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ส่วนที ่1  

ความเป็นมาของกจิการ 
 

ช้อปปี เ ป็นตลาด ซ้ือขายแบบออนไลน์แบบ e-marketplace ท่ี มุ่ ง เน้นการใช้ง านผ่าน

โทรศพัทมื์อถือ   จึงเอ้ือให้ผูบ้ริโภคแทบจะทุกคนสามารถเขา้ถึงไดใ้นการไปเลือกดูสินคา้และซ้ือขายได้

อยา่งสะดวก ชอ้ปปีเป็นแพลตฟอร์มท่ีออกแบบข้ึนดว้ยการประสมประสานคุณลกัษณะของตลาดซ้ือขาย

ออนไลน์ เขา้กบัระบบการช าระเงินและการสนบัสนุนดา้นโลจิสติกส์ จึงช่วยให้การซ้ือขายสินคา้ทาง

ออนไลน์กลายเป็นเร่ืองท่ีสะดวก ปลอดภยั และไม่ยุง่ยาก  ช็อปปีจึงเป็นแพลตฟอร์มดา้น e-marketplace 

ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งสูง 

ช้อปปีในประเทศไทยมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว  โดยได้เปิดตวัเม่ือเดือนธันวาคม พ.ศ.2558 

ปัจจุบนัมีผูใ้ชม้ากกวา่ 30 ลา้นบญัชี  ส่ิงท่ีท าใหช้อ้ปปีแตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดอยูท่ี่ความรวดเร็ว 

ความปลอดภยั และการน าเสนอสินคา้ในราคาท่ีถูกกวา่ เช่น ในดา้นความรวดเร็วนั้น  ผูซ้ื้อสามารถติดต่อ

กบัผูข้ายไดโ้ดยตรงผ่านขอ้ความแชท (chat) เพื่อสอบถามรายละเอียดของสินคา้ได ้ ในส่วนของความ

ปลอดภยันั้น  การซ้ือขายผ่านแอปพลิเคชัน่ท่ีเช่ือถือไดโ้ดยมีช้อปปีเป็นส่ือกลาง ท าให้หากเกิดปัญหาก็

สามารถสอบถามทางชอ้ปปีไดโ้ดยตรง หรือให้ชอ้ปปีเป็นผูไ้กล่เกล่ียตดัสินขอ้พิพาท   ส าหรับประเด็น

การท่ีสินคา้ราคาถูกกวา่นั้น  ทางชอ้ปปีมีการแจกโคด้ส่วนลด รวมถึงผูข้ายเองก็สามารถแจกโคด้ส่วนลด

ไดเ้องเช่นกนั จากเหตุผลท่ีกล่าวมาชอ้ปปีจึงเป็นแพลตฟอร์มในการซ้ือขายออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยม

อยา่งยิง่ และดึงดูดใหท้ั้งผูซ้ื้อและผูข้ายจ านวนมากเขา้มาใชง้าน 

ทางร้านปลูกผกักินเองไดพ้ิจารณาวา่ การตลาดแบบดิจิทลั (digital marketing) เป็นแนวทางการ
ท าการตลาดท่ีมีบทบทส าคญัในยุคปัจจุบนั รูปแบบการใช้ชีวิต (lifestyle) ของผูค้นเปล่ียนไปมีการใช้
โทรศพัทมื์อ แท็บเล็ต คอมพิวเตอร์ต่างๆ อยูแ่ทบจะตลอดเวลา  ทางร้านไดส้ังเกตเห็นวา่พฤติกรรมการ
ใช้ส่ือของผูบ้ริโภคของเปล่ียนไปดว้ย ส่ือส่ิงพิมพห์ลายชนิดไดท้ยอยปิดตวัไป  ส่ือโทรทศัน์และวิทยุ
แบบดั้งเดิมก็มีผูรั้บฟังน้อยลง  ดงันั้นการท าการตลาดในรูปแบบเดิมอาจไม่สามารถตอบโจทยข์องทาง
ร้านไดอ้ย่างเต็มท่ี เขาจึงไดพ้ิจารณาถึงการน าการตลาดแบบดิจิทลั มาใช้ในการส่ือสารการตลาดให้กบั
ทางร้าน 
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จากการศึกษาในเบ้ืองตน้ ทางร้านปลูกผกักินเองไดท้ราบมาว่า  ในดา้นของการท าการตลาดแลว้  

การตลาดแบบดิจิทลั ยงัสามารถน ามาใช้ประโยชน์ในด้านต่างๆ นอกเหนือไปจากการสร้างยอดขาย 
ไดแ้ก่  การสร้างภาพลกัษณ์องคก์ร  การเป็นช่องทางการส่ือสารหรือประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล  เป็นเคร่ืองมือ
ดา้นการตลาดแบบไวรัล ช่วยกระจายเน้ือหาข่าวสาร    การโฆษณา   การแลกเปล่ียนความคิดเห็นระหวา่ง
ร้านคา้กบัผูบ้ริโภค  หรือระหวา่งผูบ้ริโภคดว้ยกนัเองในลกัษณะของการสร้างชุมชนของผูใ้ช้ตราสินคา้  
รวมไปถึงการพูดปากต่อปากหรือการสร้าง word-of-mouth ไดอี้กดว้ย    รวมถึงเป็นการสร้างฐานขอ้มูล
ลูกคา้ในลกัษณะหน่ึงอีกดว้ย  ทั้งน้ี การตลาดแบบดิจิทลัเป็นแนวทางท่ีใช้งบประมาณค่อนขา้งน้อยเม่ือ
เทียบกบัการท าการตลาดแบบดั้งเดิม 

ในการท าการตลาดแบบดิจิทลันั้น มีเคร่ืองมือหลายประเภทในเลือกใช้ ซ่ึงได้แก่ 1.เว็บไซต์ 
(website)  2.ส่ือสังคมออนไลน์ (social media) เช่น เฟซบุค้  อินทาแกรม  ทวิตเตอร์   3. อี-มาร์เก็ตเพลส 
(e-marketplace) เช่น ช้อปปี  ลาซาด้า 4. ซุปเปอร์แอพ (super App) เช่น แกรบ ไลน์ 5. การตลาดทาง
จดหมายอิเลคทรอนิกส์ (email marketing) และ 6.ปัญญาประดิษฐ ์(artificial intelligent) เป็นตน้   

“ปลูกผกักินเอง”  เป็นร้านท่ีเปิดขายในชอ้ปปีมาไดร้าว 1 ปีแลว้  เดิมทางร้านเร่ิมขายเมล็ดพนัธ์ุ
ผกัทางออนไลน์โดยเปิดเพจในเฟซบุค้ช่ือ “ปลูกผกักินเอง”   แต่เน่ืองจากการขายทางเฟซบุค้มีความไม่
สะดวกหลายประการในแง่การด าเนินงาน ดงันั้นจึงยา้ยแพลตฟอร์มหลกัในการขายมาเป็นช้อปปีดงั
แสดงในภาพท่ี 1 เพราะเป็น platform ของ e-marketplace ท่ีเอ้ือต่อการท าธุรกิจคา้ขายออนไลน์โดยเฉพาะ
และช่วยประหยดัแรงงานดว้ย เพราะ มีระบบซ้ือขายอตัโนมติั ท่ีผูซ้ื้อสามารถเลือกซ้ือสินคา้ผา่นระบบได้
โดยท่ีผูซ้ื้อไม่จ  าเป็นตอ้งคุยกบัผูข้ายโดยตรง ยกเวน้จะมีขอ้สงสัยเป็นพิเศษ เพราะขอ้มูลจะได้รับการ
บนัทึกไวใ้นระบบ ส่วนผูข้ายก็ไม่จ  าเป็นตอ้งคอยเฝ้าอยูท่ี่หนา้จอตลอดเวลา หากแค่เพียงเขา้มาตรวจสอบ
เป็นระยะๆ เช่น วนัละ2-3 คร้ัง ในกรณีท่ีลูกค้ามีค าถามหรือปัญหา เพื่อจะได้ตอบรับและแก้ไขได้
ทนัท่วงที นอกจากน้ียงัเป็น platform ท่ีสามารถปรับขอ้มูลใหเ้ป็นปัจจุบนัไดแ้บบทนัทีอีกดว้ย  

ผลิตภณัฑ์ท่ีทางร้านปลูกผกักินเองเนน้จ าหน่ายคือ เมล็ดพนัธ์ุคุณภาพ เกรดพรีเม่ียม ทางร้านได้
คดัสรรแหล่งพนัธ์ุท่ีดีท่ีสุดจากทั้งในประเทศและต่างประเทศ   หลกั ๆ แลว้มีเมล็ดพนัธ์ุท่ีจ  าหน่ายคือ 
เมล็ดพนัธ์ุผกัสวนครัว  ผกัสลดัไมโครกรีน (ตน้อ่อน)  ดอกไม ้ สมุนไพร เคร่ืองเทศ    พืชส าหรับสัตว์
เล้ียง  นอกจากน้ียงัจ าหน่ายสารชีวภาพท่ีช่วยในการปลูกพชืผกัอีกดว้ย  ทางร้านมีการจดัส่งสินคา้ทุกวนั 
โดยจดัส่งผา่น Kerry เท่านั้น  ส าหรับในดา้นการส่งเสริมการตลาดนั้น มีการใหโ้คด้ส่วนลดของชอ้ปปีแก่
ลูกคา้  เช่น ลดราคา 117 บาท เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 450 บาท 

อยา่งไรก็ตามการแข่งขนัในชอ้ปปีถือวา่อยูใ่นระดบัท่ีสูงมาก เน่ืองจากมีผูจ้  าหน่ายสินคา้ประเภท

เดียวกนัหลายราย อีกทั้งระบบของช้อปปีเอ้ือให้ลูกคา้สามารถเปรียบเทียบสินคา้จากผูข้ายแต่ละรายได้

โดยสะดวก ทางร้านปลูกผกักินเองจึงยงัไม่แน่ใจวา่ควรมีแนวทางเช่นไรเพื่อใหก้ารท าการตลาดของตน 
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ประสบความส าเร็จไดม้ากข้ึน   ทั้งน้ีในอนาคตทางร้านคิดวา่ควรมีแนวทางการตลาดแบบใหม่ๆเพิ่มข้ึน 

เพื่อสร้างการรับรู้และดึงดูดใหลู้กคา้ซ้ือผลิตภณัฑจ์ากร้านในชอ้ปปีของตนมากข้ึน  

 

 
 

ภาพท่ี 1: ร้าน “ปลูกผกักินเอง” ในชอ้ปปี 
 

ทั้งน้ีในการขายสินคา้ผ่านช้อปปีนั้น  ทางช้อปปีแบ่งร้านออกเป็น 3 ประเภทคือ 1 ร้านทัว่ไป 
ส าหรับผูข้ายรายใหม่ทัว่ๆไป ไม่วา่จะมีขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ (2) Power SME ส าหรับผูผ้ลิตและผูค้า้
ส่งท่ีตอ้งการเปิดร้านเพื่อขยายตลาดออนไลน์ โดยมีสตอ็คสินคา้พร้อมส่ง และ (3) Shopee Mall ส าหรับ 
ร้านคา้ท่ีมีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัและเป็นเจา้ของตราสินคา้หรือเป็นตวัแทนจ าหน่ายอยา่งเป็น
ทางการ      ซ่ึงทางร้านปลูกผกักินเองจดัอยูใ่นประเภทแรก 
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ในช่วงท่ีร้านปลูกผกักินเองเพิ่งเร่ิมเปิดร้านในช้อปปีนั้น  ทางช้อปปีก็ได้มีการเสนอให้ความ

ช่วยเหลือแก่ร้านเปิดใหม่ในหลายๆ ดา้น เช่น การคิดค่าธรรมเนียม 0%   การให้งบโฆษณาฟรีในวงเงิน 
500 บาท  การจดัเจา้หนา้ท่ีมาช่วยในการสร้างร้านคา้  การมีผูเ้ช่ียวชาญคอยดูแล  สนบัสนุนดา้นระบบ 
จดัการสต็อคและค าสั่งซ้ือ  การให้ทรัพยากรดา้นคลงัความรู้และเทคนิคการขาย  รวมไปถึงการให้คูปอง
ส่วนลดเพื่อช่วยกระตุน้ยอดขาย 

ส าหรับช่องทางในการติดตามข่าวสารส าหรับร้านคา้ในช้อปปีนั้น ร้านปลูกผกักินเองได้ใช้
ช่องทางต่างๆท่ีชอ้ปปีจดัไวใ้ห้ อนัประกอบไดด้ว้ย (1) เฟซบุค้ Ajarn shopee ซ่ึงรวบรวมข่าวสารล่าสุดท่ี
เก่ียวขอ้งกบัชุมชนชอ้ปปี  (2) ยูทูป Shopee University Thailand ซ่ึงเป็นแหล่งเรียนรู้เทคนิคการขายง่ายๆ 
ผ่านวิดีทัศน์  (3) ไลน์   @SHOPEEUNITH ส าหรับสอบถามปัญหาของร้านค้าและข่าวสารการ
เปล่ียนแปลงต่างๆ  (4) เวบ็ชอ้ปปี ในหมวด ศูนยก์ารเรียนรู้ผูข้าย  ซ่ึงเป็นแหล่งรวบรวมขอ้มูลการตลาดท่ี
ไม่ควรพลาด และ (5) เวบ็ไซตช์อ้ปปี ในหมวด Shopee live เป็นการติดตามความรู้ใหม่ๆผา่น Live ของ 
Shopee University ผา่นกิจกรรมต่างๆ และการรับรางวลั 

ภาพท่ี 2 แสดงตวัอย่างการซ้ือสินค้าของร้านปลูกผกักินเอง  ในค าสั่งซ้ือน้ี จะระบุ ช่ือและ
หมายเลขโทรศพัทข์องลูกคา้ พร้อมทั้งท่ีอยูใ่นการจดัส่ง  สินคา้ท่ีซ้ือคือ  ปุ๋ยละลายชา้ ตรา Fertilife สูตร 
14-13-13  ราคาซองละ 55 บาท ซ่ึงลูกคา้สั่งซ้ือเป็นจ านวนทั้งหมด 15 ซอง    ไม่มีการใช้ส่วนลดของ
ร้านคา้     ส าหรับค่าจดัส่งคือ 64 บาท   รูปแบบการจดัส่งคือ Standard delivery ซ่ึงหมายถึงการท่ี ชอ้ปปี
จะเป็นฝ่ายเลือกบริษทัขนส่งให้  อย่างไรก็ตามในกรณีของร้านปลูกผกักินเอง ซ่ึงมีการใช้บริษทัขนส่ง
เพียงรายเดียวคือ Kerry  ดงันั้นในค าสั่งซ้ือน้ีบริษทัขนส่งจึงเป็น Kerry    ราคาของค าสั่งซ้ือทั้งหมดคือ 
(55 * 15) +64 =  889 บาท  แต่เน่ืองจากลูกคา้มีโคด้ส่วนลดของชอ้ปปีมูลค่า 200 บาท  ดงันั้นราคาท่ีลูกคา้
จ่ายจริงจึงเป็นเพียง 689 บาท 
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  ภาพท่ี 2: ตวัอยา่งการซ้ือสินคา้ 
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ส่วนที ่2 

