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บทที ่1 

บทน ำ 

 

1.1 ช่ือและทีต่ั้งของสถำนประกอบกำร 

ช่ือ (ภาษาไทย) :   บจก.ปนิโคลเซ็ท จ ากดั 

ช่ือ (ภาษาองักฤษ) :  Panicloset Co., Ltd. 

ทีต่ั้ง    The Racquet Club ถนนสุขมุวทิ 49/9 แขวงคลองตนัเหนือ เขตวฒันา 

กทม. 10110 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.1 สัญลกัษณ์ของบริษทั Panicloset 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภำพที ่1.2 แสดงท่ีตั้งของ บริษทั Panicloset 
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1.2 ลกัษณะธุรกจิของสถำนประกอบกำร หรือกำรให้บริกำรหลกัขององค์กร 

              ปนิโคลเซ็ท จ ากดั เป็นบริษทัขายเส้ือผา้ออนไลน์ ไม่มีหนา้ร้าน มีช่องทางการสั่งซ้ือสินคา้ได ้3 

ช่องทาง คือ  www.panicloset.com , Facebook : Panicloset และ Line@ : @panicloset   

1.3 รูปแบบกำรจัดองค์กรและกำรบริหำรองค์กร 

 

Panicloset แบ่งออกเป็น  

1.ฝ่ายบริหาร 

- วางแผนกลยทุธ์ในภาพรวม 

- วเิคราะห์ตลาดและพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

- วางแผนการตลาด 

 

2.ฝ่ายผลิต 

- ออกแบบสินคา้ 

- ตดัเยบ็ 

- QC 

 

3.ฝ่ายจดัการ 

- ติดต่อลูกคา้ 

- รับออเดอร์ / แจง้ช าระเงิน 

- จดัส่งสินคา้ 

- Customer Service 

 

 

 

 

http://www.panicloset.com/
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1.4 ต ำแหน่งและหน้ำทีง่ำนทีไ่ด้รับมอบหมำย 
 

ต ำแหน่ง                 :    Web Admin  

หน้ำที่งำนทีไ่ด้รับ   :    คอยดูแลและอพัเดทข่าวสารรวมไปถึงตั้งโพสสินคา้ในแต่ละวนัของทั้ง 2 

เวบ็เพจ ไดแ้ก่ Panicloset Facebook :Panicloset และในช่วงเวลามีสินคา้ใหม่มา จะมีหนา้ท่ีอพัเดท

สินคา้ใหม่ในช่องทางต่างๆไม่วา่จะเป็น เวบ็ไซด ์www.panicloset.com , Fanpage Facebook รวม 

ไปถึงรับการสั่งซ้ือจากลูกคา้ดว้ย 

 

1.5 พนักงำนทีป่รึกษำและต ำแหน่งของพนักงำนที่ปรึกษำ 
 

พนกังานท่ีปรึกษา  :   คุณ ปนิดา  ศรีชยั 

ต าแหน่ง                 :   Chief Executive Officer (CEO)  

1.6 ระยะเวลำทีป่ฏิบัติงำน  

 

             เร่ิมการปฏิบติังาน      :  วนัท่ี 7 มิถุนายน พ.ศ. 2559   

             ส้ินสุกการปฏิบติังาน :  วนัท่ี 7 ตุลาคม พ.ศ. 2559  

 

1.7 วตัถุประสงค์หรือจุดมุ่งหมำยของโครงงำน 

              1.7.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือของออนไลน์ 

              1.7.2  เพื่อเพิ่มทกัษะและความรู้ในการท างาน รวมถึงแนวทางและการแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน 

              1.7.3  เพื่อเป็นแนวทางหากตอ้งการสร้างอาชีพใหก้บัตนเอง 

              1.7.4  เพื่อฝึกฝนกระบวนการคิดวิเคราะห์ โดยน าความรู้ท่ีเคยเรียนมาใชอ้า้งอิงเพื่อใหเ้กิด          

       ประโยชน์ 

 

http://www.panicloset.com/
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1.8      ผลทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรปฏิบัติงำนหรือโครงงำนทีไ่ด้รับมอบหมำย 

 

             1.8.1  ความรู้และประสบการณ์ตรงท่ีไดรั้บจากการปฏิบติังาน ท าใหไ้ดเ้รียนรู้งานในทุกๆส่วนไม่วา่

จะเป็นเบ้ืองหนา้หรือเบ้ืองหลงัและยงัท าใหม้องเห็นถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งชดัเจน  

             1.8.2  เรียนรู้ท่ีจะแกปั้ญหาเฉพาะหนา้เม่ือเจอปัญหาและอุปสรรคทุกรูปแบบ  

             1.8.3  การศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมดว้ยตวัเองก็มีส่วนส าคญัซ่ึงจะท าใหส้ามารถเรียนรู้ไดท้ั้งแนว

ทฤษฎีและแนวทางปฏิบติัจริง 

             1.8.4  เรียนรู้การจดัการกบังานท่ีไดรั้บมอบหมายใหป้ฏิบติัเพื่อใหง้านท่ีออกมาส าเร็จ ตรงต่อเวลา

และมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน สามารถน ามาปรับใชไ้ดท้ั้งในปัจจุบนัและอนาคต 

             1.8.5  สามารถท างานร่วมกบัผูอ่ื้น ทนต่อสภาพกดดนัทุกรูปแบบและมีมุมมองในการท างานท่ีกวา้ง

ข้ึน 
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บทที ่2 

ทฤษฎแีละเทคโนโลยทีีใ่ช้ในการปฏบิัติงาน 

 

2.1       E-Business  
 

            E-Business คือ รูปแบบของการท าธุรกิจโดยอาศัยระบบอิเล็กทรอนิกส์ หรือ ระบบเครือข่าย 

(Internet, Intranet หรือ Extranet) เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหารจดัการและการจดัการดา้นการตลาด

ส าหรับองคก์ร หน่วยงาน หรือส่วนบุคคลเพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็ว ลดตน้ทุนและมีประสิทธิภาพสูง 

เป็นการขยายโอกาสทางการคา้และการบริการอีกทางหน่ึง โดยรูปแบบของการใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ ระบบ

เครือข่าย และ เทคโนโลยสีารสนเทศ ในองคก์รแบบ E-Business นั้น สามารถแบ่งออกไดเ้ป็นส่วนๆดงัน้ี 

1. BI = Business Intelligence : การรวบรวมขอ้มูลข่าวสารดา้นตลาด ขอ้มูลลูกคา้ และ คู่แข่งขนั   

2. EC = E-Commerce : เทคโนโลยท่ีีช่วยท าใหเ้กิดการสั่งซ้ือ การขาย การโอนเงินผา่นอินเทอร์เน็ต 

3. CRM = Customer Relationship Management : การบริหารจัดการ การบริการและการส ร้าง

ความสัมพนัธ์ท่ีท าให้ลูกคา้พึงพอใจกบัทั้งสินคา้ บริการ และบริษทั  ระบบ CRM จะใชไ้อทีช่วยใน

การด าเนินงานและจดัเตรียมขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการบริการลูกคา้  

4. SCM = Supply Chain Management : การประสานห่วงโซ่ทางธุรกิจเขา้ดว้ยกนั ตั้งแต่แหล่งวตัถุดิบ 

ผูผ้ลิต ผูจ้ดัส่ง ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก จนถึงมือผูบ้ริโภค  

5. ERP = Enterprise Resource Planning :  กระบวนการของส านกังานส่วนหลงัและการผลิต เช่น การ
รับใบสั่งซ้ือ การจดัซ้ือ การจดัการใบส่งของ การจดัสินคา้คงคลงั แผนการจดัการการผลิต ระบบ 
ERP จะช่วยใหก้ระบวนการดงักล่าวมีประสิทธิภาพและสามารถลดตน้ทุนได ้

 

2.2       E-Commerce  
 

            E-Commerce หรือ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือ การด าเนินธุรกิจโดยใชส่ื้ออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อใหบ้รรลุ

เป้าหมายทางธุรกิจท่ีองคก์รไดว้างไว ้เช่น การซ้ือขายสินคา้และบริการ การโฆษณาผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ 

ไม่ว่าจะเป็นโทรศพัท์ โทรทศัน์ วิทยุ หรือแมแ้ต่อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อลดค่าใช้จ่าย
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และเพื่มประสิทธิภาพขององคก์ร โดยการลดบทบาทขององคป์ระกอบทางธุรกิจลง เช่น ท าเลท่ีตั้ง อาคาร

ประกอบการ โกดงัเก็บสินคา้ หอ้งแสดงสินคา้ รวมถึงพนกังานขาย พนกังานแนะน าสินคา้ พนกังานตอ้นรับ

ลูกคา้ เป็นตน้ จึงลดขอ้จ ากดัของระยะทางและเวลาลงได ้  

  

2.2.1       ประเภทของ  E-Commerce 

              2.2.1.1 ผูป้ระกอบการ กบั ผูบ้ริโภค (Business to Consumer - B2C) คือการคา้ระหวา่งผูค้า้โดยตรง
ถึงลูกคา้ซ่ึงก็คือผูบ้ริโภค เช่น การขายหนงัสือ ขายวดีีโอ ขายซีดีเพลง เป็นตน้  

              2.2.1.2 ผูป้ระกอบการ กบั ผูป้ระกอบการ (Business to Business – B2B) คือการคา้ระหวา่งผูค้า้กบั
ลูกคา้เช่นกนั แต่ในท่ีน้ีลูกคา้จะเป็นในรูปแบบของผูป้ระกอบการ จะครอบคลุมถึงเร่ืองการขายส่ง การท า
การสั่งซ้ือสินคา้ผ่านทางระบบอิเล็กทรอนิกส์ ระบบห่วงโซ่การผลิต (Supply Chain Management) เป็นตน้ 
ซ่ึงจะมีความซบัซอ้นในระดบัท่ีต่างกนัไป  

              2.2.1.3 ผูบ้ริโภค กบั ผูบ้ริโภค (Consumer to Consumer - C2C) คือการติดต่อระหว่างผูบ้ริโภคกบั
ผูบ้ริโภค มีหลายรูปแบบและหลายวตัถุประสงค์ เช่น เพื่อการติดต่อแลกเปล่ียนข้อมูล ข่าวสารในกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเหมือนกนัหรืออาจจะท าการแลกเปล่ียนสินคา้กนัเอง ขายของมือสอง เป็นตน้ 

              2.2.1.4 ผูป้ระกอบการ กบั ภาครัฐ (Business to Government – B2G) คือ การประกอบธุรกิจระหวา่ง
ภาคเอกชนกับภาครัฐ ท่ีใช้กันมากก็คือเร่ืองการจัดซ้ือจัดจ้างของภาครัฐหรือท่ีเรียกว่า e -Government 
Procurement ในประเทศท่ีมีความกา้วหนา้ดา้นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แลว้ รัฐบาลจะท าการซ้ือ/จดัจา้งผ่าน
ระบบอิเล็กทรอนิกส์เป็นส่วนใหญ่เพื่อประหยดัค่าใช้จ่าย เช่น การประกาศจดัจา้งของภาครัฐในเว็บไซต์ 
www.mahadthai.com  

              2.2.1.5 ภาครัฐ กับ ประชาชน (Government to Consumer -G2C) ในท่ีน้ีไม่ใช่วตัถุประสงค์เพื่อ
การค้าแต่จะเป็นเร่ืองการบริการของภาครัฐผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงปัจจุบันในประเทศไทยเองก็มี
ใหบ้ริการแลว้หลายหน่วยงาน เช่น การค านวณและเสียภาษีผา่นอินเทอร์เน็ต, การใหบ้ริการขอ้มูลประชาชน
ผา่นอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ ขอ้มูลการติดต่อการท าทะเบียนต่างๆของกระทรวงมหาดไทย ประชาชนสามารถ
เขา้ไปตรวจสอบว่าตอ้งใช้หลกัฐานอะไรบา้งในการท าเร่ืองนั้นๆ และยงัสามารถดาวน์โหลดแบบฟอร์ม
บางอยา่งจากบนเวบ็ไซตไ์ดด้ว้ย 

 

http://www.mahadthai.com/
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2.2.2       ประโยชน์ของ E-Commerce 

 
 

 

 

              

 

 

 

 

 

 
 

ภาพที ่2.1 แสดงประโยชน์ของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

 

2.2.3      ข้อดีและข้อเสียของ E-Commerce     
 

              ข้อดีของ  E-Commerce 

1. สามารถท าการคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

2. ด าเนินการคา้อยา่งไร้พรมแดนทัว่โลก 

3. ใชง้บประมาณลงทุนนอ้ย 

4. ตดัปัญหาดา้นการเดินทาง 

5. ง่ายต่อการประชาสัมพนัธ์โดยสามารถประชาสัมพนัธ์ไดท้ัว่โลก  
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              ข้อเสียของ  E-Commerce 

1. ตอ้งมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีมีประสิทธิภาพ 

2. จ าเป็นตอ้งมีกฎหมายรองรับอยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. การด าเนินการดา้นภาษีตอ้งชดัเจน 

4. ผูซ้ื้อและผูข้ายจ าเป็นตอ้งมีความรู้พื้นฐานในเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ต 

 

2.3 ความแตกต่างระหว่าง  E-Business  กบั  E-Commerce 

            ผูค้นจ านวนมากเขา้ใจวา่ E-Commerce คือ E-Business และมกัใชส้องค าน้ีแทนกนัอยูเ่สมอ ซ่ึง

ในความเป็นจริงแลว้ทั้งสองค ามีความหมายใกลเ้คียงกนัแต่ไม่เหมือนกนัทีเดียว E-Business มีขอบเขตท่ี
กวา้งกวา่โดยหมายถึง การท ากิจกรรมในทุกๆขั้นตอนของกระบวนการธุรกิจผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ไม่

วา่จะเป็นเร่ืองของการซ้ือขาย การติดต่อประสานงาน รวมถึงงานธุรการต่างๆท่ีเกิดข้ึนภายในส านกังาน

ดว้ย ในขณะท่ี E-Commerce หรือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จะเนน้เฉพาะการซ้ือขายสินคา้หรือบริการผา่น

เครือข่ายอินเทอร์เน็ตเท่านั้น จึงกล่าวโดยสรุปไดว้่า E-Commerce เป็นเพียงส่วนหน่ึงของ E-Business  
เท่านั้น 
  

2.4 E-Marketing 

E-Marketing ย่อมาจากค าว่า Electronic Marketing หรือเรียกว่า “การตลาดอิเล็กทรอนิกส์” 

หมายถึงการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยใชเ้คร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์ต่างๆท่ีทนัสมยัและสะดวกต่อ

การใช้งานเขา้มาเป็นส่ือกลางไม่ว่าจะเป็น คอมพิวเตอร์ โทรศพัท์ หรือพีดีเอ ท่ีถูกเช่ือมโยงให้เขา้กนั

ดว้ยอินเทอร์เน็ต ผสมผสานกบัวธีิการทางการตลาด เพื่อใหก้ารด าเนินกิจกรรมทางการตลาดเป็น ไปได้

