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บทคดัยอ่ 
 วตัถุประสงค์ของงานวิจยัน้ีเพื่อศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital  Marketing)ต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดยเก็บขอ้มูลมาจาก 2 
ส่วน คือ ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary  Data) ท่ีผูว้ิจยัไดใ้ช้การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview) กบั
นักการตลาดดิจิทัล (Digital  Marketer)และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
(Online) โดยส ารวจแนวคิดและความคิดเห็น  ท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค  ส่วนท่ี  2 คือขอ้มูลทุติยภูมิท่ี
ไดจ้ากการศึกษาจาก หนงัสือวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  รวมถึงขอ้มูล
ทางอินเตอร์เน็ต ผลการวิจยัพบว่ามีปัจจยัวิจยั3ส่วนด้วยกันคือ1.  เจ้าของธุรกิจ(Owner) จะต้อง
ก าหนด Positioning และกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ของตราสินคา้ให้ เพื่อจะไดส่ื้อสารการตลาด
ให้ตรงกลบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 2.นักการตลาดดิจิทลั(Digital  Marketer) จะตอ้ง
ศึกษาผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด  3.  ผูบ้ริโภค (Customer) จะหาขอ้มูลสินคา้และบริการ
ท่ีตนเองต้องการผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ (Social  Network) เม่ือมัน่ใจแล้วจึงจะซ้ือสินคา้และ
บริการนั้นๆ 
 
ค าส าคญั  :  การตลาดดิจิทลั(Digital  Marketing) / ผูบ้ริโภค (Customer) 
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บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 
1.1 ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 เครือข่ายสังคมออนไลน์(Social Network) เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ด ารงชีวิตในปัจจุบนั มีผูใ้ชจ้  านวนมากและมีแนวโน้มเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อส่ือสาร
การส่งถ่ายขอ้มูล ความบนัเทิงในรูปแบบต่างๆ จึงอาจกล่าวไดว้่าเครือข่ายสังคมออนไลน์(Social 
Network) ได้กลายมาเป็นส่วนหน่ึงท่ีจ าเป็นส าหรับการด าเนินชีวิตดังนั้ นผูท่ี้ต้องการส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายหลกัจ าเป็นจะตอ้งเขา้ถึงช่องทางอินเตอร์เน็ต(Internet) เพื่อเป็นช่องทางส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมาย และวางแผนการตลาดผ่านส่ืออินเตอร์เน็ต (Internet) หรือท่ีเรียกว่าการตลาดดิจิทลั
(Digital Marketing) ซ่ึงเป็นตลาดรูปแบบใหม่ท่ี เข้ามาช่วยในการลดปัญหาด้านต้นทุนในการ
ประชาสัมพันธ์ และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีมีอยู่เป็นจ านวนมากและมีอยู่ทั่วโลกบนเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต(Internet Network)ตลอดเวลา 24ชัว่โมง สามารถตอบสนองความตอ้งการพฤติกรรมใน
การใชชี้วิตท่ีเปล่ียนไปของคนในปัจจุบนั และมีวิวฒันาการมากมายบนโลกออนไลน์รวมไปถึงการ
ถือก าเนิดข้ึนของส่ือทางสังคม(Social media)ต่างๆ ของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) และเขา้
มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัของคนรุ่นใหม่มากข้ึนผูบ้ริโภคพึ่งพาส่ือดิจิทลั( Digital Media )จน
กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวิต ทั้งเร่ืองการส่ือสาร การตอบสนองต่อผูบ้ริโภค ท าให้สินคา้และบริการ
ต่างๆหันมาใช้ส่ือดิจิทลั( Digital Media) ในการสร้างตราสินคา้และสร้างการรับรู้ให้กบัผูบ้ริโภค
เพราะเป็นส่ือท่ีทุกคนสามารถเข้าถึงได้ง่ายและสามารถกระตุ้นให้เกิดความสนใจช่วยเกิดการ
ตดัสินใจซ้ือ และส่ิงท่ีก าลงัจะเกิดข้ึนในอนาคตคือ กลยุทธ์ตลาดดิจิทลั(Digital Marketing Strategy)
ท่ีมีแนวโน้มการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ผูป้ระกอบการมาใช้ประโยชน์จากดิจิทลั(Digital)มากข้ึนใน
เร่ืองต่างๆดงัน้ี 
 ความเจริญทางด้านเทคโนโลยีท่ีพ ัฒนามากข้ึน ท าให้ผูป้ระกอบธุรกิจจะต้องให้
ความส าคญัและมีการพฒันารูปแบบการให้บริการเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา้ โทรศพัท์
สมาร์ทโฟน( Smart Phone)ได้กลายมาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิต การใช้กลยุทธ์ตลาดดิจิทลั(Digital 
Marketing Strategy)จึงตอ้งเลือกใช้ให้เหมาะสมกบัการสร้างตราสินคา้และรวมทั้งการขายสินค้า
และบริการต่างๆ ดงันั้นจะตอ้งพฒันากลยุทธ์ให้ทนัสมยัและน าหน้าคู่แข่งอยู่เสมอ ตราสินคา้ใด
สามารถพฒันารูปแบบไดต้รงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดเพื่อจะมีโอกาสเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 
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และต้องคิดถึงแนวโน้มในอนาคตอยู่ตลอดเวลา มีเคร่ืองมือทางการตลาดออนไลน์(Online 
Marketing)ใหม่  ๆ  เกิด ข้ึนมามากมาย  ควรจะต้องป รับกลยุท ธ์การตลาดออนไลน์ (Online 
Marketing)ไปในทิศทางท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและเพื่อใหน่้าสนใจและเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคให้ไดม้ากท่ีสุด ขอ้มูลการใชส่ื้อออนไลน์(Online Media) ของคนไทยในปี พ.ศ.2557มีดงัน้ี 
(www.DAAT.in.th ,www.MarketingOops.com) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี1:สถิติการใชส่ื้อออนไลน์(Online Media) ของประชากรไทยปี พ.ศ.2557 
ท่ีมา:www.DAAT.in.th  
 

ก ารตล าด ดิ จิ ทั ล  ( Digital Marketing ) เป็ น ก ารท าก ารตล าดผ่ าน เค ร่ื อ ง มื อ
อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆท่ีสามารถเขา้ถึงอินเตอร์เน็ต(Internet)ได ้เช่น คอมพิวเตอร์ โทรศพัท์ มาใช้ใน
การท าการตลาดและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ได้อย่างดี และความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีท าให้
ส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ซ่ึงรูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)
ท่ีนิยมในปี พ .ศ 2558 คือ การท าการตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหาทางอินเตอร์เน็ต(Search Engine 
Marketing, การตลาดผ่านทางโทรศพัท์ (Mobile Marketing) ,เน้ือหาการตลาด(Content Marketing), 
การตลาดแบบ ส่ือสั งคมออนไลน์  (Social Media Marketing), การตลาดแบบวี ดี โอ (Video 
Marketing)  
 ในการท าการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัต้องการศึกษารูปแบบการท าการตลาดดิจิทลั(Digital 
Marketing) ท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคจนน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ดงันั้นการส่ือสาร

35.0 million

26.2 million

30.0 million

44.6 million

Thailand Internet User 2014
(Population 67.9 Million)

Internet User

Video User

Social User(FB)

Mobile Internet
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การตลาดจึงมีมากกว่าการเป็นแค่เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดเท่านั้น เน่ืองจากการส่ือสารเขา้ไปมี
บทบาทกบัตราสินคา้ตั้งแต่เร่ิมตน้จนไปถึงการออกแบบผลิตภณัฑ์ ออกแบบบรรจุภณัฑก์ารตั้งราคา
ขาย การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การซ้ือ หรือบริการหลงัการ
ขาย  ลว้นแลว้แต่อาศยัเคร่ืองมือการส่ือสารในการถ่ายทอดขอ้มูลข่าวสาร คุณค่าของตราสินคา้ให้
ลูกคา้เกิดการรับรู้ทั้ งส้ิน  กล่าวโดยสรุป คือ การตลาดในยุคปัจจุบนันั้นคือ การส่ือสาร และการ
ส่ือสารก็ คือการตลาด ปัจจยัทั้งสองอยา่งไม่สามารถแยกออกจากกนัได ้ท าให้การส่ือสารการตลาด
ธุรกิจออนไลน์ หรือการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)จึงมีปัจจยัท่ีตอ้งให้ความส าคญั และมองมิติ
ให้กวา้งมากกวา่การส่งเสริมการตลาดเท่านั้น การศึกษาขอ้มูลและรูปแบบการตลาดดิจิทลั(Digital 
Marketing)เป็นวิธีการหน่ึงท่ีจะท าให้ทราบถึงปัจจยัต่างๆวา่การท าการตลาดดิจิทลัแบบใดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 
 

ค ำถำมงำนวจิยั  
1.รูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และบริการของผูบ้ริโภคหรือไม่อยา่งไร 
2. ลักษณะของส่ือออนไลน์ (Online  Media) ทางอินเตอร์เน็ตแบบไหนท่ีช่วยให้

ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 
3. ปัจจัยใดท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านทางออนไลน์ 

(Online)ของผูบ้ริโภค 
 
 

วตัถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 
2.เพื่อศึกษาลกัษณะของส่ือออนไลน์ (Online Media) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้

และบริการของผูบ้ริโภค 
3.เพื่อศึกษาปัจจยัใดท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการผ่านทาง

ออนไลน์ (Online) ของผูบ้ริโภค 
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ขอบเขตของกำรวจิัย 
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อ

การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ(Quality Research)โดย
การสัมภาษณ์เชิงลึก (Deep Interview) กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนักการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)
และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคและศึกษาเก่ียวกบังานวิจยัและบทความต่างๆเก่ียวกบัการตลาด
ดิจิทัล(Digital Marketing) มาวิเคราะห์ถึงรูปแบบการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing)ให้ประสบ
ความส าเร็จ ระยะเวลาในการวิจยัคร้ังน้ีจะด าเนินการท าการศึกษา ตั้งแต่เดือนกนัยายน 2558 ถึง 
เดือนตุลาคม 2558 โดยพื้นท่ีท่ีท าการศึกษาไดแ้ก่พื้นท่ีในเขตกรุงเทพมหานคและปริมณฑล 
 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1.ท าให้ทราบถึงปัจจยัการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผ่านทาง

รูปแบบตลาดดิจิทลั(Digital marketing) 
2.สามารถน าความรู้จากการศึกษาการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)มาสร้างกลยุทธ์

การตลาดเพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 3.ท าให้ทราบรูปแบบและวิธีการของการตลาดดิจิทลั (Digital marketing) ท่ีสามารถ
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 4.ท าให้ผูป้ระกอบการเจา้ของร้านออนไลน์ (Online) สามารถน าไปประยุกต์ใช้กับ
ธุรกิจไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1.ระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต(Internet) หมายถึง ระบบเครือข่ายขนาดใหญ่ท่ีเช่ือมโยง
กบัเครือข่ายต่างๆทัว่โลกเขา้ไวด้ว้ยกนั ซ่ึงทุกคนสามารถเขา้ถึงการใชป้ระโยชน์และการให้บริการ
ไดใ้นเวลาเดียวกนั 

2. การตลาดผา่นทางโทรศพัท์ (Mobile Marketing)หมายถึง การท าการตลาดผ่านทาง
โทรศพัทส์มาร์ทโฟน(Smart Phone) โดยเป็นการประชาสัมพนัธ์กิจกรรมต่างๆ เช่นโปรโมชัน่ใหม่ๆ 
สินคา้ใหม่ การบริการ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะถูกส่งไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็วและแม่นย  า 
รูปแบบของการตลาดแบบน้ี คือ การตลาดเชิงสัมพนัธ์ (CRM)  
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 3. การตลาดดิจิทลั(Digital Marketing )หมายถึง คือการท าการตลาดบนส่ือออนไลน์
(MediaOnline )ผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต(Internet )และเทคโนโลยี(Technology)ผสมผสานกนั โดย
ใชเ้ครือข่ายทางสังคม(Social Network)เป็นกลยทุธ์ทางการตลาด  
 4.เน้ื อห าก ารตล าด (Content Marketing)หมาย ถึ ง  จะ เป็ นก ารน า เสนอ เน้ื อห า
(Content)ซ่ึงก็คือ “เน้ือหาท่ีมีประโยชน์” ให้กับผูบ้ริโภค โดยมีจุดประสงค์หลักก็คือ เพื่อท าให้
ผูบ้ริโภครู้สึกประทบัใจจนสามารถจดจ าตราสินคา้ได ้และเกิดความความจงรักภกัดีในตราสินคา้
(Brand Loyalty)  ในท่ีสุด ซึงประกอบไปดว้ย บทความ รูปภาพ วดีีโอ  

5.การตลาดแบบ ส่ื อสั งคมออนไลน์  (Social Media marketing) หมาย ถึ ง  ก าร
ประยุกต์ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ในทางการตลาด เพื่อหวงัให้เกิดผลทางด้านธุรกิจ
หรือผลดา้นการตลาด 
 6. การตลาดแบบวีดีโอ(Video Marketing) หมายถึง การน าเสนอสินค้าหรือบริการ
ต่างๆผา่นทางวดีีโอเพื่อใหเ้กิดการจดจ าหรือการรับรู้ในตราสินคา้และบริการ 
 7.การท าการตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหาทางอินเตอร์เน็ต(Search Engine Marketing) 
หมายถึง การท าการตลาดผ่านเคร่ืองมือคน้หาทางอินเตอร์เน็ตต่างๆซ่ึงใช้ค  าส าคญั(KeyWord) ใน
การคน้หา และแสดงผลออกมา เป็นการตลาดท่ีทรงพลงัมาก กลุ่มเป้าหมายสามารถเขา้ถึงสินคา้และ
บริการไดง่้ายเพียงแค่หาจากค าส าคญั เช่น Google,Yahoo,Bing,AOL,Mivaซ่ึงมี2 วิธีหลกัๆคือ การ
ปรับแต่ง หรือปรับปรุงเวบ็ไซต์ (Search Engine Optimization/SEO)เพื่อให้ปรากฏเป็นอนัดับตน้ๆ
เม่ือกลุ่มเป้าหมายคน้หาด้วยค าส าคญั(KeyWord) และ การจ่ายเงินค่าโฆษณา (Adwords/Pay-Per-
Click)เพื่อใหป้รากฏเป็นอนัดบัตน้ๆเม่ือกลุ่มเป้าหมายคน้หาดว้ยค าส าคญั(KeyWord) 
 8.ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ส่ิงกระตุน้ท่ีอาจจะเกิดจากภายในหรือ
ภายนอกร่างกาย ซ่ึงเป็นแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้และบริการ 
 9.ปัจจยัดา้นการตลาด หมายถึง ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และรูปแบบการส่งเสริมการขาย 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงำนวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “การศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล”ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด 
ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน ามาใชเ้ป็นกรอบและแนวทางในการศึกษาดงัน้ี 

1. ความหมายและความส าคญั 
1.1  การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing ) 
1.2ผูบ้ริโภค(Consumer ) 

2.แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1 แนวคิดดิจิทลัเนทีฟ (Digital Natives) 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัอินเตอร์เน็ต 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัส่ือออนไลน์ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ 
2.5 แนวคิดหรือทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่ือ 
2.6  แนวคิดและทฤษฎีท่ี เก่ียวข้องกับการตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล

(Digital Marketing) 
2.7 ทฤษฎีไอดา้(AIDA Model) 
2.8  ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค(Buyer DecisionProcess 

Theory) 
 

3.งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
3.1  งานวจิยัในประเทศ 
3.2งานวจิยัในต่างประเทศ 
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ควำมหมำยและควำมส ำคญั 
1.กำรตลำดดิจิทลั (Digital Marketing) 
การขายสินคา้หรือบริการดว้ยอินเตอร์เน็ต(Internet)ร่วมกนักบัเทคโนโลย ี และยงัเป็น

การสร้างสินค้าใหม่ๆ ท่ีเด่นกว่าสินค้าเดิมท่ีมีอยู่ หรือเป็นนวตักรรม ท่ีสามารถเข้าใช้ได้ผ่าน
เครือข่ายอินเตอร์เน็ต หรือเครือข่ายโทรคมนาคม 

ส่ิงท่ีตอ้งให้ความส าคญัมากท่ีสุดส าหรับการท าการตลาดดิจิทลั (Digtal Marketing)คือ
การวิเคราะห์ประสิทธิภาพของการท าการตลาดแบบดิจิทลั(Digital Marketing)  ซ่ึงประกอบดว้ย 3 
อยา่งท่ีส าคญัคือ  
  1.1พฤติกรรมของผู ้ได้รับสารหรือรับบริการ เกิดการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมบางอยา่งข้ึนมาซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจท่ีจะตอ้งรู้พฤติกรรมเหล่าน้ีและ
น ามาปรับกลยทุธ์เพื่อสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
  1.2ปริมาณของการเปล่ียนแปลง เม่ือทราบว่าตอ้งการเปล่ียนพฤติกรรม
อะไรของกลุ่มเป้าหมาย ส่ิงท่ีตอ้งท าต่อมาคือดูปริมาณการเปล่ียนแปลงปริมาณนั้น 

ระยะเวลา การวเิคราะห์ขอ้มูลจ าเป็นจะตอ้งทราบระยะเวลาของช่วงขอ้มูลท่ีตอ้งการจะ
วิเคราะห์ดว้ย เพื่อให้สามารถก าหนดขอบเขตการวดั/วิเคราะห์ไดอ้ยา่งถูกตอ้งซ่ึง 3 อยา่งน้ีคือหวัใจ
ของการวเิคราะห์การตลาด ซ่ึงตอ้งเขา้ใจอยา่งชดัเจนวา่ทั้ง 3 อยา่งนั้นคืออะไร(ณัฐพชัญ ์ วงษเ์หรียญ
ทอง.2557) 

 
ภาพท่ี2:ภาพหลกัการวเิคราะห์ตลาดดิจิทลั(Digital Marketing Analytics) 
ท่ีมา:http://www.nuttaputch.com/,Shutterstock 
 
 การตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) หมายถึงการตลาดบนโลกออนไลน์ (Online)ผา่น
ช่องทางอินเตอร์เน็ต(Internet)และผสมผสานกันกับเทคโนโลยี (Technology) โดยใช้โซเชียล
เน็ตเวิร์ค  (Social Network) เป็นกลยุทธ์การตลาด ซ่ึงไม่ มีสูตรส าเร็จ โดยข้ึนอยู่กับความคิด
สร้างสรรคท่ี์ตอ้งการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคใหเ้ขา้ใจเป็นวธีิท่ีทนัสมยัและเป็นช่องทางใหม่ท่ีเลือกใช ้                

http://www.nuttaputch.com/,Shutterstock
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การตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) หมายถึงการท าการตลาดผ่านระบบอินเตอร์เน็ต
(Internet)ซ่ึงเป็นวธีิท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็ว  

ดงันั้นการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) หมายถึงการท าการตลาดบนอินเตอร์เน็ต
(Internet)โดยท าร่วมกบัเทคโนโลยีต่างๆท่ีมีโดยใชช่้องทางโซเชียล เน็ตเวิร์ค (Social Network)เพื่อ
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและส่ือสารกบัผูบ้ริโภค(ณฐัพชัญ ์ วงษเ์หรียญทอง.2557) 

2.ผู้บริโภค (Consumer ) 
ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อ หรือผูท่ี้ได้รับการบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจ และรวมถึงผู ้

ไดรั้บการเสนอ ชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจ เพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือบริการ ผูเ้ขา้ท าสัญญาในฐานะผู ้
ซ้ือ ผูเ้ช่า ผูเ้ช่าซ้ือ ผูกู้ ้ผูเ้อาประกนัภยั หรือผูเ้ช่าท าสัญญาอ่ืนใดเพื่อให้ไดม้าซ่ึงทรัพยสิ์น บริการหรือ
ประโยชน์อ่ืนใดโดยมีค่าตอบแทน ทั้งน้ีการท าสัญญานั้นตอ้งไม่ใช่เป็นไปเพื่อท าการคา้ ทรัพยสิ์น
บริการ หรือประโยชน์อ่ืนใดนั้นและหมายความรวมถึง ผูเ้ขา้ท าสัญญาในฐานะผูค้  ้ าประกันของ
บุคคลดงักล่าวซ่ึงมิไดก้ระท าเพื่อการคา้ดว้ย (พระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ.2545) 

ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใช้ประโยชน์จากสินคา้และบริการขั้นสุดทา้ย เพื่อตอบสนอง
ความตอ้งการโดยตรงของบุคคลนั้นโดยทัว่ไป ผลท่ีไดจ้ากการรับบริโภคคือ อรรถประโยชน์หรือ
ความพอใจ ผูบ้ริโภคอาจจะเป็นปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือครัวเรือน และอาจหมายถึงรัฐบาลดว้ย
ก็ได้ ประเด็นส าคญัอยู่ท่ีว่าการซ้ือสินค้าและบริการนั้นจะต้องไม่ใช่การน าไปผลิตหรือขายต่อ
(www.http://library.cmu.ac.th/) 

ดังนั้ นผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อหรือผูรั้บบริการขั้นสุดท้ายจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อ
สนองความตอ้งการต่อบุคคลนั้นๆ และไดรั้บความพึงพอใจหรือประโยชน์จากสินคา้และบริการ
ดงักล่าวโดยไม่ได้น าไปผลิตหรือขายต่อ ซ่ึงผูบ้ริโภครวมถึงบุคคลทุกเพศ ทุกวยั ท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการ 
 
 

ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 
1. แนวคิดดิจิทลัเนทฟี (Digital Natives) 

 ดิจิทัลเนทีฟ (Digital Natives) คือกลุ่มคนท่ีเติบโตในยุคเทคโนโลยีดิจิทัล(Digital 
Technology)และคุน้เคยกบัการใชค้อมพิวเตอร์(Computer) อุปกรณ์ดิจิทลั(Digital Accessories) และ
อินเตอร์เน็ต(Internet) จากสถิติพบว่า 51%ของประชากรผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตในประเทศไทยเป็น
ดิจิทัลเนทีฟ (Digital Natives) ซ่ึ งคิดเป็น 13%ของจ านวนประชากรอายุ 14-65 ปีหรือคิดเป็น 
8,570,890 คน (BrandBuffetTeam,2014) 
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รูปท่ี 3: แสดงช่วงอายใุนการใชอิ้นเตอร์เน็ต (Internet)ในประเทศไทย 
ท่ีมา :  http://www.brandbuffet.in.th/2014/03/digital-natives-mindshare-
research/#BXQfFRVIZejPWHS1.97 
 

ดิจิทลัเนทีฟ(Digital Natives) แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ดงัน้ี 
1. ดิจิทลับอร์น(Digitally Born) คือ กลุ่มวยัรุ่นท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ต(Internet)ท่ีมีอาย ุ

ระหว่าง 14-17 ปี คิดเป็น 88%เร่ิมใช้อินเตอร์เน็ต(Internet) ตั้ งแต่อายุ 9 ปี เด็กกลุ่มน้ีรู้จกัและใช้
อินเตอร์เน็ตเป็นเน่ืองจากส่ิงแวดล้อม เช่น โรงเรียน ครอบครัว และเพื่อน และเน่ืองจากยงัเป็น
นกัเรียน เด็กกลุ่มน้ีจึงยงัไม่มีเงินมากนกัจึงยงัไม่ใช่กลุ่มท่ีใช้อินเตอร์เน็ต(Internet) ตลอดเวลาแต่ใช้
อินเตอร์เน็ตในการเช่ือมต่อเพื่อนๆ เช่นใช้แชท(Chat) ,ไลน์(Line) ใช้โซเชียลเน็ทเวิร์ค (Social 
Network) เพื่ออพัเดตและติดตามสถานะ และ เพื่อนจึงมีบทบาทมาต่อกิจกรรมของพวกเขา ส่วนใช้
เพื่อความบนัเทิงก็สามารถท าไดง่้าย เช่ือมต่อได้ง่าย รวดเร็ว และทุกท่ี ไม่ว่าจะเป็นการเล่นเกมส์
ออน ไลน์ (Game online),ยู ทู ป (Youtube) ดังนั้ น อุป กรณ์ (Gadget)ท่ี ต้อ ง มี คื อ  ส ม าร์ท โฟน
(Smartphone)  ส่วนเร่องการซ้ือสินคา้ออนไลน์(Shopping Online)เด็กกลุ่มน้ียงัไม่เร่ิมเน่ืองจากยงัไม่
มีเงิน หรือบตัรเครดิต นอกจากน้ีจากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มเป้าหมายส าคญัส าหรับ
การท าการส่ือสารผา่นทีวีดิจิทลั(Digital TV)ในระยะเวลาอนัใกล ้เน่ืองจากทีวียงัมีบทบาทส าคญัใน
ชีวติประจ าวนัและดารายงัมีอิทธิพลกบัคนกลุ่มน้ี(BrandBuffetTeam,2014) 
 

