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บทที ่1 
บทน า 

 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปีพ.ศ.2559ประเทศไทยเข้า สู่ยุค ท่ี อินเทอร์ เน็ต เข้ามามี ส่วนเ ก่ียวข้องใน
ชีวิตประจ าวนัมากข้ึน อนัเน่ืองมาจากการเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตนั้นง่าย สะดวก ท าไดทุ้กท่ีทุกเวลา จึง
ไม่น่าแปลกใจท่ีจ านวนผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์มีจ านวนเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วโดยในเดือนมกราคมปี
2559มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียในประเทศไทยถึง 38 ลา้นคนและมีผูใ้ช้งานโซเชียล
มีเดียผา่นมือถือ 34 ลา้นคนจากจ านวนประชากรทั้งส้ิน 68.05 ลา้นคน ( ไทยพบัลิกา้, 2559 : Online) 
จึงกล่าวไดว้า่ผูบ้ริโภคก าลงักา้วเขา้สู่ยคุท่ีโซเชียลมีเดีย (Social media) เขา้มามีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการมากกวา่เม่ือก่อน โดยตอ้งตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
อยา่งรวดเร็วทุกท่ีทุกเวลาอีกทั้งใช้ส่ือสังคมออนไลน์เป็นช่องทางในการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ลูกคา้ เพื่อสร้างความภกัดีต่อแบรนด์สินคา้ (Brand Loyalty) สามารถดึงดูดลูกคา้ให้ติดตามสินคา้
ผ่านสังคมออนไลน์ เช่น การส่งโปรโมชั่นสินคา้ผ่านทางอีเมล์และขอ้ความให้แก่ผูบ้ริโภค ให้มี
ประสิทธิภาพได้อีกทางซ่ึงอาจจะเรียกไดง่้ายๆว่าโลกก าลงัถูกขบัเคล่ือนดว้ยขอ้มูล (Data) เพราะ
โซเชียลมีเดียไดเ้ปล่ียนวิถีการด าเนินชีวิตรวมถึงการด าเนินธุรกิจดว้ยเน่ืองจากสามารถใชไ้อทีและ
อินเทอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงกนัไดร้วดเร็วและทนัทีมากข้ึน ช่วยในเร่ืองการประหยดัค่าใช้จ่าย การ
ส่ือสารลงส่ือสังคมออนไลน์เป็นการส่ือสารท่ีสะท้อนให้เห็นถึงความส าคัญของก ารส่ือสาร
ออนไลน์แบบสองทาง (Two-way Social Media Engagement) โดยตอ้งตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้อยา่งรวดเร็วทุกท่ีทุกเวลา ซ่ึงสถิติประชากรคนไทยท่ีใช ้Social Media ในปี 2559 อพัเดตล่าสุด 
ณ เดือนพฤษภาคม 2559 มีดงัต่อไปน้ี  
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ภาพท่ี 1.1 Summary Social Media In Thailand 
ท่ีมา :  http://www.it24hrs.com/2016/stat-social-media-thai-populations/ 
 

คนไทยใช้ Facebook 41 ลา้นคน เพิ่มข้ึน 17% คิดเป็น 60% ของประชากรไทย ส่วน 
Facebook Page ไทย มีมากถึง 7 แสนเพจ 

สัดส่วนเพศชาย:หญิง ท่ีใช ้Facebook 21:20 เป็นปีแรกท่ีผูช้ายใช ้Facebook มากกว่า
ผูห้ญิง 

Twitter 5.3 ลา้นราย Active 1.2 ลา้นคน เพิ่มข้ึน 18% 
คนไทยใช ้Instagram 7.8 ลา้นคน เพิ่มข้ึน 74% มียอด Active User 1 ลา้นราย 
คนไทยใช ้Line 33 ลา้นคน 
จากข้อมูลจึงเห็นถึงอิทธิพลของโซเชียลมีเดียท่ีส่งผลต่อผูบ้ริโภค 3 อนัดบัแรกคือ 

Facebook, Line และ Instagram ท่ีส่งผลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ท าให้การส่ือสารขอ้มูล
ต่างๆถึงผูใ้ช ้ตอ้งเลือกเขา้ให้ถูกช่องทางและถูกเวลาเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพท่ีสูงสุด ส่วนกิจกรรม
การตลาดท่ีโดนใจผูใ้ช้งานมากท่ีสุด เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัท่ี Zocial inc. บริษทัด้านการ
วิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั Social Network ท่ีไดผ้ลของการท ากิจกรรมการตลาดท่ีส่งผลต่อผูใ้ช้งาน
มากท่ีสุดท่ีวา่ควรท าเน้ือหา (Content) แบบใดท่ีจะสามารถเขา้ถึงและดึงดูดใจผูบ้ริโภคมากท่ีสุด (ไอ
ที 24 ชัว่โมง, 2559 : Online) 

http://www.it24hrs.com/2016/stat-social-media-thai-populations/
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ภาพท่ี 1.2 Marketing Activities Feedback on Social Media 
ท่ีมา :  http://www.it24hrs.com/2014/thai-social-network-day-in-a-life/ 

 
จากภาพท่ี 1.2 สรุปได้ว่ากิจกรรมแสดงความคิดเห็นใต้โพสต์มีคนชอบถึง 91%, 

กิจกรรม Like และ Share เพจมีคนชอบ 79%, กิจกรรม Share Video Clip ต่างๆมีคนชอบ 68% และ
ชอบนอ้ยท่ีสุดคือกิจกรรมถ่ายรูปคู่ผลิตภณัฑ ์มีคนชอบ 65%  

โดยหากพิจารณาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามวิถีชีวิตคนรุ่นใหม่จากเดิมท่ีมกัทาน
ขา้วในบา้นก็เปล่ียนมาทานขา้วนอกบา้น (Out-of-home Food Service Industry) มีมูลค่ามากกวา่ 1 
แสนลา้นบาท (ฐานเศรษฐกิจ, 2559 : ออนไลน์) ชอบอะไรท่ีรวดเร็ว สะดวกสบาย และทนัสมยั ท า
ใหธุ้รกิจต่างตอ้งปรับตวักนัมากข้ึน ยิง่โดยเฉพาะธุรกิจกาแฟมีการปรับเปล่ียนรูปแบบจากร้านกาแฟ
ไปสู่คาเฟ่มากข้ึน ร้านเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมพวกขนม นม เนยก็มีการเติบโตในทิศทางเดียวกนักบั
ตลาดกาแฟ โดยปัจจุบนัตลาดรวมธุรกิจกาแฟ เบเกอร่ี และไอศกรีม มีมูลค่ากว่า 1 หม่ืนล้านบาท 
แบ่งเป็นเฉพาะธุรกิจกาแฟสดในไทย 2 พนัลา้นบาท ซ่ึงภาพรวมทั้งอุตสาหกรรมมีแนวโนม้เติบโต
ข้ึนอยา่งต่อเน่ืองเฉล่ีย 10% ต่อปีเป็นอยา่งน้อย (ฐานเศรษฐกิจ, 2559 : ออนไลน์) จึงส่งผลให้ธุรกิจ
กาแฟและเบเกอร่ีมีแนวโน้มเปล่ียนแปลงในการเจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองมากข้ึน จากพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในเมืองท่ีมีชีวติเร่งรีบและตอ้งการความสะดวกสบายในการรับประทานอาหารวา่ง ปัจจุบนั
ตลาดเบเกอร่ีในไทยมีมูลค่าประมาณ 22.3 พนัลา้นบาท เติบโต 7% แบ่งเป็นขนมปัง 12.8 พนัลา้น
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บาท เค้ก 5 พนัล้านบาท พายและขนมอบ 4.4 พนัล้านบาท อุตสาหกรรมเบเกอร่ีในปี 2559 มี
แนวโนม้ท่ีจะเติบโตต่อไปไดอี้ก ดว้ยปัจจยัดา้นบวกท่ีส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงของอุตสาหกรรม 
เบเกอร่ี ไดแ้ก่ ความสะดวกสบาย ความทนัสมยัและกระแส (Trend and Fashion) การบริโภคเพื่อ
โชวใ์นSocial Network เพิ่มมากยิ่งข้ึน (อุตสาหกรรมพฒันามูลนิธิเพื่อสถาบนัอาหาร, (2559) : 
ออนไลน์) อยา่งไรก็ตามปัจจยัลบท่ีมีผลต่อการเติบโดมีอยูบ่า้ง คือ ก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคต่างจงัหวดั
ท่ีอยูใ่นระดบักลางและระดบัล่างเร่ิมลดลงจึงท าให้เกิดการแข่งขนักนัอยา่งรุนแรงเพื่อตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยา่งตรงจุดและต่อเน่ือง 

 
ภาพท่ี 1.3 หนา้ร้าน Farm Design  
ท่ีมา :  http://bangkokbackpacker.com/2014/strawberry-cheesecake-frappe-by-farm-design/ 

 
Farm Design ร้านชีสเคก้สัญชาติญ่ีปุ่นท่ีไดด้ าเนินกิจการมาตั้งแต่ปี 2554 จากการท่ีทาง

บริษทัยกัษใ์หญ่อยา่ง บุญรอดบริวเวอร่ี เล็งเห็นโอกาสท่ีจะเปิดร้านชีสเคก้ในไทย ดว้ยลกัษณะพิเศษ
ของชีสเคก้ ท่ีนุ่ม ฟู เบา และรสชาติไม่เล่ียนจนเกินไป ทางบุญรอดบริวเวอร่ีจึงตดัสินใจเลือกแบ
รนด์ Farm Design มีตน้ก าเนิดจากเมือง Hokkaido ประเทศญ่ีปุ่นก่อตั้งโดย Mr.Yasuhiko Kaino มา
เป็นพนัธมิตรทางธุรกิจน าเขา้สู่เมืองไทยเป็นเจา้แรกและเจา้เดียวท่ีท า Cheesecake Frappe โดยใชชี้ส
เคก้จริงๆ (FOOD ON TOUR, (2559) : ออนไลน์) ท่ีเป้าหมายทางการตลาดหลกัของทางร้านคือ การ
ขยายกลุ่มลูกคา้และเพิ่ม Brand Awareness ผา่นส่ือดิจิทลัอยา่ง Facebook และ Instagram โดยจะ
โพสต์คอนเทนต์ท่ีหลากหลาย เช่น โปรโมชัน่ แนะน าสินคา้ หรือ รีวิว ทุกวนั และจะโพสต์ถ่ีข้ึน
ประมาณ 2–3 คร้ังต่อวนัในวนัเสาร์-อาทิตย์ โดยน าเอาประโยชน์ท่ีเห็นได้ชัดจากการใช้ Social 
Media คือความรวดเร็วของส่ือชนิดน้ีเวลาลูกคา้มีความคิดเห็นอยา่งไร หรือมีส่ิงใดอยากฝากถึงทาง
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ร้านก็สามารถเขา้มาโพสตห์รือส่งขอ้ความเขา้มายงัร้าน Farm Designไดโ้ดยตรง ซ่ึงถือวา่การบริการ
เป็นหลกัส าคญัอยา่งยิ่งท่ีจะไดใ้จของลูกคา้ ซ่ึงเป็นทางเลือกหน่ึงช่องทางท่ีสามารถให้บริการลูกคา้
นอกเหนือจากทางหน้าร้าน ถือเป็นการดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ทั้งก่อนและหลงัการซ้ือสินคา้อีกด้วย 
ส าหรับส่ิงท่ีทา้ทายคือการจดัการกบัปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีจะท าลูกคา้พึงพอใจมากท่ีสุด แต่ LINE@ มี
อะไรท่ีพิเศษกว่า Social Media ทัว่ไป เพราะนอกจากจะใช้เป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสารกบั
ลูกคา้แลว้ LINE@ ยงัมีฟีเจอร์ท่ีหลากหลาย เช่น E-Coupon ซ่ึงสามารถดึงกลุ่มลูกคา้เขา้มาท่ีร้านและ
ช่วยเพิ่มยอดขายไดอี้กดว้ย ( Line@ Official Blog, 2558 : ออนไลน์) 

 
ภาพท่ี 1.4 ตวัอยา่งโปรโมชัน่ร้าน Farm Design 
ท่ีมา :  https://www.marketingoops.com/news/brand-move/farm-design-line/ 

 
การแข่งขนัและการเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วในยุคปัจจุบนั ท่ีผูบ้ริโภคสามารถรับ

ขอ้มูลต่างๆได้ง่ายจากส่ือต่างๆรอบตวั ท าให้นักการตลาด และนักโฆษณา ต่างต้องหันกลับมา
ปรับตวัและวิเคราะห์โมเดลการส่ือสารของตวัเองดูใหม่ว่าไดใ้ช้เคร่ืองมือและวิธีการท่ีเหมาะสม
ท่ีสุดกบัสินคา้และพฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้หรือยงั ซ่ึงแนวความคิดทางการตลาดแบบบูรณาการของ
เดนทสุ์ไดก้ล่าววา่วธีิการส่ือสารวเิคราะห์รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแบบดั้งเดิมท่ีนิยมใชก้นัคือ 
โมเดล AIDMA (Attention, Interest, Desire, Memory, Action)  คือจะมีการให้ขอ้มูลข่าวสารไป
ในทางเดียวผูบ้ริโภคแทบจะไม่ตอ้งมีเหตุผลท่ีจะตอ้งการขอ้มูลผลิตภณัฑ์มากไปกวา่ขอ้มูลท่ีมีอยูใ่น
โฆษณาก่อนท่ีจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ แต่ในยุคท่ีอินเทอร์เน็ตส่งผลต่อการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภคท าให้สามารถเข้าถึงข้อมูลได้มากข้ึน ความเปล่ียนแปลงในภาวะแวดล้อมของข้อมูล
ข่าวสารเหล่าน้ี เดนท์สุจึงหันมาสนับสนุนโมเดลพฤติกรรผูบ้ริโภคแบบใหม่ท่ีเรียกว่า AISAS 

https://www.marketingoops.com/news/brand-move/farm-design-line/
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(Attention, Interest, Search, Action, Share)  โดยผูบ้ริโภคก็จะผนัตวัเองมาเป็นผูส่้งสารส่งขอ้มูลดว้ย
การบอกกนัแบบปากต่อปาก (Word Of Mouth) ทั้งการพูดคุยกบัคนอ่ืนหรือค าวิจารณ์และค า
ประทบัใจทางอินเทอร์เน็ตหรือทางส่ือออนไลน์ (Sharing) แต่ไม่ใช่ว่าจะตอ้งเดินตามกระบวนการ
แบบน้ีเสมอไปเพราะเม่ือสนใจและเก็บรวบรวมขอ้มูลแลว้อาจจะเกิดการ Share ขอ้มูลก่อนท่ีจะท า
การซ้ือก็ได้ ท  าให้กระบวนการท างานของโมเดล AISAS จึงเหมาะกับน ามาใช้กับพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในยุคท่ีมีเทคโนโลยีท่ีทนัสมยัและมีเคร่ืองมือในการรับสารท่ีพฒันาเพื่อตอบสนองกับ
เทคโนโลยใีนโลกยคุดิจิตอล 

ดงันั้นจากแนวโนม้ของการแข่งขนัในธุรกิจเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมท่ีมีมากข้ึน ส่งผลต่อ
ร้าน Farm Design ซ่ึงถึงแมจ้ะเป็นร้านท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะคือมีชีสเคก้เป็นวตัถุดิบหลกัของ
ผลิตภณัฑ์แต่ก็ต้องปรับเปล่ียนรูปแบบการท าการตลาดเพื่อให้เข้าถึงผูบ้ริโภคตามพฤติกรรมท่ี
เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็วดว้ย ตามส่ือสังคมออนไลน์โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง Facebook, Line และ 
Instagram ท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภคมากเป็นอนัดบัตน้ๆในปัจจุบนั โดยการตลาดรูปแบบ
ใหม่หรือโมเดล AISAS ท่ีเหมาะสมกบัการวิเคราะห์ตามสถานการณ์จะสามารถตอบโจทยไ์ด้
หรือไม่นั้นเป็นเร่ืองท่ีน่าศึกษา และน าความส าคญัมาปรับตวัรวมถึงรูปแบบในการท าธุรกิจในทนัต่อ
เหตุการณ์ ส่งผลให้ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง “การวิเคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm 
Design โดยใช้โมเดล AISAS” เพื่อน าไปสู่การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในการส่งสารไปยงัผูบ้ริโภคให้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึนต่อไป 

 
 

ค าถามงานวจิยั 
1. โมเดล AISAS มีรายละเอียดและขั้นตอนการน าเอาไปใชอ้ยา่งไรบา้ง 
2. ร้าน Farm Design มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจ รวมถึงกลยทุธ์อยา่งไรบา้ง 
3. เม่ือน าโมเดล AISAS มาวิเคราะห์ร้าน Farm Design จะให้ผลท่ีน่าสนใจอย่างไร

บา้ง 

 
 
วตัถุประสงค์งานวจิัย 

1. เพื่อศึกษารายละเอียด ขั้นตอน และวธีิการน าไปใชข้องโมเดล AISAS 
2. เพื่อศึกษารูปแบบและกลยทุธ์การด าเนินธุรกิจของร้าน Farm Design  
3. เพื่อศึกษาผลลพัธ์ของการน าเอาโมเดล AISAS ไปใชท่ี้ร้าน Farm Design  
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบถึงความส าคญัของโมเดลพฤติกรรมการบริโภคแบบใหม่ (AISAS) ท่ี

ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคผ่านส่ือออนไลน์และน ามาใช้ในการวางแผนการส่ือสารส าหรับ
ผลิตภณัฑใ์หม่ในอนาคต  

2. เพื่อเป็นแนวทางส าหรับนักการตลาดของร้าน Farm Design ในการน ามาใช้
ประโยชน์ในการวางแผนโปรโมชัน่ในธุรกิจเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมในอนาคต 

3. เพื่อใหผู้ป้ระกอบการมีขอ้มูลและแนวทางในการดึงดูดลูกคา้รายใหม่ท่ีเห็นผา่นส่ือ
สังคมออนไลน์แลว้เกิดความสนใจและเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้ท่ีร้าน Farm Design มากข้ึน 

 

กรอบแนวคดิการวจิัย    

 
ภาพท่ี 1.5 กรอบแนวคิดโมเดล AISAS ส่งผลต่อพฤติกรรมลูกคา้ร้าน Farm Design  
ท่ีมา : ผูว้จิยัประยกุตจ์ากโมเดล AISAS 
 
ขอบเขตงานวจิัย 

ขอบเขตดา้นเน้ือหา ประกอบดว้ย โมเดลของเดนท์สุท่ีปัจจุบนัสนบัสนุนพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคแบบใหม่  หรือโมเดล AISAS อนัไดแ้ก่ การเรียกร้องความสนใจ (Attention) การท าให้
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สนใจ (Interest) การคน้หา (Search) การลงมือท า (Action) การแบ่งปัน (Share) มีผลอยา่งไรตามยุค
ท่ีส่ือออนไลน์มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เช่น Facebook Line และ Instagram  

ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการรวบรวมขอ้มูลจากการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิ  Content Analysis จากเว็บไซด์ ร่วมกบัวิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth 
Interview Research)  กบัผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design และการเก็บขอ้มูลจากส่ือสังคม
ออนไลน์ เช่น Facebook, Line และInstagram 

ขอบเขตด้านพื้นท่ีได้ด าเนินการวิจยัท่ีบริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี จ  ากดั และหน้าร้าน 
Farm Design ในเขตกรุงเทพฯ 

ขอบเขตดา้นระยะเวลาศึกษาคน้ควา้ตั้งแต่เดือน 1 ตุลาคม 2559 - 30 พฤศจิกายน 2559 

 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

โมเดล AISAS หมายถึง โมเดลท่ีถูกน าเสนอโดยเดนท์สุท่ีให้ความส าคญักบัค าว่าการ
เรียกร้องความสนใจ (Attention) การท าให้สนใจ (Interest)  การค้นหา (Search) การลงมือท า 
(Action) การแบ่งปัน (Share) ท่ีส่งต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุคท่ีมีขอ้มูลจ านวนมากและเลือก
รับขอ้มูลรูปแบบต่างๆโดยทางร้าน Farm Design จะตอ้งส่ือสารให้ดึงดูดใจก่อนท่ีจะส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคร้าน Farm Design 

ร้าน Farm Design หมายถึง ร้านเบเกอร่ี และเคร่ืองด่ืมท่ีมีจุดเด่น คือ ชีสเคก้จากตน้
ต ารับประเทศญ่ีปุ่นมาเป็นวตัถุดิบหลกั  

การตลาดสังคมออนไลน์ (Online Social Marketing) หมายถึง การท่ีร้าน Farm 
Design ท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ไม่วา่จะเป็นการส่ือสารและเล่นเกมผา่น 
Facebook Fanpage, การส่งคูปองส่วนลดผ่าน LINE@ และการน าเอารูปภาพสินคา้ต่างๆท่ีลูกคา้ 
Farm Design ถ่ายรูปลง Instagram มาแชร์หนา้ Facebook Fanpage พร้อมใหเ้ครดิตใตภ้าพ 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาเร่ือง “การวิเคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใชโ้มเดล 
AISAS” ผูว้จิยัไดร้วบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อนาํไปสร้างเคร่ืองมือในการวิจยั 
ประกอบการสนบัสนุนผลการวิจยัและประกอบการนาํเสนอผลงานวิจยัเพื่อท่ีจะสามารถนาํไปใช้
ประโยชน์ในแก่ผูเ้ก่ียวขอ้งต่อไปในอนาคตได ้โดยเพื่อท่ีจะให้บรรลุวตัถุประสงคข์องผลงานวิจยัท่ี
กาํหนดจึงไดแ้บ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

คาํสาํคญั 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) 
เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media) 
การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ (AIDA) 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคแบบใหม่ (AISAS Model) 
โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R Theory 
แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัหลกัการตลาด 

งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศ 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างประเทศ 

 
 
1. ค าส าคญั 

1.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
กนกพร นนัทนาวินิจกุล (2550) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงการกระทาํของ

บุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาให้ไดม้าและการใชซ้ื้อสินคา้และบริการ ทั้งน้ี 
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หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาก่อนแลว้และมีส่วนในการกาํหนดให้ฌกิ
ดการกระทาํดงักล่าว 

อภิชาติ เทศสวสัด์ิวงศ์ (2553) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการ
คน้หา การคิด การประมวลผลในสินคา้และบริการ ซ่ึงนาํ ไปสู่การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการ
ตอบสนอง ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความพอใจสูงสุดของแต่ละบุคคล 

เสรี วงษ์มณฑา (พรพรรณ ช้างงาเนียม. 2553; อา้งถึงใน เสรี วงษม์ณฑา. 2542: 30) 
กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การตอบสนองความตอ้งการและความจาํเป็น (Needs) ของ 
ผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจ (Satisfaction) นกัการตลาดจะตอบสนองผูบ้ริโภคให้เกิดความพอใจได้
นั้น จึงจาํเป็นตอ้งทาํความเขา้ใจผูบ้ริโภคเพราะถา้ไม่เขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคคือใคร ไม่เขา้ใจวา่เขาตอ้งการ
อะไร ชอบส่ิงใด ไม่ชอบส่ิงใด ก็ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของเขาได ้

ภราดร ปรีดาศกัด์ิ (2556) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ขอ้เสนอท่ีมุ่งอธิบายถึง
การตดัสินใจเลือกบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ ให้เกิดความพอใจสูงสุดภายใต้ขอ้จาํกัดแห่ง
งบประมาณหรือรายได้ท่ีมีอยู่ตลอดจนเง่ือนไขอ่ืนๆ ท่ีมีผลกระทบต่อการตดัสินใจนั้น และเม่ือ
รายไดห้รือเง่ือนไขอ่ืนๆเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคจะตอบสนองการเปล่ียนแปลงนั้นอยา่งไร  

วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี (2556) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาปัจเจก
บุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร และกระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้นใชเ้ลือกสรร รักษา และกาํจดั ส่ิง
ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนองความตอ้งการและผลกระทบท่ี
กระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคม พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการผสมผสานจิตวิทยา สังคม
วิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามทาํความเขา้ใจกระบวนการการตดัสินใจ
ของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภค
ปัจเจกชน อาทิ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อพยายามทาํความเขา้
ใจความตอ้งการของประชาชน พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อ
ผูบ้ริโภคโดยกลุ่มบุคคล เช่น ครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ย  

Schiffman and Kanuk (1987 อา้งถึงใน ศุภร เสรีรัตน์, 2540) กล่าววา่ พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเป็น พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการแสวงหาซ้ือ ใช้ประเมิน หรือการ
บริโภคผลิตภณัฑ์ บริการ และแนวความคิดต่าง ๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสองความ
ตอ้งการของตนเองได ้เป็นการศึกษาการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยูท่ ั้งเงิน 
เวลา กาํลงัเพื่อบริโภคสินคา้ และบริการต่าง ๆ อนัประกอบดว้ยคาํถาม เช่นวา่ ซ้ืออะไร ทาํไมจึงซ้ือ 
ซ้ือเม่ือไร อยา่งไร ท่ี ไหน และบ่อยแค่ไหน 
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Solomon (2002) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง ขั้นตอนท่ีเก่ียวกับความ
ตอ้งการ ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ 
และความพึงพอใจของลูกคา้  

 Philip Kotler (1997) กล่าววา่ การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึง
ลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค คาํตอบท่ีจะช่วยให้นกัการ
ตลาดสามารถนาํมาจดักลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategies) ท่ีสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 

จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้า่พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของผูบ้ริโภคท่ี
แสดงออกมาเม่ือรับรู้ถึงส่ิงท่ีนกัการตลาดวางแผนออกมามากระตุน้ตามส่ือต่างๆ จนส่งผลให้เกิด
ความตอ้งการจะไดม้า การใช้ และการประเมินผลของสินคา้และบริการนั้นๆเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ  

 
1.2  เครือข่ายสังคมออนไลน์  (Social Media) 
บุญเลิศ อรุณพิบูลย ์(2555) กล่าวว่า “Social Media” หรือ “ส่ือสังคม” หมายถึง ส่ือ

อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงเป็นส่ือกลางท่ีให้บุคคลทัว่ไปมีส่วนร่วมสร้างและแลกเปล่ียนความคิดเห็นต่างๆ 
ผา่นทางอินเทอร์เน็ตได ้

ภิเษก ชยันิรันดร์ (2557) กล่าวว่า Social Media หมายถึง การเขา้ไปรับฟังปัญหา
ตลอดจนการนาํประโยชน์ให้เกิดข้ึนกบัสังคมท่ีเขา้ไปมีส่วนร่วม ไม่ใช่ตั้งหนา้ตั้งตาเสนอขายสินคา้
หรือบริการ อีกทั้งต้องพยายามสร้างความสนิทชิดเช้ือให้เกิดข้ึนกบัสมาชิกในสังคม ทาํตวัเป็น
เสมือนเพื่อน ซ่ึงวธีิการท่ีจะบรรลุเป้าหมายเหล่าน้ีได ้ก็คือ การพยายามสร้างตวัตนท่ีสามารถจบัตอ้ง
ได ้และมีความเป็นมนุษย ์

Kaplan และ Haenlein (2011) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบั Social Media หมายถึง กลุ่มของ
แอพพลิเคชัน่บนอินเทอร์เน็ตท่ีสร้างบนระบบความคิดอนัเป็นรากฐานของสังคมและทางเทคโนโลยี
ดว้ยแนวความคิด ของ Web 2.0 และเปิดใหค้นแลกเปล่ียนเน้ือหาท่ีเกิดจากผูใ้ช ้

MarketingOops  (2552) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบั Social Media หมายถึง สังคมออนไลน์ท่ีมี
ผูใ้ช้เป็นผูส่ื้อสาร หรือเขียนเล่า เน้ือหา เร่ืองราว ประสบการณ์ บทความ รูปภาพ และวิดีโอ ท่ีผูใ้ช้
เขียนข้ึนเอง ทาํข้ึนเอง หรือพบเจอจากส่ืออ่ืนๆ แลว้นาํมาแบ่งปันให้กบัผูอ่ื้นท่ีอยูใ่นเครือข่ายของตน 
ผา่นทางเวบ็ไซต ์Social Network ท่ีให้บริการบนโลกออนไลน์  ปัจจุบนั การส่ือสารแบบน้ี จะทาํ
ผา่นทาง Internet และโทรศพัทมื์อถือเท่านั้น 
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Thumbsup (2554) ไดอ้ธิบายเก่ียวกบั Social Media หมายถึงการใชบ้ริการ Web-Based 
และเทคโนโลยทีางดา้น Mobile ในการเพิ่มประสิทธิภาพในการส่ือสารไปสู่การปฏิสัมพนัธ์โตต้อบ
กนัมากข้ึน 

จากความหมายขา้งตน้ สรุปได้ว่า Social Media หมายถึง ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีใน
ปัจจุบนันิยมใชง้านกนัอย่างมากโดยเป็นการส่ือสารแบบ 2 ทาง (Interactive) โดยใชง้านผา่นระบบ
อินเทอร์เน็ตท่ีมีความสะดวกและรวดเร็วมากในการเขา้ถึงขอ้มูล ไม่วา่จะเป็นการแชท แสดงความ
คิดเห็น ส่งสต๊ิกเกอร์โพสตรู์ป และวดีีโอเป็นตน้ 

 
1.3  การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) 
วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี (2559) การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) หรือ 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketing) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใช้
อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลาง และส่ืออิเล็กทรอนิกส์ มาผสมผสานกบัวิธีการทางการตลาด การดาํเนิน
กิจกรรมทางการตลาด อยา่งลงตวักบัลูกคา้หรือกลุ่มเป้าหมาย เพื่อบรรลุจุดมุ่งหมายขององคก์รอยา่ง
แทจ้ริง 

WYNNSOFT SOLUTION (2559) การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) คือ การทาํ
การตลาดในส่ือออนไลน์ มีวตัถุประสงค์หลกัเพื่อทาํให้สินคา้ของเราเป็นท่ีรู้จกัเพิ่มมากข้ึน โดยใช้
วิธีต่างๆ ในการโฆษณาเว็บไซต์ หรือ โฆษณาขายสินคา้ ท่ีจะนาํสินคา้ของเราไปเผยแพร่ตามส่ือ
ออนไลน์ เพื่อใหผู้อ่ื้นไดรั้บรู้และเกิดความสนใจ จนกระทัง่เขา้มาใชบ้ริการหรือซ้ือสินคา้ของเราใน
ท่ีสุด โดยการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) สามารถทาํไดห้ลายช่องทาง ดงัน้ี 

1.3.1 Search Engine Marketing คือ การตลาดบน Search Engine เป็น
การทาํให้สินคา้ของเราติดอนัดบัการคน้หาในลาํดบัแรกๆ ซ่ึงจะทาํให้เราถูกคน้พบไดง่้ายและถูก
คลิกไดบ้่อยกวา่เวบ็ไซตท่ี์อยูด่า้นล่างหรืออยูใ่นหนา้ถดัไป แบ่งออกเป็น SEO (การทาํเวบ็ไซตข์อง
เราใหติ้ดอนัดบัของ Google) กบั PPC (การซ้ือ Ads บน Google) 

1.3.2 Email Marketing คือ การตลาดท่ีทาํผ่านอีเมล์ เพื่อส่งข่าวสาร 
โปรโมชัน่ต่างๆ ถึงลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เป็นการตลาดท่ีตน้ทุนตํ่าท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการตลาด
ในรูปแบบอ่ืนๆ อีกทั้ งยงัเป็นการทาํการตลาดท่ีตรงกลุ่ม และสามารถเข้าถึงผูรั้บภายในเวลา
อนัรวดเร็ว 

1.3.3 Social Marketing คือ การตลาดท่ีทาํผา่น Social Network ต่างๆ 
เช่น Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest ฯลฯ ซ่ึง Social Marketing กาํลงัไดรั้บความนิยมอยา่ง
มาก เพราะมีสถิติการใชง้านสูงกวา่แหล่งออนไลน์ประเภทอ่ืน 
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Designil (2559) กล่าววา่ Online Marketing หรือ การตลาดออนไลน์ ส่ิงท่ีแบรนด์ต่าง 
ๆ มกัจะทาํคือเปิด Facebook Page แลว้โพสขายของทุกวนั, จ่ายเงินบูสโพสตม์หาศาล, จดักิจกรรม 
Like & Share แจกสินคา้/แจกตัว๋หนงั ซ่ึงพบเห็นไดบ้่อยกนัจนชินแลว้ 

จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้่า การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) หมายถึง 
การทาํการตลาดโดยอาศยัช่องทางทุกช่องทางบนโลกอินเตอร์เน็ต ไม่วา่จะเป็นทาง Facebook Line 
และ Instagram เป็นตน้ โดยจะสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดท้ัว่โลกทั้งแบบเจาะจง และ ไม่เจาะจง อีก
ทั้งยงัสร้างแบรนดใ์หติ้ดตลาดไดไ้วซ่ึงถือไดว้า่เป็นวธีิการทาํการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่ง
ง่ายและเห็นผลเร็ว เน่ืองมาจากระบบอินเตอร์เน็ตมีความเร็วสูงข้ึน นอกจากน้ียงัสามารถขายสินคา้
ไดต้ลอด 24 ชัว่โมงตลอด 7 วนัโดยไม่ตอ้งกงัวลถึงเร่ืองตน้ทุนจะสูงแต่อยา่งใด   
 
