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บทคดัยอ่ 
ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นรูปแบบการส่ือสารท่ีมีอิทธิพลและนิยมใชก้นั

อยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั ส าหรับส่ือสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมในประเทศไทย ไดแ้ก่   เฟซ-
บุก๊ (Facebook) ซ่ึงไดพ้ฒันาโปรแกรมการใชง้านท่ีเรียกวา่เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) ก าลงัไดรั้บ
ความสนใจอย่างมาก โดยเฉพาะผูป้ระกอบการร้านค้าออนไลน์ประเภทเส้ือผา้แฟชั่นเน่ืองจาก
เอ้ืออ านวยต่อการท าการตลาดออนไลน์  การศึกษารูปแบบการตลาดผา่นถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ จึง
เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนและประยกุตส์ าหรับธุรกิจท่ีตอ้งการท าการตลาดออนไลน์ 

งานวิจยัฉบบัน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสังเกต
แบบไม่มีส่วนร่วม  (Non – Participant Observation) กบักลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้
แฟชัน่ออนไลน์ท่ีใชก้ารขายและน าเสนอสินคา้ผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ จ านวน 10 ราย โดย
จดบนัทึกขอ้มูล และน าไปวเิคราะห์แบบอุปนยั (Analytic Inductive) 
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เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ใชผ้า่นการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ จ าเป็นตอ้งเป็นมีรูปแบบทางดา้นการ
ส่ือสาร รูปแบบในการขายและการน าเสนอสินคา้ และตอ้งใช้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 
ได้แก่ กิจกรรมการส่งเสริมการขายเข้ามาช่วยเพื่อส่งเสริมให้การการตลาดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
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บทที ่1 

ทีม่า ความส าคญั ปัญหา 
 
 

1.1 ทีม่าของเร่ืองความส าคญัและปัญหา 
ความกา้วหนา้และการเปล่ียนแปลงดา้นเทคโนโลยี มีบทบาทส าคญัต่อชีวิตประจ าวนั

ของมนุษยอ์ยา่งมาก ยิง่ในดา้นเทคโนโลยกีารส่ือสาร ท่ีพฒันากา้วไกลช่วยให้การติดต่อส่ือสารกนัมี
ความสะดวกสบายและหลากหลายรูปแบบ ซ่ึงส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นรูปแบบการ
ส่ือสารท่ีมีอิทธิพลและนิยมใชก้นัอยา่งแพร่หลาย ไม่วา่จะเป็นการติดต่อส่ือสารเพื่อการโฆษณา การ
ส่งขอ้มูล และการน าเสนอความบนัเทิงในรูปแบบท่ีหลากหลาย จึงอาจกล่าวไดว้า่ส่ือสังคมออนไลน์
นั้น ไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงส าหรับการด าเนินชีวิตของมนุษยใ์นยุคปัจจุบนัไปเสียแลว้  รูปแบบของ
การบริการส่ือสังคมออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมในประเทศไทย ไดแ้ก่ Facebook YouTube และ Line 
มีแนวโนม้การเติบโตเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง และขอ้มูลท่ีช่วยสนบัสนุนวา่สังคมออนไลน์ไดรั้บความ
นิยมคือ ผลการส ารวจการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของคนไทยในปี 2560 โดยส านกังานพฒันาธุรกรรม
ทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม สามารถศึกษาไดจ้าก
ตารางท่ี 1.1  

ตารางท่ี 1.1: ประเภทส่ือสังคมออนไลน์ท่ีพบวา่มีการใชง้านมาก ของคนไทยในปี 2560 

ประเภทส่ือสังคมออนไลน์ การใช้งาน (ร้อยละ) 

YOUTUBE 97.1 
FACEBOOK 96.6 

LINE 95.8 
 
ท่ีมา: ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์(องคก์ารมหาชน) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจ
และสังคม. (2560). รายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เนต็ในประเทศไทย ปี 2560. สืบคน้
จาก https://www.etda.or.th/publishing-detail/thailand-internet-user-profile-2017.html 

จากตารางขา้งตน้พบวา่ การแสดงถึงความนิยมของการใชง้านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีมา
จากการส ารวจกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 25,001 คนทัว่ประเทศไทยในปี พ.ศ. 2560 ประเภทของส่ือสังคม

https://www.etda.or.th/publishing-detail/thailand-internet-user-profile-2017.html
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ออนไลน์ของคนไทยในยุคน้ีท่ีพบวา่มีการใชง้านมากเป็นอนัดบัท่ี 1 ไดแ้ก่ YouTube (ร้อยละ 97.1) 
อนัดบัท่ี 2 Facebook (ร้อยละ 96.6) และอนัดบัท่ี 3 Line (ร้อยละ 95.8) ตามล าดบั (ส านกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์(องคก์ารมหาชน) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2560) 

ในทิศทางเดียวกนัเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดก็ยอ่มเปล่ียนแปลงไปตามความนิยม 
ซ่ึงเป็นการเปิดโอกาสให้การด าเนินธุรกิจทุกประเภท ตอ้งอาศยัเทคโนโลยีดา้นการส่ือสารผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์มาช่วยในการด าเนินการทางการตลาด โดยผา่นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีเรียกว่า 
การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) เน่ืองจากการใช้งานไม่
ซับซ้อน สะดวกและใช้ตน้ทุนต ่า ท าให้บุคคลทัว่ไป หรือผูป้ระกอบการร้านคา้รายเล็กมีโอกาส
ทางการแข่งขนัทางธุรกิจมากข้ึน นอกจากผูป้ระกอบการร้านคา้จะได้รับประโยชน์จากการตลาด
ผา่นสังคมออนไลน์แลว้ ในแง่ของผูบ้ริโภคก็ไดรั้บประโยชน์จากการส่ือสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์
เช่นกนั ตวัอยา่งเช่น การหาขอ้มูล การซ้ือและบริการมีความสะดวกสบายมากข้ึน ลดค่าใชจ่้ายในการ
ด าเนินการ มีสินคา้ให้เลือกและเปรียบเทียบหลากหลายประเภท  จากขอ้มูลของส านกังานพฒันา
ธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน) กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม พบวา่ การซ้ือ
สินคา้แฟชั่น/เคร่ืองแต่งกาย มีมากเป็นอนัดบัหน่ึง โดยมีสัดส่วนถึง ร้อยละ 44.0 ของการซ้ือขาย
สินคา้ออนไลน์ทั้งหมด กล่าว ไดว้่า สินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่/ เคร่ืองแต่งกายเป็นสินคา้หลกัใน
ตลาดการซ้ือสินค้าออนไลน์ (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) 
กระทรวงดิจิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสังคม, 2560) 

จากขอ้มูลการซ้ือขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ทางออนไลน์ ท าใหเ้ห็นวา่การด าเนินธุรกิจใน
ปัจจุบนันั้นตอ้งอาศยัเคร่ืองมือเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นส าคญั รวมไปถึงความสะดวกสบายบน
โลกออนไลน์และง่ายต่อการเขา้ถึงขอ้มูล น าไปสู่อุดหนุนสินคา้ของลูกคา้ ทั้งน้ีเฟซบุ๊ก (Facebook) 
ถือไดว้่าเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ ท่ีมีรูปแบบการใช้งานหลากหลาย
และแปลกใหม่เสมอ ท าให้เกิดความน่าสนใจ ดึงดูดการใช้งานและก้าวหน้ากว่าส่ือประเภทอ่ืน 
ขอ้มูลสนบัสนุนความนิยมของเฟซบุ๊ก (Facebook) คือขอ้มูลของ Thailand Zocial Award 2017 ซ่ึง
เป็นงานประกาศผลรางวลัส าหรับการเลือกใชส่ื้อสังคมออนไลน์ ไดร้ายงานถึงแนวโนม้ พฤติกรรม
การใช้ และความเปล่ียนแปลงของการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในแต่ละปี โดยรายงานถึงจ านวน
ผูใ้ชง้านเฟซบุก๊ (Facebook) ในประเทศไทย มีจ านวนกวา่ 47 ลา้นราย คิดเป็นร้อยละ 70  ของจ านวน
ประชากรไทยทั้งประเทศ และเป็นจ านวนผูใ้ชง้านเฟซบุก๊  (Facebook) ติดอนัดบั 9 ของโลก (สรุปเท
รนด์โซเชียลมีเดียจากงาน Thailand Zocial Award 2017. (24 พฤษภาคม 2560). Trendy2.mobi. 
สืบคน้จาก http://www.trendy2.mobi/2017/05/thailand-zocial-award-2017/)  

http://www.trendy2.mobi/2017/05/thailand-zocial-award-2017/
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ส าหรับการใชง้านท่ีหลากหลายของเฟซบุ๊ก (Facebook) ไดแ้ก่ การสนทนาผา่นกล่อง
ขอ้ความ (Inbox) หรือการสร้างร้านออนไลน์ผา่นทางโปรไฟล์และมีผูติ้ดตาม (Facebook Fan page) 
นอกจากน้ี เฟซบุ๊ก (Facebook) ยงัเอ้ืออ านวยต่อการท าการตลาดออนไลน์ของธุรกิจได้อย่างง่าย 
เพราะพฒันาการของเฟซบุก๊ (Facebook) ท่ีมกัน าเสนอความแตกต่างและสร้างจุดเด่นในการน าเสนอ
ไดอ้ยา่งดี จึงเอ้ืออ านวยต่อการซ้ือขายสินคา้ประเภทเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเปล่ียนแปลงตลอดเวลาตามยุค
สมยันิยม ท าให้เฟซบุ๊ก (Facebook) กลายเป็นเคร่ืองมือท่ีส าคัญของกลุ่มผูป้ระกอบการร้านค้า
ออนไลน์ในยคุปัจจุบนั 

ซ่ึงปัจจุบันทางเฟซบุ๊ก  (Facebook) ได้พัฒนาการโปรแกรมการใช้งานท่ีเรียกว่า
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) คือการถ่ายทอดสด น าเสนอรูปแบบวีดีโอภาพเคล่ือนไหว รวมไปถึงมี
การพูดคุยระหว่างผูถ่้ายทอดสดกบัการแสดงความคิดเห็นของผูเ้ขา้ชม ณ เวลานั้นได้ ซ่ึงปัจจุบนั
ก าลงัเป็นท่ีนิยมในกลุ่มผูใ้ช้งานเฟซบุ๊ก (Facebook) อย่างแพร่หลาย เช่น ดารานกัแสดง บุคคลท่ีมี
ช่ือเสียง นกัศึกษา ประชาชนทัว่ไป รวมไปถึงผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ต่างพากนั
ใช้เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) เพื่อน าเสนอสินค้า  หรือสนทนาพูดคุยกับลูกค้าเป็นการสร้าง
ความสัมพนัธ์ระหว่างผูค้า้และผูบ้ริโภค หรือการโฆษณาแบบเวลาต่อเวลา นาทีต่อนาที ท าให้การ
สนทนากนัระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อผ่านทางวีดีโอท่ีจะท าให้การซ้ือขายมีความง่ายมากยิ่งข้ึน เห็น
สินคา้ท่ีเป็นจริงมากยิ่งข้ึน ยิ่งไปกว่านั้นผูซ้ื้อสามารถพิจารณาได้อย่างถ่ีถ้วนต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ นอกจากน้ีการสร้างเน้ือหาการตลาดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) สามารถสร้างความ
หลากหลายและความแตกต่าง โดยน าเสนอออกมาในรูปแบบของการสร้างความบนัเทิงและสร้าง
ความสนใจต่อผูบ้ริโภคในการรับชมและตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้(วชัระ มณีศรี, 2558) 

จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดพ้ิจารณาถึงรูปแบบการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือ
สังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) บนการถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
ท่ีมีอิทธิพลและไดรั้บความนิยมในธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ เพื่อศึกษารูปแบบการตลาดท่ีผูป้ระกอบการ
ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ใช้บนการถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) และเพื่อขอ้มูลท่ี
เป็นประโยชน์ในการวางแผน หรือพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดแก่ผูป้ระกอบการร้านคา้ในยคุดิจิทลั
ใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม 
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1.2 ค าถามงานสารนิพนธ์ 
ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ใชรู้ปแบบการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์อยา่งไร

ในการน าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live)  
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
เพื่อศึกษารูปแบบการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) ในการ

ถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ท่ีดี 

 
 

1.4 ประโยชน์ 
1.4.1  ทราบถึงรูปแบบการตลาดท่ีผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ใช้ใน

การถ่ายทอดสดของเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live)  
1.4.2  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์ท่ีสนใจ สามารถน าขอ้มูลไป

ใชป้ระโยชน์ในการวางแผนทางการตลาดได ้ 
1.4.3  เพื่อน าผลการวิจยัไปใช้เป็นขอ้มูลทางการศึกษา หรือต่อยอดงานวิจยั ส าหรับ

ผูว้จิยัท่ีศึกษารูปแบบการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
 
 

1.5 ขอบเขตของสารนิพนธ์ 
1.5.1 ประเด็นที่ศึกษา 
งานสารนิพนธ์น้ีศึกษารูปแบบการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่

ใชใ้นการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live)  
 

1.5.2 กลุ่มเป้าหมาย 
ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีขายและน าเสนอสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บน

การถ่ายทอดสดผา่นทางเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ในประเทศไทย 
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1.5.3 พืน้ที่ 
ประเทศไทย 
 
1.5.4 ระยะเวลา 
กุมภาพนัธ์ – มีนาคม 2561 
 
 

1.6 นิยามศัพท์ 
เพื่อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนัในการศึกษาวิจยั ผูว้ิจยัจึงไดนิ้ยามค าศพัทท่ี์กล่าวถึงใน

การศึกษาวจิยั ดงัน้ี 
รูปแบบการตลาดเส้ือผา้แฟชั่นบนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 

หมายถึง กระบวนการ หรือวิธีในการส่ือสารและน าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ ในลกัษณะต่างๆ 
ของผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ เช่น การพูดคุยกบัผูรั้บชม การทดลองสวมใส่เส้ือผา้
ใหผู้รั้บชมไดเ้ห็นเสมือนจริง การอธิบายลกัษณะหรือรายละเอียดของเส้ือผา้ท่ีผูป้ระกอบการตอ้งการ
ขาย และการแจง้โปรโมชัน่ให้แก่ผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภคไดท้ราบ ผา่นทางโปรแกรมการถ่ายทอดสด
เฟซบุก๊ไลฟ์ โดยสามารถช่วยส่งเสริมการมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภค และสามารถช่วยให้
ผูป้ระกอบการขายเส้ือผา้แฟชัน่ได ้

เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) หมายถึง โปรแกรมการใชง้านท่ีผูเ้ป็นสมาชิกในเฟซบุ๊ก 
(Facebook) สามารถใชเ้ป็นส่ือกลางในการถ่ายทอดสดภาพ และเสียง ในรูปแบบภาพเคล่ือนไหว ได้
ทนัทีทนัใด ท าใหมี้การพูดคุยระหวา่งเสนอผูน้ าเสนอ และผูรั้บชมการภ่ายทอดสดไดใ้นช่วงเวลาท่ีมี
การถ่ายทอดสดอยู ่

ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media)  หมายถึง  ช่องทางในการติดต่อส่ือสารท่ีผูส่้งสาร
แบ่งปันสาร ซ่ึงอยูใ่นรูปแบบต่างๆ ไปยงัผูรั้บสารผา่นเครือข่ายออนไลน์ โดยสามารถโตต้อบ กนั
ระหวา่งผูส่้งสารและผูรั้บสาร หรือผูรั้บสารดว้ยกนัเอง 

การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) หมายถึง การสร้างเน้ือหา
และการวางแผนการน าเสนอขายสินคา้ผ่านทางออนไลน์ เพื่อส่ือสารเน้ือหาทางการตลาดจากคน
จ านวนน้อยไปสู่คนจ านวนมาก ซ่ึงมีการอาศยัเคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ในการเผยแพร่เน้ือหาท่ี
วางแผนไว ้
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เส้ือผา้แฟชัน่ หมายถึง เส้ือผา้ท่ีใชส้วมใส่โดยมีลกัษณะ รูปแบบ หรือรูปทรงในการตดั
เยบ็ และสีสันท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมส าหรับคนทัว่ไปในยคุสมยั หรือช่วงเวลาปัจจุบนั 

รูปแบบ หมายถึง การจ าลองจากสถานการณ์หรือสภาพท่ีปรากฏ เพื่อแสดงให้เห็นถึง
องคป์ระกอบส าคญัหรือประเด็นของเร่ืองใหเ้ขา้ใจง่าย เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานต่อไป 

ผูรั้บชม หมายถึง สมาชิกท่ีมีบญัชีเฟซบุ๊ก และรับชมการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์
ของร้านคา้ ซ่ึงมีความสนใจในสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ และมีแนวโน้มว่าจะซ้ือสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ แต่
ตอ้งการขอ้มูลของสินคา้ผา่นการรับชมการถ่ายทอดสดของร้านคา้ 

การกดถูกใจ (Like) หมายถึง การท่ีผูรั้บชมเลือกกดสัญลกัษณ์มือยกน้ิวโป้งท่ีมีค าว่า 
like หรือ ถูกใจ ท่ีปรากฏอยูข่ณะร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ก าลงัถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 

การกดแบ่งปัน (Share) หมายถึง การท่ีผูรั้บชมเลือกกดสัญลกัษณ์ลูกศรเบไ้ปทางขวาท่ี
มีค าว่า share หรือ แบ่งปัน ท่ีปรากฏอยู่ขณะร้านคา้เส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ก าลงัถ่ายทอดสดผ่าน
เฟซบุก๊ไลฟ์ 

ช่องแสดงความคิดเห็น (Comment) หมายถึง การท่ีผูรั้บชมพิมพค์  า หรือขอ้ความใน
ช่องแสดงความคิดเห็นท่ีปรากฏอยู่ ขณะร้านค้าเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ก าลังถ่ายทอดสดผ่าน
เฟซบุก๊ไลฟ์ 
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บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 

การศึกษารูปแบบการตลาดเส้ือผา้แฟชั่นบนการถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) นั้น ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการ
ศึกษาวจิยั โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วนดงัต่อไปน้ี 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวการส่ือสาร 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัส่ือสังคมออนไลน์ 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
2.5 แนวคิดเก่ียวกบัการขายเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
2.6 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

2.1 ทฤษฎแีละแนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสาร 
2.1.1 ทฤษฎกีารส่ือสารของเบอร์โล (Berlo) 
จากทฤษฎีการส่ือสารของ David Berlo (1960) ซ่ึงเป็นผูคิ้ดและสร้างแบบจ าลอง 

SMCR ไดแ้บ่งการส่ือสารออกเป็น 4 องคป์ระกอบ โดยแสดงขั้นตอนการส่ือสารเร่ิมตน้จาก (1.) ผู ้
ส่งสาร (Source) เขา้รหัสแลว้จึงส่งสารหรือขอ้ความออกไป  (2.) ข่าวสาร (Message) ก็คือเน้ือหา
หรือผลจากความคิดท่ีถ่ายทอดออกมาในรูปแบบต่างๆ  (3.) ช่องทาง (Chanel) คือส่ือกลางท่ีน าสาร
จากผูส่้งไปถึงผูรั้บ และ (4.) ผูรั้บสาร (Receiver) จะถอดรหสัสารจากผูส่้งสารและแปลความหมาย
จึงน าไปสู่การรับสาร โดยผลการแปลความหมายจะตรงกนัระหวา่งผูรั้บสารกบัผูส่้งสารหรือไม่นั้น 
ข้ึนอยู่กบัปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัทกัษะการส่ือสาร ทศันคติ ความรู้ ระบบสังคมและวฒันธรรม ดงั
แบบจ าลองการส่ือสารต่อไปน้ี 
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ภาพท่ี 2.1 แบบจ าลอง SMCR ของเบอร์โล (Berlo) 
ท่ีมา: http://communicationtheory.org/berlos-smcr-model-of-communication/ 

 
จากแบบจ าลอง SMCRสามารถอธิบาย 4 องคป์ระกอบส าคญัไดด้งัน้ี  
1.  ผูส่้งสาร (Source) คือผูท่ี้มีทกัษะความช านาญในการส่ือสาร มีความสามารถใน 

"การเขา้รหัส" (encode) เน้ือหาข่าวสารโดยการส่งสารจะมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ผูส่้งสารตอ้ง
ทศันคติท่ีดีต่อผูรั้บสาร มีความรู้และความเขา้ใจในเน้ือหาท่ีจะส่ือสารออกไป และมีทกัษะการ
ส่ือสารของระดบัภาษาอย่างความเหมาะสมและง่ายต่อการรับรู้ของผูรั้บสาร ตลอดจนพื้นฐานทาง
สังคม วฒันธรรมและส่ิงแวดลอ้มรอบตวัของผูรั้บสารดว้ย สามารถอธิบายดว้ย 5 องคป์ระกอบยอ่ยท่ี
ส่งผลต่อประสิทธิภาพของการส่ือสาร ไดแ้ก่ 

1.1  ทกัษะในการส่ือสาร (Communication Skills) หมายถึง ทกัษะซ่ึงทั้ง
ผูส่้งสารและผูรั้บสารควรจะมีความช านาญในการส่งและการรับสาร เพื่อให้เกิดความเขา้ใจกนัได้
อยา่งถูกตอ้ง เช่น ผูส่้งตอ้งมีความสามารถในการเขา้รหสั มีการพูด โดยการใชภ้าษาพูดท่ีถูกตอ้ง ใช้
ค  าพูดท่ีชดัเจน 

1.2  ทศันคติ (Attitudes) หมายถึง ทศันคติของผูส่้งสารและผูรั้บสารท่ีมี
ผลต่อการส่ือสาร หากผูส่้งสารและผูรั้บสารมีทศันคติท่ีดีต่อกนัจะท าใหก้ารส่ือสารเกิดประสิทธิภาพ
มากยิง่ข้ึน เกิดความเขา้ใจระหวา่งกนั เพราะทศันคติยอ่มเก่ียวโยงถึงการยอมรับการส่ือสารระหวา่งผู ้
ส่งสารและผูรั้บสารดว้ย  

1.3  ระดบัความรู้ (Knowledge Levels) หมายถึง หากผูส่้งสารและผูรั้บ
สารมีระดบัความรู้อยู่ในระดบัเดียวกนั สามารถท าให้การส่ือสารนั้นลุล่วงไปดว้ยดี แต่หากระดบั
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ความรู้ของผูส่้งสารและผูรั้บสารอยูใ่นระดบัแตกต่างกนัมาก ตอ้งปรับปรุงความยากง่ายของภาษาท่ี
จะใชใ้นการส่ือสาร เพื่อใหก้ารส่ือสารนั้นเกิดประสิทธิภาพและส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

1.4  ระบบสังคม (Social Systems) หมายถึง ระบบสังคมในแต่ละพื้นท่ี 
ยอ่มมีส่วนในการก าหนดพฤติกรรมของประชากรในพื้นท่ีนั้นๆ รวมไปถึงขนบธรรมเนียมประเพณี
ท่ียดึถือปฏิบติัร่วมกนั 

1.5  วฒันธรรม (Culture) หมายถึงขนบธรรมเนียม ค่านิยมประเพณี ยอ่ม
มีอิทธิพลส่งผลต่อการส่ือสาร 

ตามท่ีไดก้ล่าวทั้ง 5 องคป์ระกอบยอ่ย ยอ่มส่งผลต่อการส่งสารและจะมีอิทธิพลต่อผูรั้บ
สารในการแปลความหมายของสาร ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะท าให้ทกัษะความสามารถของผูส่้งสาร
และผูรั้บสาร เกิดการส่ือสารอยา่งมีประสิทธิภาพและมีความเขา้ใจตรงกนั 

1.)  ขอ้มูลข่าวสาร (Message) หมายถึง เน้ือหาของสารท่ีตอ้งการจะส่งไปยงัผูรั้บสาร 
รวมถึงสัญลักษณ์ และวิธีการส่งสาร ประกอบไปด้วย เน้ือหา (Content)  การจัดการข้อความ 
(Treatment) และ ขอ้ความหรือส่ิงท่ีใชส่ื้อสาร (Code) โดยท่ีผูรั้บสารจะตีความสารโดยพิจารณาจาก
วธีิการส่งสารตามวตัถุประสงคข์องผูส่้งสารนั้น 

2.) ช่องทาง (Channel) หมายถึง การท่ีจะส่งข่าวสารโดยการให้ผูรั้บได้รับข่าวสาร
ขอ้มูลโดยผา่นประสาทสัมผสัทั้ง 5 หรือเพียงส่วนใดส่วนหน่ึง คือ การไดย้ิน การดู การสัมผสั การ
ล้ิมรส หรือการไดก้ล่ิน 

3.) ผูรั้บสาร (Receiver) หมายถึง ผูท่ี้มีทกัษะคในการส่ือสาร โดยมีความสามารถใน 
"การถอดรหสั" (Decode) ของสารท่ีถูกส่งมา และยงัตอ้งเป็นผูท่ี้มีทศันคติ ระดบัความรู้ และพื้นฐาน
ทางสังคมวฒันธรรมเช่นเดียวหรือคล้ายคลึงกันกับผูส่้งจึงจะทาให้การส่ือความหมายหรือการ
ส่ือสารนั้นมีประสิทธิภาพ 

จากทฤษฎีการส่ือสาร  SMCR ของ Berlo สามารถสรุปได้ว่าการ ส่ือสาร ท่ี มี
ประสิทธิภาพตอ้งประกอบดว้ยทกัษะในการส่ือสาร ทศันคติ ระดบัความรู้ สังคมและวฒันธรรม ซ่ึง
องคป์ระกอบเหล่าน้ี หากผูส่้งสารและผูรั้บสารมีทกัษะอยูใ่นระดบัเดียวกนั จะท าให้การส่ือสารเกิด
ความเขา้ใจท่ีตรงกนัท่ีและเกิดประสิทธิภาพในการส่ือสารมากท่ีสุด ผูรั้บสารสามารถเขา้ใจถึงสารท่ี
ผูส่้งสารตอ้งการจะส่ือออกไป  

1. การติดต่อส่ือสารมี 2 ประเภท ไดแ้ก่ 
การส่ือสารทางเดียว (One-way Communication) เป็นการติดต่อส่ือสารในลกัษณะท่ีผู ้

ส่งเป็นผูใ้หส้ารเพียงฝ่ายเดียว โดยผูรั้บไม่มีโอกาสโตต้อบ หรือซกัถามขอ้สงสัยอ่ืนใด  
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การส่ือสารสองทาง (Two-way Communication) เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีผูรั้บสาร มี
การตอบสนอง และมีปฏิกิริยาป้อนกลบัไปยงัผูส่้งสาร สามารถโตต้อบ ปรึกษาหารือ และแลกเปล่ียน
ความคิดเห็นกนัได ้

จากการงานวจิยัของ Leavitt H. (1951) ไดศึ้กษาวจิยัการติดต่อส่ือสารทั้ง 2 ประเภท ได้
สรุปผลวา่ การติดต่อส่ือสารทางเดียวมีความรวดเร็ว และความเป็นระเบียบมากกวา่การติดต่อส่ือสาร
สองทาง อยา่งไรก็ตาม การติดต่อส่ือสารสองทางจะสร้างความเขา้ใจและการตดัสินใจไดม้ากกวา่ ซ่ึง
ในองคก์ารสามารถใชไ้ดท้ั้ง 2 ระบบแต่จะเลือกใชว้ิธีการใดจะข้ึนอยูก่บัวตัถุประสงค์ของผูใ้ช ้ ซ่ึง
หากเป็นการส่ือสารเพื่อการขายสินคา้ของผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ การส่ือสารสองทางจะช่วย
ให้ทั้งผูข้ายและผูซ้ื้อสามารถท าความเขา้ใจ และไดรั้บขอ้มูลจากการปรึกษา หรือ หรือโตต้อบกนั 
อนัน าไปสู่การตดัสินใจในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ 
 
 

2.2 แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด 
จากการศึกษางานวิจยัของ ประดิษฐ์ จุมพลเสถียร (2544) สามารถแบ่งการส่ือสาร

การตลาดออกเป็น 5 ลกัษณะท่ีส าคญัคือ 
1. เพื่อชักชวนและให้ข้อมูล (Persuasion and Information) คือการส่ือสารเพื่อจะ

ชักชวนกลุ่มเป้าหมายให้เปล่ียนทศันคติ หรือพฤติกรรมต่อสินคา้ หรือบริการ โดยการให้ขอ้มูล 
เหตุผล และสร้างส่ิงใจ เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนทศันคติ และพฤติกรรมตามท่ีนักการตลาด
ตอ้งการ 

2. เพื่อเพิ่มยอดขาย (Sales Objectives) ซ่ึงวตัถุประสงค์โดยทัว่ไปของการส่ือสาร
การตลาด คือการสร้างความรู้จกัในตราสินคา้ (Brand Awareness) ส่งข่าวสาร (Deliver Information) 
ให้ความรู้แก่ลูกคา้ (Educate the Market) และสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้แก่สินคา้ หรือองคก์ร (Building 
positive image for the brand or company) โดยท่ีเป้าหมายสุดท้ายในการวางกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาด คือเพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้และบริการใหแ้ก่ธุรกิจ 

3. มุ่งส่ือสารทุกจุดสัมผสัลูกคา้ (Contact Points) คือการมุ่งการส่ือสารกบัลูกค้าให้
ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงอาจหมายถึง การส่ือสาร ณ จุดขาย การโทรศพัทห์าลูกคา้ หรือการลงโฆษณาทางส่ือ
ช่องทางต่างๆ เพื่อส่ือสารกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยนักการตลาดตอ้งวางแผนเคร่ืองมือในการ
ส่ือสารใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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4. ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย (Stakeholders) ในการส่ือสารการตลาดตอ้งค านึงถึงผูมี้ส่วนได้
ส่วนเสียท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสาร ได้แก่ พนักงาน ผูร่้วมคา้ หน่วยงานราชการ ส่ือมวลชน หรือ
หน่วยงานอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง 

5. ขอ้ความการส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Message) สามารถแบ่ง
ไดเ้ป็นการตลาดแบบวางแผนและไม่ไดว้างแผน ดงัน้ี 

5.1  การส่ือสารแบบวางแผน คือการส่ือสารผ่านเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาด ดงัน้ี 

