
  บทท่ี 4 

ผลการด าเนินงาน 

4.1  ผลการด าเนินงาน 

จากการพัฒนาเว็บไซต์และการเปรียบเทียบประสิทธิภาพของกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล

แบบไลฟ์สด ระหว่างแพลตฟอร์มติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อป กรณีศึกษา ร้านถุงเท้าแฟชั่น Sun 

Socks ถุงเท้าแฟชั่นของร้าน Sun Socks ได้น าแนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลมาปรับใช้เพ่ือ

บริหารจัดค าสั่งซ้ือ และสร้างช่องทางการท าการตลาดออนไลน์ที่ ช่วยส่งเสริมกลยุทธ์ทาง

การตลาดด้วยแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี้ ทั้งนี้การวัดผลจะใช้การเก็บสถิติยอดค าสั่งซ้ือจาก 

ติ๊กต๊อก และช้อปปี้ ยอดไลค์ และยอดเข้าชมจากแพลตฟอร์มต่าง ๆ ที่ได้ก าหนดขอบเขตไว้ เพ่ือ

เป็นส่วนส าคัญในการติดตามความส าเร็จ และปรับแก้ไขให้โครงการสามารถพัฒนาไปในทิศทางที่

ถูกต้อง และมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึ้นในอนาคต 

การพัฒนาเว็บไซต์ และการเปรียบเทียบประสิทธิภาพของกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล

แบบไลฟ์สด ระหว่างแพลตฟอร์มติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อป กรณีศึกษา ร้านถุงเท้าแฟชั่น Sun 

Socks เป็นการพัฒนาบนเว็บเบราว์เซอร์ โดยใช้ภาษา พีเอชพี (php) เอชทีเอ็มแอล (html) ซีเอสเอส 

(css) และ จาวาสคริปต์ (JavaScript) ในการเขียน และออกแบบเว็บเบราว์เซอร์ ใช้บูตสแตรป เฟรม

เวิร์ก (Bootstrap framework) ร่วมกันในการจัดท าโครงการ และใช้ฐานข้อมูล พีเอชพีมายแอดมิน 

(phpMyAdmin) ฐานข้อมูล มายเอสคิวแอล (MySQL) ในการจัดการข้อมูลเพื่อเก็บข้อมูลต่าง ๆ และ

การท าการตลาดออนไลน์บนแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี้ ซ่ึงมีผลช่วยให้ธุรกิจสามารถด าเนิน

ธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน จากการพัฒนาเว็บไซต์ และการเปรียบเทียบประสิทธิภาพ

ของกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลแบบไลฟ์สด ระหว่างแพลตฟอร์มติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อป 

กรณีศึกษา ร้านถุงเท้าแฟชั่น Sun Socks เป็นระบบที่ช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงข้อมูลที่น่าเช่ือถือได้ ลด

ข้อผิดพลาด และง่ายต่อการตัดสินใจซื้อสินค้ามากยิ่งข้ึน โดยเจ้าของร้านสามารถ เข้าสู่ระบบได้
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โดยการใช้ช่ือผู้ใช้ และรหัสผ่านเพ่ือใช้จัดการสินค้า และข้อมูลต่าง ๆ ภายในร้านโดย การเพ่ิม ลบ 

แก้ไข จัดการรายการสินค้า จัดการหมวดหมู่สินค้า และดูผลยอดการเข้าชมที่มาจากแพลตฟอร์มที่

ใช้โพรโมต ตามขอบเขต และด้านลูกค้าสามารถดูสินค้าในเว็บไซต์ และแพลตฟอร์มติ๊กต๊อกช็อป 

และช้อปปี้ช็อป สั่งซ้ือสินค้าผ่านทางไลฟ์สดจากแพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อป และยัง

สามารถรับข้อมูลข่าวสารโพรโมชันผ่านทางแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

4.1.1  ด้านการพัฒนาเว็บไซต์ 

 1)  ส่วนของเจ้าของร้าน 

 

ภาพท่ี 4.1 หน้าเข้าสู่ระบบของเจ้าของร้าน 
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ภาพท่ี 4.2 หน้าดูยอดการเข้าชมเว็บไซตข์องเจ้าของร้าน 

จากภาพที่ 4.2 แสดงหน้าดูยอดการเข้าชมเว็บไซต์ของเจ้าของร้าน สามารถดูรายละเอียด

การเข้าชมจากแพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อก, ช้อปปี ้และแพลตฟอร์มอื่น ๆ ได้ 
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ภาพท่ี 4.3 หน้าจัดการสินค้า 

จากภาพที่ 4.3 แสดงหน้าจัดการสินค้าของเจ้าของร้าน โดยเจ้าของร้านสามารถเพ่ิม ลบ 

แก้ไข รายการสินค้าได้
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ภาพท่ี 4.4 หน้าแกไ้ขข้อมูลสินค้า 

จากภาพที่ 4.4 แสดงหน้าแก้ไขข้อมูลสินค้า โดยที่เจ้าของร้านสามารถแก้ไขช่ือสินค้า 

รายละเอียดสินค้า ไซส์ สินค้า สถานะ ราคา ภาพสินค้า และลิงค์ URL ส าหรับซื้อสินค้าได้ 
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ภาพท่ี 4.5 หน้าเพ่ิมสนิค้า 

จากภาพที ่4.5 แสดงหน้าเพ่ิมสินค้า โดยเจ้าของร้านสามารถเพ่ิมหมวดหมู่สินค้า ช่ือสินค้า 

รายละเอียดสินค้า ไซส์ สินค้า สถานะ ราคา ภาพสินค้า และลิงค์ URL ส าหรับซื้อสินค้าได้ 
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ภาพท่ี 4.6 หน้าจัดการหมวดหมู่ 

จากภาพที่ 4.6 แสดงหน้าหมวดหมู่สินค้า โดยเจ้าของสามารถจัดการเพ่ิม ลบ แก้ไข 

หมวดหมู่สินค้าได้ 

 

 
ภาพท่ี 4.7 หน้าเพ่ิมหมวดหมู่สินค้า 

จากภาพที่ 4.7 แสดงหน้าเพ่ิมหมวดหมู่สินค้า โดยเจ้าของร้านสามารถเพ่ิมช่ือหมวดหมู่

ประเภทใหม่ได้ 
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ภาพท่ี 4.8 หน้าแกไ้ขหมวดหมู ่

จากภาพที่ 4.8 แสดงหน้าแก้ไขหมวดหมู่ โดยเจ้าของร้านสามารถแก้ไขช่ือหมวดหมู่ของสินค้าได้ 
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2)  ส่วนของลูกค้า 

 

ภาพท่ี 4.9 หน้าแรกของเว็บไซต์ 
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 จากภาพที่ 4.9 แสดงหน้าแรกของเว็บไซต์ โดยลูกค้าสามารถดูข่าวสารที่แสดงบนเว็บไซต์

ได้ เช่น สินค้าที่มีภายในร้านค้า สินค้าใหม่ รายละเอียดของสินค้าที่ขาย เป็นต้น 

 

ภาพท่ี 4.10 หน้าสินค้า 

 จากภาพที่ 4.10 แสดงหน้าสินค้า โดยลูกค้าสามารถเลือกดูรายการสินค้าที่มีภายในร้าน 

เลือกดูรายการสินค้าตามหมวดหมู่ ค้นหารายการสินค้าที่ต้องการได้ และสามารถกดเข้าไปสั่งซ้ือ

สินค้าสินค้าได้ 
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ภาพท่ี 4.11 หน้ารายละเอียดสินค้า 

จากภาพที่ 4.11 แสดงหน้ารายละเอียดสินค้า โดยลูกค้าสามารถอ่านรายละเอียดสินค้า

แล้วคลิกสั่งซื้อสินค้า เพื่อเข้าไปสั่งซ้ือสินค้าในติ๊กต๊อก และช้อปปีไ้ด้ 
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ภาพท่ี 4.12 หน้าวิธีการสัง่ซ้ือ 

 จากภาพที่ 4.12 แสดงหน้าวิธีการสั่งซ้ือ โดยลูกค้าสามารถอ่านวิธีการสั่งซ้ือสินค้าได้ 
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ภาพท่ี 4.13 หน้าช่องทางการติดต่อ 

จากภาพที่ 4.13 แสดงหน้าช่องทางการติดต่อ โดยลูกค้าสามารถคลิกที่ปุ่มติดต่อเพ่ือ

ติดต่อร้านค้าทางติ๊กต๊อก และ ช้อปปี ้ได้ 
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ภาพท่ี 4.14 หน้าบทความ 

จากภาพที ่4.14 แสดงหน้าบทความ โดยลูกค้าสามารถคลิกดูบทความเพื่อเข้าไปอ่านได้ 



70 
 

4.1.2  ด้านการด าเนินธุรกิจ 

  1)  ช่องทางการโพรโมต และแสดงข่าวสารบนแพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อก 

 

ภาพท่ี 4.15 ช่องทางการโพรโมต และแสดงข่าวสารบนแพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อก 
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  2)  ช่องทางการโพรโมต และแสดงข่าวสารบนแพลตฟอร์ม ช้อปปี ้

 

ภาพท่ี  4.16 ช่องทางการโพรโมต และแสดงข่าวสารบนแพลตฟอร์ม ช้อปปี ้
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  3) ช่องทางการแสดงสินค้าบนเว็บไซต์ Sun Socks 

 

ภาพท่ี 4.17 ช่องทางการแสดงสินค้าบนเว็บไซต์ Sun Socks 
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 4)  รายละเอียดการด าเนินธุรกิจ 

1.1  เพ่ิมตะกร้าสินค้าเพ่ือเปิดขายในไลฟ์สดจากแพลตฟอร์ม 

ติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อป 

 

ภาพท่ี 4.18 เพ่ิมตะกร้าสินค้าเพื่อจะขายสินค้าในไลฟส์ด เพ่ือให้ลูกค้าได้สั่งซ้ืออย่างง่าย และ

สะดวกต่อผู้บริโภค เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทางติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปีช้็อป 
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1.2  ผู้ขายจึงได้ท าการไลฟ์สดให้ลูกค้ากดสั่งซ้ือในแพลตฟอร์ม  

 