การด าเนินงานการตลาดและการส่ือสารการตลาดในปัจจุบัน 
 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) 
 

ผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายของร้าน “ปลูกผกักิน” ในช้อปปีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเกษตร โดย
สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ประเภทใหญ่ คือ เมล็ดพนัธ์ุพืชซ่ึงเป็นผลิตภัณฑ์หลักท่ีจ  าหน่าย และ 
ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ  โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
1.1 เมลด็พันธ์ุพืช เป็นเมล็ดพนัธ์ุคุณภาพ เกรดพรีเม่ียม ทางร้านไดค้ดัสรรแหล่งพนัธ์ุท่ีดีท่ีสุดจากทั้ง

ในประเทศ และต่างประเทศ   เมล็ดพนัธ์ุส่วนใหญ่ น าเขา้จาก สหรัฐอเมริกา นิวซีแลนด์ เกาหลีใตแ้ละ 
ไตห้วนั  ชนิดของเมล็ดพนัธ์ุท่ีมีจ  าหนาย ไดแ้ก่ 

1. ข้าวโพด เช่น ขา้วโพดขา้วเหนียวธารน ้าผึ้ง   ขา้วโพดขา้วเหนียวไตรรงค ์ 
2. ไมโครกรีน (ต้นอ่อน)  เช่น เมล็ดตน้อ่อนบอคโคล่ี  เมล็ดตน้อ่อนทานตะวนั 
3. ดอกไม้  เช่น ดอกทานตะวนั  ดอกดาวเรืองฝร่ังเศส 
4. สมุนไพร เคร่ืองเทศ เช่น  โรสแมร่ี   ไทม ์
5. พืชส าหรับสัตว์เลีย้ง  เช่น หญา้แมว    กญัชาแมว 
6. ผกับุ้ง เช่น ผกับุง้แกว้ ผกับุง้จีน 
7. ผลไม้ เช่น เมล่อน สตรอเบอร่ี 
8. ผกัสวนครัว เช่น ข้ึนฉ่าย โหระพา 
9. กระหล า่  เช่น กระหล ่าปลี  กระหล ่าดอก 
10. ผกัโขม เช่น  ผกัโขมเขียว   ผกัโขมป๊อบอาย 
11. คะน้า เคล  เช่น  คะนา้ใบหยกิ  เคลแดง 
12. ผกัสลดั ผกักาดหอม  เช่น เบบ้ีคอส  กรีนโอค๊ 
13. เมลด็พนัธ์ุในบรรจุภัณฑ์ขนาดใหญ่ เช่น  ผกับุง้แกว้ กระเพราแดง 
 

 1.2 ผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ ไดแ้ก่ สารชีวภาพ  เช่น ฮิวมิคแอซิค   ฮิวมสัคาลี   
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สินคา้ท่ีจ  าหน่าย ทางร้านจะคดัเลือกมาเฉพาะท่ีเป็นตราชั้นน าท่ีมีคุณภาพดีและไดรั้บความนิยม 

ในทอ้งตลาด เช่นตราจุยเจีย ตราลูกโลก  ตราไก่ และตรา AAA ดงัแสดงตวัอยา่งในภาพท่ี 3  ภาพท่ี 4 ภาพ
ท่ี 5 และภาพท่ี 6 
 

 
ภาพท่ี 3: ขา้วโพดขา้วเหนียวตราจุ่ยเจีย 

 
 
 

 
 

ภาพท่ี 4: ขา้วโพดขา้วเหนียวตราลูกโลก 
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ภาพท่ี 5:  ผกับุง้จีนตราไก่ 
 
 

 
 

ภาพท่ี 6: ผกับุง้แกว้ตรา AAA 
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2.ราคา (Price) 

ราคาสินคา้ของร้านน้ีเป็นการก าหนดราคาจ าหน่ายตามคุณภาพของผลิตภณัฑ์ โดยดูจากตน้ทุน 
ซ่ึงหากพิจารณาเปรียบเทียบกบัร้านท่ีขายดีติดอนัดบัร้านอ่ืนๆ แลว้   ราคาต่อซองของร้านปลูกผกักินเอง
จะดูวา่แพงกวา่  แต่ถา้เทียบราคากบัปริมาณเมล็ดแลว้  ราคาของร้านปลูกผกักินเองจะถูกกวา่ 
 
3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ในดา้นช่องการตลาดออนไลน์นั้นจะเป็นการขายผา่นช่องทางหลกัคือแอพพลิเคชัน่ ชอ้ปปี  ซ่ึง
เป็นตลาดซ้ือขายแบบออนไลน์แบบ e-marketplace   โดยมีเพจเฟซบุค้ช่ือ “ปลูกผกักินเอง by ป.ศิวชัการ
เกษตร” เป็นช่องทางเสริม แต่ไม่ไดเ้นน้การขายผา่นช่องทางเฟซบุค้นกั  ทั้งน้ีร้านปลูกผกักินเองไม่ไดใ้ช้
ช่องทางสังคมออนไลน์อ่ืนๆ ร่วมอีกแต่อยา่งไร ไม่วา่จะเป็นไลน์ หรือ อินสตาแกรม   

ส าหรับการจดัส่งสินคา้นั้น จะมี 1 ช่องทางเท่านั้นคือ  Kerry เน่ืองจากเคยใชบ้ริษทัขนส่งรายอ่ืน
แลว้ แต่มีปัญหาค่อนขา้งมาก จึงหนัมาใช ้Kerry เพียงรายเดียว   

ค่าขนส่งเร่ิมตน้ท่ี 45 บาท และแบ่งเป็น 2 อตัราคือ ส าหรับผูซ้ื้อท่ีอยู่กรุงเทพ-ปริมณฑล และผู ้
ซ้ือท่ีอยูต่่างจงัหวดั  ทั้งน้ีอตัราค่าขนส่งดงักล่าวเป็นอตัรากลางท่ีก าหนดโดยชอ้ปปี 

ร้านปลูกผกักินเองมีการจัดส่งสินค้าทุกวนัไม่เวน้วนัหยุด แม้กระทั่งเทศกาลใหญ่ๆ เช่น 
สงกรานตก์็ยงัคงจดัส่งทุกวนัตามปกติ 

 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 1. การโฆษณา   

 ทางร้านมีลงโฆษณาในช้อปปีและในเฟซบุค้  เพื่อสร้างการรับรู้และกระตุน้ความตอ้งการของ

ลูกคา้ โดยเน้นการสร้างภาพลกัษณ์ของร้านคา้และตวัสินคา้ให้ลูกคา้รับรู้ว่า ทางร้านมีเมล็ดพนัธ์ุท่ีมี

คุณภาพ ปลูกง่าย อีกทั้งสะดวกต่อการดูแลรักษา ตามจุดขายของร้านท่ีวา่ “ปลูกสะดวกเก็บสบาย”  

  2. การส่งเสริมการขาย  
ก. การแจกคูปองส่วนลด 

- คูปองส่วนลดแคมเปญประจ าเดือน เช่น ประจ าเดือนสิงหาคม 2564 ใชโ้คด้ 68NM7P  ลดราคา 

100 บาท เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 400 บาท 

- Flash Sale เช่น แคมเปญ 8.8 Shopee SHOPATHON คูปอง(โคด้)ส่วนลด YETWLZ ลดราคา 

80 บาท เม่ือซ้ือขั้นต ่า 200 บาท เป็นตน้ มีเวลาใชโ้คด้ส่วนลด 24 ชัว่โมง ในวนัท่ี 8 สิงหาคม 2564 เท่านั้น 

ดงัแสดงในภาพท่ี 7 
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-โคด้ส่วนลดของ Shopee ประจ าหนา้ร้าน JUBR7U  ลด 117 บาท เม่ือซ้ือสินคา้ครบ 450 บาท 

- โคด้ส่งฟรี เม่ือซ้ือสินคา้ขั้นต ่า 99 บาท ข้ึนไป 

- Follow Prize โคด้ส่วนลดเม่ือติดตามร้านในชอ้ปปี ลดทนัที 10 บาท เม่ือซ้ือสินคา้ขั้นต ่า 200 

บาทข้ึนไป 

 
ภาพท่ี 7:  คูปองส่วนลดในแคมเปญ 8.8 

 

ข. การลดราคา  

- ลดราคาประจ าเดือนสิงหาคมในแคมเปญ 8.15 Mid Month Sale มีการลดราคาสินคา้ท่ีร่วม

แคมเปญเร่ิมตน้ท่ี 4-36% 

- ส าหรับลูกคา้ใหม่รับส่วนลดพิเศษ โดยตั้งราคาสินคา้เพื่อลูกคา้ใหม่ ตั้งแต่ 1-99 บาท เช่น 

สินคา้ราคา 1 บาท 
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3. การตลาดทางตรง 

ทางร้านมีการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ไดร้วดเร็ว ละเอียดและครบถว้น  ทั้งท่ีเป็นกลุ่มผูติ้ดตามร้าน 

และกลุ่มผูท่ี้เลือกสินคา้ของทางร้านไวใ้น Wish List  สองกลุ่มน้ีจดัไดว้า่เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีทางร้านมีขอ้มูล

อยู่แล้ว โดยใช้เคร่ืองมือ Broadcast และ Direct messages ในการส่งขอ้ความไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกวา่ตนเองมีความส าคญั และเกิดความประทบัใจ อีกทั้งยงัสามารถส่งเสริมยอดขายไดอี้ก

ดว้ย ดงัแสดงตวัอยา่งในภาพท่ี 8 

 

ภาพท่ี 8: ตวัอยา่งการใชก้ารตลาดทางตรง 
4. การประชาสัมพันธ์  

 ทางร้านมีการประชาสัมพนัธ์ผา่นแอพพลิเคชนัชอ้ปปี และเพจเฟซบุค้ โดยเนน้ให้ลูกคา้รับรู้ถึง

ภาพลกัษณ์ของร้านคา้และของสินคา้ เพื่อแสดงให้เห็นว่าผลิตภณัฑ์ของทางร้านมีคุณภาพ และมีอตัรา

การงอกสูง อีกทั้งยงัสามารถเขา้ถึงไดง่้าย เหมาะกบัลูกคา้หลายกลุ่ม ทั้งเกษตรกร พนกังานในส านกังาน

ทัว่ไป รวมไปถึงผูเ้ร่ิมตน้สนใจเก่ียวกบัการปลูกผกัหรือท าการเกษตร  

  5. การขายโดยใช้บุคคล 

ทางร้านมีการขายโดยใช้บุคคลผ่านช่องทางแชทของช้อปปีในการบริการ ติดต่อส่ือสาร และ            

แนะน าสินคา้ เพื่อให้ขอ้มูลกบัลูกคา้รายนั้นๆ ท่ีเป็นผูติ้ดต่อเขา้มา ซ่ึงจะช่วยให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้

ไดง่้ายยิง่ข้ึน 
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ส่วนที ่3 

สภาพแวดล้อมทางธุรกจิและการแข่งขัน 
 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกจิ 
  

ในดา้นสภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจนั้น ภาวะการระบาดของโรคโควิด-19 ส่งผลให้เศรษฐกิจ
ในภาพรวมไม่สู้ดีนกั ผูบ้ริโภคตอ้งระมดัระวงัในการใช้จ่าย โดยจะมุ่งซ้ือเฉพาะสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการ
ด ารงชีวิตเท่านั้น รวมถึงยงัลดการรับประทานอาหารนอกบา้นลงด้วย  ซ่ึงสถานการณ์ดงักล่าวนั้นแม้
ส่งผลเสียต่อสภาพเศรษฐกิจในภาพรวมของประเทศ แต่ส าหรับร้าน ปลูกผักกินเอง ซ่ึงอยู่บน
แพลตฟอร์มชอ้ปปีน้ีแลว้ อาจถือไดว้า่ไม่ไดรั้บความกระทบกระเทือนมากนกั เน่ืองจากผกัเป็นอาหารใน
ชีวิตประจ าวนัท่ีคนเรารับประทานอยูแ่ลว้ รวมทั้งการท่ีผูซ้ื้อท่ีเป็นเกษตรกรซ่ึงเป็นการซ้ือสินคา้จากร้าน
ปลูกผกักินเองเพื่อน าไปปลูกผกัขายอีกที ก็ยงัคงด าเนินอาชีพน้ีอยูอ่ยา่งต่อเน่ือง มิไดล้ดก าลงัการผลิตลง  
 ส่วนสภาพแวดล้อมด้านสังคมนั้น  การระบาดของโรคโควิด-19 ท าให้คนออกจากบา้นน้อยลง  
ลง การไปเดินซ้ือสินคา้ตามร้านคา้จริงๆจึงลดนอ้ยลงไปดว้ย   สถานการณ์เช่นน้ีจึงเป็นโอกาสต่อการขาย
สินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ นอกจากน้ี กระแสสุขภาพท่ีเกิดความสนใจในการดูแลสุขภาพของผูบ้ริโภค
ทัว่โลก รวมถึงความสนใจในการเลือกส่ิงท่ีมีประโยชน์และมีความปลอดภยัต่อการรับประทาน จึงส่งผล
ใหผู้บ้ริโภคหนัมารับประทานผกักนัมากข้ึน  

สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีเป็นประเด็นหน่ึงท่ีน่าจบัตามอง เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนไปจากความนิยมในการใชส่ื้อออนไลน์ (online media) ส่งผลต่อแนวทางการด าเนินธุรกิจของร้าน
ในทางบวกได ้ เพราะร้านใชช้อ้ปปีซ่ึงเป็นช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางหลกัในการส่ือสารและการจดั
จ าหน่าย อยา่งไรก็ดีหากความนิยมในการใช้แพลตฟอร์มแต่ละชนิดเปล่ียนไป ก็อาจส่งผลในทางลบต่อ
ทางร้านไดเ้ช่นกนั 

