
 
 

 

 
 

แผนการจัดการเรียนรู้ 
 

หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง พุทธศักราช 2567   
สาขาวิชาการตลาด 
กลุ่มอาชีพการตลาด 

ประเภทวิชาบริหารธุรกิจ 
 
 
 
 

รหัสวิชา 30202-2003   วิชา การตลาดดิจิทัล 
 
 

 
 
 

วิทยาลัยเทคนิคบ้านค่าย 
สำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา 

กระทรวงศึกษาธิการ 
 
 
 



 
 

 

คำนำ 
 
   แผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะ วิชา การตลาดดิจิทัล รหัส 30202-2003 ฉบับนี้ 
จัดทำขึ้นเพื่อใช้เป็นคู่มือครู สำหรับประกอบการจัดการเรียนการสอน หลักสูตรประกาศนียบัตรวิชาชีพ
ชั้นสูง (ปวส.) พุทธศักราช 2567 โดยได้ยึดแนวทางปฏิบัติในการดำเนินการทั้งรูปแบบและเนื้อหารายวิชา 
จากคู่มือการจัดทำแผนการจัดการเรียนรู้มุ่งเน้นสมรรถนะของสำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา 
กระทรวงศึกษาธิการ ซึ่งครอบคลุมทั ้งจุดประสงค์รายวิชา สมรรถนะรายวิชา และคำอธิบายรายวิชา 
นำเสนอแผนการจัดการเรียนรู้เป็นรายชั่วโมงตามบทเรียนและการเรียนรู้มีการวัดและประเมินผลทั้ง 3 ด้าน 
ได้แก่ ด้านความรู้ ด้านทักษะ และคุณลักษณะที่พึงประสงค์ ออกแบบการเรียนรู้ด้วยเทคนิคและวิธีการสอน
ที่หลากหลาย เพื่อการจัดการเรียนรู้สำหรับผู้เรียนให้บรรลุเป้าหมายของหลักสูตร  
 

เนื้อหาในเล่มสอดคล้องกับคำอธิบายรายวิชา ประกอบด้วย สถานการณ์ทางการตลาด วิเคราะห์
ความต้องการ และพฤติกรรมผู้บริโภคยุคดิจิทัล การสื่อสารกับบทบาทของการตลาดดิจิทัล กลยุทธ์
การตลาดดิจิทัล แบบบูรณาการ การออกแบบและสร้างร้านค้าดิจิทัล การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ยุคดิจิทัล การ
ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์และสื่อใหม่ การปฏิบัติการตลาดดิจิทัลและพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ จรรยาบรรณ
กฎหมาย และความปลอดภัยด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
 

การจัดทำแผนการจัดการเรียนรู้ฉบับนี้ ถือเป็นเป้าหมายหนึ่งของผู้จัดทำที่จะพัฒนางานด้าน
วิชาการ  

สู่กระบวนการจัดการเรียนการสอนอย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ส่งผลให้การจัดการเรียนรู้บรรลุ
เป้าหมายตามหลักสูตรและการพัฒนาการศึกษาต่อไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

สารบัญ 
  หน้า 

คำนำ   ก 
สารบัญ ข 
หลักสูตรรายวิชา ค 
มาตรฐานอาชีพ (ถ้ามี) ง 
ตาราวิเคราะห์หน่วยการเรียนรู้ จ 
ตารางวิเคราะห์พฤติกรรมการเรียนรู้ ฉ 
โครงการสอน/หน่วยการเรียนรู้ ช 
หน่วยที่ 1  งานโลกธุรกิจยุคเศรษฐกิจดิจิทัล 1 

แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้  
ใบงาน  

หน่วยที่ 2  งานตลาดดิจิทัลและสถานการณ์การตลาดยุคดิจิทัล 14 
แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้  
ใบงาน  

หน่วยที่ 3  งานวิเคราะห์ความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภคยุคดิจิทัล 27 
แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้ 
ใบงาน  

หน่วยที่ 4  งานตลาดดิจิทัลกับการสื่อสาร 40 
แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้  
ใบงาน  

หน่วยที่ 5  งานออกแบบและสร้างร้านค้าดิจิทัล 54 
แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้ 
ใบงาน  

หน่วยที่ 6  งานกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลเชิงบูรณาการ 69 
แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้  
ใบงาน  

หน่วยที่ 7  งานบริหารลูกค้าสัมพันธ์ยุคดิจิทัล 85 
แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้  
ใบงาน  



 
 

 
 
หน่วยที่ 8  งานเครือข่ายและสื่อสังคมออนไลน์ 101 

แผนการจัดการเรียนรู้  
ใบความรู้  
ใบงาน  

 
ภาคผนวก 

- แบบสังเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
- แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
- แบบสังเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกิจกรรมกลุ่ม 
- แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 
- แบบรวมคะแนนการประเมนิคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยมและคุณลักษณะอันพึงประสงค์  

ตลอดภาคการศึกษา 
- แบบสรุปผลการประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ 

 
  
  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
หลักสูตรรายวิชา 

หลักสูตร ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง 
ประเภทวิชา บริหารธุรกิจ  กลุ่มอาชีพ การตลาด  สาขาวิชา การตลาด 

ชื่อวิชา พฤติกรรมผู้บริโภค   รหัสวิชา 30202-2001  ทฤษฎี.....2.....ชั่งโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ....2....
ชั่วโมง/สัปดาห์      จำนวน.......3.......หน่วยกิต 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
อ้างอิงมาตรฐาน 
 มาตรฐานคุณวุฒิวิชาชีพ สถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์การมหาชน) 
 1. รหัส RTS-DSB-4-016ZB อาชีพ ผู้สนับสนุนงานขาย ระดับ 4 
 2. รหัส RRS-DSB-5-017ZB อาชีพ ผู้สนับสนุนงานขาย ระดับ 5 
 

ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา 
 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อตามหลักการและสถานการณ์ และกำหนด
กลยุทธ์การตลาดตามพฤติกรรมผู้บริโภค ด้วยความละเอียดรอบคอบและมีความคิดสร้างสรรค์ 
 

จุดประสงค์รายวิชา เพ่ือให้ 
    1. เข้าใจหลักการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

 2. มีทักษะวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 3. สามารถประยุกต์ใช้หลักการและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค

ด้วยความละเอียดรอบคอบ  
4. มีเจตคติและกิจนิสัยที่ดี มีความละเอียดรอบคอบ มีการสื่อสารที่ดี มีความคิดสร้างสรรค์ มี

ปฏิภาณ ไหวพริบ และมีความซื่อสัตย์สุจริต 
 

สมรรถนะรายวิชา 
  1. ประมวลความรู้เกี่ยวกับหลักการพฤติกรรมผู้บริโภค  

2. จัดหาข้อมูลผู้บริโภคและวิเคราะห์ข้อมูลผู้บริโภคจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ  
3. กำหนดกลุ่มเป้าหมาย วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ และกำหนด 

กลยุทธ์ 
การตลาดตามหลักการและสถานการณ์  
4. ประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในการหาข้อมูลผู้บริโภคอย่างมีระบบคำอธิบายรายวิชา 

คำอธิบายรายวิชา 
 ศึกษาและปฏิบัติเกี่ยวกับหลักการและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภค

การวิเคราะห์ผู้บริโภคเพ่ือกำหนดกลุ่มเป้าหมาย กระบวนการตัดสินใจซื้อ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมผู้บริโภคกับกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 

 
 
 
 
 



 
 

 
 

มาตรฐานอาชีพ (ถ้ามี) 
หน่วยงานรับรองมาตรฐานอาชีพ สถาบันคุณวุฒิวิชาชีพ (องค์การมหาชน) 

มาตรฐานอาชีพ  สาขาวิชาชีพ  ธุรกิจค้าปลีก สาขาธุรกิจขายตรง 
อาชีพ  ผู้สนับสนุนงานขาย  ระดับ  4-5 

หน่วยสมรรถนะ สมรรถนะย่อย เกณฑ์การ
ปฏิบัติงาน 

วิธีประเมิน 
รหัส คำอธิบาย รหัส คำอธิบาย 
RTS-

KWVW-
274A 

จัดทำแผนการ
ตลาดที่เหมาะสม

กับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

301121 กำหนดช่องทาง
การตลาดและการ
สื่อสารการตลาดที่
เหมาะสมต่อกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายที่

กำหนด 

1. กำหนด
ช่องทาง
การตลาดที่ตรง
กับความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย  
2. ดำเนินการ
ทางการตลาด
ตามกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายที่
กำหนด  

 

  301122 กำหนดสื่อที่ใช้ใน
การเข้าถึงลูกค้า
เป้าหมาย  

1   กำหนดสื่อที่
ใช้ทางการตลาด
สำหรับ
กลุ่มเป้าหมายที่
เหมาะสม  2.
จัดทำสื่อที่มี
ประสิทธิภาพต่อ
กลุ่มเป้าหมาย
ทางการตลาด 

 

  301123 ปฎิบัติตาม
ข้อกำหนดของ
กฎหมาย พ.ร.บ. ว่า
ด้วยการคุ้มครอง
ผู้บริโภค มาตรา 19 
และมาตรา 25  

1. วิเคราะห์
ข้อกำหนดทาง
กฎหมายเกี่ยวกับ
การขาย 
2.ปฎิบัติตาม
ข้อกำหนดของ
กฎหมายเกี่ยวกับ
การขายที่ถูกต้อง 

 

RTS-
NTJD-
273A 

กำหนดช่องทาง
การขายทั้ง
ช่องทางปกติและ

301111 กำหนดช่องทางการ
ขายทั้งช่องทางปกติ

1. กำหนดกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 

 



 
 

ช่องทางอีเล็คทรอ
นิกส์ 
 

และช่องทางอีเล็ค
ทรอนิกส์ 

2. วางแผนการ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 

  301112 จัดทำแผนการตลาด
ที่เหมาะสมกับกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย 

1 จัดทำแผนการ
ตลาดโดยการ
กำหนดกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย  
2. จัดทำ
แผนการตลาดให้
สอดคล้องกับ
กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายอย่าง
ทั่วถึง 

 

RTS-
CODE-
275A 

นำเสนอสินค้าหรือ
บริการในรูปแบบ
ต่างๆ 

301211 เตรียมการนำเสนอ
สินค้าหรือบริการใน
รูปแบบต่าง ๆ 

1 เลือกวิธีการ
นำเสนอสินค้าที่
เหมาะสมกับ
ลูกค้าเป้าหมาย 
2 เตรียมการ
อธิบายหรือสาธิต
วิธีการใช้สินค้า 

1.ทดสอบ
ความรู้ แบบ
ปรนัย 4 
ตัวเลือก 
2. สอบ
สัมภาษณ์ 

  301212 เตรียมการตอบ
คำถามที่ลูกค้าข้อง
ใจ 

1. อธิบาย
ประโยชน์ที่จะ
ได้รับจากการใช้
สินค้าหรือบริการ 
2. ยกตัวอย่าง
เพ่ือตอบปัญหาที่
คลายข้อข้องใจ
ให้ลูกค้า 
3. เตรียมช่อง
ทางการรับชำระ
เงินตามที่ลูกค้า
สะดวก 

 
 

RTS-
BAGF-
276A 

ปฏิบัติการด้าน
ตลาดดิจิทัล 

301221 กำหนดเป้าหมายใน
การทำการตลาด
ดิจิทัล 

1. ระบุแผนการ
ตลาดดิจิทัลที่
ดําเนินการ 
2. ปฏิบัติตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 

1 การสอบข้อ
เชียน ปรนัย 4 
ตัวเลือก  
 
2. การ
สัมภาษณ์ 



 
 

3. ประเมินผล
การดําเนินการ
ตามแผนการ
การตลาดดิจิทัล 
4. สรุปผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 

  301222 วางแผนยุทธวิธีใน
การทำการตลาด
ดิจิทัล สร้างแผนการ
ตลาดดิจิทัล 
ประเมินความสำเร็จ
ของแผนการตลาด
ดิจิทัล 

1. ระบุวิธีการ
ติดตามผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
2. ติดตามผลการ
ดําเนินการ
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
3. ประเมินผล
วิธีการติดตามผล
การดําเนนิการ
ตามแผนการ
ตลาดดิจิทัล 
4.สรุปผลวธิีการ
ติดตามผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 

 

 
RTS-
QPDD-
277A 

 

วางแผนและ
บริหารกลยุทธ์
ด้านการตลาด
ดิจิทัล 

301231 ดําเนินการตามแผน
ตลาดดิจิทัล 

1.ระบุวิธีการ
ประเมินผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
2.ดําเนินการ
ประเมินผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
3 สรุปผลการ
ประเมินการ

1 การสอบข้อ
เชียน ปรนัย 4 
ตัวเลือก  
 
2. การ
สัมภาษณ์ 



 
 

ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
4 วิเคราะห์
แนวทางการเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
ภายหลัง
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 

  301232 ติดตามผล 
ประเมินผล และเพ่ิม
ประสิทธิภาพ การ
ดําเนินการตาม
แผนการแผนการ
ตลาดดิจิทัล 

1.ระบุแนวทาง
การเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
ภายหลัง
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
2.ดําเนินการเพิ่ม
ประสิทธิภาพ
การตลาดดิจิทัล
ตามท่ีระบุ 
3.ประเมินผล
การเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
การตลาดดิจิทัล 
4.สรุปผลการ
เพ่ิมประสิทธิภาพ
การตลาด ดิจิทัล 

 

RTS-
QPDD-
277A 

วางแผนและ
บริหารกลยุทธ์
ด้านการตลาด
ดิจิทัล 

301231 ดําเนินการตามแผน
ตลาดดิจิทัล 
 

1.ระบุวิธีการ
ประเมินผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
2.ดําเนินการ
ประเมินผลการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 

1 การสอบข้อ
เชียน ปรนัย 4 
ตัวเลือก  
 
2. การ
สัมภาษณ์ 



 
 

3 สรุปผลการ
ประเมินการ
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
4 วิเคราะห์
แนวทางการเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
ภายหลัง
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 

  301232 ติดตามผล 
ประเมินผล และเพ่ิม
ประสิทธิภาพ การ
ดําเนินการตาม
แผนการแผนการ
ตลาดดิจิทัล 

1.ระบุแนวทาง
การเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
ภายหลัง
ดําเนินการตาม
แผนการตลาด
ดิจิทัล 
2.ดําเนินการเพิ่ม
ประสิทธิภาพ
การตลาดดิจิทัล
ตามท่ีระบุ 
3.ประเมินผล
การเพ่ิม
ประสิทธิภาพ
การตลาดดิจิทัล 
4.สรุปผลการ
เพ่ิมประสิทธิภาพ
การตลาด ดิจิทัล 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
ตารางวิเคราะห์หน่วยการเรียนรู้ 
   ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา(Job)   

 
งานหลกั 
(Duty) 

งานย่อย 
(Task) 

สมรรถนะย่อย 
(มาตรฐานอาชีพ) 

ความรู้ 
ในการปฏิบัติงาน 

ทักษะ 
ในการปฏิบัติงาน 

1. งานจำลอง
พฤติกรรมผู้บรโิภค 

1.1 งานศึกษา
เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

 1. ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับ
ผู้บริโภค 
2.ความรู้เกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บรโิภค 
 

1. อธิบายความรู้ทั่วไปเกีย่วกับ
ผู้บริโภค 
2. อธิบายความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

 1.2 งานจำลอง
พฤติกรรมผู้บรโิภค 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับ 
แบบจำลองพฤติกรรม
ผู้บริโภค 
2. ความรูเ้กี่ยวกับปัจจยัที่
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

1. แสดงแบบจำลองพฤติกรรม
ผู้บริโภค 
2. แสดงความรู้เกีย่วกับปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

2. งานวิเคราะห์
แนวโน้มพฤติกรรม
ของผู้บริโภคยุค
ดิจิทัล 

2.1 งานศึกษา
ข้อมูลเกี่ยวกับ
ผู้บริโภคในยุคดจิิทัล 
2.2 งานศึกษา
เกี่ยวกับพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส ์

 1.ความรู้เกี่ยวกับเทรนด์
โลกยุคใหม่ Digital 
Lifestyle 
2. ความรูเ้กี่ยวกับพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส ์

1. แสดงความรู้เกีย่วกับพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส ์
2. วิเคราะหส์ถานการณ์ยุคดิจิทัล 
3. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคใน
ยุคดิจิทัล 

3. งานวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บรโิภค 

3.1 งานศึกษา
หลักการวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บรโิภค 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับ
หลักการพฤติกรรม
ผู้บริโภค 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
หลักการวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บรโิภค 

1. แสดงความรู้เกีย่วกับหลักการ
พฤติกรรมผู้บรโิภค 
2. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคตาม
หลักการ 
 

 3.2 งานกำหนด
ตลาดเป้าหมาย 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับการ
กำหนดตลาดเปา้หมาย 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
หลักการแบ่งส่วนตลาด 

1. แสดงความรู้เกีย่วกับการกำหนด
ตลาดเป้าหมาย 
2. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคตาม
หลักการและสถานการณ ์

4. งานกำหนด
กระบวนการในการ
ตัดสินใจซื้อ 

4.1 งานกำหนด
กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับทฤษฎี
เกี่ยวกับการตดัสินใจ 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
หลักการพฤติกรรม
ผู้บริโภคที่มีต่อ
กระบวนการตัดสินใจ 

1. แสดงความรู้เกีย่วกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2. แสดงความรู้เกีย่วกับหลักการ
พฤติกรรมผู้บรโิภคต่อกระบวนการ
ตัดสินใจ 

 4.2 งานสร้างแรง
กระตุ้นในการ
ตัดสินใจซื้อ 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับทฤษฎี
การสร้างแรงจูงใจ 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บรโิภคต่อการ

1. แสดงความรู้เกีย่วกับทฤษฎีการ
สร้างแรงจูงใจ 
2. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคตอ่
การสร้างแรงกระตุ้นในการตดัสินใน
ซื้อ 



 
 

สร้างแรงกระตุ้นในการ
ตัดสินใจซื้อ 

5. งานกำหนด
ปัจจัยภายในท่ีมี
อิทธิพลต่อ
กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

5.1 งานกำหนด
ปัจจัยภายในที่มี
อิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซื้อ 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับปัจจยั
ภายใน 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
รายละเอียดของปัจจยั
ภายในที่มีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

1. บอกปัจจัยภายในท่ีมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2. อธิบายรายละเอียดของปัจจัย
ภายในที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

6. งานกำหนด
ปัจจัยภายนอกที่มี
อิทธิพลต่อ
กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

6.1 งานกำหนด
ปัจจัยภายนอกที่มี
อิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับปัจจยั
ภายนอก 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
รายละเอียดของปัจจยั
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

1. บอกปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2. อธิบายรายละเอียดของปัจจัย
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ 

7. งานวางแผน 
กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 

7.1 งานวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บรโิภค
กับกลยุทธ์ส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

 1. ความรูเ้กี่ยวกับส่วน
ประสมทางการตลาด 
2. ความรูเ้กี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บรโิภคกับกล
ยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด 

1.อธิบายพฤติกรรมผู้บรโิภคกับกล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด.  
2. วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภคกบั
กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
ตารางวิเคราะห์พฤติกรรมการเรียนรู้วิชา พฤติกรรมผู้บริโภค รหัสวิชา30202-2001(2-2-3)เวลา

เรียน 4ชั่งโมง/สัปดาห์รวม72ชั่วโมง/ภาคเรียน   
  

 
 
 

หน่วยการเรียนรู้ 

ความสามารถที่คาดหวัง  
 
 

รวม 
  

 
 

จำนวน
ชั่วโมง 
ท/ป 

พุทธิพิสัย ทักษะ
พิสัย 

จิต
พิสัย 

ประยุกต์ 
ใช้ 

คว
าม

รู้ 

คว
าม

เข
้าใ

จ 

กา
รน

ำไ
ปใ

ช้ 

กา
รว

ิเค
รา

ะห
์ 

กา
รป

ระ
เม

ินค
่า 

กา
รส

ร้า
งส

รร
ค์ 

1. หลักการ
พฤติกรรม
ผู้บริโภค 

2 2 2 - - - 4 3 - 13 12 

2. แนวโน้ม
พฤติกรรมผู้บริโภคใน
ยุคดิจิทัล 

2 2 2 - - - 4 2 - 12 8 

3. การวิเคราะห์
พฤติกรรมผู้บริโภค 

2 2 2 2 - - 5 3 - 16 8 

4. กระบวนการการ
ตัดสินใจซื้อ 

2 2 2 2 - - 4 3 - 15 8 

5. ปัจจัยภายในที่มี
อิทธิพลต่อ
กระบวนการตัดสินใจ
ซ้ือ 

1 2 2 2 - - 4 3 - 14 8 

6. ปัจจัยภายนอกที่มี
อิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ 

1 2 2 2 - - 4 3 - 14 8 

7. พฤติกรรม
ผู้บริโภคกับกลยุทธ์
ส่วนประสมทาง
การตลาด 

2 2 2 2 - - 5 3 - 16 8 

รวม 12 14 14 10   30 20  100 60 

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา / วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและกำหนดกล
ยุทธ์การตลาด  

  

รวมทั้งรายวิชา  60 

 
 
 

 



 
 

หน่วยการเรียนรู้ 
รหัส      30202-2001   ชื่อวิชา  พฤติกรรมผู้บริโภค  

ทฤษฎี       2        ชั่วโมง/สัปดาห์  ปฏิบัติ     2         ชั่วโมง/สัปดาห์  จำนวน      3       หน่วย
กิต 

หน่วย 
ที ่

หน่วยการเรียนรู้ 
เวลาเรียน (ชม.) 

ทฤษฎี ปฏิบัติ รวม 

1 หลักการพฤติกรรมผู้บริโภค 6 6 12 

2 แนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคดิจิทัล 4 4 8 

3 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 4 4 8 

4 กระบวนการการตัดสินใจซื้อ 4 4 8 

5 ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 4 4 8 

6 ปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ 4 4 8 

7 พฤติกรรมผู้บริโภคกับกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4 4 8 
 
 

ประเมินผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับรายวิชา วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคและ
กำหนดกลยุทธ์การตลาด 

   

รวม 30 30 60 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู ้ หน่วยที่ 1 
รหัสวิชา  30202-2001    ชื่อวิชา พฤติกรรมผู้บริโภค  สอนครั้งที่ 1       
ชื่อหน่วยการเรียนรู้ หลักการพฤติกรรมผู้บริโภค ทฤษฎี  4   ชม.  

ปฏิบัติ  0  ชม. 
ชื่อเรื่อง /   งานจำลองพฤติกรรมของผู้บริโภค    

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
แสดงความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ.        ...สมรรถนะย่อย.  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 

3.1  งานจัดจำหน่ายทางการตลาด 
   3.2 งานจัดการสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย  
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

5.  สาระการเรียนรู้ 
        1. ความรู้เกี่ยวกับผู้บริโภค 
        2. ความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
        3. แบบจำลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
6.  กิจกรรมการเรียนรู้    

ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน 
1. ผู้สอนแนะนำและบอกจุดประสงค์ 
2. แจ้งผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 
3. ผู้สอนได้นำเข้าสู่บทเรียนว่าด้วยการพูดภาพรวมว่า  ธุรกิจทุกธุรกิจจะประสบความสำเร็จได้นั้น 
ผลิตภัณฑ์ต้องมีคุณภาพดีเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย กำหนดราคาอย่างเหมาะสมให้กลุ่มกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย และอีกปัจจัยที่สำคัญคือ การจำหน่าย ช่องทางการจัดจำหน่าย ต่อให้ผลิตภัณฑ์ดีแค่ไหน 
ราคาดีเท่าใด แต่ช่องทางการจัดจำหน่าย หรือสถานที่ขายไม่ดี โอกาสในการเติบโตของธุรกิจก็ยาก
เช่นกัน 
ขั้นสอน 



 
 

4. ผู้สอนบรรยายโดยใช้สื่อ  Power point เกี่ยวกับแนวคิดทางการตลาดตามวิวัฒนาการ  ซึ่งจะ
มีแนวคิดเริ่มตั้งแต่  
a. แนวคิดการผลิต  ที่เน้นการผลิตสินค้าในจำนวนมากเพ่ือให้ทันต่อความต้องการ  
b. แนวคิดผลิตภัณฑ์  ผู้ผลิตเริ่มสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ จึงเกิดการเสนอสินค้าที่มีคุณภาพดี

และพัฒนาปรับปรุงสินค้าตลอดเวลา ผู้ผลิตไม่ได้พิจารณาถึงความต้องการของตลาดอย่าง
แท้จริง ทำให้สินค้าล้นตลาดเนื่องจากมีผู้ผลิตรายใหม่มากข้ึน ทำให้แนวคิดการขาย
ตามมา 

c. แนวคิดการขาย  ที่เน้นวิธีการขายเชิงรุก สร้างตลาดใหม่ พัฒนาศักยภาพด้านการขนส่งทำ
ให้เกิดการส่งเสริมการขายข้ึน 

d. แนวคิดการตลาด มุ่งเน้นให้ความสำคัญกับความต้องการของลูกค้าเป็นสำคัญเกิดการ
แบ่งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอย่างชัดเจน 

e. แนวคิดการตลาดเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม เป็นแนวคิดที่ผสมผสานแนวคิดการตลาดถึง
ความต้องการและความพึงพอใจของตลาดเป้าหมาย มุ่งเน้นการสร้างผลิตภัณฑ์ท่ีมี
คุณภาพเหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย โดยการตลาดเพื่อสังคมได้พัฒนาไปสู่การผลิตที่
คำนึงถึงสิ่งแวดล้อมด้วย 

5. ผู้สอนบรรยายโดยใช้สื่อ Power point เกี่ยวกับความหมายและวัตถุประสงค์การจำหน่าย 
6. ผู้สอนมอบหมายงานให้ผู้เรียนทำแผนที่ความคิดเกี่ยวกับแนวคิดทางการตลาดแต่ละ

วิวัฒนาการทางการตลาด 
7. นำเสนอหน้าชั้นเรียน เพ่ือแลกเปลี่ยนเรียนรู้กัน 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
8. ผู้สอนและผู้เรียนสรุปสาระสำคัญ โดยการซักถาม และแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
9. ผู้เรียนทำแบบประเมินผลการเรียนรู้ท้ายหน่วยเรียนรูปแบบออนไลน์ โดยใช้ Google Form 

7.  สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
7.1 เอกสารประกอบการเรียนจัดทำด้วยสื่อ Power point       
7.2 เครื่องโปรเจคเตอร์  , โน๊ตบุค 
7.3 หนังสือเรียนวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด  

 
8.  หลักฐานการเรียนรู้ 

8.1  หลักฐานความรู้           
  1) เอกสารประกอบการเรียน           

8.2  หลักฐานการปฏิบัติงาน          
  2) แบบฝึกทักษะ 
  แบบทดสอบหลังเรียน 
 

9.  การวัดและประเมินผล 
9.1 เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
     1) อธิบายความรู้เกี่ยวกับแนวคิดทางการตลาด  
     2) บอกความหมาย และวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่าย 
     3) ปฏิบัติงานด้วยความละเอียด รอบคอบ ตรงเวลา เป็นระเบียบและรักษาสิ่งแวดล้อม  



 
 

9.2 วธิีการประเมิน 
1) สังเกตการปฏิบัติงาน 
2) ประเมินผลงาน   

9.3 เครื่องมือประเมิน 
1) แบบสังเกตพฤติกรรม 
2) แบบตรวจงาน 
3) แบบทดสอบก่อนเรียน-หลังเรียน 

 
10. บันทึกผลหลังการจัดการเรียนรู้ 

10.1  ผลการจัดการเรียนรู้ที่เกิดขึ้นกับผู้เรียน 
10.2 ปัญหา อุปสรรคที่พบ 
10.3  การแก้ไขปัญหา 
  1. ผลการแก้ไขปัญหาที่ส่งผลลัพธ์ที่ดีต่อผู้เรียน 
  2. แนวทางแก้ปัญหาในครั้งต่อไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบความรู้ ที ่1 หน่วยที่ 1  
รหัสวิชา 30202-2007 ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที ่1       
ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานหลักการการจัดจำหน่ายทางการตลาด ทฤษฎี  3  ชม.  

ปฏิบัติ 0   ชม. 
ชื่อเรื่อง งานจัดจำหน่ายทางการตลาด    

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 

แสดงความรู้หลักการจัดจำหน่ายทางการตลาด 
 

2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ

และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  
1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
 

3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
3.1 วางแผนทางการตลาด 
3.2 กำหนดตลาดเป้าหมาย 
 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

 
5.  เนื้อหาสาระ 

องค์ประกอบของระบบการจัดจำหน่ายประกอบด้วยปัจจัยสำคัญ  2 ประการ คือ 
การเลือกช่องทางการจัดจำหน่าย  และการกระจายตัวสินค้า ก่อนการตัดสินใจเลือกช่องทางการ

จัดจำหน่าย ผู้บริหารจะต้องทราบก่อนว่าช่องทางการจำหน่ายที่จะตัดสินใจเลือกนั้นมีความเหมาะสม
หรือไม่ โดยได้มีการกำหนดแนวทางประกอบการพิจารณาไว้ ดังนี้ ผลิตภัณฑ์จะสามารถเข้าถึงตลาด
เป้าหมายได้อย่างถูกต้องหรือไม่ 



 
 

โอกาสในการจำหน่ายสินค้ามีมากน้อยเพียงไร จะสามารถสร้างความร่วมมือกับหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องภายในช่องทางการจัดจำหน่ายได้หรือไม่ ช่องทางการจัดจำหน่ายที่เลือกจะสามารถบริการลูกค้า
ได้ตามความเหมาะสมหรือไม่ 

ต้นทุนของการกระจายสินค้ามีความเหมาะสมสามารถควบคุมให้อยู่ในขอบเขตที่กำหนด ผู้ผลิตแต่
ละรายมีหน้าที่ในการกำหนดช่องทางการจัดจำหน่ายและการกระจายสินค้า เพื่อให้สอดคล้องกับลักษณะ
ของธุรกิจและผลิตภัณฑ์ที่จำหน่าย รวมทั้งลักษณะของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด ปัจจัยสำคัญหนึ่งของ
ผู้ผลิตคือจะต้องศึกษาและวางแผนในการจัดการเก่ียวกับปัจจัยหลาย ๆ ปัจจัยเพื่อให้เกิดความสมบูรณ์ 
ครบถ้วน ที่จะมีผลต่อการนำส่งสินค้าไปสู่ตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ การศึกษาปัจจัยต่อไปนี้
เพ่ือนำมาใช้ในการวางแผนการจัดการระบบการจัดจำหน่ายให้เกิดผลดีต่อการปฏิบัติการในการกระจาย
สินคา้ ดังต่อไปนี้ ระดับของช่องทางการจัดจำหน่าย  ความครอบคลุม สถานที่จำหน่าย  การกำหนด
ประเภทคนกลาง และลักษณะทางกายภาพที่อำนวยความสะดวกภายในช่องทางการจำหน่าย 

  ลักษณะของช่องทางการจำหน่ายในทุกธุรกิจที่เกิดขึ้น ทั้งในตลาดสินค้าอุปโภคบริโภค และ
ตลาดสินค้าอุตสาหกรรม จะประกอบด้วยช่องทางหลัก 2 ช่องทาง เสมอ คือ ช่องทางตรง หรือช่องทาง
ระยะสั้น และช่องทางอ้อม หรือช่องทางระยะยาว  
           ลักษณะของช่องทางการจัดจำหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค และสินค้าอุตสาหกรรมมีความ
แตกต่างกันบ้างในบางเรื่องผู้ผลิตจะมีหน้าที่พิจารณากำหนดลักษณะของช่องทางการจัดจำหน่ายให้มี
ความเหมาะสมโดยมีปัจจัยสำคัญท่ีนำมาใช้ในการพิจารณากำหนดช่องทางจัดจำหน่ายดังนี้   ปัจจัยด้าน
ตลาด     ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   ปัจจัยด้านคนกลาง และปัจจัยด้านองค์กร 
 
 
6.  แบบฝึกหัด/แบบทดสอบ 

แบบประเมินก่อนเรียน หน่วยท่ี 1 
ตอนที่ 1   จงทำเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าข้อที่ถูกต้องที่สุด 
1.  ในระดับช่องทางการจัดจำหน่ายสามระดับ ใครมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมากท่ีสุด 
 ก. ผู้ค้าปลีก     ข. ผู้ค้าส่ง 

ค. ตัวแทนจำหน่าย    ง. นายหน้า 
จ. ถูกท้ังข้อ ข. ข้อ ค. และข้อ ง. 

2.  ข้อใดเป็นแนวคิดการตลาดที่มุ่งเน้นด้านปริมาณสินค้าที่ผลิตให้ได้มากท่ีสุดโดยไม่ได้คำนึงถึงคุณภาพ
มากนัก 

ก. แนวคิดการตลาดและสังคม   ข.  แนวคิดด้านการขาย 
ค. แนวคิดการแลกเปลี่ยน    ง.  แนวคิดการวิเคราะห์ต้นทุนรวม 
จ. แนวคิดด้านการผลิต  

3. แนวคิดการตลาดที่จำเป็นต้องนำมาใช้ประกอบแนวคิดการดำเนินธุรกิจไม่ว่าจะเป็นช่วงเวลาใด คือข้อใด 
 ก. แนวคิดด้านการผลิต    ข.  แนวคิดด้านการขาย 
 ค. แนวคิดการตลาด     ง.  แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ 
 จ. แนวคิดการตลาดเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม 
4.  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)   ข้อใดเกี่ยวข้องกับระบบการจัดจำหน่ายทางการตลาด 
 ก. Product      ข. Price 

ค. Place      ง.  Promotion 



 
 

จ. Packaging 
 

5.  ข้อใดคือคนกลางทางการตลาดที่ทำหน้าที่ในการกระจายตัวสินค้า  
ก.  ผู้ผลิตและผู้บริโภค 
ข.  ผู้ผลิต  ผู้ค้าปลีก นายหนา้ และตัวแทนจำหน่าย  
ค.  ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง นายหน้า ตัวแทนจำหน่าย 
ง.  ผู้ค้าปลีก  ผู้ค้าส่ง  ตัวแทนจำหน่าย  และผู้ผลิต 
จ.  ผู้ค้าปลีก ตัวแทนจำหน่าย ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก และผู้บริโภค 

6.  กิจกรรมการกระจายตัวสินค้า ข้อใดที่มีต้นทุนในการดำเนินงานสูงที่สุด   
ก.  กิจกรรมการแลกเปลี่ยน (Exchange) 
ข.  กิจกรรมคลังสินค้า (Warehousing) 
ค.  การจัดการสินค้าคงเหลือ (Inventory Management)   
ง.  กิจกรรมการขนส่ง (Transportation) 
จ.  การออกแบบผลิตภัณฑ์ (Product Design) 

7.  วัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่าย ข้อใดที่เก่ียวข้องกับการเพิ่มขึ้นของประชากร การขยายตัวของเขต
เมืองและการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของแต่ละท้องถิ่น  

ก.  เพ่ือเพ่ิมยอดขายและกำไรของธุรกิจ   
ข.  เพื่อเสริมสร้างสัมพันธภาพที่ดีระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า   

 ค.  เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด  
 ง.  เพื่อสร้างผลตอบแทนจากการลงทุนในกิจการ 

จ.  เพ่ือขยายขอบเขตของตลาดให้ครอบคลุมพ้ืนที่    
  8.  วัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่าย ข้อใด ทำให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้ามากท่ีสุด 
      ก.  เพ่ือเพ่ิมยอดขายและกำไรของธุรกิจ   

ข.  เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด 
ค.  เพื่อขยายขอบเขตของตลาดให้ครอบคลุมพ้ืนที่  

       ง.   เพ่ือเสริมสร้างสัมพันธภาพที่ดีระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า  
 จ.  เพ่ือสร้างความคุ้นเคย รู้จักและยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์  
9. การพิจารณาเลือกทำเลที่ตั้งที่เหมาะสม ควรพิจารณาจากปัจจัยใดสำคัญที่สุด 

ก. สภาพสิ่งแวดล้อม    
ข. ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
ค. ผู้ขายวัตถุดิบหรือสินค้า   
ง. ราคาค่าเช่าต้องมีราคาถูกเพ่ือลดภาระค่าใช้จ่าย 
จ. คนกลางต้องสามารถเข้าถึงร้านค้าได้โดยง่าย 

10. หน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  จะต้องรวบรวมข่าวสารและข้อมูลการตลาด เกี่ยวข้องกับ
องค์กรใดบ้าง 
 ก. ผู้ผลิต     ข. คนกลาง 
 ค. ผู้บริโภค     ง. ผู้ขนส่งและกระจายสินค้า 
 จ. ถูกท้ังข้อ ข. ข้อ ค. และข้อ ง. 
 



 
 

7.  เอกสารอ้างอิง  
หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  

8.  ภาคผนวก (เฉลยแบบฝึกหัด เฉลยแบบทดสอบ ฯ) 
1.  ก   6.  ง 
2. จ   7. จ 
3. ข   8. ง 
4. ค   9. ข 
5. ค   10. จ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบกิจกรรม ท่ี 1 หน่วยที่ 1 
รหัสวิชา 30202-2007 ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที ่1       
ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานหลักการการจัดจำหน่ายทางการตลาด ทฤษฎี  3  ชม.  

ปฏิบัติ 0  ชม. 
ชื่องานจัดจำหน่าย     

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้การปฏิบัติกิจกรรม 

แสดงความรู้หลักการจัดจำหน่ายทางการตลาด 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 

3.1 วางแผนทางการตลาด 
3.2 กำหนดตลาดเป้าหมาย 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

5.  เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ์ 
5.1  ดินสอ 2B, ยางลบ 
5.2  ปากกา  
5.3  กระดาษ A4 
5.4  ดินสอสีไม,้ เมจิก 

6.  ขั้นตอนการทำกิจกรรม 
- ให้นักศึกษาเขียนส่วนประสมทางการลาด Marketing Mix (4P’s) ลงในกระดาษ A4  พร้อม

สร้างสีสันในผลงานให้ดึงดูดใจต่อผู้พบเห็น  ตามเวลาที่ครูกำหนด 
 

7.  สรุปและอภิปราย 
-  ให้ผู้เรียนแต่ละคนมีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็น การตอบคำถาม 
 



 
 

8.  การประเมนิผล 
1) แบบประเมินพฤติกรรมรายบุคคล 
2) แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยมและคุณลักษณะพึงประสงค์ 
 

10.  เอกสารอ้างอิง /เอกสารค้นคว้าเพิ่มเติม 
หนังสือเรียนการจัดจำหน่ายทางการตลาด 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู้ หน่วยที่ 1 
รหัสวิชา  30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่าย
ทางการตลาด          

สอนครั้งที ่2       

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ หลักการการจัดจำหน่ายทางการตลาด ทฤษฎี  2   ชม.  
ปฏิบัติ  1  ชม. 

ชื่อเรื่อง/งานจัดการสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย    

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
แสดงความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย 

2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ

และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  
1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 

3.1 ความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายในและภายในนอกกิจการ  
3.2 ความรู้ระดับช่องทางการจัดจำหน่าย 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

 
5.  สาระการเรียนรู้ 

5.1  งานจัดการสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย  
1.1  ความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายในและภายในนอกกิจการ  
1.2 ความรู้ระดับช่องทางการจัดจำหน่าย 

 
6.  กิจกรรมการเรียนรู้    

ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน 
1. ผู้สอนแนะนำและบอกจุดประสงค์ 
2. แจ้งผลการเรียนรู้ที่คาดหวัง 



 
 

3. ผู้สอนได้นำเข้าสู่บทเรียนด้วยการทบทวนความรู้เดิมที่ได้ศึกษามาแล้ว  โดยมีการถาม-ตอบ 
จากนั้นจึงโยงเข้าเรื่องที่จะสอนต่อไป 

 
ขั้นสอน 

4. ผู้สอนบรรยายโดยใช้สื่อ  Powerpoint เกี่ยวกับสภาวะแล้วล้อมของการจัดจำหน่ายที่
เกี่ยวข้องกับการดำเนินงาน ไม่ว่าจะเป็นองค์กรขนาดใดก็ตามจะต้องเผชิญกับสภาวะ
แวดล้อม  ซึ่งในทางการตลาดเรียกว่า สิ่งแวดล้อมทางการตลาด  ซึ่งประกอบด้วย 2 ปัจจัย
หลัก คือ สิ่งแวดล้อมที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งเป็นปัจจัยที่เกิดข้ึนภายในองค์กร  
ผู้ประกอบการสามารถควบคุมได้  และสิ่งแวดล้อมที่ไม่สามารถควบคุมได้ เป็นสิ่งแวดล้อม
ภายนอกที่ธุรกิจต้องเข้าไปจัดการให้สามารถอยู่ในขอบเขตของการควบคุมแม้ว่าจะไม่
สามารถควบคุมได้อย่างสมบูรณ์ก็ตาม  โดยปัจจัยภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได้และยัง
ส่งผลต่อระบบของการจัดจำหน่าย ประกอบด้วย  

-ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ 
-ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรม 
-ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
-ปัจจัยด้านการแข่งขัน 
-ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง 

5. ผู้สอนบรรยายโดยใช้สื่อ Powerpoint เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดจำหน่ายและระดับของ
ช่องทางการจัดจำหน่าย 

6. ผู้สอนมอบหมายงานกลุ่ม แบ่งผู้เรียนออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 5 คน จากนั้นให้อ่าน
กรณีศึกษา  ช่วยกันระดมความคิดในการวิเคราะห์และสรุปเนื้อหาของกรณีศึกษา โดยใช้
ข้อมูลต่างๆ จากหน่วยเรียนนี้ตอบคำถาม พร้อมกับเหตุผลประกอบ โดยมีประเด็นคำถาม 
ดังนี้  
1. ค้นคว้าข้อมูลรายชื่อธุรกิจขนส่งด่วนทั้งหม่ดในประเทศไทยปัจจุบัน 
2. บริษัท ไปรษณีย์ไทย จำกัด ในฐานะผู้ส่งสินค้าแบรนด์ไทย จะทำอย่างไรกัน

สถานการณ์การแข่งขันนี้ 
7. ผู้เรียนส่งตัวแทนนำเสนอหน้าชั้นเรียน เพ่ือแลกเปลี่ยนเรียนรู้กัน 

ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
8. ผู้สอนและผู้เรียนสรุปสาระสำคัญ โดยการซักถาม และแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
9. ผู้เรียนทำแบบประเมินผลการเรียนรู้ท้ายหน่วยเรียนรูปแบบออนไลน์ โดยใช้ Google 

Form 
 
 
7.  สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

7.1 เอกสารประกอบการเรียนจัดทำด้วยสื่อ Power point       
7.2 เครื่องโปรเจคเตอร์  , โน๊ตบุ๊ค 
7.3 หนังสือเรียนวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด  

 
8.  หลักฐานการเรียนรู้ 

8.1  หลักฐานความรู้           



 
 

  1) เอกสารประกอบการเรียน           
8.2  หลักฐานการปฏิบัติงาน          

  2) แบบฝึกทักษะ 
  แบบทดสอบหลังเรียน 
 

9.  การวัดและประเมินผล 
9.1 เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
     1) อธิบายความรู้เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
     2) บอกสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่าย 
     3) ปฏิบัติงานด้วยความละเอียด รอบคอบ ตรงเวลา เป็นระเบียบและรักษาสิ่งแวดล้อม  
9.2 วธิีการประเมิน 

1) สังเกตการปฏิบัติงาน 
2) ประเมินผลงาน   

9.3 เครื่องมือประเมิน 
1) แบบสังเกตพฤติกรรม 
2) แบบตรวจงาน 
3) แบบทดสอบก่อนเรียน-หลังเรียน 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบความรู้ ที่ 2 หน่วยที่ 1  
รหัสวิชา 30202-2007 ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที่ 2       
ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานหลักการการจัดจำหน่ายทางการตลาด ทฤษฎี  3  ชม.  

ปฏิบัติ 0   ชม. 
ชื่อเรื่อง งานจัดการสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย     

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 

แสดงความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย 
 

2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 
2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ

และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  
1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
 

3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
3.1 ความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายในและภายในนอกกิจการ  
3.2 ความรู้ระดับช่องทางการจัดจำหน่าย 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

 
5.  เนื้อหาสาระ 

แนวคิดทางการตลาด เป็นแนวคิดของการประกอบธุรกิจที่มีวิวัฒนาการพัฒนาจากอดีตสู่ปัจจุบัน 
โดยในแต่ละช่วงเวลาได้มีการปรับเปลี่ยนแนวคิดตามสภาพการณ์ทั่วไปของหรือบริบทของแต่ละสถานที่ 
และช่วงเวลา องค์กรธุรกิจมีการแนวคิดการตลาดมาใช้เป็นส่วนหนึ่งของการบริหารองค์กร  แนวคิด
การตลาดที่เกิดข้ึนในโลกนี้มีวิวัฒนาการ เริ่มจากแนวคิดการผลิต  แนวคิดผลิตภัณฑ์   แนวคิดการขาย  
แนวคิดการตลาด  จนถึงแนวคิดการตลาดเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม  แต่ละแนวคิดจะมุ่งเน้นการตอบสนอง
ความต้องการของตลาด โดยมีกระบวนการจัดจำหน่ายทางการตลาดเป็นกระบวนการในการนำสินค้า หรือ
บริการจากแหล่งผลิตไปสู่ผู้บริโภค  สำหรับวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่าย หลัก ๆ ประกอบด้วย การ



 
 

ตอบสนองความต้องการหรือความพึงพอใจของตลาด ขยายขอบเขตของการตอบสนองความต้องการให้
ครอบคลุม สร้างยอดขายและกำไรของธุรกิจ  เป็นประเด็นสำคัญ   
            โดยสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายทางการตลาด จะมีปัจจัยที่เกี่ยวข้อง คือ ด้าน
เศรษฐกิจ เทคโนโลยี สังคมและวัฒนธรรม การแข่งขัน  กฎหมายและการเมือง ตามลำดับ 
  ในส่วนของหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  จะประกอบด้วย  การรวบรวมข่าวสาร
ข้อมูลการตลาด  การสื่อสารการตลาด การเจรจาต่อรองกับสถาบันคนกลางทางการตลาด   ผู้ซื้อสินค้า  
การหาแหล่งเงินทุน  การรับภาระความเสี่ยงจากการเก็บรักษาสินค้า การขนส่ง เคลื่อนย้ายสินค้าและ
คลังสินค้า   การวางเงื่อนไขและระบบการชำระเงินโดยผ่านระบบธนาคารและสถาบันการเงิน  และการ
โอนย้ายสิทธิความเป็นเจ้าของสินค้าในแต่ละช่องของการจัดจำหน่าย 
  สุดท้ายเป็นส่วนของระดับของช่องทางการจำหน่าย ซึ่งตลาดหลัก ๆ จะแบ่งออกเป็น 2 ตลาด 
คือ ตลาดสินค้าอุปโภคบริโภค และตลาดสินค้าอุตสาหกรรม  โดยระดับของช่องทางการจำหน่ายตลาด
สินค้าอุปโภคบริโภคจะมี 3 ระดับ เนื่องจากต้องใช้คนกลางจำนวนมาก แต่ในส่วนของตลาดสินค้า
อุตสาหกรรม จะมีเพียง 2 ระดับ โดยไม่มีคนกลางค้าปลีกเข้ามาเกี่ยวข้อง 
 
6.  แบบฝึกหัด/แบบทดสอบ 

แบบประเมินหลังเรียน หน่วยท่ี 1 
ตอนที่ 1   จงทำเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าข้อที่ถูกต้องที่สุด 
1.  ในระดับช่องทางการจัดจำหน่ายสามระดับ ใครมีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมากท่ีสุด 
 ก. ผู้ค้าปลีก     ข. ผู้ค้าส่ง 

ค. ตัวแทนจำหน่าย    ง. นายหน้า 
จ. ถูกท้ังข้อ ข. ข้อ ค. และข้อ ง. 

2.  ข้อใดเป็นแนวคิดการตลาดที่มุ่งเน้นด้านปริมาณสินค้าที่ผลิตให้ได้มากท่ีสุดโดยไม่ได้คำนึงถึงคุณภาพ
มากนัก 

ก. แนวคิดการตลาดและสังคม   ข.  แนวคิดด้านการขาย 
ค. แนวคิดการแลกเปลี่ยน    ง.  แนวคิดการวิเคราะห์ต้นทุนรวม 
จ. แนวคิดด้านการผลิต  

3. แนวคิดการตลาดที่จำเป็นต้องนำมาใช้ประกอบแนวคิดการดำเนินธุรกิจไม่ว่าจะเป็นช่วงเวลาใด คือข้อใด 
 ก. แนวคิดด้านการผลิต    ข.  แนวคิดด้านการขาย 
 ค. แนวคิดการตลาด     ง.  แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์ 
 จ. แนวคิดการตลาดเพ่ือสังคมและสิ่งแวดล้อม 
4.  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)   ข้อใดเกี่ยวข้องกับระบบการจัดจำหน่ายทางการตลาด 
 ก. Product      ข. Price 

ค. Place      ง.  Promotion 
จ. Packaging 

5.  ข้อใดคือคนกลางทางการตลาดที่ทำหน้าที่ในการกระจายตัวสินค้า  
ก.  ผู้ผลิตและผู้บริโภค 
ข.  ผู้ผลิต  ผู้ค้าปลีก นายหนา้ และตัวแทนจำหน่าย  
ค.  ผู้ค้าปลีก ผู้ค้าส่ง นายหน้า ตัวแทนจำหน่าย 
ง.  ผู้ค้าปลีก  ผู้ค้าส่ง  ตัวแทนจำหน่าย  และผู้ผลิต 



 
 

จ.  ผู้ค้าปลีก ตัวแทนจำหน่าย ผู้ค้าส่ง ผู้ค้าปลีก และผู้บริโภค 
6.  กิจกรรมการกระจายตัวสินค้า ข้อใดที่มีต้นทุนในการดำเนินงานสูงที่สุด   

ก.  กิจกรรมการแลกเปลี่ยน (Exchange) 
ข.  กิจกรรมคลังสินค้า (Warehousing) 
ค.  การจัดการสินค้าคงเหลือ (Inventory Management)   
ง.  กิจกรรมการขนส่ง (Transportation) 
จ.  การออกแบบผลิตภัณฑ์ (Product Design) 

7.  วัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่าย ข้อใดที่เก่ียวข้องกับการเพิ่มข้ึนของประชากร การขยายตัวของเขต
เมืองและการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของแต่ละท้องถิ่น  

ก.  เพ่ือเพ่ิมยอดขายและกำไรของธุรกิจ   
ข.  เพื่อเสริมสร้างสัมพันธภาพที่ดีระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า   

 ค.  เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด  
 ง.  เพื่อสร้างผลตอบแทนจากการลงทุนในกิจการ 

จ.  เพ่ือขยายขอบเขตของตลาดให้ครอบคลุมพ้ืนที่    
  8.  วัตถปุระสงค์ของการจัดจำหน่าย ข้อใด ทำให้เกิดความพึงพอใจของลูกค้ามากท่ีสุด 
      ก.  เพ่ือเพ่ิมยอดขายและกำไรของธุรกิจ   

ข.  เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาด 
ค.  เพื่อขยายขอบเขตของตลาดให้ครอบคลุมพ้ืนที่  

       ง.   เพ่ือเสริมสร้างสัมพันธภาพที่ดีระหว่างผู้ผลิตกับลูกค้า  
 จ.  เพ่ือสร้างความคุ้นเคย รู้จักและยอมรับในตัวผลิตภัณฑ์  
9. การพิจารณาเลือกทำเลที่ตั้งที่เหมาะสม ควรพิจารณาจากปัจจัยใดสำคัญที่สุด 

ก. สภาพสิ่งแวดล้อม    
ข. ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
ค. ผู้ขายวัตถุดิบหรือสินค้า   
ง. ราคาค่าเช่าต้องมีราคาถูกเพ่ือลดภาระค่าใช้จ่าย 
จ. คนกลางต้องสามารถเข้าถึงร้านค้าได้โดยง่าย 

10. หน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  จะต้องรวบรวมข่าวสารและข้อมูลการตลาด เกี่ยวข้องกับ
องค์กรใดบ้าง 
 ก. ผู้ผลิต     ข. คนกลาง 
 ค. ผู้บริโภค     ง. ผู้ขนส่งและกระจายสินค้า 
 จ. ถูกท้ังข้อ ข. ข้อ ค. และข้อ ง. 
7.  เอกสารอ้างอิง  

หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
8.  ภาคผนวก (เฉลยแบบฝึกหัด เฉลยแบบทดสอบ ฯ) 

1.  ก   6.  ง 
2. จ   7. จ 
3. ข   8. ง 
4. ค   9. ข 
5. ค   10. จ 



 
 

 

 

ใบกิจกรรม ท่ี....2........... หน่วยที่ 1  
รหัสวิชา 30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที ่2        
ชื่อหน่วยการเรียนรู้. หลักการการจัดจำหน่ายทางการตลาด ทฤษฎี   3 ชม.  

