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Abstract 

This research aims to 1) investigate consumer decision-making behavior in selecting purchasing channels when 

exposed to Facebook advertisements for Dr.JiLL brand products and 2) analyze strategic development 

approaches for digital platforms in the channels most frequently chosen by consumers for Dr.JiLL products. 

The findings reveal that Shopee is the primary purchasing channel due to its convenience, attractive promotions, 

and secure payment system. However, supporting channels such as Facebook Messenger and Line@ play 

significant roles in providing additional information and enhancing consumer trust, particularly during the 

information search and evaluation of alternatives stages. The strategic development approaches for Dr.JiLL's 

digital platforms include: 1) Enhancing the efficiency of e-commerce platforms, which involves implementing 

loyalty programs, incorporating personalized features, and improving user experience; 2) Developing 

communication channels on social media platforms, such as deploying chatbots, utilizing automated 

notifications, and offering personalized product recommendations; 3) Integrating cross-platform strategies, 

including running cross-platform campaigns, utilizing data analytics for consumer insights, and optimizing 

interactions across various platforms; and 4) Organizing online promotional activities, such as hosting special 

events during key periods and encouraging product reviews from consumers. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยันี้วตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกช่องทางการสัง่ซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค เมื่อไดร้บัสื่อ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กภายใต้ผลิตภัณฑ์แบรนด์ Dr.JiLL และ 2) วิเคราะห์แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ของดิจิทัล

แพลตฟอร์มในช่องทางที่ผู้บรโิภคเลอืกใช้มากที่สุด ภายใต้ผลติภณัฑ์แบรนด์ Dr.JiLL ผลการศกึษาพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจเลอืกช่องทางการสัง่ซื้อสนิค้าของผูบ้รโิภคพบว่า Shopee เป็นช่องทางหลกัที่ผูบ้รโิภคเลอืกใช้ในการสัง่ซื้อ

ผลติภณัฑ ์เนื่องจากมปัีจจยัสนบัสนุนดา้นความสะดวกในการใชง้าน โปรโมชัน่ทีด่งึดดูใจ และระบบชาํระเงนิทีป่ลอดภยั 

อย่างไรก็ตาม ช่องทางสนับสนุน เช่น Facebook Messenger และ Line@ มีบทบาทในการให้ข้อมูลเพิ่มเติมและ

เสรมิสรา้งความเชื่อมัน่แก่ผูบ้รโิภคในกระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดยเฉพาะในขัน้ตอนการคน้หาขอ้มูลและการประเมนิ

ทางเลอืก สาํหรบัแนวทางการพฒันากลยทุธด์จิทิลัแพลตฟอรม์สาํหรบัแบรนด ์Dr.JiLL ไดแ้ก่ 1) การพฒันาแพลตฟอรม์

สัง่ซื้อสนิคา้ใหม้ปีระสทิธภิาพสูงสุด เช่น การสรา้งโปรแกรมสําหรบัผูบ้รโิภคทีภ่กัดต่ีอแบรนด ์การเพิม่ฟีเจอร์ส่วนตวั 

การปรบัปรุงประสบการณ์การใชง้าน 2) การพฒันาช่องทางการสื่อสารในสื่อสงัคมออนไลน์ เช่น การใชร้ะบบแชทบอท 

การส่งขอ้ความอตัโนมตัเิพื่อแจง้เตอืน การใหค้ําแนะนําเฉพาะบุคคล 3) การบูรณาการกลยุทธ์ระหว่างช่องทางต่างๆ 

เช่น การทําแคมเปญขา้มแพลตฟอร์ม การเก็บและวเิคราะห์ขอ้มูล และ 4) การจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายออนไลน์ 

เชน่ จดักจิกรรมพเิศษในชว่งเวลาสาํคญั การสง่เสรมิการรวีวิสนิคา้ 
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บทนํา 

ในปัจจุบนัการเตบิโตของเทคโนโลยดีจิทิลัไดเ้ปลีย่นแปลงวถิชีวีติและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคอย่างมหาศาล โดยเฉพาะ

ในแงข่องการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ออนไลน์ จากขอ้มลูของ Statista (2023) การใชง้านโซเชยีลมเีดยีในประเทศไทยเพิม่ขึน้

อย่างต่อเนื่อง โดยเฟซบุ๊กเป็นหนึ่งในแพลตฟอร์มที่ได้รบัความนิยมสูงสุด มผีู้ใช้งานกว่า 50 ล้านคนในปี 2566 ซึ่ง

สะทอ้นใหเ้หน็ถงึบทบาทสาํคญัของแพลตฟอรม์นี้ในฐานะเครื่องมอืการตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) สาํหรบัธุรกจิ

หลากหลายประเภท 

สําหรบัอุตสาหกรรมเครื่องสําอาง การแข่งขนัในตลาดมคีวามรุนแรงขึ้น เนื่องจากความต้องการที่เพิม่ขึ้นในกลุ่ม

ผูบ้รโิภคทีมุ่่งเน้นความสวยงามและสุขภาพ โดยเฉพาะกลุ่มผูห้ญงิทีม่อีายุระหว่าง 30-45 ปี ซึ่งถอืเป็นกลุ่มเป้าหมาย

หลกัของแบรนด ์Dr.JiLL ซึ่งเป็นทีรู่จ้กัในฐานะแบรนดผ์ลติภณัฑส์าํหรบัดูแลผวิพรรณ (Skincare Product) ชัน้นําของ

ประเทศไทยที่มุ่งเน้นการพฒันาผลติภณัฑ์เพื่อแก้ไขปัญหาผวิที่ได้รบัการพฒันาโดยผูเ้ชี่ยวชาญด้านการแพทย์และ

ความงาม 

แบรนด ์Dr.JiLL ใชก้ลยุทธ์การตลาดผ่านเฟซบุ๊กเพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้พฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค

ผ่านการรณรงคโ์ฆษณา (Advertising Campaign) โดยมกีารเชื่อมโยงกบัแพลตฟอรม์การสัง่ซื้อออนไลน์ เช่น Shopee, 

Lazada, Facebook Messenger, Line@ ทัง้นี้ การสรา้งการรณรงคห์รอืแคมเปญทางการตลาดดจิทิลัทีม่ปีระสทิธภิาพ

ตอ้งอาศยัการเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคอยา่งลกึซึ้ง 

ในบรบิทของการตลาดดจิทิลั การวเิคราะห์แนวทางการพฒันากลยุทธ์ของดจิทิลัแพลตฟอร์มที่ตอบสนองพฤติกรรม

ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพจงึมคีวามสาํคญัอย่างยิง่ การพฒันากลยุทธท์ีเ่หมาะสมสามารถช่วยใหแ้บรนด ์Dr.JiLL 

เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดด้ยีิง่ขึน้ และสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัในตลาดทีม่กีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ เช่น 

การวเิคราะห์ขอ้มูลผูบ้รโิภคในช่องทางทีม่กีารตดัสนิใจซื้อสูงสุดดงัเช่น Shopee เพื่อพฒันาฟีเจอร์ทีต่อบสนองความ

ต้องการของผูบ้รโิภค หรอืการปรบัปรุงประสบการณ์การใช้งานบนแพลตฟอร์มอื่น เช่น Facebook Messenger และ 

Line@ เพือ่เพิม่การมสีว่นรว่ม (Engagement) 

งานวจิยัหลายชิน้สรุปว่าพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคมาจากหลายปัจจยั อาท ิKotler & Keller (2016) ระบุ

ว่า พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคได้รบัอิทธิพลจากปัจจยัหลายประการ เช่น ความน่าเชื่อถือของแบรนด์ 

ความสะดวกในการเข้าถึง และประสบการณ์ในการใช้งานแพลตฟอร์ม นอกจากนี้ Kaplan & Haenlein (2010) ยงั

ชีใ้หเ้หน็ว่า การสื่อสารทีต่รงกลุ่มเป้าหมายและมคีวามน่าสนใจ สามารถเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ไดอ้ย่างมี

นยัสาํคญั 

ดว้ยเหตุนี้ การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกช่องทางการสัง่ซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคเมื่อไดร้บัสื่อโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ภายใตแ้บรนด ์Dr.JiLL จงึเป็นสิง่สาํคญัอย่างยิง่ ไม่เพยีงแต่ช่วยใหแ้บรนดเ์ขา้ใจถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเท่านัน้ แต่

ยงัเป็นแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การตลาดดิจทิลัที่เหมาะสมสําหรบัการแข่งขนัในตลาดปัจจุบนั การศกึษานี้มี

วตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกช่องทางการสัง่ซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค เมื่อไดร้บัสื่อโฆษณาบน 

เฟซบุ๊ก ภายใต้ผลิตภัณฑ์แบรนด์ Dr.JiLL และ 2) วิเคราะห์แนวทางการพฒันากลยุทธ์ของดิจิทลัแพลตฟอร์มใน

ชอ่งทางทีผู่บ้รโิภคเลอืกใชม้ากทีส่ดุ ภายใตผ้ลติภณัฑแ์บรนด ์Dr.JiLL 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการทีซ่บัซ้อน ซึ่งอาจไดร้บัอทิธพิลจากทัง้ปัจจยัภายใน เช่น ความ

ต้องการส่วนบุคคล และปัจจัยภายนอก เช่น การสื่อสารทางการตลาด (Kotler & Keller, 2016) โดยทัว่ไปแล้ว

กระบวนการตดัสนิใจประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 1) การรบัรูถ้งึความต้องการ (Need Recognition) 2) การคน้หา

ข้อมูล (Information Search) 3) การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 4) การตดัสนิใจซื้อ (Purchase 
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Decision) และ 5) พฤติกรรมหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior) ปัจจยัที่มผีลต่อกระบวนการนี้รวมถึงแรงจูงใจ

ส่วนตวั เช่น ความตอ้งการและค่านิยมของบุคคล รวมถงึอทิธพิลจากสงัคม เช่น ความคดิเหน็ของเพื่อนหรอืครอบครวั 

ในบรบิทของการตลาดดจิทิลั การเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึเป็นสิง่สาํคญัในการออกแบบแคมเปญทีต่รงเป้าหมาย 

นอกจากนี้ ยงัพบตวัแปรต่างๆ ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ เช่น งานวจิยัของ Dam (2020) พบว่าความเชื่อมัน่ในตรา

สนิคา้ (brand trust) และคุณค่าทีผู่บ้รโิภคมองเหน็ในผลติภณัฑม์ผีลอย่างยิง่ต่อการตดัสนิใจซื้อ โดยเฉพาะในตลาดทีม่ี

การแข่งขนัสงู เช่น อุตสาหกรรมเครื่องสาํอาง ผูบ้รโิภคมกัเลอืกแบรนดท์ีม่ภีาพลกัษณ์ดแีละสามารถตอบสนองความ

ต้องการได้อย่างมปีระสทิธภิาพ รวมถงึ Kaplan & Haenlein (2010) ระบุว่า การสื่อสารการตลาดผ่านโซเชยีลมเีดีย 

โดยเฉพาะเฟซบุ๊ก สามารถส่งผลต่อการประเมนิทางเลอืกไดอ้ย่างมนีัยสําคญั เนื่องจากโซเชยีลมเีดยีช่วยใหแ้บรนด์

สามารถสือ่สารกบัผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งมเีป้าหมายและทนัเวลา 

แนวคิดการส่ือสารและโฆษณาออนไลน์ 

Kaplan & Haenlein (2010) ระบุว่าโซเชยีลมเีดยีเป็นเครื่องมอืการสื่อสารที่ทรงพลงัในยุคดจิทิลั การใช้แพลตฟอร์ม

โซเชยีลมเีดยีในการโฆษณามคีวามไดเ้ปรยีบในเรื่องของการเจาะจงกลุ่มเป้าหมายและการสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่าง

แบรนดแ์ละผูบ้รโิภค การออกแบบโฆษณาทีต่รงกบัความสนใจของกลุ่มเป้าหมายช่วยเพิม่โอกาสในการตอบสนองต่อ

เนื้อหา เช่น การกดไลค ์แชร ์หรอืแสดงความคดิเหน็ ซึง่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในทีสุ่ด นอกจากนี้งานวจิยัของ 

Dehghani & Tumer (2015) พบว่าโฆษณาบนโซเชยีลมเีดยีทีใ่ชเ้นื้อหาทีม่คีวามน่าสนใจและเป็นมติรกบัผูใ้ชส้ามารถ

สร้างการมีส่วนร่วม (Engagement) ได้มากกว่าโฆษณาแบบดัง้เดิม การใช้เนื้อหาที่ตรงกับความสนใจและความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภคชว่ยเสรมิสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้พฤตกิรรมการซือ้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

การตลาดดิจิทลั  

การตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) หมายถงึกระบวนการใชส้ื่อและชอ่งทางดจิทิลัในการสื่อสารและทาํการตลาด โดย

มเีป้าหมายเพื่อเขา้ถงึและสรา้งปฏสิมัพนัธ์กบักลุ่มเป้าหมายในโลกออนไลน์ ทัง้นี้การสรา้งเนื้อหาทีน่่าสนใจ (Content 

