
บทที4่ 

ผลการดำเนนิงาน 

4.1 ผลการดำเนนิงาน 

 จากการพัฒนาเว็บไซต์และการศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพกลยุทธ์ทางการตลาด

ดิจิทัลบนแพลตฟอร์ม Tiktok และ Instagram กรณีศึกษา Affiliate ผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางแบรนด์ 

lovepotion บรษิัท เลฟิโพช่ัน จำกัด 45 ซอยรัชประชา 2 แขวงจตุจักร เขตจตุจักร กรุงเทพมหานคร 

10900 เป็นบริษัทขายปลกีเคร่ืองสำอาง โดยใช้เทคโนโลยีสารสนเทศและการตลาดออนไลน์เข้ามา

สนับสนุนการทำงาน ได้อย่างครอบคลุมเพื่อนำไปใช้งานได้จริงตามวัตถุประสงค์ทำให้คร่องตัว

ทำงานอย่างเป็นระบบและมปีระสิทธิภาพมากขึ้น 

 การพัฒนาเว็บไซต์และการศึกษาเปรยีบเทียบประสทิธิภาพกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลบน

แพลตฟอร์ม Tiktok และ Instagram กรณีศึกษา Affiliate เป็นการพัฒนาเว็บไซต์บนเว็บเบราว์เซอร์

โดยใช้ภาษา HTML PHP และ Java Scritp ในการเขียนและออกแบบเว็บเราว์เซอร์ และใช้ Bootstrap 

framework ร่วมกันเพื ่อจัดทำโครงการ และใช้ฐานข้อมูลพีเอสพีมายแอดมิน (phpMyAdmin) 

ฐานข้อมูลมายเอสคิวเอล (MySQL) ในการจัดการฐานข้อมูลเพื ่อเก็บข้อมูลต่างๆ และการทำ

การตลาดออนไลน์บนแพลตฟอร์ม Tiktok และ Instagram ซึ่งมีผลช่วยให้ธุรกิจสามารถดำเนิน

ธุรกิจไดง้่ายขึน้และมีประสทิธิภาพมากขึน้ 

 จากการทำการพัฒนาเว็บไซต์และการศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพกลยุทธ์ทาง

การตลาดดิจิทัลบนแพลตฟอร์ม Tiktok และ Instagram กรณีศึกษา Affiliate เป็นระบบช่วยลด

ความผิดพลาด และช่วยให้ผู้บริโภคได้เข้าถึงข้อมูลที่เชื่อถือได้ และง่ายต่อการตัดสินใจซื ้ อมาก

ย่ิงขึ้น เจ้าของรา้นสามารถเข้าสู่ระบบโดยใช้ช่ือผู้ใช้และรหัสผ่าน จัดการผูใ้ช้ระบบกำหนดสิทธิ์และ

ระงับสทิธิ์ผู้ใช้ การเพ่ิม ลบ แก้ไข การจัดการรายการสนิค้า การจัดการประเภทสินค้า การจัดการ

ข่าวสารโปรโมชั่น ตามขอบเขตทางด้านลูกค้าสามารถดูข้อมูลสินค้า และสั่งซื้ อสินค้าผ่านทาง

เว็บไซต์ได้และยังสามารถรับข้อมูลข่าวสารโปรโมช่ันผ่านทางเว็บไซต์ 

 



4.1.1 ดา้นการพัฒนาเว็บไซต์ 

1) ส่วนของเจ้าของรา้น 

 

ภาพที่4.1 หนา้เข้าสู่ระบบ 

 จากภาพที่ 4.1 แสดงหน้าเข้าสู่ระบบ โดยผู้ใช้สามารถกรอกชื่อผู้ใช้งาน (Username) และ

รหัสผ่าน (password) เพ่ือเข้าสู่ระบบ 

 

 

 

 



 