ปฏิบัติ  0   ชม. 
ชื่องาน  งานจัดการสภาวะแวดล้อมทางการจัดจำหน่าย      

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้การปฏิบัติกิจกรรม 

แสดงความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอีเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3. สมรรถนะประจำกิจกรรม 

3.1 ความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
3.2 ความรู้ระดับช่องทางการจัดจำหน่าย 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

5.  เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ์ 
5.1  วสัดุ อุปกรณ์เครื่องเขียน 
5.2 กระดาษบรู๊ป กลุ่มละ 1 แผ่น 
5.3  ดินสอส ี
5.4 ดินสอ 2B ยางลบ 
 
 

6.  ขั้นตอนการทำกิจกรรม 
แบ่งกลุ่มผู้เรียนออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 5 คน  จากนั้นให้ผู้เรียนสแกนคิวอาร์โค้ดกรณีศึกษาอ่าน

แล้วช่วยกันระดับความคิดในการวิเคราะห์และสรุปเนื้อหาของกรณีศึกษาโดยใช้ข้อมูลต่างๆ  จากหน่วย
เรียนนี้  



 
 

แล้วตอบคำถามพร้อมกับเหตุผลประกอบ  และให้แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนกลุ่มนำผลการวิเคราะห์มา
นำเสนอหน้าชั้นเรียน พร้อมเปรียบเทียบกับกลุ่มอ่ืนๆ   โดยมีประเด็นคำถาม จำนวน 2 ข้อ ดังนี้ 

1. ให้ค้นคว้าข้อมูลรายชื่อธุรกิจขนส่งด่วนทั้งหมดในประเทศไทยปัจจุบัน 
2. บริษัท ไปรษณีย์ไทย จำกัด ในฐานะผู้ส่งสินค้าแบรนด์ไทย จะทำอย่างไรกับสถานการณ์
การแข่งขันนี้ 

 
7.  สรุปและอภิปราย 

7.1 ผู้เรียนกลุ่มอ่ืนๆ ร่วมกันแสดงความคิดเห็น       
7.2 ครูผู้สอนให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม        
 

8.  การประเมินผล 
8.1 สังเกตพฤติกรรมขณะทำกิจกรรมกลุ่ม        
8.2 ประเมินผลรูปแบบกิจกรรมตามเกณฑ์ที่กำหนดไว้       
 

9.  เอกสารอ้างอิง /เอกสารค้นคว้าเพิ่มเติม 
9.1 หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
9.2 อินเทอร์เน็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  2 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 3-4 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานศกึษาตลาดดจิทิลัและ
สถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั 

ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานศกึษาตลาดดจิทิลัและสถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถอธบิายแนวคดิของการตลาดดจิทิลั วเิคราะหส์ถานการณ์ตลาดในยุคดจิทิลั และ

เปรยีบเทยีบกบัการตลาดแบบดัง้เดมิได้ 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
1. เขา้ใจลกัษณะการตลาดดจิทิลัและสภาพแวดลอ้มตลาดออนไลน์ 
2. วเิคราะหแ์นวโน้มและโอกาสทางการตลาดในยุคดจิทิลัได้ 
 

4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1. อธบิายความหมายและองคป์ระกอบของการตลาดดจิทิลัได้ 
2. เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตลาดแบบดัง้เดมิกบัดจิทิลัได้ 
3.  วเิคราะหแ์นวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดออนไลน์ได้ 
 

5. สาระการเรียนรู้ 
1.  ความหมายและลกัษณะของการตลาดดจิทิลั 
2.  ปัจจยัส าคญัของสภาพแวดลอ้มทางการตลาดออนไลน์ 
3.  แนวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคดจิทิลั 
4.  ตวัอย่างสถานการณ์ตลาดดจิทิลัในปัจจุบนั 
 



 
 

 
6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1. ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบัโลกธุรกจิยุคเศรษฐกจิดจิทิลัโดยการใชค้ าถาม 

2. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาการตลาดดจิทิลัและสถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั 

ขัน้การสอน 
1. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการ
บรรยายเกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการตลาดดจิทิลั และจุดประสงคแ์ละหลกัการ
ตลาดดจิทิลั 
2. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 

ขัน้สรปุ  
1.   ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและ
ความส าคญัของการตลาดดจิทิลั และจุดประสงคแ์ละหลกัการตลาดดจิทิลัและน าเสนอหน้าชัน้
เรยีน   
2.   ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดในภาพรวม  
3.   ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิ  

 
สปัดาห์ท่ี 4  
ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 
1. ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบัความหมายและความส าคญัของการตลาดดจิทิลั และจุดประสงคแ์ละ

หลกัการตลาดดจิทิลั โดยการใชค้ าถาม 
2. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาความแตกต่างของการตลาดแบบดัง้เดมิกบัการตลาดดจิทิลั และ

ววิฒันาการดจิทิลั เวบ็ การตลาดกบัสถานการณ์การตลาด 
ขัน้การสอน 

1. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย
เกีย่วกบัความแตกต่างของการตลาดแบบดัง้เดมิกบัการตลาดดจิทิลั ววิฒันาการดจิทิลั เวบ็ และ
การตลาดกบัสถานการณ์การตลาด  

2. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
3. ใหผู้เ้รยีนศกึษากรณีศกึษาทา้ยหน่วยการเรยีนและตอบค าถาม 
ขัน้สรปุ 
1. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบัความแตกต่างของการตลาด

แบบดัง้เดมิกบัการตลาดดจิทิลั ววิฒันาการดจิทิลั เวบ็ และการตลาดกบัสถานการณ์การตลาด 
และน าเสนอหน้าชัน้เรยีน   

2. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดในภาพรวม  



 
 

3. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่2 เรื่อง การตลาดดจิทิลัและสถานการณ์การตลาด
ยุคดจิทิลั  

4. ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 
 
ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   

1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ
ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    

2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

 
การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

1. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
2. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

              3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 
     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  



 
 

 
 

 

ใบความรู้ท่ี 2 หน่วยที ่   2         
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 
.                      

สอนครัง้ที ่  3-4 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานศกึษาตลาดดจิทิลัและ
สถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั 

ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานศกึษาตลาดดจิทิลัและสถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถอธบิายแนวคดิของการตลาดดจิทิลั วเิคราะหส์ถานการณ์ตลาดในยุคดจิทิลั และ

เปรยีบเทยีบกบัการตลาดแบบดัง้เดมิได้ 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
1. เขา้ใจลกัษณะการตลาดดจิทิลัและสภาพแวดลอ้มตลาดออนไลน์ 
2. วเิคราะหแ์นวโน้มและโอกาสทางการตลาดในยุคดจิทิลัได้ 
 

4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1. อธบิายความหมายและองคป์ระกอบของการตลาดดจิทิลัได้ 
2. เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตลาดแบบดัง้เดมิกบัดจิทิลัได้ 
3.  วเิคราะหแ์นวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดออนไลน์ได้ 

 
5. สาระการเรียนรู้ 
 ยุคทีผ่่านมาผูบ้รโิภคตกอยู่ในความเมตตาของผูโ้ฆษณาทีใ่ชส้ือ่การตลาดผ่านสือ่ต่างๆ
ไม่ว่าจะเป็นสือ่สิง่พมิพป้์ายโฆษณาโทรทศัน์วทิยุ ผูโ้ฆษณาเหล่านี้สรา้งตลาดก าหนดและตอกย ้า



 
 

ภาพลกัษณ์ของผูบ้รโิภค ในยุค 50 โฆษณาสว่นใหญ่เป็นการสนทนาทางเดยีวกบัผูช้มทีเ่ป็นเชลย 
โฆษณาทางทวีเีตบิโตและเตบิโตเป็นสือ่ทางการตลาดทีม่ศีกัยภาพ ผูเ้ชีย่วชาญเป็นผูส้รา้งสไตล์ 
จากการระเบดิของสือ่ดจิทิลัผูค้นเริม่มสีว่นร่วมซึ่งกนัและกนัและ บรษิทั ทีพ่วกเขาท าธุรกจิดว้ยวธิกีาร
ใหม่ ๆ ความเกีย่วขอ้งของช่องทางการพมิพแ์ละการออกอากาศแบบดัง้เดมิลดลงท าใหก้าร
เปลีย่นแปลงแบบไดนามกิของผูบ้รโิภคเป็นไปอย่างสมบูรณ์ ช่องทางดจิติอลเปิดประตูส าหรบั
ผูบ้รโิภค ไม่ไดม้สีว่นร่วมในการสนทนาการตลาดดา้นเดยีวอกีต่อไปผูบ้รโิภคจะไดร้บัพลงัจาก
นกัเขยีนผูจ้ดัพมิพแ์ละนกัวจิารณ์ ภูมทิศัน์ดจิติอลเป็นแบบมสีว่นร่วมซึง่เป็นพืน้ทีท่ีผู่บ้รโิภค
แลกเปลีย่นความคดิเหน็ นักการตลาดไม่ไดผ้ลกัดนัการสนทนาอกีต่อไป ผูบ้รโิภคในชวีติประจ าวนั
ตอนน้ีกลายเป็นผูส้รา้งสไตลแ์ละผูน้ าเทรนดส์ าหรบันกัการตลาดทีพ่ยายามแขง่ขนัในสือ่ดจิทิลัใหม่นี้
มนัยากอย่างเหลอืเชื่อทีจ่ะแสดงเนื้อหาของคุณเหนือเสยีงการแขง่ขนั ในขณะทีจ่ านวนเวลาทีผู่บ้รโิภค
ใชจ่้ายบนเวบ็และมอืถอืเพิม่ขึน้อย่างมาก แต่ปรมิาณของเนื้อหาทีม่อียู่เพิม่ขึน้อย่างมาก มกีารสรา้ง
เนื้อหาดจิทิลัมากขึน้ในหน่ึงวนักว่าทีค่นสว่นใหญ่สามารถบรโิภคไดใ้นหน่ึงปี ดว้ยการรบกวนและ
ตวัเลอืกมากมายผูช้มของคุณจงึมคีวามสนใจสัน้มาก 
การเตบิโตแบบทวคีณูในช่องทางดจิติอลนัน้ก่อใหเ้กดิความส าคญัของการตลาดดจิทิลั แต่การตลาด
ดจิทิลัไม่ไดเ้กี่ยวกบัช่องทางเท่านัน้ นอกจากนี้ยงัเป็นกลไกทีผู่ค้นสรา้งและแบ่งปันเนื้อหาและ
ประสบการณ์การมสีว่นร่วมซึง่กนัและกนัและ บรษิทั ทีพ่วกเขาท าธุรกจิดว้ยการตลาดแบบดัง้เดมิและ
การตลาดดจิทิลั แตกต่างกนัในหลายมติ ิซึง่สามารถสรุปออกมาได ้10 ขอ้หลกั ๆ ดงันี้ 

1. วิธีการส่ือสารถึงลูกค้า  
อย่างแรก เรามาดทูีช่่องทางการสือ่สารกนัก่อน ซึ่งทัว่ไปแลว้ การตลาดดจิทิลัจะใชพ้ลงัของโลก
ออนไลน์ผ่านทุกแพลตฟอรม์ ทัง้เวบ็ไซต ์โซเชยีลมเีดยี อเีมล และแอปพลเิคชนัมอืถอื เพือ่เขา้ถงึคน
ทีอ่ยู่กบัหน้าจอสมารต์โฟนในแต่ละช่วงเวลา ในขณะทีก่ารตลาดแบบดัง้เดมิยงัคงใชส้ือ่ออฟไลน์อย่าง
ทวี ีวทิยุ หนงัสอืพมิพ ์รวมถงึป้ายโฆษณา ซึง่ยงัไดผ้ลดกีบัการสรา้งการรบัรูใ้นวงกวา้ง 

2. ค่าใช้จ่ายในการท าการตลาด  
นอกจากเรื่องช่องทางแลว้ อกีประเดน็ส าคญัคอืเรื่องของงบประมาณ ซึง่การท าการตลาดดจิทิลัจะมี
ความยดืหยุ่นสงู เพราะเริม่ตน้ไดด้ว้ยงบประมาณทีไ่ม่สูงมากและค่อย ๆ ปรบัเพิม่ตามผลตอบรบัของ
แคมเปญไดต้ลอด โดยเฉพาะอย่างยิง่ในโซเชยีลมเีดยีทีส่ามารถทดลองโฆษณาดว้ยงบน้อย ๆ ก่อน
ได ้ซึง่ต่างจากการตลาดแบบดัง้เดมิทีม่กัตอ้งลงทุนสงูตัง้แต่แรก โดยเฉพาะการซือ้สือ่ในช่วงไพรม์
ไทมห์รอืในพืน้ทีย่อดนิยม 

3. การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย 
เมื่อมชี่องทางและงบประมาณแลว้ สิง่ทีต่อ้งพจิารณาต่อมาคอืประสทิธภิาพในการเขา้ถงึ
กลุ่มเป้าหมาย ดว้ยความก้าวหน้าของเทคโนโลย ีการตลาดดจิทิลัสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายได้
แม่นย าโดยใชข้อ้มลู ทัง้ดา้นประชากรศาสตร ์ความสนใจ ต าแหน่งทีอ่ยู่ และพฤตกิรรมออนไลน์ ท า
ใหส้ามารถสง่สารทีเ่ฉพาะเจาะจงและตรงใจผูร้บั ในทางตรงกนัขา้ม การตลาดแบบดัง้เดมิมกัตอ้ง
สือ่สารแบบครอบคลุมกลุ่มผูช้มวงกวา้ง ซึง่อาจท าใหข้อ้ความทีต่อ้งการจะสือ่ไม่ตรงใจทุกคนได้ 

4. การโต้ตอบกบัลูกค้า  
หากพดูถงึการเขา้ถงึแคมเปญการตลาด สิง่ทีต่ามมาคอืการโตต้อบกบัลูกคา้ โดยเฉพาะในยุคทีก่าร
สือ่สารสองทางมคีวามส าคญั การตลาดดจิทิลัมขีอ้ไดเ้ปรยีบทีส่ามารถโตต้อบกบัลูกคา้ไดท้นัทผี่าน



 
 

การแสดงความคดิเหน็ การกดไลก ์และการแชรเ์นื้อหา ซึง่ช่วยสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างแบรนดก์บั
ลูกคา้ แตกต่างจากการตลาดแบบดัง้เดมิทีส่ว่นใหญ่เป็นการสือ่สารแบบทางเดยีว แมจ้ะมชี่องทาง
รบัฟีดแบก็แต่กไ็ม่ไดเ้กดิขึน้แบบทนัที 

5. การวดัผลแคมเปญ  
หลงัจากสือ่สารไปแลว้ สิง่ทีข่าดไม่ไดค้อืการวดัผล การตลาดดจิทิลัมเีครื่องมอืวเิคราะหท์ีล่ะเอยีดและ
แม่นย า สามารถดผูลลพัธไ์ดแ้บบเรยีลไทม ์ไม่ว่าจะเป็นจ านวนคลกิ (Click) อตัราการเปลีย่นเป็น
ลูกคา้ (Conversion) หรอืแหล่งทีม่าของทราฟฟิก (Traffic) ท าใหส้ามารถปรบัแต่งแคมเปญไดท้นัท ี
ในขณะทีก่ารตลาดแบบดัง้เดมิจะวดัผลไดเ้พยีงคร่าว ๆ เพราะยากทีจ่ะระบุไดว้่าการซือ้ของลูกคา้เกดิ
จากการเหน็โฆษณาใดโดยตรง 

6. พื้นท่ีการเข้าถึง  
นอกจากสามารถวดัผลไดอ้ย่างแม่นย าแลว้ อกีหนึ่งจุดเด่นของการตลาดดจิทิลั คอืในแงก่ารเขา้ถงึ
กลุ่มเป้าหมาย เพราะกา้วขา้มพรมแดนทางภูมศิาสตร ์ท าใหผู้ค้นทัว่โลกทีม่อีนิเทอรเ์น็ตเขา้ถงึ
แคมเปญไดอ้ย่างสะดวก อกีทัง้ยงัสามารถปรบัแต่งเนื้อหาใหเ้ขา้กบัภาษาและวฒันธรรมทอ้งถิน่นัน้ ๆ 
แต่ในทางกลบักนั การตลาดแบบดัง้เดมิมกัถูกจ ากดัดว้ยพืน้ที ่เช่น รศัมกีารออกอากาศของวทิยุ หรอื
พืน้ทีจ่ดัสง่หนงัสอืพมิพ์ 

7. การปรบัเปล่ียนแคมเปญ  
เมื่อพดูถงึความคล่องตวั การตลาดดจิทิลัสามารถปรบัเปลีย่นแคมเปญไดอ้ย่างรวดเรว็ ไม่ว่าจะเป็น
การแกไ้ขขอ้ความ เปลีย่นกลุ่มเป้าหมาย หรอืปรบังบประมาณ ทัง้หมดท าไดใ้นเวลาอนัสัน้ ซึง่ต่าง
จากการตลาดแบบดัง้เดมิทีก่ารเปลีย่นแปลงแต่ละครัง้ตอ้งใชเ้วลาและมคี่าใชจ่้ายสงู 

8. รปูแบบการน าเสนอ  
อกีหนึ่งจุดเด่นทีส่ าคญัคอื การตลาดดจิทิลัสามารถสรา้งสรรคเ์นื้อหาไดห้ลายรปูแบบ ตัง้แต่วดิโีอ 
อนิโฟกราฟิก พอดแคสต ์ไปจนถงึโฆษณาแบบโตต้อบและประสบการณ์เสมอืนจรงิ ซึง่ช่วยดงึดดู
ความสนใจไดด้กีว่า เมื่อเทยีบกบัการตลาดแบบดัง้เดมิทีม่กัตดิกรอบของสือ่ ทีอ่าจท าอะไรแหวกแนว
ไดไ้ม่มากนกั 

9. การรบัฟีดแบก็จากลูกค้า  
เมื่อพดูถงึการรบัฟีดแบก็ลูกคา้ การตลาดดจิทิลัมขีอ้ไดเ้ปรยีบดา้นการรวบรวมและวเิคราะหค์วาม
คดิเหน็ไดท้นัทผี่านรวีวิ คอมเมนต ์และแบบสอบถามออนไลน์ ท าใหแ้บรนดต์อบสนองและแกไ้ข
ปัญหาไดร้วดเรว็ สว่นการตลาดแบบดัง้เดมิตอ้งใชเ้วลาเกบ็และประมวลผลขอ้มลู ซึ่งอาจท าให้
ปรบัปรุงไดช้า้ หรอืแกปั้ญหาไดใ้นวนัทีส่ายไปแลว้ 

10. การตลาดดัง้เดิม VS การตลาดยุคดิจิทลั แบบไหนดีกว่า 
จากความแตกต่างทัง้ 10 ขอ้ทีไ่ดก้ล่าวไป คงบอกไม่ไดว้่ารปูแบบไหนทีด่ทีีสุ่ด แต่ควรเลอืกใหเ้หมาะ
กบัสถานการณ์และเป้าหมายของแบรนด ์โดยการตลาดดจิทิลัจะเหมาะกบัธุรกจิทีต่อ้งการเริม่ตน้ดว้ย
งบน้อย อยากทดลองและปรบัแต่งแคมเปญไดเ้รื่อย ๆ รวมถงึตอ้งการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายทีแ่ม่นย า 
ในขณะทีก่ารตลาดแบบดัง้เดมิจะเหมาะกบัแบรนดท์ีต่อ้งการสรา้งการรบัรูใ้นวงกวา้ง สรา้งความ
น่าเชื่อถอืระดบัมวลชน หรอืตอ้งการเขา้ถงึกลุ่มคนทีอ่าจไม่ไดใ้ชง้านออนไลน์มากนัก 
อย่างไรกต็าม ในความเป็นจรงิ แบรนดส์ว่นใหญ่มกัผสมผสานทัง้สองแบบเขา้ดว้ยกนั เพือ่ใหไ้ดข้อ้ดี
ของทัง้สองรปูแบบ และช่วยใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคไดค้รอบคลุมทีสุ่ด ทัง้นี้ สดัสว่นการใชง้านกข็ึน้อยู่กบั



 
 

กลยุทธแ์ละงบประมาณทีม่ ีซึง่แต่ละแบรนดต์อ้งพจิารณาใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์และเป้าหมาย
ของตนเองดว้ย 
 การตลาดแบบดัง้เดิมคือการส่ือสารแบรนดผ่์านส่ือออฟไลน์ ในขณะท่ีการตลาด
ดิจิทลัจะท าผ่านช่องทางออนไลน์ท่ีผู้คนในยุคน้ีใช้งานในชีวิตประจ าวนั 
ที ่Primal เราคอื Digital Agency ทีม่ทีมีผูเ้ชีย่วชาญดา้นกลยุทธก์ารตลาดทีพ่รอ้มช่วยคุณวางแผน
และผสมผสานการตลาดทัง้สองรปูแบบใหล้งตวัทีสุ่ด กรอกแบบฟอรม์ดา้นล่างเพือ่ปรกึษากบัทมีกล
ยุทธข์องเราไดเ้ลยวนัน้ี เรายนิดชี่วยใหแ้บรนดข์องคุณเตบิโตดว้ยการตลาดทีต่รงจุดและคุม้ค่าทีสุ่ด 
 
 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.     การสรุปและประเมนิภายหลงัจากด าเนินกจิกรรมทางการตลาด ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ความส าคญัของการตลาดดจิทิลัดา้นใด  

ก.    ท าใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกจิ 
ข.    ลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
ค.    เกดิพลวตัในการพฒันาธุรกจิ 
ง.    สามารถวดัผลการด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 
จ.    ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

2.    สามารถทราบผลไดแ้บบทนัที ่(Real Time) ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัความส าคญัของ
การตลาดดจิทิลัดา้นใด  

ก.    ท าใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกจิ 
ข.    ลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
ค.    เกดิพลวตัในการพฒันาธุรกจิ 
ง.    สามารถวดัผลการด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 
จ.    ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

3.     การเขา้ถงึ ลดขอ้จ ากดัดา้นระยะทางและภูมศิาสตร์   ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ความส าคญัของการตลาดดจิทิลัดา้นใด  

ก.    ท าใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกจิ 
ข.    ลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
ค.    เกดิพลวตัในการพฒันาธุรกจิ 
ง.    สามารถวดัผลการด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 
จ.    ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

4.    ท าใหม้ขีอ้มลูทีเ่พยีงพอต่อการตดัสนิใจในการด าเนินธุรกจิ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ประโยชน์ของการตลาดจิทิลัขอ้ใด 

ก. ระบุความตอ้งการ (Identifying)  

https://www.primal.co.th/th/


 
 

ข. รบัรูถ้งึความคาดหวงัของผูบ้รโิภค (Anticipation)  
ค. สรา้งความพงึพอใจ (Satisfying) 
ง. ประสทิธภิาพ (Efficiently)   
จ. ถูกทุกขอ้ 

5.     การขยายตลาดผูบ้รโิภคกลุ่มใหม่ดว้ยสนิคา้และบรกิารทีม่อียู่ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ประโยชน์ของการสรา้งโอกาสทางการตลาดใหก้บัธุรกจิตามแนวคดิ Ansoff Matrix ขอ้ใด 

ก. กลยุทธก์ารเจาะตลาดดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Penetration)                    
ข. กลยุทธก์ารพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดเดมิ (Product Development)  
ค.     กลยุทธบ์ุกตลาดใหม่ดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Development)   
ง.     กลยุทธห์ลายดา้นดว้ยการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดใหม่ (Market Development)  
จ.     ถูกทุกขอ้ 

6.    การใชเ้ทคโนโลยดีจิทิลัใจการเขา้ใจถงึความตอ้งการ ความคาดหวงั เพือ่การสรา้งความพงึพอใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภคเดมิ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัประโยชน์ของการสรา้งโอกาสทางการตลาดใหก้บั
ธุรกจิตามแนวคดิ Ansoff Matrix ขอ้ใด 

ก.     กลยุทธก์ารเจาะตลาดดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Penetration)                    
ข.     กลยุทธก์ารพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดเดมิ (Product Development)  
ค.     กลยุทธบ์ุกตลาดใหม่ดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Development)   
ง.     กลยุทธห์ลายดา้นดว้ยการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดใหม่ (Market Development)  
จ.     ถูกทุกขอ้ 

7.     ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นตราสนิคา้ในช่องทางใหม่ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการ
ของการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. สรา้งโอกาสในการขาย (Sell – grow Sales)   
ข. ตอบสนองทุกความตอ้งการ (Serve -add Value)   
ค. สรา้งช่องทางการตดิต่อสือ่สาร (Speak – get Closer to Customers)  
ง. ลดตน้ทุน (Save – save Cost)  
จ.     สรา้งความรูจ้กั (Sizzle – extend the Brand Online) 

8.   สรา้งโอกาสในการสนทนาระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการของ
การตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. สรา้งโอกาสในการขาย  (Sell – grow sales)   
ข. ตอบสนองทุกความตอ้งการ (Serve – add value)   
ค.     สรา้งช่องทางการตดิต่อสือ่สาร (Speak – get Closer to Customers)  
ง.     ลดตน้ทุน (Save – save Cost)  
จ.     สรา้งความรูจ้กั (Sizzle – extend the Brand Online) 

9.       ขอ้ใด ไม่ใช่ ลกัษณะของการตลาดแบบดัง้เดมิ (Traditional Marketing) 
ก. ไม่มกีารสือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภค 



 
 

ข. การวางแผนแคมเปญการโฆษณาใชเ้วลาออกแบบและเผยแพร่นาน 
ค. ผูบ้รโิภคสามารถใหข้อ้มลูยอ้นกลบัไดต้ลอดเวลา 
ง. แคมเปญต่าง ๆ ไม่สามารถวดัประเมนิความส าเรจ็ไดช้ดัเจน 
จ. สือ่ทีใ่ชใ้นการสือ่สารเป็นสือ่แบบดัง้เดมิและสือ่ดจิทิลัชนิดไม่เชื่อมต่ออนิเทอรเ์น็ต  

10.     ขอ้ใดกล่าวไดถู้กตอ้งเกีย่วกบัลกัษณะของการตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) 
ก. ไม่มกีารสือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภค 
ข. การวางแผนแคมเปญการโฆษณาใชเ้วลาออกแบบและเผยแพร่นาน 
ค. ผูบ้รโิภคสามารถใหข้อ้มลูยอ้นกลบัไดต้ลอดเวลา 
ง. แคมเปญต่าง ๆ ไม่สามารถวดัประเมนิความส าเรจ็ไดช้ดัเจน 
จ. สือ่ทีใ่ชใ้นการสือ่สารเป็นสือ่แบบดัง้เดมิและสือ่ดจิทิลัชนิดไม่เชื่อมต่ออนิเทอรเ์น็ต  
 

๗. เอกสารอ้างอิง 

1.  ส านกังานพฒันาธุรกรรมอเิลก็ทรอนิกส ์(ETDA). รายงานเศรษฐกจิดจิทิลัประเทศไทย. 

2. เวบ็ไซต ์https://www.marketingoops.com 

3. บทความ “Digital Transformation in Thailand” จากส านกัข่าวประชาชาตธิุรกจิ 
 
๘. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.     การสรุปและประเมนิภายหลงัจากด าเนินกจิกรรมทางการตลาด ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ความส าคญัของการตลาดดจิทิลัดา้นใด  

ก.    ท าใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกจิ 
ข.    ลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
ค.    เกดิพลวตัในการพฒันาธุรกจิ 
ง.    สามารถวดัผลการด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 
จ.    ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

2.    สามารถทราบผลไดแ้บบทนัที ่(Real Time) ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัความส าคญัของ
การตลาดดจิทิลัดา้นใด  

ก.    ท าใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกจิ 
ข.    ลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
ค.    เกดิพลวตัในการพฒันาธุรกจิ 
ง.    สามารถวดัผลการด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 
จ.    ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

3.     การเขา้ถงึ ลดขอ้จ ากดัดา้นระยะทางและภูมศิาสตร์   ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ความส าคญัของการตลาดดจิทิลัดา้นใด  

https://www.marketingoops.com/


 
 

ก.    ท าใหบ้รรลุเป้าหมายทางธุรกจิ 
ข.    ลดตน้ทุนการด าเนินงาน 
ค.    เกดิพลวตัในการพฒันาธุรกจิ 
ง.    สามารถวดัผลการด าเนินธุรกจิไดอ้ย่างเป็นรปูธรรม 
จ.    ตอบสนองความตอ้งการผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

4.    ท าใหม้ขีอ้มลูทีเ่พยีงพอต่อการตดัสนิใจในการด าเนินธุรกจิ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ประโยชน์ของการตลาดจิทิลัขอ้ใด 

ฉ. ระบุความตอ้งการ (Identifying)  
ช. รบัรูถ้งึความคาดหวงัของผูบ้รโิภค (Anticipation)  
ซ. สรา้งความพงึพอใจ (Satisfying) 
ฌ. ประสทิธภิาพ (Efficiently)   
ญ. ถูกทุกขอ้ 

5.     การขยายตลาดผูบ้รโิภคกลุ่มใหม่ดว้ยสนิคา้และบรกิารทีม่อียู่ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ประโยชน์ของการสรา้งโอกาสทางการตลาดใหก้บัธุรกจิตามแนวคดิ Ansoff Matrix ขอ้ใด 

ค. กลยุทธก์ารเจาะตลาดดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Penetration)                    
ง. กลยุทธก์ารพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดเดมิ (Product Development)  
ค.     กลยุทธบ์ุกตลาดใหม่ดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Development)   
ง.     กลยุทธห์ลายดา้นดว้ยการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดใหม่ (Market Development)  
จ.     ถูกทุกขอ้ 

6.    การใชเ้ทคโนโลยดีจิทิลัใจการเขา้ใจถงึความตอ้งการ ความคาดหวงั เพือ่การสรา้งความพงึพอใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภคเดมิ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัประโยชน์ของการสรา้งโอกาสทางการตลาดใหก้บั
ธุรกจิตามแนวคดิ Ansoff Matrix ขอ้ใด 

ก.     กลยุทธก์ารเจาะตลาดดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Penetration)                    
ข.     กลยุทธก์ารพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดเดมิ (Product Development)  
ค.     กลยุทธบ์ุกตลาดใหม่ดว้ยผลติภณัฑเ์ดมิ (Market Development)   
ง.     กลยุทธห์ลายดา้นดว้ยการพฒันาผลติภณัฑใ์หม่ในตลาดใหม่ (Market Development)  
จ.     ถูกทุกขอ้ 

7.     ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการรบัรูใ้นตราสนิคา้ในช่องทางใหม่ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการ
ของการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. สรา้งโอกาสในการขาย (Sell – grow Sales)   
ข. ตอบสนองทุกความตอ้งการ (Serve -add Value)   
ค. สรา้งช่องทางการตดิต่อสือ่สาร (Speak – get Closer to Customers)  
ง. ลดตน้ทุน (Save – save Cost)  
จ. สรา้งความรูจ้กั (Sizzle – extend the Brand Online) 



 
 

8.   สรา้งโอกาสในการสนทนาระหว่างผูซ้ือ้และผูข้าย ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการของ
การตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. สรา้งโอกาสในการขาย  (Sell – grow sales)   
ข. ตอบสนองทุกความตอ้งการ (Serve – add value)   
ค. สรา้งช่องทางการตดิต่อสือ่สาร (Speak – get Closer to Customers)  
ง. ลดตน้ทุน (Save – save Cost)  
จ. สรา้งความรูจ้กั (Sizzle – extend the Brand Online) 

9.       ขอ้ใด ไม่ใช่ ลกัษณะของการตลาดแบบดัง้เดมิ (Traditional Marketing) 
ก. ไม่มกีารสือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภค 
ข. การวางแผนแคมเปญการโฆษณาใชเ้วลาออกแบบและเผยแพร่นาน 
ค. ผูบ้รโิภคสามารถใหข้อ้มลูยอ้นกลบัไดต้ลอดเวลา 
ง.     แคมเปญต่าง ๆ ไม่สามารถวดัประเมนิความส าเรจ็ไดช้ดัเจน 
จ. สือ่ทีใ่ชใ้นการสือ่สารเป็นสือ่แบบดัง้เดมิและสือ่ดจิทิลัชนิดไม่เชื่อมต่ออนิเทอรเ์น็ต 
  

10.     ขอ้ใดกล่าวไดถู้กตอ้งเกีย่วกบัลกัษณะของการตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) 
ก. ไม่มกีารสือ่สารโดยตรงกบัผูบ้รโิภค 
ข. การวางแผนแคมเปญการโฆษณาใชเ้วลาออกแบบและเผยแพร่นาน 
ค. ผูบ้รโิภคสามารถใหข้อ้มลูยอ้นกลบัไดต้ลอดเวลา 
ง. แคมเปญต่าง ๆ ไม่สามารถวดัประเมนิความส าเรจ็ไดช้ดัเจน 
จ. สือ่ทีใ่ชใ้นการสือ่สารเป็นสือ่แบบดัง้เดมิและสือ่ดจิทิลัชนิดไม่เชื่อมต่ออนิเทอรเ์น็ต  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบงานท่ี 2 หน่วยที ่  2 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  3-4 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานศกึษาตลาดดจิทิลัและ
สถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั 

ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานศกึษาตลาดดจิทิลัและสถานการณ์การตลาดยุคดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถอธบิายแนวคดิของการตลาดดจิทิลั วเิคราะหส์ถานการณ์ตลาดในยุคดจิทิลั และ

เปรยีบเทยีบกบัการตลาดแบบดัง้เดมิได้ 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
1. เขา้ใจลกัษณะการตลาดดจิทิลัและสภาพแวดลอ้มตลาดออนไลน์ 
2. วเิคราะหแ์นวโน้มและโอกาสทางการตลาดในยุคดจิทิลัได้ 
 

4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 
1. อธบิายความหมายและองคป์ระกอบของการตลาดดจิทิลัได้ 
2. เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการตลาดแบบดัง้เดมิกบัดจิทิลัได้ 
3.  วเิคราะหแ์นวโน้มพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในตลาดออนไลน์ได้ 

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 



 
 

6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกถงึประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 
1.1 ความหมายของการตลาดดจิทิลั 
1.2 ประโยชน์ของการท าการตลาดดจิทิลั 
1.3 น าเสนอแนวทางของการท าการตลาดดจิทิลั 
2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 
 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 

1. องคป์ระกอบของแนวคดิ Marketing 5.0 

2. เวบ็ไซต ์https://shorturl.asia/UPAok 

3. เวบ็ไซต ์https://Citly.me/thUQA 



 
 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู้ หน่วยที่ 3 
รหัสวิชา  30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่าย
ทางการตลาด          

สอนครั้งที ่5     

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี  3   ชม.  
ปฏิบัติ  0  ชม. 

ชื่อเรื่อง/งานคนกลางค้าปลีกและค้าส่ง   

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้เรื่องสถาบันคนกลางทางการตลาด 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1.  อธิบายความหมายของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 
        2.  แบ่งประเภทของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 

3.  อธิบายความสำคัญของคนกลางค้าปลีกและค้าส่งได้ 
4.  บอกประเภทและวิธีดำเนินการของคนกลางค้าปลีกได้ 
5.  บอกประเภทและวิธีการดำเนินงานของคนกลางค้าส่งได้ 

5.  สาระการเรียนรู้ 
1.  งานคนกลางค้าปลีก 

6.  กิจกรรมการเรียนรู้    
  ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน 

1. ผู้สอนแนะนำและบอกจุดประสงค์ 
2. แจ้งผลกาเรียนรู้ที่คาดหวัง 
3. ผู้สอนนำเข้าสู่บทเรียนด้วยการลักษณะของสถาบันคนกลางในประเทศไทยที่สำคัญจะ 

ประกอบด้วยการค้าปลีก การค้าส่ง และตัวแทนจำหน่าย  ทำหน้าที่เป็นคนกลางในการเชื่อมโยงระบบ
การค้าให้มีความสมบูรณ์ครบถ้วนโดยรับและรวบรวมสินค้าจากผู้ผลิตทั่วไป  

4. ผู้สอนบรรยายโดยสื่อ Power point ความหมาย ความสำคัญ ประเภทและวิธีการ
ดำเนินงานของคนกลางค้าปลีก 

5. มอบหมายให้นักศึกษาทำแผนที่ความคิดตามหัวข้อสาระการเรียนรู้ 
6. มอบหมายให้นักศึกษาปฏิบัติตามแบบฝึกทักษะ 



 
 

ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
7. ผู้สอนและนักศึกษาสรุปสาระสำคัญ และแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
8. นักศึกษาทำแบบประเมินผลด้วยโปรแกรม Google form 

 
7.  สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

7.1 เอกสารประกอบการเรียนจัดทำด้วยสื่อ Power point       
7.2 เครื่องโปรเจคเตอร์  , โน๊ตบุ๊ค 
7.3 หนังสือเรียนวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด  

 
8.  หลักฐานการเรียนรู้ 

8.1  หลักฐานความรู้           
  1) เอกสารประกอบการเรียน           

8.2  หลักฐานการปฏิบัติงาน          
  2) แบบฝึกทักษะ 
  แบบทดสอบหลังเรียน 
 

9.  การวัดและประเมินผล 
9.1 เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
     1) อธิบายความรู้เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
     2) บอกสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่าย 
     3) ปฏิบัติงานด้วยความละเอียด รอบคอบ ตรงเวลา เป็นระเบียบและรักษาสิ่งแวดล้อม  
9.2 วธิีการประเมิน 

1) สังเกตการปฏิบัติงาน 
2) ประเมินผลงาน   

9.3 เครื่องมือประเมิน 
1) แบบสังเกตพฤติกรรม 
2) แบบตรวจงาน 
3) แบบทดสอบก่อนเรียน-หลังเรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบความรู้ ที่ 1 หน่วยที่ 3  
รหัสวิชา  30202-2007  ชือ่วิชา การจัดจำหน่ายทางการ
ตลาด          

สอนครั้งที่ 5      

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี  3  ชม.  
ปฏิบัติ 0   ชม. 

ชื่อเรื่อง งานคนกลางค้าปลีก     
 

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้คนกลางค้าปลีก 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1.  อธิบายความหมายของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 
        2.  แบ่งประเภทของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 

3.  อธิบายความสำคัญของคนกลางค้าปลีกและค้าส่งได้ 
4.  บอกประเภทและวิธีดำเนินการของคนกลางค้าปลีกได้ 
5.  บอกประเภทและวิธีการดำเนินงานของคนกลางค้าส่งได้ 

 
5.  เนื้อหาสาระ 

สถาบันคนกลางทางการตลาด ประกอบด้วยหน่วยธุรกิจที่สำคัญ ซึ่งพอสรุปได้ 2 สถาบันหลัก คือ 
คนกลางค้าปลีก  และคนกลางค้าส่ง  เป็นสถาบันคนกลางที่ทำหน้าที่ในการเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตและ
ผู้บริโภคโดยจะทำหน้าที่แตกต่างกันไปตามลักษณะของการดำเนินธุรกิจ คนกลางค้าส่งจะเชื่อมโยงกับ
ผู้ผลิตโดยตรงและจัดการการกระจายสินค้าผ่านร้านค้าปลีกไปยังผู้บริโภค คนกลางค้าปลีกจะประกอบด้วย
คนกลางที่มีรูปแบบและวิธีการดำเนินงานที่แตกต่างกันไป  ปัจจุบันบทบาทของคนกลางค้าส่งเริ่มลดลงเมื่อ
เกิดรูปแบบการค้าสมัยใหม่ ที่เรียกว่า Modern Trade โดยบริษัทข้ามชาติจากท้ังยุโรป อเมริกา  และ
ประเทศสำคัญในเอเชีย เช่น ญี่ปุ่น ได้นำนวัตกรรมการค้าปลีกและการค้าส่งสมัยใหม่เข้ามาในประเทศไทย
ส่งผลให้บทบาทของการค้าส่งเริ่มลดลง ผู้ผลิตจะเลือกใช้ช่องทางการจำหน่ายผ่านการค้าปลีกมากยิ่งขึ้นเพ่ือ
ลดขั้นตอนการดำเนินงาน ต้นทุนการขนส่ง และความยุ่งยากซับซ้อนของการจัดการส่งผลให้ร้านค้าส่ง และ
ร้านค้าปลีกรูปแบบเดิม ๆ ต้องมีการพัฒนาและปรับเปลี่ยนรูปแบบการดำเนินงาน  อย่างไรก็ตามสถาบัน



 
 

คนกลางถือว่ามีความสำคัญอย่างมากต่อระบบการจัดจำหน่ายทางการตลาดที่จะช่วยส่งเสริมและสนับสนุน
การดำเนินงานของบริษัทผู้ผลิตต่าง ๆ ให้สามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
6.  แบบฝึกหัด/แบบทดสอบ 

แบบประเมินก่อนเรียน หน่วยท่ี 3 
ตอนที่ 1   จงทำเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าข้อที่ถูกต้องที่สุด 

1. กิจการค้าปลีกประเภทใดที่ผู้บริหารมีสิทธิในการตัดสินใจแต่ผู้เดียว 
ก. ร้านค้าปลีกอิสระ    ข. ร้านค้าปลีกแบบห้างสรรพสินค้า   
ค. ร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์มาเก็ต  ง. ร้านค้าปลีกแบบร้านสะดวกซ้ือ 
จ. ร้านค้าปลีกแบบไฮเปอร์มาร์เก็ต 

2. กิจการค้าปลีกประเภทใดที่ให้บริการแบบ Full Service 
ก. 7 – Eleven    ข. Top’s Supermarket 

      ค. The Mall Department Store        ง. ร้านขายของชำทั่วไป 
     จ. Tesco Lotus   

        3. คำว่า Specialty Store หมายถึงข้อใด 
 ก.  ร้านขายสินค้าทั่วไป    
 ข. ร้านค้าปลีกขายสินค้าเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์หนึ่ง 
              ค. ร้านค้าปลีกที่มุ่งเน้นให้ลูกค้าบริการตนเอง 
              ง. ร้านปลีกแบบห้างสรรพสินค้า 
 จ. ถูกทุกข้อ  
        4.   ร้านค้าปลีกแบบระบบสิทธิทางการค้า (Franchise System) ตรงกับข้อใด 

ก. การค้าภายใต้สัญญาของผู้ผลิตหรือเจ้าของตราสินค้า  
ข. ร้านค้าปลีกอิสระที่เจ้าของกิจการสามารถดำเนินการและสั่งการ 
ค. ลักษณะของกิจการร่วมลงทุนระหว่างผู้ประกอบการ 
ง. กิจการค้าปลีกที่มีการจดทะเบียนจัดตั้งอย่างถูกต้องตามกฎหมายทุกประการ 
จ. ไม่มีข้อใดถูก  

      5. จากโจทย์ข้อ 4 กิจการค้าปลีกใดที่ดำเนินกิจการในรูปแบบดังกล่าว 
 ก. 7 – Eleven     ข.  KFC 
 ค.  ชาบูนางใน     ง.  KUMON    

จ. ถูกทุกข้อ 
      6. ข้อใดคือจุดเด่นของการดำเนินกิจการแบบบริษัทจำกัด 

ก. เงินลงทุนไม่มากนัก 
 ข. มีผลกำไรในการดำเนินงานมาก 
 ค. ทุกคนในบริษัทมีอำนาจเทียบเท่ากัน 
 ง. ความน่าเชื่อถือของบุคคลทั่วไปและลูกค้าต่อบริษัทมีสูง 
 จ. เงินทุนไม่จำกัดจำนวน เจ้าของเป็นผู้บริหารงานเอง หุ้นส่วนทำหน้าที่ออกเงินทุน 
       7.  คนกลางประเภทใดที่ทำหน้าที่ในการเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค 

ก. ผู้ค้าปลีก     ข. ตัวแทนขาย 
 ค. คนกลางค้าส่ง     ง. นายหน้าหรือตัวแทนค้าส่ง 



 
 

 จ. ตัวแทนจำหน่ายของผู้ผลิต   
       8. ลักษณะการดำเนินการค้าประเภทใดที่มีการร่วมลงทุนของบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไปดำเนินการ
จัดตั้ง 
 ก. บริษัทจำกัด     ข. ห้างหุ้นส่วนจำกัด 
 ค. สหกรณ ์     ง. กิจการทั่วไป 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 
       9.  ค่าตอบแทนที่นายหน้าหรือตัวแทนได้รับจากการปฏิบัติงานคือ 
 ก. เงินเดือน     ข. ค่านายหน้า 
 ค. กำไร      ง. โบนัส  

จ. การเลื่อนข้ันเลื่อนตำแหน่ง 
     10.  7 -  Eleven จัดเป็นกิจการค้าปลีกประเภทใด 
 ก. Convenience Store    ข. Supermarket 
 ค. Department Store    ง. Discount Store 

จ. Supercenter 

7.  เอกสารอ้างอิง  
หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
 

8.  ภาคผนวก (เฉลยแบบฝึกหัด เฉลยแบบทดสอบ ฯ) 
1.  ก   6.  ง 
2. ค   7. จ 
3. ข   8. ข 
4. ก   9. ข 
5. จ   10. ก 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

ใบกิจกรรม ท่ี....1........... หน่วยที่ 3  
รหัสวิชา 30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที ่5        
ชื่อหน่วยการเรียนรู้. งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี   3 ชม.  

ปฏิบัติ  0   ชม. 
ชื่องาน  ประเภทและวิธีดำเนินงานของคนกลางค้าปลีก     

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้การปฏิบัติกิจกรรม 

แสดงความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอีเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3. สมรรถนะประจำกิจกรรม 

งานคนกลางค้าปลีก 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  

4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

5.  เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ์ 
5.1  โน๊ตบุ๊ค 
5.2 โทรศัพท์สมาร์ทโฟน 
5.3 คอมพิวเตอร์ 

 
6.  ขั้นตอนการทำกิจกรรม 

- แบ่งกลุ่มนักศึกษาออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 6 คน  จากนั้นให้นักศึกษาออกมาจับฉลาก โดย
กำหนดหัวข้อ ดังนี้ 

1. ร้านค้าปลีกแบบร้านสะดวกซ้ือ 
2. ร้านค้าปลีกแบบสรรพาหาร 
3. ร้านค้าปลีกแบบซุปเปอร์เซ็นเตอร์ 
4. ร้านค้าปลีกแบบให้บริการเต็มที่ 
5. ร้านค้าปลีกแบบขายสินค้าเฉพาะอย่าง 
6. ร้านค้าปลีกเฉพาะอย่างมุ่มเน้นความชำนาญเฉพาะด้านและราคาถูก 



 
 

 
7.  สรุปและอภิปราย 

7.1 ผู้เรียนกลุ่มอ่ืนๆ ร่วมกันแสดงความคิดเห็น       
7.2 ครูผู้สอนให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม        
 

8.  การประเมินผล 
8.1 สังเกตพฤติกรรมขณะทำกิจกรรมกลุ่ม        
8.2 ประเมินผลรูปแบบกิจกรรมตามเกณฑ์ที่กำหนดไว้       
 

9.  เอกสารอ้างอิง /เอกสารค้นคว้าเพิ่มเติม 
9.1 หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  

        9.2 อินเทอร์เน็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

แผนการจัดการเรียนรู้ หน่วยที่ 3 
รหัสวิชา  30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่าย
ทางการตลาด          

สอนครั้งที ่6    

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี  3   ชม.  
ปฏิบัติ  0  ชม. 

ชื่อเรื่อง/งานคนกลางค้าส่ง    

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้งานคนกลางค้าส่ง 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1.  อธิบายความหมายของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 
        2.  แบ่งประเภทของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 

3.  อธิบายความสำคัญของคนกลางค้าปลีกและค้าส่งได้ 
4.  บอกประเภทและวิธีดำเนินการของคนกลางค้าปลีกได้ 
5.  บอกประเภทและวิธีการดำเนินงานของคนกลางค้าส่งได้ 

 
5.  สาระการเรียนรู้ 

2. งานคนกลางค้าส่ง 
 
6.  กิจกรรมการเรียนรู้    

  แสดงความรู้เรื่องสถาบันคนกลางทางการตลาด 
 

กิจกรรมผู้สอน กิจกรรมผู้เรียน 
6.1 ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน 
      อธิบายโครงสร้างลักษณะโดยทั่วไปของคน
กลางทางการตลาดในภาพรวมให้ผู้เรียนทราบ 

 
ผู้เรียนมีส่วนร่วมในการคิดและตอบคำถาม 

6.2 ขั้นสอน   
ผ ู ้ เ ร ี ยนฟ ั งการบรรยาย และศ ึกษาเอกสาร
ประกอบการเรียนตาม และร่วมอภิปราย และตอบ



 
 

 
7.  สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

7.1 เอกสารประกอบการเรียนจัดทำด้วยสื่อ Power point       
7.2 เครื่องโปรเจคเตอร์  , โน๊ตบุ๊ค 
7.3 หนังสือเรียนวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด  

 
8.  หลักฐานการเรียนรู้ 

8.1  หลักฐานความรู้           
  1) เอกสารประกอบการเรียน           

8.2  หลักฐานการปฏิบัติงาน          
  2) แบบฝึกทักษะ 
  แบบทดสอบหลังเรียน 

 
9.  การวัดและประเมินผล 

9.1 เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
     1) อธิบายความรู้เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
     2) บอกสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่าย 
     3) ปฏิบัติงานด้วยความละเอียด รอบคอบ ตรงเวลา เป็นระเบียบและรักษาสิ่งแวดล้อม  
9.2 วธิีการประเมิน 

1) สังเกตการปฏิบัติงาน 
2) ประเมินผลงาน   

9.3 เครื่องมือประเมิน 
1) แบบสังเกตพฤติกรรม 
2) แบบตรวจงาน 
3) แบบทดสอบก่อนเรียน-หลังเรียน 
 
 

 

อธ ิบายลักษณะของสถาบันคนกลางทาง
การตลาด ในแต่ละประเภท แยกแยะลักษณะการ
ดำเนินงานของคนกลางแต่ละประเภท 

คำถาม เกี่ยวกับคนกลางทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง
กับการดำรงชีวิตของผู้เรียน 

6.3 ขั้นสรุป 
 - ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม 5-6 คน จากนั้นให้อ่าน
กรณีศึกษา แล้วช่วยกันระดมความคิดในการ
วิเคราะห์โดยใช้ข้อมูลจากเนื้อหานี้  แล้วตอบ
คำถามด้านล่างพร้อมกับเหตุผลประกอบ นำผล
การวิเคราะห์มานำเสนอหน้าชั้นเรียน  
- ผู้สอนและผู้เรียนร่วมกันสรุป  
- ให้ผู้เรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

  
- ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม 5-6 คน จากนั้นให้อ่าน
กรณีศึกษา แล้วช่วยกันระดมความคิดในการ
วิเคราะห์โดยใช้ข้อมูลจากเนื้อหานี้  แล้วตอบ
คำถามด้านล่างพร้อมกับเหตุผลประกอบ นำผล
การวิเคราะห์มานำเสนอหน้าชั้นเรียน  
- ผู้สอนและผู้เรียนร่วมกันสรุป  
- ให้ผู้เรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 



 
 

 

ใบความรู้ ที่ 2 หน่วยที่ 3  
รหัสวิชา  30202-2007  ชือ่วิชา การจัดจำหน่ายทางการ
ตลาด          

สอนครั้งที่ 6    

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี  3  ชม.  
ปฏิบัติ 0   ชม. 

ชื่อเรื่อง งานคนกลางค้าส่ง    
 

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้เรื่องสถาบันคนกลางทางการตลาด 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1.  อธิบายความหมายของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 
        2.  แบ่งประเภทของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 

3.  อธิบายความสำคัญของคนกลางค้าปลีกและค้าส่งได้ 
4.  บอกประเภทและวิธีดำเนินการของคนกลางค้าปลีกได้ 
5.  บอกประเภทและวิธีการดำเนินงานของคนกลางค้าส่งได้ 

 
5.  เนื้อหาสาระ 

สถาบันคนกลางทางการตลาด ประกอบด้วยหน่วยธุรกิจที่สำคัญ ซึ่งพอสรุปได้ 2 สถาบันหลัก คือ 
คนกลางค้าปลีก  และคนกลางค้าส่ง  เป็นสถาบันคนกลางที่ทำหน้าที่ในการเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตและ
ผู้บริโภคโดยจะทำหน้าที่แตกต่างกันไปตามลักษณะของการดำเนินธุรกิจ คนกลางค้าส่งจะเชื่อมโยงกับ
ผู้ผลิตโดยตรงและจัดการการกระจายสินค้าผ่านร้านค้าปลีกไปยังผู้บริโภค คนกลางค้าปลีกจะประกอบด้วย
คนกลางที่มีรูปแบบและวิธีการดำเนินงานที่แตกต่างกันไป  ปัจจุบันบทบาทของคนกลางค้าส่งเริ่มลดลงเมื่อ
เกิดรูปแบบการค้าสมัยใหม่ ที่เรียกว่า Modern Trade โดยบริษัทข้ามชาติจากท้ังยุโรป อเมริกา  และ
ประเทศสำคัญในเอเชีย เช่น ญี่ปุ่น ได้นำนวัตกรรมการค้าปลีกและการค้าส่งสมัยใหม่เข้ามาในประเทศไทย
ส่งผลให้บทบาทของการค้าส่งเริ่มลดลง ผู้ผลิตจะเลือกใช้ช่องทางการจำหน่ายผ่านการค้าปลีกมากยิ่งขึ้นเพ่ือ
ลดขั้นตอนการดำเนินงาน ต้นทุนการขนส่ง และความยุ่งยากซับซ้อนของการจัดการส่งผลให้ร้านค้าส่ง และ
ร้านค้าปลีกรูปแบบเดิม ๆ ต้องมีการพัฒนาและปรับเปลี่ยนรูปแบบการดำเนินงาน  อย่างไรก็ตามสถาบัน



 
 

คนกลางถือว่ามีความสำคัญอย่างมากต่อระบบการจัดจำหน่ายทางการตลาดที่จะช่วยส่งเสริมและสนับสนุน
การดำเนินงานของบริษัทผู้ผลิตต่าง ๆ ให้สามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
6.  แบบฝึกหัด/แบบทดสอบ 

แบบประเมินหลังเรียน หน่วยท่ี 3 
ตอนที่ 1   จงทำเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าข้อที่ถูกต้องที่สุด 

1. กิจการค้าปลีกประเภทใดที่ผู้บริหารมีสิทธิในการตัดสินใจแต่ผู้เดียว 
ก. ร้านค้าปลีกอิสระ    ข. ร้านค้าปลีกแบบห้างสรรพสินค้า   
ค. ร้านค้าปลีกแบบซูเปอร์มาเก็ต  ง. ร้านค้าปลีกแบบร้านสะดวกซ้ือ 
จ. ร้านค้าปลีกแบบไฮเปอร์มาร์เก็ต 

2. กิจการค้าปลีกประเภทใดที่ให้บริการแบบ Full Service 
ก. 7 – Eleven    ข. Top’s Supermarket 

      ค. The Mall Department Store        ง. ร้านขายของชำทั่วไป 
     จ. Tesco Lotus   

        3. คำว่า Specialty Store หมายถึงข้อใด 
 ก.  ร้านขายสินค้าทั่วไป    
 ข. ร้านค้าปลีกขายสินค้าเฉพาะกลุ่มผลิตภัณฑ์หนึ่ง 
              ค. ร้านค้าปลีกที่มุ่งเน้นให้ลูกค้าบริการตนเอง 
              ง. ร้านปลีกแบบห้างสรรพสินค้า 
 จ. ถูกทุกข้อ  
        4.   ร้านค้าปลีกแบบระบบสิทธิทางการค้า (Franchise System) ตรงกับข้อใด 

ก. การค้าภายใต้สัญญาของผู้ผลิตหรือเจ้าของตราสินค้า  
ข. ร้านค้าปลีกอิสระที่เจ้าของกิจการสามารถดำเนินการและสั่งการ 
ค. ลักษณะของกิจการร่วมลงทุนระหว่างผู้ประกอบการ 
ง. กิจการค้าปลีกที่มีการจดทะเบียนจัดตั้งอย่างถูกต้องตามกฎหมายทุกประการ 
จ. ไม่มีข้อใดถูก  

      5. จากโจทย์ข้อ 4 กิจการค้าปลีกใดที่ดำเนินกิจการในรูปแบบดังกล่าว 
 ก. 7 – Eleven     ข.  KFC 
 ค.  ชาบูนางใน     ง.  KUMON    

จ. ถูกทุกข้อ 
      6. ข้อใดคือจุดเด่นของการดำเนินกิจการแบบบริษัทจำกัด 

ก. เงินลงทุนไม่มากนัก 
 ข. มีผลกำไรในการดำเนินงานมาก 
 ค. ทุกคนในบริษัทมีอำนาจเทียบเท่ากัน 
 ง. ความน่าเชื่อถือของบุคคลทั่วไปและลูกค้าต่อบริษัทมีสูง 
 จ. เงินทุนไม่จำกัดจำนวน เจ้าของเป็นผู้บริหารงานเอง หุ้นส่วนทำหน้าที่ออกเงินทุน 
       7.  คนกลางประเภทใดที่ทำหน้าที่ในการเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตกับผู้บริโภค 

ก. ผู้ค้าปลีก     ข. ตัวแทนขาย 
 ค. คนกลางค้าส่ง     ง. นายหน้าหรือตัวแทนค้าส่ง 



 
 

 จ. ตัวแทนจำหน่ายของผู้ผลิต   
       8. ลักษณะการดำเนินการค้าประเภทใดที่มีการร่วมลงทุนของบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไปดำเนินการ
จัดตั้ง 
 ก. บริษัทจำกัด     ข. ห้างหุ้นส่วนจำกัด 
 ค. สหกรณ ์     ง. กิจการทั่วไป 

จ. ไม่มีข้อใดถูก 
       9.  ค่าตอบแทนที่นายหน้าหรือตัวแทนได้รับจากการปฏิบัติงานคือ 
 ก. เงินเดือน     ข. ค่านายหน้า 
 ค. กำไร      ง. โบนัส  

จ. การเลื่อนข้ันเลื่อนตำแหน่ง 
     10.  7 -  Eleven จัดเป็นกิจการค้าปลีกประเภทใด 
 ก. Convenience Store    ข. Supermarket 
 ค. Department Store    ง. Discount Store 

จ. Supercenter 

 
7.  เอกสารอ้างอิง  

หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
 

8.  ภาคผนวก (เฉลยแบบฝึกหัด เฉลยแบบทดสอบ ฯ) 
1.  ก   6.  ง 
2. ค   7. จ 
3. ข   8. ข 
4. ก   9. ข 
5. จ   10. ก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 

 

ใบกิจกรรม ท่ี....2........... หน่วยที่ 3  
รหัสวิชา 30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที ่6        
ชื่อหน่วยการเรียนรู้.  งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี   3 ชม.  

