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วิธีการวิจัยเชิงเอกสาร (Documentary Research) ผูวิจัยไดทําการการศึกษาจากขอมูลที่ถูกบันทกึ 
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ABSTRACT 

 

During several past years, the competition in the Electronic Commerce  

(E-commerce) in worldwide market for cosmetics and beauty products was very 

severe resulting in the diversity of cosmetic pricing which could respond to the 

demand of the consumers and approach each target group clearly. In order to be 

properly adapted to this growth, website Konvy.com applied the digital marketing 

communication through online or Social Media to communicate and advertise on  

the products, prices, promotion, or marketing campaign activities to meet the target 

groups.  

In this research, the researcher selected the Konvy Valentine’s Mega Sale 

campaign held from 1st – 14th February, 2017, with the objectives to study the 

strategies used in the digital marketing communication through online or Social 

Media and to study the lessons gained from the digital marketing communication  

of this campaign. 

The researcher used the methodology of qualitative research with the 

documentary research as well as studying from the data recorded by the marketing 

activity performers directly in the form of Konvy Valentines 2017 Analysis 

Confidential Report on the operational results. It was the internal document of the 

Company conducted in the form of report representing the operational results of 

sales campaign. The campaign duration was from 1st – 14th February, 2017. 

 In this research, the researcher would like to study the lessons gained from 

the study on the digital marketing communication of Konvy Valentine’s Mega Sale 

campaign to be used as the knowledge and approaches for the business operators  

 



in the Electronic Commerce (E-commerce) for the beauty and cosmetic business  

to develop the business operation in line with the likeliness of business which is 

growing and continually developing in the future.  
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การคนควาอิสระครั้งน้ีจะสําเร็จลุลวงไปเสียไมได หากผูวิจัยไมไดรับโอกาสและความเมตตา

กรุณาจากครูสม ผูชวยศาสตราจารย ดร.ปฐมา สตะเวทิน ทีส่ละเวลาอันมีคาเพื่อเปนอาจารยที่

ปรึกษางานวิจัยในครั้งน้ี และครูโอ ผูชวยศาสตราจารย ดร.ภัทรพร สงัขปรีชา ที่ใหคําแนะนําใน 

การปรับปรงุเพิม่เติมและแกไขเน้ือหาเพื่อใหงานวิจัยน้ีเกิดความสมบรูณแบบมากทีสุ่ด 

ขอบพระคุณอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู สละเวลาพกัผอนในวันเสาร

อาทิตย และทุมเทแรงกายแรงใจเพื่อมาเติมเต็มความวางเปลาในความรูทางดานการตลาดดิจิทลัให

นักศึกษาในการศึกษาหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการการสือ่สารการตลาดดิจทิัล  

จนเกิดความรูความสามารถและนําไปประกอบอาชีพจนเกิดความเจรญิกาวหนาในหนาที่การงานได

เปนอยางดี 

ขอบคุณนายชัยสิทธ์ิ เจรญิวงศวิวัฒน ผูเปนพี่และเพือ่นรวมหลักสูตร DiMC 3 ที่ไดหยิบย่ืน

นํ้าใจและใหการสนับสนุนการศึกษาในภาคเรียนสุดทาย ซึ่งผูวิจัยไมเคยคาดฝนวาจะมเีรื่องราวแสน

พิเศษน้ีเกิดข้ึนกบัตนเองซึ่งเปนสิ่งที่มีคุณคาทางจิตใจอยางมหาศาล 

 ขอบคุณนางสาวปติยา ทองเขาออน และนายภามินทร วนภู ที่เปนกําลังสําคัญและ

แรงผลักดันใหผูวิจัยสละความยอทอและเดินหนาทํางานวิจยัในครั้งน้ีอยางจรงิจงั รวมไปถึงเพื่อน 

รวมหลักสูตร DiMC 3 ทุกคนที่แตละคนไดเขามาใหประสบการณชีวิตที่หลากหลายแตกตางกันไปแก

ผูวิจัย โดยเฉพาะนายเอกพล สงิหทอง ผูซึ่งสอนใหผูวิจัยควรจะรักและคิดถึงตัวเองใหมาก ๆ เหลาน้ี

ลวนแตเปนบทเรียนที่ดีทีท่ําใหผูวิจัยไดเขาใจลึกซึ้งถึงคําวามติรภาพอยางแทจรงิ 

สุดทายน้ีขอบคุณตัวผูวิจัยเอง ที่ใหโอกาสตัวเองไดพิสจูนวาใด ๆ ในโลกน้ีลวนเกิดข้ึนและเปน

จริงได หากเรามีความต้ังใจอยางแทจรงิ ไมคิดที่จะเลิกลมไปกลางทาง และมีจุดหมายปลายทางที่

ชัดเจน แตสิ่งตาง ๆ จะเกิดข้ึนและเปนจริงไปไมไดหากระหวางทางไมมผีูคอยใหการสนับสนุนดังกลาว

ขางตน 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

อินเทอรเน็ตไดเขามามีบทบาทกบัชีวิตประจําวันเปนอยางมากเน่ืองจากอปุกรณสื่อสารมี

ราคาถูกลงทําใหการเขาถึงอินเทอรเน็ตทําไดงายมากข้ึนและมีแนวโนมในการใชอินเตอรเน็ทสงูข้ึน

เรื่อย ๆ จากผลสํารวจพฤติกรรมผูใชอินเทอรเน็ตในป 2559 (Thailand Internet User Profile 

2016) พบวา อัตราผูใชอินเทอรเน็ตสูงข้ึน 9 เปอรเซ็นตจากป 2558 โดยมียอดการใชอินเทอรเน็ต 

อยูที ่6.2 ช่ัวโมงตอวันโดยชวงเวลาที่ใชมากทีสุ่ดคือชวงเวลา 16.00 น. ถึง 08.00 น. (เชา) ผูที่ใช

อินเทอรเน็ตมากทีสุ่ดผานมอืถือคือเพศที ่3 และ Gen Y (ETDA, 2560) ผูคนมีการเช่ือมชีวิตสวนตัว

ประจําวันของตัวเองและเริ่มคุนเคยกับอินเตอรเน็ทมากข้ึนเน่ืองจากมีการใชอินเทอรเน็ตเขามาชวย

ทําใหชีวิตสะดวกสบายมากข้ึนไมเพียงแตผูคนเทาน้ันทีม่ีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปแตธุรกจิก็ตองมี

การปรับตัวเชนเดียวกันเน่ืองจากจํานวนของผูใชอินเทอรเน็ตที่มีมากข้ึนเรื่อย ๆ จงึเปนปจจัยสําคัญที่

ทําใหเกิดประโยชนทางการคาจนทําใหเกิดธุรกจิตาง ๆ ผานสื่ออิเล็กทรอนิกสอยางทีเ่ราสามารถเห็น

ไดจากที่บางธุรกจิเริ่มมกีารเสนอทางเลือกชองทางออนไลนใหแกผูบริโภคเชนธนาคารออนไลนการ

จองต๋ัวออนไลนหรือธุรกจิที่กําลังเติบโตเปนอยางมากชอปปงออนไลน  

การใชสื่ออเิลก็ทรอนิกสเพื่อชวยเพิ่มมลูคาทางเศรษฐกจิทําใหเกิดระบบพาณิชย

อิเลก็ทรอนิกส (Electronic Commerce: E-commerce) ซึ่งเปนชองทางการตลาดทีส่ามารถเขาถึง

กลุมผูบริโภคไดอยางรวดเร็วและไมมีขอจํากัดในเรื่องของเวลาและสถานที่ในการเขาถึงทําใหชองทาง

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนอกีหน่ึงชองทางที่ธุรกจิไมควรมองขามและจําเปนตองรูใหเทาทันเพื่อให

สามารถรับมือและใชชองทางใหเกิดประสิทธิภาพที่ดีทีสุ่ด (วีระนันท คํานึงวุฒ,ิ 2556) เน่ืองจาก

ชองทางน้ีเปนชองทางทีเ่ริม่เขามามบีทบาทและสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาบนอินเทอรเน็ตเปน

อยางมากรวมทั้งระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดมีการพฒันาไปเปนอยางมากเพื่อตอบสนองความ

ตองการของผูบรโิภคมากข้ึนมีความปลอดภัยในการใชจายรวมทัง้ความปลอดภัยในดานขอมูลสวนตัว

ของทั้งผูขายและผูซื้อสินคาทําใหชองทางน้ีสามารถสรางความไววางใจในการซื้อสินคา (Purchasing 

Trust) และทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไดงายมากข้ึน 

(Shaheen, 2011)  

ขอมูลจากเว็บไซตกรงุเทพธุรกจิระบุวาคนไทยใชโซเชียลเน็ตเวิรคพุงสูงข้ึนทกุป ‘โธธโซเชียล’

เผยป 59 คนไทยสงขอความผานโซเชียลมากถึง 2.5 พันลานขอความ โดยเฉพาะการเติบโตของเฟซบุก

และอินสตาแกรมที่มียอดผูใชเพิ่มสูงข้ึนตอเน่ืองไมนับแพลตฟอรมโซเชียลอื่น ๆ ที่คนไทยใชงานจนติด

อันดับโลกกลายเปนชองทางทําเงินของเอสเอ็มอีและผูประกอบการรายยอยทีม่ีตนทุนนอยมากเกิดการ
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ซื้อขายสินคาอยางคึกคักในหลากหลายรปูแบบผานโซเชียลตัวเดน ๆ สงผลใหการซือ้ขายแบบ C2C 

(Customer to Customer) และ B2C (Business to Customer) เติบโตอยางมหาศาลชวงปที ่

ผานมา (“คนไทยใชโซเชียลพุง”, 2560) แมชอปปงออนไลนจะมีมลูคาสงูแตถาแยกยอยเฉพาะการ 

ซื้อขายในรูปแบบ B2C: Business to Consumer กับพบวา กลุมการจําหนายอาหารอาหารแปรรปู

ผลผลิตทางการเกษตรและประมงกับมีมูลคาการใชจายสูงสดุถึง 178,836.69 ลานบาท คิดเปน 

สัดสวน 98.14% ของกลุมการจําหนายอาหารอาหารแปรรปูผลผลิตทางการเกษตรและประมงทัง้หมด  

สวนหางสรรพสินคาออนไลนในรูปแบบ B2C มีมูลคาอันดับ 2 ดวยมูลคา 175,867.80 ลานบาท  

หรือ 56.29% จากมลูคาธุรกจิอีคอมเมริซในกลุมหางสรรพสนิคา และเครื่องสําอางอาหารเสรมินํ้าหอม

และอุปกรณเสริมความงามอยูเปนอันดับ 3 มูลคา 146,783.78 ลานบาท สัดสวน 93.21% จากมลูคา

รวม (“ตลาดอีคอมเมิรซ”, 2560) ผลการสํารวจมูลคาทางการตลาดเครื่องสําอางรายงานจาก

หนังสือพิมพออนไลนของ ASTV ผูจัดการออนไลนเมื่อวันที ่18 เมษายน 2557 กลาวถึงมูลคาทางการ

