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ก หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

คํานํา 
 

 หลักสูตรการคาขายผาน Platform เปนหลักสูตรหนึ่งในเกาหลักสูตร ในโครงการพัฒนาหลักสูตร

พลิกโฉมครูเพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 เนนการ

พัฒนาและสงเสริมสมรรถนะครู ในการพัฒนาความรูทักษะของครูไปตอยอดใหการพัฒนาผูเรียน สงเสริม

ทักษะดานดิจิทัลและทักษะดานอาชีพ ตาม 5 อุตสาหกรรมอนาคต (New S Curve) และนําไปใชกับการจัด

อบรมใหกับครูตนแบบ เพื่อที่จะสามารถนําไปใชในการขับเคลื่อนพัฒนาคุณภาพและสมรรถนะของผูเรียน 

รวมท้ังนําความรูไปพัฒนาตอยอดหรือประยุกตใชในการดําเนินชีวิต สรางงาน สรางรายได ใหเกิดประโยชน

สูงสุดไดนั้น  

 คณะผูจัดทําไดจัดทําหลักสูตรเลมนี้ขึ้น โดยมีวัตถุประสงคเพื่อประกอบในการรายงานผลการ

ดําเนินการโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครู สําหรับจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย

ของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 และที่สําคัญเพื่อเปนประโยชนตอครูและบุคลากรทางการศึกษาสํานักงาน

สงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย (สํานักงาน กศน.) สามารถใชเปนแนวทางใน

กระบวนการจัดการเรียนการสอนรายวิชาในหลักสูตรการคาขายผาน Platform หรือรายวิชาในหลักสูตร

การศึกษาตอเนื่องท่ีเกี่ยวของในการกําหนดจุดมุงหมายของการเรียนรูของผูเรียนในการจัดเนื้อหาสาระ 

ใหสอดคลองและครอบคลุมจุดมุงหมายที่กําหนด ในการจัดกระบวนการและรูปแบบการเรียนรูท่ีสามารถ

พัฒนาผูเรียนไดจริง รวมทั้งในการใชเครื ่องมือและเกณฑการวัดผลประเมินผลที่เหมาะสม ใหครูและ

บุคลากรทางการศึกษา สํานักงาน กศน. สามารถนําไปปรับใชและตอยอดในการพัฒนาผูเรียนสงเสริมทักษะ

ดานดิจิทัลและทักษะดานอาชีพ รวมทั้งใหเหมาะสมกับการดําเนินงาน และนโยบายของสํานักงาน กศน. 

ตอไป 

 คณะผู จ ัดทําใครขอขอบผู มีสวนเกี ่ยวของทุกทานที ่มีสวนรวมในการจัดทําหลักสูตรเลมนี้ 

จนสําเร็จเปนอยางดี และหวังเปนอยางยิ่งวา สํานักงาน กศน. จะนําไปใชประโยชนในการดําเนินงานการ 

จัดการศึกษา และการจัดการเรียนการสอนในรายวิชาท่ีเก่ียวของกับหลักสูตรสถานศึกษาตอไป 
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2 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

จํานวน 40 ช่ัวโมง 

ศูนยฝกและพัฒนาอาชีพราษฎรไทยบริเวณชายแดน 

สํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัย (สํานักงาน กศน.) 

สํานักงานปลัดกระทรวงศึกษาธิการ 

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

ความเปนมา 

 แผนการพัฒนาดิจิทัลเพ่ือเศรษฐกิจและสังคม มีเปาหมายเพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแขงขันทาง

เศรษฐกิจ โดยการนําเทคโนโลยีดิจิทัลมาเปนเครื่องมือในการผลิตและการใหบริการ เพื่อสรางโอกาสทาง

สังคมอยางทัดเทียม สอดคลองกับนโยบายดานการพัฒนาสังคม พัฒนากําลังคน และการพัฒนานวัตกรรม

เพื่อสรางขีดความสามารถในการแขงขันกับนานาประเทศ โดยการสงเสริมใหประชาชนมีความรูและทักษะ

ที่เหมาะสมตอการดําเนินชีว ิตและการประกอบอาชีพในยุคดิจิทัล ปจจุบันคนไทยเขาถึงเครือขาย 

สังคมออนไลนเพื ่อเชื ่อมตอสื ่อสารระหวางกันและกัน เนื ่องจากสังคมออนไลนไดเขามามีบทบาทใน 

การปฏิสัมพันธทางสังคม (Social Interaction) ซึ่งเปนเครื่องมือชวยในการติดตอสื่อสาร แลกเปลี่ยน 

ความคิดเห็นระหวางกัน รวมถึงการคาขายผานสื่อสังคมออนไลน   

 E-Commerce Platform เปนรูปแบบของการสรางเว็บไซตหรือแอปพลิเคชั ่นสําเร็จรูปขึ ้นมา 

เพื่อรองรับการขายสินคา หรือบริการผานชองทางออนไลน หรือบางครั้งอาจเรียกชื่อวา E-marketplace 

ซึ่งเปนชองทางที่จะนําผูซื ้อและผูขายสินคาออนไลนมาเจอกัน ซึ่งในปจจุบันมีการพัฒนาแพลตฟอรม 

(Platform) ขึ ้นมาเพื ่อชวยในการคาขายรูปแบบออนไลน ไดแก Lazada, Shopee, Instagram, 

Facebook, Tiktok เปนตน โดยแพลตฟอรมตางๆ เหลานี้เปนชองทางที่เหมาะสําหรับผูที่กําลังเริ ่มตน

คาขายผานสื่อออนไลน ไมตองลงทุนสูง และสามารถขยายฐานธุรกิจเพื่อเจาะกลุมลูกคาจํานวนมากไดใน

ระยะเวลาสั้น 

 ประกอบกับนโยบายของสํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยที่มุงเนน

การศึกษาอาชีพเพื่อการมีงานทําอยางยั่งยืน โดยใหความสําคัญกับการจัดการศึกษาอาชีพเพื่อการมีงานทํา 

สอดคลองกับศักยภาพและความตองการในแตละพื้นที่ ซึ่งจากที่กลาวมาขางตนจึงทําใหเกิดการพัฒนา

หลักสูตรการคาขายผาน Platform เพื่อสงเสริมสราง ที่สําคัญของในการพัฒนาอาชีพ เพื่อการเปน

ผูประกอบการดวยบูรณาการเนื้อหาสาระภาคทฤษฎีควบคูไปกับการฝกปฏิบัติจริง รวมถึงการวางรากฐาน

ใหกับผูเรียนไดมีทักษะพ้ืนฐาน การนําองคความรูท่ีไดรับเปนแนวทางในการพัฒนาและเพ่ิมประสิทธิภาพใน

การปฏิบัติงาน ใหสามารถนําองคความรูที่ไดรับไปพัฒนาตอยอดและประยุกตใชในการดําเนินชีวิตใหเกิด

ประโยชนสูงสุดได 
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3 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

หลักการของหลักสตูร 

 1. เปนหลักสูตรที่สงเสริมการนําเทคโนโลยีดิจิทัลมาเปนเครื่องมือในการพัฒนาทักษะการฝกอาชีพ 

และกาวทันตอเทคโนโลยี 

  2. เปนหลักสูตรที่บูรณาการเนื้อหาสาระภาคทฤษฎีควบคูไปกับการฝกปฏิบัติจริง เพื่อใหสอดคลอง

กับศักยภาพดานตางๆ โดยการมีปฏิสัมพันธกับสังคม ผานสื่อสังคมออนไลน เพ่ือการประกอบอาชีพไดอยาง

มีคุณภาพและมีจริยธรรม 

 3. เปนหลักสูตรที่สงเสริมใหผูเรียนไดเรียนรู พัฒนาตนเอง และสามารถนําความรูที่ไดไปพัฒนา 

ตอยอดประกอบอาชีพและสรางรายได 

 

จุดมุงหมาย 

  1. เพื่อใหมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับการใชงานและประโยชนการทําการตลาดออนไลน และ

สามารถวางกลยุทธการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 2. เพ่ือใหมีความเขาใจและสามารถใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 3. เพ่ือใหเรียนรูเทคนิคและเพ่ิมทักษะการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพไดอยางตอเนื่อง 

 4. เพ่ือใหสามารถบริหารจัดการรานคาการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 5. เพ่ือใหมีความเขาใจเก่ียวกับกฎหมายท่ีเก่ียวของกับการทําการตลาดออนไลน 

 6. เพ่ือใหสามารถแกไขปญหาเบื้องตนได หากเกิดขอขัดของในการทําการตลาดออนไลน 

 7. เพื่อใหสามารถนําความรูและทักษะไปใชปฏิบัติงานอยางมีประสิทธิภาพและพัฒนาตอยอด

ประกอบอาชีพและสรางรายได  

 

กลุมเปาหมาย 

 ครูและบุคลากรทางการศึกษา สังกัดสํานักงานสงเสริมการศึกษานอกระบบและการศึกษาตาม

อัธยาศัย (สํานักงาน กศน.)  

  

ระยะเวลา 

 ระยะเวลาการเรียนตลอดทั้งหลักสูตร รวมจํานวน 40 ชั่วโมง แบงออกเปน ภาคทฤษฎี จํานวน  

15 ชั่วโมง และภาคปฏิบัติ จํานวน  25  ชั่วโมง 
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หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

โครงสรางหลักสูตร 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

1 ความรูพ้ืนฐานการทําการตลาดออนไลน 1 2 

 1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

1.2 ชองทางการเขาถึงผูบริโภค 

1.3 รูปแบบการตลาดสมัยใหม 

 

1.1 เพื่อใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับ 

พฤติกรรม และการตองการผลติภัณฑ

ของผูบริโภคหรือผูซื้อ เพื่อหลักการตลาด 

จะแนะนําขอมูลทีไ่ดรับมา กําหนด 

กลยุทธทางการตลาด และกิจกรรม

ทางการตลาดในดานตางๆ เพื่อใหเกิด

ความสอดคลองกับพฤติกรรมของ

ผูบริโภคใหมากที่สุด 

1.2 เพื่อเรียนรูในการเขาถึงชองทางการขาย

สินคาทัง้ออนไลน และออฟไลน โดยทํา

การสื่อสาร สรางการรับรูกับผูบริโภค

ผานทาง Social Media, เวบ็ไซต หรือ

ชองทางสื่อสารที่แบรนดม ี

1.3 เพื่อใหเรียนรูเทคนิคและเพิ่มทักษะ 

การทําการตลาดออนไลนแบบมอือาชีพ

ไดอยางตอเนื่อง 

1.1 ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

1.2 การผสมผสานชองทางการทํา 

ธุรกิจหลากหลายชองทางเขา

ดวยกัน ไมวาจะเปนแบบดั้งเดิม 

หรือแบบสมัยใหม การสื่อสาร 

แบบออนไลน หรือออฟไลน  

เพื่อเขาถึงกลุมลูกคาไดอยางตรง

จุดประสงค 

1.3 การตลาดซึ่งนาํเอาเทคโนโลย ี

ตางๆ อันทนัสมัยเขามาชวย 

เพื่อใหเขาถึงกลุมลูกคามาก 

ยิ่งข้ึน 

1.1 แบบทดสอบกอนเรียน 

1.2 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

1.3 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

1.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

0.5 

- 

0.5 

 

0.5 

1 

0.5 

 

  



 
 

 

 

5 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

2 หลักการและเทคนิคการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 2 3 

 2.1 การวิเคราะหตลาด 

     และคูแขง 

2.2 การสรางแบรนด 

2.3 การสรางมูลคาผลิตภัณฑ 

2.1 เพื่อใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับ

การใชงานและประโยชนการทาํ

การตลาดออนไลน และสามารถ 

วางกลยุทธการตลาดออนไลน 

แบบมืออาชีพ 

2.2 เพื่อใหมีความรูความเขาใจ

ความหมายของแบรนดและ

ความสําคัญของแบรนดในมุมมอง

ของนักการตลาด 

2.3 เพื่อเรียนรูทําวามเขาใจในวธิีการ 

สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา 

2.1 กระบวนการวิเคราะหคูแขง ทั้งคูแขง

ทางตรงและทางออม โดยวิเคราะห

ในมิติที่สนใจและมปีระโยชนกับเรา 

การทํา Competitor Analysis จะ

ชวยใหเราเขาใจภาพรวม รูจุดออน 

      จุดแข็ง สามารถมองหาโอกาสและ

วางกลยุทธเพื่อใหไดเปรียบใน 

การแขงขัน 

2.2 การสรางภาพลักษณ ซึ่งทําใหลูกคา

สามารถจดจาํแบรนดได นอกจากนี้

ยังสามารถสรางความนาเชื่อถือ 

ของสินคาผานตัวแบรนด 

2.3 แนวคิดและวิธีการในการการสราง

มูลคาเพิ่มใหกับสินคาโดยมุงพฒันา 

     ตัวผลิตภัณฑทั้งที่เปนผลิตภัณฑเดิม 

หรือคิดคนผลิตภัณฑใหมโดยอาศัย

การวิจัยและพฒันาผลิตภัณฑ 

2.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

2.2 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

2.3 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

1 

 

0.5 

0.5 

 

1 

 

1 

1 

 

 

  



 
 

 

 

6 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

3 รูปแบบและการใชเคร่ืองมือการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 2 4 

 3.1 Content Marketing 

3.2 Social Media Marketing 

3.3 Online VDO & Viral 

3.1 เพื่อกําหนดทิศทางของคอนเทนต  

และเลือกเนื้อหาที่สรางคุณคาให     

กับกลุมลูกคาที่เรากําหนดไว 

3.2 เพื่อใหสามารถกําหนดทิศทาง 

การปฏิบัติงาน และวางแผนการ

ทํางานในแพลตฟอรมในชองทาง

ตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงค

และเปาหมายที่ตองการของธุรกิจ 

ที่เราตั้งข้ึน 

3.3 เพื่อฝกปฏิบัติเก่ียวกับเทคนิค 

การถายทํา Video และเรียนรู 

การทําการตลาดผานชองทาง  

     TikTok 

3.1 กลยุทธทางการตลาดที่เนน 

การสรางสรรคและนําเสนอสิ่งทีม่ี 

“คุณคา” และสอดคลองกันอยาง

สมํ่าเสมอ 

3.2 กระบวนการการผลิตและสราง 

คอนเทนตใหตอบโจทยกับชองทาง 

Social Media ตางๆ เพื่อสื่อสารกับ

กลุมลูกคาและโปรโมทชื่อเสียง 

ของแบรนด 

3.3 การเรียนรูการทําการตลาดโดยใช 

Video เพื่อโฆษณาสินคาโดยใชสื่อ 

Social Media เพื่อเผยแพรและ

กระจาย 

3.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

3.2 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

3.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลน TikTok 

3.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

0.5 

0.5 

1 

 

 

1 

1 

2 

 

 

  



 
 

 

 

7 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

4 การออกแบบสื่อ และ Content การตลาดออนไลน 2 4 

 4.1 การออกแบบสื่อ และ  

     Content การตลาดออนไลน 

4.1 เพื่อศึกษาแนวคิดทางการตลาดโดย 

     ใหความสําคัญกับการสรางและ 

     เผยแพรเนื้อหาที่มีประโยชนไปสู 

     กลุมเปาหมายเพื่อดึงดูดความสนใจ 

     ในการซื้อสินคา 

4.1 การทําธุรกิจโดยอาศัยสื่อกลาง 

     ประชาสัมพนัธ ของระบบออนไลน 

    เปนหลัก จุดเดนคือ สามารถ 

    กําหนดกลุมเปาหมายไดชัดเจน 

    วัดผลได วิเคราะหรูปแบบของสื่อได 

4.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

4.2 การปฏิบัติการกลุม 

ระดมสอง 

4.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

4.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 4 

5 กลยุทธการสื่อสารและการตลาดออนไลน 2 3 

 5.1 กลยุทธการสื่อสารและการ 

     ตลาดออนไลน 

5.1 เพื่อศึกษากลยุทธการสื่อสารการ 

     ตลาดออนไลนของธุรกิจผลติภัณฑ 

     ตางๆในทองตลาดที่ไดรับความนิยม 

5.1 การศึกษากลยุทธที่สามารถ 

     ตอบสนองวัตถุประสงคทางการ 

     ตลาด ไดแก สรางการตระหนักรูที่ 

     เพิ่มข้ึน กระตุนใหการเกิดความ 

     ตองการ สงเสริมการทดลองใชชวย 

     อํานวยการซื้อสรางความจงรักภักดี 

5.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

5.2 การปฏิบัติการกลุมระดม

สมอง 

5.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

5.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 3 

 

 

  



 
 

 

 

8 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

6 การประเมินผลการใชเคร่ืองมือทําการตลาดออนไลน 2 3 

 6.1 การประเมินผลการใชเคร่ืองมือ 

     ทําการตลาดออนไลน 

6.1 เพื่อเรียนรูและการรูจักการ 

     ใชเคร่ืองมือทางออนไลน ผาน 

     แพลตฟอรมตางๆ เพื่อที่จะ 

     สามารถนาํไปวิเคราะหตอยอด 

     ธุรกิจใหเติบโตได   

6.1 การใชตัวชี้วัดทางการตลาดหรือ 

     เคร่ืองมือชี้วัดเพื่อการประเมินผล 

     ความสําเร็จของสินคาหรือธุรกิจที่ 

     สรางข้ึน โดยมีการวัดผลที่มสีวน 

    สําคัญในการประมาณการเติบโต 

    ของธุรกิจวาไปในทิศทางใด 

6.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

6.2 การปฏิบัติการกลุมระดม

สมอง 

6.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

6.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 3 

7 การบริการจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 2 3 

 7.1 การบริการจัดการรานคาตลาด 

     ออนไลนแบบมืออาชีพ 

7.1 เพื่อใหผูเรียนไดเขาใจในการจัดการ 

     ระบบการบริหารจัดการรานคา 

     ของตนเอง 

7.1 การเรียนรูเก่ียวกับระบบหนาบาน 

    และหลังบานที่ใชสําหรับการขาย 

    สินคาออนไลน 

7.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

7.2 การปฏิบัติการกลุม 

ระดมสมอง 

7.3 ศึกษาการใชแพลตฟอรม

ออนไลนตางๆ 

7.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

2 3 

 

 

 

  



 
 

 

 

9 
หลักสูตรการคาขายผาน Platform

 

หลักสูตรพ
ลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒ
นาหลักสูตรพลิกโฉมครู เพื่อจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษที่ 21 

 

ลําดับ หัวขอรายวิชา จุดประสงคการเรียนรู เน้ือหา การจัดกระบวนการเรียนรู 
จํานวนชั่วโมง 

ทฤษฎี ปฏิบัต ิ

8 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน 2 3 

 8.1 กฎหมายเก่ียวกับรานคา

ตลาดออนไลน 

8.1 เพื่อใหผูเรียนสามารถรูและเขาใจ 

     ในกฎ ระเบียบ ขอบังคับในการ 

     ประกอบธุรกิจคาขายผานออนไลน 

8.1 การเรียนรูและทําความเขาใจเก่ียวกับ 

     กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง 

     (การคาขายสนิคาผานสื่อ) พ.ศ.2545 

     และพระราชบัญญัตทิะเบยีนพาณชิย 

     พ.ศ. 2499 เปนกฎหมายฉบับแรกที ่

     เก่ียวของกับผูประกอบธุรกิจออนไลน 

8.1 การบรรยาย (Power 

Point Presentation) 

8.2 การปฏิบัติการกลุม

ระดมสมอง 

8.3 ศึกษาตัวอยางขอพิพาท 

8.4 การแลกเปลี่ยนเรียนรู 

8.5 แบบทดสอบหลังเรียน 

และแบบประเมินผล 

การเรียนรู 

2 3 

รวม 15 25 

รวมทั้งสิ้น 40 



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

10 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

กระบวนการจัดการเรียนรู 

 วิธีการจัดกระบวนการเรียนรูใชรูปแบบการเรียนรูท่ีหลากหลาย ดังตอไปนี้ 

  1. การบรรยาย (Lecture) 

  2. การระดมสมอง (Brainstorming) 

  3. การอภิปราย (Discussion Method) 

  4. การชมคลิปวีดีโอการบรรยายและการสาธิต 

  5. การฝกปฏิบัติ 

 

สื่อการเรียนรู 

 การจัดกระบวนการเรียนรูตามหลักสูตร มีการใชสื่อการเรียนรู และอุปกรณการเรียนรูท่ีสอดคลองกัน 

ไดแก 

 1. คูมือหลักสูตร 

 2. เอกสารประกอบการสอน 

 3. แพลตฟอรมการออนไลน 

 4. Flip Chart 

 

การวัดผลประเมินผล 

 การวัดและประเมินผลหลักสูตร เปนการตรวจสอบความกาวหนา โดยการใชผลการประเมินเปน

ขอมูลและสารสนเทศที่แสดงการพัมนาความรู  ความเขาใจ ซึ ่งสามารถประเมินไดดวยวิธีการตางๆ 

ดังตอไปนี้ 

 1. สังเกต 

 2. การประเมินความรูภาคทฤษฎีกอนเรียนและหลังเรียน 

 3. การประเมินผลงานและชิ้นงาน 

 

เกณฑการจบหลักสูตร 

       1. มีเวลาในการอบรมรอยละ 80 ของระยะเวลาในการอบรม 

       2. มีคะแนนทดสอบท้ังภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติรวมไมนอยกวารอยละ 60 
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เอกสารหลักฐานการศึกษา 

  1. หลักฐานการเขาเรียนตลอดหลักสูตร 

  2. ทะเบียนคุมวุฒิบัตร 

  3. วุฒิบัตรการศึกษาออกโดยสถานศึกษาท่ีมีการจัดการเรียนรูหลักสูตร 

 

การเทียบโอน 

 ผูเรียนท่ีจบหลักสูตร อาจจะนําผลไปเทียบโอนผลการเรียน กับหลักสูตรการศึกษานอกระบบ    

ระดับการศึกษาข้ันพ้ืนฐาน หรืออ่ืนๆ ไดตามหลักเกณฑท่ีสถานศึกษากําหนด 

  



บทที� ๒
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เนื้อหาหลักสูตร 

หมวดวิชาท่ี 1 ความรูพ้ืนฐานการทําการตลาดออนไลน  

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผูเขาอบรมมีความเขาใจเบื้องตนเกี่ยวกับหลักการการทําการตลาดออนไลน สามารถเขาใจ

หลักการการทําการตลาด ชองทางการตลาด เรียนรูพฤติกรรมผูบริโภค และสามารถเลือกชองทางการ

เขาถึงผูบริโภค และรูปแบบการตลาดสมัยใหม 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับหลักการการทําการตลาด ชองทางการตลาด พฤติกรรมผูบริโภค ชองทางการ

เขาถึงผูบริโภค และรูปแบบการตลาดสมัยใหม 

  

หัวขอ 1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

 วัตถุประสงค 

  เกิดความรู ความเขาใจเกี่ยวกับ พฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

เพื่อหลักการตลาด จะแนะนําขอมูลที่ไดรับมา กําหนดกลยุทธทางการตลาด และกิจกรรมทางการตลาด  

ในดานตางๆ เพ่ือใหเกิดความสอดคลอง กับพฤติกรรมของผูบริโภคใหมากท่ีสุด 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง  

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 30 นาที 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1. พฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

  2. กําหนดกลยุทธทางการตลาด 

  3. กิจกรรมทางการตลาดในดานตางๆ 

  



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

14 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4 

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรม  ซักถามขอสงสัยจากการเรียนรู  ท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซื้อ เพื่อหลักการตลาด 

จะแนะนําขอมูลที่ไดรับมา กําหนดกลยุทธทางการตลาด และกิจกรรมทางการตลาดในดานตางๆ เพื่อให

เกิดความสอดคลอง กับพฤติกรรมของผูบริโภคใหมากท่ีสุด 
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เนื้อหาหัวขอ 1.1 พฤติกรรมผูบริโภค 

 ปจจุบันอินเทอรเน็ตมีการพัฒนาอยางตอเนื่อง สัญญาณอินเทอรเน็ตขยายตัวครอบคลุมเกือบ  

ทุกพื้นท่ี รวมทั้งมีความเสถียรและรวดเร็วมากกวาในอดีต ทําใหพฤติกรรมผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากท่ี

นิยมซื้อสินคาและบริการจากรานคาทั่วไป เปนการซื้อขายผานระบบออนไลนหรืออินเทอรเน็ตหรือที่เรียก

กันวา พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) กันมากขึ้น สงผลใหมูลคาการเติบโตของตลาดพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส มีแนวโนมเพิ่มขึ้นในทุกป โดยในป 2559 มูลคาของตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในประเทศ

ไทย มีมูลคาจํานวน 2.5 ลานลานบาท โดยเติบโตเพิ่มขึ้นจากป 2558 สูงถึง 12.42% และมีสวนแบงทาง

การตลาดมากที่สุด คือ ตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบผูประกอบการกับผูประกอบการ (Business to 

Business: B2B) มีมูลคา1.5 ลานลานบาท คิดเปน 60.27% รองลงมาคือแบบผูประกอบการกับผูบริโภค 

(Business to Consumer: B2C) มูลคา7แสนลานลานบาท คิดเปน 27.47% และแบบผูกระกอบการกับ

รัฐบาล (Business to Government: B2G) มูลคา 3 แสน ลานลานบาท คิดเปน 12.29% (สํานักงาน

พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส, 2560 และกิตติวัฒน จิตรวัตร, 2561)  

 การเจริญเติบโตโดยเทคโนโลยีโดยอินเทอรเน็ตและการคาอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ได

สรางโอกาสทางธุรกิจมากมายเพราะอินเตอรเน็ตเปนชองทางของการสื่อสารข้ึนเพ่ือกิจกรรมทางสังคมและ

การนําเสนอสินคา ผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมูลมากมายทางชองทางออนไลน (Online Chanel) และ 

เวบสโตร (Wed-Store) ซึ่งเปนการชอปป งออนไลน (Online Shopping) เพื่อใหเกิดความพึงพอใจ 

(Satisfaction) (Garcia et al 2020) รวมถึง ศูนยวิจัยธนาคารกสิกรไทยรายงานวา ยอดใชบัตรเครดิต 

ในกิจกรรมการตลาดที่เปนแพลตฟอรมชอปปงออนไลนในชวงวิกฤติโควิด-19 ในป 2563 ขยายตัว 8-10% 

และมีมูลคาการตลาด 3-3.2 แสนลานบาท และยอดใชบัตรเครดิตเพิ่มขึ้น 132% เพราะกลยุทธการตลาด

ในการกระตุ นยอดขายเชน Lazada, Shoppee, Central Retail คลองกับการสํารวจการ ชอปปง 

ของมารเก็ตบัซ พบวา 86% ของนักชอปปงมีแผนซื้อสินคาออนไลน โดยมีคาเฉลี่ยในการสั่งซื้อประมาณ 

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

อุปกรณเครื่องใชไฟฟา เครื่องใชภายในบาน อาหารและเครื่องดื่ม ทั้งนี้แพลตฟอรมที่ไดรับการนิยมในการ

สั่งซื ้อสินคาออนไลนยังคงเปน Shoppee, Lazada และจากความกาวหนาของอุปกรณคอมพิวเตอร 

ที ่ม ีหนวยความจําขนาดใหญหรือเรียกวา AI (Artificial Intelligence) ผู ประกอบการธุรกิจใช AI  

เพ ื ่อน ําเสนอขายผล ิตภ ัณฑและข อม ูลแบบเร ียลไทม ให แก ล ูกค ารวมทั ้ งข อม ูลเด ิมของล ูกคา  

ทําใหการซื้อสินคาออนไลนงายขึ้น เชน Zalando (ผูคารองเทาและแฟชั่น) Pinterest (อาหารและบาน) 

และ Omnious (แฟชั่น) ใช AI เพื่อความสะดวกใหแกผู ซื ้อในการสั่งสินคาออนไลนไดตามที่ตองการ  

(มติชน, 2563) 
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 พฤติกรรม และการตองการผลิตภัณฑของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 

  พฤติกรรมผูบริโภคเปนกระบวนการ หรือ พฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใชและการ

ประเมินผลการใชสินคาหรือบริการของบุคคล ซ่ึงจะมีความสําคัญตอการ ซ้ือสินคาและบริการท้ังในปจจุบัน

และอนาคต และ Kotler (1997) กลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภควาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนการคนหา การ

ซื ้อ การใชงาน ประเมินผล การใชสินคาและบริการที ่คาดวาจะสามารถตอบสนองตอความตองการ 

ของตนเองไดโดย Armstrong et al., (2006) ไดอธิบายเพิ่มเติมวาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนพฤติกรรม 

ที่เกิดจากปจจัยตางๆ เชน ปจจัยทางวัฒนธรรม ปจจัยสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

ที ่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมผูบริโภคของแตละบุคคล และเพื ่อใหเขาใจถึงพฤติกรรมผู บริโภคเพิ ่มข้ึน  

ตามทฤษฎีคลาสสิก ของ Kotler (1997) ไดนําเสนอการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือ 

ทําความเขาใจเก่ียวกับลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชสินคา โดยคําตอบท่ีไดจะชวย

ใหนักการตลาดสามารถจัดการกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคได

อยางเหมาะสม โดยอธิบายแนวทางในการทําความเขาใจกับพฤติกรรมของผูบริโภคไววา เปนการคนหา

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือ การใชของผูบริโภค โดยการใชคําถามในการวิเคราะหคําตอบ 7 คําถาม 

(6Ws1H) ไดแก  

   1) Who is in the market ? ใครอยูในตลาดเปาหมายเปนคําถามที่ตองการทราบถึง

ลักษณะของกลุ มเปาหมาย (Occupants) ดานภูมิศาสตร (Geographic) ดานประชากรศาสตร 

(Demographic) ดานจิตวิทยา (Psychographic) และดานพฤติกรรมศาสตร (Behavioral) กลยุทธ

การตลาดที่เกี่ยวของ กลยุทธสวนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบไปดวย กลยุทธดานผลิตภัณฑราคา  

ชองทางการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดที ่เหมาะสมและสามารถตอบสนองความพึงพอใจ 

ของกลุมเปาหมายได   

   2) What does the consumer buy ? เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่งที่ผู บริโภค

ตองการซื ้อ (Object) เช น สมบัต ิหร ือองคประกอบของผลิตภ ัณฑ (Product Component)  

และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive Differentiation) กลยุทธทางการตลาดที่เกี่ยวของ 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) ประกอบ ดวย (1) ผลิตภัณฑหลัก (2) รูปลักษณผลิตภัณฑ

ไดแกการบรรจุภัณฑตราสินคา รูปแบบบริการภาพลักษณะนวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑควบ (4) ผลิตภัณฑ  

ที ่คาดหวัง (5) ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

ประกอบดวย ความแตกตางดานผลิตภัณฑบริการพนักงานและภาพลักษณ 
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   3) Why does the consumer buy ? หรือทําไมผูบริโภคจึงตัดสินใจซื้อ เปนคําถาม 

ที ่ต องการทราบถึงว ัตถ ุประสงคในการซื ้อ (Objective) ของผ ู บร ิโภค ซ ึ ่งจะตองศึกษาปจจัย 

ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือปจจัยทางดานจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนาธรรมและ

ปจจัยเฉพาะบุคคลกลยุทธ การตลาดที่เกี ่ยวของกลยุทธสวนประสมการตลาด (4Ps) ประกอบไปดวย 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม 

   4) Who participate in the buying ? หรือใครบางที่มีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ 

เปนคําถามเพื ่อทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอ ิทธ ิพลในการตัดสินใจซ้ือ  

ประกอบไปดวยผูริเริ่ม ผูมีอิทธิผล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูบริโภค กลยุทธท่ีนิยมใช คือ กลยุทธการโฆษณา 

และ(หรือ)กลยุทธการสงเสริมการตลาดโดยใชกลุมมีอิทธิพล 

   5) When does the consumer buy ? หรือผู บริโภคซื ้อสินคาเมื ่อใด เปนคําถาม 

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

ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของโอกาสพิเศษหรือเทศกาลในวันสําคัญตางๆ เปนตน กลยุทธท่ีนิยมใชมาก 

คือ กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน ทํา การสงเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคลองกับโอกาสในการซ้ือ 

   6) Where does the consumer buy ? หรือผู บริโภคซื ้อสินคาที่ไหน เปนคําถาม 

ที่ตองการทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา 

ซุปเปอรมารเก็ต หรือรานสะดวกซื้อตางๆ เปนตน กลยุทธที่ใชกันมาก คือ กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 

(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 ่งประกอบไปดวย การตระหนัก 

ถึงความตองการหรือ ปญหาการแสวงหาขอมูลการประเมินเปรียบเทียบแตละทางเลือกการตัดสินใจซ้ือและ

พฤติกรรมหลังการซ้ือกลยุทธท่ีนิยมใชคือกลยุทธการสงเสริมทางการตลาด 

  ดังนั้น การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจึงเปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการซ้ือและลักษณะการ

ซื้ออันจะนําไปสูการตอบสนองของผูบริโภคตอการเลือกสินคาหรือบริการเพื่อทราบถึงลักษณะความ

ตองการและพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคนําไปสูการจัดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
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หัวขอ 1.2 ชองทางการเขาถึงผูบริโภค 

 วัตถุประสงค 

  การเรียนรูในการเขาถึงชองทางการขายสินคาท้ังออนไลน และออฟไลน โดยทําการสื่อสาร 

สรางการรับรูกับผูบริโภคผานทาง Social Media เว็บไซต หรือชองทางสื่อสารท่ีมีแบรนด 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 

                 การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1. รูปแบบการทําการตลาด 

  2. การผสมผสานชองทางการทําธุรกิจหลากหลายชองทางเขาถึงผูบริโภค 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. กระดาษซอปป 

2. โพสตอิท 

3. ปากกาดินสอ 

4. Flip Chart  

5. กระดาษA4  

6. ปากกาเมจิ  

7. มารกเกอร 

8. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวน

ความเขาใจ โดยการใชคําถามเก่ียวกับชองทางการเขาถึงผูบริโภค 
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เนื้อหาหัวขอ 1.2 ชองทางการเขาถึงผูบริโภค  

  การตลาดออนไลนในยุค 5.0 เปนสิ่งที่ธุรกิจตางๆเริ่มหันมาใหความสนใจ โดยการใช ‘Omni 

– Channel Experiences’ ซ่ึงเปนการสรางการสื่อสาร สรางประสบการณ ใหเกิดความประทับใจระหวาง

แบรนดกับผูบริโภคดวยชองทางที่หลากหลาย ไมวาจะเปนแบบ Offline หรือ Online เพื่อใหผูบริโภคได

สัมผัส และมีประสบการณกับแบรนดมากข้ึน  

  Omni – Channel คือ การผสมผสานชองทางการทําธุรกิจหลากหลายชองทางเขาดวยกัน ไม

วาจะเปนแบบดั้งเดิม กับแบบสมัยใหม การสื่อสารแบบออนไลน หรือ ออฟไลน เพื่อสรางประสบการณท่ี

หลากหลายใหกับผูบริโภค และเพื่อใหผูบริโภคสามารถจดจําและมีสวนรวมกับแบรนดมากที่สุด การทํา

การตลาดเพียงชองทางเดียวอาจจะสูคูแขงไมได เนื่องจากปจจุบันนี้การทําธุรกิจมีการแขงขันสูง ธุรกิจเล็กๆ

เติบโตอยางรวดเร็ว ในขณะเดียวกันธุรกิจใหญก็ตองรักษาฐานใหมั่นคงและยังกาวตอไปได จึงจําเปนท่ี

จะตองอัพเดทเทรนด แนวโนมตางในการทํา การตลาดออนไลน และออฟไลนใหครอบคลุมเพ่ือรับมือกับทุก

สถานการณไดอยางมืออาชีพ เพราะไมวาจะเปนสินคา หรือบริการ ลวนตองการใหผูบริโภคไดลอง และเกิด

ความทรงจําท่ีดีกับแบรนด ดั้งนั้น การทําการตลาดออนไลนแบบ Omni – Channel 

      Step 1 : โปรโมทธุรกิจ สินคา และบริการบนสื่อออนไลน เพ่ือใหผูบริโภคไดเห็น และรูจัก 

   Step 2 : ทําโปรโมทชั่นสําหรับชองทางการขายทั้งออนไลน และหนาราน เพื่อดึงดูด

ผูบริโภคทุกชองทาง โดยทําการสื่อสาร สรางการรับรูกับผูบริโภคผานทาง Social Media, เว็บไซต หรือ

ชองทางสื่อสารท่ีแบรนดมี 

   Step 3 : วางกลยุทธในการรักษาลูกคาเกา และโปรโมทสินคาสําหรับลูกคาใหมอยาง

ตอเนื่อง โดยเนนการสรางประสบการณที่ดีระหวางแบรนดและผูบริโภคดวยการตลาดแบบออฟไลน เชน 

การทําอีเวนท และตอกยํ้าใหผูบริโภคซ้ือซ้ํา และบอกตอโดยการใชการทําการตลาดออนไลน เชน การใชสื่อ 

Social Media, Website และอ่ืนๆ เปนตน 

  ตัวอยางการใช Omni Channel ของแบรนดในการสรางประสบการณที่ดีใหผูบริโภค เชน 

Joox Thailand กับการเปดประสบการณสุดพิเศษใหกับผูใชบริการ ไมวาจะเปน บริการ Video Karaoke, 

การถายทอดสดคอนเสิรตจากเกาหลี และการรวมมือกับศิลปนทั ้งไทยและตางประเทศในการผลิต 

Exclusive Content การบอกรับสมาชิก (Subscriptions) และพันธมิตรดานสื่อ เพิ่มขึ ้นเปน 41.1 

เปอรเซ็นตของรายรับท้ังหมด 17.3 พันลานดอลลารสหรัฐของอุตสาหกรรมดนตรี            
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รูปท่ี  1 การทําการตลาดรูปแบบตางๆ 

 

    Livestreaming E-Commerce ชองทางการขายสินคายอดฮิต 

  Livestreaming E-Commerce หรือการไลฟสดขายของ ไดกลายมาเปนชองทางพื้นฐาน 

ของการขายสินคาในประเทศจีน ในป 2019 มีผูใชบริการผานชองทางนี้ คิดเปน 3 ใน 10 ของประชากร

ทั้งหมด 430 ลานคน และในป 2020 คาดวาจะมีผูรับชม Livestream 560 ลานคน และจะมีตัวเลขจาก

การขายสินคาผานชองทาง Livestream เติบโตมากกวา 100 เปอรเซ็นต เชนเดียวกันเทรนดนี้ก็กําลังเริ่ม

กอตัวในประเทศไทย โดยรายงานที่เผยแพรผาน Lazada เมื่อปลายเดือนมิถุนายนที่ผานมา พบวา มีผูชม

กวา 90,000 คนในประเทศไทยที่ติดตามชม session ของ Shiseido LazLive รายการ Livestream  

