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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) วิเคราะห์การใช้สื่อสังคมออนไลน์และช่องทาง
การตลาดในปัจจุบันของกลุ่มแม่ค้าทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ 2) ระบุปัจจัยสำคัญ
ที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของกลยุทธ์การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ในการเพ่ิมยอดขาย และ 3) 
เสนอแนวทางเชิงกลยุทธ์ในการพัฒนาและปรับปรุงการใช้สื่อออนไลน์และช่องทางการตลาดให้
สามารถขยายตลาดและเพิ่มยอดขายได้อย่างยั่งยืน โดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ กลุ่ม
ตัวอย่างได้จากการเลือกแบบเจาะจง จำนวน 30 ราย ซึ่งเป็นผู้ประกอบการที่เป็นสมาชิกกลุ่ม
ทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ และมีประสบการณ์ขายทุเรียนผ่านสื่อสังคมออนไลน์ไม่
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ต่ำกว่า 1 ปี ใช้เครื่องมือแบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างในการเก็บข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
การวิเคราะห์เน ื้อหา ผลการวิจัยพบว่า 1) ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เลือกใช้แพลตฟอร์ม 
Facebook เป็นช่องทางหลักในการขายสินค้า โดยมีการใช้กลยุทธ์สำคัญ เช่น การไลฟ์สด, การ
โพสต์ภาพสินค้าที่มีคุณภาพ การเล่าเรื่องราวของสินค้า การจัดโปรโมชั่น และการตอบกลับ
ลูกค้าอย่างรวดเร็ว 2) ปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของกลยุทธ์การตลาดผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ในการเพิ่มยอดขาย ได้แก่ ความสามารถในการสื่อสารกับลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ 
การสร้างความน่าเชื่อถือผ่านการโพสต์ภาพสินค้าท่ีมีคุณภาพ และการใช้โปรโมชั่นที่ดึงดูดความ
สนใจของลูกค้า และ 3) ความท้าทายที่ผู้ประกอบการพบ ได้แก่ ความรู้ด้านเทคโนโลยีที่ยัง
จำกัด ปัญหาการจัดส่งสินค้า และความสับสนในกระบวนการสื่อสารกับลูกค้า ซึ่งสามารถแก้ไข
ได้ด้วยการพัฒนาองค์ความรู้ด้านการตลาดดิจิทัล การสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ และการ
รวมกลุ่มผู้ประกอบการเพ่ือเสริมสร้างศักยภาพการแข่งขันในตลาดออนไลน์ให้ยั่งยืน 
ค าส าคัญ: ทุเรียนหลงหลินลับแล, การตลาดออนไลน์, สื่อสังคมออนไลน์, ผู้ประกอบการราย
ย่อย, กลยุทธ์การขาย 
 

Abstract  
 This study aimed to (1) analyze the current use of social media and 
marketing channels by the Long-Laplae durian vendors in Uttaradit Province, (2) 
identify key factors influencing the effectiveness of online marketing strategies 
in boosting sales, and (3) propose strategic approaches to develop and improve 
the use of online media and marketing channels for sustainable market 
expansion and sales growth. A qualitative research method was employed. The 
sample consisted of 30 purposively selected participants who were members 
of the Long-Laplae Durian Vendor Group in Uttaradit and had at least one year 
of experience selling durians via social media platforms. Data were collected 
using semi-structured interviews and analyzed through content analysis. The 
results revealed that 1) ost entrepreneurs choose to use the Facebook 
platform as the main channel for selling products, with the use of key strategies 
such as live streaming, posting high-quality product photos, telling product 
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stories, running promotions, and responding to customers quickly 2) key factors 
affecting the effectiveness of social media marketing strategies in increasing 
sales include the ability to communicate with customers effectively, building 
credibility through posting high-quality product photos, and using promotions 
that attract customers' interest and 3) the challenges that entrepreneurs face 
include limited knowledge of technology, product delivery problems, and 
confusion in the customer communication process, which can be solved by 
developing digital marketing knowledge, support from government agencies, 
and forming groups of entrepreneurs to strengthen their competitive potential 
in the online market sustainably 
Keywords: Longlin Lablae Durian, Online Marketing, Social Media, Small 
Business Owners, Sales Strategy 
 

บทน า 
 ในยุคแห่งการเปลี่ยนผ่านสู่สังคมดิจิทัล เทคโนโลยีสารสนเทศได้เข้ามามีบทบาทสำคัญ
ในการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการดำเนินธุรกิจในทุกระดับ โดยเฉพาะภาคเกษตรกรรมที่เคยจำกัด
อยู่กับระบบตลาดแบบดั้งเดิม ปัจจุบันผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้โดยตรงผ่าน
ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, TikTok และแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซต่าง ๆ 
การค้าผ่านช่องทางเหล่านี้ช่วยลดข้อจำกัดด้านระยะทาง ต้นทุน และระยะเวลา อีกทั้งยัง
ส่งเสริมให้ผู้ประกอบการรายย่อยมีโอกาสสร้างแบรนด์ สื่อสารกับลูกค้า และขยายตลาดได้
กว้างขวางมากยิ่งขึ้น (ธัญธัช วิภัติภูมิประเทศ, 2562) 

