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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1) กลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลสำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 2) แนวทางการพัฒนากล

ยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุค

วิถีชีวิตปกติใหม และ 3) ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมท่ีมี

การปรับตัวภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม (New Normal) 

 โดยเปนการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) ประกอบดวยการวิจัยเชิง

คุณภาพเก็บขอมูลดวยการสัมภาษณเชิงลึกและการวิจัยเชิงปริมาณ เก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม

ออนไลนกับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ท่ีมีอายุระหวาง 25-45ป  

 ผลการวิจัยพบวา กลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลท่ีสำคัญสำหรับผูประกอบการ

ธุรกิจในปจจุบัน คือ กลยุทธแบบปากตอปาก การพูดถึงหรือรีวิวตาง ๆ ผานสื่อชองทางออนไลน

โซเชี่ยลมีเดีย หรือการบอกตอกัน และกลยุทธท่ีมีการใชเทคโนโลยีเขามาเก่ียวของ คือ การใชสื่อ

โซเชี่ยลมีเดียเปนชองทางเสนอขายสินคา โดยมีเหลา Influencer เปนกระบอกเสียงใหธุรกิจของตน

เกิดความรับรู ในการเขามาทำการตลาดดิจิทัล อีกท้ังยังพบวาการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัล 

สามารถทำใหลูกคารับรูขาวสารไดอยางสะดวกและรวดเร็ว ผูประกอบการควรมีการพัฒนาในสวน

ของชองทางการสื่อสารตอลูกคา เชน การสื่อสารการตลาดดิจิทัลดวยแฮชแท็ก หรือ การหาโลเคชั่น  

ท่ีอาจมีความเหมาะสม ครอบคลุม เพ่ือใหลูกคาสามารถเขาถึงไดอยางงายสะดวกและรวดเร็ว เพ่ือ

เปนการตอบสนองความตองการสูงสุดของลูกคา 
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ABSTRACT 

 

 This research aimed to study digital marketing communication strategy for 

small and medium entrepreneurs underneath the new normal lifestyle, 

development of digital marketing communication strategy for small and medium 

entrepreneurs underneath the new normal lifestyle, and problems and obstacles of 

small and medium entrepreneur’s adjustment underneath the new normal lifestyle. 

 This research was mixed methods research, which consisted of qualitative 

research that collected data by in-depth interviews, and quantitative research that 

collected data by an online questionnaire for small and medium entrepreneurs that 

ranged from 25-45 years old. 

 The results showed that digital marketing communication strategy that 

essential for small and medium entrepreneurs nowadays was the word-of-mouth 

strategy; the process of mentioning or reviewing about products through social media 

and spreading word of mouth. In addition, the strategy was relevant to technology 

which was hiring some influencers as a brand ambassador, to offer products for sale 

through social media. Furthermore, digital online marketing led customers to get to 

know products information more convenient and quickly. Entrepreneurs should 

establish channel of communication with customers, for example, digital marketing 

communication with appropriate and comprehensive hashtags or finding locations to 

make customers access to product easily, convenient and fast, moreover, to meet 

the highest customer demand. 
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บทท่ี 1 

บทนำ 

 

1.1 ความเปนมาและความสำคัญของปญหา 

 ในปจจุบัน รฐับาลในหลาย ๆ ประเทศ มีการสนับสนุนและสงเสริมธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม หรือท่ีเรียกกันวาธุรกิจ SMEs ซ่ึงรวมไปถึงประเทศไทยเองดวย สำหรับประเทศไทยนั้น

ธุรกิจ SMEs มีความจำเปนตอการพัฒนาเศรษฐกิจภายในประเทศ เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีสามารถทำให

เศรษฐกิจมีการเติบโต รวมไปถึงมีการพัฒนาประเทศรวมไปดวยเชนกัน และเนื่องจากธุรกิจSMEs 

เปนตัวขับเคลื่อนเศรษฐกิจของประเทศแลวนั้น รัฐบาลจึงมีความจำเปนตองเขามามีสวนรวม หรือ

สนับสนุนระบบเศรษฐกิจดังกลาว อีกท้ังรวมไปถึงการสนับสนุนผูประกอบการธุรกิจ เชน สนับสนุนใน

เรื่องเงินลงทุน หรือแนวคิดตาง ๆ ท่ีควรใหความรู ความเขาใจท่ีตองตอตัวผูประกอบการธุรกิจ เพ่ือให

สามารถดำเนินธุรกิจตอไปไดอยางราบรื่นและมีความรู ความเขาใจท่ีถูกตอง โดยเหตุผลท่ีนำมา

สนับสนุนวา SMEs มีความสำคัญตอการพัฒนาประเทศมักจะประกอบดวย 1) ประเทศรายไดสูง

มักจะมี SME sector ขนาดใหญ 2) SMEs เปนแหลงสรางงานท่ีสำคัญ และ 3) นวัตกรรมใหม ๆ 

มักจะเกิดข้ึนใน SMEs มากกวาในธุรกิจขนาดใหญ อีกท้ังในเรื่องของภาพรวมของแนวทางการสงเสริม 

SME ของประเทศไทย หลังจากวิกฤตการณตมยำกุงในป พ.ศ. 2540 รัฐบาลจึงไดเริ่มนโนบายท่ี

สงเสริมและสนับสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือท่ีเรียกวาธุรกิจ SMEs อยางจริงจังข้ึน เพ่ือ

หวังวาจะเปนเสนทางหรือชองทางในการฟนฟูเศรษฐกิจของประเทศ เปนชองทางในการสรางอาชีพ

และรายไดใหแกประชาชน อีกท้ังรัฐบาลยังเชื่อวา ธุรกิจ SMEs สามารถแกปญหาความยากจนไดอีก

ดวย ท้ังนี้ ประเทศไทยไดใชพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือธุรกิจ 

SMEs ครั้งแรกในป พ.ศ. 2543 ดังภาพท่ี 1.1 มีการจัดขนาดใหถือตามจำนวนการจางงาน หรือ 

มูลคาสินทรัพยถาวร (ไมรวมท่ีดิน) ท่ีนอยกวา ดังนั้น ธุรกิจท่ีมีคนงานนอยแมจะมีสินทรัพยถาวรเกิน 

200 ลาน ก็จะถูกจัดเปน SMEs หรือธุรกิจท่ีมีคนงานเกิน 200 คน หากไมมีสินทรัพยถาวรมากนักก็

ถูกจัดเปน SMEs ไดเชนเดียวกัน (บุญชัย ธนะสิทธิชัย, 2556) 
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ภาพท่ี 1.1 : นิยาม SMEs ตาม พ.ร.บ. สงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 

2543 

  

 

 

 

 

  

 ท่ีมา : พระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2543.   

         (2543, 6 กุมพาพันธ).  ราชกิจจานุเบกษา, เลมท่ี 117 (ตอนท่ี 9 ก), หนา 1. 

         สืบคนจาก https://www.sme.go.th/upload/mod _download/download-

         20190925045029.pdf 

 

 ปญหาและอุปสรรคในการดำเนินงานของธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม หรือธุรกิจ SMEs 

นั้น สวนใหญจะเปนปญหาเก่ียวกับดานการลงทุน เงินทุน หรือตนทุนของธุรกิจท่ีคอนขางสูง และ

อาจจะมีความเสี่ยงหากไมมีความรู ความสามารถในการดำเนินงาน อีกท้ังธุรกิจ SMEs นั้นยังมีการ

แขงขันท่ีคอนขางสูง เนื่องจากเปนธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ท่ีมีตนทุนในการสรางงานไมสูง

มาก ทำใหชาวบานหรือประชาชนท่ีใฝฝนอยากเปนเจาของธุรกิจตนเองก็ไดสรางอาชีพข้ึนมาเรื่อย ๆ 

จึงทำใหเปนตนเหตุของการแขงขันท่ีสูง ซ่ึงการแขงขันนี้เปนการแขงขันกันท้ังระหวางธุรกิจ SMEs 

ดวนกันเอง และเปนการแขงขันระหวางธุรกิจ SMEs และธุรกิจขนาดใหญ และเนื่องจากปญหาท่ี

ผูประกอบการไมไดศึกษาการเริ่มตนธุรกิจมาตั้งแตตน ทำใหขาดความรู ความเขาใจ ในการ

ดำเนินการทางธุรกิจ ซ่ึงเปนปญหาทำใหมีผลกระทบตอธุรกิจของตนเอง เชน ปญหาการขาดทุน                  

การจัดทำบัญชีท่ีไมเปนระบบ หรือปญหาการบริหารงานท่ีไมเปนระบบนั่นเอง ซ่ึงปญหาเหลานี้ทำใหมี

ผลกระทบตอการดำเนินการ มีการจัดการท่ีไมไดเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไว เชน ปญหาหาดาน                  

การลงทุน ปญหาดานการตลาด อีกหนึ่งปจจัยท่ีอุปสรรคสำคัญตอตอการดำเนินธุรกิจของ SMEs ไทย 

(ฐิตา เภกานนท, 2562) 

 เศรษฐกิจไทยไดพบเจอกับความรุนแรงจากการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโคโรนา ตั้งป 2563 

ถึงวาในปจจุบันสถานการณของโรคระบาดจะดีข้ึน แตยังคงตองคอย ๆ ใชเวลา โดยมีการคาดการณ

วาเศรษฐกิจจะดีกวาชวงกอนการเกิดโรคระบาด ไดในไตรมาส 3 ป 2565 อีกท้ังนอกจากนี้การฟนตัว

ขององคกรหรือสวนตาง ๆ ยังอาจจะมีความไมเทาเทียมกันอยูบาง โดยเฉพาะกลุมธุรกิจ SMEs ท่ีมี

ขอจำกัดในการเขาถึงแหลงทุน และภาคธุรกิจท่ีไดรับผลกระทบหนักท่ีตองใชเวลานานในการฟนตัว 

https://www.sme.go.th/upload/mod_download/download-
https://www.sme.go.th/upload/mod_download/download-
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อาทิ กลุมทางธุรกิจท่ีเก่ียวกับการทองเท่ียวและการโรงแรมตาง ๆ รวมไปถึงธุรกิจรานอาหารท่ี

เก่ียวของ ซ่ึงในกลุมธุรกิจนี้มีอัตราการจางงานสูงกวา 10 ลานคน และกวาสถานการณจะกลับมาปกติ

ไดอีกครั้ง อาจจะตองใชเวลา 4-5 ป กวานักทองเท่ียวตางชาติจะกลับมาเขาใกลระดับกอนการระบาด 

สถานการณท่ีมีแนวโนมยืดเยื้อและยังมีความไมแนนอนสูงดังกลาว ทำใหภาคธุรกิจเขาถึงสินเชื่อได

ยากข้ึน และรวมไปถึงธุรกิจรานคาออนไลน และธุรกิจขนสง ท่ีประสบปญหาไมสามารถสงสินคาได 

เนื่องจากปญหาธุรกิจขนสงมีการติดขัดทางการขนสงเปนอยางมาก ทำใหบางบริษัทขนสงตองปด

บริการชั่วคราว หรือสงพัสดุลาชากวากำหนด หลายแหงตองประกาศปดท่ีทำการชั่วคราว และ

ปรับเปลี่ยนการขนสงพัสดุใหม ตลอดจนกำหนดเกณฑน้ำหนักพัสดุใหม เนื่องจากขาดแคลนทรัพยากร

ขนสงพัสดุขนาดใหญท่ีเปนผลมาจากมาตรการล็อคดาวนข้ันสูงสุดในพ้ืนท่ีท่ีกำหนด ท่ีทางภาครัฐได

กำหนดข้ึน (คมน พันธรักษ, 2563) 

 การปฏิวัติระบบดิจิทัลกลายเปนภัยคุกคามของธุรกิจในปจจุบันทำใหนักการตลาดในยุค

ดิจิทัลจำเปนตองหาวิธีการในการสรางคุณคาใหกับลูกคาและมุงแสวงผลกำไรใหกับธุรกิจใหมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนการบูรณาการเครื่องมือทางการตลาดในรูปแบบดิจิทัลและใชเทคโนโลยีมา

ชวยในการดำเนินธุรกิจจึงกลายเปนกลยุทธท่ีสำคัญท่ีจะสรางความทาทายใหกับธุรกิจโดยเฉพาะอยาง

ยิ่ง บริษัท ท่ีมีเทคโนโลยีสูงหรือเทคโนโลยีโทรคมนาคมกำลังเผชิญความทาทายท่ีสำคัญเก่ียวกับการ

เปลี่ยนแปลงการใหบริการในระบบทีวีดิจิทัลซ่ึงจำเปนตองปรับรูปแบบการบริการใหสอดคลองกับการ

เปลี่ยนแปลงท่ีเกิดข้ึน  

 จากสภาพปญหาและสาเหตุดังกลาวขางตน ผูวิจัยจึงเห็นความจำเปนท่ีตองศึกษาแนว

ทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการสงเสริมการตลาดดิจิทัล เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคของ

กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม (SMEs) และนำความรูท่ีไดจากการศึกษาไป

พัฒนาธุรกิจใหสามารถดำเนินตอไปไดในอนาคต รวมไปถึงใหผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมไดทราบถึงกลยุทธทางสื่อการตลาดดิจิทัล เพ่ือสามารถนำไปปรับใชไดอยางเหมาะสม 

 

1.2 คำถามของการวิจัย 

1.2.1 กลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม

ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหมท่ีเหมาะสมควรเปนอยางไร 

1.2.2 การพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหมเปนอยางไร 

1.2.3 ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มีการปรับตัว

ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหมเปนอยางไร 

 



4 

1.3 วัตถุประสงคการวิจัย 

1.3.1 เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 

1.3.2 เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 

1.3.3 เพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมที่มี

การปรับตัวภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม  

 

1.4 ขอบเขตการวิจัย 

1.4.1 รูปแบบการวิจัย  

 ใชวิธีการออกแบบวิจัยแบบผสม (Mixed Methods Research) โดยมีการเก็บรวบรวมขอมูล 

และวิเคราะหขอมูลท้ังเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ 

 

1.4.2 ดานเนื้อหา  

 ในดานเนื้อหาจะใชวิธีการวิจัยเชิงผสม (Mixed Methods Research) ซึ่งประกอบการวิจัย

เชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

1.4.3 ดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

  1.4.3.1 เชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

  ประชากร ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม จำนวน 17,633 คน มีอายุระหวาง 25-45 ป อาศัยอยู ในพื ้นท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ขอมูลอางอิงจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา ซ่ึงไดเปดเผยขอมูลการจดทะเบียนธุรกิจ

ไตรมาส 2/2564 ทำใหพบวามีการจัดตั้งธุรกิจใหมจำนวน 17,633 ราย และมีลดลงจากไตมาส 

1/2564 ถึง 5,756 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2564) 

  กลุมตัวอยาง ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม มีอายุระหวาง 25-45 ป อาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพ และ

ปริมณฑล ใชการคำนวณตามสูตรไมทราบจำนวนประชากรของ Cocharn (Cocharn, 1977) ท่ีระดับ

ความเชื่อม่ัน 95% ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางท่ีระดับ .05 ไดกลุมตัวอยางจำนวน 400 ราย 

  1.4.3.2 เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

  การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-

depth Interview) มาทำการศึกษาและวิเคราะห สังเคราะห โดยผูใหขอมูลในการสัมภาษณครั้งนี้ 
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คือ ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ท่ีอาศัยอยูในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพ และปริมณฑล มี

อายุระหวาง 25-45 ป 

1.4.4 ดานตัวแปร 

  1.4.4.1 ศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดดิจิทัลประกอบดวย 

การสรางความแตกตางของธุรกิจการตลาดผานชองทางดานคนหาทางอินเทอรเน็ต การตลาดแบบ

ปากตอปาก การตลาดผานสื่อสังคมออนไลน การตลาดผานบล็อกสวนตัวของผูมีชื่อเสียง การตลาด

ผานแบบจายโฆษณา การตลาดผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส การทำตลาดผานชองทางดิจิทัลหลายชอง

ทางการจัดการลูกคาสัมพันธ และการสรางแบรนดของผลิตภัณฑ 

1.4.5 ดานพ้ืนท่ี 

 การศึกษาเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัล สำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” ครั้งนี้ผูวิจัยศึกษาเฉพาะ

กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม ในเขตพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

1.4.6 ดานระยะเวลาท่ีใชศึกษา  

 การศึกษาเรื่อง "แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัล สำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” ครั้งนี้ใชเวลาในการ

ดำเนินการศึกษา 4 เดือน คือ ตั้งแตชวงวันท่ี 1 กรกฎาคม-31 พฤศจกิายน พ.ศ. 2564 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

การตลาดดิจิทัล หมายถึง การตลาดรูปแบบใหม ท่ีมีการสื่อสารผานชองออนไลน ใชวิธีการ      

โปรโมทผานแพลตฟอรมออนไลน โดยมีการใชกลยุทธตาง ๆ ทางสื่อดิจิทัล อีกท้ังเปนการสรางการ

รับรูหรือการมีสวนรวมรวมกับผูบริโภค โดยการตลาดดิจิทัล เปนการตลาดท่ีสามารถเขาถึงไดทุกท่ี 

ทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง ซ่ึงในปจจุบันการตลาดดิจิทัลนั้น ถือวามีการแพรหลายเปนอยางมาก และ

เปนการตลาดท่ีสำคัญท่ีสุดในปจจุบัน ซ่ึงการตลาดดิจิทัลในท่ีนี้ หมายถึง การสื่อสารของการตลาด

ดิจิทัลของธุรกิจ SMEs ในปจจุบัน  

New Normal หมายถึง การดำเนินชีวิตในรูปแบบใหมท่ีแตกตางจากอดีต เนื่องจาก

สถานการณในปจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงไป และทำใหการดำรงชีวิตในปจจุบันตองมีการเปลี่ยนแปลง

