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บทคดัย่อ 

 
การตลาดออนไลน์เป็นเครืÉองมอืสําคญัในการจําหน่ายสนิค้าและบรกิารในปัจจุบนัโดยเฉพาะสนิคา้และ

บรกิารทีÉยงัไม่เป็นทีÉรู ้จกัเท่าทีÉควร การวจิยันีÊมวีตัถุประสงค์เพืÉอ 1) เปรยีบเทยีบความไว้วางใจในการเลือกซืÊอ

สนิคา้ระหว่างเฟซบุ๊กเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวั 2) พฒันาแนวทางการทําการตลาดออนไลน์สนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉง

ผลติภณัฑ ์(โอทอป) ผ่านเฟซบุ๊กเพจ 3) ประเมนิการสรา้งเฟซบุ๊กเพจรูปแบบใหม่ กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ 1) ผูท้ ีÉเคย

ซืÊอสนิคา้ออนไลน์หรอืสนิคา้โอทอป 468 ราย  2) กลุ่มตวัอย่างในการพฒันาเฟซบุ๊กเพจ 30 ราย 3) กลุ่มตวัอย่าง

ในการประเมนิเพจ 30 ราย  

ผลการวจิยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไวว้างใจในการเลอืกซืÊอสนิคา้จากเฟซบุ๊กเพจมากกว่า

เฟซบุ๊กส่วนตวัในกรณีทีÉรูจ้กักบัเจา้ของเฟซบุ๊กส่วนตวัเท่านั Êน หากลูกคา้ไม่รูจ้กัเจา้ของเฟซบุ๊กส่วนตวัจะไวว้างใจ

เลอืกซืÊอสนิค้าผ่านเฟซบุ๊กเพจแทน โดยไว้วางใจด้านคุณภาพสนิค้า ด้านความปลอดภยั และจดัส่งสนิค้าผ่าน       

เฟซบุ๊กเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวัทีÉแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .01 ผูป้ระเมนิพงึพอใจต่อเพจแบบ

ใหม่มากกว่าแบบเดมิในทุกประเดน็อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉ .01 ผูส้รา้งเพจส่วนใหญ่พงึพอใจในการใชแ้นวทาง

ในการสรา้งเพจโดยรวมอยู่ในระดบัมากทุกด้าน ผลการวจิยัได้สร้างองค์ความรู้ใหม่จากการเปรยีบเทยีบความ

ไว้วางใจในการซืÊอผลิตภัณฑ์โอทอปผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก ซึÉงเป็นแนวทางสําหรบัผู้ประกอบการในการทําการตลาด

ออนไลน์สนิคา้โอทอปเพืÉอส่งเสรมิธุรกจิ ผลวจิยัยืนยนัว่าการสรา้งเฟซบุ๊กเพจตามแนวทางทีÉพฒันาขึÊนสามารถ

ประยุกต์ใชไ้ดใ้นระดบัสงูทุกดา้น 
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Online Marketing Guidelines for One Tambon One Product Via Facebook 

 

Kewalin Angkananon1, Thanom Howongsakul2 

  

ABSTRACT 

 

Online marketing is an important tool for selling goods and services nowadays, especially those 

that are not yet as well known as they should be. The objectives of this research were to: 1) compare 

trust in making a decision in shopping between Facebook business pages and Facebook personal 

pages; 2) develop guidelines for online marketing of One Tambon One Product (OTOP) via Facebook 

pages that matches consumer trust; and 3) evaluate the creation of a new Facebook page. The sample 

groups were 1) 468 people who have purchased online or OTOP products; 2) 30 Facebook page 

development samples; and 3) 30 page evaluation samples. 

The results showed that most respondents trusted more in buying products from personal 

Facebook pages than from corporate Facebook pages only if they know the owner of the personal 

Facebook pages. If a customer does not know the owner of the personal Facebook profile, they will trust 

shopping through the corporate Facebook page instead. The trust in product quality, safety, and delivery 

of products between Facebook corporate pages and Facebook personal page were significantly different 

at the .01 level. The evaluators were more satisfied with the new page than the old page in all issues 

with a statistical significance of .01. Most of Facebook page creators were satisfied with the use of the 

guidelines in an overview at a high level in all aspects. The results showed new knowledge in 

comparison of trust in purchasing the OTOP through Facebook media. It is also a guideline for 

entrepreneurs of OTOP products to apply in the development of Facebook pages for promoting their 

businesses. There are results confirming that the experiments on creating a Facebook page according 

to the guidelines developed by the researcher can be applied at a high level in all areas. 
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 1. บทนํา 

 

ผลสืบเนืÉองจากการเติบโตของสืÉอสงัคมออนไลน์ทีÉมีกระแสความนิยมเพิÉมขึÊนอย่างต่อเนืÉอง ส่งผลต่อ   

การเพิÉมโอกาสและขีดความสามารถของสืÉอสงัคมออนไลน์ในการเขา้ถึงลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว ทั Éวถึง และเป็น

ส่วนตัวมากขึÊนตามความสนใจของแต่ละบุคคลหรือกลุ่มบุคคล (Pittayawirun & Kulis, 2014, pp. 80-96) 

ผู้ประกอบการสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และตรวจสอบไดว้่ากลุ่มเป้าหมายมกีารตอบรบัหรอืปฏิเสธแล้วนํา

ขอ้บกพร่องมาปรบัปรุงสนิคา้และบรกิารใหด้ขี ึÊน ซึÉงส่งผลใหเ้จา้ของกจิการหรอืนักการตลาดออนไลน์ต้องคาํนึงถงึ

การพฒันาเนืÊอหา รูปแบบ และวธิกีารของสืÉอให้มีความเหมาะสม เฉพาะเจาะจง ส่งตรงถึงลูกค้ารายบุคคลหรอื 

รายกลุ่มทีÉมคีวามสนใจในเรืÉองเดยีวกนั และสอดคล้องกบัพฤติกรรมของลูกคา้ใหม้ากขึÊน ดงันั Êน ธุรกจิขนาดเล็ก

หรอืธุรกจิเปิดใหม่จงึมคีวามเหมาะสมทีÉจะใชส้ืÉอสงัคมออนไลน์ในการประชาสมัพนัธธุ์รกจิเป็นอย่างมาก เนืÉองจาก

สนิค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑส่์วนใหญ่ยงัไม่มชีืÉอเสยีงหรอืไม่เป็นทีÉรูจ้กัเท่าทีÉควร ลูกคา้ไม่ทราบว่ารา้นคา้ตั Êงอยู่

ทีÉใดหรอืแม้จะรูจ้กั แต่ลูกคา้กย็งัไม่มคีวามเชืÉอมั Éนในธุรกจิเท่าทีÉควร จงึเกดิความลงัเลทีÉจะใชบ้รกิารหรอืซืÊอสนิคา้

นั Êน ๆ สาํหรบัธุรกจิขนาดเลก็ในปัจจุบนั นิยมสรา้งเฟซบุ๊กเพจขึÊนมาในลกัษณะของกลุ่มหรอืแฟนเพจ (Fan page) 

และเชญิสมาชกิเฟซบุ๊กเขา้มากดไลก์ (Like) เพืÉอประชาสมัพนัธ์รา้นค้าออนไลน์ ทั ÊงนีÊเนืÉองจากสืÉอเฟซบุ๊กไดร้บั

ความนิยมเป็นอย่างมากในแวดวงธุรกจิ โดยมกีารนํามาเป็นช่องทางหลกัในการประชาสมัพนัธธ์ุรกจิต่างๆ โดยใช ้       

เฟซบุ๊กเพจในการติดต่อกบัลูกคา้ (Zocial, 2016) และความนิยมในการเขา้ใช้งานเฟซบุ๊กของชาวไทยมจีํานวน

เพิÉมมากขึÊน โดยในปี 2563 พบว่า ประเทศไทยมผีูใ้ชง้านเฟซบุ๊กมากทีÉสุดเป็นอนัดบั 8 ของโลก มบีญัชเีฟซบุ๊ก

จํานวน 47 ล้านบญัช ีโดยผู้หญงิใชง้านเฟซบุ๊กมากกว่าผูช้าย และช่วงอายุระหว่าง 25-34 ปี ใชง้านเฟซบุ๊กมาก

ทีÉสุด โดย 98% ของผูใ้ชง้านเฟซบุ๊กเขา้ใชง้านผ่านโทรศพัทเ์คลืÉอนทีÉ (Mahitthiwanitcha, 2020) 

การทาํการตลาดออนไลน์บนเฟซบุ๊กส่วนตวัและเฟซบุ๊กเพจต่างเป็นช่องทางในการประชาสมัพนัธส์นิคา้

บนโลกออกไลน์ ซึÉงการสรา้งตวัตนบนโลกออนไลน์บนเฟซบุ๊กส่วนตวัเป็นการบ่งบอกให้เพืÉอนในเฟซบุ๊กทราบว่า

เจ้าของเฟซบุ๊กนั Êนๆ กําลังทําอะไรอยู่ มีความเคลืÉอนไหวในกิจกรรมต่างๆ อย่างไรบ้าง ซึÉงเหมาะต่อการ

ประชาสมัพนัธ์ใหก้บักลุ่มเพืÉอนหรอืคนรูจ้กัทราบ และเกดิความง่ายต่อการตดัสนิใจซืÊอสนิคา้ เนืÉองจากบุคคลนั Êน

รูจ้กักบัผูซ้ืÊอ อย่างไรกต็ามหากเจา้ของเฟซบุ๊กเพจต้องการจําหน่ายสนิคา้ไปยงัผูท้ ีÉไม่ใช่เพืÉอนในเฟซบุ๊ก ความน่า

เชืÉอเถือก็จะลดน้อยลงในการประชาสมัพนัธ์สนิค้าผ่านสืÉอเฟซบุ๊กส่วนตวั เมืÉอเปรยีบเทยีบกบัเฟซบุ๊กเพจทีÉถูก

ออกแบบมาขายสนิคา้ออนไลน์โดยเฉพาะ ซึÉงลูกคา้จะมคีวามมั ÉนใจในการซืÊอสนิคา้จากบุคคลทีÉไม่ไดรู้จ้กัมาก่อน

มากกว่า และมชี่องทางในการโฆษณาสินค้าแบบชําระเงนิเพืÉอให้การประชาสมัพนัธ์สามารถทําได้ในวงกว้าง 

ดงันั Êนประเด็นในการทําการตลาดของทั Êงสองช่องทางเป็นประเด็นทีÉสําคญัทีÉจะต้องศกึษา นอกจากนีÊ จากการ

สํารวจการทําการตลาดออนไลน์เบืÊองต้นของผู้ประกอบการสินค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์ (โอทอป) ของ

ผูป้ระกอบการในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีบนสืÉอเฟซบุ๊ก พบว่า ผูป้ระกอบการสนิคา้โอทอปส่วนใหญ่จาํหน่ายสนิคา้บน

สืÉอเฟซบุ๊กส่วนตวัของตนเอง โดยไม่มกีารจดัสรา้งเฟซบุ๊กเพจในการขายสนิคา้ ส่งผลใหม้เีรืÉองราวส่วนตวัและการ

ขายสนิคา้ปะปนกนั จงึทําใหลู้กคา้ต้องเสยีเวลาในการคน้หาโพสต์ทีÉเกีÉยวกบัการขายสนิคา้ และส่งผลต่อการเบืÉอ

หน่ายและตดัสนิใจไม่ซืÊอสนิคา้ในทีÉสุด ประกอบกบัในปัจจุบนัสืÉอเฟซบุ๊กมกีารเปลีÉยนแปลงอลักอรทิมึ หากพบว่า

เจา้ของเฟซบุ๊กส่วนตวักําลงัโฆษณาขายสนิคา้ เฟซบุ๊กจะลดอตัราการมองเหน็โพสตนั์ Êนๆ ลง ทั ÊงนีÊเพืÉอเชญิชวนให้
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ผู้ทีÉมีความประสงค์จะจําหน่ายสนิค้าผ่านสืÉอเฟซบุ๊กเปิดเพจในการขายสินค้าและลงโฆษณากับเฟซบุ๊กต่อไป       

ซึÉงเฟซบุ๊กส่วนตัวถูกออกแบบขึÊนมาสําหรบัการสร้างตัวตนบนโลกออนไลน์ ส่วนเฟซบุ๊กเพจถูกออกแบบมา

สําหรบัการขายสินค้าออนไลน์ ซึÉงเจ้าของเพจสามารถจ่ายค่าโฆษณาให้กับเฟซบุ๊กช่วยให้คนเห็นโพสต์หรือ      

เพจนั Êนๆ ได้มากขึÊน (Page365, 2020)  ซึÉงผู้ประกอบการโอทอปส่วนใหญ่ยงัไม่มีความรู้ทีÉลกึซึÊงในเรืÉองความ

แตกต่างของการทําการตลาดออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กส่วนตวัและเฟซบุ๊กเพจ บางท่านทราบแต่สร้างเฟซบุ๊กเพจ     

ไม่เป็น จงึยงัคงใชช้่องทางการประชาสมัพนัธร์า้นคา้ผ่านเฟซบุ๊กส่วนตวั  

อย่างไรกต็าม หากไม่มกีารกระตุ้นกจิกรรมเพืÉอใหส้มาชกิเพจกลบัมาแสดงความคดิเหน็หรอืปฏสิมัพนัธ์

กบัเฟซบุ๊กเพจกไ็ม่ถือว่าการประชาสมัพนัธร์า้นคา้ประสบความสําเรจ็เพราะลูกคา้อาจจะลมืรา้นคา้นั Êนๆ ได ้ลูกคา้

ส่วนใหญ่ทราบข่าวสารของรา้นคา้จากเพืÉอนสมาชกิ การแบ่งปันขอ้มูล ภาพ การเขยีนเล่าเรืÉอง ประสบการณ์ผ่าน

สืÉอสงัคมออนไลน์ ดงันั Êนถือได้ว่าสืÉอสงัคมออนไลน์มอีิทธพิลต่อการเข้าถึงลูกค้าเป็นอย่างมาก แต่ลูกค้ายงัขาด

ความไวว้างใจและไม่มั ÉนใจทีÉจะซืÊอสนิคา้และบรกิารผ่านสืÉอสงัคมออนไลน์ Jones and Leonard (2008) กล่าวว่า 

ลูกคา้ยงัมคีวามกงัวลเกีÉยวกบัคุณภาพของขอ้มูลทีÉให้บรกิารบนสืÉอสงัคมออนไลน์ การรกัษาความปลอดภยัของ

ขอ้มูลในการทําธุรกรรมทางการเงนิ ความน่าเชืÉอถอืของการขนส่งสนิคา้ และนโยบายการคนืสนิคา้ ซึÉงการสรา้ง

ความไวว้างใจเป็นสิÉงสําคญัมากในธุรกจิพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ปัญหาสําคญัอกีประการหนึÉง คอื เจา้ของกจิการ

หรอืนักการตลาดไม่มคีวามรู้เรืÉองเทคโนโลยกีารสืÉอสารในยุคสมยัใหม่เท่าทีÉควร จงึไม่สามารถวางแผนการใช้สืÉอ

ออนไลน์ได้อย่างมปีระสทิธภิาพ นักการตลาดสมยัใหม่ต้องคํานึงอยู่เสมอว่าการสร้างความรู้ ความเขา้ใจ และ

