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บทที ่1 

ทีม่าและความสําคญั 

 

 

1.1 ทีม่าและความสําคญั 
ในปัจจุบนัเทคโนโลยีและระบบเครือข่ายต่างๆถูกพฒันาอย่างต่อเน่ืองส่งผลให้การ

ติดต่อส่ือสารสะดวกและรวดเร็วมากยิง่ข้ึน ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการดาํเนินชีวิตของมนุษยใ์นหลายๆดา้น 

เทคโนโลยีท่ีกา้วหน้าอย่างรวดเร็วทาํให้เราสามารถประยุกต์ใช้อินเตอร์เน็ตได้หลากหลาย เช่น 

อีเมลล์ สนทนาผ่านโปรแกรมแชท การติดตามข่าวสารขอ้มูลรวมถึงคน้หาขอ้มูลต่าง และใชเ้พื่อ

เขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์ซ่ึงในปัจจุบนัไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลายโดยโซเชียลมีเดียท่ี

ไดรั้บความนิยมในปัจจุบนั เช่น เฟซบุ๊ค ทวิตเตอร์ อินสตราแกรม เป็นตน้ โดยสามารถเขา้ถึงสังคม

ออนไลน์ดงักล่าวผา่นคอมพิวเตอร์  โทรศพัทมื์อถือ แทบ็เลต็ หรืออุปกรณ์อิเลกทรอนิกส์อ่ืนๆ  

โซเชียลมีเดียจึงเป็นธุรกิจพาณิชยอิ์เลกทรอนิกส์อีกรูปแบบหน่ึงท่ีกาํลงัไดรั้บความนิยม 

ธุรกิจหลายๆแห่งไดเ้ลง็เห็นโอกาสในการธุรกิจ เพื่อนาํเสนอบริการหรือสินคา้ รวมถึงการให้ขอ้มูล

เก่ียวกบัสินคา้และใชเ้ป็นพื้นท่ีในการตอบคาํถามลูกคา้ ซ่ึงถือเป็นการส่ือสารแบบสองทาง ทาํให้

ลูกคา้เกิดความผกูพนัลึกซ้ึงกบัแบรนด ์ช่วยใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็น

อยา่งดี  สามารถช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของธุรกิจและยงัสามารถเขา้ถึงลูกคา้เป้าหมายตรงกบัความ

ตอ้งการของธุรกิจ ซ่ึงเป็นผลดีต่อธุรกิจเน่ืองจากมีตน้ทุนตํ่าเม่ือเทียบกบัการทาํธุรกิจในรูปแบบเก่า

คือมีหนา้ร้านเพื่อนาํเสนอสินคา้และบริการ ส่งผลใหธุ้รกิจมีความสามารถในการแข่งขนั และยงัเป็น

อีกหน่ึงช่องทางในการเพิ่มรายไดใ้หก้บัธุรกิจ ในดา้นลูกคา้ก็จะไดรั้บการอาํนวยความสะดวกหลาย

ดา้น ประโยชน์ในการใชบ้ริการผ่านโซเชียลมีเดียท่ีมีความสะดวกรวดเร็ว สามารถเขา้ถึงขอ้มูลได้

ตลอด 24 ชัว่โมง 

ปัจจุบนัมีผูท้รงคุณวฒิุหลายๆท่านไดน้าํเสนอขั้นตอนหรือเทคนิคต่างๆในการทาํ

การตลาดผา่นส่ือเฟซบุค๊ รวมถึงการศึกษาวิจยัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ตหรือเฟซบุค๊

ของผูบ้ริโภค 
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เพื่อนาํขอ้มูลต่างๆมาใชใ้นการทาํการตลาด เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

และเพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัและเพิ่มรายไดใ้หก้บัธุรกิจ 

จากการสาํรวจของสาํนกังานสถิติแห่งชาติในปี พศ.2551 พบวา่ ธุรกิจพาณิชยอิ์เลกทรอ

นิกส์ส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่มธุรกิจแฟชัน่เคร่ืองแต่งกาย และเคร่ืองประดบัไดรั้บความนิยมสูงถึง 29.4 

% กลุ่มธุรกิจคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์อิเลกทรอนิกส์และอินเตอร์เน็ต 21.1% (ท่ีมา: สาํนกังานแห่งชาติ) 

สินคา้แฟชั่นไดรั้บความนิยมจากกลุ่มลูกคา้ ซ่ึงการขายสินคา้ผ่านโซเชียลมีเดียไดรั้บความนิยม 

เน่ืองจากมีรูปแบบการซ้ือขายสินคา้ท่ีรวดเร็วและผูซ้ื้อสามารถเขา้ถึงไดต้ลอดเวลาจึงทาํใหธุ้รกิจขาย

สินคา้ผา่นโซเชียลมีเดียเติบโตอยา่งรวดเร็ว 

จากพฤติกรรมของคนไทยท่ีสามารถเขา้ถึงส่ือดิจิตอลไดง่้ายมากข้ึนในปัจจุบนั ส่งผล

ให้การทาํการตลาดบนส่ือสังคนออนไลน์ผ่านเวบ็ไซตท่ี์ให้บริการโซเชียลมีเดีย เช่น เฟสบุ๊ค ทวิต

เตอร์ หรือ อินตราแกรมเป็นตน้ ซ่ึงนกัการตลาดส่วนใหญ่จะใชส่ื้อสังคมออนไลน์ในการให้ขอ้มูล

ความรู้ การสอบถามขอ้มูล การแกไ้ขปัญหา ซ่ึงถือเป็นการส่ือสารแบบสองทางท่ีช่วยตอบสนองต่อ

ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงการเลือกโซเชียลมีเดียเพ่ือนาํมาทาํการตลาดยงัตอ้ง

เลือกใหเ้หมาะสมกบัแต่ละธุรกิจ ซ่ึงจะพบวา่ เฟสบุค๊เป็นโซเชียลมีเดียท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจมากท่ีสุด

เน่ืองจากเฟสบุ๊คสามารถท่ีจะนาํเสนอขอ้มูลได้หลากหลายรูปแบบเช่น รูปภาพ วีดีโอ บทความ 

ขอ้ความต่างๆ เป็นตน้รวมถึงเฟสบุ๊คยงัเป็นโซเชียลมีเดียท่ีคนไทยนิยมมากท่ีสุด จึงทาํให้นักการ

ตลาดมองวา่สามารถท่ีจะเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแน่นอน 

ในปัจจุบนั Sparkle Jewelry ได้มีการนําเสนอสินคา้เคร่ืองประดับเงิน ผ่านทาง 

Facebook Fanpage โดยมีผูติ้ดตามประมาณ 2,200 ราย ปัจจุบนัยงัไม่สามารถท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายไดม้ากนกั ส่งผลใหย้อดขายไม่เป็นไปตามท่ีกาํหนดไว ้ ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นเหตุให้ผูว้ิจยั 

มีความสนใจท่ีจะทดลองและประยกุตใ์ชว้ิธีการตลาดออนไลน์กบัธุรกิจ Sparkle Jewelry เพ่ือให้

สามารถท่ีจะทาํการส่ือสารไปยงักลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากข้ึนและเพื่อเพิ่มยอดขายให้เป็นไปตามท่ี

ตั้งเป้าหมายไว ้ 
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1.2 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
เพ่ือศึกษาความสามารถในการขายสินคา้ผ่านโซเชียลมีเดีย โดยการนาํปัจจยัท่ีมีผลต่อ

การเลือกซ้ือสินคา้ผ่านทางโซเชียลมีเดียมาประยุกต์ใช้กับธุรกิจขายเคร่ืองประดับผ่านเฟสบุ๊ค 

Sparkle Jewelry Fanpage 

 

 

1.3 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการศึกษา 
1) เพ่ือให้สามารถนาํทฤษฎีและผลจากงานวิจยัมาประยุกตใ์ชใ้นธุรกิจการขายสินคา้

ผา่นเฟสบุค๊ 

2) เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจการขายสินคา้ผา่นเฟสบุ๊ค ทั้งในแง่ของการ

วางแผนการตลาดและการกาํหนดกลยทุธ์เพื่อเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนั 

 

 

1.4 ขอบเขตของการศึกษา 
เป็นการนาํปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัเงินผ่านทางโซเชียลมีเดีย  

มาทดลองใชจ้ริงกบัธุรกิจขายเคร่ืองประดบัเงินเป็นการขายสินคา้ผ่านเฟสบุ๊ค Sparkle Jewelry 

Fanpage ซ่ึงจะทาํการศึกษา เกบ็ขอ้มูลและนาํผลการทดลองท่ีไดม้าเปรียบเทียบกนักบัธุรกิจก่อนการ

ทดลองในประเดน็ต่างๆดงัต่อไปน้ี  

- การสร้างการรับรู้ของแบรนด ์

- การมีส่วนร่วมของลูกคา้กบัแบรนด ์(Customer Engagement) 

- การกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ 
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1.5 นิยามศัพท์ 

อินเตอร์เน็ต (Internet) หมายถึง  เครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ ท่ีมีการเช่ือมต่อ

ระหวา่งเครือข่ายหลาย ๆ เครือข่ายทัว่โลก โดยใชภ้าษาท่ีใชส่ื้อสารกนัระหวา่งคอมพิวเตอร์ท่ีเรียกว่า 

โพรโทคอล (protocol) ผูใ้ชเ้ครือข่ายน้ีสามารถส่ือสารถึงกนัไดใ้นหลาย ๆ ทาง อาทิ อีเมล เวบ็บอร์ด 

และสามารถสืบคน้ขอ้มูลและข่าวสารต่าง ๆ 

 โซเชียลมีเดีย (Social Media) หมายถึง เป็นรูปแบบของเวบ็ไซต ์ในการสร้างเครือข่าย

สงัคม สาํหรับผูใ้ชง้านในอินเทอร์เน็ต เขียนและอธิบายความสนใจ และกิจการท่ีไดท้าํ และเช่ือมโยง

กบัความสนใจและกิจกรรมของผูอ่ื้น  

โซเชียลเน็ตเวิร์ก (Social Network)  หมายถึง กลุ่มคนท่ีรวมกนัเป็นสังคมมีการทาํ

กิจกรรมต่างๆร่วมกันบนอินเตอร์เน็ต แผ่ขยายออกไปเร่ือยๆเป็นรูปแบบการส่ือสารขอ้มูลผ่าน

อินเตอร์เน็ต ทาํใหเ้กิดเป็นเครือข่ายคอมพิวเตอร์ 

พาณิชย์อิเลกทรอนิกส์ (E-Commerce) การทาํธุรกรรมผา่นส่ืออิเลกทรอนิกส์ เช่นการ

ซ้ือขายสินคา้และบริการ การโฆษณาผา่นส่ืออิเลกทรอนิกส์  

เฟสบุ๊ค (Facebook) เป็นบริการบนอินเทอร์เน็ตบริการหน่ึง ท่ีจะทาํให้ผูใ้ชส้ามารถ

ติดต่อส่ือสารและร่วมทาํกิจกรรมใดกิจกรรม หน่ึงหรือหลายๆ กิจกรรมกบัผูใ้ช ้Facebook คนอ่ืนๆ 