ตาม แตการจะเปนสิ่งท่ีเราตองใชชีวิตเปนปกติในชีวิตประจำวัน และเรียนรูท่ีจะอยูกับการ

เปลี่ยนแปลงนี้ไดอยางเปนกิจวัตร ซ่ึงจะเปนการใชชีวิตปกติประจำอยางเปนปกติเดิม เพียงแต จะมีสิ่ง

อยางอ่ืนท่ีเพ่ิมเขามา และทำใหเราคุนชินกับสิ่งนั้นไป เนื่องจากเราไดใชชีวิตรวมกับสิ่งนั้นอยูทุกวัน 

จนกลายเปนเรื่องปกติและความเคยชิน 
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กลยุทธ หมายถึง การเตรียมตัวเพ่ือการวางแผนสำหรับแผนธุรกิจในอนาคต เพ่ือใหธุรกิจ

สามารถบรรลุเปาหมายไดอยางท่ีวางไว กลยุทธเปนการออกแบบการปฏิบัติงานใหองคกรสามารถเดิน

ตามแบบท่ีวางไวเพ่ือใหไปถึงเปาหมายท่ีตองการ โดยการออกแบบกลยุทธตองมีความสอดคลองกับ

ธุรกิจ และกลุมเปาหมาย ซ่ึงจะเปนการออกแบบกลยุทธท้ังในระยะสั้นและระยะยาว เพ่ือใหบรรลุ

เปาหมายของการสื่อสารการตลาดดิจิทัลของธุรกิจ SMEs   

การพัฒนา หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการท่ีอาจเกิดการสับเปลี่ยน หรือเปลี่ยนแปลง แต

จะเปนไปในทางท่ีดีข้ึน โดนการพัฒนาจะมีการวางแผนไวแลว และมีการดำเนินการตามแผนท่ีวางไว

ใหประสบผลสำเร็จ นั่นถือวาเปนการพัฒนา ซ่ึงการพัฒนาจะตองมีการเปลี่ยนแปลงไปในทางท่ีดีข้ึน 

หรือมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม 

ธุรกิจ SME หมายถึง ธุรกิจขนาดกลางหรือขนาดเล็ก ท่ีผูประกอบการใชเงินลงทุนไมเยอะ มี

ความเปนอิสระ คลองตัว สามารถดำเนินธุรกิจไดเอง สามารถเปนเจาของไดเอง ไมอยูภายใตเครื่องมือ

หรือธุรกิจอ่ืน ๆ และมีจำนวนพนักงานไมมาก 

 

1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.6.1 เพ่ือทำใหผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 

ทราบถึงกลยุทธทางการตลาดดิจิทัล ท่ีเหมาะสมกับธุรกิจ และสามารถนำไปปรับใชไดในอนาคต 

1.6.2 เพ่ือทำใหทราบถึงการปรับตัวของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมท่ีมี

การปรับตัวภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม (New Normal) และสามารถนำไปใชประโยชนหรือปรับใชกับ

ธุรกิจของตนเอง อีกท้ังเพ่ือใหธุรกิจสามารถสามารถดำรงอยูตอไปได แมในยุคสมัยของการสื่อสารทาง

การตลาดตาง ๆ จะเปลี่ยนแปลงไป 

1.6.3 เพ่ือไดรับการพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัล สำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาด

กลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม และสามารถนำกลยุทธไปปรับใชในอนาคตได



 

บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 การวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจ

ขนาดกลาง และขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม" โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษากลยุทธ

ทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 

2) เพ่ือเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหมและ 3) เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมท่ีมีการปรับตัวภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม (New Normal) โดยผูวิจัย

ไดดำเนินการศึกษาทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 2.1 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัล 

 2.2 แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

 2.3 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจ SMEs 

 2.4 แนวคิดเก่ียวกับยุค New Normal 

 2.5 แนวคิดเก่ียวกับประชากรศาสตร 

 2.6 กรอบแนวความคิด 

 โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดดิจิทัล 

 ผูวิจัยไดทำการศึกษาและหาความหมายของ กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัล จากการ

ทบทวนวรรณกรรมและศึกษาจากวิจัยท่ีเก่ียวของ โดยไดมีผูใหคำจำกัดความคำวา กลยุทธทาง

การตลาดไวหลายลักษณะ ดังนี้  

 2.1.1 ความหมายของกลยุทธทางการตลาด 

 กลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) ไดมีผูใหคำจำกัดความคำวากลยุทธทาง

การตลาดไวหลายลักษณะดังนี้ กลาววา กลยุทธทางการตลาด คือ การกำหนดสวนผสมสมทาง

การตลาดใหเหมาะกับกลุมลูกคา หรือกลุมเปาหมาย โดยสวนผสมทางการตลาดมีท้ังหมด 4 ประการ 

คือ 1) ผลิตภัณฑ 2) ราคา 3) ชองทางการจัดจำหนาย และ 4) การสงเสริมการตลาด โดยสวนผสม

ทางการตลาดนี้ เปนหนึ่งในกลยุทธทางการตลาด สรางข้ึนมาเพ่ือสนองความตองการของตลาด

เปาหมาย หรือ กลุมเปาหมาย 

 กลยุทธทางการตลาด (Market Strategy หรือ Marketing Strategic Planning) หมายถึง 

การกำหนดเปาหมาย หรือจุดมุงหมายของธุรกิจ เปนการเลือกหรือการวางแผนการตลาด ให
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เหมาะสมกับธุรกิจ เพ่ือใหธุรกิจสามารถประสบผลสำเร็จ และสามารถออกแบบการทำงานใหสามารถ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได  

 กลยุทธการตลาด หมายถึง กำหนดตำแหนงผลิตภัณฑการกำหนดสวนประสมทางการตลาด 

ซ่ึงเปนวิธีการข้ันพ้ืนฐานซ่ึงหนวยธุรกิจใชเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดประกอบดวยการ

ตัดสินใจในตลาดเปาหมาย และทำใหทราบถึงสวนประสมของกลยุทธทางการตลาดตาง ๆ และ

สามารถนำมาวิเคราะหกำหนดตำแหนงผลิตภัณฑ รวมไปถึงใชจายทางการตลาดตาง ๆ ใหเหมาะสม

กับผลิตภัณฑและกลุมเปาหมาย 

 กลยุทธทางการตลาด (Market Strategy) คือการวางแผนการทำงานท่ีมีการออกแบบการ

ปฏิบัติ เพ่ือใหสามารถประสบผลสำเร็จ และบรรลุเปาหมายของธุรกิจ โดยจะเปนการกำหนดกลยุทธ

ใหแกองคกรเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท้ังในระยะสั้น และระยะยาว  

 จากความหมายดังกลาวขางตนสามารถสรุปไดวา กลยุทธการตลาด หมายถึง การกำหนด

เปาหมาย การกำหนดวิธีการใชเครื่องมือทางการตลาด ในการวิเคราะหสถานการณทางการตลาดเพ่ือ

สนองตอบความตองการของตลาดเปาหมาย หรือวัตถุประสงคท่ีตั้งไว ท้ังในระยะสั้นและระยะยาว 

เพ่ือใหธุรกิจสามารถบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไวได  

 จากความหมายและงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตน ทำใหสามารถมองเห็นความหมายและ

ตัวอยางของกลยุทธทางการตลาดในปจจุบันไดอยางเขาใจมากข้ึน นั่นทำใหมองเห็นวากลยุทธทาง

การตลาดในปจจุบันนั้นยังคงมีการใชการตลาดแบบเดิมอยู เพียงแตมีการใชชองทางในการติดตอกับ

ผูบริโภคท่ีสามารถเขาถึงไดงายมากยิ่งข้ึน เพ่ือเปนการท่ีจะใหผูบริโภคสามารถรับรูขอมูลขาวสารได

อยางสะดวก และรวดเร็ว 

 2.1.2 องคประกอบของกลยุทธการสื่อสารทางการตลาด 

  2.1.2.1 ขอบเขต กลยุทธการสื่อสารทางการตลาด จะมีขอบเขตของการดำเนินงาน 

และมีการกำหนดงานท่ีครอบคลุม จะตองมีการกำหนดสัดสวนสำหรับการปฏิบัติงานเก่ียวกับการใช

กลยุทธอยางชัดเจน 

  2.1.2.2 เปาหมายและวัตถุประสงค กลยุทธทางการสื่อสารการตลาดจะตองมีการ

กำหนดเปาหมาย วัตถุประสงค รวมท้ังกำหนดระดับความสำเร็จของการดำเนินงานใหชัดเจน 

ตัวอยางเชน การตั้งเปาหมายกำไรท่ีเพ่ิมข้ึน เปาหมายผลตอบแทนจากการลงทุน หรือเปาหมายการ

เติบโตของยอดขาย เปนตน 

 2.1.2.3 การจัดสรรทรัพยากร กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดจะตองมีการจัดสรร

ทรัพยากรตาง ๆ มาใชใหเกิดประโยชนไดอยางสูงสุด ไมวาจะเปนทรัพยากรทางการเงิน ทรัพยากร

สำหรับการลงทุน รวมท้ังทรัพยากรบุคคล 
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 2.1.2.4 การไดเปรียบทางการแขงขัน กลยุทธการสื่อสารทางการตลาดจะตองมีการ

ระบุการไดเปรียบทางการแขงขัน เพ่ือเปนประโยชนสำหรับผูประกอบการ ใหสามารถวางแผนการ

ดำเนินงานในข้ันตอ ๆ ไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  สรุปไดวาองคประกอบของกลยุทธการสื่อสารทางการตลาด ประกอบดวย 1)

ขอบเขต เพ่ือสำหรับการดำเนินงานท่ีครอบคลุม 2) เปาหมายและวัตถุประสงค เพ่ือเปนการ

ตั้งเปาหมายขององคกรและสามารถไปถึงจุดหมายได 3) การจัดสรรทรพัยากร เพ่ือใหเกิดประโยชนได

อยางสูงสุด  

 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดดิจิทัล 

2.2.1 ความหมายของการตลาดดิจิทัล 

 การตลาดดิจิทัล คือ การทำ Marketing ผานทางชองทางหรือแพลตฟอรมออนไลน ซ่ึงจะ

หมายถึงการทำงานโดยใชเครือขายอินเทอรเน็ตเปนตัวกลางในการทำงาน นั่นคือ ถาหากไมมี

อินเทอรเน็ต ก็ไมสามารถใชงานผานระบบดิจิทัลได การตลาดดิจิทัล มีความจำเปนอยางยิ่งท่ีจะตอง

ใชอินเทอรเน็ตในการทำงาน หรือเปนตัวกลางในการทำงาน เนื่องจากระบบหรืออุปกรณการสื่อสาร 

หรืออุปกรณอิเล็กทรอนิกสตาง ๆ ในปจจุบัน มีความจำเปนท่ีจะตองใชอินเทอรเน็ตในการเขาถึง

ขอมูลตาง ๆ ซ่ึงสิ่งเหลานี้นับนั้นเครื่องมือของการตลาดดิจิทัล หรือ Digital Marketing ท้ังสิ้น อีกท้ัง

อุปกรณอิเล็กทรอนิกสท่ีกลาวมาขางตน สามารถใชงานไดอยางสะดวก ทุกท่ี ทุกเวลา สามารถเขาถึง

ขอมูลตาง ๆ ไดอยางงายดาย เพียงแค มีอินเทอรเน็ต 

 การตลาดดิจิทัล คือ การตลาดท่ีมีการพัฒนาการตลาดผานทางชองทางออนไลน โดยมี

เทคโนโลยีในยุคปจจุบัน ท่ีใชแพลตฟอรมทางการตลาดดิจิทัล เพ่ือสื่อสารกับผูบริโภคแมวาจะเปน

เทคโนโลยีใหม แตยังคงใชหลักการการตลาดดั้งเดิมรวมดวย เพียงแตมีการเปลี่ยนแปลงชองทางใน

การติดตอสื่อสารกับผูบริโภคเพียงเทานั้น 

 การตลาดดิจิทัล เปนการผสมผสานสื่อเพ่ือเขาถึงผูบริโภค แบบเฉพาะเจาะจงไดดีกวา

การตลาดแบบเกา และยังมีการเกิดข้ึนของสื่อใหม ๆ อยูเสมอ เพ่ือเปนการสรางความตองการของ

ผูบริโภค และเปนการพัฒนาของเทคโนโลยีตาง ๆ ในปจจุบัน 

 สรุปไดวา การตลาดดิจิทัล หมายถึง พัฒนาการของตลาดในอนาคตผานรูปแบบของสื่อดิจิทัล 

โดยจะเปนสื่อในรูปแบบของชองทางการตลาดใหม โดยใชสื่อดิจิทัลเปนสื่อรูปแบบใหม เพ่ือเปนการ

เพ่ิมชองทางการสื่อสารกับกลุมเปาหมายหรือผูบริโภค โดยจะเปนการสื่อสารผานสื่ออิเล็กทรอนิกส 

หรือสื่อโซเชี่ยลตาง ๆ ไมวาจะเปนโทรศัพทมือถือ แท็บเลต็ หรือคอมพิวเตอร  
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 2.2.2 ความสำคัญของการตลาดดิจิทัล 

 การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) มีความสำคัญในเรื่องของการคิดและพัฒนาการตลาด

บนชองทางออนไลน ซ่ึงจะวิเคราะหสิ่งตาง ๆ กิจกรรมตาง ๆ เหตุการณตาง ๆ ท่ีกำลังเกิดข้ึน และ

อาจจะตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายไดเปนอยางมากท่ีสุด สามารถทำใหกลุมเปาหมาย

พึงพอใจ โดยการตลาดดิจิทัลในปจจุบันจะเนนชองทางในการสื่อสาร และชองทางการขาย เปน

ชองทางออนไลนเปนหลัก ซ่ึงจะมีความสะดวก รวดเร็ว สามารถเขาถึงผลิตภัณฑ หรือการซ้ือขายได

ตลอดเวลา 

 ความสำคัญทางการตลาดดิจิทัล เปนแบบพลวัตซ่ึงสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธใหเขากับการ

เปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยีสารสนเทศตลอดเวลา เชน การใหขอมูลขาวสารสินคา และบริการกับ

ผูบริโภคบนดิจิทัลแพลตฟอรมออนไลน ใหโตตอบกันแบบสองทาง เพ่ิมระบบการสั่งซ้ือทางออนไลน 

สรางระบบโลจิสติกสเพ่ือรองรับการสั่งซ้ือบนออนไลน สรางระบบการสนับสนุนการขาย และการ

ติดตามสินคาดวยระบบออนไลน ซ่ึงท้ังหมดนี้คือความสามารถและความสำคัญการตลาดดิจิทัล 

 การตลาดดิจิทัลมีความสำคัญในเรื่องของการปรับเปลี่ยนโมเดลทางธุรกิจ (Business 

Model) ไดอยางตอเนื่อง และจะยังคงสามารถสรางความสามารถการแขงขันดานการตลาดได

ตอเนื่อง  

 สรุปไดวา การตลาดดิจิทัลมีความสำคัญตอผูประกอบธุรกิจในทุกอุตสาหกรรม รวมไปถึง

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม เนื่องจากปจจุบันเทคโนโลยีตาง ๆ มีการพัฒนาอยางกาวกระโดด 

การตลาดดิจิทัล สามารถชวยใหผูประกอบการสามารถมีชองทางในการเขาถึง หรือสื่อสารกับกลุม

ลูกคาไดงาย มีชองทางการจัดจำหนายท่ีสะดวกมากข้ึน เพ่ิมระบบการสั่งซ้ือทางออนไลน สราง

ระบบโลจิสติกส เพ่ือรองรับการสั่งซ้ือบนออนไลนสรางระบบการสนับสนุนการขาย และการติดตาม

สินคาดวยระบบออนไลน 

 2.2.3  ความหมายของการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 

 การสื่อสารการตลาดดิจิทัล คือการทำการตลาดรวมถึงการเผยแพรขอมูลขาวสาร ไปยัง

ผูบริโภคในระบบของโลกออนไลน ซ่ึงเปนการผสมผสานกันกับระบบอินเทอรเน็ตผานเครื่องมือการ

สื่อสารอิเล็กทรอนิกสตาง ๆ ทำใหการตลาดในรูปแบบนี้ ไมมีลักษณะท่ี ๆ ตายตัว โดยจะแตกตางกับ

การทำการตลาดในอดีตท่ีมีลักษณะหรือรูปแบบท่ีตายตัวไปโดยสิ้นเชิง  

 การสื่อสารการตลาดดิจิทัลเปนการสื่อสารท่ีมี ความยืดหยุนสูง มีความรวดเร็ว และไม

ซับซอนยุงยาก ทำใหเนื้อหาของขอมูลขาวสารมีความเทาทันเหตุการณในขณะนั้น ๆ และสามารถ

ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสมกับสถานการณและทำใหเกิดความนาสนใจไดมากยิ่งข้ึน  

 การสื่อสารการตลาดดิจิทัล เปนการสื่อสารผานเครื่องมืออิเล็กทรอนิกส และเปนการสราง

ความบันเทิง มีการสื่อสารสองทางระหวางผูบริโภคและแบรนด มีการสงขอมูลมัลติมีเดียตาง ๆ บน
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อุปกรณ โทรศัพทมือถือ เชน SMS MMS การแจงเตือนผานโมบายแอปพลิเคชันบนสมารทโฟน และ

การแบงปนขอมูลขาวสารหรือคอนเทนตผานสื่อสังคมออนไลน อีกท้ังยังเปนการสื่อสารผานสื่อดิจิทัล

ตาง ๆ ท่ีสามารถเขาถึงพฤติกรรมของคนในสังคม และเชื่อมโยงกับแบรนดใหกลมกลืน แฝงไวซ่ึง