22%  Age 35+ year Old 

27%  Age 25-34 year Old 

51%  Age14-24 year Old 

Digital Immigrants 

Progressive Digizen 

Digital  Natives 

http://www.brandbuffet.in.th/2014/03/digital-natives-mindshare-research/#BXQfFRVI
http://www.brandbuffet.in.th/2014/03/digital-natives-mindshare-research/#BXQfFRVI
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 รูปท่ี 4 :แสดงการใชอิ้นเตอร์เน็ต(Internet) ในแต่ละวนัของกล่ม Digital Born 
 ท่ีมา:http://www.brandbuffet.in.th/ 
 

2.กลุ่ม Evolving Digizen 
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตท่ีมีอายรุะหวา่ง 18-24 ปี (65%) มีอตัราการเติบโตสูงไม่

เท่ากลุ่ม Digitally born คร่ึงหน่ึงของคนกลุ่มน้ีจะใช้อินเตอร์เน็ต(Internet) ตลอดเวลาผ่านทาง
สมาร์ทโฟน(SmartPhone) โดยจะใช้อินเตอร์เน็ตในการหาข้อมูล (Search Engine) และใช้เข้า
โซเชียลเน็ตเวิร์ค(Social Network) เพื่อส่ือสารระหว่างกลุ่มและหาเพื่อนใหม่ผ่านทางเฟสบุ๊ค(Face 
Book) คนกลุ่มน้ียงัชอบติดตามข่าวสารผ่านยงับล็อก (Blog) หรือพนัทิพพร้อมกบัการแชร์รูปภาพ
หรือเชคอิน(Check In) สถานท่ีต่างๆแบบเรียลไทม์ (Real Time) และมีการติดตามการแต่งตวัเหล่า
ดาราคนดังผ่านทางอินสตาแกรม(Instagram) เพื่อน ามาปรับใช้และพฒันาบุคลิกภาพของตนเอง 
ดงันั้นการใชโ้วเชียลเน็ตเวิร์ค(Social Network)ของคนกลุ่มน้ีจึงมีวตัถุประสงคท่ี์หลากหลายมากกวา่
กลุ่ม Digitally Born และ 84% ของคนกลุ่มน้ีเช่ือว่าแหล่งข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต(Internet) เป็น
แหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ และ 19% ของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีเร่ิมช๊อปป้ิงออนไลน์(Shopping Online) และ
ส่วนใหญ่หาขอ้มูลสินคา้และบริการท่ีสนใจ ดงันั้นในอนาคตคนกลุ่มน้ีจะเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีส าคญั
ท่ีใหค้วามสนใจเร่ืองอีคอมเมิร์ช(E-Commerce)(BrandBuffetTeam,2014) 
 

แสดงการใช้อินเตอร์เน็ตในแต่ละวันของกลุ่มดจิทิลับอร์น

เลน่อินเตอร์เน็ต1-4 ชม

ดทีูวี 1-4 ชม

เข้าอินเตอร์เน็ตผ่านมือถือ

ดวูีดีโอออนไลน์อยา่งน้อย30 นาที

77%

54%

36%

58%
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ภาพท่ี 5 :แสดงการใชอิ้นเตอร์เน็ต(Internet) ของกลุ่ม Evolving Digizen 
ท่ีมา:http://www.brandbuffet.in.th/ 
 
 เทคนิคส่ือสาร เจาะกลุ่ม Digital Natives มี 8 เทคนิค ดงัน้ี 
 1.ตอ้งตอบสนองความตอ้งการหลกัของกลุ่มน้ีใหต้รงจุด (Cater to their needs) ซ่ึงก็คือ 
ความสะดวกและความรวดเร็ว  ง่ายต่อการเขา้ถึงขอ้มูล  ถา้หากมีของฟรีหรือของตวัอยา่งให้ลองจะดี
มาก 

2.ท าให้ ตราสิ นค้าอยู่ ใน ทุ ก ท่ี ท่ี ก ลุ่ ม น้ี เข้ า ถึ ง  (Be everywhere)  Search Engine 
Marketing (SEM) คือ  เคร่ืองมือส าคญัส าหรับกลยุทธ์  “Always on”ในการผลักดันให้ตราสินค้า
ปรากฏอยูใ่นสายตาของกลุ่มดิจิตอลเนทีฟ(Digital Natives) 
 3.ใช้ประโยชน์จากแพลตฟอร์ม(Plate From) ช่องทางการส่ือสารท่ีมีอยู่แล้ว (Utilize 
key players) นักการตลาดควรใช้ช่องทางหลกัๆท่ีมีอยู่แลว้ในสังคมออนไลน์(Social Network)เช่น 
เฟซบุค(Face Book),ยูทูป(Youtube),อินสตาแกรม (Instagram),ทวิตเตอร์(Twitters),ไลน์(Line)รวม
ไปถึงพนัทิพ(Pantip) เป็นตน้ เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี เพราะผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีตอ้งการความสะดวก
และรวดเร็ว 
 4.ส่ือสารผา่นมือถือและแท็ปเล็ต (Mobilize to meet them) เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไม่
สามารถด าเนินชีวิตประจ าวนัได้โดยปราศจากการใช้มือถือและแท็ปแล็ตในการส่ือสารและใช้
อินเตอร์เน็ต (Internet)ดังนั้ นนักการตลาดจึงไม่ควรละเลยช่องทางการส่ือสารน้ีในการเข้าถึง
ดิจิตอลเนทีฟ(Digital Natives) 
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กจิกรรมออนไลน์ยอดนิยม
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 5.สร้างเน้ือหาใหแ้ปลกใหม่ ไม่ซ ้ าใคร (Make it unconventional) ในการดึงความสนใจ
จากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี นกัการตลาดควรส่ือสารดว้ยเน้ือหาท่ีให้ความบนัเทิง น่าต่ืนเตน้ และน่าคน้หา 
และตอ้งเป็นเร่ืองท่ีมีความทนัสมยักบัสถานการณ์ในสังคมท่ีก าลงัเกิดข้ึนเพื่อให้ผูบ้ริโภคเหล่าน้ี
สามารถแชร์(Share)และส่งต่อกนัได ้
 6.พลงัของปากต่อปาก (Don’t ignore the power of WOM)ยงัคงเป็นส่ิงหลกัท่ีนักการ
ตลาดควรให้ความส าคญัในการส่ือสารกบักลุ่มน้ี เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีใช้การส่ือสารหลกัผ่าน
ทางโซเชียลเน็ตเวริค(์Social Network) และการแชร์(Share)ความเห็นต่างๆผา่นกลุ่มเพื่อน 
 7.เขา้หาดว้ยเกมและกลุ่มเพื่อน (Gamify with friends) กลยุทธ์น้ีมีบทบาทเป็นอยา่งยิ่ง
ต่อกลุ่ม “Digitally Born” เพราะผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีชอบเล่นเกมส์ โดยเฉพาะหากไดเ้ล่นกบัเพื่อนผ่าน
ช่องทางออนไลน์ (Online Channels) 
 8.ปรับตวัตามไดอ้ยา่งรวดเร็ว (Be ADAPTIVE) พฤติกรรมออนไลน์(Online)ของกลุ่ม
ดิจิตอลเนทีฟ(Digital Natives)สามารถเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา เพราะพวกเขาเติบโตข้ึนในสังคม
ท่ีเทคโนโลยีดิจิตอลมีการเติบโตและเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว ดงันั้นนักการตลาดจึงควรมีการ
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์ทางการตลาดใหเ้ท่าทนัการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยใีนโลกปัจจุบนั 
 

2.  แนวคิดเกีย่วกบัอนิเตอร์เน็ต(Internet)   
 ธนูทอง วงัคะฮาต(2552)กล่าวว่า อินเตอร์เน็ต มีท่ีมาจากค าว่า International Network 
เป็นเครือข่ายของการส่ือสารขอ้มูลขนาดใหญ่ อนัประกอบดว้ยเครือข่ายคอมพิวเตอร์จ านวนมาก 
เช่ือมโยงแหล่งขอ้มูลจากองคก์รต่างๆทัว่โลกเขา้ดว้ยกนั อินเตอร์เน็ตเกิดข้ึนคร้ังแรกในปี ค.ศ.1969 
จากการเกิดเครือข่าย ARPANET (Advanced Research Projects Agency NETwork)ซ่ึงเป็นเครือข่าย
ส านักงานโครงการวิจยัชั้นสูงของกระทรวงกลาโหม ประเทศสหรัฐอเมริกา  โดยมีวตัถุประสงค์
หลักของการสร้างเครือข่ายคือ  เพื่อให้คอมพิวเตอร์สามารถเช่ือมต่อ และมีปฏิสัมพันธ์กันได ้
เครือข่ายARPANET ถือเป็นเครือข่ายเร่ิมแรก ซ่ึงต่อมาไดถู้กพฒันาให้เป็นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตใน
ปัจจุบนั 
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ภาพท่ี 6 :แสดงจ านวนผูใ้ชโ้ซเชียลเน็ตเวร์ิค(Social Network )ผา่นเวป็ไซต ์(WebSite) 
ท่ีมา:http://www.oknation.net/MorganStanleyResearch 
 
 จากภาพแสดงจ านวนผูใ้ช้โซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network ) จะเห็นได้ว่ามีจ  านวน
เพิ่มข้ึน และได้รับความนิยมมากข้ึนจึงเป็นช่องทางท่ีส าคัญในการท าการตลาดดิจิทัล(Digital 
Marketing) 
 ค าวา่ “เครือข่าย”หมายถึง 

1.การมีคอมพิวเตอร์ (Computer) ตั้งแต่  2เคร่ืองข้ึนไปเช่ือมต่อเขา้ดว้ยกนัดว้ยสาย
เคเบิ้ล(ทางตรง)และเครือข่ายโทรศพัท(์ทางออ้ม) 

2.มีผูใ้ชค้อมพิวเตอร์ 
3.มีการถ่ายเทขอ้มูลระหวา่งกนั 
หนา้ท่ีและความส าคญัของอินเตอร์เน็ต 
ปี พ.ศ.2558 เป็นยุคท่ีมีการส่ือสารแบบไร้พรมแดน การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายจ านวน

มากๆได้ในเวลาอนัรวดเร็ว ใช้ต้นทุนต ่าเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการและทุกหน่วยงานต้องการและ
อินเตอร์เน็ต(Internet) เป็นส่ือท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการดงักล่าวได ้จึงเป็นความจ าเป็นท่ีทุก

http://www.oknation.net/MorganStanleyResearch
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คนตอ้งให้ความสนใจและปรับตวัใหเ้ขา้กบัเทคโนโลยใีหม่น้ี เพื่อจะไดใ้ชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยี
ดงักล่าวอยา่งเตม็ท่ี 

 อินเตอร์เน็ต(Internet)ถือเป็นระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์สากลท่ีเช่ือมต่อเขา้ดว้ยกนั
ภายใตม้าตรฐานส่ือสารเดียวกนั เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือส่ือสารและสืบคน้สารสนเทศจากเครือข่าย
ต่างๆทัว่โลก ดงันั้น อินเตอร์เน็ต(Internet)จึงเป็นแหล่งรวมสารสนเทศจากทุกมุมโลกในทุกดา้นทั้ง
ดา้นบนัเทิง และดา้นวชิาการ ตลอดจนการประกอบธุรกิจต่างๆ 
 เหตุผลส าคญัท่ีท าให้อินเตอร์เน็ต(Internet)ไดรั้บความนิยมแพร่หลายคือ 

1.การส่ือสารทางอิน เตอร์เน็ต (Internet)ไม่ จ  ากัดระบบปฏิบัติการของเค ร่ือง
คอมพิวเตอร์(Computer) ซ่ึงคอมพิวเตอร์ท่ีต่างระบบปฏิบติัการเดียวกนัก็สามารถติดต่อกนัได ้

2.อินเตอร์เน็ต(Internet )ไม่มีขอ้จ ากดัเร่ืองของระยะทางไม่วา่จะอยูพ่ื้นท่ีไดก้็สามมารถ
ส่งขอ้มูลข่าวสารระหวา่งกนัได ้  

3.อินเตอร์เน็ต(Internet)ไม่จ  ากดัรูปแบบของการจดัเก็บขอ้มูลซ่ึงมีได้ทั้งขอ้มูลท่ีเป็น
ขอ้ความอย่างเดียวหรืออาจมีภาพประกอบรวมไปถึงขอ้มูลท่ีเป็นมลัติมีเดีย(Multimedia) ซ่ึงมีทั้ ง
ภาพเคล่ือนไหวและเสียงประกอบกนั 

 
3. แนวคิดเกีย่วกบัส่ือออนไลน์(Online Media) 
สกุลศรี ศรีสารคราม (2552) ได้ให้แนวคิดเก่ียวกับการเขียนส่ือออนไลน์(Online 

Media)วา่ผูรั้บสารของส่ือออนไลน์(Online) แตกต่างจากส่ืออ่ืนๆโดยมีลกัษณะเฉพาะของผูรั้บสารท่ี
มีความ ต่ืนตัวและมีการค้นคว้าข้อมูลได้ด้วยตัวเองอีกทั้ งย ังมีลักษณะการเข้าถึงเว็ปไซต์
(Website)เพื่อจุดประสงค์ในการค้นหาข้อมูลบางอย่างท่ีสนใจเท่านั้ นการเขียนเพื่อส่ือออนไลน์  
(Online)จะตอ้งเขียนแลว้รู้ทนัทีว่าเก่ียวขอ้งกบัอะไรจะท าอย่างไรต่อและจะตอ้งน่าสนใจ ตอ้งไม่มี
ความซับซ้อนของเน้ือหาหรือข้อมูล ซ่ึงสามารถท าให้เกิดข้ึนได้โดยเทคนิคการเขียนเพื่อส่ือ
ออนไลน์ 
 ลกัษณะเฉพาะตวัของส่ือออนไลน์(Online) คือ สามารถส่ือสารเชิงลึกได้เหมือนส่ือ
ประเภทหนงัสือพิมพ ์เน่ืองจากมีเน้ือหาท่ีจ ากดัและมีลกัษณะของการเช่ือมต่อขอ้มูลไม่มีวนัจบท าให้
สามารถให้ข้อมูลท่ีลึกกวา้งและรอบด้านได้ในขณะเดียวกันมีคุณสมบัติท่ีสามารถสร้างส่ือท่ี
น่าสนใจ น่าติดตามไดเ้ช่นเดียวกนักบัวทิยุและโทรทศัน์เพราะมีความสามารถในเร่ืองของมลัติมีเดีย
(Multimedia)และมีคุณสมบติัของการเป็นส่ือท่ีเร็วสามารถอพัเดตขอ้มูลข่าวสาร ไดท้นัทีตลอดเวลา 
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ภาพท่ี 7 :แสดงคุณสมบติัของส่ือออนไลน์ 
ท่ีมา:สกุลศรี ศรีสารคราม,2552 
 

4.แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมกำรตลำดออนไลน์ 
วิ เชี ยร  วงศ์ ณิ ชชากุ ล  และคณะ (2550:13-16) และ จิตรลดา วิว ัฒน์ เจ ริญ วงศ์ 

(มหาวิทยาลัยศรีปทุม ,2553: ออนไลน์) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาดออนไลน์(Online 
Marketing Mix) เป็นองค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ซ่ึงประกอบด้วย 6 P’s ได้แก่ ผลิตภัณฑ์
(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความ
เป็นส่วนตวั (Privacy )และการให้บริการส่วนบุคคล(Personalization)โดยส่วนประสมการตลาด
ออนไลน์ทุกปัจจยัมีความเก่ียวเน่ืองกนัและมีความส าคญัอยา่งยิ่ในการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด
ออนไลน์ซ่ึงมีส่วนประกอบดงัน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) ส่ิงใด ๆ ท่ีน าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความ
ตอ้งการของตลาดให้ไดรั้บความพึงพอใจ" ดงันั้นจากความหมายน้ี "ผลิตภณัฑ์" จึงมีความหมายท่ี
กวา้งครอบคลุมถึงทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีสามารถตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของตลาดหรือ
ผูบ้ริโภคได ้โดยครอบคลุมถึงโดย แบ่งการพิจารณาออกเป็น 3 ประเภทไดแ้ก่สินคา้ท่ีสามารถจบั
ตอ้งได ้(Physical Goods) สินคา้ดิจิทลั (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services)  

เน้ือหาเชิงลึกอยา่งหนงัสือพิมพ ์

Interactive,Hyperlink,ผูอ่้านเป็นผูก้  าหนดการรับ

สารMultimedia ดว้ยเทคโนโลยอิีนเตอร์เน็ต 

การส่ือสารมวลชนออนไลน์ 

ความเร็ว ภาพ และ เสียงท่ีน่าสนใจอยา่งส่ือวทิยุ 



68 
 

2. ราคา (Price)เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของเงินตราหรือเป็นมูลค่าท่ี
ยอมรับในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอซ่ึงจ าเป็นตอ้งค านึงถึงปัจจยัในการตั้งราคาของ
ผลิตภณัฑ ์เช่นราคาตลาด การคิดราคาค่าขนส่ง 

3.ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) เป็นกระบวนการเคล่ือนย้าย
ผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือตลาดเป้าหมายซ่ึงปัจจยัในการพิจารณาช่องทางการจดั
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผา่นระบบออนไลน์(Online)โดยมีเวบ็ไซต์(Website)เป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์ซ่ึงควรจะพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ไดแ้ก่ เวบ็ไซต์(Website)ตอ้งใช้งานง่าย เขา้ถึงไดร้วดเร็ว 
ขอ้มูลท่ีน าเสนอชดัเจนน่าสนใจ และมีความปลอดภยัของขอ้มูล 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารการตลาดระหว่างผูข้าย
และผูซ้ื้อหรือกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคท่ี์ส าคญัเพื่อเตือนความทรงจ าแจง้ข่าวสารหรือชกัจูง
ใจให้เกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์และการตดัสินใจซ้ือ โดยการประชาสัมพนัธ์ตอ้งมีการเตรียม
ความพร้อมก่อน ไดแ้ก่ ตอ้งมีขอ้มูลต่าง ๆ พร้อมสมบูรณ์สร้างจุดเด่นของเวบ็ไซต ์(Website) เพื่อให้
จดจ าไดง่้าย สร้างกิจกรรมเพื่อลูกคา้เขา้ร่วมกิจกรรม 

ชนนิกานต์จุลมกร (2555)ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ผา่นอินเทอร์เน็ตของนิสิตระดบัปริญญาตรีคณะวิทยาศาสตร์มหาวิทยาลยับูรพา ผลการศึกษาคร้ังน้ี
พบวา่ (1)มีปัจจยัส่วนบุคคลเพียงอยา่งเดียวคือภาควิชา ท่ีไม่มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นอินเทอร์เน็ต  

บังอร คาประเทศ , 2540, น.22กลยุทธ์การตลาด จึงเป็นการวางแผนเพื่อก าหนด
เป้าหมายและวตัถุประสงคใ์นระยะยาวรวมถึงการก าหนดแนวทางปฏิบติัและการจดัสรรทรัพยากร
การบริหารท่ีจ าเป็น  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ, 2543, น.43สรุปได้ว่า กลยุทธ์การตลาด คือ แผนใน
การด าเนินงานขององค์กรท่ีไดรั้บการเตรียมการเป็นอย่างดีด้วยวิธีก าหนดตลาดเป้าหมายก าหนด
ต าแหน่งทางการตลาด และใช้ส่วนประสมการตลาด เป็นแนวทางในการปฏิบัติเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายท่ีวางไว ้และสร้างความพอใจใหก้บัลูกคา้มากท่ีสุด  

1.องค์ประกอบของกลยุทธ์การตลาด เพื่อให้การวางกลยุทธ์การตลาดประสบ
ความส าเร็จตามแผนจะตอ้งประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 2 ส่วน ดงัน้ี 

1.1 ตลาดเป้าหมาย หมายถึง กลุ่มลูกคา้ท่ีมีลกัษณะความตอ้งการ และ 
แรงจูงใจท่ีคลา้ยกนั ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีองคก์รตอ้งการท่ีจะท าการตลาดดว้ยหรือกลุ่มเป้าหมาย 

1.2 ส่วนประสมการตลาด หมายถึง การรวมส่วนประสมทางการตลาด 
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หรือ 4Ps เข้าด้วยกัน โดยสอดคล้องกับการด าเนินงานทางด้านการตลาด เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 4Ps ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา(Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงส่วนประสมการตลาดมีบทบาทส าคญัมากในทาง
การตลาดเพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมดมาใช้ในการด าเนินงาน ตั้งแต่การ
จดัหาผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพตามท่ีกลุ่มตลาดเป้ าหมายต้องการ การเลือกท าเลท่ีลูกค้าจะหาซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ไดส้ะดวกในราคาท่ีเหมาะสม รวมทั้งการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจจึงจะท าให้ส่วน
ประสมการตลาดสามารถสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายอยางแทจ้ริง (Kotler, 2000)  

2. ขั้นตอนการวางแผนกลยทุธ์การตลาด ในการวางแผนกลยทุธ์การตลาดประกอบดว้ย 
3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

2.1 ระบุและประเมินโอกาสทางการตลาด นกัการตลาดตอ้งประเมินค่า 
โอกาสท่ีมีอยูใ่นตลาด และเลือกสรรเฉพาะโอกาสท่ีน่าสนใจเท่านั้น แลว้น ามาก าหนดจุดมุ่งหมาย
วตัถุประสงค ์กลยทุธ์และแผนการขององคก์ร 
  2.2วิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาดและเลือกตลาดเป้าหมาย การเลือกตลาด
เป้าหมายเป็นขั้นตอนท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงในกระบวนการวางแผนกลยุทธ์การตลาด เน่ืองจากองค์กร
ไม่สามารถท่ีจะเสนอผลิตภณัฑ์หรือบริการ โดยท าให้ลูกคา้ไดรั้บความพอใจไดใ้นเวลาเดียวกนัได ้
เพราะทรัพยากรและความสามารถขององค์กรมีอยู่อย่างจ ากดั จึงไม่สามารถท่ีจะเอ้ืออ านวยให้แก่
ตลาดทุกตลาดและแมว้า่ความสามารถและทรัพยากรขององคก์รมีเพียงพอ แต่ผลตอบรับก็จะไดไ้ม่
คุม้ค่าองคก์รจึงจ า เป็นตอ้งเลือกตลาดท่ีสามารเอ้ือประโยชน์ใหม้ากท่ีสุด 
  2.3 การวางแผนและพฒันากลยทุธ์ส่วนประสมตลาด เป็นการด าเนินงาน
เพื่อให้สอดคลอ้งความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และท าให้ลูกคา้เกิดความพอใจในผลิตภณัฑแ์ละ
บริการ 
 
 5.แนวคิดหรือทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัส่ือ(Media)  

