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สารนิพนธ์เร่ือง "กลยุทธ์การขายสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์ในช่องทาง TikTok และ 
Facebook" ฉบบัน้ีจะส าเร็จลุล่วงไปไม่ได ้หากไม่ไดรั้บความกรุณาจาก รองศาสตราจารย ์ดร.วินยั วงศ์
สุรวฒัน์ อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ซ่ึงไดม้อบค าปรึกษา แนะน าแนวทาง พร้อมทั้งตรวจสอบและ
ปรับปรุงแก้ไขอย่างรอบคอบ อีกทั้งยงัให้ก าลงัใจและผลกัดันให้ผูวิ้จัยพฒันาศักยภาพของตนจน
สามารถด าเนินงานวิจยัให้บรรลุเป้าหมายตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ผูวิ้จยัขอกราบขอบพระคุณอาจารย์
เป็นอย่างสูงส าหรับความเมตตาและความเอาใจใส่ตลอดระยะเวลาท่ีด าเนินการวิจยั ซ่ึงมีส่วนส าคญั
อยา่งยิง่ต่อความส าเร็จของสารนิพนธ์ฉบบัน้ี 

สารนิพนธ์ฉบบัน้ีจะส าเร็จลุล่วงไปไม่ได ้หากไม่ไดรั้บความร่วมมือและสนบัสนุนจาก
บุคคลหลายฝ่าย ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ ผูใ้ห้ขอ้มูลทุกท่าน ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าในการให้สัมภาษณ์ 
และให้ความร่วมมืออย่างเต็มท่ี ดว้ยความหวงัว่าขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อผูอ่ื้นไม่มากก็น้อย ขอ
กราบขอบพระคุณ คณาจารย ์วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกท่าน ท่ีไดถ้่ายทอดความรู้และ
ประสิทธิประสาทวิชาการอนัทรงคุณค่า ซ่ึงผูว้ิจยัสามารถน ามาประยุกต์ใช้ในงานวิจยัคร้ังน้ี และยงั
สามารถต่อยอดพฒันาสู่การใชใ้นชีวิตจริงไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ี ผูวิ้จยัขอขอบคุณ เพื่อน
ร่วมชั้นเรียน ทุกคน ท่ีคอยใหก้ารช่วยเหลือ ใหค้  าแนะน า ร่วมทุกขร่์วมสุขในระหวา่งการศึกษาและการ
ท างานวิจยั รวมถึงขอขอบคุณ คุณพ่อและคุณแม่ท่ีคอยเป็นแรงผลกัดนั ใหก้ าลงัใจ และสนบัสนุนผูว้ิจยั
อยา่งเตม็ท่ี จนกระทัง่สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 

ผูวิ้จยัมีความมุ่งหวงัเป็นอย่างยิ่งว่า งานวิจยัเร่ือง "กลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์
ในช่องทาง TikTok และ Facebook" ฉบับน้ีจะเป็นประโยชน์และเป็นแนวทางส าหรับผูบ้ริโภค 
ผูป้ระกอบการในธุรกิจการขายสัตวเ์ล้ียงผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึงผูท่ี้เก่ียวขอ้งในธุรกิจ และผูท่ี้
สนใจในแนวทางการพฒันาและขยายตวัของธุรกิจดงักล่าว ทั้งน้ี หากมีขอ้บกพร่องหรือขอ้ผิดพลาดใด 
ๆ ในงานวิจยัฉบบัน้ี ผูวิ้จยัขอนอ้มรับไวด้ว้ยความเคารพและกราบขออภยัมา ณ ท่ีน้ี 
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บทคดัยอ่ 
งานวิจยัเร่ือง "กลยุทธ์การขายสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์ในช่องทาง TikTok และ Facebook" มี

จุดมุ่งหมายเพื่อศึกษากลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สด และวิเคราะห์ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียง
บนแพลตฟอร์มออนไลน์  

การวิจยัน้ีอา้งอิง ทฤษฎี AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) และ ทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying Decision Making Process) ซ่ึงสามารถอธิบายบทบาทของการไลฟ์และกระบวนการตดัสินใจซ้ือได้
อย่างมีประสิทธิภาพ งานวิจยัน้ีเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์มสุนขั
และแมว) และลูกคา้ท่ีเคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์ โดยมุ่งเน้นแพลตฟอร์ม TikTok และ 
Facebook 

ผลการศึกษาช้ีให้เห็นว่าการไลฟ์สดมีบทบาทส าคัญในการสร้างการรับรู้แบรนด์ (Brand 
Awareness) ผ่านการแชร์และบอกต่อในกลุ่มผู ้ชม ซ่ึงช่วยขยายการรับรู้ถึงฟาร์มและสินค้าได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ นอกจากน้ีการปฏิบติัตามหลกัจริยธรรมในการเล้ียงและเพาะพนัธ์ุสัตวเ์ล้ียงอย่างเหมาะสมยงั
ช่วยเสริมสร้างความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือใหแ้ก่ฟาร์ม การไลฟ์สดในฐานะกลยทุธ์การตลาดท่ีช่วยสร้าง
ความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้และบริการ อีกทั้งยงัสะทอ้นถึงความจ าเป็นท่ีผูป้ระกอบการตอ้งปรับตวัให้เขา้
กบัการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในยุคดิจิทลั เพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลายและพฒันา
ศกัยภาพของธุรกิจในระยะยาว 
 
ค าส าคญั : กลยทุธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์/ ตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงบนแพลตฟอร์มออนไลน์/ 

การตดัสินใจซ้ือ/ ความไวว้างใจ/ ความน่าเช่ือถือ 
45 หนา้ 



ง 
 

 
สารบัญ 

 
 

  หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ  ค 
สารบัญตาราง  ซ 
สารบัญรูปภาพ   ฌ 
บทท่ี 1  บทน า 1 

1.1 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 1 
1.2  ค าถามในงานวิจยั 3 
1.3 วตัถุประสงคข์องการวิจยั 3 
1.4 ขอบเขตงานวิจยั 4 
1.5 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 4 

บทท่ี 2  แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกีย่ว 5 
2.1 แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎี AIDA 5 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎี Buying Decision Making Process 9 
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 13 

บทท่ี 3  แผนการเกบ็และวิเคราะห์ข้อมูล 15 
3.1 วิธีการวิจยั 15 
3.2 กลุ่มตวัอยา่ง 16 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 16 
3.4 ก าหนดเวลาและตารางการเก็บรวบรวมขอ้มูล 17 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูล 17 
3.6 การวิเคราะห์ขอ้มูล 21 
3.7 ความเส่ียงในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและแผนการรับมือ 22 

บทท่ี 4  กระบวนการเกบ็ข้อมูล 23 
4.1 กระบวนการเก็บขอ้มูล 23 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูล 26 



จ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

 
  หน้า 
บทท่ี 5  สรุปผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 40 
                  5.1 แนวคิดท่ีไดจ้ากการศึกษา  40 
                  5.2 อุสรรคของการเก็บขอ้มูล  42 
                  5.3 ประโยชน์ท่ีผูว้ิจยัไดรั้บ  44 
บรรณานุกรม  45 



ฉ 
 

 
สารบัญตาราง 

 
 

ตาราง  หน้า 
4.1 รายละเอียดกลุ่มผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) ท่ีใหส้ัมภาษณ์ 24 
4.2 รายละเอียดกลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากการไลฟ์ในช่องทาง Tiktok และ 

Facebook 25 
4.3 ขอ้มูลหลกัฐานสังเกตุการณ์จากไลฟ์ 28 
 ขอ้มูลหลกัฐานสังเกตุการณ์จากไลฟ์ (ต่อ) 29 
4.4 ขอ้มูลหลกัฐานสังเกตุการณ์ประเมินรายไดโ้ดยประมาณจากการขายสัตวเ์ล้ียง 30 
4.5 ขอ้มูลหลกัฐานประสบการณ์ในการซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์ 32 
4.6 ขอ้มูลหลกัฐานกระบวนการตดัสินใจ 34 
4.7 ตารางขอ้ควรพิจารณาและความเส่ียงในการซ้ือสัตวเ์ล้ียง 36 
 ตารางขอ้ควรพิจารณาและความเส่ียงในการซ้ือสัตวเ์ล้ียง (ต่อ)  37 



ฉ 
 

 
สารบัญรูปภาพ 

 
 

รูปภาพ  หน้า 
1 รูปภาพแสดงการเติบโตจาก Pet Humanization 1 
2 ขั้นตอนของ AIDA Model 8 
3 ขั้นตอนของ Buying Decision Making Process 13 
4 ตวัอยา่งคลิปคอนเทนตท่ี์ฟาร์ม Fluke Pom และ ฟาร์ม Boomterm Cattery ลงช่องทาง 

Tiktok 27 



1 

 

 
บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ที่มำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
ในปัจจุบนัธุรกิจสินคา้และการบริการส าหรับสัตวเ์ล้ียงมีการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและ

เติบโตขึ้นทุกปี ดว้ยในปัจจุบนันิยมเล้ียงสัตวแ์ทนการมีลูกมากขึ้น มีการดูแลและมอบความรักความ
เอาใจใส่เทียบเท่าลูกคน ยอมจ่ายเพื่อใหส้ัตวเ์ล้ียงไดส่ิ้งท่ีดีท่ีสุดและมีคุณภาพชีวิตท่ีดีเช่นกนั รวมถึง
อาหารการกินต่างๆท่ีเจ้าของใส่ใจ อีกทั้ งไลฟ์สไตล์ของคนในยุดปัจจุบันเปล่ียนไปเพราะมี
เทคโนโลยีและส่ือโซเซียลมีเดียเขา้มามีบทบา ทในชีวิตมา กขึ้น พฤติกรรมในชีวิตประจ าวนัส่งผลให้
การเลือกซ้ือ สินคา้ผา่นโซเชียลมี เดียหรือแพลตฟอร์มชอ้ปป้ิงออนไลน์มากขึ้นเน่ืองจากมีความสะดว 
ก ประหยดัเวลาในการเดินทา งและราคาท่ีถูกกวา่ไปซ้ือหนา้ร้าน 

ขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์Marketeer online ตลาดสัตวเ์ล้ียงในไทยปี 2567 เติบโตอยา่งรวดเร็ว 
โดยมีมูลค่าสูงถึง 75,000 หม่ืนลา้นบาทในปี 2567 ซ่ึงเพิ่มขึ้นจากปีก่อนหนา้ถึง 12.4% สาเหตุหลกั
มาพฤติกรรมของผูเ้ล้ียงสัตวเ์ปล่ียนแปลงไป ท่ีเปล่ียนจากการมองสัตวเ์ล้ียงเป็นเพียงสัตวเ์ล้ียงมาเป็น
การมองว่าเป็นสมาชิกในครอบครัว ดว้ยพฤติกรรมของคนรุ่นใหม่นิยมเล้ียงสัตวเ์พื่อให้เขา้มาเติม
เต็มภายในครอบครัว ผู ้คนเร่ิมหันมาให้ความส าคัญกับสัตว์เล้ียงมากขึ้นในฐานะสมาชิกใน
ครอบครัว หรือท่ีเรียกกนัว่า Pet Parent กลุ่มน้ีมีความพร้อมท่ีจะลงทุนและยอมจ่ายเพื่อให้สัตวเ์ล้ีย ง 
ของตนไดรั้บส่ิงท่ีดี ท่ีสุด พฤติกรรมของกลุ่ม Pet Parent น้ีไดรั้บอิทธิพล จากหลายปัจจยั เช่ น รายได้
ท่ีเพิ่มขึ้น วิถีชีวิตท่ีเปล่ียนแปลง รวมถึงแนวโนม้ท่ีคนยคุใหม่เลือกเล้ียงสัตวแ์ทนการมีบุตร 

 
รูปภาพ 1 รูปภาพแสดงการเติบโตจาก Pet Humanization 
ท่ีมา : https://marketeeronline.co/archives/345351 
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ขอ้มูลข่าวจากเวบ็ไซต ์Money Buffalo ในปี 2567 ธุรกิจสัตวเ์ล้ียงคาดว่าจะมีมูลค่าถึง 
11 ลา้นลา้นบาททัว่โลก ความนิยมในสัตวเ์ล้ียงยงัคงสูง โดยเฉพาะสุนัขและแมว ซ่ึงเป็นสัตวเ์ล้ียง
ยอดนิยมในไทย เทรนด์ท่ีก าลงัมาแรงรวมถึงผลิตภณัฑส์ัตวเ์ล้ียงท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องมนุษย์
มากขึ้น บริการประกนัภยัสัตวเ์ล้ียง เทคโนโลยีอจัฉริยะส าหรับสัตวเ์ล้ียง และการท่องเท่ียวท่ีเป็น
มิตรกบัสัตวเ์ล้ียง ตลาดสัตวเ์ล้ียงมีแนวโน้มเติบโตต่อเน่ือง โดยเนน้คุณภาพและการตอบสนองต่อ
ความตอ้งการท่ีหลากหลายมากขึ้น 

โซเชียลมีเดียแพลตฟอร์มกลายเป็นช่องทางหลกั  ในการส่ือสารการตลา ด เน่ือ งจาก
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งกวา้งขวาง โดยเฉพาะในกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีมีการใชง้านโซเชียลมีเดีย
เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ือง รูปแบบการส่ือสารในแพลตฟอร์มเหล่าน้ีมีความน่าสนใ จ และสามารถปรั บเป
ล่ีย นไดต้ ามสถานการณ์ท่ีเกิดขึ้น ท าให้ผูป้ระกอบกา ร และเจา้ของธุรกิ จจ าเป็นตอ้งปรับตวัเพื่อให้
เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

การใช ้โซเชียลมีเดี ยในการท าการตลา ดไม่เพียงแต่ช่ว ยเพิ่มยอดขาย แต่ยงัช่วยสร้างการ
รับรู้ในตวัแบรนด์ การมีปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ในแบบเรียลไทม ์และการปรับกลยทุธ์การตลาดใหส้อ 
ดคลอ้ งกบัแนวโน้มและความสนใจของกลุ่มเป้าหมายได้ดียิ่งขึ้น ทั้งน้ีโซเชียลมีเดียยงัช่วยในการ
ขยายกลุ่มเป้า หมาย และท าให้ธุรกิจสามารถเขา้ถึงลูกคา้ใหม่ ๆ ไดอ้ย่างต่อเน่ือง จึงเป็นช่องทางท่ี
เหมาะสมท่ีสุดส าหรับการขายสินคา้และบริการในยคุปัจจุบนัจากขอ้มูลของเวบ็ไซต ์Wisesight สถิติ
ตัวเลขผูใ้ช้โซเชียลมีเดียในประเทศไทยปี 2024 พบว่า อันดับ 1 คือ Facebook อยู่ท่ี 58 ล้านคน 
รองลงมาอนัดบั 2 คือ Line อยู่ท่ี 54.3 ลา้นคน และอนัดบั 3 คือ  TikTok อยู่ท่ี 44.3 ลา้นคน ซ่ึงเพิ่ม
ขึ้นมา 4 ลา้นคน หรือ +10% จากปี 2023 ท าใหน้กัการตลาดหลายๆคนจะตอ้งสร้างตวัตนในช่องทาง
ท่ีลูกคา้อยู่เยอะท่ีสุดเพื่อเพิ่มโอกาสในการขาย นอกจากน้ีเทรนด์การไลฟ์ขายสินคา้ยงัคงเป็นท่ีนิยม
อยา่งมาก แรกเร่ิมมาจากช่องทาง Facebook เป็นแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียท่ีไดรั้บความนิยมกนัอย่าง
แพร่หลายทั่วโลก ท าให้เป็นช่องทางท่ีตอบโจทย์ในการไลฟ์เพื่อเช่ือมต่อกับผู ้ชมและสร้าง
ปฏิสัมพนัธ์แบบเรียลไทม์ ไม่ว่าจะเป็นการไลฟ์เพื่อขายสินคา้ บริการ หรือเพื่อสร้างคอนเทนต์ท่ี
น่าสนใจ ผูท่ี้มีช่ือเสียงจากการไลฟ์ ไดแ้ก่    พิมรดาภรณ์ เบญจวฒันะพชัร์ จากเพจ พิมร่ีพายขายทุก
อย่าง และ อนุรักษ ์สรรฤทยั จากเพจ ฮาซัน อาหารทะเลตากแห้ง จ.สตูล ส่วนอีกแพลตฟอร์มท่ีนิยม
ในไทยคือ Tiktok แพลตฟอร์ม Entertainment  ส าหรับแบ่งปันวิดีโอสั้นๆ สนุกๆ ปัจจุบนั TikTok 
ยงัเปิดให้ผูใ้ชง้านสามาร ถไลฟ์ เพื่อสร้า งปฏิสัมพนั ธ์กบัผูช้มแบบเรียลไทมไ์ดอี้กดว้ย ท าให้ TikTok 
กลายเป็นช่องทางใหม่ๆ ส าหรับผูท่ี้ตอ้งการสร้างคอนเทนตท่ี์หลากหลายมากยิ่งขึ้น และเป็นอีกหน่ึง
ช่องทางท่ีหลายๆธุรกิจหนัมาให ้Tiktok ในการไลฟ์ขายสินคา้ อาทิ เคร่ืองส าอางค ์เส้ือผา้ อาหารแห้ง 
และท่ีน่าสนใจของทั้ง 2 แพลตฟอร์ม มีการไลฟ์ขายสัตวเ์ล้ียงและก าลงัเป็นท่ีนิยมมากขึ้นเร่ือยๆ เน่ือ 



3 

 

งจากเป็นช่องทางท่ีเข ้าถึงผูค้นไดง้่า ยและรวดเร็ว แต่ก็มาพร้อมกบัทั้งโอกาสและความทา้ทายท่ีผูข้าย
ตอ้งตระหนกัถึง การไลฟ์ช่วยให้ผูซ้ื้อเห็นสัตวเ์ล้ียงตวัจริง สภาพแวดลอ้มในการเล้ียง และสามารถ
สอบถามขอ้มูลไดโ้ดยตรง ซ่ึงจะช่วยสร้า งความเช่ือมัน่และความน่าเช่ือถือให้กบัผูข้าย ผูข้ายจะตอ้ง
สามารถน าเสน อสัตวเ์ล้ีย งไดอ้ยา่งน่าสนใจและดึงดูดใจ ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ื อไดง้่ายขึ้  น 

จากข้อมูลข้างต้นผู ้วิจัยเล็งเห็นว่าการไลฟ์ขายสัตว์เล้ียงมีประเด็ นท่ีน่าสนใจใน
การศึกษา เน่ืองจากการซ้ือสัตวเ์ล้ียงตามปกติเป็นกระบว นการท่ีมกัตอ้งใช้เวลาตดัสินใจนานและ
มกัเก่ีย วขอ้งกบัการเดินทางไปย ังฟาร์มเพื่อดูสัตวโ์ดยตรง ทฤษฎี AIDA (Attention, Interest, Desire, 
Action) สามารถอธิบายไดว้่าการไลฟ์ดึงดูดความสนใจ (Attention) และสร้างความสนใจ (Interest) 
ผ่านการน าเสนอแบบเรียลไทม ์จากนั้นกระตุน้ความตอ้งการ (Desire) ผ่านการแสดงพฤติกรรมของ
สัตว์เล้ียงในสถานการณ์จริง และสุดทา้ยผลกัดันให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ (Action) การไลฟ์สดยงั
เช่ือมโยงกบัทฤษฎีการต ัดสินใจซ้ื อ (Buying Decision Making Process) โดยมีอิทธิพลต่อทุกขั้นตอน 
ตั้งแต่การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition) การคน้หาขอ้มูล(Information Search) จนถึง
การตดัสิ นใจซ้ื อ (Purchase Decision) โดยการไลฟ์สดช่วยให้ขอ้มูลท่ีเป็นจริงและตอบค าถามทนัที 
ซ่ึงช่วยเร่งกระบวนการตดัสินใจของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภ าพ 
 
 

1.2 ค ำถำมในงำนวิจัย 
1. กลยทุธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์มีประสิทธิภาพในการเพิ่มยอดขาย 
2. เหตุผลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์สดบนแพลตฟอร์มออนไลน์ 
3. แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสัตว์เล้ียงผ่านไลฟ์สด

อยา่งไร  
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวิจัย 
1. เพื่อศึกษากลยุทธ์การขายสัตว์เ ล้ียงผ่านการไลฟ์สดในช่องทาง Tiktok และ 

Facebook 
2. เพื่อศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพของการขายสัตวเ์ล้ียงผ่านไลฟ์สดกบัช่องทาง 

Tiktok และ Facebook 
3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือของลูกคา้ในตลาดสัตวเ์ล้ียง 
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1.4 ขอบเขตงำนวิจยั 
งานวิจยัน้ีจะศึกษากลยทุธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์ในช่องทางออนไลน์ โดยจะศึ 