จังหวัดอุตรดิตถ์เป็นพื้นที่ที่มีศักยภาพสูงทางด้านการเกษตร โดยเฉพาะ “ทุเรียนหลง
หลินลับแล” ซึ่งเป็นทุเรียนพันธุ์พ้ืนเมืองที่มีชื่อเสียงระดับประเทศ ได้รับการขึ้นทะเบียนสิ่งบ่งชี้
ทางภูมิศาสตร์ (GI) โดยกรมทรัพย์สินทางปัญญา เนื่องจากมีลักษณะเฉพาะด้านรสชาติ กลิ่น
หอม และคุณภาพของเนื้อทุเรียน อันสะท้อนถึงอัตลักษณ์ของแหล่งผลิตที่เป็นภูมิปัญญา
ท้องถิ่น (กรมทรัพย์สินทางปัญญา, 2565) แม้ว่าทุเรียนหลงหลินจะเป็นสินค้าที่มีคุณภาพและ
ความต้องการในตลาดสูง แต่ผู้ประกอบการในพื้นที่ลับแลยังคงประสบปัญหาในการกระจาย
สินค้าและเพิ่มยอดขาย โดยเฉพาะเมื่อพึ่งพาช่องทางตลาดแบบดั้งเดิมซึ่งมีข้อจำกัดทั้งในด้าน
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การเข้าถึงลูกค้านอกพื้นที่ การพึ่งพาคนกลาง และความผันผวนของราคา การใช้สื่อสังคม
ออนไลน์จึงเริ่มได้รับความสนใจในหมู่ผู้ประกอบการทุเรียน เพื่อเป็นเครื่องมือในการเข้าถึง
ตลาดโดยตรง และลดข้อจำกัดดังกล่าว (สินีนาถ วิกรมประสิทธิ, 2563)  

ผู้ประกอบการทุเรียนหลงหลินลับแลบางรายได้เริ่มพัฒนาแนวทางการตลาดผ่านสื่อ
ออนไลน์ โดยใช้เทคนิคหลากหลาย เช่น การถ่ายทอดสดการขายสินค้า การโพสต์เนื้อหาที่
น่าสนใจ การรีวิวจากลูกค้า การจัดโปรโมชั่นออนไลน์ และการสื่อสารกับลูกค้าแบบรายบุคคล 
สิ่งเหล่านี้ส่งผลต่อยอดขายและภาพลักษณ์ของสินค้าในเชิงบวกอย่างมีนัยสำคัญ อย่างไรก็ตาม 
ยังคงมีผู้ประกอบการจำนวนมากที่ขาดความรู้ความเข้าใจในการวางกลยุทธ์ด้านการตลาด
ดิจ ิท ัลอย่างเป ็นระบบ (สิน ีนาถ ว ิกรมประสิทธิ, 2563) ป ัจจัยสำคัญที่เป ็นอุปสรรคของ
ผู้ประกอบการ ได้แก่ ความไม่เชี่ยวชาญด้านการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ การขาดความเข้าใจ
พฤติกรรมผู้บร ิโภคออนไลน ์ การจ ัดการเน ื้อหาให ้เหมาะสมกับกล ุ่มเป ้าหมาย รวมถึง
ความสามารถในการบริหารจัดการหลังการขาย เช่น การตอบกลับคำสั่งซื้อ การจัดส่ง และการ
บริการลูกค้าอย่างมืออาชีพ (ศูนย์ส่งเสริมเทคโนโลยีการเกษตรด้านการพืชที่ 3 จ ังหวัด
พิษณุโลก, 2566) 

 จากปัจจัยดังกล่าว งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษากลยุทธ์การใช้สื่อสังคมออนไลน์
และช่องทางการตลาดของผู้ประกอบการทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยมุ่ง
วิเคราะห์แนวทางปฏิบัติที่มีประสิทธิภาพ ความท้าทายในการดำเนินงาน และข้อเสนอแนะแนว
ทางการพัฒนาในอนาคต ทั้งนี้เพื่อนำไปสู่การสร้างต้นแบบกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมกับ
บริบทของเกษตรกรรายย่อย และส่งเสริมความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจให้กับชุมชนท้องถิ่นอย่าง
ยั่งยืน 
 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพื่อวิเคราะห์การใช้สื่อสังคมออนไลน์และช่องทางการตลาดในปัจจุบันของกลุ่ม

แม่ค้าทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ 
2. เพื่อระบุปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพของกลยุทธ์การตลาดผ่านสื่อสังคม

ออนไลน์ในการเพ่ิมยอดขาย 
3. เพื่อเสนอแนวทางเชิงกลยุทธ์ในการพัฒนาและปรับปรุงการใช้สื่อออนไลน์และ

ช่องทางการตลาดให้สามารถขยายตลาดและเพ่ิมยอดขายได้อย่างยั่งยืน 
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การทบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
กระบวนการที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ โดยพิจารณาจาก