เป็นช่องทางการส่ือสารท่ีน าเสนอเน้ือหาของสารไม่ว่าจะเป็นข่าว ขอ้มูลบนัเทิงหรือ
โฆษณาไปสู่ผูบ้ริโภคการเปล่ียนแปลงระบบเทคโนโลย ีน ามาซ่ึงการเปล่ียนแปลงของรูปแบบส่ือท่ี
พฒันาให้ดีข้ึนจากส่ือบุคคลท่ีเปล่ียนแปลงเป็นส่ือส่ิงพิมพ์และส่ือส่ิงพิมพ์ พฒันาเป็นรูปแบบ
อิเล็กทรอนิกส์ คือ ส่ือวิทยุและส่ือโทรทศัน์ในปัจจุบนัการพฒันาระบบเทคโนโลยีอยา่งต่อเน่ืองส่ือ
อินเทอร์เน็ตพฒันานาข้ึนมาเพื่อการติดต่อส่ือสารง่ายข้ึน ดงันั้นกล่าวได้ว่าการเปล่ียนแปลงของ
ระบบเทคโนโลยสีามารถแบ่งส่ือออกเป็น 2 ประเภท ตามลกัษณะของการใชส่ื้อ 
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 1.ส่ือดั้งเดิม (Traditional Media) หมายถึง ส่ือท่ีผูส่้งสารท าหนา้ท่ีส่งสารไปยงัผูรั้บสาร
ไดท้างเดียวโดยท่ีผูรั้บสารไม่สามารถติดต่อกลบัไปยงัผูส่้งสารได ้เช่น เสียงหรือภาพ หนงัสือพิมพ ์
วทิย ุ 
 2.ส่ือใหม่ (New media) หมายถึงส่ือท่ีผูส่้งสารและผูรั้บสารสามารถท าหน้าท่ีส่งสาร
และรับสารไดใ้นเวลาเดียวกนัพร้อมกนั เป็นการส่ือสารสองทาง และส่ือยงัท าหนา้ท่ีส่งสารไดห้ลาย
อย่างรวมกนั คือภาพ เสียงและขอ้ความไปพร้อมกนั โดยรวมเอาเทคโนโลยีของส่ือดั้งเดิม เขา้กบั
ความกา้วหนา้ของระบบเทคโนโลยีท าให้ส่ือสามารถส่ือสารไดส้องทางผา่นทางระบบเครือข่ายและ
มีศกัยภาพสูงเป็นส่ือแบบประสม (Multimedia) ปัจจุบนั ส่ือใหม่พฒันาขั้นท่ีหลากหลาย ท่ีเป็นท่ีรู้จกั
และนิยมกนั มากข้ึนบทบาทของเทคโนโลยีการส่ือสารในปัจจุบนั เช่น คอมพิวเตอร์ดาวเทียม เพื่อ
การส่ือสารโครงข่ายโทรศพัทอุ์ปกรณ์ภาพและเสียงส่ือใหม่ หมายถึงระบบการส่ือสารหรือเช่ือมต่อ
ทางอิเล็กทรอนิกส์ของเครือข่ายระดับโลกได้แก่ เครือข่ายอินเทอร์เน็ต (Internet) บริการระดับ
เวิลด์ไวด์เวบ็ (World Wide Web : WWW) บริการขอ้มูลออนไลน์เชิงพาณิชย ์(Commercial on-line 
Service) เป็นตน้ 
 ธิดาพร ชนะชัย (2550: 1-3)ได้ให้ความหมายของ ส่ือใหม่(New media) โดยแยก
ออกเป็น 3 ประเด็นดังต่อไปน้ี 1) ส่ือดิจิทัล(Digital Media)เป็นการส่ือสารไร้สายท่ีรวดเร็วด้วย
ระบบไฟเบอร์ออฟติกเช่ือมต่อขอ้มูลผา่นดาวเทียม 2) ส่ือซ่ึงเป็นส่ือใหม่ท่ีนอกเหนือจากส่ือพื้นฐาน
เดิมท่ีมีอยู ่3) ส่ือสร้างข้ึนมาใหม่เพื่องานบางอยา่งโดยเนน้ความคิดสร้างสรรค ์
 เคนท์เวอร์ทาม และ เอียน เฟนวิกค์ (Kent Wertime and Ian Fenwick)ได้ให้แนวคิด
เก่ียวกบัส่ือใหม่ (New Media)และการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing)และนิยามส่ือใหม่วา่ หมายถึง 
เน้ือหา (content) ท่ีอยู่ในรูปแบบดิจิทลั(Digital) โดยลกัษณะส าคญัของเน้ือหาอยู่ในรูปแบบดิจิทลั
(Digital)ประกอบดว้ย “อิสระ5 ประการ” (5Freedoms)ไดแ้ก่ 
 1.อิสระจากข้อจ ากัดด้านเวลา (Freedom from Scheduling) เน้ือหาท่ีอยู่ในรูปแบบ
ดิจิทลั(Digital)ท าใหผู้บ้ริโภคสามารถเลือกรับและส่งข่าวสารไดใ้นเวลาท่ีตนตอ้งการ 
 2. อิสระจากขอ้จ ากดัดา้นพรมแดน (Freedom from Geological Boundaries) เน้ือหาใน
รูปแบบดิจิทลั(Digital)เป็นเน้ือหาท่ีรับขอ้มูลข่าวสารได้ทัว่ โลกในเวลาอนัรวดเร็วท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถเลือกรับหรือคน้หาขอ้มูลข่าวสารไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
  3. อิสระจากข้อจ ากดัด้านขนาด (Freedom to Scale) มีเน้ือหาท่ีสามารถย่อหรือปรับ
ขยายขนาดหรือเครือข่ายไดเ้ช่น การปรับเน้ือหาให้เหมาะสมส าหรับการเผยแผท่ัว่โลก หรือปรับให้
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะเจาะจงก็ได ้
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 4. อิสระจากข้อจ ากัดด้าน รูปแบบ (Freedom from Formats) เน้ื อหาแบบดิ จิทัล
(Digital)ไม่จ  าเป็นตอ้งมีรูปแบบ หรือลกัษณะท่ีตายตวั เหมือนส่ือดั้งเดิม  
 5.อิสระจากยุคนักการตลาดสร้างเน้ือหามาสู่ยุคนักบริโภคริเร่ิมสร้าง และควบคุม
เน้ือหาเอง(From Marketer-Driven to Consumer-Initiated, Created and Controlled) ด้วยการพฒันา 
ทางดา้นเทคโนโลยีดิจิทลั(Digital) ท าให้เจา้ของส่ือไม่สามารถควบคุมการแพร่กระจายของส่ือได้
เหมือนอดีต เน้ือหาท่ีพบในบล็อก (Blog) หรือคลิปวิดีโอในเว็บไซต์ของยูทูป (YouTube)และ
ส่ือผสมใหม่ๆ อาจสร้างสรรค์จากผู ้บ ริโภคคนใดก็ได้เกิดเป็นเน้ือหาท่ีสร้างจากผู ้บ ริโภค 
(Consumer-Created Content) หรือเป็นค าพูดแบบปากต่อปากฉบับออนไลน์(Online Word-of-
Mouth)ท่ีแพร่กระจายไปอย่างรวดเร็วซ่ึงสอดคลอ้งกบั ขวญัฤทยั สายประดิษฐ์ (2551: 43)กล่าวถึง
คุณลกัษณะของส่ือใหม่วา่ส่ือใหม่เป็นส่ือท่ีตอบสนองความตอ้งการสารสนเทศไดต้ามความตอ้งการ 
เปิดรับสารของผูรั้บสารมากท่ีสุดเพราะส่ือใหม่สามารถสร้างโปรแกรมคอมพิวเตอร์ในการบรรจุ
เน้ือหาของขอ้ มูลข่าวสารได้อย่างเป็นระบบ มีการคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการง่าย อนัจะส่งผลให้เกิด
ความส าเร็จในงานเผยแผ่และรวบรวมขอ้มูลข่าวสารได้มากกว่า อีกทั้งยงัใช้คุณสมบติัของระบบ
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ผสมผสานส่ือต่าง ๆ ท่ีเรียกวา่ส่ือผสมผสาน 6 ประเภทของส่ือใหม่ประเภท
ของส่ือใหม่คือรูปแบบเน้ือหาแบบดิจิทลั(Digital)ท่ีพบเห็นในปัจจุบนัและมีแนวโนม้วา่จะมีบทบาท
ส าคญัมากยิง่ข้ึนในอนาคต โดยส่ือใหม่แต่ละประเภทมีความโดดเด่นและแตกต่างกนัตามประโยชน์
และวตัถุประสงคใ์นการใชส่ื้อประเภทส่ือใหม่ สามารถสรุปไดด้งัน้ี 
 1)เวบ็ไซต ์(Web site) 2) อินเทอร์เน็ต (Internet) 3) จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (E-mail) 4) 
เทคโนโลยีส าหรับอุปกรณ์พกพาหรือแพลตฟอร์มเคล่ือนท่ี (Mobile Platform) 5) วิดีโอเกม(Video 
Game) และโลกเสมือนจริง 6) ซีดีรอมมลัติมีเดีย( CD Rom Multimedia) 7) ซอฟตแ์วร์(Solfware) 8) 
บล็อก(Blog) 9) หนงัสืออิเล็กทรอนิกส์ (E-Book)  
 จากนิยามขา้งต้นส่ือใหม่ (New Media) หมายถึง ส่ือท่ีเกิดจากการเปล่ียนแปลงทาง
เทคโนโลยี หรือส่ือดั้ งเดิม มาเป็นระบบดิจิทลั(Digital)ซ่ึงท าหน้าท่ีส่งสารได้หลายอย่างในเวลา
เดี ยวกัน  คือ  ภาพ  เสี ยงและข้อความไปพ ร้อมกัน  เช่น  อิน เตอ ร์เน็ ต (Internet ) เว็ป ไซด์
(Website)หนังสืออิเล็กทรอนิกส์( E-Book) จดหมายอิเล็กทรอนิกส์( E-mail )เป็นตน้ และสามารถ
ตอบสนองความต้องการข้อมูลข่าวสารได้อย่างอิสระมากข้ึนประโยชน์ท่ีได้จากส่ือใหม่ (New 
Media) 

 
6.แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้องกบักำรตลำดผ่ำนช่องทำงดิจิทลั(Digital Marketing) 
                     6.1.ความหมายของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) คือ การตลาดท่ี 
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พฒันามาจากการตลาดสมัยก่อน โดยเป็นการท าการตลาดเกือบทั้ งหมดผ่านส่ือดิจิทัล(Digital 
Media) เป็นรูปแบบใหม่ของการตลาดท่ีใช้ช่องทางดิจิทลั(Digital)เพื่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคสามารถ
ส่ือสารแบบสองทาง (Two-way Communication) กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองเป็นรายบุคคล  

                      6.2.ความส าคัญของส่ือดิจิทัล (Digital Media)และการตลาดดิจิทัล
(Digital Marketing)พฤติกรรมการใช้งานอินเตอร์เน็ต(Internet)ของคนไทย เพิ่มข้ึนทุกปีโดยสถิติ
การใช้งาน ส่ือสังคมออนไลน์ ปี พ .ศ.2558 พบว่ามีมีผู ้ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network)
ประมาณ 30 ลา้นคน ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) เป็นปัจจยัหลกัท่ีคนไทย
ใช้งานในชีวิตประจ าวนั ด้วยการเจริญเติบโตของเทคโนโลยีท่ีครอบคลุมไปทุกเครือข่ายสังคม
ออนไลน์(Social Network)มีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองในการน าเสนอเพื่อให้เขา้ใจง่ายส่ือสารสะดวก
และเรียนรู้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ สารมารถเขา้ถึงส่ือไดอ้ยา่งนอกจากน้ีในอีก 5 ปีขา้งหนา้จะเขา้สู่
ยุค O2O คอมเมิร์ช(Online-to-Offline) ซ่ึง65% ของธุรกรรมทางการเงินจะเกิดข้ึนบนโลกออนไลน์
(Online) ในขณะเดียวกนัเฟสบุ๊ค(Face Book)จะมีความส าคญัมากกวา่ท่ีจะเป็นเคร่ืองมือในการสร้าง
ตราสินคา้โดยจะเป็นแรงขบัเคล่ือนหลักของธุรกิจอี-คอมเมิร์ช(E-Commerce)ของตราสินคา้และ
เฟสบุค๊(Face Book)ยงัช่วยน าลูกคา้ไปยงัช่องทางการตลาดอ่ืนๆโดยร้อยละ 58 ของยอดสั่งซ้ือมาจาก
การโฆษณาบนเฟสบุค๊(Face Book)(ท่ีมาของขอ้มูล:http://ridcnrct.blogspot.com/วนัท่ี 26/9/2558) 
  6.3 รูปแบบของส่ือดิจิทัล(Digital Media) และการตลาดดิจิทัล(Digital 
Market)อินเตอร์เน็ต(Internet)ก่อให้เกิดการเข้าถึงขอ้มูลได้อย่างสะดวกรวดเร็ว อีกทั้งยงัเป็นการ
ส่ือสารตรงสู่ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในสินคา้นั้น เน่ืองจากผูท่ี้มีความสนใจในสินคา้ชนิดใดนั้นจะ
รวมตัวกันและมีการพูดคุยถึงเร่ืองราวต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง ท าให้การส่ือสารผ่านช่องทางดิจิทัล
(Digital) เป็นการส่ือสารรูปแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One) อีกทั้ งข้อมูลของผูบ้ริโภคจะมีการ
บนัทึกเอาไวใ้นระบบฐานขอ้มูลท าให้สามารถตรวจสอบได้อยู่ตลอดเวลาโดยไม่ต้องคอยเฝ้าดู
ผูบ้ริโภค ส่ือดิจทลั(Digital Media) ท่ีไดรั้บความนิยมและเป็นช่องทางท่ีสมารถคน้หาผูบ้ริโภคนั้นมี
อยูห่ลายทาง 
 อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล, 2554: ออนไลน์ 1)การเช่ือมต่อ (Connections) ช่องทางดิจิทลั
(Digital) เปล่ียนแปลงวิถีการติดต่อส่ือสาร และการประสานงานของธุรกิจให้เป็นไปด้วยความ
รวดเร็วมากข้ึน โดยการเช่ือมต่อทัว่โลกแบบโลกาภิวตัน์ (Globalization) ท าให้การส่ือสารเป็นไปได้
ตลอดเวลาและไร้พรมแดนอยา่งแทจ้ริง สถานท่ีท างานท่ีแยกกนัไม่ไดเ้ป็นอุปสรรคในการท างานอีก
การมีปฏิสัมพนัธ์(Conversations) ระหว่างตราสินคา้กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย คือการเปล่ียนจาก
การส่ือสารทางเดียว (One-Way) ไปยงัผูบ้ริโภค ไปเป็นการสนทนาโตต้อบกบัแบบทนัท่วงทีและ
ต่อเน่ืองสามารถต่อเช่ือมกบัตราสินคา้และองค์กรผ่านสังคมออนไลน์(Social Network)ได้อย่างมี
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ประสิทธิภาพ การให้ความส าคญักบัปัจจยัทั้ง 5 ปัจจยั ไดแ้ก่การเช่ือมต่อ การปฏิสัมพนัธ์การร่วม
สร้างการพาณิชยแ์ละชุมชน จะท าให้การสร้างเทคโนโลยีทางการส่ือสารการตลาดกบัผูบ้ริโภคมี
โอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ ซ่ึงการศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น จะส่งเสริมการส่ือสาร
ทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 
  6.4 ช่องทางดิจิทัล(Digital Channels) เน่ืองจากช่องทางดิจิทัล(Digital 
Channels)  เป็นช่องทางท่ีสร้างโอกาสอย่างมาก ทั้งลดความเหล่ือมล ้ าในเร่ืองของตน้ทุนท่ีส่งผล
กระทบต่อธุรกิจรายย่อย อีกทั้งสร้างโอกาสให้ธุรกิจรายยอ่ยสามารถเป็นท่ีรู้จกัและขยายฐานลูกคา้
ได้อย่างกวา้งขวาง หลกัส าคญัอยู่ท่ีการเลือกใช้ช่องทางดิจิทลั(Digital Channels)  ท่ีเหมาะสมกับ
ธุรกิจ ซ่ึงช่องทางดิจิทลั(Digital Channels)  ท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป  
   6.4.1เว็บไซต์(Website)ในปัจจุบันท าหน้าท่ีแสดงข้อมูล
กระจายเข้าไปสู่ผูใ้ช้บริการท่ีมีความตอ้งการท่ีหลากหลายมากยิ่งข้ึน และสามารถดัดแปลงหรือ
เรียกดูขอ้มูลท่ีตอ้งการไดใ้นเวลาท่ีรวดเร็ว การแยกรูปแบบการน าเสนอและขอ้มูลออกจากกนัซ่ึงท า
ให้ขอ้มูลท่ีน าเสนอถูกน ามาใชซ้ ้ าหรือน าเสนอใหม่ไดผู้ใ้ช้บริการมีส่วนร่วมในการสร้างเน้ือหา ท า
ให้เน้ือหาเคล่ือนไหวตลอดเวลา และสะทอ้นความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้กว่า มีเครือข่ายชุมชน
ออนไลน์( Community Network Online)พลงัของความเป็นเครือข่ายมีความเขม็แขง็ 
   6.4.2จดหมายอิเล็กทรอนิกส์(E-mail) ในยุคอีเล็กทรอนิกส์
น้ีจดหมายอิเล็กทรอนิกส์(E-mail) ไดก้ลายเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพด้วยคุณสมบติัท่ี 
รวดเร็ว ประหยดั เขา้ถึงผูบ้ริโภค และยากต่อการสูญหาย ซ่ึงท าให้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์(E-mail) 
เป็น ส่ือท่ี มีความเหมาะสมในการท าการตลาดทางตรง ในการท า การตลาดด้วยจดหมาย
อิเล็กทรอนิกส์นั้น ไม่ใช่เพียงแค่การส่งโฆษณาไปยงักลุ่มเป้าหมายเท่านั้น  
   6.4.3บล็อก (Blog)  มาจากศพัทค์  าวา่เวป็ล๊อก(Web Log)คือ
การบนัทึกบทความของตนเอง (Personal Journal) ลงบนเว็บไซต์(Website)โดยเน้ือหาของบล็อก
(Blog )นั้นจะครอบคลุมไดทุ้กเร่ือง ไม่วา่จะเป็นเร่ืองราวส่วนตวัหรือเป็นบทความเฉพาะดา้นต่าง ๆ  
   6.4.4บริการเค รือข่ ายสั งคมออนไลน์ (Social Network 
Service) คือการท่ีผูค้นสามารถท าความรู้จกั และเช่ือมโยงกนัในทิศทางใดทิศทางหน่ึง ตวัอยา่งของ
เว็บไซต์(Website)ประเภท ท่ี เป็น ส่ือสั งคมออนไลน์ (Social Network)ซ่ึ งผู ้คนสามารถ ท่ีจะ
แลกเปล่ียน แบ่งปันตามผลประโยชน์กิจกรรม หรือความสนใจเฉพาะเร่ือง  
   6.4.5โป รแก รม ก าร สื บ ค้น ข้ อ มู ลบ น อิน เตอ ร์ เน็ ต 
(Search)การท าการตลาดผ่านโปรแกรมการสืบคน้ขอ้มูลไดรั้บความสนใจ เน่ืองจากนักการตลาด
ตระหนกัวา่ผูบ้ริโภคท่ีคน้หาขอ้มูลผา่นโปรแกรมสืบคน้เหล่าน้ีได ้
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   6.4.6วีดีโอออนไลน์(Online Video) มีรูปแบบหลากหลาย 
มีแนวโนม้ท่ีท าให้ตราสินคา้เป็นท่ีจดจ าและควรใหค้วามสนใจในเวลาน้ีคือกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นกลุ่ม
ส าหรับตราสินคา้คือน ามาสู่โอกาสให้ตราสินคา้หันมาสร้างบทความวีดีโอ(Video Content)แลว้ให้
ผูบ้ริโภคเขา้มามีส่วนร่วมสามารถสร้างการรับรู้ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อคลิปวีดีโอ(Video Clip)ไดง่้าย
และเร็ว 
 รูปแบบของการตลาดดิจิตอลท่ีน่าสนใจมีดงัน้ี  
 1.การตลาดโดยใช้โทรศพัท์(Mobile Marketing)หรือการใชส้มาร์ทโฟน(SmartPhone) 
ไม่วา่จะเป็นการอพัเดทข่าวสาร ติดต่อกบัเพื่อน รวมไปถึงการท างาน กิจกรรมเหล่าน้ีลว้นแลว้แต่ท า
ผา่นมือถือไดท้ั้งส้ิน โทรศพัท์มือถือจึงกลายมาเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการติดต่อกบัผูบ้ริโภคให้กบั
ตราสินคา้ได ้และตอ้งสร้างบทความ(Content)ให้รองรับกบัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรวมถึงพฤติกรรมการ
ใชส้มาร์ทโฟน(SmartPhone)ของผูบ้ริโภคก็เปล่ียนไปดว้ย 
 2.การตลาดแบบส่ือสังคมออนไลน์(Social Media Marketing) :ยงัมีความส าคญัเพราะ
เช่ือมโยงกันกันไปหมดทุกรูปแบบ และเม็ดเงินในการลงทุนโฆษณาทาง Social media เพิ่มข้ึน
รวมถึงตลาดดิจิตอลท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา 
 3.การตลาดแบบเน้ือหา(Content Marketing):การท่ีผูบ้ริโภคเขา้หาตราสินคา้ต่างๆบน
โลกออนไลน์(Online)นั้นก็เพราะเน้ือหา(Content )ท่ีโดดเด่น มีคุณภาพท่ีดีและมีเร่ืองราวท่ีผูบ้ริโภค
สามารถเช่ือมโยง เขา้ถึงไดเ้พื่อเป็นการเพิ่มการเขา้ถึงขอ้มูล(Engagement)และต่อยอดให้กบัการท า
การตลาดสัมพนัธ์(CRM )ประสบความส าเร็จ ดว้ยคุณภาพของ เน้ือหา(Content ) 
 4.วีดีโอบนส่ือสังคมออนไลน์(Social Media Video)อินเตอร์แอคทีฟวีดีโอ (Interactive 
Video)เป็นอีกส่ือท่ีช่วยให้ลูกคา้สามารถจดจ าตราสินคา้ได ้เพราะลูกคา้ไดมี้ปฏิสัมพนัธ์ร่วมกบัตรา
สินค้า เปิดโอกาสให้ผู ้ชม เข้าถึงและมีส่วนร่วม ผ่าน call-to-Action หรือส่วนอ่ืนๆซ่ึงถือเป็น
ความส าเร็จอยา่งหน่ึงและยงัสร้างความไดเ้ปรียบทางธุรกิจดว้ยอีก 
 

7.AIDA Model 
 AIDA Model ได้มีการน าเสนอโดยST.Elmo Lewis ซ่ึงพูดถึงการอธิบายขั้นตอนท่ี
พนักงานขายจะใช้จูงใจลูกคา้จนถึงกระบวนการปิดการขาย ตวัแบบไอดา(AIDA Model)เป็นการ
แสดงล าดบัขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้จะผา่นกระบวนการเป็นขั้นเป็นตอนต่างๆ 
4 ขั้นตอนดงัน้ี 



68 
 

 1.ความตั้ งใจ (Attention: A) หมายถึงขั้นตอนท่ีท าให้ลูกค้าเกิดความความสนใจ มี
ความพร้อมท่ีจะรับฟังข่าวสาร ผูข้ายจะต้องออกแบบการถ่ายทอดข่าวสารให้เกิดผลดีและมี
ประสิทธิภาพและข่าวสารควรมีคุณลกัษณะท่ีดึงดูดความสนใจของลูกคา้ (Gain Attention) 
 2.ความสนใจ (Interest: I) หมายถึงการท าให้ลูกคา้สนใจในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงอาจท าไดด้ว้ย
การท าความเข้าใจความตอ้งการของลูกค้า การน าเสนอควรมีลักษณะของแรงจูงใจให้เกิดความ
สนใจในข่าวสาร (Hold Interest) 
 3. ความต้องการอยากได้ (Desire: D) หมายถึงการกระตุ้นให้เกิดความสนใจในตัว
สินคา้มากข้ึนจะกลายเป็นความปรารถนา และอยากเป็นเจา้ของหรืออยากใชผ้ลิตภณัฑ์ในขั้นตอนน้ี
การส่ือสารควรมีลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความอยากได ้(Arouse Desire) 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Action: A)เป็นขั้นตอนท่ีท าให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ 
การส่ือสารในขั้นตอนน้ีควรมีลกัษณะเร่งให้เกิดการกระท า หรือปิดการขายได้(Elicit Action)(ดารา
ทีปะปาล, 2546) 
 
