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ก หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

คํานํา 
 

 หลักสูตรการคาขายผาน Platform เปนหลักสูตรหนึ่งในเกาหลักสูตร ในโครงการพัฒนาหลักสูตร

พลิกโฉมครูเพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 เนนการ

พัฒนาและสงเสริมสมรรถนะครู ในการพัฒนาความรูทักษะของครูไปตอยอดใหการพัฒนาผูเรียน สงเสริม

ทักษะดานดิจิทัลและทักษะดานอาชีพ ตาม 5 อุตสาหกรรมอนาคต (New S Curve) และนําไปใชกับการจัด

อบรมใหกับครูตนแบบ เพื่อที่จะสามารถนําไปใชในการขับเคลื่อนพัฒนาคุณภาพและสมรรถนะของผูเรียน 

รวมท้ังนําความรูไปพัฒนาตอยอดหรือประยุกตใชในการดําเนินชีวิต สรางงาน สรางรายได ใหเกิดประโยชน

สูงสุดไดนั้น  

 คณะผูจัดทําไดจัดทําหลักสูตรเลมนี้ขึ้น โดยมีวัตถุประสงคเพื่อประกอบในการรายงานผลการ

ดําเนินการโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครู สําหรับจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย

ของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 และที่สําคัญเพื่อเปนประโยชนตอครูและบุคลากรทางการศึกษาสํานักงาน

สงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย (สํานักงาน กศน.) สามารถใชเปนแนวทางใน

กระบวนการจัดการเรียนการสอนรายวิชาในหลักสูตรการคาขายผาน Platform หรือรายวิชาในหลักสูตร

การศึกษาตอเนื่องท่ีเกี่ยวของในการกําหนดจุดมุงหมายของการเรียนรูของผูเรียนในการจัดเนื้อหาสาระ 

ใหสอดคลองและครอบคลุมจุดมุงหมายที่กําหนด ในการจัดกระบวนการและรูปแบบการเรียนรูท่ีสามารถ

พัฒนาผูเรียนไดจริง รวมทั้งในการใชเครื ่องมือและเกณฑการวัดผลประเมินผลที่เหมาะสม ใหครูและ

บุคลากรทางการศึกษา สํานักงาน กศน. สามารถนําไปปรับใชและตอยอดในการพัฒนาผูเรียนสงเสริมทักษะ

ดานดิจิทัลและทักษะดานอาชีพ รวมทั้งใหเหมาะสมกับการดําเนินงาน และนโยบายของสํานักงาน กศน. 

ตอไป 

 คณะผู จ ัดทําใครขอขอบผู มีสวนเกี ่ยวของทุกทานที ่มีสวนรวมในการจัดทําหลักสูตรเลมนี้ 

จนสําเร็จเปนอยางดี และหวังเปนอยางยิ่งวา สํานักงาน กศน. จะนําไปใชประโยชนในการดําเนินงานการ 

จัดการศึกษา และการจัดการเรียนการสอนในรายวิชาท่ีเก่ียวของกับหลักสูตรสถานศึกษาตอไป 
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2 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

จํานวน 40 ช่ัวโมง 

ศูนยฝกและพัฒนาอาชีพราษฎรไทยบริเวณชายแดน 

สํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย (สํานักงาน กศน.) 

สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ 

....................................................................................................................................... 

ความเปนมา 

 แผนการพัฒนาดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม มีเปาหมายเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันทาง

เศรษฐกิจ โดยการนําเทคโนโลยีดิจิทัลมาเปนเครื่องมือในการผลิตและการใหบริการ เพื่อสรางโอกาสทาง

สังคมอยางทัดเทียม สอดคลองกับนโยบายดานการพัฒนาสังคม พัฒนากําลังคน และการพัฒนานวัตกรรม

เพื่อสรางขีดความสามารถในการแขงขันกับนานาประเทศ โดยการสงเสริมใหประชาชนมีความรูและทักษะ

ที่เหมาะสมตอการดําเนินชีว ิตและการประกอบอาชีพในยุคดิจิทัล ปจจุบันคนไทยเขาถึงเครือขาย 

สังคมออนไลนเพื ่อเชื ่อมตอสื ่อสารระหวางกันและกัน เนื ่องจากสังคมออนไลนไดเขามามีบทบาทใน 

การปฏิสัมพันธทางสังคม (Social Interaction) ซึ่งเปนเครื่องมือชวยในการติดตอสื่อสาร แลกเปลี่ยน 

ความคิดเห็นระหวางกัน รวมถึงการคาขายผานสื่อสังคมออนไลน   

 E-Commerce Platform เปนรูปแบบของการสรางเว็บไซตหรือแอปพลิเคชั ่นสําเร็จรูปขึ ้นมา 

เพื่อรองรับการขายสินคา หรือบริการผานชองทางออนไลน หรือบางครั้งอาจเรียกชื่อวา E-marketplace 

ซึ่งเปนชองทางที่จะนําผูซื ้อและผูขายสินคาออนไลนมาเจอกัน ซึ่งในปจจุบันมีการพัฒนาแพลตฟอรม 

(Platform) ขึ ้นมาเพื ่อชวยในการคาขายรูปแบบออนไลน ไดแก Lazada, Shopee, Instagram, 

Facebook, Tiktok เปนตน โดยแพลตฟอรมตางๆ เหลานี้เปนชองทางที่เหมาะสําหรับผูที่กําลังเริ ่มตน

คาขายผานสื่อออนไลน ไมตองลงทุนสูง และสามารถขยายฐานธุรกิจเพื่อเจาะกลุมลูกคาจํานวนมากไดใน

ระยะเวลาสั้น 

 ประกอบกับนโยบายของสํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยที่มุงเนน

การศึกษาอาชีพเพื่อการมีงานทําอยางยั่งยืน โดยใหความสําคัญกับการจัดการศึกษาอาชีพเพื่อการมีงานทํา 

สอดคลองกับศักยภาพและความตองการในแตละพื้นที่ ซึ่งจากที่กลาวมาขางตนจึงทําใหเกิดการพัฒนา

หลักสูตรการคาขายผาน Platform เพื่อสงเสริมสราง ที่สําคัญของในการพัฒนาอาชีพ เพื่อการเปน

ผูประกอบการดวยบูรณาการเนื้อหาสาระภาคทฤษฎีควบคูไปกับการฝกปฏิบัติจริง รวมถึงการวางรากฐาน

ใหกับผูเรียนไดมีทักษะพ้ืนฐาน การนําองคความรูท่ีไดรับเปนแนวทางในการพัฒนาและเพ่ิมประสิทธิภาพใน

การปฏิบัติงาน ใหสามารถนําองคความรูที่ไดรับไปพัฒนาตอยอดและประยุกตใชในการดําเนินชีวิตใหเกิด

ประโยชนสูงสุดได 
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3 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

หลักการของหลักสตูร 

 1. เปนหลักสูตรที่สงเสริมการนําเทคโนโลยีดิจิทัลมาเปนเครื่องมือในการพัฒนาทักษะการฝกอาชีพ 

และกาวทันตอเทคโนโลยี 

  2. เปนหลักสูตรที่บูรณาการเนื้อหาสาระภาคทฤษฎีควบคูไปกับการฝกปฏิบัติจริง เพื่อใหสอดคลอง

กับศักยภาพดานตางๆ โดยการมีปฏิสัมพันธกับสังคม ผานสื่อสังคมออนไลน เพ่ือการประกอบอาชีพไดอยาง

มีคุณภาพและมีจริยธรรม 

 3. เปนหลักสูตรที่สงเสริมใหผูเรียนไดเรียนรู พัฒนาตนเอง และสามารถนําความรูที่ไดไปพัฒนา 

ตอยอดประกอบอาชีพและสรางรายได 

 

จุดมุงหมาย 

  1. เพื่อใหมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการใชงานและประโยชนการทําการตลาดออนไลน และ

สามารถวางกลยุทธการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 2. เพ่ือใหมีความเขาใจและสามารถใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 3. เพ่ือใหเรียนรูเทคนิคและเพ่ิมทักษะการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพไดอยางตอเนื่อง 

 4. เพ่ือใหสามารถบริหารจัดการรานคาการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 5. เพ่ือใหมีความเขาใจเก่ียวกับกฎหมายท่ีเก่ียวของกับการทําการตลาดออนไลน 

 6. เพ่ือใหสามารถแกไขปญหาเบื้องตนได หากเกิดขอขัดของในการทําการตลาดออนไลน 

 7. เพื่อใหสามารถนําความรูและทักษะไปใชปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพและพัฒนาตอยอด

ประกอบอาชีพและสรางรายได  

 

กลุมเปาหมาย 

 ครูและบุคลากรทางการศึกษา สังกัดสํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตาม

อัธยาศัย (สํานักงาน กศน.)  

  

ระยะเวลา 

 ระยะเวลาการเรียนตลอดทั้งหลักสูตร รวมจํานวน 40 ชั่วโมง แบงออกเปน ภาคทฤษฎี จํานวน  

15 ชั่วโมง และภาคปฏิบัติ จํานวน  25  ชั่วโมง 

 

 



 
 

 

 

4 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

โครงสรางหลักสูตร 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

1 ความรูพ้ืนฐานการทําการตลาดออนไลน 1 2 

 1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

1.2 ชองทางการเขาถึงผูบริโภค 

1.3 รูปแบบการตลาดสมัยใหม 

 

1.1 เพื่อใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับ 

พฤติกรรม และการตองการผลติภัณฑ

ของผูบริโภคหรือผูซื้อ เพื่อหลักการตลาด 

จะแนะนําขอมูลทีไ่ดรับมา กําหนด 

กลยุทธทางการตลาด และกิจกรรม

ทางการตลาดในดานตางๆ เพื่อใหเกิด

ความสอดคลองกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคใหมากที่สุด 

1.2 เพื่อเรียนรูในการเขาถึงชองทางการขาย

สินคาทัง้ออนไลน และออฟไลน โดยทํา

การสื่อสาร สรางการรับรูกับผูบริโภค

ผานทาง Social Media, เวบ็ไซต หรือ

ชองทางสื่อสารที่แบรนดม ี

1.3 เพื่อใหเรียนรูเทคนิคและเพิ่มทักษะ 

การทําการตลาดออนไลนแบบมอือาชีพ

ไดอยางตอเนื่อง 

1.1 ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

1.2 การผสมผสานชองทางการทํา 

ธุรกิจหลากหลายชองทางเขา

ดวยกัน ไมวาจะเปนแบบดั้งเดิม 

หรือแบบสมัยใหม การสื่อสาร 

แบบออนไลน หรือออฟไลน  

เพื่อเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางตรง

จุดประสงค 

1.3 การตลาดซึ่งนาํเอาเทคโนโลย ี

ตางๆ อันทนัสมัยเขามาชวย 

เพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคามาก 

ยิ่งข้ึน 

1.1 แบบทดสอบกอนเรียน 

1.2 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

1.3 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

1.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

0.5 

- 

0.5 

 

0.5 

1 

0.5 

 

  



 
 

 

 

5 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

2 หลักการและเทคนิคการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 2 3 

 2.1 การวิเคราะหตลาด 

     และคูแขง 

2.2 การสรางแบรนด 

2.3 การสรางมูลคาผลิตภัณฑ 

2.1 เพื่อใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับ

การใชงานและประโยชนการทาํ

การตลาดออนไลน และสามารถ 

วางกลยุทธการตลาดออนไลน 

แบบมืออาชีพ 

2.2 เพื่อใหมีความรูความเขาใจ

ความหมายของแบรนดและ

ความสําคัญของแบรนดในมุมมอง

ของนักการตลาด 

2.3 เพื่อเรียนรูทําวามเขาใจในวธิีการ 

สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา 

2.1 กระบวนการวิเคราะหคูแขง ทั้งคูแขง

ทางตรงและทางออม โดยวิเคราะห

ในมิติที่สนใจและมปีระโยชนกับเรา 

การทํา Competitor Analysis จะ

ชวยใหเราเขาใจภาพรวม รูจุดออน 

      จุดแข็ง สามารถมองหาโอกาสและ

วางกลยุทธเพื่อใหไดเปรียบใน 

การแขงขัน 

2.2 การสรางภาพลักษณ ซึ่งทําใหลูกคา

สามารถจดจาํแบรนดได นอกจากนี้

ยังสามารถสรางความนาเชื่อถือ 

ของสินคาผานตัวแบรนด 

2.3 แนวคิดและวิธีการในการการสราง

มูลคาเพิ่มใหกับสินคาโดยมุงพฒันา 

     ตัวผลิตภัณฑทั้งที่เปนผลิตภัณฑเดิม 

หรือคิดคนผลิตภัณฑใหมโดยอาศัย

การวิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ 

2.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

2.2 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

2.3 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

1 

 

0.5 

0.5 

 

1 

 

1 

1 

 

 

  



 
 

 

 

6 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

3 รูปแบบและการใชเคร่ืองมือการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 2 4 

 3.1 Content Marketing 

3.2 Social Media Marketing 

3.3 Online VDO & Viral 

3.1 เพื่อกําหนดทิศทางของคอนเทนต  

และเลือกเนื้อหาที่สรางคุณคาให     

กับกลุมลูกคาที่เรากําหนดไว 

3.2 เพื่อใหสามารถกําหนดทิศทาง 

การปฏิบัติงาน และวางแผนการ

ทํางานในแพลตฟอรมในชองทาง

ตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงค

และเปาหมายที่ตองการของธุรกิจ 

ที่เราตั้งข้ึน 

3.3 เพื่อฝกปฏิบัติเก่ียวกับเทคนิค 

การถายทํา Video และเรียนรู 

การทําการตลาดผานชองทาง  

     TikTok 

3.1 กลยุทธทางการตลาดที่เนน 

การสรางสรรคและนําเสนอสิ่งทีม่ี 

“คุณคา” และสอดคลองกันอยาง

สมํ่าเสมอ 

3.2 กระบวนการการผลิตและสราง 

คอนเทนตใหตอบโจทยกับชองทาง 

Social Media ตางๆ เพื่อสื่อสารกับ

กลุมลูกคาและโปรโมทชื่อเสียง 

ของแบรนด 

3.3 การเรียนรูการทําการตลาดโดยใช 

Video เพื่อโฆษณาสินคาโดยใชสื่อ 

Social Media เพื่อเผยแพรและ

กระจาย 

3.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

3.2 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

3.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลน TikTok 

3.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

0.5 

0.5 

1 

 

 

1 

1 

2 

 

 

  



 
 

 

 

7 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

4 การออกแบบสื่อ และ Content การตลาดออนไลน 2 4 

 4.1 การออกแบบสื่อ และ  

     Content การตลาดออนไลน 

4.1 เพื่อศึกษาแนวคิดทางการตลาดโดย 

     ใหความสําคัญกับการสรางและ 

     เผยแพรเนื้อหาที่มีประโยชนไปสู 

     กลุมเปาหมายเพื่อดึงดูดความสนใจ 

     ในการซื้อสินคา 

4.1 การทําธุรกิจโดยอาศัยสื่อกลาง 

     ประชาสัมพนัธ ของระบบออนไลน 

    เปนหลัก จุดเดนคือ สามารถ 

    กําหนดกลุมเปาหมายไดชัดเจน 

    วัดผลได วิเคราะหรูปแบบของสื่อได 

4.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

4.2 การปฏิบัติการกลุม 

ระดมสอง 

4.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

4.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 4 

5 กลยุทธการสื่อสารและการตลาดออนไลน 2 3 

 5.1 กลยุทธการสื่อสารและการ 

     ตลาดออนไลน 

5.1 เพื่อศึกษากลยุทธการสื่อสารการ 

     ตลาดออนไลนของธุรกิจผลติภัณฑ 

     ตางๆในทองตลาดที่ไดรับความนิยม 

5.1 การศึกษากลยุทธที่สามารถ 

     ตอบสนองวัตถุประสงคทางการ 

     ตลาด ไดแก สรางการตระหนักรูที่ 

     เพิ่มข้ึน กระตุนใหการเกิดความ 

     ตองการ สงเสริมการทดลองใชชวย 

     อํานวยการซื้อสรางความจงรักภักดี 

5.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

5.2 การปฏิบัติการกลุมระดม

สมอง 

5.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

5.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 3 

 

 

  



 
 

 

 

8 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

6 การประเมินผลการใชเคร่ืองมือทําการตลาดออนไลน 2 3 

 6.1 การประเมินผลการใชเคร่ืองมือ 

     ทําการตลาดออนไลน 

6.1 เพื่อเรียนรูและการรูจักการ 

     ใชเคร่ืองมือทางออนไลน ผาน 

     แพลตฟอรมตางๆ เพื่อที่จะ 

     สามารถนาํไปวิเคราะหตอยอด 

     ธุรกิจใหเติบโตได   

6.1 การใชตัวชี้วัดทางการตลาดหรือ 

     เคร่ืองมือชี้วัดเพื่อการประเมินผล 

     ความสําเร็จของสินคาหรือธุรกิจที่ 

     สรางข้ึน โดยมีการวัดผลที่มสีวน 

    สําคัญในการประมาณการเติบโต 

    ของธุรกิจวาไปในทิศทางใด 

6.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

6.2 การปฏิบัติการกลุมระดม

สมอง 

6.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

6.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 3 

7 การบริการจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 2 3 

 7.1 การบริการจัดการรานคาตลาด 

     ออนไลนแบบมืออาชีพ 

7.1 เพื่อใหผูเรียนไดเขาใจในการจัดการ 

     ระบบการบริหารจัดการรานคา 

     ของตนเอง 

7.1 การเรียนรูเก่ียวกับระบบหนาบาน 

    และหลังบานที่ใชสําหรับการขาย 

    สินคาออนไลน 

7.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

7.2 การปฏิบัติการกลุม 

ระดมสมอง 

7.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

7.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 3 

 

 

 

  



 
 

 

 

9 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

8 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน 2 3 

 8.1 กฎหมายเก่ียวกับรานคา

ตลาดออนไลน 

8.1 เพื่อใหผูเรียนสามารถรูและเขาใจ 

     ในกฎ ระเบียบ ขอบังคับในการ 

     ประกอบธุรกิจคาขายผานออนไลน 

8.1 การเรียนรูและทําความเขาใจเก่ียวกับ 

     กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง 

     (การคาขายสนิคาผานสื่อ) พ.ศ.2545 

     และพระราชบัญญัตทิะเบยีนพาณชิย 

     พ.ศ. 2499 เปนกฎหมายฉบับแรกที ่

     เก่ียวของกับผูประกอบธุรกิจออนไลน 

8.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

8.2 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

8.3 ศึกษาตัวอยางขอพิพาท 

8.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

8.5 แบบทดสอบหลังเรียน 

และแบบประเมินผล 

การเรียนรู 

2 3 

รวม 15 25 

รวมทั้งสิ้น 40 
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กระบวนการจัดการเรียนรู 

 วิธีการจัดกระบวนการเรียนรูใชรูปแบบการเรียนรูท่ีหลากหลาย ดังตอไปนี้ 

  1. การบรรยาย (Lecture) 

  2. การระดมสมอง (Brainstorming) 

  3. การอภิปราย (Discussion Method) 

  4. การชมคลิปวีดีโอการบรรยายและการสาธิต 

  5. การฝกปฏิบัติ 

 

สื่อการเรียนรู 

 การจัดกระบวนการเรียนรูตามหลักสูตร มีการใชสื่อการเรียนรู และอุปกรณการเรียนรูท่ีสอดคลองกัน 

ไดแก 

 1. คูมือหลักสูตร 

 2. เอกสารประกอบการสอน 

 3. แพลตฟอรมการออนไลน 

 4. Flip Chart 

 

การวัดผลประเมินผล 

 การวัดและประเมินผลหลักสูตร เปนการตรวจสอบความกาวหนา โดยการใชผลการประเมินเปน

ขอมูลและสารสนเทศที่แสดงการพัมนาความรู  ความเขาใจ ซึ ่งสามารถประเมินไดดวยวิธีการตางๆ 

ดังตอไปนี้ 

 1. สังเกต 

 2. การประเมินความรูภาคทฤษฎีกอนเรียนและหลังเรียน 

 3. การประเมินผลงานและชิ้นงาน 

 

เกณฑการจบหลักสูตร 

       1. มีเวลาในการอบรมรอยละ 80 ของระยะเวลาในการอบรม 

       2. มีคะแนนทดสอบท้ังภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติรวมไมนอยกวารอยละ 60 
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11 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

 

เอกสารหลักฐานการศึกษา 

  1. หลักฐานการเขาเรียนตลอดหลักสูตร 

  2. ทะเบียนคุมวุฒิบัตร 

  3. วุฒิบัตรการศึกษาออกโดยสถานศึกษาท่ีมีการจัดการเรียนรูหลักสูตร 

 

การเทียบโอน 

 ผูเรียนท่ีจบหลักสูตร อาจจะนําผลไปเทียบโอนผลการเรียน กับหลักสูตรการศึกษานอกระบบ    

ระดับการศึกษาข้ันพ้ืนฐาน หรืออ่ืนๆ ไดตามหลักเกณฑท่ีสถานศึกษากําหนด 

  



บทที่ ๒
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เนื้อหาหลักสูตร 

หมวดวิชาท่ี 1 ความรูพ้ืนฐานการทําการตลาดออนไลน  

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผูเขาอบรมมีความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับหลักการการทําการตลาดออนไลน สามารถเขาใจ

หลักการการทําการตลาด ชองทางการตลาด เรียนรูพฤติกรรมผูบริโภค และสามารถเลือกชองทางการ

เขาถึงผูบริโภค และรูปแบบการตลาดสมัยใหม 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับหลักการการทําการตลาด ชองทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค ชองทางการ

เขาถึงผูบริโภค และรูปแบบการตลาดสมัยใหม 

  

หัวขอ 1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

 วัตถุประสงค 

  เกิดความรู ความเขาใจเกี่ยวกับ พฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

เพื่อหลักการตลาด จะแนะนําขอมูลที่ไดรับมา กําหนดกลยุทธทางการตลาด และกิจกรรมทางการตลาด  

ในดานตางๆ เพ่ือใหเกิดความสอดคลอง กับพฤติกรรมของผูบริโภคใหมากท่ีสุด 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง  

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 30 นาที 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1. พฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

  2. กําหนดกลยุทธทางการตลาด 

  3. กิจกรรมทางการตลาดในดานตางๆ 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4 

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรม  ซักถามขอสงสัยจากการเรียนรู  ท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซื้อ เพื่อหลักการตลาด 

จะแนะนําขอมูลที่ไดรับมา กําหนดกลยุทธทางการตลาด และกิจกรรมทางการตลาดในดานตางๆ เพื่อให

เกิดความสอดคลอง กับพฤติกรรมของผูบริโภคใหมากท่ีสุด 
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เนื้อหาหัวขอ 1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

 ปจจุบันอินเทอรเน็ตมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง สัญญาณอินเทอรเน็ตขยายตัวครอบคลุมเกือบ  

ทุกพื้นท่ี รวมทั้งมีความเสถียรและรวดเร็วมากกวาในอดีต ทําใหพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากท่ี

นิยมซื้อสินคาและบริการจากรานคาทั่วไป เปนการซื้อขายผานระบบออนไลนหรืออินเทอรเน็ตหรือที่เรียก

กันวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) กันมากขึ้น สงผลใหมูลคาการเติบโตของตลาดพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส มีแนวโนมเพิ่มขึ้นในทุกป โดยในป 2559 มูลคาของตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศ

ไทย มีมูลคาจํานวน 2.5 ลานลานบาท โดยเติบโตเพิ่มขึ้นจากป 2558 สูงถึง 12.42% และมีสวนแบงทาง

การตลาดมากที่สุด คือ ตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบผูประกอบการกับผูประกอบการ (Business to 

Business: B2B) มีมูลคา1.5 ลานลานบาท คิดเปน 60.27% รองลงมาคือแบบผูประกอบการกับผูบริโภค 

(Business to Consumer: B2C) มูลคา7แสนลานลานบาท คิดเปน 27.47% และแบบผูกระกอบการกับ

รัฐบาล (Business to Government: B2G) มูลคา 3 แสน ลานลานบาท คิดเปน 12.29% (สํานักงาน

พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2560 และกิตติวัฒน จิตรวัตร, 2561)  

 การเจริญเติบโตโดยเทคโนโลยีโดยอินเทอรเน็ตและการคาอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ได

สรางโอกาสทางธุรกิจมากมายเพราะอินเตอรเน็ตเปนชองทางของการสื่อสารข้ึนเพ่ือกิจกรรมทางสังคมและ

การนําเสนอสินคา ผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลมากมายทางชองทางออนไลน (Online Chanel) และ 

เวบสโตร (Wed-Store) ซึ่งเปนการชอปป งออนไลน (Online Shopping) เพื่อใหเกิดความพึงพอใจ 

(Satisfaction) (Garcia et al 2020) รวมถึง ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทยรายงานวา ยอดใชบัตรเครดิต 

ในกิจกรรมการตลาดที่เปนแพลตฟอรมชอปปงออนไลนในชวงวิกฤติโควิด-19 ในป 2563 ขยายตัว 8-10% 

และมีมูลคาการตลาด 3-3.2 แสนลานบาท และยอดใชบัตรเครดิตเพิ่มขึ้น 132% เพราะกลยุทธการตลาด

ในการกระตุ นยอดขายเชน Lazada, Shoppee, Central Retail คลองกับการสํารวจการ ชอปปง 

ของมารเก็ตบัซ พบวา 86% ของนักชอปปงมีแผนซื้อสินคาออนไลน โดยมีคาเฉลี่ยในการสั่งซื้อประมาณ 

1,000 บาท ส ําหร ับผ ู ม ีรายได ส ูง และส ินค าท ี ่ ให ความสนใจในการซ ื ้อส ินค าออนไลน ได แก 

อุปกรณเครื่องใชไฟฟา เครื่องใชภายในบาน อาหารและเครื่องดื่ม ทั้งนี้แพลตฟอรมที่ไดรับการนิยมในการ

สั่งซื ้อสินคาออนไลนยังคงเปน Shoppee, Lazada และจากความกาวหนาของอุปกรณคอมพิวเตอร 

ที ่ม ีหนวยความจําขนาดใหญหรือเรียกวา AI (Artificial Intelligence) ผู ประกอบการธุรกิจใช AI  

เพ ื ่อน ําเสนอขายผล ิตภ ัณฑและข อม ูลแบบเร ียลไทม ให แก ล ูกค ารวมทั ้ งข อม ูลเด ิมของล ูกคา  

ทําใหการซื้อสินคาออนไลนงายขึ้น เชน Zalando (ผูคารองเทาและแฟชั่น) Pinterest (อาหารและบาน) 

และ Omnious (แฟชั่น) ใช AI เพื่อความสะดวกใหแกผู ซื ้อในการสั่งสินคาออนไลนไดตามที่ตองการ  

(มติชน, 2563) 

 

 

  



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

16 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

 พฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

  พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ หรือ พฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใชและการ

ประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการ ซ้ือสินคาและบริการท้ังในปจจุบัน

และอนาคต และ Kotler (1997) กลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภควาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนการคนหา การ

ซื ้อ การใชงาน ประเมินผล การใชสินคาและบริการที ่คาดวาจะสามารถตอบสนองตอความตองการ 

ของตนเองไดโดย Armstrong et al., (2006) ไดอธิบายเพิ่มเติมวาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนพฤติกรรม 

ที่เกิดจากปจจัยตางๆ เชน ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

ที ่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูบริโภคของแตละบุคคล และเพื ่อใหเขาใจถึงพฤติกรรมผู บริโภคเพิ ่มข้ึน  

ตามทฤษฎีคลาสสิก ของ Kotler (1997) ไดนําเสนอการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือ 

ทําความเขาใจเก่ียวกับลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา โดยคําตอบท่ีไดจะชวย

ใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคได

อยางเหมาะสม โดยอธิบายแนวทางในการทําความเขาใจกับพฤติกรรมของผูบริโภคไววา เปนการคนหา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือ การใชของผูบริโภค โดยการใชคําถามในการวิเคราะหคําตอบ 7 คําถาม 

(6Ws1H) ไดแก  

   1) Who is in the market ? ใครอยูในตลาดเปาหมายเปนคําถามที่ตองการทราบถึง

ลักษณะของกลุ มเปาหมาย (Occupants) ดานภูมิศาสตร (Geographic) ดานประชากรศาสตร 

(Demographic) ดานจิตวิทยา (Psychographic) และดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) กลยุทธ

การตลาดที่เกี่ยวของ กลยุทธสวนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบไปดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑราคา  

ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดที ่เหมาะสมและสามารถตอบสนองความพึงพอใจ 

ของกลุมเปาหมายได   

   2) What does the consumer buy ? เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่งที่ผู บริโภค

ตองการซื ้อ (Object) เช น สมบัต ิหร ือองคประกอบของผลิตภ ัณฑ (Product Component)  

และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) กลยุทธทางการตลาดที่เกี่ยวของ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) ประกอบ ดวย (1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณผลิตภัณฑ

ไดแกการบรรจุภัณฑตราสินคา รูปแบบบริการภาพลักษณะนวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑ  

ที ่คาดหวัง (5) ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

ประกอบดวย ความแตกตางดานผลิตภัณฑบริการพนักงานและภาพลักษณ 
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   3) Why does the consumer buy ? หรือทําไมผูบริโภคจึงตัดสินใจซื้อ เปนคําถาม 

ที ่ต องการทราบถึงว ัตถ ุประสงคในการซื ้อ (Objective) ของผ ู บร ิโภค ซ ึ ่งจะตองศึกษาปจจัย 

ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือปจจัยทางดานจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนาธรรมและ

ปจจัยเฉพาะบุคคลกลยุทธ การตลาดที่เกี ่ยวของกลยุทธสวนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบไปดวย 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 

   4) Who participate in the buying ? หรือใครบางที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

เปนคําถามเพื ่อทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอ ิทธ ิพลในการตัดสินใจซ้ือ  

ประกอบไปดวยผูริเริ่ม ผูมีอิทธิผล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูบริโภค กลยุทธท่ีนิยมใช คือ กลยุทธการโฆษณา 

และ(หรือ)กลยุทธการสงเสริมการตลาดโดยใชกลุมมีอิทธิพล 

   5) When does the consumer buy ? หรือผู บริโภคซื ้อสินคาเมื ่อใด เปนคําถาม 

ที ่ต องการทราบถึงโอกาสในการซื ้อ (Occasions) เช น ช วงฤดูกาลใดของป ช วงเดือนใดของป  

ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของโอกาสพิเศษหรือเทศกาลในวันสําคัญตางๆ เปนตน กลยุทธท่ีนิยมใชมาก 

คือ กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน ทํา การสงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับโอกาสในการซ้ือ 

   6) Where does the consumer buy ? หรือผู บริโภคซื ้อสินคาที่ไหน เปนคําถาม 

ที่ตองการทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา 

ซุปเปอรมารเก็ต หรือรานสะดวกซื้อตางๆ เปนตน กลยุทธที่ใชกันมาก คือ กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(Distribution Channel Strategies) 

   7) How does the consumer buy ? หร ือผ ู บร ิโภคซื ้ออย างไร เป นคําถาม 

ที ่ต องการทราบ ถึงขั ้นตอนในการตัดส ินใจซื ้อ (Operation) ซึ ่งประกอบไปดวย การตระหนัก 

ถึงความตองการหรือ ปญหาการแสวงหาขอมูลการประเมินเปรียบเทียบแตละทางเลือกการตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมหลังการซ้ือกลยุทธท่ีนิยมใชคือกลยุทธการสงเสริมทางการตลาด 

  ดังนั้น การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและลักษณะการ

ซื้ออันจะนําไปสูการตอบสนองของผูบริโภคตอการเลือกสินคาหรือบริการเพื่อทราบถึงลักษณะความ

ตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคนําไปสูการจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
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หัวขอ 1.2 ชองทางการเขาถึงผูบริโภค 

 วัตถุประสงค 

  การเรียนรูในการเขาถึงชองทางการขายสินคาท้ังออนไลน และออฟไลน โดยทําการสื่อสาร 

สรางการรับรูกับผูบริโภคผานทาง Social Media เว็บไซต หรือชองทางสื่อสารท่ีมีแบรนด 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 

                 การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1. รูปแบบการทําการตลาด 

  2. การผสมผสานชองทางการทําธุรกิจหลากหลายชองทางเขาถึงผูบริโภค 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. กระดาษซอปป 

2. โพสตอิท 

3. ปากกาดินสอ 

4. Flip Chart  

5. กระดาษA4  

6. ปากกาเมจิ  

7. มารกเกอร 

8. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวน

ความเขาใจ โดยการใชคําถามเก่ียวกับชองทางการเขาถึงผูบริโภค 
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เนื้อหาหัวขอ 1.2 ชองทางการเขาถึงผูบริโภค  

  การตลาดออนไลนในยุค 5.0 เปนสิ่งที่ธุรกิจตางๆเริ่มหันมาใหความสนใจ โดยการใช ‘Omni 

– Channel Experiences’ ซ่ึงเปนการสรางการสื่อสาร สรางประสบการณ ใหเกิดความประทับใจระหวาง

แบรนดกับผูบริโภคดวยชองทางที่หลากหลาย ไมวาจะเปนแบบ Offline หรือ Online เพื่อใหผูบริโภคได

สัมผัส และมีประสบการณกับแบรนดมากข้ึน  

  Omni – Channel คือ การผสมผสานชองทางการทําธุรกิจหลากหลายชองทางเขาดวยกัน ไม

วาจะเปนแบบดั้งเดิม กับแบบสมัยใหม การสื่อสารแบบออนไลน หรือ ออฟไลน เพื่อสรางประสบการณท่ี

หลากหลายใหกับผูบริโภค และเพื่อใหผูบริโภคสามารถจดจําและมีสวนรวมกับแบรนดมากที่สุด การทํา

การตลาดเพียงชองทางเดียวอาจจะสูคูแขงไมได เนื่องจากปจจุบันนี้การทําธุรกิจมีการแขงขันสูง ธุรกิจเล็กๆ

เติบโตอยางรวดเร็ว ในขณะเดียวกันธุรกิจใหญก็ตองรักษาฐานใหมั่นคงและยังกาวตอไปได จึงจําเปนท่ี

จะตองอัพเดทเทรนด แนวโนมตางในการทํา การตลาดออนไลน และออฟไลนใหครอบคลุมเพ่ือรับมือกับทุก

สถานการณไดอยางมืออาชีพ เพราะไมวาจะเปนสินคา หรือบริการ ลวนตองการใหผูบริโภคไดลอง และเกิด

ความทรงจําท่ีดีกับแบรนด ดั้งนั้น การทําการตลาดออนไลนแบบ Omni – Channel 

      Step 1 : โปรโมทธุรกิจ สินคา และบริการบนสื่อออนไลน เพ่ือใหผูบริโภคไดเห็น และรูจัก 

   Step 2 : ทําโปรโมทชั่นสําหรับชองทางการขายทั้งออนไลน และหนาราน เพื่อดึงดูด

ผูบริโภคทุกชองทาง โดยทําการสื่อสาร สรางการรับรูกับผูบริโภคผานทาง Social Media, เว็บไซต หรือ

ชองทางสื่อสารท่ีแบรนดมี 

   Step 3 : วางกลยุทธในการรักษาลูกคาเกา และโปรโมทสินคาสําหรับลูกคาใหมอยาง

ตอเนื่อง โดยเนนการสรางประสบการณที่ดีระหวางแบรนดและผูบริโภคดวยการตลาดแบบออฟไลน เชน 

การทําอีเวนท และตอกยํ้าใหผูบริโภคซ้ือซ้ํา และบอกตอโดยการใชการทําการตลาดออนไลน เชน การใชสื่อ 

Social Media, Website และอ่ืนๆ เปนตน 

  ตัวอยางการใช Omni Channel ของแบรนดในการสรางประสบการณที่ดีใหผูบริโภค เชน 

Joox Thailand กับการเปดประสบการณสุดพิเศษใหกับผูใชบริการ ไมวาจะเปน บริการ Video Karaoke, 

การถายทอดสดคอนเสิรตจากเกาหลี และการรวมมือกับศิลปนทั ้งไทยและตางประเทศในการผลิต 

Exclusive Content การบอกรับสมาชิก (Subscriptions) และพันธมิตรดานสื่อ เพิ่มขึ ้นเปน 41.1 

เปอรเซ็นตของรายรับท้ังหมด 17.3 พันลานดอลลารสหรัฐของอุตสาหกรรมดนตรี            
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รูปท่ี  1 การทําการตลาดรูปแบบตางๆ 

 

    Livestreaming E-Commerce ชองทางการขายสินคายอดฮิต 

  Livestreaming E-Commerce หรือการไลฟสดขายของ ไดกลายมาเปนชองทางพื้นฐาน 

ของการขายสินคาในประเทศจีน ในป 2019 มีผูใชบริการผานชองทางนี้ คิดเปน 3 ใน 10 ของประชากร

ทั้งหมด 430 ลานคน และในป 2020 คาดวาจะมีผูรับชม Livestream 560 ลานคน และจะมีตัวเลขจาก

การขายสินคาผานชองทาง Livestream เติบโตมากกวา 100 เปอรเซ็นต เชนเดียวกันเทรนดนี้ก็กําลังเริ่ม

กอตัวในประเทศไทย โดยรายงานที่เผยแพรผาน Lazada เมื่อปลายเดือนมิถุนายนที่ผานมา พบวา มีผูชม

กวา 90,000 คนในประเทศไทยที่ติดตามชม session ของ Shiseido LazLive รายการ Livestream  

ของ Lazada ซึ ่งทําให Shiseido สราง GMV (Gross Merchandise Volume) หรือ ยอดขาย 

สินคาออนไลนรวมไดมากกวา 40 เทาเมื่อเทียบกับเวลาปกติ นอกจากนั้นสินคาราคาพิเศษ LazLive  

ยังขายหมดภายใน 30 นาทีแรกเทานั้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี  2 การ Livestreaming e-Commerce  
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    Chat Commerce อีกหนึ่งชองทางการส่ือสารกับผูบริโภค 

  ปจจุบันหลายแบรนดกําลงัหาเครื่องมือท่ีจะสื่อสารกับผูบริโภคโดยตรง ตัวอยางเชน JD.com 

