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งานวิจยัหัวขอ้แนวทางการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) กรณีศึกษา 

บริษทั รชิ ฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงไปได้ ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณ อ.รวิน ระวิวงศ์ ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์

ปรึกษาของสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ท่ีกรุณาให้คาํปรึกษาและเสนอแนะแนวทางในการศึกษาตลอดจน

ตรวจสอบแกไ้ขสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ตลอดจนคณาจารยท่ี์วิทยาลยัการจดัการมหิดล ทุกท่านท่ีไดป้ระ

สิทธิประสาทความรู้ทางทฤษฎี และถ่ายทอดประสบการณ์ในทางปฏิบติั จนทาํให้ผูเ้ขียนมีความรู้

และความเข้าใจด้านธุรกิจ และทําให้สารนิพนธ์ฉบับน้ีสําเร็จอย่างลุล่วงด้วยดีและขอกราบ

ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงต่อคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ท่ีให้คาํแนะนาํและตรวจสอบสารนิพนธ์

ฉบบัน้ีจนสาํเร็จเรียบร้อยโดยสมบูรณ์ 

รวมถึง บริษทั รชิ ช็อป ท่ีมอบโอกาสในการนาํธุรกิจมาใชป้ระกอบในการทาํวิจยัคร้ัง

น้ี อีกดว้ย 

ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่งานวจิยัฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจทาํการศึกษาเร่ือง

น้ีเพิ่มเติมต่อไปในอนาคต หากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูว้จิยัขอรับไวแ้ละขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 

 

ในการจดัทาํสารนิพนธ์คร้ังน้ี ผูเ้ขียนได้ศึกษาแนวทางการพฒันาการทาํการตลาด

ออนไลน์ซ่ึงกาํลงัไดรั้บความนิยมและมีการแข่งขนัในการทาํการตลาดเป็นอยา่งมาก โดยไดน้าํธุรกิจ 

บริษทั รชิ ช็อป มาเป็นกรณีศึกษา  

ซ่ึงในการศึกษาแนวทางการทาํการตลาดออนไลน์ในคร้ังน้ี นั้น ทางผูว้ิจยั ไดก้าํหนด

แนวทางในการทาํการตลาดทั้งหมด 3 แนวทาง ไดแ้ก่ 1. การทาํ Search Engine Optimization 2.การ

ส่ือสารผ่าน Social Media เช่น Facebook และ Instagram  3.การส่ือสารด้วยกลยุทธ์การตลาดแบบ

บอกต่อ ( Word of Mouth ) โดยการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใชว้ธีิการวิจยัเพื่อทดสอบและปฏิบติัจริง โดยใช้

เวลาทดสอบแนวทางต่างๆเป็นเวลา 2 เดือน จากนั้นจะทาํการวดัผลจากยอดขายและยอดผูติ้ดตาม

ผา่น Social Media 

จากผลการศึกษา พบว่า การทาํ Search Engine Optimization และ.การส่ือสารผ่าน 

Social Media เช่น Facebook และ Instagram  มีผลทาํให้ยอดขายสินคา้และยอดผูติ้ดตามเพิ่มข้ึนได้

จริง ในขณะท่ี การส่ือสารดว้ยกลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ ( Word of Mouth ) ไม่มีผลต่อการทาํ

ใหย้อดขายสินคา้ดีข้ึน 

 

คาํสําคญั : แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์/ Digital Marketing / Search Engine Optimization / 

Social Media / กลยทุธ์การตลาดแบบบอกต่อ / Word of Mouth 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

1.1 ความเป็นมาและความสําคญั 

ในประเทศไทยมีอตัราการเพิ่มข้ึนของจาํนวนผูใ้ช้งานอินเตอร์เนท เป็นจาํนวนมาก

เพิ่มข้ึนในแต่ละปี โดยมีผู ้ใช้งาน Broadband Internet ในปี 2557 จํานวน 5.3 ล้านคน คิดเป็น

อตัราส่วนต่อประชากร ประมาน 7.96% (กสทช. พฤศจิกายน 57 ) เพิ่มข้ึนจากปี 2556 ประมาน 8% 

ซ่ึงมีแนวโน้มสูงข้ึนในแต่ละปี ในขณะเดียวกนัจาํนวนผูใ้ช้งานโทรศพัท์มือถือนั้นก็ยงัเพิ่มสูงข้ึน

เร่ือยๆ โดยในปี 2557 มีจาํนวนเบอร์โทรศพัทท่ี์ถูกเปิดใชง้านอยู่ท่ี 100 ลา้นเลขหมาย (ดูจากภาพท่ี 

1.2) ซ่ึงหมายความวา่ ผูใ้ชง้าน 1 คน มีมากกวา่ 1 เลขหมาย และมีอตัราแนวโนม้สูงข้ึนเร่ือยๆ อีกดว้ย 

 

 
ภาพที ่1.1 แสดงแนวโนม้จาํนวนผูใ้ชบ้ริการ Broadband Internet ในประเทศไทย 

ท่ีมา: กสทช. พฤศจิกายน 2557 http://www.nbtc.go.th/TTID/ 
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ภาพที ่1.2 แสดงแนวโนม้จาํนวนผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทมื์อถือในประเทศไทย 

ท่ีมา: กสทช. พฤศจิกายน 2557 http://www.nbtc.go.th/TTID/ 

 

ในขณะเดียวกันนั้น จาํนวนผูใ้ช้งาน Social Media ในประเทศไทยนั้นก็มีอตัราเพิ่ม

สูงข้ึนเร่ือย ไม่วา่จะเป็นช่องทาง Facebook Twitter Instagram หรือ Line (ดูจาก ภาพท่ี 1.3) 

 
ภาพที ่1.3 แสดงจาํนวนผูใ้ชง้าน Social Media ในประเทศไทย จาํแนกตามผูใ้หบ้ริการต่างๆ 

ท่ีมา: We Are Social มกราคม 2557  http://wearesocial.sg/ 

http://www.nbtc.go.th/TTID/


 
 
 

3 

 

โดยการเก็บขอ้มูลจาก WeAreSocial.com ณ เดือนมกราคม 2557 พบวา่ Facebook เป็น 

ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีประชากรไทย ใชง้านมากท่ีสุด โดยมีจาํนวนผูใ้ช้จาํนวน 28 ลา้นคน รองลงมา

คือ Google+ Twitter และ Instagram. โดยกลุ่มอายุของผูใ้ชง้านท่ีใชง้าน Facebook มากท่ีสุดคือกลุ่ม

อาย ุ18 -24 ปี ท่ี 31.8 % รองลงมาคือ กลุ่มอาย ุ25-34 ปี ท่ี 31.4%  

และในปัจจุบนัการซ้ือขายสินคา้ ไม่ได้จาํกดัอยู่เพียงแค่การวางขายสินคา้ผ่านหน้า

ร้าน ตลาดนดั หรือ ห้างสรรพสินคา้เท่านั้น แต่ยงัมีช่องทางในการวางขายสินคา้ผ่าน การพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์ (e-commerce)  และในปัจจุบนั มีการขายสินค้าต่างๆในอินเตอร์เนทมากยิ่งข้ึน 

เน่ืองจากเป็นช่องทางท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายในการเช่าหนา้ร้าน และลูกคา้เองก็มีความสะดวกในการเลือก

ซ้ือสินคา้ โดยสามารถเลือกซ้ือสินคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา ท่ีตอ้งการ โดยสามารถซ้ือสินคา้ไดห้ลงัเลิก

งาน โดยไม่ตอ้งเดินทางไปสถานท่ีนั้นๆ หรือหน้าร้าน ทาํให้เกิดความสะดวกและลดค่าใช้จ่ายจาก

การเดินทางไปไดอี้กดว้ย 

แต่อยา่งไรก็ตามจากการท่ีบุคคลทัว่ไปสามารถเขา้มาขายสินคา้ในตลาดออนไลน์ทาํ

ไดง่้าย จึงมีผูเ้ขา้มาขายสินคา้เป็นจาํนวนมากดงันั้น การท่ีจะทาํการตลาด เพื่อส่ือสารขอ้มูลสินคา้ 

หรือขอ้มูลอ่ืนๆไปใหก้บัลูกคา้นั้นก็มีความลาํบากมากยิง่ข้ึน  

ผูว้ิจยัเองไดท้าํธุรกิจร้านขนมออนไลน์ข้ึน โดยมีช่องทางการจดัจาํหน่ายผา่นอินเตอร์

เนทเป็นหลัก ซ่ึงประสบปัญหาในการทาํการตลาด เพื่อท่ีจะส่ือสารไปยงักลุ่มลูกค้า เน่ืองจากมี

จาํนวนร้านคา้เป็นจาํนวนมากท่ีขายของในลกัษณะเดียวกนั ทาํให้ประสบปัญหา ยอดขายไม่เป็นไป

ตามท่ีคาดหวงั ทาํให้เกิดผลเสียต่อธุรกิจในหลายๆดา้นเช่น การประเมินยอดขายเพื่อผลิตสินคา้ใน

การจดัจาํหน่าย การเก็บสินคา้คงคลงัต่างๆ 

ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นเหตุให้ผูว้ิจยั มีความสนใจท่ีจะทดลองและประยุกต์ใช้วิธีการตลาด

