
 

กลยุทธก์ารสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

ชนิษฐา  สายแสง  

ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยแม่โจ ้
พ.ศ. 2565  

 

 



 

กลยุทธก์ารสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

ชนิษฐา  สายแสง  

การค้นคว้าอิสระนี้เป็นส่วนหนึ่งของความสมบูรณ์ของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 
ส านักบริหารและพัฒนาวิชาการ มหาวิทยาลัยแม่โจ้ 

พ.ศ. 2565 
 

ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยแม่โจ้  
 

 



 

 

 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจงัหวัดเชียงใหม่  
 

ชนิษฐา  สายแสง 
 

การค้นคว้าอิสระนี้ได้รับการพิจารณาอนุมัติให้เป็นส่วนหนึ่งของความสมบูรณ์ของการศึกษา 
ตามหลักสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 
 

พิจารณาเห็นชอบโดย อาจารย์ท่ีปรึกษา 
อาจารย์ที่ปรึกษาหลัก    

 (อาจารย์ ดร.นทีทิพย์  สรรพตานนท์) 
 วันที่....................เดือน...................พ.ศ. ................ 

อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม    
 (ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.กัญญ์พัสวี  กล่อมธงเจริญ) 
 วันที่....................เดือน...................พ.ศ. ................ 

อาจารย์ที่ปรึกษาร่วม    
 (ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภัทรกิา  มณีพันธ์) 
 วันที่....................เดือน...................พ.ศ. ................ 

ประธานอาจารย์ผู้รับผิดชอบหลักสูตร    
 (ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภูษณิศา  เตชเถกิง) 
 วันที่....................เดือน...................พ.ศ. ................ 

  
ส านักบริหารและพัฒนาวิชาการรับรองแล้ว    

 (รองศาสตราจารย์ ดร.ญาณิน  โอภาสพัฒนกิจ) 
 รองอธิการบดี 
 วันที่....................เดือน...................พ.ศ. ................ 

 

 

 



 ค 

บทคั ดย่อ ภาษาไทย 

ชื่อเรื่อง กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ 

ชื่อผู้เขียน นางสาวชนิษฐา  สายแสง 
ชื่อปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ 
อาจารย์ท่ีปรึกษาหลัก อาจารย์ ดร.นทีทิพย์  สรรพตานนท์  

  

บทคัดย่อ 
  

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) ของ
ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 2) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4C และ 3) ศึกษา
กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้การวิจัยเชิง
คุณภาพ เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์แบบเชิงลึกกับผู้ ให้ข้อมูลหลัก ประกอบด้วย
ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านส าเร็จรูปขนาดกิจการขนาดเล็กในจังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 3 ท่าน พนักงาน
ที่ปฏิบัติงานในธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปกิจการขนาดเล็กในจังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 10 คน และ
ลูกค้าที่ซื้อในเพจบ้านส าเร็จรูป จ านวน 20 คน ผลการวิจัยพบว่า 1) สภาพแวดล้อมธุรกิจบ้าน
ส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่า จุดแข็ง การบริหารงานที่มองไปข้างหน้า มีแนวคิดที่พัฒนาอยู่
เสมอ จุดอ่อน ทักษะของพนักงานใหม่ที่ไม่สามารถควบคุมได้และขาดความเข้าใจในงานซึ่งส่งผล
กระทบต่อการค านวณวัสดุอุปกรณ์ที่ท าให้เกิดความขาดเคลื่อน โอกาส นโยบายของรัฐบาลที่ส่งเสริม
การลงทุนส าหรับผู้ประกอบการรายย่อย SME เป็นต้น อุปสรรค สถานการณ์โควิด -19 ในปัจจุบันที่
ท าให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีความช้าลง 2) ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ พบว่า การ
โพสต์ข้อความน าเสนอสินค้าจะบอกทางทีมงานเสมอว่าไม่ควรจะยาวหรือสั้นมากจนเกินไป ต้นทุน
รวมของสินค้าไม่ใช่สิ่งที่ต่ าที่สุด แต่เป็นความคุ้มค่าของราคาที่ลูกค้าจ่ายแล้วได้สินค้าที่สมกับราคา สิ่ง
ที่น าเสนอควรเป็นสิ่งที่แตกต่างและดีที่สุด และการใช้ Facebook เป็นสื่อหลัก เพราะมีระบบที่แสดง
ให้คนที่ติดตามเห็นการโพสต์รีวิวหรือแชร์สินค้าใหม่ ๆ 3) กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ พบว่า 
การน าเสนอสินค้าออนไลน์ทาง Facebook เป็นสื่อหลักที่มีเนื้อหาส าคัญคือ ข้อมูลที่ครบถ้วนและ
รูปภาพที่ชัดเจน ช่องทางที่ใช้ในการสื่อสารผ่านสื่อสังคม SEO โดยต้องมีเป็นคีย์เวิร์ดเดียวกันกับช่อง
ค้นหาเพ่ือให้ Google มองว่าเว็บไซต์ของนั้นมีเนื้อหาที่ตรงกับคีย์เวิร์ด พบว่า การสื่อสารผ่านสื่อ
สังคมเป็นการการให้ข้อมูลหรือเนื้อหาที่น่าสนใจสามารถสร้างทัศนคติที่ดีในใจกลุ่มลูกค้าได้ เครื่องมือ 
TikTok เป็นเครื่องมือที่เน้นการท าโฆษณาเป็นวีดีโอในการใส่ความคิดสร้างสรรค์ มีความสนุกสนาน 
ความบันเทิงเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าและการรับรู้ผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป 
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ABSTRACT 
  

This research aims 1)  to study the SWOT Analysis of the prefab home 
business in Chiang Mai, 2) to study the 4C online marketing mix, and 3) to study the 
online marketing communication strategy of the prefab home business in Chiang Mai. 
using qualitative research Collect data through in-depth interviews with key 
informants. It consists of 3 small-sized prefabricated house entrepreneurs in Chiang 
Mai, 10 employees working in a small-sized prefabricated house business in Chiang 
Mai, and 20 customers who purchase on a prefabricated house page.The results of 
the research were as follows:  1)  The prefabricated house business environment in 
Chiang Mai found that the strength was forward-looking management.Weaknesses are 
uncontrollable skills of new employees and lack of job comprehension that affects 
material calculations that cause disruption. Opportunity is the economy Society and 
technology that have a positive impact on businesses.  Obstacles are the current 
COVID-19 situation that slows down consumer purchasing decisions. And the nature 
of the business is the design, installation and service channels through the website. 
2)  The online marketing mix found that posting a product presentation message 
would always tell the team that it shouldn't be too long or too short. The total cost 
of goods is not the lowest. What is presented should be different and the best. This 
is because when consumers look for information about a product, they need to be 
able to offer the best information or answer immediately. And Facebook is the main 
medium because there is a system that shows people who follow them post 
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reviews.  new products.  3)  Online marketing communication strategy, it was found 
that online product presentation via Facebook was the main medium.  SEO which 
must be the same keyword as the search for Google to see that the website has 
content that matches the keyword.  It was found that communication via social 
media is informative or interesting content can create a positive attitude in the 
group's mind. The TikTok tool is a video ad-focused tool to get creative. have fun 
entertainment to attract the attention of customers and the perception of 
prefabricated house products. 

 
Keywords : Communication strategies, Online Marketing, Prefab house business 
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กิตติกรรมประกาศ 
  

การค้นคว้าอิสระเรื่องกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ ส าเร็จได้ด้วยความกรุณาเป็นอย่างสูงจาก อาจารย์ ดร. นทีทิพย์ สรรพตานนท์ อาจารย์ที่
ปรึกษา ที่ได้ให้ความรู้แนวคิดให้กับงานเล่มวิจัยเล่มนี้ที่คอยตรวจสอบและให้ค าแนะน าการท าเล่มที่ท า
ให้ผลการค้นคว้าอิสระนี้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ่งในความกรุณาและขอขอบพระคุณมา ณ 
ที่นี ้

ขอขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. กัญญ์พัสวี กล่อมธงเจริญ และ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ 
ดร. ภัทริกา มณี พันธ์ ที่ค่อยอบรมให้ความรู้และแนวคิดต่าง ๆ ที่ท าให้ผู้ วิจัยน ามาใช้ในการ
ท าการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ 

ขอขอบพระคุณบริษัทธุรกิจบ้านส าเร็จรูปทั้ง 3 ท่าน ร่วมถึงพนักงานในบริษัทที่ให้ความ
ร่วมมือเป็นอย่างดียิ่งในการให้ข้อมูล ความเข้าใจ ตลอดจนแนวทางในการรวบรวมข้อมูลในการท าวิจัย
ให้มีความสมบูรณ์ พร้อมทั้งได้น าความรู้จากการศึกษาเล่าเรียนมาเป็นเครื่องมือช่วยในการท าเล่มอย่าง
สมบูรณ์ 

สุดท้ายนี้ ผู้วิจัย ขอกราบขอบพระคุณ บิดา น้องสาว ที่ได้อบรมสั่งสอน และคอยสนับสนุน
ทางด้านการศึกษา ไม่ว่าจะเป็นการมอบความรัก ความเมตตา ความเชื่อใจ และด้านทุนทรัพย์ เป็น
ก าลังใจที่ส าคัญ และขอขอบคุณเพ่ือนๆ พ่ีๆ น้องๆ ร่วมสาขาวิชาทุกท่าน ผู้วิจัยหวังว่างานวิจัยเล่มนี้จะ
เป็นประโยชน์ต่อวงการธุรกิจบ้านส าเร็จรูปและการศึกษาเพ่ิมเติม 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 

ปัจจุบันธุรกิจการออกแบบและก่อสร้างมีรูปแบบที่เปลี่ยนไป ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปเป็นผลิตภัณฑ์
อีกด้านหนึ่งในภาคอสังหาริมทรัพย์ หรือ ที่เรียกอีกอย่างนึงว่า บ้านส าเร็จรูป ที่มีการขยายตลาดไป
อย่างแพร่หลายมากยิ่งขึ้น เนื่องจากลักษณะการติดตั้งสามารถท าได้ง่าย คือ การน าเอาชิ้นส่วนต่าง ๆ 
ที่สามารถประกอบติดตั้งในพ้ืนที่และถอดประกอบเคลื่อนย้ายได้ โดยการติดตั้งด้วยระบบขันน็อต 
หรือ วิธีการเชื่อมแบบถาวรปัจจุบันบ้านส าเร็จรูปถูกพัฒนาให้ตอบโจทย์ผู้อยู่อาศัย โดยสามารถเพ่ิม
ฟังก์ชั่นภายในที่ท ากิจวัตรประจ าวันได้เหมือนบ้านที่ก่อสร้างด้วยรูปแบบเดิม เช่น การนอน การ
ประกอบอาหาร ห้องท างาน ห้องน้ าภายในตัว  อีกทั้งในเรื่องของงบประมาณการก่อสร้างที่ราคาไม่สูง
มากและการย่นระยะเวลาการผลิต บ้านส าเร็จรูป จึงเป็นอีกทางเลือกใหม่ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
เพ่ือเพ่ิมรายได้ให้กับผู้ประกอบการรับเหมาก่อสร้างรายย่อย ตัวอย่าง การท าบ้านส าเร็จรูปเชิง
พาณิชย์ลูกค้าเลือกใช้ส าหรับธุรกิจรีสอร์ท, ร้านกาแฟ, ออฟฟิศหรือส านักงานนอกสถานส าหรับการ
เช่า ที่ไม่ต้องการก่อสร้างแบบถาวร รวมถึงระยะเวลาที่ใช้ในการสร้างจะใช้เวลาประมาณ 2 สัปดาห์ 
หรือเดือนนึงเท่านั้น ซึ่งถือเป็นจุดส าคัญที่ท าให้ผู้บริโภคหันมาเลือกใช้เป็นบ้านส าเร็จรูปแทนการเลือก
แบบก่ออิฐฉาบปูนเหมือนเดิมจากพฤติกรรมการสร้างบ้านหรือที่อยู่อาศัยของคนในยุคปัจจุบันที่
เปลี่ยนไป การตัดสินใจเลือกซื้อบ้านจึงต้องใช้ระยะเวลาในการพิจารณาอย่างรอบคอบ เพ่ือให้ได้ที่อยู่
อาศัยที่มีความ เหมาะสม คุ้มค่า และตรงตามความต้องการมากที่สุด ส าหรับทางเลือกของผู้บริโภคที่
มีความต้องการซื้อบ้าน ซึ่งส่วน ใหญ่จะเป็นบ้านสร้างเสร็จพร้อมอยู่ หรืออีกทางหนึ่ง คือเลือกสร้าง
บ้านเองตามความต้องการ โดยในอดีตบ้านสร้าง เสร็จพร้อมอยู่ ได้รับความนิยมและเป็นทางเลือกที่
น่าสนใจอย่างมากส าหรับผู้บริโภค ความต้องการที่อยู่อาศัยนับเป็น ปัจจัยพ้ืนฐานที่ส าคัญของ
ประชาชนในการด ารงชีวิต ส าหรับแนวโน้มบ้านทศวรรษ แต่จะให้ความส าคัญกับใช้พ้ืนที่ให้ คุมค่า
มากท่ีสุด และบ้านในอนาคตจึงต้องตอบโจทย์การดูแลผู้อาศัยและตรวจสอบตัวเองได้ เพราะจะมีการ
น า เทคโนโลยีมาเป็นส่วนประกอบในการสร้างบ้าน ส่วนรูปแบบบ้านจะเปลี่ยนแปลงไปตามการใช้
ชีวิตของผู้บริโภค (Kinbuakhao, 2015)  

บ้านส าเร็จรูป คือ บ้านที่สามารถถอดประกอบติดตั้งหน้างาน โดยโครงสร้างของตัวบ้านท าจาก
เหล็กแล้วน ามากรุวัสดุปิดผิวต่าง ๆ ในการใช้วัสดุแต่ละชนิดขึ้นอยู่กับการออกแบบดีไซน์ ฟังก์ชั่นการ
ใช้สอย ทั้งแบบมีห้องน้ าในตัวหรือแบบบ้าน 2 ชั้น ห้องนั้งเล่น เทอเรซ์ สามารถออกแบบ ให้ตอบ
โจทย์ต่อความต้องการของลูกค้าทางด้านต้นทุนสามารถเลือกใช้ในอยู่ในงบประมาณที่ต้องการ และ
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การประกอบใช้ระยะเวลาไม่นาน การขนย้ายบ้านสามารถจัดส่งได้ภายใน 1 วัน หลังจากการผลิต
เสร็จเสร็จ ปัจจุบันบ้านส าเร็จรูปถึงพัฒนาใช้ส าหรับธุรกิจร้านกาแฟ หรือ รีสอร์ท และบ้านพักตาก
อากาศส าหรับครอบครัวขนาดเล็ก หรือน าไปต่อเติมขยายพ้ืนห้องเพ่ิมเติมโดยไม่ต้องใช้คอนกรีตให้
การสร้างเสา  ภายในตัวบ้านส าเร็จรูปมสามารถกั้นห้องและแบ่งสัดส่วนอย่างชัดเจน มี ห้องนั่งเล่น 
ห้องนอนและห้องน้ าสามารถจัดสรรพ้ืนให้มีห้องนอนมากถึง 4-5 ห้อง ส่วนงานระบบท่อน้ าและการ
เดินสายไฟต่าง ๆ ได้ถูกค านวณและออกแบบภายในตัวบ้านพร้อมอยู่อาศัย ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจบ้าน
ส าเร็จรูปได้รับการยอมรับโดยทั่วไปและแพร่หลายมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง จึงท าให้ธุรกิจบ้านส าเร็จรูป
เป็นธุรกิจที่ได้รับกระแสตอบรับเป็นอย่างดี และมีจ านวนธุรกิจบ้านส าเร็จรูปเพ่ิมขึ้นเป็นจ านวนมาก
อย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะในกรุงเทพ และต่างจังหวัดขนาดใหญ่ รวมถึงจังหวัดเชียงใหม่ที่มีธุรกิจบ้าน
ส าเร็จรูปเพ่ิมมากยิ่งขึ้น โดยปัจจุบันจากข้อมูลในเพจโฆษณาของ Facebook และการค้นหาของ 
Search Engine พบว่ามีธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ อยู่ประมาณ 6 ราย (SME Frog, 
2561) 

การใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Strategies) เป็นช่องทางหนึ่ง 
ที่ผู้ประกอบธุรกิจรับเหมาก่อสร้างใช้ในการโฆษณา เพ่ือกระตุ้นยอดขายและรายได้ ทั้งในเรื่องของ
การสร้างภาพลักษณะ ด้านการโฆษณาและประชาสัมพันธ์  (Online Influencer) ด้านการขายสินค้า 
ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงข้อมูลในการตัดสินใจเลือกซื้อ ประกอบไปด้วยราคาตรางเมตร รูปแบบบ้าน
ส าเร็จรูป ภาพประกอบการขาย คลิปวีดีโอ ภาพลักษณลักษณ์ของธุรกิจ  บริการหลังการขาย เพ่ือ
สร้างความสัมพันธ์ในระยะยาว การติดต่อสื่อสารแบบสองทางกับผู้บริโภค เพ่ิมการรับรู้ของสินค้าเป็น
วงกว้างและเพ่ิมศักยภาพในการเจาะตลาดกลุ่มลูกค้าให้ตรงจุด 

จังหวัดเชียงใหม่ เป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยวภาคเหนือ เพราะเป็นจุดที่เชื่อมต่อไปยังจังหวัดอ่ืน 
ๆ ในภาคเหนือได้ มีจุดเด่นและเอกลักษณ์คือวัฒนธรรม ประเพณีและธรรมชาติ ซึ่งเป็นเป็นศูนย์กลาง
การท่องเที่ยวของภาคเหนือ มีทรัพยากรธรรมชาติที่อุดมสมบูรณ์และความเป็นเอกลักษณ์ ที่โดดเด่น
ของแต่ละอ าเภอของจังหวัดเชียงใหม่ อีกทั้งยังมีความพร้อมในเรื่อง สถานที่พักและบริการด้านการ
ท่องเที่ยวต่าง ๆ หลากหลายรูปแบบ เป็นที่ดึงดูดนักท่องเที่ยวนับล้าน คนในแต่ละปี รวมทั้งลักษณะ
ทางกายภาพของภาคเหนือตอนบนนั้นช่วยเสริมให้ภูมิภาคแห่งนี้มี ศักยภาพด้านการท่องเที่ยว
เนื่องจากมีความได้เปรียบของธรรมชาติ เช่น ภูเขาที่สวยงามอุดมสมบูรณ์  และสลับซับซ้อน 
วัฒนธรรมความเป็นล้านนา ที่ตั้งของภาคเหนือยังสามารถเชื่อมโยงการคมนาคมกับ ประเทศเพ่ือน
บ้านใกล้เคียง พร้อมที่จะเป็นศูนย์กลางการท่องเที่ยวของอนุภูมิภาคประเทศลุ่มแม่น้ า  

ธุรกิจสถานที่พักและบริการในจังหวัดเชียงใหม่ จึงเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่น่าสนใจสามารถสร้าง
รายได้และเป็นที่นิยมให้แก่ผู้ผู้ประกอบการได้ โดยเฉพาะชาวต่างชาติที่อยากมาเที่ยวสัมผัสชม
ธรรมชาติและวิถีชีวิตของชาวบ้าน ถ้ามีบ้าน สวน หรือ สถานที่ที่มีบรรยากาศที่ดี อากาศบริสุทธิ์ อยู่
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แล้วมีความรู้สึกผ่อนคลายให้ความสบายใจแก่ผู้เข้ามาพักอาศัยได้เป็นอย่างดี ถือเป็นโอกาสและ
ช่องทางส าหรับผู้ประกอบการในการท าธุรกิจเกี่ยวบ้านส าเร็จรูป ที่ต้องการซื้อบ้านส าเร็จรูปนี้มาใช้
เป็นที่พักให้แก่นักท่องเที่ยว ซึ่งงบประมาณในการลงทุนไม่สูงเท่ากับการก่อสร้างแบบสมัยก่อน 
ค่าใช้จ่ายและค่าด าเนินการต่อหลัง อยู่ที่  100,000 – 150,000 บาทในขณะที่บ้านส าเร็จรูปมี
ค่าใช้จ่ายเพียง 50,000 – 100,000 บาท ต่อหลัง (ขึ้นอยู่กับรูปแบบและขนาด) รวมถึงเรื่องระยะเวลา
ในการสร้าง เนื่องจากรูปแบบการสร้างบ้านส าเร็จรูป จะไม่มีการลงเสาหรือคานแต่อย่างใด เป็นเพียง
น าผนังเป็นตัวยึดโครงการ พร้อมประกอบให้เป็นบ้านในแบบที่ต้องการ ดังนั้นจึงท าให้ช่วย
ประหยัดเวลาก่อสร้างได้ และราคาค่าเช่าสามารถลดลงกว่าราคาธุรกิจที่พักและบริการประเภทอ่ืน ๆ 
ได้ เนื่องจากมีต้นทุนในการสร้างที่ถูกกว่านั่นเอง (บ้านไทยโฮม, 2558) 

ส าหรับการประกอบธุรกิจที่พักและบริการในจังหวัดเชียงใหม่นั้น จ าเป็นต้องมีการใช้กลยุทธ์อ่ืน 
ๆ เข้ามาช่วยในการท าธุรกิจด้วย เพราะต้นทุนการลงทุนที่ต่ ากว่าธุรกิจประเภทเดียวกันไม่เพียงพอต่อ
ความสามารถการแข่งได้ อีกทั้งคู่แข่งธุรกิจในประเภทเดียวกันที่มีการใช้การประชาสัมพันธ์รูปแบบ
ต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถทางการแข่งขัน โดยเฉพาะการท าการตลาดโดยใช้ช่องทางผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เพราะเป็นช่องทางหนึ่งที่ใช้ในการติดต่อสื่อสาร การแลกเปลี่ยนแสดงความ
คิดเห็นและข้อมูลการท ากิจกรรมที่มีการเชื่อมโยงต่อความต้องการทางสังคม เป็นการพัฒนาที่มีการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารจ านวนมากในรูปแบบเสียง ภาพ คลิปวิดีโอ ผ่านสมาร์ทโฟน ท าให้
สมาร์ทโฟนกลายเป็นอุปกรณ์ส าคัญในการใช้ชีวิตประจ าวัน ไม่ว่าจะเป็นบริการทางการเงินผ่าน
อินเทอร์เน็ตบนมือถือที่สะดวกในการช าระแทนเคาน์เตอร์เซอร์วิสเพ่ือซื้อสินค้าและการโฆษณาผ่าน
สื่อสังคมออนไลน์แทนการท าโฆษณาผ่านโทรทัศน์ (We Are Social Digital Stat Thai, 2564) 

จากที่กล่าวไปข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยเล็งเห็นต้องท าการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์
ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ในจังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางการ
วางแผนกลยุทธ์การสื่อสารตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ให้กับผู้ประกอบการธุรกิจในยุค 6.0  ผลที่ได้
จากการวิจัยจะน าไปใช้ประโยชน์ในเชิงวิชาการและเป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับตัวในธุรกิจที่
เกิดข้ึนในปัจจุบันและที่ก าลังจะเกิดขึ้นในอนาคต เพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

 

1.2 ค าถามงานวิจัย 

การศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ควรเป็น
อย่างไร 
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1.3 วัตถุประสงค์ในการวิจัย  

1.3.1  เพ่ือศึกษาวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) ของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ 

1.3.2  เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ 4C ได้แก่ Customer, Cost, 
Convenience, Communication 

1.3.3 เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  

1.4.1  ผู้ประกอบการที่สนใจงานวิจัยสามารถ น าข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการพัฒนาด้านการ
ส่งเสริมการตลาดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ให้ตอบ
โจทย์กับความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 

1.4.2  สามารถน าข้อมูลเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจ
บ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

1.5 ขอบเขตของการวิจัย  

1.5.1  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
การวิจัยครั้งนี้ มีขอบเขตการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้าน

ส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การเก็บข้อมูลเป็นการ

สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยเป็นการคัดเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) 
  

1.5.2  ขอบเขตด้านประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
งานวิจัยครั้งนี้มีขอบเขตประชากรที่ท าการศึกษาให้ข้อมูลส าคัญในงานวิจัยเรื่องนี้ 

แบ่งเป็น 3 กลุ่มได้แก่ 
1. ผู้ประกอบการธุรกิจบ้านส าเร็จรูปขนาดกิจการขนาดเล็ก (Small – S) ในจังหวัด

เชียงใหม่ จ านวน 3 คน โดยจากการสืบค้นข้อมูลด้วยเครื่องมือ Search Engine และ Fan page 
Facebook พบว่า จ านวนทั้งหมด 12 กิจการ (เว็บไซต์: dataforthai, 2565) (บ้านน็อคดาวน์ -
Google Maps, 2565) ได้แก่ 
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- บริษัท A ประกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างอาคาร ที่ พักอาศัย  ทุนจดทะเบียน 
1,000,000 บาท ระยะเวลาประกอบกิจการทั้งหมด 5 ปี โดยการสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการ จ านวน 1 
คน  

- บริษัท B ประกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างอาคาร อาคารพาณิชย์ อาคารที่พักอาศัย 
สถานที่ ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท และระยะเวลาประกอบกิจการ 2 ปี โดยการสัมภาษณ์ 
ผู้ประกอบการ จ านวน 1 คน  

- บริษัท C ประกอบกิจการจ าหน่ายบ้านส าเร็จรูป การก่อสร้างอาคารที่พักอาศัย ทุน
จดทะเบียน 1,000,000 บาท ระยะเวลาประกอบกิจการ 3 ปี จ านวน 1 คน  

 
2. พนักงานที่ปฏิบัติงานในธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปกิจการขนาดเล็กในจังหวัด

เชียงใหม่ (Small-S)  จ านวน 10 คน ได้แก่ 
 
2.1 บริษัท A ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 11 คน ประกอบไปด้วยดังนี้   

- พนักงานต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 คน  
- พนักงานต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง โฟร์แมน จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง จัดซื้อ จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง บัญชี จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง ฝ่ายขาย จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง แอดมิน จ านวน 1 คน 
โดยการเลือกจากต าแหน่งที่ เกี่ยวข้องกับการให้บริการลู กค้าและสามารถให้

ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งคัดเลือกพนักงานในการให้สัมภาษณ์ ได้จ านวนทั้งหมด 4 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 1คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง ฝ่ายขาย 1คน 
 

2.2 บริษัท B ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 12 คน ประกอบไปด้วยดังนี้   
- พนักงานต าแหน่งผู้จัดการทั่วไป 1 คน  
- พนักงานต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 3 คน 
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- พนักงานต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง โฟร์แมน จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง จัดซื้อ จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง บัญชี จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง ฝ่ายการตลาด จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง แอดมิน จ านวน 1 คน 
โดยการเลือกจากต าแหน่งที่ เกี่ยวข้องกับการให้บริการลูกค้าและสามารถให้

ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งคัดเลือกพนักงานในการให้สัมภาษณ์ ได้จ านวนทั้งหมด 3 คน  
- พนักงาน ต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง การตลาด จ านวน 1คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง แอดมินเพจ 1 คน 
 

2.3 บริษัท C ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 9 คน ประกอบไปด้วยดังนี้   
- พนักงานต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง โฟร์แมน จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง จัดซื้อ จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง บัญชี จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง ฝ่ายการตลาด จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง แอดมิน จ านวน 1 คน 
โดยการเลือกจากต าแหน่งที่ เกี่ยวข้องกับการให้บริการลูกค้าและสามารถให้

ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งคัดเลือกพนักงานในการให้สัมภาษณ์ ได้จ านวนทั้งหมด 3 คน 
พนักงาน 

- พนักงาน ต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง การตลาด จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง แอดมินเพจ 1 คน 
 

3. ลูกค้าที่ซื้อในเพจบ้านส าเร็จรูปจากบริษัท A จากการการคัดเลือกจากจ านวนการ
ติดตามและระยะเวลาการเปิดใช้งาน Fan page เกิน 2 ปีขึ้นไป โดยสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
20 คน 
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1.5.3  ขอบเขตด้านพื้นที่ 

เก็บรวบรวมข้อมูลจากบริษัท A, บริษัท B, บริษัท C จ ากัด ที่จ าหน่ายบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ 

 
1.5.4  ขอบเขตด้านเนื้อหา 

การศึกษาครั้งนี้ โดยใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นการวิเคราะห์ช่องทางการโฆษณา
ผ่านสื่อ Online และการวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) เป็นการวิเคราะห์จุดแข็งของ
ธุรกิจ 
 

1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ  

1.6.1 กลยุทธ์ด้านการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) หมายถึง การท าการตลาดผ่านทาง
สื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านช่องทาง  Fan page , Google, line official  โดยการน า
สินค้าลงเผยแพร่ตามสื่อออนไลน์ ท าให้ผู้บริโภครับรู้ถึงสินค้าและเข้าใจข้อมูลของสินค้าจนเกิดความ
สนใจ แล้วเลือกใช้บริการหรือเลือกซ้ือสินค้า ซึ่งประกอบไปด้วย Facebook ,line official 

1.6.2 บ้านส าเร็จรูป หรือ บ้านส าเร็จรูป หมายถึง บ้านที่ได้ถูกออกแบบและค านวนในการสร้าง
แต่ละชิ้นส่วน จากบริษัทรับผลิตหรือโรงงาน ซึ่งชิ้นส่วนของบ้านสามารถถอดประกอบได้ง่ายและย้าย
เคลื่อนการติดตั้งตามที่ต้องการ ประกอบไปด้วยวัสดุโครงสร้าง ผนัง พื้น หลังคา  หน้าต่างประตู และ
สุขภัณฑ์ ที่มีครบพร้อมทั้งรวมระบบไฟฟ้า ประปา ภายในตัวบ้านและสามารถใช้งานได้จริง 

1.6.3 เฟซบุ๊ก (Facebook)  หมายถึง สื่อโซเชียลมีเดีย ที่ให้ผู้ใช้บริการสามารถติดต่อสื่อสาร
ระหว่างผู้ใช้รายอ่ืน และมีส่วนในกิจกรรมใด ๆกับผู้ใช้ การแสดงความคิดโต้ตอบ เรื่อราวที่สนใจ การ
โพสต์รูปภาพ โพสต์ จึงเกิดเป็นเครือข่ายสังคมขนาดใหญ่ในการแลกเปลี่ยนข้อมูลทั้งในประเทศ 

1.6.4 เพจ (Facebook page) หมายถึง ใช้ส าหรับการเผยแพร่ข้อมูลทางธุรกิจ ประชาสัมพันธ์
การมีอยู่ของธุรกิจสินค้า ธุรกิจ องค์กร หรือบุคคลสาธารณะ ผู้ใช้เฟซบุ๊กสามารถกดถูกใจ กดติดตาม 
ท าให้มีโอกาศในการเห็นโพสที่ถูกสร้างมากขึ้น โดยการใช้ Facebook ส่วนตัวในการสร้างเพจขึ้นมา 
ซึ่งสามารถเพ่ิมผู้ดูแลและการก าหนดสิทธิ์ ประกอบไปด้วย ผู้ดูแล (admin), ผู้แก้ไข (editor), ผู้
ควบคุม (moderator), ผู้ลงโฆษณา (advertiser), นักวิเคราะห์ (analyst) เพ่ือช่วยเหลือในการแก้ไข
ข้อมูล อัพเดทข่าวสาร  

1.6.5 LINE Official Account  หมายถึง บัญชี LINE ส าหรับการติดต่อเชิงธุรกิจช่วยให้สร้าง
ฐานลูกค้าที่ยังคงการใช้งานติดต่อสื่อสารเหมือนกับบัญชี LINE ส่วนบุคคล เพ่ิมเติมเข้ามาเพ่ือรองรับ
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การส่งข้อมูลกิจกรรมทางการขายและโปรโมชั่นต่าง ๆ ไปยังลูกค้าผ่านทางไลน์ ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ
ในการโต้ตอบ  

1.6.6 ลักษณะของกิจการ (SMEs) หมายถึง ผู้ประกอบการส่วนมากประกอบการในรูปของ
บุคคลธรรมดา หรือห้างหุ้นส่วนสามัญ การก าหนดลักษณะธุรกิจ SMEs ซึ่งจะประกอบธุรกิจขาย
สินค้า ผลิตสินค้า หรือ ให้บริการ โดยหลักเกรณ์การแบ่งกลุ่มผู้ประกอบการของกรมสรรพากร SMEs 

รูปแบบธุรกิจ SMEs ห้างหุ้นส่วนจ ากัด บุคคลตั้งแต่ 2 คนขึ้นไป มาลงทุนและเป็นเจ้าของ
กิจการร่วมกัน หุ้นส่วนมีทั้งที่จ ากัดความรับผิดและไม่จ ากัดความรับผิด และต้องจดทะเบียนเป็นนิติ
บุคคลตามประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย์ ส่วนกิจการในภาคบริการวัดจากจ านวนการจ้างงานไม่
เกิน 30 คน และขนาดกิจการ ( S ) บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลที่มีรายได้เกิน 1.8 ล้านบาท ขึ้น
ไป 

1.6.7 ผู้บริโภค เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคล เช่น ครัวเรือน ที่เป็นผู้ใช้สินค้า หรือ บริการคน
สุดท้ายที่ผลิตขึ้นภายในระบบสังคม หรือ ปัจเจกบุคคลที่ซื้อสินค้าหรือบริการเพ่ือใช้ส่วนตัว มิใช่เพ่ือ
การผลิตหรือขายต่อ 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
งานวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่” มี

วัตถุประสงค์ในการศึกษาได้แก่  
1.  เพ่ือศึกษาวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม (SWOT Analysis) ของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ 
2 .  เ พ่ื อศึ กษ าส่ วน ป ระสม ท างก ารตล าดออน ไล น์  4 C ได้ แ ก่  Consumer, Cost, 
Convenience, Communication 
3.  เพื่อศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
 

 เพ่ือศึกษาครั้งนี้บรรลุวัตถุประสงค์การศึกษาที่ตั้งไว้ ผู้วิจัยได้ท าการรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี 
และเอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาประกอบในการศึกษาและเพ่ือน ามาใช้เป็นแนวทางในการวิจัย ดังนี้ 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูป  
2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ (SWOT Analysis) 
2.3  แนวความคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (4C's Marketing) 
2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดออนไลน์ 
2.5  แนวคิดเรื่องการตลาดแบบเน้นเนื้อหา (Content Marketing) 
2.6  ทฤษฎีเครื่องมือทางการตลาดออนไลน์ (Social Media Tools) 
2.7  แนวความคิดการสร้างอัตลักษณ์ตัวตนทางสื่อสังคมออนไลน์ (Online Identity) 
2.8  กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับองค์กร 
2.9  ทฤษฎีเครื่องมือในการก าหนดกลยุทธ์ TOWS (TOWS Matrix) 
2.10  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.11  กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
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2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูป  

ปัจจัยที่มีผลต่อตลาดธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ เนื่องจากธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับอสังหาริมทรัพย์มี
มูลค่าเกือบร้อยละ 70 ของมูลค่ารวมทั้งตลาด ซึ่งท าให้การพัฒนาอสังหาริมทรัพย์มีความเกี่ยวข้องกับ
ปัจจัยหลายส่วน ดังนี้ 

1. แรงงาน เนื่องจากการก่สร้างต้องอาศัยแรงงานเป็นก าลังหลัก ดังนั้นหากเกิดภาวะขาด
แคลนแรงงาน จะน าไปสู่การเพ่ิมค่าแรงเพ่ือการแข่งขัน ซึ่งถือเป็นการเพ่ิมต้นทุนของ โครงการ 

2. ราคาวัสดุ ถือเป็นต้นทุนหลักในการก่อสร้าง ซึ่งดัชนีราคาขายส่งวัสดุก่อสร้าง มีการปรับตัว
เพ่ิมขึ้นหรือลดลงตามภาวะเศรษฐกิจอันมีผลมาจากราคาน้ ามัน ราคาทอง ราคาหุ้น หรือ ปริมาณ
ความต้องการในตลาด 

3. การเมือง เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อสภาพเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ ซึ่งเป็น ปัจจัยหลักที่มี
ผลกระทบต่อตลาดอสังหาริมทรัพย์ 

4. การปล่อยสินเชื่อของธนาคารพาณิชย์ ขึ้นอยู่กับสภาวะเศรษฐกิจและ นโยบายจากรัฐบาล 
เนื่องจากหากมีภาวะหนี้สินภาคครัวเรือนเพ่ิมขึ้น สถาบันทางการเงินอาจมีความเข้มงวดในการปล่อย
สินเชื่อมากขึ้นมีการวิเคราะห์คุณสมบัติในการช าระหนี้ของผู้กู้มากยิ่งข้ึน 

5. สถานการณ์เศรษฐกิจโลก เนื่องจากประเทศไทยเป็นประเทศที่มีการส่งออก และน าเข้า
สินค้าต่าง ๆ ท าให้มีความเกี่ยวพันกับสถานการณ์เศรษฐกิจโลก หากภาวะเศรษฐกิจโลก มีความซบ
เซาประชาชนมีอ านาจในการซื้อลดลง ธุรกิจอสังหาริมทรัพย์ก็จะซบเซาไปด้วย 
  

การประมาณต้นทุนค่าก่อสร้าง 
ท าการประมาณต้นทุนค่าก่อสร้างจากแบบก่อสร้าง และการก่อสร้างแบบจ าลอง โดยน า

ชิ้นส่วน ทั้งหมดมาค านวณค่าใช้จ่ายและอ้างอิงราคาตามส านักดัชนีเศรษฐกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย์ ซึ่งสามารถแบ่ง รายละเอียดต้นทุนเป็นหมวดงาน ได้แก่ งานฐานรากและเสาเข็ม งานเสา
และคาน งานตงและพ้ืน งานโครงสร้างอาคาร งานประตู งานหน้าต่าง งานทาสี งานไฟฟ้า และงาน
เบ็ดเตล็ด(ขวัญพงษ์ สมมิตร, 2549) 
 

ขั้นการออกแบบและสร้างต้นแบบ 

1. ออกแบบโดยเริ่มจากแบบร่างและใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ช่วยในการออกแบบและ

เขียนแบบ 

2. ก าหนดรูปทรงสี่เหลี่ยมผืนผ้าหลังคาทรงจั่วเป็นรูปแบบหลักของอาคาร 
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3. ใช้ขนาด สัดส่วน และรูปแบบขององค์อาคาร ได้แก่ ความกว้าง ความยาว และความสูง

ให้เหมาะกับรูปร่างและสัตส่วนมนุษย์ ตลอดจนค านึงถึงพ้ืนที่ใช้สอย ก าหนัดขนาด กว้าง 3 เมตร ยาว 

8 เมตร (รวมระเบียง) ความสูง 4.5  เมตร (รวมชั้นลอย) พ้ืนที่ใช้สอยรวม 35 ตารางเมตร พ้ืนอาคาร

เป็นแผ่นขึ้นไม้อัดซีเมนต์ส าเร็จรูปปิดทับด้วยไม้จริง วัสดุมุงหลังคาเป็นแผ่นหลังคาเหล็กส าเร็จรูป และ

วัสดุโครงสร้างหลักเป็นเหล็กรูปพรรณ กรุแผ่น OSB ชนิดกันน้ า ติดฉนวนกันความร้อนปิดทับด้วยไม้

จริงทั้งหมด 

4.  น าระบบประสานทางพิกัดหรือระบบโมดูล า (Module) มาใช้เป็นหลักพ้ืนฐานในการ

ออกแบบโดยให้อยู่บนพ้ืนฐานของความประหยัด ดังนี้ 

4.1 ก าหนดมิติ (Dimension) และหน่วยพิกัด (Module) เพ่ือช่วยในการก าหนดขนาด 

ระยะและสัดส่วนของขึ้นส่วนต่าง ๆ ให้มีความสัมพันธ์กัน ท าให้โครงสร้างสามารถติดตั้งได้ง่าย 

