
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เครื ่องมือและวรรณกรรมที่เกี ่ยวข้อง  

จากการศึกษาและจัดทำโครงงานเรื่องการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดในการ

โพสต์คลิปวิดิโอกับการไลฟ์สดด้วยแพลตฟอร์ม TikTok กรณีศึกษาหมูแปรรูปร้านครัวแม่พิม  

มีการศึกษาค้นควา้หาข้อมูล เก็บรวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและเครื่องมอื รวมท้ังข้อมูลท่ีเกีย่วข้อง

กับหัวข้อโครงงานท่ีต้องการศึกษา โดยข้อมูลท่ีนำมาศึกษาจะใช้เพื่อสนับสนุนโครงงานดังนี้ 

2.1  แนวคิดที ่เก ี ่ยวข้อง 

 แนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกบัการจัดทำโครงงานในครั้งนีจ้ะมุ่งเนน้การใช้กลยุทธ์ทางการตลาด

ในการโพสต์คลิปวิดีโอกับการไลฟ์สดบนแพลตฟอร์ม TikTok โดยพิจารณาจากผลลัพธ์      

ด้านยอดขายและการเปรียบเทียบประสิทธิภาพระหว่างการโพสต์คลิปวิดีโอกับการไลฟ์สด    

เป็นหลัก การใช้กลยุทธ์ดังกลา่วจะช่วยเพิม่การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายอย่างกวา้งขวาง และสร้าง

ความน่าสนใจให้ก ับแบรนด์ได ้อย่างมีประสิทธิภาพ การโพสต์คลิปวิด ีโอจะช่วยเจาะ

กลุ่มเป้าหมายที่กว้างข้ึน ด้วยการสร้างคอนเทนต์ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจจากผู้ชม เช่น    

การใช้แฮชแท็กที ่เก ี ่ยวข้อง การใส่คำอธิบายที ่น ่าสนใจ และการออกแบบภาพหน้าปก               

ท่ีสะดุดตา ซ่ึงท้ังหมดนีจ้ะช่วยใหค้ลิปวิดีโอเป็นท่ีนิยมและสร้างกระแสได้ดี นอกจากนี้การ

โพสต์คลิปวิดีโอยังสามารถวัดผลลัพธ์ได้อย่างแม่นยำ ทั ้งจากยอดวิว และการตอบสนอง      

จากผู้ชม ในขณะท่ีการไลฟ์สดจะเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยสร้างปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมายได้แบบ

เร ียลไทม์ โดยสามารถตอบคำถาม และรับฟังความคิดเห็นจากผู้ชมได้ทันที ซึ ่งสร้างความ

ใกล้ชิด และความสัมพันธ์ท่ีมีคุณค่ากับกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน การไลฟ์สดยังสามารถกระตุ้น

ความสนใจได้ดี และทำให้แบรนด์ได้รับการจดจำจากกลุม่ลูกค้าได้อย่างรวดเรว็ การวิเคราะห์

ความถี่และปริมาณการโพสต์คลิปวดิีโอกบัการไลฟ์สดจะช่วยใหเ้ข้าใจว่าการเลือกใช้กลยุทธ์ใด

มีผลต่อความสำเร็จของธุรกิจมากท่ีสุด รวมถึงการทดสอบฟีเจอร์ต่าง ๆ ของ TikTok เพื่อดู

ผลลัพธ์ท่ีได้จากแต่ละกลยุทธ์  

 นอกจากนีย้ังสามารถใช้ท้ังสองกลยุทธ์ร่วมกันได้ โดยการโพสต์คลิปวิดีโอเพื่อสร้าง

คอนเทนต์ท่ีมีความคิดสร้างสรรค์และแสดงไลฟ์สไตล์ท่ีเป็นธรรมชาติ ซ่ึงจะช่วยดึงดูดความ

สนใจจากกลุม่เป้าหมาย และยังสร้างกระแสตามมาหลังจากนัน้การใช้คลิปวิดีโอท่ีมีความนิยม
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แล้วสามารถใช้เป็นฐานในการโพรโมตการไลฟ์สด เพื ่อสร้างปฏิส ัมพันธ์ที ่ดียิ่งขึ ้น ทำให้         

การโพรโมตสินค้า การบริการมีความต่อเนือ่ง และมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน การนำกลยุทธ์ท้ัง

สองมาวิเคราะหอ์ย่างละเอียด จะช่วยใหแ้บรนด์สามารถเลือกใช้กลยุทธ์ท่ีใหผ้ลลัพธ์สูงสุดใน

ด้านยอดขายและการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2.2  ทฤษฎีที ่เก ี ่ยวข้อง 

2.2.1  ทฤษฎีการสื ่อสารการตลาด (Marketing Communication Theory)  

เป็นทฤษฎีท่ีอธิบายกระบวนการสือ่สารระหวา่งองค์กรกบัผู้บริโภค โดยพิจารณา

จากปัจจัยต่าง ๆ เช่น กลยุทธ์การสื่อสาร ช่องทางการสื่อสาร และผลลัพธ์ของการสื่อสาร    

การโพสต์คลิปวิดีโอกับการไลฟ์สดเป็นกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดประเภทหนึ่ง โดยแต่ละ      

กลยุทธ์มีข้อดีและข้อเสียที ่แตกต่างกันไป การโพสต์คลิปวิด ีโอมีข้อดีคือสามารถวางแผน  