ของ Lazada ซึ ่งทําให Shiseido สราง GMV (Gross Merchandise Volume) หรือ ยอดขาย 

สินคาออนไลนรวมไดมากกวา 40 เทาเมื่อเทียบกับเวลาปกติ นอกจากนั้นสินคาราคาพิเศษ LazLive  

ยังขายหมดภายใน 30 นาทีแรกเทานั้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี  2 การ Livestreaming e-Commerce  
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    Chat Commerce อีกหนึ่งชองทางการส่ือสารกับผูบริโภค 

  ปจจุบันหลายแบรนดกําลงัหาเครื่องมือท่ีจะสื่อสารกับผูบริโภคโดยตรง ตัวอยางเชน JD.com 

เว็บ E-Commerce จากบริษัทใหญในประเทศจีน มี Custom Page เพื่อพาผูบริโภคไปยังเพจ Official  

ของแบรนด เชนเดียวกันกับ Line Mini Program ซึ่งเปนแพลตฟอรมที่ธุรกิจตางๆ สามารถสรางหนาเพจ

ของตัวเองบนแอปพลิเคชัน Line ได ทําใหผูบริโภคสามารถสงขอความถึงแบรนดไดโดยตรง เชนเดียวกับ 

แบรนดอยาง Louis Vuitton, Chanel และ Volvo ที่เปนหนึ่งในแบรนดที่เปดบัญชีอยางเปนทางการ 

ในแอพพลิเคชันสงขอความ โดยมีเปาหมายเพื ่อเชื ่อมตอกับผู บริโภคในชวงล็อกดาวน ซึ ่งแซงหนา 

WhatsApp ของ Facebook และ Viber ของ Rakuten ในประเทศไทย 

  สังเกตไดวาในประเทศไทย มีความตองการจากหลายแบรนดที่ตองการสรางชองทางสื่อสาร

กับผูบริโภคโดยตรงผานทางแอพพลิเคชันสงขอความมากขึ้น มีหลายแบรนดที่ไดมีการเพิ ่มเติม หรือ 

ปรับปรุงชองทางใหสามารถสื่อสารกับผูบริโภคไดผานทางแอพพลิเคชันท่ีพวกเขาถนัด ตลอดจนเพ่ิมฟเจอร

การใชงานใหมๆ บนชองทางเหลานั้นใหงายขึ้นอีกดวย โดยสรุปแลว การแขงขันที่เพิ่มขึ้นในตลาดและ

ความกาวหนาทางเทคโนโลยี เปนปจจัยสําคัญที่จะมาเปลี่ยนประสบการณของผูบริโภค ปจจุบันผูบริโภค

คาดหวังความสะดวกสบาย และความสะดวกในการใชงานเมื่อตอองมีปฏิสัมพันธกับแบรนด เพราะฉะนั้น

แลวหากแบรนดตองการจะรักษาฐานลูกคาไว จําเปนตองมีสวนรวมหรือปฏิสัมพันธกับผู บริโภค 

ในหลากหลายชองทาง หากอยากเปน ‘ท่ีหนึ่งในใจ’ ของลูกคา 

 

 
 

รูปท่ี  3 Chat Commerce 
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หัวขอ 1.3 รูปแบบการตลาดสมัยใหม 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหเรียนรูเทคนิคและเพ่ิมทักษะการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพไดอยางตอเนื่อง 
 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง  

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 30 นาที 
 

 ขอบขายเนื้อหา 

  การตลาดซ่ึงนําเอาเทคโนโลยีตางๆอันทันสมัยเขามาชวย 
 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. กระดาษซอปป 

2. โพสตอิท 

3. ปากกาดินสอ 

4. Flip Chart  

5. กระดาษA4  

6. ปากกาเมจิ  

7. มารกเกอร 

8. เทปกาว 

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 
 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 
 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                 เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับ รูปแบบการตลาดสมัยใหม 
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เนื้อหาหัวขอ 1.3 รูปแบบการตลาดสมัยใหม  

 แนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) 

1. ความหมายแนวความคิดทางการตลาด 

    แนวความคิดทางการตลาดหมายถึงลักษณะการใชทรัพยากรท้ังหมดขององคการธุรกิจ

ที่ไดจัดสรร เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคโดยมุงเนนกระตุนใหกลุมผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ

และองคการธุรกิจไดรับผลกําไรจากการดําเนินธุรกิจและรักษาผลประโยชนสวนรวมของสังคม 

2. ลักษณะแนวความคิดทางการตลาด สามารถพิจารณาได 5 แนวทางดังตอไปนี้ 

                          2.1 แนวความคิดทางการตลาดที่เนนหนักดานการผลิต (Production Oriented 

Concept) เปนแนวความคิดในการดําเนินงานที่นํามาใชไดผลดีสําหรับการตลาดยุคแรก เนื่องจากสภาพ

การตลาดใน ระยะแรกผูบริโภคหรือผูใชไมมีโอกาสท่ีจะเลือก เพราะผูผลิตมีนอยสินคาท่ีผูผลิตผลิตออกมามี

ปริมาณ เทาไรก็สามารถจําหนายไดหมดประกอบกับคู แขงขันยังมีไมมากผู ประกอบการธุรกิจจึงให

ความสําคัญมุงไปท่ีการผลิตเปนหลัก 

    2.2 แนวความคิดทางการตลาดที ่เน นหนักที ่ผล ิตภัณฑ (Product Oriented 

Concept) เปนแนวความคิดทางการตลาด ที่ใหความสําคัญเกี่ยวกับภาพของสินคาที่คุมคากับราคาที่ผูซ้ือ

จายไป แนวความคิดทางการตลาดแบบนี้จะใหความสําคัญกับผลิตภัณฑท่ีจะทําการผลิตเปนหลักโดยเนนท่ี

ภาพของผลิตภัณฑเพราะมีความเชื่อวาผลิตภัณฑที่มีภาพดีที่สุดเทานั้นจึงจะเปนท่ียอมรับ และเปนท่ี

ตองการ ของลูกคาหรือที่จะสามารถขายไดแนวความคิดทางการตลาดลักษณะนี้นักการตลาดสามารถ

นํามาใชไดผลดีสําหรับกลุมเปาหมายระดับบน ท่ีมีระดับรายไดสูงในสังคมและมีความตองการสินคาลักษณะ

พิเศษแตกตาง จากสินคาท่ีประชาชนท่ัวท่ัวไปใชอยูโดยไมคํานึงถึงเรื่องระดับราคา 

    2.3 แนวความคิดทางการตลาดที่เนนหนักดานการขาย (Sales Oriented Concept) 

เปลี่ยนแนวความคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญกับกิจการการขายโดยการใชเครื่องมือและกิจกรรมการ 

ขายรูปแบบตางๆ ไดแก พนักงานขายการโฆษณาการสงเสริมการขาย มาเปนเครื่องมือในการกระตุนให 

ผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการในปจจุบันแนวความคิดทางการตลาดนี้ เนนหนักดานการขายยังสามารถนํามา 

ใชไดเปนอยางดีโดยเฉพาะสินคาหรือบริการท่ีขายยากสินคาท่ีเพ่ิมนํ้าออกสูตลาดใหมๆและสินคาท่ีผูบริโภค

หรือผูซ้ือเห็นวาไมสําคัญท่ีจะจัดหาใหไดมาเชนการขายประกันชีวิตเปนตน 

    2.4 แนวความคิดทางการตลาดที่เนนหนักดานการตลาด (Marketing Oriented 

Concept) เปนแนวความคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญแกผูบริโภค หรือผูใชคูแขงขัน และกิจกรรม

ตางๆ ดานการตลาดโดยพยายามศึกษาคนควาขอมูลเกี่ยวกับผูบริโภคหรือผูใชในตลาดเปาหมายมากข้ึน

เพ่ือใหเกิด ความรูความเขาใจเก่ียวกับผูบริโภคและตลาดเปาหมายเก่ียวกับลักษณะของสินคาหรือบริการท่ี

ตองการแนวความคิดทางการตลาดแบบนี้มีความเชื่อวาสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคตองการเทานั้นจึงจะ

ขายไดไมใชสินคาท่ีภาพดีท่ีสุดอีกตอไป 
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    2.5 แนวความคิดทางการตลาดท่ีเนนหนักดานการตลาดเพ่ือสังคม (Social Marketing 

Oriented Concept) เปนแนวความคิดทางการตลาดที่ทันสมัยที่สุดและเหมาะสําหรับการดําเนินงาน

การตลาด ในยุคปจจุบันที่มีความซับซอนมากขึ้นเปนแนวความคิดทางการตลาดที่ใหความสําคัญกับการ

ดําเนินงานการตลาดเพื่อตอบสนองความตองการโดยการจัดหาและการขายสินคาหรือบริการที่ผูบริโภคมี

ความพึงพอใจสูงสุดกิจการมีกําไรพรอมท้ังตองสรางสรรคภาพชีวิตท่ีดีแกผูคนในสังคมรักษาสภาพแวดลอม

ใชทรัพยากรที่มีอยูอยางประหยัดคืนประโยชนแกสังคมหรือแสดงความรับผิดชอบตอสังคม เมื่อมีโอกาส

ดําเนินกิจการ โดยเนนธรรมมีจริยธรรมปฏิบัติตามหลักจรรยาบรรณของนักการตลาดท่ีดี 

  3. แนวความคิดทางการตลาดสมัยเกากับสมัยใหม  

    3.1 แนวความคิดทางการตลาดสมัยเก า (Old Marketing Concept) เปน

แนวความคิด ที่เริ่มตนขึ้นเมื่อมีการปฏิวัติอุตสาหกรรมเพราะในขณะนั้นผูผลิตยังมีจํานวนไมมากปริมาณ

การผลิตที่ผลิตไดมีจํานวนนอยกวาปริมาณความตองการของผูบริโภคตอมาเมื่อผูผลิตมีจํานวนเพิ่มมากข้ึน

ทําใหปริมาณสินคาใหตลาดเพิ่มมากขึ้นผูบริโภคเริ่มมีสินคา หรือบริการที่จะนํามาเปรียบเทียบกอนการ

ตัดสินใจซ้ือมากมาย สินคาใดท่ีมีภาพดีกวา ก็จะไดรับความสนใจจากผูบริโภคผูผลิตจึงหันมาใหความสําคัญ

กับภาพของสินคาที่ผลิต (Product Oriented) ใหเหนือกวาคูแขงขันมีปริมาณผลผลิตมากกวากลายเปน

การผลิตขนาดใหญ เรียกวา Mass Production เพื่อตองการลดตนทุน การผลิตเฉลี่ยใหนอยลงสงผลให

ปริมาณของสินคาในตลาด มีมากเกินปริมาณความตองการ ทําใหสินคาลนตลาดสงผลใหยอดขายของผูผลิต 

แตละรายลดลง 

    3.2 แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหม (New Marketing Concept) เปนแนวคิด 

ทางการตลาดท่ีเริ่มตนจากการท่ีผูผลิตแตละลายตางมุงจะทําการใหสินคาตางๆใหไดปริมาณมากข้ึน เพ่ือลด 

ตนทุนทําใหปริมาณสินคามีมากกวาปริมาณความตองการของตลาดผูบริโภค หรือผูใชอํานาจในการตอรอง 

และมีโอกาสเลือกซ้ือสินคามากข้ึน เรียกวาตลาดเปนของผูซ้ือซ่ึงการดําเนินงาน ทางการตลาดในชวงเวลานี้ 

ธุรกิจตองใหความสนใจ กับความตองการของผู บริโภคเปนสําคัญเรียกวา (Customer Oriented or 

Market Oriented) แนวความคิดทางการตลาดสมัยใหมพบวา สินคาที่ผูบริโภคตองการเทานั้น ไมไดไมใช

สินคา ที่ภาพดีที่สุดอีกตอไป ฉะนั้นการดําเนินงานทางการตลาด ในปจจุบันใหประสบความสําเร็จนั้น 

นักการตลาดตองดําเนินการเก่ียวกับสินคาหรือ บริการท่ีผูบริโภคตองการ ไมใชสินคาหรือบริการ ท่ีผูบริโภค 

หรือนักการตลาดตองการท่ีจะผลิตหรือมีความพึงพอใจจะนํามาจําหนายอีกตอไป 

     4. แนวทางการศึกษางานการตลาด (Marketing Approach) 

     4.1 การศึกษางานการตลาดตามลักษณะของสินคา (Product Approach) เปน

การศึกษา งานการตลาดจากผลิตภัณฑแตละชนิดการศึกษางานการตลาดตามในทางนี้จะมุงความสนใจไปท่ี 

ผลิตภัณฑ แตละประเภทเชนสินคาเกษตรกรรมและบริการตางๆเปนตน การศึกษางานการตลาดตาม

ลักษณะของสินคา เหมาะสําหรับการนําไปใชในการจัดการตลาดสําหรับผลิตภัณฑนั้นๆ 
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    4.2 การศึกษางานการตลาดตามหนาที ่ที ่เกี ่ยวของ (Function Approach) เปน

การศึกษางาน การตลาดท่ีใหความสําคัญเก่ียวกับกลุมกิจกรรมทางการตลาด แตละกลุมวามีรายละเอียดใน

การปฏิบัติอยาง ไรบางการศึกษางานการตลาดตามแนวทางนี้ จะมีความสนใจไปท่ีรายละเอียดของกิจกรรม

ตางๆท่ีตองปฏิบัติทางการตลาดเพ่ือใหสินคาหรือบริการเกิดการเคลื่อนยายหรือเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์จาก

ผูผลิตไปสูผูบริโภคเชนหนาท่ีในการซ้ือหนาท่ีดานการเก็บรักษาสินคาคงคลังเปนตน 

    4.3 การศึกษางานการตลาดทางสถาบันทางการตลาด (Institution Approach) 

การศึกษางานการตลาดแบบนี้ จะศึกษาจากองคการตางๆ ที่เขามาเกี่ยวของในระบบการตลาด การศึกษา 

การตลาดตามแนวพาณิชจํานง ความสนใจไปที่วิวัฒนาการ และความเปนมาของสถาบันทางการตลาดท่ี 

เกี่ยวของกับการดําเนินงานการตลาด เชน ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก และสถาบันฯที่อํานวยความสะดวกตอ

การ ดําเนินงานทางการตลาดการศึกษางานการตลาดตางสถาบันทางการตลาด มีประโยชนสําหรับการ

ตัดสินใจ เลือกประเภทของธุรกิจที่จะดําเนินการวา ควรเปนการดําเนินการรูปแบบใดจึงจะเหมาะสมกับ

ศักยภาพของธุรกิจและตลาดมากท่ีสุด 

    4.4 การศึกษางานการตลาดในเชิงบริหาร (Messengerial Approach) เปนการศึกษา

งาน การตลาดท่ีมุงความสนใจไปในดานการวิเคราะห การวิจัยตลาด การวางแผนการตลาด การบริหารงาน 

ทางการตลาด การดําเนินงานตามแผน และการควบคุมติดตามผลการดําเนินงาน ซึ่งทั้งนี ้ ตองมีการ 

รวบรวม ขอมูลทางการตลาด ท่ีเก่ียวกับลักษณะของสินคาหนาท่ีการตลาดทรัพยากรทางการบริหารสถาบัน

ทางการตลาดมาประกอบการ ตัดสินใจ เกี่ยวกับการบริหารงานการตลาด หรือเพื่อแกปญหาตางๆ ในการ

ดําเนินงานของผูบริหารแตละ ระดับการศึกษางานการตลาดในเชิงบริหาร ในลักษณะนี้สามารถนํามาใช

ประกอบการตัดสินใจการแก ปญหา ตางๆท่ีเกิดข้ึนจากการดําเนินงานทางการตลาดในปจจุบัน 

    4.5 การศึกษางานการตลาดในทางสังคม (Social Approach) การศึกษางานการตลาด 

ตามแนวทางนี้ เปนแนวทางในการศึกษางานทําหนาท่ีสําคัญ ในปจจุบันเพราะ ในความคิด ทางการตลาดท่ี 

นํามาใชงานหรือการตลาดปจจุบันได เมื่อใหความสําคัญกับสังคมมีภารกิจที่เกี่ยวของกับสังคมมากขึ้น มิใช 

เพียงตอบสนองความตองการของตลาดเพียงอยางเดียวโดยไมคํานึงถึงผลกระทบตอสังคมที่จะตามมา  

การศึกษางานการตลาดตามแนวทางนี ้จ ึงมุ งความสนใจไปที ่ บทบาทของการตลาดที ่ม ีต อสังคม 

สภาพแวดลอม โดยการทําประโยชนใหแกสังคม มีสวนในการรักษา และปรับปรุงสภาพแวดลอมตลอดจน

การเสนอ ผลิตภัณฑ ท่ีจะใหประโยชนแกสังคมและผูบริโภค 
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หมวดวิชาท่ี 2 หลักการและเทคนิคการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ  

 จุดประสงคหมวดวิชา 

   ผูเขาอบรมมีความเขาใจเก่ียวกับหลักการและเทคนิคการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

สามารถการวิเคราะหตลาด และประเมินคูแขง  เพื่อใชในการสรางแบรนด และการสรางมูลคาผลิตภัณฑ

ใหกับตนเอง 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับการวิเคราะหตลาดและคูแขง การสรางแบรนด และการสรางมูลคาผลิตภัณฑ 

 

หัวขอ 2.1 การวิเคราะหตลาดและคูแขง 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหมีความรูความเขาใจเก่ียวกับการใชงานและประโยชนการทําการตลาดออนไลน และ

สามารถวางกลยุทธการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 1 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1. การวิเคราะหตลาดและคูแขงทางตรงและทางออม 

  2. การวางกลยุทธการตลาดออนไลน 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. โพสตอิท 

2. ปากกาดินสอ 

3. เทปกาว 

2. Flip Chart  

3. กระดาษA4  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร 
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 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวน

ความเขาใจ โดยการใชคําถามเกี่ยวกับการใชงานและประโยชนการทําการตลาดออนไลน และสามารถวาง

กลยุทธการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 
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เนื้อหาหัวขอ 2.1 การวิเคราะหตลาดและคูแขง 

 การวิเคราะหคูแขง (Competitor Analysis) การทําการวิเคราะหคูแขง (Competitor 

Analysis) มีรายละเอียดท่ีคอนขางลึกและจําเปนท่ีจะตองใชเวลาในการทํา อีกท้ังยังมีวิธีการท่ีแตกตางกัน

ไปหลายวิธี ซ่ึงในท่ีนี้ผูเขียนไดเลือกวิธีการทําการวิเคราะหคูแขงออกมา เปน 5 ข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

   1. รวบรวมรายชื่อคูแขงทั้งหมดในตลาด โดยสามารถทําไดงายๆ ผานการระดมสมอง

ภายในทีม หรือแมกระทั่งคนหาผาน Google วามีใครบางที่เปนคูแขงของธุรกิจของเรา ทั้งคู แขงหลัก  

คูแขงรอง รวมไปถึงคูแขงท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตได 

   2. แยกประเภทคูแขงขัน โดยท่ัวไปสามารถแบงคูแขงขันออกเปน 2 ประเภท 

    2.1 คูแขงขันทางตรง (Direct Competitor) วิธีการดูวาใครเปนคูแขงขันทางตรง

งาย ๆ ก็คือการดูวา สินคาและบริการที่เขาผลิตออกมานั้น ทับซอนกับของเราหรือไม และมีราคาใกลเคียง

กันหรือไม หรือพูดอีกนัยนึงวาอยูในตําแหนงและตลาดเดียวกัน 

    2.2 คูแขงขันทางออม (Indirect Competitor) คือ คูแขงขันท่ีขายสินคาและบริการ

แตกตางจาก แตจะจับกลุมลูกคาใกลเคียงกัน หรืออาจจะขายสินคาและบริการประเภทเดียวกันหรือคลาย

กับ แตราคาและกลุมลูกคาตางจาก 

 
รูปท่ี  4 แสดงความแตกตางระหวางรูปแบบการขายสินคา 
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   3. วิเคราะหกลยุทธและความสามารถของคูแขง โดยการวิเคราะหคูแขงขันจําเปนตอง

มองในหลากหลายมุม ไมวาจะเปน วิสัยทัศน เปาหมาย หรือแมกระท่ังอัตลักษณของแบรนด (Brand Identity) 

เชน โลโก การใชสี การใชตัวอักษร เปนตน และนําขอมูลเหลานั้นมาใสในตารางอยางงาย เพื่อใชในการ

เปรียบเทียบ โดยขอมูลท่ีมีควรประกอบไปดวย 

• กลยุทธ (จุดมุงหมาย/วิสัยทัศน/พันธกิจ/คา) 

• ภาพลักษณ (Look & Feel) เปนอยางไร 

• คาท่ีลูกคาจะไดรับ (Value Proposition) 

• Tagline: ขอความ statement สั้น ๆ ท่ีชวยระบุลักษณะของบริษัทหรือสินคา 

• สินคาและบริการ 

• ลักษณะของลูกคา (Persona) 

• พวกเขาพูดคุยกับลูกคาอยางไร 

• จุดแข็ง / จุดออน 

• ความเหมือน / ความตาง 

• อุปสรรค 

• ชองทางการตลาด 

• ชองทางการสื่อสาร 

• ชองทางการทําโฆษณา 

• ชองทางการขาย 

• รายได 

• อ่ืนๆ 
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ตารางแบบฝกหัดการวิเคราะหคูแขง 

 
    

                  4. วิเคราะหธุรกิจของตนเอง 

       ดังคํากลาวในตําราพิชัยสงครามของซุนวูท่ีกลาววา “รูเขา รู รบรอยครั้งชนะรอยครั้ง” 

นอกเหนือจากการวิเคราะหคูแขงขันแลว การวิเคราะหธุรกิจของตัวเองก็มีความสําคัญเปนอยางยิ่ง เพ่ือท่ีจะ

ทําใหไดทราบวา ในแตละหัวขอมีอะไรโดดเดน หรือ ดอยกวาคูแขง เพ่ือท่ีจะทําใหวางกลยุทธและหาจุดท่ีมี

ศักยภาพในการแขงขัน อีกทั้งทราบวาจุดไหนคือโอกาสในการแขงขัน และจุดไหนที่ไมควรเขาไปแขงขัน 

ท้ังนี้เครื่องมือ SWOT Analysis ก็ถือเปนเครื่องมือหนึ่งท่ีชวยทําใหเขาใจธุรกิจของตนเองไดเปนอยางดี 

 

 
รูปท่ี  5 การวิเคราะห SWOT Analysis 
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   5. กําหนดจุดเดนท่ีแตกตาง 

       จุดเดนที่ไมเหมือนคูแขง จะตองเปนจุดที่มีศักยภาพในการทําตลาด โดยสามารถใช

เครื่องมือท่ีเรียกวา Uniqe Value Proposition ในการวิเคราะห หรืออาจใช Positioning Chart เพ่ือชวย

ในการวางตําแหนงของแบรนดหรือธุรกิจในตลาด (Brand Positioning) โดยการวางตําแหนงจะชวยทําให

ไดเห็นวาควรจะทําการสื่อสารการตลาดและเนนจุดขายของสินคาและบริการอยางไร 

 
รูปท่ี  6 การกําหนดจุดเดนท่ีแตกตาง 

 

  การวิเคราะหคูแขง ถือเปนสิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการทําธุรกิจ เพ่ือท่ีจะทําใหธุรกิจของเราอยูรอด

ตอไปในตลาดได อยางไรก็ตามในการทําธุรกิจ คูแขงขัน มิใชคูแคน เพราะฉะนั้นไมมีความจําเปนที่จะตอง

ทําใหคูแขงลมหายตายจากไป เพราะคูแขงในวันนี้อาจจะเปนคูคาของเราในวันหนาก็เปนได 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปท่ี 7 การวางตําแหนงแบรนด 
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   6. ขอดีและขอเสียของการวิเคราะหคูแขง 

    ขอดีของการวิเคราะหคูแขง 

     1. ไดศึกษาขอมูลตางๆ เพื่อนํามาปรับใชกับธุรกิจ – ขอดีลําดับแรกชัดเจนมาก ๆ 

เมื่อไดวิเคราะหคูแขงแลวจะรูวาคูแขงมีความโดดเดนในดานไหน มีการนําเอากลยุทธ, วิธีบริหารจัดการ 

หรือนวัตกรรมใด ๆ เขามาใชงาน ธุรกิจก็สามารถศึกษาและเลือกเอาสวนดี เหลานี้มาใชไดจริง ชวยเพ่ิม

โอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จงายข้ึน 

     2. มองเห็นสภาพความเปนจริงของธุรกิจ – เมื่อมีการวิเคราะหคู แขงแลวนํามา

วางแผนงาน จะทําใหมองเห็นสภาพความเปนจริงของธุรกิจวาอยูในจุดไหน เชน ขาดการบริหารทางการเงิน

ที่ดี สงผลใหสภาพคลองไมคอยเอื้ออํานวย ตรงนี้จะชวยใหเกิดการปรับปรุงและพัฒนาตอยอดเพื่อใหกาว

เดินตอไปขางหนาได 

     3. สรางโอกาสในการเปนผู นําตลาด – ขอดีอีกดานเมื ่อวิเคราะหขอมูลตางๆ  

ของคูแขงขันแลววางแผนพรอมทําตามอยางมีประสิทธิภาพ โอกาสที่ธุรกิจจะกาวขึ้นมาเปนผูนําตลาดก็มี

มากข้ึน หรืออยางนอยเปนการพัฒนาเพ่ือตอยอดความสําเร็จและทําใหธุรกิจดูดีในสายตาของกลุมลูกคา 

    ขอเสียของการวิเคราะหคูแขงขัน 

     ปญหาหลักก็มีอยูสองอยางคือ ธุรกิจดําเนินแผนการตามคูแขงมากเกินไป จนไมมี

แผนดําเนินการเปนของตัวเองหรือลืมพิจารณาลูกคาประจําของตัวเอง นอกจากนั้นก็มีเรื่องของการท่ีธุรกิจ

นําขอมูลสวนนี้มาใชงานแบบผิดๆ ซ่ึงก็มักจะทําใหเกิดปญหาใหญภายหลัง 
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หัวขอ 2.2 การสรางแบรนด 

 วัตถุประสงค 

  การเขาใจในความหมายของ “แบรนด” และความสําคัญของแบรนดในมุมมองนักการตลาด 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1.การสรางภาพลักษณ ซ่ึงทําใหลูกคาสามารถจดจําแบรนด 

  2.การสรางความนาเชื่อถือของสินคาผานตัวแบรนด  

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. โพสตอิท 

2. กระดาษซอปป 

3. กระดาษA4  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี ่ยวกับความหมายของ “แบรนด” และความสําคัญของแบรนดในมุมมองของ 

นักการตลาด 
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เนื้อหาหัวขอ 2.2 การสรางแบรนด  

  การสรางแบรนด (Branding) คืออะไร ? 

  การสรางแบรนด หรือ Branding คือกิจกรรมทางการตลาดที่ใชเพื่อการสรางภาพลักษณ ซ่ึง

ทําใหลูกคาสามารถจดจําแบรนดได นอกจากนี้ยังสามารถสรางความนาเชื่อถือของสินคาผานตัวแบรนดได

อีกดวย ซ่ึงการสรางแบรนดในมุมมองของลูกคา จะชวยใหบริษัทและผลิตภัณฑนั้นแตกตางและโดดเดนเม่ือ

เทียบกับคูแขง 

  ทําไมการสรางแบรนดจึงสําคัญ ? 

   ในการเลือกซื้อสินคาแตละประเภทที่มีความคลายคลึงกัน ทําใหผูบริโภคมีปจจัยในการ

เลือกซื้อเพียงแคไมกี่ปจจัยเทานั้น หนึ่งในนั้นก็คือ “การรูจักหรือความคุนเคย” ซึ่งเปนผลมาจากการสราง

แบรนดนั่นเอง ไมวาจะเปนธุรกิจ SMEs หรือธุรกิจขนาดใหญ การสรางแบรนดก็ถือเปนปจจัยสําคัญท่ีสงผล

กระทบตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเปนอยางมาก 

   นอกจากนี้การสรางแบรนดยังชวยเพ่ิมมูลคาของบริษัทไดอีกดวย ยิ่งแบรนดมีชื่อเสียงมาก

เพียงใด ก็จะยิ่งสามารถสรางมูลคาใหกับตัวแบรนดไดมากขึ้นเทานั้น เชนแบรนดเนมตางๆ ที่มีมูลคาและ

ชื่อเสียง เพียงแคนําโลโกไปใสกับสินคาใดๆ ก็สามารถขายสินคานั้นๆในราคาท่ีสูงข้ึนไดทันที ดังรายละเอียด

ตอไปนี้ 

   1. การสรางแบรนด เปนเทคนิคดานจิตวิทยา 

      ภาพลักษณของแบรนดที่แข็งแกรงจะสงผลตอการตอบสนองของลูกคาทั้งในปจจุบัน

และอนาคตตอผลิตภัณฑและบริการของเรา โลโกและอัตลักษณกราฟกของธุรกิจของเปนสิ่งสําคัญท่ี

สอดคลองกับทัศนคติ แรงบันดาลใจ และความตองการของผู ชมเปาหมายขององคประกอบมากมาย 

ของการออกแบบ ไมวาจะเปนสี รูปทรง ลวดลาย ทําใหเกิดอารมณตางๆ ในกลุมผูชมท่ีแตกตางกัน ซ่ึงนี่คือ

เหตุผลท่ีการวิจัยลูกคาเปนข้ันตอนท่ีสําคัญในการพัฒนาแบรนด 

   2. การสรางแบรนด ชวยเพ่ิมการรับรู 

    ธุรกิจที ่มีตราสินคาดีและโดดเดน คือธุรกิจที ่สรางการรับรู ถึงกลุ มเปามหายดวย

การตลาดไดอยางตอเนื่อง ซ่ึงถือเปนหนึ่งในกลยุทธดานการสรางแบรนด ธุรกิจท่ีมีความเขาใจอยางลึกซ้ึงวา

พวกเขาเปนใครและผูชมที่พวกเขาตองการใหบริการคือใคร ยอมเปนธุรกิจที่สามารถสื่อสารไดอยางชัดเจน

วาทําไมแบรนดของตัวเองถึงดีกวาหรือแตกตางจากคูแขง 

   3. การสรางแบรนด ชวยใหผูคนจะรูจักธุรกิจมากข้ึน 

        เหตุผลท่ีชัดเจนท่ีสุดประการหนึ่งท่ีธุรกิจตองการการสรางแบรนดคือการชวยใหแบรนด

เปนท่ีรูจักและถูกพูดถึงบอยข้ึน หากมีการสรางแบรนดท่ีแข็งแกรงสําหรับธุรกิจ  หากไมมีการสรางแบรนดท่ี

เหนียวแนนม่ันคงจะไมสามารถอยูในใจใครซักคนไดนานพอกอนท่ีความสําเร็จจะมาถึง 
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   4. การสรางแบรนด ชวยสรางความไววางใจ 

      รูปลักษณที่เปนมืออาชีพเปนสิ่งสําคัญในการสรางความนาเชื ่อถือ ผูบริโภคอาจคิด

ทบทวนอีกครั ้งเกี ่ยวกับการเลือกซื้อกับแบรนด หรือบริษัทที่ดูไมเรียบรอยหรือไมชอบดวยกฎหมาย

เชนเดียวกับท่ีกลาวไวขางตน ปฏิกิริยาทางอารมณตอรูปลักษณและความรูสึกของแบรนดนั้นเดินสาย 

เขาไปในสมองของเขา และปฏิกิริยาเหลานั้นสามารถมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซ้ือ 

   5. การสรางแบรนด ชวยสรางความภักดีของลูกคา 

    ผูบริโภคโดยเฉพาะผูบริโภคยุคมิลเลนเนียล ถูกดึงดูดและภักดีตอแบรนดที่มีความเชื่อ

เหมือนกัน เมื่อพัฒนาขอความแบรนดของเรา การสื่อสารคานิยมของเราเพื่อชวยสรางความสัมพันธทาง

อารมณกับตลาดเปาหมายของเราเปนสิ่งสําคัญ ความจงรักภักดีตอตราสินคามักจะคงอยูชั ่วชีวิตและ   

หลายตอหลายครั้งท่ีตกทอดมาถึงลูกหลาน 

   6. การสรางแบรนด ชวยใหพนักงานของบริษัทพึงพอใจในงาน 

    หากพนักงานทํางานในธุรกิจที่มีชื่อเสียงและเปนที่ยอมรับและพวกเขารูสึกหนักแนน

เกี่ยวกับภารกิจและคานิยมของธุรกิจ พวกเขาจะภาคภูมิใจในสิ่งที่พวกเขาทําและรูสึกพึงพอใจกับงาน 

ของตนมากขึ ้น พวกเขายังมีแนวโนมที ่จะโนมนาว บริษัท และงานที ่ทํากับครอบครัวและเพื ่อนๆ  

ของพวกเขาดวย เคล็ดลับการสรางแบรนดที่ควรรู คือ การจัดหาสินคาสงเสริมการขายใหกับพนักงาน  

ซ่ึงเปนวิธีท่ีงายในการสรางความแข็งแกรงใหกับแบรนด 

   7. การสรางแบรนด ชวยใหวางกลยุทธการโฆษณาไดงายข้ึน 

    ในยุคดิจิทัล ธุรกิจของเราจะไมสามารถไปไดไกลหากปราศจากโฆษณา เพราะการสราง 

แบรนดและการโฆษณาเป นของคูก ัน หากต องการม ี โฆษณาท ี ่ด ีข ึ ้นส ําหร ับธ ุรก ิจของตนเอง  

ตองสรางแบรนดใหดีกอน เมื่อโฆษณาธุรกิจแลว ตองแสดงใหผูชมเห็นและรับรูถึงเอกลักษณและคานิยม

ของธุรกิจของเรา เพราะถาหากกําลังโฆษณาโดยไมมีการสรางแบรนดท่ีม่ันคง อาจพลาดโอกาสดีๆ มากมาย 

ในการสรางแคมเปญที่มีประสิทธิภาพ เพราะการรวมแบรนดเขากับโฆษณาของเรายอมชวยเพิ่มการรับรู 

แบรนดของเม่ือเชื่อมโยงเขาดวยกัน 

   8. เทรนดการสรางแบรนดในยุค New Normal 

      ดวยยุคสมัยท่ีเปลี่ยนแปลงไป จากสถานการณ Covid-19 ท่ีผานมา สงผลใหพฤติกรรม

ของผูบริโภคเปลี่ยนไปดวยเชนกัน ทําใหเกิดพฤติกรรมท่ีเปน New Normal หลากหลายรูปแบบและสงผล

ใหเทรนดในการสรางแบรนดของสินคานั้นแตกตางไปจากเดิม ผูบริโภคมักใหความสําคัญกับแบรนดที่ให

ความสนใจในดานสุขภาพ เพราะเปนการแสดงใหเห็นวาแบรนดนั้นอยูเคียงขางลูกคาเสมอ นอกจากนี้    

การแสดงใหเห็นถึงจุดมุ งหมายของแบรนดก็เปนเรื ่องสําคัญไมแพกัน ตองแสดงใหผู บริโภคเห็นวา

จุดมุงหมายหลักของธุรกิจไมใชการทํายอดขาย แตเพ่ือตองการเปนสวนหนึ่งท่ีทําใหสังคมนาอยูมากข้ึน เชน 

การปลูกปา การตอตานการเหยียดเชื้อชาติ หรือการรักษาสิ่งแวดลอม ถือเปนการสรางแรงบันดาลใจใหกับ

ผูบริโภคในการเปนสวนหนึ่งท่ีสามารถชวยเหลือสังคมได 
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  เทคนิคการสรางแบรนดสําหรับผูท่ีตองการเริ่มตนธุรกิจ 

   1. วิเคราะหและทําความเขาใจสินคา 

    ในการสรางแบรนด สิ ่งแรกที่ควรทํา คือ การวิเคราะหและทําความเขาใจในสินคา 

ของเรากอนวา สินคาของเรานั้นมีจุดเดน ขอดีและขอเสียอะไรบาง มองหาถึงจุดขายของสินคา และความ

แตกตางของสินคาเมื่อเทียบกับคูแขง (Brand Positioning) เพื่อที่จะสามารถนําไปวิเคราะหและพัฒนา

ปรับปรุง เพ่ือตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองและถูกจุด 

   2. ศึกษาขอมูลเกี่ยวกับกลุมลูกคาเปาหมาย 

    การศึกษาขอมูลของลูกคากลุมเปาหมายจะชวยใหสามารถนําเสนอสินคาไดอยาง

เหมาะสมและตอบสนองความตองการของลูกคาไดเปนอยางดี ควรศึกษาวา เขาคือใคร อายุเทาไหร ชอบ

อะไร ยิ่งรูขอมูลของกลุมลูกคาเปาหมายมากเทาไหร ก็จะทําใหสามารถสรางแบรนดและสินคาออกมาได

ตอบโจทยลูกคามากยิ่งขึ้นเทานั้น ทําใหสามารถสื่อสารขอมูลตางๆ ไดตรงใจกลุมลูกคามากขึ้น สงผลตอ

ยอดขายท่ีดีในอนาคต 

   3. กําหนดคาหรือส่ิงท่ีจะสรางใหกับกลุมลูกคา 

    การกําหนดสิ่งท่ีจะสรางคา (Brand Value) ใหกับกลุมลูกคานั้น สามารถทําไดโดยการ

ทําใหเปนพันธกิจ สโลแกนของแบรนดหรือรูปแบบอื่นๆ เพื่อเปนเครื่องหมายในการยํ้าเตือนตัวและผูท่ี

เกี่ยวของกับแบรนดทั้งหมดใหเขาใจถึงตัวแบรนดอยางชัดเจน ทั้งหมดนี้จะทําใหลูกคามองเห็นถึงคาท่ี 

แบรนดตั้งใจสรางข้ึนมา สงผลใหลูกคาสามารถจดจําและนึกถึงแบรนดของเราเปนลําดับแรก ๆ 

   4. ศึกษาแบรนดคูแขง 

    ควรศึกษาคูแขงที่อยูในตลาดเดียวกันกับ วามีการวางแผนในการสรางแบรนดอยางไร 

ดูเสียงตอบรับของลูกคา (Consumer Voice) แนวทางการสื่อสารของคูแขงกับลูกคาวาใชวิธีใด เพื่อให

เขาใจธุรกิจประเภทนี้มากยิ่งขึ้น ทําใหสามารถสรางแบรนดที่โดดเดน แตกตางจากคูแขง และสรางจุดขาย 

เอกลักษณของแบรนดได 

   5. ออกแบบโลโกของแบรนด 

    อีกหนึ่งอยางที่สําคัญในการสรางแบรนดก็คือ ‘โลโก’ เพราะเปนสิ่งที่จะแสดงใหลูกคา

เห็นเสมอในทุกๆท่ี ตั้งแตเว็บไซต นามบัตร ไปจนถึงโฆษณาออนไลน อาจคิดวาจําเปนตองลงทุนกับโลโก