Marketing) การกําหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) และการใชข้อ้มูลเชงิลกึ (Data Analytics) เป็นปัจจยัสาํคญั

ทีช่่วยเพิม่ประสทิธภิาพของการตลาดดจิทิลัในยุคปัจจุบนั (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2012) สื่อดจิทิลั เช่น โซเชยีล

มเีดยี เวบ็ไซตอ์คีอมเมริซ์ (E-commerce) และแอปพลเิคชนั ไดก้ลายเป็นส่วนสาํคญัในการส่งเสรมิการรบัรู ้การดงึดูด

ความสนใจ และกระตุ้นการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนั เพราะแพลตฟอร์มเหล่านี้ช่วยเพิม่ความสะดวกใน

การเขา้ถงึสนิคา้และบรกิาร อกีทัง้ยงัสนับสนุนการทําธุรกรรมออนไลน์ทีป่ลอดภยัและมปีระสทิธภิาพ การใชโ้ปรโมชัน่

และสว่นลดเป็นกลยทุธห์ลกัทีช่ว่ยกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

พฤติกรรมการเลือกใช้ช่องทางอีคอมเมิรซ์  

พฤตกิรรมการเลอืกใช้ช่องทางอคีอมเมริ์ซ (E-commerce) การเลอืกช่องทางอคีอมเมริ์ซของผูบ้รโิภคเป็นผลมาจาก

ปัจจยัต่างๆ ทีส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ ซึง่ปัจจยัเหล่านี้สามารถแบ่งไดเ้ป็นทัง้ปัจจยัภายใน เช่น ความเชื่อมัน่

ในแบรนด ์และปัจจยัภายนอก เชน่ ประสบการณ์การใชง้านแพลตฟอรม์ (User Experience) และโปรโมชัน่ทีม่อียูใ่นแต่

ละแพลตฟอร์ม (Chen & Lin, 2019) ทัง้นี้การเลอืกใช้ช่องทางการซื้อสนิค้าออนไลน์มปัีจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ

หลายประการ งานวจิยัของ The Standard (2565) ระบุว่า Shopee และ Lazada เป็นแพลตฟอรม์ยอดนิยมในประเทศ

ไทย เนื่องจากมโีปรโมชัน่ทีด่งึดดูใจ ความสะดวกในการใชง้าน และระบบการชาํระเงนิทีป่ลอดภยั ผูบ้รโิภคมกัเลอืกใช้

แพลตฟอร์มที่สามารถตอบสนองความต้องการเหล่านี้ได้อย่างครบถ้วน ในขณะเดยีวกนั งานวจิยัของ Chen & Lin 

(2019) ได้สํารวจปัจจยัที่มผีลต่อความภกัดขีองผู้บรโิภคในแพลตฟอร์มอีคอมเมริ์ซ พบว่าประสบการณ์การใช้งาน 

(user experience) และการใหบ้รกิารลูกคา้ทีม่ปีระสทิธภิาพเป็นปัจจยัสําคญัทีช่่วยสรา้งความไวว้างใจและส่งเสรมิให้

ผูบ้รโิภคกลบัมาซื้อซํ้า การออกแบบแพลตฟอรม์ทีต่อบโจทยค์วามตอ้งการเหล่านี้จงึเป็นกุญแจสาํคญัในการรกัษาฐาน

ลกูคา้ 
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วิธีดาํเนินการวิจยั 

การศกึษาวจิยัเรื่อง “พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกช่องทางการสัง่ซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค เมื่อไดร้บัสื่อโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ภายใต้ผลติภณัฑ์แบรนด์ Dr.JiLL” เกบ็ขอ้มูลดว้ยการวเิคราะห์ขอ้มูล (Data Analysis) การสํารวจ (Survey) และการ

สมัภาษณ์ (Interview) ซึ่งได้รบัอนุญาตจาก บรษิทั DRJL GROUP CO., LTD ซึ่งเป็นเจ้าของแบรนด์ Dr.JiLL ใหใ้ช้

เป็นกรณีศกึษา มขี ัน้ตอนการดาํเนินการวจิยัดงันี้ 

การกําหนดกลุ่มตวัอย่าง กลุ่มตวัอย่างในงานวจิยันี้คอืผู้หญิงอายุ 30-45 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัของแบรนด์ 

Dr.JiLL กระบวนการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้วิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยกําหนดเงื่อนไขการ

คดัเลอืก เช่น ผู้ที่ใช้งานโซเชยีลมเีดยี โดยเฉพาะ เฟซบุ๊ก เป็นประจํา มคีวามสนใจในผลติภณัฑ์ดูแลผวิ ผู้ที่เคยมี

ปฏสิมัพนัธก์บัโฆษณาของแบรนด ์Dr.JiLL บนเฟซบุ๊ก หรอืเคยใชแ้พลตฟอรม์อคีอมเมริซ์ในการสัง่ซื้อผลติภณัฑ ์โดย

ผูว้จิยัมกีารคดักรองขอ้มลูของผูบ้รโิภคทีม่คีุณสมบตัขิา้งตน้ จากนัน้จงึตดิต่อประสานงานเพือ่ขอความรว่มมอื 

การออกแบบชุดโฆษณา ในการศึกษาครัง้นี้ได้มีการออกแบบโฆษณาเพื่อใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยมี

รายละเอยีดดงันี้ 

1) แคมเปญโฆษณา โฆษณาถูกแบ่งออกเป็น 4 แคมเปญ โดยแต่ละแคมเปญถูกออกแบบให้เน้นการดึงดูด

กลุ่มเป้าหมายที่แตกต่างกัน ได้แก่ 1) แคมเปญส่งเสริมคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ เน้นการอธิบายส่วนผสมสําคัญใน

ผลิตภัณฑ์ เช่น Growth Factors 5 ชนิด เพื่อสร้างความเชื่อมัน่ในคุณภาพ 2) แคมเปญรีวิวผู้ใช้งานจริง ใช้ความ

คดิเหน็และภาพประกอบจากผูใ้ชง้านจรงิ เพื่อเพิม่ความน่าเชื่อถอื 3) แคมเปญโปรโมชัน่ เน้นส่วนลดพเิศษ เช่น ซื้อ 1 

แถม 1 หรอืสง่ฟร ีเพือ่ดงึดดูผูบ้รโิภคทีส่นใจโปรโมชัน่ และ 4) แคมเปญสรา้งแรงบนัดาลใจ ใชเ้นื้อหาทีเ่น้นภาพลกัษณ์

และการเปลีย่นแปลงหลงัการใชผ้ลติภณัฑ ์เพือ่สรา้งแรงจงูใจในการซือ้ 

2) รูปแบบเนื้อหาโฆษณา เนื้อหาโฆษณาในแต่ละแคมเปญถูกออกแบบใน 3 รูปแบบ ไดแ้ก่ 1) รูปภาพ โฆษณาทีใ่ช้

