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บทคัดย่อ
		  งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. เพื่อศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการและลักษณะของการประกอบการธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์สปาในตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2. เพื่อศึกษาลักษณะกลยุทธ์ตลาดผ่านช่องดิจิทัลส�ำหรับ
การประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 3. เพื่อศึกษาความส�ำเร็จของการ
ประกอบการผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 4. เพื่อหาแนวทางกลยุทธ์การ
ตลาดดิจิทัลและความส�ำเร็จของการประกอบการผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้วิธีเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง และท�ำการเก็บข้อมูลโดยวิธีสัมภาษณ์แบบ
เจาะลึกซึ่งผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ ประกอบด้วย 1. ผู้ประกอบการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์สปา 2. ผู้บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิทัล 3. กลุ่มนักวิชาการหรือผู้เชี่ยวชาญ จ�ำนวน 81 คน ท�ำวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา 
(Content Analysis)
		  ผลการวจิยัพบว่า 1. คณุลกัษณะของผูป้ระกอบการและลักษณะการประกอบธรุกจิผลติภัณฑ์ สปามดีงัน้ี คณุลกัษณะ
ของผู้ประกอบการมทีกัษะความรูพ้ื้นฐานเร่ืองนวตักรรมการผลิตและความรูเ้กีย่วกับสรรพคณุสมนุไพร และการใช้เทคโนโลยี
ในการสร้างธุรกิจออนไลน์ การท�ำเว็บไซต์และขายสินค้าผ่าน Facebook หลักการการวางแผนก�ำหนดทิศทางของธุรกิจ
ในการสร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์รวมถึงการสื่อสารโดยใช้ข้อความเนื้อหาการสร้างวีดีโอภาพเพื่อการสื่อสารกับ
ลูกค้า และศึกษาความต้องการของผู้บริโภคโดยศึกษาจากพฤติกรรมการสอบถามข้อมูลเกี่ยวกับสรรพคุณสมุนไพรและ
ลักษณะการประกอบธุรกิจ โดยผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวหน้าจะให้ความส�ำคัญส่วนผสมจากพืชออแกนิค ส่วนผลิตภัณฑ์
ส�ำหรับผิวกายและผลิตภัณฑ์อื่นๆ จะมีส่วนผสมจากสมุนไพรธรรมชาติ การจัดระเบียบสินค้าคงคลังโดยใช้บาร์โค้ด เข้ามา
ช่วยในการจัดการระบบสินค้าคงคลังเพื่อช่วยค�ำนวณวางแผนปริมาณสั่งซื้อในครั้งต่อไป 2. ลักษณะกลยุทธ์ทางการตลาด
ผ่านช่องทางดิจิตอลส�ำหรับการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปากลยุทธ์ผ่านช่องทางดิจิตอล การสร้างความแตกต่างเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ส่วนผสมแต่ยังมีความคล้ายคลึงกันของประโยชน์ของสมุนไพร การวางกลยุทธ์การตลาดโดยใช้การท�ำการตลาด
ผ่านช่องทางการค้นหา ใช้ค�ำส�ำคัญในการตั้งชื่อ เว็บไซต์เพื่อให้เว็บไซต์ของตนเองติดอันดับต้นๆ ของหน้าการค้นหา สร้าง
โอกาสให้ลูกค้าสามารถค้นหาเว็บไซต์ของตนเองเจอซ่ึงสอดคล้องกับพฤติกรรมลูกค้าที่มีพฤติกรรมการค้นหาสินค้าโดยใช้
ช่องทางการค้นหา และการวางกลยุทธ์ผ่านสื่อออนไลน์ในการท�ำโฆษณาผ่าน Facebook รวมถึงคลิปวีดีโอลงยูทูป ท�ำให้

1  นกัศึกษาหลักสตูรบรหิารธุรกิจดษุฎีบณัฑิต (บธ.ด.) มหาวิทยาลยัเวสเทร์ิน. 
1 Doctor of Business Administration Program (D.B.A), Western University.
2, 3  อาจารย์ประจ�ำหลักสูตรบรหิารธุรกิจดษุฎีบณัฑติ (บธ.ด.) มหาวทิยาลยัเวสเทิร์น. 
2, 3 Lecturers of the Doctor of Business Administration Program (D.B.A), Western University.