เนือ้หาล่วงหน้าได้ สามารถแก้ไขเนือ้หาได้ก่อนเผยแพร่ และสามารถวัดผลประสิทธิภาพได้ 

อย่างไรก็ตามการใช้เวลาในการสร้างสรรค์คอนเทนต์นาน ๆ  และต้องใช้ความพยายามในการ

โพรโมตคอนเทนต์ การไลฟ์สดมีข้อดีคือสามารถโต้ตอบกับกลุ่มเป้าหมายได้แบบเรียลไทม์ 

สามารถสร้างความรู ้ส ึกใกล้ชิดก ับกลุ ่มเป้าหมายได้ และสามารถดึงดูดความสนใจ

กลุ่มเป้าหมายได้มากกว่า  

2.2.2  ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บร ิโภค (Consumer Behavior Theory)  

เป็นทฤษฎีท่ีอธิบายพฤติกรรมของผู้บริโภคในการซ้ือสินค้าหรือบริการโดย

พิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ  เช่น ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยจิตวิทยา และปัจจัย

สิ่งแวดล้อม ผู้บริโภคในปัจจุบันมีพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไป โดยใหค้วามสำคัญกับประสบการณ์

และความมีส่วนร่วมมากขึ้น การไลฟ์สดเป็นกลยุทธ์ที ่สอดคล้องกับพฤติกรรมผู ้บริโภคใน

ปัจจุบัน เนื่องจากสามารถสร้างประสบการณ์และการมีส่วนร่วมกับผู้บริโภคไดแ้บบเรียลไทม์

หรือบริการผ่านช่องทางออนไลน์ 

2.2.3  ทฤษฎีการตลาดดิจิทัลบนแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย (Social Media Digital 

Marketing Theory)  

เป็นทฤษฎีท่ีอธิบายหลักการและแนวทางในการทำการตลาดผ่านแพลตฟอรม์

โซเชียลมีเดีย โดยพิจารณาจากปัจจัยต่าง ๆ  เช่น พฤติกรรมการใช้งานโซเชียลมีเดีย เครื่องมือ

และฟังก์ชันของโซเชียลมีเดีย กลยุทธ์การตลาดบนโซเชียลมีเดีย TikTok เป็นแพลตฟอร์ม

โซเชียลมีเดียท่ีได้รับความนิยมอย่างมาก โดยผู้ใช้งานส่วนใหญ่เป็นกลุ่มวัยรุ่น และวัยทำงาน  

ซึ ่งให้ความสำคัญกับคอนเทนต์ที่สร้างสรรค์และน่าติดตาม การวางแผนกลยุทธก์ารตลาด   
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บน TikTok จึงควรคำนึงถึงพฤตกิรรมการใช้งานของกลุม่เป้าหมายนี ้โดยอาจใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ 

เช่น การใช้แฮชแท็ก การใช้อินฟลูเอนเซอร์ หรือการร่วมมือกับแบรนด์อ่ืน ๆ 

 2.2.4  ทฤษฎีการประยุกต์ใช้ว ิด ีโอในการโฆษณาเพื ่อทำการตลาด  

  วิดีโอเป็นสื่อท่ีมีประสิทธิภาพสูงในการสื่อสาร เนื่องจากสามารถดึงดูดความ

สนใจของผู้ชมได้ดี ถ่ายทอดข้อมูลได้อย่างกระชับ และสร้างความเข้าใจได้อย่างรวดเรว็ การใช้

วิดีโอช่วยเพิ่มความน่าสนใจใหก้ับเนือ้หา ทำใหผู้้ชมสามารถรับสารได้ง่าย และมีอารมณ์ร่วม

มากข้ึน รวมไปจนถึงมีข้อได้เปรียบในเรื่องของความยืดหยุ่นด้านการใช้งาน เราจึงสามารถนำ

วิด ีโอไปปรับใช้ได้กับทุกวัตถุประสงค์ทางการตลาด เช่น ต้องการนำเสนอสินค้าใหม่ให้กับ

กลุ่มเป้าหมายที่ยังไม่รู้จักสินค้า เราอาจเลือกใช้วิดีโอสั้น ๆ ท่ีมีลักษณะกระตุ้นความสนใจได้

เป็นอย่างดีในการแนะนำสินค้าและบริการ ต้องการอธิบายรายละเอียดสินค้า เพื ่อให้

กลุ่มเป้าหมายเข้าใจข้อมูลสินค้ามากข้ึน เราอาจทำวิดีโอสาธิตวิธีการใช้สินค้าอย่างละเ อียด 

เพื่อช่วยตอบข้อสงสัยของลูกค้า และต้องการสร้างแรงจูงใจเพื่อปิดการขายกับกลุ่มเป้าหมาย  

ท่ียังลังเลว่าจะซ้ือสินค้าดีหรือไม่ เราอาจทำวิดีโอเป็น Info Motion สั้น ๆ  เพื่อแนะนำโพรโมชัน

ของธุรกิจ เป็นต้น 

 2.2.5  ทฤษฎีเทคนิคการเพิ ่มยอดขาย ดึงด ูดลูกค้าจากการไลฟ์สด 

  นอกจากการทำคลิปขายของแบบสั้น ๆ หรือการสร้างคอนเทนต์ใหน้่าสนใจ

แล้ว TikTok ยังรองรับการไลฟ์สดขายของใน TikTok ท้ังยังเพิ่มความสะดวกสบายด้วยระบบ

การใช้งานท่ีตอบโจทย์ ท้ังการกดคำสั่งซ้ือในตะกร้าท่ีร้านค้าปักไว้ และยังรองรับการชำระเงิน  