รวดเร็ว และไม่ต้องตัดแต่ง 

4.2 ใช้ส่วนประกอบหรือชิ้นส่วนส าเร็จรูป เมื่อรวมรอยต่อของชิ้นส่วนให้พอดีกับขนานพ้ืนที ่

 

 ขั้นตอนการประกอบและก่อสร้าง 
เตรียมพ้ืนที่วางฐานราก โดยสถานที่ก่อสร้างแบบจ าลองบ้าน ท าความสะอาดสถานที่และ

บดอัดCompaction) ให้เรียบเสมอกัน  
1. ยึดโครงสร้างเหล็กเสา คาน พ้ืน ผนัง และหลังคา ตามแบบ โดยเว้นระยะช่องประตูหนา

ต่าง 
2. เดินท่องานระบบสุขาภิบาล น้ าดี น้ าเสีย และงานระบบไฟฟ้า 
3. กรุ OSB Board บริเวณโครงสร้างหลังคา หุ้มด้วยแผ่นสะท้อนความร้อน ปิดทับด้วยแผ่น

หลังคา 
4. ติดตั้งงานพ้ืนโดยยึดแผ่นสมาร์ทบอร์ดกับโครงสร้างเหล็ก แล้วปิดด้วยพ้ืนไม้จริงใช้

เทคนิคการเข้าลิ้นไม้แต่ละแผ่น และอัดยึดด้วยสกูรและกาว ไม้ที่ใช้ต้องผ่านกระบวนการอบไล่)
ความชื้นและอาบน้ ายากัน 

5. ติดตั้งงานผนังภายนอกกรุ OSB Board หุ้มด้วยแผ่นสะท้อนความร้อน และปิดด้วยไม้
จริงใช้เทคนิค การเข้าลิ้นไม้แต่ละแผ่น และอัดยืดด้วยตะปู และกาว ไม้ที่ใช้ต้องผ่านกระบวนการอบ
ไล่ความชื้นและอาบน้ ายากันปลวกเรียบร้อยแล้ว 
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6. ติดตั้งงานผนังภายใน และฝ้าเพดานกรุ ฉนวนกันความร้อน และปิดด้วยไม้จริงใช้เทคนิค
การเข้าลิ้นไม้แต่ละแผ่น และอัดยืดด้วยตะปู และกาว เดินคิ้วงานไม้บริเวณรอยต่อทั้งหมด 

7. ทาสีเคลือบผิวไม้โดยใช้สีเคลือบผิวสูตรน้ า ชนิดใสกึ่งเงา กึ่งด้าน เพื่อโชว์ลายไม้ 
8. ติดตั้งงานห้องน้ า กรุกระเบื้องบริเวณพ้ืนและผนัง พร้อมติดตั้งสุขภัณฑ์ตามแบบ 
9. ติดตั้งงานประตู และหน้าต่าง และเดินค้ิวงานไม้บริเวณรอยต่อท้ังหมด 
10. ติดตั้งงานบิ้วอินเฟอร์นิเจอร์ บันได งานตกแต่งภายในทั้งหมด 
11. ติดตั้งปลั๊ก สวิตซ์ไฟ ดวงโคมทั้งภายในและภายนอก 
12. ในกรณีที่ยกทั้งหลังไปติดตั้ง ควรเตรียมพ้ืนที่หน้างานและวางตอม่อตามแบบไว้ให้

เรียบร้อย 
 

ระบบก่อสร้างส าเร็จรูป 

ระบบก่อสร้างชิ้นส่วนส าเร็จรูปในประเทศไทย แบ่งได้เป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 

1. Semi Prefabrication Construction. 

เป็นระบบก่อสร้างที่ใช้กรก่อสร้างส าเร็จรูปแบบไม่เต็มรูปแบบ มักมีการเทคอนกรีตเป็น 

Wet Process ด้วยการค้ ายันชั่วคราว (Temporary Support) เพ่ือรออายุคอนกรีตที่หล่อในพ้ืนที่

ก่อสร้าง และมีการใช้ชิ้นส่วนส าเร็จรูปเฉพาะบางส่วน ในการก่อสร้างอาคารจะใช้โครงเหล็กถัก

ประเภท Alpha Truss ซึ่งมีการเทคอนกรีตลงตรงกลางของโครงเหล็กที่มีการค้ ายัน เมื่อคอนกรีตมี

อายุครบจึงน าโครงเหล็กออก จะช่วยให้รอยต่อของโครงสร้างอาคารมีรอยรั่วน้อย (นางสาวดวงฤทัย 

รัตนาภรณ์, 2559) 

2. Full Prefabrication Construction  

ระบบก่อสร้างส าเร็จรูปที่ใช้ชิ้นส่วนส าเร็จรูปเต็มรูปแบบ การใช้แผ่นคอนกรีตส าเร็จ 

เรียกว่า Precast Concrete สามารถแยกตามระบบการประกอบของโครงสร้างได้เป็น 4 ระบบ (การ

เคหะแห่งชาติ, 2548)  

3. ระบบกล่อง (Box Systems หรือ Module Systems) 

โครงสร้างระบบนี้เป็นการก่อสร้างบ้านทั้งหลัง หรือบางส่วนของบ้าน ซึ่งประกอบส าเร็จ

มาจากโรงงานแล้วจึงยกมาวางในพ้ืนที่ด้วยเครน โดยจะมีการตกแต่งเสร็จเรียบร้อย ส่วนที่มาติดตั้ง

ภายหลัง คือ ระบบไฟฟ้า และเฟอร์นิเจอร์ ข้อดีของระบบนี้ คือ ความรวดเร็วในการติดตั้งอาคาร ท า

ให้อาคารเปิดใช้งานได้เร็วขึ้นและการใช้แรงงานคนที่น้อยกว่า ส่วนข้อจ ากัดในการออกแบบระบบนี้ 



13 
 
คือ เรื่องรูปแบบที่ตายตัวมี ความยืดหยุ่นน้อย และขนาดต้องไม่ใหญ่เกินกว่าที่สามารถขนส่งได้และไม่

หนักเกินกว่าที่เครน 

4. ระบบผสม (Mixed Systems) 

โครงสร้างระบบนี้จะเป็นการน าการก่อสร้างมากกว่าหนึ่งแบบมารวมกัน เช่น ระบบแผ่น

ผสมกับระบบโครง ระบบกล่อง หรือผสมกับงานคอนกรีตหล่อกับที่ ผสมกับบ้านอิฐบล็อก เป็นตัน 

ข้อดีของระบบนี้อยู่ที่ความหลากหลายในการก่อสร้าง เพ่ือให้เหมาะสมและสอดคล้องกับประโยชน์ใช้

สอยของรูปแบบทางสถาปัตยกรรมถ้าเปรียบเทียบระบบก่อสร้างส าเร็จรูปแต่ละแบบ พบว่าการ

ก่อสร้างอาคารพักอาศัย ด้วยระบบชิ้นส่วนคอนกรีตส าเร็จรูปโครงสร้างผนังรับน้ าหนัก มีต้นทุนการ

ก่อสร้างต่อตารางเมตรน้อยที่สุด เมื่อเทียบกับระบบก่อสร้างอ่ืนในทุกระดับความสูง (ณัฐนนท์ รัตน

ไชย, 2543)  

 

ภาพเสมือนจริง (3D Perspective) 
3D ย่อมาจากค าว่า 3 Dimension แปลเป็นไทยว่า “สามมิติ” ภาพที่แสดงให้เห็น ความกว้าง 

ความ ยาว ความลึก โดยถูกน าไปใช้ในงานออกแบบสถาปัตยกรรม การเขียนแบบ และออกแบบบ้าน 
สถานที่ต่าง ๆ เป็นการจ าลองลักษณะของตัวบ้านและบรรยากาศโดยรวมของภาพทั้งเรื่องของแสง สี 
Concept , material ช่วยดึงดูดในด้านการขายเชิงธุรกิจก่อสร้าง ในการตอบโจทย์ความต้องการของ
ลูกค้า 

ประโยชน์และความส าคัญของ ภาพเสมือนจริง 
1. ท าให้เห็นภาพจ าลองได้ชัดเจน ภาพสามารถช่วยให้ลูกค้ามีประสบการณ์ร่วมกับงานที่

ออกแบบและท าให้เข้าใจได้ตรงกันกับธุรกิจก่อสร้าง เป็นการจ าลองโครงการ รายละเอียดการใช้วัสดุ  
ช่วยให้ผู้ประกอบการปิดการขายได้เร็วขึ้น 

2. ช่วยกระตุ้นในเกิดความสนใจและความต้องการซื้อ การโปรโมทภาพที่สวยงามและเสมือน
จริง จะกระตุ้นในการสร้างอารมณ์และความรู้สึกอยากได้ เป็นตัวช่วยในการส่งเสริมการขาย กระตุ้น
ยอดขายได้เป็นอย่างดี 

3. สร้างเอกลักษณ์ ให้ แตกต่างจากคู่ แข่ง เป็นการสร้าง Concept ของธุรกิจในด้าน
อสังหาริมทรัพย์และเพ่ิมจุดเด่นของตัวสินค้า ท าให้ลูกค้าเกิดภาพจ าสไตล์การออกแบบภายในภาพ 
เป็นการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ลูกค้า 

จากที่กล่าวมาข้างต้นองค์ประกอบด้านการผลิตมีอยู่ทั้งหมด 8 ขั้นตอน ประกอบไปด้วย  1. 

Predesign เป็นขั้นตอนการตกลงก าหนดงบประมาณ เวลา แรงงาน และพ้ืนที่ก่อสร้าง 2. Design 
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ขั้นตอนการร่วมออกแบบและตกลงกับทางลูกค้าและการเลือกวัสดุที่ใช้ในงบประมาณ 3. Develop 

การวางแผนวิธีการประกอบในงานก่อสร้าง 4. Detail พัฒนาในส่วนรายละเอียดกับทีมออกแบบและ

ทีมงานก่อสร้าง 5. Order การเช็คระยะทางในการขนส่งและหาบริการขนส่งก่อนส่งมอบงาน 6. 

Fabricate ขั้นตอนการด าเนินงานผลิต 7. Deliver การจัดส่งชิ้นงานให้เร็วที่สุดและการระมัดระวัง

คุณภาพสินค้าก่อนถึงมือลูกค้า 8. Assemble ดูแลการติดตั้งให้ปลอดภัย ได้คุณภาพ ตรงเวลา{รัตนา

ภรณ์, 2559 #2} 

 

2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับจุดแข็งของผลิตภัณฑ์ (SWOT Analysis) 
ความหมายการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ หรือ การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อม เป็น

เครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรือโครงการ ซึ่งช่วยผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและ

จุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมภายนอก ตลอดจน

ผลกระทบที่มีศักยภาพจากปัจจัยเหล่านี้ต่อการท างานขององค์กร (สารานุกรมเสรี, 2564) 

S-Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นข้อดีที่เกิด

จากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านส่วนประสม จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งด้านการ

ผลิต จุดแข็งด้านทรัพยากรบุคคล บริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์

การตลาด 

W-Weaknesses หมายถึง จุดด้อยหรือจุดอ่อน ซึ่งเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน เป็นปัญหา

หรือข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ

แก้ปัญหานั้น 

O-Opportunities หมายถึง โอกาส ซึ่ งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นผลจากการที่

สภาพแวดล้อมภายนอกของบริษัทเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการด าเนินงานขององค์กร โอกาส

แตกต่างจากจุดแข็งตรงที่โอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมา

จากสภาพแวดล้อมภายใน นักการตลาดที่ดีจะต้องเสาะแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ และใช้ประโยชน์จาก

โอกาสนั้น 
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T-Threats หมายถึง ภัยคุกคาม ซึ่งเกิดจากปัจจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดที่เกิดจาก

สภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งธุรกิจจ าเป็นต้องปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องและพยายามขจัด

อุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้ได้จริง 

 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร จะเกี่ยวกับการวิเคราะห์และพิจารณาทรัพยากรและ

ความสามารถภายในองค์กรทุก ๆ ด้าน เพื่อที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กรแหล่งที่มาเบื้องต้น

ของข้อมูลเพ่ือการประเมินสภาพแวดล้อมภายใน คือระบบข้อมูลเพ่ือ การบริหารที่ครอบคลุมทุกด้าน 

ทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการท างานและทรัพยากรในการ

บริหาร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) รวมถึงการพิจารณาผลการด าเนินงานที่ผ่านมาขององค์กรเพ่ือที่จะ

เข้าใจสถานการณ์และผลกลยุทธ์ก่อนหน้านี้ด้วย (ความหมายของ SWOT Analysis, 2554) 

 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

ภายใต้การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรนั้น สามารถค้นหาโอกาสและอุปสรรค

ทางการด าเนินงานขององค์กรที่ได้รับผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหว่าง

ประเทศที่เกี่ยวกับการด าเนินงานขององค์กร เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ นโยบาย การเงิน 

งบประมาณ สภาพแวดล้อมทางสังคม เช่น ระดับการศึกษาและอัตรารู้หนังสือของประชาชน การตั้ง

ถิ่นฐานและการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี ค่านิยม ความเชื่อและ

วัฒนธรรม สภาพแวดล้อมทางการเมือง เช่น พระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี 

และสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี หมายถึงกรรมวิธีใหม่ๆและพัฒนาการทางด้านเครื่องมือ อุปกรณ์ที่

จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิตและให้บริการ(ความหมายของ SWOT Analysis, 2554)  

              

2.3  แนวความคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (4C's Marketing) 
ความหมายและองค์ประกอบของส่วนประสมการตลาด 

ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที่ส าคัญในการด าเนินงาน
การตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมการตลาดที่
เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์  และคณะ, 2546) 
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Laridge & Steiner. 1987: 38 ได้ให้ความหมาย กลยุทธ์ทางการตลาดหมายถึง กิจกรรม
ต่าง ๆ ในการเลือกเป้าหมายและพัฒนาส่วนประสมทางการตลาด เพ่ือสร้างความพึงพอใจในการ
แลกเปลี่ยนกับตลาดเป้าหมาย (สุธาสินี จันทรแจมใส, 2560) 

Kotler & Armstrong. 1996: 6 ได้ให้ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาดคือ กลุ่มของ
เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถท างานร่วมกันท าให้เกิดผลในตลาดเป้าหมาย(สุธาสินี จันทรแจมใส, 
2560) 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า 
เป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้  ซึ่ งบริษัทใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย 

Lauterborn (1990) ได้ให้ความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด 4C's Marketing 
ดังนี้ 

C: Convergence การรวมเข้าด้วยกัน ทั้งนี้ก็ เพราะว่าความส าเร็จของกลยุทธ์ทาง
การตลาดสมัยใหม่ ผลิตภัณฑ์ใด ๆ หรือการขาดพันธมิตร ผลิตภัณฑ์นั้นมีโอกาสที่จะประสบ
ความส าเร็จยาก  

C: Customer Value คุณค่าสู่ลูกค้าการตลาดสมัยใหม่จะเป็นอะไรที่มากกว่าเดิม อาทิ 
ใน อดีตนักการตลาดจะพูดถึง การท าอย่างไร ให้ลูกค้าพึงพอใจ แต่นับจากนี้ไปนักการตลาดจะต้องคิด
วิธีการในการสร้างคุณค่าให้ลูกค้าแทนการคิดเพียงว่าท าให้ลูกค้าพึงพอใจเท่านั้น 

C: Channels หมายถึง ช่องทางการจัดจ าหน่ายซึ่งแต่เดิมจะหมายถึง สถานที่ (Place) 
แต่ในการตลาดสมัยใหม่เป็นเรื่องการบริหารช่องทาง (Channel Management) ทั้งนี้ เพราะว่า
ปัจจุบันมีช่องทางการจัดจ าหน่ายเกิดขึ้นมากมาย และบางครั้งผลิตภัณฑ์หนึ่งๆ สามารถท่ีจะน าส่งให้
ถึงลูกค้าเป้าหมายได้หลายช่องทาง อาทิ ช่องทางการจ าหน่ายแบบดั้งเดิม ช่องทางจ าหน่ายผ่าน
โมเดิร์นเทรดช่องทางด้านขายตรง ช่องทางอินเทอร์เน็ต ช่องทางด้านโรดโชว์ หรือการแสดงสินค้า 
ฯลฯ ดังนั้นแนวคิดสมัยใหม่จึงถือว่าการบริหารช่องทางเป็นเรื่องส าคัญ 

C: Communication หรือ Integrated Marketing Communication: IMC เป็นการบูร
ณาการ การสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร หมายถึง จะใช้เครื่องมือทางการตลาดทั้งหมด เช่น 
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ พนักงานขาย หนังสือพิมพ์ นิตยสาร โทรทัศน์ วิทยุ โบรชัวร์ บิลบอร์ด ฯลฯ 
เพ่ือสื่อสารทั้ง 4P' ให้ลูกค้าได้รับรู้ ซึ่งในปัจจุบันจะใช้เทคโนโลยีประสมกับฐานข้อมูลมาช่วยในการ
จัดท า IMC ให้มีประสิทธิภาพ อาทิ CRM (การจัดการความสัมพันธ์กับลูกค้า) Call Center ที่
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ให้บริการได้ 24 ชั่วโมง  วัน การมีเว็บไซต์ที่ลูกค้าจะศึกษาข้อมูลของผลิตภัณฑ์หรือบริการ และติดต่อ
บริษัทได้ทางอีเมล์ การมีโปรแกรมสมาชิกที่จะให้ลูกค้าจงรักภักดี (Loyalty Program) ซึ่งสิ่งเหล่านี้
ช่วยให้การสื่อสารกับลูกค้าง่ายขึ้นมาก (ศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี, 2556) 

 

ตารางท่ี 1 Lauterborn’s 4C’s 

4P 4C นิยาม 
Product Consumer wants and 

needs 
บริษัท จะขายเฉพาะสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ
โดยเฉพาะ ดังนั้นนักการตลาดควรศึกษาความ
ต้องการของผู้บริโภคเพ่ือดึงดูดสิ่งที่ผู้บริโภค
ต้องการซื้อ 

Price Customer Cost ราคาเป็นเพียงส่วนหนึ่งของต้นทุนทั้งหมดเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการหรือความต้องการมี
หลายค่าใช้จ่ายในการซื้อบริการที่ดีหรือบริการ
ค่าใช้จ่ายของมโนธรรมโดยการบริโภคสิ่งนั้น
หรือแม้แต่ค่าใช้จ่ายของความรู้สึก 

Place Customer Convenience นักการตลาดควรรู้ว่าตลาดกลุ่มเป้าหมายชอบ
ซื้ออย่างไรและกลุ่มเป้าหมายจะอยู่ที่นั่น เพ่ือ
ความสะดวกสบายในการซื้อผู้บริโภคสามารถ
ช าระผ่านช่องช่องออนไลน์ 

Promotion Customer 
Communication 

การโปรโมตสินค้าเป็นการส่งเสริมในการขาย 
แต่การสื่อสารเป็นการ่วมมือกับผู้ซื้อ โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือสร้างการเจรจากับผู้มีโอกาส
เป็นลูกค้า 

ที่มา : Lauterborn, B. (1990). New marketing litany: four Ps passe: C-words take over. .

 Advertising Age,61(41), 26. 

Borden (1964) ได้ให้ความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ดังนี้  

ความต้องการของผู้บริโภค (Consumer Wants and Needs) แทนที่จะผลิตอะไรก็ได้ที่ขายได้ 

แต่ต้องผลิตอะไรที่ผู้บริโภคต้องการมากกว่า เพราะปลาที่เคยคิดว่าหย่อนเหยื่ออะไรไปก็จะฮุบเสีย

หมดนั้นได้เรียนรู้แล้วว่า พวกเขาควรจะฮุบเหยื่ออะไร และแบบไหน สินค้าที่ผลิตออกมานั้น ควรจะ
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สินค้าที่ผู้บริโภคจะซื้อใช้เพ่ือแก้ปัญหาการอยู่รอดของพวกเขา (Consumer Solution) แทนที่จะเป็น

การอยู่รอดของผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่าย 

ต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer's Cost to Satisfy) แนวคิดการตั้งราคาเพ่ือให้ผู้ผลิตและผู้จัด

จ าหน่ายอยู่รอดนั้นต้องเปลี่ยนไปเป็นการตั้งราคาโดยการพิจารณาถึงต้นทุนของผู้บริโภคที่ต้องจ่าย 

เพ่ือที่จะให้ได้สินค้ามาใช้ ซึ่งการตั้งราคานั้นต้องค านวณถึงค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่ผู้บริโภคต้องจ่ายออกไป

จะจ่ายเงินซื้อสินค้า ไม่ว่าละเป็นค่าใช้ถ่ายในเรื่องการเดินทาง ค่าจอดรถ ค่าเสียเวลา 

ความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) การกระจายสินค้าในทุก ๆ จุดขายที่เป็นไป

ได้ โดยคิดว่าหากจุดขายสินค้ามีมากจะผู้บริโภคจะซื้อนั้นก็เป็นเรื่องที่หลงสมัยไปแล้ว ช่องทางการจัด

จ าหน่ายสมัยใหม่นั้นต้องคิดว่าจะเพ่ิมความสะดวกในการซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภคได้อย่างไร 

เพราะในตอนนี้ผู้บริโภคจะเป็นผู้ตัดสินใจว่าจะซื้อที่ไหนซื้อมากเท่าไร และซื้อเวลาใด มากกว่าการซื้อ

ตามช่องทางที่ถูกก าหนดขึ้นจากผู้ผลิตและผู้จัดจ าหน่าย 

การสื่อสาร (Communication) วิธีการสื่อสารนั้นแทนที่จะใช้สื่อเพ่ือการกระตุ้นการตัดสินใจ

ซื้อแบบในอดีตที่เคยประสบความส าเร็จ ปัจจุบันการสื่อสารต้องพิจารณาทั้งสื่อและสารใดที่ผู้บริโภค

จะรับฟัง การตลาดวันนี้ไม่ใช่ว่าผู้บริโภคจะยอมฟังในสิ่งที่ต้องการจะพูดดังเช่นเดิม แต่ปัจจุบัน

ผู้บริโภคเลือกที่จะฟังและไม่ฟัง เลือกที่จะเชื่อและไม่เชื่อ ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดจึงควรหันมาให้

ความส าคัญในเรื่องการสื่อสารมากกว่าการลด แลก แจก แถม แต่ให้ความส าคัญในการสร้างเรื่องราว

สร้างความไว้เนื้อเชื่อใจผ่านสื่อที่ผู้บริโภครับฟังมากกว่า 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) ส่วนประสมการตลาดในมุมมองผู้บริโภค ดังได้กล่าว แล้ว

ว่าธุรกิจจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้าการที่จะบริหารการตลาดของธุรกิจให้ประสบ

ความส าเร็จนั้น จะต้องพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของผู้บริโภคด้วย 

1. คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ (Customer Value) ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกับใคร สิ่ง

ที่ลูกค้าใช้พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ที่จะได้รับเมื่อเทียบกับเงินที่จ่าย 

ดังนั้นธุรกิจต้องเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อย่างแท้จริง 

2. ต้นทุน (Cost to Customer) ต้นทุนหรือเงินลูกค้ายินดีที่จะจ่ายส าหรับบริการนั้น ต้อง

คุ้มค่ากับบริการที่จะได้ หากลูกค้ายินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวังในบริการนั้น ย่อมสูง
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ด้วย ดังนั้นในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะต้องหาราคาที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายให้ได้ เพ่ือน าราคานั้น 

ไปใช้ในการลดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท าให้สามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ 

3. ความสะดวก (Convenience) ลูกค้าจะใช้บริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะต้องสร้างความ

สะดวกให้ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามข้อมูลและการไปใช้บริการ หากลูกค้าไปติดต่อใช้

บริการได้ไม่สะดวก ธุรกิจจะต้องท าหน้าที่สร้างความสะดวกด้วยการให้บริการถึงที่บ้านหรือที่ท างาน

ลูกค้า 

4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) ลูกค้าย่อมต้องการได้รับข่าวสาวอันเป็นประโยชน์

จากธุรกิจในขณะเดียวกันลูกค้าก็ต้องการติดต่อธุรกิจเพ่ือให้ข้อมูลความเห็นหรือ ข้อร้องเรียน ธุรกิจ

จะต้องจัดหาสื่อที่เหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือสามารถรับข้อมูลความเห็นจากลูกค้า ดังนั้นการ

ส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการสื่อสารล้มเหลว (ศิริเพ็ญ เล่าลือเกียรต

, 2562) 

 

2.4  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดออนไลน์ 

การตลาดออนไลน์ เป็นการน าเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการ ที่ใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสื่อกลางที่ช่วย

ในการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และใช้เป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสรกันระหว่างเจ้าของธุรกิจกับลูกค้า 

เป็นการลงทุนท าการตลาดที่มี ราคาไม่สูง สามารถแก้ไขหรืออัปเดตข้อมูลได้เสมอ ไม่ว่าจะเป็นการ

โพสต์ หรือแชร์ข้อมูลข่าวสารที่ธุรกิจต้องการให้ลูกค้าทราบ ก็สามารถท าได้อย่างง่าย สะดวก และ

รวดเร็ว เกิดจากการเข้ามาของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ซึ่งเป็นการด าเนินธุรการ

ทางการค้าผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ การใช้เทคโนโลยีเป็นสื่อกลางระหว่างผู้ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ ตัวบุคคล 

องค์กร หรือตัวบุคคลกับองค์กร เพ่ือช่วยสนับสนุนและอ านวยดวามสะดวกในการด าเนินกิจกรรมต่าง 

ๆ {กาญจนสุวรรณ.,  2552. #50} เกี่ยวข้องกับกระบวนการซื้อสินค้า การขายสินค้า การจัดส่งสินค้า 

แลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ หรือสาสนทศผ่านทางอินทอร์เน็ต {อัศวโยธิน,  #51} เข้ามาเผยแพร่ใน

ประเทศไทยตั้งแต่ปี 2540 เป็นตันมา {สวรรยาวิสุทธิ์, 2561 #52} การปฏิวัติเทคโนโลยีต่าง ๆ ให้อยู่

ในรูปของดิจิตอล ท าให้ทุกวันนี้โลกเราสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น เราสามารถสั่งซื้อสินค้าต่าง ๆ ทั่วทุก

มุมโลกได้เพียงปลายนิ้วสัมผัส โทรศัพท์มือถือ คอมพิวเตอร์ อินเทอร์เน็ต ฯลฯ และเข้ามามีบทบาทใน

ชีวิตประจ าวันมากขึ้น อีกทั้งหน้าที่ต่าง ๆ ทางอินเทอร์เน็ตทุกวันนี้จะเป็นแหล่งของข้อมูลข่ าวสาร 

เป็นแหล่งของความบันเทิง เป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสาร เป็นช่องทางในการท าธุรกรรม รวมทั้ง
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เป็นช่องทางในการจัดจ าหน่าย กล่าวคือ คนทั่วไปสามารถใช้อินเทอร์เน็ตเป็นสถานที่ส าหรับจับจ่าย

ซื้อของ หรือ ช้อปปิ้ง สามารถส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ แลกเปลี่ยนความคิดเห็นซื้อผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ 

{แม้นจริง, 2546 #53} 

1. จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ หรือ อีเมล์ (Email) เป็นระบบไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ส าหรับรับ

และส่งจดหมายทางออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นข้อดวาม ตัวอักษร รูปภาพ แฟ้มข้อมูล โดยฝานระบบไปยัง

เครือข่ายคอมพิวเตอร์อย่างมีประสิทธิภาพ สามารติดต่อสื่อสารเชื่อมโยงกันได้ทั่วโลก สะดวก 

ปลอดภัย สามารถส่งและรับได้ตลอดเวลา และสามารถส่งจดหมายให้บุคคลที่ต้องพร้อมกันได้ โดยไม่

จ ากัดจ านวนผู้รับ ท าให้ประหยัดแรงงาน ทรัพยากร และเงินทุน (อิทธิวัฒนั รัตนพองปู , 2555) การ

ท าการตลาดด้วยอีเมล์ เป็นเครื่องมือการตลาดที่สามารถสร้างฐานลูกค้าใหม่และรักษาฐานลูกค้าเก่า

เพ่ือสร้างผลท าไรที่ยั่งยืนให้กับองค์กร โดยท าให้เกิดการประหยัดตันทุนในการติดต่อสื่อสารกับลูกค้า

มากขึ้นกว่าเดิม อีกทั้งยังง่าย สะดวก และรวดเร็วในการด าเนินการอีกด้วย อีเมล์มีประสิทธิภาพใน

การส่งจ านวนมากต่อการส่งหนึ่งครั้ง รูปแบบมีสีสันสวยงาม และตกแต่งให้เพ่ิมความน่าเชื่อถือ ท าให้

เกิดภาพพจนีดีต่อองศกรได้ไม่ยาก {สวรรยาวิสุทธิ์, 2561 #54} 

2. เว็บไซต์ เป็นส่วนที่ส าคัญที่บริษัทต้องจัดท าขึ้นเพ่ือเป็นสื่อกลางในการติดต่อสื่อสารกับ

ผู้บริโภค ดังนั้นการท าการตลาดผ่านสื่ออินเทอร์เน็ตจึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องออกแบบและจัดท า

เว็บไซต์ขึ้นมาเสียก่อน {สวรรยาวิสุทธิ์ , 2561 #54} การขายสินค้ในระบบ E-Commerce จะใช้

เว็บไซต์เป็นหน้าร้านในการติดต่อระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ดังนั้น จึงจ าเป็นต้องมีการออกแบบหน้าเว็บ

ให้มีความประทับใจ น่าสนใจและสะดุดตาผู้เข้าชมเว็บไซต์ ซึ่ง ทวีศักดิ์ กาญจนสุวรรณ (2552) ได้

กล่าวถึง เทคนิคในการออกแบบเว็บไชค์ที่เป็นปัจจัยแห่งความส าเร็จของเว็บไซต์  ได้แก่ รูปลักษณ์ 

เนื้อหา ชุมชนเพ่ือการติดต่อสื่อสาร การปรับแต่ง การติดต่อสื่อสาร การเชื่อมต่อเว็บไซต์ และการท า

ธุรกรรม 

3. การตลาดเชิงเนื้อหา เป็นการตลาดในรูปแบบที่น าเสนอเนื้อหาที่ตรงจุด สร้างเนื้อหาหรือ

ข่าวสารให้โดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง เพ่ิมคุณค่า ความน าสนใจ ท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ 

และมีทัศนคติที่ดีต่อสินค้า บริการและเกิดแรงจูงใจในการซื้อสินค้า และเหรือ อยากใช้บริการ 

น าเสนอข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่ตรงประเด็น ดึงดูดความสนใจ เกิดการบอกต่อในโลก

ออนไลน์ และสามารถสร้างความต้องการ สร้างแรงจูงใจ เพ่ิมทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า บริการ 

การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) นิยมใช้ช่องทางการสื่อสารผ่านสื่อสังคมออนไลน์และ
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จดหมายข่าว หรือ E-newsletter, VDO, Blog Post, Image/ Info graphic ผู้บริโภคชอบการท า

การตลาดเชิงเนื้อหาเพราะมีประโยชน์มากกว่า ผู้บริโภคอยากซื้อสินค้าจากองค์กรที่สร้างการตลาด

เชิงเนื้อหา 

4. การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ จะเป็นตัวช่วยในการโปรโมทเว็บไซต์ของกิจการ และช่วย

ผลักดันให้เว็บไซต์ของกิจการขยับไปอยู่ในอันดับที่ดีขึ้นในเว็บไซของ Google ซึ่งข้อดีของการท า

การตลาดบนคือ สามารถข้าถึงลูกด าได้ตรงตามกลุ่มเป้าหมาย รวดเร็ว ทันใจและช่วยในการ

ประชาสัมพันธ์ เพ่ือให้เกิดการบอกต่อในหมู่มากได้อย่างง่ายดาย (วรินทร์พิพัชร วัชรพงษ์เกษม, 

2560) 

5. การตลาดผ่านเครื่องมือค้นหา เป็นกลยุทธ์ที่ท าให้เว็บไซต์ของเราปรากฏเป็นอันดับต้นๆ 

เมื่อมีคนใช้ keyword ต่าง ๆ คันหาใน search engine ถ้าเว็บไซต์ของเราอยู่ในอันดับดีมากเท่าไหร่ 

คนก็จะเข้าถึงธุรกิจของเราได้ง่ายขึ้นเท่านั้น เป็นการเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้าและท าให้แบรนด์เป็น

ที่รู้จัก (ณัฐวตา สุทธิธาดา, 2559) ซึ่งค าส าคัญ (Keyword) คือ กุญแจส าคัญที่ช่วัยให้ลูกค้าเข้าสู่หน้า

เว็บไซด์ ได้จากการดันหาข้อมูลในประเทศไทยนิยมคันหาข้อมูลผ่านทาง Google เป็นหลัก 

 

2.5  แนวคิดเรื่องการตลาดแบบเน้นเนื้อหา (Content Marketing) 

ความหมายของการตลาดแบบเน้นเนื้อหา 

Content Marketing คือกลยุทธ์การตลาดที่เน้นการจัดท าและเผยแพร่เนื้อหา (Content) ที่

มีคุณค่าและมีความเกี่ยวข้องกับผู้อ่านผ่านสื่อออนไลน์ เพ่ือที่จะเข้าถึงกลุ่มเป้าหลายและได้รับก าไร

จากการตัดสินใจซื้อของลูกค้า Content Marketing จึงมีความส าคัญส าหรับการเติบโตทางธุรกิจ

อย่างยั่งยืนในระยะยาว 

Tyler 2013 ได้กล่าวว่า โดยเฉลี่ยผู้บริโภคร้อยละ90 มีความชื่นชอบการท าการตลาดใน

รูปแบบเชิงเนื้อหา ด้วยเหตุผลที่ว่าเกิดประโยชน์มากกว่าการน าเสนอในรูปแบบอ่ืน ๆ และอีกร้อยละ 

78 รู้สึกว่าสามารถช่วงสร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับตราสินค้าและผู้บริโภคได้ อีกทั้งยังสามารถท าให้

ผู้บริโภคมีความต้องการที่จะซื้อสินค้าจากบริษัทที่สร้างการตลาดเชิงเนื้อหามากขึ้นอีกร้อยละ 61 

{จรุงโภคากร, 2561 #55} 
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Evans & Berman ได้ให้นิยามของการตลาดรูปแบบเชิงเน้นเนื้อหา (Content Marketing 

ไว้ว่าเป็นเทคนิคในการท าการตลาดรูปแบบหนึ่งที่ใช้วิธีการเผยแพร่ และส่งต่อเนื้อหาข้อมูลที่มีคุณค่า

ต่อกลุ่มผู้อ่าน ซึ่งเป็นลูกค้ากลุ่มเป้าหมายโดยประเภทสื่อที่ได้รับความนิยม ดังนี้ 

1. บทความ เนื้อหาเชิงข้อเขียนที่ได้ท าการบันทึกลงเว็บไชต์ หรือเฟซบุ๊ก ซึ่งเป็นได้ทั้งเนื้อหา

ที่มีความยาว (Long Form) หรือแบบสั้น (Short Form) ก็ได้ 

2. กราฟิก คือ การน าบทความที่มีรายละเอียดจ านวนมาก ๆ หรือบทความที่ผู้บริโภคส่วน

ใหญ่ยากที่จะเข้าใจมาสร้างเป็นกราฟิกที่ดูน าสนใจ เพ่ือให้ง่ายต่อความเข้าใจมากขึ้น เช่น กราฟิก

รูปแบบของInfographic ซึ่งเป็นที่นิยมเป็นอย่างมาก 

3. วีดีโอ เป็นเนื้อหาอีกรูปแบบหนึ่งที่ก าลังได้รับความนิยมสูงขึ้นมาเรื่อย ๆ โดยเฉพาะ

ช่องทางFacebook และ YouTube ซึ่งเป็นเนื้อหาที่สามารถสร้างรายได้ และชื่อเสียงเป็นอย่างดี (ณัฐ

พัชญ์ วงษ์เหรียญทอง,2557 ) ได้แนะน าวิธีการสร้างเนื้อหาที่มีคุณค่า (Valuable Content) ใน

รูปแบบที่สามารถสร้างความเข้าใจและท าตามได้ง่าย อีกท้ังยังสามารถน าไปพัฒนาต่อได้ดังนี้ 

4. มีประโยชน์ (Useful) โดยปกติแล้วมนุษย์จะมีความคิดว่าสิ่งใดมีคุณค่า ก็ต่อเมื่อสิ่งต่าง ๆ 

นั้นได้เอ้ือประโยชน์ทางใดสักทางหนึ่ง ทั้งนี้การสร้างเนื้อหาจึงต้องค านึงถึงเวลาการเสนอไปแล้วจะ

เกิดประโยชน์กับกลุ่มเป้าหมายได้หรือไม่ ตรงกับความคาดหวังของผู้บริโภคเนื้อหาหรือไม่ แทนที่จะ

คิดว่าจะมีประโยชน์กับธุรกิจหรือไม่ และค าว่าค านึงถึงประโยชน์ในทีนี้ไม่ได้หมายความว่าจะต้องเป็น

เนื้อหาเชิงวิชาการ แต่ทั้งนี้หมายถึงการให้ความรู้การแนะน าหรือการให้ความบันเทิงใด ๆก็ตาม 

5. การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย สิ่งส าคัญที่ควรนึกถึงเมื่อต้องการสร้างเนื้อหาที่ดีและมีประโยชน์

ต่อกลุ่มเป้าหมายนั้น ๆคือ การพิจารณาว่าถึงเนื้อหาที่มีการสื่อสารถึงวัตถุประสงค์ได้อย่างชัดเจน 

พร้อมที่จะสามารถให้ค าตอบได้ว่า เนื้อหาที่สร้างขึ้นมานั้นมีความเกี่ยวข้องเชื่อมโยงกับกลุ่มเป้าหมาย

อย่างไรบ้าง เพราะหากเราท าบทความให้ดีแค่ไหนก็ตาม หากไม่สามารถเชื่อมต่อกับกลุ่มเป้าหมายได้ 

เนื้อหาเหล่านั้นก็ไม่มีความหมายทันที 

6. มีความชัดเจนเข้าใจง่าย นอกเหนือจากการพิจารณาถึงการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายแล้ว 

อีกหนึ่งปัจจัยที่ควรให้ความส าคัญก็คือ การสร้างเนื้อหาที่ผู้บริโภคทุก ๆ เขาจะสามารถเข้าใจได้ง่ายว่า

เราต้องการสื่อสารถึง เรื่อง วัตถุประสงค์อะไร โดยที่จะต้องเอาบรรทัดฐานในการตัดสินใจส่วนตัวมา

ใช้กับเนื้อหามากเกินไป เพราะจะส่งผลให้เนื้อหาอ่านยาก ดูซับซ้อน 
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7. มีคุณค่าที่ดี หลังจากท่ีสร้างเนื้อห้าที่มีประโยชน์ และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายแล้วคุณภาพของ

เนื้อหา เป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้เช่นกัน โดยเราไม่ควรคัดลอกเนื้อหามาเป็นของตนเอง รวมถึงความคมชัด

ของรูปภาพและวีดีโอด้วยที่เราควรต้องท าให้มีมาตรฐาน เนื่องสิ่งเหล่านี้ส่งผลต่อความประทับใจของผู้

ที่อ่าน จนอาจจะท าให้ผู้บริโภคเหล่านั้นเลิกสนใจเนื้อหาที่เราสร้างไปถาวร 

8. มีความเป็นต้นฉบับในรูปแบบของตัวเอง ผู้สร้างเนื้อหาที่ดีควรรู้จักแสวงหาเอกลักษณ์หรือ