ออนไลน์กบัธุรกิจของผูว้จิยัเอง เพื่อเพิ่มยอดขายใหเ้ป็นไปตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้

บริษทั รชิมีลกัษณะการดาํเนินธุรกิจเป็นการผลิตเพื่อจดัจาํหน่ายโดยทางบริษทัฯ จะ

ทาํการผลิตสินคา้เองทั้งหมด โดยในกระบวนการผลิตนั้นจะสั่งซ้ือวตัถุดิบท่ีใช้เป็นส่วนประกอบ

จาก Supplier จากนั้นจะนาํวตัถุดิบเขา้สู่กระบวนการผลิต จนพร้อมต่อการจดัจาํหน่าย หลงัจากนั้น 

บริษทัจะจดัส่งสินคา้เขา้สู่ช่องทางการจดัจาํหน่าย 3 ช่องทาง ซ่ึงไดแ้ก่ E-Commerce, งานออกบูธ 

และหอพกั The Porch (ABAC Bangna ) (ดูจากภาพท่ี 1.4) 
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ภาพที ่1.4 แสดงรูปแบบ Business Model ของบริษทั รชิ ช็อป 

 

จุดเด่นของผลติภัณฑ์ 

• ผลิตภัณฑ์คัดเลือกแต่เม็ดมะม่วงหิมพานต์เกรด AAA จัมโบ้ 

คุณภาพสูง เมด็ใหญ่ เตม็เมล็ด 

• ผลิตภณัฑ์ยงัมีความสดใหม่ ซ่ึงทาํการผลิตตามคาํสั่งซ้ือ โดยจะ

ทาํการผลิตทุกอาทิตย ์อาทิตยล์ะ 1 คร้ัง โดยสินคา้ทุกช้ินท่ีผลิตจะเก็บไม่เกิน 2 สัปดาห์ เพื่อใหสิ้นคา้

มีความสดใหม่อยูเ่สมอ 

• บรรจุภณัฑ์เนน้ประมาณการรับประทานท่ีพอเหมาะในแต่ละคร้ัง 

ป้องกนัปัญหาการหืนของสินคา้ 

• บรรจุภัณฑ์ออกแบบสวยงาม ทันสมัย สามารถนําไปเป็น

ของขวญัของฝากได ้ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลัก เเละ กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายรอง

ดงัต่อไปน้ี 

1. กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลกั คือกลุ่ม ( Gen Y ) กลุ่มวยัทาํงานท่ีมี

อายุตั้งเเต่ 21 ปีข้ึนไป  ท่ีอาศยัอยู่ในเมือง เขตกรุงเทพมหานครเเละปริมณฑล เน่ืองจาก เป็นย่าน

ธุรกิจท่ีสําคญั มีความหนาเเน่นของกลุ่มเป็าหมายกลุ่มน้ีค่อนข้างสูง กลุ่มคนกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ี

ตอ้งการประสบความสําเร็จใจชีวิต จึงทาํงานหนกั จึงส่งผลต่อการหนัมาใช้ในส่ิงท่ีบริโภคของคน
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กลุ่มน้ี พวกเขามกัจะให้ความสําคญัต่อสุขภาพ ในเร่ืองของอาหารการกินก็สําคญั ถึงเเมพ้วกเขามี

พฤติกรรมชอบรับประทานขนมขบเค้ียว เเต่ขนมขบเค้ียวเเนวสุขภาพจะมีอิทธิพลต่อพวกเขามาก 

พวกเขาจะเลือกบริโภคเป็นตวัเลือกในอนัดบัตน้ จึงเป็นโอกาสทีผลิตภณัฑข์องเราจะตอบโจทยพ์วก

เขาไดดี้ นอกจากน้ี การท่ีเราพิจารณากลุ่มเป็นหมายน้ีเป็นหลกั เน่ืองจากกาํลงัการซ้ือท่ีค่อนขา้งสูง 

ในส่วนของพฤติกรรมการบริโภคส่ือของคนกลุ่มน้ี จะเน้นไปทางส่ือออนไลน์เป็นหลกั เน่ืองจาก

ชีวิตประจาํวนัส่วนใหญ่จะอยู่กบัหน้าจอคอมพิวเตอร์  เวลาการจบัจ่ายใช้สอยตามสถานทีต่างๆ

ลดลง จึงนาํมาสู้การวิเคราะห์ การเลือกช่องการขายในเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย นาํไปสู่

การพฒันา กลยทุธ์ Social Media Marketing  

2. กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายรอง คือกลุ่ม ( Gen M ) กลุ่มนกัเรียน

นกัศึกษา อาย ุ 15-20 ปี ท่ีพกัอาศยัอยุใ่นเมือง เขตกรุงเทพมหานครเเละปริมณฑล ซ่ึงเป็นกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีเนน้อาหารเเนวสุขภาพเช่นกนั ชอบลองส่ิงใหม่ๆท่ีไม่เหมือนใคร เเละการตลาดดิจิตอล ก็

มีผลต่อคนกลุ่มน้ีสูงเหมือนกนั เพราะกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเติบโตมาพร้อมๆกบัเทคโนโลยกีารส่ือสาร

ในรูปแบบใหม่ 

ในส่วนของช่องทางการจดัจาํหน่ายนั้น เม็ดมะม่วงหิมพานต์หิมะ แบรนด์ รชิ ไดจ้ดั

จาํหน่ายในช่องทาง Business to Customer (B2C) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.ตลาดออนไลน์ (Social Media )  ถือเป็นอีกหน่ึงช่องทางการจัดจาํหน่ายท่ีได้รับ

ความนิยมมากในปัจจุบนัเน่ืองจาก เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเเพร่หลาย ทุกท่ี ทุกเวลา เเละยิ่งไป

กว่านั้นผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบันนิยมเสพย์ส่ือออนไลน์มากข้ึน ส่ือออนไลน์เข้ามามีอิทธิพลต่อ

ชีวติประจาํวนัของผูบ้ริโภคมากข้ึน นอกจากน้ีในเเง่ของความไดเ้ปรียบนั้น ส่ือออนไลน์ มีขอ้ดีในเเง่

ตน้ทุนของการเขา้สู่ตลาดท่ีค่อนขา้งตํ่า เหมาะสาํหรับ ธุรกิจท่ีกาํลงัเร่ิมตน้ เเละตอ้งการเป็นท่ีรู้จกัใน

ตลาด  

ในส่วนของการจดัส่งสินคา้ให้ลูกคา้ท่ี pre-order บริษทัจะทาํการเปิดรับ order ในการ

สั่งสินค้า ตั้ งเเต่วนัจนัทร์จนถึงวนัศุกร์ ซ่ึงเม่ือถึงวนัศุกร์จะทาํการปิดรับการสั่งซ้ือสินค้า เพื่อ

เตรียมการผลิตในวนัเสาร์เเละอาทิตย ์ในเเต่ละสัปดาห์ เเละทาํการจดัส่งสินคา้ในวนัจนัทร์  ซ่ึงสินคา้

จะทาํการส่งในลกัษณะของ EMS เท่านั้น เพื่อป้องกนัสินคา้เสียหาย เเละ ถึงมือผูบ้ริโภคอยา่งรวดเร็ว 

เพราะ บริษทัเนน้ในเร่ืองของความสดใหม่ของสินคา้ โดยทัว่ไปเเลว้ EMS ระยะเวลาท่ีสินคา้จะถึง

มือผูบ้ริโภค ถา้ในเขตกรุงเทพมหานครเเละปริมณฑลจะให้เวลา ไม่เกิน 2  นบัจากวนัท่ีส่ง เเละ ถา้

เป็นในเขต ต่างจงัหวดั จะใชเ้วลาไม่เกิน 3 วนันบัจากวนัท่ีส่ง 



 
 
 

6 

 

 

ภาพที ่1.5 แสดงภาพหนา้เวบ็ไซทข์องบริษทั รชิ ช็อปผา่นหนา้เพจเฟสบุค๊ 

ท่ีมา: Rachi Shop มกราคม 2557  www.facebook.com/rachishop 
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2.ขายผ่านหน้าร้าน  

 จากการท่ีทางเจา้ของธุรกิจ บริษทั รชิ มีการทาํธุรกิจในหลายๆดา้น และ

อีกหน่ึงธุรกิจ ท่ีทาํก็คือ ธุรกิจ หอพกั The Porch ABAC บริเวณ มหาวิทยาลยั อสัสัมชญั วิทยาเขต

บางนา ทาํให้สามารถนาํผลิตภณัฑ์นาํไปวางเพื่อจดัจาํหน่ายได ้โดยไม่เสียค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม โดยได้

ให้ค่าการขายเพื่อจูงใจพนักงานหอพกั กล่องละ 5 บาทหากสามารถขายสินคา้ได ้ซ่ึงหอพกั The 

Porch น้ีมีจาํนวนหอ้งให้เช่า 250 หอ้ง ซ่ึงยงัมีความตอ้งการในการซ้ือสินคา้ ขนม เพื่อรับประทานอีก