ภาพท่ี 4.19 ลูกค้ากดตะกร้าสินค้าในไลฟ์สดเพ่ือสั่งซ้ือในแพลตฟอร์มติ๊ก

ต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อปได้เลยอย่างสะดวก 
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1.2  เมื่อรับออเดอร์มาจากลูกค้าแล้ว ผู้ขายจึงท าการจัดเตรียม

สินค้า 

 

ภาพท่ี 4.20 จัดเตรียมสินค้าให้ลูกค้า เช่น แพ็คถุงเท้าใส่ซองใส แพ็คถุงเท้าใส่

ซองพัสดุเพ่ือรอจัดส่ง 

1.3  จัดส่งสินค้าให้ไปถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 

 

ภาพท่ี 4.21 จัดส่งสินค้าให้ไปถึงมือลูกค้าอย่างปลอดภัย 
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1.4  รีวิวจากลูกค้าเมื่อได้รับสินค้าแล้ว 

 

ภาพท่ี 4.22 รีวิวจากลูกค้าเม่ือได้รบัสินค้าแล้ว 
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  5)  ติดตาม และวัดผลโดยวัดผลจากยอดเข้าชมไลฟ์สดจากแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก 

และช้อปปี ้จากจ านวนยอดเข้าชม 100 ผู้เข้าชมต่อเดือน                    

 

ภาพท่ี 4.23 เปรียบเทียบจ านวนยอดเข้าชมไลฟ์สดจากแพลตฟอรม์ติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

 จากภาพที่ 4.23 พบว่าระยะเวลา 4 เดือนของการไลฟ์สด จากการวัดผลจ านวนยอดการ

เข้าชมติ๊กต๊อก มียอดการเข้าชมมากที่สุด คือเดือนมกราคม 3,435 คน มีจ านวน 6 ไลฟ์ ยอดการ

เข้าชมที่อยู่ในระดับปานกลาง คือเดือนกุมภาพันธ์ 2,299 คน ไปจนถึงเดือนธันวาคม 2,199 คน มี

จ านวน 13 ไลฟ์ และยอดการเข้าชมที่ค่อนข้างน้อย คือเดือนพฤศจิกายน 543 คน มีจ านวน 1 ไลฟ์ 

และเมื่อวัดผลจ านวนยอดการเข้าชมช้อปปี ้มียอดการเข้าชมมากที่สุด คือเดือนธันวาคม 98 คน ไป

จนถึงเดือนพฤจิกายน 96 คน มีจ านวน 8 ไลฟ์ ยอดการเข้าชมที่อยู่ในระดับปานกลาง คือเดือน

มกราคม 77 คน มีจ านวน 6 ไลฟ์ และยอดเข้าชมที่ค่อนข้างน้อย คือเดือนกุมภาพันธ์ 27 คน มี

จ านวน 6 ไลฟ์ รวมไลฟ์ทั้งหมด 20 ไลฟ์ 
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ภาพท่ี 4.24 สรุปผลยอดการเข้าชมไลฟ์สดจากแพลตฟอร์มติก๊ต๊อก และช้อปปี ้ของการไลฟ์สด

ทั้งหมด ในระยะเวลา 4 เดือน  

 จากภาพที่ 4.24 พบว่าในระยะเวลา 4 เดือน ติ๊กต๊อก มียอดการเข้าชมทั้งหมด 8,865 คน 

คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 2,216.25% ของยอดผู้เข้าชมทั้งหมด และ ช้อปปี้ มียอดการเข้าชม

ทั้งหมด 498 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 124.50% ของยอดผู้เข้าชมทั้งหมด  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

2216.25%

124.50%

ติ๊กต๊อก ช้อปป้ี

สรุปผลยอดการเข้าชมไลฟ์สดทั้งหมด

400 ผู้เข้าชม ในระยะเวลา 4 เดือน 
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  6)  ติดตาม และวัดผลโดยวัดผลจากยอดการกดหัวใจอย่างน้อย 100 การกดหัวใจ

ต่อการไลฟ์สดในแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี้  

 

ภาพท่ี 4.25 เปรียบเทียบจ านวนยอดการกดหัวใจอย่างน้อย 100 การกดหัวใจต่อการไลฟ์สดใน   

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

 จากภาพที่  4.25 พบว่าในระยะเวลา 4 เดือนมีการไลฟ์สดไปทั้งหมดจ านวน 20 ครั้ง        

ติ๊กต๊อก มียอดการกดหัวใจมากที่สุด คือครั้งที่ 17 มียอดการกดหัวใจไปทั้งหมด 26,739 การกด

หัวใจ ยอดการกดหัวใจอยู่ในระดับปานกลาง คือครั้งที่ 12 มียอดการกดหัวใจไปทั้งหมด 22,250 

การกดหัวใจ และยอดการกดหัวใจที่ค่อนข้างน้อย คือครั้งที่ 6 มียอดการกดหัวใจไปทั้งหมด 

21,670 การกดหัวใจ ไปจนถึง ครั้งที่ 18 มียอดการกดหัวใจไปทั้งหมด 6,986 การกดหัวใจ และ

เมื่อวัดผลจ านวนยอดการกดหัวใจใน ช้อปปี้ มียอดการกดหัวใจมากที่สุด คือครั้งที่ 15 มียอดการ

กดหัวใจทั้งหมด 858 การกดหัวใจ และครั้งอ่ืน ๆ ไม่มียอดการกดหัวใจ 
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การไลฟ์สดในแพลตฟอร์ม ต๊ิกต๊อก และ ช้อปปี้

ติ๊กต๊อก ช้อปปี้
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ภาพท่ี 4.26 สรุปผลยอดการกดหัวใจในแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้รวมการกดหัวใจในไลฟ์

สดทั้งหมด 2,000 การกดหวัใจต่อการไลฟ์สด 20 ครั้ง  

 จากภาพที่ 4.26 พบว่าการไลฟ์สดในแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก ได้ยอดการกดหัวใจทั้งหมด 

326,514 การกดหัวใจ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16,326% ของยอดการกดหัวใจในไลฟ์ทั้งหมด 20 

การไลฟ์สด และในแพลตฟอร์มช้อปปี้ ได้ยอดการกดหัวใจทั้งหมด 858 การกดหัวใจ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 42.90% ของยอดการกดหัวใจในไลฟ์สดทั้งหมด 20 ครั้ง 
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42.90%

ติ๊กต๊อก ช้อปปี้

สรุปยอดการกดหัวใจในไลฟ์สดทั้งหมด 2,000 การกดหัวใจ

ต่อการไลฟ์สด 20 ครั้ง 
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7)  ติดตาม และวัดผลโดยวัดผลจากปริมาณยอดการคอมเมนต์อย่างน้อย 50 คอมเมนต์

ต่อไลฟ์สดในแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

ภาพท่ี 4.27 เปรียบเทียบยอดการคอมเมนต์อย่างน้อย 50 คอมเมนต์ต่อการไลฟ์สดใน

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

 จากภาพที่ 4.27 พบว่าการไลฟ์สดทั้งหมด 20 ครั้ง ในแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก มียอดการคอม

เมนต์มากที่สุด คือครั้งที่ 10 และ ครั้งที่ 11 มียอดการการคอมเมนต์ทั้งหมด 26 คอมเมนต์ ยอด

คอมเมนต์ในระดับปานกลาง คือครั้งที่ 2 มียอดการคอมเมนต์ทั้งหมด 23 คอมเมนต์ ไปจนถึงครั้ง

ที่ 12 มียอดการการคอมเมนตท์ัง้หมด 19 คอมเมนต์ และยอดคอมเมนต์ที่ค่อนข้างน้อย คือครั้งที่ 7 

มียอดการการคอมเมนต์ทั้งหมด 1 คอมเมนต์ และเมื่อวัดผลยอดคอมเมนต์ในแพลตฟอร์มช้อปปี ้มี

ยอดการคอมเมนต์มากที่สุด คือครั้งที่ 19 มียอดการการคอมเมนต์ทั้งหมด 1 คอมเมนต์ และครั้ง

อ่ืนไม่มีการคอมเมนต์ 
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ภาพท่ี 4.28 สรุปผลยอดการคอมเมนตจ์ากแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้รวมยอดการคอม

เมนต์ในไลฟ์สดทั้งหมด 1,000 การคอมเมนต์ ของการไลฟ์สด 20 ครั้ง 

 จากภาพที่ 4.28 พบว่าไลฟ์สดทั้งหมด 20 ครั้งของการคอมเมนต์ทั้งหมด 1,000 การคอม

เมนต์ในแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก ได้ยอดการคอมเมนต์ทั้งหมด 243 คอมเมนต์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 24.3% ของยอดการคอมเมนต์ในไลฟ์สดทั้งหมด และแพลตฟอร์มช้อปปี้ ได้ยอดการคอม

เมนต์ทั้งหมด 1 คอมเมนต์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เทา่กับ 0.1% ของยอดการคอมเมนต์ในไลฟ์สดทั้งหมด 
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ติ๊กต๊อก ช้อปป้ี

สรุปยอดการคอมเมนต์ในไลฟ์สดทั้งหมด 1,000 การคอมเมนต์

ของการไลฟ์สด 20 ครั้ง 
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  8)  ติดตาม และวัดผลจากวัดผลจากปริมาณยอดการแชร์รวมอย่างน้อย 50 แชร์

ต่อเดือน จากแพลตฟอรม์ติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

 

ภาพท่ี 4.29 เปรียบเทียบยอดการแชรร์วมอย่างน้อย 50 แชรต์่อเดือน จากแพลตฟอร์มติก๊ต๊อก 

และช้อปปี ้

 จากภาพที่ 4.29 พบว่าระยะเวลา 4 เดือนของการไลฟ์สด จากการวัดผลยอดการแชร์ใน  

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก มียอดการแชร์มากที่สุด คือเดือนธันวาคมได้ 134 แชร์ ของการไลฟ์สดจ านวน 

7 ครั้ง ยอดการแชร์ที่อยู่ในระดับปานกลาง คือเดือนมกราคมได้ 86 แชร์ ของการไลฟ์สดจ านวน

จ านวน 6 ครั้ง ไปจนถึงเดือนกุมภาพันธ์ 60 แชร์ ของการไลฟ์สดจ านวน 12 ครั้ง และยอดการแชร์

ที่ค่อนข้างน้อย คือเดือนพฤศจิกายน 19 แชร์ ของการไลฟ์สดจ านวน 1 ครั้ง และเมื่อวัดผลจ านวน