ตลาดของธุรกจิความงามของโลกภายในป 2017 คาดมูลคา 2.65 แสนลานดอลลารสหรัฐหรือประมาณ 

84.8 แสนลานบาทไทย (คาเงิน 32 บาท)  มูลคาตลาดธุรกิจเครื่องสําอางในเทศไทยจัดอยูในอันดับที่ 

17 ในการผลิตเครื่องสําอางของโลกอุตสาหกรรมเครื่องสําอางไทยเติบโตอยางมีนัยสําคัญในชวง 10 ป 

(2547-2557) ที่ผานมาเฉลี่ย 10-20% ตอป (Taokaemai, 2560) ธุรกิจเครื่องสําอางน้ันแยกยอยเปน

สินคาสกินแครและแฮรแครโดยสินคาสําหรบัดูแลผิวหนาและผิวกายจะไดรับความนิยมสูงสุดและใน 

ชวง 10 ปที่ผานมาน้ี อุตสาหกรรมเครื่องสําอางของไทยเติบโตเฉลี่ย 10-20% ตอปจัดอยูในอันดับที่  

17 ในการผลิตเครื่องสําอางของโลกอกีทั้งยังมีการพฒันาเทคโนโลยีและสวนผสมเครื่องสําอางอยางมาก

ในเอเชียรองจากประเทศญี่ปุนและเกาหลีใต (Krungsri GURU SME, 2560) เปนเพราะผูคนในยุค

ปจจุบันน้ีไมวาจะเปนเพศหญิงเพศชายหรอืแมกระทัง่เพศทีส่ามตางเริม่ใหความสนใจและใสใจในเรื่อง

ของสุขภาพความงามและผิวพรรณรวมทั้งการดูแลตัวเองมากข้ึนกวาแตกอนโดยเฉพาะในวัยหนุมสาว 

ซึ่งสงผลใหผลิตภัณฑความงามในทองตลาดไมวาจะเปนสินคาของประเทศไทยสินคานําเขาจาก

ตางประเทศหรือสินคาทีร่วมทุนกันสามารถสรางรายไดใหกบัผูประกอบการไดเปนอยางดีนอกจากน้ี 

ยังสงผลถึงการขยายตัวของสถานเสรมิความงามตาง ๆ ซึง่แสดงใหเห็นถึงขนาดของตลาดที่ใหญมาก 

จึงไมแปลกที่จะมีการแขงขันที่สงูเปนธรรมดาไมวาเปนแบรนดของคนไทยดวยกันเองหรือแบรนด

ตางประเทศก็ตาม  

ในชวงไมกี่ปที่ผานมาน้ีกระแสเคปอปไดรับความนิยมคอนขางสูงทําใหเครื่องสําอางจาก

ประเทศเกาหลีใตเปนที่นิยมกันมากข้ึนจนทําใหมกีารเปดตัวของรานขายเครือ่งสําอางเกาหลีใน

เมืองไทยขณะที่แบรนดจากประเทศญีปุ่นและประเทศตะวันตกก็ยังคงครองใจผูบริโภคชาวไทยมา 

โดยตลอดโดยเฉพาะเครือ่งสําอางระดับไฮเอนทหรอืเกรดพรเีมียม (“เครื่องสําอางเมดอินไทยแลนด”, 

2560) ดวยเหตุน้ีเองผูประกอบการและผูจัดจําหนายแบรนดสินคาเครื่องสําอางจงึตองมองหาชองทาง
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เพื่อเพิ่มการจัดจําหนายใหมีประสิทธิภาพทําใหสินคาเขาถึงผูบริโภคไดงายข้ึนและปดการขายใหได

อยางรวดเร็วระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสจึงเปนตัวชวยที่สําคัญในการทําใหการสั่งซื้อสินคาเปนไป 

ไดงายข้ึนไมวาจะเปนการเปรียบเทียบราคาของสินคาความสะดวกสบายในการเลอืกซื้อสินคาความ

ปลอดภัยในการชําระเงินหรือการสัง่ซื้อสินคาทีส่ามารถทําไดตลอดเวลาเน่ืองจากเปนระบบที่ไมมีเวลา

เปดปดบรกิารรวมทั้งการรับขอมลูขาวสารของการโฆษณาสนิคาที่รวดเรว็และทันสมัยดวยเหตุผล

ทั้งหมดน้ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อไดอยางรวดเร็วและงายข้ึน (วดุษณี พรมโสดา, 2555)  

 สําหรับในประเทศไทยเว็บไซต Konvy.com ถือเปนเว็บไซตอันดับ 1 ที่ใหบรกิารและจัด

จําหนายสินคาในกลุมเครื่องสําอางและสกินแครเปนหลักไดรับรางวัลจากกรมธุรกิจการคา (DBD)  

ในป 2016 ดานบริหารการจัดการดานความนาเช่ือถือและดานการตลาดสรางสรรค (DBD, 2016)

นอกจากน้ีเว็บไซต Konvy.com ไดจัดจําหนายเครื่องสําอางช้ันนําหลากหลายแบรนดมีใหเลือก

มากกวา 1,000 แบรนด และกวา 10,000 รายการสินคารวมไปถึงครีมบํารงุผิวสกินแครเครื่องสําอาง

อุปกรณแตงหนานํ้าหอมอาหารเสริมและอื่น ๆ อีกมากมายมีการอัพเดตสินคาใหมทกุวันจันทรและ 

วันพุธมีการรบัประกันสินคาแท 100% และจัดสงอยางรวดเร็วจึงทําใหครองใจผูใชบรกิารมาอยาง

ยาวนานในดานการแขงขันเรื่องราคาและการจดัทําโปรโมช่ันเว็บไซต Konvy.com ไดมีการทํา

โปรโมช่ันเพื่อกระตุนกลุมลูกคาใหเกิดการซือ้อยูเสมอ 

 ในชวงหลายปที่ผานมาพบวา ตลาดเครือ่งสําอางมกีารแขงขันกันอยางรุนแรงสงผลให

เครื่องสําอางน้ันมีความหลากหลายทางดานราคาคุณภาพบรรจุภัณฑและแบรนดตาง ๆ ซึง่สามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหเขาถึงกลุมเปาหมายในแตกลุมไดอยางชัดเจนดวยปจจัย

ดังกลาวจงึสงผลใหตลาดความงามและผลิตภัณฑดูแลรางกาย (Beauty and Personal Care) เติบโต

อยางตอเน่ือง (ภัณฑิรา สุขสมนิรันดร, 2558) เพื่อใหทันกบัการเติบโตน้ีเว็บไซต Konvy.com จึงไดมี

การใชการสื่อสารการตลาดดิจิทลัผานชองเครือขายสังคมออนไลนหรอืโซเชียลมเีดีย (Social Media) 

เพื่อสือ่สารและโฆษณาเกี่ยวกับสินคาราคาโปรโมช่ันหรือกิจกรรมแคมเปญการตลาดตาง ๆ ใหตรง

กลุมเปาหมายโดยผานเฟซบุก (Facebook) ไลน (Line) อินสตาแกรม (Instagram) สวนเน้ือหาที่ใช

สื่อสารกบัผูบริโภคเนนการนําเสนอสินคาตาง ๆ ที่จัดจําหนายอยูในเว็บไซตกจิกรรมและแคมเปญ

โปรโมช่ันลดราคาสินคาเพื่อกระตุนผูบริโภคตาง ๆ ที่ทํามาอยางตอเน่ืองโดยแคมเปญที่ไดประสบ

ความสําเรจ็คือแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale ที่จัดข้ึนในชวงเดือนกุมภาพันธระหวาง

วันที่ 1-14 กุมภาพันธ 2560 ซึ่งหลงัจากจบแคมเปญพบวามียอดขายเพิ่มสูงข้ึนเมื่อเทียบจากปที่แลว

ในชวงเวลาเดียวกัน  
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จากที่กลาวมาขางตนผูวิจัยจงึตองการศึกษาบทเรียนที่ไดรบัจากการสื่อสารการตลาดดิจิทลั

ของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale น้ีเพื่อเปนความรูและเปนแนวทางใหผูประกอบธุรกิจ

ในระบบการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (Electronic Commerce: E-commerce) ดานธุรกิจความงาม

และเครือ่งสําอางไดนําไปพฒันาและดําเนินธุรกจิใหสอดคลองกับแนวโนมของธุรกจิที่กําลังเติบโตและ

พัฒนาอยางตอเน่ืองในอนาคต 

 

1.2 วัตถุประสงคงานวิจัย 

 1.2.1 เพื่อศึกษากลยุทธที่ใชในการสือ่สารการตลาดดิจทิัลผานเครือขายสงัคมออนไลนหรือ

โซเชียลมีเดีย (Social Media) ของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale 

 1.2.2 เพื่อศึกษาบทเรียนที่ไดรับจากการสื่อสารการตลาดดิจทิัลของแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale 

 

1.3 ขอบเขตการวิจัย 

 ศึกษาสาระสําคัญเรื่องบทเรียนที่ไดรับจากการสือ่สารการตลาดดิจิทลัของเว็บไซต 

Konvy.com โดยมีแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale เปนกรณีศึกษาผูวิจัยไดรวบรวมผล

จากการทําแคมเปญมาวิเคราะหเพื่อหาปจจัยที่ทําใหแคมเปญประสบความสําเรจ็โดยเนนศึกษาเฉพาะ

กลยุทธการสื่อสารการตลาดผานเครือขายสังคมออนไลนหรอืโซเชียลมีเดีย (Social Media) ของ

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale ในชวงระหวางวันที่ 1-14 กุมภาพันธ 2560 เทาน้ัน 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

 1.4.1 ทราบถึงกลยุทธการสือ่สารการตลาดดิจทิัลผานชองทางเครือขายสังคมออนไลนหรือ

โซเชียลมีเดีย (Social Media) ที่ Konvy.com นํามาใชในการทําใหแคมเปญ Konvy Valentine’s 

Mega Sale จนทําใหเกิดการรับรูตอผูบรโิภคไดในวงกวางและประสบความสําเรจ็ดานยอดขายที่

เติบโตข้ึนกวาปที่แลวในชวงเวลาเดียวกัน เพื่อเปนตนแบบของการสงเสริมกิจกรรมการประชาสัมพันธ

สินคาราคาพิเศษผานชองทางเครือขายสังคมออนไลนหรือโซเชียลมเีดีย (Social Media) ที่ประสบ

ความสําเรจ็ 

 1.4.2 ทราบถึงปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการซือ้เครือ่งสําอางออนไลนของผูบริโภคโดยเฉพาะ

ปจจัยทางการตลาดดานราคาและปจจัยดานการสงเสริมการขายเพื่อนําผลวิจัยไปใชเปนแนวทาง

ใหกับผูประกอบธุรกจิในระบบการพาณิชยอเิล็กทรอนิกส (Electronic Commerce: E-commerce) 

ดานธุรกิจความงามและเครื่องสําอางไดนําไปพัฒนาและดําเนินธุรกิจใหสอดคลองกบัแนวโนมของ

ธุรกิจทีก่ําลงัเติบโตและพฒันาอยางตอเน่ืองในอนาคต 
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 1.4.3 การศึกษาน้ีสามารถชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงกลยุทธและสามารถนําไปปรับใชเพื่อ