หรือการที่มีโลโกที ่ดี ก็จะทําใหลูกคาสามารถจดจําไดงายขึ้น เพราะโลโกเปนสิ่งที่ใชเพื่อเปนการสราง     

การจดจําใหกับแบรนด ทําใหลูกคาสามารถจําไดเม่ือเห็นเพียงแคโลโก 

   6. กําหนดวิธีการส่ือสาร 

    การประสานหรือเชื่อมแบรนดเขากับผูคนคืออีกหนึ่งสิ่งที่ควรทําเชนกัน ควรเลือก

ชองทางการสื่อสารจากพฤติกรรมการเปดรับสื่อของกลุมเปาหมาย วากลุมเปาหมายมีการเปดรับสื่อจาก

ชองทางใดบาง ซึ่งอีกหนึ่งในวิธีที่ใชกันอยางแพรหลายนั่นคือ การสรางคอนเทนต (Content Marketing)  

ที่มีภาพในทุกๆ ดาน เนื่องจากคอนเทนตหรือบทความเปนสื่อที่เผยแพรผานทางออนไลนซึ่งกลุมเปาหมาย
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สวนใหญในปจจุบันนั้นเปดรับสื่อนี้เกือบจะตลอดเวลา การสรางคอนเทนตก็เปรียบเสมอพนักงานขาย   

ฝายการตลาด ที่มีหนาที่สําหรับถายทอดเรื่องราวของแบรนด ซึ่งคอนเทนตจะเปนสิ่งที่สะทอนตัวแบรนด 

หากคอนเทนตเปนแบบไหนก็จะสะทอนวาแบรนด เปนแบบนั้นดวยเชนกัน การสรางแบรนดไมใชเพียง  

การตั้งสโลแกน หรือ Vision ท่ีทําครั้งเดียวแลวจบ แตมันคือการสื่อสารซ้ําๆ ท่ีตองใชเวลาจนผูบริโภคเขาใจ 

เชน Nike ที่มีการทําตัวตนของแบรนดผานคําวา Just do it คนหาความชอบของตัวเองใหพบ และกลา    

ท่ีจะหาความแปลกใหม การสรางแบรนดเปนสิ่งท่ีตองอาศัยเวลาและความใสใจในรายละเอียด อาศัยทักษะ 

ความเชี่ยวชาญเฉพาะในการทํา ไมวาจะเปนการเขาใจกลุมลูกคา เขาใจตลาด รูถึงวิธีการสื่อสารของแบรนด

วาควรสื ่อสารออกมาในรูปแบบใด ไปในทิศทางไหน หากมีความมั ่นคงในการสื ่อสารใหเปน Single 

Message ก็จะสามารถทําใหการสรางแบรนดประสบความสําเร็จไดในท่ีสุด 

  การสรางแบรนด สามารถแบงออกได เปนสองลักษณะ ดังตอไปนี้ 

   1.การสรางแบรนดสวนบุคคล 

     ทุกคนตางก็มีแบรนดสวนตัว ทุกคนมีชื่อ ใบหนา สไตล และวิธีการสื่อสาร ดวยลักษณะ

เหลานี้สามารถสรางความประทับใจใหกับผูคนท่ีแตกตางกัน การสรางแบรนดสวนบุคคลเปนการแสดงถึงตัว

ในฐานะแบรนด การสรางแบรนดเปนเรื่องของการนําเสนอธุรกิจตอผูอื่น ในขณะที่การสรางแบรนดสวน

บุคคลนั้นเกี่ยวกับการนําเสนอตัวเองในแบบที่ทําใหนาจดจําและสงเสริมมากขึ้น ไมวาจะเปนผูสนับสนุน

รายบุคคลหรือมีบทบาทการจัดการที่สูงขึ้นภายในองคกร การมีแบรนดสวนบุคคลที่แข็งแกรงสามารถชวย

เพิ่มการมองเห็น ซึ่งอาจสงผลตอโอกาสความกาวหนาในอาชีพ การสรางแบรนดสวนบุคคลสามารถชวยให

ไดรับการสงเสริมมากขึ้นโดยเนนทักษะและความสามารถที่แข็งแกรงที่สุดในขณะเดียวกันก็ทําใหตัวเอง

แตกตางจากคูแขงท่ีเหลือในอุตสาหกรรม 

   2. การสรางแบรนดทางธุรกิจ 

    เชนเดียวกับการสรางแบรนดสวนบุคคล ทุกแบรนดทุกธุรกิจตางมีชื ่อ ผลิตภัณฑ       

โลโกสี แบบอักษร เสียง และชื่อเสียงท่ีประกอบเปนสิ่งท่ีพวกเขาเปนและสงผลตอการรับรูของพวกเขา การ

สรางตราสินคาสําหรับธุรกิจแตกตางจากการสรางแบรนดสวนบุคคล โดยเปนการสรางสถานะที่แข็งแกรง

และนาจดจําสําหรับธุรกิจ ซ่ึงทายท่ีสุดแลวจะทําใหแบรนดมีความนาเชื่อถือมากข้ึน ซ่ึงจะชวยปลูกฝงความ

ไววางใจภายในตลาดเปาหมาย โดยทั่วไปแลวการสรางแบรนดถือเปนกระบวนการทั้งหมดในการสรางการ

รับรู สรางความสนใจ และกระตุนใหเกิดการซื้อซํ้าจากลูกคา ซึ่งวันนี้จะมาเจาะลึกในประเด็นของการสราง

แบรนดทางธุรกิจ 

   การสรางแบรนดทางธุรกิจ คือการสรางความตระหนักและสงเสริมชื่อเสียงและการรับรูถึง

แบรนด (Brand Awareness) โดยใชกลยุทธและยุทธวิธีตางๆ ทางการตลาด กลาวอีกนัยหนึ่งคือการ

เสริมสรางตราสินคาโดยใชแคมเปญโฆษณาและกลยุทธสงเสริมการขาย การสรางแบรนดเปนสิ่งสําคัญ 

ของทุกบริษัท เนื่องจากเปนเสมือนเสียงที่มองเห็นไดของบริษัท เปาหมายของการสรางแบรนด คือ การ

สรางภาพลักษณที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัวดวยการใชแคมเปญโฆษณาโดยตรงเพื่อเพิ่มสงเสริมผลิตภัณฑ
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เฉพาะ สรางการเชื่อมตอ และมอบคาใหกับกลุมเปาหมาย เพ่ิมความพึงพอใจของลูกคา ตลอดจนความภักดี

ของลูกคาและการรับรูถึงแบรนด 

   เม่ือธุรกิจใชกลยุทธทางการตลาดมาผนวกรวมกันจะเกิดเปนพลังอันมหาศาลของการสราง

แบรนดซึ่งกุญแจสูความสําเร็จของแบรนดนั้นขึ้นอยูกับการสงมอบคาใหกับลูกคาตามที่แบรนดไดใหคําม่ัน

สัญญาไว การมีแบรนดที่แข็งแกรงถือเปนสินทรัพยเชิงกลยุทธที ่สําคัญที ่ชวยใหบริษัทสามารถสราง

ความสัมพันธท่ีแนนแฟนกับลูกคา นอกจากนี้ชื่อเสียงของแบรนดท่ีแข็งแกรง สามารถสงผลตอการตัดสินใจ

ลงทุนและมูลคาหลักทรัพยตามราคาตลาดของบริษัท แบรนดที่แข็งแกรงจึงถูกมองวาเปนทรัพยสินที่จะ

จัดการไดเหมือนกับทรัพยสินอื่นๆ ขององคกรไมสามารถเขาถึงวิธีการสรางแบรนดไดอยางมีประสิทธิภาพ

โดยปราศจากความสมํ่าเสมอและคงไวซึ่งความสอดคลองนั้นเมื่อมีการขยายแบรนดไปยังทุกสวนของธุรกิจ 

วิธีท่ีดีท่ีสุดในการสรางแบรนด ควรเริ่มตนดวยการสรางความสอดคลองและความรูสึกท่ีตองการใหเกิดข้ึน 
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หัวขอ 2.3 การสรางมูลคาผลิตภัณฑ 

 วัตถุประสงค 

  เรียนรูทําวามเขาใจในวิธีการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 1 ชั่วโมง 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  แนวคิดและวิธีการในการการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. โพสตอิท 

2.  กระดาษซอปป 

3. กระดาษA4  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร 

6. นิตยสารเกา 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับความหมายของ “แบรนด” และความสําคัญของแบรนดในมุมมองของนักการ

ตลาด 
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เนื้อหาหัวขอ 2.3 การสรางมูลคาผลิตภัณฑ  

  การสรางมูลคา การสรางมูลคาในท่ีนี้จะเนนไปท่ีแนวทางในการพัฒนา 2 แนวทาง คือ 

   1. การพัฒนาตอยอดผลิตภัณฑเดิมหรือการสรางผลิตภัณฑใหม 

    เปนการสรางมูลคาท่ีเนนตัวผลิตภัณฑท้ังท่ีเปนผลิตภัณฑเดิม หรือคิดคนผลิตภัณฑใหม

โดยอาศัยการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ตัวอยางเชน การสรางเครื่องหมายการคา การปรับเปลี่ยนรูปลักษณ

ผลิตภัณฑ การสรางสรรคบรรจุภัณฑ การสรางผลิตภัณฑใหมท่ีเปนนวัตกรรม การสรางผลิตภัณฑทางเลือก

สําหรับผูบริโภคเฉพาะกลุม หรือผลงานท่ีเนนความเปนเอกลักษณเฉพาะถ่ิน เชน ผลิตภัณฑหนึ่งตําบล หนึ่ง

ผลิตภัณฑ (One Tambon One Product: OTOP) ขาวหอมมะลิทุงกุลารองไหจาก 5 จังหวัด สมโอขาว

แตงกวาชัยนาท การพัฒนาลายผาทอทองถ่ิน 

   2. การขยายตลาดหรือการหากลุมเปาหมายใหม 

    เปนการสรางมูลคาใหกับผลิตภัณฑหรือการบริการโดยมุงเนนไปที่ตลาดหรือกลุม

บริโภคที่เปนเปาหมายเฉพาะ มีการคาดการณและบริหารความเสี่ยง ลวงหนากอนการขยายตลาดซึ่งตอง

อาศัยขอมูลจากการวิจัยตลาดและพฤติกรรมของผูบริโภคพรอมกับการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑเพ่ือใหตรง

กับความตองการของผู บริโภคมากที ่สุดตัวอยางผลิตภัณฑและการบริการ เชน เกมประเภทตางๆ  

การพัฒนาดานการบริการแหลงทองเท่ียวเชิงนิเวศและเชิงอนุรักษ ผาออมสําเร็จรูปสําหรับเด็กหรือผูใหญ 

   Ansoff’s Matrix จากวิธีการท้ัง 2 แนวทาง สามารถนํามาสรุปเปนกลยุทธสําหรับแนวคิด

หรือเปาหมายในการสรางมูลคาเพิ ่มไดโดยผานเครื ่องมือ Ansoff’s Matrix หรือ Product/Market 

Expansion Grid ซึ่งถูกคิดคนโดย Mr. Harry Igor Ansoff นักพัฒนากลยุทธ ชาวอเมริกัน-รัสเซียชื่อดัง  

ซึ่งเครื่องมือดังกลาวไดสรุปแนวทางการวางกลยุทธการตลาดจากการวิเคราะหผลิตภัณฑและตลาด ใน

มุมมองของตาราง Matrix ที่สะทอนใหเห็นถึงกลยุทธ 4 ประเภทในการขยายธุรกิจ ซึ่งสามารถนําปรับใช

เปนแนวคิดหรือเปาหมายในการสรางมูลคาเพ่ิมได 

 
รูปท่ี  8 การเพ่ิมมูลคาผลิตภัณฑ 
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  การประยุกตใช ANSOFF’S MATRIX ทําใหไดแนวคิดหรือรูปแบบในการสรางมูลคาใหกับ

ผลงาน ซ่ึงจะเห็นวาสามารถดําเนินการไดหลายแนวทาง ท้ังการพัฒนาสมบัติใหม ๆ การปรับปรุงรูปลักษณ

ของผลิตภัณฑ การใหบริการเสริม เปนตน ซึ ่งสามารถเลือกแนวทางที่เหมาะสมกับสถานการณและ

สภาพแวดลอม มากําหนดเปนเปาหมายในการพัฒนาและตอยอดผลงานของ (Value Creation) ในการ

เลือกวิธีสรางมูลคาที่เหมาะสมกับผลงานของเราที่อาจเปนชิ้นงานหรือวิธีการ และตรงกับความตองการ 

ของผูใชนั้น จําเปนจะตองมีกระบวนการคิดอยางเปนระบบ มีการคัดกรองความคิดตางๆ กอนที่จะนําไป

พัฒนาสรางมูลคาใหกับผลงานจริง เพื่อใหเกิดความมั่นใจวาวิธีดังกลาวจะสามารถตอบสนองความตองการ

ของผูใช และสรางมูลคาใหผลงานไดสําเร็จจริง 

  วิธีสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคา 

   1) เพ่ิมสมบัติเดนใหกับสินคา 

    การเพ่ิมสมบัติเดนใหกับสินคา จะทําใหผูบริโภคหันมาใหความสนใจในสินคามากยิ่งข้ึน 

เชน หากทําผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา อาจจะใชสวนผสมซ่ึงเปนสารสกัดอันทรงคาจากธรรมชาติมาเปนสมบัติ

เดนใหแกผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา หรือหากทําสินคาเกี่ยวกับของใชสําหรับเด็ก ก็อาจจะเพิ่มสมบัติเดนใน

เรื่องของการเสริมสรางพัฒนาการท่ีดีใหกับเด็กลงไปดวย สิ่งนี้เองจะทําใหบริโภคเกิดความม่ันใจ และพรอม

ท่ีจะซ้ือสินคาไดโดยงาย    

                   2) สรางความคุมคาใหกับสินคา 

    การจัดโปรโมชั่น หรือสรางความคุมคาใหกับสินคา ถือเปนการกระตุนยอดขายและ

สรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคาไดเปนอยางดี เนื่องจากจะทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจ และหันมาซื้อสินคาได

โดยงาย เชน หากขายอาหารเสริมบํารุงสุขภาพในราคากระปุก 1,990 บาท อาจจะจัดโปรโมชั่นกระตุน

ยอดขายเปน ซื้อสินคาชิ้นที่ 2 ในราคาลด 50 เปอรเซ็นตก็เปนได หรือหากขายเฟอรนิเจอร อาจจะจัด

โปรโมชั่น ซ้ือสินคาภายในรานครบ 10,000 บาท บริการจัดสงฟรีพรอมจับฉลากลุนรับรางวัลใหญ ฯลฯ 

   3) ใชหลักความตองการของตลาดและกําลังการผลิตสินคา 

    การใชหลักความตองการของตลาดและกําลังการผลิตสินคา หรือหลักดีมานด-ซัพ

พลาย (Demand-Supply) ในการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา โดยควรผลิตสินคาใหแตกตางจากรายอื่นๆ

ในทองตลาด เพื่อที่จะทําใหสินคาไดราคาดี และดูโดดเดนในสินคากลุมเดียวกัน ซึ่งจะชวยเพิ่มมูลคาใหกับ

สินคาไดไมนอย 

   4) เปล่ียนแปลงบรรจุภัณฑ หรือ หีบหอบรรจุภัณฑ 

    การเปลี่ยนแปลงบรรจุภัณฑ หรือ หีบหอบรรจุภัณฑใหทันสมัย สามารถสื่อถึงแบรนด

และผลิตภัณฑไดเปนอยางดี จะเปนตัวชวยเพิ่มมูลคาใหกับสินคาได อยางบรรจุภัณฑประเภทถุงตางๆ ท้ัง

ถุงแกว ถุงแกวใส OPP ถุงรอน PP ถุงเย็น LDPE & LLDPE ถุงพลาสติกชนิดมีหูหิ้ว ลามิเนต Laminated 

Plastic Bags ฯลฯ 
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หมวดวิชาท่ี 3 รูปแบบและการใชเครื่องมือการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผู เขาอบรมเขาใจรูปแบบ และการใชเครื ่องมือการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

สามารถวิเคราะหชองทางการตลาดในการเลือกใชเครื่องมือดิจิทัล และใชสื่อทางการตลาดเพื่อเพิ่มคุณคา

ของผล ิตภ ัณฑจนถึงม ือผ ู บร ิโภค สามารถเล ือกใชเคร ื ่องม ือแบบ Multi-Channel Customer 

Conversation เพ ื ่อท ําการตลาดออนไลน  โยเฉพาะการท ําการตลาดผ านPlatform ได แก  

E-Marketplace, E-Commerce, Lazada, Shopee เปนตน 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับเครื่องมือการทําการตลาดออนไลน รูปแบบการทํา และการเลือกใชเครื่องมือ

แบบMulti-Channel Customer Conversation ทําการตลาดออนไลน การทําการตลาดผานPlatform 

ไดแก E-Marketplace, E-Commerce, Lazada, Shopee 

 

หัวขอ 3.1 Content Marketing 

 วัตถุประสงค 

   เพ่ือกําหนดทิศทางของคอนเทนต และเลือกเนื้อหาท่ีสรางคาใหกับกลุมลูกคาท่ีกําหนดไว 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กําหนดทิศทางของคอนเทนต และเลือกเนื้อหาท่ีสรางคาใหกับกลุมลูกคา 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4  

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

10. Smart Phone 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับทิศทางของคอนเทนต และเลือกเนื้อหาท่ีสรางคาใหกับกลุมลูกคาท่ีกําหนดไว  
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เนื้อหาหัวขอ 3.1 Content Marketing  

  การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) คือการสรางมูลคาจากการใชขอมูลผสมกับความ

บันเทิงเพื่อสรางผลกระทบในเชิงบวกใหกับผูบริโภค เนื้อหาที่ถูกนําเสนอจะมีบทบาทในการกระตุนใหเกิด

การมีสวนรวม การใหขอมูลสรางความบันเทิง สรางความไววางใจและเปนเครื่องมือสรางความสัมพันธระหว

างองคกรกับผูบริโภค (The Internet Marketing Academy, 2011)  

  การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) จึงหมายถึงแนวทางการสื่อสารการตลาดท่ี 

เนนในการสรางเนื้อหาที่มีความนาสนใจ มีความโดดเดนและเอกลักษณที่แตกตางไปจากผูอื่นเปนการ

นําเสนอขอมูลตางๆ ไดอยางนาสนใจ ตรงประเด็น สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายไดทําใหกลุมเปาหมาย ตอง

การนําไปบอกตอ นอกจากนี้ยังสามารถสรางความตองการแรงจูงใจในการซ้ือสินคา พรอมท้ังเพ่ิมทัศนคติท่ี

ดีตอตราสินคาใหกับผูบริโภคไดอีกดวย 

  หลักการสําคัญของการทําการตลาดเชิงเนื้อหามี 5 ประการ คือ 

   1) การจัดการขอมูลใหเปนขอมูลท่ีมีคาและเก่ียวของกับผูบริโภค 

   2) มีวัตถุประสงคทางการตลาด 

   3) ตองการสรางการเปลี่ยนแปลงหรือรักษาพฤติกรรมของผูบริโภค 

   4) ใชสื่อผานรูปแบบท่ีหลากหลาย เชน ภาพเคลื่อนไหว 

   5) มีการระบุกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน 

  หัวใจสําคัญของการตลาดเชิงเนื้อหาอยูที่การสื่อสาร ซึ่งตองมีความแตกตางจากการสื่อสาร

แบบเดิมเนื่องจากผูบริโภคในสังคมฐานความรูตองการขอมูลที่นาเชื่อถือ มากกวาขอมูลที่ถูกสรางใหเปน 

หกระแสในการโฆษณาหรือการประชาสัมพันธเทคโนโลยีก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่เขามามีบทบาทในการตลาด

รูปแบบนี้เนื่องจากผูบริโภคมองวาการโฆษณาผานปายโฆษณาบนอินเตอรเน็ตอาจเปนไวรัส หรือเปนขอมูล

ท่ีไมจําเปน 

  รูปแบบ Content Marketing มีท้ังหมด 9 รูปแบบ ดังตอไปนี้ 

   1) การใชบทความ หมายถึงการนําเสนอขอมูลและเรื่องราวตางๆ ผานตัวอักษรเปนหลัก

และนําเสนอขอมูลท่ีเปนประโยชนโดยไมไดเนนจุดประสงคหลักในการโฆษณาตัวสินคา 

   2) การใชรีโพสตท (Repost) หมายถึงการนําเนื้อหาการตลาดของผูอื่นมานําเสนอซํ้าผาน

ทางชองทางของเรา 

   3) การเปรียบเทียบกอนและหลัง (Before & After) หมายถึงการแสดงรูปภาพ 

ของผูใชสินคากอนและหลังการใชผลิตภัณฑเพ่ือแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการใชผลิตภัณฑ 

   4) การใชพรีเซนเตอร (Presenter) หมายถึงการใชตัวแทนเพื่อสื่อสารไปยังลูกคา เพ่ือ

แนะนําสินคา 

   5) การรีวิวสินคา หมายถึงการแบงปนประสบการณการใชสินคาจากผูใชจริง 

   6) การใช VDO Clip หมายถึงการนําเสนอเนื้อหาผานวิดีโอเปนเรื่องราวสั้นๆ 
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   7) การใช Infographic หมายถึงการนําเสนอเนื้อหาผานรูปท่ี มีการอธิบายในรูปภาพเดียว 

   8) การใช One Liner หมายถึงการนําเสนอคําพูดสั้นๆ ที่มีความหมายมาก เชน คําพูด

ตลกขบขัน หรือคําคมอยูในรูปภาพ หรือกรอบๆ เดียว 

   9) การใชภาพ GIF (Graphic Interchange Format) หมายถึงการนําเสนอเนื้อหาใน

รูปแบบภาพเคลื่อนไหวท่ีสามารถสรางความนาสนใจไดมากกวาภาพนิ่ง 
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หัวขอ 3.2 Social Media Marketing 

 วัตถุประสงค 

  ทําใหสามารถกําหนดทิศทางการปฏิบัติงาน และวางแผนการทํางานในแพลตฟอรมใน

ชองทางตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายท่ีตองการของธุรกิจท่ีไดตั้งข้ึน 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 30 นาที 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กระบวนการการผลิตและสรางคอนเทนตใหตอบโจทยกับชองทาง Social Media ตางๆ 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4  

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

10. Smart Phone 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 
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 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                 เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับกําหนดทิศทางการปฏิบัติงาน และวางแผนการทํางานในแพลตฟอรมในชองทาง

ตางๆ 
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เนื้อหาหัวขอ 3.2 Social Media Marketing   

  Social Media Marketing คืออะไร การทําสื่อการตลาดออนไลนบนชองทางตางๆบนโลก 

Social Media โดยออกแบบการใชท้ัง กลุยทธ เทคนิค ตางๆใหสอดคลองและ เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

เครื่องมือการตลาดออนไลนที่รู จักและคุนเคยกันดี เชน Line, Facebook, Twitter, Instagram และ 

YouTube ขอดีของ Social Media Marketing หรือ SMM คือ ชวยใหสามารถสรางเนื้อหา หรือ ทําการโป

รโมท ไปยังกลุมเปาหมายไดกวางมากยิ่งขึ้น เนื่องจากไมมีขอจํากัดในการสื่อ แลวอีกขอที่หลายคนอาจจะ

คาดไมถึง การใช Social Media เปนสื่อกลางในการสื่อหาลูกคานั้นสามารถเก็บขอมูลการเขาถึงสิ่งที่สื่อ

ออกไปและนํากลับมาวิเคราะหเพ่ือนําไป พัฒนา และปรับใชในแคมแปญตอไปใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

  การศึกษาชองทางการตลาดๆท่ีนิยมใชในโลก Social Media ถือวาคอนขางเปนสวนสําคัญตอ

การทํางานสําหรับองคกรที่ตองการขยายการตลาดใหครอบคลุมตามความตองการของผูบริโภค เนื่องจาก

ชองทางในการทําสื่อการตลาดออนไลนนั้นมีความหลากหลายและมีความแตกตางกันตามวัตถุประสงคใน

การใช การศึกษาขั้นตอนการใชที่ถูกตองเพื่อที่จะสามารถนําไปวิเคราะหกลุมเปาหมายไดอยางถูกตองและ

ใชประโยชนจากการทําการตลาดดิจิทัลใหไดผลลัพทท่ีดีและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดยจะชวยสงเสริมทํา

ใหองคกรสามารถวิจัยการทําการตลาดบน Social Media และการเขาถึงขอมูลเชิงลึกจากขอมูลการ

ศึกษาวิจัยได อีกทั ้งยังชวยทําใหสามารถกําหนดทิศทางการปฏิบัติงาน และวางแผนการทํางานใน

แพลตฟอรมในชองทางตางๆ ใหสอดคลองกับวัตถุประสงคและเปาหมายที่ตองการขององคกรได ตลอดจน

ชวยทําใหองคกรหรือธุรกิจสามารถเวางแผนดําเนินการและวัดผลกลยุทธการตลาดบน โซเชียลมีเดีย  

ใหไดผลลัพทท่ีดีท่ีสุด 

  ดังนั้น Social Media Marketing (SMM) เหมาะกับนักธุรกิจ เจาของกิจการ และนักการ

ตลาดดิจิทัลที่กําลังทํางานหรือตองการเริ่มทํางานในสาย Digital Marketing ในรูปแบบการทําการตลาด

ดิจิทัลดานนี้โดยเฉพาะ และตองการพัฒนาความรูและทักษะความเขาใจในการทํางานในดาน Social 

Media Marketing เต็มรูปแบบ พัฒนาองคกรในการทําการตลาดดิจิทัลไดอยางถูกตอง ใหยั่งยืน 

ประโยชนของการทํา Social Media Marketing ตอแบรนด 

 
รูปท่ี  9 แสดงการเติบโตของผูท่ีใชโซเซียวมีเดียในโลก 
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     เปนเรื่องจริงท่ีวา Social Media ขยายการเติบโตมากข้ึนทุกวัน และมีจํานวนผูใชงานเพ่ิมข้ึน

ในทุกป โดยอางอิงจากตัวเลขของ Datareportal.com วาตอนนี้มีจํานวนผูใชงาน Social Media กวา 

57% ของประชากรทั้งหมดบนโลก ซึ่งนับวาเปนจํานวนที่เยอะมากและเปนโอกาสที่ดีที่แบรนดสามารถมี

บทบาทและทําความรูจักกับลูกคาและกลุมเปาหมายใหมๆ บนพ้ืนท่ีเหลานี้ได  

  นอกจากจะเปนการทําการตลาดบนพื้นที่ที่มีผูใชงานจํานวนมากแลว การทํา Social Media 

Marketing ยังใหประโยชนอีก 6 อยางสําหรับแบรนดและธุรกิจ ไดแก     

                       1. Social Media เปนชองทางใหแบรนดศึกษา Insight ของลูกคา 

       ประโยชนขอแรกของการทํา Social Media Marketing ไมวาจะอยูบน Platform 

ไหนก็ตามก็คือ แบรนดสามารถใชชองทางเหลานี้ศึกษาและทําความเขาใจกับลูกคาและกลุมเปาหมาย 

ของตัวเอง ผานการสังเกตุพฤติกรรมของพวกเขาจากการกระทําบางอยาง เชน Like, Share, หรือ 

Comment โพสตตตางๆ เปนตน 

 
รูปท่ี 10 แสดงตัวอยางของการใช Insight ของลูกคา 

 

    นอกเหนือจากนี้ Business Account, Creator Account หรือ Official Account 

ของ Social Media แตละตัวนั้นก็จะมี Feature การวิเคราะหขอมูลที่ชวยใหแบรนดเขาใจผูติดตาม และ

คอนเทนตของตัวเองมากยิ่งข้ึน 

    จากตัวอยาง Instagram Business Account ทางดานบน จะเห็นไดวาแบรนด

สามารถศึกษาหาขอมูลและหา Insights ไดหลายเรื ่อง ไมวาจะเปน วันเวลาที่ผู คน Active มากที่สุด, 

จํานวน Impression ทั้งหมด, กิจกรรมทั้งหมดภายใน Account, โพสตตและสตอรี่ที่มีการเขาถึงมากที่สุด 

เปนตน ซ่ึงโดยปกติแลว เครื่องมือเหลานี้สามารถใชไดโดยไมตองเสียคาใชจายเพ่ิมเติม 

      2. Social Media เปนชองทางในการศึกษาแบรนดคูแขง (Competitor Analysis) 

แนนอนว าไม ใช แค ธ ุรก ิจของที ่ก าวเข ามาอย ู  ในพื ้นที ่  Social Media แบรนดหลายๆแบรนด  

(ที่อาจจะเปนคูแขงของเรา) ก็เขามาสรางตัวตนของพวกเขาเชนเดียวกัน และนี่ก็เปนประโยชนอีกขอ  

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

ของแบรนดคูแขงได สามารถศึกษาวิธีการใช Social Media ในการขายของของพวกเขา การทําคอนเทนต
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ตลอดจนศึกษาพฤติกรรมของผูติดตามของพวกเขา เชน ปญหาท่ีผูติดตามเขากําลังพูดถึง หรือสิ่งท่ีผูติดตาม

กําลังพูดถึง ซึ่งสามารถนําขอมูลเหลานี้มาปรับใชกับกลยุทธ และผลิตคอนเทนตเพื่อตอบโจทย รวมไปถึง 

ยังสามารถศึกษาวิธีการที่แบรนดแตละแบรนด ตอบหรือปฏิบัติกับลูกคาบน Social Media ไดเชนกัน  

นําขอมูลเหลานี้มาเปรียบเทียบกับกลยุทธและวิธีการทางธุรกิจ เพื่อวิเคราะหและผลิตกลยุทธ ที่ตอบโจทย

และเหมาะสมกับลูกคาในอุตสาหกรรมของเราไดมากกวา 

    3. Social Media ชวยสราง Brand Awareness เพื่อสรางการรับรู เกี ่ยวกับ     

แบรนด เพราะ Social Media คือพื้นที่ที่คนจะเขามาปฏิสัมพันธกัน ถารูจักใชงาน จะชวยใหสราง Brand 

Awareness ทําใหคนรับรูถึงการมีอยูและตัวตนของแบรนดของเราได การทํา Social Media Marketing 

นั้นสิ่งสําคัญคือก็คือการเลาเรื่องผานคอนเทนต ยิ่งคอนเทนตโดนใจ หรือสามารถดึงความสนใจของผูคน

ไดมากเทาไหร จะชวยสงผลใหเกิดการรับรู ของแบรนดเปนวงกวางเทานั้น เพราะฉะนั้นแบรนดควรหม่ัน

ขยันผลิตคอนเทนตที่ตรงกับความสนใจของผูติดตามออกมาเพื่อสรางภาพจําของแบรนดหรือสินคาและ

บริการใหผูคนรับรูบอยๆ และในอนาคตภาพจําเหลานี้จะชวยสรางแบรนดใหเปนที่รูจักมากขึ้นและเพ่ิม

โอกาสในการสรางกลุมลูกคารายใหมไดมากยิ่งข้ึนเชนเดียวกัน 

    4. Social Media ชวยสราง Engagement เพิ่มปฏิสัมพันธระหวางแบรนดกับ

ลูกคา อีกประโยชนของ Social Media คือการเปนเครื่องมือที่ชวยใหผูคนสามารถสื่อสารกันไดงายและ

รวดเร็วข้ึน ขอความตางๆ สามารถถูกสงไปยังปลายทางภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว และแบรนดสามารถนํา

ประโยชนขอนี้มาสราง Connection ระหวางลูกคาไดงายๆ ไมวาจะเปนการ Comment, Like หรือ 

Share บนโพสตตตางๆ ของแบรนด หรือแมแตการสงขอความ ใน Inbox ก็ลวนเปนการเริ ่มตน

ความสัมพันธที่ดี แบรนดสามารถรับรูไดวาสิ่งไหนทําออกไปแลวลูกคาชอบ หรือสิ่งที่ไหนที่ลูกคาไมชอบ 

โดยที่แบรนดสามารถนําสิ่งนั่นกลับมาพัฒนากลยุทธและแนวทางของตัวเองได นอกเหนือจากนี้ การท่ี 

Social Media ชวยสนับสนุนการสื่อสารแบบ 2 ทาง (Two Ways Communication) นั้นยังชวยใหลูกคา

รูสึกได ถูกรับฟงจากแบรนด หรือรูสึกไดวาแบรนดสามารถเขาถึงไดงาย จะเพ่ิมโอกาสใหลูกคารูสึกผูกพันธ 

กับตัวแบรนดมากข้ึนและมีโอกาสท่ีเขาจะกลายเปนลูกคาจริงๆ ของแบรนดในอนาคต 

    5. Social Media ชวยเพิ่ม Leads และ Conversion ใหกับแบรนด นอกจากจะ

ชวยกระจายการรับรูของแบรนดและชวยแบรนดพัฒนาความสัมพันธกับลูกคาแลวนั้น Social Media 

Marketing สามารถชวยทํา Lead Generations และสราง Conversion เปลี ่ยนกลุ มเปาหมาย  

ใหกลายเปนลูกคาไดเชนเดียวกัน เพราะในปจจุบันนี้ Social Media แทบจะทุกรายนั้น เปดโอกาสใหแบ

รนดขายสินคาหรือบริการของตัวเองได ถาคอนเทนตของแบรนด (ท่ีพูดถึงสินคา) เปนท่ีนาพอใจ ก็สามารถ

สราง Leads หรือสรางยอดขายจากผูคนที่เลือกเขาแวะเวียนเยี่ยมชม Social Media ของเราได โดยแบ

รนดดึงดูดพวกเขาผานการทํา Organica Content หรือคอนเทนต ทั่วไปที่ไมตองโฆษณา หรือสามารถทํา 

Paid Content ก็ไดเชนกัน นอกจากนั้นแลว Social Media บางตัวก็เปดโอกาสใหแบรนดสามารถลองเลน

อะไรใหมๆ เชน ฟเจอรสําหรับการ Shopping จากบน แพลตฟอรมไดโดยตรง ชวยยนระยะเวลาการกดเขา
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ออกเว็บไซต และเพิ่มโอกาสในการสราง Conversion ไดอีกดวย ตัวอยางเชนการที่ Facebook และ 

Instagram ปลอยฟเจอรที่เรียกวา Facebook Shop และ Instagram Shop ออกมาเพื่อชวยเหลือธุรกิจ

รายยอยในการขายสินคาออนไลนไดงายข้ึน พูดงายๆ ก็คือท้ังโปรโมท และขายของไดครบ 

    6. Social Media ชวยสงเสริม Branding หรือภาพลักษณของแบรนด ขอสําคัญ

อีกขอท่ีแบรนดทุกแบรนด ไมวาจะขนาดเล็ก กลางหรือใหญตองคิดถึงเสมอก็คือ Branding หรือภาพลักษณ

ของแบรนด และ Social Media สามารถชวยสงเสริมภาพลักษณนั้นใหแข็งแกรงมาก ยิ่งขึ้นไดดวยเชนกัน 

โดยแบรนดสามารถถายทอด ‘ความเปนตัวเอง’ ออกมาผานรูปภาพ ขอความ รูปแบบตัวอักษร ลักษณะ

การพิมพ หร ือแมแต ต ัวงาน Artwork ก ็ตาม ส ิ ่งเหล าน ี ้สามารถบงบอกความเปนแบรนดไดดี   

บนแพลตฟอรม Social Media ตางๆ หรืออีกชื่อก็คือ Brand Identity หรือ Corporate Identity ที่เปน

ตัวชวยสงเสริมความเปนแบรนดใหชัดเจนยิ่งขึ้น และนั่นก็เปนเหตุผลที่วาทําไมอาจจะรูสึกวาบางแบรนดดู

เขาถึงไดงายจังหรือบางแบรนดดูมีความนาเชื่อถือมากๆ จะเห็นประโยชนมาก ทําใหอยากลองทํา Social 

Media Marketing ข้ึนมาบาง โดยมารูจักชองทางการทํา SMM ดังรูปภาพตอไปนี้ 

 

 
 

รูปท่ี  11 การตอบโตของลูกคาในการทํา SMM 
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หัวขอ 3.3 Online VDO & Viral 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือฝกปฏิบัติเก่ียวกับเทคนิคการถายทํา Video และเรียนรูการทําการตลาดผานชองทาง 

TikTok 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

     ระยะเวลาการอบรม 3 ชั่วโมง 

     ระยะเวลาการเรียนรูแบบบรรยาย 1 ชั่วโมง 

     ระยะเวลาการเรียนรูแบบปฏิบัติการ 2 ชั่วโมง 

  

 ขอบขายเนื้อหา 

  การทําการตลาดโดยใช Video เพ่ือโฆษณาสินคาโดยใชสื่อ Social Media 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. ปากกาเมจิ  

2. มารกเกอร  

3. ปากกาดินสอ 

4. เทปกาว  

5. แพลตฟอรมออนไลน TikTok 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูท่ีผานมาทบทวนความเขาใจ  

โดยการใชคําถามเก่ียวกับเทคนิคการถายทํา Video และเรียนรูการทําการตลาดผานชองทาง 
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เนื้อหาหัวขอ 3.3 Online VDO & Viral 

  ปจจุบัน Video Online ไดกลายเปนสวนหนึ่งของคนไทยมากข้ึน เพราะไมวาจะดูหนัง ละคร 

หรือรายการยอนหลัง ทุกคนก็จะวิ่งเขาหายูทูป จึงทําใหนักตลาด นักโฆษณา และแบรนดตางๆ พรอมใจกัน

ทุมงบประมาณาเพ่ือเอาใจผูบริโภค สงผลให Video เปนคอนเทนตท่ีกําลังมาแรงสุดๆ ในปนี้ เพราะเปนสื่อ

ท่ีเขาถึงผูบริโภคไดงาย และรวดเร็ว โดยนรินทร เย็นธนกรณ Digital Director ของ Mindshare Thailand 

จึงไดใหแนวคิดเกี่ยวกับการทํา Video Content และขั้นตอนการทํา Viral Video ใหประสบความสําเร็จ 

Viral คํานี้มีความหมายเกี่ยวของกับไวรัส หรือใชประกอบกับคําอื่นๆ ในเชิงของการติดเชื้อเเบบรวดเร็ว 

หรือปริมาณเชื้อในจํานวนมาก ศัพทนี้หากนํามาใชในโลกออนไลน มักใชเชื่อมกับคําวา Go เชน Go Viral 

ความหมายคือ การเเพรกระจายอยางรวดเร็วนั่นเอง 

  Viral Video เกิดข้ึนตั้งเเตชวงเเรกๆ ท่ีวีดีโอคอนเทนสเริ่มไดรับความนิยม เม่ือโทรศัพทมือถือ

ถายภาพเเละวีดีโอได การจะสรางคอนเทนสรูปเเบบนี้ก็ไมใชเรื่องยากอีกตอไป (ถายเสร็จอัพโหลดลง