ได ้ไม่ว่าจะเป็นการตั้งประเด็นถามตอบในเร่ืองท่ีสนใจ  โพสตรู์ปภาพ  โพสตค์ลิปวิดีโอ  เขียน

บทความหรือบลอ็ก แชทคุยกนัแบบสดๆ  เล่นเกมส์แบบเป็นกลุ่ม  

แฟนเพจ ( Fanpage) เป็นคุณสมบติัหน่ึงของ Facebook ท่ีมีไวเ้พื่อช่วยใหคุ้ณไดส้ร้าง

พื้นท่ีๆ หน่ึง ไวส้าํหรับการแสดงความคิดเห็น หรือรวบรวมคนท่ีชอบอะไรเหมือนๆ กนั หรือไวเ้ป็น

ช่องทางการประชาสัมพนัธ์อะไรสักอยา่งหน่ึงใหแ้ก่คนทัว่ไปไดรั้บทราบ โดยปัจจุบนันกัการตลาด

นิยมใชเ้ป็นเคร่ืองมือส่ือสารกบัลูกคา้ รวมถึงใชใ้นการขายสินคา้ 

โพส (Post) การนาํเสนอเร่ืองราวต่างๆผา่นทางหนา้แฟนเพจ เป็นการนาํเสนอรวมถึง

ใชใ้นการโตต้อบ การพูดคุย การนาํเสนอ เพ่ือให้ผูติ้ดตามเขา้มามีส่วน ร่วมในการนาํเสนอเร่ืองราว

 



5 
 

 

บทที ่2 

ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
2.1 ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1.1 ทฤษฎส่ีวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ  

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไวว้่าเป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ  7Ps  ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาดซ่ึงประกอบดว้ย 

1) ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของ
มนุษยไ์ดคื้อ  ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  โดยทัว่ไปแลว้  ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น  2  ลกัษณะ  คือ  ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้ง
ได ้ และ  ผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

2) ด้านราคา  ( Price ) หมายถึง  คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value)  ของบริการกบัราคา  ( Price ) ของบริการนั้น  ถา้คุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือ  ดงันั้น การกาํหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการ
ชดัเจน  และง่ายต่อการจาํแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

3) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  ( Place ) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการท่ีนาํเสนอ  ซ่ึงจะตอ้งพิจารณาในดา้นทาํเลท่ีตั้ง ( Location ) และช่องทาง
ในการนาํเสนอบริการ ( Channels ) 

4) ด้านส่งเสริมการตลาด  ( Promotion ) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความสาํคญัในการ
ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ช้บริการ  โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทศันคติและ
พฤติกรรม  การใชบ้ริการและเป็นกญุแจสาํคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 

5) ด้านบุคคล  ( People ) หรือพนักงาน ( Employee ) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก  การ
ฝึกอบรม  การจูงใจ  เพื่อ ใหส้ามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนัเป็น
ความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หน้าท่ีผูใ้ห้บริการและผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร  เจา้หน้าท่ีตอ้งมี
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ความสามารถ  มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ  มีความคิดริเร่ิม  มีความสามารถในการ
แกไ้ขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

6) ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical Evidence and 
Presentation)  เป็นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้  โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม  ทั้งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้  ไม่ว่าจะ
เป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ี
รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 

7) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบติัในด้านการบริการ  ท่ีนําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้ง
รวดเร็ว  และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 

 
 

2.1.2 ทฤษฎพีฤตกิรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ

วิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคเพ่ือใหท้ราบถึงลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการ
ซ้ือ เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทาํให้เกิดการซ้ือสินคา้ โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดส่ิงกระตุน้ (S-
Stimulus) ท่ีทาํใหเ้กิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อทาํใหเ้กิดความ
ต้องการก่อนแล้วจึงมีผลทาํให้เกิดความต้องการก่อนแล้วจึงมีผลทาํให้เกิดการตอบสนอง(R-
response) 

ส่ิงกระตุน้ (S-Stimulus) สามารถเกิดข้ึนเองไดจ้ากภายในร่างกายและจากส่ิงกระตุน้
ภายนอก ซ่ึงถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการบริโภคสินคา้ โดยส่ิงกระตุน้ภายนอกจะประกอบดว้ยสอง
ส่วน ดงัน้ี 

1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 
เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการซ้ือท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงประกอบดว้ย  

- ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึงส่ิงท่ีสามารถเสนอขายให้กบัตลาด 
เป็นส่ิงท่ีสามารถสนองความจาํเป็นและความตอ้งการของมนุษย ์ 

- ราคา (Price) มูลค่าของสินคา้และบริการท่ีแสดงออกมาในรูปของ
จาํนวนเงิน 

- ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมการนาํผลิตภณัฑท่ี์
กาํหนดไวอ้อกสู่ตลาดเป้าหมาย 
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- การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่าง
ผูจ้ดัจาํหน่ายและตลาดเป้าหมายเก่ียวกบัผลิตภณัฑโ์ดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิด
ทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

2) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 
เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัภาวะเศรษฐกิจซ่ึงอยู่ภายนอกองคก์รและ
ผูผ้ลิตไม่สามารถควบคุมได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ีคือ รายไดข้องผูบ้ริโภค เทคโนโลยี กฎหมายและ
วฒันธรรมเป็นตน้ 