Journal of the Association of Researchers   Vol.24 No.1 Januray - April 2019 73

เกิดการแชร์ข้อมูลและติดตามของลูกค้าซ่ึงมีผลให้เกิดการตลาดแบบปากต่อปากโดยผู้ประกอบการยังใช้กลยุทธ์การ
สื่อสารผ่านบุคคลที่มีชื่อเสียงในออนไลน์เพื่อให้แนะน�ำสินค้าเปรียบเทียบจุดเด่นของผลิตภัณฑ์ท�ำให้ลูกค้าเกิดความ
เชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ 3. ความส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล ลูกค้ามีความนิยมในการ
สั่งซื้อสินค้าผ่านทางช่องทางดิจิตอลเนื่องจากร้านค้ามีความน่าเชื่อถือมากยิ่งขึ้นและลูกค้าคาดหวังว่าจะได้สินค้าราคา
พิเศษกว่าช่องทางอื่นการขยายตลาดโดยการเปิดรับตัวแทนจ�ำหน่ายสินค้ารวมถึงการสร้างเครือข่าย ระหว่างตัวแทนและ
ผู้ประกอบการอุตสาหกรรมเดียวกันทั้งในและต่างประเทศ 4. แนวทางกลยุทธ์การตลาดและความส�ำเร็จของการประกอบ
ธุรกิจจ�ำเป็นต้องอาศัยองค์ความรู้และความเช่ียวชาญในการคุณภาพของผลิตภัณฑ์สมุนไพรโดยการน�ำนวัตกรรมการผลิต
การให้ความส�ำคัญการสร้างความแตกต่างผลิตภัณฑ์เพื่อความได้เปรียบทางการแข่งขัน กลยุทธ์ทางการตลาดที่ได้รับ
ความนิยมและได้รับความสนใจจากผู้บริโภคคือกลยุทธ์ทางการตลาดผ่านช่องทางการค้นหาดังนั้นผู้ประกอบการควรให้
ความส�ำคัญกับการก�ำหนดค�ำส�ำคัญในการค้นหาสินค้าของตนเอง โดยการส�ำรวจหรือสถิติการค้นหาจากค�ำส�ำคัญที่ได้รับ
ความนิยมมากที่สุดในช่องทางการค้นหาสินค้าผลิตภัณฑ์สปาของตนเองเพื่อน�ำมาปรับปรุง เว็บไซต์หรือหน้าร้านออนไลน์
การสื่อสารการสร้างข้อมูลรูปภาพ สื่อวีดีโอและบทความต่างๆ ผ่านช่องทางสื่อออนไลน์เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าและท�ำให้
ลูกค้าเกิดการรับรู้และบอกต่อการวัดความส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจคือการได้มาซึ่งก�ำไรละยอดขายและการรับรู้ของ
ผู้บริโภคและมีการตอบสนองในการสั่งซื้อสินค้าของตนเอง

ค�ำส�ำคัญ: 	กลยุทธ์การตลาด ความส�ำเร็จของการของการประกอบธุรกิจ ผลิตภัณฑ์ สปา และช่องทางดิจิทัล

Abstract
		  This research is aim to (1) study on a characteristic of the entrepreneur and the business operation 
of spa products in digital market in Bangkok and suburb. (2) study on the features of market strategy 
through digital channels for the business operation of spa products through digital channels in Bangkok 
and suburb. (3) study on the success in undertaking the business of spa products through digital channels 
in Bangkok and suburb. (4) find out a guideline on the strategy of digital marketing and the success in 
undertaking the business of spa products through digital channels in Bangkok and suburb, by a qualitative 
method, using a specific sampling method and collecting information by an insight interviewing with an 
important informant which consist of 1) the entrepreneur of spa products distribution, 2) the consumers 
who select the products through digital channels, 3) a group of academicians selecting by a purposive 
sampling from a group of informants 81 people and analyzing by a content analysis.
		  A research’s result found that (1) the characteristics of the entrepreneur and the business opera-
tion of spa products is that, the entrepreneurs possess a basic knowledge of an innovative production 
and herb properties and using technology in creating online business, website and selling products 
through Facebook. Furthermore, they should know about the principle of planning and directing the 
direction of a business in creating a difference of products including a communication using a video 
content in order to communicate with customers and researching on a demand of consumers by 
studying on the behavior of asking for the information of herb properties, and the feature of business 
operation by which the facial products should be based on an organic ingredient and another product 
for general skin and other should be based on natural herb. And lastly, the organization of inventories 
using a Bar Code in order to compute and plan the order quantity next time, (2) the features of market 
strategy through digital channels for the business operation of a spa products through digital channels, 
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those are, creating the difference of products and mixtures but remain the resemblance of herb benefits, 
a strategic planning on marketing using the process of marketing through a searching box by using a 
keyword in naming website so that it could be in the top rank in a searching page, creating an oppor-
tunity that the customers can explore the website relevant to the customers’ behavior which is to search 
for the products through the searching box and the strategic planning through online media in advertising 
through Facebook including clip video on Youtube making an information sharing and tracking from the 
customers resulting the mouth-to-mouth marketing and the entrepreneur also uses a communication 
strategy through the famous persons in online platforms for recommending the products by comparing 
a distinctive point in order to ensure the customers (3) the success in undertaking the business of spa 
products through digital channels, those are, the customers are in favor of ordering the products through 
digital channels due to the increase of reliability and the customers expect to get more special price than 
other channels, an expansion of marketing by recruiting an agent including creating a network between 
the agent and the same industrial entrepreneur in both domestic and international, (4) the guideline on 
the strategy of marketing and the success in undertaking the business need a knowledge and a profi-
ciency in the quality of herbal products by using the innovative production, the emphasis, the creation 
of the product difference for the competitive advantage. The marketing strategy which is popular and 
interests the customers is the marketing strategy through the searching box. Therefore, the entrepreneurs 
should emphasize on specifying keywords in searching for their own products by surveying or from the 
statistic on the searching from the most popular keywords in the searching box of their own spa products 
in order to improve the website or online shop, communication, photo and video content and articles 
through the online media in order to approach a group target of customers and make them perceive and 
pass along. The measurement of the success in undertaking the business is to earn the profit and the 
circulation, and the perception of customers and the response of product ordering.