 
2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

2.1  ทฤษฎีเกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ (AIDA) 
เป็นทฤษฎีท่ีเนน้หนกัดา้นผูข้ายวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการดาํเนินไปตาม

ขั้นตอนตามลาํดับขั้นให้ถูกต้องตามกาลเทศะ เพื่อผลสําเร็จในการเสนอขายสินค้าและบริการ 
(ประยกุตม์าจาก Lewis, 1898 อา้งถึงใน ณภคัอร ปุณยภาภสัสร, 2553) 

2.1.1 ความตั้งใจ (Attention) การทาํให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายรับรู้ว่ามี
สินคา้น้ีอยูใ่นตลาด 

2.1.2 ความสนใจ (Interest) การกระตุน้ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสนใจ
และพอใจกบัคุณสมบติัหรือคุณประโยชน์ จากส่ือต่างๆ เช่น ส่ือโฆษณาในบา้น นอกบา้น และ ผูค้น
ใกลชิ้ดท่ีแนะนาํสินคา้ จนสามารถแยกแยะสินคา้นั้นออกจากสินคา้อ่ืนๆ ท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาด  

2.1.3 ความปรารถนา (Desire) ความสนใจท่ีถูกกระตุ้นจะกลายเป็น
ความอยาก ความปรารถนาท่ีจะไดค้รอบครองสินคา้หรือลองใช้บริการนั้นตามมาและตอ้งการซ้ือ
สินคา้มาใชเ้น่ืองจากความตอ้งการประโยชน์จากสินคา้ โดยทัว่ไปความปรารถนาจะเกิดจากการเห็น
ประโยชน์ในการครอบครองสินคา้และบริการนั้น ๆ เช่น การไดใ้ชบ้ริการนวดสปาทาํให้ผอ่นคลาย
ความเครียดและเพิ่มประสิทธิภาพในการนอนหลบัให้ดียิ่งข้ึน หรือเกิดจากการเห็นหนทางแกปั้ญหา
ท่ีมีอยูท่ี่สินคา้นั้นหยบิยืน่ให ้

2.1.4 การกระทาํ (Action) การทาํให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจซ้ือ
สินคา้นั้นเม่ือความปรารถนาเกิดข้ึนแลว้ โดยจะถือว่ากระบวนการซ้ือจะสมบูรณ์ก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภค
กา้วเขา้สู่ขั้นตอนสุดทา้ยคือการซ้ือสินคา้ 
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2.2  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภคแบบใหม่ (AISAS Model) 
เน่ืองจากโมเดล AIDA อาจจะไม่ทนักบัเทคโนโลยีและระบบสารสนเทศท่ีพฒันาอยา่ง

รวดเร็ว จึงส่งผลต่อการทาํการตลาดในปัจจุบนัภายใตข้อ้มูลมีจาํนวนมากข้ึนในยุคอินเทอร์เน็ตท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูล นักการตลาดได้ทราบถึงอตัราการเพิ่มอย่างรวดเร็วมาก จากความ
เปล่ียนแปลงในภาวะแวดลอ้มของขอ้มูลข่าวสารเหล่าน้ีเดนทสุ์จึงหนัมาสนบัสนุนโมเดลพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคแบบใหม่ท่ีเรียกว่า AISAS (ประยุกต์มาจากโคทาโร่ ซูกิยามะ, ทิม อนัเดร และทีมงาน 
Cross Switch ของเดนทสุ์, 2554) 

2.2.1 การเรียกร้องความสนใจ (Attention)  ผู ้บริโภคท่ีสังเกตเห็น
ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือโฆษณา  

2.2.2 การทาํใหส้นใจ (Interest) เกิดความสนใจหลงัรับรู้ (Awareness)  
2.2.3 การค้นหา (Search)  รวบรวมข้อมูล เ ก่ียวกับผลิตภัณฑ์นั้ น  

ผูบ้ริโภคหาขอ้มูลท่ีเป็นความคิดเห็นของบุคคลอ่ืนทางอินเทอร์เน็ต เวบ็ไซตเ์ปรียบเทียบผลิตภณัฑ ์
หรือดว้ยการสนทนากบัสมาชิกในครอบครัว และเพื่อนฝงูท่ีไดเ้คยทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์บริการนั้นมา
ก่อน จากนั้นผูบ้ริโภคก็จะแสดงความเห็นของตนเองโดยใชข้อ้มูลท่ีไดจ้ากการรวบรวมความคิดเห็น
ของบุคคลท่ีเคยซ้ือและใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการนั้นมาแลว้ 

2.2.4 การลงมือทาํ (Action) ทาํการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ ์
2.2.5 การแบ่งปัน (Share) หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑ์แลว้ผูบ้ริโภคก็จะผนั

ตวัเองมาเป็นผูส่้งสารส่งขอ้มูลดว้ยการบอกกนัแบบปากต่อปาก (Word Of Mouth) ทั้งการพูดคุยกบั
คนอ่ืน วจิารณ์ และคาํประทบัใจทางอินเทอร์เน็ตหรือทางส่ือออนไลน์) 

จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าว การทาํงานของโมเดล AIDA กบัโมเดล AISAS คืออยู่
บนพื้นฐานของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็วจึงตอ้งเขา้ใจในพฤติกรรมนั้น
และตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภคให้ถูกจุดและทันท่วงที โดยการทาํงานของโมเดล
พฤติกรรมผูบ้ริโภคแบบใหม่นั้นไม่จาํเป็นเสมอไปแลว้ว่าจะตอ้งตามกระบวนการแบบน้ีเสมอไป
เพราะเม่ือสนใจ (Interest) และเก็บรวบรวมขอ้มูล (Search) แลว้อาจจะเกิดการแชร์ (Share) ขอ้มูล
ก่อนท่ีจะทาํการซ้ือ (Action) ก็ได ้
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ภาพท่ี 2.1 กระบวนการของโมเดล AISAS การเปล่ียนแปลงเชิงจิตวทิยา การลงมือทาํ (เชิงรุก) 
ท่ีมา : โคทาโร่ ซูกิยามะ, ทิม อนัเดร และทีมงาน Cross Switch ของเดนทสุ์. (2554). The Dentsu 

Way. กรุงเทพฯ: เนชัน่บุค๊ส์. 
 
2.3  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค S-R Theory 

โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี
ทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยมีจุดเร่ิมต้นจากการถูกกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความ
ต้องการ เม่ือส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องดาํ ท่ีผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดเดาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ แมจ้ะมีการ
ตอบสนองผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 
จุดเร่ิมตน้ของโมเดลน้ีอยู่ท่ีมีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ให้เกิดความตอ้งการก่อน และทาํให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) ดงันั้นโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา่ S-R Theory (ประยุกตม์าจากศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2546: 196) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 

2.3.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside 
Stimulus) และ จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดตอ้งสนใจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑ ์ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ทั้งดา้น
เหตุผลหรือดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) ก็ได ้ส่ิงกระตุน้ ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

2.3.1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็น
ส่ิงท่ีนกัการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละตอ้งจดัให้มีข้ึนโดยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบดว้ย  

-  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงามเพื่อ กระตุ้นความ
ตอ้งการซ้ือ  
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-  ด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ ผลิตภัณฑ์โดย
พิจารณาลูกคา้เป้าหมาย 

- ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์
ใหท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

2.3.1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้
ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยูภ่ายนอก องคก์าร ซ่ึงควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ 

- ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภค  
- ทางเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยใีหม่ 
- ทางดา้นกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี

สินคา้ 

- ทางวฒันธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน เทศกาลต่างๆ 

2.3.2 กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ผูผ้ลิต
หรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะไดรั้บอิทธิพลจาก 
2 ส่วนคือ 

2.3.2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer’s Characteristics) คือ 
ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

2.3.2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Buyer’s 
Decision Process) ประกอบดว้ย การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา), การคน้หาขอ้มูล, การประเมินผล
ทางเลือก, การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

2.3.3 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือ
ของผูบ้ริโภค ภายใตท้างเลือกต่อไปน้ี  

2.3.3.1 ซ้ือผลิตภณัฑ์ (Product Choice) เช่น ผลิตภณัฑ์
อาหารเชา้ ผูบ้ริโภคมีทางเลือก คือ นมสดกล่อง ขนมปัง เป็นตน้ 

2.3.3.2 ตราสินคา้ (Brand Choice) เช่น ยี่ห้อนมสดกล่อง 
เช่น โฟร์โมสต ์ดชัมิลล ์เป็นตน้ 

2.3.3.3 ผูข้าย (Dealer Choice) เช่น ห้างสรรพสินคา้ท่ีจะไป
ซ้ือ 

2.3.3.4 เวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) เช่น เวลาเช้า 
กลางวนั หรือเยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง 
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2.3.3.5 ปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) เช่น ซ้ือหน่ึง
กล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 

จากแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าว โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior 
Model) คือ ความต้องการซ้ือสินค้าและบริการของผู ้บริโภคจะเกิดข้ึนได้ก็ต่อเม่ือถูกกระตุ้น 
(Stimulus) จากปัจจยัดา้นต่างๆให้เกิดความตอ้งการก่อน และการตอบสนอง (Response) หรือซ้ือ
สินคา้และบริการนั้นจะตามมา (S-R Theory) 

 

 
ภาพท่ี 2.2 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ท่ีมา: Kotler, Philip. (1997). Marketing Management: Analysis, Planning, Implementation. p. 174 

 
2.4  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบัหลกัการตลาด 

ส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบการตลาด
แบบใหม่ ซ่ึงประกอบดว้ย 6 P’s ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) และการให้บริการส่วน
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บุคคล (Personalization) โดยส่วนประสมการตลาดออนไลน์ทุกปัจจยัมีความเก่ียวเน่ืองกนัและมี
ความสาํคญัอยา่งยิง่ในการดาํเนินการตลาดออนไลน์ (ประยกุตม์าจากวเิชียร วงศณิ์ชชากุล และคณะ. 
2550; อา้งอิงใน จิตรลดา ววิฒัน์เจริญวงศ.์ 2553: ออนไลน์)   

การเ ปิด เว็บไซต์พาณิชย์อิ เล็กทรอนิกส์ไม่ ใ ช่ เค ร่ือง รับประกันความสํา เ ร็จ 
องคป์ระกอบท่ีสําคญัท่ีสุดท่ีจะทาํให้เวบ็ไซตป์ระสบความสําเร็จในแง่ของยอดขายและผลกาํไรคือ 
การทาํการตลาดควบคู่ไปกบัการทาํการตลาดแบบแบบดั้งเดิมคือ 4P แต่ต่อมาไดมี้การเพิ่มส่วนผสม
ทางการตลาดตวัใหม่อีก 2P คือ การใหบ้ริการแบบเจาะจง (Personalization) และการรักษาความเป็น
ส่วนตวั (Privacy) ถือเป็นการประยกุตใ์ชอ้งคป์ระกอบตลาดแบบดั้งเดิมร่วมกบัการตลาดสมยัใหม่ท่ี
มีความพิเศษในดา้นเทคโนโลยีเขา้มาเก่ียวขอ้ง ส่งผลให้เกิดองค์ประกอบการตลาดแบบใหม่ ดงัน้ี 
(ประยกุตม์าจากอาณติั ลีมคัเดช, 2546: 40-46) 

2.4.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีนาํเสนอขายเพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ สินคา้ท่ีสามารถจบัตอ้งได ้
(Physical Goods) สินคา้ดิจิทลั (Digital Goods) และธุรกิจบริการ (Services) ซ่ึงปัญหาสําคญัของการ
ซ้ือขายผา่นอินเทอร์เน็ตหรือโลกออนไลน์ คือลูกคา้ไม่สามารถทดลองสินคา้รวมถึงสัมผสัสินคา้ได้
ก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือแมว้า่สินคา้จะดีจริงก็ตาม ดงันั้น ตราสินคา้(Brand) มีส่วนช่วยให้ลูกคา้มัน่ใจ
ในคุณภาพของสินคา้ 

2.4.2 ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีกาํหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของ
เงินตรา ซ่ึงจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัในการตั้งราคาของผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ราคาตลาด ราคาค่าขนส่ง 
สินคา้ราคาถูกอาจจะขายไม่ไดเ้สมอไป เน้นเร่ืองความสะดวกในการสั่งซ้ือ สินคา้ท่ีมีหนา้ร้านปกติ
จะมีราคาท่ีแพงกวา่แบบราคาของสินคา้ท่ีสั่งผา่นเวบ็ไซตเ์น่ืองจากมีการรวมตน้ทุนคงท่ี เช่น ค่าเช่า
ร้าน ค่าไฟลงไปดว้ย แต่ทางออนไลน์จะสามารถลดพวกตน้ทุนคงท่ีลงไปได ้แต่จะมีในส่วนของค่า
ขนส่งท่ีการสั่งของผา่นเวบ็ไซตจ์ะตอ้งแบกรับภาระตรงน้ีโดยบางท่ีอาจจะคิดแยกกบัราคาของสินคา้
และปล่อยให้ลูกค้าแบกรับภาระในส่วนของแต่ละระยะทางของค่าจดัส่งไป โดยจะอยู่ในส่วน
ขอ้ตกลงระหวา่งกนั และมูลค่าของราคาสินคา้ท่ีสั่งเป็นพื้นฐาน  

2.4.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place or Distribution) เป็นกระบวนการ
เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภคหรือตลาดเป้าหมาย ซ่ึงช่องทางการจดัจาํหน่ายแบบ
ออนไลน์ จะผ่านทางเว็บไซต์เป็นช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ซ่ึงควรพิจารณา ปัจจยัต่างๆ 
ไดแ้ก่ เวบ็ไซตต์อ้งใช้งานง่าย การเขา้เวบ็ไซตห์รือดาวน์โหลดเร็ว ขอ้มูลท่ีนาํเสนอชดัเจนน่าสนใจ 
และความปลอดภยัของข้อมูล โดยการตั้งช่ือเว็บไซต์ท่ีสามารถจดจาํง่ายและสัมพนัธ์กบัช่ือตรา
สินคา้ เช่น Facebook.com, Google.com เป็นตน้มีผลต่อการจดจาํของผูบ้ริโภค 
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2.4.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารการตลาด
ระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อ จุดประสงค์คือเตือนความทรงจาํ แจง้ข่าวสาร หรือชักจูงใจให้เกิดความ
ตอ้งการในผลิตภณัฑ์และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ สร้างจุดเด่นของเว็บไซต์เพื่อจดจาํง่าย สร้าง
บรรยากาศความคึกคกัโดยมีการให้ร่วมกิจกรรม โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนั เช่น การโฆษณา
ดว้ยแบนเนอร์ (ป้ายโฆษณา) โฆษณาผ่านทางอีเมล์ โฆษณาดว้ยการเสียค่าใช้จ่ายกบัเว็บไซต์อ่ืน 
โฆษณาด้วยระบบสมาชิก แนะนาํสมาชิก โฆษณาด้วยการแลกลิงค์กับเว็บไซต์อ่ืน โฆษณาบน
เคร่ืองมือคน้หา (Search Engine) หรือ Web Directory เป็นตน้ 

2.4.5 การให้บริการแบบเจาะจง (Personalization) เป็นลักษณะการ
บริการแบบโตต้อบร่วมกนั (Interactive) ระหวา่งผูป้ระกอบการกบัลูกคา้แบบเจาะจงบุคคล เรียกว่า 
การตลาดแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One to One Marketing) เพื่อนาํเสนอส่ิงท่ีตรงใจลูกคา้ อาํนวยความ
สะดวกให้กับลูกค้าและสร้างความเป็นกันเองและความประทบัใจให้กบัลูกคา้ โดยเทคโนโลยี
อินเทอร์เน็ตสามารถเก็บข้อมูลลูกค้าแต่ละคนได้ และสามารถเลือกให้บริการแก่ลูกค้าแบบ
เฉพาะเจาะจงแต่ละคนได ้ซ่ึงเทคโนโลยีน้ีถูกเรียกวา่ Cookies ซ่ึงเป็นไฟล์ขอ้มูลขนาดเล็กท่ีบนัทึก
ในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ของลูกค้า เว็บไซต์จะสามารถรู้จกักับลูกคา้ได้ทนัทีเม่ือได้กลับเข้ามาใน
เวบ็ไซตน้ี์อีกคร้ัง โดยอ่านจากขอ้มูล Cookies น้ีเอง และเม่ือจบัคู่ขอ้มูลระหวา่งกนัแลว้จะสามารถรู้
ไดว้่าลูกคา้ชอบอะไร เคยซ้ืออะไรไปบา้ง และจะสามารถแนะนาํสินคา้ให้ลูกคา้ให้ตรงตามความ
ตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน จนสุดทา้ยซ้ือสินคา้นั้นในท่ีสุด 

2.4.6 การรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เป็นนโยบายท่ีผูป้ระกอบการ
หรือองค์กรต่างๆไดป้ระกาศให้สาธารณชนไดท้ราบว่า ตนจะให้ความคุม้ครองขอ้มูลส่วนบุคคลท่ี
เก็บไวไ้ปในทางใดบา้ง ผูป้ระกอบการควรกาํหนดนโยบาย เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ โดยเฉพาะ
ขอ้มูลเก่ียวกับการรักษาความเป็นส่วนตวั (Privacy) เช่น ท่ีอยู่ หมายเลขโทรศพัท์หมายเลขบตัร
เครดิต เป็นตน้ เป็นการสร้างระบบรักษาความปลอดภยัท่ีน่าเช่ือถือให้แก่ผูบ้ริโภคไดว้า่ขอ้มูลเหล่าน้ี
จะไม่โจรกรรมออกไป รวมถึงควรระบุถึงการรักษาความเป็นส่วนตวัของลูกคา้ หรือ Privacy Policy 
ใหช้ดัเจนบนเวบ็ไซตแ์ละตอ้งปฏิบติัตามอยา่งเคร่งครัด 

จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าว ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดออนไลน์ (Online 
Marketing Mixed) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัท่ีจะทาํให้ธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายท่ีวางไว ้และ
สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคภายใตก้ารเขา้มามีบทบาทมาก
ข้ึนของระบบอินเทอร์เน็ตท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปสามารถเขา้ถึงขอ้มูล
ไดอ้ยา่งง่ายดายและรวดเร็วทาํใหส่้วนผสมการตลาด (Marketing Mixed) พฒันามาเป็น 6P โดยมีการ
ใหบ้ริการแบบเจาะจงและการรักษาความเป็นส่วนตวัเป็นส่วนสาํคญัท่ีเพิ่มเขา้มา 
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3. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง           
รดีวรรธน์ จนัทนะโพธิ และบุหงา ชยัสุวรรณ (2557) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การ

สร้างตราสินคา้บุคคล และพฤติกรรมของผูติ้ดตาม โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากลยุทธ์ในการสร้าง
ตราสินคา้บุคคลของแฟนเพจกลูตา้สตอร่ี (Gluta Story) และพฤติกรรมของผูติ้ดตามท่ีมีต่อกลยุทธ์
การสร้างตราสินคา้บุคคลของแฟนเพจกลูตา้สตอร่ี (Gluta Story) โดยเป็นการวิจยัเชิงผสมผสาน 
(Mixed Methods Research) ระหวา่งการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) และการ
วิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) โดยใชส้ัมภาษณ์เจาะลึกผูส้ร้างและดูแลแฟนเพ
จกลูตา้สตอร่ี วิเคราะห์สารท่ีใช้ส่ือสารในแฟนเพจ ทาํการวิเคราะห์สารท่ีไดรั้บความนิยมสูงสุด 3 
อนัดับและสอบถามความคิดเห็นของผูติ้ดตามแฟนเพจกลูต้าสตอร่ี โดยการใช้แบบสอบถาม
ออนไลน์ผา่นทางหนา้แฟนเพจ www.facebook.com/GlutaStory จาํนวน 773 ชุด ผลการศึกษาพบวา่
ส่ือสังคมออนไลน์ประเภทแฟนเพจนั้นมีบทบาทอยา่งมากในการสร้างตราสินคา้บุคคลในปัจจุบนั 
สามารถใชเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจุด และรวดเร็ว ส่ิงท่ีสําคญั
ท่ีสุดนั้นคือ การสร้างจุดเด่นท่ีชดัเจนเป็นของตนเอง มีความแตกต่างจากผูอ่ื้น สร้างคุณค่าให้ตนเอง 
รวมไปถึงการออกแบบสารใหน่้าติดตาม และสร้างความสัมพนัธ์กบัผูติ้ดตาม อยา่งต่อเน่ืองการสร้าง
ตวัตนผ่านทางเวบ็ไซตข์องกลูตา้สตอร่ี (Gluta Story) นั้น รวมถึงไดมี้การเผยแพร่ ขอ้มูล จากกลุ่ม
คนในแวดวง (Field) คนรักสัตวด์ว้ยกนัรู้จกัแลว้ทาํการบอกต่อ (Word of Mouth) จนเกิดเป็นกระแส
ทาํใหส้ามารถขยายวงเพิ่มใหค้นท่ีไม่เคยรู้จกัเขา้มาคน้หา และรู้จกักลูตา้จากสุนขัจรธรรมดา ท่ีกลาย
มาเป็นสุนขัเซเลปบนโลกออนไลน์มากยิ่งข้ึน อีกทั้งแฟนเพจกลูตา้สตอร่ี (Gluta Story) ยงัเป็นแฟน
เพจท่ีสร้างแรงบนัดาลใจ รณรงคใ์หค้นทัว่ไปหนัมาใส่ใจ สุนขัจรมากยิง่ข้ึนอีกดว้ย 

ภิตินันท์ ภทัรกฤติเดช (2558) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง ผลกระทบต่อยอดขายจากการ
ส่งเสริมการขายและคู่แข่งบริเวณใกลเ้คียง กรณีศึกษา : ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาสภาพการแข่งขนัของตลาดเบเกอร่ีพรีเม่ียมโดยเน้นในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ผลกระทบต่อยอดขายจากการส่งเสริมการขายของร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
(Farm Design) ของแต่ละสาขา และผลกระทบต่อยอดขายจากคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียงในช่วงเวลาท่ี
มีการส่งเสริมการขายของร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) ของแต่ละสาขา โดยไดมี้การเก็บรวบรวม
ขอ้มูลยอดขายชีสเคก้และเคร่ืองด่ืมของร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) จาํนวน 12 สาขาจากฝ่าย
บญัชี จากนั้นจึงทาํการวเิคราะห์โดยใชแ้บบจาํลองทางเศรษฐมิติ (Econometric Model) เพื่อวิเคราะห์
หาความสัมพนัธ์ของผลกระทบต่อยอดขายของร้านฟาร์มดีไซน์ (Farm Design) ท่ีเกิดจากการทาํการ
ส่งเสริมการขายและจากคู่แข่งในบริเวณใกลเ้คียงในช่วงเวลาท่ีมีการส่งเสริมการขาย โดยไดเ้ลือกใช้
การวิเคราะห์สมการถดถอยอยา่งง่าย (regression) สําหรับขอ้มูลท่ีใชใ้นการศึกษาและวิเคราะห์เป็น
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ขอ้มูลทุติยภูมิ (secondary data) มีลกัษณะการเก็บขอ้มูลเป็นขอ้มูลภาคตดัขวางซ่ึงเป็นขอ้มูลท่ีเก็บ ณ 
ช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงเท่านั้นของปัจจยัต่าง ๆ ผลการศึกษาพบวา่ ขอ้มูลพื้นฐานดา้นยอดขายของร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) วนัท่ีมียอดขายรวมมากท่ีสุด คือ วนัเสาร์ เดือนท่ีมียอดขายรวมมาก
ท่ีสุด คือ เดือนกรกฎาคม สาขาท่ีมียอดขายมากท่ีสุด คือ สาขาเทอมินอล 21 หากตอ้งการให้ยอดขาย
ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) เพิ่มข้ึน ในดา้นรายการส่งเสริมการขายควรจดัรายการส่งเสริมการ
ขายท่ีเนน้การลดราคา หรือการซ้ือ 1 แถม 1 เพื่อเป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือของผูบ้ริโภค ทาํให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือไดเ้ร็วข้ึน โดยรายการส่งเสริมการขายท่ีเนน้การให้ส่วนลด 50%, ซ้ือ 1 แถม 1 
และให้สิทธ์ิในการซ้ือ 4 จ่าย 2 มีค่าเป็นบวกเน่ืองจากตรงตามความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้หลกั 
ในขณะท่ีรายการส่งเสริมการขาย Line 100 Baht มีค่าเป็นลบ เน่ืองจากเม่ือมีการใชร้ายการส่งเสริม
การขายท่ีมากข้ึนจะทาํให้ยอดขายลดลง ทั้งน้ีเน่ืองจากรายการส่งเสริมการขายน้ีเน้นในเร่ืองการ
เขา้ถึงแบรนด์มากกว่าเร่ืองกระตุน้ยอดขาย คือ การให้ลูกคา้ Add Line ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm 
Design) ก่อนได้ส่วนลด จะทาํให้ลูกค้าได้รับทราบข่าวสารต่าง ๆ ของร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm 
Design) เพิ่มข้ึนในภายหลงั ซ่ึงจะส่งผลให้ แบรนด์ของร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) เป็นท่ีรู้จกั
มากข้ึน แต่อาจไม่มีผลในเร่ืองการกระตุน้ยอดขาย และในด้านคู่แข่งในบริเวณใกล้เคียงของร้าน
ฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) พบวา่ระยะห่างจากคู่แข่งยิ่งห่างจะส่งผลให้ยอดขายร้านฟาร์ม ดีไซน์ 
(Farm Design) เพิ่มสูงข้ึน  

ปิลนัธน์ ศิลาวิเศษฤทธ์ิ (2554) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งการส่ือสาร
การตลาดแบบครบวงจร (IMC) กับลาํดับขั้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเจเนอเรชัน่วายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ระหว่างการส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ประกอบดว้ย การโฆษณา การส่งเสริมการ
ขาย การขายโดยใชพ้นกังานขาย การประชาสัมพนัธ์ การตลาดโดยตรง และการใชผ้ลิตภณัฑ์เป็นส่ือ 
กบัลาํดบัขั้นการตดัสินใจซ้ือแบบไอดา (AIDA Model) อนัประกอบดว้ย ความตั้งใจ (Attention: A) 
ความสนใจ (Interest: I) ความต้องการอยากได้ (Desire: D) และการตัดสินใจซ้ือ (Action: A) 
กลุ่มเป้าหมาย คือ ผูบ้ริโภคอายรุะหวา่ง 20 -31 ปี ซ่ึงอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 400 คน ทาํการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) กบัสถิติเชิงอา้งอิง (Inferential Statistics) ผลการศึกษาพบว่ากลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัและ
นกัเรียน นิสิต และนกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนจาํนวน 10,001 – 20,000 บาท ดา้นการใช้
ผลิตภณัฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เคยซ้ือและรู้จกัผลิตภณัฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจ
ประเภทเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์มากท่ีสุด จากการวิเคราะห์ผลหาความสัมพนัธ์
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ระหวา่งการส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ท่ีมีผลต่อลาํดบัขั้นการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เชิง
นิเวศเศรษฐกิจมีการส่ือสารการตลาดพบวา่ ดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง 
และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือจะมีผลต่อความตั้งใจท่ีจะรับสาร (Attention) เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เชิง
นิเวศเศรษฐกิจ ด้านการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือจะมีผลต่อความสนใจ (Interest) 
ผลิตภณัฑ์หรือข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เชิงนิเวศเศรษฐกิจ ดา้นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือจะมีต่อความอยาก หรือความตอ้งการ (Desire) ผลิตภณัฑ์เชิงนิเวศ
เศรษฐกิจ และดา้นการโฆษณา การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือเท่านั้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Action) 
ผลิตภณัฑเ์ชิงนิเวศเศรษฐกิจ 

อศัวนนท์ อู่สุวรรณ (2554) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการตอบสนองต่อการ
ส่ือสารการตลาด (ไอดา โมเดล) ของผูใ้ชบ้ริการเอไอเอส ในจงัหวดันครราชสีมา โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) ความสัมพนัธ์
ระหวา่งลกัษณะทางประชากรศาสตร์ และความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการ เอไอเอส กบั
การตอบสนองต่อพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) ของ
ผูใ้ชบ้ริการเอไอเอส ในจงัหวดันครราชสีมา โดยไดมี้การเก็บรวบรวมขอ้มูลผูใ้ชบ้ริการเอไอเอสใน
จงัหวดันครราชสีมาท่ีมีอายุมากกว่า 15ปี โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการสํารวจจาํนวน 
400 ตวัอย่าง สถิติท่ีใช้ในการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียประชากรตั้งแต่  2 กลุ่มท่ีเป็น
อิสระต่อกนั (Independent Samples T-test) และทดสอบความแปรปรวนทางเดียวของประชากร
มากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป (One-Way ANOVA : F-test) และหาความแตกต่างจะทดสอบเป็นรายคู่โดย
วิธี Least Significant Difference (LSD) ผลการศึกษาพบวา่พฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสาร
การตลาด (ไอดา โมเดล) ด้านการรับรู้ ความสนใจ ความต้องการ และการตดัสินใจซ้ือพบว่า
ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการ
ตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาด (ไอดา โมเดล) แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

วิภาดา พิทยาวิรุฬห์ และ ณักษ์ กุลิสร์ ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “ส่ือดิจิตอลท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตอบสนองของผูบ้ริโภคในการเขา้ถึงขอ้มูลทางการตลาด” โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการ
ตอบสนองท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคในการใช้ส่ือดิจิตอล จาํแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้และการตอบสนองของผูบ้ริโภค รูปแบบการดาํเนินชีวิตดา้นกิจกรรม
และความสนใจ และการใช้ส่ือดิจิตอลกบัการตอบสนองของผูบ้ริโภค โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือเก็บทั้งหมด 400 ตวัอยา่ง ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการรับรู้
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ขอ้มูลทางการตลาดผ่านส่ือทั้ง 3 ประเภทได้แก่โทรศพัท์มือถือ โซเชียลมีเดีย และเว็บไซต์อยู่ใน
ระดบัท่ีมาก มีค่าเฉล่ีอยู่ท่ี 3.90 อีกทั้งการตอบสนองต่อส่ือดิจิตอลในการเขา้ถึงขอ้มูลด้านความ
สนใจ ความตั้งใจ ความตอ้งการและดา้นการตดัสินใจซ้ืออยูใ่นระดบัท่ีมากค่าเฉล่ียท่ี 3.90 อีกทั้งการ
นาํเสนอขอ้มูลท่ีครบถ้วน ครอบคลุมชัดเจน และมีความต่อเน่ืองสมํ่าเสมอจะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการติดตามข่าวสารเหล่านั้นต่อไป แต่ถา้หากไม่มีส่ิงท่ีน่าสนใจใหม่ๆให้ลูกคา้ไดเ้รียนรู้
ทดลองเพิ่มเติมความถ่ีในการใชก้็จะนอ้ยลง 

Jiangyu Li and Haibo Yu (2013) ไดท้าํการศึกษาเร่ือง “An Innovative Marketing 
Model Based on AIDA: - A Case from E-bank Campus-marketing by China Construction Bank” 
โดยวตัถุประสงคข์องงานวิจยัน้ีเพื่อศึกษาถึงโมเดลการตลาดสมยัใหม่ (AIDA) ท่ีมีความสําคญัอยา่ง
มากในการปรับปรุงประสิทธิภาพการตลาดในยุคท่ีอินเทอร์เน็ตเขา้มามีส่วนสําคญัต่อนกัศึกษาใน
มหาวทิยาลยัและการทาํงานในนวตักรรมท่ีสามารถพฒันาการตลาดสมยัใหม่ในตลาดมหาวิทยาลยัท่ี
ตลาดโตข้ึน กลุ่มเป้าหมายคือพวกนกัศึกษามหาวิทยาลยัท่ีตามผลสํารวจของ CNNIC ท่ีวิจยัออกมา
วา่เป็นกลุ่มหนุ่มสาวอายุ 20-35 ปีเป็นผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตรายใหญ่ ผลการศึกษาพบวา่ธนาคารเพื่อการ
ก่อสร้างแห่งประเทศจีน (CCB) เม่ือนํารูปแบบการตลาดใหม่บนพื้นฐานทฤษฎี AIDA ท่ีมี
ประสิทธิภาพด้านคุณค่าในการให้บริการธนาคารอิเล็กทรอนิกส์ (E-banking) มาช่วยกําหนด
เป้าหมายของตลาดนกัศึกษาท่ีมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปเม่ืออินเทอร์เน็ตเขา้มากาํหนดบทบาท
ในชีวิตประจาํวนัมากข้ึนโดยในแต่ละขั้นโมเดลอาจไม่คลอบคลุมเท่าขั้นตอนของการแพร่กระจาย
ของขอ้มูล (Share) ในส่วนของการบอกต่อ (Word Of Mouth) ของขอ้มูลผ่านทางอินเทอร์เน็ตได้
อยา่งคลอบคลุมและมีศกัยภาพตามโมเดล AIDA ไดจ้ริงในตามกระบวนการ 