ความรู้สึกนึกคิดของผูบ้ริโภคหรือกล่องดาํ (Black Box) เป็นการเรียนรู้ถึง
ปัจจยัสาํคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

1) ลกัษณะของผูบ้ริโภค เกิดจากอิทธิพลของปัจจยัภายในต่างๆ 
-  ทศันคติ (Attitude) 
- แรงกระตุน้ (Motivation) 
- การรับรู้ (Perception) 
- บุคลิกภาพ (Personality) 
- วิถีชีวิต (Lifestyle) 
- ความรู้ (Knowledge) 
โดยปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อนักการตลาดเพื่อทาํให้

ทรายถึงความตอ้งการหรือความสนใจในผลิตภณัฑเ์พื่อนาํไปใชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 

2) กระบวนการตดัสินใจสินคา้ของผูบ้ริโภค (Decision Process) 
นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่างๆท่ีมีอิทธิพลต่อผูซ้ื้อและทาํความ

เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซ้ือจริงๆอยา่งไร รวมถึงรูปแบบและการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
เป็นอยา่งไร กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี 

- การรู้จกั (Product Recognition) 
- การหาขอ้มูล (Information Search) 
- การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) 
- การซ้ือ (Purchase) 
- การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Evaluation) 
3) การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Buyer Response)  
- การเลือกผลิตภณัฑ ์
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- การเลือกแบรนด ์
- ช่วงเวลาท่ีซ้ือ 
- จาํนวนท่ีซ้ือ 

 
ภาพที ่2.1 : ตวัแบบพฤติกรรมในการซ้ือของผูบ้ริโภค (พิบูล ทีปะปานะ , 2536) 
 
 

2.3 ธุรกจิพาณชิย์อเิลกทรอนิกส์ในประเทศไทย 

Turban et al. (2012:4) ให้ความหมายการพาณิชยอิ์เลกทรอนิกส์ (Electronic 

Commerce: E-commerce) อยา่งกวา้ง กล่าวคือ “กระบวนการซ้ือ ขาย แลกเปล่ียน บริการหรือขอ้มูล

ผา่นเครือข่ายคอมพิวเตอร์ โดยส่วนใหญ่ผา่นอินเตอร์เน็ตและอินทราเน็ต” จากนิยามน้ี การพาณิชยอิ์

เลกทรอนิกส์ไม่ใช่เพียงแค่การซ้ือขายเท่านั้น แต่หมายรวมถึงการให้บริการลูกคา้  ความร่วมมือ

ระหวา่งพนัธมิตรธุรกิจ การเรียนรู้ผา่นออนไลน์ และธุรกรรมต่างๆท่ีผา่นทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็น

ภายใน ภายนอกองคก์ร 

ลกัษณะพิเศษ 7 ประการของการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ 

1) สามารถทาํการซ้ือขายไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

ลูกคา้สามารถท่ีจะซ้ือสินคา้ ทาํธุรกรรมไดต้ลอดเวลาไม่ว่าจะอยู่ท่ีไหน

รวมถึงสามารถทาํการผา่นอุปกรณ์ส่ือสารต่างๆเช่น โทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ แทบ็เลต็ เป็นตน้  

นอกจากน้ีการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ยงัเขา้มามีส่วนช่วยในการลดตน้ทุนของการทาํธุรกรรมอีกดว้ย 

 

2) สามารถท่ีจะเขา้ถึงไดท้ัว่โลก 
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ธุรกิจการพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ทาํให้ผูป้ระกอบการเขา้ถึงลูกคา้ไดม้าก

ข้ึน ทาํให้มีขนาดของตลาดใหญ่ข้ึน เพราะลูกคา้สามารถท่ีจะใช้อินเตอร์เน็ตเขา้ถึงร้านคา้ได้

ตลอดเวลา 

3) ความเป็นมาตรฐานในระดบัสากล 

อินเตอร์เน็ตมีมาตรฐานเหมือนกันทัว่โลก เพราะใช้วิธีการส่ือสารใน

แบบทรานส์มิสชัน่คอลโทรโปรโตคอล ทาํใหส้ามารถใชค้อมพิวเตอร์ทุกระบบปฏบติัการต่อเขา้กบั

อินเตอร์เน็ตแลว้สามารถใชง้านไดเ้หมือนกนั ทาํใหก้ารเขา้สู่ตลาดออนไลน์มีตน้ทุนตํ่า 

4) สามารถใหข้อ้มูลท่ีมีความซบัซอ้นและมีรายละเอียด 

อินเตอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีสามารถใหข้อ้มูลรายละเอียดเป็นจาํนวนมากโดยท่ี

สามารถจะใชต้น้ทุนไดไ้ม่สูงมาก ซ่ึงบางธุรกิจจะใชส่ื้อต่างๆผสมผสานกบัส่ืออินเตอร์เน็ต 

5) ความสามารถในการส่ือสารโตต้อบสองทาง 

การทาํธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์สามารถท่ีจะเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภค

สามารถสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม รวมถึงสามารถท่ีจะสะทอ้นความเห็นของผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย ใน

ปัจจุบนัโซเชียลมีเดียยงัช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของการตอบโตส้องทางมากยิง่ข้ึน 

6) ทาํใหข้อ้มูลมีจาํนวนมากข้ึนและมีคุณภาพสูงข้ึน 

ขอ้มูลข่าวสารในอินเตอร์เน็ตมีตน้ทุนการผลิตและการจาํหน่ายจ่ายแจก

ตํ่า ดงันั้นขอ้มูลจะถูกปรับให้ทนัสมยัและถูกตอ้งอยู่เสมอ รวมทั้งยงัมีเคร่ืองมือต่างๆท่ีช่วยให้เรา

สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งสะดวกอีกทั้งสามารถนาํขอ้มูลเหล่านั้นไปใชป้ระโยชน์ในการตดัสินใจ

ใหเ้กิดประสิทธิภาพ 

7) สามารถส่ือสารหรือเสนอสินคา้หรือบริการไดแ้บบรายบุคคล 

ปัจจยัสาํคญัท่ีทาํให้เราสามารถให้ขอ้มูลรายบุคคล หรือเสนอสินคา้เป็น

รายบุคคลได้นั้น สามารถทาํได้โดยอาศยัฐานขอ้มูลท่ีเก็บขอ้มูลส่วนตวั ความสนใจ ความชอบ 

ตลอดจนพฤติกรรมในการซ้ือขายเขา้ชมเว็บไซต์ ทาํให้เราสามารถท่ีจะนาํเสนอสินคา้ท่ีตรงตาม

ความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีท 

 
 

2.4 การตลาดผ่านโซเชียลมีเดยี 
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บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัแบบก่ึงทดลอง (Quasi-experimental Research) แบบ

กลุ่มเดียว วดัก่อน-หลงัการทดลอง (the pretest-posttest one group design)  โดยผูว้ิจยันาํแนวคิด 

ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาศึกษาประยกุตใ์ชแ้นวคิดในการพฒันา Facebook fanpage ต่อ

การเลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองประดับเงิน  https://www.facebook.com/sparkle.jwr  โดยมีการกาํหนด

วิธีดาํเนินการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

1. แหล่งท่ีมาของขอ้มูล 

2. เปรียบเทียบวิธีการทดลอง กบั วิธีการท่ีดาํเนินการในปัจจุบนั 

3. ทดลองปรับปรุง ตามขั้นตอนท่ีวางไว ้

4. การเกบ็รวมรวมขอ้มูล  

5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 แหล่งทีม่าของข้อมูล 
การวิจยัคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่งประกอบดว้ย  

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ( Primary Data ) โดยใชว้ิธีการ การวิจยัประยกุต ์(applied research) 

โดยเป็นการนาํแนวคิดและวิธีการทาํการตลาดออนไลน์ท่ีมีผูว้ิจยัและแนะนาํไว ้มาทดลองใชจ้ริงกบั

ธุรกิจ จากนั้นจะทาํการวดัผลเพื่อ ประมวลผล 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยเป็นการศึกษาคน้ควา้ และเก็บรวบรวมขอ้มูล

จากเอกสารอา้งอิงท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เอกสาร ส่ิงพิมพ ์ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์และอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
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3.2 เปรียบเทยีบวธีิการทดลอง กบั วธีิการทีด่าํเนินการในปัจจุบัน 
ตารางที ่3.1 : ตารางเปรียบเทียบวิธีการทดลองเปรียบเทียบกบัการดาํเนินงานในปัจจุบนั 

วิธีการทดลอง วิธีการดาํเนินงานในปัจจุบนั 
การทาํให้ลูกคา้รู้จกัfanpage โดยการ
โฆษณาผา่น Facebook Ad 

ไ ม่ เ ค ย มี ก า ร โ ฆ ษ ณ า Fanpageผ่ า น
Facebook Ad 

การทําให้กลุ่มเป้าหมายสนใจFanpage 
ผา่นเน้ือหาท่ีจะโพสในแต่ละสปัดาห์ 

นาํเสนอสินคา้ผ่านFanpage เดือนละ 2 
คร้ัง  

การสร้างแฟนเพจใหรู้้สึกเป็นส่วนหน่ึง ไม่เคยจดักิจกรรม 
กระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมายทาํการซ้ือสินคา้ 
เช่นใหสิ้ทธิพิเศษต่างๆ 

 มีการจดัโปรโมชัน่2-3คร้ังต่อปี 

 

 

3.3 ทดลองปรับปรุงตามขั้นตอนดงัต่อไปนี ้
จากผลของการวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิและทุติยภูมิผูท้ดลองจึงแบ่งวิธีการทดลองเป็น 

4 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

3.3.1 การทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกั fanpage  

ลงโฆษณาผ่าน Facebook Ad โดยเลือกระยะเวลาในช่วงวนัศุกร์ถึงวนัอาทิตยเ์ป็น

ระยะเวลา3วนั จาํนวน 4 คร้ัง โดยระบุความสนใจ กลุ่มเป้าหมาย และงบประมาณในแต่ละวนั โดย

ในท่ีน้ีจะเลือก 166 บาทต่อวนั 
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ภาพที ่3.1 : ภาพแสดงการโฆษณาผา่น Facebook Ad 

 

3.3.2 การทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายสนใจในแบรนดโ์ดยนาํเสนอเร่ืองราวโดยจดัสัดส่วน

ของ 

เน้ือหาท่ีโพสในแต่ละสปัดาห์ดงัน้ีต่อไปน้ี 

ตารางที ่3.2 : ตารางแสดงสดัส่วนของเน้ือหาท่ีโพสในแต่สปัดาห์ 

หวัขอ้โพส สดัส่วนในการโพส (%) ตวัอยา่งในการโพส 
สินคา้ 50 % นาํเสนอสินคา้ประเภทต่างๆ 
ข่าวสาร,ความรู้ 10 % ค ว า ม รู้ เ ก่ี ย ว กั บ ก า ร ดู แ ล รั ก ษ า