ยอดการแชร์ช้อปปี ้มียอดการแชร์ 0 ครั้ง 
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ภาพท่ี 4.30 สรุปผลยอดการแชรไ์ลฟ์สดทั้งหมดในระยะเวลา 4 เดือน ในแพลตฟอร์มติก๊ต๊อก 

และช้อปปี ้

 จากภาพที่ 4.30 พบว่าในระยะเวลา 4 เดือนของการแชร์ไลฟ์สดทั้งหมด 200 การแชร์ 

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก ได้ยอดการแชร์ทั้งหมด 299 แชร์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 149.5% ของยอด

การแชร์ทั้งหมด และแพลตฟอร์มช้อปปี้ ไม่มียอดการแชร์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ของยอด

การกดแชร์ทั้งหมด 
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ติ๊กต๊อก ช้อปป้ี

สรุปยอดการแชร์ไลฟ์สดทั้งหมด 

200 แชร์ ในระยะเวลา 4 เดือน
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  9)  เปรียบเทียบข้อมูลยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือถุงเท้า 100 คู่ในระยะเวลา  

4 เดือน จากแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้ 

 

ภาพท่ี 4.31 เปรียบเทียบข้อมูลยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือถุงเท้า 100 คู่ในระยะเวลา 4 เดือน จาก

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

  จากภาพที่ 4.31 พบว่าจ านวนรายการสั่งซ้ือถุงเท้า 100 คู่ ในระยะเวลา 4 เดือน จะได้

จ านวนรายการสั่งซ้ือถุงเท้า 25 คู่ต่อ 1 เดือน จากการวัดผลจ านวนรายการสั่งซ้ือในแพลตฟอร์ม  

ติ๊กต๊อก มียอดการสั่งซ้ือมากที่สุด คือเดือนธันวาคม 355 คู่ ใน 1 เดือน ไปจนถึงเดือนมกราคม 

340 คู่ ใน 1 เดือน ยอดการสั่งซ้ือในระดับปานกลาง คือเดือนกุมภาพันธ์ 195 คู่ ใน 1 เดือน และ

ยอดการสั่งซื้อที่ค่อนข้างน้อย คือเดือนพฤศจิกายน 35 คู่ ใน 1 เดือน และเมื่อวัดผลจ านวนรายการ

สั่งซ้ือในแพลตฟอร์มช้อปปี ้ไม่มีจ านวนรายการสั่งซ้ือ 
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แผนภูมิแสดงยอดจ านวนรายการสั่งซื้อถุงเท้า 100 คู่       

ในระยะเวลา 4 เดือน จากแพลตฟอร์ม ต๊ิกต๊อก และ ช้อปป้ี

ติ๊กต๊อก ช้อปปี้
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ภาพท่ี 4.32 สรุปผลยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือถุงเท้า 100 คู่ ในระยะเวลา 4 เดือน จาก

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

  จากภาพที่ 4.32 พบว่ายอดจ านวนรายการสั่งซ้ือถุงเท้า 100 คู่ ในระยะเวลา 4 เดือน 

แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก ได้ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือทั้งหมด 925 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 925% 

ของยอดค าสั่งซ้ือทั้งหมด และในแพลตฟอร์มช้อปปี้ ไม่มียอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ของยอดค าสั่งซ้ือทั้งหมด 
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ติ๊กต๊อก ช้อปป้ี

สรุปยอดจ านวนรายการสั่งซื้อถุงเท้า 100 คู่ ในระยะเวลา 4 

เดือน 
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4.1.3  ผลการเปรียบเทียบประสิทธิภาพกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล 

มิติท่ี 1 ผลการเปรียบประสิทธิภาพของแต่ละกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลในการ

ด าเนินโครงงานนี้ มีกลยุทธ์การตลาดทั้งหมด 8 กลยุทธ์ ของแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก 

1) กลยุทธ์การไลฟ์สดแสดงโพรโมชัน จากผลการด าเนินงานพบว่า การน าเสนอ

โพรโมชันผ่านไลฟ์สดเป็นแนวทางที่มีประสิทธิภาพ โดยเน้นการอธิบายโพรโมชันให้มีความชัดเจน 

กระชับ และตรงประเด็น รวมถึงใช้ถ้อยค าที่สามารถกระตุ้นความสนใจของผู้ชมได้อย่างเหมาะสม 

ทั้งนี้ ได้มีการจัดโพรโมชันในช่วงเทศกาลวันพ่อ โดยน าเสนอโพรโมชัน ซ้ือ 1 เซ็ตมีทั้งหมด 5 คู่ แถม

ฟรี 1 คู่ เพ่ือดึงดูดและสร้างความสนใจให้กับลูกค้า ซ่ึงส่งผลให้มีผู้เข้าถึงและสั่งซ้ือสินค้าเพ่ิมข้ึน 

ยอดการเข้าชมไลฟ์สด 290 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 290% ยอดการกดหัวใจ 19,940 

ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 19,940% ยอดการคอมเมนต์ 7 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 14% 

ยอดการแชร์ 15 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 30% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 45 คู่ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 45% กลยุทธ์การไลฟ์สดเพ่ือส่งเสริมการขายสามารถเพ่ิมการเข้าถึงของลูกค้า 

และกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการใช้โพรโมชันที่ดึงดูดใจ และการปรับกล

ยุทธ์ให้เหมาะสมกับพฤติกรรมของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้การด าเนินโครงการประสบ

ความส าเร็จในระดับที่น่าพึงพอใจ 

  2)  กลยุทธ์ไลฟ์สดคู่กับเพ่ือน จากผลการด าเนินงานพบว่า มีการไลฟ์สดคู่กับ

เพ่ือนเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความน่าสนใจ และสร้างบรรยากาศที่ผ่อนคลายให้กับผู้เข้าชม โดยมี

การสนทนาในหัวข้อที่สนุกสนานเพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้เข้าชม พร้อมทั้งแนะน าสินค้าโดยการ

โชว์ถุงเท้าขณะพูดคุย ซ่ึงเป็นการขายสินค้าในลักษณะอ้อม ๆ ทั้งนี้ การไลฟ์สดในช่วงเทศกาล

ตรุษจีนยังมีการแต่งกายตามธีมของเทศกาลเพ่ือเพ่ิมความดึงดูดใจ  และสร้างบรรยากาศที่

สอดคล้องกับช่วงเวลา ท าให้สามารถเพ่ิมยอดเข้าชม และยอดขายได้มากข้ึนกว่าเดิม ยอดการเข้า

ชมอยู่ในระดับที่พอดี ยอดการเข้าชมทั้งหมด 350 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 350% 

ยอดการกดหัวใจ 19,095 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 19,950% ยอดการคอมเมนต์ 7 ครั้ง คิด

เป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 14% ยอดการแชร์ 6 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 12% ยอดจ านวน

รายการสั่งซ้ือ 55 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 55% แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การไลฟ์สดคู่กับเพ่ือน
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สามารถเพ่ิมความน่าสนใจให้กับผู้เข้าชม และกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะ

การสร้างบรรยากาศที่เป็นกันเอง และสนุกสนานส่งผลให้มีผู้เข้าชม และยอดขายเพ่ิมข้ึนตามล าดับ 

ซ่ึงสอดคล้องกับเป้าหมายที่ก าหนดไว้ในเชิงปริมาณ 

3)  กลยุทธ์การไลฟ์สดเล่าเรื่องราวประสบการณ์ขนหัวลุก จากผลการด าเนินงาน

พบว่า เป็น การไลฟ์สดในรูปแบบการเล่าเรื่องราวเกี่ยวกับประสบการณ์ขนหัวลุก เป็นแนวทางที่

ช่วยดึงดูดความสนใจของผู้ชม และท าให้การไลฟ์สดมีความน่าสนใจมากย่ิงข้ึน โดยเนื้อหาที่

น าเสนอเป็นเรื่องราวเกี่ยวกับเหตุการณ์ลึกลับ และเรื่องผีที่ผู้ขายเคยพบเจอ เพ่ือให้ผู้เข้าชมรู้สึก

สนุกสนาน และไม่รู้สึกว่าการไลฟ์สดเน้นเพียงการขายสินค้าเพียงอย่างเดียว ทั้งนี้ ในระหว่างการ

เล่าเรื่องยังมีการแสดงสินค้าถุงเท้าเพ่ือเช่ือมโยงกับการน าเสนอสินค้าอย่างแนบเนยีน ซ่ึงมีส่วนช่วย

ในการดึงดูดความสนใจของผู้ชม อย่างไรก็ตาม แม้ว่ากลยุทธ์นี้จะช่วยให้มีผู้เข้าชมในระดับที่น่า

พอใจ แต่ยอดขายที่เกิดข้ึนกลับน้อยกว่ากลยุทธ์อ่ืนที่เคยใช้ ยอดการเข้าชม 394 การเข้าชม คิด

เป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 394% ยอดการกดหัวใจ 13,715 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 13,715% 

ยอดการคอมเมนต์ 5 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 10% ยอดการแชร์ 16 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 32% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 10 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 10% กลยุทธ์การเล่า

เรื่องราวประสบการณ์ขนหัวลุกสามารถสร้างการมีส่วนร่วมของผู้ชมได้ดี โดยเฉพาะในแง่ของการ

เพ่ิมยอดเข้าชม และการแชร์ อย่างไรก็ตาม ยอดขายที่เกิดข้ึนยังต่ ากว่ากลยุทธ์อ่ืน ซ่ึงอาจ

จ าเป็นต้องมีการปรับปรุงแนวทางการน าเสนอเพ่ิมเติม เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการกระตุ้น

ยอดขายให้ดียิ่งข้ึน 

4)  กลยุทธ์ไลฟ์สดการสาธิตสินค้า จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สด

ในรูปแบบการสาธิตสินค้าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กับสินค้า โดยการน าสินค้าถุง

เท้าที่จ าหน่ายมาใส่กับหุ่นเท้า เพ่ือให้ผู้เข้าชมสามารถเห็นภาพขณะสวมใส่จริงได้อย่างชัดเจน 

นอกจากนี้ ยังมีการน าถุงเท้ามาสวมใส่กับหุ่นทีละคู่ เพ่ือให้ผู้ชมเห็นระดับความยาวของถุงเท้า และ

ต าแหน่งของลวดลายขณะสวมใส่จริง ทั้งนี้ การไลฟ์สดจัดข้ึนในวันมาฆบูชา ซ่ึงเป็นวันหยุด เพ่ือ

เพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าที่ว่างสามารถเข้ารับชมได้สะดวกย่ิงข้ึน กลยุทธ์ดังกล่าวถูกน ามาใช้เพ่ือสร้าง

ความมั่นใจให้กับลูกค้า และแสดงให้เห็นว่าทางร้านมีความใส่ใจในรายละเอียดของสินค้า เพ่ือช่วย
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ให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน ซ่ึงส่งผลให้ยอดขาย และจ านวนผู้เข้าถึงเพ่ิมข้ึน ยอดการ

เข้าชม 513 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 513% ยอดการกดหัวใจ 19,855 ครั้ง คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 19,855% ยอดการคอมเมนต์ 8 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16% ยอดการ

แชร์ 4 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 8% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 30 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 30% แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การสาธิตสินค้าผ่านไลฟ์สดได้รับการตอบสนองที่ดีจากผู้ชม 

และสามารถกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ถือเป็นกลยุทธ์ที่ประสบความส าเร็จในการ

เพ่ิมความน่าเชื่อถือของสินค้า และสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า 

  5) กลยุทธ์ไลฟ์สดให้ความรู้ จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สดให้

ความรู้เกี่ยวกับการใส่ถุงเท้าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความเข้าใจแก่ลูกค้า โดยมีการอธิบายถึงข้อดี

ของการใส่ถุงเท้า การดูแลรักษาถุงเท้า และประโยชน์ของการใส่ถุงเท้าในชีวิตประจ าวัน ซ่ึงมี

เป้าหมายเพ่ือให้ข้อมูลแก่ลูกค้าที่อาจยังไม่ทราบถึงความส าคัญของการใส่ถุงเท้า ทั้งนี้ กลยุทธ์

ดังกล่าวถูกน ามาใช้เพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้กับไลฟ์สด นอกเหนือจากการขายสินค้า และการสาธิตการใช้

งานเพียงอย่างเดียว ยอดการเข้าชม 417 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 417% ยอดการกด

หัวใจ 14,313 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 14,313% ยอดการคอมเมนต์ 11 ครั้ง คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 22% ยอดการแชร์ 10 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 20% ยอดจ านวนรายการ

สั่งซ้ือ 35 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 35% เป็นอีก 1 กลยุทธ์การไลฟ์สดให้ความรู้สามารถเพ่ิม

การเข้าถึงของลูกค้าได้ดีข้ึน และส่งผลต่อยอดขายในระดับที่น่าพึงพอใจ แม้ว่าจะเป็นกลยุทธ์ที่เพ่ิง

ถูกน ามาใช้ ถือเป็นอีกหนึ่งแนวทางที่มีศักยภาพในการพัฒนาเพ่ือดึงดูดลูกค้า และสร้างความ

เช่ือมั่นในสินค้า 

  6)  กลยุทธ์ไลฟ์สดเล่นเกม จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สดที่จัด

กิจกรรมเล่นเกมส าหรับลูกค้าที่สั่งซ้ือสินค้า โดยให้ลูกค้าเขียนหมายเลข และจับฉลากตามล าดับ

เลขออเดอร์ที่สั่งเข้ามา นอกจากนี้ ยังมีการแจกแก้วคริสต์มาสในช่วงเทศกาลคริสต์มาส เพ่ือสร้าง

ความตื่นเต้น และดึงดูดความสนใจของลูกค้า อีกทั้งยังเป็นการกระตุ้นยอดขาย เนื่องจากลูกค้า

ได้รับทั้งถุงเท้า และของแถม ส่งผลให้เกิดความสนุกสนาน และกระตุ้นการมีส่วนร่วม ยอดการเข้า

ชม 304 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 304% ยอดการกดหัวใจ 13,482 ครั้ง คิดเป็น



90 
 

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 13,482% ยอดการคอมเมนต์ 8 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16% ยอดการ

แชร์ 26 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 52% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 35 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 35% กลยุทธ์นี้ถือว่าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมการเข้าถึง และกระตุ้นยอดขายได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ 

7)  กลยุทธ์ไลฟ์สดถาม-ตอบปัญหา จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สด

ในรูปแบบถาม-ตอบกับลูกค้าเป็นแนวทางที่ช่วยให้ลูกค้าสามารถสอบถามข้อสงสัยต่าง ๆ ได้

โดยตรง และได้รับค าตอบที่ชัดเจนทันที ส่งผลให้ลูกค้าเข้าใจรายละเอียดของสินค้า และบริการ

มากข้ึน ซ่ึงเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้เข้าชม และช่วยให้เกิดความเช่ือมั่นในตัวสินค้า ยอด

การเข้าชม 288 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 288% ยอดการกดหัวใจ 26,806 ครั้ง คิด

เป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 26,806% ยอดการคอมเมนต์ 9 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 18% ยอด

การแชร์ 8 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 15 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 15% ตรงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ในขอบเขต กลยุทธ์นี้ถือเป็นหนึ่งในแนวทางการส่งเสริม

การตลาดที่สามารถเพ่ิมจ านวนผู้เข้าถึงได้อย่างมีประสิทธิภาพ อย่างไรก็ตาม ยอดขายยังอยู่ใน

ระดับปานกลางเมื่อเทียบกับกลยุทธ์อ่ืน ๆ ที่น ามาใช้ 

8)  กลยุทธ์การไลฟ์สดแจกของแถม จากผลการด าเนินงานพบว่า การไลฟ์สดแจก

ของแถมในช่วงเทศกาลวันวาเลนไทน์ พบว่า การจัดกิจกรรมแจกของขวัญให้แก่ลูกค้าที่มีการสั่งซ้ือ

ทุกคนเป็นการส่งเสรมิความสัมพันธ์กับลูกค้า และกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธภิาพ การแจก

ของขวัญในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างความประทับใจ และดึงดูดลูกค้าให้สนใจซ้ือสินค้าจ านวน

มากข้ึน ยอดการเข้าชม 389 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 389% ยอดการกดหัวใจ 19,003 

ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 19,003% ยอดการคอมเมนต์ 10 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 

20% ยอดการแชร์ 11 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 22% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 50 คู่ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 50% การไลฟ์สดแจกของแถมในช่วงเทศกาลวันวาเลนไทน์มีผลในการดึงดูด

ลูกค้า และเพ่ิมยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงกลยุทธ์นี้ถือเป็นกลยุทธ์ที่ดีในการส่งเสริมการ

ขาย และสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า รวมทั้งช่วยกระตุ้นการซื้อสินค้าให้มากขึ้น 
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สรุปผลการเปรียบประสิทธิภาพของแต่ละกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลในการ

ด าเนิน โครงงานนี้ มีกลยุทธ์การตลาดทั้งหมด 8 กลยุทธ์ ของติ๊กต๊อก มี 6 กลยุทธ์ที่มีประสิทธภิาพ

มากที่สุด กลยุทธ์ที่ 2 ซ่ึงคือการไลฟ์สดคู่กับเพ่ือนสนทนาในหัวข้อที่สนุกสนาน ได้รับผลลัพธ์ที่มี

ประสิทธิภาพสูงสุด กลยุทธ์นี้ตรงตามเป้าหมายที่ได้ก าหนดไว้ในขอบเขต 3 ข้อ คือ การเข้าชม การ

กดหัวใจ และยอดรายการค าสั่งซ้ือ ถือเป็นกลยุทธ์ที่ดีที่สุดแต่ยังมีอีก 5 กลยุทธ์ที่ได้ผลตามล าดับ

ต่อมา คือ กลยุทธ์ที่ 1 กลยุทธ์การไลฟ์สดแสดงโพรโมชัน จัดโพรโมชัน ซ้ือ 1 เซ็ตมีทั้งหมด 5 คู่ 

แถมฟรี 1 คู่ เพ่ือดึงดูดและสร้างความสนใจให้กับลูกค้าเป็น ซ่ึงท าให้ยอดขายเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 

และตรงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ในขอบเขต 3 ข้อ คือ การเข้าชม การกดหัวใจ และยอดรายการ

ค าสั่งซ้ือ ต่อมา คือ กลยุทธ์ที่ 4 กลยุทธ์ไลฟ์สดการสาธิตสินค้า เป็นการไลฟ์สดในรูปแบบการ

สาธิตสินค้าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กับสินค้า ตรงตามเป้าหมายที่ ก าหนดไว้ใน

ขอบเขต 3 ข้อ คือ การเข้าชม การกดหัวใจ และยอดรายการค าสั่งซ้ือ ต่อมา คือ กลยุทธ์ที่ 5 กล

ยุทธ์ไลฟ์สดให้ความรู้ เป็นการไลฟ์สดให้ความรู้เกี่ยวกับการใส่ถุงเท้าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความ

เข้าใจแก่ลูกค้า ตรงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ในขอบเขต 3 ข้อ คือ การเข้าชม การกดหัวใจ และ

ยอดรายการค าสั่งซ้ือ ต่อมา คือ กลยุทธ์ที่ 6 กลยุทธ์ไลฟ์สดเล่นเกม เป็นการไลฟ์สดที่จัดกิจกรรม

เล่นเกมส าหรับลูกค้าที่สั่งซ้ือสินค้า ตรงตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ในขอบเขต 3 ข้อ คือ การเข้าชม 

การกดหัวใจ และยอดรายการค าสั่งซ้ือ ส่วนกลยุทธ์สุดท้ายเป็น กลยุทธ์ที่ 8 กลยุทธ์การไลฟ์สด

แจกของแถม การไลฟ์สดแจกของแถมในช่วงเทศกาลวันวาเลนไทน์  เป็นกลยุทธ์ที่ตรงตาม

เป้าหมายที่ก าหนดไว้ 3 ข้อ คือ การเข้าชม การกดหัวใจ และยอดรายการค าสั่งซ้ือ 

ผลการเปรียบประสิทธิภาพของแต่ละกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลในการด าเนิน  

โครงงานนี้ มีกลยุทธ์การตลาดทั้งหมด 8 กลยุทธ์ ของแพลตฟอร์มช้อปปี ้

1) กลยุทธ์การไลฟ์สดแสดงโพรโมชัน จากผลการด าเนินงานพบว่า การน าเสนอ

โพรโมชันผ่านไลฟ์สดเป็นแนวทางที่มีประสิทธิภาพ โดยเน้นการอธิบายโพรโมชันให้มีความชัดเจน 