5.1.1  การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การเสนอข่าวสาร
การขาย หรือแจง้ข่าวสารใหบุ้คคลท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายทราบเก่ียวกบัสินคา้ บริการ หรือแนวความคิด 
โดยมีการจ่ายเงินเพื่อการใชส่ื้อ และเป็นการเสนอขอ้มูลท่ีมิใช่เป็นการส่งบุคคลเขา้ไปติดต่อโดยตรง 

5.1.2  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง 
กิจกรรมทางการตลาดท่ีมีการให้ขอ้เสนอพิเศษของสินคา้ และบริการภายใตเ้ง่ือนไขท่ีก าหนด เพื่อ
กระตุน้ใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ เช่น การลดราคา การแถม การชิงโชค เป็นตน้ 

5.1.3  การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึง การ
มุ่งสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีแก่สินคา้ และองคก์ร ผา่นกิจกรรมต่างๆ 

5.1.4  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การ
ติดต่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้กลุ่มเดิม และวา่ท่ีลูกคา้ในอนาคต เพื่อแนะน าสินคา้และบริการ 

5.1.5  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) หมายถึง 
การส่ือสารผา่นบุคคล ซ่ึงมีหนา้ท่ีกระตุน้ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายสนใจซ้ือสินคา้ 

5.1.6  การส่ือสาร ณ จุดขาย (Point of Purchase) หมายถึง 
การโฆษณา ณ จุด ท่ีขายสินคา้ เช่น โปสเตอร์ ส่ือ ป้ายต่างๆ การจดัวางสินคา้ เป็นตน้ 

5.1.7  บรรจุภณัฑ์ (Packing) หมายถึง หีบห่อส าหรับบรรจุ
สินคา้ หรือจดัแสดงสินคา้ ท าหนา้ท่ีส่ือสารสรรพคุณ และวธีิใชสิ้นคา้ ผา่นฉลาก การออกแบบ สีสัน 
และขอ้ความ จดัเป็นการส่ือสารการตลาดตวัสุดทา้ยก่อนลูกคจ้ะาตดัสินใจซ้ือ 

5.1.8  การบริการลูกคา้ (Customer Service) หมายถึง บริการ
หลงัการขายสินคา้ เพื่อให้บริการท่ีดีแก่ลูกคา้ และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ นอกจากน้ียงั
หมายถึงการรับประกนัสินคา้ดว้ย 

5.2  การส่ือสารแบบไม่ไดว้างแผน หมายถึง การส่ือสารในรูปแบบต่างๆ 
ท่ีไมไดเ้กิดจากเคร่ืองมือการส่ือสาร แต่สามารถส่ือสารไปถึงกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ 
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5.2.1  พฤติกรรมของผูข้าย หมายถึง พฤติกรรมในด้าน
ต่างๆ ท่ีอาจส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของสินคา้ และบริการในแง่บวก หรืองแง่ลบ 

5.2.2  ส่ิงอ านวยความสะดวก หมายถึง สถานท่ี เคร่ืองมือ 
หรือ อุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายสินคา้หรือบริการ จะสะทอ้นภาพลกัษณ์และคุณภาพของสินคา้
และบริการได ้

5.2.3  การขนส่ง หมายถึง การเคล่ือนยา้ยสินคา้จากแหล่ง
ผลิต หรือจุดปล่อยสินคา้ไปยงัลูกคา้ ดว้ยการตรงต่อเวลา สะทอ้นความห่วงใยและให้บริการท่ีดีแก่
ลูกคา้ 

5.2.4  การบริหารช่วงวิกฤต หมายถึง วิธีการด าเนินการเม่ือ
เกิดวกิฤตกบัสินคา้และบริการ สะทอ้นความสามารถและความรับผดิชอบของผูข้าย  

จะเห็นไดว้า่การส่ือสารการตลาดมีหลายลกัษณะโดยสามารถด าเนินการไดท้ั้งลกัษณะ
การส่ือสารแบบวางแผน และการส่ือสารแบบไมไดว้างแผน ซ่ึงทั้งสองแบบต่างก็มีความส าคญั และ
อาจตอ้งด าเนินไปคู่กนั เพื่อสะทอ้นภาพลกัษณ์ท่ีดีสินคา้และบริการในสายตาของลูกคา้ 

 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบัส่ือสังคมออนไลน์ 
ณธิดา รัฐธนาวฒิุ (2553) ไดใ้หค้วามหมายของส่ือสังคมออนไลน์ไวว้า่ สังคมออนไลน์

ท่ีมีผูใ้ชเ้ป็นผูส่ื้อสารผ่านประสบการณ์ บทความ รูปภาพ และวิดีโอ ท่ีท าข้ึนเองหรือพบเจอจากส่ือ
อ่ืนๆ แลว้น ามาแบ่งปันในเครือข่ายของตนผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 

Jirakiat ( 2012) ไดก้ล่าวถึงส่ือสังคมออนไลน์ ว่าคือสังคมออนไลน์ท่ีมีการเช่ือมโยง
กนัเพื่อสร้างเครือข่ายในการตอบสนองความตอ้งการทางสังคม ท่ีมุ่งเนน้ในการสร้างและสะทอ้นให้
เห็นถึงเครือข่าย หรือความสัมพนัธ์ทางสังคม ในกลุ่มคนท่ีมีความสนใจหรือมีกิจกรรมร่วมกนัซ่ึง
วตัถุประสงค์ข้ึนอยู่กบับุคคลท่ีใช้ เช่น ใช้ในการติดต่อส่ือสารระหว่างกลุ่มเพื่อน ใช้ในการแสดง
ตวัตน หรือใชก้ารประกอบกิจการของตนเอง เป็นตน้ 

 
 

2.4 แนวคดิเกีย่วกบัการตลาดผ่านสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) 
จากการศึกษาเก่ียวกบัการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของ Langgat & Fabeil (2014) 

อา้งถึงในงานวิจยัของ ชลธิศ บรรเจิดธรรม (2559) ไดใ้ห้ค  าจดักดัความของ การตลาดผา่นส่ือสังคม
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ออนไลน์ วา่คือการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีเป็นช่องทางในการท าธุรกิจใหม่ เพื่อท าการตลาด
เก่ียวกบัสินคา้ บริการ ขอ้มูล และแนวคิด ผา่นช่องทางส่ือสังคมออนไลน์  

งานวจิยัของ Kaur G. (2016) ไดก้ล่าวถึง การตลาดผา่นสังคมออนไลน์ วา่ คือการสร้าง
รูปแบบของเคร่ืองมือทางการตลาดบนโลกอินเตอร์เน็ต  โดยมีการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการ
น าเสนอให้เผยแพร่ออกไปและสร้างมูลค่าทางการตลาด รวมถึงการสร้างเครือข่ายการติดต่อส่ือสาร 
และสร้างตราสินคา้ให้บรรลุตามความตอ้งการ โดยท่ีพื้นฐานส าหรับการตลาดผา่นสังคมออนไลน์
นั้น คือกิจกรรมทางการตลาดท่ีรวมทั้งเน้ือหา รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว และเสียงเพื่อวตัถุประสงค์
หลกัของการตลาด ท่ีตอ้งการเผยแพร่เน้ือหาไปยงัผูบ้ริโภค การตลาดผา่นสังคมออนไลน์นั้นเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งง่าย จึงไดรั้บความนิยมในทางธุรกิจ นอกจากน้ีการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ 
สามารถพฒันาช่องทางไดห้ลากหลาย สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการไดห้ลากหลายรูปแบบ
และกิจกรรม เช่น อีเมลห์รือการโฆษณาออนไลน์บนเวบ็ไซต ์เป็นตน้ 
 
 

2.5. แนวคดิเกีย่วกบัการขายเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ 
ภทัร เถ่ือนศิริ (2559) ไดร้วบรวมและสรุป วิธีในการขายเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ ไว ้8 

ขอ้ดงัน้ี 
1. การสร้างตวัตน โดยการหาจุดยืนใหก้บัธรุกิจ วา่สินคา้ของธุรกิจอยูใ่นกลุ่มใด และมี

เป้าหมายจะขายให้ลูกคา้กลุ่มใด กลุ่มลูกคา้มีวถีิการด าเนินชีวติ (Lifestyle) เป็นเช่นไร โดยส่ิงส าคญั
คือตอ้งรู้จกัการปรับเปล่ียน เรียนรู้จากลูกคา้ เพื่อคน้หาตวัตนของธุรกิจของตน 

2. บทวิจารณ์ (Review) เป็นเคร่ืองมือการขายท่ีดี โดยการวิจารณ์จากลูกคา้ท่ีใช้สินคา้
จริง จะเป็นตวัช่วยการตดัสินใจให้แก่กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใหม่ อีกทั้งยงัเป็นการเคล่ือนไหวของตรา
สินคา้ ในระหวา่งท่ียงัไม่ออกสินคา้ใหม่ หรือยงัไม่มีมีโปรโมชัน่ใดๆ สามารถโพสอยา่งสม ่าเสมอ
และต่อเน่ืองเพื่อเรียกความสนใจของลูกคา้ได ้

3. การบอกเล่าเร่ืองราว (Story telling) เป็นการเพิ่มมูลค่าให้เส้ือผา้ เน่ืองจากการบอก
เล่าเร่ืองราว ท่ีมา ท่ีไป หรือรายละเอียดของเส้ือผา้ เช่น เน้ือผา้ดีอยา่งไร รูปแบบและการตดัเยบ็เป็น
เช่นไร เป็นตน้ เน่ืองจากผูข้ายเองย่อมรู้วา่สินคา้มีรายละเอียดอย่างไร จะเป็นส่ิงท่ีดีหากไดบ้อกเล่า
รายละเอียดแก่ลูกคา้เพื่อมีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือ 

4. การถ่ายรูปท่ีสวยงาม เปรียบเสมือนหน้าร้านท่ีดีท่ีจะท าให้ลูกคา้สนใจเขา้มาดูใน
รายละเอียดของสินคา้นั้น และหากมีความหลากหลายของมุมท่ีถ่ายภาพสินคา้ มีภาพคมชดั พร้อม



14 
 

รายละเอียดครบถว้น จะท าใหลู้กคา้พึงพอใจกบัการเลือกซ้ืออยา่งมาก เพราะการขายของออนไลน์ท่ี
ไม่มีหนา้ร้านใหลู้กคา้ไดส้ัมผสัสินคา้ ผูข้ายควรมอบรายละเอียดท่ีดีแก่ลูกคา้ 

5. ใช้ส่ือสังคมออนไลน์ในการติดต่อซ้ือขายหลากหลายประเภท เพื่ออ านวยความ
สะดวกแก่ลูกค้าควรมีส่ือสังคมออนไลน์หลากหลายประเภทให้ลูกค้า เช่น ช่องทางติดต่อผ่าน 
Facebook Line Instagram และควรสร้างการเช่ือมต่อท่ีสามารถติดต่อไดโ้ดยตรงถึงผูข้ายไดท้นัที  

6. การติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ท่ีหลากหลายช่องทาง (Omni Channel) คือการเช่ือมโยง
ช่องทางการส่ือสารต่างๆ ให้รวมเป็นหน่ึงเดียว โดยผสมผสานช่องทางการส่ือสารเหล่านั้นทั้งออน์
ไลน์ และการขายหนา้ร้านไปดว้ยกนั เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดี 

7. การเก็บขอ้มูลลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสินคา้ ควรเก็บขอ้มูล เพศ อายุ ขนาด และลกัษณะชุดท่ี
ลูกค้าเลือกซ้ือ หากมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น การมีโปรโมชั่น หรือเส้ือผา้รูปแบบใหม่ ก็
ด าเนินการแจง้ข่าวแก่กลุ่มลูกคา้ และยงัสามารถใหสิ้ทธิพิเศษของลูกคา้เก่าในการลดราคาสินคา้หาก
มีการซ้ือซ ้ า เพื่อสร้างความพิเศษแก่กลุ่มน้ี และสร้างทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ 

8. การน าเสนอความจริง (Real) สามารถท าไดโ้ดยการถ่ายภาพและเล่าเร่ืองบรรยากาศ
การท างานของร้านคา้ เพื่อแจง้ให้ลูกคา้ทราบวา่ร้านคา้ท างานอยา่งไร และมีก าหนดการจะท าอะไร
ต่อไป หรือแจง้ขอ้มูลอ่ืนๆ เช่น วนัน้ีเจออะไรมาบา้ง ขายดีหรือไม่ ซ่ึงภาพเหล่าน้ีจะท าให้ลูกคา้
เขา้ใจถึงการท างานของร้านคา้ สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัแลกเปล่ียนความคิดเห็นกบัลูกคา้ ท าให้
เป็นเร่ืองราวของผูมี้ตวัตนจริงๆ น่าสนใจและน่าติดตาม 

ทางดา้น ฐิติมา ผการัตน์สกุล (2558) ไดส้รุปผลการศึกษารูปแบบธุรกิจและแผนการ
บริหารจดัการกลยุทธ์ทางการตลาด ปัจจยัแห่งความส าเร็จและพฤติกรรมการซ้ือเส้ือผา้แฟชัน่ผา่น
เครือข่ายสังคมออนไลน์ ซ่ึงเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยศึกษาจากผูป้ระกอบการร้านคา้ท่ีด าเนิน
ธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์จ านวน 8 ราย และผูบ้ริโภคจ านวน 7 ราย แลว้เก็บ
รวบรวมขอ้มูลดว้ยวธีิการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก พบวา่ 

1.) การด าเนินธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์ โดยส่วนใหญ่เป็นธุรกิจ
ประเภทคา้ปลีก และส่วนใหญ่เป็นเจา้ของกิจการเพียงคนเดียว  

2.) ผูป้ระกอบร้านคา้เส้ือผา้แฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ส่วนใหญ่เลือกใช้กล
ยุทธ์ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างกนั มีการก าหนดราคาโดยค านึงถึงคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละก าลงั
ซ้ือของผูบ้ริโภค โดยจะเลือกใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีเป็นท่ีนิยมในกลุ่มผูบ้ริโภค และให้
ความส าคญักบัการบอกต่อของผูบ้ริโภค  
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3.) ส าหรับปัจจยัแห่งความส าเร็จของธุรกิจเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นเครือข่ายสังคมออนไลน์
นั้น มาจากคุณภาพ ความแตกต่างของสินค้าและผลิตภณัฑ์ รวมถึงการเอาใจใส่ผูบ้ริโภค และ
คุณลกัษณะของผูป้ระกอบการ 

4.) แรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และผลิตภณัฑ์ ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคจะคน้หา
ขอ้มูลสินคา้ดว้ยตนเอง ซ่ึงกลยทุธ์ทางการตลาดนั้นมีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
 
 

2.6 งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
นอกจาการศึกษางานวิจัยและแนวคิดท่ีกล่าวมาข้างต้น ผูว้ิจ ัยได้ศึกษางานวิจัยท่ี

เก่ียวขอ้งกบัปัจจยัท่ีส่งผลหรือสนบัสนุนรูปแบบการตลาดเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นทาง
เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) ต่อไปน้ี 

ศินีกานต ์ศิริศรีมงักร (2556) ท าการศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งประเภทของเน้ือหาใน
การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์บนสังคมออนไลน์กบัความผูกพนัทุ่มเทของลูกคา้ พบว่า เน้ือหาในการ
น าเสนอท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อพฤติกรรมการเขา้ชมอยูใ่นระดบัมาก ถึงแมก้าร
กดถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบ่งปันจะอยูใ่นระดบัปานกลาง นัน่แสดงไดว้า่ทกัษะใน
การส่ือสารและน าเสนอของผูส่้งสารมีผลต่อการเขา้รับของลูกคา้ 