โซเชียลไดทันที) สวนมากคลิปท่ีเปนกระเเสในชวงเเรกๆนั้น เกิดจากการถายเลนโดยไมไดตั้งใจ เพียงเเตคน

สวนมากชื่นชอบเนื้อหาของคอนเทนสนั้นๆ เเละเเชรกันอยางเเพรหลายบน Social Media ดวยเหตุนี้คน

สวนใหญจึงมักเขาใจผิดวา Viral Video เกิด จากการเเอบถายหรือคลิปหลุดเทานั้น ในปจจุบันองคกรธุรกิจ

สวนใหญหันมาใหความสนใจกับกลุมเปาหมายทาง Social Media มากขึ้น วีดีโอคอนเทนสกลายเปนอีก

ชองทางสําคัญในการเจาะเขาหากลุมเปาหมาย ที่ผานมาไดเห็น ไวรัลวีดีโอจํานวนมากที่เกิดจากความตั้งใจ

ทํา หมายความวา ไวรัลวีดีโอไดถูกนํามาใชเปนชองทางหนึ่งของ Digital Marketing หรือ ที่เรียกวา Viral 

Marketing รวมถึงชองทางการนําเสนอผานสื่อตางๆ ผานเกร็ดความรู ดังตอไปนี้  

1) Branded Content เปนวิดีโอที่แบรนดหรือเจาของสินคาเปนผูผลิตเอง และโพสตบน

ชองทางของตัวเอง (YouTube, Facebook, Instagram) โดยจะผลิตเปน TVC, 

Product Demon, Event Coverage และ Viral Video 

  2) Earned Content เปนวิดีโอที ่ User หรือผูบริโภคเปนคนทํา และโพสตลงในบล็อก 

ของตัวเอง ซ่ึงสวนมากจะเปนการรีวิว รายการออนไลน และ Social Video สถิติท่ีนาสนใจของผูบริโภคตอ 

Online Video 

   • 52% ของผูบริโภคท่ีไดดูการรีวิวสินคาดวยวิดีโอกอน จะมีแนวโนมการซ้ือสินคามากข้ัน 

   • 3 ใน 5 ของผูบริโภคจะใชเวลา 2 นาที เพ่ือดูวิดีโอโปรโมทสินคา 

   • 1 ใน 2 ของผูบริโภค ท่ีไดดูวิดีโอของสินคากอนการซ้ือ จะมีโอกาสคืนสินคานอยกวาคน

ท่ียังไมไดดู 

 สําหรับแบรนดท่ียังไมรูวาตองผลิต Video Content ประเภทไหนใหตรงวัตถุประสงคท่ีสุด 

   • ถาตองการสรางการรับรู (Awareness) ใหใช Video Content ประเภท TVC หรือ 

Viral Video 
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   • ถาตองการสรางสื ่อสาร ใหใช Video Content ประเภท Product Video หรือ 

Influencer Review 

   • ถาตองการสรางความจงรักภักดีตอแบรนด ใหใช Video Content ประเภทสอนการใช

สินคา How to Video 

   • ถาตองการใหเกิดการกระจายตอ ใหใช Video Content ประเภท Consumer Video  

  3) Hero Content คือ คอนเทนตท่ีตองการใหคนอยากรู อยากถามตอ และพูดในโลกโซเชียล

มีเดีย แตก็ยังมีขอเสียคือ วิดีโอประเภทนี้จะมีอายุสั้นมากๆ หรือจะใชแคโปรโมทแคมเปญสั้นๆ เทานั้น 

  4) Hygiene Content คือ สิ่งที่ผูบริโภคกําลังตามหา และสิ่งที่แบรนดตองการนําเสนอ เชน 

ตองการทําขาวผัด จึงคนหาผาน YouTube และเจอคลิปสอนทําอาหาร ที่มีแบรนดสินคาเปนผูใหการ

สนับสนนุอยู 

  5) Earned Content คือ คอนเทนตที่ผูบริโภคทําขึ้นเอง อาจเปนการรีวิวสินคา รายการ

ออนไลน เปนตน 

หากถามวาตองทําอยางไรให Video Content ท่ีทํากลายเปน Viral Video นักการตลาดหลายๆ คนก็จะ

ตอบเปนเสียงเดียวกันวา“ไมมี”เพราะในความเปนจริงแลว ไมสามารถบังคับใหผูบริโภคคลิกไลกหรือแชรได 

  ทฤษฏีการทํา Viral Video 

   1) วิดีโอตองตรงกลุมเปาหมาย ยกตัวอยางเชน โฆษณา วอลโวทรัคส ชุด Live Test ท่ีนํา

แนวคิดท่ีแปลกใหมโยงเทคโนโลยี Volvo Dynamic Steering กับการแสดงผาดโผนท่ีนํานักแสดงโดยดารา

คิวบู ฌอง-คล็อด แวน แดมม เขามาสื่อสารเรื่องไดอยางชัดเจนจนเปนที่เขาใจถึงสมรรถนะของแกนแทใน

ประสิทธิภาพของเทคโนโลยี ซึ่งหลังเจาะกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี และสรางความตกตะลึงใหผูที่ไดชม

คนอื่นๆ อีกดวย นอกจากนี้ โฆษณาชิ้นนี้ยังกวาดรางวัลจากงานประกวดคานส ไลออนส ซึ ่งเปนงาน

ประกวดภาพยนตรโฆษณาสําคัญสุดยอดระดับโลก ไดมากถึง 20 รางวัล 

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

   2) จุดพีคของวิดีโอตองอยูในชวง 5-20 วินาทีแรก เหมือนกับโฆษณาของ Mercedes-

Benz ตัวนี้ ที่ไมวาใครเห็นก็ไมอยากกด Skip แนนอน Mercedes-Benz Intelligent Drive ‘Chicken’ 

TV Advert  

   3) ใชเรื่องราวท่ีกําลังเปนกระแสอยูในปจจุบันมาเปนแกนเรื่องในการผลิตโฆษณาดี ๆ ท่ีถูก 

Band อีกแลว 

   4) ตองมั่นใจวาผูบริโภคจะไลก-แชร ยกตัวอยางเชน โฆษณาของไทยประกันชีวิต ที่เนน

การกระตุนอารมณของผูบริโภค โดยเฉพาะคนไทย ที่คอนขางเขาถึงอารมณซึ้ง ดรามา และตลกไดงาย 

Children of Fidelity – World Vision Korea  
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   5) ตองสื่อสารไดในวงกวาง ถาถึงคนหมูมากไดดี เหมือนกันวิดีโอชิ้นนี้ ท่ีเจาะกลุมผูหญิงได

ดี แมจะไมไดพูดภาษาเดียวกัน แตเชื่อวาผูหญิงทั่วโลกที่ไดดู จะตองตระหนักถึงอะไรบางอยางแนนอน  

(ควรดูใหจบ!) A crash course to shine 

   6) ตองมีคียเวิรดใหจํางาย หรือคําพูดติดปาก ตั้งชื ่อคลิปใหคนหางาย ทําใหผู บริโภค

เลียนแบบไดงายเหมือนกับคลิปนี้ท่ีเลียนแบบโฆษณาของวอลโวทรัคส โดยมีนักแสดงชื่อดังอยาง Channing 

Tatum มาสรางเสียงฮาใหกับผูท่ีไดดู Jenko’s Epic Split  

   7) วิดีโอตองสรางอารมณรวมได (สนุกสนาน, ตื่นเตน, เหลือเชื่อ, นารัก, อมยิ้ม, เซ็กซ่ี 

ฯลฯ) ถาทําทุกวิถีทางแลว ยังมีคนดูนอย ก็คงถึงเวลาที่ตองซื้อโฆษณาเพิ่มเติม (Facebook, YouTube 

และ Google)  

 

 
 

   วิธีการนําเสนอ 3 ชองทางหลัก  

    Instagram เปนคลิปสั้นๆ ประมาณ 15 วินาที สามารถใชรายงานสดการเปดตัวสนิคา 

หรือการใชพรีเซ็นเตอรโพสตคลิปวิดีโอเพ่ือโปรโมทสินคาใน IG ของพวกเขา 

    Facebook การโพสตวิดีโอลงใน Facebook นั้นจะคอนขางไดผลดีเมื่อตองการให

ผูบริโภคมีสวนรวม ไมวาจะเปนการแชร หรือไลก 

    YouTube (แบงได 2 ประเภท คือ แบบกดขามโฆษณาได และแบบกดขามโฆษณา

ไมได) ทั้งนี้ การใชทั้ง Facebook และ YouTube ควบคูกันจะทําใหแคมเปญประสบความสําเร็จไดเร็วข้ึน 

และท่ีสําคัญการโพสตวีโอในยูทูปในชวงทายๆ คลิป ควรใสลิ้งคเพ่ือใหผูบริโภคคลิกไปหนาเว็บไซตดวย 

  กลาวโดยสรุปคือ 

   Viral Marketing คืออะไร Viral Marketing ที่จริงเเลวเกิดขึ้นตั้งเเตกอนยุคที่จะมี 

Internet เสียอีกนั่นคือการ ใชดีเเลวบอกตอ นั่นเอง เเตเเลวเมื่อมาถึงยุคที่อินเตอรเน็ตเริ่มเขามามีบทบาท 
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การสราง Viral Marketing จึงงายมากยิ่งขึ้น ดวยการอาศัยการเเชรขอมูลตอๆกันบนโลกออนไลน เเลวจะ

ทํา Viral Marketing ไดอยางไร การทําการตลาดใหเกิดเปนไวรัลมีดวยกันหลายวิธี คือ 

   การทํา Video Clip ตามเทรนดของคนในปจจุบันที่มีเนื้อหาที่โดนใจ ปจจุบันคนนิยม 

Live กันผานเเพรตฟอรมตางๆ ดวยคอนเทนสที่เเปลกเเหวกเเนว จนเกิดเปนกระเเสทําใหคนที่ live 

กลายเปนเน็ตไอดอล เเละมีรายไดนอกเหนือจากการ Live ขายของ 

   Viral Marketing ประเภทเกม หรือ Interactive Flash Games ยกตัวอยางงายๆ 

Facebook Games จะมีเกมดังๆ ท่ีคุนตากันเชน Farmville, Fishville เปนตน สวนมากจะเปนเกมท่ีสราง

จากโปรเเกรม Flash เเละถือไดวาเปน Viral Marketing ประเภทเกมนั่นเอง 

  ขอความธรรมดา ก็สามารถเปน Viral Marketing ไดเหมือนกัน สวนมากไวรัลประเภทนี้จะ

เกิดใน Twitter เเละสวนมากจะใชรวมกับสื่อ Media อ่ืนๆดวย เชน วีดีโอหรือ Blog ตางๆ เพ่ือใหเกิดความ

นาสนใจมากข้ึน 

  อยางไรก็ตาม หลายครั้งที่คลิปวีดีโอฮิตๆไมจําเปนตองมีคอนเทนสอะไรเลย หลายวีดีโอที่โดง

ดังในชั่วขามคืนได เเละเงียบหายไดอยางรวดเร็ว นี่เเสดงใหเห็นถึงขอเสียของViral Video วามีความไมเเน

นอนเเละคาดเดาไดยาก การจะใชชองทางการทํา Digital Marketing ผานทาง Viral Video จึงไมใชเรื่อง

งายนัก ตองอาศัยความเขาใจเปนอยางมากเก่ียวกับเนื้อหาของคอนเทนส ภาพสินคา เเละการโปรโมท 

  จากผลสํารวจของ Permission TV แสดงใหเห็นวา ป 2009 นี้ ผูบริหาร ดานการตลาดและ

โฆษณาใหความสําคัญกับ Online Video มากถึง 67% ในการโปรโมทแบรนดสินคา เปนผลสํารวจจากกวา 

400 ผูบริหารชาวอเมริกันจะใชงบโฆษณาออนไลนกับ Online Video เปนอันดับตนๆ รองลงมาคือ Social 

Media Campaigns 41%, Search 34% และ Podcast/Webcast 32% สวนกิจกรรมหลักที่จะทํากับ 

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

Experiences 38% Online Video จะชวยสรางสัมพันธกับผูบริโภค 71% และเชื่อวาจะชวยสรางและเพ่ิม 

Brand Awareness ใหกับตัวสินคา 

  จากตัวอยางที่ยกมาทั้งหมด จะเห็นถึงสิ่งที่ทุกคลิปมีรวมกัน คือ การกระตุนใหคนดูเกิด

ความรูสึกรวม ไมวาจะเปนคลิปอุบัติเหตุจากการมวนผมของวัยรุนฝรั่ง หรือคลิป WIRseries ที่นําประเด็น

แมคาออนไลนมาเลน สําหรับการทํา Viral Marketing จะทําใหวีดีโอนั้นๆ ถูกพูดถึงหรือบอกตอ เพ่ือใหเกิด

การแพรกระจายออกไปก็เพียงพอแลว อยางไรก็ตาม หลายครั้งวีดีโอฮิตๆ ก็ไมไดมีคอนเทนตที่ดีมีภาพ

มากมายนัก หลายวีดีโอที่โดงดังระดับโลกภายในเวลาไมกี่ชั ่วโมง แตแลวก็เงียบหายลงไปอยางรวดเร็ว

เชนกัน นี่แสดงใหเห็นถึงขอเสียของ Viral Video วามันคือ ความไมแนนอน และคาดเดาไดยาก ทั้งนี้ การ

ทําการตลาดผานวีดีโอให “ไวรัล” จึงไมใชเรื่องงาย แตจะตองอาศัยความรูความเขาใจเปนอยางสูง ทั้งดาน

เนื้อหาคอนเทนต การโปรโมท และภาพในตัวสินคาหรือแบรนด 
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หมวดวิชาท่ี 4 การออกแบบส่ือ และ Content การตลาดออนไลน  

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผูเขาอบรมมีความเขาใจเก่ียวกับการออกแบบสื่อ และการพัฒนา Content ออนไลน สามารถ

นําเนินการวางแผนการสํารวจแนวคิด เพ่ือผลิต Content ใหม หรืแ Content Idea Exploration สามารถ

ออกแบบและการผลิตสื่อสังคมออนไลนวิถีชีวิตใหม (New Normal Online Social Media) และสามารถ

ผลิตเนื้อหาการตลาดออนไลน (Online Content Marketing) เพ่ือตอบโจทยการตลาดยุคดิจิทัลในปจจุบัน

และอนาคต 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเกี ่ยวกับการสํารวจไอเดียผลิต Content ใหม (Content Idea Exploration)  

การออกแบบและการผลิตสื่อสังคมออนไลนวิถีชีวิตใหม(New Normal Online Social Media) และการ

ผลิตและการจัดทําเนื้อหาการตลาดออนไลน (Online Content Marketing) ตอบโจทยการตลาดยุคดิจิทัล 

 

หัวขอ 4.1 การออกแบบส่ือ และ Content การตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือศึกษาแนวคิดทางการตลาดโดยใหความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมี

ประโยชนไปสูกลุมเปาหมายเพ่ือดึงดูดความสนใจในการซ้ือสินคา 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 6 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัตกิาร 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 2 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  แนวคิดทางการตลาดโดยใหความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีประโยชนไปสู

กลุมเปาหมาย 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. กระดาษ A4  

3. กระดาษซอปป 

4. โพสตอิท 

5. ปากกาเมจิ  

6. มารกเกอร  

7. ปากกาดินสอ 

8. เทปกาว  

9. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

10. Smart Phone  

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับแนวคิดทางการตลาดโดยใหความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาที่มี

ประโยชนไปสูกลุมเปาหมายเพ่ือดึงดูดความสนใจในการซ้ือสินคา 
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เนื้อหาหัวขอท่ี 4.1 แนวคิดท่ีเกี่ยวกับการตลาดดานเนื้อหา 

  การทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) เปนกระบวนการทางการตลาดโดยให

ความสําคัญกับการสรางและเผยแพรเนื้อหาที่มีประโยชนไปสูกลุมเปาหมายเพื่อดึงดูดความสนใจสราง

ปฏิสัมพันธ ทําใหกลุมเปาหมายเกิดความประทับใจจนสามารถจดจําตราสินคาได (Brand Awareness) 

และทําใหเกิดความจงรักภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) นําไปสูการสรางโอกาสทางธุรกิจในรูปแบบ

ตางๆ โดยการทําการตลาดเชิงเนื้อหาจะไมเนนการขายเปนหลัก แตเปนการใหความสําคัญกับเนื้อหาเพ่ือ

สรางความเชื่อม่ันในตราสินคา โดยจะเปนการทําการตลาดรูปแบบใหมท่ีเสนอเนื้อหาตรงจุด สรางเนื้อหาท่ี

มีความโดดเดนแตกตางจากคูแขง และท่ีสําคัญมีการเพ่ิมคาความนาสนใจ ทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติท่ีดีตอ

ตราสินคา และเปนแรงจูงใจในการตัดสินใจซื ้อสินคาซึ ่งเปนแนวคิดที ่สอดคลองกบการพัฒนาการ 

ของการตลาดแบบ 4.0 แตการทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) อาจจะเห็นผลไดชากวาการ

ทําการตลาดโดยวิธีโฆษณา (Advertising) แตผลลัพธท่ีองคกรจะไดกับมานั้นมีความคุมคาและยังยืนกวา 

  1. ลักษณะของเนื้อหาเชิงตลาด 

   ลักษณะของเนื้อหาเชิงการตลาด หมายถึง ลักษณะและรูปแบบของเนื้อหาเชิงการตลาด 

(Content Marketing) ที ่ใชสื ่อสารกับลูกคาในบริบทตางๆ เพื ่อใหเกิดความถูกใจและติดตามจาก

กลุมเปาหมาย โดยลักษณะของเนื้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) เปนสิ่งที่กํากับความสัมพันธ

ของแหลงศักยภาพความไดเปรียบที่จะสงผลใหเกิดความไดเปรียบทางการแขงขัน อาทิ ลักษณะการใช

เนื ้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) เพื ่อนําเสนอใหกับลูกคาบน Facebook Fanpage  

มี 4 ลักษณะ คือ 

    1) การใหขอมูลขาวสารเปนการใหเนื้อหาเก่ียวกับขอมูลสินคาตางๆ ในดานการตลาด 

    2) การสงเสริมและกระตุนใหเกิดการซื้อหรือใชบริการ เปนการนําเสนอรายละเอียด

สินคาเพ่ือสรางใหเกิดแนวโนมความตองการท่ีจะซ้ือสินคาของลูกคา 

    3) การจัดกิจกรรมออนไลน เปนการใหสมาชิกเขารวมกิจกรรมตางๆ เชน เลนเกมชิง

รางวัล เปนตน 

    4) การสงเสริมการขาย เปนวิธีการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ เชน แจกคูปอง 

แจกสินคา เปนตน 

   โดยรูปแบบการนําเสนอเนื้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) บน Facebook 

Fanpage มีลักษณะการนําเสนออยู 4 รูปแบบหลักๆ ไดแก 

    1) ประเภทรูปภาพ (Photo) เปนภาพตางๆท่ีใชสื่อสารกับสมาชิก 

    2) วีดีโอ (Video) เปนวีดีโอ คลิป โฆษณา และภาพเคลื่อนไหวตางๆ นําเสนอสมาชิก 

เชน YouTube,Facebook Video, Instagram Video เปนตน 

    3) ลิงค (Link) เปนการโพสตลิงคบทความตางๆบนหนาแฟนเพจ 
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    4) ขอความ (Text) เปนการนําเสนอขอความตัวอักษรตางๆ รวมไปถึงสัญลักษณ   

แฮชแท็ก เปนตน 

  เนื้อหาเปนสวนประกอบที่สําคัญสูงสุดสําหรับการผลิตสื่อออนไลนในยุคเทคโนโลยีปจจุบัน 

จากคํากลาวที่วา “Content is King” บงบอกไดถึงคาของการสรางเนื้อหาที่มีภาพ ซึ่งจะชวยสงเสริม

เว็บไซตใหมีคุณภาพมากขึ้นเชนกัน โดยวิธีการสรางและแจกจายเนื้อหาที่มี “คา” ใหกับกลุมเปาหมาย  

โดยมีจุดประสงคใหกลุมเปาหมายมาสรางรายไดให ชองทางที่มีสวนชวยในการตลาดดวยการใชเนื้อหา 

ไดแก  

          1) บล็อกโพสตต ( Blog) 

       2) หนังสืออิเล็กทรอนิกสและบทความขอเสนอแนะ 

       3) Infographics 

       4) โบรชัวรออนไลนและลุคบุค 

  Search Engine Optimization 

   การใชเน ื ้อหาในการทําการตลาดสามารถชวยเพิ ่มประสิทธ ิภาพกลไกการคนหา 

ผาน SEO ได และทําใหเว็บไซตติดอันดับในหนาของการคนหาซ่ึงจะเปนการเพ่ิมปริมาณผูเขาชมเว็บไซตได 

ซ่ึงชองทางท่ีจะไดรับประโยชนจากการคนหา SEO ไดแก 

    1) Websites 

    2) Infographics 

    3) Blogpost 

    4) Search Engine Marketing 

   อาจกลาวไดวา Search Engine Optimization เปนรูปแบบการทําการตลาดออนไลนบน

หนาแสดงผลการคนหา (Search Result Page) อาทิ Google, Yahoo!, Bing, Baidu เปนตน โดยการทํา

โปรโมชั่นกับกลุมลูกคาเปาหมายซึ่งเปนผูใชงาน Search Engine เพื่อใหรูจักเว็บไซต สินคา หรือบริการ 

และนํามาซึ่งยอดผูใชเว็บไซตและเพิ่มโอกาสในการขายสินคาและบริการใหมากยิ่งขึ้นซึ่งใช PPC (Pay Per 

Click) ในการลงโฆษณาบนหนาแสดงผลการคนหา โดยที่คิดคาใชจายจากการคลิกขอความโฆษณา แมวา

โฆษณาจะแสดงข้ึนมา แตหากไมมีการคลิกเกิดข้ึน ก็จะไมเสียเงินในการลงโฆษณาแตอยางใด ระบบโฆษณา

แบบ PPC ท่ีเปนท่ีนิยมท่ัวโลก ไดแก 

    1) โฆษณาแบบชําระเงินบน Facebook 

    2) การโปรโมทผาน Twitter 

    3) สงขอความผาน LinkedIn 
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   Affiliate Marketing เปนการทําการตลาดบนอินเตอรเน็ตรูปแบบใหม โดยอาศัยตัวแทน

โฆษณา, เซลลแมน, ตัวแทนจําหนาย, คนเชียรสินคา, รวมถึงผูรีวิวสินคา โดยไดรับผลตอบแทนในรูปแบบ

คาคอมมิชชั่นจากเจาของสินคาหรือบริการนั้นๆ ซ่ึง ณ ปจจุบันทุกคนสามารถเปนผูชวยขายสินคาได เพราะ

การทํา Affiliate นั้นงายมาก เพียงแคชวยโปรโมทสินคาบนเว็บไซต หรือทาง Social Media เชน 

    1) แชรผาน Facebook, Instagram 

    2) แชรโฆษณาวิดีโอผานทาง Youtube 

     3) เว็บไซต (Website & Landing Page) เปนเหมือนหนารานที่ทําใหกลุมเปาหมาย

เกิดการรับรูเกี่ยวกับแบรนด ชื่อเสียงภาพ ความไวใจ และ ความมันใจ เว็บไซตยังสามารถรวมกับเครื่องมือ

ทางการตลาด เปนการเพิ่มชองทางการสื่อสาร การเก็บรวบรวมขอมูล และสรางเครือขายของกลุมลูกคา

เปาหมายที่มากขึ้น ซึ่งหนาแรกของเว็บไซตมีจุดประสงค คือ เชิญชวนสมัครสมาชิก เชิญชวนรับขอมูล

ขาวสาร เพ่ือเปนสื่อกลางในการกระจายขอมูลขาวสาร เพ่ือแจงโปรโมชั่น และเพ่ือขายสินคา 

  วิธีการ และการสราง Content Writer 

   จําเปนตองมีความเขาใจในธุรกิจท้ังในลักษณะของผูบริโภค และเจาของผลิตภัณฑ รวมไป

ถึงลักษณะการเขียนของเครื่องมือการตลาดท่ีตองการสื่อสารออกไปยังกลุมเปาหมาย ท้ังในรูปแบบ Online 

และ รูปแบบ Offline ซ่ึงในแตละสื่อจะมีความแตกตางกันในเรื่องของงานเขียน 

    1) Company profile/Catalog สินคา -รูปแบบการเขียนตองเปนลักษณะกึ่งทางการ 

รูปแบบการเขียนกระชับ เขาใจงาย สามารถบงบอกรายละเอียดและบุคลิกของบริษัทไดครบถวน 

    2) OHM/Billboard -รูปแบบงานเขียนตองสอดคลองกับงานดีไซน เนนอานงาย ดึงดูด

ความสนใจไดงาย  

    3) Website -รูปแบบงานเขียนมีความหลากหลาย สามารถสอดแทรกความรู รวมถึง

ขอมูลโดยรวมขององคกรเขาไปไดมากกวา  

    4) Online presentation -รูปแบบการเขียนเนนสราง Impact ใหแกกลุมเปาหมาย 

ดังนั้นขอความจะตองสั้น กระชับ ไดใจความ 

  Content Creator สามารถแบงความเช่ียวชาญออกเปน 3 ดานดังตอไปนี้ 

   1) การทําคอนเทนตประเภทการเขียน (Text Based) 

    - การเขียนบทความลงเว็บไซตหรือบล็อก 

    - การเขียน Copy Writing หรือ Caption 

    - การเขียนรีวิว  

    - การผลิต E-book เปนตน  
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   2) การทําคอนเทนตประเภทรูปภาพ (Image Based) 

    - การทํา Infographic 

    - การทํา 3D 

    - การทํา Illustrator  

    - Meme เปนตน 

   3) การทําคอนเทนตประเภทวิดีโอ (Video Based)  

    - การอัด Vlog  

    - การทําวิดีโอ How-to 

    - การทํา Live Stream 

    - การจัดทํา Webinar เปนตน 

   ดังนั้น บทบาทหนาท่ีในการทํา Content สามารถสรุปรวมได ดังตอไปนี้ 

    1) การวิเคราะหแบรนดหรือธุรกิจกอนผลิตคอนเทนต  

    2) การคนควาหาไอเดียใหมๆ ใหตัวเอง  

    3) การผลิตผลงาน 

    4) การตรวจสอบผลงาน 

    5) การติดตามความคืบหนาของผลงาน 
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หมวดวิชาท่ี 5 กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน   

 จุดประสงคหมวดวิชา 

  ผู เขาอบรมมีความเขาใจในเรื ่องของกลยุทธการสื่อสาร และการตลาดออนไลน สามารถ

ออกแบบและพัฒนาการรวมศูนยขอมูลลูกคา (Unity Customer Data) การสรางสื่อเทคโนโลยีการโฆษณา

(Advertising Technology) และการสื่อสารการตลาดออนไลนแบบรอบดาน (Online 360 Degree 

Advertising) ท่ีสอดคลองกับเครื่องมือการตลาดออนไลนและลูกคาได 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเกี่ยวกับการรวมศูนยขอมูลลูกคา (Unity Customer Data) สื่อเทคโนโลยีการโฆษณา

(Advertising Technology) และการสื่อสารการตลาดออนไลนแบบรอบดาน (Online 360 Degree 

Advertising) ท่ีสอดคลองกับเครื่องมือการตลาดออนไลนและลูกคา 

 

 หัวขอ 5.1 กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑตางๆในทองตลาดท่ีไดรับ

ความนิยม  

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 1 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 2 ชั่วโมง 

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑตางๆในทองตลาดท่ีไดรับความนิยม 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. Smart Phone  

4. ปากกาเมจิ 

5.  มารกเกอร  
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6. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ  

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับกลยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนของธุรกิจผลิตภัณฑตางๆในทองตลาดท่ี

ไดรับความนิยม  
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เนื้อหาหัวขอท่ี 5.1 กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน 

            กลยุทธการส่ือสารและการตลาดออนไลน 

                   1. ชองทางการขายหรือจําหนายสินคา (Channels) มีบทบาทตอการเลือกซ้ือสินคาเปน

อยางมาก ไมวาจะเปน Facebook Page ที่มีฟงกชันรายการสินคาใหลูกคาเลือกได Line ชองทางในการ

ติดตอ รวมถึงสามารถสงลิงกใหลูกคาได  E-Marketplace รูปแบบตางๆ ที่สามารถลงขายสินคาได เชน 

Lazada, Shopee เปนตน หรือเว็บไซตท่ีมีการสรางเปน E-Commerce ของธุรกิจ ถือเปนตัวแปรสําคัญใน

การเลือกซื้อของลูกคา เนื่องจากการที่มีตัวเลือกของสินคาหลากหลาย ลูกคาสามารถเลือกซื้อผานชองทาง

ใดก็ไดที่สะดวก ดังนั้นการเลือกชองทางการขายนั้นสําคัญ เพราะจะไดรูกลุมเปาหมายหลักของธุรกิจ แตก็

สามารถทําควบคูกันไปไดในทุกชองทางไดอีกดวย 

                   2. การส่ือสารกับลูกคาหรือผูติดตามบนชองทางออนไลน เปนอีกหนึ่งกลยุทธท่ีดี เพราะ

นอกจากจะชวยดานสัมพันธที่ดีกับลูกคา ยังมีความสําคัญในการบริการที่ดีไดดวย การสื่อสารกับลูกคานั้น

อาจจะเปนการทําคอนเทนตในลักษณะคําถาม เชิญชวนใหคนมาคอมเมนทหรือแสดงความคิดเห็น รวมถึง

การตอบคําถามผาน Chat Message กับลูกคาโดยตรง ความเร็วในการใหขอมูลกับลูกคาเปนสิ่งสําคัญ ก็ถือ

เปนกลยุทธการตลาดอีกวิธีหนึ่ง 

                   3. Omni Channel Marketing อีกหนึ่งกลยุทธที่ไมควรมองขาม เพราะเปนกลยุทธท่ี

นําการตลาดทางออนไลน (Online) เชื่อมโยงกับชองทางออฟไลน (Offline) พูดอยางงายๆคือ เม่ือเรามีท้ัง

หนารานและชองทางออนไลนในการขายสินคา จึงสามารถเพิ่มบทบาทของทั้งสองชองทางเขาดวยกันได 

เชน รานอาหาร มีโปรโมชั่นบนชองทางออนไลนใหลูกคาสามารถสแกน QR Code หรือนําโคดไปแสดงหนา

รานเพ่ือรับสวนลดได เปนตน ซ่ึงการทํา Omni channels เปนท่ีนิยมเปนอยางมากในตางประเทศ สามารถ

เพ่ิมโอกาสในการเติบโตและเพ่ิมยอดขายไดเปนอยางมาก 

                   4. การซ้ือโฆษณาบน Search Engine อยาง Google และ Social Media รูปแบบตางๆ

ชวยเพ่ิมโอกาสในการสรางยอดขายไดเปนอยางมาก ท้ังยังชวยเพ่ิม Traffic รวมถึงเพ่ิม Brand Awareness 

การรับรูถือเปนสิ่งสําคัญในการสรางธุรกิจในระยะยาวไดอีกดวย 

                   5. กลยุทธการกําหนดราคา (Price Strategic) เปนสิ่งสําคัญที่ตองคํานึงในกรณีที ่มี

สินคาหรือบริการเฉพาะธุรกิจของคุณ การกําหนดราคาตองพิจาณาในเรื่องความเหมาะสมของราคาวา

คุมคาตอประโยชนท่ีลูกคาไดรับจากสินคาหรือบริการของคุณหรือไม และสินคานั้นเปนท่ีตองการของตลาด

มากแคไหน เพราะหากเปนสินคาทั่วไปก็ตองตั้งราคาตํ่ากวาตลาด หรือการมีโปรโมชั่นสวนลดมาดึงดูด

ลูกคาใหไดมากท่ีสุด และกรณีท่ีตั้งราคาสูงกวาตลาด ตองมีคุณภาพท่ีสูงกวาคูแขงอยางไรนั่นเปนอีกหนึ่งสิ่ง

ในการกําหนด 
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                    6. คอนเทนต (Content) ท่ีดีสอดคลองกับสินคาและบริการ แนนอนวาการเลือกซ้ือ

สินคาของผูใชงานบนออนไลนในปจจุบันนั้นอาศัยการดึงดูดดวยรีวิว (Review) ซ่ึงการเขียนรีวิวสินคานั้น    

มีความหลากหลาย แตสิ่งท่ีตองคํานึงถึงคือความสอดคลองเก่ียวของกับธุรกิจของคุณ (อานเพ่ิมเติม:เทคนิค: 

5 รูปแบบการสรางคอนเทนตใหโดนใจลูกคา) 

                    7. Online Influencer มีบทบาทกับธุรกิจที่ตองการกระแสนิยม กอนหนานี้ไดมีการ

พูดคุยถึงการมีบทบาทของอินฟลูเอนเซอร หรือ ผูมีอิทธิพลบนออนไลนกับการทําตลาดออนไลนไปแลว  

(อานเพ่ิมเติม: การทําการตลาดดวยการเลือก Online Influencer ท่ีตรงกลุมเปาหมาย!) ซ่ึงอินฟลูเอนเซอร

มีอิทธิพลบน Social Media เชน Twitter, Instagram เปนหลักและจะเนนการโปรโมทสินคาในลักษณะ

การทําใหเกิดกระแสนิยม หรือเกิดเทรนด เพ่ิมโอกาสในการขายและเปนท่ีรูจักมากข้ึน แตสิ่งสําคัญท่ีสุดของ

การทําการตลาดรูปแบบนี้ คือการเลือก Influencer ที่ตรงกลุมเปาหมายของแบรนดสินคาหรือบริการให

เหมาะสมนั่นเอง 

                    8. กลยุทธการศึกษาพฤติกรรมของกลุ มเปาหมาย (Customer Behavior) การ

วิเคราะหกลุมเปาหมายเปนกลยุทธพื้นฐานในการทําการตลาดออนไลน เพราะเปนสิ่งสําคัญในการกําหนด

ชองทางขายหลัก การทําคอนเทนตในรูปแบบท่ีเหมาะสมกับชองทางนั้นๆ ซ่ึงการวิเคราะหนี้ยังเปนสิ่งสําคัญ

ในการสรางหรือปรับเปลี่ยนขอมูลการใหบริการในอนาคตไดอีกดวย เชน การศึกษาพฤติกรรมของผูใชท่ีเขา

มาเว็บไซต มักจะเขาอานคอนเทนตประเภทโปรโมชั่นมากที่สุด ก็สามารถนํามาปรับใชในการอัพเดทขอมูล

ขาวสารของธุรกิจได เปนตน 

                    9. การอัพเดทขอมูลที่สดใหม (Information Updates) นอกจากจะยังเปนตัวแปร

สําคัญในการเลือกซื้อสินคา ยังเปนสิ่งสําคัญในการจัดอันดับการคนหาบน Google อีกดวย ตามมาดวย

โอกาสในการขายที่เพิ่มขึ้น ดังนั้นการทําคอนเทนตตองมีการอัพเดทอยางสมํ่าเสมอในทุกๆวันมีประโยชน

ตอลูกคา ผูท่ีสนใจ และตัวธุรกิจของเราดวย 
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หมวดวิชาท่ี 6 การประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

 ผูเขาอบรมมีความเขาใจวิธีการ และสามารถประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน  

อีกทั้งยังสามารถเลือกใชตัวชี้วัดเพื่อประเมินผลการสื่อสารและการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลนแบบ

มืออาชีพไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเก่ียวกับวิธีการประเมินผล และการเลือกใชตัวชี้วัดเพ่ือประเมินผลการสื่อสารและการใช

เครื่องมือทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 

หัวขอ 6.1 การประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  การเรียนรูและการรูจักการใชเครื่องมือทางออนไลน ผานแพลตฟอรมตางๆเพ่ือท่ีจะสามารถ

นําไปวิเคราะห ตอยอดธุรกิจใหเติบโตได 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัตกิาร 3 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  การใชตัวชี้วัดทางการตลาดหรือเครื่องมือชี้วัดเพ่ือการประเมินผลความสําเร็จของสินคาหรือ

ธุรกิจท่ีสรางข้ึน 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. Smart Phone 

4. ปากกาเมจิ 

5. มารกเกอร  

6. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 

  



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

68 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง 

  เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ  

โดยการใชคําถามเกี่ยวกับรูจักการใชเครื่องมือทางออนไลน ผานแพลตฟอรมตางๆเพื่อที่จะสามารถนําไป

วิเคราะห ตอยอดธุรกิจใหเติบโตได 
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เนื้อหาหัวขอ 6.1 การประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

            วิธีการวัดประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

- การรับรู (Awareness) 

- จํานวนการเห็นปายโฆษณา และทําการคลิก จํานวน SMS ท่ีไดถูกสงออกไป 

- การเขาใจในสินคา (Product Understanding) 

- ผลตอบรับจากการทําผลสํารวจ หรือจากกิจกรรมท่ีจัด 

- การมีสวนรวม (Participation or Sale Lead) 

- จํานวนผูรวมเลนกิจกรรม 

- จํานวนผูรวมกรอกแบบสอบถามออนไลน 

- การเพ่ิมฐานขอมูล (Build up Database) 

- จํานวนขอมูล Address 

- จํานวนขอมูลลูกคา 

- การขาย (Sales) 

- จํานวนคําสั่งซ้ือผานออนไลน 

- การเขาถึงจิตใจลูกคา (Understand Consumer Insight) 

- การเก็บขอมูลเชิงพฤติกรรมของลูกคา 

          เครื่องมือทําการตลาดออนไลน 

               ในปจจุบันเปนยคุดิจิทัล จีงมีเครื่องมือทําการตลาดออนไลนจํานวนมาก ดังตอไปนี้  

  Facebook คือ บริการรูปแบบหนึ่งที่ทําใหผูใชสามารถติดตอสื่อสารไดหรือทํากิจกรรมใดๆ

รวมกันกับผูใชคนอื่นๆ ไดไมวาจะเปนการตั้งประเด็น หรือถามตอบในเรื่องที่ใหความสนใจการโพสตต

รูปภาพภาพเคลื่อนไหว บทความบล็อกหรือการคุยแบบสดๆไปจนถึงการทํากิจกรรมอื่นๆผานแอพของ 

Facebook เมื่อวันที่ 4 กุมภาพันธ พ.ศ. 2548 Mark Zuckburs ไดเปดตัวเว็ปไซต Facebookซึ่งเปนเว็ป

ประเภทสังคมออนไลนโดยในชวงแรกไดเปดใหใชบริการเฉพาะนักศึกษาเว็ปไซตก็ดังขึ ้นมา ในพริบตา

หลังจากเปดตัวเพียงสองสัปดาหเมื่อขาวนี้ถูกนําออกไปมหาวิทยาลัยอื่นๆ ก็เริ่มความตองการอยากจะใช 