เคร่ืองประดบั 
กิจกรรม 10 % โปรโมชัน่ต่างๆ เช่นลดราคาสินคา้ 
เร่ืองทัว่ๆไป 30 % การลดนํ้าหนกั 
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3.3.3 การสร้างใหแ้ฟนเพจรู้สึกเป็นส่วนหน่ึง 

ตารางที ่3.3 : ตารางแสดงตวัอยา่งกิจกรรมในการสร้างใหลู้กคา้รู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของ Page 

กิจกรรม ตวัอยา่งกิจกรรม 
การใช้ค ําถามในการส ร้างบท
สนทนาใหเ้กิดข้ึน 

ลูกคา้นิยมใส่เคร่ืองประดบัประเภทไหนมากท่ีสุด 

การชวนเพ่ือนเขา้มาเป็นส่วนหน่ึง
ของเพจ 

ให้ส่วนลดในการซ้ือสินคา้เม่ือลูกคา้มีการชกัชวน
เพื่อนเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของเพจ 

การถ่ายภาพรีวิวสินคา้ของลูกคา้ ให้ส่วนลดในคร้ังต่อไปเม่ือลูกค้าถ่ายภาพรีวิว
สินคา้ท่ีซ้ือ 

 

3.3.4    กระตุน้ใหเ้ป้าหมายทาํการซ้ือสินคา้ 

โดยเนน้ให้สิทธิพิเศษแก่ลูกคา้ เช่น ให้ส่วนลดจากการเขา้ร่วมกิจกรรมต่างๆของแฟน

เพจ , ให้ส่วนลดกบัลูกคา้ท่ีมียอดซ้ือสูงตามท่ีทางร้านตั้งเป้าไว ้หรือ ให้ส่วนลดลูกคา้ในคร้ังต่อไป

เพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือซํ้า 

 

 

3.4   ระยะเวลาในการทาํการทดลอง 

4 สปัดาห์ ตั้งแต่วนัท่ี 1-31 ธนัวาคม พ.ศ. 2557 

 

 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

1) การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปดว้ยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive) 

2) การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติพื่นฐาน ไดแ้ก่ ร้อยละ(percentage) ค่าเฉล่ีย(Mean)  

ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน S.D.(Standard Deviation) 
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บทที ่4 

ผลการทดลอง 

 

 

การวิเคราะห์และนาํเสนอผลงานวิจยัเร่ืองประสิทธิผลของการประยกุตแ์นวคิดในการ

พฒันาเฟซบุค๊แฟนเพจต่อการเลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัเงิน สามารถสรุปผลงานวิจยัไดด้งัน้ี 

1. ผลการทดลองการทําให้กลุ่มเป้าหมายรู้จัก Sparkle jewelry Fanpage โดยการ

โฆษณาผ่านFacebook Ad  

 

 
ภาพที ่4.1 : ภาพแสดง Sparkle Jewelry Fanpage ณ.วนัท่ี 1 ธนัวาคม พ.ศ. 2557 

 

จากเดิมในเดือนพฤศจิกายน 2557 Sparkle jewelry Fanpage มีจาํนวนผูติ้ดตามทั้งส้ิน 

2,264 ราย และเดือนธนัวาคม 2557 หลงัจากลงโฆษณาผ่าน Facebook Ad ในช่วงวนัศุกร์ถึงวนั
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อาทิตย ์(3วนั) จาํนวน 4 คร้ังต่อเดือน พบว่า Sparkle jewelry Fanpage มีจาํนวนผูติ้ดตามเพ่ิมข้ึนเป็น 

3,660 ราย คิดเป็น 61.66% ทั้งน้ีจาํนวนผูติ้ดตามท่ีเพิ่มข้ึน1396 ราย ตรงกบักลุ่มเป้าหมายคือ เพศ

หญิง  อาย1ุ8-44ปี อาศยัอยูใ่นประเทศไทย คิดเป็น 68%จากยอดผูติ้ดตามท่ีเพิ่มข้ึน  

 

 
ภาพที่ 4-2 : กราฟแสดงจาํนวนยอดผูติ้ดตามSparkle Fanpage ยอ้นหลงั6เดือน (กรกฎาคม-ธนัวาคม 

2557) 

ตารางที่ 4.1 : ตารางแสดงจาํนวนผูติ้ดตามSparkle jewelry  Fanpage ยอ้นหลงั6เดือน (กรกฎาคม-

ธนัวาคม 2557) 

เดือน 
(พ.ศ. 2557) 

จาํนวนผูติ้ดตาม Sparkle Jewelry 
Fanpage (ราย) 

จาํนวนผูติ้ดตามท่ีเพิ่มข้ึน
(ราย) 

กรกฎาคม 1,759 134 
สิงหาคม 1,803 44 
กนัยายน 1,915 112 
ตุลาคม 2,095 180 
พฤศจิกายน 2,264 169 
ธนัวาคม 3,660 1,396 
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กราฟแสดงจํานวนแฟนเพจในแตล่ะเดือน
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2. ผลการทดลองการทําให้กลุ่มเป้าหมายสนใจSparkle Jewelry jewelry Fanpage 

โดยการจัดสัดส่วนของเนือ้หาทีโ่พส 

 

 
ภาพที ่4.3 : ภาพตวัอยา่งการโพสเร่ืองทัว่ๆไปบนหนา้ Facebook Fanpage 

 

 
ภาพที ่4.4 : ภาพตวัอยา่งการโพสนาํเสนอสินคา้บนหนา้ Facebook Fanpage 
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ภาพที ่4.5 : ภาพตวัอยา่งการโพสนาํเสนอสินคา้บนหนา้ Facebook Fanpage 