ความเป็นตันฉบับของตัวเอง เพ่ือสะท้อนผ่านองค์ประกอบต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นส านวนหรือวสีในการ

เขียน โครงสร้าง และการถ่ายภาพก็เช่นกัน ทั้งหมดนี้ก็เพ่ือสร้างการจดจ าให้กับผู้บริโภคเนื้อหา และมี

ความแตกต่างจากคู่แข่งอย่างชัดเจน 

 
ปัจจัยการท า Content ให้มีประสิทธิภาพ  
Content ต้องเพลิดเพลิน หมายถึง ไม่ว่าเรื่องที่เขียนอยู่นั้นจะเป็นเรื่องที่เนื้อหาวิซาการ

ยังไงแต่การเขียนคอนเทนต์เพ่ือให้คนสนใจก็จะต้องท าให้เรื่องนั้น ๆ สามารถอ่านและเข้าใจได้อย่าง
เพลิดเพลินไม่ชับซ้อน หรือเข้าใจยากจนเกินไป 

Content ตรงกลุ่มเป้าหมาย หมายถึง เรื่องที่เขียนอยู่นั้นจะต้องมีกลุ่มเป้าหมายที่ ชัดเจน
ว่าเรา ต้องการจะให้ใครอ่าน ทั้งนี้เพ่ือให้ช่วยท าให้เกิด Target ที่ตรงกับการ Engage แล้วยังช่วยใน
เรื่องการซื้อสื่อโฆษณาอีกด้วย ตัวอย่างเช่น มีหลายธุรกิจที่ท าเนื้อหาตลกเพียงอย่างเดียว โดยไม่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจ สุดท้ายแล้วคนก็เข้ามาอ่าน แต่ไม่เกิดการซื้อหรือเชื่อในตัวสินค้าแต่อย่างใด 

ความสม่ าเสมอ หมายถึง ความสม่ าเสมอในการปล่อยเนื้อหานั้น ๆ ออกไป รวมถึง
ระยะเวลาในการสร้าง Content ที่มีคุณภาพ คนส่วนใหญ่มักจะไม่มีการจัดเรียงตารางการโพสต์จึงท า
ให้การโพสต์นั้น กระจัดกระจาย การท าทุกอย่างให้เป็นระบบ จะช่วยส่งผลดีต่อการเข้าถึงของ
ผู้บริโภค 

Content ต้องจริงใจ หมายถึง เมื่อผู้อ่านคอนเทนต์นั้น ๆ แล้วจะต้องไม่รู้สึกว่าเป็นการ
บังคับยัดเยียด หรือน าพาไปสู่ผลประโยชน์อันใดอันหนึ่งโดยตรง ท าให้เกิดความรู้สึกเหมือนโดนหลอก
ให้รับชม จะสร้างความรู้สึกลบให้กับผู้เสพคอนเทนต์นั้น 

Content ต้องมีคุณค่า หมายถึง หัวใจของการสร้างคอนเทนต์นั้น จะต้องมี ผลประโยชน์
กับผู้อ่าน อย่างจริงใจ มีกลุ่มเป้าหมายที่แน่นอนชัดเจนกับผู้บริโภค(วศิน อุ่ยเต็กเค่ง, 2558) 
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2.6  ทฤษฎีเครื่องมือทางการตลาดออนไลน์ (Social Media Tools)  

เครื่องมือทางการตลาดออนไลน์ Facebook 

 Facebook คือ บริการบนอินเตอร์เน็ตบริการหนึ่ง ที่จะท าให้ผู้ใช้สามารถติดต่อสื่อสารและ

ร่วมท ากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งหรือหลายๆกิจกรรมกับผู้ใช้ Facebook คนอ่ืนๆได้ ไม่ว่าจะเป็นการ

ก่อตั้งประเด็นถามตอบในเรื่องที่สนใจ โพสรูปภาพ โพสคลิปวิดีโอ เขียนบทความหรือบล็อก แชทคุย

กันแบบสดๆ เล่นเกมแบบเป็นกลุ่ม และยังสามารถท ากิจกรรมอ่ืนๆผ่านแอพลิเคชั่นเสริมที่มีอยู่  

เฟซบุ๊ค เป็นบริการเครือข่ายสังคมสัญชาติอเมริกัน ส านักงานใหญ่อยู่ที่ เมนโลพาร์ก รัฐแคลิฟอร์เนีย 

เฟซบุ๊กก่อตั้งเมื่อวันพุธที่ 4 กุมภาพันธ์ ค.ศ. 2004 โดยมาร์ก ซักเคอร์เบิร์ก และเพ่ือนร่วมห้องภายใน

มหาวิทยาลัย และเหล่าเพ่ือนในมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด พร้อมโดยสมาชิกเพ่ือนผู้ก่อตั้ง Eduardo 

Saverin, Andrew McCollum, Dustin Moskovitz และ Chris Hughes ได้รับความนิยมอย่าง

แพร่หลาย (วิกิพีเดีย สารานุกรมเสรี, 2565)  

ธนาคาร เลิศสุด วิชัย (2561) การโฆษณาในรูปแบบของเฟซบุ๊คนั้น (Facebook Ads) มี

หลากหลายรูปแบบครอบคลุม ตั้งแต่การโปรโมทเพจเฟซบุ๊คเพ่ิมจ านวนผู้เข้าร่วมงานกิจกรรม เพ่ิม

จ านวนการรับชมวิดีโอ หรือการโฆษณาไปยังเว็บไชต์ เป็นต้น ซึ่งการท างานของโฆษณาเฟชบุ๊กนั้น 

สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ตรงและแม่นย ามากที่สุด โดยสามารถก าหนดวัตถุประสงค์   โดยการ

ก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้ด้วยตนเอง เช่น ก าหนดเพศ อายุ การศึกษา สถานที่ และความสนใจ เป็นต้น 

ในแคมเปญแต่ละประเภทของเฟชบุ๊ค เช่น ภาพ (Image) อัลบั้ม (Album) แคนวาส (Canvas) วิดีโอ 

(Video) สามารถลิงก์ไปเว็บไชต์และเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชมเว็บไซได้เช่นกัน สามารถรองรับการใช้งาน

ผ่านสมาร์ทโฟน (Smart Phone) แท็บเล็ต (Tablet) และคอมพิวเตอร์ (Computer)   ซึ่งนับว่าเป็น

ตัวช่วยในการท าโฆษณาสู่กลุ่มผู้บริโภคให้สามารถเข้าถึงได้ง่าย (ณัฐสินี ธนาวินธัย ชนิตา กิตติวิวัฒน

พงศ, ลภัส ลัพธะลักษ, ปารวี รื่นนุสาร, ศรสวรรค เอกปชชา, ศุภชัย เหมือนโพธิ์, ทาริกา สระทองค า., 

2063) 

วัตถุประสงค์ของการยิงแอดโฆษณาบนแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก 

1. การโฆษณาเพจ คือ เพ่ือเพ่ิมจ านวนคนถูกใจเพจธุรกิจ ในสร้างความน่าเชื่อถือให้กับธุรกิจ 

หรือธุรกิจ ผู้ใช้งานเฟซบุ๊กที่เข้ามาเยี่ยมชมแฟนเพจ จะพิจารณาจากจ านวนคนกดถูกใจและจ านวน

ผู้ติดตามของเพจมีจ านวนมากน้อยแค่ไหน ถ้าเพจธุรกิจมีจ านวนผู้กดถูกใจจ านวนมากจะได้รับความ

เชื่อถือ ความไว้วางใจจากผู้ใช้งาน 
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2. การโฆษณาโพสต์ คือ การโพสต์คอนเทนสินค้าลงในเพจธุรกิจ เพ่ือต้องการน าเสนอสินค้าให้

เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่มีแนวโน้มจะซื้อสินค้า  ให้ผู้ใช้งานบนเฟซบุ๊กได้เห็นข้อมูลสินค้าเป็นวง

กว้าง และเห็นโพสสินค้าเป็นประจ าซึ่งมีโอกาสในการขาย 

ลักษณะประเภทของกลุ่มผู้ใช้งานบน Facebook  

จากการส ารวจถึงพฤติกรรมของกลุ่มผู้ใช้งานและท าการสรุปออกมาได้เป็นผู้ใช้งานรวมทั้งหมด 9 

กลุ่มด้วยกัน ได้แก่ (thumbsupteam, 2556) 

1. กลุ่มนักสะกดรอย (The Stalker) ผู้ใช้งานกลุ่มนี้มีพฤติกรรมที่ชื่นชอบการติดตามและ

สังเกตความเคลื่อนไหวของเพ่ือนหรือผู้ใช้งานคนอ่ืนๆ ซึ่งส่วนใหญ่ใช้เวลาเฉลี่ยในการใช้งาน 

Facebook มากกว่าผู้ใช้งานทั่วไปถึง 14 เท่า 

2. กลุ่มผู้สูงอายุ (The Baby Boomer) กลุ่มผู้สูงอายุนับว่าเป็นอีกหนึ่งที่เริ่มให้ความสนใจและ

หันมาใช้งาน Facebook เพ่ิมมากขึ้นเรื่อย ๆ โดยเป็นกลุ่มที่มีอายุเฉลี่ยระหว่าง 55-65 ปีขึ้นไป ซึ่ง

การใช้งานส่วนใหญ่เป็นการติดต่อสื่อสารกับลูกหลาน 

3. กลุ่มผู้เล่นหน้าใหม่ (The Newbie) ผู้ใช้งานกลุ่มนี้ส่วนใหญ่เป็นกลุ่มเด็กวัยรุ่นที่เพ่ิงหัดใช้

งาน ซึ่งส่วนใหญ่นิยมถ่ายตัวเอง รวมถึงชอบกด Like และ Comment เป็นชีวิตจิตใจ เรียกได้ว่ากด

ทุกอย่างทีเ่ห็นเลยก็ว่าได้ โดยผลการส ารวจพบว่าผู้เล่นหน้าใหม่กลุ่มนี้มีการกด Like สูงถึง 5 แสนครั้ง

ภายในระยะเพียงแค่ 2 นาท ี

4. กลุ่มที่รักการโพสและแชร์เป็นชีวิตจิตใจ (The Over-Sharer) ลักษณะของผู้ใช้งานในกลุ่มนี้

เป็นกลุ่มที่รักและชื่นชอบการเช็คอินเป็นชีวิตจิตใจ ถึงแม้ว่าบางครั้งจะอยู่ในห้องน้ าก็ตามก็ยังไม่วายที่

จะเช็คอิน โดยผลการส ารวจพบว่าผู้ใช้งานประเภทนี้มีจ านวนมากถึง 4.8 ล้านคนเลยทีเดียว 

5. กลุ่มนักประชาสัมพันธ์ (The Brand Promoter) ผู้ใช้งานกลุ่มนี้ส่วนใหญ่เป็นพนักงานของ

ธุรกิจหรือบริษัทซึ่งมีหน้าที่ในการใช้งาน Facebook เพ่ือโปรโมท ประชาสัมพันธ์และแชร์เฉพาะ

สินค้าขององค์กรเท่านั้น 

6. กลุ่มที่กลัวเสียความเป็นส่วนตัว (The Fearful User) พฤติกรรมของผู้ใช้งานกลุ่มนี้ค่อนข้าง

มีความลึกลับและไม่ค่อยมีการเปิดเผยข้อมูลส่วนตัวสู่สาธารณะมากนัก เพราะกลัวว่าอาจจะมีกลุ่ม

มิจฉาชีพแอบน าภาพถ่ายหรือข้อมูลส่วนตัวไปใช้โดยไม่ได้รับอนุญาต โดยส่วนใหญ่มักใช้ชื่อสมมุติใน
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การใช้งานรวมถึงยังไม่ค่อยรับ Add จากคนแปลกหน้าอีกด้วย ซึ่งผลการส ารวจพบว่าผู้ใช้งานที่มี

พฤติกรรมลึกลับเหล่านี้มีจ านวมมากถึง 13 ล้านคน 

7. กลุ่มที่ชอบโพสและแชร์เพ่ือสร้างกระแส (The Curator) ผู้ใช้งานกลุ่มนี้ชอบโพสรูปภาพ

หรือวีดีโอไม่ว่าจะเป็นแมว, สุนัข, เด็กรวมถึงมุขตลกและค าคมที่ได้รับความนิยมเพ่ือสร้างกระแสและ

ได้ยอดกด Like โดยการโพสในรูปแบบนี้พบว่าเป็นรูปแบบที่คนส่วนใหญ่ชื่นชอบมากที่สุด 

8. กลุ่มนักเล่นเกม (The Gamer) กลุ่มนี้ดูจากชื่อกลุ่มแล้วก็ค่อนข้างชัดเจนว่าส่วนใหญ่เน้น

การใช้งานเพ่ือการเล่นเกมบน Facebook เท่านั้น ซึ่งบนหน้าโปรไฟล์ของผู้ใช้งานกลุ่มนี้มักมีเพียงแค่

การอัพเดทคะแนนและสถิติในการเล่นเกมต่าง ๆ 

9. กลุ่มที่มี Facebook ไว้เฉยๆ (The Non-User) ผู้ใช้งานกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีบัญชีแต่ไม่เคยใช้

งานหรือมีส่วนร่วมกับกิจกรรมอะไรเลยและบางส่วนยังใช้เป็นบัญชีส าหรับสัตว์เลี้ยงอย่าง น้องหมา

น้องแมวอีกด้วย โดยผู้ใช้งานกลุ่มนี้คิดเป็นสัดส่วนมากถึง 18% ของจ านวนผู้ใช้งาน Facebook 

ทั้งหมด 

จากการศึกษาแสดงให้เห็นถึงลักษณะของผู้ใช้งาน Facebook ทีแ่ตกต่างกันไปสามารถสะท้อน

ถึงพฤติกรรมของผู้ใช้งาน Facebook ในแต่ละกลุ่มว่ามีพฤติกรรมในการใช้งานที่สามารถปรับกลยุทธ์

ในการท าการตลาด เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับนักการตลาดสามารถไปพัฒนากลยุทธ์ในการน าเสนอการ

โฆษณาผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก 

 

 เครื่องมือทางการตลาดออนไลน์ Line official 

 ความหมายของแอพพลิเคชั่นไลน์ 

 ศุภศิลป์ กุลจิตต์เจือวงศ์ (2556) กล่าวว่า แอพพลิเคชั่นไลน์ (LINE) หมายถึง แอพพลิเคชั่น 

ส าหรับการสนทนาบนอุปกรณ์การสื่อสารรูปแบบต่าง ๆ เช่นสมาร์ทโฟน (Smart Phone) 

คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ (Desktop) และแท็บเล็ต (Tablet) ผู้ใช้สามารถสื่อสารด้วยการพิมพ์ข้อความจาก

อุปกรณ์การสื่อสารเครื่องหนึ่งไปสู่อีกเครื่องหนึ่ง โดยได้รับการพัฒนาให้มีความสามารถหลากหลาย 

เพ่ือรองรับการใช้งานของผู้ใช้หลาย ๆ ด้าน จุดเด่นที่ท าให้แอพพลิเคชั่นไลน์แตกต่างกับแอพพลิเคชั่น 

ส าหรับการสนทนารูปแบบอ่ืน ๆคือรูปแบบของสติ๊กเกอร์ (Sticker) ที่แสดงอารมณ์และความรู้สึกของ
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ผู้ใช้ที่หลากหลาย เช่น สติ๊กเกอร์แสดงความรู้สึกขั้นพ้ืนฐาน สติ๊กเกอร์ตามเทศกาลและวันส าคัญ

สติ๊กเกอร์ของตราสินค้าต่าง ๆ และสติ๊กเกอร์การ์ตูนที่มีชื่อเสียง เป็นต้น 

 พรพิมล บูรณเบญญา และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2557) กล่าวว่า แอพพลิเคชั่นไลน์ หมายถึง

โปรแกรมแชทที่สามารถใช้งานได้ทั้งบนโทรศัพท์มือถือที่มีระบบปฏิบัติการiOS, Android, Windows 

Phone และสามารถใช้งานได้บนคอมพิวเตอร์ PC และ Mac สามารถใช้สนทนา (Chat) ฟรีคอล 

(Free Call) วิดีโอคอล (Video Call ส่งรูปภาพ ส่งสติ๊กเกอร์ และตั้งค าการสนทนาเป็นกลุ่ม เป็นต้น  

 อัญกร หวังวณิชพันธุ์ (2556) ศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขาย

ของผู้บริโภคบนแอพพลิเคชั่นไลน์ ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่มีความส าคัญต่อการเข้าร่วมกิจกรรม

ส่งเสริมการขายบนแอพพลิเคชั่นไลน์ ได้แก่  ปัจจัยด้านบุคคลปัจจัยด้านการตลาดปัจจัย ด้าน

ครอบครัวปัจจัยด้านสังคมและปัจจัยด้านคุณสมบัติของแอพพลิเคชั่นไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่

ระดับ .05 โดยปัจจัยด้านการตลาดเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริมการขายบน

แอพพลิเคชั่นไลน์มากที่สุดรองลงมา คือ ปัจจัยด้านสังคมและปัจจัยด้านบุคคล ตามล าดับ (ศักรินทร์ 

ตันสุพงษ,์ 2557) 

 LINE OA คือ บัญชี LINE ส าหรับธุรกิจ ใช้เพ่ือติดต่อสื่อสารระหว่างธุรกิจกับลูกค้า ซึ่งมี

วิธีการใช้งานคล้ายกับบัญชี LINE ส่วนตัว สามารถใช้ฟีเจอร์พ้ืนฐานได้ การคุยแชท ส่งรูปภาพหรือ

วิดีโอไปยังผู้ติดตาม แต่จะมีฟีเจอร์การใช้งานอ่ืน ๆ เพ่ิมเติมเข้ามาส าหรับการใช้งานในเชิงพาณิชย์ 

เช่น คูปอง ริชเมนู ริชเมสเสจ การบรอดแคสต์ข้อความ รูปภาพ วิดีโอ ถึงผู้รับได้หลายคนพร้อมกันใน

ครั้งเดียว และยังรองรับบริการ กิจกรรมทางการขายและการตลาด หรือโปรโมชั่นพิเศษไปยังลูกค้า 

และสามารถจัดการข้อความหรือรูปภาพและวิดีโอต่าง ๆ ได้ด้วยตัวเองผ่านระบบจัดการคอนเทนต์

ผ่าน LINE Official Account Manager (Lineforbusiness. 2564: เว็บไซต์) 

 แนวคิดของพรรณวิภา สุขัคคานนท์ Head of Marketing & Communications 

เป็นแนวคิดของ LINE Official Account ที่ต้องการสื่อสารว่า ลูกค้าประจ าคือหัวใจส าคัญของธุรกิจ 

LINE Official Account จึงได้พัฒนาฟีเจอร์เด็ดมากมาย เพ่ือช่วยสร้างฐานลูกค้า (พรรณวิภา สุขัคคา

นนท์, 2562) 

1. Chat Tag ตัวช่วยในการช่วยจัดกลุ่มลูกค้า ฟีเจอร์นี้จะช่วยให้ร้านค้าจัดกลุ่ม

ลูกค้าตามสถานะต่าง ๆ ได้ ท าให้พูดคุยได้ตรงใจ และรู้ใจมากขึ้น อย่างเช่น VIP, BKK, รอส่ง, รอโอน, 

Follow up เมื่อต้องการตามต่อ หรืออัพเดทสถานะลูกค้าที่ปิดการขายแล้ว ร้านค้าสามารถจัดกลุ่ม
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ลูกค้าด้วยการสร้างแท็ก (Tag) เองได้ถึง 200 แท็ก และสามารถใส่แท็กได้ถึง 10 แท็ก ส าหรับลูกค้า

แต่ละคน ช่วยบริการจัดการลูกค้าแต่ละคนได้อย่างเต็มที่  

2. Reward cards บัตรสะสมแต้มบน LINE ที่มอบสิทธิพิเศษหรือโปรโมชั่นดึงดูดให้

ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ า แถมลูกค้าสะสมแต้มง่ายๆ แค่สแกน QR Code โดยไม่ต้องกังวลว่าบัตรจะหาย 

ในมุมของร้านค้าเองก็สามารถประหยัดงบประมาณในการผลิตบัตรสะสมแต้มได้อีกด้วย เรียกว่าได้

ประโยชน์ทั้งผู้ซื้อและผู้ขาย 

 3. Rich Menu อีกหนึ่งฟีเจอร์ที่เอ้ือประโยชน์ให้ทั้งผู้ซื้อและผู้ขาย เป็นเหมือนเมนู

ลัดในหน้าแชทที่ช่วยให้ลูกค้าสามารถเลือกคลิกดูข้อมูลต่าง ๆ โดยลูกค้าก็ไม่ต้องคอยถามแอดมินใน

รายละเอียดพ้ืนฐาน ในขณะที่แอดมินไม่ต้องคอยตอบค าถามซ้ า ๆ เพ่ือเอาเวลาไปปิดการขายได้ดีมาก

ยิ่งขึ้นอีกด้วยจากที่กล่าวเบื้องต้น LINE Official Account แอพพลิเคชั่นนี้สามารถใช้ได้กับทุกธุรกิจ 

ในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้บริโภค เป็นโอกาสในการส่งเสริมการตลาดเพ่ือดึงดูดผู้บริโภค ในยุค

ดิจิตอลเป็นสิ่งส าคัญอย่างมากในการเพิ่มรายได้อีกช่องทางของธุรกิจให้เติบโตมากยิ่งขึ้น 

 

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (Email) 

 ในยุคอีเล็กทรอนิกส์นี้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ได้กลายเป็นเครื่องมือสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ

ด้วยคุณสมบัติที่ รวดเร็ว ประหยัด เข้าถึงผู้บริโภค และยากต่อการสูญหาย ซึ่งท าให้จดหมาย

อิเล็กทรอนิกส์เป็นสื่อที่มีความเหมาะสมในการท าการตลาดทางตรง ในการท าการตลาดด้วยจดหมาย

อิเล็กทรอนิกส์นั้น ไม่ใช่เพียงแค่การส่งโฆษณาไปยังกลุ่มเป้าหมายเท่านั้น (กันต์ฐศิษฎ์ เลิศไพรงาม , 

2550 (นักการตลาดยังสามารถใช้จดหมายอิเล็กทรอนิกส์เพ่ือสื่อสารทางการตลาดได้ในหลายด้าน 

โดยข้อดีของการตลาดด้วยจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ได้แก่ เป็นการสื่อสารโดยตรงกับลูกค้าและ

กลุ่มเป้าหมาย รวดเร็วและสามารถตอบสนองได้ในทันทีมีต้นทุนที่ต่ า และสามารถสื่อสารกับคนครั้ง

ละมาก ๆ ได ้

 ถึงแม้ว่าการใช้การตลาดผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์จะมีข้อดีแต่ยังต้องระวังในเรื่องของการ

ส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ในปริมาณมาก ๆ หรือไม่มีเนื้อหาสาระ (Spam) ก่อนการใช้การตลาดผ่าน

จดหมายอิเล็กทรอนิกส์จะต้องได้รับการยิมยอมจากลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายผู้เป็นเจ้าของบัญชีก่อน
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อีกทั้งยังต้องสามารถบอกเลิกการรับข่าวสารได้เพราะอาจส่งผลกระทบต่อภาพพจน์ของแบรนด์ใน

ระดับท่ีไม่อาจแก้ไขได้ 

 

 บล็อก (Blog) 

 Blog มาจากศัพท์ค าว่า Web Log คือการบันทึกบทความของตนเอง (Personal Journal) 

ลงบนเว็บไซต์โดยเนื้อหาของ blog นั้นจะครอบคลุมได้ทุกเรื่อง ไม่ว่าจะเป็นเรื่องราวส่วนตัวหรือเป็น

บทความเฉพาะด้านต่าง ๆ เช่น เรื่องการเมือง เรื่องกล้องถ่ายรูป เรื่องกีฬา เรื่องธุรกิจ เป็นต้น โดย

จุดเด่นที่ท าให้บล็อกเป็นที่นิยมก็คือ ผู้เขียนบล็อก จะมีการแสดงความคิดเห็นของตนเองใส่ลงไปใน

บทความนั้น โดยบล็อกบางแห่ง จะมีอิทธิพลในการโน้มน้าวจิตใจผู้อ่านสูงมาก แต่ในขณะเดียวกันบาง

บล็อกก็จะเขียนขึ้นมาเพ่ือให้อ่านกันในกลุ่มเฉพาะ เช่น กลุ่มเพ่ือนหรือครอบครัวตนเองจุดเด่นที่สุด

ของบล็อก คือสามารถเป็นเครื่องมือสื่อสารชนิดหนึ่ง ที่สามารถสื่อถึงความเป็นกันเองระหว่างผู้เขียน

บล็อก และผู้อ่านบล้อกที่เป็นกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจนของบล็อก ผ่านทางระบบการแสดงความคิดเห็น

หรือคอมเม้นต์ (Comment) ของบล็อก (Hosify, 2008 :ออนไลน์ ) 

 การสร้างความเคลื่อนไหวในบล็อกอย่างสม่ าเสมอและการสร้างเนื้อหาที่น่าสนใจ เป็นเรื่องที่

มีความส าคัญ เพราะการมุ่งขายผลิตภัณฑ์แต่เพียงอย่างเดียว ย่อมจะส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของแบ

รนด์และต่อความน่าเชื่อถือของเจ้าของบล็อก ถึงแม้ว่าคนที่ติดตามบล็อกจะมีปริมาณไม่มาก ไม่ค่อย

ส่งผลกระทบต่อการเพิ่มยอดขาย แต่ผู้ที่ติดตามบล็อกนั้นเป็นกลุ่มคนที่มีความชื่นชอบในสิ่งเดียวกัน มี

ความต้องการที่คล้ายคลึงกัน จึงมีโอกาสมากว่าการโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางปกติอีกทั้งยังสามารถ

แนะน าสินค้าเพ่ิมเติมได้อีกด้วย บล็อกจึงเป็นช่องทางที่มีประสิทธิภาพในการค้นหากลุ่มคนที่มีโอกาส

สูงจะมาเป็นลูกค้า 

 

 Website Marketing 

 เว็บไซต์ในปัจจุบันอยู่ยุคที่เรียกว่า เว็บ 2.0 ซึ่งมีความแตกต่างจากยุคเว็บ 1.0 เป็นอย่างมาก 

โดยยุคเว็บ 1.0 นั้นเป็นช่วงที่เว็บท าหน้าที่แสดงข้อมูลให้ผู้ที่ต้องการรับชมเพียงอย่างเดียว แต่ยุคเว็บ 

2.0 นั้นไม่ใช้เพียงเป็นศูนย์รวมของข้อมูลเท่านั้น แต่เว็บไซต์ยังท าหน้าที่กระจายเข้าไปสู่ผู้ใช้บริการที่มี 

ความต้องการที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น และสามารถดัดแปลงหรือเรียกดูข้อมูลที่ต้องการได้ในเวลา 
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อันรวดเร็ว โดยมีปรากฏการณ์ 4 อย่างที่ส าคัญและเป็นประโยชน์แก่นักการตลาดเป็นอย่างมาก 

(Wertime และ Fenwick, 2551) ได้แก่การแยกรูปแบบการน าเสนอและข้อมูลออกจากกันซึ่งท าให้

ข้อมูลที่น าเสนอถูกน ามาใช้ซ้ าหรือน าเสนอใหม่ได้ผู้ใช้บริการมีส่วนร่วมในการสร้างเนื้อหาท าให้ 

เนื้อหาเคลื่อนไหวตลอดเวลา และสะท้อนความต้องการของผู้บริโภคได้ดี กว่า มีเครือข่ายชุมชน 

ออนไลน์พลังของความเป็นเครือข่ายมีความเข็มแข็งมาก และการใช้เทคโนโลยีสนับสนุน ด้วย 

ปรากฏการณ์ดังกล่าวจึงน ามาซึ่งผลกระทบอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้โดยผลกระทบต่อการด าเนินงานทาง 

การตลาดและต่อนักการคลาด แบ่งออกเป็น 4 ประการ ได้แก่การแข่งขันทางธุรกิจจะเปิดกว้างให้ทุก

คนอย่างเท่าเทียม ลดบทบาทพ่อค้าคนกลาง โอกาสของตลาดเฉพาะกลุ่มมีไม่สิ้นสุด และส่วนผสม 

ทางการตลาดยืดหยุ่นขึ้น เว็บไซต์ในปัจจุบันมีความแตกต่างกับในอดีตท าให้นักการตลาดต้องมีการ 

ปรับตัวเพ่ือแย่งชิงความได้เปรียบของการแข่งขันทางการตลาด ซึ่งเทคโนโลยีที่พัฒนาอย่างไม่หยุดนิ่ง 

จะท าให้นักการตลาดต้องปรับตัวเพ่ือรับกับการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาเช่นกัน 

ช่องทางการท าการตลาด Website คือ  นับว่าเป็นช่องทางที่ลูกค้าสามารถเข้ามาเจอร้านค้า

ของเราได้เร็วที่สุด โดยที่ร้านค้าท่ีว่าคือสื่อที่เราผลิตขึ้นมาเพ่ือเผยแพร่และขายข้อมูลสินค้าและบริการ 

โดยที่หน้าที่ของ Website Marketing คือ เป็นแหล่งรวบรวมข้อมูลส าหรับลูกค้าที่แวะมาเยี่ยมเยียน 

หรือท าความรู้จักกับแบรนด์ รวมถึงยังเป็นหน้าร้านเอาไว้ขายของได้อีกด้วย ซึ่งวิธีที่จะดึงดูดคนเข้า

ร้านนั้นก็ต้องพ่ึงพาเจ้า SEO หรือ Search Engine Optimization 

 

การท าการตลาดโดยการจั ด อันดับ เว็บ ไซต์บน เสิ ร์ช เอ็นจิ้ น  ( Search Engine 

Optimization) หรือ SEO 

 Search Engine Optimization หรือ SEO คือ วิธีการปรับปรุงเว็บไซต์ด้วยเทคนิคต่าง ๆ 

เพ่ือให้เว็บไซต์ติดอันดับต้น ๆ ของเว็บเสิร์ชเอ็นจิ้น เมื่อผู้ใช้งานเข้ามาค้นหาข้อมูลในเว็บเสิร์ชเอ็นจิ้

นด้วยการพิมพ์ค าค้นหา (keywords) ที่เกี่ยวข้องกับสินค้า หรือบริการของเว็บไซต์ที่ต้องการ การท า

SEO เป็นการท าการตลาดรูปแบบหนึ่งซึ่งในการท านั้นต้องใช้เวลาและความช านาญอย่างสูง อีกท้ังยัง

ต้องอาศัยการติดตามความเคลื่อนไหวและการเปลี่ยนแปลงข้อก าหนดต่าง ๆ ของเสิร์ชเอ็นจิ้นอยู่อย่าง

ต่อเนื่อง (Search Engine Update) ทั้งนี้  ยังรวมไปถึงระยะเวลา ในการขึ้นอันดับที่ไม่สามารถ

ควบคุมได้อย่างแน่นอน จึงจ าเป็นอย่างยิ่งที่ต้องอาศัย ประสบการณ์ประกอบกับความเข้าใจถึงหลักใน

การจัดอันดับของเสิร์ชเอ็นจิ้นต่าง ๆ อีกด้วย 
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 Google จัดเป็นเสิร์ชเอ็นจิ้นประเภทอาศัยการจัดเก็บข้อมูลเป็นหลัก (Crawler-Based 

Search Engine) ที่เน้นระบบการท างานด้านการจัดเก็บข้อมูลและการประมวลผลการค้นหา อย่าง

เต็มรูปแบบมากที่สุด โดยมีอัลกอริทึ่ม (Algorithm) ที่ขึ้นชื่อว่าละเอียดและซับซ้อนที่สุดและมีค่า

คะแนนความน่าเชื่อถือของหน้าเพจ (Google PageRank) อันเลื่องชื่อ ซึ่งประกอบ ไปด้วยสูตร

สมการคณิตศาสตร์อันซับซ้อน นับได้ว่า Google มีระบบของตัวเองที่ใช้หลักสมการควบคู่ไปกับ

กระบวนการอันซับซ้อนมากที่สุดแห่งหนึ่งในบรรดาเสิร์ชเอ็นจิ้นชั้นน าทั้งหมด ทั้งนี้ Google มีเครื่อง

แม่ข่าย (Server) ในรูปแบบของ Linux Server Farm อีกด้วย การท าการตลาดผ่านโปรแกรมการ

สืบค้นข้อมูลได้รับความสนใจ เนื่องจากนักการตลาดตระหนักว่าผู้บริโภคท่ีค้นหาข้อมูลผ่านโปรแกรม

สืบค้นเหล่านี้ได้แสดงให้เห็นถึงความสนใจในสิ่งที่ต้องการ เข้าได้แสดงตัวว่าพร้อมจะเป็นลูกค้าและ

ก าลังหาค าตอบในสิ่งที่ก าลังท าการค้นหา การสืบค้นจึงเท่ากับเป็นการเปิดทางรับข้อมูลของลูกค้า

อย่างสมบูรณ์ซึ่งถึงแม้ว่าจะเป็นช่องทางที่จะท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จัก แต่การที่จะสร้างความน่าสนใจ

จ าต้องเรียนรู้วิธีการใช้งานที่ถูกต้องและมีประสิทธิภาพร่วมกับการใช้งานสื่ออ่ืน ๆ เพ่ือเสริม

ความสามารถให้กับการโฆษณา 

 

 วีดีโอออนไลน์ (Online Video) : YouTube 

 วฤตดา วรอาคม ประธรานเจ้าหน้าที่บริหารด้านนวัตกรรม (ซีไอโอ) แมคแคน เวิลด์กรุ๊ป

(ประเทศไทย) กล่าวว่า “วีดีโอออนไลน์ในรูปแบบของคลิปสั้น ๆ ในปี 2012 จะได้รับความนิยต่อ

เนื่องจากปี 2011 โดยจะมีรูปแบบหลากหลาย และไม่ใช่เรื่องยากที่จะมีคนดูในเว็บไซต์  YouTube 

หลักหมื่นหลักแสน โดยเฉพาะแนวโน้มที่ท าให้แบรนด์ควรให้ความสนใจในเวลานี้คือกลุ่มเป้าหมายที่

เป็นกลุ่มวัยรุ่น เพราะวัยรุ่นเป็นกลุ่มที่ใช้เวลาในออนไลน์มาก ไม่ดูทีวีแต่ค้นวีดีโอออนไลน์ดูมากกว่า 

ซึ่งกลุ่มนี้ในอีกประมาณ 5 ปีข้างหน้า คือกลุ่มที่มีก าลังซื้อ เพราะเริ่มท างาน เนื่องด้วยอินเตอร์เน็ตเร็ว

ขึ้น มี 3G อุปกรณ์สื่อสารเคลื่อนที่ สมาร์ทโฟน แท็บแล็ตมากข้ึน พฤติกรรมไทยเองที่มีอะไรก็อยากคุย

ให้เพ่ือนฟัง ชอบฟัง ชอบดูมากกว่าอ่านหนังสือ เด็กรุ่นใหม่มีการแบ่งปันเรื่องราวต่าง ๆ มากขึ้น

เนื่องจากซึมซับวัฒนธรรมของต่างชาติและความรู้สึกเรื่องความเป็นส่วนตัวต่างจากคนยุคก่อน เขา

กล้าแบ่งปันสิ่งที่คิด สิ่งที่เห็นมากขึ้น ส่วนมากเป็นเรื่องบันเทิง และเด็กรุ่นใหม่มีความคิดสร้างสรรค์มี

ความสามารถในการเล่าเรื่องต่าง ๆ จากพฤติกรรมนี้มีความหมายส าหรับแบรนด์คือน ามาสู่โอกาสให้

แบรนด์หันมาสร้างคอนเทนต์วีดีโอแล้วให้ผู้บริโภคเข้ามามีส่วนร่วมทั้งแบบตั้งหัวข้อให้ท าหรือว่าจะ
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เป็นการร่วมกันสร้างสรรค์ (Co-Creation) ก็คาดว่าผู้บริโภคน่าจะท าได้ดี (Positioningmag, 2554:

ออนไลน์) 

 ศิวัตร เชาวรียวงษ์ (Positioningmag, 2554:ออนไลน์) ให้ความเห็นว่าการตลาดวีดีโอ

สามารถน ามาใช้ได้ในหลายลักษณะ เช่น เป็นหนังโฆษณา เหมือนทางโทรทัศน์ท าเป็นเรื่องราวและมี

โฆษณาแนบ โดยขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์ของแบรนด์เช่น เพื่อสื่อสารให้เกิดการรับรู้ (Awareness) และ

สร้างทัศนคติ (Attitude) ที่ดีสร้างโอกาสให้ผู้บริโภคเข้าร่วมกิจกรรม (Event) เพ่ือให้ผู้บริโภคผูกพัน

แบรนด์หรือมุ่งเน้นการขาย และเพ่ือการประชาสัมพันธ์สร้างภาพลักษณ์ (Public Relation) เมื่อ

เทคโนโลยีเปลี่ยนก็จะส่งผลต่อการรับรู้ถึงสินค้า คลิปวีดีโอสามารถขยายฐานลูกค้ากว้างมากขึ้นให้

รายละเอียดได้มากเทียบเท่าทีวีหลายแบรนด์ทุมเงินลงทุนในการสร้างคลิปวีดีโอมากขึ้น เพราะ

สามารถสร้างการรับรู้และวัดเสียงของผู้บริโภคท่ีมีต่อคลิปวีดีโอได้ง่ายและเร็ว 

 

 แพลตฟอร์ม Instagram 

 ส าหรับ แพลตฟอร์ม Instagram จะสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้หญิงได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ

แพลตฟอร์ม Twitter ส่วนใหญ่จะเข้าถึงผู้ชายได้มากกว่าจ านวนผู้ใช้ Instagram หรือที่เรียกสั้น ๆ ว่า 

IG โฆษณาสามารถเข้าถึงผู้ใช้งานแพลตฟอร์มนี้อยู่ที่ 13 ล้านราย ในจ านวนดังกล่าว เป็นกลุ่มผู้หญิง 

62% และผู้ชาย 38% ตอกย้ าให้เห็นว่า การเติบโตของผู้ใช้งาน Instagram ในไทย นอกจากจะใช้โพ

สต์รูปและวิดีโอของตัวเอง รวมทั้งเอาไว้ใช้ติดตามเพ่ือน และศิลปินดารา เซเลบริตี้แล้ว อีกส่วนหนึ่ง

ยังมาจาก Social Commerce หรือการที่มีพ่อค้าแม่ค้าออนไลน์มาเปิดร้านค้าใน IG โพสต์รูปขาย

สินค้าซึ่งส่วนใหญ่เป็นสินค้าแฟชั่น และความสวยความงาม โดยที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายใหญ่คือ ผู้หญิง 

และในส่วนของยอดผู้ใช้ Twitter ที่โฆษณาสามารถเข้าถึงผู้ใช้งานแพลตฟอร์มนี้อยู่ที่ 4.7 ล้านราย 

โดย 53% เป็นผู้ชาย และ 47% เป็นผู้หญิง และยังเป็นแพลตฟอร์มที่เติบโตต่อเนื่อง 

 

2.7  แนวความคิดการสร้างอัตลักษณ์ตัวตนทางสื่อสังคมออนไลน์ (OnlineIdentity) 
แนวคิดเรื่องตัวตนและอัตลักษณ์บนไซเบอร์สเปซ ได้อธิบายเกี่ยวกับอัตลักษณ์ในทางจิตวิทยา

สังคม หมายถึง ความส านึกของแต่ละบุคคลว่าตนเองมีความแตกต่างจากผู้อื่นอย่างไร ลักษณะเฉพาะ