อย่ า งลงตัวกับ ลูกค้าห รือก ลุ่ม เ ป้ าหมายท าให้บรรลุ จุด มุ่ งหมายขององค์กรอย่ า งแท้จ ริ ง 

 

2.4.1 ลกัษณะพเิศษของการค้าแบบอเิลก็ทรอนิกส์ 

1. ตลาดเฉพาะเจาะจง (Niche Market): ลูกคา้ท่ีเขา้มาในเวบ็ไซตมี์จุดมุ่งหมายท่ีจะซ้ือ

สินคา้ท่ีอยากได ้เช่น ผูท่ี้ตอ้งการซ้ือรองเทา้ก็จะเขา้มาดูเวบ็ท่ีขายรองเทา้ 
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2. แบ่งส่วนตลาดเชิงพฤติกรรม ( Behavioral Segmentation ) : การจัดกลุ่มลูกค้า

พิจารณาจากความสนใจในคุณค่าท่ีลูกคา้ให้ต่อสินคา้หรือบริการใดบริการหน่ึงและ

วถีิชีวติของลูกคา้ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีเป็นส่ิงก าหนดพฤติกรรมของลูกคา้ 

3. ตลาดแบบตัวต่อตัว (  Personalize Marketing / P – Marketing ) : ลูกค้าสามารถ

ก าหนดรูปแบบของสินค้าและบริการได้ตามความต้องการของตนซ่ึงอาจจะ

แตกต่างกบัผูอ่ื้น 

4. ลูกคา้กระจายอยู่ทัว่โลก : เพราะระบบอินเตอร์เน็ตสามารถเขา้ถึงได้ทุกพื้นท่ีทัว่

โลกท าใหต้ลาดกวา้งใหญ่ไพศาล 

5. ท าธุรกิจไดต้ลอดเวลา : ผูข้ายสามารถเปิดร้านขายได ้365 วนั 24 ชม. โดยมาตรฐาน

คงท่ีซ่ึงคุณลกัษณะขอ้น้ีไดเ้ปรียบกบัการคา้แบบดั้งเดิมซ่ึงบุคลากรตอ้งการพกัผอ่น 

ถา้จะขาย 24 ชม. ตอ้งใชพ้นกังานขายถึง 2 -3 คน 

6. ข้อมูลของสินค้าและบริการเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค : 

เพราะผูบ้ริโภคจะรู้จกัและเกิดความรู้ในสินคา้ ( Product Knowledge )  จากขอ้มูล

บนจอคอมพิวเตอร์ จะไม่มีพนกังานขายคอยใหแ้นะน า 

7. ธุรกิจออนไลน์เป็นกิจกรรมทางการตลาดแบบผสม : บนเว็บไซต์การโฆษณา

ประชาสัมพนัธ์ การขาย การช าระเงินและกิจกรรมอ่ืนๆท่ีท าให้เกิดการซ้ือขาย

สินคา้อยูร่วมกนับนเวบ็ไซต ์

8. การส่ือสาร 2 ทาง : ผูซ้ื้อกบัผูข้ายสามารถโตต้อบกนัไดท้นัที 

9. เป็นการด าเนินธุรกิจด้วยต้นทุนต ่า : เพราะใช้บุคลากรจ านวนน้อย การส่ือสาร

การตลาดจึงท าไดร้วดเร็วและเปล่ียนแปลงไดง่้าย ซ่ึงถา้เป็นการตลาดแบบดั้งเดิม

การจดัท าแค็ตตาล็อกหรือช้ินงานโฆษณาจะตอ้งใชเ้วลานานและใชง้บประมาณสูง 

แต่ในระบบอิเล็กทรอนิกส์ผูข้ายสามารถจดัท าไดเ้ร็วและราคาถูก นอกจากน้ีธุรกิจ

แบบน้ียงัไม่จ  าเป็นต้องมีทรัพย์สินถาวรท่ีราคาสูง เช่น สถานท่ีท างาน อุปกรณ์

ส านกังาน เพราะติดต่อกบัลูกคา้บนจอคอมพิวเตอร์เท่านั้น 

10. สินคา้บางประเภทจะถูกจดัส่งให้ลูกคา้ไดใ้นระยะเวลาอนัรวดเร็ว : เช่น การดาวน์

โหลดเพลง หรือโปรแกรมคอมพิวเตอร์ 
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2.4.2     ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการท า E-Marketing 

1. การจ าแนกแยกแยะ (Identifying): ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการจ าแนกแยกแยะท าให้เรารู้
วา่ ลูกคา้เป็นใคร ตอ้งการอะไร อยูท่ี่ไหน มีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา้อยา่งไร
โดยท่ีเราใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วย 

2. การท านายความคาดหวงัของลูกคา้ (Anticipating) : เน่ืองจากความสามารถของ
อินเตอร์เน็ตท่ีช่วยเพิ่มโอกาสและช่องทางการเขา้ถึงขอ้มูลสินคา้ของลูกคา้และซ้ือ
สินคา้ได้สะดวกยิ่งข้ึน เพราะฉะนั้นการเขา้ใจถึงความต้องการของลูกคา้จึงเป็น
หัวใจส าคญัในการท า E -Marketing  ตวัอย่างเช่น เว็บไซต์สายการบินตน้ทุนต ่า 
EasyJet (www.easyjet.com) ซ่ึงไดป้ระโยชน์จาการจองตัว๋เคร่ืองบิน จองห้องพกั  
การเช่ารถ และการจองท่ีจอดรถในสนามบิน ผา่นการออนไลน ์

3. การตอบสนองความพอใจของลูกคา้ (Satisfying) : ถือเป็นความส าเร็จในการสร้าง
ความพอใจให้แก่ลูกคา้ผ่านช่องทางออนไลน์และการเพิ่มข้ึนของลูกคา้นั้นอาจจะ
มาจากการใชง้านง่ายและการสนบัสนุนในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

4. การขาย (Sell) : การท าการตลาดออนไลน์ช่วยให้ยอดขาย  เพิ่มข้ึนซ่ึงจะเป็น
เคร่ืองมือให้ลูกคา้รู้จกัและเกิดความทรงจ าในสินคา้ของ เราน าไปสู่การขายท่ีเพิ่ม
มากข้ึน 

5. การบริการ (Serve) : การสร้างประโยชน์ให้ลูกคา้จากการใช้บริการออนไลน์ไม่ว่า
จะเป็นการใหสิ้ทธิพิเศษต่างๆ 

6. การพูดคุย (Speak) : สามารถพูดคุยโตต้อบกนัไดร้ะหว่างกนั ลูกคา้สามารถเขา้มา
สอบถามข้อมูลเพิ่มเติม หรือทางเราอาจส ารวจความสนใจพิเศษของลูกค้าเพื่อ
ประโยชน์ในการบริการ 

7. ประหยดั (Save) : ประหยดังบประมาณการส่งจดหมายแบบเดิม โดยสามารถใชว้ธีิ
ส่งจดหมายข่าว E-Newsletter 

8. การประกาศ (Sizzle) : การประกาศตราสัญลกัษณ์หรืตราสินคา้ผ่านทางออนไลน์
ช่วย เส ริมสร้างสินค้าของ เราให้ เ ป็น ท่ี รู้จักและมีความคุ้น เคยมากยิ่ง ข้ึน 
 

 

 

http://niwatt.wordpress.com/2010/10/17/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%82%E0%B8%A2%E0%B8%8A%E0%B8%99%E0%B9%8C%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B9%84%E0%B8%94%E0%B9%89%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%88%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B2/www.easyjet.com
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2.5      M-Commerce 

M-Commerce คือ การด าเนินกิจกรรมต่างๆท่ีเก่ียวข้องกับธุรกรรมหรือการเงินโดยผ่านเครือข่าย

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหรือการคา้ขายตามระบบแนวความคิดของระบบการคา้อิเล็กทรอนิกส์     E-Commerce ท่ี

ใช้อุปกรณ์พกพาไร้สายเป็นเคร่ืองมือในการสั่งซ้ือและขายสินคา้ต่างๆ ทั้งการสั่งซ้ือสินคา้ท่ีเป็นรูปธรรม

หรือนามธรรม รวมทั้งการรับ-ส่งอีเมล์ ส่ิงท่ีน่าสนใจและเป็นจุดท่ีน่าศึกษาคือ โทรศพัท์เคล่ือนสามารถ

พกพาไปไดทุ้กท่ีไม่จ  ากดั ท าให้ตลาดการคา้ออนไลน์หรือการท าธุรกรรมเชิงพาณิชยผ์า่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี

เป็นตลาดท่ีน่ากลวัท่ีสุดเพราะสะดวกสบายไม่มีขอ้จ ากดัในการจบัจ่าย และคนในสังคมไทยมีความคุน้เคย

กบัการใช้โทรศพัท์เคล่ือนท่ีอยู่แล้ว โดย M-Commerce เป็นการแตกแขนงของเทคโนโลยีท่ีมีผลกระทบ

โดยตรงต่อการขยายตวัของธุรกิจพาณิชย์อิเล็คทรอนิคส์ โดย M-Commerce จะช่วยเร่งอตัราการเติบโต

ให้กบัการด าเนินธุรกรรมผ่านเครือข่ายอิเล็คทรอนิคส์ไดเ้ร็วกว่าการใช้เทคโนโลยี E-Commerce ขอบเขต

ของ M-Commerce ครอบคลุมทั้งการด าเนินธุรกรรมระหวา่งผูด้  าเนินธุรกิจกบัผูใ้ชบ้ริการโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี 

(Business to Customer หรือ B2C) และระหวา่งผูด้  าเนินธุรกิจดว้ยกนัเอง (Business to Business หรือ B2B) 

2.5.1     จุดเด่นของ M-Commerce 

1. ความแพร่หลายของเคร่ืองลูกข่าย : เน่ืองจากในปัจจุบนัโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีหาซ้ือได้

ง่ายมีความแพร่หลายมากข้ึน ดว้ยผลจากการแข่งขนัระหว่างผูใ้ห้บริการเครือข่าย 

รวมถึงแรงผลักดันของโทรศัพท์เค ล่ือนท่ีแบบพร้อมใช้  ท าให้การซ้ือหา

โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าไดง่้าย 

2. ความสามารถในการติดตามตวัไดเ้สมอ : ตราบใดท่ีผูใ้ชบ้ริการเปิดเคร่ืองและอยูใ่น

บริเวณท่ีมีสัญญาณ การติดต่อส่ือสารจากเครือข่ายไปสู่เคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะ

ท าไดเ้สมอ ทั้งน้ีผูใ้ชบ้ริการมีสิทธ์ิท่ีจะระงบัการติดตามตวัไดใ้นเวลาท่ีตอ้งการ เช่น 

ระงบัการโทรเขา้ ใหโ้ทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท าไดเ้ฉพาะการโทรออกเท่านั้น 

3. กระบวนการรักษาความปลอดภยั : โทรศพัทเ์คล่ือนท่ีในปัจจุบนัมี SIM การ์ด ซ่ึงใช้

เก็บขอ้มูลส่วนตวัท่ีส าคญัของผูใ้ชบ้ริการพร้อมกบัการเขา้รหสัขอ้มูลไว ้หากตอ้งมี

การรับ-ส่งขอ้มูลกบัระบบเครือข่าย ตวัเคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีจะมีความสามารถ
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ในการเขา้รหสัขอ้มูลต่างๆท่ีมี การใชง้านดว้ยรหสัท่ีไม่สามารถถอดออกโดยบุคคล

ท่ี 3 ได ้ตวัอยา่งเช่น เคร่ืองโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีท่ีสนบัสนุนเทคโนโลย ีWAP เป็นตน้ 

4. ความสะดวกในการใชง้าน : เน่ืองจากการออกแบบโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีรุ่นใหม่ๆให้มี

ความสวยงามและใชง้านง่ายมากข้ึน ไม่วา่จะเป็นในส่วนของหนา้จอ การแสดงผล 

และการป้อนขอ้มูล รวมทั้งการเพิ่มหน่วยความจ าภายในตวัเคร่ืองใหม้ากข้ึน ท าให้

สามารถใช้บนัทึกขอ้มูลต่าง ๆ เช่น สมุดโทรศพัท์ รายการนดัหมาย หรือรหัสลบั

ส่วนตวัต่าง ๆ ไดม้ากข้ึน 

 

2.5.2     หลกัการท างานของ M-Commerce 

ในเร่ืองของเทคนิคท่ีท าให้บริการน้ีเกิดข้ึนมาได ้ในบา้นของเราก็ใช้เทคนิค

ของการส่ือสารบนอุปกรณ์มือถือท่ีเคยไดย้ินกนับ่อยๆ ไดแ้ก่ SMS หรือการบริการรับ

ข้อ มูลแบบสั้ น  , STK (SIM Tool Kit) และ  WAP (Wireless Application Protocol) 

ระบบการท างานแบบ STK เร่ิม จากเคร่ืองโทรศพัท์มือถือจะใช้แผ่น SIM ท่ีเรียกว่า 

SIM Toolkit ซ่ึงเก็บขอ้มูลของผูใ้ชเ้คร่ืองและบรรจุโปรแกรมท่ีเขียนข้ึนมาโดยเฉพาะ 

เม่ือเรากดปุ่มขอ้มูลท่ีเคร่ืองโทรศพัทมื์อถือเขา้สู่ศูนยบ์ริการรับส่ง ขอ้มูล จากนั้นขอ้มูล

จะถูกส่งต่อไปยัง M-Commerce Server ของผู ้ให้บริการ  ซ่ึง  Server นั้ นจะมีการ

เช่ือมต่อกบัระบบของธนาคารโดยอาศยัเครือข่ายท่ีผูใ้ห้บริการและ ธนาคารท าการ

เช่ือมต่อกันโดยตรง ก่อนท่ีขอ้มูลจะเข้าถึง Server ของธนาคารได้ก็ต้องผ่านระบบ

รักษาความปลอดภัยของธนาคารด้วย ซ่ึงอาศัย  Firewalls , ระบบมาตรฐาน SSL 

(Secure Socket Layer) และการเขา้รหสัแบบ Triple DES ซ่ึงเป็นระบบความปลอดภยั

แบบ end-to-end ส่วนการท างานด้วยระบบ WAP นั้นขอ้มูลจาก WAP phone จะถูก

ส่งผา่นเครือข่ายโทรศพัทมื์อถือ มายงั WAP Gateway โดยจะใชร้ะบบความปลอดภยั

ของ WAP ท่ีเรียกว่า WTLS (Wireless Transport Layer Security) เม่ือขอ้มูลถูกส่งจาก 

WAP Gateway ไปยงั Server ของธนาคาร ก็จะใชร้ะบบความปลอดภยัมาตรฐานแบบ 

SSL อุปกรณ์ WAP Gateway อาจตั้งอยูท่ี่ผูใ้ห้บริการหรืออยูท่ี่ธนาคารก็ได ้ส่วนใหญ่ผู ้