นนัทิชา วฒันถาวร (2559) ไดส้รุปผลการวจิยัถึงการประยกุตใ์ชข้อ้มูลประกอบการวาง
แผนการส่ือสารทางการตลาดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ โดยมีประเด็นส าคญัดงัต่อไปน้ี 

1.) เน้ือหาในการส่ือสารทางการตลาดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ ควรน าความบันเทิงมา
ประยุกต์ใช้ในการน าเสนอขอ้มูลสินคา้ หรือส่งเสริมการตลาด เน่ืองจากการวิจยัพบว่าเน้ือหาท่ีมี
ความบนัเทิงท าใหผู้ติ้ดตามผอ่นคลาย และตอ้งไม่น าเสนอขอ้มูลผลิตภณัฑท่ี์มากเกินไปจนผูช้มรู้สึก
วา่ถูกยดัเยยีด 

2.) ให้ความส าคัญส าหรับการเตรียมการและการท าก ารส่ือสารทางการตลาด
กบัเฟซบุ๊กไลฟ์มากข้ึน คือการให้ความส าคญักบัคุณภาพเน้ือหา ภาพและเสียง หรือคุณภาพของ
อุปกรณ์ท่ีใชถ่้ายทอดสด เพื่อสร้างความประทบัใจและการมีภาพลกัษณ์ท่ีดีกบัร้านคา้ออนไลน์ หาก
การถ่ายทอดสดนั้นคุณภาพไม่ดีทั้งภาพและเสียง ก็อาจจะท าให้ผูช้มเกิดประสบการณ์ท่ีไม่ดี และไม่
รับชมการถ่ายทอดสดในช่องนั้นๆ อีกเลย 

3.) ควรน าเสนอเน้ือหาอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่การส่ือสารทางการตลาดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์เพียง
อยา่งเดียว เช่น การเล่าเร่ืองราวความเป็นมา การถ่ายทอดเบ้ืองหลงังานต่างๆ ผา่นเน้ือหา และรูปภาพ
ท่ีเก่ียวขอ้ง หรือการน าเสนอเร่ืองราวอ่ืนท่ีก าลงัเป็นท่ีสนใจ จะท าให้ผูช้มรู้สึกสนใจ และอาจกด
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แบ่งปันเพื่อน าไปพูดคุย หรือบอกต่อกบัเพื่อนจนเป็นกระแสข้ึนมาได ้นอกจากน้ีการถ่ายทอดสด
ควรมีความสม ่าเสมอ และควรแนะน าให้ผูช้มกดตั้งค่าแจง้เตือน เพื่อสามารถรับชมการถ่ายทอดสด
คร้ังต่อไปได ้

4.) การแจง้วนัและเวลาการถ่ายทอดสดล่วงหนา้ หรือเลือกวนัถ่ายทอดสนใหเ้หมาะสม 
หากในขณะท่ีร้านคา้ถ่ายทอดสดผูช้มไม่วา่ง ท าใหไ้ม่สามารถรับชมได ้ดงันั้นการแจง้ล่วงหนา้จะท า
ให้ผูช้มสามารถจดัการเวลาวา่งเพื่อมารับชมการถ่ายทอดสด ณ ช่วงเวลาท่ีแจง้ไว ้และควรจดัเวลา
การถ่ายทอดสดไม่ให้ชนกบัรายการดัง เพราะอาจจะถูกดึงความสนใจของผูช้มไปได้ และจาก
การศึกษาพบวา่ช่วงเวลาท่ีผูช้มสะดวกรับชมคือช่วงเยน็ไปจนถึงกลางคืน และระยะเวลาไม่ควรเกิน 
30 นาที 

จากการศึกษางานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งสรุปไดว้า่ ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ควรมีทกัษะ
ในการส่ือสาร  ทศันคติ ระดบัความรู้ สังคมและวฒันธรรม จึงจะสามารถส่ือสารไปยงัผูรั้บสารให้
เกิดความเขา้ใจได ้โดยท าการส่ือสารการตลาดผ่านเคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์บนการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ เน่ืองจากเป็นลักษณะการส่ือสาร 2 ทาง (Two-Way Communication) โดยสามารถ
ส่ือสารถกบัผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภคไดท้นัที สามารถมีการเจรจาหรือการโตต้อบกนัไปมา สามารถ
ก าหนดทิศทางของเน้ือหา โดยมีวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารการตลาดเพื่อชกัชวนและให้ขอ้มูลของ
สินคา้ และเพื่อกเพิ่มยอดขายสินคา้ โดยวธีิการส่ือสารและการน าเสนอสินคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ท าไดห้ลากหลายวิธี โดยการหาตวัตน หารูปแบบเฉพาะของร้านคา้เป็นเอกลกัษณ์ของร้านคา้เอง 
เพื่อสร้างจุดยนืของธุรกิจ รวมถึงการน าเสนอแบบเล่าเร่ืองราวของสินคา้ และการถ่ายทอดตวัตนและ
ความจริงใจ เพื่อสร้างความน่าเช่ือและการสานสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภค หากเปิดรับบท
วิจารณ์ หรือการเก็บขอ้มูลลูกคา้เก่าก็จะสามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีต่อสินคา้แก่ผูรั้บชมหรือ
ผูบ้ริโภคได ้อีกส่ิงส าคญัท่ีจะช่วยให้ผูรั้บชม หรือผูบ้ริโภคติดตามการถ่ายทอดสดคือ การน าเสนอ
โดยใชค้วามบนัเทิงมาประยุกต์ โดยท่ีร้านคา้ควรให้ความส าคญักบัการเตรียมการเน้ือหา ภาพ และ
เสียง หรืออุปกรณ์ท่ีใช ้วา่มีคุณภาพเพียงพอหรือไม่ การน าเสนอเร่ืองท่ีน่าสนใจหรืออยูใ่นกระแสจะ
ท าให้เกิดให้เกิดการกดถูกใจ การกดแบ่งปัน และการปากเล่าปากต่อปากแก่ผูรั้บชม หรือผูบ้ริโภค 
ซ่ึงการกดแบ่งปันของกลุ่มผูรั้บชมเดิมก็อาจน ามาสู่กลุ่มผูรั้บชมใหม่ และอาจส่งผลต่อการซ้ือสินคา้
เส้ือผา้ของร้านออนไลน์ นอกจากน้ีควรมีการจดัการเร่ืองเวลาการถ่ายทอดสด และการแจง้ล่วงหนา้
ถึงเวลาท่ีจะถ่ายทอดสดเพื่อให้ผูรั้บชม สามารถเขา้มาชมการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ของร้านคา้
ไดส้ะดวก ซ่ึงจะช่วยสร้างประสบการณ์ท่ีดีแก่ผูรั้บชมซ่ึงอาจจะเป็นลูกคา้ในอนาคตก็เป็นได ้
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บทที ่3 
วธิีการด าเนินการวจิัย 

 
 

งานวิจยัในคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเก่ียวกบัการศึกษารูปแบบการตลาดเส้ือผา้แฟชัน่บนการ
ถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative) โดยใช้
วิธีการสังเกต (Observation) และเก็บรวบรวมข้อมูล รวมถึงการศึกษางานวิจัย และเอกสารท่ี
เก่ียวขอ้งเพิ่มเติม ซ่ึงครอบคลุมประเด็นดงัต่อไปน้ี 

 
 

3.1 กลุ่มตัวอย่าง 
ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีน าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บนการ

ถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ จ านวน 10 ราย โดยใชก้ารคน้หาในเฟซบุ๊กผา่นค าส าคญั ไดแ้ก่ เส้ือผา้
แฟชัน่ เส้ือผา้ออนไลน์ และ live สดเส้ือผา้แฟชัน่ แลว้ใชเ้กณฑก์ารเลือกกลุ่มตวัอยา่งดงัต่อไปน้ี 

3.1.1  มีความถ่ีในการน าเสนอขายเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์
ตั้งแต่ 1 คร้ัง/สัปดาห์ 

3.1.2  มีการใชก้ารถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์เป็นช่องทางการน าเสนอและขายเส้ือผา้
ออนไลนต่์อเน่ืองเป็นเวลาอยา่งนอ้ย 1 ปี 

3.1.3  ใชร้ะยะเวลาในการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 30 นาที ต่อ 1 คร้ังท่ีถ่ายทอดสด
ผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์เป็นอยา่งนอ้ย 

3.1.4  มีจ  านวนผูใ้ช้งานเฟซบุ๊กกดถูกใจ (like) และผูติ้ดตาม (follower) ร้านคา้ตอ้งมี
จ านวนไม่นอ้ยกวา่ 10,000 รายข้ึนไป 

 

 

3.2 แหล่งข้อมูล 
โดยการศึกษารูปแบบการตลาดเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์

ในคร้ังน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดแหล่งขอ้มูลท่ีจะน ามาวเิคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน คือ 
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3.2.1  แหล่งขอ้มูลจากช่องทางการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ จ านวน 10 ร้านคา้ ท่ี
คดัเลือกกลุ่มตวัอย่างจากเกณฑ์ในขอ้ 3.1 โดยติดตามผ่านบญัชีเฟซบุ๊กของผูว้ิจยัเองได้แก่ร้านคา้
ต่อไปน้ี 

(1)  https://www.facebook.com/GirlyDesire/ 

 

ภาพท่ี 3.1 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ Girly Desire 

 

(2)  https://www.facebook.com/Yoawapha 

 
ภาพท่ี 3.2 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ BB Shop 
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(3)  https://www.facebook.com/Rita624/ 

 
ภาพท่ี 3.3 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ RITA 

 
(4)  https://www.facebook.com/ponyobrand/ 

 
ภาพท่ี 3.4 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ Ponyo Brand 
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(5)  https://www.facebook.com/Livebysunday/ 

 
ภาพท่ี 3.5 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ Livebysunday 

 

(6)  https://www.facebook.com/Sunday2u/ 

 
ภาพท่ี 3.6 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ Sunday2u 
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(7)  https://www.facebook.com/poonlivefashion/ 

 
ภาพท่ี 3.7 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ poonlivefashion 
 

(8)  https://www.facebook.com/pg/somjeed1982 

 
ภาพท่ี 3.8 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ somjeed1982 
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(9)  https://www.facebook.com/livesodd 

 
ภาพท่ี 3.9 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ livesodd 

 

(10)  https://www.facebook.com/DevasBrightmoon 

 
ภาพท่ี 3.10 หนา้ Page Facebook ของร้านขายเส้ือผา้ DevasBrightmoon 

3.2.1  แหล่งขอ้มูลประเภทเอกสาร โดยศึกษาจากเอกสารหรือหนงัสือท่ีเก่ียวขอ้งกบั
การน าเสนอขายเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ และการน าเสนอขายผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ 
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3.3 กรอบแนวคดิการวจิัย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3.11 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
 

3.4 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในงานวจิัย 
การจดบันทึกการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม  (Non – Participant Observation) โดย

สังเกตจากองค์ประกอบท่ีได้น าเสนอไปในกรอบการวิจยั 3.3 จากนั้นรวบรวมขอ้มูลเพื่อจ าแนก
ขอ้มูล และจดัท าตารางเพื่อวเิคราะห์ขอ้มูล 
 
 

องคป์ระกอบยอ่ยทางการส่ือสารจาก

SMCR ของเบอร์โล (Berlo) 

 ทกัษะในการส่ือสาร 

 ทศันคติ 

 ระดบัความรู้ 

 ระบบสังคมและวฒันธรรม 

วธีิน าเสนอขายเส้ือผา้ออนไลน์ 

 การสร้างตวัตน 

 บทวจิารณ์สินคา้ 

 ความสะดวกในการซ้ือขาย 

 การเก็บขอ้มูลลูกคา้ 

 การน าเสนอความจริง 

รูปแบบการน าเสนอขาย

เ ส้ื อผ้า แฟชั่นผ่ านการ

ถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 

การส่ือสารการตลาด 

 เพื่อชกัชวนและใหข้อ้มูล  

 เพื่อเพิ่มยอดขาย 

 เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด 

-Sale Promotion 

-Direct Marketing 
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3.5 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การสังเกต (Observation) ผู ้วิจ ัยจะใช้วิ ธีการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วม  (Non – 

Participant Observation) โดยผูว้ิจ ัยจะไม่เข้าไปมีส่วนร่วมในการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 
นอกจากการรับชม และจดบนัทึกขอ้มูล โดยขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสังเกตเป็นขอ้มูลปฐมภูมิ ( Primary 
Data) 

การรวบรวมข้อมูล (Secondary Data) โดยผู ้วิจ ัยเก็บรวบรวมข้อมูลเอกสาร และ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 

3.6 การวเิคราะห์ข้อมูล 
จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสังเกตผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ การ

วิเคราะห์เน้ือหา และการศึกษาเอกสารท่ีเก่ียวข้อง ข้อมูลจะมีลักษณะของข้อความบรรยาย 
(Descriptive) โดยผูว้จิยัจะน าขอ้มูลไปวเิคราะห์แบบอุปนยั (Analytic Inductive) โดยการตีความจาก
เพื่อสร้างขอ้สรุปจากการน าขอ้มูลท่ีไดม้าตดัทอน หรือหาลกัษณะร่วมท่ีคลา้ยกนั เพื่อท าการสรุป
ออกมาใหค้รอบคลุมขอ้เทจ็จริงมากท่ีสุด 
 
 

3.7 ระยะเวลาทีใ่ช้ในการศึกษา 
กุมภาพนัธ์ 2561 – มีนาคม 2561 รวมทั้งส้ิน 6 สัปดาห์ 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย และการอภิปรายผล 

 
 

จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการสังเกต (Observation) ผูว้ิจยัจะใช้วิธีการสังเกต
แบบไม่มีส่วนร่วม  (Non – Participant Observation) โดยผู ้วิจ ัยจะไม่เข้าไปมีส่วนร่วมในการ
ถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) นอกจากการรับชม และจดบนัทึกการสังเกตเพื่อจดัท า
ตารางบนัทึกขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีน าเสนอ
ขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ จ านวน 10 ราย โดย (1) มีความถ่ีในการ
น าเสนอขายเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ตั้งแต่ 1 คร้ัง/สัปดาห์ (2) ตอ้งมีการใช้
การถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์เป็นช่องทางการน าเสนอและขายเส้ือผา้ออนไลน์ต่อเน่ืองเป็นเวลา
อยา่งนอ้ย 1 ปี (3)ซ่ึงตอ้งใชร้ะยะเวลาในการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์อยา่งต ่า 30 นาที ต่อ 1 คร้ัง
ท่ีถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ (4)อีกทั้งตอ้งมีจ านวนผูใ้ช้งานเฟซบุ๊กรับชมการถ่ายทอดสดผ่าน
เฟซบุ๊กไลฟ์ 100 รายข้ึนไป ต่อการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ในแต่ละคร้ัง (5)และมีจ านวน
ผูใ้ชง้านเฟซบุก๊กดถูกใจ (like) หรือผูติ้ดตาม (follower) ร้านคา้ตอ้งมีจ านวนไม่นอ้ยกวา่ 10,000 ราย
ข้ึนไป หลงัจากการสังเกตและจดบนัทึกขอ้มูล สามารถรวบรวมและสรุปประเด็นส าคญัไดด้งัน้ี 

4.1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง 
4.2 รูปแบบการขายสินค้าเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

(Facebook Live) 
4.3 รูปแบบการน าเสนอสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

(Facebook Live) 
4.4 การส่ือสารเพื่อการน าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด

เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
4.5 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีใชผ้า่นการขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์บน

การถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 
4.6 อภิปรายผลการวจิยั 
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4.1 ข้อมูลเบ้ืองต้นของกลุ่มตัวอย่าง 
4.1.1 ข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่างผูป้ระกอบการร้านค้าเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ท่ี

น าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ จ านวน 10 ราย 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 10 ราย 
ร้านค้า จ านวนผู้ติดตาม 

(Follower) 
จ านวนผู้กดถูกใจ 

(like) 
ปีทีเ่ปิดกจิการ 

(ค.ศ.) 
1. Girly Desire 1.3 M 1.3 M 2012 
2. BB Shop 23,115 16,325 2014 
3. Rita624 18,428 18,262 2016 
4. Ponyobrand 130 K 125 K 2016 
5. Livebysunday 35,641 47,719 2015 
6. Sunday2u 614 K 603 K 2016 
7. Poonlivefashion 64,424 60,192 2015 
8. Somjeed1982 680 K 671 K 2014 
9. Livesodd 188 K 152 K 2015 
10. DevasBrightmoon 473 K 471 K 2014 

 
4.1.2 กลุ่มตวัอยา่ง คือผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ท่ีน าเสนอขายสินคา้

เส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ จ านวน 10 ราย มีขอ้มูลความถ่ีในการน าเสนอขาย
สินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ ซ่ึงแสดงในตารางท่ี 4.2 ดงัน้ี 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงขอ้มูลความถ่ีในการน าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชั่นผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 10 ราย 

ร้านค้า ความถี่/
สัปดาห์ 

วนั และช่วงเวลา ระยะเวลาในการ
ถ่ายทอดสด/ คร้ัง 

1. Girly Desire 1-2 คร้ัง วนัพฤหสับดี หรือวนัศุกร์/ หลงั 
19.00 น. 

45 นาที – 1.30 ชม. 