กษากลุ่มตัวอ ย่างผูป้ระกอบการ(เจ้าของฟาร์ม) สุนัขและแมว จ านวน 10 ฟาร์ม และผูท่ี้เคยมี
ประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์สุนขัและแมว จ านวน 20 คน เน่ืองจากคนไทยนิยมเล้ียงสุนขัเป็น
อนัดบั 1 และอนัดบั 2 คนไทยเล้ียงแมวรองลงมา ในการศึกษาน้ีจะศึกษาโซเชียลมีเดียแพลตฟอร์ม
ทั้งหมด 2 แพลตฟอร์ม ได้แก่ Tiktok และ Facebook งานวิจัยน้ีเป็นวิจัยเชิงคุ ณภาพ (Qualitative 
Research) เก็บขอ้มูลจ ากการสั ม ภาษ ณ์เชิงลึ ก(In-depth Interview)   
 
 

1.5 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
1. เพื่อขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการในการต่อยอดทางธุรกิจสัตวเ์ล้ียง

และผูท่ี้สนใจ 
2. ช่วยให้เขา้ใจพฤติกรรมและเหตุผลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ในตลาด

สัตวเ์ล้ียงออนไลน์ 
3. ผูป้ระกอบการส ามารถใชข้อ้มูลจากก ารวิจยัในการปรับตวัให้เขา้กบัพฤ ติกรรมของ

ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปและเพิ่มโอกาสทางการตล าด 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงำนวิจยัที่เกีย่ว ข้อง 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์ในช่องทาง TikTok และ 
Facebook” การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านช่องทางออนไลน์โดยการใช้การไลฟ์บนแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น 
TikTok และ Facebook ก าลงัเป็นท่ีนิยมอยา่งมากในปัจจุบนัเหตุผลท่ีท าใหก้ารไลฟ์เป็นเคร่ืองมือท่ีมี
ประสิทธิภาพส าหรับการขายสัตวเ์ล้ียงเป็นการช่วยเช่ือมต่อกบัผูช้มแบบเรียลไทม์ท าให้สาม ารถ
พูดคุยและสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค ้าไดอ้ย่างใกลชิ้ดและสะดวกสบายมากขึ้นโดยผูวิ้จยัมุ่งเนน้ไป
ท่ีการศึกษาใหค้รอบคลุมแนวคิด-ทฤษ ฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยอา้งอิงจากแหล่งขอ้มูลท่ีมีความ
น่าเช่ื อถือแบ่งออกเป็นหวัขอ้ดงัต่อไปน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง 
2.1 แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎี AIDA 
2.2 แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎี Buying Decision Making Process 
2.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัทฤษฎี AIDA 
แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎี AIDA เป็นหน่ึงในแนวคิดท่ีได้รับความนิยมให้ทางด้าน

การตลาดท่ีมีความส าคญัถูกน ามาใชแ้ละยอมรับการอย่างกวา้งขวาง ทฤษฎี AIDA เป็นเคร่ืองมือท่ี
ส าคญัส าหรับนกัการตลาดในการวางแผนและด าเนินการทางการตลาด โดยมุ่งเนน้การดึงดูดความ
สนใจอย่างต่อเน่ือง กระตุ ้นความต ้องการ และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค การประยกุตใ์ช้
ทฤษฎี AIDA อย่างเหมาะสมจะช่วยเพิ่ มโอ กาสประสบความส าเ ร็จของแคมเปญการตลาดและการ
โฆษณาในทุกบริบท แนวคิดเก่ียวกบัทฤษฎี AIDA พฒันาขึ้นมาเพื่ออธิบายกระบวนการท่ีผูบ้ริโภค
ตั้งแต่เร่ิมสนใจสินคา้จนตดัสินใจซ้ือ โดยแสดงถึงขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตอ้งผ่านในการเปล่ียนจากคน
ท่ีไม่รู้จักสินค้าหรือบริการมาก่อน ทฤษฎี AIDA ช่วยให้นักการต ลาดหรือผูป้ระกอบการเข้าใจ
วิธีการสร้างและจดัการกับการโฆษณาและการตลาดให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น ขั้นตอนในการ
ส่ือสารการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพในการดึงดู ดค วามสนใจและกร ะตุน้ให้เกิดการตดัสินใจซ้ือของ
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ผูบ้ริโภค AIDA ย่อมาจาก Attention (ความสนใจ), Interest (ความสนใจอย่างต่อเน่ือง) , Desire 
(ความตอ้งการ), และ Action (การกระท า) โดยอธิบายไดด้งัน้ี 

2.1.1 Attention (ความตั้งใจ) การสร้างความตั้งใจน้ีมกัเกิดจากการใชเ้คร่ืองมือส่ือสาร
ท่ีหลากหลาย เช่น โฆษณาท่ีดึงดูดสายตา การใชสี้สันท่ีโดดเด่น การใชห้ัวขอ้ท่ีสะดุดตา หรือการใช้
นกัการตลาดท่ีมีความส ามารถในการน าเสนอสินคา้ให้น่าสนใจวิธีการเหล่าน้ีจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึก
สนใจท่ีจะรับ รู้ขอ้มูลเพิ่มเติมหรือเร่ิมคน้หาขอ้มูลเก่ียวกับสินคา้หรือบริการนั้น ส่ิงส าคญัในการ
สร้างความตั้งใ จ คือ การน าเสนอขอ้มูลท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ในแต่ละช่วงเวลานั้น  

2.1.2 Interest (ความสนใจอย่างต่อเน่ือง) เม่ือผู ้บริโภคเร่ิมสนใจในผลิตภัณฑ์หรือ
บริการจากการดึงดูดความสนใจในขั้นตอนแรกแลว้ต่อไปคือการสร้างความสนใจอย่างต่อเน่ือง 
(Interest) ซ่ึงเป็นการรักษาและเพิ่มพูนความสนใจของผูบ้ริโภคให้คงอยู่ การสร้างความสนใจน้ีมี
ความส าคญัในการน าพาผูบ้ริโภคไปสู่ขั้นตอนต่อไปของกระบวนการตดัสิ นใจซ้ือ โดยเฉพาะขอ้มูล
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณสมบติั ประโยชน์ และจุดเด่นท่ีท าให้ผลิตภณัฑ์แตกต่างจากคู่แข่ง การพรีเซนต์
เน้ือหาท่ีเป็นประโยชน์ เช่น วิดีโอรีวิว บทความเชิงลึก หรือค าแนะน าการใช้งาน สามารถช่วย
สร้างคว ามสนใจอย่างต่อเน่ืองให้กบัผูบ้ริโภคได ้นอกจากน้ี การใชส่ื้อท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย เช่น 
การใช้โซเชียลมีเดียท่ีมีคนใช้งานจ านวนมาก หรือการท าคอนเทนต์ท่ีตรงกับความสนใจของ
กลุ่มเป้าหมายก็มีบทบาทส าคญั ความสนใจอย่ างต่อเน่ืองน้ียงัอาจเกิดจากการท่ีผูบ้ริโภคเร่ิมเห็นว่า
ผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้นตอบโจยท์ปัญหาตามความตอ้งการของตนเองได ้ดงันั้นการให้ข้อมูลท่ี
ชดัเจนและเป็นประโยชน์ รวมถึงการสร้างความน่าเช่ือถือ เช่น การใชรี้วิวจากผูใ้ชง้านจริงหรือการ
ใหท้ดลองใชสิ้นคา้ 

2.1.3 Desire (ความตอ้งการ) หลงัจ ากท่ีได้รับการดึงดูดความสนใจและสร้างความ
สนใจในผลิตภณัฑห์รือบริการแลว้ต่อไปคือท าให้รู้สึกถึงความตอ้งการ (Desire) ซ่ึงหมายถึงการท า
ให้ลูกคา้รู้สึกถึงความจ าเป็นหรืออยากท่ีจะมีผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นจริงๆ การสร้างความตอ้งการ
เป็นขั้นตอนส าคญัท่ีจะท าให้ลูกคา้พร้อมท่ีจะตดัสินใจซ้ือหรือใชบ้ริการ วิธีการสร้างความตอ้งการ 
จะตอ้งมีการท าให้ลูกคา้เห็นว่าผลิตภณัฑ์หรือบริการสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือปัญหา
ของเขาไดอ้ยา่งไรโดยมุ่งเนน้ไปท่ีประโยชน์ท่ีแทจ้ริงและความแตกต่างท่ีผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นๆ 
มีเหนือคู่แข่ง ตวัอยา่ง เช่น  

- การอธิบายถึงคุณค่าและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์หรือบริก  ารอย่างชัดเจนเน้นท่ี
คุณสมบติัพิเศษท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ 

- ท าการตลาดท่ีท าใหลู้กคา้จินตนาการถึงการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการและประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บ 
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- ความคิดเห็นจากลูกคา้ท่ีใชจ้ริงมาเพิ่มความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑห์รือบริการ 
- การเล่าเร่ือง (Storytelling) เล่าเร่ืองเพื่อสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ซ่ึงช่วยให้ลูกคา้

เห็นภาพและรู้สึกเช่ือมโยงกบัผลิตภณัฑห์รือบริการมากขึ้น 
- ขอ้เสนอพิเศษท่ียากจะปฏิเสธได ้เช่น ส่วนลด, ของแถม, หรือการทดลองใชฟ้รี เพื่อ

กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในทนัที 
2.1.4 Action (การกระท า) เป็นขั้นตอนสุ ดทา้ยของกระบ  วนการทา งการต ลาดท่ีมีเ ป้า

หมายหลักคือ ก ารกระตุ้นให้ลูกค้าท าการตัดสินใจซ้ือ ทันที การกระท าน้ีอาจหมายถึงการซ้ือ
ผลิตภณัฑ ์การลงทะเบี ยนใชบ้ริการ การติดต่อกบับริษทั หรือการด าเนินการอ่ืนๆ ในขั้นตอน Action 
น้ี ส่ิงส าคญัคือการท าใหลู้กคา้สามารถด าเนินการไดง้่ายและสะดวกท่ีสุด โดยมีหลายวิธีท่ีใหเ้ กิดการ
กระท า ตวัอยา่ง เช่น 

- ใช้ค  ากระตุ้นการกระท าท่ีเด่นชัด (Call to Action) เช่น "ซ้ือเลย", "สมัครสมาชิก
ตอนน้ี", หรือ "ติดต่อเราวนัน้ี" ซ่ึงควรมีการเน้นค าให้เห็นได้ง่าย ใช้สีสันสดใส หรือขอ้ความท่ีมี
ขนาดใหญ่ 

- ใช้กลยุทธ์ท่ีสร้างความรู้สึกเร่งด่วน เช่น ขอ้เสนอพิเศษท่ีมีเวลา จ ากัด , ส่วนลดท่ี
ใชไ้ดเ้ฉพาะในช่วงเวลาสั้นๆ หรือสินคา้หมดเร็ว ซ่ึงช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้รู้สึกวา่ตอ้งท าการ ตดัสิน ใจ
ในทนัที 

- เสนอทางเลือกท่ีง่ายและสะดวกโดยลดขั้นตอนท่ีซับซ้อนและให้ทางเลือกท่ีสะดวก 
เช่น การซ้ือออนไลน์ท่ีมีขั้นตอนการช าระเงินท่ีรวดเร็ว, การให้บริการลูกคา้ออนไลน์ท่ีตอบสนอง
รวดเร็ว 

- มอบส่วนลดส าหรับการซ้ือคร้ังถดัไป, ของแถมพิเศษ, หรือการให้สิทธิพิเศษอ่ืนๆ 
ท าใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกภกัดีและซ้ือซ ้า 

การกระตุน้ให้ลูกคา้ด าเนินการตามท่ีตอ้งการนั้นเป็นส่วนส าคญัในการเปล่ียนความ
สนใจและความตอ้งการให้เป็นการซ้ือจริง การด าเนินการในขั้นตอนน้ีควรมุ่งเน้นไปท่ีการสร้าง
ความสะดวกสบายและการสร้างความมัน่ใจใหลู้กคา้ซืงเป็นกุญแจส าคญัในการปิดการขายและสร้าง
ความสัมพนัธ์ท่ีดีในระยะยาว 
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รูปภาพ 2 ขั้นตอนของ AIDA Model 
ท่ีมาภาพ : Everyday Marketing. (2024). AIDA model: Deciphers purchasing decisions and 
customer need s. 

 
พบยนิดี พุดซอ้น (2560) กล่าววา่ ความน่าเช่ือถือและความน่าดึงดูดใจของผูใ้ชง้านจริง

บนส่ือออนไลน์ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ การโฆษณาสินคา้บนส่ือออนไลน์ สินคา้ท่ีน่าเช่ือถือ
และน่าสนใจท่ีช่วยสร้างการรับรู้ (Awareness) ความสนใจในสินค้า (Interest) ความต้องการท่ี
อยากจะได ้(Desire) และน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ (Action) ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

วฤณดา สิรหาญสกุล (2563) กล่าวว่า การน าแนวคิดล าดบัขั้น AIDA Model มาใชเ้ป็น
ส่ิงท่ีช่วยให้ผูใ้ช้ขั้นตอนน้ีมีความเข้าใจแบบถูกต้องและอย่างละเอียดเก่ียวกับพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคซ่ึงมกัจะเปล่ียนอยูต่ลอดเวลา น อกจาก น้ี ยงัช่วยใ หไ้ดข้อ้มูลเชิงลึกวา่การโฆษณาประเภทใด
ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดของช่วงเวลาท่ีต่างกนัท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถวางแผนและด าเนินการ
ทางการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยเฉพาะการเขา้ใจถึง "ช่องทางลูก คา้" หรือ "ช่องท าง
การข าย" ท่ีประกอบดว้ยการเปล่ียนแปลงจากกลุ่มผูบ้ริโ ภคท่ีมีความเขา้ใจถึงผลิตภณัฑห์รือแบรนด์
มากพอ ไปยงักลุ่มเล็ก ๆ ท่ีมีความตอ้งการอยากไดสิ้นคา้ และสุดทา้ยถึงกลุ่มท่ีท าการซ้ือสินคา้นั้น
จริง 
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2.2 แนวคดิเกีย่วกบัทฤษฎี Buying Decision Making Process 
แนวคิด-ทฤษฎี Buying Decision Making Process หรือ กระบว นการต ัดสินใจซ้ือของ 

Kotler (1997) เป็นแนวคิด-ทฤษฎีท่ีผูบ้ริโ ภคใชใ้นการตดัสิน ใจซ้ือสินคา้หรือใชบ้ริการ ประกอบดว้ย
ขั้นตอนต่างๆ ช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถระบุความตอ้งการคน้หาขอ้มูลเปรียบเทียบทางเลือกและ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบ  ริการท่ีเหมาะสมท่ีสุดช่วยให้ผู ้ประกอบการเข้าใจพฤติกรรมและ
กระบวนการคิดของผูบ้ริโภคไดดี้ยิ่งขึ้นซ่ึงสามารถน าขอ้มูลน้ีไปใชใ้นการวางก ลยุทธ์การตลาดท่ี มี
ประสิ ทธิภาพ เช่น การสร้างโฆษณาท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ การจดัโปรโมชัน่ท่ีดึงดูด หรือ
การให้บริการหลงัการขายท่ีดีเพื่อสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือ
บริการเป็นกระบวนการท่ีซับซ้อนซ่ึงผู ้บริโภคต้องพิจารณาจากพฤติกรรมทางกายภาพและ
กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้ นในทางด้านจิตใจ กระบวนการน้ีประกอบด้วยขั้นตอนต่างๆ ท่ี
สามารถอธิบายไดด้งัน้ี 

2.2.1 รับรู้ความตอ้งการหรือทราบปัญหา (Need / Problem Recognition)  ในก ระบวน
การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงเกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหาท่ีตอ้งการแกไ้ข 
ซ่ึงอาจมาจากการเปล่ียนแป ลงหรือความต้องการในชีวิตประจ าวนั  ผูบ้ริโภคจะเร่ิมรู้สึกว่าเขา
ตอ้งการสินคา้หรือบริการใหม่ หรือสินคา้หรือบริการเดิมท่ีพวกเขามีอยูน่ั้นไม่เพียงพอ ส่ิงท่ีส่งผลให้
ทราบถึงความต ้องการหรือปัญหา ไดแ้ก่  

• ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เกิดจากความ
ตอ้งการและความรู้สึกท่ีเกิดขึ้นภายในตวับุคคลเอง ปัจจยัภายในสามารถแ บ่งออกเป็นประเภทต่าง ๆ  
ดงัน้ี 

- ทางกายภาพ (Physiological Needs) เป็นความตอ้ งการขั้นพื้นฐานใน
การด ารงชีวิต เช่น ความหิว, ความกระหาย, ความตอ้งการนอนหลบั ส่ิงเหล่าน้ีมกัถูกกระตุน้โดย
สภาพร่างกายและท าให้ผูบ้ริโภคมองหาวิธีตอบสนองความตอ้งการเหล่าน้ีผ่านการซ้ือสินคา้และ
บริการ 

- ความต้องการทางจิตใจ (Psychological Needs) เ ช่น ความมั่นคง , 
ตอ้งการการยอมรับ, การมีอยูข่องตนเอง มกัถูกขบัเคล่ือนดว้ยความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิงลบและมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกสินคา้และบริการท่ีช่วยเติมเตม็ความรู้สึกเหล่านั้น 

- แรงจูงใจ (Motivation) มีการจูงใจน าไปสู่การบรรลุเป้าหมาย , การ
หลีกเล่ียงความเจ็บปวด, การแสวงหาความสุข 
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• ปัจจยัภายนอก (External Factors) 
- ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) เช่น โฆษณาทางส่ือ , 

โปรโมชัน่สินคา้, การจดัแสดงสินคา้, การบรรจุภณัฑท่ี์น่าสนใจ  
- สภาพแวดลอ้มทางสังคม (Social Environment) เช่น เทรนด์แฟชั่นท่ี

ก าลงัมา, ค่านิยมทางสังคม, แรงกดดนัจากกลุ่มเพื่อนหรือชุมชน  
ความต้องการเกิดขึ้ นจากการรับรู้ ผู ้บริโภคจะเร่ิมต้นกระบวนการค้นห าข้อมูล 

(Information Search) เพื่อมองหาวิธีการท่ีเหมาะสมในการตอบโจทยส่ิ์งท่ีปรารถนา กระบวนการน้ี
เป็นขั้นตอนเร่ิมตน้ท่ีส าคญั เพราะหากผูบ้ริโภคไม่รู้สึกถึงความตอ้งการหรือปัญหา กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือก็จะไม่เกิดขึ้น นกัการตลาดจึงควรใหค้วามส าคญักบัการช้ีใหผู้บ้ริโภคเห็นถึงปัญหาและ
ส่ิงท่ีจ าเป็นส าหรับตนเองอย่างชัดเจน ผ่านการส่ือสารท่ีตรงกับกลุ่มเป้าหมายและถ่ายทอด
คุณลกัษณะท่ีส าคญัของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการเหล่านั้น 

2.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) เป็นขั้นตอนท่ีสองในการตัดสินใจซ้ือ 
หลังจากท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหาต่อไปคือการหาข้อมูลเพื่อตอบโจทย์ความ
ตอ้งการนั้น ผูบ้ริโภคเร่ิม คน้ควา้ ขอ้มูลเพื่อ หาทางออก ส าหรับปั ญหาท่ีตนเผชิญ หรือ ตอบสนองคว า
มตอ้งการท่ียงัไม่ไดรั้บการเติมเต็ม โดยขอ้มูลท่ีหาอาจมีทั้งขอ้มูลจากประสบการณ์ส่วนตวั ความ
ทรงจ า หรือจากแหล่งขอ้มูลภายใ นและขอ้มูลภา ยนอก การคน้หาขอ้มูลสามารถแบ่งออกเป็น 2 
ประเภทหลกั ๆ  ไดแ้ก่ 

• แหล่งขอ้มูลภายใน (Internal Sources) เป็นการดึงขอ้มูลจากประสบการณ์หรือความ
ทรงจ าท่ีผูบ้ริโภคมีเก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเคยใชม้าก่อน ถา้ผูบ้ริโภคเคยใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ดีมา
ก่อน พวกเขาอาจไม่จ าเป็นตอ้งคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมแต่ถา้เป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีไม่คุน้เคยการคน้หา
ขอ้มูลภายในอาจไม่เพียงพอ สามารถแบ่งไดเ้ป็นยอ่ยไดด้งัน้ี 

- ประสบการณ์การใชง้าน ความรู้และประสบการณ์จากการใชง้านสินคา้
หรือบริการในอดีต  

- ความคิดเห็นของผูบ้ริโ ภคต่อแบรนด์ม ักจะถูกหล่อหลอมมาจาก ป ระ
สบการณ์การใชง้านจริง และ การบอกเล่าต่อๆ กนัความรู้ทางทศันคติท่ีมีต่อแบรนด์หรือผลิตภณัฑ์ 
ซ่ึงอาจเกิดจากประสบการณ์ท่ีไดรั้บ หรือการรับรู้จากส่ือต่างๆ 