ของแต่ละบุคคลซึ่งแสดงออกต่อผู้อ่ืน ซึ่งจะช่วยให้บุคคลอ่ืน ๆ สามารถบอกได้ว่า “ฉันคือใคร” และ 
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“ฉันคือใครสายตาผู้อ่ืน” (ปฐมพร ชื่นใจชน และ รัฐพล ไชยรัตน์., 2556)แรงจูงใจที่ส่งผลท าให้บุคคล

เลือกสร้างและแสดงตัวตนในไดอารี่ออนไลน์ซึ่งถือเป็น Blog ชนิดหนึ่ง มาจากปัจจัยคือ ความต้องการ 

แสดงออกตัวตน, ความต้องการได้เรียนรู้และกระท าในสิ่งแปลกใหม่, การถูกยอมรับและการรวมกลุ่ม

,ความต้องการด้านสุนทรียะศาสตร์ เช่น ตัวอักษร ภาพ และเสียง (เอมอร, 2550) การสร้างอัตลักษณ์ 

ของสื่อบุคคลผ่านทวิตเตอร์ซึ่งถือเป็นสื่อสังคมออนไลน์อย่างหนึ่ง เป็นการสร้างอัตลักษณ์ท่ีมาจากการ

ถ่ายทอดความรู้สึกนึกคิด ทัศนคติ ข่าวสารเรื่องราวต่างๆ ผ่านทวิตเตอร์ส่วนตัว ซึ่งสิ่งที่ได้สื่อสาร

ออกมา ล้วนมาจากความรู้สึกที่เกิดขึ้นจากภายในจิตใจของบุคคลนั้น ๆ รวมไปถึงบริบทที่แต่ละคน 

ได้รับ โดยบุคคลที่มีชื่อเสียงในสังคมจะส่งผลต่อการมีตัวตนบนโลกออนไลน์อย่างชัดเจน ไม่ว่าจะเป็น

ด้านความน่าเชื่อถือ การให้การยอมรับ การเป็นผู้น าทางความคิด และการเป็นผู้มีอิทธิพลบนโลก

ออนไลน์ 

ขณะที่ยังมีการปรากฏตัวอีกลักษณะหนึ่งของสื่อบุคคลบนทวิตเตอร์ที่เป็นการสร้างตัวตนขึ้นมา

ใหม่ ด้วยการสร้างความน่าสนใจโดยการไม่เปิดเผยตัวตนที่แท้จริงของตัวเอง มีการใช้ชื่อที่สร้าง

เอกลักษณ์ให้กับตนเองที่ง่ายต่อการจดจ า แล้วมีการปฏิสัมพันธ์กับผู้ติดตามอย่างต่อเนื่องและเป็น

กันเอง ในรูปแบบของผู้ ให้ค าปรึกษา หรือให้ก าลังใจ โดยจะเป็นเรื่องที่ เกี่ยวข้องกับการใช้

ชีวิตประจ าวัน และเรื่องใกล้ๆ ตัว ด้วยลีลาการสื่อสารผ่านค าคม ข้อคิด คติเตือนใจต่างๆ น าไปสู่การ

แชร์ข้อความดังกล่าวไปอย่างกว้างขวางในโลกไซเบอร์จนท าให้บุคคลเหล่านี้กลายเป็นที่รู้จัก และมี

ตัวตนบนโลกออนไลน์ (ปฐมพร ชื่นใจชน และ รัฐพล ไชยรัตน์., 2556) 

รูปแบบการสร้างอัตลักษณ์ 

รูปแบบการสร้างอัตลักษณ์ของสื่อบุคคลบนเฟสบุ๊ค โดยการจ าแนกอัตลักษณ์ของสื่อบุคคล
ที่แสดงออกผ่านทางเฟสบุ๊ค ตามลักษณะของอัตลักษณ์ส่วนบุคคลอันเป็นสิ่งที่แสดงออกถึงการรู้จัก
ตนเอง การรับรู้การยอมรับตนเอง ความมั่นใจในตนเอง และความภาคภูมิใจในตนเองที่เกิดจากการมี
ปฏิสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติและสภาพแวดล้อมทางวัฒนธรรม ซึ่งเมื่อพิจารณาจากสิ่ง
ที่ใช้ในการแสดงออกของบุคคลแล้วสามารถจ าแนกได้ดังนี้ 

 
1. อัตลักษณ์ทางสังคม เป็นลักษณะที่จะสามารถแสดงออกถึงเอกลักษณ์ที่เป็นการใช้

ชีวิตในสังคม อาชีพและหน้าที่การงาน การสร้างความสัมพันธ์ทางด้านสังคมของเจ้าของเฟสบุ๊คเพ่ือ
เป็น การบอกถึงสถานะของตนในฐานะที่เป็นสมาชิกคนหนึ่งในสังคมผ่านสื่อเฟสบุ๊คโดยพบว่าเจ้าของ
เฟสบุ๊คมักจะมีการถ่ายทอดเรื่องราวที่เกี่ยวกับการใช้ชีวิตในสังคม เรื่องราวชีวิตประจ าวันผ่านการ
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บอกเล่าโดยภาษาพูดอย่างไม่เป็นกันเอง ด้วยส านวนภาษาที่เข้าใจง่าย เพ่ือให้ผู้ติดตาม (Follower) 
เข้าใจและรู้สึกว่าเจ้าของเฟสบุ๊คนั้นเป็นส่วนหนึ่งของการด าเนินชีวิตประจ าวันของตน และในส่วนของ
การสร้างความสัมพันธ์ทางด้านสังคมผ่านเฟสบุ๊ค 

 
2. อัตลักษณ์ด้านความน่าเชื่อถือ เป็นลักษณะที่จะสามารถแสดงออกถึงการให้ความ

ยอมรับจากผู้ติดตาม(Follower) ความมีชื่อเสียง และบทบาทหน้าที่ของเจ้าของเฟสบุ๊คเรื่องของการ
ใช้ภาษาก็เป็นอีกสิ่งหนึ่งในการที่นักเฟสบุ๊คจะใช้ในการสร้างอัตลักษณ์ด้านความน่าเชื่อถือให้กับ
ตนเอง การแสดงแนวคิดที่โดดเด่นน่าสนใจ ควบคู่ไปกับส านวนภาษา 

 
3. อัตลักษณ์ด้านบุคลิกภาพ เป็นลักษณะที่จะสามารถแสดงออกถึงเอกลักษณ์อันจะ

น าไปสู่การแสดงออกด้านพฤติกรรม การถ่ายทอดอารมณ์ความรู้สึกนึกคิดของนักเฟสบุ๊คจากการ
วิเคราะห์จะพบว่านักเฟสบุ๊คมักจะมีการสร้าง อัตลักษณ์ด้านบุคลิกภาพ ผ่านการใช้ภาษา มีการใช้
ส านวนโวหารมีการเปรียบเทียบเรื่องราวต่างๆ ให้เห็นภาพผ่านการสื่อสารด้วยตัวอักษร รวมไปถึงการ
ใช้ภาษาทวิตเตอร์ที่เป็นการใส่อารมณ์ความรู้สึกเข้าไปในค าด้วยการสร้างค าใหม่ ใช้ค าเลียนเสียง
ธรรมชาติหรือการใช้สัญลักษณ์ต่าง ๆ  เพ่ือแสดงอารมณ์ของผู้เขียนเอง เช่น การยิ้ม แทนด้วย
สัญลักษณ์^^, :),^___^ ที่เป็นสัญลักษณ์เพ่ือบอกว่าเจ้าของเฟสบุ๊คมีบุคลิกภาพที่เป็นคนอารมณ์ดีมี
ความสุขสนุกสนานลักษณะเนื้อหาของบุคคลที่มีบริบทต่างกัน พบว่าบุคคลที่มีบริบทที่แตกต่างกัน  
จะมีลักษณะของเนื้อหาที่ถ่ายทอดผ่านเฟสบุ๊คแตกต่างกันไปด้วยดังนี้ บุคคลที่มีชื่อเสียง เป็นที่รู้จัก
และให้การยอมรับในสังคมจะมีลักษณะเนื้อหาที่ถ่ายทอดผ่านสื่อเฟสบุ๊คเป็นไปใน 2 ลักษณะคือ 

3.1  ลักษณะที่ค่อนข้างเป็นทางการหรือกึ่งทางการ โดยจะเป็นการให้ข้อมูลไปยัง
ผู้ติดตามเป็นหลัก ไม่ค่อยมีปฏิสัมพันธ์กับผู้ติดตามมากนัก แต่จะได้รับความน่าเชื่อถือจากผู้ติดตาม
เป็นอย่างมาก เนื่องด้วยบทบาทและความเชี่ยวชาญที่มีอยู่ในตัวของบุคคลนั้น รวมไปถึงข้อมูลที่ส่งมา 
เป็นข้อมูลที่ถูกต้อง เนื้อหาที่พบส่วนใหญ่มักจะเป็นเนื้อหาที่มีลักษณะการให้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นข่าว
เหตุการณ์ประจ าวัน รวมไปถึงบทวิเคราะห์วิจารณ์ในประเด็นต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนในสังคม 

3.2 ลักษณะที่ค่อนข้างไม่เป็นทางการ โดยจะเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับ
ผู้ติดตามอย่างเป็นกันเอง ด้วยการพูดคุยในประเด็นต่าง ๆ รอบตัว ทั้งเรื่องที่ เกี่ยวกับการใช้
ชีวิตประจ าวันของตัวนักเฟสบุ๊คเองด้วยการเล่าเรื่องราวที่พบเจอในแต่ละวัน ให้ผู้ติดตามรู้สึกว่า
ใกล้ชิดควบคู่กับการพูดคุยโต้ตอบกับผู้ติดตามอย่างเป็นกันเอง ซึ่งลักษณะของเนื้อหาเน้นไปที่การให้
ความบันเทิงเป็นหลัก โดยมีการสร้างการมีส่วนร่วมระหว่างเจ้าของเฟสบุ๊คและผู้ติดตาม และมีการ
สร้างบรรยากาศในการสนทนาด้วยการแสดงอารมณ์ความรู้สึกผ่านตัวอักษรด้วยสัญลักษณ์ 
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4. บุคคลธรรมดาที่ไม่เปิดเผยตัวตนที่แท้จริง แต่มีตัวตนบนโลกออนไลน์  จะมี
ลักษณะเนื้อหาที่ถ่ายทอดผ่านสื่อเฟสบุ๊คที่ค่อนข้างไม่เป็นทางการจะสร้างความเป็นกันเองด้วยส านวน 
ภาษาที่สละสลวย มีการใช้ส านวนโวหารที่สละสลวยด้วยการเปรียบเทียบเปรียบเปรยกับสิ่งต่าง ๆ 
และมีการใช้สัญลักษณ์ในหลายๆ ลักษณะ  ตั้งแต่ชื่อที่ใช้แทนตัวเองหรือแม้แต่รูปภาพประจ าตัว ก็
จะต้องอาศัยการตีความหมายอย่างลึกซึ้ง  โดยจะมีลักษณะของเนื้อหาที่เป็นการโน้มน้าวใจหรือชักจูง
ใจ ผ่านการสร้างตัวตนขึ้นมาเพ่ือเป็นผู้ให้ค าปรึกษาปัญหาชีวิตต่าง ๆ เฟสบุ๊คที่อยู่ในบริบทนี้จะมีการ
สร้างความสัมพันธ์กับผู้ติดตามด้วยการพูดคุยอย่างเป็นกันเอง  จนผู้ติดตามรู้สึกว่าตนเองมีความ
ใกล้ชิดสนิทสนม  จึงเลือกที่จะเล่าเรื่องราวส่วนตัวให้ฟังเพ่ือขอค าปรึกษา หรือข้อความแนะน าในการ
ด าเนินชีวิตประจ าวัน มากกว่าที่จะปรึกษากับเพื่อนสนิทหรือคนใกล้ตัว 
 

2.8 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับองค์กร 
 ความหมายและความส าคัญของกลยุทธ์การแข่งขัน  

 พอร์เตอร์ (Porter) ได้อธิบายเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขัน (Competitive advantage) เป็น
เรื่องของการสร้างความได้เปรียบในวันหน้า (Creating Tomorrow's Advantages) โดยการ เน้นการ
ใช้กลยุทธศาสตร์เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เพราะในวันข้างหน้า องค์การ ธุรกิจที่มี
ยุทธศาสตร์อันเหมาะสมเท่านั้นจึงจะอยู่รอด ซึ่งหัวใจของยุทธศาสตร์อยู่ที่ความมี เอกลักษณ์ 
เพราะฉะนั้นองค์การธุรกิจจะต้องแน่ใจว่า ตนก าลังเสนอขายผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้ากลุ่ม ใดกลุ่มหนึ่ง
โดยเฉพาะ โดยจะต้องมีลักษณะที่แตกต่างจากของคนอ่ืนเนื่องจากความเปลี่ยนแปลง เกิดขึ้นทุกวัน 
หากองค์การธุรกิจใดมีกลยุทธ์ทางการแข่งขันที่เหนือกว่าคู่แข่ง ย่อมท าให้องค์การ ธุรกิจนั้นมีความ
ได้เปรียบในการแข่งขันทางธุรกิจ ท าให้ธุรกิจสามารถที่จะขยายตัวได้อย่างมี ศักยภาพ จนกลายเป็น
ผู้น าทางการตลาดในที่สุด  
 ได้มีนักวิชาการน าเสนอความหมายเกี่ยวกับกลยุทธ์การแข่งขันไว้ดังนี้  
 ไมเคิล อี พอร์เตอร์ (1980 : 148) ให้ความหมายไว้ว่า กลยุทธ์การแข่งขันเป็นการ ก าหนด
สาระส าคัญของการเป็นบริษัทท่ีเกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อม  
 วิทยา ด่านชารงกุล (2546 : 38) ให้ความหมายไว้ว่า ความสามารถขององค์กรใด องค์กรหนึ่ง
ในการสร้างผลงานเหนือองค์กรอ่ืน ๆ จาก การผลิตสินค้าหรือบริการที่ลูกค้าต้องการ ด้วย
ประสิทธิภาพที่เหนือกว่า พ้ืนฐานส าคัญของ การสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันคือ ความ
เหนือกว่า ในด้านประสิทธิภาพ คุณภาพ นวัตกรรม และการตอบสนองต่อผู้บริโภค  
 สรุปได้ว่า กลยุทธ์การแข่งขัน เป็นกลยุทธ์ที่จัดท าขึ้นเพ่ือสร้างความได้เปรียบ ทางการแข่งขัน 
ถือได้ว่าเป็นสิ่งจ าเป็นที่ผู้บริหารจะต้องให้ความส าคัญ เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจมีการ แข่งขันกันสูงมาก 
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ประกอบปัจจัยที่นอกเหนือการควบคุม มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา อันจะ น าไปสู่การสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขันและยิ่งกว่านั้นก็จะส่งผลท าให้ประเทศชาติมีขีด ความสามารถทางการแข่งขัน
กับประเทศอ่ืน ๆ ได้ต่อไป  
 
 ความส าคัญของกลยุทธ์การแข่งขัน  
 การสร้างความมั่นคั่ งและมั่นคงให้องค์การที่ ดีที่ สุด  คือการใช้กลยุทธ์การแข่งขัน 
(Competitive advantage) ซึ่งเป็นหัวใจของการวางแผนกลยุทธ์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
หมายถึง ความได้เปรียบทางการแข่งขันขึ้นอยู่กับความสามารถที่เป็นเลิศใน 3 ด้าน คือ ขายสินค้า 
และให้บริการที่ดีกว่า ขายสินค้าที่ถูกกว่า และตอบสนองต่อลูกค้าได้เร็วกว่าคู่แข่ง  

 กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับองค์กร(สิริพรรณ์ โกมลรัตน์มงคล, 
2563) Michael E. Porter ได้เสนอแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน
ให้กับ องค์กรโดยแบ่งแนวคิดกลยุทธ์การแข่งขันเป็น 3 กลยุทธ์ คือ  

 1) กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง  
 2) กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน และ  
 3) กลยุทธ์การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน รายละเอียดดังนี้  
 
 1. กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation) คือ การที่องค์กรแสวงหาความ

แตกต่างเพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน โดยพยายามสร้างสินค้าหรือบริการในลักษณะที่ไม่ 
เหมือนคู่แข่งขัน เพ่ือให้เกิดคุณค่า (Value) ที่เพ่ิมขึ้นแก่ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นรูปร่าง ลักษณะของ 
ผลิตภัณฑ์ การบริการหลังการขาย ภาพลักษณ์ที่พึงประสงค์ของลูกค้า นวัตกรรมทางด้านเทคโนโลยี 
ความมีชื่อเสียงของธุรกิจ การผลิตอย่างสม่ าเสมอ หรือการสร้างเครื่องหมายที่แสดงสถานภาพ ซึ่งจะ 
เป็นการเพ่ิมรายได้ในรูปของยอดขาย โดยหลักที่ส าคัญของกลยุทธ์นี้จะต้องคิดหาความแตกต่างในตัว
สินค้าหรือบริการไม่ให้กับผลิตภัณฑ์อ่ืนในตลาดหรือต้องมีนวัตกรรมใหม่มาน าเสนอท าให้สินค้าหรือ 
บริการดูโดดเด่นกว่าสินค้าหรือบริการของคู่แข่งในตลาด ซึ่งสิ่งที่ ได้อาจน าไปสู่การปรับปรุง 
ปรับเปลี่ยนกระบวนการผลิต การบริหารงาน หรือพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ที่เป็นข้อแตกต่างกับองค์กร 
อ่ืน อันจะพัฒนาให้เป็นจุดแข็ง (Strengths Point) ขององค์กรโดยการพัฒนาปรับปรุงความสามารถที่ 
มีอยู่ในปัจจุบันให้เป็นความสามารถที่ไม่มีใครมาลอกเลียนแบบได้ ซึ่งจะส่งผลให้สินค้ามีความแตกต่าง 
จากคู่แข่งอย่างชัดเจน เมื่อลูกค้านึกถึงผลิตภัณฑ์นี้เมื่อใด ต้องนึกถึงชื่อของเจ้าของกิจการเป็นรายแรก  

 
2. กลยุทธ์การเป็นผู้น าทางด้านต้นทุน (Cost Leadership) เป็นแนวทางในการลดต้นทุน 

ทางการจัดการขององค์กร กล่าวคือ องค์กรสามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้เกิดขึ้นได้ 
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ด้วยการมุ่งเน้นการสร้างการประหยัดจากขอบเขต (Economies of Scope) นั่นคือ ความสามารถใน 
การลดต้นทุนโดยใช้ทรัพยากรร่วมกันของหน่วยธุรกิจต่าง ๆ ซึ่งจะสังเกตได้ว่าโรงงานขนาดใหญ่มักจะ 
มีต้นทุนการผลิตต่อหน่วย เนื่องจากการผลิตสินค้าหลายประเภทเป็นจ านวนมาก จึงสามารถใช้ 
ทรัพยากรผลิตร่วมกันได้ก่อให้เกิดการประหยัดต้นทุนในการผลิต ส่วนหลักของการประหยัดจาก 
ขนาด (Economies of Scale) จะเน้นไปในเรื่องของการผลิตในปริมาณที่มากเพ่ือให้ต้นทุนต่อหน่วย 
ต่ าลง หรือหลักของการประหยัดจากความเร็ว (Economies of Speed) คือการผลิตด้วยอัตราที่เร็ว 
เอกลักษณ์ที่มีการปรับภาพของเสียงรถ ขึ้นจากทรัพยากรที่มีอยู่สามารถลดระยะเวลาในการผลิตและ
ลดต้นทุนในการผลิตสินค้าหรือบริการ โดยอาจใช้เทคโนโลยีเข้าช่วยคือ ความเร็วจะท าให้ต้นทุนลดต่ า
ได้ หรือกล่าวอีกนัยหนึ่งว่าการเป็นผู้น า ทางด้านต้นทุนเป็นการบูรณาการด าเนินการในการผลิตสินค้า
หรือบริการที่มีคุณสมบัติที่เป็น เอกลักษณ์ที่มีการขายให้กับลูกค้าในราคาที่น าเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน
หรือค่าใช้จ่ายที่ลดลงเพ่ือให้บรรลุ การท าก าไรที่ดีกว่า การลดค้นทุนที่เกิดจากการจัดการแบบมี
ประสิทธิภาพในการลดของเสียจากการด าเนินงานโดยมีการวางแผน การจัดการ ที่เหมาะสมหรือ
เรียกว่าการจัดการที่มี ประสิทธิผล การจัดการให้เกิดการเพ่ิมผลผลิตในองค์กรจะมีการปรับปรุง
ต่อเมื่อการท างานทุกฝ่ายมี ประสิทธิภาพ ขนาดทรัพยากรบุคคลเล็กลง แต่ขนาดธุรกิจขยายออก เกิด
การประหยัดและลด ค่าใช้จ่ายในการท างานที่สามารถย่นเวลาให้สั้นลง ซึ่งจะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความ
พึงพอใจเพราะคุณภาพ ที่ดีของสินค้าหรือบริการและส่งผลให้องค์กรมีผลก าไรมากขึ้น การลดต้นทุน
ในการผลิตหรือ ด าเนินงานที่ไม่จ าเป็น เพ่ือที่สามารถตั้งราคาขายได้ในราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่ง ซึ่งสามารถ
ท าได้โดยการ วิเคราะห์ขั้นตอนในการด าเนินงานทั้งหมดแล้วหาจุดบกพรองหรือความสูญเปล่า 
(Wastes) แล้วรีบ ด าเนินการปรับปรุงโดยปรับหรือลดสิ่งที่ไม่จ าเป็นแล้วท าให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 
ตัวอย่างเช่น ขั้นตอนการปฏิบัติงานที่ซ้ าซ้อน และไม่เกิดประโยชน์ ค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นต่าง ๆ ออกไป 
และส่งเสริม กิจกรรมเพ่ิมผลผลิต (Productivity) โดยเป็นการเพ่ิมประสิทธิภาพการด าเนินงานที่
เป็นอยู่ในปัจจุบัน ให้มีประสิทธิภาพสูงขึ้น โดยการน าแนวคิดหรือเครื่องมือต่างๆ มาใช้ เช่นกิจกรรม 
5 ส. กลุ่มกิจกรรม ส่งเสริมคุณภาพ (Quality Control Cycle: QCC) การบริหารคุณภาพทั่วทั้ง
อ งค์ ก ร  (Total Quality Management: TQM) ก ารบ า รุ ง รั ก ษ าท วี ผ ล  (Total Productive 
Management: TPM) การบริหาร การผลิตแบบทันเวลา (Just In Time: JIT) กิจกรรมข้อเสนอแนะ 
(Suggestion) กิจกรรมปรับปรุง อย่างต่อเนื่อง (Kaizen) ซึ่งควรเลือกให้ เหมาะสม แล้วน ามา
ประยุกต์ใช้กับหน่วยงานอย่างจริงจัง โดยเฉพาะการส่งเสริมให้พนักงานมีจิตส านึกในการใช้ทรัพยากร
ที่มีอยู่อย่างจ ากัด ให้เกิดความคุ้มค่า เป็นประโยชน์สูงสุดไม่ใช่แบบทิ้งๆ ขว้างๆ เช่นวัตถุดิบที่ใช้ในการ
ผลิตหรือใช้ให้เกิดความเสียหายน้อย ที่สุดหรือการรณรงค์ในการปิดปิดไฟเมื่อไม่ใช้งาน ควบคู่กับการ
ส่งเสริมให้สร้างจิตส านึกในคุณภาพ (Quality Awareness) ให้เกิดขึ้นกับพนักงานทุกคนเพ่ือลด
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ปัญหาของเสียหรือป้องกันปัญหาลูกค้า ร้องเรียน Consumer Complain) เพราะถ้าหากลูกค้า
ร้องเรียนนอกจากรายได้ไม่เกิดขึ้นแล้วยังจะสูญเสียลูกค้ารายเดิมและชื่อเสียงของบริษัท 

 
3. กลยุทธ์การตลาดเฉพาะส่วน (Focus on Niche) คือ การตอบสนองความต้องการ 

สูญเสียลูกค้ารายเดิมและชื่อเสียงของบริษัท ที่เฉพาะกลุ่ม ซึ่งท าให้เกิดความชัดเจนในการเลือกใช้
สินค้า ซึ่งจ าแนกได้หลายประเภทซึ่งส่วนใหญ่ จ าแนกตามอายุ เพศ ลักษณะการใช้ชีวิต (Life Style) 
ซึ่งในปัจจุบันมีการใช้กลยุทธ์นี้กันมากขึ้น สามารถน ามาประยุกต์ใช้กับการวิเคราะห์ความสามารถของ
ตนเอง (Self-Analysis) เพ่ือค้นหา ความสามารถ หรือศักยภาพที่มีอยู่ในปัจจุบัน แล้วท าการ
เปรียบเทียบกับคู่แข่ง เพื่อเลือกจุดที่ เหมาะสมกับเจ้าของกิจการมากที่สุด เช่น การเน้นผลิตภัณฑ์เด็ก
อย่างเดียวหรือการเน้นผลิตภัณฑ์ เฉพาะผู้สูงอายุ เพ่ือปรับปรุงกระบวนการให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ 
เพ่ือปรับเปลี่ยนวิธีการปฏิบัติงาน ให้สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ที่เลือกเอาไว้และท าจุดสนใจให้เด่นขึ้น 
เพ่ือสื่อสารให้กับลูกค้าได้รับทราบ ถึงความแตกต่าง หรือจุดเด่นที่มีในผลิตภัณฑ์ ท าให้ลูกค้านึกถึง
สินค้าของเราทันที เมื่อความต้องการ สินค้าชนิดนี้มากขึ้น ซึ่งในการโฆษณา หรือการประชาสัมพันธ์
นั้นควรเลือกใช้สื่อให้เหมาะสม และ สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์ เพราะถ้าหากใช้สื่อผิด จุดเด่นที่ต้องการ
อาจไม่โดดเดนเหมือนที่คาดหวัง เอาไว้ โดยมีการติดตามและประเมินผลงาน (Follow up and 
Evaluation) โดยติดตามผลการ ปฏิบัติงานที่ได้จากการด าเนินงานแล้วท าการประเมินผลงานที่
เกิดขึ้นแล้วปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้ เหมาะสมตามสถานการณ์ ต่าง ๆ ที่มีการเปลี่ยนแปลงไป 
ความสามารถทางการแข่งขันถูกน ามาใช้ใน มุมมองของธุรกิจซึ่งมีการเชื่อมโยงกับแนวคิดทางการ
ตลาด ดังนั้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Group) ให้เล็กลงเพ่ือที่จะได้เข้าถึงพฤติกรรมของ
ลูกค้าและสามารถคาดคะเนความต้องการในอนาคต ของลูกค้าได้ การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันเกิดจากการที่บริษัทสามารถสร้างความแตกต่างของ สินค้าและบริการ หรือเป็นการน าเสนอ
ความโดดเด่น และคุณค่าของธุรกิจหรือผลิตภัณฑ์นั้น ๆ การ สร้างความแตกต่าง ภายใต้นวัตกรรม
ใหม่ สามารถสร้างตลาดใหม่ภายใต้การแข่งขันใหม่ โดยไม่ต้อง เข้าไปแข่งขันในตลาดที่มีการแข่งขั น
สูง องค์กรที่สามารถปรับตัวเองเข้าได้กับสภาพแวดล้อมได้ดีนั้น จะน ามาซึ่งความยั่งยืนมากกว่าองค์กร
ที่ไม่สามารถปรับตัวเองได้ตามสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงไป {เสรีรัตน์, 2550 #33} 
 

2.9 ทฤษฎีเครื่องมือในการก าหนดกลยุทธ์ TOWS (TOWS Matrix) 
 ศิริวรรณ (2550) ทางเลือก 4 ประการของแมททริกซ์ TOWS เพ่ือการก าหนดกลยุทธ์และ

การวิเคราะห์สถานการณ ์ประกอบดังนี้  
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 1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO) 

 เป็นการจับคู่ระหว่าง Strength และ Opportunity (ใช้จุดแข็งร่วมกับโอกาส) กลยุทธ์ใน

ส่วนนี้มีความส าคัญอย่างมากต่อการเติบโตของธุรกิจ เนื่องจากเป็นกลยุทธ์ที่เน้นสร้างผลลัพธ์ที่ให้

ประโยชน์สูงสุด ผ่านการวิเคราะห์จุดแข็งของธุรกิจร่วมกับโอกาสที่เกิดขึ้น เพ่ือเป็นการส่งเสริม

ความสามารถในการแข่งขันในตลาดให้ดียิ่งขึ้น เนื่องจากบางครั้งจุดแข็งของเราเพียงอย่างเดียวอาจจะ

ไม่สามารถส่งเสริมให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างที่ต้องการ จึงจ าเป็นต้องมองถึงโอกาสในปัจจุบันหรือโอกาส

ที่ก าลังจะมาถึง เพ่ือให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างก้าวกระโดด หรือที่เรียกกันว่า “ถูกจุด ถูกเวลา” 

 

 2. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) 

 เป็นการจับคู่ระหว่าง Weakness และ Opportunity (ใช้โอกาสลดจุดอ่อน) ทุกธุรกิจล้วนมี

จุดอ่อน ซึ่งอาจจะเป็นเรื่องกระบวนการด าเนินงาน หรือการที่ธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด โดย

บางครั้งการอุดจุดอ่อนอาจเป็นเรื่องของจังหวะเวลา ที่จะเป็นตัวช่วยให้ธุรกิจแก้ไขจุดอ่อนหรือ

ลดทอนจุดอ่อนของตัวเองลงไปได้ เช่น ช่วงล็อกดาวน์ที่ผ่านมาจากสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลกระทบ

ต่อร้านอาหารเปิดใหม่อย่างหนักหน่วง เพราะจุดอ่อนเดิมคือร้านหน้าใหม่มีคนรู้จักน้อยอยู่แล้ว พอ

ต้องถูกปิดหน้าร้านยิ่งเสียโอกาสสร้างรายได้ อย่างไรก็ตาม ด้วยกระแสของบริการ Online Food 

Delivery ที่มาแรง โดยเฉพาะช่วงโควิดที่คนต้องกักตัวอยู่บ้าน ท าให้ร้านอาหารหน้าใหม่กลุ่มนี้ 

สามารถปิดจุดอ่อนเรื่องการที่ยังไม่เป็นที่รู้จัก ด้วยการหันไปขายบนแพลตฟอร์มออนไลน์ และวางกล

ยุทธ์โฆษณาร้านบนสื่อออนไลน์มากขึ้น ขณะที่ในฝั่งผู้ประกอบการรายเล็ก ซึ่งมีจุดอ่อนที่ต้นทุนการ

ผลิตสินค้าสูงกว่าผู้ผลิตขนาดใหญ่ ทั้งด้วยขนาดและก าลังการผลิต ส่งผลให้ไม่สามารถตั้งราคาขาย

สินค้าต่ ากว่ารายใหญ่ได้ แต่หากสามารถจับเทรนด์ในตลาด และเข้าถึงลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Niche 

Market) เช่น ผลิตภัณฑ์เฉพาะส าหรับกลุ่มคนรักสุขภาพ ธุรกิจอาจสามารถตั้งราคาขายสินค้าที่สูง

กว่าราคาทั่วไปได้  

 

 3. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST) 

 เป็นการจับคู่ระหว่าง Strength และ Threat (ใช้จุดแข็งรับมืออุปสรรค) เป็นการใช้จุดแข็ง

ที่มีอยู่มาป้องกันหรือหลีกเลี่ยงอุปสรรคที่อาจจะเกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเรื่องทรัพยากรบุคคลหรือ
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เครื่องมือในองค์กรก็ตาม เนื่องจากหลายองค์กรที่ก าลังเติบโตอย่างมาก มักมีความต้องการใช้จุดแข็ง

เพ่ือขับเคลื่อนกลยุทธ์เชิงรุกเพียงอย่างเดียว จนอาจมองข้ามการน าจุดแข็งมาเตรียมรับมือกับอุปสรรค

ที่อาจจะเกิดขึ้นดังนั้นการวางกลยุทธ์ที่ดีไม่ใช่แค่เพียงการมุ่งไปข้างหน้า แต่ยังจ าเป็นต้องระมัดระวัง

ตัวให้รอบด้าน เพราะมิฉะนั้นอาจท าให้ธุรกิจสะดุดหรือล้มได้ 

 

 4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT) 

 เป็นการจับคู่ระหว่าง Weakness และ Threat (แก้ไขจุดอ่อนและเลี่ยงอุปสรรค) กลยุทธ์

แบบนี้จะแตกต่างจากอีก 3 กลยุทธ์ที่กล่าวมาข้างต้น เนื่องจากมีไว้เพ่ือรับมือกับสถานการณ์ต่าง ๆ ที่

ถาโถมเข้ามา ไม่ได้ใช้เพ่ือหวังมุ่งไปข้างหน้า แต่เป็นกลยุทธ์เชิงรับที่มีไว้เพ่ือพยุงสถานการณ์ของที่

เกิดขึ้นไม่ให้แย่ลง ด้วยการพยายามบรรเทาปัญหาหรือหลีกเลี่ยงไม่ให้ปัญหาเกิดเพ่ิม คล้าย ๆ กับกล

ยุทธ์เชิงป้องกัน ซึ่งบางครั้งเราอาจจะไม่จ าเป็นต้องเดินหน้าทุกครั้ง แต่ต้องหยุดเพ่ือที่จะรอเวลาและ

โอกาสเหมาะสมให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อได้อย่างยั่งยืน หรือแม้แต่กระทั่งการวางแผนรบใหม่ด้วย

การเปลี่ยนเส้นทาง รูปแบบการด าเนินงานบางอย่าง หรือท า Rebranding ฉะนั้นอย่ากลัวการก้าวไป

ข้างหน้า ถ้าเราเตรียมพร้อมส าหรับช่วงเวลาที่จะเดินออกไปอย่างมั่นคงแล้ว 

 

2.10  งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
ในการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง โดยทบทวนงานวิจัยระดับวิทยานิพนธ์เกี่ยวกับ “กลยุทธ์การ

สื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่” พบว่า หัวข้อที่จะศึกษายังไม่มี

วิทยานิพนธ์เล่มใดที่ตรงกับหัวข้อที่ก าลังศึกษา โดยมีงานวิจัยที่ใกล้เคียงกัน มากที่สุดที่สามารถน ามา

เป็นแนวทางในการศึกษาครั้งนี้ ดังนี้ 

ณัฐชา ธนาภรณ์ (2563) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การจัดการธุรกิจโฮมสเตย์ ภายใต้

สถานการณ์โควิด 19 กรณีศึกษาหมู่บ้านแม่ก าปอง จังหวัดเชียงใหม่ โดยเลือกใช้ข้อมูลการสัมภาษณ์ 

ซึ่งก าหนดกลุ่มประชากรเป้าหมาย ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบกิจการโฮมสเตย์ และน าข้อมูลที่ได้มา

วิเคราะห์ในเชิงพรรณนา มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการจัดการธุรกิจโฮมสเตย์ ภายใต้สถานการณ์โควิด 

19 กรณีศึกษาหมู่บ้านแม่ก าปอง จังหวัดเชียงใหม่และเพ่ือศึกษาสภาพแวดล้อมของธุรกิจเตย์ใน

หมู่บ้านแม่ก าปอง จังหวัดเชียงใหม่ การวิจัยนี้ใช้วิธีการด าเนินการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

research) ที่ประกอบไปด้วยการสัมภาษณ์แบบกลุ่มเฉพาะ ผู้ให้ข้อมูลแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผู้รู้ 
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เช่น ผู้น าชุมชน ราชการพนักงานสังกัดองค์การบริหารส่วนต าบล และกลุ่มผู้ปฏิบัติ เช่น กลุ่ม

ผู้ประกอบการที่พักโฮมสเตย์หมู่บ้านแม่ก าปอง จังหวัดเชียงใหม่ วิจัยนี้ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ

เจาะจง (Purposive sampling) ในการเลือกผู้ให้ข้อมูลและน าประเด็นอภิปรายส าหรับการสัมภาษณ์

กลุ่มย่อย ข้อมูลจากการสัมภาษณ์จะน ามาวิเคราะห์ด้วยวิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content 

Analysis) ผลการวิจัย พบว่า ผู้ประกอบการที่พักโฮมสเตย์หมู่บ้านแม่ก าปอง ตลอดจนการวิเคราะห์ 

SWOT คาดว่าควรมีกลยุทธ์การจัดการธุรกิจโฮมสเตย์ คือ ด้านที่พักควรให้ผู้ประกอบการที่พักโฮมส

เตย์ได้รับการอบรมเกี่ยวกับการจัดการที่พักให้ถูกสุขอนามัย ความสะอาด จัดให้มีการอบฆ่าเชื้อไวรัส

ในห้องพัก สิ่งของเครื่องใช้ด้านอาหาร ควรใส่ถุงมือในการประกออาหารทุกครั้ง ไม่ควรมีการจัด

อาหารให้แขกผู้มาพัก ทานร่วมกันมากเกินไป ภาชนะท่ีใส่ต้องผ่านการฆ่าเชื้ออย่างสะอาด การจัดที่นั่ง

รับประทานอาหารให้เว้นระยะห่างบ้าง ไม่แออัด ด้านการให้บริการที่พักแก่แขกผู้มาเยือน การเช็คอิน 

เช็คเอาท์ การติดต่อสอบถามข้อมูล ควรจัดระยะห่ างให้พอดีแก่แขกแต่ละท่าน วางเจลล้างมือ

แอลกอฮอล์ไว้ตามจุดบริการต่าง ๆ ด้านบุคลากรต้องสวมหน้ากากอนามัย ตรวจร่างกาย วัดอุณหภูมิ

ทุกครั้ง ทั้งผู้ให้บริการและผู้รับบริการ ด้านกิจกรรมการท่องเที่ยว ควรจัดโปรแกรมการท่องเที่ยวให้

เหมาะสมกับสถานการณ์ปัจจุบัน เช่น หลีกเลี่ยงการท ากิจกรรมที่ พ้ืนที่แออัดเกินไป ด้านการ

ประชาสัมพันธ์การท่องเที่ยว มีการโปรโมทผ่านช่องทางต่าง ๆ เรื่องโฮมสเตย์หมู่บ้านแม่ก าปอง 

จังหวัดเชียงใหม่ เป็นการบริการที่สอดคล้องกับวิถีปกติใหม่ (New Normal) เพ่ือให้นักท่องเที่ยว

สามารถรับรู้ ข้อมูลข่าวสารและมาท่องเที่ยวในพื้นที่ท่ีมีความปลอดภัยกับโควิต 19 ในปัจจุบัน 

ศักดิพัฒน์ วงศ์ไกรศรี (2556) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4’Cs 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4’Fs ปัจจัยการโฆษณาทางสังคมออนไลน์และปัจจัยกิจกรรม

การตลาดที่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขต

กรุงเทพมหานคร การศึกษาในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใช้

บริการสนาม ฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาในด้านส่วนประสม

ทางการตลาด แบบ 4’Cs ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4's การโฆษณาทางสังคมออนไลน์ และ

กิจกรรมการตลาดโดยใช้แบบสอบถามปลายปิดในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากลูกค้าของสนามฟุตบอล

หญ้าเทียม จ านวน 250 ราย ที่เข้าใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุน้อยกว่า 21 ปี มี 

การศึกษาระดับปริญญาตรี เป็นนักเรียนหรือนักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 25,000 บาท 

และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัยกิจกรรมการตลาด ด้านกิจกรรมสิทธิพิเศษ ส่งผลต่อความ
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ตั้งใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด 

รองลงมา ได้แก่ ปัจจัยการโฆษณาทางสังคมออนไลน์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4'Cs ด้าน

ความสะดวกในการซื้อ ด้านความต้องการของผู้บริโภค ปัจจัยกิจกรรมการตลาดด้านการตลาดเชิง

กิจกรรม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Fs ด้านการตลาดแบบเพ่ือนหรือปากต่อปาก และ

ด้านหน้าตาชื่อเสียงตามล าดับ โดยที่ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4Cs ด้านต้นทุนของ