ปฏิบัติ  0   ชม. 
ชื่องาน  งานคนกลางค้าส่ง      

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้การปฏิบัติกิจกรรม 

แสดงความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอีเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3. สมรรถนะประจำกิจกรรม 

3.1 ความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
3.2 ความรู้ระดับช่องทางการจัดจำหน่าย 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

5.  เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ์ 
5.1  โน๊ตบุ๊ค 
5.2 โทรศัพท์สมาร์ทโฟน 
5.3 คอมพิวเตอร์ 

 
6.  ขั้นตอนการทำกิจกรรม 

- แบ่งกลุ่มนกัศึกษาออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 6 คน  จากนั้นให้นักศึกษาอ่านกรณีศึกษา  แล้ว
ช่วยกันระดมความคิดในการวิเคราะห์และสรุปเนื้อหาของกรณีศึกษา โดยใช้ข้อมูลต่างๆ จากหน่วยเรียน
นี้  แล้วตอบคำถามพร้อมกับเหตุผลประกอบ  และให้แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนกลุ่มนำผลการวิเคราะห์
ออกมานำเสนอและอภิปรายหน้าชั้นเรียน  พร้อมเปรียบเทียบกับกลุ่มอ่ืนๆ 



 
 

 
 

7.  สรุปและอภิปราย 
7.1 ผู้เรียนกลุ่มอ่ืนๆ ร่วมกันแสดงความคิดเห็น       
7.2 ครูผู้สอนให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม        
 

8.  การประเมินผล 
8.1 สังเกตพฤติกรรมขณะทำกิจกรรมกลุ่ม        
8.2 ประเมินผลรูปแบบกิจกรรมตามเกณฑ์ที่กำหนดไว้       
 

9.  เอกสารอ้างอิง /เอกสารค้นคว้าเพิ่มเติม 
9.1 หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  

        9.2 อินเทอร์เน็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

แผนการจัดการเรียนรู้ หน่วยที่ 4 
รหัสวิชา  30202-2007   ชื่อวิชา งานจัดการสินค้าคง
คลัง          

สอนครั้งที ่7     

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานจัดการสินค้าคงคลัง ทฤษฎี  3   ชม.  
ปฏิบัติ  0  ชม. 

ชื่อเรื่อง/งานจัดการสินค้าคลัง  

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แสดงความรู้การจัดการสินค้าคลัง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้เรื่องสถาบันคนกลางทางการตลาด 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1. อธิบายความหมายของสินค้าคงคลังได้   
2.  บอกวัตถุประสงค์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
3.  อธิบายประโยชน์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
4.  จำแนกประเภทของสินค้าคงคลังและต้นทุนสินค้าคงคลังได้ 
5.  อธิบายระบบการจัดการสินค้าคงคลังได้   

5.  สาระการเรียนรู้ 
5.1 สามารถเข้าใจและอธิบายความหมาย วัตถุประสงค์และประโยชน์ของการจัดการสินค้าคง

คลัง และสามารถจำแนกประเภท ต้นทุน และระบบการจัดการสินค้าคงคลัง 
5.2 แบ่งแยกประเภทของต้นทุนและระบบการจัดการสินค้าคงคลัง 

 
6.  กิจกรรมการเรียนรู้    

  ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน 
1. ผู้สอนแนะนำและบอกจุดประสงค์ 
2. แจ้งผลกาเรียนรู้ที่คาดหวัง 
3. ผู้สอนนำเข้าสู่บทเรียนด้วยการ ความหมายของสินค้าคงคลัง  การจัดการสินค้าคงคลัง 

ความสำคัญ 



 
 

และวัตถุประสงค์ในการมีสินค้าคงคลัง ประเภทของสินค้าคงคลัง รวมถึงต้นทุนสินค้าคงคลังที่มีต่อ
ความสามารถในการทำกำไรของกิจการ  การจัดการสินค้าคงคลัง   ด้วยการกำหนดนโยบายและการ
ควบคุมสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพด้วยการใช้ตัวแบบปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุดผู้สอนบรรยาย
โดยสื่อ Power point  

4. มอบหมายให้นักศึกษาทำแผนที่ความคิดตามหัวข้อสาระการเรียนรู้ 
5. มอบหมายให้นักศึกษาปฏิบัติตามแบบฝึกทักษะ 
ขั้นสรุปและการประยุกต์ 
6. ผู้สอนและนักศึกษาสรุปสาระสำคัญ และแสดงความคิดเห็นร่วมกัน 
7. นักศึกษาทำแบบประเมินผลด้วยโปรแกรม Google form 

7.  สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 
7.1 เอกสารประกอบการเรียนจัดทำด้วยสื่อ Power point       
7.2 เครื่องโปรเจคเตอร์  , โน๊ตบุ๊ค 
7.3 หนังสือเรียนวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด  

8.  หลักฐานการเรียนรู้ 
8.1  หลักฐานความรู้           

  1) เอกสารประกอบการเรียน           
8.2  หลักฐานการปฏิบัติงาน          

  2) แบบฝึกทักษะ 
  แบบทดสอบหลังเรียน 

9.  การวัดและประเมินผล 
9.1 เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
     1) อธิบายความรู้เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
     2) บอกสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่าย 
     3) ปฏิบัติงานด้วยความละเอียด รอบคอบ ตรงเวลา เป็นระเบียบและรักษาสิ่งแวดล้อม  
9.2 วธิีการประเมิน 

1) สังเกตการปฏิบัติงาน 
2) ประเมินผลงาน   

9.3 เครื่องมือประเมิน 
1) แบบสังเกตพฤติกรรม 
2) แบบตรวจงาน 
3) แบบทดสอบก่อนเรียน-หลังเรียน 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบความรู้ ที่ 1 หนว่ยที ่4  
รหัสวิชา  30202-2007   ชื่อวิชา งานจัดการสินค้าคง
คลัง          

สอนครั้งที่ 7      

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานจัดการสินค้าคงคลัง ทฤษฎี  3  ชม.  
ปฏิบัติ 0   ชม. 

ชื่อเรื่อง งานจัดการสินค้าคงคลัง    
 

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้การจัดการสินค้าคงคลัง 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1. อธิบายความหมายของสินค้าคงคลังได้   
2.  บอกวัตถุประสงค์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
3.  อธิบายประโยชน์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
4.  จำแนกประเภทของสินค้าคงคลังและต้นทุนสินค้าคงคลังได้ 
5.  อธิบายระบบการจัดการสินค้าคงคลังได้   

 
5.  เนื้อหาสาระ 

ความหมายของสินค้าคงคลัง  การจัดการสินค้าคงคลัง ความสำคัญและวัตถุประสงค์ในการมีสินค้า
คงคลัง ประเภทของสินค้าคงคลัง รวมถึงต้นทุนสินค้าคงคลังที่มีต่อความสามารถในการทำกำไรของกิจการ  
การจัดการสินค้าคงคลัง   ด้วยการกำหนดนโยบายและการควบคุมสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพด้วยการ
ใช้ตัวแบบปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด  ซึ่งจะพิจารณาจากต้นทุนค่าใช้จ่าย 2 ประเภท คือ ค่าใช้จ่าย
ในการสั่งซื้อสินค้าคงคลังกับต้นทุนค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง พร้อมทั้งวิเคราะห์ตัวแบบโดย
กราฟและการคำนวณ  รวมทั้งพิจารณาผลดี  ผลเสีย  อันจะเกิดกับกิจการหากมีการเปลี่ยนแปลงปริมาณ
สั่งซื้อเม่ือกิจการได้รับข้อเสนอจากผู้ขายสินค้าคงคลังในการให้ส่วนลด  นอกจากนี้ยังได้กล่าวถึงการควบคุม
สินค้าคงคลัง  โดยการจำแนกประเภทตามลำดับความสำคัญของสินค้าคงคลัง เพื่อกิจการจะสามารถจัดการ
และควบคุมสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพ ด้วยวิธีการจำแนกออกเป็นประเภท ABC  



 
 

 
 
 
6.  แบบฝึกหัด/แบบทดสอบ 

แบบประเมินก่อนเรียน หน่วยท่ี 4 
ตอนที่ 1   จงทำเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าข้อที่ถูกต้องที่สุด 
1.  ข้อใดเป็นวัตถุประสงค์ของการจัดการสินค้าคงคลัง 
 ก.  เพ่ือสร้างความสมดุลระหว่างอุปสงค์ของผู้ซื้อและอุปสงค์ของผู้ขาย 
 ข.  เพื่อให้มีสินค้าในปริมาณที่สูง ป้องกันการขาดแคลน โดยไม่คำนึงถึงต้นทุน 
 ค.  เพื่อเป็นการป้องกันความผันผวนของราคาเมื่อภาวะเศรษฐกิจเกิดการเปลี่ยนแปลง 

 ง.   เพ่ือจะได้ไม่มีการสั่งซื้อบ่อยครั้ง  เพราะต้นทุนในการสั่งซื้อมักจะมากกว่าต้นทุนในการเก็บรักษา 
 จ.  เพ่ือสนองความต้องการที่แตกต่างกันในสินค้าคงคลังของลูกค้า  ถึงแม้จะมีปริมาณสินค้าคงคลัง

เหลือในคลังสินค้าก็ตาม 
2.  การจัดการสินค้าคงคลัง หมายถึงข้อใด 

 ก.  การรวบรวม การควบคุมวัตถุดิบ ให้มีปริมาณมากท่ีสุดเพ่ือการผลิตของกิจการจะได้ไม่หยุดชะงัก 
แม้ จะมีต้นทุนในสินค้าคงคลังสูงก็ตาม 

 ข.  การวางแผน การรวบรวม การควบคุมให้กิจการมีสินค้าคงคลังเพียงพอกับความต้องการ สามารถ
สร้างยอดขายและรักษาส่วนแบ่งตลาดไว้ได้ 

 ค.  การวางแผน การจัดการให้มีสินค้าคงคลังในปริมาณที่เหมาะสมเพื่อทันต่อความต้องการของลูกค้า
ด้วยต้นทุนที่ต่ำ โดยยังคงความมีประสิทธิภาพในสินค้าคงคลัง 

 ง.  ถูกท้ังข้อ ก. ข้อ ข. และข้อ ค.   
 จ.  ถูกทั้งข้อ ข. และข้อ ค.   

3.  ข้อใดตรงกับความหมาย “สินค้าคงคลัง” (Inventory) 
ก.  วัตถุดิบ      ข.  สินค้าสำเร็จรูป 

 ค.  สินค้าระหว่างผลิต    ง.  วัสดุอุปกรณ์ในสำนักงาน 
 จ.  ถูกทุกข้อ  
4.  ข้อใดเป็นเหตุผลของการที่กิจการต้องมีสินค้าคงคลัง 
 ก.  เพ่ือให้เกิดความต่อเนื่องของการผลิต ลดต้นทุนในการติดตั้งเครื่องจักร 

 ข.  ประหยัดค่าใช้จ่ายในการขนส่ง กรณีจัดซื้อในปริมาณมาก ส่งผลให้ต้นทุนต่ำ 
 ค.  สามารถส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าได้รวดเร็ว ตรงตามเวลา และทันต่อความต้องการของลูกค้า 

ง.  สร้างความพอใจให้เกิดแก่ลูกค้า ไม่เกิดการเสียโอกาสในการผลิต และการขายของลูกค้า     เป็น
การ   รักษาลูกค้าและส่วนแบ่งตลาด 

จ.  ถูกทุกข้อ  
 

5.  ต้นทุนสินค้าคงคลังในข้อใดที่มุ่งพิจารณาบางส่วนที่เป็นสินค้าสำเร็จรูปที่เก็บไว้ในสต็อก 
 ก.  ต้นทุนในการสั่งซื้อ (Ordering Cost) 
 ข.  ต้นทุนการจัดหาเงินทุนหมุนเวียน (Capital Cost) 
 ค.  ต้นทุนในการจัดหาพ้ืนที่จัดเก็บสินค้าคงคลัง (Storage Space Costs) 
 ง.  ต้นทุนที่เกิดจากความเสี่ยงในตัวสินค้าที่จัดเก็บ (Inventory Risk Costs) 



 
 

 จ.  ต้นทุนในการป้องกันความเสี่ยงต่อสินค้าคงคลัง (Inventory Service Costs) 
6.  การเก็บสินค้าคงคลังโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเตรียมสนองความต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน รวมทั้งมีการ
คาดการณ์ว่าสินค้าจะขาดแคลนในอนาคตและมีราคาเพิ่มสูงขึ้น เป็นความหมายของสินค้าคงคลังประเภท
ใด 
  ก.  สินค้าคงคลังที่เก็บไว้ตามฤดูกาล (Seasonal Stock) 
  ข.  สินค้าคงคลังที่เก็บไว้เพ่ือเก็งกำไร (Speculative Stock) 

 ค.  สินค้าคงคลังระหว่างการขนส่ง (In – transit Inventories) 
 ง.  สินค้าคงคลังเพ่ิมเติมหรือสินค้าคงคลังปลอดภัย (Buffer or Safety Stock) 
 จ.  สินค้าคงคลังตามรอบความต้องการตามวัฏจักรและความต้องการตามปกติ (Cycle Regular Stock) 

7.  ข้อใดถูกต้องเกี่ยวกับประโยชน์ของการจัดการสินค้าคงคลัง 
  ก.  ช่วยให้ระดับการผลิตของธุรกิจเพ่ิมข้ึนในอัตราเพ่ิมข้ึนตลอดเวลา เป็นการลดต้นทุน 

 ข.  สามารถสนองตอบความต้องการของลูกค้าเฉพาะในฤดูกาลเท่านั้น 
 ค.  ทำให้ธุรกิจได้รับส่วนลดการค้า แม้เป็นการเพ่ิมค่าใช้จ่ายในการขนส่งเนื่องจากการสั่งซื้อบ่อยครั้งก็
ตาม 
 ง.  สามารถขับเคลื่อนกระบวนการผลิตให้เป็นไปอย่างต่อเนื่องในภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ 
 จ.  ถูกทุกข้อ  

8.   ข้อใดถูกตอ้งเก่ียวกับปรมิาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด (EOQ) 
 ก.  ต้นทุนในการเก็บรักษาเท่ากับต้นทุนในการสั่งซื้อ 
 ข.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการเก็บรักษาสูงกว่าต้นทุนในการสั่งซื้อ 
 ค.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการเก็บรักษาสูงกว่าต้นทุนเงินทุนหมุนเวียน 
 ง.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ที่ต้นทุนในการเก็บรักษาเท่ากับต้นทุนเงินทุนหมุนเวียน 
 จ.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการป้องกันความเสี่ยงเท่ากับต้นทุนในการเก็บรักษา 
9.   ต้นทุนในข้อใดที่แปรผกผันกับปริมาณสินค้าคงคลัง 
 ก.  ต้นทุนในการสั่งซื้อ    ข.  ต้นทุนในการเก็บรักษา 
 ค.  ต้นทุนในการจัดหาเงินทุนหมุนเวียน  ง.  ต้นทุนความเสี่ยงในตัวสินค้าท่ีจัดเก็บ 
 จ.  ต้นทุนป้องกันความเสี่ยงต่อสินค้าคงคลัง 
 

10.  ข้อใดถูกต้องเก่ียวกับเวลานำ (Lead Time) 
 ก.  ระยะเวลาตั้งแต่จุดสั่งซื้อถึงวันที่ใบสั่งซื้อถึงผู้ขาย 
 ข.  ระยะเวลาตั้งแต่จุดสั่งซื้อถึงวันที่ได้รับสินค้าที่สั่งซื้อ 
 ค.  ระยะเวลาตั้งแต่จุดสั่งซื้อถึงวันที่สินค้าออกจากคลังสินค้าของผู้ขาย 
 ง.  ระยะเวลาตั้งแต่สินค้าออกจากคลังสินค้าของผู้ขายถึงวันที่ได้รับสินค้าที่สั่งซื้อ 
       จ.  ระยะเวลาตั้งแต่วันที่สินค้าออกจากคลังสินค้าของผู้ขายจนกระท่ังมีการจำหน่ายสู่ตลาด 
7.  เอกสารอ้างอิง  

หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
 
 
 
 



 
 

 
8.  ภาคผนวก (เฉลยแบบฝึกหัด เฉลยแบบทดสอบ ฯ) 

1.  จ   6.  ง 
2. จ   7. ค 
3. จ   8. ข 
4. ค   9. ข 
5. ง   10. ก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบกิจกรรม ท่ี....1........... หน่วยที่ 4  
รหัสวิชา 30202-2007   ชื่อวิชา งานจัดการสินค้าคงคลัง          สอนครั้งที ่7        
ชื่อหน่วยการเรียนรู้. งานจัดการสินค้าคงคลัง          ทฤษฎี   3 ชม.  

ปฏิบัติ  0   ชม. 
ชื่องาน  งานจัดการสินค้าคงคลัง             

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้การปฏิบัติกิจกรรม 

แสดงความรู้การจัดการสินค้าคงคลัง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอีเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3. สมรรถนะประจำกิจกรรม 

งานจัดการสินค้าคงคลัง 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  

1. อธิบายความหมายของสินค้าคงคลังได้   
2.  บอกวัตถุประสงค์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
3.  อธิบายประโยชน์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
4.  จำแนกประเภทของสินค้าคงคลังและต้นทุนสินค้าคงคลังได้ 
5.  อธิบายระบบการจัดการสินค้าคงคลังได้   

5.  เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ์ 
5.1  กระดาษ A4 
5.2 ดินสอ 2B  ยางลบ 
5.3 ดินสอสีไม ้
 

6.  ขั้นตอนการทำกิจกรรม 
- ให้นักศึกษาทำแผนที่ความคิดความหมาย วัตถุประสงค์ ประโยชน์ ประเภทสินค้าคงคลัง  และ

ต้นทุนที่เกิดจากการมีสินค้าคงคลัง 
-ให้นักศึกษาส่งงานตามท่ีได้รับมอบหมายในระยะเวลาที่กำหนด 
 

7.  สรุปและอภิปราย 
7.1 ผู้เรียนกลุ่มอ่ืนๆ ร่วมกันแสดงความคิดเห็น       
7.2 ครูผู้สอนให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม        
 



 
 

8.  การประเมินผล 
8.1 สังเกตพฤติกรรมขณะทำกิจกรรมรายบุคคล        
8.2 ประเมินผลรูปแบบกิจกรรมตามเกณฑ์ที่กำหนดไว้       
 

9.  เอกสารอ้างอิง /เอกสารค้นคว้าเพิ่มเติม 
9.1 หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  

        9.2 อินเทอร์เน็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

แผนการจัดการเรียนรู้ หน่วยที่ 4 
รหัสวิชา  30202-2007   ชื่อวิชา งานจัดการสินค้าคง
คลัง          

สอนครั้งที ่8    

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานจัดการสินค้าคงคลัง          ทฤษฎี  3   ชม.  
ปฏิบัติ  0  ชม. 

ชื่อเรื่อง/งานจัดการสินค้าคงคลัง           

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้การจัดการสินค้าคงคลัง 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1. อธิบายความหมายของสินค้าคงคลังได้   
2.  บอกวัตถุประสงค์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
3.  อธิบายประโยชน์ของการจัดการสินค้าคงคลังได้ 
4.  จำแนกประเภทของสินค้าคงคลังและต้นทุนสินค้าคงคลังได้ 
5.  อธิบายระบบการจัดการสินค้าคงคลังได้   

 
5.  สาระการเรียนรู้ 

งานระบบการจัดการสินค้าคงคลัง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
6.  กิจกรรมการเรียนรู้    

 
7.  สื่อและแหล่งการเรียนรู้ 

7.1 เอกสารประกอบการเรียนจัดทำด้วยสื่อ Power point       
7.2 เครื่องโปรเจคเตอร์  , โน๊ตบุ๊ค 
7.3 หนังสือเรียนวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด  

8.  หลักฐานการเรียนรู้ 
8.1  หลักฐานความรู้           

  1) เอกสารประกอบการเรียน           
8.2  หลักฐานการปฏิบัติงาน          

  2) แบบฝึกทักษะ 
  แบบทดสอบหลังเรียน 
 

9.  การวัดและประเมินผล 
9.1 เกณฑ์การปฏิบัติงาน 
     1) อธิบายความรู้เกี่ยวกับหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
     2) บอกสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่าย 
     3) ปฏิบัติงานด้วยความละเอียด รอบคอบ ตรงเวลา เป็นระเบียบและรักษาสิ่งแวดล้อม  

กิจกรรมผู้สอน กิจกรรมผู้เรียน 
6.1 ขั้นนำเข้าสู่บทเรียน 
      อธิบายภาพรวมโดยทั่วไปของระบบการ
กระจายสินค้าที่ต้องอาศัยและพ่ึงพาระบบการ
จัดการสินค้าคงคลัง 

 
ผู้เรียนมีส่วนร่วมในการคิดและตอบคำถาม 

6.2 ขั้นสอน  
อธิบาย ความหมาย วัตถุประสงค์ ประโยชน์ 

รวมทั้งประเภทของสินค้าคงคลัง ระบบ ประเภท
ของสินค้าคงคลัง และต้นทุนในการจัดการสินค้าคง
คลัง 

 
ผ ู ้ เ ร ี ยนฟ ั งการบรรยาย และศ ึกษาเอกสาร
ประกอบการเรียนตาม และร่วมอภิปราย และตอบ
คำถาม เกี่ยวกับสินค้าประเภทต่าง ๆ ที่ผู้บริโภค
ต้องอุปโภคและบริโภคไม่ขาดแคลนในส่วนที่
เกี่ยวข้องกับผู้ผลิตในด้านการจัดการสินค้าคงคลัง
ผู้เรียน 

6.3 ขั้นสรุป 
 - ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม 5-6 คน จากนั้นให้อ่าน
กรณีศึกษา แล้วช่วยกันระดมความคิดในการ
วิเคราะห์โดยใช้ข้อมูลจากเนื้อหานี้  แล้วตอบ
คำถามด้านล่างพร้อมกับเหตุผลประกอบ นำผล
การวิเคราะห์มานำเสนอหน้าชั้นเรียน  
- ผู้สอนและผู้เรียนร่วมกันสรุป  
- ให้ผู้เรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 

  
- ให้ผู้เรียนแบ่งกลุ่ม 5-6 คน จากนั้นให้อ่าน
กรณีศึกษา แล้วช่วยกันระดมความคิดในการ
วิเคราะห์โดยใช้ข้อมูลจากเนื้อหานี้  แล้วตอบ
คำถามด้านล่างพร้อมกับเหตุผลประกอบ นำผล
การวิเคราะห์มานำเสนอหน้าชั้นเรียน  
- ผู้สอนและผู้เรียนร่วมกันสรุป  
- ให้ผู้เรียนทำแบบทดสอบหลังเรียน 



 
 

9.2 วธิีการประเมิน 
1) สังเกตการปฏิบัติงาน 
2) ประเมินผลงาน   

9.3 เครื่องมือประเมิน 
1) แบบสังเกตพฤติกรรม 
2) แบบตรวจงาน 
3) แบบทดสอบก่อนเรียน-หลังเรียน 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบความรู้ ที่ 2 หน่วยที่ 4  
รหัสวิชา  30202-2007  ชือ่วิชา การจัดจำหน่ายทางการ
ตลาด          

สอนครั้งที่ 8    

ชื่อหน่วยการเรียนรู้ งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี  3  ชม.  
ปฏิบัติ 0   ชม. 

ชื่อเรื่อง งานคนกลางค้าส่ง    
 

1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้ระดับหน่วยการเรียน 
           แบ่งแยกประเภทของคนกลางรูปแบบต่าง ๆ ได้อย่างชัดเจน ถูกต้อง 
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอิเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3.  สมรรถนะประจำหน่วย 
           แสดงความรู้เรื่องสถาบันคนกลางทางการตลาด 
4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม   

1.  อธิบายความหมายของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 
        2.  แบ่งประเภทของสถาบันคนกลางทางการตลาดได้ 

3.  อธิบายความสำคัญของคนกลางค้าปลีกและค้าส่งได้ 
4.  บอกประเภทและวิธีดำเนินการของคนกลางค้าปลีกได้ 
5.  บอกประเภทและวิธีการดำเนินงานของคนกลางค้าส่งได้ 

 
5.  เนื้อหาสาระ 

สถาบันคนกลางทางการตลาด ประกอบด้วยหน่วยธุรกิจที่สำคัญ ซึ่งพอสรุปได้ 2 สถาบันหลัก คือ 
คนกลางค้าปลีก  และคนกลางค้าส่ง  เป็นสถาบันคนกลางที่ทำหน้าที่ในการเชื่อมโยงระหว่างผู้ผลิตและ
ผู้บริโภคโดยจะทำหน้าที่แตกต่างกันไปตามลักษณะของการดำเนินธุรกิจ คนกลางค้าส่งจะเชื่อมโยงกับ
ผู้ผลิตโดยตรงและจัดการการกระจายสินค้าผ่านร้านค้าปลีกไปยังผู้บริโภค คนกลางค้าปลีกจะประกอบด้วย
คนกลางที่มีรูปแบบและวิธีการดำเนินงานที่แตกต่างกันไป  ปัจจุบันบทบาทของคนกลางค้าส่งเริ่มลดลงเมื่อ
เกิดรูปแบบการค้าสมัยใหม่ ที่เรียกว่า Modern Trade โดยบริษัทข้ามชาติจากท้ังยุโรป อเมริกา  และ
ประเทศสำคัญในเอเชีย เช่น ญี่ปุ่น ได้นำนวัตกรรมการค้าปลีกและการค้าส่งสมัยใหม่เข้ามาในประเทศไทย
ส่งผลให้บทบาทของการค้าส่งเริ่มลดลง ผู้ผลิตจะเลือกใช้ช่องทางการจำหน่ายผ่านการค้าปลีกมากยิ่งขึ้นเพ่ือ
ลดขั้นตอนการดำเนินงาน ต้นทุนการขนส่ง และความยุ่งยากซับซ้อนของการจัดการส่งผลให้ร้านค้าส่ง และ



 
 

ร้านค้าปลีกรูปแบบเดิม ๆ ต้องมีการพัฒนาและปรับเปลี่ยนรูปแบบการดำเนินงาน  อย่างไรก็ตามสถาบัน
คนกลางถือว่ามีความสำคัญอย่างมากต่อระบบการจัดจำหน่ายทางการตลาดที่จะช่วยส่งเสริมและสนับสนุน
การดำเนินงานของบริษัทผู้ผลิตต่าง ๆ ให้สามารถเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
6.  แบบฝึกหัด/แบบทดสอบ 

แบบประเมินก่อนเรียน หน่วยท่ี 4 
ตอนที่ 1   จงทำเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าข้อที่ถูกต้องที่สุด 
1.  ข้อใดเป็นวัตถุประสงค์ของการจัดการสินค้าคงคลัง 
 ก.  เพ่ือสร้างความสมดุลระหว่างอุปสงค์ของผู้ซื้อและอุปสงค์ของผู้ขาย 
 ข.  เพื่อให้มีสินค้าในปริมาณที่สูง ป้องกันการขาดแคลน โดยไม่คำนึงถึงต้นทุน 
 ค.  เพื่อเป็นการป้องกันความผันผวนของราคาเมื่อภาวะเศรษฐกิจเกิดการเปลี่ยนแปลง 

 ง.   เพ่ือจะได้ไม่มีการสั่งซื้อบ่อยครั้ง  เพราะต้นทุนในการสั่งซื้อมักจะมากกว่าต้นทุนในการเก็บรักษา 
 จ.  เพ่ือสนองความต้องการที่แตกต่างกันในสินค้าคงคลังของลูกค้า  ถึงแม้จะมีปริมาณสินค้าคงคลัง

เหลือในคลังสินค้าก็ตาม 
2.  การจัดการสินค้าคงคลัง หมายถึงข้อใด 

 ก.  การรวบรวม การควบคุมวัตถุดิบ ให้มีปริมาณมากท่ีสุดเพ่ือการผลิตของกิจการจะได้ไม่หยุดชะงัก 
แม้ จะมีต้นทุนในสินค้าคงคลังสูงก็ตาม 

 ข.  การวางแผน การรวบรวม การควบคุมให้กิจการมีสินค้าคงคลังเพียงพอกับความต้องการ สามารถ
สร้างยอดขายและรักษาส่วนแบ่งตลาดไว้ได้ 

 ค.  การวางแผน การจัดการให้มีสินค้าคงคลังในปริมาณที่เหมาะสมเพื่อทันต่อความต้องการของลูกค้า
ด้วยต้นทุนที่ต่ำ โดยยังคงความมีประสิทธิภาพในสินค้าคงคลัง 

 ง.  ถูกท้ังข้อ ก. ข้อ ข. และข้อ ค.   
 จ.  ถูกทั้งข้อ ข. และข้อ ค.   

3.  ข้อใดตรงกับความหมาย “สินค้าคงคลัง” (Inventory) 
ก.  วัตถุดิบ      ข.  สินค้าสำเร็จรูป 

 ค.  สินค้าระหว่างผลิต    ง.  วัสดุอุปกรณ์ในสำนักงาน 
 จ.  ถูกทุกข้อ  
4.  ข้อใดเป็นเหตุผลของการที่กิจการต้องมีสินค้าคงคลัง 
 ก.  เพ่ือให้เกิดความต่อเนื่องของการผลิต ลดต้นทุนในการติดตั้งเครื่องจักร 

 ข.  ประหยัดค่าใช้จ่ายในการขนส่ง กรณีจัดซื้อในปริมาณมาก ส่งผลให้ต้นทุนต่ำ 
 ค.  สามารถส่งสินค้าให้แก่ลูกค้าได้รวดเร็ว ตรงตามเวลา และทันต่อความต้องการของลูกค้า 

ง.  สร้างความพอใจให้เกิดแก่ลูกค้า ไม่เกิดการเสียโอกาสในการผลิต และการขายของลูกค้า     เป็น
การ   รักษาลูกค้าและส่วนแบ่งตลาด 

จ.  ถูกทุกข้อ  
 

5.  ต้นทุนสินค้าคงคลังในข้อใดที่มุ่งพิจารณาบางส่วนที่เป็นสินค้าสำเร็จรูปที่เก็บไว้ในสต็อก 
 ก.  ต้นทุนในการสั่งซื้อ (Ordering Cost) 
 ข.  ต้นทุนการจัดหาเงินทุนหมุนเวียน (Capital Cost) 
 ค.  ต้นทุนในการจัดหาพ้ืนที่จัดเก็บสินค้าคงคลัง (Storage Space Costs) 



 
 

 ง.  ต้นทุนที่เกิดจากความเสี่ยงในตัวสินค้าที่จัดเก็บ (Inventory Risk Costs) 
 จ.  ต้นทุนในการป้องกันความเสี่ยงต่อสินค้าคงคลัง (Inventory Service Costs) 
6.  การเก็บสินค้าคงคลังโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเตรียมสนองความต้องการของลูกค้าในปัจจุบัน รวมทั้งมีการ
คาดการณ์ว่าสินค้าจะขาดแคลนในอนาคตและมีราคาเพิ่มสูงขึ้น เป็นความหมายของสินค้าคงคลังประเภท
ใด 
  ก.  สินค้าคงคลังที่เก็บไว้ตามฤดูกาล (Seasonal Stock) 
  ข.  สินค้าคงคลังที่เก็บไว้เพ่ือเก็งกำไร (Speculative Stock) 

 ค.  สินค้าคงคลังระหว่างการขนส่ง (In – transit Inventories) 
 ง.  สินค้าคงคลังเพ่ิมเติมหรือสินค้าคงคลังปลอดภัย (Buffer or Safety Stock) 
 จ.  สินค้าคงคลังตามรอบความต้องการตามวัฏจักรและความต้องการตามปกติ (Cycle Regular Stock) 

7.  ข้อใดถูกต้องเกี่ยวกับประโยชน์ของการจัดการสินค้าคงคลัง 
  ก.  ช่วยให้ระดับการผลิตของธุรกิจเพ่ิมข้ึนในอัตราเพ่ิมข้ึนตลอดเวลา เป็นการลดต้นทุน 

 ข.  สามารถสนองตอบความต้องการของลูกค้าเฉพาะในฤดูกาลเท่านั้น 
 ค.  ทำให้ธุรกิจได้รับส่วนลดการค้า แม้เป็นการเพ่ิมค่าใช้จ่ายในการขนส่งเนื่องจากการสั่งซื้อบ่อยครั้งก็
ตาม 
 ง.  สามารถขับเคลื่อนกระบวนการผลิตให้เป็นไปอย่างต่อเนื่องในภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ 
 จ.  ถูกทุกข้อ  

8.   ข้อใดถูกต้องเก่ียวกับปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด (EOQ) 
 ก.  ต้นทุนในการเก็บรักษาเท่ากับต้นทุนในการสั่งซื้อ 
 ข.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการเก็บรักษาสูงกว่าต้นทุนในการสั่งซื้อ 
 ค.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการเก็บรักษาสูงกว่าต้นทุนเงินทุนหมุนเวียน 
 ง.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการเก็บรักษาเท่ากับต้นทุนเงินทุนหมุนเวียน 
 จ.  ต้นทุนรวมต่ำสุดอยู่ท่ีต้นทุนในการป้องกันความเสี่ยงเท่ากับต้นทุนในการเก็บรักษา 
9.   ต้นทุนในข้อใดที่แปรผกผันกับปริมาณสินค้าคงคลัง 
 ก.  ต้นทุนในการสั่งซ้ือ    ข.  ต้นทุนในการเก็บรักษา 
 ค.  ต้นทุนในการจัดหาเงินทุนหมุนเวียน  ง.  ต้นทุนความเสี่ยงในตัวสินค้าท่ีจัดเก็บ 
 จ.  ต้นทุนป้องกันความเสี่ยงต่อสินค้าคงคลัง 
 

10.  ข้อใดถูกต้องเก่ียวกับเวลานำ (Lead Time) 
 ก.  ระยะเวลาตั้งแต่จุดสั่งซื้อถึงวันที่ใบสั่งซื้อถึงผู้ขาย 
 ข.  ระยะเวลาตั้งแต่จุดสั่งซื้อถึงวันที่ได้รับสินค้าที่สั่งซื้อ 
 ค.  ระยะเวลาตั้งแต่จุดสั่งซื้อถึงวันที่สินค้าออกจากคลังสินค้าของผู้ขาย 
 ง.  ระยะเวลาตั้งแต่สินค้าออกจากคลังสินค้าของผู้ขายถึงวันที่ได้รับสินค้าที่สั่งซื้อ 
       จ.  ระยะเวลาตั้งแต่วันที่สินค้าออกจากคลังสินค้าของผู้ขายจนกระทั่งมีการจำหน่ายสู่ตลาด 
 
 
 
 
 



 
 

 
ตอนที่ 2  จงตอบคำถามต่อไปนี้ให้ได้ใจความสมบรูณ์  
 

จงคำนวณหาผลลัพธ์จากโจทย์ที่กำหนดให้ (ข้อ 1-4) 
1.  บริษัทผลิตกล่องกระดาษแห่งหนึ่งจำเป็นต้องใช้กาวปีละ 25,200 กระป๋อง กระป๋องละ 40  บาท โดยใน
การซื้อแต่ละครั้งเสียค่าใช้จ่าย 21 บาท ค่าใช้จ่ายในการเก็บรักษาเท่ากับร้อยละ 15 ของราคากาวต่อ
กระป๋องต่อปี   จงหา 
  1.1)  ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด (EOQ) 
  1.2)  ต้นทุนในการสั่งซื้อ 
  1.3)  ต้นทุนในการเก็บรักษา 
  1.4)  ต้นทุนรวม 
   

วิธีทำ 
1.1)  ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัดที่สุด  

    Q  (EOQ) =             
C

DO2       

                                                            
 

     Q =    
     

     Q =    
 

 400,176       Q =
      

     Q = 420420x  
 

   ตอบ  Q = 420    กระป๋อง 

 

1.2)  ต้นทุนในการสั่งซื้อ   = 
Q

DO  

 

      = 
420

21200,25 x  
 

   ตอบ   = 1,260     บาท 

 

 

1.3)  ต้นทุนในการเก็บรักษา   = 
2

CQ  
 

      = 
2

420)4015.0( xx  

  ตอบ    = 1,260 บาท 
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400,058,1
4015.0

21200,252

x

xxD = 25,200 หน่วย 
O = 21 บาท 
C           =             15%(40) 
C = 15% (40) 



 
 

   1.4)  ต้นทุนรวม    =      ต้นทุนในการสั่งซื้อ + ต้นทุนในการเก็บรักษา 

      = 
Q

DO  + 
2

CQ  

      = 
400

)28)(400,14(  + 
2

)400)(14(  

      = 1,008 + 2,800    บาท 
   ตอบ                = 3,808    บาท 

 

2.  แรงงานผลิตเครื่องหนังแห่งหนึ่งมีความต้องการใช้หนังคุณภาพดี ตลอดทั้งปี (360 วัน) จำนวน 
14,400 ผืน ถ้าหนังดังกล่าวมีราคาต้นทุนผืนละ 56 บาท ต้นทุนการสั่งซื้อครั้งละ 28 บาท ต้นทุนในการ
เก็บรักษาต่อหน่วยต่อปีร้อยละ 25 ของราคาและการสั่งซื้อในแต่ละครั้งต้องเสี ยเวลา รอคอย  3  วัน 
Safety Stock = 30 ผืน จงหา 
  2.1  ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด 
  2.2  ต้นทุนรวม 
  2.3  ปริมาณสินค้าในช่วง Lead Time 
  2.4  ปริมาณสินค้าคงคลัง ณ จุดสั่งซื้อใหม่ 
  2.5  ปริมาณสินค้าต่ำสุด 
  2.6  ปริมาณสินค้าสูงสุด 
  2.7  จำนวนครั้งในการสั่งซื้อ 
  2.8  สินค้าท่ีสั่งซื้อจะใช้หมดภายในกี่วัน 
วิธีทำ 

1) ปริมาณการสั่งซื้อที่ประหยัด Q(EOQ) = 
C

DO2  
 

     Q = 
5625.0

28400,142

x

xx  

     Q = 
14

28400,142 xx  

       Q = 600,57  
   ตอบ  Q = 240  ผืน 

 
2) ต้นทุนรวม   = ต้นทุนในการสั่งซื้อ + ต้นทุนในการเก็บรักษา 

     = 
Q

DO   +  
2

CQ  

     = 
240

)28)(400,14(  + 
2

)240)(14(  

     = 1,680 + 1,680 
    ตอบ = 3,360  บาท 

 
3) ปริมาณสินค้าช่วง Lead Time  = ปริมาณหน้าที่ใช้ต่อวัน x ช่วงเวลา Lead Time 



 
 

     = 
360

400,14  x 3 

    ตอบ =   120    ผืน 
4) ปริมาณสินค้าคงคลัง ณ จุดสั่งใหม่ = สินค้าในช่วง Lead Time + Safety Stock 

      = 120 + 30 
    ตอบ = 150   ผืน 

 
5) ปริมาณสินค้าต่ำสุด  = Safety Stock 

    ตอบ = 30  ผืน 

 
6) ปริมาณสินคา้สูงสุด  = EOQ + Safety Stock 

     = 240 + 30 
    ตอบ = 270  ผืน 

 
7) จำนวนครั้งในการสั่งซื้อ  = 

EOQ

D  

     = 
240

400,14  

    ตอบ = 60  ครั้ง 

 
8) สินค้าที่สั่งซื้อจะใช้หมดภายในกี่วัน = จำนวนวันตลอดระยะเวลา 

        จำนวนครั้งในการสั่งซื้อ 

     = 
60

360  

    ตอบ  = 6 วัน 

 
3.  จากโจทย์ข้อ 2  ถ้าผู้ขายเสนอขายหนังให้แก่โรงงานผลิตเครื่องหนังในราคาที่ถูกกว่าเดิมผืนละ 1 บาท โดย
ผู้ขายกำหนดเงื่อนไขว่าโรงงานต้องมีการสั่งซื้อครั้งละ 400 ผืน  ดังนั้น โรงงานเครื่องหนังจะรับข้อเสนอ
หรือไม่ อย่างไร 
 วิธีทำ   ต้นทุนรวมเพ่ิมข้ึนจากเดิม 3,808 – 3,360 = 448 บาท  
หากโรงงานผลิตเครื่องหนังสั่งซื้อในปริมาณครั้งละ 400 ผืน และโรงงานจะมีกำไรเพิ่มจากเดิมผืนละ 1 
บาท (จากราคาท่ีผู้ขายลดให้) ซึ่งกำไรเพ่ิมขึ้น 400 บาท (400 ผืน x 1 บาท) เมื่อเปรียบเทียบกำไรที่เพ่ิม
ขึ้นกับต้นทุนรวมที่เพ่ิมข้ึนจากเดิม  
จะเห็นได้ว่า  ต้นทุนสูงกว่ากำไรที่ได้รับจำนวน 48 บาท (448 – 400)  
ตอบ โรงงานผลิตเครื่องหนังไม่ควรรับข้อเสนอดังกล่าว เพราะต้นทุนสูงกว่ากำไรที่ได้รับเพ่ิมข้ึน 

 
 
 
4.   จงคำนวณและจัดสินค้าคงคลังเข้าเป็นกลุ่ม A, B และ C  จากข้อมูลที่กำหนดให้ 
จุดประสงค์      -  สามารถคำนวณและจำแนกสินค้าคงคลังเป็นประเภท ABC 



 
 

 

หมายเลขสินค้าคงคลัง จำนวนที่ต้องใช้ต่อปี (หน่วย) ราคาต่อหน่วย 
D101 
H310 
E227 
G400 
A201 
F789 
B025 
C150 
I504 
J889 

15,500 
  2,600 
    750 
50,000 
       30 
     200 
     400 
     300 
15,000 
30,000 

   0.10 
  10.00 
    0.65 
    0.14 
255.00 
    3.35 
    2.40 
    0.36 
    1.18 
    0.25 

 
7.  เอกสารอ้างอิง  

หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  
 

8.  ภาคผนวก (เฉลยแบบฝึกหัด เฉลยแบบทดสอบ ฯ) 
1.  จ   6.  ง 
2. จ   7. ค 
3. จ   8. ข 
4. ค   9. ข 
5. ง   10. ก 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบกิจกรรม ท่ี....2........... หน่วยที่ 4  
รหัสวิชา 30202-2007   ชื่อวิชา การจัดจำหน่ายทางการตลาด          สอนครั้งที ่8        
ชื่อหน่วยการเรียนรู้.  งานสถาบันคนกลางทางการตลาด ทฤษฎี   3 ชม.  

ปฏิบัติ  0   ชม. 
ชื่องาน  งานคนกลางค้าส่ง      

 
1.  ผลลัพธ์การเรียนรู้การปฏิบัติกิจกรรม 

แสดงความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
2.  อ้างอิงมาตรฐาน/เชื่อมโยงกลุ่มอาชีพ 

2.1 มาตรฐานอาชีพ. ธุรกิจค้าปลีก...สมรรถนะย่อย. กำหนดช่องทางการขายทั้งช่องทางปกติ
และช่องทางอีเล็คทรอนิกส์  

1) เกณฑ์การปฏิบัติงาน.... 
2) วิธีประเมิน สอบสัมภาษณ์ 
3) หลักฐานการปฏิบัติงาน (Performance Evidence) 
4) หลักฐานความรู้ (Knowledge Evidence) 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชีพ ธุรกิจค้าปลีก นักขาย ระดับ 4, นักขาย ระดับ 5 
3. สมรรถนะประจำกิจกรรม 

3.1 ความรู้เกี่ยวกับสภาวะแวดล้อมภายนอกกิจการ  
3.2 ความรู้ระดับช่องทางการจัดจำหน่าย 

4.  จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม  
4.1   อธิบายแนวคิดทางการตลาดได้ 
4.2   อธิบายความหมายของการจัดจำหน่ายได้ 
4.3   บอกวัตถุประสงค์ของการจัดจำหน่ายได้ 
4.4  ระบุสภาวะแวดล้อมของการจัดจำหน่ายได้ 
4.5  บอกหน้าที่ของการจัดจำหน่ายทางการตลาดได้ 
4.6 ระบุระดับของช่องทางการจัดจำหน่ายได้ 

5.  เครื่องมือ วัสดุ และอุปกรณ์ 
5.1  กระดาษ A4 
5.2 ดินสอ2B  ยางลบ 
5.3 ดินสอสีไม ้

 
6.  ขั้นตอนการทำกิจกรรม 

- แบ่งกลุ่มนักศึกษาออกเป็นกลุ่ม กลุ่มละ 5-6 คน  จากนั้นให้นักศึกษาอ่านกรณีศึกษา  แล้ว
ช่วยกันระดมความคิดในการวิเคราะห์และสรุปเนื้อหาของกรณีศึกษา โดยใช้ข้อมูลต่างๆ จากหน่วยเรียน
นี้  แล้วตอบคำถามพร้อมกับเหตุผลประกอบ  และให้แต่ละกลุ่มส่งตัวแทนกลุ่มนำผลการวิเคราะห์
ออกมานำเสนอและอภิปรายหน้าชั้นเรียน  พร้อมเปรียบเทียบกับกลุ่มอ่ืนๆ 

ประเด็นคำถาม 



 
 

ให้สรุปความสำคัญของ Handheld  ที่ใช้ในคลังสินค้า และเทคโนโลยีจะสามารถประยุกต์ใช้ใน
ชีวิตประจำวันและการทำงานในอนาคตได้อย่างไร 

 
7.  สรุปและอภิปราย 

7.1 ผู้เรียนกลุ่มอ่ืนๆ ร่วมกันแสดงความคิดเห็น       
7.2 ครูผู้สอนให้ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม        
 

8.  การประเมินผล 
8.1 สังเกตพฤติกรรมขณะทำกิจกรรมกลุ่ม        
8.2 ประเมินผลรูปแบบกิจกรรมตามเกณฑ์ที่กำหนดไว้       
 

9.  เอกสารอ้างอิง /เอกสารค้นคว้าเพิ่มเติม 
9.1 หนังสือวิชาการจัดจำหน่ายทางการตลาด  

        9.2 อินเทอร์เน็ต 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 9-10 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานออกแบบและสรา้งร้านคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
2. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
3. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 
4. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) ได ้
 

5. สาระการเรียนรู้ 



 
 

1. ความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)   
2. รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
3. หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
4. กลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
5.  

