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บทที& 1  

บทนํา  

 

 

1.1 ที&มาและความสําคญั 

ในปัจจุบัน การเข้าถึงเทคโนโลยีที+ ง่ายขึT น รวมทัT งวิถีชีวิตในรูปแบบใหม่ (New 

Normal) ที+เปลี+ยนไปภายใตส้ถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ลว้นเป็นปัจจยัเสริมส่งให้

ผูบ้ริโภคเลือกซืTอสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์มากยิ+งขึTน  

โดยหากพูดถึงแม่คา้ออนไลน์ เชื+อว่า หนึ+ งในชื+อที+หลายคนคงนึกถึงคือชื+อ พิมรี+พาย  

ในฐานะแม่คา้ออนไลน์ ฝีปากกลา้ สู้ชีวิต จากแม่คา้ตลาดนดัสู่การไลฟ์สด ผา่นเฟสบุ๊คผา่นเพจ พิมรี+

พาย ขายทุกอยา่ง ที+สร้างปรากฏการณ์ยอดขายไดก้วา่ 100 ลา้นบาท และสามารถสร้างยอดขายสูงสุด 

10 ลา้นชิTน ต่อการไลฟ์สด   อีกทัTง พิมรี+พาย ยงัถูกพูดถึงในอีกหลายดา้น ทัTงการเป็นแม่คา้ออนไลน์ 

สายบุญ ตอบแทนสังคม คืนกาํไรสู่สังคม ไดแ้ก่ เรื+องการเขา้บริจาคและช่วยเหลือเด็กบนดอย หรือ 

การนําเงินจากการขายสินคา้ไปบริจาคให้โรงเรียน รวมถึงเขา้ไปช่วยปลดหนีT และให้กาํลงัใจ

ผูด้อ้ยโอกาส หรือ กรณีกล่องสุ่ม ที+ทาํใหเ้ธอไดรั้บการพดูถึงและติดตามเป็นจาํนวนมาก ทัTงเรื+องของ

การไดลุ้น้ของชิTนใหญ่ในกล่องสุ่ม โดยเฉพาะกล่องสุ่มเครื+องสาํอางมูลค่า 100,000 บาท ซึ+ งเกิดการ

เรียกร้องของลูกเพจ ที+ผ่านไปแค่ 10 นาที ก็สามารถทาํยอดขายไปไดถึ้ง 100 ลา้นบาท และตามมา

ดว้ยกล่องสุ่ม 20,000 และ 10,000 บาท ตามลาํดบั พร้อมดราม่าดา้นลบจากผูที้+รับกล่องสุ่มไดข้องที+

ไม่มีคุณภาพ ไม่สมราคา   

  
 

รูปภาพ 1.1 แสดงช่วงขณะไลฟ์สดขายกล่องสุ่ม 100,000  และผูรั้บชมในขณะนัTน 101.5 แสน 

(ที+มาของรูป: https://www.dailynews.co.th/news/518068/) 



 2 

 
 

รูปภาพ 1.2 แสดงภาพขณะลูกคา้ที+เปิดกล่องสุ่มแลว้ไดร้ถยนต ์จนถูกพดูถึงอยา่งมากในขณะนัTน 

(ที+มาของรูป: https://bit.ly/37pZ04E) 

 

นอกจากนีT  คุณพิมรี+พายเองยงัถูกพูดถึงอยูบ่นโซเชียลอยูต่ลอดจากทัTงลีลาหรือคาํพูดที+

ใชร้ะหว่างขายสินคา้ขณะไลฟ์สด  เช่น ดราม่าเหยียดคนกินส้มตลาดนดั  ดราม่าเล่นมุกฉนัเป็นเมีย

ปูติน  เป็นตน้ ซึ+ งหลายครัT งไดอ้อกมาขอโทษผา่นโซเชียลอยูต่ลอด  

ถึงแมว้า่จะมีกรณีดราม่าและกระแสข่าวในเชิงลบ คุณพิมรี+พายก็ยงัคงเป็นแรงบนัดาล

ใจในการซืTอสู่ชีวิตใหก้บัหลายๆคน และเป็นตวัอยา่งของความสาํเร็จดา้นการไลฟ์สดขายสินคา้ผา่น

เฟสบุ๊คเพจใหก้บัพอ่คา้แม่คา้ออนไลน์ รวมถึงแบรนดใ์หญ่ ระดบัประเทศ จนตอ้งปรับกลยทุธ์หนัมา

ขายสินคา้ผ่านเฟสบุ๊คไลฟ์สดเช่นกนั จนนาํมาสู่คาํถามที+หลายๆคน สงสัย ได้แก่  กลยุทธ์หรือ

เทคนิคเด็ดอะไร ที+คุณพิมรี+พายใชม้ดัใจลูกคา้ ในการนาํเสนอขายสินคา้ผ่านเฟสบุ๊คผ่านเพจ พิมรี+

พาย ขายทุกอยา่ง?  จุดขายเฉพาะของคุณพิมรี+พายในความเป็นแม่คา้ออนไลน์ มีความแตกต่างจาก

พอ่คา้ แม่คา้ ออนไลน์เจา้อื+นอยา่งไร?  

 

  
รูปภาพที+ 1.3 แสดงช่วงขณะไลฟ์สดโตต้อบ อยา่งดุเดือดกบัผูช้มที+ถามวา่ คนดูนอ้ยจงัและวจิารณ์วา่

เป็นช่วงขาลง    

(ที+มาของรูป: https://www.nationtv.tv/news/378866970 ) 
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อยา่งไรกต็าม ในช่วงที+ผา่นมา ตัTงแต่เดือน กมุภาพนัธ์ 2565 ที+ผา่นมา จาํนวนผูช้ม และ

จาํนวนยอดขายจากการไลฟ์สด ผา่นเฟสบุ๊คผา่นเพจ พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง ไดแ้ผว่ลงซึ+ งเห็นไดจ้าก

จาํนวนยอดการรับชมในขณะไลฟ์สดอยูที่+ประมาณไม่เกิน 5 หมื+นการรับชม(คน) เมื+อเทียบกบัช่วง

ก่อนหนา้อยูที่+ 7 หมื+น – 1 แสน การรับชม(คน) รวมถึงจาํนวนยอดขายสินคา้บนเพจที+ลดลงเช่นกนั 

จากปกติต่อหนึ+งไลฟ์สดอยูที่+ประมาณ 100 ลา้นบาท เหลือเพียง 50 ลา้นบาท(TNN ONLINE,2565) 

จนเป็นที+มาของข่าว พิมรี+พาย เดือด เกรีT ยวกราด หลงัถูกคนที+มารับชมไลฟ์ หาว่าคนดูนอ้ยลง เป็น

ช่วงขาลง ที+ทาํใหพื้มรี+พาย ด่าร่ายยาว และยกตวัอยา่งถึง คนที+ไดเ้งินเดือน 1.4 หมื+น กินมาม่าครึ+ งนึง 

ยงัต่อคิวบตัรอิออน มีหนา้อะไรมาด่าวา่ตนตกตํ+า ทาํใหช้าวโซเชียลไม่พอใจ กลายเป็นเรื+องที+ถูกหยบิ

ยกพูดถึงไปทั+ว และเป็นกระแสจนถึงขึTนเทรนด์ (Trend) ทวิตเตอร์ในขณะนัTนถึงเรื+อง การควบคุม

อารมณ์ การใชค้าํพูดไม่เหมาะสม ในการไลฟ์สดขายสินคา้ของคุณพิมรี+พาย ภายหลงั คุณพิมรี+พาย

ไดใ้หส้มัภาษณ์ วา่ เธอไม่ไดมี้เจตนาวา่หรือดูถูกคนจน ตอ้งการแค่ตอบโตค้นๆนัTนที+เคา้มาโจมตีเธอ

เท่านัTน เพราะปกติเธอเป็นคนไม่ยอมคน พร้อมทัTงบอกว่า เธอรู้และเขา้ใจดีถึงความจน ความตกตํ+า

มันเป็นอย่างไร  ตัT งแต่การเดินขายของตามตลาดนัด  เ ดินขายของตามซอกซอยมาก่อน 

(The Bangkok insight editorial, 2565) 

ซึ+ งหลงัจากกรณีดงักล่าว กเ็ป็นที+น่าติดตามต่อไปถึงการแกไ้ขสถานการณ์และการปรับ

กลยทุธ์โดยรวมของคุณพิมรี+พายในการขายสินคา้ผา่นเฟสบุ๊ค ผา่นเพจ พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง เพื+อให้

อาณาจกัรธุรกิจของเธอสามารถดาํเนินไปต่อได ้

 

 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิยั 

1. เพื+อเป็นการการถอดบทเรียนความสาํเร็จและศึกษากลยทุธ์หรือเทคนิคการนาํเสนอ

ในสินคา้ที+มีราคาแตกต่างกนั รวมถึงประเภทสินคา้ ในการขายสินคา้ผา่นเฟสบุ๊คผา่นเพจ พิมรี+พาย 

ขายทุกอยา่ง 

2. เพื+อศึกษารูปแบบวธีิการและกระบวนการในขายสินคา้ผา่นช่องทางไลฟ์สดผา่น

เฟสบุค๊เพจ 

3. เพื+อศึกษาแนวทางการแกไ้ขสถานการณ์ ภายหลงัยอดผูรั้บชมนอ้ยลง  
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1.3 ประโยชน์ที&คาดว่าจะได้รับ  

ประโยชน์ที+ทางผูว้ิจยัคาดว่าจะไดจ้ากการวิจยัในเรื+อง พิมรี+พายขายอยา่งไร ในครัT งนีT  

ไดแ้ก่  

1. เพื+อใหท้ราบถึงกลยทุธ์หรือเทคนิคการนาํเสนอในสินคา้ที+มีราคาแตกต่างกนั รวมถึง

ประเภทสินคา้ ในการขายสินคา้ผา่นเฟสบุ๊คผา่นเพจ พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง   

  2. เพื+อให้ทราบถึงรูปแบบวิธีการ และกระบวนการที+เหมาะสม ในการขายสินคา้ผ่าน

ช่องทาง ไลฟ์สดผา่นเฟสบุ๊คเพจ 

3. เพื+อทราบถึงแนวทางแกไ้ขสถานการณ์หลงัยอดผูรั้บชมไลฟ์สดขายสินคา้นอ้ยลง  

โดยทัTงหมดนีT  ทางผูว้ิจยั หวงัเป็นอยา่งยิ+งวา่ สารนิพนธ์ฉบบันีT  จะช่วยตอบคาํถามและ

ถอดบทเรียนทัTงความสําเร็จและแนวทางการแกไ้ขสถานการณ์ เพื+อเป็นประโยชน์และแบบอย่าง

ให้กบัพ่อคา้ แม่คา้ออนไลน์หรือนกัการตลาดในการใชช่้องทาง ไลฟ์สดผ่านเฟสบุ๊คเพจขายสินคา้ 

ในยคุปัจจุบนัต่อไป 

 

 

1.4 ขอบเขตของการวจิยั 

ในการวิจยัในครัT งนีT  มุ่งศึกษารูปแบบกระบวนการ วิธีการขายสินคา้ รวมถึงกลยุทธ์

หรือเทคนิคทางการขายและการตลาด ผ่านการไลฟ์สด บนเพจ พิมรี+พายขายทุกอย่าง ในช่วง

ระยะเวลาตัTงแต่ พฤศจิกายน 2564 – พฤษภาคม 2565 

 

 

1.5 ข้อจาํกดัของงานวจิยั  

งานวิจยัครัT งนีT เกิดขึTน ณ เวลาใดเวลาหนึ+ งผลการวิจยัที+ไดอ้าจจะใชใ้นอนาคตไม่ได้

ทัTงหมด อนัเนื+องมาจาก ฟีเจอร์การใชง้าน ไลฟ์สดของทางเฟสบุ๊คที+ในปัจจุบนัเป็นฟีเจอร์การใชง้าน

ฟรี อาจมีการเปลี+ยนแปลง หรือปรับปรุงอยูแ่ละพฒันาอยูต่ลอดซึ+ งอาจส่งผลต่อการทาํการไลฟ์สด 

ขายสินคา้ได ้
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บทที& 2  

ทบทวนวรรณกรรม และงานวจิยัที&เกี&ยวข้อง 

 

 

 บททบทวนวรรณกรรมนีT เป็นการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที+เกี+ยวขอ้งกบัวธีิการและกล

ยทุธ์การขายผา่นทางเฟสบุ๊คไลฟ์ เพจ พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง เพื+อเป็นแนวทางในการวจิยั ซึ+ ง

ประกอบดว้ยแนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัที+เกี+ยวขอ้ง ไดแ้ก่  

2.1. นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

2.1.1. เพจเฟสบุค๊ (Page Facebook) 

2.1.2. เฟสบุค๊ ไลฟ์ (Facebook Live) 

2.2. ประวติัความเป็นมาของเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) บนเพจ พิมรี+พาย ขายทุก

อยา่ง 

2.3. ทฤษฎีการสื+อสาร (Communication Theory) 

2.4. แนวคิด AIDA Model   

2.5. แนวคิดจิตวทิยาการตลาด 

2.6. งานวจิยัที+เกี+ยวขอ้ง 

 

 

2.1 นิยามศัพท์เฉพาะ 

2.1.1 นิยามศัพท์เฉพาะของเพจเฟสบุ๊ค (Page Facebook) 

Facebook Business Help Center (n.d.) ได้ให้ค ํา นิ ย ามคําว่ า  เพจ เฟส บุ๊ค  (Page 

Facebook) ไวว้า่ เป็นสถานที+บนเฟสบุ๊ค (Facebook) ที+ศิลปิน บุคคลสาธารณะ ธุรกิจ แบรนด ์องคก์ร 

และองคก์รไม่แสวงหากาํไรสามารถเชื+อมต่อกบัผูติ้ดตามหรือลูกคา้ของพวกเขาได ้และ Hootsuite 

(2021) ได้ให้ค ํานิยามคําไว้ว่า เป็นบัญชีสาธารณะบนเฟสบุ๊ค (Facebook) ที+ทัT งศิลปิน บุคคล

สาธารณะ ธุรกิจ แบรนด ์องคก์ร ใชเ้พื+อเผยแพร่ขอ้มูล ติดต่อ สนบัสนุนเนืTอหา และบทบาทที+สาํคญั

ที+สุดคือ สามารถเชื+อมต่อกบักลุ่มเป้าหมายบน เฟสบุ๊ค (Facebook) ได ้นอกจากนีT  Techopedia (n.d.) 

เพจเฟสบุ๊ค (Page Facebook) หมายถึง ขอ้มูลสาธารณะที+สร้างโดยธุรกิจ องคก์ร ผูมี้ชื+อเสียง และ

สามารถทาํใหต้นเองเป็นที+รู้จกัต่อสาธารณะผา่นสื+อสงัคม โดยผา่น ผูติ้ดตามหรือแฟน  



 6 

ดงันัTน เพจเฟสบุค๊ (Page Facebook) หมายถึง บญัชีบนเฟสบุ๊ค (Facebook) ที+ทัTง องคก์ร 

บุคคลสาธารณะ แบรนด์ ใช้เผยแพร่ข้อมูลและเนืT อหาที+ต้องการ ไปยงัผู ้ติดตาม หรือลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย  

 

2.1.2. นิยามศัพท์เฉพาะของเฟสบุ๊ค ไลฟ์ (Facebook Live) 

Facebook Business Help Center (n.d.) ได้ให้คาํนิยามคาํว่า เฟสบุ๊ค ไลฟ์ (Facebook 

Live) ไวว้า่ เป็นการถ่ายทอดกิจกรรม การแสดง และการรวมตวักนั บน Facebook โดยผูช้มสามารถ

รับชมจากโทรศพัท ์คอมพิวเตอร์ หรือทีวีที+เชื+อมต่อ การแสดงปฏิกิริยา การแชร์ ความคิดเห็น และ

คุณลักษณะเ ชิงโต้ตอบ   ช่วยให้ผู ้ถ่ า ยทอดสดสามารถมี ส่วนร่วมกับผู ้ชมของ คุณได ้

 และ Tech Target Contributor (2017) ไดใ้หค้าํนิยามคาํไวว้า่ Facebook Live เป็นฟีเจอร์

สาํหรับการถ่ายทอดสดวดีิโอของผูใ้ชจ้ากแอพ Facebook บนมือถือ 

นอกจากนีT  ภวิษยพ์ร ทิพยอ์าภากุล และ พิชญพ์ธู ไวยโชติ (2561) ยงัให้นิยามไวอี้กว่า 

เฟสบุ๊ค ไลฟ์สด เป็นหนึ+งในฟังกช์ั+นของโปรแกรมที+สามารถถ่ายทอดสดวิดิโอไดใ้นเวลานัTน อีกทัTง

ผูร่้วมชมสามารถมีปฏิกิริยาโตต้อบ แสดงความเห็นไปพร้อมกนัได ้

ดงันัTน เฟสบุ๊ค ไลฟ์ (Facebook Live) คือ ฟีเจอร์บน Facebook ที+ใชส้าํหรับถ่ายทอดสด

วิดีโอผ่านกิจกรรมต่างๆ ของผูใ้ชจ้ากแอพ Facebook บนมือถือไปยงัผูรั้บชม และผูรั้บชมสามารถ

โตต้อบ แสดงความคิดเห็นกบัผูที้+ถ่ายทอดไดใ้นทนัที  

 

 

2.2 ประวตัคิวามเป็นมาเฟสบุ๊คไลฟ์ เพจ พมิรี&พาย ขายทุกอย่าง 

พิมรดาภรณ์ เบญจวฒันะพชัร์ หรือ พิม ปัจจุบนั อาย ุ31 ปี สาวใต ้หนา้คม แต่ใชชี้วิต

เติบโตและไดรั้บการศึกษาที+กรุงเทพ โดยชีวิตครอบครัว คุณพ่อเป็นคนจงัหวดัชุมพร ส่วนคุณแม่

เป็นคนจงัหวดันครศรีธรรมราช มีพี+นอ้ง 3 คน มีลูกสาว 2 คน (The Bangkok insight editorial, 2564) 