ในส่วนของอ านาจต่อรองของผู้ซ้ือนั้น     เน่ืองจากร้านท่ีขายเมล็ดพนัธ์ุผกัมีอยูเ่ป็นจ านวนมากทั้ง
ในทางช่องออนไลน์และออฟไลน์ จึงเป็นตวัเลือกท่ีผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือไดอ้ยา่งง่ายดาย ดงันั้นอ านาจ
ต่อรองของผูซ้ื้อจึงอยูใ่นระดบัสูง 
 ส าหรับอ านาจต่อรองของผู้ขายวัตถุดิบนั้น ทางร้านมีความสัมพนัธ์อนัดีกบัผูผ้ลิตเมล็ดพนัธ์ุผกั   
จึงสามารถสั่งซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี มีมาตรฐานสูงอยูเ่สมอ แต่ในทางตรงกนัขา้มผูข้ายวตัถุดิบก็อาจ 
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
สามารถขายสินคา้ท่ีมีคุณภาพให้แก่ร้านคู่แข่งขนัไดเ้ช่นกนั ดงันั้น อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบจึงอยู่
ในระดบักลาง  

ส าหรับสินค้าที่สามารถมาทดแทนเมล็ดพนัธ์ุผกัไดโ้ดยตรงนั้น ไม่สามารถหาส่ิงอ่ืนมาทดแทน
ไดง่้ายดายนกั  ดงันั้นภยัคุกคามของสินคา้ทดแทนจึงอยูใ่นระดบักลางถึงค่อนขา้งต ่า 

 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมในการแข่งขัน 
 คู่แข่งในธุรกิจเดียวกนักบัร้านปลูกผกักินเองนั้น สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มหลกัคือ 
 1. คู่แข่งขันทางตรง  คือร้านคา้แนะน าในแพลตฟอร์มช้อปปี ซ่ึงเป็นร้านท่ีมีขายเมล็ดพนัธ์ุพืช
ทางออนไลน ์โดยมีอยูเ่ป็นจ านวนหลายร้าน  

2. คู่แข่งขันในทางอ้อม ซ่ึงสามารถแบ่งยอ่ยไดเ้ป็น 3 ประเภทคือ   คือ (1) ร้านคา้ท่ีขายเมล็ดพนัธ์ุ
พืชในแพลตฟอร์มช้อปปีแต่ไม่ได้เป็นร้านคา้แนะน า (2) ร้านคา้ท่ีขายเมล็ดพนัธ์ุพืชทางออนไลน์ใน 
แพลตฟอร์มอ่ืนท่ีนอกเหนือไปจากชอ้ปปี และ (3) ร้านคา้ท่ีขายเมล็ดพนัธ์ุพืชทางช่องทางออฟไลน์ซ่ึงมี
หนา้ร้านจริงๆ  
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
ข้อมูลเบื้องต้นของร้านปลูกผักกนิเองและร้านคู่แข่งขันทางตรง  

 

 
 
 

ร้าน ปลูกผกักินเอง 
 

 
 

 

 
ข้อมูลเบื้องต้น                                    
จ านวนรายการสินคา้            167 
จ านวนผูติ้ดตาม                 2,700 
ประสิทธิภาพการแชท            95 
คะแนน                                  4.9 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

ปลูกผกักินเอง 

 - เมล็ดพนัธ์ุคุณภาพ เกรดพรีเม่ียม คดัสรรแหล่งพนัธ์ุ
ท่ีดีท่ีสุดจากทางในประเทศ และต่างประเทศ  

 - เมล็ดพนัธ์ุ น าเข้าจาก สหรัฐอเมริกา นิวซีแลนด์ 
เกาหลีใต ้ไตห้วนั  

 - สงกรานตไ์ม่หยดุจดัส่งทุกวนัครับ  
 - จดัส่งผา่น Kerry เท่านั้น  
 - กรอกในช่อง โคด้ส่วนลดของ Shopee “JUBR7U” : 

ลด 117.- เม่ือชอ้ปครบ 450.-  
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 

 

ร้านปันอินทรีย์ 
 

 

 
ข้อมูลเบื้องต้น                                    
จ านวนรายการสินคา้             94 
จ านวนผูติ้ดตาม                 5,100 
ประสิทธิภาพการแชท           99 
คะแนน                                  4.9 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

ปันอินทรีย ์
- "คดัสรรเมล็ดพนัธ์ุดี ปล่อยใหเ้ป็นหนา้ท่ีเรา"  
- จ  าหน่ายโดยเกษตรกร ธ ารงฟาร์ม จ.นครนายก ดว้ย
ประสบการณ์งานเกษตรอินทรียก์วา่ 6 ปี  
- เรายนิดีใหค้  าแนะน าตลอดการเพาะปลูก 
- Organic Seeds (USA) เมล็ดพนัธ์ุอินทรียน์ าเขา้ใหม่
เ ป็นประจ า  อัตราการงอกสูง  พร้อมข้อมูล การ
เพาะปลูกทุกรายการ 
- เมล็ดพนัธ์ุ รับรองมาตรฐานเมล็ดพนัธ์ุอินทรีย์โดย 
MOFGA รหัสรับรองเลขท่ี 9726 คดัสรรแลว้ปลูกได้
ในประเทศไทย ไม่คลุกยา ไม่เคลือบสารเคมี ไม่ตดั
ต่อพนัธุกรรม (Non GMOs)  
- จดัส่งสินคา้วนั-เวน้-วนั 
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
 

ร้านสันติเมลด็พนัธ์ุ 
 

 
 
 

 

 
ข้อมูลเบื้องต้น    
                                 
จ านวนรายการสินคา้            346 
จ านวนผูติ้ดตาม                 67,000 
ประสิทธิภาพการแชท          100 
คะแนน                                  4.8 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

santi_seeds 
- SANTI SEEDS เมล็ดพนัธ์ุแท ้ 
- บริการจดัส่งสินคา้การเกษตรแบบออนไลน์ ส่งของ
ถึงมือคุณลูกคา้ 
- จ  าหน่ายเมล็ดพันธ์ุหลายชนิด เมล็ดพันธ์ุหายาก 
เมล็ดพนัธ์ุน าเขา้จากต่างประเทศ 
- สอบถามเพิ่มเติมไดท้างแชทตลอด 24 ชม.ค่า   
** เง่ือนไขในการจดัส่ง **  
- หลงัจากไดรั้บออเดอร์จากลูกคา้ ทางร้านจะท าการ
จดัส่งใหไ้วท่ีสุด 
- ของจะถึงลูกค้าประมาณ 2-3 วนัหลังการท าการ 
หรือแลว้แต่การจดัส่งของบริษทันั้นๆ  
- ขอบคุณลูกคา้ท่ีเขา้มาอุดหนุนนะคะ  
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
 
 

 
 
 

ร้านไร่ลุงทอ็ป 
 

 
 
 
 

 

 
ข้อมูลเบื้องต้น                                    
จ านวนรายการสินคา้            69 
จ านวนผูติ้ดตาม                 5,300 
ประสิทธิภาพการแชท           59 
คะแนน                                 4.8 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

-ไร่ลุงทอ๊ป เมล็ดพนัธ์ุคุณภาพดี 

 - แหล่งรวบรวมเมล็ดพนัธ์ุคุณภาพ ทั้งในประเทศ
และต่างประเทศ  

 -  ผู ้ผ ลิตและจัดจ าหน่ายเมล็ดทานตะวันตรา 
"ซูเปอร์ ทอ๊ป" SuperTop  

 - จ  าหน่ายเมล็ดทานตะวนังอก เมล็ดพนัธ์ุผกังอก
ทุกชนิด คุณภาพดี อตัราการงอกดี 99% รับประกนั
การงอก สูงสุด 90 วนั  

 - Fanpage : ไร่คุณลุงท๊อป ตน้อ่อนทานตะวนั ออ
แกนิค  

 - www.railungtop.com  
 - Line : @railungtop  
 - โทร 036-689388 

 
 
 
 

http://www.railungtop.com/
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
 

 
 
 

ร้าน KHP Agro Group 
 

 

 
ข้อมูลเบื้องต้น                                    
จ  านวนรายการสินคา้            291 
จ านวนผูติ้ดตาม                 20,000 
ประสิทธิภาพการแชท           71 
คะแนน                                 4.9 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

- 

  
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
 
 

 
 
 

ร้าน HORTPLANT 
 

 
 

 
 

 

ข้อมูลเบื้องต้น                                    
จ านวนรายการสินคา้            144 
จ านวนผูติ้ดตาม                 10,800 
ประสิทธิภาพการแชท           87 
คะแนน                                  4.8 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

- HORTPLANT  สวสัดีครับ 
- ทางร้านส่งของ วนัจนัทร์–เสาร์  หยดุอาทิตย ์
จดัส่งของหลงัช าระเงินภายใน 48 ชม. 
- เมล็ดผกับรรจุในซองซิบใส 
- เป็นเมล็ดพนัธ์ุใหม่ทุกล็อตไม่มีหมดอายุเก็บไวไ้ด้
ประมาณ 8 เดือน ไม่มีคา้งสต็อก🥦 (ปลูกไม่หมด
เก็บในท่ีเยน็  หา้มโดนเเดด) 
- สั่งสินคา้ 10 ช้ิน เเถม 1ช้ิน 

- ลูกคา้กดสั่งสินคา้ไดเ้ท่าท่ีตอ้งการ ส่วนสินคา้เเถม
ทางร้านจะใส่ให้ลูกคา้ตามจ านวนท่ีสั่งซ้ือ 10 เเถม 1 
, 20 เเถม 2 

-ขอบคุณลูกคา้ทุกคนท่ีมาอุดหนุนครับ 

 -สินคา้มีปัญหา ส่งของไม่ครบทกัเเชตมาคุยกนัก่อน 
ทางร้านเเกปั้ญหาใหไ้ดค้รับ 
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 
 

 
 
 

ร้าน Local Seeds 
 

 
 
 
 

 

 
ข้อมูลเบื้องต้น       
                              
จ  านวนรายการสินคา้            92 
จ านวนผูติ้ดตาม                 31,400 
ประสิทธิภาพการแชท         74 
คะแนน                                4.8 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

Local seeds 

 - Local Seeds ยนิดีตอ้นรับลูกคา้ทุกท่าน 
 - จ  าหน่ายเมล็ดผกัสลดั เมล็ดพนัธ์ุผกัชนิดต่างๆ ทุก

เมล็ดเราใส่ใจ คดัมือพิเศษ นอกจากน้ีเรายงัจ าหน่าย
อุปกรณ์ในการเพาะปลูก และอุปกรณ์ทางการ
เกษตร  

 - ทางร้านจดัส่งผา่นขนส่ง Standard Delivery Kerry 
express และ EMS-ไปรษณียไ์ทย  

 - กดติดตามร้านคา้ไว ้เพื่อไม่ให้พลาด สินคา้ใหม่
และโปรลดราคา 

 - ขอความกรุณาอย่าหักคะแนนนะครับหากไม่
ถูกใจโปรดติดต่อกบัทางร้านก่อนนะครับ 

  - ฝากรีวิวให้คะแนนร้าน 5 ดาวด้วยนะครับ ทุก
คะแนนมีความส าคญักบัทางร้านมากเลยนา้าา 

  –  ขอบคุณครับ 🥦 
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ผศ. ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช   คณะบริหารธุรกิจและการบญัชี   มหาวทิยาลยัขอนแก่น 

กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

 

 

 
 
 

ร้าน ไทยเกษตรฟาร์ม 
 

 
 

 
ข้อมูลเบื้องต้น                                    
จ านวนรายการสินคา้            585 
จ านวนผูติ้ดตาม                7,000 
ประสิทธิภาพการแชท         91 
คะแนน                                4.8 
 

  
ค าบรรยายร้านในหน้าแรก 

- ไทยเกษตรฟาร์ม 

 - เพื่อนพนัธ์ุแทค้นปลูกผกั 

 
จากการวิเคราะห์รายละเอียดของคู่แข่งขนัทางตรงจะพบว่า   จ  านวนของผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่าย

ภายในร้านของร้านคู่แข่งบางราย  เช่น ร้านสันติเมล็ดพนัธ์ุ  ร้าน KHP Agro Group   และ ร้าน ไทยเกษตร
ฟาร์ม   จะมีจ านวนชนิดสินคา้มากกวา่ร้านปลูกผกักินเอง   ในขณะท่ีประสิทธิภาพการแชทของร้านปลูก
ผกักินเองจะอยู่ระดบัท่ีสูงมาก โดยแมจ้ะมีร้านอ่ืนท่ีมีประสิทธิภาพสูงกว่า คือร้านปันอินทรีย ์และร้าน
สันติเมล็ดพนัธ์ุ แต่ก็ถือว่าประสิทธิภาพการแชทไม่ได้สูงไปกว่าร้านปลูกผกักินเองมากนัก ส าหรับ
คะแนนร้านคา้ในภาพรวมนั้น  ร้านคา้แนะน าเหล่าน้ีลว้นไดค้ะแนนในระดบัสูงมากใกลเ้คียงกนั    จาก 
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ปัจจยัเหล่าน้ีเม่ือมองโดยรวมแลว้ ระดบัความรุนแรงของการแข่งขนัในธุรกิจเดียวกนัจึงอยูใ่นระดบัปาน
กลางไปจนถึงระดบัสูงส าหรับร้านปลูกผกักินเอง 
 ส่วนคู่แข่งขนัทางออ้มของร้านปลูกผกักินเองนั้น มีเป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในกรณี
ของร้านคา้ ท่ีขายเมล็ดพนัธ์ุพืชทางออนไลน์ในแพลตฟอร์มอ่ืนท่ีนอกเหนือไปจากช้อปปี และ ร้านคา้ท่ี
ขายเมล็ดพนัธ์ุพืชทางช่องทางออฟไลน์ซ่ึงมีอยู่เป็นจ านวนมากเช่นกนั ร้านเหล่าน้ีอาจช่วยอ านวยความ
สะดวกให้กบัลูกคา้ไม่ประสงคจ์ะใชแ้พลตฟอร์มชอ้ปปี ดงันั้นระดบัความรุนแรงในการแข่งขนัของร้าน
ปลูกผกักินเองกบัคู่แข่งทางออ้มจึงอยูใ่นระดบัสูง 
  
การวเิคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT)  
 