เว็บ E-Commerce จากบริษัทใหญในประเทศจีน มี Custom Page เพื่อพาผูบริโภคไปยังเพจ Official  

ของแบรนด เชนเดียวกันกับ Line Mini Program ซึ่งเปนแพลตฟอรมที่ธุรกิจตางๆ สามารถสรางหนาเพจ

ของตัวเองบนแอปพลิเคชัน Line ได ทําใหผูบริโภคสามารถสงขอความถึงแบรนดไดโดยตรง เชนเดียวกับ 

แบรนดอยาง Louis Vuitton, Chanel และ Volvo ที่เปนหนึ่งในแบรนดที่เปดบัญชีอยางเปนทางการ 

ในแอพพลิเคชันสงขอความ โดยมีเปาหมายเพื ่อเชื ่อมตอกับผู บริโภคในชวงล็อกดาวน ซึ ่งแซงหนา 

WhatsApp ของ Facebook และ Viber ของ Rakuten ในประเทศไทย 

  สังเกตไดวาในประเทศไทย มีความตองการจากหลายแบรนดที่ตองการสรางชองทางสื่อสาร

กับผูบริโภคโดยตรงผานทางแอพพลิเคชันสงขอความมากขึ้น มีหลายแบรนดที่ไดมีการเพิ ่มเติม หรือ 

ปรับปรุงชองทางใหสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดผานทางแอพพลิเคชันท่ีพวกเขาถนัด ตลอดจนเพ่ิมฟเจอร

การใชงานใหมๆ บนชองทางเหลานั้นใหงายขึ้นอีกดวย โดยสรุปแลว การแขงขันที่เพิ่มขึ้นในตลาดและ

ความกาวหนาทางเทคโนโลยี เปนปจจัยสําคัญที่จะมาเปลี่ยนประสบการณของผูบริโภค ปจจุบันผูบริโภค

คาดหวังความสะดวกสบาย และความสะดวกในการใชงานเมื่อตอองมีปฏิสัมพันธกับแบรนด เพราะฉะนั้น

แลวหากแบรนดตองการจะรักษาฐานลูกคาไว จําเปนตองมีสวนรวมหรือปฏิสัมพันธกับผู บริโภค 

ในหลากหลายชองทาง หากอยากเปน ‘ท่ีหนึ่งในใจ’ ของลูกคา 

 

 
 

รูปท่ี  3 Chat Commerce 
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หัวขอ 1.3 รูปแบบการตลาดสมัยใหม 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหเรียนรูเทคนิคและเพ่ิมทักษะการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพไดอยางตอเนื่อง 
 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง  

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 30 นาที 
 

 ขอบขายเนื้อหา 

  การตลาดซ่ึงนําเอาเทคโนโลยีตางๆอันทันสมัยเขามาชวย 
 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. กระดาษซอปป 

2. โพสตอิท 

3. ปากกาดินสอ 

4. Flip Chart  

5. กระดาษA4  

6. ปากกาเมจิ  

7. มารกเกอร 

8. เทปกาว 

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 
 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 
 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                 เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับ รูปแบบการตลาดสมัยใหม 
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เนื้อหาหัวขอ 1.3 รูปแบบการตลาดสมัยใหม  

 แนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) 

1. ความหมายแนวความคิดทางการตลาด 

    แนวความคิดทางการตลาดหมายถึงลักษณะการใชทรัพยากรท้ังหมดขององคการธุรกิจ

ที่ไดจัดสรร เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคโดยมุงเนนกระตุนใหกลุมผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ

และองคการธุรกิจไดรับผลกําไรจากการดําเนินธุรกิจและรักษาผลประโยชนสวนรวมของสังคม 

2. ลักษณะแนวความคิดทางการตลาด สามารถพิจารณาได 5 แนวทางดังตอไปนี้ 

                          2.1 แนวความคิดทางการตลาดที่เนนหนักดานการผลิต (Production Oriented 

Concept) เปนแนวความคิดในการดําเนินงานที่นํามาใชไดผลดีสําหรับการตลาดยุคแรก เนื่องจากสภาพ

การตลาดใน ระยะแรกผูบริโภคหรือผูใชไมมีโอกาสท่ีจะเลือก เพราะผูผลิตมีนอยสินคาท่ีผูผลิตผลิตออกมามี

ปริมาณ เทาไรก็สามารถจําหนายไดหมดประกอบกับคู แขงขันยังมีไมมากผู ประกอบการธุรกิจจึงให

ความสําคัญมุงไปท่ีการผลิตเปนหลัก 

    2.2 แนวความคิดทางการตลาดที ่เน นหนักที ่ผล ิตภัณฑ (Product Oriented 

Concept) เปนแนวความคิดทางการตลาด ที่ใหความสําคัญเกี่ยวกับภาพของสินคาที่คุมคากับราคาที่ผูซ้ือ

จายไป แนวความคิดทางการตลาดแบบนี้จะใหความสําคัญกับผลิตภัณฑท่ีจะทําการผลิตเปนหลักโดยเนนท่ี

ภาพของผลิตภัณฑเพราะมีความเชื่อวาผลิตภัณฑที่มีภาพดีที่สุดเทานั้นจึงจะเปนท่ียอมรับ และเปนท่ี

ตองการ ของลูกคาหรือที่จะสามารถขายไดแนวความคิดทางการตลาดลักษณะนี้นักการตลาดสามารถ

นํามาใชไดผลดีสําหรับกลุมเปาหมายระดับบน ท่ีมีระดับรายไดสูงในสังคมและมีความตองการสินคาลักษณะ

พิเศษแตกตาง จากสินคาท่ีประชาชนท่ัวท่ัวไปใชอยูโดยไมคํานึงถึงเรื่องระดับราคา 

    2.3 แนวความคิดทางการตลาดที่เนนหนักดานการขาย (Sales Oriented Concept) 

เปลี่ยนแนวความคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญกับกิจการการขายโดยการใชเครื่องมือและกิจกรรมการ 

ขายรูปแบบตางๆ ไดแก พนักงานขายการโฆษณาการสงเสริมการขาย มาเปนเครื่องมือในการกระตุนให 

ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการในปจจุบันแนวความคิดทางการตลาดนี้ เนนหนักดานการขายยังสามารถนํามา 

ใชไดเปนอยางดีโดยเฉพาะสินคาหรือบริการท่ีขายยากสินคาท่ีเพ่ิมนํ้าออกสูตลาดใหมๆและสินคาท่ีผูบริโภค

หรือผูซ้ือเห็นวาไมสําคัญท่ีจะจัดหาใหไดมาเชนการขายประกันชีวิตเปนตน 

    2.4 แนวความคิดทางการตลาดที่เนนหนักดานการตลาด (Marketing Oriented 

Concept) เปนแนวความคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญแกผูบริโภค หรือผูใชคูแขงขัน และกิจกรรม

ตางๆ ดานการตลาดโดยพยายามศึกษาคนควาขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคหรือผูใชในตลาดเปาหมายมากข้ึน

เพ่ือใหเกิด ความรูความเขาใจเก่ียวกับผูบริโภคและตลาดเปาหมายเก่ียวกับลักษณะของสินคาหรือบริการท่ี

ตองการแนวความคิดทางการตลาดแบบนี้มีความเชื่อวาสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคตองการเทานั้นจึงจะ

ขายไดไมใชสินคาท่ีภาพดีท่ีสุดอีกตอไป 
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    2.5 แนวความคิดทางการตลาดท่ีเนนหนักดานการตลาดเพ่ือสังคม (Social Marketing 

Oriented Concept) เปนแนวความคิดทางการตลาดที่ทันสมัยที่สุดและเหมาะสําหรับการดําเนินงาน

การตลาด ในยุคปจจุบันที่มีความซับซอนมากขึ้นเปนแนวความคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญกับการ

ดําเนินงานการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการโดยการจัดหาและการขายสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคมี

ความพึงพอใจสูงสุดกิจการมีกําไรพรอมท้ังตองสรางสรรคภาพชีวิตท่ีดีแกผูคนในสังคมรักษาสภาพแวดลอม

ใชทรัพยากรที่มีอยูอยางประหยัดคืนประโยชนแกสังคมหรือแสดงความรับผิดชอบตอสังคม เมื่อมีโอกาส

ดําเนินกิจการ โดยเนนธรรมมีจริยธรรมปฏิบัติตามหลักจรรยาบรรณของนักการตลาดท่ีดี 

  3. แนวความคิดทางการตลาดสมัยเกากับสมัยใหม  

    3.1 แนวความคิดทางการตลาดสมัยเก า (Old Marketing Concept) เปน

แนวความคิด ที่เริ่มตนขึ้นเมื่อมีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเพราะในขณะนั้นผูผลิตยังมีจํานวนไมมากปริมาณ

การผลิตที่ผลิตไดมีจํานวนนอยกวาปริมาณความตองการของผูบริโภคตอมาเมื่อผูผลิตมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน

ทําใหปริมาณสินคาใหตลาดเพิ่มมากขึ้นผูบริโภคเริ่มมีสินคา หรือบริการที่จะนํามาเปรียบเทียบกอนการ

ตัดสินใจซ้ือมากมาย สินคาใดท่ีมีภาพดีกวา ก็จะไดรับความสนใจจากผูบริโภคผูผลิตจึงหันมาใหความสําคัญ

กับภาพของสินคาที่ผลิต (Product Oriented) ใหเหนือกวาคูแขงขันมีปริมาณผลผลิตมากกวากลายเปน

การผลิตขนาดใหญ เรียกวา Mass Production เพื่อตองการลดตนทุน การผลิตเฉลี่ยใหนอยลงสงผลให

ปริมาณของสินคาในตลาด มีมากเกินปริมาณความตองการ ทําใหสินคาลนตลาดสงผลใหยอดขายของผูผลิต 

แตละรายลดลง 

    3.2 แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหม (New Marketing Concept) เปนแนวคิด 

ทางการตลาดท่ีเริ่มตนจากการท่ีผูผลิตแตละลายตางมุงจะทําการใหสินคาตางๆใหไดปริมาณมากข้ึน เพ่ือลด 

ตนทุนทําใหปริมาณสินคามีมากกวาปริมาณความตองการของตลาดผูบริโภค หรือผูใชอํานาจในการตอรอง 

และมีโอกาสเลือกซ้ือสินคามากข้ึน เรียกวาตลาดเปนของผูซ้ือซ่ึงการดําเนินงาน ทางการตลาดในชวงเวลานี้ 

ธุรกิจตองใหความสนใจ กับความตองการของผู บริโภคเปนสําคัญเรียกวา (Customer Oriented or 

Market Oriented) แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหมพบวา สินคาที่ผูบริโภคตองการเทานั้น ไมไดไมใช

สินคา ที่ภาพดีที่สุดอีกตอไป ฉะนั้นการดําเนินงานทางการตลาด ในปจจุบันใหประสบความสําเร็จนั้น 

นักการตลาดตองดําเนินการเก่ียวกับสินคาหรือ บริการท่ีผูบริโภคตองการ ไมใชสินคาหรือบริการ ท่ีผูบริโภค 

หรือนักการตลาดตองการท่ีจะผลิตหรือมีความพึงพอใจจะนํามาจําหนายอีกตอไป 

     4. แนวทางการศึกษางานการตลาด (Marketing Approach) 

     4.1 การศึกษางานการตลาดตามลักษณะของสินคา (Product Approach) เปน

การศึกษา งานการตลาดจากผลิตภัณฑแตละชนิดการศึกษางานการตลาดตามในทางนี้จะมุงความสนใจไปท่ี 

ผลิตภัณฑ แตละประเภทเชนสินคาเกษตรกรรมและบริการตางๆเปนตน การศึกษางานการตลาดตาม

ลักษณะของสินคา เหมาะสําหรับการนําไปใชในการจัดการตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ 
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    4.2 การศึกษางานการตลาดตามหนาที ่ที ่เกี ่ยวของ (Function Approach) เปน

การศึกษางาน การตลาดท่ีใหความสําคัญเก่ียวกับกลุมกิจกรรมทางการตลาด แตละกลุมวามีรายละเอียดใน

การปฏิบัติอยาง ไรบางการศึกษางานการตลาดตามแนวทางนี้ จะมีความสนใจไปท่ีรายละเอียดของกิจกรรม

ตางๆท่ีตองปฏิบัติทางการตลาดเพ่ือใหสินคาหรือบริการเกิดการเคลื่อนยายหรือเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์จาก

ผูผลิตไปสูผูบริโภคเชนหนาท่ีในการซ้ือหนาท่ีดานการเก็บรักษาสินคาคงคลังเปนตน 

    4.3 การศึกษางานการตลาดทางสถาบันทางการตลาด (Institution Approach) 

การศึกษางานการตลาดแบบนี้ จะศึกษาจากองคการตางๆ ที่เขามาเกี่ยวของในระบบการตลาด การศึกษา 

การตลาดตามแนวพาณิชจํานง ความสนใจไปที่วิวัฒนาการ และความเปนมาของสถาบันทางการตลาดท่ี 

เกี่ยวของกับการดําเนินงานการตลาด เชน ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก และสถาบันฯที่อํานวยความสะดวกตอ

การ ดําเนินงานทางการตลาดการศึกษางานการตลาดตางสถาบันทางการตลาด มีประโยชนสําหรับการ

ตัดสินใจ เลือกประเภทของธุรกิจที่จะดําเนินการวา ควรเปนการดําเนินการรูปแบบใดจึงจะเหมาะสมกับ

ศักยภาพของธุรกิจและตลาดมากท่ีสุด 

    4.4 การศึกษางานการตลาดในเชิงบริหาร (Messengerial Approach) เปนการศึกษา

งาน การตลาดท่ีมุงความสนใจไปในดานการวิเคราะห การวิจัยตลาด การวางแผนการตลาด การบริหารงาน 

ทางการตลาด การดําเนินงานตามแผน และการควบคุมติดตามผลการดําเนินงาน ซึ่งทั้งนี ้ ตองมีการ 

รวบรวม ขอมูลทางการตลาด ท่ีเก่ียวกับลักษณะของสินคาหนาท่ีการตลาดทรัพยากรทางการบริหารสถาบัน

ทางการตลาดมาประกอบการ ตัดสินใจ เกี่ยวกับการบริหารงานการตลาด หรือเพื่อแกปญหาตางๆ ในการ

ดําเนินงานของผูบริหารแตละ ระดับการศึกษางานการตลาดในเชิงบริหาร ในลักษณะนี้สามารถนํามาใช

ประกอบการตัดสินใจการแก ปญหา ตางๆท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินงานทางการตลาดในปจจุบัน 

    4.5 การศึกษางานการตลาดในทางสังคม (Social Approach) การศึกษางานการตลาด 

ตามแนวทางนี้ เปนแนวทางในการศึกษางานทําหนาท่ีสําคัญ ในปจจุบันเพราะ ในความคิด ทางการตลาดท่ี 

นํามาใชงานหรือการตลาดปจจุบันได เมื่อใหความสําคัญกับสังคมมีภารกิจที่เกี่ยวของกับสังคมมากขึ้น มิใช 

เพียงตอบสนองความตองการของตลาดเพียงอยางเดียวโดยไมคํานึงถึงผลกระทบตอสังคมที่จะตามมา  

การศึกษางานการตลาดตามแนวทางนี ้จ ึงมุ งความสนใจไปที ่ บทบาทของการตลาดที ่ม ีต อสังคม 

สภาพแวดลอม โดยการทําประโยชนใหแกสังคม มีสวนในการรักษา และปรับปรุงสภาพแวดลอมตลอดจน

การเสนอ ผลิตภัณฑ ท่ีจะใหประโยชนแกสังคมและผูบริโภค 
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หมวดวิชาท่ี 2 หลักการและเทคนิคการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ  

 จุดประสงคหมวดวิชา 

   ผูเขาอบรมมีความเขาใจเก่ียวกับหลักการและเทคนิคการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

สามารถการวิเคราะหตลาด และประเมินคูแขง  เพื่อใชในการสรางแบรนด และการสรางมูลคาผลิตภัณฑ

ใหกับตนเอง 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับการวิเคราะหตลาดและคูแขง การสรางแบรนด และการสรางมูลคาผลิตภัณฑ 

 

หัวขอ 2.1 การวิเคราะหตลาดและคูแขง 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับการใชงานและประโยชนการทําการตลาดออนไลน และ

สามารถวางกลยุทธการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 1 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1. การวิเคราะหตลาดและคูแขงทางตรงและทางออม 

  2. การวางกลยุทธการตลาดออนไลน 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. โพสตอิท 

2. ปากกาดินสอ 

3. เทปกาว 

2. Flip Chart  

3. กระดาษA4  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร 
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 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวน

ความเขาใจ โดยการใชคําถามเกี่ยวกับการใชงานและประโยชนการทําการตลาดออนไลน และสามารถวาง

กลยุทธการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 
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เนื้อหาหัวขอ 2.1 การวิเคราะหตลาดและคูแขง 

 การวิเคราะหคูแขง (Competitor Analysis) การทําการวิเคราะหคูแขง (Competitor 

Analysis) มีรายละเอียดท่ีคอนขางลึกและจําเปนท่ีจะตองใชเวลาในการทํา อีกท้ังยังมีวิธีการท่ีแตกตางกัน

ไปหลายวิธี ซ่ึงในท่ีนี้ผูเขียนไดเลือกวิธีการทําการวิเคราะหคูแขงออกมา เปน 5 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

   1. รวบรวมรายชื่อคูแขงทั้งหมดในตลาด โดยสามารถทําไดงายๆ ผานการระดมสมอง

ภายในทีม หรือแมกระทั่งคนหาผาน Google วามีใครบางที่เปนคูแขงของธุรกิจของเรา ทั้งคู แขงหลัก  

คูแขงรอง รวมไปถึงคูแขงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตได 

   2. แยกประเภทคูแขงขัน โดยท่ัวไปสามารถแบงคูแขงขันออกเปน 2 ประเภท 

    2.1 คูแขงขันทางตรง (Direct Competitor) วิธีการดูวาใครเปนคูแขงขันทางตรง

งาย ๆ ก็คือการดูวา สินคาและบริการที่เขาผลิตออกมานั้น ทับซอนกับของเราหรือไม และมีราคาใกลเคียง

กันหรือไม หรือพูดอีกนัยนึงวาอยูในตําแหนงและตลาดเดียวกัน 

    2.2 คูแขงขันทางออม (Indirect Competitor) คือ คูแขงขันท่ีขายสินคาและบริการ

แตกตางจาก แตจะจับกลุมลูกคาใกลเคียงกัน หรืออาจจะขายสินคาและบริการประเภทเดียวกันหรือคลาย

กับ แตราคาและกลุมลูกคาตางจาก 

 
รูปท่ี  4 แสดงความแตกตางระหวางรูปแบบการขายสินคา 
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   3. วิเคราะหกลยุทธและความสามารถของคูแขง โดยการวิเคราะหคูแขงขันจําเปนตอง

มองในหลากหลายมุม ไมวาจะเปน วิสัยทัศน เปาหมาย หรือแมกระท่ังอัตลักษณของแบรนด (Brand Identity) 

เชน โลโก การใชสี การใชตัวอักษร เปนตน และนําขอมูลเหลานั้นมาใสในตารางอยางงาย เพื่อใชในการ

เปรียบเทียบ โดยขอมูลท่ีมีควรประกอบไปดวย 

• กลยุทธ (จุดมุงหมาย/วิสัยทัศน/พันธกิจ/คา) 

• ภาพลักษณ (Look & Feel) เปนอยางไร 

• คาท่ีลูกคาจะไดรับ (Value Proposition) 

• Tagline: ขอความ statement สั้น ๆ ท่ีชวยระบุลักษณะของบริษัทหรือสินคา 

• สินคาและบริการ 

• ลักษณะของลูกคา (Persona) 

• พวกเขาพูดคุยกับลูกคาอยางไร 

• จุดแข็ง / จุดออน 

• ความเหมือน / ความตาง 

• อุปสรรค 

• ชองทางการตลาด 

• ชองทางการสื่อสาร 

• ชองทางการทําโฆษณา 

• ชองทางการขาย 

• รายได 

• อ่ืนๆ 
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ตารางแบบฝกหัดการวิเคราะหคูแขง 

 
    

                  4. วิเคราะหธุรกิจของตนเอง 

       ดังคํากลาวในตําราพิชัยสงครามของซุนวูท่ีกลาววา “รูเขา รู รบรอยครั้งชนะรอยครั้ง” 

นอกเหนือจากการวิเคราะหคูแขงขันแลว การวิเคราะหธุรกิจของตัวเองก็มีความสําคัญเปนอยางยิ่ง เพ่ือท่ีจะ

ทําใหไดทราบวา ในแตละหัวขอมีอะไรโดดเดน หรือ ดอยกวาคูแขง เพ่ือท่ีจะทําใหวางกลยุทธและหาจุดท่ีมี

ศักยภาพในการแขงขัน อีกทั้งทราบวาจุดไหนคือโอกาสในการแขงขัน และจุดไหนที่ไมควรเขาไปแขงขัน 

ท้ังนี้เครื่องมือ SWOT Analysis ก็ถือเปนเครื่องมือหนึ่งท่ีชวยทําใหเขาใจธุรกิจของตนเองไดเปนอยางดี 

 

 
รูปท่ี  5 การวิเคราะห SWOT Analysis 
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   5. กําหนดจุดเดนท่ีแตกตาง 

       จุดเดนที่ไมเหมือนคูแขง จะตองเปนจุดที่มีศักยภาพในการทําตลาด โดยสามารถใช

เครื่องมือท่ีเรียกวา Uniqe Value Proposition ในการวิเคราะห หรืออาจใช Positioning Chart เพ่ือชวย

ในการวางตําแหนงของแบรนดหรือธุรกิจในตลาด (Brand Positioning) โดยการวางตําแหนงจะชวยทําให

ไดเห็นวาควรจะทําการสื่อสารการตลาดและเนนจุดขายของสินคาและบริการอยางไร 

 
รูปท่ี  6 การกําหนดจุดเดนท่ีแตกตาง 

 

  การวิเคราะหคูแขง ถือเปนสิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการทําธุรกิจ เพ่ือท่ีจะทําใหธุรกิจของเราอยูรอด

ตอไปในตลาดได อยางไรก็ตามในการทําธุรกิจ คูแขงขัน มิใชคูแคน เพราะฉะนั้นไมมีความจําเปนที่จะตอง

ทําใหคูแขงลมหายตายจากไป เพราะคูแขงในวันนี้อาจจะเปนคูคาของเราในวันหนาก็เปนได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 7 การวางตําแหนงแบรนด 
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   6. ขอดีและขอเสียของการวิเคราะหคูแขง 

    ขอดีของการวิเคราะหคูแขง 

     1. ไดศึกษาขอมูลตางๆ เพื่อนํามาปรับใชกับธุรกิจ – ขอดีลําดับแรกชัดเจนมาก ๆ 

เมื่อไดวิเคราะหคูแขงแลวจะรูวาคูแขงมีความโดดเดนในดานไหน มีการนําเอากลยุทธ, วิธีบริหารจัดการ 

หรือนวัตกรรมใด ๆ เขามาใชงาน ธุรกิจก็สามารถศึกษาและเลือกเอาสวนดี เหลานี้มาใชไดจริง ชวยเพ่ิม

โอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จงายข้ึน 

     2. มองเห็นสภาพความเปนจริงของธุรกิจ – เมื่อมีการวิเคราะหคู แขงแลวนํามา

วางแผนงาน จะทําใหมองเห็นสภาพความเปนจริงของธุรกิจวาอยูในจุดไหน เชน ขาดการบริหารทางการเงิน

ที่ดี สงผลใหสภาพคลองไมคอยเอื้ออํานวย ตรงนี้จะชวยใหเกิดการปรับปรุงและพัฒนาตอยอดเพื่อใหกาว

เดินตอไปขางหนาได 

     3. สรางโอกาสในการเปนผู นําตลาด – ขอดีอีกดานเมื ่อวิเคราะหขอมูลตางๆ  

ของคูแขงขันแลววางแผนพรอมทําตามอยางมีประสิทธิภาพ โอกาสที่ธุรกิจจะกาวขึ้นมาเปนผูนําตลาดก็มี

มากข้ึน หรืออยางนอยเปนการพัฒนาเพ่ือตอยอดความสําเร็จและทําใหธุรกิจดูดีในสายตาของกลุมลูกคา 

    ขอเสียของการวิเคราะหคูแขงขัน 

     ปญหาหลักก็มีอยูสองอยางคือ ธุรกิจดําเนินแผนการตามคูแขงมากเกินไป จนไมมี

แผนดําเนินการเปนของตัวเองหรือลืมพิจารณาลูกคาประจําของตัวเอง นอกจากนั้นก็มีเรื่องของการท่ีธุรกิจ

นําขอมูลสวนนี้มาใชงานแบบผิดๆ ซ่ึงก็มักจะทําใหเกิดปญหาใหญภายหลัง 
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หัวขอ 2.2 การสรางแบรนด 

 วัตถุประสงค 

  การเขาใจในความหมายของ “แบรนด” และความสําคัญของแบรนดในมุมมองนักการตลาด 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1.การสรางภาพลักษณ ซ่ึงทําใหลูกคาสามารถจดจําแบรนด 

  2.การสรางความนาเชื่อถือของสินคาผานตัวแบรนด  

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. โพสตอิท 

2. กระดาษซอปป 

3. กระดาษA4  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี ่ยวกับความหมายของ “แบรนด” และความสําคัญของแบรนดในมุมมองของ 

นักการตลาด 
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เนื้อหาหัวขอ 2.2 การสรางแบรนด  

  การสรางแบรนด (Branding) คืออะไร ? 

  การสรางแบรนด หรือ Branding คือกิจกรรมทางการตลาดที่ใชเพื่อการสรางภาพลักษณ ซ่ึง

ทําใหลูกคาสามารถจดจําแบรนดได นอกจากนี้ยังสามารถสรางความนาเชื่อถือของสินคาผานตัวแบรนดได

อีกดวย ซ่ึงการสรางแบรนดในมุมมองของลูกคา จะชวยใหบริษัทและผลิตภัณฑนั้นแตกตางและโดดเดนเม่ือ

เทียบกับคูแขง 

  ทําไมการสรางแบรนดจึงสําคัญ ? 

   ในการเลือกซื้อสินคาแตละประเภทที่มีความคลายคลึงกัน ทําใหผูบริโภคมีปจจัยในการ

เลือกซื้อเพียงแคไมกี่ปจจัยเทานั้น หนึ่งในนั้นก็คือ “การรูจักหรือความคุนเคย” ซึ่งเปนผลมาจากการสราง

แบรนดนั่นเอง ไมวาจะเปนธุรกิจ SMEs หรือธุรกิจขนาดใหญ การสรางแบรนดก็ถือเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผล

กระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนอยางมาก 

   นอกจากนี้การสรางแบรนดยังชวยเพ่ิมมูลคาของบริษัทไดอีกดวย ยิ่งแบรนดมีชื่อเสียงมาก

เพียงใด ก็จะยิ่งสามารถสรางมูลคาใหกับตัวแบรนดไดมากขึ้นเทานั้น เชนแบรนดเนมตางๆ ที่มีมูลคาและ

ชื่อเสียง เพียงแคนําโลโกไปใสกับสินคาใดๆ ก็สามารถขายสินคานั้นๆในราคาท่ีสูงข้ึนไดทันที ดังรายละเอียด

ตอไปนี้ 

   1. การสรางแบรนด เปนเทคนิคดานจิตวิทยา 

      ภาพลักษณของแบรนดที่แข็งแกรงจะสงผลตอการตอบสนองของลูกคาทั้งในปจจุบัน

และอนาคตตอผลิตภัณฑและบริการของเรา โลโกและอัตลักษณกราฟกของธุรกิจของเปนสิ่งสําคัญท่ี

สอดคลองกับทัศนคติ แรงบันดาลใจ และความตองการของผู ชมเปาหมายขององคประกอบมากมาย 

ของการออกแบบ ไมวาจะเปนสี รูปทรง ลวดลาย ทําใหเกิดอารมณตางๆ ในกลุมผูชมท่ีแตกตางกัน ซ่ึงนี่คือ

เหตุผลท่ีการวิจัยลูกคาเปนข้ันตอนท่ีสําคัญในการพัฒนาแบรนด 

   2. การสรางแบรนด ชวยเพ่ิมการรับรู 

    ธุรกิจที ่มีตราสินคาดีและโดดเดน คือธุรกิจที ่สรางการรับรู ถึงกลุ มเปามหายดวย

การตลาดไดอยางตอเนื่อง ซ่ึงถือเปนหนึ่งในกลยุทธดานการสรางแบรนด ธุรกิจท่ีมีความเขาใจอยางลึกซ้ึงวา

พวกเขาเปนใครและผูชมที่พวกเขาตองการใหบริการคือใคร ยอมเปนธุรกิจที่สามารถสื่อสารไดอยางชัดเจน

วาทําไมแบรนดของตัวเองถึงดีกวาหรือแตกตางจากคูแขง 

   3. การสรางแบรนด ชวยใหผูคนจะรูจักธุรกิจมากข้ึน 

        เหตุผลท่ีชัดเจนท่ีสุดประการหนึ่งท่ีธุรกิจตองการการสรางแบรนดคือการชวยใหแบรนด

เปนท่ีรูจักและถูกพูดถึงบอยข้ึน หากมีการสรางแบรนดท่ีแข็งแกรงสําหรับธุรกิจ  หากไมมีการสรางแบรนดท่ี

เหนียวแนนม่ันคงจะไมสามารถอยูในใจใครซักคนไดนานพอกอนท่ีความสําเร็จจะมาถึง 
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   4. การสรางแบรนด ชวยสรางความไววางใจ 

      รูปลักษณที่เปนมืออาชีพเปนสิ่งสําคัญในการสรางความนาเชื ่อถือ ผูบริโภคอาจคิด

ทบทวนอีกครั ้งเกี ่ยวกับการเลือกซื้อกับแบรนด หรือบริษัทที่ดูไมเรียบรอยหรือไมชอบดวยกฎหมาย

เชนเดียวกับท่ีกลาวไวขางตน ปฏิกิริยาทางอารมณตอรูปลักษณและความรูสึกของแบรนดนั้นเดินสาย 

เขาไปในสมองของเขา และปฏิกิริยาเหลานั้นสามารถมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือ 

   5. การสรางแบรนด ชวยสรางความภักดีของลูกคา 

    ผูบริโภคโดยเฉพาะผูบริโภคยุคมิลเลนเนียล ถูกดึงดูดและภักดีตอแบรนดที่มีความเชื่อ

เหมือนกัน เมื่อพัฒนาขอความแบรนดของเรา การสื่อสารคานิยมของเราเพื่อชวยสรางความสัมพันธทาง

อารมณกับตลาดเปาหมายของเราเปนสิ่งสําคัญ ความจงรักภักดีตอตราสินคามักจะคงอยูชั ่วชีวิตและ   

หลายตอหลายครั้งท่ีตกทอดมาถึงลูกหลาน 

   6. การสรางแบรนด ชวยใหพนักงานของบริษัทพึงพอใจในงาน 

    หากพนักงานทํางานในธุรกิจที่มีชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับและพวกเขารูสึกหนักแนน

เกี่ยวกับภารกิจและคานิยมของธุรกิจ พวกเขาจะภาคภูมิใจในสิ่งที่พวกเขาทําและรูสึกพึงพอใจกับงาน 

ของตนมากขึ ้น พวกเขายังมีแนวโนมที ่จะโนมนาว บริษัท และงานที ่ทํากับครอบครัวและเพื ่อนๆ  

ของพวกเขาดวย เคล็ดลับการสรางแบรนดที่ควรรู คือ การจัดหาสินคาสงเสริมการขายใหกับพนักงาน  

ซ่ึงเปนวิธีท่ีงายในการสรางความแข็งแกรงใหกับแบรนด 

   7. การสรางแบรนด ชวยใหวางกลยุทธการโฆษณาไดงายข้ึน 

    ในยุคดิจิทัล ธุรกิจของเราจะไมสามารถไปไดไกลหากปราศจากโฆษณา เพราะการสราง 

แบรนดและการโฆษณาเป นของคูก ัน หากต องการม ี โฆษณาท ี ่ด ีข ึ ้นส ําหร ับธ ุรก ิจของตนเอง  

ตองสรางแบรนดใหดีกอน เมื่อโฆษณาธุรกิจแลว ตองแสดงใหผูชมเห็นและรับรูถึงเอกลักษณและคานิยม

ของธุรกิจของเรา เพราะถาหากกําลังโฆษณาโดยไมมีการสรางแบรนดท่ีม่ันคง อาจพลาดโอกาสดีๆ มากมาย 

ในการสรางแคมเปญที่มีประสิทธิภาพ เพราะการรวมแบรนดเขากับโฆษณาของเรายอมชวยเพิ่มการรับรู 

แบรนดของเม่ือเชื่อมโยงเขาดวยกัน 

   8. เทรนดการสรางแบรนดในยุค New Normal 

      ดวยยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไป จากสถานการณ Covid-19 ท่ีผานมา สงผลใหพฤติกรรม

ของผูบริโภคเปลี่ยนไปดวยเชนกัน ทําใหเกิดพฤติกรรมท่ีเปน New Normal หลากหลายรูปแบบและสงผล

ใหเทรนดในการสรางแบรนดของสินคานั้นแตกตางไปจากเดิม ผูบริโภคมักใหความสําคัญกับแบรนดที่ให

ความสนใจในดานสุขภาพ เพราะเปนการแสดงใหเห็นวาแบรนดนั้นอยูเคียงขางลูกคาเสมอ นอกจากนี้    

การแสดงใหเห็นถึงจุดมุ งหมายของแบรนดก็เปนเรื ่องสําคัญไมแพกัน ตองแสดงใหผู บริโภคเห็นวา

จุดมุงหมายหลักของธุรกิจไมใชการทํายอดขาย แตเพ่ือตองการเปนสวนหนึ่งท่ีทําใหสังคมนาอยูมากข้ึน เชน 

การปลูกปา การตอตานการเหยียดเชื้อชาติ หรือการรักษาสิ่งแวดลอม ถือเปนการสรางแรงบันดาลใจใหกับ

ผูบริโภคในการเปนสวนหนึ่งท่ีสามารถชวยเหลือสังคมได 
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  เทคนิคการสรางแบรนดสําหรับผูท่ีตองการเริ่มตนธุรกิจ 

   1. วิเคราะหและทําความเขาใจสินคา 

    ในการสรางแบรนด สิ ่งแรกที่ควรทํา คือ การวิเคราะหและทําความเขาใจในสินคา 

ของเรากอนวา สินคาของเรานั้นมีจุดเดน ขอดีและขอเสียอะไรบาง มองหาถึงจุดขายของสินคา และความ

แตกตางของสินคาเมื่อเทียบกับคูแขง (Brand Positioning) เพื่อที่จะสามารถนําไปวิเคราะหและพัฒนา

ปรับปรุง เพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองและถูกจุด 

   2. ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

    การศึกษาขอมูลของลูกคากลุมเปาหมายจะชวยใหสามารถนําเสนอสินคาไดอยาง

เหมาะสมและตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ควรศึกษาวา เขาคือใคร อายุเทาไหร ชอบ

อะไร ยิ่งรูขอมูลของกลุมลูกคาเปาหมายมากเทาไหร ก็จะทําใหสามารถสรางแบรนดและสินคาออกมาได

ตอบโจทยลูกคามากยิ่งขึ้นเทานั้น ทําใหสามารถสื่อสารขอมูลตางๆ ไดตรงใจกลุมลูกคามากขึ้น สงผลตอ

ยอดขายท่ีดีในอนาคต 

   3. กําหนดคาหรือส่ิงท่ีจะสรางใหกับกลุมลูกคา 

    การกําหนดสิ่งท่ีจะสรางคา (Brand Value) ใหกับกลุมลูกคานั้น สามารถทําไดโดยการ

ทําใหเปนพันธกิจ สโลแกนของแบรนดหรือรูปแบบอื่นๆ เพื่อเปนเครื่องหมายในการยํ้าเตือนตัวและผูท่ี

เกี่ยวของกับแบรนดทั้งหมดใหเขาใจถึงตัวแบรนดอยางชัดเจน ทั้งหมดนี้จะทําใหลูกคามองเห็นถึงคาท่ี 

แบรนดตั้งใจสรางข้ึนมา สงผลใหลูกคาสามารถจดจําและนึกถึงแบรนดของเราเปนลําดับแรก ๆ 

   4. ศึกษาแบรนดคูแขง 

    ควรศึกษาคูแขงที่อยูในตลาดเดียวกันกับ วามีการวางแผนในการสรางแบรนดอยางไร 

ดูเสียงตอบรับของลูกคา (Consumer Voice) แนวทางการสื่อสารของคูแขงกับลูกคาวาใชวิธีใด เพื่อให

เขาใจธุรกิจประเภทนี้มากยิ่งขึ้น ทําใหสามารถสรางแบรนดที่โดดเดน แตกตางจากคูแขง และสรางจุดขาย 

เอกลักษณของแบรนดได 

   5. ออกแบบโลโกของแบรนด 

    อีกหนึ่งอยางที่สําคัญในการสรางแบรนดก็คือ ‘โลโก’ เพราะเปนสิ่งที่จะแสดงใหลูกคา

เห็นเสมอในทุกๆท่ี ตั้งแตเว็บไซต นามบัตร ไปจนถึงโฆษณาออนไลน อาจคิดวาจําเปนตองลงทุนกับโลโก

หรือการที่มีโลโกที ่ดี ก็จะทําใหลูกคาสามารถจดจําไดงายขึ้น เพราะโลโกเปนสิ่งที่ใชเพื่อเปนการสราง     

การจดจําใหกับแบรนด ทําใหลูกคาสามารถจําไดเม่ือเห็นเพียงแคโลโก 

   6. กําหนดวิธีการส่ือสาร 

    การประสานหรือเชื่อมแบรนดเขากับผูคนคืออีกหนึ่งสิ่งที่ควรทําเชนกัน ควรเลือก

ชองทางการสื่อสารจากพฤติกรรมการเปดรับสื่อของกลุมเปาหมาย วากลุมเปาหมายมีการเปดรับสื่อจาก