 8.ทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ 
 ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้น  ผูบ้ริโภคตอ้งผ่านการพิจารณาหรือลง
มือกระท าอยา่งเป็นล าดบัและด าเนินต่อเน่ืองไปจนกระทัง่เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยขั้นตอน 5 ขั้นตอนตามล าดบั 
 

 
ภาพท่ี 8 ขั้นตอนกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: Kotler, P. 2002 : 179 
 
 จากภาพท่ี 2-5พบวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer Decision Process) 
ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงความต้องการ การเสาะหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ จะเห็นได้ชัดว่า กระบวนการซ้ือค่อนขา้ง
ยาวนานกวา่จะเกิดการซ้ือจริง และต่อเน่ืองไปจนถึงหลงัการซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือโดยผา่น
ทั้ง 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 
 1.การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) หมายถึง การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึง
ปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงความแตกต่างระหวา่งสภาวะท่ีแทจ้ริงของ

การเสาะหา

ขอ้มูล 

การตระหนกัถึง

ความตอ้งการ 

การประเมิน

ทางเลือก 

 การตดัสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรมหลงั

การซ้ือ 
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ตนและสภาวะท่ีปรารถนา ความต้องการถูกกระตุ้นจากส่ิงกระตุ้นภายใน เช่น ความหิว ความ
กระหาย ท่ีเพิ่มข้ึนระดบัท่ีสูงพอท่ีจะกลายเป็นแรงขบั ความตอ้งการยงัเกิดจากาการกระตุน้จากส่ิง
ภายนอก เม่ือได้รับการกระตุน้จากส่ิงภายนอก เช่น จากการดูโฆษณา ดงันั้น นักการตลาดจึงตอ้ง
พยายามกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพื่อใหเ้กิดความตอ้งการ 
 2.การเสาะหาขอ้มูล (Information Search) ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บการกระตุน้อาจจะเสาะหา
ขอ้มูลเพิ่มข้ึนหรือไม่ก็ได้ ถ้าแรงขบัของผูบ้ริโภคมีมากและมีสินค้าท่ีเป็นท่ีพึงพอใจอยู่ใกล้มือ
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะซ้ือทนัที ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคอาจใหค้วามสนใจกบัขอ้มูลมากข้ึนเท่าท่ีจะหาขอ้มูล
ไดห้รืออาจเสาะหาขอ้มูลอยา่งกระตือรือร้น แต่ในบางคร้ังความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนไม่สามารถสนอง
ความตอ้งการไดท้นัที ความตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้เพื่อหาการสนองความตอ้งการภายหลงั เม่ือความ
ตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะเกิดการปฏิบติัในภาวะอยา่งหน่ึง คือ ความตั้งใจให้รับการ
สนองความตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อการสนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) นักการตลาดได้เห็นถึงวิธีท่ี
ผูบ้ริโภคใช้ขอ้มูลเพื่อหากลุ่มของผลิตภณัฑ์สุดทา้ยท่ีผูบ้ริโภคจะเลือก นักการตลาดตอ้งทราบว่า
ผูบ้ริโภคเลือกซ้ือสินคา้นั้นๆไดอ้ย่างไร นอกจากน้ี นักการตลาดจ าเป็นตอ้งทราบถึง การประเมิน
ทางเลือก ซ่ึงหมายถึงวิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชข้อ้มูลท่ีมีน ามาประเมินสินคา้ท่ีเลือก ในบางคร้ังผูบ้ริโภค
จะพิจารณาอย่างถ่ีถ้วน หรือบางกรณีผูบ้ริโภคอาจจะไม่ประเมินทางเลือกหรือประเมินน้อยมาก 
เน่ืองจากการเป็นการซ้ือจากถูกกระตุน้หรือเป็นไปตามสัญชาติญาณ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) ในขั้นของการประเมิน ผูบ้ริโภคจะจดัล าดบั
ความชอบสินคา้ต่างๆ และสร้างความตั้งใจซ้ือข้ึน โดยปกติผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจซ้ือส่ิงท่ีชอบ
มากท่ีสุด อย่างไรก็ตาม ความตั้งใจซ้ือ และ การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคอาจจะเป็นไปในทาง
ตรงกนัขา้ม ข้ึนอยูก่บัปัจจยัทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง 
 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase Bahavior) หลังจากท าการซ้ือสินค้าแล้ว 
ผูบ้ริโภคอาจรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจสินคา้เหล่านั้น ซ่ึงเป็นหนา้ท่ีของนกัการตลาดท่ีจะตอ้งทราบถึง
ระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจภายหลงัการ
ซ้ือสินคา้จะท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ซ ้ าและจะกล่าวถึงสินคา้นั้นในแง่ดีกบับุคลอ่ืน ในทางตรงกนัขา้ม 
หากผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจหรือผิดหวงัภายหลงัการซ้ือสินคา้นั้นๆ ก็จะไม่เกิดพฤติกรรมการซ้ือซ ้ า
และอาจจะกล่าวถึงสินคา้นั้นในแง่ลบกบับุคคลอ่ืนต่อไป 
 จากทฤษฎีท่ีกล่าวมาข้างต้น คอตเลอร์(Kotler, P. 2002 : 179) อธิบายว่า พฤติกรม
ผู ้บริโภคจะเป็นเร่ืองเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ขั้ นตอน (Five-stage Model of 
Consumer Buying Process) ซ่ึงจะมีความสัมพนัธ์กับความนึกคิด (Thought) ความรู้สึก (Feeling) 
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การแสดงออก(Action) ในการด ารงชีวิตของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนั ทั้งน้ีเพราะ
แต่ละคนมีทศันคติ ส่ิงจูงใจ ประสบการณ์ การรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ ทั้งภายในและภายนอกต่างกนั 
ปัจจยัดงักล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิดท่ีน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ 

 
 

งำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
1.งำนวจัิยในประเทศ 

 ผูว้ิจยัไดค้น้ควา้งานวิจยั ท่ีมีผูไ้ดศึ้กษาเก่ียวกบัการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) การ
ส่ือสารทางอินเตอร์เน็ต(Internet)การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และการเปิดรับส่ือโดยมีรายละเอียด
ดงัน้ี 
 ณัฐศกัด์ิ วรวิทยานนท์ (2556) ได้ศึกษาเร่ืองทัศนคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขาย
สินค้าและบริการผ่านออนไลน์(Service Online) ผลการศึกษาพบว่า ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ธุรกิจขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์(Service Online) ก่อนการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง (= 3.16) เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นขอ้มูลส่วนตวั และดา้นสินคา้ มีทศันคติ
อยูใ่นระดบัมาก และในส่วนของดา้นช่องทางการช าระเงิน และดา้นการให้บริการ มีทศันคติอยูใ่น
ระดบัปานกลางส าหรับทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจขายสินคา้และบริการผ่านออนไลน์หลงั
การตดัสินใจซ้ือโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( =4.05) เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ด้านข้อมูล
ส่วนตวั ดา้นสินคา้และดา้นช่องทางการช าระเงิน มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก และในส่วนของ
ดา้นการให้บริการ มีทศันคติอยูใ่นระดบัปานกลาง โดยภาพรวม ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อธุรกิจ
ขายสินคา้และบริการผา่นออนไลน์มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 เทวีลักษณ์ สังข์มะ ,ภาวิภา สุทธิวิวฒัน์ชัย ,วาสนา เทพารักษ์ (2552)ได้ศึกษาเร่ือง 
ผลกระทบของส่ือออนไลน์(Online Media) ผ่านอินเตอร์เน็ต(Internet)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าของผูบ้ริโภคในกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย(Generation Y)ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษา
พฤติกรรมการใช้อินเตอร์เน็ต(Internet)ของผูบ้ริโภคในกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย(Generation Y)พบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ร้อยละ 58.5 ใช้อินเตอร์เน็ตทุกวนัและส่วนใหญ่ร้อยละ 39.8 ใช้เวลากบัการ
ใช้อินเตอร์เน็ต(Internet) 1-3 ชั่วโมงต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ ร้อยละ59.5 นิยมใช้
อินเตอร์เน็ตในแต่ละวนัคือช่วงกลางคืนตั้งแต่เวลา 18.01-22.00 น.ซ่ึงช่วงเวลาดงักล่าวเป็นช่วงเวลา
เลิกงานและเลิกเรียนของกลุ่มตวัอยา่ง ส าหรับกิจกรรมของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ร้อยละ 39.3 นิยม
ท าผ่านส่ืออินเตอร์เน็ต(Internet) คือการตรวจสอบจดหมายอิเล็กทรอนิคส์หรือการติดต่อส่ือสาร
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โดยเฉพาะในกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย(Generation Y)เน่ืองจากความรวดเร็วในการรับส่งขอ้มูลข่าวสาร 
สอดคลอ้งกบันิสัยของคนกลุ่มน้ีท่ีใจร้อนตอ้งการความรวดเร็วและมีความอดทนต ่า พฤติกรรมการ
ใช้ อิน เตอ ร์ เน็ ต (Internet)ของก ลุ่ม เจ เนอ เรชั่น วาย (Generation Y)ท่ี สั มพัน ธ์กับ ปั จจัยท าง
ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้  นั้ นพบว่า ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัจะมีการท ากิจกรรมบนอินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนัออกไปซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัแนวความคิดเก่ียวกบั เจเนอเรชัน่วาย(Generation Y) ของ โกวิท วงศ์สุรวฒัน์(2552) ท่ีเสนอว่า 
กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย(Generation Y)เป็นกลุ่มท่ีมีนิสัย มีความเป็นตวัเองสูง ไม่ชอบอยูใ่นกรอบและ
ไม่ชอบเง่ือนไข มีความอยากรู้อยากเห็นอยูเ่สมอ ไม่ชอบกฎระเบียบ คิดเร็ว พูดเร็ว ท าเร็ว  ชอบการ
เปล่ียนแปลงและเร่ืองต่ืนเตน้ ท าให้คนกลุ่มน้ีมีความคิด ความชอบ และพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัไป
ในแต่ละบุคคล เม่ือศึกษาถึงพฤติกรรมทางส่ืออินเตอร์เน็ตของกลุ่มตวัอยา่งนิยมท า โดยจ าแนกตาม
ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีช่วงอายรุะหวา่ง 15-20ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มเดียวกบั
นักเรียนนักศึกษาจะนิยมเล่นเกมส์ออนไลน์(Game Online)และส่ือทางสังคมมากท่ีสุด(Social 
Network) ในการหาสินค้าก่อนตดัสินใจซ้ือของกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย(Generation Y)พบว่าสินคา้ท่ี
คน้หาผ่านส่ือออนไลน์มากท่ีสุด3 อนัดบัแรกคือ คอมพิวเตอร์(Computer) เส้ือผา้ และสินคา้แฟชัน่
นอกจากนั้นยงัพบว่าในการหาขอ้มูลบริการก่อนการตดัสินใจมากท่ีสุด 3 อนัดบัแรกได้แก่ ขอ้มูล
โรงแรมท่ีพกั ร้านอาหาร และการท่องเท่ียวซ่ึงสะทอ้นถึงชีวติประจ าวนัของคนกลุ่มน้ีไดเ้ป็นอยา่งดี 

สุรพนัธ์ เจริญสิรินุกูล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง “แนวทางพฒันาตลาดออนไลน์ (Digital 
Marketing) กรณีศึกษา “บริษทัรชิ” โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อทดสอบและปรับปรุงวธีิการท าการตลาด
บนโลกออนไลน์ ของบริษัทรชิ จากการศึกษาแนวทางการท าตลาดออนไลน์คร้ังน้ีได้ก าหนด
แนวทางในการท าการตลาดไว ้3 แนวทางด้วยกันคือ การท า Search Engine Optimization, การ
ส่ือสารผา่นโซเชียล มีเดีย (Social Media)  เช่น เฟสบุ๊ค (Face book) และอินสตาร์แกรม (Instagram) 
และการส่ือสารดว้ยกลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ (Word of  Mouth) โดยการวิจยัคร้ังน้ีไดใ้ชว้ิธีการ
วจิยัเพื่อทดสอบและปฏิบติัจริงโดยใชเ้วลาทดสอบแนวทางต่างๆเป็นเวลา 2 เดือนแลว้วดัผลโดยใช้
ยอดการขายและยอดการติดตามผ่านโซเชียล มีเดีย (Social Media) จากการศึกษาพบว่าการท า 
Search Engine Optimization และการส่ือสารผ่านโซเชียล มีเดีย (Social Media) เช่น เฟสบุ๊ค (Face 
book) และอินสตาร์แกรม (Instagram) มีผลท าให้ยอดขายสินคา้และยอดติดตามเพิ่มข้ึนได้จริงใน
ขณะท่ีการส่ือสารดว้ยกลยทุธ์แบบบอกต่อ (Word of Mouth) ไม่มีผลต่อการท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน 
 ทิพยว์ลัย ์ยะพนัธ์ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ-ขายสินคา้ผ่าน
อินเตอร์เน็ตของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่” โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมของนกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวทิยาลยัเชียงใหม่ในการใชอิ้นเตอร์เน็ตและปัจจยัท่ีมี
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อิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ-ขายสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต ซ่ึงไดท้  าการศึกษาโดยการเก็บขอ้มูลจากการ
ออกแบบสอบถามให้กบันกัศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์ โดยไม่จ  ากดัว่าหญิงหรือชาย จ านวน 125 คน 
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั แบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือขอ้มูลทัว่ไปของนกัศึกษาท่ีใช้
อินเตอร์เน็ต, ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชอิ้นเตอร์เน็ต และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการซ้ือ-
ขายสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ต (Internet) ของนักศึกษาคณะเศรษฐศาสตร์มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ประกอบดว้ย 
 1.ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการซ้ือ-ขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต (Internet) ของกลุ่ม
ตวัอยา่งจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือสินคา้ใชแ้ลว้เห็นผลจริง รองลงมาคือสินคา้ท่ีมีคุณภาพและมี
ความหลากหลาย 
 2.ปัจจยัด้านราคาท่ีมีผลต่อการซ้ือ-ขายสินค้าผ่านอินเตอร์เน็ต (Internet) ของกลุ่ม
ตวัอยา่งมากท่ีสุดคือราคาถูกกวา่ราคาตลาดภายนอก รองลงมาคือราคาเหมาะสมกบัสินคา้ 
 3.ปัจจยัดา้นสถานท่ี ท่ีมีผลต่อการซ้ือ-ขายสินคา้ผ่านอินเตอร์เน็ต (Internet) ของกลุ่ม
ตวัอยา่งมากท่ีสุดคือตอ้งเป็นเวบ็ไซตท่ี์มีความปลอดภยัสูง รองลงมาคือไม่ตอ้งไปถึงท่ีหรือเสียเวลา
ในการเดินทางซ้ือ-ขายตอ้งเป็นร้านคา้ท่ีมีช่ือเสียงและคนเขา้จ านวนมาก 
 4.ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการซ้ือ-ขายสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต (Internet) 
ของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุดคือ ยนิดีคืนเงินเม่ือไม่เห็นผล รองลงมาคือการดูแลหลงัการขาย 
 

2.งำนวจัิยต่ำงประเทศ 
 Yi-Chun”Chad” Ho  (2014)ไดศึ้กษาเร่ือง The Impact of Digital Marketing on Firms’ 
Strategies and Consumers’ Post-purchase Behaviorพบว่า  การซ้ือสินค้าออนไลน์(Online)เป็นท่ี
ยอมรับในกลุ่มผูบ้ริโภค และ ร้อยละ82 ของผูต้อบแบบสอบถามพบวา่การแสดงความคิดเห็นบนส่ือ
สังคมออนไลน์ (Social Network) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และผลิตภณัฑ์และร้อยละ 75จะ
พิจารณาจากค าแนะน าของผูท่ี้มีประสบการณ์ของผลิตภณัฑ์แหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ (นีลสัน 2007) 
มากท่ีสุดพร้อมทั้ งมีการสังเกตและประเมินผลร่วมด้วย นอกจากน้ีการแชร์(Share) ในส่ือสังคม
ออนไลน์(Social Network)ก็มีผลต่อความพึงพอใจและการตดัสินใจซ้ือเช่นกัน  การแสดงความ
คิดเห็นจะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)มากข้ึน ส าหรับรูปแบบบนส่ือ
ออนไลน์(Online Media)ก็เป็นช่องทางท่ีเพิ่มความสะดวกให้แก่ผู ้บริโภคเป็นช่องทางในการ
แลกเปล่ียนความคิดเห็นในกลุ่มผูใ้ช ้และสามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคออกเป็น 2 กลุ่มไดด้งัน้ี  

1.กลุ่มท่ีหาขอ้มูล อ่านความคิดเห็นต่างๆท่ีอยูบ่นส่ือออนไลน์(Online Media)แต่ไม่ได้
แสดงความคิดเห็น  กลุ่มน้ีจะรวบรวมขอ้มูลในรูปแบบต่างๆใหม้ากท่ีสุดก่อนซ้ือสินคา้และบริการ 
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2.กลุ่มท่ีมีการแสดงความคิดเห็นผ่านส่ือสังคมออนไลน์(Social Network)รวมทั้งการ
รีวิวสินคา้ การโพสรวมไปถึงการแชร์(Share) ในส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network) ในรูปแบบ
ต่างๆกนัเพื่อแสดงถึงความน่าเช่ือถือของสินคา้และผลิตภณัฑ ์
 Chang L (1997) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการออกแบบเวบ็ไซต ์
(Website) ส าหรับการคา้อิเล็กทรอนิกส์พบวา่เกณฑใ์นการก าหนดพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ท่ีมีคุณภาพ
คือการมีขอ้มูลและการบริการท่ีดี การคดัเลือกระบบท่ีน ามาใช้ การมีส่ิงดึงดูดใจต่างๆ รวมทั้งการ
ออกแบบระบบท่ีมีคุณภาพด้วย นอกจากนั้นงานวิจัยยงัช้ีว่าการออกแบบเว็บไซต์ท่ีดีจะท าให้
ผูบ้ริโภคยอมรับและสามารถจดจ าเวบ็ไซต ์(Website) นั้นได ้ซ่ึงจะน าไปสู่การมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้
และบริการ ท่ีน าเสนออยู่ในเว็บไซต์นั้นด้วยซ่ึงจะน าไปสู่การซ้ือสินคา้และบริการทางเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต (Internet) ในท่ีสุด 
 
 

สรุปประเด็นทีไ่ด้จำกงำนวจิัย 
 จากงานวิจยัขา้งตน้สามารถสรุปประเด็นต่างๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการผา่นทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคดงัน้ี 
 1.ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางออนไลน์ (Online) นั้นผูบ้ริโภคจะหา
ขอ้มูลสินค้าและบริการท่ีสนใจผ่านทางอินเตอร์เน็ตจนเกิดความมัน่ใจและปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจส าหรับผูบ้ริโภค คือ ขอ้มูลสินคา้และบริการท่ีเพียงพอ ถูกตอ้ง ความสะดวกสบาย รวมถึง
การใหบ้ริการท่ีดี 
 2.ในการหาขอ้มูลของสินค้าและบริการต่างๆ นั้นส่วนมากจะหาขอ้มูลผ่านโซเชียล 
เน็ตเวิร์ค (Social Network) หรือส่ือออนไลน์มากท่ีสุดก่อนการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการ 
เน่ืองจากไดข้อ้มูลครบถว้นและรวดเร็ว 
 3.ในการส่ือสารกับผู ้บริโภคผ่านโซเชียล เน็ตเวิร์ค (Social Network) มีผลท าให้
ผูบ้ริโภคติดตาม ใหค้วามสนใจและมีผลท าใหย้อดการซ้ือ-ขายสินคา้และบริการเพิ่มข้ึน 

4.ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ตของผูบ้ริโภคคือ 
4.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
4.2 ปัจจยัดา้นราคา 
4.3 ปัจจยัดา้นสถานท่ี ความสวยงามและความน่าเช่ือถือ 
4.4 ปัจจยัดา้นส่งเสริมการขายรวมถึงการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ 
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บทที ่3  
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 

 ในการศึกษาวจิยัเร่ือง “การศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” มีระเบียบการด าเนิน
งานวจิยัดงัน้ี 
 1.ประเภทของงานวจิยั 
 2. กรอบแนวคิดงานวจิยั 

3.ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
4.สมมติฐานในการวจิยั 
5.เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
6. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
7.การวเิคราะห์ขอ้มูลและการประมวนผล 

 
 

ประเภทของงำนวจิัย 
 การศึกษาวจิยัเร่ือง “การศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” น้ีเป็นการศึกษาวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) แบบสร้างทฤษฎีจากข้อมูล (Grounded theory research) มีการ
รวบรวมและวิเคราะห์เอกสาร เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยัร่วมกบัการ
สัมภาษณ์เชิงลึก(In Depth Interview)กบันักการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) และกลุ่มผูบ้ริโภค 
(Customer) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลมาประกอบวเิคราะห์ในการวจิยั 
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กรอบกระบวนกำรท ำงำนวจิัย 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 9 : แสดงกรอบกระบวนการท างานวิจยั 
ท่ีมา: ผูท้  าการวิจยั 
 

ขั้นตอนท่ี 1 ระบุปัญหาของงานวจิยั 

ขั้นตอนท่ี 2 การศึกษาและหาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั ได้แก่ รูปแบบของการท าการตลาด

ดิจิทัล   (Digital Marketing) , เกณฑ์การประสบความส าเร็จในการท าการตลาดแบบดิจจิทัล  

(Digital Marketing) ,กลยทุธ์ทางการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 

ขั้นตอนท่ี 3 การออกแบบงานวจิยั 

- การศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติมจากแหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ ขอ้มูลจาก
หนงัสือ นิตยสาร บทความ และ งานวจิยั เพื่อรวบรวมขอ้มูลเบ้ืองตน้ท่ีใชใ้นการออกแบบงานวจิยั 

- ก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
- ออกแบบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยั ( แบบสัมภาษณ์เชิงลึก) 

 
ขั้นตอนท่ี 4  การเก็บขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูล 

แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกนกัการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) และผุบ้ริโภค

ท่ีเคยซ้ือสินค้าออนไลท์(Online)  แหล่งทุติยภูมิข้อมูลจากหนังสือ นิตยสาร บทความ และ 

งานวจิยั 

ขั้นตอนท่ี 5 การรวบรวมขอ้มูลงานวจิยั 

ขั้นตอนท่ี 6 การสังเคราะห์องคค์วามรู้ :รูปแบบของการท าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing))

ใหป้ระสบความส าเร็จ,ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 

ขั้นตอนท่ี7 การสรุปผล อภิปรายผลการวจิยั และน าเสนอ 
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กลุ่มเป้ำหมำย 
 กลุ่มเป้าหมายท่ีใชใ้นงานวจิยัแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มไดแ้ก่ 
 1.กลุ่มผูท้  าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) จ  านวน 7 คน 
 2.กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นประชาชนทัว่ไปท่ีอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
จ านวน 10 คน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 กลุ่มท่ี 1 ผูท้  าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) 
 เกณฑ์ ท่ีผู ้วิจ ัยก าหนดคือเป็นผู ้ท่ี มีความรู้ท าการตลาดดิจิทัล (Digital Marketer) 
สามารถใหค้วามรู้หรือขอ้มูลในการท าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) รูปแบบต่างๆ ได ้
 กลุ่มท่ี 2 ผูบ้ริโภค (Customer) 
 เป็นผูท่ี้เคยซ้ือสินคา้ออนไลน์ (Online) จ  านวน 10 คน 
 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจิัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวจิยัคร้ังน้ีแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ 
 1.แบบสัมภาษณ์เป็นค าถามปลายเปิดแบบไม่มีโครงสร้าง ไม่ไดก้  าหนดค าตอบไวใ้ห้
เลือก แต่เปิดโอกาสให้ผูต้อบค าถามได้ตอบโดยใช้ค  าพูดอิสระ เก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) และปัจจยัท่ีท าให้ประสบความส าเร็จในการท าการตลาดดิจิทลั 
(Digital Marketing) ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) 
 2.แบบสัมภาษณ์เป็นค าถามปลายเปิดแบบไม่มีโครงสร้าง ไม่ไดก้  าหนดค าตอบไวใ้ห้
เลือก แต่เปิดโอกาสให้ผูต้อบค าถามไดต้อบโดยใช้ค  าพูดอิสระ เก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ
สนใจในรูปแบบต่างๆ รวมถึงการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 
 