กระชับ และตรงประเด็น รวมถึงใช้ถ้อยค าที่สามารถกระตุ้นความสนใจของผู้ชมได้อย่างเหมาะสม 

ทั้งนี้ ได้มีการจัดโพรโมชันในช่วงเทศกาลวันพ่อ โดยน าเสนอโพรโมชัน ซ้ือ 1 เซ็ตมีทั้งหมด 5 คู่ แถม

ฟรี 1 คู่ เพ่ือดึงดูดและสร้างความสนใจให้กับลูกค้า ซ่ึงส่งผลให้มีผู้เข้าถึง และสั่งซ้ือสินค้าเพ่ิมข้ึน 
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ยอดการเข้าชมไลฟ์สด 28 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 28% ยอดการกดหัวใจ 0 ครั้ง คิด

เป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 

ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% 

กลยุทธ์นี้ไม่ได้ผลลัพธ์ที่ต้องการ เนื่องจากยอดการเข้าชมอยู่ในระดับต่ า และไม่มีการมีส่วนร่วม

จากผู้ชมผ่านการกดหัวใจ คอมเมนต์ หรือแชร์ อีกทั้งไม่สามารถกระตุ้นให้เกิดการสั่งซ้ือสินค้าได้ 

จึงถือว่ากลยุทธ์ดังกล่าวไม่มีประสิทธิภาพในการดึงดูดลูกค้า และกระตุ้นยอดขาย 

2)  กลยุทธ์ไลฟ์สดคู่กับเพ่ือน จากผลการด าเนินงานพบว่า มีการไลฟ์สดคู่กับ

เพ่ือนเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความน่าสนใจ และสร้างบรรยากาศที่ผ่อนคลายให้กับผู้เข้าชม โดยมี

การสนทนาในหัวข้อที่สนุกสนานเพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้เข้าชม พร้อมทั้งแนะน าสินค้าโดยการ

โชว์ถุงเท้าขณะพูดคุย ซ่ึงเป็นการขายสินค้าในลักษณะอ้อม ๆ ทั้งนี้ การไลฟ์สดในช่วงเทศกาล

ตรุษจีนยังมีการแต่งกายตามธีมของเทศกาลเพ่ือเพ่ิมความดึงดูดใจ  และสร้างบรรยากาศที่

สอดคล้องกับช่วงเวลา ท าให้ทราบว่าไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่ตั้งไว้ โดยไม่สามารถเพ่ิมความ

น่าสนใจให้กับผู้เข้าชม และไม่ส่งผลต่อยอดขาย ยอดการเข้าชมไลฟ์สด 11 การเข้าชม คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 11% ยอดการกดหัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 

0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอด

จ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% กลยุทธ์การไลฟ์สดคู่กับเพ่ือนไม่สามารถ

สร้างความสนใจให้กับผู้เข้าชม และไม่สามารถกระตุ้นยอดขายได้ตามเป้าหมาย นอกจากนี้ จ านวน

ผู้ชมลดลง และไม่มีการมีส่วนร่วมในรูปแบบของการกดหวัใจ คอมเมนต์ หรือแชร์ ซ่ึงสะท้อนให้เหน็

ว่ากลยุทธ์ดังกล่าวไม่สามารถบรรลุเป้าหมายเชิงปริมาณได้ 

3)  กลยุทธ์การไลฟ์สดเล่าเรื่องราวประสบการณ์ขนหัวลุก จากผลการด าเนินงาน

พบว่า เป็น การไลฟ์สดในรูปแบบการเล่าเรื่องราวเกี่ยวกับประสบการณ์ขนหัวลุก เป็นแนวทางที่

ช่วยดึงดูดความสนใจของผู้ชม และท าให้การไลฟ์สดมีความน่าสนใจมากย่ิงข้ึน โดยเนื้อหาที่

น าเสนอเป็นเรื่องราวเกี่ยวกับเหตุการณ์ลึกลับ และเรื่องผีที่ผู้ขายเคยพบเจอ เพ่ือให้ผู้เข้าชมรู้สึก

สนุกสนาน และไม่รู้สึกว่าการไลฟ์สดเน้นเพียงการขายสินค้าเพียงอย่างเดียว ทั้งนี้ ในระหว่างการ

เล่าเรื่องยังมีการแสดงสินค้าถุงเท้าเพ่ือเช่ือมโยงกับการน าเสนอสินค้าอย่างแนบเนยีน ซ่ึงมีส่วนช่วย

ในการดึงดูดความสนใจของผู้ชม อย่างไรก็ตาม แม้ว่ากลยุทธ์นี้จะสามารถสร้างความน่าสนใจ



93 
 

ให้กับการไลฟ์สดได้ในระดับหนึ่ง แต่ผลลัพธ์ด้านการมีส่วนร่วม และยอดขายยังไม่เป็นไปตาม

เป้าหมายที่ตั้งไว้ ยอดการเข้าชมไลฟ์สด 16 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16% ยอดการกด

หัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 

0% ยอดการแชร์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การไลฟ์สดเล่าเรื่องราวประสบการณ์ขนหัวลุกไม่

สามารถช่วยเพ่ิมจ านวนผู้ชม และกระตุ้นยอดขายได้ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ อีกทั้งยังไม่สามารถ

สร้างการมีส่วนร่วมในรูปแบบของการกดหัวใจ คอมเมนต์ หรือการแชร์ได้ ส่งผลให้กลยุทธ์ดังกล่าว

ไม่สามารถบรรลุเป้าหมายเชิงปริมาณได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

4)  กลยุทธ์ไลฟ์สดการสาธิตสินค้า จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สด

ในรูปแบบการสาธิตสินค้าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กับสินค้า โดยการน าสินค้าถุง

เท้าที่จ าหน่ายมาใส่กับหุ่นเท้า เพ่ือให้ผู้เข้าชมสามารถเห็นภาพขณะสวมใส่จริงได้อย่างชัดเจน 

นอกจากนี้ ยังมีการน าถุงเท้ามาสวมใส่กับหุ่นทีละคู่ เพ่ือให้ผู้ชมเห็นระดับความยาวของถุงเท้า และ

ต าแหน่งของลวดลายขณะสวมใส่จริง ทั้งนี้ การไลฟ์สดจัดข้ึนในวันมาฆบูชา ซ่ึงเป็นวันหยุด เพ่ือ

เพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าที่ว่างสามารถเข้ารับชมได้สะดวกย่ิงข้ึน กลยุทธ์ดังกล่าวถูกน ามาใช้เพ่ือสร้าง

ความมั่นใจให้กับลูกค้า และแสดงให้เห็นว่าทางร้านมีความใส่ใจในรายละเอียดของสินค้า เพ่ือช่วย

ให้ลูกค้าสามารถตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน อย่างไรก็ตาม ผลการด าเนินงานกลับพบว่ายอดขาย และ

จ านวนผู้เข้าถึงยังคงอยู่ในระดับต่ า ยอดการเข้าชม 27 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 27% 

ยอดการกดหัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 0 ครั้ง คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดจ านวนรายการ

สั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% กลยุทธ์การสาธิตสินค้าผ่านไลฟ์สดไม่ได้รับการ

ตอบสนองที่ดีจากผู้ชม และไม่สามารถกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ แม้ว่าจะมีความ

พยายามในการสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า แต่กลยุทธ์ดังกล่าวยังไม่ประสบความส าเร็จในการ

เพ่ิมยอดขาย และดึงดูดความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย 

5) กลยุทธ์ไลฟ์สดให้ความรู้ จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สดให้

ความรู้เกี่ยวกับการใส่ถุงเท้าเป็นแนวทางที่ช่วยเพ่ิมความเข้าใจแก่ลูกค้า โดยมีการอธิบายถึงข้อดี

ของการใส่ถุงเท้า การดูแลรักษาถุงเท้า และประโยชน์ของการใส่ถุงเท้าในชีวิตประจ าวัน ซ่ึงมี
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เป้าหมายเพ่ือให้ข้อมูลแก่ลูกค้าที่อาจยังไม่ทราบถึงความส าคัญของการใส่ถุงเท้า ทั้งนี้ กลยุทธ์

ดังกล่าวถูกน ามาใช้เพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้กับไลฟ์สด นอกเหนือจากการขายสินค้า และการสาธิตการใช้

งานเพียงอย่างเดียว อย่างไรก็ตามผลลัพธ์ที่ได้รับแสดงให้เห็นว่า กลยุทธ์นี้ยังไม่สามารถเพ่ิมการ

เข้าถึงของลูกค้าได้ในระดับที่ดี และไม่ส่งผลต่อยอดขาย ยอดการเข้าชม 26 การเข้าชม คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 26% ยอดการกดหัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 

0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอด

จ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การไลฟ์สดให้

ความรู้ยังไม่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และไม่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้า แม้ว่าจะเป็นกลยุทธ์ที่เพ่ิงถูกน ามาใช้ แต่ผลลัพธ์ท่ีได้รับยังไม่สะท้อนถึงศักยภาพ

ในการดึงดูดลูกค้า และสร้างความเช่ือมั่นในสินค้า ดังนั้น อาจจ าเป็นต้องมีการปรับปรุงแนว

ทางการน าเสนอ และกลยุทธ์การส่ือสารให้มีความน่าสนใจมากข้ึน เพ่ือเพ่ิมการมีส่วนร่วมของ

ลูกค้า และกระตุ้นยอดขาย 

6)  กลยุทธ์ไลฟ์สดเล่นเกม จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สดที่จัด

กิจกรรมเล่นเกมส าหรับลูกค้าที่สั่งซ้ือสินค้า โดยให้ลูกค้าเขียนหมายเลข และจับฉลากตามล าดับ

เลขออเดอร์ที่สั่งเข้ามา นอกจากนี้ ยังมีการแจกแก้วคริสต์มาสในช่วงเทศกาลคริสต์มาส เพ่ือสร้าง

ความตื่นเต้น และดึงดูดความสนใจของลูกค้า อีกทั้งยังเป็นการกระตุ้นยอดขาย เนื่องจากลูกค้า

ได้รับทั้งถุงเท้า และของแถม กลยุทธ์นี้มีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือกระตุ้นยอดขาย โดยมอบสิทธิพิเศษ

ให้แก่ลูกค้าที่ท าการสั่งซ้ือสินค้า อย่างไรก็ตาม ผลการด าเนินงานพบว่ากลยุทธ์ดังกล่าวยังไม่