ปัจจัยต่าง ๆ เช่น ความต้องการส่วนตัว ปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยสังคมและวัฒนธรรม รวมทั้ง
การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมและการตลาด ทฤษฎีหลาย ๆ แนวคิด เช่น ทฤษฎีการรับรู้
และการประเมินค่า (Perception and Evaluation Theory) และทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 
(Decision-Making Theory) ช่วยอธิบายถึงวิธีที่ผ ู้บริโภครับข้อมูล ประมวลผล และตัดสินใจ
ซื้อสินค้า โดยมีการปรับตัวตามประสบการณ์ที่ได้รับและความคาดหวังที่มีต่อสินค้าและบริการ
นั้น ๆ (Kotler, Philip ,2003)  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด 
กระบวนการที่ใช้กิจกรรมต่าง ๆ เพื่อส่งข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และองค์กรไปยัง

กลุ่มเป้าหมาย โดยมีจุดมุ่งหมายให้กลุ่มเป้าหมายตอบสนองตามที่กำหนด กระบวนการนี้
ประกอบด้วย 8 ข ั้นตอน ได ้แก่ การระบ ุป ัญหาหรือโอกาสในการส ื่อสาร  การกำหนด
วัตถุประสงค์ การเลือกกลุ่มเป้าหมาย การสร้างสาร การเลือกใช้สื่อ การกำหนดงบประมาณ 
การปฏิบัติตามแผน และการประเมินผลการใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
(IMC) เป็นการผสมผสานการใช้เครื่องมือสื่อสารหลายประเภทเพื่อให้เกิดการสื่อสารที่ม ี
เอกภาพและมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคอย่างต่อเนื่อง โดยคำนึงถึงการเลือกสื่อที่
เหมาะสมและสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ ทั้งนี้ IMC จะใช้เครื่องมือที่หลากหลายในการสื่อสาร
ไปยังกล ุ่มเป ้าหมายในลักษณะเป ็นการรวมพลัง เพ ื่อให ้เก ิดผลการตลาดที่ด ีท ั้งในด้าน
ภาพลักษณ์และผลกระทบในเชิงพฤติกรรม (ณัฐธิดา เสถียรพันธุ์, 2562) 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดดิจิทัล  
เครื่องมือที่สำคัญในการส่งเสริมการขายสินค้าและบริการไปยังกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้

ช่องทางและเครื่องมือที่หลากหลายเพื่อสร้างการรับรู้และความสนใจของผู้บริโภค การสื่อสาร
การตลาดคือการที่องค์กรใช้ช่องทางต่างๆ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริม
การขาย และการตลาดทางตรงเพื่อให้ผู้บริโภครับรู้ถึงสินค้าหรือบริการ ในขณะที่เครื่องมือ
ทางการตลาดดิจิทัล เช่น เว็บไซต์ การตลาดเชิงเนื้อหา SEO และสื่อสังคมออนไลน์ ถูกใช้เพื่อ
ดึงดูดและกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภคผ่านเนื้อหาที่หลากหลาย เช่น บทความ  รูปภาพ 
เพลง วิดีโอ และเว็บบอร์ด ซึ่งช่วยสร้างการรับรู้และภาพลักษณ์ตราสินค้า นอกจากนี้ การใช้
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เนื้อหาที่ม ีค ุณค่าและน่าสนใจยังช ่วยให ้ผู้บริโภคเกิดความไว้วางใจในแบรนด์ และสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนระหว่างผู้บริโภคกับสินค้า (ปิยะบุตร โกศลกิติพงษ์, 2565)  

การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค การสื่อสารทางการตลาด และการตลาดดิจิทัลมี
บทบาทสำคัญในการเพิ่มยอดขายของกลุ่มแม่ค้าทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ โดย
การใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( IMC) และสื่อสังคมออนไลน์ช่วยเพิ่มการ
รับรู้และกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภค นอกจากนี้ การใช้เครื่องมือการตลาดดิจิทัล เช่น 
เว็บไซต์ SEO และการตลาดเชิงเนื้อหายังช่วยสร้างภาพลักษณ์แบรนด์และความไว้วางใจจาก
ลูกค้า ซึ่งจะช่วยเพิ่มยอดขายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ หมายถึง แม่ค้าทุเรียนที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการจำหน่าย
ทุเรียนหลงหลินในพื้นที่อำเภอลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ โดยเฉพาะผู้ที่มีการใช้ช่องทางออนไลน์
หรือสื่อสังคมออนไลน์เป็นเครื่องมือในการขายสินค้า อย่างไรก็ตาม เนื่องจากไม่สามารถระบุ
จำนวนประชากรทั้งหมดได้อย่างแน่ชัด ผู้วิจัยจึงไม่สามารถกำหนดขอบเขตของประชากรได้
อย่างเป็นทางการ 
 กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ได้จากการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
โดยกำหนดคุณสมบัติของผู้ให้ข้อมูลว่า ต้องเป็นแม่ค้าทุเรียนที่เป็นสมาชิกของกลุ่มทุเรียนหลง
หลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ และมีประสบการณ์ในการจำหน่ายทุเรียนผ่านสื่อสังคมออนไลน ์
อย่างน้อย 1 ปี จำนวนทั้งสิ้น 30 ราย การเลือกกลุ่มตัวอย่างในลักษณะนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้
ได้ข้อมูลเชิงลึกที่สามารถสะท้อนถึงพฤติกรรม กลยุทธ์ และความท้าทายในการใช้สื่อออนไลน์
เพ่ือการตลาดได้อย่างเหมาะสมตามวัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-
structured Interview) ซึ่งออกแบบขึ้นโดยอิงจากกรอบแนวคิดด้านการตลาดดิจิทัล และการ
ใช้สื่อสังคมออนไลน์ในธุรกิจขนาดเล็ก เพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลเชิงลึกจากกลุ่มตัวอย่าง 
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การออกแบบเครื่องมือวิจัย 
ขั้นตอนที่  1 การกำหนดประเด ็นคำถาม  ผู้ว ิจ ัยกำหนดประเด ็นคำถามในแบบ