ภาพนิ่งของผลติภณัฑ ์พรอ้มขอ้ความทีส่ื่อถงึคุณสมบตัเิด่น 2) วดิโีอ โฆษณาแบบเคลื่อนไหว ความยาว 15-30 วนิาท ี

เพื่อแสดงการใชง้านผลติภณัฑ์และผลลพัธ์ และ 3) ขอ้ความ โฆษณาทีเ่น้นการใชข้อ้ความกระชบั ชดัเจน เพื่อดงึดูด

ความสนใจในระยะเวลาสัน้ 

3) แพลตฟอร์มและกลุ่มเป้าหมาย โฆษณาทัง้หมดถูกเผยแพร่ผ่าน Facebook Ads Manager โดยมีการกําหนด

กลุ่มเป้าหมายตามอาย ุ(30-45 ปี) เพศหญงิ และผูท้ีส่นใจผลติภณัฑเ์กีย่วกบัความงามและการดแูลผวิ โดยมรีะยะเวลา

และการเผยแพร่โฆษณาแต่ละแคมเปญถูกเผยแพร่ในระยะเวลา 1 เดอืน (17 มนีาคม-17 เมษายน 2567) โดยมกีาร

แสดงผลในชว่งเวลาเรง่ด่วน เชน่ ชว่งเยน็ (18:00-21:00 น.) ซึง่เป็นเวลาทีก่ลุ่มเป้าหมายมแีนวโน้มใชง้าน เฟซบุ๊ก มาก

ทีส่ดุ เหตุผลในการเลอืกชว่งเวลาดงักล่าวคอืเพื่อใหส้ามารถวเิคราะหผ์ลลพัธใ์นชว่งทีผู่บ้รโิภคมกีาํลงัซือ้สงูทีส่ดุ 

การเกบ็รวบรวมขอ้มลู ประกอบดว้ย 

1) เฟซบุ๊ก Ads Manager ใชส้าํหรบัการเผยแพร่โฆษณาและตดิตามผลการตอบสนองของผูใ้ชง้าน เช่น การมสี่วนร่วม 

(Engagement) วเิคราะห์จํานวนการกดไลค์ แชร์ และแสดงความคดิเหน็ เพื่อวดัความสนใจของผูบ้รโิภคต่อโฆษณา 

การคลกิ (Click-through Rate: CTR) ใชเ้ปรยีบเทยีบประสทิธภิาพของโฆษณาในแต่ละแคมเปญ การตดิตามผลลพัธ์ 

(Conversion Tracking) ตดิตามจาํนวนผูท้ีค่ลกิไปยงัแพลตฟอรม์ Shopee, Lazada, Line@ และ เฟซบุ๊ก Messenger 

2) แบบสอบถามออนไลน์ (Online Survey) ใช้เก็บขอ้มูลเชงิคุณภาพเพิม่เตมิจากกลุ่มตวัอย่างที่มกีารตอบสนองต่อ

โฆษณา โดยแบบสอบถามพฒันาจากแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและการตัดสินใจซื้อบนสื่อดิจิทัล โดย

ออกแบบให้มคีําถามปลายเปิดและปลายปิดที่เกี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจซื้อ เช่น เหตุผลที่เลอืกช่องทางการซื้อ และ

ความประทบัใจต่อโฆษณาฯลฯ ทัง้นี้แบบสอบถามไดผ้่านการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอืจากผูท้รงคุณวุฒสิาขานิเทศ

ศาสตร ์โดยการเกบ็ขอ้มลูกลุ่มตวัอยา่งจะเริม่หลงัจากโฆษณาถูกเผยแพรผ่า่นเฟซบุ๊ก กรณีทีผู่ช้มตอบสนองต่อโฆษณา 

เกดิการสัง่ซื้อสนิค้าหรอืแสดงความสนใจในโฆษณาจะได้รบัแบบสอบถามออนไลน์ผ่านลงิก์ในขอ้ความ Messenger 

หรอือเีมล 
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3) Google Analytics ใชส้าํหรบัวเิคราะหพ์ฤตกิรรมเชงิลกึของผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มายงัแพลตฟอรม์เวบ็ไซตข์องแบรนด ์เชน่ 

การเขา้ชม (Pageviews) เวลาเฉลีย่ทีใ่ชใ้นเวบ็ไซต ์(Average Session Duration) และอตัราตกีลบั (Bounce Rate) ถูก

นํามาเปรยีบเทยีบระหวา่งกลุ่มผูใ้ชง้านทีม่าจากแคมเปญโฆษณาต่างๆ 

การวิเคราะห์ข้อมูล การวิเคราะห์ใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) และ

คา่เฉลีย่ (Mean) สว่นขอ้มลูเชงิคุณภาพจะใชก้ารสรุปและถอดความเพือ่นําเสนอรว่มกบัผลการศกึษาเชงิปรมิาณ 

 

ผลการวิจยั 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกช่องทางการสัง่ซ้ือสินค้าของผู้บริโภคเมื่อได้รบัส่ือโฆษณาบนเฟซบุก๊ภายใต้

ผลิตภณัฑแ์บรนด ์Dr.JiLL 

ผลการศกึษาชีใ้หเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคมขีัน้ตอนการตดัสนิใจเลอืกชอ่งทางการสัง่ซื้อสนิคา้ดงันี้ 

1) การรบัรูค้วามตอ้งการ (Need Recognition) ผลการศกึษาพบว่า เมื่อผูบ้รโิภครบัรูถ้งึปัญหาหรอืความตอ้งการ เช่น 

ตอ้งการผลติภณัฑด์แูลผวิทีม่คีุณภาพและเหมาะสมกบัตนเอง โดยมกัไดร้บัแรงกระตุน้จากโฆษณาและรวีวิบนเฟซบุ๊ก 

2) การค้นหาขอ้มูล (Information Search) ผลการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคเริม่ค้นหาขอ้มูลเพิม่เติมเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ 

โดยใชแ้พลตฟอรม์ Shopee และ Lazada เพือ่เปรยีบเทยีบราคา ความคุม้คา่ และรวีวิจากลกูคา้คนอื่นๆ 

3) การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) ในขัน้ตอนนี้พบว่า ผูบ้รโิภคเปรยีบเทยีบขอ้ดแีละขอ้เสยีของแต่

ละชอ่งทาง โดยพจิารณาความสะดวก ความน่าเชือ่ถอื การจดัสง่สนิคา้ และโปรโมชัน่ทีม่อียู ่

4) การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) ผลการศกึษาพบว่า Shopee เป็นตวัเลอืกหลกัที่ผูบ้รโิภคเลอืกใช้มากทีสุ่ด 

เนื่องจากมรีะบบทีใ่ชง้านงา่ย โปรโมชัน่ทีด่งึดดูใจ และความน่าเชือ่ถอืจากประสบการณ์ทีด่ใีนอดตี 

5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior) ผลการศกึษาพบว่า หลงัการซื้อ ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มกักลบัมาใช้

ช่องทางเดิม หากได้รับประสบการณ์ที่ดี เช่น การจัดส่งรวดเร็ว สินค้ามีคุณภาพ และบริการหลังการขายที่มี

ประสทิธภิาพ 

เมื่อเปรยีบเทยีบช่องทางการสัง่ซื้อ ผลการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคเหน็ว่า Shopee และ Lazada มคีวามโดดเด่นในดา้น

การคน้หาสนิคา้และการจดัโปรโมชัน่ ขณะที ่Facebook Messenger และ Line@ มขีอ้ไดเ้ปรยีบในดา้นการตอบสนอง

คาํถามและใหข้อ้มลูเชงิลกึเกีย่วกบัผลติภณัฑใ์นลกัษณะสว่นตวั เมือ่วเิคราะหเ์ชงิลกึเปรยีบเทยีบในแต่ละชอ่งทางพบว่า 

Shopee เป็นช่องทางที่ผู้บรโิภคเลอืกใช้มากที่สุด คดิเป็น 45% ของยอดการสัง่ซื้อทัง้หมด เหตุผลหลกัที่ผู้บรโิภค

เลอืกใช ้Shopee คอืมคีวามสามารถในการดงึดูดผูบ้รโิภคดว้ยโปรโมชัน่ทีค่รอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมาย เช่น การแจก

คูปองส่วนลดและการจัดกิจกรรมแฟลชเซลล์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังแสดงความพึงพอใจในระบบการชําระเงินที่

หลากหลายและปลอดภยัของ Shopee เช่น การชําระเงนิปลายทาง (COD) ทีช่่วยเพิม่ความมัน่ใจในการสัง่ซื้อสนิค้า 

ช่องทางรองลงมาคอื Lazada (30%) ซึ่งมจีุดเด่นทีค่ลา้ยคลงึกนักบั Shopee ส่วน Facebook Messenger (15%) และ 

Line@ (10%) แม้จะไม่ได้รบัความนิยมสูงสุดในด้านการตดัสนิใจซื้อสนิค้า แต่ยงัคงมบีทบาทสําคญัในกระบวนการ

สร้างความไว้วางใจผ่านการสนทนาแบบตวัต่อตัว ผู้บรโิภคมกัใช้แพลตฟอร์มเหล่านี้เพื่อสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับ

ผลติภณัฑ ์เช่น ส่วนผสม วธิใีช ้และความแตกต่างระหว่างสนิคา้ในแต่ละรุ่น ซึง่ช่วยเพิม่ความมัน่ใจในการตดัสนิใจซื้อ

ในภายหลงั 

แนวทางการพฒันากลยุทธ์ของดิจิทลัแพลตฟอรม์ในช่องทางท่ีผู้บริโภคเลือกใช้มากท่ีสุดภายใต้ผลิตภณัฑ ์

แบรนด ์Dr.JiLL 

จากการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิลกึพบว่า Shopee เป็นแพลตฟอรม์ทีไ่ดร้บัความนิยมสงูสุดในกลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซื้อสนิคา้

จากแบรนด ์Dr.JiLL เนื่องจากมปัีจจยัเด่นในดา้นความสะดวก ความน่าเชือ่ถอื และโปรโมชัน่ทีต่อบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้ ผลการศกึษายงัชีใ้หเ้หน็ว่าการจดัสรรงบประมาณโฆษณาในช่วงแคมเปญโปรโมชัน่บน Shopee เช่น 11.11 

และ 12.12 สามารถเพิม่ยอดขายได้อย่างมนีัยสําคญั นอกจากนี้ ควรมกีารพฒันาแพลตฟอร์มอื่น เช่น Line@ และ 
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Facebook Messenger เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพในการสื่อสารและการสนับสนุนผูบ้รโิภค ตวัอย่างเช่น การใชแ้ชทบอทที่

สามารถตอบคําถามได้ทันที หรือการส่งข้อมูลผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมโดยอัตโนมัติผ่านข้อความ ซึ่งจะช่วยเพิ่ม 

Engagement และความพงึพอใจของลกูคา้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

ในกรณีของ Shopee แนวทางการพฒันากลยุทธ์ควรมุ่งเน้นที่การสร้างระบบสมาชิกหรือ Loyalty Program เพื่อ

เสรมิสร้างความภกัดขีองผู้บรโิภค เช่น การสะสมแต้มจากการซื้อสนิค้าและการให้รางวลัพเิศษสําหรบัลูกค้าประจํา 

Shopee ยงัสามารถเพิม่ฟีเจอร์ส่วนตวั เช่น การแนะนําสนิค้าที่ตรงกบัความสนใจของผู้ใช้ เพื่อเพิม่โอกาสในการ

ตดัสนิใจซื้อ ส่วน Line@ และ Facebook Messenger ควรมกีารเพิม่ฟีเจอรท์ีต่อบโจทยก์ารใชง้าน เช่น การจดัทําคลงั

คาํตอบสาํหรบัคําถามทีพ่บบ่อย (FAQs) และการส่งขอ้ความอตัโนมตัเิพื่อแจง้เตอืนโปรโมชัน่ นอกจากนี้ การใชข้อ้มูล

จากระบบ CRM (Customer Relationship Management) เพื่อปรบัเนื้อหาและขอ้ความให้ตรงกบัความต้องการของ

ลกูคา้เฉพาะบุคคลจะชว่ยเพิม่โอกาสในการปิดการขาย 

โดยสรุปแล้วผลการวจิยัชี้ให้เห็นว่า Shopee เป็นแพลตฟอร์มที่ได้รบัความนิยมสูงสุดในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ

ผูบ้รโิภคแบรนด ์Dr.JiLL โดยผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญักบัความสะดวกในการใชง้าน โปรโมชัน่ทีน่่าสนใจ และระบบชาํระ

เงนิทีป่ลอดภยั อย่างไรกต็าม ช่องทางอื่นๆ เช่น Facebook Messenger และ Line@ กม็บีทบาทสาํคญัในกระบวนการ

ใหข้อ้มลูและสรา้งความเชือ่มัน่ ดงันัน้ การพฒันากลยทุธท์ีค่รอบคลุมทัง้แพลตฟอรม์หลกัและแพลตฟอรม์สนับสนุนจงึมี