ภาพที่4.2 หน้าจัดการสินคา้ 

 จากภาพที่4.2 แสดงหน้าข้อมูลสินค้ารายการสินค้า โดยเจ้าของสามารถจัดการเพิ่ม ลบ 

แก้ไขขอ้มูลรายการสนิค้าได้ 

 

 

 

 

 

 



 

ภาพที่4.3 หน้าแก้ไขสินค้า 

 จากภาพที่4.3 แสดงหน้าแก้ไขสินค้า โดยที ่ เจ ้าของร้านสามารถแก้ไข ชื ่อสินค้า 

รายละเอียดสินค้า ราคา ประเภทสนิค้า ภาพสนิค้า ลงิค์URLสำหรับซือ้สนิค้าได้ 

 

 

 

 



 

ภาพที4่.4 หน้าเพิ่มรายการสินค้า 

จากภาพที่4.4 แสดงหน้าเพิ่มสินค้า โดยที่เจ้าของร้านสามารถเพิ่ม ชื่อสินค้า รายละเอียด

สนิค้า ราคา ประเภทสนิค้า ภาพสนิค้า ลงิค์URLสำหรับซือ้สนิค้าได้ 

 

 

 



 

ภาพที่4.5 หน้าจดัการประเภทสินค้า 

 จากภาพที่4.5 แสดงหน้าประเภทสนิค้า โดยเจ้าของสามารถจัดการเพ่ิม ลบ แก้ไข

ข้อมูลประเภทสนิค้าได้ 

 

ภาพที่4.6 หน้าเพิ่มประเภทสินค้า 

จากภาพที่4.6 แสดงหน้าเพิ่มประเภทสนิค้า โดยที่เจ้าของรา้นสามารถเพ่ิมช่ือประเภทสนิค้าได้ 



 

ภาพที่4.7 หน้าแก้ไขประเภทสินค้า 

จากภาพที่4.6 แสดงหน้าแก้ไขประเภทสนิค้า โดยที่เจ้าของรา้นสามารถแก้ไขช่ือประเภทสนิค้าได้ 

 

 

ภาพที4่.8 หน้าจดัการข่าวสารโปรโมชั่น 

จากภาพที่4.8 แสดงหน้าโปรโมช่ันโดยเจ้าของสามารถจัดการเพ่ิม ลบ แก้ไขข้อมูลโปรโมช่ันได้ 



 

ภาพที4่.9 หน้าเพิ่มข่าวสารข้อมูลโปรโมชั่น 

จากภาพที่4.9 แสดงหน้าเพิ่มข่าวสารข้อมูลโปรโมชั่น โดยเจ้าของร้านสามารถเพิ่มชื่อ

โปรโมช่ัน รายละเอียดโปรโมช่ัน ภาพโปรโมช่ันได้ 

 

 



 

ภาพที่4.10 หนา้แก้ไขโปรโมชั่น 

จากภาพที่4.10 แสดงหน้าแก้ไขโปรโมชั ่น เจ ้าของร้านสามารถแก้ไขชื ่อโปรโมช่ัน 

รายละเอียดโปรโมช่ัน ภาพโปรโมช่ันได้ 



 

ภาพที่4.11 หน้าจัดการFAQ 

ภาพที4่.11 แสดงหน้าFAQ โดยเจ้าของรา้นสามารถเพ่ิม ลบ แก้ไขขอ้มูลคำถามคำตอบได้ 

 

 

 

 

 

 

 



 

ภาพที4่.12 หน้าแก้ไขคำถามและคำตอบ 

 จากภาพที่4.12 แสดงหน้าแก้ไขคำถามและคำตอบโดยเจ้าของร้านสามารถแก้ไขคำถาม

และคำตอบได้ 

 

ภาพที่4.13 หน้าเพิ่มFQAใหม ่

 จากภาพที4่.13 แสดงหน้าเพิ่มFQAใหม่โดยเจ้าของรา้นสามารถเพ่ิมคำถามและคำตอบได้ 

 



 