ให้บริการกบัธนาคารจะมีการเช่ือมโยงเครือข่ายถึงกนัโดยตรง เช่น อาจใชคู้่สายวงจร
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เช่า (Leased Line) เช่ือมต่อกนั และใช ้IP Network ในการติดต่อกนั การให้บริการดว้ย

ระบบ STK กับระบบ WAP ยงัมีข้อแตกต่างกันอีกบางอย่าง เช่น การใช้บริการใน

ระบบ STK จะไม่เสียค่า air-line เพิ่ม ไม่มีการจองช่องทางส่ือสารขอ้มูลคา้งไวร้ะบบ 

STK มี WAP Browser อยูใ่น SIM ส่วนระบบ WAP มี Browser อยูใ่นตวัอุปกรณ์ ระบบ 

STK มีขอ้จ ากดัของความยาวในการส่งขอ้มูลเพียง 140 characters/1SMS ,8 bit ส่วน 

WAP มีขอ้จ ากดัเร่ืองความเร็วในการส่งขอ้มูลซ่ึงขณะน้ีส่งได ้9.6 kbpsและการพฒันา

โปรแกรมระบบ STK รองรับWML Tags ไดน้อ้ยกวา่ระบบ WAP จึงท าให้โปรแกรม

ของ WAP มี user Interface ไดม้ากกวา่ เป็นตน้ 

 

2.5.3     รูปแบบการท างานของ M-Commerce 

1. Online stock trading การซ้ือขายหุ้น Online การซ้ือขายหุ้นแบบ online ได้ท ากัน

มาแลว้ทัว่โลกอย่างเช่น I-MODE (ช่ือระบบ) ในประเทศญ่ีปุ่นจนถึง E*Trade ใน

หลายประเทศ Dagens Industries ของสวีเดนอนุญาตให้สมาชิกซ้ือขายหุ้นท่ีอยูใ่น

ตลาดหุ้น Stockholm และรับข้อมูลทางการเงินโดยใช้ PDA (Personal Digital 

Assistant เช่นปาล์ม) การซ้ือขายหุ้นท่ีไหนก็ได้เป็นส่ิงส าคญัต่อทั้งนักลงทุนและ

นายหนา้ 

2. On-line banking ธนาคาร online เติบโตอยา่งรวดเร็ว ตวัอยา่งเช่นธนาคาร Swedish 

Portal ให้ลูกค้าจ่ายเงินผ่านโทรศัพท์มือถือ  และ MaritaNordabanken ก็ให้ท า

รายการได้หลากหลาย Citibank ก็ให้บริการธนาคารผ่านโทรศัพท์เคล่ือนท่ีใน

ประเทศสิงคโปร์ ฮ่องกงและอีกหลายประเทศ 

3. Micropayments ผูบ้ริโภคในประเทศญ่ีปุ่นสามารถใช้โทรศพัทมื์อถือซ้ือของจากตู้

ขายของ อตัโนมติั ในประเทศกลุ่มสแกนดิเนเวีย ผูบ้ริโภคสามารถจ่ายค่าท่ีจอดรถ 

ค่าลา้งรถ ค่าน ้ามนัหรือแมก้ระทัง่น ้าอดัลมท่ีตูข้ายอตัโนมติั 

4. Online-line gambling การพนนั Online Eurobet ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบการรายใหญ่ใน

ประเทศสหราชอาณาจกัร มีบริการพนนั online ท่ีฮ่องกงคุณก็สามารถแทงมา้แข่ง

จากโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได ้
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5. Orderling and Services การสั่งซ้ือและบริการ Barnes and Noble Inc มีบริการให้

ลูกคา้ฟังเพลงท่ีตวัเองเลือกโดยการ download ลงไปใน PDA หรือโทรศพัทมื์อถือ 

6. On-line auctions การประมูล online QXL.com บริษทัท่ีท าธุรกิจประมูลแบบ online 

ในสหราชอาณาจกัรให้ลูกคา้เปิดบญัชีท่ี Web และประมูลของผา่นโทรศพัทมื์อถือ 

E-Bay ซ่ึงท าธุรกิจประมูลแบบ online ก็สามารถใชบ้ริการผา่นโทรศพัทเ์คล่ือนท่ีได้

เช่นกนั 

7. Messaging system ระบบก า ร ส่ ง ข้อค ว าม  E-mail ในระบบ  Internet ของ

โทรศพัท์มือถือหรือ SMS (Short Messaging) ในปี 2543 มีความเป็นไปไดท่ี้จะส่ง

หรือรับขอ้ความยาว 160 ตวัอกัษร ในเดือนสิงหาคมปีเดียวกนัทัว่โลกไดมี้การส่ง

ข้อความประมาณ 10,000 ล้านข้อความไปมา และเพิ่มเท่าตัวต้นปี 2544 SMS 

สามารถใชโ้ฆษณา หากนกัท าโฆษณารู้อะไรบา้งอยา่งของผูใ้ช ้ขอ้ความส่วนตวัก็

สามารถส่งไปใหผู้ใ้ชท่ี้ใดก็ได ้

8. B2B applications การน ามาใชใ้น B2B M-commerce ช่วยใหผู้ป้ระกอบการสามารถ

เก็บและประเมินขอ้มูลส าหรับการตดัสินใจไดดี้และ รวดเร็วข้ึน พนกังานท่ีท างาน

อยูน่อกสถานท่ีสามารถตรวจสอบสินคา้คงเหลือหรือส่งค าสั่ง Internet จึงกลายเป็น

ท่ีเก็บขอ้มูลขององคก์รเสมือนเป็นคลงัเก็บสินคา้และบริการท่ีจบั ตอ้งไม่ได ้

9. การท าธุรกรรมผ่านอิเล็กทรอนิกส์ผ่านโทรศพัท์มือถือส่วนมากเป็นการซ้ือขาย 

สินค้า การช าระค่าบริการ หรือว่าการท าธุรกรรมผ่านธนาคาร ธุรกิจข่าวสารท่ี

รายงานข่าวทางโทรศพัท์มือถือ ธุรกิจบนัเทิง การจองตัว๋หนัง การโหวตคะแนน

ให้กบัศิลปินท่ีช่ืนชอบ ธุรกิจท่องเท่ียวและโรงแรม การจองตัว๋ท่ีพกัโรงแรมและ 

Resort การดูขอ้มูลท่องเท่ียวระหว่างเดินทาง หรือการคา้หาร้านอาหารอร่อยในท่ี

ต่าง ๆ ธุรกิจท่ีได้กล่าวมานั้นน่าจะเป็นประโยชน์จากการท า M-Commerce มาก

ท่ีสุด เน่ืองจากคนไทยมีความนิยมใชโ้ทรศพัทมื์อถือติดอนัดบัโลกทีเดียว 
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2.5.4     ข้อดีและข้อเสียของ M-Commerce 

 ข้อดีของ  M-Commerce 

 1.ความ รวดเร็วฉบัพลนั (Immediacy) ไม่วา่ผูบ้ริโภคจะก าลงัท ากิจกรรมอะไร ก าลงัท างานเดินทาง 

เข้าสังคม หรือ Chopping M-Commerce ก็ท าให้พวกเขาสามารถซ้ือสินค้าหรือบริการต่างๆ ตามความ

ตอ้งการไดท้นัที ผา่นอุปกรณ์ส่ือสารท่ีอยูใ่นมือ  

 2. ความสามารถในการเช่ือมต่อ (Connectivity) ผูใ้ช้สามารถติดต่อส่ือสารระหว่างกันด้วย SMS 

หรือ Chat ประโยชน์ขอ้น้ี ท าให้นกัโฆษณาสามารถน าไปใช้ในการ Promote สินคา้และให้ขอ้เสนอพิเศษ

ดว้ยความคาดหมาย ไดว้า่ผูรั้บจะตอบกลบัหรือเปิดอ่านขอ้ความท่ีส่งมา 

 3. การเขา้ถึงผูใ้ชท่ี้เฉพาะเจาะจง (Localization) การใชเ้ทคโนโลยีท่ีสามารถระบุต าแหน่ง เช่น GPS 

(Global Positioning System) ท าให้บริษทัสามารถทราบขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูใ้ชมื้อถือ เช่น 

ท่ีพกัอาศยั ท่ีท างาน และสามารถเสนอสินคา้หรือบริการท่ีเฉพาะเจาะจง  หรือเหมาะกบัสถานท่ีท่ีพวกเขาอยู่

ได ้ 

 4.ความสะดวกในการพกพาขอ้มูล (Data portability) ผูใ้ชส้ามารถจดัเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ท่ีอยู่ 

บริษทัและขอ้มูลเก่ียวกบัร้านอาหาร โรงแรม ธนาคาร รายละเอียดเก่ียวกบับตัรเครดิตการ์ดและการใช้

จ่ายเงินรวมถึง ขอ้มูลการประกนัและสามารถเขา้ถึงขอ้มูลเหล่าน้ีได้ตลอดเวลาท่ีตอ้งการซ้ือ หรือท าการ

ติ ด ต่ อ  จ า ก โ ท ร ศั พ ท์ มื อ ถื อ 

 

             ข้ อ เ สี ย ข อ ง   M-Commerce 
 

            1. ความยุง่ยากในการช าระเงินอิเล็กทรอนิกส์และการรักษาความปลอดภยัขอ้มูลส่วน บุคคลก็ยงัอาจ 

เป็นอุปสรรคในการท า M-Commerce ซ่ึงจะต้องรอเทคโนโลยี 3G และการใช้อินเตอร์เน็ตผ่านมือถือท่ี

สมบูรณ์แบบ  

 2.การก าหนดท าธุรกรรมผา่น M-Commerce และ M-Commerce เป็นไปไดย้าก ส่วนใหญ่ก็เป็น B2C 

ซ่ึงมีการซ้ือ-ขายเพียงจ านวนเล็กน้อย ในขณะท่ีธุรกรรมขนาดใหญ่ยงัคงเกิดข้ึนใน E-Commerce ต่อไป 

อยา่งไรก็ตาม การเพิ่มจ านวนข้ึนอยา่งรวดเร็วของโทรศพัทมื์อถือทัว่โลก, การเติบโตของอินเตอร์เน็ต และ
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การแพร่หลายของ PDAs จะท าให้ E-Commerce ขยายไปในวงกวา้ง และมีผลกระทบท าให้ M-Commerce 

เ บ่ ง บ า น ต า ม ไ ป ด้ ว ย 

 

2.6       Social Network 
 

             โซเชียลเน็ตเวิร์ค หรือ Social Network คือเครือข่ายสังคมออนไลน์  หรือการท่ีผูใ้ชง้านอินเตอร์เน็ต

คนหน่ึง เช่ือมโยงกบัเพื่อนอีกนบัสิบ รวมไปถึงเพื่อนของเพื่อนอีกนับร้อย  ผ่านผูใ้ห้บริการด้านโซเชียล

เน็ตเวร์ิค (Social Network) บนอินเตอร์เน็ต เช่น Facebook, Blogger, Hi5, Twitter หรือ Tagged เป็นตน้ (บาง

เวบ็ไซตท่ี์กล่าวถึงในตวัอยา่ง ปัจจุบนัน้ีไดเ้ส่ือมความนิยมแลว้)  การเช่ือมโยงดงักล่าว ท าใหเ้กิดเครือข่ายข้ึน 

เช่น เราสามารถรู้จกัเพื่อนของเพื่อนเราได ้  เป็นทอดๆ ต่อไปเร่ือย  ท าใหเ้กิดสังคมเสมือนจริงข้ึนมา  สามารถ

สร้างคอนเน็คชัน่ใหม่ๆ ไดง่้าย  และเม่ือเราแชร์ (Share) ขอ้ความหรืออะไรก็ตามลงไปในเครือข่าย  ทุกคน

ในเครือข่ายก็สามารถรับรู้ไดพ้ร้อมกนั  และสามารถตอบสนองต่อส่ิงท่ีเราแชร์ได ้ เช่น  แสดงความคิดเห็น 

(Comment)  กดไลค ์(Like) ซ่ึงอาจจะแตกต่างกนัออกไปตามแต่ละผูใ้ห้บริการ  ความโดดเด่นในเร่ืองความ

ง่ายของโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ท าให้ธุรกิจ และนกัการตลาดสนใจท่ีจะใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการ

ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ์ สิ น ค้ า  แ ล ะ บ ริ ก า ร 

 

 

 

2.6.1     ป ร ะ เ ภ ท ข อ ง  Social Network  
 

              การจดัประเภทของโซเชียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) นั้นสามารถแยกได ้2 แบบ คือ ตามรูปแบบ 

และวตัถุประสงคใ์นการใชง้าน 

             2.6.1.1 ต า ม รู ป แ บ บ  แ บ่ ง ไ ด้ เ ป็ น 
 
             1. Blog หรือ บล็อก คือเวบ็ไซตรู์ปแบบหน่ึง มาจากค าวา่ Weblog (Website + Log) ซ่ึงค าวา่ Log ใน
ท่ีน้ีหมายถึง “ปูม” ดงันั้น Blog จึงมีลกัษณะเป็นเวบ็ไซตท่ี์จดัเก็บขอ้มูลดว้ยวิธีเดียวกบัปูม  มีการเรียงล าดบั
ตามวนัท่ีบนัทึก  ขอ้มูลใหม่ท่ี Post จะอยูบ่นสุด  ส่วนขอ้มูลเก่าจะอยูล่่างสุด  โดยบล็อกสมยัน้ีไม่ไดอ้ยูล่  าพงั
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เด่ียวๆ แต่มีลกัษณะเป็น Community ท่ีรวบรวม Blog หลายๆ Blog เขา้ไวด้ว้ยกนั  สามารถเช่ือมโยงผูเ้ขียน 
(Blogger) ไดเ้ป็นสังคมขนาดใหญ่  ในขณะเดียวกนัก็เช่ือมโยงผูอ่้านไวก้บัผูเ้ขียนได ้  โดยสามารถคอมเมน้ต์
บทความ  ติดตาม  หรือกดโหวตได ้เช่น Blogger เป็นตน้ 

 2. ไมโครบล็อก (Microblog) เป็นเวบ็ไซต์ขนาดเล็ก ใชส้ าหรับส่งขอ้ความสั้นๆ ไม่ก่ีประโยค เพื่อ
บอกถึงสถานการณ์ และความเป็นไป ไมโครบล็อกท่ีมีผูนิ้ยมใชบ้ริการ เช่น Twitter 

3. โซเชียลเน็ตเวิร์คเว็บไซต์ (Social Network Website) คือเว็บไซต์ท่ีสร้างข้ึนมาเพื่อเป็นสังคม
ออนไลน์โดยเฉพาะ เช่น Facebook, Linkedin, Myspace, Hi5 เป็นต้น เว็บพวกน้ีมีจุดเด่นท่ีการแชร์คอน
เทน้ต ์ทั้งขอ้ความ รูปภาพ และวดีีโอ บางเวบ็รวมไปถึงบทความ เพลง และล้ิงค ์ นอกจากนั้นยงัมีฟังก์ชัน่ใน
การแสดงความรู้สึก หรือมีส่วนร่วม เช่น การกดไลค ์(Like) การโหวต การอภิปราย (Discuss) และการแสดง
ความคิดเห็น เป็นตน้ 