สามารถเพ่ิมการเข้าถึง และกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ยอดการเข้าชม 3 การเข้าชม 

คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 3% ยอดการกดหัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอม

เมนต์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอด

จ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% กลยุทธ์การไลฟ์สดเล่นเกมยังไม่สามารถ

ดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และไม่สามารถกระตุ้นยอดขายได้ตาม

เป้าหมาย แม้ว่าจะมีการแจกของรางวัลเพ่ือเพ่ิมแรงจูงใจให้กับลูกค้า แต่ผลลัพธ์ที่ได้รับยังสะท้อน

ให้เห็นถึงข้อจ ากัดในด้านการเข้าถึง และการมีส่วนร่วมของลูกค้า 
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7)  กลยุทธ์ไลฟ์สดถาม-ตอบปัญหา จากผลการด าเนินงานพบว่า เป็นการไลฟ์สด

ในรูปแบบถาม-ตอบกับลูกค้าเป็นแนวทางที่ช่วยให้ลูกค้าสามารถสอบถามข้อสงสัยต่าง ๆ ได้

โดยตรง และได้รับค าตอบที่ชัดเจนทันที ส่งผลให้ลูกค้าเข้าใจรายละเอียดของสินค้า และบริการ

มากข้ึน ซ่ึงเป็นการสร้างความพึงพอใจให้กับผู้เข้าชม และช่วยให้เกิดความเช่ือมั่นในตัวสินค้า 

อย่างไรก็ตาม แม้ว่ากลยุทธ์นี้จะมีจุดมุ่งหมายในการเพ่ิมความเข้าใจของลูกค้า แต่จากผลลัพธ์ที่

ได้รับแสดงให้เห็นว่ายังไม่สามารถกระตุ้นการมีส่วนร่วมของผู้ชม และไม่สามารถเพ่ิมยอดขายได้ 

ยอดการเข้าชม 27 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 27% ยอดการกดหัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 

ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% 

กลยุทธ์การไลฟ์สดถาม-ตอบปัญหา ยังไม่สามารถเพ่ิมจ านวนผู้เข้าถึง และการมีส่วนร่วมของ

ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ แม้ว่าจะเป็นแนวทางที่ช่วยสร้างความเข้าใจ และความเช่ือมั่นในตัว

สินค้า แต่ผลลัพธ์ที่ได้รับสะท้อนให้เห็นว่ายังไม่สามารถกระตุ้นยอดขายได้ตามเป้าหมายที่ก าหนด

ไว้เมื่อเปรียบเทียบกับกลยุทธ์อ่ืน ๆ ที่น ามาใช้  

8)  กลยุทธ์การไลฟ์สดแจกของแถม จากผลการด าเนินงานพบว่า การไลฟ์สดแจก

ของแถมในช่วงเทศกาลวันวาเลนไทน์ พบว่า การจัดกิจกรรมแจกของขวัญให้แก่ลูกค้าที่มีการสั่งซ้ือ

ทุกคนเป็นการส่งเสรมิความสัมพันธ์กับลูกค้า และกระตุ้นยอดขายได้อย่างมีประสิทธภิาพ การแจก

ของขวัญในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือสร้างความประทับใจ และดึงดูดลูกค้าให้สนใจซ้ือสินค้าจ านวน

มากข้ึน อย่างไรก็ตาม แม้ว่ากลยุทธ์ดังกล่าวจะได้รับการออกแบบมาเพ่ือดึงดูดลูกค้า และเพ่ิม

ยอดขาย แต่จากผลลัพธ์ที่ได้แสดงให้เห็นว่ายังไม่สามารถกระตุ้นการมีส่วนร่วมของลูกค้า และเพ่ิม

ยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ยอดการเข้าชม 31 การเข้าชม คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 31% ยอด

การกดหัวใจ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดการคอมเมนต์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 0% ยอดการแชร์ 0 ครั้ง คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% ยอดจ านวนรายการสั่งซ้ือ 0 คู่ คิด

เป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% แสดงให้เห็นว่ากลยุทธ์การไลฟ์สดแจกของแถมในช่วงเทศกาลวันวาเลน

ไทน์ ยังไม่มีผลต่อการเพ่ิมการเข้าถึงของลูกค้า รวมถึงไม่สามารถกระตุ้นการมีส่วนร่วม และ

ยอดขายได้ตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ 
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สรุปผลการเปรียบประสิทธิภาพของแต่ละกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัลในการ

ด าเนิน โครงงานนี้ มีกลยุทธ์การตลาดทั้งหมด 8 กลยุทธ์ ของช้อปปี้ ยังไม่มีกลยุทธ์ใดที่สามารถ

บรรลุเป้าหมายเชิงปริมาณได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยปัจจัยที่อาจส่งผลต่อผลลัพธ์ อาจจะเป็น

เนื้อหาที่ยังไม่สามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ หรืออาจยังไม่ตอบโจทย์

ความต้องการของลูกค้าตามเป้าหมาย ท าให้การมีส่วนร่วมของลูกค้าต่ า การมองเห็นของร้านค้า

ในช้อปปี้ ยังไม่เป็นที่นิยมมากนัก โดยเฉพาะกับร้านค้าหน้าใหม่ ท าให้การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

เป็นไปอย่างจ ากัด ผู้ใช้อาจมีแนวโน้มให้ความส าคัญกับปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น โพรโมชันจาก ช้อปปี้เอง 

หรือการจัดอันดับของร้านค้า ส่งผลให้การตลาดผ่านไลฟ์สดหรือกิจกรรมส่งเสริมการขายที่จัดขึ้น

โดยร้านค้าอาจยังไม่ได้รับความสนใจเท่าที่ควร จึงท าให้ยอดการเข้าชม การกดหัวใจ การคอม

เมนต์ และการแชร์ของแต่ละกลยุทธ์ยังไม่เป็นไปตามขอบเขตที่ก าหนดไว้ 

มิติท่ี 2 ผลการเปรียบเทียบประสิทธิภาพกลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล ด้วย

แพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อก และ ช้อปปี ้ร้านถุงเท้าแฟชั่น Sun Socks 

1)  วัดผลจากปริมาณยอดการเข้าชมติ๊กต๊อก และช้อปปี้ สามารถให้ข้อมูลที่มี

ประโยชน์ในการประเมินประสิทธิภาพของช่องทางการตลาดได้ ดังนี้ 

จากข้อมูลเชิงลึกติ๊กต๊อก และช้อปปี้ เป็นหนึ่งในตัวช้ีวัดพื้นฐานที่ใช้ในการประเมิน

ความส าเร็จของเนื้อหาคอนเทนต์ในไลฟ์สด ซ่ึงสะท้อนให้ยอดเข้าชมบ่งบอกถึงการตอบสนองจาก

ผู้ชม หากไลฟ์สดใดมียอดเข้าชมสูง แสดงให้เห็นว่าผู้ชมให้ความสนใจ และช่ืนชอบเนื้อหาที่

เกี่ยวข้องกับการขายสินค้า เนื่องจากโดยทั่วไป ผู้ชมมักมองว่าไลฟ์สดที่มียอดผู้เข้าชมจ านวนมาก

เป็นไลฟ์สดที่มีความน่าสนใจและมีคุณค่าในการรับชม ดังนั้น การวัดผลจากยอดผู้เข้าชมจึงเป็น

ปัจจัยส าคัญในการติดตาม และประเมินประสิทธิภาพของกลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงการ

เผยแพร่เนื้อหาผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย 

จากการวัดผล พบว่าจากการวัดผลในระยะเวลา 4 เดือนของการไลฟ์สดทั้งหมด 

พบว่าติ๊กต๊อก ได้ยอดการเข้าชมทั้งหมด 8,865 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 2,216.25% ของไลฟ์

ทั้งหมด และช้อปปี ้ได้ยอดการเข้าชมทั้งหมด 498 คน คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากบั 124.50% ของของ

ไลฟ์ทั้งหมด 
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สรุปผล เมื่อได้เปรียบเทียบทั้ง 2 แพลตฟอร์มแล้ว ผลลัพธ์ที่มียอดเข้าชมตรงตาม

ขอบเขตที่ได้ก าหนดไว้สูงสุด คือ ติ๊กต๊อก มียอดการเข้าชมมากที่สุด 599 การเข้าชมต่อ 1 ไลฟ์ และ

ได้รับการสนใจมากกว่า ช้อปปี ้เพราะ ติ๊กต๊อก มีการเข้าถึงที่ง่ายดาย และตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมาย

ทั้งวัยรุ่น และวัยท างานที่มักใช้งานแพลตฟอร์มนี้มากข้ึน มีความสะดวกสบายในการใช้งาน และ

สามารถข้ึนฟีดได้ง่ายกว่า นอกจากนี้ การเข้าถึงผู้ชมส่วนใหญ่ใน ติ๊กต๊อก ประกอบด้วยทั้งผู้ที่

ติดตามอยู่แล้ว และผู้ที่ไม่ได้กดติดตาม ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงความนิยมในเนื้อหาที่ถูกเผยแพร่  และ

กระแสความนิยมของแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก ที่มีบทบาทส าคัญในการเพ่ิมยอดเข้าชม และการมีส่วน

ร่วมจากผู้ชม 

2)  วัดผลโดยวัดผลจากปริมาณยอดการกดหัวใจติ๊กต๊อก และช้อปปี ้

การกดหัวใจในไลฟ์สดจากแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี้ เป็นตัวช้ีวัดที่สามารถ

บ่งบอกถึงความน่าสนใจ และการมีส่วนร่วมของผู้เข้าชมได้ในเชิงลึก การกดหัวใจ บ่งบอกว่าผู้เข้า

ชมมองเห็นว่าเนื้อหานั้นมีคุณค่า และสะท้อนถึงความพึงพอใจและความสนใจของผู้ชมต่อเนื้อหาซ่ึง

ต่างจากยอดการคอมเมนต์ หรือการกดแชร์ที่มักบ่งบอกถึงปฏิกิริยาทันทีของผู้ชม ผู้ขายน ายอด

การกดหัวใจมาใช้เป็นตัวช้ีวัดระหว่างติ๊กต๊อก และช้อปปี้ ส าหรับการประเมินผลความส าเร็จของ

การท าการตลาดผ่านโซเชียลมีเดียด้วยการท าการไลฟ์สดขายสินค้าจากการท าคอนเทนต์ต่าง ๆ 