โดยชื+อ พิมรี+พาย นัTนมาจากความชื+นชอบส่วนตวั คุณแพรี+พาย อมตา จิตตะเสนีย  ์

แฟชั+นบิวตีTกรููและเมคอพัอาร์ทิสตชื์+อดงั  ซึ+ งเป็นบุคคลที+เป็นแรงบนัดาลใจในการสู้ชีวิต ที+อยาก เก่ง 

และ มีสไตลแ์บบคุณแพรี+พาย อีกทัTงเธอยงัใชชื้+อ พิมรี+พาย เป็นชื+อร้านตอนขายของที+ตลาดนดัแถว

รามอินทราอีกดว้ย (trueplookpanya, 2564) 

สาํหรับจุดเริ+มตน้ในการขายของนัTน เริ+มตัTงแต่ทางบา้น มีอาชีพขายขา้วแกง ตอนสมยั

ประถมเธอไดช่้วยที+บา้นขายของ พอเริ+มโต เธอไดย้ดึอาชีพขายสินคา้ตามตลาดนดั ต่อมาสมยัเรียน

มหาวทิยาลยั พยายามหาช่องทางขายเสืTอผา้ โดยไปรับผา้ดิบชิTนมาจากสาํเพง็แลว้มาตดัเป็นเสืTอขายที+
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ประตูนํT า อย่างไรก็ตามไดพ้บวิกฤติประสบกบันํT าท่วมครัT งใหญ่ปี 2554 ทาํให้ไม่ให้แหล่งผลิตไม่

สามารถผลิตเสืTอผา้ออกมาขายได(้พิมรี+พาย Youtube Channel, 2564)  

จุดเปลี+ยนที+สาํคญัอีกครัT ง จากการไปเหมาซืTอสินคา้ที+จีน โดยใชป้ระสบการณ์ส่วนตวั

ในการขายเสืTอผา้ไปต่อรองกบัผูผ้ลิตที+จีน จนไดสิ้นคา้ราคาดี มาขายที+ประตูนํTา จนสร้างกาํไรและใช้

เป็นทุนในการคา้ขายเรื+อยมาก(Suthida Aphiwattungsakul-missiontothemoon, 2564) 

จาก Live สดครัT งแรกบนมือถือเครื+องเดียวสู่ยอดคาํสั+งซืTอกว่า 10 ลา้นชิTน เกิดจากได้

บงัเอิญไปเห็น ร้านอื+น Live สดบน Facebook ขายสินคา้ ซึ+ งเธอเองก็คิดว่า เคา้น่าจะขายไดดี้ ซึ+ ง ณ 

ตอนนัTน เป็นช่วงที+ฝนตก ไม่ไดอ้อกไปขายของ ตอ้งการเงินมาจ่ายลูกนอ้ง และใชจ่้ายภายในร้าน 

เธอจึงได ้Live สดผ่าน Facebook ส่วนตวัเป็นครัT งแรก โดยใชโ้ทรศพัทมื์อถือส่วนตวัพิงกบัเสาขาย

สินคา้ที+มี มีคนดูทัTงสิTน 34 คน โดยเป็นเพื+อนของเธอเอง 30 คน และคนไม่รู้จกัอีก 4 คน ทาํยอดขาย

ได ้3,000 บาทและคิดทนัที วา่ถา้ขายแบบนีT เดือนนีT  กไ็ด ้90,000 บาท และถือเป็นจุดเริ+มตน้ครัT งสาํคญั 

หลงัจากนัTนจึงสนใจและมีคนช่วยเอาไปแชร์ลงกลุ่ม ลองผิดลองถูกเรียนรู้จากลูกคา้อยูต่ลอด ลูกคา้

คือครู คาํติชม พร้อมแกไ้ขอยา่งรวดเร็ว และปรับปรุงใหดี้ยิ+งขึTนกวา่เดิม  เช่น แสงมืดไปป่าวกไ็ปซืTอ

ไฟมาติด ภาพเอียงก็ไปซืTอขาตัTงกลอ้ง วนันีT มา Live สายจงัเลยไม่สะดวกดู เวลาไม่ไดก้็ปรับเวลา 

หรือ ของที+จะขายก็มาจากลูกคา้ ส่งของให้เร็วกว่านีT ก็ปรับระบบขนส่ง เป็นตน้(พิมรี+พาย Youtube 

Channel, 2564) 

ผูติ้ดตามเพจ กว่า 7.4 ลา้นคน(เดือน กุมภาพนัธ์ 2565) บน Facebook Page พิมรี+พาย 

ขายทุกอยา่งที+สร้างขึTนตัTงแต่เมื+อ16 สิงหาคม 2562 โดยเฉลี+ยมีผูช้มต่อหนึ+ง Live อยูที่+ประมาณไม่ตํ+า

กว่า 70,000-100,000 คนต่อหนึ+ งการ Live สด  และเคยขายสินคา้ไดสู้งสุดต่อหนึ+ งการ Live อยู่ที+ 

10,000,000 ลา้นชิTน(พิมรี+พาย Youtube Channel, 2564) ที+มีทัTง สินคา้อุปโภคบริโภค เครื+องสําอาง 

นํT าหอม จากหลากหลายยี+ห้อชื+อดงั  รวมทัTงสินคา้ที+เป็นประเภทอาหาร ตีตรายี+ห้อ(Private Brand) 

พิมรี+พาย เช่น นํT าปลาร้า ไก่ตม้ยาํปลา นํT าจิTมสุกีT  นํT าซอสปรุงรส พริกทอด อุดง้ ผกัอบกรอบ เป็นตน้ 

และกลุ่มประเภทที+ไม่ใช่อาหาร เช่น สบู่ แป้งพบั เซรั+ม  เป็นตน้ (smeleader, 2564) 

โดยเอกลกัษณ์ส่วนตวัของคุณจากพิมรี+พาย มีอุปนิสัย (Character) ส่วนตวัเป็นตวัของ

ตวัเอง จริงใจ ตรงไปตรงมา และสาํหรับเสืTอผา้การแต่งกายในทุก Live สด จะมีนกัออกแบบ (Stylist) 

เตรียมและจดัใหเ้ลือกเองกบัมือ เพื+อใหก้ารแต่งตวัมีเอกลกัษณ์  ไม่ซํT ากบัแม่คา้คนอื+น นอกจากนีTยงัมี

ทีมแต่งหน้าทาํผม ก่อนไป Live สดในทุกครัT งและเคล็ดไม่ลับที+พิมรี+ พายเปิดเผยคือ  ต้องดื+ม

แอลกอฮอล ์(เหลา้หรือเบียร์) จะช่วยใหมี้พลงั เป็นแรงในการทาํงาน Live ทาํใหก้ลา้ขายขาดทุน กลา้

พดูคุยตรงไปตรงมากบัลูกคา้ (พิมรี+พาย Youtube Channel, 2564) 



 8 

ทัTงหมดนีT เป็นการตัTงใจในการขายสินคา้แลว้ให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ เกิดการซืTอ

ซํT า และบอกต่อ ใหลู้กคา้เชื+อใจวา่ พิมรี+พาย ไม่คา้กาํไรเกินควร  หรือใครที+ทอ้แท ้กส็ามารถมาดูพิมรี+

พายเป็นแรงบนัดาลใจไดอี้กดว้ย(พิมรี+พาย Youtube Channel, 2564) 

ปัจจุบนั ธุรกิจของพิมรี+พาย มีพนกังานรวมกว่า 2,000 คน มีโกดงั อยูห่ลายที+ ซึ+ งทุกที+

ถูกใชเ้ป็นฉาก Live สดดา้นหลงัเป็นภาพโกดงัคลงัสินคา้จริง และจะมีการเปลี+ยนสถานที+ Live ใน

แต่ละโกดงัคลงัสินคา้ไปเรื+อย ในแต่ละครัT ง(พิมรี+พาย Youtube Channel, 2564) 

สาํหรับ บริษทัในเครือ พิมรีพาย มีทัTงสิTน 10 บริษทั ที+ครอบคลุมธุรกิจดา้น ต่างๆ ดงันีT  

1.พิมรี+  พลสั จาํกดั ที+เนน้เรื+องการขายส่งเครื+องสาํอาง 2.พิมรี+  ฟู้ดส์ จาํกดั ที+เนน้เรื+องสินคา้ประเภท

อาหาร 3.พิมรี+  มอลล ์จาํกดั ที+เนน้เรื+องการขายส่งสินคา้ทั+วไป 4.พิมรี+  มีเดีย จาํกดั เนน้เรื+องสื+อและ

โฆษณา 5.พิมรี+  รีเทล จาํกดั เนน้เรื+องการขายส่งสินคา้ทั+วไป 6.พิมรี+  โลจิส จาํกดั เนน้เรื+องการขนส่ง

สินคา้ 7.พิมรี+พาย คอสเมติก จาํกดั เนน้เรื+องการขายส่งสินคา้เครื+องสาํอางและความงาม 8.พิมรี+พาย 

สกินแคร์ จาํกดั เนน้เรื+องกิจหารคลินิคเฉพาะทาง 9.พิมรี+พาย แอนด ์เฟรนด ์จาํกดั เนน้เรื+องร้านขาย

ปลีกเครื+องสาํอาง และ 10.เดอะ พิมรี+พาย จาํกดั เนน้เรื+องการบริหารสาํนกังาน(PPTV Online, 2564) 

บทบาทอื+นในวนันีTของพิมรี+พาย นอกจากการเป็นแม่คา้ออนไลน์สุดแซ่บชื+อดงัแลว้ ยงั

มีบทบาทการเป็น Youtuber รีวิวสินคา้ผ่าน Youtube Channel ที+มีชื+อว่า พิมรี+พาย ที+มีผูติ้ดตามกว่า 

5.37 ลา้น(พิมรี+พาย Channel,2565)และ Facebook Page ที+แยกออกมาชื+อวา่ Pimrypie - พิมรี+พาย เพื+อ

ความบนัเทิงที+ถ่ายทอดเรื+องราวชีวิตและความเป็นตวัพิมรี+พายมีผูติ้ดตามกวา่ 12 ลา้นคน  อีกทัTงยงัมี

บทบาทเป็นของการนกัร้องที+มีผลงานเพลงเป็นของตนเองและพร้อมทัTงร่วมเป็นหุ้นส่วนการเป็น

เจา้ของค่ายเพลง “High Cloud Entertainment” ดว้ยตนเอง ไดแ้ก่ เพลงอย่านะคะ เพลงจากกนัไป

ง่ายๆ ซึ+ งทัTงสองเพลงมีผูรั้บชมผ่าน Youtube กว่า 50 ลา้นการรับชม (Matichon,2564)  และสุดทา้ย

อีกหนึ+ งบทบาทที+สําคัญ ได้แก่ การเป็นเน็ตไอดอล สายบุญ ที+สร้างโอกาส คืนกําไรสู่สังคม 

ช่วยเหลือผูที้+ขาดโอกาส สร้างความประทบัใจให้กบัผูรั้บชม หรือลูกคา้ที+ติดตามเป็นอย่างมาก 

(NationTV, 2564)  

แผนต่อไปในการดาํเนินธุรกิจ คือ ตอ้งทาํให้แบรนดข์อง พิมรี+พาย ขายไดด้ว้ยตนเอง 

แมว้า่ไม่มีคนชื+อ พิมรี+พาย ทุกคนตอ้งสามารถทาํงานต่อไปได ้ขายต่อไปได ้ โดยตัTงเป้า เมื+อเธออาย ุ

33 ปี จะหยุดพกัขายผ่าน Live สด  1 ปี เพื+อที+จะพาครอบครัวไปเที+ยวพกัผ่อนและหาสินคา้หรือ

โอกาสใหม่ๆมาขายสินคา้ใหก้บัคนไทย (พิมรี+พาย Youtube Channel, 2564)  
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2.3 ทฤษฎกีารสื&อสาร (Communication Theory) 

การสื+อสารเป็นปัจจยัที+สาํคญัในการดาํเนินชีวิต เนื+องจากมนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคมตอ้งมี

การขอ้งเกี+ยว สัมพนัธ์กนัอยู่ร่วมกนั ดงันัTน การสื+อสารแลกเปลี+ยนขอ้มูลความรู้ระหว่างกนั จึงมี

บทบาทสาํคญัในพฒันา เรียนรู้ ทัTงทางดา้นเศรษฐกิจ สงัคม การเมืองและวฒันธรรม  นอกจากนีTการ

สื+อสารที+ดีและชดัเจน จะช่วยลดการเขา้ใจผิด ลดปัญหาความขดัแยง้ ตลอดจนสร้างความสัมพนัธ์ที+

ดีระหวา่งกนัไดค้วามหมายของการสื+อสาร 

1. พจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตสถาน (2554) ไดใ้ห้ความหมายของ การสื+อสาร ไวว้่า  

เป็นวธีิการนาํถอ้ยคาํ ขอ้ความ หรือหนงัสือ จากบุคคลหนึ+งหรือสถานที+หนึ+งไปยงัอีกบุคคลหนึ+งหรือ

อีกสถานที+หนึ+ง.  

2. วงศกร สิงหวรวงศ ์(2561) ไดใ้หค้วามหมายของ การสื+อสาร  ไวว้า่ เป็นกระบวนการ

ถ่ายทอด อารมณ์ ความรู้สึก ข่าวสาร ความรู้  ข่าวสาร ความรู้ ค่านิยม ขอ้มูลจากฝ่ายบุคคลหนึ+งหรือ

ผูส่้งสารไปยงัอีกฝ่ายบุคคลหนึ+ งหรือผูส่้งสาร โดยผ่านสื+อ ทัT งภาษาและระบบสัญลกัษณ์ เพื+อ

เชื+อมโยงและสามารถโตต้อบกลบักนัไปมาระหวา่งผูส่้งสารกบัผูรั้บสาร 

3. Wrench, J. S., McCroskey, J. C., & Richmond, V. P. (2008) ได้ให้ความหมายไว้

อีกว่า เป็นกระบวนการที+บุคคลหนึ+ ง (หรือกลุ่มบุคคล) ที+พยายามกระตุน้ความหมายในใจของอีก

บุคคลหนึ+ง (หรือกลุ่มบุคคล) ผา่นการใชส้ารหรือขอ้ความดว้ย วจันภาษา อวจันภาษา หรือสื+อกลาง 

โดยเจตนา      

 

 
 

รูปภาพ 2.3 แบบจาํลอง กระบวนการสื+อสาร SMCR  แบบ 2 ทาง (Two Way Communication) 

(ที+มา schoolofchangemakers. (2016). Effective Communication การสื+อสารที+มีประสิทธิภาพ)  
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โดยแบบจําลองกระบวนการสื?อสาร SMCR  แบบ 2 ทาง ประกอบด้วย 

1. ผูส่้งสร้างสาร (S-Sender) หรือ แหล่งขอ้มูล โดยเลือกขอ้ความที+จะส่งผูรั้บที+จะส่ง

ขอ้ความถึง และช่องทางที+จะส่งสาร โดยผูส่้งสารซึ+ งจะผูเ้ริ+มตน้และทาํให้เกิดกระบวนการสื+อสาร 

จนนาํไปสู่การเขา้รหัส (Encoding) ซึ+ งเป็นกระบวนการแปลงความคิดเป็นสัญญาณที+สามารถส่ง

จากผูส่้งไปยงัผูรั้บในรูปของสญัลกัษณ์ โดยลกัษณะของผูส่้งสารที+ดีในการเขา้รหสั ไดแ้ก่  

1.1. มี ทั ก ษ ะ ที+ ดี ใ น ก า ร สื+ อ ส า ร (Communication Skill) ร ว ม ถึ ง

ความสามารถในการเขา้รหัส  เช่น การเลือกใชภ้าษาไดเ้หมาะสม   จงัหวะการพูดที+น่าฟัง คาํพูดที+

ชดัเจนฟังง่าย  การแสดงท่าทาง สีหนา้หรือภาษากายที+เขา้กบัการพูด  หรือการใชภ้าษาเขียนที+อ่าน

ง่าย ถูกตอ้ง เป็นตน้ 

1.2. มีความรู้ ความเขา้ใจ (Knowledge) ในสารที+กาํลงัสื+อออกไป  ผูส่้ง

ควรมีความรู้ในเรื+ องที+กําลังจะสื+อสารออกไป เลือกใช้วิธีในการส่งสารที+ เหมาะสมในแต่ละ

สถานการณ์ อีกทัTง ควรประเมินระดบัความรู้ของผูรั้บในการเลือกใชร้ะดบัภาษาไดอ้ยา่งถูกตอ้ง เช่น 

แพทยเ์วลาคุยคนไขที้+เป็นชาวบา้นธรรมดา ก็ควรภาษาที+เขา้ใจง่ายและควรเลี+ยงไม่ใชศ้พัทเ์ทคนิค 

หรือ  ศพัทเ์ชิงวชิาการ ที+อาจทาํใหค้นไขห้รือผูรั้บสารอาจไม่เขา้ได ้  เป็นตน้  

1.3. มีทศันคติที+ดีในการสื+อสาร (Attitude)  จะส่งผลต่อการยอมรับซึ+งกนั

และกนัระหวา่งผูส่้งสารกบัผูรั้บสาร การใชภ้าษาที+น่าฟัง ไพเราะ อยา่งไรก็ตาม หากเกิดทศันคติใน

การส่งสารที+ไม่ดี จะส่งผลใหค้วามขดัแยง้และการใชภ้าษาที+ไม่ไพเราะ ไม่น่าฟัง  

1.4. ระบบวฒันธรรมและสงัคม (Culture – Social System) เป็นสิ+งที+มีผล

ต่อการสื+อสาร เนื+องจาก สังคม วฒันธรรม ประเพณีและศาสนา ที+แตกต่างในแต่ละพืTนที+ ยอ่มส่งผล

ต่อรูปแบบการกาํหนดรูปแบบ แนวทางการใชภ้าษา หรือการเขา้สารที+แตกต่าง เช่น เวลาสื+อสารกบั