Irina GHIRVU (2013) ได้ทาํการศึกษาเร่ือง “THE AIDA MODEL FOR 
ADVERGAMES” โดยวตัถุประสงค์ของงานวิจยัน้ีเพื่อศึกษาแบบจาํลองทางทฤษฎี AIDAสําหรับ
การขั้นตอนการซ้ือของผูบ้ริโภคโดยการตีความโมเดล AIDA ในบริบทของการโฆษณาในเกมส์
ออนไลน์ และขั้นตอนของกระบวนการท่ีมีการอธิบายบนพื้นฐานของการมีปฏิสัมพนัธ์ระหว่าง
ผูบ้ริโภคและแบรนด์ในช่วงขอ้ความโฆษณาท่ีฝังอยูใ่นเกมส์ออนไลน์ ผลกระทบของขอ้ความท่ีส่ง
ระดบัของแบบจาํลองท่ีใช้ในการวดัการโฆษณาคือท่ีเรียกว่าลาํดบัชั้น ผลการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภค
จาํนวนมากแสดงความสนใจและต้องการผลิตภัณฑ์ แต่ก็ไม่ได้ถึงไปถึงขั้นตอนสุดท้ายของ
กระบวนการซ้ือสินคา้และบริการ ความเป็นจริงของการดาํเนินการท่ียากท่ีสุดของผูล้งโฆษณาใน
เกมส์ (AdverGames) เพราะระยะทางในกระบวนการทั้งหมด  นักโฆษณาตอ้งเขา้ใจถึงเหตุผลท่ี
สามารถหยุดและการรบกวนการตดัสินใจซ้ือในกระบวนการสุดทา้ย ไม่ว่าจะดา้นการเงิน เหตุผล
ส่วนตวัหรือวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค ในส่วนของการโฆษณาในเกมส์ข้ึนอยู่กบัการสร้างการรับรู้และ
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นาํไปสู่ความสนใจ โดยการทาํโปรโมชัน่จากการดาวน์โหลดขอ้มูลจากเวบ็ไซต์หลกั และการส่ง
อีเมลต์รงไปยงัยงัผูบ้ริโภค 

จากการศึกษาผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้งในประเทศและต่างประเทศพบวา่เน่ืองจากใน
ยคุของอินเทอร์เน็ตเขา้มามีส่วนในการดาํรงชีวติมากข้ึน เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนต่างกัน มีพฤติกรรมการตอบสนองต่อการส่ือสารทางการตลาดแตกต่างกัน เน่ืองจาก
ความสามารถในการเขา้ถึงขอ้มูลได้ตลอดเวลาของผูบ้ริโภค ช่วยให้ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการ
เปรียบเทียบขอ้มูลเพื่อส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้แก่ตวัเองได้ ส่งผลให้การเขา้ใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปจะสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการไดอ้ยา่งตรงจุดและสามารถเสนอขายสินคา้
และบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีประสิทธิผลมากท่ีสุด ซ่ึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคแบบใหม่ 
(AISAS) ของเดนทสุ์สามารถทาํให้เขา้ใจถึงกระบวนการของพฤติกรรมอนัเปล่ียนแปลงไปไดอ้ยา่ง
แทจ้ริง จากการรับรู้ผา่นโฆษณา จะส่งผลให้ลูกคา้เกิดการพูดปากต่อปากมาก (Word Of Mouth) ซ่ึง
ทาํใหเ้กิดผลในวงกวา้งในการกระจายของขอ้มูลขา้วสาร โดยเฉพาะกรณีธุรกิจเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืม
ท่ีเติบโตอยา่งรวดเร็ว คู่แข่งมีจาํนวนมาก ดงันั้นหากร้าน Farm Design มีความเขา้ใจและสามารถดึง
จุดเด่นออกมาแลว้นั้นจะส่งผลทาํใหมี้อาํนาจเหนือคู่แข่ง เพราะในปัจจุบนัหากการส่ือสารออกมาให้
ลูกค้ารับรู้ดี ลูกค้าสนใจ แต่การรบกวนการตดัสินใจซ้ือของลูกค้าคือเร่ืองของราคาเป็นสําคัญ 
กระบวนการของโมเดลน้ีก็ไม่สามารถทาํใหป้ระสบความสาํเร็จได ้ดงันั้นการออกโปรโมชัน่สําหรับ
ลูกคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์จึงเป็นเร่ืองสาํคญั 

ผูว้จิยัจะนาํประเด็นท่ีไดเ้หล่าน้ีไปใชใ้นการศึกษาคน้ควา้วจิยัต่อไป 
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บทที ่3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “การวิเคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใช้
โมเดล AISAS” เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากงานวจิยั บทความ อินเทอร์เน็ตและใชแ้บบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) เป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยผูว้จิยัมีการด าเนินการวจิยัท่ีส าคญั ดงัน้ี 

3.1 แหล่งขอ้มูล                                                                                                
3.2 ประชากรและกลุ่มเป้าหมาย 
3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 

3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

3.5 การตรวจสอบเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั (แบบสัมภาษณ์) 
3.6 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษา 

 
 
3.1 แหล่งข้อมูล 

การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง ประกอบดว้ย 
1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) นกัวิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็น

ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ท่ีไดใ้หมุ้มมองและแนวคิดในการท า
การตลาดเพื่องานวิจยั “การวเิคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Designโดยใชโ้มเดล AISAS”  
จ  านวน 10 คน 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) นกัวจิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลจากงานวจิยัหลกัท่ี
เก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design จาการเก็บขอ้มูลจากเอกสาร งานวิจยั บทความ วทิยานิพนธ์ ท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศและจากแหล่งขอ้มูลทางเวบ็ไซตบ์นอินเทอร์เน็ตรวมถึง
ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram 
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ภาพท่ี 3.1  กรอบแนวคิดวธีิการวจิยั  
ท่ีมา : ผูว้จิยั, 2559 

 
3.2 ประชากรและกลุ่มเป้าหมาย 

ประชากรของงานวจิยัน้ี คือ ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design ในการวางแผน
การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ในบริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี 
จ  ากดั และกลุ่มลูกคา้ของร้าน Farm Design ท่ีมีบตัรสมาชิกของร้าน Farm Design โดยก าหนด
วธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่มีความน่าจะเป็น (Non-Probability Sampling) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการพิจารณา
กลุ่มตวัอยา่งแบบตามเจาะจง (Purposive Sampling) ดงัน้ี 

1. กลุ่มเป้าหมายผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design ท่ีมีส่วนของการออกสินคา้
ของร้าน Farm Design ไม่วา่จะเป็น ดา้นการตดัสินใจ การออกผลิตภณัฑ ์ และการคิดวางแผน
การตลาด เป็นตน้ 
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2. กลุ่มเป้าหมายผูซ้ื้อสินคา้ร้าน Farm Design คือ กลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีบตัรสมาชิกร้าน Farm 
Design และติดตามร้าน Farm Design ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ซ่ึงตอ้งจดัเป็นกลุ่มทนัสมยั (Early 
Majority) คือ เป็นผูท่ี้ยอมรับเทคโนโลย ี เล่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ 
Instagram อพัเดทขอ้มูลทุกวนั และชอบเขา้สังคม 

 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “การวเิคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใช้

โมเดล AISAS” โดยมีระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือนตุลาคม - พฤศจิกายน 2559 มีขั้นตอน
และวธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัน้ี 

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ การสัมภาษณ์เชิงลึก จ านวน 10 คน เช่น ผูจ้ดัการสาขาร้าน 
Farm Design 3 คน, นกัการตลาดร้าน Farm Design 3 คน และลูกคา้ร้าน Farm Design 4 คน 

การสัมภาษณ์เชิงลึก 
การวจิยัน้ีใชก้ระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดว้ยการสัมภาษณ์

เจาะลึก (In-Depth Interview) ในการก าหนดกระบวนวิธีการวิจยัคร้ังน้ีได้ก าหนดให้มีกระบวน
วธีิการวจิยั (Methodology) โดยการใชแ้บบสัมภาษณ์ท่ีมีลกัษณะเป็นการสัมภาษณ์เจาะลึก (In-Depth 
Interview) โดยมีการออกแบบโครงสร้างของขอ้ค าถามท่ีสามารถน าไปใชใ้นการสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง (Semi-Structure Interview Protocol) หรือการสัมภาษณ์แบบช้ีน า (Guided Interview) 
กล่าวคือเป็นการสัมภาษณ์แบบปลายเปิด ซ่ึงเป็นกระบวนวิธีการวิจยั (Methodology) ท่ีมีความ
ยืดหยุ่นและเปิดกวา้งหรือมีการน าค าส าคญั (Keywords) มาใช้ประกอบในการช้ีน าค าสัมภาษณ์ 
กล่าวคือ มีการร่างขอ้ค าถามท่ีมีลกัษณะปลายเปิดท่ีมีค าส าคญัพร้อมกบัลกัษณะของขอ้ค าถามท่ีมี
ความยืดหยุน่และพร้อมท่ีจะมีการปรับเปล่ียนถอ้ยค าของขอ้ค าถามให้มีความสอดคลอ้งกบัผูมี้ส่วน
ร่วมในการวจิยัหรือผูใ้หส้ัมภาษณ์แต่ละคนในแต่ละสถานการณ์ ท่ีมีเหตุการณ์หรือมีสภาพแวดลอ้ม
ท่ีเปล่ียนแปลงไป เพื่อให้ผูบ้ริหารของร้าน Farm Design หรือนกัการตลาดของร้าน Farm Design 
รวมถึงผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งและมีความส าคญัในกระบวนการให้มุมมองหลายหลายมิติและแง่คิดของ
การท าการตลาดผา่น Social Media ท่ีปัจจุบนัมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมากข้ึน และ
ขอ้เท็จจริงในทางปฏิบติัท่ีมีทั้งมิติของความความลึกและมิติของความกวา้ง ซ่ึงจะสามารถช่วยใน
เร่ืองเก่ียวกบัการวเิคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์โดยใชโ้มเดล AISAS 
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2. ขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ การเก็บขอ้มูลจากบทความ วทิยานิพนธ์ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งใน
ประเทศไทยและต่างประเทศ แหล่งขอ้มูลทางเวบ็ไซตบ์นอินเทอร์เน็ตท่ีเก่ียวขอ้ง และทางส่ือสังคม
ออนไลน์ (Social Media) ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram 

 
 

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 

1. นกัวจิยัใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กบัขอ้มูล
ปฐมภูมิ (Primary Data) โดยจ าแนกกลุ่มเป้าหมายในการสัมภาษณ์เป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มเป้าหมายผู ้
ท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design ท  าการศึกษาประเด็น ดงัน้ี 

ประเด็นท่ี 1: การด าเนินธุรกิจและการวางแผนการตลาดของร้าน Farm Design 
ประเด็นท่ี 2: ปัจจัย อุปสรรค หรือกลยุทธ์ ท่ีร้าน Farm Design น ามาเป็น
ประสบการณ์ในการวางแผนใหป้ระสบความส าเร็จ 
และกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้และบริการร้าน Farm Design ท าการวเิคราะห์พฤติกรรมและ

ทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการของร้าน Farm Design ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ 
Facebook, Line และ Instagram 

ซ่ึงมีขั้นตอนของการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 
ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเร่ิมจากการโทรศพัทติ์ดต่อไปยงักลุ่มเป้าหมายแต่ละรายเพื่อ

แนะน าตวั อธิบายวตัถุประสงค์ และขอความอนุเคราะห์ในการขอสัมภาษณ์ หากกลุ่มเป้าหมาย
อนุญาตจะท าการนดัหมาย วนั เวลา และสถานท่ีในการขอเขา้พบกลุ่มเป้าหมาย โดยมีการจดัเตรียม
อุปกรณ์ต่างๆเพื่อความพร้อมในการสัมภาษณ์ในวนัก่อนสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ ประเด็น ค าถามสัมภาษณ์ 
เคร่ืองบนัทึกเสียง และสมุดจด เม่ือถึงวนันดัสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัเร่ิมจากการช้ีแจงวตัถุประสงคข์องการ
สัมภาษณ์ ท่ีมาของการท าการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายตามประเด็นค าถามท่ีเตรียมมา และท าการถอด 
เทปการสัมภาษณ์ จากการเก็บขอ้มูลของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ทั้ง 10 ราย 

หลังจากท่ีผูว้ิจยัได้ด าเนินการสัมภาษณ์เสร็จส้ินเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว ผูว้ิจยัจะต้อง
รวบรวม ข้อมูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มาจดัเก็บอย่างเป็นระบบ จากนั้นจึงน ามาถอดเทป อย่าง
ละเอียด แบบค า ต่อค า (Transcription of Data) และผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์ขอ้มูล โดยท าการศึกษาขอ้มูล
เหล่านั้นอยา่ง ละเอียด จบัใจความหลกั จดักลุ่มขอ้มูลแต่ละประเภท พิจารณาเช่ือมโยงความเหมือน
และแตกต่าง แลว้จึงน าเสนอขอ้คน้พบทั้งหมดในรูปแบบความเรียง ตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั 
จากแนวคิดการ วเิคราะห์ขอ้มูลดงักล่าวสามารถท าเป็นแผนผงักระบวนการไดด้งัน้ี 
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ภาพท่ี 3.2  แผนผงักระบวนการแนบคิดการวิเคราะห์ขอ้มูล  
ท่ีมา : ผูว้จิยั, 2559 

 
2. นกัวจิยัใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูล การวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) กบั ขอ้มูล

ทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยวเิคราะห์แบบแผนท่ีไดจ้ากขอ้มูล ความน่าจะเป็น ความสัมพนัธ์ของ
ปัจจยัต่างๆ และความเหมือนหรือความต่างขอ้มูล ซ่ึงมีขั้นตอนของ การวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

2.1 คน้ควา้ คดัเลือก และเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารท่ีมีความ
เก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 

2.2 อ่านบทความต่างๆอยา่งละเอียด เพื่อแยกประเด็นส าคญัของแต่ละ
บทความ 

2.3 อ่านประเด็นส าคญัของแต่ละบทความ เพื่อก าหนดเป็นหมวดหมู่
หลกัๆท่ี ครอบคลุมเน้ือหาครบถว้น 

2.4 พิจารณาประเด็นท่ีมีความหมายในเร่ืองเดียวกันหรือทับซ้อนกัน
รวมเขา้ดว้ยกนั และขดัเกลาใหเ้ป็นภาษาท่ีเขา้ใจง่าย และกระชบัมากข้ึน 

สัมภาษณ์ 

รวบรวมขอ้มูล 

จดัเก็บขอ้มูล 

จดัประเภทขอ้มูล 

 

ถอดเทปสัมภาษณ์  

วเิคราะห์ขอ้มูล 

 

ศึกษาและจบั

ใจความหลกั 

 

จดัเขา้กลุ่ม/

ประเภท 

 

ดูการเช่ือมโยง ความเหมือน 

และความแตกต่างของขอ้มูล 

 

น าเสนอส่ิง

ท่ีคน้พบ 
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2.5 วิ เคราะห์ข้อมูลทั้ งหมดเพื่อสรุปเป็นสารส าคัญประกอบหรือ
สนบัสนุนผลการวจิยัเกณฑก์ารแปลความหมาย 

 
 
3.5 การตรวจสอบเคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย (แบบสัมภาษณ์) 

1. นกัวจิยัใชก้ารตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงพินิจ (Face Validity) ของแบบสัมภาษณ์ 
โดยน าแบบสอบถามท่ีได้มีการออกแบบแล้วไปให้อาจารย์ท่ีปรึกษาพิจารณาจากนั้ นน า
แบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ข 

2. นกัวิจยัใชก้ารตรวจสอบความเช่ือถือได ้(Reliability) จากการวิเคราะห์เน้ือหาดว้ย 
วธีิสามเส้า (Triangulation) โดยใชว้ธีิการตรวจสอบสามเส้าดา้นขอ้มูล (Data Triangulation) คือ การ
ตรวจสอบขอ้มูลท่ีไดม้าจาก แหล่งท่ีมาท่ีต่างกนั ทั้งดา้นเวลาและสถานการณ์ ซ่ึงถา้ทุกแหล่งขอ้มูล
พบว่ามีความใกล้เคียงหรือเหมือนกัน แสดงว่าข้อมูลท่ีนักวิจัยได้มามีความถูกต้อง และการ
ตรวจสอบสามเส้าด้านวิธีรวบรวมขอ้มูล (Methodological Triangulation) คือ การใช้วิธีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลต่างๆ เพื่อรวบรวมขอ้มูลในเร่ืองเดียวกนั 

 
 
3.6 ระยะเวลาทีใ่ช้ในการศึกษา 

การศึกษาวจิยัคร้ังน้ีใชร้ะยะเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่งตั้งแต่ 1 ตุลาคม 
2559 – 30 พฤศจิกายน 2559  
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 

จากการศึกษาโมเดล AISAS เพื่อวิเคราะห์ความมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลของ
ส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ของร้าน Farm Design ทางผูว้ิจยัได้
รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใดยใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ท าการ
สัมภาษณ์ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design ในการวางแผนการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ในบริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี จ  ากดั และกลุ่มลูกคา้ของร้าน 
Farm Design ท่ีมีบตัรสมาชิกของร้าน Farm Design ท่ีอาศยัอยูใ่นจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยแบ่ง
ผลการวจิยัออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยจ าแนกกลุ่มเป้าหมายใน
การสัมภาษณ์เป็น 2 กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ กลุ่มเป้าหมายท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design และ
กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้และบริการร้าน Farm Design แลว้ท าการวเิคราะห์พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือ
สินคา้หรือบริการของร้าน Farm Design ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Line และ 
Instagram 

ท าการศึกษาประเด็น ดงัน้ี 
ประเด็นท่ี  1: การด าเนินธุรกิจและการวางแผนการตลาดของร้าน Farm 

Design 
ประเด็นท่ี 2: ปัจจยั อุปสรรค หรือกลยุทธ์ ท่ีร้าน Farm Design น ามาเป็น

ประสบการณ์ในการวางแผนใหป้ระสบความส าเร็จ 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูล 

การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) โดยวิเคราะห์จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็นแบบแผน 
ความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ และความเหมือนหรือความต่างขอ้มูลท่ีเก็บมา ความน่าจะเป็น แยกแต่
ละประเด็นส าคญั เพื่อพิจารณาถึงความทบัซ้อนกนัของขอ้มูล จนน ามาสรุปเป็นการสนบัสนุนการ
วิจยัจนกระทัง่น ามามาสู่การวิเคราะห์พฤติกรรมและทศันคติของการซ้ือสินคา้หรือบริการของการ
น าเสนอโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ของกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
ประเด็นท่ี 1 การด าเนินธุรกิจและการวางแผนการตลาดของร้าน Farm Design โดยใช้

โมเดล AISAS  
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ของผูท่ี้มีส่วนเก่ียวข้องกับร้าน Farm 

Designจ านวน 6 คน ไดแ้ก่ นกัการตลาดร้าน Farm Design, ผูจ้ดัการสาขาร้าน Farm Design และ
ผูจ้ดัการธุรกิจแฟรนไชส์ร้าน Farm Design เพื่อน าขอ้มูลท่ีได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์เพื่อ
พฒันาการออกโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์ไดมี้ประสิทธิภาพและตรงตามความตอ้งการให้มาก
ท่ีสุด โดยมีการสัมภาษณ์จากกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ร้าน Farm Design ดว้ยเพื่อเป็นการยืนยนัของขอ้มูลท่ี
ตรงกนั รายละเอียดของผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design จ านวน 6 คน ดงัน้ี 

คนท่ี 1 เป็นหวัหนา้บริหารการตลาดผา่นส่ือออนไลน์ โดยน าขอ้มูลต่างๆมาวิเคราะห์
ก่อนจะน าโฆษณาออกผ่านส่ือสังคมออนไลน์ รวมถึงเป็นหัวหน้าทีมในการตดัสินใจ และมองถึง
ภาพลกัษณ์ของแบรนด ์Farm Design เป็นหลกั 

คนท่ี 2 เป็นหัวหน้าของทีมออกแบบงานกราฟฟิกโฆษณาของร้าน Farm Design 
ควบคุมการใช้โทนสีและภาพโฆษณาท่ีจะส่ือไปยงักลุ่มเป้าหมายท่ีแทจ้ริงของร้านผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์  

คนท่ี 3 เป็นผูจ้ดัการท่ีดูภาพรวมของแบรนด์ Farm Design Franchise ให้เป็นไปใน
ทิศทางเดยวกนั ควบคุมภาพลกัษณ์และก าหนดกฎระเบียบ ดูแลลูกคา้แฟรนไชส์ให้อยู่ในกรอบ
เดียวกัน รวมถึงถ่ายทอดให้เข้าใจถึงความเป็นแบรนด์หน่ึงเดียว คุณภาพอนัเป็นส่ิงท่ีต้องเข้าใจ
ร่วมกนั และยดึมัน่ในการท าธุรกิจ 

คนท่ี 4 เป็นผูจ้ดัการท่ีคอยดูแลร้าน Farm Design มีความเก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design 
ตั้งแต่เร่ิมแบรนด์ ไดมี้การเขา้ร่วมประชุมของผูจ้ดัการและทีมการตลาดร้าน Farm Design ทุกเดือน 
มีการติดต่อส่ือสารทั้งรับขอ้มูลและรายงานผลแบบทนัทีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

คนท่ี 5 เป็นผูจ้ดัการท่ีคอยดูแลร้าน Farm Design มีความเช่ียวชาญในส่วนของ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีลูกคา้ประจ าและเห็นถึงความมีประสิทธิภาพของส่ือโฆษณา ไดมี้การเขา้
ร่วมประชุมของผูจ้ดัการและทีมการตลาดร้าน Farm Design ทุกเดือน มีการติดต่อส่ือสารทั้งรับ
ขอ้มูลและรายงานผลแบบทนัทีผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

คนท่ี 6 เป็นหวัหน้าของทีมผูจ้ดัการหน้าร้านท่ีคอยดูแลผูจ้ดัการแต่ละสาขา อ านวย
ความสะดวก เช็คขอ้มูลต่างๆท่ีลูกคา้ได้มีการแสดงความคิดเห็นแล้วน าไปประสานงานและเพื่อ
ปรับปรุงหรือเป็นแบบแผน มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้ร้าน Farm Design เป็นอยา่งดีเน่ืองจากอยูม่านาน
และมีประสบการณ์สั่งสมมามากกบัร้าน Farm Design  



33 
 

 
 

ผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวมขอ้มูล จากการสัมภาษณ์เชิงลึกโดยใช้การสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง และจ าแนกขอ้มูลตามโมเดลของ AISAS เพื่อให้เห็นถึงแนวคิดในการสร้างแบรนด ์
เป้าหมาย รวมถึงกลยุทธ์ท่ีทางร้าน Farm Design ท่ีไดย้ึดถือเป็นหลกักนัในการใชท้  าการวางแผน
ตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์จนประสบความส าเร็จ ผูว้ิจยัได้น าเอาแต่ละองค์ประกอบของโมเดล 
AISAS ท่ีประกอบดว้ย 5 ตวั ไดแ้ก่ การรับรู้ขอ้มูล (Attention), ความสนใจ(Interest), การคน้หา
ขอ้มูล (Search)  , การแบ่งปันขอ้มูล (Share) และการซ้ือ (Action)  มาใช้ในวิเคราะห์เพื่อท าความ
เขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในปัจจุบนั ดงัน้ี 

 
การรับรู้ (ATTENTION)  
หมายถึง การท าให้ลูกคา้เกิดความสนใจ เกิดความพร้อมท่ีจะรับฟังข่าวสารผ่านส่ือ

สังคมออนไลน์ต่างๆ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดจะตอ้งพึงระลึกในการท าการตลาดออกมา ผา่นทาง
รูปภาพท่ีน่าสนใจ  เสียงท่ีเร้าอารมณ์  การใชต้วัอกัษรพาดหวัการโฆษณาท่ีน่าสนใจ  การร้องเพลง  

จากขอ้มูลการให้สัมภาษณ์ผูว้ิจยัสรุปการด าเนินธุรกิจและการวางแผนการตลาดของ
ร้าน Farm Design เก่ียวกบัการรับรู้ ไดเ้ป็นประเด็นดงัน้ี คือ  

1.ร้าน Farm Design มีการสร้างแบรนด์ท่ีน่าสนใจอยูห่ลายส่วนในดา้นของความเป็น
เอกลกัษณ์ของแบรนด์ ไม่วา่จะเป็นโทนสีท่ีมีความบ่งบอกของความเป็นเอกลกัษณ์ของววัท่ีมีสีขาว 
ด า และโทนสีไม้ๆ  โดยยดึเอามาเป็นแบบอยา่งในการรับรู้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์หรือหนา้ร้าน Farm 
Design ท าใหผู้บ้ริโภคเม่ือเห็นแลว้ก็จะสามารถเช่ือมโยงมายงั Farm Design ได ้ดงัเป็นบทสัมภาษณ์
ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“...สีหลักๆก็จะเป็นสีด า ขาว ของวัวท่ีเป็นแบรนด์อยู่แล้วและ
วิธีการสังเกตง่ายๆพวกโปรโมช่ันจะใช้สีพืน้ด าตัวอักษรสีขาว
อะไรแบบนี้เวลาลูกค้าเห็นก็จะรู้เลยว่ามีโปรโมช่ัน Farm 
Design ลดราคาออกมานะ ให้ลูกค้าจดจ าได้และบวกกับ license 
ต่างๆท่ีใช้แนวตัวการ์ตูนท่ีเหมือนลายเขียนเอามาเล่นบน Ads 
มากขึน้...” 

 2.ความเป็นเอกลกัษณ์ในด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมกัจะเป็นท่ีกล่าวถึงของผูบ้ริโภคในส่วน
ของเคร่ืองโรยหนา้ท่ีมีความแน่นและเขม้ขน้ของวตัถุดิบรวมถึงคุณภาพท่ีส่งต่อให้ผูบ้ริโภค โดยส่ิง
ท่ีทางร้าน Farm Design ใช้ยึดเป็นแนวทางคือความใจกล้า ทุ่มให้กับผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็น
โปรโมชัน่ต่างๆท่ีไม่จ  ากดัช่วงเวลา ท าใหลู้กคา้สามารถท่ีจะเขา้มาซ้ือไดต้ามความสะดวก ดงัเป็นบท
สัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 
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“...เอกลักษณ์ของสินค้า ในส่วนของการให้วิปป้ิงครีมและพวก
โรยหน้าหนาๆ เยอะๆ ให้ลูกค้าเห็นผ่าน FB แล้วรู้สึกอยากลิม้
ลองรส และสัมผัสได้ถึงความเข้มข้นของสินค้านั้นๆค่ะ เพราะ
เอาจริงกรู้็นะลูกค้าส่วนมากกช็อบพวกวิปครีม พวกอะไรโรย มี
ส่วนเพ่ิมเข้ามา มีนู้นมีน่ีในสินค้านึงๆ กเ็อามาปรับใช้กับสินค้า
ร้าน Farm Designและเวลาถ่ายรูปหรือท าโฆษณาออกไปผ่าน
ส่ือ...” 

3.ความจริงใจของแบรนดแ์ละความข้ีเล่นเป็นกนัเอง ท าให้ส่ือสารไดต้รงและเขา้ใจกนั
ดีกบักลุ่มเป้าหมาย แต่หากถามวา่ Influencer ท่ีทางร้าน Farm Design ไดค้ดัเลือกมานั้นคนท่ีไดรั้บ
ความสนใจและยอดติดตามมากข้ึนเกือบ 5 พนัคนนั้นแค่เพียง 1 วนัคือ พิมฐา เน็ตไอดอลท่ีมี
เอกลกัษณ์การตกแต่งรูปและไลฟ์สไตน์ท่ีตรงกบัร้าน Farm Design มากท่ีสุด การเขียนแคปชัน่และ
รูปภาพท่ีออกมามีการแสดงตวัตนและดึงดูดกบัผูบ้ริโภคอยา่งมาก จึงนบัไดว้า่ยอดติดตามของบุคคล
ท่ีมาก ก็มีผลต่อการรับรู้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดงัเป็นบทสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“...ดูจากไลฟ์สไตน์ของคนๆนั้น เหมาะกับแบรนด์หรือไม่ การ
ถ่ายรูปออกมาจะช่วยให้ภาพลักษณ์ออกมาดี น่ากิน ดึงดูดใจได้
หรือไม่ การลงแคปช่ันก็จะต้องลงเองด้วยจึงต้องดูให้มีบุคลิก
คล้ายแบรนด์ เช่นตอนน้องพิมฐา Net Idol  ท่ีทุกคนสาวๆวัยรุ่น
รู้จัก มีการถ่ายรูปสีเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว และพอน้องเค้าออก
คือได้รับผลตอบรับดีมากคน Follow เพ่ิมขึน้มากยอดประมาณ 
5,000 คนได้มัง้ครับคือแบบประสบความส าเร็จมาก...” 

4.การรับรู้มีไดห้ลายรูปแบบไม่ว่าจะเป็นรูปภาพ วีดีโอ การ Tag ไปต่อโดยผา่นล้ิงค์
ของการเป็น Community อนัจะส่งผลให้โอกาสการเขา้ถึงของคนสูงท่ีสุด อีกทั้ง Facebook ยงัมีอลั
กอลิท่ึม สามารถเห็นพฤติกรรมของเพื่อนเวลาเพื่อนกดไลค ์แสดงความคิดเห็น (แมว้า่จะไม่ไดอ้ยาก
ให้เห็นแต่การท างานเหมือนการแบ่งปันขอ้มูลก็ตาม) ซ่ึงพฤติกรรมของคนคือมกัอยากรู้อยากเห็น 
เร่ืองของคนอ่ืนเป็นเร่ืองปกติ ก็ส่งผลให้เกิดการเขา้ถึงของ Facebook ง่ายกวา่ส่ือสังคมอ่ืนๆ ดงัเป็น
บทสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“...พฤติกรรมของคนตอนนีก้ช็อบแสดงความคิดเห็นมาก ชอบ
เล่าเร่ืองเหตุการณ์ แชร์ประสบการณ์ท่ีพบเจอ โดยดึงตรงนีแ้ห
ละมาท าให้เพจของร้านมันมีการเคล่ือนไหวอยู่ตลอด แล้วชอบ
ด้วยนะท่ี FB มีอัลกอลิท่ึม สามารถเห็นพฤติกรรมของเพ่ือน
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เวลาเพ่ือนกดไลค์ แสดงความคิดเห็นได้มันท าให้เห็นมากขึน้ 
วงกว้างขึน้ไปอีกแค่โฆษณาเดียว...” 

 
ความสนใจ (INTEREST)  
หมายถึง การเร้าใจลูกคา้ให้เกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทั ซ่ึงอาจ

กระท าไดด้ว้ยการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้ และแสดงให้เห็นวา่ ผลิตภณัฑ์และ
บริการท่ีน าเสนอ จะสามารถช่วยแกปั้ญหาความจ าเป็นและความตอ้งการของเขาไดอ้ยา่งไร 

จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ผูว้ิจ ัยสามารถสรุปการด าเนินธุรกิจและการวางแผน
การตลาดของร้าน Farm Design เก่ียวกบัการรับรู้ ไดด้งัน้ีคือ  

1.ร้าน Farm Design มีการใช้ภาพโฆษณา (Presentation ) ท่ีเนน้ความน่ารับประทาน
ของวตัถุดิบท่ีหนกัเคร่ืองแบบฉบบัร้าน Farm Design เพื่อดึงความตอ้งการลึกๆของผูบ้ริโภคจเกิด
การดึงดูดผูบ้ริโภคมากข้ึน, พฒันาเมนูใหม่ๆออกมาตามเทศกาล (Seasonal Product), แตกไลน์
ผลิตภณัฑอ่ื์นๆมากมายแต่ยงัคงคอนเซ็ปตข์องชีสเคก้จากญ่ีปุ่น, มีการสร้างเร่ืองราวเพื่อให้เกิดความ
เขา้ใจในแบรนด ์โดยการส่ือสารทุกอยา่งก็จะใชผ้า่นส่ือสังคมออนไลน์เพื่อท่ีจะเป็นการกระจายของ
ขอ้มูลข่าวสารอยา่งรวดเร็ว  

2.มีการใช้ฟังก์ชัน่ของส่ือสังคมออนไลน์จากการเก็บขอ้มูลน ามาวิเคราะห์พฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคและออกโปรโมชัน่ท่ีตรงใจผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด  

3.นกัการตลาดมีกลยทุธ์ในการน าโปรโมชัน่มาดึงดูดใจลูกคา้เสมอจนกระทัง่ท าให้เกิด
ความเคยชินของพฤติกรรมท่ีมกัจะรอคอยแต่โปรโมชั่นจนไม่เคยท่ีจะซ้ือสินค้าของร้าน Farm 
Design ในราคาเตม็  

4.พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่สอบถามแต่สาขาของ
ร้านและระยะเวลาหรือสิทธ์ิท่ีจะใชร่้วมโปรโมชัน่ซะส่วนใหญ่ผา่นช่องแสดงความคิดเห็นในโพสต ์ 

ดงันั้นทาง Farm Design จึงควรปรับตวัโดยเรียนรู้จากขอ้ผดิพลาดท่ีเกิดข้ึนอนัส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคร้าน Farm Design จนปัจจุบนัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็เปล่ียนแปลงไป เร่ิม
เช่ือมัน่ในคุณภาพของแบรนด์ และมีการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในทิศทางบวกมากข้ึน ดงัเป็นบท
สัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“...เมนูใหม่กจ็ะแล้วแต่ค่ะ เป็นคร้ังๆไปอย่างล่าสุดท่ีเป็นฮาโล
วีนเนีย้ ว้าว ด้วยความท่ีมันเป็นพวก Presentation ด้วยแหละท่ีมี
การ Burn มาชเมโล่มีอะไรแบบนีเ้ข้ามาด้วย แต่ท่ีออกมาน่ิงๆ
ทรงๆก็มีเหมือนกัน แต่ปัจจุบันยอมรับเลยว่าลูกค้าให้ความ
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สนใจกับ Presentation รองลงมาจากรสชาติด้วยซ ้าเพราะมัน
เป็นอีกอย่างนึงเลยท่ีจะจูงใจให้ลูกค้าเข้ามาท่ีร้าน และ ตัว Line 
อะกลยุทธ์การส่งโปรโมช่ันคือจะไม่ค่อยอ้ัน อ้ันในท่ีนี้คือลด 
5% ลด10% อะไรแบบนี้จะไม่ค่อยโปรโมทเด็ดขาด โดยการ
ออกโปรโมช่ันของ Farm Design แต่ละคร้ังออกมาแล้วคือ
ผู้บริโภคต้องการท่ีจะกินจริงๆ อยากได้อะไรแบบนี ้โดยหากไล่
ดูใน Coupon ของร้าน Farm Design เรากจ็ะเห็นเลยโปรโมช่ัน 
1 แถม 1, ลด50% หรือบางทีก ็Lucky Doll คือแจกฟรี...” 