Facebook บาง Mark จึงไดรวมตัวกับเพื่อนอีกสองคนสราง Facebook ขึ้นมาหลังจากนั้น 4 เดือน 

Facebook จึงไดเพิ่มชื่อกับมหาวิทยาลัยอีกหลายแหง ไอเดียที่ตั้งชื่อวา Facebook เพราะมาจากโรงเรียน

เกาของ Mark ที่มีชื่อวา Phillip Exeter Cadyme ที่นั่น มีหนังสือเรื่อง The Exexter Face Book ซึ่งจะ

สงตอๆกันไปใหนักเรียน คนอ่ืนๆไดรูจักเพ่ือนๆในชั้นเรียน ซ่ึง Facebook จริงๆแลว ก็เปนหนังสือเลมหนึ่ง

เทานั้น จนเมื่อวันหนึ่ง Mark เปลี่ยนแปลงและนํามันเขาสูโลกของอินเทอรเน็ต และประสบความสําเร็จ

ขนาดนี้ท้ัง Mark, Dustin และ Christ ไดยายออกไปท่ี Palo Alto ในชวงฤดูรอนและไปขอแบง เชา อพาร

ทเมนทแหงหนึ่ง หลังจากนั้นสองสัปดาหมารคไดเขาไปคุยกับ Sean Parker หนึ่งในผูรวมกอตั้ง Napster 

จากนั้นไมนาน Seanก็ยายเขามารวมทํางานกับ Mark ในอพารตเมนท โดย Sean ไดชวยแนะนําใหรูจักกับ
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นักลงทุนรายแรกซึ่งก็คือ Peter Thiel หนึ่งในผูรวมกอตั้ง Paypal และผูบริหารของ The Founders 

Fund โดย Peter ไดลงทุนใน Facebook เปนจํานวนเงิน 500,000 เหรียญสหรัฐฯดวยจํานวนสมาชิก

หลายลานคนทําใหบริษัทหลายแหงสนใจในตัว Facebook โดย Friendster พยายามที ่จะขอซ้ือ 

Facebook เปนเงิน 10 ลานเหรียญสหรัฐฯ ในกลาง พ.ศ.2548 Facebook ปฏิเสธขอเสนอไปและไดรับ

เงินทุนเพิ่มเติมจาก Accel Partners เปนจํานวนอีก 12.4 ลานเหรียญสหรัฐฯ ในตอนนั้น Facebook มี

มูลคาจากการประเมินอยูที ่ประมาณ 100 ลานเหรียญสหรัฐฯ Facebook ยังเติบโตตอไปจนถึงเดือน

กันยายน พ.ศ. 2549 ไดเปดในโรงเรียนในระดับมัธยมปลายเขารวมใชงานไดและในเดือนถัดมา Facebook 

ไดเพ่ิมฟงกชั่นใหม โดยสามารถใหสมาชิกเอารูปภาพมาแบงปนกันไดซ่ึงฟงกชั่นนี้ไดรับความนิยมอยางลน

หลามในฤดูใบไมผลิ Facebook ไดรับเงินจากการลงทุนเพ่ิมจาก Greylock Partners, Meritech Capital 

พรอมกับนักลงทุนชุดแรกคือ Accel Partners และ Peter Thiel เปนจํานวนเงินถึง 25 ลานเหรียญสหรัฐ 

โดยมูลคาการประเมินมูลคาในตอนนั้นเปน 525 ลานเหรียญ หลังจากนั้น Facebook ไดเปดใหองคกร

ธุรกิจหรือบริษัทตางๆ ใหสามารถเขาใชงาน Facebook และสราง Network ตางๆ ไดซึ่งในที่สุดองคกร

ธุรกิจกวา 20,000 แหง ไดเขามาใชงานและสุดทายใน พ.ศ. 2550 Facebook ก็ไดเปดใหทุกคนท่ีมีอีเมลได

เขาใชงาน ซึ่งเปนยุคที่คนทั่วไป ไมวาเปน ใครก็สามารถเขาไปใชงาน Facebook ไดเพียงแคมีอีเมลเทานั้น

ในชวงฤดูรอน พ.ศ. 2550 ครั้งนั้น Yahoo พยายามท่ีจะขอซื้อ Facebook ดวยวงเงินจํานวน 1,000 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ โดยรายงานวา Mark ทําการตกลงกันดวยวาจาไปแลวดวยวาจะยอม ขาย Facebook 

ใหกับ Yahoo และเพียงแคสองสามวัน ถัดมา หุนของ Yahoo ก็ไดพุงขึ้นสูงเลยทีเดียวแตวาขอเสนอซื้อได

ถูกตอรอง เหลือเพียงแค 800 ลานเหรียญ สหรัฐฯ ทําให Mark ปฏิเสธขอเสนอนั้นทันทีภายหลังตอมา ทาง 

Yahoo ไดลอง เสนอขึ้นไปที่ 1,000 ลานเหรียญสหรัฐฯ อีกครั้ง คราวนี้ Mark ปฏิเสธ Yahoo ทันที และ

ไดรับชื่อเสียงในทางไมดีวาทําธุรกิจเปนเด็กๆ ไปในทันที ไมใชครั้งแรกที่ Mark ปฏิเสธขอเสนอซื้อบริษัท 

เพราะเคยมีบริษัท Viacom ไดเคยลองเสนอซื้อ Facebook ดวยวงเงิน 750 ลานเหรียญสหรัฐฯ และถูก

ปฏิเสธไปแลวในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2550 ใน พ.ศ. 2551 Facebook มีสมาชิกที่มาสมัครใหม มากกวา 1 

ลานคนตอสัปดาหโดยเฉลี่ยจะอยูที่วันละ 200,000 คน ซึ่งรวมกันแลวทําให Facebook มีสมาชิกมากถึง 

50 ลานคน โดย Facebook มียอดผู เขาชมเฉลี ่ยอยู  ท่ี 40,000 ลานเพจวิวตอเดือน จากวันแรกท่ี 

Facebook เปน Social Media ของนักศึกษามหาวิทยาลัย จนวันนี้สมาชิกของ Facebook 11% มีอายุ

มากกวา 35 ปและสมาชิกท่ีมีอายุมากกวา 30 ป ก็เขาสมัครใช Facebook กันจํานวนมาก นอกเหนือจากนี้ 

Facebook ยังเติบโตอยางยิ่งใหญในตลาดตางประเทศอีกดวย โดย 15% ของสมาชิกเปนคนที่อยู ใน

ประเทศแคนาดาซึ่งมีรายงานออกมาดวยวาคาเฉลี่ยของสมาชิกจากจํานวนสถิติเหลานี้ไมโครซอฟตไดรวม

ลงทุนใน Facebook เปนจํานวนเงิน 240 ลานเหรียญสหรัฐฯเพ่ือแลกกับหุนจํานวน 1.6 % ในเดือนตุลาคม 

พ.ศ. 2551 ทําใหมูลคารวมของ Facebook มีมากกวา 15,000 ลานเหรียญสหรัฐฯ และทําให Facebook 

เปนบริษัทอินเทอรเน็ตที่มีมูลคาสูงเปนอันดับตนๆ ในหมูบริษัทอินเทอรเน็ตในสหรัฐอเมริกา หลายฝายได

อธิบายวาการตัดสินใจของไมโครซอฟตในครั้งนี้ทําเพียงเพื่อที่จะเอาชนะ Google ซึ่งเปนคูแขงขันที่จะขอ



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

71 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

ซ้ือ Facebook ในครั้งเดียวกันนั้น คูแขงของ Facebook ก็คือ MySpace, Bebo, Friendster, LinkedIn, 

Tagged, Hi5, Piczo, และ Open Social ปจจุบัน Facebook มีสมาชิกมากกวา 1,000 ลานบัญชีทั่วโลก 

สูงเปนอันดับหนึ่ง 

  Instagram คือ โปรแกรมท่ีสามารถนํารูปท่ีถายไวในแกลลอรี่ หรือวิดีโอมาตกแตงใหสวยงาม

ในสไตลที่ตองการดวยฟลเตอร (Filter) และเครื่องมือที่มีอยูใน Instagram ซึ่งมีอยูหลายรูปแบบใหเลือก 

แลวนํา รูปที่ ตกแตงนั้น ไปแชรใหเพื่อนๆ ใน Social Media ไดดูเชน Twitter, Facebook, Foursquare 

หรือ Tumblr และในทางกลับกัน ก็สามารถเปดดูแสดงความชื่นชอบ (Likes) และแสดงความคิดเห็น 

(Comments) ในรูปหรือวิดีโอที่เพื่อน ๆ ของแชรไวไดดวยเชนเดียวกัน จุดเดนที่ทําให Instagram ไดรับ

ความนิยมอยางสูงตลอดระยะเวลาที ่ผานมา คือ ใชงานงาย สะดวกรวดเร็ว มีผู ใชงานรวมกันเยอะ  

มีอินเทอรเฟสที่สวยงาม มีความสนุกอยูในตัว และยิ่งมีดาราดังชอบใชกัน อีกก็ยิ่งเปนปจจัยที่สงผลให

กระแสของ Instagram แรงขึ้นตามลําดับ สําหรับการอัพโหลดภาพและวิดีโอ สามารถเลือกจาก Camera 

Roll ที่ถายเอาไวแลวหรือจะถายทอดสดจากกลองเลยก็ทําไดและกอนที ่จะอัพโหลดรูป Instagram  

ยังใหแตงภาพไดเชน การ Crop ภาพและการใสฟวเตอร Instagram มีระบบ Followers และ Following 

ใหเลือกติดตามชมรูปภาพความเคลื่อนไหวการใชงานของเพื่อนๆ ที่ใชงานแอพพลิเคชั่นตัวนี้หากถูกใจ  

ชอบรูปภาพไหนสามารถกด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพนั้นได Instagram ไดถูกคิดคนขึ้นมาท่ี

ซานฟรานซิสโก โดย เควิน ซิสตรอม และ ไมเคิล ไมคครีเกอรโดยคิดคนโดย เนนระบบ HTML5  

ในวันที ่ 5 มีนาคม พ.ศ. 2553 ซิสตรอม ไดลงทุนอีก 500,000 ดอลลารสหรัฐ ในการเพิ ่มเติม 

แอพพลิเคชั่น Instagram ไดเปดตัวบนแอพสโตรของแอปเปล ในวันที่ 6 ตุลาคม พ.ศ. 2553 หลังจากนั้น 

จอรช รีเดล ไดเขามารวมงานกับบริษัทในตําแหนงผู จัดการทั่วไป ซึ่งในขณะนั้นในบริษัทมีพนักงาน 

ไมถึง 10 คน และตอมาก็ไดมีผูเขามารวมงานกับบริษัทเพ่ิมเติมคือ เชนสวีนียโดยเขามาในเดือนพฤศจิกายน 

พ.ศ. 2553 ในตําแหนงว ิศวกร และเจสส ิกาโซลแมน ก็ได เข ามาในเด ือนส ิงหาคม พ.ศ. 2553  

ตอมาในเดือนมกราคม พ.ศ. 2554 Instagram ไดเพ่ิมแฮชแท็ก ซ่ึงเปนระบบท่ีสามารถทําใหปายชื่อท่ีพิมพ

ลงไปนั ้น คนหาไดงายขึ ้น โดยการพิมพ “#” ตามดวยปายชื ่อที่จะพิมพและตอมาในเดือนกันยายน 

Instagram ไดปลอยเวอรชั่น 2.0 ใหดาวนโหลดบนแอพสโตรโดยเพิ่มความสามารถของแอพหลายๆ อยาง

ในวันท่ี 2 กุมภาพันธ พ.ศ. 2554 Instagram ไดประกาศผลกําไรของบริษัทโดยอยูท่ี 7 ลานเหรียญสหรัฐฯ 

และมีมูลคาของบริษัทอยู 25 ลานเหรียญสหรัฐฯ ตอมาในวันท่ี 3 เมษายน พ.ศ. 2555 หลังจากท่ีไดรอคอย

กัน มานาน Instagram ไดปลอยแอพพลิเคชั่นท่ีรองรับระบบปฏิบัติการแอนดรอยดและในสัปดาหเดียวกัน

บริษัทไดประกาศผลกําไรของบริษัทโดยอยูที่ 50 ลานเหรียญสหรัฐฯ ซึ่งมูลคาของบริษัทอยูที่ 500 ลาน

เหรียญสหรัฐฯ วันท่ี 12 เมษายน พ.ศ. 2555 Facebook ไดเขามาซื้อกิจการในราคา 1 พันลานเหรียญ

สหรัฐฯ ซึ ่งทําให Facebook มีบริษัทที ่กวางขวางมากขึ ้น โดย มารก ซักเคอรเบิรก ประธานบริษัท 

Facebook จะมุงม่ันเพ่ือสราง Instagram ใหกาวหนาตอไป 
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  Twitter เปนบริการเครือขายสังคมออนไลนจําพวกไมโครบล็อก โดยผูใชสามารถสงขอความ

ยาวไมเกิน 140 ตัวอักษร วาตัวเองกําลังทําอะไรอยูหรือทําการทวีต (Tweet) แสดงความรูสึกอารมณตางๆ 

บอกใหผูคนรับรูถึงขอความที่ไดแสดงออกไป สามารถอัพเดตขอความไดตลอดเวลา Twitter ไมไดโพสตต

เพียงขอความเทานั้น แตสามารถโพสตภาพถาย วิดีโอ และไฟลตางๆไดดวย โดยมีเว็บไซตที่ใหบริการ

ฝากรููปภาพจากนั้นก็แนบลิงคเพื่อใหบุคคลอื่น คลิกเขาไปดูจากเว็บไซตแทน ขอความอัพเดตที่สงเขาไปยัง 

Twitter จะแสดงอยูบนเว็บเพจของผูใชคนนั้นบนเว็บไซตและผูใชคนอื่นสามารถเลือกรับขอความเหลานี้

ทาง เว็บไซต Twitter อีเมล เอสเอ็มเอส เมสเซนเจอรหรือผานโปรแกรมเฉพาะอยาง Twitterific Twhirl 

ซึ่ง Twitter จะเนน ขอความมากกวารูปภาพหรือวิดีโอ จึงทําใหอัพเดตขอความใหมๆ ไดอยางรวดเร็ว 

อัพเดท ขาวสาร ท่ีทันตอเหตุการณปจจุบัน Twitter กอตั้งข้ึนโดยบริษัท Obvious Corp เม่ือเดือนมีนาคม 

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

Hourihan ปจจุบัน Twitter มีหมายเลขโทรศัพทสําหรับสงเอสเอ็มเอสในสามประเทศคือสหรัฐอเมริกา

แคนาดาและสหราชอาณาจักร ตัวระบบซอฟตแวรของ Twitter เดิมทีนั ้นพัฒนาดวย Ruby on Rails  

จนเมื่อราวสิ้นป พ.ศ. 2551 จึงไดเปลี่ยนมาใชภาษา Scala บนแพลตฟอรมจาวา จนกระทั่งป พ.ศ. 2552 

Twitter ไดรับความนิยมสูงข้ึนอยางมาก จนนิตยสารไทมฉบับวันท่ี 15 ป พ.ศ. 2552 ไดนําเอา Twitter ข้ึน 

ปกและเปนเรื่องเดนประจําฉบับ ภายในนิตยสารบทบรรณาธิการกลาวถึงการเปลี่ยนแปลงการนําเสนอขาว

ที่มีที่มาจากเทคโนโลยีใหมอยาง Twitter บริการของ Twitter นั้น ถึงจะเปนแคบริการเล็กๆ แตตอนนี้

บริการเล็กๆ ท่ีวานี้ประสบความสําเร็จอยางสวยงาม มีผูใชงานเกือบ 300 ลานคน ท่ัวโลก 

  Youtube คือ เว็บไซตที่ใหบริการแลกเปลี่ยนภาพวิดีโอระหวางผูใชไดฟรีโดยนําเทคโนโลยี

ของ Adobe Flash Player มาใชในการแสดงภาพวิดีโอ โดยผูใชสามารถเขาดูวีดีโอตางๆ พรอมทั้งเปน     

ผูอัพโหลดวีดีโอผาน Youtube ไดฟรีเมื่อสมัครสมาชิกแลวผูใชจะสามารถใสภาพ วิดีโอเขาไปแบงปนภาพ

วิดีโอใหคนอื่นดูดวย แตหากไมไดสมัครสมาชิกก็สามารถเขาไปเปดดูภาพวิดีโอที่ผู ใชคนอื่นๆ ใสไวใน 

Youtube ไดแตไมสามารถเปนผู อัพโหลดวีดีโอไดวิดีโอที ่สามารถอัพโหลดลง Youtube คือเว็บไซต 

ที่ใหบริการแลกเปลี่ยนภาพวิดีโอระหวางผูใชไดฟรีโดยนําเทคโนโลยีของ Adobe Flash Player มาใชใน

การแสดงภาพวิดีโอ โดยผูใชสามารถเขาดูวีดีโอตางๆ พรอมท้ังเปนผูอัพโหลดวีดีโอผาน Youtube ไดฟรีเม่ือ

สมัครสมาชิกแลวผูใชจะสามารถใสภาพ วิดีโอเขาไปแบงปนภาพวิดีโอใหคนอื่นดูดวย แตหากไมไดสมัคร

สมาชิกก็สามารถเขาไปเปดดูภาพวิดีโอที่ผูใชคนอื่นๆ ใสไวใน Youtube ไดแตไมสามารถเปนผูอัพโหลด

วีดีโอไดวิดีโอท่ีสามารถอัพโหลดลง Youtube ไดตองมีความยาวไมเกิน 15 นาทียกเวนวิดีโอจากพารทเนอร

ของ Youtube ท่ีไดรับอนุญาตจาก Youtube ขนาดของไฟลไมเกิน 2 GB สามารถรับ File วิดีโอท่ีอัพโหลด

เขามาในนามสกุลตางๆ ไดแก .AVI, .MOV, .MP4, .FLV, .DivX รวมท้ังรูปแบบ MPEG, VOB และ WMV 

  นอกจากนี้ยังรองรับไฟลสกุล 3GP ที่อัพโหลดเขามาทางโทรศัพทมือถืออีกดวย ในการรับชม

วีดีโอผาน Youtube นั้น ผูใชงานสามารถเลือกชมวิดีโอในโหมดภาพตางๆ กัน ไดแก Standard Quality 

(SQ) High Quality (HQ) หรือ High Definition (HD) ตามความชอบและตามความเหมาะสมของความเร็ว



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

73 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

ในการดาวนโหลด โดยการรับชมวิดีโอจากเว็บไซตจากเดิมผูชมตองติดตั้ง Adobe Flash Player ลงใน

เว็บเบราเซอรจึงจะสามารถดูไดแตในปจจุบัน Youtube ไดเปดใหบริการเว็บเวอรชั่นใหมใหสามารถชม

วิดีโอไดผานเว็บเบราเซอรใด ๆ ท่ีรองรับมาตรฐาน HTML5 ซ่ึงทําใหไมจําเปนตองติดตั้ง Flash Player อีก

ตอไป Youtube กอตั้งใน พ.ศ. 2548 โดยพนักงานบริษัท PayPal จํานวน 3 คน ไดแก Steve Chen, 

Chad Hurley และ Jawed Karim โดยใชโดเมนชื่อ www.youtube.com โดยมีเปาหมายใหผูคนสามารถ

แชรวิดีโอถึงกันไดผานเว็บ Youtube ไดกลายมาเปนบริษัทยอยของ Google ซึ่งมีสํานักงานใหญตั้งอยูท่ี

เมืองซาน บรูโน รัฐแคลิฟอรเนีย จากเริ่มตนมาจนถึงปจจุบัน Youtube ไดกลายมาเปนหนึ่งในเว็บไซตที่ผู

เขาชมมากท่ีสุดในโลก มีการอัพโหลดวิดีโอตางๆ เขามายังเว็บไซตในทุกวินาทีจากท่ัวโลก รองรับการเขาชม

มากกวา 2 พันลานวิดีโอตอวัน และมียอดการชมวิดีโอกวา 14 พันลานครั้งในป 2010 ท่ีผานมาท้ังนี้เสนทาง

ของ Youtube ก็มิไดโรยดวยกลีบกุหลาบ เนื่องจากประสบปญหาตางๆ ไดแกการถูกแบนโดยบางประเทศ

จากเนื้อหาของวิดีโอ ประเทศไทยเคยแบนและบล็อค Youtube ระหวางพ.ศ. 2549-2550 จากการที่มี

วิดีโอท่ีมีลักษณะลามก อนาจาร หรือการฟองรองจากเจาของลิขสิทธิ์วิดีโอ 

  LINE คือแอพพลิเคชั่นที่ผสมผสานบริการ Messaging และ Voice Over IP นํามาผนวกเขา

ดวยกัน จึงทําใหเกิดเปน แอพพลิเคชั่นที่สามารถแชทสรางกลุมสงขอความโพสตตรูปตางๆ หรือจะโทรคุย

กันแบบเสียงก็ไดโดยขอมูลท้ังหมดไมตองเสียเงิน หากใชงานโทรศัพทท่ีมีแพ็คเกจ อินเทอรเน็ตอยูแลว แถม

ยังสามารถใชงานรวมกันระหวาง IOS และ Android รวมท้ังระบบปฏิบัติการอ่ืนๆ ไดอีกดวย ลาสุดสามารถ

ใชงานไดบนคอมพิวเตอร PC และ Mac ไดแลว ดวยความที ่มีลูกเลนมากมาย สามารถแชท สงรูป  

สงไอคอน สง Sticker ตั้งคาคุยกันเปนกลุม ฯลฯ ทําใหมีผูใชงานแอพนี้เปนจํานวนมาก การทํางานของ 

LINE นั้นตองใชเบอรโทรศัพทเพ่ือยืนยันการใชงาน นอกจากนี้ LINE ยังมีโปรแกรมเสริม ท้ัง LINE Camera 

ที ่ถายภาพฟรีพรอมกรอบกวา 100 แบบ และแสตมปแตงภาพมากกวา 600 แบบ โดยจุดเดนของ

แอพพลิเคชั่นนี้คือ การตกแตงภาพ หลากหลายรวมไปถึงการถายภาพผานฟลเตอรถึง 14 แบบ ที่ชวย

ปรับแตงภาพและรายละเอียดใหภาพดูดียิ่งขึ้นพรอมดวยพูกันกวา 156 ชนิด เพื่อใหผูใชไดแตงแตมดวย

แสตมปและเลือกแบบตัวอักษรตางๆ พิมพขอความลงบนภาพตามสไตลของตัวเอง และสามารถแชรภาพได

อีกทั้งโปรแกรมฟรีที่เรียกวา LINE Card โดยผูใชสามารถสงขอความสวนบุคคลโดยเลือกจากภาพการด

ตางๆ ไดฟรีตามความชอบ และสามารถเลือกภาพของตัวเองจากคลังภาพและแทรกไปในภาพการด  

เพื่อแตงเติมและสงตอไปถึงบุคคลพิเศษนั่นเอง แตสิ่งที่ถือวาเปนการตอยอดแบบไมมีหวงของ LINE ก็คือ

การนําโปรแกรม LINE มาไวใน PC สําหรับ Windows และ Mac รวมถึงเบราเซอรสําหรับสมารทแท็บเล็ต 

ท่ีผูใชยังสามารถใชรหัส LINE QR เพ่ือเขาสูระบบในเวอรชั่นพีซีไดโดย ไมตองลงทะเบียนเพ่ิมเติม ทําใหผูใช

ไมพลาดการติดตอสื่อสารกับเพื่อนผานโปรแกรม LINE ไมวาจะเปนที่บานหรือที่จากการเติบโตที่เมื่อเทียบ

กับ Social Media อื่นๆ LINE ถือวามีการเติบโตที่รวดเร็วเปนอยางมาก จากจํานวนแค 257 วัน ก็พบวา 

มีผู ใชงานกวา 20 ลานคน และยังเพิ่มขึ้นอีกถึง 35 ลานคน ใน 6 เดือนตอมา ซึ่งเติบโตอยางรวดเร็ว 

ถึง 600% เลยทีเดียว เพราะนอกจากจะดาวนโหลดไดฟรีแลว โปรแกรม LINE ยังมีฟงกช ั ่นอื ่นๆ  
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ที่หลากหลายเพื่อตอบสนองความตองการของคนในโลกออนไลนจึงทําใหในปจจุบันทําใหโปรแกรมนี้กลาย

มาเปนที ่นิยม Naver เปนบริษัทผลิตเกมสัญชาติเกาหลีและเปนบริษัทผู พัฒนาแอพพลิเคชั ่น LINE 

ซึ ่งมีสาขาอยู ที ่ประเทศญี่ปุ น ตนตอไอเดียของโปรแกรม LINE เกิดจากเหตุการณวิกฤตตอนที่ญี ่ปุน 

เกิดสึนามิระบบการสื่อสารประเภท Voice ไมสามารถใชงานไดเลย ทีมงานกวา 100 ชีวิต จึงชวยกันสราง

ชองทางการสื ่อสารผานทาง Data เพื ่อติดตอและใหกําลังใจซึ ่งกันและกัน ในที ่ส ุดโปรแกรมLINE  

จึงถือกําเนิดข้ึนภายในเวลา 2 เดือน  

 LINE ถูกพัฒนาขึ้นจากสวนที่ทํางานอยูในญี่ปุน จึงทําใหมีสวนผสมของความนารักของในแบบ

ฉบับของญี่ปุ น สงผลใหการออกแบบคาแร็กเตอรตัวการตูนของ LINE สามารถเขาถึงคนไทยไดไมยาก  

ซึ่งนอกจากความนารักแลว ตัวคาแร็กเตอรตางๆ ยังสะทอนใหเห็นพื้นฐานจากการใชชีวิตสถานการณรวม

ไปถึงอารมณความรู สึก ของคนที่ใชอีกดวย LINE เปดตัวเปนครั ้งแรกในระบบ IOS และ Android  

ในเดือนมิถุนายน พ.ศ. 2554 ตอมาในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2555 ก็สามารถใชงานบน PC Windows Phone 

และ Mac ในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2555 ซ่ึงมียอด ดาวนโหลด 50 ลานครั้ง โดยประเทศไทย ไดเริ่มใชงาน

ในเดือนสิงหาคม พ.ศ.2555 ผาน Blackberry สําหรับการทําตลาดในประเทศไทยผูบริหารของ LINE  

ไดวาจางบริษัท Spark Communication ดูแลเรื่องการทําพีอาร 
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หมวดวิชาท่ี 7 การบริการจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

   ผูเขาอบรมมีความเขาใจการบริหารจัดการรานคาออนไลนแบบมืออาชีพ สามารถดําเนินการ

จัดการรานคา เลือกทําเลที่ตั้ง ออกแบบการแตงราน บริหารการจัดเรียง และสต็อกสินคา ผูเขาอบรม

สามารถคัดสรรสินคา ตั้งราคา ออกนโยบาสยสงเสริมการขาย และเขาใจถึงหลักการจัดการรานคาและ

บริหารขอมูลจากการทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ ไดแก ตนทุน การขาย เปนตน 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

  ศึกษาเกี ่ยวกับการจัดการรานคา ทําเลที ่ตั ้ง การแตงราน การจัดเรียงและสต็อกสินคา  

การเลือกสินคา การตั้งราคา การสงเสริมการขาย และหลักการจัดการรานคาและบริหารการขอมูลจากการ

ทําการตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ ไดแก ตนทุน การขาย การสื่อสารคาตรงถึงกลุมเปาหมายการอํานวย

ความสะดวกใหลูกคาเขาถึงไดตลอดเวลา แนวทางการขยายตลาดสรางรานเพ่ิมสูกลุมลูกคาออฟไลน 

 

หัวขอ 7.1 การบริหารจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหผูเรียนไดเขาใจในการจัดการระบบการบริหารจัดการรานคาของตนเอง 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัตกิาร 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบกิจกรรมกลุม 1 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  1.ประเภทของตลาดออนไลน 

  2.ระบบหนาบานและหลังบานท่ีใชสําหรับการขายสินคาออนไลน 
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 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. Smart Phone  

4. ปากกาเมจิ  

5. มารกเกอร  

6. แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 

 

 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับการจัดการระบบการบริหารจัดการรานคาของตนเอง 
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เนื้อหาหัวขอ 7.1 การบริหารจัดการรานคาตลาดออนไลนแบบมืออาชีพ 

  ในอดีตแตละแผนกตางมีหนาท่ีจัดเก็บและจัดการขอมูลของตนเอง อยางไรก็ตามการวางแผน

แบบแยกสวนตางคนตางทํานี้ไมเหมาะกับโมเดลธุรกิจที่ตองการความรวดเร็วและความคลองตัวอีกตอไป 

หากแผนกของไมสามารถเขาถึงขอมูลการดําเนินงานของแผนกอื่นๆ ภายในองคกร การวางแผนและ

ตัดสินใจทางธุรกิจก็เหมือนกับเลื่อนลอยอยูในอวกาศ องคกรในปจจุบันจึงจําเปนตองพิจารณาขอมูลจากทุก

ภาคสวนเพ่ือขับเคลื่อนผลลัพธอยางมีประสิทธิภาพและนําไปสูความสําเร็จขององคกร 

  ขอมูลสวนใหญของหลายๆองคกร ยังคงถูกเก็บไวในบนสเปรดชีตหรือแพลตฟอรมที่กระจัด

กระจายแยกสวนกัน ความผันผวนของตลาดในชวงไมก่ีปท่ีผานมาทําใหเห็นชัดวา วิธีการจัดการขอมูลแบบ

ดั ้งเด ิมสรางความปวดหัวและสูญเสียขององคกร เพราะขอมูลที ่กระจัดกระจายไมเช ื ่อมโยงกัน  

การประยุกตใชการวางแผนแบบบูรณาการจะทําใหองคกรมีความรวดเร็ว คลองตัว และเฉียบคมในการ

ตัดสินใจซึ่งจําเปนตอการอยูรอดทามกลางโลกแหงความไมแนนอนในปจจุบัน การวางแผนธุรกิจที ่มี

ประสิทธิภาพ ซ่ึงจะนําไปสู KPI ท่ีดี เพ่ิมกลยุทธและประสิทธิภาพไดสูงสุด 

  ขั้นตอนแรกคือ เชื่อมโยงแผนกลยุทธเขากับกับแผนการเงินและการปฏิบัติการ (Operation) 

ซึ่งจะชวยใหมองเห็นความสัมพันธที่เชื่อมโยงกันระหวางทรัพยากรตางๆ ภายในองคกรไดดีขึ้น และเพ่ิม

ศักยภาพขององคกรในการแขงขันและเติบโตไดดีข้ึน 

  โมเดลการวางแผนธุรกิจแบบบูรณาการจะชวยใหองคกรสามารถใชขอมูลท่ีมีอยูไดดีข้ึน นํามา

ซ่ึงการบรรลุตัวชี้วัด เปาหมายเชิงกลยุทธ และผลการดําเนินงานสูงสุด 

       Solution การวางแผนธุรกิจแบบบูรณาการจะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในดานตอไปนี้ 

   สงเสริมความรับผิดชอบ ผูจัดการและพนักงานจะตระหนักถึงความรับผิดชอบและการ

ตัดสินใจของพวกเขาท่ีจะสงผลลัพธตอองคกร 

   แผนที่เชื่อมโยงสอดคลองกัน องคกรที่มีการวางแผนรวมกันและเดินตามแผนไปดวยกัน 

จะสามารถเชื่อมโยงแผนกลยุทธกับผลลัพธอยางประสบความสําเร็จ 

   วิสัยทัศน แผนและวิสัยทัศนที่เปนหนึ่งเดียวทั่วองคกรชวยใหธุรกิจปรับตัวตอบสนองกับ

สภาพธุรกิจใหมไดดียิ่งข้ึน 

  ความสามารถในการปรับตัว ความคิดสรางสรรค และการทํางานรวมกันเปนทีม ทั้งสาม

ทักษะทางอาชีพที ่ไดจากการทํางานนี ้ ถูกเรียกวาเปนทักษะสามารถนําไปตอยอดได เปนทักษะ 

ที ่ประกอบดวยความสามารถและลักษณะตางๆซึ ่งสามารถนําไปใชไดทุกกับธุรกิจ ชวยใหปรับตัวได 

ในทุกสถานการณการทํางาน 
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  ทักษะท่ีตอยอดได : หัวใจสําคัญของการประสบความสําเร็จดานอาชีพ 

   ทักษะที่ตอยอดได พัฒนาผานการศึกษา, การทํางาน และการฝกฝน แสดงใหเห็นถึง

ความสามารถรอบตัว และความคลองตัวในท่ีทํางาน ซ่ึงผูประกอบการยอมมองเห็นคาเพราะมีประโยชนตอ

การทํางานเปนอยางมากในสวนถัดไปคือทักษะท่ีตอยอดไดพรอมตัวอยาง ทักษะใดท่ีมีและดีอยูแลว ทักษะ

ใดท่ีควรตองพัฒนาข้ึนอีกบาง 

    ทักษะดานการจัดการและลงมือปฏิบัติ 

   ความสามารถในการทํางานใหบรรลุเปาหมายและวัตถุประสงคนั้น ข้ึนอยูกับวิธีวางแผนให

มีประสิทธิภาพ ความเฉียบแหลมในการวางแผน การเตรียมการ และลงมือปฏิบัต ิ

• การวางแผน มีการวางแผนที่ชัดเจน เปนขั้นเปนตอน สอดคลองไปกับภารกิจและ

เปาหมายขององคกรแลวหรือยัง? 

• การจัดการ มีบุคลากรและทรัพยากรท่ีสนับสนุนแผนการทํางานหรือยัง? 

• สามารถทํางานหลายอยางไดพรอมกัน ในปจจุบันธุรกิจมีการกาวไปอยางรวดเร็ว 

ความสามารถในการทําไดหลายอยางพรอมกันจึงเปนสิ่งที่ควรจะมี ไมวาจะเปนการจัดการ การจัดลําดับ

ความสําคัญของงาน และบริหารเวลาไดเปนอยางด ี

• ความสามารถในการใชเทคโนโลยี ถึงแมว าไมไดทํางานในสายงานเทคโนโลยี  

ความเชี ่ยวชาญทางดานดิจิทัลจะชวยใหทํางานอยางเปนมืออาชีพมากยิ ่งขึ ้น เทคโนโลยีไดเขามา

เปลี่ยนแปลงรูปแบบการทํางาน การยึดติดอยูกับทักษะเทคโนโลยีเดิมๆยอมสงผลตอความกาวหนาในเรื่อง

งาน 

  ทักษะการส่ือสาร 

   การส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ มีบทบาทสําคัญในการเพ่ิมประสิทธิภาพของธุรกิจในหลายๆ

ดาน เปนการสรางความแข็งแกรงทางธุรกิจทั้งภายในและภายนอก ชวยใหการเปลี่ยนแปลงใหมๆเปนไป

ดวยความราบรื่น การดําเนินการตามแผน และรักษาความสัมพันธอันดีกับลูกคาไว 

• การฟง ฟงเพื่อใหเขาใจ และรอจังหวะที่พูดได รวมถึงเขาใจถึงสิ ่งตองการสื่อสาร

หรือไม ? 

• การพูด วิธีการแสดงความเปนของตัวตนผานคําพูดมีความสําคัญๆพอกับสิ่งที่จะสื่อ

ออกไป การสื่อสารดวยคําพูดใหชัดเจนและกระชับ ตรงประเด็น รูจักกาลเทศะ และมีความสุภาพออนนอม 

• การเขียน เม่ือใดท่ีเขียนขอมูล ตั้งแตเขียนลงกระดาษ รายงาน ไปจนถึงบทความ อีเมล 

และขอมูลดานการขาย ลวนสรางการจดจําที่บงบอกความเปนตัวตนแกผู อาน ตรวจสอบความกระชับ 

ความสมบูรณ ความถูกตอง ในแงมุมตางๆและความสนใจของท้ังผูสงและผูรับ 
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• การส่ือสารแบบตัวตอตัว ในระหวางการสื่อสารแบบตัวตอตัว ไมเพียงแตคูสนทนาจะ

ฟงสิ ่งที ่พูด แตยังรวมถึงโทนเสียง ภาษากาย ทาทางและลักษณะตางๆและอารมณ การสื ่อสารที ่มี

ประสิทธิภาพแบบตัวตอตัวจึงมีความสําคัญเปนอยางยิ่งในการเพิ่มขวัญกําลังใจ การสะทอนความคิดเห็น 

และระบุเรื่องท่ีมีความละเอียดออนได 

• เลือกใชส่ือไดอยางเหมาะสม การเลือกสื่อท่ีเหมาะสมท่ีสุดท้ังผูฟงและขอความในการ

สื่อความหมายเปนอีกหนึ่งทักษะที่มีความสําคัญสําหรับการสื่อสาร ความสามารถในการประเมินขอดีและ

ขอดอยสําหรับสื่อแตละชนิดและเลือกสื่อท่ีเหมาะสมท่ีสุด ชวยใหเขาถึงและมีผลตอผูฟง 

  ทักษะดานคน 

   การเปนสวนหนึ่งในบริษัท หมายถึงการสามารถทํางานรวมกับความแตกตางทั้งเรื่องคน

และบุคลิกภาพ ทักษะเหลานี้ชวยใหโตตอบกับผูอ่ืนอยางสรางสรรค ชวยใหพัฒนาความสัมพันธในทางบวก 

สรางความนาเชื่อถือ ลดความขัดแยง และสรางความสัมพันธท่ีดียิ่งข้ึน 

• การทํางานรวมกัน สามารถทํางานไดเปนอยางดีกับผูอื่นที่มีความแตกตางทั้งเรื ่อง

ความตองการ ความรับผิดชอบ ภูมิหลัง และความชํานาญที่แตกตางกันไดดีหรือไม ? สามารถทํางาน

รวมกันและสรางผลลัพธไดอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือใหบรรลุเปาหมายและแผนงานไดดีหรือไม ? 

• ความเห็นอกเห็นใจ เม่ือเขาใจในมุมของผูอ่ืนแลว จะเขาใจและพัฒนาความสัมพันธตอ

กันใหดียิ่งข้ึน ชวยใหเขาใจแรงจูงใจของผูอ่ืน ชวยใหคาดเดาพฤติกรรมและการตอบสนองของผูอ่ืนได 

• ความยืดหยุน พรอมท่ีจะเปลี่ยนแปลง และปรับตัวไดอยางรวดเร็วหรือไม ? 