สัมภาษณ์โดยอ้างอิงจากวัตถุประสงค์ของการศึกษา และแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง เช ่น 
พฤติกรรมผู้บริโภคออนไลน์ กลยุทธ์การใช้สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media Strategies) และ
องค์ประกอบทางการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing Mix) 

ขั้นตอนที่ 2 โครงสร้างของแบบสัมภาษณ์ แบบสัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 3 ส่วนหลัก 
ได้แก่ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ (อายุ ประสบการณ์ด้านการขายทุเรียน ช่อง
ทางการขายที่ใช้ เป็นต้น) 

ส่วนที่ 2 แนวทางการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการขายทุเรียน (แพลตฟอร์มที่ใช้ รูปแบบ
การนำเสนอเนื้อหา ความถี่ในการโพสต์ ฯลฯ) 

ส่วนที่ 3 กลยุทธ์และความท้าทายในการทำตลาดผ่านสื่อออนไลน์ รวมถึงข้อเสนอแนะ
จากผู้ประกอบการ 

ขั้นตอนที่ 3 การตรวจสอบความถูกต้องของเครื่องมือ แบบสัมภาษณ์ได้รับการ
ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยผู้ทรงคุณวุฒิจำนวน 3 ท่าน ซึ่งเป็น
ผู้เชี่ยวชาญด้านการวิจัย และด้านการตลาดดิจิทัล เพื่อประเมินความเหมาะสมของคำถาม 
ความครอบคลุมของเนื้อหา และความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์การวิจัย จากนั้นผู้วิจัยได้นำ
ข้อเสนอแนะไปปรับปรุงแบบสัมภาษณ์ก่อนนำไปใช้จริง 

ขั้นตอนที่ 4 การทดลองใช้เครื่องมือ (Try-out) ก่อนดำเนินการเก็บข้อมูลจริง ผู้วิจัย
ได้ทดลองใช้แบบสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มเป้าหมาย จำนวน 3 
ราย เพื่อประเมินความชัดเจนของคำถามและลำดับเนื้อหา จากนั้นจึงปรับปรุงให้เหมาะสม
ยิ่งขึ้น 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ดำเนินการด้วยวิธีสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
(Semi-structured Interview) กับกลุ่มตัวอย่างจำนวน 30 ราย ซึ่งเป็นแม่ค้าทุเรียนที่เป็น
สมาชิกของกลุ่มทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ และมีคุณสมบัติตรงตามเกณฑ์ที่
กำหนด โดยผู้วิจัยได้นัดหมายผู้ให้ข้อมูลล่วงหน้าเพื่อขอความยินยอมและชี้แจงวัตถุประสงค์
ของการวิจัยก่อนทำการสัมภาษณ์ทุกครั้ง 
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การสัมภาษณ์ดำเนินการแบบพบตัว (face-to-face) ณ สถานที่ที่ผู้ให้ข้อมูลสะดวก 
เช่น บ้านพักหรือพื้นที่ค้าขายของผู้ให้ข้อมูล โดยใช้ระยะเวลาในการสัมภาษณ์รายละประมาณ 
30–45 นาที ซึ่งผู้วิจัยได้บันทึกข้อมูลด้วยวิธีการจดบันทึกภาคสนาม และในกรณีที่ผู้ให้ข้อมูล
ยินยอม ได้ใช้เครื่องบันทึกเสียงเพ่ือความถูกต้องครบถ้วนของข้อมูล 

เมื่อเสร็จสิ้นการสัมภาษณ์ ผู้วิจัยได้ถอดความข้อมูลทั้งหมดเป็นลายลักษณ์อักษร และ
จัดเก็บข้อมูลอย่างเป็นระบบ เพื่อเตรียมนำไปวิเคราะห์ในขั้นตอนต่อไป โดยข้อมูลทั้งหมดจะ
ถูกเก็บรักษาเป็นความลับและใช้เพื่อวัตถุประสงค์ทางวิชาการเท่านั้น 