ที ่หลากหลาย นอกจากนี ้ยังมีฟิลเตอร์สวย ๆ  เพิ ่มความมั่นใจให้กับพ่อค้าแม่ค้าอีกด้วย              

1) การเลือกเวลาไลฟ์สดอย่างเหมาะสม ช่วงเวลาไลฟ์สดเป็นสิ ่งสำคัญ แนะนำให้เช็กว่า

ช่วงเวลาไหนที ่ล ูกค้าเข้ามาดูช่อง กดใจสินค้ามากที ่ส ุด หรือโพสต์ส ินค้าพร้อมระบุวันท่ี        

และเวลาท่ีไลฟ์สดในโพสต์นั้น ๆ 2) เตรียมสัญญาณอินเทอร์เน็ตใหพ้ร้อม นอกจากอุปกรณ์

สำหรับการไลฟ์สด และสินค้าแล้วสัญญาณอินเทอร์เน ็ต หรือ Wi-Fi เป็นอีกสิ ่งที ่ต้อง

เตรียมพร้อมใหด้ี 3) เตรียมสคริปต์การพูดใหพ้ร้อม การมีสคริปต์ในมือช่วยใหก้ารไลฟ์ราบรื่น

มากข้ึน สร้างบรรยากาศใหส้นุกสนาน การสร้างเสียงหัวเราะและรอยยิม้ใหก้ับลูกค้า เป็นอีก

สิ่งท่ีช่วยสร้างความประทับใจ ท่ีสำคัญอย่าปล่อยใหไ้ลฟ์เงียบเด็ดขาด ทักทายคนดูท่ีเข้ามาใหม ่

อ่านชื ่อล ูกค้า และตอบคำถามของคนดูอย่างสม่ำเสมอ 4) ด ึงด ูดลูกค้าดว้ยส่วนลดพิเศษ       

อีกหนึ่งสิ่งท่ีช่วยดึงดูดลูกค้าได้ดีคือ การไลฟ์สดพร้อมแจกของขวัญพิเศษต่าง ๆ  เช่น ส่วนลด

ค่าสินค้า จัดส่งฟรี ของแถม ฯลฯ 5) จัดวางสินค้าให้เด่น และควรมสีินค้าตัวจริงอยู ่ในมือ 

แน่นอนว่าการสต็อกสนิคา้ด้วยตัวเอง ช่วยใหลู้กค้าเกดิความไว้วางใจว่าจะไดร้ับสนิคา้ในเรว็วนั 
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และท่ีสำคัญควรวางสินค้า หรือนำเสนอสินค้าใหเ้ด่นชัด เพื่อเพิ่มการตัดสินใจให้กับคนซ้ือ              

6) ไลฟ์อย่างสม่ำเสมอการไลฟ์สดอย่างต่อเนือ่ง และมีเวลาท่ีชัดเจน ช่วยใหลู้กค้าเกา่เข้ามาซ้ือ

สินค้าได้ง่าย อีกท้ังยังเป็นการเพิ่มฐานลูกค้าใหม่ใหก้ับร้านอีกด้วย ท่ีสำคัญหากมีการเปลี่ยน

วันเวลาไลฟ์สด ควรแจ้งลกูคา้ใหท้ราบภายในไลฟ์ 7) ตั้งช่ือไลฟ์สดใหน้า่สนใจ การเรียกคนดใูห้

เข้าไลฟ์ด้วยการตั้งช่ือ เป็นอีกทริกสำคัญท่ีช่วยมัดใจได้ดี แนะนำตั้งช่ือไลฟ์ใหโ้ดนใจหรือแปะ

โพรโมชันสุดพิเศษเป็นช่ือไลฟ์กน็่าสนใจไม่เบา เช่น วันนีม้ีสินค้าเข้าใหม่รบัส่วนลด 50% สินค้า

ซ้ือ 1 แถม 1 เป็นต้น 

2.3  วรรณกรรมที ่เก ี ่ยวข้อง 

ทัศนคติของผู้บริโภคที่ม ีต่อการสื ่อสารทางการตลาดของธุรกิจผ่านแอปพลิเคชนั 

TikTok 

 นวรัตน์ ลัคนากุล (2020) ได้ทำการวิจัยเรื่องทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการสื่อสาร

ทางการตลาดของธุรกิจผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ท่ีปัจจุบันในประเทศไทย แอปพลิเคชัน TikTok    

มีแนวโน้มการเติบโตของผู้ใช้งานเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่องทำให้ผู้ประกอบการเห็นโอกาสในเ ชิง

ธุรกิจ งานวิจัยช้ินนีจ้ึงมีจุดประสงค์ในการศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการสื่อสารทาง

การตลาดของธุรกิจผ่านแอปพลิเคชัน TikTok งานวิจัยนี ้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้การ

สัมภาษณ์ในเชิงลึก โดยศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างคือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีการใช้งานแอปพลิเคชัน 

TikTok และกลุ ่มผู้ประกอบการที่มีการทำการสื ่อสารทางการตลาดในแอปพลิเคชัน TikTok   

โดยนำเสนอผลสรปุการวิจยัในรูปแบบการพรรณนาเชิงวิเคราะห ์ผลการวิจัยพบวา่ทัศนคตขิอง

ผู้บริโภคท่ีมีต่อการสื่อสารทางการตลาดของธุรกิจผ่านแอปพลิเคชัน TikTok มีความสัมพันธ์