Key words: 	marketing strategy the success in undertaking the business spa product  and digital channel

หรือจาก 3.8 ล้านล้านดอลลาร์สหรัฐฯ สู่ระดับ 4.9 ล้าน
ล้านดอลลาร์สหรัฐฯ ในช่วงเวลาเดียวกัน โดยการเติบโต
ของธุรกิจสปามีปัจจัยสนับสนุนหลักมาจาก จ�ำนวน
ประชากรสูงอายุที่เพิ่มขึ้นขยายตัวอย่างต่อเนื่องทั่วโลก 
(ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ (อีไอซี) ธนาคารไทยพาณิชย์, 
2561)
		  อุตสาหกรรมความงามมีการปรับเปล่ียนตาม
กระแสโลก การเข้ามาของเทคโนโลยใีหม่ๆ ซึง่ส่งผลกระทบ
โดยตรงต่อแนวโน้มพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปล่ียนแปลงไปใน
การหนัมาใช้เทคโนโลยใีนชวีติประจ�ำวนั  รายได้ของประชากร 
ที่เพิ่มสูงขึ้น การก้าวเข้าสู่สังคมเมือง การเติบโตของสังคม
ผูส้งูอาย ุ การด�ำรงชวีติท่ีแตกต่างกนัและมคีวามหลากหลาย