คนต่างชาติ ต่างภาษา ผูส่้งสารควรศึกษาลกัษณะ กฎระเบียบของสังคม วฒันธรรม ประเพณีและ

ศาสนานัTนก่อนอีกดว้ย 

2. สาร (M-Message) เนืTอหาสาระ ที+ถูกถ่ายทอดจากผูส่้งไปยงัผูรั้บ ทัTงในเชิงวจันภาษา 

(Verbal Language) ไดแ้ก่ ภาษาพูด ภาษาเขียน ที+รวมไปถึง สัญลกัษณ์ ขอ้ความ หรือ อวจันภาษา 

(Nonverbal Language) ภาษาที+ไม่ตอ้งใชถ้อ้ยคาํหรือตวัอกัษร   เช่น นํT าเสียง ท่าทาง สายตา ยิTม การ

ให้สัญญาณ สีหน้า การใชมื้อ รูปภาพ วิดิโอ เป็นตน้ (อวยพร พานิช, ถิรนทั์ อนวชัศิริวงศ,์ เมตตา 

กฤตวทิย,์ 2530)  

โดยมีองคป์ระกอบสาํคญั ไดแ้ก่ รหสัหรือสัญลกัษณ์สาร (Message Code) เนืTอหาสาร

(Message Content) โครงสร้างและการจัดเรียงอย่างเป็นระบบ (Message Structure & Treatment)  
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3. ช่องทางการสื+อสาร (C-Channel)  

เป็นโครงสร้างสาํคญัที+รับขอ้มูลต่อจากผูส่้งและตวัส่งผา่นไปยงัตวัถอดรหสัและผูรั้บ 

บางครัT ง อาจเรียกสิ+งนีT ว่า สื+อ โดยผูรั้บ จะรับสารผ่าน โสตประสาทสัมผสัอยา่งใดอยา่งหนึ+ ง ไดแ้ก่ 

การไดย้นิ การไดก้ลิ+น การเห็น การสมัผสัหรือความรู้สึก การรับรส  

โดยควรเลือกช่องทางการสื+อสาร(ปรมะ สตะเวทิน, 2526)  ใหเ้หมาะสม อาจพิจารณา

จากการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารของกลุ่มเป้าหมาย ควรผา่นทางช่องทางไหน เนืTอหาสารประเภทใดที+มี

ความเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย  เพื+อให้เกิดประสิทธิภาพในการสื+ อสารมากที+ สุด  ได้แก่   

สื#อสิ# งพิมพ์ เช่น วารสาร หนังสือพิมพ ์ นิตยสาร แผ่นพบั เป็นตน้ ที+เหมาะกบัสารประเภทที+เป็น

ภาษาเขียนรวมทัTง สญัลกัษณ์ รูปภาพ เส้น สี ขอ้ความ   

สื+อภาพยนตร์ เช่น หนงั สารคดี เป็นตน้ เหมาะกบัสารประเภทภาษาพดู นํTาเสียง ท่าทาง 

สายตา ยิTม การใหส้ญัญาณ สีหนา้ การใชมื้อ หรือวดิิโอ เป็นตน้ 

สื+อวิทย ุเช่น วิทยทีุ+ออกอากาศทัTง AF และ FM เป็นตน้ เหมาะกบัสารประเภทภาษาพดู 

นํTาเสียง 

สื+อโทรทศัน์  ที+มีลกัษณะแพร่ภาพและเสียง เหมาะกบัสารประเภทภาษาพูด นํT าเสียง 

ท่าทาง สายตา ยิTม การใหส้ญัญาณ สีหนา้ การใชมื้อ วดิิโอ เป็นตน้ 

สื+อบุคคล ที+มีลกัษณะการสื+อสารด้วยตวับุคคลเอง เช่น การอภิปราย การบรรยาย 

เหมาะกบัสารประเภทภาษาพดู นํTาเสียง ท่าทาง สายตา ยิTม การใหส้ญัญาณ สีหนา้ การใชมื้อ เป็นตน้ 

สื+อใหม่ ที+มีลกัษณะเอืTอให้ผูส่้งสารหรือผูรั้บสาร ทาํหนา้ที+เดียวกนัไดใ้นเวลาเดียวกนั ที+มีรูปแบบ

การสื+อสารแบบสองทาง (Burnett, R. and David P. M. ,2003) เช่น สื+อสังคมออนไลน์ (Facebook , 

Twitter) ซึ+ งอาจเหมาะกบัสารประเภท ภาษาเขียน (พิมพ)์ รวมถึงภาษาพดู นํTาเสียง ท่าทาง สายตา ยิTม 

การให้สัญญาณ  สีหน้า  การใช้มือ  ในกรณีที+ เป็น  Facebook Live หรือ  Youtube Live เป็นต้น 

 4. ผูรั้บ (R-Receiver) คือ ปลายทางของสารหรือขอ้ความจากผูส่้ง เช่นเดียวกบัผูส่้งสาร 

ลกัษณะบุคลิกภาพ ประสบการณ์ ทกัษะความรู้  พืTนฐานทางสังคมและวฒันธรรม และทศันคติของ

ผูรั้บ ยอ่มมีผลต่อการถอดรหัส (Decoding) หรือการตีความ ซึ+ งเป็นขัTนตอนการแปลงสัญญาณเป็น

ขอ้ความหรือรูปแบบที+ผูรั้บสามารถเขา้ใจได้ ซึ+ งเป็นกระบวนตรงขา้มกบัการเขา้สัญญาณ โดย

ลกัษณะของผูรั้บสารที+ดีในการถอดรหสั  ไดแ้ก่ 

4.1. มีทกัษะที+ดีในการสื+อสาร (Communication Skill) ตัTงแต่เรื+องของการ

เป็นผูรั้บสาร หรือผูฟั้งที+ดี ความสามารถในการถอดรหัส เขา้ใจในภาษาที+ถูกส่งมา อ่านและแปล

ความหมายรู้เรื+อง  
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4.2. มีความรู้ ความเขา้ใจ (Knowledge) ในเรื+องกาํลงัจะถอดรหัส แปล

ความ รวมถึงมีระดบัความรู้ ที+ใกลเ้คียงกบัผูส่้งสาร ยอ่มมีส่วนให้การสื+อสาํเร็จประสบความสาํเร็จ

ไดด้ว้ยดี   

4.3. ทศันคติที+ดีในการสื+อสาร (Attitude)  ของผูรั้บสาร ยอ่มส่งผลต่อการ

ยอมรับซึ+งกนัและกนั ไม่ก่อใหเ้กิดความขดัแยง้กบัผูส่้งสาร  

4.4. ระบบวฒันธรรมและสังคม (Culture – Social System) เป็นพืTนฐาน

สาํคญัที+ช่วยในการถอดรหสั แปลความของผูรั้บ  

5. สิ+งรบกวน (Noise)  

สิ+งรบกวนขดัจงัหวะสาร ในขณะที+กาํลงัเดินทางจากผูส่้งไปยงัผูรั้บ สิ+งที+คอยรบกวน

การสื+อสารทาํให้การติดต่อสื+อสารมีความติดขดั หรือสะดุดชะงกั จนอาจทาํให้การสื+อสารไม่มี

ประสิทธิภาพ และบางครัT งอาจทาํใหไ้ม่สามารถทาํการติดต่อสื+อสารไดเ้ลย 

ซึ+ งมีทัTง สิ+งรบกวนภายในซึ+ งเกิดจากภายในตวับุคคล เช่น หิวขา้วอารมณ์สภาพจิตใจ

เศร้าหมอง เป็นตน้ และสิ+งรบกวนภายนอกที+อยูเ่หนือการควบคุมซึ+ งเกิดจากภายนอกตวับุคคล เช่น 

เสียงรบกวน คลื+นแทรก สภาพอากาศฝนตก อุณหภูมิที+ร้อนจนเกินไป เป็นตน้ โดยสิ+งรบกวนทัTงสอง

ประเภทอาจส่งผลใหผู้รั้บสารเกิดการเขา้รหสัหรือตีความผดิได ้(Shannon & Weaver, 1948) 

6. ปฏิกิริยาโตต้อบ (Feedback) เกิดขึTนเมื+อผูรั้บสาร ตอบสนองต่อผูส่้ง ทัTงนีT เพื+อใหผู้ส่้ง

รู้ว่าไดรั้บสารเรียบร้อยแลว้หรือตอ้งการแสดงให้ผูส่้งเห็นกลบัไปยงัผูส่้ง ซึ+ งในขัTนตอนนีT จะทาํให้

ผูรั้บจะกลายเป็นผูส่้ง โดยปฏิกิริยายาโตต้อบจะสามารถสะทอ้นกลบัไดท้ัTงในทางบวกหรือทางลบ ก็

ขึTนอยูก่บัการถอดรหสัของผูรั้บสาร  

ซึ+ งในปัจจุบนัมีการแสดงความคิดเห็นในช่องทางต่างๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ+งบนสื+อสงัคม

ออนไลน์  เช่น Twitter, Facebook, Tiktok เกิดขึTนอยา่งรวดเร็วทาํให้ผูรั้บสาร สามารถเป็นผูส่้งสาร

ไดใ้นเวลาเดียวกนั  และสามารถทาํให้ผูส่้งสารสามารถวิเคราะห์และประเมินว่าผูรั้บสารมีความ

คิดเห็นหรือตีความไปอย่างไรบา้ง และสามารถนาํมาปรับปรุงพฒันาการส่งสารของตนเองไดอ้ยู่

ตลอด  

โดยสิ+งสาํคญัในการสื+อสารคือ การเลือกช่องทางการสื+อสารที+เหมาะสม การที+ผูส่้งสาร

เขา้รหสัขอ้มูลโดยคาํนึงถึงลกัษณะของผูรั้บ รวมถึงคาํนึงถึงสิ+งรบกวนที+อาจเกิดขึTนระหว่างทางอีก

ดว้ย  ทัTงนีT เพื+อนาํไปสู่การสื+อสารที+ประสบความสาํเร็จในที+สุด (J.Kazmiemerczak, 2015) 
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2.4 แนวคดิ AIDA Model   

รูปภาพที+ 2.4 แสดงลาํดบัขัTน  AIDA MODEL    

(ที+มา OCTO adv. In Business, What is A.I.D.A.?. (2018).)  

 

เป็นโมเดลพืTนฐานทางการตลาดและโฆษณาที+ช่วยอธิบายถึง ลาํดบัขัTนทางการตลาด

ของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ โดยตัTงอยูบ่นฐานคิดที+วา่ ผูบ้ริโภคจาํนวนมากรับรู้แบรนดผ์า่นการโฆษณา

หรือการสื+ อสารทางการตลาด  (OCTO adv. In Business,2018) โมเดล  AIDA ช่วยอธิบายถึง 

กระบวนการในการชกัจูงใจผ่านการสื+อสารการตลาด ถึงการมีส่วนร่วมและเกี+ยวขอ้งกบัผูบ้ริโภค

หรือลูกคา้ จนนาํไปสู่การเลือกการตดัสินใจซืTอ 

 

Cognitive Stage หรือ ขัUนการก่อให้เกดิรับรู้ (A-Attention)   

เป็นขัTนแรกที+จะทาํให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเปิดใจรับแบรนดห์รือสินคา้ของเรา โดยสิ+ง

สาํคญัในขัTนนีT  คือ พยายามดึงดูดความสนใจของคนที+คาดว่าน่าจะเป็นกลุ่มเป้าหมายหรือเป็นลูกคา้

ของเราไดใ้นอนาคตและตอ้งทาํแบรนดห์รือตรายี+หอ้ของเราให ้เตะตา เขา้ไปสู่การรับรู้ของเขา  เช่น 

การทาํโฆษณาที+ง่ายต่อการจดจาํ และกระตุน้ความสนใจผา่นวิธีการสื+อสารในรูปแบบต่างๆ ทัTงสื+อ

ออฟไลน์ เช่น โฆษณาในโทรทศัน์  ป้ายโฆษณา  สื+อสิ+งพิมพ ์หรือสื+อสมยัใหม่ อยา่งสื+อออนไลน์  

เช่น โฆษณาบน Facebook, Twitter, Instagram การใชผู้มี้อิทธิพล (Influencer) บนโลกออนไลน์ เป็น

ตน้   
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Affective Stage  

ซึ+ งเป็นขัTนที+ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึก ไดแ้ก่ ขัTนการสร้างความน่าสนใจ 

(I-Interest) เป็นขัTนต่อมาที+จะชกัจูงให้ลูกคา้เกิดความสนใจในแบรนด์หรือสินคา้ของเรา พยายาม

เนน้ใหลู้กคา้สนใจในแบรนดห์รือสินคา้เรามากกว่าคู่แข่ง และทาํใหเ้คา้หนัมาสนใจพิจารณาสินคา้

หรือบริการของเราว่าสามารถตอบโจทยแ์กปั้ญหาหรือสร้างประโยชน์ใดให้แก่ตวัพวกเขาบา้ง เช่น 

จุดเด่นเฉพาะของสินคา้ การที+แบรนด์หรือผูข้ายบอกถึงเรื+องราวบางอย่างที+ลูกคา้ไม่เคยรู้มาก่อน   

บอกถึงฟังก์ชั+นการใชง้านใหม่ที+ยงัไม่เคยมีที+ไหนมาก่อน  จนทาํให้ลูกคา้เกิดการคน้หาขอ้มูลบน

โลกออนไลน์หรือสอบถามการใชง้านหรือดูรีววิจากผูที้+เคยใชสิ้นคา้หรือบริการนัTนมาก่อน เป็นตน้  

 

ขัUนปลุกเร้าความต้องการ (D-Desire)  

เป็นขัTนของการสร้างความตอ้งการหรือปรารถนาที+อยากจะได ้อยากซืTอตวัสินคา้หรือ

บริการของเรามาใช ้ โดยพยายามเนน้กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการความตอ้งการแบรนด์หรือสินคา้

ของเราซึ+ งมาจากความตอ้งการลึกๆ รวมทัTงการสร้างความเร่งด่วน (Urgency) สร้างความรู้สึกขาด

แคลน สร้างการเปรียบเทียบ จนทาํให้ลูกคา้มีความตอ้งการซืTอสูงสุดและนาํมาสู่การตดัสินใจซืTอ 

เช่น  ราคาไม่แพง ราคานีTหาที+ไหนไม่ไดแ้ลว้ หรือการที+แบรนดห์รือผูข้ายบอกถึง จาํนวนสินคา้ที+มี

จาํกดั เป็นสินคา้หายาก ตอ้งมีการประมูล แยง่ชิง จนทาํใหลู้กคา้กดเพิ+มสินคา้ในตระกร้าบนช่องทาง

ร้านคา้ออนไลน์หรือกดโทรเขา้มาเพื+อสั+งสินคา้ในทนัที เป็นตน้   

  

Behavioral Stage  

ซึ+ งเป็นขัTนที+ทาํใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดพฤติกรรมการกระทาํ ไดแ้ก่ 

 

ขัUนให้ลูกค้าเกดิการตดัสินใจ (A-Action)  

ซึ+ งเป็นขัTนสุดทา้ย คือ ปิดการขาย ที+ทาํใหลู้กคา้เกิดการกระทาํ บริโภคสินคา้ ลงมือซืTอ

สินคา้หรือบริการของเรา  เช่น  การที+แบรนดห์รือผูข้ายเร่งเร้าความตอ้งการใหลู้กคา้ตอ้งรีบตดัสินใจ

ซืTอ ทัTงการใชน้าฬิกานับถอยหลงั จนทาํให้ลูกคา้จ่ายเงิน หรือ กดตดับตัรเครดิตเพื+อซืTอสินคา้บน

ช่องทางร้านคา้ออนไลน์ เป็นตน้  

โดยสิ+งสําคญัในขัTนนีT  คือ พยายามปิดช่องโหวในทุกดา้น เน้นให้ลูกคา้รู้สึกถึงความ

คุม้ค่าและอาจเพิ+มแรงจูงใจดว้ยโปรโมชั+นที+ลูกคา้ไม่อาจปฏิเสธเราได ้รวมถึงในเรื+องบริการหลงัการ

ขายที+สุดประทบัใจจากเรา 
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2.5 แนวคดิจติวทิยาการตลาด (Marketing Psychology) 

ความหมายของจิตวทิยาการตลาด 

Canva (n.d.) ไดใ้หค้วามหมายของจิตวทิยาการตลาด ไวว้า่ เป็นการผสมผสานหลกัการ

ทางจิตวิทยาที+หลากหลายเขา้กบัเนืTอหา การตลาด และกลยทุธ์การขาย รวมถึง รูปแบบและประเมิน

ของมนุษยที์+เกี+ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซืTอสินคา้  

และ GMOL Solutions (2020) ไดใ้หค้วามหมายของจิตวิทยาการตลาด ไวว้า่  จิตวิทยา

การตลาดมีหนา้ที+ คน้หาความตอ้งการ แรงจูงใจ และรสนิยมของผูบ้ริโภค  

นอกจากนีT  Marketingoops (2565) ยงัไดใ้ห้ความหมายของจิตวิทยาการตลาด ว่า เป็น

การคาดการณ์พฤติกรรมของลูกคา้หรือผูบ้ริโภคอยา่งหนึ+ง แต่คาดเดาอยา่งมีหลกัเหตุผลตามทฤษฎี

จิตวิทยา ดว้ยการเขา้ใจความตอ้งการที+อยู่ในส่วนลึกของมนุษย ์โดยมีหลายส่วนประกอบรวมกนั

เพื+อให้เกิดผล จากการกระตุน้การรับรู้ของมนุษย ์ซึ+ งตามธรรมชาติจะมีความอยากลองและอยากรู้

อยากเห็น เป็นทุนเดิมอยูแ่ลว้ 

ดงันัTน จิตวิทยาการตลาด คือ การคน้หาความตอ้งการ แรงจูงใจ รสนิยม รวมไปถึงแรง

กระตุน้ทางอารมณ์ของผูบ้ริโภค ที+เกี+ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซืTอสินคา้ เพื+อใช้ในการคาดการณ์

พฤติกรรมของผูซื้Tอ (ผูว้จิยั, 2565)  