• การตอบสนองและตื่นตัวตอวัฒนธรรม ในโลกที่พัฒนาแลว การตื่นตัวและเคารพตอ

วัฒนธรรมตางๆลวนมีความสําคัญท้ังสิ้น 

  สมบัติความเปนผูนํา 

   ทักษะความเปนผูนํา ตองสามารถกระตุนใหผูอ่ืนใหทํางานจนลุลวง วิเคราะหสถานการณ 

และตัดสินใจในเรื ่องที่สําคัญ ผูนําที่มีประสิทธิภาพยอมมีทักษะทั้งดานองคกร การสื่อสาร และมนุษย

สัมพันธ 

• การจัดลําดับความสําคัญและการมอบหมายงาน ในฐานะผูนํา ควรสามารถตัดสินใจ

สิ่งท่ีควรทําเปนลําดับแรกและมอบหมายงานใหผูท่ีเหมาะสมทํางานใหลุลวงได 

• กระบวนการคิดอยางมีวิจารณญาณ ตองสามารถคิดอยางเปนระบบ คิดอยางมี

เหตุผลเพ่ือคนหาปญหาและทางออกท่ีดีท่ีสุด 

• การสอนงานและใหขอมูลเสนอแนะ ในการเปนผูนําที่มีทั้งประสิทธิภาพและสามารถ

สรางแรงบันดาลใจใหคนอ่ืน ควรจะใหการสนับสนุนและกระตุนลูกทีม: ใหการสนับสนุนและชวยเหลืออยาง

เพียงพอ และใหขอมูลเสนอแนะอยางสรางสรรค 

  

https://th.jobsdb.com/th-th/articles/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%B3%E0%B8%87%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%9B%E0%B9%87%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B8%A1%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%81%E0%B8%A7%E0%B9%88%E0%B8%B2/
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  คิดในระยะยาว : ฝกฝนใหม  ฝกทักษะใหม และเรียนรูใหม 

   เพื่อใหมีความมั่นคงในอาชีพตอไปในอนาคต การพัฒนาทักษะทางอาชีพใหสอดคลอง

ความตองการขององคกร เปนเรื่องที่มีความสําคัญ และตองฝกฝนผานการเรียนรู จากการทํางานอยาง

ตอเนื่องจะเห็นไดวา COVID-19 ไดเรงใหองคกรเกิดการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีมาเร็วยิ่งข้ึน คําถามคือ 

มีทักษะ เพื่อสรางคาใหตนเองในยุคแหงดิจิทัล ถึงเวลาแลวที่ควรฝกฝนพัฒนาตนเองใหม ตามรายงานของ 

Organisation for Economic Co-operation and Development (OECD) งานจํานวนมากกวาหนึ่งพัน 

ลานตําแหนงมีแนวโนมที่จะถูกเปลี่ยนแปลงโดยเทคโนโลยีในทศวรรษถัดไปถือเปนโอกาสที่ดีในการเรียนรู

ผานโลกออนไลน และเพื่อพัฒนาทักษะที่สามารถตอยอดได ลองคิดถึงทักษะการทํางานในปจจุบันที่ยังไม

เพียงพอเพื่อหาวิธีการเพื่อพัฒนาเพิ่ม การเพิ่มความเชี่ยวชาญในการใชโซเชียลมีเดียและเรื่องที่เกี่ยวกับ

ดิจิทัล ลองเปนผู ทดสอบในมุมผูใชงาน หรือ UX เพื ่อใหมั ่นใจวาชองทางดิจิทัล เชน แอปพลิเคชัน  

และเว็บไซตสามารถใชไดอยางสมบูรณและเปนมิตรแกผูใชงาน หากชอบในดานการรวบรวมขอมูล อาจ

ศึกษาดานการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับเว็บไซตเพ่ิมเติม 

   ตั้งเปาเพื่อพัฒนาทักษะอาชีพที่มีอยู ลงทุนเพื่อพัฒนาดานอาชีพ และรักษาความสัมพันธ

ของเครือขายในการทํางาน มีความคิดเพ่ือการพัฒนาตนเองอยูเสมอ ไมวาจะเปนดานความคลองตัวในการ

ทํางาน ความสามารถในการปรับตัว และการยอมรับความเปลี่ยนแปลง 

         1. ตองเขาใจธุรกิจตัวเอง เจาของธุรกิจสวนใหญจะบอกตัวเองวา เปนเจาของ ดังนั้นจะรู

ดีท่ีสุด วาธุรกิจเปนอยางไร แตแทจริงแลวไมใชแครูวาธุรกิจทําอะไร ขายอะไร มีบริการอะไร แตตองรูลึกเขา

ไปอีกถึงจุดแข็ง จุดดอย จุดดี จุดเดน ของธุรกิจและสินคาหรือบริการของตนเอง กลุมเปาหมายของคือใคร 

ธุรกิจอยางเหมาะกับอะไร หรือไมเหมาะกับอะไร ถาคําถามเบื้องตนเหลานี้ยังไมสามารถตอบได ธุรกิจนั้นถึง

ขั้นวิกฤตแลว ตองกลับไปทําความเขาใจกับธุรกิจของ เพราะการรูจักธุรกิจของตัวเอง เวลามีปญหาอะไรก็

จะสามารถแกปญหาไดตรงจุดมากท่ีสุด 

          2. อยาหาแตลูกคาใหมอยางเดียว ใหรักษาลูกคาเกาดวย การรักษาลูกคาเกาถือ     

เปนการวางแผนลวงหนา 10 ป สิ่งสําคัญในการทําธุรกิจ คือ ลูกคา ถาไมมีลูกคาก็จะไมมีรานคาเกิดข้ึนใหม

มากมาย การหาลูกคาไมใชเรื ่องยาก การรักษาลูกคาเกาไวไดตางหาก คือสิ่งท่ีทํายากกวา เหมือนกับ

ประโยคท่ีวา การไดแชมปไมใชท่ียาก การรักษาแชมปเปนสิ่งท่ียากกวา ถาสมมุติ อีก 10 ป มีสินคาออกมาท่ี

มีมาตรฐานเหมือนเดิมหรือดีกวาเดิม ก็ไมจําเปนตองกลัววาสินคารานใหมนั้นจะแยกลูกคาไป ถารักษา

ลูกคาเกาไวไดอยางดีก็ไมตองกลัววาลูกคาจะลดนอยลงไป 

          3. เตรียมแผนไวหลายๆ แผน คนเปนเจาของธุรกิจท่ีดีตองรูจักมองการไกล ตองมองผล

ในระยะยาว ตองทําตัวเหมือนเปนนักพยากรณผูหยั่งรูอนาคตได ลองคํานวณดูวา ตอไปอีก 5 ป ธุรกิจจะ

เปนอยางไร อีก 10 ป ธุรกิจจะไปยืนอยูตรงจุดไหน และคิดเผื่อไววาจะพบปญหาอะไร 
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          4. พยายามคิดหาสิ่งใหมๆ เสมอ โลกของธุรกิจมีเทรนดตลอด ทําไมรถตองมีรุนใหม 

ทําไมมือถือถึงออกรุนใหม มีฟเจอรใหมมาตลอด ก็เพราะวาโลกมันหมุนเร็วขึ้น ของทุกอยางพึ่งวางขายอีก

ไมกี่เดือน กลายเปนของนอกกระแสไปเสียแลว ดังนั้นถาจะคิดวางแผนในอีก 10 ปขางหนาจริงๆ การ

กําหนดสินคาตัวใหมหรือการทําโปรโมชั่นใหมๆ คิดไวอยางหรือสองอยางคงจะไมพอ ขอนี้อยากใหเจาของ

ธุรกิจคิดไวตลอด วาจะปรับเปลี่ยนสินคาหรือบริการของใหทันยุคทันสมัยไดอยางไรบาง แตที่สําคัญก็อยา

ละเลยสินคาท่ีมีอยูแลว และอยาลืมจุดแข็งของธุรกิจวาเกิดมีรายไดไดจากธุรกิจตัวไหน อยาดูแตเทรนด แต

ตองอยาละเลยของเกาที่ดีอยูแลว การวางแผนใหธุรกิจในอีก 10 ปขางหนาอาจจะฟงดูแลวเปนเรื่องที่ยาว

ไกล แตจริงๆ แตละปเดี๋ยวก็ผานไป ไมมีประโยชน ถาคิดแตวาอีกนานยังไมถึงเวลา รูไดอยางไรวาคูแขง

ทางการตลาดเดียวกับไมไดทําวางแผนในอีก 10 ป หรือ 15 ปขางหนา การวางแผนถึงแมวาอาจจะไมได

นํามาใชจริงหรือนํามาไดไมตรงตามท่ีวางไว อยางนอยก็มีแผนในมือ เกิดมีปญหายังมีแนวทางแกปญหา 

  กลยุทธเลือกใชระบบรานคาออนไลนท่ีนาเช่ือถือ 

   การขายของออนไลน ในอดีตใครบุกเบิกตลาดกอนก็มีสิทธิ์รวยกอนเพราะเทคโนโลยียัง

ใหม แตปจจุบันท่ีทุกคนสามารถชอปปงผานมือถือได ทําใหเห็นรานออนไลนเกิดใหมมากมาย การแขงขันท่ี

สูงขึ้นสงผลใหคนขายตองปรับตัว นอกจากนี้ยังตองเรียนรูกลยุทธการขายสําหรับโลกออนไลนโดยเฉพาะ 

เพ่ือใหรานคาออนไลนของเติบโตอยางม่ันคงและกระตุนยอดขายใหดีข้ึนตลอดเวลา 

    1. กลยุทธการขายของออนไลน: สํารวจกลุมเปาหมาย กอนที่จะเปดรานออนไลน

เพื่อขายอะไรสักอยาง ตองรูกอนเสมอวากลุมเปาหมายของคือใคร เพราะกลุมเปาหมายแตละกลุมก็มีกล

ยุทธทําการตลาดและประชาสัมพันธ ไปจนถึงการทําโปรโมชั่นแตกตางกันออกไป เพราะฉะนั้นรูจักลูกคา

ของตัวเองใหดีกอน จึงจะเปนกาวแรกของกลยุทธการขายท่ีด ี

    2. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางแบรนด (Brand) ดวยเรื่องราว เพิ่มมูลคา

ของแบรนดดวยเรื ่องราว (Story) โดยเพิ่มจุดเดนใหสินคา ที่มาและความสําคัญหรือแนวคิดการสราง 

แบรนด จากนั้นนําเอาจุดเดนเหลานั้นมาเลาเรื่องราวท่ีนาสนใจเพ่ือนําไปตอยอดดานการทําการตลาดตอไป 

ยิ่งมีการเลาเรื่องราวท่ีดี แบรนดของก็จะนาสนใจมากข้ึน 

    3. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางพันธมิตรออนไลน การมีพันธมิตรมาเปน 

ตัวชวย ถือเปนอีกหนึ่งกลยุทธการขายที่สามารถทําไดจริงและไดผลดีดวย สามารถทําการตลาดกับแบรนด

อ่ืนๆ หรือแพลตฟอรมรานคาตางๆ เพ่ือจัดโปรโมชั่นใหมใหนาสนใจมากข้ึน วิธีทําการตลาดรวมกับพันธมิตร

นี้จะชวยลดตนทุนใหแถมยังเปนการเปดตลาดใหมไดอีกดวย 

    4. กลยุทธการดวยคอนเทนท: กลยุทธการขายของออนไลน การทําการตลาดดวย

คอนเทนท หรือ Content marketing เปนกลยุทธการขายท่ีรานคาออนไลนเกือบท้ังหมดใช เพราะสามารถ

เริ่มตนทําไดงาย ตนทุนตํ่า แตก็ตองอาศัยความคิดสรางสรรคและตองมีการปรับปรุงคอนเทนทใหทันสมัย

และนาสนใจอยูเสมอ 

  



 
 
 

หลักสูตรพลิกโฉมครู 

ภายใตโครงการพัฒนาหลักสูตรพลิกโฉมครูเพ่ือจัดการศึกษานอกระบบและการศึกษาตามอัธยาศัยของผูเรียนในศตวรรษท่ี 21 

82 หลักสูตรการคาขายผาน Platform 

    5. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางความสัมพันธที่ใกลชิดกับลูกคา ยิ่งมีลูกคา 

ขาประจํามากเทาไรก็ยิ่งดีตอแบรนดของมากขึ้นเทานั้น เพราะฉะนั้นอยาลืมดูแลลูกคาทั้งใหมและเกาใหดี

ที่สุด มีคอนเทนทใหมๆ เพื่อใหลูกคาไดมารวมพูดคุยหรือทํากิจกรรมกับรานออนไลนของอยูเสมอ รวมถึง

จัดโปรโมชั่นเพื่อดึงลูกคาใหกลับมาซื้อของจากรานของอยูเสมอ ก็เปนอีกกลยุทธที่ชวยทําใหรานของมี

ความสัมพันธท่ีใกลชิดกับลูกคามากข้ึนได 

    6. กลยุทธการขายของออนไลน: อยาละเลยการใชโซเชียลมีเดีย โซเชียลมีเดีย ไมวา

จะเปน Facebook, Instagram, Twitter, Line หรือแอปพลิเคชั่นอื่นๆ ลวนมีความสําคัญและมีบทบาท

อยางมากในชีวิตประจําวันของทุกคน รานคาที่ขายผานเว็บไซตอยางเดียวอาจไมสามารถเขาถึงลูกคาได

ใกลชิดมากเทากับรานที่มีโซเชียลมีเดียดวย ดังนั้นอยาลืมสรางเพจหรือไอดีของราน และหันมาใชโซเชียล

มีเดียเพ่ือชวยทําการตลาดรวมดวยจะดีกวา 

    7. กลยุทธการขายของออนไลน: แกไขปญหาเฉพาะหนาแบบมืออาชีพ ปญหาท่ี

มักจะพบอยูเสมอก็คือการมีลูกคามารีวิวทางลบ หรืออาจพบลูกคาบางรายที่ไมนารัก และดวยความที่เปน

รานคาออนไลน ความคิดเห็นทางลบอาจแพรกระจายไดงาย ดังนั้น “หามแกปญหาดวยอารมณเด็ดขาด” 

แตตองใชวิธีรับมือดวยเหตุผล ตอบกลับดวยความสุภาพมากท่ีสุด และพยายามชี้แจงสาเหตุของปญหาอยาง

ละเอียดและหาทางแกไขปญฆาใหคลี่คลาย เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหกับรานรวมถึงสรางความรูสึกที่ดี

ใหกับลูกคาดวย 

    8. กลยุทธการขายของออนไลน: สรางกระแสที่ดีอยูเสมอ กระแสที่ดีทําใหเกิดการ

จดจําและนาเชื่อถือ ดังนั้นถึงแมวารานจะขายดี มียอดขายที่นาพอใจแลว แตก็หามหยุดสรางกระแสดีๆ  

บนโลกออนไลนตอไป เปนหนึ่งในกลยุทธการขายท่ีหามพลาดเด็ดขาด 

    9. กลยุทธการขายของออนไลน: ประชาสัมพันธรานอยางสมํ่าเสมอ ทุกวันนี้เกิด

รานคาใหมๆ บนโลกออนไลนทุกวนั ดังนั้นหากหยุดการประชาสัมพันธ รานของก็อาจจะถูกกลืนหายไปกับ

บรรดารานคาเกิดใหมเหลานั้น ซึ่งการประชาสัมพันธที่ดีนั้นตองมีความสมํ่าเสมอ ตรงกลุมเปาหมาย และ

เลือกใชกลยุทธที่เหมาะสมกับชวงเวลาที่ทําการประชาสัมพันธดวย โดยวิธีการที่ไดรับความนิยมในปจจุบัน 

เชน การทํา SEO หรือการทําคอนเทนทแบบ Real time เปนตน 

    10. กลยุทธการขายของออนไลน : เลือกทําการตลาดผาน Influencer Influencer 

หรือบุคคลผูมีอิทธิพลในโลกออนไลนเปนหนึ่งในกลุมคนที่มีบทบาทสําคัญสําหรับกลยุทธการขายของ

ออนไลนเปนอยางยิ่ง เชน เพจ Facebook ท่ีมีคนกดไลคหรือกดติดตามเยอะๆ หรือแอคเคาท Twitter ท่ีมี 

Follower มากๆ จนถึงชาแนล Youtube ท่ีคน Subscribe หลายหม่ืนหรือหลายแสนคน กลุมคนเหลานี้มี

อิทธิพลตอแฟนๆ ท่ีติดตามพวกเขาอยางมาก ดังนั้นหากเลือกทําการตลาดโดยการจางรีวิว หรือจางโฆษณา

ผาน Influencer เปนอีกทางที่ชวยใหสินคาหรือแบรนดของเขาถึงกลุ มเปาหมายที ่ตองการไดเร็วข้ึน 

หลากหลายข้ึน อีกท้ังยังดูมีความนาเชื่อถือมากข้ึนอีกดวย 
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   เทคนิคดูแลรานคาออนไลนสําหรับรานคามือใหมที่อยากทําธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพใน

ระยะยาว หรือรานคามือเกาที่อยากเสริมแกรงธุรกิจใหเติบโตอยางมั่นคง ในยุคที่การทําธุรกิจออนไลน

กลายเปนเทรนดอาชีพยอดนิยมไมพอ ในแวววงยังมีคูแขงท้ังหนาเกาหนาใหม ท้ังรายใหญรายยอย ปรากฏ

ตัวลงมาแขงขันในสนามไมเวนแตละวัน ซ่ึงสิ่งท่ีจะทําใหรานคาเติบโตอยางม่ันคง ก็คือ “ลูกคา” นั่นเอง 

   การทําใหลูกคาเชื ่อถือและคิดถึงการเขามาซื้อสินคาจากรานปนอันดับแรก จะทําให

สามารถสรางยอดขายสรางผลกําไรใหธุรกิจ จนขยายเปนธุรกิจใหญไดอยางมั ่นคง ซึ ่งกวาจะไปถึง

ความสําเร็จนั้นรานคาตองวางแผนดูแลรานคาออนไลนงานแงของการบริการเพื่อสรางความพึงพอใจให

ลูกคาไปพรอมกับการวางแผนจัดการหลังรานอยางเปนระบบเพื่อมอบสิ่งที่ดีที่สุดใหกับลูกคา จนกระท่ัง

สามารถสรางความพึงพอใจใหเพ่ิมฐานลูกคาไดและดึงลูกคากลับมาเปนลูกคาประจําไดอยางแทจริง 

เปดเทคนิคบริหารรานคา ใหไดใจลูกคาแบบดังเปรี้ยง !!  

   ใสใจบริการ พรอมใหขอมูล เมื ่อลูกคามีคําถาม รานคาตองพรอมตอบทุกขอสงสัย 

เนื่องจากการซ้ือสินคาผานทางออนไลน ลูกคาไมไดเห็นและไมไดจับตองสินคาตัวจริง จะเห็นแครูปภาพและ

รายละเอียดจากรานเทานั้น ดังนั้นรานคาตองพรอมตอบทุกคําถามและขอสงสัยที่ลูกคาถามเขามาอยาง

จริงใจ เม่ือลูกคาไดรับคําตอบท่ีตองการครบแลว เขาจะกลายมาเปนลูกคาของรานแนนอน 

   ติดตองาย ตอบรับสะดวก เพราะลูกคาไมรูวารานคาอยูท่ีไหนหนาตาเปนอยางไร จะเสี่ยง

ถูกโกงไหม การเปดรานคาออนไลนผานแพลตฟอรมตางๆ เจาของรานควรเพ่ิมชองทางติดตอใหชัดเจน เปน

กลยุทธที ่จะชวยเสริมความนาเชื ่อถือใหรานคาออนไลนไดเปนอยางดี ไมวาจะทาง เบอรโทร E-mail 

เว็บไซต หรือ ชองทาง Line ยิ่งครบยิ่งดี 

   อัปเดตโปรโมชั่น ใหลูกคาอยูเสมอ ดึงดูดลูกคาที่เคยแวะเขามาซื้อสินคาที่รานใหกลับมา

ซื้ออีก ดวยการอัปเดตโปรโมชั่นกับลูกคาเปนประจํา ซึ่งลูกคาที่เคยใชบริการและมีความประทับใจกับราน

จะแวะเวียนกลับมาซ้ือสินคาท่ีรานอีกแนนอน 

   สงมอบความประทับใจ ดวยการสงสินคาที่รวดเร็ว สิ่งที่เริ่มตนมาทั้งหมดสามารถพังได

งายๆ หากรานคาไมสามารถสงสินคาใหลูกคาไดอยางรวดเร็ว เพราะเมื่อลูกคาชําระเงินแลว ก็มักจะ

คาดหวังวาจะไดพัสดุในทันที ภายใน 1-2 วัน รานคาควรเลือกบริการจากบริษัทขนสงที่ไดมาตรฐาน  

พรอมนําสงพัสดุใหถึงปลายทางไดอยางรวดเร็วและปลอดภัย บริการหลังรานเปนระบบ ดันธุรกิจแกรงได 

ไมมีพลาด เสริมแกรงใหธุรกิจออนไลนดวยระบบจัดการรานคาออนไลน ท่ีจะเขามาเสริมประสิทธิภาพและ

ยกระดับธุรกิจดวยเทคโนโลยีที่พัฒนามาเพื่อจบทุกปญหาในการขายของออนไลน ใหสามารถดําเนินธุรกิจ

ไดอยางคลองตัว เสริมความสมบูรณแบบใหในการใหบริการ สรางความประทับใจ สงแบรนดเขาไปอยูในใจ

ลูกคาไดอยางแทจริง  
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   ขายของแลวตองเก็บขอมูลครบ ไมวาขายของผานโพสตตหรือขายผานไลฟสด รานคา

ตองเก็บทุกคําสั่งจองใหไดอยางไมมีพลาด เพื่อสรางยอดขายใหตรงเปาหมายอยางไมมีสะดุด อยางการใช

ระบบเชื่อมไลฟสดบน Facebook Live จัดการขอมูลออเดอรไดผานระบบจัดการหลังราน ดูดคําสั่งจอง

จากไลฟได 100 % แบบไมมีพลาด 

   ไมผิดพลาดเรื่องจัดการออเดอร จัดการออเดอรลูกคาครั้งแรกแบบไดขอมูลครบ ไมพลาด 

ไมตกหลนขอมูลสําคัญไปแมแตขอมูลเดียว เมื่อลูกคากลับมาติดตามสินคา รานคาตองคนหายอนหลัง 

เพ่ือตรวจสอบขอมูลไดทันที  

   ใบปะหนาตองสวยแพ็คไมพลาด ยนระยะเวลาการแพ็คสินคาใหเร็วขึ ้นกวาเดิมดวย

ระบบปริ้นทใบปะหนาออเดอรแบบสติ๊กเกอร ปริ้นทเสร็จก็ปดลงบนใบปะหนาไดเลย ไดขอมูลเรียลไทมจาก

ระบบ ทําใหแพ็คไดอยางไมมีพลาด นําสงรานคาไดทันที 

   ขนสงรวดเร็วรองรับหลายบริการ เลือกบริษัทขนสงที่ไดมาตรฐาน ใสใจพัสดุทุกชิ้นราง

กับเปนพัสดุของตัวเอง รองรับการขนสงสินคาไดหลายประเภท ทั้งพัสดุธรรมดาและเก็บเงินปลายทาง 

พรอมดวยบริการเรียกรถขนสงเขารับถึงบาน ท่ีเสริมใหธุรกิจขนสงสินคาไดคลองตัวกวาเดิม 

   สงถึงจริงติดตามพัสดุได พัสดุท่ีถูกสงออกตองติดตามสถานะสินคาไดเรียลไทม ตรวจสอบ

ไดหลายชองทาง ดีที ่สุดตองมีทีม Customer Support พนักงานชวยดูแลลูกคาและชวยติดตามแกไข

ปญหาพัสดุไดอยางรวดเร็ว ติดตอพนักงานสะดวกพรอมใหบริการทันที 

   สรางรานคาใหมีเอกลักษณโดดเดน การสรางแบรนดใหมีเอกลักษณ คือ การพัฒนาธุรกิจ

เพ่ือสราง “ตัวตน” และ “บุคลิกภาพ” ท่ีโดดเดนสอดคลองไปกับองคกร และเปาหมายของธุรกิจ 

   ทําไมตองสรางแบรนด ขอดีคืออะไร ? เพราะการสรางแบรนด คือการสํารวจวิเคราะห

เพ่ือกําหนด “ตัวตน” ของธุรกิจใหสอดคลองไปกับสินคาหรือบริการ และสอดคลองกับความตองการของผู

ซื้อหรือกลุมเปาหมาย การสราง  แบรนดชวยใหผูซื้อเขาถึงคาของแบรนดไดอยางแมนยํา ทําใหแบรนดมี

แผนและแนวทางท่ีชัดเจนในการขับเคลื่อนธุรกิจ ไมสะเปะสะปะ หาจุดบกพรองเพ่ือปรับปรุงไดงาย ถูกตอง

และเปนระบบ ชวยใหสามารถวิเคราะหและพัฒนาตนเองไดอยางมีประสิทธิภาพ การสรางแบรนดจึงเปน

ความจําเปนท้ังเพ่ือการพัฒนาธุรกิจและสรางโอกาสในการแขงขันไปดวยพรอมๆ กัน 

   สรางแบรนดแลวไดอะไร ? 

    ผลท่ีจับตองไดของการสรางแบรนด 

     การสรางแบรนดคือ การกําหนดอัตลักษณและภาพลักษณของธุรกิจ ซึ่งสอดคลอง

กับผลิตภัณฑหรือบริการหลัก รวมถึงความตองการของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายของธุรกิจ ซึ่งผลที่จับ

ตองไดในอันดับแรก ก็คือ เครื่องหมายการคา หรือที่เรียกวา โลโก และขอความหลัก อาจเรียกวาสโลแกน

หรือ Key Message รวมถึงภาพลักษณอ่ืนๆ ท่ีใชในการสื่อสารสูกลุมเปาหมายท่ีสอดคลองกับแนวทางของ

ธุรกิจอยางแมนยํา 
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  การสรางแบรนดเปนมากกวาการสรางภาพลักษณ 

   การกําหนดอัตลักษณที่ถูกตองจะตองชวยพัฒนาธุรกิจอยางรอบดาน พัฒนาผลิตภัณฑ

หรือบริการ เพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารจัดการธุรกิจ เขาใจพฤติกรรมและความตองการของกลุมเปาหมาย 

ฯลฯ การสรางแบรนดจึงไปไกลกวาแคการสรางภาพลักษณท่ีชัดเจน แตเปนการวิเคราะหเพ่ือกําหนดตัวตน

ของแบรนดในทุกๆ ดาน เพื่อใหสัมพันธสอดคลองและสงเสริมกัน และนี่เปนเครื่องมือที่ทรงพลังที่จะชวย

ขับเคลื่อนใหแบรนดมีพื้นฐานที่มั่นคง สรางโอกาสในการแขงขัน และมีแนวทางในการพัฒนาอยางตอเนื่อง

ชัดเจน   

               สรางแบรนดชวยใหมีแผนและการประเมินผลท่ีชัดเจน 

   การสรางแบรนดและตัวตนของธุรกิจ เปนกระบวนการท่ีตองรวบรวมขอมูลหลากหลายใช

ท้ังศาสตร และศิลปวิเคราะหและกําหนดเปนแนวทางในการขับเคลื่อน “แผนการสรางแบรนด” ซ่ึงตองใช

เวลาในการพัฒนาแผน การพัฒนาแบรนดจึงอาจเปนหนึ่งเดียวกันกับแผนธุรกิจ การมีแผนในการขับเคลื่อน

ธุรกิจเปนพ้ืนฐานท่ีแมนยําในการวิเคราะหตรวจสอบประเมินผล เพ่ือปรับแนวทางของธุรกิจอยางสม่ําเสมอ 

เพ่ือใหบรรลุเปาหมายตามท่ีธุรกิจกําหนดไว 

 ธุรกิจแบบไหนท่ีจําเปนตองสรางแบรนด 

      ทุกธุรกิจจําเปนตองสรางแบรนดเพราะแบรนดก็เปรียบเสมือน “คน” ที่ผูซื้อตองการรูจัก  

เพื่อเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อ คือใคร ทําอะไร คิดอะไร มีความแตกตางอยางไร ฯลฯ การกําหนดตัวตน

ของแบรนดเพ่ือใหสามารถตอบคําถามเหลานี้ใหไดท้ังหมด ควบคูไปกับการพัฒนาคาของสินคา หรือบริการ

รวมถึงสื่อสารบอกกลาวตัวตนของธุรกิจใหกับผูบริโภคไดรับรูและเขาใจถึงคาตางๆ นี่คือการสรางโอกาสใน

การแขงขันและการเขาถึงผูซ้ือซ่ึงก็คือหัวใจความสําเร็จของธุรกิจ 
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 คูแขงมากหรือเพ่ิงเริ่มตน ย่ิงตองเรงสรางและพัฒนาแบรนด 

     ธุรกิจในกลุมที่มีผูเลนในตลาดเยอะมีคูแขงจํานวนมาก โดยเฉพาะผูประกอบการใหมที่เขาสู

การแขงขันการสรางแบรนด จึงยิ่งเปนสิ่งจําเปนเพื่อสรางความแตกตางสรางการรับรูถึงตัวตน และคาของ

สินคาหรือบริการ ยกตัวอยางเชน สินคาประเภทเครื่องดื่มชูกําลังท่ีท้ังราคาและภาพใกลเคียงกันมาก ผูซ้ือมี

ตัวเลือกอยางนอยไมตํ่ากวา 5 แบรนด คําถามก็คือ อะไรเปนเงื่อนไขใหผูซื้อเลือกแบรนดใดแบรนดหนึ่ง 

คําตอบก็คือตัวตนของแบรนดที่สามารถสื่อสารออกมาตรงกับบุคลิก หรือความชื่นชอบของผูซื ้อ นี่คือ

ความจําเปนของการสรางแบรนด 

 คําถามการสรางแบรนดท่ีถามกันบอยๆ 

1. สรางแบรนด ก็คือการออกแบบโลโกกับงานดีไซนไมใชหรือ ? 

     ไมใช การออกแบบโลโกโทนสีตัวหนังสือรูปแบบการใชงานตางๆ เปนผลลัพธของการ

วิเคราะหตัวตนของธุรกิจ คาของสินคาหรือบริการ วิเคราะหตลาดและคูแขง ความเหมาะสมของเทรนด 

และความนิยมตางๆ ความเหมาะสมกับตัวตนความตองการของกลุมเปาหมาย ทั้งหมดเปนการรวบรวม

ขอมูลแลวนํามาวิเคราะหในเชิงศาสตร แลวแปลงเปนภาพลักษณในเชิงศิลปท่ีเรียกวา CI หรือ Corporate 

Identity 

       ดังนั้นโลโก และรูปแบบแนวทางของงานดีไซนตางๆ จึงเปนผลลัพธสุดทายทางดานศิลปของ

การวิเคราะหขอมูลในการพัฒนาแบรนดดานศาสตรตางๆ มากอนอยางรอบดาน การออกแบบที่ไมได

คํานึงถึงความเหมาะสมเหลานี้ หรือการใชรสนิยมความชอบของเจาของธุรกิจเพียงดานเดียว โดยไมคํานึงถึง

ตัวตนของลูกคา และขอมูลที่จําเปนอื่นๆ ไมเรียกวาเปนการออกแบบเพื่อการสรางแบรนด บางทานถามวา

ตองทําขนาดนี้เลยหรือ ? ทําขนาดนี้ 
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2. เสียเวลาสรางแบรนดทําไม ทํายอดขายเลยไมดีกวาหรือ ? 

   บางธุรกิจการสรางแบรนดสามารถทําควบคู ไปกับการขายไดเลย เปนการขายอยาง

สรางสรรคสามารถสรางท้ังแรงจูงใจ โฆษณาจุดเดนของสินคา อาจรวมถึงการลดแลกแจกแถม สุดทายทําให

ขายได มองดูผิวเผินอาจเขาใจวาเปนการขายเพียงอยางเดียว แตในกิจกรรมการขายไดมีการสะทอน 

“ตัวตน” ของแบรนดออกมาดวย นั่นก็คือการสรางแบรนดรูปแบบหนึ่ง “การขายได” จึงยังคงตองมีเง่ือนไข

เหลานี้อยูเสมอ นั่นก็คือตองมีแบรนดท่ีดี ภาพสินคาตองดีและตองมีการสื่อสารท่ีด ี

3. มียอดอยูบาง สรางแบรนดแลวยอดขายเพ่ิมข้ึนหรือไม ? 

   เพิ่มขึ้นในระยะยาว ไมเพิ่มอยางชัดเจนในระยะสั้น ถาตองการเพิ่มรายไดในระยะสั้นเปน

ครั้งๆ ไป ตองทําเรื่องการกระตุนยอดขาย เชน โฆษณา การลดราคา การสรางแรงจูงใจตางๆ การสรางแบ

รนดเปนการปรับพื้นฐานทุกๆ ดานใหสอดคลองเหมาะสมซึ่งใชเวลา และเห็นผลในระยะกลางเปนตนไป

ประเด็นที่ควรใหความสําคัญก็คือ การวิเคราะหธุรกิจเพื่อใหเกิดความเขาใจบนพื้นฐานของขอเท็จจริง  

หลายธุรกิจมักเชื่อวาแบรนดของตนเองดีอยูแลว ไมมีความจําเปนตองพัฒนาอะไร สามารถเนนการกระตุน

ยอดขายเพื่อสรางรายไดไดเลย ซึ่งถาทําไดผลจริงก็ไมมีปญหาอะไร แตสวนใหญมักขายไดไมมาก ตองเพ่ิม

เงินโฆษณามากขึ้นเรื่อยๆ เพื่อจะมียอดขายที่เพิ่มขึ้น สุดทายทําใหเสียเงินไปกับการกระตุนยอดขายโดย

แทบไมไดอะไรเปนชิ้นเปนอัน การกระตุนยอดขายจึงควรควบคูหรือหลังจากที่ไดพัฒนาแบรนดอยางมี

ประสิทธิภาพแลว 
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4. การสรางแบรนด ชวยสรางรายไดหรือไม ? 

   สรางแบรนดชวยสรางรายไดในระยะกลางและระยะยาว เม่ือไดพัฒนาและสื่อสารแบรนด

ไปสูกลุมเปาหมายอยางเหมาะสมในระยะหนึ่งแลว ยอดขายจะเติบโตในอัตราที่อาจไมสูงมาก แตแนนอน

ม่ันคงและโตอยางตอเนื่อง ซ่ึงธุรกิจสามารถสรางกิจกรรมการตลาดอ่ืนๆ เพ่ือกระตุนใหเกิดรายไดท่ีเพ่ิมข้ึน

จากแนวทางพื้นฐานของการพัฒนาและการสื่อสารแบรนดที่ดีอยูแลว สงผลใหเกิดรายไดจากการกระตุน

ยอดขายท่ีชัดเจน การสรางและสื่อสารแบรนดจึงเปนพ้ืนฐานของการสรางรายไดท่ีม่ันคงใหกับธุรกิจ 

5. เม่ือกอนก็ไมเคยสรางแบรนด ทําไมยังขายได 

   เมื่อกอนอาจมีคูแขงนอย หรือพฤติกรรมของผูซื้อที่ตองการทดลองผลิตภัณฑสินคาใหมๆ 

เม่ือมีสินคาเปนทางเลือกใหกับผูซ้ือมากข้ึน ภาพก็ใกลเคียงกัน หรือคูแขงอาจดีกวา รวมถึงคูแขงอาจพัฒนา

แบรนดใหตรงกับความตองการของผูซื้อไดแมนยํากวา โอกาสในการแขงขันจึงลดลงสงผลใหยอดขายลดลง

ตามกันไปดวย เมื่อตอนที่เริ่มขายสินคาใหมๆ แมไมไดสรางแบรนดก็อาจขายได เพราะคูแขงอาจมีไมมาก

และพฤติกรรมของผูซื ้อที่ชอบทดลองสินคาใหม (สินคาที่ราคาไมสูง) แตเมื ่อตลาดเริ ่มมีผู เลนมากข้ึน  

ภาพของสินคา, การสรางและสื่อสารแบรนดคือปจจัยพ้ืนฐานของการขาย 

 
(Photo by Lauren DeCicca/Getty Images) 
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6. ขายของเล็กๆ นอยๆ ธรรมดา ตองสรางแบรนดดวยหรือ ? 

   ตองสราง เพราะแบรนดก็คือ “ตัวตน” แมแตรานคาใน Online Market Place ตางๆ ก็

ยังมีสถานะใหผูซ้ือรีวิว เชน คะแนนการตอบกลับ ยอดการขาย ความรับผิดชอบในดานภาพ สินคาเดียวกัน

แมราคาจะถูกกวาแตถาการรีวิวไมดี ผูซื้ออาจยอมซื้อสินคาในราคาที่สูงกวาจากรานที่รีวิวดีกวา ฯลฯ นี่คือ

สวนหนึ่งของการสรางแบรนด เม่ือไหรท่ีผูขายไมไดมีคนเดียว และผูซ้ือมีทางเลือก แบรนดจะเปนเครื่องมือ

ใหผูซ้ือตัดสินใจเลือกไมใชคนอ่ืน การสรางแบรนดจึงมีความสําคัญเสมอ 
 

7. มีแบรนดอยู แลวตองสรางแบรนดดวยหรือไม ? รี-แบรนดคืออะไร ? ทําไมตอง

เปล่ียนโลโก 

   ถาแบรนดที่มีอยูหมายถึงแคโลโกสินคา ควรสรางแบรนดตามที่อธิบายเพื่อใหสามารถ

พัฒนาธุรกิจและสรางโอกาสในการแขงขัน แตถามีการสรางแบรนดอยูบางแลวและพิจารณาแลวเห็นวายัง

ไมถูกตองเหมาะสมในบางดาน ก็ควรพัฒนาเพ่ิมเติม 

   ลักษณะนี้ก็คือการ “รี-แบรนด” (Re-Brand) ซึ่งหลังจากปรับเปลี่ยนกระบวนการตางๆ 

แลว จึงควรพิจารณาวาเปนการปรับเปลี่ยนมากหรือนอย กระทบหรือจําเปนตองปรับเปลี่ยนภาพลักษณ

เพื่อใหเหมาะสมกับการปรับปรุงตางๆ หรือไม สวนใหญการปรับแก หรือเปลี่ยนโลโกก็เพื่อปรับใหเขากับ

แนวทางที่ไดปรับปรุงใหม ใหเขากับตัวตนใหม เขากับกลุมเปาหมายที่กําหนดใหม โดยทางออมก็เพื่อเปน

การแสดงออกตอสังคมและผูบริโภคกลุมเปาหมายวาแบรนดไดปรับเปลี่ยนไปสูแนวทางใหมแลว 

 

 
 

8. การสรางแบรนด ทําเองไดหรือไม ข้ันตอนเปนอยางไร ? 