มาก  

ภาพที ่1.6 แสดงภาพแผนท่ีโครงการ The Porch ABAC 

ท่ีมา: Rachi Shop มกราคม 2557  www.facebook.com/rachishop 

 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 

เพื่อทดสอบและปรับปรุงวิธีการทาํการตลาดบนโลกออนไลน์ ว่าได้ผลลพัธ์ออกมา

ตามท่ีไดมี้การแนะนาํไว ้โดยใชก้รณีศึกษา บริษทัรชิ ในการทาํวจิยั 
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1.3 ขอบเขตในการวจิัย 

ดา้นเน้ือหา 

 ผูว้ิจ ัย สนใจศึกษากระบวนการในการส่ือสารทางการตลาดกับลูกค้า

ออนไลน์ด้วยวิธีการท่ีมีผูว้ิจ ัยหรือผูเ้ช่ียวชาญให้คาํแนะนําไวแ้ล้ว และนํามาพฒันา ปรับปรุง 

กระบวนการต่างๆ เพื่อให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งต่างๆไดม้ากข้ึนโดยมุ่งเน้นไปท่ีวิธีการ 3 หวัขอ้

ไดแ้ก่  

1. การทํา  Search Engine Optimization โดยเป็นการทําให้ มีการ

สืบคน้ขอ้มูลผ่านอินเตอร์เนทอย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน โดยจะมีการกาํหนดคาํคน้หาสําคญั 

เพื่อให้เม่ือมีการคน้หาคาํต่างๆจะมีเวบ็ไซทข์องสินคา้นั้น แสดงผลเป็นอนัดบัแรกและจะเพิ่มโอกาศ

ในการซ้ือสินคา้ 

2. การส่ือสารผา่น Social Media เช่น Facebook และ Instagram โดย

เน้นการส่ือสารผ่านช่องทางท่ีมีจาํนวนผูใ้ช้งานอยู่เป็นจาํนวนมาก เพื่อท่ีจะเพิ่มโอกาศในการซ้ือ

สินคา้ผา่นช่องทาง Facebook และ Instagram 

3. การส่ือสารดว้ยกลยุทธ์ิการตลาดแบบบอกต่อ ( Word of Mouth ) 

เป็นการจดัทาํ Promotion ให้มีการแนะนาํ หรือบอกต่อ เพื่อนหรือ ญาติพี่น้อง ให้กลบัมาซ้ือสินคา้ 

โดยจะไดส่้วนลดพิเศษหากมีการแนะนาํตามท่ีกาํหนดไว ้

 

 

1.4 ระยะเวลา 

 การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีใช้เวลาประมาณ 2 เดือน เร่ิมตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน จนถึง

เดือน ธนัวาคม พ.ศ.2557 

 

 

1.5 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. ได้พัฒนาและปรับปรุงวิธีการทาํการตลาดออนไลน์ ให้มีความเหมาะสมกับ

ผลิตภณัฑ ์

2. ไดพ้ฒันาศกัยภาพในการทาํธุรกิจใหดี้ยิง่ข้ึน เพื่อเพิ่มโอกาสแข่งขนัในธุรกิจ 

3. ได้พิสูจน์แนวทาง หรือทฤษฏีต่างๆท่ีเก่ียวขอ้งหรือมีการแนะนาํให้ใช้ในการทาํ

ธุรกิจวา่เม่ือนาํไปใชง้านจริงแลว้นั้น ไดผ้ลลพัธ์ตามท่ีมีการแนะนาํไวห้รือไม่ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาแนวทางการพฒันาการตลาดเพื่อขายสินคา้บนอินเตอร์เนท 

ผูว้จิยัไดท้าํการศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยเสนอตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แนวคิดเก่ียวกบักลยทุธ์การทาํเวบ็ไซตใ์ห้ติดอนัดบัใน Search Engine ดว้ย Search 

Engine Optimization 

 ส่วนท่ี 2 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารผา่น Social Media เช่น Facebook และ Instagram 

 ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฏีเ ก่ียวกับการส่ือสารแบบปากต่อปาก ( Word of Mount 

Communication ) 

 

 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การทําเว็บไซต์ให้ติดอันดับใน Search Engine ด้วย Search 

Engine Optimization 

เป็นวิธีการลงทะเบียนเวบ็ไซท ์ลงใน Search Engine เพื่อให้เวบ็ไซทท่ี์ใชท้าํธุรกิจนั้น

สามารถถูกคน้หาพบไดง่้ายข้ึน โดยจะสามารถช่วยใหผู้ใ้ชง้านท่ีไม่เคยรู้จกัเวบ็ไซทน์ั้นๆมาก่อน จะ

มีโอกาสเจอเว็บไซท์ได้ง่ายข้ึน ซ่ึงในธุรกิจซ้ือขายสินคา้ออนไลน์นั้น เป็นเร่ืองสําคญัอย่างมาก 

เน่ืองมาจากการท่ีร้านต่างๆใชช่้องทางจดัจาํหน่ายผ่านเวบ็ไซท ์ถา้ลูกคา้สามารถคน้หาเจอร้านของ

ผูป้ระกอบการไดง่้ายก็จะเพิ่มโอกาสในการขยายฐานลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี แต่ถา้หากเวบ็ไซต์ไม่ติด

อนัดบัในการแสดงผลลาํดบัตน้ๆก็จะเป็นการยากท่ีเวบ็ไซทน์ั้นจะไดลู้กคา้  

ในปัจจุบนั Search Engine ท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุดคือ Google โดยมีหลกัการในการ

ทาํใหเ้วบ็ไซตติ์ดอนัดบัใน Search Engine ดงัน้ี 

1. ระบุเน้ือหาของหน้าเวบ็ให้ถูกต้อง  

เลือกช่ือเร่ืองท่ีส่ือถึงหวัขอ้ของเน้ือหาบนหนา้เวบ็ไดดี้และส่ือความหมาย

เก่ียวกบัเน้ือหาของเวบ็ในหน้านั้นๆ เช่น ถา้เป็นหน้าเวบ็ท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกบั รายละเอียดสินคา้ เช่น 

เมด็มะม่วงหิมพานต ์ก็ควรท่ีจะใชช่ื้อ วา่ “cachew nut” เป็นตน้ 
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2. ใช้ช่ือเร่ืองทีก่ระชับแต่ส่ือความหมาย 

ช่ือเร่ืองจะตอ้งสั้ นและไดใ้จความ หากช่ือเร่ืองยาวเกินไป Google จะตดั

และแสดงขอ้มูลบางส่วนในผลการคน้หา ไม่ควรใชช่ื้อเร่ืองท่ีมีความยาวมากเกินไปเน่ืองจากจะไม่

เป็นประโยชน์ต่อผูใ้ชง้าน 

3. สรุปเน้ือหาของหน้าเวบ็ให้ถูกต้อง 

ผูจ้ดัทาํเวบ็ไซทค์วรเขียนคาํอธิบายให้ละเอียดและดึงดูดความสนใจ เพราะ

เคร่ืองมือการคน้หาจะแสดงเมตาแท็ก (Meta Tag)คาํอธิบายในตวัอยา่งขอ้มูลหากตรงกบัคาํคน้หา ก็

จะแสดงผลเวบ็ไซทน์ั้นๆ 

ผูจ้ดัทาํไม่ควรเขียนเมตาแท็กคาํอธิบายท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาของหน้า

เวบ็โดยเมตาแท็ก (Meta Tag)เป็นขอ้ความท่ีใชใ้นการบรรยายเก่ียวกบัเวบ็ไซต ์ไม่สามารถมองเห็น

ในกระบวนการแสดงผลของเวบ็ไซต ์แต่จะเห็นไดต่้อเม่ือดูในซอร์สโคด้ของเวบ็ไซต ์ซ่ึงมีอยู ่3 ส่วน

ท่ีตอ้งทราบ ดงัน้ี 

• Meta Description : เป็นส่ิงท่ีบ่งบอกวา่เวบ็ไซตเ์ก่ียวขอ้งกบัอะไร 

• Meta Keyword : ใช้แสดงต่อเซิร์ชเอนจินว่า คียเ์วิร์ดของเวบ็ไซต์

คืออะไร 

• Meta Robot : ใช้แสดงต่อเซิ ร์ชเอนจินเก่ียวกับการอินเด็กซ์

เวบ็ไซต ์

หลกัทัว่ไปในการเขียนคียเ์วร์ิดลงใน Meta Tag 

• นอกจากการเขียนคีย์เวิร์ดใน Title แล้ว การเขียนคีย์เวิร์ดย ัง

สามารถเขียนใน Meta Description และMeta Keyword ได ้

• การเขียนบรรยายในส่วนของ Description ควรจะเขียนในลกัษณะ

ดึงดูดความสนใจเพื่อใหค้นอยากเขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์

• ใน Meta Keyword ควรใส่คีย์เวิร์ดท่ีอาจจะสะกดผิดลงไปด้วย 

เช่น การใชต้วัอกัษรตวัเล็กปนตวัใหญ่กบัคียเ์วร์ิดสาํคญัหลกัๆ (Thailand, Thailand, THAILAND) 
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4. ใช้คําอธิบายใน URL 