4. เวบ็โซเชียลบุ๊คมาร์ค (Bookmark Social Site) เป็นเวบ็ท่ีให้เราเก็บหนา้เวบ็ หรือเวบ็ไซตท่ี์เราช่ืนชอบ เพื่อ
เอาไวเ้ขา้ชมทีหลงั แต่พอมาเป็นโซเชียลไซต ์เราจะสามารถแชร์ URL ของหนา้เวบ็เหล่านั้น รวมถึงดูวา่คน
อ่ื น เ ก็ บ ห น้ า เ ว็ บ อ ะ ไ ร ไ ว้บ้ า ง  เ ข้ า ช ม  แ ล ะ แ ส ด ง ค ว า ม คิ ด เ ห็ น ต่ อ ห น้ า เ ว็ บ ต่ า ง ๆ  ไ ด ้
 
            

 

2.6.1.2 วั ต ถุ ป ร ะ ส ง ค์ ใ น ก า ร ใ ช้ ง า น  แ บ่ ง ไ ด้ เ ป็ น 
 
              1. เผยแพร่ตวัตน (Identity Network) เป็นเวบ็ไซตโ์ซเชียลท่ีมุ่งเน้นการน าเสนอตวัตนของผูใ้ช้งาน 
เร่ืองราวของตวัเอง ภาพถ่ายของตวัเอง ส่ิงท่ีตวัเองชอบ หรือวา่สนใจ ความคิดเห็น ความรู้สึกท่ีมีต่อส่ิงต่างๆ 
เวบ็ท่ีมีลกัษณะดงักล่าว ไดแ้ก่ Facebook, Myspace เป็นตน้ 

2. เผยแพร่ผลงาน (Creative Network) เป็นเวบ็ไซตท่ี์เนน้ไปท่ีผลงานของเจา้ของเวบ็ มากกวา่ตวัตน
ของเจ้าของผลงาน  ส่วนมากเว็บโซเชียลเน็ตเวิร์คประเภทน้ี  มักรวมผูท่ี้ท  างานประเภทเดียวกันไว้
ดว้ยกนั  เช่น  เวบ็รวมนกัเขียนนิยาย  เวบ็รวมคนรักการถ่ายภาพ  เวบ็รวมนกัออกแบบกราฟิก ฯลฯ  ซ่ึงการ
สร้างเครือข่ายลกัษณะน้ีมกัใชใ้นการหาลูกคา้ หรือเพื่อนร่วมอาชีพเป็นส าคญั เช่น Coroflot, flickr, Multiply, 
DevianART เป็นตน้ 



18 

 

3. ความสนใจตรงกนั (Interested Network)  เวบ็ไซต์ประเภทน้ีคลา้ยๆ กบัเวบ็เผยแพร่ผลงาน  คือ 
รวบรวมผูท่ี้สนใจในเร่ืองเดียวกนัมาไวด้้วยกนั แต่ต่างกันท่ี Interested Network เจ้าของเว็บไม่ต้องเป็น
เจา้ของผลงาน แค่แชร์ล้ิงค ์หรือเวบ็ท่ีตวัเองสนใจ เช่น Pinterest, del.licio.us, Digg, Zickr เป็นตน้ 

4. โลกเสมือน (Virtual life / Game online) เป็นลกัษณะการจ าลองตวัของผูใ้ช้งานเป็นตวัละครตวั
หน่ึงในเกม หรือสถานการณ์สมมุติ โดยมีเร่ืองราว หรือภาระกิจให้ปฏิบติั โดยอาจจะปฏิบติัโดยล าพงัแข่ง
กบัผูเ้ล่นคนอ่ืน หรือร่วมกนัเป็นทีมก็ได ้  โดยในระหวา่งเล่นสามารถพูดคุย หรือส่ือสารกบัผูเ้ล่นอ่ืนๆ ได ้ท า
ใ ห้ มี ลั ก ษ ณ ะ เ ป็ น  Social Network แ บ บ ห น่ึ ง   เ ช่ น  Second Life, The SIM เ ป็ น ต้ น 
 
2.7       เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการท าการตลาดออนไลน์ 

2.7.1      Facebook 

ณ  เ ว ล า น้ี ค ง ไ ม่ มี ใ ค ร ก ล้ า ป ฏิ เ ส ธ เ ว็ บ ไ ซ ต์ สั ง ค ม อ อ น ไ ล น์ อ ย่ า ง  Facebook.com  

ไ ด้ เ พ ร า ะ มั น ไ ด้ ก ล า ย เ ป็ น ห น่ึ ง ใ น กิ จ ก ร ร ม ห ลั ก ข อ ง ช า ว อ อ น ไ ล น์ ใ น ปั จ จุ บั น  

ผูค้นมากมายเขา้ไปเช่ือมต่อแลกเปล่ียนขอ้มูลและข่าวสารต่างๆ ตั้งแต่ขอ้ความ รูปภาพ วีดีโอ เพื่อท าการ

อพัเดทเร่ืองราวต่างๆ จากบุคคลในเครือข่ายเพื่อนของตนโดยนอกเหนือจากนั้นแลว้ Facebook ยงัสามารถ

สร้างหนา้เพจ (Page) ใหก้บับุคคล แบรนดสิ์นคา้ ธุรกิจ ฯลฯ เพื่อใหผู้ใ้ช ้ Facebook ไดเ้ขา้ไปท าการเช่ือมโยง

ตวัเองเขา้กบัเพจดงักล่าว ซ่ึงจะท าให้สามารถไดรั้บข่าวสารหรือร่วมกิจกรรมต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนบนหน้าเพจ

นั้นๆ จนไม่แปลกท่ีธุรกิจมากมายจึงสร้างหน้าเพจของตัวเองบน Facebook  เพื่อเป็นช่องทางให้ผูใ้ช้  

Facebook ได้ท าการติดต่อและปฏิสัมพนัธ์กบัแบรนด์สินคา้ตลอดไปจนถึงการประชาสัมพนัธ์และสร้าง

โอกาสท ายอดขายไดจ้ากกิจกรรมในเพจของตนไดอี้กดว้ย 
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 2.7.1.1      Fanpage Facebook 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.2 แสดงหนา้ Fanpage Facebook ของ Panicloset 

           Page เป็นคุณสมบติัหน่ึงของ Facebook ท่ีมีไวเ้พื่อช่วยสร้างพื้นท่ีๆหน่ึงไวส้ าหรับการแสดงความ

คิดเห็นหรือรวบรวมคนท่ีชอบอะไรเหมือนๆกนั หรือไวเ้ป็นช่องทางการประชาสัมพนัธ์อะไรสักอยา่งหน่ึง

ใหแ้ก่คนทัว่ไปไดรั้บทราบ โดยแยกตวัออกจาก Profile ปกติ ดว้ยความท่ีมนัเป็นพื้นท่ีไวส้ าหรับรวบรวมคน

ท่ีคิดหรือท าอะไรเหมือนๆกนั ท าให้ Fanpage เป็นช่องทางชั้นเยี่ยมในการประชาสัมพนัธ์เพื่อให้คนจ านวน

มากได้รู้ได้เห็น ส่ิงท่ีเจ้าของแฟนเพจได้แสดงออกมาและเม่ือจ านวนของผูใ้ช้งานค่อยๆเพิ่มข้ึนมันจะ

กลายเป็นแรงดึงดูดชั้นดีท่ีท าให้คนอีกมากมายเขา้มาเจอ ยกตวัอย่างเช่น Fanpage Panicloset  แบรนด์ขาย

เส้ือผา้แฟชัน่ออนไลน์ของผูห้ญิง 

2.7.1.2      ประโยชน์ของ Fanpage Facebook 

1. เพิ่มช่องทางการประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซต ์

2. สามารถแจง้ข่าวหรืออพัเดทขอ้มูลต่างๆท่ีมีอยู่ในเวบ็ให้แก่ผูใ้ช้งาน Facebook  เพราะหลายคร้ัง 
คนใชง้าน Facebook มากกวา่จะเขา้เวบ็ใดเวบ็หน่ึงเป็นประจ า หากทางเวบ็มานาคอมท าการอพัเดท
ตลอดเวลา ผูใ้ช้งาน Facebook นั้นก็จะไดมี้โอกาสเห็นและกลบัเขา้มาดูเวบ็ไซต์ ในเร่ืองท่ีตนเอง
สนใจ 

3. สร้างโอกาสในการมีกลุ่มผูใ้ชง้านหนา้ใหม่เขา้มาจาการแชร์หรือแบ่งปันหนา้น้ีของผูใ้ชง้านเดิมมี
มากข้ึน เช่นนาย A เป็นผูติ้ดตามแฟนเพจมานาคอม (ดว้ยการกด “ถูกใจ”) เม่ือนาย A ถูกใจแฟนเพจ 
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นาย B นาย C นาย D นาย E นาย F ซ่ึงเป็นเพื่อนๆ ของนาย A ก็ไดเ้ห็นสถานะนั้น และมีโอกาสเขา้
มาดูและถูกใจแฟนเพจดว้ย 

 4. ฟ รี ไ ม่ มี ค่ า ใ ช้ จ่ า ย 
 

  2.7.1.3      Facebook Shop 

 

ภาพที ่2.3 แสดงหนา้ Facebook Shop ของ Panicloset 

               Facebook Shop  เป็นฟีเจอร์ท่ีมั่นใจว่าผู ้ท่ีค้าขายออนไลน์โดยใช้ Fan Page เป็นเคร่ืองมือใน

การตลาดและน าเสนอสินคา้ท่ีช่วยให้ร้านคา้สามารถเพิ่มรายการสินคา้ไวท่ี้หน้า Fan Page เหมือนกบัการ

เพิ่มรายการสินคา้ในหนา้เวบ็ไซตข์ายสินคา้ออนไลน์ในการเพิ่มรายการสินคา้สามารถเพิ่มไดห้ลายรายการ 

จะมีเป็นสิบหรือหลายสิบรายการก็สามารถเพิ่มขอ้มูลไดเ้ต็มท่ี โดยการเพิ่มสินคา้แต่ละรายการสามารถใส่

ภาพสินคา้ได้หลายภาพ เพื่อให้ลูกคา้ได้ดูภาพสินคา้หลายๆ มุม การใส่ขอ้มูลสินคา้สามารถใส่ได้ทั้งช่ือ

สินคา้ ราคา และขอ้มูลหรือค าอธิบายเก่ียวกบัสินคา้ขอ้มูลรายการสินคา้ของ Facebook Shop จะแสดงเป็น

เมนู “Shop” อยูบ่นแท็บในหนา้ Fan Page เม่ือลูกคา้คลิกเขา้ไปก็จะพบกบัรายการสินคา้ต่างๆ ท่ีร้านคา้หรือ

ผูข้ายไดเ้พิ่มไวท้ั้งหมด พร้อมกนันั้นก็จะแสดงสเตตสั Shop บน Timeline ของหน้า Fan Page ดว้ย โดยจะ

แสดงอยูด่า้นบนสุดและจะอยูอ่ยา่งนั้นตลอดเวลา สเตตสั Shop จะไม่เล่ือนตกลงไปเม่ือมีการโพสตส์เตตสั

ใหม่ๆ 

 

        2.7.1.4  ประโยชน์ของ Facebook Shop 
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1. หมดปัญหาโพสตใ์หม่ดนัโพสตเ์ก่าลงไปขา้งล่าง การโพสตผ์า่น “เมนู Shop” จะท าใชลู้กคา้เห็นสินคา้ใน

ลกัษณะแคทตาล็อกอยูบ่นสุดของเพจอยูเ่สมอ แลว้ใชว้ธีิสไลดภ์าพสินคา้จากซา้ยไปขวา ซ่ึงเป็นวธีิท่ีนิยมใน

การสไลดดู์รูปบน Facebook อยูแ่ลว้ 

2. ในแคตาล็อกสินค้า มีปุ่มให้ Message หาผูข้ายได้โดยตรง ท าให้เพิ่มโอกาสลูกค้าติดต่อเข้ามาท่ีร้าน

โดยตรงมากข้ึน โอกาสขายสินคา้เพิ่มก็มีมากข้ึน 

3. ท านายพฤติกรรมลูกคา้ง่ายข้ึน – การลงโฆษณาด้วยโพสต์แบบ “เมนู Shop” จะท าให้เจา้ของร้านเห็น 

Insight หรือขอ้มูลสติถิทางพฤติกรรมไดช้ดัเจนข้ึน รู้วา่สินคา้ตวัไหนในแคทตาล็อกไดรั้บความสนใจมาก

ท่ีสุด ตวัไหนท าใหค้นตดัสินใจทกัขอ้ความมาหาเจา้ของร้านมากท่ีสุด  

2.7.2      Instagram 

Instagram (อินสตาแกรม) คือ แอพพลิเคชั่นถ่ายภาพและแต่งภาพบนสมาร์ทโฟน ท่ีมาพร้อกับ
ลูกเล่นการแต่งเติมสีสันให้กับรูปภาพด้วย Filters (ฟิลเตอร์) ต่างๆ ท่ีให้เราสามารถเลือกปรับภาพได้
หลากหลายและสวยงามไดต้ามใจชอบทั้งในเร่ืองของสี แสง เรียกไดว้า่สามารถปรับอารมณ์ของรูปภาพได้
ตามตอ้งการและสามารถแชร์รูปภาพสวยๆอวดเพื่อนท่ีอยูใ่นสังคมออนไลน์อ่ืนๆได ้เช่น Twitter, Facebook, 
Tumblr และ Foursquare เป็นตน้ และในตวั Instagram เองก็เป็นสังคมออนไลน์การแบ่งปันภาพถ่าย (Social 
Photo Sharing) เพราะ Instagram มีระบบ Followers และ Following ให้ผูใ้ช้งานสามารถเลือกติดตามชม
รูปภาพ ความเคล่ือนไหวการใช้งานของเพื่อนๆท่ีใช้งานแอพพลิเคชั่น หากถูกใจหรือชอบรูปภาพไหนก็
สามารถกด Like รวมไปถึง Comment รูปภาพนั้นได ้

ปัจจุบนั Instagram มียอดผูใ้ช้งานทัว่โลกกว่า 100 ลา้นคนและมียอดผูใ้ช้งานต่อวนัถึง 11 ลา้นคน 
หลงัจาก Facebook เขา้ซ้ือกิจการและออกเวอร์ชัน่แอนดรอยด์เม่ือเดือนเมษายนปี 2555 ท่ีผา่นมา ส่งผลให้
ยอดผูใ้ชง้าน Instagram สูงสุดและกลายเป็นแอพพลิเคชัน่แต่งภาพยอดนิยมตลอดกาล ส าหรับแอพพลิเคชัน่ 
Instagram สามารถใชง้านไดบ้นระบบปฏิบติัการ iOS (iPhone,iPad และ iPod Touch) และระบบปฏิบติัการ 
Android เวอร์ชัน่ 2.2 ข้ึนไป ส่วน Instagram ส าหรับระบบปฏิบติัการอ่ืน ๆ เช่น Windows Phone, BlackBerry 
ค า ด ว่ า จ ะ ต า ม ม า ใ น อ น า ค ต 
 