สร้างความสมัพันธ์ทีÉดีเป็นเป้าหมายหลกัของการตลาดออนไลน์สมัยใหม่ เพืÉอให้การทําการตลาดออนไลน์          

มปีระสทิธภิาพสูงสุด ดงันั Êน นักการตลาดออนไลน์จําเป็นต้องมคีวามรู ้ความเขา้ใจในวธิกีาร และสามารถใช้งาน

สืÉอเทคโนโลยสีารสนเทศไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ (James, 2009) จากขอ้มูลขา้งต้น ผูว้จิยัจงึเล็งเหน็ความสําคญั

ของการสรา้งแนวทางในการทําการตลาดออนไลน์ทีÉตรงตามความต้องการของผู้อุปโภคและบรโิภค และช่วยให้

เกดิความไวว้างใจในการซืÊอสนิคา้โอทอปผ่านสืÉอสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊ก  

 

นิยามศพัท์เฉพาะ 

เฟซบุ๊กส่วนตัว (Facebook profile) หมายถึง บัญชีเฟซบุ๊กทีÉผู้ ใช้งานสมัครใช้งานกับเฟซบุ๊ก           

โดยผูใ้ชง้านสามารถโพสตข์่าวสารจากหน้าโปรไฟล์ จะเห็นหน้าฟีดข่าวความเคลืÉอนไหวของเพืÉอน และเพจทีÉกด

ตดิตาม โดยผูท้ีÉจะเหน็ขอ้มลูทีÉเจา้ของเฟซบุ๊กโพสตจ์ะตอ้งเป็นเพืÉอนในเฟซบุ๊ก หรอืผูโ้พสตแ์สดงสถานะของโพสต์

เป็นแบบสาธารณะ  

เพจ (Facebook page) หมายถึง เพจสําหรับการใช้งานในเชิงธุรกิจ เช่น แบรนด์ ธุรกิจ องค์กร           

หรอืบุคคลสาธารณะ เพืÉอสรา้งตวัตนบนเฟซบุ๊ก ซึÉงการสร้างเพจจะต้องอาศยับญัชเีฟซบุ๊กส่วนตวัในการสร้าง  

โดยเฟซบุ๊กส่วนตวัและเพจแยกอสิระจากกนั เพจสามารถเพิÉมผูดู้แล เพืÉอช่วยในการแก้ไขขอ้มูล อพัเดทข่าวสาร 

และทีÉสําคญั เพจไม่จํากดัจํานวนเพืÉอนโดยเป็นการเชญิใหเ้พืÉอนมากดถูกใจ กดตดิตาม เพืÉอเพิÉมโอกาสใหค้นเขา้

มาพบเหน็โพสตม์ากขึÊน 

เพจรปูแบบเดิม คอื เพจทีÉผูป้ระกอบการสนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ์ จงัหวดัสุราษฎร์ธานีทีÉเขา้ร่วม

โครงการวจิยัสรา้งขึÊนโดยอาศยัประสบการณ์ส่วนบุคคล 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

เพจรปูแบบใหม่ คือ เพจทีÉกลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัใชแ้นวทางการทําการตลาดออนไลน์ทีÉผูว้จิยัพฒันา

ขึÊนในการสรา้งเพจรา้นคา้รปูแบบใหม่ขึÊนมา  

 

Ś. วตัถปุระสงค ์

 

2.1 เพืÉอเปรยีบเทียบความไว้วางใจในการเลอืกซืÊอสนิค้าระหว่างเฟซบุ๊กส่วนตวัและเฟซบุ๊กเพจทีÉมผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอสนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ์  

2.2 เพืÉอพฒันาแนวทางในการทาํการตลาดออนไลน์ของสนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ์ผ่านสืÉอเฟซบุ๊กทีÉตรงกบั

ความไวว้างใจของลูกคา้ 

2.3 เพืÉอประเมนิการสรา้งเฟซบุ๊กเพจรูปแบบใหม ่

 

3. การทบทวนวรรณกรรม และกรอบแนวคิด 

 

3.1 การทบทวนวรรณกรรม 

3.1.1 สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑ ์

โครงการหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์ (One Tambon One Product: OTOP) เริÉมดําเนินโครงการตั Êงแต่         

ปี พ.ศ. 2544 ซึÉงเป็นนโยบายของรฐับาลทีÉต้องการสรา้งชุมชนให้เขม้แขง็ พึÉงพาตวัเองได้ โดยการนําทรพัยากร

และภูมิปัญญาท้องถิÉนมาพัฒนาสินค้าให้มีคุณภาพ โดยแบ่งผลิตภัณฑ์ออกเป็น 5 ประเภท ได้แก่ 1) อาหาร          

2) เครืÉองดืÉม 3) ผ้าและเครืÉองแต่งกาย 4) ของใชแ้ละของตกแต่ง และ 5) ของทีÉระลกึ Department of Community 

Development (2016) รายงานว่า สนิค้าโอทอปในปี พ.ศ. 2559 มีทั Êงหมด 9,289 ประเภท โดยแบ่งเป็นของใช้

และของตกแต่งมากทีÉสุด รอ้ยละ 37.52 รองลงมา คอื ผา้และเครืÉองแต่งกาย รอ้ยละ 28.67 อาหาร รอ้ยละ 22.58 

สมุนไพรทีÉไม่ใช่อาหาร ร้อยละ 6.42 และน้อยทีÉสุด คือ เครืÉองดืÉม ร้อยละ 4.81 ในปี พ.ศ. 2562 ประเทศไทยม ี   

ผูป้ระการการสนิคา้โอทอปจาํนวน 17,816 ราย และเป็นผูป้ระกอบการโอทอปในจงัหวดัสุราษฎรธ์านี จํานวน 223 

ราย (Bureau of Local Wisdom and Community Enterprise Promotion, 2020, pp. 33-40) การกําหนดเกณฑ์

การใหค้ะแนนตวัชีÊวดัระดบัผลติภณัฑโ์อทอปมทีั Êงหมด 31 ตวัชีÊวดั แบ่งเป็น 4 ดา้น คอื 1) ดา้นสถานะปัจจยัการ

ผลติ จํานวน 12 ตวัชีÊวดั 2) ดา้นสถานะอุปสงค์ จาํนวน 6 ตวัชีÊวดั 3) ดา้นอุตสาหกรรมทีÉเกีÉยวเนืÉองและสนับสนุน 

จํานวน 5 ตวัชีÊวดั 4) ด้านยุทธการโครงสรา้งและสภาพการแข่งขนั จํานวน 8 ตวัชีÊวดั โดยสามารถจําแนกเป็น         

5 ระดบั ดงันีÊ (Santipholwut, Vesadaphan & Wesadaphan 2016, p. 68) 

ระดบั 5 ดาว (คะแนนตั Êงแต่ 90 - 100 คะแนน) เป็นสนิคา้ทีÉไดม้าตรฐาน และมศีกัยภาพในการส่งออก 

ระดับ 4 ดาว (คะแนนตั Êงแต่ 80 - 89 คะแนน) เป็นสินค้าทีÉมีศักยภาพ และได้รับการยอมรับใน

ระดบัประเทศสามารถพฒันาสู่สากล 

ระดบั 3 ดาว (คะแนนตั Êงแต่ 70 - 79 คะแนน) เป็นสนิคา้ทีÉมคีุณภาพระดบักลาง สามารถพฒันาสู่ระดบั 

4 ดาวได ้

ระดบั 2 ดาว (คะแนนตั Êงแต่ 50 - 69 คะแนน) เป็นสนิคา้ทีÉสามารถพฒันาสู่ระดบั 3 ดาวได ้
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ระดบั 1 ดาว (คะแนนตํÉากว่า 50 คะแนน) เป็นสนิคา้ทีÉมจุีดอ่อนมาก และพฒันายาก 

 

3.1.2 ความไว้วางใจในการเลือกซืÊอสินค้าผ่านเพจ 

การส่งเสรมิการตลาดผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจเป็นเรืÉองทีÉทา้ทายสําหรบัผูป้ระกอบการวสิาหกจิขนาดกลาง

และขนาดย่อมเป็นอย่างมาก เนืÉองจากยงัขาดความรูแ้จง้และขาดประสบการณ์ในการกําหนดกลยุทธต์่างๆ ในเพจ 

ในการตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคในทุกๆ ดา้น ซึÉงส่งผลต่อการตดัสนิใจกดถูกใจ ส่งขอ้ความสอบถาม

เกีÉยวกับสินค้า ตลอดจนตัดสินใจซืÊอสินค้าในทีÉสุด ซึÉงสิÉงเหล่านีÊถือเป็นเรืÉองละเอียดอ่อนและต้องวางแผนให้

รอบคอบ (Sawangnet, 2010, p.68) ผู้ผลติและจําหน่ายสนิค้าโอทอปมคีวามต้องการขายสนิค้าด้วยตนเอง ไม่

ต้องการนําไปฝากขายเพราะพบปัญหาสนิค้าเสยีหาย ชํารุด หมดอายุ และถูกส่งคนื อย่างไรก็ตามผู้ผลติและ

จําหน่ายสนิคา้โอทอปยงัขาดความรูด้า้นเทคโนโลยแีละการใช้สืÉออนิเทอรเ์น็ต จงึมคีวามต้องการและคาดหวงัใน

การเขา้ร่วมอบรมเพืÉอเพิÉมช่องทางการจาํหน่ายสนิคา้ทางอนิเทอร์เน็ต (Iamkong & Sleewong, 2016, pp. 31-41)  

จากการศกึษาของ Khamkrue and Chokudomchai (2019, pp. 1-8) พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ในจงัหวดักาญจนบุรีได้รบัการสืÉอสาร/ประชาสมัพันธ์การซืÊอขายสินค้าโอทอปในสืÉอสงัคมออนไลน์ผ่าน

ช่องทางเฟซบุ๊กมากทีÉสุด และนิยมเขา้ไปเลอืกซืÊอสนิค้าโอทอปผ่านช่องทางเฟซบุ๊กมากทีÉสุด เนืÉองจากผูบ้รโิภค

ส่วนใหญ่ใช้สืÉอเฟซบุ๊กเป็นช่องทางในการสืÉอสารมากเป็นอนัดบัต้นๆ รวมทั ÊงการซืÊอสนิคา้ผ่านเฟซบุ๊กไม่ยุ่งยาก 

ดงันั Êน ผูป้ระกอบการควรมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธห์รอืทาํกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก

มากขึÊน เพืÉอเข้าถึงผู้บรโิภคได้ง่ายขึÊน และควรใช้โฆษณาของเฟซบุ๊กเพืÉอเร่งประสิทธิภาพ เช่น เพิÉมปุ่ มแชร์

บทความบนเว็บไซต์ไปยังเฟซบุ๊ก ทําสืÉอวดิีโอเพืÉอดึงดูดสร้างความสนใจผู้อุปโภค/บริโภค และใช้โฆษณาใน

หลากหลายรูปแบบเพืÉอตอบสนองความต้องการของผู้อุปโภค/บรโิภค Pangchid and Chuenwong (2018, pp. 

25-42) ศกึษาความไว้วางใจในการเลอืกซืÊอสนิค้าผ่านทางสืÉอสงัคมออนไลน์ของนักศกึษามหาวทิยาลยัราชภัฏ

เชยีงราย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามไวว้างใจด้านความปลอดภยัในการทําธุรกรรมอยู่ในระดบั

มากทีÉสุด เนืÉองจากมวีธิกีารชําระเงนิทีÉปลอดภยัและหลากหลายวธิ ีดา้นคุณภาพของขอ้มูลผู้ประกอบการต้องให้

ขอ้มูลทีÉมคีวามถูกต้อง ชดัเจน เกีÉยวกบัสนิค้า ด้านการติดต่อสืÉอสาร ผู้ซืÊอและผูข้ายสามารถทําการแลกเปลีÉยน

ขา่วสาร ขอ้มลู ความรูก้บัผูป้ระกอบการไดม้ากทีÉสุด และดา้นคุณภาพสนิคา้ทีÉไดร้บั โดยสนิคา้ทีÉลูกคา้ไดร้บันั Êนมี

ประสทิธภิาพในการจดัส่งสนิคา้ตามเวลาทีÉกําหนดไว ้

  

 3.1.3 แนวทางในการสร้างเพจ 

 แนวคิดในการสร้างเฟซบุก๊แฟนเพจ การโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจเป็นการประชาสมัพนัธ์สนิค้า 

บุคคล หรอืองค์กร โดยอาจอยู่ในรูปแบบเฟซบุ๊กส่วนบุคคล (Personal Profile) หรอืเพจส่วนบุคคล (Personal 

Page) และเฟซบุ๊กเพจแบบธุรกิจ (Business Page) ในการสร้างเฟซบุ๊ กเพจให้ประสบความสําเร็จนั Êน 

ประกอบด้วย 1) เน้นการสืÉอสารสองทาง 2) ปฏิบัติตามกฎเฟซบุ๊ก 3) ทุ่มเทเวลาในการสร้างเพจ 4) เนืÊอหา

น่าสนใจ 5) วเิคราะห์ขอ้มูลสมํÉาเสมอ 6) วางกลยุทธ์ด้านการตลาดทีÉชดัเจน 7) เรยีนรู้เครืÉองมือต่างๆ  8) เน้น

สรา้งคุณค่าใหก้บัเพจ ไม่เน้นการขาย 9) ไม่ควรโพสตเ์นืÊอหารูปแบบเดยีวกบัสืÉออืÉน 10) ออกแบบอนิโฟกราฟิกให้

น่าสนใจ (Kaewpeng & Meesilapawikaphai, 2018, pp. 109 - 115) 
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 แนวคิดในการสร้างภาพลกัษณ์ของตราสินค้าบนสืÉอเฟซบุ๊ก Pittayawirun and Kulis (2014, pp. 

80-96) กล่าวว่า การโพสต์ขอ้มูลข่าวสารบนสืÉอเฟซบุ๊กจําเป็นต้องอาศยัองค์ประกอบต่างๆ ไดแ้ก่ ขอ้ความ ภาพ 

ผู้นําทางความคดิ และลูกค้า ทีÉจะมาร่วมเล่าเรืÉองราวของสนิค้าผ่านเนืÊอหาในโพสต์ โดยการร่วมปฏิสมัพนัธ์กนั

ภายในกลุม่เสมอืน ส่งผลใหเ้กดิสารสนเทศร่วมกนัภายในกลุ่มจนกลายมาเป็นเนืÊอหาใหม่ ดงัแสดงในภาพทีÉ 1    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพทีÉ 1 การสรา้งภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้บนสืÉอเฟซบุ๊ก  

ทีÉมา: From “Digital Marketing Influencing Consumers’ Response in Approaching Marketing Information” 

by Pittayawirun, W. and Kulis, N., 2014, Srinakharinwirot Business Administration Journal, 5(1). 