เนื้อหาท่ีมีความแปลกใหมตอประสบการณของผูบริโภค จึงทำใหเกิดความนาสนใจและนาติดตาม

อยางไมรูตัว โดยเฉพาะเรื่องท่ีกำลังเปนกระแสสังคม นอกจากนี้ยัง  

 จากขอมูลท้ังหมด ไดทบทวนวรรณกรรมและศึกษาวิจัยท่ีเก่ียวกับความสำคัญของการตลาด

ดิจิทัล พบวา งานวิจัยของ  “พรพรรณ ตาลประเสริฐ (2559) ไดทำการศึกษาเรื่องอิทธิพลของ

สในเขตการตลาดแบบดิจิทัลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมธุรกิจการพาณิชยอิเล็กทรอนิก

กษาพบวากลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปผลการศึ จังหวัดกรุงเทพมหานคร ็นเพศหญิง

ชวงอายุ 30-21   มีรายไดเฉลี่ย อาชีพนักเรียนนักศึกษา การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด ป

ตอเดือน 10, 20-001 ,000 -งานอดิเรกเลนอินเทอรเน็ตตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานอี บาท

ราคา 2 ครั้ง-รสงเสริมการขายท่ีนาสนใจตัดสินใจซ้ือดวยตนเองเดือนละ 1อมเมิรซเพราะมีรายกาค

1-ครั้งละ 501 ,000 บาท  สาเหตุท่ีเลือกซ้ือคือตองการความสะดวกสบายเนื่องจากสามารถเลือกซ้ือได

ตลอด 24 ชั่วโมง ผานอุปกรณ Smartphone ชวงเวลา 16.01-20.00 และ 20.01-24.00 น. และ

เลือกซ้ือประเภทสินคาแฟชั่นผานชองทาง Facebook” ไดมีความเก่ียวของ และไดทำการศึกษาวิจัย

เก่ียวกับความสำคัญของตลาดดิจิทัล ตอการตัดสินใจในการซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไดผลสรุปวา 

การตลาดดิจิทัลมีความสะดวก รวดเร็ว สามารถใชบริการไดทุกท่ี ทุกเวลา  

 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจ SMEs 

 2.3.1 ความหมายของธุรกิจ SMEs  

 วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอมเปนคำยอมาจากคคำในภาษาอังกฤษวา Small and 

Medium Size Enterprises: SME “วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม” ตามท่ีปรากฏใน 

พระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2543 หมายถึง กิจการผลิตสินคา 

กิจการใหบริการ และกิจการคาสง และคาปลีก หรือกิจการอ่ืนตามท่ีรัฐมนตรีประกาศ 

 สำนักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม ไดกำหนดนิยามของวิสาหกิจขนาด

กลางและขนาดยอม โดยใชเกณฑจากจำนวนการจางงานหรือมูลคาสินทรัพยถาวร ไมรวมท่ีดินของ

วิสาหกิจ และใหถือจำนวนการจางงาน หรือ มูลคาสินทรัพยถาวรท่ีนอยกวาเปนเกณฑกำหนด หากมี

จำนวนการจางงานไมเกิน 50 คน หรือ สินทรัพยถาวรไมรวมท่ีดินไมเกิน 50 ลานบาท ถือเปน

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม แตหากมีจำนวนการจางงาน ตั้งแต 51-200 คนหรือสินทรัพย

ถาวรไมรวมท่ีดินมากกวา 50 ลานบาท แตไมเกิน 200 ลานบาท ถือเปนวิสาหกิจขนาดกลาง 
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 สรุปไดวา SMEs ยอมาจาก Small and Medium Enterprise ในภาษาอังกฤษ โดยใน

ภาษาไทยเรียกวา “วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม” หมายถึง กิจการผลิตสินคา กิจการใหบริการ 

และกิจการคาสง และคาปลีก โดยใชเกณฑจากจำนวน การจางงานหรือมูลคาสินทรัพยถาวร ไมรวม

ท่ีดินของวิสาหกิจ และใหถือจำนวนการจางงาน หรือ มูลคาสินทรัพยถาวรท่ีนอยกวาเปนเกณฑ

กำหนด 

 2.3.2 การจำแนกกิจการธุรกิจ SMEs 

 ศูนยขอมูลเศรษฐกิจการคลัง และการลงทุนของกรุงเทพมหานคร (2560) เกณฑท่ีใชในการ

จำแนกกิจการของ SMEs วาจะเปนวิสาหกิจขนาดกลางหรือขนาดยอม คือมูลคาชั้นสูงของสินทรัพย

ถาวร และจำนวนการจางงาน  

  2.3.2.1 การจำแนกประเภทของ SMEs โดยไดใชขอมูลชั้นสูงของสินทรัพยถาวร 

สามารถจำแนกได ดังนี้  

   1) การผลิต วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 200 ลานบาท วิสาหกิจขนาดยอม 

ไมเกิน 50 ลานบาท  

   2) การบริการ วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 200 ลานบาท วิสาหกิจขนาด

ยอม ไมเกิน 50 ลานบาท  

   3) การคา  

  2.3.2.2 การจำแนกประเภทของ SMEs ใชเกณฑจากจำนวนการจางงาน สามารถ

จำแนกไดดังนี้  

   1) การผลิต วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 200 คน วิสาหกิจขนาดยอม ไมเกิน 

50 คน  

   2) การบริการ วิสาหกิจขนาดกลางไมเกิน 200 คน วิสาหกิจขนาดยอม ไม

เกิน 50 คน  

   3) การคา   
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ภาพท่ี 2.1: เกณฑการกำหนดลักษณะวิสาหกิจขนาดกลางและขนายดยอม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: กฎกระทรวงอุตสาหกรรม.  (2545).  จำนวนแรงงานและมูลคาสินทรัพยถาวรของ         

วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม พ.ศ. 2545.  กรุงเทพฯ: กระทรวงศึกษาธิการ. สืบคนจาก 

http://203.155.220.117:8080/BMAWWW/html_sme/ 

 

 จากหัวขอ 2.3 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจ  SMEs ผูวิจัยไดทำการทบทวนวรรณกรรมศึกษาหา

ขอมูล และศึกษาหางานวิจัยท่ีเก่ียวของ ท่ีมีความเก่ียวโยงกับแนวคิดของธุรกิจ SMEs ไดดังนี้ 

 บทความวิจัยเรื่องการศึกษาอิทธิพลของกลยุทธในการดำเนินงานบุคลิกการเปน

ผูประกอบการและการใหความสำคัญในหนาท่ีทางธุรกิจท่ีสงผลตอความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ 

SMEs ผลการวิจัยพบวากลยุทธในการดำเนินงานในภาพรวมจัดอยูในระดับมากท่ีสุดเม่ือพิจารณาเปน

รายดานพบวาผูประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากท่ีสุดในดานการแสวงหาโอกาสและนอยท่ีสุด

ในดานการวางแผนเฉพาะสิ่งสำคัญบุคลิกการเปนผูประกอบการในภาพรวมจัดอยูในระดับมากท่ีสุด

เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวาผูประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากท่ีสุดในดานความใฝใจใน

ความสำเร็จและนอยท่ีสุดในดานความกลาเสี่ยงการใหความสำคัญในหนาท่ีทางธุรกิจในภาพรวมจัด

อยูในระดับมากท่ีสุดเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวาผูประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากท่ีสุดใน

ดานการตลาดและนอยท่ีสุดในดานการเงินความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ SMEs ในภาพรวมจัดอยูใน

ระดับมากท่ีสุดเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวาผูประกอบการ SMEs มีความคิดเห็นมากท่ีสุดในเรื่อง

ธุรกิจมีสวนแบงทางการตลาดของสินคาหรือการบริการตามเปาหมายท่ีตั้งไวและนอยท่ีสุดในเรื่อง

ลูกคาของมีความจงรักภักดีตอสินคาหรือบริการจากผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษาพบวากลยุทธ

การดำเนินงานบุคลิกการเปนผูประกอบการและการใหความสำคัญในหนาท่ีทางธุรกิจมีอิทธิพล

ทางบวกตอความสำเร็จในการดำเนินธุรกิจ SMEs ขอเสนอแนะจากผลการศึกษาผูประกอบการ

จะตองใหความสำคัญกับการพัฒนาบุคลิกการเปนผูประกอบการเพ่ือใหธุรกิจประสบความสำเร็จอีก
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ท้ังผูประกอบการจะตองใหความสำคัญกับหนาท่ีทางธุรกิจอยางครบวงจรและควรจะทำความเขาใจ

อยางถองแทและตระหนักถึงความสำคัญขององคประกอบทางธุรกิจเพ่ือนำไปสูการบรรลุความสำเร็จ 

 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับยุค New Normal 

 2.4.1 ความหมายของ New Normal 

ความปกติใหม หมายถึง การดำเนินชีวิตแบบใหมท่ีไมเหมือนในอดีต อันเนื่องจากมีบางสิ่งมา

กระทบหรือเปลี่ยนแปลง จนตองมีการปรับตัวในรูปแบบใหม ตองเปลี่ยนแปลงไปสูวิถีใหมภายใตหลัก

มาตรฐานใหมท่ีไมคุนเคย ความปกติใหม เปนการปรับหาวิถีการดำรงชีวิตแบบ ใหมเพ่ือใหปลอดภัย

จากโรคระบาดหรือจากการติดเชื้อ เชน การเวนระยะหางทางสังคม การใชสเปรยหรือเจลแอลกอฮอล

ในการลางมือ การใสหนากากอนามัย หรือรวมไปถึงการหันมาใสใจสุขภาพมากข้ึน ควบคูไปกับความ

พยายามรักษาและฟนฟูศักยภาพทางเศรษฐกิจ ท่ีนำไปสูการสรางสรรคนวัตกรรมใหม ๆ และเม่ือเวลา

ผานไป ผูคนในสังคมจะเกิดความคุนชินกับพฤติกรรมการดำรงชีวิตแบบใหม จนกลายเปนสวนหนึ่ง

ของวิถีชีวิตปกติไปในท่ีสุด 

 “วิถีใหม” ในมุมมองทางเศรษฐศาสตรและธุรกิจ โดยคำนี้กำเนิดข้ึนในชวงหลังวิกฤติ

เศรษฐกิจถดถอยท่ัวโลกในชวงตนคริสตศตวรรษท่ี 21 ไดเกิดการเปลี่ยนแปลงในระบบเศรษฐกิจครั้ง

ใหญ มีการเปลี่ยนแปลงและจัดการบางสิ่งบางอยางใหม ซ่ึงจากเดิมอาจเคยมองวาเปนเรื่องไมปกติ 

หรือสามารถใชไดแคมนบางโอกาส แตในปจจุบันไดกลับกลายมาเปนสิ่งท่ีพบเห็นกันไดท่ัวไป และถูก

นำมาใชในบริบทอ่ืน ๆ ท่ัวไปอยางเปนปกติ 

 “วิถีใหม” ในความหมายท่ีอยูในชวงของสถานการณของการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-

19 คำวา วิถีใหม สามารถอธิบายไดวา เปนการปรับวิถีการดำเนินชีวิตประจำวันของตนเองใหสามารถ

อยูรวมกับโรคระบาดได เพ่ือใหมีชีวิตรอดดวยกานปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการใชชีวิตในบางสวนท่ีผิดไป

จากวิถีชีวิตเดิม ๆ  

 

2.5 แนวคิดเกี่ยวกับประชากรศาสตร 

 2.5.1 ความหมายของประชากรศาสตร 

ประชากรศาสตร (Demography) หมายถึง โครงสรางของอายุและเพศ การกระจายตัว 

และการเปลี่ยนแปลงประชากรไดแก การเกิด การตาย และการยายถ่ิน   

ประชากรศาสตร หมายถึง กระบวนการศึกษาเก่ียวกับประชากรและการเปลี่ยนแปลงของ

ประชากร ทำใหทราบขนาดหรือจำนวนคนท่ีมีอยูในแตละสังคม แตละภูมิภาค และระดับโลก รวมท้ัง

ศึกษาการกระจายตัวในดานพ้ืนท่ีของประชากร และองคประกอบทางประชากร 
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ประชากรศาสตร หรือ Demography มีรากศัพทมาจากภาษากรีก Deme = people 

คือ ประชาชนหรือประชากร Graphy = writing up, description หรือ study คือ การศึกษาหรือ

ศาสตร ประชากรศาสตร หมายถึง การวิเคราะหทางประชากรในเรื่องขนาดโครงสรางการกระจายตัว

และ การเปลี่ยนแปลงประชากร ในเชิงท่ีสัมพันธกับปจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม และวัฒนธรรมอ่ืน ๆ 

ปจจัย ทางประชากรอาจเปนไดท้ังสาเหตุและผลของปรากฏการณทางเศรษฐกิจ สังคม และ

วัฒนธรรม  

สามารถสรุปไดวา ประชากรศาสตร หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ท่ีบงบอกถึง เพศ อายุ ศาสนา 

สัญชาติ หรือแมแตสถานภาพทางสังคม ซ่ึงประชากรศาสตรนั้น จะมีการกระจายตัว และการ

เปลี่ยนแปลงตอเม่ือ มีการเกิด หรือตาย อีกท้ังยังเปนปจจัยในการแบงแยกเกณฑตาง ๆ ทางสังคม 

หรือทางระบบเศรษฐกิจของประเทศ 

 

2.6 กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                 

 

 

ตัวแปรตน 

 

ตัวแปรตาม 

 ลักษณะดาน

ประชากรศาสตร 

  -อาย ุ

  -อาชีพ 

  -ท่ีอาศัย 

 

-กลยุทธทางการตลาดดิจิทัล 

-แนวทางการพัฒนาตลาดดิจิทัล 

-ปญหาและอุปสรรคของ  

 ผูประกอบการธุรกิจ SMEs 

เพ่ือทำใหทราบถึงกลยุทธ การปรับตัว และ 

การพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารตลาด

ดิจิทัลของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลาง

และขนาดยอม 

New Normal 



 

บทท่ี 3 

วิธีการดำเนินวิจัย 

 

 การศึกษาเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลสำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” ในครั้งนี้ผูวิจัยไดเลือกใช

เปนการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) กลาวคือ  เนื่องจากผูวิจัยใชวิธีการเก็บ

ขอมูล และใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพควบคูกัน โดยสวนแรกเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ 

(Qualitative Research) ใชการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณ (Interview) ซ่ึงใชการสัมภาษณเชิงลึก 

(In-depth Interview) สวนท่ีสอง คือ การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการ

วิจัยเชิงสำรวจ (Survey Research) โดยใชแบบสอบถามออนไลน(Online Questionnaire) เปน

เครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 2) เพ่ือเสนอแนวทางการ

พัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถี

ชีวิตปกติใหม และ 3) เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาด

ยอมท่ีมีการปรับตัวภายใต ยุควิถีชีวิตปกติใหม (New Normal) โดยผูวิจัยไดกำหนดแนวทางในการ

ดำเนินการวิจัย ดังตอไปนี้ 

3.1 ระเบียบวิธีวิจัย 

3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือการวิจัย 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5 การวิเคราะหและการประมวลขอมูล 

3.6 การนำเสนอผลการวิจัย 

 

3.1 ระเบียบวิธีวิจัย 

 3.1.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

การสัมภาษณ (Interview) 

การสัมภาษณ ผูวิจัยเลือกการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) วิธีการสัมภาษณ

เชิงลึกเปนวิธีการท่ีใชการเขาใจ มองในมุมของผูใหขอมูล (ผูใหสัมภาษณหรือผูรวมวิจัย) หรือเรียกวา 

Empathy ประกอบกับทักษะการชางสังเกต Observation จากสีหนา ทาทาง การเคลื่อนไหว

รางกาย การตอบสนองตอคำถามตาง ๆ จะเปนอีกหนึ่งตัวชวยใหพิสูจน ตรวจสอบความนาเชื่อถือของ

ขอมูล ไปจนถึงเขาใจในเหตุการณไดดียิ่งข้ึน  
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ผูใหสัมภาษณ 

การเก็บขอมูลดวยการสัมภาษณแบบเชิงลึก (In-depth Interview) จากผูประกอบการธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอม ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพ และปริมณฑล จํานวน 5 คน พบวาเปนเพศชาย 

จํานวน 3 คน และเปนเพศหญิง จํานวน 2 คน อายุอยูระหวาง 25-45 ป อาชีพ เจาของกิจการ

รานอาหารและคาเฟ 3 คน เจาของธุรกิจโรงแรม 1 คน และเจาของกิจการรานเสื้อผา 1 คน โดย 

เจาของกิจการรานอาหารและคาเฟ มีรานอาหารอยูในเขตกรุงเทพ 2 คน ในเขตนนทบุรี 1 คน 

เจาของธุรกิจ โรงแรมมีธุรกิจอยูในเขตกรุงเทพ 1 คน และเจาของกิจการรานเสื้อผามีธุรกิจอยูในเขต

กรุงเทพ 1 คน โดยมีการใชเกณฑในการคัดเลือกผูสัมภาษณ โดยการคัดเลือกสุมผูสัมภาษณหรือสุม

กลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  

โดยรายละเอียดผูใหสัมภาษณมีดังนี้ 

 1) นาย ก (นามสมมุติ)  

  เพศ ชาย  

  อายุ 31 ป 

  อาชีพ เจาของรานอาหารและคาเฟ เขต กทม. 

 2) นางสาว ข (นามสมมุติ) 

       เพศ หญิง 

       อายุ 29 ป 

       อาชีพ เจาของรานอาหารและคาเฟ เขต กทม. 

 3) นาย ค (นามสมมุติ) 

       เพศ ชาย 

       อายุ 43 ป 

       อาชีพ เจาของรานอาหาร เขต จังหวัดนนทบุรี 

 4) นาย ง (นามสมมุติ) 

 เพศ ชาย 

 อายุ 45 ป 

 อาชีพ เจาของธุรกิจโรงแรม เขต กทม. 