ใชในการสื่อสารการตลาดตอไป 

 

1.5 นิยามศัพท 

 1) ระบบการพาณิชยอเิล็กทรอนิกส (Electronic Commerce: E-commerce) ในการ 

ศึกษาน้ีหมายถึง ชองทางการตลาดออนไลนขนาดใหญสําหรบัการทําธุรกรรมผานสื่ออิเล็กทรอนิกส

ผานอินเทอรเน็ตเนนเฉพาะการซื้อขายสินคาในหมวดความงามและเครื่องสําอางผานเว็บไซตเทาน้ัน

เพื่อทําใหกระบวนการทางธุรกิจมีประสทิธิภาพและตอบสนองความตองการของลูกคาไดตรงใจและ

รวดเร็ว  

 2) เว็บไซตในการศึกษาน้ี หมายถึง เว็บไซต Konvy.com ที่จัดจําหนายสินคาในหมวดความ

งามและเครื่องสําอางรวมไปถึงผลิตภัณฑดูแลผิวหนาและผิวกายตาง ๆ 

 3) ผูบรโิภคในการศึกษาน้ี หมายถึง ผูบรโิภคที่เคยหรือไมเคยซื้อสินคาจากเว็บไซต 

Konvy.com รวมไปถึงผูทีม่ีแนวโนมและมีความสนใจในสินคาดานความงามและเครื่องสําอาง 

 4) การสื่อสารการตลาดดิจิทลัในการศึกษาน้ี หมายถึง ชองทางที่เว็บไซต Konvy.com ใชใน

การสือ่สารกับผูบริโภคเชนเว็บไซต www.konvy.com และเครือขายสงัคมออนไลน (Social Media) 

ตาง ๆ ไดแก เฟซบุก (Facebook) ไลน (Line) อินสตาแกรม (Instagram) 

 5) เครือขายสงัคมออนไลน หรือโซเชียลมเีดีย (Social Media) ในการศึกษาน้ี หมายถึง 

เฟซบุก (Facebook) ไลน (Line) อินสตาแกรม (Instagram) ที่ Konvy.com ไดใชเพื่อเปนชองหลัก

ทางสําหรบัสือ่สารและประชาสัมพันธแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale สรางการรบัรูสู

ผูบริโภค 

 6) กลยุทธการสื่อสารการตลาดในการศึกษาน้ี หมายถึง กลไกลที่องคกรธุรกิจใชเพื่อสราง

คุณคาใหแกลูกคาโดยมจีุดประสงคเพื่อสรางความสมัพันธอนัดีระหวางองคกรและลูกคาเพือ่ใหลูกคา

เกิดความประทับใจจนตัดสินใจซื้อสินคาหรอืบริการอยางตอเน่ือง 

 7) Konvy Valentine’s Mega Sale ในการศึกษาน้ีหมายถึง กิจกรรมสงเสริมการตลาดและ

การขายในเว็บไซต Konvy.com ในชวงระหวางวันที่ 1-14 กุมภาพันธ 2560 โดยใชเครือขายสังคม

ออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) เปนชองทางหลกัในการโฆษณาและประชาสัมพันธ 

 

 



บทท่ี 2 

แนวคิดทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่องบทเรียนที่ไดรับจากการศึกษาเรื่องการสือ่สารการตลาดดิจิทลัของเว็บไซต 

Konvy.com กรณีศึกษาแคมเปญ Konvy Valentine's Mega Sale มีทฤษฎีและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ

ดังน้ี 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธการสื่อสารการตลาด (Content + Influential 

Marketing) 

 2.2 พฤติกรรมผูบริโภคและแนวคิดวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเครือขายสังคมออนไลน (Social Network)  

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารการตลาด (Content + Influential Marketing) 

การตลาดมีจุดกําเนิดมาต้ังแตหลายรอยปที่แลวโดยมจีุดเริ่มตนมาจากการทีผู่คนเริม่มีการ

แลกเปลี่ยนสิ่งของกันจนเกิดเปนระบบทีเ่รียกวาการบารเทอรซึ่งนํามาสูการเกิดของยุคการตลาด 1.0  

ในเวลาตอมา (ปยะชาติ อิศรภักดี, 2559) 

การตลาด 1.0 

ในยุคของการตลาด 1.0 เปนยุคที่อุปสงคเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ืองทําใหตัวเลขของผูคาเพิม่ข้ึน

อยางตอเน่ืองเชนกันทําใหตัวสินคาเพียงอยางเดียวไมสามารถขายผูบริโภคไดอีกตอไปการแขงขัน

ระหวางผูคาเริ่มมอีัตราทีสู่งข้ึนทําใหการตลาดเริ่มเขามามบีทบาทสําคัญในการชวยผูคาในการขาย

สินคาใหแกผูบริโภคโดยกลยุทธในการทําการตลาดของยุคการตลาด 1.0 ประกอบไปดวย 4P ไดแก 

Product หรือสินคา หมายถึง สินคาตองสามารถตอบโจทยความตองการพื้นฐานของลกูคาได 

Price หรอืราคา หมายถึง ราคาของสินคาถูกต้ังข้ึนมาอยางเหมาะสมไมแพงหรือถูกจนเกินไป 

Place หรือสถานที่ หมายถึง สถานทีจ่ัดจําหนายสินคาตองสามารถเขาถึงผูบริโภคได 

Promotion หรือรายการสงเสริมการขาย หมายถึง รายการสงเสริมการขายเปนสิ่งที่

จําเปนตองทําเพื่อดึงดูดใจลกูคาซึ่งเปนสิ่งทีส่ามารถสรางความต้ังใจในการซื้อซึ่งนําไปสูการตัดสินใจ

ซื้อในภายหลงัได 

 

 

โดยในยุคน้ีจะเปนยุคที่ผูคาเริ่มมีการเปลี่ยนแปลงการทําการตลาดจากกลยุทธแบบดึงเปน 

กลยุทธแบบผลักซึ่งหมายถึงการทีผู่คาเริม่มีการสงขอความไปถึงลกูคามากข้ึนผูคาเริ่มสื่อสารถึงความ

เช่ือมตอระหวางสินคาที่ตนเองขายเขากบัความตองการพื้นฐานของผูบริโภคเพือ่สรางการรบัรูและ
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เพิ่มความนาสนใจโดยการสื่อสารในยุคน้ียังเปนการสื่อสารแบบทางเดียวผูบรโิภคสามารถรับรูขอมลู

ขาวสารของสินคาไดเพียงอยางเดียวแตไมสามารถตอบสนองกับผูคาไดโดยตรง 

การตลาด 2.0 

สิ่งสําคัญที่ทําใหการตลาดมกีารเปลี่ยนแปลงไปคืออินเทอรเน็ตเน่ืองจากอินเทอรเน็ต

กลายเปนสิง่ทีส่ามารถเช่ือมตอขอมลูใหทุกคนสามารถเขาถึงไดเมื่อผูบริโภคมีความรูและความเขาใจ

กับตัวสินคามากข้ึนผูคาจําเปนทีจ่ะตองปรบัเปลี่ยนตนใหเขามาสูยุคของการมผีูบริโภคเปนศูนยกลาง

ดังน้ันหลกัการทําการตลาดแบบ 4P ก็ไมสามารถจะตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอีกตอไป

โดยหลกัการไดมกีารเปลี่ยนแปลงไปจาก 4P สู 4C ซึ่งสามารถดูไดจากภาพที่ 2.1 

 

ภาพที่ 2.1: การเปลี่ยนแปลงของการตลาดจาก 4P ไปสู 4C  
 

 
 

Product (สินคา)  Customer (ลูกคา) 

ลูกคาเริ่มมองหาสนิคาที่มีความแตกตางจากคนอื่นรวมทัง้ตองการสินคาที่ดีทีสุ่ดและสามารถ

ตอบสนองตอความตองการของตัวเองใหไดมากทีสุ่ดดังน้ันการที่สินคาสามารถตอบโจทยแคความ

ตองการพืน้ฐานจงึไมเพียงพออกีตอไปผูคาจําเปนตองศึกษาวาแทจริงแลวลูกคาตองการอะไรไมใช

สินคาของผูคาคืออะไร 
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Price (ราคา)  Cost (ตนทุน) 

ผูบริโภคไมไดคิดเพียงแตเรื่องของราคาตอช้ินแตเปนเรือ่งของคาใชจายทั้งหมดเพือ่ใหได

สินคาชินน้ีมาผูบริโภคจะมีความคิดเรื่องของตนทุนทั้งหมดในระหวางข้ันตอนการซือ้รวมทัง้พจิารณา

ถึงความคุมคา 

Place (สถานที)่  Convenience (ความสะดวกสบาย) 

ผูบริโภคสวนใหญตางก็ตองการสิ่งของที่เอื้ออํานวยความสะดวกใหตัวเองมากที่สุดสินคา

จําเปนเขาถึงผูบรโิภคไดงายหากสินคาของเราไมสามารถเขาถึงผูบริโภคไดผูบริโภคมักจะมีแนวโนมใน

การเปลี่ยนไปซื้อสินคาที่ใกลเคียงกันจึงเปนเหตุผลสําคัญทําใหระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิคสประสบ

ความสําเรจ็ 

Promotion (รายการสงเสริมการขาย)  Communication (การสื่อสาร) 

ในยุคน้ีเปนยุคที่การสื่อสารสามารถเขาถึงตัวผูบริโภคไดมากข้ึนเปนยุคที่เต็มไปดวยขอมูล

เน้ือหาทําใหผูบรโิภคเริ่มพิจารณาขอมูลที่จะเลือกเสพทําใหรายการสงเสริมการขายเพียงอยางเดียว 

ไมเพียงพอตอการดึงความสนใจจากผูบริโภคไดเน่ืองจากผูคาทุกคนตางก็ทําเชนเดียวกันผูบรโิภค

คาดหวังที่จะรูวาแบรนดเกี่ยวของกบัพวกเขาหรอืสามารถตอบสนองความตองการของพวกเขาไดมาก

เพียงใดโดยการสือ่สารที่เกี่ยวกับอารมณสามารถสงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนอกเหนือจาก

น้ีวิธีการสื่อสารยังไดมกีารเปลี่ยนแปลงไปเปนการสื่อสารแบบสองทางผูบริโภคสามารถมปีฏิสัมพันธ

กับการสื่อสารของแบรนดไดซึ่งเปนการแสดงใหเห็นวาการสือ่สารมีความสําคัญตอการทําการตลาด 

(ปยะชาติ อิศรภักดี, 2559) 

การตลาด 3.0 

เปนยุคที่การตลาดถูกเปลี่ยนแปลงไปอยางสิ้นเชิงจากผลกระทบของสื่อสังคมออนไลนโดย

นักการตลาดไดใชสื่อสังคมออนไลนในการสื่อสารกบักลุมเปาหมายเพือ่สรางการรบัรูโฆษณาและ

ประชาสมัพันธสินคาสรางแบรนดรวมทัง้สรางยอดขายผานอุปกรณอเิล็กทรอนิกสอยางเชน สมารทโฟน, 

แท็บเล็ต, คอมพิวเตอรหรือโนตบุค (ณัฐพล ใยไพโรจน, 2559) ซึ่งเปนชองทางสื่อที่ไดรับความนิยมอยาง