 

 กลยุทธก์ารสรา้งแฟนเพจ กลยุทธ์การสร้างแฟนเพจ แบ่งได้เป็น 4 ประเภท คอื 1) เนืÊอหาทีÉสะท้อน

เอกลกัษณ์ของเพจ 2) เนืÊอหาเชงิโฆษณาทีÉไดร้บัการสนับสนุนเพืÉอการประชาสมัพนัธ์ตราสนิคา้ 3) เนืÊอหาทีÉเป็น

การให้ข้อมูลข่าวสาร และ 4) เนืÊอหาเสรมิอืÉนๆ วิธกีารนําเสนอเนืÊอหาบนเฟซบุ๊กแฟนเพจแบ่งได้ 4 รูปแบบ คอื 

ขอ้ความ รูปภาพ วดิีโอ และลงิค์ วิธกีารสืÉอสารทีÉก่อให้เกิดการมส่ีวนร่วมของสมาชกิในเฟซบุ๊กส่วนตัวทีÉไม่ใช่

องค์กร ได้แก่  การสร้างเนืÊ อหาทีÉกระตุ้นให้ผู้ติดตามมีส่วนร่วม การสร้างปฏิสัมพันธ์กับผู้ติดตาม และ 

การสร้างกิจกรรมแจกของให้ผู้ติดตาม กลยุทธ์ในการสร้างฐานแฟนของเฟซบุ๊กแฟนเพจ กลยุทธ์การสร้าง

ปฏสิมัพนัธ์และความรูส้กึทีÉดกีบัผู้ตดิตามเพจ กลยุทธ์การสรา้งคาร์แรคเตอรข์องเพจ กลยุทธ์การใชโ้ฆษณา และ

กลยุทธก์ารร่วมมอืกนัในการสรา้งเนืÊอหา (Pookpan, 2017) 

 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7C’s ในมุมมองของลูกค้า ส่วนประสมทางการตลาด 7C’s        

ในมุมมองของลูกค้า ประกอบด้วย 1) คุณค่าทีÉลูกค้าได้รบั 2) ต้นทุน 3) ความสะดวก 4) ความสบาย 5) การ

ตดิต่อสืÉอสาร 6) การดแูลเอาใจใส่ 7) ความสาํเรจ็ในการตอบสนองความต้องการ (Sereerat, et al., 2003) 
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 3.1.4 งานวิจยัทีÉเกีÉยวข้อง 

 ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีส่งผลให้ผู้ ใช้งานสามารถใช้งานเทคโนโลยีสมัยใหม่ได้ง่ายขึÊน               

ซึÉงผูป้ระกอบการวสิาหกจิชุมชนขนาดกลางและขนาดย่อมจํานวนมากสามารถทําการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์

สนิค้าของตนเองไดอ้ย่างอสิระ แต่สิÉงทีÉนําเสนอออกไปไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค เนืÉองจาก

ผูป้ระกอบการใชป้ระสบการณ์ส่วนตวั ซึÉงไม่ไดเ้กิดจากการรูแ้จง้ในการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ดงันั Êนควรเลอืกใช้

เครืÉองมอืสืÉอสารทีÉเหมาะสมเพืÉอโฆษณาประชาสมัพนัธ์สนิค้าใหต้รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค (Chainirand, 

2011) โดย Phattarawongthana (2016, pp. 163-175) ศึกษาเกีÉยวกับการดําเนินธุรกิจสินค้าหตัถกรรมชุมชน   

ในจงัหวดัเชยีงใหม่ทีÉนําเอาระบบพาณิชย์อเิล็กทรอนิกสม์าช่วยขยายช่องทางการตลาดออนไลน์ ผลการประเมนิ

จดัอยู่ในระดบัด ีเนืÉองจากชุมชนได้รบัการส่งเสรมิให้พัฒนาช่องทางในการจดัจําหน่ายและการประชาสมัพนัธ์

ออนไลน์ ซึÉงเป็นช่องทางในการสรา้งโอกาสใหส้ามารถนําเสนอสนิคา้ไดโ้ดยไม่มขีอ้จาํกดัดา้นระยะทาง ระยะเวลา 

และไม่จาํเป็นตอ้งใชง้บประมาณทีÉสูงจนเกนิไป  

Nimsuwan and Polnigongit (2013, pp 37-67) กําหนดกลยุทธ์บนเครืÉองมอืสืÉอสารของผู้ดูแลแฟนเพจ

บนเฟซบุ๊กของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมทีÉส่งผลต่อการตัดสินใจกดปุ่ ม “ถูกใจ” ของลูกค้า ได้แก่ 1) 

ความสามารถในการรองรับข้อมูลของสินค้าและบริการ การเพิÉมความโดดเด่นของเพจสินค้า โดยใช้ภาพ 

ภาพเคลืÉอนไหว แสง ส ีเสยีง ขอ้ความ และเนืÊอหาในการนําเสนอ ความคุม้ค่าในการผลติสืÉอภายใต้งบประมาณทีÉ

กําหนดไว้ 2) การออกแบบภาพเพืÉอเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ขององค์กร หรอืตราสนิคา้ให้มีความแตกต่างจาก

สนิคา้อืÉน การออกแบบภาพจากคุณลกัษณะเด่นของสนิคา้และบรกิาร การออกแบบภาพทีÉสืÉอถงึสภาพความเป็น

จริงสะท้อนถึงความต้องการ 3) กลยุทธ์ส่วนลด และการแจกของฟรี กลยุทธ์ในการปรบัปรุงข้อมูลให้มีความ

ทนัสมยัอยู่เสมอ กลยุทธ์การให้ข้อมูลทีÉมีความน่าเชืÉอถือ และการรบัรองคุณภาพของสินค้าเพืÉอช่วยให้ลูกค้า

สามารถนํามาใชใ้นการตดัสนิใจได ้และกลยุทธก์ารอํานวยความสะดวกเกีÉยวกบัการสั ÉงซืÊอสนิคา้และบรกิาร  

Ketratanakul, Suthiyothin and Sridee (2019, pp. 117 - 129) ศกึษากลยุทธ์การเผยแพร่เฟซบุ๊กไลฟ์

ขายสนิคา้แฟชนักบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซืÊอของลูกคา้ โดยใชก้ลยุทธ ์3 ดา้น คอื 1) กลยุทธ์ดา้นผูเ้ผยแพร่ภาพ

สด ได้แก่ ด้านบุคลกิภาพและการแต่งกาย ด้านทศันคติ ด้านทกัษะการสืÉอสาร และด้านความรอบรู้และความ

เชีÉยวชาญสนิคา้แฟชั Éน 2) กลยุทธ์การสืÉอสารเพืÉอโน้มน้าวจติใจผ่านส่วนผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ การให้ขอ้มูล

เกีÉยวกบัสนิคา้ ราคา ช่องทางการสั ÉงซืÊอ วธิกีารสั ÉงซืÊอ การชําระเงนิ การเปิดโอกาสใหลู้กคา้ตดัสนิใจยกเลกิสนิคา้

ได ้และการกระตุ้นใหลู้กคา้แชร์เพจการเผยแพร่ภาพสดเพืÉอขยายฐานผูช้มได้  3) กลยุทธ์ด้านการใชเ้ทคโนโลยี

การสืÉอสารและคุณสมบตัขิองเฟซบุ๊กไลฟ์ในการแจง้เตอืนการแพร่ภาพสดโดยอตัโนมตัิไปยงัลูกค้าทีÉไดก้ดตดิตาม

เพจ ส่งผลใหลู้กคา้ทุกคนทราบว่าขณะนีÊมกีารถ่ายทอดสด 

นอกจากนีÊ Phuanglek (2018, pp. 17-33) ศกึษาเรืÉองการสืÉอสารผ่านแฟนเพจเฟซบุ๊กกบัผลทีÉเกดิขึÊนต่อ

เจ้าของแฟนเพจเฟซบุ๊ก กรณีศึกษาแฟนเพจเฟซบุ๊กทีÉได้รับความนิยมในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า  

กลยุทธ์ทีÉใชส้ร้างแฟนเพจทีÉเน้นการขายสนิคา้และบรกิารม ี5 ประการ ไดแ้ก่ 1) ขายสนิค้าอย่างเดยีวไม่ได้ต้อง

นําเสนอสิÉงทีÉกลุ่มเป้าหมายต้องการด้วย 2) สนิค้าต้องดจีรงิ 3) โพสต์แสดงตวัอย่างสนิคา้ 4) แสดงข้อมูลสนิค้า

อย่างชดัเจน 5) นําเสนอรวีวิสนิคา้ทีÉลูกคา้ซืÊอไปใชแ้ล้ว Buakhao (2019, pp. 33-40) รายงานว่าการบรหิารจดัการ

ดา้นตลาดของกลุ่มผู้ผลติสนิคา้ของทีÉระลกึเพืÉอการท่องเทีÉยวโอทอปในจงัหวดันนทบุร ีมชี่องทางการจดัจําหน่าย
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

อย่างจํากดั มเีพยีงกลุ่มลูกคา้ในพืÊนทีÉ และกลุ่มชาวต่างชาตซิึÉงเป็นกลุ่มลูกคา้กลุ่มเดมิในการจําหน่ายสนิคา้ กลุ่ม

ผู้ผลิตใช้วิธีการแบบบอกปากต่อปากของกลุ่มลูกค้า และประชาสัมพันธ์โดยผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก แต่มีการ

ประชาสมัพนัธข์อ้มลูทีÉน้อยมาก ดงันั Êน แนวทางในการพฒันาศกัยภาพการตลาดสนิคา้โอทอปของจงัหวดันนทบุร ี

หน่วยงานทีÉเกีÉยวขอ้งควรใหก้ารส่งเสรมิและสนับสนุนดา้นการออกแบบผลติภณัฑ์และบรรจุภณัฑ์ จดัหาช่องทาง

การจดัจาํหน่ายสนิคา้ทีÉเพิÉมมากขึÊน 

 จากข้อความทีÉกล่าวมาข้างต้น สรุปได้ว่าการทําการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ ์     

ผ่านเฟซบุ๊กเพจจําเป็นต้องเน้นการสืÉอสารแบบสองทางระหว่างผู้ส่งสารและผู้รบัสาร การทําการตลาดออนไลน์

จําเป็นต้องปฏบิตัติามกฎของเฟซบุ๊ก ทุ่มเทเวลาในการสรา้งเพจ สรา้งเนืÊอหาน่าสนใจ วเิคราะห์ขอ้มูลสมํÉาเสมอ 

วางกลยุทธ์ด้านการตลาดทีÉชดัเจนให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย เรยีนรู้เครืÉองมอืต่างๆ เน้นสร้างคุณค่าให้กับเพจ

มากกว่าการขายสนิคา้เพยีงอย่างเดยีว ไม่ควรโพสตเ์นืÊอหารูปแบบเดยีวกบัสืÉออืÉนๆ และออกแบบอนิโฟกราฟิกให้

น่าสนใจ โดยการกําหนดกลุ่มเป้าหมายจะต้องคํานึงถึงขอ้มูลส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ พฤติกรรมการใช้งาน   

เฟซบุ๊ก และพฤตกิรรมการไวว้างใจในประเภทของสืÉอเฟซบุ๊ก หลงัจากนั Êนนําขอ้มลูเหล่านั Êนมาพฒันาเป็นแนวทาง

ในการทาํการตลาดออนไลน์สนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑบ์นสืÉอเฟซบุ๊กตามองคป์ระกอบทีÉสืÉอเฟซบุก๊ควรม ีและ

ประเมนิการสรา้งสืÉอดงักล่าวจากผู้ใช้งานเพืÉอให้ได้สืÉอเฟซบุ๊กทีÉตรงตามความต้องการของลูกค้าให้ได้มากทีÉสุด 

นอกจากนีÊจากการทบทวนงานวิจยัทีÉเกีÉยวข้องกับการทําตลาดออนไลน์ พบว่า งานวิจยัส่วนใหญ่มุ่งเน้นการ

พฒันาระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ การทําการตลาดออนไลน์ทีÉอาศยัทฤษฎี และกลยุทธ์ในการทําการตลาด

ออนไลน์ แต่ขาดการวจิยัเชงิปฏบิตัใินการสรา้งสืÉอเฟซบุ๊กเพจและขาดการเปรยีบเทยีบการทาํการตลาดออนไลน์

ระหว่างเฟซบุ๊กส่วนตวัและเฟซบุ๊กองค์กร ซึÉงเป็นองคค์วามรูใ้หม่ของงานวจิยันีÊ 

 

 ś.ř.ŝ ตารางการสรปุการทบทวนวรรณกรรม  

 

ตารางทีÉ ř สรุปการทบทวนวรรณกรรม 

เรืÉองทีÉศึกษา 
ความ

ไว้วางใจ 

แนวทางใน

การทาํ

การตลาด

ออนไลน์ 

ประเมิน 

การทาํ

การตลาด

ออนไลน์ 

การตลาด

ออนไลน์ 

กลยุทธ์

ทาง

การตลาด 

Sawangnet, 2010      

Iamkong and Sleewong, 2016      

Khamkrue and Chokudomchai, 2019      

Pangchid and Chuenwong (2018)      

Kaewpeng and Meesilapawikaphai, 

2018 

     

Pittayawirun and Kulis (2014)      

Pookpan, 2017      

Sereerat, et al., 2003      
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ตารางทีÉ ř สรุปการทบทวนวรรณกรรม (ต่อ) 

เรืÉองทีÉศึกษา 
ความ

ไว้วางใจ 

แนวทางใน

การทาํ

การตลาด

ออนไลน์ 

ประเมิน 

การทาํ

การตลาด

ออนไลน์ 

การตลาด

ออนไลน์ 

กลยุทธ์

ทาง

การตลาด 

Chainirand, 2011      

Phattarawongthana, 2016      

Nimsuwan and Polnigongit, 2013      

Ketratanakul, et al., 2019      

Phuanglek, 2018      

Buakhao, 2019      

 

จากการทบทวนวรรณกรรมเกีÉยวกบัเอกสารและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งของบทความนีÊสามารถสรุปออกเป็น 

5 ประเดน็สําคญั คอื ความไวว้างใจ แนวทางในการทําการตลาดออนไลน์ การประเมนิการทําการตลาดออนไลน์ 

การตลาดออนไลน์ และกลยุทธท์างการตลาด ซึÉงประเดน็เหล่านีÊนําไปสู่การกําหนดกรอบแนวคดิของงานวจิยันีÊ 

 

3.2 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

กรอบแนวคดิในการวจิยัเริÉมจากการเปรยีบเทยีบความไวว้างใจของลูกค้าออนไลน์ในการตดัสนิใจเลอืก

ซืÊ อ สิน ค้ า ร ะห ว่ า ง เพ จ กั บ เฟ ซ บุ๊ ก ส่ ว น ตั ว  ห ลัง จ าก นั Êน นํ าผ ลทีÉ ได้ ม ากํ าห น ด เป็ น แ น วท าง ใน 

การทาํการตลาดออนไลน์ และวดัความพงึพอใจในการประยุกต์ใชแ้นวทางการทาํการตลาดออนไลน์ ดงัภาพทีÉ 2 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

 

 
 

ภาพทีÉ 2 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

4. วิธีดาํเนินการวิจยั 

 

4.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรทีÉใชใ้นการศกึษา ไดแ้ก่ ผูอุ้ปโภค/บรโิภคสนิคา้โอทอป โดยไม่ทราบจาํนวนประชากรทีÉแน่นอน 

และผู้ประกอบการผลติภณัฑ์หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ์ปี พ.ศ. 2561 ทั Éวประเทศ จํานวน 23,650 ราย (Institute 

of Development and Support for SME Entrepreneurs, 2019) และไม่ทราบจํานวนประชากรทีÉแน่นอนของผู้ทีÉ