6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี 10 
  ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

3. ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั โดยการใชค้ าถาม 

4. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาการออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 

 

ขัน้การสอน 

3. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย 
เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการ
จดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  

4. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
 

ขัน้สรปุ  
1. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและความส าคญั

ของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นค้าดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
2. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดในภาพรวม  
3. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   

 
สปัดาห์ท่ี 11 

ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1.  ทบทวนความรูใ้นชัว่โมงเรยีนทีแ่ลว้เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั 
รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) โดยการใชค้ าถาม 

2.  ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหากลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)                             

ขัน้การสอน 
1.  ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการ
บรรยาย และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 



 
 

ขัน้สรปุ  
1. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและ

สรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่5 เรื่อง การออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  
3.  ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 

ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   
1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ

ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    
2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

3. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
4. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

              3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 
     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  



 
 

 
 

 

ใบความรู้ท่ี 5 หน่วยที ่ 5        
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่9-10 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธ์การ
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

2. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

3. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

4. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้
 



 
 

5. สาระการเรียนรู้ 
 Digital Marketing มีความส าคญัอย่างไรกบัธรุกิจยุคปัจจุบนั 
ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละอนิเทอรเ์น็ตเขา้มามบีทบาทส าคญัในทุกๆ ดา้นของชวีติประจ าวนั 
เศรษฐกจิ และสงัคม การตลาดกไ็ม่แตกต่างกนั การเผยแพร่ขอ้มลูและสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายได้
รวดเรว็และมคีวามหลากหลายมากขึน้ ดว้ยเหตุนี้ Digital Marketing หรอื การตลาดดจิทิลักลายเป็น
เครื่องมอืทีส่ าคญัไม่แพก้บัธุรกจิยุคปัจจุบนั ซึง่มคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อการเตบิโตและความส าเรจ็
ของธุรกจิในยุคดจิทิลัอย่างทีน้่อยคนจะปฏเิสธได้ 
  
1. เป้าหมายเฉพาะกลุ่มและการท าแนวทางการตลาดท่ีปรบัเปล่ียนได้ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้ช่วยใหธุ้รกจิสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนและปรบัเปลีย่น
แผนการตลาดไดต้ามความตอ้งการของตลาดและสภาวะเศรษฐกจิปัจจุบนั ดว้ยขอ้มูลและการ
วเิคราะหท์ีเ่ป็นอสิระ เช่น ขอ้มลูจากโซเชยีลมเีดยีและเวบ็ไซต ์ธุรกจิสามารถปรบัแผนการตลาดเพือ่
เขา้สูต่ลาดใหม่ น าเสนอผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ลูกคา้ไดม้ากขึน้ 
2. การเสริมสร้างแบรนดแ์ละความน่าเช่ือถือ 
 การใชแ้พลตฟอรม์ดจิทิลัในการสรา้งและสง่สญัญาณของแบรนดท์ าใหธุ้รกจิสามารถ
สรา้งความรูส้กึและความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ไดง้่ายขึน้ การสรา้งเนื้อหาทีม่คีุณค่าและน่าสนใจบน
โซเชยีลมเีดยี แพลตฟอรม์วดิโีอ บลอ็ก และอื่นๆ ช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถอืใหก้บัแบรนด ์ลูกคา้จะมี
โอกาสรบัรูแ้ละเชื่อมัน่ในผลติภณัฑห์รอืบรกิารมากขึน้เมื่อพบขอ้มลูทีห่ลากหลายและน่าสนใจ 
3. การวดัและวิเคราะห์ผลให้ได้อย่างรวดเรว็ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้มขีอ้ไดเ้ปรยีบทีต่รงไปตรงมากบัการวดัผล ธุรกจิสามารถวเิคราะหผ์ล
การตลาดไดแ้บบ real-time ทีช่่วยใหส้ามารถปรบัแกแ้ผนการตลาดทนัทเีมื่อเหน็ว่าผลไม่ตอบสนอง
ตามทีค่าดหวงั ซึง่ช่วยประหยดัเวลาและทรพัยากรในการปรบัเปลีย่นแผนการตลาดใหเ้หมาะสมกบั
สภาวะทางการเศรษฐกจิและความตอ้งการของลูกคา้ 
4. สร้างความสมัพนัธแ์ละส่ือสารกบัลูกค้า 
 การสือ่สารกบัลูกคา้ในยุคปัจจุบนัมคีวามส าคญัมากเนื่องจากความทนัสมยัและความ
รวดเรว็ของสือ่ดจิทิลั ธุรกจิสามารถเชื่อมต่อและสือ่สารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลาผ่านช่องทางต่างๆ เช่น 
โซเชยีลมเีดยี อเีมล แชทบอท ซึง่ช่วยเสรมิสรา้งความซื่อสตัยแ์ละความสมัพนัธท์ีย่าวนานกบัลูกคา้ให้
มากขึน้ 
5. ความสามารถในการแข่งขนั 
 ในสภาวะทีค่วามแขง่ขนัในตลาดมคีวามเขม้งวดมากขึน้ การน าเอาการตลาดดจิทิลัมาใช้
ในการสรา้งความแตกต่างและกา้วหน้าในการแขง่ขนัเป็นสิง่ส าคญั ธุรกจิทีม่กีลยุทธ์การตลาดดจิทิลัที่
เหมาะสมจะมโีอกาสทีจ่ะเป็นผูน้ าในตลาดและนบัถอืไดใ้นหลายๆ ดา้น 
เพือ่สรุป ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละการเชื่อมต่อออนไลน์มบีทบาทส าคญัในการด าเนิน
ชวีติประจ าวนั เพือ่น าเสนอและสรา้งความน่าสนใจใหก้บัผูบ้รโิภค การใช ้Digital Marketing เป็น
เครื่องมอืในการตลาดและสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายจงึเป็นสิง่ส าคญัอย่างยิง่ทีทุ่กธุรกจิควรมองหาวธิี
น ามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์สงูสุดในการเตบิโตและความส าเรจ็ของธุรกจิของพวกเขา 



 
 

รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลัมหีลายแบบ โดยแบ่งตามโมเดลธุรกจิไดเ้ป็น B2B (ธุรกจิสู่
ธุรกจิ), B2C (ธุรกจิสูผู่บ้รโิภค), C2C (ผูบ้รโิภคสูผู่บ้รโิภค) และ C2B (ผูบ้รโิภคสูธุ่รกจิ) นอกจากนี้ยงั
มรีูปแบบการหารายไดท้ีห่ลากหลาย เช่น Freemium, Subscription, On-demand และ Ad-
Supported ซึ่งสามารถเลอืกใชช้่องทางทีเ่หมาะสม เช่น E-commerce Marketplace, Social 
Media, Brand Website และ Mobile App เพือ่ขายสนิคา้และบรกิาร รปูแบบตามโมเดลธุรกจิ (E-
commerce) 

• B2B (Business to Business): การซือ้ขายระหว่างธุรกจิ เช่น โรงงานขายวตัถุดบิใหบ้รษิทั
อื่น หรอืการใหบ้รกิารเวบ็โฮสติง้แก่บรษิทั 

• B2C (Business to Consumer): การซือ้ขายตรงระหว่างธุรกจิกบัผูบ้รโิภค เช่น การซือ้
สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์ทัว่ไป 

• C2C (Consumer to Consumer): การซือ้ขายระหว่างผูบ้รโิภคดว้ยกนัเอง เช่น การขาย
สนิคา้มอืสองผ่านกลุ่ม Facebook 

• C2B (Consumer to Business): การทีผู่บ้รโิภคน าสนิคา้หรอืบรกิารมาขายใหธุ้รกจิ เช่น 
ช่างภาพอสิระขายภาพถ่ายใหบ้รษิทัโฆษณา  

รปูแบบการหารายได ้(Digital Business Model) 
• Freemium: ใหบ้รกิารเบือ้งตน้ฟร ีและเกบ็ค่าใชจ่้ายส าหรบัฟีเจอรเ์พิม่เตมิ 
• Subscription: เกบ็ค่าบรกิารแบบรายเดอืน รายสปัดาห ์หรอืรายปี เพือ่เขา้ถงึบรกิาร 
• Peer-to-Peer / Two-sided Marketplace: เป็นตวักลางเชื่อมต่อผูซ้ือ้และผูข้าย โดยเกบ็

ค่าธรรมเนียม 
• On-demand: น าเสนอบรกิารทีต่อบสนองตามความตอ้งการของผูใ้ช ้ณ เวลานัน้ เช่น 

บรกิารเรยีกรถ 
• Ad-Supported: ใหบ้รกิารฟร ีแต่มรีายไดห้ลกัจากการแสดงโฆษณา  

รปูแบบช่องทางการขาย 
• Online Marketplaces: แพลตฟอรม์ทีม่ฐีานลูกคา้อยู่แลว้ เช่น Shopee, Lazada 
• Social Media: การขายผ่านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี เช่น Facebook Marketplace, 

Instagram Shopping 
• Brand Website: เวบ็ไซตข์องแบรนดเ์อง เพือ่ควบคุมประสบการณ์ลูกคา้อย่างเตม็ที่ 
• Mobile Apps: แอปพลเิคชนับนมอืถอืทีอ่อกแบบมาเพื่อยกระดบัประสบการณ์การซือ้ขาย

โดยเฉพาะ  
         Ecommerce หรอื อเิลก็ทรอนิก คอมเมริซ์ คอื การขายสนิคา้หรอืบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ตผ่าน
การน าขอ้มลูมหาศาลมาแปลงโฉมใหเ้ป็นย่านคา้ขายกลางเมอืงหรอืรา้นคา้ปลกีบนโลกอนิเทอรเ์น็ต 
ในปีนี้ คาดว่าจะมผีูค้นกว่า 2.4 พนัลา้นคนทัว่โลกซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ และจ านวน 150 ลา้น
คนเป็นสมาชกิระดบั Prime ทีซ่ือ้สนิคา้กบั Amazon 
          Ecommerce เป็นหนึ่งในหลาย ๆ วธิทีีผู่ค้นใชซ้ื้อและคา้ขายปลกี บางบรษิทัเน้นขายของ
ออนไลน์อย่างเดยีว แต่ในอกีหลายแห่ง Ecommerce เป็นช่องทางคา้ขายทีเ่ป็นสว่นหน่ึงของกลยุทธ์
การตลาดทีร่วมไปถงึการมหีน้ารา้นและช่องทางสรา้งก าไรอื่น ๆ ทัง้นี้ ไม่ว่าจะทางไหน Ecommerce 

https://www.google.com/search?q=B2B&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAB&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=B2C&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAC&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=C2C&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAD&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=C2B&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAE&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Freemium&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAF&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
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กท็ าใหท้ัง้สตารท์อพั ธุรกจิขนาดเลก็และบรษิทัใหญ่ไดข้ยายการขายสนิคา้ แถมไดเ้ขา้ถงึกลุ่มลูกคา้
ทัว่โลกอกีดว้ย 
เวบ็ไซต์ Ecommerce คืออะไร 
เวบ็ไซต ์Ecommerce คอื หน้ารา้นของคุณบนอนิเทอรเ์น็ต ช่วยอ านวยความสะดวกในการจ่ายเงนิ
ระหว่างคนขายและคนซือ้ เป็นพืน้ทีใ่หคุ้ณไดโ้ชวส์นิคา้ทีลู่กคา้สามารถเลอืกได ้เวบ็ไซตท์ าหน้าทีเ่ป็น
ชัน้วางสนิคา้ พนกังานขาย และแคชเชยีรแ์ห่งโลกขายของออนไลน์ 
ผูป้ระกอบการหรอืเจา้ของธุรกจิทีอ่ยากมรีายไดผ้่านการขายออนไลน์ อาจใชว้ธิสีรา้งแบรนด์รา้นคา้
บน Amazon หรอืสรา้งเวบ็ไซตค์อมเมริซ์โดยใชโ้ดเมนของตวัเอง หรอืท าทัง้สองวธิไีปเลยกม็ี 
 
ประเภทของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 เพราะการชอ้ปป้ิงออนไลน์มหีลายรูปแบบ Ecommerce จงึมคีวามหลากหลายตามไป
ดว้ย ตวัอย่างโมเดลธุรกจิหลกั ๆ ทีส่รา้งโลก Ecommerce ไดแ้ก่ 
● B2C – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัผูบ้รโิภครายคนโดยตรง (ผูใ้ชป้ลายทาง) เป็นโมเดลเหน็ไดท้ัว่ไปและ
แบ่งออกไดอ้กีหลายแบบ 
● B2B – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัอกีธุรกจิ และบ่อยครัง้กน็ าสนิคา้ไปขายต่อใหก้บัผูบ้รโิภคอกีท ี
● C2B – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัธุรกจิ หมายถงึ การทีลู่กคา้น าสนิคา้มาขายต่อใหก้บับรษิทั 
● C2C – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัผูบ้รโิภค โดยธุรกจิสามารถสรา้ง Online Marketplace คอื พืน้ที ่ๆ 
ใหท้ัง้คนซือ้และคนขายมาเจอกนัได้ 
● B2G – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● C2G – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● G2B – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัธุรกจิ 
● G2C – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัผูบ้รโิภค 
Ecommerce เกิดขึ้นท่ีไหนและอย่างไร 
 วงการชอ้ปป้ิงออนไลน์พฒันาขึน้ทุกวนั ผูค้นสัง่ซือ้ของโดยใชค้อมพวิเตอร ์โทรศพัท ์
แทบ็เลต็ และอุปกรณ์อื่น ๆ พวกเขาใชเ้วบ็ไซต ์ดเูพจต่าง ๆ บน Social Media และเริม่เขา้สูช่่องทาง
ทีใ่ชเ้ทคโนโลยเีสมอืนจรงิ ทุกวนัน้ี ภาพรวมของการท า Ecommerce มอียู่ 3 วธิหีลกัๆ คอื 
M-Commerceโมบายคอมเมริซ์ หรอื M-Commerce คอื การซือ้ขายออนไลน์ทีเ่กดิขึน้บนโทรศพัท ์
ดว้ยจ านวนอุปกรณ์พกพาทีผู่บ้รโิภคครอบครองทัว่โลก เรื่องทีค่าดการณ์ว่า M-Commerce จะแซง
หน้า Non-mobile Commerce ในปี 2021 กไ็ม่ใช่เรื่องทีน่่าแปลกใจอกีต่อไป 
ยุคนี้ผูค้นจ านวนมากหาขอ้มลูสนิคา้และสัง่ซือ้ออนไลน์ผ่านโทรศพัท ์และเทรนด์นี้กไ็ม่มทีที่าว่าจะ
ลดลงแต่อย่างใด การปรบัรา้นคา้ออนไลน์ใหใ้ชง้านไดด้ผี่านโทรศพัท์จงึเป็นเรื่องส าคญั 
Enterprise Ecommerce 
Enterprise Ecommerce คอื การซือ้ขายสนิคา้กบับรษิทัหรอืองคก์รใหญ่ ถา้ธุรกจิใหญ่มกีารขาย
สนิคา้หลายประเภทหรอืมหีลายแบรนดแ์ยกออกมาขายออนไลน์กจ็ะนบัว่าเป็น Enterprise 
Ecommerce เช่นกนั 
Social Media Ecommerce 

https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

Social Media สามารถช่วยใหคุ้ณท าแผนการตลาดออนไลน์ โปรโมทรา้นคา้กบักลุ่มคนทีใ่หญ่
กว่าเดมิ และยงัมศีกัยภาพทีจ่ะดงึดดูลูกคา้เขา้มาหาได ้เหมอืนทีม่นัเชื่อมคุณกบัเพื่อนและ
ครอบครวัเขา้ไวด้ว้ยกนั หากท าการตลาดผ่าน Social Media ไดด้ ีกจ็ะสรา้งความสมัพนัธท์ี่
เป็นกนัเองกบัลูกคา้ไดเ้ช่นกนั 

ส่ิงท่ี Social Media ช่วยคณุได้ 
-  ดงึดดูลูกคา้ใหม่ 
-  สรา้ง Brand Awareness ท าใหค้นรูจ้กัแบรนดม์ากขึน้ 
-  สรา้งยอดขายออนไลน์ 

ข้อดีและข้อเสียของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 พอธุรกจิออนไลน์เริม่โต เจา้ของแบรนด ์Ecommerce สว่นใหญ่มกัถงึจุดทีต่อ้งตดัสนิใจ
ว่าควรจะขยายทมี หาวธิเีกบ็ของ จดัการสตอ็กและสง่ของใหไ้ดม้ากกว่าเดมิ หรอืจะใช้
บรกิาร Fulfillment ไปเลย ซึง่มทีางออกทีเ่ป็นไปได ้ดงันี้ 
ข้อดีของ Ecommerce 

 การขายของออนไลน์นัน้มขีอ้ดมีากมาย ซึง่ประโยชน์หลกัๆ ของ Ecommerce ไดแ้ก่ 
-  โตขึน้เรื่อย ๆ 
-  เขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลก 
-  สัง่ออนไลน์งา่ย 
-  โดยทัว่ไปมกัมคี่าด าเนินการน้อยกว่า 
-  ลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง 
 
ประเดน็เหล่านี้คอืแรงจงูใจส าคญัในการท า Ecommerce ลองมาดรูายละเอยีดกนัว่ามอีะไรบา้ง 

รเีทล Ecommerce โตขึน้เรื่อย ๆนบัจาก 12 เดอืนทีแ่ลว้จนถงึ 31 พฤษภาคม 2020 ธุรกจิขนาดเลก็
และขนาดกลางในสหรฐัอเมรกิาขายสนิคา้ไดม้ากกว่า 3.4 พนัลา้นชิน้ผ่านรา้นคา้ใน Amazon จาก
เดมิ 2.7 พนัลา้นชิน้ในปีทีผ่่านมา โดยรวมแลว้ ยอดขาย Ecommerce พุง่ขึน้กว่า 30% ในปี 2020 
แมว้่าสาเหตุทีเ่พิม่ขึน้จะมาจากการระบาดของโควดิ-19 แต่ผูเ้ชีย่วชาญกย็งัคาดว่าเทรนด์นี้จะโตขึน้
เรื่อยๆเขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลกสมยัก่อน การจะเขา้ถงึธุรกจิไดน้ัน้จ ากดัอยู่แค่ตวัเลขของลูกคา้ทีไ่ดเ้ดนิ
เขา้รา้น แต่สมยัน้ี ขายของออนไลน์ต่างประเทศกเ็ป็นไปไดด้ว้ย Ecommerce การใชง้านอนิเทอรเ์น็ต
และโซเชยีลมเีดยีทีพุ่ง่สงูขึน้ท าใหเ้จา้ของธุรกจิ Ecommerce สามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดห้ลากหลาย
กว่าเดมิสัง่ง่ายดว้ยความหลากหลายของ Ecommerce ลูกคา้สามารถเลอืกดสูนิคา้และสัง่ซือ้จากที่
ไหนกไ็ดใ้นไม่กีค่ลกิ นอกจากนี้ Amazon ยงัช่วยใหคุ้ณเรยีงล าดบัและเปรยีบเทยีบสนิคา้จากราคา
หรอืฟีเจอรไ์ดง้่ายๆ พรอ้มนวตักรรมอย่าง Amazon Pay ท าใหข้ ัน้ตอนจ่ายเงนิออนไลน์สะดวกขึน้ไป
อกีขัน้ค่าด าเนินการน้อยกว่าการสรา้งและด าเนินการเวบ็ไซตใ์ชเ้งนิน้อยกว่าการท ารา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิ คุณสามารถสรา้งธุรกจิ Ecommerce ไดโ้ดยทีไ่ม่ตอ้งไปเช่าที ่จา้งพนกังาน หรอืตอ้งมโีกดงั
เกบ็ของขนาดใหญ่   ดว้ยประโยชน์เหล่านี้ท าให ้Ecommerce มคี่าด าเนินการน้อยกว่า คุณไม่ตอ้ง
จ่ายค่าเช่าหรอืกงัวลเรื่องค่าซ่อมบ ารุงตกึ เมื่อเขา้สู่โลกออนไลน์ รา้นของคุณกจ็ะเปิดตลอด 24 
ชัว่โมง โดยทีไ่ม่ตอ้งนัง่เฝ้ารา้นหรอืจา้งคนดแูลเหมอืนรา้นคา้แบบดัง้เดมิ 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n
https://www.aboutamazon.com/news/small-business/small-business-success-in-challenging-times?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.emarketer.com/content/us-ecommerce-growth-jumps-more-than-30-accelerating-online-shopping-shift-by-nearly-2-years?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

นอกจากนี้ คุณยงัสามารถใชเ้ครื่องมอืและบรกิารสรา้งเวบ็ไซตเ์พือ่สรา้งรา้น Ecommerce ของคุณได้
อย่าง 
รวดเรว็ หรอืจะไม่ท าเวบ็แต่ท าแบรนดล์ง Social Media หรอืสมคัรบญัชผีูข้ายกบั Amazon กไ็ด้
เช่นกนั เป็นเรื่องธรรมดาทีธุ่รกจิจะมชี่องทางขายออนไลน์ทีห่ลากหลายลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง
อนิเทอรเ์น็ตท าใหแ้บรนด ์Ecommerce สรา้งความสมัพนัธก์บักลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยตรง คุณไม่ตอ้ง
จ่ายเงนิเพือ่ท าป้ายบลิบอรด์ขนาดยกัษ์หรอืโฆษณาทวีเีพือ่ใหลู้กคา้สนใจ ส าหรบั Ecommerce คุณ
แค่ตอ้งปรบัแบรนด ์มหีลกัการตลาดพรอ้มการน าเสนอโปรโมชัน่พเิศษ 
ความท้าทายในการท า Ecommerce 
 แม ้Ecommerce จะมขีอ้ดมีากมาย แต่กใ็ช่ว่าจะไม่มขีอ้เสยีเลย บางธุรกจิอาจหลกีเลีย่ง
การท า Ecommerce ดว้ยเหตุผลต่อไปนี้ 
         -  ขอ้จ ากดัในการเจรเจา 
         -  ปัญหาทางเทคนิค 
         -  ความปลอดภยัของขอ้มลู 
         -  การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิ 
ขอ้จ ากดัในการเจรจาธุรกจิและธุรกรรมบางประเภทจ าเป็นตอ้งใชก้ารเจรจาตวัต่อตวั ขึน้อยู่กบัสนิคา้ 
บรกิาร หรอืสไตลก์ารขาย การน าเสนอบุคลกิบนโลกออนไลน์จงึอาจเป็นเรื่องทา้ทายแมจ้ะยงัไม่มวีธิี
แกปั้ญหาน้ีไดพ้รบิตา แต่สิง่ทีคุ่ณท าไดค้อืใหค้วามส าคญักบัการสรา้งแบรนด ์วธินีี้จะช่วยใหแ้บรนดม์ี
ความน่าเชื่อถอืบนโลกออนไลน์ หรอืถา้คุณสะดวกทีจ่ะสือ่สารกบัลูกคา้ดว้ยอเีมลหรอืโทรศพัท์
มากกว่ากส็ามารถท าไดเ้ช่นกนั 
 
 
ปัญหาทางเทคนิค 
 ปัญหาทางเทคนิคทีอ่ยู่นอกเหนือการควบคุมสามารถสง่ผลกระทบกบัยอดขายในเชงิลบ
ได ้เช่นเดยีวกบัเหตุขดัขอ้งในกระบวนการผลติทีม่ผีลต่อการสง่สนิคา้ ปัญหาอนิเทอรเ์น็ต หรอืฮารด์
ไดรฟ์พงั สิง่เหล่านี้ท าใหคุ้ณเสยีทัง้เวลาและเงนิทัง้สิน้แต่ใช่ว่าทุกปัญหาทางเทคนิคจะไม่มทีางแก้
หรอืทางป้องกนั การส ารองขอ้มลูอยู่เรื่อยๆ รวมถงึการเลือกขายบน Amazon กจ็ะช่วยลดความเสีย่ง
ได ้เพราะมรีะบบและโครงสรา้งพืน้ฐานทีน่่าเชื่อถอื 
ความปลอดภยัของขอ้มลูปัจจุบนันี้ ลูกคา้มคีวามระมดัระวงัมากขึ้นว่าขอ้มลูของพวกเขาถูกเกบ็หรอื
แชรอ์อกไปไหนบา้ง ดงันัน้ ควรสรา้งความเชื่อใจใหก้บัลูกคา้โดยใหร้ายละเอยีดนโยบายความเป็น
สว่นตวั เป็นการแสดงความโปร่งใสและท าใหลู้กคา้มัน่ใจว่าคุณจะปกป้องขอ้มลูสว่นบุคคลของพวก
เขา 
            Amazon ใชเ้วลาเป็นสบิๆ ปีในการสรา้งประสบการณ์ชอ้ปป้ิงทีป่ลอดภยั และธุรกจิทีข่าย
ผ่าน Amazon ไดอ้านิสงสจ์ากความเชื่อใจทีลู่กคา้มมีาอย่างเนิ่นนาน หากคุณท าเวบ็ไซตร์า้น 
Ecommerce โดยใชโ้ดเมนตวัเอง คุณจ าเป็นตอ้งหาบรกิารช าระเงนิทีป่ลอดภยัเพือ่หลกีเลีย่งความ
เสีย่งการรัว่ไหลของขอ้มลูลูกคา้การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ Fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิเมื่อ
คุณเริม่ท า Ecommerce แรก ๆ การแพก็ของและสง่สนิคา้จากบา้นอาจเป็นเรื่องงา่ย แต่พอธุรกิจเริม่
โต กระบวนการเหล่านี้กลายเป็นเรื่องทีใ่ชเ้วลานาน หากมอีอเดอรข์ึน้ฉบัพลนัเป็นจ านวนมากกจ็ะท า

https://sell.amazon.co.th/sell/account-registration?ref_=sdth_soa_reg_n
https://sell.amazon.co.th/advertising?ref_=sdth_soa_ads_n
https://sell.amazon.co.th/sell?ref_=sdth_soa_sell_n
https://www.aboutamazon.com/about-us/awards-recognition?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

ใหคุ้ณตอ้งใชแ้รงมากขึน้ การใชบ้รกิาร Fulfillment by Amazon จะช่วยผ่อนหนกัใหเ้ป็นเบา พรอ้มคง
ความพงึพอใจของลูกคา้ไดเ้หมอืนเดมิ 
 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 

ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาต ิ
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ฎ. แบบซือ้มา-ขายไป  
ฏ. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ฐ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ฑ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ฒ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชย์อเิลก็ทรอนิกส ์ 

 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n


 
 

5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ก. แบบซือ้มา-ขายไป  
ข. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ค. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ง. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
จ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ก. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ข. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ค. การประมลูสนิคา้  
ง. การประกาศขายสนิคา้  
จ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ก. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ข. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ค. การประมลูสนิคา้  
ง. การประกาศขายสนิคา้  
จ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  



 
 

ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

๗. เอกสารอ้างอิง 

4.  https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

5. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 
 
๘. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาติ 
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ณ. แบบซือ้มา-ขายไป  

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

ด. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ต. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ถ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ท. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

 
5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ฉ. แบบซือ้มา-ขายไป  
ช. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ซ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ฌ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ญ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ฉ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ช. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ซ. การประมลูสนิคา้  
ฌ. การประกาศขายสนิคา้  
ญ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ฉ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ช. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ซ. การประมลูสนิคา้  
ฌ. การประกาศขายสนิคา้  



 
 

ญ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 
 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  
ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบงานท่ี 5 หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  9-10 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บรูณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

2. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

3. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

4. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 



 
 

 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกหลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความหมายของรา้นคา้ดจิทิลั 
1.2 หลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
1.3 ประโยชน์ของรา้นคา้ดจิทิลัต่อธุรกจิ 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 
 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 



 
 

1. https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

2. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 9-10 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธ์การออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

5. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
6. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
7. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 
8. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) ได ้
 

5. สาระการเรียนรู้ 



 
 

6. ความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)   
7. รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
8. หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
9. กลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
10.  

6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี 10 
  ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

5. ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั โดยการใชค้ าถาม 

6. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาการออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 

 

ขัน้การสอน 

5. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย 
เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการ
จดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  

6. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
 

ขัน้สรปุ  
4. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและความส าคญั

ของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
5. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดในภาพรวม  
6. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   
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ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1.  ทบทวนความรูใ้นชัว่โมงเรยีนทีแ่ลว้เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั 
รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) โดยการใชค้ าถาม 

2.  ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหากลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)                             

ขัน้การสอน 
1.  ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการ
บรรยาย และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 



 
 

ขัน้สรปุ  
2. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและ

สรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่5 เรื่อง การออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  
3.  ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 

 
ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   

1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ
ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    

2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

 
การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

5. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
6. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

              3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 
     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 
 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

 
ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 



 
 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบความรู้ท่ี 5 หน่วยที ่ 5        
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่9-10 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

5. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

6. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

7. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

8. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้
 

5. สาระการเรียนรู้ 



 
 

 Digital Marketing มีความส าคญัอย่างไรกบัธรุกิจยุคปัจจุบนั 
ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละอนิเทอรเ์น็ตเขา้มามบีทบาทส าคญัในทุกๆ ดา้นของชวีติประจ าวนั 
เศรษฐกจิ และสงัคม การตลาดกไ็ม่แตกต่างกนั การเผยแพร่ขอ้มลูและสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายได้
รวดเรว็และมคีวามหลากหลายมากขึน้ ดว้ยเหตุนี้ Digital Marketing หรอื การตลาดดจิทิลักลายเป็น
เครื่องมอืทีส่ าคญัไม่แพก้บัธุรกจิยุคปัจจุบนั ซึง่มคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อการเตบิโตและความส าเรจ็
ของธุรกจิในยุคดจิทิลัอย่างทีน้่อยคนจะปฏเิสธได้ 
  
1. เป้าหมายเฉพาะกลุ่มและการท าแนวทางการตลาดท่ีปรบัเปล่ียนได้ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้ช่วยใหธุ้รกจิสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนและปรบัเปลีย่น
แผนการตลาดไดต้ามความตอ้งการของตลาดและสภาวะเศรษฐกจิปัจจุบนั ดว้ยขอ้มูลและการ
วเิคราะหท์ีเ่ป็นอสิระ เช่น ขอ้มลูจากโซเชยีลมเีดยีและเวบ็ไซต ์ธุรกจิสามารถปรบัแผนการตลาดเพือ่
เขา้สูต่ลาดใหม่ น าเสนอผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ลูกคา้ไดม้ากขึน้ 
2. การเสริมสร้างแบรนดแ์ละความน่าเช่ือถือ 
 การใชแ้พลตฟอรม์ดจิทิลัในการสรา้งและสง่สญัญาณของแบรนดท์ าใหธุ้รกจิสามารถ
สรา้งความรูส้กึและความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ไดง้่ายขึน้ การสรา้งเนื้อหาทีม่คีุณค่าและน่าสนใจบน
โซเชยีลมเีดยี แพลตฟอรม์วดิโีอ บลอ็ก และอื่นๆ ช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถอืใหก้บัแบรนด ์ลูกคา้จะมี
โอกาสรบัรูแ้ละเชื่อมัน่ในผลติภณัฑห์รอืบรกิารมากขึน้เมื่อพบขอ้มลูทีห่ลากหลายและน่าสนใจ 
3. การวดัและวิเคราะห์ผลให้ได้อย่างรวดเรว็ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้มขีอ้ไดเ้ปรยีบทีต่รงไปตรงมากบัการวดัผล ธุรกจิสามารถวเิคราะหผ์ล
การตลาดไดแ้บบ real-time ทีช่่วยใหส้ามารถปรบัแกแ้ผนการตลาดทนัทเีมื่อเหน็ว่าผลไม่ตอบสนอง
ตามทีค่าดหวงั ซึง่ช่วยประหยดัเวลาและทรพัยากรในการปรบัเปลีย่นแผนการตลาดใหเ้หมาะสมกบั
สภาวะทางการเศรษฐกจิและความตอ้งการของลูกคา้ 
4. สร้างความสมัพนัธแ์ละส่ือสารกบัลูกค้า 
 การสือ่สารกบัลูกคา้ในยุคปัจจุบนัมคีวามส าคญัมากเนื่องจากความทนัสมยัและความ
รวดเรว็ของสือ่ดจิทิลั ธุรกจิสามารถเชื่อมต่อและสือ่สารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลาผ่านช่องทางต่างๆ เช่น 
โซเชยีลมเีดยี อเีมล แชทบอท ซึง่ช่วยเสรมิสรา้งความซื่อสตัยแ์ละความสมัพนัธท์ีย่าวนานกบัลูกคา้ให้
มากขึน้ 
5. ความสามารถในการแข่งขนั 
 ในสภาวะทีค่วามแขง่ขนัในตลาดมคีวามเขม้งวดมากขึน้ การน าเอาการตลาดดจิทิลัมาใช้
ในการสรา้งความแตกต่างและกา้วหน้าในการแขง่ขนัเป็นสิง่ส าคญั ธุรกจิทีม่กีลยุทธ์การตลาดดจิทิลัที่
เหมาะสมจะมโีอกาสทีจ่ะเป็นผูน้ าในตลาดและนบัถอืไดใ้นหลายๆ ดา้น 
เพือ่สรุป ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละการเชื่อมต่อออนไลน์มบีทบาทส าคญัในการด าเนิน
ชวีติประจ าวนั เพือ่น าเสนอและสรา้งความน่าสนใจใหก้บัผูบ้รโิภค การใช ้Digital Marketing เป็น
เครื่องมอืในการตลาดและสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายจงึเป็นสิง่ส าคญัอย่างยิง่ทีทุ่กธุรกจิควรมองหาวธิี
น ามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์สงูสุดในการเตบิโตและความส าเรจ็ของธุรกจิของพวกเขา 



 
 

รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลัมหีลายแบบ โดยแบ่งตามโมเดลธุรกจิไดเ้ป็น B2B (ธุรกจิสู่
ธุรกจิ), B2C (ธุรกจิสูผู่บ้รโิภค), C2C (ผูบ้รโิภคสูผู่บ้รโิภค) และ C2B (ผูบ้รโิภคสูธุ่รกจิ) นอกจากนี้ยงั
มรีูปแบบการหารายไดท้ีห่ลากหลาย เช่น Freemium, Subscription, On-demand และ Ad-
Supported ซึ่งสามารถเลอืกใชช้่องทางทีเ่หมาะสม เช่น E-commerce Marketplace, Social 
Media, Brand Website และ Mobile App เพือ่ขายสนิคา้และบรกิาร รปูแบบตามโมเดลธุรกจิ (E-
commerce) 

• B2B (Business to Business): การซือ้ขายระหว่างธุรกจิ เช่น โรงงานขายวตัถุดบิใหบ้รษิทั
อื่น หรอืการใหบ้รกิารเวบ็โฮสติง้แก่บรษิทั 

• B2C (Business to Consumer): การซือ้ขายตรงระหว่างธุรกจิกบัผูบ้รโิภค เช่น การซือ้
สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์ทัว่ไป 

• C2C (Consumer to Consumer): การซือ้ขายระหว่างผูบ้รโิภคดว้ยกนัเอง เช่น การขาย
สนิคา้มอืสองผ่านกลุ่ม Facebook 

• C2B (Consumer to Business): การทีผู่บ้รโิภคน าสนิคา้หรอืบรกิารมาขายใหธุ้รกจิ เช่น 
ช่างภาพอสิระขายภาพถ่ายใหบ้รษิทัโฆษณา  

รปูแบบการหารายได ้(Digital Business Model) 
• Freemium: ใหบ้รกิารเบือ้งตน้ฟร ีและเกบ็ค่าใชจ่้ายส าหรบัฟีเจอร์เพิม่เตมิ 
• Subscription: เกบ็ค่าบรกิารแบบรายเดอืน รายสปัดาห ์หรอืรายปี เพือ่เขา้ถงึบรกิาร 
• Peer-to-Peer / Two-sided Marketplace: เป็นตวักลางเชื่อมต่อผูซ้ือ้และผูข้าย โดยเกบ็

ค่าธรรมเนียม 
• On-demand: น าเสนอบรกิารทีต่อบสนองตามความตอ้งการของผูใ้ช ้ณ เวลานัน้ เช่น 

บรกิารเรยีกรถ 
• Ad-Supported: ใหบ้รกิารฟร ีแต่มรีายไดห้ลกัจากการแสดงโฆษณา  

รปูแบบช่องทางการขาย 
• Online Marketplaces: แพลตฟอรม์ทีม่ฐีานลูกคา้อยู่แลว้ เช่น Shopee, Lazada 
• Social Media: การขายผ่านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี เช่น Facebook Marketplace, 

Instagram Shopping 
• Brand Website: เวบ็ไซตข์องแบรนดเ์อง เพือ่ควบคุมประสบการณ์ลูกคา้อย่างเตม็ที ่
• Mobile Apps: แอปพลเิคชนับนมอืถอืทีอ่อกแบบมาเพือ่ยกระดบัประสบการณ์การซือ้ขาย

โดยเฉพาะ  
         Ecommerce หรอื อเิลก็ทรอนิก คอมเมริซ์ คอื การขายสนิคา้หรอืบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ตผ่าน
การน าขอ้มลูมหาศาลมาแปลงโฉมใหเ้ป็นย่านคา้ขายกลางเมอืงหรอืรา้นคา้ปลกีบนโลกอนิเทอรเ์น็ต 
ในปีนี้ คาดว่าจะมผีูค้นกว่า 2.4 พนัลา้นคนทัว่โลกซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ และจ านวน 150 ลา้น
คนเป็นสมาชกิระดบั Prime ทีซ่ือ้สนิคา้กบั Amazon 
          Ecommerce เป็นหนึ่งในหลาย ๆ วธิทีีผู่ค้นใชซ้ื้อและคา้ขายปลกี บางบรษิทัเน้นขายของ
ออนไลน์อย่างเดยีว แต่ในอกีหลายแห่ง Ecommerce เป็นช่องทางคา้ขายทีเ่ป็นสว่นหน่ึงของกลยุทธ์
การตลาดทีร่วมไปถงึการมหีน้ารา้นและช่องทางสรา้งก าไรอื่น ๆ ทัง้นี้ ไม่ว่าจะทางไหน Ecommerce 

https://www.google.com/search?q=B2B&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAB&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=B2C&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAC&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=C2C&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAD&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=C2B&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAE&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Freemium&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAF&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Subscription&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAG&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=On-demand&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAH&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Ad-Supported&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAI&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Ad-Supported&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAI&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Social+Media&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAJ&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Social+Media&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAJ&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Brand+Website&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAK&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Mobile+App&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAL&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Peer-to-Peer&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIBRAD&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.statista.com/statistics/251666/number-of-digital-buyers-worldwide/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

กท็ าใหท้ัง้สตารท์อพั ธุรกจิขนาดเลก็และบรษิทัใหญ่ไดข้ยายการขายสนิคา้ แถมไดเ้ขา้ถงึกลุ่มลูกคา้
ทัว่โลกอกีดว้ย 
เวบ็ไซต์ Ecommerce คืออะไร 
เวบ็ไซต ์Ecommerce คอื หน้ารา้นของคุณบนอนิเทอรเ์น็ต ช่วยอ านวยความสะดวกในการจ่ายเงนิ
ระหว่างคนขายและคนซือ้ เป็นพืน้ทีใ่หคุ้ณไดโ้ชวส์นิคา้ทีลู่กคา้สามารถเลอืกได ้เวบ็ไซตท์ าหน้าทีเ่ป็น
ชัน้วางสนิคา้ พนกังานขาย และแคชเชยีรแ์ห่งโลกขายของออนไลน์ 
ผูป้ระกอบการหรอืเจา้ของธุรกจิทีอ่ยากมรีายไดผ้่านการขายออนไลน์ อาจใชว้ธิสีรา้งแบรนด์รา้นคา้
บน Amazon หรอืสรา้งเวบ็ไซตค์อมเมริซ์โดยใชโ้ดเมนของตวัเอง หรอืท าทัง้สองวธิไีปเลยกม็ี 
 
ประเภทของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 เพราะการชอ้ปป้ิงออนไลน์มหีลายรูปแบบ Ecommerce จงึมคีวามหลากหลายตามไป
ดว้ย ตวัอย่างโมเดลธุรกจิหลกั ๆ ทีส่รา้งโลก Ecommerce ไดแ้ก่ 
● B2C – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัผูบ้รโิภครายคนโดยตรง (ผูใ้ชป้ลายทาง) เป็นโมเดลเหน็ไดท้ัว่ไปและ
แบ่งออกไดอ้กีหลายแบบ 
● B2B – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัอกีธุรกจิ และบ่อยครัง้กน็ าสนิคา้ไปขายต่อใหก้บัผูบ้รโิภคอกีที 
● C2B – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัธุรกจิ หมายถงึ การทีลู่กคา้น าสนิคา้มาขายต่อใหก้บับรษิทั 
● C2C – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัผูบ้รโิภค โดยธุรกจิสามารถสรา้ง Online Marketplace คอื พืน้ที ่ๆ 
ใหท้ัง้คนซือ้และคนขายมาเจอกนัได้ 
● B2G – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● C2G – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● G2B – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัธุรกจิ 
● G2C – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัผูบ้รโิภค 
Ecommerce เกิดขึ้นท่ีไหนและอย่างไร 
 วงการชอ้ปป้ิงออนไลน์พฒันาขึน้ทุกวนั ผูค้นสัง่ซือ้ของโดยใชค้อมพวิเตอร ์โทรศพัท ์
แทบ็เลต็ และอุปกรณ์อื่น ๆ พวกเขาใชเ้วบ็ไซต ์ดเูพจต่าง ๆ บน Social Media และเริม่เขา้สูช่่องทาง
ทีใ่ชเ้ทคโนโลยเีสมอืนจรงิ ทุกวนัน้ี ภาพรวมของการท า Ecommerce มอียู่ 3 วธิหีลกัๆ คอื 
M-Commerceโมบายคอมเมริซ์ หรอื M-Commerce คอื การซือ้ขายออนไลน์ทีเ่กดิขึน้บนโทรศพัท ์
ดว้ยจ านวนอุปกรณ์พกพาทีผู่บ้รโิภคครอบครองทัว่โลก เรื่องทีค่าดการณ์ว่า M-Commerce จะแซง
หน้า Non-mobile Commerce ในปี 2021 กไ็ม่ใช่เรื่องทีน่่าแปลกใจอกีต่อไป 
ยุคนี้ผูค้นจ านวนมากหาขอ้มลูสนิคา้และสัง่ซือ้ออนไลน์ผ่านโทรศพัท ์และเทรนด์นี้กไ็ม่มทีที่าว่าจะ
ลดลงแต่อย่างใด การปรบัรา้นคา้ออนไลน์ใหใ้ชง้านไดด้ผี่านโทรศพัท์จงึเป็นเรื่องส าคญั 
Enterprise Ecommerce 
Enterprise Ecommerce คอื การซือ้ขายสนิคา้กบับรษิทัหรอืองคก์รใหญ่ ถา้ธุรกจิใหญ่มกีารขาย
สนิคา้หลายประเภทหรอืมหีลายแบรนดแ์ยกออกมาขายออนไลน์กจ็ะนบัว่าเป็น Enterprise 
Ecommerce เช่นกนั 
Social Media Ecommerce 

https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

Social Media สามารถช่วยใหคุ้ณท าแผนการตลาดออนไลน์ โปรโมทรา้นคา้กบักลุ่มคนทีใ่หญ่
กว่าเดมิ และยงัมศีกัยภาพทีจ่ะดงึดดูลูกคา้เขา้มาหาได ้เหมอืนทีม่นัเชื่อมคุณกบัเพื่อนและ
ครอบครวัเขา้ไวด้ว้ยกนั หากท าการตลาดผ่าน Social Media ไดด้ ีกจ็ะสรา้งความสมัพนัธท์ี่
เป็นกนัเองกบัลูกคา้ไดเ้ช่นกนั 

ส่ิงท่ี Social Media ช่วยคณุได้ 
-  ดงึดดูลูกคา้ใหม่ 
-  สรา้ง Brand Awareness ท าใหค้นรูจ้กัแบรนดม์ากขึน้ 
-  สรา้งยอดขายออนไลน์ 

ข้อดีและข้อเสียของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 พอธุรกจิออนไลน์เริม่โต เจา้ของแบรนด ์Ecommerce สว่นใหญ่มกัถงึจุดทีต่อ้งตดัสนิใจ
ว่าควรจะขยายทมี หาวธิเีกบ็ของ จดัการสตอ็กและสง่ของใหไ้ดม้ากกว่าเดมิ หรอืจะใช้
บรกิาร Fulfillment ไปเลย ซึง่มทีางออกทีเ่ป็นไปได ้ดงันี้ 
ข้อดีของ Ecommerce 

 การขายของออนไลน์นัน้มขีอ้ดมีากมาย ซึง่ประโยชน์หลกัๆ ของ Ecommerce ไดแ้ก่ 
-  โตขึน้เรื่อย ๆ 
-  เขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลก 
-  สัง่ออนไลน์งา่ย 
-  โดยทัว่ไปมกัมคี่าด าเนินการน้อยกว่า 
-  ลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง 
 
ประเดน็เหล่านี้คอืแรงจงูใจส าคญัในการท า Ecommerce ลองมาดรูายละเอยีดกนัว่ามอีะไรบา้ง 

รเีทล Ecommerce โตขึน้เรื่อย ๆนบัจาก 12 เดอืนทีแ่ลว้จนถงึ 31 พฤษภาคม 2020 ธุรกจิขนาดเลก็
และขนาดกลางในสหรฐัอเมรกิาขายสนิคา้ไดม้ากกว่า 3.4 พนัลา้นชิน้ผ่านรา้นคา้ใน Amazon จาก
เดมิ 2.7 พนัลา้นชิน้ในปีทีผ่่านมา โดยรวมแลว้ ยอดขาย Ecommerce พุง่ขึน้กว่า 30% ในปี 2020 
แมว้่าสาเหตุทีเ่พิม่ขึน้จะมาจากการระบาดของโควดิ-19 แต่ผูเ้ชีย่วชาญกย็งัคาดว่าเทรนด์นี้จะโตขึน้
เรื่อยๆเขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลกสมยัก่อน การจะเขา้ถงึธุรกจิไดน้ัน้จ ากดัอยู่แค่ตวัเลขของลูกคา้ทีไ่ดเ้ดนิ
เขา้รา้น แต่สมยัน้ี ขายของออนไลน์ต่างประเทศกเ็ป็นไปไดด้ว้ย Ecommerce การใชง้านอนิเทอรเ์น็ต
และโซเชยีลมเีดยีทีพุ่ง่สงูขึน้ท าใหเ้จา้ของธุรกจิ Ecommerce สามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดห้ลากหลาย
กว่าเดมิสัง่ง่ายดว้ยความหลากหลายของ Ecommerce ลูกคา้สามารถเลอืกดสูนิคา้และสัง่ซือ้จากที่
ไหนกไ็ดใ้นไม่กีค่ลกิ นอกจากนี้ Amazon ยงัช่วยใหคุ้ณเรยีงล าดบัและเปรยีบเทยีบสนิคา้จากราคา
หรอืฟีเจอรไ์ดง้่ายๆ พรอ้มนวตักรรมอย่าง Amazon Pay ท าใหข้ ัน้ตอนจ่ายเงนิออนไลน์สะดวกขึน้ไป
อกีขัน้ค่าด าเนินการน้อยกว่าการสรา้งและด าเนินการเวบ็ไซตใ์ชเ้งนิน้อยกว่าการท ารา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิ คุณสามารถสรา้งธุรกจิ Ecommerce ไดโ้ดยทีไ่ม่ตอ้งไปเช่าที ่จา้งพนกังาน หรอืตอ้งมโีกดงั
เกบ็ของขนาดใหญ่   ดว้ยประโยชน์เหล่านี้ท าให ้Ecommerce มคี่าด าเนินการน้อยกว่า คุณไม่ตอ้ง
จ่ายค่าเช่าหรอืกงัวลเรื่องค่าซ่อมบ ารุงตกึ เมื่อเขา้สู่โลกออนไลน์ รา้นของคุณกจ็ะเปิดตลอด 24 
ชัว่โมง โดยทีไ่ม่ตอ้งนัง่เฝ้ารา้นหรอืจา้งคนดแูลเหมอืนรา้นคา้แบบดัง้เดมิ 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n
https://www.aboutamazon.com/news/small-business/small-business-success-in-challenging-times?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.emarketer.com/content/us-ecommerce-growth-jumps-more-than-30-accelerating-online-shopping-shift-by-nearly-2-years?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

นอกจากนี้ คุณยงัสามารถใชเ้ครื่องมอืและบรกิารสรา้งเวบ็ไซตเ์พือ่สรา้งรา้น Ecommerce ของคุณได้
อย่าง 
รวดเรว็ หรอืจะไม่ท าเวบ็แต่ท าแบรนดล์ง Social Media หรอืสมคัรบญัชผีูข้ายกบั Amazon กไ็ด้
เช่นกนั เป็นเรื่องธรรมดาทีธุ่รกจิจะมชี่องทางขายออนไลน์ทีห่ลากหลายลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง
อนิเทอรเ์น็ตท าใหแ้บรนด ์Ecommerce สรา้งความสมัพนัธก์บักลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยตรง คุณไม่ตอ้ง
จ่ายเงนิเพือ่ท าป้ายบลิบอรด์ขนาดยกัษ์หรอืโฆษณาทวีเีพือ่ใหลู้กคา้สนใจ ส าหรบั Ecommerce คุณ
แค่ตอ้งปรบัแบรนด ์มหีลกัการตลาดพรอ้มการน าเสนอโปรโมชัน่พเิศษ 
ความท้าทายในการท า Ecommerce 
 แม ้Ecommerce จะมขีอ้ดมีากมาย แต่กใ็ช่ว่าจะไม่มขีอ้เสยีเลย บางธุรกจิอาจหลกีเลี่ยง
การท า Ecommerce ดว้ยเหตุผลต่อไปนี้ 
         -  ขอ้จ ากดัในการเจรเจา 
         -  ปัญหาทางเทคนิค 
         -  ความปลอดภยัของขอ้มลู 
         -  การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิ 
ขอ้จ ากดัในการเจรจาธุรกจิและธุรกรรมบางประเภทจ าเป็นตอ้งใช้การเจรจาตวัต่อตวั ขึน้อยู่กบัสนิคา้ 
บรกิาร หรอืสไตลก์ารขาย การน าเสนอบุคลกิบนโลกออนไลน์จงึอาจเป็นเรื่องทา้ทายแมจ้ะยงัไม่มวีธิี
แกปั้ญหาน้ีไดพ้รบิตา แต่สิง่ทีคุ่ณท าไดค้อืใหค้วามส าคญักบัการสรา้งแบรนด ์วธินีี้จะช่วยใหแ้บรนดม์ี
ความน่าเชื่อถอืบนโลกออนไลน์ หรอืถ้าคุณสะดวกทีจ่ะสือ่สารกบัลูกคา้ดว้ยอเีมลหรอืโทรศพัท์
มากกว่ากส็ามารถท าไดเ้ช่นกนั 
 
 
ปัญหาทางเทคนิค 
 ปัญหาทางเทคนิคทีอ่ยู่นอกเหนือการควบคุมสามารถสง่ผลกระทบกบัยอดขายในเชงิลบ
ได ้เช่นเดยีวกบัเหตุขดัขอ้งในกระบวนการผลติทีม่ผีลต่อการสง่สนิคา้ ปัญหาอนิเทอรเ์น็ต หรอืฮารด์
ไดรฟ์พงั สิง่เหล่านี้ท าใหคุ้ณเสยีทัง้เวลาและเงนิทัง้สิน้แต่ใช่ว่าทุกปัญหาทางเทคนิคจะไม่มทีางแก้
หรอืทางป้องกนั การส ารองขอ้มลูอยู่เรื่อยๆ รวมถงึการเลอืกขายบน Amazon กจ็ะช่วยลดความเสีย่ง
ได ้เพราะมรีะบบและโครงสรา้งพืน้ฐานทีน่่าเชื่อถอื 
ความปลอดภยัของขอ้มลูปัจจุบนันี้ ลูกคา้มคีวามระมดัระวงัมากขึน้ว่าขอ้มลูของพวกเขาถูกเกบ็หรอื
แชรอ์อกไปไหนบา้ง ดงันัน้ ควรสรา้งความเชื่อใจใหก้บัลูกคา้โดยใหร้ายละเอยีดนโยบายความเป็น
สว่นตวั เป็นการแสดงความโปร่งใสและท าใหลู้กคา้มัน่ใจว่าคุณจะปกป้องขอ้มลูสว่นบุคคลของพวก
เขา 
            Amazon ใชเ้วลาเป็นสบิๆ ปีในการสรา้งประสบการณ์ชอ้ปป้ิงทีป่ลอดภยั และธุรกจิทีข่าย
ผ่าน Amazon ไดอ้านิสงสจ์ากความเชื่อใจทีลู่กคา้มมีาอย่างเนิ่นนาน หากคุณท าเวบ็ไซตร์า้น 
Ecommerce โดยใชโ้ดเมนตวัเอง คุณจ าเป็นตอ้งหาบรกิารช าระเงนิทีป่ลอดภยัเพือ่หลกีเลีย่งความ
เสีย่งการรัว่ไหลของขอ้มลูลูกคา้การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ Fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิเมื่อ
คุณเริม่ท า Ecommerce แรก ๆ การแพก็ของและสง่สนิคา้จากบา้นอาจเป็นเรื่องงา่ย แต่พอธุรกจิเริม่
โต กระบวนการเหล่านี้กลายเป็นเรื่องทีใ่ชเ้วลานาน หากมอีอเดอรข์ึน้ฉบัพลนัเป็นจ านวนมากกจ็ะท า

https://sell.amazon.co.th/sell/account-registration?ref_=sdth_soa_reg_n
https://sell.amazon.co.th/advertising?ref_=sdth_soa_ads_n
https://sell.amazon.co.th/sell?ref_=sdth_soa_sell_n
https://www.aboutamazon.com/about-us/awards-recognition?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

ใหคุ้ณตอ้งใชแ้รงมากขึน้ การใชบ้รกิาร Fulfillment by Amazon จะช่วยผ่อนหนกัใหเ้ป็นเบา พรอ้มคง
ความพงึพอใจของลูกคา้ไดเ้หมอืนเดมิ 
 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 

ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาต ิ
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ธ. แบบซือ้มา-ขายไป  
น. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
บ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ป. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ผ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n


 
 

5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ฎ. แบบซือ้มา-ขายไป  
ฏ. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ฐ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ฑ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ฒ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ฎ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ฏ. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ฐ. การประมลูสนิคา้  
ฑ. การประกาศขายสนิคา้  
ฒ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ฎ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ฏ. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ฐ. การประมลูสนิคา้  
ฑ. การประกาศขายสนิคา้  
ฒ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  



 
 

ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

๗. เอกสารอ้างอิง 

6.  https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

7. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 
 
๘. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาติ 
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ฝ. แบบซือ้มา-ขายไป  

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

พ. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ฟ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ภ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ม. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

 
5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ณ. แบบซือ้มา-ขายไป  
ด. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ต. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ถ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ท. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ณ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ด. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ต. การประมลูสนิคา้  
ถ. การประกาศขายสนิคา้  
ท. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ณ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ด. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ต. การประมลูสนิคา้  
ถ. การประกาศขายสนิคา้  



 
 

ท. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 
 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  
ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบงานท่ี 5 หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  9-10 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

5. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

6. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

7. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

8. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 



 
 

 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกหลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความหมายของรา้นคา้ดจิทิลั 
1.2 หลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
1.3 ประโยชน์ของรา้นคา้ดจิทิลัต่อธุรกจิ 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 
 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 



 
 

3. https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

4. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 9-10 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

9. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
10. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
11. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 
12. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) ได ้
 

5. สาระการเรียนรู้ 



 
 

11. ความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)   
12. รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
13. หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
14. กลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
15.  