รวดเร็วในไมกีป่ที่ผานมาจงึปฏิเสธไมไดเลยวาสื่อสงัคมออนไลนไดกลายเปนสวนหน่ึงของชีวิตประจําวัน

ไปแลวนอกจากน้ีสื่อสังคมออนไลนยังชวยเพิม่การสือ่สารสวนบุคคลระหวางผูบริโภคและแบรนดไดอีก

ดวยโดยผูบรโิภคสามารถมีปฏิสมัพันธกับแบรนดไดมากข้ึนรวมทั้งสามารถบอกตอเรื่องราวของแบรนด

ไปสูบุคคลอื่น ๆ ที่อยูรอบตัวไดดวยโดยขอความที่แบรนดใชในการสื่อสารน้ันเปนสิ่งสําคัญที่สามารถ

สงผลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคได (ปยะชาติ อิศรภักดี, 2559) 
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Influential Marketing 

Influencer เปนเครื่องมืออยางหน่ึงของนักการตลาดที่ใชเปนสื่อทางการตลาดเพือ่โปรโมท

การตลาดและสินคาของตัวเองโดยเช่ือวาดวยความทรงอทิธิพลของ Influencer พรอมจํานวนคนที่

ติดตามน้ันนาจะสรางกระแสไดและสามารถทําใหเกิดผลกระทบมาสูยอดขายหรือการใชบรกิารเพิ่ม 

ในอดีตน้ันเมื่อยังไมมีโลกของ Digital ข้ึนมา Influencer น้ันคือกลุมคนทีเ่ปนดาราหรือคนดังตาม

โทรทัศนตาง ๆ และเปนคนรอบตัวที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจในการซื้อหรือการใชบรกิารตาง ๆ จะ

เห็นไดวาในอดีตน้ันโฆษณาตาง ๆ ตองใชดาราหรือคนดังที่ออกทีวีในการขับเคลื่อนการตลาดเปน 

สวนใหญ เมื่อโลกเรามีการพฒันาอินเทอรเน็ตเขามาทําใหเกดิผูมีอิทธิพลตอความคิดในรูปแบบใหมที่

เรียกวา Blogger คนที่ทําหนาทีเ่ลาเรือ่งที่ตัวเองสนใจผานการเขียนเรื่องราวใน Blog ตัวเองอาจจะ

เปนรปูแบบเน้ือหาตัวอักษรหรอืวิดีโอก็ตามกลุมคนเหลาน้ีมอีิทธิพลตอความคิดคนเพราะมีความ

นาเช่ือถือในการเลาคนน้ันรูมากข้ึนหาความรูไดเองเปรียบเทยีบสินคาไดเองเพราะฉะน้ันกลุมคน

Blogger น้ีจึงเปนความเห็นที่เคาสนใจเพราะไมไดมสีวนไดสวนเสียกับแบรนดย่ิงอินเทอรเน็ต

พัฒนาข้ึนมี Social Network เขามารูปแบบของ Blogger ก็กลายเปนสวนหน่ึงของผูทรงอิทธิพลตอ

ความคิดคนและมีกลุมคนใหม ๆ ออกมาไดเชน Vlogger, Net Idol, Online Celeb ตาง ๆ ซึ่งกลุม

คนพวกน้ีจึงถูกเรียกเหมา ๆ รวมวา Influencer น้ันเอง (“Influencer marketing ทําการตลาด”, 

2558) 

 

2.2 พฤติกรรมผูบริโภคและแนวคิดวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลที่

เกี่ยวของโดยตรงกบัการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกจิ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลตอ

การแสดงออก (ดํารงศักด์ิ ชัยสนิท, 2538, หนา 86) กระบวนการพฤติกรรมของคนมลีักษณะที่คลาย ๆ 

กันแตรูปแบบของพฤติกรรมของคนที่แสดงออกในเหตุการณที่เขาเผชิญมีลกัษณะแตกตาง อาจเกิดมา

จากปจจัยตาง ๆ ทั้งปจจัยภายใน และปจจัยภายนอก ปจจยัตาง ๆ เหลาน้ีมีผลกระทบตอการตัดสินใจ

ของบุคคล ทําใหบุคคลแสดงพฤติกรรมออกมาตางกัน (พิบูล ทีปะปาล, 2534) 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเครือขายสังคมออนไลน (Social Network)  

ปจจุบันสังคมของมนุษยมีการเปลี่ยนแปลงไปมากนับต้ังแตการสื่อสารผานระบบอินเทอรเน็ต

มีความเจริญกาวหนาอยางรวดเร็วทําใหสังคมปจจบุันสื่อสารกันไดโดยไมจําเปนตองเผชิญหนาสื่อสาร

ไดสะดวกข้ึนไดทุกที่ทุกเวลาโดยใชสือ่ออนไลนเปนเครื่องมือหลักโดยสื่อสังคมออนไลนจะสามารถทํา

ใหการแบงปนสารระหวางผูสงสารและผูรบัสารทําไดสะดวกรวดเร็วข้ึนผานรูปแบบตาง ๆ ซึง่ไม

เฉพาะผูสงสารสามารถแบงปนสารไปสูผูรับสารเทาน้ันแตผูรบัสารยังสามารถแบงปนไปยังผูรบัสาร
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ทานอื่น ๆ ไดอีกดวย (พิชิต วิจิตรบุญยรกัษ, 2554) ไดใหความหมายของสื่อสังคมออนไลนวาสือ่

สังคมออนไลนคือสื่อทีผู่สงสารแบงปนสารซึง่อยูในรปูแบบตาง ๆ ไปยังผูรับสารผานเครือขาย

ออนไลน โดยสามารถโตตอบกันระหวางผูสงสารและผูรบัสารหรือผูรับสารดวยกันเองซึ่งสามารถ 

แบงสือ่สงัคมออนไลนออกเปนประเภทตาง ๆ คือ บลอ็ก (Blogging) ทวิตเตอร และไมโครบล็อก 

(Twitter and Microblogging)  

เครือขายสังคมออนไลน (Social Networking) และการแบงปนสื่อทางออนไลน (Media 

Sharing) 

สิรลิดา นาดี (2559) ไดสรปุความหมายของเครือขายสงัคมออนไลนวาเปนชุมชนหรือสังคม

ออนไลนทีผู่บริโภคสามารถสรางและกําหนดเน้ือหารวมถึงแสดงความคิดเห็นโตตอบที่มากกวาการ

สื่อสารอื่น ๆ และยังสามารถสรางสารและแบงปนสารไปสูบคุคลอื่น ๆ หลาย ๆ คนพรอม ๆ กันอีกทั้ง

ยังมีความสําคัญตอตราสินคาและการสื่อสารการตลาดซึ่งเปนอีกชองทางในการสื่อสารกบัผูบรโิภค

รวมถึงการศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นของผูบริโภคโดยรูปแบบของเครือขายสังคมออนไลนน้ัน 

มีอยูหลายรปูแบบซึ่งผูวิจัยไดเลือกเว็บเครือขายสงัคมออนไลนเฟซบุก (Facebook) ในการศึกษาซึ่ง

เฟซบุกเปนเว็บหน่ึงของเครือขายสงัคมออนไลนที่ไดรับความนิยมในประเทศไทยที่เปดใหทกุคนสมัคร

เปนสมาชิกโดยสมาชิกสามารถแบงปนความคิดเห็นขอมลูหรือแชรความคิดเห็นของคนอื่นตอไปได

สําหรับเน้ือหาที่สามารถสรางความนาสนใจใหกับผูรบัสารน้ัน Aaron (2015) ไดสรุปไวใน 

pammarketingnut.com โดยแบงประเภทของเน้ือหาเปน 7 ประเภท  

1) เน้ือหาประเภทบอกเลาเรื่องราวในชีวิตประจําวันหรือประสบการณที่ไดพบเจอมาของผูสงสาร 

2) เน้ือหาทีส่รางการมปีฏิสัมพันธระหวางผูสงสารและรบัสารเชนเน้ือหาสอบถามความคิดเห็น 

3) เน้ือหาประเภทบทความหรอืเรื่องราวขาวสารตาง ๆ 

4) เน้ือหาประเภทการสรางแรงบันดาลใจ 

5) เน้ือหาประเภท Video 

6) เน้ือหาประเภทมุขตลกหรือสรางอารมณขัน 

7) เน้ือหาประเภทการใหความรู 

หน่ึงในวิธีการทีจ่ะชวยรบเราหรอืเพิม่ความนาสนใจใหกับเน้ือหาทีจ่ะเผยแพรสําหรบั

สํานักพิมพไดน้ันคือการเขียนพาดหัวซึ่งจะเปนเหมอืนขอความแรกทีจ่ะปรากฏใหผูติดตามไดพบเห็น

โดย มานะ ตรีรยาภิวัฒน (2553) ไดแนะนําวิธีการเขียนพาดหัวบนเฟซบุกเพื่อใหผูอานเกิดความสนใจ

และอยากทีจ่ะเขารวมในกลุมไดดังน้ีความสดใหมและรวดเรว็ทั้งในแงของเวลาที่เกิดเหตุการณหรือถูก

คนพบมีความรวมสมัยเกาะกระแสความใกลชิดโดยทั่วไปแลวผูอานมักจะสนใจใครรูในเรือ่งใกลตัว

หรือมีความเกี่ยวของกบัตนเองความสําคัญหรือจุดเดนนําจุดเดนของเรื่องราวบุคคลสิ่งของเหตุการณ

หรือสถานที่มาเปนประเด็นความเราอารมณนําเสนอเน้ือหาหรือขอความทีผู่อานไดรบัรูแลวเกิด
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ความรูสึกหรืออารมณบางอยางข้ึนรวมกันทั้งในแงบวกและลบความลกึลบัซอนเงื่อนเปนเน้ือหาทีไ่มได

บอกรายละเอียดทัง้หมดหรอืใชขอความที่ทําใหผูอานเกิดความสงสัยจนอยากคนหาหรือใชขอความ

เชิงต้ังคําถามความแปลกหรือผิดปกติเน้ือหาที่นําเสนอสิ่งที่ดูแปลกหรือไมเคยพบเห็นไดปกติไมวาจะ

เปนอบุัติการณทางดานธรรมชาติหรอือุบัติการณทีเ่กิดข้ึนทางสังคมองคประกอบทางเพศเน้ือหาที่มี

ความเกี่ยวของกับเรือ่งของเพศทัง้ในแงมุมของผูหญงิและผูชายรวมถึงเน้ือหาที่นําเสนอเกี่ยวกบัความ

รักการแตงงานการหยารางภาพวาบหวิวปลุกใจ 

  จากแนวคิดเครือขายสงัคมออนไลนจะเห็นไดวาเครือขายสงัคมออนไลนกลายเปนรปูแบบ 

การสือ่สารทีส่ําคัญในยุคปจจุบันที่เปนยุคของการหลอมรวมสื่อเปนการเช่ือมตอกันอยางไรพรมแดน

และเปนการสื่อสารสองทางโดยสามารถสื่อสารกับคนจํานวนมากไดในเวลาเดียวกันโดยเฉพาะเฟซบุก