สนใจซืÊอสนิคา้โอทอปจงัหวดัสุราษฎร์ธานี เลอืกกลุ่มตวัอยา่ง แบ่งเป็น 3 กลุ่ม ตามวตัถุประสงค์การวจิยัดงัแสดง

ในตารางทีÉ 2 

 

 

 

 

 

 

 

ประเมินแนวทางการ

ทาํตลาดออนไลน์ 

1. การสรา้งเพจ 

2. การประเมนิการสรา้ง     

โพรไฟลเ์ฟซบุ๊ก 

3. การเขยีนเนืÊอหา 

4. การเขยีนโพสต์ขาย

สนิคา้ 

5. การสรา้งสืÉอวดิโีอ

แนะนําสนิคา้ 

6. การเขยีนโปรโมชนั 
 

แนวทางในการทาํการตลาด

ออนไลน์ 

1. การสรา้งเพจ 

2. การตั ÊงชืÉอเพจ 

3. ภาพโพรไฟล ์

4. ภาพปก 

5. การเขยีนเนืÊอหา 

6. การเขยีนโพสต ์

7. การใชส้ืÉอ 

8. การเขยีนโปรโมชนั 

9. การตอบลูกคา้ 

10. ช่องทางชําระเงนิ 

11. เขยีนขอ้ความตอบกลบั

อตัโนมตั ิ

12. ไลฟ์สดเพืÉอขายหรอืแนะนํา

สนิคา้ 

 

ความไว้วางใจ 

 เพจ 

 เฟซบุ๊กส่วนตวั 

 

ขอมูลสวนบุคคล 

 เพศ 

 อาย ุ

 การศกึษา 

 ประสบการณ์ใน

การซืÊอสนิคา้

ออนไลน์ 

 

การตลาดออน ไล น์

ผลติภณัฑ์โอทอปผ่าน

สืÉอ เฟซบุ๊ กทีÉ ตรงกับ

ค ว ามต้ อ งก ารข อ ง

ลูกคา้ 
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ตารางทีÉ 2 การเลอืกกลุ่มตวัอย่างในการวจิยั 

หมายเหตุ: สาเหตุในการเลอืกนักศกึษาทีÉลงเรยีนรายวชิาการจดัการธุรกจิดว้ยคอมพวิเตอร ์(วตัถุประสงค์ขอ้ 2) 

เนืÉองจากกระบวนการสร้างเพจเป็นกระบวนการทีÉใช้เวลานาน อีกทั Êงนักศึกษากลุ่มนีÊมีความรู้

ความสามารถในการสรา้งเพจเป็นอย่างด ีโดยมกีารสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการรายนั Êนๆ ประกอบการ

พฒันาเพจ 
 

 

วตัถปุระสงค ์ กลุ่มตวัอย่าง วิธีการสุ่ม 

1. เพืÉอเปรยีบเทยีบความไวว้างใจ

ในการเลอืกซืÊอสนิคา้ระหว่างเพจ

และเฟซบุ๊กส่วนตวัทีÉมผีลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืกซืÊอสนิคา้หนึÉง

ตําบลหนึÉงผลติภณัฑ ์ 

ผูท้ีÉเคยซืÊอสนิคา้ออนไลน์จาํนวน       

468 ราย โดยใชต้ารางการกําหนดกลุ่ม

ตวัอย่างของ Yamane (1976) แนะนํา

ผูต้อบแบบสอบถาม 400 ราย ซึÉงใน

งานวจิยันีÊมผีูต้อบแบบสอบถามจาํนวน 

468 ราย  

คดัเลอืกโดยใชว้ธิกีาร

แบบฉพาะเจาะจง คดัเลอืกจาก

ผูท้ีÉเคยซืÊอสนิคา้ผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก 

หรอืมเีคยซืÊอผลติภณัฑโ์อทอ

ปผ่านระบบออนไลน์ 

2. เพืÉอพฒันาแนวทางในการทาํ

การ ตลาดออนไลน์ของสนิคา้

หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ์ผ่านสืÉอ

เฟซบุ๊กทีÉตรงกบัความไวว้างใจ

ของลูกคา้ 

นักศกึษาทีÉลงเรยีนรายวชิาการจดัการ

ธุรกจิดว้ยคอมพวิเตอร์ ปีการศกึษา 

2561 ภาคเรยีนทีÉ 2 จาํนวน 33 คน ซึÉงมี

ความรูค้วามสามารถในการทาํการตลาด

ออนไลน์ผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก การกํา หนดก

ลุ่มตวัอย่างอ้างองิจาก โดยอา้งองิจาก 

Yurdugül (2008, pp. 397-405)                 

ซึÉงแนะนํากลุ่มตวัอย่างในการทดลอง

อย่างน้อยจาํนวน 30 คน สําหรบัการ

วจิยัเชงิปฏบิตักิารซอฟตแ์วร์

คอมพวิเตอร์ สาเหตุทีÉเลอืกใชเ้ทคนิคนีÊ

เนืÉองจากในขั ÊนตอนนีÊเป็นการวจิยัเชงิ

ปฏบิตักิารในการสรา้งเฟซบุก๊เพจ  

คดัเลอืกโดยใชว้ธิกีารแบบ

เฉพาะ เจาะจง คดัเลอืกจาก

ความรูค้วาม สามารถในการทาํ

การตลาดออนไลน์ผ่านสืÉอ       

เฟซบุ๊กในการประชาสมัพนัธ์

รา้นคา้ และประสบการณ์ในการ

สรา้งงานเพจอย่างน้อย 1 ปี 

3. เพืÉอประเมนิการประยุกตใ์ช้

แนวทางในการพฒันาตลาด

ออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กของสนิคา้

หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ ์

ผูท้ีÉมปีระสบการณ์ในการสรา้งเพจ       

อย่างน้อย 2 ปี เพืÉอจาํหน่ายสนิคา้

ออนไลน์ จํานวน 30 ราย โดยอา้งองิจาก 

Yurdugül (2008, pp. 397-405) แนะนํา

ขนาดกลุ่มตวัอย่างน้อยสุด 30 คน  

คดัเลอืกโดยใชว้ธิกีารแบบ

เฉพาะ เจาะจง คดัเลอืกจากผูท้ีÉ

มคีวามรูค้วามสามารถในการทาํ

ตลาดออนไลน์ และมี

ประสบการณ์ในการสร้างเพจ

เพืÉอจาํหน่ายสนิคา้ออนไลน์

อย่างน้อย 2 ปี 
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4.2 การออกแบบงานวิจยั 

4.2.1 การออกแบบงานวิจยันําเสนอตามวตัถปุระสงค ์ดงันีÊ  

วตัถุประสงคข์อ้ 1: การเกบ็รวบรวบขอ้มลูสอบถามกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 468 ราย ซึÉงเป็นจํานวนทีÉผูว้จิยั

ยอมรบัความคลาดเคลืÉอนทีÉได้เท่ากบัรอ้ยละ 5 ในประเด็นความไว้วางใจในการเลอืกซืÊอสนิค้าระหว่างเพจและ   

เฟซบุ๊กส่วนตวั แบบสอบถามแบ่งเป็น 3 ตอน คอื 1) ขอ้มูลส่วนบุคคล 2) การเปรยีบเทียบความไวว้างใจในการ

ซืÊอสนิคา้ออนไลน์ระหว่างเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวั และ 3) คําถามปลายเปิด แบบสอบถามไดผ้่านการพจิารณาจาก

ผูเ้ชีÉยวชาญดา้นการทําตลาดออนไลน์ผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก จํานวน 3 ท่าน ซึÉงเป็นผูม้ปีระสบการณ์ในการทําการตลาด

ออนไลน์อย่างน้อย 3 ปี เพืÉอตรวจสอบคุณภาพของเครืÉองมอื ผลการประเมนิแบบสอบถามมคี่าเฉลีÉย IOC 0.86 

จากคะแนนเตม็ 1 หลงัจากนั Êนผูว้จิยันําแบบสอบถามทีÉปรบัแกต้ามคาํแนะนําของผูเ้ชีÉยวชาญไปทดลองใชใ้นกลุ่ม

ผู้อุปโภค/บรโิภคทีÉเคยซืÊอสนิค้าออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก จํานวน 30 ราย ทีÉมบีรบิทใกล้เคยีงกบักลุ่มตวัอย่าง ไดค้่า

ความเชืÉอมั Éนของแบบสอบถามความไว้วางใจในการเลือกซืÊอสินค้าผ่านเฟซบุ๊กเพจ Cronbach’s Alpha 

Coefficient = 0.88 และได้ค่าความเชืÉอมั Éนของแบบสอบถามความไว้วางใจในการเลือกซืÊอสินค้าผ่านเฟซบุ๊ก

ส่วนตวั Cronbach’s Alpha Coefficient = 0.85 การวเิคราะห์ขอ้มูลใชส้ถิตคิ่าเฉลีÉย ส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐานและ

การเปรยีบเทยีบค่าเฉลีÉย Paired Samples Statistics ทีÉมต่ีอความไวว้างใจระหว่างเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวั 

วตัถุประสงค์ข้อ 2: ผู้ว ิจยัพัฒนาแนวทางในการทําการตลาดออนไลน์ผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก และนําแนวทางทีÉ

พฒันาขึÊนไปให้ผู้เชีÉยวชาญด้านการทําตลาดออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก จํานวน 3 ท่าน ทีÉมีประสบการณ์ในการทํา

การตลาดออนไลน์อย่างน้อย 3 ปี พิจารณาเพืÉอตรวจสอบความสมบูรณ์ของแนวทางในการทําการตลาดออนไลน์

ผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก จากนั Êนนําแนวทางไปปรบัแก้ตามคําแนะนํา แลว้นําแนวทางดงักล่าวมาใหก้ลุ่มตวัอย่างจาํนวน 33 

ราย นําไปประยุกต์ใช้ในการทําการตลาดออนไลน์ผ่านเพจรา้นคา้ผลติภณัฑ์โอทอปรายละ 1 เพจ โดยเลอืกจาก

ผูป้ระกอบการผลติภณัฑโ์อทอปในจงัหวดัสุราษฎร์ธานีทีÉมศีกัยภาพ ซึÉงกลุ่มตวัอย่างจะทําการวเิคราะหเ์พจเดมิทีÉ

ผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์โอทอปพัฒนาไวว้่ามจีุดแข็งจุดอ่อนอะไรบ้าง และใช้วธิีการสมัภาษณ์เชิงลึกในการ

สอบถามความต้องการของผู้ประกอบการเพจว่าอยากให้เพจใหม่มลีกัษณะเช่นไร หลงัจากนั Êนให้กลุ่มตวัอย่าง

สร้างเพจตามแนวทางทีÉผู้วิจยักําหนดไว้ โดยกําหนดองค์ประกอบสําคัญในการสร้างเพจไว้ 6 องค์ประกอบ 

เนืÉองจากมขีอ้จาํกดัเรืÉองเวลาและงบประมาณในการทดลอง  

วตัถุประสงค์ขอ้ 3: ผู้ประเมนิเพจ จํานวน 30 ราย เป็นผู้ทีÉมีความรู้ความสามารถในการสรา้งเฟซบุ๊ก 

และเคยมปีระสบการณ์ในการสรา้งเพจอย่างน้อย 2 ปี ทําการประเมนิเพจสนิค้าโอทอปจงัหวดัสุราษฎร์ธานีทีÉ

ผูป้ระกอบการเดมิสร้างไว ้และเพจใหม่ทีÉกลุ่มตวัอย่างพฒันาขึÊนตามแนวทางของผูว้จิยั ซึÉงผูป้ระเมนิแต่ละท่านจะ

ทําการประเมินเพจทั ÊงสิÊน 30 เพจ โดยการให้ค่าคะแนนในมาตราระดับ 5 คะแนน โดยการให้คะแนนเพืÉอ

เปรยีบเทยีบความคดิเหน็ทีÉมต่ีอเพจเดมิและเพจใหม่  

เกณฑ์การประเมนิการสรา้งเพจสนิคา้โอทอปประกอบดว้ย 1) การสรา้งเพจ 2) การสรา้งโพรไฟลเ์ฟซบุ๊ก 

3) การเขยีนเนืÊอหา 4) การเขยีนโพสต์ขายสนิค้า 5) การสรา้งสืÉอวดิโีอแนะนําสนิคา้ และ 6) การเขยีนโปรโมชนั 

โดยผู้ประเมนิแต่ละท่านทําการประเมนิเพจสนิค้าโอทอปแบบเดมิ จํานวน 33 เพจ ทีÉผูป้ระกอบการโอทอปเดมิ

พฒันาไว้ และแบบใหม่ทีÉกลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 ราย ได้พฒันาตามแนวทางทีÉผู้วจิยัพฒันาขึÊน โดยใช้ค่าช่วง

คะแนน 5 ระดบัแบบ Likert Scale (ตารางทีÉ 3) โดยแบบประเมนิไดผ่้านการพจิารณาจากผู้เชีÉยวชาญทีÉมคีวามรู้
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ดา้นการทาํตลาดออนไลน์ผ่านสืÉอเฟซบุ๊ก จํานวน 3 ท่าน และนําคะแนนเฉลีÉยทีÉไดม้าเปรยีบเทยีบโดยใช้สถติกิาร

ทดสอบค่าท ี(t-test)  

 

ตารางทีÉ 3 เกณฑ์การใหค้ะแนนและการแปลความ Likert Scale 

เกณฑก์ารให้คะแนน เกณฑก์ารแปลความหมาย ค่าเฉลีÉย 

5 มากทีÉสุด เหน็ดว้ยอย่างยิÉง 4.21 - 5.00 

4 มาก เหน็ดว้ย 3.41 - 4.20 

3 ปานกลาง ไม่แน่ใจ 2.61 - 3.40 

2 น้อย ไม่เหน็ดว้ย 1.81 - 2.60 

1 น้อยทีÉสุด ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิÉง 1.00 - 1.80 

ทีÉมา: From The Method of Constructing and Attitude Scale (pp 90-95), by Likert, 1967, Wiley & Son,  

 

5. ผลการวิจยัและอภิปรายผล 

 

ŝ.ř ผลการวิจยั 

5.1.1 ความไวว้างใจในการเลือกซืÊอสินค้าระหว่างเพจ และเฟซบุก๊ส่วนตวัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซืÊอสินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑ ์

ผู้ตอบแบบสอบถามทั Êงหมด 468 ราย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 72.3 และเพศชาย ร้อยละ 27.7 

อายุระหว่าง 20 – 25 ปี รอ้ยละ 44.6 รองลงมา คอื อายุระหว่าง 36-40 ปี รอ้ยละ 21.3 และน้อยทีÉสุด คอื อายุ 61 

ปีขึÊนไป รอ้ยละ 0.2 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 62.7 รองลงมา คอื มกีารศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีและ

น้อยทีÉสุด คือ ตํÉากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 9.6 มีรายได้เฉลีÉย ตํÉากว่า 10,000 บาท ร้อยละ 32.6 รองลงมา คือ       

มรีายได้เฉลีÉย 10,000-15,000 บาท รอ้ยละ 16.8 และน้อยทีÉสุด คอื มรีายได้เฉลีÉย 45,001-50,000 บาท ร้อยละ 

1.9 ราคาเฉลีÉยของสินค้าทีÉซืÊอผ่านทางช่องทางออนไลน์อยู่ระหว่าง 100-500 บาท ร้อยละ 44.8 รองลงมา คือ 