 5) นางสาว จ (นามสมมุติ) 

 เพศ หญิง 

 อายุ 27 ป 

 อาชีพ เจาของธุรกิจรานเสื้อผา เขต กทม. 
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3.1.2 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ประชากรท่ีใชในการวิจัย 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม                        

ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม จำนวน 17,633 คน มีอายุระหวาง 25-45 ป อาศัยอยูในพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

ขอมูลอางอิงจากกรมพัฒนาธุรกิจการคา ซ่ึงไดเปดเผยขอมูลการจดทะเบียนธุรกิจไตรมาส 

2/2564  ทำใหพบวามีการจัดตั้งธุรกิจใหมจำนวน 17,633 ราย และมีลดลงจากไตมาส 1/2564 ถึง 

5,756 ราย (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2564) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม มีอายุระหวาง 25-45 ป อาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ใชการคำนวณตามสูตรไมทราบจำนวนประชากรของ Cocharn ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% และ

ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางท่ีระดับ 0.05 ดังนี้ 

จากสูตรการคำนวณกลุมตัวอยาง n = 
P(1-P)Z2

d2
  

เม่ือ  n = จำนวนของกลุมตัวอยาง 

       P = สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยตองการสุม (โดยท่ัวไปนิยมใชสัดสวน 30% หรือ 

    0.30) 

       Z = ระดับความม่ันใจท่ีกำหนด หรือระดับนัยสำคัญทางสถิติ 

       d = สัดสวนความคลาดเคลื่อนท่ีใหเกิดข้ึนได (จะตองสอดคลองกับคา Z ท่ีระดับความ

    เชื่อม่ัน 95%) 

ดังนั้นเม่ือทำการแทนคาสูตรจะไดดังนี้ 

n = 
0.30(1-0.30)1.962

0.052
 

n = 322.70  

จากการแทนคาในนสูตรจะไดขนาดของกลุมตัวอยางเทากับ 322.70 คน โดยผูวิจัยไดทำการ

ปดข้ึนเปนจำนวน 400 คนถวน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดกำหนดขนาดของกลุมตัวอยางใหมีจำนวนเทากับ 

400 คน 
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3.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 3.2.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

การวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชเครื่องมือในการวิจัยสำหรับการเก็บรวบรวมขอมูล คือ แบบ

สัมภาษณ ซ่ึงผูวิจัยไดสรางข้ึนโดยศึกษาจากทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือใหการศึกษา

วิจัยในครั้งนี้เปนไปตามวัตถุประสงคท่ีวางไว 

  3.2.1.1 แบบสัมภาษณ (Interview form) ซ่ึงในการสัมภาษณจะใชการสัมภาษณ

แบบเชิงลึก เพ่ือเปนการท่ีผูวิจัยสามารถท่ีจะเขาใจกลุมตัวอยางไดมากท่ีสุด โดยผูวิจัยจะใชทักษะการ

ชางสังเกตจากสีหนา ทาทาง การเคลื่อนไหวรางกาย การตอบสนองตอคำถามตาง ๆ จะเปนอีกหนึ่ง

ตัวชวยใหพิสูจน ตรวจสอบความนาเชื่อถือของขอมูล ไปจนถึงเขาใจในเหตุการณไดดียิ่งข้ึน และใน

ระหวางการสัมภาษณอาจะมีการใชสื่อประเภทเครื่องบันทึกสียง เพ่ือเปนการอำนวยความสะดวกใน

การบันทึกรายละเอียดของขอมูลชวยใหผูสัมภาษณสามารถยอนทวนขอมูลได และสามารถสรุปขอมูล

ไดอยางถูกตองชัดเจน โดยแบงเปนขอคำถามในแตละดานการสัมภาษณ ดังนี้ ดานการเขาใจตลาด

อยางลึกซ้ึง ดานความสามารถในการโนมนาวดานการวางแผนเพ่ืออนาคต ดานความเปนอิสระ ดาน

อำนาจการตัดสินใจ และดานการตระหนักในความเปนไปไดของอัตราผลตอบแทนจากการลงทุน 

  ผูวิจัยไดดำเนินการวิเคราะหคำถามในแบบสัมภาษณ ออกเปน 5 สวน เพ่ือตอบ

วัตถุประสงคของการวิจัย ดังนี้ 

สวนท่ี 1 คำถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูใหสัมภาษณ ดังนี้  

เพศ อายุ อาชีพ ท่ีอยูอาศัย 

สวนท่ี 2 คำถามเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดดิจิทัล ดังนี้ 

ภายใตยุค New Normal กลยุทธทางการตลาดดิจิทัล สงผลตอทานอยางไรบาง ? 

ทานคิดวากลยุทธทางการตลาดใดท่ีเหมาะสมกับธุรกิจของทานมากท่ีสุด ? 

ทานมีการปรับตัวหรือเรียนรูตอกลยุทธทางการตลาดดิจิทัล ภายใตยุค New Normal 

อยางไรบาง ? 

สวนท่ี 3 คำถามเก่ียวกับแนวทางการพัฒนากลยุทธตลาดดิจิทัล ดังนี้ 

ทานคิดวาแนวทางการพัฒนากลยุทธในตลาดดิจิทัลท่ี เหมาะตอยุค New Normal ควรเปน

อยางไร ? 

แผนหรือแนวทางในการพัฒนากลยุทธตลาดดิจิทัลใน ธุรกิจของทานมีอะไรบาง ? 

ทานคิดวาในยุค New Normal ทานมีการรับมือกับกลยุทธทางตลาดดิจิทัลท่ีอาจมีการ

เปลี่ยนแปลงอยูตลอดไดดีแคไหนและมีการรับมืออยางไร ? 

 

 



20 

สวนท่ี 4 คำถามเก่ียวกับปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจ SMEs 

จากสถานการณปจจุบันในยุค New Normal ธุรกิจของทานไดรับผลกระทบ มีปญหาหรือ

อุปสรรคอะไรบาง ? 

ทานมีวิธีในการจัดการหรือแกปญหาท่ีเจออยางไร ? 

ทานมีการปรับตัวภายใตยุค New Normal อยางไรบาง ? 

3.2.2 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

ผูวิจัยไดเลือกวิธีการเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เพ่ือ

ศึกษาถึงขอมูลกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบธุรกิจการขนาดกลางและ

ขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม โดยแบงรายละเอียดออกเปน 10 ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 การสรางความแตกตางของธุรกิจ  

ตอนท่ี 2 การตลาดผานชองทางดานคนหาทางอินเทอรเน็ต  

ตอนท่ี 3 การตลาดแบบปากตอปาก  

ตอนท่ี 4 การตลาดผานสื่อสังคมออนไลน  

ตอนท่ี 5 การตลาดผานบล็อกสวนตัวของผูมีชื่อเสียง  

ตอนท่ี 6 การตลาดผานแบบจายโฆษณา  

ตอนท่ี 7 การตลาดผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส  

ตอนท่ี 8 การทำตลาดผานชองทางดิจิทัลหลายชองทาง  

ตอนท่ี 9 การจัดการลูกคาสัมพันธ 

ตอนท่ี 10 การสรางแบรนดของผลิตภัณฑ 

 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

การดำเนินการวิจัยครั้งนี้ ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) และใชแบบสัมภาษณเครื่องมือในการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) โดยมีข้ันตอนการดำเนินการสรางเครื่องมือในการวิจัย ดังนี้ 

3.3.1. เครื่องมือเชิงปริมาณ เปนแบบสอบถามท่ีผูวิจัยไดดำเนินการสรางข้ึนเปน

แบบสอบถามเก่ียวกับแนวทางการพัฒนากลุยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบธุรกิจการ

ขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม โดยมีข้ันตอนในการดำเนินการดังนี้ 

  3.3.1.1 ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามภายใตขอบขายของการวิจัยคือ การบริหาร

จัดการ ศูนยพัฒนาเด็กเล็กของเทศบาลตำบลในเขตอำเภอลี้ จังหวัดลำพูน โดยกำหนดขอบเขตของ

ขอคำถาม จากตัวแปรท่ีจะศึกษาตามเกณฑขององคกรปกครองสวนทองถ่ิน จำนวน 10 ตอน  คือ 1) 

การสรางความแตกตางของธุรกิจ 2) การตลาดผานชองทางดานคนหาทางอินเทอรเน็ต 3) การตลาด
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แบบปากตอปาก 4) การตลาดผานสื่อสังคมออนไลน 5) การตลาดผานบล็อกสวนตัวของผูมีชื่อเสียง 

6) การตลาดผานแบบจายโฆษณา 7) การตลาดผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส 8) การทำตลาดผาน

ชองทางดิจิทัลหลายชองทาง 9) การจัดการลูกคาสัมพันธ 10) การสรางแบรนดของผลิตภัณฑ 

  3.3.1.2 นำแบบสอบถามท่ีสรางเสร็จเรียบรอย เสนออาจารยท่ีปรึกษาการวิจัย เพ่ือ 

พิจารณาตรวจสอบ โครงสราง คำถาม การใชภาษา และความครอบคลุมในเนื้อหาสาระแลว นำมา 

ปรับปรุงแกไขใหสมบูรณยิ่งข้ึน 

 3.3.1.3 นำแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไขแลวไปใหผูทรงคุณวุฒิจำนวน 5 ทาน เพ่ือ 

พิจารณาตรวจสอบความเท่ียงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ความถูกตองเหมาะสม ความ 

ครอบคลุมและใหคำแนะนำสิ่งท่ีควรปรับปรุงแกไขใหถูกตองสมบูรณยิ่งข้ึน โดยใชดัชนีความ 

สอดคลองระหวางขอถามนั้นกับประเด็นหลักของเนื้อหา ตามวิธีการของ Rovinelli and 

Hambelton โดยกำหนดคะแนนไวดังนี้ 

   +1 เม่ือเห็นวาตรงกับขอบขายเนื้อหาตามท่ีระบุไว 

    0 เม่ือไมแนใจวาตรงกับขอบขายเนื้อหาตามท่ีระบุไว 

    -1 เม่ือแนใจวาไมตรงกับขอบขายเนื้อหาตามท่ีระบุไว 

 3.3.1.4 นำผลการตรวจสอบของผูเชี่ยวชาญ มาหาคาดัชนีความเห็นสอดคลอง 

(Index of Item Objective Congruence) โดยใชสูตร IOC (บุญชม ศรีสะอาด, 2535) ถาดัชนีความ

สอดคลอง IOC ท่ีคำนวณไดมากกวาหรือเทากับ 0.5 แสดงวาขอคำถามนั้นมีความตรงในสิ่งท่ีตองการ

วัด แตถาคาของ IOC ต่ำกวา 0.5 ใหปรับปรุงขอคำถามใหม (ผลการหาคา IOC ปรากฏในภาคผนวก 

ข) ซ่ึงการตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนื้อหาพบวา คาความเท่ียงตรงเชิงเนื้อหาของเครื่องมือท้ังฉบับ

ไดคาคะแนนระหวาง 0.80-1.00 ซ่ึงเปนคาดัชนีความสอดคลองท่ียอมรับได  

 3.3.1.5 ทำการปรับปรุงเครื่องมือคือแบบสอบถามตามคำแนะนำของผูเชี่ยวชาญ  

 3.3.1.6 นำแบบสอบถามไปทดลองใช (Try out) กับกลุมตัวอยางท่ีมีคุณสมบัติ

ครบถวน แลวนำมาหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของ เครื่องมือ โดยใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา 

(Alpha coefficient) ของ Cronbach (Cronbach, 1977 อางใน พวงรัตน ทวีรัตน, 2540) ไดคา

ความเชื่อม่ันเทากับ 940  

 3.3.1.7 นำแบบสอบถามท่ีผานการทดลองใชและปรับปรุงแกไขแลวเสนออาจารยท่ี

ปรึกษา ตรวจสอบอีกครั้งแลวจัดทำแบบสอบถามฉบับสมบูรณเพ่ือนำไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางใน

การวิจัยตอไป 
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3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.4.1 แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยเชิงปริมาณ ผูวิจัยไดทำการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชวิธีการสง

แบบสอบถามออนไลน ใหกับกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน และกลุมตัวอยางเปนผูทำแบบสอบถาม

ดวยตนเอง https://docs.google.com/forms/d/1ZicOiF3h1Nk_S5jhYE3VgavVjSHQxno 

ANRh7Jo3j6CQ/edit#responses  

ขอมูลท่ีไดจากการวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยไดทำการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชการสัมภาษณ

แบบเชิงลึก (Indepth Interview) กัลปกลุมตัวอยาง ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

ท่ีอาศัยอยูในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ท่ีมีอายุระหวาง 25-45 ป เพ่ือเปนการเก็บ

ขอมูลพฤติกรรมของกลุมตัวอยาง โดยผูวิจัยไดมีการนัดวัน เวลา และสถานท่ีในการสัมภาษณ รวมถึง

ขอคำถามท่ีใชในการสัมภาษณกลุมตัวอยาง 

ท้ังนี้ในสวนท่ีเปนการสุมตัวอยางแบบสอบถามผูวิจัยดําเนินการเก็บตัวอยางโดยใชการเก็บ 

ตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-stage Sampling) โดยในข้ันแรกทําการคัดเลือกธุรกิจ SMEs 3 

ธุรกิจ โดยใชการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple random sampling) หลังจากนั้นเม่ือไดธุรกิจ SMEs 

แลวจึงดำเนินการเก็บตัวอยาง โดยใชการเก็บตัวอยางตามสะดวก (convenience sampling) โดยทํา

การแจกแบบสอบถามโดยเลือกวันและเวลาท่ีแตกตางกันในการกระจายแจกแบบสอบถาม 

 3.4.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 

1. แหลงขอมูลดานเอกสาร 

ไดจากการศึกษาคนควาขอมูลเอกสาร และงานวิจัยท่ีเก่ียวของท่ีมีผูรวบรวมไวท้ังหนวยงาน

รัฐและหนวยงานเอกชน ดังนี้ 

  (1) วารสาร และสื่อสิ่งพิมพตาง ๆ 

  (2) ขอมูลทางอินเทอรเน็ต 

  (3) หนังสือทางวิชาการ บทความ สารนิพนธ วิทยานิพนธ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

3.5 การวิเคราะหและการประมวลผลขอมูล 

3.5.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

ใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา (Content Analysis) และการตีความ (Interpretation) จากการ

สัมภาษณ ผูประกอบธุรกิจการขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม ซ่ึงไดจากการ

สัมภาษณ ท่ีไดจดบันทึกไวจากสิ่งท่ีเปนรูปธรรม ปรากฏการณท่ีมองเห็น จำแนกประเด็นเปนขอ ๆ 

ตามเนื้อหา นำเสนอขอคนพบแบบพรรณนาความ และนำเสนอตามขอเท็จจริง 
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3.5.2 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

เม่ือเก็บรวบรวมขอมูลแบบสอบถามเรื่องแนวทางการพัฒนากลุยุทธทางการตลาดดิจิทัล

สำหรับผูประกอบธุรกิจการขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม เรียบรอยแลว ผูวิจัย

จึงทำการจัดทำขอมูลตามข้ันตอน ดังนี้ 

1. รวบรวมแบบสอบถามและตรวจสอบขอมูลของแบบสอบถามออนไลน โดยผูวิจัย

ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถามออนไลน และแยกแบบสอบถามออนไลน

ท่ีไมสมบูรณออก 

2. นำขอมูลท่ีไดมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรมสำเร็จรูป 

SPSS จากนั้นนำผลขอมูลท่ีไดมาทำตารางวิเคราะหทางสถิติเพ่ืออธิบายความหมายตอไป 

โดยสติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยเลือกใชสถิติ รอยละ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

เกณฑการใหคะแนน 

ผูวิจัยไดกำหนดคาตัวแปรตาง ๆ ในการคำนวณทางสถิติ โดยใชเกณฑการใหคะแนน                                 

เพ่ือการวิเคราะหตามมาตรวัดของลิเคิรท (Likert Scale) รวมถึงใชเกณฑหาชวงความกวางของ 

อันตรภาคชั้นจากการคำนวณหาคาเฉลี่ย ดังนี้ 

   ความกวางของอันตราภาคชั้น = 
คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น
 

ผูวิจัยใชการวัดขอมูลแบบประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซ่ึงกลุมตัวอยางสามารถ

เลือกคำตอบไดเพียงคำตอบเดียว แบงเปน 5 ระดับอันตรภาคชั้น ใชสูตรการคำนวณหาความกวาง

ระหวางชั้น ตามหลักการคาเฉลี่ย โดยคะแนนสูงสุดคือ 5 คะแนน คะแนนต่ำสุด คือ 1 คะแนน และ

จำนวนชั้นคือ 5 ชั้น จึงแบงระดับไดดังนี้ 

   
คะแนนสูงสุด-คะแนนต่ำสุด

จำนวนชั้น
  =  

5 - 1

5
  =  0.8 

   ดังนั้น ความกวางของอันตรภาคชั้นเทากับ 0.8  

จากการแบงระดับ สามารถแสดงเกณฑและแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยได ดังนี้ 

   ผูวิจัยไดแบงคำตอบออกกเปน 5 ระดับ ไดแก 

   เห็นดวยอยางยิ่ง  5  คะแนน 

   เห็นดวย   4  คะแนน 

                     เห็นดวยปานกลาง 3  คะแนน 

                     ไมเห็นดวย  2  คะแนน 

                               ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 1  คะแนน 
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เกณฑในการแปลความหมายจากคาเฉลี่ยของคะแนน ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21–5.00 หมายความวา เห็นดวยมากท่ีสุด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41–4.20 หมายความวา เห็นดวยมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61–3.40 หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81–2.60 หมายความวา เห็นดวยนอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00–1.80 หมายความวา เห็นดวยนอยท่ีสุด 

 

3.6 การนำเสนอผลการวิจัย 

การนำเสนอขอมูลในงานวิจัยนี้ ผูวิจัยใชการพรรณนาวิเคราะห โดยประกอบแนวคิดและ

ทฤษฎี ท่ีใชเปนกรอบแนวทางในการวิจัย โดยผูวิจัยไดแบงการนำเสนอเปน 2 บท ไดแก 

บทท่ี 4 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ 

บทท่ี 5 สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 



 