 

เทคนิคสําคญัด้านจิตวทิยาการตลาด  

1. การตอบแทนซึ+ งกนัและกนั (Reciprocity) หลกัการนีT มีพืTนฐานมาจากแนวคิดที+ว่า

หากแบรนดท์าํอะไรดีๆ ให้กบัคุณ คุณจะมีโอกาสตอบแทนคุณมากขึTน และมีความร่วมมือเพิ+มขึTน

ในอนาคต(Pathmatics,2021) หรือ ตอ้งทาํใหผู้ถู้กโนม้นา้ว มีความรู้สึกวา่ไดรั้บประโยชน์อะไรก่อน 

จากนัTนเราจึงค่อยนาํเสนอในสิ+งที+เราตอ้งการ   ตวัอยา่งเช่น บริษทัมีคาํแนะนาํฟรีเกี+ยวกบัการไดม้า

ซึ+ งลูกคา้และการสนบัสนุน และให้คุณเขา้ถึงไดโ้ดยไม่ตอ้งขออีเมลจากคุณดว้ยซํT า, การแจกสินคา้

ทดลองใหชิ้ม หรือใชก่้อน จนทาํใหลู้กคา้กลบัมาซืTอในอนาคต  

2. การสร้างความขาดแคลน (Scarcity) และการสร้างการเร่งด่วน (Sense of Urgency) 

แนวคิดนีT มีที+มา ไดแ้ก่ คนใหค้วามสาํคญักบัสิ+งที+พวกเขาเชื+อวา่เป็นของหายากมากกวา่ และใหคุ้ณค่า

กบัสิ+งที+สามารถเขา้ถึงไดย้าก ร่วมกบัการใชเ้ทคนิคการสร้างการเร่งด่วน(Sense of Urgency) กบัการ

เล่นกับความกลัวของคน หรือ FOMO(Fear of missing out) เพื+อเน้นการปลุกเร้าอารมณ์ ให้รีบ

ตดัสินใจในทนัที ซึ+ งไม่มีเวลาหาขอ้มูลเพิ+มเติม ตอ้งแย่งชิงกบัคนอื+น “ของมีจาํกดั และแค่ตอนนีT  

เวลานีT เท่านัTน เพื+อไม่ให้พลาดโอกาสสําคญัในการซืTอสินคา้  ตวัอย่างเช่น  การใชก้ารจบัเวลาถอย

หลงั กบัสินคา้ Flash Sale บนช่องทาง Ecommerce, การแจง้โปรโมชั+นจาํนวนจาํกดัเฉพาะรายการนีT
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เ ท่ า นัT น  ใ น ก า ร ข า ย สิ น ค้ า ข อ ง ธุ ร กิ จ โ ฮ ม  ช้ อ ป ปิT ง  เ ป็ น ต้ น  (Pathmatics, 2021)  

ธุรกิจโฮม ชอ้ปปิT ง เป็นตน้ (Pathmatics, 2021)  

 

 
 

รูปภาพที+   2.5.1 แสดงตัวอย่างการจับเวลาถอยหลังบนเว็ปขายสินค้าและการขายสินค้าของ

ธุรกิจ Home Shopping (ที+มา:https://bit.ly/3c0IISe , https://bit.ly/3ySTbIh)  

 

3.  การรับรองทางสังคม (Social Proof) แนวคิดนีT  เกี+ยวขอ้งกบัความจริงที+วา่ ผูบ้ริโภค

จะ มีไวว้างใจหรือมีความมั+นใจในการซืTอสินคา้หรือบริการมากขึTน เมื+อพวกเขารู้จกัสินคา้หรือ

บริการจากผูอื้+นได ้ คนส่วนใหญ่มกัจะรับเอาการกระทาํหรือความเชื+อของผูอื้+นที+พวกเขาชอบหรือ

ไวว้างใจ หรือความปรารถนาที+จะทาํตามสิ+งที+คนอื+นทาํ  ในดา้นการตลาด เราสามารถใชแ้นวคิดนีT  

เพื+อประโยชน์ในการสร้างโอกาสการขายสินคา้ นอกจากนีT  การรับรองทางสังคมหรือ Social Proof 

ยงัสามารถช่วยเพิ+มความน่าเชื+อถือ โดยเป็นการรองรับความกงัวลของผูบ้ริโภค และเป็นอีกวธีิหนึ+งที+

ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจง่ายขึTน  ตวัอยา่งของการรับรองทางสงัคม (Social Proof) ไดแ้ก่  

ประเภทการรีวิวและให้คะแนน (Review, Rating & Testimonial)  เป็นการสร้างความ

น่าเชื+อถือไดใ้นรูปแบบทัTง การให้คะแนน การให้ดาว หรือการเขียนรีวิว ซึ+ งถือเป็นการรับรองทาง

สงัคม (Social Proof) ที+ไดรั้บความน่าเชื+อถือสูง 
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รูปภาพที+  2.5.2 แสดงตวัอยา่งการที+รีววิสินคา้หรือบริการ 

(ที+มา:https://bit.ly/3P5j2lA , https://bit.ly/3c2BLjt)  

 

ประเภทการไดรั้บการรับรองหรือรางวลั (Certification)  เป็นการสร้างความน่าเชื+อถือ

ในรูปแบบรางวลัการันตี หรือ ใบประกาศนียบตัร 

 

 
 

รูปภาพที+  2.5.3 แสดงตวัอยา่งการของรางวลัการันตี 

(ที+มา:https://bit.ly/3RokocU)  

 

ประเภทการถูกพดูถึงผา่นสื+อ (Media Coverage)  ถือเป็นการสร้างความน่าเชื+อถือไดดี้ 

อีกรูปแบบหนึ+ง โดยเฉพาะการถูกพดูถึงบนสื+อสาํนกัใหญ่ระดบัประเทศหรือระดบัโลก  
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รูปภาพที+  2.5.4 แสดงตวัอยา่งการของ Social Media ของ HubSpot (ที+มา:https://bit.ly/3P1v93C) 

  

ประเภทโซเชียลมีเดีย (Social Media) ทัTงในการยอดคนติดตาม ยอด likes ยอดแชร์ ที+

สูงหรือเป็นจาํนวนมาก  จะช่วยสร้างความน่าเชื+อถือใหก้บัตวัสินคา้หรือแบรนดไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 

 

รูปภาพที+   2.5.5 แสดงตัวอย่างการที+แบรนด์ใช้ผู เ้ชี+ ยวชาญในการโปรโมทหรือทําการตลาด

(ที+มา:https://bit.ly/3NUvJP1)  

 

ประเภทการอ้างอิงผูเ้ชี+ยวชาญ (Expert Referrals)  การที+แบรนด์ มีผูเ้ชี+ยวชาญใน

อุตสาหกรรรมหรือธุรกิจนัTนๆ มาใหก้ารรับรองยอ่มสร้างความน่าเชื+อถือใหก้บัตวัสินคา้ไดเ้ป็นอยา่ง

ดี (Pathmatics, 2021)  

 
รูปภาพที+  2.5.6 แสดงตวัอยา่งของ Top 10 Influencers ในปี 2021  

(ที+มา: https://bit.ly/3ItzGJE) 
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ประเภทการใชผู้มี้ชื+อเสียงหรือผูน้าํทางความคิด(Influencer/Key Opinoin Leader)  การ

ใช้ผูมี้ชื+อเสียงหรือผูน้าํทางความคิด ในการแนะนาํสินคา้หรือรีวิว เป็นการสร้างความน่าเชื+อถือ

ให้กบัตวัสินคา้และแบรนดไ์ดเ้ป็นอยา่งดี เพราะมีผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ เชื+อว่าใชแ้ลว้จะเหมือนดารา 

คนดงั (Trueid, 2022)   

4. การตัTงราคาล่อ (Decoy Effect) เป็นแนวคิดที+เราเสนอตวัเลือกให้กบัผูบ้ริโภคและ

เป็นตวัเลือก ที+เป็นที+ตอ้งการนอ้ยกว่า เพื+อใชเ้ป็นตวัล่อ เมื+อผูบ้ริโภคเกิดการเปรียบเทียบ จนเชื+อว่า

เกิดความคุม้ค่ากบัเงินที+ไดจ่้ายไป (Pathmatics, 2021)  

 

รูปภาพที+  2.5.7 แสดงตวัอยา่งการตัTงราคาแบบมีสินคา้ Decoy  

(ที+มา: https://bit.ly/3ySCbBW) 

 

5. การเชื+อขอ้มูลแรกแบบมีความลาํเอียง (Anchoring Bias) เป็นแนวคิดที+ว่า คนเรา

มกัจะเชื+อในขอ้มูลแรกที+ไดรั้บอยา่งสนิทใจและจดจาํมนัไดดี้  จนไม่หาขอ้มูลดา้นอื+นมาสนบัสนุน

หรือเปรียบเทียบ  ซึ+ งเป็นความลาํเอียงหรืออคติในการรับขอ้มูลนัTนเอง ทาํให้การโฆษณาหรือ

การตลาดของแบรนดต่์างๆ จึงให้ความสาํคญักบัความประทบัใจแรกมากขึTน  นอกจากนีT  แนวคิดนีT

ยงัถูกประยุกต์ใช้ในการเปรียบเทียบราคาของสินคา้ไดอี้กดว้ย ตวัอย่าง เช่น ถา้เราเดินผ่านร้าน

นาฬิกาขอ้มือ เห็นป้ายราคาเรือนละ 10,000 บาท พอเดินถดัไปอีกร้านเห็นราคาเรือนละ 5,000 บาท 

เราก็จะรู้สึกว่าร้านที+สองถูกทนัที ทัTงที+ความจริง หากเปรียบเทียบกบัร้านอื+นอาจจะแพงก็ได ้ จาก

แนวคิดดงักล่าวนาํมาสู่การใชป้ระโยชน์ ในเชิงการจดัเรียงในการนาํเสนอสินคา้ที+นาํสินคา้ราคา

สูงขึTนก่อน แลว้ตามดว้ยสินคา้ราคาไม่สูง เพื+อให้ลูกคา้มีความรู้สึกว่า เป็นราคาที+คุม้ค่า มีกาํลงัจ่าย

ไหว หรือ การขีดราคาแรกก่อนลด บนป้ายสินคา้ก็ ทาํให้เห็นราคาแรกก่อนลด และดูน่าสนใจว่า 

การใส่ราคาสุดทา้ยเพียงอยา่งเดียว (thaismescenter, 2021) 

6. การดึงอารมณ์ร่วม (Tugging At Emotions) หรือการตลาดดา้นอารมณ์ (Emotional 

Marketing) เป็นแนวคิดที+อิงอยูบ่นพืTนฐานที+วา่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ใชอ้ารมณ์ในการตดัสินใจซืTอมากกวา่
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ขอ้มูลหรือเหตุผลที+ทางร้านให้ โดยผ่านเทคนิค การเล่าเรื+อง(Story Telling) ซึ+ งเป็นการสร้างความ

ทรงจาํทางความรู้สึกและอารมณ์ให้กลายเป็นแรงบนัดาลใจ กระตุน้ให้มีความอยากรู้ สนุกสนาน 

และดึงดูดใหอ้ยากติดตามเรื+อยๆ  เช่น การมีเรื+องราว ประวติัความเป็นมาของแบรนด ์กมี็ส่วนช่วยให้

ผูบ้ริโภคพฒันาความผูกพนัทางอารมณ์กบัแบรนด์ได้อีกด้วย เป็นตน้ ซึ+ งสามารถสร้างอารมณ์ 

ความรู้สึกร่วมผ่าน ความโกรธ ความเศร้า ความสุขและความโกรธ ที+มีเป้าหมายสูงสุดทาํให้คน

สนใจ ดึงอารมณ์ร่วม และมีความผูกผนักบัตวัสินคา้หรือแบรนดม์ากยิ+งขึTน เช่น ความสุขทาํให้คน

แชร์มากขึT น, ความเศร้าทาํให้สนใจคนสนใจคลิกเข้ามาดูมากขึT น, ความเศร้าทาํคนลดเลิกละ

พฤติกรรม (Brandinside, 2021) 

7. กลวัการสูญเสีย (Loss Aversion) เป็นแนวคิดที+ชีT ให้เห็นว่าคนส่วนใหญ่ตอ้งการ

หลีกเลี+ยงการสูญเสียเมื+อเทียบกบัการไดม้า ตวัอยา่ง เช่น Netflix นาํเสนอเวอร์ชนัฟรีในช่วงเวลาที+

กาํหนดให้กบัลูกคา้ เมื+อเวลาผ่านไป คุณลกัษณะนีTสามารถลบออกได ้เวน้แต่ลูกคา้จะอปัเกรดเป็น

ผลิตภณัฑที์+ตอ้งชาํระเงิน จากความตอ้งการทางจิตวิทยาในการหลีกเลี+ยงการสูญเสีย ลูกคา้ส่วนใหญ่

เลือกที+จะลงทะเบียนสาํหรับต่อการอายุและชาํระเงิน เพื+อหลีกเลี+ยงการสูญเสียเมื+อหมดระยะเวลา

ทดลองใชง้านฟรี (Pathmatics, 2021) 

8. จิตวิทยาของสี (Color Psychology) สีมีผลต่ออารมณ์และความรู้สึก อีกทัT งมีผลต่อการต่อการ

ตดัสินใจซืTอผลิตภณัฑม์ากถึง 90% ขึTนอยูก่บัสี(Pathmatics,2021) จากนอกนีT สียงัถูกใชเ้ชิงการตลาด 

สามารถทาํให้ผูบ้ริโภคแยกแบรนดข์องเราออกจากคู่แข่ง โดยแต่ละเฉดสีสามารถส่งผลกระทบได้

หลากหลายตัTงแต่กระตุน้ อารมณ์ความรู้สึก ไปจนถึงทาํใหเ้กิดความวติกกงัวลได ้(thewisdom, n.d.)  

 

รูปภาพที+  2.5.8 แสดงตวัอย่างของ Nike ที+ใช้จิตวิทยาของสีดาํเป็นสีที+เกี+ยวขอ้งกบัอาํนาจ ความ

มั+นคง มั+นใจ       

(ที+มา: https://www.popticles.com/brand-history/nike-logo-evolution/)  
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2.6 งานวจิยัที&เกี&ยวข้อง  

ภวิษยพ์ร ทิพยอ์าภากุล และ พิชญพ์ธู ไวยโชติ (2561) ไดท้าํการศึกษา กรณีศึกษากล

ยทุธ์การขายผา่นทางเฟซบุ๊กไลฟ์ โดยพบว่า เฟซบุ๊กไลฟ์ ถือเป็นการตลาดผา่นสังคมออนไลน์ และ

เป็นทางเลือกที+ผูข้ายนิยม ทัTงนีT เนื+องจาก สะดวก ง่ายต่อการใชง้านและเขา้ถึงไดอ้ยา่งรวดเร็ว กลยทุธ์

ที+สาํคญั ไดแ้ก่ การสร้างความมั+นใจในการซืTอใหก้บัผูซื้Tอ ทัTงดา้นคุณภาพของสินคา้ และตวัผูข้ายเอง 

เช่น การบรรยาย คุณสมบติัของสินคา้หรือบริการ การที+ผูข้ายแสดงให้เห็นร้านตนเองขายดี การ

ถ่ายทอดสดผ่านทางเฟซบุ๊กไลฟ์ถึงการใชสิ้นคา้นัTนๆให้ดู แสดงสินคา้จริงๆ  บริการหลงัการขาย 

เป็นตน้ รวมถึง เรื+องปฏิสัมพนัธ์ที+ดี ระหว่างผูซื้Tอกบัผูข้าย มีความเป็นกนัเอง เป็นตวัของตวัเอง ทาํ

ให้ผูซื้T อ กลา้ที+จะโตต้อบและมีปฏิสัมพนัธ์ด้วย   นอกจากนีT   ปิญญ์สลิชา เจริญพูล(2561) ยงัได้

ทาํการศึกษาเรื+อง รูปแบบและวิธีการถ่ายทอดสดผา่นเฟสบุ๊คของร้านคา้ขายสินคา้แฟชั+น ออนไลน์ 

พบว่า ปัจจยัที+มีผลต่อความน่าสนใจในการขายสินคา้ ไดแ้ก่ เรื+องการประดบัตกแต่งร้านคา้ แสงสี 

การจดัสินคา้ ความเป็นระเบียบ การนาํเสนอสินคา้ที+ตรงใจกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  นอกจากนีT  การ

เป็นตวัของตวัของผูค้า้ที+ทาํการถ่ายทอดสดผ่านเฟสบุ๊ค การกลา้ที+จะมีปฏิสัมพนัธ์โตต้อบระหว่าง

การขาย และก่อใหเ้กิดการสื+อสารในรูปแบบสองทาง กย็งัเป็นปัจจยัสาํคญัอีกดว้ย  
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บทที& 3  

วธีิการดาํเนินการวจิยั 

 

 

การวิจยัเรื+องพิมรี+พายขายอยา่งไร  ผูว้ิจยัจะทาํการเก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพ โดยเครื+องมือ

ที+จะใชเ้กบ็ขอ้มูล ไดแ้ก่  การศึกษารวบรวมขอ้มูล(Data Collection) ร่วมกบัการเกบ็ขอ้มูลบนัทึกเชิง

ภาคสนาม (Field Notes)  โดยมีวธีิการดาํเนินงานวจิยั ตามลาํดบั ขัTนตอนดงันีT        

3.1. แผนการเกบ็ขอ้มูล   

3.1.1 ขอ้มูลที+ใชใ้นการวจิยั 

3.1.2 วธีิการเกบ็ขอ้มูล 

3.1.3 ระยะเวลาที+ใชใ้นการวจิยั 

3.1.4 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

3.2 เครื+องมือที+ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล   

3.3 การวเิคราะห์ขอ้มูล  

3.4 กรอบขัTนตอนงานวจิยั 

3.5 ความเสี+ยงที+อาจเกิดขึTนในการวจิยั  

3.6 แผนสาํรองที+ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล 

3.7 จริยธรรมในงานวจิยั 

 

 