 URL ท่ีมีคาํท่ีเก่ียวขอ้งกบัเน้ือหาของไซตแ์ละโครงสร้างจะช่วยให้การใช้

งานของผูใ้ช้ง่ายข้ึน เพราะจะช่วยให้ผูใ้ช้จดจาํ URL ได้ง่ายข้ึนและอาจต้องการลิงก์มายงั URL 

ดงักล่าว หลีกเล่ียงการใชค้าํหลกัมากเกินไป เช่น "wedding-cakes-wedding-cake-weddingcake.html" 

หรือการใชช่ื้อหนา้เวบ็ทัว่ๆไป เช่น "page1.html" 

5. ทาํ Site Map ให้กบัเวบ็ไซต์ 

ทาํ Site Map ให้กบัเวบ็ไซต ์จะช่วยให้ระบบของ Google รู้ทิศทางว่าควร

จะไปทางไหน เพื่อให้สามารถคน้หาคียเ์วิร์ดพบไดง่้าย เช่นแทนท่ีจะเก็บไฟล์รูปภาพไวอ้ยา่งกระจดั

กระจายในไดเรกทอรีและไดเรกทอรีย่อยต่างๆ ผูจ้ดัทาํเว็บไซต์ควรพิจารณารวมรูปภาพไวใ้น

ไดเรกทอรีเดียว (เช่นwebsite.com/images/) ซ่ึงจะช่วยให ้google คน้หารูปภาพไดง่้ายมากข้ึน 

โดยไฟลแ์ผนผงัไซตส์ําหรับรูปภาพจะช่วยใหข้อ้มูลเพิ่มเติมกบั Googlebot 

เก่ียวกบัรูปภาพท่ีพบในไซตข์องคุณ โครงสร้างไฟลด์งักล่าวจะเหมือนกบัไฟลแ์ผนผงัไซต ์XML 

 

 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารผ่าน Social Media เช่น Facebook และ Instagram 

ไมโครแบรนด์ (2556) ให้ความหมายของ โซเชียลเน็ตเวิร์ค หรือ Social Network ไว ้

คือเครือข่ายสังคมออนไลน์  หรือการท่ีผูใ้ช้งานอินเตอร์เน็ตคนหน่ึง เช่ือมโยงกบัเพื่อนอีกนบัสิบ 

รวมไปถึงเพื่อนของเพื่อนอีกนับร้อย  ผ่านผูใ้ห้บริการดา้นโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) บน

อินเตอร์เน็ต เช่น Facebook, Blogger, Hi5, Twitter หรือ Tagged เป็นตน้ (บางเวบ็ไซตท่ี์กล่าวถึงใน

ตวัอย่าง ปัจจุบนัน้ีไดเ้ส่ือมความนิยมแลว้)  การเช่ือมโยงดงักล่าว ทาํให้เกิดเครือข่ายข้ึน เช่น เรา

สามารถรู้จักเพื่อนของเพื่อนเราได้  เป็นทอดๆ ต่อไปเร่ือย  ทาํให้เกิดสังคมเสมือนจริงข้ึนมา  

สามารถสร้างคอนเน็คชัน่ใหม่ๆ ไดง่้าย  และเม่ือเราแชร์ (Share) ขอ้ความหรืออะไรก็ตามลงไปใน

เครือข่าย  ทุกคนในเครือข่ายก็สามารถรับรู้ไดพ้ร้อมกนั  และสามารถตอบสนองต่อส่ิงท่ีเราแชร์ได ้ 

เช่น  แสดงความคิดเห็น (Comment)  กดไลค์ (Like) ซ่ึงอาจจะแตกต่างกันออกไปตามแต่ละผู ้

ให้บริการ  ความโดดเด่นในเร่ืองความง่ายของโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ทาํให้ธุรกิจ และ

นกัการตลาดสนใจท่ีจะใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพนัธ์สินคา้ และบริการ โดยเราสามารถแบ่ง

ประเภทตามวตัถุประสงคใ์นการใชง้าน แบ่งไดด้งัน้ี  
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1. เผยแพร่ตวัตน (Identity Network) เป็นเวบ็ไซต์โซเชียลท่ีมุ่งเน้นการนาํเสนอตวัตน

ของผูใ้ช้งาน เร่ืองราวของตวัเอง ภาพถ่ายของตวัเอง ส่ิงท่ีตวัเองชอบ หรือว่าสนใจ ความคิดเห็น 

ความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ เวบ็ท่ีมีลกัษณะดงักล่าว ไดแ้ก่ Facebook, Myspace, Instagram เป็นตน้ 

2. เผยแพร่ผลงาน (Creative Network) เป็นเวบ็ไซต์ท่ีเน้นไปท่ีผลงานของเจา้ของเวบ็ 

มากกว่าตวัตนของเจ้าของผลงาน  ส่วนมากเว็บโซเชียลเน็ตเวิร์คประเภทน้ี  มกัรวมผูท่ี้ทาํงาน

ประเภทเดียวกนัไวด้ว้ยกนั  เช่น  เว็บรวมนักเขียนนิยาย  เวบ็รวมคนรักการถ่ายภาพ  เวบ็รวมนัก

ออกแบบกราฟิก ฯลฯ  ซ่ึงการสร้างเครือข่ายลกัษณะน้ีมกัใช้ในการหาลูกคา้ หรือเพื่อนร่วมอาชีพ

เป็นสาํคญั เช่น Coroflot, flickr, Multiply เป็นตน้ 

3. ความสนใจตรงกนั (Interested Network)  เวบ็ไซตป์ระเภทน้ีคลา้ยๆ กบัเวบ็เผยแพร่

ผลงาน  คือ รวบรวมผูท่ี้สนใจในเร่ืองเดียวกนัมาไวด้ว้ยกนั แต่ต่างกนัท่ี Interested Network เจา้ของ

เวบ็ไม่ตอ้งเป็นเจา้ของผลงาน แค่แชร์ล้ิงค ์หรือเวบ็ท่ีตวัเองสนใจ เช่น Pinterest, del.licio.us, Digg, 

Zickr เป็นตน้ 

4. โลกเสมือน (Virtual life / Game online) เป็นลกัษณะการจาํลองตวัของผูใ้ชง้านเป็น

ตวัละครตวัหน่ึงในเกม หรือสถานการณ์สมมุติ โดยมีเร่ืองราว หรือภาระกิจให้ปฏิบติั โดยอาจจะ

ปฏิบติัโดยลาํพงัแข่งกบัผูเ้ล่นคนอ่ืน หรือร่วมกนัเป็นทีมก็ได้  โดยในระหว่างเล่นสามารถพูดคุย 

หรือส่ือสารกบัผูเ้ล่นอ่ืนๆ ได ้ทาํให้มีลกัษณะเป็น Social Network แบบหน่ึง  เช่น Second Life, The 

SIM เป็นตน้ 

วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี (2557) ใหข้อ้มูลไวว้า่ เฟซบุก้ (Facebook) ก่อตั้งเม่ือวนัองัคาร

ท่ี 4 กุมภาพนัธ์ , ค.ศ. 2004, โดยมาร์ก ซักเคอร์เบิร์ก และเพื่อนร่วมห้องภายในมหาวิทยาลยั และ

เหล่าเพื่อนในมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด พร้อมโดยสมาชิกเพื่อนผูก่้อตั้ ง Eduardo Saverin, Andrew 

McCollum, Dustin Moskovitz และ Chris Hughes ในทา้ยท่ีสุดเวป็ไซตมี์การเขา้ชมอยา่งจาํกดั ทาํให้

เหล่านกัศึกษาภายในมหาวทิยาลยัฮาร์วาร์ด, แต่ภายหลงัไดข้ยายเพิ่มจาํนวนในมหาวทิยาลยั ในพื้นท่ี

บอสตนั , ไอวลีีก , และ มหาวิทยาลยัสแตนฟอร์ด และค่อยๆรับรองมหาวทิยาลยัอ่ืนต่างๆ และต่อมา

ก็รับรองโรงเรียนมธัยมศึกษา. โดยเฟซบุ๊กให้การอนุญาตใหเ้ยาวชนอายุต ํ่ากวา่ 13 ปีทัว่โลกสามารถ

สมคัรสมาชิกได้ภายในเว็ปไซต์ , โดยไม่ต้องอ้างอิงหลักฐานใดๆ โดยปัจจุบนั ประเทศไทย มี

จาํนวนผูใ้ชง้าน Facebook อยูจ่าํนวน 26.0 ลา้นคน 

com5dow.com ให้ข้อมูลไว้ว่า  Instagram อ่านว่า อินสตาแกรม คือ โปรแกรมท่ี

สามารถนาํรูปท่ีถ่ายไว ้หรือรูปในแกลลอร่ีมาตกแต่งให้สวยงามในสไตล์ของเราเอง ดว้ยฟิลเตอร์ 

(Filter) และเคร่ืองมือท่ีมีอยูใ่น Instagram ซ่ึงมีอยูห่ลายรูปแบบให้เลือก แลว้นาํรูปภาพท่ีตกแต่งนั้น

ไปแชร์ให้เพื่อนๆ ใน Social Network ไดดู้กนัอีก เช่น Twitter, Facebook, Foursquare หรือ Tumblr 
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และในทางกลับกันเราก็สามารถเปิดดู แสดงความช่ืนชอบ (Likes) และแสดงความคิดเห็น 