จุดแข็ง (Strengths) 
 1. เจ้าของธุรกิจมีความรู้และประสบการณ์เก่ียวกับสินค้า  อีกทั้งสามารถให้ค  าแนะน าด้าน
วธีิการใชสิ้นคา้แก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งละเอียด  
 2. สินคา้มีคุณภาพ เน่ืองจากน ามาจากแหล่งผลิตท่ีผา่นการคดัเลือกจากเจา้ของธุรกิจ 
 3. มีช่องทางการจดัจ าหน่ายตั้งอยู่ในโลกออนไลน์ สะดวกต่อการคน้หาและสั่งซ้ือสินค้าของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  
 4. มีการแบ่งขายในปริมาณท่ีพอเหมาะแก่ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสินคา้ขนาดเล็กและขนาดใหญ่ และ 
ราคาของสินคา้ไม่สูงและไม่ต ่ากวา่คู่แข่งรายอ่ืนจนเกินไป 
 5. มีสินคา้หลากหลายแบบพอสมควรใหผู้บ้ริโภคไดเ้ลือกตามความสนใจ  
 
จุดอ่อน (Weaknesses) 
 1. ความหลากหลายของสินคา้บางรายการภายในร้านมีนอ้ยกวา่คู่แข่งขนับางราย  

2.ขาดการส่ือสารการตลาดอย่างเพียงพอจึงส่งผลให้ร้านค้ามีจ  านวนผูติ้ดตามท่ีน้อยกว่าท่ี
คาดหวงั   

3. ไม่มีคู่มือการปลูกใหก้บัลูกคา้ 
4. เน่ืองจากเป็นร้านค้าท่ีตั้ งอยู่ต่างจังหวดั จึงมีค่าจัดส่งสินค้าท่ีแพงกว่าร้านค้าท่ีตั้ งอยู่ใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อนัเป็นการก าหนดราคามาจาก Shopee ท่ีทางร้านตอ้งใชอ้ตัราค่าขนส่ง
เช่นน้ี 
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โอกาส   (Opportunities) 
 1. พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป  โดยมีความนิยมในการใช้ช่องทางออนไลน์ท่ีมากข้ึน จึง
ส่งผลต่อแนวทางการด าเนินธุรกิจของร้านในทางบวกได ้ เพราะร้านใช้ช่องทางออนไลน์เป็นช่องทาง
หลกัในการส่ือสารและการจดัจ าหน่าย 
 2. กระแสสุขภาพ   การรักษาสุขภาพ การควบคุมอาหารและน ้ าหนัก ท าให้ผูบ้ริโภคสนใจ
รับประทานผกัมากข้ึน  
 
อุปสรรค (Threats) 
 1. มีคู่แข่งทั้ งทางตรงและทางอ้อมจ านวนมาก มีร้านท่ีขายสินค้าชนิดเดียวกันซ่ึงเป็นคู่แข่ง 
จ  านวนมาก และหลายร้านเปิดมาก่อนหนา้นั้น จึงมีฐานลูกคา้เดิมอยู่แลว้ท าให้ยากต่อการท่ีร้านปลูกผกั
กินเองจะเจาะตลาดและสร้างฐานลูกคา้ของตนเองเพิ่มข้ึน 
 2. ภาวะเศรษฐกิจท่ียงัไม่ดีมากนกั อาจส่งผลใหอ้ านาจซ้ือของผูบ้ริโภคบางส่วนลดลง   
 3. หากแพลตฟอร์มออนไลน์อ่ืนไดรั้บความนิยมมากกวา่ชอ้ปปี  อาจท าใหท้างร้านเสียโอกาสได ้
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ส่วนที ่4   

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

  

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคด้วยกรอบแนวคิด 6Ws1H 
 
1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who)  
1.1 เกษตรกร 

กลุ่มเป้าหมายหลกัคือเกษตรผูป้ลูกผกัเป็นอาชีพ     เกษตรกรเหล่าน้ีมองวา่การปลูกผกัขายเป็น

อาชีพมีขอ้ดีกว่าการปลูกพืชเศรษฐกิจอ่ืนๆ      เพราะการปลูกผกัท าเงินไดเ้ร็วกว่าเน่ืองจากใชเ้วลาปลูก

สั้นกวา่การปลูกพืชชนิดอ่ืนๆ เช่น ขา้ว ขา้วโพด มนัส าปะหลงั หรือยางพารา   ส าหรับเกษตรกรท่ีปลูกผกั

เพื่อการคา้แลว้   ส่ิงท่ีเกษตรกรจะพิจารณาคือ   จะปลูกผกัชนิดใดและปลูกอย่างไรถึงจะขายไดร้าคาดี   

โดยท่ีเส่ียงการขาดทุนนอ้ยท่ีสุด ขอ้พิจารณาเหล่าน้ีถือวา่เป็นจุดเร่ิมตน้ท่ีส าคญัท่ีสุดประการหน่ึงในการ

ตดัสินใจด้านการปลูกผกั นอกเหนือจากการเลือกวิธีปลูกใดเพื่อให้ได้ผลผลิตมีคุณภาพตามท่ีตลาด

ตอ้งการ 

ดงันั้นเพื่อให้สามารถปลูกผกัเพื่อการคา้ท่ีสามารถขายไดจ้ริงและขายไดร้าคาดี    ในยุคปัจจุบนั
เกษตรกรสมยัใหม่จึงนิยมใชห้ลกัการตลาดน าการผลิต โดยก่อนลงมือปลูก  อนัดบัแรกนั้นเกษตรกรมกัมี
การส ารวจตลาดก่อนวา่ผกัชนิดใดน่าจะขายไดดี้   เป็นท่ีตอ้งการของตลาด  รวมถึงการพิจารณาวา่ในแต่
ละช่วงเดือนหรือฤดูกาลใดท่ีผกัชนิดใดจะราคาดี  ในการพิจารณาประเด็นเหล่าน้ี เกษตรกรอาจเร่ิมดว้ย
การใชว้ิธีการแบบง่ายๆ เช่น ไปเดินตลาดเพื่อสอบถามพ่อคา้แม่คา้ท่ีขายผกัในตลาดวา่ ผกัชนิดใดบา้งท่ี
ขายดี ช่วงเวลาใดของปีท่ีผกัชนิดใดมีราคาแพง รวมไปถึงการส ารวจทางออนไลน์ ศึกษาราคาผกัแต่ละ
ชนิดจากส่ืออินเตอร์เน็ตต่างๆ วา่ ในแต่ละช่วงเวลา เดือนใดมีผกัชนิดใดราคาสูง   จากนั้นจึงค่อยมาวาง
แผนการเพาะปลูก 

 ทั้งน้ีเกษตกรผูป้ลูกผกัอาจจะไม่เช่ือเฉพาะขอ้มูลจากตลาดเพียงอยา่งเดียว   ดงันั้นบ่อยคร้ังก่อน

จะซ้ือเมล็ดพนัธ์ุผกัชนิดใดมาปลูก เกษตรกรอาจมีการตรวจสอบกบับริษทัผูผ้ลิตเมล็ดพนัธ์ุ หรือร้านขาย

เมล็ดพนัธ์ุผกัดว้ยวา่  ช่วงท่ีตนจะปลูกนั้น มีเมล็ดพนัธ์ุผกัชนิดใดบา้งท่ีขายดี   อยา่งไรก็ตาม ถา้เมล็ดพนัธ์ุ

ชนิดนั้นขายดีมากเป็นพิเศษแลว้  เกษตรกรบางรายจะเล่ียงไม่ปลูกตามผูอ่ื้น    เพราะเกรงวา่ในเวลาอีกไม่ 

https://www.thairath.co.th/tags/%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%B7%E0%B8%8A%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
https://www.thairath.co.th/tags/%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%B7%E0%B8%8A%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%88
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นาน  ผกัชนิดนั้นจะมีออกมามากจนลน้ตลาด ซ่ึงหากซ้ือไปปลูกอาจท าให้ขายผลผลิตไม่ได ้ หรือหาก

ขายไดก้็อาจไม่ไดร้าคาท่ีดีนกั นอกจากน้ีเกษตรกรจ านวนไม่น้อย จะไม่ปลูกผกัชนิดใดชนิดหน่ึงเพียง

อยา่งเดียว แต่จะปลูกผกัอยา่งนอ้ย  3 ชนิดข้ึนไป เพื่อสร้างหลกัประกนัความเส่ียงขาดทุนใหก้บัตวัเอง ทั้ง

ในแง่ความผนัผวนของราคาผกัและในแง่ความเสียหายท่ีอาจเกิดข้ึนจากภยัธรรมชาติ โรคระบาดหรือ

ศตัรูพืช 

เม่ือไดข้อ้มูลเพียงพอต่อการตดัสินใจไดว้่าจะปลูกผกัชนิดใด พนัธ์ุอะไร  เพื่อป้อนตลาด และ
ติดต่อผูรั้บซ้ือไดแ้ลว้ เกษตรกรก็จะเตรียมปัจจยัการผลิตเช่น  เมล็ดพนัธ์ุ ปุ๋ย ยาก าจดัศตัรูพืช เตรียมพื้นท่ี  
วางแผนการผลิต ช่วงเวลาเก็บเก่ียว ปริมาณผลผลิตท่ีจะส่งให้ผูซ้ื้อให้ครบถว้นตามท่ีตกลงกนั โดยอาจ
ปลูกใหเ้กินความตอ้งการขายไปประมาณ 5-10% เผือ่ผลผลิตเสียหายในบางส่วน 

1.2 ผู้ปลูกผกัเพ่ือบริโภคเอง 
กลุ่มเป้าหมายรองคือกลุ่มคนวยัท างานท่ีสนใจในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ และ

ตอ้งการท่ีจะปลูกพืชผกัไวรั้บประทานเองท่ีบา้น   โดยเป็นผูช่ื้นชอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และเป็นผูอ้าศยัอยู่
ในเมือง เน่ืองจาก "คนเมือง" ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายไปกบัค่าอาหาร มากกวา่คร่ึงของรายไดท้ั้งหมด  แต่รายจ่าย
ท่ีสูญเสียไปนั้นไม่ไดส้ะทอ้นไดอ้ยา่งมัน่ใจวา่จะไดรั้บอาหารท่ีสะอาด ปลอดภยัเสมอไป น่ีจึงเป็นสาเหตุ
ท าให้คนเมืองเร่ิมหันกลบัพิจารณาการพึ่งพาตนเองด้านอาหาร เพื่อลดรายจ่าย สร้างสุขภาพท่ีดี และ
เตรียมรับสถานการณ์ยามคับขัน รับมือกับการเปล่ียนแปลงท่ีอาจจะเกิดข้ึน โดยการปลูกผกัเพื่อ
รับประทานเอง 
 ปัจจุบนัการปลูกผกัในท่ีอยู่อาศยั ไม่ไดจ้  ากดัเฉพาะบา้นหรือทาวน์โฮมเท่านั้น แต่ส าหรับคน
เมืองท่ีอาศยัอยู่ในคอนโดมิเนียมท่ีต้องการจะปลูกผกัด้วยตนเองแต่มีพื้นท่ีจ  ากดั ก็สามารถท าได้ ซ่ึง
ปัจจุบนัมีอุปกรณ์ทางการเกษตรรองรับการท าสวนบนตึกออกมาจ าหน่ายเป็นจ านวนมาก และสามารถ
ดูแลพืชผกัไดง่้าย ๆ ผา่นแอปพลิเคชนั ควบคุมไดท้ั้ง แสง น ้า ซ่ึงช่วยลดเวลาในการดูแล   เหมาะกบัคนท่ี
มีชีวติเร่งรีบและมีเวลาวา่งนอ้ย แต่ประสงคจ์ะปลูกผกัไวรั้บประทานเอง โดยอาจเลือกจะเร่ิมปลูกเพียงแค่
เพียงเล็กน้อย ปลูกเฉพาะผกัท่ีตวัเองชอบรับประทานบ่อย ๆ ปลูกลงกระถางราว 3-4 กระถาง แลว้หา
เมล็ดพนัธ์ุผกัดี ๆ ท่ีเจริญเติบโตไดไ้ว เพียงเท่าน้ี ก็จะท าให้คนเมืองมีผกัสด ๆ ปลอดภยั ไวรั้บประทานท่ี
บา้นได ้
 การปลูกผกัเพื่อบริโภคเองนอกจากจะปลอดจากสารพิษโดยไดผ้กัสดท่ีดีต่อสุขภาพมากกวา่การ
ซ้ือผกัจากตลาดแลว้   ยงัเอ้ือให้ไดมี้กิจกรรมร่วมกนั เปิดโอกาสในการใชเ้วลาร่วมกนัในครอบครัวและ
เพื่อนบา้น สุดทา้ยคือประหยดัค่าใชจ่้าย ไดผ้กัคุณภาพในราคาถูกอีกดว้ย 
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2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What) 
 กลุ่มเป้าหมายตอ้งการเมล็ดพนัธ์ุท่ีมีคุณภาพดี อตัราการงอกสูง มีความใหม่ไม่หมดอายุ  และ
ราคาไม่แพง มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว และบางส่วนตอ้งการบริการจดัเก็บเงินปลายทาง 
 
3. ท าไมผู้บริโภคจึงซ้ือ (Why) 

ส าหรับเกษตรผูป้ลูกผกัเป็นอาชีพ  จะซ้ือเมล็ดพนัธ์ุผกัเพื่อน าไปปลูกเป็นการเกษตรเพื่อการคา้ 
แลว้น าผลผลิตท่ีไดไ้ปจ าหน่ายในทอ้งตลาดต่อไป เป็นการสร้างรายไดน้ ามาใช้จ่ายเล้ียงชีวิตของตนเอง
และครอบครัว 

ส าหรับผูป้ลูกผกัเพื่อบริโภคเอง  ในปัจจุบนัแนวโน้มการดูแลสุขภาพและการรับประทานผกั
ออร์แกนิคก าลงัไดรั้บความนิยมอยา่งมาก คนในปัจจุบนัจึงหนัมารับประทานอาหารคลีนกนัเป็นจ านวน
มาก แต่ดว้ยอาหารคลีนนั้นมีราคาท่ีค่อนขา้งสูงและหารับประทานไดย้าก การปลูกผกัเพื่อรับประทานเอง
นั้นจึงสามารถตอบโจทย์ในประเด็นน้ีได้เป็นอย่างดีส าหรับผูท่ี้ตอ้งการรับประทานอาหารคลีน หรือ 
ตอ้งการรับประทานพืชผกัออร์แกนิค เพราะสามารถมัน่ใจไดว้่าพืชผกัท่ีปลูกเองนั้นปราศจากสารเคมี 
และ ยงัลดค่าใชจ่้ายในการซ้ืออาหารคลีนท่ีมีราคาค่อนขา้งสูงได ้ ดงันั้นคนกลุ่มน้ีจึงหาซ้ือเมล็ดพนัธ์ุผกั
เพื่อน ามาปลูกรับประทานเอง 
 