เพ่ือให้ได้ภาพรวมที่สมบูรณ์ขึ้น  

จากการวัดผล พบว่าระยะเวลา 4 เดือนของการกดหัวใจในไลฟ์สดทั้งหมด 100 

การกดหัวใจต่อไลฟ์ พบว่า ติ๊กต๊อก ได้ยอดการกดหัวใจทั้งหมด 326,514 การกดหัวใจ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 16,325.7% ของไลฟ์สดทั้งหมด และช้อปปี้ ได้ยอดการกดหัวใจทั้งหมด 858 

การกดหัวใจ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 42.9% ของไลฟ์สดทั้งหมด 

สรุปผล เมื่อได้เปรียบเทียบทั้ง 2 แพลตฟอร์มแล้ว ผลลัพธ์ที่มียอดการกดหัวใจ

ตรงตามขอบเขตที่ได้ก าหนดไว้สูงสุด คือ ติ๊กต๊อก มียอดการกดหัวใจมากกว่า 100 การกดหัวใจ 

ต่อไลฟ์สดทั้งหมด จ านวนการกดหัวใจสูงสุดคือ 326,514 การกดหัวใจ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 

16,325.7% ของไลฟ์สดทั้งหมด และติ๊กต๊อก ได้รับการสนใจมากกว่าช้อปปี ้ที่มีการกดหัวใจในไลฟ์

สดทั้งหมด 858 การกดหัวใจ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 42.9% ของไลฟ์สดทั้งหมด ช้อปปี้ ไม่ตรง

ตามเป้าหมายที่ก าหนดหนดไว้ในขอบเขต เพราะผู้ใช้ติ๊กต๊อก คุ้นเคยกับการกดหัวใจเพ่ือแสดง
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ความช่ืนชอบ และมีส่วนร่วมกับเนื้อหา มีปุ่มกดหัวใจทีถู่กออกแบบให้อยู่ในต าแหน่งที่สังเกตเห็นได้

ง่าย และสามารถกดซ้ าได้อย่างรวดเร็ว 

3)  การวัดผลจากปริมาณยอดการคอมเมนต์แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก และช้อปปี้

 จากข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับการด าเนินการทางโซเชียลมีเดียแบบออร์แกนิก พบว่า ผู้ขาย

สามารถสร้างคอนเทนต์ ในรูปแบบไลฟ์สดขายสินค้าได้ในลักษณะที่เหมือนกันทั้งสองแพลตฟอร์ม

ผ่านการไลฟ์สด เพ่ือดึงดูดผู้บริโภค และเพ่ิมการเข้าถึงของสินค้ามากยิ่งข้ึน โดยเนื้อหาคอนเทนต์ที่

น าเสนอ และเวลาการไลฟ์สดถูกจัดในลักษณะเดียวกันทั้งในติ๊กต๊อก และช้อปปี้ เพ่ือน ามาวัดผล

การด าเนินงาน ผู้เข้าชมที่ท าการคอมเมนต์ในไลฟ์สดส่วนใหญ่จะมีจ านวนมากในติ๊กต๊อก เมื่อเทียบ

กับช้อปปี้ซ่ึงสะท้อนถึงความนิยม และการมีส่วนร่วมของผู้ชมที่สูงกว่าในแพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อก 

ผู้บริโภคจ านวนมากมักจะใช้การคอมเมนต์ในไลฟ์สดเพ่ือสอบถามเกี่ยวกับสินค้าหรือรายละเอียด

เพ่ิมเติมเกี่ยวกับสินค้าที่น าเสนอ ทั้งนี้เนื่องจาก ติ๊กต๊อก มีความสะดวกสบายในการใช้งาน และไม่

ซับซ้อน ซ่ึงเป็นปัจจัยส าคัญที่ช่วยเพ่ิมการตอบสนองจากผู้บริโภคในรูปแบบของการคอมเมนต์

มากกว่าใน ช้อปปี ้

จากการวัดผลจากภาพที่ พบว่าระยะเวลา 4 เดือน พบว่าติ๊กต๊อก ได้ยอดคอม

เมนต์ทั้งหมด 243 คอมเมนต์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 24.3% ของผู้คอมเมนต์ทั้งหมด 1,000 

คอมเมนต์ และช้อปปี้ ยอดคอมเมนต์ทั้งหมด 1 คอมเมนต์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0.1% ของผู้

คอมเมนต์ทั้งหมด 1,000 คอมเมนต์ 

สรุปผล เมื่อได้เปรียบเทียบทั้ง 2 แพลตฟอร์มแล้ว ผลลัพธ์ที่มียอดคอมเมนต์

ยังไม่ได้ตรงตามขอบเขตทีก่ าหนดไว้ ติ๊กต๊อก มียอดคอมเมนต์ถึง 243 คอมเมนต์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์

เท่ากับ 24.3% ซ่ึงถึงแม้ว่าจะมีการคอมเมนต์จ านวนมาก แต่ยังไม่ตรงตามขอบเขตที่ได้ก าหนดไว้

ในขอบเขต ขณะที่ช้อปปี้ มียอดคอมเมนต์ทั้งหมด 1 คอมเมนต์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0.1% ซ่ึง

แสดงให้เห็นว่าช้อปปี้ มีการคอมเมนต์น้อยกว่ามากเมื่อเทียบกับติ๊กต๊อก เพราะความแตกต่างใน

การเข้าถึง และการใช้งานของแต่ละแพลตฟอร์มซ่ึงติ๊กต๊อก มีการเข้าถึงที่ง่ายกว่า และเป็นที่นิยม

ในกลุ่มผู้ใช้งานมากกว่าช้อปปี้ จึงท าให้ติ๊กต๊อกได้รับการสนใจมากกว่า โดยเฉพาะอย่างย่ิงการใช้

งานที่ไม่ซับซ้อน และการแสดงผลในฟีดที่เห็นได้ชัดเจน  

 



99 
 

4)  วัดผลจากปริมาณยอดการแชร์ในติ๊กต๊อก และช้อปปี้ 

ยอดการกดแชร์ของไลฟ์สดบนติ๊กต๊อก และช้อปปี้ เมื่อได้เปรียบเทียบทั้ง 2 

แพลตฟอร์มแล้วผลลัพธ์ที่มีการกดแชร์มากที่สุดคือ ติ๊กต๊อก เป็นตัวช้ีวัดส าคัญในการประเมินการ

เข้าถึงของเนื้อหา การกดแชร์นั้นมีความส าคัญในการขยายการเข้าถึง เพราะเป็นการเผยแพร่

เนื้อหาผ่านช่องทางต่าง ๆ ของผู้ชมให้ไปถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ ๆ การที่ติ๊กต๊อก มียอดการกดแชร์

สูงกว่านั้นแสดงให้เห็นว่าเนื้อหาในไลฟ์สดได้รับความสนใจ และมีการแพร่กระจายอย่างกว้างขวาง 

ซ่ึงอาจช่วยเพิ่มโอกาสในการเข้าถึงผู้ชมใหม่ และสร้างความนิยมให้กับไลฟ์สด 

จากการวัดผล พบว่าระยะเวลา 4 เดือนของการไลฟ์สด จากการวัดผลยอด

การแชร์ในติก๊ตอ๊ก มียอดการแชร์ทั้งหมด คือ 299 แชร์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 149.5% ของการ

กดแชร์ทั้งหมด และช้อปปีไ้ม่มียอดการกดแชร์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 0% 

สรุปผล เมื่อได้เปรียบเทียบทั้ง 2 แพลตฟอร์มแล้ว ผลลัพธ์ที่มียอดการแชร์ตรง

ตามขอบเขตที่ได้ก าหนดไว้สูงสุด คือ ติ๊กต๊อก มียอดการกดแชร์มากกว่า 200 แชร์ต่อไลฟ์สด

ทั้งหมด จ านวนการแชร์สูงสุดคือ 299 แชร์ คิดเป็นเปอร์เซ็นต์เท่ากับ 149.5% ของไลฟ์สดทั้งหมด 

และได้รับการสนใจมากกว่าช้อปปี้ เพราะติ๊กต๊อกการเข้าถึงที่ง่ายกว่า ท าให้เนื้อหาถูกกระจายไป

ยังผู้ชมในวงกว้าง ผู้เข้าชมมักจะแชร์เนื้อหาเพ่ือเปิดการมองเห็นให้กับผู้ชมใหม่ ๆ และดึงดูดให้ผู้ที่

สนใจเข้ามารับชม และซ้ือสินค้า ในขณะที่ช้อปปี้มีจ านวนการกดแชร์น้อยกว่า เนื่องจากข้อจ ากัด

ด้านการเข้าถึง และการกระจายเนื้อหาผ่านแพลตฟอร์ม ซ่ึงอาจท าให้โอกาสในการเพ่ิมจ านวนผู้

เข้าชม และการสร้างการมีส่วนร่วมของลูกค้าอยู่ในระดับต่ ากว่าท่ีคาดการณ์ไว้ 

5)  วัดผลจากการเปรียบเทียบจ านวนรายการสั่งซ้ือจากติ๊กต๊อกช็อป และช็อป

ปี้ช็อป 

ผลการเปรียบเทียบจ านวนรายการสั่งซ้ือที่มาจากติ๊กต๊อกช็อป และช็อปปี้ช็อป

พบว่าผลลัพธ์ที่มีรายการสั่งซ้ือมากที่สุดคือ ติ๊กต๊อกช็อป โดยได้ตรวจสอบข้อมูลค าสั่งซ้ือที่เกิดข้ึน

จากลูกค้าที่สั่งซ้ือผ่านไลฟ์สดของติ๊กต็อก และเปรียบเทียบกับยอดขายที่เกิดจากช้อปปี้ ซ่ึงพบว่าช้

อปปี้ ไม่มีผู้เข้าชมจ านวนมากนัก และไม่มีรายการสั่งซ้ือเกิดข้ึนในไลฟ์สด กระบวนการวัดผล

ดังกล่าวช่วยให้ผู้ขายสามารถประเมินประสิทธิภาพของกลยุทธ์ทางการตลาด ที่เกิดจากการไลฟ์

สดขายสินค้าในแต่ละแพลตฟอร์มได้อย่างชัดเจน โดยการเปรียบเทียบนี้อาศัยการดึงข้อมูลจาก ติ๊
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กต็อก และช้อปปี้ ซ่ึงมีระบบบันทึก และระบุแหล่งที่มาของยอดขาย (Traffic Source) ทั้ง ติ๊กต็อก 