(Comments) ในรูปท่ีเพื่อนๆ ของเราแชร์ไวไ้ดด้ว้ยเช่นเดียวกนั ซ่ึงจุดเด่นท่ีทาํให้ Instagram ไดรั้บ

ความนิยมอยา่งสูงตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมาก็คือการใช้งานท่ีง่าย สะดวกรวดเร็ว มีผูใ้ชง้านร่วมกนั

เยอะ (เพื่อนๆ ใชก้นัเยอะ) มีอินเทอร์เฟสท่ีสวยงาม มีความสนุกอยูใ่นตวั และยิง่มีดาราดงัชอบใชก้นั

อีกก็ยิง่เป็นปัจจยัท่ีส่งผลใหก้ระแสของ Instagram แรงข้ึนตามลาํดบั 

ขอ้มูลจาก วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี กล่าววา่ เม่ือวนัท่ี 27 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2556 อินสตา

แกรมได้ประกาศว่ามีผูใ้ช้งานท่ีใช้เป็นประจาํ (active users) 100 ล้านคนในเวลาเพียงสองปีคร่ึง

หลงัจากการเปิดตวั และเม่ือวนัท่ี 9 กนัยายน พ.ศ. 2556 ทางบริษทัได้ประกาศว่ามีผูใ้ช้งานเป็น

ประจาํต่อเดือนเกิน 150 ลา้นคน 

ความสามารถของ Instagram 

- สามารถเพิ่มฟิลเตอร์แต่งรูปใหส้วยงามก่อนอปัโหลดได ้

- แชร์ก่ีรูปก็ไดเ้ท่าท่ีคุณตอ้งการโดยไม่เสียค่าใชจ่้ายใดๆ 

- คน้หาและติดตามเพื่อนๆไดง่้าย 

- ระบุสถานท่ีของรูปถ่ายนั้นๆได ้

- แชร์รูปท่ีอปัโหลดไปยงั Twitter, Facebook, Flickr และ Tumblr ได ้

- ใชง้านร่วมกบั Foursquare ได ้

- สามารถลงความเห็นกบัรูปท่ีถ่ายไดแ้ละกด Like ได ้

- ชมรูปถ่ายท่ีไดรั้บความนิยมจากทัว่ทุกมุมโลกจาก user ของ Instagram 

ขอ้มูลจาก trackmaven.com (2556) กล่าววา่ การโพสรูปต่างๆและไดผ้ลลพัธ์ดีท่ีสุดคือ 

วนัพฤหัสบดี แต่ถา้หากตอ้งการโพสต์เน้ือหาท่ีเป็นลกัษณะไฟล์วีดีโอนั้น ช่วงเวลาท่ีดีท่ีสุดในการ

เผยแพร่วิดีโอของคุณก็คือ ช่วงเวลาหลงัเลิกงาน เพราะช่วงเวลาดงักล่าวนั้น เน้ือหาประเภทวิดีโอจะ

สามารถสร้างยอดการปฏิสัมพนัธ์ไดม้ากกวา่ปกติถึง 2 เท่า บน Instagram สามารถเผยแพร่วิดีโอท่ีมี

ความยาวไดม้ากกวา่ท่ี 15 วินาที ช่วงเวลาดงักล่าวนั้นเองก็เป็นช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากจะมีเวลา

ในการ ชมเน้ือหาของคุณ  

trackmaven.com ยงักล่าวเพิ่มเติมว่า ฟิลเตอร์ท่ีใช้ในการตกแต่งภาพถ่ายนั้นก็มีผลใน

การสร้างปฏิสัมพนัธ์ นั้นก็คือภาพถ่ายท่ีใส่ฟิลเตอร์ “Mayfair” จากผลการศึกษาเผยวา่ภาพผ่านบน 

Instagram ท่ีใส่ฟิลเตอร์ Mayfair นั้นสามารถสร้างยอดการปฏิสัมพนัธ์ไดม้ากกวา่การไม่ใส่ฟิลเตอร์

แต่อยา่งใดถึง 30% 
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2.3 แ น ว คิด แ ล ะ ท ฤ ษ ฏี เ กี่ ย ว กับ ก า ร ส่ื อ ส า ร แ บ บ ป า ก ต่ อ ป า ก  (  Word of Mount 

Communication ) 

วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี ( 2556 ) กล่าวว่า การตลาดแบบปากต่อปาก หรือ การตลาด

แบบบอกต่อ (อังกฤษ: viral marketing) คือเทคนิคทางการตลาดท่ีใช้ในยุคก่อนท่ีจะมีบริการ

เครือข่ายสังคมเพื่อเพิ่มการรับรู้ในตราสินคา้ หรือเพื่อจุดประสงค์อ่ืนทางการตลาด (เช่น ยอดขาย) 

ผ่านการพูดแบบปากต่อปาก ท่ีคล้ายกับการแพร่ของเช้ือไวรัสหรือไวรัสในคอมพิวเตอร์ อาจ

หมายถึงการพูดปากต่อปากผา่นทางอินเทอร์เน็ต การประชาสัมพนัธ์อาจทาํไดใ้นรูปแบบของคลิป 

เกมในแบบแฟล็ช แอดเวอร์เกม อีบุก๊ ซอฟตแ์วร์เก่ียวกบัแบรนด ์ภาพ หรือแมแ้ต่ขอ้ความ 

จุดประสงคข์องนกัการตลาด เพื่อสร้างความสาํเร็จการตลาดแบบปากต่อปาก เพื่อสร้าง

ความโดดเด่นแสดงตวัตนกบัแนวโนม้ทางเครือข่ายสังคม (Social Networking Potential) และสร้าง

การแพร่กระจายของสาระให้ปรากฏกบัคนส่วนหน่ึงของผูค้นและมีความเป็นไปไดสู้งท่ีท่ีจะแทนท่ี

คู่แข่ง 

เสรี วงษ์มณฑา (2548) กล่าวว่า การตลาดแบบปากต่อปาก จะเกิดข้ึนไดต้อ้งมีปัจจยั

ดงัต่อไปน้ี 

1. สินคา้ตอ้งดีตามคาํมัน่สัญญา 

2. การบริการก่อนขายและหลงัการขายจะตอ้งมีความคงเส้นคงวา 

3. ตอ้งมีโครงสร้างความภกัดี และการให้ผลประโยชน์แก่ลูกคา้ท่ีมี

ความภกัดีและพร้อมท่ีจะเป็นผูช่้วยขายสินคา้ 

4. ตอ้งมีโครงการขายพิเศษสําหรับบุคคลท่ีมีช่ือเสียง บุคคลท่ีเป็น

ผูน้าํความคิดท่ีมีอิทธิพลต่อผูอ่ื้น ตอ้งการลดราคาพิเศษ หรือการให้สินคา้ไปทดลองใช้ เพื่อจะได้

อาศยัความเป็นผูมี้อิทธิพลดา้นความคิดของเขาในการจูงใจลูกคา้รายอ่ืนๆ 

 

Day (1971) กล่าวว่า การส่ือสารแบบปากต่อปากเป็นวิธีการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ

มากกวา่การโฆษณาในการเปล่ียนความไม่ชอบ หรือความรู้สึกปกติไปสู่ทศันคติเชิงบวก 9 เท่า 

Shelt (1971) กล่าวว่า การส่ือสารแบบปากต่อปาก มีความสําคญั ทาํให้มัน่ใจในการ

เลือกสินคา้ และยงัอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 

Helm, Neuborne & Strout (2003) กล่าวว่า  การส่ือสารทางแบบปากต่อปาก เป็น

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสร้างตราสินคา้ท่ีถูกท่ีสุด เน่ืองจากการพูดไม่มีท่ีส้ินสุด มีความเช่ือถือได้

มากกวา่ มีความยดืหยุน่ในการส่ือสารระหวา่งบุคคล และถูกกวา่การโฆษณา โดยจะแตะต่างจากการ
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โฆษณาในเร่ืองของขอบเขตการส่งสาร การส่ือสารแบบปากต่อปาก จึงอาจเรียกช่ืออีกอย่างว่า 

โฆษณาฟรี และเป็นกลยทุธ์การตลาดท่ีไดผ้ลมากท่ีสุดในยคุน้ี 

Zeithami et al (1996) ได้ศึกษาเร่ือง การส่ือสารแบบปากต่อปาก โดยวดัจากการ

พิจารณา การพูดในเชิงบวกเก่ียวกบับริษทักบับริษทัอ่ืน หรือบริษทักบับุคคลอ่ืน แนะนาํบริษทัใหก้บั

คนอ่ืนท่ีต้องการคาํแนะนํา สนับสนุนเพื่อน หรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งในการทาํธุรกิจกบับริษทั หรือเคย

แนะนาํบริษทัให้กบับุคคลอ่ืนหรือไม่ โดยสามารถสรุปลกัษณะของการส่ือสารแบบปากต่อปากได้

ดงัน้ี 

1. การแนะนําต่อ  

ลูกคา้จาํนวนคร่ึงหน่ึงมีการแนะนาํสินคา้ไปสู่บุคคลอ่ืน และลูกคา้เหล่าน้ีสามารถทาํ

กาํไรให้แก่บริษทั เน่ืองจากลูกคา้มีการใช้จ่ายเพิ่มข้ึน และรักษาความภกัดี การอา้งอิงเป็นส่ิงท่ีมี