3.1 แผนการเกบ็ข้อมูล  

สําหรับการศึกษาในครัT งนีT  จะมีรูปแบบการศึกษาวิจยัเป็นแบบ การวิจยัเชิงคุณภาพ

(Qualitative Research) เพื+อตอ้งการหาคาํตอบในเรื+องกระบวนการ วิธีการขาย และเทคนิค หรือกล

ยทุธ์ในการไลฟ์สด ผา่นเพจเฟสบุ๊ค พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง  จนนาํไปสู่การประสบความสาํเร็จในการ

ขายสินคา้ รวมถึงแนวทางในการแกไ้ขสถานการณ์หลงัยอดผูรั้บชมเฟสบุ๊คไลฟ์ลดลง ซึ+ งผูว้ิจยัเชื+อ

วา่ จะถือวา่เป็นการถอดบทเรียนสาํคญั ในการขายสินคา้ออนไลน์ผา่นเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) 

ใหก้บัพอ่คา้ แม่คา้ ออนไลน์ในยคุปัจจุบนั 

 

3.1.1 ข้อมูลที?ใช้ในการวจัิย 
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ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  ซึ+ งเป็นขอ้มูลเชิงลึกที+ไดจ้ากการลงพืTนที+ ผา่นการรับชม 

ศึกษาเกบ็ขอ้มูลจากเฟสบุ๊คไลฟ์สด ผา่นเพจเฟสบุ๊ค พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง จาํนวน 13 ไลฟ์ (ตอน) 

ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ซึ+ งเป็นข้อมูลที+ได้จาก การศึกษาค้นควา้รวบรวม

ขอ้มูล (Data Collection) ในแง่มุมที+ถูกพูดถึงหรือเรื+องที+เป็นกระแส ทัTงจากเพจพิมพรี์+พายขายทุก

อยา่ง และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  รวมถึงจากสื+อสังคมออนไลน์  ที+พูดถึงการไลฟ์สดขายสินคา้ของ

เพจพิมรี+พาย  

 

3.1.2 วธีิการเกบ็ข้อมูล  

ผูว้ิจยัใช้วิธีการจดบนัทึกและเก็บรวบรวมขอ้มูลผ่านตารางระเบียบการในการเก็บ

ขอ้มูล (Data Collection Protocol) โดยวธีิที+ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล 2 วธีิ ไดแ้ก่  

1.การรวบรวมเก็บขอ้มูลจากเฟสบุ๊คไลฟ์สด ผ่านเพจเฟสบุ๊ค พิมรี+พาย ขายทุกอย่าง 

เป็นจาํนวนทัTงสิTน 13 ไลฟ์(ตอน) ทัTงในเชิงสถิติและเชิงรายละเอียดเทคนิค โดยแบ่งเป็น 2 ช่วง  

1.1. ช่วงที+เพจพิมรี+พาย ไลฟ์สดขายสินคา้แลว้ไดรั้บความนิยมในการ

รับชม (จาํนวนผูรั้บชม ขณะไลฟ์สด อยู่ที+ ไม่ตํ+ากว่า 50,000 คน) จาํนวน 6 ไลฟ์ ซึ+ งเป็นไลฟ์สด

ในช่วงระยะเวลาประมาณเดือน พฤศจิกายน 2564 – ตน้เดือน กุมภาพนัธ์ 2565 ที+ผ่านมา ทัTงนีT เพื+อ

เก็บขอ้มูล ถอดบทเรียนความสาํเร็จ วิธีการขาย เทคนิค กลยุทธ์ ที+ใชใ้นช่วงการไลฟ์สดขายสินคา้ 

รวมทัTงปฏิกิริยาของผูที้+ร่วมชมในขณะนัTนอีกดว้ย  

1.2. ช่วงที+ไดรั้บความนิยมแผ่วลงมา (จาํนวนผูรั้บชม ขณะไลฟ์สด อยูที่+ 

ไม่เกิน 50,000 คน) จาํนวน 7 ไลฟ์ ซึ+ งเป็นไลฟ์สดในช่วงระยะเวลาประมาณปลายเดือน กุมภาพนัธ์ 

2565 – เดือนพฤษภาคม 2565 ทัTงนีT เพื+อเก็บขอ้มูลการปรับตวัทัTงทางดา้นวิธีการขาย เทคนิค กลยทุธ์ 

รวมถึงการแกไ้ขสถานการณ์ รวมทัTงปฏิกิริยาของผูที้+ร่วมชม 

2. การศึกษาคน้ควา้เก็บขอ้มูล จากทัTงบนเพจพิมรี+พาย ขายทุกอย่าง ขอ้มูลสถิติต่างๆ

จากการไลฟ์สดในแต่ละครัT ง รวมถึงข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เว็ปข่าว หรือข้อมูลจากสื+อสังคม

ออนไลน์ทัTงในช่วงไดรั้บความนิยม และช่วงที+แผ่วความนิยม รวมถึง ความคิดเห็นที+สําคญัหรือ

กระแสสังคมในช่วงเวลานัTนๆ ทัTงนีT  ก็จะนาํขอ้มูลที+ไดม้าทาํการวิเคราะห์ร่วมกบัการเก็บขอ้มูลผา่น

การไลฟ์สดในชุดแรก 

 

3.1.3 ระยะเวลาที?ใช้ในการวจัิย  

สําหรับการเก็บข้อมูลทัT งหมด จะอยู่ภายใต้กรอบระยะเวลา 4 เดือน ได้แก่ เดือน

เมษายน ถึง เดือนพฤษภาคม 2565 
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3.1.4 วธีิการสุ่มตวัอย่าง  

ผูว้ิจยัเลือกใชว้ิธีการสุ่มกลุ่มตวัอย่าง โดยการคดัเลือกเฟสบุ๊คไลฟ์สดขายสินคา้ ผ่าน

เพจเฟสบุ๊ค พิมรี+พาย ขายทุกอย่าง แบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยใชเ้กณฑ์จาํนวนยอดผู ้

รับชมในการคดัเลือก ไดแ้ก่  

1) ช่วงที+ไดรั้บความนิยมในการรับชมจากผูรั้บชม เลือกจาก ไลฟ์สดที+ไดจ้าํนวนยอดผู ้

รับชมรวมเยอะสุด (Views) จาํนวน 6 ไลฟ์ (ตอน) ในช่วง พฤศจิกายน 2564 – ตน้เดือน กุมภาพนัธ์ 

2565   

2) ช่วงที+แผ่วความนิยมในการรับชมจากผูรั้บชม เลือกจาก ไลฟ์สดที+ไดจ้าํนวนยอดผู ้

รับชมรวมน้อยสุด (Views) จาํนวน 7 ไลฟ์ (ตอน) ในช่วงปลายเดือน กุมภาพนัธ์ 2565 – เดือน

พฤษภาคม 2565 

 

 

3.2 เครื&องมือที&ใช้ในการเกบ็ข้อมูล  

สาํหรับเครื+องมือหลกัที+ใชใ้นการเกบ็ขอ้มูล คือ ตารางระเบียบการในการเกบ็ขอ้มูล 

(Data Collection Protocol) โดยมีโครงสร้างรูปแบบการเกบ็ขอ้มูล ดงันีT   

 

3.2.1 ตารางเกบ็ข้อมูลรายละเอยีดเชิงลกึ ในแต่ละเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) 

ช่วงระยะเวลา 

1-10 นาที 

แรก 

11-60 

นาที 

61-120 

นาที 

121-180 

นาที 

181-240 

นาที 

241-300 

นาที 

301 + 

นาที 

ปฏิกิริยาของพิมรี+พาย 

(Action)        

ชนิดของสินคา้        

เทคนิคที+ใช ้        

ปฏิกิริยาของผูช้ม

(Comments)        

หมายเหตุ        
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3.2.2 ตารางเกบ็ข้อมูลเชิงสถติ ิในแต่ละเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live)  

วนัที+ทาํการเกบ็ขอ้มูล  

วนัที+ทาํการ Facebook LIVE   

เวลา Facebook LIVE   

ระยะเวลาทัTงหมดที+ใช ้  

จาํนวนสินคา้ทัTงหมด (SKUs)  

สดัส่วนประเภทของสินคา้  

ปิดรับ Order โอนเงินภายในเมื+อไหร่  

จาํนวนคนรับชม (Views)  

จาํนวนคนแสดงความเห็น (Comments)  

จาํนวนแชร์ (Shares)  

จาํนวนคนกดปุ่ม like   

จาํนวนคนกดปุ่มหวัใจ  

จาํนวนคนกดปุ่มหวัเราะ  

จาํนวนคนกดปุ่มกดโกรธ  

จาํนวนคนกดปุ่มกด WOW   

จาํนวนคนกดปุ่มกดห่วงใย   

 

3.2.3. ตารางเกบ็กระแสข่าวหรือเรื?องที?ถูกพูดถงึ ในแต่ละเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook 

Live) 

ลาํดบัที+เกบ็

ขอ้มูล  

วนัที+ของเฟสบุ๊คไลฟ์ 

(Facebook Live)  

จาํนวนยอดการรับชม 

(Views) 

จาํนวนเวลา 

(ช.ม.) 

กระแสข่าว/

เรื+องที+ถูกพดูถึง 

1     

2     

3     

4     
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5     

6     

7     

8     

9     

10     

11     

12     

13     

 

 

3.3 การวเิคราะห์ข้อมูล  

3.3.1. ขอ้มูลรายละเอียดเชิงลึกจากการเก็บขอ้มูลบนัทึกเชิงภาคสนาม (Field Notes) 

ทางผูว้ิจยัจะนาํมาจดัหมวดหมู่ ประเภท ของเทคนิคหรือกลยทุธ์ ที+ทางเพจพิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง ใช ้

โดยใช้ การสังเกตและเก็บขอ้มูลจากรูปแบบเทคนิคหรือคาํพูด ตลอดจนเครื+ องมือต่างๆที+ใช้ ที+

เกิดขึTนซํT าๆ ในขณะไลฟ์สดหรือถูกใชบ่้อย อยา่งต่อเนื+องในหลายเฟสบุ๊คไลฟ์ รวมทัTงการนาํเสนอ

ในสินคา้ที+มีราคาแตกต่างกนั การจดัเรียงลาํดบั ลาํดบัก่อน หลงั อีกดว้ย 

3.3.2. ข้อมูลที+ได้จากข้อมูลเชิงสถิติ ในแต่ละเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) จะถูก

รวบรวมเขา้กบัขอ้มูลรายละเอียดเชิงลึก ในแต่ละเฟสบุ๊คไลฟ์ (Facebook Live) โดยจาํแนก เป็น 2 

ช่วง ไดแ้ก่ ช่วงก่อนไดรั้บความนิยมในการรับชม (6 ตอน) และช่วงแผ่วความนิยมในการรับชม (7 

ตอน) พร้อมทัTงจดัเรียงลาํดบั วนัและเวลา ก่อนหลงัที+ทาํการไลฟ์สด ขายสินคา้   

3.3.3. ขอ้มูลที+ไดจ้ากเกี+ยวกบักระแสข่าวหรือเรื+ องที+ถูกพูดถึง ในแต่ละเฟสบุ๊คไลฟ์ 

(Facebook Live) จะถูกวิเคราะห์ และเปรียบเทียบ จบัคู่ความสัมพนัธ์ เขา้กบัเหตุการณ์ ในแต่ละช่วง

ของเฟสบุค๊ไลฟ์ (Facebook Live) ทัTง 13 ตอน  

3.3.4. ทางผูว้ิจยั จะนาํขอ้มูลที+ผ่านการประมวลผล เรียบเรียง มาสู่การเปรียบเทียบ 

เทคนิคหรือกลยทุธ์ การแกไ้ขสถานการณ์ ที+คุณพิมรี+พายใช ้ทัTงระหวา่งช่วงก่อนไดรั้บความนิยมใน

การรับชม (6 ตอน) และช่วงแผว่ความนิยมในการรับชม (7 ตอน) 
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3.3.5. นาํขอ้มูลทัTงหมด มาตรวจสอบเชื+อมโยงวา่ เป็นไปตามแนวคิดหรือทฤษฎีในแต่

ละขัTนอยา่งไร ทัTงในส่วนของแนวคิด AIDA Model แนวคิดจิตวิทยาการตลาดและทฤษฎีการสื+อสาร 

รวมถึงสามารถตอบโจทยข์องวตัถุประสงคใ์นการวจิยัครัT งนีT ไดห้รือไม่ 

3.3.6. นาํขอ้มูลทัTงหมด มาวิเคราะห์ถึงจุดอ่อน จุดแขง็ ถอดบทเรียนความสาํเร็จ หรือ

ขอ้เสนอแนะเพิ+มเติมสาํหรับการไลฟ์สดขายสินคา้ ผา่นเฟสบุ๊คเพจ ต่อไป 

 

 

 3.4 กรอบขั;นตอนงานวจิยั 

 

 

 

 

 

  

   

 

 

 

 

 

3.5 ความเสี&ยงที&อาจเกดิขึ;นในการวจิยั  

สาํหรับความเสี+ยงที+ผูว้จิยัคาดวา่อาจจะเกิดขึTน ไดแ้ก่  

1. กรณี กระแสโจมตีในแง่ลบที+อาจเกิดขึTนจนอาจทาํให้ คุณพิมรี+พาย อาจตอ้งหยุด

หรือเลิกการไลฟ์สดขายสินคา้ ผ่านทางหน้าเพจชั+วคราว เป็นตน้ ซึ+ งอาจส่งผลกระทบต่อการเก็บ

ขอ้มูลในครึ+ งหลงั 

2. กรณี ตวัคลิปวิดิโอ เฟสบุ๊คไลฟ์ บนเพจพิมรี+พายขายทุกอย่าง อาจโดนลบ ก่อน

ทาํการศึกษารวบรวม เกบ็ขอ้มูล  

3. กรณี ข้อมูลส่วนใหญ่ที+ได้จากการเก็บได้ เมื+อนํามาทาํการวิเคราะห์ เรียบเรียง 

เปรียบเทียบแลว้ ปรากฏผลวา่ไม่ตรงกบัแนวคิดหรือทฤษฎีที+เกี+ยวขอ้ง ในบทที+ 2 

 

  

ขอ้มูลรายละเอียดเชิงลึก 

ในแต่ละ Facebook Live 

(Field Notes) 13 ตอน 

  

วิเคราะห์เปรียบเทียบความ

เหมือนและความต่างการปรับ

เทคนิค กลยุทธ์ 

  

สรุปผลการวิจยั 

อภิปรายผลและ

ขอ้เสนอแนะ 

ขอ้มูลเชิงสถิติ ในแต่ละ 

Facebook Live 13 ตอน 

 

กระแส/เรืHองทีHถูกพดูถึง บนข่าว

หรือสืHอสงัคมออนไลน ์

วเิคราะห์ จาํแนกหมวดหมู่ 

เชื+อมโยงเขา้กบัแนวคิดหรือ

ทฤษฎี ในแต่ละขัTน 
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3.6 แผนสํารองที&ใช้ในการเกบ็ข้อมูล  

1.กรณี ทางคุณพิมรี+พายและเพจหยดุไลฟ์สด ขายสินคา้ ทางผูว้ิจยัไดเ้ตรียมแผนสาํรอง

ในกรณีที+ทางเพจพิมรี+พายหยุด ไลฟ์สด ขายสินคา้ผ่านทางเพจ ทางผูว้ิจยัก็จะปรับแผนในการเก็บ

ขอ้มูลโดยจะเกบ็เฉพาะในส่วนก่อนการที+หยดุไลฟ์สด ขายสินคา้  

2.กรณี ที+คลิปวิดิโอไลฟ์สดในการขายสินคา้โดนลบก่อนการเก็บขอ้มูล ทางผูว้ิจยัจะ

ทาํการบนัทึกตวัวิดิโอ ดงักล่าวเกบ็เป็นไฟลส์าํรองไวใ้ชส้าํหรับในการเกบ็ขอ้มูล หลงัจากที+ผูว้ิจยัได้

จดัลาํดบัและเลือกคลิปวดิิโอไลฟ์สดที+จะทาํการเกบ็ขอ้มูล ทัTงนีT เพื+อความแน่นอนในการเกบ็ขอ้มูล 

3.กรณีขอ้มูลส่วนใหญ่ไม่ตรงกบัแนวคิด ทฤษฎีที+วางไว ้ทางผูเ้ขียนไดจ้ะพยายามนาํ

ขอ้มูลที+ได ้มาประมวลผล จดักลุ่มของขอ้มูล อีกทัTงดูแนวทางของคาํตอบ ว่าสามารถเชื+อมโยงหรือ

ใกลเ้คียงกบัแนวคิด ทฤษฎีใดไดบ้า้งที+น่าสนใจ ต่อไป 

 

 

 3.7 จริยธรรมในงานวจิยั 

สาํหรับในการวิจยัเรื+อง กลยทุธ์การขายสินคา้ผ่านเฟสบุ๊คไลฟ์สด เพจพิมพรี์+พายขาย

ทุกอยา่งและปฏิกิริยาผูที้+มาร่วมชม  ในการรับชมและเก็บขอ้มูลเฟสบุ๊คไลฟ์สด เพจพิมพรี์+พายขาย

ทุกอยา่งในบางประเดน็ที+คุณพิมรี+พายกล่าวถึง อาจเป็นเรื+องที+เกี+ยวขอ้งกบักระแสสงัคมหรือประเดน็

อ่อนไหว ทางผูว้ิจยัจะตอ้งทาํการเก็บขอ้มูลอยา่งระมดัระวงั อยา่งปราศจากอคติทัTงเชิงบวก และเชิง

ลบ เนื+องจากอาจส่งผลต่อการตีความ เกบ็ขอ้มูล ตลอดจนการสรุปผลวจิยัที+ไดใ้นครัT งนีT ได ้
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บทที& 4  

ผลการวจิยั  

 

 

สาํหรับการศึกษาและเก็บขอ้มูล เทคนิคและกลยทุธ์ที+ใชใ้นการไลฟ์สดขายสินคา้ ผา่น

เพจพิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง ในช่วงแรก ทางผูว้ิจยัไดว้างแผนเรื+องการเก็บขอ้มูลเป็นจาํนวน 10 ไลฟ์ 