บทท่ี 4 

ผลการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ 

 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัล สำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” ผูวิจัยไดเก็บรวบรวม

ขอมูล โดยการสัมภาษณแบบเชิงลึก เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผูวิจัยได

ดำเนินการวิเคราะหขอมูลออกเปน 5 สวน และแบบสองถามออนไลน เปนการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative ) โดยผูวิจัยไดนำขอมูลจากแบบสอบถามออนไลนของกลุมตัวอยางจำนวน 400 ชุด ท่ี

ผานการตรวจสอบแลว นำมาทำการวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการทางสถิติ เพ่ือตอบตามวัตถุประสงค

ของการวิจัย  

โดยมีการนำเสนอขอมูลดังตอไปนี้ 

  4.1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

  4.2 ผลการวิจัยเชิงประมาณ 

  4.3 ผลสัมภาษณการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ 

 

4.1 ผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

สวนท่ี 2 ผลการสัมภาษณเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัล 

 จากการสัมภาษณประเด็นเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัลในยุควิถีชีวิตใหม

พบประเด็นท่ีนาสนใจท้ังหมด 3 ประเด็นดังตอไปนี้ 

 1. ประเด็นการปรับเปลี่ยนกลยุทธการสื่อสารการตลาด 

 การปรับเปลี่ยนกลยุทธการสื่อสารการตลาดสำหรับผูประกอบการพบวารูปแบบการใชสื่อ

ดั้งเดิมอยางแผนปายโฆษณา การแจกใบปลิว ไปจนถึงสื่อตามทางเดินตาง ๆ ท่ีทางผูประกอบการใช

สำหรับกระตุนความสนใจใหแกผูสัญจรไปมา ไมสามารถใชไดดังเดิมเนื่องจากมาจากในชวงเปลี่ยน

ผานระหางการแพรระบาดไปจนถึงหลังแพรระบาดไวรัสนั้น ทำใหมีผูพบเห็นสื่อท่ีใชดั้งเดิมนอยลง 

การลงทุนการสื่อสารการตลาดในรูปแบบออนไลน เปนท่ีนิยมมากยิ่งข้ึนเนื่องจากเขาถึงผูบริโภค

ไดมากข้ึนและไดผลดีโดยเฉพาะในกลุมผูประกอบการรานอาหารและเครื่องดื่มท่ีมีบริการเดลิเวอรี 

ในขณะท่ีกลุมผูประกอบการโรงแรมจะมีการเนนการประชาสัมพันธท่ีพักสำหรับกักตัว หรือท่ีพักท่ีมี

บริการเสริมอยางการนวดเพ่ือสรางความผอนคลายในราคาพิเศษ เหลานี้ไดถูกปรับเปลี่ยนการ

นำเสนอไปสูรูปแบบออนไลน โดยมีสื่อสังคมออนไลน 4 ตัวหลักไดแก Facebook Instagram 

Twitter และ Youtube มาเปนสวนสำคัญในการสื่อสารการตลาดในยุควิถีชีวิตใหม ดังความคิดเห็น

ของผูใหสัมภาษณบางสวน ดังนี้ 
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“เม่ือกอนเราใชวิธีแจกใบปลิว มีโปรโมชันลูกคาก็เดินมาเลย แตเดี๋ยวนี้ตองยายโปรไปออนไลนแลวสง

เอา” (นาย ก (นามสมมุติ) ผูประกอบการรานอาหารและคาเฟ, การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

“ชวงกักตัวจนถึงเริ่มผอนคลายคนเดินนอยมาก จะใชปายของหางสรรพสินคาคนก็ไมเห็นแลว เลยหัน

มาใชไลฟสด หรือไมสรางเพจขายของข้ึนมาแทนถึงจะสื่อสารไปยังลูกคาได” (นางสาว จ (นามสมมุติ) 

เจาของธุรกิจเสื้อผา, การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

 2. การเรียนรูกลยุทธใหมสำหรับการเปนผูประกอบการในยุควิถีชีวิตใหม 

 จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบเกือบท้ังหมดตองเรียนรูดวยตัวเองผานการศึกษาเพจการ

ดำเนินธุรกิจตาง ๆ เนื่องจากผูประกอบการเกือบท้ังหมดเปนรายยอยท่ีมีกิจการขนาดเล็กในรูปแบบ

รานคา หรือคาปลีก ซ่ึงใชเวลาประมาณ 2–3 เดือน ในการทำความเขาใจท้ังหมดถึงข้ันของการดำเนิน

กิจการอยางเปนข้ันเปนตอนได โดยนอกจากการศึกษาการใชเพจในสื่อสังคมออนไลนแลวตองศึกษา

ในสวนของแอปพลิเคชันตาง ๆ ท่ีใชในการสนับสนุนดานการขายอยางกลุมเดลิเวอรี การจัดซ้ือ การ

บริหารคลัง และระบบการตอบรับออนไลนอัตโนมัติ เหลานี้เปนสิ่งท่ีทำใหเกิดกลยุทธการสื่อสาร

การตลาดออนไลนข้ึนมา โดยใชเพจขายสินคาเปนแกนหลังในการนำเสนอการขาย ในสวนของราย

หนึ่งท่ีมีการประกอบกิจการแบบบริษัทและมีขนาดใหญ พบวามีการเรียนรูผานการเรียนหลักสูตร

เรงรัดเพ่ือสามารถนำไปสรางเพจ และทำการสื่อสารไดอยางรวดเร็ว ซ่ึงถือวาเปนแนวทางหนึ่งในการ

ปรับตัวผานการเรียนรูและสรางความกาวหนาในการทำงานอยางมีประสิทธิภาพดังความคิดเห็นของ

ผูใหสัมภาษณบางสวนดังนี้ 

“ทางเราสงผูจัดการโรงแรมสงไปเรียนเลยคอรส 1 เดือน เรียนจบทำเพจ บูสเพจ โฆษณาตาง ๆ เปน

หมดเลย ซ่ึงทำใหเรารูวามันจำเปนตอการสื่อสารในยุคสมัยนี้อยางมาก” (นาย ง (นามสมมุติ) เจาของ

กิจการโรงแรม, การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

“ศึกษาเอง ดูจากท่ีคนทำเพจ ทำ Youtube แลวราก็ลองทำตามดู ชวงแรก ๆ ก็ยากอยู ผานไป 2 

เดือนก็เริ่มเขาใจ ไหนจะพวกแอปตาง ๆ อีก แตยอมรับวาลูกคาออนไลนก็เยอะ มาทำสื่อสารในนี้ก็ได

อีกกลุมหนึ่ง” (นางสาว ข (นามสมมุติ) ผูประกอบการรานอาหารและคาเฟ, การสื่อสารสวนบุคคล, 

ม.ป.ป.) 

 3. กลยุทธท่ีนาสนใจในการสื่อสารการทางการตลาดยุควิถีชีวิตใหม 

 จากการสัมภาษณพบวาผูประกอบการสวนใหญตองการกลยุทธการบูรณาการของเครื่องมือ

การสื่อสารกับเครื่องมือในการดำเนินกิจการเครื่องมือการสื่อสารสำคัญในยุคปจจุบันคือการใชสื่อ

สังคมออนไลน และมีกลุมท่ีเรียกวา Influencer เขามามีบทบาทในการสื่อสารออกไปท้ังสองสวนนี้คือ

การสรางการเขาถึง ซ่ึงเปนการทดแทนชวงเวลาท่ีกิจการสูญเสียไปจากการกักตัวของสถานการณ

ดังกลาว ในขณะท่ีเครื่องมือในการดำเนินกิจการหมายถึงแอปพลิเคชันตาง ๆ ท่ีกิจการสามารถ

นำมาใชในการดำเนินธุรกิจไดตั้งแตแอปพลิเคชันเดลิเวอรี แอปพลิเคชันจองท่ีพัก ไปจนถึง 
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แอปพลิเคชันตลาดกลางในการซ้ือขายสินคาตาง ๆ เหลานี้ผูประกอบการมองวาควรมีการนำมา

ประยุกตใชรวมกัน หรือทำใหมีลำดับในการสื่อสารจนนำมาสูการตัดสินใจใชผลิตภัณฑหรือใชบริการ

ไดในท่ีสุด ดังความคิดเห็นของผูใหสัมภาษณบางสวน ดังนี้ 

“แตกอนเราโปรโมทรานนอยมาก คนสัญจรไปมาปกติเขามาเรื่อย ๆ ตอนนี้เราตองหันมาใช 

Influencer แลวก็โปรโมทผานแอปพลิเคชันมากข้ึน เพ่ือใหไดลูกคาเขามา” (นางสาว ข (นามสมมุติ) 

ผูประกอบการรานอาหารและคาเฟ, การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

“หลงัจากศึกษาการทำงานของแอปพวกเดลิเวอรี แลวก็ท่ีเปน Shopee Lazada จริง ๆ มันก็ใชใน

การสื่อสารในพ้ืนท่ีของมันไดเพราะคนเขาแอปเคาหาของอยูแลว การลงโฆษณาในนี้ก็ชวยไดดี” 

(นางสาว จ (นามสมมุติ) เจาของธุรกิจรานเสื้อผา เขต กทม., การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

สวนท่ี 3 ผลการสัมภาษณเก่ียวกับแนวทางการพัฒนากลยุทธตลาดดิจิทัล 

 จากการสัมภาษณพบวาแนวทางในการพัฒนากลยุทธตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการท่ี

ประสบปญหาในชวงสถานการณแพรระบาดไวรัสพบวามีประเด็นท่ีสำคัญ 2 ประเด็นดังตอไปนี้ 

 1. การวางแผนการพัฒนากลยุทธตลาดดิจิทัล 

 จากการสัมภาษณพบวาการพัฒนากลยุทธตลาดดิจิทัลของแตละกิจการสวนใหญเริ่มนับหนึ่ง

ใหมดวยการวางรากฐานทางดิจิทัลและหาเครื่องมือท่ีเหมาะสมกับกิจการและความถนัดของตัว

ผูประกอบการ โดยมีการทดลองเครื่องมือและลองหาผลตอบรับตาง ๆ เพ่ือนำมาใชในการสราง 

กลยุทธท่ีเหมาะสมกับตัวเองใหมากท่ีสุด และในขณะเดียวกันกลยุทธดั้งเดิมจะถูกนำมาผนวกผาน

ชองทางออนไลนเชนเดียวกัน เพ่ือใหเกิดการบูรณาการของเครื่องมือออกมาใหเหมาะสมท่ีสุด เชนการ

ใชโฆษณาผานชองทางออนไลนควบคูไปกับการโปรโมทยังสถานท่ีตาง ๆ ภายหลังจากสถานการณ

แพรระบาดผอนคลายแลว ซ่ึงปจจุบันกลยุทธการตลาดดิจิทัลไดมีทางเลือกท่ีมากมายสำหรับการทำ

กิจกรรมไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายเนื่องจากพฤติกรรมผูบริโภคเปาหมายก็เปลี่ยนเขาสูออนไลน

เชนเดียวกัน โดยเฉพาะอยางยิ่งในกลุมรายยอยท่ีจะมีการเขาถึงผลิตภัณฑหรือบริการท่ีหลากหลาย

มากยิ่งข้ึนแทนการวอรคอินเขามาเลือกซ้ือหรือใชบริการ กลยุทธดังกลาวจึงมีการคำนึงถึงพฤติกรรม

และความเหมาะสมของแตละราน เชน ผูประกอบการรานเสื้อผา มีความเขาใจวาลูกคาตองการเห็น

เสื้อผาของจริง สีจริง และการเทียบไซสวาจะใสไดหรือไม มากกวาการดูผานรูป ก็จะใชแนวทางของ

ไลฟสดเพ่ือนำเสนอซ่ึงตอบรับกับความตองการของลูกคา เปนตน ดังความคิดเห็นของผูใหสัมภาษณ

บางสวน ดังนี้ 

“ชวงแรกก็ยากอยู เพราะเราไมเคยทำมากอนเลย ก็เริ่มจากศึกษาและลองถามลูกคาประจำดูวาปกติ

ซ้ือออนไลนทางไหน แลวสนใจอะไรบางแลวมาปรับเปนของเราเอง” (นาย ค (นามสมมุติ) เจาของ

รานอาหาร เขต จังหวัดนนทบุร,ี การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 
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“เราเห็นหลาย ๆ รานเลยหันมาใชวิธีไลฟสดกัน และตัวเราก็พูดเกงอยูแลวก็เลยไมยากเทาไหร ก็หัน

มาใชวิธีนี้ ชวงแรกเหนื่อยและคอนขางสับสนเพราะมีคนจองมาแลวเราอาจตกหลนไปบาง ตอนนี้

คลองแลว” (นางสาว จ (นามสมมุติ) เจาของธุรกิจรานเสื้อผา เขต กทม., การสื่อสารสวนบุคคล, 

ม.ป.ป.) 

 2. กลยุทธหลักในปจจุบันจากการปรับตัวในยุควิถีชีวิตใหม 

 จากการสัมภาษณพบวามีกลยุทธหลักท่ีผูประกอบการใชและนาสนใจท้ังหมด 3 กลยุทธ

ดังตอไปนี้ 

 2.1 กลยุทธการกระตุนการรับรูของลูกคา–แนวทางของกลยุทธนี้ทางผูประกอบการจะใช 

Influencer เนนการรีวิวกิจการของตัวเองเปนหลัก โดยความนาสนใจในการรีวิวคือการใชยอด

ผูติดตามของ Influencer มาใชในการเขาถึงลูกคาซ่ึงจะมีคอนเทนตท่ีแตกตางกันออกไปตั้งแตการลง

รูปภาพเทานั้น การทำวิดีโอรีวิวสั้น ๆ ไปจนถึงการทำเนื้อหารีวิวแบบเต็มรูปแบบข้ึนอยูกับ

งบประมาณ และการบริหารจัดการระหวาง Influencer กับทางราน วิธีการนี้จะใชเม่ือทางรานเริ่ม

กลับมาเปดกิจการไดแลวในระยะหนึ่งท่ีสามารถรองรับลูกคาท่ีตามรีวิว Influencer มา ซ่ึงไดผลตอบ

รับในการติดตามท่ีดีในระดับหนึ่งและคาดหวังไดในสวนของการบอกตอหลังจากไดผลตอบรับท่ีดีกับ

ทางรานดวยตัวเอง 

 2.2 กลยุทธการเขาถึงลูกคาโดยตรง–แนวทางของกลยทุธนี้คือการระดมซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาท้ัง

โฆษณาบน Facebook Instagram และ TikTok เพ่ือเจาะไปยังพ้ืนท่ีท่ีลูกคาอยูในแตละชุมชน

เนื่องจากขอดีของเครื่องมือโฆษณาออนไลนนั้นสามารถกำหนดชวงอายุ ขอบเขตพ้ืนท่ีกลุมเปาหมาย 

และรายละเอียดในเชิงประชากรศาสตรไดทำใหการลงโฆษณามีความ Focus Group อยางมากดังนั้น

ทำใหกิจการวางแผนไดงายข้ึนเม่ือตองการสรางการสงเสริมการตลาดในแตละชวงเวลาข้ึนมาจะ

กำหนดการนำเสนอและคาดหวังไดวากลุมท่ีเปนลูกคาเปาหมายจะไดรับโฆษณาท่ีดำเนินการลงทุนไป

โดยตรง 

 2.3 กลยุทธการสรางกระแสหลักแบบบูรณาการ–แนวทางนี้เปนสิ่งท่ีผูประกอบการหลายคน

ตองการสรางข้ึนมานั้นคือการทำใหธุรกิจของตัวเองไวรัลในลักษณะท่ีสรางสรรค โดยใชวิธีการสราง

การสงเสริมการขายรวมกับการใช Influencer และบริษัทโฆษณาในการวางแผนสรางเนื้อหาชุดหนึ่ง

ข้ึนมาเพ่ือใหมีผูติดตามเนื้อหาอยางตอเนื่อง กอนท่ีจะเฉลยวาเปนการนำเสนอการสงเสริมการขาย 

หรือการนำเสนอผลิตภัณฑใหม วิธีการนี้เปนการลงทุนท่ีคอนขางสูง แตหากประสบความสำเร็จ

กิจการจะไดรับความสนใจเปนอยางมากในชวงเวลาหนึ่ง 

 จากกลยุทธท้ังสามเปนดังความคิดเห็นของผูใหสัมภาษณบางสวน ดังนี้ 
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“ตอนนี้เราเริ่มไปจางพวก Youtuber มารีวิวในราน ซ่ึงผลตอบรับดีนะ มีคนมาตามเพราะเคามารีวิว

จริง ๆ แลวยังเอาไปบอกตอดวย เพราะของรานเรามีคุณภาพดี แคไดมาลองกันกอน” (นาย ก (นาม

สมมุต)ิ เจาของรานอาหารและคาเฟ เขต กทม., การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

“เนนลงโฆษณา โดยเฉพาะชวงทำโปรโมชั่น ขอดีคือ Facebook เนี้ยเรากำหนดไดวาอยากใหเห็น

โฆษณานี้ก่ีคน เปนคนในพ้ืนท่ีไหนบาง เพศ อายุ ทุกอยางมีหมด แลวคอยกำหนดคาใชจายมา ซ่ึงผล

ตอบรับคุมคาดี” (นาย ง (นามสมมุติ) เจาของธุรกิจโรงแรม เขต กทม., การสื่อสารสวนบุคคล, 

ม.ป.ป.) 

“ท่ีเคยทำไปคือทำคอนเทนตเนื้อเรื่อง เพจ บานกูเอง เคานำเสนอดีและเปนไวรัลเกือบทุกคอนเทนต

เลย งาย ๆ เลยตอนแรกไมเก่ียวกับขายสินคาแลวมาโปรโมทสินคาทีหลัง แลวคนก็ตามมา บอกมา

จากเพจ ตอนนี้เพจคือเรียกวาติดตลาดออนไลนในระดับหนึ่งแลว” (นางสาว จ (นามสมมุติ) เจาของ

ธุรกิจรานเสื้อผา เขต กทม., การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.)  