2. BB Shop 5-6 คร้ัง ยกเวน้วนัจนัทร์/  หลงั 20.00 น. 2 – 3 ชม. 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงขอ้มูลความถ่ีในการน าเสนอขายสินคา้เส้ือผา้แฟชั่นผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 10 ราย (ต่อ) 

ร้านค้า ความถี่/
สัปดาห์ 

วนั และช่วงเวลา ระยะเวลาในการ
ถ่ายทอดสด/ คร้ัง 

3. Rita624 3 คร้ัง ศุกร์/ หลงั 18.00 น. และ เสาร์ 
อาทิตย/์ 14.00 น. 

1-2 ชม. 

4. Pony brand 2 คร้ัง เสาร์ และอาทิตย ์/หลงั18.30 น. 1 ชม. ข้ึนไป แต่ไม่
เกิน 2 ชม. 

5. Livebysunday 4-5 คร้ัง พุธ ศุกร์ เสาร์ และอาทิตย ์/หลงั 
20.00 น. 

50 นาที – 3 ชม. 

6. Sunday2u 3-5 คร้ัง ศุกร์ เสาร์ และอาทิตย ์/ หลงั 
19.00 น. 

50 นาที -1.30 ชม. 

7. Poonlivefashion 6 คร้ัง จนัทร์-เสาร์ / หลงั 19.00 น. 1-3 ชม. 
8. Somjeed1982 5-6 คร้ัง ทุกเสาร์-อาทิตย/์ หลงั 17.00 น. 

และวนัธรรมดา หลงั 20.00 น. 
1– 2 ชัว่โมง 

9. Livesodd ทุกวนั ทุกวนั หลงั 18.00 น. 40 นาที – 2 ชม. 
10.DevasBrightmoon 1-2 คร้ัง ศุกร์ เสาร์ หรืออาทิตย ์/หลงั 

18.00 น. 
1 ชม. –1.30 ชม. 

 
4.1.3 การแบ่งรูปแบบการขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ 

โดยแบ่งตามลกัษณะรูปแบบการขายสินคา้เส้ือผา้แฟชั่นบนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ จาก
กลุ่มตวัอยา่งออกเป็น 2 รูปแบบดงัน้ี 

รูปแบบท่ี 1 การขายเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีกลุ่มตวัอย่าง
เป็นผูก้  าหนดราคา และขายดว้ยวธีิดว้ยทัว่ไป 

รูปแบบท่ี 2 การขายเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีกลุ่มตวัอย่าง
ก าหนดราคา ผสมการขายดว้ยวธีิการประมูลสินคา้โดยการก าหนดราคาและไม่ไดก้  าหนดราคา 
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4.2 รูปแบบการขายเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
Live) 

4.2.1 รูปแบบที่ 1 การขายเส้ือผ้าแฟช่ันบนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ที่กลุ่ม
ตัวอย่างเป็นผู้ก าหนดราคา และขายด้วยวธีิด้วยทัว่ไป  

กลุ่มตวัอย่างจะก าหนดราคาขายของเส้ือผา้แต่ละตวัไวก่้อนแลว้ โดยเม่ือตอ้งการขาย
เส้ือผา้ตวัใด กลุ่มตวัอยา่งจะน าเสนอโดยการหยบิเส้ือผา้ตวันั้นๆ มาทดลองสวมใส่ใหผู้รั้บชมไดเ้ห็น 
โดยบอกรายละเอียดของเส้ือผา้ และราคา พร้อมทั้งแจง้รหัสสินคา้ หรือช่ือเรียกเส้ือผา้รุ่นท่ีก าลงั
น าเสนอ ให้แก่ผูรั้บชมไดท้ราบ เพื่อให้ผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภคสามารถจดจ า และแจง้กลบัหากตั้งการ
ซ้ือเส้ือผา้นั้นได้ถูกตอ้ง ซ่ึงลกัษณะสินคา้จะเป็นสินคา้ท่ีเป็นรูปแบบใหม่ มีหลากหลายขนาดให้
เลือกซ้ือ 

 
4.2.2 รูปแบบที่ 2 การขายเส้ือผ้าแฟช่ันบนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ที่กลุ่ม

ตัวอย่างก าหนดราคา ผสมการขายด้วยวิธีการประมูลสินค้าโดยการก าหนดราคาและไม่ได้ก าหนด
ราคา 

โดยปกติกลุ่มตวัอยา่งจะใชว้ธีิการขายตามรูปแบบท่ี 1 แต่จะน าวธีิการประมูลสินคา้มา
ใช้กบัเส้ือผา้ท่ียงัขายไม่ได ้อาจมีขนาดเล็ก หรือขนาดใหญ่ หรือมีต าหนิเล็กน้อย แต่มีจ านวนน้อย
เพียง 1-2 ตวัต่อ 1 รูปแบบของเส้ือผา้ท่ีกลุ่มตวัอย่างเสนอขาย โดยรูปแบบการขายจะแตกต่างจาก
รูปแบบท่ี 1 คือ  

รูปแบบท่ี 2.1 วิธีการประมูลสินค้าท่ีกลุ่มตวัอย่างก าหนดราคาขายเร่ิมตน้ และขาย
เส้ือผา้โดยให้ผูรั้บชมท่ีตอ้งการซ้ือเสนอราคาท่ีตนตอ้งการซ้ือภายในเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งก าหนดไว ้
โดยผูรั้บชมจะเสนอราคาต่อๆ กนั หลายรายภายในกล่องแสดงความคิดเห็นของร้านคา้ในขณะ
ถ่ายทอดสด จากนั้นผูรั้บชมท่ีเสนอราคาสูงสุดจะเป็นผูไ้ดซ้ื้อสินคา้ตวัท่ีถูกประมูลด้วยราคาท่ีตน
เสนอไป 

รูปแบบท่ี 2.2 วิธีการประมูลสินคา้ท่ีกลุ่มตวัอยา่งไม่ไดก้  าหนดราคาขายขั้นต ่า แต่ให้ผู ้
รับชมหรือผูบ้ริโภคเป็นผูก้  าหนดราคาขั้นต ่าของเส้ือผา้ท่ีตอ้งการเสนอซ้ือดว้ยตนเอง ภายในเวลาท่ี
กลุ่มตวัอย่างได้ก าหนดไว ้โดยผูรั้บชมจะเสนอราคาต่อๆกนั หลายรายภายในกล่องแสดงความ
คิดเห็นของร้านคา้ในขณะถ่ายทอดสด จากนั้นผูรั้บชมท่ีเสนอราคาสูงสุดจะเป็นผูไ้ดซ้ื้อสินคา้ตวัท่ี
ถูกประมูลดว้ยราคาท่ีตนเสนอไป 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงความแตกต่างของการขายเส้ือผา้แฟชัน่ผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุก๊ไลฟ์ 2 รูปแบบ 

รูปแบบ/รายช่ือร้านค้า ลกัษณะสินค้า ผู้การก าหนดราคา
ซ้ือ-ขาย 

การก าหนดเวลา 

รูปแบบที ่1 ไดแ้ก่ 
ร้าน Yoawapha 
ร้าน Rita624 
ร้าน Livebysunday 
ร้าน Sunday2u 
ร้าน Somjeed1982 
ร้าน Livesodd 

เส้ือผา้มาใหม่ หรือ
เส้ือผา้ท่ีก าลงัเป็นท่ี
นิยม มีหลาก หลาย
รูปแบบ และหลาย
ขนาดใหผู้บ้ริโภคได้
เลือกซ้ือตามความ
ตอ้งการของตน 

กลุ่มตวัอยา่งเป็นผู ้
ก  าหนดราคา และ
ประกาศราคา
เส้ือผา้ท่ีน ามาเสนอ
ขายในขณะ
ถ่ายทอดสด และ
ขายในราคาท่ีได้
ประกาศไว ้

ไม่ก าหนด
ระยะเวลาในการ
ซ้ือ ซ่ึงผูบ้ริโภค
สามารถตดัสินใจ
ซ้ือไดใ้นขณะ
ถ่ายทอดสด หรือ
ติดต่อเพื่อซ้ือขาย
ภายหลงัการ
ถ่ายทอดสดได ้

รูปแบบที ่2 

 รูปแบบท่ี 2.1 
ร้าน Somjeed1982 
ร้าน DevasBrightmoon 
 
 
 
 

 รูปแบบท่ี 2.2 
ร้าน Girly Desire 
ร้าน Pony brand 

เส้ือผา้ท่ียงัขายไม่ได ้
หรืออาจจะมีต าหนิ
เพียงเล็กนอ้ย หรือ
อาจมีขนาดเล็ก- 
ใหญ่ ซ่ึงจะมีจ านวน
นอ้ยเพียง 1-2 ตวัต่อ 
1 รูปแบบของเส้ือผา้ 

กลุ่มตวัอย่างเป็นผู ้
ก  า ห น ด ร า ค า
เ ร่ิ ม ต้น  แ ล ะ ใ ห้
ผู ้บ ริโภคแข่ งกัน
เสนอราคา  ส่วน
ราคาขายเป็นราคา
สู ง สุ ด ใ น ก า ร
ประมูล 

กลุ่มตวัอย่างเป็นผู ้
ก  าหนดเวลาในการ
ประมูลสินคา้ โดย
ส่ ว น ใ ห ญ่ ก า ร
ประมูลจะส้ินสุด
ภายใน 2-3 นาที 

กลุ่มผูบ้ริโภคเป็นผู ้
ก  า ห น ด ร า ค า
เร่ิมตน้ และแข่งกนั
เสนอราคา และขาย
ราคาสูงสุดในการ
ประมูล  
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4.3 รูปแบบการน าเสนอเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
(Facebook Live) 

4.3.1 การอธิบาย วจิารณ์ และแจ้งรายละเอยีดเกีย่วกบัสินค้า 
กลุ่มตวัอยา่งมีการอธิบายรายละเอียดสินคา้ถึง เน้ือผา้ สี ขนาด สัดส่วน และราคาของ

เส้ือผา้ท่ีน าเสนอทีละตวัอย่างละเอียด และมีการวิจารณ์ คุณลักษณะ และคุณภาพของเส้ือผา้ท่ี
น าเสนอผา่นการถ่ายทอดสดอยูน่ั้นเป็นเช่นไรใหแ้ก่ผูรั้บชม 

 
4.3.2 การทดลองสวมใส่สินค้าเส้ือผ้า และให้ค าแนะน าแก่ผู้ชมหรือผู้บริโภค 
กลุ่มตวัอยา่งไดท้ดลองสวมใส่เส้ือผา้ และปรับเปล่ียนอิริยาบถของตนให้ผูช้มได้เห็น

สินคา้ทุกมุม เช่น เดิน หมุน ขยบัเขา้ใกล ้หรือถอยหลงัให้เห็นเส้ือผา้ท่ีสวมใส่ทั้งตวั เป็นตน้ พร้อม
กบัแนะน าผูรั้บชมวา่ เส้ือผา้ลกัษณะท่ีก าลงัน าเสนออยูน่ั้น เหมาะกบัผูส้วมใส่ท่ีมีรูปร่างเป็นเช่นไร 

 
4.3.3 การประมูลเส้ือผ้า 
การน าเสนอดว้ยวิธีประมูลสินคา้จะใชก้บัสินคา้เก่า หรือตกรุ่น หรือยงัขายไม่ได ้หรือ

มีต าหนิเล็กนอ้ย ยงัคงหลงเหลือภายในร้าน ซ่ึงจะมีจ านวนนอ้ย หรือเหลือเพียง 1-2 ตวั ต่อสินคา้รุ่น
เดียวกนั โดยกลุ่มตวัอยา่งจะแจง้รายละเอียดขนาด และสัดส่วนของเส้ือผา้ท่ีน ามาประมูลให้ผูรั้บชม
ไดท้ราบก่อน 

4.3.3.1 การประมูลสินค้าเส้ือผา้โดยท่ีกลุ่มตวัอย่างเป็นผูก้  าหนดราคา
เร่ิมตน้ และใหผู้รั้บชมเสนอราคาท่ีตนตอ้งการซ้ือภายในเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งก าหนดไว ้โดยผูรั้บชมท่ี
ตอ้งการซ้ือเส้ือผา้จะเสนอราคาแข่งกนัในกล่องแสดงความคิดเห็นขณะถ่ายทอดสด จากนั้นผูรั้บชม
ท่ีเสนอราคาสูงสุดในระยะเวลาท่ีก าหนดจะเป็นผูไ้ดซ้ื้อเส้ือผา้ตวัท่ีถูกประมูลไปดว้ยราคาท่ีตนเสนอ 

4.3.3.2 การประมูลสินคา้เส้ือผา้โดยท่ีผูรั้บชมเป็นผูเ้สนอราคาท่ีตอ้งการ
ซ้ือ โดยผูรั้บชมจะเสนอราคาเร่ิมตน้เท่าไหร่ก็ไดต้ามราคาท่ีตอ้งการซ้ือ ภายในเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่ง
ก าหนดไว ้โดยผูรั้บชมท่ีตอ้งการซ้ือเส้ือผา้จะเสนอราคาแข่งขนักนัในกล่องแสดงความคิดเห็นขณะ
ถ่ายทอดสด จากนั้นผูรั้บชมท่ีเสนอราคาสูงสุดในระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้จะเป็นผูไ้ดซ้ื้อเส้ือผา้ตวัท่ี
ถูกประมูลไปดว้ยราคาท่ีตนเสนอ 