   

2.7.2.1    การใช้  Instagram ในการท าการตลาด 
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ในปัจจุบนัแอพพลิเคชั่นอินสตาแกรมประกอบไปด้วยนักถ่ายภาพมือสมคัรเล่นจ านวนมากท่ี
ตอ้งการถ่ายทอดภาพถ่ายในมุมมองของตนเองและมีอตัราผูใ้ช้งานแอพพลิเคชัน่ดงักล่าวเพิ่มข้ึนเร่ือยๆทั้ง
ผูใ้ช้ท่ีตอ้งการติดตามผลงานถ่ายภาพของผูใ้ช้รายอ่ืนและผูใ้ช้ท่ีตอ้งการใช้อินสตาแกรมเป็นพื้นท่ีแสดง
ผลงานภาพถ่ายของตนนัน่เป็นเหตุผลท่ีตราสินคา้ต่างๆไดน้ าแอพพลิเคชัน่อินสตาแกรมมาใช้เป็นส่ือเสริม
ในการสร้างกิจกรรมรณรงคท์างการตลาดเพื่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากในมุมมองของผูใ้ชง้านนั้น
อินสตาแกรมเป็นแอพพลิเคชัน่ท่ีให้ทั้งความสนุกสนานและง่ายต่อการเขา้ถึงตราสินคา้ต่างๆ เพียงแค่ท าการ
โพสต์ภาพสินค้าและกิจกรรมต่างๆผ่าน Official Account ของตนซ่ึงผสานเข้ากับความสามารถในการ
ปรับแต่งภาพของแอพพลิเคชัน่ท่ีช่วยให้กลุ่มเป้าหมายไดรั้บชมภาพสวยในท่ีถูกน าเสนอในมุมมองของงาน
ศิลปะช้ินเอกท่ีกลุ่มเป้าหมายไม่เคยไดเ้ห็นบนช่องทางอ่ืน วิธีการดงักล่าวนอกจากจะช่วยเสริมให้ตราสินคา้
เกิดภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาของผูบ้ริโภคแลว้ยงัท าให้ผูบ้ริโภคเตม็ใจท่ีจะเก็บภาพดงักล่าวไวห้รือน าภาพไป
แบ่งปันใหผู้ใ้ชร้ายอ่ืนๆอีกดว้ย  
 

2.7.3      Line 

Line เป็นโปรแกรมแชทท่ีสามารถใช้งานไดท้ั้งโทรศพัทมื์อถือท่ีมีระบบปฏิบติัการ iOS, Android, 
Windows Phone ล่าสุดสามารถใชง้านไดบ้นคอมพิวเตอร์ PC และ Mac ไดแ้ลว้ ดว้ยความท่ีมีลูกเล่นมากมาย 
สามารถแชท ส่งรูป ส่งไอคอน ส่ง Sticker ตั้งค่าคุยกนัเป็นกลุ่ม ฯลฯ ท าใหมี้ผูใ้ชง้านแอพน้ีเป็นจ านวนมาก 

ส่ิงท่ีโดดเด่นของ LINE 

         - สามารถเพิ่มกลุ่มสนทนาหรือเชิญเพื่อนไดถึ้ง 100 คน 

          - ออกแบบใหส้ามารถโทร.หากนัฟรีแบบ 1 ต่อ 1 

          - พฒันาคุณภาพของการโทร.ให้ดียิ่งข้ึน โดยตดัเสียงรบกวนและเสียงแทรกจากบริเวณรอบๆ ท าให้
ผูใ้ชส้ามารถพูดคุย 

          - ส่งวดีิโอ และขอ้ความเสียงฟรี 

 

 



23 

 

 การเพิม่เพ่ือนของ LNE สามารถท าได้หลายแบบ เช่น 

          - Shake It โดยเขา้โปรแกรม LINE ทั้งเราและเพื่อนแลว้ให้เขยา่โทรศพัทใ์กล้ๆ  กนั เพียงแค่น้ีเพื่อนก็
จะถูกแอดเขา้มาในรายช่ือของเราแลว้ 

          - แอดเพื่อนจากรายช่ือท่ีอยูใ่นโทรศพัท ์โดยท่ีสามารถกดเลือกไดเ้ลย 

          - แอดเพื่อนดว้ย QR code โดยเม่ือเขา้ไปแลว้จะมีช่องท่ีเป็นกลอ้งใหเ้ราอ่าน QR Code ของเพื่อน 

          - แอดเพื่อนโดยการคน้หาไอดีของเพื่อน 

           นอกจากน้ี LINE ยงัมีโปรแกรมเสริม ทั้ง LINE Camera ท่ีถ่ายภาพฟรี พร้อมกรอบกวา่ 100 แบบ และ
แสตมป์แต่งภาพมากกวา่ 600 แบบเก๋ๆ โดยจุดเด่นของแอพพลิเคชัน่น้ีคือ  ตกแต่งภาพหลากหลายรวมไปถึง
การถ่ายภาพผา่นฟิลเตอร์ถึง 14 แบบ ท่ีช่วยปรับแต่งภาพและรายละเอียดให้ภาพของคุณดูดียิ่งข้ึน พร้อมดว้ย
พู่กนักว่า 156 ชนิด เพื่อให้ผูใ้ช้ไดแ้ต่งแตม้ดว้ยแสตมป์และเลือกแบบตวัอกัษรต่างๆ พิมพข์อ้ความลงบน
ภาพตามสไตลข์องตวัเอง และสามารถแชร์ภาพไดโ้ดยตรงผา่นโซเชียลเน็ตเวิร์กไดอี้กดว้ย  อีกทั้งโปรแกรม
ส่งการ์ดฟรีท่ีเรียกวา่ LINE Card โดยผูใ้ชส้ามารถส่งขอ้ความส่วนบุคคล โดยเลือกจากภาพการ์ดต่างๆ ไดฟ้รี
ตามความชอบ และสามารถเลือกภาพของตวัเองจากคลงัภาพและแทรกไปในภาพการ์ด  เพื่อแต่งเติมและส่ง
ต่อไปถึงบุคคลพิเศษนัน่เอง  แต่ส่ิงท่ีถือว่าเป็นการต่อยอดแบบไม่มีหวงของ LINE ก็คือการน าโปรแกรม 
LINE มาไวใ้น PC ส าหรับวินโดวส์และ Mac รวมถึงเบราเซอร์ส าหรับสมาร์ทแท็บเล็ต ท่ีผูใ้ชย้งัสามารถใช้
รหัส LINE QR เพื่อเขา้สู่ระบบในเวอร์ชั่นพีซีได้โดยไม่ต้องลงทะเบียนเพิ่มเติม ท าให้ผูใ้ช้ไม่พลาดการ
ติดต่อส่ือสารกบัเพื่อนผ่านโปรแกรม LINE ไม่ว่าจะเป็นท่ีบา้นหรือท่ีท างาน รวมถึงบริการของโซเชียล
เน็ตเวิร์กต่างๆ ไดอ้ยา่งง่ายดาย จากการเติบโตท่ีรวดเร็วเม่ือเทียบกบัโซเชียลเน็ตเวิร์กอ่ืนๆ แลว้ ถือวา่ LINE 
ไดเ้ปรียบมาก เพราะแค่ 257 วนั ก็มีผูใ้ชถึ้ง 20 ลา้นคน และหลงัจากนั้นอีก 6 เดือน เพิ่มข้ึนถึง 35 ลา้นคน จะ
เห็นไดว้า่ LINE มีการเพิ่มข้ึนมากถึง 600 เปอร์เซ็นต ์เรียกไดว้า่มาแรงมากส าหรับโปรแกรม LINE นอกจาก
จะมีให้โหลดฟรีแลว้ ยงัมีคุณสมบติัหลายอย่างให้เราไดเ้พลิดเพลินในการใช้ ซ่ึงถือว่าเป็นการพฒันาเพื่อ
ตอบสนองกบัโลกออนไลน์ในปัจจุบนั ท่ีไม่มุ่งหวงัแต่รายได ้ท าให้ไม่น่าแปลกใจท่ีในสมาร์ทโฟนของคน
ส่วนใหญ่ จะมีโปรแกรมน้ีบรรจุอยูแ่ทบจะ 100% 

2.7.3.1      Line@  

                  INE ประเทศไทย ประกาศเปิดตัว LINE@ (ไลน์แอด) แอปพลิเคชันใหม่ให้ผูใ้ช้สามารถสร้าง 

Official Account เป็นของตนเอง เพื่อติดต่อส่ือสาร, ส่งขอ้มูลข่าวสารทั้งในเชิงส่วนบุคคลและเชิงธุรกิจได้
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ตรงถึงเป้าหมายอย่างง่ายดาย โดยประกาศเปิดตวัเซอร์วิสพร้อมกนัทัว่โลก 17 ภาษาให้ผูใ้ช้ทัว่ไปได้เขา้

สมคัรเปิดบญัชี LINE@ (ไลน์แอด) ส่งขอ้มูลและจดัการบญัชีดงักล่าวไดด้ว้ยตนเอง โดยการใชง้านเบ้ืองตน้

ไม่มีการคิดค่าใชจ่้ายนอกเหนือจากการใหบ้ริการ Official Account ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายเป็นแบรนดธุ์รกิจขนาด

ใหญ่และบุคคลผูมี้ช่ือเสียง ใชเ้พื่อการส่ือสารติดต่อกบัผูติ้ดตามเป็นจ านวนมาก และการใช ้LINE ส่วนใหญ่

จะเป็นเพื่อการส่ือสารระหวา่งเพื่อน ครอบครัวและบุคคลท่ีเรารู้จกั ท าให้วนัน้ี LINE ไดป้ล่อยเซอร์วิสใหม่

ช่ือ “LINE@” เพื่อบริษทั ห้าง ร้าน SME และบุคคลทัว่ไป ไดส่ื้อสาร ส่งขอ้ความผา่นบญัชี LINE@ ทั้งใน

เชิงธุรกิจและในเชิงการส่ือสารส่วนบุคคล 

LINE@ เป็นเซอร์วิสใหม่ท่ีมาขยายศกัยภาพของ LINE ให้กวา้งข้ึน เช่น บริษทั ห้าง ร้าน SME ส่ือมวลชน 

รวมถึงแบรนด์ต่างๆ และผู ้ประกอบการธุรกิจออนไลน์ได้อัพเดท ประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสาร 

ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้และติดต่อทางดา้นธุรกิจอ่ืนๆ เป็นตน้ ในขณะท่ีศิลปิน ดีไซเนอร์ นางแบบ แมก้ระทัง่

ฟรีแลนซ์ผูมี้พรสวรรคใ์นดา้นต่างๆ ก็สามารถใชเ้ซอร์วิสน้ีเป็นช่องทางในการติดต่อส่ือสารกบัผูท่ี้ช่ืนชอบ

ในผลงานของตนไดอี้กดว้ย 

ผูใ้ชท้ ัว่ไปสามารถสร้างและจดัการบญัชี LINE@ ไดด้ว้ยตนเองในแอพฯ LINE@  โดยสามารถส่งขอ้ความ 

สนทนา 1 ต่อ 1 กบั Friends ท่ีไดก้ดติดตามบญัชี LINE@ นั้นๆ รวมถึงโพสตบ์นไทมไ์ลน์และหนา้โฮมเพจ 

และอ่ืนๆ อีกมากมาย (ผูใ้ช้งาน LINE สามารถเพิ่มบญัชี LINE@ เป็นเพื่อนเพื่อรับขอ้ความ ข่าวสารต่างๆ 

จากแอคเคาทน์ั้นไดผ้า่นแอป LINE เช่นเดียวกนักบัวธีิการเพิ่ม Official Accountทัว่ไปเป็นเพื่อน) นอกจากน้ี 

ผูใ้ช ้LINE@ สามารถสร้างไดม้ากกวา่หน่ึงบญัชี เพื่อจุดประสงคท่ีแตกต่างกนัได ้
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ภาพที ่2.4 แสดงรูปแบบของ Line@ 

 

2.8       เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการตกแต่งภาพ  

            2.8.1      Adobe Photoshop 
 

 เป็นโปรแกรมท่ีใชส้ าหรับการตกแต่งภาพ แกไ้ขภาพ ยอ่ขนาด เปล่ียนประเภทไฟล์ รวมไปถึงการ 

Retouch ภ า พ ท่ี เ ป็ น ท่ี นิ ย ม อ ย่ า ง ม า ก  

 

ความสามารถพืน้ฐานของ Adobe Photoshop 

- ตกแต่งหรือแกไ้ขรูปภาพ 

- ตดัต่อภาพบางส่วนหรือท่ีเรียกวา่ Crop ภาพ 

- เปล่ียนแปลงสีของภาพ จากสีหน่ึงเป็นอีกสีหน่ึงได ้

- สามารถลากเส้นแบบฟรีสไตล ์หรือใส่รูปภาพ ส่ีเหล่ียม วงกลม หรือสร้างภาพไดอ้ยา่งอิสระ 

- มีการแบ่งชั้นของภาพเป็น Layer สามารถเคล่ือนยา้ยภาพไดเ้ป็นอิสระต่อกนั 

- การท า Cloning ภาพ หรือการท าภาพซ ้ าในรูปภาพเดียวกนั 

- เพิ่มเติมขอ้ความใส่ Effect ของขอ้ความได ้

- Brush หรือแปรงทาสี ท่ีสามารถเลือกรูปแบบส าเร็จรูปในการสร้างภาพได ้และอ่ืนๆอีกมากมาย 

นอกจากน้ียงัมีโปรแกรมเสริมท่ีช่วยให้การตกแต่งภาพดว้ย Photoshop เป็นเร่ืองง่ายๆ คือ Plug-ins ของ 

Photoshop ซ่ึงได้แก่ การปรับภาพจากภาพถ่าย มาเป็นภาพแบบวาดด้วยสีน ้ า ภาพลายการ์ตูน เป็นภาพ

ลายเส้น เป็นตน้ 
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 บทที่ 3 

แผนงานการปฏิบัตงิานและขั้นตอนการด าเนินงาน 

 

3.1 แผนงานปฏบิัติงาน 

ตารางที ่3.1 แสดงแผนการปฏิบติังาน 

 
                                                              
 
 

 

 

หัวข้องาน เดือนที ่1 

มิถุนายน  
2559 

เดือนที ่2 

กรกฎาคม 
2559 

เดือนที ่3 

สิงหาคม
2559 

เดือนที ่4 

กนัยายน
2559 

 ศึกษาระบบงานทั้งหมด                 

 ท างานท่ีไดรั้บมอบหมาย                 

 คิดหวัขอ้โครงงานสหกิจ                 

 จดัเรียงหวัขอ้ท่ีน่าสนใจและลงมือท าโครงงานสหกิจ                 

 หาขอ้มูลตามหวัขอ้ท่ีไดจ้ดัเรียงมา                 

 เร่ิมท าเอกสารในส่วนต่างๆของรูปเล่ม                 

 ตรวจสอบความถูกตอ้งและครบถว้นของโครงงาน
สหกิจ 

                