สวนท่ี 4 ผลการสัมภาษณเก่ียวกับปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจ SMEs 

 จากการสัมภาษณพบวามีประเด็นสำคัญปญหาและการรับมือท่ีสำคัญอยู 2 ประเด็นจากการ

ปรับตัวในการใชกลยุทธใหมในชวงวิถีชีวิตใหม ดังนี้ 

 1. การรับมือกับพฤติกรรมความตองการออนไลน  

 จากการสัมภาษณพบวาในระยะแรกผูประกอบการสวนใหญไมพรอมท่ีจะรับมือกับคอมเมนต

ลกูคาท่ีเขามาในทางออนไลนเนื่องจากมีความหลากหลาย และความตองการท่ีรวดเร็ว เปลี่ยนใจได

งาย ทำใหระยะแรกคอนขางมีปญหาในการปรับ และการทำความเขาใจถึงความตองการตาง ๆ ของ

ลูกคา การรับมือเดียวท่ีดำเนินการไดคือการเรียนรูและทำความเขาใจกอนจัดหมวดหมูของผูท่ีเขา

มายังราน ซ่ึงแบงไดออกเปน 3 จำพวก พวกแรกคือกลุมท่ีจะมาซ้ือจริง ๆ จะมีลักษณะการสอบถามท่ี

ใหความสนใจในรายละเอียดเพียงไมก่ีอยางหากพอใจก็ทำการสั่งซ้ือทันที พวกท่ีสองคือกลุมท่ีมาถาม

ขอมูลอยางเดียวเพ่ือเปรียบเทียบกับรานอ่ืนกอน กลุมนี้จะมีการถามรายละเอียดปลีกยอยเยอะมาก

และจะมีการเวนชวงหายไปและมักไปปรากฏในเพจคูแขงดวยคำถามท่ีคลาย ๆ กัน และพวกสุดทาย

คือกลุมโยนหินถามทาง เปนกลุมท่ีเนนมาตอราคา ขอเง่ือนไขพิเศษตาง ๆ และสารพัดเง่ือนไขท่ีจะ

ตอรองและมักจบท่ีการไมซ้ือ แตเพียงมาหาโอกาสท่ีจะไดของท่ีถูกลงกวาตลาดเทานั้น โดยเจาของ

กิจการมีการเตรียมชุดคำตอบรับมือกลุมลูกคาแตละแบบเอาไวเพ่ือหลีกเลี่ยงการกระทบกระท่ังตาง ๆ 

บนโลกออนไลน และเนนไปท่ีผลลัพธของการนำเสนอสินคาและบริการใหดีท่ีสุด 

 2. ปญหาเรื่องผลตอบรับออนไลน 

 เนื่องจากผลตอบรับของชองทางออนไลนจะเปนการรีวิวตาง ๆ เปนหลัก ทำใหหลายครั้งผล

ตอบรับอาจมีทิศทางท่ีไมเปนไปตามตองการแตทำอะไรไมไดเม่ือเกิดข้ึน หลัก ๆ จะเปนการแกไขและ

สอบถามไปยังผูท่ีรีวิวไมดีโดยตรงเพ่ือหาปญหาท่ีแทจริง เชน การขนสงท่ีลาชา สินคาเสียหาย ไป
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จนถึงของท่ีไดรับไมตรงปก หรือมีปญหาอ่ืน ๆ เหลานี้แนวทางของรานท้ังหมดจะกระทำการยอมรับ

ผิดหากมีสวนหนึ่งสวนใดของกระบวนการของกิจการเก่ียวกับของกับปญหาดังกลาวไวกอนและ

ดำเนินการตรวจสอบและปรับปรุงในภายหลัง หรือหากไมไดมีสวนเก่ียวของกับปญหาดังกลาวจะทำ

การโพสตประชาสัมพันธชี้แจงใหเร็วท่ีสุด เพ่ือสรางความเขาท่ีตรงกัน 

 ประเด็นท้ังสองเปนดังความคิดเห็นของผูใหสัมภาษณบางสวน ดังนี้ 

“ปญหาท่ีเจอชวงแรก ๆ คือคนสงของเราไปชา อาหารเย็นหมดแลว ก็โดนคอมเพลนมา เราก็ยอมรับ

แมวาจะไมใชความผิดเราแตก็ทำเพ่ือเลี่ยงปญหาไปกอน แลวแจงใหสวนลดและปรับปรุงในอนาคต

ไป” (นาย ค (นามสมมุติ) เจาของรานอาหาร เขต จังหวัดนนทบุรี, การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

“สวนใหญเราจะไปตามรีวิวของรานอีกทีเพ่ือดูวาลูกคาท่ีซ้ือไปพูดอะไรบางท่ีดีมันก็มี แตท่ีแยก็มีไม

นอย เราก็จะไปถามตรง ๆ วาอยากใหปรับอะไร คือเนนจริงใจไปเลย และจะไดรูปญหาท่ีเกิดข้ึน 

จริง ๆ” (นางสาว จ (นามสมมุติ) เจาของธุรกิจรานเสื้อผา เขต กทม., การสื่อสารสวนบุคคล, ม.ป.ป.) 

“มันก็มีนะบางอยางท่ีไมใชความผิดเรา เชนตอนสงของเราถายรูปใหดูการแพคเลยวาทุกอยาง

เรียบรอยดี แตไรเดอรตอนสงคงไมระวังทำใหเคกมันคว่ำเสียหาย เราก็ชี้แจงและปรับความเขาใจกัน

ลูกคาก็เขาใจดี” (นางสาว ข (นามสมมุติ) เจาของรานอาหารและคาเฟ เขต กทม., การสื่อสารสวน

บุคคล, ม.ป.ป.) 

 

4.2 ผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัล สำหรับผูประกอบการ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) ผูวิจัยไดเก็บรวมรวบขอมูลโดยการใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire)  

           โดยมีการนำเสนอขอมูล ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

ตารางท่ี: 5.1 แสดงจำนวนรอยละ เก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม              (n = 400) 

ขอมูลท่ัวไป จำนวน รอยละ 

เพศ     ชาย 188 47.7 

     หญิง 201 50 

     อ่ืน ๆ 11 0.3 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 5.1 (ตอ) แสดงจำนวนรอยละ เก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม        (n = 400)                                                                              

ขอมูลท่ัวไป จำนวน รอยละ 

อายุ 25-30 156 54.7 

 31-35 143 21.5 

 36-40 78 15.2 

 41-45 23 8.6 

อาชีพ ธุรกิจรานอาหารและคาเฟ 166 44.2 

 ธุรกิจโรงแรม 89 25.6 

 ธุรกิจขายเสื้อผา 88 22.2 

 อ่ืน ๆ 57 8 

ท่ีอยูอาศัย กรุงเทพ 278 78.5 

  ปริมณฑล 122 21.5 

 

จากตารางท่ี 5.1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จำนวน 400 คน พบวา 

 เพศ กลุมตัวอยางสวนใหญเปน เพศหญิง จำนวน 201 คน คิดเปนรอยละ 50 รองลงมาคือ 

เพศชาย จำนวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.7 และเพศอ่ืน ๆ จำนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 0.3 

 อาย ุกลุมตัวอยางสวนใหญมีอายุระหวาง 25-30 ป เปนจำนวน 156 คน คิดเปนรอยละ 

54.7 รองลงมาตามลำดับคือ อายุระหวาง 31-35 ป จำนวน 143 คน คิดเปนรอยละ 21.5 อายุ

ระหวาง 36-40 ป จำนวน 78 คน คิดเปนรอยละ 15.2 และต่ำสุดคือกลุมตัวอยางท่ีมีอายุระหวาง 41-

45 จำนวน 23 คน คิดเปนรอยละ 8.6 

อาชีพ กลุมตัวอยางประกอบอาชีพเปนเจาของธุรกิจรานอาหารและคาเฟมากท่ี เปนจำนวน 

166 คน คิดเปนรอยละ 44.2 รองลงมา ประกอบอาชีพเปนเจาของธุรกิจโรงแรม จำนวน 89 คน คิด

เปนรอยละ 25.6 ประกอบอาชีพธุรกิจขายเสื้อผา จำนวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และประกอบ

อาชีพอ่ืน ๆ จำนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 8 

 ท่ีอยูอาศัย กลุมตัวอยางสวนใหญมีธุรกิจตั้งอยูท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร เปนจำนวน 278 คน 

คิดเปนรอยละ 78.5 และต่ำสุดคืออยูในเขตพ้ืนท่ีปริมณฑล จำนวน 122 คน คิดเปนรอยละ 21.5 

 ผูวิจัยสามารถสรุปขอมูลไดดังนี้ กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 25-30 ป 

ประกอบอาชีพเปนเจาของธุรกิจรานอาหารและคาเฟ และอาศัยอยูในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

 



32 

ตอนท่ี 2 กลยุทธทางการดานการส่ือสารการตลาดดิจิทัล 

ตารางท่ี: 5.2 แสดงคารอยละ และผลสำรวจของผูตอบแบบสอบถาม ในดานการสรางความแตกตาง 

       ของธุรกิจ การตลาดแบบดิจิทัล และการตลาดแบบดั้งเดิม                        (n = 400) 

ดานการสรางความแตกตาง

ของธุรกิจ การตลาดแบบ

ดิจิทัล และการตลาดแบบ

ดั้งเดิม 

รอยละ ผลสำรวจ 

ทานคิดวาการตลาดแบบดั้งเดิม

กับการตลาดแบบดิจิทัล มี

ความแตกตางกันมากแคไหน 

53.3 แตกตางปานกลาง 

ทานคิดวาการตลาดแบบดิจิทัล

สามารถเขาถึงลูกคาไดมากกวา

การตลาดแบบดั้งเดิม 

49.2 เห็นดวยอยางยิ่ง 

ทานคิดวาการตลาดแบบดิจิทัล

สามารถตอบสนองความ

ตองการของลูกคาไดดีกวา

การตลาดแบบดั้งเดิม 

49.1 เห็นดวยอยางยิ่ง 

 

จากตารางท่ี 5.2 แบบสอบถามในดาน การสรางความแตกตางของธุรกิจการตลาดแบบ

ดั้งเดิมและการตลาดแบบดิจิทัล สามารถสรุปไดวา การตลาดแบบดั้งเดิมกับการตลาดแบบดิจิทัลมี

ความแตกตางกันปานกลาง โดยคิดเปนรอยละ 53.3 การตลาดแบบดิจิทัลสามารถเขาถึงลูกคาได

มากกวาการตลาดแบบดั้งเดิม มีผลสำรวจคือ เห็นดวยอยางยิ่ง โดยคิดเปนรอยละ 49.2 และ

การตลาดแบบดิจิทัลสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาการตลาดแบบดั้งเดิม มีผล

สำรวจคือ เห็นดวยอยางยิ่ง โดยคิดเปนรอยละ 49.1 

 

 

 

 

 

 



33 

ตารางท่ี: 5.3 แสดงคารอยละ และผลสำรวจของผูตอบแบบสอบถาม ในดานการการตลาดแบบปาก 

       ตอปาก                                                                                  (n = 400) 

ดานการการตลาดแบบปากตอ

ปาก 

รอยละ ผลสำรวจ 

การตลาดแบบปากตอปากมี

ความสำเร็จตอธุรกิจมากแค

ไหน 

48 มากท่ีสุด 

การตลาดแบบปากตอปากมี

สวนชวยใหลูกคารูจักธุรกิจของ

ทานมากยิ่งข้ึน 

43.6 มากท่ีสุด 

การตลาดแบบปากตอปากมี

ความลาชาและไดผลลัพธนอย

ท่ีสุด 

30.2 ปานกลาง 

  

 จากตารางท่ี 5.3 แบบสอบถาม ในดานการการตลาดแบบปากตอปาก สามารถสรุปไดวา 

การตลาดแบบปากตอปากมีสวนชวยใหลูกคารูจักธุรกิจของทานมากยิ่งข้ึน โดยมีผลสำรวจ คือ มาก

ท่ีสุด คิดเปนรอยละ 48 รองลงมา การตลาดแบบปากตอปากมีความสำเร็จตอธุรกิจมากแคไหน มีผล

สำรวจ คือ มากท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 43.6 และ การตลาดแบบปากตอปากมีความลาชาและได

ผลลัพธนอยท่ีสุด มีผลสำรวจ คือ ปานกลาง โดยคิดเปนรอยละ 30.2 

 

ตารางท่ี: 5.4 แสดงคารอยละและผลสำรวจของผูตอบแบบสอบถาม ในดานการทำการตลาดผาน

ชองทางดิจิทัล                                                                                         (n = 400) 

ดานการทำการตลาดผาน

ชองทางดิจิทัล 

รอยละ ผลสำรวจ 

การทำการตลาดแบบดิจิทัลมี

ความสำคัญมากในปจจุบัน 

58.9 มากท่ีสุด 

การตลาดดิจิทัลตองมีการ

เรียนรูและปรับตัวอยู

ตลอดเวลา 

56.1 มากท่ีสุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี: 5.4 (ตอ) แสดงคารอยละและผลสำรวจของผูตอบแบบสอบถาม ในดานการทำการตลาด

ผานชองทางดิจิทัล                                                                                       (n = 400) 

ดานการทำการตลาดผาน

ชองทางดิจิทัล 

รอยละ ผลสำรวจ 

การตลาดแบบดิจิทัลสามารถ

ทำใหกลุมเปาหมายรับรู

ขาวสารไดอยางรวดเร็ว 

53.6 มากท่ีสุด 

 

จากตารางท่ี 5.4 แบบสอบถามในดานการทำตลาดผานชองทางดิจิทัล สามารถสรุปไดวา 

การตลาดแบบดิจิทัลสามารถทำใหกลุมเปาหมายรับรูขาวสารไดอยางรวดเร็ว มีผลสำรวจ คือ มาก

ท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 58.9 รองลงมา การทำการตลาดแบบดิจิทัลมีความสำคัญมากในปจจุบัน มี

ผลสำรวจ คือ มากท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 56.1 และการตลาดดิจิทัลตองมีการเรียนรูและปรับตัวอยู

ตลอดเวลา มีผลสำรวจ คือ มากท่ีสุด โดยคิดเปนรอยละ 53.6 

ผูวิจัยสามารถสรุป กลยุทธทางการดานการสื่อสารการตลาดดิจิทัล ในตอนท่ี 2 ไดดังนี้ ใน

ดานการทำการตลาดผานชองทางดิจิทัลเปนดานท่ีมีกลุมตัวอยางสนใจมากท่ีสุด และมีผลสำรวจ

ตรงกัน คือ มากท่ีสุด ในทุกขอ และในขอคำถามท่ีวา “การทำการตลาดแบบดิจิทัลมีความสำคัญมาก

ในปจจุบัน” มีจำนวนรอยละเยอะท่ีสุดอยูท่ี 58.9% และใหผลสำรวจ คือ มากท่ีสุด รองลงท่ีกลุม

ตัวอยางสนใจ คือ ในดานการสรางความแตกตางของธุรกิจการตลาดดิจิทัลและการตลาดแบบดั้งเดิม 

ซ่ึงในขอคำถาม “ทานคิดวาการตลาดแบบดั้งเดิมกับการตลาดแบบดิจิทัลมีความแตกตางกันมากแค

ไหน” เปนขอท่ีมีจำนวนรอยละเยอะท่ีสุด คือ 53.3 โดยมีผลสำรวจ คือ แตกตางปานกลาง และใน

ดานท่ีกลุมตัวอยางสนใจนอยท่ีสุด คือ ดานการตลาดแบบปากตอปาก และขอท่ีมีจำนวนรอยละนอย

ท่ีสุด คือ “การตลาดแบบปากตอปากมีความลาชาและไดผลลัพธนอยท่ีสุด” ไดผลสำรวจ คือ ปาน

กลาง และมีรอยละนอยท่ีสุด คือ 30.2 
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ตอนท่ี 3 แนวทางการพัฒนาการส่ือสารตลาดดิจิทัล 

ตารางท่ี: 5.5 จำนวนรอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม   

(n = 400) 

ระดับความคิดเห็นในการพัฒนาการส่ือสาร

การตลาดดิจิทัล 

ระดับความคิดเห็น 

�̅�𝑥 S.D. แปลผล 
 

การสื่อสารการตลาดดิจิทัลในปจจุบันมีความ

รวดเร็วอยางกาวกระโดด 

3.85 0.86 เห็นดวยมาก 

การสื่อสารการตลาดดิจิทัลเปนตลาดท่ีมีความ

เขาถึงยาก 

2.82 0.66 เห็นดวนปาน

กลาง 

การพัฒนาตลาดการสื่อสารดิจิทัลควรพัฒนาไป

พรอมกับเทคโนโลย ี

3.67 1.07 เห็นดวยมาก 

การตลาดแบบดิจิทัลมีความยุงยาก 1.85 0.34 เห็นดวยนอย 

การสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัลสามารถทำให

ลูกคารับรูขาวสารไดอยางรวดเร็ว 

3.88 0.87 เห็นดวยมาก 

การใช Influencer เปนการสรางการรับรูท่ี

ประสบผลสำเร็จ 

3.82 0.92 เห็นดวยมาก 

การตลาดแบบดิจิทัลเปนการตลาดท่ีเหมาะกับ

ยุค New Normal ในปจจุบันเปนอยางมาก 

3.81 0.95 เห็นดวยมาก 

แนวทางการพัฒนาการสื่อสารดิจิทัลในปจจุบัน

คือการตอบสนองความตองการของลูกคา 

3.85 0.86 เห็นดวยมาก 

การโปรโมทสินคาผานชองทางออนไลน เปน

การพัฒนาตลาดดิจิทัลท่ีไดผลลัพธดีท่ีสุด 

3.76 0.90 เห็นดวยมาก 

รวม 3.81 0.98 เห็นดวยมาก 

  