และเป็นไปในทิศทางสอดคล้องกันผ่านกลยุทธ์ 3 ด้าน ได้แก่ การโฆษณาท่ีมีรูปแบบความคิด

สร้างสรรค์ เช่น การใช้เครื่องมือภายใน TikTok การใช้ผู้มีอิทธิพลระดับต่ำ หรือบุคคลท่ัวไปใน

การรีวิว การสื่อสารภาพรวมเนือ้หาท่ีดึงดูดใจ ทำใหก้ลุ่มตัวอย่างไม่เลื่อนข้ามโฆษณา ส่งผล

ต่อการรับรู้เชิงบวกต่อโฆษณาภายใน TikTok กลยุทธ์การขายโดยพนักงานขาย โดยโฆษณา

ด้วยข้อมูลท่ีชัดเจน เน้นการใหค้ำสำคัญตอ่การรบัรู้ช่องทางการเข้าถึงสินค้า โดยกลุ่มตัวอย่าง

สามารถจดจำนึกถึงแบรนด์ได้ ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือและการบริโภคสินค้า หรือบริการใน

อนาคต กลยุทธ์การตลาดทางตรงและการตลาดบนดิจิทัลท่ีผู้ประกอบการนำสิ่งท่ี ผู้บริโภค  

ถามหรือแสดงความเห็นมาสร้างสรรค์เป็นโฆษณาเพื่อสื่อสารกลับต่อผู้บริโภคโดยตรง ทำให้

กลุ่มตัวอย่างรู้สึกอยากใหค้ำแนะนำ และแสดงออกความเห็นเพิ่มเติมในคลิปวีดีโอเพราะรู้สึก

ถ ึงการมีส่วนร่วมและการเป็นส่วนหนึ ่งกับแบรนด์มากขึ้น ทั ้งนี้หากผู้ประกอบการสามารถ

เข้าใจและนำทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมตี่อกลยุทธ์การสือ่สารทางการตลาดท่ีได้มาใช้วิเคราะหผ์ล
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ตอบรับจะนำไปสู่การพัฒนากลยุทธ์ให้มีความสอดคล้องกับทัศนคติผู ้บริโภคได้ดียิ ่งขึ ้น        

และส่งผลใหก้ารสื่อสารทางการตลาดภายในแอปพลิเคชัน TikTok เกิดประสิทธิภาพมากข้ึนใน

อนาคต 

 จากงานวิจัยดังกล่าวมีความสำคัญต่อโครงงานของผู้จัดทำวิจัยมาก เพราะสามารถ

นำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ใหม้ี

ความสอดคล้องกับทัศนคติของผู้บริโภคไดด้ียิ่งข้ึน โดยเน้นความสรา้งสรรค์ข้อมูล และความมี

ส่วนร่วมของผู้บริโภค เพื่อใหก้ารสื่อสารทางการตลาดเกิดประสิทธิภาพมากข้ึนในอนาคต 

 ปัจจัยที ่ม ีอิทธ ิพลต่อความตั้งใจในการซื ้อซ ้ำผ่านแอปพลิเคชัน TikTok 

 ณิชาภัทร กิ่งใบสมบูรณ์ (2022) ได้ทำการวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจใน

การซ้ือซ้ำผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ีเปลี่ยนไปของผู้บริโภคยุคใหม่ท่ีใช้

ชีว ิตออนไลน์มากขึ ้น ซึ ่งปฏิเสธไม่ได้ว่าจากผลกระทบของการแพร่ระบาดของโควิด-19          

ได ้ส ่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ต่างระมัดระวังในการใช้จ่ายมากขึ้น จนสง่ผล

กระทบใหเ้กิดการปรับตัวและการเปลี่ยนแปลงสู่วิถีการบริโภคแบบวิถีใหม่ ทำใหแ้บรนด์ต่าง

ต้องปรับกลยุทธ์ธุรกิจในการรับมือกับการเปลี่ยนแปลงนี ้ ซ่ึงหนึ่งในกลยุทธ์สำคัญท่ีจะเป็น

จุดเริ่มต้นความสำเร็จของการทำการตลาดบน TikTok คือการทำความเข้าใจกับธรรมชาติของ

แพลตฟอร์มและพฤติกรรมของผู้ใช้ TikTok เพื่อสร้างการจดจำ และต่อยอดสู่การขายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ดังนั้นเพื่อทำความเข้าใจพฤติกรรมของผู้บรโิภคนี ้ผู้วิจัยจึงได้ทำการศึกษาปัจจยั

ที ่ม ีอิทธิพลต่อความตั ้งใจในการซื ้อซ้ำผ่านแอปพลิเคชัน TikTok โดยได้ประยุกต์ใช้แนวคิด

พฤติกรรมการซื ้อของผู ้บริโภค แนวคิดแรงจูงใจพฤติกรรมการซื ้อออนไลน์ของผู้บรโิภค 

แนวคิดข้ันตอนการซ้ือของลูกคา้และแนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซ้ือซ้ำ ผลการวิจัยพบว่า 

การตลาดออนไลน์ด้วยคอนเทนต์วิดีโอสั้นมีอิทธิพลเชิงบวกต่อความตั้งใจในการ ซ้ือซ้ำผ่าน