ความสาํคญัในการเพิม่ยอดขายและสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัผูบ้รโิภค สามารถสรุปแนวทางการพฒันากลยุทธ์ของ

ดจิทิลัแพลตฟอรม์ในชอ่งทางทีผู่บ้รโิภคเลอืกใชด้งันี้ 

1) การพฒันาแพลตฟอร์มสัง่ซื้อสนิคา้ใหม้ปีระสทิธภิาพสูงสุด โดย Shopee เป็นช่องทางหลกัทีผู่บ้รโิภคเลอืกใชม้าก

ทีส่ดุในการสัง่ซือ้สนิคา้ภายใตผ้ลติภณัฑแ์บรนด ์Dr.JiLL แนวทางการพฒันากลยทุธค์วรเน้นดงันี้ 

1.1) การสรา้งโปรแกรมสําหรบัผูบ้รโิภคที่ภกัดต่ีอแบรนด์ (Loyalty Program) โดยแบรนด์ควรพฒันาโปรแกรมสะสม

แต้มเพื่อให้ผูบ้รโิภคสามารถแลกรบัส่วนลดหรอืของรางวลัได้ เช่น แต้มสะสมจากทุกการสัง่ซื้อ หรอืกจิกรรมพเิศษ

ในชว่งแคมเปญ 11.11 และ 12.12 ซึง่สามารถกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้ซํ้าไดม้ากขึน้ 

1.2) การเพิม่ฟีเจอร์ส่วนตวั (Personalization) พฒันาการทํางานของเครื่องมอืให้มกีารแนะนําสนิค้าที่เหมาะสมกบั

ความสนใจหรอืประวตักิารสัง่ซื้อของผูใ้ช ้ตวัอย่างเช่น การแสดงผลติภณัฑเ์สรมิทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้ทีผู่บ้รโิภคเคยซื้อ 

เพือ่เพิม่โอกาสในการขายสนิคา้รว่ม (Cross-selling) 

1.3) การปรบัปรุงประสบการณ์การใชง้าน โดย Shopee ควรพฒันาระบบ UX/UI เช่น เพิม่ความชดัเจนในการแสดงผล

โปรโมชัน่ หรอืระบบคน้หาทีส่ามารถแสดงผลการคน้หาทีต่รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งมปีระสทิธภิาพ 

2) การพัฒนาช่องทางการสื่อสารในสื่อสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะ Facebook Messenger และ Line@ เนื่องจาก

ช่องทาง Facebook Messenger และ Line@ มีบทบาทสําคัญในการตอบคําถามและให้ข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับ

ผลติภณัฑ ์เพือ่เสรมิสรา้งความมัน่ใจใหก้บัผูบ้รโิภค โดยมแีนวทางการพฒันาคอื 

2.1) การใช้ระบบแชทบอท (Chatbot) พฒันาแชทบอทที่สามารถตอบคําถามทัว่ไปได้ทันที เช่น ข้อมูลเกี่ยวกับ

คุณสมบตัขิองผลติภณัฑ์ วธิกีารใชส้นิคา้ หรอืขอ้มูลเกี่ยวกบัโปรโมชัน่ ซึ่งช่วยลดเวลารอคอยและเพิม่ความพงึพอใจ

ใหก้บัลกูคา้ 

2.2) การส่งขอ้ความอตัโนมตัเิพื่อแจง้เตอืน พฒันาแคมเปญแจง้เตอืนโปรโมชัน่ผ่านขอ้ความ เช่น การส่งขอ้ความแจง้

เตอืนเมือ่มโีปรโมชัน่พเิศษ หรอืแจง้เตอืนสนิคา้ใหม ่เพือ่เพิม่การมสีว่นรว่ม (Engagement) กบัผูบ้รโิภค 

2.3) การให้คําแนะนําเฉพาะบุคคล (AI-driven Recommendations) ใช้ขอ้มูลจากการจดัการความสมัพนัธ์กบัลูกค้า 

(Customer Relationship Management) ในการปรับแต่งข้อความและเนื้อหาให้ตรงกับความสนใจของผู้บริโภค 

ตวัอยา่งเชน่ การสง่คาํแนะนําผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบัสภาพผวิหรอืความตอ้งการเฉพาะของแต่ละคน 

3) การบรูณาการกลยทุธร์ะหวา่งชอ่งทางต่างๆ ประกอบดว้ย 
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3.1) การทําแคมเปญข้ามแพลตฟอร์ม (Cross-Platform) จดัแคมเปญส่งเสรมิการขายที่เชื่อมโยงระหว่าง Shopee, 

Facebook Messenger และ Line@ เช่น การโปรโมตโปรโมชัน่บน Facebook Messenger และเชื่อมลงิก์ไปยงัหน้า

สนิคา้บน Shopee เพือ่กระตุน้ใหเ้กดิการสัง่ซือ้ 

3.2) การเกบ็และวเิคราะหข์อ้มลู (Data Analytics) ใชเ้ครื่องมอืวเิคราะหข์อ้มลูเพื่อตดิตามพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในแต่

ละแพลตฟอร์ม เช่น อตัราการมสี่วนร่วมกบัโฆษณา อตัราการคลกิไปยงั Shopee และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ขอ้มูล

เหล่านี้สามารถนํามาใชป้รบัปรุงกลยทุธก์ารตลาดในอนาคตไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

4) การจดักจิกรรมสง่เสรมิการขายออนไลน์ ประกอบดว้ย 

4.1) จดักจิกรรมพเิศษในช่วงเวลาสาํคญั แบรนดค์วรเขา้ร่วมกจิกรรมแฟลตฟอรม์ใหญ่ เช่น แคมเปญลดราคาประจําปี

ของ Shopee และ Lazada เพือ่เพิม่การมองเหน็ของแบรนดใ์นชว่งทีม่ผีูบ้รโิภคใชง้านแพลตฟอรม์อยา่งหนาแน่น 

4.2) การสง่เสรมิการรวีวิสนิคา้ เป็นการพฒันาการสรา้งสรรคเ์นื้อหาโฆษณาทีเ่น้นความน่าเชือ่ถอืจากผูใ้ชจ้รงิ เนื่องจาก

ผลจากการศกึษาพบว่า โฆษณาทีม่เีนื้อหาเกี่ยวกบัโปรโมชัน่และการรวีวิจากผูใ้ชง้านจรงิมอีตัราการตอบสนองสูงสุด 

โดยเฉพาะในกลุ่มผู้บรโิภคที่ไม่เคยซื้อสินค้าของแบรนด์มาก่อน โดยแบรนด์ควรส่งเสริมหรือมีจุดจูงใจกระตุ้นให้