 
4.3.4 การน าเสนอข้อมูลทีเ่กีย่วข้อง 
การแจง้ช่องทางการสั่งซ้ือและช าระเงิน กลุ่มตวัอย่างจะแจง้ให้ผูรั้บชมทราบขณะ

ถ่ายทอดสดวา่มีช่องทางการสั่งซ้ือ ผา่นกล่องแสดงความคิดเห็นวา่ตอ้งการรับเส้ือผา้ตวัใด โดยหลงั
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การถ่ายทอดสดทางร้านคา้จะติดต่อกลบัไป ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีกลุ่มตวัอยา่งพูดซ ้ าตลอดการน าเสนอขาย
สินคา้ผา่นการถ่ายทอดสด 

 
 

4.4 การส่ือสารเพ่ือการน าเสนอและขายสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 

4.4.1 ทกัษะทางการส่ือสารของกลุ่มตัวอย่าง 
การส่งสาร และการรับสาร หรือขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งระหวา่งผูรั้บชม จะตอ้งมีทกัษะ

การส่ือสารท่ีดี โดยเฉพาะการพูด และการอ่าน เพื่อพูดส่ือสารไปยงัผูรั้บชมใหเ้ขา้ใจง่าย ตรงประเด็น 
ชดัเจน และตอ้งมีไหวพริบในการโตต้อบกบัผูรั้บชม 

 
4.4.2 ระดับภาษาในการน าเสนอขายสินค้า 

4.4.2.1 การใช้ภาษาระดับสนทนาในการน าเสนอขายสินค้า โดยกลุ่ม
ตวัอยา่งจะพูดจาไพเราะ มีน ้ าเสียงสุภาพ มีค าลงทา้ยวา่ ค่ะ/ ขา/ จ๊ะ/ จ๋า และพูดชดัเจน มีค  าควบกล ้า 
ร และ ล รวมถึงการใชค้  าท่ีถูกตอ้งในการส่ือสาร 

4.4.2.2 การใชภ้าษาระดบักนัเอง โดยกลุ่มตวัอยา่งมีการใช้ภาษาถ่ิน เช่น 
ภาษาอีสาน ภาษาใต ้และค าวยัรุ่น และรวมถึงค าแสลงในการส่ือสารกบัผูรั้บชม 

 
4.4.3 การมีปฏิสัมพนัธ์ โต้ตอบ และพูดคุยกบัผู้รับชม 
กลุ่มตวัอยา่งทั้งสองรูปแบบมีการโตต้อบกบัผูรั้บชม โดยส่วนใหญ่จะเป็นในเร่ืองการ

ขายสินคา้ ตอบขอ้สงสัยเก่ียวกบัสินคา้ แต่กลุ่มตวัอยา่งรูปแบบท่ี 1 จะมีการชกัชวนพูดคุยในอ่ืนๆ ท่ี
ไม่เก่ียวกบัการขาย เช่น ข่าวดารา กระแสละครโทรทศัน์ เป็นตน้ มากกวา่กลุ่มตวัอยา่งรูปแบบท่ี 2 

 
4.4.4 บรรยากาศในการส่ือสารขณะถ่ายทอดสด 

4.4.4.1 กลุ่มเป้าหมายรูปแบบท่ี 1 จะมีบรรยากาศท่ีสนุกสนานและเรียบ
ง่ายในการน าเสนอสินคา้และขายเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุ๊กไลฟ์ และจะเปิดเพลง
ไปดว้ยขณะถ่ายทอดสด เพื่อสร้างบรรยากาศใหส้นุกสนานคึกคร้ืน 

4.4.4.2 กลุ่มเป้าหมายรูปแบบท่ี 2 จะมีบรรยากาศท่ีจริงจงั พูดส่ือสาร
เฉพาะดา้นการน าเสนอการขายสินคา้ ยิ่งหากเป็นช่วงเวลาในการประมูลสินคา้ จะไม่มีการพูดเล่น
หรือชวนคุยเร่ืองอ่ืน และมีสมาธิอยูก่บัการแข่งขนัการประมูลราคาสินคา้ของผูรั้บชม 
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4.4.5 สถานที ่และสภาพแวดล้อมทีใ่ช้ในการถ่ายทอดสด 
4.4.5.1 ห้องเส้ือท่ีจดัวางเรียงแขวนเส้ือผา้เป็นระเบียบเรียบร้อยมีความ

พร้อมในการน าเสนอขาย ง่ายต่อการหยิบจบั และดูสะอาดตาผูรั้บชมสามารถระบุไดถู้กวา่ตอ้งการ
รับชมเส้ือผา้ตวัใด 

4.4.5.2 หอ้งเส้ือท่ีจดัวางเส้ือผา้ไม่เป็นระเบียบ ซ่ึงเส้ือผา้ยงัคงอยูใ่นบรรจุ
ภณัฑถุ์งพลาสติก ท าใหติ้ดขดัในการน าเสนอขายเส้ือผา้แต่ละตวั เพราะตอ้งดึงบรรจุภณัฑอ์อกก่อน 

 
 

4.5 เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดที่ใช้ผ่านการขายสินค้าเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์บน
การถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook Live) 

4.5.1 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
กลุ่มเป้าหมายรูปแบบท่ี 1 มีวิธีใช้การส่งเสริมการขายหลากหลายวิธี โดยขอน าเสนอ

ในรูปแบบตารางดงัน้ี 
 

ตารางท่ี 4.4 รูปแบบการส่งเสริมการขายสินค้าเส้ือผ้าแฟชั่นออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด

เฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live) 

วธีิการ ส่ิงท่ีผูรั้บชมไดรั้บ ส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายไดรั้บ 
การกดถูกใจ และกดแบ่งปัน
ในหนา้กระดานของผูรั้บชม 

% ส่วนลดสินคา้ เพิ่ ม ช่องทางการประชาสัมพัน ธ์
ร้านคา้ให้เพื่อนของผูรั้บชมไดรั้บรู้ว่า
มีร้านขายเส้ือผา้ของตนอยู ่

เล่นเกมตอบค าถาม หรือทาย
ผล โดยมีกติกาให้กดแบ่งปัน
หนา้กระดาน 

ส่ิงของแจก การกระตุน้ให้ผูรั้บชมสนใจร่วมสนุก 
ท าให้น่าติดตาม และเพิ่มช่องทางการ
ประชาสัมพนัธ์ให้เพื่อนของผูรั้บชม
ไดรั้บรู้วา่มีร้านขายเส้ือผา้น้ีอยู ่

ซ้ือสินคา้ 2 ช้ินลดราคา % ส่วนลดสินคา้ ไดรั้บยอดขายจ านวนเพิ่มข้ึน และเพิ่ม
ความน่าสนใจในการเสนอขาย สร้าง
โอกาสใหข้ายได ้
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4.5.2 การท าการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
ส าหรับการขายสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เป็นการ

ท าการตลาดทางตรงของกลุ่มตวัอย่างท่ีเน้นการส่ือสารโดยตรงกบักลุ่มลูกคา้ท่ีมีอยู่แลว้ และกลุ่ม
ลูกคา้ในอนาคต ซ่ึงสามารถส่ือสารถึงรายละเอียดของสินคา้ และการส่งเสริมการขายของร้านคา้กบั
กลุ่มลูกคา้ของกลุ่มตวัอยา่งไดอ้ยา่งเฉพาะเจาะจง และขอ้ส าคญัท่ีสุดคือสามารถตอบโตก้นัระหวา่ง
ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้ และผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภค หรือการส่ือสารระหว่างผูรั้บชมด้วยกนัก็
สามารถท าได ้เป็นการส่ือสารสองทาง (Two way Communication) ท าให้การส่ือสารของร้านคา้ท่ี
ขายและน าเสนอเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์มีประสิทธิภาพ และสะดวก
รวดเร็วในการรับและส่งขอ้มูลระหวา่งกนั อีกทั้งยงัสามารถท าการส่ือสารจากร้านคา้ไปยงัผูรั้บชม
หลายรายภายในคร้ังเดียว 

 
 

4.6 อภิปรายผลการวจิัย 
การอภิปรายผลการวิจยัเร่ือง “การศึกษารูปแบบการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ี

ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ใช้ผ่านการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ (Facebook 
Live)” โดยรวบรวมขอ้มูลได้จากการศึกษาการทบทวนวรรณกรรมงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 
และขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสังเกต และจดบนัทึกในตาราง ผูว้จิยัพบประเด็นท่ีน่าสนใจดงัน้ี 

 
4.6.1 ประเด็นด้านรูปแบบการส่ือสารผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 

4.6.1.1 ตอ้งมีองคป์ระกอบทางการส่ือสาร 
จากการศึกษาทฤษฎีการส่ือสารของ David Berlo (1960) เร่ืองแบบจ าลอง 

SMCR กล่าวถึงองคป์ระกอบยอ่ยของผูส่้งสารท่ีมีทกัษะความช านาญในการส่ือสาร เพื่อการส่งสาร
ท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถอธิบายดว้ยองคป์ระกอบยอ่ย ไดแ้ก่ การมีทกัษะในการส่ือสาร ทศันคติท่ีดี 
ระดบัความรู้ ระบบสังคมและวฒันธรรม พบวา่การส่ือสารของกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 10 ราย เพื่อการขาย
และน าเสนอสินค้าเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ผ่านการถ่ายทอดสด มีความสอดคล้องกับทฤษฎีการ
ส่ือสารของ David Berlo ในประเด็นดงัต่อไปน้ี 

กลุ่มตวัอย่างมีทกัษะในการส่ือสารท่ีดีคือ ใช้ค  าพูดท่ีเขา้ใจง่าย ชัดเจน 
สามารถใชค้  าพูดส่ือสารไดต้รงประเด็นใหผู้รั้บชมเขา้ใจได ้  

กลุ่มตัวอย่างมีระดับความรู้เก่ียวกับรายละเอียดสินค้าท่ีน าสนอขาย 
สามารถอธิบาย ช้ีแจง หรือแนะน าการสินคา้เส้ือผา้ให้เหมาะสมแก่ผูรั้บชมท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ได้ 
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สามารถตอบค าถามท่ีผูรั้บชมสงสัยเก่ียวกบัสินคา้ และสร้างความน่าเช่ือถือให้แก่ร้านคา้ออนไลน์
ของกลุ่มตวัอยา่ง 

กลุ่มตวัอย่างมีระบบสังคม และวฒันธรรม เน่ืองจากการใช้ส่ือสังคม
ออนไลน์จ าเป็นตอ้งติดตามกระแสสังคม ค่านิยม ตามยุคตามสมยั เพราะการขายเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมี
รูปแบบของเส้ือผา้เปล่ียนแปลงไปตามสมยันิยมกลุ่มตวัอย่างตอ้งน าสินคา้มาขายให้ถูกใจกระแส
นิยม และสินคา้เหล่าน้ีตอ้งไม่ขดักบัวฒันธรรมทางสังคมอีกดว้ย 

เน่ืองจากการศึกษาของผูว้ิจยัใชว้ิธีการสังเกต และจดบนัทึกขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสังเกต 
จึงยงัไม่พบความชดัเจนเก่ียวกบัองคป์ระกอบดา้นทศันคติท่ีดีของกลุ่มตวัอยา่ง 
   นอกเหนือจากองค์ประกอบทางการส่ือสารท่ีกล่าวมาขา้งตน้ตอ้งมีระดบั
ภาษาท่ีใชใ้นการส่ือสาร 
   จากการสังเกตกลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 รูปแบบ พบว่ามีการใช้ภาษาท่ีส่ือสาร
ขณะน าเสนอขายสินค้าผ่านการถ่ายทอดสดอยู่ 2 ระดับ คือ (1)การใช้ภาษาระดับสนทนา และ 
(2)การใช้ภาษาระดบักนัเอง จากกลุ่มตวัอย่าง 7 ใน 10 รายใช้ภาษาทั้งสองระดบัปะปนกนัในการ
ส่ือสารเพื่อน าเสนอขาย หรือการชักชวนผูรั้บชมพูดคุยในเร่ืองท่ีไม่ได้เก่ียวกบัการขาย เพื่อให้ผู ้
รับชมนั้นสามารถเขา้ใจส่ิงท่ีตอ้งการส่ือสารไดง่้าย จากการศึกษาเพิ่มเติมจากเอกสารงานวิจยัของ 
ผะอบ โปษกฤษณะ (2541) เขียนเก่ียวกบัระดบัภาษาและมีความสอดคล้องกบัส่ิงท่ีผูว้ิจยัพบคือ 
ภาษาระดบัสนทนา  เป็นภาษาท่ีใชส้นทนาโตต้อบกบับุคคลท่ีรู้จกัในสถานท่ีหรือเวลาท่ีไม่เป็นการ
ส่วนตวั หรือสนทนากบับุคคลท่ียงัไม่คุน้เคย รวมทั้งใชเ้จรจาในลกัษณะซ้ือขายทัว่ไป ภาษาท่ีใชม้กั
มีรูปประโยคง่ายๆ ท่ีสามารถเขา้ใจทนัที แต่ยงัคงความสุภาพ เช่น ภาษาท่ีใช้ในการรายงานข่าว
โทรทศัน์ การเจรจาในเชิงธุระทัว่ไป เป็นตน้ ส่วนภาษาระดบักนัเองหรือภาษาปาก  เป็นภาษาพูดท่ี
ใชส้นทนากบับุคคลท่ีสนิทคุน้เคยมกัใชส้ถานท่ีส่วนตวั หรือ ในโอกาสท่ีตอ้งการความสนุกสนาน
คร้ืนเครง ภาษาท่ีใชเ้ป็นภาษาพูดท่ีไม่เคร่งครัด อาจมีค าตดั ค าสแลง ค าหยาบปะปนกนั ซ่ึงหากกลุ่ม
ตัวอย่างใช้ภาษาผิดระดับย่อมก่อให้เกิดอุปสรรคในการส่ือสาร เกิความเข้าใจผิด หรือเข้าใจ
คลาดเคล่ือน ผูรั้บฟังอาจเห็นว่าผูพู้ดไม่รู้จกักาลเทศะขาดความจริงใจ เสแสร้ง  การแบ่งภาษา
ออกเป็นระดบัต่างๆ นั้นจึงไม่ไดแ้บ่งกนัอยา่งเด็ดขาด ภาษาระดบัหน่ึงอาจจะเหล่ือมล ้ากบัภาษาอีก
ระดบัหน่ึง หรือใชป้ะปนกนัได ้
    4.6.1.2 ตอ้งเป็นการส่ือสารสองทาง (Two way communication) 

 กลุ่มตวัอย่างทุกรายใช้การส่ือสารสองทางในการน าเสนอขายเส้ือผา้ และพูดคุยกบั
ผูรั้บชม โดยสามารถท าการส่ือสารให้ผูรั้บชมเขา้ใจได ้สะทอ้นออกมาโดยการตอบโตก้นัผา่นกล่อง
ขอ้ความขณะถ่ายทอดสด ไม่วา่จะเป็นการโตต้อบกนัระหวา่งผูข้ายและผูรั้บชมท่ีตอ้งการซ้ือสินคา้ 
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หรือการติดต่อกนัระหวา่งผูรั้บชมดว้ยกนัเอง การติดต่อส่ือสารสองทางจะสร้างความเขา้ใจและการ
ตดัสินใจของผูรั้บชมได ้