 

วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ข้อมูลทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 งานวิจยัน้ีศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลโดยใชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษาดงัน้ี 
 ขอ้มูลปฐมภูมิ ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลไดจ้าก 

1.การเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับนักการตลาดดิจิทัล
(Digital Marketing)โดยส ารวจแนวคิดและความคิดเห็น ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลด้วย



68 
 

ค าถามปลายเปิดเก่ียวกับปัจจัยท่ี เก่ียวข้องกับรูปแบบการด าเนินการตลาดดิจิตอลท่ีประสบ
ความส าเร็จและรูปแบบการตลาดดิจิตอลท่ีมีอิทธิพล น่าสนใจ จนสามารถท าให้เกิดการซ้ือสินคา้
และบริการได ้

2.การเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลั (Digital) หรือ ออนไลน์ (Online)โดยส ารวจแนวคิดและความคิดเห็น ดว้ย
วธีิการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการเลือกซ้ือ
สินค้า การหาข้อมูลสินค้าและบริการ ปัจจยัท่ีท าให้เข้าเยี่ยมชมเว็บไซต์  (Web Site) รวมถึงการ
โฆษณา จนสามารถท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการได ้

ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดจ้ากการคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวมขอ้มูลไวแ้ลว้ดงัน้ี 
1.หนงัสือทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ์และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต (Internet) 

 
                     วธีิกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 งานวิจยัน้ีศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลโดยใชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษาดงัน้ี 
 ขอ้มูลปฐมภูมิ ผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลไดจ้าก 

1.การเก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยส ารวจแนวคิดและความ
คิดเห็น ดว้ยวธีิการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ
การด าเนินการตลาดดิจิตอลท่ีประสบความส าเร็จและรูปแบบการตลาดดิจิตอลท่ีมีอิทธิพล น่าสนใจ 
จนสามารถท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการไดด้งัน้ี 

1.1ผูว้ิจยัขอหนงัสือแนะน าตวัจากวิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล 
เพื่อขอความร่วมมือกบันกัการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing) และกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้และ
บริการผ่านทางสังคมออนไลน์ (Social Network)ท่ีทางผูว้ิจยัไดท้  าการคดัเลือกในการให้สัมภาษณ์
เชิงลึก(In-depth Interview) 

1.2ผูว้จิยัเตรียมแบบสัมภาษณ์ใหเ้พียงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอยา่งและ 
เตรียมความพร้อมก่อนการสัมภาษณ์ 
  1.3 น าแบบสัมภาษณ์และหนังสือแนะน าตัวจากวิทยาลัยการจดัการ
มหาวทิยาลยัมหิดลไปด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยมีผูว้จิยัเป็นคนด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 2.การเก็บข้อมูลการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือ
สินคา้ผา่นช่องทางดิจิทลั(Digital) หรือ ออนไลน์ (Online)โดยส ารวจแนวคิดและความคิดเห็น ดว้ย
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วธีิการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบการเลือกซ้ือ
สินคา้ การหาขอ้มูลสินคา้และบริการ โดยมีขั้นตอนในการด าเนินงานดงัน้ี 

2.1ผูว้จิยัขอหนงัสือแนะน าตวัจากวทิยาลยัการจดัการมหาวทิยาลยัมหิดล  
เพื่อขอความร่วมมือกบัและกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือสินคา้และบริการผา่น

ทางสังคมออนไลน์ (Social Network) 
2.2 ผูว้ิจยัเตรียมแบบสัมภาษณ์ให้เพียงพอกบัจ านวนกลุ่มตวัอย่างและ

เตรียมความพร้อมก่อนการสัมภาษณ์ 
  2.3 น าแบบสัมภาษณ์และหนังสือแนะน าตัวจากวิทยาลัยการจดัการ
มหาวทิยาลยัมหิดลไปด าเนินการเก็บขอ้มูลโดยมีผูว้จิยัเป็นคนด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดจ้ากการคน้ควา้ขอ้มูลท่ีมีผูร้วบรวมขอ้มูลไวแ้ลว้ดงัน้ี 
1.หนงัสือทางวชิาการ บทความ วทิยานิพนธ์และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต (Internet) 

 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูลและกำรประมวลผล 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพจะเร่ิมตั้งแต่น าข้อมูลมารวบรวมตามประเด็นท่ี
ต้องการศึกษาจากนั้ นจะวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของข้อมูลท่ีได้เก็บรวบรวมมาแล้วจึงท าการ
สังเคราะห์และสรุปผลขอ้มูล ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 

ระยะเวลำกำรด ำเนินงำนวจิัย 
 งานวิจยัเร่ือง “รูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” ใชร้ะยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่ 
17 กนัยายน พ.ศ. 2558 – 31 ตุลาคม พ.ศ. 2558 ประมาณ 6 สัปดาห์ 
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บทที ่4 
ผลกำรวจิัย 

 
 

 จากการศึกษางานวิจยัเร่ือง “รูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซ่ึงเป็นการวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-Depth Interview) โดยแบ่ง
การเสนอตามล าดบัการปฏิบติัเป็นขั้นตอนต่างๆดงัน้ี 

ขั้นตอนท่ี 1 การก าหนดเกณฑม์าตรฐานและคดัเลือกลุ่มตวัอยา่ง 
ขั้นตอนท่ี 2 วเิคราะห์รูปแบบ วธีิการ และกลยทุธ์ 

2.1 นกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) 
2.2 ผูบ้ริโภค (Customer) 

 ขั้นตอนท่ี 3 โมเดลรูปแบบของการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 
 
 

กำรก ำหนดเกณฑ์มำตรฐำนและคัดเลือกกลุ่มตัวอย่ำงกับนักกำรตลำดดิจิทัล (Digital 
Marketer) 
 จากการรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์ เชิงลึก (In depth Interview) นักการตลาด
ดิจิทัล (Digital Marketer) พบว่ารูปแบบของการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคผูท้  าการวิจยัไดน้ ามาเป็นเกณฑ์มาตรฐานโดยการคน้ควา้
ขอ้มูลพบวา่ 
 
 

วเิครำะห์รูปแบบ วธีิกำร และกลยุทธ์ 
 2.1 นักกำรตลำดดิจิทลั (Digital Marketer) 
 ผูว้ิจ ัยได้ท าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) นักการตลาดดิจิทัล (Digital 
Marketer)จ านวน 7 คน ซ่ึงเป็นนักการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) ของธนาคารชั้นน า จ  านวน 
คน เป็นนักการตลาดดิจิทัล (Digital Marketer) ของบริษัทการตลาดดิจิทัล (Digital Marketer) 
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จ านวน 2 คน เป็นนักการตลาดดิจิทัล (Digital Marketer) ท่ีดูแลเก่ียวกับการออกแบบเว็บไซต ์
(Website) จ  านวน 2 คน และผูว้ิจยัไดย้กตวัอย่างการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ของกลุ่ม
ตวัอยา่งทั้งหมด 7 คนมาแค่ 1 คน เพื่อน าเสนอวธีิการในการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 1รูปแบบการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) 
ในปัจจุบนัท่ีท าอยูมี่ขั้นตอนและขบวนการอยา่งไรบา้ง? 
และมีการวางแผนส่ืออยา่งไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      อนัดบัแรกตอ้งตอ้งดูก่อนว่า ลูกคา้ตอ้งการ
อะไร, กลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ของลูกคา้คือใคร? 
เราต้องดู Benchmark และความต้องการ (Insight) ของ
กลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ทั้งหมดเฉพาะออนไลน์ 
(Online) อย่างเดียว เราต้องรู้ว่าลูกค้ามีการด าเนินชีวิต 
(Life Style) แบบไหน? ชอบแชร์ (Shear) อะไร, ชอบ
สถานท่ีไหนก็จะเอามาเป็นวางแผนให้เขา้กบัการด าเนิน
ชีวิต  (Life Style) ของก ลุ่ม เป้าหมาย (Target Group) 
ต่อมาก็ตอ้งจบัแนวโนม้ของดิจิทลั (Digital Trend) 

ลู ก ค้ าต้ อ งก าร
อะไร , 
Target Group 
Insight 
Life Style 
เฉพาะ(Online)  
Digital Trend 
Review 
Blogger 
มี อิ ท ธิ พ ล ต่ อ
ผูบ้ริโภค 

1.Customer 
2.Behavior 
3.Owner 
4.Digital 
Platform 
5.Knowledge 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
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ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั(Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ปัจจุบนัว่ากลุ่มลูกคา้ A B C ชอบแบบไหน จากนั้นก็ดู
ว่าจะเอาดิจิทัล (Digital) มาผนวกอะไรได้อย่างเช่น 
อาหารต้องมีบล๊อกเกอร์ (Blogger) มารีวิว (Review) 
อาหารเพื่อให้มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค น่ีเป็นเพียงแค่ส่วน
หน่ึงและท่ีส าคัญจะต้องท าวิจัยการตลาด (Marketing 
Research) ส าคัญมากนะครับ เพื่อทราบความต้องการ
ของก ลุ่ม เป้ าหมาย (Target Group) เช่น  ก ลุ่ม ลูกค้า
ร้านอาหาร A ชอบเล่นเฟสบุค๊ (Facebook) ก็ตอ้งเปิดเพจ 
(Page) ข้ึนมาหรือถา้กลุ่มลูกคา้ชอบอ่านรีวิวร้านอาหาร
ก่อนไปทานอาหารก็ตอ้งให้บล๊อกเกอร์ (Blogger) เขา้มา 
Seeding ค าวา่ “Seeding” คือการสร้างรูปแบบ (Content) 
ข้ึนมา กระจายเขา้ไปในออนไลน์ (Online) ทั้งหมด เช่น
ร้าน บาร์บีคิว จะให้คนมาเสิร์ช (Search) ร้านบาร์บีคิว
เจอร้านน้ีเป็นตน้ครับ 
ผูว้จิยั 
ค าถ าม  2  คุ ณ ใช้ เค ร่ื อ ง มื อ อ ะ ไ ร ใน ก าร เข้ า ถึ ง
กลุ่มเป้าหมายให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุด เพราะอะไร 
และมีวธีิการอยา่งไรในการหากลุ่มเป้าหมาย? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ           มนัมีเคร่ืองมือเยอะมาก อยู่ท่ีว่าโจทยคื์อ
อะไรกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) คือใครเขามีวิถีการ
ด าเนินชีวติ (Life Style) แบบไหนซ่ึงโจทยมี์ความส าคญั 
ตอ้งตีโจทยใ์ห้แตก อยา่งรองเทา้ Scholl ท่ีผมท าให้อยู่มี
การน ามา Rebranding ใหม่ ตอ้งดูวา่เขาจบักลุ่มเป้าหมาย 
(Target Group) กลุ่มไหน Gen X , Y , Z เราต้องรู้ก่อน
วา่คนกลุ่มน้ีมีการด าเนินชีวติ (Life Style) แบบไหน  

ลู ก ค้ าต้ อ งก าร
อะไร , 
Marketing 
Research 
Target Group 
ชอบเล่น 
Facebook 
Page 
Blogger 
Content 
Search 
 
 
 
 
 
 
 
โจทยคื์ออะไร 
Target Group 
Life Style 
ตีโจทยใ์หแ้ตก 
Target Group 
Life Style 
Social 
Content 

1.Customer 
2.Behavior 
3.Digital 
Platform 
4.Knowledge 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
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ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั(Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ใช้ชีวิตประจ าวนัท่ีไหน ใช้โซเชียล (Social) อะไร ท่ี
ไหนเราก็เขา้ไปเจาะกลุ่มเขาโดยสร้างรูปแบบ (Content) 
ในโซเชียล (Social) น่ีคือเคร่ืองมือ (Tool) ของผมคือผม
ทั้งหมดน่ีเลย 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 3 รูปแบบ (Platform) แบบไหนท่ีน่าสนใจมาก
ท่ีสุดเพราะอะไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ   ผมวา่ตอนน้ี IM (Instant Messenger) มาแรงนะ
เน่ืองจากคนใช้ Messenger เพิ่มข้ึนมาก มากกว่าการคุย
โทรศพัท์ในปัจจุบนัอีกนะครับ และเฟสบุ๊ค (Facebook) 
ไดพ้ฒันาตวัน้ีข้ึนมาเพื่อธุรกิจ แต่ตอนน้ียงัใชไ้ม่มากแต่
จะมากในอนาคตแน่นอนครับเพราะ Insight  ของคนเรา
ตอ้งการความเป็นส่วนตวัการคุยกนัทางขอ้ความแบบน้ี
จะเป็นส่วนตัวมากครับ และอีกรูปแบบคือ ไลน์แอด 
(Line@) เป็นตวัท่ีน่าสนใจในอนาคต ซ่ึงเป็นไลน์แอด  
(Line@) ส าหรับ ธุรกิจเพราะมันคือการส่งข้อความ 1 
ค ร้ังแต่สามารถกระจายไปถึงทุกคนเลยที เดียว ใน
เมืองไทยก็เป็นท่ีนิยมซ่ึงจะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายทันที 
เน้นการท าโปรโมชั่น (Promotion) แต่เน้ือหา (Content) 
เหมาะส าหรับเฟสบุค๊ (Facebook) มากเพราะสามารถเล่า
เร่ืองราวต่างๆ ผ่านตัวหนังสือได้มากกว่า ในส่วนอิน
สตาร์แกรม (IG) นั้ นจะเน้นรูปภาพสวยงามเป็นหลัก
และตอนน้ีการโฆษณาบนอินสตาร์แกรม (IG) แล้วซ่ึง
ได้มีการพัฒนามาก มี 3 รูปแบบด้วยกัน รูปแบบท่ี 1 
รูปแบบปกติซ่ึงมีดีแทค (Dtac) เป็น Partner  
1 

คนใช ้Messenger 
เพิ่มข้ึนมาก 
เพื่อธุรกิจ 
Insight 
Line@ 
เขา้ถึงกลุ่ม 
เป้าหมายทนัที 
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ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
รูปแบบท่ี 2Lazada ท าแบบสไลด์ ภาพจะหมุนไปเร่ือยๆ 
รูปแบบท่ี 3AirAsia ท าเป็น VDO  
ซ่ึงทั้ ง 3 ส่วนน้ีเราสามารถเข้าไปยงัเพจ (Page) หรือ
เว็บไซต์ (Website) ท่ีเขาตอ้งการจะส่ือสารได้หมดเลย
ซ่ึงเป็นฟีเจอร์ (Future) ใหม่สุดของอินสตาร์แกรม (IG) 
เพราะเม่ือก่อนอินสตาร์แกรม (IG) ไม่สามารถโฆษณา
ได้ เน้นแค่รูปสวยอย่างเดียว ไม่ เน้นรูปแบบเน้ือหา 
(Content) 
ผูว้จิยั 
ค าถามท่ี 4  เทคนิคไหนท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด บน
โ ซ เ ช่ี ย ล  มี เ ดี ย  ( Social Media)  ใ น ก า ร เข้ า ถึ ง
กลุ่มเป้าหมายและมีวิธีการวดัผลและประสิทธิภาพของ
โซเช่ียล มีเดีย (Social Media) นั้นไดอ้ยา่งไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      แยกเป็น 3 ส่วนดว้ยกนัคือ 
                  ส่วนแรกคือ Facebook Social มนัจะมีขอ้มูล
อยู่แล้ว เขียนว่า Engagement ซ่ึงส าคัญจะบอกเราว่ามี
คนเข้าถึงเท่าไหร่ เปล่ียนจากเดิมเท่าไหร่ เช่น เราโยน
เน้ือหา (Content) ไป 1 กอ้น มีคนตอบกลบั (Feedback) 
กบัเราเท่าไร ดีหรือไม่ดีอย่างไร? มีการ Like and Share 
เท่าไหร่? น่ีคือ Engagement ซ่ึงสามารถดู KPI ได้จาก
ขอ้มูลน้ี 
                  ส่วนท่ีสองคือ ยอด Like ต่างๆ อันน้ีพูดถึง 
FacebookFan Page มีขอ้มูลการเพิ่มข้ึนในช่วงแคมเปญ
หน่ึงมากนอ้ยแค่ไหนเราก็ดูขอ้มูลตรงน้ีได ้
                   ส่วนท่ีสามคือ การท าการตลาด (Marketing)  

Facebook 
 Social 
Engagement 
Content 
Feedback 
Marketing 
ตอ้ง Convert  
เป็น Sale ได ้
ท า Brand 
 Awareness 
มีคนพูดถึง 
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ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั(Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ทุกอยา่งตอ้ง Convert เป็น Sale ไดซ่ึ้งจะตอ้งไปดู 
Offline หรือ POS วา่ยอดขายเพิ่มข้ึนมากนอ้ยแค่ไหน 
แต่ถา้เป็นในส่วนการท า Brand Awareness ก็ไปดูวา่มี
คนพูดถึงมากนอ้ยแค่ไหน เช่นดูจาก Hashtag ท่ีสร้าง
ข้ึนมาวา่มากหรือนอ้ยแค่ไหนน้ีคือ Brand Awareness 
ผูว้จิยั 
ค าถาม  5 คุณ คิดว่า เน้ื อหา (Content) ต่ างๆ  จ า เป็น
ส าหรับการน ามาใช้ในการท าการตลาดดิจิทลั (Digital  
Marketing) หรือไม่อยา่งไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      จ  าเป็นครับและจ าเป็นมากด้วยเน้ือหา 
(Content) ไม่ใช่ค าพูดนะครับแต่เป็นวิธีการน าเสนอ 
และอีกรูปแบบหน่ึงท่ีน่าสนใจคือ VR (Virtual Reality) 
คือเทคโนโลยีความจริงเสมือน ท่ีถูกสร้างข้ึนเลียนแบบ
สภาพแวดลอ้มต่างๆ ให้เสมือนจริงซ่ึงเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจ
มากและในอนาคตนกัการตลาดตอ้งเอาเทคโนโลยีน้ีมา
ท าแน่นอน ตอนน้ีได้เร่ิมท าในต่างประเทศแล้ว ซ่ึงใน
อนาคตจะให้คนไม่จ  าเป็นจะตอ้งเดินทางไปร้านคา้เลย
สะดวกสบาย ตอบโจทยก์ารด าเนินชีวติ (Life style) ของ
คนในปัจจุบนัท่ีไม่มีเวลาและตอ้งการความสะดวกสบาย 
เพียงแค่ใส่แวน่แลว้สามารถเลือกสินคา้ไดเ้ลยเสมือนอยู่
ในร้านจริงๆ ซ่ึงตวัน้ีจะช่วยในเร่ืองของ O to O (Online 
to Offline) อยา่งเช่นเวลาออก Event ใชเ้ทคโนโลยีอนัน้ี
มาใช้จะเป็นการสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ ให้กบั ลูกคา้
ว่ามันจะเกิดอะไรข้ึน ท่ี เมืองไทยก็จะมีของ Cottoท่ี
สยาม แต่ยงัท าไม่เตม็รูปแบบ 

Content วธีิการ 
น าเสนอ 
เทคโนโลย ี
สะดวกสบาย 
ตอบโจทย ์
Life style 
คนในปัจจุบนัท่ี 
ไม่มีเวลา 
ประสบการณ์ 
ใหม่ๆ 
 
 

1.Customer 
2.Behavior 
3.Digital 
Platform 
4.Knowledge 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 



68 
 

 
ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 6 คุณคิดว่าท าไมผูบ้ริโภคตอ้งเลือกอ่านเน้ือหา 
(Content) ของคุณ? และท าไมผู ้บริโภคต้องเช่ือและ
ติดตามคุณ? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      ตอ้งมองยอ้นกลบัไปว่า เราได้ศึกษาแลว้ว่า
กลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ต้องการอะไร เราก็ท า
เน้ือหา (Content) นั้ นให้ตรงตามความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ให้มากท่ีสุดเม่ือเขาไดใ้น
ส่ิงท่ีเขาตอ้งการและอยากรู้แลว้เขาจะตามเรามาเอง คน 
Gen X, Gen Y, Gen Z ซ่ึงคนกลุ่มน้ีจะมีอิทธิพลมากใน
ปี พ.ศ. 2558 ดงันั้น ส่ิงท่ีส าคญัควรจะติดตามพฤติกรรม
ในการใชส่ื้อออนไลน์ (Online) ของคนกลุ่มน้ีใหดี้ 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 7 คุณมีเคร่ืองมืออะไรในการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบั
กลุ่มผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เคร่ืองมือนั้นมีอะไรบา้ง แตกต่าง
กนัอยา่งไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ          ผมใช้ Blogger สร้างความแตกต่างข้ึนมา
คือปกติแล้วบล็อกเกอร์ (Blogger) จะมีคนติดตาม 
(Follow) มากอยู่แลว้ เราก็ใช้บล็อกเกอร์ (Blogger) ตรง
น้ีในการสร้างกิจกรรมข้ึนมาให้ดูเหมือนเป็นวิถีการ
ด าเนินชีวิต (Life style) มากข้ึน แต่จริงๆ แล้วมันเป็น
การโฆษณา การท าแบบน้ีก็เพื่อให้มนัเนียนข้ึนเพราะถา้
เราไปบอกว่าของเราดีคนก็ไม่ เช่ือ  80% ออนไลน์ 
(Online) ท่ีบล็อกเกอร์ (Blogger) เขียน เป็นการซ้ือหมด 

Target Group 
ตอ้งการอะไร 
ท า Content ให ้
ตรงตามความ 
ตอ้งการ 
เม่ือเขาไดใ้นส่ิง 
ท่ีเขาตอ้งการ 
เขาจะตามเรามา 
เอง 
พฤติกรรมใน 
การใชส่ื้อ 
ออนไลน ์
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ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม  8 ข้อ เสนอแนะในการท าการตลาดดิ จิทัล 
(Digital Marketing) ของผูป้ระกอบการแต่ละกลุ่ม ซ่ึง
ประกอบไปด้วยขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 
ท่านจะเสนอแนะอย่างไร เพื่อให้เกิดประสิทธิภาพ
สูงสุด? 
ผูใ้หข้อ้มูล  
ค าตอบ      ขอตอบรวมๆ ก่อนนะครับ ไม่ว่าจะเป็นราย
เล็ก รายกลางหรือรายใหญ่ ตอ้งรู้จกัตวัเองก่อนวา่ตวัเอง
คือใครมีการศึกษาผู ้บริโภคตัวเองให้ดีก่อนโซเชียล 
(Social) เป็นดาบสองคมถ้าไม่มีการเตรียมแผนรองรับ
ในเร่ืองของการโดนคอมเม้นท์ (Comment) ในแง่ลบ
ตอ้งเตรียมใหเ้รียบร้อยก่อน 
-ขนาดเล็ก ควรจะหา Brading Direction ของตวัเองให้
ไดก่้อนวา่เรามีจุดแข็งอะไร บริษทัขนาดเล็กจะสามารถ
ขยบัตวัไดง่้าย แต่ปัญหาคือ ไม่มีงบประมาณ จ าเป็นตอ้ง
ใช้เพื่อน หรือ Connection ท่ีมีเพื่อสามารถไปมีอิทธิพล
กบัคนอ่ืนๆ ทัว่ไปได ้
-ขนาดกลาง คือ เร่ิมมีงบการตลาดแลว้ก็ควรจะเขา้ไปยงั 
Blogger ต่างๆ และควรจะดูว่าเขาเข้ากับตราสินค้า 
(Brand) เราหรือเปล่าเพราะเขาตอ้งมาเป็น พรีเซนเตอร์
ให้เราเน้ือหา (Content) เป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดเราตอ้งเขียน
เน้ือหา (Content) ให้เข้าใจ และท่ีส าคญัเราต้องรู้ว่าเรา
คือใคร 
-ขนาดใหญ่ มีงบในการท าการตลาดเยอะ สามารถท าได้
ทุกช่องทาง Testing ไปเร่ือยๆ ตอ้งตามกระแสใหท้นั  