- ครอบครัวและเพื่อนฝูง ผูบ้ริโภคจะสอบถามขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด ขอ
ค าแนะน า และเปรียบเทียบประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บมา 
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• แหล่งขอ้มูลภายนอก (External Sources) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บจากท่ีอ่ืน
นอกจากตวัเอง ซ่ึงมีความหลากหลายและสามารถไดข้อ้มูลท่ีมีนัยส าคญัในการตดัสินใจซ้ือได ้ซ่ึง
เป็นส่วนส าคัญในการช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถตัดสินใจซ้ือได้อย่างมั่นใจมากขึ้น แหล่งข้อมูล
ภายนอกสามารถแบ่งไดเ้ป็นหลายประเภท เช่น จากโฆษณา รีวิว เวบ็ไซต ์ 

การหาข้อมูลจะขึ้นอยู่กับปัจจยัหลายอย่าง เช่น ความซับซ้อนของผลิตภัณฑ์ ราคา 
ความเส่ียงในการตดัสินใจ และความส าคญัของผลิตภณัฑต์่อตวัผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น ส าหรับสินคา้
ท่ีมีราคาแพงหรือมีความซับซ้อน ผูบ้ริโภคมกัจะใช้เวลาในการคน้หาขอ้มูลและพิจารณามากกว่า
สินคา้ท่ีมีราคาไม่แพง 

2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดขึ้นหลงัจากท่ีลูกคา้ตระหนักถึงความตอ้งการและก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือ
หรือเลือกใช้บริการ ขั้นตอนน้ีเก่ียวขอ้งกบัการเปรียบเทียบระหว่างตวัเลือกท่ีมีอยูเ่พื่อคน้หาตวัเลือก
ท่ีดีท่ีสุดตามเกณฑท่ี์ก าหนด การประเมินทางเลือกประกอบดว้ยขั้นตอนหลกั ๆ ไดแ้ก่  

• พิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ท่ีส าคญัส าหรับการตดัสินใจ เช่น คุณภาพ ราคา คุณสมบติั การ
บริการหลงัการขาย หรือความสะดวกในการใชง้าน เกณฑเ์หล่าน้ีมกัจะขึ้นอยู่กบัความตอ้งการและ
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 

• ผูบ้ริโภคจะรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัตวัเลือกท่ีมีอยู ่โดยอาจใชแ้หล่งขอ้มูลต่าง ๆ เช่น 
การรีวิวจากผูใ้ช้, ค าแนะน าจากเพื่อนหรือผูเ้ช่ียวชาญ , ข้อมูลผลิตภัณฑ์จากเว็บไซต์ หรือการ
เปรียบเทียบราคา 

• การเปรียบเทียบคุณภาพของผลิตภัณฑ์ , ราคาท่ีเสนอ , คุณสมบัติพิเศษ , หรือ
ประสบการณ์การใชง้าน การเปรียบเทียบน้ีช่วยใหผู้บ้ริโภคเห็นขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละตวัเลือก 

• ผูบ้ริโภคจะพิจารณาความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นจากการเลือกตวัเลือกใดตวัเลือกหน่ึง 
เช่น ความเส่ียงในการซ้ือสินคา้ท่ีไม่ตรงตามท่ีคาดหวงั  

• ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะพิจารณาความคุม้ค่าท่ีไดรั้บเทียบกบั
ราคาท่ีจ่ายไป รวมถึงการเปรียบเทียบคุณสมบติัและประโยชน์ใช้สอยของสินคา้แต่ละยี่ห้อ เพื่อให้
ไดสิ้นคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการและงบประมาณท่ีเหมาะสม 

• หลงัจากการประเมินอย่างละเอียด ผูบ้ริโภคจะท าการตดัสินใจเลือกตวัเลือกท่ีตรง
กบัความตอ้งการการตดัสินใจน้ีจะเป็นผลจากการประเมินขอ้ดีขอ้เสียของแต่ละตวัเลือกและความ
พอใจส่วนตวัของ ผูบ้ริโภค 

2.2.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) คือ หลังจากท่ีผูบ้ริโภคได้รับข้อมูลท่ี
ครบถว้นตรงตามความตอ้งการและตอบโจทย ์ส่ิงท่ีส าคญัในกระบวนการตดัสินใจซ้ือซ่ึงเกิดขึ้น



12 

 

หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคได้ท าการประเมินทางเลือกต่างๆ อย่างละเอียดแลว้ เช่น ความคุม้ค่า คุณภาพ 
ราคา ความสะดวกในการซ้ือ และความคิดเห็นหรือค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นเพื่อน 
ครอบครัว หรือรีวิวจากผูใ้ชจ้ริง นอกจากน้ีโปรโมชัน่หรือขอ้เสนอพิเศษ เช่น ส่วนลด การจดัส่งฟรี 
หรือการรับประกนัสินคา้ก็มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือไดเ้ช่นกนั และการเลือกสินคา้หรือบริการท่ีคิดว่า
เหมาะสมท่ีสุดส าหรับความต้องการของตน การเลือกช่องทางซ้ือสินค้าเป็นส่ิงท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือมีทั้งในดา้นปัจจยัส่วนบุคคล จิตวิทยา สังคม และการตลาด ผลลพัธ์ของการตดัสินใจซ้ือ
จะส่งผลต่อความพึงพอใจหรือความไม่พึงพอใจของผูบ้ริโภคซ่ึงจะมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือใน
อนาคตและการแนะน าสินคา้หรือบริการให้กบัผูอ่ื้น แต่การตดัสินใจน้ียงัสามารถเปล่ียนแปลงได้
หากมีปัจจยัท่ีเขา้มากระทบในนาทีสุดทา้ย เช่น การพบขอ้เสนอท่ีดีกว่าจากคู่แข่ง หรือความคิดเห็น
เชิงลบเก่ียวกับสินคา้ท่ีตนสนใจ ซ่ึงในกรณีน้ีจ าเป็นตอ้งมีมาตรการในการรักษาความมัน่ใจของ
ผูบ้ริโภค เช่น การส่ือสารอยา่งต่อเน่ือง การใหบ้ริการลูกคา้ท่ีดี หรือการสร้างความน่าเช่ือถือผา่นการ
รับประกนัคุณภาพหลงัจากผ่านกระบวนการประเมินและเปรียบเทียบทางเลือกต่างๆ ขั้นตอนน้ีถือ
เป็นจุดส าคญัท่ีสุดในกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

2.2.5 การประเมินผลหลงัการซ้ือสินคา้ (Post-Purchase Evaluation) หลงัจากซ้ือสินคา้
หรือบริการแลว้ ผูบ้ริโภคจะประเมินว่าสินคา้หรือบริการตรงกบัความตอ้งการท่ีตนเองคาดหวงัใน
การตดัสินใจซ้ือของหรือไม่ ซ่ึงการประเมินน้ีส่งผลอยา่งมากต่อการซ้ือในอนาคต รวมถึงความภกัดี
ต่อแบรนด์ (Brand loyalty) และการบอกต่อ (Word of mouth) ทั้งในแง่บวกและลบ หากสินคา้หรือ
บริการตรงกบัความตอ้งการท่ีตั้งไวส่้งผลให้เกิดเป็นความพึงพอใจและเกิดความไวว้างใจใน   แบ
รนด์อาจน าไปสู่การซ้ือซ ้ าหรือแนะน าผลิตภณัฑ์ให้กับผูอ่ื้น อย่างไรก็ตามหากสินคา้ไม่ตรงตาม
ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคอาจรู้สึกผิดหวงั ซ่ึงอาจท าให้เกิดรีวิวเชิงลบ การพูดถึงเก่ียวกบัผลิตภณัฑใ์น
แง่ลบ หรือแมแ้ต่การคืนสินคา้ ในขั้นตอนน้ีการจดัการกบัความพึงพอใจหลงัการซ้ือเป็นส่ิงส าคญัท่ี
ธุรกิจควรใหค้วามใส่ใจ ตวัอยา่งเช่น การใหบ้ริการลูกคา้ท่ีดี การรับฟังความคิดเห็นและขอ้ร้องเรียน 
รวมถึงการติดตามผลหลงัการขาย เช่น การส่งอีเมลขอบคุณหรือการสอบถามความพึงพอใจ ส่ิง
เหล่าน้ีสามารถช่วยเพิ่มโอกาสในการเปล่ียนลูกคา้คร้ังแรกใหก้ลายเป็นลูกคา้ประจ าได ้

นอกจากน้ีการประเมินผลหลังการซ้ือยงัเป็นแหล่งข้อมูลท่ีมีค่าต่อธุรกิจในการ
ปรับปรุงผลิตภณัฑ์หรือบริการ การวิเคราะห์ความคิดเห็นจากผูบ้ริโภคช่วยให้ธุรกิจสามารถระบุ
ปัญหาและพฒันาผลิตภณัฑใ์หต้อบโจทยก์บัความตอ้งการของตลาดมากขึ้น สรุปว่าการประเมินผล
หลงัการซ้ือไม่เพียงแต่มีผลต่อการซ้ือซ ้ า จนน าไปสู่ความภกัดีของลูกคา้แต่ยงัเป็นจุดเร่ิมตน้ของ
วงจรการตดัสินใจซ้ือคร้ังใหม่ ทั้งส าหรับผูบ้ริโภคคนเดิมและส าหรับผูบ้ริโภคใหม่ท่ีไดรั้บอิทธิพล
จากการบอกต่อของผูซ้ื้อเดิม 
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รูปภาพ 3 ขั้นตอนของ Buying Decision Making Process 
ท่ีมาภาพ : Dudovskiy, J. (2013). Consumer decisi on making process: A detaile d analysis. 
 
 

2.3 งำนวิจยัที่เกีย่วข้อง 
ณัฏฐาพร เช่ียววารีสัจจะ (2565) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อความพึง

พอใจในการเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียงออนไลน์ ไดแ้ก่ การส่ือปากต่อปากผ่านช่องทางออนไลน์ (Word of 
Mouth) และความเส่ียงท่ีผูบ้ริโภครับรู้จากการซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยการสร้างความไวว้างใจผ่าน
รีวิวและค าแนะน าจากผูซ้ื้ออ่ืนๆ มีบทบาทส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ี การส่ือสารแบบปากต่อ
ปากมีผลต่อความน่าเช่ือถือและความพึงพอใจในการซ้ือสินคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ ส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นรูปลกัษณ์ภายนอกท่ีโดดเด่น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัรูปภาพ วิดีโอ และขอ้มูล
เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงท่ีชดัเจน ครบถว้นตรงกบัความเป็นจริง ซ่ึงช่วยในการประเมินและตดัสินใจซ้ือ 
การรับรู้ความเส่ียงของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคมีความกังวลเก่ียวกับความเส่ียงในการซ้ือสัตว์เล้ียง
ออนไลน์ เช่น สุขภาพของสัตว ์โรคภยัไขเ้จ็บ การขนส่ง และการถูกหลอกลวง การลดความเส่ียง
เหล่าน้ีช่วยเพิ่มความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจซ้ือ 

วรางคณา ศิริวฒัน์ (2559) ผลการศึกษาพบว่าผูเ้ล้ียงสัตวส่์วนใหญ่มีความชอบในการ
ซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากฟาร์ม เน่ืองจากสามารถตรวจสอบสภาพของสัตวเ์ล้ียงไดด้ว้ยตนเองและสร้างความ
มัน่ใจในการซ้ือ อย่างไรก็ตาม ช่องทางออนไลน์ไดรั้บความนิยมส าหรับการคน้หาขอ้มูลและจอง
สัตวเ์ล้ียงล่วงหน้า เน่ืองจากสะดวกและรวดเร็ว ผูท่ี้ซ้ือสัตวเ์ล้ียงออนไลน์มกัมีขอ้มูลเก่ียวกบัสัตว์
เล้ียงอยู่แลว้และมีความไวว้างใจในผูข้าย การมีใบรับรองหรือใบการันตีสุขภาพของสัตวเ์ล้ียงก็เป็น
ส่วนส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ นอกจากน้ีสมาชิกในครอบครัวก็มีบทบาทส าคัญในการ
ตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงเช่นกนั 
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วิศรุต รามศิริ (2564) จากการศึกษา พบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารสัตว์
เล้ียงออนไลน์ คือ ความไวว้างใจและการรับรู้คุณประโยชน์ของช่องทางออนไลน์โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ในดา้นความสะดวกสบายมีผลกระทบอย่างมากต่อการพิจารณาและตดัสินใจซ้ืออาหารสัตว์เล้ียง
ออนไลน์ นัน่หมายความวา่ผูบ้ริโภคเลือกตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์มากขึ้นเม่ือรู้สึกว่า
ช่องทางนั้นมีความน่าเช่ือถือและใชง้านง่าย สะดวกสบาย ความไวว้างใจเป็นหัวใจส าคญัท่ีผูบ้ริโภค
ต้องการมั่นใจว่าร้านค้าออนไลน์มีความน่าเช่ือถือ มีการจัดส่งสินค้าตรงตามเวลา และสินค้ามี
คุณภาพตามท่ีระบุ ความสะดวกสบายเป็นปัจจยัหลกั ผูบ้ริโภคตอ้งการช่องทางการซ้ือท่ีง่าย สะดวก 
รวดเร็ว และสามารถท าไดทุ้กท่ีทุกเวลา 

ณัฐชา กิจผดุง (2564) พบว่าการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นมีความสัมพนัธ์กบัการ
รับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์น าเสนอในขั้นตน้ โดยเฉพาะขอ้มูลท่ีสามารถดึงดูดความสนใจหรือ
เก่ียวขอ้งกบัความสนใจส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ีน่าสนใจแลว้ จะ
น าไปสู่การติดตามและการคน้ควา้ขอ้มูลเพิ่มเติมอย่างละเอียด ซ่ึงรวมถึงการคน้หาขอ้มูลในบริบทท่ี
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑน์ั้น รวมทั้งเปรียบเทียบผลิตภณัฑใ์นประเภทเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนั เพื่อหา
ส่ิงท่ีตรงกบัความตอ้งการและท่ีเหมาะสมกบังบประมาณท่ีตั้งไว ้แนวคิดน้ีสะทอ้นให้เห็นว่า AIDA 
Model (Attention, Interest, Desire, Action) ซ่ึงเป็นแนวคิดการตลาดแบบล าดับชั้ นมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

วศิกา กระเทศ (2563) กล่าวถึง การสร้างความเช่ือมั่นในเร่ืองคุณภาพและความ
หลากหลายของสินคา้ส าหรับผูป้ระกอบการร้านขายของสัตวเ์ล้ียง โดยเฉพาะในกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นคน
โสด ซ่ึงมกัมองสัตวเ์ล้ียงเสมือนสมาชิกในครอบครัว ดงันั้น การเลือกซ้ือสินคา้ส าหรับสัตวเ์ล้ียงจึง
เป็นกระบวนการท่ีตอ้งพิจารณาอย่างรอบคอบ หากผูป้ระกอบการสามารถตอกย  ้าความมัน่ใจใหก้บั
ลูกคา้ไดว้่าสินคา้ของตนมีคุณภาพดีและตอบโจทยค์วามตอ้งการของสัตวเ์ล้ียงได ้ก็จะสามารถสร้าง
ความภักดีต่อแบรนด์ได้ในระยะยาว ลูกค้าท่ีมีความพึงพอใจมักจะกลับมาซ้ือซ ้ า นอกจากน้ี 
ภาพลกัษณ์ท่ีดีของแบรนดย์งัช่วยเสริมสร้างการบอกต่อในเชิงบวก ซ่ึงจะช่วยขยายฐานลูกคา้ใหม่ได้ 
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บทที่ 3 
แผนกำรเกบ็และวิเครำะห์ข้อมูล 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สดในช่องทาง TikTok และ 
Facebook”เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เน่ืองจากตอ้งการศึกษากลยุทธ์การขาย
สัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สด เพื่อให้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัใชวิ้ธีสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth Interview)  โดยผลของการศึกษาในเชิงคุณภาพให้ทราบถึงขอ้เท็จจริงของผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือ
สัตว์เล้ียงจากสัตว์เล้ียงจากการไลฟ์สดในเชิงลึก ดังนั้นผูวิ้จยัได้จึงได้ก าหนดวิธีการด าเนินงาน
ตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 วิธีการวิจยั 
3.2 กลุ่มตวัอยา่ง 
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 
3.4 ก าหนดเวลาและตารางการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.5 วิธีด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.6 การวิเคราะห์ขอ้มูล 
3.7 ความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดขึ้นและแผนการรับมือ 

 
 

3.1 วิธีกำรวิจัย 
การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สดในช่องทาง TikTok และ 

Facebook” มีเป้าหมายเพื่อส ารวจและวิเคราะห์แนวทางและเทคนิคการขายสัตวเ์ล้ียงท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ วิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยผูว้ิจยัจะใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพื่อเก็บขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบั
ประสบการณ์และมุมมองของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 

การสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นวิธีท่ีเหมาะสมส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ีเน่ืองจากสามารถ
เจาะลึกและเข้าใจถึงแนวคิด พฤติกรรม และแรงจูงใจท่ีซับซ้อนของทั้งผูข้ายและผูซ้ื้อได้อย่าง
ละเอียด การใชวิ้ธีน้ียงัมีความยืดหยุ่นสูง เพราะผูวิ้จยัสามารถปรับค าถามหรือทิศทางการสัมภาษณ์
ให้สอดคลอ้งกบับริบทของผูใ้ห้สัมภาษณ์แต่ละคน ท าให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นและถูกตอ้งสามารถ
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ปรับและแกไ้ขค าถามจนกว่าผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้ใจค าถามของผูว้ิจยั เพื่อให้สามารถพูดคุยกนัอย่าง
ละเอียดในหัวขอ้ท่ีตอ้งการ ผูว้ิจยัจะเปิดโอกาสให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์สามารถตอบค าถามไดอ้ย่าง เต็มท่ี 
ตรงไปตรงมา และเล่าประสบการณ์อย่างละเอียด นอกจากน้ีผูวิ้จยัจะยงัใช้วิธีวิจยัแบบสังเกตเชิง
วิเคราะห์ (Observational Analytic Studies) เป็นการสังเกตเชิงวิเคราะห์เป็นกระบวนการท่ีผูว้ิจยัใช้
การสังเกตโดยตรงเพื่อท าความเขา้ใจและเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรม ทศันคติ และการปฏิบติัต่าง ๆ 
ท่ีเก่ียวข้องกับการเล้ียงดูและความเป็นอยู่ของสัตว์เล้ียง โดยจะสังเกตทั้งการดูแลสัตว์เล้ียงใน
ชีวิตประจ าวนั การจดัการด้านอาหารและสุขภาพ รวมถึงการสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างผูเ้ล้ียงกบั
สัตวเ์ล้ียง ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้ผูวิ้จยัเห็นภาพรวมท่ีชดัเจนเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงผ่าน
การไลฟ์สด เพื่อให้ได้ขอ้มูลเชิงคุณภาพท่ีสมบูรณ์และครอบคลุมมากท่ีสุดและเน้นท่ีการเข้าใจ
ความหมาย ประสบการณ์ และมุมมองของผูท่ี้เก่ียวขอ้ง 
 
 

3.2 กลุ่มตัวอย่ำง 
ในการท าวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผู ้วิจัยได้ท าการสัมภาณ์กลุ่มผูท่ี้

เก่ียวข้อง โดยแบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม วิธีการเลือกมาให้สัมภาษณ์จะใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นการก าหนดคุณสมบัติและเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยพิจารณาจากการ
ตดัสินใจของผูว้ิจยัเองตามความเหมาะสมในการวิจยั และวิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) เพื่อส ารวจและเก็บรวบรวมขอ้มูล   รวมทั้งส้ิน 30 ตวัอยา่ง ประกอบไปดว้ย 

กลุ่มผูป้ระกอบการ (เจ้าของฟาร์ม) ท่ีไลฟ์ขายสัตว์เล้ียงในช่องทาง Tiktok และ 
Facebook ท่ีมีประสบการณ์ในการขายมากกว่า 1 ปีขึ้นไป โดยใชวิ้ธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) การเลือกกลุ่มตวัอย่างผูว้ิจยัจะพิจารณาเลือกตามความเหมาะสมจากการตดัสินใจของ
ผูว้ิจัยเอง โดยแบ่งเป็นขายในช่องทาง Tiktok 5 ฟาร์ม และในช่องทาง Facebook 5 ฟาร์ม รวม
ทั้งหมดเป็น 10 ฟาร์ม เพื่อใหไ้ดห้ลากหลายแง่มุม 

กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือหรือดูสัตวเ์ล้ียงจากการไลฟ์สดในช่องทาง Tiktok และ 
Facebook โดยใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยแบ่งเป็น Tiktok 10 คน และ 
Facebook 10 คน รวมทั้งหมดเป็น 20 คน ทั้งน้ียงัครอบคลุมกลุ่มประชากรต่างๆ เช่น อายุ รายได้ 
และอาชีพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลาย 
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3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรวิจัย 
3.3.1 แหล่งข้อมูลท่ีรวบรวมเพ่ือกำรศึกษำ 
ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีจะไดจ้ากการสัมภาษณ์ โดยใช้

วิธีการสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) เป็นการสัมภาษณ์ในรูปแบบน้ีมี
ความยดืหยุน่สูง สามารถปรับเปล่ียนค าถามหรือเนน้ย  ้าประเด็นเพิ่มเติมตามความเหมาะสมได ้ท าให้
ไดข้อ้มูลท่ีตรงกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยัมากท่ีสุด 

ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรวมและงานวิจยั
ท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาประยุกต์ใช้ในการวิเคราะห์และสังเคราะห์ แนวคิดท่ีเก่ียวข้องได้จาก
แหล่งขอ้มูล เช่น บทความวิชาการ รายงานวิจยั เวบ็ไซตท่ี์น่าเช่ือถือ และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงช่วย
ใหผู้วิ้จยัเขา้ใจบริบทของการขายผา่นไลฟ์สดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งครอบคลุมมากขึ้น 
 

3.3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในกำรศึกษำ 
ผูว้ิจยัไดเ้ก็บขอ้มูลเชิงคุณภาพดว้ยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงจะเป็น

การสัมภาณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview) เพื่อให้ได้ค  าตอบและเขา้ใจอย่างตรง
ประเด็น ผูว้ิจัยจะท าการก าหนดแนวค าถามเพื่อใช้ในการสัมภาษณ์  โดยใช้ค  าถามเป็นลักษณะ
ปลายเปิด (Open-Ended Question)  ผูว้ิจยัจะมุ่งเน้นให้ผูส้ัมภาษณ์สามารถเล่าถึงประสบการณ์ กล
ยทุธ์ และแสดงความคิดเห็นอย่างละเอียด ครอบคลุมประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งรวมถึงประสบการณ์การซ้ือ
สัตวเ์ล้ียงจากไลฟ์สดในช่องทาง Tiktok และ Facebook ของผูซ้ื้อ  
 
 

3.4 ก ำหนดเวลำและตำรำงกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูวิ้จยัมีการก าหนดระยะเวลาและตารางในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เร่ิมเดือน สิงหาคม 

พ.ศ.2561 ถึงเดือน พฤศจิกายน พ.ศ.2567 เพื่อถึงศึกษากลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สดใน
ช่องทาง TikTok และ Facebook ซ่ึงกระบวนการเก็บรวบรวมขอ้มูลจะใช้ระยะเวลา 4 เดือน โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 

• เดือนท่ี 1 : เตรียมการและค าถาม พร้อมท าแบบทดสอบค าถาม 
• เดือนท่ี 2-3 : การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
• เดือนท่ี 4 : การวิเคราะห์ขอ้มูล 
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3.5 วิธีกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ขั้นตอนในการหาผูใ้หส้ัมภาษณ์ผูวิ้จยัจะท าการติดต่อขอสัมภาษณ์โดยท่ีจะโพสตล์งใน

กลุ่ม Community สุนัขและแมว ในช่องทาง Facebook และคดักรอกกลุ่มเป้ามหายท่ีมีคุณลกัษณะ
ตามวตัถุประสงค์ของงานวิจยัคร้ังน้ี นอกจากน้ีจะศึกษาหาฟาร์มสัตวท่ี์ท าการไลฟ์สดบ่อยๆ โดยจะ
วดัจากจ านวนคนท่ีเขา้มาดู รวมถึงการมีปฎิสัมพนัธ์กบัคนดู ซ่ึงจะประกอบดว้ย  2 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ 
เจา้ของฟาร์ม และ ผูท่ี้มีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์ 

เจ้ำของฟำร์ม การเลือกสัมภาษณ์เจา้ของฟาร์มสัตวเ์ล้ียงเพื่อน าขอ้มูลมาวิเคราะห์นั้น
เป็นเร่ืองส าคญัเพราะจะส่งผลต่อความน่าเช่ือถือและความลึกซ้ึงของขอ้มูลท่ีได้ ดังนั้นผูว้ิจยัจะ
พิจารณางผูท่ี้จะเขา้ร่วมการสัมภาษณ์ดงัน้ี 

• ประสบการณ์  
- ระยะเวลาในการท าฟาร์มอย่างน้อย 1ปีขึ้นไป ผูท่ี้มีประสบการณ์ใน

การเล้ียงสัตวเ์ล้ียงมานานจะมีความรู้และความเขา้ใจในพฤติกรรมของสัตวเ์ล้ียง รวมถึงเทคนิคการ
เล้ียงดูท่ีหลากหลาย 

- ประสบการณ์ในการขายสัตว์เ ล้ียงผ่านช่องทางออนไลน์ ผู ้ท่ี มี
ประสบการณ์ในการขายสัตว์เล้ียงผ่านช่องทางออนไลน์ โดยเฉพาะ TikTok และ Facebook จะ
สามารถใหข้อ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบักลยทุธ์การตลาดและการขายไดดี้กวา่ 

- ประเภทของสัตวเ์ล้ียงท่ีขาย จะศึกษาเฉพาะเจาะจงฟาร์มท่ีขายเฉพาะ
สุนขัและแมว เน่ืองจากสามารถเจาะลึกไปถึงรายละเอียดต่างๆ เช่น สายพนัธุ์ท่ีไดรั้บความนิยมมาก
ท่ีสุด ปัญหาท่ีพบในการเล้ียงดูสัตวเ์ล้ียง  

• ขนาดและรูปแบบของฟาร์ม 
- ขนาดของฟาร์ม ฟาร์มขนาดใหญ่และขนาดเลก็จะมีรูปแบบการบริหาร

จดัการท่ีแตกต่างกนั 
- รูปแบบของฟาร์ม ฟาร์มท่ีเน้นการเพาะพนัธุ์ ฟาร์มท่ีเน้นการเล้ียงเพื่อ

ขาย หรือฟาร์มท่ีเนน้การใหบ้ริการดูแลสัตวเ์ล้ียง ก็จะมีมุมมองและปัญหาท่ีแตกต่างกนั 
- สถานท่ีฟาร์ม ผูว้ิจยัเลือกฟาร์มท่ีอยูใ่น กรุงเทพฯและปริมณฑล 

• ช่องทางการขาย 
- ช่องทางการขายท่ีผูว้ิจยัจะพิจารณาเป็นหลกั คือ Tiktok และ Facebook 

หากมีช่องทางอ่ืนๆ 
- ผูวิ้จัยจะเก็บรวบรวมข้อมูลฟาร์มเพิ่มเติม ว่านอกจาก Tiktok และ 

Facebook แลว้มีช่องทางอ่ืนๆไหม เช่น Instagram Line Website  
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สัมภำษณ์ผู้ท่ีมีประสบกำรณ์ซ้ือสัตว์เลีย้งผ่ำนไลฟ์ การเลือกผูส้ัมภาษณ์ท่ีเหมาะสมจะ
ช่วยใหไ้ดข้อ้มูลท่ีตรงประเด็น น่าเช่ือถือ และสามารถน าไปวิเคราะห์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพส าคญัท่ี
ส่งผลต่อความน่าเช่ือถือและความลึกซ้ึงของขอ้มูลท่ีได ้ผูวิ้จยัจะพิจารณาคุณสมบติัของผูท่ี้จะเขา้
ร่วมการสัมภาษณ์มีดงัน้ี 

• ประสบการณ์การซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นไฟล ์
- ประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากไลฟ์ในช่องทาง Tiktok และ Facebook 

หรือจากช่องทางใดช่องทางหน่ึง 
- ประเภทของสัตว์เ ล้ียง ท่ี ซ้ือ ผู ้วิจัยจะศึกษาเฉพาะเจาะจงผู ้ท่ี มี

ประสบการณ์ซ้ือสัตว์เล้ียงผ่านไลฟ์สด เฉพาะสุนัขและแมว เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีหลากหลายจะไม่
จ ากดัสายพนัธุ์  

- มีประสบการณ์การมีสัตวเ์ล้ียงมากกวา่ 1ปีขึ้นไป หรือผูท่ี้มีสัตวเ์ล้ียงตวั
แรก เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลาย 

หลงัจากท่ีคดักรองผูใ้ห้สัมภาษณ์แลว้ ผูว้ิจยัจะนดัสัมภาษณ์โดยเลือกสถานท่ีเป็นร้าน
คาเฟ่บริเวณใกลเ้คียงของผูท่ี้ให้สัมภาษณ์เน่ืองจากเป็นสถานท่ีสบายๆและมีความเป็นส่วนตัวใน
ระดบัหน่ึงเพื่อให้ผูส้ัมภาษณ์ตอบค าถามไดอ้ย่างราบร่ืนไม่รู้สึกเกร็ง หรือถา้หากผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่
สะดวกท่ีจะเดินทางมาจะท าการนดัสัมภาษณ์ทางออนไลน์ โดยจะใชเ้คร่ืองมือ Google Meet, Zoom, 
Line ขึ้นอยู่กบัความสะดวกของผูท่ี้ให้สัมภาษณ์ ทั้งน้ีผูวิ้จยัจะท าการบนัทึกเสียงสัมภาษณ์ไว ้โดย
ระยะเวลาในการสัมภาษณ์จะอยู่ท่ี 15 - 30 นาที โดยประมาณแลว้ถอดขอ้มูลจากเสียงท่ีบนัทึกเพื่อ
น าไปวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป โดยแนวค าถามจะมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
ส่วนท่ี 1 เจ้ำของฟำร์มสัตว์เลีย้ง 

• ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
- ช่วยเล่าจุดเร่ิมตน้ของการท าฟาร์มสัตวเ์ล้ียงหน่อยค่ะ 
- เพราะอะไรท าไมเลือกขายสายพนัธุ์น้ี 

• ประวติัและประสบการณ์ 
- ก่อนหน้าท่ีจะมาขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สด เคยมีประสบการณ์ใน

การขายสัตวเ์ล้ียงผา่นช่องทางออนไลน์อ่ืน ๆ มั้ยและมีช่องทางไหนบา้ง 
- คุณใชแ้พลตฟอร์มอ่ืน ๆ นอกเหนือจาก TikTok และ Facebook ในการ

ไลฟ์สดขายสัตวเ์ล้ียงหรือไม่? ถา้ใช ้มีแพลตฟอร์มใดบา้ง และมีความแตกต่างกนัอยา่งไร 
- เร่ิมตน้ขายสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์สดเม่ือไร และท าไมถึงเลือกใชวิ้ธีน้ี? 
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• กลยทุธ์การขายและการตลาด 
- ก่อนท่ีจะขึ้นไลฟ์ในแต่ละคร้ังจะตอ้งเตรียมตวัอยา่งไรบา้ง  
- โดยปกติแลว้จะไลฟ์ขายก่ีคร้ังต่ออาทิตย ์วนัและเวลาไหนท่ีคนจะเขา้

มาดูเยอะสุด 
- คิดวา่คนท่ีตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์สดจากคุณเป็นเพราะเหตุใด 
- ใชร้ะยะเวลานานแค่ไหนต่อการขาย 1 คอก และมีระยะเวลาจ ากดัไหม 

(เช่น 1คอกตอ้งขายใหห้มดภายใน 3เดือน) 
- ถา้ขายไม่หมดคุณมีวิธีการอย่างไร ( เช่น ลดราคา เอาไปเป็นพ่อพนัธ์

แม่พนัธ์ต่อ) 
• บริการหลงัการขาย 

- วิธีการเล้ียงดูสัตวเ์ล้ียงก่อนส่งให้เจา้ของใหม่ มีการเล้ียงดูอย่างไรบา้ง
และตอ้งมีขอ้ระวงัอะไรพิเศษไหม 

- มีการบริการหลังการขายอย่างไรบ้าง เช่น การให้ค  าปรึกษา การ
รับประกนัสุขภาพ 

- วิธีการจดัส่งสัตว์เล้ียงอย่างไร และมีมาตรการป้องกันความเสียหาย
ระหวา่งการขนส่งอยา่งไร 

- มีปัญหาหรืออุปสรรคในการท าฟาร์มบา้งไหม และคุณแก้ไขปัญหา
อยา่งไร 

- คุณคิดว่าเทรนด์การเล้ียงสัตว์เล้ียงในปัจจุบันเป็นอย่างไร และมี
แนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนแปลงไปในทิศทางใด 

ผูว้ิจยัหวงัว่าการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มเจา้ของฟาร์มสัตว์
เล้ียง โดยจะวิเคราะห์อา้งอิงตามหลกัแนวคิดทฤษฎี AIDA Model จะช่วยให้ผูว้ิจยัเขา้ใจ เขา้ถึงกล
ยทุธ์และเทคนิคท่ีเจา้ของฟาร์มใชใ้นการดึงดูดลูกคา้ และผลกัดนัใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียง 
 

ส่วนท่ี 2 ผู้ ท่ีมีประสบกำรณ์ซ้ือสัตว์เลีย้งผ่ำนไลฟ์สด 

• ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์และประสบการณ์เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง 
- ปัจจุบนัเล้ียงสัตว์อะไรอยู่ มีทั้งหมดก่ีตวั ช่ืออะไร และเป็นสายพนัธุ์

อะไร 
- เคยซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์สดมาแลว้ทั้งหมดก่ีคร้ัง 



21 

 

- นอกจากช่องทางไลฟ์สดเคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากช่องทาง
อ่ืนๆไหม 

• กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 
- ก่อนตดัสินใจไดมี้การศึกษาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือจากแหล่งช่องทาง

ไหนบา้ง  
- คุณใชเ้วลานานแค่ไหนในการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงแต่ละคร้ัง?  
- คุณมีเกณฑใ์นการเลือกสัตวเ์ล้ียงอย่างไรบา้ง? (เช่น สายพนัธุ์ ลกัษณะ

ภายนอก สุขภาพ) 
- ท าไมถึงเลือกซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากช่องทางไลฟ์สด  
- เพราะอะไรถึงตดัสินใจเลือกฟาร์มน้ี ( เช่น ราคา พ่อพนัธุ์แม่พนัธ์แท ้

เพื่อนแนะน า อ่านรีวิว) 
- ทราบถึงความเส่ียงท่ีจะอาจจะได้รับไหมและยอมรับได้ไหม (เช่น 

ความเส่ียงสัตวเ์ล้ียงติดโรค สายพนัธุ์ไม่แท)้ 
• ประสบการณ์ในการซ้ือ 

- ช่วยเล่าประสบการณ์การซ้ือสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สดคร้ังแรกของคุณ
หน่อย 

- กระบวนการซ้ือขายผ่านไลฟ์สดมีวิธีการซ้ืออยา่งไรบา้ง และทางฟาร์ม
จดัส่งสัตวเ์ล้ียงใหอ้ยา่งไร 

- คุณพบเจอปัญหาอะไรหรือไม่หลงัการท่ีไดรั้บสัตวเ์ล้ียงมาแลว้ 
ผูวิ้จยัหวงัว่าการเก็บจากการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มท่ีมีประสบการณ์ซ้ือสัตว์เล้ียง

ผ่านการไลฟ์สด ผูวิ้จยัจะได้ทราบถึงการบวนการตดัสินใจซ้ือสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์สดโดยท่ีจะ
วิเคราะห์ตามแนวคิด-ทฤษฎี Buying Decision Making Process หรือกระบวนการตดัสินใจซ้ือ จะ
ช่วยให้ผูว้ิจยัเขา้ใจในแต่ละขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจไดอ้ย่างลึกซ้ึงยิ่งขึ้น ซ่ึงจะน าไปสู่
การพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีตรงเป้าหมายมากยิง่ขึ้น 

 
 

3.6 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
3.6.1 งานวิจัยน้ีผูวิ้จัยใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีเทคนิคการวิเคราะห์เน้ือหา 

(Content Analysis) โดยวิธีการน้ีจะวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพดว้ยการถอดความขอ้มูลอยา่งละเอียด
ครบถว้นและวิเคราะห์เน้ือหาท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เป็นการดึงค าส าคญั หรือค าซ ้ าของค าตอบ เพื่อ
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หารหัส (Coding) และแก่นสาระ (Theme) น าไปสู่ขอ้คน้พบ (Finding) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูล
จากขอ้เทจ็จริงใหญ่ท่ีมีลกัษณะกวา้ง ๆ ไปสู่ขอ้เทจ็จริงยอ่ยและน ามาสรุปดว้ยเหตุและผล 

3.6.2 เม่ือผูว้ิจยัไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีไดม้า
เพื่อหาความหมายท่ีอยู่เบ้ืองหลงัขอ้มูลนั้นๆ โดยอาศยัหลกัการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive 
Analysis) ซ่ึงเป็นการเอาข้อมูลท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง และการ
สัมภาษณ์เชิงลึก มาวิเคราะห์หาประเด็น ค าอธิบาย และท าขอ้สรุปท่ีไม่ไดม้าจากกความคิดเห็นส่วน
บุคคลของผูว้ิจยัเองใส่เขา้ไป การใชว้ิธีน้ีจะช่วยให้ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ท่ีไดจ้ากงานวิจยัไม่มีอคติ
ส่วนบุคคล โดยการประมวลเน้ือหาและน าเสนอเป็นหัวขอ้ตามประเด็นท่ีไดว้างไว ้จากนั้นผูวิ้จยัจะ
สรุปผลการวิเคราะห์ท่ีชดัเจนและเป็นกลาง เพื่อใหไ้ดข้อ้สรุปท่ีถูกตอ้งและน่าเช่ือถือ 

3.6.3 ผูวิ้จยัจะสรุปบทวิเคราะห์ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทั้งหมดมาเช่ือมโยงกับทฤษฎี
เพื่อน าไปสู่การสรุปผล “กลยทุธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์สดในช่องทาง Tiktok และ  Facebook”  
 
 

3.7 ควำมเส่ียงในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูลและแผนกำรรับมือ 
3.7.1 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อาจจะใหข้อ้มูลท่ีไม่ลึกซ้ึง อนัเน่ืองมาจากการพูดคุยกนัในคร้ังแรก

และอาจจะรู้สึกไม่ไวใ้จผูวิ้จยั ทั้งน้ีผูวิ้จยัจะเน้นย  ้าในเร่ืองของขอ้มูลความเป็นส่วนบุคคลท่ีมีความ
อ่อนไหวในการเก็บขอ้มูลจะไม่มีการเผยแพร่ขเ้พื่อให้เกิดความไวว้างใจ ผูว้ิจยัจะท าการพูดคุยเร่ือง
อ่ืนๆควบคู่ไปดว้ยเพื่อใหค้วามสัมพนัธ์ท่ีดีและมีบรรยากาศสบายๆ 

3.7.2 ผูใ้หส้ัมภาษณ์อาจจะไม่มาตามนดัหมายหรือไม่สะดวกท่ีจะใหข้อ้มูล ผูว้ิจยัจะท า
การหาผูใ้ห้สัมภาษณ์มากกว่า 30 คน ส ารองเอาไวแ้ละอาจจะให้แรงจูงใจเล็กน้อยจากการเสียสละ
เวลามาใหส้ัมภาษณ์  

3.7.3 ผูวิ้จยัจะเก็บขอ้มูลเพิ่มเติมจากการสังเกตและคน้ควา้จากขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือมา
ประกอบบทสัมภาษณ์ 
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บทที่ 4 
กระบวนกำรเกบ็ข้อมูล 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สดในช่องทาง TikTok และ 
Facebook”เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจยัจะใชว้ิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview)  โดยผลของการศึกษาในเชิงคุณภาพเพื่อให้ทราบถึงขอ้เท็จจริงของผูท่ี้ให้สัมภาษณ์ตาม
บริบทค าถามท่ีแตกต่างกนั โดยไดมี้การสัมภาษณ์ 2 กลุ่ม ไดแ้ก ้1. กลุ่มของเจา้ของฟาร์ม และ 2. 
กลุ่มผูท่ี้เคยมีตัดสินใจซ้ือสัตว์เล้ียงจากสัตว์เล้ียงจากการไลฟ์สด ดังนั้นผูวิ้จัยได้จึงได้แบ่งการ
น าเสนอขอ้มูลออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

4.1 กระบวนการเก็บขอ้มูล 
4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูล และ แนวคิดท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
 

4.1 กระบวนกำรเกบ็ข้อมูล 
กระบวนการเก็บขอ้มูลวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์สดในช่องทาง 

TikTok และ Facebook” ผูวิ้จัยได้วางแผนสัมภาษณ์ในการเก็บข้อมูลทั้ งหมด 2 กลุ่ม โดยแบ่ง
ออกเป็น  

1. กลุ่มผูป้ระกอบการ (เจ้าของฟาร์ม) ท่ีไลฟ์ขายสัตว์เล้ียงในช่องทาง Tiktok และ 
Facebook ท่ีมีประสบการณ์ในการขายมากกวา่ 1 ปีขึ้นไป ทั้งหมด 10 คน  

2. กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือหรือดูสัตว์เล้ียงจากการไลฟ์สดในช่องทาง Tiktok 
และ Facebook โดยใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยแบ่งเป็น Tiktok 10 คน 
และ Facebook 10 คน รวมทั้งหมดเป็น 20 คน 