6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี 10 
  ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

7. ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั โดยการใชค้ าถาม 

8. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาการออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 

 

ขัน้การสอน 

7. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย 
เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการ
จดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  

8. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
 

ขัน้สรปุ  
7. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและความส าคญั

ของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
8. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดในภาพรวม  
9. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   

 
สปัดาห์ท่ี 11 

ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1.  ทบทวนความรูใ้นชัว่โมงเรยีนทีแ่ลว้เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั 
รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) โดยการใชค้ าถาม 

2.  ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหากลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)                             

ขัน้การสอน 
1.  ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการ
บรรยาย และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 



 
 

ขัน้สรปุ  
3. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและ

สรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่5 เรื่อง การออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  
3.  ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 

 
ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   

1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ
ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    

2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

 
การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

7. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
8. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

              3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 
     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 
 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

 
ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 



 
 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบความรู้ท่ี 5 หน่วยที ่ 5        
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่9-10 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

9. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

10. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

11. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

12. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้
 



 
 

5. สาระการเรียนรู้ 
 Digital Marketing มีความส าคญัอย่างไรกบัธรุกิจยุคปัจจุบนั 
ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละอนิเทอรเ์น็ตเขา้มามบีทบาทส าคญัในทุกๆ ดา้นของชวีติประจ าวนั 
เศรษฐกจิ และสงัคม การตลาดกไ็ม่แตกต่างกนั การเผยแพร่ขอ้มลูและสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายได้
รวดเรว็และมคีวามหลากหลายมากขึน้ ดว้ยเหตุนี้ Digital Marketing หรอื การตลาดดจิทิลักลายเป็น
เครื่องมอืทีส่ าคญัไม่แพก้บัธุรกจิยุคปัจจุบนั ซึง่มคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อการเตบิโตและความส าเรจ็
ของธุรกจิในยุคดจิทิลัอย่างทีน้่อยคนจะปฏเิสธได้ 
  
1. เป้าหมายเฉพาะกลุ่มและการท าแนวทางการตลาดท่ีปรบัเปล่ียนได้ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้ช่วยใหธุ้รกจิสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนและปรบัเปลีย่น
แผนการตลาดไดต้ามความตอ้งการของตลาดและสภาวะเศรษฐกจิปัจจุบนั ดว้ยขอ้มูลและการ
วเิคราะหท์ีเ่ป็นอสิระ เช่น ขอ้มลูจากโซเชยีลมเีดยีและเวบ็ไซต ์ธุรกจิสามารถปรบัแผนการตลาดเพือ่
เขา้สูต่ลาดใหม่ น าเสนอผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ลูกคา้ไดม้ากขึน้ 
2. การเสริมสร้างแบรนดแ์ละความน่าเช่ือถือ 
 การใชแ้พลตฟอรม์ดจิทิลัในการสรา้งและสง่สญัญาณของแบรนดท์ าใหธุ้รกจิสามารถ
สรา้งความรูส้กึและความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ไดง้่ายขึน้ การสรา้งเนื้อหาทีม่คีุณค่าและน่าสนใจบน
โซเชยีลมเีดยี แพลตฟอรม์วดิโีอ บลอ็ก และอื่นๆ ช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถอืใหก้บัแบรนด ์ลูกคา้จะมี
โอกาสรบัรูแ้ละเชื่อมัน่ในผลติภณัฑห์รอืบรกิารมากขึน้เมื่อพบขอ้มลูทีห่ลากหลายและน่าสนใจ 
3. การวดัและวิเคราะห์ผลให้ได้อย่างรวดเรว็ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้มขีอ้ไดเ้ปรยีบทีต่รงไปตรงมากบัการวดัผล ธุรกจิสามารถวเิคราะหผ์ล
การตลาดไดแ้บบ real-time ทีช่่วยใหส้ามารถปรบัแกแ้ผนการตลาดทนัทเีมื่อเหน็ว่าผลไม่ตอบสนอง
ตามทีค่าดหวงั ซึง่ช่วยประหยดัเวลาและทรพัยากรในการปรบัเปลีย่นแผนการตลาดใหเ้หมาะสมกบั
สภาวะทางการเศรษฐกจิและความตอ้งการของลูกคา้ 
4. สร้างความสมัพนัธแ์ละส่ือสารกบัลูกค้า 
 การสือ่สารกบัลูกคา้ในยุคปัจจุบนัมคีวามส าคญัมากเนื่องจากความทนัสมยัและความ
รวดเรว็ของสือ่ดจิทิลั ธุรกจิสามารถเชื่อมต่อและสือ่สารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลาผ่านช่องทางต่างๆ เช่น 
โซเชยีลมเีดยี อเีมล แชทบอท ซึง่ช่วยเสรมิสรา้งความซื่อสตัยแ์ละความสมัพนัธท์ีย่าวนานกบัลูกคา้ให้
มากขึน้ 
5. ความสามารถในการแข่งขนั 
 ในสภาวะทีค่วามแขง่ขนัในตลาดมคีวามเขม้งวดมากขึน้ การน าเอาการตลาดดจิทิลัมาใช้
ในการสรา้งความแตกต่างและกา้วหน้าในการแขง่ขนัเป็นสิง่ส าคญั ธุรกจิทีม่กีลยุทธ์การตลาดดจิทิลัที่
เหมาะสมจะมโีอกาสทีจ่ะเป็นผูน้ าในตลาดและนบัถอืไดใ้นหลายๆ ดา้น 
เพือ่สรุป ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละการเชื่อมต่อออนไลน์มบีทบาทส าคญัในการด าเนิน
ชวีติประจ าวนั เพือ่น าเสนอและสรา้งความน่าสนใจใหก้บัผูบ้รโิภค การใช ้Digital Marketing เป็น
เครื่องมอืในการตลาดและสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายจงึเป็นสิง่ส าคญัอย่างยิง่ทีทุ่กธุรกจิควรมองหาวธิี
น ามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์สงูสุดในการเตบิโตและความส าเรจ็ของธุรกจิของพวกเขา 



 
 

รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลัมหีลายแบบ โดยแบ่งตามโมเดลธุรกจิไดเ้ป็น B2B (ธุรกจิสู่
ธุรกจิ), B2C (ธุรกจิสูผู่บ้รโิภค), C2C (ผูบ้รโิภคสูผู่บ้รโิภค) และ C2B (ผูบ้รโิภคสูธุ่รกจิ) นอกจากนี้ยงั
มรีูปแบบการหารายไดท้ีห่ลากหลาย เช่น Freemium, Subscription, On-demand และ Ad-
Supported ซึ่งสามารถเลอืกใชช้่องทางทีเ่หมาะสม เช่น E-commerce Marketplace, Social 
Media, Brand Website และ Mobile App เพือ่ขายสนิคา้และบรกิาร รปูแบบตามโมเดลธุรกจิ (E-
commerce) 

• B2B (Business to Business): การซือ้ขายระหว่างธุรกจิ เช่น โรงงานขายวตัถุดบิใหบ้รษิทั
อื่น หรอืการใหบ้รกิารเวบ็โฮสติ้งแก่บรษิทั 

• B2C (Business to Consumer): การซือ้ขายตรงระหว่างธุรกจิกบัผูบ้รโิภค เช่น การซือ้
สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์ทัว่ไป 

• C2C (Consumer to Consumer): การซือ้ขายระหว่างผูบ้รโิภคดว้ยกนัเอง เช่น การขาย
สนิคา้มอืสองผ่านกลุ่ม Facebook 

• C2B (Consumer to Business): การทีผู่บ้รโิภคน าสนิคา้หรอืบรกิารมาขายใหธุ้รกจิ เช่น 
ช่างภาพอสิระขายภาพถ่ายใหบ้รษิทัโฆษณา  

รปูแบบการหารายได ้(Digital Business Model) 
• Freemium: ใหบ้รกิารเบือ้งตน้ฟร ีและเกบ็ค่าใชจ่้ายส าหรบัฟีเจอรเ์พิม่เตมิ 
• Subscription: เกบ็ค่าบรกิารแบบรายเดอืน รายสปัดาห ์หรอืรายปี เพือ่เขา้ถงึบรกิาร 
• Peer-to-Peer / Two-sided Marketplace: เป็นตวักลางเชื่อมต่อผูซ้ือ้และผูข้าย โดยเกบ็

ค่าธรรมเนียม 
• On-demand: น าเสนอบรกิารทีต่อบสนองตามความตอ้งการของผูใ้ช ้ณ เวลานัน้ เช่น 

บรกิารเรยีกรถ 
• Ad-Supported: ใหบ้รกิารฟร ีแต่มรีายไดห้ลกัจากการแสดงโฆษณา  

รปูแบบช่องทางการขาย 
• Online Marketplaces: แพลตฟอรม์ทีม่ฐีานลูกคา้อยู่แลว้ เช่น Shopee, Lazada 
• Social Media: การขายผ่านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี เช่น Facebook Marketplace, 

Instagram Shopping 
• Brand Website: เวบ็ไซตข์องแบรนดเ์อง เพือ่ควบคุมประสบการณ์ลูกคา้อย่างเตม็ที่ 
• Mobile Apps: แอปพลเิคชนับนมอืถอืทีอ่อกแบบมาเพือ่ยกระดบัประสบการณ์การซือ้ขาย

โดยเฉพาะ  
         Ecommerce หรอื อเิลก็ทรอนิก คอมเมริซ์ คอื การขายสนิคา้หรอืบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ตผ่าน
การน าขอ้มลูมหาศาลมาแปลงโฉมใหเ้ป็นย่านคา้ขายกลางเมอืงหรอืรา้นคา้ปลกีบนโลกอนิเทอรเ์น็ต 
ในปีนี้ คาดว่าจะมผีูค้นกว่า 2.4 พนัลา้นคนทัว่โลกซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ และจ านวน 150 ลา้น
คนเป็นสมาชกิระดบั Prime ทีซ่ือ้สนิคา้กบั Amazon 
          Ecommerce เป็นหนึ่งในหลาย ๆ วธิทีีผู่ค้นใชซ้ื้อและคา้ขายปลกี บางบรษิทัเน้นขายของ
ออนไลน์อย่างเดยีว แต่ในอกีหลายแห่ง Ecommerce เป็นช่องทางคา้ขายทีเ่ป็นสว่นหน่ึงของกลยุทธ์
การตลาดทีร่วมไปถงึการมหีน้ารา้นและช่องทางสรา้งก าไรอื่น ๆ ทัง้นี้ ไม่ว่าจะทางไหน Ecommerce 
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https://www.google.com/search?q=Mobile+App&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAL&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=Peer-to-Peer&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIBRAD&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.statista.com/statistics/251666/number-of-digital-buyers-worldwide/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

กท็ าใหท้ัง้สตารท์อพั ธุรกจิขนาดเลก็และบรษิทัใหญ่ไดข้ยายการขายสนิคา้ แถมไดเ้ขา้ถงึกลุ่มลูกคา้
ทัว่โลกอกีดว้ย 
เวบ็ไซต์ Ecommerce คืออะไร 
เวบ็ไซต ์Ecommerce คอื หน้ารา้นของคุณบนอนิเทอรเ์น็ต ช่วยอ านวยความสะดวกในการจ่ายเงนิ
ระหว่างคนขายและคนซือ้ เป็นพืน้ทีใ่หคุ้ณไดโ้ชวส์นิคา้ทีลู่กคา้สามารถเลอืกได ้เวบ็ไซตท์ าหน้าทีเ่ป็น
ชัน้วางสนิคา้ พนกังานขาย และแคชเชยีรแ์ห่งโลกขายของออนไลน์ 
ผูป้ระกอบการหรอืเจา้ของธุรกจิทีอ่ยากมรีายไดผ้่านการขายออนไลน์ อาจใชว้ธิสีรา้งแบรนด์รา้นคา้
บน Amazon หรอืสรา้งเวบ็ไซตค์อมเมริซ์โดยใชโ้ดเมนของตวัเอง หรอืท าทัง้สองวธิไีปเลยกม็ี 
 
ประเภทของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 เพราะการชอ้ปป้ิงออนไลน์มหีลายรูปแบบ Ecommerce จงึมคีวามหลากหลายตามไป
ดว้ย ตวัอย่างโมเดลธุรกจิหลกั ๆ ทีส่รา้งโลก Ecommerce ไดแ้ก่ 
● B2C – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัผูบ้รโิภครายคนโดยตรง (ผูใ้ชป้ลายทาง) เป็นโมเดลเหน็ไดท้ัว่ไปและ
แบ่งออกไดอ้กีหลายแบบ 
● B2B – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัอกีธุรกจิ และบ่อยครัง้กน็ าสนิคา้ไปขายต่อใหก้บัผูบ้รโิภคอกีท ี
● C2B – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัธุรกจิ หมายถงึ การทีลู่กคา้น าสนิคา้มาขายต่อใหก้บับรษิทั 
● C2C – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัผูบ้รโิภค โดยธุรกจิสามารถสรา้ง Online Marketplace คอื พืน้ที ่ๆ 
ใหท้ัง้คนซือ้และคนขายมาเจอกนัได้ 
● B2G – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● C2G – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● G2B – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัธุรกจิ 
● G2C – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัผูบ้รโิภค 
Ecommerce เกิดขึ้นท่ีไหนและอย่างไร 
 วงการชอ้ปป้ิงออนไลน์พฒันาขึน้ทุกวนั ผูค้นสัง่ซือ้ของโดยใชค้อมพวิเตอร ์โทรศพัท ์
แทบ็เลต็ และอุปกรณ์อื่น ๆ พวกเขาใชเ้วบ็ไซต ์ดเูพจต่าง ๆ บน Social Media และเริม่เขา้สูช่่องทาง
ทีใ่ชเ้ทคโนโลยเีสมอืนจรงิ ทุกวนัน้ี ภาพรวมของการท า Ecommerce มอียู่ 3 วธิหีลกัๆ คอื 
M-Commerceโมบายคอมเมริซ์ หรอื M-Commerce คอื การซือ้ขายออนไลน์ทีเ่กดิขึน้บนโทรศพัท ์
ดว้ยจ านวนอุปกรณ์พกพาทีผู่บ้รโิภคครอบครองทัว่โลก เรื่องทีค่าดการณ์ว่า M-Commerce จะแซง
หน้า Non-mobile Commerce ในปี 2021 กไ็ม่ใช่เรื่องทีน่่าแปลกใจอกีต่อไป 
ยุคนี้ผูค้นจ านวนมากหาขอ้มลูสนิคา้และสัง่ซือ้ออนไลน์ผ่านโทรศพัท ์และเทรนด์นี้กไ็ม่มทีที่าว่าจะ
ลดลงแต่อย่างใด การปรบัรา้นคา้ออนไลน์ใหใ้ชง้านไดด้ผี่านโทรศพัท์จงึเป็นเรื่องส าคญั 
Enterprise Ecommerce 
Enterprise Ecommerce คอื การซือ้ขายสนิคา้กบับรษิทัหรอืองคก์รใหญ่ ถา้ธุรกจิใหญ่มกีารขาย
สนิคา้หลายประเภทหรอืมหีลายแบรนดแ์ยกออกมาขายออนไลน์กจ็ะนบัว่าเป็น Enterprise 
Ecommerce เช่นกนั 
Social Media Ecommerce 

https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

Social Media สามารถช่วยใหคุ้ณท าแผนการตลาดออนไลน์ โปรโมทรา้นคา้กบักลุ่มคนทีใ่หญ่
กว่าเดมิ และยงัมศีกัยภาพทีจ่ะดงึดดูลูกคา้เขา้มาหาได ้เหมอืนทีม่นัเชื่อมคุณกบัเพื่อนและ
ครอบครวัเขา้ไวด้ว้ยกนั หากท าการตลาดผ่าน Social Media ไดด้ ีกจ็ะสรา้งความสมัพนัธท์ี่
เป็นกนัเองกบัลูกคา้ไดเ้ช่นกนั 

ส่ิงท่ี Social Media ช่วยคณุได้ 
-  ดงึดดูลูกคา้ใหม่ 
-  สรา้ง Brand Awareness ท าใหค้นรูจ้กัแบรนดม์ากขึน้ 
-  สรา้งยอดขายออนไลน์ 

ข้อดีและข้อเสียของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 พอธุรกจิออนไลน์เริม่โต เจา้ของแบรนด ์Ecommerce สว่นใหญ่มกัถงึจุดทีต่อ้งตดัสนิใจ
ว่าควรจะขยายทมี หาวธิเีกบ็ของ จดัการสตอ็กและสง่ของใหไ้ดม้ากกว่าเดมิ หรอืจะใช้
บรกิาร Fulfillment ไปเลย ซึง่มทีางออกทีเ่ป็นไปได ้ดงันี้ 
ข้อดีของ Ecommerce 

 การขายของออนไลน์นัน้มขีอ้ดมีากมาย ซึง่ประโยชน์หลกัๆ ของ Ecommerce ไดแ้ก่ 
-  โตขึน้เรื่อย ๆ 
-  เขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลก 
-  สัง่ออนไลน์งา่ย 
-  โดยทัว่ไปมกัมคี่าด าเนินการน้อยกว่า 
-  ลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง 
 
ประเดน็เหล่านี้คอืแรงจงูใจส าคญัในการท า Ecommerce ลองมาดรูายละเอยีดกนัว่ามอีะไรบา้ง 

รเีทล Ecommerce โตขึน้เรื่อย ๆนบัจาก 12 เดอืนทีแ่ลว้จนถงึ 31 พฤษภาคม 2020 ธุรกจิขนาดเลก็
และขนาดกลางในสหรฐัอเมรกิาขายสนิคา้ไดม้ากกว่า 3.4 พนัลา้นชิน้ผ่านรา้นคา้ใน Amazon จาก
เดมิ 2.7 พนัลา้นชิน้ในปีทีผ่่านมา โดยรวมแลว้ ยอดขาย Ecommerce พุง่ขึน้กว่า 30% ในปี 2020 
แมว้่าสาเหตุทีเ่พิม่ขึน้จะมาจากการระบาดของโควดิ-19 แต่ผูเ้ชีย่วชาญกย็งัคาดว่าเทรนด์นี้จะโตขึน้
เรื่อยๆเขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลกสมยัก่อน การจะเขา้ถงึธุรกจิไดน้ัน้จ ากดัอยู่แค่ตวัเลขของลูกคา้ทีไ่ดเ้ดนิ
เขา้รา้น แต่สมยัน้ี ขายของออนไลน์ต่างประเทศกเ็ป็นไปไดด้ว้ย Ecommerce การใชง้านอนิเทอรเ์น็ต
และโซเชยีลมเีดยีทีพุ่ง่สงูขึน้ท าใหเ้จา้ของธุรกจิ Ecommerce สามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดห้ลากหลาย
กว่าเดมิสัง่ง่ายดว้ยความหลากหลายของ Ecommerce ลูกคา้สามารถเลอืกดสูนิคา้และสัง่ซือ้จากที่
ไหนกไ็ดใ้นไม่กีค่ลกิ นอกจากนี้ Amazon ยงัช่วยใหคุ้ณเรยีงล าดบัและเปรยีบเทยีบสนิคา้จากราคา
หรอืฟีเจอรไ์ดง้่ายๆ พรอ้มนวตักรรมอย่าง Amazon Pay ท าใหข้ ัน้ตอนจ่ายเงนิออนไลน์สะดวกขึน้ไป
อกีขัน้ค่าด าเนินการน้อยกว่าการสรา้งและด าเนินการเวบ็ไซตใ์ชเ้งนิน้อยกว่าการท ารา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิ คุณสามารถสรา้งธุรกจิ Ecommerce ไดโ้ดยทีไ่ม่ตอ้งไปเช่าที ่จา้งพนกังาน หรอืตอ้งมโีกดงั
เกบ็ของขนาดใหญ่   ดว้ยประโยชน์เหล่านี้ท าให ้Ecommerce มคี่าด าเนินการน้อยกว่า คุณไม่ตอ้ง
จ่ายค่าเช่าหรอืกงัวลเรื่องค่าซ่อมบ ารุงตกึ เมื่อเขา้สู่โลกออนไลน์ รา้นของคุณกจ็ะเปิดตลอด 24 
ชัว่โมง โดยทีไ่ม่ตอ้งนัง่เฝ้ารา้นหรอืจา้งคนดแูลเหมอืนรา้นคา้แบบดัง้เดมิ 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n
https://www.aboutamazon.com/news/small-business/small-business-success-in-challenging-times?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.emarketer.com/content/us-ecommerce-growth-jumps-more-than-30-accelerating-online-shopping-shift-by-nearly-2-years?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

นอกจากนี้ คุณยงัสามารถใชเ้ครื่องมอืและบรกิารสรา้งเวบ็ไซตเ์พือ่สร้างรา้น Ecommerce ของคุณได้
อย่าง 
รวดเรว็ หรอืจะไม่ท าเวบ็แต่ท าแบรนดล์ง Social Media หรอืสมคัรบญัชผีูข้ายกบั Amazon กไ็ด้
เช่นกนั เป็นเรื่องธรรมดาทีธุ่รกจิจะมชี่องทางขายออนไลน์ทีห่ลากหลายลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง
อนิเทอรเ์น็ตท าใหแ้บรนด ์Ecommerce สรา้งความสมัพนัธก์บักลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยตรง คุณไม่ตอ้ง
จ่ายเงนิเพือ่ท าป้ายบลิบอรด์ขนาดยกัษ์หรอืโฆษณาทวีเีพือ่ใหลู้กคา้สนใจ ส าหรบั Ecommerce คุณ
แค่ตอ้งปรบัแบรนด ์มหีลกัการตลาดพรอ้มการน าเสนอโปรโมชัน่พเิศษ 
ความท้าทายในการท า Ecommerce 
 แม ้Ecommerce จะมขีอ้ดมีากมาย แต่กใ็ช่ว่าจะไม่มขีอ้เสยีเลย บางธุรกจิอาจหลกีเลีย่ง
การท า Ecommerce ดว้ยเหตุผลต่อไปนี้ 
         -  ขอ้จ ากดัในการเจรเจา 
         -  ปัญหาทางเทคนิค 
         -  ความปลอดภยัของขอ้มลู 
         -  การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิ 
ขอ้จ ากดัในการเจรจาธุรกจิและธุรกรรมบางประเภทจ าเป็นตอ้งใชก้ารเจรจาตวัต่อตวั ขึน้อยู่กบัสนิคา้ 
บรกิาร หรอืสไตลก์ารขาย การน าเสนอบุคลกิบนโลกออนไลน์จงึอาจเป็นเรื่องทา้ทายแมจ้ะยงัไม่มวีธิี
แกปั้ญหาน้ีไดพ้รบิตา แต่สิง่ทีคุ่ณท าไดค้อืใหค้วามส าคญักบัการสรา้งแบรนด ์วธินีี้จะช่วยใหแ้บรนดม์ี
ความน่าเชื่อถอืบนโลกออนไลน์ หรอืถา้คุณสะดวกทีจ่ะสือ่สารกบัลูกคา้ดว้ยอเีมลหรอืโทรศพัท์
มากกว่ากส็ามารถท าไดเ้ช่นกนั 
 
 
ปัญหาทางเทคนิค 
 ปัญหาทางเทคนิคทีอ่ยู่นอกเหนือการควบคุมสามารถสง่ผลกระทบกบัยอดขายในเชงิลบ
ได ้เช่นเดยีวกบัเหตุขดัขอ้งในกระบวนการผลติทีม่ผีลต่อการสง่สนิคา้ ปัญหาอนิเทอรเ์น็ต หรอืฮารด์
ไดรฟ์พงั สิง่เหล่านี้ท าใหคุ้ณเสยีทัง้เวลาและเงนิทัง้สิน้แต่ใช่ว่าทุกปัญหาทางเทคนิคจะไม่มทีางแก้
หรอืทางป้องกนั การส ารองขอ้มลูอยู่เรื่อยๆ รวมถงึการเลอืกขายบน Amazon กจ็ะช่วยลดความเสีย่ง
ได ้เพราะมรีะบบและโครงสรา้งพืน้ฐานทีน่่าเชื่อถอื 
ความปลอดภยัของขอ้มลูปัจจุบนันี้ ลูกคา้มคีวามระมดัระวงัมากขึน้ว่าขอ้มลูของพวกเขาถูกเกบ็หรอื
แชรอ์อกไปไหนบา้ง ดงันัน้ ควรสรา้งความเชื่อใจใหก้บัลูกคา้โดยใหร้ายละเอยีดนโยบายความเป็น
สว่นตวั เป็นการแสดงความโปร่งใสและท าใหลู้กคา้มัน่ใจว่าคุณจะปกป้องขอ้มลูสว่นบุคคลของพวก
เขา 
            Amazon ใชเ้วลาเป็นสบิๆ ปีในการสรา้งประสบการณ์ชอ้ปป้ิงทีป่ลอดภยั และธุรกจิทีข่าย
ผ่าน Amazon ไดอ้านิสงสจ์ากความเชื่อใจทีลู่กคา้มมีาอย่างเนิ่นนาน หากคุณท าเวบ็ไซตร์า้น 
Ecommerce โดยใชโ้ดเมนตวัเอง คุณจ าเป็นตอ้งหาบรกิารช าระเงนิทีป่ลอดภยัเพือ่หลกีเลีย่งความ
เสีย่งการรัว่ไหลของขอ้มลูลูกคา้การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ Fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิเมื่อ
คุณเริม่ท า Ecommerce แรก ๆ การแพก็ของและสง่สนิคา้จากบา้นอาจเป็นเรื่องงา่ย แต่พอธุรกจิเริม่
โต กระบวนการเหล่านี้กลายเป็นเรื่องทีใ่ชเ้วลานาน หากมอีอเดอรข์ึน้ฉบัพลนัเป็นจ านวนมากกจ็ะท า

https://sell.amazon.co.th/sell/account-registration?ref_=sdth_soa_reg_n
https://sell.amazon.co.th/advertising?ref_=sdth_soa_ads_n
https://sell.amazon.co.th/sell?ref_=sdth_soa_sell_n
https://www.aboutamazon.com/about-us/awards-recognition?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

ใหคุ้ณตอ้งใชแ้รงมากขึน้ การใชบ้รกิาร Fulfillment by Amazon จะช่วยผ่อนหนกัใหเ้ป็นเบา พรอ้มคง
ความพงึพอใจของลูกคา้ไดเ้หมอืนเดมิ 
 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 

ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดิจทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาต ิ
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ย. แบบซือ้มา-ขายไป  
ร. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ล. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ว. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ศ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n


 
 

5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ธ. แบบซือ้มา-ขายไป  
น. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
บ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ป. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ผ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ธ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
น. รา้นคา้ (E-Tailer)  
บ. การประมลูสนิคา้  
ป. การประกาศขายสนิคา้  
ผ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ธ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
น. รา้นคา้ (E-Tailer)  
บ. การประมลูสนิคา้  
ป. การประกาศขายสนิคา้  
ผ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  



 
 

ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

๗. เอกสารอ้างอิง 

8.  https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

9. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 
 
๘. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาติ 
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ษ. แบบซือ้มา-ขายไป  

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

ส. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ห. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ฬ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
อ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

 
5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ฝ. แบบซือ้มา-ขายไป  
พ. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ฟ. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ภ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ม. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ฝ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
พ. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ฟ. การประมลูสนิคา้  
ภ. การประกาศขายสนิคา้  
ม. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรูปแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ฝ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
พ. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ฟ. การประมลูสนิคา้  
ภ. การประกาศขายสนิคา้  



 
 

ม. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 
 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  
ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบงานท่ี 5 หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  9-10 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดิจทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

9. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

10. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

11. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการร้านคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

12. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 



 
 

 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกหลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความหมายของรา้นคา้ดจิทิลั 
1.2 หลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
1.3 ประโยชน์ของรา้นคา้ดจิทิลัต่อธุรกจิ 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 
 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 



 
 

5. https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

6. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 9-10 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

13. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
14. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้
15. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 
16. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) ได ้
 

5. สาระการเรียนรู้ 



 
 

16. ความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)   
17. รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
18. หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
19. กลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  
20.  

6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี 10 
  ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

9. ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั โดยการใชค้ าถาม 

10. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาการออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 

 

ขัน้การสอน 

9. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย 
เกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของร้านคา้ดจิทิลั และหลกัการ
จดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)  

10. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
 

ขัน้สรปุ  
10. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและความส าคญั

ของรา้นคา้ดจิทิลั รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
11. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดในภาพรวม  
12. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   

 
สปัดาห์ท่ี 11 

ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1.  ทบทวนความรูใ้นชัว่โมงเรยีนทีแ่ลว้เกี่ยวกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั 
รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั และหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) โดยการใชค้ าถาม 

2.  ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหากลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์)                             

ขัน้การสอน 
1.  ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการ
บรรยาย และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 



 
 

ขัน้สรปุ  
4. ผูเ้รยีนแต่ละคนวเิคราะห ์สงัเคราะห ์สรุปแนวคดิรวบยอดเกีย่วกบักลยุทธก์ารออกแบบและ

สรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
2.  ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่5 เรื่อง การออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  
3.  ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 

 
ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   

1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ
ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    

2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

 
การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

9. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
10. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

              3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 
     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 
 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

 
ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 



 
 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบความรู้ท่ี 5 หน่วยที ่ 5        
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่9-10 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเรื่อง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

13. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

14. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

15. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

16. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้
 



 
 

5. สาระการเรียนรู้ 
 Digital Marketing มีความส าคญัอย่างไรกบัธรุกิจยุคปัจจุบนั 
ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละอนิเทอรเ์น็ตเขา้มามบีทบาทส าคญัในทุกๆ ดา้นของชวีติประจ าวนั 
เศรษฐกจิ และสงัคม การตลาดกไ็ม่แตกต่างกนั การเผยแพร่ขอ้มลูและสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายได้
รวดเรว็และมคีวามหลากหลายมากขึน้ ดว้ยเหตุนี้ Digital Marketing หรอื การตลาดดจิทิลักลายเป็น
เครื่องมอืทีส่ าคญัไม่แพก้บัธุรกจิยุคปัจจุบนั ซึง่มคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อการเตบิโตและความส าเรจ็
ของธุรกจิในยุคดจิทิลัอย่างทีน้่อยคนจะปฏเิสธได ้
  
1. เป้าหมายเฉพาะกลุ่มและการท าแนวทางการตลาดท่ีปรบัเปล่ียนได้ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้ช่วยใหธุ้รกจิสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายอย่างชดัเจนและปรบัเปลีย่น
แผนการตลาดไดต้ามความตอ้งการของตลาดและสภาวะเศรษฐกจิปัจจุบนั ดว้ยขอ้มูลและการ
วเิคราะหท์ีเ่ป็นอสิระ เช่น ขอ้มลูจากโซเชยีลมเีดยีและเวบ็ไซต ์ธุรกจิสามารถปรบัแผนการตลาดเพือ่
เขา้สูต่ลาดใหม่ น าเสนอผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บั
ลูกคา้ไดม้ากขึน้ 
2. การเสริมสร้างแบรนดแ์ละความน่าเช่ือถือ 
 การใชแ้พลตฟอรม์ดจิทิลัในการสรา้งและสง่สญัญาณของแบรนดท์ าใหธุ้รกจิสามารถ
สรา้งความรูส้กึและความเชื่อมัน่ใหก้บัลูกคา้ไดง้่ายขึน้ การสรา้งเนื้อหาทีม่คีุณค่าและน่าสนใจบน
โซเชยีลมเีดยี แพลตฟอรม์วดิโีอ บลอ็ก และอื่นๆ ช่วยเพิม่ความน่าเชื่อถอืใหก้บัแบรนด ์ลูกคา้จะมี
โอกาสรบัรูแ้ละเชื่อมัน่ในผลติภณัฑห์รอืบรกิารมากขึน้เมื่อพบขอ้มลูทีห่ลากหลายและน่าสนใจ 
3. การวดัและวิเคราะห์ผลให้ได้อย่างรวดเรว็ 
 ดจิทิลัมารเ์กต็ติง้มขีอ้ไดเ้ปรยีบทีต่รงไปตรงมากบัการวดัผล ธุรกจิสามารถวเิคราะหผ์ล
การตลาดไดแ้บบ real-time ทีช่่วยใหส้ามารถปรบัแกแ้ผนการตลาดทนัทเีมื่อเหน็ว่าผลไม่ตอบสนอง
ตามทีค่าดหวงั ซึง่ช่วยประหยดัเวลาและทรพัยากรในการปรบัเปลีย่นแผนการตลาดใหเ้หมาะสมกบั
สภาวะทางการเศรษฐกจิและความตอ้งการของลูกคา้ 
4. สร้างความสมัพนัธแ์ละส่ือสารกบัลูกค้า 
 การสือ่สารกบัลูกคา้ในยุคปัจจุบนัมคีวามส าคญัมากเนื่องจากความทนัสมยัและความ
รวดเรว็ของสือ่ดจิทิลั ธุรกจิสามารถเชื่อมต่อและสือ่สารกบัลูกคา้ไดต้ลอดเวลาผ่านช่องทางต่างๆ เช่น 
โซเชยีลมเีดยี อเีมล แชทบอท ซึง่ช่วยเสรมิสรา้งความซื่อสตัยแ์ละความสมัพนัธท์ีย่าวนานกบัลูกคา้ให้
มากขึน้ 
5. ความสามารถในการแข่งขนั 
 ในสภาวะทีค่วามแขง่ขนัในตลาดมคีวามเขม้งวดมากขึน้ การน าเอาการตลาดดจิทิลัมาใช้
ในการสรา้งความแตกต่างและกา้วหน้าในการแขง่ขนัเป็นสิง่ส าคญั ธุรกจิทีม่กีลยุทธ์การตลาดดจิทิลัที่
เหมาะสมจะมโีอกาสทีจ่ะเป็นผูน้ าในตลาดและนบัถอืไดใ้นหลายๆ ดา้น 
เพือ่สรุป ในยุคปัจจุบนัทีเ่ทคโนโลยแีละการเชื่อมต่อออนไลน์มบีทบาทส าคญัในการด าเนิน
ชวีติประจ าวนั เพือ่น าเสนอและสรา้งความน่าสนใจใหก้บัผูบ้รโิภค การใช ้Digital Marketing เป็น
เครื่องมอืในการตลาดและสื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายจงึเป็นสิง่ส าคญัอย่างยิง่ทีทุ่กธุรกจิควรมองหาวธิี
น ามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์สงูสุดในการเตบิโตและความส าเรจ็ของธุรกจิของพวกเขา 



 
 

รปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลัมหีลายแบบ โดยแบ่งตามโมเดลธุรกจิไดเ้ป็น B2B (ธุรกจิสู่
ธุรกจิ), B2C (ธุรกจิสูผู่บ้รโิภค), C2C (ผูบ้รโิภคสูผู่บ้รโิภค) และ C2B (ผูบ้รโิภคสูธุ่รกจิ) นอกจากนี้ยงั
มรีูปแบบการหารายไดท้ีห่ลากหลาย เช่น Freemium, Subscription, On-demand และ Ad-
Supported ซึ่งสามารถเลอืกใชช้่องทางทีเ่หมาะสม เช่น E-commerce Marketplace, Social 
Media, Brand Website และ Mobile App เพือ่ขายสนิคา้และบรกิาร รปูแบบตามโมเดลธุรกจิ (E-
commerce) 

• B2B (Business to Business): การซือ้ขายระหว่างธุรกจิ เช่น โรงงานขายวตัถุดบิใหบ้รษิทั
อื่น หรอืการใหบ้รกิารเวบ็โฮสติง้แก่บรษิทั 

• B2C (Business to Consumer): การซือ้ขายตรงระหว่างธุรกจิกบัผูบ้รโิภค เช่น การซือ้
สนิคา้จากรา้นคา้ออนไลน์ทัว่ไป 

• C2C (Consumer to Consumer): การซือ้ขายระหว่างผูบ้รโิภคดว้ยกนัเอง เช่น การขาย
สนิคา้มอืสองผ่านกลุ่ม Facebook 

• C2B (Consumer to Business): การทีผู่บ้รโิภคน าสนิคา้หรอืบรกิารมาขายใหธุ้รกจิ เช่น 
ช่างภาพอสิระขายภาพถ่ายใหบ้รษิทัโฆษณา  

รปูแบบการหารายได ้(Digital Business Model) 
• Freemium: ใหบ้รกิารเบือ้งตน้ฟร ีและเกบ็ค่าใชจ่้ายส าหรบัฟีเจอรเ์พิม่เตมิ 
• Subscription: เกบ็ค่าบรกิารแบบรายเดอืน รายสปัดาห ์หรอืรายปี เพือ่เขา้ถงึบรกิาร 
• Peer-to-Peer / Two-sided Marketplace: เป็นตวักลางเชื่อมต่อผูซ้ือ้และผูข้าย โดยเกบ็

ค่าธรรมเนียม 
• On-demand: น าเสนอบรกิารทีต่อบสนองตามความตอ้งการของผูใ้ช ้ณ เวลานัน้ เช่น 

บรกิารเรยีกรถ 
• Ad-Supported: ใหบ้รกิารฟร ีแต่มรีายไดห้ลกัจากการแสดงโฆษณา  

รปูแบบช่องทางการขาย 
• Online Marketplaces: แพลตฟอรม์ทีม่ฐีานลูกคา้อยู่แลว้ เช่น Shopee, Lazada 
• Social Media: การขายผ่านแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี เช่น Facebook Marketplace, 

Instagram Shopping 
• Brand Website: เวบ็ไซตข์องแบรนดเ์อง เพือ่ควบคุมประสบการณ์ลูกคา้อย่างเตม็ที่ 
• Mobile Apps: แอปพลเิคชนับนมอืถอืทีอ่อกแบบมาเพือ่ยกระดบัประสบการณ์การซือ้ขาย

โดยเฉพาะ  
         Ecommerce หรอื อเิลก็ทรอนิก คอมเมริซ์ คอื การขายสนิคา้หรอืบรกิารบนอนิเทอรเ์น็ตผ่าน
การน าขอ้มลูมหาศาลมาแปลงโฉมใหเ้ป็นย่านคา้ขายกลางเมอืงหรอืรา้นคา้ปลกีบนโลกอนิเทอรเ์น็ต 
ในปีนี้ คาดว่าจะมผีูค้นกว่า 2.4 พนัลา้นคนทัว่โลกซือ้สนิคา้และบรกิารออนไลน์ และจ านวน 150 ลา้น
คนเป็นสมาชกิระดบั Prime ทีซ่ือ้สนิคา้กบั Amazon 
          Ecommerce เป็นหนึ่งในหลาย ๆ วธิทีีผู่ค้นใชซ้ื้อและคา้ขายปลกี บางบรษิทัเน้นขายของ
ออนไลน์อย่างเดยีว แต่ในอกีหลายแห่ง Ecommerce เป็นช่องทางคา้ขายทีเ่ป็นสว่นหน่ึงของกลยุทธ์
การตลาดทีร่วมไปถงึการมหีน้ารา้นและช่องทางสรา้งก าไรอื่น ๆ ทัง้นี้ ไม่ว่าจะทางไหน Ecommerce 

https://www.google.com/search?q=B2B&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAB&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=B2C&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAC&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=C2C&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAD&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
https://www.google.com/search?q=C2B&sca_esv=bfbbac7c6ae635a6&rlz=1C1CHBD_thTH1146TH1154&ei=C-wGad6tF5L31e8PxM2QiQk&ved=2ahUKEwiA8YWx3tKQAxV4cPUHHRK9HtoQgK4QegQIARAE&uact=5&oq=%E0%B8%A3%E0%B8%B9%E0%B8%9B%E0%B9%81%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%82%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%A3%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B8%A5&gs_lp=Egxnd3Mtd2l6LXNlcnAiReC4o-C4ueC4m-C5geC4muC4muC4guC4reC4h-C4o-C5ieC4suC4meC4hOC5ieC4suC4lOC4tOC4iOC4tOC4l-C4seC4pTIIEAAYogQYiQUyBRAAGO8FMgUQABjvBTIIEAAYogQYiQVI3R9QAFj8CHAGeACQAQCYAYIBoAGCAaoBAzAuMbgBA8gBAPgBAZgCB6ACnwHCAggQABiABBiiBJgDAJIHAzYuMaAHzAOyBwMwLjG4B4YBwgcFMC42LjHIBxI&sclient=gws-wiz-serp&mstk=AUtExfBkKeMXAsvjk5sy5fAhWV_ajaphylJhvdAOq4AcW9RumtjTImLwGSv2IWpk38JiKtsFc9Okp-rzrGpIMP2UhkHQNvfFc2nef2FwKICMC20jEHuUubj-o3XqTaUhYXkAkVN6pO6TfYY2T2O3cVAv7EyR-d4GT0adUo_Pgo21Z9R2ZYwNAcj7lOShUvczWw5yQ2ednMnPoPC8T-z_VCrbfSVevg&csui=3
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กท็ าใหท้ัง้สตารท์อพั ธุรกจิขนาดเลก็และบรษิทัใหญ่ไดข้ยายการขายสนิคา้ แถมไดเ้ขา้ถงึกลุ่มลูกคา้
ทัว่โลกอกีดว้ย 
เวบ็ไซต์ Ecommerce คืออะไร 
เวบ็ไซต ์Ecommerce คอื หน้ารา้นของคุณบนอนิเทอรเ์น็ต ช่วยอ านวยความสะดวกในการจ่ายเงนิ
ระหว่างคนขายและคนซือ้ เป็นพืน้ทีใ่หคุ้ณไดโ้ชวส์นิคา้ทีลู่กคา้สามารถเลอืกได ้เวบ็ไซตท์ าหน้าทีเ่ป็น
ชัน้วางสนิคา้ พนกังานขาย และแคชเชยีรแ์ห่งโลกขายของออนไลน์ 
ผูป้ระกอบการหรอืเจา้ของธุรกจิทีอ่ยากมรีายไดผ้่านการขายออนไลน์ อาจใชว้ิธสีรา้งแบรนด์รา้นคา้
บน Amazon หรอืสรา้งเวบ็ไซตค์อมเมริซ์โดยใชโ้ดเมนของตวัเอง หรอืท าทัง้สองวธิไีปเลยกม็ี 
 
ประเภทของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 เพราะการชอ้ปป้ิงออนไลน์มหีลายรูปแบบ Ecommerce จงึมคีวามหลากหลายตามไป
ดว้ย ตวัอย่างโมเดลธุรกจิหลกั ๆ ทีส่รา้งโลก Ecommerce ไดแ้ก่ 
● B2C – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัผูบ้รโิภครายคนโดยตรง (ผูใ้ชป้ลายทาง) เป็นโมเดลเหน็ไดท้ัว่ไปและ
แบ่งออกไดอ้กีหลายแบบ 
● B2B – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัอกีธุรกจิ และบ่อยครัง้กน็ าสนิคา้ไปขายต่อใหก้บัผูบ้รโิภคอกีที 
● C2B – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัธุรกจิ หมายถงึ การทีลู่กคา้น าสนิคา้มาขายต่อใหก้บับรษิทั 
● C2C – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัผูบ้รโิภค โดยธุรกจิสามารถสรา้ง Online Marketplace คอื พืน้ที ่ๆ 
ใหท้ัง้คนซือ้และคนขายมาเจอกนัได้ 
● B2G – ธุรกจิทีข่ายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● C2G – ผูบ้รโิภคขายของใหก้บัรฐับาลหรอืหน่วยงานรฐั 
● G2B – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัธุรกจิ 
● G2C – รฐับาลหรอืหน่วยงานรฐัขายของใหก้บัผูบ้รโิภค 
Ecommerce เกิดขึ้นท่ีไหนและอย่างไร 
 วงการชอ้ปป้ิงออนไลน์พฒันาขึน้ทุกวนั ผูค้นสัง่ซือ้ของโดยใชค้อมพวิเตอร ์โทรศพัท ์
แทบ็เลต็ และอุปกรณ์อื่น ๆ พวกเขาใชเ้วบ็ไซต ์ดเูพจต่าง ๆ บน Social Media และเริม่เขา้สูช่่องทาง
ทีใ่ชเ้ทคโนโลยเีสมอืนจรงิ ทุกวนัน้ี ภาพรวมของการท า Ecommerce มอียู่ 3 วธิหีลกัๆ คอื 
M-Commerceโมบายคอมเมริซ์ หรอื M-Commerce คอื การซือ้ขายออนไลน์ทีเ่กดิขึน้บนโทรศพัท ์
ดว้ยจ านวนอุปกรณ์พกพาทีผู่บ้รโิภคครอบครองทัว่โลก เรื่องทีค่าดการณ์ว่า M-Commerce จะแซง
หน้า Non-mobile Commerce ในปี 2021 กไ็ม่ใช่เรื่องทีน่่าแปลกใจอกีต่อไป 
ยุคนี้ผูค้นจ านวนมากหาขอ้มลูสนิคา้และสัง่ซือ้ออนไลน์ผ่านโทรศพัท ์และเทรนด์นี้กไ็ม่มทีที่าว่าจะ
ลดลงแต่อย่างใด การปรบัรา้นคา้ออนไลน์ใหใ้ชง้านไดด้ผี่านโทรศพัท์จงึเป็นเรื่องส าคญั 
Enterprise Ecommerce 
Enterprise Ecommerce คอื การซือ้ขายสนิคา้กบับรษิทัหรอืองคก์รใหญ่ ถา้ธุรกจิใหญ่มกีารขาย
สนิคา้หลายประเภทหรอืมหีลายแบรนดแ์ยกออกมาขายออนไลน์กจ็ะนบัว่าเป็น Enterprise 
Ecommerce เช่นกนั 
Social Media Ecommerce 

https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://sell.amazon.co.th/brands?ref_=sdth_soa_br_n
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.statista.com/statistics/249863/us-mobile-retail-commerce-sales-as-percentage-of-e-commerce-sales/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

Social Media สามารถช่วยใหคุ้ณท าแผนการตลาดออนไลน์ โปรโมทรา้นคา้กบักลุ่มคนทีใ่หญ่
กว่าเดมิ และยงัมศีกัยภาพทีจ่ะดงึดดูลูกคา้เขา้มาหาได ้เหมอืนทีม่นัเชื่อมคุณกบัเพื่อนและ
ครอบครวัเขา้ไวด้ว้ยกนั หากท าการตลาดผ่าน Social Media ไดด้ ีกจ็ะสรา้งความสมัพนัธท์ี่
เป็นกนัเองกบัลูกคา้ไดเ้ช่นกนั 

ส่ิงท่ี Social Media ช่วยคณุได้ 
-  ดงึดดูลูกคา้ใหม่ 
-  สรา้ง Brand Awareness ท าใหค้นรูจ้กัแบรนดม์ากขึน้ 
-  สรา้งยอดขายออนไลน์ 

ข้อดีและข้อเสียของ Ecommerce มีอะไรบ้าง 
 พอธุรกจิออนไลน์เริม่โต เจา้ของแบรนด์ Ecommerce สว่นใหญ่มกัถงึจุดทีต่อ้งตดัสนิใจ
ว่าควรจะขยายทมี หาวธิเีกบ็ของ จดัการสตอ็กและสง่ของใหไ้ดม้ากกว่าเดมิ หรอืจะใช้
บรกิาร Fulfillment ไปเลย ซึง่มทีางออกทีเ่ป็นไปได ้ดงันี้ 
ข้อดีของ Ecommerce 

 การขายของออนไลน์นัน้มขีอ้ดมีากมาย ซึง่ประโยชน์หลกัๆ ของ Ecommerce ไดแ้ก่ 
-  โตขึน้เรื่อย ๆ 
-  เขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลก 
-  สัง่ออนไลน์งา่ย 
-  โดยทัว่ไปมกัมคี่าด าเนินการน้อยกว่า 
-  ลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง 
 
ประเดน็เหล่านี้คอืแรงจงูใจส าคญัในการท า Ecommerce ลองมาดรูายละเอยีดกนัว่ามอีะไรบา้ง 

รเีทล Ecommerce โตขึน้เรื่อย ๆนบัจาก 12 เดอืนทีแ่ลว้จนถงึ 31 พฤษภาคม 2020 ธุรกจิขนาดเลก็
และขนาดกลางในสหรฐัอเมรกิาขายสนิคา้ไดม้ากกว่า 3.4 พนัลา้นชิน้ผ่านรา้นคา้ใน Amazon จาก
เดมิ 2.7 พนัลา้นชิน้ในปีทีผ่่านมา โดยรวมแลว้ ยอดขาย Ecommerce พุง่ขึน้กว่า 30% ในปี 2020 
แมว้่าสาเหตุทีเ่พิม่ขึน้จะมาจากการระบาดของโควดิ-19 แต่ผูเ้ชีย่วชาญกย็งัคาดว่าเทรนด์นี้จะโตขึน้
เรื่อยๆเขา้ถงึตลาดไดท้ัว่โลกสมยัก่อน การจะเขา้ถงึธุรกจิไดน้ัน้จ ากดัอยู่แค่ตวัเลขของลูกคา้ทีไ่ดเ้ดนิ
เขา้รา้น แต่สมยัน้ี ขายของออนไลน์ต่างประเทศกเ็ป็นไปไดด้ว้ย Ecommerce การใชง้านอนิเทอรเ์น็ต
และโซเชยีลมเีดยีทีพุ่ง่สงูขึน้ท าใหเ้จา้ของธุรกจิ Ecommerce สามารถเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดห้ลากหลาย
กว่าเดมิสัง่ง่ายดว้ยความหลากหลายของ Ecommerce ลูกคา้สามารถเลอืกดสูนิคา้และสัง่ซือ้จากที่
ไหนกไ็ดใ้นไม่กีค่ลกิ นอกจากนี้ Amazon ยงัช่วยใหคุ้ณเรยีงล าดบัและเปรยีบเทยีบสนิคา้จากราคา
หรอืฟีเจอรไ์ดง้่ายๆ พรอ้มนวตักรรมอย่าง Amazon Pay ท าใหข้ ัน้ตอนจ่ายเงนิออนไลน์สะดวกขึน้ไป
อกีขัน้ค่าด าเนินการน้อยกว่าการสรา้งและด าเนินการเวบ็ไซตใ์ชเ้งนิน้อยกว่าการท ารา้นคา้ปลกีแบบ
ดัง้เดมิ คุณสามารถสรา้งธุรกจิ Ecommerce ไดโ้ดยทีไ่ม่ตอ้งไปเช่าที ่จา้งพนกังาน หรอืตอ้งมโีกดงั
เกบ็ของขนาดใหญ่   ดว้ยประโยชน์เหล่านี้ท าให ้Ecommerce มคี่าด าเนินการน้อยกว่า คุณไม่ตอ้ง
จ่ายค่าเช่าหรอืกงัวลเรื่องค่าซ่อมบ ารุงตกึ เมื่อเขา้สู่โลกออนไลน์ รา้นของคุณกจ็ะเปิดตลอด 24 
ชัว่โมง โดยทีไ่ม่ตอ้งนัง่เฝ้ารา้นหรอืจา้งคนดแูลเหมอืนรา้นคา้แบบดัง้เดมิ 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n
https://www.aboutamazon.com/news/small-business/small-business-success-in-challenging-times?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.emarketer.com/content/us-ecommerce-growth-jumps-more-than-30-accelerating-online-shopping-shift-by-nearly-2-years?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://www.mckinsey.com/~/media/mckinsey/industries/retail/our%20insights/how%20covid%2019%20is%20changing%20consumer%20behavior%20now%20and%20forever/how-covid-19-is-changing-consumer-behaviornow-and-forever.pdf?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

นอกจากนี้ คุณยงัสามารถใชเ้ครื่องมอืและบรกิารสรา้งเวบ็ไซตเ์พือ่สรา้งรา้น Ecommerce ของคุณได้
อย่าง 
รวดเรว็ หรอืจะไม่ท าเวบ็แต่ท าแบรนดล์ง Social Media หรอืสมคัรบญัชผีูข้ายกบั Amazon กไ็ด้
เช่นกนั เป็นเรื่องธรรมดาทีธุ่รกจิจะมชี่องทางขายออนไลน์ทีห่ลากหลายลูกคา้เขา้ถงึไดโ้ดยตรง
อนิเทอรเ์น็ตท าใหแ้บรนด ์Ecommerce สรา้งความสมัพนัธก์บักลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยตรง คุณไม่ตอ้ง
จ่ายเงนิเพือ่ท าป้ายบลิบอรด์ขนาดยกัษ์หรอืโฆษณาทวีเีพือ่ใหลู้กคา้สนใจ ส าหรบั Ecommerce คุณ
แค่ตอ้งปรบัแบรนด ์มหีลกัการตลาดพรอ้มการน าเสนอโปรโมชัน่พเิศษ 
ความท้าทายในการท า Ecommerce 
 แม ้Ecommerce จะมขีอ้ดมีากมาย แต่กใ็ช่ว่าจะไม่มขีอ้เสยีเลย บางธุรกจิอาจหลกีเลีย่ง
การท า Ecommerce ดว้ยเหตุผลต่อไปนี้ 
         -  ขอ้จ ากดัในการเจรเจา 
         -  ปัญหาทางเทคนิค 
         -  ความปลอดภยัของขอ้มลู 
         -  การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิ 
ขอ้จ ากดัในการเจรจาธุรกจิและธุรกรรมบางประเภทจ าเป็นตอ้งใชก้ารเจรจาตวัต่อตวั ขึน้อยู่กบัสนิคา้ 
บรกิาร หรอืสไตลก์ารขาย การน าเสนอบุคลกิบนโลกออนไลน์จงึอาจเป็นเรื่องทา้ทายแมจ้ะยงัไม่มวีธิี
แกปั้ญหาน้ีไดพ้รบิตา แต่สิง่ทีคุ่ณท าไดค้อืใหค้วามส าคญักบัการสรา้งแบรนด ์วธินีี้จะช่วยใหแ้บรนดม์ี
ความน่าเชื่อถอืบนโลกออนไลน์ หรอืถา้คุณสะดวกทีจ่ะสือ่สารกบัลูกคา้ดว้ยอเีมลหรอืโทรศพัท์
มากกว่ากส็ามารถท าไดเ้ช่นกนั 
 
 
ปัญหาทางเทคนิค 
 ปัญหาทางเทคนิคทีอ่ยู่นอกเหนือการควบคุมสามารถสง่ผลกระทบกบัยอดขายในเชงิลบ
ได ้เช่นเดยีวกบัเหตุขดัขอ้งในกระบวนการผลติทีม่ผีลต่อการสง่สนิคา้ ปัญหาอนิเทอรเ์น็ต หรอืฮารด์
ไดรฟ์พงั สิง่เหล่านี้ท าใหคุ้ณเสยีทัง้เวลาและเงนิทัง้สิน้แต่ใช่ว่าทุกปัญหาทางเทคนิคจะไม่มทีางแก้
หรอืทางป้องกนั การส ารองขอ้มลูอยู่เรื่อยๆ รวมถงึการเลอืกขายบน Amazon กจ็ะช่วยลดความเสีย่ง
ได ้เพราะมรีะบบและโครงสรา้งพืน้ฐานทีน่่าเชื่อถอื 
ความปลอดภยัของขอ้มลูปัจจุบนันี้ ลูกคา้มคีวามระมดัระวงัมากขึน้ว่าขอ้มลูของพวกเขาถูกเกบ็หรอื
แชรอ์อกไปไหนบา้ง ดงันัน้ ควรสรา้งความเชื่อใจใหก้บัลูกคา้โดยใหร้ายละเอยีดนโยบายความเป็น
สว่นตวั เป็นการแสดงความโปร่งใสและท าใหลู้กคา้มัน่ใจว่าคุณจะปกป้องขอ้มลูสว่นบุคคลของพวก
เขา 
            Amazon ใชเ้วลาเป็นสบิๆ ปีในการสรา้งประสบการณ์ชอ้ปป้ิงทีป่ลอดภยั และธุรกจิทีข่าย
ผ่าน Amazon ไดอ้านิสงสจ์ากความเชื่อใจทีลู่กคา้มมีาอย่างเนิ่นนาน หากคุณท าเวบ็ไซตร์า้น 
Ecommerce โดยใชโ้ดเมนตวัเอง คุณจ าเป็นตอ้งหาบรกิารช าระเงนิทีป่ลอดภยัเพือ่หลกีเลีย่งความ
เสีย่งการรัว่ไหลของขอ้มลูลูกคา้การจดัการขนสง่สนิคา้และระบบ Fulfillment เมื่อตอ้งขยายธุรกจิเมื่อ
คุณเริม่ท า Ecommerce แรก ๆ การแพก็ของและสง่สนิคา้จากบา้นอาจเป็นเรื่องงา่ย แต่พอธุรกจิเริม่
โต กระบวนการเหล่านี้กลายเป็นเรื่องทีใ่ชเ้วลานาน หากมอีอเดอรข์ึน้ฉบัพลนัเป็นจ านวนมากกจ็ะท า

https://sell.amazon.co.th/sell/account-registration?ref_=sdth_soa_reg_n
https://sell.amazon.co.th/advertising?ref_=sdth_soa_ads_n
https://sell.amazon.co.th/sell?ref_=sdth_soa_sell_n
https://www.aboutamazon.com/about-us/awards-recognition?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle
https://pay.amazon.com/?initialSessionID=356-6070940-4902458&ld=NSGoogle&pageName=TH%3ASD%3ASOA%3Ablogs%3A2021%3Awhat-is-ecommerce&ldStackingCodes=NSGoogle


 
 

ใหคุ้ณตอ้งใชแ้รงมากขึน้ การใชบ้รกิาร Fulfillment by Amazon จะช่วยผ่อนหนกัใหเ้ป็นเบา พรอ้มคง
ความพงึพอใจของลูกคา้ไดเ้หมอืนเดมิ 
 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 

ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (ร้านคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาต ิ
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

ฮ. แบบซือ้มา-ขายไป  
กก. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ขข. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
คค. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
งง. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์  

 

https://sell.amazon.co.th/fulfillment-by-amazon?ref_=sdth_soa_fba_n


 
 

5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ย. แบบซือ้มา-ขายไป  
ร. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ล. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ว. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ศ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ย. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ร. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ล. การประมลูสนิคา้  
ว. การประกาศขายสนิคา้  
ศ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ย. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ร. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ล. การประมลูสนิคา้  
ว. การประกาศขายสนิคา้  
ศ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  



 
 

ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

๗. เอกสารอ้างอิง 

10.  https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

11. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 
 
๘. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.      เป็นช่องทางการขายทีต่อบสนองกบัผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซือ้ยุคดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ในดา้นใด 

ก.    ความส าคญัต่อผูบ้รโิภค 
ข.    ความส าคญัต่อผูข้าย 
ค.    ความส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิ สงัคม และประเทศชาติ 
ง.    ไม่มขีอ้ใดถูก 
จ.     ถูกทุกขอ้  

2.    การตรวจสอบและอนุมตัวิงเงนิของผูถ้อืบตัร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลองระบบ
พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

3.    ฝากโฮมเพจไวก้บัเวบ็ไซตห์รอื Virtual Mall ต่าง ๆ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัแบบจ าลอง
ระบบพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกสข์อ้ใด 

ก.     BANK 
ข.     TPSP 
ค.     CUSTOMER 
ง.     MERCHANT 
จ.     ISP 

4.    ระบบรกัษาความปลอดภยั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัลกัษณะรปูแบบการคา้บนอนิเทอรเ์น็ต
ขอ้ใด 

จจ. แบบซือ้มา-ขายไป  

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

ฉฉ. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ชช. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ซซ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
ฌฌ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

 
5.     เป็นศูนยก์ลางในการอ านวยความสะดวกของการขาย ขอ้ความดงักล่าวตรงลกัษณะรปูแบบ
การคา้บนอนิเทอรเ์น็ตขอ้ใด 

ษ. แบบซือ้มา-ขายไป  
ส. แบบสือ่กลางดา้นข่าวสาร  
ห. แบบสือ่กลางดา้นความไวใ้จ  
ฬ. การใหบ้รกิารสาธารณูปโภคพืน้ฐาน  
อ. แบบขายเครื่องมอืในการท าธุรกจิพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์ 

6.      B2B ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ   ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค    ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

7.      B2C ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัคู่คา้ทีจ่บัคู่แลกเปลีย่นขอ้มลูทางธุรกจิรปูแบบใด 
ก.    ภาคธุรกจิกบัภาคธุรกจิ  
ข.    ภาคธุรกจิกบัภาครฐับาล  
ค.    ภาคธุรกจิกบัผูบ้รโิภค  
ง.    ภาครฐับาลกบัภาครฐับาล  
จ.    ภาครฐับาลกบัประชาชน  

8.    คลา้ยกบัลกัษณะโฆษณาย่อยในหนงัสอืพมิพ ์ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรปูแบบการคา้
ออนไลน์รปูแบบใด 

ษ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ส. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ห. การประมลูสนิคา้  
ฬ. การประกาศขายสนิคา้  
อ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 

9.     รา้นคา้บนอนิเทอรเ์น็ตเสนอขายสนิคา้ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคโดยตรง ขอ้ความดงักล่าวตรงกบัรปูแบบ
การคา้ออนไลน์รปูแบบใด 

ษ. รายการสนิคา้ออนไลน์  
ส. รา้นคา้ (E-Tailer)  
ห. การประมลูสนิคา้  
ฬ. การประกาศขายสนิคา้  



 
 

อ. ตลาดกลางอเิลก็ทรอนิกส ์ 
 

10.   Facebook, Twitter, TikTok สอดคลอ้งกบัรปูแบบของธุรกจิแบบแพลตฟอรม์รูปแบบใด 
ก.    แพลตฟอรม์การคน้หา  
ข.    แพลตฟอรม์การสือ่สาร  
ค.    แพลตฟอรม์สือ่สงัคมออนไลน์  
ง.    แพลตฟอรม์จบัคู่  
จ.    แพลตฟอรม์น าเสนอเนื้อหา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบงานท่ี 5 หน่วยที ่  5 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  9-10 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถจดัการรปูแบบก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้

ออนไลน์) 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) รูปแบบของ

รา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) หลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) และกลยุทธก์าร
ออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

13. อธบิายความหมายและความส าคญัของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

14. บอกรปูแบบของรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้

15. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นหลกัการจดัการรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) ได ้ 

16. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้
ออนไลน์) ได ้

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 



 
 

 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกหลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความหมายของรา้นคา้ดจิทิลั 
1.2 หลกัการออกแบบรา้นคา้ดจิทิลั (รา้นคา้ออนไลน์) 
1.3 ประโยชน์ของรา้นคา้ดจิทิลัต่อธุรกจิ 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 
 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 



 
 

7. https://www.themobic.com/article/38/digital-marketing-important 

8. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  6 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 11-12 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณา
การ 

ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานกลยุทธ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบูรณาการ หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธ ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณา

การ กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ และเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 

หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธ ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิ
บูรณาการ และเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

17. บอกความหมายและความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
18. อธบิายหลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
19. ประยุกตใ์ชค้วามรูก้ าหนดการตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
20. อธบิายเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) ได ้

 
5. สาระการเรียนรู้ 

1. ความหมายและความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 



 
 

2. หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 
3. กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 
4. เทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech)   

6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี 11 
   ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

11. ผูส้อนทบทวนความรูเ้กี่ยวกบัการออกแบบและสรา้งรา้นคา้ดจิทิลั 
12. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาความหมายและความส าคญั หลกัการ แนวคดิทีเ่กี่ยวขอ้งกบักลยุทธ์

การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 
ขัน้การสอน 
11. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย

และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบัความหมายและความส าคญั หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบั      
กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 

12. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
13. ผูเ้รยีนระดมสมองเกี่ยวกบัความหมายและความส าคญั หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบั         

กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการโดยน าเสนอแต่ละประเดน็เป็นรายบุคคล 
ขัน้สรปุ 
13.    ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัวเิคราะหแ์ละสรุปเกี่ยวกบัความหมายและความส าคญั หลกัการ 

แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 
14.    ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมเสนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   

 
สปัดาห์ท่ี 12 
   ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1.    ทบทวนความรูเ้กี่ยวกบัความหมายและความส าคญั หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบั        
กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ โดยการใชค้ าถาม 
2.    ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหากลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการและเทคโนโลยกีารตลาดใน 
ยุคดจิทิลั (Mar Tech)   

ขัน้การสอน 
1.    ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย

และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการและเทคโนโลยกีารตลาดใน
ยุคดจิทิลั (Mar Tech)   

2.    ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
15. ผูส้อนแบ่งกลุ่มผูเ้รยีน 3-4 คนโดยใหผู้เ้รยีนก าหนดกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ และ

เลอืกเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) จากธุรกจิทีส่นใจ 



 
 

16. ผูส้อนทบทวนกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการและเลอืกเทคโนโลยกีารตลาดใน                    
ยุคดจิทิลั (Mar Tech)  

17. ใหผู้เ้รยีนปฏบิตักิารวางแผนกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการและเลอืกใชเ้ทคโนโลยี
การตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) ใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิ 
 

ขัน้สรปุ 
1.     ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัวเิคราะหแ์ละสรุปเกี่ยวกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  และ

เทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech)   
2.    ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   
3.    ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่6 เรื่อง กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  

4.    ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 
ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   

1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ
ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    

2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

11. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
12. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

              3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 
     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

 
ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบความรู้ท่ี 6 หน่วยที ่ 6        
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่11-12 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณา
การ 

ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานกลยุทธ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบูรณาการ หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธ ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณา

การ กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ และเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 

หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธ ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิ
บูรณาการ และเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายและความส าคญัของกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
2. อธบิายหลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
3. ประยุกตใ์ชค้วามรูก้ าหนดการตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
4. อธบิายเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) ได ้

 
5. สาระการเรียนรู้ 
 การตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการคอือะไร? 