   ทําเองได บนพื้นฐานของความพรอมและความเขาใจ ขั้นตอนก็คือทําความเขาใจการ

เชื่อมโยง 3 ดาน ดานโครงสรางของธุรกิจ ดานสินคาและบริการหลักและดานการตลาด และกลุมเปาหมาย 

โดยวิเคราะหรายละเอียดทั้งสามดานเพื่อหาขอสรุป และกําหนดเปนเปาหมายในการขับเคลื่อนธุรกิจ 

ที่สามารถพัฒนาทั้งสามดานอยางสอดคลองสงเสริมเปนไปในทิศทางเดียวกัน ซึ่งจะทําใหได “แผนพัฒนา

ธุรกิจและโครงสรางองคกร” ที ่มีทิศทางสอดรับกัน เชื ่อมโยงกับการ “กําหนดและสรางอัตลักษณ” 

https://positioningmag.com/wp-content/uploads/2019/09/1_chinapost.jpg
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ที่สอดคลองไปกับทั้งธุรกิจ สินคา หรือบริการ รวมถึงความตองการของกลุมเปาหมาย ซึ่งจะนําไปสูการ 

“กําหนดแนวทางในการสื่อสาร” ที่แมนยํา เพื่อสื่อสารคาและตัวตนของธุรกิจไปสูกลุมเปาหมาย ทั้งหมดนี้

ควรรวบรวมเปนแผนงานหลัก เพื่อกําหนดใหการพัฒนาเปนไปอยางสอดคลองและมีทิศทาง กําหนดการ

วิเคราะหตรวจสอบแผนงานเปนชวงเวลาที่แนนอน เพื่อประเมินผลและปรับปรุงแผนใหมีประสิทธิภาพอยู

เสมอ 

9. สรางแบรนดแลวทําไมยังขายไมได 

   การสรางแบรนดคือการพิจารณาทุกองคประกอบของธุรกิจ รวมถึงดานการสรางและ

สื่อสารอัตลักษณหรือตัวตนของธุรกิจ สื่อสารคาสินคาไปสูกลุมเปาหมาย โดยกําหนดเปนแผนเพื่อการ

พัฒนาทุกดานไปพรอมๆ กัน นั่นหมายถึงจุดแข็งของสินคาหรือบริการจะตองไดรับตรวจสอบและพัฒนาอยู

เสมอ เพ่ือรักษาและเพ่ิมภาพใหสูงข้ึนอยางตอเนื่องสม่ําเสมอ โครงสรางและการบริหารธุรกิจจะตองเปนไป

ไดเพื่อสงเสริมการสรางคาของสินคาหรือบริการ การสรางและสื่อสารตัวตนจะตองสอดคลองและสงเสริม

ทั้งสินคา บริการ รวมถึงภาพลักษณของธุรกิจอยางสอดคลองกัน ทั้งหมดนี้ลวนเปนปจจัยในการตัดสินใจ

ของลูกคาที่จะสนับสนุนสินคาและบริการ ถาในปลายทางผลที่เกิดขึ้นยังคง “ขายไมได” ตองทบทวน

องคประกอบตางๆ วาไดทําครบถวนเหมาะสมแลวหรือไม 

 

 
 

10.  การสรางแบรนด เปนทางออกของการทําธุรกิจจริงหรือไม ? 

    การสร างแบรนดม ีบทบาทสําค ัญและจะยิ ่งทว ีความสําค ัญเพิ ่มมากขึ ้นเร ื ่อยๆ 

จากกระบวนการขับเคลื่อนของสังคมท่ีการพัฒนาเทคโนโลยีกระจายไปสูวงกวาง ความงายและความฉลาด

ทําใหธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก ธุรกิจเฉพาะทาง ธุรกิจทองถิ่น เกิดและเพิ่มปริมาณมากขึ้นอยาง

ตอเนื่อง สงผลใหเกิดการแขงขันเพื่อเขาถึงผูบริโภคที่เพิ่มขึ้นตามมาอยางหลีกเลี่ยงไมได ในขณะที่ผูซื้อก็มี

ทางเล ือกเก ิดข ึ ้นมากมายอยางที ่ ไม  เคยมีมากอน ทั ้งย ังสามารถเปร ียบเทียบขอมูลของส ินคา  

และบริการตางๆ เพ่ือการตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีตรงกับความตองการของตนเองไดอยางสะดวกรวดเร็ว ดังนั้น

ไมวาจะเปนธุรกิจอะไรที่ตองการสวนแบงการตลาดจากคูแขง ตองการการขายที่ตอเนื่อง การสรางแบรนด

เปนทางออกของธุรกิจเหลานั้นเสมอ

https://positioningmag.com/wp-content/uploads/2020/09/4-.jpg
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หมวดวิชาท่ี 8 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน 

 จุดประสงคหมวดวิชา 

    ผูเขาอบรมมีความเขาใจกฎหมายท่ีเก่ียวของกับรานคาออนไลน เชน การจดทะเบียนพาณิชย 

บทกําหนดโทษผูฝาฝนกฎหมายเกี่ยวกับสินคา การโฆษณา ราคากลางสินคาและบริการ กฎหมายเกี่ยวกับ

ทรัพยสินทางปญญา การโฆษณาขายสินคาท่ีผิดกฎหมาย ภาษีธุรกิจการคาออนไลน และสามารถขําความรู

เหลานี้ไปดําเนินกิจการไดอยางปลอดภัย ถูกตอง และสุจริต 

 

 คําอธิบายหมวดวิชา 

   ศึกษาเกี ่ยวกับการจดทะเบียนพาณิชย บทกําหนดโทษผู ฝาฝน ธุรกิจที่ตองและไมตอง       

จดทะเบียน กฎหมายเก่ียวกับสินคา กฎหมายเก่ียวกับการโฆษณา ประกาศคณะกรรมการกลางราคาสินคา

และบริการ กฎหมายเกี่ยวกับทรัพยสินทางปญญา การโฆษณาขายสินคาที่ผิดกฎหมาย ภาษีธุรกิจการคา

ออนไลน 

 

หัวขอ 8.1 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน 

 วัตถุประสงค 

  เพ่ือใหผูเรียนสามารถรูและเขาใจในกฎ ระเบียบ ขอบังคับในการประกอบธุรกิจคาขายผาน

ออนไลน 

 

 รูปแบบการฝกอบรม 

  ระยะเวลา 5 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบบรรยาย 2 ชั่วโมง 

  การเรียนรูแบบปฏิบัติการ 3 ชั่วโมง  

 

 ขอบขายเนื้อหา 

  กฎหมายขายตรงและตลาดแบบตรง 

 

 ส่ือและอุปกรณ 

1. Flip Chart  

2. โพสตอิท  

3. ปากกาเมจิ  

4. มารกเกอร  

5. ตัวอยางขอพิพาท 
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 การประเมินผล 

  1. การตอบคําถามของผูเขารับการอบรม 

  2. รายงานหนาชั้น 

 

 แนวการดําเนินงาน 

  ฟงบรรยาย และ จัดกลุมกิจกรรม 

  สรุปทายเรื่อง  

                 เปดโอกาสใหผูเขารับการอบรมซักถามขอสงสัยจากการเรียนรูที่ผานมาทบทวนความเขาใจ 

โดยการใชคําถามเก่ียวกับกฎหมายท่ีเก่ียวของกับรานคาตลาดออนไลน 
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เนื้อหาหัวขอ 8.1 กฎหมายเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน  

  กฎหมายทะเบียนพาณิชย 

   ปฏิเสธไมไดวาความนาเชื่อถือเปนเรื่องสําคัญของ "รานคาออนไลน" พอคาแมคาในแวดวง

ออนไลนจึงตองศึกษาหาขอมูลท้ังในแงกลยุทธการขาย การบริการ ชองทางการขาย วิธีโปรโมทราน รวมถึง

วิธีสงเสริมความนาเชื่อถือทางดานกฎหมายดวย ซึ่งหนึ่งในสิ่งสําคัญที่จําเปนตองรูคือ "จดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส" 

  ทําไม ? ตอง“จดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส” 

     มีขอมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ระบุวา การจดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสนั ้น ก็เพื่อใหธุรกิจมีความนาเชื ่อถือ จากการมีสถานะตัวตนทางกฎหมาย และเพื่อเปน

ประโยชนในการทําธุรกรรมกับหนวยงานตางๆ อีกท้ังยังจะชวยสรางความม่ันใจใหผูบริโภค 

     โดยกรมพัฒนาธุรกิจการคาอาศัยอํานาจตามกฎหมายทะเบียนพาณิชย กําหนดใหผูขาย

สินคาหรือบริการทางอินเทอรเนต็ ทั้งเว็บไซตรานคาออนไลนหรือ Social Media ตองจดทะเบียนพาณิชย

การประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพ่ือใหผูประกอบการแสดงตนอยางเปดเผยตอทางราชการ 

  ประโยชนของการ“จดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส” 

   นอกจากการจดทะเบียนฯ จะชวยเพิ่มความนาเชื่อถือใหธุรกิจแลว ยังมีประโยชนอื่นๆ  

ตออาชีพ "ขายออนไลน" ดวย ไดแก 

   1. หลังจดทะเบียนฯ เจาของธุรกิจจะมีสิทธิ์ในการเขารับการอบรม ตามหลักสูตรที่กรม

พัฒนาธุรกิจการคากําหนด ถือเปนโอกาสในการพัฒนาความรูดานธุรกิจ การบริหารรานคา เรียนรูเทคนิค

การตลาดแบบไมมีคาใชจาย 

   2. ชวยสรางเครดิตใหกับ “รานคาออนไลน” ในสายตาของสถาบันการเงิน ไมวาจะเปน

การขอสินเชื่อเงินกู ยื่นขอกูเงินทุนหมุนเวียน หรือแมแตการขอสินเชื่อเรื่องอื่นๆ ก็สามารถใชทะเบียน

รานคาพาณิชยเปนหลักฐานประกอบการยื่นเอกสารทางการเงินไดเชนกัน 

   3. ชวยใหหนวยงานภาครัฐเก็บขอมูลสถิติรานคาออนไลนไดงายขึ้น รัฐจะไดสามารถ

ดําเนินการตามนโยบายทางเศรษฐกิจไดอยางเหมาะสม ไมวาจะเปนการลงทุน การชวยเหลือผูประกอบการ 

การสนับสนุนธรุกิจออนไลน การลงทุนตางประเทศ ฯลฯ 

  หากไม “จดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส” มีสิทธิ์ถูกปรับ 

   ผู คาออนไลนทุกคนจะตองรู จัก “ประกาศกระทรวงพาณิชย ฉบับที ่ 11 พ.ศ.2553   

มาตรา 5” ซึ่งบังคับใหผูประกอบพาณิชยกิจ ดังตอไปนี้ ตองจดทะเบียนพาณิชย ไดแก กิจการที่มีการซ้ือ

ขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีการใชสื่ออิเล็กทรอนิกสผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต หรือการบริการเปน

ตลาดกลางในการซื้อขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีใชสื่ออิเล็กทรอนิกสผานเครือขายอินเตอรเน็ต (ไมวา    

จะเปนบุคคลธรรมดา หางหุนสวนสามัญ หางหุนสวนจดทะเบียน หางหุนสวนจํากัด บริษัทจํากัดตาม

ประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย หรือบริษัทมหาชนจํากัดทุกทองที่ทั่วราชอาณาจักร) ดังนั้น การขาย
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สินคาออนไลน จึงนับเปนพาณิชยกิจที่ตองจดทะเบียนตามประกาศกระทรวงพาณิชยฉบับดังกลาว อีกท้ัง 

ผูคาออนไลนตองรูจัก “พ.ร.บ.ทะเบียนพาณิชย พ.ศ.2499” เอาไวดวย เนื่องจากเปนกฎหมายที่กําหนด

บทลงโทษไวในมาตรา 19 ที่ระบุวาหาก “รานคาออนไลน” ไมจดทะเบียนตาม พ.ร.บ. ฉบับนี้ หรือแสดง

รายการเท็จ หรือไมมาใหนายทะเบียนพาณิชยสอบสวน ไมยอมใหถอยคํา หรือไมยอมใหทะเบียนพาณิชย

หรือพนกังานเจาหนาท่ีเขาไปตรวจสอบนั้น จะตองระวางโทษปรับไมเกิน 2,000 บาท และใหปรับอีกวันละ 

100 บาท จนกวาจะจดทะเบียนแลวเสร็จ 

    ใครบาง ? ท่ีตองจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  

      1. ผูขายสินคา/บริการ ผานระบบอินเทอรเน็ต และ Social Media 

      2. ผูใหบริการอินเทอรเน็ต (Internet Service Provider : ISP) 

        3. ผูใหเชาพ้ืนท่ีของเครื่องคอมพิวเตอรแมขาย (WebHosting) 

      4. ผูใหบริการเปนตัวกลางในการซ้ือขายสินคา/บริการ ผานอินเทอรเน็ต                    

(E-Marketplace) เชน Lazada Shopee ฯลฯ 

  โดยตองขอจดทะเบียนภายใน 30 วัน นับตั้งแตวันเริ่มคาขาย ผูคาตองทําเว็บไซตที่จะใชขาย

สินคาใหเรียบรอย เชน ลงรูปสินคา คําบรรยาย ราคา วิธีชําระเงิน และวิธีจัดสงใหครบถวน 

    ข้ันตอนการย่ืนจดทะเบียนฯ และเช็กจุดใหบริการ 

        ผู ขายสินคาหรือบริการผานทางออนไลน สามารถเดินทางไปจดทะเบียนพาณิชย 

ณ สํานักงานเขตในกรุงเทพมหานคร เมืองพัทยา เทศบาล หรือองคการบริหารสวนตําบล (อบต.) ตามที่ต้ัง

ของสถานประกอบการหรือตามที่อยูของผูขาย โดยเอกสารที่จําเปน ไดแก บัตรประชาชนตัวจริง สําเนา

บัตรประชาชน รูปหนาแรกของเว็บไซต (Print เปนเอกสารเตรียมไปดวย) สวนขั้นตอนการยื่นจดทะเบียน 

และเอกสารสําคัญท่ีใชจดทะเบียนพาณิชยเล็กทรอนิกส มีดังตอไปนี้ 

   1. แสดงบัตรประจําตัวประชาชนตัวจริง พรอมแจงวามาจดทะเบียนฯ 

   2. ขอเอกสารแบบคําขอจดทะเบียนพาณิชย (แบบ ทพ.) 

   3. กรอกรายละเอียดเก่ียวกับเว็บไซต(เอกสารแนบแบบ ทพ.) กรอก 1 ใบตอ 1 เว็บไซต 

   4. เตรียมเอกสารท่ี Print หนาแรกของเว็บไซต 

   5. วาดแผนท่ีตั้งการประกอบพาณิชยกิจ 

   6. หนังสือรับรองการจดทะเบียนของหางหุนสวนหรือบริษัท (กรณีจดในนามนิติบุคคล) 

   7. กรณีมอบอํานาจใหผู อื ่นมาจดแทน ตองมีหนังสือมอบอํานาจ พรอมสําเนาบัตร

ประชาชนของท้ังผูมอบอํานาจและผูรับมอบอํานาจ 

 วิธีขอเครื่องหมาย “DBD REGISTERED” รับรองธุรกิจออนไลน 

  เม่ือพอคาแมคาออนไลน ผานข้ันตอนการยื่นจดทะเบียนฯ เรียบรอยแลว จากนั้นก็สามารถขอ

ใชเครื ่องหมายรับรองผู ประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล ็กทรอนิกส หรือที ่เร ียกวาเครื ่องหมาย “DBD 

Registered” ไดเลย โดยเครื ่องหมายนี ้มีประโยชนคือ ใชแสดงความมีตัวตนในการประกอบธุรกิจ 
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E-Commerce โดยแสดงไวบนหนาเว็บไซตรานคาของ และสามารถคลิกตรวจสอบขอมูลความมีตัวตน 

มายัง www.trustmarkthai.com ได สําหรับชองทางในการยื ่นขออนุญาตใชเครื ่องหมาย “DBD 

Registered” สามารถแจงขอใชเครื่องหมายฯ ไดที่ กองพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กรมพัฒนาธุรกิจการคา 

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 : เครื่องหมายรับรองผูประกอบธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะมีอายุการใชงานเปนเวลา 5 ป  

นับแตวันท่ีกรมอนุมัติใหมีกําหนดใช หรือศึกษาเพ่ิมเติมไดท่ี https://www.dbd.go.th 

    กฎหมายขายตรงและการตลาดแบบตรง 

   ตามพระราชบัญญัติ ขายตรงและตลาดแบบตรง พ.ศ. 2545 มาตรา3ถือวาการขายสินคา 

ออนไลนเปน “ตลาดแบบตรง” ซึ่งหมายความวา การทําตลาดสินคาหรือบริการในลักษณะของการสื่อสาร

ขอมูล เพื่อเสนอขายสินคาหรือบริการโดยตรงตอผูบริโภค(มีตะกรา ซื้อขาย รับเงินคาซื้อขายสินคา และ

บริการ)ซึ่งอยูหางโดยระยะทาง และมุงหวังใหผู บริโภคแตละรายตอบกลับเพื่อซื้อสินคา หรือบริการ 

จากผูประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง 

   ในการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง ตามมาตรา 27 ไดหามมิใหผูใดประกอบธุรกิจตลาด

แบบตรง เวนแตจะไดจดทะเบียนการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง ตามพระราชบัญญัตินี้ นั่นหมายความวา 

ผูประกอบธุรกิจจะตองดําเนินการ จดทะเบียนการประกอบธุรกิจตลาดแบบตรง เทานั้น จึงจะสามารถ

ใหบริการซ้ือขายหนังสือผานชองทางรานคาออนไลนไดอยางถูกตอง 

   สวน“บทลงโทษ”ตามพระราชบัญญัติฉบับนี้ ผูฝาฝน ไมปฏิบัติตาม จะมีโทษจําคุกไมเกิน

หนึ่งป หรือปรับไมเกิน 100,000บาท หรือท้ังจําท้ังปรับ และปรับอีกวันละไมเกินหนึ่งหม่ืนบาท ตลอดเวลา

ที่ยังฝาฝนอยูนอกจากนี้ สํานักงานคุมครองผูบริโภค ยังไดมีการคุมครองผูบริโภค เรื่องของการเตือนภัยแก

ผู บริโภค ตามมาตรา10(3) ตามพระราชบัญญัติคุ มครองผูบริโภค ที่กําหนดใหคณะกรรมการคุมครอง

ผูบริโภค“มีอํานาจหนาที่ในการแจงหรือโฆษณาขาวสารเกี่ยวกับสินคา บริการ ที่อาจกอใหเกิดความ

เสียหาย หรือเสื่อมเสียตอสิทธิของผูบริโภค โดยจะระบุชื่อสินคาหรือบริการ หรือชื่อของผูประกอบธุรกิจ 

ก็ได 

   แนวทางปฏิบัติสําหรับสํานักพิมพ รานหนังสือขนาดเล็ก ขนาดกลางและขนาดยอม 

(SMEs) แตหลังจากพระราชบัญญัติฉบับนี้ประกาศใช ไดมีประกาศ “กฎกระทรวง” กําหนดการซื้อขาย

สินคาหรือบริการ โดยวิธีการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสที่ไมถือวาเปนตลาดแบบตรง พ.ศ. 2561 ลงวันที่  2 

พฤศจิกายน พ.ศ. 2561 โดยที่รานหนังสือออนไลน สํานักพิมพ สามารถนําประกาศกฎกระทรวง ฉบับนี้ไป

ใช เปนแนวทางปฏิบัติ เพ่ือใหไดรับสิทธิยกเวน “ธุรกิจตลาดแบบตรง” ตามรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

    1. การขายสินคาหรือบริการของบุคคลธรรมดา ซ่ึงมิไดจดทะเบียนเปนผูประกอบธุรกิจ

ตลาดแบบตรง และมีรายไดจากการขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไมเกิน 1.8

ลานบาทตอป 

https://www.dbd.go.th/
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    2. การขายสินคาหรือบริการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ไดขึ้นทะเบียน

ตามกฎหมาย วาดวยการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

    3. การขายสินคาหรือบริการของวิสาหกิจชุมชนและเครือขายวิสาหกิจชุมชนที่ไดจด

ทะเบียนตามกฎหมายวาดวยการสงเสริมวิสาหกิจชุมชน 

    4. การขายสินคาหรือบริการของสหกรณและกลุมเกษตรกรที ่ไดจดทะเบียนตาม

กฎหมายวาดวยสหกรณ 

  ดังนั้น สํานักพิมพหรือรานหนังสือออนไลน ท่ีไดรับจดหมายแจงเตือนจาก สํานักงานคุมครอง

ผูบริโภค สามารถใชสิทธิยกเวนตามประกาศเพิ่มเติม กฎกระทรวง ฉบับนี้ ตามขอท่ี 1 และ  ขอท่ี 2 เรื่อง 

“การขายสินคาหรือบริการของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ที่ไดขึ้นทะเบียนตามกฎหมาย วาดวย

การสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม” แตตองดําเนินการ สมัครสมาชิกและขึ้นทะเบียนตาม

กฎหมาย วาดวยการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมแจงและนําสงเอกสารใหกับกองขายตรง

และตลาดแบบตรงสํานักงานคุมครองผูบริโภคและขอทราบรายละเอียดเพ่ิมเติมไดท่ี สํานักกฎหมายและคดี 

สวนขายตรงและตลาดแบบตรง โทรศัพท 02-141 3420 

  การสมัครสมาชิกและขึ ้นทะเบียนตามกฎหมายวาดวยการสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลาง     

และขนาดยอม รานหนังสือออนไลน สามารถดําเนินการ ตามวิธีการ การตรวจสอบรายละเอียด และ

ขั้นตอนการขอหนังสือรับรองผานเว็บไซต ของ สสว.เพื่อนําไปใชประกอบการใชสิทธิ์ยกเวนตามประกาศ 

กฎกระทรวง ไดดังตอไปนี้  

                 - วิธีการ รายละเอียดการสมัครเปนสมาชิก สสว. 

                    https://members.sme.go.th/newportal/ 

                 - การตรวจสอบการลงทะเบียน คนหา หมายเลขสมาชิก สสว. 

                    https://members.sme.go.th/newportal/res_member.aspx 

      กรอกเลขทะเบียนนิติบุคคล หรือหมายเลขบัตรประชาชน 

      - ข้ันตอนการขอหนังสือรับรองการเปนสมาชิก สสว. 

   1. ตรวจสอบการลงทะเบียน ในระบบลงทะเบียนผูประกอบการ 

   2. ขอรหัสผาน โดยระบบจะทําการจัดสง ชื่อผูใช และ รหัสผานใหทางอีเมลท่ีระบุไว 

   3. ทําการ Loginเขาระบบตามขอมูลท่ีไดรับ เพ่ือขอหนังสือรับรอง 

  ขอมูลผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง 

   ทั้งนี้สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภค (Office of the Consumer Protection 

Board) ไดมีการดําเนินการแจงขอมูลผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง รวมถึงชื่อผูประกอบการ

ที่ถูกดําเนินคดี ทั้งเรื่องการโฆษณาเปนเท็จ การพิจารณาเยียวยาความเสียหาย หรือการละเมิดตอผูบริโภค 

ผานทางเว็บไซต ของสํานักงานคุมครองผูบริโภค โดยสามารถเขาไปดูรายละเอียดตามชองทางตางๆ 

ดังตอไปนี้ 
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    - รายช่ือผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=376 

    - การจดทะเบียนผูประกอบธุรกิจขายตรงและตลาดแบบตรง  

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=311 

    - คูมือการจดทะเบียน 

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=338 

    - เอกสารดาวนโหลดแบบฟอรม 

      https://www.ocpb.go.th/more_news.php?cid=339 

   หากมีขอสงสัยเพิ่มเติม สามารถดาวนโหลดเอกสาร การจดแจง และขอรับคําปรึกษา 

ไดท่ีสายดวน 1166 สํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบริโภคและสอบถามขอมูลเพ่ิมเติมสํานักงานสงเสริม

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม (สสว.) ไดท่ี 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 กําหนดการซ้ือขายสินคาหรือบริการ โดยวิธีการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

ท่ีไมถือวาเปนตลาดแบบตรง 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. สํานักงานคุมครองผูบริโภคSearch from: https://www.ocpb.go.th/ 

                      8. สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม Search from: 

                          https://www.sme.go.th/th/ 

  กฎหมายคุมครองผูบริโภค 

   กฎหมายและสิทธิการคุมครองผูบริโภคในการซื้อสินคาผานเว็บไซตปจจุบันนี้ชองทาง

อินเทอรเน็ตไดถูกนํามาใชในการซื้อขายสินคา ไมวาจะเปนเครื่องใชเครื่องสําอาง อุปกรณอํานวยความ
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สะดวกในการใชชีวิตตางๆ ทั้งหมดลวนแลวแตมีการโฆษณาบอกสรรพทางเว็บไซต ซึ่งสามารถเปดชมจาก 

ที่ใดก็ได ไมวาจะเปนจากคอมพิวเตอรที่บาน ที่ทํางาน หรือแมแตการเชื่อมตออินเทอรเน็ตผานมือถือ  

จึงเปนอีกทางเลือกใหผูใชอินเทอรเน็ตซ้ือขายสินคาในระบบออนไลน ท่ีมีความสะดวกและมีประโยชนหลาย

ประการ แตขณะเดียวกันก็อาจกอใหเกิดความเสียหายแกผูบริโภคได เชน อาจถูกฉอโกงเงิน ดังที่เปนขาว

อยูบอยๆ หรือการไดสินคา ที่ไมมีภาพตรงตามที่โฆษณา ปญหาการฉอโกงจากการซื้อสินคาออนไลน  

มีกฎหมายคุมครอง ก็คือกฎหมายรัฐธรรมนูญแหงราชอาณาจักรไทย พ.ศ. 2550 มีหลักการคุมครองสิทธิ

และเสรีภาพของผูบริโภคในการซื้อสินคาทุกประเภท และสิทธิในการไดรับขอมูลขาวสารและการรองเรียน 

ตามมาตรา ๖๑ นอกจากนี้ ยังมีพระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภค พ.ศ. 2522 แกไขเพิ่มเติม พ.ศ. 2541 

สําหรับการคุ มครองสิทธิในการไดร ับการชดเชยความเสียหาย กรณีไดสินคาไมตรงตามคําโฆษณา  

ซ่ึงวางหลักการสําคัญเรื่องคุมครองสิทธิของผูบริโภค 5 ประการ ไดแก  

    1. สิทธิที่จะไดรับขาวสารรวมทั้งคําบรรยายลักษณะภาพที่ถูกตองเกี่ยวกับสินคาหรือ

บริการ ไดแก สิทธิที่จะไดรับการโฆษณาหรือการแสดงฉลากตามความเปนจริงและปราศจากพิษภัยแก

ผูบริโภค รวมถึงสิทธิท่ีจะไดรับทราบขอมูลเก่ียวกับสินคาหรือบริการอยางถูกตองและชัดเจนท่ีจะไมหลงผิด

ในการเลือกซ้ือสินคาหรือรับบริการโดยไมเปนธรรม 

    2. สิทธิท่ีจะมีอิสระในการเลือกหาสินคาหรือบริการ ไดแก สิทธิท่ีจะเลือกซ้ือสินคาหรือ

รับบริการโดยความสมัครใจของผูบริโภค และปราศจากการชักจูงใจอันไมเปนธรรม 

    3. สิทธิที่จะไดรับความปลอดภัยจากการใชสินคาหรือบริการ ไดแก สิทธิที่จะไดรับ

สินคาหรือบริการท่ีปลอดภัย มีสภาพสินคาและภาพท่ีไดมาตรฐานเหมาะสมแกการใช ไมกอใหเกิดอันตราย

ตอชีวิต หรือทรัพยสิน ในกรณีใชตามคําแนะนําหรือระมัดระวังตามสภาพของสินคาหรือบริการนั้นแลว  

    4. สิทธิที่จะไดรับความเปนธรรมในการทําสัญญา ไดแก สิทธิที่จะไดรับขอสัญญาโดย

ไมถูกเอารัดเอาเปรียบจากผูประกอบธุรกิจ 

    5. สิทธิที ่จะไดรับการพิจารณาและชดเชยความเสียหาย ไดแก สิทธิที ่จะไดรับการ

คุมครองและชดใชคาเสียหาย เมื่อมีการละเมิดสิทธิของผูบริโภคตามขอ 1, 2, 3 และ 4 ดังกลาวหลักการ

ของการไววางใจไดที ่จะใชคอมพิวเตอรเปนตัวกลางในการท าสัญญานับเปนหลักการสําคัญ เพื่อใหใช

คอมพิวเตอรเปนตัวกลางในการท าธุรกรรมออนไลนไดอยางหลากหลายเชนทุกวันนี้สามารถทําธุรกรรม

ออนไลนไดนับตั้งแตการประกาศเรื่องทั่วๆ ไป ไปจนถึงการซื้อสินคา ออนไลน และทําธุรกรรมทางการเงิน 

โดยพระราชบัญญัติคุมครองผูบริโภคก็ใหการคุมครองดานสัญญา ตามมาตรา 35 ทวิ ซึ่งคณะกรรมการวา

ดวยสัญญามีอํานาจ ดังตอไปนี้  

          1) กําหนดใหการประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการนั้นเปนธุรกิจที่ควบคุม

สัญญาหากในการประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการใด สัญญาซื้อขาย หรือสัญญาใหบริการนั้นมี

กฎหมายกําหนดใหตองทําเปนหนังสือหรือท่ีตามปกติประเพณีทําเปนหนังสือในการประกอบธุรกิจท่ีควบคุม

สัญญา สัญญาท่ีผูประกอบธุรกิจทํากับผูบริโภคจะตองมีลักษณะดังตอไปนี้ 
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          (1) ใชขอสัญญาที่จําเปนซึ่งหากมิไดใชขอสัญญาเชนนั้น จะทําใหผูบริโภค

เสียเปรียบผูประกอบธุรกิจเกินสมควร 

             (2) หามใชขอสัญญาท่ีไมเปนธรรมตอผูบริโภค 

        2) ใหผูประกอบธุรกิจจัดทําสัญญาตามแบบที่คณะกรรมการวาดวยสัญญากําหนด

หรือจะกําหนดใหใชขอสัญญาใดก็ได ท้ังนี้เพ่ือประโยชนของผูบริโภคสวนรวม 

         3) กําหนดใหการประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการอยางใดอยางหนึ่ง เปน

ธุรกิจที่ควบคุมรายการในหลักฐานการรับเงินในการประกอบธุรกิจที่ควบคุมรายการในหลักฐานการรับเงิน 

หลักฐานการรับเงินจะตองมีลักษณะ ดังตอไปนี้ 

           (1) มีรายการและใชขอความที่จําเปน ซึ่งหากมิไดมีรายการหรือมิไดใช

ขอความเชนนั้นจะทําใหผูบริโภคเสียเปรียบผูประกอบธุรกิจเกินสมควร 

             (2) หามใชขอความท่ีไมเปนธรรมตอผูบริโภค 

  ท้ังนี้ ตามหลักเกณฑ เง่ือนไข และรายละเอียดท่ีคณะกรรมการวาดวยสัญญากําหนดในกรณีท่ี

ผูประกอบธุรกิจขายสินคาหรือใหบริการโดยใหคํามั่นวาจะทําสัญญารับประกันใหไวแกผูบริโภค สัญญา

ดังกลาวตองทําเปนหนังสือลงลายมือชื่อของผูประกอบธุรกิจหรือผูแทน และตองสงมอบสัญญานั้นแก

ผูบริโภคพรอมกับการสงมอบสินคาหรือใหบริการ 

  แตอยางไรก็ตาม ถึงแมวาจะมีกฎหมายมากมายที่มาคุมครองในเรื ่องนี้ ทั ้งนี้ผู บริโภคเอง

จําเปนที่จะตองระมัดระวัง ในการซื้อตรวจสอบสินคาใหถี่ถวน รอบคอบ และควรตรวจสินคาที่ไดมาดวย 

ทุกครั้ง หรือแมแตกรณีอื่นๆ ก็ควรเก็บหลักฐานของสัญญาหรือใบเสร็จ เพื่อเปนหลักฐานในกรณีที่เสียหาย 

ชํารุด หรือมีปญหาภายหลังนั่นเอง หากรูวาตนเองถูกละเมิดสิทธิผูบริโภค ก็ควรแจงไปยังสถานที่ๆ คอยให

การชวยเหลือในเรื่องนี้ ไมปลอยใหผูประกอบการหลอกผูบริโภครายอ่ืนๆ ไดอีก 

  ประมวลกฎหมายอาญา 

   กํากับดูแลการประกอบการท่ีมีเจตนาทุจริต ฉอโกง หลอกลวงผูอ่ืนดวยการแสดงขอความ

อันเปนเท็จ หรือปกปดขอความจริง ที่หลอกลวงเอาทรัพยสินจากผูถูกหลอกลวง หรือบุคคลที่สาม ในทาง

กฎหมายนั้น ความผิดฐานฉอโกง เปนความผิดที่ยอมความได ซึ ่งประมวลกฎหมายอาญามาตรา 341 

ตองเปนการหลอกลวงดวยขอความเท็จ หรือปกปดขอความจริงซ่ึงควรบอกใหแจง ดังนั้น การซ้ือขายแลวไม

สงของให ตองมีเจตนาทุจริตดวย นั่นหมายความวา หากเปนเพียงการซื้อขาย แตขณะทําสัญญานั้น  

เปนการทําสัญญาจริง มีของที่จะสงมอบจริง แตภายหลังไมมีของดังกลาว จึงไมไดสงมอบกัน กรณีนี้เปน

เพียงการผิดสัญญาซื้อขาย ที่ผูขายจําตองมีหนาที่ในการสงมอบของที่ผูซื้อไดสั่งซื้อนั้น แตในกรณีที่มีการ

หลอกหลวง ซ้ือขายทาง online นั้น แสดงใหเห็นชัดเลยวา ผูขายนั้น มีเจตนาท่ีจะไมสงมอบสินคานั้นตั้งแต

แรก แตประกาศใน เว็บไซตใหคนเขามาซื ้อเพื ่อประสงคจะไดเง ินของผู ส ั ่งซื ้อโดยไมสงของใหจึง  

เปนความผิดฐานฉอโกง และหากกระทําโดยทั่วไปทาง Online นี้ จึงเปนความผิดที่ถือไดวาเปนการฉอโกง

ประชาชน ซึ ่งเปนความผิดตามมาตรา 343 ซึ ่งมีโทษสูงขึ ้น มาตรการที ่กลาวมาขางตน เปนเรื ่องท่ี  
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พนักงานสอบสวนและพนักงานอัยการมีภาระหนาที ่ในการดําเนินคดีอาญาแกผู กระทําการฉอโกง  

และในแมจะสามารถนําผูกระทําความผิดมาลงโทษไดก็ตามแตความเสียหายที่เกิดขึ้น อาจไมไดรับการ

เยียวยาเพราะเมื่อมีการชําระเงินไปแลว และผูกระทําความผิดไดนําเงินไปใช ก็ไมสามารถที่จะนํามาคืน

ใหแกผูเสียหายท่ีถูกหลอกเปนจํานวนมากได 

      ประเด็นสําคัญของการผูบริโภคผูฉอโกงจากการซื้อขายทางโซเชียลมีเดียในปจจุบันการ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) ไดเขามามีบทบาทสําคัญ และกลายเปนสื่อกลางในการขายสินคา

ประเภทตางๆ ในระบบอินเตอรเน็ต เนื่องดวยมีการประหยัดคาใชจาย ประหยัดเวลาในการเดินทาง  

ทั้งสะดวกและรวดเร็ว ไมจําเปนตองมีรานคา และไมตองจัดเก็บสินคาไวในคลังสินคา กักตุนสินคาเปน   

ครั้งละมากๆ ทําใหผูประกอบการสามารถประหยัดตนทุนทางธุรกิจได ผูประกอบการสวนใหญจึงนิยม    

ขายสินคาผาน Facebook, Twitter, Instagram หรือโปรแกรมประยุกตอยาง แอพพลิเคชั ่น line               

และ WhatApp กันมากขึ้น เพราะสามารถเขาถึงผู คนไดทุกระดับ ทุกวัย การซื้อขายสินคาผานทาง                

E-Commerce เปนการทําสัญญาผานเครือขายอินเตอรเน็ต การซื้อสินคาผูซื้อจะตองทําการตัดสินใจเอง 

โดยอาศัยขอมูลที ่นําเสนอผานสื ่ออิเล็กทรอนิกส เชน จอคอมพิวเตอร โทรศัพท โทรทัศน แท็บเล็ต        

หรือโฆษณาที ่ผ านทางหนาเว็บไซตอยางเดียว ไมไดมีการติดตอหรือพบปะเปนการสวนบุคคลกับ

ผู ประกอบการ อาจจะมีการถามตอบสินคาในรูปแบบของกลองขอความ (Inbox) ซึ ่งเปนการแจง

รายละเอียดสินคา ราคา ยอดรวม พรอมทั้งรายละเอียดการชําระเงินผานธนาคารเทานั้น ไมสามารถเห็น

หรือไดสัมผัสกับตัวสินคากอนที่จะตัดสินใจซื้อเหมือนกับการซื้อสินคาตามรานคาปกติ ลักษณะเชนนี้เอง  

ทําใหผู บริโภคซึ่งเปนผู ซื ้อมีความเสี่ยงตอปญหาของการไมรู ถึงขอมูลตางๆ ที่สําคัญในการซื้อสินคา         

ทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดแก การไมร ู ถ ึงต ัวตนที ่แทจริงของผู ประกอบการ ซึ ่งเปนคู ส ัญญา                

การไมรู รายละเอียดของสัญญา ตลอดจนการไมรู ถึงขอเท็จจริงที ่เกี ่ยวของกับราคาสินคาที่เหมาะสม         

จึงนํามาสูประเด็นปญหา เชน 

         1. การหลอกขายสินคา การไมไดรับสินคา หรือการไดรับสินคาไมตรงกับท่ีสั่งซ้ือ 

      2. การจัดสงสินคาระหวางการขนสงไดรับความเสียหายกอนถึงมือผูบริโภค 

       การหลอกขายสินคา การไมไดรับสินคา หรือการไดรับสินคาไมตรงกับที่สั่งซื ้อหลอกลวง   

ขายสินคา วิธีการหลอกลวงขายสินคารูปแบบนี้มีมานาน ตั้งแตสมัยโลกยังไมมีอินเทอรเน็ต เมื่อถึงปจจุบัน

วิวัฒนาการดานเทคโนโลยีเริ ่มเจริญมากขึ้น ก็ไดมีการพัฒนาการซื้อขายสินคาออนไลนขึ ้นมา เพราะ    

ความเขาถึงงายของเทคโนโลยี ความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคาที่งาย รวดเร็ว ตัดปญหาเรื ่อง     

การเดินทาง บางครั้งยังไดสินคาที่มีราคาถูกกวาทองตลาด เนื่องจากรานคาออนไลนไมมีตนทุนในการเปด

ราน นอกจากนี้ การซื้อของผานระบบออนไลนในสินคาบางประเภท เชน กระเปา นาิกา เครื่องใช

อิเล็กทรอนิกส ที่สวนใหญเปนของตางประเทศ ยังอาจทําใหไดของที่ทันสมัย โดยเฉพาะของที่ไมมีราน