ภาพที4่.14 หนา้จัดการเกี่ยวกับ 

 ภาพที4่.14 แสดงหน้าเกี่ยวกับ โดยเจ้าของร้านสามารถเพ่ิม ลบ แก้ไขขอ้มูลหัวข้อ เนื้อหา

และรูปภาพได้ 

 

 

 

 

 

 



 

ภาพที4่.15 หน้าเพิ่มข้อมูลเกี่ยวกับ 

 ภาพที่4.15 แสดงหน้าเพิ่มเกี่ยวกับ โดยเจ้าของร้านสามารถเพิ่มข้อมูลหัวข้อ เนื้อหาและ

รูปภาพได ้

 

ภาพที4่.16 หน้าแก้ไขข้อมูลเกี่ยวกับ 

 ภาพที4่.16 แสดงหน้าแก้ไขเกี่ยวกับ โดยเจ้าของรา้นสามารถแก้ไขข้อมูลหัวข้อ เนื้อหาและ

รูปภาพได ้



 

ภาพที4่.17 หน้าจดัการบัญชีและข้อมูลผู้ใช ้

 จากภาพที่4.17 แสดงหน้าจัดการบัญชีและข้อมูลผู้ใช้ โดยเจ้าของร้านสามารถเพิ่ม ลบ 

แก้ไขขอ้มูลช่ือผู้ใช้ รหัสผ่าน บทบาท ช่ือ นามสกุล ที่อยู่ และเบอร์โทรศัพท์ได้ 

 



 

ภาพที4่.18 หน้าแก้ไขบัญชีและข้อมูลผู้ใช ้

 จากภาพที4่.18 แสดงหน้าจัดการบัญชีและขอ้มูลผูใ้ช้ โดยเจ้าของรา้นสามารถแก้ไข ข้อมูล

ช่ือผู้ใช้ รหัสผ่าน บทบาท ช่ือ นามสกุล ที่อยู่ และเบอร์โทรศัพท์ได้ 

 

 



 

ภาพที่4.19 หน้าเพิ่มบัญชีและข้อมูลผู้ใช ้

 จากภาพที4่.19 แสดงหน้าจัดการบัญชีและข้อมูลผู้ใช้ โดยเจ้าของร้านสามารถเพ่ิม ข้อมูล

ช่ือผู้ใช้ รหัสผ่าน บทบาท ช่ือ นามสกุล ที่อยู่ และเบอร์โทรศัพท์ได้ 

 

 



2) ส่วนของลูกค้า 

 

ภาพที4่.20 หน้าแรกของเว็บไซต ์

 จากภาพที4่.20 แสดงหน้าแรกของเว็บไซต์ โดยสามารถดูข่าวสารโปรโมช่ันได้เป็นต้น 

 



 

ภาพที่4.21 หน้ารา้นค้า 

 จากภาพที4่.21 แสดงหน้าร้านค้า โดยสามารถเลอืกดูสนิค้าและค้นหาสนิค้าที่ต้องการได้ 

 



 

ภาพที่4.22 หน้าสั่งซื้อสินค้า 

 จากภาพที่4.22 แสดงหน้าสั่งซื้อสินค้าโดยสามารถอ่านรายละเอียดสินค้าแล้วคลิกลิงค์

เพ่ือสั่งซื้อสินค้าตามแพลตฟอร์มที่ลูกค้าสะดวกได้ 

 

 

 



 

ภาพที่4.23 หน้าAbout 

 จากภาพที4่.23 แสดงหน้าAbout โดยสามารถศึกษาเร่ืองราวของแบรนด์ วิสัยทัศน์ของแบ

รนด์ กลุ่มเป้าหมายของแบรนด์  

 

ภาพที4่.24 หน้าคำถามที่พบบ่อย 



4.1.2 ดา้นการดำเนินธุรกิจ 

  1) เพ่ิมช่องทางการจำหน่อยบนแพลตฟอร์ม Tiktok 

 