ความเป็นมา และความส�ำคัญของปัญหา
		  แนวโน้มธุรกิจสปา เป็นหนึ่งในธุรกิจโดดเด่นของ
อุตสาหกรรมความงาม และ การดูแลสุขภาพ (wellness 
industry) ของโลกอัตราการเติบโตตลาดธุรกิจที่สูงจาก
การคาดการณ์ของ Global Wellness Institute (GWI) 
มูลค่าตลาดของธุรกิจสปาทั่วโลกมีแนวโน้มขยายตัวเฉลี่ย
ถึง 6% ต่อปี จากมูลค่าตลาดเพียง 1.29 แสนล้านดอลลาร์
สหรัฐ สู่ระดับ 1.69 แสนล้านดอลลาร์สหรัฐ หรือ 5.4 ล้าน
ล้านบาท ในช่วงปี 2015-2020 สอคคล้องกับการเติบโต
กับตลาดการท่องเที่ยวเพื่อสุขภาพ ซึ่งอัตราการเติบโตดัง
กล่าวสูงกว่าอัตราการเติบโตของมูลค่าตลาด wellness 
industry ทั่วโลก ที่มีแนวโน้มขยายตัวเฉลี่ยราว 5% ต่อปี 
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ในแต่ละกลุ่มลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของกลุ่มลูกค้า  
จากรายงานผลการส�ำรวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตใน
ประเทศไทย สถิติภาพรวมคนไทย ใช้งานอินเตอร์เน็ต และ
สื่อออนไลน์ในช่วงวันหยุดใกล้เคียงกับช่วงวันท�ำงาน/วัน
เรียนหนังสือ เฉลี่ยอยู่ที่ 6 ชม. 48 นาทีต่อ 1 วัน ในวันหยุด 
6 ชม. 30 นาที ต่อ 1 วัน ในวันท�ำงาน / วันเรียนหนังสือ 
นอกจากนีย้งัพบว่าคนไทยกลุม่ม Gen Y อายุน้อยกว่า 17 - 
36 ปี มกีารใช้งานอนิเตอร์เนต็และสือ่ออนไลน์ และส่วนใหญ่
จะใช้งานในวันหยุดมากที่สุดเมื่อเทียบกับเจนเนอร์เรช่ัน 
อื่นๆ  (ส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2560) 
จากรายงานผลส�ำรวจการซื้อสินค้า / บริการทางออนไลน์ 
ของคนไทยในยคุ Thailand 4.0 ประเภทของสนิค้า/บรกิาร
ที่มีจ�ำนวนผู้ซื้อ ผ่านช่องทางออนไลน์ สินค้า/บริการกลุ่ม
สุขภาพ เช่น เครื่องส�ำอาง อาหารเสริม ติดอันดับที่ 2 คิด
เป็นร้อยละ 33.7% อื่นๆ (ส�ำนักงานพัฒนาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์, 2560) 
		  ส�ำหรับประเทศไทยถือว่าเป็นประเทศแรกของโลก
ทีม่กีารก�ำหนดมาตรฐานการบรกิารด้าน “สปา” เพือ่สุขภาพ 
ออกมาอย่างชดัเจน โดยได้มีการก�ำหนดค�ำจ�ำกัดความตาม
ประกาศกระทรวงสาธารณสุข ว่าด้วยเรื่องก�ำหนดสถานที่
เพื่อสุขภาพและเสริมสวยในการประกอบธุรกิจ “สปา” 
ความหมายของ “สปา” ตามความหมายของกองการประกอบ
โรคศิลป์ กรมสนับสนนุบรกิารสขุภาพ กระทรวงสาธารณสขุ 
“สปา” หมายถึง สถานบริการเพื่อสุขภาพ หรือสถาน
พยาบาล ท่ีให้บริการลูกค้าท่ัวไปด้วยศาสตร์การนวดเพื่อ
สุขภาพ การปฏิบัติต่อร่างกายเพื่อสุขภาพ และการใช้น�้ำ
เพื่อสุขภาพ เป็นบริการหลัก เพื่อปรับความสมดุลของ
ร่างกายและจิตใจ โดยให้ค�ำแนะน�ำด้านบริการที่จัด ไว้ตาม
หลกัวชิาการ รวมถงึ อาจจะมีการให้ค�ำแนะน�ำการส่งเสรมิ 
สุขภาพด้วยการออกก�ำลังกาย โภชนาการ การปรับ
พฤติกรรมตามหลัก การแพทย์สากล และการสร้างหลัก
สุขภาพด้วยศาสตร์ การแพทย์ ทางเลือก ทั้งนี้ด้านภาพ
รวมมูลค่าตลาดธุรกิจบริการสุขภาพ ตามข้อมูลรายงาน 
สถานการณ์บริการสุขภาพ ในการจัดท�ำแผนยุทธศาสตร์
การส่งเสริมธุรกิจบริการสุขภาพ ทั้งนี้ จากการศึกษายังพบ
ว่า แนวคิดการจัดการสมัยใหม่เป็นยุคของการเปลี่ยนแปลง
ด้านสังคมและเศรษฐกิจอย่างรวดเร็วและ  มีความสลับซับ
ซ้อนในองค์กรมากขึ้น ความพยายามเพิ่มประสิทธิภาพของ
องค์การ การสื่อสารมีบทบาทต่อองค์การสมัยใหม่เป็น