ตอ้งรู้จกัตวัเอง 
ก่อนวา่ตวัเอง 
คือใคร 
การศึกษา 
ผูบ้ริโภคตวัเอง 
ใหดี้ก่อน 
Brading 
Direction 
ไม่มีงบประมาณ 
จ าเป็นตอ้งใช ้
เพื่อน 
มีอิทธิพลกบั 
คนอ่ืนๆ 
Blogger 
Content เป็นส่ิง 
ส าคญัท่ีสุด 
ตอ้งตามกระแส 
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ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ถา้ไม่ทนัตราสินคา้ (Brand) จะเสีย น่ีคือขอ้เสียของตรา
สินคา้ (Brand) ขนาดใหญ่ 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 9   ข้อเสนอแนะในการท าการตลาดดิจิทัล 
(Digital Marketing) ของผูป้ระกอบการแต่ละกลุ่ม ซ่ึง
ประกอบไปดว้ยระยะท่ีเร่ิมตน้, ท าการตลาดแบบดิจิทลั 
(Digital Marketing) มาแล้วระยะหน่ึง และการตลาด
ดิ จิทัล  (Digital Marketing) แบบ ท่ี แตก ต่ างจาก รูป
แบบเดิมๆ 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      มีอยู่ 2 ข้อส าหรับธุรกิจท่ีเพิ่งเร่ิมต้นและ
ธุรกิจท่ีท าไปไดร้ะยะหน่ึง คือ ถา้ท าแลว้ดี ก็ควรหาเวลา
ไปฟังสัมมนาต่างๆ ให้มาก จะได้ขอ้มูลเพื่อน ากลบัมา
อนัไหนดีก็น ามาปรับใช้ อยา่ไปตามทุกอยา่งเพราะไม่มี
อนัไหนเหมาะกบัธุรกิจเราทุกอยา่ง ถา้ท าแลว้ไม่ดีก็ควร
จะกลับไปฟังเหมือนกันว่าจริงๆ แล้วเราควรท าอะไร 
หรือเข้าไปอ่านในเว็บไซด์ (Website) เพราะไทยมีเว็บ
ไซด์  (Website) ดี ๆ  ม ากม าย ท่ี ให้ ความ รู้ เก่ี ยวกับ
การตลาด (Marketing) เพราะการจะเป็นนกัการตลาดท่ีดี 
ตอ้งขยนัหาข้อมูล ขยนัอ่านเพราะปัจจุบนัเป็นยุคของ
ขอ้มูลข่าวสารเพื่อน ามาเป็นแนวทาง (Guidline) ในการ
ส่ือสารการตลาดปัจจุบนัไม่มีอะไรท่ีแตกต่างแลว้ แต่ถา้
เอา 2 อย่างมาผสมกันแล้วก็อาจจะเกิดความแตกต่าง
ข้ึนมา เช่นถา้เราจา้ง Blogger อยา่งเดียวเขาก็จะท าตามท่ี
เราต้องการได้แต่ถ้าส ร้างพนักงานของเราให้ เป็น 
Blogger เองอนัน้ีน่าสนใจ เพราะเขาจะเขา้ใจในทุกๆ  

ไปฟังสัมมนา 
ไดข้อ้มูลเพื่อน า 
กลบัมาใช ้
ไม่มีอนัไหน 
เหมาะสมธุรกิจ 
เราทุกอยา่ง 
Website 
นกัการตลาดท่ีดี 
ตอ้งขยนัหา 
ขอ้มูล 
ขยนัอ่าน 
ยคุของขอ้มูล 
ข่าวสาร 
Blogger 
การส่ือสาร 
การตลาด 
ปัจจุบนัไม่มี 
อะไรท่ีแตกต่าง 
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ตารางท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
อย่างและท่ีส าคัญตราสินค้า (Brand) เราจะดูแลเป็น 
Professional มากข้ึน Insight ของผู ้บริโภคไม่ต้องการ 
plush sale แต่ต้องการเห็นว่าคนน้ีเป็น ไอดอล (Idol) 
แลว้เขาจะติดตามเอง 

  

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
 จากตารางท่ี 1 ซ่ึงได้แสดงถึงการจ าแนกข้อมูลรหัสเปิด (Open Coding) จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) (Digital Marketer) ผูว้ิจยัได้จัดหมวดหมู่เพื่อท าเป็น Axial 
Coding ได ้5 กลุ่มดงัน้ี 
ตารางท่ี 2 แสดงรายละเอียดการท า Axial Coding ของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) 

Axial Coding Open Coding 
1.Customer ลูกคา้ตอ้งการอะไร, กลุ่มเป้าหมาย, ลูกคา้คือใคร, Insight ของกลุ่มเป้าหมาย,มี

อิทธิพลต่อผูบ้ริโภค, เจาะกลุ่มลูกคา้, เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย, ลูกคา้อยู่ท่ีไหนบน
โลกออนไลน์, กลุ่มเป้าหมายใช ้Social อะไร 

2.Behavior Life style, ชอบแชร์, ชอบสถานท่ีแบบไหน, สะดวกสบาย, คนเพลิดเพลินกบั
รูปสวย, ตอบโจทย ์Life style, ชอบสะดวกสบาย, ไม่มีเวลา, สร้างประสบการณ์
ใหม่, มีอิทธิพล 

3.Owener Small Business, Medium Business, Large Business, รู้จ ักตัว เองว่า เป็นใคร, 
ศึกษาผูบ้ริโภค, เตรียมความพร้อม, Brand Direction, Positioning 

4.Digital 
Platform 

Online, Blogger Review , สร้าง Content , Blogger เพื่อสร้างความแตกต่าง, คน
ใช ้messenger มากข้ึน, Line@ เป็นตวัท่ีน่าสนใจมาก, มีคนเขา้ถึงเท่าไหร่ 
Facebook, Instargam, Engagment, Content, Feedback, KPI, ข้อ มูล ท่ี เพิ่ ม ข้ึน
ในช่วงแคมเปญ, วธีิการน าเสนอ, Online, Social, Search, SEO, Website  

5.Knowledge ตีโจทยใ์หแ้ตก, ทราบความตอ้งการของผูบ้ริโภค, ฟังสัมภาษณ์, เก็บขอ้มูลมาใช้
, อยา่ท าตามทุกเร่ือง, ความรู้เก่ียวกบัการตลาด, ขยนัหาขอ้มูล, ยคุขอ้มูลข่าวสาร 
 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
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2.2ผู้บริโภค (Consumer) 

 ผูว้จิยัไดท้  าการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ผูบ้ริโภคจ านวน 10 ราย ศึกษา
พฤติกรรมการรับส่ือออนไลน์ (Online) ผา่นทางอินเตอร์เน็ตเพื่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
รวมทั้งการรับขอ้มูลข่าวสารของกลุ่มตวัอยา่ง ส่ือท่ีใชใ้นการหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการ ส่ือท่ีใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการไดน่้าเช่ือถือมากท่ีสุด การหาขอ้มูลสินคา้และ
บริการก่อนการตดัสินใจซ้ือผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต ขอ้มูลของสินคา้และบริการท่ีถูกคน้หาผา่นส่ือ
อินเตอร์เน็ต เหตุผลท่ีใชอิ้นเตอร์เน็ตในการหาขอ้มูลสินคา้และบริการก่อนการตดัสินใจซ้ือและ
ประเภทของขอ้มูลส่ือออนไลน์ผา่นอินเตอร์เน็ตในการคน้หาขอ้มูล โดยมีรายละเอียดจากกลุ่ม
ตวัอยา่งดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3 แสดงรายละเอียดการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ของผูบ้ริโภค (Customer) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 1  กิจกรรมในการใช้อินเตอร์เน็ตของท่านมี
อะไรบา้ง? และกิจกรรมอะไรท่ีท าบ่อยท่ีสุด? เพราะเหตุ
ใด? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      ชอบเขา้ยูทูป (Youtube) เพื่อความบนัเทิงคะ 
หรือเข้าอินสตาร์แกรมเพื่อดูรีวิวสินค้าหรือว่าเฟสบุ๊ค 
(Facebook) เพื่อติดตามข่าวสารคะ และเป็นการเขา้ไปดู
รีวิวสินคา้ตามอินสตาร์แกรมคะ รูปสินคา้ท่ีเราชอบ เขา้
ไปดูเพราะวา่รูปสวยแลว้ก็เขา้ง่ายสะดวกดีคะ 

ชอบเขา้ยทููป 
(Youtube) 
เพื่อความบนัเทิง 
เขา้อินสตาร์ 
แกรมเพื่อดูรีววิ
สินคา้ 
Facebook 
เพื่อติดตาม
ข่าวสารเขา้ง่าย
สะดวกดี 

1.Behavior 
2.Communication 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
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ตารางท่ี 3 แสดงรายละเอียดการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของผูบ้ริโภค(Customer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 2  มีการซ้ือสินค้าทางอินเตอร์เน็ต (Internet) บ่อย
ไหม? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      ซ้ื อบ่ อยคะเพราะสะดวก ดี  ส ามารถ ดูได้
ตลอดเวลา ไม่ค่อยมีเวลาไปชอปป้ิง  (Shopping) คะหลงัๆ 
จะซ้ือสินคา้ทางอินสตาร์แกรม (Instargram) แลว้ก็ก่อนจะ
ซ้ือสินคา้ก็จะดู รีวิวก่อนว่าในเพจ (Page) น้ีมีการรีวิวจาก
คนท่ีซ้ือไหม? ก็เคยซ้ือสินค้าจากเว็บไซต์ (Website) ด้วย
จากอินสตาร์แกรม (Instargram) ดว้ยแต่เฟสบุ๊ค (Facebook) 
ยงัไม่เคยซ้ือคะ 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 3 ก่อนการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการท่านได้
ขอ้มูลร้านไดม้าจากแหล่งไหน? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ     ก็มีอยา่งเวบ็ไซต ์(Website) นะคะ คือถา้อยากได้
อะไรก็จะค้นหาจากส่ิงท่ีเราอยากได้ เม่ือเจอแล้วก็ค่อยดู
เว็บไซต์ (Website) ท่ีมีรูปแบบตรงตามท่ีเราต้องการมาก
ท่ีสุดแลว้ก็อย่างอินสตาร์แกรม (Instargram) จะมีแฮชแท็ก 
(Hashtag) ก็จะใส่ แฮชแท็ก (Hashtag) ส่ิงท่ี เราต้องการ
อยากได ้รายการท่ีคน้หามนัก็จะข้ึนมา จากนั้นเราก็มาเลือก
รีวิว  (Review) ดูยอดกดไลน์  (like) จนมั่น ใจว่าร้าน น้ี
น่าเช่ือถือได ้ก็จะเขา้ไปดูขอ้มูลสินคา้ท่ีเราตอ้งการ 
 

ซ้ือบ่อยคะ
เพราะสะดวก
ดูตลอดเวลา
ไม่ค่อยมีเวลา
สินคา้ทางอิน
สตาร์แกรม
ก่อนจะซ้ือ
สินคา้ก็จะดู
รีววิก่อนมีการ
รีววิจากคนท่ี
ซ้ือไหม
Website 
Instargram 
คน้หาจากส่ิง
ท่ีเราอยากได้
รูปแบบตรง
ตามท่ีเราตอ้ง 
การมากท่ีสุด 
Hashtag 
Review 
มัน่ใจวา่ร้าน 
น้ีน่าเช่ือถือได ้
เขา้ไปดูขอ้มูล 
สินคา้ท่ีเรา 
ตอ้งการ 
 

1.Behavior 
2.Communication 
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ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
 
ตารางท่ี 3แสดงรายละเอียดการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของผูบ้ริโภค (Customer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 4  แหล่งข้อมูลนั้ นมีความแตกต่างกันอย่างไร? 
และมีความน่าเช่ือถือมากนอ้ยแค่ไหน เพราะอะไรท่านจึง
เช่ือขอ้มูลเหล่านั้น? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าต อบ      แ ต ก ต่ างกัน ค ะ  เช่ น  อิ น ส ต า ร์แ ก รม 
(Instargram) มีแค่ รูป รายละเอียดนิดหน่อยแต่ถ้าเป็น
เว็บไซต์ (Website) จะบอกคุณสมบัติ รายละเอียดได้
มากกวา่ แต่สุดทา้ยแลว้การท่ีเราไดใ้กลชิ้ดกบัคนขายของ
จริงๆ อินสตาร์แกรม (Instargram) จะง่ายกว่าการซ้ือขาย
ผา่นทางอินเตอร์เน็ต (Internet) ส่ิงส าคญัคือตอ้งติดต่อกบั
เจา้ของร้านได ้ความน่าเช่ือถือก็จะดูจากยอดรีววิ ยอดไลน์ 
(Like) ถา้ยอดไลน์ (Like) เยอะ ตอ้งมีคนติดตามเยอะ แลว้
ก็มาดูยอดไลน์ (Like) แต่ละรูป แต่ละสินค้าว่ามีมากแค่
ไหน ถา้สมเหตุสมผลกบัยอดติดตาม (Follow) แสดงวา่มี
ความน่าเช่ือถือมากข้ึนแลว้ก็เวลาเราขอบคุณเขาก็จะเอามา
โพส ก็จะดูวา่โพสขอบคุณหรือเปล่า การรีวิวมีส่วนส าคญั
มาก ยิง่เยอะเราก็ยิง่มัน่ใจวา่สินคา้ถึงเราแน่นอน 

Instargram 
Website 
ใกลชิ้ดกบั
คนขายซ้ือผา่น
ทาง
อินเตอร์เน็ตส่ิง
ส าคญัคือตอ้ง
ติดต่อกบั
เจา้ของร้านได้
ความน่าเช่ือถือ
ก็จะดูจากยอด
รีววิตอ้งมีคน
ติดตามเยอะ 
Follow 
มีความ
น่าเช่ือถือการ
รีววิมีส่วน
ส าคญัมาก 

1.Behavior 
2.Communication 
3.Owner 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
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ตารางท่ี 3 แสดงรายละเอียดการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของผูบ้ริโภค(Customer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 5 สินคา้และบริการอะไรบา้งท่ีท่านหาขอ้มูลผ่าน
ทางอินเตอร์เน็ตบ่อยท่ีสุด? เพราะเหตุใด? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      เส้ือผ้า  กระเป๋า  แล้วแต่อยากได้อะไร แต่
เส้ือผา้จะบ่อยมากเพราะไม่มีเวลาไปช๊อปป้ิง (Shopping) 
นะคะ ก็เลยจะซ้ือของพวกน้ีเยอะ 
ผูว้จิยั 
ค าถามท่ี 6 ท่านคิดว่าส่ิงใดสามารถดึงดูดความสนใจ ให้
ท่านเขา้เยี่ยมชมเวบ็ไซด์ (Website) ของสินคา้และบริการ
นั้น?  
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ    โมเดลสวย รูปแบบสวย เช่น เส้ือผา้ ถา้เป็นแบบ
ท่ีเราตอ้งการก็จะเข้าไปดู เข้าไปติดตาม (Follow) บางที
ร้านโพส (Post) ถ่ีๆ มนัก็ดีนะ อาจจะน่าร าคาญส าหรับคน
ท่ีไม่ไดต้อ้งการหาสินคา้นั้น แต่มนัดีส าหรับเรา เพราะเรา
ถ้าสวยเราก็จะกดเข้าไปดูแล้วก็จะนั่งดูเลยพวกน้ีเค้าจะ
อัพ เดตทีละเป็น  10 ชุด  แล้ว เราก็จะ capture ไว้ที ละ
หลายๆ ชุดแลว้ส่งไปสอบถามทีเดียว 
ผูว้จิยั 
ค าถาม 7 การโฆษณาสินคา้ผ่านทางอินเตอร์เน็ตมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าห รือบริการของท่ านหรือไม่
อยา่งไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      ไม่สนใจนะคะเพราะเราจะดูจากส่ิงท่ีเราอยาก
ไดแ้ลว้จะมาดูอยา่งอ่ืน Support โฆษณาก็ไม่ไดส้นใจ 

แต่เส้ือผา้จะ
บ่อยมาก 
ไม่มีเวลา 
 
 
 
 
 
โมเดลสวย 
รูปแบบสวย 
แบบท่ีเรา 
ตอ้งการ 
ไปติดตาม 
ถา้สวยเราก็ 
จะกดเขา้ไปดู 
ส่งไป 
สอบถาม 
 

1.Behavior 
2.Communication 
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ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
 
ตารางท่ี 3 แสดงรายละเอียดการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)ของผูบ้ริโภค (Customer)(ต่อ) 

ผูใ้หข้อ้มูล 1 Open Coding Axial Coding 
เพราะเราไม่ไดมี้ความตอ้งการสินคา้นั้นๆ ณ ตอนนั้น ถา้
เป็นการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ตนะไม่มีผล เพราะเราจะ
เป็นคนหาเอง 
ผูว้จิยั 
ค าถ าม  7 ใน ฐ าน ะผู ้บ ริ โภ ค  ส่ิ ง ท่ี อ ย าก แน ะน า
ผูป้ระกอบการ คืออะไร? 
ผูใ้หข้อ้มูล 
ค าตอบ      คือการแนะน าลูกคา้ เช่นถา้รายการท่ีเราถามไป
สินค้าหมด ก็อยากจะให้ค  าแนะน าสินค้าว่ามี รุ่น อ่ืน
ใกล้เคียงกันไหม เพราะบางที แม่ค้าเค้าไม่ได้โพสรูป
ทั้งหมด เพราะฉะนั้นเคา้ตอ้งเดาทางลูกคา้ออก วา่มีความ
ตอ้งการอะไรเคา้ตอ้งแนะน าได ้ไม่ใช่ถามไรไปก็ไม่ตอบ 
หรือว่าบางคน ตอบห้วนๆ หรือมีบางคนท่ีเจอ คือพร้อม
โอนแล้วค่อยมาถาม อย่างน้ีก็เปล่ียนร้านเลย โห!! เรา
ไม่ไดม้าขอนะ เปล่ียนร้านเลย 
 
 

การแนะน า 
ลูกคา้ 
เคา้ตอ้งเดา 
ทางลูกคา้ 
ออก 
เคา้ตอ้ง 
แนะน าได ้

1.Behavior 
2.Communication 
3.Owner 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
 
 จากตารางท่ี3 ซ่ึงไดแ้สดงถึงการจ าแนกขอ้มูลรหสัเปิด (Open Coding) จากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ผูว้จิยัไดจ้ดัหมวดหมู่เพื่อท าเป็น Axial Coding ได ้3 กลุ่ม ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4 แสดงรายละเอียดการท า Axial Coding ของผูบ้ริโภคของ (Customer) 

Axial Coding Open Coding 
1.Behavior เพื่อความบนัเทิงดูรีววิสินคา้ (Review) สินคา้ เพื่อติดตามข่าวสาร ดูสินคา้

ท่ีชอบ สะดวกดีไม่มีเวลาก่อนซ้ือสินคา้จะดูรีววิ (Review)ก่อนหาส่ิงท่ี
อยากไดร้ายการท่ีคน้หารีวิว (Review) มีส่วนส าคญัซ้ือเส้ือผา้บ่อยมากสวย
ก็จะกดเขา้ไปดูไม่สนใจโฆษณาเราจะวิง่เขา้ไปหาสินคา้เอง เขา้ไปดูเพจ 
สินคา้ออนไลน์ (Online) ซ้ือเส้ือผา้บ่อยท่ีสุด ชอบชอปป้ิง (Shopping) 
อพัเดทข่าวสารดูความเคล่ือนไหวของกลุ่มเพื่อน มนัง่ายในการเขา้ดู ไม่
เช่ือโฆษณาไม่สนใจเลย 
 

2.Communication ชอบเขา้ยทููป (Youtube) เขา้อินสตาร์แกรม (Instargram) เฟสบุค๊ 
(Facebook) เวบ็ไซต ์(Website) เสิร์ช (Search) ค  าคน้ท่ีเราอยากรู้ล้ิงค ์
(Link) ไปหาขอ้มูล ขอ้มูลมีความน่าเช่ือถือมาก ความเห็นหลากหลาย 
ขอ้มูลเยอะ ขอ้มูลตรงไม่ล าเอียง 
 

3.Owner ความน่าเช่ือถือคุณสมบติัรายละเอียดใกลชิ้ดคนขายโมเดลสวยรูปแบบ
สวยมีแบบท่ีเราตอ้งการ แนะน าลูกคา้ แนะน าสินคา้ เดาทางลูกคา้ไดว้า่
ชอบอะไร แนะน าได ้มีแทก็ก้ิง (Tracking) เยอะมัน่ใจในร้านคา้ 
 

ท่ีมา : ผูท้  าการวจิยั 
 
 จากขอ้มูลปฐมภูมิท่ีได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) และขอ้มูลทุติย
ภูมิท่ีได้จากการศึกษาคน้ควา้งานวิจยัและบทความต่างๆ สามารถอธิบายไดว้่าผูบ้ริโภคจะมีหลาย
กลุ่มด้วยกนัทั้งน้ีในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ท่ีแตกต่างกนัก็จะมีการส่ือสารท่ีต่างกัน 
รวมถึงการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้และบริการต่างๆ ก็แตกต่างกนัข้ึนอยู่กบัสินคา้และบริการท่ีผูบ้ริโภค
สนใจ ซ่ึงช่องทางต่างๆ ท่ีสามารถเขา้ถึงได ้เช่น เว็บไซต์ (Website), เฟสบุ๊ค (Facebook), และอิน
สตาร์แกรม (Instagram) และในการหาขอ้มูลสินคา้และบริการต่างๆ นั้นไม่เพียงแต่เป็นการหาขอ้มูล
แต่ยงัเกิดการติดต่อส่ือสาร (Communication) ระหวา่งกนัของผูบ้ริโภคกบัเจา้ของธุรกิจ หรือแมแ้ต่
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ผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองเพื่อแลกเปล่ียนขอ้มูลข่าวสารซ่ึงกนัและกนั เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ี
เพียงพอจากนั้นก็จะเร่ิมติดต่อโดยตรงกบัเจา้ของกิจการเพื่อเพิ่มความมัน่ใจอีกขั้นหน่ึงก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆ 
 ดงันั้น    ในส่วนของเจา้ของกิจการเองก็จะตอ้งมีความรู้ในสินคา้และบริการของตนเอง
เป็นอย่างดี ตอ้งเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายว่าตอ้งการอะไร จึงจะสามารถส่ือสารผ่านนักการตลาดดิจิทลั 
(Digital Marketer) เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพก่อนเบ้ืองตน้ เม่ือส่ือสารไปยงั
กลุ่มเป้าหมายแลว้ขั้นตอนต่อไปส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจหรือเจา้ของกิจการคือการใหบ้ริการท่ีดี 
การให้ขอ้มูลกบัผูบ้ริโภคด้วยความจริงและเพิ่มความสะดวกสบายให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อสร้างความ
มัน่ใจและประทบัใจให้เกิดข้ึน เม่ือผูบ้ริโภคไดทุ้กอย่างตามความตอ้งการของตนเองแลว้ขั้นตอน
สุดทา้ยคือ การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆ โดยการน าAxial Codingจากตารางท่ี2และ Axial 
Coding จากตารางท่ี 4 มาอธิบายแสดงความสัมพนัธ์กนัเป็นไดต้ามรูปภาพท่ี 10 ดงัน้ี 
 ความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกนัของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) และ
ผูบ้ริโภค (Customer) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
ภาพท่ี 10 : แสดงความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกนัของนกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) และ
ผูบ้ริโภค (Customer) 