4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom) 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเมล็ดพนัธ์ุของเกษตรกรผูป้ลูกผกั คือสมาชิกในครอบครัว
ซ่ึงเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจในการเพาะปลูกและการประกอบอาชีพ นอกจากน้ีแลว้ พ่อคา้แม่คา้ผูข้ายผกั
ในตลาด รวมถึงร้านคา้ผูจ้  าหน่ายเมล็ดพนัธ์ุ ก็เป็นผูท่ี้ใหข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจดว้ย 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความต้องการท่ีจะปลูกผกัรับประทานเอง ส่วนใหญ่เกิดจากตัวของผู ้
รับประทานเองท่ีต้องการจะรักษาสุขภาพร่างกายของตนเองให้แข็งแรงปราศจากโรคภยัต่างๆ และ
เพื่อท่ีจะลดรายจ่ายในการซ้ืออาหารมารับประทาน  กลุ่มอา้งอิงทางตรงท่ีมีส่วนร่วมในการเลือกซ้ือสินคา้
และเลือกรับประทานอาหาร คือ กลุ่มครอบครัวท่ีมีผลต่อรูปแบบการด าเนินชีวิตและการใช้ความคิด   
กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม ไดแ้ก่ เจา้ของร้านหรือพนกังานขายท่ีให้ค  าแนะน าในการซ้ือสินคา้  ซ่ึงจะมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในประเด็นดา้นประเภทสินคา้ คุณภาพสินคา้และวธีิการใชสิ้นคา้ 
  
5. ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด (When) 

ซ้ือเม่ือถึงฤดูกาลท่ีเหมาะสมกับการปลูกผกัชนิดนั้นๆ โดยการสั่งสินค้าสามารถท าได้ผ่าน 
แอพพลิเคชัน่ของชอ้ปปี ตลอด 24 ชัว่โมง  โดยบางคร้ังเป็นการซ้ือเม่ือไดรั้บการกระตุน้จากการส่งเสริม 
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การขาย เช่นในโอกาสพิเศษท่ีทางชอ้ปปีจดัเป็นเทศกาลวนัส าคญัข้ึนมา เช่น วนัท่ี 8 เดือน 8 หรือวนัท่ี 9 
เดือน 9 เป็นตน้ 
 
6. ผู้บริโภคซ้ือทีไ่หน (Where) 
 สามารถสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์ไดท้างออนไลน์ผ่านแอพพลิเคชัน่ ของ แพลตฟอร์ม e-marketplace ท่ี
ช่ือวา่ชอ้ปปี ซ่ึงจะมีร้านปลูกผกักินเอง ตั้งอยูใ่นแอพพลิเคชัน่น้ี 
 
7. ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How)  
 กลุ่มเป้าหมายตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของ ร้านปลูกผกักินเอง เน่ืองจากมีสินคา้ให้เลือก
หลากหลาย มีราคาท่ีถูกวา่คู่แข่งเจา้อ่ืนๆเม่ือคิดเป็นราคาต่อเมล็ด มีค่าจดัส่งท่ีถูกกวา่คู่แข่งรายอ่ืนๆ และ มี
การส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆเป็นระยะๆ เช่น การใหคู้ปองส่วนลด  การจดัส่งฟรี 
 ผูบ้ริโภคท าการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลออนไลน์โดยเฉพาะอยา่งยิง่จากร้านคา้ต่างๆท่ีอยูใ่น 
แอพพลิเคชัน่ ชอ้ปปี จากนั้นจึงประเมินการเลือกซ้ือ ดว้ยการประเมินคุณสมบติัของร้านและ/หรือของ
ผลิตภัณฑ์ เช่น โดยเรียงล าดับความส าคัญของคุณลักษณะต่างๆ อันได้แก่ ราคา คุณภาพ  ความ
หลากหลายของสินค้า  ของใน/นอกประเทศ  อตัราการงอก  การจดัส่ง จ านวนเมล็ด เป็นต้น แล้ว
เปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนๆ เกิดพฤติกรรมเพียงการทดลองซ้ือหรือซ้ือซ ้ า การประเมินภายหลงัการซ้ือ โดย
พจิารณาวา่ ผลิตภณัฑแ์ละร้านคา้สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคระดบัใด  
 

การแบ่งส่วนตลาด ก าหนดตลาดเป้าหมายและวางต าแหน่งทางการตลาด  
(Segmentation, Targeting, and Positioning) 

 
การวิเคราะห์ผูบ้ริโภคโดยใชแ้นวคิดดา้นการแบ่งส่วนตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมายและการ

วางต าแหน่งทางการตลาด (Segmentation, Targeting, and Positioning) หรือ STP มีรายละเอียดดงัน้ี 
 
การแบ่งส่วนตลาด   
 การแบ่งส่วนตลาดของทางร้านปลูกผกักินเอง พิจารณาเกณฑด์งัน้ี  

1. เกณฑ์ทางประชากรศาสตร์ ใช ้3 เกณฑ์คือ  ช่วงอายุ ไดแ้ก่ อายุต  ่ากวา่ 30 ปี กบั อายุตั้งแต่ 30 
ปีข้ึนไป เพศ ไดแ้ก่  ชาย กบั หญิง และ อาชีพ คือ เกษตรกร กบั อาชีพอ่ืนๆ 

2. เกณฑท์างภูมิศาสตร์  แบ่งเป็น ประเทศไทย กบั นอกประเทศไทย 
3. เกณฑ์ทางจิตวิทยาใช้ AIO หรือ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) ทัศนคติ 

(Opinions) ในดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ สุขภาพ  อาหาร   การเกษตร การท าสวน และการใชชี้วติออนไลน์ 
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4. ดา้นพฤติกรรม ใชเ้กณฑว์ตัถุประสงคใ์นการซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่ ซ้ือเมล็ดพนัธ์ุเพื่อน าไปปลูกขาย

เป็นผกัสด  กบั ปลูกผกัเพื่อบริโภคเอง และพฤติกรรมการรับส่ือ ซ่ึงแบ่งเป็น การรับส่ือออนไลน์ กบั การ
รับส่ือออฟไลน์ 

 
การเลือกตลาดเป้าหมาย  
 เลือกตอบสนองกลุ่มเป้าหมายหลกัคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีอยู่ในไทยทั้งประเทศ เป็นทั้งผูช้ายและ
ผูห้ญิง ช่วงอายุ 30 ปีข้ึนไป   มีอาชีพเป็นเกษตรกรผูป้ลูกผกั   เป็นคนท่ีมีความสนใจในการปลูกผกั และ
ชอบรับส่ือออนไลน์ต่างๆ 
 ส าหรับการเลือกกลุ่มเป้าหมายรองนั้น จะเป็นผูซ้ื้อเมล็ดพนัธ์ุผกัเพื่อไปปลูกและรับประทานเอง
ในครอบครัว  โดยเป็นผูท่ี้ใส่ใจในสุขภาพและอาหาร     สนใจพืชและผลิตภณัฑอ์อร์แกนิก  โดยเป็นผูท่ี้
ประกอบอาชีพต่างๆ อยูแ่ลว้ ซ่ึงไม่ใช่เกษตรกรท่ีปลูกผกัเป็นการคา้หรือมีพื้นท่ีไร่ขนาดใหญ่  

ทั้งน้ีการเลือกกลุ่มเป้าหมายจะเนน้ผูท่ี้นิยมในการใชช่้องทางอินเทอร์เน็ต เพื่อคน้หาขอ้มูลและ
ท าธุรกรรมต่างๆ เพื่อทางร้านจะไดส้ามารถส่ือสารขอ้มูลข่าวสารให้แก่กลุ่มเป้าหมายทางออนไลน์ และ
เกิดการบอกต่อทางอิเลคทรอนิคส์ได ้เพราะทางร้านปลูกผกักินเองเน้นการจดัจ าหน่ายและการส่ือสาร
การตลาดผา่นช่องทางออนไลน์เท่านั้น 

การแบ่งส่วนตลาดและการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ได้น าไปใช้ในการลงโฆษณาในเฟซบุค้ดงั
แสดงในภาพท่ี 9 

 

 
 

ภาพท่ี 9: การก าหนดกลุ่มเป้าหมายในการลงโฆษณาทางเฟซบุค้ 
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การวางต าแหน่งทางการตลาด 
 ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคจะสามารถรับรู้ความแตกต่างระหวา่ง ร้านปลูกผกักินเอง กบัร้านคู่แข่งขนัทางตรง
ในชอ้ปปีก็คือ  (1) จ  านวนสินคา้ ซ่ึงสะทอ้นถึงความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์และ (2) ประสิทธิภาพใน
การแชท ซ่ึงสะทอ้นถึงคุณภาพการส่ือสารและใหบ้ริการ ความใส่ใจในการพูดคุยและแกไ้ขปัญหาให้กบั
ลูกคา้  โดยคะแนนประเมินร้านนั้น ไม่ไดน้ ามาใชใ้นการวิเคราะห์ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์ เน่ืองจากทุกร้านท่ี
เป็นคู่แข่งทางตรงท่ีเลือกมาน้ี ลว้นมีคะแนนในระดบัท่ีสูงมากใกลเ้คียงกนั 

ต าแหน่งทางการตลาดของแต่ละร้านสามารถแสดงไดด้งัในภาพท่ี 10 
 - A: ร้านปลูกผกักินเอง มีประสิทธิภาพในการแชทสูง   มีจ  านวนสินคา้ปานกลาง 

- B: ร้านปันอินทรีย ์ มีประสิทธิภาพในการแชทสูง   มีจ  านวนสินคา้นอ้ย 
 - C: ร้านสันติเมล็ดพนัธ์ุ มีประสิทธิภาพในการแชทสูงท่ีสุด   มีจ  านวนสินคา้มาก 
 - D: ร้านไร่ลุงทอ็ป  มีประสิทธิภาพในการแชทต ่าท่ีสุด   มีจ  านวนสินคา้นอ้ยท่ีสุด 
 - E: ร้านKHP Agro Group มีประสิทธิภาพในการแชทค่อนขา้งสูง   มีจ  านวนสินคา้มาก 
 - F: ร้านHORTPLANT มีประสิทธิภาพในการแชทสูง   มีจ  านวนสินคา้ปานกลาง 
 - G: ร้านLocal Seeds มีประสิทธิภาพในการแชทต ่า   มีจ  านวนสินคา้นอ้ย 
 - H: ร้านไทยเกษตรฟาร์มมีประสิทธิภาพในการแชทสูง   มีจ  านวนสินคา้มากท่ีสุด 
 

 
 
 

 
  

ภาพที ่10: การวางต าแหน่งทางการตลาดของ ร้านปลูกผกักินเอง 
 

F 
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จากการวางต าแหน่งทางการตลาดของร้านปลูกผกักินเองพบวา่มีลกัษณะคือ มีประสิทธิภาพใน

การแชทสูงและมีจ านวนสินคา้ปานกลาง  ในขณะท่ีร้านท่ีมีจ านวนสินคา้มากท่ีสุดคือ ร้านไทยเกษตร
ฟาร์ม    ร้านท่ีมีจ านวนสินคา้น้อยท่ีสุดคือร้านไร่ลุงท็อปซ่ึงก็มีประสิทธิภาพในการแชทต ่าท่ีสุดดว้ย     
ร้านท่ีมีประสิทธิภาพในการแชทสูงท่ีสุดคือ   ร้านสันติเมล็ดพนัธ์ุซ่ึงมีประสิทธิภาพเตม็ 100  ส่วนร้านท่ีมี
ต าแหน่งใกลเ้คียงร้านปลูกผกักินเองมากท่ีสุดคือ ร้านHORTPLANT ซ่ึงมีประสิทธิภาพในการแชทสูง   
และมีจ านวนสินคา้ปานกลาง    
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ส่วนที ่5 
แนวทางการตลาดในอนาคต 

 
 ธุรกิจจ านวนมากให้ความส าคัญเป็นพิเศษกับการตลาด เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือส าคญัมาก
ประการหน่ึงท่ีจะน าความส าเร็จสู่ธุรกิจ ธุรกิจจึงพยายามวิเคราะห์แนวทางการด าเนินงานดา้นการตลาด 
เพื่อสร้างและส่ือสารธุรกิจตนผ่านเคร่ืองมือการตลาดในรูปแบบต่างๆ เพื่อให้ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย
ไดรั้บรู้ผลิตภณัฑ์และตดัสินใจซ้ือ การด าเนินงานดา้นการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพจะสามารถน าผลก าไร
มาสู่ธุรกิจได ้

การวิเคราะห์การตลาดของร้านปลูกผกักินเอง    พบว่ามีการใช้เคร่ืองมือการตลาดเพียงไม่ก่ี
รูปแบบเท่านั้น ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ จะเป็นเมล็ดพนัธ์ุพืชเกือบทั้ งหมด โดยความหลากหลายของสาย
ผลิตภณัฑ์ไม่มากนกั  ในดา้นราคา ถา้เทียบกบัร้านท่ีขายดีติดอนัดบัด้วยกนัแลว้ ราคาต่อซองของร้าน
ปลูกผกักินเองจะดูวา่แพงกวา่  แต่ถา้เทียบราคากบัปริมาณเมล็ดแลว้ราคาของร้านปลูกผกักินเองจะถูกกวา่ 
ส่วนการจดัส่ง มีการใช ้Kerry เพียงช่องเดียวเท่านั้น ส่วนการส่งเสริมการตลาดหรือการส่ือสารการตลาด
นั้น มีการส่งเสริมการขายในรูปแบบท่ี Shopee จดัไวใ้ห้โดยจะเน้นไปท่ี โปรโมชั่นส่วนลดและโค้ด
ส่วนลด นอกจากน้ียงัมีการลงโฆษณาในเฟซบุค้ดว้ย 