ตัTงแต่ในช่วงที+พิมรี+พายเป็นกระแส หรือช่วงเดือน พฤศจิกายน 2564 ไปจนถึงช่วงกระแสความนิยม

แผ่วลงยอดคนรับชมนอ้ยลง หรือประมาณเดือนมีนาคม 2565 อย่างไรก็ตาม จากการลงสนามเก็บ

ขอ้มูลจริง พบวา่ ตวัผูว้ิจยัอยากรู้ ถึงวิธีแกไ้ขสถานการณ์หลงัคนดูนอ้ยลงมากยิ+งขึTน  จึงทาํใหมี้การ

เกบ็ขอ้มูลเพิ+มมา จนถึงประมาณไลฟ์ช่วงพฤษภาคม 2565 ที+ผา่นมา รวมทัTงสิTน จาํนวน 13 ไลฟ์ หรือ

รวมระยะเวลาประมาณ 56.23 ชั+วโมง   

โดยความทา้ทายในการเกบ็ขอ้มูลในครัT งนีT  ไดแ้ก่  ในการไลฟ์สดภายในวนัเดียวกนันัTน 

อาจมีการแบ่งไลฟ์ เป็นหลายตอน ที+อาจจะเรื+องขดัขอ้งทางเทคนิค ดงันัTน ทางผูว้ิจยัจึงตอ้งพยายาม

เก็บขอ้มูลรวบรวมเขา้ดว้ยกนั  รวมถึงคลิปบางตอนเสี+ยงอาจจะโดนลบเป็นกระแสในแง่ลบ ซึ+ งทาง

ผูว้จิยักไ็ดท้าํการบนัทึกเกบ็ไวก่้อน  

นอกจากนีT  ระยะเวลาที+ใชใ้นการไลฟ์ก็บางครัT งค่อนขา้งนาน ถึงประมาณ 5-6 ชั+วโมง 

ซึ+ งตอ้งใชค้วามพยายามและเวลาในการเก็บขอ้มูล โดยในส่วนของการวิเคราะห์ข้อมูล ผูว้ิจยัมีการ

เก็บขอ้มูลผา่น Facebook Live ทัTง 13 ไลฟ์ผา่น protocol ที+เป็นตารางเก็บขอ้มูล ทัTงขอ้มูลเชิงสถิติใน

แต่ละไลฟ์ รวมถึงของทุกชิTนที+คุณพิมรี+พายขาย หรือ คาํพูดประโยคเด็ดๆ โดนๆ หรือเหตุการณ์

สาํคญัๆ ที+เกิดขึTนในแต่ละครัT ง นอกจากนีT  ยงัเก็บรวบรวมขอ้มูลกระแสข่าวหรือเรื+องที+ถูกพูดถึงบน

ข่าวหรือสื+ อสังคมออนไลน์ร่วม อีกด้วย  จนนํามาสู่ผลจากการศึกษาและเก็บข้อมูล พบว่า 

 

 

4.1 เทคนิคการนําเสนอสินค้าอธิบายผ่าน AIDA Model และหลักจิตวิทยาทางการตลาด  

ได้แก่ 
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รูปภาพที+ 4.1.1 แสดงเทคนิคหรือกลุยทธ์ในการขายไลฟ์สดของของคุณพิมรี+พาย ผา่นแนวคิด AIDA 

Model 

 

ขัTนสร้างการรับรู้(Awareness) หรือ ขัTนการก่อใหเ้กิดรับรู้ (A-Attention)  ที+คุณพิมรี+พาย

พยายามดึงดูดความสนใจของผูรั้บชมหรือมีเทคนิคที+ เตะตา เขา้ไปสู่การรับรู้ของผูรั้บชม ตัTงแต่ 

ช่วงเวลาในการไลฟ์ส่วนใหญ่เป็นช่วงเวลาไพรม์ไทม์ (Prime time) 19.00-21.30 น. 

โดยมีบางครัT งที+เป็นการไลฟ์ตอนเชา้ หรือตอนเที+ยง แต่สถิติในการรับชมนอ้ยกว่าอย่างเห็นไดช้ดั 

และยังพบว่า  เน้นความเป็นกระแส  ให้ ถูกพูดถึงหรือแชร์บนโลกออนไลน์อย่างสูงสุด    
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รูปภาพที+ 4.1.2 แสดงการแต่งกายของคุณพิมรี+พายที+มีลกัษณะเฉพาะตวัของคุณพิมรี+พาย 

 

นอกจากนีT ยงัสามารถเห็นได้จากลกัษณะบุคลิกส่วนตวัของคุณพิมรี+พายเฉพาะตวั

กลายเป็น Personal Branding  ที+เป็นคนแต่งตวัมีรสนิยม เปรีT ยว มีรอยสัก ความเป็นธรรมชาติกนัเอง 

จริงใจ ตลก ซึ+ งเคยมีการนาํคนอื+นมาช่วยไลฟ์ขายของแต่ก็ทาํได้เพียงชั+วคราวเท่านัTน สุดทา้ยก็

กลบัมาเป็นคุณพิมรี+พายเหมือนเดิม โดยจากเก็บขอ้มูลพบว่า ในช่วงเวลา 10-15 นาทีแรกของการ

ไลฟ์สด มักมีการพูดคุย หยอกล้อกับผูรั้บชมไลฟ์อยู่ตลอด อ่านและตอบคอมเม้นลูกค้า อย่าง

สนุกสนาน หรือ โดยใชค้าํวา่ “เพื+อน” เรียกแทนกลุ่มผูที้+เขา้มารับชมในขณะนัTน แสดงใหเ้ห็นถึงการ

สร้างการรับรู้ (Perception) ความใกลชิ้ดเป็นพวกเดียวกนั  

 

    
รูปภาพที+ 4.1.3 แสดงการสร้างความบนัเทิงผ่านการแสดง เป็นฉากหลงัของการขายสินคา้ของคุณ

พิมรี+พาย  
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หรือการสร้างความบนัเทิงเกิด Engagement กบัผูช้ม โดยมีผูช้มร่วม Comment และกด 

Emoji เป็นจาํนวนมาก ไดแ้ก่ การนาํเอากุมาร(เด็กใส่ชุดไทย)มาเตน้, มีการนาํสิงโตมาเชิด , การ

นาํเอานางรําใส่ชฎามารําอยูด่า้นหลงั ประกอบกบัลกัษณะส่วนตวัของคุณพิมรี+พายพายเป็นคนตลก 

มีความเป็นกนั พร้อมเสียงดนตรีเป็นจงัหวะเสริมแนวตลก จึงทาํให้เกิดการแชร์และพูดถึงในโลก

โซเชียลเป็นจาํนวนมาก ซึ+ งสามารถอธิบายผา่นหลกัจิตวทิยาทางอารมณ์ ที+ทาํใหผู้รั้บชมในขณะรู้สึก

ตลกผอ่นคลาย ยิTม หรือหวัเราะ จะช่วยลดความตึงเครียด และทาํใหเ้กิดความสุข และจะจดจาํสิ+งที+ทาํ

ใหพ้วกเขายิTม หรือหวัเราะได ้และช่วยสร้างทศันคติที+ดีกบัคุณพิมรี+พาย มากยิ+งขึTน  

หรือกบัการเล่นกบัความเป็นกระแสอยูต่ลอด เห็นไดจ้ากในขณะไลฟ์สด คุณพิมรี+พาย 

พดูถึงข่าวสารบา้นเมือง ในขณะนัTนอยูต่ลอด เช่น การพดูถึงอดีตนายกรัฐมนตรี ทกัษิณ  ข่าวสงคราม

รัสเซีย- ยเูครน  หรือ ล่าสุดกบัการแต่งกายเลียนแบบคงัคุไบ หนงัเรื+องดงัจาก Netflix  จนกลายเป็นที+

ถูกพูดถึงในโลกออนไลน์ อีกทัTงยงัสามารถเชื+อมโยงตวัเนืTอหาให้เขา้กบัการขายของ Private Brand 

อยา่งนํT าปลาร้า ไดเ้ป็นอยา่งดี ซึ+ งถือเป็นการทาํ Real Time Marketing ที+ทาํใหถู้กการพูดถึง ได ้Free 

Media จบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็วและไดรั้บการตระหนกัในตรายี+ห้อ(Brand Awareness)  ใน

ชื+อ พิมรี+พาย อยูต่ลอด  รวมถึงการถูกพดูถึงในบทบาทอื+น เช่น นกัร้องการทาํเพลง ปล่อยเพลงใหม่ๆ 

ออกคอนเสิร์ต หรือ การบริจาคสิ+งของตามที+ต่างๆ เป็นตน้ 

ขัTนที+ทาํให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเกิดความรู้สึกสนใจ (Interest) สามารพบเห็นไดต้ัTงแต่ 

เรื+ องราวของสินคา้แต่ละชิTนที+ผูช้มไม่เคยรู้มาก่อน ได้แก่  การพูดถึงที+มาของสินคา้ ว่าเป็นการ

ช่วยเหลือผูผ้ลิตเช่น การนาํทุเรียนทอดพร้อมบอกแหล่งที+มาวา่มาจากจนัทรบุรี    หรือบอกราคาทุน

ของสินคา้ อีกทัTงยงับอกวา่ ไดก้าํไรเพียง 30 สตางคต่์อชิTนเอง รวมถึงการที+ผูช้มจะไม่ทราบมาถึงวา่

ในแต่ละไลฟ์จะมี สินค้ายี+ห้อใดมาขายบ้างหรือ ลาํดับการขายการนําเสนอขายสินค้าตัวไหน

ก่อนหลงั  ทัTงหมดนีT  สามารถอธิบายผ่านหลกัจิตวิทยาในเชิงการตลาด ที+เป็นการสร้างอารมณ์ร่วม

(Emotional Marketing) กบัผูรั้บชมไลฟ์ในขณะนัTนแสดงถึง ความตื+นเตน้ ประหลาดใจ และความ

จริงใจในการขายสินคา้ ชวนน่าติดตามรับชมไลฟ์อยูต่ลอด  
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 รูปภาพที+ 4.1.4 แสดงถึงการขายสินคา้ที+เกี+ยวกบัความเชื+อของคนไทยและการบูชาสิ+งศกัดิe สิทธิของ

คุณพิมรี+พาย 

 

เทคนิคการสร้างแรงบรรดาลใจ ผ่านเรื+องราว เช่น สายมูตวัแม่มีการพูดถึงเรื+ องการ

ประสบความสําเร็จของตนเพราะมาจากการบูชาสิ+งศกัดิe สิทธิe และสินคา้ทัT งหมดก็ตีตรา Private 

Brand  เช่น ขายสินคา้ประเภทเครื+องลางของขลงั แผน่ทอง กงัหนัตัTงโตะ๊ เหรียญรวย1 อ.พิม สีผึTงพิม

นิยมพร้อมปลุกเสก ธนบตัรเสือนาํโชค มีบทสวดใหด้ว้ย ทัTงหมดนีTการเล่นกบัจิตวิทยา ความเชื+อใน

สิ+งศกัสิทธิe ของคนไทยและการถ่ายทอดเรื+องราวของตนเองลงไปอีกดว้ย  

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปภาพที+ 4.1.5 แสดงถึงการปรับราคาค่าจดัส่งสินคา้ที+แตกต่างกนัในแต่ละไลฟ์ของคุณพิมรี+พาย 

 

นอกจากนีT  ยงัมีการเอาใจผูรั้บชมหรือลูกค้า สร้างการมีอารมณ์ร่วม (Emotional 

Marketing) ตัTงแต่ สร้างความรู้สึกเป็นกนัเอง รับฟัง อ่านคอมเมน้จากผูที้+มารับชมอยูต่ลอดและ ถือ

เป็นการสร้างอาํนาจต่อรองใหก้บัลูกคา้มีส่วนร่วม พร้อมเนน้ย ํTาเรื+องการแชร์ไลฟ์นีT  ออกไปอยูต่ลอด 

เช่น ในขณะไลฟ์สด ลูกคา้บางคนเรียกร้องให้นาํทรายแมวมาจาํหน่าย และในทนัที คุณพิมรี+พายก็

แจง้ทีมงานใหน้าํทรายแมวเตา้หู ้6 ลิตร มาไลฟ์ขายในทนัที  หรือในเรื+องของค่าส่งเหมาโดยปกติ จะ

อยูที่+ 111 บาท มีบางคนพดูวา่ค่าส่งแพง จึงนาํมาสู่การปรับค่าส่งเป็นชิTนละ 1 บาท (ซึ+ งส่วนใหญ่เป็น
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สินคา้ Private Brand ของตนเอง) หรือปรับค่าส่ง เป็นส่งฟรีทุกชิTน(ซึ+ งจะเนน้ขายสินคา้เป็นแพค็ ไม่

ขายแยกชิTนเดี+ยว อาจเนน้คุม้ตน้ทุน) โดยในขณะไลฟ์สด คุณพิมรี+พายจะพดูอยูต่ลอดใหช่้วยกนัแชร์ 

เช่น ถา้ถึง 20,000 แชร์ ถึงจะไดส่้งฟรีตัTงแต่ชิTนแรกเพื+อเป็นการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งสูงที+สุดหรือ

ช่วยเสริมสร้างการรับรู้ใหม้ากยิ+งขึTนอีกเช่นกนั 

 

             
    

รูปภาพที+ 4.1.6 แสดงถึงการรีววิสินคา้ของคุณพิมรี+พาย 

 

การรีวิวของแบบจริงจังจริงใจ รีวิวทุกมุมเหมือนเป็นลูกคา้เอง เช่น  กินโชว ์ลา้งหนา้ 

ทาตวัแบบสดๆ  สะทอ้นถึงความใส่ใจในทุกรายละเอียดในมุมผูบ้ริโภคและยงัช่วยสร้างการรับรู้

และเพิ+มความมั+นใจในการเลือกสินคา้กบัคุณพิมรี+พายอีกดว้ย  

 

 
 

รูปภาพที+ 4.1.7 แสดงการนาํเสนอสินคา้ Private Brand ของคุณพิมรี+พาย 
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การเน้นนําเสนอสินค้า Private Brand ของตนเองในน่าสนใจเป็นพเิศษ ดูโดดเด่นกวา่

สินคา้อื+น ซึ+ งจากการเกบ็ขอ้มูล พบวา่ มีสินคา้ Private Brand สอดแทรกอยูใ่นทุกกลุ่มสินคา้และคาด

ว่าเป็นกลุ่มสินคา้สําคญัที+สร้างกาํไร(GP)ให้กบัคุณพิมรี+พายไดเ้ป็นอย่างดี โดยจะใช้เวลาในการ

นาํเสนอค่อนขา้งนานกวา่สินคา้ปกติ อยูที่+ 3-5 นาทีและถูกพดูสอดแทรกอยูต่ลอดการไลฟ์ มีการวาง

สินคา้ตนเองสลบักับนําเสนอสินคา้ Skin Care Counter Brand  เช่น นําเสนอขายสินคา้ Counter 

Brand 

รูปภาพที+ 4.1.8 แสดงแสดงเทคนิค ที+ทาํสร้างความตื+นเตน้หรือทาํใหค้นไดลุ้น้ 

 

การทําให้คนได้ลุ้น สร้างความตื?นเต้นมีส่วนร่วมกับลูกค้าผู้รับชม เห็นไดจ้าก การนาํ

หวยมาแจก 100,000 คาํสั+งซืTอ(Orders)  ซึ+ งคุณพิมรี+พายไดเ้น้นย ํTาว่า อย่างไรก็ตอ้งมีคนถูกรางวลั

อย่างแน่นอน พร้อมทัTงเน้นให้คนช่วยกนัแชร์  หรือ การแจกรางวลัครัT งใหญ่ รวมมูลค่า 46.9 ลา้น

บาท ทัTงคอนโด, รถยนต ์, รถจกัรยานยนต ์, โทรศพัท ์IPHONE จบัแจกรวม 7 ครัT ง 30 เมษายน ถึง 

11 มิถุนายน 2565 ทุกคาํสั+งซืTอมีสิทธิร่วมลุน้ รางวลั  และล่าสุดกบั การกลบัมาของกล่องสุ่ม 1,000 

บาท ซึ+ งรอบดงักล่าวเป็นราคากล่องสุ่มที+ไม่สูงมาก ทาํใหผู้รั้บชมมีโอกาสซืTอหรือจบัตอ้งไดง่้ายกบั

การร่วมลุน้ของในกล่องสุ่มนัTน  ทัTงหมดสามารถอธิบายผา่นหลกัจิตวิทยาทางการตลาด ที+ทาํใหผู้รั้บ

ชมกลุ่มเป้าหมาย เกิดความตื+นเตน้ทางอารมณ์ เกิดความคาดหวงั และจูงใจ จนนาํมาสู่การเกิดความ

ตอ้งการซืTอที+คุม้ค่าในที+สุด หลงัจากนัTนก็ตามดว้ยสินคา้ของตนเอง อีกทัTงสอดแทรกพูดถึงอยูบ่่อยๆ 

ซึ+ งถือเป็นการใชจิ้ตวิทยาดา้นราคา (Psychological Pricing) ทาํให้ผูช้มเห็นว่า สินคา้ SkinCare ของ

ตนเองก็คุณภาพโอเคนะ ในราคาที+จบัตอ้งได ้  นอกจากนีT  ในบางไลฟ์สดจะจดัขึTนเผื+อขายสินคา้ 

Food Private Brand ของตนเองเท่านัTน โดยมีการทาํอาหารดว้ยตนเอง แสดงถึงความน่าทาน ดว้ย

สินคา้ วตัถุดิบจากพิมรี+พาย ไดแ้ก่ นํTาปลาร้า นํTาจิTมสุกีT  ซอสฝาเขียว เป็นตน้ ในราคาจบัตอ้งได ้พร้อม
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ฉากหลังเป็นร้านขายของกินของใช้สําหรับทําอาหาร หรือแม้กระทั+ง กระแสการแต่งกาย