 
การคน้หาขอ้มูล (SEARCH)  
หมายถึง การสนใจท่ีศึกษาหาขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจผ่านทางช่องทางอ่ืนๆ 

หรือการบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word Of Mouth) จากผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
ก่อนท าการซ้ือ 

จากขอ้มูลการให้สัมภาษณ์ผูว้ิจยัสามารถสรุปการด าเนินธุรกิจและการเการตลาดของ
ร้าน Farm Design เก่ียวกบัการรับรู้ ไดด้งัน้ีคือ  

1.ร้าน Farm Design มีการสร้าง #Hashtag เป็นช่ือร้านหรือกิจกรรมต่างๆเพื่อง่ายต่อ
การคน้หาขอ้มูลเป็นกลุ่มๆท่ีสัมพนัธ์กนัไม่ว่าจะเป็นทางส่ือสังคมออนไลน์อย่าง Facebook และ 
Instagram 

 “...ตรงหัวเพจ IG ท่ีมีลิ้งค์ไว้ว่า FB ช่ืออะไรกดได้ Line 
ช่องทางไหนกดกลิ็ง้ค์เข้าได้เลยค่ะ และมี  #Hashtag ของเราท่ี
ลูกค้าใช้เรากจ็ะเห็นได้...”  

2.การดึง Influencer ท่ีมีฐานการติดตามของแฟนคลบัท่ีมากพอและมีลกัษณะของตวั
บุคคลเป็นในทิศทางเดียวกนักบัแบรนดม์าเป็นส่ือเพื่อส่ือสารทั้งขอ้ความและรูปภาพเพื่อดึงผูบ้ริโภค
ให้เกิดความอยากรู้อยากเห็น, ผา่นรูปภาพท่ีสวยงาม และองคป์ระกอบการจดัวางดูน่าดึงดูด นบัว่า
เป็นการกระตุน้ความตอ้งการท่ีจะหาขอ้มูลเพื่อเขา้ใจและทนัต่อกระแสต่างๆ ทั้งทางออฟไลน์และ
ออนไลน์ให้เป็นในทิศทางเดียวกนัในการคน้หาขอ้มูล รวมถึง Blogger ท่ีมีฐานการติดตามอยู่ใน
ระดบัท่ีสูง เพื่อเป็นตวักระจายข่าวสารหรือผลิตภณัฑ์ต่างๆออกไปในวงกวา้งโดยการเลือก Blogger 
หรือ Influencer ตอ้งเกิดจากการท่ีร้าน Farm Design เขา้ใจถึง Insight ของผูบ้ริโภคของร้าน Farm 
Design อยูแ่ลว้ ดงัเป็นบทสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 
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“...เราบอกเลยว่าเราให้ความส าคัญกับการ Share นะ มันเหมือน
เป็นอีกกระบอกเสียงหน่ึงอะนึกออกปะคะ เหมือนเวลาพูดเม้าท์
กับ พูดต่อกัน เพราะเวลาเราจะซ้ือของอย่างนึงเราต้อง Search 
หานะ ว่าใครคนไหนไปกินแล้วบ้าง มี Blogger ว่ายังไง นับว่า
เป็นการสร้างความมั่นใจมากกว่าในการท่ีเราจะซ้ือสินค้าใด
สินค้าหน่ึง และมองว่าการ Share เป็นส่ิงส าคัญท่ีจะให้รู้ในมุม
กว้างขึน้...” 

 
การซ้ือ (ACTION)  
หมายถึง การท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามท่ีเสนอผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ทนัที 

โดยไม่ไดผ้า่นการคน้หาขอ้มูล หรือแบ่งปันขอ้มูลก่อน 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ผูว้ิจ ัยสามารถสรุปการด าเนินธุรกิจและการวางแผน

การตลาดของร้าน Farm Design เก่ียวกบัการรับรู้ ไดป้ระเด็นดงัน้ีคือ  
1.ร้าน Farm Design จะสามารถเช็คไดว้า่ลูกคา้สนใจและท าการซ้ือหรือไม่นั้นจากการ

ท่ีลูกคา้เล่นส่ือสังคมออนไลน์และมีการเช่ือมโยงมายงัแบรนด์หรือ Community ของร้าน Farm 
Deign ไม่วา่จะเป็นการเช็คอินสถานท่ีตั้งของร้าน Farm Design ,การถ่ายรูปคู่ผลิตภณัฑ์ และการกด 
Share การเขา้ไปรับบริการร้าน Farm Design ผ่านส่ือสังคมออนไลน์เป็นตน้ แล้ว ดงัเป็นบท
สัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“...ลูกค้ามักจะแสดงความคิดเห็นไม่ว่าจะผ่านหน้าเพจหรือรีวิว
ผ่าน Blog หรือรีวิวผ่าน FB ส่วนตัวของตัวเองและคนอ่ืนๆกม็า
อ่านมาแชร์มาเห็นกันก็จะเป็นในด้านบวกนะคะว่าเมนูสตรอ
เบอร่ีเฟรปปเป้อันนี้รสชาติเข้มข้นอร่อย ชาเขียวหอม ชอบวิป
ครีม ร้านตกต่างน่ารักเข้ากับบรรยากาศและฤดูใบไม้ของญ่ีปุ่น 
ซ่ึงเราจะเห็นได้กเ็วลาลูกค้า Check In บ้าง Tag ร้านบ้าง...” 

2.การท าคูปองของ Line@ ท่ีมีการท าออกมาเฉพาะเจาะจงเป็นรหสัของแต่ละคน เม่ือมี
การน าไปใชท้าง Farm Design จะรู้วา่มีการใชข้องคูปองในจ านวนก่ีคนและส่งไปทั้งหมดก่ีคน หรือ
แมแ้ต่การเป็นสมาชิกของร้าน Farm Design จะสามารถวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ตามความชอบ
และจากการเก็บขอ้มูลก็อาจจะมีการน ามาพฒันาใหเ้ป็นโปรโมชัน่ หรือส่งสารขอ้มูลใหต้รงกบัลูกคา้
แต่ละรายได ้เป็นตน้ ดงัเป็นบทสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 
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“…Coupon ของร้าน Farm Design เรากจ็ะเห็นเลยโปรโมช่ัน 1 
แถม 1, ลด50% หรือบางทีก็ Lucky Doll คือแจกฟรีไปเลย
ประมาณนี ้นับว่าเป็นหลักใหญ่เลยท่ีเป็นโปรโมช่ันพวกนีท่ี้เข้า
มาดึงกลุ่มลูกค้าเหล่านี ้ส่วนการเกบ็ข้อมูล Line ก็ดีนะมันจะรู้
เลยว่าลูกค้ากดรับคูปองไปเท่าไรแล้ว ขึน้หมดเลย ใช้สิทธ์ิไป
เท่าไรแล้ว น่ีคือข้อดีของ line@ เหมือนกัน...” 
 

การแบ่งปัน (SHARE)  
หมายถึง การแบ่งปันขอ้มูลท่ีรู้มาหรือความรู้สึกจากประสบการณ์การสัมผสัเองของ

ผูบ้ริโภคเพื่อใหค้นอ่ืนไดรั้บรู้ก่อนท่ีจะท าการซ้ือ 
จากข้อมูลการให้สัมภาษณ์ผูว้ิจ ัยสามารถสรุปการด าเนินธุรกิจและการวางแผน

การตลาดของร้าน Farm Design เก่ียวกบัการรับรู้ ไดป้ระเด็นดงัน้ีคือ  
1.ร้าน Farm Design มีการแบ่งปันขอ้มูลต่างๆด้วยโฆษณาประเภทโปรโมชัน่เป็น

อนัดบัแรกควบคู่กบักลยทุธ์เพื่อสร้างการรับรู้ โดยการจะท าใหผู้บ้ริโภคมาเป็นส่วนหน่ึงของแบรนด์ 
เปิดใจยอมรับไดน้ั้นตอ้งเกิดจากการใหผู้บ้ริโภครู้สึกไดรั้บประสบการณ์กลบัมาจากการซ้ือ ทางร้าน 
Farm Design จึงเลือกใชว้ธีิการส่งเสริมการขายมาช่วย เช่น การลดแลกแจกแถม เพื่อเป็นตวัสร้างให้
เกิดพฤติกรรมถ่ายลงส่ือสังคมออนไลน์เพื่อแบ่งปันขอ้มูลต่างๆ 

2.การพฒันาเมนูใหม่ของร้าน Farm Design รสชาติและวตัถุดิบใหม่ๆ เพื่อสร้างให้เกิด
การอยากลอง โดยน าเอาโปรโมชัน่ส่วนลดมาช่วยสร้างใหเ้กิดกระแส กลา้ท่ีจะลองสินคา้นั้นมากข้ึน
เพื่อสร้างการบอกต่อผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ดงัเป็นบทสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“…Line@ แล้วมันไม่ได้แค่เครือข่ายแต่กเ็ป็นใครกไ็ด้แล้วท่ีใช้ 
Line@ และได้ลูกค้าท่ีมันกว้างกว่าด้วย และก็พัฒนาเร่ือยๆจน
มาเป็น Farm 100 บาท ท่ีเปล่ียนเมนูทุกๆ Week และดีมากเลย
นะบางคนไม่เคยลองรสนี ้แต่ก็มีมากไ็ด้ลองทาน และจริงๆมัน
ไม่ได้ลดมากเลยนะบางเมนูลดไป 25 บาท หรือ 5บาท 10บาท 
แต่ความรู้สึกของลูกค้าคือแค่แบงก์ 100 แบงก์เดียวกส็ามารถซ้ือ
ได้แล้วอะ แค่แบงก์ 100 แบงก์เดียวอะ เลยถือว่าอันนี้ประสบ
ความส าเร็จ...” 

3.สินคา้ทุกอย่างท่ีโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์ยงัคงความเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน 
Farm Design คือเนน้คุณภาพและปริมาณของวตัถุดิบ, ส่วนผสมของชีสเคก้ซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัของ
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ร้าน รวมถึงสีและตราสินคา้ (Brand) โดยส่ิงเหล่าน้ีมีส่วนช่วยให้เกิดการแบ่งปัน (Share) จนถึงขั้น
การบอกต่อ (Word Of Mouth) ตามมา เม่ือรับรู้วา่เป็นร้าน Farm Design ก็ช่วยให้เกิดการ Recall 
ต่อไป ดงัเป็นบทสัมภาษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย ดงัน้ี 

“...พวกโปรโมช่ันอีกแหละครับท่ี Share เยอะสุดย่ิงถ้ามีการเล่น
เกมส์ลุ้นรับรางวัลเพียง Like&Share คือเยอะมากครับ เมนู
ใหม่ๆก็เยอะเหมือนเค้าชวนกันไปกิน บ้างก็ Tag ช่ือFBเพ่ือน
ชวนมาดูมาเห็นโฆษณา ชวนไปกินไรแบบนีค้รับ และถ้าผมท า
โฆษณาออกมาแล้วคน Like และShare เยอะๆผมรู้สึกว่าผมท า
ออกมาประสบความส าเร็จนะ ดึงดูดให้เค้าสนใจได้ แค่ออกไม่
ต้องมีของรางวลัล่อเค้าท าเองคือโอเคเลย ผมเลยคิดว่าการ Share 
มนัมีประโยชน์มากเลยนะครับในปัจจุบัน...” 

 
สรุปคือการแชร์ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนับางคร้ังไม่ไดยุ้ง่ยาก มีการแสดงความคิดเห็น

ผา่นช่องทางไดม้ากมายและเกิดการบอกต่อผา่นประสบการณ์ท่ีไดรั้บ โดยอาจท าการคน้หาขอ้มูลมา
ประกอบการตดัสินใจก่อนและเกิดความประทบัใจก็อาจบอกแบ่งปันก่อนก็เป็นได ้ส่งผลให้นกัการ
ตลาดตอ้งเขา้ใจและพยายามดึงจุดเด่นของร้าน Farm Design ให้ชดั เช่น บรรยากาศของร้าน เมนู
ใหม่หรือเมนูประจ าฤดูท่ีเรียกวา่ Seasonal Product อยูเ่ร่ือยๆซ่ึงถือเป็นหวัใจส าคญัท่ีจะท าให้แบรนด์
ไม่หยดุน่ิง 

ประเด็นท่ี 2 ปัจจยั อุปสรรค หรือกลยุทธ์ ท่ีร้าน Farm Design น ามาเป็นประสบการณ์
ในการวางแผนใหป้ระสบความส าเร็จ  

ผูว้ิจยัไดน้ าบทสัมภาษณ์ท่ีรวบรวมมาวิเคราะห์โดยใชโ้มเดล AISAS มาเป็นแนวทาง
ในการปรับใชเ้พื่อใหธุ้รกิจเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมสามารถแข่งขนั และเติบโตไดอ้ยา่งยาวนาน เพื่อหา
ช่องวา่งและการขดัขวางไม่ให้บรรลุตามเป้าหมายหรือกลยุทธ์ของทางร้าน Farm Design ผูว้ิจยัได้
ท าการศึกษา  และเก็บขอ้มูลการสัมภาษณ์จากผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัร้าน Farm Design จ านวน 6 คน 
เก่ียวกบัปัจจยัหรือกลยทุธ์ท่ีท าใหร้้าน Farm Design ประสบความส าเร็จ และอุปสรรค โดยสรุปแยก
เป็นประเด็นท่ีส าคญัตามตารางท่ี 1 
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ตารางท่ี 1 กลยทุธ์และอุปสรรคของการผา่นส่ือสังคมออนไลน์ร้าน Farm Design   
 กลยทุธ ์

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
อุปสรรค 

ของส่ือสังคมออนไลน์ 
คนท่ี 1 
 

กลยุทธ์อยู่ ท่ี มีการ Active อยู่
ตลอดเวลาในแต่ละวนั เพื่อให้ลูกคา้นึก
ถึงแบรนดเ์สมอๆ  

 

ก า ร โ พส ต์ ผ่ า น ส่ื อ อ อน ไ ล น์ มี
ความส าคญัมาก เพราะส่ือแพร่กระจาย
อยา่งรวดเร็ว เช่นค าวา่ ค่ะ และคะ ลูกคา้
บางคนมีความ Sensitive  

คนท่ี 2 
 

จดัโปรโมชัน่น่าดึงดูดเพื่อสร้างให้
เกิดการ Like & Share โดยไม่มีเง่ือนไขท่ี
ซบัซอ้น  

 

เน่ืองจากส่ือสังคมออนไลน์มีความเปิด
กวา้งในการท่ีจะเขา้ถึงขอ้มูลอยูต่ลอดเวลา
และสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลกนัไดง่้ายจึง
ตอ้งสร้างโปรโมชัน่ใหน่้าดึงดูดท่ีสุด และมี
ความแตกต่าง  

คนท่ี 3 
 

การแจ้งข้อมูลข่าวสารให้ลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว ยิ่งโดยเฉพาะโปรโมชั่น
ต่างๆ  ถือเป็นการดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาใช้
บริการท่ีร้านมากข้ึน 

เม่ือลูกค้ามีการ Complain ผ่านทาง
ออนไลน์ ผู ้ใช้สังคมออนไลน์อ่ืนๆอาจ
ตดัสินใจไปในทิศทางลบได ้

คนท่ี 4 
 

 การสร้างแบรนด ์Farm Designให้
เป็นท่ีรู้จกัและเช่ือมัน่ในคุณภาพของตวั
แบรนด(์Brand Loyalty) สามารถนึกถึง
แบรนดไ์ดเ้ป็นอนัดบัแรกๆ  

 
 

การลงโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์
มกัจะลงด้วยภาพท่ีมีความสวยงาม สีสัน
สดใส การตกแต่งดูน่ารับประทาน แต่
ได้รับบริการหรือสัมผสักับสินค้าจริงมี
ความแตกต่ า งห รือไม่ ได้ส ร้ า งความ
ประทบัใจแก่ผูบ้ริโภคตามท่ีคาดหวงั  

คนท่ี 5 
 

มีการรับรู้ถึงความรู้สึกของลูกค้า
หลังจากรับบริการผ่านทางส่ือสังคม
ออนไลน์และตอบสนองให้ เ กิดการ
เปล่ียนแปลงการบริการหนา้ร้านผา่นการ
ติดต่อทางโทรศพัทแ์ก่พนกังานทนัที  

 

มีการให้บริการเพื่อตอบสนองต่อความ
ต้องการช่วงโปรโมทโปรโมชั่นผ่านส่ือ
ออนไลน์ไม่ เพียงพอต่อลูกค้า ท่ีมาใช้
บริการ อีกทั้ งพนักงานไม่ได้มีช่วงเวลา
หยุดต้องให้บริการต่อเน่ืองท าให้อารมณ์
และความตั้งใจบริการลดน้อยลงไปส่งผล
ต่อความประทบัใจของผูบ้ริโภค  
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ตารางท่ี 1 กลยทุธ์และอุปสรรคของการผา่นส่ือสังคมออนไลน์ร้าน Farm Design  (ต่อ) 
 กลยทุธ ์

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
อุปสรรค 

ของส่ือสังคมออนไลน์ 
คนท่ี 6 

 
เน้นการรับรู้ (Awareness) เป็นส าคญั 

โดยผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์  
 

การส่ือสารไม่ ถึงพนักงานระดับล่าง 
(พนักงาน Part time) ท าให้ความรู้เก่ียวกับ
โปรโมชั่นหรือสินค้าของร้านไม่สามารถ
ตอบผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

สรุปไดว้า่กลยทุธ์ของร้าน Farm Design ท่ีท  าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีตอ้งการสร้างให้
เกิดการรับรู้และเป็นส่วนหน่ึงของ Farm Design Community ส่งผลพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมากมาย
ในส่วนของการน าโปรโมชัน่เขา้มาดึงดูดใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ และยงัมีการจดัการหน้าร้านไดไ้ม่
เพียงพอกบัการตอบรับผา่นส่ือของผูบ้ริโภคเพราะการส่ือสารท่ียงัคงมีปัญหา 

 
ส่วนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
ผูว้จิยัใชก้ารวเิคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) ตามโมเดลของ AISAS เพื่อให้เห็นถึง

แนวคิดในการสร้างแบรนด ์เป้าหมาย รวมถึงกลยุทธ์ท่ีทางร้าน Farm Design ท่ีไดย้ึดถือเป็นหลกัใน
การใช้ท าการวางแผนตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์จนประสบความส าเร็จ โดยน าเอาแต่ละ
องคป์ระกอบของโมเดล AISAS ท่ีประกอบดว้ย 5 ตวั ไดแ้ก่ การรับรู้ขอ้มูล (Attention), ความสนใจ
(Interest), การคน้หาขอ้มูล (Search)  , การแบ่งปันขอ้มูล (Share) และการซ้ือ (Action)  มาใช้ในการ
วิเคราะห์การตลาดของร้าน Farm Design ท่ีท  าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ 
Instagram เพื่อท าความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีการกระท าผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีทบัซ้อน
กนั ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 2 กลยทุธ์ของทางร้าน Farm Design ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามโมเดล AISAS 

ATTENTION 
Facebook ∙ เห็นโพสตร้์าน Farm Design จากหนา้ New Feed 

∙ เห็นเพื่อนถ่ายรูปลง Facebook / จาก Influencer ท่ีมีการติดตามอยู ่ 
∙ เห็นรีววิจากเพจท่ีไดท้  าการติดตาม 
∙ กลุ่มคนในสังคมออนไลน์มีการบอกต่อดว้ยวธีิ Live ผา่น Facebook 
∙ เห็นกลุ่มคนในสังคมออนไลน์กด Like /Comment ใตโ้พสตเ์พจ Farm Design แลว้

แสดงผลท่ีหนา้ New Feed  
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ตารางท่ี 2 กลยทุธ์ของทางร้าน Farm Design ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามโมเดล AISAS 
(ต่อ) 
Line ∙ Add เป็นเพื่อน (Friend) กบัร้าน Farm Design ใน Line 

∙ ไดรั้บขอ้ความท่ีเป็นขอ้มูลโฆษณาต่างๆจากทางร้านผา่นทาง Private Chat 
∙ เห็นโพสตข์องร้าน Farm Design ผา่นหนา้ Timeline 
∙ เห็นโปรโมชัน่ท่ีส่งผา่นมาทางคูปอง Line@ 

Instagram ∙ พบเห็นโฆษณาประเภทรูปภาพ วีดีโอ ผ่านหน้าแรกของ Instagram (New Feed), 
หนา้ท่ีไดรั้บความนิยม (Exploring) และหนา้กิจกรรมของผูท่ี้ไดติ้ดตาม (Activity) 

∙ ติดตาม (Follow) ผา่น Instagram ของร้าน Farm Design 
∙ เห็นรูปใน Instagram ของบุคคลท่ีมีการติดตามอยู ่(Following Post) 

INTEREST 
Facebook ∙ มีการกด Like Post  

∙ มีการกด Share Post 
∙ มีการแสดงความคิดเห็น (Comment) ใตโ้พสต ์
∙ Tag ช่ือ Facebook คนในสังคมออนไลน์ท่ีมีอิทธิพลกบัผูบ้ริโภคในช่องแสดงความ

คิดเห็นในโพสต/์รูปภาพ 
Line ∙ กด Like/Share 

∙ แสดงความคิดเห็นใตภ้าพโฆษณาหรือขอ้ความท่ีหนา้ Farm Design Line Account 
Instagram ∙ กดเขา้ไปดูหนา้เพจ  

∙ การแสดงความคิดเห็น (Comment) สอบถามขอ้มูลต่างๆ  
∙ กด Like/Share 
∙ แสดงความคิดเห็นใตภ้าพโฆษณาร้าน Farm Design เพื่อสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบั

สินคา้และโปรโมชัน่ 
SEARCH 

Facebook ∙ Comment เพื่อสอบถามสาขาของร้าน Farm Design 
∙ Comment ถาม Promotion ท่ีสนใจรวมถึงระยะเวลาของ Promotion 

Line ∙ แสดงความคิดเห็น (Comment) /สอบถามผ่าน Private Line Chat เพื่อสอบถาม
ขอ้มูล 

Instagram ∙ แสดงความคิดเห็น (Comment) เพื่อสอบถามขอ้มูล 
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ตารางท่ี 2 กลยทุธ์ของทางร้าน Farm Design ส่งผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตามโมเดล AISAS 
(ต่อ) 

ACTION 
Facebook ∙ มีการถ่ายรูปคู่ผลิตภณัฑร้์าน Farm Design แลว้ Tag หรือ Check-In ท่ีตั้งร้าน 
Line ∙ ลูกคา้มีการน าคูปองท่ีทาง Line@ ส่งมาให้ใน Line ส่วนตวัแลว้แสดงรหสัก็รับได้

เลยตามโปรโมชัน่ท่ีส่งผา่น Line@ 
Instagram ∙ มีการถ่ายผลิตภณัฑ/์รูปคู่ผลิตภณัฑร้์าน Farm Design แลว้ Tag หรือ Check-In  

ท่ีตั้งร้าน 
∙ กด Like/Share ใตรู้ปภาพ 

SHARE 
Facebook ∙ ลูกคา้สามารถโพสต์อยูใ่น Visitors Post ไดใ้น Farm Design Fanpage ทั้งลกัษณะ

ของรูปภาพ ขอ้ความ หรือ Check-In สถานท่ีตั้งร้าน 
∙ มีการโพสต์ Review หลังไปทานมาได้ทั้ งด้านบวก (Positive) และด้านลบ 

(Negative) 
Line ∙ มีตวัเลือกให้กดเลือกเม่ือกด Like แลว้หากตอ้งการ Share ผ่านหนา้ Timeline ก็

สามารถท าได ้  
Instagram ∙ มีการโพสตรู์ปและ Tag ร้าน Farm Design 

∙ Share Experience ผา่น Timeline ตวัเอง 
จากการจดักลุ่มขอ้มูลของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยใชโ้มเดล AISAS ผูว้ิจยัสามารถ

สรุปได้ว่าส่ือสังคมออนไลน์แต่ละส่ือมีการตอบสนองของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในแบบต่างๆ
คลา้ยคลึงกนัตามฟังก์ชัน่ของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีสามารถรองรับต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค แต่
อาจจะแตกต่างกนัในส่วนของจ านวนของพฤติกรรมการตอบสนองของผูบ้ริโภควา่ใชผ้า่นส่ือสังคม
อะไรมากท่ีสุด  

เม่ือน าผลของการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปฐมภูมิและดา้นทุติยภูมิมารวมกนั จะทราบถึง
ความทบัซ้อนของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละองคป์ระกอบของโมเดล AISAS โดยพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีความต่อเน่ืองและสัมพนัธ์กนัในแต่ละองคป์ระกอบ ซ่ึงบางคร้ังไม่ไดมี้การเรียงล าดบัการ
เกิดพฤติกรรมตามแต่ละองค์ประกอบของโมเดล AISAS  จึงถือว่าเป็นส่ิงท่ีน่าสนใจในพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคในยุคท่ีส่ือสังคมเข้ามามีบทบาทในชีวิตมากข้ึน ท าให้สามารถแยกออกมาเป็น
ความสามารถในการสร้างกลยุทธ์ ในการท าการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ผ่านโมเดล AISAS 
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และส่ิงท่ีทางร้าน Farm Design มีกลยทุธ์ เป็นแนวทางปฏิบติัท่ีส่งผลต่อการรับรู้และตอบสนองกลบั
เขา้มาของพฤติกรรมตามท่ีคาดหวงัอยา่งไร สรุปไดด้งัน้ี 



45 
 

 
 

ตารางท่ี 3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design กบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภค 
การตลาด

ออนไลน์ผา่น
โมเดล 
AISAS 

 
ประกอบดว้ย 

 

ขอ้มูลท่ีได ้  
ผลเปรียบเทียบ 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ร้าน Farm Design 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ลูกคา้ 

 

ATTENTION   
 

สร้างการ
รับ รู้ ต่ า งๆของ 
แ บ ร น ด์ ผ่ า น
การตลาดทางส่ือ
สังคมออนไลน์ 
ตามกลยุทธ์ของ
ร้าน 

มีการลงภาพและวีดีโอของ
ผลิตภัณฑ์ร้าน Farm Design ท่ี
สวยงาม น่ารับประทาน เพื่อกระตุ้น
ให้เกิดความสนใจและตอ้งการ มีการ
ใช้กราฟฟิกและความเป็นเอกลกัษณ์
ของแบรนด์ในการลงโฆษณาผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ต่างเพื่อสร้างการรับรู้
แ ต่ละประ เภทของโฆษณา  เ ช่น 
โปรโมชั่นจะเป็นภาพท่ีมีพื้นหลังสี
ขาวและตวัอกัษรสีขาว, การใชภ้าษาท่ี
เป็นกันเองและรู้กาลเทศะ เป็นต้น 
ผ่านทาง Blogger และ Influencer 
ร่วมกบัทางแบรนด ์

 

เ ม่ื อ เ ห็ น รู ป ภ า พ ข อ ง
ผลิตภณัฑ์ท่ีน่าทานและเอกลักษณ์
เฉพาะของสินคา้ร้าน Farm Design 
ตามส่ือสังคมออนไลน์ผ่านทาง
เพื่อน, นกัรีวิว และดาราท่ีตวัเองได้
ติดตามอยู่แลว้จะเกิดความสนใจเขา้
ไปดูตามขอ้มูลท่ีมีการเช่ือมต่อมายงั
แบรนดแ์ละกดติดตาม  

 

มีการท าการตลาดผ่าน ส่ือ
สังคมออนไลน์ทั้ง Facebook, Line 
และInstagram อนัส่งผลต่อพฤติกรรม
ก า รตอบ รับของผู ้บ ริ โ ภค อ ย่ า ง
สัมพนัธ์กัน สามารถดึงดูดผูบ้ริโภค
ให้เขา้มาดูภาพรวมของแบรนด์ในแต่
ละส่ือ (Community) 
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ตารางท่ี 3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design กบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
การตลาด
ออนไลน์ผา่น
โมเดล AISAS 

 
ประกอบดว้ย 

 

ขอ้มูลท่ีได ้  
ผลเปรียบเทียบ 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ร้าน Farm Design 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ลูกคา้ 

 

INTEREST เ กิ ด ก า ร ถู ก
กระตุ้นผ่านส่ิงต่างๆ
และเกิดการติดตาม
อยา่งต่อเน่ือง 

มีการท า ให้ ลูกค้า เ กิ ด
ความสนใจผ่านรูปภาพ,วีดีโอ 
และโปรโมชั่นลดราคา เพื่อให้
เกิดพฤติกรรมการติดตามส่ือ
สังคมออนไลน์ (Follow) ของ
ร้าน Farm Design และมีการส่ง
ข้อมูลอย่างต่อเ น่ืองและตาม
ช่วงเวลาท่ีเหมาะสมตามท่ีทาง
ร้านท าการวจิยัมา 

เ น่ื อ ง จ า ก ไ ด้ รั บ
ผลประโยชน์ต่างๆตามกลยุทธ์
ของร้าน Farm Design เช่น 
ติดตามทางส่ือสังคมออนไลน์
ผ่านทางใดก็ได้ ณ ตอนนั้ น
ได้รับส่วนลดในการซ้ือทันที
เพียงโชวห์น้าร้าน, ไดรั้บคูปอง
ส่วนลดเป็นพิเศษผ่านทาง Line 
ส่วนตวัเป็นตน้ 

 

มีการท าการตลาดผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ทั้ง Facebook, Line 
แ ล ะ Instagram อั น ส่ ง ผ ล ต่ อ
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ต อบ รั บ ข อ ง
ผู ้ บ ริ โ ภ ค อ ย่ า ง สั ม พั น ธ์ กั น 
ผูบ้ริโภคถูกกระตุ้นจนเกิดความ
สนใจและมีพฤติกรรมกด Like & 
Share & Follow ร้าน Farm Design 

 

SEARCH 
 

มีการเช่ือมโยง
ของข้อมูล ต่ างๆใน
ทุ ก ๆ ส่ื อ สั ง ค ม
อ อ น ไ ล น์ เ พื่ อ

มีการท าข้อมูลพื้นฐาน
ของแต่ละประเภทของโฆษณา
ไม่ไดต่้อเน่ืองและไปในทิศทาง
เดียวกนั แต่ใชค้วามใส่ใจในการ

ผู ้บ ริ โ ภ ค ไ ม่ ส า ม า ร ถ
เขา้ถึงขอ้มูลการคน้หาของร้าน 
Farm Design ได ้เน่ืองจากการ
ลงโฆษณาในแต่ละคร้ังของร้าน 

ไม่ได้มีการท าผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ทั้ง Facebook, Line และ
Instagram จึงส่งผลให้เกิดช่องว่าง
ของความสัมพนัธ์ระหว่างการส่ง

47 
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ตารางท่ี 3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design กบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
การตลาด
ออนไลน์ผา่น
โมเดล AISAS 

 
ประกอบดว้ย 

 

ขอ้มูลท่ีได ้  
ผลเปรียบเทียบ 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ร้าน Farm Design 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ลูกคา้ 

 

ป ร ะ โ ย ชน์ ใ น ก า ร
ค้นหา และแก้ไขข้อ
สงสัยของผู ้บ ริโภค
ก่อนท่ีจะท าการ ซ้ือ
สินคา้ 