และ ช้อปปี้ มีระบบวิเคราะห์ข้อมูลที่สามารถช่วยผู้ขายติดตามยอดขายผ่าน ติ๊กต็อกช็อป เซลเลอร์

เซ็นเตอร์ และ ช็อปปี้เซลเลอร์เซ็นเตอร์ ซ่ึงเป็นเครื่องมือที่ช่วยแสดงสถิติ และข้อมูลการสั่งซ้ือ 

รวมถึงข้อมูลทางการเงินที่เกี่ยวข้อง การใช้ข้อมูลเชิงลึกเหล่านี้สามารถช่วยให้ผู้ขายวิเคราะห์

แนวโน้มการขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และน าไปสู่การปรับปรุงกลยุทธท์างการตลาดให้เหมาะสม

กับลักษณะของแต่ละแพลตฟอร์มต่อไป 

จากการวัดผล พบว่าติ๊กต๊อก มีรายการค าสั่งซ้ือสูงสุด ช่วงเดือนพฤศจิกายนที่

เป็นเดือนแรกที่เริ่มด าเนินการไลฟ์สด โดยมีการไลฟ์สดเพียง 1 ครั้ง มีรายการค าสั่งซ้ือสินค้า 35 คู่ 

คิดเป็นเปอร์เซ็นต์ เท่ากับ 140% ของจ านวนตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ เดือนธันวาคมมีรายการ

ค าสั่งซ้ือสูงสุดท่ี 355 คู่ คิดเป็น 1,420% ของจ านวนตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ ซ่ึงเกินขอบเขตที่ตั้ง

ไว้เป็นอย่างมาก อาจเนื่องจากเป็นช่วงเทศกาลที่มีโพรโมชัน และกิจกรรมส่งเสริมการขายมากข้ึน 

ท าให้ได้รับความสนใจจากลูกค้ามากข้ึน เดือนมกราคมมีรายการค าสั่งซ้ือสินค้า 340 คู่ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 1,360% ของจ านวนตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ แม้ยอดขายจะลดลงเล็กน้อยจาก

เดือนก่อนหน้า แต่ยังคงอยู่ในระดับสูง เดือนกุมภาพันธ์มีรายการค าสั่งซ้ือสินค้า 195 คู่ คิดเป็น

เปอร์เซ็นต์เท่ากับ 780% ของจ านวนตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้ ซ่ึงลดลงอย่างมากเมื่อเทียบกับ

เดือนก่อนหน้า อาจเกิดจากการปรับเปล่ียนเวลาไลฟ์สดเพื่อทดลองเปรียบเทียบประสิทธิภาพ และ

เมื่อเปรียบเทียบกับรายการค าสั่งซ้ือที่เกิดจากช้อปปี้ช็อป พบว่าช้อปปี้ไม่มีรายการค าสั่งซ้ือเลย

จากไลฟ์สด เนื่องจากจ านวนผู้เข้าชมมีน้อยและอาจไม่ได้เปิดการมองเห็นที่เพียงพอ ส่งผลให้ไม่

สามารถบรรลุเป้าหมาย และขอบเขตที่ก าหนดไว้ ซ่ึงแตกต่างจากติ๊กต๊อกช็อป ที่สามารถสร้าง

ยอดขาย และมีรายการค าสั่งซื้อได้ทุกเดือนอย่างต่อเนื่อง  

4.2  อภิปรายผล  

 จากวัตถุประสงค์ในการด าเนินโครงงาน การศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิภาพกลยุทธ์

ทางการตลากดิจิทัลแบบไลฟ์สดด้วยแพลตฟอร์มติ๊กต๊อกช็อป และช้อปปี้ช็อป ร้านถุงเท้าแฟชั่น 

Sun Socks ผู้จัดท าได้วิเคราะห์ และเก็บรวบรวมข้อมูลความถูกต้อง และข้อมูลในการเนินธุรกิจ 

เพ่ือน ามาวิเคราะห์หาแนวแก้ไขปัญหา 
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 จากการด าเนินงานพบว่า ธุรกิจได้มีการน ากลยุทธ์ทางการตลาดดิจิทัล มีทั้งหมด 8 กลยุทธ์ที่

น ามาใช้ โดยมุ่งเน้นการสร้างสรรค์คอนเทนต์ผ่านไลฟ์สด ซ่ึงมีการก าหนดรูปแบบ และแนวทางที่

ชัดเจนเพ่ือดึงดูดกลุ่มเป้าหมายที่ครอบคลุมทุกเพศทุกวัย โดยเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคที่ใช้ถุงเท้าใน

ชีวิตประจ าวัน และผู้ที่มีงบจ ากัด หนึ่งในกลยุทธ์ที่ให้ผลลัพธ์อย่างชัดเจน คือ การไลฟ์สดขายสินค้า

ในระยะเวลาสั้น ซ่ึงช่วยให้ผู้บริโภคสามารถเห็นสินค้าจริง และตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน ทั้งนี้ การ

น าเสนอสินค้าผ่านการไลฟ์สดยังช่วยอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า โดยลดขั้นตอนการเลือกซ้ือ

สินค้า และการตัดสินใจ เพียงแค่เข้าไปชมไลฟ์สด หากพบสินค้าที่ถูกใจ สามารถกดสั่งซ้ือสินค้าได้

ทันที ได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ (วรรณพร โตงาม,2566) ในด้านพฤติกรรมการซ้ือสินค้าของ

ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความสะดวก และความง่ายในการสั่งซ้ือสินค้าผ่านแอปพลิเคชัน โดย

ปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ การได้เห็นสินค้าจริงผ่านไลฟ์สด การอ่านรีวิวคุณภาพ

สินค้าจากผู้ซ้ือรายอ่ืน มีโพรโมชันส่วนลดจากร้านค้า และโพรโมชันค่าจัดส่งฟรีจากแอปพลิเคชัน 

การใช้กลยุทธ์การตลาดผ่านไลฟ์สดที่มีประสิทธิภาพ สามารถช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมาย และส่งเสริมให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้อย่างรวดเร็วข้ึน  

 จากการด าเนินงานพบว่า การเปรียบเทียบประสิทธิภาพจากผลการไลฟ์สดที่มุ่งเน้นการ

สร้างสรรค์คอนเทนต์ที่น่าสนใจ และสามารถดึงดูดผู้เข้าชม มีความส าคัญอย่างยิ่งในการเพิ่มอัตรา

การเข้าถึงของผู้บริโภคโดยตรง ทั้งนี้ คอนเทนต์ที่ได้น าเสนอผ่านการไลฟ์สดจึงต้องมีความน่าสนใจ

และดึงดูดให้ผู้ชมไม่เล่ือนผ่านไลฟ์สด ได้สอดคล้องกับงานวิจัยของ (นวรัตน์ ลัคนากุล,2563) ที่

ระบุว่า ความคิดสร้างสรรค์ในการผลิตคอนเทนต์ เป็นปัจจัยส าคัญในการดึงดูดความสนใจของ

ผู้บริโภค เนื้อหาของไลฟ์สดที่มีความแปลกใหม่ และน่าสนใจสามารถเพ่ิมประสิทธิภาพในการ

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย และเพ่ิมจ านวนผู้เข้าชมได้มากกว่าการไลฟ์สดที่มุ่งเน้นเพียงการขายสินค้า

เท่านั้น แม้ว่าการไลฟ์สดที่เน้นการขายโดยตรงจะมีผลต่อยอดขายในเชิงปริมาณ แต่การผสานคอน

เทนต์ที่สร้างสรรค์ และให้ความบันเทิงสามารถช่วยลดความน่าเบื่อของผู้ชม ส่งผลให้ผู้บริโภคมี

แนวโน้มในการตดัสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายข้ึน การไลฟ์สดควรมีการออกแบบเนื้อหาที่หลากหลาย เช่น 

การน าเสนอหัวข้อที่น่าสนใจ การสร้างบรรยากาศที่สนุกสนาน และการกระตุ้นให้เกิดการมีส่วน
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ร่วมของผู้ชม เพ่ือให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ และเพ่ิมโอกาสในการ

สร้างยอดขายมากข้ึน 

จากการด าเนินงานพบว่า ธุรกิจได้น าแพลตฟอร์ม ติ๊กต๊อก และ ช้อปปี้ มาใช้เป็นช่องทางใน

การจัดจ าหน่ายสินค้า จากการสร้างตะกร้าข้ึนมา สามารถน าสินค้าหลายตัวลงใน 1 ตะกร้าพร้อม

กัน ก็สามารถท าได้แต่ยอดการสั่งซ้ือจะน้อย อาจท าให้ร้านดูไม่น่าเช่ือถือ และยากต่อการสั่งซ้ือ

ของลูกค้า ทางร้านจึงเลือกสร้าง 1 ตะกร้าต่อ 1 สินค้าเท่านั้น จะระบุรายละเอียดของสินค้า เช่น 

ลวดลาย สี มีจ านวนกี่คู่ เนื่องจากลูกค้ามักชอบความสะดวกสะบายในการสั่งซ้ือสินค้า เมื่อเจอ

สินค้าหลายตัว อยู่ใน 1 ตะกร้านั้น จะท าให้ลูกค้าลังเลที่จะตัดสินใจซ้ือได้ จากการทดลองท าให้

ยอดการสั่งซื้อ เพ่ิมข้ึน และท าให้ลูกค้าไม่ลังเลที่จะกดสั่งซ้ืออย่างรวดเร็ว ได้สอดคล้องกับงานวิจัย

ของ (ชิสา โชติลดาคีติกา, 2561) ในการท าการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์จะต้องเน้นความ

สะดวกให้แก่ลูกค้า เพราะจากผลการวิจัยนี้ลูกค้าที่ ซ้ือของออนไลน์นั้นชอบตรงที่ความ

สะดวกสบาย สามารถซ้ือตอนที่ต้องการได้เลย ผู้จัดท าจึงจะน าเอาแนวคิดนี้ไปปรับใช้กับโครงงาน

และปรับใช้กับกลยุทธ์ทางการตลาดในการใช้ความคิดสร้างสรรค์ในการสร้างคอนเทนต์  และส่ิงที่

สร้างนั้นจะต้องมีความดึงดูด น่าสนใจ และท าให้ผู้บริโภคมีแรงจูงใจในการซื้อมากข้ึน 

 

 

 

 

  