เลียนแบบคงัคุไบ หนงัเรื+องดงั ยงัพดูถึงนํTาปลา แม่อิพิมของตนเองเช่นกนั  

 

ขัUนปลุกเร้าความต้องการ (D-Desire) เป็นขัTนที+ คุณพิมรี+ พาย พยายามสร้างความ

ตอ้งการหรือความปรารถนาซืTอในตวัสินคา้ โดยเห็นไดจ้ากสร้างการเปรียบทัTงในเชิงราคาและ

อารมณ์ในการใชง้าน โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้กลุ่ม High Involvement ที+มีราคาค่อนขา้งแพง คุณพิมรี+

พายจะมีการใชเ้ทคนิคในการสร้างการเปรียบเทียบอยู่ตลอด โดยเห็นไดจ้าก กลุ่มสินคา้ราคาแพง 

ไดแ้ก่ นาฬิกา นํT าหอม Skincare เป็นตน้ สินคา้ที+มีความเกี+ยวพนัสูง (High Involvement ) หรือ เป็น

สินคา้ที+ผูบ้ริโภคมีความเสี+ยงในการตดัสินใจซืTอสูงและตอ้งการขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซืTอ โดย

รูปแบบการนาํเสนอจะใช้เวลา ประมาณ 1.30-2.00 นาที ซึ+ งสามารถอธิบายผ่านทฤษฎีจิตวิทยา

การตลาด ในเรื+องของจิตวิทยาดา้นราคา (Psychological Pricing) ร่วมกบั Anchoring Bias หรือการ

เชื+อขอ้มูลแรกแบบมีความลาํเอียงตัTงแต่  มีการเปรียบเทียบราคาสินคา้กบั Online Shopping อื+นอยู่

ตลอดโดยขึTนราคาที+อื+นก่อนแลว้ถึงแจง้ราคาตนเอง จึงทาํให้ผูช้มรู้สึกว่า คุณพิมรี+พายขายถูกขึTนมา

ทนัที คุม้ค่า ซืTอที+นี+ละถูกตอ้งแลว้ ทัTงที+จริงหากเปรียบเทียบกบัร้านอื+นอาจมีร้านที+ถูกกวา่ที+พิมรี+พาย

กเ็ป็นไปได ้ 

นอกจากนีT  ยงัมีการใช้จิตวิทยาผ่านการสร้างความอยากได้ผ่านการใช้เรื+ องของ

จินตนาการ” (Just Imagine Technique) ผ่านการบรรยาย  เช่น  จ่าย 1,500 ไดใ้ช ้ Lancome นะ,  เอา

เงินมาเอาของไป เป็นตน้ หรือพูดถึงจุดเด่นของสินคา้ สรรพคุณบติัพร้อมทัTงเปรียบเทียบ ทาํใหเ้ห็น

ภาพขึTนมาอยูต่ลอดวา่ใชสิ้นคา้ตวันีTแลว้จะเป็นอยา่งไร  เช่น  ฉีดนํT าหอมอนันีTแลว้อารมณ์เหมือนลูก

คุณหนูเดินพรหมแดง ,นาฬิการุ่นนีT  ดาราคนไหนใส่อยู่  รวมทัTงมีการบอกถึงเรื+องราวที+มา(Story 

Telling) เช่น  เป็นนํT าหอมที+ตน้กาํเนิดจากฝรั+งเศสนะ และการสร้างความมั+นใจ ดว้ยการการันตีว่า

เป็นของแท ้อีกดว้ย เป็นตน้  

และสาํหรับกลุ่มสินคา้ราคาถูก ไดแ้ก่ สินคา้อุปโภคบริโภค ทัTงของใชท้ั+วไปและ ของ

กินต่างๆ เป็นตน้ โดยรูปแบบการนาํเสนอสินคา้จะมีความแตกต่างออกไป ตัTงแต่  เรื+องของการใช้

เวลานาํเสนอสินคา้อยา่งรวดเร็วไม่เกิน 20-30 วินาที และไม่ค่อยมีการใชเ้ทคนิคในเชิงจิตวิทยามาก

นัก เช่น ไม่มีการเปรียบเทียบราคาสินค้ากับเจ้าอื+นหรือ Online Platform  ไม่ค่อยมีการพูดถึง

คุณสมบติัหรือบรรยายสรรพคุณของสินคา้มากนัก  รวมถึงไม่มีการใช้ระฆงัหลงันําเสนอ โดย

แนวคิดที+จะนาํมาใชอ้ธิบาย ไดแ้ก่ สินคา้ที+มีความเกี+ยวพนัตํ+า (Low Involvement ) ซึ+ งเป็นสินคา้ที+

ผูบ้ริโภคไม่จาํเป็นตอ้งคิดมากเกินไปก่อนจะตดัสินใจซืTอ เพราะราคาไม่สูงมาก ความเสี+ยงตํ+า มีราคา

และตน้ทุนตํ+าและเป็นสินคา้ที+ไม่คงทนใชแ้ลว้หมดไป ดงันัTน ผูข้ายอยา่ง คุณพิมรี+พาย  กจึ็งเนน้ไปที+
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การจาํหน่ายเร็วและยอดปริมาณคาํสั+งซืTอที+ค่อนขา้งเยอะ  และยงัพบว่า มีการใชจิ้ตวิทยาดา้นราคา 

(Psychological Pricing) ในด้านการขายสินคา้เป็นชุด หรือ เป็นเช็ต เช่น  การนําเสนอขาย ครีม

อาบนํT า SELENE +โลชั+น +แป้งพบั  170 บาท ทาํให้คนเปรียบเทียบราคาไดย้ากและยงัถือเป็นการ

ระบายสินคา้ในตวัที+มียอดขายตํ+าไดดี้อีกดว้ย หรือทาํใหใ้หสิ้นคา้บางตวัที+ขายไม่ค่อยไดใ้นเวลาปกติ

ก็มีโอกาสขายง่ายขึTน รวมทัTงทาํให้ผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพิ+มมากขึTนเพื+อให้ไดสิ้นคา้ที+มากขึTนไปดว้ย  

นอกจากนีT ยงัมีการขายแบบมีของแถมพิเศษเขา้ไปเลย เช่น ซืTอคลีนซิ+งแถมสาํลีเช็ดหนา้ ซึ+ งเป็นการ

เล่นกบัความรู้สึกคน ทาํใหอ้ยากไดอ้ยากมีของฟรี ของแถม เป็นตน้ และถือเป็นการใชเ้ทคนิคในเชิง

จิตวทิยา แสดงถึงความคุม้และยงัช่วยเป็นการระบายสตอ็คสินคา้ดว้ยเช่นกนั  

 

สร้างความเร่งด่วนในการตัดสินใจซืUอ และสร้างความขาดแคลน ตัTงแต่ในเรื+องการแจง้

จาํนวนสินคา้ว่ามีจาํกดั  มีการใชค้าํว่า นาทีทอง พร้อมทัTง แจง้ว่า คืนกาํไรให้ทุกคน  ตอนนีTขายไป

แลว้กี+ชิTน เหลือสินคา้อยู่ชิTนหรือแจง้ว่าสินคา้หมดแลว้  มีการใชเ้พลงจงัหวะเร็ว ซึ+ งส่วนใหญ่เป็น

เพลงดงัในอดีตที+ทุกคนรู้จกั  พร้อมเสียงระฆงัหลงัพดูที+เป็นการกระตุน้ย ํTาเตือน  อีกทัTงยงัเห็นไดจ้าก 

มีการใชน้าฬิกาเสียงจบัเวลานบัถอยหลงั อีกทัTงการเปลี+ยนนาํสินคา้ใหม่ขึTนมานาํเสนอทนัที  และมี

การกาํหนดระยะเวลาสรุปยอดในแต่ละรอบ ซึ+ งสามารถถูกอธิบายดว้ยจิตวิทยาเชิงการตลาดในการ

สร้างการเร่งด่วน(Sense of Urgency) และเทคนิค FOMO (Fear of missing out) ที+เป็นการปลุกเร้า

อารมณ์ของผูรั้บชมไลฟ์ในขณะใหรี้บตดัสินใจในทนัที ซึ+ งไม่มีเวลาหาขอ้มูลเพิ+มเติม ตอ้งแยง่ชิงกบั

คนอื+น “ของมีจาํกดั และแค่ตอนนีT  เวลานีT เท่านัTน ทาํให้ผูรั้บชมไลฟ์ รู้สึกว่าตอ้งรีบควา้เดีmยวพลาด

โอกาส ก่อนคนอื+นจะแยง่ไป จนนาํมาสู่การตดัสินใจซืTอหรือเอฟสินคา้นัTนเอง 

 

สอดแทรกการตอบแทนสังคม ไม่ค้าเอาแต่กําไรอย่างเดียว ซึ+ งพบไดจ้ากในขณะไลฟ์

บางครัT งมีการพูดถึงการช่วยเหลือคน การบริจาค รวมถึงการรับสินคา้มาขายแต่ไม่ไดก้าํไร เช่น เล่า

ถึงที+มาสินคา้บางอย่างมาจาก ต่างจงัหวดั ที+ช่วยผูผ้ลิตรายย่อย บางครัT ง ขายไม่ไดก้าํไร แต่ก็อยาก

ช่วย หรือ การซืTอสินคา้บางชิTนกเ็หมือนร่วมทาํบุญ  เช่น  ยาสีฟันใจฟ้านาํมาขายเผื+อช่วยวดัพระบาท

นํT าผุ ขาย 9   บาท ตนเองยอมขาดทุน เพราะซืTอมาขายแต่ขายไม่ค่อยออก เพื+อนๆ ช่วยกนัทาํบุญ 

ตนเองยอดขาดทุน สิ+งเหล่านีT  สะทอ้นถึงการเล่นกบัจิตวิทยาทางอารมณ์ของลูกคา้ ทาํใหเ้กิดอารมณ์

ร่วม (Emotional Marketing) ความรู้สึก สงสาร เห็นใจ และก่อให้เกิดความเชื+อใจรวมทศันคติดา้น

บวกต่อคุณพิมรี+พาย 
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รูปภาพที+  4.1.9 แสดงถึงการวนขายสินคา้เดิมและลดราคาลง ภายในไลฟ์เดียวกนัของคุณพิมรี+พาย 

 

 ขัUนให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจ (A-Action)  เป็นขัTนที+คุณพิมรี+พายตอ้งการปิดการขาย 

โดยตอ้งการใหลู้กคา้กดพิมพค์าํสั+งซืTอหรือเอฟ(F) สินคา้ของตนเอง นอกจากนีT  ยงัพบวา่ สินคา้ที+ขาย

ไม่หมด จะนาํถูกมาวนขายภายใน Live เดียวกนัแบบเนียนๆ รวมถึงมีการลดราคาลงเพื+อดึงดูดการ

ปิดการขายหรือสั+งสินคา้จากผูรั้บชม อีกทัTงเป็นการระบายสตอ็คสินคา้ไดดี้อีกดว้ย 

 

 

4.2 เทคนิคการนําเสนอสินค้าอธิบายผ่านทฤษฎกีารสื&อสาร 

จากการเก็บขอ้มูลพบว่า คุณพิมรี+พาย แสดงถึงการเป็นผูส่้งสาร (Sender) ที+ดี ทัTงใน

เรื+องการแต่งกายที+มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัเป็นตวัของตวัเอง  มีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้ที+กาํลงัจะ

ขายหรือนาํเสนอ ซึ+ งเห็นไดจ้ากการบรรยายสรรพคุณสินคา้ หรือมาพร้อมเรื+องราว(Story Telling)  

เช่น CAUDALIE MOISTURIZING TONER ระดบัโลกค่ะให้ผิวหน้าชุ่มชืTน เปล่งปลั+งผ่อนคลาย 

หนา้มนัลดลง สิวหายเกรีT ยง รู้สึกวา่หนา้สะอาด ใชข้ัTนตอนแรกหลงัจากการลา้งหนา้ ใชแ้ลว้ทาใหผ้วิ

รู้สึก Fresh รู้สึกเยน็ผอ่นคลาย เป็นตน้ นอกจากนีT  คุณพิมรี+พายยงัมีการเขา้รหสั (Encoding) รวมถึง มี

การเลือกระดบัภาษาที+ใชไ้ดเ้หมาะสมเป็นภาษาที+ไม่เป็นทางการณ์ให้ความรู้สึกเป็นกนัเอง เหมาะ

กบักลุ่มเป้าหมายทัTงการพูดจาชดัเจน เขา้ใจง่าย  เช่น การพูดว่า เอาเงินมาเอาของไป หลงันาํเสนอ

สินคา้, 690 ราคานีTไม่ขายค่ะเสียเวลา 112.12 จดัใหค่้ะ หรือการใชค้าํวา่ “เพื+อน” แทนตวัผูรั้บชมไลฟ์ 

ของตนเองอยูต่ลอดที+แสดงถึงความเป็นกนัเอง หรือการพูดคุยโตต้อบดว้ยคาํสบถทีเล่นทีจริงกบัผู ้

รับชม  เป็นตน้ โดยผ่านทัTงการใชน้ํT าเสียง และการใชภ้าษากายที+เขา้กบันาํเสนอสินคา้ในขณะไลฟ์

สด เช่น การแสดงท่าทางสีหนา้ การใชส้ายตา ในขณะไลฟ์สดที+แสดงถึงความจริงจงั และจริงใจใน

การขายสินคา้   
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รูปภาพที+ 4.2.1 ภาพแสดงการใชน้ํT าเสียงและภาษากายของคุณพิมรี+พาย 

 

และสาํหรับตวัสาร (Message) หรือเนืTอหา จากการเก็บขอ้มูลพบวา่ มีการเตรียมขอ้มูล

รายละเอียดความเป็นมาและราคาของสินคา้หรือราคาบนคู่แข่งออนไลน์ Platform อื+น ผ่านตวัชุด

ขอ้มูล ที+เป็นเอกสาร ที+คุณพิมรี+พายใชใ้นการนาํเสนอสินคา้ร่วมดว้ยทุกครัT ง  โดยสาํหรับช่องทางที+

ใชใ้นการส่งสารนัTน ถือเป็นช่องทางสื+อใหม่อย่าง  Facebook Live ซึ+ งเป็นช่องทางที+เหมาะกบัการ

แสดงผ่านทัTงภาษาพูด นํT าเสียง ท่าทาง สายตา ยิTม การให้สัญญาณ สีหนา้ การใชมื้อ รวมถึงจุดเด่น

สาํคญัอยา่งการโตต้อบจากผูรั้บชมแบบทนัที (Real Time) ไดอี้กดว้ย  

และขัTนถดัมาผูรั้บชมไลฟ์สดของคุณพิมรี+พาย ซึ+ งจดัอยูใ่นฐานะผูรั้บสาร จากการเก็บ

ขอ้มูลพบวา่ ผูรั้บสารส่วนใหญ่จะเป็นผูห้ญิงมากกวา่ผูช้าย ซึ+ งตรงกบัประเภทสินคา้ส่วนใหญ่ที+ทาง

คุณพิมรี+ พายมานํา เสนอนัT นเป็นสินค้าที+ เ กี+ ยวข้องกับผู ้หญิง  ได้แก่   กลุ่มสินค้า  Skincare, 

เครื+องสําอางค ์หรือ สินคา้ประเภทนํT าหอม เป็นตน้  จนนาํมาสู่การถอดรหัสสาร (Decoding) และ

ปฏิกิริยาโตต้อบ (Feedback) ผา่นการสั+งสินคา้หรือเอฟ(F)สินคา้ การกดแชร์ หรือกดปุ่มอิโมจิต่างๆ 

(ปุ่มชอบ,ปุ่มโกรธ,ปุ่มหวัเราะ,ปุ่มห่วงใย,ปุ่มหวัใจ,ปุ่มเศร้า) หรือ การแสดงความคิดเห็น(Comment) 

โตต้อบคุยกบัคุณพิมรี+พายซึ+ งถือเป็นการสื+อสารแบบสองทาง(Two-Way Communication)ในทนัที  

จนทาํให้ผูรั้บชมไลฟ์ในขณะนัTนการเป็นผูส่้งสารเอง ทาํให้ผูรั้บชมไลฟ์มีส่วนรวมมากยิ+งขึTน และ

คุณพิมรี+ พายเองก็กลายมาเป็นผู ้รับสาร  และส่งสารโต้ตอบกับผู ้รับชมไลฟ์สดได้อยู่ตลอด  
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รูปภาพที+ 4.2.2 ภาพแสดงสิ+งรบกวนที+เกิดขึTน ขณะไลฟ์สดของคุณพิมรี+พาย 

 

อยา่งไรก็ตาม ในระบบการสื+อสารยงัมีสิ?งรบกวน(Noise) ที+คอยขดัจงัหวะ ซึ+ งสามารถ

พบไดร้ะหวา่งการทาํไลฟ์สด ไดแ้ก่ ระบบเฟสบุ๊คมีปัญหาทาํใหไ้ม่สามารถสั+งสินคา้หรือเอฟสินคา้

ได ้กรณีระบบดูดหลงับา้นมีปัญหาทาํใหผู้รั้บชมพิมพส์ั+งรหสัคาํสั+งซืTอแต่ไม่ขึTนในระบบ หรือการที+

ลูกน้องของคุณพิมรี+ พายทักหรือขัดจะหวะคุณพิมรี+ พายในขณะไลฟ์สด รวมไปถึงอารมณ์

ในขณะไลฟ์ของคุณพิมรี+พายในบางวนั ที+มีทัTงตลกฮา  สุภาพเรียบร้อย หรือเกรีT ยวกราด ลว้นมีผลต่อ

การที+ผูรั้บชมไลฟ์สดในขณะนัTน ตีความหรือถอดรหัส ที+ผิดก็เป็นไดแ้ละอาจไม่ตรงกบัเจตนาที+

แทจ้ริงของคุณพิมรี+พายในฐานะที+เป็นผูส่้งสารกเ็ป็นได ้ 

 

 