ภาพที่4.25 ช่องทางการจำหน่อยบนแพลตฟอร์ม Tiktok 

 

 



  2) เพ่ิมช่องทางการจำหน่ายบนแพลตฟอร์ม Instagram 

 

ภาพที่4.26 ช่องทางการจำหน่ายบนแพลตฟอร์ม Instagram 

 

 

 



3) ติดตามและวัดผลโดยวัดผลจากผู้ติดตามของ Instagram และ Tiktok จากจำนวนผู้ติดตาม 300 

ผู้ติดตาม 

 

ภาพที4่.27 หน้าผู้ติดตาม Tiktok 

จากภาพที4่.27 นำยอดผูติ้ดตามของแพลตฟอร์ม Tiktok มาคิดเป็นเปอร์เซ็นต์ 

 

ภาพที4่.28 หน้าผู้ตดิตาม Instagram 



จากภาพที4่.28 นำยอดผูติ้ดตามของแพลตฟอร์ม Instagram มาคิดเป็นเปอร์เซ็นต์ 

 

ภาพที่4.29 วัดผลจากผูติ้ดตามของ InstagramและTiktok 

จากจำนวนผู้ติดตาม 300 ผู้ติดตาม 

 จากภาพที่4.29 พบว่าตลอด 4 เดือนที่ผ่านมามีผู ้ติดตามช่อง Instagram ทั้งหมด 903

ผู้ติดตาม ช่อง Tiktok มีผู้ติดตามทั้งหมด 1,103 ผู้ติดตาม  

 

 

 

 

 



4) เปรยีบเทียบข้อมูลยอดค่าคอมมิชช่ันสินค้าจาก Instagram จากระบบหลังบ้านของ Shopeeและ

เปรยีบเทียบข้อมูลยอดค่าคอมมิชช่ันสนิค้าจาก Tiktok shop 500 บาท 

 

ภาพที่4.30 รายได้ค่าคอมมิชชั่นจากระบบหลังบ้าน Shopee 

จากภาพที่ 4.30 จำนวนเงินในบิลที่ยังไม่ถึงยอดข้ันต่ำในการทำจ่าย (฿100.00) ยอดที่ค้าง

จากรอบที่ไม่ผ่านจะถูกสะสมและไปทบรวมเพ่ือทำจ่ายในรอบที่จำนวนเงินถึงยอดข้ันต่ำ 

 



 

ภาพที่4.31 รายได้ค่าคอมมิชชั่นจากระบบหลังบ้าน Tiktok 

 

 

 



 

ภาพที่4.32 เปรยีบเทียบข้อมูลยอดค่าคอมมิชช่ันสนิค้าจาก Instagram จากระบบหลังบ้านของ 

Shopeeและเปรยีบเทียบข้อมูลยอดค่าคอมมิชช่ันสนิค้าจาก Tiktok shop 500 บาท 

 จากภาพที่4.32 พบว่าตลอด4เดือนที่ผ่านมาช่อง Instagram มียอดค่าคอมมิชชั่นทั้งหมด 

713 บาท ช่อง Tiktok มียอดค่าคอมมิชช่ันทั้งหมด 814 บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



5) ติดตามและวัดผลจากยอดเข้าชมโพสและคลปิใน Instagram และ Tiktok จากจำนวนการเข้าชม 

    300 ผู้เข้าชมต่อเดอืน 

 
 

ภาพที่4.33 ตัวอย่างยอดเข้าชมจากระบบหลังบ้าน Instagram 

 



 
ภาพที่4.34 วดัผลจากยอดเข้าชมโพสและคลิปใน Instagram จากจำนวนการเข้าชม 300ผูเ้ข้าชม