4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data 
Analysis) โดยดำเนินการถอดความบทสัมภาษณ์ทั้งหมดที่ได้จากกลุ่มตัวอย่าง แล้วนำมา
วิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) เพื่อจัดกลุ่มข้อมูลตามประเด็นที่สัมพันธ์กับวัตถุประสงค์
ของการวิจัย 
 ขั้นตอนการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย 
 ขั้นตอนที่ 1 การอ่านข้อมูลทั้งหมดอย่างละเอียด ผู้วิจัยทำการอ่านบทถอดความจาก
การสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลทั้ง 30 รายอย่างรอบคอบ เพื่อทำความเข้าใจภาพรวมของเนื้อหา 
คำตอบ และบริบทที่แวดล้อมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ของแม่ค้าทุเรียน รวมทั้งตรวจสอบความ
สมบูรณ์ของข้อมูลก่อนเข้าสู่กระบวนการวิเคราะห์ในเชิงลึก 
 ขั้นตอนที่ 2 การจัดหมวดหมู่ข้อมูล จากการวิเคราะห์เบื้องต้น ผู้วิจัยได้จัดกลุ่มข้อมูล
ตามประเด็นสำคัญท่ีสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการศึกษา เช่น 
 1. แนวทางการใช้สื่อสังคมออนไลน์ (เช่น ช่องทางที่ใช้ วิธีการโพสต์ การตอบโต้กับ
ลูกค้า) 
 2. กลยุทธ์การขาย (เช่น โปรโมชั่น เทคนิคการปิดการขาย) 
 3. ความท้าทายในการทำตลาด (เช่น การแข่งขันสูง ความเชื่อมั่นของลูกค้า) 
 การจัดหมวดหมู่ดังกล่าวช่วยให้การวิเคราะห์ข้อมูลมีความเป็นระบบและสามารถ
เชื่อมโยงกับกรอบแนวคิดทางทฤษฎีได้อย่างชัดเจน 
 ขั้นตอนที่ 3 การวิเคราะห์เนื้อหาในแต่ละหมวด 
 ผู้วิจัยทำการสังเคราะห์ข้อมูลในแต่ละหมวดหมู่ โดยพิจารณาข้อคิดเห็น รูปแบบการ
ปฏิบัติ และประเด็นที่เกิดซ้ำหรือเป็นแนวโน้มร่วมกันของผู้ให้ข้อมูล การวิเคราะห์นี้ช่วยระบุ
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องค์ประกอบเชิงกลยุทธ์ที่แม่ค้าใช้ในการส่งเสริมยอดขายผ่านสื่อสังคมออนไลน์ เช่น การทำ 
Live สด การใช้โปรโมชั่นราคาพิเศษ การรีวิวสินค้าโดยลูกค้าเก่า หรือการจัดกิจกรรมแจกของ
รางวัล 
 ขั้นตอนที่ 4 การสรุปผลการวิเคราะห์ 
 ในขั้นสุดท้ายผู้วิจัยได้จัดทำข้อค้นพบที่เชื่อมโยงกับกรอบแนวคิดทางการตลาดดิจิทัล
และวัตถุประสงค์ของการศึกษา พร้อมยกตัวอย่างคำให้สัมภาษณ์ที่สะท้อนประเด็นสำคัญเพื่อ
ใช้เป็นหลักฐานประกอบการตีความ 
 

ผลการวิจัย 

จากการศึกษาผู้วิจัยได้ผลการวิจัยออกเป็น 3 หัวข้อดังนี้  
 1) วิเคราะห์การใช้สื่อสังคมออนไลน์และช่องทางการตลาดในปัจจุบันของกลุ่ม
แม่ค้าทุเรียนหลงหลินลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ 
 จากกลุ่มตัวอย่างจำนวน 30 ราย ซึ่งเป็นผู้ประกอบการจำหน่ายทุเรียนหลงหลินใน
พ้ืนที่อำเภอลับแล จังหวัดอุตรดิตถ์ ที่มีประสบการณ์ในการใช้สื่อสังคมออนไลน์ในการจำหน่าย
ทุเรียนไม่น้อยกว่า 1 ปี พบว่า 
 ด้านอายุของผู้ให้ข้อมูล ผู้ให้ข้อมูลมีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 28–59 ปี โดยส่วนใหญ่อยู่
ในช่วงอายุ 36–45 ปี คิดเป็นประมาณ 43% ของกลุ่มตัวอย่าง รองลงมาคือกลุ่มอายุ 46–55 ปี 
ประมาณ 33% ซึ่งแสดงให้เห็นว่า ผู้ประกอบการกลุ่มนี้อยู่ในวัยทำงานและมีศักยภาพในการ
ปรับตัวต่อเทคโนโลยี 
 ด้านระยะเวลาที่ประกอบอาชีพขายทุเรียน กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีประสบการณ์ใน
การจำหน่ายทุเรียนมาแล้ว 5–10 ปี คิดเป็นประมาณ 60% ของกลุ่มทั้งหมด รองลงมาคือผู้ที่มี
ประสบการณ์ มากกว่า 10 ปี ประมาณ 25% และผู้ที่เริ่มต้นทำอาชีพนี้ภายในระยะเวลาไม่เกิน 
5 ปี คิดเป็น 15% 
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 ตารางท่ี 1 ช่องทางการขายที่ใช้ในปัจจุบัน 
 

ข้อที่ ความถี่ในการโพตส์ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
1 Facebook 30 100 
2 Line 24 80 
3 Tiktok 15 50 
4 Shopee/Lazada 6 20 
5 หน้าร้าน 18 60 
6 อ่ืนๆ  3 10 