ผูบ้รโิภครวีวิสนิคา้ เช่น การมอบส่วนลดพเิศษสาํหรบัการรวีวิผลติภณัฑ ์ซึง่ช่วยเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่ใหก้บัผูบ้รโิภค

รายใหม ่

 

สรปุและอภิปรายผลการวิจยั 

ผลการศกึษานี้ใหข้อ้มูลเชงิลกึเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกช่องทางการสัง่ซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคเมื่อได้รบัสื่อ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กภายใต้ผลติภณัฑ์แบรนด์ Dr.JiLL โดยสามารถสรุปและอภปิรายผลได้เป็นสองประเดน็สําคญัคอื 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคและแนวทางการพฒันากลยุทธท์างการตลาดดจิทิลัเพือ่เพิม่ประสทิธภิาพในการ

เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย ดงันี้ 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกช่องทางการสัง่ซ้ือสินค้าของผู้บริโภคเมื่อได้รบัส่ือโฆษณาบนเฟซบุก๊ภายใต้

ผลิตภณัฑแ์บรนด ์Dr.JiLL 

จากการศกึษาพบว่า ผูบ้รโิภคมขีัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ในลําดบัชดัเจน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หา

ขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Kotler & Keller, 2016) โดยช่องทางทีไ่ดร้บั

ความนิยมสงูสุดคอื Shopee ซึง่คดิเป็น 45% ของยอดสัง่ซื้อทัง้หมด เหตุผลหลกัทีผู่บ้รโิภคเลอืก Shopee ไดแ้ก่ ความ

สะดวกในการใชง้าน โปรโมชัน่ทีด่งึดดูใจ และระบบชาํระเงนิทีป่ลอดภยั ผูบ้รโิภคยงัใหค้วามสาํคญักบัประสบการณ์ทีด่ี

ในอดตี เช่น การจดัส่งรวดเรว็และคุณภาพของสนิคา้ ในดา้นการคน้หาขอ้มลูและประเมนิทางเลอืก พบว่าผูบ้รโิภคมกั

ใช้งานแพลตฟอร์ม Shopee และ Lazada เพื่อเปรยีบเทยีบราคา ความคุ้มค่า และรวีวิจากผูใ้ชง้านคนอื่น ในขณะที่ 

Facebook Messenger และ Line@ มบีทบาทในกระบวนการใหข้อ้มลูเพิม่เตมิและการตอบคาํถามทีเ่จาะจง ผลการวจิยั

นี้สอดคล้องกับแนวคิดของ Kaplan & Haenlein (2010) ที่ระบุว่า การสร้างความเชื่อมัน่และการสื่อสารที่ตรง

กลุ่มเป้าหมายเป็นปัจจยัสาํคญัทีช่ว่ยกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 

ผลการศกึษานี้ยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของ Chen & Lin (2019) ซึ่งพบว่าปัจจยัทีส่่งผลต่อความภกัดขีองผูบ้รโิภคใน

แพลตฟอรม์ อคีอมเมริซ์ (E-commerce) ไดแ้ก่ ประสบการณ์การใชง้าน (User Experience) และการใหบ้รกิารลูกคา้ที่

มปีระสทิธภิาพ ซึง่ชว่ยสรา้งความไวว้างใจและความพงึพอใจในระยะยาว นอกจากนี้ งานวจิยัของ Dehghani & Tumer 

(2015) ยงัชีใ้หเ้หน็ว่า โฆษณาทีน่่าสนใจและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคช่วยเพิม่ Engagement และกระตุน้

การซือ้สนิคา้อยา่งมปีระสทิธภิาพ 
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แนวทางการพฒันากลยุทธ์การตลาดดิจิทัลแพลตฟอร์มในช่องทางท่ีผู้บริโภคเลือกใช้มากท่ีสุดภายใต้

ผลิตภณัฑแ์บรนด ์Dr.JiLL 

ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า Shopee เป็นแพลตฟอร์มที่ผู้บรโิภคเลือกใช้มากที่สุดในการสัง่ซื้อผลิตภณัฑ์แบรนด์ 

Dr.JiLL โดยมปัีจจยัทีส่นับสนุนความนิยมในแพลตฟอรม์นี้ ไดแ้ก่ ความสะดวกในการใชง้าน โปรโมชัน่ทีน่่าสนใจ และ

ระบบการชาํระเงนิทีป่ลอดภยั อยา่งไรกต็าม ชอ่งทางอื่นๆ เชน่ Facebook Messenger และ Line@ ยงัมบีทบาทสาํคญั

ในการใหข้อ้มลูเพิม่เตมิ ซึง่ชว่ยสรา้งความเชือ่มัน่และกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ในภายหลงั 

การที่ผูบ้รโิภคเลอืก Shopee เป็นช่องทางหลกัในการสัง่ซื้อสอดคล้องกบัแนวคดิของ Chen & Lin (2019) ซึ่งระบุว่า

ประสบการณ์การใชง้าน (User Experience) และความสามารถในการนําเสนอโปรโมชัน่เป็นปัจจยัทีส่่งเสรมิความภกัดี

และการตดัสนิใจซื้อสนิคา้บนแพลตฟอรม์อคีอมเมริ์ซ การทีแ่บรนด ์Dr.JiLL ไดร้บัความนิยมใน Shopee อาจเกดิจาก

กลยุทธ์การส่งเสรมิการขายผ่านการจดัแคมเปญพเิศษ เช่น แฟลชเซลล์ (Flash Sale) และการแจกคูปองส่วนลด ซึ่ง

สามารถเพิม่ยอดขายไดใ้นระยะเวลาอนัสัน้ 

ผลการศึกษายงัพบว่า การพฒันากลยุทธ์เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพของ Shopee ควรมุ่งเน้นที่การโปรแกรมสําหรบั

ผูบ้รโิภคทีภ่กัดต่ีอแบรนด ์(Loyalty Program) เพื่อเสรมิสรา้งความภกัดขีองลูกคา้ ตวัอย่างเช่น การสะสมแตม้จากการ

ซื้อสนิคา้และการใหร้างวลัพเิศษสําหรบัลูกคา้ประจํา Shopee ยงัสามารถเพิม่ฟีเจอร์ส่วนตวั เช่น การแนะนําสนิคา้ที่

ตรงกบัความสนใจของผูใ้ช้ เพื่อเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจซื้อ รวมถงึ Shopee ควรพฒันาแคมเปญเฉพาะกลุ่ม เช่น 

การจดัโปรโมชัน่พเิศษสําหรบัลูกค้าประจํา การสร้างฟีเจอร์ที่ให้ผูใ้ช้งานสามารถจดัลําดบัความสนใจสนิค้าหรอืแจ้ง