ซึ่งเปนหน่ึงในประเภทของเครอืขายสังคมออนไลนที่คนไทยนิยมใชมากที่สุดมีรปูแบบและเทคนิคการ

สรางความนาสนใจที่หลากหลายรวมถึงยังมกีารวัดผลปฏิกริยิาตอบกลบัของผูรบัสารทีส่ามารถนําไปใช

เปนขอมลูตอยอดสําหรับการพฒันาเน้ือหาใหตรงใจกับกลุมเปาหมายในอนาคตทั้งน้ีผูวิจัยไดนําแนวคิด

เครือขายสงัคมออนไลนในหัวขอประเภทเน้ือหาและเทคนิคการพาดหัวเรียกความสนใจในการ

วิเคราะหขอมูลตอไป 

 

 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 

 

3.1 รูปแบบการวิจัย  

ในการดําเนินการศึกษาเรื่องบทเรียนที่ไดรับจากการศึกษาเรือ่งการสื่อสารการตลาดดิจิทลั

ของเว็บไซต Konvy.com กรณีศึกษาแคมเปญ Konvy Valentine's Mega Sale ทั้งน้ีโดยภาพรวม

ของการกําหนดระเบียบการดําเนินการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) ที่นํามาใชใน

การศึกษาครั้งน้ีผูวิจัยไดกําหนดระเบียบวิธีการวิจัยหรือกระบวนการวิธีวิจัยเปนแบบการวิจัยเชิง

คุณภาพ (Qualitative Research) โดยการวิจัยจากเอกสาร (Documentary Research) เทาน้ัน

เน่ืองจากผูวิจัยเปนผูที่ทํางานอยูในองคกรและไดทําการสือ่สารการตลาดดิจิทลัของเว็บไซต 

Konvy.com ในชวงกิจกรรมดังกลาวโดยตรงทําใหมเีอกสารหรือขอมูลจากกจิกรรมดังกลาว 

เพื่อนํามาดําเนินการวิจัยครั้งน้ีอยางครบถวนโดยสรปุดังตอไปน้ี  

 

3.2 การวิจัยเชิงเอกสาร (Documentary Research)  

สําหรับการกําหนดระเบียบวิธีการดําเนินการวิจัยหรือกระบวนวิธีการวิจัย (Methodology) 

โดยการใชกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ดวยกระบวนวิธีการวิจัยเชิง

เอกสาร (Documentary Research) น้ันในการวิจัยครัง้น้ีเบื้องตนทางผูศึกษาไดใชวิธีการศึกษา 

โดยการทบทวนแนวความคิดทฤษฎีและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 

3.3 ขั้นตอนการดําเนินการวิจัย  

การเกบ็รวบรวมขอมูลครัง้น้ีผูวิจัยใชการเก็บรวบรวมเอกสารหรือขอมลูจากกิจกรรมดังกลาว

ซึ่งมีข้ันตอนการดังน้ี  

1) ศึกษาเอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวของ  

2) กําหนดประเด็นในการวิเคราะหตามวัตถุประสงค  

3) การเกบ็รวบรวมและการวิเคราะหทีส่รางข้ึนนําไปใหผูเกี่ยวของหรือผูมีอํานาจในการ

อนุมัติของขอมลูตรวจสอบซึง่ก็คือคุณ QingGui Huang ดํารงตําแหนง Co-Founder & CEO ของ

เว็บไซต Konvy.com  

4) การเกบ็รวบรวมและการวิเคราะหทีส่รางข้ึนนําไปใหอาจารยที่ปรกึษาพิจารณาตรวจสอบ

ความถูกตองของเน้ือหา (Content Validity)  
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3.4 เครื่องมือการวิจัย  

เครื่องมือที่ใชในการเกบ็รวบรวมขอมลูครัง้น้ีผูวิจัยไดทําการการศึกษาจากขอมูลที่ถูกบันทกึ

ไวจากผูดําเนินกจิกรรมทางการตลาดโดยตรงในรูปแบบของรายงานผลการดําเนินกจิกรรม Konvy 

Valentines 2017 Analysis Confidential Report ซึ่งเปนเอกสารภายในบริษัท จัดทําในรปูแบบ

ของรายงาน เพื่อแสดงผลการดําเนินงานของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale เฉพาะ

ชวงเวลาแคมเปญเทาน้ันคือ 1-14 กุมภาพันธ 2560 โดยลักษณะขอมูลที่ใชในการศึกษาครัง้น้ีเปน

ขอมูลแบบขอมลูทุติยภูมิโดยมรีายละเอียดดังน้ี 

 

3.5 ขอมูลทุติยภูม ิ

ผูวิจัยไดใชขอมูลในการทําวิจัยครัง้น้ีจากเอกสารรายงานภายในของบริษัท ไดแก Konvy 

Valentines 2017 Analysis Confidential Report ซึ่งเอกสารรายงานฉบบัน้ี ไดถูกรวบรวมขอมูล

ผลการดําเนินกิจกรรมทัง้หมดจากแผนก Operation และสงตอใหคุณ QingGui Huang ซึ่งดํารง

ตําแหนง Co-Founder & CEO เปนผูพิจารณาและรับทราบถึงผลการปฏิบัติงานทั้งหมด ซึง่คุณ 

QingGui Huang น้ันถือเปนผูดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยตรงที่มสีวนสําคัญในการกําหนด

ทิศทาง และภาพรวมที่จะเกิดข้ึนในแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sales ในครั้งน้ีอีกดวย 

นอกจากน้ีผูวิจัยยังไดทําการสืบคนขอมลูจาก Internet ที่เกีย่วของกับแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจัยที่

เกี่ยวของเพื่อศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดที่มสีวนใหแคมเปญ

น้ีประสบความสําเร็จรวมถึงปญหาและอปุสรรคตาง ๆ เพื่อเปนแนวทางในการพัฒนาการจัดกิจกรรม

ทางการตลาดออนไลนผานสื่อออนไลนตาง ๆ ใหประสบความสําเร็จและเกิดประสิทธิผลสงูสุด 

 

3.6 การรวบรวมขอมลู  

ในการศึกษาครั้งน้ีสําหรับกระบวนการหรือแนวทางในการเก็บรวบรวมขอมลูทีนํ่ามาใชใน

การศึกษาครั้งน้ีไดกําหนดกระบวนการหรือแนวทางในการเก็บรวบรวมขอมลูไดแกการเกบ็รวบรวม

ขอมูลจากการศึกษาคนควาขอมูลจากเอกสารภายในบริษัทและจากสื่อเทคโนโลยีสารสนเทศโดย

มุงเนนสื่อออนไลนเปนหลักโดยกระบวนการเก็บรวบรวมขอมูลดังกลาวเปนกระบวนการเกบ็ขอมลู 

ตามแนวทางของกระบวนวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพอันมีสาระสาํคัญโดยสรปุดังตอไปน้ี 

 

3.7 วิธีการวิจัยเอกสาร (Documentary Research)  

เปนการคนควาและศึกษาจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากเอกสารภายในบริษัทและงานวิจัยที่

เกี่ยวของวารสารบทความและสืบคนขอมูลจากสือ่ออนไลนโดยเนนขอมูลที่เกี่ยวของกับแนวคิดทฤษฎี

และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
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3.8 การวิเคราะหขอมูล 

ในการศึกษาวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยนําขอมูลที่ไดจากการการศึกษาเอกสารสําคัญและเอกสารที่

เกี่ยวของมาทําการวิเคราะหขอมูลอยางเปนระบบและนําไปสูการเช่ือมโยงขอมลูเขาดวยกันแสดง

ความสําคัญของขอมลูไดชัดเจนเพื่อสะดวกในการวิเคราะหและเขียนรายงานขอมลูที่ไดจากการศึกษา

โดยมีขอมูลบางสวนสามารถเปดเผยตามความเปนจริงไดแตจะมีขอมลูบางสวนทีเ่ปนความลับของ 

ทางบริษัทซึง่ไมสามารถเปดเผยขอมลูไดโดยตรงดังน้ันผูวิจัยจึงวิเคราะหและรายงานเปนขอมลูเชิง

พรรณนาทีม่ ี“รายละเอียด” ในบางสวนและมกีารอางถึงโดยตรงเกี่ยวกับทีม่าของขอมลูไมวาจะเปน

ขอมูลที่ไดจากการคนควาหรือขอมลูทางเอกสาร  

ดังน้ันขอมูลเชิงคุณภาพที่ไดจากเอกสารตาง ๆ (Document Research) จะถูกนํามา

วิเคราะหและประมวลผลโดยเช่ือมโยงความสัมพันธในแงตาง ๆ โดยใชทฤษฏีและแนวคิดตาง ๆ พรอม

ทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งในเชิงเหตุและผลซึ่งการวิเคราะหจะออกมาในลักษณะของการพรรณนาเพื่อ

นําไปสูผลลัพธในการศึกษาและสรุปตามหลักวิชาการประกอบการเขียนรายงานเพื่อใหเห็นถึงผลลัพธที่

ไดหากนํามาวิเคราะหโดยเทียบทฤษฏีแลวมีจุดแข็งหรือจุดออนที่การจัดกจิกรรมครั้งน้ีไดดําเนินการไป

แลวน้ันตรงสวนไหนบางเพื่อนํามาเปนบทเรียนในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในครั้งตอ ๆ ไปใหดี

ย่ิงข้ึนและประสบความสําเรจ็ในทีสุ่ด 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การศึกษาเรื่อง “บทเรียนที่ไดรบัจากการสื่อสารการตลาดดิจิทัลของแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale” ในครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูวิจัยไดเกบ็

ขอมูลจากการวิจัยเอกสาร (Documentary Research) รวมกับการสงัเกตุรปูแบบเว็บไซตและ

เครือขายสงัคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) ของเว็บไซต Konvy.com ในชวง

ระยะเวลาของการจัดแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale ระหวางวันที ่1-14 กุมภาพันธ 

2560 ผูวิจัยไดแบงผลการวิเคราะหออกเปน 2 สวนตามวัตถุประสงคคือ 

4.1 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกบักลยุทธทีเ่ว็บไซต Konvy.com ใชในการสื่อสารการตลาดดิจทิัล

ผานเครอืขายสังคมออนไลนหรือโซเชียลมเีดีย (Social Media) ของแคมเปญ Konvy Valentine’s 

Mega Sale 

4.2 ผลการวิเคราะหเกี่ยวกบับทเรียนที่ไดรบัจากการสื่อสารการตลาดดิจิทลัของแคมเปญ 

Konvy Valentine’s Mega Sale  

 

4.1 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับกลยุทธท่ีเว็บไซต Konvy.com ใชในการสื่อสารการตลาดดิจิทัลผาน

เครือขายสังคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) ของแคมเปญ Konvy Valentine’s 

Mega Sale   

4.1.1 วัตถุประสงคของแคมเปญ 

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale จัดทําข้ึนเพือ่ตองการกระตุนยอดขายของสินคา

ทั้งหมดภายในเว็บไซต Konvy.com เปนจํานวน 40 ลานบาทในชวงระยะเวลาของการจัดแคมเปญ

ระหวางวันที ่1-14 กุมภาพันธ 2560 โดยผานการสรางการรับรูในกลุมลกูคาใหมและเพิม่จํานวน 