ตอบค าถาม หรือขอ้คิดเห็นต่างๆ
ของผู ้บ ริโภคท่ีส่ง เข้ามาทาง 
Farm Design Communityแทน
เน่ืองจากมีทีมแอดมินเพจ 

Farm Design ไม่มีความเป็นใน
รูปแบบเดียวกนัเวลาลงโฆษณา
ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์แต่
ละอย่าง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคตอ้ง
คอยแสดงความ คิด เ ห็นใต้
โฆษณาของร้าน Farm Design 
ถึงขอ้มูลท่ีขาดหายไปอาทิเช่น 
สาขาในปัจจุบนัของร้าน Farm 
Design , ระยะเวลาของ
โ ป ร โ ม ชั่ น แ ล ะ เ ม นู ใ ห ม่ , 
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ข อ ง ร้ า น  Farm 
Design ทั้งหมด เป็นตน้  

สารและตอบกลับพฤ ติกรรม
ผู ้บ ริโภค ดังนั้ นทางร้าน Farm 
Design ควรมีการจดัท าเน้ือหาให้
พร้อมและเป็นปัจจุบนัเพื่อรับกับ
พฤติกรรมการคน้หาของผูบ้ริโภค 

ACTION 
 

มี ก า ร ท า
การตลาดผ่ าน ส่ือ 

ใ น แ ต่ ล ะ ส่ื อ สั ง ค ม
ออนไลน์ทั้ ง Facebook และ 

หากลูกค้ามีพฤติกรรม
ส่วนตวัท่ีช่ืนชอบการแสดงออก

ทางร้าน Farm Designไม่ได้
มี ก า ร ติ ด ต า มผลขอ งค ว า ม มี

48 
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ตารางท่ี 3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design กบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
การตลาด
ออนไลน์ผา่น
โมเดล AISAS 

 
ประกอบดว้ย 

 

ขอ้มูลท่ีได ้  
ผลเปรียบเทียบ 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ร้าน Farm Design 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ลูกคา้ 

 

สั งคมออนไลน์ ท่ี
โดนใจและกระตุ้น
ความต้องการของ
ผู ้บ ริ โภคได้ทัน ที 
โดยไม่ต้องค้นหา
ขอ้มูลก่อน  

 

Instagram ทางร้าน Farm Design 
จะไม่สามารถรู้ไดเ้ลยวา่หลงัจาก
ท่ี ล ง โฆษณาผ่ า น ส่ื อสั ง ค ม
ออนไลน์แล้วพฤติกรรมของ
ลูกค้าจะซ้ือสินค้านั้ นหรือไม่ 
นอกจากส่ือสังคมออนไลน์อยา่ง 
Line@ ท่ีมีฟังก์ชั่นสามารถรับรู้
ถึงความมีประสิทธิภาพของ
โฆษณา ท่ี เสนอออกไปจ ริ ง
เน่ืองจากมีรหัสท่ีจะให้ลูกค้าท่ี
ติ ด ต า ม แ บ ร น ด์ แ ต่ ล ะ ร า ย
แตกต่างกนัออกไป 

ผ่านส่ือเพื่อรายงานและลงภาพ
ประสบการณ์ต่างๆของตวัเอง
และใช้การเช่ือมโยงมายงัแบ
รนด์  (Check-In)  จะสามารถ
รับรู้ได้ว่าเกิดพฤติกรรมตอบ
กลับ จ ริ ง  แ ล ะ เ ม่ื อ ลู ก ค้ า ท่ี
ติดตามร้าน Farm Design ไดรั้บ
คูปองส่วนลดผ่านทาง  Line 
ส่วนตัวแล้วจะรู้สึกพิเศษกว่า
คนอ่ืน และกลา้ท่ีเปิดใจรับส่ิงท่ี
ทางร้าน Farm Design เสนอ
ผา่นโฆษณามา 

ประสิทธิภาพของส่ือสังคมใน 
Facebook, และInstagram มกัใช้
พฤติกรรมส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ี
มีพฤติกรรมชอบเช่ือมโยงมายงัแบ
รนด์ (#Hashtag และ Check-In) 
เพื่ อ เ ช็ คว่ าผู ้บ ริ โภค ซ้ือ สินค้า 
ยกเว้นส่ือสังคมออนไลน์อย่าง 
Line ท่ีมีฟังก์ชัน่ของ Line@ ท่ี
สามารถส่งคูปองให้ผูบ้ริโภคเป็น
รหสัแตกต่างกนัแต่ละบุคคลซ่ึงท า
ให้ทราบถึงความมีประสิทธิภาพ
ของส่ือได ้
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ตารางท่ี 3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design กบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
การตลาด
ออนไลน์ผา่น
โมเดล AISAS 

 
ประกอบดว้ย 

 

ขอ้มูลท่ีได ้  
ผลเปรียบเทียบ 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ร้าน Farm Design 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ลูกคา้ 

 

SHARE 
 

แบ่งได้เป็น 2 
แบบคือ 

1. ท า ก า ร
แบ่งปันข้อมูลก่อนท่ี
จะท าการซ้ือสินคา้ 

2. ซ้ื อ สิ น ค้ า
ก่ อ น แ ล้ ว ท า ก า ร
แบ่งปันประสบการณ์ 

  

มีก ารกระ ตุ้น ลูกค้า
ตามโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
S-R Theory โดยใช้การลง
โฆษณาประเภทโปรโมชั่น , 
เมนูใหม่ ,  กิจกรรมร่วมสนุก 
เ ป็นต้น  ผ่ านทา ง ส่ื อสั ง คม
ออนไลน์ต่างๆอาทิเช่น หาก
ลู ก ค้ า ท า ก า ร  Like & Share 
โพสต์น้ีมี, ถ่ายรูปคู่ผลิตภัณฑ์
ชนิดน้ีแลว้ใช ้#Hashtag ท่ีทาง
ร้านสร้างข้ึนมาน้ีมีสิทธิร่วมลุน้
รับของรางว ัล เช่น สินค้าพรี
เ ม่ี ย ม ,  บั ต ร ก า นั ล เ งิ น ส ด
(Voucher) ,โ ท ร ศัพ ท์ มื อ ถื อ       

มีการตอบรับ 2 แบบคือ 
1.มีการถูกกระตุ้นจาก

การรับรู้อะไรบางอย่างท่ีตรง
ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค
และตอ้งการท่ีจะแบ่งปันขอ้มูล
เอง โดยการเห็นรูปภาพท่ีน่ากิน 
สีสัน การจัดวางของภาพดูน่า
ดึงดูด จนอยากท่ีจะลองและ
ครอบครอง 

2.มีการถูกกระตุ้นจาก
การรับรู้จากโฆษณาผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์และหากปฏิบติั
ต า ม แ ล้ ว ผู ้ บ ริ โ ภ ค จ ะ ไ ด้
ประโยชน์  ซ่ึงทางผู ้บริโภคมี

มีการท าการตลาดผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ทั้ง Facebook, Line 
แ ล ะ Instagram อั น ส่ ง ผ ล ต่ อ
พ ฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ต อบ รั บ ข อ ง
ผูบ้ริโภคอยา่งสัมพนัธ์กนั โดยการ
แบ่งปันขอ้มูลไม่วา่จะแง่บวกหรือ
แง่ลบของผูบ้ริโภคจะอยู่ในส่วน
ของประสบการณ์ท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ
จากร้าน Farm Design  
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ตารางท่ี 3 แนวทางการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design กบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภค (ต่อ) 
การตลาด
ออนไลน์ผา่น
โมเดล AISAS 

 
ประกอบดว้ย 

 

ขอ้มูลท่ีได ้  
ผลเปรียบเทียบ 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ร้าน Farm Design 

กลุ่มตวัอยา่งจาก 
ลูกคา้ 

 

I-Phone, กระเป๋าแบรนด์เนม 
เป็นตน้ 

 

การตอบสนองทางพฤติกรรม
ตามท่ีถูกกระตุน้ไว ้เน่ืองจากถูก
ค้ น พ บ ก ล่ อ ง ด า ข อ ง
กลุ่มเป้าหมายท่ีแท้จริง สนใจ
และแบ่งปันคนอ่ืนทัว่ๆไป (กด 
Like & Shareพร้อมกนั) มีความ
สนใจและแบ่งปันแค่คนบางคน
ท่ีมีอิทธิพลทางความรู้สึกตวัเอง 
(กด Like & Tag ช่ือคนใต้
โฆษณานั้นๆ) 
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จากตารางขา้งตน้ท่ีไดน้ าเอาขอ้มูลมาวิเคราะห์ร่วมกนัแลว้จะเห็นถึงความสัมพนัธ์ของ
การส่งสารของร้าน Farm Design (โฆษณา) มาแต่ละส่ือสังคมออนไลน์ไม่วา่จะเป็นทาง Facebook, 
Line และ Instagram แลว้พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการตอบรับตรงกนัใน 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ การรับรู้ 
(ATTENTION), ความสนใจ (INTEREST) และการแบ่งปันขอ้มูล (SHARE) แต่ก็มีช่องวา่งระหวา่ง
ส่ิงท่ีทางผูบ้ริหารร้าน Farm Design ไดท้  ากบัการตอบกลบัของผูบ้ริโภคผ่านพฤติกรรมการใชส่ื้อ
สังคมออนไลน์เช่นกนัในองค์ประกอบด้านการคน้หา (SEARCH) และการซ้ือสินคา้ (ACTION) 
ส่งผลให้นกัการตลาดตอ้งตระหนกัถึงความส าคญัของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปในยุคท่ี
ขอ้มูลต่างๆสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดทุ้กท่ีทุกเวลาอยา่งไม่จ  ากดั 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “การวิเคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใช้
โมเดล AISAS” เป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 

1. เพื่อเพื่อศึกษารายละเอียด ขั้นตอน และวธีิการน าไปใชข้องโมเดล AISAS 
2. เพื่อศึกษารูปแบบและกลยทุธ์การด าเนินธุรกิจของร้าน Farm Design 
3. เพื่อศึกษาผลลพัธ์ของการน าเอาโมเดล AISAS ไปใชท่ี้ร้าน Farm Design  
โดยกลุ่มเป้าหมายท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีประกอบด้วย 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มของนกัการ

ตลาดท่ีเป็นคนออกแบบและคิดคน้การโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์จ านวน 3 คน, กลุ่มของฝ่าย
บริการหนา้ร้านท่ีมีต าแหน่งเป็นผูจ้ดัการสาขาของร้าน Farm Design ท่ีประจ าอยูใ่นกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล ซ่ึงมีความคุน้เคยกบัแบรนด์และมีทกัษะในการบริหาร บริการ และจดัการสถานการณ์
เฉพาะหนา้เป็นอยา่งดีจ านวน 3 คน และกลุ่มผูซ้ื้อของร้าน Farm Design ท่ีมีการสมคัรเป็นสมาชิก
ของร้านจ านวน 4 คน โดยกลุ่มผูซ้ื้อท่ีมีพฤติกรรม  การซ้ือสินคา้หรือบริการร้าน Farm Design ท่ี
อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานครหรือปริมณฑล  ประเทศไทย  และจดัเป็นกลุ่มทนัสมยั (Early majority) 
คือ เป็นผูท่ี้ยอมรับเทคโนโลยี มีความละเอียดรอบคอบ ยอมรับความคิดใหม่ๆ เขา้สู่การด าเนินการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ในเดือนพฤศจิกายน  2559 โดยผูว้ิจยัใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลท่ี
ได้รวบรวมมาเพื่อดูความเช่ือมโยง ความเหมือน และความแตกต่างของขอ้มูล ว่าคน้พบประเด็น
อะไรท่ีน่าสนใจต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคบา้ง พร้อมกบัน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการคน้ควา้ทั้งทางเวบ็ไซต ์
งานวจิยั และส่ือสังคมออนไลน์ 3 อนัดบัของร้าน Farm Design มาวิเคราะห์ร่วมกนัวา่มีเน้ือหาท่ีทบั
ซอ้นกนัในส่วนท่ีจะเป็นบทสรุปอนัเกิดพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคร้าน Farm Design 
หรือไม่ ซ่ึงมีขอ้สรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

 

สรุปผลการวจิัย 
ผูว้จิยัสรุปผลการวจิยัออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี
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ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปฐมภูมิทางดา้นนกัการตลาดร้าน Farm Design 
ประเด็นท่ี 1 การด าเนินธุรกิจและการวางแผนการตลาดของร้าน Farm 

Design โดยใชโ้มเดล AISAS  
ประเด็นท่ี 2 ปัจจยั อุปสรรค หรือกลยุทธ์ ท่ีร้าน Farm Design น ามาเป็น

ประสบการณ์ในการวางแผนใหป้ระสบความส าเร็จ 
ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลทุติยภูมิทางดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคร้าน Farm Design 
ส่วนท่ี 3 การสังเคราะห์ขอ้มูลทั้ง 2 ขอ้มูลและสรุปประเด็นท่ีมีช่องวา่ง 

 
ส่วนที ่1 ข้อมูลปฐมภูมิทางด้านนักการตลาดร้าน Farm Design 
ประเด็นท่ี 1 การด าเนินธุรกิจและการวางแผนการตลาดของร้าน Farm Design โดยใช้

โมเดล AISAS  
A = ATTENTION 
มีการสร้างการรับรู้ผา่นเอกลกัษณ์ของความววัใส่แว่นด าโดยใชโ้ทนสีด า ขาว และสี

ไม่แอ๊ซ(สีน ้ าตาล) เพื่อสร้างออกมาเป็น Store Concept เม่ือผูบ้ริโภคเห็นจะสามารถรับรู้ไดว้า่คือแบ
รนด์ Farm Design การสร้างภาพลกัษณ์ว่าเป็นแบรนด์ข้ีเล่น เป็นกนัเองในภาษาการตอบกลบัและ
คอนเทน้ต์ของโฆษณา ความเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ในส่วนชีสเคก้ท่ีน ามาเป็นวตัถุดิบของ
ทุกๆผลิตภณัฑ์ในร้าน, ภาพแบรนด์บน Packaging, ความกล้าทุ่มให้กลบัผูบ้ริโภคในส่วนของ
โปรโมชัน่ และความแน่นและเขม้ขน้ของวตัถุดิบ โดยท าการตลาดให้ถึงกลุ่มเป้าหมายผา่น Blogger 
, Influencer และการร่วมโปรเจค็กนักบัผลิตภณัฑอ่ื์น 

I = INTEREST 
เน้นการใช้ Presentation ท่ีโดดเด่นและสวยงามดึงดูดใจให้เกิดความสนใจเป็นหลกั

ผา่นการท าโปรโมชัน่ต่างๆผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ 
S = SEARCH 
การสร้างการคน้หาของร้าน Farm Design ยงัไม่มีขอ้มูลท่ีเป็นพื้นฐานของการลง

โฆษณา และบางขอ้มูลท าอยูแ่ค่ขั้นตน้เท่านั้นไม่มีการอพัเดท ไม่มีการเช่ือมต่อของการเขา้ถึงแต่ละ
ส่ือสังคมออนไลน์ ไม่มีการท าเป็นพื้นฐานของการโฆษณา ไม่ไดง่้ายต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ท่ีตอ้งรวดเร็ว ทนัที และสร้างการค้นหาเพิ่มผ่านการเลือก Blogger และ Influencer ให้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายเพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของการคน้หา  
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A = ACTION 
ไม่มีวธีิการเช็คถึงความมีประสิทธิภาพของโฆษณา เวน้แต่การเช่ือมต่อของพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคท่ีจะแสดงให้ทราบถึงการซ้ือของผูบ้ริโภค ท่ีชอบแสดงออกผา่นส่ือสังคมออนไลน์แก่
สาธารณะและมีความเช่ือมโยงมายงัแบรนด์ (Tag, Check-In และ#Hashtag ) ยกเวน้ฟังก์ชัน่ของ 
Line@ ท่ีมีการติดตามความมีประสิทธิภาพของส่ือสังคมออนไลน์ผ่านรหัสส่วนตวัท่ีส่งให้แก่
ผูบ้ริโภคท่ีติดตามแต่ละคน 

S = SHARE  
การแบ่งปันท่ีไดรั้บความนิยมมากคือ โปรโมชั่นและเมนูแปลกๆใหม่ๆของร้านตาม

ฤดูกาล ส่งผลต่อพฤติกรรมการแบ่งปัน (Share)จนถึงขั้นของการบอกต่อปากต่อปาก (Word Of 
Mouth)ไดจ้นเป็นกระแสสังคม 

กลยุทธ์ท่ีทางร้าน Farm Design เลือกคือการสร้างการรับรู้เป็นอนัดบัแรกโดยท าผา่น
การออกโปรโมชั่น และการพฒันาสูตรเมนูใหม่ (Seasonal Product) เพื่อสร้างฐานลูกคา้ทางส่ือ
สังคมออนไลน์ในการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารท่ีส่งผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ในให้ความส าคญักับการ
กระจายขอ้มูลข่าวสารผ่านช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ (Share) ซ่ึงหากผูบ้ริโภคไม่ไดเ้กิดการรับรู้
ก่อนจะไม่สามารถแสดงพฤติกรรมต่างๆตามมาไดแ้ละหากร้าน Farm Design เนน้ให้ความส าคญักบั
ช่องทางออนไลน์มากโดยน าเอาการส่งเสริมการตลาดมาเป็นตวักระตุน้การรับรู้ท าให้พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเปล่ียนไปจากเดิมได ้จากเดิมท่ีสนใจมากๆก็อาจจะกลายเป็นความเคยชินในการรับรู้วา่แบ
รนด์มีการลดราคาอยู่ตลอดทุกช่วง อยู่ท่ีว่าช่วงนั้นลดราคาสินคา้ตวัไหน ท าให้ส่งผลให้กลยุทธ์น้ี
อาจจะมีผลแค่กบัลูกคา้ใหม่ๆและช่วงแรกๆเท่านั้น ดงันั้นร้าน Farm Design ควรเนน้การสร้างแบ
รนดจ์ะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจไดใ้นระยะยาว เพื่อใหลู้กคา้เกิดการ Recall Brand เอง  

ประเด็นท่ี 2 กลยุทธ์ของร้าน Farm Design และอุปสรรคของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีจะ
น ามาเป็นประสบการณ์ในการวางแผนใหป้ระสบความส าเร็จ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกของนกัการตลาด 6 คนสามารถสรุปประเด็นของกลยุทธ์และ
อุปสรรคของร้าน Farm Design ไดด้งัน้ี 

1.กลยทุธ์การ Active บนส่ือสังคมออนไลน์ตลอดเวลา 
มีการตั้งทีมแอดมินดูแลประจ าส่ือสังคมออนไลน์( Admin Page) เพื่อคอยตอบค าถาม

ผูบ้ริโภค สร้างความสะดวกและรวดเร็ว ให้เกิด Engage กนัระหวา่งผูบ้ริโภค รวมถึงท าการตลาด
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์เป็นประจ าเพื่อใหมี้ความเคล่ือนไหวของแบรนดส์ม ่าเสมอ 
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 2.กลยทุธ์การเนน้การรับรู้ผา่นการจดัโปรโมชัน่ 
มีการจัดโปรโมชั่น หรือให้ส่วนลดส าหรับลูกค้าใหม่ท่ีเพิ่งเร่ิมติดตามร้าน Farm 

Design (Follow) ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ เน้นการรับรู้ (Awareness) ผา่นช่องทางออนไลน์ท่ีรวดเร็ว
ใหท้นักบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

3.กลยทุธ์สร้างการนึกถึงแบรนด ์(Top Of  Mind) 
มีการท าการส่งเสริมการตลาดและการขายผ่านส่ือสังคมออนไลน์ร่วมเล่นเกมส์แจก 

Voucher ร้าน Farm Design ในแต่ละเดือน หรือเทศกาลส าคญั รวมถึงกลยุทธ์การสร้างความแปลก
ใหม่ในผลิตภณัฑ์ (New Product Development) ทุกเดือนโดยไม่ลืมท่ีจะเนน้คุณภาพของผลิตภณัฑ์
ร่วมดว้ยเพื่อใหลู้กคา้มีความสนใจในแบรนดแ์ละนึกถึง 

ดงันั้นจะเห็นไดว้า่การสร้างกลยุทธ์ของร้าน Farm Design ควรค านึงถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีไดรั้บผา่นส่ือสังคมออนไลน์ให้ดี อุปสรรคของการเปล่ียนแปลงของเทคโนโลยีท่ีมีอยา่ง
รวดเร็วและปรับตวัใหท้นั เพื่อตอบสนองใหท้นัต่อความเปล่ียนแปลง กระแสสังคมมีทั้งดา้นดีละไม่
ดีส่ิงไหนควรน าเอามาเป็นโฆษณาเพื่อคอนเท้นต์ท่ีตรงใจผูบ้ริโภคต้องคิดให้กวา้ง และลึกเพื่อ
ผลประโยชน์ท่ีตามมาในระยะยาว 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลทุติยภูมิทางด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคร้าน Farm Design 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจะเห็นไดว้่าแต่ละส่ือสังคมออนไลน์มีความทบัซ้อนของ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตอบรับผา่นโมเดล AISAS ดงัน้ี 
1.ATTENTION  
การรับรู้ (Awareness) ของผูบ้ริโภคคือการได้รับโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์

ช่องทางต่างๆ ในแต่ละฟังก์ชัน่ของส่ือ โดยผา่นทางพฤติกรรมของกลุ่มสังคมออนไลน์ท่ีมีการแชร์
ขอ้มูลท าให้ผลคือกลบัมาสร้างการรับรู้ต่อไป แต่หากการรับรู้ท่ีท าทั้งหมดเป็นทางออนไลน์ตลอด
โดยไม่ควบคู่กบัทาง Store Concept ของร้านส่งผลต่อการรับรู้ของผูท่ี้ไม่ไดติ้ดตาม Farm Design 
ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ อีกทั้งการรับรู้ของผูบ้ริโภคจะไดรั้บผ่าน Blogger และ Influencer เพราะ
พฤติกรรมการติดตามตามกระแสสังคมและความสนใจส่วนตวัในส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

2.INTEREST 
ความสนใจของผูบ้ริโภคเกิดจากการเห็นส่ิงท่ีกระตุน้ความตอ้งการและอยากท่ีจะรู้จกั

มากข้ึน โดยพฤติกรรมท่ีท าผ่านส่ือสังคมออนไลน์เหมือนๆกนัคือ กดติดตาม (Follow) กด Like 
โพสตท่ี์ตวัเองสนใจจนบางคร้ังถึงขั้นตอ้งการแบ่งปันขอ้มูลเองเลย และมีการแสดงความคิดเห็นผา่น
ฟังกช์ัน่ของแต่ละส่ือท่ีรองรับ 
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3.SEARCH 
การคน้หาของลูกคา้จะมีความคลา้ยคลึงในการสอบถามขอ้มูลพื้นฐานของร้าน Farm 

Design เช่น สาขาทั้งหมดของร้าน, ระยะเวลาของโปรโมชัน่/เมนูตามเทศกาล และสินคา้ทั้งหมด
ของร้านมีอะไร ตอ้งใหลู้กคา้คน้หาขอ้มูลไดง่้ายและสะดวก 

4.ACTION 
ส่ือสังคมออนไลน์อย่าง Line@ มีการวดัความมีประสิทธิภาพของโฆษณาผ่านการใช้

รหัส (Code) ท่ีจะส่งให้ผา่นห้องสนทนาส่วนตวั (Private Chat) ดงันั้นตอ้งท าให้ผูบ้ริโภคมีการใช ้
Tag, #Hashtag และ Check-In จึงจะสามารถวดัประสิทธิภาพโฆษณาไดเ้พิ่มมากข้ึน 

5.SHARE 
พฤติกรรมส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีชอบกด Like & Share บนหน้า Timeline เป็นส่วน

ส าคญัต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคท าใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยอมรับมากข้ึน 
สรุปไดว้า่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคของร้าน Farm Design มีการตอบรับของพฤติกรรม

ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ทุกๆส่ือส่วนใหญ่จะคล้ายคลึงกัน จากโมเดล AISAS เห็นได้ถึง
พฤติกรรมท่ีเก่ียวเน่ืองกนั เช่น พฤติกรรมเม่ือรับรู้แลว้จะสนใจทนัทีพร้อมกดแบ่งปันขอ้มูล (Follow 
& Like & Share)  

การแสดงออกด้านพฤติกรรมผู ้บริโภคท่ีแตกต่างคือข้อมูลการแสดงผลข้อมูล
พฤติกรรมถูกใจและแบ่งกนั(Like & Share) ทางส่ือสังคมออนไลน์ท่ีนบัไดว้า่เป็นการส่ือสาร 2 ทาง
ของร้าน Farm Design จะผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์อยา่ง Facebook มากท่ีสุด 

 
ส่วนที่ 3 การสังเคราะห์ข้อมูลทั้ง 2 ข้อมูลและสรุปประเด็นที่ยังมีช่องว่างของการส่ือ

ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
การท าการตลาดของร้าน Farm Design และการตอบกลบัของพฤติกรรมตามการ

วิเคราะห์ผา่นโมเดลพฤติกรรมแบบใหม่ (AISAS Model) พบวา่การส่ือสารของ 2 ฝ่ัง ไดแ้ก่ นกัการ
ตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ และลูกค้าของร้าน Farm Design  ) มีทั้ งส่วนท่ีสัมพนัธ์กันของ
การตลาดออนไลน์ในแต่ละองคป์ระกอบของโมเดลกบัพฤติกรรมการตอบสนอง และส่วนท่ียงัไม่มี
ความสมบูรณ์ของการท าการตลาดไปยงัผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

1.มีการท าการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ใน
ส่วนของการรับรู้ (ATTENTION), ความสนใจ (INTEREST), การแบ่งปัน (SHARE)  และการซ้ือ 
(ACTION) โดยมีการท ากลยทุธ์ทางการตลาดคือสร้างการรับรู้เป็นหลกั (Awareness) ผา่นโปรโมชัน่
ท่ีเนน้หนกัไปทางลดราคา และการพฒันาสินคา้ใหม่ แต่การท าโปรโมชัน่บ่อยอาจส่งผลต่อยอดขาย
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ท่ีหายไป และไม่เกิดการความสนใจในส่วนลดเน่ืองจากโปรโมชั่นท่ีมากเกิน ส่งผลให้ผูบ้ริโภค
ไม่ได้ตระหนักถึงความจ า เป็นท่ีต้องซ้ือ โดยทุกพฤติกรรมการตอบสนองของผู ้บริโภคมี
ความสัมพนัธ์กนัจากการรับรู้ในตอนแรก ดงันั้นร้าน Farm Design ตอ้งค านึงถึงพฤติกรรมท่ีตามมา
ของธุรกิจเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืมท่ีมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงข้ึนเพื่อจะไดว้างกลยุทธ์และด าเนินธุรกิจได้
ในระยะยาว 

2.ไม่มีการท าการตลาดออนไลน์ผ่านส่ือสังคมออนไลน์อันส่งผลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในเร่ืองของการคน้หาขอ้มูล (SEARCH) ซ่ึงนบัได้ว่าเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัมากของ
โมเดล AISAS เพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงจากความตอ้งการตามทฤษฎีเก่ียวกบัการ
ตดัสินใจซ้ือ (AIDA) ท่ีเม่ือสนใจจากการถูกกระตุน้แล้วจะตอ้งการตอบสนองด้วยการซ้ือสินค้า 
(ประยกุตม์าจาก Lewis, 1898 อา้งถึงใน ณภคัอร ปุณยภาภสัสร, 2553) เน่ืองมาจากการเปล่ียนแปลง
ทางเทคโนโลยี การเขา้ถึงขอ้มูลผา่นอินเทอร์เน็ตไดม้ากข้ึน พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีการเลือกรับรู้มาก
ข้ึน แต่การคน้หาของลูกคา้หากมีช่องว่างเกิดข้ึนอาจส่งผลต่อองค์ประกอบถดัไปคือ การซ้ือ ซ่ึง
นบัว่าเป็นจุดส าคญัของการปิดการขายและวดัไดว้่าโฆษณาท่ีลงไปมีประสิทธิภาพเพียงพอ ดงันั้น
ร้าน Farm Design ควรมีการท าขอ้มูลทุกอย่างให้รองรับการคน้หาเป็นรูปแบบเดียวกนัในแต่ละ
โฆษณา มีล้ิงคเ์ช่ือมโยงระหวา่งส่ือสังคมออนไลน์เพื่อความสะดวกของผูบ้ริโภค  

ดงันั้นเม่ือวเิคราะห์ร้าน Farm Design แลว้สามารถสรุปประเด็นไดด้งัน้ี 
1.ร้าน Farm Design มีการเนน้กลยุทธ์การรับรู้โดยน าโปรโมชัน่มาดึงลูกคา้ให้เขา้มามี

ส่วนร่วมกบัแบรนดท์างส่ือสังคมออนไลน์ใหไ้ดม้ากท่ีสุดแต่กลบัท ามากและบ่อยคร้ังมากเกินไปจน
ลูกคา้เก่าไม่ไดรู้้สึกถึงความพิเศษของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีออกมา ซ่ึงการสร้างการรับรู้น้ีสร้างได้
เพียงกลุ่มลูกคา้ใหม่ๆท่ีจะเขา้มาติดตามร้าน  

2.ร้าน Farm Design มีการพฒันาเมนูใหม่ๆออกมาอย่างต่อเน่ือง และใช้ภาพส่ือ
โฆษณาใหเ้ขา้กบักระแสสังคมต่างๆในช่วงนั้นเพื่อใหดึ้งใหเ้กิด Traffic มากข้ึน 

3.การสร้างการรับรู้เป็นส าคญัท่ีสุด เพราะสุดทา้ยแล้วคนจะเกิดพฤติกรรมต่อเน่ือง
ต่อไปไดน้ั้นตอ้งมีการสร้างแบรนด์ให้แข็งแรง มีความเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด์ ถา้แบรนด์มาจาก
ญ่ีปุ่นมีการซ้ือแฟรนไชส์มาก็ควรมีการส่ือใหช้ดัถึงความเป็นมา ผลิตภณัฑเ์ก่ียวกบัอะไร เป็นตน้  

4.การสร้างขอ้มูลเพื่อรองรับการคน้หาควรเป็นปัจจุบนัและเป็นในรูปแบบดียวกนัใน
การลงโฆษณาเพื่อตอบสนองต่อพฤติกรรมแบบใหม่ของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป (โมเดล 
AISAS) 
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การอภิปรายผล 
จากการศึกษาเร่ืองการวเิคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใชโ้มเดล 

AISAS เพื่อศึกษารายละเอียดของโมเดล AISAS ให้เกิดความเขา้ใจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคตาม
องคป์ระกอบของโมเดลและน าเอาไปประยุกตใ์ชใ้นการออกแบบผา่นส่ือสังคมออนไลน์ โดยถือวา่
มีการศึกษาตามแนวคิดและทฤษฎีแลว้พบว่าพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการตอบสนองต่อส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีไดรั้บดงัน้ี 

1.ATTENTION (การรับรู้)  
จากผลการวิจยัพบวา่กลยุทธ์หลกัๆของร้าน Farm Design เลยนั้นเนน้ท่ีการเป็นส่วน

ส่วนหน่ึงของ Farm Design Community  เพื่อประโยชน์ในการรับรู้ของผูบ้ริโภคในวงกวา้งท่ีจะ
สามารถรับและกระจายข่าวสารต่างๆไดอ้ยา่งรวดเร็วและครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายของ Farm Design 
โดยการดึงผูบ้ริโภคต่างๆจะอยู่ในรูปของการให้ส่ิงต่างๆ และหากมีการท าแต่โปรโมชัน่ต่างๆเพื่อ
ดึงดูดใจจะส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคอนัมีผลกระทบต่อยอดขาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของภิตินนัท ์ภทัรกฤติเดช (2558) ท่ีกล่าวไวว้า่รายการส่งเสริมการขาย All Drink Discount 
50% มีค่าเป็นบวก ซ่ึงรายการส่งเสริมการขายทั้งหมดส่งผลต่อยอดขายในทิศทางเดียวกนั เน่ืองจาก
เป็นรายการส่งเสริมการขายท่ีเนน้การให้ส่วนลด 50%, ซ้ือ 1 แถม 1 และให้สิทธ์ิในการซ้ือ ซ่ึงตรง
กบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายหลกั  และหากยอดขายจากรายการส่งเสริมการ เม่ือมีการใช้
รายการส่งเสริมการขายท่ีมากข้ึนจะท าให้ยอดขายลดลงรายการส่งเสริมการขายน้ีเนน้ในเร่ืองการ
เขา้ถึงแบรนด์มากกว่าเร่ืองกระตุน้ยอดขาย คือ การให้ลูกคา้ Add Line ร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm 
Design) ก่อนได้ส่วนลด จะท าให้ลูกค้าได้รับทราบข่าวสารต่าง ๆ ของร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm 
Design) เพิ่มข้ึนในภายหลงั ซ่ึงจะส่งผลให้ แบรนด์ของร้านฟาร์ม ดีไซน์ (Farm Design) เป็นท่ีรู้จกั
มากข้ึน แต่อาจไม่มีผลในเร่ืองการกระตุน้ยอดขาย 