ต่อเดอืน 

 จากภาพที่4.34 พบว่าช่วงเดือนมิถุนายนมีจำนวนผู้เข้าชมโพสและคลิป 565 ยอดดู เดือน

กรกฎาคมมีจำนวนเข้าชมโพสและคลิป 256 ยอดดู เดือนสิงหาคมมีจำนวนเข้าชมโพสและคลิป 

778 ยอดดู เดอืนกันยายนมีจำนวนเข้าชมโพสและคลิป 866 ยอดดู 

 

 

 

 

 

 

 

 



 
ภาพที่4.35 ตัวอย่างยอดเข้าชมจากระบบหลังบ้าน Tiktok 

 
ภาพที่4.36 วัดผลจากยอดเข้าชมโพสและคลิปใน Tiktok จากจำนวนการเข้าชม 300 ผู้เข้าชมต่อ

เดอืน 



 จากภาพที4่.36 พบว่าช่วงเดอืนมิถุนายนมีจำนวนผู้เข้าชมโพสและคลิป 291 ยอดดู เดอืน

กรกฎาคมมีจำนวนเข้าชมโพสและคลิป 373 ยอดดู เดอืนสงิหาคมมีจำนวนเข้าชมโพสและคลิป 

3,069 ยอดดู เดอืนกันยายนมีจำนวนเข้าชมโพสและคลิป 3,461 ยอดดู 

 

6) ติดตามและวัดผลจากผู้เข้าชมไลฟ์สด Instagram จากจำนวนการเข้าชม 100 ผู้ชมจากการไลฟ์

สดทั้งหมด 6 ครัง้ 

 
ภาพที4่.37 ตัวอย่างยอดเข้าชมไลฟ์สดจากระบบหลังบ้าน Instagram 

 



 
ภาพที4่.38 วัดผลจากผู้เข้าชมไลฟ์สด Instagram  

จากจำนวนการเข้าชม 100 ผู้ชมจากการไลฟ์สดทั้งหมด 6 ครัง้ 

 จากภาพที4่.38 พบว่าครัง้ที่ 1 มีผู้เข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 24 คน ครัง้ที ่2 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์

ทั้งหมด 25 คน ครัง้ที ่3 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 25 คน ครัง้ที ่4 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 

27 คน ครัง้ที ่5 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 34 คน ครัง้ที ่6 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 41 คน 

 

 

 

 

 

 

 

 



 7) ติดตามและวัดผลจากผูเ้ข้าชมไลฟ์สด Tiktok จากจำนวนการเข้าชม 300 ผู้ชมจากการ

ไลฟ์สดทั้งหมด 6 ครัง้ 

 

 
ภาพที่4.39 ตัวอย่างยอดเข้าชมไลฟ์สดจากระบบหลังบ้าน Tiktok 

 



 
ภาพที4่.40 วัดผลจากผูเ้ข้าชมไลฟ์สด Tiktok 

จากจำนวนการเข้าชม 100 ผู้ชมจากการไลฟ์สดทั้งหมด 6 ครัง้ 

 จากภาพที4่.40 พบว่าคร้ังที่ 1 มีผู้เข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 441 คน ครัง้ที ่2 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์

ทั้งหมด 2,200 คน ครั้งที่ 3 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 240 คน ครั้งที่ 4 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์

ทั้งหมด 337 คน ครัง้ที่ 5 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 275 คน ครัง้ที ่6 มีจำนวนเข้าชมไลฟ์ทั้งหมด 

4,500 คน 

 

 

 

 

 

 

 



7) ติดตามและวัดผลจากการโปรโมทคลิปใน Instagram และ Tiktok จากคลิปที่ทำการโปรโมท 

 
ภาพที่4.41 ตัวอย่างข้อมูลเชิงลึกในการโปรโมทคลปิใน Instagram 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่4.42 ตัวอย่างข้อมูลเชิงลึกในการโปรโมทคลปิใน Tiktok 



 
 