ผลรวม 30 100 

  
 ด้านช่องทางการขายที่ใช ้ในปัจจุบัน  (ผู้ให ้ข้อมูลสามารถเลือกตอบได้มากกว่า 1 
ช่องทาง) 
 1. Facebook เป็นช่องทางที่ผู้ประกอบการเลือกใช้มากที่สุด คิดเป็น 100% 
 2. Line ถูกใช้ควบคู่กันในอัตรา 80% 
 3. TikTok เริ่มมีการใช้มากขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มอายุ 30–40 ปี คิดเป็น 50% 
 4. การขายผ่าน Shopee/Lazada ยังมีไม่มากนัก คิดเป็นเพียง 20% 
 5. หน้าร้านแบบดั้งเดิม ยังคงมีการใช้อยู่ในสัดส่วน 60% โดยเน้นขายในพื้นที่ท้องถิ่น
หรือลูกค้าประจำ 
 6. ช่องทางอื่น ๆ เช่น การฝากขายในร้านค้าหรือการร่วมงานแสดงสินค้า มีเพียงบาง
รายที่กล่าวถึง 
 2) ปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลต่อประสิทธิภาพของกลยุทธ์การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์
ในการเพิ่มยอดขาย 
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 ตารางท่ี 2 ความถี่ในการโพสต์ขายสินค้าออนไลน์ 
 

ข้อที่ ความถี่ในการโพตส์ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
1 ทุกวัน 17 57 
2 3 – 4 วันต่อสัปดาห์ 9 30 
3 สัปดาห์ละครั้ง 2 7 
4 แล้วแต่มีโอกาส 2 6 

ผลรวม 35 100 

  
 ความถี่ในการโพสต์ขายสินค้าออนไลน์มีผลสำคัญต่อประสิทธิภาพของกลยุทธ์
การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ (57%) โพสต์ขายสินค้าทุกวัน ซึ่ง
ช่วยเพิ่มการมองเห็นและการเข้าถึงลูกค้าได้ดี ขณะที่กลุ่มที่โพสต์ 3–4 วันต่อสัปดาห์คิดเป็น 
30% และกลุ่มที่โพสต์สัปดาห์ละครั้งมีสัดส่วน 7% ส่วนผู้ที่โพสต์ตามโอกาสมีเพียง 6% ซึ่งส่วน
ใหญ่เป็นผู้ที่มีหน้าร้านหลักหรือขายส่ง การโพสต์อย่างสม่ำเสมอจึงเป็นปัจจัยสำคัญในการเพิ่ม
ยอดขายและกระตุ้นความสนใจจากลูกค้าในสื่อสังคมออนไลน์  
 3) แนวทางเชิงกลยุทธ์ในการพัฒนาและปรับปรุงการใช้สื่อออนไลน์และช่องทาง
การตลาดให้สามารถขยายตลาดและเพิ่มยอดขายได้อย่างย่ังยืน 
 จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการทุเรียนหลงหลินลับแลเริ่มใช้สื่อสังคมออนไลน์
ในการจำหน่ายสินค้าอย่างจริงจังในช่วง 3–5 ปีที่ผ่านมา โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของ
โควิด-19 ซึ่งเป็นปัจจัยกระตุ้นให้ต้องหาช่องทางออนไลน์เพื่อเข้าถึงลูกค้าแทนการค้าขายหน้า
ร้าน ผู้ประกอบการหลายรายเริ่มต้นด้วยการโพสต์ขายในกลุ่ม Facebook ชุมชน หรือบัญชี
ส่วนตัว ก่อนจะขยายไปยังการถ่ายทอดสดและเปิดเพจธุรกิจอย่างเป็นทางการ ซึ่งแพลตฟอร์ม
ที่ได้รับความนิยมมากที่ส ุดคือ Facebook เนื่องจากมีฐานลูกค้าที่รู้จ ักและติดตามอยู่แล้ว 
พร้อมทั้งสามารถใช้ฟังก์ชันต่าง ๆ เช่น การโพสต์ภาพ วิดีโอ และการถ่ายทอดสดเพื่อแสดง
ความสดใหม่ของสินค้า ในขณะที่ Line และ TikTok ก็มีการใช้งานในบางกลุ่ม โดย Line ใช้
สำหรับการติดต่อกับลูกค้าเก่าและยืนยันการจัดส่งสินค้า ส่วน TikTok ใช้ในการสร้างการรับรู้
แบรนด ์ แม ้ว ่าย ังไม ่สามารถใช ้ป ิดการขายได ้เหม ือนช ่องทางอ ื่นๆ ร ูปแบบเน ื้อหาท ี่
ผู้ประกอบการใช้มีความหลากหลาย ทั้งการโพสต์ภาพถ่ายสินค้า วิดีโอถ่ายทอดสด และการจัด
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โปรโมชั่น เช่น การซื้อ 2 แถม 1 หรือการจัดส่งฟรีในบางพื้นที่ ซึ่งสามารถกระตุ้นยอดขายได้ดี 
การใช้ข้อความเชิงบวกและภาษาที่เป็นกันเอง เช่น "ของจริงจากสวนลับแล" หรือ "เนื้อแน่น 
หอมหวาน" พร้อมทั้งการใช้ Emoji และแฮชแท็กเพื่อดึงดูดความสนใจ ก็เป็นส่วนสำคัญในการ
เพ่ิมการมีส่วนร่วมจากลูกค้า โดยเฉพาะในช่วงฤดูกาลจำหน่าย 
 กลยุทธ์และความท้าทายในการตลาดออนไลน์ 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทุเรียนหลงหลินลับแลจำนวน 30 ราย พบว่า กลยุทธ์
ที่ใช้ในการดึงดูดลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์มีความหลากหลาย โดยกลยุทธ์ที่ได้รับความนิยม
มากที่สุดคือการสร้างความน่าเชื่อถือของแบรนด์ท้องถิ่น เช่น การเน้นย้ำว่าทุเรียนมาจากสวน
ในพื้นที่ลับแล การเปิดเผยกระบวนการคัดเลือกและแพ็กสินค้า รวมถ ึงการตอบสนองลูกค้า
อย่างรวดเร็วและการใช้คอนเทนต์ในรูปแบบ Storytelling หรือไลฟ์สดเพื่อสร้างความมั่นใจ 
ส่วนในด้านการส่งเสริมการขาย ส่วนใหญ่จะเน้นกลยุทธ์ด้านราคา เช่น การจัดโปรโมชั่นลด
ราคา, แจกของแถม หรือส่งฟรีในบางพื้นที่ เพื่อดึงดูดลูกค้า นอกจากนี้ยังพบปัญหาในการ
สื่อสารกับลูกค้าเมื่อเกิดข้อผิดพลาดหรือปัญหาการขนส่ง และบางรายยังมีข้อจำกัดด้านความรู้
เทคโนโลยีในการจัดการร้านค้าออนไลน์อย่างมืออาชีพ ซึ่งสะท้อนถึงความจำเป็นในการพัฒนา
ทักษะด้านดิจิทัลของผู้ประกอบการ นอกจากนี้ ผู้ประกอบการยังเห็นความสำคัญของการ
พัฒนาเนื้อหาการตลาดออนไลน์อย่างเป็นระบบ เช่น การเขียนคอนเทนต์ การสร้างแบรนด์ 
และการวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้า รวมถึงการสร้างเครือข่ายความร่วมมือระหว่างผู้ประกอบการใน
ชุมชนเพ่ือสร้างความแข็งแกร่งในตลาดออนไลน์ 