ผู้บริโภค ด้านการสื่อสาร ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบบ 4’Fs ด้านการตลาดแบบครอบครัว 

และด้านการตลาดแบบโชคลางไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใช้บริการสนามฟุตบอลหญ้าเทียมของ

ผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

วศิน อุ่ยเต็กเค่ง (2558) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การศึกษากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด

ออนไลน์ ของธุรกิจภาพยนตร์ออนไลน์รูปแบบสตรีมมิ่งในประเทศไทย มีวัตถุ ประสงค์เพ่ือเป็น

ประโยชน์แก่ผู้ประกอบการ หรือ นักการตลาด ที่มีความสนใจที่ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการสตรีมมิ่งโดย

ยกตัวอย่างจากผู้ให้บริการสตรีมมิ่งด้านภาพยนตร์ โดยศึกษากลยุทธ์การท าการตลาดออนไลน์ 

เนื่องจากธุรกิจภาพยนตร์แบบสตรีมมิ่งของภาพยนตร์นั้นถือเป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ที่ให้บริการใน

ประเทศไทย รวมถึงคนไทยเองก็ยังไม่มีความคุ้นชินกับบริการดังกล่าว ผู้วิจัยจึงอยากศึกษาและท า

ความเข้าใจระหว่างการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค ไปจนถึงการตอบสนองต่อแผนการตลาด

กับผู้บริโภค งานวิจัยจะแสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงของการท าการตลาดยุคใหม่ ที่เน้นใช้ทฤษฎี 

แนวคิดจากออนไลน์ รวมถึงข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการตลาดมาประกอบกับเหตุผลเชิงพฤติกรรมการ

ตอบรับของผู้บริโภค เพ่ือให้เห็นถึงโอกาสของการเติบโตทางด้านอุตสาหกรรม วิเคราะห์การ

เปลี่ยนแปลงปรับโครงสร้างของผู้ให้บริการด้านภาพยนตร์ รวมถึงแนวทางการเติบโตของธุรกิจและ

การท าการตลาดที่ปรับเปลี่ยนตาม Consumer Behavior ที่ส่งผลสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน งานวิจัยจะ

ช่วยให้ผู้ที่ศึกษาได้เห็นภาพรวมและองค์ประกอบที่เกี่ยวข้องระหว่างธุรกิจภาพยนตร์และการเปลี่ยน

การใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่มุ่งเน้นออนไลน์เป็นหลัก งานวิจัยชิ้นนี้ได้รวบรวมข้อมูลจากการท า

แบบสอบถามไปจนถึง Dept Interview จากผู้ให้บริการในประเทศไทย ที่มีความนิยมสูงสุด 3 อันดับ

ด้วยกัน ได้แก่ Hollywood HDTV, Primeitme และ Iflix ซึ่งถือเป็นกรณีศึกษาที่สมบูรณ์ในประเทศ

ไทย เพ่ือให้ได้ข้อมูลครบถ้วน ผลงานวิจัยจึงสามารถชี้แจงได้อย่างละเอียดเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลกับ

การท าการตลาดออนไลน์ ไม่ว่าจะเป็นการท า Content Marketing หรือสื่ออ่ืน ๆ โดยผู้ที่ศึกษาจะ

สามารถเห็นได้จากงานวิจัยเล่มนี้ 
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ศริศา บุญประเสริฐ (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชั่น

ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผล

ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) โดยท าการศึกษา

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ปัจจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค รวมไปถึงศึกษา

ผลกระทบจากความแตกต่างทางด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า

แฟชั่นผ่านเฟซบุ๊ก ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคม 

ออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยเรียงล าดับปัจจัยจากมากไปน้อย ได้แก่ 

ปัจจัยด้านรูปแบบและคุณภาพสินค้า ปัจจัยด้านการให้บริการและการรักษาข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจัย 

ด้านช่องทางในการติดต่อผู้ขายและช าระเงิน และปัจจัยด้านชื่อเสียงของร้านค้าและตราสินค้า และใน 

ส่วนของการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านประชากรศาสตร์กับระดับการตัดสินใจซื้อ พบว่ามี 

เพียงปัจจัยด้านเพศเท่านั้น ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชั่นผ่านเฟซบุ๊ก เนื่องจากความแตกต่าง 

ทางเพศท าให้บุคคลมีพฤติกรรมต่างกันอย่างมากในเรื่องต่างๆ ทั้งในด้านความคิด ความสนใจ และ 

พฤติกรรมการซื้อสินค้า โดยพบว่าเพศหญิงมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อมากกว่าเพศชาย 

ดวงฤทัย รัตนาภรณ์  (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การออกแบบระบบก่อสร้างส าเร็จรูป

ส าหรับอาคารพักอาศัยของผู้มีรายได้น้อยที่มีลักษณะพ้ืนถิ่นชุมชน มีวัตถุประสงค์ของการวิจัยคือ 1) 

ศึกษาลักษณะพ้ืนถิ่นของชุมชน 2) เสนอรูปแบบการออกแบบอาคารพักอาศัยส าหรับผู้มีรายได้น้อยที่

มีลักษณะเฉพาะของชุมชน และ 3) เสนอแนวทางการออกแบบระบบก่อสร้างส าเร็จรูปส าหรับอาคาร

พักอาศัยของผู้มีรายได้น้อยที่สามารถแสดงลักษณะพ้ืนถิ่นชุมชน โดยการวิจัยท าการศึกษาและ

วิเคราะห์จากรูปแบบการอยู่อาศัยชุมชนและบ้านของชาวบ้านริมคลอง บริเวณคลองหนึ่ง อ าเภอ

คลองหลวงและอ าเภอท่าโขลง จังหวัดปทุมธานี ที่จะถูกย้ายจากบ้านริมคลองไปยังอาคารทางตั้งในปี 

พ.ศ. 2560 เพื่อน าลักษณะพ้ืนถิ่นชุมชนเข้ามาใช้ในโครงการก่อสร้างที่อยู่อาศัยของผู้มีรายได้น้อยให้มี

ความสัมพันธ์กับระบบก่อสร้างส าเร็จรูป ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าการประยุกต์ใช้ลักษณะพ้ืนถิ่นกับ

อาคารทางตั้ง ควรมีแนวทางการออกแบบโดยการก่อสร้างด้วยระบบผนังรับน้ าหนักชนิดคอนกรีต

หล่อส าเร็จรูปในหน่วยพักอาศัย ผสมกับระบบโครงสร้างเสาคานคอนกรีตบริเวณโครงสร้างใต้ถุนของ

อาคาร อาคารถูกแบ่งเป็น 4 ชั้น คือ ชั้นหนึ่งเป็นพ้ืนที่ใต้ถุนอาคาร ชั้นสองถึงชั้นสามเป็นห้องพักแบบ

ชั้นเดียวขนาด 20 กับ 24 ตารางเมตร และชั้นสี่เป็นห้องพักแบบชั้นครึ่งขนาด 30 กับ 37 ตารางเมตร 

ที่สามารถต่อเติมได้ภายหลัง โดยลักษณะพ้ืนถิ่นที่น ามาประยุกต์ใช้กับโครงการในระดับผังโครงการ 

คือ พ้ืนที่ส่วนกลาง พ้ืนที่นันทนาการ พ้ืนที่ส่งเสริมการประกอบอาชีพ ในระดับอาคาร คือ การวาง
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อาคารตามแนวล าคลอง อาคารแบบยกใต้ถุนระดับห้องพักอาศัยและฝั่ง คือ ลักษณะช่องเปิดแบบฝา

ไหล ฝาค้า บาน กระทุ้ง การเลือกใช้สี และผังของห้องพักที่มีพ้ืนที่ของท่านและระเบียงที่สามารถท า

ครัว หรือประยุกต์ใช้งานได้อเนกประสงค์ 
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2.11  กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี ตลอดนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง สามารถก าหนดมาเป็นแนวทางในการ

จัดท ากรอบแนวคิดในการวิจัยได้ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวความคิด

กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์

ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทาง

การตลาดออนไลน์ (4Cs ) 

1. Customer  

2. Cost 

3. Convenience 

4. Communication 

ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจบ้านส าเร็จรูป 

 

 

 

 

สภาพแวดล้อมของผลิตภัณฑ์

บ้านส าเร็จรูป (SWOT 

Analysis) 

- จุดแข็ง (Strength) 

- จุดอ่อน (Weakness) 

- โอกาส (Opportunity) 

- อุปสรรค (Threat)  
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บทที่ 3 
ระเบียบวิธีวิจัย 

 
การศึกษาวิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้เป็นการสัมภาษณ์

เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยเป็นการคัดเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
 

3.1  สถานที่ด าเนินการวิจัย 
1. เก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ที่มีขนาด

กิจการ (Small-S) โดยการวัดจ านวนการจ้างพนักงานไม่เกิน 30 คน ในการสัมภาษณ์จ านวน
ผู้ประกอบการทั้งหมด 3 คน และทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท 

2. พนักงานที่ปฏิบัติงานในธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปของกิจการขนาดเล็กใน
จังหวัดเชียงใหม่ จ านวน 10 คน โดยการเลือกจากต าแหน่งที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการลูกค้าและ
สามารถให้ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป  

3. การสัมภาษณ์ข้อมูลลูกค้าที่ซื้อในเพจบ้านส าเร็จรูปของบริษัท A จากการคัดเลือก
จ านวนการติดตามและระยะเวลาการเปิดใช้งาน Fan page เกิน 2 ปีขึ้นไป โดยสัมภาษณ์กลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 20 คน รวมจ านวนทั้งสิ้น 34 คน 

 

3.2  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา 
การวิจัยครั้งนี้ มีขอบเขตการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปใน

จังหวัดเชียงใหม่ เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การเก็บข้อมูลเป็นการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) โดยเป็นการคัดเลือกสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) มีขอบเขตประชากรที่ท าการศึกษาให้ข้อมูลส าคัญในงานวิจัยเรื่องนี้ แบ่งเป็น 3 กลุ่มได้แก่ 

 1. ผู้ประกอบการ ที่ท าธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูป จ านวน 3 คน โดยจากการ
สืบค้นข้อมูลด้วยเครื่องมือ Search Engine และ Fan page Facebook พบว่ามีผู้ประกอบการธุรกิจ
เกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ จ านวนทั้งหมด 12 กิจการ โดยการท าวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนด
ขอบเขตการศึกษาธุรกิจบ้านส าเร็จรูปขนาดเล็ก (Small-S) และได้จ ากัดความของขนาดกิจการ ( S ) 
คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ในการจ้างพนักงานไม่เกิน 30 คน และทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท (สืบค้น
ข้อมูลเว็บไซต์: dataforthai, 2565) (บ้านน็อคดาวน์-Google Maps, 2565)  จึงพบว่า ธุรกิจบ้าน
ส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ที่มีขนาดกิจการ (Small-S) จ านวนรวมทั้งหมด 3 กิจการ  
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- บริษัท A ประกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างอาคาร ที่ พักอาศัย  ทุนจดทะเบียน 
1,000,000 บาท ระยะเวลาประกอบกิจการทั้งหมด 5 ปี โดยการสัมภาษณ์ ผู้ประกอบการ จ านวน 1 
คน  

- บริษัท B ประกอบกิจการรับเหมาก่อสร้างอาคาร อาคารพาณิชย์ อาคารที่พักอาศัย 
สถานที่ ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท และระยะเวลาประกอบกิจการ 2 ปี โดยการสัมภาษณ์ 
ผู้ประกอบการ จ านวน 1 คน  

- บริษัท C ประกอบกิจการจ าหน่ายบ้านส าเร็จรูป การก่อสร้างอาคารที่พักอาศัย ทุน
จดทะเบียน 1,000,000 บาท ระยะเวลาประกอบกิจการ 3 ปี จ านวน 1 คน  

 
2. พนักงานที่ปฏิบัติงานในธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปกิจการขนาดเล็กในจังหวัด

เชียงใหม่ (Small-S)  จ านวน 10 คน ได้แก่ 
 
2.1 บริษัท A ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 11 คน ประกอบไปด้วยดังนี้   

- พนักงานต าแหน่งผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 คน  
- พนักงานต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง โฟร์แมน จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง จัดซื้อ จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง บัญชี จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง ฝ่ายขาย จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง แอดมิน จ านวน 1 คน 
โดยการเลือกจากต าแหน่งที่ เกี่ยวข้องกับการให้บริการลูกค้าและสามารถให้

ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งคัดเลือกพนักงานในการให้สัมภาษณ์ ได้จ านวนทั้งหมด 4 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง ผู้จัดการฝ่ายการตลาด 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 1คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง ฝ่ายขาย 1คน 
 

2.2 บริษัท B ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 12 คน ประกอบไปด้วยดังนี้   
- พนักงานต าแหน่งผู้จัดการทั่วไป 1 คน  
- พนักงานต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 3 คน 
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- พนักงานต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง โฟร์แมน จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง จัดซื้อ จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง บัญชี จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง ฝ่ายการตลาด จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง แอดมิน จ านวน 1 คน 
โดยการเลือกจากต าแหน่งที่ เกี่ยวข้องกับการให้บริการลูกค้าและสามารถให้

ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งคัดเลือกพนักงานในการให้สัมภาษณ์ ได้จ านวนทั้งหมด 3 คน  
- พนักงาน ต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง การตลาด จ านวน 1คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง แอดมินเพจ 1 คน 
 

2.3 บริษัท C ซึ่งมีพนักงานทั้งหมด 9 คน ประกอบไปด้วยดังนี้   
- พนักงานต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง สถาปนิก จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง โฟร์แมน จ านวน 2 คน 
- พนักงานต าแหน่ง จัดซื้อ จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง บัญชี จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง ฝ่ายการตลาด จ านวน 1 คน 
- พนักงานต าแหน่ง แอดมิน จ านวน 1 คน 
โดยการเลือกจากต าแหน่งที่ เกี่ยวข้องกับการให้บริการลูกค้าและสามารถให้

ค าแนะน าผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งคัดเลือกพนักงานในการให้สัมภาษณ์ ได้จ านวนทั้งหมด 3 คน 
พนักงาน 

- พนักงาน ต าแหน่ง วิศวกร จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง การตลาด จ านวน 1 คน 
- พนักงาน ต าแหน่ง แอดมินเพจ 1 คน 
 

3. ลูกค้าที่ซื้อในเพจบ้านส าเร็จรูปจากบริษัท A จากการการคัดเลือกจากจ านวนการ
ติดตามและระยะเวลาการเปิดใช้งาน Fan page เกิน 2 ปีขึ้นไป โดยสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
20 คน 
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3.3  การเลือกข้อมูล 

วิจัยนี้ใช้วิธีการเลือกผู้ให้ข้อมูลแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการเลือกผู้ให้ข้อมูล ใน
ธุรกิจบ้านส าเร็จรูป เพราะต้องการทราบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ เพ่ือตัดสินใจการท า
การตลาดต่อกลุ่มเป้าหมาย และเลือกจากกลุ่มที่ตั้งในจังหวัดเชียงใหม่ เพ่ือดูการติดตามทางเพจ
เฟซบุ๊ค เพ่ือพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ให้ตอบโจทย์กับกลุ่มลูกค้ามากยิ่งขึ้น 

 

3.4  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการศึกษาครั้งนี้มีใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) ใช้วิธีสัมภาษณ์แบบตัวต่อ

ตัว โดยมีแบบสัมภาษณ์จ านวน 2 ชุด พร้อมกับมีการบันทึกเสียงบทสนทนาและจดบันทึก เพ่ือ
น ามาใช้ในการวิเคราะห์ผล 

ชุดที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจบ้านส าเร็จรูป ประกอบด้วย สภาพแวดล้อมของ
ผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป (SWOT Analysis) จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) โอกาส 
(Opportunity) อุปสรรค (Threat) และ  ลักษณะธุรกิจ ได้แก่ ระยะเวลาประกอบกิจการ ขนาดของ
กิจการ 

ชุดที่ 2 แบบสอบถามด้านส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (4Cs) ประกอบด้วย Customer 
Cost Convenience  Communication 
 

การทดสอบคุณภาพเครื่องมือในการท าวิจัย 
การทดสอบคุณภาพเครื่องมือในการท าวิจัย กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้าน

ส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
1. ผู้วิจัยท าการศึกษาจากเอกสาร บทความ ทฤษฎีหลักการและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือก าหนด

ขอบเขตของการวิจัยและสร้างเครื่องมือวิจัยให้มีความครอบคลุมวัตถุประสงค ์
2. ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถามและเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือท าการตรวจสอบ

ว่าแบบสอบถามมีความครอบคลุมวัตถุประสงค์หรือไม่ 
3. ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่เร่งได้มาเสนอต่อผู้เชี่ยวชาญ 1 ท่าน เพ่ือตรวจสอบคุณภาพในด้าน

ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content validity) ภาษาท่ีใช้และน าข้อเสนอแนะมาด าเนินการ 
4. ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ท าการแก้ไขตามค าแนะน าจากผู้เชี่ยวชาญทั้ง 3 ท่านมา น าเสนอ

กับอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือพิจารณาความสมบูรณ์ของแบบสัมภาษณ์อีกครั้งก่อนการสัมภาษณ์จริง  
5. ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ท าการเก็บข้อมูลเรียบร้อยแล้ว ได้ท าการตรวจสอบด้วยวิธีการ

สามเส้า (Triangulation) โดยใช้การตรวจสอบข้อมลูจากแหล่งที่มาต่าง ๆ กัน ไต้แก่จากการวิเคราะห์
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เนื้อหาจากการสัมภาษณ์เชิงลึก และจากข้อมูลเอกสารที่เกี่ยวข้องเพ่ืออธิบายสภาพการณ์หลาย ๆ 
ช่วงเวลาและมิติที่ต่างกัน 

 

3.5  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
เก็บรวบรวมโดยใช้เครื่องมือคือ แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง โดยมีกลุ่มตัวอย่างกลุ่มผู้ให้

ข้อมูลส าคัญในงานวิจัยเรื่องนี้ คือ 
1. ผู้ประกอบการ ที่ท าธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูป จ านวน 3 คน โดยจากการสืบค้นข้อมูลด้วย

เครื่องมือ Search Engine และ Fan page Facebook พบว่ามีผู้ประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับบ้าน
ส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ จ านวนทั้งหมด 12 กิจการ โดยการท าวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดขอบเขต
การศึกษาธุรกิจบ้านส าเร็จรูปขนาดเล็ก (Small-S) และได้จ ากัดความของขนาดกิจการ ( S ) คือ ห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด ในการจ้างพนักงานไม่เกิน 30 คน และทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท (สืบค้นข้อมูล
เว็บไซต์: dataforthai, 2565) (บ้านน็อคดาวน์-Google Maps, 2565)  จึงพบว่า ธุรกิจบ้านส าเร็จรูป
ในจังหวัดเชียงใหม่ที่มีขนาดกิจการ (Small-S) จ านวนรวมทั้งหมด 3 กิจการ  

2. ติดต่อกับผู้ถูกสัมภาษณ์ เพ่ือขอความอนุเคราะห์ในการเข้าไปสัมภาษณ์และนัดตารางเวลา
เข้าไปเพื่อท าความรู้จักแล้ว 

3. เข้าไปสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างตามเวลานัด ใช้เวลาสัมภาษณ์ต่อกลุ่มไม่เกิน 60 นาที โดยใช้ 
การจดบันทึก และใช้เครื่องบันทึกเสียง ในการบันทึกการสนทนา เพ่ือน ามาใช้ถอดความ ส าหรับการ
วิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งหลังจากผู้วิจัยได้สัมภาษณ์เรียบร้อยแล้ว แสดงความชอบคุณ พร้อมกับ มอบของที่
ระลึกให้ผู้ถูกสัมภาษณ์ ระยะเวลาการสัมภาษณ์ 5 วัน  

4. สรุปผลการศึกษาจากข้อมูลสัมภาษณ์และน าเสนอแนะข้อมูลที่ได้จากการศึกษา ระยะเวลา
ในการประมวลผล 60 วัน (1 มกราคม – 1 มีนาคม พ.ศ. 2565) 

 

3.6  การวิเคราะห์ข้อมูล 
ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจบ้านส าเร็จรูป ประกอบด้วย สภาวะแวดล้อมของ

ธุรกิจบ้านส าเร็จรูป และลักษณะธุรกิจ จากแบบสัมภาษณ์ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการ
ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปและกลุ่มลูกค้า เพ่ือรับฟังข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจบ้านส าเร็จรูปและการน าข้อมูลที่
ได้มาวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) 

ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (4Cs) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth interview) กับผู้ประกอบการธุรกิจบ้านส าเร็จรูปและกลุ่มลูกค้า และน าข้อมูลที่ ได้มา
วิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาวิจัยเรื่อง หัวข้อ กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ได้แก่ เอกสาร บทความ การสัมภาษณ์เชิงลึกใน
การวางกลยุทธ์การตลาดและการผลิตสื่อออนไลน์ โดยผู้วิจัยแบ่งการวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 3 ส่วน 
คือ  

 4.1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ ( SWOT 
Analysis)  

 4.2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (4Cs) ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ 

 4.3 ผลการวิเคราะห์ TOWS (TOWS Matrix)  
 4.4 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด

เชียงใหม่ 
 

4.1 ผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ (SWOT Analysis) 
 ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ โดยท า
การวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน ( Internal Environment) ซึ่ งประกอบไปด้วย จุดแข็ ง 
(Strength) และจุดอ่อน (Weakness) และท าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External 
Environment) ซึ่งประกอบไปด้วย โอกาส (Opportunities) และอุปสรรค (Threats)  
 
 4.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

  1. จุดแข็งของธุรกิจบ้านส าเร็จรูป มีอะไรบ้าง 
  ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า จุดแข็ง (Strength) ของบริษัทคือ การบริหารงานที่มอง

ไปข้างหน้า มีแนวคิดที่พัฒนาอยู่เสมอ การผลิตที่มีวิศวกรที่เชี่ยวชาญเป็นผู้ควบคุมงาน การออกแบบ
ที่มีรูปแบบ ลวดหลายแตกต่างจากคู่แข่ง เป็นต้น เพื่อให้ตนเองมีความโดดเด่นหรือสร้างภาพลักษณ์ที่
แตกต่างไปจากคู่แข่ง 
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  ผู้ประกอบการ :  
 “ค่ะก็จุดแข็งของเราส่วนหนึ่งก็คือเรามีวิศวกรและสถาปนิกที่เชี่ยวชาญนะ

คะทั้งสถาปนิกและวิศวกรของเรานะคะมีใบอนุญาตประกอบวิชาชีพนะคะทั้ง
ทางด้านของวุฒิการศึกษาแล้วก็ประสบการณ์ท างานเฉพาะด้านด้วยนะคะ ส่วน
ของโครงสร้างเหล็กนะคะเป็นเหล็กท่ีมาความหนาและมีความแข็งแรงทนทาน ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ของเรานะคะ ยังได้รับการรับรองโดยการรับประกันถึง 5 ปี ในส่วนของ
โครงสร้างแล้วก็ในส่วนของผลิตภัณฑ์อยู่ที่ประมาณ 1 ปีค่ะ อีกอย่างหนึ่งก็คือตัว
ผลิตภัณฑ์เราจะไม่ได้ใช้ทั่วไปที่หาซื้อได้ตามท้องตลาดของประเทศไทยแต่เราจะ
สั่งพิมพ์ไลน์น าเข้าจากต่างประเทศ ก็จะมีลูกค้าให้เลือกได้หลายแบบ รายละเอียด
ต่างๆที่เป็น graphic ก็จะเป็นเอกลักษณ์เฉพาะของเราเพราะว่าอันนี้เราสั่งท า
ผลิตจากต่างประเทศแล้วก็น าเข้ามาอีกค่ะ” (ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 

 
“จุดเริ่มต้นของการท าธุรกิจบ้านส าเร็จรูป จากเดิมประสบการ์ณ์ที่เป็น

วิศวกรมา ท าให้เชียวชาญและเข้าใจโครงสร้างหรืองานระบบต่าง ๆ ซึ่งทางตัวผม
เป็นคนควบคุมคุณภาพทุกอย่างเอง สามารถพูดคุยเจรจากับลูกค้าโดยตรง จึงเกิด
ความเชื่อมั่นในตัวผลงานของผม สไตล์บ้านส าเร็จรูปของธุรกิจ จะใช้ไม้เทียมเป็น
วัสดุในการปิดผิวและทนทานกว่าการใช้ไม้จริงที่ต้องดูแลลักษา บ้านไม้ส าเร็จรูป
จะได้อารมณ์ความรู้สึกผ่อนคลายและอบอุ่นให้แก่ผู้พักอาศัยแบบไทย ๆ จึงเป็น
เอกลักษณ์หนึ่งของแบรนด์ที่ลูกค้าชื่นชอบ” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 

 
“การสร้างความเชื่อมั่นในระบบบ้านส าเร็จรูปส าหรับลูกค้าที่ต้องการบ้าน

ส าเร็จรูป ด้วยการน าเสนอเทคโนโลยี หรือนวัตกรรมบ้านส าเร็จรูปใหม่ ๆ ผ่าน
ทางช่องทางเฟซบุ๊ก ในเรื่องของความแข็งแรง ที่ไม่ต่างจากบ้านคอนกรีต โดยผ่าน
การค านวณทางวิศวกรรมมาเรียบร้อยแล้ว รวมทั้งในแง่ของความปลอดภัยครับ” 
(ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

  
  พนักงาน :  

 “การออกแบบบ้านส าเร็จรูปจะมีความทันสมัยมากขึ้น เวลาก่อสร้างจะสั้น
ลง เคลื่อนย้ายสะดวกกว่า และขนส่งวัสดุได้รวดเร็ว แต่ราคาก่อสร้างในปัจจุบัน
อาจแพงกว่าแบบเดิม” (พนักงานสถาสถาปนิก บริษัท C, 2565) 
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“บ้านน็อคดาวน์สามารถก่อสร้างได้รวดเร็วกว่าแบบก่อสร้างแบบเดิม ท าให้ 
ประหยัดเวลาและลดต้นทุนได้ดีกว่าการก่อสร้างระบบปกติ” (พนักงาน สถา
สถาปนิก บริษัท B, 2565) 

 
“ระบบการก่อสร้างที่ง่ายเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมลดมลภาวะทางเสียง, ลด

ฝุ่นละออง, ลดขยะและเศษวัสดุในการก่อสร้างส่งผลให้สถานที่ก่อสร้างสะอาด
กว่าวิธีการก่อสร้างแบบเดิม” (พนักงาน ฝ่ายขาย บริษัท A, 2565) 

 
 สรุปได้ว่า จุดแข็ง คือ ข้อได้เปรียบของกิจการ หมายถึงลักษณะพิเศษหรือลักษณะเด่นของ
องค์กรที่ เอ้ือต่อการประสบความส าเร็จ สามารถน ามาใช้ประโยชน์และใช้แข่งขันกับคู่แข็งได้ 
ยกตัวอย่างเช่น ความสามารถเฉพาะทางของผู้ประกอบในการด าเนินธุรกิจ ความสามารถในการน า
นวัตกรรมมาใช้ในการด าเนินกิจการ การท างานร่วมกันเป็นอย่างดีของบุคลากรภายในองค์กร การมี
ความสัมพันธ์ที่ดีหรือมีพาร์ทเนอร์ที่ช่วยสนับสนุนการด าเนินกิจการขององค์กร จุดแข็ง ด้านผลิตภัณฑ์
บ้านส าเร็จรูป เนื่องจากผลิตบ้านส าเร็จรูปใช้โครงสร้างเหล็กในการประกอบ สามารถย่นระยะเวลา 
และต้นทุนที่ไม่สูง การออกแบบให้ดีไซน์สมัยใหม่ท าให้ตอบโจทย์ความต้องการลูกค้าได้  จึงมองว่า
เป็นพัฒนาผลิตภัณฑ์ในอีกรูปแบบหนึ่งที่สามารถเพ่ิมมูลค่าของธุรกิจในการประกอบกิจการ เป็นต้น 

 
  2. จุดอ่อนของธุรกิจบ้านส าเร็จรูป มีอะไรบ้าง 
  ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า จุดอ่อน (Weakness) ของบริษัท คือ ทักษะของพนักงาน
ใหม่บางส่วนที่ยังไม่สามารถควบคุมได้ และบางส่วนยังขาดความเข้าใจในงาน ส่งผลกระทบต่อการ
ค านวณวัสดุอุปกรณ์ที่ท าให้เกิดความขาดเคลื่อนได้ รวมถึงทักษะการท าการตลาดออนไลน์บางส่วนที่
พนักงานยังไม่มีความช านาญมากพอ  

 
  ผู้ประกอบการ : 

 “ตอนนี้จุดอ่อนเลยเราต้องยอมรับก่อนว่าด้วยสถานสถานการณ์ตอนนี้ใน
ส่วนของทักษะของของพนักงานของเราเองเนี่ยเรามีการเทรนเรื่องของตัว joint 
หรือเปล่าที่ติดตั้งแต่ปัญหา ของเราที่เรายังเจออยู่ก็คือเมื่อไปถึงหน้างานทาง
พนักงานจึงจะพบว่าช่างที่เราไม่ได้เซ็นสัญญาหรือผ่านการขึ้นทะเบียนเขายังไม่
เข้าใจในลักษณะของผลิตภัณฑ์ เกิดความ error ในการติดตั้งท าให้การค านวณ
ของผิดพลาดตรงนี้มันก็จะเกิดการเสียค่าขนส่งเพ่ิมขึ้น” (ผู้ประกอบการบริษัท A, 
2565) 
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 “ผมมองว่าจุดอ่อนคือการขนย้ายบ้านในระยะทางที่ ไกล เนื่องจากมี
โครงสร้างค่อนข้างหนัก จึงอาจเกิดปัญหาบ้านทรุดได้ตอนขนย้ายได้ เช่น ผนัง
ภายนอกหรือตัวบ้านบ้างจุด อาจจะเกิดเสียหายได้ ซึ่งบ้านส าเร็จรูปยังเป็นอะไรที่
แปลกใหม่ ส าหรับช่างที่ยังไม่มีความเชียวชาญมากพอในการประกอบหน้างาน 
หรือทักษะความรู้ความเข้าใจในตัววัสดุ ถ้าเกิดความเสียอาจจะต้องรื้อผนังบ้าง
ส่วนหรือระบบภายในใหม่ครับ” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 
 
 “ผมเคยประสบปัญหาภายในองค์กรเรื่องการทุจริต ในวงการธุรกิจรับเหมา
หรือบ้านส าเร็จรูปผมมองว่าเกิดการทุจริตกันได้ง่าย ซึ่งท าให้ช่วงระยะเวลาที่เคย
ผ่านมาเกิดผลกระทบกับการส่งมอบบ้านให้ลูกค้า คู่แข่งรายใหม่ในตลาดบ้าน
ส าเร็จรูปเพ่ิมจ านวนขึ้น และยังไม่มีผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถแก้ไขของปัญหาการสร้าง
บ้านในการขนส่งปัญหาการแตกระหว่างขนส่ง” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 
 
 พนักงาน : 
 “ระหว่างการติดตั้ง ถ้าไม่มืออาชีพ วัสดุอาจเสียหายได้ง่าย เมื่อเทียบกับ
อาคารทั่วไป บ้านส าเร็จรูปจะทันสมัยกว่าและอาจรวมเข้ากับตลาดได้ยากในช่วง
เริ่มต้นเพราะไม่สามารถคาดการณ์ความสามารถในการต้านทานความเสี่ยงได้” 
(พนักงานวิศวกร บริษัท B, 2565) 
 
 “ทักษะพนักงานขายที่ต้องมีการแข่งขันในปัจจุบันสูงมาก การท าการตลาด
ใหม่ ๆ ที่ต้องตอบโจทย์ต่อความต้องการของลูกค้าให้ได้ และสู้กับคู่แข่งขันใน
วงการเดียวกันเป็นเรื่องที่ยากมาก ถ้าทักษะของพนักงานขายไม่มีทักษะมากพอ” 
(พนักงาน ผู้จัดการฝ่ายการตลาด A, 2565) 
 
 “ข้อจ ากัดด้านการขนส่ง ที่ต้องเลือกประเภทรถให้เหมาะกับขนาดของบ้าน 
หรือไม่ ต้องไปติดตั้งที่หน้างานแทนซึ่งก็มีปัญหาในเรื่องของการขนส่งอุปกรณ์ที่
จะไปติดตั้งที่หน้างานที่รถต้องเข้าถึงได้และมีพ้ืนที่วางเพียงพอ” (พนักงาน 
วิศวกร บริษัท C, 2565) 
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 สรุปได้ว่า จุดอ่อน คือ ข้อด้อย ข้อเสีย หรือปัญหาภายในองค์กร ที่ส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินกิจการ ที่สามารถน าไปสู่ความล้มเหลวของการท าธุรกิจได้ ยกตั วอย่างเช่น ปัญหาด้านการ
สื่อสารของบุคลากรภายในองค์กร การใช้โปรแกรมหรือสื่อออนไลน์ที่ใช้ในการท างาน ความสะดวก
ของพ้ืนที่ในการด าเนินงาน จุดอ่อน ผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปเนื่องจากยังเป็นเรื่องที่ใหม่ส าหรับช่างที่
ยังขาดความช านาญในการประกอบ ท าให้เกิดการช ารุดหน้างาน หรือความเรียบร้อยในการประกอบ 
จึงมองเห็นจุดอ่อนด้านทักษะความรู้เรื่องวัสดุและความช านาญเฉพาะ เป็นต้น 

 
 4.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

 สภ าพ แวดล้ อมภ ายน อก  (External Environment) ซึ่ งป ระกอบ ไป ด้ วย  โอก าส 
(Opportunities) และอุปสรรค (Threats)  

 
  1. โอกาสที่ท าให้การท าธุรกิจบ้านส าเร็จรูปเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 
  ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า โอกาส (Opportunity) คือ ภาวะเศรษฐกิจ สังคม และ 
เทคโนโลยีปัจจุบันนี้ยังส่งผลทางบวกให้กับธุรกิจอยู่ เทคโนโลยีที่ทันสมัยช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึง
ผลิตภัณฑ์และช่องทางการจัดจ าหน่ายได้ง่ายยิ่งขึ้น อีกท้ังสถานการณ์โควิด-19 ท าให้ผู้คนมีการ Work 
from Home กันมากข้ึน บ้านน็อคดาวน์จึงตอบโจทย์ส าหรับผู้บริโภคท่ีมีก าลังซื้อได้ 
 
  ผู้ประกอบการ : 

 “ความจริงด้วยเทคโนโลยีทันสมัยเดี๋ยวนี้คือเทรนก็เปลี่ยนไป ไม่ว่าจะเป็นใน
เรื่องของ New Normal เลยหรือว่าเวิร์คฟอร์มโฮมที่คนท างานในบ้านเยอะมาก
ขึ้นต้องการความเป็น Private เยอะขึ้นแล้วก็การเข้าพบที่น้อยลง เพราะฉะนั้นท า
ให้กลุ่มของเรานะคะถ้าเกิดเปรียบเทียบและส่วนใหญ่จะยอมเป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อ
และส่วนใหญ่ลูกค้าสังเกตเลยลูกค้าจะใช้เป็นส าหรับท า Studio บ้างหรือเป็น
แบบห้องท างานบ้างเพราะฉะนั้นตรงนี้ยังมองว่าเป็นโอกาสทางการตลาดของเรา
อยู่นะคะที่เราสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบโจทย์ได้ตามความต้องการ
หรือไม”่(ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 
 
 “ผมมองว่าอยากสร้างธุรกิจใหม่เพ่ือให้เกิดความยั่งยืนในการท าธุรกิจมาก
ยิ่งขึ้น และตลาดที่อยู่อาศัยจะเติบโตไปได้เรื่อย ๆ เป็นอีกหนึ่งปัจจัยหลักที่
ผู้บริโภคต้องการ และวัสดุในการประกอบบ้านส าเร็จรูปบ้างตัวสามารถน าเข้ามา
จากจีนง่ายขึ้น เช่น กระเบื้องปูพ้ืนและทางเดิน พื้นไม้เทียม ถูกน ามาขยายโอกาส
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ตลาดในไทย มาตรฐานและคุณภาพของจีนก็ถูกกว่าในประเทศ”(ผู้ประกอบการ
บริษัท B, 2565) 
 
 “การโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กที่นิยมกันอย่างแพร่หลายในปัจจุบัน ลูกค้าแทบทุก
คนมีเฟซบุ๊ก ซึ่งตรงนี้เป็นโอกาสที่ท าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ตรงจุด ที่  
ใคร ๆ ก็สามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายท าให้ลูกค้าเกิดการรับข้อมูลสินค้าและความ
เข้าใจของบ้านส าเร็จรูป โอกาสทางเศรษฐกิจในช่วงที่ผ่านมา ธนาคารเริ่มปล่อย
เงินกู้ยากข้ึน ทั้งที่ความต้องการบ้านยังคงโตเติบขึ้นเรื่อย ๆ ลูกค้าส่วนใหญ่เริ่มหัน
มาให้ความสนใจในตัวบ้านส าเร็จรูปแทน เนื่องจากไม่ต้องมีหนี้สินระยะยาว หรือ
การกู้อนุมัติที่ไม่ผ่าน” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

 
พนักงาน : 
“ในตลาดตอนนี้มีคู่แข่งไม่มาก คนรุ่นใหม่ได้รับการยอมรับอย่างสูง และ

ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีจะท าให้ราคาและคุณภาพของวัสดุดีขึ้น” (พนักงาน 
สถาปนิก บริษทั A, 2565) 

 
“การส่งเสริมการลงทุนส าหรับผู้ประกอบการรายย่อย SME เพ่ือเป็นกลไก

ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ท าให้มีธุรกิจเปิดใหม่เยอะขึ้น โดยพวกร้านกาแฟ โฮมสเตย์ 
สตูดิโอถ่ายรูป มีการเปิดตัวเยอะขึ้น ซึ่งสามารถเพ่ิมยอดขายจากกลุ่มลูกค้าตรงนี้
ได”้ (พนักงาน ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บริษัท A, 2565) 

 
“เศรษฐกิจตอนนี้สภาพคล่องของผู้บริโภคหลายๆกลุ่มได้รับผลกระทบกัน 

ผมมองเห็นโอกาสส าหรับการท าตลาดเน้นการสื่อสารผ่านโซเซียลมีเดียที่เกี่ยวกับ
บ้านพักที่อยู่อาศัย มองว่ากลุ่มเป้าหมายที่เข้ามาใช้บริการเพ่ือสร้างบ้านหลังแรก
หรือผู้บริโภคที่มีที่ดินอยู่แล้ว ต้องการสร้างเป็นบ้านหลังที่สองโดยใช้งบประมาณ
ที่มีจ ากัดจึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งครับ” (พนักงานการตลาด บริษัท C, 2565) 

 
 สรุปได้ว่า โอกาส เกิดจากปัจจัยภายนอก ที่เป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบในแง่ของการเอ้ือ
ประโยชน์ให้กับการด าเนินกิจการของบริษัท โอกาสต่างจากจุดแข็งตรงที่ เป็นปัจจัยที่เกิดจาก
ภายนอกองค์กรแต่ส่งผลในทางที่ดีกับองค์กร  เป็นความได้เปรียบที่เอ้ือต่อความส าเร็จของการด าเนิน
กิจการ ยกตัวอย่างเช่น รัฐบาลออกนโยบายที่สนับสนุนอุตสาหกรรมที่กิจการก าลังด าเนินธุรกิจอยู่ 
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เศรษฐกิจที่อยู่ในช่วงขาขึ้น หรือการมีเทคโนโลยี หรือนวัตกรรมใหม่ๆ ที่ช่วยให้การด าเนินกิจการ
เป็นไปได้อย่างเต็มประสิทธิภาพมากข้ึน โอกาสผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปในช่วงที่รัฐบาลสนับสนุน SME 
รายย่อย ท าให้เกิดธุรกิจใหม่ๆ เช่น ร้านกาแฟ รีสอร์ท โฮมสเตย์ จึงเป็นโอกาสในการขยายตลาดและ
เพ่ิมยอดขายในวงการธุรกิจบ้านส าเร็จรูป 
 