ชองทางใดบาง ซึ่งอีกหนึ่งในวิธีที่ใชกันอยางแพรหลายนั่นคือ การสรางคอนเทนต (Content Marketing)  

ที่มีภาพในทุกๆ ดาน เนื่องจากคอนเทนตหรือบทความเปนสื่อที่เผยแพรผานทางออนไลนซึ่งกลุมเปาหมาย
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สวนใหญในปจจุบันนั้นเปดรับสื่อนี้เกือบจะตลอดเวลา การสรางคอนเทนตก็เปรียบเสมอพนักงานขาย   

ฝายการตลาด ที่มีหนาที่สําหรับถายทอดเรื่องราวของแบรนด ซึ่งคอนเทนตจะเปนสิ่งที่สะทอนตัวแบรนด 

หากคอนเทนตเปนแบบไหนก็จะสะทอนวาแบรนด เปนแบบนั้นดวยเชนกัน การสรางแบรนดไมใชเพียง  

การตั้งสโลแกน หรือ Vision ท่ีทําครั้งเดียวแลวจบ แตมันคือการสื่อสารซ้ําๆ ท่ีตองใชเวลาจนผูบริโภคเขาใจ 

เชน Nike ที่มีการทําตัวตนของแบรนดผานคําวา Just do it คนหาความชอบของตัวเองใหพบ และกลา    

ท่ีจะหาความแปลกใหม การสรางแบรนดเปนสิ่งท่ีตองอาศัยเวลาและความใสใจในรายละเอียด อาศัยทักษะ 

ความเชี่ยวชาญเฉพาะในการทํา ไมวาจะเปนการเขาใจกลุมลูกคา เขาใจตลาด รูถึงวิธีการสื่อสารของแบรนด

วาควรสื ่อสารออกมาในรูปแบบใด ไปในทิศทางไหน หากมีความมั ่นคงในการสื ่อสารใหเปน Single 

Message ก็จะสามารถทําใหการสรางแบรนดประสบความสําเร็จไดในท่ีสุด 

  การสรางแบรนด สามารถแบงออกได เปนสองลักษณะ ดังตอไปนี้ 

   1.การสรางแบรนดสวนบุคคล 

     ทุกคนตางก็มีแบรนดสวนตัว ทุกคนมีชื่อ ใบหนา สไตล และวิธีการสื่อสาร ดวยลักษณะ

เหลานี้สามารถสรางความประทับใจใหกับผูคนท่ีแตกตางกัน การสรางแบรนดสวนบุคคลเปนการแสดงถึงตัว

ในฐานะแบรนด การสรางแบรนดเปนเรื่องของการนําเสนอธุรกิจตอผูอื่น ในขณะที่การสรางแบรนดสวน

บุคคลนั้นเกี่ยวกับการนําเสนอตัวเองในแบบที่ทําใหนาจดจําและสงเสริมมากขึ้น ไมวาจะเปนผูสนับสนุน

รายบุคคลหรือมีบทบาทการจัดการที่สูงขึ้นภายในองคกร การมีแบรนดสวนบุคคลที่แข็งแกรงสามารถชวย

เพิ่มการมองเห็น ซึ่งอาจสงผลตอโอกาสความกาวหนาในอาชีพ การสรางแบรนดสวนบุคคลสามารถชวยให

ไดรับการสงเสริมมากขึ้นโดยเนนทักษะและความสามารถที่แข็งแกรงที่สุดในขณะเดียวกันก็ทําใหตัวเอง

แตกตางจากคูแขงท่ีเหลือในอุตสาหกรรม 

   2. การสรางแบรนดทางธุรกิจ 

    เชนเดียวกับการสรางแบรนดสวนบุคคล ทุกแบรนดทุกธุรกิจตางมีชื ่อ ผลิตภัณฑ       

โลโกสี แบบอักษร เสียง และชื่อเสียงท่ีประกอบเปนสิ่งท่ีพวกเขาเปนและสงผลตอการรับรูของพวกเขา การ

สรางตราสินคาสําหรับธุรกิจแตกตางจากการสรางแบรนดสวนบุคคล โดยเปนการสรางสถานะที่แข็งแกรง

และนาจดจําสําหรับธุรกิจ ซ่ึงทายท่ีสุดแลวจะทําใหแบรนดมีความนาเชื่อถือมากข้ึน ซ่ึงจะชวยปลูกฝงความ

ไววางใจภายในตลาดเปาหมาย โดยทั่วไปแลวการสรางแบรนดถือเปนกระบวนการทั้งหมดในการสรางการ

รับรู สรางความสนใจ และกระตุนใหเกิดการซื้อซํ้าจากลูกคา ซึ่งวันนี้จะมาเจาะลึกในประเด็นของการสราง

แบรนดทางธุรกิจ 

   การสรางแบรนดทางธุรกิจ คือการสรางความตระหนักและสงเสริมชื่อเสียงและการรับรูถึง

แบรนด (Brand Awareness) โดยใชกลยุทธและยุทธวิธีตางๆ ทางการตลาด กลาวอีกนัยหนึ่งคือการ

เสริมสรางตราสินคาโดยใชแคมเปญโฆษณาและกลยุทธสงเสริมการขาย การสรางแบรนดเปนสิ่งสําคัญ 

ของทุกบริษัท เนื่องจากเปนเสมือนเสียงที่มองเห็นไดของบริษัท เปาหมายของการสรางแบรนด คือ การ

สรางภาพลักษณที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัวดวยการใชแคมเปญโฆษณาโดยตรงเพื่อเพิ่มสงเสริมผลิตภัณฑ
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เฉพาะ สรางการเชื่อมตอ และมอบคาใหกับกลุมเปาหมาย เพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา ตลอดจนความภักดี

ของลูกคาและการรับรูถึงแบรนด 

   เม่ือธุรกิจใชกลยุทธทางการตลาดมาผนวกรวมกันจะเกิดเปนพลังอันมหาศาลของการสราง

แบรนดซึ่งกุญแจสูความสําเร็จของแบรนดนั้นขึ้นอยูกับการสงมอบคาใหกับลูกคาตามที่แบรนดไดใหคําม่ัน

สัญญาไว การมีแบรนดที่แข็งแกรงถือเปนสินทรัพยเชิงกลยุทธที ่สําคัญที ่ชวยใหบริษัทสามารถสราง

ความสัมพันธท่ีแนนแฟนกับลูกคา นอกจากนี้ชื่อเสียงของแบรนดท่ีแข็งแกรง สามารถสงผลตอการตัดสินใจ

ลงทุนและมูลคาหลักทรัพยตามราคาตลาดของบริษัท แบรนดที่แข็งแกรงจึงถูกมองวาเปนทรัพยสินที่จะ

จัดการไดเหมือนกับทรัพยสินอื่นๆ ขององคกรไมสามารถเขาถึงวิธีการสรางแบรนดไดอยางมีประสิทธิภาพ

โดยปราศจากความสมํ่าเสมอและคงไวซึ่งความสอดคลองนั้นเมื่อมีการขยายแบรนดไปยังทุกสวนของธุรกิจ 

วิธีท่ีดีท่ีสุดในการสรางแบรนด ควรเริ่มตนดวยการสรางความสอดคลองและความรูสึกท่ีตองการใหเกิดข้ึน 
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หัวขอ 2.3 การสรางมูลคาผลิตภัณฑ 

 วัตถุประสงค 

  เรียนรูทําวามเขาใจในวิธีการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 1 ชั่วโมง 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  แนวคิดและวิธีการในการการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. โพสตอิท 

2.  กระดาษซอปป 

3. กระดาษA4  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร 

6. นิตยสารเกา 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับความหมายของ “แบรนด” และความสําคัญของแบรนดในมุมมองของนักการ

ตลาด 
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เนื้อหาหัวขอ 2.3 การสรางมูลคาผลิตภัณฑ  

  การสรางมูลคา การสรางมูลคาในท่ีนี้จะเนนไปท่ีแนวทางในการพัฒนา 2 แนวทาง คือ 

   1. การพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑเดิมหรือการสรางผลิตภัณฑใหม 

    เปนการสรางมูลคาท่ีเนนตัวผลิตภัณฑท้ังท่ีเปนผลิตภัณฑเดิม หรือคิดคนผลิตภัณฑใหม

โดยอาศัยการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน การสรางเครื่องหมายการคา การปรับเปลี่ยนรูปลักษณ

ผลิตภัณฑ การสรางสรรคบรรจุภัณฑ การสรางผลิตภัณฑใหมท่ีเปนนวัตกรรม การสรางผลิตภัณฑทางเลือก

สําหรับผูบริโภคเฉพาะกลุม หรือผลงานท่ีเนนความเปนเอกลักษณเฉพาะถ่ิน เชน ผลิตภัณฑหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ (One Tambon One Product: OTOP) ขาวหอมมะลิทุงกุลารองไหจาก 5 จังหวัด สมโอขาว

แตงกวาชัยนาท การพัฒนาลายผาทอทองถ่ิน 

   2. การขยายตลาดหรือการหากลุมเปาหมายใหม 

    เปนการสรางมูลคาใหกับผลิตภัณฑหรือการบริการโดยมุงเนนไปที่ตลาดหรือกลุม

บริโภคที่เปนเปาหมายเฉพาะ มีการคาดการณและบริหารความเสี่ยง ลวงหนากอนการขยายตลาดซึ่งตอง

อาศัยขอมูลจากการวิจัยตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคพรอมกับการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือใหตรง

กับความตองการของผู บริโภคมากที ่สุดตัวอยางผลิตภัณฑและการบริการ เชน เกมประเภทตางๆ  

การพัฒนาดานการบริการแหลงทองเท่ียวเชิงนิเวศและเชิงอนุรักษ ผาออมสําเร็จรูปสําหรับเด็กหรือผูใหญ 

   Ansoff’s Matrix จากวิธีการท้ัง 2 แนวทาง สามารถนํามาสรุปเปนกลยุทธสําหรับแนวคิด

หรือเปาหมายในการสรางมูลคาเพิ ่มไดโดยผานเครื ่องมือ Ansoff’s Matrix หรือ Product/Market 

Expansion Grid ซึ่งถูกคิดคนโดย Mr. Harry Igor Ansoff นักพัฒนากลยุทธ ชาวอเมริกัน-รัสเซียชื่อดัง  

ซึ่งเครื่องมือดังกลาวไดสรุปแนวทางการวางกลยุทธการตลาดจากการวิเคราะหผลิตภัณฑและตลาด ใน

มุมมองของตาราง Matrix ที่สะทอนใหเห็นถึงกลยุทธ 4 ประเภทในการขยายธุรกิจ ซึ่งสามารถนําปรับใช

เปนแนวคิดหรือเปาหมายในการสรางมูลคาเพ่ิมได 

 
รูปท่ี  8 การเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ 
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  การประยุกตใช ANSOFF’S MATRIX ทําใหไดแนวคิดหรือรูปแบบในการสรางมูลคาใหกับ

ผลงาน ซ่ึงจะเห็นวาสามารถดําเนินการไดหลายแนวทาง ท้ังการพัฒนาสมบัติใหม ๆ การปรับปรุงรูปลักษณ

ของผลิตภัณฑ การใหบริการเสริม เปนตน ซึ ่งสามารถเลือกแนวทางที่เหมาะสมกับสถานการณและ

สภาพแวดลอม มากําหนดเปนเปาหมายในการพัฒนาและตอยอดผลงานของ (Value Creation) ในการ

เลือกวิธีสรางมูลคาที่เหมาะสมกับผลงานของเราที่อาจเปนชิ้นงานหรือวิธีการ และตรงกับความตองการ 

ของผูใชนั้น จําเปนจะตองมีกระบวนการคิดอยางเปนระบบ มีการคัดกรองความคิดตางๆ กอนที่จะนําไป

พัฒนาสรางมูลคาใหกับผลงานจริง เพื่อใหเกิดความมั่นใจวาวิธีดังกลาวจะสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูใช และสรางมูลคาใหผลงานไดสําเร็จจริง 

  วิธีสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา 

   1) เพ่ิมสมบัติเดนใหกับสินคา 

    การเพ่ิมสมบัติเดนใหกับสินคา จะทําใหผูบริโภคหันมาใหความสนใจในสินคามากยิ่งข้ึน 

เชน หากทําผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา อาจจะใชสวนผสมซ่ึงเปนสารสกัดอันทรงคาจากธรรมชาติมาเปนสมบัติ

เดนใหแกผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หรือหากทําสินคาเกี่ยวกับของใชสําหรับเด็ก ก็อาจจะเพิ่มสมบัติเดนใน

เรื่องของการเสริมสรางพัฒนาการท่ีดีใหกับเด็กลงไปดวย สิ่งนี้เองจะทําใหบริโภคเกิดความม่ันใจ และพรอม

ท่ีจะซ้ือสินคาไดโดยงาย    

                   2) สรางความคุมคาใหกับสินคา 

    การจัดโปรโมชั่น หรือสรางความคุมคาใหกับสินคา ถือเปนการกระตุนยอดขายและ

สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาไดเปนอยางดี เนื่องจากจะทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และหันมาซื้อสินคาได

โดยงาย เชน หากขายอาหารเสริมบํารุงสุขภาพในราคากระปุก 1,990 บาท อาจจะจัดโปรโมชั่นกระตุน

ยอดขายเปน ซื้อสินคาชิ้นที่ 2 ในราคาลด 50 เปอรเซ็นตก็เปนได หรือหากขายเฟอรนิเจอร อาจจะจัด

โปรโมชั่น ซ้ือสินคาภายในรานครบ 10,000 บาท บริการจัดสงฟรีพรอมจับฉลากลุนรับรางวัลใหญ ฯลฯ 

   3) ใชหลักความตองการของตลาดและกําลังการผลิตสินคา 

    การใชหลักความตองการของตลาดและกําลังการผลิตสินคา หรือหลักดีมานด-ซัพ

พลาย (Demand-Supply) ในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา โดยควรผลิตสินคาใหแตกตางจากรายอื่นๆ

ในทองตลาด เพื่อที่จะทําใหสินคาไดราคาดี และดูโดดเดนในสินคากลุมเดียวกัน ซึ่งจะชวยเพิ่มมูลคาใหกับ

สินคาไดไมนอย 

   4) เปล่ียนแปลงบรรจุภัณฑ หรือ หีบหอบรรจุภัณฑ 

    การเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ หรือ หีบหอบรรจุภัณฑใหทันสมัย สามารถสื่อถึงแบรนด

และผลิตภัณฑไดเปนอยางดี จะเปนตัวชวยเพิ่มมูลคาใหกับสินคาได อยางบรรจุภัณฑประเภทถุงตางๆ ท้ัง

ถุงแกว ถุงแกวใส OPP ถุงรอน PP ถุงเย็น LDPE & LLDPE ถุงพลาสติกชนิดมีหูหิ้ว ลามิเนต Laminated 

Plastic Bags ฯลฯ 
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หมวดวิชาท่ี 3 รูปแบบและการใชเครื่องมือการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผู เขาอบรมเขาใจรูปแบบ และการใชเครื ่องมือการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

สามารถวิเคราะหชองทางการตลาดในการเลือกใชเครื่องมือดิจิทัล และใชสื่อทางการตลาดเพื่อเพิ่มคุณคา

ของผล ิตภ ัณฑจนถึงม ือผ ู บร ิโภค สามารถเล ือกใชเคร ื ่องม ือแบบ Multi-Channel Customer 

Conversation เพ ื ่อท ําการตลาดออนไลน  โยเฉพาะการท ําการตลาดผ านPlatform ได แก  

E-Marketplace, E-Commerce, Lazada, Shopee เปนตน 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับเครื่องมือการทําการตลาดออนไลน รูปแบบการทํา และการเลือกใชเครื่องมือ

แบบMulti-Channel Customer Conversation ทําการตลาดออนไลน การทําการตลาดผานPlatform 

ไดแก E-Marketplace, E-Commerce, Lazada, Shopee 

 

หัวขอ 3.1 Content Marketing 

 วัตถุประสงค 

   เพ่ือกําหนดทิศทางของคอนเทนต และเลือกเนื้อหาท่ีสรางคาใหกับกลุมลูกคาท่ีกําหนดไว 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กําหนดทิศทางของคอนเทนต และเลือกเนื้อหาท่ีสรางคาใหกับกลุมลูกคา 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4  

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

10. Smart Phone 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับทิศทางของคอนเทนต และเลือกเนื้อหาท่ีสรางคาใหกับกลุมลูกคาท่ีกําหนดไว  
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เนื้อหาหัวขอ 3.1 Content Marketing  

  การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) คือการสรางมูลคาจากการใชขอมูลผสมกับความ

บันเทิงเพื่อสรางผลกระทบในเชิงบวกใหกับผูบริโภค เนื้อหาที่ถูกนําเสนอจะมีบทบาทในการกระตุนใหเกิด

การมีสวนรวม การใหขอมูลสรางความบันเทิง สรางความไววางใจและเปนเครื่องมือสรางความสัมพันธระหว

างองคกรกับผูบริโภค (The Internet Marketing Academy, 2011)  

  การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) จึงหมายถึงแนวทางการสื่อสารการตลาดท่ี 

เนนในการสรางเนื้อหาที่มีความนาสนใจ มีความโดดเดนและเอกลักษณที่แตกตางไปจากผูอื่นเปนการ

นําเสนอขอมูลตางๆ ไดอยางนาสนใจ ตรงประเด็น สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายไดทําใหกลุมเปาหมาย ตอง

การนําไปบอกตอ นอกจากนี้ยังสามารถสรางความตองการแรงจูงใจในการซ้ือสินคา พรอมท้ังเพ่ิมทัศนคติท่ี

ดีตอตราสินคาใหกับผูบริโภคไดอีกดวย 

  หลักการสําคัญของการทําการตลาดเชิงเนื้อหามี 5 ประการ คือ 

   1) การจัดการขอมูลใหเปนขอมูลท่ีมีคาและเก่ียวของกับผูบริโภค 

   2) มีวัตถุประสงคทางการตลาด 

   3) ตองการสรางการเปลี่ยนแปลงหรือรักษาพฤติกรรมของผูบริโภค 

   4) ใชสื่อผานรูปแบบท่ีหลากหลาย เชน ภาพเคลื่อนไหว 

   5) มีการระบุกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน 

  หัวใจสําคัญของการตลาดเชิงเนื้อหาอยูที่การสื่อสาร ซึ่งตองมีความแตกตางจากการสื่อสาร

แบบเดิมเนื่องจากผูบริโภคในสังคมฐานความรูตองการขอมูลที่นาเชื่อถือ มากกวาขอมูลที่ถูกสรางใหเปน 

หกระแสในการโฆษณาหรือการประชาสัมพันธเทคโนโลยีก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่เขามามีบทบาทในการตลาด

รูปแบบนี้เนื่องจากผูบริโภคมองวาการโฆษณาผานปายโฆษณาบนอินเตอรเน็ตอาจเปนไวรัส หรือเปนขอมูล

ท่ีไมจําเปน 

  รูปแบบ Content Marketing มีท้ังหมด 9 รูปแบบ ดังตอไปนี้ 

   1) การใชบทความ หมายถึงการนําเสนอขอมูลและเรื่องราวตางๆ ผานตัวอักษรเปนหลัก

และนําเสนอขอมูลท่ีเปนประโยชนโดยไมไดเนนจุดประสงคหลักในการโฆษณาตัวสินคา 

   2) การใชรีโพสตท (Repost) หมายถึงการนําเนื้อหาการตลาดของผูอื่นมานําเสนอซํ้าผาน

ทางชองทางของเรา 

   3) การเปรียบเทียบกอนและหลัง (Before & After) หมายถึงการแสดงรูปภาพ 

ของผูใชสินคากอนและหลังการใชผลิตภัณฑเพ่ือแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการใชผลิตภัณฑ 

   4) การใชพรีเซนเตอร (Presenter) หมายถึงการใชตัวแทนเพื่อสื่อสารไปยังลูกคา เพ่ือ

แนะนําสินคา 

   5) การรีวิวสินคา หมายถึงการแบงปนประสบการณการใชสินคาจากผูใชจริง 

   6) การใช VDO Clip หมายถึงการนําเสนอเนื้อหาผานวิดีโอเปนเรื่องราวสั้นๆ 
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   7) การใช Infographic หมายถึงการนําเสนอเนื้อหาผานรูปท่ี มีการอธิบายในรูปภาพเดียว 

   8) การใช One Liner หมายถึงการนําเสนอคําพูดสั้นๆ ที่มีความหมายมาก เชน คําพูด

ตลกขบขัน หรือคําคมอยูในรูปภาพ หรือกรอบๆ เดียว 

   9) การใชภาพ GIF (Graphic Interchange Format) หมายถึงการนําเสนอเนื้อหาใน

รูปแบบภาพเคลื่อนไหวท่ีสามารถสรางความนาสนใจไดมากกวาภาพนิ่ง 
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หัวขอ 3.2 Social Media Marketing 

 วัตถุประสงค 

  ทําใหสามารถกําหนดทิศทางการปฏิบัติงาน และวางแผนการทํางานในแพลตฟอรมใน

ชองทางตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีตองการของธุรกิจท่ีไดตั้งข้ึน 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กระบวนการการผลิตและสรางคอนเทนตใหตอบโจทยกับชองทาง Social Media ตางๆ 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4  

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

10. Smart Phone 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 
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 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                 เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับกําหนดทิศทางการปฏิบัติงาน และวางแผนการทํางานในแพลตฟอรมในชองทาง

ตางๆ 
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เนื้อหาหัวขอ 3.2 Social Media Marketing   

  Social Media Marketing คืออะไร การทําสื่อการตลาดออนไลนบนชองทางตางๆบนโลก 

Social Media โดยออกแบบการใชท้ัง กลุยทธ เทคนิค ตางๆใหสอดคลองและ เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

เครื่องมือการตลาดออนไลนที่รู จักและคุนเคยกันดี เชน Line, Facebook, Twitter, Instagram และ 

YouTube ขอดีของ Social Media Marketing หรือ SMM คือ ชวยใหสามารถสรางเนื้อหา หรือ ทําการโป

รโมท ไปยังกลุมเปาหมายไดกวางมากยิ่งขึ้น เนื่องจากไมมีขอจํากัดในการสื่อ แลวอีกขอที่หลายคนอาจจะ

คาดไมถึง การใช Social Media เปนสื่อกลางในการสื่อหาลูกคานั้นสามารถเก็บขอมูลการเขาถึงสิ่งที่สื่อ

ออกไปและนํากลับมาวิเคราะหเพ่ือนําไป พัฒนา และปรับใชในแคมแปญตอไปใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

  การศึกษาชองทางการตลาดๆท่ีนิยมใชในโลก Social Media ถือวาคอนขางเปนสวนสําคัญตอ

การทํางานสําหรับองคกรที่ตองการขยายการตลาดใหครอบคลุมตามความตองการของผูบริโภค เนื่องจาก

ชองทางในการทําสื่อการตลาดออนไลนนั้นมีความหลากหลายและมีความแตกตางกันตามวัตถุประสงคใน

การใช การศึกษาขั้นตอนการใชที่ถูกตองเพื่อที่จะสามารถนําไปวิเคราะหกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองและ

ใชประโยชนจากการทําการตลาดดิจิทัลใหไดผลลัพทท่ีดีและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยจะชวยสงเสริมทํา

ใหองคกรสามารถวิจัยการทําการตลาดบน Social Media และการเขาถึงขอมูลเชิงลึกจากขอมูลการ

ศึกษาวิจัยได อีกทั ้งยังชวยทําใหสามารถกําหนดทิศทางการปฏิบัติงาน และวางแผนการทํางานใน

แพลตฟอรมในชองทางตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายที่ตองการขององคกรได ตลอดจน

ชวยทําใหองคกรหรือธุรกิจสามารถเวางแผนดําเนินการและวัดผลกลยุทธการตลาดบน โซเชียลมีเดีย  

ใหไดผลลัพทท่ีดีท่ีสุด 

  ดังนั้น Social Media Marketing (SMM) เหมาะกับนักธุรกิจ เจาของกิจการ และนักการ

ตลาดดิจิทัลที่กําลังทํางานหรือตองการเริ่มทํางานในสาย Digital Marketing ในรูปแบบการทําการตลาด

ดิจิทัลดานนี้โดยเฉพาะ และตองการพัฒนาความรูและทักษะความเขาใจในการทํางานในดาน Social 

Media Marketing เต็มรูปแบบ พัฒนาองคกรในการทําการตลาดดิจิทัลไดอยางถูกตอง ใหยั่งยืน 

ประโยชนของการทํา Social Media Marketing ตอแบรนด 

 
รูปท่ี  9 แสดงการเติบโตของผูท่ีใชโซเซียวมีเดียในโลก 
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     เปนเรื่องจริงท่ีวา Social Media ขยายการเติบโตมากข้ึนทุกวัน และมีจํานวนผูใชงานเพ่ิมข้ึน

ในทุกป โดยอางอิงจากตัวเลขของ Datareportal.com วาตอนนี้มีจํานวนผูใชงาน Social Media กวา 

57% ของประชากรทั้งหมดบนโลก ซึ่งนับวาเปนจํานวนที่เยอะมากและเปนโอกาสที่ดีที่แบรนดสามารถมี

บทบาทและทําความรูจักกับลูกคาและกลุมเปาหมายใหมๆ บนพ้ืนท่ีเหลานี้ได  

  นอกจากจะเปนการทําการตลาดบนพื้นที่ที่มีผูใชงานจํานวนมากแลว การทํา Social Media 

Marketing ยังใหประโยชนอีก 6 อยางสําหรับแบรนดและธุรกิจ ไดแก     

                       1. Social Media เปนชองทางใหแบรนดศึกษา Insight ของลูกคา 

       ประโยชนขอแรกของการทํา Social Media Marketing ไมวาจะอยูบน Platform 

ไหนก็ตามก็คือ แบรนดสามารถใชชองทางเหลานี้ศึกษาและทําความเขาใจกับลูกคาและกลุมเปาหมาย 

ของตัวเอง ผานการสังเกตุพฤติกรรมของพวกเขาจากการกระทําบางอยาง เชน Like, Share, หรือ 

Comment โพสตตตางๆ เปนตน 

 
รูปท่ี 10 แสดงตัวอยางของการใช Insight ของลูกคา 

 

    นอกเหนือจากนี้ Business Account, Creator Account หรือ Official Account 

ของ Social Media แตละตัวนั้นก็จะมี Feature การวิเคราะหขอมูลที่ชวยใหแบรนดเขาใจผูติดตาม และ

คอนเทนตของตัวเองมากยิ่งข้ึน 

    จากตัวอยาง Instagram Business Account ทางดานบน จะเห็นไดวาแบรนด

สามารถศึกษาหาขอมูลและหา Insights ไดหลายเรื ่อง ไมวาจะเปน วันเวลาที่ผู คน Active มากที่สุด, 

จํานวน Impression ทั้งหมด, กิจกรรมทั้งหมดภายใน Account, โพสตตและสตอรี่ที่มีการเขาถึงมากที่สุด 

เปนตน ซ่ึงโดยปกติแลว เครื่องมือเหลานี้สามารถใชไดโดยไมตองเสียคาใชจายเพ่ิมเติม 

      2. Social Media เปนชองทางในการศึกษาแบรนดคูแขง (Competitor Analysis) 

แนนอนว าไม ใช แค ธ ุรก ิจของที ่ก าวเข ามาอย ู  ในพื ้นที ่  Social Media แบรนดหลายๆแบรนด  

(ที่อาจจะเปนคูแขงของเรา) ก็เขามาสรางตัวตนของพวกเขาเชนเดียวกัน และนี่ก็เปนประโยชนอีกขอ  

ของ Social Media Marketing ซ ึ ่ งก ็ค ือสามารถเข าไปศ ึกษาว ิธ ีการท ําธ ุรก ิจและการตลาด 

ของแบรนดคูแขงได สามารถศึกษาวิธีการใช Social Media ในการขายของของพวกเขา การทําคอนเทนต
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ตลอดจนศึกษาพฤติกรรมของผูติดตามของพวกเขา เชน ปญหาท่ีผูติดตามเขากําลังพูดถึง หรือสิ่งท่ีผูติดตาม

กําลังพูดถึง ซึ่งสามารถนําขอมูลเหลานี้มาปรับใชกับกลยุทธ และผลิตคอนเทนตเพื่อตอบโจทย รวมไปถึง 

ยังสามารถศึกษาวิธีการที่แบรนดแตละแบรนด ตอบหรือปฏิบัติกับลูกคาบน Social Media ไดเชนกัน  

นําขอมูลเหลานี้มาเปรียบเทียบกับกลยุทธและวิธีการทางธุรกิจ เพื่อวิเคราะหและผลิตกลยุทธ ที่ตอบโจทย

และเหมาะสมกับลูกคาในอุตสาหกรรมของเราไดมากกวา 

    3. Social Media ชวยสราง Brand Awareness เพื่อสรางการรับรู เกี ่ยวกับ     

แบรนด เพราะ Social Media คือพื้นที่ที่คนจะเขามาปฏิสัมพันธกัน ถารูจักใชงาน จะชวยใหสราง Brand 

Awareness ทําใหคนรับรูถึงการมีอยูและตัวตนของแบรนดของเราได การทํา Social Media Marketing 

นั้นสิ่งสําคัญคือก็คือการเลาเรื่องผานคอนเทนต ยิ่งคอนเทนตโดนใจ หรือสามารถดึงความสนใจของผูคน

ไดมากเทาไหร จะชวยสงผลใหเกิดการรับรู ของแบรนดเปนวงกวางเทานั้น เพราะฉะนั้นแบรนดควรหม่ัน

ขยันผลิตคอนเทนตที่ตรงกับความสนใจของผูติดตามออกมาเพื่อสรางภาพจําของแบรนดหรือสินคาและ

บริการใหผูคนรับรูบอยๆ และในอนาคตภาพจําเหลานี้จะชวยสรางแบรนดใหเปนที่รูจักมากขึ้นและเพ่ิม

โอกาสในการสรางกลุมลูกคารายใหมไดมากยิ่งข้ึนเชนเดียวกัน 

    4. Social Media ชวยสราง Engagement เพิ่มปฏิสัมพันธระหวางแบรนดกับ

ลูกคา อีกประโยชนของ Social Media คือการเปนเครื่องมือที่ชวยใหผูคนสามารถสื่อสารกันไดงายและ

รวดเร็วข้ึน ขอความตางๆ สามารถถูกสงไปยังปลายทางภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว และแบรนดสามารถนํา

ประโยชนขอนี้มาสราง Connection ระหวางลูกคาไดงายๆ ไมวาจะเปนการ Comment, Like หรือ 

Share บนโพสตตตางๆ ของแบรนด หรือแมแตการสงขอความ ใน Inbox ก็ลวนเปนการเริ ่มตน

ความสัมพันธที่ดี แบรนดสามารถรับรูไดวาสิ่งไหนทําออกไปแลวลูกคาชอบ หรือสิ่งที่ไหนที่ลูกคาไมชอบ 

โดยที่แบรนดสามารถนําสิ่งนั่นกลับมาพัฒนากลยุทธและแนวทางของตัวเองได นอกเหนือจากนี้ การท่ี 

Social Media ชวยสนับสนุนการสื่อสารแบบ 2 ทาง (Two Ways Communication) นั้นยังชวยใหลูกคา

รูสึกได ถูกรับฟงจากแบรนด หรือรูสึกไดวาแบรนดสามารถเขาถึงไดงาย จะเพ่ิมโอกาสใหลูกคารูสึกผูกพันธ 

กับตัวแบรนดมากข้ึนและมีโอกาสท่ีเขาจะกลายเปนลูกคาจริงๆ ของแบรนดในอนาคต 

    5. Social Media ชวยเพิ่ม Leads และ Conversion ใหกับแบรนด นอกจากจะ

ชวยกระจายการรับรูของแบรนดและชวยแบรนดพัฒนาความสัมพันธกับลูกคาแลวนั้น Social Media 

Marketing สามารถชวยทํา Lead Generations และสราง Conversion เปลี ่ยนกลุ มเปาหมาย  

ใหกลายเปนลูกคาไดเชนเดียวกัน เพราะในปจจุบันนี้ Social Media แทบจะทุกรายนั้น เปดโอกาสใหแบ

รนดขายสินคาหรือบริการของตัวเองได ถาคอนเทนตของแบรนด (ท่ีพูดถึงสินคา) เปนท่ีนาพอใจ ก็สามารถ

สราง Leads หรือสรางยอดขายจากผูคนที่เลือกเขาแวะเวียนเยี่ยมชม Social Media ของเราได โดยแบ

รนดดึงดูดพวกเขาผานการทํา Organica Content หรือคอนเทนต ทั่วไปที่ไมตองโฆษณา หรือสามารถทํา 

Paid Content ก็ไดเชนกัน นอกจากนั้นแลว Social Media บางตัวก็เปดโอกาสใหแบรนดสามารถลองเลน

อะไรใหมๆ เชน ฟเจอรสําหรับการ Shopping จากบน แพลตฟอรมไดโดยตรง ชวยยนระยะเวลาการกดเขา
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ออกเว็บไซต และเพิ่มโอกาสในการสราง Conversion ไดอีกดวย ตัวอยางเชนการที่ Facebook และ 

Instagram ปลอยฟเจอรที่เรียกวา Facebook Shop และ Instagram Shop ออกมาเพื่อชวยเหลือธุรกิจ

รายยอยในการขายสินคาออนไลนไดงายข้ึน พูดงายๆ ก็คือท้ังโปรโมท และขายของไดครบ 

    6. Social Media ชวยสงเสริม Branding หรือภาพลักษณของแบรนด ขอสําคัญ

อีกขอท่ีแบรนดทุกแบรนด ไมวาจะขนาดเล็ก กลางหรือใหญตองคิดถึงเสมอก็คือ Branding หรือภาพลักษณ

ของแบรนด และ Social Media สามารถชวยสงเสริมภาพลักษณนั้นใหแข็งแกรงมาก ยิ่งขึ้นไดดวยเชนกัน 

โดยแบรนดสามารถถายทอด ‘ความเปนตัวเอง’ ออกมาผานรูปภาพ ขอความ รูปแบบตัวอักษร ลักษณะ

การพิมพ หร ือแมแต ต ัวงาน Artwork ก ็ตาม ส ิ ่งเหล าน ี ้สามารถบงบอกความเปนแบรนดไดดี   

บนแพลตฟอรม Social Media ตางๆ หรืออีกชื่อก็คือ Brand Identity หรือ Corporate Identity ที่เปน

ตัวชวยสงเสริมความเปนแบรนดใหชัดเจนยิ่งขึ้น และนั่นก็เปนเหตุผลที่วาทําไมอาจจะรูสึกวาบางแบรนดดู

เขาถึงไดงายจังหรือบางแบรนดดูมีความนาเชื่อถือมากๆ จะเห็นประโยชนมาก ทําใหอยากลองทํา Social 

Media Marketing ข้ึนมาบาง โดยมารูจักชองทางการทํา SMM ดังรูปภาพตอไปนี้ 

 

 
 

รูปท่ี  11 การตอบโตของลูกคาในการทํา SMM 
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หัวขอ 3.3 Online VDO & Viral 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือฝกปฏิบัติเก่ียวกับเทคนิคการถายทํา Video และเรียนรูการทําการตลาดผานชองทาง 

TikTok 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

     ระยะเวลาการอบรม 3 ชั่วโมง 

     ระยะเวลาการเรียนรูแบบบรรยาย 1 ชั่วโมง 

     ระยะเวลาการเรียนรูแบบปฏิบัติการ 2 ชั่วโมง 

  

 ขอบขายเนื้อหา 

  การทําการตลาดโดยใช Video เพ่ือโฆษณาสินคาโดยใชสื่อ Social Media 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. ปากกาเมจิ  

2. มารกเกอร  

3. ปากกาดินสอ 

4. เทปกาว  

5. แพลตฟอรมออนไลน TikTok 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ  

โดยการใชคําถามเก่ียวกับเทคนิคการถายทํา Video และเรียนรูการทําการตลาดผานชองทาง 
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เนื้อหาหัวขอ 3.3 Online VDO & Viral 

  ปจจุบัน Video Online ไดกลายเปนสวนหนึ่งของคนไทยมากข้ึน เพราะไมวาจะดูหนัง ละคร 

หรือรายการยอนหลัง ทุกคนก็จะวิ่งเขาหายูทูป จึงทําใหนักตลาด นักโฆษณา และแบรนดตางๆ พรอมใจกัน

ทุมงบประมาณาเพ่ือเอาใจผูบริโภค สงผลให Video เปนคอนเทนตท่ีกําลังมาแรงสุดๆ ในปนี้ เพราะเปนสื่อ

ท่ีเขาถึงผูบริโภคไดงาย และรวดเร็ว โดยนรินทร เย็นธนกรณ Digital Director ของ Mindshare Thailand 

จึงไดใหแนวคิดเกี่ยวกับการทํา Video Content และขั้นตอนการทํา Viral Video ใหประสบความสําเร็จ 

Viral คํานี้มีความหมายเกี่ยวของกับไวรัส หรือใชประกอบกับคําอื่นๆ ในเชิงของการติดเชื้อเเบบรวดเร็ว 

หรือปริมาณเชื้อในจํานวนมาก ศัพทนี้หากนํามาใชในโลกออนไลน มักใชเชื่อมกับคําวา Go เชน Go Viral 

ความหมายคือ การเเพรกระจายอยางรวดเร็วนั่นเอง 

  Viral Video เกิดข้ึนตั้งเเตชวงเเรกๆ ท่ีวีดีโอคอนเทนสเริ่มไดรับความนิยม เม่ือโทรศัพทมือถือ

ถายภาพเเละวีดีโอได การจะสรางคอนเทนสรูปเเบบนี้ก็ไมใชเรื่องยากอีกตอไป (ถายเสร็จอัพโหลดลง

โซเชียลไดทันที) สวนมากคลิปท่ีเปนกระเเสในชวงเเรกๆนั้น เกิดจากการถายเลนโดยไมไดตั้งใจ เพียงเเตคน

สวนมากชื่นชอบเนื้อหาของคอนเทนสนั้นๆ เเละเเชรกันอยางเเพรหลายบน Social Media ดวยเหตุนี้คน

สวนใหญจึงมักเขาใจผิดวา Viral Video เกิด จากการเเอบถายหรือคลิปหลุดเทานั้น ในปจจุบันองคกรธุรกิจ