ดงันั้น เพื่อสร้างการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมาย   การเพิ่มมูลค่าตราสินคา้และการเพิ่มยอดขาย ทาง
ร้านปลูกผกักินเอง จึงอาจพิจารณาปัจจยัหรือประเด็นต่างๆ เพิ่มเติม เพื่อให้เกิดความเขา้ใจเชิงลึกในการ
ออกแบบการตลาดท่ีมีประสิทธิผลมากยิ่งข้ึน โดยอาจมีการปรับเปล่ียนหรือเพิ่มเติมรายละเอียดของส่วน
ประสมทางการตลาดอ่ืนๆไปด้วยพร้อมกนั  ในเบ้ืองตน้ทางร้านปลูกผกักินเองควรพิจารณาแนวทาง
ดงัต่อไปน้ี 
 
1. ผลติภัณฑ์  
 ในด้านผลิตภณัฑ์ของร้านปลูกผกักินเองนั้น ทางร้านได้คิดไวใ้น 2 แนวทางคือ การเพิ่มสาย
ผลิตภณัฑแ์ละการเพิ่มความหลากหลายของขนาดผลิตภณัฑ ์

แนวทางแรกคือการเพิ่มสายหรือความหลายของผลิตภณัฑ์นั้น  จะท าให้จ  านวนสินคา้ในร้านมี
มากข้ึน โดยท่ีผา่นมาทางร้านเนน้การจ าหน่ายเมล็ดพนัธ์ุเพื่อการปลูกผกัแบบจริงจงัส าหรับการน าผกัไป
ขายหรือน าไปรับประทาน  ทางร้านไดม้องวา่อาจมีการเพิ่มผลิตภณัฑ์ท่ียงัมีความเก่ียวขอ้งกบัเมล็ดพนัธ์ุ
พืชแต่ให้มีการสร้างมูลค่าเพิ่ม    โดยการขายสินคา้ท่ีมีราคาสูงข้ึน    และเป็นการขยายกลุ่มเป้าหมายให้
กวา้งข้ึนดว้ย ในเบ้ืองตน้ทางร้านไดมี้ความคิดในการน าชุดปลูกผกัมาจ าหน่าย ดงัแสดงภาพท่ี 11 และ
ภาพท่ี 12 
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ภาพท่ี 11: ชุดปลูกผกั (1) 

 
 

 
 

ภาพท่ี 12: ชุดปลูกผกั (2) 
 
ชุดปลูกผกัน้ีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะส าหรับเด็กและครอบครัว เป็นชุดปลูกตน้อ่อน โดยมีพืชให้

เลือก 3 ชนิดคือ ตน้อ่อนขา้วสาลี ตน้อ่อนผกับุง้และตน้อ่อนทานตะวนั  ในชุดปลูกน้ีจะมีอุปกรณ์ท่ีจ าเป็น
ต่อการปลูกใหอ้ยา่งครบครัน ซ่ึงประกอบไปดว้ย คู่มือแนะน าการปลูกอยา่งละเอียด พร้อมกบัการ์ดให ้
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ความรู้ต่างๆ เมล็ดพนัธ์ุตน้อ่อนคุณภาพท่ีมีอตัราการงอกสูง ถุงบ่มเมล็ด สเปรยร์ดน ้ าตน้ไม ้พีทมอส
คุณภาพดีน าเขา้มาจากเยอรมนั กระถางปลูกจากวสัดุชานออ้ยย่อยสลายเองได ้จดัไดว้่าเป็นการอ านวย
ความสะดวกอยา่งแทจ้ริง เพราะลูกคา้ไม่ตอ้งหาซ้ืออุปกรณ์ใดมาเพิ่มเติม 

 กลุ่มเป้าหมายของชุดปลูกน้ีคือครอบครัวท่ีมีลูกเล็กท่ีตอ้งการให้เด็กๆไดเ้รียนรู้ไปพร้อมๆกบั
คุณพ่อคุณแม่   ไดฝึ้กทกัษะในดา้นต่างๆ    และยงัเป็นการใชเ้วลาร่วมกนัในครอบครัวอีกดว้ย ยิ่งไปกวา่
นั้นผลผลิตท่ีได้จากการใช้ชุดปลูกน้ียงัสามารถน าไปใช้เป็นอาหารได้อย่างแทจ้ริง  โดยท่ีตน้อ่อนไม
โครกรีน ปลูกง่ายมาก โตไว เหมาะท่ีจะใหเ้ด็กๆในครอบครัวไดท้ดลองปลูก   เพราะใชเ้วลาไม่เกิน 7 วนั
ก็สามารถเก็บเก่ียวไดแ้ลว้   อีกทั้งไมโครกรีนตน้เล็กๆ เช่นน้ีอุดมไปดว้ยสารอาหาร วิตามิน แร่ธาตุ และ
สารตา้นอนุมูลอิสระต่างๆ ซ่ึงสูงกวา่ผกัท่ีโตเตม็ท่ี โดยประโยชน์ต่างๆ เกิดข้ึนในขบวนการงอกของเมล็ด
ซ่ึงสร้างเอนไซมย์อ่ยสลายสารอาหารท่ีสะสมไวภ้ายในเมล็ด เพื่อใชใ้นการงอกและเล้ียงดูตน้กลา้  

นอกจากน้ีชุดปลูกน้ียงัเหมาะส าหรับคนทัว่ไปท่ีรักตน้ไม ้   แต่ไม่สะดวกนกัในการจดัหาพื้นท่ี
เพื่อการปลูก เช่นผูท่ี้อาศยัอยู่คอนโดมิเนียมในเมือง เน่ืองจากชุดปลูกน้ีใช้พื้นท่ีน้อย ปลูกง่าย โตไว  
นอกจากน้ีมีงานวิจยัรองรับเก่ียวกบัการปลูกตน้ไมไ้วว้า่  การมองตน้ไมเ้พียงวนัละ 3 นาที จะสามารถลด
ความเครียด ท าให้อารมณ์ดีข้ึนได ้เม่ืออารมณ์ดีก็จะท าให้บรรยากาศในการเรียน หรือการท างานดีข้ึน 
สามารถน าไปเพิ่มพื้นท่ีสีเขียวภายในบา้น โตะ๊ท างาน หรือโตะ๊เรียนหนงัสือได ้ 

แนวทางท่ีสองในการพฒันากลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ก็คือการเพิ่มขนาด โดยอาจจะมีการท าผลิตภณัฑ์
ให้มีหลากหลายขนาดมากข้ึนให้เลือกซ้ือ เช่น การท าผลิตภณัฑ์ท่ีมีขนาดเล็กลงจากเดิม โดยมีจ านวน
เมล็ดอยูท่ี่ประมาณเพียง 100 - 200 เมล็ดต่อซอง เพื่อให้สอดคลอ้งกบัการขายปลีกและแนวคิดการปลูก
ผกัเพื่อรับประทานเองท่ีบ้านซ่ึงเน้นลูกค้าท่ีเป็นคนในเมืองท่ีต้องการปลูกผกัไวเ้พื่อรับประทานเอง  
นอกจากน้ียงัเพื่อให้ลูกคา้ไดก้ลบัมาซ้ือบ่อยๆ  เป็นกระตุน้เงินหมุนเวียนในธุรกิจให้มีความคล่องตวัเพิ่ม
มากข้ึน  ขนาดผลิตภณัฑ์ท่ีเล็กลงยงัเป็นการตอบโจทยส์ าหรับคนท่ีอาศยัอยู่ล  าพงัเพียงคนเดียว หรือ
ครอบครัวขนาดเล็กท่ีอยู่กนัเพียงสองคน และยงัสามารถเป็นผลิตภณัฑ์ขนาดทดลองท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งใช้
ความพยายามมากนกัในการตดัสินใจซ้ือ   เน่ืองจากมีปริมาณท่ีนอ้ยและราคาท่ีถูกกวา่ขนาดปกติอีกดว้ย 

นอกจากน้ี อาจจดัท าผลิตภณัฑ์ท่ีมีขนาดกลาง โดยมีจ านวนเมล็ดอยูท่ี่ประมาณ 300 – 400 เมล็ด
ต่อซอง เพื่อเจาะกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นครอบครัวขนาดกลางท่ีมีสมาชิก 3 - 4 คนในครอบครัว และ จดัท า
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีขนาดใหญ่โดยมีเมล็ดอยู่ท่ีประมาณ 600 – 800 เมล็ดต่อซอง ส าหรับกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็น
ครอบครัวขนาดใหญ่    

 
 2. ราคา  
 ในดา้นราคาของผลิตภณัฑ์ของร้านปลูกผกักินเอง ควรท่ีจะตั้งราคาใหส้อดคลอ้งกบัขนาดใหม่ท่ี
เพิ่มข้ึนมาของผลิตภณัฑ ์ โดยอาจตั้งราคาของผลิตภณัฑข์นาดเล็กอยูท่ี่ 20 บาทต่อซอง เพื่อท่ีกลุ่มลูกคา้ 
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เป้าหมายจะไดต้ดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ไดอ้ยา่งรวดเร็ว  เกิดการทดลองใช ้และไม่ใชก้ระบวนการคิดการ
ตดัสินใจท่ีซับซ้อน เพราะสินคา้มีราคาถูก สามารถซ้ือง่ายขายคล่อง ในส่วนของผลิตภณัฑ์ขนาดกลาง 
ควรตั้งราคาอยูท่ี่ประมาณ 40 บาทต่อซองและผลิตภณัฑข์นาดใหญ่ ควรตั้งราคาอยูท่ี่ประมาณ 60 บาทต่อ
ซอง เพื่อท่ีราคาท่ีเพิ่มข้ึนตามขนาดของผลิตภณัฑ์จะไดเ้พิ่มอย่างมีระบบ ซ่ึงจะช่วยให้ลูกคา้สามารถจ า
ราคาของผลิตภณัฑไ์ดง่้าย 
 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย  
 ในดา้นสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของร้านปลูกผกักินเองนั้น  เน้นไปท่ีการขายออนไลน์จึง
ควรท่ีจะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ในรูปแบบอ่ืนๆเพิ่มเติมดว้ยนอกเหนือไปจากการจ าหน่าย
ผ่านช้อปปีเป็นหลกัเพียงช่องเดียวดงัท่ีเคยเป็นมา  โดยอาจเพิ่มช่องทางอ่ืน  เช่น Line Official เพื่อให้
ลูกค้าสามารถติดต่อได้ง่ายข้ึน โดยสาเหตุท่ีควรใช้ Line Official ไม่ใช้ Line ส่วนบุคคลเพราะ Line 
Official เป็นแพลตฟอร์มท่ีไดรั้บความนิยมส าหรับการท าธุรกิจซ้ือขายผลิตภณัฑต่์างๆ ซ่ึงสามารถตั้งเป็น 
Line Official ของร้านคา้ได ้และ Line Official ของร้านคา้นั้นจะดูมีความน่าเช่ือถือมากกว่าการใช ้Line 
ส่วนบุคคล ในการท าธุรกรรมของธุรกิจ  

นอกจากน้ี ยงัควรเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ของร้านปลูกผกักินเองไปท่ี Instagram 
เพื่อท่ีจะเป็นการขยายฐานลูกคา้ให้มากข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในการเขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายรองท่ีเป็น
คนเมืองผูต้้องการปลูกผกัไวบ้ริโภคเองจริงๆ      โดยมีคนเมืองจ านวนไม่น้อยท่ีใช้ social media ใน
ลกัษณะของ Instagram เพียงอยา่งเดียว ทั้งน้ีควรเปิดเป็น Instagram ท่ีเป็นธุรกิจ เพราะ Instagram ท่ีเป็น
ธุรกิจนั้น จะช่วยใหร้้านคา้สามารถรู้ขอ้มูลต่างๆไดม้ากข้ึน เช่น จ านวนการเขา้ชมร้านคา้ ความสนใจของ
ลูกคา้ รวมไปถึงการจดัการรูปอยา่งมีประสิทธิภาพ  อนัจะท าให้การจดัการร้านคา้เป็นไปไดง่้ายมากข้ึน 
หรือ สามารถถ่ายคลิปวีดีโอสั้ นๆ เพื่อลงการส่งเสริมการขายใน Story หรือ ลงใน Instagram เลยก็
สามารถท าไดเ้ช่นเดียวกนั และยงัสามารถลงโฆษณาผา่น Instagram โดยสามารถตั้งค่าระบุกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีตอ้งการจะใหเ้ห็นโฆษณาของผลิตภณัฑไ์ดอี้กดว้ย 
   
4. การส่ือสารการตลาด 
 ในด้านการส่ือสารการตลาดนั้น ร้านปลูกผกักินเอง สามารถพิจารณาเคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด 5 ดา้นดงัน้ี  
  
1. การโฆษณา  

ควรท าคลิปวีดีโอสั้นๆใหมี้เน้ือหาท่ีน่าสนใจและเก่ียวของกบัผลิตภณัฑ ์ นอกจากน้ีทางร้านควร
ลงรูปผลิตภณัฑ ์หรือ ผกัท่ีไดจ้ากการปลูกโดยใชเ้มล็ดพนัธ์ุจากทางร้าน  โดยการลงรูปดงักล่าวนอกจาก 
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จะลงในชอ้ปปีเองแลว้ ควรลงทั้งใน เพจเฟซบุค้  และลงในอินสตาแกรมดว้ย ทั้งท่ีเป็นแบบปกติ และลง
ใน Story โดยตอ้งลงเป็นประจ าเพื่อใหแ้พลตฟอร์มเหล่าน้ีของร้านคา้นั้นมีความเคล่ือนไหวอยูต่ลอดเวลา 
อีกทั้งควรพยายามหาเน้ือหาท่ีน่าสนใจไม่จ  าเจมาน าเสนออยู่เสมอ หลงัจากนั้นอาจน าคลิปวีดีโอ หรือ 
รูปภาพเหล่าน้ี  ไปส่งเสริมการตลาดโดยการซ้ือโฆษณา ใหเ้ฟซบุค้และอินสตาแกรมยิงโฆษณาให ้ซ่ึงจะ
ช่วยเพิ่มจ านวนผูเ้ขา้ถึงร้านคา้ได ้ 
 
2. การประชาสัมพันธ์ 

ควรเพิ่มเติมการเผยแพร่ให้ขอ้มูลความรู้ทางการเกษตรโดยเฉพาะอยา่งยิง่ดา้นการปลูกผกัใหก้บั

คนทัว่ไปผา่นช่องทางออนไลน์ เช่นการจดัท าเวบ็ไซต ์ และ/หรือ กลุ่มเฟสบุก้ เพื่อร่วมพูดคุย แลกเปล่ียน

ความคิดเห็น แบ่งปันเทคนิคในการปลูกผกั (ดงัแสดงในภาพท่ี 13) พร้อมการถ่ายทอดประสบการณ์