อย่างมาก การส่ือสารภายในองค์การหรอืการส่ือสารระหว่าง
องค์การกับสังคมภายนอก ในการบริหารองค์การธุรกิจ
ปัจจุบันต้องแข่งขันกับคู ่แข่งขันท่ีมีศักยภาพสูงนั้นการ
สื่อสารมีประสิทธิภาพซึ่งหมายถึงการสื่อสารที่ชัดเจนและ
รวดเร็วและเข้าหากลุ่มเป้าหมายได้ดี ท�ำให้ธุรกิจได้เปรียบ
ยิ่งไปกว่านั้นการที่บริษัทในปัจจุบันมีขนาดใหญ่และมี
ขอบเขตการด�ำเนินงานที่ทั่วโลกยิ่งท�ำให้ต้องมีการพัฒนา
ระบบการส่ือสารให้มีประสิทธิภาพ และในยุคปัจจุบันได้
เกิดสิ่งที่เรียกว่า “การปฏิวัติการสื่อสาร” คือการพัฒนา
เครื่องมือและอุปกรณ์การส่ือสารชนิดใหม่ๆ ขึ้นมาท�ำให้
การสื่อสารเป็นไปได้อย่างรวดเร็ว (ชนงกรณ์ กุณฑลบุตร, 
2560) 
		  จากที่กล่าวมาผู้วิจัยเห็นความส�ำคัญของการเติบโต
อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์สปาอย่างต่อเนื่อง และมีการขยาย
ตวัสูเ่ศรษฐกิจโลก ย่อมมผู้ีประกอบการรายใหม่เพิม่จ�ำนวน
ขึ้นมากเรื่อยๆ ส่งผลให้การแข่งขันทางธุรกิจสุขภาพและ
ความงามเริ่มสูงขึ้น ผู้ประกอบการส่วนใหญ่หันมาท�ำธุรกิจ
แบบ E – commerce โดยผ่านระบบการสื่อสารผ่านช่อง
ทางตลาดดิจิทัล เพื่อเป็นการขยายตัวสู่ตลาดโลก ดังนั้นผู้
ประกอบการควรเตรียมความพร้อมตนเอง ตั้งแต่ลักษณะ
ของการประกอบการธุรกิจของตนเองในก้าวเข้าสู่ตลาด
ดิจิทัลในการวางแผนการตลาดที่จะผสมผสานการน�ำ
เทคโนโลยีการตลาดออนไลน์น�ำมาประยุกต์ใช้ร่วมกัน การ
ออกแบบเว็บไซด์ให้ใช้งานง่าย การท�ำการตลาดออนไลน์ 
การบริหารลูกค้าสัมพันธ์ และการบริการหลังการขายและ
มีแนวทางเป้าหมาย เพื่อสามารถน�ำมาใช้วางแผนกลยุทธ์
การตลาดผ่านช่องทางดิจิทัลของผู้ประกอบการธุรกิจผลิต
ภัณฑ์สปาเพื่อน�ำสู่ความส�ำเร็จในการเข้าสู่ตลาดดิจิทัลของ
ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์สปา

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
		  1.	 เพื่อศึกษาลักษณะกลยุทธ์ตลาดผ่านช่องดิจิทัล
ส�ำหรับการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
		  2.	 เพื่อศึกษาคุณลักษณะของผู้ประกอบการและ
ลักษณะของการประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาในตลาด
ดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
		  3.	 เพื่อหาแนวทางกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลและ
ความส�ำเร็จของการประกอบการผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่อง
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ทางตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
		  4.	 เพื่อศึกษาความส�ำเร็จของการประกอบการ
ผลติภณัฑ์สปาผ่านช่องทางตลาดดจิทิลัในกรงุเทพมหานคร
และปริมณฑล

ขอบเขตของการวิจัย 
		  การวิจัยเร่ืองการวิจัยครั้งน้ีผู ้วิจัยศึกษาแนวทาง
กลยุทธ์การตลาดและความส�ำเร็จของการ ประกอบธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัลในกรุงเทพมหานคร 
อาศัยข้อมูลทุติยภูมิจากการศึกษาวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
และ ข้อมูลปฐมภูมิโดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative research) ผู้วิจัยได้ก�ำหนดขอบเขตของการ
วิจัยไว้ดังนี้
		  ขอบเขตด้านเน้ือหา การวิจัยครั้งน้ีผู้วิจัยได้ศึกษา
แนวคิดและทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องประกอบด้วย
ศึกษาลักษณะผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(มาตรฐานการพฒันาผูป้ระกอบการพาณชิย์อเิลก็ทรอนกิส์, 
2554) แนวคิดทฤษฎีการจัดการกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล 
(PR Smith and Dave Chaffey, 1990) แนวคิดการ  
บูรณาการอินเทอร์เน็ตเข้ากับกลยุทธ์การแข่งขันทางการ
ตลาดอวาราดาราจาน และยาดาฟ (Rajan Varadarajan 
& Manjit S Yadav, 2002) การก�ำหนดกลยุทธ์ 3 ระดับ 
(กัญญามน อินหว่าง, 2559) รูปแบบประเภทของกลยุทธ์
การตลาดดิจิทัล (อิทธิวัฒน์ รัตนพองบู่, 2555) ลักษณะ
ความส�ำเร็จของการด�ำเนินตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
(Kaplan & Norton, 1996) การวัดผลทางการจัดการที่จะ
ช่วยในการน�ำกลยทุธ์ไปสูก่ารปฏบัิติ Balanced Scorecard 
และปัจจัยสู่ความส�ำเร็จของการด�ำเนินธุรกิจตลาดกลาง
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (ภิเษก ชัยนิรันดร์, 2556)
		  ขอบเขตด้านประชากร ผู้ประกอบการจ�ำหน่าย
ผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล 25 ราย, ผู้บริโภคที่เลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล 50 ราย และนัก
วิชาการและผู้เชี่ยวชาญด้านธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาสมุนไพร 
6 ราย โดยใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง
		  ขอบเขตพื้นที่ ผู้ประกอบการหรือตัวแทนจ�ำหน่าย
และผู้ซื้อสินค้าผ่านช่องทางดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล

ทบทวนวรรณกรรม
		  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาด
ดิจิทัล
		  จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์
ทางการตลาดดจิทิลั ประกอบด้วยแนวคิดการจดัการกลยทุธ์
การตลาดดิจิทัล (PR Smith and Dave Chaffey, 1990) 
ได้พัฒนาโครงสร้างของการท�ำ E-marketing ที่ช่ือว่า 
SOSTAC® (ซอส-แตค) ซึ่งประกอบด้วย การก�ำหนดกรอบ
ของกระบวนการการวางแผนด้านการตลาดออนไลน์, การ 
เตรยีมพร้อมก่อนท�ำการตลาดออนไลน์ วาราดาราจาน และ
ยาดาฟ (Rajan Varadarajan & Manjit S Yadav, 2002) 
เขียนกรอบแนวคิดการบูรณาการอินเทอร์เน็ตเข้ากับ
กลยุทธ์การแข่งขันทางการตลาด (กัญญามน อินหว่าง, 
2559) การก�ำหนดกลยุทธ์ 3 ระดับ คือ 1) กลยุทธ์ระดับ
บริษัท 2) กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (อิทธิวัฒน์ รัตนพองบู่, 
2555) รูปแบบประเภทของกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล ผู้วิจัย
ให้ความส�ำคัญต่อการสร้างความแตกต่างของธุรกิจ, การ
ตลาดผ่านช่องทางค้นหาทางอินเตอร์เน็ต, การตลาดแบบ
ปากต่อปาก, การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์, การตลาด
ผ่านบล็อกส่วนตัวของบุคคลมีชื่อเสียง, การตลาดแบบจ่าย
ค่าโฆษณา, การตลาดผ่านจดหมายอิเล็กทรอนิกส์, การท�ำ
ตลาดผ่านช่องทางดิจิทัลหลายช่องทาง, การจัดการลูกค้า
สัมพันธ์และการสร้างแบรนด์ของผลิตภัณฑ์
        	แนวคิดกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดดิจิทัล 
		  ความหมายของกลยุทธ์ นิยามของค�ำว่า กลยุทธ์  
ไว้ว่า หมายถึง แผนการปฏิบัติซ่ึงวางไว้เพื่อให้บรรลุเป้า 
ประสงค์ จ�ำเพาะ ความหมายค�ำว่า กลยุทธ์ ว่า หมายถึง
แนวทางที่ท�ำให้องค์กรประสบความส�ำเร็จ หรือเกิดความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งตอบค�ำถามง่ายๆ สองประการ
คือ องค์กรจะเข้าไปแข่งขันที่ไหน และองค์กรจะแข่งขันใน
ธุรกิจนั้นอย่างไร 
		  Mintzberg (1979) ให้ความหมายของค�ำว่า กลยทุธ์
ว่ากลยุทธ์คือแผน หรือบางสิ่งที่ เทียบเท่ากับทิศทาง ข้อ
แนะน�ำของการกระท�ำในอนาคต เส้นทางที่จะเดินจากจุด
หนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่ง หรืออื่นๆ 
		  Hitt, Ireland และ Hoskisson (2005) ให้ความ
หมายของค�ำว่า กลยุทธ์ ว่า กลยุทธ์คือการหลอมรวมและ
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การร่วมมือของข้อตกลงและการกระท�ำ ซึ่งออกแบบมา
เพื่อแสวงประโยชน์จากจุดแข็ง และความได้เปรียบในการ
แข่งขัน 
		  จากการรวมรวมความหมายของ กลยุทธ์ จากที่มี
การจ�ำกัดความไว้น้ัน สามารถสรุปได้ว่า กลยุทธ์คือการ
วางแผนหรือแนวทางขององค์กร ที่จะท�ำให้องค์กรเกิด
ความได้เปรียบในการแข่งขัน
		  กระบวนการส�ำหรับการปฏิบัติงานส�ำหรับการ
วางแผนงานด้านการสื่อสารการตลาด ในการสื่อสารการ
ตลาดนั้น ผู้สื่อสารจะต้องปฏิบัติงานวางแผนใน 4 ขั้นตอน
หลัก ดังนี้ (เนตรนภัส ธนสารธาดา, 2554, หน้า 18-21) 1. 
การวิเคราะห์พร้อมกับเลือกกลุ ่มเฉพาะเจาะจงส�ำหรับ      
ผู ้เสพ 2. การระบุวัตถุประสงค์ตามท่ีสื่อสาร 3. การ
สร้างสรรค์เนื้อหาข่าวสาร 4. การคัดสรรช่องทางส�ำหรับใช้
ในการสื่อสาร
		  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความส�ำเร็จของการ
ประกอบธุรกิจผ่านช่องทางดิจิทัล
		  จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความ
ส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผ่านช่องทางดิจิทัล ประกอบ
ด้วยแนวคิดการประเมินองค์กรแบบสมดุล (Kaplan & 
Norton, 1996) เป็นตัววัดผลทางการจัดการท่ีจะช่วยใน
การน�ำกลยุทธ์ไปสู่การปฏิบัติ Balanced Scorecard 
ประกอบด้วยมุมมอง 4 ด้าน คือ มุมมองด้านการเงิน มุม
มองด้านลูกค้า มุมมองด้านกระบวนการภายใน มุมมอง
ด้านการเรียนรู้และการพัฒนาขององค์การ 
		  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณลักษณะของผู้
ประกอบการของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์