สวนใหญหันมาใหความสนใจกับกลุมเปาหมายทาง Social Media มากขึ้น วีดีโอคอนเทนสกลายเปนอีก

ชองทางสําคัญในการเจาะเขาหากลุมเปาหมาย ที่ผานมาไดเห็น ไวรัลวีดีโอจํานวนมากที่เกิดจากความตั้งใจ

ทํา หมายความวา ไวรัลวีดีโอไดถูกนํามาใชเปนชองทางหนึ่งของ Digital Marketing หรือ ที่เรียกวา Viral 

Marketing รวมถึงชองทางการนําเสนอผานสื่อตางๆ ผานเกร็ดความรู ดังตอไปนี้  

1) Branded Content เปนวิดีโอที่แบรนดหรือเจาของสินคาเปนผูผลิตเอง และโพสตบน

ชองทางของตัวเอง (YouTube, Facebook, Instagram) โดยจะผลิตเปน TVC, 

Product Demon, Event Coverage และ Viral Video 

  2) Earned Content เปนวิดีโอที ่ User หรือผูบริโภคเปนคนทํา และโพสตลงในบล็อก 

ของตัวเอง ซ่ึงสวนมากจะเปนการรีวิว รายการออนไลน และ Social Video สถิติท่ีนาสนใจของผูบริโภคตอ 

Online Video 

   • 52% ของผูบริโภคท่ีไดดูการรีวิวสินคาดวยวิดีโอกอน จะมีแนวโนมการซ้ือสินคามากข้ัน 

   • 3 ใน 5 ของผูบริโภคจะใชเวลา 2 นาที เพ่ือดูวิดีโอโปรโมทสินคา 

   • 1 ใน 2 ของผูบริโภค ท่ีไดดูวิดีโอของสินคากอนการซ้ือ จะมีโอกาสคืนสินคานอยกวาคน

ท่ียังไมไดดู 

 สําหรับแบรนดท่ียังไมรูวาตองผลิต Video Content ประเภทไหนใหตรงวัตถุประสงคท่ีสุด 

   • ถาตองการสรางการรับรู (Awareness) ใหใช Video Content ประเภท TVC หรือ 

Viral Video 
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   • ถาตองการสรางสื ่อสาร ใหใช Video Content ประเภท Product Video หรือ 

Influencer Review 

   • ถาตองการสรางความจงรักภักดีตอแบรนด ใหใช Video Content ประเภทสอนการใช

สินคา How to Video 

   • ถาตองการใหเกิดการกระจายตอ ใหใช Video Content ประเภท Consumer Video  

  3) Hero Content คือ คอนเทนตท่ีตองการใหคนอยากรู อยากถามตอ และพูดในโลกโซเชียล

มีเดีย แตก็ยังมีขอเสียคือ วิดีโอประเภทนี้จะมีอายุสั้นมากๆ หรือจะใชแคโปรโมทแคมเปญสั้นๆ เทานั้น 

  4) Hygiene Content คือ สิ่งที่ผูบริโภคกําลังตามหา และสิ่งที่แบรนดตองการนําเสนอ เชน 

ตองการทําขาวผัด จึงคนหาผาน YouTube และเจอคลิปสอนทําอาหาร ที่มีแบรนดสินคาเปนผูใหการ

สนับสนนุอยู 

  5) Earned Content คือ คอนเทนตที่ผูบริโภคทําขึ้นเอง อาจเปนการรีวิวสินคา รายการ

ออนไลน เปนตน 

หากถามวาตองทําอยางไรให Video Content ท่ีทํากลายเปน Viral Video นักการตลาดหลายๆ คนก็จะ

ตอบเปนเสียงเดียวกันวา“ไมมี”เพราะในความเปนจริงแลว ไมสามารถบังคับใหผูบริโภคคลิกไลกหรือแชรได 

  ทฤษฏีการทํา Viral Video 

   1) วิดีโอตองตรงกลุมเปาหมาย ยกตัวอยางเชน โฆษณา วอลโวทรัคส ชุด Live Test ท่ีนํา

แนวคิดท่ีแปลกใหมโยงเทคโนโลยี Volvo Dynamic Steering กับการแสดงผาดโผนท่ีนํานักแสดงโดยดารา

คิวบู ฌอง-คล็อด แวน แดมม เขามาสื่อสารเรื่องไดอยางชัดเจนจนเปนที่เขาใจถึงสมรรถนะของแกนแทใน

ประสิทธิภาพของเทคโนโลยี ซึ่งหลังเจาะกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี และสรางความตกตะลึงใหผูที่ไดชม

คนอื่นๆ อีกดวย นอกจากนี้ โฆษณาชิ้นนี้ยังกวาดรางวัลจากงานประกวดคานส ไลออนส ซึ ่งเปนงาน

ประกวดภาพยนตรโฆษณาสําคัญสุดยอดระดับโลก ไดมากถึง 20 รางวัล 

Volvo Trucks – The Epic Split feat. Van Damme (Live Test 6) httpv://youtu.be/M7FIvfx5J10 

   2) จุดพีคของวิดีโอตองอยูในชวง 5-20 วินาทีแรก เหมือนกับโฆษณาของ Mercedes-

Benz ตัวนี้ ที่ไมวาใครเห็นก็ไมอยากกด Skip แนนอน Mercedes-Benz Intelligent Drive ‘Chicken’ 

TV Advert  

   3) ใชเรื่องราวท่ีกําลังเปนกระแสอยูในปจจุบันมาเปนแกนเรื่องในการผลิตโฆษณาดี ๆ ท่ีถูก 

Band อีกแลว 

   4) ตองมั่นใจวาผูบริโภคจะไลก-แชร ยกตัวอยางเชน โฆษณาของไทยประกันชีวิต ที่เนน

การกระตุนอารมณของผูบริโภค โดยเฉพาะคนไทย ที่คอนขางเขาถึงอารมณซึ้ง ดรามา และตลกไดงาย 

Children of Fidelity – World Vision Korea  
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   5) ตองสื่อสารไดในวงกวาง ถาถึงคนหมูมากไดดี เหมือนกันวิดีโอชิ้นนี้ ท่ีเจาะกลุมผูหญิงได

ดี แมจะไมไดพูดภาษาเดียวกัน แตเชื่อวาผูหญิงทั่วโลกที่ไดดู จะตองตระหนักถึงอะไรบางอยางแนนอน  

(ควรดูใหจบ!) A crash course to shine 

   6) ตองมีคียเวิรดใหจํางาย หรือคําพูดติดปาก ตั้งชื ่อคลิปใหคนหางาย ทําใหผู บริโภค

เลียนแบบไดงายเหมือนกับคลิปนี้ท่ีเลียนแบบโฆษณาของวอลโวทรัคส โดยมีนักแสดงชื่อดังอยาง Channing 

Tatum มาสรางเสียงฮาใหกับผูท่ีไดดู Jenko’s Epic Split  

   7) วิดีโอตองสรางอารมณรวมได (สนุกสนาน, ตื่นเตน, เหลือเชื่อ, นารัก, อมยิ้ม, เซ็กซ่ี 

ฯลฯ) ถาทําทุกวิถีทางแลว ยังมีคนดูนอย ก็คงถึงเวลาที่ตองซื้อโฆษณาเพิ่มเติม (Facebook, YouTube 

และ Google)  

 

 
 

   วิธีการนําเสนอ 3 ชองทางหลัก  

    Instagram เปนคลิปสั้นๆ ประมาณ 15 วินาที สามารถใชรายงานสดการเปดตัวสนิคา 

หรือการใชพรีเซ็นเตอรโพสตคลิปวิดีโอเพ่ือโปรโมทสินคาใน IG ของพวกเขา 

    Facebook การโพสตวิดีโอลงใน Facebook นั้นจะคอนขางไดผลดีเมื่อตองการให

ผูบริโภคมีสวนรวม ไมวาจะเปนการแชร หรือไลก 

    YouTube (แบงได 2 ประเภท คือ แบบกดขามโฆษณาได และแบบกดขามโฆษณา

ไมได) ทั้งนี้ การใชทั้ง Facebook และ YouTube ควบคูกันจะทําใหแคมเปญประสบความสําเร็จไดเร็วข้ึน 

และท่ีสําคัญการโพสตวีโอในยูทูปในชวงทายๆ คลิป ควรใสลิ้งคเพ่ือใหผูบริโภคคลิกไปหนาเว็บไซตดวย 

  กลาวโดยสรุปคือ 

   Viral Marketing คืออะไร Viral Marketing ที่จริงเเลวเกิดขึ้นตั้งเเตกอนยุคที่จะมี 

Internet เสียอีกนั่นคือการ ใชดีเเลวบอกตอ นั่นเอง เเตเเลวเมื่อมาถึงยุคที่อินเตอรเน็ตเริ่มเขามามีบทบาท 
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การสราง Viral Marketing จึงงายมากยิ่งขึ้น ดวยการอาศัยการเเชรขอมูลตอๆกันบนโลกออนไลน เเลวจะ

ทํา Viral Marketing ไดอยางไร การทําการตลาดใหเกิดเปนไวรัลมีดวยกันหลายวิธี คือ 

   การทํา Video Clip ตามเทรนดของคนในปจจุบันที่มีเนื้อหาที่โดนใจ ปจจุบันคนนิยม 

Live กันผานเเพรตฟอรมตางๆ ดวยคอนเทนสที่เเปลกเเหวกเเนว จนเกิดเปนกระเเสทําใหคนที่ live 

กลายเปนเน็ตไอดอล เเละมีรายไดนอกเหนือจากการ Live ขายของ 

   Viral Marketing ประเภทเกม หรือ Interactive Flash Games ยกตัวอยางงายๆ 

Facebook Games จะมีเกมดังๆ ท่ีคุนตากันเชน Farmville, Fishville เปนตน สวนมากจะเปนเกมท่ีสราง

จากโปรเเกรม Flash เเละถือไดวาเปน Viral Marketing ประเภทเกมนั่นเอง 

  ขอความธรรมดา ก็สามารถเปน Viral Marketing ไดเหมือนกัน สวนมากไวรัลประเภทนี้จะ

เกิดใน Twitter เเละสวนมากจะใชรวมกับสื่อ Media อ่ืนๆดวย เชน วีดีโอหรือ Blog ตางๆ เพ่ือใหเกิดความ

นาสนใจมากข้ึน 

  อยางไรก็ตาม หลายครั้งที่คลิปวีดีโอฮิตๆไมจําเปนตองมีคอนเทนสอะไรเลย หลายวีดีโอที่โดง

ดังในชั่วขามคืนได เเละเงียบหายไดอยางรวดเร็ว นี่เเสดงใหเห็นถึงขอเสียของViral Video วามีความไมเเน

นอนเเละคาดเดาไดยาก การจะใชชองทางการทํา Digital Marketing ผานทาง Viral Video จึงไมใชเรื่อง

งายนัก ตองอาศัยความเขาใจเปนอยางมากเก่ียวกับเนื้อหาของคอนเทนส ภาพสินคา เเละการโปรโมท 

  จากผลสํารวจของ Permission TV แสดงใหเห็นวา ป 2009 นี้ ผูบริหาร ดานการตลาดและ

โฆษณาใหความสําคัญกับ Online Video มากถึง 67% ในการโปรโมทแบรนดสินคา เปนผลสํารวจจากกวา 

400 ผูบริหารชาวอเมริกันจะใชงบโฆษณาออนไลนกับ Online Video เปนอันดับตนๆ รองลงมาคือ Social 

Media Campaigns 41%, Search 34% และ Podcast/Webcast 32% สวนกิจกรรมหลักที่จะทํากับ 

Online Video คือ Branded Content Video 63% รองลงมาคือ Viral Video 39% และ Interactive 

Experiences 38% Online Video จะชวยสรางสัมพันธกับผูบริโภค 71% และเชื่อวาจะชวยสรางและเพ่ิม 

Brand Awareness ใหกับตัวสินคา 

  จากตัวอยางที่ยกมาทั้งหมด จะเห็นถึงสิ่งที่ทุกคลิปมีรวมกัน คือ การกระตุนใหคนดูเกิด

ความรูสึกรวม ไมวาจะเปนคลิปอุบัติเหตุจากการมวนผมของวัยรุนฝรั่ง หรือคลิป WIRseries ที่นําประเด็น

แมคาออนไลนมาเลน สําหรับการทํา Viral Marketing จะทําใหวีดีโอนั้นๆ ถูกพูดถึงหรือบอกตอ เพ่ือใหเกิด

การแพรกระจายออกไปก็เพียงพอแลว อยางไรก็ตาม หลายครั้งวีดีโอฮิตๆ ก็ไมไดมีคอนเทนตที่ดีมีภาพ

มากมายนัก หลายวีดีโอที่โดงดังระดับโลกภายในเวลาไมกี่ชั ่วโมง แตแลวก็เงียบหายลงไปอยางรวดเร็ว

เชนกัน นี่แสดงใหเห็นถึงขอเสียของ Viral Video วามันคือ ความไมแนนอน และคาดเดาไดยาก ทั้งนี้ การ

ทําการตลาดผานวีดีโอให “ไวรัล” จึงไมใชเรื่องงาย แตจะตองอาศัยความรูความเขาใจเปนอยางสูง ทั้งดาน

เนื้อหาคอนเทนต การโปรโมท และภาพในตัวสินคาหรือแบรนด 
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หมวดวิชาท่ี 4 การออกแบบส่ือ และ Content การตลาดออนไลน  

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผูเขาอบรมมีความเขาใจเก่ียวกับการออกแบบสื่อ และการพัฒนา Content ออนไลน สามารถ

นําเนินการวางแผนการสํารวจแนวคิด เพ่ือผลิต Content ใหม หรืแ Content Idea Exploration สามารถ

ออกแบบและการผลิตสื่อสังคมออนไลนวิถีชีวิตใหม (New Normal Online Social Media) และสามารถ

ผลิตเนื้อหาการตลาดออนไลน (Online Content Marketing) เพ่ือตอบโจทยการตลาดยุคดิจิทัลในปจจุบัน

และอนาคต 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเกี ่ยวกับการสํารวจไอเดียผลิต Content ใหม (Content Idea Exploration)  

การออกแบบและการผลิตสื่อสังคมออนไลนวิถีชีวิตใหม(New Normal Online Social Media) และการ

ผลิตและการจัดทําเนื้อหาการตลาดออนไลน (Online Content Marketing) ตอบโจทยการตลาดยุคดิจิทัล 

 

หัวขอ 4.1 การออกแบบส่ือ และ Content การตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือศึกษาแนวคิดทางการตลาดโดยใหความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมี

ประโยชนไปสูกลุมเปาหมายเพ่ือดึงดูดความสนใจในการซ้ือสินคา 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 6 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัตกิาร 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 2 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  แนวคิดทางการตลาดโดยใหความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีประโยชนไปสู

กลุมเปาหมาย 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4  

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

10. Smart Phone  

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับแนวคิดทางการตลาดโดยใหความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาที่มี

ประโยชนไปสูกลุมเปาหมายเพ่ือดึงดูดความสนใจในการซ้ือสินคา 
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เนื้อหาหัวขอท่ี 4.1 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการตลาดดานเนื้อหา 

  การทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) เปนกระบวนการทางการตลาดโดยให

ความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาที่มีประโยชนไปสูกลุมเปาหมายเพื่อดึงดูดความสนใจสราง

ปฏิสัมพันธ ทําใหกลุมเปาหมายเกิดความประทับใจจนสามารถจดจําตราสินคาได (Brand Awareness) 

และทําใหเกิดความจงรักภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) นําไปสูการสรางโอกาสทางธุรกิจในรูปแบบ

ตางๆ โดยการทําการตลาดเชิงเนื้อหาจะไมเนนการขายเปนหลัก แตเปนการใหความสําคัญกับเนื้อหาเพ่ือ

สรางความเชื่อม่ันในตราสินคา โดยจะเปนการทําการตลาดรูปแบบใหมท่ีเสนอเนื้อหาตรงจุด สรางเนื้อหาท่ี

มีความโดดเดนแตกตางจากคูแขง และท่ีสําคัญมีการเพ่ิมคาความนาสนใจ ทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอ

ตราสินคา และเปนแรงจูงใจในการตัดสินใจซื ้อสินคาซึ ่งเปนแนวคิดที ่สอดคลองกบการพัฒนาการ 

ของการตลาดแบบ 4.0 แตการทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) อาจจะเห็นผลไดชากวาการ

ทําการตลาดโดยวิธีโฆษณา (Advertising) แตผลลัพธท่ีองคกรจะไดกับมานั้นมีความคุมคาและยังยืนกวา 

  1. ลักษณะของเนื้อหาเชิงตลาด 

   ลักษณะของเนื้อหาเชิงการตลาด หมายถึง ลักษณะและรูปแบบของเนื้อหาเชิงการตลาด 

(Content Marketing) ที ่ใชสื ่อสารกับลูกคาในบริบทตางๆ เพื ่อใหเกิดความถูกใจและติดตามจาก

กลุมเปาหมาย โดยลักษณะของเนื้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) เปนสิ่งที่กํากับความสัมพันธ

ของแหลงศักยภาพความไดเปรียบที่จะสงผลใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน อาทิ ลักษณะการใช

เนื ้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) เพื ่อนําเสนอใหกับลูกคาบน Facebook Fanpage  

มี 4 ลักษณะ คือ 

    1) การใหขอมูลขาวสารเปนการใหเนื้อหาเก่ียวกับขอมูลสินคาตางๆ ในดานการตลาด 

    2) การสงเสริมและกระตุนใหเกิดการซื้อหรือใชบริการ เปนการนําเสนอรายละเอียด

สินคาเพ่ือสรางใหเกิดแนวโนมความตองการท่ีจะซ้ือสินคาของลูกคา 

    3) การจัดกิจกรรมออนไลน เปนการใหสมาชิกเขารวมกิจกรรมตางๆ เชน เลนเกมชิง

รางวัล เปนตน 

    4) การสงเสริมการขาย เปนวิธีการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ เชน แจกคูปอง 

แจกสินคา เปนตน 

   โดยรูปแบบการนําเสนอเนื้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) บน Facebook 

Fanpage มีลักษณะการนําเสนออยู 4 รูปแบบหลักๆ ไดแก 

    1) ประเภทรูปภาพ (Photo) เปนภาพตางๆท่ีใชสื่อสารกับสมาชิก 

    2) วีดีโอ (Video) เปนวีดีโอ คลิป โฆษณา และภาพเคลื่อนไหวตางๆ นําเสนอสมาชิก 

เชน YouTube,Facebook Video, Instagram Video เปนตน 

    3) ลิงค (Link) เปนการโพสตลิงคบทความตางๆบนหนาแฟนเพจ 
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    4) ขอความ (Text) เปนการนําเสนอขอความตัวอักษรตางๆ รวมไปถึงสัญลักษณ   

แฮชแท็ก เปนตน 

  เนื้อหาเปนสวนประกอบที่สําคัญสูงสุดสําหรับการผลิตสื่อออนไลนในยุคเทคโนโลยีปจจุบัน 

จากคํากลาวที่วา “Content is King” บงบอกไดถึงคาของการสรางเนื้อหาที่มีภาพ ซึ่งจะชวยสงเสริม

เว็บไซตใหมีคุณภาพมากขึ้นเชนกัน โดยวิธีการสรางและแจกจายเนื้อหาที่มี “คา” ใหกับกลุมเปาหมาย  

โดยมีจุดประสงคใหกลุมเปาหมายมาสรางรายไดให ชองทางที่มีสวนชวยในการตลาดดวยการใชเนื้อหา 

ไดแก  

          1) บล็อกโพสตต ( Blog) 

       2) หนังสืออิเล็กทรอนิกสและบทความขอเสนอแนะ 

       3) Infographics 

       4) โบรชัวรออนไลนและลุคบุค 

  Search Engine Optimization 

   การใชเน ื ้อหาในการทําการตลาดสามารถชวยเพิ ่มประสิทธ ิภาพกลไกการคนหา 

ผาน SEO ได และทําใหเว็บไซตติดอันดับในหนาของการคนหาซ่ึงจะเปนการเพ่ิมปริมาณผูเขาชมเว็บไซตได 

ซ่ึงชองทางท่ีจะไดรับประโยชนจากการคนหา SEO ไดแก 

    1) Websites 

    2) Infographics 

    3) Blogpost 

    4) Search Engine Marketing 

   อาจกลาวไดวา Search Engine Optimization เปนรูปแบบการทําการตลาดออนไลนบน

หนาแสดงผลการคนหา (Search Result Page) อาทิ Google, Yahoo!, Bing, Baidu เปนตน โดยการทํา

โปรโมชั่นกับกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งเปนผูใชงาน Search Engine เพื่อใหรูจักเว็บไซต สินคา หรือบริการ 

และนํามาซึ่งยอดผูใชเว็บไซตและเพิ่มโอกาสในการขายสินคาและบริการใหมากยิ่งขึ้นซึ่งใช PPC (Pay Per 

Click) ในการลงโฆษณาบนหนาแสดงผลการคนหา โดยที่คิดคาใชจายจากการคลิกขอความโฆษณา แมวา

โฆษณาจะแสดงข้ึนมา แตหากไมมีการคลิกเกิดข้ึน ก็จะไมเสียเงินในการลงโฆษณาแตอยางใด ระบบโฆษณา

แบบ PPC ท่ีเปนท่ีนิยมท่ัวโลก ไดแก 

    1) โฆษณาแบบชําระเงินบน Facebook 

    2) การโปรโมทผาน Twitter 

    3) สงขอความผาน LinkedIn 
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   Affiliate Marketing เปนการทําการตลาดบนอินเตอรเน็ตรูปแบบใหม โดยอาศัยตัวแทน

โฆษณา, เซลลแมน, ตัวแทนจําหนาย, คนเชียรสินคา, รวมถึงผูรีวิวสินคา โดยไดรับผลตอบแทนในรูปแบบ

คาคอมมิชชั่นจากเจาของสินคาหรือบริการนั้นๆ ซ่ึง ณ ปจจุบันทุกคนสามารถเปนผูชวยขายสินคาได เพราะ

การทํา Affiliate นั้นงายมาก เพียงแคชวยโปรโมทสินคาบนเว็บไซต หรือทาง Social Media เชน 

    1) แชรผาน Facebook, Instagram 

    2) แชรโฆษณาวิดีโอผานทาง Youtube 

     3) เว็บไซต (Website & Landing Page) เปนเหมือนหนารานที่ทําใหกลุมเปาหมาย

เกิดการรับรูเกี่ยวกับแบรนด ชื่อเสียงภาพ ความไวใจ และ ความมันใจ เว็บไซตยังสามารถรวมกับเครื่องมือ

ทางการตลาด เปนการเพิ่มชองทางการสื่อสาร การเก็บรวบรวมขอมูล และสรางเครือขายของกลุมลูกคา

เปาหมายที่มากขึ้น ซึ่งหนาแรกของเว็บไซตมีจุดประสงค คือ เชิญชวนสมัครสมาชิก เชิญชวนรับขอมูล

ขาวสาร เพ่ือเปนสื่อกลางในการกระจายขอมูลขาวสาร เพ่ือแจงโปรโมชั่น และเพ่ือขายสินคา 

  วิธีการ และการสราง Content Writer 

   จําเปนตองมีความเขาใจในธุรกิจท้ังในลักษณะของผูบริโภค และเจาของผลิตภัณฑ รวมไป

ถึงลักษณะการเขียนของเครื่องมือการตลาดท่ีตองการสื่อสารออกไปยังกลุมเปาหมาย ท้ังในรูปแบบ Online 

และ รูปแบบ Offline ซ่ึงในแตละสื่อจะมีความแตกตางกันในเรื่องของงานเขียน 

    1) Company profile/Catalog สินคา -รูปแบบการเขียนตองเปนลักษณะกึ่งทางการ 

รูปแบบการเขียนกระชับ เขาใจงาย สามารถบงบอกรายละเอียดและบุคลิกของบริษัทไดครบถวน 

    2) OHM/Billboard -รูปแบบงานเขียนตองสอดคลองกับงานดีไซน เนนอานงาย ดึงดูด

ความสนใจไดงาย  

    3) Website -รูปแบบงานเขียนมีความหลากหลาย สามารถสอดแทรกความรู รวมถึง

ขอมูลโดยรวมขององคกรเขาไปไดมากกวา  

    4) Online presentation -รูปแบบการเขียนเนนสราง Impact ใหแกกลุมเปาหมาย 

ดังนั้นขอความจะตองสั้น กระชับ ไดใจความ 

  Content Creator สามารถแบงความเช่ียวชาญออกเปน 3 ดานดังตอไปนี้ 

   1) การทําคอนเทนตประเภทการเขียน (Text Based) 

    - การเขียนบทความลงเว็บไซตหรือบล็อก 

    - การเขียน Copy Writing หรือ Caption 

    - การเขียนรีวิว  

    - การผลิต E-book เปนตน  
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   2) การทําคอนเทนตประเภทรูปภาพ (Image Based) 

    - การทํา Infographic 

    - การทํา 3D 

    - การทํา Illustrator  

    - Meme เปนตน 

   3) การทําคอนเทนตประเภทวิดีโอ (Video Based)  

    - การอัด Vlog  

    - การทําวิดีโอ How-to 

    - การทํา Live Stream 

    - การจัดทํา Webinar เปนตน 

   ดังนั้น บทบาทหนาท่ีในการทํา Content สามารถสรุปรวมได ดังตอไปนี้ 

    1) การวิเคราะหแบรนดหรือธุรกิจกอนผลิตคอนเทนต  

    2) การคนควาหาไอเดียใหมๆ ใหตัวเอง  

    3) การผลิตผลงาน 

    4) การตรวจสอบผลงาน 

    5) การติดตามความคืบหนาของผลงาน 
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หมวดวิชาท่ี 5 กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน   

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผู เขาอบรมมีความเขาใจในเรื ่องของกลยุทธการสื่อสาร และการตลาดออนไลน สามารถ

ออกแบบและพัฒนาการรวมศูนยขอมูลลูกคา (Unity Customer Data) การสรางสื่อเทคโนโลยีการโฆษณา

(Advertising Technology) และการสื่อสารการตลาดออนไลนแบบรอบดาน (Online 360 Degree 

Advertising) ท่ีสอดคลองกับเครื่องมือการตลาดออนไลนและลูกคาได 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเกี่ยวกับการรวมศูนยขอมูลลูกคา (Unity Customer Data) สื่อเทคโนโลยีการโฆษณา

(Advertising Technology) และการสื่อสารการตลาดออนไลนแบบรอบดาน (Online 360 Degree 

Advertising) ท่ีสอดคลองกับเครื่องมือการตลาดออนไลนและลูกคา 

 

 หัวขอ 5.1 กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑตางๆในทองตลาดท่ีไดรับ

ความนิยม  

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 2 ชั่วโมง 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑตางๆในทองตลาดท่ีไดรับความนิยม 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. Smart Phone  

4. ปากกาเมจิ 

5.  มารกเกอร  
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6. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับกลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑตางๆในทองตลาดท่ี

ไดรับความนิยม  
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เนื้อหาหัวขอท่ี 5.1 กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน 

            กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน 

                   1. ชองทางการขายหรือจําหนายสินคา (Channels) มีบทบาทตอการเลือกซ้ือสินคาเปน

อยางมาก ไมวาจะเปน Facebook Page ที่มีฟงกชันรายการสินคาใหลูกคาเลือกได Line ชองทางในการ

ติดตอ รวมถึงสามารถสงลิงกใหลูกคาได  E-Marketplace รูปแบบตางๆ ที่สามารถลงขายสินคาได เชน 

Lazada, Shopee เปนตน หรือเว็บไซตท่ีมีการสรางเปน E-Commerce ของธุรกิจ ถือเปนตัวแปรสําคัญใน

การเลือกซื้อของลูกคา เนื่องจากการที่มีตัวเลือกของสินคาหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกซื้อผานชองทาง

ใดก็ไดที่สะดวก ดังนั้นการเลือกชองทางการขายนั้นสําคัญ เพราะจะไดรูกลุมเปาหมายหลักของธุรกิจ แตก็

สามารถทําควบคูกันไปไดในทุกชองทางไดอีกดวย 

                   2. การส่ือสารกับลูกคาหรือผูติดตามบนชองทางออนไลน เปนอีกหนึ่งกลยุทธท่ีดี เพราะ

นอกจากจะชวยดานสัมพันธที่ดีกับลูกคา ยังมีความสําคัญในการบริการที่ดีไดดวย การสื่อสารกับลูกคานั้น

อาจจะเปนการทําคอนเทนตในลักษณะคําถาม เชิญชวนใหคนมาคอมเมนทหรือแสดงความคิดเห็น รวมถึง

การตอบคําถามผาน Chat Message กับลูกคาโดยตรง ความเร็วในการใหขอมูลกับลูกคาเปนสิ่งสําคัญ ก็ถือ

เปนกลยุทธการตลาดอีกวิธีหนึ่ง 

                   3. Omni Channel Marketing อีกหนึ่งกลยุทธที่ไมควรมองขาม เพราะเปนกลยุทธท่ี

นําการตลาดทางออนไลน (Online) เชื่อมโยงกับชองทางออฟไลน (Offline) พูดอยางงายๆคือ เม่ือเรามีท้ัง

หนารานและชองทางออนไลนในการขายสินคา จึงสามารถเพิ่มบทบาทของทั้งสองชองทางเขาดวยกันได 

เชน รานอาหาร มีโปรโมชั่นบนชองทางออนไลนใหลูกคาสามารถสแกน QR Code หรือนําโคดไปแสดงหนา

รานเพ่ือรับสวนลดได เปนตน ซ่ึงการทํา Omni channels เปนท่ีนิยมเปนอยางมากในตางประเทศ สามารถ

เพ่ิมโอกาสในการเติบโตและเพ่ิมยอดขายไดเปนอยางมาก 

                   4. การซ้ือโฆษณาบน Search Engine อยาง Google และ Social Media รูปแบบตางๆ

ชวยเพ่ิมโอกาสในการสรางยอดขายไดเปนอยางมาก ท้ังยังชวยเพ่ิม Traffic รวมถึงเพ่ิม Brand Awareness 

การรับรูถือเปนสิ่งสําคัญในการสรางธุรกิจในระยะยาวไดอีกดวย 

                   5. กลยุทธการกําหนดราคา (Price Strategic) เปนสิ่งสําคัญที่ตองคํานึงในกรณีที ่มี

สินคาหรือบริการเฉพาะธุรกิจของคุณ การกําหนดราคาตองพิจาณาในเรื่องความเหมาะสมของราคาวา

คุมคาตอประโยชนท่ีลูกคาไดรับจากสินคาหรือบริการของคุณหรือไม และสินคานั้นเปนท่ีตองการของตลาด

มากแคไหน เพราะหากเปนสินคาทั่วไปก็ตองตั้งราคาตํ่ากวาตลาด หรือการมีโปรโมชั่นสวนลดมาดึงดูด

ลูกคาใหไดมากท่ีสุด และกรณีท่ีตั้งราคาสูงกวาตลาด ตองมีคุณภาพท่ีสูงกวาคูแขงอยางไรนั่นเปนอีกหนึ่งสิ่ง

ในการกําหนด 
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                    6. คอนเทนต (Content) ท่ีดีสอดคลองกับสินคาและบริการ แนนอนวาการเลือกซ้ือ

สินคาของผูใชงานบนออนไลนในปจจุบันนั้นอาศัยการดึงดูดดวยรีวิว (Review) ซ่ึงการเขียนรีวิวสินคานั้น    

มีความหลากหลาย แตสิ่งท่ีตองคํานึงถึงคือความสอดคลองเก่ียวของกับธุรกิจของคุณ (อานเพ่ิมเติม:เทคนิค: 

5 รูปแบบการสรางคอนเทนตใหโดนใจลูกคา) 

                    7. Online Influencer มีบทบาทกับธุรกิจที่ตองการกระแสนิยม กอนหนานี้ไดมีการ

พูดคุยถึงการมีบทบาทของอินฟลูเอนเซอร หรือ ผูมีอิทธิพลบนออนไลนกับการทําตลาดออนไลนไปแลว  

(อานเพ่ิมเติม: การทําการตลาดดวยการเลือก Online Influencer ท่ีตรงกลุมเปาหมาย!) ซ่ึงอินฟลูเอนเซอร

มีอิทธิพลบน Social Media เชน Twitter, Instagram เปนหลักและจะเนนการโปรโมทสินคาในลักษณะ

การทําใหเกิดกระแสนิยม หรือเกิดเทรนด เพ่ิมโอกาสในการขายและเปนท่ีรูจักมากข้ึน แตสิ่งสําคัญท่ีสุดของ

การทําการตลาดรูปแบบนี้ คือการเลือก Influencer ที่ตรงกลุมเปาหมายของแบรนดสินคาหรือบริการให

เหมาะสมนั่นเอง 

                    8. กลยุทธการศึกษาพฤติกรรมของกลุ มเปาหมาย (Customer Behavior) การ

วิเคราะหกลุมเปาหมายเปนกลยุทธพื้นฐานในการทําการตลาดออนไลน เพราะเปนสิ่งสําคัญในการกําหนด

ชองทางขายหลัก การทําคอนเทนตในรูปแบบท่ีเหมาะสมกับชองทางนั้นๆ ซ่ึงการวิเคราะหนี้ยังเปนสิ่งสําคัญ

ในการสรางหรือปรับเปลี่ยนขอมูลการใหบริการในอนาคตไดอีกดวย เชน การศึกษาพฤติกรรมของผูใชท่ีเขา

มาเว็บไซต มักจะเขาอานคอนเทนตประเภทโปรโมชั่นมากที่สุด ก็สามารถนํามาปรับใชในการอัพเดทขอมูล

ขาวสารของธุรกิจได เปนตน 

                    9. การอัพเดทขอมูลที่สดใหม (Information Updates) นอกจากจะยังเปนตัวแปร

สําคัญในการเลือกซื้อสินคา ยังเปนสิ่งสําคัญในการจัดอันดับการคนหาบน Google อีกดวย ตามมาดวย

โอกาสในการขายที่เพิ่มขึ้น ดังนั้นการทําคอนเทนตตองมีการอัพเดทอยางสมํ่าเสมอในทุกๆวันมีประโยชน

ตอลูกคา ผูท่ีสนใจ และตัวธุรกิจของเราดวย 
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หมวดวิชาท่ี 6 การประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

 ผูเขาอบรมมีความเขาใจวิธีการ และสามารถประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน  

อีกทั้งยังสามารถเลือกใชตัวชี้วัดเพื่อประเมินผลการสื่อสารและการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลนแบบ

มืออาชีพไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับวิธีการประเมินผล และการเลือกใชตัวชี้วัดเพ่ือประเมินผลการสื่อสารและการใช

เครื่องมือทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 

หัวขอ 6.1 การประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  การเรียนรูและการรูจักการใชเครื่องมือทางออนไลน ผานแพลตฟอรมตางๆเพ่ือท่ีจะสามารถ

นําไปวิเคราะห ตอยอดธุรกิจใหเติบโตได 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัตกิาร 3 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  การใชตัวชี้วัดทางการตลาดหรือเครื่องมือชี้วัดเพ่ือการประเมินผลความสําเร็จของสินคาหรือ

ธุรกิจท่ีสรางข้ึน 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. Smart Phone 

4. ปากกาเมจิ 

5. มารกเกอร  

6. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 
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 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ  

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับรูจักการใชเครื่องมือทางออนไลน ผานแพลตฟอรมตางๆเพื่อที่จะสามารถนําไป

วิเคราะห ตอยอดธุรกิจใหเติบโตได 
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เนื้อหาหัวขอ 6.1 การประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

            วิธีการวัดประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

- การรับรู (Awareness) 

- จํานวนการเห็นปายโฆษณา และทําการคลิก จํานวน SMS ท่ีไดถูกสงออกไป 

- การเขาใจในสินคา (Product Understanding) 

- ผลตอบรับจากการทําผลสํารวจ หรือจากกิจกรรมท่ีจัด 

- การมีสวนรวม (Participation or Sale Lead) 

- จํานวนผูรวมเลนกิจกรรม 

- จํานวนผูรวมกรอกแบบสอบถามออนไลน 

- การเพ่ิมฐานขอมูล (Build up Database) 

- จํานวนขอมูล Address 

- จํานวนขอมูลลูกคา 

- การขาย (Sales) 

- จํานวนคําสั่งซ้ือผานออนไลน 

- การเขาถึงจิตใจลูกคา (Understand Consumer Insight) 

- การเก็บขอมูลเชิงพฤติกรรมของลูกคา 

          เครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

               ในปจจุบันเปนยคุดิจิทัล จีงมีเครื่องมือทําการตลาดออนไลนจํานวนมาก ดังตอไปนี้  

  Facebook คือ บริการรูปแบบหนึ่งที่ทําใหผูใชสามารถติดตอสื่อสารไดหรือทํากิจกรรมใดๆ

รวมกันกับผูใชคนอื่นๆ ไดไมวาจะเปนการตั้งประเด็น หรือถามตอบในเรื่องที่ใหความสนใจการโพสตต

รูปภาพภาพเคลื่อนไหว บทความบล็อกหรือการคุยแบบสดๆไปจนถึงการทํากิจกรรมอื่นๆผานแอพของ 

Facebook เมื่อวันที่ 4 กุมภาพันธ พ.ศ. 2548 Mark Zuckburs ไดเปดตัวเว็ปไซต Facebookซึ่งเปนเว็ป

ประเภทสังคมออนไลนโดยในชวงแรกไดเปดใหใชบริการเฉพาะนักศึกษาเว็ปไซตก็ดังขึ ้นมา ในพริบตา

หลังจากเปดตัวเพียงสองสัปดาหเมื่อขาวนี้ถูกนําออกไปมหาวิทยาลัยอื่นๆ ก็เริ่มความตองการอยากจะใช 

Facebook บาง Mark จึงไดรวมตัวกับเพื่อนอีกสองคนสราง Facebook ขึ้นมาหลังจากนั้น 4 เดือน 

Facebook จึงไดเพิ่มชื่อกับมหาวิทยาลัยอีกหลายแหง ไอเดียที่ตั้งชื่อวา Facebook เพราะมาจากโรงเรียน

เกาของ Mark ที่มีชื่อวา Phillip Exeter Cadyme ที่นั่น มีหนังสือเรื่อง The Exexter Face Book ซึ่งจะ