เพาะปลูกพืชผกัในประเทศไทย ช้ีช่องทางการสร้างรายไดจ้ากการปลูกผกั รวมไปถึงประโยชน์ท่ีไดจ้าก

การรับประทานผกัชนิดต่างๆ ดงัแสดงในภาพท่ี 14 และภาพท่ี 15 โดยแทรกการใช้เมล็ดพนัธ์ุจากร้าน

ปลูกผกักินเอง เพื่อให้เกิดการรับรู้วา่ร้านปลูกผกักินเองเป็นร้านท่ีขายเมล็ดพนัธ์ุพืชและสินคา้การเกษตร

ท่ีเก่ียวขอ้ง   

การประชาสัมพันธ์ข้อมูลเหล่าน้ีให้กับกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจในการปลูกผกัไม่ว่าจะเป็น

เกษตรกรหรือผูท่ี้จะปลูกผกัเพื่อการบริโภคเองท่ีบา้น อาจใชก้ารไลฟ์สดประกอบดว้ยเพื่อให้เห็นภาพท่ี

ชัดเจนข้ึน  ซ่ึงผลสืบเน่ืองท่ีได้จากการกิจกรรมประชาสัมพนัธ์เหล่าน้ีจะเป็นการช่วยสร้างชุมชน

ออนไลน์ส าหรับผูป้ลูกผกัไปในตวั 
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ภาพท่ี 13: การแบ่งปันเทคนิคการปลูกผกั 
 
 

 
 

ภาพท่ี 14:  ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการรับประทานผกัชนิดต่างๆ (1) 
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ภาพท่ี 15: ประโยชน์ท่ีไดจ้ากการรับประทานผกัชนิดต่างๆ (2) 
 
3. การขายโดยใช้บุคคล 

การขายโดยใช้บุคคลในบริบทของช้อปปีก็คือการพูดคุยทางแชทกบัลูกคา้  ดงันั้นทางร้านควร
รักษาประสิทธิภาพในการตอบแชทท่ีสูงอยูแ่ลว้ (95%) ให้สูงเช่นน้ีต่อไป หรือให้สูงข้ึนถึง 100 % หาก
เป็นไปได ้   โดยเม่ือลูกคา้ส่งขอ้ความเพื่อสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์   ทางร้านคา้ควรรีบตอบกลบั
โดยเร็วท่ีสุด พร้อมใหใ้หค้  าแนะน าอ่ืน ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อลูกคา้ 

ทั้งน้ีทางร้านสามารถใช ้เคร่ืองมือการแชทท่ี Shopee มีไวใ้หไ้ดด้งัต่อไปน้ี 
การตั้งค่าตอบกลับแชทอัตโนมติั เพื่อท่ีวา่เม่ือมีลูกคา้ทกัแชทเขา้มา  ทางร้านก็จะไดส่้งขอ้ความน้ี

ให้ไดท้นัที อีกตั้งยงัสามารถใชใ้นการส่งขอ้ความตอ้นรับ ประกาศแจง้การส่งเสริมการขาย หรือข่าวสาร
อ่ืนๆ ของทางร้านได ้ รวมไปถึงการตั้งขอ้ความอตัโนมติัส าหรับกรณีท่ีลูกคา้ติดต่อเขา้มานอกเวลาท าการ
ของร้าน โดยทางร้านสามารถก าหนดวนัเวลาท าการของร้านในการตั้งค่าเหล่าน้ีได ้

การสร้างข้อความท่ีใช้บ่อยไว้เป็นทางลัด (message shortcut)  ในกรณีท่ีมีขอ้ความเดียวกนัท่ีตอ้ง
พิมพซ์ ้ าเดิมบ่อยๆ ในการแชท ร้านปลูกผกักินเองสามารถสร้าง message shortcut เพื่อใหส้ามารถเรียก 
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ขอ้ความดงักล่าวมาใช้ไดอ้ย่างรวดเร็ว จะไดไ้ม่ตอ้งพิมพข้ึ์นมาใหม่อยู่เร่ือยๆ เช่น รายละเอียดดา้นการ
จดัส่ง  หรือการท่ีสินคา้หมด 

นอกจากน้ีแลว้ เคร่ืองมือของช้อปปีอีกชนิดหน่ึงท่ีร้านปลูกผกักินเองอาจพิจารณาใช้ก็คือ การ
ไลฟ์สด หรือท่ีเรียกวา่ Shopee Live ซ่ึงจะช่วยใหมี้ยอดขายเพิ่มมากข้ึนได ้เน่ืองจากสามารถเพิ่มจ านวนผู ้
มองเห็นร้านคา้ของเรา  อีกทั้งเราสามารถตอบโตก้บัลูกคา้ไดใ้นทนัที  จึงท าให้มีโอกาสได้ใกล้ชิดกบั
ลูกคา้มากข้ึน แต่ทั้งน้ีในการไลฟ์นั้น ตอ้งระมดัระวงัเน้ือหาท่ีจะพูด เพราะอาจจะโดนระงบัการไลฟ์ได้
หากเน้ือหาหรือขอ้ความนั้นไม่เหมาะสม  ซ่ึงหากเราโดนระงบัการไลฟ์ จะส่งผลให้ ปุ่มไลฟ์หายไปจาก
หนา้จอแอพพลิเคชัน่ชอ้ปปี และเราจะไม่สามารถไลฟ์ไดอี้ก 
 
4.การส่งเสริมการขาย  

จากเคร่ืองมือในการส่งเสริมการขายท่ี Shopee มีให้เลือกใช้คือ 1.โค้ดส่วนลด 2.โปรโมชั่น
ส่วนลด 3. flash sale  4. bundle deal  5. follow prize  6. add-on deal  และ  7 .seller coins  นั้น ทางร้าน
ปลูกผกักินเองมีการใชค้รบทุกชนิด ยกเวน้ seller coins  ดงันั้นทางร้านอาจใชเ้คร่ืองมือ 6 ชนิดแรกต่อไป 
แต่ตอ้งมีการเก็บขอ้มูลประสิทธิผลของเคร่ืองมือแต่ละตวั แลว้น าขอ้มูลดงักล่าวมาวเิคราะห์ เพื่อตดัสินใจ
วา่ในอนาคตควรเพิ่มหรือลดการใช้เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายตวัใด   ส าหรับ seller coins นั้น ชอ้ปปี 
จะให้แจกไดเ้ม่ือมีการไลฟ์สดแต่ทางร้านยงัไม่เคยไลฟ์สด  ดงันั้นในอนาคตเม่ือทางร้านพิจารณาท่ีจะท า
การไลฟ์สดก็จะไดมี้โอกาสในการน าโปรโมชัน่รายการน้ีมาใชด้ว้ย 
 
5. การตลาดทางตรง  
 ร้านปลูกผกักินเองอาจเพิ่มใช้การส่งขอ้ความ Boardcast เพราะเป็นเคร่ืองมือท่ีเอ้ือต่อการระบุ
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน   ทางร้านจะสามารถส่งข่าวสารต่างๆ เช่น โปรโมชั่นต่างๆ ดีลส่วนลด 
คูปอง และสินคา้ท่ีก าลงัลดราคาของทางร้านไปทางขอ้ความของแอพพลิเคชัน่ชอ้ปปี เพื่อใหไ้ปถึงผูค้น 3 
กลุ่มต่อไปน้ีคือ  (1) ผูบ้ริโภคท่ีสนใจสินคา้แลว้หยิบของใส่ตะกร้าไวแ้ต่ยงัไม่มีการสั่งซ้ือสินคา้นั้น (2) 
ลูกคา้เก่าท่ีเคยมีการซ้ือสินคา้จากทางร้าน และ (3) ลูกคา้ท่ีท่ีมียอดค าสั่งซ้ือสูงประจ าเดือน เพื่อกระตุน้ให้
ลูกคา้รับรู้ถึงโปรโมชัน่ต่าง ๆ ท่ีก าลงัเกิดข้ึน  อนัจะท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือไดง่้ายมากข้ึน 

นอกจากน้ี ร้านปลูกผกักินเอง ควรเน้นการให้รายละเอียดการติดต่อกลบัหรือสั่งซ้ือสินคา้ผา่น
ทางหนา้แรกของร้านคา้ในชอ้ปปี โดยให้เบอร์โทรศพัทมื์อถือและช่องทางการติดต่อส่ือสารอ่ืนๆให้เห็น
เด่นชดั  หรือในกรณีท่ีส่ือสารในเฟซชุค้ ควรใส่ลิงกก์ารสั่งซ้ือสินคา้โดยเนน้สร้างการขายท่ีแอปพลิเคชนั 
ชอ้ปปีใหเ้ห็นเด่นชดัเช่นกนั 
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การประเมินผลการด าเนินงานด้านการตลาด 

 ในการท าการตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีนั้น  นอกจากจะวดัผลความส าเร็จโดยดูจากยอดขายแลว้  
ยงัควรตอ้งดูประสิทธิผลของการท าการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆประกอบไปดว้ย  ซ่ึงส าหรับผูเ้ร่ิมตน้ขาย
สินคา้ทางช้อปปีนั้น อาจเร่ิมดว้ยตวัช้ีวดัพื้นฐาน 2 กลุ่มคือ (1) การซ้ือกบัการเขา้เยี่ยมชมร้าน  และ (2) 
การแชทซ่ึงสะทอ้นถึงประสิทธิภาพในการส่ือสารและการใหบ้ริการ ดงัแสดงในภาพท่ี 16 และ ภาพท่ี 17 

1. การประเมินผลด้านการซ้ือกับการเข้าเยี่ยมชมร้าน   ตวัช้ีวดัในหมวดน้ีจะประกอบไปด้วย 
ยอดขาย จ านวนค าสั่งซ้ือ  จ  านวนค าสั่งซ้ือท่ียกเลิก  อตัราการซ้ือสินคา้  จ  านวนผูเ้ยี่ยมชม และยอดชม
สินคา้ 

2. การประเมินผลด้านการแชท  ตวัช้ีวดัในหมวดน้ีจะประกอบไปดว้ย จ านวนการแชททั้งหมด  
จ  านวนผูเ้ยี่ยมชมท่ีแชทเขา้มา จ านวนการแชทท่ีตอบกลบั จ านวนการแชทท่ีไม่ไดต้อบกลบั   ระยะเวลา
ในการตอบแชท 

การให้ความส าคญักบัการประเมินผลทั้ง 2 รูปแบบนน้ี จะช่วยให้ทางร้านสามารพิจารณาไดท้ั้ง
ยอดขาย และคุณภาพการบริการและการส่ือสารไปไดพ้ร้อมๆกนั อนัจะช่วยให้ร้านสามารถเติบโตไดใ้น
ระยะยาวต่อไป 

 

 

 

 

ภาพท่ี 16 : การประเมินผลดา้นการซ้ือกบัการเขา้เยีย่มชมร้าน 
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ภาพท่ี 17 : การประเมินผลดา้นการแชท  
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สรุป 
 

ร้าน ปลูกผกักินเอง เป็นผูป้ระกอบการกิจการร้านจ าหน่ายเม็ดพนัธ์ุพืชชนิดต่างๆโดยเน้นเมล็ด
พนัธ์ุผกั เม่ือไม่นานมาน้ีเขาไดเ้ขา้สู่ช่องทางออนไลน์ในรูปแบบ E-marketplace บนแอพพลิเคชัน่ชอ้ปปี    
ปัจจุบนัการรับรู้ด้านผลิตภณัฑ์และยอดขายยงัต ่ากว่าท่ีทางร้านคาดหวงัไว ้ท าให้ทางร้านตอ้งกลบัมา
ทบทวนวิธีการท าการตลาดท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนั   ทางร้านก าลงัพิจารณาว่าร้านควรจะท าอย่างไรภายใต้
สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบนั   เพื่อให้การด าเนินงานด้าน
การตลาดมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคและให้เกิดประสิทธิผลเพื่อให้มีการรับรู้และมี
ยอดขายมากข้ึน  
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งานทีม่อบหมาย 
 

ร้าน ปลูกผกักินเอง เป็นผูป้ระกอบการกิจการร้านจ าหน่ายเม็ดพนัธ์ุพืชชนิดต่างๆโดยเน้นเมล็ด
พนัธ์ุผกั เม่ือไม่นานมาน้ีเขาไดเ้ขา้สู่ช่องทางออนไลน์ในรูปแบบ E-marketplace บนแอพพลิเคชัน่ชอ้ปปี    
ปัจจุบนัการรับรู้ด้านผลิตภณัฑ์และยอดขายยงัต ่ากว่าท่ีทางร้านคาดหวงัไว ้ท าให้ทางร้านตอ้งกลบัมา
ทบทวนวิธีการท าการตลาดท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนั   ทางร้านก าลงัพิจารณาว่าร้านควรจะท าอย่างไรภายใต้
สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบนั   เพื่อให้การด าเนินงานด้าน
การตลาดมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคและให้เกิดประสิทธิผลเพื่อให้มีการรับรู้และมี
ยอดขายมากข้ึน รวมทั้งเกิดการขยายฐานลูกคา้ โดยมีการสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ และ
สร้างการรับรู้ในร้านคา้  การรับรู้ในคุณภาพสินคา้ และการสร้างจุดยืนหรือต าแหน่งของร้านคา้ในสายตา
ของผูบ้ริโภคโดยใชส่้วนประสมทางการตลาดต่างๆ 
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แนวทางการสอน 

 
สรุปกรณศึีกษา 

ร้าน ปลูกผกักินเอง เป็นผูป้ระกอบการกิจการร้านจ าหน่ายเม็ดพนัธ์ุพืชชนิดต่างๆโดยเน้นเมล็ด
พนัธ์ุผกั เม่ือไม่นานมาน้ีเขาไดเ้ขา้สู่ช่องทางออนไลน์ในรูปแบบ E-marketplace บนแอพพลิเคชัน่ชอ้ปปี    
ปัจจุบนัการรับรู้ด้านผลิตภณัฑ์และยอดขายยงัต ่ากว่าท่ีทางร้านคาดหวงัไว ้ท าให้ทางร้านตอ้งกลบัมา
ทบทวนวิธีการท าการตลาดท่ีใช้อยู่ในปัจจุบนั   ทางร้านก าลงัพิจารณาว่าร้านควรจะท าอย่างไรภายใต้
สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นอยู่ในปัจจุบนั   เพื่อให้การด าเนินงานด้าน
การตลาดมีประสิทธิภาพมากข้ึนในการเขา้ถึงผูบ้ริโภคและให้เกิดประสิทธิผลเพื่อให้มีการรับรู้และมี
ยอดขายมากข้ึน รวมทั้งเกิดการขยายฐานลูกคา้ โดยมีการสร้างช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ และ
สร้างการรับรู้ในร้านคา้  การรับรู้ในคุณภาพสินคา้ และการสร้างจุดยืนหรือต าแหน่งของร้านคา้ในสายตา
ของผูบ้ริโภคโดยใชส่้วนประสมทางการตลาดต่างๆ 
 