ประสิทธิภาพเน่ืองจากการอา้งอิงเกิดจากความจริงท่ีมีประโยชน์ต่อบริษทั และผูอ้า้งอิงไม่เก่ียวขอ้ง

กบับริษทั ผูอ้า้งอิงท่ีดีจะมีความสนใจในการช่วยเหลือลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพ โดยการส่ือสารแบบปากต่อ

ปาก สามารถเร่งความเร็วในการยอมรับสินคา้ และการใช้บริการของลูกคา้เป็นการอา้งอิงท่ีมัน่คง

ท่ีสุด 

2. การพูดเชิงบวก 

Germler and Brown (1996) กล่าวว่า ลูกคา้ท่ีบอกคนอ่ืนด้วยการส่ือสารแบบปากต่อ

ปากในเชิงบวก จะกลายเป็นลูกคา้ท่ีมีความภกัดี ดงันั้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก จะมีประโยชน์

ในการรักษาลูกคา้ เท่ากบัการหาลูกคา้รายใหม่ดว้ย 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับการส่ือสารแบบปากต่อปาก พบว่า การ

ส่ือสารแบบปากต่อปากหมายถึง การส่ือสารด้วยคาํพูดท่ีมีอิทธิพลทั้งทางบวกและทางลบ โดย

อิทธิพลดา้นบวกและด้านลบจะส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค และมีผลต่อการดาํเนินธุรกิจอีกดว้ย 

ดงันั้นการส่ือสารแบบปากต่อปาก จึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการเป็นอยา่ง

มาก โดยหากผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจ ก็จะมีการแนะนาํสินคา้และบริการต่อให้กบัคนรอบขา้ง

เช่น ครอบครัว เพื่อน แต่ถ้าหากผูบ้ริโภคเกิดความไม่พึงพอใจในสินคา้และบริการ ก็จะทาํการ

ขดัขวางหรือหา้มไม่ใหใ้ชสิ้นคา้และบริการนั้นๆ 
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บทที ่3 

วธีิการดําเนินการวจิัย 

 

  

งานวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการนาํแนวคิดการทาํการตลาดออนไลน์ มาใช้ใน

ธุรกิจเม็ดมะม่วงหิมพานต์ งานวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเพื่อทดสอบและปฏิบติัจริง โดยผูว้ิจยัได้มีการ

กาํหนดวธีิการดาํเนินการวจิยัไวเ้ป็นส่วนๆดงัต่อไปน้ี  

1. กาํหนดแหล่งขอ้มูล 

2. เปรียบเทียบวธีิการทดลอง กบั วธีิการท่ีดาํเนินการในปัจจุบนั 

3. ทดลองปรับปรุง ตามแนวทางท่ีกาํหนดไว ้

4. การเก็บรวมรวมขอ้มูล  

5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

 

3.1 แหล่งข้อมูล 

การวจิยัคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่งประกอบดว้ย  

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

โดยเป็นการนาํแนวคิดและวธีิการทาํการตลาดออนไลน์ท่ีมีผูว้จิยัและแนะนาํไว ้มาทดลองใชจ้ริงกบั

ธุรกิจ จากนั้นจะทาํการวดัผลเพื่อ ประมวลผลประสิทธิภาพของธุรกิจ 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยเป็นการศึกษาคน้ควา้ และเก็บรวบรวมขอ้มูล

จากเอกสารอา้งอิงท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวจิยั เอกสาร ส่ิงพิมพ ์ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์และอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

 

3.2 เปรียบเทยีบวธีิการทดลอง กบั วธีิการทีด่ําเนินการในปัจจุบัน 

ผูว้ิจยัจะแบ่งวิธีการทาํการตลาดออกเป็น 3 ขั้นตอน ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีมีผูแ้นะนาํให้ทาํ 

ดงัน้ี  
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1. การทาํ Search Engine Optimization โดยจะตอ้งทาํการ ระบุเน้ือหาของหนา้เวบ็ให้

ถูกตอ้ง ใชช่ื้อเร่ืองท่ีกระชบัแต่ส่ือความหมาย สรุปเน้ือหาของหนา้เวบ็ให้ถูกตอ้ง ทาํ Site Map ใหก้บั

เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

2. การส่ือสารผ่าน Social Media เช่น Facebook และ Instagram โดยเน้นการส่ือสาร

ผา่นช่องทางท่ีมีจาํนวนผูใ้ชง้านอยูเ่ป็นจาํนวนมาก เพื่อท่ีจะเพิ่มโอกาสในการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทาง 

Facebook และ Instagram ซ่ึงในส่วนของ Instagram นั้ น มีการแนะนําวิ ธีการ จาก เว็บไซท์ 

marketingoops.com ดงัน้ี 

1. จดัแคมเปญกระตุน้ให้ผูช้มส่งรูปของตวัเองมาร่วมกบัแบรนด์เราด้วย 

โดยกาํหนด hashtag ใหผู้ใ้ชติ้ดกาํกบัรูปของพวกเคา้ดว้ย  โดยตอ้งนาํหนา้ดว้ยเคร่ืองหมาย # 

2. ขออนุญาตถ่ายรูปลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ มาอพัข้ึนโชวใ์นอินสตาแกรม  

โดยให้ลูกค้าดูรูปก่อนอพัด้วย เพื่อความยินดีของทุกฝ่าย เป็นการโชวค์วามน่าเช่ือถือและความ

น่าสนใจของร้าน บริการ หรือตวัสินคา้มากข้ึน 

3. ตั้ง hashtag ทุกคร้ังออกบูธ หรือจดั event ต่างๆ  แล้วให้ทีมงานโพสต์

รูปบูธรูปบรรยากาศกิจกรรมในงาน พร้อมกบัติดแท็กท่ีตั้งไว ้ พร้อมกระตุน้จูงใจให้แขกไปใครมา

ช่วยกนัถ่ายรูปและโพสตติ์ด hashtag เดียวกนัน้ีดว้ย 

4. ใส่รหัสรับส่วนลดหรือของแจกไวท่ี้ใตรู้ปต่างๆ เช่นรูปสินคา้ หรือรูป

ร้าน แลว้ใหผู้ช้มจดหรือนาํหนา้จอแสดงโคด๊น้ีไปรับส่วนลดหรือของแถมท่ีร้านได ้

5. แต่งหน้า Profile ในเว็บ ให้สวยเด่นน่าสนใจด้วย  เพื่อจะได้ขยายฐาน

ผูช้มไปยงักลุ่มผูใ้ช้คอมพิวเตอร์ด้วย   ช่วยเพิ่มความถ่ีในการเขา้ชมและมีส่วนร่วมไลค์และคอม

เมนต ์

3. การส่ือสารด้วยกลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ ( Word of Mouth ) เป็นการจดัทาํ 

Promotion ให้มีการแนะนํา หรือบอกต่อ เพื่อนหรือ ญาติพี่น้อง ให้กลับมาซ้ือสินค้า โดยจะได้

ส่วนลดพิเศษหากมีการแนะนาํตามท่ีกาํหนดไว ้

โดยเม่ือเปรียบเทียบกบัวธีิการในปัจจุบนัท่ีทางร้านไดท้าํอยูน่ั้น มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การทาํ Search Engine Optimization ไม่มีการจดัทาํ Search Engine 

Optimization ใดๆเลย ทาํให้เว็บไซต์ในปัจจุบนัไม่ติดลาํดบัในการคน้หา ทาํให้ยากต่อการเขา้ถึง

ลูกคา้จากการคน้หาตาม Search Engine  

2. การส่ือสารผ่าน Social Media เช่น Facebook และ Instagram ใน

ปัจจุบนั ทางร้านใช้ 2 ช่องทางน้ี เป็นส่ือหลกัในการส่ือสารไปยงัลูกคา้อยู่แลว้ แต่ยงัทาํไดไ้ม่ดีนกั 

โดยปัจจุบนั ในช่องทาง Facebook นั้น มีผูติ้ดตามอยู่ 1229 คน ในขณะท่ี Instagram นั้นมีผูติ้ดตาม
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อยู่ทั้งส้ิน 952 คนซ่ึง โดยยงัไม่เคยจดั แคมเปญกระตุน้ ให้ผูติ้ดตามส่งรูปเขา้มาร่วมกบัเรา ยงัไม่มี

การสร้าง HashTag สาํคญัท่ีใชใ้นการออกงาน Event ต่าง ไม่มีการใส่รหสัส่วนลดไวใ้ตรู้ปต่างๆแลว้

ใหผู้ช้มไปใชใ้นการมีส่วนร่วมกบัร้าน และไม่มีการแต่งหนา้ Profile ในเวบ็ใหส้วยข้ึน ในขณะท่ีเคย

ถ่ายรูปลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ มาอพัข้ึนโชวใ์นอินสตาแกรมอยูแ่ลว้ในปัจจุบนั 

 

 
ภาพที ่3.1 หนา้ Page Facebook ของร้าน รชิ ช็อป 

ท่ีมา : www.facebook.com/rachishop 
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ภาพที ่3.2 หนา้ Page Instagram ของร้าน รชิ ช็อป 