สงตอๆกันไปใหนักเรียน คนอ่ืนๆไดรูจักเพ่ือนๆในชั้นเรียน ซ่ึง Facebook จริงๆแลว ก็เปนหนังสือเลมหนึ่ง

เทานั้น จนเมื่อวันหนึ่ง Mark เปลี่ยนแปลงและนํามันเขาสูโลกของอินเทอรเน็ต และประสบความสําเร็จ

ขนาดนี้ท้ัง Mark, Dustin และ Christ ไดยายออกไปท่ี Palo Alto ในชวงฤดูรอนและไปขอแบง เชา อพาร

ทเมนทแหงหนึ่ง หลังจากนั้นสองสัปดาหมารคไดเขาไปคุยกับ Sean Parker หนึ่งในผูรวมกอตั้ง Napster 

จากนั้นไมนาน Seanก็ยายเขามารวมทํางานกับ Mark ในอพารตเมนท โดย Sean ไดชวยแนะนําใหรูจักกับ
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นักลงทุนรายแรกซึ่งก็คือ Peter Thiel หนึ่งในผูรวมกอตั้ง Paypal และผูบริหารของ The Founders 

Fund โดย Peter ไดลงทุนใน Facebook เปนจํานวนเงิน 500,000 เหรียญสหรัฐฯดวยจํานวนสมาชิก

หลายลานคนทําใหบริษัทหลายแหงสนใจในตัว Facebook โดย Friendster พยายามที ่จะขอซ้ือ 

Facebook เปนเงิน 10 ลานเหรียญสหรัฐฯ ในกลาง พ.ศ.2548 Facebook ปฏิเสธขอเสนอไปและไดรับ

เงินทุนเพิ่มเติมจาก Accel Partners เปนจํานวนอีก 12.4 ลานเหรียญสหรัฐฯ ในตอนนั้น Facebook มี

มูลคาจากการประเมินอยูที ่ประมาณ 100 ลานเหรียญสหรัฐฯ Facebook ยังเติบโตตอไปจนถึงเดือน

กันยายน พ.ศ. 2549 ไดเปดในโรงเรียนในระดับมัธยมปลายเขารวมใชงานไดและในเดือนถัดมา Facebook 

ไดเพ่ิมฟงกชั่นใหม โดยสามารถใหสมาชิกเอารูปภาพมาแบงปนกันไดซ่ึงฟงกชั่นนี้ไดรับความนิยมอยางลน

หลามในฤดูใบไมผลิ Facebook ไดรับเงินจากการลงทุนเพ่ิมจาก Greylock Partners, Meritech Capital 

พรอมกับนักลงทุนชุดแรกคือ Accel Partners และ Peter Thiel เปนจํานวนเงินถึง 25 ลานเหรียญสหรัฐ 

โดยมูลคาการประเมินมูลคาในตอนนั้นเปน 525 ลานเหรียญ หลังจากนั้น Facebook ไดเปดใหองคกร

ธุรกิจหรือบริษัทตางๆ ใหสามารถเขาใชงาน Facebook และสราง Network ตางๆ ไดซึ่งในที่สุดองคกร

ธุรกิจกวา 20,000 แหง ไดเขามาใชงานและสุดทายใน พ.ศ. 2550 Facebook ก็ไดเปดใหทุกคนท่ีมีอีเมลได

เขาใชงาน ซึ่งเปนยุคที่คนทั่วไป ไมวาเปน ใครก็สามารถเขาไปใชงาน Facebook ไดเพียงแคมีอีเมลเทานั้น

ในชวงฤดูรอน พ.ศ. 2550 ครั้งนั้น Yahoo พยายามท่ีจะขอซื้อ Facebook ดวยวงเงินจํานวน 1,000 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ โดยรายงานวา Mark ทําการตกลงกันดวยวาจาไปแลวดวยวาจะยอม ขาย Facebook 

ใหกับ Yahoo และเพียงแคสองสามวัน ถัดมา หุนของ Yahoo ก็ไดพุงขึ้นสูงเลยทีเดียวแตวาขอเสนอซื้อได

ถูกตอรอง เหลือเพียงแค 800 ลานเหรียญ สหรัฐฯ ทําให Mark ปฏิเสธขอเสนอนั้นทันทีภายหลังตอมา ทาง 

Yahoo ไดลอง เสนอขึ้นไปที่ 1,000 ลานเหรียญสหรัฐฯ อีกครั้ง คราวนี้ Mark ปฏิเสธ Yahoo ทันที และ

ไดรับชื่อเสียงในทางไมดีวาทําธุรกิจเปนเด็กๆ ไปในทันที ไมใชครั้งแรกที่ Mark ปฏิเสธขอเสนอซื้อบริษัท 

เพราะเคยมีบริษัท Viacom ไดเคยลองเสนอซื้อ Facebook ดวยวงเงิน 750 ลานเหรียญสหรัฐฯ และถูก

ปฏิเสธไปแลวในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2550 ใน พ.ศ. 2551 Facebook มีสมาชิกที่มาสมัครใหม มากกวา 1 

ลานคนตอสัปดาหโดยเฉลี่ยจะอยูที่วันละ 200,000 คน ซึ่งรวมกันแลวทําให Facebook มีสมาชิกมากถึง 

50 ลานคน โดย Facebook มียอดผู เขาชมเฉลี ่ยอยู  ท่ี 40,000 ลานเพจวิวตอเดือน จากวันแรกท่ี 

Facebook เปน Social Media ของนักศึกษามหาวิทยาลัย จนวันนี้สมาชิกของ Facebook 11% มีอายุ

มากกวา 35 ปและสมาชิกท่ีมีอายุมากกวา 30 ป ก็เขาสมัครใช Facebook กันจํานวนมาก นอกเหนือจากนี้ 

Facebook ยังเติบโตอยางยิ่งใหญในตลาดตางประเทศอีกดวย โดย 15% ของสมาชิกเปนคนที่อยู ใน

ประเทศแคนาดาซึ่งมีรายงานออกมาดวยวาคาเฉลี่ยของสมาชิกจากจํานวนสถิติเหลานี้ไมโครซอฟตไดรวม

ลงทุนใน Facebook เปนจํานวนเงิน 240 ลานเหรียญสหรัฐฯเพ่ือแลกกับหุนจํานวน 1.6 % ในเดือนตุลาคม 

พ.ศ. 2551 ทําใหมูลคารวมของ Facebook มีมากกวา 15,000 ลานเหรียญสหรัฐฯ และทําให Facebook 

เปนบริษัทอินเทอรเน็ตที่มีมูลคาสูงเปนอันดับตนๆ ในหมูบริษัทอินเทอรเน็ตในสหรัฐอเมริกา หลายฝายได

อธิบายวาการตัดสินใจของไมโครซอฟตในครั้งนี้ทําเพียงเพื่อที่จะเอาชนะ Google ซึ่งเปนคูแขงขันที่จะขอ
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ซ้ือ Facebook ในครั้งเดียวกันนั้น คูแขงของ Facebook ก็คือ MySpace, Bebo, Friendster, LinkedIn, 

Tagged, Hi5, Piczo, และ Open Social ปจจุบัน Facebook มีสมาชิกมากกวา 1,000 ลานบัญชีทั่วโลก 

สูงเปนอันดับหนึ่ง 

  Instagram คือ โปรแกรมท่ีสามารถนํารูปท่ีถายไวในแกลลอรี่ หรือวิดีโอมาตกแตงใหสวยงาม

ในสไตลที่ตองการดวยฟลเตอร (Filter) และเครื่องมือที่มีอยูใน Instagram ซึ่งมีอยูหลายรูปแบบใหเลือก 

แลวนํา รูปที่ ตกแตงนั้น ไปแชรใหเพื่อนๆ ใน Social Media ไดดูเชน Twitter, Facebook, Foursquare 

หรือ Tumblr และในทางกลับกัน ก็สามารถเปดดูแสดงความชื่นชอบ (Likes) และแสดงความคิดเห็น 

(Comments) ในรูปหรือวิดีโอที่เพื่อน ๆ ของแชรไวไดดวยเชนเดียวกัน จุดเดนที่ทําให Instagram ไดรับ

ความนิยมอยางสูงตลอดระยะเวลาที ่ผานมา คือ ใชงานงาย สะดวกรวดเร็ว มีผู ใชงานรวมกันเยอะ  

มีอินเทอรเฟสที่สวยงาม มีความสนุกอยูในตัว และยิ่งมีดาราดังชอบใชกัน อีกก็ยิ่งเปนปจจัยที่สงผลให

กระแสของ Instagram แรงขึ้นตามลําดับ สําหรับการอัพโหลดภาพและวิดีโอ สามารถเลือกจาก Camera 

Roll ที่ถายเอาไวแลวหรือจะถายทอดสดจากกลองเลยก็ทําไดและกอนที ่จะอัพโหลดรูป Instagram  

ยังใหแตงภาพไดเชน การ Crop ภาพและการใสฟวเตอร Instagram มีระบบ Followers และ Following 

ใหเลือกติดตามชมรูปภาพความเคลื่อนไหวการใชงานของเพื่อนๆ ที่ใชงานแอพพลิเคชั่นตัวนี้หากถูกใจ  

ชอบรูปภาพไหนสามารถกด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพนั้นได Instagram ไดถูกคิดคนขึ้นมาท่ี

ซานฟรานซิสโก โดย เควิน ซิสตรอม และ ไมเคิล ไมคครีเกอรโดยคิดคนโดย เนนระบบ HTML5  

ในวันที ่ 5 มีนาคม พ.ศ. 2553 ซิสตรอม ไดลงทุนอีก 500,000 ดอลลารสหรัฐ ในการเพิ ่มเติม 

แอพพลิเคชั่น Instagram ไดเปดตัวบนแอพสโตรของแอปเปล ในวันที่ 6 ตุลาคม พ.ศ. 2553 หลังจากนั้น 

จอรช รีเดล ไดเขามารวมงานกับบริษัทในตําแหนงผู จัดการทั่วไป ซึ่งในขณะนั้นในบริษัทมีพนักงาน 

ไมถึง 10 คน และตอมาก็ไดมีผูเขามารวมงานกับบริษัทเพ่ิมเติมคือ เชนสวีนียโดยเขามาในเดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2553 ในตําแหนงว ิศวกร และเจสส ิกาโซลแมน ก็ได เข ามาในเด ือนส ิงหาคม พ.ศ. 2553  

ตอมาในเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 Instagram ไดเพ่ิมแฮชแท็ก ซ่ึงเปนระบบท่ีสามารถทําใหปายชื่อท่ีพิมพ

ลงไปนั ้น คนหาไดงายขึ ้น โดยการพิมพ “#” ตามดวยปายชื ่อที่จะพิมพและตอมาในเดือนกันยายน 

Instagram ไดปลอยเวอรชั่น 2.0 ใหดาวนโหลดบนแอพสโตรโดยเพิ่มความสามารถของแอพหลายๆ อยาง

ในวันท่ี 2 กุมภาพันธ พ.ศ. 2554 Instagram ไดประกาศผลกําไรของบริษัทโดยอยูท่ี 7 ลานเหรียญสหรัฐฯ 

และมีมูลคาของบริษัทอยู 25 ลานเหรียญสหรัฐฯ ตอมาในวันท่ี 3 เมษายน พ.ศ. 2555 หลังจากท่ีไดรอคอย

กัน มานาน Instagram ไดปลอยแอพพลิเคชั่นท่ีรองรับระบบปฏิบัติการแอนดรอยดและในสัปดาหเดียวกัน

บริษัทไดประกาศผลกําไรของบริษัทโดยอยูที่ 50 ลานเหรียญสหรัฐฯ ซึ่งมูลคาของบริษัทอยูที่ 500 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ วันท่ี 12 เมษายน พ.ศ. 2555 Facebook ไดเขามาซื้อกิจการในราคา 1 พันลานเหรียญ

สหรัฐฯ ซึ ่งทําให Facebook มีบริษัทที ่กวางขวางมากขึ ้น โดย มารก ซักเคอรเบิรก ประธานบริษัท 

Facebook จะมุงม่ันเพ่ือสราง Instagram ใหกาวหนาตอไป 
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  Twitter เปนบริการเครือขายสังคมออนไลนจําพวกไมโครบล็อก โดยผูใชสามารถสงขอความ

ยาวไมเกิน 140 ตัวอักษร วาตัวเองกําลังทําอะไรอยูหรือทําการทวีต (Tweet) แสดงความรูสึกอารมณตางๆ 

บอกใหผูคนรับรูถึงขอความที่ไดแสดงออกไป สามารถอัพเดตขอความไดตลอดเวลา Twitter ไมไดโพสตต

เพียงขอความเทานั้น แตสามารถโพสตภาพถาย วิดีโอ และไฟลตางๆไดดวย โดยมีเว็บไซตที่ใหบริการ

ฝากรููปภาพจากนั้นก็แนบลิงคเพื่อใหบุคคลอื่น คลิกเขาไปดูจากเว็บไซตแทน ขอความอัพเดตที่สงเขาไปยัง 

Twitter จะแสดงอยูบนเว็บเพจของผูใชคนนั้นบนเว็บไซตและผูใชคนอื่นสามารถเลือกรับขอความเหลานี้

ทาง เว็บไซต Twitter อีเมล เอสเอ็มเอส เมสเซนเจอรหรือผานโปรแกรมเฉพาะอยาง Twitterific Twhirl 

ซึ่ง Twitter จะเนน ขอความมากกวารูปภาพหรือวิดีโอ จึงทําใหอัพเดตขอความใหมๆ ไดอยางรวดเร็ว 

อัพเดท ขาวสาร ท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน Twitter กอตั้งข้ึนโดยบริษัท Obvious Corp เม่ือเดือนมีนาคม 

ค.ศ. 2006 ที่เมืองซานฟรานซิสโก ประเทศสหรัฐอเมริกา พัฒนาขึ้นโดย Evan Williams และ Meg 

Hourihan ปจจุบัน Twitter มีหมายเลขโทรศัพทสําหรับสงเอสเอ็มเอสในสามประเทศคือสหรัฐอเมริกา

แคนาดาและสหราชอาณาจักร ตัวระบบซอฟตแวรของ Twitter เดิมทีนั ้นพัฒนาดวย Ruby on Rails  

จนเมื่อราวสิ้นป พ.ศ. 2551 จึงไดเปลี่ยนมาใชภาษา Scala บนแพลตฟอรมจาวา จนกระทั่งป พ.ศ. 2552 

Twitter ไดรับความนิยมสูงข้ึนอยางมาก จนนิตยสารไทมฉบับวันท่ี 15 ป พ.ศ. 2552 ไดนําเอา Twitter ข้ึน 

ปกและเปนเรื่องเดนประจําฉบับ ภายในนิตยสารบทบรรณาธิการกลาวถึงการเปลี่ยนแปลงการนําเสนอขาว

ที่มีที่มาจากเทคโนโลยีใหมอยาง Twitter บริการของ Twitter นั้น ถึงจะเปนแคบริการเล็กๆ แตตอนนี้

บริการเล็กๆ ท่ีวานี้ประสบความสําเร็จอยางสวยงาม มีผูใชงานเกือบ 300 ลานคน ท่ัวโลก 

  Youtube คือ เว็บไซตที่ใหบริการแลกเปลี่ยนภาพวิดีโอระหวางผูใชไดฟรีโดยนําเทคโนโลยี

ของ Adobe Flash Player มาใชในการแสดงภาพวิดีโอ โดยผูใชสามารถเขาดูวีดีโอตางๆ พรอมทั้งเปน     

ผูอัพโหลดวีดีโอผาน Youtube ไดฟรีเมื่อสมัครสมาชิกแลวผูใชจะสามารถใสภาพ วิดีโอเขาไปแบงปนภาพ

วิดีโอใหคนอื่นดูดวย แตหากไมไดสมัครสมาชิกก็สามารถเขาไปเปดดูภาพวิดีโอที่ผู ใชคนอื่นๆ ใสไวใน 

Youtube ไดแตไมสามารถเปนผู อัพโหลดวีดีโอไดวิดีโอที ่สามารถอัพโหลดลง Youtube คือเว็บไซต 

ที่ใหบริการแลกเปลี่ยนภาพวิดีโอระหวางผูใชไดฟรีโดยนําเทคโนโลยีของ Adobe Flash Player มาใชใน

การแสดงภาพวิดีโอ โดยผูใชสามารถเขาดูวีดีโอตางๆ พรอมท้ังเปนผูอัพโหลดวีดีโอผาน Youtube ไดฟรีเม่ือ

สมัครสมาชิกแลวผูใชจะสามารถใสภาพ วิดีโอเขาไปแบงปนภาพวิดีโอใหคนอื่นดูดวย แตหากไมไดสมัคร

สมาชิกก็สามารถเขาไปเปดดูภาพวิดีโอที่ผูใชคนอื่นๆ ใสไวใน Youtube ไดแตไมสามารถเปนผูอัพโหลด

วีดีโอไดวิดีโอท่ีสามารถอัพโหลดลง Youtube ไดตองมีความยาวไมเกิน 15 นาทียกเวนวิดีโอจากพารทเนอร

ของ Youtube ท่ีไดรับอนุญาตจาก Youtube ขนาดของไฟลไมเกิน 2 GB สามารถรับ File วิดีโอท่ีอัพโหลด

เขามาในนามสกุลตางๆ ไดแก .AVI, .MOV, .MP4, .FLV, .DivX รวมท้ังรูปแบบ MPEG, VOB และ WMV 

  นอกจากนี้ยังรองรับไฟลสกุล 3GP ที่อัพโหลดเขามาทางโทรศัพทมือถืออีกดวย ในการรับชม

วีดีโอผาน Youtube นั้น ผูใชงานสามารถเลือกชมวิดีโอในโหมดภาพตางๆ กัน ไดแก Standard Quality 

(SQ) High Quality (HQ) หรือ High Definition (HD) ตามความชอบและตามความเหมาะสมของความเร็ว
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ในการดาวนโหลด โดยการรับชมวิดีโอจากเว็บไซตจากเดิมผูชมตองติดตั้ง Adobe Flash Player ลงใน

เว็บเบราเซอรจึงจะสามารถดูไดแตในปจจุบัน Youtube ไดเปดใหบริการเว็บเวอรชั่นใหมใหสามารถชม

วิดีโอไดผานเว็บเบราเซอรใด ๆ ท่ีรองรับมาตรฐาน HTML5 ซ่ึงทําใหไมจําเปนตองติดตั้ง Flash Player อีก

ตอไป Youtube กอตั้งใน พ.ศ. 2548 โดยพนักงานบริษัท PayPal จํานวน 3 คน ไดแก Steve Chen, 

Chad Hurley และ Jawed Karim โดยใชโดเมนชื่อ www.youtube.com โดยมีเปาหมายใหผูคนสามารถ

แชรวิดีโอถึงกันไดผานเว็บ Youtube ไดกลายมาเปนบริษัทยอยของ Google ซึ่งมีสํานักงานใหญตั้งอยูท่ี

เมืองซาน บรูโน รัฐแคลิฟอรเนีย จากเริ่มตนมาจนถึงปจจุบัน Youtube ไดกลายมาเปนหนึ่งในเว็บไซตที่ผู

เขาชมมากท่ีสุดในโลก มีการอัพโหลดวิดีโอตางๆ เขามายังเว็บไซตในทุกวินาทีจากท่ัวโลก รองรับการเขาชม

มากกวา 2 พันลานวิดีโอตอวัน และมียอดการชมวิดีโอกวา 14 พันลานครั้งในป 2010 ท่ีผานมาท้ังนี้เสนทาง

ของ Youtube ก็มิไดโรยดวยกลีบกุหลาบ เนื่องจากประสบปญหาตางๆ ไดแกการถูกแบนโดยบางประเทศ

จากเนื้อหาของวิดีโอ ประเทศไทยเคยแบนและบล็อค Youtube ระหวางพ.ศ. 2549-2550 จากการที่มี

วิดีโอท่ีมีลักษณะลามก อนาจาร หรือการฟองรองจากเจาของลิขสิทธิ์วิดีโอ 

  LINE คือแอพพลิเคชั่นที่ผสมผสานบริการ Messaging และ Voice Over IP นํามาผนวกเขา

ดวยกัน จึงทําใหเกิดเปน แอพพลิเคชั่นที่สามารถแชทสรางกลุมสงขอความโพสตตรูปตางๆ หรือจะโทรคุย

กันแบบเสียงก็ไดโดยขอมูลท้ังหมดไมตองเสียเงิน หากใชงานโทรศัพทท่ีมีแพ็คเกจ อินเทอรเน็ตอยูแลว แถม

ยังสามารถใชงานรวมกันระหวาง IOS และ Android รวมท้ังระบบปฏิบัติการอ่ืนๆ ไดอีกดวย ลาสุดสามารถ

ใชงานไดบนคอมพิวเตอร PC และ Mac ไดแลว ดวยความที ่มีลูกเลนมากมาย สามารถแชท สงรูป  

สงไอคอน สง Sticker ตั้งคาคุยกันเปนกลุม ฯลฯ ทําใหมีผูใชงานแอพนี้เปนจํานวนมาก การทํางานของ 

LINE นั้นตองใชเบอรโทรศัพทเพ่ือยืนยันการใชงาน นอกจากนี้ LINE ยังมีโปรแกรมเสริม ท้ัง LINE Camera 

ที ่ถายภาพฟรีพรอมกรอบกวา 100 แบบ และแสตมปแตงภาพมากกวา 600 แบบ โดยจุดเดนของ

แอพพลิเคชั่นนี้คือ การตกแตงภาพ หลากหลายรวมไปถึงการถายภาพผานฟลเตอรถึง 14 แบบ ที่ชวย

ปรับแตงภาพและรายละเอียดใหภาพดูดียิ่งขึ้นพรอมดวยพูกันกวา 156 ชนิด เพื่อใหผูใชไดแตงแตมดวย

แสตมปและเลือกแบบตัวอักษรตางๆ พิมพขอความลงบนภาพตามสไตลของตัวเอง และสามารถแชรภาพได

อีกทั้งโปรแกรมฟรีที่เรียกวา LINE Card โดยผูใชสามารถสงขอความสวนบุคคลโดยเลือกจากภาพการด

ตางๆ ไดฟรีตามความชอบ และสามารถเลือกภาพของตัวเองจากคลังภาพและแทรกไปในภาพการด  

เพื่อแตงเติมและสงตอไปถึงบุคคลพิเศษนั่นเอง แตสิ่งที่ถือวาเปนการตอยอดแบบไมมีหวงของ LINE ก็คือ

การนําโปรแกรม LINE มาไวใน PC สําหรับ Windows และ Mac รวมถึงเบราเซอรสําหรับสมารทแท็บเล็ต 

ท่ีผูใชยังสามารถใชรหัส LINE QR เพ่ือเขาสูระบบในเวอรชั่นพีซีไดโดย ไมตองลงทะเบียนเพ่ิมเติม ทําใหผูใช

ไมพลาดการติดตอสื่อสารกับเพื่อนผานโปรแกรม LINE ไมวาจะเปนที่บานหรือที่จากการเติบโตที่เมื่อเทียบ

กับ Social Media อื่นๆ LINE ถือวามีการเติบโตที่รวดเร็วเปนอยางมาก จากจํานวนแค 257 วัน ก็พบวา 

มีผู ใชงานกวา 20 ลานคน และยังเพิ่มขึ้นอีกถึง 35 ลานคน ใน 6 เดือนตอมา ซึ่งเติบโตอยางรวดเร็ว 

ถึง 600% เลยทีเดียว เพราะนอกจากจะดาวนโหลดไดฟรีแลว โปรแกรม LINE ยังมีฟงกช ั ่นอื ่นๆ  



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

74 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

ที่หลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการของคนในโลกออนไลนจึงทําใหในปจจุบันทําใหโปรแกรมนี้กลาย

มาเปนที ่นิยม Naver เปนบริษัทผลิตเกมสัญชาติเกาหลีและเปนบริษัทผู พัฒนาแอพพลิเคชั ่น LINE 

ซึ ่งมีสาขาอยู ที ่ประเทศญี่ปุ น ตนตอไอเดียของโปรแกรม LINE เกิดจากเหตุการณวิกฤตตอนที่ญี ่ปุน 

เกิดสึนามิระบบการสื่อสารประเภท Voice ไมสามารถใชงานไดเลย ทีมงานกวา 100 ชีวิต จึงชวยกันสราง

ชองทางการสื ่อสารผานทาง Data เพื ่อติดตอและใหกําลังใจซึ ่งกันและกัน ในที ่ส ุดโปรแกรมLINE  

จึงถือกําเนิดข้ึนภายในเวลา 2 เดือน  

 LINE ถูกพัฒนาขึ้นจากสวนที่ทํางานอยูในญี่ปุน จึงทําใหมีสวนผสมของความนารักของในแบบ

ฉบับของญี่ปุ น สงผลใหการออกแบบคาแร็กเตอรตัวการตูนของ LINE สามารถเขาถึงคนไทยไดไมยาก  

ซึ่งนอกจากความนารักแลว ตัวคาแร็กเตอรตางๆ ยังสะทอนใหเห็นพื้นฐานจากการใชชีวิตสถานการณรวม

ไปถึงอารมณความรู สึก ของคนที่ใชอีกดวย LINE เปดตัวเปนครั ้งแรกในระบบ IOS และ Android  

ในเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2554 ตอมาในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2555 ก็สามารถใชงานบน PC Windows Phone 

และ Mac ในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2555 ซ่ึงมียอด ดาวนโหลด 50 ลานครั้ง โดยประเทศไทย ไดเริ่มใชงาน

ในเดือนสิงหาคม พ.ศ.2555 ผาน Blackberry สําหรับการทําตลาดในประเทศไทยผูบริหารของ LINE  

ไดวาจางบริษัท Spark Communication ดูแลเรื่องการทําพีอาร 
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หมวดวิชาท่ี 7 การบริการจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

   ผูเขาอบรมมีความเขาใจการบริหารจัดการรานคาออนไลนแบบมืออาชีพ สามารถดําเนินการ

จัดการรานคา เลือกทําเลที่ตั้ง ออกแบบการแตงราน บริหารการจัดเรียง และสต็อกสินคา ผูเขาอบรม

สามารถคัดสรรสินคา ตั้งราคา ออกนโยบาสยสงเสริมการขาย และเขาใจถึงหลักการจัดการรานคาและ

บริหารขอมูลจากการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ ไดแก ตนทุน การขาย เปนตน 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเกี ่ยวกับการจัดการรานคา ทําเลที ่ตั ้ง การแตงราน การจัดเรียงและสต็อกสินคา  

การเลือกสินคา การตั้งราคา การสงเสริมการขาย และหลักการจัดการรานคาและบริหารการขอมูลจากการ

ทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ ไดแก ตนทุน การขาย การสื่อสารคาตรงถึงกลุมเปาหมายการอํานวย

ความสะดวกใหลูกคาเขาถึงไดตลอดเวลา แนวทางการขยายตลาดสรางรานเพ่ิมสูกลุมลูกคาออฟไลน 

 

หัวขอ 7.1 การบริหารจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหผูเรียนไดเขาใจในการจัดการระบบการบริหารจัดการรานคาของตนเอง 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัตกิาร 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1.ประเภทของตลาดออนไลน 

  2.ระบบหนาบานและหลังบานท่ีใชสําหรับการขายสินคาออนไลน 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. Smart Phone  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร  

6. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับการจัดการระบบการบริหารจัดการรานคาของตนเอง 
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เนื้อหาหัวขอ 7.1 การบริหารจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

  ในอดีตแตละแผนกตางมีหนาท่ีจัดเก็บและจัดการขอมูลของตนเอง อยางไรก็ตามการวางแผน

แบบแยกสวนตางคนตางทํานี้ไมเหมาะกับโมเดลธุรกิจที่ตองการความรวดเร็วและความคลองตัวอีกตอไป 

หากแผนกของไมสามารถเขาถึงขอมูลการดําเนินงานของแผนกอื่นๆ ภายในองคกร การวางแผนและ

ตัดสินใจทางธุรกิจก็เหมือนกับเลื่อนลอยอยูในอวกาศ องคกรในปจจุบันจึงจําเปนตองพิจารณาขอมูลจากทุก

ภาคสวนเพ่ือขับเคลื่อนผลลัพธอยางมีประสิทธิภาพและนําไปสูความสําเร็จขององคกร 

  ขอมูลสวนใหญของหลายๆองคกร ยังคงถูกเก็บไวในบนสเปรดชีตหรือแพลตฟอรมที่กระจัด

กระจายแยกสวนกัน ความผันผวนของตลาดในชวงไมก่ีปท่ีผานมาทําใหเห็นชัดวา วิธีการจัดการขอมูลแบบ

ดั ้งเด ิมสรางความปวดหัวและสูญเสียขององคกร เพราะขอมูลที ่กระจัดกระจายไมเช ื ่อมโยงกัน  

การประยุกตใชการวางแผนแบบบูรณาการจะทําใหองคกรมีความรวดเร็ว คลองตัว และเฉียบคมในการ

ตัดสินใจซึ่งจําเปนตอการอยูรอดทามกลางโลกแหงความไมแนนอนในปจจุบัน การวางแผนธุรกิจที ่มี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะนําไปสู KPI ท่ีดี เพ่ิมกลยุทธและประสิทธิภาพไดสูงสุด 

  ขั้นตอนแรกคือ เชื่อมโยงแผนกลยุทธเขากับกับแผนการเงินและการปฏิบัติการ (Operation) 

ซึ่งจะชวยใหมองเห็นความสัมพันธที่เชื่อมโยงกันระหวางทรัพยากรตางๆ ภายในองคกรไดดีขึ้น และเพ่ิม

ศักยภาพขององคกรในการแขงขันและเติบโตไดดีข้ึน 

  โมเดลการวางแผนธุรกิจแบบบูรณาการจะชวยใหองคกรสามารถใชขอมูลท่ีมีอยูไดดีข้ึน นํามา

ซ่ึงการบรรลุตัวชี้วัด เปาหมายเชิงกลยุทธ และผลการดําเนินงานสูงสุด 

       Solution การวางแผนธุรกิจแบบบูรณาการจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในดานตอไปนี้ 

   สงเสริมความรับผิดชอบ ผูจัดการและพนักงานจะตระหนักถึงความรับผิดชอบและการ

ตัดสินใจของพวกเขาท่ีจะสงผลลัพธตอองคกร 

   แผนที่เชื่อมโยงสอดคลองกัน องคกรที่มีการวางแผนรวมกันและเดินตามแผนไปดวยกัน 

จะสามารถเชื่อมโยงแผนกลยุทธกับผลลัพธอยางประสบความสําเร็จ 

   วิสัยทัศน แผนและวิสัยทัศนที่เปนหนึ่งเดียวทั่วองคกรชวยใหธุรกิจปรับตัวตอบสนองกับ

สภาพธุรกิจใหมไดดียิ่งข้ึน 

  ความสามารถในการปรับตัว ความคิดสรางสรรค และการทํางานรวมกันเปนทีม ทั้งสาม

ทักษะทางอาชีพที ่ไดจากการทํางานนี ้ ถูกเรียกวาเปนทักษะสามารถนําไปตอยอดได เปนทักษะ 

ที ่ประกอบดวยความสามารถและลักษณะตางๆซึ ่งสามารถนําไปใชไดทุกกับธุรกิจ ชวยใหปรับตัวได 

ในทุกสถานการณการทํางาน 
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  ทักษะท่ีตอยอดได : หัวใจสําคัญของการประสบความสําเร็จดานอาชีพ 

   ทักษะที่ตอยอดได พัฒนาผานการศึกษา, การทํางาน และการฝกฝน แสดงใหเห็นถึง

ความสามารถรอบตัว และความคลองตัวในท่ีทํางาน ซ่ึงผูประกอบการยอมมองเห็นคาเพราะมีประโยชนตอ

การทํางานเปนอยางมากในสวนถัดไปคือทักษะท่ีตอยอดไดพรอมตัวอยาง ทักษะใดท่ีมีและดีอยูแลว ทักษะ

ใดท่ีควรตองพัฒนาข้ึนอีกบาง 

    ทักษะดานการจัดการและลงมือปฏิบัติ 

   ความสามารถในการทํางานใหบรรลุเปาหมายและวัตถุประสงคนั้น ข้ึนอยูกับวิธีวางแผนให

มีประสิทธิภาพ ความเฉียบแหลมในการวางแผน การเตรียมการ และลงมือปฏิบัต ิ

• การวางแผน มีการวางแผนที่ชัดเจน เปนขั้นเปนตอน สอดคลองไปกับภารกิจและ

เปาหมายขององคกรแลวหรือยัง? 

• การจัดการ มีบุคลากรและทรัพยากรท่ีสนับสนุนแผนการทํางานหรือยัง? 

• สามารถทํางานหลายอยางไดพรอมกัน ในปจจุบันธุรกิจมีการกาวไปอยางรวดเร็ว 

ความสามารถในการทําไดหลายอยางพรอมกันจึงเปนสิ่งที่ควรจะมี ไมวาจะเปนการจัดการ การจัดลําดับ

ความสําคัญของงาน และบริหารเวลาไดเปนอยางด ี

• ความสามารถในการใชเทคโนโลยี ถึงแมว าไมไดทํางานในสายงานเทคโนโลยี  

ความเชี ่ยวชาญทางดานดิจิทัลจะชวยใหทํางานอยางเปนมืออาชีพมากยิ ่งขึ ้น เทคโนโลยีไดเขามา

เปลี่ยนแปลงรูปแบบการทํางาน การยึดติดอยูกับทักษะเทคโนโลยีเดิมๆยอมสงผลตอความกาวหนาในเรื่อง

งาน 

  ทักษะการส่ือสาร 

   การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ มีบทบาทสําคัญในการเพ่ิมประสิทธิภาพของธุรกิจในหลายๆ

ดาน เปนการสรางความแข็งแกรงทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอก ชวยใหการเปลี่ยนแปลงใหมๆเปนไป

ดวยความราบรื่น การดําเนินการตามแผน และรักษาความสัมพันธอันดีกับลูกคาไว 

• การฟง ฟงเพื่อใหเขาใจ และรอจังหวะที่พูดได รวมถึงเขาใจถึงสิ ่งตองการสื่อสาร

หรือไม ? 

• การพูด วิธีการแสดงความเปนของตัวตนผานคําพูดมีความสําคัญๆพอกับสิ่งที่จะสื่อ

ออกไป การสื่อสารดวยคําพูดใหชัดเจนและกระชับ ตรงประเด็น รูจักกาลเทศะ และมีความสุภาพออนนอม 

• การเขียน เม่ือใดท่ีเขียนขอมูล ตั้งแตเขียนลงกระดาษ รายงาน ไปจนถึงบทความ อีเมล 

และขอมูลดานการขาย ลวนสรางการจดจําที่บงบอกความเปนตัวตนแกผู อาน ตรวจสอบความกระชับ 

ความสมบูรณ ความถูกตอง ในแงมุมตางๆและความสนใจของท้ังผูสงและผูรับ 
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• การส่ือสารแบบตัวตอตัว ในระหวางการสื่อสารแบบตัวตอตัว ไมเพียงแตคูสนทนาจะ

ฟงสิ ่งที ่พูด แตยังรวมถึงโทนเสียง ภาษากาย ทาทางและลักษณะตางๆและอารมณ การสื ่อสารที ่มี

ประสิทธิภาพแบบตัวตอตัวจึงมีความสําคัญเปนอยางยิ่งในการเพิ่มขวัญกําลังใจ การสะทอนความคิดเห็น 

และระบุเรื่องท่ีมีความละเอียดออนได 

• เลือกใชส่ือไดอยางเหมาะสม การเลือกสื่อท่ีเหมาะสมท่ีสุดท้ังผูฟงและขอความในการ

สื่อความหมายเปนอีกหนึ่งทักษะที่มีความสําคัญสําหรับการสื่อสาร ความสามารถในการประเมินขอดีและ

ขอดอยสําหรับสื่อแตละชนิดและเลือกสื่อท่ีเหมาะสมท่ีสุด ชวยใหเขาถึงและมีผลตอผูฟง 

  ทักษะดานคน 

   การเปนสวนหนึ่งในบริษัท หมายถึงการสามารถทํางานรวมกับความแตกตางทั้งเรื่องคน

และบุคลิกภาพ ทักษะเหลานี้ชวยใหโตตอบกับผูอ่ืนอยางสรางสรรค ชวยใหพัฒนาความสัมพันธในทางบวก 

สรางความนาเชื่อถือ ลดความขัดแยง และสรางความสัมพันธท่ีดียิ่งข้ึน 

• การทํางานรวมกัน สามารถทํางานไดเปนอยางดีกับผูอื่นที่มีความแตกตางทั้งเรื ่อง

ความตองการ ความรับผิดชอบ ภูมิหลัง และความชํานาญที่แตกตางกันไดดีหรือไม ? สามารถทํางาน

รวมกันและสรางผลลัพธไดอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือใหบรรลุเปาหมายและแผนงานไดดีหรือไม ? 

• ความเห็นอกเห็นใจ เม่ือเขาใจในมุมของผูอ่ืนแลว จะเขาใจและพัฒนาความสัมพันธตอ

กันใหดียิ่งข้ึน ชวยใหเขาใจแรงจูงใจของผูอ่ืน ชวยใหคาดเดาพฤติกรรมและการตอบสนองของผูอ่ืนได 

• ความยืดหยุน พรอมท่ีจะเปลี่ยนแปลง และปรับตัวไดอยางรวดเร็วหรือไม ? 