501-1,000 บาท รอ้ยละ 32.8 และน้อยทีÉสุด คอื มากกว่า 2,500 บาท รอ้ยละ 1.3  

 

ตารางทีÉ 4 ช่องทางการซืÊอสนิคา้ผ่านเฟซบุ๊ก 

ช่องทางการซืÊอสินค้าผา่นเฟซบุก๊ ความถีÉ ร้อยละ 

เพจ 106 22.65 

เฟซบุก๊ส่วนตวั 187 39.96 

ทั Êงสองแหล่ง 175 37.39 

รวม 468 100.00 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

จากตารางทีÉ 4 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซืÊอสนิคา้ผ่านเฟซบุ๊กส่วนตวั รอ้ยละ 39.96 โดยใหเ้หตุผล

ว่าเลอืกซืÊอสนิคา้จากเฟซบุ๊กส่วนตวัเฉพาะกรณีทีÉรูจ้กักับเจา้ของเฟซบุ๊กโปรไฟล์เท่านั Êน รองลงมา คอื ซืÊอสนิค้า

ผ่านทั Êงสองแหล่ง รอ้ยละ 37.39 และน้อยทีÉสุด คอื ซืÊอสนิคา้เพจ รอ้ยละ 22.65 โดยใหเ้หตุผลว่าการเลอืกซืÊอสนิคา้

ผ่านเพจมคีวามน่าเชืÉอถือมากกว่าเฟซบุ๊กส่วนตวั มั Éนใจได้ว่าจะได้รบัสนิค้า มคีวามสะดวกในการค้นหาสนิค้า

เนืÉองจากไม่มเีรืÉองส่วนตวัปะปนในโพสต์ และมกีารจดัโปรโมชนัสนิค้า สําหรบัเหตุผลในการซืÊอสนิค้าผ่านทาง   

เฟซบุ๊กส่วนตวั คอื เหน็โฆษณาในไทม์ไลน์ของผูข้ายเนืÉองจากรูจ้กักบัผู้ขาย เจา้ของรา้นมตีวัตนจรงิ จงึมั Éนใจใน

การเลอืกซืÊอสนิคา้โอทอปผ่านช่องทางนีÊ 

ผลการเปรียบเทียบความไว้วางใจระหว่างการซืÊอสินค้าจากเพจและเฟซบุก๊ส่วนตวั ดงันีÊ  

ความไว้วางใจ ด้านคณุภาพสินค้า 
 

ตารางทีÉ  5 ความไวว้างใจ ดา้นคุณภาพสนิคา้ 

Paired Samples Statistics 

รายการประเมิน Mean S.D. Std. Error 

Mean 

 ระดบัความ

พึงพอใจ 

1. ท่านไวว้างใจว่าไดร้บัสนิคา้จรงิ ไม่ใช่สนิคา้ปลอม  เพจ 3.96 0.75 0.04 มาก 

 ส่วนตวั 3.38 0.77 0.04 มาก 

2. ท่านไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีÉตรงกบัภาพหรอื

วดิโีอทีÉโฆษณาในสืÉอเฟซบุ๊ก 

 เพจ 3.72 0.77 0.04 มาก 

 ส่วนตวั 3.34 0.79 0.04 ปานกลาง 

3. ท่านไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีÉมขีนาดหรอืปรมิาณ

เท่ากบัทีÉโฆษณาไว ้

 เพจ 3.74 0.77 0.04 มาก 

 ส่วนตวั 3.41 0.75 0.04 มาก 

4. ท่านไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีÉมคุีณภาพดตีรงกบั

คาํโฆษณาทีÉใหไ้ว ้

 เพจ 3.69 0.77 0.04 มาก 

 ส่วนตวั 3.39 0.78 0.04 ปานกลาง 

5. ท่านไวว้างใจว่าสนิคา้ไม่หมดอายุ และเป็นสนิคา้

ใหม ่

 เพจ 3.67 0.74 0.03 มาก 

 ส่วนตวั 3.38 0.77 0.04 ปานกลาง 

 

จากตารางทีÉ 5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามไวว้างใจดา้นคุณภาพสนิคา้จากเฟซบุ๊กเพจ

มากกว่าเฟซบุ๊กส่วนตวัในทุกประเด็น โดยค่าเฉลีÉยของความไว้วางใจทีÉมีต่อเฟซบุ๊กเพจอยู่ในระดับมากทุก

ประเด็น และค่าเฉลีÉยความไว้วางใจต่อเฟซบุ๊กส่วนตวัส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปานกลาง เมืÉอพจิารณาเป็นรายข้อ 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความไว้วางใจในการรบัสินค้าจรงิ ไม่ใช่สนิค้าปลอมจากเพจมากทีÉสุด 

(=3.96, S.D.=0.75)  ในระดบัมาก รองลงมา คือ มคีวามไว้วางใจในขนาดหรอืปรมิาณสนิค้าทีÉได้รบัเท่ากบัทีÉ

โฆษณาไว้ (=3.74, S.D.=0.77) ในระดับมาก และน้อยทีÉสุด คือ มีความไว้วางใจทีÉจะได้รับสินค้าใหม่ทีÉไม่

หมดอายุ (=3.67, S.D.=0.74) ในระดบัมาก ส่วนความไวว้างใจดา้นคุณภาพสนิคา้ทีÉมตี่อเฟซบุ๊กส่วนตวั พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความไว้วางใจในขนาดหรอืปรมิาณของสนิค้าทีÉจะได้รบัเท่ากบัทีÉโฆษณาไวม้าก

ทีÉสุด (=3.41, S.D.=0.75) ในระดบัมาก รองลงมา คอื มคีวามไว้วางใจในคุณภาพทีÉดีตรงกบัคําโฆษณาทีÉใหไ้ว ้
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(=3.39, S.D.=0.78) ในระดบัปานกลาง และน้อยทีÉสุด คอื มคีวามไว้วางใจว่าไดร้บัสนิคา้จรงิ ไม่ใช่สนิคา้ปลอม 

และไวว้างใจในการไดร้บัสนิคา้ใหม ่ไม่หมดอายุ (=3.38, S.D.=0.77) ในระดบัปานกลาง 

 

ความไว้วางใจดา้นความปลอดภยัในการซืÊอสินค้าและการจดัส่งสินค้า 

 

ตารางทีÉ  6 ความไวว้างใจ ดา้นความปลอดภยัในการซืÊอสนิคา้และการจดัส่งสนิคา้ 

Paired Samples Statistics 

รายการประเมิน Mean S.D. 
Std. Error 

Mean 

ระดบัความ

พึงพอใจ 

1. ท่านไวว้างใจว่าหากชําระเงนิแลว้จะไดร้บัสนิคา้  เพจ 3.84 0.79 0.04 มาก 

ส่วนตวั 3.39 0.84 0.04 ปานกลาง 

2. ท่านไวว้างใจว่ารา้นคา้จะจดัส่งสนิคา้ตามกําหนดทีÉแจง้ไว ้  เพจ 3.77 0.78 0.04 มาก 

ส่วนตวั 3.48 0.78 0.04 มาก 

3. ท่านไวว้างใจว่าเฟซบุ๊กไมม่กีารเกบ็ขอ้มลูส่วนตวัของลูกคา้  เพจ 3.16 1.02 0.05 ปานกลาง 

ส่วนตวั 3.02 0.95 0.04 ปานกลาง 

4. ท่านไวว้างใจว่ารา้นคา้จะแสดงความรบัผดิชอบเมืÉอสนิคา้ 

ชาํรุดในกระบวนการจดัส่ง 

 เพจ 3.55 0.90 0.04 มาก 

ส่วนตวั 3.15 0.89 0.04 ปานกลาง 

5. ท่านไวว้างใจว่ารา้นคา้จะคนืเงนิใหห้รอืจดัส่งสนิคา้ใหใ้หม ่ 

ในกรณีทีÉไม่ไดร้บัสนิคา้ เช่น ผดิพลาดในการจดัส่งสนิคา้ 

 เพจ 3.47 0.91 0.04 มาก 

ส่วนตวั 3.14 0.97 0.04 ปานกลาง 

 

จากตารางทีÉ 6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามไวว้างใจดา้นความปลอดภยัในการซืÊอสนิคา้

และการจดัส่งสนิคา้จากเพจมากกว่าเฟซบุ๊กส่วนตวัในสีÉประเดน็ในระดบัมาก ส่วนความไวว้างใจต่อเฟซบุ๊กส่วนตวั

ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัปานกลาง เมืÉอพจิารณารายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามไวว้างใจในเพจใน

ประเดน็ความปลอดภยัในการชําระเงนิ และจะไดร้บัสนิค้ามากทีÉสุด (=3.84, S.D.=0.79) ในระดบัมาก รองลงมา 

คอื มคีวามไวว้างใจในการจดัส่งสนิคา้ตามกําหนดทีÉแจง้ไว ้(=3.77, S.D.=0.78) ในระดบัมาก และน้อยทีÉสุด คอื 

มคีวามไวว้างใจในความปลอดภยัของขอ้มูลส่วนตวั (=3.16, S.D.=1.02) ในระดบัปานกลาง นอกจากนีÊ ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามไวว้างใจดา้นความปลอดภยัในการซืÊอสนิคา้และการจดัส่งสนิคา้จากเฟซบุ๊กส่วนตวั 

โดยมคีวามไวว้างใจในการจดัส่งสนิคา้ตามกําหนดทีÉแจง้ไวม้ากทีÉสุด (=3.48, S.D.=0.78) ในระดบัมาก รองลงมา 

คอื ความไวว้างดา้นการชําระเงนิ และจะไดร้บัสนิคา้ (=3.39, S.D.=0.84) ในระดบัปานกลาง และน้อยทีÉสุด คอื 

มคีวามไวว้างใจในความปลอดภยัของขอ้มลูส่วนตวั (=3.02, S.D.=0.95) ในระดบัปานกลาง 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

การเปรยีบเทียบความสมัพนัธ์ระหว่างความไว้วางใจในเฟซบุก๊ส่วนตวัและเพจ 

1) ดา้นคุณภาพสนิคา้ 

 

ตารางทีÉ 7 ความสมัพนัธร์ะหว่างความไวว้างใจ ดา้นคุณภาพสนิคา้ในการซืÊอสนิคา้จากเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวั  

รายการประเมิน 

Paired Differences 

t df 

Sig. 

(2-

tailed) 

Mean SD Std. 

Error 

Mean 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

1. ท่านไวว้างใจว่าไดร้บัสนิคา้จรงิ ไม่ใช่ 

สนิคา้ปลอม 

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.59 0.89 0.04 0.50 0.67 14.25 468 0.00 

2. ท่านไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีÉตรงกบั

ภาพหรอืวดิโีอทีÉโฆษณาในสืÉอเฟซบุ๊ก 

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.38 0.78 0.04 0.31 0.45 10.51 468 0.00 

3. ท่านไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีÉมขีนาด 

หรอืปรมิาณเท่ากบัทีÉโฆษณาไว ้

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.33 0.69 0.03 0.27 0.39 10.40 468 0.00 

4. ท่านไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิคา้ทีÉมี

คุณภาพดตีรงกบัคําโฆษณาทีÉใหไ้ว ้

เพจ  

ส่วนตวั 
0.30 0.71 0.03 0.24 0.36 9.20 468 0.00 

5. ท่านไวว้างใจว่าสนิคา้ไมห่มดอาย ุและ

เป็นสนิคา้ใหม ่

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.29 0.65 0.03 0.23 0.35 9.64 468 0.00 

จากตารางทีÉ 7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามไว้วางใจ ด้านคุณภาพสนิค้าในการซืÊอสนิค้าผ่านสืÉอ 

เฟซบุ๊กทีÉแตกต่างกนัระหว่างเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั .01  
 

2) ดา้นความปลอดภยัในการซืÊอและการจดัส่งสนิคา้ 
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ตารางทีÉ 8  ความสมัพนัธร์ะหว่างความไวว้างใจ ดา้นความปลอดภยัในการซืÊอ และการจดัส่งสนิคา้ระหว่าง  

เพจและเฟซบุ๊กส่วนตวั  

รายการประเมิน 

Paired Differences 

t df 
Sig. (2-

tailed) 

Mean SD Std. 

Error 

Mean 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

1. ท่านไวว้างใจว่าหากชําระเงนิแลว้จะ

ไดร้บัสนิคา้ 

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.46 0.79 0.04 0.39 0.53 12.56 468 0.00 

2. ท่านไวว้างใจว่ารา้นคา้จะจดัส่งสนิคา้

ตามกําหนดทีÉแจง้ไว ้

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.29 0.67 0.03 0.23 0.35 9.47 468 0.00 

3. ท่านไวว้างใจว่าเฟซบุ๊กไมม่กีารเกบ็

ขอ้มลูส่วนตวัของลูกคา้ 

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.14 0.57 0.03 0.09 0.19 5.30 468 0.00 

4. ท่านไวว้างใจว่ารา้นคา้จะแสดง 

ความรบัผดิชอบเมืÉอสนิคา้ชาํรุดใน

กระบวนการจดัส่ง 

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.40 0.76 0.03 0.33 0.46 11.34 468 0.00 

5. ท่านไวว้างใจว่ารา้นคา้จะคนืเงนิให้

หรอืจดัส่งสนิคา้ใหใ้หม่ ในกรณทีีÉ

ไม่ไดร้บัสนิคา้ เช่น ผดิพลาดในการ

จดัส่งสนิคา้ 

เพจ – 

ส่วนตวั 
0.33 0.76 0.03 0.26 0.40 9.36 468 0.00 

 

จากตารางทีÉ 8 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความไว้วางใจด้านความปลอดภัยในการซืÊอสินค้าและ     

การจดัส่งสนิคา้ผ่านสืÉอเฟซบุ๊กทีÉแตกต่างกนัระหว่างเพจและเฟซบุ๊กส่วนตวัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .01  

 

5.1.2 การพฒันาแนวทางการทําการตลาดออนไลน์ของสินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑ์ผ่านสืÉอ

เฟซบุก๊ทีÉตรงกบัความไว้วางใจของลูกค้า 
ผลการพัฒนาแนวทางการทําการตลาดออนไลน์ของสินค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์ผ่านสืÉอสังคม

ออนไลน์เฟซบุ๊กทีÉตรงกบัความไวว้างใจของลูกคา้มรีายละเอยีด ดงัตารางทีÉ 9 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

ตารางทีÉ 9 แนวทางในการทาํการตลาดออนไลน์ผ่านเพจสนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ ์

องคป์ระกอบ รายละเอียดในการนําแนวทางไปปฏิบติั 

1. การสรา้งเพจ 1.1 การเปิดเพจมคีวามเป็นมอือาชพีมากกว่าการใชเ้ฟซบุ๊กส่วนตวั 

1.2 การเปิดเพจสามารถขายของใหบุ้คคลทีÉไม่ใช่เพืÉอนได ้และเกดิความน่าเชืÉอถอืมากกว่า 

1.3 การเปิดเพจสามารถลงโฆษณาได ้ส่งผลใหม้จีาํนวนผูท้ีÉเหน็เพจมากขึÊน 

1.4 การใส่ข้อมูลเกีÉยวกับร้านค้าในข้อมูลเพจสําคัญมาก ควรใส่รายละเอียดทีÉตรงกับคําทีÉ