ประเด็นท้าทายหลกั 

หนงัสือเรียนหลายๆ เล่ม มกัจะอธิบายถึงแบบจ าลองทางการส่ือสาร หรือแนวคิดทางการตลาด
โดยใช้การยกตัวอย่างสินค้าอุปโภคบริโภคทั่วไป เช่น ยาสีฟัน ผงซักฟอก หรือเคร่ืองด่ืมท่ีไม่มี
แอลกอฮอล์ แต่กลบัไม่มีตวัอยา่งท่ีเป็นสินคา้เกษตรมากนกั หรือหากเป็นตวัอยา่งท่ีใชสิ้นคา้เกษตร ก็มกั
ใชต้วัอยา่งเป็นร้านคา้ขนาดใหญ่ หรือเป็นตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกักนัดี มีเงินทุนจ านวนมาก  แต่
กลบัมีการยกตวัอยา่งของร้านคา้ขนาดเล็กท่ีเป็นร้านทอ้งถ่ินและใช้ช่องทางออนไลน์จ านวนไม่มากนกั 
ฉะนั้นความทา้ทายประการแรกก็คือ การประยกุตใ์ชท้ฤษฎีทางการตลาดต่าง ๆกบับริบทของธุรกิจสินคา้
เกษตร กิจการขนาดเล็กท่ีเป็นร้านท้องถ่ิน  มีช่องทางออนไลน์เป็นหลักในการส่ือสารการตลาด     
ถึงแมว้่าแนวคิดหรือทฤษฎีท่ีใช้จะเป็นส่ิงเดียวกนั แต่นักศึกษาอาจจะตอ้งท าความคุน้เคยกบับริบทท่ี
ศึกษา  ซ่ึงโดยแท้จริงแล้วส่ิงน้ีสะท้อนให้เห็นถึงการท างานในโลกแห่งความเป็นจริง เม่ือนักศึกษา
ตอ้งการเปิดกิจการคา้ปลีกขนาดเล็กแบบออนไลน์เป็นของตวัเอง และตอ้งการใชช่้องทางออนไลน์หรือ
แพลตฟอร์มแบบ e-marketplace เป็นเคร่ืองมือหลกัในการส่ือสารการตลาดและการกระจายสินคา้ 

ยิ่งไปกวา่นั้น  นกัศึกษายงัจะไดรั้บการกระตุน้ให้คิดจากมุมมองของผูป้ระกอบการรายยอ่ยซ่ึงมี
ทรัพยากรท่ีจ ากดั ฉะนั้น แผนการตลาดอนัยิ่งใหญ่ท่ีพบในแผนการตลาดทัว่ไปตามงานแข่งขนัประกวด
แผนการตลาดอาจจะเป็นแผนท่ีไม่มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลส าหรับธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ยอ่ม ส่ิงน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่ นกัศึกษาจ าเป็นตอ้งเป็นผูท่ี้มีความคิดสร้างสรรคม์ากข้ึนในการใชท้รัพยากรท่ีมี
อยูจ่  ากดัเพื่อการแกปั้ญหาทางการตลาด 
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นอกจากน้ี ควรให้ความสนใจเป็นพิเศษกบัตวัแปรสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ และพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคก่อนท่ีจะก าหนดแผนการตลาดอีกนยัหน่ึงคือ ไม่มีแผนการตลาดในแบบส าเร็จรูป นกัศึกษา
จ าเป็นตอ้งพิจารณาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งละเอียดก่อนจะท าการแกปั้ญหาทางการตลาด  นัน่คือควรให้
ความส าคญักบัความสอดคลอ้งระหวา่งปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ และแผนการตลาด 
 
จุดประสงค์ในการเรียนรู้ 

1.สามารถระบุปัจจยัของสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดได ้
2.สามารถวิเคราะห์ความต้องการของผูบ้ริโภค และให้ข้อเสนอแนะเพื่อการตัดสินใจทาง

การตลาดได ้
3. เสนอแผนการตลาดส าหรับกิจการในกรณีศึกษาได ้โดยให้ครอบคลุมในประเด็นของ การ

ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  การก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาด  การออกแบบผลิตภณัฑ์และราคา การ
เลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย และการตดัสินใจในเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีจะใช ้

 
หนังสือ/เอกสารประกอบ 

1. กรณีศึกษา: การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 
2. หนงัสือเรียน: การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 

  
ภาพรวมของการสอน 

กรณีศึกษาน้ีเหมาะส าหรับการเรียนการสอนในวชิาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในระดบั
ปริญญาตรี   ถา้หากประสงคจ์ะใชก้รณีศึกษาน้ีในรายวิชาเดียวกนัในระดบับณัฑิตศึกษา ผูส้อนอาจมีการ
ให้นักศึกษาคิดในเชิงวิเคราะห์วิจารณ์ให้ลึกซ้ึงข้ึน และศึกษาอ่านเอกสารอ่ืนๆเพิ่มเติมให้มากข้ึน 
นอกจากน้ีกรณีศึกษาน้ียงัสามารถใชใ้นรายวิชาหลกัการตลาด การจดัการการตลาด วิชาการโฆษณาและ
การส่งเสริมการขาย  การตลาดออนไลน์ และวชิาการคา้ส่งและการคา้ปลีกไดอี้กดว้ย 
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แผนการสอนส าหรับการใช้กรณศึีกษา 
 

ข้อมูลรายวชิา 

ช่ือรายวชิา: การส่ือสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) 

รหสัวชิา: BS 933113 (ระดบัปริญญาตรี) ปีการศึกษา: 1/2564 

อาจารยผ์ูส้อน: ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ก่อพงษ ์พลโยราช 

 

จุดประสงค์การเรียนรู้ทีต้่องการพฒันาขึน้จากการใช้เรียนผ่านกรณศึีกษา 

1.สามารถระบุปัจจยัของสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการตลาดได ้

2.สามารถวิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และให้ขอ้เสนอแนะเพื่อการตดัสินใจทาง

การตลาดได ้

3.เสนอแผนการส่ือสารทางการตลาดแผนใหม่ส าหรับปีงบประมาณหนา้ไดโ้ดยใหค้รอบคลุม

ในประเด็นของ การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย  การก าหนดวตัถุประสงค์ทางการตลาด  การออกแบบ

ผลิตภณัฑ์และราคา การเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย และการตดัสินใจในเคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดท่ีจะใช ้

 

ทรัพยากรในการเรียน และการสอน 

1. กรณีศึกษาเร่ือง การตลาดออนไลน์ผา่นชอ้ปปีของร้าน ปลูกผกักินเอง 

2. หนงัสือเรียน การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร 
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สัปดาห์ที ่1: วันที่:______________ 

จุดเน้นในการ

สอน 

กจิกรรมการสอน กจิกรรมในการเรียนของ

นักศึกษา 

การเตรียมการ/ 

แหล่งข้อมูล 

การสร้าง

ความเก่ียวพนั

ใหเ้กิดข้ึนกบั

ผูเ้รียน 

อธิบายวา่กรณีศึกษา

น้ีจะมีประโยชน์

อยา่งไรกบัการ

ประกอบอาชีพใน

อนาคตของนกัศึกษา 

-ใหน้กัศึกษาลองระบุผูท่ี้ตนรู้จกั 

ซ่ึงท างานในอาชีพท่ีมีลกัษณะ

คลา้ยๆ กบับุคคลท่ีปรากฏอยูใ่น

กรณีศึกษา 

 

-ใหน้กัศึกษาระบุวา่ตนตอ้งการ 

หรือมีความเป็นไปไดม้ากนอ้ย

เพียงใดท่ีจะท างาน ในลกัษณะท่ี

คลา้ยๆ กนักบัท่ีปรากฏอยูใ่น

กรณีศึกษา 

หาศิษยเ์ก่า หรือนกัศึกษา

ปีสุดทา้ย ท่ีท างานใน

ลกัษณะท่ีเหมือน หรือ

ใกลเ้คียงกบับุคคลท่ีอยู่

ในกรณีศึกษา 

 

 

บรรยายภูมิหลงัและ

ใหข้อ้มูลพื้นฐาน

ของกรณีศึกษา 

-แสดงรูปร้านคา้ท่ีอยูใ่น

กรณีศึกษาใหน้กัศึกษาดู 

 

-ใหน้กัศึกษาท่ีมีประสบการณ์

เก่ียวขอ้งกบัร้านคา้น้ีหรือท่ี

คลา้ยคลึงกนั หรือรู้จกัผูท่ี้เคยใช้

บริการของร้านคา้น้ีหรือท่ี

คลา้ยคลึงกนั บอกเล่าถึง

ประสบการณ์เก่ียวกบัร้านคา้ 

-หาหรือน ารูปภาพของ

ร้านคา้มา 

 

-เตรียมการบรรยาย 
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สัปดาห์ที ่2: วันที่:______________ 

 

จุดเน้นในการ

สอน 

กจิกรรมการสอน กจิกรรมในการเรียนของ

นักศึกษา 

การเตรียมการ/ 

แหล่งข้อมูล 

การใหข้อ้มูล 

 

 

มอบหมาย

กรณีศึกษาให้

นกัศึกษาอ่าน 

-อ่านกรณีศึกษา                 

 

-สรุปกรณีศึกษาดว้ยการเขียน 

หรือน าเสนอเน้ือหาสรุปนั้น

ดว้ยปากเปล่า 

-เตรียมเน้ือหาใน

กรณีศึกษา 

 

-ออกแบบตารางสรุป หรือ

จดัเตรียมตวัอยา่งการสรุป 

 

ใหร้ายช่ือทฤษฏี 

หรือเคร่ืองมือท่ี

เก่ียวขอ้ง 

อธิบายแนวคิด หรือเคร่ืองมือ

เหล่านั้นอยา่งสังเขป 

จดัเตรียมรายช่ือของ

แนวคิด หรือเคร่ืองมือ 
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สัปดาห์ที ่3: วันที่:______________ 

 

จุดเน้นในการ

สอน 

กจิกรรมการสอน กจิกรรมในการเรียนของ

นักศึกษา 

การเตรียมการ/ 

แหล่งข้อมูล 

การฝึกปฏิบติั 

 

 

ระบุปัจจยัทาง

สภาพแวดลอ้มท่ี

เก่ียวขอ้ง 

 

ท  างานเป็นกลุ่มยอ่ย จดัเตรียมรายการของ

ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้ม 

วเิคราะห์

พฤติกรรม

ผูบ้ริโภค และให้

ขอ้เสนอแนะ

ทางการตลาดจาก

การวเิคราะห์นั้น 

ท างานเป็นกลุ่มยอ่ย เตรียมกรอบในการ

วเิคราะห์ 
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สัปดาห์ที ่4: วันที่:______________ 

 

จุดหลกัในการ

สอน 

กจิกรรมการสอน กจิกรรมในการเรียนของ

นักศึกษา 

การเตรียมพร้อม/ 

แหล่งข้อมูล 

การฝึกปฏิบติัและ 

การประเมินผล 

เสนอแผนการตลาด

แผนใหม่โดยใหร้อบ

คลุมในประเด็นของ 

- การก าหนด

กลุ่มเป้าหมาย  

- การก าหนด

วตัถุประสงค์

การตลาด  

- การออกแบบ

ผลิตภณัฑแ์ละราคา 

- การเลือกช่องทาง

การจดัจ าหน่าย 

- การตดัสินใจใน

เคร่ืองมือการส่ือสาร

การตลาดท่ีจะใช ้

เขียนรายงาน 

น าเสนอปากเปล่า 

จดัเตรียม template ของ

แผนการตลาด 
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แผนการประเมินผล 

 

 
งานที1่: ระบุปัจจัยทางสภาพแวดล้อมทีเ่กี่ยวข้อง 
 
วนัที:่_____________________ 
 
จุดประสงค์การเรียนรู้(ตามตัวเลข): 1 
 
ค าอธิบายงาน:  
ระบุปัจจยัทางสภาพแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการส่ือสารการตลาด 
 
ส่ิงทีจ่ าเป็นต้องเตรียม: 
รายช่ือของปัจจยัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการส่ือสารการตลาด และ
ความส าคญัโดยเปรียบเทียบของปัจจยัแต่ละตวั 
 
เกณฑ์ในการประเมิน:  
การใชเ้หตุผล 
การส่ือสาร และการน าเสนอ 
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งานที ่2: การวเิคราะห์ผู้บริโภค และการประยุกต์ใช้ผลการวเิคราะห์ 
 
วนัที:่_____________________ 
 
จุดประสงค์การเรียนรู้ (ตามตวัเลข): 2 
 
ค าอธิบายงาน:  
วเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภค และใหข้อ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์ดงักล่าวเพื่อการตดัสินใจ
ทางการส่ือสารการตลาด 
 
ส่ิงทีจ่ าเป็นต้องเตรียม:  
รายการของพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจทางการส่ือสารการตลาด 
 
เกณฑ์ในการประเมิน: 
การใชเ้หตุผล 
การส่ือสาร และการน าเสนอ 
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งานที3่:แผนการตลาด 
 
วนัที:่_____________________ 
 
จุดประสงค์การเรียนรู้ (ตามตัวเลข): 3 
 
ค าอธิบายงาน:  
เสนอแผนการส่ือสารทางการตลาดแผนใหม่ส าหรับปีงบประมาณหนา้ในประเด็นต่อไปน้ี 
(1) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย               (2) การก าหนดวตัถุประสงคท์างการตลาด 
(3) การออกแบบผลิตภณัฑแ์ละราคา  (4) การเลือกช่องทางการจดัจ าหยา่ย  
(5)การตดัสินใจในเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีจะใช้ 
 
ส่ิงทีจ่ าเป็นต้องเตรียม:  
Templateของแผนการตลาด 
 
เกณฑ์ในการประเมิน: 
การใชเ้หตุผล 
การส่ือสาร และการน าเสนอ 
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ผลการน ากรณีศึกษาไปใช้ในการเรียน และการสอน 
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________ 
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แผนปรับปรุงส าหรับการใช้ในอนาคต 

__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________ 
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