จําหนายในประเทศไทย ดวยปจจัยที่เขาถึงงายสะดวกนี้เอง ทําให การซื้อสินคาออนไลนเปนที่นิยม      
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อยางมาก และมีแนวโนมที่จะเติบโตมากขึ้นเรื่อยๆ แตในอีกดานหนึ่ง การเติบโตของธุรกิจออนไลนก็ทําให

เกิดปญหาหลายอยางตามมา เชน ไดรับสินคาที่ไมมีภาพ หรือภาพตํ่ากวาที่โฆษณาขายไวทางออนไลน ได

สินคาไมตรงกับที่สั่งซื้อ หรือไมตรงกับความตองการ รวมไปถึงการโฆษณาเกินจริง หลอกลวงผูบริโภค 

สินคาที่มีการขายผานชองทางออนไลนที่ประชาชนจะถูกหลอกลวงสวนใหญ คือ สินคาแบรนดเนมที่มี    

ราคาแพง เชน กระเปา รองเทา นาิกา สวนบริการออนไลนที่มักจะโดนหลอกลวง ไดแก การจองตั๋ว

เครื่องบิน และการจองทัวร ฯลฯ จึงเปนเรื่องที่มิจฉาชีพแสวงหาโอกาสในการซื้อขายทางออนไลนนี้ แสดง

ขอความอันเปนเท็จเพื่อขายสินคาหรือบริการ และเมื่อมีคนเขาไปทําธุรกรรมและซื้อสินคาเหลานั้น แตไม

รับสินคา กรณีดังกลาว จึงเกิดปญหา และสรางความเสียหายใหแกผูซื้อสินคาเปนจํานวนมาก และความ

เสียหายดังกลาวอาจเปนเงินจํานวนสูง ถาสินคานั้นเปนที่นิยม เชน ตุกตาที่สั่งจากตางประเทศ เปนตน 

ปญหาดังกลาว เปนปญหาที่ยากตอการปองกัน เพราะการโพสตตขอความลงในระบบอินเทอรเน็ตนั้น ผูท่ี

โพสตขอความสามารถโพสตตเขามาในเว็บไซตหรือสรางเว็บไซตไดเอง และเสนอขายสินคาและบริการ โดย

ท่ีผูบริโภคหรือผูซ้ือไมอาจทราบไดวา การเสนอขายสินคาดังกลาวเปนความจริงเพียงใด ซ่ึงตางจากการขาย

สินคาหรือบริการท่ีมีรานคาหรือตัวแทนท่ีถูกตอง ผูซ้ือสามารถติดตามตัวผูขายได หรือบริษัทท่ีใหบริการได

(ณรงค ใจหาญ) สวนขอที่ยากไปกวาการปองกันคือ การตรวจสอบวา ใครเปนผูดําเนินการ เพราะการซ้ือ

ขายในระบบอินเตอรเน็ตนั้น การใชชื ่อหรือขอมูลในระบบอินเตอรเน็ต มักจะไมไดใชชื ่อจริง  ดังนั้น       

การตรวจสอบของพนักงานสอบสวนจึงตองแกะรอยจากบัญชีของผูขายที่ระบุใหโอนเงินไป แลวจึงติดตาม

ตัวผูที่กระทําความผิด แตในบางกรณี การติดตามเจาของบัญชีก็ไมอาจไดตัวผูกระทําความผิดที่แทจริงได 

เพราะบางคนมีการรับจางเปดบัญชีธนาคารเพื่อใหมีการโอนเงินเขาบัญชีดังกลาว พนักงานสอบสวน จึงได

แตเจาของบัญชีแตไมไดผูกระทําความผิดที่แทจริง และในบางกรณีเงินที่ผูเสียหายโอนไปแลวก็นําไปใชจน

หมดไมอาจนํามาเพ่ือคืนใหแกผูเสียหายได 

  ขอควรระวังจากการซ้ือขายสินคาผานเครือขายออนไลน 

   1. การตรวจสอบบุคคลที่ขายสินคาทางอินเตอรเน็ต เปนเรื่องที่คอนขางยุงยาก บางราย  

มีการจดทะเบียนในตางประเทศ ไมสามารถเขาถึงขอมูลได ทําใหยากในการยืนยันตัวผูกระทําความผิด 

ถึงแมจะรูวาเปนผูกระทําความผิด แตก็มีขอสงสัยวา อาจไมใชผูกระทําความผิดตัวจริงก็เปนได 

   2. การรองทุกขต อพนักงานสอบสวน ในประเทศไทยพนักงานสอบสวนมีความรู         

ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับเรื่องออนไลนก็มีนอย และสวนใหญก็ไมเขาใจวิธีการทําธุรกิจบนออนไลน ทําให    

ไมอยากรับแจงความ สํานักงานตํารวจแหงชาติตองเรงพัฒนาบุคลากร โดยเฉพาะพนักงานสอบสวนให     

มีความรูความเขาใจเกี่ยวกับเรื่องการทําธุรกรรมบนอินเตอรเน็ต เพื่อประโยชนในการใหความเปนธรรมกับ

ผูบริโภค 
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   3. เม่ือถูกหลอกลวงจากการขายสินคาหรือบริการ หนวยงานท่ีเก่ียวของกับการตรวจสอบ 

IP หรือยืนยันขอมูลเกี่ยวกับตัวผูกระทําความผิด มีบุคลากรไมเพียงพอ ทั้งจํานวน ความรูความสามารถ

ประสบการณ ไมเทาทันคนราย รวมถึงความลาชาในการเขาถึงขอมูลที่ทําใหชากวาคนรายเสมอกวา       

จะตรวจสอบได ก็เหลือแตรองรอยไมทันอาชญากรรม 

   4. การยึดหรืออายัดทรัพยสินของพวกฉอโกงประชาชน ก็เปนเรื่องที่คอนขางยุงยาก ตอง

ใชอํานาจศาล พนักงานสอบสวนก็ไมกลาที่จะไปอายัดบัญชี กลัวเสี่ยงที่จะถูกฟองกลับ ดังนั้น ถึงแมจะรอง

ทุกขดําเนินคดีกับพวกมิจฉาชีพเหลานี้ได แตก็จะไมสามารถไดทรัพยสินเงินทองกลับคืนมาได 

   5. ความยุงยากในการพิสูจนความผิดของผูกระทําความผิด พวกหลอกลวงบนอินเตอรเน็ต 

มักไมไดทํางานคนเดียว มีทีมงานหรือตัวการรวมกับผูกระทําความผิดหลายคน แบงหนาที่กันทํา บางคน

อาจไมรูจักกัน หรือรูจักกันเพียงชื่อเลน หรือรูจักกันทางออนไลน ไมเคยเห็นหนากัน จึงเปนการยากในการ

แสวงหาขอเท็จจริงและพยานหลักฐานเพื่อพิสูจนความผิดคนราย ทําใหคนรายลอยนวลไดงาย มีความผิด

ตาม ป.อ.มาตรา 83 โดยมาตรา 83 ในกรณีความผิดใดเกิดข้ึนโดยการกระทําของบุคคลตั้งแตสองคนข้ึนไป  

ผูท่ีไดรวมกระทําความผิดดวยกันนั้นเปนตัวการ ตองระวางโทษตามท่ีกฎหมายกําหนดไวสําหรับความผิดนั้น 

   6. คําซัดทอดระหวางผูกระทําความผิดดวยกัน ไมสามารถรับฟงเปนพยานหลักฐานพิสูจน

ความผิดจําเลยไดโดยลําพัง ตองมีพยานหลักฐานอ่ืนประกอบ และการหาพยานหลักฐานอ่ืนประกอบก็ไมใช

เรื่องงาย ตาม ป.วิ.อ.มาตรา 227/1 (มาตรา227/1 ในการวินิจฉัยชั่งนํ้าหนักพยานบอกเลา พยานซัดทอด 

พยานที่จําเลยไมมีโอกาสถามคาน หรือพยานหลักฐานที่มีขอบกพรองประการอื่นอันอาจกระทบถึงความ

นาเชื่อถือของพยานหลักฐานนั้น ศาลจะตองกระทําดวยความระมัดระวัง และไมควรเชื่อพยานหลักฐานนั้น

โดยลําพังเพ่ือลงโทษจําเลย เวนแตจะมีเหตุผลอันหนักแนน มีพฤติการณพิเศษแหงคดี หรือมีพยานหลักฐาน

ประกอบอ่ืนมาสนับสนุน พยานหลักฐานประกอบตามวรรคหนึ่ง หมายถึง พยานหลักฐานอ่ืนท่ีรับฟงได และ

มีแหลงที่มาเปนอิสระตางหากจากพยานหลักฐานที่ตองการพยานหลักฐานประกอบนั้น ทั้งจะตองมี 

คาเชิงพิสูจนท่ีสามารถสนับสนุนใหพยานหลักฐานอ่ืนท่ีไปประกอบมีความนาเชื่อถือมากข้ึนดวย 

   7. ขบวนการฉอโกงทางอินเตอรเน็ต มีการคบคิดไตรตรองกันมาเปนอยางดีวางแผนในการ

หลอกลวง ทางหนีทีไล เตรียมการไวลวงหนา ยากท่ีจะสาวไปถึงตัวการใหญ รวมท้ังทรัพยสินท่ีหลอกลวงได

จากผูเสียหายก็มีการยักยายถายเทแบบรวดเร็ว 

   8. คําแนะนําเมื่อถูกหลอกลวงทางอินเตอรเน็ต ควรรวบรวมพยานหลักฐานใหมากที่สุด

เทาท่ีจะมากได เพ่ือใชพิสูจนความผิดของคนราย เชน ขอมูลในอินเตอรเน็ต บันทึกเสียงคําสนทนา ยิ่งหลาย

ครั้งยิ่งดี เบอรโทรศัพทที่คนรายใช ซึ่งสวนใหญเติมเงินและเปลี่ยนเบอรไปเรื่อยๆ พยานบุคคล หมายถึง 

ผูเสียหายคนอื่นๆ ควรจะรวมตัวกันเพื่อแสดงใหเห็นวาคนรายมีพฤติการณในการฉอโกงประชาชนพยาน

เอกสารตางๆ เชน เลขที่บัญชีของคนราย ใบสลิปการโอนเงิน เพื่อพิสูจนเกี่ยวกับการสงมอบทรัพย พยาน

วัตถุเกี ่ยวกับสินคาหรือภาพถาย หรือว ีด ีโอที ่ เก่ียวกับการกระทําของคนรายในการฉอโกง ถามี

พยานหลักฐานม่ันคงเพียงพอรับฟงไดโดยปราศจากขอสงสัย ก็สามารถท่ีจะพิสูจนความผิดของคนรายได 
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   9. การปองกันมิใหถูกหลอกจากพวกฉอโกงทางอินเตอรเน็ต งายนิดเดียว ไมควรซื้อขาย

สินคาที่ลดราคามากๆ ทางอินเตอรเน็ต ควรซื้อสินคาดวยตนเองที่รานหรือโชวรูม หรือหางสรรพสินคา  

หรือติดตอกับผูขายโดยตรง อยาชําระเงินคาสินคาทางอินเตอรเน็ตกอนท่ีจะไดรับสินคา อยาไววางใจคนงาย 

โดยเฉพาะเพ่ือนฝูงท่ีอาศัยความไววางใจ หลอกลวงหรือเพ่ือนฝูง อาจจะถูกหลอกมาอีกที 

   10. การถายภาพกับบุคคลอื่น สําหรับผูที ่มีชื ่อเสียงก็ตองระมัดระวัง เพราะอาจจะมี

มิจฉาชีพไปแอบอางและเมื่อพบสิ่งผิดปกติ ตองแจงความดําเนินคดีตามกฎหมายทันที มิฉะนั้น อาจจะ

กลายเปนตัวการรวมกระทําความผิดเหมือนกับท่ีเปนขาว 

   วิธีปองกันการถูกหลอกจากการซื้อสินคาผานสื่อออนไลน ผูบริโภคควรใหเวลากับการศึกษา

ขอมูลของสินคา ความนาเชื่อถือของผูขายและสินคาท่ีขายกอนการตัดสินใจซ้ือ โดยมีวิธีการงายๆ คือ 

   1. ตรวจสอบเว็บไซตของรานคาวามีการจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับกระทรวง

พาณิชยหรือไมการตรวจสอบนี้จะทําใหผูบริโภคสบายใจไดในระดับหนึ่ง เพราะการจดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส ผูจดตองเปนเจาของรานคาออนไลน ตองมีการระบุขอมูลสวนตัวตางๆเพ่ือขอข้ึนจดทะเบียน 

ซึ่งถาหากเปนมิจฉาชีพคงจะไมอยากแสดงตัวตน ใหผู อื ่นรู สังเกตไดจากหนา Contact Us ในการจด

ทะเบียนผูขายจะไดรับเลขรหัสทะเบียน และจะมีการแสดงสัญลักษณทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

   2. เลือกรานคาที่มีเสียงตอบรับในทางที่ดี วิธีสังเกตงายๆคือรานคาที่มีเสียงตอบรับที่ดี 

ใหดูจากหนากระทู (Webboard) หรือจํานวนการสงสินคา การรีวิว (Review) จากลูกคาท่ีสั่งซ้ือสินคาจาก

ทางรานวาเปนอยางไร 

   3. เลือกซ้ือสินคาในเว็บไซตท่ีมีอายุการขายอยางนอย 1 ป โดยผูบริโภคสามารถตรวจสอบ

ไดงายๆผานทาง http://www.seologs.com/dns/domain-check.html โดยการใสชื่อเว็บไซตนั ้นๆ 

ลงไป 

   4. ตรวจสอบการตอบคําถามของผูขายสามารถตรวจสอบไดจากการตอบคําถามในกระทู 

(Webboard) วาผูขายหมั่นตอบคําถามของลูกคาหรือไม มีการตอบคําถามอยางไร และเอาใจใสลูกคา

หรือไม หากในกระทูมีลูกคาเขามาคุยเปนจํานวนมาก แลวผูขายมีการใหความใสใจในการตอบคําถามของ

ลูกคาท่ีดี ผูบริโภคก็สามารถม่ันใจไดในระดับหนึ่งวาปลอดภัย 

   5. ดูเงื่อนไขการรับประกันสินคาหรือบริการหลังการขายเนื่องจากการซื้อสินคาผานทาง

เว็บไซต หากสินคามีปญหาไมวาจะเปนการสงที ่ผิดพลาดหรือสินคาไมไดมาตรฐาน ทางรานจะมีการ

รับประกันหรือสามารถเปลี่ยนหรือคืนสินคาไดหรือไม ระยะเวลาในการรับประกันมีมากนอยเพียงใด 

หากทางผูขายไมไดระบุไว ผูบริโภคก็ควรถามใหเขาใจ และชัดเจนกอนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งในทางที่ดีควร

สอบถามผานทาง เว็บบอรดหรืออีเมล เพ่ือจะไดมีหลักฐานท่ีเปนลายลักษณอักษร และไมควรตกลงซ้ือขาย

กันทางโทรศัพท 
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   6. สินคาท่ีสนใจจะซ้ือไมควรเปนสินคาท่ีผิดกฎหมาย เชน ซีดีเถ่ือน สินคาปลอม สินคาผิด

กฎหมาย หรือสินคาที่มีราคาสูงมากๆ ถาไมใชสินคาพวกนี้ก็ไมตองกังวลใจมากมาย เพราะปญหาสวนใหญ

จะเกิดกับสินคาประเภทนี้ 

  ทําไมการซ้ือสินคาออนไลนถึงไดรับความนิยมมากข้ึน 

   อินเทอรเน็ตชวยใหทุกคน สามารถซื้อสินคาและชําระเงินไดจากทุกที่ผานอุปกรณตางๆ 

เชน คอมพิวเตอร สมารทโฟน หรือแท็บเล็ต จากนั้นสินคาที่สั่งซื้อก็จะถูกจัดสงมาถึงหนาประตูบานอยาง

รวดเร็ว ในอดีตอาจตองใชเวลานานกวาที่จะไดรับสินคาหายากที่สั่งซื้อจากตางประเทศ แตขณะนี้การซ้ือ

สินคาสามารถทําไดภายในเวลาไมก่ีวัน สะดวก งายและโปรโมชันท่ีมีใหเลือกมากมาย คือสาม เหตุผลสําคัญ

ท่ีคนเลือกซ้ือสินคาออนไลนเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆเคยไดรับโฆษณาประเภทท่ีเรียกกันวาขายถูก หรือแถมอยาง

เหลือเชื่อ ถึงจะสนใจมันแคไหน แตขอใหระวังเอาไวเพราะนั่นอาจเปนกลลวงก็ได แตก็อาจมีเว็บไซตชอปปง

ออนไลนยอดนิยมหลายแหงที่มักจะมอบสวนลดหรือใหของแถมพิเศษแกลูกคา ดังนั้นจึงตองพิจารณา

เว็บไซตตางๆ ใหรอบคอบกอนที่จะทําการสั่งซื้อ อาจดวยการคนหาคําวิจารณและความคิดเห็นจากแหลง

อื่นๆ และท่ีสําคัญคือความนาเชื่อถือของเว็บไซตที่กําลังจะซื้อสินคา ดวยความเขาถึงงายของเทคโนโลยี 

หรือจะเปนความสะดวกสบายในการเลือกซื้อสินคาออนไลนที่งาย รวดเร็ว หมดปญหาการเดินทาง และใน

บางครั้งก็จะไดสินคาที่มีราคาถูกกวาทองตลาด เนื่องจากการขายสินคาออนไลนไมจําเปนตองมีตนทุนใน

การเปดราน บางครั้งอาจจะไดสินคาที่ทันสมัยหรือสินคาที่ไมมีรานขายในประเทศ ทําใหทุกวันนี้การซ้ือ

สินคาออนไลนเปนที่นิยมกันอยางมาก แตก็มีขอเสียของการซื้อสินคาผานโลกออนไลนก็มีมาก ที่พบบอยๆ 

เชน ไดสินคาไมตรงกับ ความตองการ สินคาไมมีภาพ ถูกผูขายหลอกลวง ฯลฯ และในปจจุบันยุควิกฤติ

นํ้ามันแพงผูบริโภคหรือผูซื้อที่ชอบเดินทางจับจายใชสอยคงตองคิดหนักกันหนอย การซื้อสินคาผานทาง

อินเตอรเนต คงเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่ผูบริโภคหรือผูซื้อหันมานิยมใชบริการ แมวิธีซื้อของแบบนี้ไมไดเปน

วิธีการซื้อแบบใหม แตนักธุรกิจอี-คอมเมิรซ ยืนยันวาดวยวิกฤติการเดินทางที่มีคาใชจายเพิ่มขึ้นแบบนี้การ

ซ้ือขายในอินเตอรเนตจะไดรับความนิยมเพ่ิมสูงข้ึนเรื่อยๆ เพราะไมเพียงแคประหยัดเวลาในการเดินทางไป

เลือกซื้อแลว สินคามากมายทั่วโลกมีใหเลือกสรรตามความตองการเพียงแคมีอินเตอรเนต แมวาธุรกิจการ

ซื้อขาย สินคาออนไลนไมไดเปนสิ ่งแปลกใหมในปจจุบัน แตในเมืองไทยยังไดรับความนิยมนอย อาจ

เนื่องมาจากระบบคอมพิวเตอรและอินเทอรเน็ตยังเขาไมถึงประชาชนหมูมากการซื้อขายสินคาผานโซเชียล

มีเดียนี้ เปนการประยุกตใชในเชิงธุรกิจซื้อขายสินคาผานระบบอินเตอรเน็ต โดยขอเดนของธุรกิจรูปแบบนี้ 

คือ สามารถลดคาใชจาย ขอดีตรงนี ้เปนสิ ่งจูงใจใหผู บริโภคหลงเชื ่อ สําหรับพฤติกรรมการซื ้อขาย 

ของผูประกอบการแบบนี้เปนการเสี่ยงตอการถูกหลอกลวง เพราะผูประกอบการบางรายไมแสดงรูปภาพ

สินคา หรือนําภาพถายสินคาท่ีไมตรงกับของจริงมาแสดงแทน และยังแจงรายละเอียดขอมูลสินคานอย เพ่ือ

เปนการจูงใจผูบริโภคแทน เมื่อผูบริโภคตกลงซื้อสินคาก็จะตองโอนเงินเต็มจํานวน หรือเงินมัดจําผาน

ธนาคารกอนแลวจากนั้นถึงจะจัดสงสินคาไปใหผานทางการขนสง เชน รถทัวร หรือไปรษณีย เมื่อผูบริโภค
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โอนเงินใหแลวก็ปดโทรศัพทหนี หรือบางรายอาจจะสงสินคาที่ไมตรงตามที่ประกาศไว หรือสงสินคาที่ขาด

ภาพ ชํารุดเสียหายเปนอันตรายตอผูบริโภคก็เปนได 

  ขอดีและขอเสียของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

   ขอดี 

• ประหยัดคาใชจายเพ่ือการเดินทางไปซ้ือสินคา เพียงแคเลือกซ้ือผานเว็บไซตเทานั้น 

• ประหยัดเวลาในการติดตอ แคใชเวลาไมนานแคเพียงไมกี่วินาทีก็สามารถติดตอซ้ือ

สินคาได 

• การเปดรานคาในอินเทอรเน็ตเปนการขยายตลาดสูทั่วโลก ไมจํากัดเฉพาะแคใน

ประเทศ และยังทําใหผูบริโภคมีตัวเลือกในการไดเลือกซ้ือสินคามากยิ่งข้ึน 

• ผูขายสามารถเปดรานไดทุกวันตลอด 24 ชั่วโมงไมมีวันหยุด และผูบริโภคก็สามารถ

ซ้ือสินคาไดทุกวัน 

   ขอเสีย 

• ผูซื้ออาจไมแนใจวาสั่งซื้อแลวจะไดรับสินคาจริง หรือไดรับสินคาที่ไมเปนไปตาม

คาดหวัง หรือสินคาชํารุดเสียหายหรือสูญหาย 

• สินคาอาจเปนสินคาท่ีไมผานการทดสอบ หรือสินคาไมมีภาพ 

• เสี่ยงตอการถูกฉอโกง หรือถูกโกงราคาหรือถูกหลอกลวงไดงาย 

• ขอมูลสินคาบางอยางอาจมีการโออวดภาพสินคาเกินจริง โดยที ่ไมสามารถ

ตรวจสอบได 

• ในระบบกฎหมายของไทย ยังไมมีการใหความคุ มครองอยางทั ่วถึงเพียงพอ 

ความปลอดภัยในขอมูลทางอินเทอรเน็ตจึงยังไมปลอดภัยพอ 
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แบบทดสอบกอนและหลังการฝกอบรม 

หลักสูตร การคาขายผาน Platform 

แบบทดสอบ :   กอนการฝกอบรม  หลังการฝกอบรม 

ผูทดสอบ : ชื่อสกุล……………………………………………………  หนวยงาน………………………………………….………… 
 

คําช้ีแจง   เปนแบบทดสอบปรนัย จํานวน 24 ขอ  

            ใหเขียนเครื่องหมาย หนาขอท่ีเปนคําตอบ 
 

1. การตลาดออนไลน คืออะไร ?  

ก. ทําการตลาดบนอินเทอรเน็ต  

ข. ทําการตลาดบนทีวี 

ค. ทําการตลาดผานสื่อสิ่งพิมพ 

ง. ทําการตลาดทางวิทยุ 

2. SEO คืออะไร ?  

ก. การปรับแตงเว็บไซตใหติดอันดับบนเครื่องมือการคนหา 

ข. การเพ่ิมประสิทธิภาพอีเมลโซเชียล 

ค. การเพ่ิมประสิทธิภาพกิจกรรมท่ีสนับสนุน 

ง. การเพ่ิมประสิทธิภาพกิจกรรมพิเศษ 

3. PPC คืออะไร ?  

ก. จายตอการแปลง 

ข. จายตอการโทร 

ค. จายตอการแสดงผล 

ง. จายตอคลิก 

4. การตลาดเนื้อหา คืออะไร ?  

ก. การสรางและเผยแพรโฆษณาบน TV 

ข. การสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีคุณคาเพ่ือดึงดูดและมีสวนรวมกับกลุมเปาหมาย  

ค. การสรางและเผยแพรโฆษณาทางวิทยุ 

ง.  การสรางและแจกจายใบปลิว 
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5. ขอใดไมใชเครื่องมือในการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ ? 

ก. การโฆษณา 

ข. การประชาสัมพันธ 

ค. การใชพนักงานขาย 

ง. ไมมีขอถูก  

6. ขอใดเปนแพลตฟอรมโซเชียลมีเดียท่ีคนไทยใชมากท่ีสุดในป 2022 ? 

ก. Facebook  

ข. Line 

ค. Instagram 

ง. TikTok 

7.  ขอใดเปนชองทางการขายหรือจําหนายสินคาท่ีเหมาะกับกลุมลูกคาเปาหมาย Gen X มากท่ีสุด ? 

ก. Facebook Page  

ข. Twitter 

ค. TikTok 

ง. ไมมีขอถูก 

8.  Content ท่ีดีควรมีลักษณะเปนอยางไร ? 

ก. ตอบโจทยท้ังความตองการลูกคา และสิ่งท่ีกลุมเปาหมายอยากท่ีจะทราบ 

ข. ใชศัพทเฉพาะทางมาทําใหดูดี หรือเสริมความเกง 

ค. ชัดเจน กระฉับ และไดใจความ 

ง. ถูกท้ัง ก และ ค 

9.   ขอใดไมใชความสัมพันธในแงของดีไซเนอรกับคอนเทนต ? 

ก. ดีไซเนอรจะนําอินโฟกราฟกมาใชคอนเทนตเนื้อหามีความยาวมากๆ 

ข. ดีไซเนอรดัดแปลง Content ตัวอักษร ใหกลายเปนภาพท่ีสามารถเลาเรื่องได 

ค. ดีไซเนอรเนนสื่อท่ีการขายแบบ Hard Sell 

ง. ดีไซเนอรศึกษาขอมูลจนเขาใจเพ่ือใหสามารถตีโจทยของเนื้อหานั้นใหกลายเปนภาพ 

10. ขอใดไมใชขอดีหลักของการทําคอนเทนตอยางสม่ําเสมอและมีทิศทางท่ีชัดเจน ? 

ก. แบรนดกลายเปน “Top of Mind” หรือตัวเลือกแรกๆ ท่ีผูคนนึกถึง 

ข. คนอยากติดตาม Follow พรีเซนเตอร  

ค. คนเชื่อถือในแบรนด คนตัดสินใจงายข้ึน เพราะไววางใจ 

ง. แบรนดไดรับการกลาวถึง มีการ Mention หรืออางอิงความรู 
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11. ขอใดกลาวถูกตองท่ีสุดเกี่ยวกับรานคาตลาดออนไลน ? 

ก. ลูกคาในตลาดออนไลนมีความซับซอนแตไมยากท่ีจะทําความเขาใจ 

ข. ลูกคาในตลาดออนไลนสามารถซ้ือของไดตลอดเวลาจึงโฆษณากระจายกลุมไดอยางประหยัด 

ค. ลูกคาในตลาดออนไลนมีอัตราการซ้ือซ้ําท่ีรานเดิมมากกวาตลาดออฟไลน 

ง. ลูกคาในตลาดออนไลนมีจํานวนมากและสวนใหญเปนวัยทํางานท่ีมีเงินเดือนสูง 

12. ขอใดกลาวผิดเกี่ยวกับการรานคาบนตลาดออนไลน ? 

ก. จําเปนตองศึกษาลูกคามาก และขายของท่ีไดรับความนิยมก็พอ 

ข. สินคาใหมหรือแหวกแนวมากๆ จะหาลูกคาไดยากมาก 

ค. ลูกคาท่ีอยูในตลาดออนไลนมีพฤติกรรมคือตองการเปรียบเทียบราคาสินคา 

ง. ควรใชเทคนิคการลดราคาเม่ือมีขอมูลมากพอในการตัดสินใจ 

13. บนแพลตฟอรมท่ีไดรับความนิยมสูง และมีโปรโมช่ัน รานคาควรจัดการอยางไรใหเหมาะสมท่ีสุด ? 

ก. ไมควรลดราคาตามท่ีแพลตฟอรมแจง เพราะเปนการลดกําไร 

ข. ควรจัดการลดตนทุนสินคาเพ่ือใหทําโปรโมชั่นไดมากๆ 

ค. ควรรวมรายการท่ีสินคาราคาคอนขางกลางถึงสูงจะมีโอกาสมากข้ึน  

ง. ควรจายคาโฆษณามากข้ึนเพ่ือชวงชิงลูกคาแทนการลดราคาตามโปรโมชั่น 

14. ขอใดเปนถูกตองเม่ือรานคามียอดขายมากข้ึนเกิน 1.5 ลานบาทตอป และเปนรานคากิจการแบบ

บุคคลธรรมดา ? 

ก. แพลตฟอรมมักจะปดก้ันการมองเห็น 

ข. แพลตฟอรมจะยิ่งเปดโอกาสการมองเห็นรานคาของเรา 

ค. การสนับสนุนของภาครัฐจะดียิ่งข้ึน 

ง. สรรพากรจะเรียกสอบเพ่ือจายภาษี  

15. ขอใดเปนถูกตองท่ีสุดเกี่ยวกับการจดทะเบียนนิติบุคคลของรานคาออนไลน ? 

ก. สามารถหักคาใชจายไดมาก ยิ่งยอดขายมากยิ่งหักคาใชจายไดมาก 

ข. ไมตองจดทะเบียนภาษีมูลคาเพ่ิม 

ค. การเขาระบบภาษีทําใหโอกาสในการขายบนแพลตฟอรมดีข้ึน 

ง. ภาษีเงินไดของนิติบุคคลเปนแบบคงท่ี (Fixed Rate)  
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16. ขอใดกลาวถึงการประเมินเครื่องมือในการทําตลาดออนไลนไดถูกตองท่ีสุด ? 

ก. มีเครื่องมือเพ่ือประเมินหลากหลาย ผูขายจําเปนตองเรียนรูใหลึกซ้ึง  

ข. สามารถใช Google หรือ Chat GPT หาขอมูลใหไดเลย 

ค. มีเครื่องมือจําเพาะท่ีไมสามารถทําไดเอง ตองจาง Agency โฆษณาเพ่ือจัดการ 

ง. ใชการสุมเดาและประสบการณของผูขายก็เพียงพอ ไมตองประเมินเครื่องมือทําตลาดออนไลน 

17. เพราะเหตุใดจึงตองประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน ? 

ก. พฤติกรรมของลูกคาท่ีเปนกลุมเฉพาะมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

ข. มีสินคาท่ีเหมือนกันหรือเปนประเภทเดียวกันมาก 

ค. ไมจําเปนตองประเมินผล เนื่องจากแพลตฟอรมออนไลนทําใหอยูแลว 

ง. สามารถประเมินและใชจายเก่ียวกับการขายไดอยางมีประสิทธิผล  

18. ขอใดกลาวถูกตองท่ีสุดเกี่ยวกับการประเมินผลการใชเครื่องมือทําการตลาดออนไลน ? 

ก. รายไดอยางแมนยํามากข้ึน 

ข. ควรทําตั้งแตยังไมเริ่มจําหนายสินคาหรือชวงเริ่มตน 

ค. ควรศึกษาการประเมินผลฯ หลังจากท่ีมียอดขายมากๆ 

ง. เพ่ือลดตนทุนการผลิตสินคา 

19. ขอใดกลาวถูกตองเกี่ยวกับการตลาดออนไลน ? 

ก. เปนการตลาดท่ีไมจําเปนตองใชอินเตอรเน็ต 

ข. เปนการสื่อสารท่ีมีคาใชจายสูงมากมีแตแบรนดใหญๆถึงทําสําเร็จ 

ค. บริษัทสามารถไดรับ Feedback จากลูกคาไดโดยตรง 

ง. ไมมีขอถูก 

20. ขอใดไมถูกตองเกี่ยวกับการวิเคราะหโอกาสทางการตลาด ? 

ก. ปจจัยดานการเมืองเปนสิ่งแวดลอมทางธุรกิจทท่ีบริษัทไมสามารถควบคุมได 

ข. ปจจัยดานความม่ันคงทางการเงินของบริษัทเปนปจจัยภายนอกท่ีบริษัทตองระวังในการรับมือ 

ค. ปจจัยท่ีเก่ียวของกับการออกแบบสินคาเพ่ือสิ่งแวดลอมของบริษัทเปนสิ่งแวดลอมภายใน 

ของธุรกิจท่ีไมอาจควบคุมได                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                              

ง. ขอ ข และ ค ถูกตอง  
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21. ขอใดตอไปนี้ถูกตองเกี่ยวกับการสรางเอกลักษณใหตราสินคาและสินคา ? 

ก. โลโกท่ีมีความซับซอนมากๆจะยิ่งเปนท่ีนาจดจําสําหรับลูกคาซ่ึงอาจนําเทรนดหรือเหตุการณ  

ณ ชวงเวลาใดเวลาหนึ่งมาใชออกแบบก็ได 

ข. สีมีความสําคัญท้ังในการออกแบบโลโกและองคประกอบเก่ียวกับการสื่อสารดานอ่ืนๆของธุรกิจ 

ค. บรรจุภัณฑของสินคาไมจําเปนตองมีการออกแบบใดๆ เนื่องจากสิ้นเปลืองโดยใชเหตุ 

ง. ถูกทุกขอ 

22. ขอใดตอไปนี้คือเครื่องมือการทํา Content Marketing ? 

ก. Web Content และ E-Marketplace 

ข. E-Marketing และ Social Media Post 

ค. Social Media Post และ E-Mail Marketing 

ง. ถูกทุกขอ  

23. ขอใดตอไปนี้ถูกตองเกี่ยวกับ Youtube ? 

ก. เปนเครื่องมือท่ีเหมาะสําหรับใชปดการขาย 

ข. เปนเครืองมือในการสราง Content Marketing ท่ีเนนการนําเสนอท่ีแสดงความเปนมิตร 

    และตองกระชับสั้นๆ 

ค. เปนเครื่องมือการทํา Content ท่ีอาจจะมีคาใชจายสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกับการใช Fackbook Live 

ง. ไมมีขอถูก 

24. ขอใดตอไปนี้ถูกตองเกี่ยวกับ Social Media Marketing ? 

ก. เปนการตลาดท่ีใชสื่อ Social Media ในแพลตฟอรมตางๆเพ่ือประชาสัมพันธ และสราง 

    เครือขายกลุมเปาหมายธุรกิจ 

ข. การซ้ือยอดไลกและ ฟอลโลเวอรของธุรกิจจําเปนตอการทํา Social Media Marketing 

ค. Viral Marketing เปนหนึ่งในกลยุทธทางการตลาดท่ีใช Social Media เปนชองทาง 

    ในการสรางกระแสกับกลุมเปาหมายเนนสรางการรับรูของแบรนด 

ง. ขอ ก และ ค ถูก  
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เฉลยแบบทดสอบกอนและหลังการฝกอบรม 

หลักสูตร การคาขายผาน Platform 
 

เฉลย : แบบทดสอบปรนัย จํานวน 24 ขอ      

 

       1. เฉลย  ก. ทำการตลาดบนอินเทอรเน็ต 

       2. เฉลย  ก. การปรับแตงเว็บไซตใหติดอันดับบนเครื่องมือการคนหา    

       3. เฉลย  ง. จายตอคลิก  

       4. เฉลย  ข. การสรางและเผยแพรเนื้อหาท่ีมีคุณคาเพ่ือดึงดูดและมีสวนรวมกับกลุมเปาหมาย   

       5. เฉลย  ง. ไมมีขอถูก   

       6. เฉลย  ก. Facebook   

       7. เฉลย  ก. Facebook Page   

       8. เฉลย  ง. ถูกท้ัง ก และ ค   

       9. เฉลย  ค. ดีไซเนอรเนนสื่อท่ีการขายแบบ Hard Sell  

      10. เฉลย  ข. คนอยากติดตาม Follow พรีเซนเตอร  

      11. เฉลย  ก. ลูกคาในตลาดออนไลนมีความซับซอนแตไมยากท่ีจะทำความเขาใจ 

      12. เฉลย  ข. สินคาใหมหรือแหวกแนวมากๆ จะหาลูกคาไดยากมาก  

      13. เฉลย  ค. ควรรวมรายการท่ีสินคาราคาคอนขางกลางถึงสูงจะมีโอกาสมากข้ึน 

      14. เฉลย  ง. สรรพากรจะเรียกสอบเพ่ือจายภาษี 

      15. เฉลย  ง. ภาษีเงินไดของนิติบุคคลเปนแบบคงท่ี (Fixed Rate) 

      16. เฉลย  ก. มีเครื่องมือเพ่ือประเมินหลากหลาย ผูขายจำเปนตองเรียนรูใหลึกซ้ึง 

      17. เฉลย  ง. สามารถประเมินและใชจายเก่ียวกับการขายไดอยางมีประสิทธิผล  

      18. เฉลย  ข. ควรทำตั้งแตยังไมเริ่มจำหนายสินคาหรือชวงเริ่มตน  

      19. เฉลย  ค. บริษัทสามารถไดรับ Feedback จากลูกคาไดโดยตรง 

      20. เฉลย  ง. ขอ ข และ ค ถูกตอง  

      21. เฉลย  ข. สีมีความสำคัญท้ังในการออกแบบโลโกและองคประกอบเก่ียวกับการสื่อสารดานอ่ืนๆ 

                       ของธุรกิจ  

      22. เฉลย  ง. ถูกทุกขอ  

      23. เฉลย  ง. ไมมีขอถูก  

      24. เฉลย  ง. ขอ ก และ ค ถูก  
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คณะผูจัดทำและพัฒนาหลักสูตร 

หลักสูตร การคาขายผาน Platform 

ท่ีปรึกษา  

1. รศ.ดร.รัชพล สันติวรากร ท่ีปรึกษา 

คณะพัฒนาหลักสูตร    

1. รศ.ดร.เพ็ญศรี  เจริญวานิช 

2. ดร.พงษสุทธิ พ้ืนเสน          

3. ดร.วาธิส ลีลาภัทร        

4. ผศ.ณัฎมน เนตรสิงหนาท  

5. นายธนพันธ คันธศิริ                                                          

ประธานกรรมการ 

กรรมการ 

กรรมการ 

กรรมการและเลขานุการ  

กรรมการและผูชวยเลขานุการ 

คณะบรรณาธิการ 

1. ดร.วาธิส ลีลาภัทร 

2. ผศ.ณัฎมน เนตรสิงหนาท  

3. นายธนพันธ คันธศิริ   

4. นายพงศธร สมภาร 

บรรณาธิการตนฉบับ 

บรรณาธิการบริหาร 

บรรณาธิการรูปเลม  

ผูชวยบรรณาธิการ 

ศิลปกรรมออกแบบกราฟฟก ปก/รูปเลม พิสูจนอักษร 

1. นายชยุตม ทับนิยม 

2. นายพงศธร สมภาร   

3.นางสาวเกศรินทร เทียกมา 

ศิลปกรรมออกแบบกราฟฟก  

ปก/รูปเลม  

พิสูจนอักษร 
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