ภาพที4่.43 วัดผลจากการโปรโมทคลปิใน InstagramและTiktok 

จากคลิปที่ทำการโปรโมท 

จากภาพที่4.43 สีชมพูคือการโปรโมทใน Instagram มีผู ้ติดตามใหม่จากการโปรโมท 9 

ผู้ติดตามและมีการกดถูกใจ 33 ใจมียอดเข้าชม 1,726 ครั้ง สีแดงคือการโปรโมทใน Tiktok มี

ผู้ติดตามใหม่จากการโปรโมท 3 ผู้ติดตามและมีการกดถูกใจ 97 ใจมียอดเข้าชม 872 ครัง้ 

 

 

 

 

 



4.2 อภิปรายผล 

 มิติที1่ จากการเปรยีบเทียบทั้ง 4 กลยุทธ์ ได้แก่ การยิงแอดหรอืโฆษณา การทำคอนเทนต์ 

การจัดโปรโมช่ันและการไลฟ์สด พบว่าแต่ละกลยุทธ์มีข้อดแีละข้อเสียแตกต่างกัน การยิงแอดหรือ

โฆษณาเป็นกลยุทธ์ที่สามารถสร้างผลลัพธ์ได้รวดเร็วและเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้จำนวนมากใน

ระยะสัน้ โดยเฉพาะเมื่อตอ้งการขยายฐานลูกค้าหรือเพ่ิมการรับรูแ้บรนด์ทันที ข้อได้เปรียบหลักคือ

ความสามารถในการปรับแต่งกลุ่มเป้าหมายให้เหมาะสมตามลักษณะตลาด เช่น อายุ เพศ ความ

สนใจ ซึ่งช่วยให้ธุรกิจเข้าถึงลูกค้าที่มีแนวโน้มจะสนใจสินค้า/บริการโดยตรง แต่ข้อเสียคือมี

ค่าใช้จ่ายสูงและอาจไม่เหมาะสำหรับธุรกิจขนาดเล็กที่มีงบประมาณจำกัด อีกทัง้หากการต้ังค่าไม่

แม่นยำอาจทำให้เข้าถงึกลุ่มลูกค้าที่ไม่ตรงเป้าหมาย  

 การทำคอนเทนต์จากการใช้กระแสนิยมคือการที่คอนเทนต์สามารถกลายเป็น "ไวรัล" ได้

อย่างรวดเร็ว เพราะผู้ชมมักจะแชร์เนือ้หาที่ตรงกับความสนใจของพวกเขาในช่วงเวลาน้ันเช่น การ

ทำวิดโีอตามเทรนด์ TikTok หรือการใช้ฟิลเตอร์ใน Instagram ที่เป็นที่นิยมจากการสร้างปฏิสัมพันธ์

นี้คือการเพิ่มระดับการมีส่วนร่วม ซึ่งส่งผลให้คอนเทนต์มีความน่าสนใจมากขึ้นและได้รับการ

เผยแพร่ในวงกว้างผ่านการแชร์และการบอกต่อ การตอบสนองทันทีและการมีบทสนทนากับผู้ชม

ในคอมเมนต์ยังช่วยสร้างความผูกพันระหว่างผู้สร้างคอนเทนต์และผู้ชมมากขึ้น ดังน้ันการทำคอน

เทนต์ที่ผสมผสานกระแสนิยมและการปฏิสัมพันธ์จึงเป็นกลยุทธ์ที่สร้างผลกระทบในเชิงบวกต่อการ

ตัดสินใจซือ้ของผู้บรโิภค โดยเพ่ิมทั้งการเข้าถงึ การสร้างความไว้วางใจ และการเผยแพร่ในวงกว้าง

ผ่านการบอกต่อ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัยของสุภาวด ีปิ่นเจริญ และนิตนา ฐานติธนกร (2560) ที่

พบว่า ปัจจัยการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ด้านความบันเทิง การมีปฏิสัมพันธ์ ด้านกระแสนยิม 

ด้านการตอบสนองความต้องการมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการจองร้านอาหารผ่านโมไบล์