Traffic ที่เขามาในเว็บไซต  
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ภาพที่ 4.1: แจงใหกลุมเปาหมายเตรียมพบกับแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale ที่กําลังจะ

มาถึง 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

4.1.2 วัตถุประสงคในการสื่อสาร 

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale มีวัตถุประสงคในการสื่อสารกับกลุมเปาหมาย

โดยการสรางการรับรู (Awareness) และกระตุนใหเกิดการซื้อ (Purchasing) ภายในกลุมเปาหมายที่

เปนลูกคาใหมโดยเนนไปทีก่ารเพิ่มจํานวน Traffic เขามาภายในเว็บไซตและทําใหเกิดการลงทะเบียน

กับเว็บไซต 

ทางเว็บไซตยังไดสราง Gimmick หรือลกูเลนเพือ่ชวยใหกลุมเปาหมายรูสึกถึงความพิเศษ

มากย่ิงข้ึนของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale น้ี โดยวิธีการน้ีเรียกวา CEO into the 

Box และสราง Hashtag #KonvyValentine2017 และ #รักคอนว่ีไมมีโดนเท และใชภาพของคุณ 

QingGui Huang ซึ่งดํารงตําแหนง Co-Founder & CEO ของเว็บไซต Konvy.com บนสื่อออนไลน

และในรปูแบบของการดแนบไปกบักลองพสัดุ เพื่อสรางความรูสกึพิเศษใหกลุมเปาหมายเมื่อไดรับ

พัสดุ เปนนัยยะวาเมื่อคุณสัง่ของจากเว็บไซต Konvy.com ในชวงเทศกาลแหงความรักน้ี นอกจาก

โปรโมช่ันสินคาราคาพเิศษและกจิกรรมรวมสนุกมากมายแลว คุณจะไดรับการสงมอบสินคาและ

บริการจากเว็บไซต Konvy.com เหมือนม ีCEO หนุมหลอมาสงของใหถึงบาน เพื่อคุณไดรูสเึปน 

คนพิเศษในเทศกาลแหงความรกัน้ีอีกดวย 
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ภาพที่ 4.2: คุณ QingGui Huang บนสื่อออนไลน 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

นอกจากน้ี ยังมีกิจกรรมรวมสนุกกับแนวความคิดน้ีโดยใหกลุมเปาหมายไดรวมสนุกทาง 

Facebook Fanpage เพื่อกระตุนยอดขายและการมีสวนรวม (Engagement) บนเครือขายสังคม

ออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) 

 

ภาพที่ 4.3: กิจกรรมรวมสนุกผาน Facebook Fanpage 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 
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โดยเว็บไซต Konvy.com ไดมีการนําเสนอขอมลูและกิจกรรมตาง ๆ ของแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale ผานเว็บไซต www.konvy.com เปนหลักโดยสรางเปนหนา Special 

Event Page เพื่อรวบรวมรายละเอียดโปรโมช่ันสินคาที่รวมรายการตาง ๆ รวมไปถึงรูปแบบกจิกรรม

ทีรวมสนุกทีส่รางข้ึนมาเพือ่ใหแคมเปญน้ีมีความนาสนใจมากย่ิงข้ึนเชนกิจกรรม Konvy Luck Wheel 

คือกิจกรรมที่ใหผูบริโภคไดรวมลุนรับของรางวัลหรือคูปองสวนลดตาง ๆ เพื่อนําไปใชสําหรบัการ

สั่งซือ้สินคาในแคมเปญน้ี 

 

ภาพที่ 4.4: กิจกรรม Lucky Wheel ที่โปรโมทผาน Facebook Fanpage 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 
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ภาพที่ 4.5: กิจกรรม Lucky Wheel บนหนาเว็บไซต 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale มีการเปดตัวแคมเปญดวยโปรโมช่ัน 500 

รายการสั่งซื้อแรกจะไดรบัฟร ีGift Set มูลคา 2,500 บาท ซึ่งเปนสญัญาณการเริ่มแคมเปญที่ดี 

เน่ืองจากทําใหเกิดยอดคนเขาสั่งซื้อทีห่นาเว็บไซตเปนจํานวนมากจนทําให Traffic ของเว็บเต็มจน

กลุมเปาหมายอื่น ๆ ไมสามารถเขาเว็บไซตไดหรือเว็บลม ซึง่ในมุมของผูประกอบการถือเปน Happy 

Problem แมจะม ีCrisis ซึ่งก็ถือเปนเรื่องปกติกบัแคมเปญที่มีโปรโมช่ันลดราคาหรือมีของแถมมลูคา

สูงเชนน้ี 
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ภาพที่ 4.6: โปรโมช่ันพเิศษ เปดตัวแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

ภาพที่ 4.7: สื่อรูปภาพออนไลนที่แจงใหกับกลุมเปาหมาย เมื่อเกิดปญหาเขาเว็บไซตไมได 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/.  

 

โปรโมช่ัน Konvy Flash Deal คือ โปรโมช่ันสินคาลดราคาพิเศษสามารถสั่งซื้อไดภายในเวลา

ที่จํากัดซึง่เปนประโยชนตอผูผูบริโภคในดานความคุมคาและไดสินคาที่ตองการในราคาถูกเปนพิเศษ 
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ภาพที่ 4.8: โปรโมช่ัน Konvy Flash Deal 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/.  

 

และเน่ืองจากเปนสินคาทีล่ดราคาสูงมากเปนพิเศษ นอกเหนือจากสินคาที่เขารวมแคมเปญ

ปกติ จึงทําใหหมดภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว โดยโปรโมช่ัน Konvy Flash Deal น้ีจะเริ่ม 10.00 น. 

ทุกวันเวลาภายในระยะเวลาแคมเปญ  

 

ภาพที่ 4.9: โปรโมช่ัน Konvy Flash Deal หมดภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/.  
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ปญหาที่พบทุกครัง้เมื่อมีการประกาศโปรโมช่ัน Konvy Flash Deal น้ีคือเว็บลม เน่ืองจาก

กลุมเปาหมายมกีารกด F5 เพื่อ Refresh หนาเว็บให Download ขอมูล ซึ่งทําให Server ของเว็บไซต

ทํางานหนักข้ึน จงึตองมีการทําสือ่รปูภาพและแจงไปยังหนา Facebook Fanpage รับทราบถึงปญหา 

 

ภาพที่ 4.10: สื่อรูปภาพออนไลนที่แจงกลุมเปาหมายเมื่อเขาเว็บไซตไมไดเน่ืองจากการกด F5 รัวเกินไป 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/.  

 

โดยชองทางในการที่ใชในการสื่อสารเพื่อการโฆษณาและประชาสัมพันธน้ัน Konvy.com  

ไดมีการใชชองทางในการสือ่สาร ไดแก เฟซบุก (Facebook)  ไลน (Line) และอินสตาแกรม 

(Instagram) เพื่อเปนชองทางในการโฆษณาและประชาสัมพันธแคมเปญโดยบทบาทของแตละ

ชองทางไดใชสื่อทีเ่ปนรูปภาพในการโฆษณาและประชาสมัพนัธเปนหลักมจีุดประสงคเพื่อใหเกิดการ

รับรู (Awareness) และการมีสวนรวม (Engagement) นําไปสูการขายที่หนาเว็บไซตอกีหน่ึงรปูแบบ

การประชาสมัพันธที่มสีวนชวยใหแคมเปญน้ีประสบความสําเรจ็ดานการสรางการรับรู (Awareness) 

คือการใช Beauty Blogger ที่มีช่ือเสียงดานการรีวิวเครื่องสาํอางเขามารวมกิจกรรมในแคมเปญน้ี

และมีการใชนายแบบหนุมเปนตัวแทนของ Konvy Guy นําเสนอบรกิารทีลู่กคาจะไดรับเมื่อชอปปงที ่

Konvy.com ในเรื่องของการสงสินคาที่รวดเร็วมีกลองสําหรบับรรจุสินคาเมื่อสั่งกบัทางเว็บไซตทีม่ี

รูปแบบสวยงามและบรกิารที่นาประทบัใจออกมาในรปูแบบของคลิปวีดีโอผานการเลาเรื่องจาก 

Beauty Blogger ตามรูปแบบของแตละคน 
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ภาพที่ 4.11: กิจกรรม Konvy Hot Valentine ที่ไดรวมมือกับ Beauty Blogger ช่ือดัง 

   

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

เมื่อกลุมเปาหมายไดชมคลิปจนจบสามารถนํา Code Coupon สวนลดจาก Beauty 

Blogger นําไปใชเปนสวนลดในการเลือกซื้อสินคาในแคมเปญน้ีไดอีกดวยผลจากกจิกรรมสงเสรมิ 

การขายดังกลาวน้ีทําใหเกิดยอดขายเพิม่ข้ึนอีกหน่ึงชองทางรวมถึงมียอดการสั่งซือ้เฉลี่ยตอ 1 รายการ

สั่งซือ้ (Basket Size) เพิ่มข้ึน  
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ภาพที่ 4.12: กิจกรรม Konvy Hot Valentine ที่ไดรวมมือกับ Beauty Blogger ช่ือดัง และแจกโคด

สวนลดเมื่อชมคลปิจาก YouTube Channel ของ Blogger คนดังกลาวจบ 

 

   
ที่มา: EYETA. (2560). แตงหนาไปไหน EP18 - แตงหนาสายฝอ สวยปงฝรั่งตะลึง #นายแบบเดอบใช

แฟน. สืบคนจาก https://www.youtube.com/watch?v=I2ljGpRb6Bs. 

 

นอกจากการใช Beauty Blogger เพื่อชวยสรางการรบัรูของแบรนดและแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale น้ีแลว ยังมีการใช Influencer อื่นๆ รวมดวยเชน เพจ Lowcostcosplay 

เพื่อใชฐาน Fanpage ของเพจดังกลาวเปนตัวสรางการรับรูโดยสราง Content ที่เปนแนวทาง

เดียวกันกับ Influencer น้ัน ๆ แตใหเน้ือหามีความเกี่ยวของกับแคมเปญ Konvy Valentine’s 

Mega Sale 
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ภาพที่ 4.13: ตัวอยาง Content จากเพจ Lowcostcosplay เพื่อสรางการรับรู (Awareness) ใหกบั

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale 

 

 
ที่มา: Lowcostcosplay. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/Lowcostcosplay/. 