 

อภิปรายผล 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 ผู้ประกอบการทุเรียนหลงหลินลับแลส่วนใหญ่ใช้
สื่อสังคมออนไลน์ Facebook เป็นช่องทางหลักในการจำหน่ายสินค้า เนื่องจากสามารถเข้าถึง
ลูกค้าได้ง่ายและมีระบบ Messenger ที่สะดวกในการติดต่อสื่อสาร ขณะเดียวกันยังมีการใช้ 
Line และ TikTok ร่วมด้วย โดยเฉพาะ TikTok ซึ่งได้รับความนิยมในกลุ่มผู้ประกอบการวัย 
30–40 ปี ผลลัพธ์นี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณชัยศักดิ์ จุณณะปิยะ (2566) พบว่า การใช้สื่อ
สังคมออนไลน์ในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าและการใช้ช่องทางที่มีความเหมาะสมในการ
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย 
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ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 พบว่า ความถี่ในการโพสต์ขายสินค้าผ่านสื่อ
ออนไลน์มีผลต่อประสิทธิภาพของกลยุทธ์การตลาด โดยผู้ประกอบการที่โพสต์ทุกวันมีสัดส่วน 
57% และสามารถเพิ่มการมองเห็นและการเข้าถึงลูกค้าได้ดี ขณะที่ผ ู้ที่โพสต์ 3–4 วันต่อ
สัปดาห์มีสัดส่วน 30% ซึ่งแสดงถึงความสำคัญของการโพสต์ที่ต่อเนื่องในสื่อออนไลน์เพื่อสร้าง
ความสนใจ ผลลัพธ์นี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ สายสุนีย์ เกษม (2566) ที่กล่าวว่า การโพสต์
สม่ำเสมอในช่องทางออนไลน์จะช่วยเพิ่มการรับรู้และกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า
อย่างรวดเร็ว 

ผลจากการวิจัยวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 พบว่า ผู้ประกอบการเห็นความสำคัญของการ
พัฒนาและปรับปรุงการใช้สื่อออนไลน์และช่องทางการตลาดเพื่อขยายตลาดและเพิ่มยอดขาย
อย่างยั่งยืน โดยมีการใช้คอนเทนต์ที่หลากหลาย เช่น การถ่ายทอดสดเพื่อแสดงสินค้าและการ
เน้นความน่าเชื่อถือของแบรนด์ ผลลัพธ์นี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐธิดา เสถียรพันธุ์  
(2562) ที่กล่าวถึงการสร้างแบรนด์และความสัมพันธ์ระยะยาวผ่านการใช้สื่อสังคมออนไลน์ที่มี
เนื้อหาน่าสนใจและเชื่อมโยงกับความต้องการของลูกค้า ซึ่งช่วยเพิ่มความไว้วางใจและความ
ภักดีในระยะยาว 
 