Digital Marketer 

Knowledge 

Service 

Behavior 

Digital Platform 

Customer 

Communication 

Owner 
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ท่ีมา : ผูท้  าการวิจยั 
 จากภาพท่ี10 ผูว้ิจยัไดน้ า Axial Codingจากการสัมภาษณ์นักการตลาดดิจิทลั (Digital 
Marketer) และผูบ้ริโภค (Customer) ท่ีจดักลุ่มแลว้มาแสดงความสัมพนัธ์และเช่ือมโยงกนั สามารถ
อธิบายไดด้งัน้ี คือ 
 ผูบ้ริโภค(Customer)แต่ละกลุ่มจะมีพฤติกรรม (Behavior) ในการใช้สังคมออนไลน์ 
(Social Network) ท่ีแตกต่างกัน นักการตลาดจะใช้พฤติกรรมต่างๆ ของกลุ่มเป้าหมาย (Target 
Group) ในการสร้าง Digital Platform เพื่อให้ตรงใจกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) เม่ือผูบ้ริโภคมี
ความสนใจและตอ้งการ(Desire)ในสินคา้และบริการ จะคน้หาสินคา้และบริการเหล่านั้นผา่นสังคม
ออนไลน์ (Social Network) โดยผา่นทางช่องทางต่างๆ ท่ีชอบจนไดข้อ้มูล (Information) สินคา้และ
บริการเหล่านั้นเพียงพอต่อการตดัสินใจ จากนั้นก็จะติดต่อโดยตรงกบัเจา้ของกิจการ (Owner) เพื่อ
ขอขอ้มูลเพิ่มเติมและสร้างความมัน่ใจก่อนการตดัสินใจซ้ือ สินคา้และบริการ และจากการสัมภาษณ์
พบว่า การบริการ (service)  ท่ีดีรวดเร็ว ได้ขอ้มูลตามความเป็นจริง จะท าให้ผูบ้ริโภค (Customer) 
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการมากข้ึนและกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกถา้หากเกิดความประทบัใจ 
 เจา้ของกิจการ (Owner) ส่ิงท่ีส าคญัคือตอ้งก าหนดPositioningของสินคา้และบริการให้
ดีเพื่อจะได้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย (Terget Group) ให้ตรงและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด และการท่ีจะ
สามารถก าหนด Positioning ให้ไดน้ั้นผูป้ระกอบการจะตอ้งรู้และเขา้ใจในธุรกิจ (Business) ตวัเอง
เป็นอย่างดี ว่ามีจุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) ของสินคา้และบริการอย่างไรบา้งเพื่อ
น ามาเป็นขอ้มูลในการส่ือสาร (Communication) ไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย(Terget Group) 
โดยผ่านนักการตลาดดิจิทัล (Digital Marketer) ในการสร้าง Digital Platform ให้ดูสวยงามและ
น่าสนใจ ทั้งการวางรูปแบบและการออกแบบส่ือต่างๆ (Comtext) รวมถึง เน้ือหา ขอ้ความ รูปภาพ 
หรือวดีีโอ (Content) ใหส้วยงามและสะดวกสบายต่อการใชง้าน 
นักการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) เม่ือได้ขอ้มูลสินคา้และบริการจากเจา้ของกิจการ (Owner) 
แลว้ก็จะส่ือสาร (Communication) ไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย (Terget Group) โดยการสร้าง 
Digital Platform ใหดู้สวยงามและน่าสนใจ ทั้งการวางรูปแบบและการออกแบบส่ือต่างๆ (Comtext) 
รวมถึง เน้ือหา ขอ้ความ รูปภาพ หรือวีดีโอ (Content) ให้สวยงามและสะดวกสบายต่อการใช้งาน 
นกัการตลาดดิจิทลั จะตอ้งมีความรู้ เขา้ใจ ในการน าเสนอสินคา้และบริการผา่นรูปแบบ (Platform) 
ต่างๆเป็นอยา่งดี ตอ้งติดตามเทคโนโลยี (Technology) ให้ทนั เพื่อใชม้าเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร
การตลาดกับผูบ้ริโภค นักการตลาดต้องมีความรู้ (Knowledge) จะต้องเป็นคนท่ีหาข้อมูลความ
เคล่ือนไหวของตลาดอยูเ่สมอ 
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 จากความสัมพนัธ์ และเช่ือมโยงกันของนักการตลาดดิจิทัล(Digital Marketer) และ
ผูบ้ริโภค(Customer)ท่ีไดก้ล่าวไปนั้นสามารถน ามาสร้างโมเดลรูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital 
Marketer) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคไดด้งัรูปภาพท่ี 11 
 
                     โมเดลรูปแบบของกำรตลำดดิจิทลั (Digital Marketing) ทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ
สินค้ำและบริกำรของผู้บริโภค 
 ผูว้ิจยัไดศึ้กษารูปแบบการท าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ดว้ยการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In Depth Interview)กับนักการตลาดดิจิทัล (Digital Marketer) ในการศึกษารูปแบบของ
การตลาดดิจิทลั (DigitalMarketing) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคและ
การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการรับส่ือออนไลน์ผ่านอินเตอร์เน็ตเพื่อซ้ือสินคา้และบริการของ
ผูบ้ริโภค โดยศึกษารูปแบบพฤติกรรมก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการและอิทธิพลของส่ือ
ออนไลน์ผา่นอินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของกลุ่มตวัอยา่งโดยน าทั้งสอง
ส่วนมาวิเคราะห์ทั้งส่วนของนักการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) และผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัได้สร้าง
โมเดลส าหรับรูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการของผูบ้ริโภค ไดด้งัน้ี 

 
 
ภาพท่ี 11: แสดงโมเดลรูปแบบการตลาดดิจิทลัท่ีมีผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : ผูท้  าการวิจยั 
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 การวิจัยคร้ังน้ี เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Quality Research) เป็นการศึกษาเก่ียวกับ 
รูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลมาจาก
การสัมภาษณ์ มาวิเคราะห์ตามทฤษฎีฐานราก (Grounded Thepry) ด้วยการท า Open Coding และ 
Axial Coding เพื่อหาความสัมพนัธ์กนัของรูปแบบการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) กบัปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค เม่ือวิเคราะห์จากขอ้มูลทั้งหมดแลว้ผูว้ิจยัไดท้  าโมเดล
รูปแบบการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการของ
ผูบ้ริโภค ตามโมเดลขา้งตน้ สามารถสรุปไดเ้ป็น 4 ดา้นดว้ยกนัประกอบดว้ย 

1. ดา้นการส่ือสาร (Communication) สามารถแบ่งออกได ้2 ส่วน คือ 
1.1 Context Factors หมายถึง การวางรูปแบบและการออกแบบส่ือต่างๆ 

ให้มีความสวยงาม และสะดวกสบายในการใชง้าน ซ่ึงปัจจยัดา้นรูปแบบน้ีมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคจากขอ้มูลท่ีได้สัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview) ทั้ งในส่วนของนักการตลาดดิจิทลั 
(Digital Marketing) และผูบ้ริโภค พบวา่มีองคป์ระกอบส าคญั 3ส่วนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
และบริการของผู ้บริโภค คือ ความรวดเร็วในการเข้าถึงข้อ มูล เน้ือหาอ่านเข้าใจง่าย สามารถ
เช่ือมโยงไปยงัหนา้อ่ืนๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็วในทุกๆ รูปแบบ (Platform) 

1.2Content Factorsหมายถึง เน้ือหาขอ้ความ รูปภาพ หรือ วีดีโอ ท่ีอยูใ่น
เวบ็ไซต์ (Website) นั้นตอ้งน่าสนใจ เพราะจะเป็นส่วนท่ีท าให้ผูบ้ริโภคสนใจและติดตามเน้ือหาท่ี
เวบ็ไซต ์(Website) ไดน้ าเสนอ เป็นส่วนหน่ึงท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ถา้มีเน้ือหา 
หรือรูปแบบน าเสนอท่ีน่าสนใจสวยงาม 

2. ดา้นผูป้ระกอบการหรือเจา้ของธุรกิจ (Owner) สามารถแบ่งออกได ้3 ส่วนคือ 
 2.1ธุรกิจ (Business) หมายถึงผูป้ระกอบการจะตอ้งรู้ และเขา้ในในธุรกิจ

ของตวัเองเป็นอย่างดีว่ามีจุดแข็ง (Strength )และจุดอ่อน(Weakness)ตรงไหน ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย
(Terget Group) คือใครเพื่ อจะได้เข้าถึงก ลุ่มเป้าหมายให้ตรงและมีประสิทธิภาพมากท่ี สุด
นอกจากนั้นในเร่ืองของเงินทุนหรือขนาดธุรกิจก็ส าคญั เพราะการวางแผนการตลาดให้เหมาะสมกบั
ขนาดธุรกิจ ก็มีความจ าเป็นเช่นกนั 

 2.2    การก าหนดต าแหน่งครองใจ (Positioning) คือส่ิงท่ีผูป้ระกอบการ
อยากให้สินคา้ของตวัเองเป็นอะไรในความคิดของผูบ้ริโภค เป็นการก าหนดความคิดของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อสินค้าท าให้ตราสินค้า (Brand) แตกต่างจากสินค้าตัวอ่ืนๆ ในกลุ่มเดียวกัน โดยก าหนด
กลุ่มเป้าหมาย (Terget Group) ให้ชดัเจนวา่เป็นใคร รู้ถึงความตอ้งการ รูปแบบการใช้ชีวิต แรงจูงใจ
ต่างๆ ของกลุ่มเป้าหมายจะท าให้รู้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งแทจ้ริงและน าขอ้มูลน้ีมาปรับ
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เป็นกลยุทธ์ในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย (Terget Group) โดยเลือกเอาจุดเด่นท่ีสุดของ
สินคา้ท่ีตรงใจผูบ้ริโภคมาน าเสนอ และเพื่อให้ต าแหน่งครองใจมีความชดัเจนและเป็นท่ีจดจ าควรจะ
น าเสนอเพียงแค่จุดเดียวเท่านั้นและควรเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคและเป็นจุดท่ีตราสินคา้
ไดเ้ปรียบ 

 2.3   การบริการ (Service)ในส่วนการบริการ เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคคาดหวงั
มากส าหรับทุกๆ ธุรกิจ จากการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview) มีการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการเพราะมีการบริการท่ีดี ทั้งในส่วนของการติดต่อส่ือสารท่ีง่าย การให้ขอ้มูลครบถว้น การให้
ค  าแนะน าต่างๆ และกลบัไปซ้ือสินคา้และบริการร้านค้านั้นๆ อีก ดงันั้นการบริการจึงเป็นหัวใจ
ส าคญัของทุกธุรกิจท่ีจะท าใหป้ระสบความส าเร็จ 
 3. นกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

 3.1ความรู้ (Knowledge) นักการตลาดจะต้องเป็นคนท่ีหาข้อมูลความ
เคล่ือนไหวของตลาดอยู่เสมอเน่ืองจากเป็นโลกของข้อมูลข่าวสารนักการตลาดท่ีดีจะต้องตาม
แนวโน้มของดิจิทลั (Digital Trend)ให้ทนัเพื่อน ามาพฒันารูปแบบการส่ือสารการตลาด และสร้าง
วธีิการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ให้มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดทั้งน้ีจะตอ้งรู้วา่
ควรจะส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ผ่าน Digital Platformใด เพื่อท าให้กลุ่มเป้าหมาย 
(Target Group) เขา้ถึงขอ้มูลไดม้ากท่ีสุด 

 3.2 Digital Platform นักการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) จะต้องมี
ความรู้ เขา้ใจในการน าเสนอสินคา้และบริการผ่านรูปแบบ (Platform) ต่างๆ เป็นอย่างดี เพราะมี
รูปแบบ (Platform) ท่ีหลากหลายในการน าเสนอ ทั้งน้ีตอ้งศึกษาลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (TargetGroup) 
ก่อนว่าใช้ช่องทางไหนบนโลกออนไลน์ (Online) มากท่ีสุด และเม่ือมีรูปแบบ (Platform) ท่ีดีก็จะ
สามารถเช่ือมต่อกบัช่องทาง (Channel) ต่างๆ ได้เป็นอย่างดีช่วยให้สามารถพฒันารูปแบบธุรกิจ
ต่อไปได ้

 3.3 เทคโนโลยี (Technology) นักการตลาดต้องติดตามเทคโนโลย ี
(Technology) ให้ทนั เพื่อใชม้าเป็นเคร่ืองมือในการส่ือสารการตลาดกบัผูบ้ริโภค ควรใชเ้ทคโนโลย ี
(Technology) ให้เหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย (Target Group) เพราะท าให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคได้
อยา่งมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 4. ผูบ้ริโภค (Consumer) สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

 4.1 การกระตุ้นความต้องการอยากซ้ือ (Desire) เป็นปัจจัยท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคท่ีส าคญัมากดงันั้นการใส่เน้ือหาลงไปในส่ือท่ีตอ้งการ
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ส่ือสารกับผูบ้ริโภคจะต้องสร้างแรงกระตุ้นให้เกิดความต้องการใช้สินค้าและบริการนั้นๆด้วย
รูปแบบต่างๆตามกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) 

 4.2ขอ้มูล (Information)พบว่า ผูบ้ริโภคตอ้งหาขอ้มูลสินคา้และบริการท่ี
ตอ้งการผ่านทางช่องทางต่าง ๆก่อนการตดัสินใจซ้ือเสมอและผูบ้ริโภคตอ้งการขอ้มูลท่ีเป็นความ
จริงทั้งสินคา้และบริการทั้งดา้นบวก ดา้นลบเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ และเม่ือมีการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการนั้นหลงัจากไดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้ง ครบถว้นแลว้ ดงันั้นการให้ขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง ขอ้มูลท่ี
เป็นความจริงแก่ผูบ้ริโภค จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ และไวใ้จว่าสินค้าและบริการน้ี
น่าเช่ือถือ 

 4.3ความสะดวกสบาย(Convinient)พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นทาง
ช่องทางออนไลน์  (Online) จะบอกวา่ไม่มีเวลา และการซ้ือสินคา้ผา่นทางช่องทางน้ีท าใหง่้ายและ
สะดวกสบายมากข้ึน ซ่ึงรวมถึงการติดต่อส่ือสาร การรับส่งสินคา้ และการช าระเงิน 
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บทที ่5 
สรุปผลกำรวจิัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

สรุปผลกำรวจิัย 
 การศึกษาเร่ือง “รูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินค้าและบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล” มีวตัถุประสงค์เพื่อท าการศึกษา
รูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 การเก็บขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีไดร้วบรวมขอ้มูลมาจาก 2 ส่วน คือ ส่วนแรกเป็นขอ้มูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) ท่ีผูว้ิจ ัยได้ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth Interview)กับนักการตลาด
ดิจิทลั (Digital Marketing)โดยส ารวจแนวคิดและความคิดเห็นด้วยวิธีการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล
ด้วยค าถามปลายเปิดเก่ียวกับปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับรูปแบบการด าเนินการตลาดดิจิตอลท่ีประสบ
ความส าเร็จและรูปแบบการตลาดดิจิตอลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคท่ีน่าสนใจจนสามารถท าใหเ้กิดการ
ซ้ือสินคา้และบริการไดแ้ละการเก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview)กบักลุ่มผูบ้ริโภค
ท่ีเคยซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางดิจิทลั (Digital) หรือ ออนไลน์ (Online) โดยส ารวจแนวคิดและความ
คิดเห็นดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลดว้ยค าถามปลายเปิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ
การเลือกซ้ือสินค้า การหาข้อมูลสินค้าและบริการปัจจัยท่ีท าให้เข้าเยี่ยมชมเว็บไซต์ (Website) 
รวมถึงการโฆษณาจนสามารถท าใหเ้กิดการซ้ือสินคา้และบริการไดส่้วนท่ีสองจะเป็นขอ้มูลทุติยภูมิ
(Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสาร (Documentary Study) ไดแ้ก่ เอกสารทาง
วิชาการ ต ารา บทความ วารสารวิทยานิพนธ์และข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามา
วิเคราะห์ สังเคราะห์ ข้อมูลจากการศึกษาพบว่าการท าการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ให้
ประสบความส าเร็จนั้นมีปัจจยัท่ีส าคญัดงัน้ี 

1.ผูบ้ริโภค (Customer) เม่ือมีความสนใจในสินคา้และบริการต่างๆ แลว้ จะหาขอ้มูล
เพิ่มเติมผา่นทางโซเชียล มีเดีย (Social Media) รูปแบบต่างๆท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 

1.1 ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ซ่ึงประกอบไปด้วยคุณภาพของสินค้าและ
บริการรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ ขอ้มูลตามความเป็นจริงของสินคา้และบริการเพื่อท่ีจะไดพ้ิจารณา
และตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆ ดว้ยตวัเอง 



68 
 

1.2ปัจจยัดา้นราคา ซ่ึงราคาจะตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้และ
บริการนั้นๆ 

1.3ปัจจยัดา้นการบริการ ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผ่านทางช่องทางออนไลน์
ส่วนใหญ่จะไม่มีเวลาดงันั้น ตอ้งการความสะดวกสบายและสามารถสอบถามสอบถามกบัเจา้ของ
ธุรกิจเก่ียวกบัสินคา้และบริการไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

2.นักการตลาดจะตอ้งทราบกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ท่ีชัดเจน เพื่ออกแบบการ
ส่ือสารการตลาดไปยงัผูบ้ริโภคให้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดตอ้งมีความรู้ด้านเทคโนโลยี และ
ติดตามรูปแบบการตลาดใหม่ๆ ท่ีน่าสนใจอยูเ่สมอ 

3.ผูป้ระกอบการจะตอ้งมีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้และบริการของตนเองเป็นอยา่งดี 
ทราบกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนเพื่อส่ือสารไปยงันกัการตลาดใหส้ามารถออกแบบวธีิการช่องทาง
การตลาดเพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

อภิปรำยผล 
จากการการศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing)ต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินค้าและบริการของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑลมีผลด้านผู ้บริโภค (Consumer) 
สอดคล้องกบังานวิจยัของสุวลกัษณ์ นันทวงศ์ (2547)ท่ีท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือ
สินค้าและบริการของผู ้บริโภคผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต (Internet) พบว่า การท่ีผูบ้ริโภครับรู้
ภาพลกัษณ์ของเวบ็เพจ (Webpage) ว่ามีความแปลกใหม่ น่าเช่ือถือ มีการรับรู้ขอ้มูลอยูเ่สมอ จะท า
ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือเพิ่มข้ึนได้ นอกจากนั้นยงัพบว่า การยอมรับนวตักรรมการซ้ือ
สินคา้และบริการผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต (Internet) ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัได ้
 ก่อนท่ีผู ้บริโภคจะท าการสั่งซ้ือสินค้าผ่านทางอินเตอร์เน็ต(Internet)ผู ้บริโภคจะ
ท าการศึกษาหาขอ้มูลสินคา้และขอ้มูลเร่ืองความปลอดภยัต่างๆ เพื่อช่วยในการตดัสินใจหาทางเลือก
ท่ีดีท่ีสุด หากทราบวา่ระบบมีการจดัการความเส่ียงในดา้นต่างๆ เรียบร้อยจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความ
มัน่ใจในการสั่งซ้ือสินคา้ทางอินเตอร์เน็ตเพิ่มข้ึน 
 นอกจากน้ียงัพบวา่ ดา้นผูป้ระกอบการ หรือ นกัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketer) มี
ความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Chang L (1997) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการ
ออกแบบเว็บไซต์ (Website) ส าหรับการค้าอิเล็กทรอนิกส์พบว่าเกณฑ์ในการก าหนดพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีคุณภาพ คือการมีขอ้มูลและการบริการท่ีดี การคดัเลือกระบบท่ีน ามาใช้ การมีส่ิง
ดึงดูดใจต่างๆ รวมทั้งการออกแบบระบบท่ีมีคุณภาพดว้ย การออกแบบเวบ็ไซตท่ี์ดีจะท าให้ผูบ้ริโภค



68 
 

ยอมรับและสามารถจดจ าเว็บไซต์(Website) นั้นได้ ซ่ึงจะน าไปสู่การมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้และ
บริการท่ีน าเสนออยู่ในเว็บไซต์นั้ นด้วยซ่ึงจะน าไปสู่การซ้ือสินค้าและบริการทางเครือข่าย
อินเตอร์เน็ต (Internet) ในท่ีสุด 
 
 

ข้อเสนอแนะทัว่ไป 
 จากการวจิยัคร้ังน้ีพบวา่การศึกษารูปแบบของการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing)ต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคนั้นจะตอ้ง 
 1.ตอ้งมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Group )ใหช้ดัเจนเพื่อวางแผนการตลาดและ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคใหต้รงตามความตอ้งการมากท่ีสุด 
 2.มีรูปแบบการน าเสนอท่ีสวยงาม ไม่ซับซ้อน เข้าใจง่าย และน่าสนใจ มีความ
น่าเช่ือถือของสินคา้และบริการ 
 3.การให้ขอ้มูลถูกตอ้งตามความจริง จะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความไวใ้จ เช่ือใจในร้านคา้
นั้นๆ จนเกิดการซ้ือสินคา้และบริการเกิดข้ึน 
 4.นอกจากน้ีในส่วนของเว็บไซต์ (Website) จะต้องมีการให้ข้อมูลเป็นปัจจุบัน 
(Update) อยูต่ลอดเวลา มีส่วนท่ีแสดงรายละเอียดสินคา้ชดัเจนมีส่วนท่ีแสดงความคิดเห็นรีวิวต่างๆ 
จากผูใ้ช้จริง ใช้รูปภาพจริง สถานท่ีจริง รายละเอียดเก่ียวกบัราคาท่ีชดัเจน และรายละเอียดวิธีการ
ติดต่อ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจใหผู้บ้ริโภค จะช่วยใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการไดง่้ายข้ึน 
 5.การโฆษณาสินคา้ตามส่ือต่าง ๆจะไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของ
ผูบ้ริโภคเลย เน่ืองจากสินคา้เหล่านั้นไม่ใช่ส่ิงผูบ้ริโภคตอ้งการ 
 นอกจากน้ีวธีิการน าเสนอ การออกแบบเวบ็ไซต ์(Website)เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการแลว้ การสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัเวบ็ไซต ์(Website) หรือตรา
สินคา้ (Brand) ของสินคา้และบริการก็เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีสามารถเพิ่มความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภค 
 
 

ข้อเสนอแนะในกำรท ำวจิัยคร้ังต่อไป 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “รูปแบบของการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล”ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาเชิง
คุณภาพ (Quality Research)ดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก(In depth Interview) นกัการตลาดดิจิทลั(Digital 
Marketer) และผู ้บริโภค(Consumer)และได้สร้างรูปแบบ(Model)ของรูปแบบการตลาดดิจิทัล 
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(Digital Marketing) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค ในการศึกษาคร้ังต่อไป
อาจจะศึกษาปัจจยัอ่ืนเพิ่มเติมเช่นระบบการโอนเงินผ่านทางอินเตอร์เน็ตก่อนน าใช้โมเดลน้ีน า
โมเดล (Model) น้ีไปใช้ หรือทดลองเชิงปริมาณดูเพื่อให้เข้าใจถึงปัจจยันอกด้านเพศอายุ ระดับ
การศึกษา ฯลฯ มาศึกษาเพิ่มเติม 
 นอกจากนั้นในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาเพียงรูปแบบ (Model) เท่านั้น ในการ
วิจยัคร้ังต่อไปผูท่ี้สนใจอาจจะน าเอาโมเดล (Model) น้ีไปศึกษากบัรูปแบบธุรกิจแบบเจาะจง เช่น 
เส้ือผา้ กระเป๋า รองเทา้ ฯลฯ ซ่ึงอาจจะไดข้อ้มูลเชิงลึกมากข้ึนในแต่ละธุรกิจ และยงัสามารถน ามา
ปรับปรุงพฒันารูปแบบ (Model)ใหม่ใหเ้หมาะสมหรือวิธีการใชโ้มเดลน้ีใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด
สอดคลอ้งกบัในแต่ละธุรกิจมากข้ึน  
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ภำคผนวก ก 