2.INTEREST (ความสนใจ) 
จากผลการวิจยัพบว่าร้าน Farm Design จะมีการสร้างจุดเด่นของผลิตภณัฑ์โดยดึง

ออกมาแสดงในโฆษณาผา่นส่ือสังคมออนไลน์เพื่อให้ผูค้นท่ีรับรู้แลว้ถูกกระตุน้ตามความตอ้งการ
ส่วนลึกของผูบ้ริโภค โดยเม่ือผูบ้ริโภครู้สึกสนใจและอยากท่ีจะรับรู้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆแลว้นั้นก็จะ
กดติดตาม (Follow) เพื่อคอยอพัเดทขอ้มูลต่างๆของร้าน Farm Design ให้มีความรู้สึกวา่อยากรู้ว่า
สินคา้น้ีคืออะไร รสชาติ แบรนด์น้ีภาพรวมเป็นแบบไหน ตรงกบัความสนใจของตวัเองหรือไม่ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของรดีวรรธน์ จนัทนะโพธิ และบุหงา ชยัสุวรรณ (2557) ท่ีไดท้  ากล่าไวว้า่ส่ือ
สังคมออนไลน์ประเภทแฟนเพจนั้นมีบทบาทอย่างมากในการสร้างตราสินคา้บุคคลในปัจจุบนั 
สามารถใชเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีส าคญัในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งตรงจุด และรวดเร็ว ส่ิงท่ีส าคญั
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ท่ีสุดนั้นคือ การสร้างจุดเด่นท่ีชดัเจนเป็นของตนเอง มีความแตกต่างจากผูอ่ื้น สร้างคุณค่าให้ตนเอง 
รวมไปถึงการออกแบบสารใหน่้าติดตาม และสร้างความสัมพนัธ์กบัผูติ้ดตาม อยา่งต่อเน่ืองการสร้าง
ตวัตนผา่นทางเวบ็ไซต ์รวมถึงไดมี้การเผยแพร่ ขอ้มูล จากกลุ่มคนในแวดวง (Field) เดียวกนัแลว้ท า
การบอกต่อ (Word of Mouth) จนเกิดเป็นกระแสท าให้สามารถขยายวงเพิ่มให้คนท่ีไม่เคยรู้จกัเขา้มา
คน้หา และมากยิง่ข้ึน 

3.SEARCH (การคน้หา)  
จากการวิจยัพบว่าการคน้หาขอ้มูลมกัเป็นอุปสรรคของการรู้สึกอยากซ้ือสินคา้ทนัที

อาจเพราะความไม่เช่ือมัน่ในแบรนด์ หรือตวัสินผลิตภณัฑ์ของร้าน เป็นตน้จึงตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติม
เพื่อหาค าตอบท่ีอยูใ่นใจผูบ้ริโภคก่อน ซ่ึงทางร้าน Farm Design ไม่ไดมี้การท าการเช่ือมโยงของ
ขอ้มูลในแต่ละส่ือสังคมออนไลน์ในทุกโฆษณาท่ีออกผา่นส่ือออนไลน์ ท าให้ยงัเกิดช่องวา่งของการ
เช่ือมต่ออยู่ แต่ทางร้าน Farm Design มีกลยุทธ์คือยงัมีการกระตือรือร้น (Active) ทางช่องทาง
ออนไลน์อยู่ตลอดเวลา ท าให้หากผูบ้ริโภคแสดงความคิดเห็นถามไปจะไดรั้บค าตอบทุกคร้ัง และ
กลายเป็นข้อมูลของการคน้หาของผูบ้ริโภคต่อๆไปได้หากได้เห็นโพสต์นั้น ท าให้ร้านพยายาม
หาทางในการปิดการขายให้กระตุ้นความต้องการของผูบ้ริโภคให้ตรงมากท่ีสุดโดยผ่านทาง
โปรโมชัน่ท่ีลดราคา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ Irina GHIRVU (2013) ท่ีกล่าวไวว้่าผูบ้ริโภค
จ านวนมากแสดงความสนใจและต้องการผลิตภัณฑ์ แต่ก็ไม่ได้ถึงไปถึงขั้นตอนสุดท้ายของ
กระบวนการซ้ือสินคา้และบริการนกัโฆษณาตอ้งเขา้ใจถึงเหตุผลท่ีสามารถหยุดและการรบกวนการ
ตดัสินใจซ้ือในกระบวนการสุดทา้ย ในส่วนของการโฆษณาข้ึนอยูก่บัการสร้างการรับรู้และน าไปสู่
ความสนใจ โดยการท าโปรโมชัน่จากเวบ็ไซตห์ลกั และการส่งตรงไปยงัยงัผูบ้ริโภค 

4.ACTION (การซ้ือ) 
จากผลการวิจยัพบว่าการจะซ้ือสินคา้นั้นไดต้อ้งมีการรับรู้ท่ีถูกกระตุน้มากพอถึงจะมี

พฤติกรรมท่ีตอบสนองทนัทีซ่ึง ซ่ึงคือการท าผา่นโปรโมชัน่ต่างๆไดแ้ก่ ประเภทซ้ือ 1 แถม 1, Add 
Line ไดส่้วนลดทนัที, All Drink Discount 50% เป็นตน้ ซ่ึงโปรโมชัน่ท่ีมีการส่งสารผา่นช่องทาง
สังคมออนไลน์แลว้มีผลต่อการซ้ืออย่างทนัทีโดยไม่ผ่านการคน้หาขอ้มูลนั้นคือ โฆษณานั้นตอ้งมี
ประสิทธิภาพของการท าการตลาดเพียงพอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R Theory  
(ประยกุตม์าจากศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 196) ท่ีกล่าวไวว้า่การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดย
มีจุดเร่ิมต้นจากการถูกกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการ เม่ือส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาใน
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และ จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดตอ้งสนใจกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ
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ผลิตภณัฑ์ ส่ิงกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ทั้งดา้นเหตุผลหรือ
ดา้นจิตวทิยา (อารมณ์) 

5.SHARE (การแบ่งปัน) 
จากผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมท่ีมีความส าคญัในยุคท่ีอินเทอร์เน็ตเข้ามามีผลใน

ชีวิตประจ าวนัของคนมากท่ีสุดคือ ขั้นตอนการแบ่งปันขอ้มูล ซ่ึงมนัจะส่งผลต่อการรับรู้ในวงกวา้ง
ของร้าน Farm Design คือพฤติกรรมส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีชอบท่ีเป็นท่ีจะบอกเล่าประสบการณ์
ส่วนตวัและแสดงความคิดเห็นส่วนตวัทางส่ือออนไลน์ซ่ึงตามกลุ่มเป้าหมายของร้าน Farm Design 
ท่ีนักการตลาดได้มีการตั้งเป้าไวคื้อผูห้ญิงท่ีชอบทานของหวาน บรรยากาศของร้านท่ีบ่งบอกถึง
เอกลกัษณ์ของแบรนด์ มีผลต่อความประทบัใจในการมาใชบ้ริการของร้าน Farm Design โดยหาก
ธุรกิจเป็นเก่ียวกบัของหวานแลว้กลุ่มเป้าหมายของร้านคือผูห้ญิงอายุเฉล่ีย 15-35 ปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบั
แนวคิดทฤษฎีของ Jiangyu Li and Haibo Yu (2013) ท่ีกล่าวไวว้า่หญิงสาวอายุ 20-35 ปีเป็นผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตรายใหญ่ เม่ืออินเทอร์เน็ตเขา้มาก าหนดบทบาทในชีวิตประจ าวนัมากข้ึนโดยในแต่ละ
ขั้นโมเดลอาจไม่คลอบคลุมเท่าขั้นตอนของการแพร่กระจายของขอ้มูล (Share) ในส่วนของการบอก
ต่อ (Word Of Mouth) ของขอ้มูลผา่นทางอินเทอร์เน็ตไดอ้ยา่งคลอบคลุมและมีศกัยภาพตามโมเดล 
AIDA ไดจ้ริงในตามกระบวนการ 

 
 

ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
จากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลและวิเคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line, 

และ Instagram ของร้าน Farm Design โดยใช้โมเดล AISAS นั้นท าให้ทราบถึงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปอนัเน่ืองมาจากเทคโนโลยีมีความทนัสมยัมากยิ่งข้ึน ส่งผลต่อขอ้มูล
ท่ีมากระทบต่อการด าเนินชีวิตในปัจจุบนัมากยิ่งข้ึน ผูว้ิจยัจึงไดท้  าการวิเคราะห์ผลงานวิจยัและสรุป
ออกมาเป็นขอ้เสนอแนะ  2  ส่วน ดงัน้ี  

 
ส่วนที ่1 ข้อเสนอแนะในการน างานวจัิยไปใช้  
1.1 ในการวิจัยในคร้ังน้ีนักการตลาดได้ทราบถึงผลกระทบของพฤติกรรมท่ี

เปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย , ความทนัสมยั, ความรวดเร็วของส่ือ  
และขอ้มูลท่ีมีมากข้ึน เป็นตน้ ตามท่ีเดนทสุ์ไดห้นัมาสนบัสนุนโมเดลพฤติกรรผูบ้ริโภคแบบใหม่ท่ี
เรียกว่า AISAS ดงันั้นส าหรับการวิจยัในคร้ังถดัไป นักการตลาดสามารถน าผลของการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคน้ีไปออกแบบโฆษณาผ่านส่ือสังคมออนไลน์ให้มีประสิทธิภาพโดยน าเอา
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พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมาใช้ร่วมกบัส่ือโฆษณาท่ีออกไป เน้นการใช้แบรนด์ให้ผูบ้ริโภคเกิดการ
จดจ ามากกวา่ใชโ้ปรโมชัน่มาดึงดูดลูกคา้ และเนน้ให้ส่ือท่ีออกมีความถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคในการเลือกรับส่ือผา่นช่องทางต่างๆ  โดยเพื่อเพิ่มความเขม้ขน้ของคุณภาพโฆษณาให้
มีจุดเด่นท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของแบรนด์ และสร้างบุคลิกของแบรนด์ให้ดียิ่งข้ึนเพื่อสร้างให้เกิดการ 
Recall Brand  

1.2 ในการวิจยัคร้ังน้ีท าให้ทราบถึงการท างานของส่ือสังคมออนไลน์วา่มีส่วนส าคญั
ต่อการแพร่กระจายของขอ้มูลอย่างรวดเร็วและมีผลต่อพฤติกรรมการตอบรับในการใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์เป็นในทิศทางเดียวกนัหรือเกิดความไม่สมบูรณ์อย่างไร ดงันั้นส าหรับการวิจยัคร้ังถดัไป
อาจน าผลวิจยัท่ีมีความไม่สมบูรณ์ด้านการค้นหาของผูบ้ริโภค (SEARCH) ในส่วนของการไม่มี
ขอ้มูลรองรับการคน้หา (จ านวนสาขาและระยะเวลาโปรโมชั่น เป็นตน้) ไปปรับปรุงให้มีขอ้มูล
รองรับการคน้หาให้ครอบคลุม เป็นปัจจุบนั และเป็นแบบแผน (Pattern) เดียวกนัในทุกส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีออก เช่น การมีขอ้จ ากดัของการใช้สิทธิและระยะเวลาโปรทุกๆโฆษณาท่ีออกช่วงนั้น 
หรือมีสาขาท่ีร่วมรายการอยูท่า้ยเน้ือหาท่ีลงเสมอ เพื่อใหง่้ายต่อการคน้หาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคตามโมเดลพฤติกรรมแบบใหม่ (AISAS Model) 

 
ส่วนที ่2 ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป  
2.1 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาถึงโมเดล AISAS และน ามาวิเคราะห์กบัส่ือสังคม

ออนไลน์ของร้าน  Farm Design โดยส่ือท่ีทางผูว้ิจยัเลือกวิเคราะห์มีเพียง 3 ส่ือสังคมออนไลน์
เท่านั้นตามอนัดบัของความนิยมของผูบ้ริโภคในปี 2559 ดงันั้นส าหรับการวิจยัในคร้ังถดัไป อาจมี
การศึกษาเพิ่มเติมส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีในปัจจุบนัอีกมากมาย ไดแ้ก่ Twitter, Youtube เป็นตน้  

2.2 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้สัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูจ้ดัการสาขาร้าน Farm Design 
เก่ียวกบักลยทุธ์และเป้าหมาย รวมถึงสังเกตการณ์แค่เพียงในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น  
ดงันั้นส าหรับการวิจยัในคร้ังถดัไป  ผูว้ิจยัอาจมีการสัมภาษณ์เชิงลึกและสังเกตการณ์ในขอบเขต
จงัหวดัหรือขอบเขตต่างประเทศท่ีทางร้าน Farm Design ไดมี้การขยายสาขาและขายแฟรนไชส์
เพิ่มเติม เน่ืองจากจะไดท้ราบถึงพฤติกรรมและความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไปในแต่ละพื้นท่ี 

2.3 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบัทั้ง 3 กลุ่มของคนท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้ง
กบัร้าน Farm Design ไดแ้ก่นกัการตลาด ผูจ้ดัการหนา้ร้านแต่ละสาขา และกลุ่มลูกคา้ของร้าน Farm 
Design ซ่ึงจากการเก็บขอ้มูล รวบรวมขอ้มูล สามารถน ามาจดักลุ่มและเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ของ
ขอ้มูลต่อไปได ้ดงันั้นส าหรับการวิจยัในคร้ังถดัไปผูว้ิจยัอาจมีการศึกษาเพิ่มเติมถึงการน างานวิจยัน้ี
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มาประยกุตใ์ชท้ฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) เพื่อคน้หาโมเดลธุรกิจของร้าน Farm Design และ
ใหท้างผูเ้ช่ียวชาญดูเพื่อหาโมเดลท่ีช่วยใหร้้าน Farm Design ประสบความส าเร็จท่ีสุด 
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เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
ช่ือเร่ือง การวเิคราะห์ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใช้โมเดล AISAS 

ใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) จ  านวน 10 คน และแบ่งชุดค าถาม
ออกเป็น 2 ชุดค าถาม เพื่อความเหมาะสม  

ฝ่ายบริหารร้าน Farm Design จ  านวน 6 คน  
ผูช่้วยผูบ้ริหารร้าน Farm Design 3 คน 
นกัการตลาดร้าน Farm Design 3 คน 

ลูกคา้ของร้าน Farm Design จ  านวน 6 คน  

 
กลุ่มเป้าหมายที ่1 : กลุ่มผู้ประกอบธุรกจิร้าน Farm Design 

ส่วนที ่1 : ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design 
1.ปัจจุบนัท่านมีต าแหน่งอะไร และท าหนา้ท่ีอะไรบา้ง 
2.ท่านคิดว่าร้าน Farm Design ใช้กลยุทธ์หรือแนวคิดในการออกแบบส่ือออนไลน์

อยา่งไร  
3.ท่านคิดวา่ใครคือกลุ่มเป้าหมายและมีการคาดหวงัผลอยา่งไรบา้ง 
 
ส่วนที ่2: ส่ือสังคมออนไลน์ผ่านโครงสร้างโมเดล AISAS  

 FACEBOOK LINE INSTAGRAM 

ATTENTION 1.มีวตัถุประสงค์อะไร
ใน ก า ร ส่ื อส า ร ผ่ า น 
Facebook 
2.ท่านมีการวางกลยุทธ์
ท่ีใช้ในการสร้างการ
รั บ รู้ ผ่ า น  Facebook 
อยา่งไร 
3. มี ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม
เช่ือมโยงระหว่างแบ
รนดอ์ยา่งไร 
4.มีหลกัการในการออก

1.มีวตัถุประสงค์อะไร
ในการส่ือสารผา่น Line 
2.ท่านมีการวางกลยุทธ์
ท่ีใช้ในการสร้างการ
รับรู้ผา่น Line อยา่งไร 
3. มี ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม
เช่ือมโยงระหว่างแบ
รนดอ์ยา่งไร 
4.มีหลกัการในการออก
เ น้ื อ ห า ผ่ า น  Line 
อยา่งไรใหน่้าสนใจ 

1.มีวตัถุประสงค์อะไร
ใน ก า ร ส่ื อส า ร ผ่ า น 
Instagram 
2.ท่านมีการวางกลยุทธ์
ท่ีใช้ในการสร้างการ
รั บ รู้ ผ่ า น  Instagram 
อยา่งไร 
3. มี ก า ร ส ร้ า ง ค ว า ม
เช่ือมโยงระหว่างแบ
รนดอ์ยา่งไร 
4.มีหลกัการในการออก
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 FACEBOOK LINE INSTAGRAM 

เ น้ือหาผ่าน Facebook 
อยา่งไรใหน่้าสนใจ 
5.มีการใช้สี  ข้อความ 
รูปภาพอย่างไรในการ
สร้างโฆษณาใน FB แต่
ละคร้ัง 
6.การเลือก Influencer 
มีหลักอย่างไรให้ตรง
กบักลุ่มเป้าหมาย 

5.มีการใช้สี  ข้อความ 
รูปภาพอย่างไรในการ
สร้างโฆษณาใน Line 
แต่ละคร้ัง 
6.การเลือก Influencer 
มีหลักอย่างไรให้ตรง
กบักลุ่มเป้าหมาย 

เ น้ือหาผ่าน Instagram 
อยา่งไรใหน่้าสนใจ 
5.มีการใช้สี  ข้อความ 
รูปภาพอย่างไรในการ
ส ร้ า ง โ ฆ ษ ณ า ใ น 
Instagram แต่ละคร้ัง 
6.การเลือก Influencer 
มีหลักอย่างไรให้ตรง
กบักลุ่มเป้าหมาย 

INTEREST 1.ข้อความหรือเน้ือหา
รูปแบบใดท่ีได้รับการ
กดไลคม์ากท่ีสุด?คิดว่า
เพราะอะไร? และมีการ
น ามาปรับใช้ในการส่ง
สารคร้ังต่อไปหรือไม่? 
2.มีวิธีการอย่างไรท่ีจะ
สามารถ ส่ือสารผ่าน 
Facebook แ ล้ ว จ ะ
กระ ตุ้นให้ ลูกค้า เ กิ ด
ความสนใจ 

1.ข้อความหรือเน้ือหา
รูปแบบใดท่ีได้รับการ
กดไลคม์ากท่ีสุด?คิดว่า
เพราะอะไร? และมีการ
น ามาปรับใช้ในการส่ง
สารคร้ังต่อไปหรือไม่? 
2.มีวิธีการอย่างไรท่ีจะ
สามารถ ส่ือสารผ่าน 
Line แล้วจะกระตุ้นให้
ลูกคา้เกิดความสนใจ 

1.ข้อความหรือเน้ือหา
รูปแบบใดท่ีได้รับการ
กดไลคม์ากท่ีสุด?คิดว่า
เพราะอะไร? และมีการ
น ามาปรับใช้ในการส่ง
สารคร้ังต่อไปหรือไม่? 
2.มีวิธีการอย่างไรท่ีจะ
สามารถ ส่ือสารผ่าน 
Instagram แ ล้ ว จ ะ
กระ ตุ้นให้ ลูกค้า เ กิ ด
ความสนใจ 

SEARCH 1.ท่านมีการสร้างขอ้มูล
ส าหรับลูกค้าท่ีท าการ
ค้น ห า เ ก่ี ย ว กับ ร้ า น 
Farm Design อย่างไร? 
แ ล ะ ท่ า น มี ก า ร
ตรวจสอบการเช็คการ
เข้า ถึงของลูกค้าผ่าน 
Facebook ห รื อ ไ ม่ ?

1.ท่านมีการสร้างขอ้มูล
ส าหรับลูกค้าท่ีท าการ
ค้น ห า เ ก่ี ย ว กับ ร้ า น 
Farm Design อยา่งไร 
แ ล ะ ท่ า น มี ก า ร
ตรวจสอบการเช็คการ
เข้า ถึงของลูกค้าผ่าน 
Line หรือไม่?อยา่งไร? 

1.ท่านมีการสร้างขอ้มูล
ส าหรับลูกค้าท่ีท าการ
ค้น ห า เ ก่ี ย ว กับ ร้ า น 
Farm Design อยา่งไร 
แ ล ะ ท่ า น มี ก า ร
ตรวจสอบการเช็คการ
เข้า ถึงของลูกค้าผ่าน 
Instagram ห รื อ ไ ม่ ?



72 

 

 FACEBOOK LINE INSTAGRAM 

อยา่งไร? 
2. มี ก า ร ท า  Review 
แ บ บ ไ ห น ผ่ า น 
Facebook ท่ีจะช่วยให้
ลู ก ค้ า รั บ ส า ร แ ล ะ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าได้
ง่ายข้ึน 

(การท างานของทาง 
Line@ จ ะ เ ป็ น ก า ร
ส่ือสารทางเดียวเท่านั้น 
โ ด ย ผ่ า น ข้ อ ค ว า ม
อตัโนมติั) 

อยา่งไร? 
2. มี ก า ร ท า  Review 
แ บ บ ไ ห น ผ่ า น 
Instagram ท่ีจะช่วยให้
ลู ก ค้ า รั บ ส า ร แ ล ะ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าได้
ง่ายข้ึน 

ACTION 1.ท่ าน มีการตอบ รับ
อยา่งไรหากลูกคา้มาซ้ือ
ต า ม ท่ี แ จ้ ง ไ ว้ ใ น 
Facebook? มี ก า ร เ ก็ บ
ขอ้มูลอยา่งไร?  
2. ก า ร ท่ี ลู ก ค้ า มี ก า ร
แสดงความคิดเห็นหลงั
การซ้ือท่านมีการตอบ
รับอยา่งไร 
3.มีกลยุทธ์อย่างไรใน
การสร้างความสัมพนัธ์
กบัลูกค้าให้กลับมาซ้ือ
อีกคร้ัง 
4.มีวิธีการอย่างไรท่ีจะ
สามารถ ส่ือสารผ่าน 
Facebook แ ล้ ว ลู ก ค้ า
เกิดการซ้ือทนัที 

1. ก า ร ส่ ง คู ป องผ่ า น
ข้อความอัตโนมัติทาง 
Line มีกลยุทธ์การส่ง
อย่างไร? มีการเก็บ
ขอ้มูลของการน ามาใช้
ของลูกคา้หรือไม่? 
2.มีวิธีการอย่างไรท่ีจะ
สามารถ ส่ือสารผ่าน 
Line แล้วลูกคา้เกิดการ
ซ้ือทนัที 

1.การท่ีน ารูปภาพของ
ลูกคา้มาใชเ้ป็นโฆษณา
เ ชิ ญ ช ว น พ ร้ อ ม ใ ห้
เครดิต ได้รับการตอบ
รับจากลูกคา้อยา่งไร 
2. ท่ า น คิ ด ว่ า ก า ร มี
โปรโมชั่น ส่ งผล ต่อ
ลูกคา้อยา่งไร  
3.ท่านคิดว่าความถ่ีของ
การออกโฆษณาผ่าน 
Instagram มี วิ ธี ก า ร
อยา่งไร? 
4.มีวิธีการอย่างไรท่ีจะ
สามารถ ส่ือสารผ่าน 
Instagram แ ล้ ว ลู ก ค้ า
เกิดการซ้ือทนัที 

SHARE 1.ท่านมีกลยุทธ์อย่างไร
ให้ ก า ร ส่ื อ ส า ร ผ่ า น 
Facebook แ ล ะ ท า ใ ห้
ลูกค้า เ กิดการ Share? 

1.ท่านมีกลยุทธ์อย่างไร
ใหก้ารส่ือสารผา่น Line 
และท าให้ลูกคา้เกิดการ 
Share? โฆษณาผ่าน 

1.ท่านมีกลยุทธ์อย่างไร
ให้ ก า ร ส่ื อ ส า ร ผ่ า น 
Instagram แ ล ะท า ใ ห้
ลูกค้า เ กิดการ Share? 
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โฆษณาผ่าน Facebook 
ประเภทใดท่ีได้รับการ 
Share มากท่ีสุด 
2.การ Share ขอ้มูลของ
ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นใน
ด้านบวกหรือลบ ? มี
วธีิการรับมืออยา่งไร? 

Line ป ร ะ เ ภ ท ใ ด ท่ี
ได้รับการ Share มาก
ท่ีสุด 
2.การ Share ขอ้มูลของ
ลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นใน
ด้านบวกหรือลบ ? มี
วธีิการรับมืออยา่งไร? 

โฆษณาผ่าน Instagram 
ประเภทใดท่ีได้รับการ 
Share มากท่ีสุด 
(การแชร์ของเคร่ืองมือ
น้ีแค่เพียงส่งให้บุคคล
ภ า ย ใ น  ไ ม่ ไ ด้ แ ช ร์
สาธารณะ) 

 
ส่วนที่ 3: ปัจจัย และกลยุทธ์ที่ท าให้ร้าน Farm Design ประสบความส าเร็จจากการท า

การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
1. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line 

และ Instagram 
2. อุปสรรคท่ีไดรั้บจากการท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line 

และ Instagram ของร้าน Farm Design  



74 

 

3. เป้าหมายของการท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ 
Instagram ของร้าน ร้าน Farm Design  

4. กลยุทธ์ท่ีท าให้ร้าน Farm Design ประสบความส าเร็จผ่าน Facebook, Line และ 
Instagram  
 
 

กลุ่มเป้าหมายที ่2: กลุ่มผู้ซ้ือสินค้าร้าน Farm Design 
ส่วนที ่1 : พฤติกรรมการเลอืกใช้ส่ือสังคมออนไลน์ 
1.ท่านเล่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram อะไรบ่อยท่ีสุด? 

เพราะอะไร 
2.ส่ือโฆษณาประเภทใดท่ีตรงกบัความตอ้งการในการซ้ือของท่าน ท่ีส่งผลต่อการรับรู้

ผา่นส่ือสังคมออนไลน์อนัไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ท่ีท่านเขา้ใชเ้ป็นประจ ามากท่ีสุด 
เพราะเหตุใด 

3.ท่านเคยซ้ือสินคา้ร้าน Farm Design ทนัทีเพียงเพราะเห็นจากส่ือสังคมออนไลน์ใด
ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram หรือไม่?เพราะอะไร? 

4.ปัจจุบนัท่านไดส้มคัรบตัรสมาชิกของร้าน Farm Design ใช่หรือไม่? ส่วนมากไดรั้บ
ขอ้มูลของร้านผา่นส่ือสังคมออนไลน์ทางใดมากท่ีสุด?และท่านคิดเห็นอยา่งไรเม่ือไดรั้บ? 

 
ส่วนที ่2: ความมีประสิทธิภาพของส่ือสังคมออนไลน์ผ่านโมเดล AISAS 

 FACEBOOK LINE INSTAGRAM 

ATTENTION 1. คุ ณ ช อ บ ท่ี จ ะ รั บ
ข่ า ว ส า ร ใหม่ ๆ ผ่ า น 
Facebook? เพราะอะไร 
2. เ น้ือหาของโฆษณา
บน Facebook แบบใดท่ี
จะสามารถท าให้จดจ า
เน้ือหาได ้
3. รู้ สึ ก อ ย่ า ง ไ ร บ น
เน้ือหาใน Facebook 

1. คุ ณ ช อ บ ท่ี จ ะ รั บ
ข่ า ว ส า ร ใหม่ ๆ ผ่ า น 
Line? เพราะอะไร 
2. เ น้ือหาของโฆษณา
บน Timeline ของ Line 
Official สามารถช่วยท า
ใ ห้ จ ด จ า เ น้ื อ ห า ไ ด้
หรือไม่? เพราะอะไร? 
และแบบไหนถึงจะท า

1. คุ ณ ช อ บ ท่ี จ ะ รั บ
ข่ า ว ส า ร ใหม่ ๆ ผ่ า น 
Instagram? เพราะอะไร 
2.โดยส่วนมากท่านมี
วตัถุประสงค์อะไรใน
การใชง้าน Instagram 
3. เ น้ือหาของโฆษณา
บน Instagram แบบใด
ท่ีจะสามารถท าใหจ้ดจ า
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4.ชอบอ่านเน้ือหาใน 
Facebook ใน รูปแบบ
การน าเสนออยา่งไร 
5. โ ฆ ษ ณ า ท า ง 
Facebook ถ้า มีการใช ้
Influencer มา Review 
จะรู้สึกอย่างไร? มีผล
ต่ อ ตั ว เ ร า ห รื อ ไ ม่ ?
อยา่งไร? 
 

ใหจ้ดจ าได?้ 
3. ท่ า น มี ค ว า ม รู้ สึ ก
อ ย่ า ง ไ ร เ ม่ื อ ไ ด้ รั บ
ขอ้ความโปรโมชัน่จาก 
Line@ใ น แ ต่ ล ะ ค ร้ั ง 
(ลบทิ้งโดยไม่อ่าน/ปิด
กั้ น ก า ร เ ป็ น เ พื่ อ น 
(Block)/เปิดอ่าน) 
 

เน้ือหาได้? และหาก
เห็นรูปท่ีคนอ่ืนลงและ 
Tag ร้าน จะกดเขา้ไปดู
ในหน้า เพจหรือไม่?
เพราะอะไร? 
4.ภาพสินค้าของร้าน 
Farm Design ท่ีถูกถ่าย
ออกมาท่ านเห็นแล้ว
ท่ า น รู้ สึ ก อ ย่ า ง ไ ร ? 
ก ด ไ ล ค์ ใ ห้ ภ า พ นั้ น
หรือไม่? เพราะเหตุใด? 
 

INTEREST 1.เน้ือหา, ขอ้ความ และ
รูปแบบ ท่ี เสนอผ่ าน 
Facebook สามารถท า
ใ ห้ เ กิ ด ค ว า ม สน ใ จ
หรือไม่? สนใจถึงใน
ระดบัใด? โฆษณาอะไร
ท่ีท าให้เกิดความสนได้
ในระดบันั้น? และหาก
ไม่น่าสนใจควรปรับแก้
อย่างไรท่ีจะช่วยท าให้
เ พิ่ ม ค ว า ม น่ า ส น ใ จ
ใหก้บัส่ือและร้าน Farm 
Design?ลองยกตวัอย่าง
ประกอบดว้ย 
2.เม่ือเล่ือนดู Feed บน 
Facebook แล้วเจอ

1.เน้ือหา, ขอ้ความ และ
รูปแบบท่ีส่งผ่าน Line 
สามารถท าให้เกิดความ
สนใจหรือไม่? สนใจ
ถึ ง ใ น ร ะ ดั บ ใ ด ? 
โฆษณาอะไรท่ีท าให้
เ กิ ด ค ว า ม สนไ ด้ ใ น
ระดบันั้น? และหากไม่
น่าสนใจควรปรับแก้
อย่างไรท่ีจะช่วยท าให้
เ พิ่ ม ค ว า ม น่ า ส น ใ จ
ใหก้บัส่ือและร้าน Farm 
Design?ลองยกตวัอย่าง
ประกอบดว้ย 
2. เ ม่ื อ ท่ า น ไ ด้ รั บ
ข้ อ ค ว า ม ผ่ า น  Line 

1.เน้ือหา, ขอ้ความ และ
รูปแบบ ท่ี เสนอผ่ าน 
Instagram สามารถท า
ใ ห้ เ กิ ด ค ว า ม สน ใ จ
หรือไม่? สนใจถึงใน
ระดบัใด? โฆษณาอะไร
ท่ีท าให้เกิดความสนได้
ในระดบันั้น? และหาก
ไม่น่าสนใจควรปรับแก้
อย่างไรท่ีจะช่วยท าให้
เ พิ่ ม ค ว า ม น่ า ส น ใ จ
ใหก้บัส่ือและร้าน Farm 
Design?ลองยกตวัอย่าง
ประกอบดว้ย 
2.อะไรท่ีจะท าให้ท่าน
เลือกท่ีจะกดเขา้ไปดูรูป
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ข่าวสารของร้าน Farm 
Design ท่านท าอยา่งไร 

Official ของ Farm 
Design ท่ านท า
อยา่งไร? 

ในร้าน Farm Design  
ผา่น Instagram 
3.ท่านเคยแสดงความ
คิดเห็นลงบนภาพใน
ส่ือ Instagram หรือไม่? 
เพราะอะไร?อยา่งไร? 
 

SEARCH 1. โ ฆ ษ ณ า ผ่ า น 
Facebook ท่ี ท่ า น รับ รู้
ในเบ้ืองตน้นั้นแล้วเกิด
ความสนใจ ท่านจะหา
ข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
สิ น ค้ า นั้ น เ พื่ อ
ประกอบการตดัสินใจ
เพิ่ มห รือไม่ ? เพราะ
อะไร?อยา่งไร? และจะ
เกิดการซ้ือและไม่ ซ้ือ
ดว้ยปัจจยัใดไดบ้า้ง 
2.การท า Review ผ่าน 
Facebook มีผลต่อการ
ค้นหาหรือไม่? เพราะ
เหตุใด? 