 
4.6.2 ประเด็นด้านรูปแบบการขายและการน าเสนอเส้ือผ้าแฟช่ันออนไลน์ 
จากการศึกษากลุ่มเป้าหมายจ านวน 10 ราย พบว่ามีการขายและการน าเสนอเส้ือผา้

แฟชัน่ออนไลน์ผา่นการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ มีประเด็นส าคญัดงัต่อไปน้ี 
4.6.2.1 การขายเส้ือผา้ดว้ยวธีิปกติทัว่ไป 
กลุ่มตวัอย่างทั้ง 10 รายใช้รูปแบบการขายเส้ือผา้ด้วยวิธีปกติทัว่ไป ซ่ึง

เส้ือผา้ท่ีน ามาขายดว้ยวิธีดงักล่าวจะเป็นเส้ือผา้แฟชัน่ท่ีเป็นสินคา้มาใหม่ ก าลงัเป็นท่ีนิยม มีหลาย
ขนาดใหเ้ลือก และมีจ านวนหลายตวั โดยกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้  าหนดราคาขาย จากนั้นแจง้รายละเอียด
ของสินคา้ ไดแ้ก่ ราคา ขนาด และสีสันของเส้ือผา้ พร้อมน าเสนอสินคา้ดว้ยการทดลองสวมใส่เส้ือ
ให้ผูรั้บชมไดช้มขณะถ่ายทอดสด และไม่จ  ากดัเวลาในการซ้ือสินคา้ท่ีน าเสนอ ซ่ึงผูรั้บชมสามารถ
แจง้ความประสงคท่ี์จะซ้ือผา่นทางกล่องแสดงความคิดเห็นขณะถ่ายทอดสด หรือสามารถแจง้ความ
ประสงคท่ี์จะซ้ือกบัร้านคา้ภายหลงัการประมูลได ้

4.6.2.2 การขายเส้ือผา้โดยการประมูลราคา 
กลุ่มตวัอยา่ง 4 ราย จากจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 10 ราย ใชก้ารขายเส้ือผา้ดว้ย

วิธีการประมูลเส้ือผา้ ซ่ึงเส้ือผา้ท่ีน ามาขายดว้ยวิธีการประมูลนั้น จะเป็นสินคา้ท่ียงัขายไม่ได ้หรือ
อาจจะเป็นสินคา้ท่ีมีต าหนิเพียงเล็กน้อย ซ่ึงสินคา้ท่ีน ามาประมูลจะมีจ านวนน้อยเพียง 1-2 ตวัต่อ 
หน่ึงรูปแบบของเส้ือผา้ และมีขนาดของเส้ือผา้เพียงขนาดเดียวท่ีเหลืออยู ่โดยการขายเส้ือผา้ดว้ยการ
ประมูลราคาของกลุ่มตวัอย่าง 4 รายนั้น มีกลุ่มตวัอย่าง 2 ราย ก าหนดราคาขายเร่ิมตน้ของสินคา้
เส้ือผา้เอง และมีกลุ่มตวัอย่างอีก 2 รายท่ีเหลือ ให้ผูรั้บชมท่ีตอ้งการซ้ือเส้ือผา้ท่ีน ามาประมูลเป็นผู ้
ก  าหนดราคาท่ีตอ้งการซ้ือเอง จากนั้นผูรั้บชมรายอ่ืนๆ ท่ีสนใจสินคา้เส้ือผา้ท่ีก าลงัถูกประมูลจะ
แข่งขนักนัเสนอราคาท่ีตนตอ้งการซ้ือ ผ่านทางกล่องแสดงความคิดเห็นขณะถ่ายทอดสด ซ่ึงกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีใชว้ิธีการขายดว้ยการประมูลราคา จะเป็นผูก้  าหนดเวลาในการประมูลสินคา้เส้ือผา้แต่ละ
ตวั เม่ือครบเวลาท่ีก าหนดผูท่ี้เสนอราคาสูงท่ีสุด จะเป็นผูไ้ดรั้บสิทธ์ิในการซ้ือเส้ือผา้ในราคาท่ีตน
ประมูลไดไ้ป 

4.6.2.3 การน าเสนอด้วยวิธีการทดลองสวมใส่เส้ือผ้าพร้อมอธิบาย
รายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งของสินคา้ 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 10 ราย ใชว้ิธีการทดลองการสวมใส่เส้ือผา้พร้อมอธิบาย
รายละเอียดของเส้ือผา้ของจริงท่ีขายมาน าเสนอกบัผูรั้บชม เพื่อท าให้ผูรั้บชมได้เห็นสินค้าแบบ
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เสมือนจริง เพิ่มความน่าเช่ือถือของสินคา้ และร้านคา้ อีกทั้งผูรั้บชมยงัสามารถสอบถามขอ้มูลสินคา้
จากการรับชมการทดลองสวมใส่เส้ือผา้ไดต้รงประเด็นมากข้ึน เพราะไดเ้ห็นสินคา้เสมือนจริงผ่าน
การถ่ายทอดสด สอดคลอ้งกบังานเขียนของ ภทัร เถ่ือนศิริ (2559) ในเร่ืองท่ีเก่ียวกบัการน าเสนอ
ความจริง (Real) สามารถท าไดโ้ดยการถ่ายภาพเคล่ือนไหวและเล่าเร่ืองบรรยากาศการท างานของ
ร้านคา้ เพื่อแจง้ให้ลูกคา้ทราบวา่ร้านคา้ท างานอยา่งไร และมีก าหนดการจะท าอะไรต่อไป หรือแจง้
ข้อมูลอ่ืนๆ ซ่ึงภาพเคล่ือนไหวเหล่าน้ีจะท าให้ลูกค้าเข้าใจถึงการท างานของร้านค้า สร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกับแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับลูกค้า ท าให้เป็นเร่ืองราวของผูมี้ตัวตนจริงๆ 
น่าสนใจและน่าติดตาม ซ่ึงจะเพิ่มความน่าเช่ือถือทั้งร้านคา้ และสินคา้ ท าให้เป็นประโยชน์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ไดดี้ 
 

4.6.3 ประเด็นการใช้ เค ร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด ผ่านการถ่ายทอดสด
เฟซบุ๊กไลฟ์ 

กลุ่มตวัอยา่งทั้ง 10 ราย การใชก้ารส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มาเป็นเคร่ืองมือ
ในการส่ือสารทางการตลาด โดยมุ่งเนน้การกระตุน้ความสนใจให้ผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
เพิ่มโอกาสในการขาย และการประชาสัมพนัธ์ เพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ผ่านลูกคา้ท่ีรับชมการ
ถ่ายทอดสดของร้าน ดว้ยวธีิต่อไปน้ี 

1)  การกดถูกใจและกดแบ่งกนัเพื่อรับส่วนลดราคา 
กลุ่มตวัอย่าง 7 ราย จาก 10 รายให้ผูรั้บชมท่ีตอ้งการซ้ือเส้ือผา้จากทางร้านกดถูกใจ 

และกดแบ่งปันการถ่ายทอดสดของร้านคา้ในหนา้กระดานเฟซบุ๊กของผูรั้บชม เพื่อแลกกบัส่วนลด
ในการซ้ือสินคา้ 

2) การเล่นเกมตอบค าถาม และการทายผลเพื่อรับของรางวลั หรือของแจก โดยมีกติกา
ตอ้งกดแบ่งปัน 

กลุ่มตวัอยา่ง 6 ราย จาก 10 รายให้ผูรั้บชมเล่นเกมตอบค าถาม หรือทายผลเพื่อรับของ
รางวลั หรือส่ิงของแจก โดยก าหนดกติกาว่าผูท่ี้ร่วมเล่นเกมจะตอ้งกดแบ่งปันการถ่ายทอดสดของ
ร้านคา้ในหนา้กระดานเฟซบุก๊ของผูรั้บชม 

ดงันั้นจึงเห็นไดว้า่กลุ่มตวัอย่างทุกรายต่างให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาด ผ่านการส่งเสริมการขายในรูปแบบกิจกรรมท่ีมีการให้ข้อเสนอพิเศษของสินคา้ และ
บริการภายใตเ้ง่ือนไขท่ีก าหนด เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้หรือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ  เช่น การลดราคา การ
แถม การชิงโชค โดยมุ่งเนน้การกระตุน้ความสนใจให้ผูรั้บชมหรือผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพิ่ม
โอกาสในการขาย การประชาสัมพนัธ์เพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้ใหม่ผ่านลูกคา้ท่ีรับชมการถ่ายทอดสด
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ของร้าน เป็นการสนองต่อวตัถุประสงคข์องการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
ประดิษฐ์ จุมพลเสถียร (2544) ไดก้ล่าวถึงวตัถุประสงคโ์ดยทัว่ไปของการส่ือสารการตลาด คือการ
สร้างความรู้จกัในตราสินค้า (Brand Awareness) ส่งข่าวสาร (Deliver Information) ให้ความรู้แก่
ลูกคา้ (Educate the Market) และสร้างภาพพจน์ท่ีดีให้แก่สินคา้ หรือธุรกิจ (Building positive image 
for the brand or company) โดยท่ีเป้าหมายสุดทา้ยในการวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด คือเพื่อเพิ่ม
ยอดขายสินคา้และบริการใหแ้ก่ธุรกิจ 
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บทที ่5 

สรุปผลการวจิัย และข้อเสนอแนะ 
 
 

การวิจยัเร่ือง “การศึกษารูปแบบการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีผูป้ระกอบการ
ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ใชผ้า่นการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live)” โดยรวบรวม
ขอ้มูลไดจ้ากการศึกษาการทบทวนวรรณกรรมงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งในบทท่ี 2 และขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
สังเกต และจดบนัทึกในตาราง ผูว้จิยัไดส้รุปผลงานวจิยั รวมทั้งขอ้เสนอแนะต่างๆ ไดด้งัน้ี 

5.1 สรุปผลจากการวจิยั 
5.2 ขอ้เสนอแนะส าหรับน าผลไปประยกุตใ์ชท้างธุรกิจ 
5.3 ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
จากการวิจยัเร่ือง การศึกษารูปแบบการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีผูป้ระกอบการ

ร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ใชผ้า่นการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ (Facebook Live)  นั้ น  พ บ ว่ า
กลุ่มตัวอย่างมีรูปแบบการส่ือสารผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีมีประเด็นท่ีส าคัญคือ 
องคป์ระกอบทางการส่ือสาร ไดแ้ก่ การมีทกัษะในการส่ือสารท่ีดี การมีความรู้ในเร่ืองท่ีส่ือสาร การ
มีระบบสังคม และวฒันธรรม และระดบัภาษาท่ีใช้ก็มีความส าคญั ซ่ึงรวมกนัเป็นองค์ประกอบ
ทางการส่ือสารท่ีกลุ่มเป้าหมายจะสามารถส่ือไปให้ผูรั้บชมไดรั้บรู้และเขา้ใจ โดยสามารถทดสอบ
การรับรู้และความเข้าใจของผูรั้บชมจากการส่ือสารสองทางท่ีเปิดช่องแสดงความคิดเห็นขณะ
ถ่ายทอดสด ซ่ึงมีการโตต้อบไปมาระหว่างกลุ่มตวัอย่างผูก้  าลงัถ่ายทอดสด และผูรั้บชมตลอดการ
ถ่ายทอดสด เพื่อถามและตอบเก่ียวกบัสินคา้ท่ีก าลงัน าเสนอ หรือเพื่อให้ผูรั้บชมแสดงความตอ้งการ
ซ้ือสินคา้ โดยท่ีกลุ่มตวัอยา่งจะยนืยนัการสั่งซ้ือนั้นขณะถ่ายทอดสดไปดว้ย เพื่อความเขา้ใจท่ีตรงกนั
ของทั้งสองฝ่าย และใหผู้รั้บชมรายอ่ืนไดท้ราบไปดว้ย 

ส าหรับรูปแบบการขายและการน าเสนอเส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์มีหลักการอยู่สอง
รูปแบบคือ การขายเส้ือผา้แฟชัน่ดว้ยวิธีการขายทัว่ไป ซ่ึงใช้กบัสินคา้เส้ือผา้แฟชัน่ท่ีมาใหม่ ก าลงั
เป็นท่ีนิยมในกลุ่มผูบ้ริโภค มีหลายขนาด และมีจ านวนหลายตวัต่อหน่ึงรูปแบบเส้ือผา้ โดยกลุ่ม
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ตวัอยา่งเป็นผูก้  าหนดราคาขายให้กบัสินคา้ท่ีน ามาเสนอ และมีการทดลองสวมใส่เส้ือผา้ท่ีจะขายให้
ผูรั้บชมไดเ้ห็นแบบเสมือนจริงขณะถ่ายทอดสด เป็นการช่วยให้ผูรั้บชมไดเ้ห็นรายละเอียดสินคา้ 
และสามารถสอบถามขอ้มูลไดห้ากมีประเด็นท่ีสงสัยเก่ียวกบัสินคา้ อีกทั้งจะช่วยให้ผูรั้บชมมีขอ้มูล
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ส่วนการขายอีกวิธีหน่ึงท่ีกลุ่มตวัอย่างใช้คือการขายเส้ือผา้แฟชั่นด้วย
วิธีการประมูลราคา ซ่ึงใชก้บัสินคา้เส้ือผา้ท่ียงัขายไม่ได ้หรืออาจมีต าหนิ มีจ  านวนนอ้ยเพียง 1-2 ตวั 
และมีขนาดเพียงขนาดเดียว โดยวิธีการประมูลน้ี มีทั้งการท่ีกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้  าหนดราคาประมูล
เร่ิมตน้ และกลุ่มตวัอย่างไม่ได้เป็นผูก้  าหนดราคาประมูลเร่ิมตน้ แต่ให้ผูรั้บชมเสนอราคาเร่ิมตน้ 
จากนั้นจะเร่ิมการประมูลโดยผูรั้บชมหลายรายจะแข่งขนักนัเสนอราคาผ่านช่องแสดงความคิดเห็น
ขณะท่ีกลุ่มตวัอยา่งทอดสด ภายในระยะเวลาท่ีกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูก้  าหนด เม่ือครบก าหนดระยะเวลา
ผูรั้บชมท่ีให้ราคาสูงท่ีสุดจะไดรั้บสิทธ์ิในการซ้ือสินคา้เส้ือผา้ในการประมูลท่ีตนไดเ้สนอราคาไป 
การน าเสนอสินคา้ในการประมูลน้ีกลุ่มตวัอยา่งจะไม่ไดท้ดลองสวมใส่เส้ือผา้ให้ผูรั้บชมไดช้ม แต่
จะแจง้เพียงขนาดของเส้ือผา้เท่านั้น 

ส าหรับการใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดผา่นการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ จาก
กลุ่มตวัอย่างจะเห็นไดว้่ากลุ่มตวัอย่างทุกรายให้ความส าคญักบัเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 
ผ่านการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)ในรูปแบบกิจกรรมท่ีมีการให้ขอ้เสนอพิเศษของสินคา้ 
และบริการภายใตเ้ง่ือนไขท่ีก าหนด คือการกดถูกใจ การกดแบ่งปันในหนา้กระดานของผูรั้บชม และ
การเล่นเกมตอบค าถาม ทายผล ชิงรางวลั แลกกบัส่วนลดในการซ้ือสินคา้ หรือรับของแจกของ
รางวลั เพื่อกระตุน้ใหผู้รั้บชมตดัสินใจซ้ือ  และเป็นการประชาสัมพนัธ์และการสร้างรับรู้ของร้านคา้
กลุ่มตวัอย่าง จากกลุ่มลูกคา้ท่ีร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขาย ไปสู่กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีเป็นเพื่อนกบัผู ้
รับชมในเฟซบุก๊ ผา่นการกดถูกใจ และกดแบ่งปันดงักล่าว ซ่ึงเป้าหมายสุดทา้ยในการวางกลยทุธ์การ
ส่ือสารการตลาด คือเพื่อเพิ่มยอดขายสินคา้ใหแ้ก่ธุรกิจของกลุ่มเป้าหมาย 