 

4.1.3 กลุมเปาหมายในการสื่อสาร 

กลุมเปาหมายในการสื่อสารครั้งน้ีเนนการสื่อสารไปยังกลุมเปาหมายหลกัของเว็บไซตซึง่เปน

เพศหญงิอายุ 18-34 ป ชอบดูแลตัวเองรกัสวยรกังามแตยังไมเคยซื้อสินคากับ Konvy.com มากอน 

เพื่อเนนการสรางสมาชิกใหม 

 

4.1.4 Big Idea ของการสื่อสาร 

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale น้ีมี Big Idea ของการสื่อสารทีเ่นนรปูแบบของ

สื่อตาง ๆ ออกแบบมาเพื่อใหกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคสามารถจดจํา (Memo Ability) วาเว็บไซต 

Konvy.com คือ เว็บไซตที่ขายเครื่องสําอางและผลิตภัณฑเพื่อความงามโดยผานแคมเปญน้ีโดยการ

ออกแบบสื่อรูปภาพตาง ๆ ที่ใชจงึเนนแนวความคิดที่สรางสรรคใชเฉดโทนสีทีส่ะดุดตาเปนทีจ่ดจําได
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งายจึงใชโทนสีขาวและแดงเปนสีทีส่ื่อถึงวันวาเลนไทน และมีนัยยะการใชสโีทนรอนทีส่ื่อถึงจุดขายที่

คุมคาลดราคาแรง สําหรับ Key Message ที่ใชในแคมเปญน้ีคือ “รักคอนว่ีไมมีโดนเท” วิธีการสื่อสาร

ดังกลาวน้ีชวยใหเว็บไซต Konvy.com และแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale เขาไปอยูใน

ใจของผูบรโิภคหรือกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็วหลกัสําคัญก็คือรูปแบบและเน้ือหาทีจ่ะสื่อสารใน

แคมเปญน้ีจะตองมีความเปนหน่ึงเดียวและสนองความตองการตลอดจนแกไขปญหาของผูบริโภคได

น่ันเอง 

 

ภาพที่ 4.14: ตัวอยางของการออกแบบสื่อรูปภาพโปรโมช่ันตาง ๆ ที่ใชสีสันสะดุดตา และสือ่ความ

หมายถึงวันแหงความรัก  

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

ภาพที่ 4.15: ตัวอยางของการออกแบบสื่อรูปภาพโปรโมช่ัน Konvy Flash Deal ใชสีโทนรอนทีส่ื่อถึง

จุดขายที่คุมคา 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 
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4.1.5 Content เปนแบบไหน 

รูปแบบของ Content ที่ใชในแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale น้ีไดแก 

4.1.5.1 Video Content เปนการจบัมือกันระหวางเว็บไซต Konvy.com และ 

Beauty Blogger ที่เช่ียวชาญดานการแตงหนาและมสีไตลเปนเอกลักษณเฉพาะตัวนําเสนอรีวิวการ

แตงหนาในสไตลของตัวเองพรอมกบัโปรโมช่ันพเิศษในแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale 

รวมไปถึงแจกคูปองสวนลดใหกบัผูที่ชมคลิปวีดีโอน้ีเพื่อนําไปใชเปนสวนลดในการจับจายใชสอยสินคา

ที่รวมรายการในแคมเปญน้ีอีกดวย 

 

ภาพที่ 4.16: คุณนุน Beauty Blogger ช่ือดัง นําเสนอรีวิวการแตงหนาในสไตลของตัวเองผาน 

YouTube Channel พรอมกับโปรโมช่ันพิเศษในแคมเปญ Konvy Valentine’s 

Mega Sale รวมไปถึงแจกคูปองสวนลดใหกบัผูที่ชมคลปิวีดีโอ 

 

 
ที่มา: NOBLUK. (2560). วาเลนไทนน้ีขอแตงแซบ ๆ เผ็ช ๆ ฝรั่ง ๆ ตามใจฉันบาง. สืบคนจาก 

https://www.youtube.com/watch?v=YlhnmwBN4hA. 

 

4.1.5.2 Promotional Content นําเสนอผานสือ่รปูภาพที่เนนการสื่อสารขอความ

สงเสริมการขายลดแลกแจกแถมพรอมแนบลิงค (Link) ที่ใหกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคสามารถคลิก

เขาไปซื้อสินคาที่หนาเว็บไซตไดทันท ี
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ภาพที่ 4.17: ตัวอยางสื่อรูปภาพโปรโมช่ันสินคา พรอมแนบลิงค (Link) ที่สามารถคลกิเขาเว็บไซตไป

ซื้อสินคาไดทันท ี

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

4.1.5.3 Album Content เน่ืองจากสินคาและแบรนดทีร่วมแคมเปญน้ีมีรายการ

เปนจํานวนมากจงึตองจัดทําสือ่รปูภาพที่เนนการสื่อสารเรื่องการสงเสริมการขายไวเปนอลับัม้และมี

การอัพเดตใหมอยูเสมอตลอดระยะเวลาที่จัดแคมเปญเพื่อใหผูบริโภคและกลุมเปาหมายไดเลือกดู

สินคาที่รวมแคมเปญที่หลากหลายและมกีารอพัเดตอยูตลอดเวลา 

 

ภาพที่ 4.18: ตัวอยางของการออกแบบสื่อรูปภาพสินคาประเภท Album Content 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 
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4.1.5.4 Real Time Content การนําเสนอขอมูลสินคาและโปรโมช่ันที่รวมรายการ

ในแคมเปญหรอือัพเดตกิจกรรมรวมสนุกตาง ๆ รวมไปถึงการอัพเดตสตอกสินคาคงเหลอืของสินคา

ขายดีผานครือขายสงัคมออนไลนหรือโซเชียลมเีดีย (Social Media) ชองทางเฟซบุก (Facebook) 

แบบ Real Time Content เปนการชวยกระตุนใหกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคเกิดการต่ืนตัวและเรง

การตัดสินใจซื้อไดรวดเร็วมากย่ิงข้ึน 

 

ภาพที่ 4.19: ตัวอยางสื่อรูปภาพประเภท Real Time Content 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

4.1.5.5 Text Quote Content เน่ืองจากเทรนดการเสพ Content ของคน

สมัยใหมน้ีมีพฤติกรรมที่ชอบเสพสื่อที่ใชเวลาไมมากเชนขอความสั้น ๆ หรือรูปภาพดังน้ันทาง 

Facebook Page Konvy.com จึงไดนํา Content ประเภทน้ีเขามาใชในแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale ลักษณะสื่อที่ใชคือสื่อรูปภาพและใสขอความสั้น ๆ ที่มเีน้ือหาเกี่ยวกบั

ความรักลงไปเพือ่ใหมีความเกี่ยวของกบัเทศกาลและแคมเปญน้ีเพื่อสราง Engagement เพิ่มข้ึน 
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ภาพที่ 4.20: ตัวอยางสื่อรูปภาพประเภท Text Quote Content 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

4.1.6 KPI และการวัดผลความสําเร็จ 

4.1.6.1 ทุกสื่อเครือขายสงัคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย (Social Media) มียอด

ผูติดตาม (Followers) และมจีํานวนสมาชิกของเว็บไซตรวมไปถึง Traffic เขาเว็บไซตเพิม่มากข้ึน 

4.1.6.2 มียอดขายของเดือนกมุภาพันธเพิ่มข้ึน 2.5 เทา และเมื่อเทียบชวงเวลาทีจ่ัด

แคมเปญในระหวางวันที ่1-14 กุมภาพันธ 2560 มียอดขายเพิ่มข้ึน 2.3 เทาเมื่อเทียบกบัปกอนหนา  

4.1.6.3 จากการโปรโมทผานเครือขายสงัคมออนไลนหรือโซเชียลมเีดีย (Social 

Media) สําหรับโปรโมช่ันเดน (Highlight Promotion) ผานกลยุทธขางตนมผีลทําใหเมื่อถึงชวงเวลา

เปดโปรโมช่ันดังกลาวมีจํานวนคนเขาเย่ียมชมเว็บไซตเพื่อสั่งซื้อสินคาเปนจํานวนมากทําใหเว็บไซต 

Konvy.com ไมสามารถใชงานไดช่ัวคราว 
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4.2 ผลการวิเคราะหเก่ียวกับบทเรียนท่ีไดรับจากการสื่อสารการตลาดดิจิทัลของแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale 

จากการศึกษาพบวาในแตละชองทางที่ใชเพื่อการโฆษณาและประชาสัมพันธน้ันมี

วัตถุประสงคที่แตกตางกันออกไปโดยสามารถสรุปออกมาไดดังน้ี 

4.2.1 เฟสบุค (Facebook)  

จากการศึกษาและเฝาสังเกต พบวา เปนชองทางที่ไดรับการตอบรบัดีทีสุ่ดชองทางน้ีมี

จุดประสงคเพื่อเนนการสรางการมสีวนรวม (Engagement) จึงใชสื่อรปูภาพที่มรีูปแบบการนําเสนอที่

ดึงดูดนาสนใจและใสจุดขายที่เปนเปอรเซ็นตสวนลดหรือราคาเริ่มตนอยางชัดเจนซึ่งเปนประโยชนและ

สามารถดึงความสนใจอยางมากจากกลุมเปาหมายใหเขาไปสั่งซือ้สินคาทีร่วมรายการทีห่นาเว็บไซต 

 

ภาพที่ 4.21: ตัวอยางผลของการมสีวนรวม (Engagement) ในการชมวีดีโอของ Beauty Blogger  

ชวยดึงความสนใจของกลุมเปาหมายใหเขาไปคลิกสั่งซื้อสินคาที่หนาเว็บไซตไดมากย่ิงข้ึน 

 

 
ที่มา: Beauty Mouthsy. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/BeautyMouthsy/. 
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ภาพที่ 4.22: ตัวอยางสื่อรูปภาพสินคาโปรโมช่ัน ที่ชวยสรางการมสีวนรวม (Engagement) 

 

 
ที่มา: Konvy.com. (2560). สืบคนจาก https://www.facebook.com/konvycom/. 

 

4.2.2 ไลน (Line)  

จากการศึกษาและเฝาสังเกต พบวา เปนชองทางทีเ่หมาะสําหรบัจุดประสงคเพื่อสรางการ

รับรู (Awareness) และสรางยอดขาย (Drive Sales) ไดดีจึงใชเพื่อแจงเตือน (Push Notification) 

สําหรับโปรโมช่ันเดน (Highlight Promotion) หรือโปรโมช่ันที่ตองการใหกลุมเปาหมายเกิดการ

ติดตามและเรงใหเกิดการสั่งซือ้โดยทันทีและยังเปนชองทางที่สามารถสื่อสารไดกบักลุมเปาหมายที่มี

ความสนใจเว็บไซตไดโดยตรงจากการแอดไลน Konvy เชนการสง Line Rich Message เพื่อแจง

โปรโมช่ัน Konvy บาทเดียวทีจ่ะเริ่มเปดจําหนายในเวลา 10.00 น. เปนตน ไปโดยจะเริ่มการสงเพื่อ

แจงเตือนสมาชิกและกลุมเปาหมายลวงหนา 30 นาที ผลจากการสงขอความดังกลาวทําใหเมื่อเริม่

โปรโมช่ันสามารถปดการขายไดภายในเวลา 5 นาที และมผีูเขาชมเว็บไซตเปนจํานวนมาก  

ณ ชวงเวลาดังกลาว 

4.2.3 อินสตาแกรม (Instagram)  

จากการศึกษาและเฝาสังเกต พบวา เปนอกีหน่ึงชองทางที่เหมาะสําหรับการสรางการรับรู 

(Awareness) เชนเดียวกับไลน (Line) โดยเน้ือหาที่โพสตเนนการทําเปนแกลอรีรู่ปถายสินคาประเภท 

Product Review แสดงรูปถายสวย ๆ รวมถึงสื่อรูปภาพโปรโมช่ันตาง ๆ จากสินคาทีร่วมรายการใน