แอปพลิเคชัน TikTok มากที ่สุด รองลงมาคือทัศนคติต่อการซื้อสินค้าออนไลน์ แรงจูงใจใน    

การซ้ือและการคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงในการซ้ือตามลำดับ ส่วนการเรียนรู้เชิงประสบการณ์ 

การรับรู ้เก ี่ยวกับแบรนด์และวัฒนธรรมนั ้น ไม่มีอิทธิพลต่อความตั ้งใจในการซื ้อซ้ำผ่าน             

แอปพลิเคชัน TikTok 

 จากงานวิจัยดังกล่าวมีความสำคัญต่อโครงงานของผู้จัดทำวิจัยมาก เพราะสามารถ

นำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดบน TikTok ใหม้ีความสอดคล้องกับปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อความตั้งใจในการซ้ือซ้ำ เพื่อใหป้ระสบความสำเร็จในการกระตุ้นยอดขาย และสร้าง

การรับรู้ท่ีดีต่อธุรกิจ 
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 ปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้าผา่นการไลฟ์สตรีมมิง่บน

แพลตฟอร์ม TikTok ของกลุ่มประชากรไทยเจนเนอเรชนัซีในสินค้าประเภทความงาม และการ

ดูแลส่วนบุคคล  

 ณัฐกมล สุมงคล (2022) ได้ทำการวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือแบบ

ไม่ได้วางแผนล่วงหน้าผ่านการไลฟ์สตรีมมิ่งบนแพลตฟอร์ม TikTok ของกลุ่มประชากรไทย   

เจนเนอเรชันซีในสินค้าประเภทความงาม และการดูแลส่วนบุคคลมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจัยที ่ส ่งผลต่อพฤติกรรมการซื ้อแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้าผ่านการไลฟ์สตรีมมิ ่งบน

แพลตฟอร์ม TikTok โดยศึกษาปัจจัย 3 ปัจจัยหลัก ได ้แก่ ปัจจัยคุณค่าเชิงอรรถประโยชน์ 

(Utilitarian value) ปัจจัยคุณค่าเชิงสุนทรียรส (Hedonic value) และปัจจัยด้านความเสี่ยงท่ี

ผู้บริโภครับรู้ (Perceived risk) จากผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 160 คน พบว่าความสะดวกใน

การประเมิน (Evaluation convenience) มีอิทธิพลสูงสุดต่อการซื ้อสินค้าประเภทความงาม    

และการดูแลส่วนบุคคล แบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้า (Online impulsive buying) รองลงมาคือ

ความเพลิดเพลินที ่รับรู ้ (Perceived enjoyment) ความเสี ่ยงที ่รับรู ้ด้านเวลา (Time risk)      

ความสะดวกในการชำระเงิน (Transaction convenience) ปฏิส ัมพันธ์ทางสังคม (Social 

interaction) และอารมณ์ด้านความช่ืนชม (Admiration emotion) ตามลำดับ โดยงานวิจัยฉบับนี้

มีประโยชน์ต่อผู้ท่ีทำการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือแบบไม่ได้วางแผนล่วงหน้าผ่านการ

ไลฟ์สตรีมมิ ่งและผู้ประกอบการร้านค้าบนแพลตฟอร์ม  TikTok อย่างไรก็ตามงานวิจัยนี ้มี

ข้อจำกัดในการศึกษา เช่น การกำหนดลักษณะหรือขนาดของร้านค้าท่ีทำการไลฟ์สตรีมมิ่ง      

ที ่ชัดเจนเนื่องจากความสามารถในการไลฟ์สตรีมมิ่ง ของแต่ละร้านค้ามีความแตกต่างกัน 

งานวิจัยครั้งถัดไปควรมีการกำหนดลักษณะดังกล่าวใหชั้ดเจน เพื่อท่ีกลุ่มตัวอย่างจะสามารถ

นึกถึงสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนขณะท่ีรับชมไลฟ์สตรีมมิ่ง ของร้านค้าท่ีกำหนดได้อย่างชัดเจน  

 จากงานวิจัยดังกล่าวมีความสำคัญต่อโครงงานของผู้จัดทำวิจัยมาก เพราะสามารถ

นำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพื ่อกระตุ ้นพฤติกรรมการซื ้อแบบไม่ได้

วางแผนล่วงหน้า โดยใหค้วามสำคัญกับปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

 ศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั Shopee ในกรงุเทพมหานคร  

 ชลลดา จำเริญ (2020) ได้ทำการวิจัยเรื่องศึกษาพฤติกรรมการซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่าน

แอปพลิเคชัน Shopee ในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์หลัก 2 ข้อ คือ 1) เพื่อเปรียบเทียบ

กลยุทธ์การบริหารงานของ Shopee Lazada และ JD CENTRAL ท้ัง 7 กลยุทธ์ ได้แก่ กลยุทธ์

การตลาดผ่านโซเชียล, กลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ, กลยุทธ์การตลาดแบบร่วมมือ, กลยุทธ์

การตลาดผ่านการค้นหา, กลยุทธ์การตลาดแบบช่วยขาย, กลยุทธ์การตลาดผ่านผู้มีอิทธิพล
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ทางความคิดและกลยุทธ์การตลาดผ่านเทคโนโลยี 2) เพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee โดยใช้แบบสอบถามเพื่อเก็บข้อมูล มีกลุ่มตัวอย่างคือ 

ผู ้ใช้บร ิการแอปพลิเคชัน Shopee เฉพาะคนไทยในกรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน            

ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างท่ีเก็บข้อมูลส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีโสด อายุเฉลี่ย 21-30 ปี 

มีรายได้ 30,001 บาทข้ึนไป ท่ีนิยมเข้าใช้บริการแอปพลิเคชัน Shopee 1-2 ครั้งต่อเดือนโดย

เป็นหมวดเสื ้อผ้า เคร ื ่องแต่งกายและใช้จ่าย 300-500 บาทต่อครั้ง มีการชำระเงินผ่าน

โทรศัพท์มือถือ ส ่วนของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งกระทบเชิงบวกต่อระดับการ

ตัดสินใจซื ้อสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน Shopee ของผู ้บร ิโภคมี 3 ปัจจัยคือ ด ้านผลติภัณฑ์      

ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและด้านการยอมรับเทคโนโลยี ส่วนของลักษณะประชากรศาสตร์ 

พบว่า อายุ อาชีพ รายได้และสถานภาพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อระดับการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน Shopee ที ่แตกต่างกัน ท้ายสุดนี้ข้อเสนอแนะที่ม ีต ่อ Shopee        

คือพัฒนาช่องทางชำระเงินผ่านสกุลเงินดิจิทัลเพื ่อเพิ ่มข้อได้เปร ียบเชิงกลยุทธ์ต่อคู ่แข่ง       

และการปรับตัวใหส้อดรับกับรูปแบบการเงินท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

 จากงานวิจัยดังกล่าวมีความสำคัญต่อโครงงานของผู้จัดทำวิจัยมาก เพราะสามารถ

นำมาประยุกต์ใช้ในการพัฒนาธุรกิจ เข้าใจผู้บริโภคและสร้างกลยุทธ์ท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง ข้อมูล

เชิงลึกจากงานวิจัยนีย้ังสามารถนำไปใช้ประโยชน์ในการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภคในยคุดิจิทัล

เพิ่มเติมได้ 

 ปัจจัยทีส่่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซื้อสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทางออนไลน์ 

Lazada ในช่วงโควิด-19 

 วรรษมน คล้ายสุวรรณ (2021) ได้ทำการวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืก

ซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทางออนไลน์ Lazada ในช่วงโควิด-19 โดยในปี 2564 ผู้คนใน

สังคมมีการใช้สื่อสังคมออนไลนก์ันอย่างแพร่หลาย เป็นสิ่งท่ีช่วยอำนวยความสะดวกตอ่การใช้

ชีว ิตประจำวันจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ทำให้พฤติกรรมผู ้บริโภค

เปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก รัฐบาลมีการออกมาตรการปิดสถานท่ีต่าง ๆ  มีการเว้นระยะหา่งทาง

สังคม ผู้บริโภคจึงมีการกักตุนซ้ือสินค้ามากข้ึน โดยเฉพาะสินค้าอุปโภคบริโภค FMCG และมี

การใช้ช่องทางออนไลน์สำหรับสั่งซ้ือสินค้ามากข้ึน งานวิจัยฉบับนีม้ีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา

ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทางออนไลน์ Lazada 

ในช่วงโควิด-19 โดยศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุและรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7 ด ้าน ได้แก ่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ปัจจัยด ้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยด้านบคุลากร 
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ปัจจัยด้านกระบวนการ และปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ เพื่อใช้เป็นแนวทางผู้ประกอบการ

ในการกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื ่อสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ Lazada ในช่วงโควิด-19 มี 5 ปัจจัย คือปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านกายภาพ         

และกระบวนการ ปัจจัยด้านความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด

ด้วยการลดราคาและรีวิวสินค้า ปัจจัยด้านบุคลากรและการบรกิาร ส่วนปัจจยัด้านการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์และปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ อาชีพ 

ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าประเภท FMCG ผ่านช่องทางออนไลน์ Lazada ในช่วง 

โควิด-19 

 จากงานวิจัยดังกล่าวมีความสำคัญต่อโครงงานของผู้จัดทำวิจัยมาก เพราะช่วยใหเ้ข้า

ใจความต้องการของผู้บริโภค และสามารถกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีตรงจุด เพื่อเพิ่ม

โอกาสในการขายสินค้า เพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขันและตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2.4  เคร ื ่องมือในการทำโครงงาน  

 2.4.1  เคร ื ่องมือ Business Model Canvas  

  Business Model Canvas  คือเครื ่องมือเชิงกลยุทธ์ที ่ผู ้ประกอบการธุรกิจ 

สามารถนำมาใช้เพื่อวิเคราะห ์และสื่อสารรูปแบบการดำเนินงานของธุรกิจใหก้ับบุคคลภายใน

องค์กรได้เข้าใจอย่าลึกซ้ึง โดยมกีารวิเคราะหอ์งค์ประกอบ 9 ส่วน ได้แก่ 

  2.4.1.1  การแบ่งกลุ่มลูกค้า (Customer Segments) และรู้จักลูกค้าของตนเอง 

จะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการสื่อสารของธุรกิจได้มากข้ึน ซ่ึงสามารถทำการแบ่งกลุ่มลูกค้า

ตามพฤติกรรม เพศ อายุ อาชีพ รายได้  

  2.4 .1 .2  ค ุณค่า (Value Proposit ions)  จ ุด เด ่นของสินค้าและบริการ                 

ในเครื่องมือ Business Model Canvas มีความหมายคือ การวิเคราะหห์าจุดเด่นให้กับสินค้า  