• การตอบสนองและตื่นตัวตอวัฒนธรรม ในโลกที่พัฒนาแลว การตื่นตัวและเคารพตอ

วัฒนธรรมตางๆลวนมีความสําคัญท้ังสิ้น 

  สมบัติความเปนผูนํา 

   ทักษะความเปนผูนํา ตองสามารถกระตุนใหผูอ่ืนใหทํางานจนลุลวง วิเคราะหสถานการณ 

และตัดสินใจในเรื ่องที่สําคัญ ผูนําที่มีประสิทธิภาพยอมมีทักษะทั้งดานองคกร การสื่อสาร และมนุษย

สัมพันธ 

• การจัดลําดับความสําคัญและการมอบหมายงาน ในฐานะผูนํา ควรสามารถตัดสินใจ

สิ่งท่ีควรทําเปนลําดับแรกและมอบหมายงานใหผูท่ีเหมาะสมทํางานใหลุลวงได 

• กระบวนการคิดอยางมีวิจารณญาณ ตองสามารถคิดอยางเปนระบบ คิดอยางมี

เหตุผลเพ่ือคนหาปญหาและทางออกท่ีดีท่ีสุด 

• การสอนงานและใหขอมูลเสนอแนะ ในการเปนผูนําที่มีทั้งประสิทธิภาพและสามารถ

สรางแรงบันดาลใจใหคนอ่ืน ควรจะใหการสนับสนุนและกระตุนลูกทีม: ใหการสนับสนุนและชวยเหลืออยาง

เพียงพอ และใหขอมูลเสนอแนะอยางสรางสรรค 
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  คิดในระยะยาว : ฝกฝนใหม  ฝกทักษะใหม และเรียนรูใหม 

   เพื่อใหมีความมั่นคงในอาชีพตอไปในอนาคต การพัฒนาทักษะทางอาชีพใหสอดคลอง

ความตองการขององคกร เปนเรื่องที่มีความสําคัญ และตองฝกฝนผานการเรียนรู จากการทํางานอยาง

ตอเนื่องจะเห็นไดวา COVID-19 ไดเรงใหองคกรเกิดการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีมาเร็วยิ่งข้ึน คําถามคือ 

มีทักษะ เพื่อสรางคาใหตนเองในยุคแหงดิจิทัล ถึงเวลาแลวที่ควรฝกฝนพัฒนาตนเองใหม ตามรายงานของ 

Organisation for Economic Co-operation and Development (OECD) งานจํานวนมากกวาหนึ่งพัน 

ลานตําแหนงมีแนวโนมที่จะถูกเปลี่ยนแปลงโดยเทคโนโลยีในทศวรรษถัดไปถือเปนโอกาสที่ดีในการเรียนรู

ผานโลกออนไลน และเพื่อพัฒนาทักษะที่สามารถตอยอดได ลองคิดถึงทักษะการทํางานในปจจุบันที่ยังไม

เพียงพอเพื่อหาวิธีการเพื่อพัฒนาเพิ่ม การเพิ่มความเชี่ยวชาญในการใชโซเชียลมีเดียและเรื่องที่เกี่ยวกับ

ดิจิทัล ลองเปนผู ทดสอบในมุมผูใชงาน หรือ UX เพื ่อใหมั ่นใจวาชองทางดิจิทัล เชน แอปพลิเคชัน  

และเว็บไซตสามารถใชไดอยางสมบูรณและเปนมิตรแกผูใชงาน หากชอบในดานการรวบรวมขอมูล อาจ

ศึกษาดานการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับเว็บไซตเพ่ิมเติม 

   ตั้งเปาเพื่อพัฒนาทักษะอาชีพที่มีอยู ลงทุนเพื่อพัฒนาดานอาชีพ และรักษาความสัมพันธ

ของเครือขายในการทํางาน มีความคิดเพ่ือการพัฒนาตนเองอยูเสมอ ไมวาจะเปนดานความคลองตัวในการ

ทํางาน ความสามารถในการปรับตัว และการยอมรับความเปลี่ยนแปลง 

         1. ตองเขาใจธุรกิจตัวเอง เจาของธุรกิจสวนใหญจะบอกตัวเองวา เปนเจาของ ดังนั้นจะรู

ดีท่ีสุด วาธุรกิจเปนอยางไร แตแทจริงแลวไมใชแครูวาธุรกิจทําอะไร ขายอะไร มีบริการอะไร แตตองรูลึกเขา

ไปอีกถึงจุดแข็ง จุดดอย จุดดี จุดเดน ของธุรกิจและสินคาหรือบริการของตนเอง กลุมเปาหมายของคือใคร 

ธุรกิจอยางเหมาะกับอะไร หรือไมเหมาะกับอะไร ถาคําถามเบื้องตนเหลานี้ยังไมสามารถตอบได ธุรกิจนั้นถึง

ขั้นวิกฤตแลว ตองกลับไปทําความเขาใจกับธุรกิจของ เพราะการรูจักธุรกิจของตัวเอง เวลามีปญหาอะไรก็

จะสามารถแกปญหาไดตรงจุดมากท่ีสุด 

          2. อยาหาแตลูกคาใหมอยางเดียว ใหรักษาลูกคาเกาดวย การรักษาลูกคาเกาถือ     

เปนการวางแผนลวงหนา 10 ป สิ่งสําคัญในการทําธุรกิจ คือ ลูกคา ถาไมมีลูกคาก็จะไมมีรานคาเกิดข้ึนใหม

มากมาย การหาลูกคาไมใชเรื ่องยาก การรักษาลูกคาเกาไวไดตางหาก คือสิ่งท่ีทํายากกวา เหมือนกับ

ประโยคท่ีวา การไดแชมปไมใชท่ียาก การรักษาแชมปเปนสิ่งท่ียากกวา ถาสมมุติ อีก 10 ป มีสินคาออกมาท่ี

มีมาตรฐานเหมือนเดิมหรือดีกวาเดิม ก็ไมจําเปนตองกลัววาสินคารานใหมนั้นจะแยกลูกคาไป ถารักษา

ลูกคาเกาไวไดอยางดีก็ไมตองกลัววาลูกคาจะลดนอยลงไป 

          3. เตรียมแผนไวหลายๆ แผน คนเปนเจาของธุรกิจท่ีดีตองรูจักมองการไกล ตองมองผล

ในระยะยาว ตองทําตัวเหมือนเปนนักพยากรณผูหยั่งรูอนาคตได ลองคํานวณดูวา ตอไปอีก 5 ป ธุรกิจจะ

เปนอยางไร อีก 10 ป ธุรกิจจะไปยืนอยูตรงจุดไหน และคิดเผื่อไววาจะพบปญหาอะไร 
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          4. พยายามคิดหาสิ่งใหมๆ เสมอ โลกของธุรกิจมีเทรนดตลอด ทําไมรถตองมีรุนใหม 

ทําไมมือถือถึงออกรุนใหม มีฟเจอรใหมมาตลอด ก็เพราะวาโลกมันหมุนเร็วขึ้น ของทุกอยางพึ่งวางขายอีก

ไมกี่เดือน กลายเปนของนอกกระแสไปเสียแลว ดังนั้นถาจะคิดวางแผนในอีก 10 ปขางหนาจริงๆ การ

กําหนดสินคาตัวใหมหรือการทําโปรโมชั่นใหมๆ คิดไวอยางหรือสองอยางคงจะไมพอ ขอนี้อยากใหเจาของ

ธุรกิจคิดไวตลอด วาจะปรับเปลี่ยนสินคาหรือบริการของใหทันยุคทันสมัยไดอยางไรบาง แตที่สําคัญก็อยา

ละเลยสินคาท่ีมีอยูแลว และอยาลืมจุดแข็งของธุรกิจวาเกิดมีรายไดไดจากธุรกิจตัวไหน อยาดูแตเทรนด แต

ตองอยาละเลยของเกาที่ดีอยูแลว การวางแผนใหธุรกิจในอีก 10 ปขางหนาอาจจะฟงดูแลวเปนเรื่องที่ยาว

ไกล แตจริงๆ แตละปเดี๋ยวก็ผานไป ไมมีประโยชน ถาคิดแตวาอีกนานยังไมถึงเวลา รูไดอยางไรวาคูแขง

ทางการตลาดเดียวกับไมไดทําวางแผนในอีก 10 ป หรือ 15 ปขางหนา การวางแผนถึงแมวาอาจจะไมได

นํามาใชจริงหรือนํามาไดไมตรงตามท่ีวางไว อยางนอยก็มีแผนในมือ เกิดมีปญหายังมีแนวทางแกปญหา 

  กลยุทธเลือกใชระบบรานคาออนไลนท่ีนาเช่ือถือ 

   การขายของออนไลน ในอดีตใครบุกเบิกตลาดกอนก็มีสิทธิ์รวยกอนเพราะเทคโนโลยียัง

ใหม แตปจจุบันท่ีทุกคนสามารถชอปปงผานมือถือได ทําใหเห็นรานออนไลนเกิดใหมมากมาย การแขงขันท่ี

สูงขึ้นสงผลใหคนขายตองปรับตัว นอกจากนี้ยังตองเรียนรูกลยุทธการขายสําหรับโลกออนไลนโดยเฉพาะ 

เพ่ือใหรานคาออนไลนของเติบโตอยางม่ันคงและกระตุนยอดขายใหดีข้ึนตลอดเวลา 

    1. กลยุทธการขายของออนไลน: สํารวจกลุมเปาหมาย กอนที่จะเปดรานออนไลน

เพื่อขายอะไรสักอยาง ตองรูกอนเสมอวากลุมเปาหมายของคือใคร เพราะกลุมเปาหมายแตละกลุมก็มีกล

ยุทธทําการตลาดและประชาสัมพันธ ไปจนถึงการทําโปรโมชั่นแตกตางกันออกไป เพราะฉะนั้นรูจักลูกคา

ของตัวเองใหดีกอน จึงจะเปนกาวแรกของกลยุทธการขายท่ีด ี

    2. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางแบรนด (Brand) ดวยเรื่องราว เพิ่มมูลคา

ของแบรนดดวยเรื ่องราว (Story) โดยเพิ่มจุดเดนใหสินคา ที่มาและความสําคัญหรือแนวคิดการสราง 

แบรนด จากนั้นนําเอาจุดเดนเหลานั้นมาเลาเรื่องราวท่ีนาสนใจเพ่ือนําไปตอยอดดานการทําการตลาดตอไป 

ยิ่งมีการเลาเรื่องราวท่ีดี แบรนดของก็จะนาสนใจมากข้ึน 

    3. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางพันธมิตรออนไลน การมีพันธมิตรมาเปน 

ตัวชวย ถือเปนอีกหนึ่งกลยุทธการขายที่สามารถทําไดจริงและไดผลดีดวย สามารถทําการตลาดกับแบรนด

อ่ืนๆ หรือแพลตฟอรมรานคาตางๆ เพ่ือจัดโปรโมชั่นใหมใหนาสนใจมากข้ึน วิธีทําการตลาดรวมกับพันธมิตร

นี้จะชวยลดตนทุนใหแถมยังเปนการเปดตลาดใหมไดอีกดวย 

    4. กลยุทธการดวยคอนเทนท: กลยุทธการขายของออนไลน การทําการตลาดดวย

คอนเทนท หรือ Content marketing เปนกลยุทธการขายท่ีรานคาออนไลนเกือบท้ังหมดใช เพราะสามารถ

เริ่มตนทําไดงาย ตนทุนตํ่า แตก็ตองอาศัยความคิดสรางสรรคและตองมีการปรับปรุงคอนเทนทใหทันสมัย

และนาสนใจอยูเสมอ 
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    5. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางความสัมพันธที่ใกลชิดกับลูกคา ยิ่งมีลูกคา 

ขาประจํามากเทาไรก็ยิ่งดีตอแบรนดของมากขึ้นเทานั้น เพราะฉะนั้นอยาลืมดูแลลูกคาทั้งใหมและเกาใหดี

ที่สุด มีคอนเทนทใหมๆ เพื่อใหลูกคาไดมารวมพูดคุยหรือทํากิจกรรมกับรานออนไลนของอยูเสมอ รวมถึง

จัดโปรโมชั่นเพื่อดึงลูกคาใหกลับมาซื้อของจากรานของอยูเสมอ ก็เปนอีกกลยุทธที่ชวยทําใหรานของมี

ความสัมพันธท่ีใกลชิดกับลูกคามากข้ึนได 

    6. กลยุทธการขายของออนไลน: อยาละเลยการใชโซเชียลมีเดีย โซเชียลมีเดีย ไมวา

จะเปน Facebook, Instagram, Twitter, Line หรือแอปพลิเคชั่นอื่นๆ ลวนมีความสําคัญและมีบทบาท

อยางมากในชีวิตประจําวันของทุกคน รานคาที่ขายผานเว็บไซตอยางเดียวอาจไมสามารถเขาถึงลูกคาได

ใกลชิดมากเทากับรานที่มีโซเชียลมีเดียดวย ดังนั้นอยาลืมสรางเพจหรือไอดีของราน และหันมาใชโซเชียล

มีเดียเพ่ือชวยทําการตลาดรวมดวยจะดีกวา 

    7. กลยุทธการขายของออนไลน: แกไขปญหาเฉพาะหนาแบบมืออาชีพ ปญหาท่ี

มักจะพบอยูเสมอก็คือการมีลูกคามารีวิวทางลบ หรืออาจพบลูกคาบางรายที่ไมนารัก และดวยความที่เปน

รานคาออนไลน ความคิดเห็นทางลบอาจแพรกระจายไดงาย ดังนั้น “หามแกปญหาดวยอารมณเด็ดขาด” 

แตตองใชวิธีรับมือดวยเหตุผล ตอบกลับดวยความสุภาพมากท่ีสุด และพยายามชี้แจงสาเหตุของปญหาอยาง

ละเอียดและหาทางแกไขปญฆาใหคลี่คลาย เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับรานรวมถึงสรางความรูสึกที่ดี

ใหกับลูกคาดวย 

    8. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางกระแสที่ดีอยูเสมอ กระแสที่ดีทําใหเกิดการ

จดจําและนาเชื่อถือ ดังนั้นถึงแมวารานจะขายดี มียอดขายที่นาพอใจแลว แตก็หามหยุดสรางกระแสดีๆ  

บนโลกออนไลนตอไป เปนหนึ่งในกลยุทธการขายท่ีหามพลาดเด็ดขาด 

    9. กลยุทธการขายของออนไลน: ประชาสัมพันธรานอยางสมํ่าเสมอ ทุกวันนี้เกิด

รานคาใหมๆ บนโลกออนไลนทุกวนั ดังนั้นหากหยุดการประชาสัมพันธ รานของก็อาจจะถูกกลืนหายไปกับ

บรรดารานคาเกิดใหมเหลานั้น ซึ่งการประชาสัมพันธที่ดีนั้นตองมีความสมํ่าเสมอ ตรงกลุมเปาหมาย และ

เลือกใชกลยุทธที่เหมาะสมกับชวงเวลาที่ทําการประชาสัมพันธดวย โดยวิธีการที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน 

เชน การทํา SEO หรือการทําคอนเทนทแบบ Real time เปนตน 

    10. กลยุทธการขายของออนไลน : เลือกทําการตลาดผาน Influencer Influencer 

หรือบุคคลผูมีอิทธิพลในโลกออนไลนเปนหนึ่งในกลุมคนที่มีบทบาทสําคัญสําหรับกลยุทธการขายของ

ออนไลนเปนอยางยิ่ง เชน เพจ Facebook ท่ีมีคนกดไลคหรือกดติดตามเยอะๆ หรือแอคเคาท Twitter ท่ีมี 

Follower มากๆ จนถึงชาแนล Youtube ท่ีคน Subscribe หลายหม่ืนหรือหลายแสนคน กลุมคนเหลานี้มี

อิทธิพลตอแฟนๆ ท่ีติดตามพวกเขาอยางมาก ดังนั้นหากเลือกทําการตลาดโดยการจางรีวิว หรือจางโฆษณา

ผาน Influencer เปนอีกทางที่ชวยใหสินคาหรือแบรนดของเขาถึงกลุ มเปาหมายที ่ตองการไดเร็วข้ึน 

หลากหลายข้ึน อีกท้ังยังดูมีความนาเชื่อถือมากข้ึนอีกดวย 
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   เทคนิคดูแลรานคาออนไลนสําหรับรานคามือใหมที่อยากทําธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพใน

ระยะยาว หรือรานคามือเกาที่อยากเสริมแกรงธุรกิจใหเติบโตอยางมั่นคง ในยุคที่การทําธุรกิจออนไลน

กลายเปนเทรนดอาชีพยอดนิยมไมพอ ในแวววงยังมีคูแขงท้ังหนาเกาหนาใหม ท้ังรายใหญรายยอย ปรากฏ

ตัวลงมาแขงขันในสนามไมเวนแตละวัน ซ่ึงสิ่งท่ีจะทําใหรานคาเติบโตอยางม่ันคง ก็คือ “ลูกคา” นั่นเอง 

   การทําใหลูกคาเชื ่อถือและคิดถึงการเขามาซื้อสินคาจากรานปนอันดับแรก จะทําให

สามารถสรางยอดขายสรางผลกําไรใหธุรกิจ จนขยายเปนธุรกิจใหญไดอยางมั ่นคง ซึ ่งกวาจะไปถึง

ความสําเร็จนั้นรานคาตองวางแผนดูแลรานคาออนไลนงานแงของการบริการเพื่อสรางความพึงพอใจให

ลูกคาไปพรอมกับการวางแผนจัดการหลังรานอยางเปนระบบเพื่อมอบสิ่งที่ดีที่สุดใหกับลูกคา จนกระท่ัง

สามารถสรางความพึงพอใจใหเพ่ิมฐานลูกคาไดและดึงลูกคากลับมาเปนลูกคาประจําไดอยางแทจริง 

เปดเทคนิคบริหารรานคา ใหไดใจลูกคาแบบดังเปรี้ยง !!  

   ใสใจบริการ พรอมใหขอมูล เมื ่อลูกคามีคําถาม รานคาตองพรอมตอบทุกขอสงสัย 

เนื่องจากการซ้ือสินคาผานทางออนไลน ลูกคาไมไดเห็นและไมไดจับตองสินคาตัวจริง จะเห็นแครูปภาพและ

รายละเอียดจากรานเทานั้น ดังนั้นรานคาตองพรอมตอบทุกคําถามและขอสงสัยที่ลูกคาถามเขามาอยาง

จริงใจ เม่ือลูกคาไดรับคําตอบท่ีตองการครบแลว เขาจะกลายมาเปนลูกคาของรานแนนอน 

   ติดตองาย ตอบรับสะดวก เพราะลูกคาไมรูวารานคาอยูท่ีไหนหนาตาเปนอยางไร จะเสี่ยง

ถูกโกงไหม การเปดรานคาออนไลนผานแพลตฟอรมตางๆ เจาของรานควรเพ่ิมชองทางติดตอใหชัดเจน เปน

กลยุทธที ่จะชวยเสริมความนาเชื ่อถือใหรานคาออนไลนไดเปนอยางดี ไมวาจะทาง เบอรโทร E-mail 

เว็บไซต หรือ ชองทาง Line ยิ่งครบยิ่งดี 

   อัปเดตโปรโมชั่น ใหลูกคาอยูเสมอ ดึงดูดลูกคาที่เคยแวะเขามาซื้อสินคาที่รานใหกลับมา

ซื้ออีก ดวยการอัปเดตโปรโมชั่นกับลูกคาเปนประจํา ซึ่งลูกคาที่เคยใชบริการและมีความประทับใจกับราน

จะแวะเวียนกลับมาซ้ือสินคาท่ีรานอีกแนนอน 

   สงมอบความประทับใจ ดวยการสงสินคาที่รวดเร็ว สิ่งที่เริ่มตนมาทั้งหมดสามารถพังได

งายๆ หากรานคาไมสามารถสงสินคาใหลูกคาไดอยางรวดเร็ว เพราะเมื่อลูกคาชําระเงินแลว ก็มักจะ

คาดหวังวาจะไดพัสดุในทันที ภายใน 1-2 วัน รานคาควรเลือกบริการจากบริษัทขนสงที่ไดมาตรฐาน  

พรอมนําสงพัสดุใหถึงปลายทางไดอยางรวดเร็วและปลอดภัย บริการหลังรานเปนระบบ ดันธุรกิจแกรงได 

ไมมีพลาด เสริมแกรงใหธุรกิจออนไลนดวยระบบจัดการรานคาออนไลน ท่ีจะเขามาเสริมประสิทธิภาพและ

ยกระดับธุรกิจดวยเทคโนโลยีที่พัฒนามาเพื่อจบทุกปญหาในการขายของออนไลน ใหสามารถดําเนินธุรกิจ

ไดอยางคลองตัว เสริมความสมบูรณแบบใหในการใหบริการ สรางความประทับใจ สงแบรนดเขาไปอยูในใจ

ลูกคาไดอยางแทจริง  
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   ขายของแลวตองเก็บขอมูลครบ ไมวาขายของผานโพสตตหรือขายผานไลฟสด รานคา

ตองเก็บทุกคําสั่งจองใหไดอยางไมมีพลาด เพื่อสรางยอดขายใหตรงเปาหมายอยางไมมีสะดุด อยางการใช

ระบบเชื่อมไลฟสดบน Facebook Live จัดการขอมูลออเดอรไดผานระบบจัดการหลังราน ดูดคําสั่งจอง

จากไลฟได 100 % แบบไมมีพลาด 

   ไมผิดพลาดเรื่องจัดการออเดอร จัดการออเดอรลูกคาครั้งแรกแบบไดขอมูลครบ ไมพลาด 

ไมตกหลนขอมูลสําคัญไปแมแตขอมูลเดียว เมื่อลูกคากลับมาติดตามสินคา รานคาตองคนหายอนหลัง 

เพ่ือตรวจสอบขอมูลไดทันที  

   ใบปะหนาตองสวยแพ็คไมพลาด ยนระยะเวลาการแพ็คสินคาใหเร็วขึ ้นกวาเดิมดวย

ระบบปริ้นทใบปะหนาออเดอรแบบสติ๊กเกอร ปริ้นทเสร็จก็ปดลงบนใบปะหนาไดเลย ไดขอมูลเรียลไทมจาก

ระบบ ทําใหแพ็คไดอยางไมมีพลาด นําสงรานคาไดทันที 

   ขนสงรวดเร็วรองรับหลายบริการ เลือกบริษัทขนสงที่ไดมาตรฐาน ใสใจพัสดุทุกชิ้นราง

กับเปนพัสดุของตัวเอง รองรับการขนสงสินคาไดหลายประเภท ทั้งพัสดุธรรมดาและเก็บเงินปลายทาง 

พรอมดวยบริการเรียกรถขนสงเขารับถึงบาน ท่ีเสริมใหธุรกิจขนสงสินคาไดคลองตัวกวาเดิม 

   สงถึงจริงติดตามพัสดุได พัสดุท่ีถูกสงออกตองติดตามสถานะสินคาไดเรียลไทม ตรวจสอบ

ไดหลายชองทาง ดีที ่สุดตองมีทีม Customer Support พนักงานชวยดูแลลูกคาและชวยติดตามแกไข

ปญหาพัสดุไดอยางรวดเร็ว ติดตอพนักงานสะดวกพรอมใหบริการทันที 

   สรางรานคาใหมีเอกลักษณโดดเดน การสรางแบรนดใหมีเอกลักษณ คือ การพัฒนาธุรกิจ

เพ่ือสราง “ตัวตน” และ “บุคลิกภาพ” ท่ีโดดเดนสอดคลองไปกับองคกร และเปาหมายของธุรกิจ 

   ทําไมตองสรางแบรนด ขอดีคืออะไร ? เพราะการสรางแบรนด คือการสํารวจวิเคราะห

เพ่ือกําหนด “ตัวตน” ของธุรกิจใหสอดคลองไปกับสินคาหรือบริการ และสอดคลองกับความตองการของผู

ซื้อหรือกลุมเปาหมาย การสราง  แบรนดชวยใหผูซื้อเขาถึงคาของแบรนดไดอยางแมนยํา ทําใหแบรนดมี

แผนและแนวทางท่ีชัดเจนในการขับเคลื่อนธุรกิจ ไมสะเปะสะปะ หาจุดบกพรองเพ่ือปรับปรุงไดงาย ถูกตอง

และเปนระบบ ชวยใหสามารถวิเคราะหและพัฒนาตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพ การสรางแบรนดจึงเปน

ความจําเปนท้ังเพ่ือการพัฒนาธุรกิจและสรางโอกาสในการแขงขันไปดวยพรอมๆ กัน 

   สรางแบรนดแลวไดอะไร ? 

    ผลท่ีจับตองไดของการสรางแบรนด 

     การสรางแบรนดคือ การกําหนดอัตลักษณและภาพลักษณของธุรกิจ ซึ่งสอดคลอง

กับผลิตภัณฑหรือบริการหลัก รวมถึงความตองการของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายของธุรกิจ ซึ่งผลที่จับ

ตองไดในอันดับแรก ก็คือ เครื่องหมายการคา หรือที่เรียกวา โลโก และขอความหลัก อาจเรียกวาสโลแกน

หรือ Key Message รวมถึงภาพลักษณอ่ืนๆ ท่ีใชในการสื่อสารสูกลุมเปาหมายท่ีสอดคลองกับแนวทางของ

ธุรกิจอยางแมนยํา 
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  การสรางแบรนดเปนมากกวาการสรางภาพลักษณ 

   การกําหนดอัตลักษณที่ถูกตองจะตองชวยพัฒนาธุรกิจอยางรอบดาน พัฒนาผลิตภัณฑ

หรือบริการ เพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารจัดการธุรกิจ เขาใจพฤติกรรมและความตองการของกลุมเปาหมาย 

ฯลฯ การสรางแบรนดจึงไปไกลกวาแคการสรางภาพลักษณท่ีชัดเจน แตเปนการวิเคราะหเพ่ือกําหนดตัวตน

ของแบรนดในทุกๆ ดาน เพื่อใหสัมพันธสอดคลองและสงเสริมกัน และนี่เปนเครื่องมือที่ทรงพลังที่จะชวย

ขับเคลื่อนใหแบรนดมีพื้นฐานที่มั่นคง สรางโอกาสในการแขงขัน และมีแนวทางในการพัฒนาอยางตอเนื่อง

ชัดเจน   

               สรางแบรนดชวยใหมีแผนและการประเมินผลท่ีชัดเจน 

   การสรางแบรนดและตัวตนของธุรกิจ เปนกระบวนการท่ีตองรวบรวมขอมูลหลากหลายใช

ท้ังศาสตร และศิลปวิเคราะหและกําหนดเปนแนวทางในการขับเคลื่อน “แผนการสรางแบรนด” ซ่ึงตองใช

เวลาในการพัฒนาแผน การพัฒนาแบรนดจึงอาจเปนหนึ่งเดียวกันกับแผนธุรกิจ การมีแผนในการขับเคลื่อน

ธุรกิจเปนพ้ืนฐานท่ีแมนยําในการวิเคราะหตรวจสอบประเมินผล เพ่ือปรับแนวทางของธุรกิจอยางสม่ําเสมอ 

เพ่ือใหบรรลุเปาหมายตามท่ีธุรกิจกําหนดไว 

 ธุรกิจแบบไหนท่ีจําเปนตองสรางแบรนด 

      ทุกธุรกิจจําเปนตองสรางแบรนดเพราะแบรนดก็เปรียบเสมือน “คน” ที่ผูซื้อตองการรูจัก  

เพื่อเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อ คือใคร ทําอะไร คิดอะไร มีความแตกตางอยางไร ฯลฯ การกําหนดตัวตน

ของแบรนดเพ่ือใหสามารถตอบคําถามเหลานี้ใหไดท้ังหมด ควบคูไปกับการพัฒนาคาของสินคา หรือบริการ

รวมถึงสื่อสารบอกกลาวตัวตนของธุรกิจใหกับผูบริโภคไดรับรูและเขาใจถึงคาตางๆ นี่คือการสรางโอกาสใน

การแขงขันและการเขาถึงผูซ้ือซ่ึงก็คือหัวใจความสําเร็จของธุรกิจ 

  

https://positioningmag.com/wp-content/uploads/2019/05/fb_brand.jpg
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 คูแขงมากหรือเพ่ิงเริ่มตน ย่ิงตองเรงสรางและพัฒนาแบรนด 

     ธุรกิจในกลุมที่มีผูเลนในตลาดเยอะมีคูแขงจํานวนมาก โดยเฉพาะผูประกอบการใหมที่เขาสู

การแขงขันการสรางแบรนด จึงยิ่งเปนสิ่งจําเปนเพื่อสรางความแตกตางสรางการรับรูถึงตัวตน และคาของ

สินคาหรือบริการ ยกตัวอยางเชน สินคาประเภทเครื่องดื่มชูกําลังท่ีท้ังราคาและภาพใกลเคียงกันมาก ผูซ้ือมี

ตัวเลือกอยางนอยไมตํ่ากวา 5 แบรนด คําถามก็คือ อะไรเปนเงื่อนไขใหผูซื้อเลือกแบรนดใดแบรนดหนึ่ง 

คําตอบก็คือตัวตนของแบรนดที่สามารถสื่อสารออกมาตรงกับบุคลิก หรือความชื่นชอบของผูซื ้อ นี่คือ

ความจําเปนของการสรางแบรนด 

 คําถามการสรางแบรนดท่ีถามกันบอยๆ 

1. สรางแบรนด ก็คือการออกแบบโลโกกับงานดีไซนไมใชหรือ ? 

     ไมใช การออกแบบโลโกโทนสีตัวหนังสือรูปแบบการใชงานตางๆ เปนผลลัพธของการ

วิเคราะหตัวตนของธุรกิจ คาของสินคาหรือบริการ วิเคราะหตลาดและคูแขง ความเหมาะสมของเทรนด 

และความนิยมตางๆ ความเหมาะสมกับตัวตนความตองการของกลุมเปาหมาย ทั้งหมดเปนการรวบรวม

ขอมูลแลวนํามาวิเคราะหในเชิงศาสตร แลวแปลงเปนภาพลักษณในเชิงศิลปท่ีเรียกวา CI หรือ Corporate 

Identity 

       ดังนั้นโลโก และรูปแบบแนวทางของงานดีไซนตางๆ จึงเปนผลลัพธสุดทายทางดานศิลปของ

การวิเคราะหขอมูลในการพัฒนาแบรนดดานศาสตรตางๆ มากอนอยางรอบดาน การออกแบบที่ไมได

คํานึงถึงความเหมาะสมเหลานี้ หรือการใชรสนิยมความชอบของเจาของธุรกิจเพียงดานเดียว โดยไมคํานึงถึง

ตัวตนของลูกคา และขอมูลที่จําเปนอื่นๆ ไมเรียกวาเปนการออกแบบเพื่อการสรางแบรนด บางทานถามวา

ตองทําขนาดนี้เลยหรือ ? ทําขนาดนี้ 
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2. เสียเวลาสรางแบรนดทําไม ทํายอดขายเลยไมดีกวาหรือ ? 

   บางธุรกิจการสรางแบรนดสามารถทําควบคู ไปกับการขายไดเลย เปนการขายอยาง

สรางสรรคสามารถสรางท้ังแรงจูงใจ โฆษณาจุดเดนของสินคา อาจรวมถึงการลดแลกแจกแถม สุดทายทําให

ขายได มองดูผิวเผินอาจเขาใจวาเปนการขายเพียงอยางเดียว แตในกิจกรรมการขายไดมีการสะทอน 

“ตัวตน” ของแบรนดออกมาดวย นั่นก็คือการสรางแบรนดรูปแบบหนึ่ง “การขายได” จึงยังคงตองมีเง่ือนไข

เหลานี้อยูเสมอ นั่นก็คือตองมีแบรนดท่ีดี ภาพสินคาตองดีและตองมีการสื่อสารท่ีด ี

3. มียอดอยูบาง สรางแบรนดแลวยอดขายเพ่ิมข้ึนหรือไม ? 

   เพิ่มขึ้นในระยะยาว ไมเพิ่มอยางชัดเจนในระยะสั้น ถาตองการเพิ่มรายไดในระยะสั้นเปน

ครั้งๆ ไป ตองทําเรื่องการกระตุนยอดขาย เชน โฆษณา การลดราคา การสรางแรงจูงใจตางๆ การสรางแบ

รนดเปนการปรับพื้นฐานทุกๆ ดานใหสอดคลองเหมาะสมซึ่งใชเวลา และเห็นผลในระยะกลางเปนตนไป

ประเด็นที่ควรใหความสําคัญก็คือ การวิเคราะหธุรกิจเพื่อใหเกิดความเขาใจบนพื้นฐานของขอเท็จจริง  

หลายธุรกิจมักเชื่อวาแบรนดของตนเองดีอยูแลว ไมมีความจําเปนตองพัฒนาอะไร สามารถเนนการกระตุน

ยอดขายเพื่อสรางรายไดไดเลย ซึ่งถาทําไดผลจริงก็ไมมีปญหาอะไร แตสวนใหญมักขายไดไมมาก ตองเพ่ิม

เงินโฆษณามากขึ้นเรื่อยๆ เพื่อจะมียอดขายที่เพิ่มขึ้น สุดทายทําใหเสียเงินไปกับการกระตุนยอดขายโดย

แทบไมไดอะไรเปนชิ้นเปนอัน การกระตุนยอดขายจึงควรควบคูหรือหลังจากที่ไดพัฒนาแบรนดอยางมี

ประสิทธิภาพแลว 
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4. การสรางแบรนด ชวยสรางรายไดหรือไม ? 

   สรางแบรนดชวยสรางรายไดในระยะกลางและระยะยาว เม่ือไดพัฒนาและสื่อสารแบรนด

ไปสูกลุมเปาหมายอยางเหมาะสมในระยะหนึ่งแลว ยอดขายจะเติบโตในอัตราที่อาจไมสูงมาก แตแนนอน

ม่ันคงและโตอยางตอเนื่อง ซ่ึงธุรกิจสามารถสรางกิจกรรมการตลาดอ่ืนๆ เพ่ือกระตุนใหเกิดรายไดท่ีเพ่ิมข้ึน

จากแนวทางพื้นฐานของการพัฒนาและการสื่อสารแบรนดที่ดีอยูแลว สงผลใหเกิดรายไดจากการกระตุน

ยอดขายท่ีชัดเจน การสรางและสื่อสารแบรนดจึงเปนพ้ืนฐานของการสรางรายไดท่ีม่ันคงใหกับธุรกิจ 

5. เม่ือกอนก็ไมเคยสรางแบรนด ทําไมยังขายได 

   เมื่อกอนอาจมีคูแขงนอย หรือพฤติกรรมของผูซื้อที่ตองการทดลองผลิตภัณฑสินคาใหมๆ 

เม่ือมีสินคาเปนทางเลือกใหกับผูซ้ือมากข้ึน ภาพก็ใกลเคียงกัน หรือคูแขงอาจดีกวา รวมถึงคูแขงอาจพัฒนา

แบรนดใหตรงกับความตองการของผูซื้อไดแมนยํากวา โอกาสในการแขงขันจึงลดลงสงผลใหยอดขายลดลง

ตามกันไปดวย เมื่อตอนที่เริ่มขายสินคาใหมๆ แมไมไดสรางแบรนดก็อาจขายได เพราะคูแขงอาจมีไมมาก

และพฤติกรรมของผูซื ้อที่ชอบทดลองสินคาใหม (สินคาที่ราคาไมสูง) แตเมื ่อตลาดเริ ่มมีผู เลนมากข้ึน  

ภาพของสินคา, การสรางและสื่อสารแบรนดคือปจจัยพ้ืนฐานของการขาย 

 
(Photo by Lauren DeCicca/Getty Images) 
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6. ขายของเล็กๆ นอยๆ ธรรมดา ตองสรางแบรนดดวยหรือ ? 

   ตองสราง เพราะแบรนดก็คือ “ตัวตน” แมแตรานคาใน Online Market Place ตางๆ ก็

ยังมีสถานะใหผูซ้ือรีวิว เชน คะแนนการตอบกลับ ยอดการขาย ความรับผิดชอบในดานภาพ สินคาเดียวกัน

แมราคาจะถูกกวาแตถาการรีวิวไมดี ผูซื้ออาจยอมซื้อสินคาในราคาที่สูงกวาจากรานที่รีวิวดีกวา ฯลฯ นี่คือ

สวนหนึ่งของการสรางแบรนด เม่ือไหรท่ีผูขายไมไดมีคนเดียว และผูซ้ือมีทางเลือก แบรนดจะเปนเครื่องมือ

ใหผูซ้ือตัดสินใจเลือกไมใชคนอ่ืน การสรางแบรนดจึงมีความสําคัญเสมอ 
 

7. มีแบรนดอยู แลวตองสรางแบรนดดวยหรือไม ? รี-แบรนดคืออะไร ? ทําไมตอง

เปล่ียนโลโก 

   ถาแบรนดที่มีอยูหมายถึงแคโลโกสินคา ควรสรางแบรนดตามที่อธิบายเพื่อใหสามารถ

พัฒนาธุรกิจและสรางโอกาสในการแขงขัน แตถามีการสรางแบรนดอยูบางแลวและพิจารณาแลวเห็นวายัง

ไมถูกตองเหมาะสมในบางดาน ก็ควรพัฒนาเพ่ิมเติม 

   ลักษณะนี้ก็คือการ “รี-แบรนด” (Re-Brand) ซึ่งหลังจากปรับเปลี่ยนกระบวนการตางๆ 

แลว จึงควรพิจารณาวาเปนการปรับเปลี่ยนมากหรือนอย กระทบหรือจําเปนตองปรับเปลี่ยนภาพลักษณ

เพื่อใหเหมาะสมกับการปรับปรุงตางๆ หรือไม สวนใหญการปรับแก หรือเปลี่ยนโลโกก็เพื่อปรับใหเขากับ

แนวทางที่ไดปรับปรุงใหม ใหเขากับตัวตนใหม เขากับกลุมเปาหมายที่กําหนดใหม โดยทางออมก็เพื่อเปน

การแสดงออกตอสังคมและผูบริโภคกลุมเปาหมายวาแบรนดไดปรับเปลี่ยนไปสูแนวทางใหมแลว 

 

 
 

8. การสรางแบรนด ทําเองไดหรือไม ข้ันตอนเปนอยางไร ? 