 
 

การตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการเป็นกลยุทธท์ีผ่สมผสานช่องทางดจิทิลัและเทคนิคต่างๆ เขา้ดว้ยกนั
อย่างสอดประสานกนัเพือ่ปรบัปรุงการปรากฏตวัและประสทิธภิาพของแบรนดท์างออนไลน์ 
แนวคดิหลกัของการตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการคอื การใชช้่องทางดจิทิลัเฉพาะ เช่น การโฆษณาแบบ
ช าระเงนิ การคน้หาแบบออรแ์กนิก และสื่อทีบ่รษิทัเป็นเจา้ของเอง เช่น โซเชยีลมเีดยีและอเีมล เพยีง
อย่างเดยีวอาจไม่สง่ผลกระทบอย่างมนีัยส าคญัต่อภาพลกัษณ์ของคุณบนโลกออนไลน์ อย่างไรกต็าม 
การใชช้่องทางเหล่านี้ร่วมกนัอย่างสอดคลอ้งกนัจะช่วยเพิม่ประสทิธภิาพบนโลกออนไลน์ของแบรนด์
ไดอ้ย่างมาก 
ดงันัน้การเปลีย่นแปลงไปสูโ่ซลูชนัแบบบูรณาการจงึไดร้บัความนิยมเพิม่มากขึน้ในหมู่ธุรกจิต่างๆ 
เนื่องจากไดร้บัการยอมรบัว่ากลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการนัน้มอบประสบการณ์ลูกคา้ทีด่ขีึน้ 
ประสทิธภิาพแคมเปญการตลาดทีด่ขีึน้ และผลตอบแทนจากการลงทุนทีส่งูขึน้ 
 
ส่วนประกอบของกลยุทธ์การตลาดดิจิทลัแบบบูรณาการ 
 เป้าหมายหลกัของกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการคอืการท าใหม้ัน่ใจว่า
องคป์ระกอบต่างๆ ของการตลาดดจิทิลัท างานร่วมกนัอย่างกลมกลนื การท างานร่วมกนันี้ช่วยให้
สามารถผสมผสานองคป์ระกอบต่างๆ เขา้ดว้ยกนัไดอ้ย่างราบรื่น ซึง่จะช่วยเสรมิประสทิธิภาพซึง่กนั
และกนั สว่นประกอบส าคญัประกอบดว้ย: 
1. การออกแบบและพฒันาเวบ็ไซต์ 
          เวบ็ไซตเ์ปรยีบเสมอืน “ส านกังานใหญ่ดจิทิลั” ของธุรกจิ รากฐานส าคญัของความส าเรจ็ดา้น
การตลาดดจิทิลัเริม่ตน้จากการสรา้งเวบ็ไซตท์ีใ่หค้วามส าคญักบัผูใ้ชม้อืถอื มอบประสบการณ์การใช้
งานทีใ่ชง้านงา่ย โหลดเรว็ และปรบัแต่งใหเ้หมาะสมกบัการมสีว่นร่วมของผูใ้ชแ้ละการมองเหน็บน
เครื่องมอืคน้หา ดูตวัอย่างการออกแบบเวบ็ไซตส์ุดเจ๋ง 10 แบบเพือ่เป็นแรงบนัดาลใจ 
2. การเพิม่ประสทิธภิาพเครื่องมอืคน้หา (SEO) 
          SEO ช่วยใหม้ัน่ใจว่าเนื้อหาออนไลน์จะถูกคน้พบไดง้า่ยบนเสริช์เอน็จิน้ ดว้ยการเสรมิเนื้อหา
ดว้ยคยีเ์วริด์ทีเ่กีย่วขอ้ง เมตาแทก็ และการสรา้งลงิกข์าเขา้และขาออก ซึง่สามารถเพิม่การมองเหน็
และอนัดบับนหน้าผลการคน้หาของเสริช์เอน็จิน้ได ้ดเูพิม่เตมิSEO คอือะไรและท าไมจงึส าคญัต่อ
ธุรกจิของคุณ 
3. การตลาดเนื้อหา 
          คอนเทนตค์อืหวัใจส าคญัของการตลาดดจิทิลั คอนเทนตท์ีม่คีวามเกีย่วขอ้ง มคีุณค่า และ
น่าสนใจ จะช่วยดงึดดูและรกัษากลุ่มเป้าหมายทีก่ าหนดไวอ้ย่างชดัเจน คอนเทนตเ์หล่านี้
ประกอบดว้ยบลอ็กโพสต ์บทความ อบีุ๊ก วดิโีอ เวบ็บนิาร ์อนิโฟกราฟิก และอื่นๆ ดเูพิม่เตมิที ่การ
เขยีนคอนเทนต ์SEO: 10 เคลด็ลบัในการเขยีนคอนเทนตแ์ละประสบความส าเรจ็ทุกครัง้ 
4. การโฆษณาแบบจ่ายต่อคลกิ (PPC) 
          แคมเปญ PPC ช่วยเพิม่การเขา้ถงึของคุณบนเสริช์เอน็จิ้นและแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี 
แพลตฟอรม์อย่าง Google Ads, Facebook Ads, Instagram Ads, LinkedIn Ads, TikTok ฯลฯ ช่วย
ใหธุ้รกจิเชื่อมต่อกบักลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยใชโ้ฆษณาทีอ่อกแบบเฉพาะบุคคล ดเูพิม่เตมิที่วธิใีชโ้ฆษณา
แบบจ่ายต่อคลกิ (PPC) เพือ่กระตุน้ยอดขาย 
5. การตลาดผ่านอเีมล 
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          การตลาดผ่านอเีมลเป็นหน่ึงในวธิทีีม่ปีระสทิธภิาพมากทีสุ่ดในการรกัษาความสมัพนัธอ์นั
ใกลช้ดิกบัผูช้ม ถอืเป็นองคป์ระกอบส าคญัของการตลาดดจิทิลัทีจ่ะช่วยรกัษาลูกคา้ทีม่อียู่และเปลีย่น
ผูม้แีนวโน้มจะเป็นลูกคา้ใหก้ลายเป็นลูกคา้ใหม่โดยการส่งจดหมายขา่ว ขอ้ความสง่เสรมิการขาย และ
ขอ้เสนอสว่นบุคคลเป็นประจ า 
6. การตลาดโซเชยีลมเีดยี 
          แพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยีเป็นช่องทางทีด่เียีย่มในการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย สรา้ง
ความสมัพนัธ ์และเผยแพร่คอนเทนตข์องคุณ แต่ละแพลตฟอรม์ (เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram, LinkedIn, TikTok เป็นต้น) มฐีานผูใ้ชแ้ละรูปแบบคอนเทนตท์ีแ่ตกต่างกนั และกลยุทธ์
ต่างๆ กไ็ดร้บัการปรบัแต่งใหเ้หมาะสม ดูคู่มอืโซเชยีลมเีดยีฉบบัสมบูรณ์ส าหรบัธุรกจิ เพิม่เตมิ 
7. การจดัการชื่อเสยีงออนไลน์ 
          การจดัการชื่อเสยีงออนไลน์ (ORM) คอืกระบวนการตรวจสอบ มอีทิธพิล และควบคุมชื่อเสยีง
ของบุคคลหรอืองคก์รบนอนิเทอรเ์น็ต ซึง่ประกอบดว้ยการตดิตามสิง่ทีก่ล่าวถงึบุคคลหรอืแบรนด์ทาง
ออนไลน์ การตอบค าถามและขอ้กงัวลของลูกคา้ การจดัการรวีวิจากลูกคา้ และการสรา้งความมัน่ใจว่า
ขอ้มลูถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัขอ้ความของแบรนดใ์นทุกช่องทางออนไลน์ ดเูพิม่เตมิเกีย่วกบั
ประโยชน์และ 8 กลยุทธท์ีพ่สิจูน์แลว้ส าหรบัการจดัการชื่อเสยีงออนไลน์ 
8. การวเิคราะหก์ารตลาด 
          สว่นประกอบน้ีเกีย่วขอ้งกบัการตดิตาม วดัผล และวเิคราะหป์ระสทิธภิาพของแคมเปญ
การตลาดดจิทิลัของคุณ เครื่องมอืต่างๆ เช่น Google Analytics, Adobe Analytics, ขอ้มลูเชงิลกึ
เกีย่วกบัโซเชยีลมเีดยี ฯลฯ ช่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจว่าอะไรไดผ้ลและอะไรไม่ไดผ้ล ซึง่ช่วยใหพ้วก
เขาปรบักลยุทธใ์หเ้หมาะสมทีสุ่ด 
9. ระบบอตัโนมตัแิละปัญญาประดษิฐ ์(AI) 
          เครื่องมอือตัโนมตัสิามารถปรบัปรุงกระบวนการท างานดา้นการตลาดดจิทิลัใหม้ปีระสทิธภิาพ
และประสทิธผิลยิง่ขึน้ AI ถูกน ามาใชม้ากขึน้ในการปรบัแต่งเฉพาะบุคคล การวเิคราะหเ์ชงิคาดการณ์ 
การแบ่งกลุ่มลูกคา้ และบรกิารแชทบอท ดเูพิม่เตมิที่5 ผลกระทบทีเ่ปลีย่นแปลงวงการของ AI และ 
Machine Learning ทีม่ตี่อการตลาดดจิทิลั 
10. การปรบัแต่งและประสบการณ์ของลูกคา้ 
          การปรบัแต่งสว่นบุคคล (Personalization) เกีย่วขอ้งกบัการสรา้งสรรคป์ระสบการณ์ที่
ปรบัแต่งตามความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้ โดยพจิารณาจากความชอบ พฤตกิรรม และประวตักิาร
ซือ้ ประสบการณ์ลูกคา้ทีด่เียีย่มในทุกจุดสมัผสั (Touchpoints) มคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อความพงึ
พอใจและความภกัดขีองลูกคา้ ดเูพิม่เตมิทีก่ารปรบัแต่งสว่นบุคคล: วธิชีนะดว้ยประสบการณ์ลูกคา้ที่
ปรบัแต่งตามความตอ้งการ 
เมื่อองคป์ระกอบแต่ละสว่นของสว่นผสมทางการตลาดดจิทิลัสอดคลอ้งและมุ่งสูเ่ป้าหมายเดยีวกนั 
ความพยายามทางการตลาดโดยรวมของธุรกจิกจ็ะยิง่เพิม่มากขึน้ น าไปสูก่ารมองเหน็ การมสีว่นร่วม 
และผลตอบแทนจากการลงทุนทีเ่พิม่ขึน้ ตวัอย่างเช่นธุรกจิอคีอมเมริซ์ทีก่ าลงัเปิดตวัผลติภณัฑใ์หม่
อาจใชก้ลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัมากกว่าหนึ่งกลยุทธเ์พือ่เผยแพร่ขอ้มลู ซึง่อาจรวมถงึ: 
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• การเพ่ิมประสิทธิภาพเคร่ืองมือค้นหา (SEO):เพิม่ประสทิธภิาพการออกแบบเวบ็ไซต์และ
หน้าผลติภณัฑเ์พือ่ใหลู้กคา้เป้าหมายและเครื่องมอืคน้หาคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัผลติภณัฑใ์หม่
ไดง้า่ยขึน้ 

• การตลาดโซเชียลมีเดีย:เพือ่สง่เสรมิผลติภณัฑ ์สรา้งโพสตแ์ละโฆษณาทีเ่น้นคุณสมบตัิ
หลกัและประโยชน์ต่างๆ บนแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยีต่างๆ 

• การตลาดเน้ือหา:สรา้งโพสตบ์ลอ็ก วดิโีอ และเนื้อหาประเภทอื่นๆ ทีใ่หค้วามรูแ้ก่ลูกคา้ทีม่ี
ศกัยภาพเกี่ยวกบัผลติภณัฑใ์หม่และเหตุใดพวกเขาจงึควรสนใจ 

• การตลาดผ่านอีเมล:เพือ่สง่แคมเปญอเีมลชุดหนึ่งไปยงัสมาชกิเพือ่โปรโมตผลติภณัฑใ์หม่
และลงิกไ์ปยงัเนื้อหาบลอ็กพรอ้มขอ้มลูเพิม่เตมิเกีย่วกบัคุณสมบตัแิละประโยชน์ต่างๆ 

• การตลาดแบบมีอิทธิพล:ร่วมมอืกบัผูม้อีทิธพิลในตลาดเป้าหมายและสง่เสรมิผลติภณัฑ์
โดยใชป้ระโยชน์จากกลุ่มเป้าหมายของผูม้อีทิธพิลเพือ่เขา้ถงึลูกคา้ทีม่ศีกัยภาพรายใหม่ 

การผสมผสานกลยุทธแ์ละช่องทางทีห่ลากหลายช่วยให้แบรนดต์่างๆ สามารถวางแผนการตลาดได้
อย่างครอบคลุมและมปีระสทิธภิาพมากขึน้ ซึง่ช่วยใหแ้บรนดส์ามารถสือ่สารกบัลูกคา้ไดห้ลากหลาย
วธิ ีอย่างไรกต็าม กลยุทธ์นี้ไม่ไดจ้ ากดัอยู่แค่การใชก้ลยุทธแ์ละช่องทางทีห่ลากหลายเท่านัน้ แต่ยงั
มุ่งเน้นการสรา้งประสบการณ์ทีเ่หมอืนกนัและสอดคลอ้งกนัในทุกช่องทางดจิทิลัอกีดว้ย 
 
ความส าคญัของกลยุทธก์ารตลาดดิจิทลัแบบบูรณาการ 
          เมื่อความพยายามทางการตลาดของคุณกระจดักระจายและโดดเดีย่ว กง็า่ยทีจ่ะสญูเสยี
ทรพัยากรอนัมคี่า เช่น เวลาและเงนิ ไปกบักลยุทธต์่างๆ ทีไ่ม่เอือ้ต่อเป้าหมายทางการตลาดโดยรวม
ของคุณ ตวัอย่างเช่น คุณอาจทุ่มเงนิไปกบัแคมเปญโซเชยีลมเีดยีทีไ่ม่สามารถเชื่อมต่อกบั
กลุ่มเป้าหมายได ้หรอืลงทุนกบัการผลติคอนเทนตท์ีไ่ม่สะทอ้นถงึขอ้ความของแบรนดค์วามพยายาม
ทีไ่ม่สอดคลอ้งกนัเหล่านี้มกัสง่ผลใหผ้ลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) ทีน่่าผดิหวงั ยิง่ไปกว่านัน้ 
ลูกคา้เป้าหมายของคุณอาจสบัสนเนื่องจากการสือ่สารทีไ่ม่สอดคลอ้งกนั ขณะเดยีวกนักไ็ม่สามารถ
ตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ปัจจุบนัได ้เนื่องจากขาดความเขา้ใจอย่างครอบคลุมเกีย่วกบั
ประสบการณ์ของลูกคา้    ปัญหาทีซ่ ้าเตมินี้คอืการทีคุ่กกีข้องบุคคลทีส่ามค่อยๆ ตายลง สง่ผลให้
ประสทิธภิาพของโฆษณาลดลงอย่างต่อเนื่อง และเพิม่ตน้ทุนในการดงึดดูลูกคา้บนแพลตฟอรม์ดจิทิลั
ต่างๆ ทัง้หมดนี้ท่ามกลางความไม่แน่นอนของเศรษฐกจิโลกและบรษิทัต่างๆ ก าลงัลดงบโฆษณาลง 
คุณจ าเป็นตอ้งลงทุนใหคุ้ม้ค่าทีสุ่ดมากกว่าทีเ่คย 
 
ข้อดีของกลยุทธก์ารตลาดดิจิทลัแบบบูรณาการ 
การตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการมขีอ้ดสี าคญัหลายประการส าหรบัธุรกจิ ดงัต่อไปนี้: 
1. เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายของคุณทุกทีท่ีพ่วกเขาอยู่ 
          ปัจจุบนัลูกคา้มปีฏสิมัพนัธก์บับรษิทัผ่านช่องทางดจิทิลัมากมาย เช่น เวบ็ไซต ์โซเชยีลมเีดยี 
อุปกรณ์มอืถอื และอื่นๆ อกีมากมาย ดว้ยกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการ ธุรกจิต่างๆ สามารถ
สือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางต่างๆ ทีต่อ้งการ ซึง่ช่วยใหม้ัน่ใจไดว้่าขอ้ความจะถูกสง่ไปใน
ทศิทางทีผู่บ้รโิภคมโีอกาสเหน็มากทีสุ่ด 
2. สง่มอบขอ้ความทีส่อดคลอ้งและมปีระสทิธผิล 



 
 

          ธุรกจิต่างๆ สามารถพฒันาขอ้ความทีส่อดคล้องและมปีระสทิธภิาพ ซึ่งเชื่อมโยงกบั
กลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยการผสมผสานกลยุทธแ์ละแพลตฟอรม์ทางการตลาดทีห่ลากหลาย ดว้ยเหตุนี้ 
ลูกคา้จงึไดร้บัขอ้ความทีเ่ป็นหน่ึงเดยีวและสอดคลอ้งกนัในทุกจุดตดิต่อของแบรนด์ ซึง่ช่วยสรา้งความ
ไวว้างใจและความน่าเชื่อถอืใหก้บักลุ่มเป้าหมาย 
3. ตดิตามและวดัผลลพัธ ์
         แคมเปญการตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการช่วยใหธุ้รกจิต่างๆ สามารถตดิตามและวดัผลกจิกรรม
ทางการตลาดไดอ้ย่างครอบคลุม ช่วยใหธุ้รกจิเขา้ใจเทคนิคการตลาดทีป่ระสบความส าเรจ็ไดด้ยีิง่ขึน้ 
และปรบัแผนใหส้อดคลอ้งกบัความส าเรจ็เหล่านัน้ได ้ดงันัน้ ธุรกจิต่างๆ จงึสามารถตดัสนิใจโดยอาศยั
ขอ้มลูและเพิม่ผลตอบแทนจากการลงทุนได้ 
4. เขา้ถงึผูช้มทีก่วา้งขึน้ 
          การผสมผสานกลยุทธแ์ละช่องทางการตลาดดจิทิลัทีห่ลากหลายสามารถช่วยใหธุ้รกจิเขา้ถงึ
กลุ่มเป้าหมายไดก้วา้งขึน้อย่างมปีระสทิธภิาพ ซึง่เป็นสิง่ส าคญัอย่างยิง่ส าหรบัธุรกจิทีมุ่่งเน้นการ
ดงึดดูลูกคา้เฉพาะกลุ่ม แบรนดต์่างๆ สามารถสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างตรงตามความตอ้งการ
และตรงใจลูกคา้แต่ละราย 
5. สรา้งความสมัพนัธท์ีแ่ขง็แกร่งยิง่ขึน้กบัลูกคา้ 
          การตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการช่วยใหธุ้รกจิต่างๆ พฒันาความสมัพนัธก์บัลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 
ดว้ยการมอบประสบการณ์ทีส่อดคลอ้งและน่าดงึดดูใจในทุกจุดสมัผสั ช่วยใหธุ้รกจิต่างๆ สามารถ
สรา้งความสมัพนัธท์ีแ่น่นแฟ้นกบัลูกคา้ ซึง่สง่ผลใหธุ้รกจิเตบิโต สง่ผลใหลู้กคา้มคีวามภกัดแีละ
กลบัมาใชบ้รกิารซ ้า ซึง่ลว้นเป็นสิง่ส าคญัต่อความส าเรจ็ในระยะยาวในโลกดจิทิลัทีม่กีารแขง่ขนัสงูใน
ปัจจุบนั 
 
6. ผลตอบแทนจากการลงทุนทีส่งูขึน้ 
          การตลาดแบบดัง้เดมิมกัเกี่ยวขอ้งกบัความพยายามทีก่ระจดักระจายและไม่ต่อเนื่อง ซึง่อาจ
ท าใหง้บประมาณของคุณหมดลงอย่างมาก อย่างไรกต็าม กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการจะ
ช่วยใหทุ้กแงมุ่มของการตลาดดจิทิลัของคุณท างานร่วมกนัอย่างสอดคลอ้งและเชื่อมโยงกนั สิง่นี้มี
ความส าคญัอย่างยิง่ในตลาดปัจจุบนัทีต่น้ทุนในการหาลูกคา้ใหม่เพิม่สงูขึน้เน่ืองจากการใชคุ้กกีข้อง
บุคคลทีส่ามลดลง 
7. ปรบัปรุงการเดนิทางของลูกคา้ 
          การน ากลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการมาใชจ้ะช่วยใหผู้บ้รโิภคมปีฏสิมัพนัธก์บัแบรนด์
ไดง้า่ยขึน้ ดว้ยการมอบประสบการณ์ทีต่รงใจลูกคา้มากขึน้ และเพิม่ประสทิธภิาพการเดนิทางของ
พวกเขา สง่ผลใหลู้กคา้มปีฏสิมัพนัธก์บัแบรนดไ์ดง้า่ยขึน้และเพลดิเพลนิกบัประสบการณ์ทีน่่าพงึ
พอใจมากขึน้ ซึง่เป็นสตูรส าเรจ็ทีช่่วยเพิม่ระดบัความภกัดแีละการกลบัมาซือ้สนิคา้ซ ้า 
8. กา้วไปขา้งหน้าของการแขง่ขนั 
          ธุรกจิสามารถก้าวน าคู่แขง่ไดด้ว้ยการน ากลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการมาใช ้พวก
เขาสามารถใชป้ระโยชน์จากเทคโนโลยแีละกลยุทธล์่าสุดเพือ่เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมี
ประสทิธภิาพและประสทิธผิลยิง่ขึน้ ซึง่ช่วยใหพ้วกเขาก้าวน าคู่แข่งได้ 
 



 
 

วิธีการน ากลยุทธก์ารตลาดดิจิทลัแบบบูรณาการมาใช้ 
การน ากลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการไปใชต้อ้งอาศยัแนวทางทีค่รอบคลุมและเป็นระบบ 
ต่อไปนี้คอืขัน้ตอนในการน ากลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการไปใชใ้หป้ระสบความส าเรจ็: 
     1. ก าหนดและท าความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายของคุณ 
ขัน้ตอนแรกในการพฒันาแผนการตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการทีป่ระสบความส าเรจ็คอืการท าความ
เขา้ใจขอ้มลูประชากรของกลุ่มเป้าหมาย ซึง่เกีย่วขอ้งกบัการตระหนกัถงึขอ้มลูประชากรของผูบ้รโิภค 
รวมถงึความตอ้งการ ความสนใจ และปัจจยัทีผ่ลกัดนัใหพ้วกเขาเขา้มามสีว่นร่วมกบัธุรกจิของคุณ 
การรบัฟังความคดิเหน็จากสงัคมออนไลน์เป็นวธิทีีย่อดเยีย่มในการท าความเขา้ใจตลาดเป้าหมายของ
คุณ ดเูพิม่เตมิทีคู่่มอืผูเ้ชีย่วชาญพรอ้มตวัอย่าง ประโยชน์ และเครื่องมอืต่างๆ ในหวัขอ้ การรบัฟัง
ความคดิเหน็จากสงัคมออนไลน์คอือะไร 
     2. ตรวจสอบกจิกรรมการตลาดของคุณ 
ด าเนินการวเิคราะหก์ารตลาดเพือ่ประเมนิกจิกรรมทางการตลาดทีคุ่ณก าลงัด าเนินการอยู่ในปัจจุบนั 
และคน้หาจุดอ่อนหรอืโอกาสในการปรบัปรุง ซึง่จะช่วยใหคุ้ณเขา้ใจถงึดา้นทีค่วามพยายามในปัจจุบนั
ของคุณประสบความส าเรจ็และดา้นทีล่ม้เหลว ซึง่จะท าใหคุ้ณสามารถปรบัเปลีย่นตามผลการวจิยัได้ 
     3. ก าหนดเป้าหมายและวตัถุประสงคท์ีช่ดัเจน 
ก าหนดเป้าหมายและวตัถุประสงคท์ีคุ่ณตอ้งการบรรลุดว้ยกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการ เพือ่
ช่วยคุณวางแผนเพือ่บรรลุเป้าหมายและวตัถุประสงคเ์หล่านัน้ ซึ่งอาจรวมถงึการท าใหผู้บ้รโิภครูจ้กั
แบรนด์ของคุณมากขึน้ ดงึดูดผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซตม์ากขึน้ สรา้งโอกาสในการขายมากขึน้ หรอืเพิม่
ยอดขาย 
     4. สรา้งแผนเนื้อหา 
สรา้งกลยุทธด์า้นเนื้อหาทีจ่ะช่วยใหคุ้ณเขา้ถงึและมสีว่นร่วมกบักลุ่มเป้าหมายทีคุ่ณตอ้งการเขา้ถงึ กล
ยุทธน์ี้ควรประกอบดว้ยแผนการพฒันาและน าเสนอเนื้อหาคุณภาพสงูทีเ่ชื่อมโยงกบักลุ่มเป้าหมาย
และสนบัสนุนเป้าหมายทางการตลาดของคุณ แผนนี้ควรรวมถงึการน าเนื้อหากลบัมาใชใ้หม่และปรบั
ใหเ้หมาะสมกบัช่องทางต่างๆ เพือ่ผลลพัธท์ีด่ทีีสุ่ด 
 
     5. เลอืกกลยุทธแ์ละช่องทางทีเ่หมาะสม 
เมื่อพดูถงึการตลาด สิง่ส าคญัคอืการเลอืกกลยุทธแ์ละช่องทางทีจ่ะประสบความส าเรจ็สงูสุดในการ
เขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายและบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของคุณ ซึง่อาจรวมถงึการโฆษณาออนไลน์ 
เช่นGoogle Ads PPC , การท า SEO , การตลาดโซเชยีลมเีดยี , การตลาดผ่านอเีมล และกลยุทธ์
การตลาดออนไลน์อื่นๆ 
     6. วดัและตดิตามผลลพัธ์ 
ใชเ้ครื่องมอืและขัน้ตอนต่างๆ เพือ่ตดิตาม ประเมนิผล และตดิตามผลลพัธข์องโครงการรเิริม่
การตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการของคุณ ดว้ยเหตุนี้ คุณจะเขา้ใจไดด้ขีึน้ว่าอะไรไดผ้ลและอะไรไม่ไดผ้ล 
ช่วยใหคุ้ณสามารถตดัสนิใจโดยองิจากขอ้เทจ็จรงิและปรบัแผนของคุณใหเ้หมาะสม 
     7. ปรบัปรุงประสทิธภิาพอย่างต่อเนื่อง 
คุณตอ้งปรบัปรุงกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการอย่างต่อเนื่องโดยองิตามประสทิธภิาพเพือ่ให้
ไดผ้ลลพัธส์งูสุด ซึง่อาจจ าเป็นตอ้งปรบัเปลีย่นกลยุทธด์า้นเน้ือหา ก าหนดเป้าหมายใหเ้จาะจงมากขึน้ 

https://adverb.digital/social-listening-for-brands-examples-benefits-tools/
https://adverb.digital/social-listening-for-brands-examples-benefits-tools/
https://adverb.digital/google-ads-ppc/
https://adverb.digital/seo/
https://adverb.digital/social-media-marketing/


 
 

หรอืศกึษาช่องทางและกลยุทธใ์หม่ๆ   ทา้ยทีสุ่ดแลว้ กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัแบบบูรณาการมี
เป้าหมายเพือ่สรา้งประสบการณ์ทีเ่หนือระดบัใหก้บัลูกคา้ พรอ้มกบัเพิม่ผลตอบแทนจากการลงทุนให้
สงูสุดไปพรอ้มๆ กนั กลยุทธน์ี้ทรงพลงัอย่างยิง่ เพราะลูกคา้คาดหวงัประสบการณ์ทีเ่ป็นสว่นตวั มี
ประโยชน์ และน่าพงึพอใจจากแบรนดท์ีพ่วกเขาตดิต่อดว้ย  
 
พื้นฐานการตลาดดิจิทลั  หลกัพื้นฐานส าคญั 3 ประการน้ี 
1. ท าความเข้าใจผู้ชมของคณุ 
การตลาดดจิทิลัเริม่ตน้ดว้ยการท าความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายของคุณ: 

▪ พวกเขาเป็นใคร? 
▪ พวกเขามคีวามสนใจ ความชอบ และพฤตกิรรมอย่างไร? 
▪ พวกเขามปัีญหาอะไรบา้งทีผ่ลติภณัฑห์รอืบรกิารของคุณสามารถแกไ้ขได้ 

การตอบค าถามเหล่านี้จะช่วยใหคุ้ณสรา้งแคมเปญทีต่รงกลุ่มเป้าหมายได้ 
สตีฟ ไกเบลอาจารย ์พเิศษดา้นหลกัสูตรการตลาดทีม่หาวทิยาลยัเซาเทริน์นิวแฮมป์เชยีร ์(SNHU) 
ตัง้แต่ปี 2017 และกรรมการผูจ้ดัการของเอเจนซีก่ารตลาดดจิทิลัและโฆษณาแห่งหนึ่ง มปีระสบการณ์
ดา้นการตลาดดจิทิลัและการตอบสนองโดยตรงมากว่า 30 ปี ไกเบลกล่าวว่า ความส าเรจ็ในการท า
การตลาดดจิทิลัคอืการรูจ้กักลุ่มเป้าหมายหรอืลูกคา้อย่างถ่องแท ้ถอืเป็นหลกัการพืน้ฐานทีสุ่ดทีต่อ้ง
ค านึงถงึ 
“ถา้คุณไม่รูว้่าลูกคา้ของคุณคอืใคร คุณกจ็ะไม่รูว้่าขอ้ความแบบไหนทีจ่ะโดนใจพวกเขา” เขากล่าว 
“ถา้คุณไม่เขา้ใจพฤตกิรรมการบรโิภคสือ่ของลูกคา้ คุณกจ็ะไม่รูว้่าจะหาพวกเขาเจอไดท้ีไ่หน” 
การท าความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายจะช่วยใหคุ้ณทุ่มเทเวลา ความพยายาม และงบประมาณไปยงัจุดที่
น่าจะไดผ้ลตอบแทนมากทีสุ่ด ก าหนดกลุ่มเป้าหมายทีคุ่ณเขา้ถงึอยู่แลว้ และกลุ่มเป้าหมายทีคุ่ณ
ตอ้งการเขา้ถงึ ลองศกึษาคน้ควา้เกีย่วกบักลุ่มเหล่านี้อย่างละเอยีด เพื่อท าความเขา้ใจวธิกีารเขา้ถงึ
และใหบ้รกิารกลุ่มเป้าหมายทีเ่หมาะสม 
ในยุคใหม่ของการตลาด ธุรกจิต่างๆ มพีลงัในการเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายทัว่โลกและเชื่อมต่อกบัลูกคา้ใน
รปูแบบทีไ่ม่เคยท าไดม้าก่อน 
“การถอืก าเนิดของการตลาดดจิทิลัถอืเป็นจุดเปลีย่นส าคญัส าหรบัใครหลายคน” ไกเบลกล่าว “มี
บรษิทัใหม่ๆ เพยีงไม่กีแ่ห่งเท่านัน้ทีส่ามารถซือ้เวลาออกอากาศทางโทรทศัน์เครอืข่ายขนาดใหญ่ได ้
แต่ทุกคนสามารถมเีวบ็ไซต์ได”้ 
เขากล่าวว่าการตลาดดจิทิลัมรีาคาถูกกว่า ทนัททีนัใดและปรบัแต่งไดเ้องเมื่อเปรยีบเทยีบกบั
การตลาดแบบเอาทบ์าวดแ์บบดัง้เดมิ 
 
2. การสร้างเน้ือหาท่ีมีคณุค่า 
          คอนเทนตค์อืหวัใจส าคญัของการตลาดดจิทิลั ไม่ว่าจะเป็นบลอ็กโพสต ์วดิโีอ หรอือปัเดตบน
โซเชยีลมเีดยี คอนเทนตข์องคุณตอ้งมอบคุณค่าใหก้บัผูช้ม ซึ่งอาจหมายถงึการใหค้วามรู ้ความ
บนัเทงิ หรอืแรงบนัดาลใจ ไม่ว่าคอนเทนตข์องคุณจะเป็นรปูแบบใด คอนเทนตข์องคุณควรน่าสนใจ 
ใหข้อ้มลู และน่าแชร์ 

https://www.snhu.edu/online-degrees/bachelors/bs-in-marketing


 
 

“เรื่องราวทีน่่าสนใจคอืกุญแจส าคญัในการดงึดดูผูช้มใหม้สีว่นร่วมกบัเนื้อหาของคุณ” ดร. เจฟฟ์ 
แฮดดอ็กซ์อาจารยพ์เิศษดา้นการตลาดที ่SNHU และประธานเจา้หน้าทีฝ่่ายเทคโนโลยขีองบรษิทัคา้
ปลกีแห่งหนึ่งกล่าว แฮดดอ็กซม์ปีระสบการณ์ในต าแหน่งประธานเจา้หน้าทีฝ่่ายดจิทิลัและรอง
ประธานอาวุโสของรา้นเสือ้ผา้เดก็มาก่อน 
“คอนเทนตป์ระกอบดว้ยภาพ วดิโีอ ขอ้ความโฆษณา และค ากระตุ้นการตดัสนิใจ นี่คอืวธิทีีผู่้บรโิภค
มองเหน็และบรโิภคแบรนด์ของคุณ รวมถงึสนิคา้หรอืบรกิารทีคุ่ณขาย” เขากล่าว 
ในยุคทีผู่ค้นบรโิภคคอนเทนตม์ากขึน้กว่าทีเ่คย Haddox กล่าวว่า “สิง่นี้มคีวามส าคญัพืน้ฐานและตอ้ง
กา้วขา้มคอนเทนตอ์ื่นๆ ทัง้หมดทีก่ลุ่มเป้าหมายบรโิภคอยู่” 
สิง่ทีค่วรพจิารณาเมื่อสรา้งเนื้อหาทีม่คีุณค่ามดีงันี้: 
          ความยาวตดัสนิใจว่าเนื้อหาจะอยู่ทีไ่หน และมวีตัถุประสงคอ์ะไร เพยีงเท่านี้กช็่วยก าหนด
ความยาวได ้อเีมลจะยาวกว่าทวตี แต่ไม่ยาวเท่าโพสตบ์ลอ็ก ไม่ว่าจะใชแ้พลตฟอร์มใด โปรดค านึงถงึ
คุณภาพมากกว่าปรมิาณ 
          เป็นมิตรกบัมือถือคดิถงึมอืถอืเป็นอนัดบัแรก ผูค้นจ านวนมากขึน้เรื่อยๆ เขา้ถงึอนิเทอรเ์น็ต
จากโทรศพัท ์และก าลงัมองหาประสบการณ์ทีป่รบัแต่งใหเ้หมาะกบัอุปกรณ์ของพวกเขา 
          ภาพ การรวมองคป์ระกอบต่างๆ เช่น อนิโฟกราฟิก วดิโีอ และรปูภาพ จะช่วยบอกเล่า
เรื่องราวของคุณไดอ้ย่างน่าสนใจและสรา้งเนื้อหาทีด่งึดูดความสนใจของผูช้ม 

13. การวิเคราะห์ การวดัผล และข้อมูล 
เพือ่ใหก้ารตลาดดจิทิลัมปีระสทิธภิาพ คุณตอ้งตดิตามผลลพัธแ์ละวดัผลตอบแทนจากการลงทุน 
(ROI) การใชเ้ครื่องมอือย่าง Google Analytics ช่วยใหคุ้ณสามารถตดิตามปรมิาณการเขา้ชมเวบ็ไซต ์
การมสีว่นร่วม และอตัราการแปลง และใชข้อ้มลูเหล่านัน้เพือ่ปรบัแคมเปญของคุณใหเ้หมาะสม“ใหค้ดิ
ว่าขอ้มลูเป็นเหมอืนตอนจบของหนงัสอื ขอ้มลูจะยดึเนื้อหาไวด้ว้ยกนั” แฮดดอ็กซ์กล่าวซึง่หมายความ
ว่าเริม่ตน้ดว้ยขอ้มลูเพือ่ก าหนดกลุ่มเป้าหมายทีคุ่ณก าหนดเป้าหมายและสิน้สุดดว้ยขอ้มลูเพือ่การ
ปรบัแต่งใหเ้หมาะสม“ความสามารถในการใชแ้ละตคีวามขอ้มลูจ านวนมากและเปลีย่นขอ้มลูเหล่านัน้
ใหเ้ป็นขอ้มลูเชงิลกึและการด าเนินการถอืเป็น (กุญแจส าคญัพืน้ฐานของการตลาดดจิทิลั)” เขากล่าว
การตลาดดจิทิลัมคีวามโดดเด่นตรงทีธุ่รกจิสามารถเขา้ถงึขอ้มลูเชงิลกึเหล่านี้ไดง้่าย ดว้ยเทคนิค
การตลาดแบบเอาทบ์าวดแ์บบดัง้เดมิ เช่น วทิยุ สิง่พมิพ ์หรอืโทรทศัน์ การวดัผลการมสีว่นร่วมจงึ
น้อยลง ซึง่หมายความว่ามขีอ้มลูน้อยลงทีจ่ะช่วยใหคุ้ณเรยีนรูว้่าอะไรไดผ้ลและอะไรไม่ไดผ้ล
Brouillette กล่าวว่าขอ้มลูและการวเิคราะหเ์ป็นสว่นส าคญัของการตลาดดจิทิลั“นี่เป็นวธิทีีด่ทีีสุ่ดใน
การดวู่าคุณก าลงักา้วไปสูเ่ป้าหมายหรอืไม่” เธอกล่าว “หากเป้าหมายคอืจุดหมายปลายทาง และกล
ยุทธค์อืแผนที ่ตวัชีว้ดัประสทิธภิาพหลกั (KPI) กค็อืป้ายบอกทางทีน่ าทางคุณไปสู่จุดหมายปลายทาง
สุดทา้ย” 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 
ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.    การก าหนดราคาแบบลื่นไหลไดต้ามขอ้มลู ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารตลาด
ดจิทิลั 4Cs ดา้นใด  

ก.    Co-Creation 
ข.    Currency 
ค.    Communal Activation 
ง.    Conversation 
จ.    Community  

2.    แลกเปลีย่นขอ้มลูและประสบการณ์เกีย่วกบัตราสนิคา้ระหว่างกนั ขอ้ความดงักล่าวสอดคล้องกบั       
กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 4Cs ดา้นใด  

ก.    Co-Creation 
ข.    Currency 
ค.    Communal Activation 
ง.    Conversation 
จ.    Community  

3.    ขอ้ความ ไม่เกีย่วข้อง กบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 4Cs   
ก.    Co-Creation 
ข.    Currency 
ค.    Communal Activation 
ง.    Conversation 
จ.    Community  

4.    คดิค่าใชจ่้ายจากการคลกิตวัขอ้ความโฆษณา ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรูปแบบและวธิกีาร
ในการท าการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ญญ. กลยุทธ ์Search Engine Optimization (SEO) 
ฎฎ. กลยุทธ ์Pay Per Click (PPC) 
ฏฏ. กลยุทธ ์Cost Per Mile (CPM)  
ฐฐ. กลยุทธก์ารตลาดผ่านสือ่สงัคม  
ฑฑ. กลยุทธเ์นื้อหาการตลาด   

5.     การปรบัแต่งเวบ็ไซตใ์หส้อดคลอ้งกบัการท างานของเครื่องมอืคน้หา ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัรปูแบบและวธิกีารในการท าการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. กลยุทธ ์Search Engine Optimization (SEO) 
ข. กลยุทธ ์Pay Per Click (PPC) 



 
 

ค. กลยทุธ ์Cost Per Mile (CPM)  
ง. กลยุทธก์ารตลาดผ่านสือ่สงัคม  
จ. กลยุทธเ์นื้อหาการตลาด   

6.     การซือ้พืน้ทีโ่ฆษณามกีารคดิค่าใชจ่้ายต่อการแสดงผลพนัครัง้ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
รปูแบบและวธิกีารในการท าการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. กลยุทธ ์Search Engine Optimization (SEO) 
ข. กลยุทธ ์Pay Per Click (PPC) 
ค. กลยุทธ ์Cost Per Mile (CPM)  
ง. กลยุทธก์ารตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์  
จ. กลยุทธเ์นื้อหาการตลาด   

7.    ช่วยใหน้กัการตลาดดจิทิลัสง่โฆษณาไดต้รงกลุ่มเป้าหมายยิง่ขึน้ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
เทคโนโลยกีารตลาดกลุ่มใด 

ก.     เทคโนโลยกีารโฆษณา 
ข.    ผสานและรวมศูนยข์อ้มลู 
ค.    ตดัสนิใจและขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู 
ง.     เพิม่การมสีว่นร่วมดวัย UX และ UI 
จ.     เกบ็/ตดิตาม/จดัประเภทขอ้มลูเพือ่การตลาด 

8.    ปรบัแต่งการใหบ้รกิารในการน าเสนอเนื้อหาและสนิคา้ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัเทคโนโลยี
การตลาดกลุ่มใด 

ก.     เทคโนโลยกีารโฆษณา 
ข.    ผสานและรวมศูนยข์อ้มลู 
ค.    ตดัสนิใจและขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู 
ง.     เพิม่การมสีว่นร่วมดวัย UX และ UI 
จ.     เกบ็/ตดิตาม/จดัประเภทขอ้มลูเพือ่การตลาด 

9.     รวบรวมขอ้มลูทัง้หมดเอาไวเ้พือ่ความสะดวกในการคน้หา ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
เทคโนโลยกีารตลาดกลุ่มใด 

ก.     เทคโนโลยกีารโฆษณา 
ข.    ผสานและรวมศูนยข์อ้มลู 
ค.    ตดัสนิใจและขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู 
ง.     เพิม่การมสีว่นร่วมดวัย UX และ UI 
จ.     เกบ็/ตดิตาม/จดัประเภทขอ้มลูเพือ่การตลาด 

10.    การก าหนดทศิทางความส าเรจ็ในการด าเนินการตลาดดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ขัน้ตอนก าหนดกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัในขอ้ใด 

ก.    ก าหนดงบประมาณ  
ข.    ก าหนดคุณลกัษณะของลูกคา้เป้าหมาย 



 
 

ค.    ก าหนดเป้าหมายการท าการตลาด 
ง.    เลอืกกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัทีเ่หมาะสม 
จ.    ศกึษาใหเ้ขา้ใจในสนิคา้และบรกิาร 

 
๗. เอกสารอ้างอิง 

12.  https://adverb.digital/what-why-how-of-integrated-digital-marketing/ 
13. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

๘. ภาคผนวก 
เฉลยแบบฝึกหดั 

1.    การก าหนดราคาแบบลื่นไหลไดต้ามขอ้มลู ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารตลาด
ดจิทิลั 4Cs ดา้นใด  

ก.    Co-Creation 
ข.    Currency 
ค.    Communal Activation 
ง.    Conversation 
จ.    Community  

2.    แลกเปลีย่นขอ้มลูและประสบการณ์เกีย่วกบัตราสนิคา้ระหว่างกนั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั       
กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 4Cs ดา้นใด  

ก.    Co-Creation 
ข.    Currency 
ค.    Communal Activation 
ง.    Conversation 
จ.    Community  

3.    ขอ้ความ ไม่เกีย่วข้อง กบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 4Cs   
ก.    Co-Creation 
ข.    Currency 
ค.    Communal Activation 
ง.    Conversation 
จ.    Community  

4.    คดิค่าใชจ่้ายจากการคลกิตวัขอ้ความโฆษณา ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัรูปแบบและวธิกีาร
ในการท าการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. กลยุทธ ์Search Engine Optimization (SEO) 
ข. กลยุทธ ์Pay Per Click (PPC) 
ค. กลยุทธ ์Cost Per Mile (CPM)  
ง.     กลยุทธก์ารตลาดผ่านสือ่สงัคม  

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

จ. กลยุทธเ์นื้อหาการตลาด   
5.     การปรบัแต่งเวบ็ไซตใ์หส้อดคลอ้งกบัการท างานของเครื่องมอืคน้หา ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัรปูแบบและวธิกีารในการท าการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. กลยุทธ ์Search Engine Optimization (SEO) 
ข. กลยุทธ ์Pay Per Click (PPC) 
ค. กลยุทธ ์Cost Per Mile (CPM)  
ง. กลยุทธก์ารตลาดผ่านสือ่สงัคม  
จ. กลยุทธเ์นื้อหาการตลาด   

6.     การซือ้พืน้ทีโ่ฆษณามกีารคดิค่าใชจ่้ายต่อการแสดงผลพนัครัง้ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
รปูแบบและวธิกีารในการท าการตลาดดจิทิลัขอ้ใด 

ก. กลยุทธ ์Search Engine Optimization (SEO) 
ข. กลยุทธ ์Pay Per Click (PPC) 
ค. กลยุทธ ์Cost Per Mile (CPM)  
ง. กลยุทธก์ารตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์  
จ. กลยุทธเ์นื้อหาการตลาด   

7.    ช่วยใหน้กัการตลาดดจิทิลัสง่โฆษณาไดต้รงกลุ่มเป้าหมายยิง่ขึน้ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
เทคโนโลยกีารตลาดกลุ่มใด 

ก.     เทคโนโลยกีารโฆษณา 
ข.    ผสานและรวมศูนยข์อ้มลู 
ค.    ตดัสนิใจและขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู 
ง.     เพิม่การมสีว่นร่วมดวัย UX และ UI 
จ.     เกบ็/ตดิตาม/จดัประเภทขอ้มลูเพือ่การตลาด 

8.    ปรบัแต่งการใหบ้รกิารในการน าเสนอเนื้อหาและสนิคา้ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัเทคโนโลยี
การตลาดกลุ่มใด 

ก.     เทคโนโลยกีารโฆษณา 
ข.    ผสานและรวมศูนยข์อ้มลู 
ค.    ตดัสนิใจและขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู 
ง.     เพิม่การมสีว่นร่วมดวัย UX และ UI 
จ.     เกบ็/ตดิตาม/จดัประเภทขอ้มลูเพือ่การตลาด 

9. รวบรวมขอ้มลูทัง้หมดเอาไวเ้พื่อความสะดวกในการคน้หาขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัเทคโนโลยี
การตลาดกลุ่มใด 

ก.     เทคโนโลยกีารโฆษณา 
ข.    ผสานและรวมศูนยข์อ้มลู 
ค.    ตดัสนิใจและขบัเคลื่อนดว้ยขอ้มลู 
ง.     เพิม่การมสีว่นร่วมดวัย UX และ UI 



 
 

จ.     เกบ็/ตดิตาม/จดัประเภทขอ้มลูเพือ่การตลาด 
10.    การก าหนดทศิทางความส าเรจ็ในการด าเนินการตลาดดจิทิลั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ขัน้ตอนก าหนดกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัในขอ้ใด 

ก.    ก าหนดงบประมาณ  
ข.    ก าหนดคุณลกัษณะของลูกคา้เป้าหมาย 
ค.    ก าหนดเป้าหมายการท าการตลาด 
ง.    เลอืกกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัทีเ่หมาะสม 
จ.    ศกึษาใหเ้ขา้ใจในสนิคา้และบรกิาร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบงานท่ี 6 หน่วยที ่  6 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  11-12 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณา
การ 

ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานกลยุทธ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบูรณาการ หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธ ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณา

การ กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ และเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 

หลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธ ์การตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ กลยุทธก์ารตลาดดจิิทลัเชงิ
บูรณาการ และเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) 

 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายและความส าคญัของกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
2. อธบิายหลกัการ แนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได้ 
3. ประยุกตใ์ชค้วามรูก้ าหนดการตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการได ้
4. อธบิายเทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech) ได ้

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 



 
 

6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกขัน้ตอนการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดดจิทิลั 
1.2 กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 
1.3 เทคโนโลยกีารตลาดกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลั 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 
 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 

1. https://adverb.digital/what-why-how-of-integrated-digital-marketing/ 

2. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

 
 

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  7 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 13-14 
. 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ยุคดจิทิลั  
 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั การบรหิารลูกค้าสมัพนัธย์ุคดจิทิลั และ

เทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั การบรหิาร

ลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 
2. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 
3. อธบิายเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 

 
5. สาระการเรียนรู้ 

1. ความหมายความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
2. การบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
3. เทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 

 



 
 

 
 
6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
สปัดาห์ท่ี 13 
  ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

14.  ผูส้อนทบทวนความรูเ้กีย่วกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ 
15.  ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และ
การบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั  
ขัน้การสอน 
14. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย 

และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ ์             
ยุคดจิทิลั และการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ยุคดจิทิลั 

15. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
ขัน้สรปุ  
18. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการ

บรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
19. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   

 
สปัดาห์ท่ี 14 
  ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

1.      ผูส้อนทบทวนความรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุค  
ดจิทิลั และการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 

2.      ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั  
   ขัน้การสอน 
 1.    ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการ

บรรยาย และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบัเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
 2.    ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
16. ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   
ขัน้สรปุ  
1. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดเกีย่วกบัเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิาร

ลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
2.    ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่7  เรื่อง การจดัการราคาส าหรบัรา้นคา้สมยัใหม่    
20. ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 

 



 
 

ขัน้สรปุ 
1.     ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัวเิคราะหแ์ละสรุปเกี่ยวกบักลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  และ

เทคโนโลยกีารตลาดในยุคดจิทิลั (Mar Tech)   
2.    ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก   
3.    ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่6 เรื่อง กลยุทธก์ารตลาดดจิทิลัเชงิบูรณาการ  

  4.    ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 
ส่ือและแหล่งการเรียนรู้   

1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ
ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    

2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 

การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

13. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
14. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  



 
 

 
 

 

ใบความรู้ท่ี 7 หน่วยที ่ 7        
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่13-14 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั  
 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั การบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และ

เทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั การบรหิาร

ลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 
2. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 
3. อธบิายเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 

 
5. สาระการเรียนรู้ 
         การบริหารลูกค้าสมัพนัธ์ในยุคดิจิตอล ด้วยระบบ CRM (Customer Relationship 
Management)  การบริหารลูกค้าสมัพนัธ ์(CRM) คืออะไร? 
         การบรหิารลูกคา้สมัพนัธห์รอื CRM (Customer Relationship Management) จะช่วยให้
องคก์รธุรกจิสามารถตดิตามทุกการสือ่สารทีเ่กดิขึน้กบัลูกคา้และผูท้ีม่โีอกาสทีจ่ะเป็นลูกค้า (ไม่ว่าจะ



 
 

เป็นลูกคา้เป้าหมายประเภท Cold Lead, Warm Lead หรอื Hot Lead กต็าม) ทัง้นี้กเ็พือ่ทีจ่ะช่วยให้
พวกเขาเขา้ใจว่าความสมัพนัธข์องพวกเขากบัลูกคา้แต่ละคนและทุกๆ คน ก าลงัพฒันาไปในทศิทาง
ใด 
  
นอกจากนี้ มนัยงัจะตอ้งมรีายละเอยีดต่างๆ เกีย่วกบัพวกเขา ไม่ว่าจะเป็นชนิดของความสมัพนัธท์ี่
บรษิทัมตี่อแต่ละบุคคล, บนัทกึเกีย่วกบัไลฟ์สไตลข์องพวกเขาทีจ่ะสามารถใชเ้ป็นตวัเริม่ตน้ในบท
สนทนาได,้ ใครในธุรกจิทีเ่ป็นเจา้ของความสมัพนัธ ์และวธิกีารทีอ่งคก์รสามารถจะน ามาช่วย
แกปั้ญหาทีท่า้ทายของพวกเขาได้ 
หากขอ้มลูทีบ่นัทกึไวม้รีายละเอยีดเพยีงพอ มนัอาจเป็นเครื่องมอืทางธุรกจิทีส่ าคญัในการปิดการขาย 
และยงัเป็นการใหอ้ านาจแก่พนกังานขาย ตลอดจนการพฒันาธุรกจิ, ทมีการตลาดและสว่นอื่น ๆ ของ
บรษิทั 
โดยทีลู่กคา้สว่นใหญ่ต่างกค็าดหวงัว่าจะไดร้บับรกิารทีป่รบัใหเ้หมาะกบัพวกเขามากยิง่ขึน้ ไม่ว่าพวก
เขาจะใชบ้รกิารจากบรษิทัขนาดใหญ่หรอืธุรกจิขนาดเลก็กต็าม และระบบ CRM กจ็ะใหข้อ้มลู 
(Information) และขอ้มลูเชงิลกึ (Insight) เพือ่ทีจ่ะช่วยใหก้ารขายมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึน้ อกีทัง้ยงั
ช่วยใหก้ารสือ่สารมแีนวโน้มทีจ่ะสง่ผลใหม้กีารขายมากยิง่ขึน้ตามไปดว้ย 
โดยทัว่ไปแลว้ระบบ CRM ตอ้งการฐานขอ้มลู (Database) และพืน้ทีจ่ดัเกบ็ขอ้มลูขนาดใหญ่เพือ่
จดัเกบ็ขอ้มลูของลูกคา้ นอกจากนี้ มนัยงัสามารถครอบคลุมถงึช่องทางการสือ่สาร, การตดิตาม 
(Track) และจดัเกบ็บทสนทนาของลูกคา้ดว้ยเช่นกนั 
  