จากตารางท่ี 5.5 ระดับความคิดเห็นในการพัฒนาตลาดดิจิทัล แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางมี

ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวม คือ 3.81 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ในขอ

คำถาม “การตลาดแบบดิจิทัลสามารถทำใหลูกคารับรูขาวสารไดอยางรวดเร็ว” มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ 

3.88 รองลงมา คือ ในขอคำถาม“ตลาดดิจิทัลในปจจุบันมีความรวดเร็วอยางกาวกระโดด และ แนว

ทางการพัฒนาดิจิทัลในปจจุบันคือการตอบสนองความตองการของลูกคา” มีคาเฉลี่ย 3.85 และในขอ
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คำถามท่ีมีการแปลผล เห็นดวยนอย คือ “การตลาดแบบดิจิทัลมีความยุงยาก” โดยมีคาเฉลี่ย 1.85 

ถือเปนขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ำท่ีสุด 

ผูวิจัยสามารถสรุป แนวทางในการพัฒนาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในตอนท่ี 3 ไดดังนี้ ขอ

คำถามท่ีกลุมตัวอยางใหความสนใจมากท่ีสุด คือ “การใช Influencer เปนการสรางการรับรูท่ีประสบ

ผลสำเร็จ” ซ่ึงไดรับการแปลผล คือ เห็นดวยมากท่ีสุด และในขอนี้คือ ตรงกับแบบสัมภาษณในการ

วิจัยเชิงคุณภาพ ท่ีผูสอบแบบสัมภาษณสวนใหญ ใหคำตอบไปในทิศทางเดียวกันหมด คือ การใช 

Influencer ในการสรางการรับรูใหแกธุรกิจของตนเอง และเปนกลยุทธการสื่อสารทางการตลาด

ดิจิทัลท่ีทุกคนเลือกใช 

ตอนท่ี 4 ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ  

ตารางท่ี: 5.6 จำนวนรอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของผูตอบแบบสอบถาม (n = 400) 

ระดับความคิดเห็นในเรื่องปญหาและอุปสรรค

ของผูประกอบการ 

ระดับความคิดเห็น 

�̅�𝑥 S.D. แปลผล 
 

จากสถานการณโควิด-19ทำใหยอดขายลดลง 3.66 0.56 เห็นดวยมาก 

ผูประกอบการเจอปญหาในเรื่องของการ

ปรับตัวเก่ียวกับเทคโนโลยีท่ีพัฒนาอยางรวดเร็ว 

4.00 0.80 เห็นดวยมาก 

เจาของกิจการมีความจำเปนตองลดจำนวน

พนักงาน 

3.07 0.20 เห็นดวยปาน

กลาง 

กลยุทธทางการตลาดดิจิทัลทำใหการดำเนิน

ธุรกิจยากมากยิ่งข้ึน 

1.82 0.30 เห็นดวยนอย 

ผูประกอบการไมสามารถปรับตัวตามกลยุทธ

ทางการตลาดดิจิทัลไดทันในชวงแรก 

3.88 0.87 เห็นดวยมาก 

ธุรกิจของทานเกิดการขนสงท่ีลาชา 3.82 0.92 เห็นดวยมาก 

ทานตองปดรานในชวงล็อกดาวน 3.81 0.95 เห็นดวยมาก 

มีคูแขงเพ่ิมมากยิ่งข้ึน เนื่องจากสื่อโซเชี่ยลมีการ

เผยแพรขอมูลท่ีรวดเร็ว 

3.90 0.88 เห็นดวยมาก 

รวม 3.76 0.75 เห็นดวยมาก 

 

จากตารางท่ี 5.6 ระดับความคิดเห็นในเรื่องปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ แสดงให

เห็นวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก โดยมีคาเฉลี่ยคือ 3.76 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ในขอคำถาม “ผูประกอบการเจอปญหาในเรื่องของการปรับตัวเก่ียวกับเทคโนโลยีท่ีพัฒนา
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อยางรวดเร็ว” มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ 4.00 โดยมีการแปลผล คือ เห็นดวยมาก รองลงมา คือ ในขอ

คำถาม “มีคูแขงเพ่ิมมากยิ่งข้ึน เนื่องจากสื่อโซเชี่ยลมีการเผยแพรขอมูลท่ีรวดเร็ว” มีคาเฉลี่ย 3.90  

โดยมีการแปลผล คือ เห็นดวยมาก และขอท่ีมีคาเฉลี่ยต่ำสุด คือ “กลยุทธทางการตลาดดิจิทัลทำให

การดำเนินธุรกิจยากมากยิ่งข้ึน” มีคาเฉลี่ย 1.82  

ผูวิจัยสามารถสรุป ปญหาและอุปสรรคของผูประกอบในตอนท่ี 4 ไดดังนี้ ปญหาท่ีผูประกอบ

สวนใหญเจอ คือ ปญหาในเรื่องของการปรับตัวเก่ียวกับเทคโนโลยีท่ีมีการพัฒนาอยางรวดเร็ว ซ่ึงถา

มองในชวงท่ีผานมา ในชวงสถานการณโควิด-19 ทุกคนมีการ Work form home มีการเรียน

ออนไลน มีการสั่งซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนเยอะข้ึน ดังนั้นจึงเปนชวงท่ีเทคโนโลยีมีการพัฒนาให

เหมาะกับการทำงานของมนุษยทุกคนในปจจุบัน จึงไมใชเรื่องแปลกท่ีจะทำใหทุกคนคิดวาเทคโนโลยีมี

การพัฒนาอยางรวดเร็ว แตก็เปนขอสรุปท่ีเปนเสียงสวนใหญ จึงทำใหผูวิจัยไดรับคำตอบไปในทิศทาง

เดียวกัน 

ตอนท่ี 5 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 

 จากแบบสอบถามออนไลนไดมีขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูตอบแบบสอบถาม ดังนี้ 

ไมมี 

พนักงานบริษัท 

สรางคอนเทนตท่ีลูกคาเขาถึงไดไมเวอรจนเกินไป 

การตลาดยุคดิจิทัล ทันสมัยท่ีสุด 

การตลาดสมัยใหม ตองเขาถึงความตองการลูกคา 

ไมมีท่ีติ 

 ผูวิจัยสามารถสรุป ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมในตอนท่ี 5 ไดดังนี้ ขอความดานบนเปนประโยค

ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมท่ีกลุมตัวอยางไดตอบในขอคำถามนี้ แตตอจากนี้ ผูวิจัยจะขอยกคำตอบท่ีเปน

ประโยชนตอการวิจัย มาสรุป คือ คำตอบ “สรางคอนเทนตท่ีเขาถึงงายและไมเวอรเกินไป” 

“การตลาดดิจิทัล ทันสมัยท่ีสุด” และ“การตลาดสมัยใหม ตองเขาถึงความตองการของลูกคา” ผูวิจัย

สามารถสรุปไดดังนี้ คือ สำหรับกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัลนั้น ตองมีคอนเทนตท่ีเขาถึง

ลูกคาไดงาย มีความเปนปจจุบัน ทุกคนสามารถเขาใจในคอนเทนตดังกลาวไดงาย อีกท้ังยังตองมี

ความทันสมัย ดูแลวไมนาเบื่อ ทำใหเกิดความตองการซ้ือ หรือความตองการใชสิ่งนั้นตาม และสิ่งท่ี

สำคัญท่ีสุด คือ  สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากท่ีสุด หรือมีคอนเทนตใหลูกคาได

อัพโหลดลงโซเชี่ยลได เปนตน 

4.3 ผลสัมภาษณการวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ 

 ผลจากการสัมภาษณในการวิจัยเชิงคุณภาพ มีความเหมือนและมีคำตอบไปในทิศทางเดียว 

กับแบบสอบถามในการวิจัยเชิงปริมาณ โดยผูตอบแบบสัมภาษณหรือกลุมตัวอยาง มีความเห็นตรงกัน
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ในเรื่องของ การกลยุทธการพัฒนาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลนั้นมีความสำคัญเปนอยางมากใน

ปจจุบัน จะตองมีการใช Influencer ในการสรางการรับรูการมีอยูของธุรกิจตนเอง โดยใช 

Influencer และเทคโนโลยีตาง ๆ เปนตัวชวยสำคัญในกลยุทธการตลาดดิจิทัล รวมถึงการสื่อสาร

การตลาดดิจิทัล ซ่ึงผูประกอบการสวนใหญมีการใชเทคโนโลยีในการประกอบธุรกิจในปจจุบัน เชน 

หันมาใชสมารตโฟน ไอแพด เพ่ิมมากข้ึน รวมถึงผูประกอบการสวนใหญใหคำตอบวา Influencer ท่ี

เปนคนดัง สามารถทำใหธุรกิจของตนเองเกิด Impact จากการมาใชงานหรือการรีวิว ผานสื่อโซเชี่ยล

นั่นเอง ซ่ึงเทคโนโลยีและชองทางสื่อโซเชี่ยลในปจจุบันสามารถทำใหเกิดการรับรูขาวสาร การกระจาย

ขาวสารไดอยางสะดวก และรวดเร็วอีกดวย  

 ในดานของปญหาและอุปสรรคผลจากการสัมภาษณในการวิจัยเชิงคุณภาพ มีความเหมือน

และมีคำตอบไปในทิศทางเดียว กับแบบสอบถามในการวิจัยเชิงปริมาณ ในปญหาเรื่องการพัฒนาของ

เทคโนโลยีท่ีมีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว ทำใหผูประกอบการตองการเรียนรูและปรับตัวใหทันอยูเสมอ 

รวมถึงปญหาท่ีเจอในชวงสถานการณโควิด-19 ในชวงแรก คือ ตองมีการลดจำนวนพนักงาน มี

ยอดขายท่ีลด การขนสงมีความลาชา การปดรานท้ังชั่วคราวและถาวร รวมถึงการควบคุมคาใชจาย

ตาง ๆ อยาวรัดกุมมากยิ่งข้ึน เพ่ือเปนการกระคับประคองธุรกิจใหสามารถอยูรอดตอไปได 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัล สำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” ซ่ึงมีวัตถุประสงคเพ่ือ 1) 

เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุค

วิถีชีวิตปกติใหม 2) เพ่ือเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการ

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม และ 3) เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคของ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมท่ีมีการปรับตัวภายใต ยุควิถีชีวิตปกติใหม (New 

Normal) โดยใชวิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Methods Research) กลาวคือ ใชวิธีการวิจัยเชิง

ปริมาณ และการวิจัยเชิงคุณภาพควบคูกัน โดยสวนแรกเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) และสวนท่ีสองเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประชากรท่ีใชใน

การศึกษาครั้งนี้ คือ กลุมผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 

จำนวน 17,633 คน มีอายุระหวาง 25-45 ป อาศัยอยูในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใช

การคำนวณตามสูตรไมทราบจำนวนประชากรของ Cocharn ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% และ

ความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางท่ีระดับ 0.05 ไดขนาดกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน เครื่องมือใน

การวิจัยในวิจัย ในการวิจัยคุณภาพ ผูวิจัยเลือกใชการสัมภาษณแบบเชิงลึก และในสวนของการวิจัย

เชิงปริมาณ ผูวิจัยเลือกใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire)  

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 5.1.1 สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 สรุปประเด็นกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัลท่ีผูประกอบการใชในการปรับตัว 

มีกลยุทธท่ีนาสนใจ 3 ประเด็นดังตอไปนี้ 

 1. กลยุทธการกระตุนการรับรูของลูกคา–แนวทางของกลยุทธนี้ทางผูประกอบการจะใช 

Influencer เนนการรีวิวกิจการของตัวเองเปนหลัก โดยความนาสนใจในการรีวิวคือการใชยอด

ผูติดตามของ Influencer มาใชในการเขาถึงลูกคาซ่ึงจะมีคอนเทนตท่ีแตกตางกันออกไปตั้งแตการลง

รูปภาพเทานั้น การทำวิดีโอรีวิวสั้น ๆ ไปจนถึงการทำเนื้อหารีวิวแบบเต็มรูปแบบข้ึนอยูกับ

งบประมาณ และการบริหารจัดการระหวาง Influencer กับทางราน วิธีการนี้จะใชเม่ือทางรานเริ่ม

กลับมาเปดกิจการไดแลวในระยะหนึ่งท่ีสามารถรองรับลูกคาท่ีตามรีวิว Influencer มา ซ่ึงไดผลตอบ

รับในการติดตามท่ีดีในระดับหนึ่งและคาดหวังไดในสวนของการบอกตอหลังจากไดผลตอบรับท่ีดีกับ

ทางรานดวยตัวเอง 
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 2. กลยุทธการเขาถึงลูกคาโดยตรง–แนวทางของกลยุทธนี้คือการระดมซ้ือพ้ืนท่ีโฆษณาท้ัง

โฆษณาบน Facebook Instagram และ Tiktok เพ่ือเจาะไปยังพ้ืนท่ีท่ีลูกคาอยูในแตละชุมชน

เนื่องจากขอดีของเครื่องมือโฆษณาออนไลนนั้นสามารถกำหนดชวงอายุ ขอบเขตพ้ืนท่ีกลุมเปาหมาย 

และรายละเอียดในเชิงประชากรศาสตรไดทำใหการลงโฆษณามีความ Focus Group อยางมากดังนั้น

ทำใหกิจการวางแผนไดงายข้ึนเม่ือตองการสรางการสงเสริมการตลาดในแตละชวงเวลาข้ึนมาจะ

กำหนดการนำเสนอและคาดหวังไดวากลุมท่ีเปนลูกคาเปาหมายจะไดรับโฆษณาท่ีดำเนินการลงทุนไป

โดยตรง 

 3. กลยุทธการสรางกระแสหลักแบบบูรณาการ–แนวทางนี้เปนสิ่งท่ีผูประกอบการหลายคน

ตองการสรางข้ึนมานั้นคือการทำใหธุรกิจของตัวเองไวรัลในลักษณะท่ีสรางสรรค โดยใชวิธีการสราง

การสงเสริมการขายรวมกับการใช Influencer และบริษัทโฆษณาในการวางแผนสรางเนื้อหาชุดหนึ่ง

ข้ึนมาเพ่ือใหมีผูติดตามเนื้อหาอยางตอเนื่อง กอนท่ีจะเฉลยวาเปนการนำเสนอการสงเสริมการขาย 

หรือการนำเสนอผลิตภัณฑใหม วิธีการนี้เปนการลงทุนท่ีคอนขางสูง แตหากประสบความสำเร็จ

กิจการจะไดรับความสนใจเปนอยางมากในชวงเวลาหนึ่ง 

 สรุปประเด็นการปรับตัวและการรบัมือกับการเปลี่ยนแปลงไปใชกลยุทธการตลาดดิจิทัล 2 

ประเด็นสำคัญไดแก 

 1. การปรับเปลี่ยนกลยุทธการสื่อสารการตลาดสำหรับผูประกอบการพบวารูปแบบการใชสื่อ

ดั้งเดิมอยางแผนปายโฆษณา การแจกใบปลิว ไปจนถึงสื่อตามทางเดินตาง ๆ ท่ีทางผูประกอบการใช

สำหรับกระตุนความสนใจใหแกผูสัญจรไปมา ไมสามารถใชไดดังเดิมเนื่องจากมาจากในชวงเปลี่ยน

ผานระหวางการแพรระบาดไปจนถึงหลังแพรระบาดไวรัสนั้น ทำใหมีผูพบเห็นสื่อท่ีใชดั้งเดิมนอยลง 

การลงทุนการสื่อสารการตลาดในรูปแบบออนไลน เปนท่ีนิยมมากยิ่งข้ึนเนื่องจากเขาถึงผูบริโภค

ไดมากข้ึนและไดผลดีโดยเฉพาะในกลุมผูประกอบการรานอาหารและเครื่องดื่มท่ีมีบริการเดลิเวอรีใน

ขณะท่ีกลุมผูประกอบการโรงแรมจะมีการเนนการประชาสัมพันธท่ีพักสำหรับกักตัว หรือท่ีพักท่ีมี

บริการเสริมอยางการนวดเพ่ือสรางความผอนคลายในราคาพิเศษ เหลานี้ไดถูกปรับเปลี่ยนการ

นำเสนอไปสูรูปแบบออนไลน โดยมีสื่อสังคมออนไลน 4 ตัวหลักไดแก Facebook Instagram 

Twitter และ Youtube มาเปนสวนสำคัญในการสื่อสารการตลาดในยุควิถีชีวิตใหม 

 2. การรับมือกับคอมเมนตลูกคาท่ีเขามาในทางออนไลนเนื่องจากมีความหลากหลาย และ

ความตองการท่ีรวดเร็ว เปลี่ยนใจไดงาย ทำใหระยะแรกคอนขางมีปญหาในการปรับ และการทำความ

เขาใจถึงความตองการตาง ๆ ของลูกคา การรับมือเดียวท่ีดำเนินการไดคือการเรียนรูและทำความ

เขาใจกอนจัดหมวดหมูของผูท่ีเขามายังราน ซ่ึงแบงไดออกเปน 3 จำพวก พวกแรกคือกลุมท่ีจะมาซ้ือ

จริง ๆ จะมีลักษณะการสอบถามท่ีใหความสนใจในรายละเอียดเพียงไมก่ีอยางหากพอใจก็ทำการ

สั่งซ้ือทันที พวกท่ีสองคือกลุมท่ีมาถามขอมูลอยางเดียวเพ่ือเปรียบเทียบกับรานอ่ืนกอน กลุมนี้จะมี
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การถามรายละเอียดปลีกยอยเยอะมากและจะมีการเวนชวงหายไปและมักไปปรากฏในเพจคูแขงดวย

คำถามท่ีคลาย ๆ กัน และพวกสุดทายคือกลุมโยนหินถามทาง เปนกลุมท่ีเนนมาตอราคา ขอเง่ือนไข