  2. ภัยคุกคามหรือปัญหาอุปสรรคต่อการท าธุรกิจบ้านส าเร็จรูป 
  ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า อุปสรรค (Threat) คือ สภาพแวดล้อมภายนอกที่คุกคาม
หรือมีผลเสียต่อการด าเนิน ภัยธรรมชาติต่าง ๆ ความแข็งแกร่งของคู่แข่ง ต้นทุนทางพลังงานที่สูงขึ้น 
การเปลี่ยนแปลงของอัตราดอกเบี้ย ซึ่งในธุรกิจตอนนี้มีผลกระทบคือเรื่องของ สถาณการณ์โควิด -19 
ที่ท าให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีความช้าลง ราคาวัสดุอุปกรณ์ที่มีต้นทุนสูงขึ้น เช่นเหล็ก ที่เป็น
วัสดุหลักท าให้เป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ  
 
  ผู้ประกอบการ : 

 “อันนี้ต้องยอมรับเลยค่ะด้วยสภาวะเศรษฐกิจโลกในเรื่องของ covid นี้เป็น
อันดับแรกเลยที่เราได้รับผลกระทบเช่นการกระท ามากๆไม้ในกลุ่มที่มีก าลังซื้อยัง
สามารถซื้อได้นะคะส าหรับกลุ่มลูกค้าเราแต่ผลกระทบหนักๆเลยอาจจะเป็นปกติ
ต้นทุนมากกว่าเนื่องจากว่าบ้านส าเร็จรูปส่วนใหญ่แล้วเราใช้เหล็กเป็นโครงสร้าง
โดยส่วนใหญ่มากกว่า 70% เพราะฉะนั้นท าให้ต้นทุนสูงมากแต่เรายังคงคุณภาพ
การสร้างแล้วก็ในเรื่องของราคาไว้อยู่เท่านั้นท าให้เราต้องแบกภาระต้นทุนคงจะ
ส่งคืนด้วยค่ะก็อนาคตก็เรามองวิธีการแก้ปัญหาด้วยการมองว่าเราจะใช้อุปกรณ์
ทดแทนอะไรล่ะมาใช้แทน” (ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 
 
 “การก่อสร้างในปัจจุบันส่วนใหญ่ใช้ระบบการก่อสร้างที่ผู้บริโภคคุ้นเคยและ
มีทัศนคติที่ดีต่อระบบการก่อสร้างนี้ เพราะเป็นสิ่งที่ใช้มายาวนาน การจะไป
เปลี่ยนรูปแบบหรือความคิดจึงเป็นเรื่องท่ียากมากในการท าอาชีพรับเหมา ที่จะไป
คุยกับลูกค้า แม้ว่าวัสดุที่เราเสนอจะสะดวกกว่า หรือใช้งานง่ายกว่าก็ ตาม” 
(ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 
 
 “ปัญหาแรงงานขาดแคลน ซึ่งช่างที่มีฝีมือและเชียวชาญด้านการประกอบ
บ้านส าเร็จรูป มีจ านวนน้อย ตอนนี้ค่าแรงในการจ้างช่างก็เพ่ิมสูงขึ้น งานขนาด
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เล็กช่างบ้างคนมองว่าไม่คุ้มค่าในการรับงาน ส่งผลกระทบต่อการผลิตบ้าน
ส าเร็จรูป” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

 
พนักงาน : 

 “แนวคิดแตกต่างกัน ผู้บริโภคมากขึ้นของบ้านส าเร็จรูปคือคนหนุ่มสาว แต่
ก าลังซื้อของคนหนุ่มสาวค่อนข้างต่ า นอกจากนี้ การแพร่ระบาดยังน าไปสู่การ
ว่างงานที่สูงขึ้น ค่าแรงที่ลดลง และความต้องการซื้อของผู้คนน้อยลง” (พนักงาน 
การตลาด บริษัท C, 2565) 
 
 “ราคาวัสดุที่เพ่ิมข้ึน พ้ืนไม้ลามิเนต ไม้เทียม และโครงหลังคาเหล็ก น้ ามัน มี
ผลกระทบต่อต้นทุนในการก่อสร้างซึ่งบ้านส าเร็จรูปเน้นขายในราคาที่ไม่สูง ซึ่ง
เป็นอีกหนึ่งประเด็นที่ยังคงต้องหาวิธีที่แก้ไขและรับมือในการใช้วัสดุทดแทน” 
(พนักงาน สถาปนิก บริษัท C, 2565) 
 
 “ก็เหมือนกันครับในเชิงลบการน าเข้าวัสดุจากประเทศอ่ืนสภาวะเศรษฐกิจ
โลกในเรื่องของ covid ได้รับผลกระทบเช่นกัน ต้นทุนราคาเหล็กในตลาดผันผวน
มากครับ ซึ่งเป็นวัสดุหลักในการใช้ประกอบตัวบ้าน และขนส่งวัสดุอย่างอ่ืนเข้า
เกิดความล่าช้ามาก จากเดิมที่ใช้เวลาในการจัดส่ง 7-15วัน ท าให้เราต้องแก้ไข
เฉพาะหน้าไปก่อนโดยการให้วัสดุอ่ืนที่เคยน าเสนอในการขายครับ” (พนักงาน 
สถาปนิก บริษัท A, 2565) 

 
 สรุปได้ว่า อุปสรรค หมายถึงความเสียเปรียบ หรือผลเสียจากปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบ
ต่อกิจการ อาจน ามาซึ่งปัญหา และความล้มเหลวของกิจการได้ เช่น เศรษฐกิจที่ก าลังตกต่ า ราคา
เหล็กท่ีสูงขึ้นท าให้ต้นทุนในการด าเนินงานเพิ่มข้ึน การเพ่ิมค่าแรงของแรงงาน หรือ นโยบายที่กระทบ
ต่อการด าเนินงาน เป็นต้น อุปสรรค ของผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปในเรื่องของความผันผวนราคาเหล็ก 
ซึงเป็นวัสดุหลักที่ใช้ได้การผลิต ต้นทุนในการผลิตที่เพ่ิมข้ึน ผู้ประกอบการกิจการบ้านส าเร็จรูปจึงควร
วางแผนในการบริหารของเรื่องต้นทุนอย่างระมัดระวัง เพ่ือไม่ให้เกิดส่งผลกระทบต่อกิจการในระยะ
ยาว 
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 4.1.3 ลักษณะธุรกิจ 
 ลักษณะธุรกิจ หมายถึง การประกอบธุรกิจในปัจจุบันมีอยู่หลายลักษณะทั้งธุรกิจขนาดเล็ก  
ธุรกิจขนาดกลาง  และธุรกิจขนาดใหญ่ที่มีสาขาทั่วประเทศ  เพ่ือให้เกิดความสะดวกในการปฏิบัติตาม
กฎหมาย หรือกฎระเบียบข้อบังคับต่าง ๆ ประกอบไปด้วยระยะเวลาประกอบกิจการ และขนาดของ
ธุรกิจ 
  ผู้ประกอบการ : 

 “เราประกอบธุรกิจบ้านน็อคดาวน์ส าเร็จรูปมาประมาณ 5 ปีแล้วค่ะ 
นอกจากธุรกิจบ้านน็อคดาวน์แล้วก็เรายังขยายในเรื่องของ product line ไป
เรื่อย ๆ ในส่วนของการรับเหมาก่อสร้างในส่วนของการท าโครงการบ้านจัดสรร
ด้วยและส่วนของกิจการ ปัจจุบันเป็นรูปแบบห้างหุ้นส่วนจ ากัด ทุนจดทะเบียนอยู่
ที่ 1 ล้านบาทค่ะ ในส่วนของไลน์บ้านน็อคดาวน์” (ผู้ประกอบการบริษัท A, 
2565) 
 
 “จุดเริ่มต้นก่อนก่อตั้งธุรกิจนี้ ผมเคยท าธุรกิจสื่อประชาสัมพันธ์ซึ่งประเภท
ธุรกิจนี้คือการบริการในระหว่างนั้นก็คิดว่า ธุรกิจการบริการเกี่ยวกับลูกค้า จึงมอง
หาโอกาสที่จะสร้างธุรกิจที่มั่นคง ซึ่งมีโจทย์อยู่ 2 อย่าง เราจะขายอะไร และเรา
จะขายอย่างไรเป็นที่มาของจุดเริ่มต้น จากที่เราจะขายอะไรมองว่ามนุษย์ เรา
ต้องการมีอะไรบ้าง ค าตอบที่อยู่ในนั้นคือเรื่องของบ้าน และตอนนั้นเรายังไม่มี
ศักยภาพทางด้านบุคคลมากพอ ผมได้ท าการเซอร์เวย์ข้อมูลบ้านส าเร็จรูปใน
ประเทศไทย ตอนนั้นบ้านส าเร็จรูปยังไม่มีดีไซด์และสไตล์ยังไม่สวย จึงมองเห็น
ช่องว่างของธุรกิจบ้านส าเร็จรูป จากประสบการณ์ในการท าสื่อประชาสัมพันธ์มา
เลยใช้ความสามารถตรงนั้นมาพรีเซ็นในด้านของการโฆษณาในด้านการขาย ด้าน
การออกแบบ หรือการท ามาร์เก็ตติ้งต่าง ๆ โดยเฉพาะมาเก็ตติ้งออนไลน์ใช้เวลา
ประมาณ 1 ปี การที่รวบรวมข้อมูลดีไซต์ต่าง ๆ จึงออกมาเป็นแบรนด์สไตล์มินิ
มอลและภายใน 2 ปี เรามีออเดอร์และผลตอบรับจากเพจเฟซบุ๊กเป็นจ านวนมาก 
ท าให้ใครเห็นสไตล์นี้ก็จะนึกถึงเราครับ” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 
 
 “เราต้องการออกแบบตกแต่งอย่างสร้างสรรค์ และทีมงานที่มีความ
เชี่ยวชาญ ได้รับมาตรฐานการและน่าอยู่ส าหรับผู้อยู่อาศัย การที่สร้างบ้าน
ส าเร็จรูปให้ได้คุณภาพ ประหยัดเวลา ท าให้ลูกค้าหมดปัญหาการทิ้งงานของ
ผู้รับเหมา จึงเป็นส่วนหนึ่งที่ต้องการส่งมอบความเชื่อมั่นให้แก่ลูกค้า ซึ่งช่องทาง
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การให้บริการของเราตอนนี้ที่ท าอยู่เฟซบุ๊ก ไลน์ เว็บไซต์ เพื่ออ านวยความสะดวก
รวดเร็วแก่ลูกค้าที่ต้องการใช้บริการทางเรา ธุรกิจเราท าในรูปแบบห้างหุ้นส่วน
จ ากัด ทุนจดทะเบียนอยู่ที่ 1 ล้านบาท เปิดกิจการได้ 3 ปี จากเดิมบริษัทเราท า
รับเหมาก่อสร้าง ก่อนที่ขยายตลาดมาเป็นผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป เนื่องจากเรา
มองเห็นว่าถึงศักยภาพบุคคลเราครบพร้อมในการรองรับการตลาดและการ
แข่งขันภายในกลุ่มรับเหมาค่อนข้างสูง จึงมองหาตลาดใหม่ๆในการขยายรายได้
เพ่ิมครับ” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

 
พนักงาน : 

 “ธุรกิจของเราตอนนี้ท าในรูปแบบห้างหุ้นส่วนจ ากัด ทุนจดทะเบียนอยู่ที่ 1 
ล้านบาท เปิดกิจการได้ประมาณ 5 ปี เพ่ือพัฒนาสินค้าและบริการ ให้ตอบโจทย์
ลูกค้ามากท่ีสุดในทุก ๆ ด้าน และในขณะเดียวกัน เราต้องพัฒนาธุรกิจไปข้างหน้า
ในการรองรับตลาด ต้องยอมรับเทรนกระแสความนิยมใหม่ ๆ ในการเติมจุดแข็ง
และลบจุดอ่อน และควบคุมงานก่อสร้างโดยวิศวกรระดับมืออาชีพ เราพร้อม
ให้บริการทุกพ้ืนที่” (พนักงาน ผู้จัดการฝ่ายการตลาด บริษัท A, 2565) 
 
 “การออกแบบ ออกมาเป็นแบรนด์สไตล์มินิมอล ลูกค้าส่วนใหญ่ที่ค้นหาก็จะ
เป็นสไตล์นี้ ธุรกิจพ่ึงเปิดได้ไม่นาน ยังเป็นขนาดเล็กอยู่ แต่เราก็มีออเดอร์และ
ลูกค้าให้ความสนใจจากเพจเฟซบุ๊กเป็นจ านวนมาก ถ้ามีสไตล์มินิมอลหน่อยครับ
ตามเทรนปัจจุบัน” (พนักงาน ฝ่ายขาย บริษัท B, 2565) 
 
 “ก็แต่ก่อนเป็นธุรกิจรับเหมาก่อสร้าง เปิดมาประมาณ 2 กว่าปีได้ครับ 
ก่อนที่เพ่ิมมาเป็นธุรกิจบ้านส าเร็จรูปก็ประมาณ 1 ปี ผลตอบรับก็ดี เป็นทางเลือก
รูปแบบการติดตั้งให้ลูกค้าเลือกเพ่ิม จากแต่ก่อนที่มีแต่งานก่อสร้างแบบเดิม” 
(พนักงาน วิศวกร บริษัท C, 2565) 

 
 สรุปได้ว่าลักษณะธุรกิจคือการเลือกด าเนินธุรกิจการค้าในรูปแบบหนึ่ง ซึ่งผู้ประกอบการ
จะต้องค านึงถึงองค์ประกอบที่ส าคัญหลายประการด้วยกัน เช่น ลักษณะของกิจการค้า เงินทุน ความรู้
ความสามารถในการด าเนินธุรกิจ เป็นต้น ทั้งนี้เพ่ือให้การประกอบธุรกิจนั้นประสบผลส าเร็จ น ามาซึ่ง
ผลประโยชน์และก าไรสูงสุด 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (4Cs) ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ 
 4Cs หมายถึง รูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดที่น ามาใช้วิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค 
เพ่ื อน า ไปต่ อยอด ในการพั ฒ นาธุ รกิ จ  ป ระกอบ ด้ วย  Consumer Cost Communication 
Convenience (Lauterborn, 1990) 
 
 4.2.1 Consumer  
 ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า Consumer คือ การตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคเป็น
หลัก หรือเข้าถึงใจผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด และยังรวมไปถึงบริหารความสัมพันธ์ของลูกค้า โดยต้องยึด
หลักการสรรค์สร้างสินค้าและบริการให้ตรงใจลูกค้าในทุก ๆ กลุ่ม อีกทั้งกลุ่มเป้าหมาย เพศ อายุ 
รายได้ มีผลต่อต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือบ้าน 
 
  ผู้ประกอบการ : ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เพศและอายุ มีความสนใจบ้าน

ส าเร็จรูปแตกต่างกัน สิ่งท่ีจะสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าจึงต้องมีความแตกต่างกัน 
 “หลังจากที่เราลงข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าไปแล้วเนี้ย ก็จะมีลูกค้าสอบถามเข้า
มาเพ่ิมเติม การที่เราตอบคอมเมนต์ของเขาเหมือนเป็นเพ่ือนเป็นพ่ีน้อง มีความ
เป็นกันเอง มันก็เลยรู้สึก เหมือนใกล้ชิด กล้าที่จะคุยมากขึ้น การสื่อการ หรือการ
เสนอข้อมูล เพ่ิมเติม เข้าไปมันก็ เข้ าถึ งได้ ง่ายมากขึ้น  พูดคุยกันง่ายขึ้น ” 
(ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 
 
 “การโพสต์ข้อความน าเสนอสินค้าจะบอกทางทีมงานเสมอว่าไม่ควรจะยาว
หรือสั้นมากจนเกินไป คือถ้าโพสต์ข้อความที่ยาวเกินไป คนจะขี้เกียจอ่านแต่ถ้า
เขียนสั้นมากเกินไป คนก็ไม่เข้าใจที่เราน าเสนอ ก็ไม่สามารถตอบในสิ่งที่ลูกค้า
ก าลังค้นหาหรือสนใจได้” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 
 
 “ผมจะให้ทีมงานเน้นข้อมูลครบ เช่น สมมติว่าผมจะเสนอขายบ้านรูปแบบ
ทรงใหม่ลงไป พบก็จะให้รายละเอียดที่เป็นจุดเด่น หรือฟังก์ชั่นการใช้งานใส่ข้อมูล
ให้ครบถ้วน ตรงส่วนนี้รูปแบบการเขียน เกิดจากตัวผมเอง พออ่านรีวิวของคนอ่ืน
แล้วบางทีเขาไม่เขียนราคาไว้ก็รู้สึกว่า เราก็อยากรู้ราคานะ ถ้ามีข้อมูลครบถ้วน 
รีวิวก็สมบูรณ์เป็นประโยชน์” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 
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ลูกค้า : พฤติกรรมที่ลูกค้าต้องการบ้านส าเร็จรูป 
 “ถ้ามีการเขียนราคา ไว้ในแต่ละภาพ เนื่องจากกลุ่มลูกค้าก็มักจะถามราคา
เสมอ ๆ ก็จะเป็นการดีที่ช่วยให้เราน าข้อมูลไปพิจารณาต่อได้ หรือเราสามารถ
แชร์ไปให้คนอ่ืน ๆ ช่วยดูหรือตัดสินใจโดยที่ไม่ต้องถามกลับไปกลับมา ก็รู้สึกว่า
การมีข้อมูลที่จ าเป็น และครบถ้วนก็น่าจะดีส าหรับการลงขายสินค้า” (ลูกค้าคนที่ 
1, 2565) 
 
 “ชอบตรงที่ ที่นี่มีบริการที่หลากหลาย มีแบบบ้านให้เลือก พนักงานก็ดูแลดี
สามารถจัดสรรรูปแบบที่ต้องการได้ตามงบประมาณที่เรามีให้ ปรับเปลี่ยนตาม
งบประมาณของเรา ซื้อที่นี่ก็คือครบจบติดตั้งที่หน้างานได้เลย เราสามารถเลือก
รูปแบบได้จากตัวอย่างที่ทางบริษัทโพสต์รูปตัวอย่างก่อนได้ เพ่ือเป็นไอเดียในการ
เลือกลูกเล่นตกแต่งเพ่ิมเติม” (ลูกค้าคนที่ 5, 2565) 
 
 “ในส่วนของผู้รับเหมาก็คือการให้รายละเอียดสินค้าที่ครบถ้วน พร้อมรูป
ประกอบที่เห็นรายละเอียดที่ชัดเจน ข้อมูลตรงกับสิ่งที่แชร์ลงในเพจ ก็จะเป็นสิ่งที่
ดี ช่วยให้ทางเราน าข้อมูลไปออกแบบ และเสนอขายลูกค้าต่อได้อีกที” (ลูกค้าคน
ที่ 8, 2565) 

 
 สรุปได้ว่า ความต้องการของผู้บริโภคสาหรับบ้านส าเร็จรูป คือ ความครบถ้วนของช่องทาง
พ้ืนที่ออนไลน์ ที่ทางผู้ประกอบการจะต้องสร้าง ที่นอกจากจะคอยตอบค าถามในสิ่งที่ผู้บริโภคอยากรู้
แล้ว ยังต้องสร้างเนื้อหาที่ใหม่และน่าสนใจ และสิ่งส าคัญคือควรจะตอบค าถามส าคัญในสิ่งที่
กลุ่มเป้าหมายของสินค้านั้น ๆ ต้องการรู้ ไม่ใช่ท าแค่การให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าอย่างเดียว ซึ่งจะท าให้
ดูเหมือนกับเป็นการโฆษณามากเกินไป การสร้างความสนิทสนมกับผู้อ่านก็เป็นสิ่งที่ส าคัญเช่นเดียวกัน  
 
 4.2.2 Cost 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า Cost คือ มุมมองของผู้บริโภคต่อราคา ในมุมมองของผู้บริโภคที่ซื้อ
สินค้าจะเกิดการเทียบระหว่างสินค้ากับคุณภาพที่ได้รับว่ามีความคุ้มหรือไม่ เป็นเรื่องของความ
สมเหตุสมผลระหว่างคุณภาพกับราคาที่ลูกค้ารู้สึก ซึ่งไม่ใช่เพียงแค่เงินที่จ่ายค่าสินค้าแต่ยังรวมถึง
ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่ได้และบริการนั้นมา เช่น ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง ค่าใช้จ่ายในการขนส่ง ค่าเสีย
โอกาส เป็นต้น เพราะสินค้าชนิดเดียวกันผู้ขายอาจจะสามารถตั้งราคาที่แตกต่างกันได้ส าหรับลูกค้า
คนละกลุ่ม หากทาให้ลูกค้ารู้สึกถึงความแตกต่างได้ เค้าก็ยินดีจ่ายในราคาที่ต่างกัน 
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 ผู้ประกอบการ : จุดเด่นสินค้าราคาของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปของท่านที่
แตกต่างจากกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกัน 
 “อยู่ที่ว่าลูกค้าเลือกฟังก์ชันยังไงหรือว่ามีห้องน้ าไหม คือจะมี 2 แบบนะคะ
ของเรา ถ้าไม่มีห้องน้ าเลยค่ะก็จะเป็นบ้านชั้นเดียวเล็ก ๆ ก็คือเหมือนเป็นหลัง 
เล็ก ๆ ที่สามารถจะใช้ชีวิตอยู่ได้โดยการก็จะมีการต่อน้ าต่อไฟเข้าเหมือนกันแต่ว่า
ก็จะไม่มีห้องน้ าค่ะ แล้วก็อีกแบบหนึ่งก็จะเป็นบ้านชั้นเดียวเหมือนกันแต่จะมีชั้น
ลอยไว้ส าหรับพักผ่อนแล้วก็จะมีห้องน้ าในตัวตัวนี้ก็เป็นราคาอยู่ที่ประมาณ 5 
แสนกว่าบาทให้ลูกค้าเลือก ความเหมาะสมก็ขึ้นอยู่กับงบประมาณของลูกค้าด้วย
เราจะมีจัดสรรได้ตามความต้องการและเหมาะสมกับงบประมาณที่มีค่ะ ” 
(ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 
 
 “ต้นทุนรวมของทางสินค้าเราไม่ใช่สิ่งที่ต่ าที่สุดครับ แต่เป็นความคุ้มค่าของ
ราคาที่ลูกค้าจ่ายแล้วได้สินค้าที่สมกับราคา ได้รูปแบบตามต้องการ และคุ้มค่าที่
จะเสียเงินตรงส่วนนี้” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 
 
 “ราคาสินค้าเราถือว่า ราคาดีในกลุ่มธุรกิจประเภทและระดับเดียวกัน 
เนื่องจากเราท ารับเหมามาก่อน การได้ราคาจากผู้ผลิตหรือต้นทางมาค่อนข้างที่
จะได้ราคาดีกว่าธุรกิจเปิดใหม่ ท าให้ส่วนนี้ราคา ต่อ หลังที่เราน าเสนอหรือโพสต์
ลงไป ราคาค่อนข้างดี ส าหรับรูปแบบมาตรฐาน” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

 
ลูกค้า : ท าไมถึงเลือกซื้อบ้านส าเร็จรูปที่นี่ ความคุ้มค่าต่อราคาท่านพึง

พอใจหรือไม่ 
 “ชอบตรงที่ ที่นี่มีบริการที่หลากหลาย มีแบบบ้านให้เลือก พนักงานก็ดูแลดี
สามารถจัดสรรรูปแบบที่ต้องการได้ตามงบประมาณที่เรามีให้ ปรับเปลี่ยนตาม
งบประมาณของเรา ซื้อที่นี่ก็คือครบจบติดตั้งที่หน้างานได้เลย” (ลูกค้าคนที่ 5, 
2565) 
 
 “ราคาที่สรุปยอดกับราคาสินค้าตัวอย่างที่แชร์ลงในเพจ Facebook ไม่
แตกต่างกันมาก ส่งผลให้เรามีการเตรียมงบประมาณตรงนี้มาไว้แล้วบางส่วน พอ
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ถึงวันท าธุรกรรมจริง จึงไม่ได้เกิดปัญหาอะไร และงบประมาณก็ถูกตั้งไว้ตามความ
ต้องการของเราแล้ว” (ลูกค้าคนที่ 6, 2565) 
 
 “ในส่วนของดีไซด์ที่ดีรับ กับคุณภาพของสินค้า คอนข้างสมเหตุสมผล บางที
เราไม่ได้มองแค่รูปแบบเดิม ๆ ราคาถูก ๆ อย่างเดียว เรามองไปถึงไลฟ์สไตล์ 
รสนิยม และสิ่งที่จะสร้างมูลค่าให้เราต่อจากนี้ได้ ยิ่งถ้าท าในรูปแบบของสตูดิโอ
ถ่ายรูป อะไรประมาณนี้” (ลูกค้าคนที่ 6, 2565) 

 
 สรุปได้ว่า ต้นทุนของผู้บริโภคส าหรับบ้านส าเร็จรูป หมายถึง ค่าใช้จ่ายในการว่าจ้างบริษัท
เพ่ือให้ด าเนินการติดตั้งตามรูปแบบที่ต้องการ ซึ่งต้นทุนในการสั่งซื้อรวมตั้งแต่ค่าใช้จ่ายในการ
ออกแบบ ค่าที่ปรึกษา ค่าแรงคนงาน ค่าวัสดุก่อสร้าง และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ที่เกิดขึ้นในระหว่างการ
ก่อสร้าง ซึ่งลูกค้าต้องการราคาที่สามารถยืดหยุ่นได้ จากการเพ่ิมลดและเปลี่ยนแปลงรายการวัสดุ
ก่อสร้าง และมักคาดหวังว่าการใช้บริการของบริษัทนั้น จะสามารถควบคุมต้นทุนในการก่อสร้างให้อยู่ 
ในงบประมาณได้ และท าให้ต้นทุนไม่บานปลาย โดยระดับราคาในตลาดจะมีอยู่ 3 ระดับ คือ สูง 
กลาง ต่ า ซึ่งผู้บริโภคยินดีจ่ายในราคาที่แตกต่างกันตามความต้องการ มักยินดีจ่ายค่าจ้างในราคา
ระดับสูงหรือกลาง เพ่ือแลกกับการที่ได้ของที่มีคุณภาพ มีทีมงานที่มีประสบการณ์ และได้บริษัทรับที่มี
ชื่อเสียงเชื่อถือได้ เป็นต้น 

 
 4.2.3 Convenience 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า Convenience คือ ความสะดวกของผู้บริโภคในการหาซื้อ และ
ความสะดวกในการจ่ายเงินซื้อสินค้า การด าเนินการอย่างรวดเร็วถือเป็นส่วนที่ท าให้ผู้ซื้อตัดสินใจได้
ง่ายขึ้นในการสั่งซื้อ ความสะดวกสบายของผู้บริโภคในการซื้อสินค้าและบริการ ตามช่องทางที่
ผู้บริโภคยินดีจะซื้อสินค้าของบริษัท  ซึ่งไม่ใช่เพียงแค่สถานที่จัดจ าหน่าย แต่ควรค านึงถึงการอ านวย
ความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภคในการซื้อสินค้าและบริการเป็นส าคัญ ทั้งความสะดวกในการซื้อหา
สินค้า และความสะดวกในการเข้าถึงข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการ เช่น การเพ่ิมช่องทางในการจัด
จาหน่ายที่ผู้บริโภคสามารถหาซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกรวดเร็วด้วยการใช้อินเตอร์เน็ต การเลือกดู
สินค้าและจองผ่าน Catalog การให้บริการส่งสินค้าถึงบ้าน การให้บริการติดตั้ง การอ านวยสินเชื่อ
หรือให้ผ่อนชาระค่าสินค้า การช าระค่าสินค้าผ่านบัตรเครดิต เป็นต้น 
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  ผู้ประกอบการ : ท าอย่างไรถึงตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้  

 “ถ้าจะตอบสนองต่อความต้องการพ้ืนที่ใช้สอยคงไม่แตกต่างจากที่ อ่ืน
เท่าไหร่ แต่ว่าที่เป็นจุดขายแล้วให้แต่ละบริษัทมันแตกต่างกันน่าจะเป็นเรื่องของ
ดีไซน์และฟังก์ชัน และความรวดเร็วในการด าเนินงานทั้งหมด ตั้งแต่ขั้นตอนการ
ออกแบบ อีกเรื่องก็คือให้ความรู้ความเข้าใจและเป็นที่ปรึกษาให้กับทางลูกค้าได้” 
(ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 
 
 “ในยุคสมัยที่คนสามารถหาค าตอบเกี่ยวกับเรื่องที่ตัวเองอยากรู้ได้ง่าย 
ดังนั้น สิ่งที่น าเสนอออกไปนั้น ควรเป็นสิ่งที่แตกต่างและดีที่สุดจริงๆ เนื่องจาก
เวลาที่ ผู้บริโภคมองหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า ก็ต้องสามารถที่จะน าเสนอข้อมูลหรือ
ค าตอบที่ดีที่สุดได้ทันที และต้องไม่หยุดที่จะเรียนรู้ และสร้างบทบาทเป็นที่
ปรึกษาที่ให้ข้อมูลที่มีคุณค่ากับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 
2565) 
 
 “การแบ่งปันความรู้ผ่านสื่อในสิ่งที่บริษัทถนัด เช่น ขั้นตอนการติดตั้งที่ ง่าย 
เพราะการที่จะประสบความส าเร็จในการสื่อสารออนไลน์ในยุคปัจจุบัน เราต้อง
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เราสนใจให้ได้ก่อน” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

 
ลูกค้า : ท่านคิดว่าบริการใดตอบสนองต่อความต้องการ 

 “ความน่าเชื่อถือของข้อมูลที่ให้ และความสะดวกสบายในการค้นหาข้อมูล 
ทั้ งวิธีการติดตั้ ง การดูแลรักษา รวมถึงหากเกิดปัญหาแล้วสามารถติดต่อ
ประสานงานเบื้องต้นในช่องทางที่ง่ายและรวดเร็ว” (ลูกค้าคนที่ 3, 2565) 
 
 “ความชัดเจนของข้อมูลที่น าเสนอ ช่วยให้เราไปค านวณงานตรงส่วนอ่ืน ๆ 
ได้ก่อน และกลับมาซื้ออีกครั้งก็ยังสามารถได้รับบริการแบบเดิม” (ลูกค้าคนที่ 5, 
2565) 
 
 “ความสะดวกสบายในด้านการท าธุรกรรม ท าเอกสาร สามารถส่ง e-mail 
คอนเฟิร์มได้ ไม่จ าเป็นต้องไปท าเอกสารที่บริษัท ช่องทางการติดต่อกับพนักงาน
ไม่ยุ่งยาก เพราะหากเกิดปัญหาหลังการขายสามารถติดต่อได้ทันที” (ลูกค้าคนที่ 
8, 2565) 
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 สรุปได้ว่า ความสะดวกในการซื้อส าหรับบ้านส าเร็จรูป หมายถึงที่ตั้งส านักงานขายที่หาง่าย
และสะดวกการเข้าถึงไม่ล าบาก การให้บริการของบริษัท รับติดตั้งแบบ ครบวงจร การอ านวยความ
สะดวกในการติดต่อขอสินเชื่อกับธนาคาร การเป็นตัวแทนติดต่อกับหน่วยงานราชการหรือหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง มีเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายดูแลลูกค้าได้ทั่วถึงและพร้อมให้บริการ 
 
 4.2.4 Communication 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ให้ข้อมูลว่า Communication คือ การสื่อสารให้ถูกกลุ่มลูกค้า และการเลือก
ช่องทางสื่อสารที่ตรงกับกลุ่มเป้าหมายรับสาร รูปแบบการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย ซึ่งเน้น
การติดต่อสื่อสารแบบสองทางมากกว่าแค่การสื่อสารด้วยการท าโปรโมชั่นลด แลก แจก แถม หรือการ
ท ากิจกรรมทางการตลาดทั่วไป เน้นการสื่อสารที่สะดวก ง่ายและรวดเร็ว สร้างให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ 
และเกิดความเชื่อใจในสินค้าและบริการของบริษัท การสื่อสารอาจท าได้ทั้ งการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย รวมถึงการสื่อสารแบบกระตุ้นตลาด ได้แก่ การจัดงานแสดง
สินค้า การจัดนิทรรศการงานโชว์ การตลาดเชิงรุกหรือการตลาดแบบตรงและเข้าถึงลูกค้ารายตัวด้วย 
 

 ผู้ประกอบการ : ท่านใช้สื่อโฆษณาบ้านส าเร็จรูปผ่านช่องทางใดบ้าง และ
ใช้ช่องทางออนไลน์ใดบ้างในการท าสื่อโฆษณา 
 “หลัก ๆ ก็จะมี Facebook ที่ใช้เป็นประจ า เพราะ Facebook จะมีระบบ
ที่แสดงฟีด (news feed) ให้คนที่ติดตามเรา เห็นว่าเรามีการโพสต์รีวิว หรือแชร์
สินค้าใหม่ ๆ  กลุ่มลูกค้าก็จะเห็นและแชร์ต่อได้ง่ายกว่าช่องทางอ่ืน ๆ ก็จะดูใน
เรื่องของเนื้อหาที่น าเสนอ ระยะเวลา ช่วงเวลา และความถี่ เพราะองค์ประกอบ
เหล่านี้เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วยวิเคราะห์ว่าสื่อที่เราท าลงไป ได้ผลตอบรับดีแค่ไหนกับ
กลุ่มลูกค้า ส่วนการพูดคุยการสั่งซื้อก็จะเป็นทางไลน์ เพราะไม่จ าเป็นต้องน าเสนอ
เนื้อหาหรือการโฆษณาแล้วในขั้นตอนนี้” (ผู้ประกอบการบริษัท A, 2565) 
 
 “ใช้ Facebook เป็นสื่อหลักเลยครับ เพราะรูปแบบของแอพพลิเคชั่นเนี้ย มี
หน้าตาที่พอดีกับเนื้อหาของเรา ทั้งในรูปแบบการพิมพ์ค าบรรยาย และสัดส่วน
รูปภาพที่พอดี อีกทั้งการใช้โฆษณาใน Facebook ช่วยให้เพจมีผู้ติดตามและ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ง่ายยิ่งขึ้น” (ผู้ประกอบการบริษัท B, 2565) 
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 “ใช้ทั้ง Facebook การส่ง E-mail รูปแบบเดิม ๆ ส าหรับลูกค้ากลุ่มที่เป็น
ทางการ และการโฆษณาบนเว็บ ซี่งเป็นการขายรูปแบบหนึ่ง มีวัตถุประสงค์
เพ่ือให้สินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่รู้จักและเป็นที่ต้องการของกลุ่มลูกค้า 
ค้นหาแล้วเจอข้อมูลบริษัทเรา ส่วนทาง Facebook ปฏิเสธไม่ได้จริง ๆ ว่าทุก
วันนี้เป็นช่องทางที่ใคร ๆ ก็ใช้ ท าให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ ได้ง่าย เราก็ให้ทีมลง
ข้อมูล รูปภาพ วีดีโอ หรือการแชร์สาระน่ารู้เกี่ยวกับสินค้าเราลงไป ให้คนที่สนใจ
อ่าน และติดต่อเข้ามาเพ่ิมข้ึน” (ผู้ประกอบการบริษัท C, 2565) 

 
ลูกค้า : ท่านได้รับสื่อบ้านส าเร็จรูปผ่านช่องทางใดบ้าง และ Content 

ใดบ้างของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปท่ีน่าสนใจ 
 “ครับ ก็ติดต่อมาทางช่องทาง Facebook ใน Messenger แล้วก็จะมีการ
ทีมขายโทรมาขายทางโทรศัพท์ถือว่าสะดวกดี บางครั้งอ่านข้อมูลอย่างเดียวมันไม่
พอ ก็ได้มีการพูดคุยรายละเอียดที่ลึกขึ้น ตอบโจทย์ความต้องการมากขึ้นครับ”   
(ลูกค้าคนที่ 1, 2565) 
  
 “ส่วนใหญ่ก็ดู Content หรือเนื้อหาที่เราสนใจ ที่เราต้องการซื้อและอ่ืน ๆ 
ที่เกี่ยวข้องที่ควรจะมี ก็ได้จากการเลื่อนเฟซบุ๊กแล้วไปเจอหลาย ๆ เพจ เราก็
เลือกเพจที่แสดงเนื้อหาที่เราอยากรู้ได้ครบถ้วน และมีช่องทางการติดต่อกับ
พนักงานได้ เราก็ติดต่อไป” (ลูกค้าคนที่ 2, 2565) 
 
 “ค้นหา google แล้วเจอข้อมูลก็ติดต่อ เข้าดูรูป ดูวีดีโอ อ่านรายละเอียด
เนื้อหาคร่าว ๆ แล้วก็ปรึกษากับพนักงานขายอีกที เพราะข้อมูลพวกนี้ดูแต่สื่อ
อย่างเดียวไม่ได้ ก็ต้องพูดคุยเพ่ือสรุปความต้องการให้ตรงกัน” (ลูกค้าคนที่ 3, 
2565) 
 

 สรุปได้ว่า การสื่อสารส าหรับบ้านส าเร็จรูป หมายถึง สื่อโฆษณา เกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูป เช่น 
ป้ายโฆษณา สื่อโทรทัศน์ สื่อวิทยุ แผ่นพับ เว็บไซต์ เป็นต้น ข้อมูลเกี่ยวกับ แบบบ้าน ราคา โปรโมชั่น 
และผลงานที่ผ่านมาของบริษัท ข้อมูลจากผู้ที่เคยมีประสบการณ์ในการซื้อและใช้บริการบริษัทมาก่อน 
ข้อมูลเกี่ยวกับทีมสถาปนิกและวิศวกร ช่องทางการรับความคิดเห็นจากผู้บริโภค การมี Call center 
รับฟังปัญหาและแจ้งข้อร้องเรียนได้ ตลอดเวลาที่ลูกค้าต้องการการให้ข้อมูลของพนักงานและการจัด
แสดงบ้านตัวอย่างเพ่ือตัดสินใจได้ 
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ตารางท่ี 2 วิเคราะห์เปรียบเทียบสภาพแวดล้อมของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ (SWOT 
Analysis) 

SWOT 
Analysis 

บริษัท A บริษัท B บริษัท C 

Strength  - ผู้บริหารมี
ประสบการณ์ 
 - พนักงานมีความ
เชี่ยวชาญในงาน 

 - มีงบส าหรับการลงทุน
สูง 
 - มีการจัดการระบบที่
มีความรวดเร็ว 

 - พนักงานมีความ
เชี่ยวชาญในงาน 
 - มีการติดตั้งท่ีรวดเร็ว 
  

Weakness  - ไม่สามารถรกัษา
พนักงานเก่ง ๆ ไว้ได้
นาน 

 - ทักษะของพนักงาน
ใหม่บางส่วนที่ยังไม่
สามารถควบคุมได้ 

 - การเช้า  ออกของ
พนักงานบ่อย ขาด
ความต่อเนื่องในงาน 

Opportunity  - รัฐบาลมีนโยบาย
ส่งเสริมผู้ประกอบ
กิจการรายย่อย SME 
จากกระทรวงพานิชย์ 
 - ช่องทางการสื่อสาร
ออนไลน์ 