CRM Software ท าหน้าท่ี 
         บนัทกึต่างๆ เกีย่วกบัขอ้มลูของลูกคา้ทีบ่นัทกึลงบนกระดาษนัน้ จดัว่าเป็นบนัทกึทีม่ี
ประสทิธภิาพน้อยทีสุ่ด และแทบจะเป็นไปไม่ไดท้ีคุ่ณจะคน้หาหรอืสบืคน้ขอ้มลูเชงิลกึไดอ้ย่างรวดเรว็
จากบนัทกึขอ้มลูประเภทน้ี อย่างไรกด็รีะบบ CRM กไ็ดเ้ขา้มามสีว่นช่วยใหก้ารดแูลลูกคา้และ
ใหบ้รกิารแก่พวกเขาง่ายยิง่ขึน้ เพราะดว้ยสิง่นี้ ท าใหธุ้รกจิสามารถเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ได้
ชดัเจนยิง่ขึน้ และยงัเป็นการจดัล าดบัความส าคญัของสิง่ทีพ่วกเขาจะตอ้งตดิต่อเกีย่วกบัลูกคา้
เหล่านัน้มนัไม่ไดม้คีวามสามารถแค่การแสดงรายละเอยีดเกีย่วกบัการตรวจสอบการท าธุรกรรมใน
อดตีของลูกคา้เท่านัน้ แต่มนัยงัสามารถบอกไดถ้งึประเภทของผลติภณัฑท์ีพ่วกเขาใหค้วามสนใจ
ซกัถาม หรอืแมแ้ต่โฆษณาบางตวัของคุณทีพ่วกเขาคลกิ ซึง่ขอ้มลูทัง้หมดนี้จะถูกน าไปเกบ็สะสมไว้
ในขอ้มลูลูกคา้ (Customer Profile) เพือ่ทีอ่งคก์รธุรกจิจะสามารถน าไปใชเ้พื่อปรบัแต่งการ
ตดิต่อสือ่สารของพวกเขา 
บางครัง้ลูกคา้อาจจะเกดิความรูส้กึเพกิเฉยได ้หากทางบรษิทัจู่โจมพวกเขาดว้ยขอ้ความและ
ผลติภณัฑท์ีไ่ม่เกี่ยวขอ้งกบัสิง่ทีพ่วกเขาใหค้วามสนใจ ดงันัน้ การดงึขอ้มลูจากการโตต้อบกบัลูกคา้
จากแพลตฟอรม์ CRM จงึเป็นการช่วยสรา้งความมัน่ใจไดว้่า ประสบการณ์ของลูกคา้แต่ละคนจะ
ไดร้บัการปรบัแต่งใหเ้หมาะสมเมื่อพวกเขาเขา้ใชเ้วบ็ไซตข์องทางบรษิทั หรอืตดิต่อฝ่ายบรกิารลูกคา้ 
และในกรณีทีพ่วกเขาตอ้งการตดิตามข่าวสารล่าสุดเกีย่วกบับรษิทัผ่านเวบ็ไซตโ์ซเชยีลมเีดยี ก็
สามารถท าไดเ้ช่นกนั  
จากทีเ่คยกล่าวไวว้่าระบบ CRM นัน้ ไม่ไดเ้ป็นเพยีงแค่ระบบทีจ่ะช่วยใหบ้รษิทัปรบัปรุงช่องทางการ



 
 

ขายเท่านัน้ ในขณะเดยีวกนั มนักย็งัจดัเตรยีมการอุปกรณ์ศูนยก์ลางส าหรบัเชื่อมต่ออุปกรณ์
คอมพวิเตอรอ์ื่นๆ เขา้ดว้ยกนั (Central Hub) ไวใ้หพ้วกเขา เพือ่ทีจ่ะช่วยใหพ้วกเขาสามารถจดัการ
กบักระบวนการต่างๆ ไดท้ัว่ทัง้องคก์ร นอกจากนี้ระบบ CRM ทีม่ใีหบ้รกิารอยู่มากมายนัน้ ยงัช่วยให้
องคก์รธุรกจิสามารถจดัการกบัทรพัยากรมนุษย์, การตลาด, การเงนิและการจดัการห่วงโซ่อุปทาน 
(Supply Chain Management) ไดอ้กีดว้ย ยกตวัอย่างเช่น SAP ทีใ่หบ้รกิารซอฟตแ์วรท์ีไ่ดท้ าการ
รวบรวมแผนกต่างๆ ของธุรกจิ เขา้ไวด้ว้ยกนั  
แนวคดิหลกักค็อื ดว้ยบรกิาร CRM จะช่วยใหผู้เ้ชีย่วชาญทัง้หมดภายในบรษิทั มพีืน้ทีท่ีพ่วกเขา
สามารถเขา้ถงึขอ้มลูลูกคา้ของพวกเขาได ้และผลทีต่ามมากค็อื พวกเขาสามารถท าใหลู้กคา้เป็นหวัใจ
ของการท างานของพวกเขา ซึง่โดยรวมแลว้จะช่วยใหพ้วกเขามอบประสบการณ์ทีด่ขีึน้ใหก้บัลูกคา้ 
นอกจากนี้ บรกิารเหล่านี้กย็งัสามารถอ านวยความสะดวกในการขายสนิคา้หรอืบรกิารแบบ Up-
Selling และ Cross-Selling ไดอ้กีดว้ย 
  
ในกรณีทีไ่ม่มซีอฟตแ์วร ์CRM นัน้ พนกังานกม็กัจะตอ้งใชเ้วลาทีม่ากขึน้ในการพยายามทีจ่ะสร้าง
โอกาสในการขายใหก้บัธุรกจิ, ปิดการขาย และแมแ้ต่การรกัษาความสมัพนัธอ์นัดรีะหว่างองคก์รกบั
ลูกคา้ ซึง่การลงทุนในเทคโนโลยดีงักล่าวบรษิทัต่างๆ สามารถเร่งกระบวนการเหล่านี้ และมุ่งเน้น
ความสนใจของพวกเขาไปทีง่านทัว่ๆ ไป ทีม่คีวามน่าเบื่อน้อยกว่า แต่ในขณะเดยีวกนั พวกเขากย็งั
สามารถทีจ่ะระบุและก าหนดลูกคา้เป้าหมายรายใหม่ๆ ไดเ้ช่นกนั โดยซอฟตแ์วรส์ว่นใหญ่จะท างาน
ร่วมกบับรกิารของบุคคลทีส่าม ไม่ว่าจะเป็น MailChimp และ Google Apps เพือ่เป็นการเพิม่
ประสทิธภิาพในการท างาน 
  
ข้อดีและข้อเสียของการใช้ซอฟต์แวร ์CRM 
ข้อดี 
องคก์รธุรกจิต่างๆ สามารถรบัประโยชน์จากระบบ CRM ไดห้ลากหลายวธิ ีดว้ยหนึ่งในเหตุผลหลกั
ส าหรบัการน าไปใชเ้ป็นในการปรบัปรุงความสมัพนัธก์บัลูกคา้นัน่กค็อื การใชเ้ครื่องมอืทีแ่พลตฟอรม์ 
CRM น าเสนอใหน้ัน้ สามารถน าไปใชป้ระโยชน์เพือ่ใหลู้กคา้รูส้กึมคีุณค่าและสรา้งความสมัพนัธอ์นัดี
กบัองคก์รของคุณมากยิง่ขึน้ ซึง่ต่อจากนัน้ กจ็ะช่วยเพิม่ความจงรกัภกัดตี่อสนิคา้และบรกิารของ
องคก์ร ตามล าดบั 
นอกจากนี้ การรกัษาความพงึพอใจของลูกคา้ในเชงิบวกกย็งัช่วยเพิม่รายไดแ้ละดงึดดูลูกคา้ใหม่ๆ ได้
อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิง่ ระบบ CRM นัน้ สามารถท าเช่นนี้ไดโ้ดยการวเิคราะหข์อ้มลูจาก
บนัทกึการขายทีม่อียู่ เพือ่สรา้งแนวโน้มและยงัท าใหง้่ายต่อการก าหนดเป้าหมายของลูกคา้ใหม่ 
ขณะน้ีแมจ้ะยงัไม่พบรายงานเกีย่วกบัขอ้เสยีของแพลตฟอรม์เหล่านี้ แต่อย่างไรกต็าม องคก์รธุรกจิที่
คดิจะน ามนัมาใชก้ย็งัคงตอ้งค านึงถงึปัจจยัต่างๆ อาทเิช่น เจา้หน้าทีท่ีฝึ่กอบรมเกีย่วกบัวธิกีารใชพ้วก
มนั นอกจากนี้ บุคคลต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบังานขายภายในธุรกจิของคุณกอ็าจจะต่อตา้นการพยายาม
ใชเ้ทคโนโลยใีหม่ๆ หากพวกเขารูส้กึว่าคุณค่าของพวกเขาถูกคุกคาม หรอือาจจะคดิว่าไม่มคีวาม
ความจ าเป็นทีจ่ะตอ้งใชม้นั ทัง้นี้ดว้ยโครงสรา้งทางวฒันธรรมทีม่อียู่ กอ็าจจะเป็นเรื่องยากทีจ่ะท าลาย
ความคดิเหล่านี้ ซึง่สว่นหน่ึงนัน้มผีลต่อกระบวนการด าเนินการ 
  



 
 

ข้อเสีย 
ขอ้เสยีอื่นๆ ทีอ่าจเป็นไปไดน้ัน่กค็อื ระบบจะท างานไดอ้ย่างสมบูรณ์กต็่อเมื่อขอ้มลูทีถู่กป้อนเขา้มา
นัน้ "ถูกตอ้งและเป็นปัจจุบนั" การท าใหม้ัน่ใจว่าพนกังานจะปฏบิตัติามความรบัผดิชอบเหล่านี้อย่าง
จรงิจงั จงึเป็นกุญแจส าคญัในการคงไวซ้ึง่ระบบ CRM ทีธุ่รกจิของจะตอ้งคุณด าเนินการ เพราะแมแ้ต่
แพลตฟอรม์ทีม่เีทคนิคทีด่ทีีสุ่ดกม็โีอกาสลม้เหลวได ้หากไม่ไดร้บัการดแูลอย่างเหมาะสม ดงันัน้การ
ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าธุรกจิของคุณไม่เพยีงแต่จะตอ้งผ่านการใชง้านทางดา้นเทคนิคเท่านัน้ หากแต่ยงั
ตอ้งมกีารเปลีย่นผ่านทางการศกึษาและวฒันธรรม ซึง่ทัง้หมดน้ีเป็นสิง่จ าเป็น เพือ่ใหแ้น่ใจว่าการใช้
งานระบบ CRM ขององคก์รจะไม่จบลงเพราะความลม้เหลว 
 
CRM คืออะไร มีกระบวนการท าอย่างไร ประโยชน์ ความส าคญั กลยุทธก์ารท า 
          การบรหิารความสมัพนัธล์ูกคา้ (CRM หรอื Customer Relationship Management) เป็นกล
ยุทธท์ีไ่ดร้บัความสนใจและมคีวามส าคญัอย่างยิง่ต่อธุรกจิ และ CRM สามารถน ามาใชใ้นการหากลุ่ม
เป้าหมาย เปลีย่นกลุ่มเป้าหมายใหเ้ป็นลูกคา้ รกัษาความสมัพนัธท์ีด่กีบัลูกคา้ และรกัษาลูกคา้ใหอ้ยู่
กบัเราตลอดไป 
ท าใหเ้ราสามารถเสนอขายสนิคา้และบรกิารทีอ่อกใหม่ไดอ้ย่างต่อเนื่อง จงึท าใหธุ้รกจิสามารถเตบิโต
อย่างมัน่คง ไม่ตอ้งหาลูกคา้ใหม่ๆ ตลอดเวลา 
       CRM คือ   CRM หรอื Customer Relationship Management คอื การบรหิารความสมัพนัธก์บั
ลูกคา้ เป็นกลยุทธส์ าคญัทีธุ่รกจิหรอืเจา้ของแบรนดส์นิคา้น ามาใชใ้นการท าการตลาด เพือ่หาลูกคา้
ใหม่ๆ รกัษาลูกคา้เก่า เพิม่ยอดขายสนิคา้ และสรา้งความภกัดตี่อแบรนด ์(Brand loyalty) การท า 
CRM จะตอ้งเขา้ใจ Customer journey หรอืเสน้ทางของผูบ้รโิภคตัง้แต่ก่อนจะเป็นลูกคา้ จนตดัสนิใจ
ซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิาร รวมถงึกลบัมาซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารนัน้ซ ้าซึง่จะตอ้งมกีารจดัเกบ็ขอ้มลูที่
เกีย่วขอ้งเพือ่น ามาวเิคราะหแ์ละใชใ้นการสรา้งความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้ สามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดต้รงจุดและมัน่ใจไดว้่าสามารถสรา้งความสมัพนัธท์ีด่ใีนระยะยาวกบัลูกคา้ และ
ตรงกบั Insight ของลูกคา้อย่างแทจ้รงิ 
 
กระบวนการท า CRM 
1. สร้างการรบัรู้แบรนด ์
การสรา้งการรบัรูแ้บรนด ์(Brand Awareness) เป็นกระบวนการแรกในการท า CRM โดยการท าให้
กลุ่มเป้าหมายรบัรูถ้งึการมอียู่ของแบรนด ์รูว้่าแบรนดเ์ป็นใคร ขายสนิคา้อะไร 
ไปจนถงึท าใหแ้บรนดอ์ยู่ในความคดิของลูกคา้ในเชงิบวกใหไ้ด ้ซึง่การสรา้งการรบัรูแ้บรนด์ท าแค่ครัง้
เดยีวไม่ใช่ว่าจะเหน็ผล แต่ตอ้งท าอย่างสม ่าเสมอ เพือ่วางรากฐานใหลู้กคา้เกดิความรูส้กึผกูพนักบัแบ
รนด ์และมดัใจลูกคา้ไดใ้นระยะยาว 
2. สร้างกลุ่มเป้าหมายท่ีมีแนวโน้มจะเป็นลูกค้า 
ในการท าการตลาด สิง่ส าคญัคอืการเขา้ใจว่าตวัตนของผูซ้ือ้ เพือ่ใหส้ามารถเขา้ใจว่าเป้าหมายของ
ผูบ้รโิภคทีอ่ยากจะไดส้นิคา้หรอืการแก้ปัญหานี้คอืใคร มแีรงบนัดาลใจหรอืแรงขบัทีจ่ะท าใหเ้กดิการ
ซือ้ไดอ้ย่างไร มพีฤตกิรรมและความนึกคดิต่าง ๆ อย่างไร ซึง่โดยทัว่ไปแลว้ความเขา้ใจเหล่านี้ไดม้า
จากขอ้มลูในอดตีของลูกคา้เอามารวมกนัเพือ่สรา้งขอ้มลูเป้าหมายทีจ่ะท าการสือ่สารออกมา 



 
 

หรอืการหาขอ้มลูทีเ่กีย่วกบัผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย ซึง่ท าไดโ้ดยการศกึษาวจิยัตลาด 
(Marketing research) การส ารวจความคดิเหน็ดว้ยแบบสอบถามทีอ่อกแบบมาเพื่อการจดัเกบ็ขอ้มลู
ทีต่อ้งการ และน ามาสรา้้งตวัตนของกลุ่มเป้าหมาย เราเรยีกวธิกีารน้ีว่า การสรา้ง Persona 
การท า Persona จะท าใหเ้ราทราบถงึ บุคลกิลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายหรอืลูกคา้ในอุดมคต ิซึง่มี
ความส าคญัอย่างมากในการท ากลยุทธท์างการตลาด ท าใหส้ามารถวางแผนว่าจะสื่อสารอะไร สือ่สาร
อย่างไร ผ่านช่องทางอะไร ท าใหก้ารสือ่สารการตลาดมปีระสทิธภิาพ สามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมาย 
ประหยดังบการตลาด แต่ไดผ้ลทีด่ ี
3. เปล่ียนกลุ่มเป้าหมายให้กลายเป็นลูกค้า 
เมื่อไดท้ าการสือ่สารการตลาดถงึกลุ่มเป้าหมาย และมกีลุ่มเป้าหมายเกดิความสนใจ กจ็ะเป็นขัน้ตอน
ทีเ่ราจะตอ้งใชข้อ้มลูทีไ่ดจ้ากการท า CRM มาใชใ้นการเปลีย่นกลุ่มเป้าหมายมาเป็นลูกคา้ เราสามารถ
ใชข้อ้มลูจากลูกคา้เก่าทีม่คีุณลกัษณะเหมอืนกบักลุ่มเป้าหมาย ทีเ่ราเคยประสบความส าเร็จในการขา
มาแลว้ มาในในการเปลีย่นกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกคา้ 
รวมถงึการใชก้ลยุทธแ์ละเทคนิคต่างๆ ทางการตลาด เช่น การใหข้อ้มลู การจดัโปรโมชัน่ เป็นตน้ 
เพือ่โน้มน้าวใหลู้กคา้ตดัสนิใจซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิาร ในกระบวนการนี้ เราสามารถใชเ้ครื่องมอืในการ
เกบ็ขอ้มลู เช่น แบบสอบถามออนไลน์ เพือ่สอบถามความตอ้งการเพิม่เตมิ เพือ่ใหส้ามารถตอบสนอง
ความตอ้งการไดต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
4. สร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบัลูกค้า 
เมื่อเราสามารถขายสนิคา้หรอืบรกิารไดส้ าเรจ็แลว้ หวัใจส าคญัของธุรกจิ คอื การรกัษาความสมัพนัธ์
ทีด่กีบัลูกคา้ เพือ่ใหลู้กคา้อยู่กบัเราตลอดไป มกีารกลบัมาซือ้ซ ้า ใชบ้รกิารซ ้า ท าใหไ้ม่ตอ้งวิง่หาลูกคา้
ใหม่ๆ ตลอดเวลา ซึง่มตีน้ทุนทีส่งูกว่าการรกัษาลูกคา้รายเก่าไว ้การรกัษาลูกคา้เก่ายงัท าใหเ้รา
สามารถเสนอขายสนิคา้และบรกิารใหม่ๆ ไดอ้กีดว้ย โดยไม่ตอ้งสิน้เปลอืงงบการตลาด นอกจากนี้ 
การรกัษาความสมัพนัธท์ีด่ยีงัท าใหลู้กคา้เกดิความภกัดตี่อแบรนด ์ช่วยแนะน าบอกต่ออกีดว้ย 
ในการรกัษาความสมัพนัธอ์นัดกีบัลูกคา้ เราจะตอ้งมเีครื่องมอืในการสือ่สารและรวบรวมขอ้มลูจาก
ลูกคา้ทีเ่ป็นระบบและต่อเนื่อง ซึง่วธิกีารทีท่ ากนัมากในยุคดจิทิลั ประหยดัค่าใชจ่้าย และไดผ้ลทนัท ี
คอื การใหลู้กคา้ช่วยตอบแบบสอบถามออนไลน์ โดยอาจเป็นแบบสอบถามความพงึพอใจบรกิาร 
แบบสอบถามความคดิเหน็ต่อการใชผ้ลติภณัฑ ์แบบสอบถามเกี่ยวกบัแบรนด ์แบบรบัขอ้รอ้งเรยีน
ทางออนไลน์ แบบสอบถามเกีย่วกบัความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารใหม่ๆ เป็นตน้ 
เราสามารถน าขอ้มลูมาวเิคราะหเ์พือ่ปรบัปรุงการให้บรกิาร พฒันาสนิคา้ น าเสนอสนิคา้หรอืบรกิาร
ใหม่ๆ และอย่าลมืตอบแทนลูกคา้ทีช่่วยตอบแบบสอบถามดว้ยเพือ่สรา้งความร่วมมอืในการตอบและ
ความประทบัใจ ซึง่อาจเป็นสนิคา้ของแบรนด์ทีก่ าลงัจะออกใหม่ หรอืสนิคา้เก่าแพค็เกจเลก็ๆ ก็ได ้
5. กระตุ้นการซ้ือของลูกค้า 
เมื่อเรามกีลุ่มลูกคา้เก่าอยู่กบัเราจ านวนมาก เรากส็ามารถขายสนิคา้หรอืบรกิารใหก้บักลุ่มลูกคา้เก่านี้
ไดอ้ย่างต่อเนื่อง โดยการท ากจิกรรมการตลาดทีเ่หมาะสม เช่น การเสนอโปรโมชัน่พเิศษใหต้รงกบั
ลูกคา้แต่ละกลุ่มหรอืแต่ละราย การน าเสนอสนิคา้เกรดดขีึน้ การน าเสนอสนิคา้อื่นๆ ทีลู่กคา้
จ าเป็นตอ้งใชค้วบคู่กบัสนิคา้ในแบรนด์ของเรา การใหส้่วนลดแก่ลูกคา้เก่าทีแ่นะน าลูกคา้ใหม่ 
การคอยตดิตามและน าเสนอสนิคา้เมื่อคาดว่าสนิคา้ทีซ่ื้อไปใกลห้มดแลว้ โดยอาจพ่วงโปรโมชัน่พเิศษ 
เพือ่ไม่ใหลู้กคา้หนัไปไปใชแ้บรนดอ์ื่น ป้องกนัไม่ใหคู้่แข่งแทรกเขา้มาได ้หรอืการใหส้ว่นลดพเิศษแก่



 
 

ลูกคา้เก่า การสะสมแตม้เพื่อแลกซือ้สนิคา้ เป็นตน้ กจ็ะท าใหต้ลาดเตบิโตขึน้อย่างมัน่คง และยงั
สามารถขยายโอกาสการขายสนิคา้ใหม่ๆ ไดอ้กีดว้ย 
ประเภทของข้อมูลท่ีควรมีในการท า CRM 
การจะบรหิารความสมัพนัธล์ูกคา้ทีม่ปีระสทิธภิาพจะตอ้งมกีารส ารวจและวจิยั ซึ่งจะท าใหไ้ดข้อ้มลูเชงิ
ลกึ (Insight) จากลูกคา้ ขอ้มลูทีค่วรมใีนการท า CRM แบ่งออกเป็น 4 ประเภท ดงันี้ 
การท า CRM มีประโยชน์อย่างไร 
1. เพ่ิมยอดขายจากลูกค้าเก่าและใหม่ 
การท า CRM สามารถเพิม่ยอดขายไดจ้ากทัง้ลูกคา้เก่าและใหม่ เพราะเป็นกลยุทธท์ีช่่วยท าใหลู้กคา้
เกดิความประทบัใจไดต้ัง้แต่เริม่ตน้รูจ้กัแบรนด ์ไปจนถงึขัน้ปิดการขาย นอกจากนี้การสรา้งความ
ประทบัใจต่อเนื่องดว้ยการดูแลหลงัการขายทีม่ปีระสทิธภิาพกช็่วยท าใหลู้กคา้กลายเกดิความภกัดกีบั
แบรนด ์จงึเกดิการซือ้ซ ้าไดง้า่ย และยงัช่วยลดตน้ทุนการหาลูกคา้ใหม่ๆ อกีดว้ย 
2. แบ่งกลุ่มผู้บริโภคง่ายมากขึ้น (Segmentation) 
ระบบ CRM ท าใหม้ขีอ้มลูของลูกคา้ทัง้ขอ้มลูทัว่ไปและขอ้มลูเชงิลกึมากขึน้ จะช่วยท าใหส้ามารถ
แบ่งกลุ่มลูกคา้ไดอ้ย่างเป็นระบบ เช่น การแบ่งตามความตอ้งการของลูกคา้ ประวตัสิว่นตวัของลูกคา้ 
ประวตักิารซือ้สนิคา้และบรกิาร เป็นต้น ซึง่เมื่อจ าแนกกลุ่มบรโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพแลว้ กจ็ะ
ช่วยใหท้มีงานบรหิารความสมัพนัธไ์ดต้รงกบัความตอ้งการไดง้่าย รวดเรว็ และแม่นย า รวมถงึสง่สทิธิ
พเิศษต่างๆ ทีต่รงใจไดอ้ย่างถูกตอ้งจากการทีรู่ว้่า กลุ่มผู้บรโิภคทีซ่ือ้สนิคา้และบรกิารมกีลุ่มไหนบา้ง 
สนใจสนิคา้แบบไหน 
3. เข้าใจลูกค้าและความต้องการ 
เมื่อมขีอ้มลูของลูกคา้มากพอและขอ้มลูเหล่านัน้ถูกน ามาจดัการอย่างเป็นระบบ จะท าใหส้ามารถเขา้
ใจความตอ้งการ พฤตกิรรม หรอืความสนใจ ของลูกคา้ไดม้ากยิง่ขึน้ สง่ผลใหก้ารท าการตลาด การ
ขาย หรอืการดแูลบรหิารความสมัพนัธก์บัลูกคา้ เป็นไปอย่างมปีระสทิธภิาพ สรา้งความประทบัใจ
ใหก้บัลูกคา้ไดม้ากขึน้ ดว้ยการมอบสิง่ทีด่ทีีสุ่ดทีลู่กคา้ตอ้งการได้ 
4. เพ่ิมประสิทธิภาพการบริการลูกค้า 
เป้าหมายของการท า CRM คอื การสรา้งความสมัพนัธก์บัลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นการสรา้งความประทบัใจ 
หรอืความพงึพอใจกต็าม การน ากลยุทธน์ี้มาประยุกตใ์ชก้บัทมีดแูลลูกคา้จงึช่วยเพิม่ประสทิธภิาพใน
การบรกิารลูกคา้ไดม้ากขึน้ จากการทีท่มีงานเขา้ใจขอ้มูลเชงิลกึของลูกคา้เป็นอย่างดี 
5. การรกัษาลูกค้าเก่า 
การท า CRM ช่วยรกัษาฐานลูกคา้เก่าเอาไวด้ว้ยกลยุทธบ์รกิารหลงัการขายทีต่รงใจ ท าใหลู้กค้าเก่า
กลบัมาซือ้ซ ้า ซึง่กต็อ้งอาศยัการส ารวจและการเกบ็ขอ้มลูทัง้ในเชงิคุณภาพและปรมิาณทีท่ าใหรู้ว้่า 
ปัจจุบนันี้ลูกคา้สนใจอะไร ยงัสนใจสนิคา้และบรกิารเดมิทีเ่คยจ่ายเงนิซือ้ไปแลว้หรอืไม่ 
หรอือาจจะสง่แบบสอบถามความพงึพอใจไป เพือ่ท าใหท้ราบว่า สนิคา้และบรกิารหลงัใชง้านไปแลว้
สรา้งความประทบัใจมาก-น้อยแค่ไหน กจ็ะช่วยท าใหรู้ข้อ้มลูเชงิลกึของลูกคา้เก่า และท าใหส้ง่สทิธิ
พเิศษทีต่รงใจใหก้บัพวกเขาเหล่านัน้ไดต้่อไป 
6. ลดต้นทุนบริษทัในด้านการบริหารจดัการ 



 
 

บรษิทัไม่สญูเสยีตน้ทุนในการดงึลูกคา้กลบัเป็นลูกคา้ขององคก์รอกี เช่น ไม่จ าเป็นตอ้งซือ้โฆษณา
เพือ่สง่ไปหากลุ่มเป้าหมายเดมิซ ้าๆ ฯลฯ จากการทีท่มีงานสามารถใชก้ลยุทธ ์CRM ในการรกัษา
ลูกคา้เก่าเอาไวไ้ดอ้ย่างเหนียวแน่น 
7. การสร้างมูลค่าให้กบัลูกค้า 
การท า CRM จะช่วยสรา้งมูลค่าเพิม่ของสนิคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ในสายตาของลูกคา้ เนื่องจากพวกเขา
จะไดร้บัสทิธปิระโยชน์พเิศษจากแบรนด ์ท าใหลู้กคา้รูส้กึเสยีดาย หากเลกิใชบ้รกิาร จงึช่วยรกัษาฐาน
ลูกคา้เก่าๆ เอาไวไ้ดน้ัน่เอง 
หวัใจของการท า CRM ให้มีประสิทธิภาพสูงสุด 
องคป์ระกอบของการท า CRM ใหม้ปีระสทิธภิาพจะมอียู่ดว้ยกนั 4 เรื่อง ดงัต่อไปนี้ 
1. ก าหนดเป้าหมายของการท า CRM 
การจดัการลูกคา้สมัพนัธท์ีด่คีวรทีจ่ะก าหนดเป้าหมายใหช้ดั เช่น ตอ้งการเพิม่ระดบัความพงึพอใจ
ของลูกคา้ ตอ้งการเพิม่อตัราการตอบรบัสนิคา้ใหม่ใหส้งูขึน้ ตอ้งการลดจ านวนของการยกเลกิบรกิาร
ของลูกคา้เก่า เป็นตน้ เพือ่ใหท้มีงานรูถ้งึเป้าหมายสุดทา้ยทีต่รงกนั ท าใหส้ามารถท างานร่วมกนัได้
อย่างมปีระสทิธภิาพ 
2. ก าหนดลูกค้าเป้าหมายของธรุกิจของคณุให้ชดัเจน 
ขอ้มลูของกลุ่มเป้าหมายมคีวามส าคญัเป็นอย่างมากในกระบวนการท า CRM เพราะเป็นสิง่ทีจ่ะ
ก าหนดถงึวธิกีารท าการตลาด และช่วยก าหนดมาตรฐานทีทุ่กคนเขา้ใจตรงกนั เพือ่ป้องกนัความ
ผดิพลาดในการดแูล และใหบ้รกิารลูกคา้ โดยการก าหนดกลุ่มเป้าหมายอาจจะแบ่งตาม 
Demograpghic พืน้ฐาน เช่น เพศ อายุ ศาสนา ความสนใจ และการรบัรู ้รวมไปถงึพฤตกิรรม
บางอย่างทีส่ าคญั ซึ่งตอ้งไดม้าจากการส ารวจ สอบถาม และวเิคราะหจ์นแน่ใจแลว้ จงึจะช่วยท าให้
สามารถสานสมัพนัธก์บัพวกเขาไดด้ยีิง่ขึน้ 
3. เข้าใจ Customer Journey ลูกค้าของคณุ 
Customer Journey คอื เสน้ทางของผูบ้รโิภคตัง้แต่ก่อนจะเป็นลูกคา้ ขัน้ตดัสนิใจซื้อ ไปจนถงึการ
กลบัมาซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิารนัน้ซ ้า หากแบรนดม์คีวามเขา้ใจใน Customer Journey กจ็ะช่วยใน
เรื่องของการสานสมัพนัธล์ูกคา้ไดด้มีากขึน้ จากการทีรู่ว้่า ลูกคา้อยู่ทีไ่หน รูจ้กัคุณไดอ้ย่างไร ผ่าน
ช่องทางไหน และจะตอ้งแก้ไขปัญหาอะไร เพือ่ใหพ้วกเขาพอใจมากทีสุ่ด 
 
4. ใช้แพลตฟอรม์ส ารวจออนไลน์เพ่ิมประสิทธิภาพในการท า CRM 
หวัใจของ CRM คอื การสานสมัพนัธข์องลูกคา้ และการท าใหลู้กคา้พงึพอใจในการบรกิารของแบรนด ์
ดงันัน้ การท าแบบสอบถามเพือ่ส ารวจความตอ้งการของลูกคา้จงึเป็นสิง่จ าเป็น เพราะจะท าใหแ้บรนด์
เขา้ใจลูกคา้ไดม้ากขึน้จากการตอบค าถามประเภทต่างๆ เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีต่อ้งการ ซึง่แบบส ารวจ
นัน้ๆ กต็อ้งออกแบบมาใหส้มัพนัธก์บัจุดประสงคท์ีจ่ะน ามาวเิคราะหด์ว้ยเช่นเดยีวกนั จงึจะช่วยท าให้
ผลลพัธท์ีไ่ดแ้ม่นย าและน ามาใชไ้ดจ้รงิ โดยการท าแบบส ารวจทีม่ปีระสทิธภิาพ ในปัจจุบนัไม่ไดจ้ ากดั
อยู่แค่ในรปูแบบออฟไลน์เท่านัน้ แต่ยงัมแีบบส ารวจออนไลน์ใหเ้ลอืกใชด้ว้ยเช่นเดยีวกนั 
 
 
 



 
 

6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 

ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 
1.     สงัเกตและแสวงหาความตอ้งการใหม่ในกลุ่มตลาดปัจจุบนั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
หลกัการของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธข์อ้ใด  

ก.     ศกึษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
ข.     การสือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค.     ความแตกต่างบุคคล   
ง.     มคีวามสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
จ.     สรา้งความเป็นหุน้สว่น 

2.    ก าหนดผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความตอ้งการของลูกคา้   ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการ
ของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธข์อ้ใด  

ก.     ศกึษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
ข.     การสือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค.     ความแตกต่างบุคคล   
ง.     มคีวามสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
จ.     สรา้งความเป็นหุน้สว่น 

3.    การยกระดบัความสมัพนัธข์องกลุ่มเป้าหมาย ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการของการ
บรหิารลูกคา้สมัพนัธข์อ้ใด  

ก.     ศกึษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
ข.     การสือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค.     ความแตกต่างบุคคล   
ง.     มคีวามสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
จ.     สรา้งความเป็นหุน้สว่น 

4.   มคีวามเชื่อมัน่ มทีศัคตทิีด่ตี่องสนิคา้ และบรกิารรวมถงึองคก์รธุรกจิ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้ง
กบัระดบัความสมัพนัธ์ระหว่างลูกคา้กบัองคก์รธุรกจิระดบัใด  

ก. บุคคลทัว่ไป (Suspects)    
ข. ลูกคา้คาดหวงั (Prospect)   
ค. ผูซ้ือ้ (Purchasers)   
ง. ลูกคา้ (Client)   
จ. ลูกคา้ผูส้นบัสนุน (Supporter) 

5.   กลุ่มลูกคา้ทีซ่ือ้สนิคา้การบรกิารขององคก์รธุรกจิอย่างต่อเนื่องเป็นระยะเวลาหนึ่ง ขอ้ความ
ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัระดบัความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้กบัองคก์รธุรกจิระดบัใด  

ก. บุคคลทัว่ไป (Suspects)    
ข. ลูกคา้คาดหวงั (Prospect)   



 
 

ค. ผูซ้ือ้ (Purchasers)   
ง. ลูกคา้ (Client)   
จ. ลูกคา้ผูส้นบัสนุน (Supporter) 

6.    เกดิพฤตกิรรมการซือ้ครัง้แรก ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัระดบัความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้
กบัองคก์รธุรกจิระดบัใด  

ก. บุคคลทัว่ไป (Suspects)    
ข. ลูกคา้คาดหวงั (Prospect)   
ค. ผูซ้ือ้ (Purchasers)   
ง. ลูกคา้ (Client)   
จ. ลูกคา้ผูส้นบัสนุน (Supporter) 

7.    ทบทวนและปรบัปรุงกระบวนการขายโดยน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการเพิม่ประสทิธภิาพของการ
ขาย           ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัขอ้ใด 

ก. ก าหนดวสิยัทศัน์และเป้าหมาย  
ข. ศกึษาตลาดและรูต้ าแหน่งตราสนิคา้ 
ค. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการจ าลองกลุ่มลูกคา้  
ง. วเิคราะหเ์สน้ทางการเดนิทางของลูกคา้  
จ. สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กคา้แบบรอบดา้น  

8.    วเิคราะหท์ุกเสน้ทางการเดนิทางของลูกคา้ในทุกจุดสมัผสัทีใ่หบ้รกิารหรอืสือ่สารกบัลูกคา้   
(Touchpoint) ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดิจทิลัขอ้ใด 

ก. ก าหนดวสิยัทศัน์และเป้าหมาย  
ข. ศกึษาตลาดและรูต้ าแหน่งตราสนิคา้ 
ค. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการจ าลองกลุ่มลูกคา้  
ง. วเิคราะหเ์สน้ทางการเดนิทางของลูกคา้  
จ. สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กคา้แบบรอบดา้น  

9.    การศกึษาโพรไฟลล์ูกคา้หรอืสมัภาษณ์ลูกคา้โดยตรง ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์าร
บรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัขอ้ใด 

ก. ก าหนดวสิยัทศัน์และเป้าหมาย  
ข. ศกึษาตลาดและรูต้ าแหน่งตราสนิคา้ 
ค. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการจ าลองกลุ่มลูกคา้  
ง. วเิคราะหเ์สน้ทางการเดนิทางของลูกคา้  
จ. สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กคา้แบบรอบดา้น  

10.    สามารถน าขอ้มลูทีม่อียู่อย่างเพยีงพอมาใชใ้นการตดัสนิใจการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดที่
เหมาะสม ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัประโยชน์ของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธใ์นขอ้ใด 

ก. การเพิม่รายไดจ้ากการขาย  
ข. การบรหิารวงจรชวีติของลูกคา้  



 
 

ค. การเพิม่ประสทิธภิาพในกระบวนการตดัสนิใจ  
ง. การเพิม่ประสทิธภิาพในการด าเนินงาน  
จ. เพิม่ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 

 
๗. เอกสารอ้างอิง 

14.  https://www.quickserv.co.th/knowledge- 
15. https://www.enablesurvey.com/article-detail/b287c230-3f15-418d-ac9a-

9a676f28d89b/crm  
 
๘. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.     สงัเกตและแสวงหาความตอ้งการใหม่ในกลุ่มตลาดปัจจุบนั ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
หลกัการของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธข์อ้ใด  

ก.     ศกึษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
ข.     การสือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค.     ความแตกต่างบุคคล   
ง.     มคีวามสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
จ.     สรา้งความเป็นหุน้สว่น 

2.    ก าหนดผลติภณัฑท์ีต่รงกบัความตอ้งการของลูกคา้   ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการ
ของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธข์อ้ใด  

ก.     ศกึษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
ข.     การสือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค.     ความแตกต่างบุคคล   
ง.     มคีวามสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
จ.     สรา้งความเป็นหุน้สว่น 

3.    การยกระดบัความสมัพนัธข์องกลุ่มเป้าหมาย ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัหลกัการของการ
บรหิารลูกคา้สมัพนัธข์อ้ใด  

ก.     ศกึษาความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 
ข.     การสือ่สารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
ค.     ความแตกต่างบุคคล   
ง.     มคีวามสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
จ.     สรา้งความเป็นหุน้สว่น 

4.   มคีวามเชื่อมัน่ มทีศัคตทิีด่ตี่องสนิคา้ และบรกิารรวมถงึองคก์รธุรกจิ ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้ง
กบัระดบัความสมัพนัธ์ระหว่างลูกคา้กบัองคก์รธุรกจิระดบัใด  

ก. บุคคลทัว่ไป (Suspects)    



 
 

ข. ลูกคา้คาดหวงั (Prospect)   
ค. ผูซ้ือ้ (Purchasers)   
ง. ลูกคา้ (Client)   
จ. ลูกคา้ผูส้นบัสนุน (Supporter) 

5.   กลุ่มลูกคา้ทีซ่ือ้สนิคา้การบรกิารขององคก์รธุรกจิอย่างต่อเนื่องเป็นระยะเวลาหนึ่ง ขอ้ความ
ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัระดบัความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้กบัองคก์รธุรกจิระดบัใด  

ก. บุคคลทัว่ไป (Suspects)    
ข. ลูกคา้คาดหวงั (Prospect)   
ค. ผูซ้ือ้ (Purchasers)   
ง. ลูกคา้ (Client)   
จ. ลูกคา้ผูส้นบัสนุน (Supporter) 

6.    เกดิพฤตกิรรมการซือ้ครัง้แรก ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัระดบัความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้
กบัองคก์รธุรกจิระดบัใด  

ก. บุคคลทัว่ไป (Suspects)    
ข. ลูกคา้คาดหวงั (Prospect)   
ค. ผูซ้ือ้ (Purchasers)   
ง. ลูกคา้ (Client)   
จ. ลูกคา้ผูส้นบัสนุน (Supporter) 

7.    ทบทวนและปรบัปรุงกระบวนการขายโดยน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการเพิม่ประสทิธภิาพของการ
ขาย           ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัขอ้ใด 

ก. ก าหนดวสิยัทศัน์และเป้าหมาย  
ข. ศกึษาตลาดและรูต้ าแหน่งตราสนิคา้ 
ค. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการจ าลองกลุ่มลูกคา้  
ง. วเิคราะหเ์สน้ทางการเดนิทางของลูกคา้  
จ. สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กคา้แบบรอบดา้น  

8.    วเิคราะหท์ุกเสน้ทางการเดนิทางของลูกคา้ในทุกจุดสมัผสัทีใ่หบ้รกิารหรอืสือ่สารกบัลูกคา้   
(Touchpoint) ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดิจทิลัขอ้ใด 

ก. ก าหนดวสิยัทศัน์และเป้าหมาย  
ข. ศกึษาตลาดและรูต้ าแหน่งตราสนิคา้ 
ค. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการจ าลองกลุ่มลูกคา้  
ง. วเิคราะหเ์สน้ทางการเดนิทางของลูกคา้  
จ. สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กคา้แบบรอบดา้น  

9.    การศกึษาโพรไฟลล์ูกคา้หรอืสมัภาษณ์ลูกคา้โดยตรง ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบักลยุทธก์าร
บรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัขอ้ใด 

ก. ก าหนดวสิยัทศัน์และเป้าหมาย  



 
 

ข. ศกึษาตลาดและรูต้ าแหน่งตราสนิคา้ 
ค. ก าหนดกลุ่มเป้าหมายดว้ยการจ าลองกลุ่มลูกคา้  
ง. วเิคราะหเ์สน้ทางการเดนิทางของลูกคา้  
จ. สรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหลู้กคา้แบบรอบดา้น  

10.    สามารถน าขอ้มลูทีม่อียู่อย่างเพยีงพอมาใชใ้นการตดัสนิใจการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดที่
เหมาะสม ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัประโยชน์ของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธใ์นขอ้ใด 

ก. การเพิม่รายไดจ้ากการขาย  
ข. การบรหิารวงจรชวีติของลูกคา้  
ค. การเพิม่ประสทิธภิาพในกระบวนการตดัสนิใจ  
ง. การเพิม่ประสทิธภิาพในการด าเนินงาน  
จ. เพิม่ความรวดเรว็ในการใหบ้รกิาร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบงานท่ี 7 หน่วยที ่  7 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  13-14 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั การบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และ

เทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ยุคดจิทิลั 
 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั การบรหิาร

ลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั และเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลั 
 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1. บอกความหมายและความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 
2. ประยุกตใ์ชค้วามรูใ้นการก าหนดกลยุทธก์ารบรหิารลูกคา้สมัพนัธย์ุคดจิทิลัได้ 
3. อธบิายเทคโนโลยดีจิทิลัส าหรบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ยุคดจิทิลัได ้

 
5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 
6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 



 
 

        - 
 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกเครื่องมอืในการสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความส าคญัของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ 
1.2 ประโยชน์ของการบรหิารลูกคา้สมัพนัธต์่อความส าเรจ็ในการด าเนินธุรกจิ 
1.3 โปรแกรมและเครื่องมอืในการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

 
9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 
3. https://adverb.digital/what-why-how-of-integrated-digital-marketing/ 
4. https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n 

 
 

 

https://sell.amazon.com/learn/what-is-ecommerce?ref_=sdus_soa_ecom_n


 
 

 

แผนการจดัการเรียนรู้ หน่วยที ่  8 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั           

สอนครัง้ที ่ 15 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ ทฤษฎ ี    2    ชม. 
ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน   งานเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบอกความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์และมารยาทดจิทิลั กฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่
สงัคมออนไลน์ 

 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของเครอืข่ายและสือ่สงัคมออนไลน์ เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์และมารยาทดจิทิลั กฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่

สงัคมออนไลน์ 
 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1.   บอกความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ได ้
2.  บอกประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ได ้
3.  อธบิายขอ้มลูเกีย่วกบัสือ่สงัคมออนไลน์ได้ 
4.    ประยุกตใ์ชค้วามรูเ้กีย่วกบัมารยาทดจิทิลัและกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและ 
สือ่สงัคมออนไลน์ได ้   

 
5. สาระการเรียนรู้ 

4. ความหมาย ความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ 



 
 

5. เครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ 
6. สือ่สงัคมออนไลน์ 
7. มารยาทดจิทิลัและกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืข่ายและสือ่สงัคมออนไลน์    

6. กิจกรรมการเรียนรู้ 
ขัน้การน าเข้าสู่บทเรียน 

16.  ผูส้อนทบทวนความรูเ้กีย่วกบัการบรหิารลูกคา้สมัพนัธ์ยุคดจิทิลั 
17.  ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาเครอืข่ายและสงัคมออนไลน์  
18. ผูส้อนทบทวนความรูเ้กี่ยวกบัเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ 
19. ผูส้อนน าเขา้สูเ่นื้อหาสือ่สงัคมออนไลน์ มารยาทดจิทิลัและกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใช้

เครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ 
 
ขัน้การสอน 
17. ผูส้อนบรรยายเนื้อหาตามหวัขอ้สาระการเรยีนรู ้ พรอ้มเปิด PowerPoint ประกอบการบรรยาย 

และใหต้วัอย่างส าคญัเกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสงัคมออนไลน์  
รวมทัง้สือ่สงัคมออนไลน์ 

18. ผูส้อนใชค้ าถามตรวจสอบความเขา้ใจของผูเ้รยีนรายบุคคลระหว่างเรยีน 
 

ขัน้สรปุ  
1.   ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดเกีย่วกบัความหมายและความส าคญัของ
เครอืขา่ยและสงัคมออนไลน์  รวมทัง้สือ่สงัคมออนไลน์ 

   2.  ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูเ้สนอแนะตามแนวคดิการจดัการเรยีนรูเ้ชงิรุก 
3.  ใหผู้เ้รยีนท ากจิกรรมการเรยีนรูต้ามใบงานที ่8  เรื่อง เครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์    
4.  ใหผู้เ้รยีนท าแบบทดสอบหลงัเรยีน 

 

ส่ือและแหล่งการเรยีนรู้   
1.    หนังสอืเรยีน วชิา การตลาดดิจิทลั (อาจารย ์ดร. จติณรงค ์เอีย่มส าอางค์) ของ

ส านกัพมิพศ์ูนยส์ง่เสรมิวชิาการ    
2.    แบบทดสอบหลงัเรยีน   
3.    กจิกรรมเสนอแนะและใบงาน 
4.    PowerPoint 
 

การวดัผลและประเมินผลการเรียนรู้ 
     การวดัผล 

15. แบบประเมนิพฤตกิรรมการท างานและคุณธรรมจรยิธรรม 
16. แบบประเมนิกระบวนการท างานกลุ่ม 

          3.    แบบทดสอบหลงัเรยีน 



 
 

     เกณฑ์ประเมินผล 
    1. แบบประเมนิพฤตกิรรมรายบุคคล เกณฑผ์่าน คือ ปานกลาง 
 2. แบบประเมนิการท าแบบฝึกหดั เกณฑ์ผ่าน คือ พอใช้ 
 3. แบบประเมนิผลการน าเสนอหน้าชัน้เรยีน เกณฑ์ผ่าน คือ ปานกลาง 
 4. แบบทดสอบหลงัเรยีน เกณฑผ์่าน คือ ร้อยละ 50 ขึ้นไป 

เกณฑ์การตดัสินใจ 

 
ระดบั
คะแนน 

ค าอธิบาย 

3 

(ดี) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ความสนใจใฝ่รู ้ความขยนั 
ความประหยดั ความเชื่อมัน่ในตนเอง และมมีนุษยสมัพนัธ์ 

2 

(ปานกลาง) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ มคีวามคดิสรา้งสรรค ์ 

1 

(น้อย) 

ผูเ้รยีนมเีจตคตแิละกจินิสยัทีด่ตี่อการศกึษาเรยีนรูแ้ละประยุกตใ์ชด้ว้ยความ
รบัผดิชอบ ความซื่อสตัยส์ุจรติ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

 

ใบความรู้ท่ี 8 หน่วยที ่ 8 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่15 
 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ ทฤษฎ ี    2    ชม. 
   ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบอกความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์และมารยาทดจิทิลั กฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่
สงัคมออนไลน์ 

 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของเครอืข่ายและสือ่สงัคมออนไลน์ เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์และมารยาทดจิทิลั กฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่

สงัคมออนไลน์ 
 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

1.   บอกความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ได้ 
2.  บอกประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ได้ 
3.  อธบิายขอ้มลูเกีย่วกบัสื่อสงัคมออนไลน์ได ้
4.    ประยุกตใ์ชค้วามรูเ้กีย่วกบัมารยาทดจิทิลัและกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและ 
สือ่สงัคมออนไลน์ได ้   

 
 



 
 

5. สาระการเรียนรู้ 
      วามหมายและประเภทของสือ่สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์ หมายถงึ สือ่ดจิทิลัทีเ่ป็น
เครื่องมอืในการปฏบิตักิารทางสงัคม (Social Tool) เพือ่ใชใ้นการสือ่สารระหว่างกนัในเครอืขา่ยทาง
สงัคม (Social Network)  ผ่านทางเวบ็ไซต ์และโปรแกรมประยุกตบ์นสือ่ใดๆ ทีม่กีารเชื่อมต่อกบั
อนิเทอรเ์น็ต โดยเน้นใหผู้ใ้ชท้ัง้ทีเ่ป็นผูส้ง่สาร และผูร้บัสารมสีว่นร่วม (Collaborative) อย่าง
สรา้งสรรค ์ในการผลติเนื้อหาขึน้เอง (UserGenerate Content: UGC) ในรปูของขอ้มลู ภาพ และ
เสยีง ประเภทของสือ่สงัคมออนไลน์ ประเภทของสือ่สงัคมออนไลน์ มดีว้ยกนัหลายชนิด ขึน้อยู่กบั
ลกัษณะของการน ามาใชโ้ดย สามารถแบ่งเป็นกลุ่ม หลกัดงันี้  
 
 1. Weblogs หรอืเรยีกสัน้ๆ ว่า Blogs คอื สือ่สว่นบุคคลบนอนิเทอรเ์น็ตทีใ่ชเ้ผยแพร่ 
ขอ้มลู ขา่วสาร ความรู ้ขอ้คดิเหน็ บนัทกึสว่นตวั โดยสามารถแบ่งปันใหบุ้คคลอื่นๆ โดยผูร้บัสาร 
สามารถเขา้ไปอ่าน หรอืแสดงความคดิเหน็เพิม่เตมิได ้ซึง่การแสดงเนื้อหาของบลอ็กนัน้จะ เรยีงล 
าดบัจากเนื้อหาใหม่ไปสู่เนื้อหาเก่า ผูเ้ขยีนและผูอ้่านสามารถคน้หาเนื้อหายอ้นหลงัเพือ่อ่าน และ
แกไ้ขเพิม่เตมิไดต้ลอดเวลา เช่น Exteen, Bloggang, Wordpress,Blogger, Okanation ฯลฯ และยงัมี
บลอ็คในประเทศไทยอกีมากมายทีใ่หบ้รกิารทางดา้นการเผยแพร่ขอ้มูลขา่วสาร จนท าให ้เกดิบลอ็ค
เกอรร์ายใหม่ๆ ถอืว่าเป็นการสรา้งอาชพีไดอ้กีอาชพีหนึ่งเลยทเีดยีว ดงัตวัอย่างด่านล่าง ไม่ว่าจะเป็น
บลอ็คของเวบ็ไซต ์travelvoka ทีเ่ป็นเวบ็ไซตห์ลกัทีใ่หบ้รกิารทางดา้นการท่องเทีย่ว แบบครบวงจร 
ไม่ว่าจะเป็นการจองตัว๋เครื่องบนิ จองโรงแกรม รถรบัส่งสนามบนิ ฯลฯ ดว้ยเหตุนี้ การมบีลอ็คเพือ่
แนะน าการท่องเทีย่วจงึอาจจะเป็นเหตุสนบัสนุนใหม้ผีูม้าใชบ้รกิารเวบ็ตวัเองเพิม่ขึน้กเ็ป็นไปได ้ 
 
 2. Social Networking หรอืเครอืขา่ยทางสงัคมในอนิเทอรเ์น็ต ซึง่เป็นเครอืขา่ยทาง
สงัคมทีใ่ช ้ส าหรบัเชื่อมต่อระหว่างบุคคล กลุ่มบุคคล เพือ่ใหเ้กดิเป็นกลุ่มสงัคม (Social Community)   
เพือ่ ร่วมกนัแลกเปลีย่นและแบ่งปันขอ้มลูระหว่างกนัทัง้ดา้นธุรกจิ การเมอืง การศกึษา เช่น 
Facebook, Hi5, Ning, Linked in, MySpace, Youmeo, Friendste,  Instragram, Line ฯลฯ    
 

 
 



 
 

 3. Micro Blogging และ Micro Sharing หรอืทีเ่รยีกกนัว่า “บลอ็กจิว๋” ซึง่เป็นเวบ็
เซอรว์สิ หรอืเวบ็ไซตท์ีใ่หบ้รกิารแก่บุคคลทัว่ไป ส าหรบัใหผู้ใ้ชบ้รกิารเขยีนขอ้ความสัน้ๆ ประมาณ 
140 ตวัอกัษร ทีเ่รยีกว่า “Status” หรอื “Notice” เพือ่แสดงสถานะของตวัเองว่าก าลงัท าอะไรอยู่ 
หรอืแจง้ข่าวสารต่างๆ แก่กลุ่มเพือ่นในสงัคมออนไลน์ (Online Social Network)   (Wikipedia,2010) 
ทัง้นี้การก าหนดใหใ้ชข้อ้มลูในรปูขอ้ความสัน้ๆ กเ็พือ่ใหผู้ใ้ชท้ีเ่ป็นทัง้ผูเ้ขยีน และผูอ้่านเขา้ใจง่าย ที่
นิยมใชก้นั อย่างแพร่หลายคอื Twitter 
 4. Online Video เป็นเวบ็ไซตท์ีใ่หบ้รกิารวดิโีอออนไลน์โดยไม่เสยีค่าใชจ่้าย  ซึง่ปัจจุบนั
ไดร้บั ความนิยมอย่างแพร่หลายและขยายตวัอย่างรวดเรว็ เนื่องจากเนื้อหาทีน่ าเสนอในวดิโีอ
ออนไลน์ไม่ ถูกจ ากดัโดยผงัรายการทีแ่น่นอนและตายตวั ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถตดิตามชมได้
อย่างต่อเนื่อง เพราะไม่มโีฆษณาคัน่ รวมทัง้ผูใ้ชส้ามารถเลอืกชมเนื้อหาไดต้ามความตอ้งการและยงั
สามารถ เชื่อมโยงไปยงัเวบ็วดิโีออื่นๆ ทีเ่กีย่วขอ้งไดจ้ านวนมากอกีดว้ยเช่น  YouTube, MSN, 
Yahoo, Line TV 5. Photo Sharing เป็นเวบ็ไซตท์ีเ่น้นใหบ้รกิารฝากรปูภาพโดยผูใ้ชบ้รกิารสามารถ
อพัโหลดและ ดาวน์โหลดรปูภาพเพือ่น ามาใชง้านได ้ทีส่ าคญันอกเหนือจากผูใ้ชบ้รกิารจะมโีอกาส
แบ่งปันรปูภาพ แลว้ ยงัสามารถใชเ้ป็นพืน้ทีเ่พือ่เสนอขายภาพทีต่นเองน าเขา้ไปฝากไดอ้กีดว้ย เช่น   
Flickr เป็น เวบ็ไซตส์ าหรบัเกบ็รปูภาพดจิติลั โดยอปัโหลดจากผูใ้ชง้าน และสามารถ แบ่งปันใหผู้อ้ื่น
ดไูด ้นอกจากผูใ้ชจ้ะสามารถอปัโหลดไฟลภ์าพจากในเครื่องคอมพวิเตอรแ์ลว้ ยงั สามารถอปัโหลด
ภาพโดยตรงจากโทรศพัท์มอืถอื (Nokia Nseries) บางรุ่น ขึน้ Flickr ไดโ้ดยตรง อกีดว้ย 
 