 ปรับปรุงเอกสารโครงงานสหกิจ                 

 สรุปงานท่ีไดท้  าตลอดการฝึกสหกิจ 4 เดือน                 

 ท าสไลดน์ าเสนอ                 

 ตรวจสอบความถูกตอ้งและปรับปรุงสไลดน์ าเสนอ                 
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3.2   รายละเอยีดงานทีนั่กศึกษาปฏิบัติในงานสหกจิศึกษา 

         เป็นการน าเสนอคอนเทนทจ์ากเวบ็ไซดต่์างๆ ท่ีมีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บความสนใจและไดรั้บการตอบรับจากลูก
เพจหรือบุคคลท่ีเห็นคนเทนท ์เพื่อแสดงให้เห็นแนวทางในการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการน าเสนอ
คอนเทนท ์เพื่อดึงความสนใจและน าไปสู่การสร้างรายได ้และเพื่อใหท้ราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคอีกทั้งยงั
เป็นแนวทางใหก้บัผูค้า้ท่ีตอ้งการท าธุรกิจขายสินคา้ออนไลน์อีกดว้ย 

3.2.1 รายละเอยีดงานทีไ่ด้รับมอบหมายภายในบริษัท 
 Panicloset : จ าหน่ายเส้ือผา้ผูห้ญิงผา่นระบบออนไลน์ ไม่มีหนา้ร้าน โดยสินคา้จะมีทั้งเส้ือ กระโปรง และเดรส  
คอนเซ็ปของสินคา้จะเป็นแนวสไตลว์นิเทจ สไตลชุ์ดออกงานหรูหรา สไตลชุ์ดท างาน และสไตลชุ์ดใส่ใน
ชีวติประจ าวนัซ่ึงช่องทางในการเขา้ถึงนั้นจะมีตั้งแต่ Website , Facebook , Instagram และ Line Shop ท่ีก าลงัเป็นท่ี
นิยมใหห้มู่คนท่ีรักในการขายของ  

 

3.2.2 ต าแหน่งงาน และหน้าทีท่ีไ่ด้รับมอบหมาย  
        1. กรอกขอ้มูลสินคา้ลงเวป็ไซตห์ลงัร้าน          

         2. อพัเดตสินคา้ผา่นทางเฟสบุค้ 

         3. โปรโมทสินคา้ และ ข่าวสาร ทางเฟสบุค้             

         4. แพค็และจดัส่งสินคา้ 

         5. รับออเดอร์สินคา้จาก Facebook inbox และ Line@ 

         6. กรอกขอ้มูลรายงานภาษีการขาย 

 

3.2.3  รายละเอยีดการปฏิบัติงานโครงงานสหกจิศึกษา 

ปัจจุบนั การท าร้านคา้ออนไลน์ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากเน่ืองจาก ตน้ทุนต ่า ความเส่ียงนอ้ย และมีความรวดเร็ว
ในการในการซ้ือขาย ติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภค รวมถึงการสร้างคุณค่าใหก้บัแบรนดใ์หเ้ป็นท่ีรู้จกัไดอ้ยา่งรวดเร็ว แต่
การท่ีจะท าใหแ้บรนดเ์ป็นท่ีรู้จกัไดน้ั้น นอกจากสินคา้จะเป็นท่ีตอ้งการของตลาดแลว้ การโปรโมทสินคา้ การ
โฆษณา และการสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคมีความส าคญัเป็นอยา่งมาก ดงันั้น การสร้างคอนเทนตใ์หดึ้งดูด
ใจผูบ้ริโภค นั้นก็เป็นเร่ืองส าคญัอีกประการหน่ึงท่ีไม่ควรมองขา้ม 
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3.2.4  Content Marketing 

         Content Marketing คือ เทคนิคดา้นการตลาด ในการสร้างและแจกจ่าย Content ท่ีมี “คุณค่า” กบักลุ่มเป้าหมาย 
โดยมีจุดประสงคใ์หก้ลุ่มเป้าหมายกลบัมาสร้างรายไดใ้หเ้รา 

 

3.2.4.1 รู้จักกบั Content Marketing 

         เป็นการน าเสนอ “Content” ซ่ึงก็คือ “เน้ือหาท่ีมีประโยชน์” ใหก้บัผูบ้ริโภค โดยมีจุดประสงคห์ลกัก็คือ เพื่อท า
ใหผู้บ้ริโภครู้สึกประทบัใจจนสามารถจดจ า Brandสินคา้ได ้และเกิดความความจงรักภกัดีใน Brand สินคา้(Brand 
Loyalty)  ในท่ีสุด 

3.2.4.2 รูปแบบของ Content Marketing 

          1.บทความ : การจะท าใหผู้บ้ริโภคประทบัใจ อาจใชว้ธีิเขียนบทความเก่ียวกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคก าลงัใหค้วาม
สนใจอยู ่ ดูวา่เน้ือหาอะไรก าลงัเป็นท่ีนิยมในขณะนั้นวธีิน้ีถือเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีไดผ้ลดี
มาก และถา้หากสามารถท าไดอ้ยา่งสม ่าเสมอ ผูบ้ริโภคก็จะเกิดความประทบัใจ 

         2.รูปภาพ : การใชรู้ปภาพท่ีสามารถส่ือความหมายสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดดี้และรวดเร็ว กวา่ท าให้
ผูบ้ริโภคเขา้ใจภาพรวมของเน้ือหานอกจากนั้น วธีิน้ียงัสามารถใชสี้สันท่ีสดใสเขา้มาช่วยดึงดูดความสนใจของ
ผูบ้ริโภคไดอี้กดว้ย 

         3. Social Media : ถือเป็นช่องทางท่ีสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็วมากท่ีสุดช่องทางหน่ึงเลยทีเดียว 
นอกจากน้ียงัเป็นช่องทางในการสร้างแฟนเพจของ Brand คอยอพัเดทข่าวสาร คอยตอบค าถามใหผู้บ้ริโภคดว้ย
ถอ้ยค าท่ีแสดงถึงความยนิดี นอกจากน้ียงัสามารถสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีใหก้บั Brand ไดอี้กดว้ย   

3.2.4.3 ท า Content Marketing แล้วได้อะไร 

         1. ผูค้นจดจ าเราได ้: ประโยชน์ท่ีเห็นชดัๆ ท่ีสุดของการท า Content Marketing เลยก็คือท าให ้ผูบ้ริโภครู้จกักบั 
Brand จากการบอกต่อๆกนัหรือจากการแชร์เน้ือหาผา่นทางSocial Media 

         2.ไดลู้กคา้เพิ่ม / คนเขา้เวบ็มากข้ึน : เม่ือผูบ้ริโภคสามารถจดจ า Brand ไดแ้ลว้จึงมีแนวโนม้วา่จะไดลู้กคา้เพิ่ม
มากข้ึน และหากมีเวบ็ไซต ์หรือ แฟนเพจ การท่ีมีลูกคา้เพิ่มข้ึนยอ่มจะท าให ้trafficของเวบ็ไซตเ์พิ่มสูง ข้ึนตามไป
ดว้ย การประชาสัมพนัธ์ข่าวสารก็จะสามารถท าไดส้ะดวก 

         3. ยอดขายเพิ่มข้ึน 
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3.2.5 ตัวอย่างคอนเทนท์ ประเภทต่างๆ 

3.2.5.1 คอนเทนท์ประเภทการท าเพจให้เป็นทีส่นน่าสนใจ 

การสร้างหรือแชร์คอนเทนทเ์ก่ียวกบั เร่ืองท่ีผูบ้ริโภคก าลงัใหค้วามสนใจอยูใ่นขณะนั้น พระราชส านกั ดาราบนัเทิง 
แม่และเด็ก ดวงความเช่ือ และค าคม เป็นการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีดีอีกทางหน่ึง เพื่อใหลู้กคา้เกิดความ
ประทบัใจและจดจ าแบรนดข์องทางร้าน สามารถวดัความสนใจของลูกคา้ไดจ้าก การแชร์ต่อโพส การคอมเมน้ท ์
การถูกใจ และยอดการเขา้ถึง    

3.2.5.1.2  การแชร์โพสเก่ียวกบัพระราชส านกั 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 3.1 แสดงตวัอยา่งคอนเทน้ท ์

3.2.5.1.3 ข่าวเก่ียวกบัดาราบนัเทิง  

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.2 แสดงตวัอยา่งคอนเทน้ท ์
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3.2.5.1.4 ข่าวเก่ียวกบัแม่และเด็ก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.3 แสดงตวัอยา่งคอนเทน้ท ์

3.2.5.1.5 คอนเทนทเ์ก่ียวกบัเร่ืองดวงและค าท านาย 

 

 

 

 

 

 

 

   

ภาพที ่3.4 แสดงตวัอยา่งคอนเทน้ท ์
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 3.2.5.2 คอนเทนท์ประเภทสร้างรายได้  

การสร้างคอนเทนทโ์ปรโมทสินคา้ ทั้งสินคา้ใหม่ และสินคา้ตามสถานการร์ เช่นวนัแม่ก็จะน าเสนอสินคา้ประเภทสี
ฟ้า การโปรโมทสินคา้ แบ่งออกเป็น 2 ช่วงเวลาใหญ่ๆ คือ ช่วงเวลา 9:00น. 11:00น.  13:00น. จะเป็นการโปรโมท
สินคา้ประเภท ชุดใส่เล่น ชุดท างาน และ ช่วงเวลา 18:00น. 20:00o. 21:00น. จะเป็นการโปรโมทสินคา้ประเภท ชุด
ออกงาน สามารถวดัความสนใจจากลูกคา้ไดจ้าก ยอดการเขา้ถึงของการโพสในแต่ละหน่ึงโพส  จ านวนคนคลิกโพส  
และการกดดูรูปภาพ 

 

3.2.5.2.1 คอนเทน์การโปรโมทสินค้า ชุดใส่เล่น ชุดท างาน ช่วงเวลา 9:00น. 11:00น.  13:00น. 

 
 

 

 

ภาพที ่3.5 แสดงตวัอยา่งคอนเทน้ท ์
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3.2.5.2.2 คอนเทน์การโปรโมทสินค้า ชุดออกงาน  ช่วงเวลา 18:00น. 20:00o. 21:00น. 

 
ภาพที ่3.6 แสดงตวัอยา่งคอนเทน้ท ์

3.2.5 ทฤษฎีทีใ่ช้ในการปฏิบัติงาน  

3.2.5.1 SWOT Analysis   

S หรือ Strengths        หมายถึง ปัจจยัต่างๆภายในองคก์ร ท่ีท าใหเ้กิดความเขม้แขง็หรือเป็นจุดแขง็ของ     

 องคก์รท่ีจะน าไปสู่การไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั  

W หรือ Weaknesses  หมายถึง ปัจจยัต่างๆภายในองคก์รท่ีท าใหเ้กิดความอ่อนแอหรือเป็นจุดอ่อน น าไปสู่ 

                                        การเสียเปรียบคู่แข่ง   

O หรือ Opportunities  หมายถึง ปัจจยัต่างๆ ภายนอกองคก์รท่ีเอ้ือประโยชน์ใหซ่ึ้ง เป็นโอกาสท่ีช่วย   

         ส่งเสริมการด าเนินธุรกิจ  

T หรือ Threats             หมายถึง ปัจจยัต่างๆภายนอกองคก์รท่ีเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงานเป็นขอ้จ ากดัท่ี   



32 
 

                                                   เกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอก  

 

 

3.2.5.1.1 SWOT Analysis  กบั ร้าน Panicloset       

3.2 รูปแสดงตารางทฤษฎี SWOT 

 

 

 

        S (Strengths) จุดแขง็  

 

 

- ร้านมีแอดมินตอบลูกคา้ตลอด 24.ชัว่โมง  
- การจดัส่งสินคา้มีความรวดเร็ว    
 - เป็นร้านออนไลน์เจา้แรกๆจึงท าใหมี้ลูกคา้ประจ าค่อนขา้งมาก  
 - คุณภาพของสินคา้ไดรั้บความพึงพอใจจากลูกคา้   
- การตอบรับออเดอร์จากลูกคา้มีความรวดเร็วลูกคา้ไม่ตอ้งรอนาน 
 - ลูกคา้สามารถเปล่ียนสินคา้ไดห้ากสินคา้มีต าหนิ และ สามารถ
เปล่ียนไซส์ไดห้ากสินคา้หลวม     
   หรือคบัเกินไป                                                          

 
 
       W (Weaknesses) จุดอ่อน   

คู่แข่งทางตลาดออนไลน์ค่อนขา้งสูง 

ราคาสินคา้ 

สินคา้ไม่พอต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

 

 

      O (Opportunities) โอกาส 

 

- สินคา้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

- ออกสินคา้ใหม่ทุกๆส้ินเดือน 

- สินคา้มีช่วงเวลาการจดัโปรโมชัน่ 

- ไดรั้บความสนใจจากรายการโทรทศัน์ 

 

 

 

 

      T ( Threats ) อุปสรรค              

 

- ระบบขนส่งอาจมีความผดิพลาด 
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3.2.5.2  ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค (The Theory of Consumer Behavior) 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองคก์าร และกระบวนการท่ีพวกเขาเหล่านั้น

ใชเ้ลือกสรร รักษา และก าจดั ส่ิงท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพื่อสนองความ

ตอ้งการและผลกระทบท่ีกระบวนการเหล่าน้ีมีต่อผูบ้ริโภคและสังคมพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการสมผสาน

จิตวทิยา สังคมวทิยา มานุษยวทิยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อพยายามท าความเขา้ใจกระบวนการการ

ตดัสินของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผูบ้ริโภคศึกษาลกัษณะเฉพาะของผูบ้ริโภคปัจเจก

ชน อาทิ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และตวัแปรเชิงพฤติกรรม        เพื่อพยายามท าความเขา้ใจความ

ตอ้งการของประชาชน พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็ยงัพยายามประเมินส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดย

กลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง และสังคมแวดลอ้มดว้ยพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทาง

เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผู้บริโภค มีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดังนี้ 

1. ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค 
2. ช่วยใหผู้เ้ก่ียวขอ้งสามารถหาหนทางแก็ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในสังคมได้
ถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน 
3. ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑส์ามารถท าไดดี้ข้ึน 
4. เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ใหต้รงกบัชนิดของ
สินคา้ท่ีตอ้งการ 

 5. ช่วยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

 

 ประเภทของการบริโภค  สามารถแบ่งไดต้ามลกัษณะของสินคา้เป็น 2 ประเภท คือ 

1. การบริโภคสินคา้ไม่คงทน (nondurable goods consumption) คือการบริโภคส่ิงของชนิดท่ีส้ินเปลืองหรือ
ใชห้มดไป เรียกวา่ destruction เช่น การบริโภคน ้า อาหาร ยารักษาโรค น ้ามนัเช้ือเพลิง   ฯลฯ  