สรุป/ข้อเสนอแนะ 
 ผู้ประกอบการทุเรียนหลงหลินล ับแลส่วนใหญ ่ใช ้ส ื่อส ังคมออนไลน์ โดยเฉพาะ 
Facebook เป็นช่องทางหลักในการขายสินค้า รองลงมาคือ Line และ TikTok การโพสต์ขาย
สินค้าทุกวันมีผลสำคัญในการเพิ่มยอดขาย โดยการโพสต์ภาพสินค้าและไลฟ์สดเป็นกลยุทธ์
หลักในการสร้างความน่าสนใจและกระตุ้นยอดขาย นอกจากนี้ การตอบสนองลูกค้าอย่าง
รวดเร็ว การใช้โปรโมชั่น และการเน้นความน่าเชื่อถือของสินค้าก็มีบทบาทสำคัญในการสร้าง
ความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า อย่างไรก็ตาม ผู้ประกอบการยังเผชิญปัญหาด้านการขนส่ง 
การสื่อสารกับลูกค้า และความจำเป็นในการพัฒนาทักษะด้านการตลาดดิจิทัล ซึ่งต้องมีการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและการสร้างเครือข่ายระหว่างผู้ประกอบการเพื่อส่งเสริมการ
พัฒนาการตลาดออนไลน์ให้ยั่งยืน 1. ข้อเสนอแนะส าหรับการน าผลการวิจัยไปใช้  1.1 
สนับสนุนการอบรมด้านการตลาดดิจิทัลแก่ผู้ประกอบการ หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น กลุ่ม
เกษตรกร สหกรณ์การเกษตร หรือสำนักงานเกษตรอำเภอ ควรนำผลการวิจัยไปใช้เป็นแนวทาง
ในการออกแบบและจัดกิจกรรมฝึกอบรมที่ตอบโจทย์ผู้ประกอบการในระดับชุมชน โดยมุ่งเน้น
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เนื้อหาที่ช่วยพัฒนาศักยภาพด้านการสร้างแบรนด์ การเขียนคอนเทนต์เชิงกลยุทธ์ การใช้สื่อ
โฆษณาออนไลน์ 1.2 ส่งเสริมการรวมกลุ่มและพัฒนาโครงสร้างพื้นฐานร่วมกัน ควรมีการ
ประสานความร่วมมือเพื่อส่งเสริมการรวมกลุ่มของผู้ประกอบการในพื้นที่ให้อยู่ในรูปแบบของ
เครือข ่ายหร ือว ิสาหก ิจช ุมชนที่เข ้มแข ็ง ม ีการบริหารจ ัดการร่วมด้านระบบโลจิสต ิกส ์ 
แพลตฟอร์มการขาย หรือกิจกรรมทางการตลาดที่ช่วยลดต้นทุน และเพิ่มขีดความสามารถใน
การต่อรองกับตลาดออนไลน์ในวงกว้าง 2. ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยครั้งต่อไป แม้ว่า
งานวิจัยฉบับนี้จะสามารถสะท้อนให้เห็นถึงกลยุทธ์และความท้าทายของผู้ประกอบการทุเรียน
หลงหลินลับแลในการใช้สื่อสังคมออนไลน์เพื่อเพิ่มยอดขายได้อย่างชัดเจน แต่ยังมีข้อจำกัดบาง
ประการที่สามารถนำไปเป็นแนวทางในการพัฒนาและต่อยอดงานวิจัยในอนาคตได้ ดังนี้  2.1
ขยายขอบเขตกลุ่มตัวอย่างให้หลากหลายมากข้ึน การศึกษาครั้งนี้มุ่งเน้นเฉพาะผู้ประกอบการที่
เป็นสมาชิกของกลุ่มทุเรียนหลงหลินลับแล ซึ่งอาจยังไม่ครอบคลุมถึงผู้ขายอิสระ หรือผู้ที่อยู่
นอกเครือข่ายกลุ่มเกษตรกรในพื้นที่ 2.2 ศึกษาการใช้เทคโนโลยีขั้นสูงและพฤติกรรมผู้บริโภค
ควบคู่กัน งานวิจัยในอนาคตควรศึกษาความเชื่อมโยงระหว่างการใช้เทคโนโลยีดิจิทัลขั้นสูง เช่น 
การวิเคราะห์ข้อมูลลูกค้าผ่านระบบ CRM, การใช้ Chatbot หรือ AI ในการบริการลูกค้า 
ร่วมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในช่องทางออนไลน์ 2.3 ใช้ระเบียบวิธีแบบ
ผสมผสาน (Mixed Methods) ในการศึกษาครั้งถัดไป อาจพิจารณาใช้ระเบียบวิธีวิจัยแบบ
ผสมผสานเพื่อให้ได้ข้อมูลที่ทั้งลึกและกว้างในเวลาเดียวกัน เช่น การใช้แบบสอบถามเพื่อวัด
แนวโน้มพฤติกรรมหรือผลกระทบจากกลยุทธ์ที่ใช้ และการสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิง
เหตุผลและบริบททางสังคมที่ละเอียดมากขึ้น 
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