 
College of Management Mahidol University 

รูปแบบของกำรตลำดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำและบริกำร
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ (In Depth Interview)นักกำรตลำดดิจิทลั(Digital Marketer) 
ค าอธิบาย แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าประกอบการศึกษา งานวิจยัเร่ือง“รูปแบบ
ของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล”ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านทางผูว้ิจยัจะเก็บไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชใ้น
การศึกษาเชิงวชิาการเท่านั้น ค าตอบของท่านไม่มีถูกหรือผดิและไม่มีผลกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่ง
ใด ท่านสามารถตอบไดอ้ยา่งอิสระ ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 1.รูปแบบตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ในปัจจุบนัท่ีท าอยูมี่ขั้นตอนและขบวนการ
อยา่งไรบา้ง? 
 2.ก่อนการท าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing)ท่านมีการวางแผนส่ืออยา่งไร เพราะ
อะไร? 
 3.คุณใชเ้คร่ืองมืออะไรในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายใหมี้ประสิทธิภาพมากท่ีสุด เพราะ
อะไร และมีวธีิการอยา่งไรในการคน้หากลุ่มเป้าหมาย? 
 4.Digital Platfrom แบบไหนท่ีน่าสนใจ เพราะอะไร? 
 5.ท่านใชเ้คร่ืองมืออะไรในการส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เพราะอะไร? แตกต่างจาก
เคร่ืองมืออ่ืนๆ อยา่งไร และคิดวา่เคร่ืองมือไหนมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด? เพราะเหตุใด? 
 6.เทคนิคไหนของโซเชียล มีเดีย (Social Media)ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด และมี
วธีิการวดัผลของประสิทธิภาพของโซเชียล มีเดีย (Social Media) ไดอ้ยา่งไร? 
 7.คุณคิดวา่คอนเทน (Content) ต่างๆ สามารถน ามาใชธุ้รกิจอยา่งไรไดบ้า้ง? 
 8.คุณคิดวา่ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งเลือกอ่านคอนเทน (Content) ของคุณ? และท าไม
ผูบ้ริโภคตอ้งเช่ือและติดตาม? 
 9.คุณมีเคร่ืองมืออะไรในการสร้างปฏิสัมพนัธ์กบักลุ่มผูบ้ริโภคมากท่ีสุด เคร่ืองมือนั้น
มีอะไรบา้ง แตกต่างกนัอยา่งไร? 
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 10.ขอ้เสนอแนะในการท าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ของผูป้ระกอบการแต่
ละกลุ่ม ซ่ึงประกอบไปดว้ย ธุรกิจขนาดเล็ก ธุรกิจขนาดกลาง และธุรกิจขนาดใหญ่ ท่านจะ
เสนอแนะอยา่งไร เพื่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด? 
 11.ขอ้เสนอแนะในการท าการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ของผูป้ระกอบการแต่
ละกลุ่ม ซ่ึงประกอบไปดว้ยธุรกิจระยะท่ีเร่ิมตน้,ธุรกิจท่ีมีการท าการตลาดแบบดิจิทลั(Digital 
Marketing) มาแลว้ระยะหน่ึง และรูปแบบการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) แบบท่ีแตกต่างจาก
รูปแบบเดิมๆ 
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ภำคผนวก ข 
แบบสัมภำษณ์เชิงลกึ (In Depth Interview) ของผู้บริโภค 

 ค าอธิบาย แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าประกอบการศึกษา งานวิจยั
เร่ือง“รูปแบบของการตลาดดิจิทลั(Digital Marketing)ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพและปริมณฑล”ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่านทางผูว้จิยัจะเก็บไวเ้ป็นความลบัและ
น าไปใชใ้นการศึกษาเชิงวชิาการเท่านั้น ค าตอบของท่านไม่มีถูกหรือผดิและไม่มีผลกระทบต่อตวั
ท่านแต่อยา่งใด ท่านสามารถตอบไดอ้ยา่งอิสระ ขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 1.กิจกรรมในการใชอิ้นเตอร์เน็ต (Internet) ของท่านมีอะไรบา้ง ท่านใชอิ้นเตอร์เน็ต 
(Internet) เพื่ออะไร? และกิจกรรมอะไรท่ีท าบ่อยท่ีสุด? เพราะเหตุใด? 
 2.ก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นทางอินเตอร์เน็ต (Internet )ท่านไดข้อ้มูล
มาจากแหล่งใดบา้ง และแหล่งขอ้มูลนั้นมีความน่าเช่ือถือมากนอ้ยแค่ไหน เพราะอะไรท่านจึงเช่ือ
แหล่งขอ้มูลนั้น? 
 3.สินคา้และบริการอะไรบา้งท่ีท่านหาขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ต (Internet) บ่อยท่ีสุด? 
เพราะเหตุใด? 
 4.ท่านคิดวา่ส่ิงใดสามารถดึงดูดความสนใจ ใหท้่านเขา้เยีย่มชมเวบ็ไซต ์(Website) ของ
สินคา้และบริการนั้น 
 5.การโฆษณาสินคา้ผา่นทางอินเตอร์เน็ต (Internet) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ
บริการของท่านหรือไม่อยา่งไร? 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



68 
 

 

 
 

แบบสอบถำม 
เร่ือง  “กำรท ำContent Marketing บนช่องทำงออนไลน์ส ำหรับธุรกจิอำหำรและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภำพ" 

ค ำอธิบำย 
แบบสอบถามชุดน้ีจัดท าข้ึนเพ่ือน าขอ้มูลท่ีได้ไปใช้ประกอบการศึกษางานวิจัยเร่ือง“การท า Content 

Marketing ส าหรับธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ”ขอ้มูลท่ีไดรั้บจากท่าน คณะผูจ้ดัท าวิจยัจะเก็บรักษาไว้
เป็นความลบัและน าไปใชว้างแผนเพื่อประกอบการด าเนินการของมหาวิทยาลยัให้เหมาะสม  ทั้งน้ีขอ้มูลของท่าน
จะถูกเก็บเป็นความลบั จึงหวงัเป็นอยา่งยิ่งวา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม ขอขอบคุณ
ทุกท่านมา ณ โอกาสน้ี 
แบบสอบถำมนีแ้บ่งออกเป็น 3ส่วน คือ 
ส่วนที ่1 Screening Question 
ส่วนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบเเบบสอบถาม 
ส่วนที ่3  แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปของผูต้อบเเบบสอบถาม  
ส่วนที ่4แบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะ Content ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือ  
  สุขภาพท่ีคุณสนใจ 
นิยำมศัพท์ 

Content คือ ขอ้มูลในลกัษณะบทความ รูปภาพ หรือวดีิโอ ท่ีเรามกัจะพบเห็นตามช่องทางต่างๆ เช่น 
หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร Facebook หรือ Youtube 

Infographicคือการน าขอ้มูลมาแสดงในรูปแบบรูปภาพและขอ้มูลเพ่ือใหเ้ขา้ใจง่าย 
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ส่วนที ่1 Screening Questionส ำหรับผู้ตอบแบบสอบถำม 
ค ำช้ีแจง  :  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  หนา้หวัขอ้ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน 

0. ท่านขอ้มูลข่าวสารจากช่องทางออนไลน์หรือไม่ 
1) ใช่     2) ไม่ใช่ 

 ปฏิบติั
สม ่าเสมอ 

ปฏิบติั
บ่อยคร้ัง 

ปฏิบติั
บางคร้ัง 

ปฏิบติันานๆ
คร้ัง 

ไม่ปฏิบติัเลย 

1. อ่านขอ้มูลความรู้เก่ียวกบัสุขภาพ      
2. รับประทานครบ 5 หมู่ เช่น ขา้ว 

เน้ือสตัว ์ผกัและผลไม ้
     

3. ออกก าลงักายคร้ังละ 20-30นาที  
(7วนั/สปัดาห์) 

 
(5-6วนั/สปัดาห์) 

 
(3-4วนั/สปัดาห์) 

 
(1-2วนั/สปัดาห์) 

 
(ไม่ออกก าลงักาย) 

4. ท ากิจกรรมเพ่ือผอ่นคลายความตึง
เครียด เช่น นอนหลบั ดูหนงั ฟังเพลง 

     

5. ยอมรับและใหเ้กียรติผูอ่ื้น       
6. มีความสุขและพึงพอใจในชีวติของ

ตนเอง 
     

ส่วนที ่2 แบบสอบถำมเกีย่วกบัข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบเเบบสอบถำม 
ค ำช้ีแจง  :  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย  หนา้หวัขอ้ท่ีตรงกบัขอ้เทจ็จริงของท่าน 
1. เพศ 
 1) ชาย      2) หญิง 
   3) อ่ืนๆ 
2. อาย ุ  

1) 15 -18 ปี     2) 19- 26 ปี  
3) 27 - 36ปี     4)37-51 ปี 
5) 52– 60 ปี    6) 61 ปีข้ึนไป 
 

3. การศึกษา  
 1) ต ่ากวา่ปริญญาตรี    2) ปริญญาตรี 
 3) สูงกวา่ปริญญาตรี 
4. อาชีพ 

1) นกัเรียน/ นกัศึกษา   2) รับราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
3) พนกังานบริษทัเอกชน   4) พอ่บา้น – แม่บา้น 
5) ธุรกิจส่วนตวั    6) อ่ืนๆ........................... 

(โปรดระบุ) 
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5. รายไดต้่อเดือน 
1) ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท  2)15,001-30,000 บาท 
3)30,001-60,000 บาท   4)60,001-100,000 บาท 
5) มากกวา่ 100,000 บาทข้ึนไป  

 
ส่วนที ่3 แบบสอบถำมเกีย่วกบัพฤตกิรรมทัว่ไปของผู้ตอบเเบบสอบถำม 
6. กิจกรรมยามวา่ง (ตอบไดม้ากกวา่1 ค าตอบ) 
 1) ออกก าลงักาย    2) อ่านหนงัสือ 

3) ดูหนงั / ฟังเพลง    4) เล่นดนตรี  
5) เล่นอินเตอร์เน็ต    6) ปลูกตน้ไม ้   
7) ชอ้ปป้ิง     8) ท่องเท่ียวทั้งในประเทศและ

ต่างประเทศ  
7) เล้ียงสตัว ์    10) ถ่ายรูป  

   
11) อ่ืนๆ…………………….. (โปรดระบุ) 
 
 
 

7. พฤติกรรมดา้นการดูแลสุขภาพท่ีท่านสนใจมากท่ีสุด(ตอบไดเ้พยีง1 ค าตอบ) 
 1) รับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ 2) ออกก าลงักาย 
   

3) รับประทานอาหารเสริม (วติามิน สมุนไพร) 4) ศึกษาขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ 
5) อ่ืนๆ…………………….. (โปรดระบุ) 

8. เหตุผลท่ีท่านสนใจการดูแลสุขภาพ (จากขอ้7)(ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ) 
 1) อยากสวย/ดูดี     2) อยากใหผู้อ่ื้นช่ืน
ชม  

3) อยากดูอ่อนเยาว ์    4) อยากมีสุขภาพดี/แขง็แรง  
5) ตามกระแส     6) อยากมีอายยุนื  
7) อยากมีความรู้    8) แบ่งปันขอ้มูลกบัคนท่ีห่วงใย 
 

9.ลกัษณะการใชง้านอินเตอร์เน็ตในขอ้ใดต่อไปน้ีตรงกบัท่านมากท่ีสุด (โปรดใหค้ะแนน 1-5 คือ 1 ตรงกบัท่าน
นอ้ยท่ีสุด – 5 ตรงกบัท่านมากท่ีสุด) 

..……. 1) สร้างบลอ็ก (Blog) เพจ(Page) วดีิโอ (Video) เป็นของตวัเองและมีการโพสตส์ม ่าเสมอ 

..……. 2) อพัเดท สถานะ สถานการณ์ (Status)หรือโพสตข์อ้มูลลงบนสงัคมออนไลน์(Social network) 

..……. 3) เขียนรีววิสินคา้และบริการ/ ชอบแสดงความคิดเห็นบนสงัคมออนไลน์ (Social network) 
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..……. 4) รวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ น ามาวเิคราะห์ และสรุปยอ่รายละเอียดท่ีน่าสนใจ 

..……. 5) เยีย่มชมเวบ็ไซตต์่างๆ และมีการโพสตข์อ้มูลลงบนสงัคมออนไลน์(Social network)  
นานๆ คร้ัง 
..……. 6) ติดตามขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น ข่าวสาร วดีีโอ บทวจิารณ์ แต่ไม่ไดมี้การแสดงความคิดเห็น 
โตต้อบ 

 
ส่วนที ่4 แบบสอบถำมเกีย่วกบัลกัษณะ Content ทีเ่กีย่วข้องกบัอำหำรและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภำพทีคุ่ณสนใจ  
10. ช่องทางท่ีท่านรับContent ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพมากท่ีสุด(โปรดเรียงล าดบัช่องทาง 1-
6 คือ 1 ใชม้ากท่ีสุด – 6 ใชน้อ้ยท่ีสุด) 

..……. 1)Facebook     

..……. 2) Instagram 

..……. 3) LINE (Timeline, Line Group เพื่อน)   

..……. 4) Twitter 
 ..……. 5) Official Website (เวบ็ไซตข์องบริษทั)    

 ..……. 6)Webboardเช่น Dek-d Pantip 
..……. 7) อ่ืนๆ........................ (โปรดระบุ) 

11.ช่วงเวลาท่ีท่านรับขอ้มูลข่าวสารทางอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด(ตอบไดเ้พียง1 ค าตอบ) 
1)0.01 -4.00 น.     2) 4.01 . -8.00 น. 
3) 8.01  -12.00 น.    4) 12.01- 16.00น.  
5)16.01- 20.00 น.    6)20.01-24.00น.  

 

กรุณเลือกเฉพำะผลติภัณฑ์ที่ท่ำนสนใจด้ำนล่ำง  เพ่ือตอบค ำถำมตั้งแต่ข้อ 12 เป็นต้นไป  
(เลือกได้หลำยผลติภัณฑ์) 
ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ ประกอบดว้ยผลิตภณัฑ ์ 5 ประเภท  ไดแ้ก่   
 -  อาหารและเคร่ืองด่ืมฟังกช์ัน่แนล (ผลิตภณัฑท่ี์เพ่ิมสารอาหาร เพ่ือประโยชนท่ี์มากข้ึน) 
 -  อาหารท่ีมาจากธรรมชาติเช่น ผกัผลไม ้อาหารคลีน 
 -  วติามินและผลิตภณัฑเ์สริมอาหาร 
 -  ผลิตภณัฑจ์ากสมุนไพร 
 -  ผลิตภณัฑท่ี์ช่วยในการควบคุมน ้ าหนกั 

จากผลิตภณัฑ ์5 ประเภทขา้งตน้ โปรดเลือกท าเฉพาะประเภทท่ีท่านสนใจ (สามารถเลือกไดม้ากกวา่ 1 
ประเภท) 
12. ปัจจยัใดต่อไปน้ี ดึงดูดใหท่้านสนใจอ่าน Contentท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพมากท่ีสุด
(โปรดเรียงล าดบัช่องทาง 1-5 คือ 1 ดึงดูดมากท่ีสุด – 5 ดึงดูดนอ้ยท่ีสุด) 

..……. 1) รูปภาพ    
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..……. 2) หวัขอ้เร่ือง    

..……. 3) เน้ือหา 

..……. 4) วดีิโอ 

..……. 5) ภาพเคล่ือนไหว 
13. ค าถาม 7 ขอ้ดา้นล่างต่อไปน้ี เป็นการสอบถามถึงพฤติกรรมการเลือกอ่าน Content ในแต่ละขั้นตอนการ
ตดัสินใจซ้ือของท่านผา่นช่องทางออนไลน์  (ตอบได้เพยีง 1 ค ำตอบ) 

โดยใชต้วัเลือกดงัต่อไปน้ี ในการตอบค าถามขอ้13.1 – 13.7 
ก. ขอ้มูลเก่ียวกบับทความทางวชิาการหรืองานวจิยัท่ีน่าเช่ือถือ 

ข. ขอ้มูลเก่ียวกบัการแบ่งปันประสบการณ์จากผูใ้ชจ้ริง/ รีววิ 
ค. ขอ้มูลท่ีน าเสนอโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
ง. ขอ้มูลท่ีเสนอขายของสินคา้โดยตรง 
จ. ขอ้มูลสินคา้ในลกัษณะเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืน 

ฉ. ไม่ไดอ่้าน Content ตามตวัเลือกขา้งตน้ท่ีกล่าวมาแต่หาขอ้มูลจากแหล่งอ่ืนๆเช่นเพ่ือนครอบครัวพนกังานขาย 
ช. ไม่ไดห้าขอ้มูล 

…….13.1เม่ือท่านเกิดความตอ้งการหรือมีปัญหาดา้นสุขภาพท่านจะเลือกอ่านContent ลกัษณะใด 
…….13.2 Content เก่ียวกบัสุขภาพลกัษณะใดท่ีกระตุน้ใหท่้านเกิดความสนใจได ้
…….13.3เม่ือท่านเร่ิมหาขอ้มูลของอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพท่านเลือกท่ีจะอ่านContent ลกัษณะใด 
…….13.4เม่ือท่านพิจารณาสินคา้เก่ียวกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพในแต่ละยีห่อ้ท่านเลือกท่ีจะอ่าน 
Content ลกัษณะใด 
 
14. รูปแบบของContent ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพท่ีท่านชอบ 

14.1 บทความ:ลกัษณะบทความท่ีท่านชอบ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ) 
  1) บทความสั้นๆ ไม่เกิน 10บรรทดั 
  2) บทความท่ีใหข้อ้มูลครบถว้น(ไม่ไดค้  านึงถึงความยาวของบทความ) 
  3) บทความท่ีมีรูปภาพ / VDO สอดแทรก 
  4) บทความเชิงวชิาการ มีงานวจิยัรองรับหรือใหข้อ้มูลโดยผูเ้ช่ียวชาญ 

14.2VDO: ลกัษณะ VDO ท่ีท่านชอบ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ) 
  1)เป็นเร่ืองราวจากประสบการณ์จริง 
  2) ใชบุ้คคลท่ีมีช่ือเสียง/ดาราเป็นพรีเซนเตอร์ 
  3) น าเสนอความคิดและ/หรือวธีิการท า(How To) 
  4) ใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
  5) น าเสนอในรูปแบบการ์ตนู 

14.3 Infographic: ลกัษณะ Infographic ท่ีท่านชอบ (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ) 
         (Infographic คือการน าขอ้มลูมาแสดงในรูปแบบรูปภาพ) 
  1)  ใชต้วัการ์ตูนหรือรูปภาพกบัขอ้ความ 
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  2) ใชภ้าพคนจริงกบัขอ้ความ 
  3) ใชก้ราฟ แผนภูมิหรือร้อยละแสดงขอ้มูล 
  4) ใชส้ญัลกัษณ์หรือรูปทรงเลขาคณิตใส่รูปเพ่ิม 
15.โปรดเรียงล าดบัประเภทของContent ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพท่ีท่านชอบ(โปรด
เรียงล าดบัประเภท 1-7คือ 1 ชอบมากท่ีสุด – 7ชอบนอ้ยท่ีสุด) 

..……. 1) ความรู้   

..……. 2) ใหไ้อเดียและ/หรือวธีิการท า (How To) 

..……. 3) Review 

..……. 4) โฆษณาขายสินคา้อยา่งเดียว 

..……. 5) เร่ืองท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม (กระแส) 

..……. 6) บนัเทิง 

..……. 7) โฆษณาขายสินคา้และใหค้วามรู้ประกอบ 
16.ท าไมท่านจึงชอบประเภท Content  ท่ีท่านเลือกเป็นอนัดบัหน่ึงจากขอ้15 
(โดยใหค้ะแนน 1-5 คือ 1ตรงกบัท่านนอ้ยท่ีสุด – 5 ตรงกบัท่านมากท่ีสุด) 

16.1ความรู้  
เหตผุลท่ีท่านชอบ Contentประเภทความรู้ 1 2 3 4 5 
1. เพื่อน าไปใชใ้นชีวติประจ าวนั / ใชใ้นการท างาน      
2.เพื่อแบ่งปันขอ้มูลกบัผูอ่ื้น      
3.เพ่ือเพ่ิมพนูความรู้ใหก้บัตวัเอง      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      

16.2 ใหไ้อเดียและ/หรือวธีิการท า (How To) 
เหตผุลท่ีท่านชอบContentประเภทใหไ้อเดียและ/หรือ
วธีิการท า (How To) 

1 2 3 4 5 

1. เพื่อน าไปใชใ้นชีวติประจ าวนั / ใชใ้นการท างาน      
2.เพื่อแบ่งปันขอ้มูลกบัผูอ่ื้น      
3.เพ่ือเพ่ิมพนูความรู้ใหก้บัตวัเอง      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      

 
16.3 Review 

เหตผุลท่ีท่านชอบContentประเภทโฆษณาขายสินคา้
และใหค้วามรู้ประกอบ 

1 2 3 4 5 

1. ช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้      
2.ไดข้อ้มูลความรู้เพ่ิมเติม ไม่รู้สึกวา่เป็นการยดัเยยีด 
การขายสินคา้ 
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3.รู้สึกวา่สินคา้/Brand มีความน่าเช่ือถือมากข้ึน      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      
 16.4 โฆษณาขายสินคา้อยา่งเดียว 
เหตผุลท่ีท่านชอบContentประเภทโฆษณาขายของ 1 2 3 4 5 
1. มีความชดัเจนตรงไปตรงมาและเขา้ใจง่าย      
2.ไดข้อ้มูลสินคา้ท่ีครบถว้น      
3.ประหยดัเวลาในการรับขอ้มูล      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      
16.5 เร่ืองท่ีก าลงัไดรั้บความนิยม (กระแส) 
เหตผุลท่ีท่านชอบContentประเภทโฆษณาขายของ 1 2 3 4 5 
1. ไดท้ราบถึงประสบการณ์การใชสิ้นคา้จากผูใ้ชจ้ริง      
2.รู้สึกวา่สินคา้/Brand มีความน่าเช่ือถือมากข้ึน      
3.ช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      

16.6บนัเทิง  
เหตผุลท่ีท่านชอบContentประเภทบนัเทิง 1 2 3 4 5 
1. รู้สึกผอ่นคลาย      
2.ตรงกบัความรู้สึก (โดนใจ)      
3.เป็นเร่ืองท่ีสนใจ      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      
  
 
 
16.7โฆษณาขายสินคา้และใหค้วามรู้ประกอบ 
เหตผุลท่ีท่านชอบContentประเภทกระแสนิยม 1 2 3 4 5 
1. ทนัต่อเหตุการณ์ ไม่ตกข่าว      
2.สามารถน าไปพดูคุยต่อได ้      
3.เป็นเร่ืองท่ีสนใจ      
4.อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………………………………      
 
17. ท่านคิดวา่มีความจ าเป็นหรือไม่ ในการใชด้ารา / เน็ตไอดอล / บุคคลท่ีมีช่ือเสียง ในการโฆษณาสินคา้ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ 
 1) จ าเป็น เพราะ................................................................. 
 2) ไม่จ าเป็นเพราะ............................................................ 
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18. เม่ือท่านชอบ Content ท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพคุณมกัจะมีพฤติกรรมแบบใด (ตอบได้
เพียง 1 ค าตอบ)  
 1) อ่านอยา่งเดียว 
 2)กด Like 
 3) Comment 
 4) Share ทาง Facebook , Line (Timeline) 

5) Share ทาง Line (ส่วนตวั, Group) 
 6) Word of Mouth (บอกต่อ) 
 7) กดล้ิงคเ์พ่ือเขา้ไปในเวบ็ไซตห์ลกั 
 

****************************************** 
ขอบพระคุณในการตอบแบบสอบถาม 
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