1 . โฆษณาผ่ า น  Line 
Official ท่ีท่านรับรู้ใน
เ บ้ืองต้นนั้ นแล้ว เ กิด
ความสนใจ ท่านจะหา
ข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
สิ น ค้ า นั้ น เ พื่ อ
ประกอบการตดัสินใจ
เพิ่มหรือไม่? เพราะ
อะไร?อยา่งไร? และจะ
เกิดการซ้ือและไม่ ซ้ือ
ดว้ยปัจจยัใดไดบ้า้ง 
(ไม่ มีการค้นหาผ่าน 
Line@ เพราะเป็นช่อง
ทางก าร ส่ือสารทาง
เดียว แค่แจ้งข่าวสาร
โ ป ร โ ม ชั่ น เ ท่ า นั้ น 
ข้อความตอบกลับจะ
เป็นขอ้ความอตัโนมติั) 

1. โ ฆ ษ ณ า ผ่ า น 
Instagram ท่ี ท่ าน รับ รู้
ในเบ้ืองตน้นั้นแล้วเกิด
ความสนใจ ท่านจะหา
ข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
สิ น ค้ า นั้ น เ พื่ อ
ประกอบการตดัสินใจ
เพิ่มหรือไม่? เพราะ
อะไร?อยา่งไร? และจะ
เกิดการซ้ือและไม่ ซ้ือ
ดว้ยปัจจยัใดไดบ้า้ง 
2.หากเห็นสินค้าผ่าน 
Instagram ข อ ง ผู ้ มี
ช่ือ เ สี ยงจะกดเข้ามา
ค้ น ห า ข้ อ มู ล ใ น 
Instagram ข อ ง ร้ า น 
Farm Design หรือไม่ 
3.การท า Review ผ่าน
รูปภ าพ ท่ี เ สนอผ่ า น 
Instagram มีผลต่อการ
ค้ น ห า ต่ อ ห รื อ ไ ม่ ? 
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เพราะเหตุใด? 

SHARE 1.ท า ไม เ ห็นโฆษณา
ผ่าน Facebook แล้วถึง
กด Share? ให้ใคร? 
เพราะอะไร? และท่ี
ชอบ Share เ ป็น
โฆษณาแบบไหน? 

1.ท่านได้รับคูปองผ่าน 
Line@ แล้วท่ าน รู้ สึ ก
อยา่งไร 
2.ท า ไม เ ห็นโฆษณา
ผ่าน  Line แล้ว ถึ งกด 
Share ผ่ า น  Timeline 
เพราะอะไร? และท่ี
ชอบ Share เ ป็น
โฆษณาแบบไหน? 
 

1.ท า ไม เ ห็นโฆษณา
ผ่าน Instagram แล้วถึง
กด Share? ให้ใคร? 
เพราะอะไร? และท่ี
ชอบ Share เ ป็น
โฆษณาแบบไหน? 

ACTION 1.ท่านเคยเห็นโฆษณา
ผ่าน Facebook แล้วซ้ือ
เลยหรือไม่? อยา่งไร? 

1.ท่านเคยน าคูปองท่ีได้
ผ่าน Line@ ไปแสดงท่ี
หน้าร้าน Farm Design 
เพื่อ รับสิท ธ์ิหรือไม่? 
เพราะอะไร และสินคา้
นั้ น ท่ีไปร่วมรับสิท ธ์ิ
คือ? 

1.ท่านเคยเห็นโฆษณา
ผ่าน Instagram แล้วซ้ือ
เลยหรือไม่? อยา่งไร? 

 
ส่วนที่ 3 : สรุปวัดผลความมีประสิทธิภาพของส่ือสังคมออนไลน์ ได้แก่ Facebook, 

Line และ Instagram ทีม่ีประสิทธิภาพต่อลูกค้า 
1.ท่านเห็นส่ือโฆษณาของร้าน Farm Design ผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์อนัไดแ้ก่ 

Facebook, Line และ Instagram ทางใดมากท่ีสุด? รูปแบบไหนและวนัละก่ีรอบ?   
2.ท่านเคยพิมพ์ข้อความเพื่อสอบถามหรือแสดงความคิดเห็นผ่านทางส่ือสังคม

ออนไลน์ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ทางใดมากท่ีสุด? และมีการตอบกลบัของขอ้มูลนั้น
กลบัหรือไม่?อยา่งไร? (Talking About This) 
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3.ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ร้าน Farm Design ท่ีเห็นผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram ท่ีใชเ้ป็นประจ าในเชิงบวกหรือเชิงลบ อยา่งไร 

4.ท่านรู้สึกวา่ส่ือสังคมออนไลน์ไดแ้ก่ Facebook, Line และ Instagram อะไรท่ีเขา้มา
ตอบโจทยใ์นชีวิตประจ าวนัในการรับรู้ข่าวสารโฆษณาผา่นส่ือมากท่ีสุด? เพราะอะไร? และท่ีเหลือ
ท าไมถึงไม่ตอบโจทย?์ 

5.ท่านเคยพบส่ือโฆษณาในส่ือสังคมออนไลน์แลว้ ไม่มีขอ้มูลหรือการเช่ือมโยงไปยงั
ส่ือสังคมออนไลน์อ่ืนหรือไม่? ส่ือสังคมออนไลน์อะไร? ท าอยา่งไรต่อไป? 

6.ส่ือสังคมออนไลน์อะไรท่ีเป็นจุดเด่นให้คุณจดจ าได้? และท่ีไม่สามารถจดจ าได้
เพราะ? 
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การสัมภาษณ์เชิงลกึ  
วนัศุกร์ท่ี 18 พฤศจิกายน 2559 เวลา 16.39 น.   
สถานท่ี : บริษทั บุญรอดบริวเวอร่ี จ  ากดั ตึกโฆษณา นอล แอลกอฮอล์ 

สวัสดีค่ะ ดิฉันวลัยลักษณ์  บุญสม ขณะน้ีก าลัง ศึกษาอยู่ ท่ี  CMMU หรือ
มหาวทิยาลยัมหิดล ขออนุญาติอดัเสียงเพื่อน าไปเก็บเป็นขอ้มูลในการท างานวิจยัเร่ือง การวิเคราะห์
ส่ือสังคมออนไลน์ของร้าน Farm Design โดยใชโ้มเดล AISAS ค่ะ ขอรบกวนเร่ิมค าถามเลยนะคะ 

1.ปัจจุบนัท่านมีต าแหน่งอะไร และท าหนา้ท่ีอะไรบา้ง 
เป็น Brand manager ของดา้นการตลาดแบบวา่เราจะมีการออกโปรโมชัน่อะไรบา้ง ท า

เมนูใหม่อะไรบา้งในแต่ละเดือน รวมถึงโพสต ์Social ต่างๆซ่ึงตอนน้ี Farm Design ก็มีช่องทางการ
ส่ือสารซ่ึงเราจะเรียกวา่ Farm Community ก็จะมี 4 ช่องทางท่ีใช้คือ Facebook Instagram Line@ 
และ Twitter  

2.ท่านคิดว่าร้าน Farm Design ใช้กลยุทธ์หรือแนวคิดในการออกแบบส่ือออนไลน์
อยา่งไร  

คือจริงๆแล้วต้องบอกก่อนว่าคอนเซ็ปต์ของร้าน Farm Design ในเร่ืองของ 
Mood&Tone ก็มี ในส่วนของเร่ืองตวัคอนเซ็ปต์ท่ีออกมาแต่ละคร้ังจะตอ้งมีลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์ 
อย่างเช่นคือถา้เห็นปุ๊ปจะตอ้งรู้เลยว่าเป็น Farm Design เราจะแทรกความเหมือนข้ีเล่น หรือความ
กวนลงไปใน Ads ประมาณนั้น ในส่วนของ Mood & Tone ท่ีวา่นั้นจริงๆไม่ไดเ้อามาเนน้ย  ้าในการ
ใช้ Ads ซักเท่าไหร่เพราะจริงๆ Mood&Tone ของร้าน Farm Design นั้นจะเป็นสีขาว ด า น ้ าตาล
เหมือนเวลาตกแต่งร้านมนัจะเป็นโทนสีไมแ้อ๊ซอะไรแบบน้ีค่ะ แลว้พอออกแบบAds ปุ๊ปแลว้เน้ีย
แบบเราจะตอ้งดูก่อนวา่ตวัโปรดกัส์เรามนัเป็นลกัษณะใด 

3.ท่านคิดวา่ใครคือกลุ่มเป้าหมายและมีการคาดหวงัผลอยา่งไรบา้ง 
กลุ่มเป้าหมายเลยจริงๆถา้พูดถึงของหวานตอ้งนึกถึงผูห้ญิงข้ึนมาเลยนะคะท่ีว่ากว่า 

80% ของ Farm Design เองก็คือเป็นผูห้ญิงแทบทั้งส้ินโดยจะให้แยกเฉล่ียเลยก็คือจะเป็นคนกลุ่มวยั
ท างานเลยทั้ งหมด 50% อีก 30% ก็จะเป็นกลุ่มนักเรียนนักศึกษาค่ะ และอีก 20% จะเป็นกลุ่ม
ครอบครัว โดยเม่ือก่อนจริงๆกลุ่มครอบครัวจะมาก่อนกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา แต่เราก็เล็งเห็นวา่กลุ่ม
นกัเรียน นกัศึกษาจริงๆแลว้เป็นกลุ่มท่ีเราจะสามารถดูดเงินไดง่้าย เพราะเขายงัไม่ไดห้าตงัคเ์องอะไร
แบบน้ี แบบบางทีกลุ่มนกัเรียนนกัศึกษาเขาจะใช้เงินง่ายกวา่กลุ่มไปท างานดว้ยซ ้ า แลว้ก็จะแบบมี
การจัดโปรโมชั่นต่างๆอย่างเช่นตอนกลางปี หรือปีท่ีแล้วก็จะมีการจัดโปรของกลุ่มนักเรียน 
นกัศึกษาในการซ้ือ 4 จ่าย 2 แค่โชวบ์ตัรนกัเรียนนกัศึกษาเท่านั้นก็ไดรั้บส่วนลดเลยค่ะ 
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ส่วนที ่2: ส่ือสังคมออนไลน์ผ่านโครงสร้างโมเดล AISAS  
1. ATTENTION 

FACEBOOK 
1.มีวตัถุประสงคอ์ะไรในการส่ือสารผา่น FB 
หลกัๆเลยเราจะใชส่ื้อออกทาง FB มากกว่าส่ืออ่ืนๆไม่วา่จะเป็นการโพสตต์วัเมนูใหม่ 

โปรดกัส์ต่างๆ โพสตใ์นแต่ละวนัเพื่อตอกย  ้า แลว้เราก็จะมีช่วงเวลาอยูแ่ลว้วา่ช่วงไหนลูกคา้จะเล่น 
FB เป็นประจ า บ่อยช่วงใด โดยแต่ละคนแต่ละวนัแต่ละช่องทางก็จะไม่เหมือนกนั เราก็จะดูจากตวั 
Research เอาและบวกกบัเราโพสตอ์ะไรออกไปแลว้ลูกคา้เขา้มา Like & Share เยอะแค่ไหน เราก็จะ
จบัไดว้า่กลุ่มลูกคา้ท่ี Follow เราอยูจ่ริงๆแลว้เขาใชส่ื้อแบบใด อะไร ช่วงไหนมากท่ีสุด โดยถา้เป็น 
FB จะเป็นช่วงเท่ียงกบัช่วงประมาณ 3 ทุ่มท่ีเยอะท่ีสุด โดยการโพสตไ์ม่ว่าอะไรก็ตามเราจะโพสต์
ผ่าน FB เป็นหลกัเลยไม่ว่าจะเป็นการรับสมคัรงาน หรือว่าโพสต์เปิดสาขาใหม่หรือแจง้ข่าวสาร
ต่างๆโปรโมชัน่ต่างๆจะผา่น FB หมดเลยเป็นหลกั 

2.ท่านมีการวางกลยทุธ์ท่ีใชใ้นการสร้างการรับรู้ผา่น FB อยา่งไร 
จริงๆทั้งสามช่องทางก็มีกลยุทธ์สร้างการรับรู้คลา้ยๆกนัแหละค่ะ แต่กลยุทธ์ท่ีใช้เลย

คือลูกคา้ท่ีมาตามหรือ Follow เราเขาจะตอ้งไดรั้บผลประโยชน์จากเราดว้ย คือให้เขารู้สึกวา่ตามไป
ไม่ไดท้  าใหเ้ขาเบ่ือหรืออะไร เราตอ้งมีการ Active ตลอดเวลา และการ  Active นั้นเราไม่ไดห้มายถึง
วา่เราจะเน้นขายของอย่างเดียว บางทีคือเราจะมีการจดักิจกรรมตลอดค่ะ คือถา้สังเกตไดน้ั้นเราจะ
เห็นว่าไม่ว่า FB หรือLine เราจะมีการแจกคูปองแจกเซตเวลาออกเมนูใหม่ ให้คนมาร่วม Like & 
Share ให้เพื่อนมาร่วมนูน้น่ีนัน่ มีกิจกรรมให้เขาไดม้าร่วมอยูเ่ร่ือยๆอะคะ ให้เขารู้สึกวา่ Follow เรา
แลว้เขาแบบไดล้ประโยชน์จากเรานะอะไรแบบน้ีค่ะ ไม่เบ่ืออะไรประมาณน้ีค่ะ 

3.มีการสร้างความเช่ือมโยงระหวา่งแบรนดอ์ยา่งไร 
เราจะพูดกบัลูกคา้แบบเป็นบดัด้ีกนัแบบน้ี เพื่อนสนิดกนั คือไม่อยากให้เกิดระยะห่าง

ระหวา่งเรากบัลูกคา้อะไรแบบน้ี และ Ads ท่ีบอกคือเราจะมี Element ท่ีสามารถส่ือถึง Farm ไดอ้ะไร
ประมาณน้ีแลว้รูปท่ีลงแต่ละคร้ังยอมรับเลยวา่สวยมากกก เราจึงโชคดีท่ีวา่ให้เครดิตเคา้ท่ีเอารูปเขา
มาลง และรูปท่ีเรามาลงเราจะเนน้ท่ีวา่ เออน่ากินอะไรท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมเราเลยคือหน้า
ของเราคือจะราดดว้ยวปิป้ิงครีมท่ีเนน้ หนา อลงัการมากคือเราจะแบบเอาจุดน้ีแหละดึงมา โดยโพสต์
ให้ลูกคา้แบบเห็นแลว้มนัวา้ว อะไรแบบน้ีค่ะ พี่มูวววอะไรแบบน้ีใช้การเรียกแบบน้ีเป็นตวัแทน
อะไรประมาณน้ีค่ะ 

4.มีหลกัการในการออกเน้ือหาผา่น FB อยา่งไรใหน่้าสนใจ 
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ตวั Content เราถา้ตามอ่านจะเห็นเลยวา่ไม่น่ิง จะ Active ตลอด กระแสอะไรท่ีมาก็จะ
จบั เช่น พวกกระแสสังคมเราจะจบัมาเล่นกบัแบรนด์เราให้แบบเออเห้ยตามเทรนด์นะ มนักวนวะ 
แต่จะเป็นแบบฉบบัของ Fame Design เอง ยกตวัอยา่งเลยเช่น ตอนท่ีมี คสช.ดงัๆเราก็จะเอามาเล่น
กบัการออก Ads วา่ ค.ส.ช.ม. (คณะส่งเสริมความสุขชาวมูววว)์ เป็นตน้ไรแบบน้ีค่ะ 

5.มีการใชสี้ ขอ้ความ รูปภาพอยา่งไรในการสร้างโฆษณาใน FB แต่ละคร้ัง 
แลว้แต่โพสตแ์ลว้แต่ Ads ตามแต่ละช่วง แต่ละโปรดกัส์ โดยเอามาเน่ืองกบับริบทของ 

Farm เราดว้ยเช่น เทศกาลคริสตม์าสเราก็จะมีเคก้ท่ีวางบนตน้คริสมาสตใ์น Ads มีการแต่งธีมร้าน
เป็นช่ววงเทศกาลนั้นดว้ยเวลาลูกคา้โพสตรู์ปก็จะติดสีสันอะไรแบบน้ีดว้ยแต่สีหลกัๆก็จะเป็นสีด า 
ขาว ของววัท่ีเป็นแบรนด์เราอยูแ่ลว้และวิธีการสังเกตง่ายๆพวกโปรโมชัน่เราจะใชสี้พื้นด าตวัอกัษร
สีขาวอะไรแบบน้ีเวลาลูกคา้เห็นก็จะรู้เลยวา่มีโปรโมชัน่ Farm Design ลดราคาออกมานะ ให้ลูกคา้
จดจ าไดแ้ละบวกกบั license ต่างๆท่ีทางเราก็จะใชแ้นวตวัการ์ตูนท่ีเหมือนลายเขียนเอามาเล่นบน 
Ads มากข้ึนค่ะ 

6.การเลือก Influencer มีหลกัอยา่งไรใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมาย 
เราจะขอเลยแบบว่า Character ใช่ ดูแบบเป็นสไตล์ของตวัเอง ถ่ายรูปสวยไรแบบน้ี 

โดย Influencer ท่ีประสบความส าเร็จมากเลยคือพิมฐา ตอนนั้นเลือกมาเขาก็ถ่ายรูปลงให้ใน IG ตอน
นั้นจา้งมาหม่ืนบาทถือไดว้า่ถูกมากถา้เทียบกบั Net Idol  ซ่ึงตอนนั้นเขาบอกวา่ถา้เก่ียวกบัร้านขนม
เขาคิดแค่หม่ืนนึงบวกกบัท่ีเขาชอบกินอยูแ่ลว้ดว้ย เขาจึงคิดในราคาท่ีไม่แพง ตอนนั้นจ าไดเ้ลยวา่พอ
เขาโพสต์ลงปุ๊ปภายในเวลาไม่เท่าไรมีคน Follow เพิ่มเลยยอดประมาณ 5,000 คน ซ่ึงถือว่ามนั 
Achieve มากเลยคือแบบโอเคเลย และอีกคนท่ีเคยใชคื้อยิปซี ซ่ึงเขาเป็นแฟนคลบั Farm Design อยู่
แลว้ซ่ึงเขาชอบมากินท่ีสาขาพระราม 9 จริงๆท่ีเราเลือกมาคือจะตอ้ง Character คือใช่เลยเรารู้สึกว่า
เขาอินกบัโปรดกัส์เราจริงๆ เหมือนเขาถ่ายรูปปุ๊ปมนัจะแบบเออ เราสามารถดูออกนะว่าคนไหน
ชอบหรือไม่ชอบ คนไหนโดยจา้งมาหรืออะไร เพราะคอนเทน้ตพ์วกน้ีเขาจะตอ้งเขียนเอง และเราก็
จะดูหลายๆอิริยาบถ 

LINE 
1.มีวตัถุประสงคอ์ะไรในการส่ือสารผา่น LINE 
ตวั Line เองมนัจะแตกต่างกนัตรงท่ีวา่ตวั Line จริงๆจะมีตวั Mechanic ลูกเล่นไดเ้ยอะ

มากไม่ว่าจะเป็น Rich Message โดยตวัน้ีมนัจะเป็นเหมือนส่งหาลูกคา้ไดโ้ดยตรงคือส่งปุ๊ปลูกคา้
ไดรั้บ ไม่มีทางท่ีไม่ไดรั้บ หรือเรียกไดว้า่เป็น Direct Message โดยน่ีแหละท่ีมนัต่างจากส่ือช่องทาง
อ่ืนท่ีวา่บางที FB เราเล่นไปเราไม่ไดเ้ห็น Feed ก็ไดเ้พราะมนั Run ไปแลว้ถูกปะคะ เออเราจะไม่ชวัร์
วา่ลูกคา้ไดรั้บหรือไม่ แต่ตวั Rich Message คือมนัจะท าให้เรามัน่ใจไดว้า่มนัสามารถส่งให้ลูกคา้ได้
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โดยตรง และตวัน้ีเราจะส่งแค่ตวัท่ีเราคิดวา่มนัส าคญัหรือเช่นการออกเมนูใหม่เราถึงยิง โดยเราจะยึด
หลกัท่ีวา่เราไม่อยากท าใหรู้้สึกมนักวนเขา ยงิไรมากๆเขาก็จะร าคาญ และตวั Mechanic อ่ืนอยา่งเช่น
ตวั Timeline ก็โพสตไ์ดเ้ป็นเหมือนคุยตอบลูกคา้ไดโ้ดยตรงแบบ Two-way Communication คือ
ลูกคา้สามารถพิมพปุ๊์ปป๊ัปถามตอบเราไดเ้ลย และบวกกบัมนัมี Lucky Doll ให้เล่นดว้ยโดยเราจะตั้ง
เซตเลยวา่ตอ้งถึงเท่าไรถึงจะไดร้างวลั ก่ีคนท่ีจะไดร้างวลัน้ีอะไรแบบน้ี และตวั E-coupon ท่ีใชโ้ดย
ทั้งน้ีเลยท่ีหลกัๆท่ีใชเ้ราจะใชย้งิพวกโปรโมชัน่ท าผา่น E-Coupon Lucky Doll ต่างๆ 

2. อนัน้ีคือท าไดแ้ค่พวกคนท่ีเป็นสมาชิกของร้านอยูแ่ลว้? 
ใช่ค่ะ เราจะท าไดแ้ค่คนท่ีแอดไลน์ของ Farm Design ถึงจะไดรั้บ ทั้งน้ีเราก็มองว่า

โปรโมชัน่มนัก็ดึงนะท่ีจะท าใหลู้กคา้มา Follow เรา 
INSTAGRAM 
1.มีวตัถุประสงคอ์ะไรในการส่ือสารผา่น IG 
ในส่วนของ IG น้ีหลกัๆเลยเราก็จะเนน้ลงภาพท่ีแบบเออวา้ว พวกขอ้มูลข่าวสารเราจะ

แบบไม่ค่อยลง แต่เน้นรูปท่ีแบบเห้ยปังๆ น่ากินมากๆ และพวก VDO ค่ะ โดยเราจะเน้นลง VDO 
ผา่น IG จึงเรียกไดว้า่เนน้พวกภาพและ VDO เป็นหลกัเลยค่ะเวลาโพสต ์
2. INTEREST 

FACEBOOK 
1.ขอ้ความหรือเน้ือหารูปแบบใดท่ีไดรั้บการกดไลคม์ากท่ีสุด?คิดวา่เพราะอะไร? และ

มีการน ามาปรับใชใ้นการส่งสารคร้ังต่อไปหรือไม่? 
จริงๆขอ้ความหรือเน้ือหาท่ีคนกดไลคม์ากท่ีสุดเลยนะ หลกัๆเลยนะก็คือโปรโมชัน่อะ

แหละ ท่ีมนัมีอิทธิพลหรืออะไรท่ีมนัแจกฟรีไดฟ้รี แบบไล่ไดเ้ลยอะวา่อนัไหนคนกดไลคห์ม่ืนอพัก็
จะเป็นพวกไดฟ้รีเช่นออกเมนูใหม่แลว้ก็จะท าเป็นกิจกรรมเลยว่าส าหรับลูกคา้ท่ี Like&Share และ 
Tag เพื่อนแบบน้ีก็อาจจะไดแ้บบกินเมนูนั้นฟรีคือแบบน้ีคือยอดพุ่งกระฉูดอะไรท่ีมีการลดแลกแจก
แถมเขา้มาช่วยดว้ยลูกคา้สนใจหมดแหละ บวกกบัท่ีรองลงมาคือนอกจากโปรโมชัน่ก็จะเป็นรูปภาพ 
อนัไหนท่ีรูปภาพสวยๆน่ากินมากๆ  

2.แลว้ถา้เมนูใหม่แบบน้ีละคะลูกคา้ใหก้ารตอบรับอยา่งไร ? 
เมนูใหม่ก็จะแลว้แต่ค่ะ เป็นคร้ังๆไปอยา่งล่าสุดท่ีเป็นฮาโลวีนเน้ีย วา้ว ดว้ยความท่ีมนั

เป็นพวก Presentation ดว้ยแหละท่ีมีการ Burn มาชเมโล่มีอะไรแบบน้ีเขา้มาดว้ย แต่ท่ีออกมาน่ิงๆ
ทรงๆก็มีเหมือนกนั แต่ปัจจุบนัยอมรับเลยว่าลูกคา้ให้ความสนใจกบั Presentation รองลงมาจาก
รสชาติดว้ยซ ้ าเพราะมนัเป็นอีกอยา่งนึงเลยท่ีจะจูงใจใหลู้กคา้เขา้มาท่ีร้านเรา อร่อยหรือไม่อร่อยอีกที
ก็จะเป็นเร่ืองของการซ้ือซ ้ าของลูกคา้และ 
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3.มีวธีิการอยา่งไรท่ีจะสามารถส่ือสารผา่น FB แลว้จะกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความสนใจ 
จริงๆตวั FBมนัมีการบู๊สโพสต์อะไรอยู่แลว้ท าให้มนัสามารถส่งขอ้ความท่ีเราโพสต์

เน้ียไปไดถึ้ง เราสามารถเลือกไดห้มดเลยนะว่าเออจะให้ใคร เลือกอายุ เลือกเพศ เลือกความสนใจ
ลูกคา้หรือว่าเลือกภูมิภาคต่างๆไดห้มดเลยว่าอยากให้ใครมาเห็นโพสต์ตวัน้ีของเราบา้ง ซ่ึงตวั FB 
มนัมีข้ึนมาเพื่อท าการตลาดโดยเฉพาะเลยก็วา่งั้นเหอะ วา่แต่ละเดือนแต่ละวนัมีกราฟโชวใ์ห้รู้ไดเ้ลย
นะวา่ตรงไหนท่ีมีลูกคา้มา Active หรือ Engagement กบัตวั FB เรามากนอ้ยแค่ไหน 

LINE 
1. มีวิธีการอย่างไรท่ีจะสามารถส่ือสารผ่าน LINE แลว้จะกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความ

สนใจ 
ในทางการตลาดผา่น Line รู้สึกจะยงัไม่มีการโฆษณาเหมือน FB และ IG โดยเฉพาะ 

มนัจะเป็นในลกัษณะท่ีวา่แลว้แต่แบรนด์เลยวา่แบรนด์จะมีไอเดียยงัไงให้ลูกคา้มา Follow มากท่ีสุด 
ซ่ึงมนัก็คือการลดแลกแจกแถมหนะแหละท่ีจะเป็นตวัดึง แต่ไม่มีการบู๊สโพสต์หรือให้ลูกคา้เห็น 
Ads นั้นไดป้ระมาณน้ีค่ะ 

2. คนมาใช ้Line Coupon เยอะไหมคะ? 
เยอะค่ะเยอะ โดยการใช้ตอ้งโชวร์หัสของบุคคลๆนั้นเลยไม่ไดร้หัสทัว่ไป และหน้า

ร้านก็จะมีการจดการใชร้หสัท่ีส่งผา่นให้ลูกคา้ไป ซ่ึงมนัก็ดูไม่ไดเ้สียอะไรเคา้แค่สมคัรและ Follow 
เราก็ได ้Coupon ไปใชใ้นแต่ละคร้ังท่ีเราส่งไป 

INSTAGRAM 
1.มีวธีิการอยา่งไรท่ีจะสามารถส่ือสารผา่น IGแลว้จะกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความสนใจ 
ตวั IG เพิ่งเร่ิมมีเหมือน FB เพิ่งสามารถเร่ิมโปรโมทได้ เม่ือประมาณตน้ปีท่ีผ่านมา 

ลกัษณะการโปรโมทจะเป็นในรูปแบบท่ีวา่เวลาเราไล่ดูมนัจะข้ึนวา่ Sponsor อะไรประมาณนั้นค่ะ 
3.SEARCH 

FACEBOOK 
1.ท่านมีการสร้างข้อมูลส าหรับลูกค้าท่ีท าการค้นหาเก่ียวกับร้าน Farm Design 

อยา่งไร? และท่านมีการตรวจสอบการเช็คการเขา้ถึงของลูกคา้ผา่น  
มีค่ะ เพื่อการคน้หาของลูกคา้มนัจะล้ิงคถึ์งกนั แต่อาจตอ้งไปใรหวัขอ้ท่ีถูก แต่ IG คือ

จะเห็นชดัเลยเขียนแจง้ไวบ้ทดา้นบนของเพจเขา้มาจะเห็นเลย 
2.มีการท า Review แบบไหนผา่น FB ท่ีจะช่วยให้ลูกคา้รับสารและตดัสินใจซ้ือสินคา้

ไดง่้ายข้ึน 
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Review หลกัๆเลยจะเป็น Blogger และ Influencer โดยผา่น FB และ IG เป็นหลกั ทีน้ีก็
จะดูก่อนวา่ Blogger คนไหนท่ีจะเป็น Identity ของร้านเราจริงๆ เพราะทุกคนจะมีทกัษะ วิธีการ
ถ่ายรูปเขียนค าพดูแตกต่างกนัไป และเม่ือเลือกไดว้า่ใช่ เราก็จะติดต่อเพจนั้นไปคนๆนั้นไป ทุกวนัน้ี
ราคาเพจก็จะมีตั้งแต่ 1,000บาท – 10,000 Up แลว้แต่จ านวน Follower แต่ถา้ถามเราจะใช ้Blogger 
มากกวา่ Influencer เพราะเราเห็นวา่คนท่ีติดตามเพจน้ีๆมกัจะเป็นพวกนกัชิมอยูแ่ลว้ เขาชอบอะไร
แปลกๆใหม่ๆกิน พวกของหวานอะไรแบบน้ีอยูแ่ลว้ น่ีคือเป็นเหตุผลท่ีเราเลือก Blogger มากกวา่ 

LINE 
1.ท่านมีการสร้างขอ้มูลส าหรับลูกคา้ท่ีท าการคน้หาเก่ียวกบัร้าน Farm Design อยา่งไร

และท่านมีการตรวจสอบการเช็คการเขา้ถึงของลูกคา้ผา่น LINEหรือไม่?อยา่งไร? 
ถา้ในลกัษณะของ Line หากพิมพเ์ขา้มาในแชทเช่น พิมพค์  าวา่สาขา มนัก็จะเดง้เขา้มา

เลยว่า ท่ีไหนๆบา้ง เป็นแบบขอ้ความอตัโนมติัเลย ข้ึนมาเลยสาขาไหนบา้ง แต่บอกไดเ้ลยวา่ Farm 
Design ไม่ท า เราอยากให้ความรู้สึกวา่ เออ คนคุยกบัคน ไม่ใช่เราคุยกบัขอ้ความอตัโนมติัอะไร จะ
เห็นเลยวา่เราจะมีแอดมินท่ีจะคอยตอบ เรามองว่าจริงๆเร่ืองพวกน้ีมนัส าคญันะ ค่อนขา้ง Sensitive 
บางทีจะแบบลูกคา้รู้สึกว่าเออเราส่งมาเล่นๆนะแต่เห้ย มนัคือแอดมินตอบนะ เคา้คงคิดว่าจะเป็น
ขอ้ความอตัโนมติัตอบ ซ่ึงของเราเองเราจะมองวา่มนัส าคญั แบบบางทีถามไปแบบไม่ไดคิ้ดวา่ตอ้ง
ตอบหรือส าคญัเลย พิมพถ์ามไรไป แต่ตอบสาขามา มนัแบบไม่ไดอ้ยากให้เป็นแบบนั้น เราอยากท่ี
จะเออเขา้ถึงผูบ้ริโภคจริงๆ เราเขา้ไปตอบลูกคา้จริงๆ ซ่ึงบางทีก็โอเคอาจจะช้าหน่อย แต่เออตอบ
ตลอดนะ อะไรแบบน้ี 

2. งั้นทุกคนก็ตอบกลบัแอดมินจะเห็นหมดเลย? 
ใช่ ทุกคนจะชอบคิดว่าเออไม่เห็นไม่ถึง แต่จริงๆมนัเห็นหมด บางทีส่งค าหยาบมา

เล่นๆก็มี (หวัเราะ5555) แลว้เราส่งกลบัไปเขาก็ตกใจนะวา่เห้ยเราไม่ไดคิ้ดวา่จะตอบมา บางทีส่งรูป 
คลิปเอยไรเอย มาหมด อ้ืมมนัไดข้นาดนั้นทุกช่องทางจะมีการตอบหมดโดยใชแ้อดมินตอบไม่มีการ
ใชข้อ้ความอตัโนมติัอะไรทั้งส้ิน 
4. ACTION 

FACEBOOK 
1.ท่านมีการตอบรับอย่างไรหากลูกค้ามาซ้ือตามท่ีแจ้งไวใ้น FB? มีการเก็บข้อมูล

อยา่งไร?  
ไม่ไดมี้การเก็บขอ้มูลเป็นลายลกัษณ์อกัษรขนาดนั้น แต่ถา้ลูกคา้มาเมน้อะไรแบบน้ีก็

จะรู้แลว้เออ อะไรท่ีมนัเป็นท่ีตอ้งการ เช่น ออกสินคา้ใหม่มา ลูกคา้ก็จะมาเมน้แลว้วา่ออกใหม่แลว้
หรอ สาขาไหน ไปสาขานั้นไม่เห็นมี สาขา Mega Bangna ไม่มีมนัหมดแลว้เราก็จะรู้แลว้ว่าเออ 
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Feedback มนัดีนะ เป็นอีกส่ิงท่ีเราจะรู้นอกจากยอดขายวา่อะไรมนัตอ้งการสูงขนาดไหน เพราะถา้
เราไม่ไดต้อ้งการจริงๆเราคงไม่มา Inbox ไปถามเพจนั้นๆ จริงปะคะ มนัคือท าให้เรารู้ว่า Insight 
ผูบ้ริโภคดีขนาดไหนเป็นอยา่งไร 

2. และพวกลูกคา้ท่ีมีบตัร Member เรามีการเก็บขอ้มูลท่ีลูกคา้มาใชแ้ละวิเคราะห์บา้ง
หรือไม่  

อ่อ มีค่ะ เพราะพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแต่ละคนต่างกนั แต่ละสาขาของท่ีขายออกก็
แตกต่างกนั บางสาขาเคก้ขายดีกว่าน ้ า บางสาขาน ้ าขายดีกวา่เคก้มากมนัแลว้แต่สาขาไป เราจึงตอ้ง
เอามาวิเคราะห์เพื่อท า LSM (Local Store Marketing) ไดถู้ก หรือท่ีเรียกวา่โปรโมชัน่ By Store รู้วา่
ลูกคา้กลุ่มน้ีชอบกินอะไรแบบไหน อนาคตอาจจะทีการจดัโปรโมชัน่ส าหรับ Member ดว้ย ก็เอา
ขอ้มูลเหล่าน้ีแหละค่ะมาวเิคราะห์ได ้

3.การท่ีลูกคา้มีการแสดงความคิดเห็นหลงัการซ้ือท่านมีการตอบรับอยา่งไร 
การแสดงความคิดเห็นมีทั้งแบบ Positive และ Negative โดยถา้ Positive ก็แบบเออดี

แหละ โดยส่วนใหญ่ลูกคา้มาแสดงความคิดเห็นเราก็จะกด Like โพสตน์ั้น แต่ถา้ Negative เม่ือไหร่ 
ถา้เราไปลองไล่อ่าน จะเห็นเลยวา่ภาษาเราจะตอบเป็นทางการข้ึน แบบเราเล่นไม่ไดเ้หมือนเดิมแลว้
นะ มนัเป็นเร่ืองท่ีซีเรียสนะ เช่น เราก็จะมีค าเกร่ินก่อน แบบก่อนอ่ืนทางแอดมินก็ตอ้งกราบขออภยั
เป็นอย่างสูงส าหรับเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึนนะคะ อะไรแบบน้ีแล้วก็สอบถามรายละเอียดของลูกค้า
เพิ่มเติมว่าแบบสาขาไหนค่ะ พบไรมา เจอความผิดพลาดท่ีบริการหรือสินคา้อะไรยงัไงบา้ง แต่ถา้
เคสท่ีร้ายแรงมากเช่นแกว้พงั เราให้ลูกคา้เขา้ไปรับใหม่ไดเ้ลยนะ หรือให้ Voucher อะไรแบบน้ีก็จะ
เป็นการดูแลลูกคา้ลกัษณะน้ีไป เพราะเรามองวา่มนัค่อนขา้งส าคญัเพราะท่ีจริงลูกคา้มี 2 แบบท่ีแบบ
เขา้มาท่ีร้าน Farm แลว้เขารู้สึกไม่โอเคเขาไดรั้บประสบการณ์แบบลบๆไปบางทีเราก็คิดนะวา่คน
ท่ีมา Complain เราเรารู้สึกว่าเขาดีนะ เขายงัหวงัดีกับแบรนด์เราอยู่แต่ก็มีอีกแบบท่ีเขาได้รับ
ประสบการณ์ท่ีไม่ดีแลว้เขาไปเลย ไม่พิมพบ์อกและไม่กลบัมาซ้ือเราแลว้น่ีแหละส าคญันะ เราจึง
ขอบคุณลูกคา้กลุ่มน้ีนะท่ีแบบท าใหรู้้วา่เออ หนา้ร้านเราเป็นยงัไงเราจะไดแ้กไ้ขไดถู้ก 

4.มีกลยทุธ์อยา่งไรในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหก้ลบัมาซ้ืออีกคร้ัง 
อย่างท่ีกล่าวไปว่ามีเคสท่ีแบบเกิดจากความสะเพร่าของหน้าร้าน เอาโมเดลพุดด้ิงไป

ใหแ้ทนของจริง เขาก็ Inbox มาเราก็ขอโทษไปให้ไปรับใหม่ หรือให้เป็น Voucher ไป 1,000บาทแต่
แบบลูกคา้เรารุนแรงก็มี โพสตล์ง Pantip เอาส้อมมาจ้ิมๆๆอดัวีดีโอเลยแบบรุนแรงมาก เราก็ตอ้งรีบ
แกไ้ขติดต่อไปเลย แสดงความเสียใจ ใหเ้รารู้วา่เออเราผดินะ เราแคร์และไม่น่ิงนอนใจนะประมาณน้ี 
เรียกวา่ไงอะแสดงความจริงใจไป และพร้อมน ามาปรับปรุงอะไรแบบน้ีค่ะ  

LINE 
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1.การส่งคูปองผา่นขอ้ความอตัโนมติัทาง LINE มีกลยุทธ์การส่งอยา่งไร? มีการเก็บ
ขอ้มูลของการน ามาใชข้องลูกคา้หรือไม่? 