ท่ีมา : instagram.com/rachishop 

3. การส่ือสารดว้ยกลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ ( Word of Mouth ) 

ในปัจจุบนั ทางร้านไม่ได้มีการดาํเนินการส่ือสารด้วยกลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ ( Word of 

Mouth ) ใดๆเลย ทั้งในดา้นของ Promotion ดา้นสินคา้ และการบริการก่อนและหลงัการขาย เช่น ไม่

มี Promotion ท่ีดึงดูดให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ซํ้ า หรือ ใช้ของสมนาคุณ และงบการตลาดให้เกิด

ประโยชน์ (การแจกตวัอยา่งสินคา้ Samples ใหก้บักลุ่มเป้าหมาย)  

 

 

3.3 ทดลองปรับปรุง ตามแนวทางทีก่าํหนดไว้ 

นํากระบวนการต่างๆไปทดสอบใช้จริง โดยใช้ระยะเวลาทดสอบ 2 เดือน เพื่อดู

ผลลพัธ์วา่จะสามารถทาํใหเ้พิ่มยอดขาย หรือจาํนวนผูติ้ดตามไดม้ากข้ึนหรือไม่ 

 

 

3.4 การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีนาํมาใชใ้นการศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ช้วิธีการรวบรวม

ขอ้มูลใน 2 ลกัษณะดงัน้ี 
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1. ข้อมูลปฐมภูมิ ( Primary Data ) โดยเป็นการเก็บข้อมูลจากการนําวิธีการหรือ

ขั้นตอนต่างๆออกมาในรูปแบบของขอ้มูลยอดขาย ขอ้มูลผูติ้ดตาม หรือ ผลตอบรับจากลูกคา้ท่ีมีการ

พูดถึงร้าน 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยเป็นการศึกษาคน้ควา้ และเก็บรวบรวมขอ้มูล

จากเอกสารอา้งอิงท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เอกสาร ส่ิงพิมพ ์ขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ และอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 

เพื่อนาํมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา วจิยัวเิคราะห์และประมวลผลการวจิยัในส่วนต่อไป 

 

 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดว้ิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการจดัระบบขอ้มูลและนาํมาแยกประเภท

ขอ้มูลตามกรอบการทาํงานท่ีไดก้าํหนดไว ้และทาํความเขา้ใจขอ้มูลต่างๆท่ีรวบรวมมาไดโ้ดยมีการ

วิเคราะห์ข้อมูลต่างๆด้วยการใช้ สถิติเชิงพรรณนา ( Descriptive Statistics ) โดยจะเน้นการใช้

แสดงผลการวเิคราะห์ในรูปตาราง ในการอธิบายขอ้มูลดา้นยอดขายต่างๆ 

 

 

3.6 สมมุติฐานงานวจิัย 

1. การทาํ Search Engine Optimization สามารถทาํใหย้อดขายของร้านดีข้ึนได ้

2. การส่ือสารผา่น Social Media เช่น Facebook และ Instagram สามารถทาํใหย้อดขาย

ของร้านดีข้ึนได ้

3. การส่ือสารดว้ยกลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ ( Word of Mouth ) สามารถทาํให้

ยอดขายของร้านดีข้ึนได ้
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บทที ่4 

ผลการวจิัย 

 

 

จากแนวทางการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) กรณีศึกษา บริษทั รชิ 

ดงัแสดงในบทท่ี 3 จะสามารถทาํใหท้ราบไดว้า่แนวทางท่ีมีการแนะนาํใหใ้ชใ้นการพฒันาการตลาด

นั้น ไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีหรือไม่ ทางผูว้จิยัไดแ้บ่งการเก็บและแสดงผลการวจิยัออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 

1. ขอ้มูลผลการวจิยัจากยอดขายสินคา้ 

2. ขอ้มูลผลการวจิยัจากยอดผูติ้ดตามใน Facebook และ Instagram 

3. ขอ้มูลผลการวจิยัจากการวเิคราะห์ กลยทุธ์ปากต่อปาก 

 

 

4.1 ผลการวจิัยจากยอดขายสินค้า 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลยอดขายสินคา้ ในช่วง 2 เดือนท่ีทาํการวิจยัพบว่า ในเดือน 

พฤศจิกายน นั้นมียอดขายรวม 23,700 บาท โดยเม่ือเทียบยอดขายรวมกบัเดือน ตุลาคม นั้นพบวา่ มี

อตัราเพิ่มข้ึนของยอดขายสูงข้ึน 174% ในขณะท่ีเดือนธันวาคมนั้นมียอดขายรวม 57,930 บาท เม่ือ

เทียบยอดขายรวมกบัเดือน พฤศจิกายน นั้นพบวา่มีอตัราเพิ่มข้ึน 144%  

 

ตารางที ่4.1 แสดงจาํนวนยอดขายร้านรชิ จาํแนกตามเดือน 

             เดือน                                        ยอดขาย(บาท) อัตราร้อยละการเติบโตของ

ยอดขาย 

ตุลาคม 

พฤศจิกายน 

ธนัวาคม 

8,640 

23,700 

57,930 

- 

174 

144 

รวม 90,270  
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4.2 ผลการวจิัยจากยอดผู้ติดตามใน Facebook และ Instagram 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลพบว่า ยอดผูติ้ดตามใน Facebook นั้นมีจาํนวนเพิ่มสูงข้ึน

จาํนวน 453 คน รวมเป็น 1,682 คนจากเดิม 1229 คน คิดเป็น 37% จากจาํนวนยอดผูติ้ดตามเดิม โดย

เม่ือดูขอ้มูลผูติ้ดตาม แยกตามประชากรศาสตร์ (Demography) นั้นพบวา่  

เม่ือจาํแนกตามเพศพบว่า จาํนวนผูติ้ดตามรวมทั้งหมด 1,682 คนมีผูติ้ดตามเพศชาย 

270 คนคิดเป็นร้อยละ 16 ผูติ้ดตามเพศหญิง 1,412 คน คิดเป็นร้อยละ 84 (ตารางท่ี 4.2) 

 

ตารางที ่4.2 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูติ้ดตาม จาํแนกตามเพศ 

             เพศ                                        จํานวน(คน) ร้อยละ 

ชาย 

หญิง 

270 

1,412 

16 

84 

รวม 1,682 100 

 

เม่ือจาํแนกตามอายุพบว่า จาํนวนผูติ้ดตามรวมทั้งหมด มีผูติ้ดตามท่ีมีอายุ 18-24 ปี 

เยอะท่ีสุด จาํนวน 741คน คิดเป็น ร้อยละ 44.05 รองลงมาคืออายุระหว่าง 25-34 ปี จาํนวน 556 คน 

คิดเป็นร้อยละ 33 .06 รองลงมา คืออายุระหว่าง 35-44 ปี จาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 9.04 

รองลงมาคืออายุระหวา่ง 13-17 ปี จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 7.02 รองลงมาคืออายุ 65 ปีข้ึนไป 

จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 7.02 และลาํดบัสุดทา้ยคืออายรุะหวา่ง 45-54 ปี จาํนวน 45 คนคิดเป็น

ร้อยละ 2.68  (ตารางท่ี 4.3) 

 

ตารางที ่4.3 แสดงจาํนวนและร้อยละของผูติ้ดตาม จาํแนกตามอาย ุ

             อายุ                                        จํานวน(คน) ร้อยละ 

13-17 

18-24 

25-34 

35-44 

45-54 

55-64 

65+ 

118 

741 

556 

152 

45 

21 

55 

7.02 

44.05 

33.06 

9.04 

2.68 

1.25 

3.27 

รวม 1,682 100 
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ในขณะท่ีขอ้มูลยอดผูติ้ดตามใน Instagram นั้นมีจาํนวนลดลง 3 คนรวมเป็น 953 คน 

จากเดิม 956 คน คิดเป็น 0.31% จากจาํนวนยอดผูติ้ดตามเดิม  

 

 

4.3 ผลการวเิคราะห์ กลยุทธ์ปากต่อปาก 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลยอดการใช้รหัสส่วนลดท่ีมอบให้กบัลูกคา้ท่ีมาซ้ือสินค้า 

ในช่วง 2 เดือนท่ีทาํการวจิยัพบวา่ ไม่มีการนาํรหสัส่วนลดมาใชใ้นการซ้ือสินคา้เลย  
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิัย 

ในการศึกษาการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) กรณีศึกษา บริษทั รชิ 

สาระสําคญัของการวิจยัในคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเพื่อพฒันาและปรับปรุงวิธีการทาํการตลาด เพื่อเพิ่ม

ยอดขายและผูติ้ดตามใหม้ากยิง่ข้ึน  

โดยจากการทดลองประยกุตใ์ชแ้นวทางการพฒันาการตลาดออนไลน์นั้นพบวา่ มีผลทาํ

ให้ยอดขายดีข้ึนไดจ้ริง ดงัผลลพัธ์ท่ีเห็นไดจ้ากยอดขายท่ีเพิ่มสูงข้ึน 174% ในเดือนพฤศจิกายน และ 