แอปพลิเคช่ันของผู้บรโิภคเพราะภาพหรือสื่อในรูปแบบของเสยีง จะช่วยทําให้ผู้บริโภคเข้าใจข้อมูล

และวิธกีารใช้งาน รวมถึงผู้ขายสามารถให้ขอ้มูลและตอบสนองความตอ้งการ ไขข้อสงสัยหรือตอบ

โต้บทสนทนาของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 

 การจัดโปรโมชั ่นสามารถกระตุ ้นยอดขายได้ทันทีในระยะสั ้น ทำให้เป็นกลยุทธ์ที ่มี

ประสิทธิภาพสูงในกรณีที่ต้องการสร้างยอดขายเร่งด่วนหรือดึงดูดลูกค้าใหม่เข้ามา แต่ข้อเสียคือ

อาจทำให้ธุรกิจมีกำไรลดลง และหากจัดโปรโมชั่นบ่อยครั้งอาจทำให้ลูกค้ารอซื ้อเฉพาะช่วง



โปรโมช่ันเท่าน้ัน ทำให้ลดความสำคัญของการสร้างมูลค่าของสินค้าในระยะยาว ซึ่งสอดคล้องกับ

ผลการวิจัยของ (ณัฐกานต์ กองแก้ม, 2559) ที่ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซือ้สินค้าและบริการของ

ผู้ใช้ Application Shopee ในประเทศไทย พบว่า ช่วงเวลาที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าได้มากที่สุด

คือช่วงที่แอปพลิเคชั่นมีโปรโมชั่นส่วนลดและในส่วนของการเลือกร้านค้า ผู้บริโภคใช้การดูรีวิว

สนิค้าจากผู้ซือ้ และยอดการกดติดตามของร้านค้าเป็นหลัก ในดา้นของโอกาสที่ผู้บริโภคเข้าไปซื้อ

สินค้า จะใช้ช่วงเวลาที่ตนเองว่างเข้าไปดูคลิปวิดีโอ หรือดู TikTok Live หากเจอสินค้าที่สนใจหรือ

ถูกใจก็จะทําการสั่งซื้อ หรือบางคร้ังการพบเห็นคลปิวิดโีอซํ้าๆ ก็ทําให้เกิดการอยากลองซื้อสินค้า

ได้  

 การไลฟ์สดเป็นกลยุทธ์ที่มคีวามโดดเด่นในดา้นการมสี่วนร่วมของลูกค้าแบบเรียลไทม์ ช่วย

ให้แบรนด์สามารถสื่อสารกับลูกค้าได้อย่างตรงไปตรงมา ทำให้ลูกค้ามีโอกาสเห็นสินค้าและ

ตัดสินใจซื้อได้ทันที อย่างไรก็ตามการไลฟ์สดต้องการการเตรียมพร้อมและการวางแผนที่ดี เพื่อ

ดึงดูดความสนใจของลูกค้าและสร้างยอดขาย แต่การไลฟ์สดจะได้ผลดีเมื่อแบรนด์มีฐานลูกค้าที่

ติดตามอยู่แล้วหรือมีผู้ชมเพียงพอ กลยุทธ์ที่ดีที่สุดจะขึ้นอยู่กับเป้าหมายของธุรกิจ หากต้องการ

ยอดขายทันที การจัดโปรโมชั่นและการไลฟ์สด อาจจะดีที่สุด แต่ถ้าเน้นการสร้างแบรนด์ในระยะ

ยาว การทำคอนเทนต์และการยิงแอดหรือโฆษณา จะมีประโยชน์มากกว่า 

 มิติที่2 ผลลัพธ์จากการวัดผลการตลาดในช่วง 4 เดือนที ่ผ่านมาแสดงให้เห็น การ

เปรยีบเทียบระหว่างช่องทาง InstagramและTiktok พบว่าทั้งสองแพลตฟอร์มมีความสำเร็จและการ