และบริการของธุรกิจ โดยธุรกิจต้องกลับมามองว่าสินค้าและบริการของตนเองนั้น มีจุดเด่น

อย่างไร ช่วยแก้ไขปัญหาของผู้บริโภคได้หรือไม่ ท่ีสำคัญยังต้องวิเคราะหต์่อไปอีกว่าแล้วธุรกิจ

ของตนต่างจากคู่แข่งขันอย่างไร เพื่อใหไ้ด้จุดเด่นของธุรกิจได้ท่ีแม่นยำ และนำไปพัฒนาต่อ

ยอดได้ในอนาคต 

  2.4.1.3  ช่องทาง (Channels) นำเสนอผลิตภัณฑ์หรือบริการ และวิธีการส่ง

มอบคุณค่าใหก้ับลูกค้า รวมท้ังการจำหน่ายสินค้าและบริการท้ังออนไลน์ ออฟไลน์ ซ่ึงการ
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เล ือกช่องทางการสื่อสารและจำหน่ายสินค้าขึ ้นอยู่กับกลุ ่มลูกค้าเป้าหมาย ประเภทของ

ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีบริษัทนำเสนอ และทรัพยากรท่ีมีในบริษัท 

  2.4.1.4  ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) การใหลู้กค้าสมัคร

สมาชิก การให้ความช่วยเหลือด้านข้อมูล ผลิตภัณฑ์ หรือกระทั ่งบร ิการหลังการขาย          

การให้บริการแบบเชื่อมต่อถึงกันเป็นชุมชนอย่างเพจบน Facebook การบริการด้วยระบบ

อัตโนมัติ ในลักษณะของการบริการตนเองผ่านระบบต่าง ๆ  เช่น TikTok ท้ังหมดนีค้ือช่วงเวลาท่ี

ธุรกิจมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า 

  2.4.1.5  กระแสรายได้ (Revenue Streams) ช่องทางท่ีธุรกิจสร้างรายได้จาก

การขายผลิตภัณฑ์ หรือบริการต่าง ๆ ใหแ้ก่ลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ เช่น รายได้

จากการสมัครสมาชิกรายเดอืน รายได้จากการเช่าสัญญาณ รายได้จากการโฆษณา ซ่ึงผู้ท่ีเป็น

เจ้าของธุรกิจต้องกลับไปตรวจสอบว่ารายได้หลักของธุรกิจมาจากทางไหนบ้าง 

  2.4.1.6  ทรัพยากรหลัก (Key Resources) ทรัพยากรหลักเป็นทรัพย์สนิสำคญั

ท่ีธุรกิจจำเป็นต้องมี เพื่อสนับสนุนการดำเนินธุรกิจใหป้ระสบความสำเร็จ ทรัพยากรเหล่านี้

สามารถเป็นได้ท้ังทรัพยากรทางกายภาพ ทรัพย์สินทางปัญญา และทรัพยากรมนุษย์  

  2.4.1.7  ก ิจกรรมหลัก (Key Activities) กิจกรรมหลักของการดำเนินธุรกิจ    

ในการส่งมอบสินค้าและบริการถึงมือผู้บริโภค ซ่ึงมุ่งเน้นใหค้วามสำคัญกับการสร้างคุณค่า   

และมอบประสบการณ์ท่ีดีใหก้ับผู้บริโภคสำหรับรายละเอียดกิจกรรมหลกั จะเกี่ยวข้องในเรือ่ง

ของการผลิต การออกแบบ และวิธีการส่งมอบสินค้า รวมไปถึงการคิดค้นหาวิธีการใหม่  ๆ    

เพื่อแก้ปัญหาใหก้ับผู้บริโภคอาจจะมีการใช้นวัตกรรมและเทคโนโลยีเข้ามาช่วย  

  2.4.1.8  พันธมิตรหลัก (Key Partnerships) การร่วมมือกับบุคคลท่ีสามเป็น

การสร้างความสัมพันธ์กับพาร์ทเนอร ์เป็นส่วนสำคัญในการทำธุรกิจเนื่องจากช่วยใหก้ารจัดหา

ทรัพยากรต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรเทคโนโลยี ช่องทางการจัดจำหน่าย หรือเงินทุนมีความ

ง่ายมากข้ึน ซ่ึงช่วยลดความเสี่ยงและเพิ่มโอกาสในการเข้าถึงตลาด และลูกค้าใหม่ ๆ 

  2.4.1.9  โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) การวิเคราะหโ์ครงสร้างต้นทุนใน

ธุรกิจ เป็นส่วนสำคัญท่ีช่วยใหผู้้ดำเนินธุรกิจเห็นค่าใช้จ่ายและโครงสร้างต้นทุนขององค์กรได้

อย่างชัดเจน โดยประกอบไปด้วยต้นทุนคงท่ี ต้นทุนแปลผันและค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 

 2.4.2  เคร ื ่องมือ SWOT Analysis 

  SWOT Analysis เป็นเทคนิควิเคราะหท่ี์ใช้ในการประเมินสถานะปัจจุบันของ

องค์กร ผลิตภัณฑ์ หรือโครงการโดยการพิจารณาปัจจัยทั้งหมดที่มีผลต่อความแขง็แกร่ง    

ช่วยใหอ้งค์กรหรือผู้บริหารเข้าใจภาพรวมของสถานการณ์ทางธุรกิจ และช่วยกำหนดกลยุทธ์



16 

 