ในการเก็บขอ้มูลเพื่อการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) การวิจยัในคร้ังน้ีผูวิ้จยั
จะใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงในการเก็บขอ้มูลผูว้ิจยัจะติดต่อส่ือสารกับผูใ้ห้
สัมภาษณ์โดยตรงเน่ืองจากวิธีน้ีจะมีความยืดหยุ่นได ้ค าถามสามารถปรับและแกไ้ขค าถามจนกว่า
ผูใ้ห้สัมภาษณ์จะเขา้ใจค าถามของผูว้ิจยัและยงัสามารถพูดคุยกันอย่างละเอียดเจาะลึกในหัวขอ้ท่ี
ตอ้งการ การสัมภาษณ์จะมีทั้งขอเขา้ไปสัมภาษณ์ท่ีฟาร์ม และ สัมภาษณ์ผา่นช่องทางออนไลน์ จะใช้
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เคร่ืองมือ Google Meet, Zoom, Line call หรือสัมภาษณ์ทางโทรศทัพ ์ขึ้นอยูก่บัความสะดวกของผูท่ี้
ใหส้ัมภาษณ์ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

4.1.1 กลุ่มผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) ท่ีไลฟ์ขายสัตวเ์ล้ียงในช่องทาง Tiktok และ 
Facebook ซ่ึงไดรั้บการตอบรับในการให้สัมภาษณ์มาทั้งหมด 4 ฟาร์ม แบ่งออกเป็น ฟาร์มขายสุนขั 
3 ฟาร์ม และฟาร์มขายแมว 1 ฟาร์ม ในระหว่างท่ีสัมภาษณ์ไดมี้การขออนุญาตบนัทึกเสียงกบัทาง
เจา้ของฟาร์มเรียบร้อย  

4.1.2 กลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากการไลฟ์สดในช่องทาง Tiktok และ 
Facebook ซ่ึงไดรั้บการตอบรับในการใหส้ัมภาษณ์มาทั้งหมด 6 คน แบ่งออกเป็นดงัน้ี  

• ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสุนทัจากการไลฟ์ 3 คน  
• ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือแมวจากการไลฟ์ทั้งหมด 2 คน  
• ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสุนขัและแมวจากการไลฟ์ทั้งหมด 1 คน  
โดยผูว้ิจัยได้รับการแนะน า (Snowball) จากเจ้าของฟาร์มและเพื่อนของผูว้ิจัยใน

ระหวา่งท่ีสัมภาษณ์ไดมี้การขออนุญาตบนัทึกเสียงกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์เรียบร้อย 
 
ตาราง 4.1 รายละเอียดกลุ่มผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) ท่ีใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือฟำร์ม 
ผู้ให้

สัมภำษณ์ 
อำยุ
ฟำร์ม 

จ ำหน่ำยสำย
พนัธ์ุ 

วันที่
สัมภำษณ์ 

ช่องทำงกำร
สัมภำษณ์ 

เวลำ
สัมภำษณ์ 

ระยะเวลำท่ี
ให้สัมภำษณ์

(นำที) 

1. Fluke Pom 
คุณฟลุ๊กและ

คุณแม ่
20 ปี 

ปอมเมอเรเนียน 18/08/2024 
สัมภาษณ์ท่ี
ฟาร์ม 14.00 น. 67 

2. เฟรนซ์บูลด็
อก บางซ่ือ 

คุณโจแ้ละ
คุณวิน 

4 ปี 
เฟรนซ์บูลด็อก 31/08/2024 

สัมภาษณ์ท่ี
ฟาร์ม 11.00 น. 61 

3. Boonterm 
Cattery คุณเตย 

2 ปี 
บริติช ช็อตแฮร์ 09/09/2024 Line Call 17.00 น. 44 

4. Frenchie 
Stories คุณดาว 

10 ปี 
เฟรนซ์บูลด็อก 03/10/2024 

สัมภาษณ์
ทาง

โทรศพัท ์ 12.00 น. 67 
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ตาราง 4.2 รายละเอียดกลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากการไลฟ์ในช่องทาง Tiktok และ 
Facebook 

ช่ือผู้ให้
สัมภำษณ์ 

สำยพนัธ์ุ
ที่เลีย้ง 

จ ำนวนสัตว์
เลีย้ง

ปัจจุบัน 

ประสบกำรณ์
ช่องทำงท่ีเคย
เลือกซ้ือ 

ระยะเวลำ
กำร

ตัดสินใจ 

วันที่
สัมภำษณ์ 

ช่อง
ทำงกำร
สัมภำษณ์ 

เวลำ
สัมภำษณ์ 

ระยะเวลำท่ี
ให้สัมภำษณ์

(นำที) 

1. คุณ
แป้ง 

ปอมเมอเร
เนียน 

2 ตวั 
ดูจากไลฟ์ 

Tiktok และ
ไปซ้ือท่ีฟาร์ม 

1วนั 29/09/2024 
สัมภาษณ์
ทาง

โทรศพัท ์
14.30 น. 11 

2. คุณบี 
บริติช 
ช็อตแฮร์ 

3 ตวั 

ดูจากไลฟ์ 
Tiktok และ
ปิดการขาย
ในไลน ์

5-6 เดือน 29/09/2024 
สัมภาษณ์
ทาง

โทรศพัท ์
17.00 น. 20 

3. คุณ
เนว 

สก็อตติช
โฟลด,์ บริ
ติช ช็อต
แฮร์ 

8 ตวั 

ดูจากไลฟ์ FB 
และ ปิดการ
ขายใน

ช่องทางไลน ์

2-3 เดือน 30/09/2024 Line Call 15.30 น. 27 

4. คุณ
ซาย 

สก็อตติช
โฟลด,์ ดชั

ชุน 
4 ตวั 

ดูจากไลฟ์ FB 
และนดัรับท่ี

ห้าง 
3 เดือน 06/10/2024 Line Call 11.00 น. 40 

5. คุณ
แกว้ตา 

ชิวาว่า, 
บริติช 
ช็อตแฮร์ 

2 ตวั 
ดูจากไลฟ์ FB 
และไปรับท่ี

ฟาร์ม 
1 เดือน 06/10/2024 Line Call 14.00 น. 34 

6. คุณ
เบียร์ 

ชิวาว่า, 
ปอมเมอเร
เนียน 

2 ตวั 

ดูจากไลฟ์สด
ใน Tiktok 
และไปซ้ือท่ี

ฟาร์ม 

2-3 เดือน 09/10/2024 Line Call 12.00 น. 10 

 
 

4.2 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
วิเคราะห์ขอ้มูลจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) 
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จุดเร่ิมต้นของกำรท ำฟำร์ม  
จุดเร่ิมตน้จากการเร่ิมท าฟาร์มส่วนใหญ่จะมาจากความรักและความชอบเป็นทุนเดิม 

ในระหวา่งเล้ียงไดมี้การออกลูกจึงไดมี้การน าไปลองขายและสามารถสร้างมูลค่าไดค้่อนขา้งดีจึงเร่ิม
มาท าจริงจัง ในส่วนของฟาร์ม Fluke Pom และ เฟรนซ์บูลด็อก บางซ่ือ ได้มีการหาข้อมูลและ
เปรียบเทียบเทรนด์ในช่วงนั้นมาก่อนว่าสัตวเ์ล้ียงสายพนัธุ์อะไรท่ีสร้างสามารถสร้างมูลค่าให้ได้ดี 
จึงเร่ิมหนัมาศึกษาและลงทุนเพาะพนัธุ์มากขึ้น 
 

เร่ิมต้นขำยสัตว์เลีย้งผ่ำนออนไลน์ 
ทั้ง 4 ฟาร์มจะอาศยัโซเชียลมีเดียเป็นหลกัในการน าเสนอสัตว์เล้ียงท่ีเพิ่งคลอดและ

พร้อมหาบา้น (พร้อมจ าหน่าย) มาให้คนท่ีติดตามหรือก าลงัมองหาสัตวเ์ล้ียงเขา้มาสอบถามขอ้มูล 
ฟาร์ม Fluke Pom ท่ีมีประสบการณ์การการขายสัตวเ์ล้ียงมาเป็นระยะเวลากว่า 20ปี ถือไดว้่าเป็นการ
พฒันาแนวทางการขายสัตว์เล้ียง โดยในอดีตจะมีการท าเว็บไซต์เพื่อลงรูปสุนัขท่ีพร้อมจ าหน่าย
เพื่อใหผู้ท่ี้สนใจเขา้มาดูขอ้มูล โทรสอบถามและนดัเขา้มาดูท่ีฟาร์ม  

ฟาร์ม Fluke Pom, Frenchie Stories และ เฟรนซ์บูลด็อก บางซ่ือ ไดม้องเห็นถึงโซเชียล
มีเดียกลายเป็นช่องทางส าคญัส าหรับฟาร์มสัตวเ์ล้ียงในการน าเสนอสัตวเ์ล้ียงท่ีพร้อมหาบา้น เช่น 
การเปิดเพจบน Facebook และโพสต์ภาพสัตว์เล้ียงท่ีเน้นความน่ารัก ซ่ึงเป็นกุญแจส าคญัในการ
ดึงดูดความสนใจจากผูติ้ดตาม การถ่ายภาพอิริยาบถท่ีน่ารักของสัตวเ์ล้ียงจะช่วยให้โพสตดู์น่าสนใจ
และสร้างแรงจูงใจให้คนเขา้มาสอบถามขอ้มูล เช่น ราคา หรือท านดัเพื่อเขา้มาชมสัตวเ์ล้ียงท่ีฟาร์ม 
นอกจากน้ีการมีปฏิสัมพนัธ์อย่างรวดเร็วและใกลชิ้ดกบัผูท่ี้สนใจผ่านคอมเมนตห์รือขอ้ความในเพจ 
จะช่วยเสริมความน่าเช่ือถือและเพิ่มโอกาสในการขายไดอี้กดว้ย การใชโ้ซเชียลมีเดียในลกัษณะน้ีไม่
เพียงช่วยให้ฟาร์มสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีกวา้งขึ้น แต่ยงัสามารถสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูซ้ื้อ 
ซ่ึงอาจน าไปสู่การบอกต่อและขยายฐานลูกค้าในระยะยาว Facebook  การใช้ ฟีเจอร์ Live ของ 
Facebook เป็นกลยุทธ์ท่ีเร่ิมไดรั้บความนิยม เจา้ของฟาร์มสามารถใช้ฟีเจอร์น้ีในการน าเสนอสุนขั
หรือแมวแบบสด ๆ ให้ผูช้มเห็นพฤติกรรม การเคล่ือนไหว และลกัษณะนิสัยท่ีแทจ้ริงของสัตวเ์ล้ียง 
การท าไลฟ์สดช่วยให้การส่ือสารมีความเป็นธรรมชาติมากขึ้น และผูส้นใจสามารถสอบถามขอ้มูล
แบบเรียลไทม ์ซ่ึงเป็นการสร้างความสัมพนัธ์และความเช่ือมัน่กบัลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี แต่ Facebook 
มีขอ้จ ากดับางประการท่ีอาจท าให้ไม่สามารถไลฟ์ต่อเน่ืองเป็นเวลานานได ้ซ่ึงท าให้บางฟาร์มตอ้ง
ปรับเปล่ียนกลยทุธ์การใชแ้พลตฟอร์มน้ีเป็นเพียงแค่การลงโพสตรู์ปหรือวิดีโอแทน 

เจา้ของฟาร์มสัตวเ์ล้ียงเร่ิมหันมาใช้ TikTok เป็นอีกหน่ึงช่องทางในการน าเสนอสัตว์
เล้ียงผ่านช่องทาง TikTok มีจุดเด่นในการสร้างคอนเทนตท่ี์มีความกระชบั รวดเร็ว และน่าดึงดูด ท า
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ให้ผูช้มสามารถรับชมวิดีโอสั้น ๆ เก่ียวกบัสุนขัหรือแมวท่ีฟาร์มตอ้งการขายไดอ้ย่างง่ายดาย ฟีเจอร์
วิดีโอสั้นของ TikTok ช่วยให้เจา้ของฟาร์มแสดงพฤติกรรมท่ีน่ารักและน่าสนใจของสัตวเ์ล้ียงใน
ช่วงเวลาสั้น ๆ เพื่อดึงดูดความสนใจจากผูช้มจ านวนมากในระยะเวลาอนัสั้น นอกจากน้ี TikTok ยงั
มีฟีเจอร์การไลฟ์สดและมีขอ้จ ากดัท่ีนอ้ยกว่า Facebook จึงกลายมาเป็นช่องทางหลกัในการน าเสนอ
สัตวเ์ล้ียงผ่านไลฟ์สด ส าหรับฟาร์ม Boonterm Cattery ท่ีเปิดฟาร์มมาไดเ้พียง 2 ปี การใช ้Facebook 
ในการขายยงัคงมีขอ้จ ากดั เน่ืองจากแพลตฟอร์มมีการตอบรับค่อนขา้งนอ้ยเม่ือเทียบกบั TikTok ท่ีมี 
Traffic หรือการเขา้ถึงท่ีมากกว่าอย่างเห็นได้ชัด TikTok จึงกลายเป็นเคร่ืองมือหลกัในการเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายส าหรับฟาร์มน้ี การเปรียบเทียบการใช้แพลตฟอร์มทั้งสองน้ีสะทอ้นให้เห็นถึงการ
เปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคและความส าคญัของการเลือกแพลตฟอร์มท่ีเหมาะสมส าหรับ
ธุรกิจสัตวเ์ล้ียง 

 
กลยุทธ์กำรขำยผ่ำนกำรไลฟ์สด 
ทั้ง 4 ฟาร์มก่อนท่ีจะเร่ิมไลฟ์สด จะให้ความส าคญัในการลงคลิปอย่างสม ่าเสมอเพื่อ

สร้างการรับรู้และความน่าเช่ือถือ นอกจากน้ีฟาร์มยงัเน้นการสร้างตวัตนโดยอาศยัความเช่ียวชาญ
เฉพาะดา้นของสายพนัธุ์ ซ่ึงเป็นจุดเด่นท่ีช่วยสร้างความแตกต่างจากฟาร์มอ่ืนท่ีเปิดขายหลายสาย
พนัธุ์ นอกจากกน้ียงัเนน้ลงคอนเทนตท่ี์โชวค์วามน่ารัก ความตลกของสัตวเ์ล้ียงเพื่อให้เกิดความน่า
ใจน าไปสู่การกดติดตามช่องทางโซเชียลมีเดียของฟาร์ม การเนน้การลงคอนเทนตท่ี์ต่อเน่ืองและมี
คุณภาพช่วยใหฟ้าร์มสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีและความน่าเช่ือถือกบักลุ่มเป้าหมายได ้  

             
รูปภาพ 4 ตวัอยา่งคลิปคอนเทนตท่ี์ฟาร์ม Fluke Pom และ ฟาร์ม Boomterm Cattery ลงช่องทาง 
Tiktokz 
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ฟาร์ม Frenchie Stories และ Boonterm Cattery จะใช้วิธีการไลฟ์โดยเน้นไปท่ีการให้
ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกับสัตว์เล้ียงในขณะไลฟ์เป็นวิธีท่ีดีในการสร้างความน่าเช่ือถือและดึงดูดผูช้ม 
โดยเฉพาะการตอบค าถามและขอ้สงสัยแบบเรียลไทม ์ซ่ึงช่วยให้ผูซ้ื้อรู้สึกมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ 
นอกจากน้ีการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูช้มผ่านการมีส่วนร่วมในการถามตอบ ยงัสามารถเพิ่ม
โอกาสในการขายไดม้ากขึ้นอีกดว้ย ฟาร์มท่ีใช้กลยุทธ์น้ีมีแนวโน้มท่ีจะมีฐานลูกคา้ท่ีมัน่คงและมี
การบอกต่อมากขึ้น เน่ืองจากพวกเขารู้สึกวา่ไดรั้บขอ้มูลท่ีถูกตอ้งและสามารถสอบถามส่ิงท่ีตอ้งการ
รู้ไดโ้ดยตรง ระยะเวลาในการไลฟ์ของฟาร์มจะไลฟ์ทุกวนั วนัละ 1-2 ชัว่โมง จะมี 3 ฟาร์มท่ีจะไลฟ์
ช่วงค ่าๆ ยกเวน้ฟาร์ม Fluke Pom ท่ีจะไลฟ์ในช่วงเช้า 11.00 น. พบว่ามีผูช้มเขา้มาเยอะนั้น เป็น
สัญญาณท่ีดีวา่เวลานั้นตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายอย่างแม่บา้นท่ีมกัจะมีเวลาวา่งในช่วงน้ี การวิเคราะห์
เวลาท่ีเหมาะสมส าหรับการไลฟ์เป็นส่ิงส าคญัมาก โดยเฉพาะเม่ือฟาร์มสามารถสังเกตพฤติกรรม
ของผูช้มและการมีส่วนร่วมของผูช้มได ้ 
 
ตาราง 4.3 ขอ้มูลหลกัฐานสังเกตุการณ์จากไลฟ์ 

ฟำร์ม 
กลยุทธ์กำรสร้ำงตัวตนและ

เน้ือหำ 
กำรให้ข้อมูลขณะไลฟ์ 

เวลำท่ี
ไลฟ์ 

ช่องทำงไลฟ์
ในปัจจุบัน 

จ ำนวน
คนดูไลฟ์ 

Fluke Pom 

- โฟกสัท่ีความเช่ียวชาญดา้นสาย
พนัธ์ุปอมเมอเรเนียน มีใบเพด็
ดีกรีรับรองสายพนัธ์ุแท ้
- ในขณะไลฟ์จะปล่อยๆโชว์
หลายๆตวั เพื่อดึงดูใหเ้กินความ
สนใจ 
- เนน้ความน่ารักและตลกของ
สัตวเ์ล้ียง 
- ลูกคา้อยากให้อุม้โชวต์วัไหน
สามารถพิมพข์อ้ความในไลฟ์ได้
เลย 
- ในไลฟ์จะมีการขายผลิตภณัฑ์
อาบน ้าส าหรับสุนขัดว้ย 

- มีการตอบค าถามแบบ
เรียลไทม ์รวมถึงแจง้ราคา
ภายในไลฟ์ 
- แต่เนน้โชวล์กัษณะ
พิเศษของสายพนัธ์ุ 
- แจง้ราคาภายในไลฟ์ 

ทุกวนั 
11:00 น. 

Tiktok 120 - 153 
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ตาราง 4.3 ขอ้มูลหลกัฐานสังเกตุการณ์จากไลฟ์ (ต่อ) 

ฟำร์ม 
กลยุทธ์กำรสร้ำงตัวตนและ

เน้ือหำ 
กำรให้ข้อมูลขณะไลฟ์ 

เวลำท่ี
ไลฟ์ 

ช่องทำงไลฟ์
ในปัจจุบัน 

จ ำนวน
คนดูไลฟ์ 

เฟรนช์บูลด็
อก บางซ่ือ 

- ท าคลิปคอนเทนตท่ี์เป็นกระแส
ในช่วงนั้นๆ เพ่ือเพ่ิมการมีส่วน
ร่วม (กดไลค,์ คอมเมนท,์ แชร์, 
เซฟโพสต)์ 
- เนน้ความเช่ียวชาญดา้นสาย
พนัธ์ุเฟรนช์บูลด็อก รวมถึงมี
ลกัษณะสีพิเศษ 
- ในขณะไลฟ์จะอุม้โชวค์วาม
น่ารักเร่ือยๆ พร้อมอธิบาย
ลกัษณะสีพิเศษ 
- ในไลฟ์จะโชวน์อ้งหมาอยูท่ี่ 5-6 
ตวั ซ่ึงจะเป็นราคาเท่ากนั 

- ให้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบั
การเล้ียงดูและดูแลสาย
พนัธ์ุเฟรนช์บูลด็อก 
- อธิบายลกัษณะสีพิเศษ 
- แจง้ราคาภายในไลฟ์ 

ทุกวนั 
21:00 น. 
เป็นตน้ไป 

Tiktok 100 - 260 

Boonterm 
Cattery 

- ลงคอนเทนตโ์ชวค์วามน่ารัก
ของแมวสม ่าเสมอ 
- เนน้ความเช่ียวชาญในการเล้ียงดู
แมวช็อตแฮร์ 
- สร้างตวัตนในฐานะผูเ้ช่ียวชาญ
แมว 

- ให้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบั
การดูแลแมวช็อตแฮร์ 
- เนน้เป็นการพูดคุยแชร์
ขอ้มูลซ่ึงกนัและกนักบั
คนดูไลฟ์ 
- แจง้ราคาภายในไลฟ์ 

ทุกวนั 
19:00 - 
21:00 น. 