   ทําเองได บนพื้นฐานของความพรอมและความเขาใจ ขั้นตอนก็คือทําความเขาใจการ

เชื่อมโยง 3 ดาน ดานโครงสรางของธุรกิจ ดานสินคาและบริการหลักและดานการตลาด และกลุมเปาหมาย 

โดยวิเคราะหรายละเอียดทั้งสามดานเพื่อหาขอสรุป และกําหนดเปนเปาหมายในการขับเคลื่อนธุรกิจ 

ที่สามารถพัฒนาทั้งสามดานอยางสอดคลองสงเสริมเปนไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะทําใหได “แผนพัฒนา

ธุรกิจและโครงสรางองคกร” ที ่มีทิศทางสอดรับกัน เชื ่อมโยงกับการ “กําหนดและสรางอัตลักษณ” 

https://positioningmag.com/wp-content/uploads/2019/09/1_chinapost.jpg
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ที่สอดคลองไปกับทั้งธุรกิจ สินคา หรือบริการ รวมถึงความตองการของกลุมเปาหมาย ซึ่งจะนําไปสูการ 

“กําหนดแนวทางในการสื่อสาร” ที่แมนยํา เพื่อสื่อสารคาและตัวตนของธุรกิจไปสูกลุมเปาหมาย ทั้งหมดนี้

ควรรวบรวมเปนแผนงานหลัก เพื่อกําหนดใหการพัฒนาเปนไปอยางสอดคลองและมีทิศทาง กําหนดการ

วิเคราะหตรวจสอบแผนงานเปนชวงเวลาที่แนนอน เพื่อประเมินผลและปรับปรุงแผนใหมีประสิทธิภาพอยู

เสมอ 

9. สรางแบรนดแลวทําไมยังขายไมได 

   การสรางแบรนดคือการพิจารณาทุกองคประกอบของธุรกิจ รวมถึงดานการสรางและ

สื่อสารอัตลักษณหรือตัวตนของธุรกิจ สื่อสารคาสินคาไปสูกลุมเปาหมาย โดยกําหนดเปนแผนเพื่อการ

พัฒนาทุกดานไปพรอมๆ กัน นั่นหมายถึงจุดแข็งของสินคาหรือบริการจะตองไดรับตรวจสอบและพัฒนาอยู

เสมอ เพ่ือรักษาและเพ่ิมภาพใหสูงข้ึนอยางตอเนื่องสม่ําเสมอ โครงสรางและการบริหารธุรกิจจะตองเปนไป

ไดเพื่อสงเสริมการสรางคาของสินคาหรือบริการ การสรางและสื่อสารตัวตนจะตองสอดคลองและสงเสริม

ทั้งสินคา บริการ รวมถึงภาพลักษณของธุรกิจอยางสอดคลองกัน ทั้งหมดนี้ลวนเปนปจจัยในการตัดสินใจ

ของลูกคาที่จะสนับสนุนสินคาและบริการ ถาในปลายทางผลที่เกิดขึ้นยังคง “ขายไมได” ตองทบทวน

องคประกอบตางๆ วาไดทําครบถวนเหมาะสมแลวหรือไม 

 

 
 

10.  การสรางแบรนด เปนทางออกของการทําธุรกิจจริงหรือไม ? 

    การสร างแบรนดม ีบทบาทสําค ัญและจะยิ ่งทว ีความสําค ัญเพิ ่มมากขึ ้นเร ื ่อยๆ 

จากกระบวนการขับเคลื่อนของสังคมท่ีการพัฒนาเทคโนโลยีกระจายไปสูวงกวาง ความงายและความฉลาด

ทําใหธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก ธุรกิจเฉพาะทาง ธุรกิจทองถิ่น เกิดและเพิ่มปริมาณมากขึ้นอยาง

ตอเนื่อง สงผลใหเกิดการแขงขันเพื่อเขาถึงผูบริโภคที่เพิ่มขึ้นตามมาอยางหลีกเลี่ยงไมได ในขณะที่ผูซื้อก็มี

ทางเล ือกเก ิดข ึ ้นมากมายอยางที ่ ไม  เคยมีมากอน ทั ้งย ังสามารถเปร ียบเทียบขอมูลของส ินคา  

และบริการตางๆ เพ่ือการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีตรงกับความตองการของตนเองไดอยางสะดวกรวดเร็ว ดังนั้น

ไมวาจะเปนธุรกิจอะไรที่ตองการสวนแบงการตลาดจากคูแขง ตองการการขายที่ตอเนื่อง การสรางแบรนด

เปนทางออกของธุรกิจเหลานั้นเสมอ

https://positioningmag.com/wp-content/uploads/2020/09/4-.jpg
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หมวดวิชาท่ี 8 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

    ผูเขาอบรมมีความเขาใจกฎหมายท่ีเก่ียวของกับรานคาออนไลน เชน การจดทะเบียนพาณิชย 

บทกําหนดโทษผูฝาฝนกฎหมายเกี่ยวกับสินคา การโฆษณา ราคากลางสินคาและบริการ กฎหมายเกี่ยวกับ

ทรัพยสินทางปญญา การโฆษณาขายสินคาท่ีผิดกฎหมาย ภาษีธุรกิจการคาออนไลน และสามารถขําความรู

เหลานี้ไปดําเนินกิจการไดอยางปลอดภัย ถูกตอง และสุจริต 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

   ศึกษาเกี ่ยวกับการจดทะเบียนพาณิชย บทกําหนดโทษผู ฝาฝน ธุรกิจที่ตองและไมตอง       

จดทะเบียน กฎหมายเก่ียวกับสินคา กฎหมายเก่ียวกับการโฆษณา ประกาศคณะกรรมการกลางราคาสินคา

และบริการ กฎหมายเกี่ยวกับทรัพยสินทางปญญา การโฆษณาขายสินคาที่ผิดกฎหมาย ภาษีธุรกิจการคา

ออนไลน 

 

หัวขอ 8.1 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหผูเรียนสามารถรูและเขาใจในกฎ ระเบียบ ขอบังคับในการประกอบธุรกิจคาขายผาน

ออนไลน 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 3 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. ปากกาเมจิ  

4. มารกเกอร  

5. ตัวอยางขอพิพาท 
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 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                 เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับกฎหมายท่ีเก่ียวของกับรานคาตลาดออนไลน 
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เนื้อหาหัวขอ 8.1 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน  

  กฎหมายทะเบียนพาณิชย 

   ปฏิเสธไมไดวาความนาเชื่อถือเปนเรื่องสําคัญของ "รานคาออนไลน" พอคาแมคาในแวดวง

ออนไลนจึงตองศึกษาหาขอมูลท้ังในแงกลยุทธการขาย การบริการ ชองทางการขาย วิธีโปรโมทราน รวมถึง

วิธีสงเสริมความนาเชื่อถือทางดานกฎหมายดวย ซึ่งหนึ่งในสิ่งสําคัญที่จําเปนตองรูคือ "จดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส" 

  ทําไม ? ตอง“จดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส” 

     มีขอมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ระบุวา การจดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสนั ้น ก็เพื่อใหธุรกิจมีความนาเชื ่อถือ จากการมีสถานะตัวตนทางกฎหมาย และเพื่อเปน

ประโยชนในการทําธุรกรรมกับหนวยงานตางๆ อีกท้ังยังจะชวยสรางความม่ันใจใหผูบริโภค 

     โดยกรมพัฒนาธุรกิจการคาอาศัยอํานาจตามกฎหมายทะเบียนพาณิชย กําหนดใหผูขาย

สินคาหรือบริการทางอินเทอรเนต็ ทั้งเว็บไซตรานคาออนไลนหรือ Social Media ตองจดทะเบียนพาณิชย

การประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพ่ือใหผูประกอบการแสดงตนอยางเปดเผยตอทางราชการ 

  ประโยชนของการ“จดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส” 

   นอกจากการจดทะเบียนฯ จะชวยเพิ่มความนาเชื่อถือใหธุรกิจแลว ยังมีประโยชนอื่นๆ  

ตออาชีพ "ขายออนไลน" ดวย ไดแก 

   1. หลังจดทะเบียนฯ เจาของธุรกิจจะมีสิทธิ์ในการเขารับการอบรม ตามหลักสูตรที่กรม

พัฒนาธุรกิจการคากําหนด ถือเปนโอกาสในการพัฒนาความรูดานธุรกิจ การบริหารรานคา เรียนรูเทคนิค

การตลาดแบบไมมีคาใชจาย 

   2. ชวยสรางเครดิตใหกับ “รานคาออนไลน” ในสายตาของสถาบันการเงิน ไมวาจะเปน

การขอสินเชื่อเงินกู ยื่นขอกูเงินทุนหมุนเวียน หรือแมแตการขอสินเชื่อเรื่องอื่นๆ ก็สามารถใชทะเบียน

รานคาพาณิชยเปนหลักฐานประกอบการยื่นเอกสารทางการเงินไดเชนกัน 

   3. ชวยใหหนวยงานภาครัฐเก็บขอมูลสถิติรานคาออนไลนไดงายขึ้น รัฐจะไดสามารถ

ดําเนินการตามนโยบายทางเศรษฐกิจไดอยางเหมาะสม ไมวาจะเปนการลงทุน การชวยเหลือผูประกอบการ 

การสนับสนุนธรุกิจออนไลน การลงทุนตางประเทศ ฯลฯ 

  หากไม “จดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส” มีสิทธิ์ถูกปรับ 

   ผู คาออนไลนทุกคนจะตองรู จัก “ประกาศกระทรวงพาณิชย ฉบับที ่ 11 พ.ศ.2553   

มาตรา 5” ซึ่งบังคับใหผูประกอบพาณิชยกิจ ดังตอไปนี้ ตองจดทะเบียนพาณิชย ไดแก กิจการที่มีการซ้ือ

ขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีการใชสื่ออิเล็กทรอนิกสผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต หรือการบริการเปน

ตลาดกลางในการซื้อขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีใชสื่ออิเล็กทรอนิกสผานเครือขายอินเตอรเน็ต (ไมวา    

จะเปนบุคคลธรรมดา หางหุนสวนสามัญ หางหุนสวนจดทะเบียน หางหุนสวนจํากัด บริษัทจํากัดตาม

ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย หรือบริษัทมหาชนจํากัดทุกทองที่ทั่วราชอาณาจักร) ดังนั้น การขาย
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สินคาออนไลน จึงนับเปนพาณิชยกิจที่ตองจดทะเบียนตามประกาศกระทรวงพาณิชยฉบับดังกลาว อีกท้ัง 

ผูคาออนไลนตองรูจัก “พ.ร.บ.ทะเบียนพาณิชย พ.ศ.2499” เอาไวดวย เนื่องจากเปนกฎหมายที่กําหนด

บทลงโทษไวในมาตรา 19 ที่ระบุวาหาก “รานคาออนไลน” ไมจดทะเบียนตาม พ.ร.บ. ฉบับนี้ หรือแสดง

รายการเท็จ หรือไมมาใหนายทะเบียนพาณิชยสอบสวน ไมยอมใหถอยคํา หรือไมยอมใหทะเบียนพาณิชย

หรือพนกังานเจาหนาท่ีเขาไปตรวจสอบนั้น จะตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท และใหปรับอีกวันละ 

100 บาท จนกวาจะจดทะเบียนแลวเสร็จ 

    ใครบาง ? ท่ีตองจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

      1. ผูขายสินคา/บริการ ผานระบบอินเทอรเน็ต และ Social Media 

      2. ผูใหบริการอินเทอรเน็ต (Internet Service Provider : ISP) 

        3. ผูใหเชาพ้ืนท่ีของเครื่องคอมพิวเตอรแมขาย (WebHosting) 

      4. ผูใหบริการเปนตัวกลางในการซ้ือขายสินคา/บริการ ผานอินเทอรเน็ต                    

(E-Marketplace) เชน Lazada Shopee ฯลฯ 

  โดยตองขอจดทะเบียนภายใน 30 วัน นับตั้งแตวันเริ่มคาขาย ผูคาตองทําเว็บไซตที่จะใชขาย

สินคาใหเรียบรอย เชน ลงรูปสินคา คําบรรยาย ราคา วิธีชําระเงิน และวิธีจัดสงใหครบถวน 

    ข้ันตอนการย่ืนจดทะเบียนฯ และเช็กจุดใหบริการ 

        ผู ขายสินคาหรือบริการผานทางออนไลน สามารถเดินทางไปจดทะเบียนพาณิชย 

ณ สํานักงานเขตในกรุงเทพมหานคร เมืองพัทยา เทศบาล หรือองคการบริหารสวนตําบล (อบต.) ตามที่ต้ัง

ของสถานประกอบการหรือตามที่อยูของผูขาย โดยเอกสารที่จําเปน ไดแก บัตรประชาชนตัวจริง สําเนา

บัตรประชาชน รูปหนาแรกของเว็บไซต (Print เปนเอกสารเตรียมไปดวย) สวนขั้นตอนการยื่นจดทะเบียน 

และเอกสารสําคัญท่ีใชจดทะเบียนพาณิชยเล็กทรอนิกส มีดังตอไปนี้ 

   1. แสดงบัตรประจําตัวประชาชนตัวจริง พรอมแจงวามาจดทะเบียนฯ 

   2. ขอเอกสารแบบคําขอจดทะเบียนพาณิชย (แบบ ทพ.) 

   3. กรอกรายละเอียดเก่ียวกับเว็บไซต(เอกสารแนบแบบ ทพ.) กรอก 1 ใบตอ 1 เว็บไซต 

   4. เตรียมเอกสารท่ี Print หนาแรกของเว็บไซต 

   5. วาดแผนท่ีตั้งการประกอบพาณิชยกิจ 

   6. หนังสือรับรองการจดทะเบียนของหางหุนสวนหรือบริษัท (กรณีจดในนามนิติบุคคล) 

   7. กรณีมอบอํานาจใหผู อื ่นมาจดแทน ตองมีหนังสือมอบอํานาจ พรอมสําเนาบัตร

ประชาชนของท้ังผูมอบอํานาจและผูรับมอบอํานาจ 

 วิธีขอเครื่องหมาย “DBD REGISTERED” รับรองธุรกิจออนไลน 

  เม่ือพอคาแมคาออนไลน ผานข้ันตอนการยื่นจดทะเบียนฯ เรียบรอยแลว จากนั้นก็สามารถขอ

ใชเครื ่องหมายรับรองผู ประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล ็กทรอนิกส หรือที ่เร ียกวาเครื ่องหมาย “DBD 

Registered” ไดเลย โดยเครื ่องหมายนี ้มีประโยชนคือ ใชแสดงความมีตัวตนในการประกอบธุรกิจ 
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E-Commerce โดยแสดงไวบนหนาเว็บไซตรานคาของ และสามารถคลิกตรวจสอบขอมูลความมีตัวตน 

มายัง www.trustmarkthai.com ได สําหรับชองทางในการยื ่นขออนุญาตใชเครื ่องหมาย “DBD 

Registered” สามารถแจงขอใชเครื่องหมายฯ ไดที่ กองพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กรมพัฒนาธุรกิจการคา 

โทร. 02-547 5960 หรือ เว ็บไซต www.trustmarkthai.com หรือ ส งเอกสารมาที ่ E-Mail :                  

e-commerce@dbd.go.th หรือ โทรสาร 02-547 5973 

        NOTE : เครื่องหมายรับรองผูประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะมีอายุการใชงานเปนเวลา 5 ป  

นับแตวันท่ีกรมอนุมัติใหมีกําหนดใช หรือศึกษาเพ่ิมเติมไดท่ี https://www.dbd.go.th 

    กฎหมายขายตรงและการตลาดแบบตรง 

   ตามพระราชบัญญัติ ขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 มาตรา3ถือวาการขายสินคา 

ออนไลนเปน “ตลาดแบบตรง” ซึ่งหมายความวา การทําตลาดสินคาหรือบริการในลักษณะของการสื่อสาร

ขอมูล เพื่อเสนอขายสินคาหรือบริการโดยตรงตอผูบริโภค(มีตะกรา ซื้อขาย รับเงินคาซื้อขายสินคา และ

บริการ)ซึ่งอยูหางโดยระยะทาง และมุงหวังใหผู บริโภคแตละรายตอบกลับเพื่อซื้อสินคา หรือบริการ 

จากผูประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง 

   ในการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง ตามมาตรา 27 ไดหามมิใหผูใดประกอบธุรกิจตลาด

แบบตรง เวนแตจะไดจดทะเบียนการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง ตามพระราชบัญญัตินี้ นั่นหมายความวา 

ผูประกอบธุรกิจจะตองดําเนินการ จดทะเบียนการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง เทานั้น จึงจะสามารถ

ใหบริการซ้ือขายหนังสือผานชองทางรานคาออนไลนไดอยางถูกตอง 

   สวน“บทลงโทษ”ตามพระราชบัญญัติฉบับนี้ ผูฝาฝน ไมปฏิบัติตาม จะมีโทษจําคุกไมเกิน

หนึ่งป หรือปรับไมเกิน 100,000บาท หรือท้ังจําท้ังปรับ และปรับอีกวันละไมเกินหนึ่งหม่ืนบาท ตลอดเวลา

ที่ยังฝาฝนอยูนอกจากนี้ สํานักงานคุมครองผูบริโภค ยังไดมีการคุมครองผูบริโภค เรื่องของการเตือนภัยแก

ผู บริโภค ตามมาตรา10(3) ตามพระราชบัญญัติคุ มครองผูบริโภค ที่กําหนดใหคณะกรรมการคุมครอง

ผูบริโภค“มีอํานาจหนาที่ในการแจงหรือโฆษณาขาวสารเกี่ยวกับสินคา บริการ ที่อาจกอใหเกิดความ

เสียหาย หรือเสื่อมเสียตอสิทธิของผูบริโภค โดยจะระบุชื่อสินคาหรือบริการ หรือชื่อของผูประกอบธุรกิจ 

ก็ได 

   แนวทางปฏิบัติสําหรับสํานักพิมพ รานหนังสือขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดยอม 

(SMEs) แตหลังจากพระราชบัญญัติฉบับนี้ประกาศใช ไดมีประกาศ “กฎกระทรวง” กําหนดการซื้อขาย

สินคาหรือบริการ โดยวิธีการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่ไมถือวาเปนตลาดแบบตรง พ.ศ. 2561 ลงวันที่  2 

พฤศจิกายน พ.ศ. 2561 โดยที่รานหนังสือออนไลน สํานักพิมพ สามารถนําประกาศกฎกระทรวง ฉบับนี้ไป

ใช เปนแนวทางปฏิบัติ เพ่ือใหไดรับสิทธิยกเวน “ธุรกิจตลาดแบบตรง” ตามรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

    1. การขายสินคาหรือบริการของบุคคลธรรมดา ซ่ึงมิไดจดทะเบียนเปนผูประกอบธุรกิจ

ตลาดแบบตรง และมีรายไดจากการขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไมเกิน 1.8

ลานบาทตอป 

https://www.dbd.go.th/
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    2. การขายสินคาหรือบริการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ไดขึ้นทะเบียน

ตามกฎหมาย วาดวยการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

    3. การขายสินคาหรือบริการของวิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจชุมชนที่ไดจด

ทะเบียนตามกฎหมายวาดวยการสงเสริมวิสาหกิจชุมชน 

    4. การขายสินคาหรือบริการของสหกรณและกลุมเกษตรกรที ่ไดจดทะเบียนตาม

กฎหมายวาดวยสหกรณ 

  ดังนั้น สํานักพิมพหรือรานหนังสือออนไลน ท่ีไดรับจดหมายแจงเตือนจาก สํานักงานคุมครอง

ผูบริโภค สามารถใชสิทธิยกเวนตามประกาศเพิ่มเติม กฎกระทรวง ฉบับนี้ ตามขอท่ี 1 และ  ขอท่ี 2 เรื่อง 

“การขายสินคาหรือบริการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ไดขึ้นทะเบียนตามกฎหมาย วาดวย

การสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม” แตตองดําเนินการ สมัครสมาชิกและขึ้นทะเบียนตาม

กฎหมาย วาดวยการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแจงและนําสงเอกสารใหกับกองขายตรง

และตลาดแบบตรงสํานักงานคุมครองผูบริโภคและขอทราบรายละเอียดเพ่ิมเติมไดท่ี สํานักกฎหมายและคดี 

สวนขายตรงและตลาดแบบตรง โทรศัพท 02-141 3420 

  การสมัครสมาชิกและขึ ้นทะเบียนตามกฎหมายวาดวยการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง     

และขนาดยอม รานหนังสือออนไลน สามารถดําเนินการ ตามวิธีการ การตรวจสอบรายละเอียด และ

ขั้นตอนการขอหนังสือรับรองผานเว็บไซต ของ สสว.เพื่อนําไปใชประกอบการใชสิทธิ์ยกเวนตามประกาศ 

กฎกระทรวง ไดดังตอไปนี้  

                 - วิธีการ รายละเอียดการสมัครเปนสมาชิก สสว. 

                    https://members.sme.go.th/newportal/ 

                 - การตรวจสอบการลงทะเบียน คนหา หมายเลขสมาชิก สสว. 

                    https://members.sme.go.th/newportal/res_member.aspx 

      กรอกเลขทะเบียนนิติบุคคล หรือหมายเลขบัตรประชาชน 

      - ข้ันตอนการขอหนังสือรับรองการเปนสมาชิก สสว. 

   1. ตรวจสอบการลงทะเบียน ในระบบลงทะเบียนผูประกอบการ 

   2. ขอรหัสผาน โดยระบบจะทําการจัดสง ชื่อผูใช และ รหัสผานใหทางอีเมลท่ีระบุไว 

   3. ทําการ Loginเขาระบบตามขอมูลท่ีไดรับ เพ่ือขอหนังสือรับรอง 

  ขอมูลผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 

   ทั้งนี้สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (Office of the Consumer Protection 

Board) ไดมีการดําเนินการแจงขอมูลผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง รวมถึงชื่อผูประกอบการ

ที่ถูกดําเนินคดี ทั้งเรื่องการโฆษณาเปนเท็จ การพิจารณาเยียวยาความเสียหาย หรือการละเมิดตอผูบริโภค 

ผานทางเว็บไซต ของสํานักงานคุมครองผูบริโภค โดยสามารถเขาไปดูรายละเอียดตามชองทางตางๆ 

ดังตอไปนี้ 
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    - รายช่ือผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=376 

    - การจดทะเบียนผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=311 

    - คูมือการจดทะเบียน 

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=338 

    - เอกสารดาวนโหลดแบบฟอรม 

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=339 

   หากมีขอสงสัยเพิ่มเติม สามารถดาวนโหลดเอกสาร การจดแจง และขอรับคําปรึกษา 

ไดท่ีสายดวน 1166 สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคและสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมสํานักงานสงเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) ไดท่ี ศูนย OSS โทร 02-298 3000 

      Reference: 

     1. พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 (Direct Sales and Direct 

Marketing Act 2002) 

     2. พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2550  

      3. พระราชบัญญัติขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2560 (Direct Sales and Direct 

Marketing Act 2017) 

     4. กฎกระทรวง การวางหลักประกันการประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง

2561(Ministerial Regulation Collateral Requirement for Direct Sales and Direct Marketing 

Business 2018) 

    5. กฎกระทรวง กําหนดการซ้ือขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ท่ีไมถือวาเปนตลาดแบบตรง พ.ศ. 2561(Ministerial Regulation For Product and Service Purchase 

On Electronic Commerce Platform, Considered not being direct Marketing 2018) 

     6. สมาคมการขายตรงไทย(Thai Direct Selling Association). Search from: 

                          http://www.tdsa.org/content/485/1/ 

                      7. สํานักงานคุมครองผูบริโภคSearch from: https://www.ocpb.go.th/ 

                      8. สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม Search from: 

                          https://www.sme.go.th/th/ 

  กฎหมายคุมครองผูบริโภค 

   กฎหมายและสิทธิการคุมครองผูบริโภคในการซื้อสินคาผานเว็บไซตปจจุบันนี้ชองทาง

อินเทอรเน็ตไดถูกนํามาใชในการซื้อขายสินคา ไมวาจะเปนเครื่องใชเครื่องสําอาง อุปกรณอํานวยความ
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สะดวกในการใชชีวิตตางๆ ทั้งหมดลวนแลวแตมีการโฆษณาบอกสรรพทางเว็บไซต ซึ่งสามารถเปดชมจาก 

ที่ใดก็ได ไมวาจะเปนจากคอมพิวเตอรที่บาน ที่ทํางาน หรือแมแตการเชื่อมตออินเทอรเน็ตผานมือถือ  

จึงเปนอีกทางเลือกใหผูใชอินเทอรเน็ตซ้ือขายสินคาในระบบออนไลน ท่ีมีความสะดวกและมีประโยชนหลาย

ประการ แตขณะเดียวกันก็อาจกอใหเกิดความเสียหายแกผูบริโภคได เชน อาจถูกฉอโกงเงิน ดังที่เปนขาว

อยูบอยๆ หรือการไดสินคา ที่ไมมีภาพตรงตามที่โฆษณา ปญหาการฉอโกงจากการซื้อสินคาออนไลน  

มีกฎหมายคุมครอง ก็คือกฎหมายรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย พ.ศ. 2550 มีหลักการคุมครองสิทธิ

และเสรีภาพของผูบริโภคในการซื้อสินคาทุกประเภท และสิทธิในการไดรับขอมูลขาวสารและการรองเรียน 

ตามมาตรา ๖๑ นอกจากนี้ ยังมีพระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ. 2522 แกไขเพิ่มเติม พ.ศ. 2541 

สําหรับการคุ มครองสิทธิในการไดร ับการชดเชยความเสียหาย กรณีไดสินคาไมตรงตามคําโฆษณา  

ซ่ึงวางหลักการสําคัญเรื่องคุมครองสิทธิของผูบริโภค 5 ประการ ไดแก  

    1. สิทธิที่จะไดรับขาวสารรวมทั้งคําบรรยายลักษณะภาพที่ถูกตองเกี่ยวกับสินคาหรือ

บริการ ไดแก สิทธิที่จะไดรับการโฆษณาหรือการแสดงฉลากตามความเปนจริงและปราศจากพิษภัยแก

ผูบริโภค รวมถึงสิทธิท่ีจะไดรับทราบขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือบริการอยางถูกตองและชัดเจนท่ีจะไมหลงผิด

ในการเลือกซ้ือสินคาหรือรับบริการโดยไมเปนธรรม 

    2. สิทธิท่ีจะมีอิสระในการเลือกหาสินคาหรือบริการ ไดแก สิทธิท่ีจะเลือกซ้ือสินคาหรือ

รับบริการโดยความสมัครใจของผูบริโภค และปราศจากการชักจูงใจอันไมเปนธรรม 

    3. สิทธิที่จะไดรับความปลอดภัยจากการใชสินคาหรือบริการ ไดแก สิทธิที่จะไดรับ

สินคาหรือบริการท่ีปลอดภัย มีสภาพสินคาและภาพท่ีไดมาตรฐานเหมาะสมแกการใช ไมกอใหเกิดอันตราย

ตอชีวิต หรือทรัพยสิน ในกรณีใชตามคําแนะนําหรือระมัดระวังตามสภาพของสินคาหรือบริการนั้นแลว  

    4. สิทธิที่จะไดรับความเปนธรรมในการทําสัญญา ไดแก สิทธิที่จะไดรับขอสัญญาโดย

ไมถูกเอารัดเอาเปรียบจากผูประกอบธุรกิจ 

    5. สิทธิที ่จะไดรับการพิจารณาและชดเชยความเสียหาย ไดแก สิทธิที ่จะไดรับการ

คุมครองและชดใชคาเสียหาย เมื่อมีการละเมิดสิทธิของผูบริโภคตามขอ 1, 2, 3 และ 4 ดังกลาวหลักการ

ของการไววางใจไดที ่จะใชคอมพิวเตอรเปนตัวกลางในการท าสัญญานับเปนหลักการสําคัญ เพื่อใหใช

คอมพิวเตอรเปนตัวกลางในการท าธุรกรรมออนไลนไดอยางหลากหลายเชนทุกวันนี้สามารถทําธุรกรรม

ออนไลนไดนับตั้งแตการประกาศเรื่องทั่วๆ ไป ไปจนถึงการซื้อสินคา ออนไลน และทําธุรกรรมทางการเงิน 

โดยพระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภคก็ใหการคุมครองดานสัญญา ตามมาตรา 35 ทวิ ซึ่งคณะกรรมการวา

ดวยสัญญามีอํานาจ ดังตอไปนี้  

          1) กําหนดใหการประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการนั้นเปนธุรกิจที่ควบคุม

สัญญาหากในการประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการใด สัญญาซื้อขาย หรือสัญญาใหบริการนั้นมี

กฎหมายกําหนดใหตองทําเปนหนังสือหรือท่ีตามปกติประเพณีทําเปนหนังสือในการประกอบธุรกิจท่ีควบคุม

สัญญา สัญญาท่ีผูประกอบธุรกิจทํากับผูบริโภคจะตองมีลักษณะดังตอไปนี้ 
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          (1) ใชขอสัญญาที่จําเปนซึ่งหากมิไดใชขอสัญญาเชนนั้น จะทําใหผูบริโภค

เสียเปรียบผูประกอบธุรกิจเกินสมควร 

             (2) หามใชขอสัญญาท่ีไมเปนธรรมตอผูบริโภค 

        2) ใหผูประกอบธุรกิจจัดทําสัญญาตามแบบที่คณะกรรมการวาดวยสัญญากําหนด

หรือจะกําหนดใหใชขอสัญญาใดก็ได ท้ังนี้เพ่ือประโยชนของผูบริโภคสวนรวม 

         3) กําหนดใหการประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการอยางใดอยางหนึ่ง เปน

ธุรกิจที่ควบคุมรายการในหลักฐานการรับเงินในการประกอบธุรกิจที่ควบคุมรายการในหลักฐานการรับเงิน 

หลักฐานการรับเงินจะตองมีลักษณะ ดังตอไปนี้ 

           (1) มีรายการและใชขอความที่จําเปน ซึ่งหากมิไดมีรายการหรือมิไดใช

ขอความเชนนั้นจะทําใหผูบริโภคเสียเปรียบผูประกอบธุรกิจเกินสมควร 

             (2) หามใชขอความท่ีไมเปนธรรมตอผูบริโภค 

  ท้ังนี้ ตามหลักเกณฑ เง่ือนไข และรายละเอียดท่ีคณะกรรมการวาดวยสัญญากําหนดในกรณีท่ี

ผูประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการโดยใหคํามั่นวาจะทําสัญญารับประกันใหไวแกผูบริโภค สัญญา

ดังกลาวตองทําเปนหนังสือลงลายมือชื่อของผูประกอบธุรกิจหรือผูแทน และตองสงมอบสัญญานั้นแก

ผูบริโภคพรอมกับการสงมอบสินคาหรือใหบริการ 

  แตอยางไรก็ตาม ถึงแมวาจะมีกฎหมายมากมายที่มาคุมครองในเรื ่องนี้ ทั ้งนี้ผู บริโภคเอง

จําเปนที่จะตองระมัดระวัง ในการซื้อตรวจสอบสินคาใหถี่ถวน รอบคอบ และควรตรวจสินคาที่ไดมาดวย 

ทุกครั้ง หรือแมแตกรณีอื่นๆ ก็ควรเก็บหลักฐานของสัญญาหรือใบเสร็จ เพื่อเปนหลักฐานในกรณีที่เสียหาย 

ชํารุด หรือมีปญหาภายหลังนั่นเอง หากรูวาตนเองถูกละเมิดสิทธิผูบริโภค ก็ควรแจงไปยังสถานที่ๆ คอยให

การชวยเหลือในเรื่องนี้ ไมปลอยใหผูประกอบการหลอกผูบริโภครายอ่ืนๆ ไดอีก 

  ประมวลกฎหมายอาญา 

   กํากับดูแลการประกอบการท่ีมีเจตนาทุจริต ฉอโกง หลอกลวงผูอ่ืนดวยการแสดงขอความ

อันเปนเท็จ หรือปกปดขอความจริง ที่หลอกลวงเอาทรัพยสินจากผูถูกหลอกลวง หรือบุคคลที่สาม ในทาง

กฎหมายนั้น ความผิดฐานฉอโกง เปนความผิดที่ยอมความได ซึ ่งประมวลกฎหมายอาญามาตรา 341 

ตองเปนการหลอกลวงดวยขอความเท็จ หรือปกปดขอความจริงซ่ึงควรบอกใหแจง ดังนั้น การซ้ือขายแลวไม

สงของให ตองมีเจตนาทุจริตดวย นั่นหมายความวา หากเปนเพียงการซื้อขาย แตขณะทําสัญญานั้น  

เปนการทําสัญญาจริง มีของที่จะสงมอบจริง แตภายหลังไมมีของดังกลาว จึงไมไดสงมอบกัน กรณีนี้เปน

เพียงการผิดสัญญาซื้อขาย ที่ผูขายจําตองมีหนาที่ในการสงมอบของที่ผูซื้อไดสั่งซื้อนั้น แตในกรณีที่มีการ

หลอกหลวง ซ้ือขายทาง online นั้น แสดงใหเห็นชัดเลยวา ผูขายนั้น มีเจตนาท่ีจะไมสงมอบสินคานั้นตั้งแต

แรก แตประกาศใน เว็บไซตใหคนเขามาซื ้อเพื ่อประสงคจะไดเง ินของผู ส ั ่งซื ้อโดยไมสงของใหจึง  

เปนความผิดฐานฉอโกง และหากกระทําโดยทั่วไปทาง Online นี้ จึงเปนความผิดที่ถือไดวาเปนการฉอโกง

ประชาชน ซึ ่งเปนความผิดตามมาตรา 343 ซึ ่งมีโทษสูงขึ ้น มาตรการที ่กลาวมาขางตน เปนเรื ่องท่ี  



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

100 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

พนักงานสอบสวนและพนักงานอัยการมีภาระหนาที ่ในการดําเนินคดีอาญาแกผู กระทําการฉอโกง  

และในแมจะสามารถนําผูกระทําความผิดมาลงโทษไดก็ตามแตความเสียหายที่เกิดขึ้น อาจไมไดรับการ

เยียวยาเพราะเมื่อมีการชําระเงินไปแลว และผูกระทําความผิดไดนําเงินไปใช ก็ไมสามารถที่จะนํามาคืน

ใหแกผูเสียหายท่ีถูกหลอกเปนจํานวนมากได 

      ประเด็นสําคัญของการผูบริโภคผูฉอโกงจากการซื้อขายทางโซเชียลมีเดียในปจจุบันการ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ไดเขามามีบทบาทสําคัญ และกลายเปนสื่อกลางในการขายสินคา

ประเภทตางๆ ในระบบอินเตอรเน็ต เนื่องดวยมีการประหยัดคาใชจาย ประหยัดเวลาในการเดินทาง  

ทั้งสะดวกและรวดเร็ว ไมจําเปนตองมีรานคา และไมตองจัดเก็บสินคาไวในคลังสินคา กักตุนสินคาเปน   

ครั้งละมากๆ ทําใหผูประกอบการสามารถประหยัดตนทุนทางธุรกิจได ผูประกอบการสวนใหญจึงนิยม    

ขายสินคาผาน Facebook, Twitter, Instagram หรือโปรแกรมประยุกตอยาง แอพพลิเคชั ่น line               

และ WhatApp กันมากขึ้น เพราะสามารถเขาถึงผู คนไดทุกระดับ ทุกวัย การซื้อขายสินคาผานทาง                

E-Commerce เปนการทําสัญญาผานเครือขายอินเตอรเน็ต การซื้อสินคาผูซื้อจะตองทําการตัดสินใจเอง 

โดยอาศัยขอมูลที ่นําเสนอผานสื ่ออิเล็กทรอนิกส เชน จอคอมพิวเตอร โทรศัพท โทรทัศน แท็บเล็ต        

หรือโฆษณาที ่ผ านทางหนาเว็บไซตอยางเดียว ไมไดมีการติดตอหรือพบปะเปนการสวนบุคคลกับ

ผู ประกอบการ อาจจะมีการถามตอบสินคาในรูปแบบของกลองขอความ (Inbox) ซึ ่งเปนการแจง

รายละเอียดสินคา ราคา ยอดรวม พรอมทั้งรายละเอียดการชําระเงินผานธนาคารเทานั้น ไมสามารถเห็น

หรือไดสัมผัสกับตัวสินคากอนที่จะตัดสินใจซื้อเหมือนกับการซื้อสินคาตามรานคาปกติ ลักษณะเชนนี้เอง  

ทําใหผู บริโภคซึ่งเปนผู ซื ้อมีความเสี่ยงตอปญหาของการไมรู ถึงขอมูลตางๆ ที่สําคัญในการซื้อสินคา         

ทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดแก การไมร ู ถ ึงต ัวตนที ่แทจริงของผู ประกอบการ ซึ ่งเปนคู ส ัญญา                

การไมรู รายละเอียดของสัญญา ตลอดจนการไมรู ถึงขอเท็จจริงที ่เกี ่ยวของกับราคาสินคาที่เหมาะสม         

จึงนํามาสูประเด็นปญหา เชน 

         1. การหลอกขายสินคา การไมไดรับสินคา หรือการไดรับสินคาไมตรงกับท่ีสั่งซ้ือ 

      2. การจัดสงสินคาระหวางการขนสงไดรับความเสียหายกอนถึงมือผูบริโภค 

       การหลอกขายสินคา การไมไดรับสินคา หรือการไดรับสินคาไมตรงกับที่สั่งซื ้อหลอกลวง   

ขายสินคา วิธีการหลอกลวงขายสินคารูปแบบนี้มีมานาน ตั้งแตสมัยโลกยังไมมีอินเทอรเน็ต เมื่อถึงปจจุบัน

วิวัฒนาการดานเทคโนโลยีเริ ่มเจริญมากขึ้น ก็ไดมีการพัฒนาการซื้อขายสินคาออนไลนขึ ้นมา เพราะ    

ความเขาถึงงายของเทคโนโลยี ความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคาที่งาย รวดเร็ว ตัดปญหาเรื ่อง     

การเดินทาง บางครั้งยังไดสินคาที่มีราคาถูกกวาทองตลาด เนื่องจากรานคาออนไลนไมมีตนทุนในการเปด

ราน นอกจากนี้ การซื้อของผานระบบออนไลนในสินคาบางประเภท เชน กระเปา นาิกา เครื่องใช

อิเล็กทรอนิกส ที่สวนใหญเปนของตางประเทศ ยังอาจทําใหไดของที่ทันสมัย โดยเฉพาะของที่ไมมีราน

จําหนายในประเทศไทย ดวยปจจัยที่เขาถึงงายสะดวกนี้เอง ทําให การซื้อสินคาออนไลนเปนที่นิยม      
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อยางมาก และมีแนวโนมที่จะเติบโตมากขึ้นเรื่อยๆ แตในอีกดานหนึ่ง การเติบโตของธุรกิจออนไลนก็ทําให