แคมเปญเพื่อใหกลุมเปาหมายมีความรูสึกโหยหาและอยากไดโดยเพิ่มความนาสนใจดวยการใชสือ่
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รูปภาพที่มจีุดขาย (Selling Point) ของสินคาที่รวมรายการในแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega 

Sale ผลจากการกระทําดังกลาวทําใหเกิดยอดผูติดตาม (Followers) ในชองทางดังกลาวเพิ่มข้ึนสูง

จากปกติ 

 

ภาพที่ 4.23: ตัวอยางสื่อรูปภาพผานชองทางอินสตาแกรม (Instagram) ของแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale 

 

 
ที่มา: Konvy_com. (2560). สืบคนจาก https://www.instagram.com/konvy_com/?hl=en. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

การศึกษาวิจัยเรื่อง “บทเรียนที่ไดรับจากการศึกษาเรือ่งการสื่อสารการตลาดดิจิทัลของ

เว็บไซต Konvy.com กรณีศึกษาแคมเปญ Konvy Valentine's Mega Sale” มีวัตถุประสงคการ

วิจัยเพื่อศึกษากลยุทธที่ใชในการสื่อสารการตลาดดิจิทลัผานเครือขายสงัคมออนไลนหรือโซเชียลมีเดีย 

(Social Media) ของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale และเพื่อศึกษาบทเรียนที่ไดรบั 

จากการสื่อสารการตลาดดิจิทลัของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale โดยสามารถสรุป

ผลการวิจัยอภิปรายผลและขอเสนอแนะไดดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

ผลการวิจัยเรื่อง “บทเรียนที่ไดรบัจากการศึกษาเรื่องการสื่อสารการตลาดดิจิทลัของ 

เว็บไซต Konvy.com กรณีศึกษาแคมเปญ Konvy Valentine's Mega Sale” โดยใชการวิจัย

ประเภท Documentary Research จากเอกสารรายงาน Konvy Valentines 2017 Analysis 

Confidential Report ซึ่งเปนเอกสารภายในบริษัท ในครั้งน้ีพบวาปจจัยทีม่ีสวนทําใหแคมเปญน้ี

ประสบความสําเร็จในครัง้น้ีไดแก 

5.1.1 ปจจัยดานราคา พบวา ปจจัยดานราคาของสินคาที่รวมโปรโมช่ัน หรอืสินคาทีร่วม

โปรโมช่ันลดพเิศษเชน Konvy Flash Deal มีผลตอการตัดสินใจซือ้เครือ่งสําอางในระดับมากทีสุ่ด

นอกจากน้ียังพบวาปจจัยดานความชัดเจนในการแสดงราคาสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง

ในระดับมากโดยจะสังเกตุไดจาก Content ประเภท Album Post ที่จะแสดงรปูสินคา และราคา 

อยางชัดเจนชวยดึงความสนใจจากกลุมเปาหมายและสรางการตัดสินใจซื้อไดเปนอยางดี 

5.1.2 ปจจัยดานการสงเสรมิการขาย พบวา นอกจากสินคาที่เขารวมแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale ปกติแลว สินคาที่รวมในโปรโมช่ันพิเศษเชน Konvy Flash Deal, 500  

ออเดอรแรกรับฟรี Gift Set มูลคา 2,500 บาท, กิจกรรม Lucky Wheel ใหกลุมเปาหมายไดลุน

แหวนเพชรมลูคา 15,000 บาท, การแจกโคดสวนลดจากคลปิวีดีโอของ Beauty Blogger, กิจกรรม

แจกคูปองแทนเงินสดหรือ Konvy Point เมื่อถายรูปกลองพัสดุในกิจกรรม CEO into the Box เปน

ตน เหลาน้ีลวนชวยใหกลุมเปาหมายมีชองทางหลากหลายในการมสีวนรวมในแคมเปญครัง้น้ี เพราะ

นอกจากจะไดซื้อสินคาในราคาที่ถูกกวาปกติแลว ยังไดรวมสนุกลุนรับของรางวัลจากกจิกรรมสงเสริม

การขายอีกมากมายทัง้ทางหนาเว็บไซตหรอืผานเครือขายสังคมออนไลน Facebook Fanpage 
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5.2 การอภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “บทเรียนที่ไดรบัจากการศึกษาเรื่องการสือ่สารการตลาดดิจทิัลของ

เว็บไซต Konvy.com กรณีศึกษาแคมเปญ Konvy Valentine's Mega Sale” สามารถอภิปราย

ผลไดดังน้ี 

 5.2.1 ผลจากการศึกษาพบวา กลุมเปาหมายใหความสนใจและความสําคัญกับเรื่องราคาเปน

หลัก และพบวาการใชสื่อรูปภาพแจงขอมลูเรื่องเวลาใหกลุมเปาหมายทราบกอนที่โปรโมช่ันดังกลาว

จะเริ่มข้ึน ชวยใหกลุมเปาหมายมีการต่ืนตัว และต้ังตารอทีจ่ะสั่งซื้อสินคา 

 5.2.2 ผลจากการศึกษาพบวา กลุมเปาหมายมกีารตอบรบัทีดี่ตอสื่อรปูภาพตาง ๆ ที่ใชใน

แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale น้ี โดยนัยยะสําคัญของการออกแบบคือม ีKey Visual 

และการใชโทนสีทีม่ีรปูแบบชัดเจน จงึทําใหภาพรวมของการออกแบบสื่อรปูภาพน้ียังคงอยูใน 

Theme และ Concept ของวันแหงความรกั และโปรโมช่ันการลดราคาสินคาครัง้ย่ิงใหญไดเปน 

อยางดี 

 5.2.3 ผลจากการศึกษาพบวา กลุมเปาหมายเกิดการรับรู (Awareness) ในโปรโมช่ันหรือ

กิจกรรมตาง ๆ ที่ทางเว็บไซตไดจัดข้ึนเปนอยางดี ทั้งยังมีการเฝาติดตามและต้ังตารอที่จะซื้อสินคาที่

รวมโปรโมช่ันดังกลาวอยางมากมายจนทําใหเว็บลมแทบจะทุกวันที่มีโปรโมช่ันลดราคาสินคาในราคา

ที่ถูกมาเชนโปรโมช่ัน Konvy Flash Deal เปนตน 

 5.2.4 ผลจากการศึกษาพบวา หลงัจากที่แคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale จบลง

แลว เกิดยอดขายที่เติบโตข้ึนกวาปที่แลวเมื่อเทียบในชวงเวลาเดียวกัน และสินคาบางตัวที่ไดรับการ 

โปรโมทในชวงเวลาแคมเปญดังกลาว ไดกลับมาขายดีจนติด Top Sale อีกครั้งหรือสินคาบางตัวทีท่าง

เว็บไซตไดจัดใหอยูในหมวด Recommended เมื่อกลุมเปาหมายไดสั่งซื้อและทดลองใช ทําใหเกิด

การบอกตอและกลบัมาสั่งซื้อทีเ่ว็บไซตเพิม่เปนจํานวนมาก  

 

5.3 ขอเสนอแนะ 

 จากการศึกษาวิจัยในครั้งน้ี ผูวิจัยสามารถใหขอเสนอแนะที่ไดจากผลการวิจัยซึง่สามารถ

นําไปใชประโยชนไดดังน้ี 

 5.3.1 ผูประกอบการ หรือเจาของเว็บไซต ควรมีการเตรียมความพรอมในเรื่องการรองรับ

จํานวนของกลุมเปาหมายหรือผูที่มีแนวโนมวาจะเขามาเลือกซื้อสินคาในชวงการจัดแคมเปญลดราคา

สินคาใหเพียงพอตอความตองการ เพื่อลดปญหาเรื่อง Server Down หรือเว็บลม ซึ่งเปนปญหาหลกั

ที่กลุมเปาหมายสามารถสราง Crisis ไดโดยจะสังเกตวา เมื่อมีโปรโมช่ันลดราคาสินคาพเิศษเกิดข้ึน 

และเว็บลม บนหนา Feed ของ Facebook Fanpage จะมกีลุมเปาหมายที่ไมสามารถเขาไปเลือกซื้อ

สินคาได เขามารองเรียนปญหาเปนจํานวนมาก 
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 5.3.2 ผูประกอบการ หรือเจาของเว็บไซต ควรมีการวางแผนเรื่องการจัดซื้อสินคาทีเ่ขารวม

โปรโมช่ันใหเพียงพอตอความตองการของกลุมเปาหมาย เน่ืองจากสินคาบางรายการที่มผีูสนใจเปน

จํานวนมาก แตจํานวนสินคาในคลังไมเพียงพอตอความตองการซื้อในชวงระยะเวลาแคมเปญดังกลาว 

ซึ่งถือเปนจุดที่ตองเรงปรับปรุง เพราะในชวงระยะเวลาการจัดแคมเปญหรือโปรโมช่ันลดราคาสินคา

ถือเปนโอกาสในการขายสินคา เพราะกลุมเปาหมายและบุคคลทั่วไปไดเกิดการรบัรู (Awareness) 

แลวและมีความสนใจที่คลิกเขาเว็บไซตเพื่อสัง่ซื้อ ดังน้ันจึงควรมีการวางแผนลวงหนาในเรื่องน้ีใหดี 

โดยอาศัยการประมาณการจากจํานวนตัวเลขของการสั่งซื้อดังกลาวในรอบบลิปกติ และเทียบกับ 

การประมาณการทีเ่กิดจากการลงโฆษณาในชวงระยะเวลาทีจ่ัดแคมเปญหรือโปรโมช่ันลดราคาสินคา  

วาจะทําใหเกิดการเขาถึง (Reach) เปนจํานวนมากข้ึนอกีเทาไหร ซึ่งอาจชวยใหการวางแผนการ

จัดซื้อสินคาในคลังหรือประเมินความตองการสั่งซื้อสินคาของกลุมเปาหมายไดดีข้ึน 

 

5.4 ขอเสนอแนะสาํหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 5.4.1 ควรศึกษาความพึงพอใจของกลุมเปาหมายที่ไดสั่งซือ้สินคาจากแคมเปญ Konvy 

Valentine’s Mega Sale วามีความพึงพอใจในดานใด และมีดานใดที่เว็บไซตควรจะตองปรบัปรุง 

เพื่อพฒันารปูแบบการจัดแคมเปญโปรโมช่ันลดราคาสินคาใหมีความนาสนใจและกลุมเปาหมายเกิด

ความพึงพอใจมากย่ิงข้ึน 

 5.4.2 ควรศึกษาผลของการใช Influencer ในการสรางการรับรู (Awareness) ผานการ

โฆษณาหรือกจิกรรมตาง ๆ ของแคมเปญ Konvy Valentine’s Mega Sale วามีผลตอการสัง่ซือ้

สินคา หรือการเพิ่มของยอดการสั่งซื้อเฉลี่ยตอ 1 รายการสั่งซื้อ (Basket Size) จริงหรือไมและปจจัย

ใดที่ทําใหกลุมเปาหมายสัง่ซื้อเมื่อไดรับสารจากกลุม Influencer เหลาน้ัน 
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