เพิ่มสูงข้ึน 144% ในเดือน ธันวาคม เม่ือเปรียบเทียบกบัยอดขายของเดือนตุลาคม ท่ีไม่มีการทาํ

การตลาดออนไลน์เลย 

ในขณะท่ีจํานวนผู ้ติดตามใน Social Network นั้ นก็ มีจ ํานวนเพิ่มสูง ข้ึนเช่นกัน 

โดยเฉพาะ Facebook นั้น มีจาํนวนเพิ่มสูงข้ึน จากเดิม จาํนวน 453 คน คิดเป็นจาํนวนร้อยละ 37% 

แต่อย่างไรก็ตามยอดผูติ้ดตาม ใน Instagram ณ เดือน ธันวาคม นั้นกลบัลดลงจาํนวนลง 3 คน คิด

เป็น 0.31% จากเดือนตุลาคม 

ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของผูติ้ดตามใน Facebook นั้นพบว่า มีจาํนวนผูติ้ดตาม

เพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมีผูติ้ดตามเพศหญิงจาํนวน 1,412 คน คิดเป็นร้อยละ 84 และ มี

ผูติ้ดตามเพศชาย 270 คนคิดเป็นร้อยละ 16 และเม่ือดูขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของผูติ้ดตาม โดย

จาํแนกตามอายุแลว้นั้นพบว่ามีผูติ้ดตามท่ีมีอายุระหวา่ง 18-24 ปี เยอะท่ีสุด จาํนวน 741คน คิดเป็น 

ร้อยละ 44.05 และลาํดบัรองลงมาคือผูติ้ดตามท่ีมีอายุระหวา่ง 25-34 ปี จาํนวน 556 คน คิดเป็นร้อย

ละ 33 .06 ซ่ึงถือวา่ 2 กลุ่มอายุน้ีนั้นเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัท่ีทางบริษทั รชิ มองวา่เป็นกลุ่มเป้าหมาย

หลกัในการทาํการตลาด 

สาํหรับการส่ือสารการตลาดดว้ยกลยุทธ์ปากต่อปากนั้น พบวา่ ไม่มีผลต่อยอดขาย และ

จาํนวนผูติ้ดตามใน Social Network เน่ืองจากไม่มีการนาํรหสัส่วนลดนั้นๆกลบัมาใชต่้อเลย 
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5.2 อภิปรายผลการวจิัย 

จากแนวทางการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) กรณีศึกษา บริษทั รชิ 

ผูท้าํการวจิยัไดน้าํประเด็นสาํคญัมาอภิปรายดงัน้ี 

1. สาํหรับการส่ือสารการตลาดผา่น Social Network นั้นมีผลลพัธ์ท่ีดี โดยเฉพาะอยา่ง

ยิ่งการส่ือสารผ่าน Facebook ซ่ึงมียอดผูติ้ดตามเพิ่มสูงข้ึนอยา่งมาก นบัตั้งแต่การทดลองวิจยั แต่ใน

ขณะเดียวกนันั้น ยอดผูติ้ดตาม Instagram นั้นมีจาํนวนลดลง 3 คน ซ่ึงอาจมีผลมาจากการ โพสตรู์ป

ลง Instagram เป็นจาํนวนมากจนเกินไป ทาํให้ผูติ้ดตามเกิดความรําคาญ และยกเลิกการติดตามใน

ท่ีสุด แต่อยา่งไรก็ตาม จากการท่ี บริษทั Instagram ไดท้าํการยกเลิกบญัชีผูใ้ชง้านท่ีเขา้ข่ายเป็น บญัชี

ปลอม หรือ Spam Account ออกไปจาํนวน 10 ลา้นบญัชีทัว่โลกนั้น ทาํให้อาจจะเป็นปัจจยัท่ีทาํให้มี

ยอดผูติ้ดตามลดลงได ้ 

2. การใช ้Instagram นั้น ควรพิจารณาคดัเลือกรูปภาพท่ีจะใชใ้นการนาํเสนอเป็นอยา่ง

มาก ไม่ควรมีจาํนวนรูปภาพมากจนเกินไป อาจจะมีผลทาํให้ยอดผูติ้ดตามนั้นลดจาํนวนลงได้ 

เน่ืองจาก Instagram นั้นเม่ือผูใ้ช้โพสตรู์ปภาพจะแสดงผล 1 รูปภาพ ต่อ 1 รูป ไม่มีการรวบรวมการ

โพสต์รูปอยู่ในโพสต์เดียวกนั ดงันั้นการใช้งาน Instagram นั้นในการโพสต์รูปภาพลูกคา้ในงาน 

event ควรมีการคดัเลือกรูปภาพ หรือ มีการรวมรูปลูกคา้ 4 -5 ราย แลว้โพสต์ในรูปเดียวกนั แทนท่ี

ผูใ้ช้งานจะ โพสต์รูป 4-5 ภาพ เพื่อให้เกิดความน่าสนใจ น่าเช่ือถือ ในขณะเดียวกนัก็ไม่ทาํให้เกิด

ความรําคาญกบัผูติ้ดตามบญัชีผา่น Instagram อีกดว้ย 

3. การส่ือสารดว้ยกลยุทธ์ปากต่อปากดว้ยการมอบส่วนลดสําหรับให้ไปแนะนาํและ

บอกต่อนั้น ไม่มีผลใดๆต่อยอดขาย ซ่ึงมีโอกาสท่ีการมอบส่วนลดให้กบัลูกคา้นั้นไม่ดึงดูดใจลูกคา้

มากพอ ดงันั้น จึงควรพิจารณาเพิ่มส่วนลดมากข้ึนเพื่อทดลองในงานวจิยัลาํดบัถดัไป 
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5.3 ข้อจํากดัในงานวจิัย 

การศึกษาการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) กรณีศึกษา บริษทั รชิ มี

ขอ้จาํกดัในงานวจิยัท่ีสาํคญัต่างๆดงัต่อไปน้ี 

1. การวิจยัการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) ในคร้ังน้ีเป็นการวิจยั

โดยทาํหลายๆวิธีการพร้อมๆกนัในช่วงเวลา 2 เดือน ทาํให้ไม่สามารถระบุไดว้า่ วิธีการใดท่ีมีผลทาํ

ใหย้อดขายและผูติ้ดตามนั้นเพิ่มสูงข้ึนท่ีสุดได ้

2. ก า ร พัฒ น า ก า ร ต ล า ด อ อ น ไ ล น์  ( Digital Marketing) ด้ ว ย  Search Engine 

Optimization (SEO) นั้นจาํเป็นจะตอ้งใชร้ะยะเวลานานในการท่ีจะทาํให้ ระบบของ Search Engine 

ต่างๆนั้นนาํเวบ็ไซทข์องเราและคาํท่ีเราใชเ้ป็นคาํคน้หานั้นมาจดัเก็บและแสดงผลในการคน้หา  

3. การใชก้ลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อนั้น อาจจาํเป็นจะตอ้งใชร้ะยะเวลามากกวา่ 2 

เดือนในการวดัผลวา่ไดผ้ลลพัธ์ท่ีดีจริงหรือไม่  

 

 

5.4 ข้อเสนอแนะในการทาํวจิัยคร้ังต่อไป 

การศึกษาการพฒันาการตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) กรณีศึกษา บริษัท รชิ 

ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะในการทาํวจิยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 

1. เพื่อท่ีจะสามารถได้ข้อมูลเชิงลึกมากยิ่งข้ึน การทําวิจัยคร้ังต่อไปควรทําการ

ทดลองวิจยัวิธีการต่างๆ วิธีละอย่าง ไม่ควรทาํพร้อมๆกนั เพื่อท่ีจะสามารถวดัผลการวิจยัไดอ้ย่าง

ชดัเจนมากยิง่ข้ึนวา่วธีิการใด ใหผ้ลลพัธ์ท่ีดีมากนอ้ยแตกต่างกนัอยา่งไร โดยอาจทดลองวิธีต่างๆ วิธี

ละ 2-3 เดือนแลว้วดัผล 

2. การกาํหนดการส่ือสารด้วยกลยุทธ์ปากต่อปากนั้ น ควรทดลองใช้วิธีการอ่ืนๆ 

เพิ่มเติม ในการส่ือสาร เพื่อเป็นการพิสูจน์เพิ่มเติมวา่การส่ือสารดว้ยกลยทุธ์ปากต่อปากนั้นไดผ้ลจริง

หรือไม่อยา่งไร เช่น การจดักิจกรรมใหม่ๆใหลู้กคา้ร่วมเขียนรีววิ สินคา้เพื่อร่วมลุน้รับรางวลัจากทาง

ร้าน เพื่อสร้างกระแสการบอกต่อใน Social Network หรือจดักิจกรรม Share ภาพแล้วลุ้นรับของ

รางวลั  เป็นตน้ 

3. เพื่อให้ผลงานวิจยัมีความถูกตอ้งและแม่นยาํมากยิ่งข้ึน ควรมีการตรวจสอบความ

ถูกตอ้งของวิธีการส่ือสารทางการตลาดจากผูเ้ช่ียวชาญดว้ย เพื่อท่ีจะไดรั้บคาํแนะนาํถึงวิธีการในการ

ส่ือสารทางการตลาด 
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