Tiktok 100 - 200 

Frenchie 
Stories 

- เนน้สร้างคอนเทนต ์VDO ท่ีให้
ความรู้ส าหรับคนเล้ียงเฟรนซ์
บูลด็อก และคอนเทนตโ์ปรโมชัน่
พิเศษเม่ือซ้ือผา่นไลฟ์สด 
- มีสินคา้เก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงขาย
ในไลฟ์ 
- ในขณะไลฟ์จะหยบิโชวน์อ้งอยู่
เร่ือยๆ 

- ไลฟ์สดให้ขอ้มูลเฉพาะ
ทางเก่ียวกบัเฟรนช์บูลด็
อก 
- เนน้การตอบค าถามเชิง
ลึกเก่ียวกบัสุขภาพและ
การดูแล 

ทุกวนั 
21:00 น. 
เป็นตน้ไป 

Tiktok 200 - 422 

 
กำรปิดกำรขำยได้จำกไลฟ์ 
ฟาร์ม Boonterm Cattery สามารถปิดการขายจากไลฟ์ได ้โดยลูกคา้ท่ีเขา้ชมการไลฟ์จะ

ได้รับข้อมูลเก่ียวกับแมวและเข้ามาสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติมผ่านทาง Line Official Account 
หลงัจากท่ีลูกคา้ไดรั้บชมจากการไลฟ์ ซ่ึงท าใหลู้กคา้รู้สึกมัน่ใจมากขึ้นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดว้ย
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วิธีน้ี ฟาร์มสามารถสร้างช่องทางการส่ือสารท่ีใกล้ชิดกับลูกค้าและช่วยปิดการขายได้อย่างมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น ส่วนอีก 3 ฟาร์ม ส่วนใหญ่แลว้จะสามารถปิดการขายไดจ้ากการท่ีลูกคา้ดูไลฟ์
และลูกคา้จะขอนดัเขา้มาดูท่ีฟาร์มผ่านทาง Line Official Account การเยี่ยมชมฟาร์มยงัเป็นอีกหน่ึง
กลยุทธ์ท่ีช่วยเสริมสร้างความเช่ือมัน่และท าให้ลูกคา้เห็นภาพรวมของการเล้ียงจากทางฟาร์มไดดี้
ยิง่ขึ้น นอกจากการปิดการขายไดจ้ากการไลฟ์สดแลว้ การบอกปากต่อปากของลูกคา้ท่ีเคยมาซ้ือก็ท า
ใหฟ้าร์มดูมีความน่าเช่ือถือมากขึ้นและสามารถปิดการขายจากน่าฟาร์มไดท้นัที 

 
ตาราง 4.4 ขอ้มูลหลกัฐานสังเกตุการณ์ประเมินรายไดโ้ดยประมาณจากการขายสัตวเ์ล้ียง 

ช่ือฟำร์ม 
ผู้ให้

สัมภำษณ์ 
จ ำหน่ำยสำยพนัธ์ุ ข้อมูลหลักฐำน 

1. Fluke Pom 
คุณฟลุ๊ก
และคุณแม่ 

ปอมเมอเรเนียน  

" ขายพ่อพนัธ์ุหรือแม่พนัธ์ุราคาเร่ิมตน้อยูท่ี่ 
10,000 ถา้เป็นลูกสุนขัจะเร่ิม 20,000 ขึ้นไป
แลว้แต่สีและพ่อแม่พนัธ์ุเป็นไทยแชมป์ไหม 
คลอด 1 คร้ัง จะก าหนดไม่ไดเ้ลยวา่จะออกมาก่ี
ตวั ส่วนใหญ่จะอยูท่ี่ 3-4 ตวั มากสุด 5-6 ตวั" 

2. เฟรนซ์บูลด็
อก บางซ่ือ  

คุณโจแ้ละ
คุณวิน 

เฟรนซ์บูลด็อก 

" ค่าตวัเร่ิมตน้ท่ี 30,000 – 100,000 ขึ้นไป ราคา
ขึ้นอยูก่บัสีและลกัษณะเฉพาะ เช่น เฟรนซ์บูลด็
อกขนยาวจะราคาแพง ครอกหน่ึงจะไดท้ั้งหมด 
2-4 ตวั" 

3. Boonterm 
Cattery 

คุณเตย บริติช ช็อตแฮร์ 
" ราคาเร่ิมตน้ท่ี 20,000 ขึ้นไป ครอกหน่ึงจะได้
ทั้งหมด 3-4 ตวั มากสุด 5-8 ตวัก็มี" 

4. Frenchie 
Stories 

คุณดาว เฟรนซ์บูลด็อก 
" ราคาเร่ิมตน้ท่ี 15,000 – 40,000 บาท ครอกหน่ึง
จะไดท้ั้งหมด 3-4 ตวั" 

 
จากการสังเกตการณ์การไลฟ์ขายของทั้ง 4 ฟาร์ม ผูวิ้จยัพบว่าราคาขายสัตวเ์ล้ียงเร่ิมตน้

ท่ี 10,000 บาท และอาจสูงถึงหลกั 100,000 บาท ขึ้นอยู่กบัสายพนัธุ์และลกัษณะพิเศษเฉพาะตวัของ
สัตวเ์ล้ียงในแต่ละฟาร์ม ทั้งน้ี จากขอ้มูลท่ีรวบรวมมา ผูวิ้จยัค  านวณรายไดโ้ดยเฉล่ียต่อการขายสัตว์
เล้ียง 1 ครอก (ซ่ึงประกอบดว้ยลูกสัตวเ์ล้ียง 4 ตวั) โดยใชร้าคาขายเร่ิมตน้เป็นฐานในการค านวณ  

รายไดเ้ฉล่ียต่อครอกค านวณจากราคาขายเร่ิมตน้คูณดว้ยจ านวนสัตวใ์น 1 ครอก (4 ตวั) 
ท าใหร้ายไดเ้ฉล่ียต่อการขาย 1 ครอกอยูท่ี่ประมาณ 48,000 บาท (ราคาเร่ิมตน้ x 4 ตวั) เน่ืองจากฟาร์ม
เหล่าน้ีมกัมีมากกว่า 1 ครอกต่อการขายในแต่ละเดือน ผูวิ้จยัคาดการณ์ว่ารายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของ
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ฟาร์มจะอยูท่ี่หลกัแสนบาทขึ้นไป ซ่ึงอาจมากกวา่น้ีหากฟาร์มสามารถปิดการขายไดม้ากกวา่ 1 ครอก 
ระยะเวลาการขายจะอยู่ท่ี 2-3 เดือน/ครอก ทั้งน้ี การใชก้ลยุทธ์ไลฟ์สดก็มีบทบาทส าคญัในการช่วย
เพิ่มยอดขาย 

การขายสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์สดของทั้ง 4 ฟาร์มสามารถวิเคราะห์ตามหลกัทฤษฎี 
AIDA (Attention, Interest, Desire, Action) ไดด้งัน้ี 

1. Attention (การดึงดูดความสนใจ) 
การสร้างตวัตนและการสร้างความน่าเช่ือถือของฟาร์มให้ความส าคญัในการลงคลิป

อย่างสม ่าเสมอ เพื่อดึงดูดความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย การโชวค์วามน่ารัก ความตลกของสัตวเ์ล้ียง 
หรือการแสดงลกัษณะพิเศษเฉพาะตวัของสัตวแ์ต่ละสายพนัธุ์ช่วยใหเ้กิดความสนใจจากผูช้ม และยงั
ท าให้ผูช้มกดติดตามช่องทางโซเชียลมีเดียของฟาร์ม เช่น Facebook Page และ TikTok เพื่อรับ
ข่าวสารและชมเน้ือหาท่ีน่าสนใจต่อไป 

2. Interest (การสร้างความสนใจ) 
การสร้างความเช่ียวชาญเฉพาะด้านของสายพนัธุ์ในแต่ละฟาร์มเน้นการสร้างความ

เช่ียวชาญดา้นสายพนัธุ์เฉพาะทาง ซ่ึงช่วยให้กลุ่มผูช้มท่ีสนใจในสายพนัธุ์นั้นๆ เกิดความสนใจใน
การติดตามและศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม ฟาร์มท่ีเนน้ความเช่ียวชาญในสายพนัธุ์เดียวท าให้ผูช้มท่ีสนใจ
ในสายพนัธุ์นั้นรู้สึกมัน่ใจและเช่ือถือในขอ้มูลท่ีไดรั้บ การไลฟ์ท่ีเน้นการให้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบั
สัตวเ์ล้ียงขณะไลฟ์ เช่น การดูแลและการเล้ียงดู ซ่ึงท าให้ผูช้มเกิดความสนใจมากขึ้น เพราะรู้สึกว่า
ตนไดรั้บขอ้มูลท่ีมีคุณภาพและครบถว้น 

3. Desire (การกระตุน้ความตอ้งการ) 
การไลฟ์สดท่ีเปิดโอกาสให้ผูช้มสอบถามและไดรั้บค าตอบแบบเรียลไทม ์ช่วยให้ผูช้ม

รู้สึกเช่ือมัน่และมีความมัน่ใจในการตดัสินใจซ้ือ การท่ีฟาร์มสามารถตอบค าถามท่ีเก่ียวกบัสุขภาพ
สัตวเ์ล้ียง การดูแล หรือปัญหาท่ีผูซ้ื้ออาจพบ ท าให้เกิดความรู้สึกว่าฟาร์มน่าเช่ือถือ ซ่ึงกระตุน้ความ
ตอ้งการในการซ้ือสัตวเ์ล้ียงจากฟาร์มนั้นๆ ฟาร์มจะตอ้งมีการส่ือสารและสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั
ผูช้มอยู่เสมอๆ ช่วยเพิ่มความใกลชิ้ดและความไวเ้น้ือเช่ือใจ ท าให้ผูช้มมีแนวโน้มท่ีจะกลายเป็น
ลูกคา้ในท่ีสุด 

4. Action (การกระท าหรือตดัสินใจซ้ือ) 
ฟาร์มจะมีการวิเคราะห์และเลือกเวลาไลฟ์ท่ีตรงกบัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เช่น 

ฟาร์ม Fluke Pom ท่ีไลฟ์ในช่วงเชา้ 11.00 น. เพื่อเจาะกลุ่มแม่บา้น หรือฟาร์มอ่ืนๆ ท่ีไลฟ์ในช่วงค ่าๆ 
เจาะกลุ่มคนท่ีเล่นโซเชียลในช่วงก่อนนอนท าใหผู้ช้มท่ีสนใจมีโอกาสเขา้มาดูการไลฟ์สดมากขึ้น 
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วิเคราะห์ขอ้มูลจากขอ้มูลการสัมภาษณ์ผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์ 
 

ตาราง 4.5 ขอ้มูลหลกัฐานประสบการณ์ในการซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์ 
ช่ือผู้ให้
สัมภำษณ์ 

สำยพนัธ์ุที่
เลีย้ง 

ประสบกำรณ์ช่องทำง
ที่เคยเลือกซ้ือ 

ข้อมูลหลักฐำน 

1. คุณแป้ง 
ปอมเมอเร
เนียน  

ดูจากไลฟ์ Tiktok 
และไปซ้ือท่ีฟาร์ม 

" ตวัแรกเราซ้ือจากการดูไลฟ์ พอตวัท่ี 2 เราก็เขา้ไปเลือกท่ี
ฟาร์มเลย เพราะเรามัน่ใจแลว้จากตวัแรกท่ีเราซ้ือมา" 

2. คุณบี 
บริติช ช็อต
แฮร์, พนัธ์ุไทย 

ดูจากไลฟ์ Tiktok 
และปิดการขาย
ในไลน์ 

" บงัเอิญเจอท่ีหนา้ฟีตของ Tiktok ท าใหอ้ยากไดเ้ลยไปหา
ขอ้มูลของสายพนัธ์ุ บริติช ช็อตแฮร์เพิ่ม รวมถึงความ
น่าเช่ือถือของฟาร์มในแง่ของการเล้ียงดู ฟาร์มมีการไลฟ์
เกือบทุกวนั และลงคลิปใหเ้ราเขา้ไปดูทุกวนั ท าให้มัน่ใจ 
กลา้ตดัสินใจซ้ือจากไลฟ์" 

3. คุณเนว 

สก็อตติช
โฟลด,์ บริติช 
ช็อตแฮร์, พนัธ์ุ
ไทย 

ดูจากไลฟ์ FB และ 
ปิดการขายใน
ช่องทางไลน์ 

" เคยมีประสบการณ์ทั้งดีและไม่ดีจากการซ้ือสัตวเ์ล้ียงใน
ออนไลน์ แต่สุดทา้ยแลว้ก็อยูท่ี่ฟาร์มท่ีเราเลือก ฟาร์มเอง
ตอ้งซ่ือสัตยก์บัลูกคา้ การไลฟ์ถือไดว้า่เราจะเห็นน้องได้
เลยวา่มีนิสัยเป็นอยา่งไร เจา้ของฟาร์มสามารถตอบค าถาม
กบัเราไดท้นัทีจากไลฟ์" 

4. คุณซาย 
สก็อตติช
โฟลด,์ ดชัชุน 

ดูจากไลฟ์ FB และนดั
รับท่ีหา้ง 

" ในสมยัก่อน Facebook เพิ่งไลฟ์ไดใ้หม่ๆและเราอยูใ่น
กลุ่ม Community หมาและแมว เห็นมีการแชร์ไลฟ์ลงกลุ่ม
เราเลยเขา้ไปดูตวัแรกท่ีซ้ือมาจะเป็นนอ้งแมวและตามมา
ดว้ยนอ้งหมา ส่วนใหญ่เราจะไม่ไดเ้ลือกซ้ือจากฟาร์ม เรา
จะเลือกซ้ือคนท่ีเขาเอามาแบ่งขายเพราะรู้สึกวา่เขาเล้ียง
ดว้ยใจจริงๆไม่ใช่ธุรกิจ เราค่อนขา้งจะศึกษาดูขอ้มูลมา
เยอะ เปรียบเทียบเลยค่อนขา้งมัน่ใจ" 

5. คุณแกว้ตา 
ชิวาวา่, ปอม
เมอเรเนียน 

ดูจากไลฟ์ FB และไป
รับท่ีฟาร์ม 

" ประสบการณ์คร้ังแรกท่ีซ้ือจาก Facebook live พนัธ์ุปอม
เมอเรเนียนไม่ค่อยประทบัใจเพราะไม่ใชส้ายพนัธ์ุแท ้และ
คร้ังท่ี 2 จะใหค้วามส าคญักบัใบเพดและยอมจ่ายในราคาท่ี
สูงขึ้นศึกษาท าการบา้น ดูรีวิวฟาร์มท่ีน่าเช่ือถือ ฟาร์มท่ี
เปิดมานานๆจะยิง่มัน่ใจ" 

6. คุณเบียร์ 
ชิวาวา่, ปอม
เมอเรเนียน 

ดูจากไลฟ์สดใน 
Tiktok และไปซ้ือท่ี
ฟาร์ม 

"เดิมเล้ียงน้องหมาพนัธ์ุปอมเมเรเนียนอยูแ่ลว้ และอยาก
ไดเ้พิ่มอีกหน่ึงตวั ซ้ือคร้ังแรกจาก Tiktok Live และฟาร์ม
ค่อนขา้งมีความน่าเช่ือถือเลยท านดัขอไปดูตวัจริงท่ีฟาร์ม" 
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จากการสัมภาษณ์ลูกคา้ทั้ง 6 คน พบว่าทุกคนมีความเห็นสอดคลอ้งกนัว่าการไลฟ์สด
ช่วยเพิ่มความมัน่ใจและความน่าเช่ือถือของฟาร์ม โดยเฉพาะหากฟาร์มนั้นมีใบเพดดีกรี (ใบรับรอง
สายพนัธุ์แท)้ ก็ยิ่งท าให้ลูกคา้มัน่ใจมากขึ้น การแสดงความจริงใจและความซ่ือสัตยข์องผูข้ายใน
ระหว่างการไลฟ์สดยงัเป็นปัจจยัท่ีเสริมสร้างความเช่ือมัน่ในคุณภาพของสัตวเ์ล้ียง ลูกคา้สามารถ
เห็นพฤติกรรมและอิริยาบถต่าง ๆ ของสัตวเ์ล้ียงอย่างชดัเจน และมีโอกาสถามค าถามไดท้นัที แมว้่า
การปิดการขายจะเกิดขึ้นผ่านช่องทาง Line หรือท่ีฟาร์ม แต่การไลฟ์สดก็เป็นจุดส าคญัในการสร้าง
ความมัน่ใจและช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง้่ายขึ้น 

 

แนวคิดท่ีได้ 

• ความน่าเช่ือถือคือหวัใจของการตดัสินใจซ้ือ 
เม่ือลูกคา้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีดีจากฟาร์ม ทั้งในดา้นการบริการและคุณภาพของสัตว์

เล้ียง การรับรู้ในเชิงบวกน้ีจะสร้างความเช่ือมัน่และความน่าเช่ือถือในฟาร์ม ลูกคา้มกัจะตีความส่ิง
เหล่าน้ีเป็นสัญญาณว่าฟาร์มมีความเช่ียวชาญและให้ความส าคญักบัความพึงพอใจของลูกคา้ ส่งผล
การให้เกิดการบอกต่อประสบการณ์ท่ีดีให้กบัคนใกลชิ้ดหรือในกลุ่มโซเชียลมีเดีย สะทอ้นถึงการ
รับรู้ในเชิงบวกเก่ียวกบัฟาร์ม เม่ือลูกคา้รู้สึกว่าฟาร์มมีช่ือเสียงและไดรั้บการยอมรับในวงกวา้ง พวก
เขาจะมีแนวโน้มท่ีจะแนะน าฟาร์มให้กบัผูอ่ื้นมากขึ้น การบอกต่อเป็นกลยุทธ์ท่ีมีพลงัในการสร้าง
ความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ใหม่ เพราะมกัเป็นผลมาจากการรับรู้ท่ีมีต่อคุณภาพและบริการของฟาร์ม 

สอดคลอ้งกับทฤษฎีความไวว้างใจ (Trust Theory) เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกับความ
เช่ือมัน่ท่ีลูกคา้มีต่อฟาร์มฟาร์มท่ีให้ขอ้มูลท่ีชัดเจนและโปร่งใส เช่น การอธิบายเก่ียวกับการดูแล
สุขภาพของสัตว์เล้ียงและการติดตามผลหลงัการขาย จะถูกมองว่ามีเอาใจใส่ลูกค้า ลูกค้ามกัจะ
ไวว้างใจฟาร์มท่ีแสดงความจริงใจและความรับผิดชอบต่อสัตวเ์ล้ียง เม่ือฟาร์มสามารถสร้างความ
น่าเช่ือถือได ้ลูกคา้จะมีแนวโนม้ท่ีจะแนะน าฟาร์มให้กบัเพื่อนหรือครอบครัว การบอกต่อมีผลดีต่อ
ภาพลกัษณ์ของฟาร์ม 
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ตาราง 4.6 ขอ้มูลหลกัฐานกระบวนการตดัสินใจ  
ช่ือผู้ให้
สัมภำษณ์ 

เหตุผลในกำรซ้ือ กระบวนกำรหำข้อมูล ช่องทำงกำรซ้ือ 
เหตุผลท่ีตัดสินใจเลือก

ฟำร์ม 

1. คุณแป้ง 

"ตอ้งการสัตวเ์ล้ียงเพ่ือ
คลายเหงา เน่ืองจาก
ศูนยเ์สียคนใน
ครอบครัว" 

ดูไลฟ์สดขายสุนขัจาก 
TikTok ไม่ไดศึ้กษาขอ้มูล
ใดๆ 

ดูจากไลฟ์ Tiktok 
และไปซ้ือท่ีฟาร์ม 

ความน่าเช่ือถือ, ถูก
ชะตา 

2. คุณบี 
"อยากเล้ียงแมวพนัธ์ุ
ดีๆ" 

หาขอ้มูลในกลุ่ม 
Community Facebook 
และติดตามโซเชียลมีเดีย
ของฟาร์ม (Instagram, 
TikTok) 

ดูจากไลฟ์ Tiktok 
และปิดการขาย
ในไลน ์

ความน่าเช่ือถือของ
ฟาร์ม, ถูกชะตาสัตว์
เล้ียง, ตอบค าไดอ้ยา่ง
มัน่ใจ  

3. คุณเนว 
"อยากไดแ้มวพนัธ์ุดีๆ
มาเล้ียงเพ่ิม" 

เขา้กลุ่ม Community 
Facebook เพื่อหาขอ้มูล
และมีการโพสต์
ตรวจสอบกบัคนในกลุ่ม
ว่าฟาร์มท่ีเลือกมีความ
น่าเช่ือถือและบริการดีมั้ย 

ดูจากไลฟ์ FB และ 
ปิดการขายใน
ช่องทางไลน ์

มีความน่าเช่ือถือ, มีใบ
เพดดีกรีรับรอง 

4. คุณซาย 

" อยากไดห้มาท่ีตวัไม่
เลก็ไม่ใหญ่เกินไป แต่
ไม่ใชส้ายพนัธ์ุท่ีฮิตใน
ตลาดนึกถึงหมาพนัธ์ุไส้
กรอกท่ีเห็นในหนงั
ตอนเด็กๆ" 

เขา้ไปหาขอ้มูลกลุ่ม 
Community Facebook 
ของหมาพนัธ์ุดชัชุน 

ดูจากไลฟ์ FB และ
นดัรับท่ีห้าง 

มีความน่าเช่ือถือ, 
มัน่ใจผูเ้ล้ียงว่าเล้ียงมา
อยา่งดีแมไ้ม่ไดซ้ื้อกบั
ฟาร์มโดยตรง, ถูก
ชะตา 