4.3 แนวทางแก้ไขสถานการณ์หลงัยอดผู้รับชมไลฟ์สดขายสินค้าน้อยลง 

ภายหลงัสถานการณ์ยอดรับชมไลฟ์สด มียอดการรับชม ขณะไลฟ์ ลดตํ+ากว่า 40,000 

การรับชม (Views)  จากการเก็บขอ้มูลพบวา่ คุณพิมรี+พายไดมี้แนวทางการแกไ้ขสถานการณ์ ที+เนน้

ไปที+กลยทุธ์ในขัTนการก่อใหเ้กิดรับรู้ (A-Attention) และขัTนทาํเกิดความรู้สึกสนใจ (Interest) ซึ+ งเห็น

ไดท้ัTงสร้างความบนัเทิงการนาํเอากุมารมาเตน้ นาํนางรํามารํา นาํสิงโตมาเชิด   การนาํหวยมาแจก 

100,000 คาํสั+งซืTอ (Orders)  การแจกรางวลัครัT งใหญ่ รวมมูลค่า 46.9 ลา้นบาท การกลบัมาของกล่อง

สุ่ม 1,000 บาท  หรือการปรับลดราคาค่าจดัส่งจากค่าส่งเหมา 111 บาท เป็นค่าส่งชิTนละ 1 บาท หรือ

จดัส่งฟรีตัTงแต่ชิTนแรก ทัTงหมดนีT เพื+อเร่งยอดแชร์บนเฟซบุ๊ค เพื+อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายให้มากยิ+งขึTน 

จนกลบัมามีผูรั้บชม ขณะไลฟ์ มากกวา่ 100,000 การรับชม (Views) ในหลายครัT ง  

นอกจากนีT  จากการเก็บศึกษาและเก็บขอ้มูลพบว่า ในเรื+องของการเล่นกบัความเป็น

กระแสนัTนเป็นการสร้างกระแสหรือไม่ หรือเป็นเพียงเรื+ องบงัเอิญเท่านัTน ทางผูว้ิจยั เห็นว่า ใน

ประเด็นดงักล่าว หลายครัT งคุณพิมรี+พายก็มีความตัTงใจพูดถึงสถานการณ์ เหตุการณ์ต่างๆ ที+กาํลงัถูก
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พูดถึงอยูใ่นขณะนัTน หรือพยายามโหนกระแสอยูต่ลอดโดยเชื+อมโยงเขา้กบัมุกที+ใชพู้ดคุยหรือการ

นาํเสนอสินคา้อยูต่ลอด โดยกระแสส่วนใหญ่ที+เกิดขึTนนัTน มกัจะเป็นกระแสในเชิงลบ จนนาํมาสู่การ

ขอโทษลูกคา้หรือสังคมอยูต่ลอด เห็นไดจ้าก กระแสดราม่าเล่นเรื+องการระหวา่งประเทศวา่ เป็นเมีย

ปูติน , การด่าว่า อดีตนายกทกัษิณ หรือ การด่ากราดผูช้มที+มาคอมเมน้ เป็นตน้ โดยทัTงหมดนีT  อาจ

ไม่ไดเ้ป็นสิ+งที+ตัTงใจให้เป็นกระแสตัTงแต่แรกในทีเดียวเพราะเป็นประเด็นในแง่ลบซึ+ งอาจนาํมาสู่ผู ้

รับชมหรือลูกคา้ที+น้อยลงได้ แต่อย่างไรก็ตาม นับได้ว่า เป็นแม่คา้ออนไลน์ที+ได้รับพืTนที+สื+ออยู่

ตลอดเวลา จนทาํใหเ้ป็นที+รู้จกัของคนไปทั+วประเทศ  
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บทที& 5 

บทสรุป 

 

 

การศึกษาเรื+อง เทคนิคและกลยทุธ์ที+ใชใ้นการไลฟ์สดขายสินคา้ ผา่นเพจพิมรี+พาย ขาย

ทุกอยา่งรวมถึงปฏิกิริยาผูที้+มาร่วมชม โดยเป็นงานวจิยัที+วตัถุประสงค ์ดงันีT   

1. เพื+อศึกษาเทคนิคการนาํเสนอในสินคา้ที+มีราคาแตกต่างกนั ประเภทสินคา้ รวมถึง

การจดัเรียงลาํดบั ในการขายสินคา้ผา่นเฟสบุ๊คผา่นเพจ พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง 

2. เพื+อเป็นการถอดบทเรียนความสาํเร็จจากกลยทุธ์หรือเทคนิคทางการตลาดที+คุณพิมรี+

พายในการไลฟ์สดขายสินคา้ 

3. เพื+อทราบถึงแนวทางแกไ้ขสถานการณ์หลงัยอดผูรั้บชมไลฟ์สดขายสินคา้นอ้ยลง 

 

 

5.1 สรุปผลการวจิยั 

ในการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ครัT งนีT  ผูว้ิจยัไดเ้ก็บและรวบรวมขอ้มูล

ทัT งจากการเก็บข้อมูลบันทึกเชิงภาคสนาม (Field Notes) ผ่านการรับชม ศึกษาเก็บข้อมูลจาก

เฟสบุ๊คไลฟ์สด ผา่นเพจเฟสบุ๊ค พิมรี+พาย ขายทุกอยา่ง จาํนวน 13 ไลฟ์ (ตอน) รวมระยะเวลา 56.23 

ชั+วโมง ร่วมกบัการศึกษาคน้ควา้รวบรวมขอ้มูล (Data Collection) ในแง่มุมที+ถูกพูดถึงหรือเรื+องที+

เป็นกระแส ทัTงจากเพจพิมพรี์+พายขายทุกอย่าง และขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  รวมถึงจากสื+อสังคม

ออนไลน์  โดยความทา้ทายในการเก็บขอ้มูลในครัT งนีT  ไดแ้ก่  ในการไลฟ์สดภายในวนัเดียวกนันัTน 

อาจมีการแบ่งไลฟ์ เป็นหลายตอน ที+อาจจะเรื+องขดัขอ้งทางเทคนิค ดงันัTน ทางผูว้ิจยัจึงตอ้งพยายาม

เก็บขอ้มูลรวบรวมเขา้ดว้ยกนั  รวมถึงคลิปบางตอนเสี+ยงอาจจะโดนลบเป็นกระแสในแง่ลบ ซึ+ งทาง

ผูว้ิจยัก็ไดท้าํการบนัทึกเก็บไวก่้อน ภายหลงัจากการเก็บและวิเคราะห์ขอ้มูลทัTงหมดที+ไดจ้ากขอ้มูล

ภาคสนามและศึกษาคน้ควา้รวบรวมขอ้มูล จนนาํมาสู่มีผลการวิจยัที+สามารถอธิบายผา่นทฤษฎีและ

แนวคิดที+น่าสนใจ ไดด้งัต่อไปนีT   

 

5.1.1 เทคนิคและกลยุทธ์ในการนําเสนอสินค้าผ่านไลฟ์สดที?อธิบายผ่าน AIDA Model 

และหลกัจิตวทิยาทางการตลาด 
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ขัUนการรับรู้ (A-Attention)  ตัTงแต่ การทาํ Facebook live สดผ่าน ในช่วงเวลา Prime 

Time ประมาณ 19.30-21.30 น.  และบุคคลิคลกัษณะที+มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เป็น Personal Branding  

แต่งตวัมีรสนิยม เปรีT ยว มีรอยสัก มีความเป็นธรรมชาติกนัเอง จริงใจ ตลก  การสร้างความบนัเทิง

เกิด Engagement กบัผูช้ม    การเล่นกบัความเป็นกระแสอยู่ตลอด ผ่านการพูดถึงกระแสข่าวใน

ช่วงเวลาดงักล่าว ที+ทัTงหมดนีT  เพื+อตอ้งการทาํใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายอยา่งสูงที+สุด ร่วมกบัการใชจุ้ด

ขายเฉพาะตวัในของความเป็นพิมรี+พาย 

ขัUนทาํให้เกดิความรู้สึกสนใจ (Interest) เห็นไดจ้าก ในเรื+องของการรีววิของแบบจริงจงั

จริงใจเหมือนเป็นผูบ้ริโภคเอง การถ่ายทอดเรื+องราวที+ผูช้มไม่เคยรู้มาก่อน การสร้างอารมณ์ร่วม

(Emotional Marketing) ทาํใหค้นไดลุ้น้ สร้างความตื+นเตน้ หรือสร้างการมีอาํนาจการต่อรอง เทคนิค

สร้างแรงบรรดาลใจผา่นเรื+องการประสบความสาํเร็จของตนเอง  หรือเล่นกบัความเชื+อในสิ+งศกัสิทธิe

ของคนไทย เป็นสายมูตวัแม่ ขายสินคา้เกี+ยวกบัโชคลางค์   และสุดทา้ย การเน้นนาํเสนอสินคา้ 

Private Brand ใหดู้โดดเด่น อีกทัTงสอดแทรกอยูต่ลอดการไลฟ์ขายสินคา้ 

ขัUนปลุกเร้าความต้องการ (D-Desire) ตัTงแต่การสร้างการเปรียบทัTงในเชิงราคาและ

อารมณ์ในการใชง้าน โดยเฉพาะกลุ่มสินคา้ราคาแพง(High Involvement Product) ผา่นการจิตนาการ

และเรื+องราว ร่วมกบัการใชจิ้ตวิทยาดา้นราคา อย่าง Anchoring Bias  และมีการขายสินคา้เป็นชุด 

เป็นเช็ต หรือ การขายแบบมีของแถมพิเศษเขา้ไปเลย ในกลุ่มสินคา้ราคาถูก(Low Involvement 

Product)  อีกทัTงยงัมีการใชเ้ทคนิคในเชิงจิตวิทยาอื+น ร่วมดว้ยตัTงแต่ การสร้างการเร่งด่วน(Sense of 

Urgency) และสร้างความขาดแคลน ผา่นเทคนิค FOMO (Fear of missing out) ที+ช่วยเร่งการตดัสินใจ

ซืTอของผูบ้ริโภคที+มารับชมไลฟ์สดในขณะนัTน นอกจากนีT ยงัมี สอดแทรกการตอบแทนสังคม ไม่คา้

เอาแต่กาํไรอยา่งเดียว ที+เป็นการสร้างทศันคติดา้นบวกต่อคุณพิมรี+พายไดดี้อีกดว้ย  

ขัUนให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจ (A-Action) ซึ+ งเป็นขัTนที+คุณพิมรี+พายตอ้งการปิดการขาย

หรือตอ้งการใหลู้กคา้เอฟสินคา้และโอนเงินในที+สุด นอกจากนีT  ผูว้ิจยัยงัพบวา่ มีการวนขายสินคา้ที+

ขายไม่หมดแบบเนียนๆตลอดการไลฟ์สด อีกทัTงยงัมีการลดราคาลงอีกดว้ย เพื+อดึงดูดการปิดการขาย

และระบายสตอ็คสินคา้อีกดว้ย  

 

5.1.2 เทคนิคและกลยุทธ์ในการนําเสนอสินค้าผ่านไลฟ์สดที?อธิบายผ่านทฤษฎกีาร

สื?อสาร  

ที+เห็นได้ตัT งแต่ คุณพิมรี+พายในฐานะตวัผูส่้งสาร (Sender) มีการบรรยายสรรพคุณ

สินคา้ หรือมาพร้อมเรื+องราว (Story Telling) ซึ+ งมีความรู้ความเขา้ใจในสินคา้ที+ตนเองอยา่งชดัเจน 

รวมถึงการเลือกระดบัภาษาที+ใชไ้ดเ้หมาะสม เขา้ใจง่าย และมีการใชค้าํว่า “เพื+อน” เรียกแทนตวัผู ้
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รับชมไลฟ์สดในขณะนัTน จนนาํมาสู่การเขา้รหัสสาร(Message)โดยมีการเตรียมขอ้มูลรายละเอียด

ความเป็นมาและราคาของสินคา้ รวมถึงราคาคู่แข่งบนออนไลน์ Platform อื+นที+ใชใ้นการเทียบราคา 

และสําหรับช่องทาง (Channel) ไดแ้ก่ สื+อใหม่อย่าง Facebook Live ที+สามารถถ่ายทอดผ่านไดท้ัTง

ภาษาพดู นํTาเสียง ท่าทาง สายตา ยิTม การใหส้ญัญาณ สีหนา้ การใชมื้อและตวัผูรั้บสาร (Reciever) ยงั

สามารถโตต้อบกบัผูส่้งสารแบบทนัที (Real Time) ซึ+ งถือเป็นการสื+อสารแบบสองทาง อยา่งไรกต็าม

เป็นที+น่าสังเกตว่า ผูรั้บชมไลฟ์ส่วนใหญ่นัTน เป็นผูห้ญิงมากกว่าผูช้าย ซึ+ งสอดคลอ้งกบักลุ่มสินคา้ 

Skincare นํT าหอม เครื+องสาํอาง ที+คุณพิมรี+พายมาขายอยูต่ลอด นอกจากนีT  ยงัพบอีกว่า ขอ้ควรระวงั

ในการทาํการไลฟ์สดขายสินคา้ที+สาํคญั ไดแ้ก่ ความพร้อมของระบบ Facebook โดยหากมีผูรั้บชม

มากเกินในขณะนัTน อาจทาํใหร้ะบบล่มได ้หรือการเตรียมความพร้อมดา้นระบบดูดขอ้ความทกัแชท

จากทางลูกคา้ ซึ+ งส่งผลต่อการรับออร์เดอร์หรือปฏิกิริยาโตต้อบจากทางลูกคา้หรือผูรั้บชมไลฟ์สด 

นอกจากนีT เสียงรบกวน (Noise) จากทีมงานหรือสถานที+ที+ใชท้าํการไลฟ์สด ก็อาจเป็นสิ+งรบกวนใน

การเขา้รหสัสารของผูข้ายและถอดรหสัของผูรั้บชม อีกทัTงก่อใหเ้กิดความผดิพลาดในการสื+อสาร จน

นาํไปสู่การขายสินคา้ไม่ได ้เช่นกนั  

  

5.1.3 แนวทางแก้ไขสถานการณ์หลงัยอดผู้รับชมไลฟ์สดขายสินค้าน้อยลง 

เป็นที+น่าสังเกตว่า ภายหลงัยอดผูรั้บชมไลฟ์สดขายสินคา้นอ้ยลงนัTน ทางคุณพิมรี+พาย

และทีมงานได้มุ่งเน้นไปที+กลยุทธ์ในขัTนการก่อให้เกิดรับรู้ (A-Attention)  ได้แก่  การสร้าง 

Engagement แตะตาผูรั้บชม เช่น การนาํเอาสิงโต นางรํา กุมาร มาเป็นฉากหลงั หรือโหนกบัความ

เป็นกระแสในขณะนัT นอยู่ตลอด  เช่น  Cover ตนเองเป็นคังคุไบ , การพูดถึงคุณทักษิณ  อดีต

นายกรัฐมนตรี  เป็นตน้ ซึ+ งถือเป็นการทาํ Real Time Marketing ที+ทาํใหถู้กการพดูถึง ได ้Free Media 

จบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งรวดเร็วและไดรั้บการตระหนกัในตรายี+หอ้(Brand Awareness) ในชื+อ พิมรี+

พาย อยูต่ลอด  และขัTนทาํเกิดความรู้สึกสนใจ (Interest) ทัTงการนาํหวยมาแจก การจาํแจกรางวลัใหญ่ 

การปรับราคาค่าส่ง หรือการกลบัมาของกล่องสุ่ม เป็นตน้ จนทาํให้ยอดการผูรั้บชมไลฟ์สดขาย

สินคา้ ในขณะไลฟ์สดกลบัมาสูงขึTน เกิน 100,000 การรับชมอยูห่ลายครัT ง 

 

 

5.2 ข้อจาํกดัในงานวจิยั 

ในการวิจยัครัT งนีT  หากผูว้ิจยัสามารถขา้มขอ้จาํกดัด้านเวลา ก็จะสามารถเก็บขอ้มูล

เทคนิคหรือกลยทุธ์ไดลึ้กซึT งมากยิ+งขึTน รวมถึงการนดัสมัภาษณ์ เพื+อฟังมุมมองความคิด ทีมงานผูข้าย
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อยา่งคุณพิมรี+พายหรือทีมงานเบืTองหลงั รวมถึงการศึกษาเพิ+มเติมเกี+ยวกบั ความเป็นตวัตนของพิมรี+

พายเพิ+มเติม เพื+อที+จะเรียนรู้เกี+ยวกบัการทาํ Personal Branding ไดม้ากยิ+งขึTนอีกดว้ย  

 

 

5.3 ประโยชน์ที&ผู้วจิยัได้รับ  

จากการวิจยัในครัT งนีT  ผูว้ิจยัไดรู้้จกักบัตนตวัอีกมุมหนึ+ งของแม่คา้ออนไลน์ที+ชื+อ พิมรี+

พาย ผูเ้ป็นตนแบบหรือแรงบนัดาลใจในการขายสินคา้ออนไลน์ให้กบัใครหลายๆคน ซึ+ งจากเก็บ

ขอ้มูลทัTงหมดที+ได ้พบว่า บางอยา่งก็ตรงกบัที+กบัสมมติฐานที+วางไวห้รือสิ+งที+คาดการณ์ได ้แต่บาง

ขอ้มูล ในหลายเทคนิค ที+ไดก้ไ็ม่เหมือนที+คาดการณ์ไวเ้ช่นกนั 

โดยผูว้ิจยั หวงัเป็นอยา่งยิ+งวา่ การวิจยัในครัT งนีT ซึ+ งถือเป็นการถอดบทเรียนความสาํเร็จ 

เทคนิคและกลยุทธ์ในเชิงการจิตวิทยาการตลาดในการนาํเสนอขายสินคา้ผ่านไลฟ์สดบนเฟสบุ๊ค 

รวมถึงแนวทางในการแกไ้ขสถานการณ์ ภายหลงัยอดรับชมนอ้ยลง เล่มนีT จะเป็นประโยชน์อยา่งยิ+ง

แก่ผูอ่้านและพอ่คา้ แม่คา้ออนไลน์ ในยคุปัจจุบนัต่อไป 
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