ลูกคา้จะพมิพค์น้หาใหม้ากทีÉสุด 

2. การตั ÊงชืÉอเพจ 2.1 การตั ÊงชืÉอตราสนิคา้เป็นชืÉอเดยีวกบัชืÉอผูใ้ชเ้ฟซบุ๊ก เพืÉอช่วยใหผู้ใ้ชง้านสะดวกต่อ 

การคน้หามากขึÊน 

2.2 การตั Êง URL เพจ (Username) ควรสั Êนกระชบังา่ยต่อการคน้หา หรอืใชช้ืÉอ 

ตราสนิคา้ ชืÉอเฟซบุ๊กจะแสดงในรูปแบบ “www.facebook.com/username” 

3. ภาพโพรไฟล ์ 3.1 การใชร้ปูภาพตราสนิคา้ตั Êงเป็นรูปโพรไฟลช์่วยใหลู้กคา้สงัเกตไดง้า่ยขึÊน 

3.2 รูปโพรไฟลค์วรเป็นสญัลกัษณ์ทีÉสืÉอความหมายและจดจาํไดง้่าย 

4. ภาพปก 4.1 การใส่ช่องทางการตดิต่อบนภาพปกเฟซบุ๊ก เพืÉอช่วยใหผู้ใ้ช้สะดวกต่อการตดิต่อ หรอื

สั ÉงซืÊอสนิคา้ไดง้า่ยขึÊน 

4.2 การใส่ภาพสนิคา้หรอืคําอธบิายเกีÉยวกบัรา้นค้าบนภาพปก เพืÉอช่วยให้ลูกค้าทราบถึง

ธุรกจิของรา้นคา้ทนัท ีโดยไม่ตอ้งเสยีเวลาเลืÉอนลงมาดโูพสต ์

5. การเขยีน

เนืÊอหา 

5.1 การเขียนเนืÊอหาจากประสบการณ์ ความรู้จากสิÉงทีÉอ่าน สิÉงทีÉเป็นประโยชน์แก่ลูกค้า   

หา้มคดัลอก ควรใส่ความตลก ขาํขนัตามกระแสช่วยใหโ้พสตด์นู่าตดิตาม 

5.2 การเขยีนเนืÊอหาเกีÉยวกบัสนิคา้ทีÉน่าสนใจเพืÉอดงึดดูใหแ้ฟนเพจอยากกดไลก ์กดแชรแ์ละ

กดส่งขอ้ความแทนการเขยีนขอ้ความอธบิายสนิคา้ตรง ๆ อาจเขยีนความเป็นมา 

ประวตั ิหรอืความรูต้่าง ๆ 

6. การเขยีน

โพสต ์

6.1 แคปชนัจะตอ้งดงึดดู เพราะเป็นสิÉงแรกทีÉผูอ่้านเหน็ตอ้งดงึดดูใหค้นเขา้มาอ่านต่อ 

6.2 การโพสตข์อ้ความขายสนิคา้ ควรกระชบั เขา้ใจงา่ย จะทาํใหไ้ม่น่าเบืÉอ 

6.3 หาจุดดงึดดูของสนิคา้มาประชาสมัพนัธ์เพืÉอใหลู้กคา้อยากทาํความรูจ้กักบัสนิคา้มากขึÊน 

6.4 ความสมํÉาเสมอในการโพสตห์น้าเพจเป็นสิÉงทีÉต้องทาํ เพืÉอรกัษาสมัพนัธ์กบัลูกค้าเดมิไว ้

และสรา้งความเชืÉอมั Éนให้แก่ลูกคา้ใหม่ทีÉเพิÉงเขา้มา หากไม่มเีวลาโพสต์ทุกวนั สามารถ

ตั Êงเวลาในการโพสตไ์ด ้

6.5 ควรมภีาพสนิคา้ประกอบ เพราะคนส่วนใหญ่มกัจะมแีรงจูงใจมากขึÊน หากเหน็รปูภาพทีÉ

น่าสนใจ 

6.6 ควรเลอืกเวลาโพสตท์ีÉแฟนเพจหรอืลูกคา้ออนไลน์เยอะทีÉสุด 

6.7 การโพสต์ข้อความหากมีการแสดงความคิดเห็น แชร์ หรอืกดไลก์ในโพสต์ ช่วยเพิÉม

คะแนนของโพสตท์ีÉใชไ้ดด้มีากขึÊน 
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ตารางทีÉ 9 แนวทางในการทาํการตลาดออนไลน์ผ่านเพจสนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ ์(ต่อ) 

องคป์ระกอบ รายละเอียดในการนําแนวทางไปปฏิบติั 

 6.8 การโพสต์ตั Êงคําถามให้แฟนเพจตอบ สามารถเพิÉมจํานวนคนเห็นโพสต์ได้ เพราะเมืÉอ

ลูกคา้แสดงความคดิเหน็ เจา้ของเพจกส็ามารถไปตอบลูกคา้ได้ นั Éนหมายความว่าจะได้

ทั Êงค่านํÊาหนักจากการแสดงความคดิเหน็ และค่าความใกล้ชดิจากการพดูคุยโตต้อบกนั 

7. การใชส้ืÉอ 7.1 การเลอืกใชร้ปูภาพหรอืวดิโีอทีÉเหมาะสม ทาํใหลู้กคา้สะดุดและหยุดชมสืÉอนั Êนๆ  

7.2 ภาพทีÉใชค้วรเป็นภาพของรา้นคา้เอง ถ่ายเอง ภาพไมม่ดื ไม่คดัลอกผูอ้ืÉน เพราะเฟซบุ๊ก

จะไม่ส่งโพสตข์องรา้นไปใหลู้กคา้ และทาํใหเ้พจรา้นคา้ไมม่คีวามแตกต่างจากคู่แขง่ 

7.3 ภาพทีÉเกิดจากการถ่ายรูปจริง ทีÉมีความเหมือนสินค้าจริงในสถานการณ์จริงจะเรียก

ยอดขายไดม้ากกว่าภาพตกแต่ง 

7.4 รูปสนิค้าชดัๆ สวยๆ หลายมุม ถ้ามีสีพืÊนหลงัเรยีบๆ เช่น สีขาว หรอืสดีํา จะช่วยให้

รา้นคา้ดเูป็นมอือาชพีไดม้ากกว่าเดมิ 

7.5 การใชส้ืÉอวดิโีอเพืÉอรวีวิสนิคา้สามารถเพิÉมยอดไลกไ์ด ้

7.6 รูปภาพหรอืวดิโีอทีÉทาํขึÊนเพืÉอโฆษณา ควรใส่ลายเซน็ ลายนํÊาของรา้น เพืÉอเป็นการบอก

ว่าเป็นรูปจากรา้น ในกรณีทีÉรูปภาพถูกส่งต่อไปเรืÉอยๆ ทาํใหลู้กคา้สามารถตามหาสนิคา้

จากรา้นคา้ได ้

การโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กไลฟ์ช่วยให้ผูค้นเขา้ถงึไดง้่ายและรวดเรว็มากขึÊน และสามารถ

โต้ตอบกบัลูกค้าไดโ้ดยตรงและฉับพลนั ทําให้ลูกคา้ได้ใกล้ชดิกับรา้นค้าและสนิคา้ของ

รา้นไดม้ากยิÉงขึÊน 

8. การเขยีน 

โปรโมชนั 

8.1 โพสต์โปรโมชนัล่าสุดบนเพจ แล้วปักหมุดเพืÉอใหอ้ยู่บนสุดของเพจเสมอตลอดช่วงทีÉจดั

โปรโมชนั ไม่ถูกโพสตใ์หม่หรอืโพสต์อืÉนดนัตกลงไปดา้นล่าง  

8.2 กระตุ้น ให้แฟนเพจช่ วยกันกดไลก์  กดแชร์  โดยมีรางวัลให้แก่การแชร์  และ 

การชวนเพืÉอนๆ เขา้มาแชรห์รอืไลกด์ว้ย 

ใส่ขา่วโปรโมชนัใหม่ล่าสุดลงไปในภาพปกเฟซบุ๊ก เพืÉอใหลู้กคา้เขา้ถงึไดง้า่ย 

9. การตอบ

ลูกคา้ 

9.1 ตอบคําถามลูกคา้ต้องเรว็ เพราะยุคนีÊลูกคา้รอไม่ได ้ทกัแล้วไม่ตอบ ลูกคา้ก็จะหนีไปทกั

เพจอืÉนทีÉพรอ้มตอบทนัท ี

9.2 การใช้ระบบตอบคําถามอตัโนมตัิ (Chat bot) ในเฟซบุ๊กสามารถช่วยตอบคําถามของ

ลูกคา้แบบง่ายๆ ได ้และยงัสามารถตั Êงขอ้ความทกัทายเพืÉอเป็นการทกัลูกคา้ 

9.3 ตอบคําถามเกีÉยวกบัสนิคา้ไดเ้ป็นอย่างด ีอาจตั Êงเป็นโพสต์รวมคําถาม โพสต์รวีวิสนิค้า

เด่นๆ จากลูกคา้ทีÉมภีาพประกอบ 

9.4 หมั Éนเปิดแอปพลเิคชนัเฟซบุ๊กเพืÉอใหส้ถานะของรา้นออนไลน์ตลอดเวลา เพืÉอสรา้งความ

มั Éนใจใหแ้ก่ลูกคา้ว่ารา้นนีÊออนไลน์และมตีวัตนอยู่จรงิ 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

ตารางทีÉ 9 แนวทางในการทาํการตลาดออนไลน์ผ่านเพจสนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑ ์(ต่อ) 

องคป์ระกอบ รายละเอียดในการนําแนวทางไปปฏิบติั 

10. ช่องทาง   

     ชาํระเงนิ 

10.1 ควรมชี่องทางการชาํระเงนิทีÉหลากหลาย เช่น โอนเงนิผ่านบญัชธีนาคารทีÉมหีลากหลาย 

       ธนาคาร หรอืการโอนเงนิผ่านบญัชพีรอ้มเพย ์เพืÉอเพิÉมความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้ 

10.2 ควรมบีรกิารเกบ็เงนิปลายทางในกรณีทีÉสนิคา้มรีาคาแพง ลูกคา้อาจไม่ไวว้างใจในการ   

       ชาํระเงนิก่อนไดร้บัสนิคา้ 

11. ขอ้ความ   

     ตอบกลบั   

     อตัโนมตั ิ

11.1 ช่วยแกปั้ญหาการตอบขอ้ความไม่ทนั ตอบชา้ และสามารถสรา้งความประทบัใจใหลู้กคา้

ตั Êงแต่ครั ÊงแรกทีÉทกัแชทเพจ 

ควรตั Êงขอ้ความต้อนรบัอตัโนมตัิให้เป็นการแจ้งเงืÉอนไขการสั Éงสนิค้าไว ้โดยไม่ต้องรอ

แอดมนิมาตอบ สามารถตั Êงขอ้ความไดท้ั Êงหมดไม่เกนิ řŞŘ ตวัอกัษร ควรบนัทกึขอ้ความ

ทีÉต้องตอบบ่อยจากกล่องขอ้ความ (Saved Replies) เพืÉอให้ตอบกลบัลูกค้าได้เรว็โดย

การกดขอ้ความทีÉบนัทึกไว้ส่งให้เลย เช่น รายละเอียดสินค้า แจ้งโปรโมชัน และ เลข

บญัชใีหลู้กคา้โอนเงนิ   

12. การไลฟ์สด 

  เพืÉอขายหรอื 

  แนะนําสนิคา้ 

12.1 มสีไตล์ในการนําเสนอสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ เช่น การขายเครืÉองสาํอางสําหรบั

วยัรุ่น ควรใช้รูปแบบทีÉมกีารพูดคุย แทรกความรู้เกีÉยวกับผลติภณัฑ์ เพืÉอไม่ใหดู้เหมอืน

การตั Êงใจขายสนิคา้แต่เพยีงอย่างเดยีว 

12.2 ควรมโีทรศพัทม์อืถอือย่างน้อย Ś เครืÉอง เพืÉอใชส้ําหรบัการ ไลฟ์สดř เครืÉอง และสาํหรบั

การรบัออเดอร์และตอบคําถามแบบข้อความอีก ř เครืÉอง  และควรมีผู้ช่วยในการรบั          

ออเดอร์และตอบคําถามแบบทนัททีนัใด 

12.3 ควรมกีารจดักจิกรรมร่วมสนุกทั Êงในช่วงก่อนเริÉมเขา้เนืÊอหา และในระหว่างการไลฟ์สด 

เพืÉอดงึดดูใหผู้เ้ขา้ชมตดิตามไลฟ์สดตั Êงแต่ต้นจนจบ 

12.4 ควรเปิดเพลงคลอเพืÉ อสร้างอรรถรสในระหว่างการไลฟ์สด ไม่ควรปล่อยให ้

การไลฟ์สดอยู่ในความเงยีบ 

12.5 มีการแสดงสินค้า อธิบายวิธกีารใช้งาน ทดลองใช้งานจรงิผ่านไลฟ์ เพืÉอช่วยให้ผู้ชม

ตดัสนิใจซืÊอสนิคา้ไดง้า่ยขึÊน 

มกีารทกัทายแฟนเพจ และขานชืÉอผู้ทีÉเขา้ชม เพืÉอสรา้งความสมัพนัธ์ทีÉพเิศษระหว่างผู้

ไลฟ์กบัผูเ้ขา้ชม 

 

ทีÉมา: From How to sell online to be great, without paying money to advertise on Facebook, by Page365, 

2020 (https://www.page365.net/all-articles/marketing-without-facebook-ads) 

 

ผลการนําแนวทางการทําการตลาดออนไลน์ของสินค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์ผ่านสืÉอเฟซบุ๊กมา

ประยุกตใ์ช ้ดงันีÊ 
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1) ผลการวเิคราะหเ์พจรูปแบบเดมิ  

กลุ่มตวัอย่างในการประยุกต์ใชแ้นวทางการทําการตลาดออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊ก จํานวน 33 รายส่วนใหญ่ 

พบว่า 1) ภาพโพรไฟล์เพจเดมิไม่สืÉอถึงตราสนิค้าหรอืชืÉอรา้นค้า 2) ภาพหน้าปกรา้นค้าไม่สืÉอถึงกิจการร้านค้า       

ไม่ทราบว่าจําหน่ายสนิคา้อะไร ต้องเลืÉอนโพสต์หลายโพสต์ถงึจะทราบ และมกีารโพสต์เรืÉองส่วนตวัปะปน ส่งผล

ให้ยากต่อการคน้หาสนิค้า 3) การโพสต์ขายสนิคา้ไม่เน้นการถ่ายภาพสนิคา้ใหม้คีวามเด่น แต่เป็นการถ่ายภาพ

สถานทีÉในมุมกว้าง ส่งผลให้สนิค้าไม่เด่น ไม่ดงึดูดผู้อุปโภค/บรโิภค 4) ส่วนใหญ่ไม่มีโปรโมชนัรา้นค้า 5) ไม่มี

วดิโีอแนะนําสนิคา้ และ 6) ไม่มช่ีองทางการตดิต่อรา้นคา้  

2) การสรา้งเพจรูปแบบใหม ่ 

องคป์ระกอบทีÉสําคญั 6 ประการในการทดลองสรา้งเพจรา้นคา้ผลติภณัฑโ์อทอปใหม่ ได้แก่ 1) ภาพโพร