เติบโตในด้านต่าง ๆ ที ่แตกต่างกันไป เริ ่มจากจำนวนผู ้ติดตาม InstagramและTiktok โดยใน

ระยะเวลา 4 เดอืน Instagram มีผู้ติดตาม 903 คน ส่วน Tiktok มีผู้ติดตาม 1,103 คน แสดงให้เห็น

ว่า Tiktok มีการเติบโตที่รวดเร็วกว่าเล็กน้อย  

 ยอดค่าคอมมิชช่ันของทั้งสองช่องทางจะใกลเ้คียงกัน โดย Instagram ทำยอดได ้713 บาท 

และTiktok ได้ 814 บาท ซึ่งอาจสะท้อนถึงการที่ Tiktok สามารถสร้างรายได้ที่สูงกว่าในระยะเวลา

เท่ากัน แม้ยอดติดตามจะไม่แตกต่างกันมากนัก 

 เมื่อพิจารณาจากยอดการเข้าชมโพสต์และคลปิในแต่ละเดอืน Instagram มีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น

เร่ือย ๆ ในเดอืนสงิหาคมและกันยายน โดยมียอดดูสูงสุดที่ 866 ยอดดูในเดอืนกันยายน ในขณะที่ 

Tiktok มียอดเข้าชมที่พุ่งสูงขึน้อย่างชัดเจนในเดอืนสิงหาคมและกันยายน โดยเฉพาะเดือนกันยายน



ที่มียอดดูถึง 3,461 ยอดดู การเข้าถึงเนื้อหาใน Tiktok นั้นชัดเจนว่ามีความเป็นไวรัลและเข้าถึงได้

ง่ายกว่า Instagram ซึ่งส่งผลให้มกีารเข้าชมที่สูงกว่าในหลายเดอืน  

 นอกจากนี้ การไลฟ์สดของ Tiktok ก็มีผู้เข้าชมที่มากกว่า Instagram อย่างมาก โดยเฉพาะ

ครัง้ที่ 6 ที่มีผู้เข้าชมถึง 4,500 คน เมื่อเทียบกับ 41 คนใน Instagram  

 การโปรโมทคลิปก็เป็นอีกจุดที่น่าสนใจ Instagram สามารถสร้างผู้ติดตามใหม่ได้มากกว่า

จากการโปรโมทคลปิ 9 ผู้ติดตามเทียบกับ 3 ผู้ติดตามใน Tiktok แต่ Tiktok มีการกดถูกใจและการ

เข้าชมคลปิที่มากกว่าเล็กน้อย ซึ่งอาจชีใ้ห้เห็นว่าผู้ชมใน Tiktok มักจะมีส่วนร่วมกับเนื้อหามากกว่า 

ข้อมูลเหล่าน้ีแสดงให้เห็นว่าทั้งสองแพลตฟอร์มมีขอ้ดแีละข้อจำกัดของตน การใช้ประโยชน์จากทั้ง

สองช่องทางควบคู่กันอาจเป็นกลยุทธ์ที่ดีที่สุดในการสร้างฐานลูกค้าและการขายที่แข็งแกร่งขึ้น ซึ่ง

จะสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ ณัฐนันท์ สุขเจริญ (2564) ที่ศึกษาพฤติกรรมการใช้ส่ือสงัคมออนไลน์

ของผู้บรโิภค พบว่า TikTok มีความสามารถในการดึงดูดความสนใจและกระตุ้นการมีส่วนร่วมจาก

ผู้ใช้ได้มากกว่าพื ้นที่อื ่น ๆ เนื่องจากมีรูปแบบการนำเสนอที่สนุกสนานและไวรัลซึ่งสามารถ

เปรียบเทียบกับการที่ TikTok สามารถทำให้ยอดเข้าชมสูงขึ้นในช่วงเวลาที่รวดเร็วและการเข้าถึง

เนือ้หาของ TikTok ที่มีจำนวนสูง 

 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 