พิเศษตาง ๆ และสารพัดเง่ือนไขท่ีจะตอรองและมักจบท่ีการไมซ้ือ แตเพียงมาหาโอกาสท่ีจะไดของท่ี

ถูกลงกวาตลาดเทานั้น โดยเจาของกิจการจะมีการเตรียมชุดคำตอบรับมือกลุมลูกคาแตละแบบเอาไว

เพ่ือหลีกเลี่ยงการกระทบกระท่ังตาง ๆ บนโลกออนไลน และเนนไปท่ีผลลัพธของการนำเสนอสินคา

และบริการใหดีท่ีสุด แนวทางการรับมือคือเนนการรับมือตามสถานการณเพ่ือใหผลตอบรับตาง ๆ มี

ประสิทธิภาพและทำใหกระแสของกิจการอยูในเชิงบวกอยูเสมอ 

  5.1.2 สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 จากผลการวิจัยสรุปไดวากลุมตัวอยางสวนใหญเปน เพศหญิง มีอายุระหวาง 25-30 ป เปน

เจาของธุรกิจรานอาหารและคาเฟมากท่ี และมีธุรกิจตั้งอยูท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ประเด็นกลยุทธทางการตลาดดิจิทัลพบวาในดานการสรางความแตกตางของธุรกิจการตลาด

แบบดั้งเดิมและการตลาดแบบดิจิทัล สามารถสรุปไดวา การตลาดแบบดั้งเดิมกับการตลาดแบบดิจิทัล

มีความแตกตางกันปานกลาง โดยการตลาดแบบดิจิทัลสามารถเขาถึงลูกคาไดมากกวาการตลาดแบบ

ดั้งเดิม และการตลาดแบบดิจิทัลสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาการตลาดแบบ 

 ในดานการการตลาดแบบปากตอปาก สามารถสรุปไดวา การตลาดแบบปากตอปากมีสวน

ชวยใหลูกคารูจักธุรกิจของทานมากยิ่งข้ึน รองลงมา การตลาดแบบปากตอปากมีความสำเร็จตอธุรกิจ

มากแคไหน และ การตลาดแบบปากตอปากมีความลาชาและไดผลลัพธนอยท่ีสุด 

 ในดานการทำตลาดผานชองทางดิจิทัล สามารถสรุปไดวา การตลาดแบบดิจิทัลสามารถทำให

กลุมเปาหมายรับรูขาวสารไดอยางรวดเร็ว รองลงมา การทำการตลาดแบบดิจิทัลมีความสำคัญมากใน

ปจจุบัน และการตลาดดิจิทัลตองมีการเรียนรูและปรับตัวอยูตลอดเวลา 

 แนวทางการพัฒนาตลาดดิจิทัล พบวาระดับความคิดเห็นในการพัฒนาตลาดดิจิทัล แสดงให

เห็นวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ประเด็น 

“การตลาดแบบดิจิทัลสามารถทำใหลูกคารับรูขาวสารไดอยางรวดเร็ว” มีคาสูงสุด รองลงมา คือ ใน

ประเด็น “ตลาดดิจิทัลในปจจุบันมีความรวดเร็วอยางกาวกระโดด และ แนวทางการพัฒนาดิจิทัลใน

ปจจุบันคือการตอบสนองความตองการของลูกคา” และในขอประเด็น “การตลาดแบบดิจิทัลมีความ

ยุงยาก” มีคาต่ำท่ีสุด 

 ประเด็นปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการ พบวาระดับความคิดเห็นในเรื่องปญหาและ

อุปสรรคของผูประกอบการ แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก โดยเม่ือ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ในประเด็น “ผูประกอบการเจอปญหาในเรื่องของการปรับตัวเก่ียวกับ

เทคโนโลยีท่ีพัฒนาอยางรวดเร็ว” มีคาสูงสุด รองลงมา คือ ในประเด็น “มีคูแขงเพ่ิมมากยิ่งข้ึน 
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เนื่องจากสื่อโซเชี่ยลมีการเผยแพรขอมูลท่ีรวดเร็ว” และประเด็น “กลยุทธทางการตลาดดิจิทัลทำให

การดำเนินธุรกิจยากมากยิ่งข้ึน” มีคาต่ำท่ีสุด 

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัล สำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม ภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” ผูวิจัยสามารถนำขอมูลมา

สรุป อภิปปรายผล ตามแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ ไดดังนี้ 

จากวัตถุประสงคของการวิจัยขอท่ี 1 เพ่ือศึกษากลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับ

ผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม เม่ือไดทำการวิเคราะหขอมูล

การวิจัยแลว พบวา กลยุทธทางการตขาดดิจิทัลภายใตยุควิถีใหมท่ีมีความสำคัญในปจจุบันนั้น คือ กล

ยุทธท่ีสำคัญสำหรับผูประกอบการธุรกิจคือ กลยุทธแบบปากตอปาก ซ่ึงกลยุทธแบบปากตอปากนี้ 

หมายถึงท้ังการพูดถึงกันในวงกวางท้ังในชีวิตประจำวันระหวางพบเจอกัน และการพูดถึง หรือ รีวิว

ตาง ๆ ผานสื่อชองทางออนไลนหรือโซเชี่ยลมีเดีย และ กลยุทธท่ีมีการใชเทคโนโลยีเขามาเก่ียวของ 

นั่นก็คือ การใชเหลา Influencer ในการเขามาทำการตลาดดิจิทัล ซ่ึงสองกลยุทธนี้ ถือเปนกลยุทธ

ทางการตลาดดิจิทัลท่ีสำคัญสำหรับผูประกอบการธุรกิจในปจจุบันเปนอยางมาก  

จากวัตถุประสงคของการวิจัยขอท่ี 2 เพ่ือศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาด

ดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม เม่ือไดทำการ

วิเคราะหขอมูลการวิจัยแลว พบวา ขอมูลจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางพบวา รอยละ 3.88 กลุม

ตัวอยางมีความเห็นตรงกันในเรื่องของการสื่อสารการตลาดแบบดิจิทัล สามารถทำใหลูกคารับรู

ขาวสารไดอยางรวดเร็ว นั่นหมายถึง ผูประกอบการควรมีการพัฒนาในสวนของชองทางการสื่อสารตอ

ลูกคา เพ่ือใหลูกคาสามารถเขาถึงไดอยางงายสะดวกและรวดเร็ว เพ่ือเปนการตอบสนองความ

ตองการสูงสุดของลูกคา ซ่ึงการตอบสนองความตองการขอลูกคา ยังตรงกับขอสัมภาษณการวิจัยท่ีมี

ตัวเลขรองลงมาคือ “แนวทางการพัฒนาการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในปจจุบันคือ การตอบสนอง

ความตองการของลูกคา” ซ่ึงมีจำนวนรอยละ 3.85 รองลงมาจากขอคำถามดังกลาวดานบน อีกท้ังการ

ตอบสนองความตองการของลูกคานั้น เพ่ือเปนผลดีตอธุรกิจของตนเอง และเปนอีกวิธีหนึ่งท่ีสามารถ

เพ่ิมจำนวนลูกคาไดอยางมากยิ่งข้ึนอีกดวย 

จากวัตถุประสงคการวิจัยขอท่ี 3 เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคของผูประกอบการธุรกิจ

ขนาดกลางและขนาดยอมท่ีมีการปรับตัวภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม เม่ือไดทำการวิเคราะหขอมูลการ

วิจัย พบวา ในปจจุบันปญหาของผูประกอบการธุรกิจ SMEs คือ ปญหาท่ีผูประกอบการตองมีการ

รับมือกับเทคโนโลยีท่ีในปจจุบันนี้ เทคโนโลยีตาง ๆ มีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว ซ่ึงในแบบสัมภาษณ

ขอนี้ มีจำนวนรอยละสูงสุด คือ รอยละ 4.00 ซ่ึงปญหาดังกลาวทำใหผูประกอบการตองมีการปรับตัว 
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เพ่ือเตรียมรับกับเทคโนโลยีใหม ๆ หรือคอนเทนทใหม ๆ ท่ีสามารถดึงดูดลูกคาได และอีกหนึ่งปญหา

ท่ีมีจำนวนรอยละสูงสุดรองมา คือ ปญหาในเรื่องของการมีคูแขงเพ่ิมมากยิ่งข้ึน เนื่องมาจากสื่อ

โซเชี่ยลมีการเผยแพรขอมูลท่ีรวดเร็ว ซ่ึงแบบสัมภาษณในขอนี้ มีจำนวนรอยละ อยูท่ีรอยละ 3.90 ซ่ึง

จากวัตถุประสงคในขอนี้ทำใหทราบถึงปญหาหลัก ๆ ของผูประกอบการธุรกิจ SMEs ในปจจุบันได

อยางชัดเจน 

ผลการวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนากลุยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบธุรกิจการ

ขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม” มีความสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎี ในบท

ท่ี 2 ดังตอไปนี้ 

 1. แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธการสื่อสารทางการตลาดดิจิทัล เนื่องจากวา จากการสืบคน

ความหมายของกลยุทธการสื่อสารการตลาดดิจิทัลนั้น ผูวิจัยสามารถสรุปความหมายไดวา กลยุทธ

การตลาด หมายถึง การกำหนดเปาหมาย การกำหนดวิธีการใชเครื่องมือทางการตลาด ในการ

วิเคราะหสถานการณทางการตลาดเพ่ือสนองตอบความตองการของตลาดเปาหมาย หรือวัตถุประสงค

ท่ีตั้งไว ท้ังในระยะสั้นและระยะยาว เพ่ือใหธุรกิจสามารถบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไวได ซ่ึงทำใหมีความ

สอดคลองกับผลการวิจัย อีกท้ังทำใหมองเห็นวากลยุทธทางการตลาดในปจจุบันนั้นยังคงมีการใช

การตลาดแบบเดิมอยู เพียงแตมีการใชชองทางในการติดตอกับผูบริโภคท่ีสามารถเขาถึงไดงายมาก

ยิ่งข้ึน เพ่ือเปนการท่ีจะใหผูบริโภคสามารถรับรูขอมูลขาวสารไดอยางสะดวก และรวดเร็วนั่นเอง รวม

ไปถึงองคประกอบตาง ๆ ของกลยุทธทางการตลาดดิจิทัล ท่ีสามารถนำไปปรับใชไดอยางมีประโยชน

ในยุคปจจุบัน 

 2. แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดดิจิทัล ซ่ึงจากการอางอิงและคนควาหาความหมาย

ตาง ๆ ของการสื่อสารการตลาดดิจิทัลนั้น ทำใหสามารถสรุปความหมายไดวา เปนการพัฒนาการของ

ตลาดในอนาคตผานรูปแบบของสื่อดิจิทัล โดยจะเปนสื่อในรูปแบบของชองทางการตลาดใหม โดยใช

สื่อดิจิทัลเปนสื่อรูปแบบใหม เพ่ือเปนการเพ่ิมชองทางการสื่อสารกับกลุมเปาหมายหรือผูบริโภค โดย

จะเปนการสื่อสารผานสื่ออิเล็กทรอนิกส หรือสื่อโซเชี่ยลตาง ๆ ไมวาจะเปนโทรศัพทมือถือ แท็บเล็ต 

หรือคอมพิวเตอร ซ่ึง ในปจจุบันเทคโนโลยีตาง ๆ มีการพัฒนาอยางกาวกระโดด การสื่อสารการตลาด

ดิจิทัล สามารถชวยใหผูประกอบการสามารถมีชองทางในการเขาถึง หรือสื่อสารกับกลุมลูกคาไดงาย 

มีชองทางการจัดจำหนายท่ีสะดวกมากข้ึน เพ่ิมระบบการสั่งซ้ือทางออนไลน สรางระบบโลจิสติกส 

เพ่ือรองรับการสั่งซ้ือบนออนไลนสรางระบบการสนับสนุนการขาย และการติดตามสินคาดวยระบบ

ออนไลน 

จากผลการวิจัยพบวา กลยุทธทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและ

ขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม มีความสำพันธเชิงบวกกับวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนากลุยุทธ

ทางการตลาดดิจิทัลสำหรับผูประกอบธุรกิจการขนาดกลางและขนาดยอมภายใตยุควิถีชีวิตปกติใหม 
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อยางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.5 นั้น มีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ดวงใจ ธรรมนิภานนท (2557) 

ศึกษาในเรื่องกลยุทธการตลาดผลิตภัณฑ ความงามผานชองทางการคาแบบดิจิทัล ไดศึกษาทางดาน

การสื่อสาร การตลาดดิจิทัล ในมุมของการทำกลยุทธ และใหความหมายของการสื่อสาร การตลาด

ดิจิทัลไววา คือการสื่อสาร การตลาดท่ีพัฒนามาจากสมัยกอน โดยเปนการทำการตลาดแทบท้ังหมด 

ผานการสื่อสารดิจิทัล เปนรูปแบบใหมของการตลาดท่ีใชชองทางดิจิทัล เพ่ือทำการสื่อสารกับผูบริโภค 

แมวาจะเปนสื่อรูปแบบใหม แตยังคงใชหลักการของตลาดดั้งเดิม เพียงแตเปลี่ยนแปลงชองทางในการ

ติดตอสื่อสารกับผูบริโภค แมวาจะเปนสื่อรูปแบบใหม แตยังคงใชหลักของการตลาดดั้งเดิม แต

เปลี่ยนแปลงชองทางในการติดตอสื่อสารกับผูบริโภค และการเก็บขอมูลของผูบริโภค และงานวิจัย

ของ พรพรรณ ตาลประเสริฐ (2559) ไดทำการศึกษาเรื่องอิทธิพลของการตลาดแบบดิจิทัลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมธุรกิจการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีงานอดิเรก คือ เลนอินเทอรเน็ต และมี

การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาและบริการผานอีคอมเมิรซ เพราะมีรายการสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ

ตัดสินใจซ้ือสาเหตุท่ีเลือกซ้ือคือตองการความสะดวกสบาย เนื่องจากสามารถเลือกซ้ือไดตลอด 24 

ชั่วโมง ผานอุปกรณ Smartphone และเลือกซ้ือประเภทสินคาแฟชั่นผานชองทาง Facebook 

 

5.3 ขอเสนอแนะจากการวิจัย 

 5.3.1 ขอเสนอแนะจากการวิจัยครั้งนี้ 

 1. จากผลการวิจัยท่ีพบวากลยุทธท่ีเหมาะสมกับยุควิถีใหม ควรมุงเนนไปท่ีการสรางการรับรู

เปนหลัก เชน การใช Influencer หรือ การใชโฆษณาเฉพาะกลุมเพ่ือเจาะไปยังกลุมเปาหมายให

เหมาะสมมากท่ีสุด 

 2. จากผลการวิจัยพบวาการรับมือกับลูกคาในยุควิถีชีวิตใหมท่ีดีท่ีสุดคือการนำเนื้อหาท้ังหมด

ท่ีเปนผลตอบรับของลูกคามาทำความเขาใจแลวเลือกท่ีจะตอบโตตามสถานการณท่ีเหมาะสม โดย

เลี่ยงกระแสในเชิงลบใหมากท่ีสุด 

 5.3.2 ขอเสนอแนะจากการวิจัยครั้งตอไป 

 1. ควรมีการศึกษาตัวแปรดานพฤติกรรมของบุคคล หลังการแพรระบาดของเชื้อไวรัสจบลง 

วามีพฤติกรรมการใชชีวิตท่ีแตกตางจากเดิมอยางไรบาง ธุรกิจมีการปรับตัวอยางไร ตอตลาดท่ี

เปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว เพ่ือเปนการศึกษาพฤติกรรมการปรับตัวท้ังในเรื่องของเทคโนโลยี และ

การตลาดท่ีเปลี่ยนไป  หลังเหตุการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโคจบลง และเพ่ือศึกษาและเรียนรู 

ดูการปรับเปลี่ยนของผูประกอบการ 
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 2. ควรมีการสัมภาษณความคิดเห็นจากผูประกอบการธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอม 

เก่ียวกับการตลาดท่ีกาวกระโดด รวมถึงเทคโนโลยี และสื่อโซเชี่ยลท่ีสามารถเปนการประชาสัมพันธ

ธุรกิจไดเปนอยางดี เพ่ือนำไปตอยอดในการทำวิจัยครั้งตอไป ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 3. แนะนำใหทำการศึกษากลุมธุรกิจอ่ืน ๆ เพ่ือเปรียบเทียบวาการสื่อการตลาดดิจิทัลมี

อิทธิพลตอธุรกิจอ่ืน ๆ ท่ีตองการการปรับตัวเพ่ิมชองทางออนไลน ท่ีเดิมอาจจะมีแคชองทางออฟไลน 

โดยอาจจะทำการศึกษาปจจัยของเครื่องมือทางการตลาดดิจิทัลอ่ืน ๆ ท่ีมีผลหรือมีอิทธิพลตอธุรกิจ 

เชน การสรางแบรนด การสรางการรับรู และการสรางความสัมพันธ เปนตน 

 4. แนะนำใหศึกษาปจจัยอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เชน ปจจัยดานการประชาสัมพันธออนไลน ปจจัย

ดาน Mobile Application ปจจัยดาน Marketing online Viral และดาน Metaverse เพ่ือนำขอมูล

มาใชเปนประโยชนสำหรับกลยุทธการสื่อสารการตลาดดิจิทัลตอไปในอนาคต 

 5. ควรมีการศึกษากลยุทธการสื่อสารการตลาดดิจิทัลอ่ืน ๆ เชน การสื่อสารการตลาดดิจิทัล

ดวยแฮชแท็ก การสื่อสารการตลาดดิจิทัลดวยการหาโลเคชั่น ท่ีอาจมีความเหมาะสม ครอบคลุม และ

งายตอการคนหาของผูใชงาน เพ่ือเปนการทันตอเหตุการณ สะดวก รวดเร็ว และเพ่ือใหผลการวิจัยมี

ความครอบคลุมมากยิ่งข้ึน 
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