ไฟล์จะต้องสืÉอถึงชืÉอร้านค้าและตราสินค้า 2) ภาพหน้าปกร้านค้าประกอบด้วยข้อมูลทีÉอยู่รา้นค้า ช่องทางการ

ตดิต่อรา้นคา้ พรอ้มตวัอย่างภาพสนิคา้ 3) การโพสต์ขายสนิคา้รูปแบบใหม่มรีายละเอยีดสนิคา้ ราคา ภาพสนิคา้

ทั Êงภายในและภายนอก และบรรจุภณัฑ์ 4) โปรโมชนัสนิค้า และรายละเอียดของแถมและโปรโมชนั พรอ้มช่อง

ทางการตดิต่อ  5) สรา้งวดิโีอแนะนําสนิคา้ 6) เพิÉมช่องทางการตดิต่อในส่วนเนืÊอหาทีÉโพสตแ์ละในภาพปกของเพจ  

ผลจากการสมัภาษณ์หลงัจากการสรา้งเพจร้านค้าตามแนวทางทีÉผู้วจิยัพฒันาขึÊน พบว่า ผู้ตอบแบบ

สมัภาษณ์ส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ว่าแนวทางในการสรา้งเพจทีÉผูว้จิยัพฒันาขึÊนใชง้านงา่ยร้อยละ 78.8 ในขณะทีÉมี

ผูต้อบแบบสมัภาษณ์เพยีงรอ้ยละ 21.2 คดิเหน็ว่าการเขยีนเนืÊอหาสนิคา้เพืÉอเพิÉมความสนใจของผูบ้รโิภคค่อนขา้ง

ยาก เนืÉองจากจาํเป็นตอ้งอาศยัทกัษะการเขยีนทีÉสรา้งสรรค ์และประสบการณ์ส่วนบุคคล 

5.1.3 ผลการเปรียบเทียบการประเมินการสรา้งเฟซบุก๊เพจรปูแบบเดิมและเพจใหม ่

 ผลการเปรียบเทียบการประเมินการสร้างเฟซบุ๊กเพจรูปแบบเดิมและเพจใหม่ใน 5 ประเด็นการ

เปรียบเทียบ ได้แก่ โปรไฟล์  ภาพปก โพสต์ โปรโมชัน และสืÉอวิดีโอ โดยกลุ่มตัวอย่างทีÉมีความรู้และ

ประสบการณ์ในการสร้างเฟซบุ๊กเพจอย่างน้อย 1 ปี จํานวน 30 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 72.73 และ

เพศชาย รอ้ยละ 27.27  ทําการประเมนิการออกแบบเฟซบุ๊กเพจสนิคา้โอทอปของผูป้ระกอบการจํานวน 30 เพจ 

เพจละ 1 รายเพืÉอสอบถามความพงึพอใจทีÉมต่ีอการสรา้งเฟซบุ๊กเพจแบบเก่าและใหม่ของแต่ละเพจ  

ผลการวจิยั พบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจในการสรา้งเฟซบุ๊กเพจแบบใหม่มากกว่าแบบเกา่ในทุก

ประเด็น ทั Êง 30 เพจ โดยมคีวามพงึพอใจในการสรา้งโปรไฟล์ (=3.51, S.D.=0.82) และภาพปกแบบแบบใหม่

มากทีÉสุด (=3.51, S.D.=0.87) ซึÉงมากกว่าโปรไฟล์แบบเดิม (=2.65, S.D.=0.83)  และภาพปกแบบเดิม 

(=2.58, S.D.=0.82)  รองลงมา คอื มคีวามพงึพอใจในโปรโมชนัทีÉสรา้งใหม ่(=3.37, S.D.=0.92)  มากกว่าโปร

โมชันแบบเดิม  (=0.45, S.D.=0.46) และน้อยทีÉสุด คือ มีความพึงพอใจในสืÉอวิดีโอทีÉสร้างใหม่ (=3.19, 

S.D.=0.97)  มากกว่าสืÉอวดิโีอแบบเดมิ (=0.41, S.D.=0.38) รายละเอยีดดงัแสดงในตารางทีÉ 10 
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ตารางทีÉ 10 Paired Samples Statistics 

 Mean N Std. Deviation Std. Error Mean 

Pair 1 โปรไฟลใ์หม ่ 3.54 30 .34 .06 

โปรไฟลเ์ก่า 2.70 30 .60 .11 

Pair 2 ภาพปกใหม ่ 3.55 30 .35 .06 

ภาพปกเก่า 2.64 30 .60 .11 

Pair 3 โพสตใ์หม ่ 3.36 30 .35 .06 

โพสตเ์ก่า 2.61 30 .42 .08 

Pair 4 โปรโมชนัใหม ่ 3.39 30 .34 .06 

โปรโมชนัเก่า .45 30 .88 .16 

Pair 5 วดิโีอใหม ่ 3.22 30 .22 .04 

วดิโีอเก่า .41 30 .80 .15 

 

จากตารางทีÉ 10 พบว่า การสรา้งเพจแบบใหม่โดยใชแ้นวทางทีÉผูว้จิยัพฒันาขึÊนมคี่าคะแนนเฉลีÉยรวมสูง

กว่าการสร้างเพจแบบเก่าในทุกประเด็น โดยผู้ประเมินพงึพอใจในค่าเฉลีÉยรวมของภาพปกแบบใหม่มากทีÉสุด 

(=3.55, S.D.=.35) เมืÉอเปรยีบเทียบกบัค่าเฉลีÉยรวมของภาพปกแบบเก่า (=2.64, S.D.=.60) รองลงมา คือ      

ผูป้ระเมนิพงึพอใจในค่าเฉลีÉยรวมของโปรไฟลแ์บบใหม่ (=3.54, S.D.=.34) มากกว่าโปรไฟล์แบบเก่า (=2.70, 

S.D.=.60) และน้อยทีÉสุด คอื ผู้ประเมินพึงพอใจในวิดโีอแบบใหม่ (=3.22, S.D.=.22) มากกว่าวิดีโอแบบเก่า 

(=0.41, S.D.=.80)  

 

ตารางทีÉ 11 Paired Samples Correlations 

 N Correlation Sig. 

Pair 1 โปรไฟลใ์หม ่& โปรไฟลเ์ก่า 30 .271 .148 

Pair 2 ภาพปกใหม ่& ภาพปกเก่า 30 .277 .138 

Pair 3 โพสตใ์หม ่& โพสตเ์ก่า 30 .400 .028 

Pair 4 โปรโมชนัใหม่ & โปรโมชนัเก่า 30 .186 .326 

Pair 5 วดิโีอใหม ่& วดิโีอเก่า 30 -.025 .896 

 

ตารางทีÉ 11 แสดงผลการคํานวณหาค่าสถิติสหสัมพันธ์ พบว่า ตัวแปรโพสต์ใหม่ และโพสต์เก่า             

มีค่าสถิติสหสัมพันธ์=.400 มีค่า Sig=.028  ซึÉงน้อยกว่า .05 นั Éนหมายความว่าค่าเฉลีÉยความพึงพอใจของ          

ผูป้ระเมนิทีÉมต่ีอทั Êงโพสตใ์หม่และโพสต์เก่ามคีวามสมัพนัธ์กนัอย่างมนัียสําคญัทางสถติทิีÉระดบั .05 
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ตารางทีÉ 12 Paired Samples Test 

 

Paired Differences 

t df 

Sig. 

(2-

tailed) 
Mean 

Std. 

Deviation 

Std. 

Error 

Mean 

95% Confidence 

Interval of the 

Difference 

Lower Upper 

Pair 1 โปรไฟลใ์หม ่& โปรไฟลเ์ก่า .83800 .60772 .11095 .61107 1.06493 7.553 29 .000 

Pair 2 ภาพปกใหม่ & ภาพปกเก่า .91400 .60830 .11106 .68686 1.14114 8.230 29 .000 

Pair 3 โพสต์ใหม่ & โพสต์เก่า .75200 .42743 .07804 .59240 .91160 9.636 29 .000 

Pair 4 โปรโมชนัใหม ่& โปรโมชนัเก่า 2.94433 .88712 .16197 2.61308 3.27559 18.179 29 .000 

Pair 5 วดิโีอใหม ่& วดิโีอเก่า 2.80833 .83622 .15267 2.49609 3.12058 18.395 29 .000 

 

ตารางทีÉ 12 แสดงผลการคํานวณหาค่า Paired Samples t-test พบว่า การทดสอบความแตกต่างของ 

ค่าคะแนนของทุกคู่มคีวามแตกต่างกนัอย่างมนัียสาํคญัทางสถติทิีÉ .000 ซึÉงน้อยกว่า .01 แสดงว่าผูป้ระเมนิมคีวาม

พงึพอใจทีÉแตกต่างกันในทุกประเด็นระหว่างการสร้างเฟซบุ๊กเพจแบบใหม่และแบบเก่า โดยผู้ประเมนิมคีวาม          

พงึพอใจในการสรา้งเพจแบบใหม่มากกว่าแบบเก่าในทุกประเดน็การประเมนิอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีÉ .01 

 

5.1.4 ผลการประเมินการสร้างเพจรปูแบบใหม่ 

ผูป้ระเมนิจาํนวน 30 ราย โดยเป็นกลุ่มเดยีวกบักบัหวัขอ้ 6.3 ผลการประเมนิ พบว่า ผูป้ระเมนิส่วนใหญ่

พงึพอใจในเฟซบุ๊กเพจทีÉกลุ่มตัวอย่างพฒันาขึÊนตามแนวทางของผู้วจิยัในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (= 3.90,       

S.D = 0.69) ทุกดา้น รายละเอยีดความพงึพอใจรายดา้น ดงันีÊ 

1) การประเมนิการสรา้งเพจ 

 

ตารางทีÉ 13 การประเมนิการสรา้งเพจ 

การสรา้งเพจ ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

1. เพจสืÉอถงึสนิคา้ทีÉจําหน่าย 4.21 0.74 มากทีÉสุด 

2. เพจมคีวามเป็นมอือาชพี 3.76 0.71 มาก 

3. มขีอ้มลูเกีÉยวกบัรา้นคา้ 3.85 0.76 มาก 

ค่าเฉลีÉยรวม 3.94 0.74 มาก 

 

จากตารางทีÉ  13 พบว่า ผู้ประเมิน ส่วนใหญ่พึงพอใจทีÉ เพจสืÉอถึงสินค้าทีÉจําหน่ายมากทีÉ สุด  

(=4.21, S.D.=0.74) ในระดบัมากทีÉสุด รองลงมา คอื มขีอ้มูลเกีÉยวกบัรา้นคา้ (=3.85, S.D=0.76) ในระดบัมาก 

และน้อยทีÉสุด คอื เพจมคีวามเป็นมอือาชพี (=3.76, S.D=0.71) ในระดบัมาก 
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2) การประเมนิการสรา้งโพรไฟลเ์ฟซบุ๊ก 

 

ตารางทีÉ 14 การประเมนิการสรา้งโพรไฟลเ์ฟซบุก๊ 

การสร้างโพรไฟลเ์ฟซบุก๊ ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

1. ภาพโพรไฟลด์งึดดูใจผูพ้บเหน็ 3.88 0.70 มาก 

2. ชืÉอรา้นคา้จดจาํงา่ยและสะดวกต่อการคน้หา 3.85 0.71 มาก 

3. ช่องทางการตดิต่อชดัเจน สะดวกต่อการตดิต่อ/สั ÉงซืÊอ 3.88 0.65 มาก 

4. ภาพปกดงึดดูใจผูพ้บเหน็ 3.94 0.66 มาก 

ค่าเฉลีÉยรวม 3.89 0.68 มาก 

 

จากตารางทีÉ 14 พบว่า ผู้ประเมนิส่วนใหญ่พงึพอใจในภาพปกทีÉดงึดูดใจผูพ้บเห็นมากทีÉสุด (= 3.94, 

S.D=0.66) ในระดบัมาก รองลงมา คอื ภาพโพรไฟลด์งึดดูใจผู้พบเหน็ และช่องทางชดัเจน สะดวกต่อการตดิต่อ/

สั ÉงซืÊอ (= 3.88, S.D=0.70) ในระดับมาก และน้อยทีÉสุด คือ ชืÉอร้านค้าจดจําง่ายและสะดวกต่อการค้นหา          

(= 3.76, S.D=0.71) ในระดบัมาก 

 

3) การประเมนิการเขยีนเนืÊอหา 

 

ตารางทีÉ 15 การประเมนิการเขยีนเนืÊอหา  

การเขียนเนืÊอหา ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

1. เนืÊอหาครอบคลุมรายละเอยีดสนิคา้  4.03 0.73 มาก 

2. นําเสนอเนืÊอหาไดน่้าสนใจ  3.82 0.64 มาก 

3. เนืÊอหามปีระโยชน์แก่ลูกคา้ 3.82 0.64 มาก 

ค่าเฉลีÉยรวม 3.89 0.67 มาก 

 

จากตารางทีÉ 15 พบว่า ผู้ประเมนิส่วนใหญ่พงึพอใจในเนืÊอหาทีÉครอบคลุมรายละเอียดสนิค้ามากทีÉสุด 

(=4.03, S.D.=0.73) ในระดบัมาก รองลงมา คือ นําเสนอเนืÊอหาได้น่าสนใจ และเนืÊอหามีประโยชน์แก่ลูกค้า 

(=3.82, S.D.=0.64) ในระดบัมาก 

 

4) การประเมนิการเขยีนโพสตข์ายสนิคา้ 
 

ตารางทีÉ 16 การประเมนิการเขยีนโพสตข์ายสนิคา้ 

การเขียนโพสต ์ ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

1. โพสตม์คีวามกระชบั เขา้ใจงา่ย และดงึดดูใหอ่้านต่อ 3.91 0.67 มาก 

2. โพสตข์อ้มลู ขา่วสารอย่างสมํÉาเสมอ 3.94 0.69 มาก 
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ตารางทีÉ 16 การประเมนิการเขยีนโพสตข์ายสนิคา้ (ต่อ) 

การเขียนโพสต ์ ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

3. เลอืกเวลาโพสตข์ายสนิคา้ทีÉเหมาะสม 3.79 0.59 มาก 

4. นําเสนอภาพและขอ้ความเกีÉยวกบัสนิคา้ทีÉดงึดดูใจ  3.88 0.64 มาก 

ค่าเฉลีÉยรวม 3.88 0.65 มาก 

 

จากตารางทีÉ 16 พบว่า ผูป้ระเมนิส่วนใหญ่พงึพอใจทีÉรา้นคา้มกีารโพสต์ขอ้มูล ขา่วสารอย่างสมํÉาเสมอ 

(=3.94, S.D.=0.69) ในระดบัมาก รองลงมา คอื โพสตม์คีวามกระชบั เขา้ใจงา่ย และดงึดูดใหอ้่านต่อ (=3.91, 

S.D.=0.67) ในระดบัมาก และน้อยทีÉสุด คอื สามารถเลอืกเวลาโพสต์ขายสนิคา้ทีÉเหมาะสม (=3.79, S.D.=0.59) 