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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2. การบริโภคสินคา้คงทน (durable goods consumption) คือการบริโภคส่ิงของท่ียงัคงใชไ้ดอี้ก ลกัษณะน้ี
เรียกวา่ diminution เช่น การอาศยับา้นเรือน การใชร้ถยนต ์เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ฯลฯ อยา่งไรก็
ตาม สินคา้ประเภทน้ีก็จะค่อย ๆ สึกหรอไป จนในท่ีสุดจะไม่สามารถน ามาใชไ้ดอี้ก 

 

 

องค์ประกอบ 

           สามารถอธิบายไดด้ว้ย โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เป็นระบบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิงเร้า หรือส่ิงกระตุน้

(Stimulus) ใหเ้กิดความตอ้งการ  (Need)  ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลอิทธิพล ท าใหเ้กิดการ

ตอบสนอง (Buyer’s  response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s   purchase decision) โดยสามารถ

เรียกวา่โมเดลท่ีใชอ้ธิบายระบบน้ีไดอี้กลกัษณะวา่  S-R Theory ประกอบดว้ย 3 ส่วนส าคญั ไดแ้ก่ 

            1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นกัการตลาดจะสนใจ เนน้การสร้างส่ิงกระตุน้

ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้

            2. ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า (Black box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือ

ผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อ 

และกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

        3. การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อหรือ ผูบ้ริโภคจะมี

การตดัสินใจในประเด็นต่าง ๆ 
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กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior) 

            
 ภาพท่ี 3.7 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
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กระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Process of Behavior) 
            1. พฤติกกรมเกิดข้ึนไดต้อ้งมีสาเหตุท าให้เกิด 
            2. พฤติกรรมเกิดข้ึนไดจ้ะตอ้งมีส่ิงจูงใจหรือแรงกระตุน้ 

           3. พฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนยอ่มมุ่งไปสู่เป้าหมาย 

 

 
 
ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
1. ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการก าหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของ มนุษย ์

เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึง

โดยเฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 

 ขั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 

 ชั้นท่ี 2 Lower –Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหนา้ใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิง่ใหญ่ในวงการบริหาร เป็นผู ้

ท่ีมีรายไดสู้งสุดในจ านวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 

 ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบความส าเร็จในวชิาอ่ืน ๆ สมาชิกชั้นน้ีส่วนมาก

จบปริญญาจากมหาวทิยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัวา่เป็นตาเป็นสมองของสังคม 

 ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกวา่คนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ีไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของ

ธุรกิจขนาดเล็ก พวกท างานนัง่โตะ๊ระดบัต ่า   

 ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั้นท างานเป็นชั้นท่ีใหญ่ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 

ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความช านาญกลุ่มชาวนาท่ีไม่มท่ีดินเป็นของตนเอง

ชนกลุ่มนอ้ย 

2. ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซอ้ ซ่ึง 

ประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 

 2.1 กลุ่มอา้งอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวขอ้งกนั ระหวา่งคนในกลุ่ม แบ่งเป็น 2 ระดบั 

- กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จ ากดัในเร่ืองอาชีพ ระดบัชั้นทางสังคม และช่วงอาย ุ
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- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่

กลุ่มปฐมภูมิ 

 2.2 ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีท าการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีส าคญัท่ีสุด นกัการตลาดจะพิจารณา ครอบครัว

มากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 

  2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวขอ้งกบัหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่มอา้งอิง ท าให ้บุคคลมี

บทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 

3. ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อาย ุอาชีพ 

สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนินชีวิต วฏัจกัรชีวติครอบครัว 

4. ปัจจยัทางจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวทิยา ซ่ึงจดัปัจจยัในตวั ผูบ้ริโภค

ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้และใช้สนิค้า ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบด้วยการจงูใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ 

บคุลกิภาพและแนวความคดิของตนเอง 

 

 

 

ภาพที ่3.8 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ทั้งน้ีมนุษยม์กัจะแสดงออกจากความตอ้งการท่ีอยูภ่ายใน ซ่ึงมาสโลวไ์ดก้ าหนดทฤษฏีล าดบัขั้นตอนของ
ความตอ้งการซ่ึงก าหนดความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษยไ์ว ้5 ระดบั ซ่ึงจดัล าดบัจากความตอ้งการระดบั
ต ่าไปยงัระดบัสูง มีผลต่อระบบการตดัสินใจและพฤติกรรมผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
            1. ความส าเร็จส่วนตวั 

            2. ความตอ้งการดา้นอีโก ้(ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
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            3. ความตอ้งการดา้นสังคม 

            4. ความปลอดภยัและมัน่คง 

            5. ความตอ้งการของร่ายกาย 

 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 

             ขั้นท่ี 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซ่ือจะเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ
ของตนเอง การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดเพื่อ

กระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการข้ึนได ้    
            ขั้นท่ี 2 การคน้หาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสินใจ ในขั้นแรกจะคน้หาขอ้มูล
จากแหล่งภายในก่อน เพื่อน ามาใชใ้นการประเมินทางเลือก หากยงัไดข้อ้มูลไม่เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่ม
จากแหล่งภายนอก เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลวจะมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญั
เก่ียวกบัประเภทสินคา้ ราคาสินคา้ สถานท่ีจ าหน่าย และขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกบัสินคา้ท่ีตอ้งการหลาย 
ๆ ยีห่อ้ นกัการตลาดควรจะ 
สนใจถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ       และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูลท่ีจะมีต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
ของผูบ้ริโภค แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคแบ่งไดเ้ป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
 - แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบา้น และผูใ้กลชิ้ด ซ่ึงแหล่ง  บุคคลน้ี
จะเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 - แหล่งการคา้(Commercial Sources) ไดแ้ก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนกังานของบริษทั 
  - แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชนต่าง ๆ 
  - แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยทดลองใชสิ้นคา้นั้น ๆ แลว้ 
            ขั้นท่ี 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมไวม้าจดัเป็นหมวดหมู่และ
วเิคราะห์ขอ้ดี ขอ้เสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุม้ค่ามากท่ีสุด เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บ
ขอ้มูลข่าวสารก็จะน ามาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก   โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของตนเองข้ึน
พิจารณาลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑต์รายีห่้อต่าง ๆ   ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียของ
แต่ละยีห่อ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตนตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของความเช่ือ ความเช่ือต่อ
ตรายีห่้อและเร่ืองของทศันคติต่าง ๆ เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยก่อนท่ีจะตดัสินใจเลือกตรายีห่้อท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการมากท่ีสุด 

         ขั้นท่ี 4 การตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด หลงัการประเมิน ผูป้ระเมินจะทราบขอ้ดี ขอ้เสีย หลงัจาก
นั้นบุคคลจะตอ้งตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในการแก็ปัญหามกัใชป้ระสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ ์ทั้ง
ประสบการณ์ของตนเองและผูอ่ื้น 
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         ขั้นท่ี 5 การประเมินภายหลงัการซ้ือ เป็นขั้นสุดทา้ยหลงัจากการซ้ือ ผูบ้ริโภคจะน าผลิตภณัฑท่ี์ซ้ือนั้น
มาใช ้และในขณะเดียวกนัก็จะท าการประเมินผลิตภณัฑน์ั้นไปดว้ย ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ไดห้ยดุตรงท่ีการซ้ือ 

 

 
 

ภาพที ่3.9  กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ 

 

 

 
   3.2.5.3 หลกัการตลาด 4P 

4P คือ หรือเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ส่วนผสมทางการตลาดท่ีนิยมน ามาเป็นเคร่ืองมือ หรือใชเ้ป็นกลยทุธ์ในการ

วางแผนการตลาดมีอยูด่ว้ยกนั 4 ประการ ซ่ึงหลกัการใชก้็คือการวางแผนในแต่ละส่วนใหเ้ขา้กนัอยา่งลงตวั

และเหมาะสม ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) ในการท าธุรกิจมีองคป์ระกอบส าคญัก็คือ สินคา้หรือบริการ ซ่ึงถือเป็น

ผลิตภณัฑท่ี์ท าใหเ้กิดรายไดห้รือผลตอบแทนใหก้บัองคก์ร หลกัการวางแผนจึงตอ้งค านึงถึงปัจจยั
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ต่างๆเช่น ความตอ้งการของลูกคา้ คุณภาพของสินคา้ รูปแบบผลิตภณัฑท่ี์มีความทนัสมยั และ

สามารถเปรียบเทียบเทียบกบัคู่แข่งขนัไดห้รือไม่ 

1.1 สินคา้ท่ีมีความแตกต่าง โดยการสร้างความแตกต่างนั้น จะตอ้งเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้
จริงวา่ต่างกนัและ ลูกคา้ตระหนกัและชอบในแนวทางน้ี เช่นคุณสมบติัพิเศษ รูปลกัษณ์ การใชง้าน 
ความปลอดภยั ความคงทนโดยกลุ่มลูก คา้ท่ีเราจะจบัก็จะเป็นลูกคา้ท่ีไม่มีการแข่งขนัมาก (niche 
market) 
1.2 สินคา้ท่ีมีราคาต ่านัน่คือการยอมลดคุณภาพในบางดา้นท่ีไม่ส าคญัลงไป เช่นสินคา้ท่ีผลิตจากจีน 
จะมีคุณภาพไม่ดี นกัพอใชง้านได ้แต่ถูกมากๆหรือ สินคา้ท่ีเลียนแบบแบรนดด์งัๆ ในซุปเปอร์
สโตรต่างๆ จริงๆแลว้ส าหรับนกัธุรกิจมือ ใหม่ควรเลือกในแนวทาง สร้างความแตกต่างมากกวา่ 
การเป็นสินคา้ราคาถูกเพราะ หากเป็นดา้นการผลิตแลว้รายใหญ่ จะมีตน้ทุนการผลิตท่ีถูกกวา่ราย
ยอ่ย แต่หากเป็นดา้นบริการ เราอาจจะเร่ิมตน้ท่ีราคาถูกก่อน แลว้ค่อยๆ หาตลาดท่ีราย ใหญ่ไม่
สนใจ 
 

2. ราคา (Price) การตั้งราคาขายถือเป็นกลยทุธ์ท่ีส าคญั ซ่ึงนอกจากราคาจะสามารถดึงดูดความสนใจ

ของลูกคา้ไดแ้ลว้ การตั้งราคาขายยงัเป็นเทคนิคอยา่งหน่ึงท่ีท าใหต่้อสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นธุรกิจ

ประเภทเดียวกนัได ้เช่น ก าหนดใหมี้ส่วนลดเม่ือซ้ือตามจ านวน ก าหนดราคาตามขนาดและปริมาณ

ของสินคา้ 

2.1 ก าหนดราคาตามลูกคา้ คือการก าหนดราคาตามท่ีเราคิดวา่ ลูกคา้จะเตม็ใจจ่าย ซ่ึงอาจจะไดม้า
จากการท าส ารวจ หรือแบบสอบถาม 
2.2 ก าหนดราคาตามตลาด คือการก าหนดราคาตามคู่แข่งในตลาด ซ่ึงอาจจะต ่ามากจนเราจะมีก าไร
นอ้ยดงันั้นหาก เรา คิด ท่ีจะก าหนดราคาตามตลาด เราอาจจะตอ้งมานัง่คิดค านวณยอ้นกลบัวา่ 
ตน้ทุนสินคา้ควร เป็นเท่าไรเพื่อจะไดก้ า ไร ตามท่ีตั้งเป้า แลว้มาหาทางลดตน้ทุนลง 
2.3 ก าหนดราคาตามตน้ทุน+ก าไร วธีิน้ีเป็นการค านวณวา่ตน้ทุนของเราอยูท่ี่เท่าใด แลว้บวกค่า
ขนส่ง ค่าแรงของเรา บวกก าไร จึงไดม้าซ่ึงราคา แต่หากราคาท่ีไดม้าสูงมาก เราอาจจ าเป็นตอ้งมีการ
ท าประชาสัมพนัธ์ หรือปรับภาพลกัษณ์ ใหเ้ขา้กบัราคานั้น 
 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ก็คือการน าสินคา้ไปใหถึ้งมือของลูกคา้ โดยยดึหลกัความมี

ประสิทธิภาพ ความถูกตอ้ง ความปลอดภยั และความรวดเร็ว วธีิขายหรือกระจายสินคา้ท่ีสามารถ

ท าใหเ้กิดผลก าไรมากท่ีสุด ตอ้งกระจายสินคา้ใหต้รงกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด ( 4P คือ ) 
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หวัใจส าคญัของการส่งเสริมการตลาดก็คือ ท าอยา่งไรให้

สามารถขายสินคา้หรือบริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด การส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคญัและมีอยูห่ลาย

วธีิ เช่น การโฆษณาผา่นส่ือในรูปแบบต่างๆ การท ากิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขาย การบริการ หรือ

ขายตรงโดยการน าเสนอของพนกังาน 

3.3  ขั้นตอนการด าเนินงานทีนั่กศึกษาปฏบิัติงานหรือโครงงาน 

จากงานท่ีไดรั้บมอบหมายให้ท าในแต่ละวนัท าใหไ้ดท้ราบถึงมุมมองของผูบ้ริโภคและผูค้า้ไดอ้ยา่งชดัเจนและ
ทราบถึงความสนใจต่อส่ือในยคุปัจจุบนั รวมไปถึงโซเชียลมีเดียท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก 
จึงท าใหข้า้พเจา้มีความสนใจในเร่ืองน้ีและจากขอ้มูลท่ีรวบรวมได ้
 

3.3.1  หาข้อมูลและศึกษาจากงานที่ท าประจ าวนั  
 
 เร่ิมศึกษาจากงานท่ีท าประจ าโดยการโพสน าเสนอสินคา้และการโพสข่าวหรือคอนเทนส์ท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนั 
และการรับออเดอร์สินคา้จากลูกคา้หรือแมก้ระทัง่การตอบค าถามหรือใหข้อ้มูลเก่ียวกบัสินคา้แก่ลูกคา้  รวมไปถึง
การแกปั้ญหาต่างๆไดป้รึกษาและสอบถามจากพี่เล้ียงเพื่อเป็นแนวทาง  อีกทั้งยงัศึกษาหาขอ้มูลซ่ึงส่วนใหญ่จะมาจาก
อินเตอร์เน็ตและเวบ็ไซตต่์างๆ   
 

3.3.2  ศึกษาจากช่วงเวลา Prime Time 
 
 Prime Time เป็นช่วงเวลาท่ีมีผูเ้ปิดรับส่ือมากท่ีสุดของวนั โดยการโพสสินคา้จะแบ่งเป็นช่วงเวลา  

9:00 น. 11:00 น. และ 13:00 น. จะเป็นช่วงเวลาการโพสน าเสนอสินคา้ ชุด ใส่ไปท างาน ชุดใส่เล่น ชุดเดรสทัว่ไป 
และในช่วงเวลา 18:00 น. 20:00 น. และ 21:00 น. จะเป็นช่วงเวลาโพสน าเสนอสินคา้ ชุดออกงาน  ช่วงเวลาการโพ
สโปรโมทสินคา้ หรือ  Prime Time จึงเป็นช่วงเวลาท่ีมีส าคญั  
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ภาพที ่3.10  แสดงภาพช่วงเวลา Prime Time ของ Panicloset 