 - เทคโนโลยี มี
ความก้าวหน้า เพ่ิม
โอกาสช่องทางการ
สื่อสาร 

 - ความก้าวหน้าของ
เทคโนโลยี  
 - การสนับสนุนจาก
รัฐบาล กับกิจการราย
ย่อย 

Threat  - ราคาสินค้าน าเข้าท่ี
ผันผวนจากสถานการณ์ 
Covid - 19 

 - คู่แข่งท่ีเพ่ิมมากข้ึน
จากการสนับสนุนจาก
หน่วยงานรัฐ 

 - การตัดสินใจซื้อที่ช้า
ลงของผู้บริโภคใน
ปัจจุบันจากสถานการณ์ 
Covid - 19 

 
  
จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 3 บริษัทให้ความคิดเห็นว่า ในบริษัทมีจุดแข็งคือการ

ที่มีบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ และมีความข านาญพิเศษในงานที่ท า มีผู้บริหารที่มีประสบการณ์
ในการท างานด้านธุรกิจบ้านน็อคดาวน์มาก่อน หรืออยู่ในแวดวงธุรกิจออกแบบและก่อสร้าง ส่งผลให้
การท างานออกมามีคุณภาพ มีบริการที่รวดเร็ว ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้ทันท่วงที 
ส่วนจุดอ่อนภายในบริษัท ทั้ง 3 บริษัทให้ความเห็นตรงกันที่ว่าในเรื่องของการรักษาบุคลากรที่มี
ความสามารถให้อยู่กับบริษัทได้นาน รวมถึงเรื่องของทักษะพนักงานใหม่ที่ยังไม่สามารถควบคุมได้  
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และการขาด ลา มาสาย ในช่วงเวลาที่มีงานส าคัญก็มีผลกระทบกับบริษัทเช่นเดียวกัน ด้านโอกาส 
บริษัท A และ C ให้ความเห็นไปที่ว่าการเปิดโอกาส หรือการให้นโยบายการส่งเสริมกิจการรายย่อย มี
ส่วนช่วยในการขยายธุรกิจ ทั่งของผู้ประกอบการเองและของลูกค้าที่สั่งซื้อบ้านน็อคดาวน์กับทาง
บริษัท ส่วนบริษัท B ให้ความเห็นเพ่ิมเติมในเรื่องของความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ที่มีส่วนช่วยในการ
เพ่ิมช่องทางการขาย จากการสื่อสารการตลาดออนไลน์ที่เพ่ิมมากขึ้นให้กลุ่มลูกค้าพบมากยิ่งขึ้น ส่วน
ในด้านอุปสรรค บริษัท A ให้ความคิดเห็นว่าสถานการณ์ Covid – 19 มีผลกระทบต่อราคาต้นทุนที่
ต้องน าเข้าจากต่างประเทศ และไม่สามารถควบคุมความผันผวนของราคาตรงส่วนนี้ได้ บริษัท B ให้
ความคิดเห็นว่า จากกิจกรรมการส่งเสริมกิจการรายย่อยของรัฐบาลอีกนัยหนึ่งก็ส่งผลกระทบกับธุรกิจ
เช่นกัน เพราะท าให้มีคู่แข่งเพ่ิมขึ้นและเสียพ้ืนที่ส่วนแบ่งทางการตลาดไป หากไม่มีการตั้งรับและใช้กล
ยุทธ์มาแก้ปัญหาให้ดี นอกจากนั้นบริษัท C ให้ความเห็นว่าพฤติกรรมผู้บริโภคในช่วงสถานการณ์
ปัจจุบันมีการตัดสินใจซื้อท่ีช้าลง หรือชะลอโครงการออกไปก่อน  

ส าหรับการตลาดออนไลน์นี้ สามารถน า SWOT Analysis ไปประยุกต์ใช้และมีความจ าเป็น
อย่างยิ่งที่จะต้องใช้ก่อนที่จะเริ่มต้นธุรกิจเพ่ือช่วยให้เข้าใจ ว่าจุดแข็งของธุรกิจและความแตกต่าง 
รวมถึงโอกาสในพื้นที่ส่วนแบ่งการตลาดเป็นรูปแบบใด 
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ตารางท่ี 3 สรุปประเด็นสภาพแวดล้อมของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ (SWOT Analysis) 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

 
1. ผู้บริหารมีทักษะ ความรู้และความสามารถ 
รวมทั้งประสบการณ์เก่ียวกับผลิตภัณฑ์มานาน
พอสมควร ซึ่งสามารถแนะน าให้ค าปรึกษา และ
สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว 
2. มีการคัดเลือกผู้เชี่ยวชาญที่มีประสบการณ์อยู่
แล้วเข้ามาท างาน ท าให้สามารถสร้างความ
เชื่อมั่นในด้านคุณภาพที่ดีให้แก่ลูกค้าได้ 
 

 
1. ทักษะของพนักงานใหม่บางส่วนที่ยังไม่
สามารถควบคุมได้ ท าให้เกิดความผิดพลาด
ระหว่างการท างาน 
2. มีการจ้างพนักงานในจ านวนที่พอดีกับต าแหน่ง
และหน้าที่ ซึ่งหากเกิดการขาดงาน ลากิจ หรือลา
ป่วย อาจจะส่งผลกระทบกับงานได้ 

โอกาส (Opportunity) อุปสรรค (Threat) 

 
1. รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการสร้างแบรนด์  
ผู้ประกอบกิจการรายย่อย SME จากกระทรวง
พานิชย์ โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้ามีการ
ส่งเสริมพัฒนาและยกระดับมาตรฐานธุรกิจ
บริการไทย จึงมีการส่งเสริมการลงทุนส าหรับ
ผู้ประกอบการรายย่อย SME เพ่ือเป็นกลไก
ขับเคลื่อนเศรษฐกิจ ก่อให้เกิดธุรกิจที่ต้องใช้บ้าน
ส าเร็จรูปเป็นส่วนประกอบเพ่ิมมากขึ้น เช่น ร้าน
กาแฟ โฮมสเตย์ เป็นต้น 
2. พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไปท าให้ผู้คน
มีการ Work from Home กันมากขึ้น บ้านน็อค
ดาวน์จึงตอบโจทย์ส าหรับผู้บริโภคท่ีมีก าลังซื้อได้ 
 
 

 
1. สถาณการณ์โควิด 19 ที่ท าให้มีการตัดสินใจซื้อ
ที่ช้าลง และต้นทุนการผลิตที่ต้องเพ่ิมข้ึนจากราคา
เหล็กโลกที่ผันผวน 
2. กลุ่มธุรกิจประเภทนี้มีก าลังการขยายตัวอย่าง
รวดเร็ว ส่งผลให้มีคู่แข่งทางธุรกิจมากขึ้น การแย่ง
ส่วนแบ่งทางการตลาดมีการแข่งขันสูงค่ะ 
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4.3 การวิเคราะห์ TOWS (TOWS Matrix) เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ 
 ศิริวรรณ (2550) ทางเลือก 4 ประการของแมททริกซ์ TOWS เพ่ือการก าหนดกลยุทธ์และ
การวิเคราะห์สถานการณ์ ประกอบดังนี้ 
 1. กลยุทธ์เชิงรุก (SO) 
 เป็นการจับคู่ระหว่าง Strength และ Opportunity (ใช้จุดแข็งร่วมกับโอกาส) กลยุทธ์ใน
ส่วนนี้มีความส าคัญอย่างมากต่อการเติบโตของธุรกิจ เนื่องจากเป็นกลยุทธ์ที่เน้นสร้างผลลัพธ์ที่ให้
ประโยชน์สูงสุด ผ่านการวิเคราะห์จุดแข็งของธุรกิจร่วมกับโอกาสที่เกิดขึ้น เพ่ือเป็นการส่งเสริม
ความสามารถในการแข่งขันในตลาดให้ดียิ่งขึ้น เนื่องจากบางครั้งจุดแข็งของเราเพียงอย่างเดียวอาจจะ
ไม่สามารถส่งเสริมให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างที่ต้องการ จึงจ าเป็นต้องมองถึงโอกาสในปัจจุบันหรือโอกาส
ที่ก าลังจะมาถึง เพ่ือให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปอย่างก้าวกระโดด หรือที่เรียกกันว่า “ถูกจุด ถูกเวลา”  

ในการวิจัยครั้งนี้จะน าจุดจุดแข็ง (Strength) คือ ทักษะความรู้ความสามารถของผู้บริหาร
และพนักงาน และความสามารถในการใช้สื่อออนไลน์ในการท างาน ร่วมกับ โอกาส (Opportunity) ที่
รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการสร้างแบรนด์ ผู้ประกอบกิจการรายย่อย SME ก่อให้เกิดธุรกิจรายย่อยที่
ต้องใช้บ้านส าเร็จรูปมากขึ้น ในการด าเนินธุรกิจ เช่นร้านกาแฟ โฮมสเตย์ เป็นต้น ท าให้เกิดกลยุทธ์
เชิงรุกคือการบริการลูกค้าอย่างรวดเร็วโดยจะใช้สื่อออนไลน์ในการท าการตลาดเพ่ิมยอดขาย และการ
บริการที่รวดเร็วท าให้เกิดการบอกต่อและท าให้เกิดกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ เพิ่มมากขึ้น 

 
 2. กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO) 
 เป็นการจับคู่ระหว่าง Weakness และ Opportunity (ใช้โอกาสลดจุดอ่อน) ทุกธุรกิจล้วนมี
จุดอ่อน ซึ่งอาจจะเป็นเรื่องกระบวนการด าเนินงาน หรือการที่ธุรกิจยังไม่เป็นที่รู้จักในตลาด โดย
บางครั้งการอุดจุดอ่อนอาจเป็นเรื่องของจังหวะเวลา ที่จะเป็นตัวช่วยให้ธุรกิจแก้ไขจุดอ่อนหรือ
ลดทอนจุดอ่อนของตัวเองลงไปได้ เช่น ช่วงล็อกดาวน์ที่ผ่านมาจากสถานการณ์โควิด-19 ส่งผลกระทบ
ต่อร้านอาหารเปิดใหม่อย่างหนักหน่วง เพราะจุดอ่อนเดิมคือร้านหน้าใหม่มีคนรู้จักน้อยอยู่แล้ว พอ
ต้องถูกปิดหน้าร้านยิ่งเสียโอกาสสร้างรายได้ อย่างไรก็ตาม ด้วยกระแสของบริการ Online Food 
Delivery ที่มาแรง โดยเฉพาะช่วงโควิดที่คนต้องกักตัวอยู่บ้าน ท าให้ร้านอาหารหน้าใหม่กลุ่มนี้ 
สามารถปิดจุดอ่อนเรื่องการที่ยังไม่เป็นที่รู้จัก ด้วยการหันไปขายบนแพลตฟอร์มออนไลน์ และวางกล
ยุทธ์โฆษณาร้านบนสื่อออนไลน์มากขึ้น ขณะที่ในฝั่งผู้ประกอบการรายเล็ก ซึ่งมีจุดอ่อนที่ต้นทุนการ
ผลิตสินค้าสูงกว่าผู้ผลิตขนาดใหญ่ ทั้งด้วยขนาดและก าลังการผลิต ส่งผลให้ไม่สามารถตั้งราคาขาย
สินค้าต่ ากว่ารายใหญ่ได้ แต่หากสามารถจับเทรนด์ในตลาด และเข้าถึงลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Niche 
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Market) เช่น ผลิตภัณฑ์เฉพาะส าหรับกลุ่มคนรักสุขภาพ ธุรกิจอาจสามารถตั้งราคาขายสินค้าที่สูง
กว่าราคาทั่วไปได้ 

ในการวิจัยครั้งนี้จะน าจุดออ่อนคือ จากการที่พนักงานขาดความรู้ความเข้าใจในการ
ท าการตลาดออนไลน์ แต่ยังมีโอกาสทางการธุรกิจ (Opportunity) ที่รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมการ
สร้างแบรนด์ ผู้ประกอบกิจการรายย่อย SME ก่อให้เกิดธุรกิจรายย่อยที่ต้องใช้บ้านส าเร็จรูปมากขึ้นใน
การด าเนินธุรกิจ จึงใช้กลยุทธ์เชิงแก้ไขโดยมีให้จัดอบรมการใช้เครื่องมือยุคดิจิตอลในการท างานและ
การโฆษณาเพ่ือพัฒนาความสามารถของพนักงาน 
 
 3. กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST) 
 เป็นการจับคู่ระหว่าง Strength และ Threat (ใช้จุดแข็งรับมืออุปสรรค) เป็นการใช้จุดแข็ง
ที่มีอยู่มาป้องกันหรือหลีกเลี่ยงอุปสรรคที่อาจจะเกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเรื่องทรัพยากรบุคคลหรือ
เครื่องมือในองค์กรก็ตาม เนื่องจากหลายองค์กรที่ก าลังเติบโตอย่างมาก มักมีความต้องการใช้จุดแข็ง
เพ่ือขับเคลื่อนกลยุทธ์เชิงรุกเพียงอย่างเดียว จนอาจมองข้ามการน าจุดแข็งมาเตรียมรับมือกับอุปสรรค
ที่อาจจะเกิดขึ้นดังนั้นการวางกลยุทธ์ที่ดีไม่ใช่แค่เพียงการมุ่งไปข้างหน้า แต่ยังจ าเป็นต้องระมัดระวัง
ตัวให้รอบด้าน เพราะมิฉะนั้นอาจท าให้ธุรกิจสะดุดหรือล้มได้ 

ในการวิจัยครั้งนี้แม้ว่าจะมีจุดแข็ง คือ ทักษะความรู้ความสามารถของผู้บริหารและ
พนักงาน และความสามารถในการใช้สื่อออนไลน์ในการท างาน แต่อุปสรรคในการท างาน (Threat) 
คือ การแข่งขันกันอย่างรุนแรงในการท าตลาดออนไลน์บ้านส าเร็จรูปก็ท าให้มีความกดดันที่รุนแรงได้
ในการท าธุรกิจ จึงจัดท าโปรโมชั่นหรือส่วนลดที่ดึงดูดใจลูกค้า ให้ทันต่อคู่แข่ง และป้องกันการแย่ง
ส่วนแบ่งทางการตลาด มาเป็นกลยุทธ์เชิงป้องกัน 

 
 4. กลยุทธ์เชิงรับ (WT) 
 เป็นการจับคู่ระหว่าง Weakness และ Threat (แก้ไขจุดอ่อนและเลี่ยงอุปสรรค) กลยุทธ์
แบบนี้จะแตกต่างจากอีก 3 กลยุทธ์ที่กล่าวมาข้างต้น เนื่องจากมีไว้เพ่ือรับมือกับสถานการณ์ต่าง ๆ ที่
ถาโถมเข้ามา ไม่ได้ใช้เพ่ือหวังมุ่งไปข้างหน้า แต่เป็นกลยุทธ์เชิงรับที่มีไว้เพ่ือพยุงสถานการณ์ของที่
เกิดขึ้นไม่ให้แย่ลง ด้วยการพยายามบรรเทาปัญหาหรือหลีกเลี่ยงไม่ให้ปัญหาเกิดเพ่ิม คล้าย ๆ กับกล
ยุทธ์เชิงป้องกัน ซึ่งบางครั้งเราอาจจะไม่จ าเป็นต้องเดินหน้าทุกครั้ง แต่ต้องหยุดเพ่ือที่จะรอเวลาและ
โอกาสเหมาะสมให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อได้อย่างยั่งยืน หรือแม้แต่กระทั่งการวางแผนรบใหม่ด้วย
การเปลี่ยนเส้นทาง รูปแบบการด าเนินงานบางอย่าง หรือท า Rebranding ฉะนั้นอย่ากลัวการก้าวไป
ข้างหน้า ถ้าเราเตรียมพร้อมส าหรับช่วงเวลาที่จะเดินออกไปอย่างมั่นคงแล้ว 
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 ในการวิจัยครั้งนี้ได้วิเคราะห์ในส่วนของจุดอ่อน คือ พนักงานขาดความรู้ความเข้าใจในการ
ท าการตลาดออนไลน์ รวมกับ อุปสรรค คือการแข่งขันกันอย่างรุนแรงในการท าตลาดออนไลน์ จึงต้อง
เน้นการท าการตลาดแบบออนไลน์ หลาย ๆ ช่องทางรวมถึงศึกษาส่งเสริมพนักงานให้ศึกษาวิธีการใช้
งานแอพพลิเคชั่นและสื่อออนไลน์ที่ใช้ท าการตลาดให้มีความช านาญ เป็นกลยุทธ์เชิงรับเพ่ือป้องกัน
การเกิดปัญหาไว้ก่อน 
 
ตารางท่ี 4 วิเคราะห์ TOWs Matrix 
 จุดแข็ง (Strength) 

 - ทักษะความรู้ความสามารถ
ของผู้บริหารและพนักงาน 
 - ความสามารถในการใช้สื่อ
ออนไลน์ในการท างาน ท าให้มี
การบริการลูกค้าอย่างรวดเร็ว 
 

จุดอ่อน (Weakness) 
 - ขาดความรู้ความเข้าใจใน
การท าการตลาดออนไลน์ 

โอกาส (Opportunity) 
 - รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริม
การสร้างแบรนด์ ผู้ประกอบ
กิ จ ก า ร ร า ย ย่ อ ย  SME 
ก่อให้เกิดธุรกิจรายย่อยที่ต้อง
ใช้บ้านส าเร็จรูปมากขึ้น ใน
การด า เนิน ธุ รกิจ  เช่นร้ าน
กาแฟ โฮมสเตย์ เป็นต้น 

กลยุทธ์เชิงรุก SO 
 - ใช้ สื่ อ อ อ น ไล น์ ใน ก า รท า
การตลาดเพิ่มยอดขาย 
 - การบริการที่รวดเร็วท าให้เกิด
การบอกต่อและท าให้ เกิดกลุ่ม
ลูกค้าใหม่ ๆ เพิ่มมากขึ้น 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข WO 
- จัดอบรมการใช้เครื่องมือยุค
ดิจิตอลในการท างานและการ
โฆษณา 
 

อุปสรรค (Threat) 
 - การแข่งขันกันอย่างรุนแรง
ในการท าตลาดออนไลน์บ้าน
ส าเร็จรูป 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน ST 
 - จัดท าโปรโมชั่นหรือส่วนลดที่
ดึงดูดใจลูกค้า ให้ทันต่อคู่แข่ง 
และป้องกันการแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาด 
 

กลยุทธ์เชิงรับ WT 
- เน้นการท าการตลาดแบบ
ออนไลน์ หลาย ๆ ช่องทาง
รวมถึงศึกษาส่งเสริมพนักงาน
ให้ศึกษาวิธีการใช้งาน
แอพพลิเคชั่นและสื่อออนไลน์
ที่ใช้ท าการตลาดให้มีความ
ช านาญ 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 
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จากตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์ TOWS (TOWS Matrix) เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการสื่อสาร

การตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ พบว่าปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการด าเนิน

ธุรกิจโดยตรงจะประกอบด้วย 2 ปัจจัยส าคัญ คือ สถานการณ์ทางการเ มืองและสภาพเศรษฐกิจ

เนื่องจากปัจจัยทั้ง 2 ปัจจัยนี้ ส่งผลโดยตรงต่อสภาพคล่องทางการเงินของผู้บริโภคและพฤติกรรมการ

ใช้เงินของผู้บริโภค เพราะหากการเมืองไม่มั่นคง เศรษฐกิจมีความผันผวน มีความเสี่ยงในเรื่องของ

รายได้ที่ลดน้อยลง หรือมีโอกาสตกงานเนื่องจากเศรษฐกิจไม่ดี ซึ่งปัจจัยทั้ง 2 ปัจจัยนี้ท าให้ผู้บริโภคมี

ความระมัดระวังในการใช้จ่ายรวมไปถึงผู้ลงทุนที่ระมัดระวังหรือการชะลอการลงทุนออกไปมากขึ้น  

 ซึ่งสถานการณ์ทางการเมืองและสภาพการณ์ทางเศรษฐกิจที่มีผลต่อการท าการสื่อสาร

การตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ จากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์ท าให้เห็น

ปัจจัยอ่ืน ๆ ที่เพ่ิมเติม เป็นปัจจัยภายนอกและปัจจัยภายในที่เป็นสภาพแวดล้อมทั่วไป เป็นปัจจัยที่

การเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา มีอิทธิพลต่อการด าเนินธุรกิจ หากผู้บริหารทราบถึงความเปลี่ยนแปลง 

และผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับองค์กร ก็จะสามารถรับมือกับการเปลี่ยนแปลงนั้นได้ จึงใช้ผลการ

ประเมินหา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค ขององค์กรเพ่ือใช้เป็นรากฐานของการก าหนด 

กลยุทธ์ ดังนี้ 

1. กลยุทธ์การพัฒนาแบบและผลิตภัณฑ์  

มุ่งเน้นการออกแบบบ้านและชิ้นส่วนต่าง ๆ เนื่องจากบ้านส าเร็จรูปแต่ละแบบจะต้อง

ค านึงถึงพ้ืนฐานความเป็นไปได้ของพ้ืนที่โดยสิ่งส าคัญที่สุด คือ แปลนภายในบ้านที่จะต้องค านึงถึง

ประโยชน์ใช้สอยและพฤติกรรมของผู้อยู่อาศัยเป็นหลัก และต้องค านึงถึงการติดตั้งโดยชิ้นส่วนที่

เฉพาะของเราจะต้อง ท าให้มีแบบบ้านน็อคดาวน์ที่หลากหลายเพ่ือรองรับความต้องการของแต่ละ

ครอบครัวที่ไม่เหมือนกัน ดังนั้นกลยุทธ์ส าคัญในการออกแบบคือช่วงปีที่แรก ๆ ที่เราอาจจะยังมีแบบ

บ้านไม่หลากหลายเพียงพอ จึงมีการท า promotion ช่วงแรก ให้สามารถออกแบบขึ้นมาใหม่ส าหรับ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าบนข้อจ ากัดที่ใช้ระบบการออกแบบแบบ 3D เพ่ือทางเลือกของ

ลูกค้าที่มากขึ้น และจะท าให้เรามีแบบมากขึ้นเรื่อยในช่วงปีแรก มีการออกแบบส่วนเสริมเพ่ือรองรับ

ความต้องการ เป็นส่วนที่เข้ามาเสริมฟังก์ชั่นให้เข้ากับตัวบ้านและเพ่ิมเติมส่วนเสริม ที่จะช่วยตกแต่ง

ภายนอกบ้านให้ดูโดดเด่นขึ้น และลูกค้าสามารถเลือกที่จะต่อเติมเมื่อไรก็ได้ที่พร้อม และจ่ายเท่าที่

จ าเป็นจริง ๆ ซึ่งส่วนนี้จะท าให้เราแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน ๆ 
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ภาพที่ 2 แบบ 3D บ้านส าเร็จรูป 
ที่มา : Beaver House Thailand 

 

2. กลยุทธ์ในการจัดจ้างบุคลากร 

กลยุทธ์ในการจัดจ้างบุคลากรของนั้นจะจัดจ้าง 2 แบบหลัก ๆ คือ กลยุทธ์ในการจ้างงาน

แบบเงินเดือน การจัดจ้างบุคลากรแบบให้ค่าตอบแทนแบบรายเดือนเป็นพนักงานประจ านั้น ต้องใช้

กลยุทธ์ในการดึงดูดพนักงานโดยการให้สวัสดิการต่าง ๆ เพ่ือรักษาบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ 

ให้อยู่กับองค์กร อันดับแรก คือ เงินเดือน การจ่ายเงินเดือนจะ จ่ายเงินทุกเดือน โดยเมื่อพนักงาน

ท างานครบหนึ่งปีจะมีโบนัสปลายปี รวมถึงมีการขึ้นเงินเดือนทุกปี ตามการประเมินผลงาน มี

สวัสดิการทางด้านประกันสังคมและประกันสุขภาพแบบกลุ่มอีกด้วย 

และกลยุทธ์การจ้างเหมาเพื่อกระจายแรงงานการติดตั้ง จากกลยุทธการผลิตที่ต้องการ

กระจายพ้ืนที่การก่อสร้างอย่างรวดเร็วนั้น ท าให้ต้องมีการจัดจ้างแบบจ้างเหมาทีมก่อสร้างและติดตั้ง

โดยกระจายในแต่ละจังหวัด โดยการจัดจ้างแบบให้ทีมติดตั้งเข้าลงทะเบียนเพ่ือรับงานกับทางบริษัท 

ฯ และมีการอบรมการติดตั้ง คัดกรองคุณภาพฝีมือ โดยสิ่งที่ผู้รับจ้างจะได้ตอบแทนจางทางบริษัท ฯ 

คือ ค่าแรงจ้างเหมาที่มีราคากลางอย่างมาตรฐาน การก่อสร้างที่ง่ายและรวดเร็ว ไม่ต้องกังวลเรื่องการ

จัดการวัสดุ ถอดประมาณราคาต่าง ๆ ลดการท างานทีซับซ้อนของช่างให้น้อยลง ท าให้งานจบอย่าง

รวดเร็วเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
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4.4 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
 จากการรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก และการศึกษาข้อมูลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องนั้น
สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้  
 
ตารางท่ี 5 สรุปผลการวิเคราะห์จุดแข็งของผู้ประกอบการและความต้องการของลูกค้า 

หัวข้อ จุดแข็งของผู้ประกอบการ ความต้องการของลูกค้า 

Consumer   - ใช้ภาษาท่ีเข้าถึงง่าย 
 - ข้อมูลที่น าเสนอในเพจ 
Facebook น่าสนใจ ราคา 
เนื้อหา ครบถ้วน 
 - ความสม่ าเสมอในการน าเสนอ
เพ่ือให้ลูกค้ามีช่องทางติดต่อเข้า
มาได้ง่าย 

 - มีราคาระบุในโพสต์ที่
น าเสนอ 
 - การดูรีวิว หรือการดูรูปแบบ 
มีความน่าสนใจ มีวีดีโอ
ประกอบเพื่อความเข้าใจและ
ชัดเจน 

Cost  - ความยืดหยุ่นของราคาสินค้า 
และบริการ 
 - การด าเนินการเอกสารใช้
เครื่องมือยุคดิจิตอล  

 - เลือกซื้อแบบบ้านได้ตามท่ีตั้ง
งบประมาณไว้ 
 - สามารถค านวณราคาได้ก่อน
การสั่งซื้อจริง 

Convenience  - มีการท าธุรกรรมผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์  
 - มีช่องทางออนไลน์ติดตาม
บริการหลังการขาย  

 - สามารถท าธุรกรรมและการ
สั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ 
 - มีผู้ ให้ค าปรึกษา และดูแล
หลังการขายอย่างรวดเร็ว 

Communication  - ช่องทางหลัก Facebook 
 - ช่องทางรอง Line, E-mail 
 - Search Engine Google 

- ช่องทางหลัก Facebook 
- ช่องทางรอง Line 
- Search Engine Google 

 
 จากตารางที่ 5 สามารถสรุปได้ว่า การโฆษณามีทั้งแบบสื่อหลักและสื่อออนไลน์ และ
เนื่องจากปัจจุบันสื่อออนไลน์มีบทบาทต่อการท าการสื่อสารการตลาดมากขึ้น ผู้วิจัยจึงศึกษากลยุทธ์
การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ โดยผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 
พบว่า การน าเสนอสินค้าออนไลน์ทาง Facebook เป็นสื่อหลักที่มีเนื้อหาส าคัญคือ ข้อมูลที่ครบถ้วน
และรูปภาพที่ชัดเจนหรือเรียกว่า กลยุทธ์การท าการตลาดแบบเนื้อหา (Content Marketing) โดยที่
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ร้านค้าจะใช้กลยุทธ์ในโพสต์รูปสินค้าเพ่ือขายสินค้า และช่วงเวลาในการโพสต์รูปภาพจะโพสต์อย่าง
สม่ าเสมอและคอยตอบค าถามผู้ที่คอมเมนต์ถามและสนใจในตัวสินค้า และช่องทางที่ใช้ในการสื่อสาร
ผ่านสื่อสังคมของสินค้าและบริการในประเทศไทย พบว่าการสื่อสารผ่านสื่อสังคมเป็นการสื่อสารแบบ
หนึ่งต่อแบบปากต่อปาก เกิดการบอกต่อเพ่ือน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ เป็นการต่อยอดจากโฆษณาถึง
สินค้าได้ เพียงต้องรักษามาตรฐานไว้ให้ดี 

ผลการวิเคราะห์ทฤษฎีกลยุทธ์การตลาด 7Cs หรือ Marketing Mix ส่วนผสมทางการตลาด

เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ สามารถ

ก าหนดกลยุทธ์ได้ดังนี้ 

1. กลยุทธ์การท า SEO (Search Engine Optimization) เป็นการตลาดอินเทอร์เน็ต

ชนิดหนึ่ง ซึ่งก็คือเป็นหลักการหรือเทคนิคต่าง ๆ ในการปรับปรุงเว็บไซต์เพ่ือที่จะท าให้เว็บไซต์ติด

อันดับต้น ๆ ใน ส่วนของผลลัพธ์ของการค้นหา (Natural Result) ของเว็บเสิร์ชเอนจิ้นด้วยค าด้วยคีย์

เวิร์ด ที่มีความเกี่ยวข้องกับสินค้าหรือว่าข้อมูลต่าง ๆ ของเว็บไซต์เราไม่ว่าจะเป็น Google ซึ่งเป็น

เสิร์ชเอ็นจิ้นหลัก ๆ ที่คนทั่วโลกนิยมใช้ในการค้นหาข้อมูล ในการท าเสิร์ชเอนจิ้นนั้นต้องค านึงถึงหลัก 

SEO ด้วย ดังนั้นเราจึงต้องสังเกตใน ช่อง SEO title, Slug, Meta description ต้องมี คีย์เวิร์ด ที่เป็น

คีย์เวิร์ดเดียวกันกับช่อง Focus keyword ที่เราจะท า SEO เพ่ือให้ Google มองว่า เว็บไซต์ของนั้นมี

เนื้อหาที่ตรงกับคีย์เวิร์ด เช่น การก าหนดค าว่า บ้านน็อคดาวน์ บ้านส าเร็จรูป โฮมสเตย์ ร้านกาแฟ

เคลื่อนที่ บ้านเคลื่อนที่ เป็นต้น  

2. กลยุทธ์เครื่องมือผ่านช่องทางเว็บไซต์ 

เว็บไซต์นี้สร้างขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือการประชาสัมพันธ์ข้อมูลรายละเอียดบริษัทและ

ข้อมูลที่ เกี่ยวกับสินค้า รูปภาพ มีการแบ่งแยกหมวดหมู่  แสดงข้อมูลการติดต่อ ส าหรับการ

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดี 

ความทันสมัย ความน่าเชื่อถือ ให้กับองค์กร ซึ่งเกี่ยวข้องกับการใช้เครื่อง SEO ในการค้นเสิร์ชเอนจิ้น

ในการค้นหาเพ่ือให้ Google มองว่า เว็บไซต์ของนั้นมีเนื้อหาที่ตรงกับคีย์เวิร์ด 

3. กลยุทธ์เครื่องมือเฟซบุ๊ก (Facebook) 

จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบทั้ง 3 กิจการ ได้ให้ความนิยมในการเข้าถึงลูกค้ามากที่สุด 

เนื่องจากการค้นหาที่ Facebook Fan page เป็นแพลตฟอร์มที่ผู้บริโภคสามารถพบเห็นคอนเทนต์

จากเพจของแบรนต์ได้ทั้งที่เป็นแฟนเพจหรือไม่ก็ได้ติดตาม โดยการติดแฮชแท็กค าที่สามารถค้นเจอได้
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ง่ายขึ้น เช่น  #เชียงใหม่ #บ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ #บ้านสไตล์มินิมอล #ร้านกาแฟมินิมอล 

ทั้ง 3 กิจการบ้านส าเร็จรูป จึงเลือกใช้เฟซบุ๊กส าหรับการสร้างการตัวตนอัตลักษณ์ของแบรนด์ใน

รูปแบบของคอนเทนต์ จึงเป็นการสลับผสมสานกันระหว่างคอนเทนต์บทความ (Article Content) 

กับคอนเทนต์รูปภาพ (Picture Content) หรือ ภาพ3D ที่เป็นช่วยให้ลูกค้าเกิดความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปเป็นการออกแบบบ้านที่ท าให้เห็นมุมมองภายในตัวบ้านก่อนการสั่งสร้างจริง   

โดยรายละเอียดของคอนเทนต์จะมีเนื้อหาสอดคล้องกับผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปและราคาเป็นส่วนใน

การตัดสินใจของลูกค้า 

4. บัญชีไลน์เพื่อธุรกิจ (Line Official Account) 

จาการสัมภาษณ์พบว่า การใช้บัญชีไลน์เพ่ือธุรกิจ (Line OA) ในการติดต่อสื่อสารระหว่าง

ลูกค้า ลูกค้าสามารถเข้ามาติดต่อในการรับข่าวสารหรือสิทธิ์ในการสั่งซื้อสินค้า โปรโมชั่นต่าง ๆ ที่

สนใจในช่วงเวลานั้น แอดมินจึงสามารถให้บริการลูกค้า ได้อย่างรวดเร็ว เพื่อช่วงให้รายละเอียดสินค้า

ในการปิดการขายหรือให้บริการหลังการขายส าหรับลูกค้าเก่า จึงเป็นช่องทางที่สามารถปิดการขายได้

ง่าย เพราะลูกค้าเต็มใจที่จะติดต่อขอรายละเอียดข้อมูลผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป 

5. กลยุทธ์เครื่องมือTikTok 

จาการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 3 คน ยังไม่เคยท าการตลาดออนไลน์ โดยใช้

เครื่องมือ TikTiok ที่เน้นการท าโฆษณาเป็นวีดีโอในการใส่ความคิดสร้างสรรค์ มีความสนุกสนาน 

ความบันเทิงเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าและการรับรู้ผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งผู้วิจัยมองเห็นถึง

การเพ่ิมกลยุทธ์เครื่องมือ TikTok เพ่ือเพ่ิมช่องทางการตลาดออนไลน์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป 

ในการท าคลิปโฆษณารีวิวผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปและการท าคอนเทนต์น าเสนอเรื่องราวในคลิปให้

เหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์ 

6. กลยุทธ์เครื่องมือ ig (Instragram) 

จาการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 3 คน บ้างส่วนยังไม่ได้ท าการตลาดออนไลน์ผ่าน

ช่องทาง Instagram  ซึ่ งสามารถโพสต์รูปใน Instagram แล้วเชื่อมไปโพสต์ที่ สื่ อ อ่ืนได้  เช่น 

Facebook เพียงกดเลือกสื่อที่จะท าการเชื่อมก่อนกดโพสต์รูปใน Instagram มีการค้นหา โดยใช้แฮช

แท็ก ซึ่งสามารถท าให้ค้นเจอการโพสรูปภาพ และบัญชีที่ติดแฮชแท๊กที่พิมพ์ลงไปสามารถค้นหาได้

ง่ายขึ้น โดยการพิมพ์ “#” ตามด้วยค า เช่น #บ้านสไตล์มินิมอล #บ้านส าเร็จรูป #แบบบ้าน เป็นต้น 
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7. กลยุทธ์ด้านเนื้อหา (Content Marketing) หรือการตลาดเชิงเนื้อหา เป็นการก าหนด

เทคนิคการท าการตลาดแบบเน้นเนื้อหาในรูปแบบต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นบทความ ข้อเขียน วิดีโอ อินโฟ

กราฟิกโดยเป็นเนื้อหาที่เกิดประโยชน์กับผู้บริโภคไม่ทางใดก็ทางหนึ่ง เช่น อาจมาในรูปแบบการให้

ความบันเทิงการให้เนื้อหาสาระต่าง ๆ พร้อมยังกระตุ้นให้ผู้อ่านเกิดการแชร์โดยมีวัตถุประสงค์ส าคัญ

คือเพ่ือสร้างการรับรู้และก่อให้เกิดความภักดีต่อตราสินค้านั้น ๆ เนื้อหาถือเป็นองค์ประกอบส าคัญใน

การสร้าง "ภาพ" ของตราสินค้าไปยังผู้บริโภคน าเสนอเนื้อหาที่พูดถึงอารมณ์ความรู้สึกมากกว่า

คุณสมบัติของสินค้าโดยประเภทของ Content ที่ใช้ ได้แก่  

1. แงการใช้ชีวิตในครอบครัวสมัยใหม่บทความ ข้อเขียน บทความ เขียนบรรยายเรื่องราวข

หรือการเดินทางพักผ่อน ที่พักตากอากาศ ที่มีการใช้บ้านน็อคดาวน์เป็นส่วนประกอบหลัง  

2. คอนเทนต์ที่ใช้การดึงดูดด้วยรูปภาพเป็นหลักในการชักจูงความสนใจ วิดีโอ -กราฟิก 

เคลื่อนไหว สร้างความสนใจจากรูปแบบที่ทันสมัย โดยท าเป็น แบบรูปแบบเคลื่อนไหว ให้เห็นรอบ

ด้าน  

3. คอนเทนต -วิดีโอ ์ ประเภทวิดีโอเคลื่อนไหว สร้ างความสนใจจากภาพและเสียงน าเนื้อหา 

ค าบรรยาย การสร้างเรื่องราวบวกรวมกับภาพออกแบบเคลื่อนไหวรวมด้วยกัน พร้อมน าเสนอค า

บรรยายเข้าด้วยกัน รวมถึงการน าเสนอวีดีโอขั้นตอนการผลิตบางส่วนและขั้นตอนการติดตั้งให้ลูกเห็น

ภาพเกิดความเข้าใจอีกทางด้วย  

จากนั้นท าการติดต่อซื้อขายหรือสอบถามข้อมูลผ่านทาง Line หรือเบอร์โทรติดต่อเพ่ือท า

การนัดหมายในการสั่งซื้อ และนัดพบดูสินค้าที่โรงงานผู้ผลิต โดยมีพนักงานขายมารับช่วงต่อในการ

ดูแลลูกค้า ซึ่งพนักงานดังกล่าวได้รับการอบรมทั้งข้อมูลพ้ืนฐานของสินค้า และการน าเสนอขายสินค้า

ทั้งออนไลน์และออฟไลน์ให้มีความช านาญ 

สรุปได้ว่าการวางกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ต้องใช้วิธีการจัดเตรียมเนื้อหาที่

น่าสนใจและสามารถดึงดูดผู้บริโภคได้ (Content Preparation) ซึ่งต้องมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่

ชัดเจน การดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายนั้น ๆ สนใจในสินค้าพฤติกรรมผู้บริโภคจะมีบทบาทในการก าหนด

ส่วนประสมของเครื่องมือต่าง ๆ เช่น การใช้ข้อความ การเลือกรูป การเลือกช่วงเวลาในการน าเสนอ

สินค้าที่ช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ กลยุทธ์การท าการตลาดแบบเนื้อหา 

(Content Marketing) สามารถช่วยให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นได้ และการให้ข้อมูลหรือเนื้อหาที่น่าสนใจ

สามารถสร้างทัศนคติที่ดีในใจกลุ่มลูกค้าได้ 
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บทที่ 5  

สรุปผลการวิจัย อภิปรายและข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ซึ่ง

สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลได้ดังนี้  
5.1 สรุปผลงานวิจัย  
5.2 อภิปรายผลงานวิจัย  
5.3 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งนี้  
5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป  
 