จริงๆตวั Line อะกลยทุธ์การส่งโปรโมชัน่คือเราจะไม่ค่อยอั้น อั้นในท่ีน้ีคือลด 5% ลด
10% อะไรแบบน้ีเราจะไม่ค่อยโปรโมทเด็ดขาด โดยการออกโปรโมชัน่ของ Farm Design แต่ละคร้ัง
เราจะออกมาแลว้ผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะกินจริงๆ อยากไดอ้ะไรแบบน้ี โดยหากไล่ดูใน Coupon ของ
ร้าน Farm Design เราก็จะเห็นเลยโปรโมชัน่ 1 แถม 1, ลด50% หรือบางทีก็ Lucky Doll คือแจกฟรี
ไปเลยประมาณน้ี นบัว่าเป็นหลกัใหญ่เลยท่ีเป็นโปรโมชัน่พวกน้ีท่ีเขา้มาดึงกลุ่มลูกคา้เหล่าน้ี ส่วน
การเก็บขอ้มูล Line ก็ดีนะมนัจะรู้เลยว่าลูกคา้กดรับคูปองไปเท่าไรแล้ว ข้ึนหมดเลย ใช้สิทธ์ิไป
เท่าไรแลว้ น่ีคือขอ้ดีของ line@ เหมือนกนั 

2. ถา้ส่งขอ้ความไปแลว้ มนัจะมีบอกเลยไหมคะว่าคนน้ีเปิดอ่าน เปิดแลว้ก่ีคนในพนั
เบอร์คนนะท่ีส่งไรแบบน้ี? 

เราจะไม่รู้ตวัเลขขนาดนั้นค่ะ มนัไม่ไดข้ึ้นวา่ Read แลว้เหมือนท่ีเวลาเราเล่น Line แต่
ถา้พดูถึงวา่มีคน Follow เราเท่าไร Block เราไปเท่าไร แบบน้ีค่ะดูได ้ข้ึนกราฟเลยเช่นการยิงคูปองไป 
มนัจะข้ึนสูงเลย เราจะรู้และ เออเรายงิไปเขา Block เรานะไรแบบน้ี 

3. อ่อคะพอดีบางทีลูกคา้บางคนไม่ให้ความส าคญักบั Line แทบจะไม่เปิดอ่านเลย 
Block เลยพฤติกรรมแบบน้ี เลยอยากรู้วา่รู้หรือไม่อยา่งไร? 

อ๋อ แต่เราแทบจะไม่ยิงบ่อยเลยนะคะ นานๆทียิงดว้ยซ ้ า แต่สมมติถา้เขาเป็นลูกคา้เรา
จริงๆ คิดวา่ยงัไงก็ตอ้งเปิดอ่านบา้งวา่มีอะไรแบบน้ี มนัคงตอ้งคนท่ีเป็นแฟนคลบัเราจริงๆเลยมั้งคะ
ท่ีจะเปิดอ่านเร่ือยๆ เพื่ออพัเดท โดยเออถา้คนไม่ชอบจริงๆร าคาญก็คง Block เราเลยจริงๆค่ะ  

4.มีวธีิการอยา่งไรท่ีจะสามารถส่ือสารผา่น LINE แลว้ลูกคา้เกิดการซ้ือทนัที 
เราไม่สามารถเช็คได้เลยว่า เห็นแล้วซ้ือทนัที แต่บางทีเราก็รู้แหละว่าเมนูเราช่ือมนั

อาจจะท าให้อ่านถูกอ่านผิด อ่านยาก เขาก็จะแบบใช้วิธีการเปิดหน้า FB หรือ IG แลว้แบบเน้ีย เอา
แบบน้ี ไรง้ีเราก็จะรู้และเออลูกคา้เห็นรูปแบบน้ีนะ เขาก็มาตามรูปท่ีเราโพสตน์ะ พวกโปรโมชัน่ไร
แบบน้ี และเวลาคนมา Tagใน Line ก็ดูไดแ้ค่แนวโนม้แต่เช็คไม่ไดข้นาดนั้นส่วนมาก Tag เพื่อนจะมี
มากใน FB เยอะมากๆกวา่ 

5.ท่านคิดวา่การมีโปรโมชัน่ส่งผลต่อลูกคา้อยา่งไร  
แน่นอนวา่มนัโอเคดีมากๆอยูแ่ลว้ ถา้ถามดีท่ีสุดคงเป็น 1 แถม 1 อะแต่บอกไดเ้ลยวา่ 1 

แถม 1 เราจะไม่ค่อยเอามาเล่นและเพราะเรารู้สึกวา่มนัถ่ี ถ่ีมากๆของ Farm Design เอง เช่นปีก่อนนบั
ได้เลยว่าเป็นแบรนด์โปรโมชั่นเลยด้วยซ ้ า คือแบบยอมรับนะว่าไม่รู้ว่าเดินผิดหรืออะไร แบบ 
Starbuck อะจดันะแบบเราก็จะเห้ย ไม่ไดล้ะตอ้งจดัตาม ท าให้มนัถ่ีมากๆจนหลงัๆเรารู้สึกวา่เราตอ้ง
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ลดบา้งและ เราเห็นยอดเลยนะวา่แบบฮวบอะ พอไม่มีจดัโปรปุ๊ปยอดหาย เหมือนลูกคา้รอแบบโปรน้ี 
และใน Social มีแต่คนมาถาม เม่ือไหร่จะมีโปร 1 แถม 1 อีกค่ะไรแบบน้ี ถา้ไม่มีเราไม่กินหรอไร
แบบน้ี เหมือนลูกคา้เสพติดโปรโมชัน่แบบน้ีแต่ปัจจุบนัมนัดีข้ึนนะตั้งแต่มี Farm 100 บาทเขา้มา ซ่ึง
จริงๆ Farm 100บาทเกิดจากจริงๆตอนโปร AIS ท่ีลูกคา้กดรับสิทธ์ิแลว้จะสามารถซ้ือเคร่ืองด่ืมไดใ้น
ราคา 100 บาท แกว้ละ 85 บาทเปล่ียนไปตามเดือนและตน้ปีน้ีมีการเร่ิมท า Line@ใหม่ๆช่วงเดือน
กุมภาพนัธ์ เราก็คิดและจะท ายงัไงให้คนมา Follow เรา เราก็รู้สึกว่าลูกคา้ฐาน AIS เน้ียเรามีอยูล่ะ 
ค่อยขา้งเยอะ เราก็เลยออกแบบทุกอยา่งในทาง Line@ก่อนอนัแรกแทบจะ Copy มาหมดเลย การจดั
วาง เป๊ะมากถา้เราเป็น AIS เราจะรู้เลยเห้ยน่ีมนั เรียกว่าไดแ้รงบนัดาลใจดีกว่าเนอะ มาท าเป็นตวั 
Line@ก่อนโดยคนกดแอดไดรั้บสิทธ์ิซ้ือราคาพิเศษและท ามาเร่ือยๆแลว้มนัมากกวา่ Line@ แลว้มนั
ไม่ไดแ้ค่เครือข่ายแต่ก็เป็นใครก็ไดแ้ล้วท่ีใช้ Line@ และไดลู้กคา้ท่ีมนักวา้งกว่าดว้ย และก็พฒันา
เร่ือยๆจนมาเป็น Farm 100 บาท ท่ีเปล่ียนเมนูทุกๆ Week และดีมากเลยนะบางคนไม่เคยลองรสน้ี 
แต่ก็มีมาก็ไดล้องทาน และจริงๆมนัไม่ไดล้ดมากเลยนะบางเมนูลดไป 25 บาท หรือ 5บาท 10บาท 
แต่ความรู้สึกของลูกค้าคือแค่แบงก์ 100 แบงก์เดียวก็สามารถซ้ือได้แล้วอะ แค่แบงก์ 100 แบงก์
เดียวอะ เลยถือวา่อนัน้ีประสบความส าเร็จและเป็นโปรท่ีรองลงมาจาก 1 แถม 1 เลยและเราก็ไม่ได้
เสียหายอะไรเยอะแยะ จุดประสงคคื์อแนะน า 

INSTAGRAM 
1.การท่ีน ารูปภาพของลูกคา้มาใชเ้ป็นโฆษณาเชิญชวนพร้อมให้เครดิต ไดรั้บการตอบ

รับจากลูกคา้อยา่งไร 
มนัแลว้แต่เลยวา่จะรูปภาพหรือ Content แต่หลกัๆเลยรูปภาพน่ีจะเป็นหลกัๆเลย เพราะ

ถา้รูปภาพมนัจูงใจปุ๊ป เขาจะค่อยมาอ่านและวา่ เห้ย น่ีเมนูอะไร มีโปรโมชัน่อะไรหรือไม่ โดยภาพ
หลกัๆก็จะเน้นน่ากินมากๆเป็นหลกัเลย บวกกบัว่าช่วงนั้นมีโปรโมชัน่อะไร เช่นตอนน้ีเป็น Farm 
100บาท เราก็จะลงถ่ีหน่อยใน Week นั้นๆ 

2.ท่านคิดวา่ความถ่ีของการออกโฆษณาผา่น IG มีวธีิการอยา่งไร? 
ถา้ไม่นบัช่วงน้ีท่ีมีเหตุการณ์ข้ึน ใน 1อาทิตยเ์ราจะโพสตป์ระมาณ 5 คร้ัง เนน้ๆแน่ๆคือ 

ศุกร์เสาร์อาทิตยมี์แน่ๆเพราะเป็นช่วงท่ีลูกคา้หาร้านวา่จะไปกินไหนดี และนอกนั้นก็จะคละกนัไป 
ไม่ไดต้ามตวัเป๊ะๆวนัจนัพุธพฤหสันะไม่ใช่ ให้รู้สึกวา่แบบเออไม่ไดบ้่อยนะ เพราะเราก็ไม่ไดอ้ยาก
ใหเ้ขาร าคาญอะไรแต่ก็แบบมีให้เห็นเร่ือยๆ บวกกบัเรามองวา่บางทีอาจจะมี Feed เยอะลูกคา้อาจจะ
มองไม่เห็นไรแบบน้ีดว้ยอะค่ะ 
5. SHARE 

FACEBOOK 



88 

 

1.ท่านมีกลยทุธ์อยา่งไรใหก้ารส่ือสารผา่น FB และท าให้ลูกคา้เกิดการ Share? โฆษณา
ผา่น FB ประเภทใดท่ีไดรั้บการ Share มากท่ีสุด 

น่ีแหละก็พวกโปรโมชัน่แหละท่ี Share เยอะสุด และเราบอกเลยวา่เราให้ความส าคญั
กบัการ Share นะ มนัเหมือนเป็นอีกกระบอกเสียงหน่ึงอะนึกออกปะคะ เหมือนเวลาพูดเมา้ทก์บั พูด
ต่อกนั เพราะเวลาเราจะซ้ือของอย่างนึงเราตอ้ง Search หานะ ว่าใครคนไหนไปกินแล้วบา้ง มี 
Blogger วา่ยงัไง นบัวา่เป็นการสร้างความมัน่ใจมากกวา่ในการท่ีเราจะซ้ือสินคา้ใดสินคา้หน่ึง และ
มองวา่การ Share เป็นส่ิงส าคญัท่ีจะใหรู้้ในมุมกวา้งข้ึนอีกนิดหน่ึงดว้ย 

2.การ Share ข้อมูลของลูกค้าส่วนใหญ่เป็นในด้านบวกหรือลบ? มีวิธีการรับมือ
อยา่งไร? 

ถา้แยกเป็นเปอร์เซ็นต์ละกนัเนอะ ก็ประมาณ 70-80% ก็จะเป็นดา้นบวกนะ ทีเหลือก็
ดา้นลบนะ โดยถา้ดา้นลบอะก็จะบ่อยมากในส่วนของรสชาติ สาขาน้ีไม่เหมือนสาขาน้ี รสจืดมาก 
โดนบ่อยมาก ค่อนขา้งเยอะ แต่ลูกคา้ไม่ไดอ้ะไรมากขนาดนั้น และรองลงมาเลยคือการบริการ ไม่ยิม้
แยม้ แจ่มใส หน้าบูด หน้าบ้ึงอะไรแบบน้ี ส่วนเคสสามเลยคือพวกเจอส่ิงแปลกปลอมหรือสินคา้
หมดอายุแลว้เอาไปขายไรแบบน้ีพวกนน้ีค่อยขา้งหนกัแต่เจอบ่อยเทียบไดก้็อาทิตยนึ์งเฉล่ีย 1 คร้ัง
ประมาณน้ี 
อีกอยา่งเวลามีโปรโมชัน่ไม่จ  ากดัช่วงคนจะเยอะมากเพราะเราจะลงใน FB ตลอด ลูกคา้ Complain 
มาเราก็แน่นอนละขอโทษไวก่้อน แต่เราก็จะพิจารณาเป็นเคสๆไป และมีคนอพัเดทกนัตลอด เจอ
สาขาน้ีลูกคา้บ่นเขา้มาในเฟส เอาละ โทรหาสาขาเลยบอกๆเล่าๆ ดึงสติการบริการของพนกังานแก่
ลูกคา้ออกมาใหม่ ไม่ไดน่ิ้งนอนใจ ยอมรับผิดทุกอยา่งเลยจริงๆ แบบมนัเกิดจริงๆเช่น น ้ าแข็งหมด
บา้ง ป่ันรวมกนับา้ง เสิร์ฟไม่ทนับา้ง บิลน้ีขา้มบิลไรง้ี เราขอโทษลูกคา้จริงๆเราจะเอามาปรับใช้
คราวหนา้ไรแบบน้ี ซ่ึงหากท าไดไ้ม่เท่ากบัท่ีลูกคา้คาดหวงัไรง้ีเราก็ขอโทษและน ามาปรับใชใ้นคร้ัง
ต่อไปนะ เราแค่ไม่อยากให้รู้สึกวา่พอลดราคาแลว้รสชาติไม่ไดม้าตรฐานนะ เหมือนท่ีเขาจ่ายราคา
เตม็ เราก็พยายามควบคุมมาตรฐานใหดี้ท่ีสุดนะ 

3. ท าไมถึงไม่จ  ากดัช่วงเวลาเหมือน Starbuck ? 
บางทีเราแค่รู้สึกวา่ไหนๆจะจดัทั้งทีแลว้เอาให้สุดเลยละกนั เอาให้เต็มท่ีเต็มวนัไปเลย 

เม่ือก่อนก็มีเคยจดัน ้าเหมือนจ ากดัเวลาแบบบ่ายถึงหา้โมงเยน็ไรง้ี แต่เราเห็นวา่จะจดัทั้งทีเราจะมาอั้น
ท าไม นานๆทีจดัคร้ังก็เตม็ท่ีเลย จะเห็นไดว้า่โปรโมชัน่ Farm Design ไม่ค่อยมีอั้นเท่าไร  

4. และลดขนาดน้ีเราไดอ้ะไรหรอถึงท า? 
ถา้ถามเราก็แทบไม่ไดอ้ะไรจากท่ีลดยกเวน้คือการสร้างการรับรู้ และมนัเป็นการดึง

กลุ่มลูกคา้เขา้มาท่ีร้านเราไดม้ากกวา่ โดยพวกน้ีก็จะมีทั้งฐานลูกคา้เดิมอยูแ่ลว้ดว้ยเราก็อยากท่ีจะดึง
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เขาให้เข้ามาซ้ือเร่ือยๆ อีกทั้งในกรุงเทพฯ เราก็ว่าเร่ิมทัว่แล้วจึงพยายามขยายออกต่างจังหวดั 
ต่างประเทศไรแบบน้ี เร่ิมขยายไปเร่ือยๆแลว้ ซ่ึงถา้ถาม 10คนก็จะมีคนรู้จกัร้าน Farm Design ไหมก็
น่าจะคร่ึง 6คนรู้จกัอีก 4ก็อาจจะไม่เราจึงอยากจะดึงกลุ่มลูกคา้พวกน้ีมาใหม้นั Mass มากข้ึน 

5. เราไม่กลวัหรอว่าลดราคามากอาจส่งผลต่อพฤติกรรมของลูกคา้ตลอด บางแบรนด์
ตั้งมัน่เลยวา่จะไม่ลด ราคาตอ้งสูงแบบน้ีเป็นตน้ ไม่ซ้ือราคาเตม็และรอโปรลดราคาอยา่งเดียว? 

บางทีทางเราคิดว่ามนัอยู่ท่ีตวั Product เราดว้ยแหละนะว่า มนัอร่อยไหม คุณภาพมี
หรือไม่ ถา้อร่อยลูกคา้ยอมจ่ายอยู่และ แต่ถา้ถามวา่ปัจจุบนัเน้ียถา้เทียบในตลาดจริงๆ ราคาของเรา
ไม่ไดสู้งเลยแต่บางทีลูกคา้ดูท่ีตวั Portion ของเคก้ช้ินนึง เคา้มองวา่มนัเล็กอะ ไม่คุม้ อะไรอะแค่น้ีเอง 
เราจึงอยากดึงคนกลุ่มคนท่ีคิดแบบน้ีมาลองวา่ เออมนัอร่อยนะ เพื่ออนาคตเขาอาจจะกลบัมาซ้ือเรา
ซ ้ ามากกว่า โดยถา้เราจะมองวา่ไม่จดัโปรโมชัน่เลยมนัก็ๆๆแย่นะ เราเลยอยากหาโปรโมชัน่ท่ีแบบ
นอ้ยท่ีสุดแต่ Impact มากท่ีสุดมากกว่า การออกโปรโมชัน่มีตลอด สินคา้ใหม่มีตามเดือนตลอดว่า
ตอนน้ีจะออกไรไม่ให้รู้สึกวา่หายไป ยงั Active ตลอด หรือพวกเมนูใหม่ Seasonal ก็จะเฉล่ียอยูท่ี่ 2 
เดือนต่อคร้ังประมาณน้ีค่ะ 

LINE 
1.มีการวางแผนจะท า Line Sticker หรือไม่?อยา่งไร? 
จะบอกวา่ Sticker ในLine@ ไม่ไดเ้หมือนกบั Line Official หรือ Line Account ไรน่ี

นะคะมนัจะต่างกนัแบบ Line@มนัจะออกมาใหก้บั SME แบบเดือนนึงร้าน Farm Design มียอดตาม
เกินแสนคนจึงเสียค่าบริการอยูท่ี่ประมาณ 6,800 – 6,900 ไรประมาณน้ี เหมือนเป็นค่าบริการอยา่ง
เดียวแต่ถา้เม่ือไรร้านมียอด Follow เกิน 5แสนคนข้ึนไป เราจะไม่สามารถส่งขอ้ความไรไดแ้ลว้นะ 
เหมือนเป็นการก่ึงบงัคบัวา่งั้นเหอะให้ไปใชต้วั Line Account แทน แต่แลว้เรายา้ยไป Line Account 
ยอด 5แสนก็จะหายไปเลยนะ อยา่งตอนน้ีร้าน Farm มีอยูป่ระมาณ 320,000 โดยประมาณถา้จ าไม่ผิด 
และตอนน้ีก็พยายามคงไวอ้ยู่ เพราะเม่ือไรท่ีเราไปใช้ Line Account ปุ๊ปค่าใช้จ่ายมนัจะเยอะมาก 
เป็นลา้นอะ เช่น Sticker ท่ีถามอะท าทีอะ 3 ลา้นแลว้อะ แต่ท าฟรีเราก็ท าไม่ไดน้ะเพราะมนัไม่ให้แบ
รนด์ท าออกมาเองไม่ได้ เช่น ปตท.ไรแบบน้ี เงินเขาหนาอะเนอะ เราก็ต้องใช้ 6,000บาทของเรา
ต่อไป 

 
ส่วนที่ 3: ปัจจัย และกลยุทธ์ที่ท าให้ร้าน Farm Design ประสบความส าเร็จจากการท า

การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
1. ประโยชน์ท่ีไดรั้บจากการท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line 

และ Instagram? 
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ประโยชน์ของส่ือสังคมออนไลน์บอกเลยไดป้ระโยชน์เยอะมากบอกเลยวา่แทบจะใช้
เงินลงทุนน้อยมาก ถา้เฉล่ียแลว้ FBกบั IG รวมกนัก็จะตกอยู่ประมาณ 20,000 บาท และ Line@ก็
ประมาณ 6,800บาทซ่ึงมนัไม่เท่าไหร่เองถา้เทียบกบัพวกส่ือ Out of Home Media ขา้งนอกท่ีลงที
เป็นล้านอะคะ และไม่รู้ว่าจริงๆลูกคา้เหล่านั้นใช่กลุ่มลูกคา้เราจริงหรือไม่ดว้ย แต่ส่ือออนไลน์น่ี
แหละเราสามารถเจาะไดเ้ลยว่าเราตอ้งการท่ีจะเจาะไปถึงคนกลุ่มไหน ซ่ึงตรงน้ีเรามองว่ามนัเป็น
อะไรท่ีไดป้ระโยชน์สูงนะ ไม่วา่จะเป็นส่งโปรโมชัน่อะไรไดเ้ร็วมาก ทีมออกแบบออกแบบเสร็จส่ง
มา ตรวจละโพสตไ์ดเ้ลยทนัที คอนเทน้ต์ก็คิดเองหมดเลยและมนัดีอีกว่าเราสามารถเลือกรูป คอน
เทน้ตท่ี์ตอ้งการจะส่ือออกไปไดจ้ริงๆถึงผูบ้ริโภค 

2. Insight ของผูบ้ริโภค Farm Design คิดวา่คืออะไร? 
จริงๆ Insight ของผูบ้ริโภคไม่ได้มีอะไรมากหรอกค่ะ เขาแค่แบบน่ากิน มันมี

โปรโมชัน่อะไร รูปมนัดึงดูดขนาดไหนแค่น้ีเอง มนัไม่ไดมี้อะไรเยอะเลย Insight คือแบบเห็นแลว้ 
อุย้น่ากิน มีอะไรใหม่ๆ ตอ้งรีบ Tag เพื่อน ตกกระแสไม่ไดน้ะแลว้ก็ตอ้งรีบไปกิน อีกอยา่งเช่น After 
U ท่ีออกชาไทยคนเห็นก็ตอ้งเหย้! ไปกิน ถ่ายลง อะไรแบบน้ีมนัเร็วมากนะ อีกทั้งกลุ่มคนท่ีไปก็ช่วย
เยอะนะ พอเห็นเพื่อนไปเราก็อยากไป  

3. การออกโปรโมชัน่ไรใหม่ๆก็จะตอ้งมีการปรึกษากนัไหม หรือแค่ทีมไคทีมมนั? 
มีการปรึกษากนัตลอดเรียกไดว้า่ทีมเวร์ิคเลย ยิง่น่ีแบบน้ีจะส้ินปียิ่งตอ้งวางแพลนแต่ละ

เดือนจะออกไรแต่ไม่ใช่วา่ตอ้งตามน้ี ก็อาจมีการปรับเปล่ียนไปตามกระแส ยิ่งบางคนในทีมหรือต่าง
ทีมไปเจออะไรท่ีเออน่าสนใจ ก็จะมาให้ทีม R&D ดูแล ปรับไรได ้ท ามาแบบไหนดี ส่ือออกมาแบบ
ไหนดีถา้เป็นแบบน้ีเป็นตน้ ทดลองท าจริง และเสนอความเห็นกนัไดห้มด เพื่อให้สินคา้ออกมาหรือ
ส่ือออกมาตรงกบัคอนเซ็ปตข์องร้าน Farm Design มากท่ีสุด 

4. อุปสรรคท่ีไดรั้บจากการท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line 
และ Instagram ของร้าน Farm Design ? 

การโพสตอ์ะไรผา่นพวกส่ือออนไลน์พวกน้ีมนัส าคญัมากนะ เพราะมนัเร็วมาก ยิ่งการ
ใช้ค  าส าคญัมาก เราตอ้งตรวจค าดีๆ เช่นค าว่า ค่ะ และคะ น่ีแหละมนั Sensitive นะบางทีเรายงัไม่
ชวัร์กนัเลย ไม่ไดซี้เรียสมากแต่บางกลุ่มก็มองว่าเป็นเร่ืองส าคญั หรือการโพสต์ไรผิดๆทั้งผิดเวลา
หรืออะไรมนักระทบหมดเลยนะ ส าคญัมากเลยนะ หรือการตอบการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้แบบน้ี
ดว้ย มนัเก่ียวกบัดา้น Emotional ลว้นๆ จะตอบอย่างไรให้รู้สึกว่าเรารู้สึกแบบนั้นจริงๆไรแบบน้ี 
นบัวา่น่ีแหละเป็นอุปสรรคของเราเลยก็วา่ได ้

5. เป้าหมายของการท าการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook, Line และ 
Instagram ของร้าน ร้าน Farm Design ? 
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ถา้รวมทั้งหมด ก็จะมีประมาณ 7แสนคนโดยประมาณ เราก็อยากจะเพิ่มกลุ่ม Follow 
เราให้มากยิ่งข้ึนน่ีแหละเป้าหมายหลกั คือท าอยา่งไรก็ไดใ้ห้ลูกคา้เหล่าน้ีเขา้มาเป็น Community เรา
ใหไ้ดม้ากท่ีสุดมนัก็เป็นขอ้ดีกบัร้านเราเวลาเราส่งข่าวสารต่างๆก็สามารถถึงลูกคา้ไดโ้ดยตรง 

6. กลยุทธ์ท่ีท าให้ร้าน Farm Design ประสบความส าเร็จผ่าน Facebook, Line และ 
Instagram  

สรุปทั้งหมดท่ีพูดมาแลว้อนัน้ีบอกไดเ้ลย จริงๆร้าน Farm Design เราก็คือมกัจะมีกล
ยุทธ์ท่ีวา่เราจะ Active อยูเ่สมอๆในแต่ละวนั ไม่เคยทิ้งให้เงียบเหงาเลย มีกิจกรรม มีอะไรใหม่ๆให้
ลอง และลูกคา้แปลกใจเสมอๆ และนบัว่าน่ีแหละเป็นอีกกลยุทธ์หน่ึงเลยท่ีดีทีเดียว ท่ีท าให้ลูกคา้
รู้สึกว่าวนัน้ีไปเจออะไรมา หรือเจออะไร มีระบายกบัเราได้เสมอ ไม่มีใครไปกินด้วยก็สามารถ
ระบายกบัเราได ้ท าใหรู้้สึกวา่เป็นการสร้างสีสันกบัตวัเพจของเราไดอ้ยา่งดี ถา้ไม่นบัพวกโปรโมชัน่
นะ และอยา่งเช่นโปรโมชัน่และกิจกรรมก็จะเนน้อะไรท่ีง่าย ไม่มีเง่ือนไขเยอะ ไม่ซ ้ าซ้อนดีกวา่เรียก
แบบน้ี ไม่ท าให้เคา้รู้สึกวา่ยากไม่อยากท า แค่ Like & Share หรือ Tag เพื่อนแค่นั้นจบ เพื่อให้เขามี 
Engagement กบัเราใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

7. เกมส์มีไหมคะ? 
ถา้เกมส์เป็นจริงจงัไม่มีค่ะ มีแต่พวกเกมส์ค าถามโง่ๆ ถา้ถามแบบน้ีเอาฟรีไปเลยดีกว่า

ไป ไม่ตอ้งเล่นให้เคา้รู้สึกวา่มนัมีอะไร Effective มากกวา่ และพวกแคมเปญแจกของ เช่น I-Phone 
หรือนาฬิกา Hermes เป็นตน้เราจะเนน้เป็นกิจกรรม On Ground To Online ลกัษณะแนวให้ลูกคา้ไป
ถ่ายรูปกับหน้าร้านเพราะเรารู้แหละว่าลูกค้าชอบถ่ายรูป ก็ให้ถ่ายรูปลง Social ตวัเองและแค่ 
Hashtag เอาแค่น้ีสั้นๆ รอลุน้รับรางวลัไปเลย อนัน้ี Effective สูงมากๆ ดีเลยละ การจบัก็จะเป็นการ
จบัฉลากเอา อีกช่องทางหน่ึงนอกจาก Twitter ก็คือ Youtube ซ่ึงคนไม่รู้วา่ Farm Design มีเพราะมนั
แทบจะไม่มีคนตามเลย แต่เราใช่เพื่อประกาศผลรางวลั ท ากนัเอง อดัวดีีโอ ใครไปเท่ียวกบัเราก็จะท า
ผา่น Youtube  เราก็จะผา่น In House Production กนัเอง แนวน้ีมากกวา่ 
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