 
 
Photobucket  เปิดใหบ้รกิารฝากไฟลร์ูปภาพมานาน จากเดมิไดใ้หเ้นื้อทีส่ าหรบัเกบ็ไฟล ์รปูภาพใน
ปรมิาณจ ากดั วนัน้ีไดป้รบัปรุงเพิม่เนื้อทีส่ าหรบัเกบ็ไฟลเ์ป็นไม่จ ากดัจ านวนภาพใหแ้ก่ ผูใ้ชร้วมไปถงึ
ผูใ้ชบ้รกิารแบบfree account ดว้ย  นอกจากนี้ยงัไดพ้ฒันาแอพพลเิคชนัส าหรบั อุปกรณ์มอืถอืขึน้ใหม่
คอื Snapbucket ซึง่จะสามารถใชบ้รกิารไดจ้ากทัง้บน Android และ iPhone โดย Snapbucket จะเป็น
แอพพลเิคชนัทีใ่ชใ้นการตกแต่งรปูภาพทีม่ ี จุดเด่นคอืเราสามารถสรา้งฟิลเตอรส์ว่นตวัของเราเองได ้
และสามารถเลอืกใหเ้กบ็ไฟลท์ีต่กแต่ง เสรจ็แลว้พรอ้มตน้ฉบบั (ไม่ผ่านการตกแต่ง) ลงบญัช ี
Photobucket ของเราทัง้คู่ไดโ้ดยอตัโนมตั ิ



 
 

4. Wikis เป็นเวบ็ไซตท์ีม่ลีกัษณะเป็นแหล่งขอ้มลูหรอืความรู ้ (Data/Knowledge) ซึ่ง ผูเ้ขยีน
สว่น 

ใหญ่อาจจะเป็นนกัวชิาการ นกัวชิาชพีหรอืผูเ้ชีย่วชาญเฉพาะทางดา้นต่างๆ ทัง้ การเมอืง เศรษฐกจิ 
สงัคม วฒันธรรม ซึง่ผูใ้ชส้ามารถเขยีนหรอืแกไ้ขขอ้มลูไดอ้ย่างอสิระ เช่น  Wikipedia คอื สารานุกรม 
ซงึมหีลายภาษา สามารถเขา้ไปอ่านไดผ้่านระบบอนิเทอรเ์น็ต โดยไม่ตอ้งสมคัรสมาชิกใดๆ อกีทัง้ยงั
สามารถปรบัปรุงเพิม่เตมิเนื้อหา ซึง่ท าใหว้กิพิเีดยีกลายเป็น สารานุกรมทีไ่ดร้บัการแกไ้ขรวบรวมและ
ดแูลรกัษาจากอาสาสมคัรทัว่โลก ผ่านซอฟตแ์วร ์ ชื่อ มเีดยีวกิ ในปัจจุบนัวกิพิเีดยีมทีัง้หมดมากกว่า 
250 ภาษา สารานุกรมวกิพิเีดยีไดร้บัการยอมรบั จากนักวชิาการและสือ่มวลชน เนื่องจากเนื้อหาเปิด
เสรใีหส้ามารถนาไปใชไ้ด ้ รวมถงึเปิดเสรทีีใ่ห ้ ทุกคนแกไ้ขรวมถงึนโยบายมุมมองทีเ่ป็นกลางจากทุก
ฝ่ายทีเ่ขยีนในสารานุกรม ดงันัน้ขอ้มลูใน Wikipedia จงึค่อนขา้งมคีวามน่าเชื่อถอืสงู และการที ่
Wikipedia เป็นเสรสีารานุกรม ทีทุ่กคน สามารถเขา้ไปแกไ้ขและเพิม่เตมิขอ้มลูไดน้ี้เอง จงึท าใหม้ผีู้
ประสงคร์า้ยใสข่อ้มลูเขา้ไปผดิๆ แมส้ว่นใหญ่บุคคลเหล่านัน้จะถูกจบัไดแ้ลว้ แต่ท่านทัง้หลายกค็วร
ระวงั และอ่านขอ้มลูจาก Wikipedia อย่างมวีจิารณญาณ ไม่หลงเชื่อขอ้มลูทีผ่ดิจากบุคคลเหล่านัน้ 
 

6. Google Earth  คอื โปรแกรมทีส่รา้งโดยบรษิทั Google ใชส้ าหรบัดภูาพถ่ายทางอากาศ 
พรอ้มทัง้แผน 

ที ่เสน้ทาง และผงัเมอืง รวมทัง้ระบบ จไีอเอส ในรปูแบบ 3 มติ ิโปรแกรมนี้ช่วยให ้เราศกึษาขอ้มลู
ก่อนเดนิทางไดเ้ป็น อย่างด ีท าใหเ้ราสามารถคน้หาทีต่ ัง้ ของสถานทีท่ีเ่ราจะเดินทางไป เสน้ทาง ต่าง 
ๆ ของเมอืงทีเ่ราจะเดนิทางไป รวมถงึแหล่งขอ้มลูอื่น ๆ เช่น สภาพดนิ ฟ้าอากาศ ส าหรบัรปูแบบการ
ท างาน ของ Google Earth นัน้กจ็ะเป็นการ ท างานแบบ Client Server โปรแกรม ส่วนทีพ่วกเราใช้
งานจะเรยีกว่า Google Earth client ซึ่ง Google ใหเ้รามาใชง้านฟร ี

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 7. Virtual Worlds คอืการสรา้งโลกจนิตนาการโดยจ าลองสว่นหน่ึงของชวีติลงไป 
จดัเป็นสือ่สงัคมออนไลน์ทีบ่รรดาผูท้่องโลกไซเบอรใ์ชเ้พือ่สือ่สารระหว่างกนับนอนิเทอรเ์น็ตใน 
ลกัษณะโลกเสมอืนจรงิ (Virtual Reality) ซึง่ผูท้ีจ่ะเขา้ไปใชบ้รกิารอาจจะบรษิทัหรอืองคก์ารดา้น ธุรกจิ 
ดา้นการศกึษา รวมถงึองคก์ารดา้นสือ่ เช่น ส านกัขา่วรอยเตอร ์  ส านกัขา่วซเีอน็เอน็ ตอ้ง เสยี



 
 

ค่าใชจ่้ายในการซือ้พืน้ทีเ่พือ่ใหบุ้คคลในบรษิทัหรอืองคก์รไดม้ชี่องทางในการน าเสนอเรื่องราว ต่างๆ 
ไปยงักลุ่มเครอืขา่ยผูใ้ชส้ือ่ออนไลน์ ซึง่อาจจะเป็นกลุ่ม ลูกคา้ทัง้หลกั และรองหรอื ผูท้ี ่ เกีย่วขอ้งกบั
ธุรกจิ ของบรษิทั หรอืองคก์ารกไ็ด ้ปัจจุบนัเวบ็ไซตท์ีใ่ชห้ลกั Virtual Worlds ที ่ประสบผลส าเรจ็และมี
ชื่อเสยีง คอื Second life Second Life คอื โลกสมมตเิสมอืนจรงิ สรา้งโดย Linden Lab บรษิทั
อนิเตอรเ์น็ทแห่งหนึ่ง   ใน ซานฟรานซสิโก สหรฐัอเมรกิา เปิดใหใ้ชง้านเมื่อปี 2003 Second Life ใช้
งานในระบบเทคโนโลย ีของ 3D ผูส้รา้ง Second Life มแีนวคดิว่า Second Life จะแสดงศกัยภาพได้
ดทีีสุ่ด ถา้หากปล่อยใหผู้ใ้ชเ้ป็นผูส้รา้งโลกสมมตแิห่งนี้ขึน้มาดว้ยตนเอง ท าใหต้อนแรกจะมเีพยีงพืน้ที่
เปล่า ๆ และถูกผูเ้ล่นพฒันาจนมอีาคาร บา้นเรอืน โรงแรม มหาวทิยาลยั สถานฑตู รวมถงึวดั ดงัเช่น
ใน ปัจจุบนั   
 
Second Life มดีอีะไร  เชื่อว่าหลาย ๆ ท่านทีอ่่านมาถงึตอนน้ี คงเกดิค าถามสงสยัว่า แลว้ Second 
Life มอีะไร ด ีท าไมผูค้นถงึสนใจกนันกั ดงัทีบ่อกไปตอนตน้ว่า Second Life เปรยีบเสมอืนโลกทีส่อง 
หาก การเปรยีบเทยีบกบัการ Chat ในโปรแกรมต่าง ๆ อย่าง MSN , ICQ , QQ , Pirch ว่าเหมอืนกบั 
การคุยโทรศพัท ์คอื ตดิต่อสือ่สารกนัไดแ้ต่ไม่เหน็ปฏกิริยิาโตต้อบของคู่สนทนา Second Life เปรยีบ
ไดก้บัชวีติสองแต่อยู่บนโลกออนไลน์ สามารถพบปะ พดูคุยติดต่อกบับุคคลอื่น ไปงานปารต์ี ้ ไป
โรงเรยีน ไปมหาวทิยาลยั และตอ้งท างานเพือ่หาเงนิในการใชจ่้าย  (ค่าเงนิใน Second Life จะ ใชส้กุล 
Linden Dollar ซึง่สามารถแลกเป็นเงนิจรงิในสกุล US Dollar ไดด้ว้ย)   นอกจากนี้ใน  Second Life ผู้
เล่นสามารถก าหนดรูปร่างลกัษณะไดอ้ย่างใจฝัน ทัง้สผีม สผีวิ เพศ รปูร่าง เปลีย่นไดห้มด แมก้ระทัง่
สขีองขนตา หรอืหากมคีวามฝันอยากจะบนิได ้ คุณ สามารถท าไดท้ีน่ี่ ท าให ้ Second Life 
เปรยีบเสมอืนการแต่งเตมิความฝันในวยัเยาว ์ หรอืเตมิเตม็ ความตอ้งการทีไ่ม่สามารถท าไดใ้นโลก
ของความเป็นจรงิ ท าใหเ้กดิช่องทางของการท าธุรกจิแนว ใหม่เกดิขึน้ทีน่ี่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
8. Crowd Sourcing มาจากการรวมของค าสองค าคอื Crowd และ Outsourcing เป็น หลกัการขอ
ความร่วมมอืจากบุคคลในเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ โดยสามารถจดัท าในรปูของเวบ็ไซต ์ ทีม่ี
วตัถุประสงคห์ลกัเพือ่คน้หาค าตอบและวธิกีารแกปั้ญหาต่างๆทัง้ทางธุรกจิ การศกึษา  รวมทัง้ การ



 
 

สือ่สาร  โดยอาจจะเป็นการดงึความร่วมมอืจากเครอืข่ายทางสงัคมมาช่วยตรวจสอบขอ้มลู เสนอความ
คดิเหน็หรอืใหข้อ้เสนอแนะ  กลุ่มคนทีเ่ขา้มาใหข้อ้มลูอาจจะเป็นประชาชนทัว่ไปหรอืผู ้ มคีวาม
เชีย่วชาญเฉพาะดา้นทีอ่ยู่ในภาคธุรกจิหรอืแมแ้ต่ในสงัคมนกัข่าว ขอ้ดขีองการใช ้ หลกั  Crowd 
souring  คอื  ท าใหเ้กดิความหลากหลายทางความคดิเพือ่น าไปสูก่ารแกปั้ญหาที ่ มปีระสทิธภิาพ  
ตลอดจนช่วยตรวจสอบหรอืคดักรองขอ้มลูซึง่เป็นปัญหาสาธารณะร่วมกนัได ้  โดยสรุปแลว้ 
Crowdsourcing สามารถท าใหไ้ดแ้นวคดิ และแนวทางแกปั้ญหาใหม่ ๆ ซึง่ เกดิจากกลุ่มคนจ านวน
มากท าใหเ้กดิความหลากหลายทางความคดิ น าไปสูก่ารแกปั้ญหาทีม่ ี ประสทิธภิาพ และมคี่าใชจ่้าย
ค่อนขา้งต ่าเมื่อเทยีบกบัตน้ทุนดา้นอื่นทีต่อ้งเสยีไปขอ้ดขีองแก้ปัญหาดว้ย Crowdsourcing  ปัญหา
ต่าง ๆ ทีต่อ้งการค าตอบถูกสง่ออกไปยงั User และไดค้ าตอบกลบัมาไวมากใน ขณะทีค่่าใชจ่้าย
ค่อนขา้งต ่าการจ่ายเงนิ หรอืค่าใชจ่้ายต่าง ๆ เป็นไปตามผลลพัธ ์ และในบางครัง้กม็กีารละเวน้ 
ค่าใชจ่้ายในกรณีทีไ่ม่ได ้solution ทีต่อ้งการองคก์ร และบรษิทัต่าง ๆ สามารถไดร้บัแนวคดิใหม่ ๆ ที่
ไม่ถูกปิดกัน้จากคนภายใน องคก์ร หรอืบรษิทันัน้ ๆ User ทีเ่ขา้ร่วมในการท า Crowdsourcing อาจ
เป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดด้ว้ย ดงันัน้จงึเป็นการส ารวจความคดิของลูกคา้ไปในตวั ชุมชน User ทีเ่ขา้
ร่วมจะรูส้กึเป็นสว่นหนึ่งของ brand เพราะไอเดยีต่าง ๆ มาจาก การทีก่ลุ่ม User ช่วยกนัคดิและมสีว่น
ร่วม ตวัอย่างของการท า Crowdsourcing ทีเ่ราเหน็ไดช้ดัเจนทีสุ่ดอย่างหนึ่งคอืการใช ้ Social 
Bookmarking อย่าง Digg.com ซึง่ 
User มสีทิธทิีจ่ะโหวตว่าเวบ็ไซตค์วรจะกด “Digg” ให ้หรอืไม่ ยิง่มคีนโหวตมาก link ของเวบ็ไซตน์ัน้ 
ๆ กจ็ะยิง่ไดร้บั traffic มากยิง่ขึน้นัน่เอง เพยีงแต่การท า Crowdsourcing จากเวบ็ผูใ้หบ้รกิารฟรอีย่าง 
Digg.com นัน้อาจจะไม่ สามารถน ามาคน้หา solution ในการแกไ้ขปัญหาของบรษิทัได ้เพราะเปรยีบ
เสมอืการโหวต เวบ็ไซตท์ีด่เีท่านัน้ 
 
 

 
 
 9. Podcasting หรือ Podcast มาจากการรวมตวัของสองค า คอื “Pod” กบั 
“Broadcasting” ซึง่ “POD” หรอื PersonalOn - Demand คอื อุปสงคห์รอืความตอ้งการสว่น บุคคล 
สว่น“Broadcasting” เป็นการน าสือ่ต่างๆ มารวมกนัในรปูของภาพและเสยีง หรอือาจ กล่าวงา่ยๆ 



 
 

Podcast คอื การบนัทกึภาพและเสยีงแลว้น ามาไวใ้นเวบ็เพจ (Web Page) เพือ่ เผยแพร่ให้
บุคคลภายนอก (The public in general) ทีส่นใจดาวน์โหลดเพือ่น าไปใชง้าน เช่น Dual Geek 
Podcast, Wiggly Podcast  10. Discuss / Review/ Opinion เป็นเวบ็บอรด์ทีผู่ใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตสามารถ
แสดงความ คดิเหน็ โดยอาจจะเกีย่วกบั สนิคา้หรอืบรกิาร ประเดน็สาธารณะทางการเมอืง เศรษฐกจิ 
สงัคม เช่น  Epinions ถูกก่อตัง้โดยนกัพฒันาเวบ็กลุ่มเลก็ๆ อดตีพนกังาน Netscape, Yahoo และ 
Excite น าโดย Nirav Tolia แลว้ถูก shopping.com ซือ้กจิการไปฝนปี 2003 แลว้ Ebay กซ็ือ้ 
 
 10. Discuss / Review/ Opinion เป็นเวบ็บอรด์ทีผู่ใ้ชอ้นิเทอรเ์น็ตสามารถแสดงความ
คดิเหน็ โดยอาจจะเกี่ยวกบั สนิคา้หรอืบรกิาร ประเดน็สาธารณะทางการเมอืง เศรษฐกจิ สงัคม เช่น  
Epinions ถูกก่อตัง้โดยนกัพฒันาเวบ็กลุ่มเลก็ๆ อดตีพนกังาน Netscape, Yahoo และ Excite น าโดย 
Nirav Tolia แลว้ถูก shopping.com ซือ้กจิการไปฝนปี 2003 แลว้ Ebay กซ็ือ้กจิการทัง้หมดไปในปี 
2005 ฉะนัน้ถอืว่าปัจจุบนั  Epinions เป็นสว่นหนึ่งของอเีบยด์ว้ย   โดยที ่นีราฟ โทเลยี ผูก้่อตัง้ยงัคง
บรหิารอยู่ และเขาเองกเ็ป็น Reviewer เก่าแก่คนหน่ึงในเวบ็น้ีดว้ย ประโยชน์ทีว่่านัน้กค็อื เป็นแหล่ง
รวม "Review" หรอื Comment เสยีงด่าเสยีงชมต่อ สนิคา้ทุกชนิดตัง้แต่ชุดโฮมเธยีเตอร ์โน้ตบุ๊ก เปล
เดก็ โรงแรม ซดีเีพลง ไปถงึสบู่ แบ่งเป็นหมวดหมู่ ชดัเจน โดยคอมเมนตท์ัง้หมดมาจากผูอ้่านในฐานะ 
"Reviewer" ซึง่นอกจากจะใหค้ะแนนสนิคา้ 0 ถงึ 5 ดาวในดา้นต่างๆ ไดแ้ลว้ ยงัใหค้ะแนนกนัเองไดว้่า
คอมเมนตข์องใครน่าเชื่อถอื ของใครไร ้ น ้าหนกัไดด้ว้ย สะสมไวเ้ป็นคะแนนประจ าตวัของแต่ละ 
Reviewer เอง  และเนื่องจาก Review ใหม่ๆ เปรยีบเสมอืนเสน้เลอืดทีห่ล่อเลีย้งเวบ็น้ีใหอ้ยู่ได ้
Epinions จงึมนีโยบายจ่าย 10 เหรยีญ สหรฐัใหก้บัผูท้ีส่่งรวีวิครบ 10 รวีวิ แต่มขีอ้แมว้่าทัง้ 10 รวีวินัน้
ตอ้งไดร้บัคะแนนความเชื่อถอื (Trust) จากผูใ้ชค้นอื่นๆ และตอ้งมคีวามยาวความละเอยีดถงึขัน้ทีก่ 
าหนดไวด้ว้ย และผูใ้ชค้นไหน ทีไ่ม่น่าเชื่อถอืหรอืป่วนเวบ็กจ็ะถูกคะแนน Distrust ซึง่ถา้มากๆ เขา้ก็
ถงึขัน้ถูก Block ซึง่ทัง้หมด สว่นใหญ่ด าเนินการโดยเหล่าผูใ้ชด้แูลกนัเอง  ระบบน้ีถูกเรยีกว่า 
"Reputation System" โดยผูส้ง่ความเหน็ทุกคนถูกแบ่งเป็น 4 ระดบั ไล่จากบนลงล่างคอื Category 
Lead, Top Reviewer, Advisor และระดบั Reviewer ธรรมดา ซึง่ใครทีอ่ยู่ระดบับนๆ จะมสีทิธมิเีสยีง
และมคี่าตอบแทนมากกว่า สว่นความคดิเหน็ใดทีม่คีุณค่าก ็ จะถูกโหวตตดิตรา "MH" ย่อจาก "Most 
Helpful" ไว ้ถดัๆ ไปกเ็ป็น Very Helpful (VH), Helpful (H), Not Helpful, (NH), ลงไปเรื่อยๆ 
 

 



 
 

 
 
 
อปุกรณ์เครื่องมือทางส่ือสงัคมออนไลน์ คอมพิวเตอร ์ คอื เครื่องค านวณ อเิลก็ทรอนิกสท์ี่
สามารถท างานค านวณผลและ เปรยีบเทยีบค่าตามชุดค าสัง่ดว้ยความเรว็สงูอย่าง ต่ อ เ นื่ อ ง แ ล 
ะ อตัโนมตั ิพจนานุกรมฉบบั ราชบณัฑติยสถาน พ.ศ.2525 ไดใ้หค้ าจ ากดัความของ คอมพวิเตอรไ์ว้
ค่อนขา้งกะทดัรดัว่า เครื่อง อเิลก็ทรอนิกสแ์บบอตัโนมตั ิท าหน้าทีเ่สมอืนสมองกล ใชส้ าหรบั
แกปั้ญหาต่างๆ ทัง้ทีง่า่ยและซบัซอ้น โดยวธิ ีทางคณิตศาสตร ์หรอือาจกล่าวไดว้่า เครื่อง 
คอมพวิเตอรห์มายถงึ เครื่องมอืทีช่่วยในการค านวณ และการประมวลผลขอ้มลู 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สมารท์โฟน (Smart Phone)  คอื โทรศพัทม์อืถอืทีน่อกเหนือจากใชโ้ทรออกร ับสายแลว้ยงัมี
แอพพลเิคชัน่ใหใ้ชง้าน มากมาย สามารถรองรบัการใชง้าน อนิเทอรเ์น็ตผ่าน 3G, Wi-Fi และสามารถ
ใช ้งานโซเชยีลเน็ตเวริค์และแอพพลเิคชัน่ สนทนาชัน้น า เช่น LINE, Youtube, Facebook, Twitter 
ฯลฯ โดยทีผู่ใ้ชส้ามารถ ปรบัแต่งลูกเล่นการใชง้านสมารท์โฟนใหต้รง กบัความตอ้งการไดม้ากกว่ามอื
ถอืธรรมดา ผูผ้ลติสมารท์โฟนรุ่นใหม่ๆ นิยมผลติสมารท์ โฟนทีม่หีน้าจอระบบสมัผสั, ใสก่ลอ้งถ่ายรปู
ทีม่คีวามละเอยีดสงู, ออกแบบดไีซน์ใหส้วยงาม ทนัสมยั, มแีอพพลเิคชัน่และลูกเล่นทีน่่าสนใจ 



 
 

 
 
 
แ ท ็บ เ ล ็ต (Tablet)  คอื อุปกรณ์ คอมพวิเตอรท์ีม่หีน้าจอระบบสมัผสัขนาดใหญ่ ม ีขนาดหน้าจอ
ตัง้แต่ 7 นิ้วขึน้ไป พกพาไดส้ะดวก สามารถใชง้านหน้าจอผ่านการสมัผสัผ่านปลายนิ้วได ้โดยตรง มี
แอพพลเิคชัน่มากมายใหเ้ลอืกใช ้ไม่ว่าจะ รบั-สง่อเีมล,์ เล่นอนิเทอรเ์น็ต, ดหูนงั, ฟังเพลง, เล่น เกม 
หรอืแมก้ระทัง่ใชท้ างานเอกสารออฟฟิต ขอ้ด ีของแทบ็เลต็คอืมหีน้าจอทีก่วา้ง ท าใหม้พีืน้ทีก่ารใช ้
งานเยอะ มนี ้าหนกัเบา พกพาไดส้ะดวกกว่า โน๊ตบุ๊คหรอื คอมพวิเตอร ์สามารถจดบนัทกึหรอืใช ้เป็น
อุปกรณ์เพือ่การศกึษาไดเ้ป็นอย่างด ี

 
 
 
อปุกรณ์เครือข่าย เซิรฟ์เวอร ์(Server) หรอืเรยีกอกีอย่างหนึ่งว่า เครื่องแม่ขา่ย เป็นเครื่อง
คอมพวิเตอร ์หลกัในเครอืขา่ย ทีท่ าหน้าทีจ่ดัเกบ็และใหบ้รกิารไฟลข์อ้มลูและทรพัยากรอื่นๆ กบั
คอมพวิเตอร ์เครื่องอื่น ๆ ใน เครอืขา่ย โดยปกตคิอมพวิเตอรท์ีน่ ามาใชเ้ป็นเซริฟ์เวอรม์กัจะเป็น
เครื่องทีม่ ีสมรรถนะสงู และมฮีารด์ดสิกค์วามจ าสงูกว่าคอมพวิเตอรเ์ครื่องอื่น ๆ ในเครอืขา่ย 
 



 
 

 
 
 
ไคลเอนต์ (Client) หรอืเรยีกอกีอย่างหนึ่งว่า เครื่องลูกขา่ย เป็นคอมพวิเตอรใ์นเครอืขา่ย ทีร่อ้งขอ 
บรกิารและเขา้ถงึไฟลข์อ้มลูทีจ่ดัเกบ็ในเซริฟ์เวอร ์หรอืพดูงา่ย ๆ กค็อื ไคลเอนต ์เป็น คอมพวิเตอร ์
ของผูใ้ชแ้ต่ละคนในระบบเครอืขา่ย 

 
 
 
ฮบั (HUB) หรือ เรียก รีพีตเตอร ์(Repeater) คอือุปกรณ์ทีใ่ชเ้ชื่อมต่อกลุ่มคอมพวิเตอร ์ฮบั มหีน้าที่
รบัสง่เฟรมขอ้มลูทุกเฟรมทีไ่ดร้บัจากพอรต์ใดพอรต์หนึ่ง ไปยงัพอรต์ทีเ่หลอื คอมพวิเตอรท์ีเ่ชื่อมต่อ
เขา้กบัฮบัจะแชรแ์บนด์วธิหรอือตัราขอ้มลูของเครอืข่าย เพราะฉะนัน้ถ้าม ีคอมพวิเตอรเ์ชื่อมต่อมาก
จะท าใหอ้ตัราการสง่ขอ้มลูลดลง เนท 
 
เวิรค์ สวิตช ์(Switch) คอือุปกรณ์เครอืข่ายทีท่ าหน้าทีใ่นเลเยอรท์ี ่2 และท าหน้าที ่สง่ขอ้มลูทีไ่ด้
รบัมาจากพอรต์หนึ่งไปยงัพอรต์เฉพาะทีเ่ป็นปลายทางเท่านัน้ และท าใหค้อมพวิเตอร ์ทีเ่ชื่อมต่อกบั
พอรต์ทีเ่หลอื สง่ขอ้มลูถงึกนัในเวลาเดยีวกนั ดงันัน้ อตัราการรบัสง่ขอ้มลูหรอืแบนดว์ธิจงึไม่ขึน้อยู่กบั 
คอมพวิเตอร ์ปัจจุบนันิยมเชื่อมต่อแบบน้ีมากกว่าฮบัเพราะลดปัญหาการชนกนัของขอ้มลู  
 
เราต์เตอร ์(Router) เป็นอุปรณ์ทีท่ าหน้าทีใ่นเลเยอรท์ี ่3 เราทเ์ตอรจ์ะอ่านทีอ่ยู่ (Address) ของ
สถานีปลายทางทีส่ว่นหวั (Header) ขอ้แพก็เกต็ขอ้มลู เพือ่ทีจ่ะก าหนดและสง่ แพก็เกต็ต่อไป เราท์



 
 

เตอรจ์ะมตีวัจดัเสน้ทางในแพก็เกต็ เรยีกว่า เราติง้เทเบิ้ล (Routing Table) หรอืตารางจดัเสน้ทาง
นอกจากนี้ยงัสง่ขอ้มลูไปยงัเครอืขา่ยทีใ่หโ้พรโทคอลต่างกนัได ้เช่น IP (Internet Protocol) IPX 
(Internet Package Exchange) และ AppleTalk นอกจากนี้ยงั เชื่อมต่อกบัเครอืข่ายอื่นได ้เช่น 
เครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต  
 
บริดจ ์(Bridge) เป็นอุปกรณ์ทีม่กัจะใชใ้นการเชื่อมต่อวงแลน (LAN Segments) เขา้ ดว้ยกนั ท าให้
สามารถขยายขอบเขตของ LAN ออกไปไดเ้รื่อยๆ โดยทีป่ระสทิธภิาพรวมของระบบ ไม่ลดลงมากนกั 
เนื่องจากการตดิต่อของเครื่องทีอ่ยู่ในเซกเมนตเ์ดยีวกนัจะไม่ถูกสง่ผ่าน ไปรบกวน การจราจรของ
เซกเมนตอ์ื่น และเนื่องจากบรดิจเ์ป็นอุปกรณ์ทีท่ างานอยู่ในระดบั Data Link  Layer จงึท าใหส้ามารถ
ใชใ้นการเชื่อมต่อเครอืขา่ยทีแ่ตกต่างกนัในระดบั Physical และ Data Link ได ้เช่น ระหว่าง Eternet 
กบั Token Ring เป็นตน้  บรดิจ ์มกัจะถูกใชใ้นการเชื่อมเครอืขา่ย ย่อยๆ ในองคก์รเขา้ดว้ยกนัเป็น
เครอืขา่ยใหญ่ เพยีงเครอืข่ายเดยีว เพือ่ใหเ้ครอืขา่ยย่อยๆ เหล่านัน้ สามารถตดิต่อกบัเครอืขา่ยย่อย
อื่นๆได ้ 
เกตเวย ์(Gateway)  เป็นอุปกรณ์ฮารด์แวรท์ีเ่ชื่อมต่อเครอืขา่ยต่างประเภทเขา้ดว้ยกนั  เช่น การใช้
เกตเวยใ์นการเชื่อมต่อเครอืขา่ย ทีเ่ป็นคอมพวิเตอรป์ระเภทพซี ี(PC) เขา้กบั คอมพวิเตอรป์ระเภท
แมคอนิทอช (MAC) เป็นต้น 
 

 
 
 
6. แบบฝึกหดั / แบบทดสอบ 
 
ตอนท่ี  1    จงท าเครื่องหมายกากบาท (X) ลงหน้าขอ้ทีถู่กตอ้งทีสุ่ด 

1.     การลงทุนในดา้นการสือ่สารจงึมคีวามเฉพาะกลุ่ม ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบั
ความส าคญัของเครอืข่ายและสือ่สงัคมออนไลน์ขอ้ใด  
ก.    ดา้นการแบ่งปันขอ้มลู   
ข.    ดา้นศกึษาพฤตกิรรมมนุษย ์  
ค.    ลดตน้ทุนการด าเนินธุรกจิ 
ง.     ดา้นสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การตดัสนิใจซื้อ 



 
 

จ.     ดา้นศกัยภาพการแขง่ขนัทางธุรกจิ   
2.     การน าเสนอการมตีวัตนของธุรกจิ ตราสนิคา้และสนิคา้และบรกิาร ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ขอ้ใด  
ก.    ดา้นการแบ่งปันขอ้มลู   
ข.    ดา้นศกึษาพฤตกิรรมมนุษย ์  
ค.    ลดตน้ทุนการด าเนินธุรกจิ 
ง.     ดา้นสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
จ.     ดา้นศกัยภาพการแขง่ขนัทางธุรกจิ   
3.    ท าใหเ้กดิการเรยีนรูจ้ากขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ ขอ้ความ
ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ขอ้ใด  
ก.    ดา้นการแบ่งปันขอ้มลู   
ข.    ดา้นศกึษาพฤตกิรรมมนุษย ์  
ค.    ลดตน้ทุนการด าเนินธุรกจิ 
ง.     ดา้นศกัยภาพการแขง่ขนัทางธุรกจิ   
จ.    ดา้นสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
4.   Weblog อยู่ในประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ขอ้ใด  
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 
5.    YouTube อยู่ในประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ขอ้ใด 
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 
6.    Pantip   อยู่ในประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ขอ้ใด 
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 
7.    Wikipedia   อยู่ในประเภทของเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ขอ้ใด 
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 



 
 

ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 
8.     เป็นบรกิารฟรบีลอ็กแห่งหนึ่งในประเทศไทยของเครอืเนชัน่ สอดคลอ้งกบัสือ่สงัคม
ออนไลน์ใด 
ก.    Exteen 
ข.    Bloggang 
ค.    WordPress 
ง.    Blogger 
จ.    OKnation 
9.     กอ่ตัง้โดย Mark Zuckerberg และเพือ่น สอดคลอ้งกบัสือ่สงัคมออนไลน์ใด 
ก.    Exteen 
ข.    Facebook 
ค.    WordPress 
ง.    Ning 
จ.    LinkedIn 
10.     สือ่สงัคมออนไลน์ใดอยู่ในกลุ่ม Micro Blogging และ Micro Sharing หรอืเรยีกว่า 
บลอ็กจิว๋  
ก.    TiKTok 
ข.    Facebook 
ค.    WordPress 
ง.    Ning 
จ.    LinkedIn 

 
 
7. เอกสารอ้างอิง 

16.  https://www.quickserv.co.th/knowledge- 
17. https://www.enablesurvey.com/article-detail/b287c230-3f15-418d-ac9a-

9a676f28d89b/crm  
 
8. ภาคผนวก 

เฉลยแบบฝึกหดั 
1.     การลงทุนในดา้นการสือ่สารจงึมคีวามเฉพาะกลุ่ม ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้งกบัความส าคญั
ของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ขอ้ใด  



 
 

ก.    ดา้นการแบ่งปันขอ้มลู   
ข.    ดา้นศกึษาพฤตกิรรมมนุษย ์  
ค.    ลดตน้ทุนการด าเนินธุรกจิ 
ง.     ดา้นสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
จ.     ดา้นศกัยภาพการแขง่ขนัทางธุรกจิ   

2.     การน าเสนอการมตีวัตนของธุรกจิ ตราสนิคา้และสนิคา้และบรกิาร ขอ้ความดงักล่าวสอดคลอ้ง
กบัความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ขอ้ใด  

ก.    ดา้นการแบ่งปันขอ้มลู   
ข.    ดา้นศกึษาพฤตกิรรมมนุษย ์  
ค.    ลดตน้ทุนการด าเนินธุรกจิ 
ง.     ดา้นสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
จ.     ดา้นศกัยภาพการแขง่ขนัทางธุรกจิ   

3.    ท าใหเ้กดิการเรยีนรูจ้ากขอ้มลูทีไ่ดร้บัจากเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ ขอ้ความดงักล่าว
สอดคลอ้งกบัความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ขอ้ใด  

ก.    ดา้นการแบ่งปันขอ้มลู   
ข.    ดา้นศกึษาพฤตกิรรมมนุษย ์  
ค.    ลดตน้ทุนการด าเนินธุรกจิ 
ง.     ดา้นศกัยภาพการแขง่ขนัทางธุรกจิ   
จ.    ดา้นสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 

4.   Weblog อยู่ในประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ขอ้ใด  
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 

5.    YouTube อยู่ในประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ขอ้ใด 
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 

6.    Pantip   อยู่ในประเภทของเครอืขา่ยสงัคมออนไลน์ขอ้ใด 
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 



 
 

ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 

7.    Wikipedia   อยู่ในประเภทของเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ขอ้ใด 
ก.    สรา้งและประกาศตวัตน 
ข.    สรา้งและประกาศผลงาน 
ค.    ชอบในสิง่เดยีวกนั 
ง.     เวทที างานร่วมกนั 
จ.    ประสบการณ์เสมอืนจรงิ 

8.     เป็นบรกิารฟรบีลอ็กแห่งหนึ่งในประเทศไทยของเครอืเนชัน่ สอดคลอ้งกบัสือ่สงัคมออนไลน์ใด 
ก.    Exteen 
ข.    Bloggang 
ค.    WordPress 
ง.    Blogger 
จ.    OKnation 

9.     กอ่ตัง้โดย Mark Zuckerberg และเพือ่น สอดคลอ้งกบัสือ่สงัคมออนไลน์ใด 
ก.    Exteen 
ข.    Facebook 
ค.    WordPress 
ง.    Ning 
จ.    LinkedIn 

10.     สือ่สงัคมออนไลน์ใดอยู่ในกลุ่ม Micro Blogging และ Micro Sharing หรอืเรยีกว่า บลอ็กจิว๋  
ก.    TiKTok 
ข.    Facebook 
ค.    WordPress 
ง.    Ning 
จ.    LinkedIn 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

 

ใบงานท่ี 8 หน่วยที ่  8 
รหสัวิชา  30202-2003                      
ช่ือวิชา   การตลาดดจิทิลั 

สอนครัง้ที ่  15 

ช่ือหน่วยการเรียนรู้  งานเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ ทฤษฎ ี    2    ชม. 
 ปฏบิตั ิ    2    ชม. 

ช่ือเร่ือง/งาน    งานเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์  

 

1. ผลลพัธก์ารเรียนรู้ระดบัหน่วยการเรียน 
ผูเ้รยีนสามารถบอกความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์และมารยาทดจิทิลั กฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่
สงัคมออนไลน์ 

 
2. อ้างอิงมาตรฐาน / เช่ือมโยงกลุ่มอาชีพ  
 2.1 มาตรฐานอาชพี ..........-............................. สมรรถนะย่อย …………-……………… 
       1. เกณฑก์ารปฏบิตังิาน …………-…………………. 
       2. วธิกีารประเมนิ………………….-…………………. 
       3. หลกัฐานการปฏบิตังิาน…….-………………….. 
       4. หลกัฐานความรู…้…………….-………………….. 

2.2 บูรณาการกลุ่มอาชพี ...........-...................... 
 

3. สมรรถนะประจ าหน่วย 
มคีวามรูเ้กีย่วกบัความหมายและความส าคญัของเครอืข่ายและสือ่สงัคมออนไลน์ เครอืขา่ย

สงัคมออนไลน์ สือ่สงัคมออนไลน์และมารยาทดจิทิลั กฎหมายที่เกีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่

สงัคมออนไลน์ 
 
4. จดุประสงคเ์ชิงพฤติกรรม 

4. บอกความหมายและความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ได้ 
5. บอกประเภทของเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ได้ 
6. อธบิายขอ้มลูเกีย่วกบัสือ่สงัคมออนไลน์ได้ 
7. ประยุกตใ์ชค้วามรูเ้กีย่วกบัมารยาทดจิทิลัและกฎหมายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการใชเ้ครอืขา่ยและ สือ่

สงัคมออนไลน์ได ้
 



 
 

5. เครื่องมือ วสัด ุและอปุกรณ์ 
 5.1  วสัดุ - อุปกรณ์เครื่องเขยีน 
 5.2  กระดาษ A4 
 

6. ค าแนะน า/ข้อควรระวงั 
        - 
7. ขัน้ตอนการปฏิบติั 
จดุประสงค ์
เพื่อให้นักศึกษาสามารถ 
 ผูเ้รยีนสามารถบอกประเภทของสือ่สงัคมออนไลน์ 
 
ค าช้ีแจง 

ใหผู้เ้รยีนศกึษา คน้ควา้ และแสดงความรูโ้ดยปฏบิตัติามกจิกรรมทีก่ าหนด 
 

8. ขัน้ตอน 
1.  ใหผู้เ้รยีนแบ่งกลุ่ม กลุ่มละ 3-4 คน ร่วมกนัศกึษา  คน้ควา้  และน าเสนอในประเดน็
ดงัต่อไปนี้ 

1.1 ความส าคญัของเครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ 
1.2 ประโยชน์ของการใชเ้ครอืขา่ยและสือ่สงัคมออนไลน์ในการด าเนินธุรกจิ 
1.3 ประเภทของสือ่สงัคมออนไลน์ 

2. ใหแ้ต่ละกลุ่มแลกเปลีย่นเรยีนรูซ้ึ่งกนัและกนั 
3. ผูส้อนและผูเ้รยีนร่วมกนัสรุปความคดิรวบยอดตามประเดน็ทีก่ าหนดโดยสรุปแนวคดิใน
รปูแบบแผนผงัความคดิ Mind Mapping 

9. การประเมินผล 
 ทดสอบความรูข้องผูเ้รยีนเกี่ยวกบัประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลั พจิารณาการให้
คะแนนผูเ้รยีนโดยใชเ้กณฑ ์Rubric Score ดงัต่อไปนี้ 
 ระดบัคะแนน   ค าอธิบาย 

3   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้3 ขอ้
ขึน้ไป 

2   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้2 ขอ้ 
1   ผูเ้รยีนสามารถบอกประโยชน์ของการท าการตลาดยุคดจิทิลัได ้1 ขอ้ 

10. เอกสารอ้างอิง/เอกสารค้นคว้าเพ่ิมเติม 
5. https://shorturl.asia/m3nEc 

6. chromeextension://efaidnbmnnnibpcajpcglclefindmkaj/https://sci.dru.ac.th/dlr/files3/Med
ia%20Online.pdf 
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แฟ้มสะสมงาน 
 

ประเมนิจากผลงานทีผู่เ้รยีนจดัท าและน ามาจดัเกบ็ไวใ้นแฟ้ม แฟ้มนัน้จะประกอบดว้ย 

1. ปก 
2. ค าน า 
3. ขอ้มลูส่วนตวั 
4. สารบญั 
5. จุดประสงค ์
6. เกณฑก์ารประเมนิงาน 
7. งานทัง้หมด 
8. แบบทดสอบต่างๆ 
9. งานทีม่อบหมาย/ใบงาน 

10. การประเมนิตนเอง/เพื่อน/ผูส้อน/ผูป้กครอง 
11. ความคดิเหน็ต่อวชิา 

 

ตวัอยา่งข้อมูลส่วนตวั 
1. ชื่อ……………………………………………………………………………………………………… 
2. เกดิวนัที…่………………………เดอืน…………………………………พ.ศ. ……………………… 
3. ชื่อบดิา…………………………………………ชื่อมารดา…………………………………………… 
 พี…่…………………………………………คน  น้อง…………………………………………คน 
4. ทีอ่ยู่…………………………………………………………………………………………………… 
5. วชิาทีช่อบ……………………………………………………………………………………………… 
6. กจิกรรมทีช่อบ………………………………………………………………………………………… 
7. สิง่ทีป่ระทบัใจในการเรยีน…………………………………………………………………………… 
8. รางวลัทีเ่คยไดร้บั……………………………………………………………………………………… 
9. ความสามารถพเิศษ…………………………………………………………………………………… 

10. อุดมคตขิองการท างาน………………………………………………………………………………… 
11. ผลงานทีส่ะสม………………………………………………………………………………………… 

 

หมายเหตุ สะสมงานไดทุ้กหน่วย ผูเ้รยีนน าผลงานทีพ่อใจใส่แฟ้มสะสมไว ้
 

 

 

 
 
 

 

 
ภาคผนวก ก 

  



 
 

แบบสงัเกตพฤติกรรมรายบุคคล 
 

ล า
ดบั

ที่ 

ช่ือ-สกลุ 

พฤติกรรม 

ความสนใจ 
การแสดง
ความ
คิดเหน็ 

การตอบ 
ค าถาม 

การรบัฟัง
ความ
คิดเหน็ 

ท างาน 

ตามท่ีได้รบั 

มอบหมาย 

ร

วม
 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       

                       
 

ลงชื่อ……………………………….ผูส้งัเกต 
(………………………….……) 
…………/…………/……….. 

เกณฑก์ารให้คะแนน ระดบัคณุภาพของแต่ละพฤติกรรม ดงัน้ี 
ดีมาก = 4 (เกณฑร์ะหว่าง 90 - 100%) 
ดี = 3 (เกณฑร์ะหว่าง 70 - 89%) 
ปานกลาง = 2 (เกณฑร์ะหว่าง 50 - 69% ) 
ปรบัปรงุ = 1 (เกณฑต์ า่กว่า  50 %) 

 

หมายเหตุ : ใช้แบบประเมินน้ีทุกแผนการจดัการเรียนรู้ 



 
 

ภาคผนวก ข 

  
แบบประเมินพฤติกรรมการเข้าร่วมกจิกรรมกลุ่ม 

 

กลุ่มท่ี………..ชัน้/แผนก………………. 
 

ค าช้ีแจง 1.    ใหส้งัเกตพฤตกิรรมของผูเ้รยีนตามทีก่ าหนด 
 2.     ใหผู้ส้อนประเมนิและใส่เครื่องหมาย   ลงในช่องทีต่รงกบัพฤตกิรรมของผูเ้รยีนแต่ละกลุ่ม 

  พฤติกรรม 

ล าดบั
ท่ี 

หวัขอ้เรื่อง 

ความ 

ร่

วมมือกนั 

การแสดง
ความ
คิดเหน็ 

ความตัง้ใจ
ในการ
ท างาน 

ท างานเสรจ็
ตามเวลา 

การน าเสนอ
ผลงาน 

รวม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       

เกณฑ์การให้คะแนน 

ดีมาก = 4 (เกณฑ ์ 90 - 100% หรือปฏิบติับอ่ยคร้ัง) 
ดี = 3 (เกณฑ ์ 70 - 89% หรือปฏิบติับางคร้ัง) 
ปานกลาง = 2 (เกณฑ ์ 50 - 69% หรือปฏิบติัคร้ังเดียว) 
ปรับปรุง = 1 (ต ่ากว่า  50 % หรือไม่ปฏิบติัเลย) 
 

ลงชื่อ…………………………….ผูป้ระเมนิ 
(……..……………………..) 
………./………../.………. 



 
 

ภาคผนวก ค 
 

  
แบบสงัเกตพฤติกรรมการเข้าร่วมกจิกรรมกลุ่ม 

 

กลุ่มเช่ียวชาญท่ี…..……..ช้ัน/แผนก………………. 
 

ค าช้ีแจง 1.  ใหป้ระธานกลุ่มสงัเกตพฤตกิรรมสมาชกิในกลุ่มตามทีก่ าหนด 
 2.  ใหป้ระธานกลุ่มประเมนิและใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องทีต่รงกบัพฤตกิรรมของสมาชกิในกลุ่ม 

ล าดบั
ท่ี 

ช่ือ-สกลุ 
สมาชิกกลุ่ม 

พฤติกรรม 

ความ 
ร่วมมือกนั 

การแสดง
ความ
คิดเหน็ 

การรบัฟัง
ความ
คิดเหน็ 

ความตัง้ใจ
ในการ
ท างาน 

การมีส่วน-
ร่วมในการ
อภิปราย 

ร

วม 

 
 

 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 20 

 
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       
                       

 

เกณฑ์การให้คะแนน 

ดีมาก = 4 (เกณฑร์ะหว่าง 90 - 100% หรือปฏิบติับ่อยคร้ัง) 
ดี = 3 (ในเกณฑร์ะหว่าง 70 - 89% หรือปฏิบติับางคร้ัง) 
ปานกลาง = 2 (เกณฑร์ะหว่าง 50 - 69% หรือปฏิบติัคร้ังเดียว) 
ปรับปรุง = 1 (เกณฑต์ ่ากว่า 50 % หรือไม่ปฏิบติัเลย) 

ลงชื่อ…………………………….ผูส้งัเกต 
(……..………………….…..) 
…….…./………../.………. 



 
 

ภาคผนวก ง 
 

  
แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลกัษณะอนัพึงประสงค ์

 
ช่ือผู้ประเมิน/กลุ่มประเมิน………………………………………………………………………………………….. 
ช่ือกลุม่รบัการประเมิน……………………………………………………………………………………………… 
ประเมินผลครัง้ท่ี…………………....…….. วนัท่ี ……………..…. เดือน ………..………. พ.ศ. ……...….….. 
เร่ือง……………………………………………………………………………………………………………………. 

ที่ คุณลักษณะ/พฤติกรรมบ่งชี ้
ระดับพฤติกรรม 

คะแนนที่ได้ 
เกิด =  1 ควรปรับปรุง =  0 

1 ความมีมนุษยสัมพันธ์แสดง: กิริยาท่าทางสุภาพต่อผู้อ่ืน    
2 ความมีวินัย :ปฏิบัติตามกฎระเบียบ ข้อบังคับ และข้อตกลงต่างๆ 

ของสถาบันการศึกษา ได้แก่ แต่งกายถูกต้องตามระเบียบ
ข้อบังคับ  ตรงต่อเวลา  

  

 

3 ความรับผิดชอบ: มีการเตรียมความพร้อมในการเรียน    

4 
ความซ่ือสัตย์สุจริง :พูดความจริง 

  
 

5 
ความเช่ือมั่นในตนเอง: กล้าแสดงออกในส่ิงที่ถูกต้อง 

  
 

6 
การประหยัด: ใช้วัสดุถูกต้องและเหมาะสมกับงาน 

  
 

7 
ความสนใจใฝ่รู้: มีความกระตือรือร้นในการใฝ่หาความรู้ใหม่ 

  
 

8 
การละเว้นส่ิงเสพติดและการพนัน:ไม่เสพส่ิงเสพติด 

  
 

9 
ความรักสามัคคี: ร่วมมือในการท างาน 

  
 

10 
ความกตัญญูกตเวที:มีสัมมาคารวะต่อครู-อาจารย์อย่าง
สม ่าเสมอ ทั้งต่อหน้าและลับหลัง 

  
 

 

รวมคะแนนท่ีได้ทัง้หมด  = …………… คะแนน 
 

หมายเหตุ  : แบบประเมนินี้ใชแ้บบเดยีวกนัทัง้ผูส้อนและประธานกลุ่ม และประเมนิคุณลกัษณะดงักล่าวตลอดภาค
การศกึษา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ภาคผนวก จ 
 

  
แบบรวมคะแนนการประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม 

และคุณลกัษณะอนัพึงประสงค ์ตลอดภาคการศึกษา 
 

ช่ือ-สกลุ…………………………………………………………....รหสัประจ าตวั………………………………… 
ระดบัชัน้………………..กลุ่ม………………...แผนกวิชา…………………….…………………………………… 

 

คณุลกัษณะอนัพึงประสงค ์

ครัง้ทีป่ระเมิน 

คะ
แน

นร
วม

 
หา

รจ
 าน

วน
คร

ัง้ท
ีป่ร
ะเม

นิ 
คะ
แน

นท
ีไ่ด

 ้1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
 

11
 

12
 

13
 

14
 

15
 

16
 

17
 

18
 

คะแนนท่ีได ้    

1. ความมมีนุษยสมัพนัธ์                      
2. ความมวีนิัย                      
3. ความรบัผดิชอบ                      
4. ความซื่อสตัยส์ุจรติ                      
5. ความเชื่อมัน่ในตนเอง                      
6. การประหยดั                      
7. ความสนใจใฝ่รู ้                      
8. การละเวน้สิง่เสพตดิและการพนัน                      
9. ความรกัสามคัค ี                      

10. ความกตญัญกูตเวท ี                      
  

ลงชื่อ……………………………….ผูป้ระเมนิ 
(………………………….……) 
…………/…………/……….. 

หมายเหตุ : แบบรวมคะแนนนี้ใชแ้บบเดยีวกนัทัง้ผูส้อนและประธานกลุ่ม 

 
 
 
 
 
 



 
 

 
ภาคผนวก ฉ 

  
แบบสรุปผลการประเมิน 

คุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลกัษณะอนัพึงประสงค ์

 
ภาคเรียนท่ี……………………ปีการศึกษา………………… 

รหสัวิชา…………………………………….. 

ช่ือวิชา……………………………………… 

ระดบัชัน้…………………………………… 

แผนก / กลุ่ม…………………………….…. 
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ล าดบั
ท่ี 

รหสั 
ประจ าตวั ชื่อ-สกุล 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 10 20 

                

 
               

                

 
               

                

 
               

 
               

 
               

 
               

 
               

 
               

 



 
 

 

วิธีการใชแ้บบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม 

และคุณลกัษณะอนัพึงประสงค ์
1. ในการท ากิจกรรมทุกคร้ัง ครูผู้สอนจะใช้แบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลกัษณะอนัพงึ

ประสงค์ ท าการสังเกตและประเมินผู้เรียน (ดูตัวอย่างในภาคผนวก) 

2. ในขณะเดียวกันเพ่ือความเท่ียงในการประเมิน ครูผู้สอนจะมอบแบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม 
และคุณลักษณะอันพงึประสงค์ ซ่ึงเป็นชุดเดียวกับของครูผู้สอนให้ประธานกลุ่มสังเกตและประเมินผู้เรียน 

3. คุณลักษณะท่ีประเมินตลอดจนพฤติกรรมบ่งช้ีท่ีระบุในแบบประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และ
คุณลักษณะอันพงึประสงค์ของ กรมอาชีวศึกษา กระทรวงศึกษาธิการ ท่ี ศธ 1911/3363  ลงวันที่ 9 กรกฎาคม 2544 เร่ือง 
แนวปฏิบัติในการก ากับดูแลการบูรณาการคุณธรรม ก าหนดให้ครูผู้สอนต้องบูรณาการ คุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และ
คุณลักษณะอันพึงประสงค์ในทุกรายวิชา โดยให้มีคะแนน 20% เม่ือการจัดการเรียนการสอนครบทุกรายวิชาตาม
โครงสร้างของหลักสูตรแล้ว จะต้องมีการบูรณาการคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพึงประสงค์ ครบ 
11 คุณลักษณะ 

ดังนั้น คุณลกัษณะท่ีประเมนิตลอดจนพฤติกรรมบ่งช้ี จึงขึน้อยู่กบัสถานศึกษาและครูเห็นสมควรว่าเหมาะสม
กับเน้ือหาวิชาเพยีงใด ตัวอย่างท่ีแสดงมานีจึ้งสามารถเปลี่ยนแปลงได้ ในท่ีนีไ้ด้เลือกคุณลักษณะและพฤติกรรมบ่งช้ี 
จ านวน 7 คุณลักษณะ (10 ข้อ) ก าหนดข้อละ 1 คะแนน 

4. เม่ือท าการประเมินในแต่ละคร้ัง ครูผู้สอนจะน าคะแนนของผู้เรียนแต่ละคนไปสรุปในแบบรวมคะแนน
การประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพงึประสงค์ (ดูตัวอย่างในภาคผนวก) เพ่ือดูพัฒนาการของ
ผู้เรียน 

5. ครูผู้สอนมอบให้ประธานกลุ่มสรุปคะแนนการประเมินในแต่ละคร้ังท่ีประเมินลงในแบบรวมคะแนนการประเมนิ
คุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพงึประสงค์ 

6. หลังจบภาคการศึกษา น าหลักฐานคะแนนที่ได้ทั้ง 2 ส่วน คือ จากครูผู้สอนและประธานกลุ่มไปสรุปลงใน
แบบสรุปผลการประเมินคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และคุณลักษณะอันพงึประสงค์ (ดูตัวอย่างในภาคผนวก) ในที่นีไ้ด้แบ่ง
คะแนนท่ีได้จากครูผู้สอน 10% และจากประธานกลุ่ม 10% ก็จะได้ผลรวมคะแนนคุณธรรม จริยธรรม ค่านิยม และ
คุณลักษณะอันพงึประสงค์ 20% 
 

 
 
 
 
 

 

 


