเสริมการขายมีหรือไม่ 
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  (1)………………………………………………………………………………………………………………… 

(2)………………………………………………………………………………………………………………… 
(3)………………………………………………………………………………………………………………… 

 
3. การขาย 
 3.1 ท่านมีวิธีหรือเทคนิคที่ใช้ในการขายสินค้าอะไรบ้างที่จะจูงใจลูกค้า ครับ 
  (1)………………………………………………………………………………………………………………… 

(2)………………………………………………………………………………………………………………… 
(3)………………………………………………………………………………………………………………… 
(4)………………………………………………………………………………………………………………… 
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3.2 ขอให้ท่านช่วยอธิบายวิธีที่ลูกค้าจะซื้อสินค้าจากท่าน 
(1)………………………………………………………………………………………………………………… 
(2)………………………………………………………………………………………………………………… 
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(3)………………………………………………………………………………………………………………… 
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8. การไลฟ์สด 
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9. ลูกค้า ความพึงพอใจ และการกลับมาซื้อสินค้าอีก 
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 (1)………………………………………………………………………………………………………………… 
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เป็นต้น ท่านมีแนวทางการแก้ปัญหาอย่างไร 

(1)………………………………………………………………………………………………………………… 
(2)………………………………………………………………………………………………………………… 
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16. วิธีการช าระเงินค่าสินค้า 
 16.1 ช าระโดยการโอนเงินก่อนหรือไม่…………………………………………………………………………… 
 16.2 เก็บเงินปลายทางหรือไม่………………………………………………………………………………………. 
 
17. ความส าเร็จในการประกอบธุรกิจนี้ ท่านพิจารณาจากอะไร 
 17.1 ยอดขาย (เดือนละเท่าไร)…………………………………………………………………………………….. 
 17.2 ก าไร (เดือนละเท่าไร)………………………………………………………………………………………….. 
 17.3 เป็นรากฐานให้ตนเองและครอบครัวให้มีรายได้มากข้ึน หรือไม่…………………………………. 
 17.4 เป็นพื้นฐานให้ลูกหลานในอนาคต ได้หรือไม่…………………………………………………………… 
 17.5 ภูมิใจในสิ่งที่ได้ท าหรือไม่……………………………………………………………………………………… 
 17.6 อ่ืน ๆ ………………………………………………………………………….……………………………………. 
 
18. ขอให้ท่านช่วยสรุป ปัญหาเกี่ยวกับการขายสินค้าในเฟซบุ๊กว่ามีอะไรบ้าง 

(1)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 
(2)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 
(3)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 
(4)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 
19. เรื่องอ่ืน ๆ (หรือแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม) 

(1)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 
(2)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 
(3)…………………………………………………………………………………………………………………………….. 

 
ชื่อ……………………………………………………………………(ผู้ตอบ) 
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