3.3.3  ตัวช้ีวดัความส าเร็จ 
 
 วดัไดด้ว้ย 2 วธีิ คือ  
 
1. สังเกตไดจ้ากจ านวนผูติ้ดตามท่ีมีมากข้ึน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.11 แสดงจ านวนคนท่ีมาติดตาม Fanpage Facebook ของ Panicloset 
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ภาพที ่3.12 แสดงจ านวนคนท่ีมาติดตาม Fanpage Facebook ของ Panicloset ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ 

  

 
 

ภาพที ่3.13 แสดงจ านวนคนท่ีมาติดตาม Fanpage Facebook ของ Panicloset ในระยะเวลา 1 สัปดาห์ 
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ภาพที ่3.14 แสดงจ านวนคนท่ีมาติดตาม Fanpage Facebook ของ Panicloset ในระยะเวลา 1 เดือน 

  

 
ภาพที ่3.15 แสดงจ านวนคนท่ีมาติดตาม Fanpage Facebook ของ Panicloset ในระยะเวลา 1 เดือน 
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ภาพที ่3.16 แสดงจ านวนคนท่ีเขา้ถึง คอนเทนส์ การโปรโมทสินคา้ ของ Panicloset 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่3.17 แสดงจ านวนคนท่ีมาติดตาม Instagram ของ Panicloset 
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2. ส ารวจจากเวบ็ไซดจ์ดัอนัดบั เน่ืองจากในปัจจุบนัมีธุรกิจเกิดข้ึนใหม่อยูต่ลอดเวลา จึงจ าเป็นตอ้งส ารวจอนัดบัของ
ตวัเองและคู่แข่งอยูเ่สมอ อยา่งเช่นเวบ็ไซดท่ี์ใชคื้อ www.ZocialRank.com  

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 ภาพที ่3.18 แสดงการจดัอนัดบัของ Fanpage Panicloset  

http://www.zocialrank.com/
http://www.zocialrank.com/
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บทที ่4 

สรุปผลการด าเนินงาน การวเิคราะห์ และสรุปผลต่างๆ 

4.1 ขั้นตอนและผลการด าเนินงาน 

 ในช่วงแรกของการฝึกงานไดมี้โอกาสเรียนรู้งานในส่วนต่างๆของบริษทั ปนิโคลเซ็ท จ ากดั 

ตั้งแต่งานเบ้ืองหลงัจนถึงงานเบ้ืองหนา้ ท าใหท้ราบถึงความตอ้งการของลูกคา้และวธีิท่ีจะเพิ่มลูกคา้

โดยกลวธีิต่างๆโดยใชส่ื้อออนไลน์เป็นตวัช่วยในการขายและโปรโมทสินคา้ ท าใหมี้ความสนใจท่ี

จะศึกษาเร่ืองของผูบ้ริโภคท่ีใชส่ื้อออนไลน์เพื่อเป็นตวักระตุน้ใหเ้กิดความสนใจจากผูบ้ริโภคและ

น ามาสู่การขายของออนไลน์ในปัจจุบนั  จึงเป็นท่ีมาของหวัขอ้ท่ีขา้พเจา้เลือกท าคือ กลยทุธ์ทาง

การตลาด โดย การท าคอนเทนทม์าร์เก็ตต้ิง CONTENT MARKETING  FOR BRANDING 

 เพื่อใหท้ราบถึงความสนใจของลูกคา้ การเขา้ถึงลูกคา้ในช่องทางต่างๆท่ีสะดวกและทนัสมยัมากข้ึน

รวมไปถึงความกา้วหนา้ของตลาดออนไลน์ในไทยท่ีเติบโตข้ึนเร่ือยๆตามเทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลง

อยูต่ลอดเวลา โดยท าการคน้ควา้หาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตและสังเกตจากงานท่ีท าประจ าวนั คือคอย

สังเกตจ านวนท่ีเพิ่มข้ึนของผูติ้ดตามท่ีมีจากส่ือต่างๆ เช่น Fanpage Facebook ของ Panicloset รวมไป

ถึง Instagram ท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมอยูใ่นขณะน้ีดว้ยวา่มีความเปล่ียนแปลงอยา่งไรบา้ง เพื่อน าเอาผลท่ี

ไดม้าเป็นขอ้ปรับปรุงและพฒันาต่อเพื่อใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จและทนัสมยัอยูต่ลอดเวลา 

4.2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 จากการสังเกตและรวบรวมขอ้มูลทั้งหมดท าใหท้ราบวา่กลุ่มลูกคา้ของ Panicloset เป็นเพศ

หญิง 79% และ เพศชาย 21% โดยมีอายเุฉล่ียอยูท่ี่ 25-34ปี และท าใหท้ราบวา่กลุ่มลูกคา้มีความสนใจ

คอนเทนทท่ี์มีความเก่ียวขอ้งกบัเหตุการณ์ปัจจุบนั ครอบครัวและเด็ก การดูดวงหรือค าท านาย 

รวมถึงข่าวบนัเทิง เป็นคอนเทนทท่ี์ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมาก ในส่วนของการ

โพสตค์อนเทอทเ์พื่อโปรโมทสินคา้ ผูบ้ริโภคจะใหค้วามสนใจจากคอนเทนทท่ี์สั้นกระชบัและได้

ใจความพร้อมทั้งรูปภาพรีววิสินคา้มากกวา่การโพสตโ์ปรโมทสินคา้เพียงอยา่งเดียว และช่วงเวลา

การโพสตโ์ปรโมทสินคา้แบ่งเป็น 2 ช่วง ในช่วง 9:00 , 11:00 , 13:00 จะเป็นช่วงเวลาท่ีชุดใส่ท างาน
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หรือชุดทัว่ไปจะไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค และในช่วงเวลา 18:00 , 20:00 , 21:00 จะเป็น

ช่วงเวลาท่ีชุดใส่ออกงานจะไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค ทั้งน้ีจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก็จะเห็น

ไดว้า่คอนเทนทส่์งผลต่อการไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในตวัสินคา้และมีความ

สนใจในเพจPanicloset โดยจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคเลือกสั่งสินคา้ทาง Inbox ใน Fanpage Facebook 

มากท่ีสุดเน่ืองจากเขา้ถึงง่าย และเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนัและในแต่ละวนัมีการเขา้ใชง้านสูง เห็นได้

จากจ านวนยอดการกดไลค ์กดแชร์ และการเขา้ถึงของโพสต ์ของลูกคา้ท่ีเพิ่มข้ึนจาก Fanpage 

Facebook ของ Panicloset  

 

   ภาพที ่4.1 แสดงการท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีส่วนร่วมในการโพสตค์อนเทนทข์องPanicloset 

 

 ภาพที ่4.2 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 
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ภาพที ่4.3 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 

 

ภาพที ่4.4 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 

 

ภาพที ่4.5 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 
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ภาพที ่4.6 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 

 

ภาพที ่4.7 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 

 

ภาพที ่4.8 แสดงช่วงเวลาการโพสตสิ์นคา้ของPanicloset 
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 จากรูปแสดงช่วงเวลาท่ีโพสตสิ์นคา้ จะเป็นช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคจ านวนมากใหค้วามสนใจ 

สังเกตไดจ้ากจ านวนผูบ้ริโภคท่ีมีการเขา้ถึงโพส ในช่วงเวลาน้ีจะเป็นช่วงท่ีไดรั้บความสนใจจาก

ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ท าใหส้ามารถวเิคราะห์ไดว้า่ผูบ้ริโภคมีความช่ืนชอบในสินคา้มากนอ้ยแค่ไหน

จากผูใ้ชง้านทั้งหมด สินคา้ชนิดใดท่ีมีคนใหค้วามสนใจมากท่ีสุดหรือสนใจนอ้ยท่ีสุด และน าเอา

ขอ้มูลไดไ้ปปรับปรุงเพื่อต่อยอดใหก้บัธุรกิจ ทั้งน้ีการโพสตห์รือแชร์คอนเทนทใ์นช่วงเวลาต่างๆยงั

ไดรั้บความสนใจจากผูบ้ริโภค วดัไดจ้ากความส าเร็จของโพสตต่์างๆ จากการเขา้ถึงและการมีส่วน

ร่วมโดยเฉล่ีย โดยการโพสตค์อนเทนทเ์หล่าน้ีถือเป็นแนวทางท่ีดีในเร่ืองของการดึงผูบ้ริโภคใหมี้

ความสนใจและกดติดตามเพจ Panicloset ซึงน าไปสู่การสร้างรายได ้

 

ภาพที ่4.9 แสดงความส าเร็จของโพสตต่์างๆ ของPanicloset 
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4.3 วจิารณ์ข้อมูลโดยเปรียบเทยีบผลทีไ่ด้รับกบัวตัถุประสงค์และจุดมุ่งหมาย 

 ส่ิงท่ีไดรั้บจากการสหกิจศึกษาเม่ือเปรียบเทียบกบัวตัถุประสงคแ์ลว้ผลท่ีไดรั้บนั้นตรงตาม

วตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ไดเ้พิ่มทกัษะในการท างาน ฝึกกระบวนการคิดวเิคราะห์และน าผลท่ีไดไ้ปปรับ

ใชใ้หเ้กิดประโยชน์ เป็นการไดเ้รียนรู้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่ือออนไลน์และเพิ่ม

ประสบการณ์ ท าใหมี้ความรู้ความสามารถพอท่ีจะท าธุรกิจเป็นของตวัเองไดห้ากตอ้งการท าอาชีพ

เสริม  
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บทที ่ 5 
                                      บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 

5.1 สรุปผลการปฏบิัติงาน 

 
 การสหกิจคร้ังน้ีไดศึ้กษาเรียนรู้เก่ียวกบักระบวนการท างานขององคก์ร ในส่วนหนา้ท่ีของ 
Web admin จะตอ้งน าเสนอสินคา้และข่าวสารค่อนขา้งจะตลอดเวลา ซ่ึงจากการท่ีไดป้ฏิบติังานท าให้
ทราบถึงกระบวนการและวธีิการท าธุรกิจวา่มีแบบแผนและขั้นตอนอยา่งไรบา้ง ท าใหมี้ความรู้และ
ความเขา้ใจในการท าธุรกิจมากข้ึน และจากขอ้มูลตารางระยะเวลา 4 เดือน การกด Like รูปภาพ  
ขอ้ความหรือการแชร์ขอ้มูลต่อท าใหส้ามารถวเิคราะห์ไดว้า่ผูบ้ริโภคมีความสนในการน าเสนอคอน
เทนทแ์ละสินคา้มากนอ้ยแค่ไหนจากผูใ้ชง้านทั้งหมด สินคา้ชนิดใดหรือคอนเทน้ทแ์นวไหนท่ีมีคนให้
ความสนใจมากท่ีสุดหรือสนใจนอ้ยท่ีสุด และน าเอาขอ้มูลไดไ้ปปรับปรุงเพื่อต่อยอดให้กบัธุรกิจ  
นอกจากน้ีการท างานนั้นท าใหมี้ความรู้ความช านาญเพิ่มข้ึนซ่ึงเป็นความรู้ใหม่ๆเป็นท่ีประโยชน์ต่อ
นกัศึกษาเป็นอยา่งมาก ประสบการณ์การในท างานจริงๆท าใหน้กัศึกษามีทกัษะและมีพฒันาการใน
การท างานและเรียนรู้ท่ีจะท างานร่วมกบัผูอ่ื้นมากข้ึน ส่งเสริมการแกปั้ญหาและรับผดิชอบต่องานท่ี
ไดรั้บมอบหมาย และน าความรู้ท่ีไดไ้ปเป็นแนวทางในการประกอบอาชีพในอนาคต 
 

 
5.2 ปัญหาและแนวทางการแก้ไขปัญหา 
 
 ในขณะปฏิบติังานพบปัญหาหลากหลายรูปแบบ งานท่ีไดรั้บมอบหมายเป็นงานท่ีตอ้งใช้
ความจ าเพราะสินคา้มีจ านวนมากและมีลกัษณะท่ีต่างกนัออกไป จึงจ าเป็นมากท่ีจะตอ้งจ ารายละเอียด
ของสินคา้ทั้งหมดใหไ้ด ้การใหข้อ้มูลของสินคา้นั้นหากเราจ าไม่ไดก้็จะเสียเวลามากในการเปิดหาวา่
สินคา้ช้ินน้ี รหสัอะไร มีก่ีสี มีก่ีแบบ มีลกัษณะเด่นอยา่งไร ราคาเท่าไหร่ ยิง่จะท าใหก้ารท างานมีความ
ล่าชา้มากยิง่ข้ึน การรับออเดอร์จากลูกคา้ก็เช่นกนั มกัจะมีค าถามท่ีไม่สามารถตอบได ้จึงตอ้งอาศยั
ถามพี่เล้ียงและแกปั้ญหาเฉพาะหนา้เองบา้งบางคร้ัง เน่ืองจากยงัไม่เคยมีประสบการณ์ในการท างาน
มาก่อนและไม่มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากนกั บางคร้ังผลงานจึงไม่ค่อยเป็นท่ีน่าพอใจ  
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 การแกไ้ขปัญหาส่วนใหญ่จะไดรั้บค าแนะน าจากพี่เล้ียงไม่วา่จะเจอปัญหาหรือสถานการณ์
แบบไหน ถา้เป็นในเร่ืองของการจ าสินคา้จะใชว้ธีิจดักลุ่มและแยกหมวดหมู่สินคา้เพื่อท่ีจะไดจ้  าได้
อยา่งรวดเร็ว  
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

ส่วนใหญ่สินคา้ของปนิโคลเซ็ทจะเหมาะกบักลุ่มคนวยัท างานอายปุระมาณ 20 – 50 ปี หรือผู ้
ท่ีมีรายได ้เน่ืองจากราคาของสินคา้จะอยูท่ี่ประมาณ 1,000  บาทข้ึนไป ขนาดของเส้ือผา้จะเหมาะกบั
คนหุ่นค่อนขา้งสมส่วนเพราะมีเพียงแค่ไซส์ S M และ L เท่านั้น ผูท่ี้มีรูปร่างเกินจากน้ีก็จะไม่สามารถ
ใส่ได ้จากท่ีเคยรับออเดอร์และพูดคุยกบัลูกคา้มา กลุ่มคนบางส่วนท่ีมีรูปร่างไซส์ XL  มีความตอ้งการ
ท่ีจะสั่งสินคา้แต่ไม่มีไซส์ จึงคิดวา่หากท าไซส์ใหญ่เพิ่มอีกไซส์ อาจจะช่วยเพิ่มกลุ่มเป้าหมายของ
ผูบ้ริโภคใหม้ากข้ึนไดห้รือไม่ก็ลดวสัดุในการผลิตใหร้าคาลดลงและตั้งราคาขายในหลกัร้อยก็จะได้
กลุ่มลูกคา้วยัรุ่นท่ีมีก าลงัทรัพยไ์ม่มากแต่ชอบแต่งตวัเพิ่มข้ึนดว้ย  
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