จากผลการวิจัยได้ข้อสรุปส าหรับรูปแบบการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ี
ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ใชผ้า่นการถ่ายทอดสดผา่นเฟซบุก๊ไลฟ์ จ าเป็นตอ้งเป็นมี
รูปแบบการส่ือสาร รูปแบบการขายและการน าเสนอ และตอ้งใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด 
ได้แก่ กิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างรูปแบบการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์บนการ
ถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีดี ผูป้ระกอบการร้านคา้ออนไลน์ควรให้ความส าคญั และพิจารณารูปแบบ
การตลาดท่ีจะใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจ 
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5.2 ข้อเสนอแนะส าหรับน าผลไปประยุกต์ใช้ทางธุรกจิ 
ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ท่ีตอ้งการใช้รูปแบบการส่ือสาร

การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ โดยการน าเสนอขายเส้ือผา้แฟชัน่บนการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ 
สามารถน างานวิจยัน้ีไปประยุกต์ใช้ หรือประกอบการวางแผนการส่ือสารการตลาดให้แก่ธุรกิจ 
ผูว้จิยัขอเสนอแนะทั้งผูป้ระกอบการเดิมและผูป้ระกอบรายใหม่ ในประเด็นท่ีส าคญัคือ 7 เทคนิคขาย
เส้ือผา้ผา่นเฟสบุค๊ไลฟ์อยา่งไรใหข้ายดี ดงัต่อไปน้ี 

 
1. ฝึกฝนเทคนิคการพูดให้ดึงดูดผู้บริโภค 
เ น่ืองจากรูปแบบการขายผ่านการถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ เป็นการส่ือสารใน

ทนัทีทนัใด ผูรั้บชมจะรับทราบขอ้มูลท่ีส่ือสารออกไปทนัทีทนัใดเช่นกนั ฉะนั้นความชัดเจนทั้ง
ค  าพูด และความรอบรู้ของเน้ือหาท่ีตอ้งการส่ือสารออกไป การแสดงความคิดเห็นรวมถึงค่านิยมทาง
สังคม เม่ือส่ือสารออกไปแลว้จะแกไ้ขไดย้าก อีกทั้งหากเกิดขอ้ผิดพลาด เช่น การพูดค าหยาบคาย 
หรือการพูดถึงประเด็นอ่อนไหวต่อคนหมู่มาก เช่น ศาสนา และการเมือง เป็นตน้ อาจจะส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ของร้านค้า และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค ฉะนั้นทกัษะทางการ
ส่ือสารจ าเป็นตอ้งฝึกฝนอยูส่ม ่าเสมอจนเกิดความช านาญ 

 
2. พูดคุย และทกัทายลูกค้าสม ่าเสมอ 
การถ่ายทอดสดเป็นการส่ือสารสองทางระหว่างผูถ่้ายทอดสด และผูรั้บชม หลายราย 

การพูดคุยประเด็นต่างๆ ท่ีไม่เก่ียวกบัการขาย ก็สามารถดึงดูดลูกคา้ไดดี้ และยงัท าใหผู้ป้ระกอบการ
สนิทสนมกบัลูกคา้ไดง่้ายข้ึน เช่น การพูดคุยข่าวคราวท่ีเป็น Talk of the town หรือ ข่าวดารา เป็นตน้ 
นอกจากน้ีร้านคา้ควรจดจ าลูกคา้ท่ีเป็นลูกคา้ประจ า มีความถ่ีในการซ้ือ และพูดคุยกบัร้านคา้ เพื่อ
สร้างความเป็นกนัเอง และความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ประจ า และส่งเสริมภาพลกัษณ์ของร้านคา้ใน
การเอาใจใส่ลูกคา้ใหแ้ก่ลูกคา้อ่ืนๆ ซ่ึงจะเป็นผลดีในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 

 
3. ขายเส้ือผ้าต้องทดลองใส่ให้ลูกค้าได้รับชม 
การใช้วิธีการน าเสนอผ่านการทดลองสวมใส่เส้ือผา้และสินคา้ผ่านการถ่ายทอดสด 

(live) เพื่อให้ลูกคา้ได้เห็นสินคา้เสมือนจริง สร้างความน่าเช่ือถือมากกว่าใช้รูปภาพตวัอย่าง และ
ลูกคา้สามารถสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติมได ้ซ่ึงจะช่วยใหน้ าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึน 
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4. ใช้การประมูลราคาเส้ือผ้ากบัสินค้าทีย่งัขายไม่ได้ 
ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้ออนไลน์รายใหม่ ควรใช้วิธีการขายแบบปกติ

ทั่วไป โดยค านึงถึงต้นทุน รูปแบบ คุณภาพ และรายละเอียดของเส้ือผา้ในร้านค้าของตน ให้
เหมาะสม และเปรียบเทียบราคากับร้านค้าออนไลน์ อ่ืน ท่ีขายสินค้าใกล้เ คียงกัน ค้นหา
ลกัษณะเฉพาะหรือรูปแบบของตนเองเพื่อสร้างความน่าสนใจ ความแตกต่าง และน่าติดตาม ส่วน
การขายดว้ยวิธีการประมูลราคานั้น ไม่เหมาะกบัผูป้ระกอบการรายใหม่ เน่ืองจากจ านวนผูรั้บชม
อาจจะมีไม่มาก และสินคา้ท่ีขายใชใ้นการประมูลไม่ควรเป็นสินคา้ใหม่ 

ส าหรับผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้ออนไลน์เดิม ควรใช้รูปแบบการน าการขายแบบ
ปกติทัว่ไปกบัสินคา้ใหม่ และควรใช้รูปแบบการประมูลราคาเขา้มาใช้กบัสินคา้ท่ีขายยงัขายไม่ได ้
โดยการประมูลนั้นควรค านึงถึงตน้ทุน และก าไรท่ีควรได ้ก่อนเลือกใชก้ารประมูลแบบก าหนดราคา
ข้ึนต ่าเอง หรือใหผู้บ้ริโภคเป็นผูก้  าหนด 

 
5. จัด Promotion และเล่นเกมอย่างต่อเน่ือง 
หากไม่มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านการถ่ายทอดสด จะท าให้ขาดความ

น่าสนใจ ผูรั้บชมอาจจะเกิดความเบ่ือหน่าย เลิกติดตามไปในท่ีสุด ท าใหสู้ญเสียโอกาสในการขายได ้
ดงันั้นควรใช้กิจกรรมส่งเสริมการขายทั้ง การลดราคา หรือการเล่นเกม เพื่อกระตุน้ยอดขายอย่าง
ต่อเน่ือง และท าใหลู้กคา้อยูก่บัร้านคา้นานข้ึน 

 
6. ต้องมีการกด like กด Share ในกจิกรรมส่งเสริมการขาย 
การกดถูกใจ และกดแบ่งปัน จากผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ของร้านคา้ เป็นเคร่ืองมือท่ีดีใน

การสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มผูบ้ริโภครายใหม่ท่ีเป็นเพื่อนกบักลุ่มผูบ้ริโภคเดิม โดยผูป้ระกอบการ
ควรหาวิธีเพื่อให้เกิดการกดถูกใจ และกดแบ่งปัน เช่น ผา่นกิจกรรมส่งเสริมการขายในขอ้ (5) เป็น
ตน้  

 
7. ก าหนดวนั ช่วงเวลา และระยะเวลาในการถ่ายทอดสดให้มีความถี่ และความต่อเน่ือง

อย่างเหมาะสม 
การถ่ายทอดสดสามารถท าไดทุ้กวนั และทุกเวลา แต่ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงความ

เหมาะสมของช่วงเวลา ควรท าการถ่ายทอดสดในตอนท่ีผูบ้ริโภควา่ง สามารถรับชมได ้เช่นหลงัเลิก
งาน หรือวนั เสาร์ และอาทิตย ์อีกทั้งควรค านึงถึงความถ่ีในการถ่ายทอดอยา่งเหมาะสม ไม่ให้บ่อย
เกินไป หรือขาดความต่อเน่ือง อีกทั้งระยะเวลาในการถ่ายทอดสดตอ้งไม่น้อยเกินไปจนผูบ้ริโภค



42 
 

ติดตามไม่ทนั หรือยาวนานเกินไปจนผูบ้ริโภคเกิดความเบ่ือหน่าย ทั้งน้ีควรมีการแจง้ก าหนดการท่ี
จะถ่ายทอดสดล่วงหนา้ ผา่นหนา้กระดานทางเฟซบุก๊ของร้านคา้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคสามารถติดตามการ
ถ่ายทอดสดไดถู้กช่วงเวลา 
 
 

5.3 ข้อเสนอแนะในการท าวจิัยคร้ังต่อไป 
ส าหรับการวิจัย น้ี เ ป็นการศึกษา รูปแบบการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ท่ี

ผูป้ระกอบการร้านคา้เส้ือผา้แฟชั่นออนไลน์ใช้บนการถ่ายทอดสดผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์สามารถขยาย
แนวทางการศึกษาใหค้รอบคลุมปัญหา หรือปรากฏการณ์ในประเด็นท่ีผูว้จิยัเสนอแนะต่อไปน้ี 

5.3.1 การศึกษากลยุทธ์การตลาดผ่านถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินซ้ือ
ของผูบ้ริโภค โดยเก็บตวัอยา่งขนาดใหญ่ข้ึน และควรเก็บตวัเป็นระยะๆ ใชร้ะยะเวลาการเก็บขอ้มูล
อยา่งนอ้ย 1- 2 ปี  

5.3.2 การศึกษารูปแบบการตลาดผ่านถ่ายทอดสดเฟซบุ๊กไลฟ์ของธุรกิจอ่ืนๆ เช่น 
ธุรกิจเคร่ืองส าอาง ธุรกิจอาหาร ธุรกิจเก่ียวกบัการศึกษา (โรงเรียนกวดวชิา) เป็นตน้ 
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ภาคผนวก 

แบบบนัทึกการสังเกตความถ่ีและช่วงเวลาการใช ้facebook live ของร้านขายเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
ร้านค้า ความถี่/

สัปดาห์ 
วนั และช่วงเวลา ระยะเวลาในการ 

live / คร้ัง 
1. GirlyDesire 1-2 คร้ัง วนัพฤหสับดี หรือวนัศุกร์/ หลงั 19.00 น. 45 นาที – 1.30 ชม. 

2. BB Shop 5-6 คร้ัง ยกเวน้วนัจนัทร์/  หลงั 20.00 น. 2 – 3 ชม. 
3. Rita624 3 คร้ัง ศุกร์/ หลงั 18.00 น. และ เสาร์ อาทิตย/์ 

14.00 น. 
1-2 ชม. 

4. Ponyobrand 2 คร้ัง เสาร์ และ อาทิตย ์/ หลงั18.30 น. 1 ชม. ข้ึนไป แต่ไม่
เกิน 2 ชม. 

5. Livebysunday 4-5 คร้ัง พุธ ศุกร์ เสาร์ และอาทิตย ์/หลงั 20.00 น. 50 นาที – 3 ชม. 
6. Sunday2u 3-5 คร้ัง ศุกร์ เสาร์ และอาทิตย ์/ หลงั 19.00 น. 50 นาที -1.30 ชม. 
7. Poonlivefashion 6 คร้ัง จนัทร์-เสาร์ / หลงั 19.00 น. 1-3 ชม. 
8. Somjeed1982 5-6 คร้ัง ทุกเสาร์-อาทิตย/์ หลงั 17.00 น. และวนั

ธรรมดา หลงั 20.00 น. 
1– 2 ชัว่โมง 

9. Livesodd ทุกวนั ทุกวนั หลงั 18.00 น. 40 นาที – 2 ชม. 
10.DevasBrightmoon 1-2 คร้ัง ศุกร์ เสาร์ หรืออาทิตย ์/หลงั 18.00 น. 1 ชม. –1.30 ชม. 
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แบบบนัทึกการสังเกตวธีิการน าเสนอและการขายเส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ 
ร้านค้า การวจิารณ์และ

แจ้งรายละเอยีด
เส้ือผ้าและราคา 

การสาธิต
และทดลอง
เส้ือผ้า 

การประมูล
เส้ือผ้า 

การแจ้ง
โปรโมช่ัน 

การแจ้ง
ช่องทางการ
ขายและ
ช าระเงิน 

1. GirlyDesire / / / / / 
2. BB Shop / /  / / 
3. Rita624 / /  / / 
4. Ponyobrand / / / / / 
5. Livebysunday / /  / / 
6. Sunday2u / /  / / 
7. 
Poonlivefashion 

/ / / / / 

8. Somjeed1982 / /   / 
9. Livesodd / /  / / 
10. 
DevasBrightmoon 

/ / / / / 
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แบบบนัทึกการสังเกตท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารของแม่คา้ไปสู่ลูกคา้ 
ร้านค้า ระดับภาษา บรรยากาศในการส่ือสาร การโต้ตอบลูกค้า

ขณะ live กึง่
ทางการ 
(ใช้ค า
ถูกต้อง) 

ไม่
ทางการ 
ใช้ค า
วยัรุ่น 
และ
แสลง 

สนุกสนาน 
และเรียบ
ง่าย 

จริงจัง เปิด
เพลง 

1. GirlyDesire /   /  / 
2. BB Shop  / /  / / 
3. Rita624  / /   / 
4. Ponyobrand  / /  / / 
5. Livebysunday  /  /  / 
6. Sunday2u /   /  / 
7. Poonlivefashion /  /  / / 
8. Somjeed1982 /  /  / / 
9. Livesodd  / /  / / 
10. Devas 
Brightmoon 

 /  /  / 
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แบบบนัทึกการสังเกตประเด็นอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
ร้านค้า สถานทีใ่ช้ถ่ายทอดสด มีผู้ช่วยในการ

ขาย 
 หรือจด order 

การชวนคุยเร่ืองอ่ืนๆ 
เช่น ข่าว หรือเร่ืองที่
เป็น talk of the town 
 

1. GirlyDesire หอ้งเส้ือ 3  
2. BB Shop Stock เก็บสินคา้ไม่

เป็นระเบียบ 
2 / 

3. Rita624 หอ้งเส้ือ 3  
4. Ponyobrand หอ้งเส้ือ 2 / 
5. Livebysunday Stock เก็บสินคา้ไม่

เป็นระเบียบ 
2 / 

6. Sunday2u Stock เก็บสินคา้ไม่
เป็นระเบียบ 

3 / 

7. Poonlivefashion Stock เก็บสินคา้ไม่
เป็นระเบียบ 

3 / 

8. Somjeed1982 หอ้งเส้ือ 2  
9. Livesodd Stock เก็บสินคา้ไม่

เป็นระเบียบ 
2 / 

10. Devas Brightmoon หอ้งเส้ือ 3  
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