ในระดบัมาก 

5) การประเมนิการสรา้งสืÉอวดิโีอแนะนําสนิคา้ 
 

ตารางทีÉ 17 การประเมนิการสรา้งสืÉอวดิโีอแนะนําสนิคา้ 

สืÉอวิดโีอแนะนําสินค้า ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

1. วดิโีอนําเสนอสนิคา้ไดน่้าสนใจ 3.88 0.64 มาก 

2. ใชร้ปูภาพทีÉถ่ายเองมาผลติสืÉอโฆษณาสนิคา้ 3.88 0.69 มาก 

3. ไลฟ์สดขายสนิคา้ไดน่้าสนใจ 3.79 0.73 มาก 

คา่เฉลีÉยรวม 3.85 0.69 มาก 
 

จากตารางทีÉ 17 พบว่า ผูป้ระเมนิส่วนใหญ่พงึพอใจทีÉผลติวดิโีอในการนําเสนอสนิค้าไดน่้าสนใจ และใช้

รูปภาพทีÉถ่ายเองมาผลติสืÉอโฆษณาสนิคา้ (=3.88, S.D.=0.64) ในระดบัมาก รองลงมา คอื ไลฟ์สดขายสนิคา้ได้

น่าสนใจ (=3.79, S.D.=0.73) ในระดบัมาก 

6) การประเมนิการเขยีนโปรโมชนั 
 

ตารางทีÉ 18 การประเมนิการเขยีนโปรโมชนั 

การเขียนโปรโมชนั ค่าเฉลีÉย S.D. ระดบัคะแนน 

1. จดัโปรโมชนัอย่างสมํÉาเสมอ 3.97 0.72 มาก 

2. เพิÉมข่าวโปรโมชนัล่าสุดลงไปในภาพปกเฟซบุ๊ก เพืÉอใหเ้ห็น

ไดช้ดัเจน 
4.00 0.70 มาก 

3. ปักหมุดโปรโมชั Éนล่าสุดอยู่บนสุดของเพจ 3.91 0.71 มาก 

ค่าเฉลีÉยรวม 3.96 0.71 มาก 

 

จากตารางทีÉ 18 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามพงึพอใจทีÉสามารถทราบว่าควรเพิÉมข่าวโปร

โมชนัใหม่ล่าสุดลงไปในภาพปกเฟซบุ๊ก เพืÉอใหลู้กคา้เหน็ไดช้ดัเจน (=4.00, S.D.=0.70) ในระดบัมาก รองลงมา 
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แนวทางการทาํการตลาดออนไลน์สินค้าหนึÉงตาํบลหนึÉงผลิตภณัฑฯ์ 

คือ มีการเพิÉมข้อมูลโปรโมชันในเพจอย่างสมํÉาเสมอ (=3.97, S.D.=0.72) ในระดับมาก และน้อยทีÉสุด คือ       

ปักหมุดโปรโมชั Éนล่าสุดอยู่บนสุดของเพจ (=3.91, S.D.=0.71) ในระดบัมาก 

 

Ş. สรปุผล และอภิปรายผล 

 

ผู้บรโิภค/อุปโภคส่วนใหญ่นิยมซืÊอสนิคา้จากเฟซบุ๊กส่วนตวัมากกว่าเฟซบุ๊กเพจในกรณีทีÉรูจ้กักบัผูข้าย 

เกิดความไวว้างใจว่าเมืÉอชําระเงนิไปแล้วจะไดร้บัสนิคา้ และสามารถต่อรองราคาได้ ส่วนการเลอืกซืÊอสนิคา้จาก  

เฟซบุ๊กเพจ เนืÉองจากเพจมคีวามน่าเชืÉอถอื สนิคา้มคีุณภาพ มชี่องทางการชาํระเงนิทีÉหลากหลาย มกีารรบัประกนั

สนิค้าชํารุด เสยีหาย และมบีรกิารจดัส่งทีÉมรีาคาเป็นกนัเอง ลูกค้าส่วนใหญ่มคีวามไว้วางใจ ด้านคุณภาพสนิค้า

จากเพจมากกว่าเฟซบุ๊กส่วนตวัในกรณีทีÉไม่รูจ้กักบัเจา้ของเฟซบุ๊กส่วนตวั โดยมคีวามไวว้างใจว่าจะได้รบัสนิค้า

จรงิ ไม่ใช่สนิคา้ปลอมจากเฟซบุ๊กเพจมากทีÉสุด มคีวามไวว้างใจว่าจะไดร้บัสนิค้าทีÉมขีนาดหรอืปรมิาณเท่ากบัทีÉ

โฆษณาไว ้และมคีวามไวว้างใจว่าสนิคา้ไม่หมดอายุ และเป็นสนิคา้ใหม่ เนืÉองจากมีความคดิเห็นว่าเฟซบุ๊กเพจ        

มคีวามน่าเชืÉอถอืในกรณีทีÉไม่รูจ้กัเจา้ของเพจ ผูบ้รโิภค/อุปโภคมคีวามไวว้างใจดา้นความปลอดภยัในการซืÊอสนิคา้ 

และการจดัส่งสนิค้าจากเฟซบุ๊กเพจมากกว่าเฟซบุ๊กส่วนตัว โดยมีความไว้วางใจว่าหากชําระเงนิแล้วจะได้รบั

สนิค้าจากเฟซบุ๊กเพจ มคีวามไวว้างใจว่ารา้นค้าจะจดัส่งสนิค้าตามกําหนดทีÉแจ้งไว้ เนืÉองจากมคีวามคดิเห็นว่า        

เฟซบุ๊กเพจมคีวามน่าเชืÉอถือ และเป็นองค์กรจงึไม่น่าจะผดิสญัญาในการส่งสนิคา้ ซึÉงสอดคล้องกบังานวจิยัของ  

Pangchid and Chuenwong (2018, pp. 25-42) พบว่า การซืÊอสินค้าผ่านสืÉอสังคมออนไลน์ต้องอาศัยความ

ไวว้างใจว่าจะไดส้นิค้าทีÉถูกต้อง ตรงตามความต้องการ ผู้ซืÊอจะต้องเกดิความเชืÉอมั Éนในตวัของผู้ขาย แหล่งขาย

หรอืองค์กรทีÉเสนอขายสนิค้านั Êนด้วย ซึÉงสิÉงเหล่านีÊจะเป็นปัจจยัในความไว้วางใจในสินค้าและบรกิารจนเกิดการ

ตดัสนิใจซืÊอ 

แนวทางในการทําการตลาดออนไลน์ผ่านเพจสินค้าหนึÉงตําบลหนึÉงผลิตภัณฑ์จําเป็นต้องคํานึงถึง

องคป์ระกอบสําคญั 12 ประการ ไดแ้ก่ 1) การสรา้งเพจ 2) การตั ÊงชืÉอเพจ 3) ภาพโพรไฟล ์4) ภาพปก 5) การเขยีน

เนืÊอหา 6) การเขยีนโพสต์ 7) การใช้สืÉอ 8) การเขยีนโปรโมชนั 9) การตอบลูกค้า 10) ช่องทางการชําระเงนิ 11) 

การเขยีนขอ้ความตอบกลบัอตัโนมตั ิและ 12) การไลฟ์สดเพืÉอขายหรอืแนะนําสนิคา้ โดยองค์ประกอบทีÉ 5 และ 6 

ทีÉผูว้จิยัพฒันาขึÊนสอดคล้องกบังานวจิยัของ Nimsuwan and Polnigongit (2013, pp. 37-67) พบว่า ควรออกแบบ

ขอ้ความทีÉไม่สั Êนหรอืยาวจนเกินไป มีรายละเอียดครบถ้วน เพืÉอให้ลูกค้าเข้าใจได้ง่าย และองค์ประกอบทีÉ 12 

สอดคล้องกบั Khamkrue and Chokudomchai (2019, pp. 1-9) กล่าวว่า การสืÉอสารผ่านวดิีโอช่วยดึงดูดความ

สนใจของผูบ้รโิภค และ Ketratanakul, Suthiyothin and Sridee (2019, pp.117-129) พบว่า การแพร่ภาพสดผ่าน

เฟซบุ๊กไลฟ์ขายสนิคา้แฟชนัช่วยดงึดดูลูกคา้ในการมาซืÊอสนิคา้ และลูกค้าสามารถตอบสนองไดท้นัท ีหากผูข้ายมี

การนําเสนอการขายทีÉน่าสนใจ มวีธิพีูดทีÉเขา้ใจงา่ย มวีธิกีารขายทีÉสนุกสนานก็จะทําให้ลูกค้าตดัสนิใจในการซืÊอ

สนิคา้ไดง้่ายขึÊน นอกจากนีÊยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของ Phuanglek (2018, pp. 17-33) กล่าวว่า กลยุทธ์ในการ

สร้างเพจทีÉเน้นการขายสนิค้าม ี5 ประการ ได้แก่ 1) ขายสนิค้าอย่างเดยีวไม่ได้ต้องนําเสนอสิÉงทีÉกลุ่มเป้าหมาย

ต้องการด้วย 2) สินค้าทีÉขายในเพจต้องเป็นสินค้าทีÉดี 3) โพสต์ตัวอย่างสินค้า 4) แสดงข้อมูลของสินค้าอย่าง

ชดัเจน 5) นําเสนอรวีวิสนิคา้ทีÉลูกคา้ซืÊอไป 
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ผู้ประเมินมคีวามพงึพอใจในการสร้างเพจแบบใหม่มากกว่าแบบเก่าในทุกประเด็นการประเมนิอย่าง       

มีนัยสําคัญทางสถิติทีÉ .01 ตามเกณฑ์การประเมิน 5 ด้าน ได้แก่ 1) การสร้างโพรไฟล์  2) การสร้างภาพปก          

3) การเขยีนโพสต์ขายสนิค้า 4) การเขยีนโปรโมชนั และ 5) การสร้างสืÉอวดิโีอแนะนําสนิค้า ซึÉงได้ผลการวจิยัทีÉ

ตรงกบัผลผู้ประเมนิการสรา้งเฟซบุ๊กเพจแบบใหม่ พบว่า ผู้ประเมนิส่วนใหญ่พงึพอใจเฟซบุ๊กเพจทีÉกลุ่มตวัอย่าง

พฒันาขึÊนตามแนวทางของผูว้จิยัในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทุกดา้น ประกอบกบัสอบถามเพิÉมเตมิในขณะทาํการ

ทดลอง พบว่า ผู้สรา้งเพจแบบใหม่มคีวามพงึพอใจในการใชแ้นวทางการทําตลาดออนไลน์สนิคา้หนึÉงตําบลหนึÉง

ผลติภณัฑ์ เนืÉองจากช่วยยํÊาเตือนองค์ประกอบทีÉสําคญัทีÉเพจรา้นค้าจําเป็นต้องม ีและแนวทางผู้วจิยัพฒันาขึÊนมี

การอธิบายรายละเอียดขององค์ประกอบต่างๆ ทําให้ผู้สร้างเพจสามารถทําตามได้อย่างอิสระ แต่สําหรับ         

บางองคป์ระกอบทีÉต้องอาศยัประสบการณ์ และความชํานาญ เช่น การเขยีนเนืÊอหาใหน่้าสนใจ และดงึดดูใจลูกคา้

ยงัเป็นสิÉงทีÉต้องใชเ้วลาในการสั Éงสมประสบการณ์จงึคดิว่าเป็นเรืÉองทีÉยาก ซึÉงสอดคล้องกบังานวจิยัของ Pookpan 

(2017) กล่าวว่ากลยุทธ์ด้านเนืÊอหาถือเป็นสิÉงสําคัญในการสร้างเพจให้เป็นทีÉน่าสนใจและช่วยเพิÉมยอดขาย         

แต่จําเป็นต้องอาศยัประสบการณ์ และสอดคล้องกบั Sawangnet (2010, p. 68) ทีÉกล่าวว่าการส่งเสรมิการตลาด

ผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจเป็นเรืÉองทีÉท้าทาย เนืÉองจากผู้ประกอบการวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมส่วนใหญ่ยงั

ขาดความรูอ้ย่างแทจ้รงิ และขาดประสบการณ์ในการกําหนดกลยุทธใ์นเพจ  

 

7. ข้อเสนอแนะ 

 

7.1 ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 

ş.ř.ř ธุรกิจ หน่วยงาน ชุมชน สามารถนําแนวทางในการทําการตลาดออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กเพจสนิค้า

หนึÉงตําบลหนึÉงผลติภณัฑไ์ปประยุกตใ์นการสรา้งเพจรา้นคา้ของตน 

ş.ř.Ś เนืÉองจากการทําการตลาดออนไลน์ผ่าน เฟซบุ๊กเพจได้รับการไว้วางใจในการซืÊอสินค้าจาก

ผูบ้รโิภคมากกว่าเฟซบุ๊กส่วนตวั โดยเฉพาะสนิคา้โอทอปซึÉงมกีารดําเนินงานเป็นลกัษณะวสิาหกจิชุมชนหรอืกลุ่ม 

จงึเหมาะสมทีÉจะสร้างเฟซบุ๊กเพจในนามขององค์กรในการให้บรกิารซืÊอ-ขายสนิค้ามากกว่าในลกัษณะเฟซบุ๊ก

ส่วนตวั  

ş.ř.ś ผลจากการวิจยัเสนอแนะว่าการสร้างเฟซบุ๊กเพจจะช่วยเพิÉมความไว้วางใจให้กับลูกค้าในการ

ตดัสนิใจซืÊอสนิคา้  

 

7.2 ข้อเสนอแนะสาํหรบัการวิจยัครั Êงต่อไป 

ขอ้เสนอแนะประเดน็สําหรบัการทาํวจิยัครั Êงต่อไป ดงันีÊ 

7.2.1 ผูท้ีÉสนใจควรศกึษาเกีÉยวกบัปัจจยัทีÉช่วยใหธุ้รกจิออนไลน์ประสบความสําเรจ็ เช่น คุณภาพของการ

ใหบ้รกิาร ความรบัผดิชอบต่อลูกคา้ โดยควรศกึษาทั Êงดา้นผูป้ระกอบการ และดา้นลูกคา้ เพืÉอนําขอ้มลูมาใชใ้นการ

พฒันาปรบัปรุงการทาํการตลาดออนไลน์สําหรบัสนิคา้โอทอป  

7.2.2 ควรศกึษาเพิÉมเตมิเกีÉยวกบัปัจจยัในการซืÊอซํÊาในอนาคต ความสมัพนัธข์องลูกคา้กบัองค์กร โดยให้

ความสําคญัต่อความคดิเหน็ของลูกคา้ เนืÉองจากเป็นการนํามาสู่การซืÊอสนิคา้ซํÊา 
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7.3 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย  

 7.3.2 หน่วยงานทีÉเกีÉยวขอ้งกบักลุ่มวสิาหกิจชุมชนสนิคา้โอทอปควรส่งเสรมิใหห้น่วยงานสร้างเฟซบุ๊ก

เพจในนามขององค์กรเพืÉอบรกิารซืÊอ-ขายสนิค้ามากกว่าในลกัษณะเฟซบุ๊กส่วนตัว เนืÉองจากจะได้ทําการตลาด

ออนไลน์ในลกัษณะกลุ่มมากกว่าเจา้ของเป็นคนใดคนหนึÉง 

 7.3.2 กลุ่มวสิาหกจิชุมชนสนิคา้โอทอปควรทาํการตลาดออนไลน์เชงิรุกอย่างจรงิจงัในการจาํหน่ายสนิค้า 

เนืÉองจากผูบ้รโิภคในยุคปัจจุบนันิยมสั ÉงซืÊอสนิคา้ผ่านช่องทางออนไลน์ 
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