 

 
ภาพที ่4.6 : ภาพตวัอยา่งการโพสกิจกรรมบนหนา้ Facebook Fanpage 
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ภาพที ่4.7 : ภาพตวัอยา่งการโพสกิจกรรมบนหนา้ Facebook Fanpage 

 

 

 
ภาพที ่4.8 : ภาพตวัอยา่งการโพสข่าวสารบนหนา้ Facebook Fanpage 
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ตารางที ่4.2 : ตารางแสดงผลการนาํเสนอสดัส่วนในการโพสเน้ือหาต่างๆบนSparkle Facebook  

  
สั ด ส่ ว น ใ น
การโพส 

จาํนวนคนทั้งหมด
ท่ีเห็นโพสต ์ จาํนวนผูค้ลิกเขา้ชมโพส ร้อยละ 

สินคา้ 50% 
                                
7,497  

                                     
5,789  77.22 

ข่าวสาร,ความรู้ 10% 
                                
667  

                                         
452  67.77 

กิจกรรม 10% 
                                
9,259  

                                     
2,020  21.82 

เร่ืองทัว่ๆไป 30% 
                                
4,367  

                                     
2,889 66.16 

จากตารางดา้นบนพบว่าการนาํเสนอเน้ือหาเก่ียวกบัสินคา้มีลูกคา้สนใจมากท่ีสุดคิด

เป็น 77.22% ข่าวสารจากทางร้าน 67.77 %  เร่ืองทัว่ไป 66.16%  และ กิจกรรม 21.82% 

 

3. ผลการทดลองการสร้างให้แฟนเพจรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของ Sparkle Jewelry 

Facebook Page  

สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 กิจกรรม ดงัน้ี  

1. การใชค้าํถามในการสร้างบทสนทนา  

2. การใหส่้วนลด5% แก่ลูกคา้เม่ือลูกคา้ชกัชวนเพื่อนมาติดตาม Fanpage 

3. การใหลู้กคา้ถ่ายภาพรีวิวสินคา้และมอบส่วนลดใหใ้นคร้ังถดัไป 5% 

ผลการทดลองสามารถสรุปไดด้งัน้ี 

ตารางที ่4.3 : ตารางสรุปผลการทดลองการสร้างแฟนเพจใหรู้้สึกเป็นส่วนหน่ึงของ Sparkle Jewelry 

Facebook Page 

กิจกรรม จาํนวนผูติ้ดตามท่ีเห็นโพส จาํนวนผูท่ี้เขา้ร่วมกิจกรรม 

การใช้คาํถามในการสร้างบทสนทนาให้
เกิดข้ึน 

127 7 

การชวนเพื่อนเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของเพจ 95 15 

การถ่ายภาพรีวิวสินคา้ของลูกคา้ 325 22 
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4. ผลการทดลองการกระตุ้นให้เป้าหมายซ้ือสินค้า 

จากกิจกรรม3 กิจกรรมขา้งตน้ทาํให ้Sparkle Jewelry Fanpage มีจาํนวนผูติ้ดตามและผู ้

ท่ีให้ความสนใจเก่ียวกบัสินคา้เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงจากการทดลองพบว่าในเดือนธนัวาคม พ.ศ.2557 มี

รายไดจ้ากการขายสินคา้ผา่นทาง Facebook Fanpage มากท่ีสุด เป็นยอดเงิน 7,850 บาท เพิ่มข้ึนจาก

เดือน พฤศจิกายน  พ.ศ.2557 คิดเป็น 107% 

 

 
ภาพที่ 4.9 : กราฟแสดงรายไดจ้ากการขายสินคา้ผ่านทาง Facebook Fanpage ยอ้นหลงั6เดือน 

(กรกฎาคม-ธนัวาคม 2557 ) 
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บทที ่5 

สรุปและอภปิรายผลการศึกษา 

 

 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงการทดลองโดยการวดัก่อนและหลงัการทดลอง เพื่อ

ศึกษาประสิทธิผลของการประยุกต์แนวคิดในการพฒันาเฟซบุ๊คแฟนเพจต่อการเลือกซ้ือสินคา้

เคร่ืองประดบัเงิน 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

การศึกษาประสิทธิผลของการประยุกตแ์นวคิดในการพฒันาเฟซบุ๊คแฟนเพจต่อการ

เลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัเงิน สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 

การทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกั Sparkle Jewelry Facebook Fanpage โดยการลงโฆษณา

ผา่น Facebook AD พบวา่ มีจาํนวนผูติ้ดตาม Sparkle Jewelry Fanpage เพิ่มข้ึน 1,396 ราย พบวา่ส่วน

ใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 79  อาย ุ25-34 ปี ร้อยละ 32 อาย ุ18-24 ปี ร้อยละ 23 และเป็นเพศชาย ร้อย

ละ 21  อาย ุ25-34 ปี ร้อยละ 8 อาย ุ18-24 ปี ร้อยละ 6 

การทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายสนใจSparkle Jewelry Fanpage โดยการจดัสัดส่วนของเน้ือหา

ท่ีโพสพบว่า ผูติ้ดตามส่วนใหญ่ให้ความสนใจกบัเน้ือหาของสินคา้ มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 77.22 

ข่าวสารจากทางร้านร้อยละ  67.77   เร่ืองทัว่ไปร้อยละ  66.16 และ กิจกรรมต่างๆร้อยละ  21.82 

การสร้างใหแ้ฟนเพจรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของ Sparkle Jewelry Facebook Page พบว่า 