ทางธุรก ิจที่เหมาะสมในสภาพแวดล้อมที่มีอยู ่การวิเคราะห์นี ้มีประโยชน์ในการตัดสนิใจ            

การวางแผนทางธุรกิจ และการจัดการความเสี ่ยงในองค์กร รวมทั้งสร้างโอกาสทางธุรกิจ    

ใหม่ ๆ ในอนาคต ผ่านการวิเคราะหปั์จจัย 4 ประการ ได้แก่ 

  2.4.2.1  ปัจจัยภายในองค์กร 

   1)  จุดแข็ง (Strength) ส ิ ่งที ่ทำให้ธุรกิจนั้นมีความได้เปรียบในการ

แข่งขัน เช่น ทรัพยากรที่มีคุณภาพสูง ทีมงานที่มีความเชี ่ยวชาญ หรือการเข้าถึงตลาดท่ี

แข็งแกร่ง ถ ้าธุรกิจสามารถใช้จุดแข็งเหล่านี้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด ก ็สามารถสร้างความ

แตกต่างจากคู่แข่งและรักษาฐานลูกค้าไว้ได้อย่างยั่งยืนต่อมาเป็นการพิจารณา 

   2)  จุดอ่อน (Weakness) ข้อจำกัดภายในท่ีอาจทำใหธุ้รกิจไม่สามารถ

ทำงานได้เต็มประสิทธิภาพ อาจเป็นเรื่องของการขาดทรัพยากรท่ีสำคัญ การบริหารจัดการ     

ท่ีไม่ดี หรือแม้กระท่ังความไม่พร้อมในเรื่องของเทคโนโลยี หรือความรู้ความสามารถในบาง

ด้าน จุดอ่อนเหล่านีอ้าจทำใหธุ้รกิจไมส่ามารถตอบสนองตอ่โอกาสท่ีมีอยู่ได ้หรืออาจทำใหเ้กิด

ปัญหาท่ีอาจทำใหเ้สียเปรียบคู่แข่ง 

  2.4.2.2  ปัจจัยภายนอกองค์กร  

   1)  โอกาส (Opportunities) โอกาสท่ีเกิดข้ึนจากปัจจัยภายนอก เช่น 

การเปลี่ยนแปลงของเทรนด์ตลาด เทคโนโลยีใหม่ ๆ  ที่สามารถช่วยใหธุ้รกิจเพิ่มประสิทธิภาพ 

หรือการเปิดตลาดใหม่ ๆ  ซึ ่งสามารถเพิ่มรายได้และส่วนแบ่งตลาดให้กับธุรกิจได้ โอกาส

เหล่านีเ้ป็นสิ่งท่ีธุรกิจสามารถใช้ประโยชน์ไดห้ากสามารถปรับตวัและเตรียมความพรอ้มในการ

เข้าถึง 

   2)  อุปสรรค (Threats) ซึ ่งคือปัจจัยภายนอกที่อาจมีผลกระทบต่อ

ธุรกิจ เช่น การแข่งขันท่ีรุนแรงจากคู่แข่งรายใหม่ การเปลี่ยนแปลงในกฎระเบียบของภาครัฐ 

หรือการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของผู้บริโภค ภัยคุกคามเหล่านีอ้าจทำใหธุ้รกิจสูญเสียสว่น

แบ่งตลาด หรือเสียโอกาสในการเติบโต 

 2.4.3  เคร ื ่องมือ TikTok Analytics 

  TikTok Analytics คือเครื ่องมือวิเคราะห์ข้อมูลภายในแอปพลิเคชัน TikTok       

ที ่ช่วยให้ผู ้ใช้งานสามารถเข้าถ ึงข้อมูลเชิงล ึกเก ี ่ยวกับประสิทธิภาพของบัญชี ว ิด ีโอ              

และผู้ติดตาม โดยข้อมูลเหล่านีจ้ะช่วยใหผู้้ใช้งานสามารถเข้าใจพฤติกรรมของผู้ชม วิเคราะห์

กลยุทธ์และตัดสินใจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยจะช่วยใหเ้ข้าใจว่าใครเป็นผู้เข้าชมวดิีโอ

ของคุณ พวกเขามีความสนใจอะไร และพวกเขามีพฤติกรรมอย่างไร ช่วยให้คุณวิเคราะห์     
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กลยุทธ์เนือ้หาว่ามีประสิทธิภาพหรือไม่ และหาจุดท่ีต้องปรับปรุง ช่วยใหคุ้ณตัดสินใจเกี่ยวกับ

เนือ้หา กลยุทธ์ และกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

  2.4.3.1  ประเภทของข้อมูลใน TikTok Analytics 

   1)  ภาพรวมบัญชี แสดงข้อมูลสรุปเกี ่ยวกับประสิทธิภาพของบัญชี   

เช่น ยอดผู้ติดตาม ยอดการเข้าชมวิดีโอ ยอดกดใจ ฯลฯ 

   2)  ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับวิดโีอ แสดงข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับวดิีโอ แต่ละ

รายการ เช่น ยอดการเข้าชม แหล่งท่ีมาของผู้ชม เพศ อายุ ภูมิศาสตร์ ฯลฯ 

   3)  ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับผู้ติดตาม แสดงข้อมูลเกี่ยวกับผู้ติดตามของ

คุณ เช่น เพศ อายุ ภูมิศาสตร์ ความสนใจ ฯลฯ 

 

 