เกิดปญหาหลายอยางตามมา เชน ไดรับสินคาที่ไมมีภาพ หรือภาพตํ่ากวาที่โฆษณาขายไวทางออนไลน ได

สินคาไมตรงกับที่สั่งซื้อ หรือไมตรงกับความตองการ รวมไปถึงการโฆษณาเกินจริง หลอกลวงผูบริโภค 

สินคาที่มีการขายผานชองทางออนไลนที่ประชาชนจะถูกหลอกลวงสวนใหญ คือ สินคาแบรนดเนมที่มี    

ราคาแพง เชน กระเปา รองเทา นาิกา สวนบริการออนไลนที่มักจะโดนหลอกลวง ไดแก การจองตั๋ว

เครื่องบิน และการจองทัวร ฯลฯ จึงเปนเรื่องที่มิจฉาชีพแสวงหาโอกาสในการซื้อขายทางออนไลนนี้ แสดง

ขอความอันเปนเท็จเพื่อขายสินคาหรือบริการ และเมื่อมีคนเขาไปทําธุรกรรมและซื้อสินคาเหลานั้น แตไม

รับสินคา กรณีดังกลาว จึงเกิดปญหา และสรางความเสียหายใหแกผูซื้อสินคาเปนจํานวนมาก และความ

เสียหายดังกลาวอาจเปนเงินจํานวนสูง ถาสินคานั้นเปนที่นิยม เชน ตุกตาที่สั่งจากตางประเทศ เปนตน 

ปญหาดังกลาว เปนปญหาที่ยากตอการปองกัน เพราะการโพสตตขอความลงในระบบอินเทอรเน็ตนั้น ผูท่ี

โพสตขอความสามารถโพสตตเขามาในเว็บไซตหรือสรางเว็บไซตไดเอง และเสนอขายสินคาและบริการ โดย

ท่ีผูบริโภคหรือผูซ้ือไมอาจทราบไดวา การเสนอขายสินคาดังกลาวเปนความจริงเพียงใด ซ่ึงตางจากการขาย

สินคาหรือบริการท่ีมีรานคาหรือตัวแทนท่ีถูกตอง ผูซ้ือสามารถติดตามตัวผูขายได หรือบริษัทท่ีใหบริการได

(ณรงค ใจหาญ) สวนขอที่ยากไปกวาการปองกันคือ การตรวจสอบวา ใครเปนผูดําเนินการ เพราะการซ้ือ

ขายในระบบอินเตอรเน็ตนั้น การใชชื ่อหรือขอมูลในระบบอินเตอรเน็ต มักจะไมไดใชชื ่อจริง  ดังนั้น       

การตรวจสอบของพนักงานสอบสวนจึงตองแกะรอยจากบัญชีของผูขายที่ระบุใหโอนเงินไป แลวจึงติดตาม

ตัวผูที่กระทําความผิด แตในบางกรณี การติดตามเจาของบัญชีก็ไมอาจไดตัวผูกระทําความผิดที่แทจริงได 

เพราะบางคนมีการรับจางเปดบัญชีธนาคารเพื่อใหมีการโอนเงินเขาบัญชีดังกลาว พนักงานสอบสวน จึงได

แตเจาของบัญชีแตไมไดผูกระทําความผิดที่แทจริง และในบางกรณีเงินที่ผูเสียหายโอนไปแลวก็นําไปใชจน

หมดไมอาจนํามาเพ่ือคืนใหแกผูเสียหายได 

  ขอควรระวังจากการซ้ือขายสินคาผานเครือขายออนไลน 

   1. การตรวจสอบบุคคลที่ขายสินคาทางอินเตอรเน็ต เปนเรื่องที่คอนขางยุงยาก บางราย  

มีการจดทะเบียนในตางประเทศ ไมสามารถเขาถึงขอมูลได ทําใหยากในการยืนยันตัวผูกระทําความผิด 

ถึงแมจะรูวาเปนผูกระทําความผิด แตก็มีขอสงสัยวา อาจไมใชผูกระทําความผิดตัวจริงก็เปนได 

   2. การรองทุกขต อพนักงานสอบสวน ในประเทศไทยพนักงานสอบสวนมีความรู         

ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับเรื่องออนไลนก็มีนอย และสวนใหญก็ไมเขาใจวิธีการทําธุรกิจบนออนไลน ทําให    

ไมอยากรับแจงความ สํานักงานตํารวจแหงชาติตองเรงพัฒนาบุคลากร โดยเฉพาะพนักงานสอบสวนให     

มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเรื่องการทําธุรกรรมบนอินเตอรเน็ต เพื่อประโยชนในการใหความเปนธรรมกับ

ผูบริโภค 
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   3. เม่ือถูกหลอกลวงจากการขายสินคาหรือบริการ หนวยงานท่ีเก่ียวของกับการตรวจสอบ 

IP หรือยืนยันขอมูลเกี่ยวกับตัวผูกระทําความผิด มีบุคลากรไมเพียงพอ ทั้งจํานวน ความรูความสามารถ

ประสบการณ ไมเทาทันคนราย รวมถึงความลาชาในการเขาถึงขอมูลที่ทําใหชากวาคนรายเสมอกวา       

จะตรวจสอบได ก็เหลือแตรองรอยไมทันอาชญากรรม 

   4. การยึดหรืออายัดทรัพยสินของพวกฉอโกงประชาชน ก็เปนเรื่องที่คอนขางยุงยาก ตอง

ใชอํานาจศาล พนักงานสอบสวนก็ไมกลาที่จะไปอายัดบัญชี กลัวเสี่ยงที่จะถูกฟองกลับ ดังนั้น ถึงแมจะรอง

ทุกขดําเนินคดีกับพวกมิจฉาชีพเหลานี้ได แตก็จะไมสามารถไดทรัพยสินเงินทองกลับคืนมาได 

   5. ความยุงยากในการพิสูจนความผิดของผูกระทําความผิด พวกหลอกลวงบนอินเตอรเน็ต 

มักไมไดทํางานคนเดียว มีทีมงานหรือตัวการรวมกับผูกระทําความผิดหลายคน แบงหนาที่กันทํา บางคน

อาจไมรูจักกัน หรือรูจักกันเพียงชื่อเลน หรือรูจักกันทางออนไลน ไมเคยเห็นหนากัน จึงเปนการยากในการ

แสวงหาขอเท็จจริงและพยานหลักฐานเพื่อพิสูจนความผิดคนราย ทําใหคนรายลอยนวลไดงาย มีความผิด

ตาม ป.อ.มาตรา 83 โดยมาตรา 83 ในกรณีความผิดใดเกิดข้ึนโดยการกระทําของบุคคลตั้งแตสองคนข้ึนไป  

ผูท่ีไดรวมกระทําความผิดดวยกันนั้นเปนตัวการ ตองระวางโทษตามท่ีกฎหมายกําหนดไวสําหรับความผิดนั้น 

   6. คําซัดทอดระหวางผูกระทําความผิดดวยกัน ไมสามารถรับฟงเปนพยานหลักฐานพิสูจน

ความผิดจําเลยไดโดยลําพัง ตองมีพยานหลักฐานอ่ืนประกอบ และการหาพยานหลักฐานอ่ืนประกอบก็ไมใช

เรื่องงาย ตาม ป.วิ.อ.มาตรา 227/1 (มาตรา227/1 ในการวินิจฉัยชั่งนํ้าหนักพยานบอกเลา พยานซัดทอด 

พยานที่จําเลยไมมีโอกาสถามคาน หรือพยานหลักฐานที่มีขอบกพรองประการอื่นอันอาจกระทบถึงความ

นาเชื่อถือของพยานหลักฐานนั้น ศาลจะตองกระทําดวยความระมัดระวัง และไมควรเชื่อพยานหลักฐานนั้น

โดยลําพังเพ่ือลงโทษจําเลย เวนแตจะมีเหตุผลอันหนักแนน มีพฤติการณพิเศษแหงคดี หรือมีพยานหลักฐาน

ประกอบอ่ืนมาสนับสนุน พยานหลักฐานประกอบตามวรรคหนึ่ง หมายถึง พยานหลักฐานอ่ืนท่ีรับฟงได และ

มีแหลงที่มาเปนอิสระตางหากจากพยานหลักฐานที่ตองการพยานหลักฐานประกอบนั้น ทั้งจะตองมี 

คาเชิงพิสูจนท่ีสามารถสนับสนุนใหพยานหลักฐานอ่ืนท่ีไปประกอบมีความนาเชื่อถือมากข้ึนดวย 

   7. ขบวนการฉอโกงทางอินเตอรเน็ต มีการคบคิดไตรตรองกันมาเปนอยางดีวางแผนในการ

หลอกลวง ทางหนีทีไล เตรียมการไวลวงหนา ยากท่ีจะสาวไปถึงตัวการใหญ รวมท้ังทรัพยสินท่ีหลอกลวงได

จากผูเสียหายก็มีการยักยายถายเทแบบรวดเร็ว 

   8. คําแนะนําเมื่อถูกหลอกลวงทางอินเตอรเน็ต ควรรวบรวมพยานหลักฐานใหมากที่สุด

เทาท่ีจะมากได เพ่ือใชพิสูจนความผิดของคนราย เชน ขอมูลในอินเตอรเน็ต บันทึกเสียงคําสนทนา ยิ่งหลาย

ครั้งยิ่งดี เบอรโทรศัพทที่คนรายใช ซึ่งสวนใหญเติมเงินและเปลี่ยนเบอรไปเรื่อยๆ พยานบุคคล หมายถึง 

ผูเสียหายคนอื่นๆ ควรจะรวมตัวกันเพื่อแสดงใหเห็นวาคนรายมีพฤติการณในการฉอโกงประชาชนพยาน

เอกสารตางๆ เชน เลขที่บัญชีของคนราย ใบสลิปการโอนเงิน เพื่อพิสูจนเกี่ยวกับการสงมอบทรัพย พยาน

วัตถุเกี ่ยวกับสินคาหรือภาพถาย หรือว ีด ีโอที ่ เก่ียวกับการกระทําของคนรายในการฉอโกง ถามี

พยานหลักฐานม่ันคงเพียงพอรับฟงไดโดยปราศจากขอสงสัย ก็สามารถท่ีจะพิสูจนความผิดของคนรายได 
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   9. การปองกันมิใหถูกหลอกจากพวกฉอโกงทางอินเตอรเน็ต งายนิดเดียว ไมควรซื้อขาย

สินคาที่ลดราคามากๆ ทางอินเตอรเน็ต ควรซื้อสินคาดวยตนเองที่รานหรือโชวรูม หรือหางสรรพสินคา  

หรือติดตอกับผูขายโดยตรง อยาชําระเงินคาสินคาทางอินเตอรเน็ตกอนท่ีจะไดรับสินคา อยาไววางใจคนงาย 

โดยเฉพาะเพ่ือนฝูงท่ีอาศัยความไววางใจ หลอกลวงหรือเพ่ือนฝูง อาจจะถูกหลอกมาอีกที 

   10. การถายภาพกับบุคคลอื่น สําหรับผูที ่มีชื ่อเสียงก็ตองระมัดระวัง เพราะอาจจะมี

มิจฉาชีพไปแอบอางและเมื่อพบสิ่งผิดปกติ ตองแจงความดําเนินคดีตามกฎหมายทันที มิฉะนั้น อาจจะ

กลายเปนตัวการรวมกระทําความผิดเหมือนกับท่ีเปนขาว 

   วิธีปองกันการถูกหลอกจากการซื้อสินคาผานสื่อออนไลน ผูบริโภคควรใหเวลากับการศึกษา

ขอมูลของสินคา ความนาเชื่อถือของผูขายและสินคาท่ีขายกอนการตัดสินใจซ้ือ โดยมีวิธีการงายๆ คือ 

   1. ตรวจสอบเว็บไซตของรานคาวามีการจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับกระทรวง

พาณิชยหรือไมการตรวจสอบนี้จะทําใหผูบริโภคสบายใจไดในระดับหนึ่ง เพราะการจดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ผูจดตองเปนเจาของรานคาออนไลน ตองมีการระบุขอมูลสวนตัวตางๆเพ่ือขอข้ึนจดทะเบียน 

ซึ่งถาหากเปนมิจฉาชีพคงจะไมอยากแสดงตัวตน ใหผู อื ่นรู สังเกตไดจากหนา Contact Us ในการจด

ทะเบียนผูขายจะไดรับเลขรหัสทะเบียน และจะมีการแสดงสัญลักษณทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

   2. เลือกรานคาที่มีเสียงตอบรับในทางที่ดี วิธีสังเกตงายๆคือรานคาที่มีเสียงตอบรับที่ดี 

ใหดูจากหนากระทู (Webboard) หรือจํานวนการสงสินคา การรีวิว (Review) จากลูกคาท่ีสั่งซ้ือสินคาจาก

ทางรานวาเปนอยางไร 

   3. เลือกซ้ือสินคาในเว็บไซตท่ีมีอายุการขายอยางนอย 1 ป โดยผูบริโภคสามารถตรวจสอบ

ไดงายๆผานทาง http://www.seologs.com/dns/domain-check.html โดยการใสชื่อเว็บไซตนั ้นๆ 

ลงไป 

   4. ตรวจสอบการตอบคําถามของผูขายสามารถตรวจสอบไดจากการตอบคําถามในกระทู 

(Webboard) วาผูขายหมั่นตอบคําถามของลูกคาหรือไม มีการตอบคําถามอยางไร และเอาใจใสลูกคา

หรือไม หากในกระทูมีลูกคาเขามาคุยเปนจํานวนมาก แลวผูขายมีการใหความใสใจในการตอบคําถามของ

ลูกคาท่ีดี ผูบริโภคก็สามารถม่ันใจไดในระดับหนึ่งวาปลอดภัย 

   5. ดูเงื่อนไขการรับประกันสินคาหรือบริการหลังการขายเนื่องจากการซื้อสินคาผานทาง

เว็บไซต หากสินคามีปญหาไมวาจะเปนการสงที ่ผิดพลาดหรือสินคาไมไดมาตรฐาน ทางรานจะมีการ

รับประกันหรือสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาไดหรือไม ระยะเวลาในการรับประกันมีมากนอยเพียงใด 

หากทางผูขายไมไดระบุไว ผูบริโภคก็ควรถามใหเขาใจ และชัดเจนกอนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งในทางที่ดีควร

สอบถามผานทาง เว็บบอรดหรืออีเมล เพ่ือจะไดมีหลักฐานท่ีเปนลายลักษณอักษร และไมควรตกลงซ้ือขาย

กันทางโทรศัพท 
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   6. สินคาท่ีสนใจจะซ้ือไมควรเปนสินคาท่ีผิดกฎหมาย เชน ซีดีเถ่ือน สินคาปลอม สินคาผิด

กฎหมาย หรือสินคาที่มีราคาสูงมากๆ ถาไมใชสินคาพวกนี้ก็ไมตองกังวลใจมากมาย เพราะปญหาสวนใหญ

จะเกิดกับสินคาประเภทนี้ 

  ทําไมการซ้ือสินคาออนไลนถึงไดรับความนิยมมากข้ึน 

   อินเทอรเน็ตชวยใหทุกคน สามารถซื้อสินคาและชําระเงินไดจากทุกที่ผานอุปกรณตางๆ 

เชน คอมพิวเตอร สมารทโฟน หรือแท็บเล็ต จากนั้นสินคาที่สั่งซื้อก็จะถูกจัดสงมาถึงหนาประตูบานอยาง

รวดเร็ว ในอดีตอาจตองใชเวลานานกวาที่จะไดรับสินคาหายากที่สั่งซื้อจากตางประเทศ แตขณะนี้การซ้ือ

สินคาสามารถทําไดภายในเวลาไมก่ีวัน สะดวก งายและโปรโมชันท่ีมีใหเลือกมากมาย คือสาม เหตุผลสําคัญ

ท่ีคนเลือกซ้ือสินคาออนไลนเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆเคยไดรับโฆษณาประเภทท่ีเรียกกันวาขายถูก หรือแถมอยาง

เหลือเชื่อ ถึงจะสนใจมันแคไหน แตขอใหระวังเอาไวเพราะนั่นอาจเปนกลลวงก็ได แตก็อาจมีเว็บไซตชอปปง

ออนไลนยอดนิยมหลายแหงที่มักจะมอบสวนลดหรือใหของแถมพิเศษแกลูกคา ดังนั้นจึงตองพิจารณา

เว็บไซตตางๆ ใหรอบคอบกอนที่จะทําการสั่งซื้อ อาจดวยการคนหาคําวิจารณและความคิดเห็นจากแหลง

อื่นๆ และท่ีสําคัญคือความนาเชื่อถือของเว็บไซตที่กําลังจะซื้อสินคา ดวยความเขาถึงงายของเทคโนโลยี 

หรือจะเปนความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคาออนไลนที่งาย รวดเร็ว หมดปญหาการเดินทาง และใน

บางครั้งก็จะไดสินคาที่มีราคาถูกกวาทองตลาด เนื่องจากการขายสินคาออนไลนไมจําเปนตองมีตนทุนใน

การเปดราน บางครั้งอาจจะไดสินคาที่ทันสมัยหรือสินคาที่ไมมีรานขายในประเทศ ทําใหทุกวันนี้การซ้ือ

สินคาออนไลนเปนที่นิยมกันอยางมาก แตก็มีขอเสียของการซื้อสินคาผานโลกออนไลนก็มีมาก ที่พบบอยๆ 

เชน ไดสินคาไมตรงกับ ความตองการ สินคาไมมีภาพ ถูกผูขายหลอกลวง ฯลฯ และในปจจุบันยุควิกฤติ

นํ้ามันแพงผูบริโภคหรือผูซื้อที่ชอบเดินทางจับจายใชสอยคงตองคิดหนักกันหนอย การซื้อสินคาผานทาง

อินเตอรเนต คงเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ผูบริโภคหรือผูซื้อหันมานิยมใชบริการ แมวิธีซื้อของแบบนี้ไมไดเปน

วิธีการซื้อแบบใหม แตนักธุรกิจอี-คอมเมิรซ ยืนยันวาดวยวิกฤติการเดินทางที่มีคาใชจายเพิ่มขึ้นแบบนี้การ

ซ้ือขายในอินเตอรเนตจะไดรับความนิยมเพ่ิมสูงข้ึนเรื่อยๆ เพราะไมเพียงแคประหยัดเวลาในการเดินทางไป

เลือกซื้อแลว สินคามากมายทั่วโลกมีใหเลือกสรรตามความตองการเพียงแคมีอินเตอรเนต แมวาธุรกิจการ

ซื้อขาย สินคาออนไลนไมไดเปนสิ ่งแปลกใหมในปจจุบัน แตในเมืองไทยยังไดรับความนิยมนอย อาจ

เนื่องมาจากระบบคอมพิวเตอรและอินเทอรเน็ตยังเขาไมถึงประชาชนหมูมากการซื้อขายสินคาผานโซเชียล

มีเดียนี้ เปนการประยุกตใชในเชิงธุรกิจซื้อขายสินคาผานระบบอินเตอรเน็ต โดยขอเดนของธุรกิจรูปแบบนี้ 

คือ สามารถลดคาใชจาย ขอดีตรงนี ้เปนสิ ่งจูงใจใหผู บริโภคหลงเชื ่อ สําหรับพฤติกรรมการซื ้อขาย 

ของผูประกอบการแบบนี้เปนการเสี่ยงตอการถูกหลอกลวง เพราะผูประกอบการบางรายไมแสดงรูปภาพ

สินคา หรือนําภาพถายสินคาท่ีไมตรงกับของจริงมาแสดงแทน และยังแจงรายละเอียดขอมูลสินคานอย เพ่ือ

เปนการจูงใจผูบริโภคแทน เมื่อผูบริโภคตกลงซื้อสินคาก็จะตองโอนเงินเต็มจํานวน หรือเงินมัดจําผาน

ธนาคารกอนแลวจากนั้นถึงจะจัดสงสินคาไปใหผานทางการขนสง เชน รถทัวร หรือไปรษณีย เมื่อผูบริโภค
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โอนเงินใหแลวก็ปดโทรศัพทหนี หรือบางรายอาจจะสงสินคาที่ไมตรงตามที่ประกาศไว หรือสงสินคาที่ขาด

ภาพ ชํารุดเสียหายเปนอันตรายตอผูบริโภคก็เปนได 

  ขอดีและขอเสียของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

   ขอดี 

• ประหยัดคาใชจายเพ่ือการเดินทางไปซ้ือสินคา เพียงแคเลือกซ้ือผานเว็บไซตเทานั้น 

• ประหยัดเวลาในการติดตอ แคใชเวลาไมนานแคเพียงไมกี่วินาทีก็สามารถติดตอซ้ือ

สินคาได 

• การเปดรานคาในอินเทอรเน็ตเปนการขยายตลาดสูทั่วโลก ไมจํากัดเฉพาะแคใน

ประเทศ และยังทําใหผูบริโภคมีตัวเลือกในการไดเลือกซ้ือสินคามากยิ่งข้ึน 

• ผูขายสามารถเปดรานไดทุกวันตลอด 24 ชั่วโมงไมมีวันหยุด และผูบริโภคก็สามารถ

ซ้ือสินคาไดทุกวัน 

   ขอเสีย 

• ผูซื้ออาจไมแนใจวาสั่งซื้อแลวจะไดรับสินคาจริง หรือไดรับสินคาที่ไมเปนไปตาม

คาดหวัง หรือสินคาชํารุดเสียหายหรือสูญหาย 

• สินคาอาจเปนสินคาท่ีไมผานการทดสอบ หรือสินคาไมมีภาพ 

• เสี่ยงตอการถูกฉอโกง หรือถูกโกงราคาหรือถูกหลอกลวงไดงาย 

• ขอมูลสินคาบางอยางอาจมีการโออวดภาพสินคาเกินจริง โดยที ่ไมสามารถ

ตรวจสอบได 

• ในระบบกฎหมายของไทย ยังไมมีการใหความคุ มครองอยางทั ่วถึงเพียงพอ 

ความปลอดภัยในขอมูลทางอินเทอรเน็ตจึงยังไมปลอดภัยพอ 
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แบบทดสอบกอนและหลังการฝกอบรม 

หลักสูตร การคาขายผาน Platform 

แบบทดสอบ :   กอนการฝกอบรม  หลังการฝกอบรม 

ผูทดสอบ : ชื่อสกุล……………………………………………………  หนวยงาน………………………………………….………… 
 

คําช้ีแจง   เปนแบบทดสอบปรนัย จํานวน 24 ขอ  

            ใหเขียนเครื่องหมาย หนาขอท่ีเปนคําตอบ 
 

1. การตลาดออนไลน คืออะไร ?  

ก. ทําการตลาดบนอินเทอรเน็ต  

ข. ทําการตลาดบนทีวี 

ค. ทําการตลาดผานสื่อสิ่งพิมพ 

ง. ทําการตลาดทางวิทยุ 

2. SEO คืออะไร ?  

ก. การปรับแตงเว็บไซตใหติดอันดับบนเครื่องมือการคนหา 

ข. การเพ่ิมประสิทธิภาพอีเมลโซเชียล 

ค. การเพ่ิมประสิทธิภาพกิจกรรมท่ีสนับสนุน 

ง. การเพ่ิมประสิทธิภาพกิจกรรมพิเศษ 

3. PPC คืออะไร ?  

ก. จายตอการแปลง 

ข. จายตอการโทร 

ค. จายตอการแสดงผล 

ง. จายตอคลิก 

4. การตลาดเนื้อหา คืออะไร ?  

ก. การสรางและเผยแพรโฆษณาบน TV 

ข. การสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีคุณคาเพ่ือดึงดูดและมีสวนรวมกับกลุมเปาหมาย  

ค. การสรางและเผยแพรโฆษณาทางวิทยุ 

ง.  การสรางและแจกจายใบปลิว 
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5. ขอใดไมใชเครื่องมือในการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ? 

ก. การโฆษณา 

ข. การประชาสัมพันธ 

ค. การใชพนักงานขาย 

ง. ไมมีขอถูก  

6. ขอใดเปนแพลตฟอรมโซเชียลมีเดียท่ีคนไทยใชมากท่ีสุดในป 2022 ? 

ก. Facebook  

ข. Line 

ค. Instagram 

ง. TikTok 

7.  ขอใดเปนชองทางการขายหรือจําหนายสินคาท่ีเหมาะกับกลุมลูกคาเปาหมาย Gen X มากท่ีสุด ? 

ก. Facebook Page  

ข. Twitter 

ค. TikTok 

ง. ไมมีขอถูก 

8.  Content ท่ีดีควรมีลักษณะเปนอยางไร ? 

ก. ตอบโจทยท้ังความตองการลูกคา และสิ่งท่ีกลุมเปาหมายอยากท่ีจะทราบ 

ข. ใชศัพทเฉพาะทางมาทําใหดูดี หรือเสริมความเกง 

ค. ชัดเจน กระฉับ และไดใจความ 

ง. ถูกท้ัง ก และ ค 

9.   ขอใดไมใชความสัมพันธในแงของดีไซเนอรกับคอนเทนต ? 

ก. ดีไซเนอรจะนําอินโฟกราฟกมาใชคอนเทนตเนื้อหามีความยาวมากๆ 

ข. ดีไซเนอรดัดแปลง Content ตัวอักษร ใหกลายเปนภาพท่ีสามารถเลาเรื่องได 

ค. ดีไซเนอรเนนสื่อท่ีการขายแบบ Hard Sell 

ง. ดีไซเนอรศึกษาขอมูลจนเขาใจเพ่ือใหสามารถตีโจทยของเนื้อหานั้นใหกลายเปนภาพ 

10. ขอใดไมใชขอดีหลักของการทําคอนเทนตอยางสม่ําเสมอและมีทิศทางท่ีชัดเจน ? 

ก. แบรนดกลายเปน “Top of Mind” หรือตัวเลือกแรกๆ ท่ีผูคนนึกถึง 

ข. คนอยากติดตาม Follow พรีเซนเตอร  

ค. คนเชื่อถือในแบรนด คนตัดสินใจงายข้ึน เพราะไววางใจ 

ง. แบรนดไดรับการกลาวถึง มีการ Mention หรืออางอิงความรู 
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11. ขอใดกลาวถูกตองท่ีสุดเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน ? 

ก. ลูกคาในตลาดออนไลนมีความซับซอนแตไมยากท่ีจะทําความเขาใจ 

ข. ลูกคาในตลาดออนไลนสามารถซ้ือของไดตลอดเวลาจึงโฆษณากระจายกลุมไดอยางประหยัด 

ค. ลูกคาในตลาดออนไลนมีอัตราการซ้ือซ้ําท่ีรานเดิมมากกวาตลาดออฟไลน 

ง. ลูกคาในตลาดออนไลนมีจํานวนมากและสวนใหญเปนวัยทํางานท่ีมีเงินเดือนสูง 

12. ขอใดกลาวผิดเกี่ยวกับการรานคาบนตลาดออนไลน ? 

ก. จําเปนตองศึกษาลูกคามาก และขายของท่ีไดรับความนิยมก็พอ 

ข. สินคาใหมหรือแหวกแนวมากๆ จะหาลูกคาไดยากมาก 

ค. ลูกคาท่ีอยูในตลาดออนไลนมีพฤติกรรมคือตองการเปรียบเทียบราคาสินคา 

ง. ควรใชเทคนิคการลดราคาเม่ือมีขอมูลมากพอในการตัดสินใจ 

13. บนแพลตฟอรมท่ีไดรับความนิยมสูง และมีโปรโมช่ัน รานคาควรจัดการอยางไรใหเหมาะสมท่ีสุด ? 

ก. ไมควรลดราคาตามท่ีแพลตฟอรมแจง เพราะเปนการลดกําไร 

ข. ควรจัดการลดตนทุนสินคาเพ่ือใหทําโปรโมชั่นไดมากๆ 

ค. ควรรวมรายการท่ีสินคาราคาคอนขางกลางถึงสูงจะมีโอกาสมากข้ึน  

ง. ควรจายคาโฆษณามากข้ึนเพ่ือชวงชิงลูกคาแทนการลดราคาตามโปรโมชั่น 

14. ขอใดเปนถูกตองเม่ือรานคามียอดขายมากข้ึนเกิน 1.5 ลานบาทตอป และเปนรานคากิจการแบบ

บุคคลธรรมดา ? 

ก. แพลตฟอรมมักจะปดก้ันการมองเห็น 

ข. แพลตฟอรมจะยิ่งเปดโอกาสการมองเห็นรานคาของเรา 

ค. การสนับสนุนของภาครัฐจะดียิ่งข้ึน 

ง. สรรพากรจะเรียกสอบเพ่ือจายภาษี  

15. ขอใดเปนถูกตองท่ีสุดเกี่ยวกับการจดทะเบียนนิติบุคคลของรานคาออนไลน ? 

ก. สามารถหักคาใชจายไดมาก ยิ่งยอดขายมากยิ่งหักคาใชจายไดมาก 

ข. ไมตองจดทะเบียนภาษีมูลคาเพ่ิม 

ค. การเขาระบบภาษีทําใหโอกาสในการขายบนแพลตฟอรมดีข้ึน 

ง. ภาษีเงินไดของนิติบุคคลเปนแบบคงท่ี (Fixed Rate)  
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16. ขอใดกลาวถึงการประเมินเครื่องมือในการทําตลาดออนไลนไดถูกตองท่ีสุด ? 

ก. มีเครื่องมือเพ่ือประเมินหลากหลาย ผูขายจําเปนตองเรียนรูใหลึกซ้ึง  

ข. สามารถใช Google หรือ Chat GPT หาขอมูลใหไดเลย 

ค. มีเครื่องมือจําเพาะท่ีไมสามารถทําไดเอง ตองจาง Agency โฆษณาเพ่ือจัดการ 

ง. ใชการสุมเดาและประสบการณของผูขายก็เพียงพอ ไมตองประเมินเครื่องมือทําตลาดออนไลน 

17. เพราะเหตุใดจึงตองประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน ? 

ก. พฤติกรรมของลูกคาท่ีเปนกลุมเฉพาะมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

ข. มีสินคาท่ีเหมือนกันหรือเปนประเภทเดียวกันมาก 

ค. ไมจําเปนตองประเมินผล เนื่องจากแพลตฟอรมออนไลนทําใหอยูแลว 

ง. สามารถประเมินและใชจายเก่ียวกับการขายไดอยางมีประสิทธิผล  

18. ขอใดกลาวถูกตองท่ีสุดเกี่ยวกับการประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน ? 

ก. รายไดอยางแมนยํามากข้ึน 

ข. ควรทําตั้งแตยังไมเริ่มจําหนายสินคาหรือชวงเริ่มตน 

ค. ควรศึกษาการประเมินผลฯ หลังจากท่ีมียอดขายมากๆ 

ง. เพ่ือลดตนทุนการผลิตสินคา 

19. ขอใดกลาวถูกตองเกี่ยวกับการตลาดออนไลน ? 

ก. เปนการตลาดท่ีไมจําเปนตองใชอินเตอรเน็ต 

ข. เปนการสื่อสารท่ีมีคาใชจายสูงมากมีแตแบรนดใหญๆถึงทําสําเร็จ 

ค. บริษัทสามารถไดรับ Feedback จากลูกคาไดโดยตรง 

ง. ไมมีขอถูก 

20. ขอใดไมถูกตองเกี่ยวกับการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด ? 

ก. ปจจัยดานการเมืองเปนสิ่งแวดลอมทางธุรกิจทท่ีบริษัทไมสามารถควบคุมได 

ข. ปจจัยดานความม่ันคงทางการเงินของบริษัทเปนปจจัยภายนอกท่ีบริษัทตองระวังในการรับมือ 

ค. ปจจัยท่ีเก่ียวของกับการออกแบบสินคาเพ่ือสิ่งแวดลอมของบริษัทเปนสิ่งแวดลอมภายใน 

ของธุรกิจท่ีไมอาจควบคุมได                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              

ง. ขอ ข และ ค ถูกตอง  
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21. ขอใดตอไปนี้ถูกตองเกี่ยวกับการสรางเอกลักษณใหตราสินคาและสินคา ? 

ก. โลโกท่ีมีความซับซอนมากๆจะยิ่งเปนท่ีนาจดจําสําหรับลูกคาซ่ึงอาจนําเทรนดหรือเหตุการณ  

ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่งมาใชออกแบบก็ได 

ข. สีมีความสําคัญท้ังในการออกแบบโลโกและองคประกอบเก่ียวกับการสื่อสารดานอ่ืนๆของธุรกิจ 

ค. บรรจุภัณฑของสินคาไมจําเปนตองมีการออกแบบใดๆ เนื่องจากสิ้นเปลืองโดยใชเหตุ 

ง. ถูกทุกขอ 

22. ขอใดตอไปนี้คือเครื่องมือการทํา Content Marketing ? 

ก. Web Content และ E-Marketplace 

ข. E-Marketing และ Social Media Post 

ค. Social Media Post และ E-Mail Marketing 

ง. ถูกทุกขอ  

23. ขอใดตอไปนี้ถูกตองเกี่ยวกับ Youtube ? 

ก. เปนเครื่องมือท่ีเหมาะสําหรับใชปดการขาย 

ข. เปนเครืองมือในการสราง Content Marketing ท่ีเนนการนําเสนอท่ีแสดงความเปนมิตร 

    และตองกระชับสั้นๆ 

ค. เปนเครื่องมือการทํา Content ท่ีอาจจะมีคาใชจายสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกับการใช Fackbook Live 

ง. ไมมีขอถูก 

24. ขอใดตอไปนี้ถูกตองเกี่ยวกับ Social Media Marketing ? 

ก. เปนการตลาดท่ีใชสื่อ Social Media ในแพลตฟอรมตางๆเพ่ือประชาสัมพันธ และสราง 

    เครือขายกลุมเปาหมายธุรกิจ 

ข. การซ้ือยอดไลกและ ฟอลโลเวอรของธุรกิจจําเปนตอการทํา Social Media Marketing 

ค. Viral Marketing เปนหนึ่งในกลยุทธทางการตลาดท่ีใช Social Media เปนชองทาง 

    ในการสรางกระแสกับกลุมเปาหมายเนนสรางการรับรูของแบรนด 

ง. ขอ ก และ ค ถูก  
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เฉลยแบบทดสอบกอนและหลังการฝกอบรม 

หลักสูตร การคาขายผาน Platform 
 

เฉลย : แบบทดสอบปรนัย จํานวน 24 ขอ      

 

       1. เฉลย  ก. ทำการตลาดบนอินเทอรเน็ต 

       2. เฉลย  ก. การปรับแตงเว็บไซตใหติดอันดับบนเครื่องมือการคนหา    

       3. เฉลย  ง. จายตอคลิก  

       4. เฉลย  ข. การสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีคุณคาเพ่ือดึงดูดและมีสวนรวมกับกลุมเปาหมาย   

       5. เฉลย  ง. ไมมีขอถูก   

       6. เฉลย  ก. Facebook   

       7. เฉลย  ก. Facebook Page   

       8. เฉลย  ง. ถูกท้ัง ก และ ค   

       9. เฉลย  ค. ดีไซเนอรเนนสื่อท่ีการขายแบบ Hard Sell  

      10. เฉลย  ข. คนอยากติดตาม Follow พรีเซนเตอร  

      11. เฉลย  ก. ลูกคาในตลาดออนไลนมีความซับซอนแตไมยากท่ีจะทำความเขาใจ 

      12. เฉลย  ข. สินคาใหมหรือแหวกแนวมากๆ จะหาลูกคาไดยากมาก  

      13. เฉลย  ค. ควรรวมรายการท่ีสินคาราคาคอนขางกลางถึงสูงจะมีโอกาสมากข้ึน 

      14. เฉลย  ง. สรรพากรจะเรียกสอบเพ่ือจายภาษี 

      15. เฉลย  ง. ภาษีเงินไดของนิติบุคคลเปนแบบคงท่ี (Fixed Rate) 

      16. เฉลย  ก. มีเครื่องมือเพ่ือประเมินหลากหลาย ผูขายจำเปนตองเรียนรูใหลึกซ้ึง 

      17. เฉลย  ง. สามารถประเมินและใชจายเก่ียวกับการขายไดอยางมีประสิทธิผล  

      18. เฉลย  ข. ควรทำตั้งแตยังไมเริ่มจำหนายสินคาหรือชวงเริ่มตน  

      19. เฉลย  ค. บริษัทสามารถไดรับ Feedback จากลูกคาไดโดยตรง 

      20. เฉลย  ง. ขอ ข และ ค ถูกตอง  

      21. เฉลย  ข. สีมีความสำคัญท้ังในการออกแบบโลโกและองคประกอบเก่ียวกับการสื่อสารดานอ่ืนๆ 

                       ของธุรกิจ  

      22. เฉลย  ง. ถูกทุกขอ  

      23. เฉลย  ง. ไมมีขอถูก  

      24. เฉลย  ง. ขอ ก และ ค ถูก  
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คณะผูจัดทำและพัฒนาหลักสูตร 

หลักสูตร การคาขายผาน Platform 

ท่ีปรึกษา  

1. รศ.ดร.รัชพล สันติวรากร ท่ีปรึกษา 

คณะพัฒนาหลักสูตร    

1. รศ.ดร.เพ็ญศรี  เจริญวานิช 

2. ดร.พงษสุทธิ พ้ืนเสน          

3. ดร.วาธิส ลีลาภัทร        

4. ผศ.ณัฎมน เนตรสิงหนาท  

5. นายธนพันธ คันธศิริ                                                          

ประธานกรรมการ 

กรรมการ 

กรรมการ 

กรรมการและเลขานุการ  

กรรมการและผูชวยเลขานุการ 

คณะบรรณาธิการ 

1. ดร.วาธิส ลีลาภัทร 

2. ผศ.ณัฎมน เนตรสิงหนาท  

3. นายธนพันธ คันธศิริ   

4. นายพงศธร สมภาร 

บรรณาธิการตนฉบับ 

บรรณาธิการบริหาร 

บรรณาธิการรูปเลม  

ผูชวยบรรณาธิการ 

ศิลปกรรมออกแบบกราฟฟก ปก/รูปเลม พิสูจนอักษร 

1. นายชยุตม ทับนิยม 

2. นายพงศธร สมภาร   

3.นางสาวเกศรินทร เทียกมา 

ศิลปกรรมออกแบบกราฟฟก  

ปก/รูปเลม  

พิสูจนอักษร 
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