ผูติ้ดตามใหค้วามสนใจกบักิจกรรมถ่ายภาพรีวิวสินคา้เพื่อใชเ้ป็นส่วนลด5% ในคร้ังถดัไปมากท่ีสุด

คือ  22 ราย จาํนวนผูใ้ห้ความสนใจกับกิจกรรม ชวนเพื่อนเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของเพจใช้เป็น

ส่วนลด 5%ในการซ้ือสินคา้ 15 ราย และ จาํนวนผูใ้ห้ความสนใจในกิจกรรมตอบคาํถามมีเพียง 7 

ราย 
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การกระตุน้ให้เป้าหมายทาํการซ้ือสินคา้ พบว่า จากกิจกรรมทั้ง3ด้านขา้งตน้ทาํให้

ผูติ้ดตามมีการสัง่ซ้ือสินคา้ในเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2557 เพิ่มมากข้ึนคิดเป็น 107% เม่ือเทียบกบัรายได้

เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2557 

 

 

5.2 อภปิรายผลการศึกษา 

ผลการศึกษาประสิทธิผลของการประยกุตแ์นวคิดในการพฒันาเฟซบุ๊คแฟนเพจต่อการ

เลือกซ้ือสินคา้เคร่ืองประดบัเงิน จากการศึกษาในคร้ังน้ีพบวา่ การทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกัโดยการลง

โฆษณาผา่นfacebook AD ทาํใหมี้จาํนวนผูติ้ดตาม Sparkle Jewelry Fanpage เพิ่มมากข้ึนโดยพบว่า

ผูติ้ดตามส่วนใหญ่ร้อยละ 68 เป็นผูติ้ดตามท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมายของ Sparkle Jewelry Fanpage  ซ่ึง

สอดคลอ้งกบัหนงัสือเปิดร้านป้ันlikeขายอะไรกร็วย (ปวีณา มีป้องและคณะ,2557) ซ่ึงแนะนาํว่าการ

โปรโมทหนา้ผา่นFacebook AD จะช่วยในการประชาสัมพนัธ์หนา้เพจใหเ้ป็นท่ีรู้จกั โดยมีโอกาสท่ี

จะเพ่ิมยอดขายโดยทําให้มีผู ้ติดตามในหน้าเพจเพ่ิมมากข้ึน รวมถึงยงัสามารถท่ีจะกําหนด

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งคร่าวๆอีกดว้ย 

การนาํเสนอเร่ืองราวผ่านทาง Sparkle Jewelry Fanpage โดยกาํหนดสัดส่วนของ

เร่ืองราวท่ีนาํเสนอมีผลต่อการติดตามของผูติ้ดตามโดยพบว่า ผูติ้ดตามส่วนใหญ่ให้ความสนใจกบั

เน้ือหาของสินคา้ มากท่ีสุดคิดเป็นร้อยละ 77.22  และให้ความสนใจกบัข่าวสารของทาง Sparkle 

Jewelry Fanpage เป็นอนัดบัท่ี 2 ร้อยละ 66.77 ซ่ึงตรงกบัคาํแนะนาํของหนงัสือ แสนไลคคุ์ณก็ทาํได ้

(องักรู วงศก์ลธูต,2557) การนาํเสนอเร่ืองราวมีความสาํคญัมากต่อความน่าสนใจและความน่าเช่ือถือ 

โดยควรจดัสัดส่วนในการนาํเสนอเร่ืองราวให้มีความเหมาะสม เพื่อสร้างการเขา้มามีส่วนร่วมของ

ผูติ้ดตาม 

การทาํให้แฟนเพจรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงของ Sparkle Jewelry Fanpage  ผา่นกิจกรรม 3 

กิจกรรม พบวา่ กิจกรรมท่ีไดรั้บความสนใจจากลูกคา้มากท่ีสุดคือ กิจกรรมถ่ายภาพรีวิวสินคา้เพื่อใช้

เป็นส่วนลด5% ในคร้ังถดัไป กิจกรรมชวนเพ่ือนเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของเพจใชเ้ป็นส่วนลด 5%ใน

การซ้ือสินคา้ และ กิจกรรมตอบคาํถาม ตามลาํดบั 
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การกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดการซ้ือสินคา้ พบว่า จากกิจกรรมขา้งตน้ส่งผลทาํใหมี้ผูติ้ดตาม  

Sparkle Jewelry Fanpage  เพิ่มมากข้ึนรวมทั้งยงัส่งผลใหเ้กิดการสั่งซ้ือสินคา้เพิ่มมากข้ึนกว่าเท่าตวั

เม่ือเทียบกบัการสัง่ซ้ือสินคา้ในเดือนก่อนหนา้ (พฤศจิกายน พ.ศ.2557) 

 

 

5.3  ข้อเสนอแนะสําหรับการทาํวจิยัคร้ังต่อไป 

5.3.1  ในการศึกษาวิจยัคร้ังต่อไปควรนาํปัจจยัต่างๆมาศึกษาเพิ่มเติมเช่น ปัจจยัทางดา้น

ส่วนประสมทางการตลาด  ปัจจยัท่ีดา้นความภคัดีต่อตราสินคา้ เป็นตน้ เพื่อให้นาํไปพฒันาการ

บริหารจดัการ Sparkle Jewelry Fanpage  ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

5.3.2  ผูท้าํการศึกษาคร้ังต่อไปควรนาํ CRM มาประยุกตใ์ชใ้นการบริหารจดัการ 

Sparkle Jewelry Fanpage  เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเพื่อให้เกิดการซ้ือซํ้ า
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