5.1 สรุปผลงานวิจัย  

กลุ่มผู้ให้สัมภาษณ์ที่ใช้ในการศึกษาวิจัยครั้งผู้ประกอบการ ที่ท าธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูป 
จ านวน 3 คน โดยจากการสืบค้นข้อมูลด้วยเครื่องมือ Search Engine และ Fan page Facebook 
พบว่ามีผู้ประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ จ านวนทั้งหมด 12 กิจการ โดย
การท าวิจัยครั้งนี้ได้ก าหนดขอบเขตการศึกษาธุรกิจบ้านส าเร็จรูปขนาดเล็ก (Small-S) และได้จ ากัด
ความของขนาดกิจการ ( S ) คือ ห้างหุ้นส่วนจ ากัด ในการจ้างพนักงานไม่เกิน 30 คน และทุนจด
ทะเบียน 1,000,000 บาท (สืบค้นข้อมูลเว็บไซต์: dataforthai, 2565) (บ้านน็อคดาวน์-Google 
Maps, 2565)  จึงพบว่า ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ที่มีขนาดกิจการ (Small-S) จ านวน
รวมทั้งหมด 3 กิจการ พนักงานที่ปฏิบัติงานในธุรกิจเกี่ยวกับบ้านส าเร็จรูปกิจการขนาดเล็กในจังหวัด
เชียงใหม่ (Small-S)  จ านวน 10 คน และลูกค้าที่ซื้อในเพจบ้านส าเร็จรูปจากบริษัท A จากการการ
คัดเลือกจากจ านวนการติดตามและระยะเวลาการเปิดใช้งาน Fan page เกิน 2 ปีขึ้นไป โดย
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 20 คน จ านวนทั้งหมดรวม 34 คน ด้วยเครื่องมือการสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึก (In-depth Interview) ผู้วิจัยจัดท าผลสรุปได้ดังนี้ 
 

5.1.1 สรุปผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ (SWOT 
Analysis) 

 1. จุดแข็งของธุรกิจบ้านส าเร็จรูป เป็นผลจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร โดย
ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ ให้ข้อมูลว่า จุดแข็ง (Strength) หรือข้อได้เปรียบของกิจการ คือการ
บริหารงานที่มองไปข้างหน้า มีแนวคิดที่พัฒนาอยู่เสมอ หรือมีลักษณะพิเศษหรือลักษณะเด่นของ
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องค์กรที่เอ้ือต่อการประสบความส าเร็จ เช่น ในการผลิตที่มีวิศวกรที่เชี่ยวชาญเป็นผู้ควบคุมงาน การ
ออกแบบที่มีรูปแบบ ลวดหลายแตกต่างจากคู่แข่ง เพ่ือให้ตนเองมีความโดดเด่นหรือสร้างภาพลักษณ์
ที่แตกต่างไปจากคู่แข่ง ความสามารถในการน านวัตกรรมมาใช้ในการด าเนินกิจการ การท างาน
ร่วมกันเป็นอย่างดีของบุคลากรภายในองค์กร การมีความสัมพันธ์ที่ดีหรือมีพาร์ทเนอร์ที่ช่วยสนับสนุน
การด าเนินกิจการขององค์กร สิ่งเหล่านี้สามารถน ามาใช้ประโยชน์และใช้แข่งขันกับคู่แข่งได้ 
 2. จุดอ่อนของธุรกิจบ้านส าเร็จรูป ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า จุดอ่อน (Weakness) 
ของกิจการ คือทักษะของพนักงานใหม่บางส่วนที่ยังไม่สามารถควบคุมได้ และบางส่วนยังขาดความ
เข้าใจในงาน ส่งผลกระทบต่อการค านวณวัสดุอุปกรณ์ที่ท าให้เกิดความขาดเคลื่อนได้ รวมถึงทักษะ
การท าการตลาดออนไลน์บางส่วนที่พนักงานยังไม่มีความช านาญมากพอ ปัญหาด้านการสื่อสารของ
บุคลากรภายในองค์กร การใช้โปรแกรมหรือสื่อออนไลน์ที่ใช้ในการท างาน ความสะดวกของพ้ืนที่ใน
การด าเนินงาน ซึ่งข้อด้อย ข้อเสีย หรือปัญหาภายในองค์กรเหล่านี้อาจส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
กิจการ สามารถน าไปสู่ความล้มเหลวของการท าธุรกิจได้ 
 3. โอกาสที่ท าให้การท าธุรกิจบ้านส าเร็จรูปเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ  เกิดจากปัจจัย
ภายนอกองค์กร เป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบในแง่ของการเอ้ือประโยชน์ให้กับการด าเนินกิจการของ
บริษัท โอกาสต่างจากจุดแข็งตรงที่ เป็นปัจจัยที่เกิดจากภายนอกองค์กรแต่ส่งผลในทางที่ดีกับองค์กร 
เป็นความได้เปรียบที่เอ้ือต่อความส าเร็จของการด าเนินกิจการ ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า  
โอกาส (Opportunity) คือ ภาวะเศรษฐกิจ สังคม และ เทคโนโลยีปัจจุบันนี้ยังส่งผลทางบวกให้กับ
ธุรกิจ เช่น รัฐบาลออกนโยบายที่สนับสนุน ส่งเสริมการลงทุนส าหรับผู้ประกอบการรายย่อย SME 
เพ่ือเป็นกลไกขับเคลื่อนเศรษฐกิจ เทคโนโลยีที่ทันสมัยช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงผลิตภัณฑ์และช่องทาง
การจัดจ าหน่ายได้ง่ายยิ่งขึ้น อีกท้ังสถานการณ์โควิด-19 ท าให้ผู้คนมีการ Work from Home กันมาก
ขึ้น บ้านน็อคดาวน์จึงตอบโจทย์ส าหรับผู้บริโภคที่มีก าลังซื้อได้  โอกาสส าหรับการท าตลาดเน้นการ
สื่อสารผ่านโซเซียลมีเดียที่เกี่ยวกับบ้านพักที่อยู่อาศัย การโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กที่นิยมกันอย่าง
แพร่หลายในปัจจุบัน 
 4. ภัยคุกคามหรือปัญหาอุปสรรคต่อการท าธุรกิจบ้านส าเร็จรูป ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้
ข้อมูลว่า อุปสรรค (Threat) คือสภาพแวดล้อมภายนอกที่คุกคามหรือมีผลเสียต่อการด าเนินธุรกิจ ซึ่ง
ในธุรกิจตอนนี้มีผลกระทบคือเรื่องของ สถาณการณ์โควิด -19 ที่ท าให้การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมี
ความช้าลง ราคาวัสดุอุปกรณ์ที่มีต้นทุนสูงขึ้น เช่นเหล็ก ที่เป็นวัสดุหลักท าให้เป็นอุปสรรคต่อการ
ด าเนินธุรกิจ นอกจากนี้ การแพร่ระบาดยังน าไปสู่การว่างงานที่สูงขึ้น ค่าแรงที่ลดลง และความ
ต้องการซื้อของผู้คนน้อยลง การขนส่งวัสดุหลักและวัสดุประกอบเกิดความล่าช้า 
 5. ลักษณะธุรกิจ จากการสัมภาษณ์ท าการสัมภาษณ์กลุ่มธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัด
เชียงใหม่ที่มีขนาดใกล้เคียงกัน ทั้ง 3 บริษัท เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ประเภทผลิตและ
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ให้บริการ ส่วนใหญ่ระยะเวลาด าเนินกิจการอยู่ระหว่าง 1-5 ปี มีทุนจดทะเบียนอยู่ที่ 1 ล้านบาท ท า
ในรูปแบบห้างหุ้นส่วนจ ากัด ผลิตภัณฑ์และบริการส่วนใหญ่ คือ การออกแบบบ้านส าเร็จรูป การ
ติดตั้ง การขนส่ง การรับเหมาทั้งระบบ และการขายเป็นสินค้าส าเร็จรูป ช่องทางการให้บริการส่วน
ใหญ่อยู่ที่เฟซบุ๊ก ไลน์ เว็บไซต ์เป็นต้น 
  
 5.1.2 สรุปผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (4Cs) ธุรกิจบ้านส าเร็จรูป
ในจังหวัดเชียงใหม่ 
  1. Consumer ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เพศและอายุ มีความสนใจบ้านส าเร็จรูป
แตกต่างกัน สิ่งที่จะสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าจึงต้องมีความแตกต่างกัน และพฤติกรรมที่ลูกค้าต้องการบ้าน
ส าเร็จรูป ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า การโพสต์ข้อความน าเสนอสินค้าจะบอกทางทีมงาน
เสมอว่าไม่ควรจะยาวหรือสั้นมากจนเกินไป คือถ้าโพสต์ข้อความที่ยาวเกินไป คนจะขี้เกียจอ่านแต่ถ้า
เขียนสั้นมากเกินไป คนก็ไม่เข้าใจที่เราน าเสนอ ก็ไม่สามารถตอบในสิ่งที่ลูกค้าก าลังค้นหาหรือสนใจได้ 
ความต้องการของผู้บริโภคส าหรับบ้านส าเร็จรูป คือ ความครบถ้วนของช่องทางพ้ืนที่ออนไลน์ ที่ทาง
ผู้ประกอบการจะต้องสร้าง ที่นอกจากจะคอยตอบค าถามในสิ่งที่ผู้บริโภคอยากรู้แล้ว ยังต้องสร้าง
เนื้อหาที่ใหม่และน่าสนใจ และสิ่งส าคัญคือควรจะตอบค าถามส าคัญในสิ่งที่กลุ่มเป้าหมายของสินค้า
นั้น ๆ ต้องการรู้ ไม่ใช่ท าแค่การให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าอย่างเดียว ซึ่งจะท าให้ดูเหมือนกับเป็นการ
โฆษณามากเกินไป การสร้างความสนิทสนมกับผู้อ่านก็เป็นสิ่งที่ส าคัญเช่นเดียวกัน 
  2. Cost จุดเด่นสินค้าราคาของธุรกิจบ้านส าเร็จรูปของท่านที่แตกต่างจากกลุ่มธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน และเหตุผลการเลือกซื้อบ้านส าเร็จรูป ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า ต้นทุนรวม
ของทางสินค้าไม่ใช่สิ่งที่ต่ าที่สุด แต่เป็นความคุ้มค่าของราคาที่ลูกค้าจ่ายแล้วได้สินค้าที่สมกับราคา ได้
รูปแบบตามต้องการ และคุ้มค่าที่จะเสียเงินตรงส่วนนี้ การจัดสรรได้ตามความต้องการและเหมาะสม
กับงบประมาณที่มี ซึ่งต้นทุนในการสั่งซื้อรวมตั้งแต่ค่าใช้จ่ายในการออกแบบ ค่าที่ปรึกษา ค่าแรง
คนงาน ค่าวัสดุก่อสร้าง และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ที่เกิดขึ้นในระหว่างการก่อสร้าง ซึ่งลูกค้าต้องการราคาที่
สามารถยืดหยุ่นได้ จากการเพ่ิมลดและเปลี่ยนแปลงรายการวัสดุก่อสร้าง และมักคาดหวังว่าการใช้
บริการของบริษัทนั้น จะสามารถควบคุมต้นทุนในการก่อสร้างให้อยู่ ในงบประมาณได้ และท าให้
ต้นทุนไม่บานปลาย โดยระดับราคาในตลาดจะมีอยู่ 3 ระดับ คือ สูง กลาง ต่ า ซึ่งผู้บริโภคยินดีจ่ายใน
ราคาที่แตกต่างกันตามความต้องการ มักยินดีจ่ายค่าจ้างในราคาระดับสูงหรือกลาง เพ่ือแลกกับการที่
ได้ของที่มีคุณภาพ มีทีมงานที่มีประสบการณ์ และได้บริษัทรับที่มีชื่อเสียงเชื่อถือได้ 
  3. Convenience ท าอย่างไรถึงตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้  และ
บริการที่ตอบสนองต่อความต้องการ ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า ยุคสมัยที่คนสามารถหา
ค าตอบเกี่ยวกับเรื่องที่ตัวเองอยากรู้ได้ง่าย ดังนั้น สิ่งที่น าเสนอออกไปนั้น ควรเป็นสิ่งที่แตกต่างและดี
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ที่สุด เนื่องจากเวลาที่ผู้บริโภคมองหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า ก็ต้องสามารถที่จะน าเสนอข้อมูลหรือ
ค าตอบที่ดีที่สุดได้ทันที และต้องไม่หยุดที่จะเรียนรู้ และสร้างบทบาทเป็นที่ปรึกษาที่ให้ข้อมูลที่มี
คุณค่ากับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ อีกทั้งความสะดวกในการสั่งซื้อส าหรับบ้านส าเร็จรูปนั้นรวมไปถึง
ต าแหน่งที่ตั้งส านักงานขายที่หาง่ายและสะดวกการเข้าถึงไม่ล าบาก การให้บริการของบริษัท รับติดตั้ง
แบบ ครบวงจร การอ านวยความสะดวกในการติดต่อขอสินเชื่อกับธนาคาร การเป็นตัวแทนติดต่อกับ
หน่วยงานราชการหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง มีเจ้าหน้าที่ฝ่ายขายดูแลลูกค้าได้ทั่วถึงและพร้อม
ให้บริการ การแบ่งปันความรู้ผ่านสื่อในสิ่งที่บริษัทถนัด เช่น ขั้นตอนการติดตั้งที่ง่าย เพราะการที่จะ
ประสบความส าเร็จในการสื่อสารออนไลน์ในยุคปัจจุบัน ต้องเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่เราสนใจให้
ได ้
  4. Communication ใช้สื่อโฆษณาบ้านส าเร็จรูปผ่านช่องทางใดบ้าง ใช้ช่องทาง
ออนไลน์ใดบ้างในการท าสื่อโฆษณา และรับสื่อบ้านส าเร็จรูปผ่านช่องทางใดบ้าง Content ใดบ้างของ
ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปที่น่าสนใจ ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อมูลว่า จะใช้ Facebook เป็นสื่อหลัก ใน
การให้ข้อมูล การโฆษณา การติดต่อสื่อสาร ตอบค าถามลูกค้าผ่านช่องทางนี้ เพราะ Facebook จะมี
ระบบที่แสดงฟีด (news feed) ให้คนที่ติดตามเรา เห็นว่าเรามีการโพสต์รีวิว หรือแชร์สินค้าใหม่ ๆ  
กลุ่มลูกค้าก็จะเห็นและแชร์ต่อได้ง่ายกว่าช่องทางอ่ืน ๆ ก็จะดูในเรื่องของเนื้อหาที่น าเสนอ content 
ที่เน้นเนื้อหารายละเอียดข้อมูลของสินค้าให้ครบถ้วน พร้อมภาพประกอบที่ตรงกับเนื้ อหาที่บรรยาย 
รวมถึงการเลือกระยะเวลา ช่วงเวลา และความถี่ เพราะองค์ประกอบเหล่านี้เป็นส่วนหนึ่งที่ช่วย
วิเคราะห์ว่าสื่อที่เราท าลงไป ได้ผลตอบรับดีแค่ไหนกับกลุ่มลูกค้า รองลงมาเป็นการโฆษณาบนเว็บ 
หรือการท า Google Ads ซี่งเป็นการขายรูปแบบหนึ่ง มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้สินค้าและบริการของ
บริษัทเป็นที่รู้จักและเป็นที่ต้องการของกลุ่มลูกค้า ค้นหาแล้วเจอข้อมูลบริษัทว่ามีบริการใดบ้าง ตรง
กับความต้องการของกลุ่มลูกค้า แต่ใช้งบประมาณการลงโฆษณาตรงส่วนนี้ค่อนข้างสูงกว่ารูปแบบแรก 
จึงจะมีใช้เฉพาะช่วงที่การโฆษณาผ่าน Facebook อย่างเดียวไม่เพียงพอ ส่วน Line ใช้ส าหรับการ
ติดต่อสื่อสาร ด าเนินการส่งข้อมูลธุรกรรม การยืนยันการสั่งซื้อ ไม่ได้ใช้ส าหรับการโฆษณา หรือการ
ท าการตลาดมากเท่าไหร่  
 
 5.1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ TOWS (TOWS Matrix) เพื่อก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
ออนไลน์ 
  ผลการวิเคราะห์  TOWS (TOWS Matrix) เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการสื่อสาร
การตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่  สามารถสรุปได้จากปัจจัยภายนอกและ
ปัจจัยภายในที่เป็นสภาพแวดล้อมทั่วไป ใช้ผลการประเมินหา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค 
ขององค์กรมาจับคูเ่พ่ือใช้เป็นรากฐานของการก าหนดกลยุทธ์ ดังนี้ 
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  1. กลยุทธ์การพัฒนาแบบและผลิตภัณฑ์  
  มุ่งเน้นการออกแบบบ้านและชิ้นส่วนต่าง ๆ เนื่องจากบ้านส าเร็จรูปแต่ละแบบ
จะต้องค านึงถึงพ้ืนฐานความเป็นไปได้ของพ้ืนที่โดยสิ่งส าคัญที่สุด คือ แปลนภายในบ้านที่จะต้อง
ค านึงถึงประโยชน์ใช้สอยและพฤติกรรมของผู้อยู่อาศัยเป็นหลัก และต้องค านึงถึงการติดตั้งโดย
ชิ้นส่วนที่เฉพาะของเราจะต้อง ท าให้มีแบบบ้านน็อคดาวน์ที่หลากหลายเพ่ือรองรับความต้องการของ
แต่ละครอบครัวที่ไม่เหมือนกัน ดังนั้นกลยุทธ์ส าคัญในการออกแบบคือช่วงปีที่แรก ๆ ที่เราอาจจะยังมี
แบบบ้านไม่หลากหลายเพียงพอ จึงมีการท า promotion ช่วงแรก ให้สามารถออกแบบขึ้นมาใหม่
ส าหรับตอบสนองความต้องการของลูกค้าบนข้อจ ากัดที่ใช้ระบบการออกแบบแบบ 3D เพ่ือทางเลือก
ของลูกค้าที่มากขึ้น และจะท าให้เรามีแบบมากขึ้นเรื่อยในช่วงปีแรก มีการออกแบบส่วนเสริมเพ่ือ
รองรับความต้องการ เป็นส่วนที่เข้ามาเสริมฟังก์ชั่นให้เข้ากับตัวบ้านและเพ่ิมเติมส่วนเสริม ที่จะช่ วย
ตกแต่งภายนอกบ้านให้ดูโดดเด่นขึ้น และลูกค้าสามารถเลือกที่จะต่อเติมเมื่อไรก็ได้ที่พร้อม และจ่าย
เท่าท่ีจ าเป็นจริง ๆ ซึ่งส่วนนี้จะท าให้เราแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืน ๆ 
  2. กลยุทธ์ในการจัดจ้างบุคลากร 
  กลยุทธ์ในการจัดจ้างบุคลากรของนั้นจะจัดจ้าง 2 แบบหลัก ๆ คือ  กลยุทธ์ในการ
จ้างงานแบบเงินเดือน การจัดจ้างบุคลากรแบบให้ค่าตอบแทนแบบรายเดือนเป็นพนักงานประจ านั้น 
ต้องใช้กลยุทธ์ในการดึงดูดพนักงานโดยการให้สวัสดิการต่าง ๆ เพ่ือรักษาบุคลากรที่มีความรู้
ความสามารถ ให้อยู่กับองค์กร อันดับแรก คือ เงินเดือน การจ่ายเงินเดือนจะ จ่ายเงินทุกเดือน และ
กลยุทธ์การจ้างเหมาเพ่ือกระจายแรงงานการติดตั้ง จากกลยุทธการผลิตที่ต้องการกระจายพ้ืนที่การ
ก่อสร้างอย่างรวดเร็วนั้น ท าให้ต้องมีการจัดจ้างแบบจ้างเหมาทีมก่อสร้าง โดยการจัดจ้างแบบให้ทีม
ติดตั้งเข้าลงทะเบียนเพื่อรับงานกับทางบริษัท ฯ และมีการอบรมการติดตั้ง คัดกรองคุณภาพฝีมือ การ
ก่อสร้างที่ง่ายและรวดเร็ว ไม่ต้องกังวลเรื่องการจัดการวัสดุ ถอดประมาณราคาต่าง ๆ ลดการท างานที
ซับซ้อนของช่างให้น้อยลง ท าให้งานจบอย่างรวดเร็วเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
 
 5.1.4 สรุปผลการวิเคราะห์กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปใน
จังหวัดเชียงใหม่  
  ผลการวิเคราะห์ทฤษฎีกลยุทธ์การตลาด 7Cs หรือ Marketing Mix ส่วนผสมทาง
การตลาดเพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้านส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ 
สามารถก าหนดกลยุทธ์ได้ดังนี้  
  1. กลยุทธ์การท า SEO (Search Engine Optimization) เป็นการท าให้เว็บไซต์
ติดอันดับต้น ๆ ใน ส่วนของผลลัพธ์ของการค้นหา (Natural Result) ของเว็บเสิร์ชเอนจิ้นด้วยค าด้วย
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คีย์เวิร์ด ที่มีความเกี่ยวข้องกับสินค้าหรือว่าข้อมูลต่าง ๆ ของเว็บไซต์เราไม่ว่าจะเป็น Google ซึ่งเป็น
เสิร์ชเอ็นจิ้นหลัก ๆ โดยต้องมีเป็นคีย์เวิร์ดเดียวกันกับช่องค้นหาเพ่ือให้ Google มองว่าเว็บไซต์ของ
นั้นมีเนื้อหาที่ตรงกับคีย์เวิร์ด ดังนี้ การก าหนดค าว่า บ้านน็อคดาวน์ บ้านส าเร็จรูป โฮมสเตย์ ร้าน
กาแฟเคลื่อนที่ บ้านเคลื่อนที่ เป็นต้น และเมื่อพบผลค้นหาแล้ว ลิงค์ผลการค้นหามาที่ Facebook 
Fan page จึงก าหนดกลยุทธ์เชิงเนื้อหาดังนี้  

2. กลยุทธ์เครื่องมือผ่านช่องทางเว็บไซต์ 

เว็บไซต์นี้สร้างขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์ เพ่ือการประชาสัมพันธ์ข้อมูลรายละเอียด

บริษัทและข้อมูลที่เกี่ยวกับสินค้า รูปภาพ มีการแบ่งแยกหมวดหมู่ แสดงข้อมูลการติดต่อ ส าหรับการ

ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ ช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดี 

ความทันสมัย ความน่าเชื่อถือ ให้กับองค์กร ซ่ึงเกี่ยวข้องกับการใช้เครื่อง SEO ในการค้นหาเสิร์ชเอน

จิ้นเพ่ือให้ Google มองเห็นเว็บไซต์ของเนื้อหาที่ตรงกับคีย์เวิร์ด 

3. กลยุทธ์เครื่องมือเฟซบุ๊ก (Facebook) จากการสัมภาษณ์พบว่าผู้ประกอบทั้ง 

3 กิจการ ได้ให้ความนิยมในการเข้าถึงลูกค้ามากที่สุด เนื่องจากการค้นหาที่ Facebook Fan page 

เป็นแพลตฟอร์มที่ผู้บริโภคสามารถพบเห็นคอนเทนต์จากเพจของแบรนต์ได้ทั้งที่เป็นแฟนเพจหรือไม่ก็

ได้ติดตาม โดยการติดแฮชแท็กค าที่สามารถค้นเจอได้ง่ายขึ้น เช่น  #เชียงใหม่ #บ้านส าเร็จรูปใน

จังหวัดเชียงใหม่ #บ้านสไตล์มินิมอล #ร้านกาแฟมินิมอล ทั้ง 3 กิจการบ้านส าเร็จรูป จึงเลือกใช้เฟ

ซบุ๊กส าหรับการสร้างการตัวตนอัตลักษณ์ของแบรนด์ในรูปแบบของคอนเทนต์ จึงเป็นการสลับผสม

สานกันระหว่างคอนเทนต์บทความ (Article Content) กับคอนเทนต์รูปภาพ (Picture Content) 

หรือ ภาพ3D ที่เป็นช่วยให้ลูกค้าเกิดความสนใจในตัวผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปเป็นการออกแบบบ้านที่

ท าให้เห็นมุมมองภายในตัวบ้านก่อนการสั่งสร้างจริง  โดยรายละเอียดของคอนเทนต์จะมีเนื้อหา

สอดคล้องกับผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปและราคาเป็นส่วนในการตัดสินใจของลูกค้า 

4. บัญชีไลน์เพื่อธุรกิจ (Line Official Account) 

จาการสัมภาษณ์พบว่า การใช้บัญชีไลน์เพ่ือธุรกิจ (Line OA) ในการติดต่อสื่อสาร

ระหว่างลูกค้า ลูกค้าสามารถเข้ามาติดต่อในการรับข่าวสารหรือสิทธิ์ในการสั่งซื้อสินค้า โปรโมชั่นต่างๆ 

ที่สนใจในช่วงเวลานั้น แอดมินจึงสามารถให้บริการลูกค้า ได้อย่างรวดเร็ว เพ่ือช่วงให้รายละเอียด

สินค้าในการปิดการขายหรือให้บริการหลังการขายส าหรับลูกค้าเก่า จึงเป็นช่องทางที่สามารถปิดการ

ขายได้ง่าย เพราะลูกค้าเต็มใจที่จะติดต่อขอรายละเอียดข้อมูลผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป 
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5. กลยุทธ์เครื่องมือTikTok 

จาการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 3 คน ยังไม่เคยท าการตลาดออนไลน์ 

โดยใช้เครื่องมือ TikTiok ที่ เน้นการท าโฆษณาเป็นวีดีโอในการใส่ความคิดสร้างสรรค์ มีความ

สนุกสนาน ความบันเทิงเพ่ือดึงดูดความสนใจของลูกค้าและการรับรู้ผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูป ซึ่งผู้วิจัย

มองเห็นถึงการเพ่ิมกลยุทธ์เครื่องมือ TikTok เพ่ือเพ่ิมช่องทางการตลาดออนไลน์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์

บ้านส าเร็จรูป ในการท าคลิปโฆษณารีวิวผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปและการท าคอนเทนต์น าเสนอ

เรื่องราวในคลิปให้เหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ์ 

6. กลยุทธ์เครื่องมือ ig (Instragram) 

จาการสัมภาษณ์พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 3 คน บ้างส่วนยังไม่ได้ท าการตลาด

ออนไลน์ผ่านช่องทาง Instagram ซึ่งสามารถโพสต์รูปใน Instagram แล้วเชื่อมไปโพสต์ที่สื่ออ่ืนได้ 

เช่น Facebook เพียงกดเลือกสื่อที่จะท าการเชื่อมก่อนกดโพสต์รูปใน Instagram มีการค้นหา โดยใช้

แฮชแท็ก ซึ่งสามารถท าให้ค้นเจอการโพสรูปภาพ และบัญชีที่ติดแฮชแท๊กที่พิมพ์ลงไปสามารถค้นหา

ได้ง่ายขึ้น โดยการพิมพ์ “#” ตามด้วยค า เช่น #บ้านสไตล์มินิมอล #บ้านส าเร็จรูป #แบบบ้านเป็นต้น 

7. กลยุทธ์เชิงเนื้อหา Content Marketing หรือการตลาดเชิงเนื้อหา เป็น
รูปแบบการให้ความบันเทิงการให้เนื้อหาสาระต่าง ๆ เพ่ือสร้างการรับรู้และก่อให้เกิดความภักดีต่อ
ตราสินค้านั้น ๆ เนื้อหาถือเป็นองค์ประกอบส าคัญในการสร้าง "ภาพ" ของตราสินค้าไปยังผู้บริโภค
น าเสนอเนื้อหาที่พูดถึงอารมณ์ความรู้สึกมากกว่าคุณสมบัติของสินค้าโดยประเภทของ Content ที่
ใช้ได้แก่  
   1) บทความ ข้อเขียน บทความ เขียนบรรยายเรื่องราวขแงการใช้ชีวิตใน
ครอบครัวสมัยใหม่ หรือการเดินทางพักผ่อน ที่ พักตากอากาศ ที่มีการใช้บ้านน็อคดาวน์เป็น
ส่วนประกอบหลัง  
   2) กราฟิก - คอนเทนต์ที่ใช้การดึงดูดด้วยรูปภาพเป็นหลักในการชักจูง
ความสนใจ วิดีโอเคลื่อนไหว สร้างความสนใจจากรูปแบบที่ทันสมัย โดยท าเป็น 3D แบบรูปแบบ
เคลื่อนไหว ให้เห็นรอบด้าน  
   3) วิดีโอ - คอนเทนต์ประเภทวิดีโอเคลื่อนไหว สร้างความสนใจจากภาพ
และเสียงน าเนื้อหา ค าบรรยาย การสร้างเรื่องราวบวกรวมกับภาพออกแบบเคลื่อนไหวรวมด้วยกัน 
พร้อมน าเสนอค าบรรยายเข้าด้วยกัน รวมถึงการน าเสนอวีดีโอขั้นตอนการผลิตบางส่วนและขั้นตอน
การติดตั้งให้ลูกเห็นภาพเกิดความเข้าใจอีกทางด้วย  
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  จากนั้นท าการติดต่อซื้อขายหรือสอบถามข้อมูลผ่านทาง Line หรือเบอร์โทรติดต่อ
เพ่ือท าการนัดหมายในการสั่งซื้อ และนัดพบดูสินค้าที่โรงงานผู้ผลิต โดยมีพนักงานขายมารับช่วงต่อใน
การดูแลลูกค้า ซึ่งพนักงานดังกล่าวได้รับการอบรมทั้งข้อมูลพ้ืนฐานของสินค้า และการน าเสนอขาย
สินค้าท้ังออนไลน์และออฟไลน์ให้มีความช านาญ 
  สรุปได้ว่าการวางกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ต้องใช้วิธีการจัดเตรียมเนื้อหา
ที่น่าสนใจและสามารถดึงดูดผู้บริโภคได้ (Content Preparation) ซึ่งต้องมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย
ที่ชัดเจน การดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายนั้น ๆ สนใจในสินค้าพฤติกรรมผู้บริโภคจะมีบทบาทในการ
ก าหนดส่วนประสมของเครื่องมือต่าง ๆ เช่น การใช้ข้อความ การเลือกรูป การเลือกช่วงเวลาในการ
น าเสนอสินค้าที่ช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ กลยุทธ์การท าการตลาดแบบ
เนื้อหา (Content Marketing) สามารถช่วยให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นได้ และการให้ข้อมูลหรือเนื้อหาที่
น่าสนใจสามารถสร้างทัศนคติที่ดีในใจกลุ่มลูกค้าได้ 
  โดยผลการวิจัยเชิงคุณภาพ พบว่า การน าเสนอสินค้าออนไลน์ทาง Facebook เป็น
สื่อหลักที่มีเนื้อหาส าคัญคือ ข้อมูลที่ครบถ้วนและรูปภาพที่ชัดเจนหรือเรียกว่า กลยุทธ์การท า
การตลาดแบบเนื้อหา (Content Marketing) โดยที่ผู้ประกอบการจะใช้กลยุทธ์ในโพสต์รูปสินค้าเพ่ือ
ขายสินค้า และช่วงเวลาในการโพสต์รูปภาพจะโพสต์อย่างสม่ าเสมอและคอยตอบค าถามผู้ที่คอมเมนต์
ถามและสนใจในตัวสินค้า และช่องทางที่ใช้ในการสื่อสารผ่านสื่อสังคมของสินค้าและบริการ พบว่า
การสื่อสารผ่านสื่อสังคมเป็นการสื่อสารแบบหนึ่งต่อแบบปากต่อปาก เกิดการบอกต่อเพ่ือน าไปสู่การ
ตัดสินใจซื้อ เป็นการต่อยอดจากโฆษณาถึงสินค้าได้ เพียงต้องรักษามาตรฐานไว้ให้ดี กลยุทธ์การท า
การตลาดแบบเนื้อหา (Content Marketing) สามารถช่วยให้ยอดขายเพ่ิมขึ้นได้ และการให้ข้อมูล
หรือเนื้อหาที่น่าสนใจสามารถสร้างทัศนคติที่ดีในใจกลุ่มลูกค้าได้ 
 

5.2 อภิปรายผลงานวิจัย 

 จากการที่ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก และการสังเกตแบบมี ส่วน
ร่วม ท าให้ผู้วิจัยพบข้อมูลค าตอบของการวิจัย ในเรื่องกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดออนไลน์ธุรกิจบ้าน
ส าเร็จรูปในจังหวัดเชียงใหม่ ที่ใช้สื่อออนไลน์ Facebook เป็นช่องทางหลักในการสื่อสารไปยังกลุ่ม
ผู้บริโภค เป้าหมาย เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันใช้งานสื่อออนไลน์ Facebook ในการ
รับข้อมูลข่าวสารและค้นหาข้อมูลที่ต้องการ รวมถึงใช้เป็นเครื่องมือในการหาข้อมูลรีวิวการบริการ
ประกอบการตัดสินใจก่อนซื้อหรือเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ ดังนั้นจึงเลือกช่องทางออนไลน์ Facebook ใน
การสร้างตัวตนให้เป็นที่รู้จักและสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้ ผ่านการสร้างกลยุทธ์การท า
การตลาดแบบเนื้อหา (Content Marketing) โดยที่ผู้ประกอบการจะใช้กลยุทธ์ในโพสต์รูปสินค้าเพ่ือ
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ขายสินค้า และช่วงเวลาในการโพสต์รูปภาพจะโพสต์อย่างสม่ าเสมอและคอยตอบค าถามผู้ที่คอมเมนต์
ถามและสนใจในตัวสินค้าและช่องทาง Facebook ที่ใช้ในการสื่อสารผ่านสื่อสังคมของสินค้าและ
บริการ พบว่าการสื่อสารผ่านสื่อสังคมเป็นการสื่อสารแบบหนึ่งต่อแบบปากต่อปาก เกิดการบอกต่อ
เพ่ือน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ เป็นการต่อยอดจากโฆษณาถึ งสินค้าได้ อ้างอิงได้ถึงสถิติการใช้งาน
เครือข่ายสังคมออนไลน์ของประเทศไทย ของ Hootsuite & Wearesocia (2018) ในเดือนมกราคม 
ปี พ.ศ. 2561 ที่พบว่ามีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตจ านวน 57 ล้านคน จากประชากรทั้งหมด 69.11 ล้านคน 
ซึ่งเป็นสัดส่วนที่สูงเมื่อเปรียบเทียบกับประชากรทั้งหมด และภายในระยะเวลา 1 ปี มีผู้ใช้งาน
อินเทอร์เน็ตเพ่ิมขึ้นถึง 24% หรือประมาณ 11 ล้านคน แสดงให้เห็นว่า สังคมออนไลน์มีการเติบโต
อย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ พิณดา ครูวิวัฒนานนท์ (2560) เรื่อง กลยุทธ์ทาง
การตลาดแบบบอกต่อบนสื่อสังคมออนไลน์ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ที่พบว่า
ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะติดตามข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ ผลิตภัณฑ์ที่ตนเองสนใจบนสื่อสังคมออนไลน์ 
ได้แก่ ด้านข้อมูลจากผู้น าทางความคิด ด้านข้อมูล เกี่ยวกับสินค้าในเชิงบวกและเชิงลบ และด้าน
ช่องทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ สินค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ
ผู้บริโภค  
 นอกจากนั้นยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ วศิน อุ่ยเต็กเค่ง (2558) ได้ท าการศึกษาเรื่อง 
การศึกษากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดออนไลน์ ของธุรกิจภาพยนตร์ออนไลน์รูปแบบสตรีมมิ่งใน
ประเทศไทย ผลงานวิจัยจึงสามารถชี้แจงเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลกับการท าการตลาดออนไลน์ ไม่ว่าจะ
เป็นการท า Content Marketing รวมถึงแนวทางการเติบโตของธุรกิจและการท าการตลาดที่
ปรับเปลี่ยนตาม Consumer Behavior ที่ส่งผลสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ศริศา บุญประเสริฐ (2559) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าแฟชั่นผ่าน
เครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า
แฟชั่นผ่านเครือข่ายสังคม ออนไลน์เฟซบุ๊ก (Facebook) ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยเรียงล าดับปัจจัย
จากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจัยด้านรูปแบบและคุณภาพสินค้า ปัจจัยด้านการให้บริการและการรักษา
ข้อมูลส่วนบุคคล ปัจจัย ด้านช่องทางในการติดต่อผู้ขายและช าระเงิน และปัจจัยด้านชื่อเสียงของ
ร้านค้าและตราสินค้า และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ นวรัตน์ ลัคนากุล (2563) งานวิจัยเชิง
คุณภาพ เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคทีมีการสื่อสารทางการตลาดของธุรกิจในแอปพลิเคชั่ น 
TikTok ซึ่งปัจจุบันพบว่าในประเทศไทยยังมีงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแอปพลิเคชั่น TikTok  ค่อนข้าง
น้อย โดยเป็นการศึกษาเรื่องอิทธิพลการยอมรับเทคโนโลยีต่อการเลือกใช้แอปพลิเคชั่น TikTok ซึ่ง
ผลการวิจัยกล่าวถึงการยอมรับในด้านต่าง ๆ ของผู้บริโภคที่มีต่อการใช้งาน (สุชานันท์อารีย์ราษฎร , 
2561) และการใช้สื่อ Instagram จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการบ้างส่วนน้อยใช้เครื่อง Instagram 
สอดคล้องงานวิจัยของ อดิพล เอื้อจรัสพันธุ์ (2561) ที่ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการใช้สื่อของกลุ่มเจ็นเนอ
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เรชั่น เอ็กซ์และเจ็นเนอเรชั่นวาย ผลการศึกษาพบว่า พบว่าปกรณ์ที่ทั้งกลุ่มเจ็นเนอเรชั่นเอ็กซ์
และเจ็นเนอเรชั่นวายใช้ในการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารมากที่สุดคือโทรศัพท์มือถือ โดยส าหรับกลุ่มเจ็น
เนอเรชั่นวาย ช่องทางที่ชอบใช้ในการเข้าถึงสื่อมากท่ีสุดคือ สื่อสังคมออนไลน์ 
 

5.3 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งนี้ 

 จากผลการวิจัยพบว่าอุปสรรคส าคัญของการสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์  คือสภาพสังคมและ
เทคโนโลยีที่มีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้สื่อออนไลน์
ค่อนข้างมาก จึงจ าเป็นต้องศึกษาและเรียนรู้ สิ่งใหม่อยู่เสมอในระยะเวลาที่ค่อนข้างสั้น เพ่ือแข่งขัน
กับบริษัทอ่ืนในกลุ่มผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกัน ประกอบกับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายของบ้านส าเร็จรูป
มีจ านวนที่น้อยเมื่อเปรียบเทียบกับกลุ่มผู้บริโภคทั่วไป บ้านส าเร็จรูป ถือเป็นสิ่งใหม่ส าหรับคนยุค
ปัจจุบัน ดังนั้น ควรให้ความส าคัญต่อการสร้างเนื้อหาที่เข้าใจได้ง่าย มีความชัดเจน และน่าสนใจเพียง
พอที่จะท าให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายยอมรับ รวมถึงการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้เกิดคุณค่า ในตัวสินค้าอยู่
เสมอ เพ่ือสร้างความแตกต่างและความได้เปรียบในการแข่งขันกับกลุ่ม ผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกัน  
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป  

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้จะมุ่งเฉพาะกลยุทธ์การสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์และแนวทางในการสร้าง
มูลค่าเพ่ิมของกลุ่มผลิตภัณฑ์บ้านส าเร็จรูปรายหนึ่งเท่านั้น ดังนั้นในการวิจัยครั้งต่อไป ควรศึกษา
ธุรกิจที่หลากหลาย และน ามาเปรียบเทียบเพ่ือหาข้อแตกต่าง รวมถึงสิ่งที่ควรปรับปรุงหรือพัฒนา 
พัฒนา เพ่ือเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์ และการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับ
ผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกันได้ อีกทั้งในการท าวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้รับข้อมูลหลักมาจากการสัมภาษณ์
จากผู้จัดการฝ่ายการตลาด พนังงานในแผนการตลาดออนไลน์ หากงานวิจัยครั้งต่อไป มีผู้ให้ข้อมูล
หลักที่ดูแลเกี่ยวข้องเกี่ยวกับการสื่อสารออนไลน์โดยตรงเพ่ิมมากขึ้น อาจท าให้ได้รับข้อมูลที่
หลากหลายเพื่อประกอบการวิเคราะห์ที่ละเอียด ชัดเจน และสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น 
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