เตอืนเมื่อมโีปรโมชัน่ใหม่ ซึง่จะช่วยเพิม่ความสะดวกและดงึดดูความสนใจจากลูกคา้เป้าหมายไดม้ากขึน้ สอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ พนิดา สมิะโชคชยั (2563) ได้ศึกษาการสื่อสารการตลาดดิจิทลัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลิตภณัฑ์

เครื่องสําอางออนไลน์ของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ความสมัพนัธ์ระหว่างการสื่อสาร

การตลาดดจิทิลัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์เครื่องสําอางออนไลน์ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครใน

ภาพรวม นอกจากนัน้ การใช้ระบบวิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภค (Consumer Analytics) ตามที่แพลตฟอร์มสื่อมีการ

ใหบ้รกิารกช็ว่ยใหแ้บรนดส์ามารถปรบัเปลีย่นกลยทุธก์ารนําเสนอสนิคา้ใหต้รงกบัพฤตกิรรมของผูใ้ชใ้นแต่ละชว่งเวลา  

ในดา้นการสือ่สารผา่นชอ่งทางสนบัสนุน เชน่ Facebook Messenger และ Line@ ผลการวจิยัชีใ้หเ้หน็วา่ผูบ้รโิภคยงัคง

ใหค้วามสาํคญักบัการไดร้บัขอ้มลูเชงิลกึ เชน่ คาํอธบิายผลติภณัฑ ์วธิกีารใช ้และโปรโมชัน่ทีท่นัเวลาแบบเรยีลไทม ์ซึง่

สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Kaplan & Haenlein (2010) ทีร่ะบุว่า การสื่อสารทีม่ปีระสทิธภิาพผ่านโซเชยีลมเีดยีช่วยเพิม่

ความเชือ่มัน่และสง่เสรมิการมสีว่นรว่ม (Engagement) ของผูบ้รโิภค 

นอกจากนัน้ Facebook Messenger และ Line@ ควรพฒันาแชทบอทและระบบตอบกลับอัตโนมตัิเพื่อเพิ่มความ

รวดเรว็และความครบถ้วนของขอ้มูล เช่น การแจ้งเตอืนโปรโมชัน่พเิศษแบบเฉพาะบุคคลหรอืการส่งขอ้มูลเกี่ยวกบั

ผลิตภณัฑ์ในรูปแบบวดิีโอ เนื่องจากมผีลการศึกษาที่พบว่า การพฒันาแชทบอทเพื่อรองรบัการตอบคําถามทนัที

สามารถลดความล่าช้าในการให้บรกิารและเพิม่ความพึงพอใจของผู้บรโิภคได้ นอกจากนี้ การแจ้งเตือนอตัโนมตัิ

เกีย่วกบัโปรโมชัน่และผลติภณัฑใ์หม่สามารถกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคกลบัมาใชง้านแพลตฟอรม์อย่างต่อเนื่อง ซึง่สอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ Pulizzi (2013) ทีเ่น้นว่าการใชข้อ้มลูทีต่รงกบัความสนใจของผูบ้รโิภคสามารถเพิม่โอกาสในการมสี่วน

รว่มและการตดัสนิใจซือ้ซํ้าได ้

ผลการศกึษายงัพบว่า แบรนด์ Dr.JiLL ควรพฒันาเนื้อหาที่เจาะจงสําหรบัแต่ละแพลตฟอร์ม เช่น บทความทีแ่นะนํา

วธิกีารใชผ้ลติภณัฑ์ รวีวิจากผูใ้ชง้านจรงิ หรอืวดิโีอทีแ่สดงถงึผลลพัธ์ของการใชผ้ลติภณัฑ์ ซึ่งสามารถเผยแพร่ผ่าน 

Shopee, Facebook Messenger และ Line@ โดยใชก้ลยุทธ์การขา้มแพลฟอรม์เพื่อเพิม่โอกาสในการดงึดดูลูกคา้ใหม่

และรกัษาฐานลูกคา้เดมิไว ้ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิการบูรณาการขา้มแพลตฟอรม์ (Cross-Platform Integration) เป็น

แนวคดิทีส่าํคญัในยุคดจิทิลัปัจจุบนั ซึ่งเกีย่วขอ้งกบัการเชื่อมโยงและผสานการทํางานระหว่างแพลตฟอรม์ต่างๆ เพื่อ
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เพิม่ประสทิธภิาพและความสะดวกสบายใหก้บัผูใ้ช ้และช่วยสรา้งประสบการณ์ทีด่ขี ึน้ใหก้บัผูใ้ช ้โดยการเชื่อมโยงและ

ผสานการทาํงานระหวา่งแพลตฟอรม์ต่างๆ อยา่งราบรืน่และมปีระสทิธภิาพ (AppMaster, 2023) 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 

1) การพฒันาเนื้อหาโฆษณาทีเ่น้นความน่าเชื่อถอืและความชดัเจน เนื่องจากผูบ้รโิภคมแีนวโน้มตอบสนองต่อโฆษณา

ทีม่รีวีวิจากผูใ้ชง้านจรงิและขอ้มูลทีช่ดัเจน การเพิม่เนื้อหาประเภทรวีวิและการนําเสนอขอ้มลูผลติภณัฑท์ีเ่ขา้ใจง่ายจะ

ชว่ยสรา้งความมัน่ใจใหก้บักลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะกลุ่มทีย่งัไมเ่คยใชส้นิคา้ของแบรนดม์าก่อน 

2) การพฒันาความสะดวกในการเขา้ถงึและใชง้านบนแพลตฟอรม์ การปรบัปรุงประสบการณ์ผูใ้ชง้าน (UX) เช่น การ

เพิม่ระบบค้นหาที่มปีระสทิธิภาพและการแสดงผลโปรโมชัน่ที่เด่นชดับน Shopee และ Lazada จะช่วยกระตุ้นการ

ตดัสนิใจซื้อไดด้ขีึน้ การจดัการใหข้อ้มูลผลติภณัฑ์บน Facebook Messenger และ Line@ แบบเรยีลไทม์ยงัสามารถ

ชว่ยเสรมิสรา้งความเชือ่มัน่ในแบรนดไ์ด ้

3) การสรา้งกจิกรรมส่งเสรมิการขายทีเ่จาะจงกลุ่มเป้าหมาย การจดัแคมเปญส่งเสรมิการขายทีต่รงกบัความสนใจของ

กลุ่มผูบ้รโิภค เช่น การมอบคปูองส่วนลดสาํหรบัลูกคา้ใหม ่หรอืการจดักจิกรรมพเิศษในช่วงเทศกาลสาํคญั จะช่วยเพิม่

โอกาสในการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายและกระตุน้ใหเ้กดิการซือ้สนิคา้มากขึน้ 
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