5. คุณแกว้ตา 
" อยากไดห้มาทีดวั
เลก็ๆ เล้ียงในพ้ืนท่ี
จ ากดัได"้ 

หาขอ้มูลใน Facebook, 
Instagram และ Google 
รวมถึงสอบถามจากเพื่อน
ให้เพื่อนแนะน าฟาร์ม 

ดูจากไลฟ์ FB และ
ไปรับที่ฟาร์ม 

มีความน่าเช่ือถือ, มีใบ
เพดดีกรีรับรอง
เน่ืองจากเคยมี
ประสบการณ์ท่ีไม่ดีมา
ก่อน 

6. คุณเบียร์ 
" อยากไดม้าเล้ียงเพ่ิมท่ี
บา้น" 

หาขอ้มูลใน Tiktok และ
สอบถามขอ้มูลจากเพื่อน 

ดูจากไลฟ์สดใน 
Tiktok และไปซ้ือท่ี
ฟาร์ม 

มีความน่าเช่ือถือ, ถูก
ชะตาสัตวเ์ล้ียง 
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กระบวนการตดัสินใจซ้ือสัตว์เล้ียงพบว่าส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการคน้หาขอ้มูลและ
ตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั โซเชียลมีเดียเป็นช่องทางหลกัท่ีใชใ้นการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียง
สายพนัธุ์ท่ีอยากได้ ได้แก่ TikTok, Facebook, Instagram และกลุ่ม Community Facebook ซ่ึงเป็น
ช่องทางท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็วและสะดวกอีกทั้งยงัมีศึกษาขอ้มูลจากคนใกลชิ้ด
หรือเพื่อนท่ีจะเป็นส่วนช่วยในการตดัสินใจ ช่องทางท่ีไม่ควรมองขา้มไดแ้ก่ เว็บไซต์และ Google 
ในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมท่ีหลายๆคนยงัจะตอ้งเขา้ไปหาขอ้มูล 

ส่ิงท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือความน่าเช่ือถือของฟาร์มลูกคา้ให้ความส าคญักบั
ความน่าเช่ือถือของฟาร์มเป็นหลกับางรายยินดีจ่ายในราคาท่ีสูง โดยพิจารณาจากการรีวิว ความ
คิดเห็นในกลุ่ม Community ประสบการณ์ของผูอ่ื้น และใบรับรอง นอกจากน้ีความรู้สึกถูกชะตากบั
สัตวเ์ล้ียงก็มีบทบาทส าคญัในการตดัสินใจซ้ืออีกดว้ย 
 

แนวคิดท่ีได้ 

• ไลฟ์สดเป็นเพียงส่วนนึงในการตดัสินใจ 
การไลฟ์สดสร้างความมัน่ใจแก่ผูซ้ื้อ ช่วยให้ผูซ้ื้อไดเ้ห็นพฤติกรรมของสัตว์เล้ียงใน

สภาพแวดลอ้มท่ีเป็นธรรมชาติ ซ่ึงช่วยเพิ่มความมัน่ใจในการเลือกซ้ือเม่ือเทียบกบัการดูรูปภาพหรือ
วิดีโอท่ีโพสตไ์ว ้ผูซ้ื้อสามารถเห็นรายละเอียดพฤติกรรมและสุขภาพของสัตวไ์ดอ้ย่างชดัเจน ท าให้
รู้สึกว่าการตดัสินใจซ้ือนั้นเป็นไปอย่างมีขอ้มูลและโปร่งใส  การส่ือสารกบัผูข้ายผ่านการแชทสด
ในไลฟ์ช่วยให้ลูกคา้สามารถถามค าถามและไดรั้บค าตอบทนัทีท าให้รู้สึกว่ามัน่ใจกบัขอ้มูลท่ีไดรั้บ
เม่ือผูข้ายสามารถตอบค าถามไดใ้นทนัที ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผูข้าย
การท่ีฟาร์มเนน้ให้ขอ้มูลเก่ียวกบัการดูแลสัตวเ์ล้ียง เช่น การให้อาหาร วิธีการดูแลสุขภาพ หรือการ
ปรับตวัในบา้นใหม่ ท าให้ลูกคา้รู้สึกว่าฟาร์มนั้นมีความเช่ียวชาญและจริงใจในการให้ค  าแนะน า ซ่ึง
ช่วยเสริมสร้างความน่าเช่ือถือและท าให้ลูกคา้มัน่ใจในคุณภาพของสัตวเ์ล้ียงท่ีซ้ือไป ฟาร์มท่ีมีการ
ติดตามผลหลงัการขาย เช่น การให้ค  าปรึกษาเก่ียวกบัการดูแลสัตวเ์ล้ียงหลงัจากน ากลบับา้น เป็นส่ิง
ท่ีสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้วา่ฟาร์มใหค้วามส าคญักบัลูกคา้และสัตวเ์ล้ียง ซ่ึงเป็นปัจจยัท่ีส่งเสริม
ความไวว้างใจและสร้างความน่าเช่ือถือในระยะยาว  

สอดคล้องกับทฤษฎีการตัดสินใจของผูบ้ริโภค (Buying Decision Making Process) 
กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงประกอบดว้ยหลายขั้นตอน เช่น 
การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
ความมัน่ใจและความน่าเช่ือถือ มีบทบาทส าคญัในการผลกัดนัให้ผูบ้ริโภคกา้วขา้มจากขั้นตอนการ
พิจารณาไปสู่การตดัสินใจซ้ือ 
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• "ถูกชะตา" กบัการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียง  
ในการตดัสินใจซ้ือสัตว์เล้ียง ความรู้สึก "ถูกชะตา" มีบทบาทส าคญัมาก ผูซ้ื้อมกัจะ

เลือกสัตวเ์ล้ียงท่ีรู้สึกผกูพนัและชอบโดยไม่จ าเป็นตอ้งมีเหตุผลท่ีชดัเจน เช่น ชอบสีขน รูปร่าง หรือ
ลกัษณะนิสัย เป็นปัจจยัทางอารมณ์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของมนุษยอ์ย่างมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ในการตัดสินใจท่ีเก่ียวข้องกับเร่ืองส่วนตัว แม้ว่าจะไม่มีหลักฐานทางวิทยาศาสตร์ท่ีแน่ชัด แต่
ความรู้สึกน้ีก็มีอยูจ่ริงและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของเรา 

สอดคล้องกับแนวคิด Emotional Attachment หรือ "ความผูกพันทางอารมณ์" ซ่ึง
หมายถึงความเช่ือมโยงทางอารมณ์ท่ีเกิดขึ้นระหว่างบุคคลกบัสัตวเ์ล้ียง หรือแมแ้ต่ส่ิงของอ่ืนๆ ใน
กรณีของการซ้ือสัตวเ์ล้ียง ความรู้สึกถูกชะตามกัเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อรู้สึกผูกพนัหรือเช่ือมโยงกับสัตว์
เล้ียงตวัใดตวัหน่ึง โดยไม่จ าเป็นต้องมีเหตุผลท่ีชัดเจนหรือเป็นเหตุผลท่ีอิงจากข้อเท็จจริง หรือ
อาจจะมาจากประสบการณ์ของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อถึงตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงท่ีพวกเขารู้สึกผูกพนัแมใ้นเวลา
สั้นๆ เช่น การเห็นสัตว์เล้ียงผ่านจากการไลฟ์ การสัมผสัหรือเล่นกับสัตว์เล้ียงเพียงคร้ังเดียว ซ่ึง
ทั้งหมดน้ีเกิดจากอารมณ์และความรู้สึกท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจ 
 
 
 4.7 ตารางขอ้ควรพิจารณาและความเส่ียงในการซ้ือสัตวเ์ล้ียง 

หัวข้อ รำยละเอียด ควำมเส่ียงที่อำจเกิดขึน้ 

การผสมเลือดชิด 
(Inbreeding) 

การผสมพนัธ์ุระหวา่งสัตวท่ี์มี
ความสัมพนัธ์ทางสายเลือดใกลชิ้ด 
เช่น พ่อพนัธ์ุแม่พนัธ์ุจากทอ้งเดียวกนั 

โรคพนัธุกรรม ภูมิคุม้กนับกพร่อง 
อายขุยัสั้นลง และปัญหาสุขภาพใน
ระยะยาว ซ่ึงอาจตอ้งเสียค่ารักษาสูง 

การตรวจสอบพ่อ
พนัธ์ุแม่พนัธ์ุ 

ลูกคา้ควรตรวจสอบขอ้มูลพ่อพนัธ์ุแม่
พนัธ์ุอยา่งละเอียด เช่น การถามถึงสาย
พนัธ์ุและตรวจดูประวติัการผสมพนัธ์ุ
ของสัตว ์

หากไม่มีการตรวจสอบท่ีดี อาจไดรั้บ
สัตวท่ี์มีปัญหาสุขภาพจากการผสม
เลือดชิด ซ่ึงอาจท าใหมี้ค่าใชจ่้ายสูงใน
อนาคต 

เอกสารรับรอง
สายพนัธ์ุ 
(Pedigree) 

เอกสารรับรองท่ีบ่งบอกถึงสายพนัธ์ุ
ของสัตวเ์ล้ียงอยา่งถูกตอ้งและสามารถ
ระบุตวัตนของพ่อพนัธ์ุแม่พนัธ์ุได ้

หากไม่มีเอกสารน้ี ลูกคา้อาจไม่
สามารถยนืยนัไดว้า่สัตวเ์ล้ียงเป็นพนัธ์ุ
แทห้รือไม่ และเส่ียงท่ีจะซ้ือสัตวเ์ล้ียงท่ี
มีปัญหาทางสายพนัธ์ุ 
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4.7 ตารางขอ้ควรพิจารณาและความเส่ียงในการซ้ือสัตวเ์ล้ียง (ต่อ) 
หัวข้อ รำยละเอียด ควำมเส่ียงที่อำจเกิดขึน้ 

กระบวนการผสม
พนัธ์ุท่ีฟาร์ม 

การผสมพนัธ์ุควรเป็นไปตามหลกั
จริยธรรม ไม่ควรทารุณสัตว ์ควรมีการ
ตรวจสุขภาพของพ่อพนัธ์ุแม่พนัธ์ุก่อน
การผสมพนัธ์ุ 

หากฟาร์มไม่มีจรรยาบรรณในการดูแล
สัตว ์อาจน าไปสู่การบงัคบัผสมพนัธ์ุ
หรือท าใหส้ัตวไ์ดรั้บอนัตราย สุขภาพ
ของสัตวอ์าจไม่ดีตามมา 

การตรวจสุขภาพ
สัตวเ์ล้ียง 

ควรตรวจสุขภาพสัตวเ์ล้ียงทั้งก่อนและ
หลงัการผสมพนัธ์ุ เพื่อใหแ้น่ใจวา่สัตว์
ไม่มีโรคหรือปัญหาสุขภาพท่ีสามารถ
ถ่ายทอดไปยงัลูกสัตวไ์ด ้

การไม่ไดต้รวจสุขภาพสัตวอ์าจน าไปสู่
การซ้ือลูกสัตวท่ี์มีปัญหาสุขภาพหรือ
โรคพนัธุกรรมท่ีถ่ายทอดมาจากพ่อแม่
พนัธ์ุได ้

ความน่าเช่ือถือ
และความซ่ือสัตย์
ของฟาร์ม 

ฟาร์มควรมีความโปร่งใสในการแจง้
ขอ้มูลเก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงและการผสม
พนัธ์ุ ความซ่ือสัตยแ์ละจรรยาบรรณ
ของฟาร์มมีความส าคญัอยา่งยิง่ในการ
สร้างความไวว้างใจระยะยาว 

หากฟาร์มไม่มีความโปร่งใสหรือ
ซ่ือสัตย ์ลูกคา้อาจไดรั้บสัตวท่ี์ไม่ตรง
กบัขอ้มูลท่ีฟาร์มใหไ้ว ้และเกิดปัญหา
สุขภาพของสัตวใ์นภายหลงั 

 
ในการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียง โดยเฉพาะสัตวเ์ล้ียงพนัธุ์แท ้ผูซ้ื้อควรใหค้วามส าคญัอยา่ง

มากในการศึกษาขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกบัสุขภาพและประวติัการผสมพนัธุ์ของสัตวน์ั้นๆ เพื่อหลีกเล่ียง
ความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้น โดยเฉพาะในกรณีท่ีสัตวมี์การผสมเลือดชิด (inbreeding) ซ่ึงเป็นการผสม
พนัธุ์ระหว่างสัตวท่ี์มีความสัมพนัธ์ทางสายเลือดใกลชิ้ด เช่น พ่อพนัธุ์แม่พนัธุ์ท่ีมาจากทอ้งเดียวกนั 
การผสมเลือดชิดอาจส่งผลเสียต่อสุขภาพของสัตวใ์นระยะยาว เช่น การเกิดปัญหาทางพนัธุกรรม 
โรคท่ีถ่ายทอดทางพนัธุกรรม หรือภาวะภูมิคุม้กันบกพร่อง ซ่ึงอาจท าให้สัตว์เล้ียงมีอายุขยัสั้ นลง
หรือมีความเส่ียงในการเกิดโรคท่ีตอ้งเสียค่ารักษาพยาบาลสูง 

จากการสัมภาษณ์ลูกคา้ทั้ง 6 คน มี 4 คนท่ีให้ความส าคญักบัเร่ืองน้ีอย่างมาก โดยพวก
เขาจะตรวจสอบอย่างละเอียดว่าพ่อพนัธุ์แม่พนัธุ์ของสัตว์เล้ียงคือใคร และตอ้งการความมัน่ใจว่า
สัตว์เล้ียงท่ีซ้ือไม่มีการผสมเลือดชิด นอกจากน้ี ผูซ้ื้อเหล่าน้ียงัเลือกซ้ือจากฟาร์มท่ีมีใบเพดดีกรี 
(Pedigree) ซ่ึงเป็นเอกสารรับรองสายพนัธุ์ท่ีถูกตอ้งและสามารถระบุตวัตนของพ่อพนัธุ์แม่พนัธุ์ได ้
เอกสารน้ีไม่เพียงแต่ช่วยสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัผูซ้ื้อเท่านั้น แต่ยงัเป็นการยืนยนัถึงความถูกตอ้ง
ตามมาตรฐานพนัธุ์แทข้องสัตวเ์ล้ียงอีกดว้ย 

นอกจากการตรวจสอบประวติัสายพนัธุ์แลว้ ผูซ้ื้อควรศึกษาและสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบักระบวนการผสมพนัธุ์ท่ีฟาร์มใช้ การผสมพนัธุ์ท่ีมีความรับผิดชอบควรเป็นไปตามหลกั
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จริยธรรม ไม่ควรใช้วิธีท่ีทารุณสัตว์ เช่น การบังคับผสมพนัธุ์ หรือการใช้วิธีท่ีไม่เหมาะสมกับ
สุขภาพของสัตว ์การตรวจสุขภาพของพ่อพนัธุ์แม่พนัธุ์ก่อนการผสมพนัธุ์ก็เป็นส่ิงส าคญั ฟาร์มท่ี
ซ่ือสัตยแ์ละมีจรรยาบรรณจะมีการตรวจสุขภาพสัตวอ์ย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้แน่ใจว่าสัตวท่ี์จะผสม
พนัธุ์นั้นไม่มีโรคท่ีอาจถ่ายทอดไปยงัลูกสัตวไ์ด ้ผูซ้ื้อควรระมดัระวงัและท าการบา้นอย่างละเอียด
ก่อนตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียง ไม่วา่จะเป็นการศึกษาสายพนัธุ์ ตรวจสอบความน่าเช่ือถือของฟาร์ม และ
ตรวจดูประวติัการผสมพนัธุ์ เพื่อหลีกเล่ียงปัญหาสุขภาพในระยะยาวและค่าใชจ่้ายท่ีอาจเกิดขึ้นอย่าง
ไม่คาดคิด นอกจากน้ี ความโปร่งใสและความซ่ือสัตยข์องฟาร์มถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีช่วยเสริมสร้าง
ความไวว้างใจในระยะยาว 

วิเคราะห์กระบวนการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงตามหลกัทฤษฎี (Buying Decision Making 
Process) ไดด้งัน้ี 

1. Recognition of Need (การตระหนักถึงความต้องการ) ลูกค้าตระหนักถึงความ
ตอ้งการเล้ียงสัตวเ์ล้ียงไม่ว่าจะเป็นเพื่อความสุข ความสบายใจ หรือความช่ืนชอบส่วนตวั เช่น คุณ
แป้งท่ีตดัสินใจเล้ียงสุนัขเพื่อคลายเหงาหลงัจากสูญเสียสมาชิกในครอบครัว การตระหนกัถึงความ
ตอ้งการน้ีเป็นจุดเร่ิมตน้ของการคน้หาสัตวเ์ล้ียงท่ีตรงกบัความตอ้งการ 

2. Information Search (การคน้หาขอ้มูล) ขั้นตอนน้ีเห็นไดช้ดัเจนจากการสัมภาษณ์ ผู ้
ซ้ือใช้ โซเชียลมีเดีย เช่น TikTok, Facebook, Instagram และ Community Facebook เป็นช่องทาง
หลกัในการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัสายพนัธุ์ท่ีสนใจและการติดตามฟาร์มสัตวเ์ล้ียง การคน้หาขอ้มูล
จากช่องทางเหล่าน้ีช่วยให้ผูซ้ื้อสามารถเห็นพฤติกรรมสัตวแ์ละท าความเขา้ใจเก่ียวกบัฟาร์มก่อน
ตัดสินใจ อีกทั้ งยงัมีการสอบถามข้อมูลจากคนใกล้ชิดหรือเพื่อนในกลุ่ม Community เพื่อขอ
ค าแนะน าและการรับรองวา่ฟาร์มนั้นเช่ือถือได ้นอกจากน้ีการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมจาก เวบ็ไซตแ์ละ 
Google ยงัเป็นอีกช่องทางท่ีส าคญั 

3. Evaluation of Alternatives (การประเมินทางเลือก) ในขั้นตอนน้ี ลูกคา้จะพิจารณา
ขอ้มูลจากหลายฟาร์ม และจะคดัเลือกฟาร์มท่ีน่าเช่ือถือท่ีสุด ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจคือ ความ
น่าเช่ือถือของฟาร์ม ซ่ึงได้รับการยืนยนัจากการรีวิวในโซเชียลมีเดียและ Community รวมถึงการ
รับรองจากคนใกลชิ้ดและฟาร์มท่ีมีใบเพ็ดดีกรี (ใบรับรองสายพนัธุ์แท)้ ลูกคา้ยงัประเมินจากการ
ไลฟ์สดเป็นส่วนประกอบของการตดัสินใจ ซ่ึงช่วยให้เห็นสัตว์เล้ียงแบบเรียลไทม์และมีโอกาส
พูดคุยกบัผูข้าย สร้างความมัน่ใจในคุณภาพสัตวเ์ล้ียงมากขึ้น 

4. Purchase Decision (การตัดสินใจซ้ือ) หลังจากได้รับข้อมูลเพียงพอและประเมิน
ตวัเลือกต่างๆ ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือจากฟาร์มท่ีน่าเช่ือถือมากท่ีสุด ในบางกรณีลูกคา้ยนิดีจ่ายในราคา
ท่ีสูงขึ้นหากเห็นว่าฟาร์มมีความน่าเช่ือถือ เช่น มีการรีวิวท่ีดีจากผูซ้ื้อคนอ่ืนๆ หรือมีการการันตีดว้ย
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ใบเพด็ดีกรี และความรู้สึกถูกชะตากบัสัตวเ์ล้ียงยงัเป็นปัจจยัท่ีมีบทบาทในการตดัสินใจขั้นสุดทา้ย 
เช่น ลูกคา้บางรายท่ีเห็นพฤติกรรมของสัตวเ์ล้ียงในไลฟ์สดแลว้รู้สึกผกูพนัและตดัสินใจซ้ือในทนัที 

5. Post-Purchase Behavior (พฤติกรรมหลังการซ้ือ) หลังจากการซ้ือ ผูข้ายยงัมีการ
ติดตามลูกคา้อยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความพึงพอใจและความมัน่ใจต่อฟาร์ม ซ่ึงส่งผลใหลู้กคา้รู้สึกดี
และพร้อมแนะน าฟาร์มให้กบัคนรู้จกั อีกทั้งยงัพร้อมท่ีจะกลบัไปซ้ือเพิ่มในอนาคต ความสัมพนัธ์น้ี
มีความส าคญัในการสร้างฐานลูกคา้ประจ าและการบอกต่อเชิงบวก 
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บทที่ 5 
สรุปผลกำรวิจัยและข้อเสนอแนะ 

 
 

การศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยุทธ์การขายสัตว์เล้ียงผ่านการไลฟ์ในช่องทาง TikTok และ 
Facebook”เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจัยใช้วิธีสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) จากกลุ่มผูท่ี้ใหข้อ้มูลทั้งหมด 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) ท่ีไลฟ์ขาย
สัตวเ์ล้ียงในช่องทาง Tiktok และ Facebook ท่ีมีประสบการณ์ในการขายมากกว่า 1 ปีขึ้นไป จ านวน 
4 คน และกลุ่มผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงออนไลน์ จ านวน 6 คน วิเคราะห์กลยุทธ์การขาย
สัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์บนแพลตฟอร์มออนไลน์อยา่ง TikTok และ Facebook การสังเกตการไลฟ์เพื่อ
ติดตามพฤติกรรมการส่ือสารและการปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยจะเปรียบเทียบประสิทธ์ิภาพของทั้ง 
2 ช่องทาง รวมถึงวิเคราะห์พฤติกรรมของลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงผ่านไลฟ์ ผูวิ้จยัไดท้ า
เก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลสามารถน ามาสรุปผลการวิจยัและมีขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 

5.1 แนวคิดท่ีไดจ้ากการศึกษา 
5.2 อุสรรคของการเก็บขอ้มูล 
5.3 ประโยชน์ท่ีผูว้ิจยัไดรั้บ 

 
 

5.1 แนวคดิที่ได้จำกกำรศึกษำ 
5.1.1 กำรไลฟ์เป็นส่วนหนึ่งในกำรสร้ำงควำมมั่นใจ 
จากการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การขายผ่านการไลฟ์บนแพลตฟอร์มออนไลน์อย่าง 

TikTok และ Facebook มีบทบาทส าคญัในการดึงดูดความสนใจและสร้างความมัน่ใจแก่ลูกคา้ โดย
ลูกคา้ได้เห็นพฤติกรรมและสุขภาพของสัตว์เล้ียงในรูปแบบเรียลไทม์ ซ่ึงให้ขอ้มูลท่ีจริงและทนั
เหตุการณ์มากกว่าภาพถ่ายหรือวิดีโอท่ีจดัท าล่วงหน้า ส่ิงน้ีช่วยลดความกังวลของลูกคา้เก่ียวกบั
สุขภาพของสัตว์เล้ียงได้เป็นอย่างดีสามารถเห็นพฤติกรรมของสัตว์ได้จากการดูไลฟ์ นอกจากน้ี
ลูกคา้ยงัสามารถสังเกตพฤติกรรมของผูข้าย ไม่ว่าจะเป็นการตอบค าถามซ ้ าๆ ดว้ยความใจเยน็หรือ
การใช้น ้ าเสียงท่ีสุภาพและเป็นมิตรขณะโตต้อบกบัลูกคา้ ความสงบน่ิงและความเป็นมืออาชีพใน
การตอบสนองของผูข้ายช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจและความไวว้างใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากขึ้น ในส่วน
ของ สภาพแวดล้อมและการเป็นอยู่ของสัตว์เ ล้ียง การไลฟ์สดยังเปิดโอกาสให้ลูกค้า เห็น
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สภาพแวดลอ้มจริงของสัตวเ์ล้ียง ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างความมัน่ใจวา่การเล้ียงดูเป็นไปตาม
มาตรฐานท่ีดี ลูกคา้จึงสามารถประเมินไดว้า่ผูข้ายให้การดูแลสัตวอ์ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม ช่วยให้
การตดัสินใจซ้ือนั้นมีความมัน่ใจและไวว้างใจในคุณภาพ  

จากแนวคิดน้ีไดน้ าไปสู่การใชก้ลยุทธ์ในการท าใหก้ารไลฟ์เกิดความน่าสนใจ จากการ
สังเกตการณ์ของผูวิ้จยัพบว่าฟาร์มจะใช้ความน่ารักของสัตวเ์ล้ียงเป็นจุดดึงดูดหลกั เพื่อสร้างความ
สนใจจากกลุ่มคนรักสัตว ์ซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายส าคญั ในระหวา่งการไลฟ์ ผูข้ายมกัจะเลือกสัตวเ์ล้ียง
ท่ีมีอายุระหว่าง 2-3 เดือน ซ่ึงเป็นช่วงวยัท่ีสัตวเ์ล้ียงแสดงออกถึงความน่ารักและความซุกซนอย่าง
เด่นชดั ลูกคา้จึงรู้สึกอยากเขา้มาชมและติดตามพฤติกรรมของสัตวเ์ล้ียงในช่วงวยัน้ีอยา่งใกลชิ้ด 

การน าเสนอสัตวเ์ล้ียงท่ีน่ารักยงัท าให้เกิดความสนใจมากขึ้น เน่ืองจากลูกคา้มกัรู้สึก
เพลิดเพลินในการชมและอาจเกิดการแชร์คลิปไลฟ์สด หรือส่งต่อคลิปให้เพื่อนหรือคนใกลชิ้ดท่ีช่ืน
ชอบสัตวเ์ล้ียงเช่นกนั ผลจากการแชร์และส่งต่อกนัน้ีท าใหแ้บรนดห์รือฟาร์มสัตวเ์ล้ียงไดรั้บการรับรู้
ในวงกว้าง ซ่ึงถือเป็นการสร้างการรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness) ในกลุ่มผู ้ชมได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ เน่ืองด้วย Tiktok และ Facebook จะมีการปรับอัลกอลิท่ึม (Algorithm) อยู่เร่ือยๆ 
เจา้ของฟาร์มจะตอ้งมีการปรับเทคนิคกการน าเสนออยู่เสมอเพื่อให้ไดย้อดคนดู หรือ การมีส่วนร่วม
ของผูช้ม (Engagement) เช่น ลงคลิปวิดีโอ อย่างสม ่าเสมอและอย่างต่อเน่ืองช่วยให้ฟาร์มสามารถ
ปรากฏในฟีดของผูใ้ชบ้่อยขึ้นซ่ึงจะช่วยเพิ่มโอกาสในการเขา้ถึงผูช้มใหม่ๆ และรักษาผูช้มเดิมไวไ้ด้ 
การน าเอาผลิตภณัฑดู์แลสัตวเ์ล้ียงเขา้มาขายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการดูแลสัตวเ์ล้ียง เช่น อาหารเสริม, ของ
เล่น, หรืออุปกรณ์ต่าง ๆ ในระหว่างการไลฟ์สดหรือโพสตวิ์ดีโอ ช่วยเพิ่มโอกาสในการสร้างรายได้
จากการขายสินคา้และเสริมสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ นอกจากน้ีการใช ้Hashtag และค าส าคญั 
(Keywords) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัสัตวเ์ล้ียงหรือผลิตภณัฑดู์แลสัตวช่์วยให้คลิปหรือโพสตมี์โอกาสปรากฏ
ในผลการคน้หามากขึ้น และเพิ่มการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย 

ฟาร์มสัตวเ์ล้ียงท่ีมีประสบการณ์มากกว่า 2 ปีขึ้นไป โดยเฉพาะฟาร์มท่ีด าเนินการมา
นานกว่า 20 ปี สามารถสร้างความน่าเช่ือถือและความมัน่ใจให้ลูกคา้ไดอ้ย่างดี ผ่านการบอกต่อของ
ลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสัตว์เล้ียงจากฟาร์ม ซ่ึงความน่าเช่ือถือท่ีได้รับน้ีมาจากการด าเนินธุรกิจด้วยความ
ซ่ือสัตยแ์ละความจริงใจถือได้ว่าเป็นหัวใจส าคัญ อีกทั้งการเล้ียงดูและเพาะพนัธุ์สัตว์ทุกตัวนั้น
เป็นไปตามมาตรฐานตามหลกัวิทยาศาสตร์และจริยธรรม โดยไม่มีการผสมพนัธุ์เพื่อใหไ้ดล้กัษณะสี
พิเศษท่ีอาจส่งผลกระทบต่อสุขภาพสัตวเ์ล้ียงซ่ึงแสดงถึงความรับผิดชอบของผูข้ายท่ีใส่ใจทั้งในดา้น
สุขภาพและคุณภาพชีวิตของสัตวท่ี์ฟาร์มดูแลอยู ่การมุ่งเนน้เร่ืองจริยธรรมในการเพาะพนัธุ์สัตวเ์ล้ียง
ช่วยให้ฟาร์มไดรั้บการยอมรับในเชิงบวกและเกิดความไวว้างใจจากลูกคา้เพิ่มขึ้น การด าเนินการ
อย่างโปร่งใสและเป็นธรรมต่อสัตวเ์ล้ียงถือเป็นกลยุทธ์ส าคญัท่ีช่วยให้ฟาร์มสามารถยืนหยดัอยู่ได้
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ในระยะยาว ทั้งน้ี ความรับผิดชอบท่ีฟาร์มมีต่อสัตวเ์ล้ียงช่วยเสริมภาพลกัษณ์ใหฟ้าร์มมีความเป็นมือ
อาชีพและน่าเช่ือถือในสายตาของลูกคา้ 
 

5.1.2 ปัจจัยหลกัของกำรตัดสินใจซ้ือสัตว์เลีย้งไม่ได้มำจำกกำรดูไลฟ์ 
จากการศึกษาพบวา่ลูกคา้จ านวน 5 ท่านไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือสัตวเ์ล้ียงทนัทีจากการดูไลฟ์ 

แมก้ารไลฟ์จะช่วยสร้างความน่าสนใจและความมัน่ใจให้ฟาร์มได้ แต่ปัจจยัหลกัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสัตว์เล้ียงของลูกคา้กลุ่มน้ีคือการมีความตอ้งการเล้ียงสัตว์มาเป็นพื้นฐานอยู่แลว้ ซ่ึง
หมายถึงลูกคา้มีเจตนาและความตั้งใจในการเล้ียงสัตว์เล้ียงโดยเฉพาะ โดยลูกคา้กลุ่มน้ีมกัจะท า
การบา้นล่วงหน้าด้วยการศึกษาหาข้อมูลเก่ียวกับสัตว์เล้ียงเป็นอย่างดี ทั้งน้ีเน่ืองจากลูกค้าเคยมี
ประสบการณ์ท่ีไม่ดีจากการศึกษาขอ้มูลท่ีไม่เพียงพอ ซ่ึงท าใหไ้ดรั้บสัตวเ์ล้ียงท่ีไม่ตรงกบัคุณสมบติั
หรือค าโฆษณาท่ีฟาร์มเคยระบุไว ้โดยเฉพาะในเร่ืองของสายพนัธุ์แทจ้ะตอ้งมีใบเพดดีกรีรับรอง 
ดงันั้น ลูกคา้จึงให้ความส าคญักบัการตรวจสอบขอ้มูลอย่างละเอียดเพื่อให้มัน่ใจว่าสัตวเ์ล้ียงท่ีเลือก
ตรงกบัความตอ้งการและคุณสมบติัจริง 

ในกระบวนการคน้หาขอ้มูล ลูกคา้จะใชโ้ซเชียลมีเดียเป็นแหล่งขอ้มูลหลกั โดยการดู
รีวิวและขอ้มูลจากเพจฟาร์มต่าง ๆ พร้อมทั้งใช้แหล่งขอ้มูลอ่ืน ๆ ท่ีช่วยเสริมความน่าเช่ือถือ เช่น 
การสอบถามในกลุ่ม Community ของสายพนัธุ์ท่ีตอ้งการ และลูกคา้ยงัสอบถามความคิดเห็นจากคน
ใกลชิ้ดท่ีมีประสบการณ์ในการเล้ียงสัตวม์าก่อน ซ่ึงใกลเ้คียงกบัทฤษฎี Word of Mouth ซ่ึงเน้นถึง
การแชร์ขอ้มูลและค าแนะน าจากประสบการณ์ของลูกคา้จริง และการแนะน าฟาร์มท่ีน่าเช่ือถือใน
กลุ่ม Community ท าใหลู้กคา้สามารถประเมินความน่าเช่ือถือไดก่้อนตดัสินใจ 

กระบวนการตดัสินใจของลูกคา้เหล่าน้ีสอดคลอ้งกบั ทฤษฎี Buying Decision Making 
Process ท่ีเร่ิมจากการรับรู้ปัญหาและความตอ้งการ (Need Recognition) แลว้เขา้สู่การคน้หาขอ้มูล 
(Information Search) จากแหล่งท่ีน่าเช่ือถือเพื่อใช้เปรียบเทียบและพิจารณาทางเลือกท่ีเหมาะสม 
กระบวนการน้ียงัพิจารณาประสบการณ์ในอดีตท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจ (เช่น ความผิดพลาดจาก
การซ้ือคร้ังก่อน) ซ่ึงขั้นตอนเหล่าน้ีช่วยใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกสัตวเ์ล้ียงไดอ้ยา่งมัน่ใจ 
 

5.1.3 กำรปรับตัวของธุรกจิขำยสัตว์เลีย้ง 
จากการศึกษาของกลุ่มผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) พบว่า การใชโ้ซเชียลมีเดีย เช่น 

Facebook และ TikTok เป็นเคร่ืองมือส าคัญในการปรับตัวและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ รวมถึง
ตอบสนองพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของลูกคา้ ในช่วงก่อนสถานการณ์โควิด-19 นั้น Facebook เป็น
ช่องทางหลกัท่ีฟาร์มใชใ้นการลงขอ้มูลเก่ียวกบัสัตวเ์ล้ียงและกิจกรรมต่าง ๆ เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ี
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สนใจ อย่างไรก็ตามการไลฟ์ในช่วงเวลาดังกล่าวยงัค่อนขา้งมีขอ้จ ากัด เน่ืองจากกฎชุมชนของ 
Facebook ท่ีเขม้งวด ท าใหก้ารไลฟ์ตอ้งระมดัระวงัเพื่อไม่ใหล้ะเมิดกฎการใชแ้พลตฟอร์ม  

เม่ือพฤติกรรมการใชง้านโซเชียลมีเดียของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป ฟาร์มสัตวเ์ล้ียงจึงปรับ
กลยทุธ์การตลาดเพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมดงักล่าว TikTok ซ่ึงไดรั้บความนิยมอยา่งรวดเร็วใน
กลุ่มผูใ้ช้ใหม่ ๆ จึงกลายเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีฟาร์มสามารถใช้ในการเผยแพร่ข้อมูลและท า
การตลาดผ่านการไลฟ์ท่ีมีความยืดหยุ่นมากกว่า ดว้ยความนิยมของ TikTok ท่ีเติบโตอย่างรวดเร็ว 
การไลฟ์บนแพลตฟอร์มน้ีท าให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ถึงลูกคา้ได้กวา้งขึ้น อีกทั้งยงัสามารถ
แสดงพฤติกรรมและความเป็นมิตรของสัตว์เล้ียงแบบเรียลไทม์ ซ่ึงตอบโจทยค์วามตอ้งการของ
ลูกคา้ท่ีอยากเห็นสัตวเ์ล้ียงอยา่งใกลชิ้ด การใช ้Facebook และ TikTok จึงถือเป็นกลยทุธ์ส าคญัท่ีช่วย
ใหผู้ป้ระกอบการฟาร์มสามารถตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและดึงดูด
ความสนใจจากลูกคา้ใหม่ ๆ ได ้แมว้า่ TikTok จะไดรั้บความนิยมสูงในกลุ่มลูกคา้ใหม่ แต่ Facebook 
ยงัคงเป็นแหล่งข้อมูลท่ีส าคญัในการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับฟาร์ม โดยเฉพาะส าหรับกลุ่มลูกคา้ท่ี
ตอ้งการรายละเอียดเพิ่มเติมก่อนตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การใช้ Facebook และ TikTok ร่วมกนัจึงเป็น
กลยุทธ์ท่ีช่วยให้ฟาร์มสามารถตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคได้อย่าง
ครอบคลุม ทั้งในด้านการสร้างการรับรู้และการให้ขอ้มูลรายละเอียดต่าง ๆ เพื่อเสริมสร้างความ
มัน่ใจและความไวว้างใจใหแ้ก่ลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ 
 
 

5.2 อุสรรคของกำรเกบ็ข้อมูล 
ในการเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัประสบอุปสรรคหลายประการโดยมีแผนเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม

ผูป้ระกอบการ (เจา้ของฟาร์ม) จ านวน 10 คน และจากกลุ่มลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสัตวเ์ล้ียงผ่านการไลฟ์ใน 
TikTok จ านวน 10 คน และ Facebook จ านวน 10 คน รวมทั้งหมด 30 คน แต่ไม่สามารถด าเนินการ
ตามแผนไดเ้น่ืองจากอุปสรรค ดงัน้ี 
 

5.2.1 ข้อจ ำกดัในกำรสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำร (เจ้ำของฟำร์ม) 
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ท่ีผูว้ิจยัติดต่อไปไม่ไดต้อบรับการสัมภาษณ์ หรือมีตารางเวลา

ท่ีไม่ตรงกบัผูว้ิจยั ท าให้จ านวนผูป้ระกอบการท่ีไดส้ัมภาษณ์ลดลงเหลือเพียง 4 คน จากการสังเกต 
พบว่าฟาร์มท่ีให้สัมภาษณ์มกัเป็นฟาร์มท่ีเคยได้รับการเชิญไปออกรายการโทรทศัน์หรือเคยถูก
สัมภาษณ์มาก่อน จึงมีความยนิดีและใหข้อ้มูลอยา่งเตม็ท่ีในการตอบค าถาม 
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5.2.2 ควำมยำกล ำบำกในกำรหำผู้ท่ีมีประสบกำรณ์ซ้ือสัตว์เลีย้งผ่ำนไลฟ์ 
การหาผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตวเ์ล้ียงผา่นไลฟ์ใน TikTok และ Facebook ค่อนขา้ง

ทา้ทาย ผูว้ิจยัจึงตอ้งใชว้ิธีการ Snowball Sampling โดยขอใหเ้จา้ของฟาร์มแนะน าลูกคา้ท่ีเคยซ้ือสัตว์
เล้ียงผ่านไลฟ์ให้ผูวิ้จยัติดต่อขอนดัสัมภาษณ์มีทั้งยินดีให้ขอ้มูลและไม่สะดวกท่ีจะให้ขอ้มูล รวมถึง
ขอความช่วยเหลือจากคนใกลชิ้ดในการแนะน าผูท่ี้เคยมีประสบการณ์ซ้ือสัตว์เล้ียงผ่านช่องทาง
ดงักล่าว ดว้ยวิธีน้ีท าให้สามารถเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้มีประสบการณ์ไดเ้พียง 6 คน จากอุปสรรคเหล่าน้ี
ส่งผลใหจ้ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเก็บไดมี้จ านวนไม่เป็นไปตามท่ีวางแผนไว ้
 
 

5.3 ประโยชน์ที่ผู้วิจัยได้รับ 
จากการศึกษาวิจยัเร่ือง “กลยทุธ์การขายสัตวเ์ล้ียงผา่นการไลฟ์ในช่องทาง TikTok และ 

Facebook” ผูวิ้จยัไดค้วามรู้เร่ืองการผสมพนัธุ์สัตวเ์ล้ียง การผสมพนัธุ์ท่ีมีคุณภาพและการป้องกัน
เลือดชิด (Inbreeding) ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีมีความส าคญัในฟาร์มท่ีขายสัตวเ์ล้ียงในราคาสูง ฟาร์มเหล่าน้ีให้
ความส าคญักบัการเลือกสายพนัธุ์เพื่อป้องกนัปัญหาทางพนัธุกรรมและความผิดปกติทางร่างกายของ
สัตวเ์ล้ียง ความรู้ดา้นน้ีช่วยให้ผูวิ้จยัเขา้ใจถึงมาตรฐานการเล้ียงดูท่ีดีและความใส่ใจในคุณภาพของ
สัตวเ์ล้ียง 

ความซ่ือสัตยข์องฟาร์มมีความส าคัญอย่างยิ่งในการสร้างความเช่ือมั่นให้กับลูกค้า 
เน่ืองจากลูกคา้สามารถสัมผสัและรับรู้ถึงความจริงใจของฟาร์มไดผ้่านวิธีการน าเสนอ การขาย และ
การดูแลสัตว์เล้ียง ฟาร์มท่ีมีความโปร่งใสและจริงใจในการขายสะท้อนถึงความเช่ียวชาญและ
ประสบการณ์ท่ียาวนานในอุตสาหกรรมน้ี ซ่ึงเป็นคุณสมบติัท่ีช่วยใหลู้กคา้รู้สึกมัน่ใจในคุณภาพของ
สัตว์เล้ียงท่ีได้รับในยุคปัจจุบนัการคน้ควา้ขอ้มูลเก่ียวกบัฟาร์มและตรวจสอบมาตรฐานก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือเป็นเร่ืองท่ีง่ายขึ้นลูกคา้ทุกคนสามารถเขา้ถึงขอ้มูลน้ีได ้การท่ีฟาร์มแสดงความจริงใจ
และเปิดเผยขอ้มูลอย่างตรงไปตรงมาจะช่วยเสริมสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีของฟาร์ม นอกจากน้ี การ
ปฏิบติัต่อสัตวอ์ยา่งเอาใจใส่และใหข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งยงัช่วยสร้างความเช่ือถือและความไวว้างใจ ท าให้
ลูกคา้พร้อมท่ีจะแนะน าฟาร์มน้ีใหก้บัคนอ่ืน ๆ หรือกลบัมาซ้ือซ ้าในอนาคต 
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