		  จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัย ท่ี
เกี่ยวข้องกับคุณลักษณะของผู้ประกอบการ (Entrepre-
neuial Orientation : EO) การพฒันาความสมัพันธ์ระหว่าง
ประสิทธิภาพของคุณลักษณะของผู้ประกอบการกับสภาพ
แวดล้อมขององค์กร การท�ำงานและการน�ำไปปรับใช้กับ
หน่วยงานต่างๆ อย่างต่อเนือ่งซึง่ส่งผลกระทบต่อประสิทธภิาพ
การท�ำงาน  (Kusuma-wardhani, 2013) และคุณลักษณะ
ของผู้ประกอบการธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ที่ประสบ
ความส�ำเร็จและมาตรฐานการพัฒนาผู ้ประกอบการ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
		  แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะการประกอบ
ธุรกิจผ่านตลาดดิจิทัล
		  จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัย ท่ี
เกี่ยวข้องกับลักษณะการประกอบธุรกิจผ่านช่องทางดิจิทัล 
โดยศกึษาประเภทของธรุกิจพาณชิย์อิเลก็ทรอนกิส์ Landon 
and Traver (2012) รูปแบบของการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
แบ่งตามการด�ำเนนิการระหว่างบคุคลและองค์กร (จรีาภรณ์ 
สุธัมมสภา, 2555) แบบจ�ำลองธุรกิจที่ประสบความส�ำเร็จ 
		  แนวคิดการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่าน
ช่องทางดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
		  จากการศึกษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัย ท่ี
เกี่ยวข้องกับการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้วิจัยมุ่งศึกษา
สมนุไพรไทยทีน่�ำมาใช้ในสปา (กรมสนบัสนนุบรกิารสขุภาพ, 
2016)
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สมุนไพรอบตัว (5) ผลิตภัณฑ์น�้ำมันหอมระเหย ประกอบ
ด้วย
			   1.	 ผู้ประกอบการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์สปา โดย  
คัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงจากผู้ประกอบการ
จ�ำหน่ายที่มีผลิตภัณฑ์สปาภายใต้ตราสินค้าของตนเอง มี
เว็บไซด์หรือหน้าร้านออนไลน์ Facebook และ Fan Page 
ของตนเองทีต่ดิอนัดบัต้นๆ ในช่องทางการค้นหาของ google 
และมีประสบการณ์การท�ำตลาดผ่านช่องทางดิจิทัลมา
แล้ว 3 ปี ได้รับรางวัล OTOP หรือจดทะเบียนพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือ ได้รับรางวัลการันตีผลิตภัณฑ์สปาและ
มีตัวแทนจ�ำหน่ายในตลาดออนไลน์ จ�ำนวน 25 ราย 
			   2.	 ผู ้บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์สปาความ
งาม โดยคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงจากผู้ซ้ือผ่าน
ช่องทางดจิทิลัทางเวบ็ไซด์หรอืหน้าร้านออนไลน์ Facebook 
และFan Page จ�ำนวน 50 ราย 
			   3.	 กลุ่มนักวิชาการพาณิชย์หรือผู้เช่ียวชาญ
ด้านธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาสมุนไพรหรือผู้เชี่ยวชาญด้านการ
ท�ำตลาดดิจิทัล ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
จ�ำนวน 6 ราย ท�ำวิเคราะห์ข้อมูลโดยวิธีการวิเคราะห์เชิง
เนื้อหา
เครื่องมือในการวิจัย การเก็บรวบรวมข้อมูล
		  เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจัิยประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์
แบบกึ่งโครงสร้างโดยค�ำถามประเภทปลายเปิดโดยใช้วิธี
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญและ

วิธีด�ำเนินการวิจัย
		  การวิจัยเรื่อง แนวทางกลยุทธ์การตลาดและความ
ส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการวิจัยครั้ง
นี้เป็นการศึกษาโดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (qualitative 
research) โดยน�ำข้อมลูทีไ่ด้จากการสมัภาษณ์ของผูป้ระกอบ
การการจ�ำหน่ายผลิตภณัฑ์สปา, ผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซ้ือผลติภณัฑ์
สปาความงาม จากนั้นน�ำข้อมูลมาวิเคราะห์ และเขียน
รายงานโดยใช้การพรรณนา
ผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญและพื้นที่ในการศึกษา
		  ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูล
			   โดยผู ้ วิ จัยคัดเลือกผู ้ ให ้ข ้อมูลส�ำคัญเพื่อ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยใช้เกณฑ์ของ 
Strauss และ Corbin (2007) ซึ่งเน้นการพิจารณา
คณุสมบตั ิ1)  ความรูแ้ละประสบการณ์ส่วนบคุคล 2) วชิาชีพ
ที่ตรงกับเรื่องที่จะศึกษาเป็นส�ำคัญ เพื่อให้ได้เฉพาะผู้ที่
สามารถให้ข้อมูลเชิงลึกและตรงประเด็นตามจุดประสงค์
ของการวิจัย (Patton M. Q., 2001, หน้า 46) ซึ่งมีราย
ละเอียดและขั้นตอนในการคัดเลือกแต่ละกลุ่มผู้ให้ข้อมูล
ส�ำคัญในวิจัยคุณภาพโดยใช้วิธีเลือกกลุ ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive Sample) และใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-depth Interview) โดยแบ่งตามกลุ่มผลิตภัณฑ์
สปา ได้แก่ (1) ผลิตภัณฑ์สปาส�ำหรับผิวหน้า (2) ผลิตภัณฑ์
สปาส�ำหรับผวิกาย (3) ผลติภณัฑ์ลกูประคบตวั (4) ผลติภัณฑ์

ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย
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ภาพ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
การวิจัยเร่ือง แนวทางกลยุทธการตลาด

และคว าม สํ า เ ร็ จ ขอ งก า รประกอบธุ ร กิ จ
ผ ลิ ต ภั ณ ฑ ส ป า ผ า น ช อ ง ท า ง ดิ จิ ทั ล ใ น
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการวิจัยคร้ัง
นี้ เปนการ ศึกษาโดยใช วิ ธี วิ จั ย เ ชิ ง คุณภาพ 
(qualitative research) โดยนําขอมูลท่ีไดจากการ
สัมภาษณของ ผูประกอบการการ จํ าหน าย
ผลิตภัณฑสปา, ผูบริโภคที่เลือกซ้ือผลิตภัณฑสปา
ความงาม จากนั้นนําขอมูลมาวิเคราะห และเขียน
รายงานโดยใชการพรรณนา 

 
ผูใหขอมูลสําคัญและพ้ืนท่ีในการศึกษา 

ขอบเขตดานผูใหขอมูล 
โดยผูวิจัยคัดเลือกผูใหขอมูลสําคัญเพื่อ

สัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) โดยใช
เกณฑของ Strauss และ Corbin (2007) ซ่ึงเนน
การพิจารณาคุณสมบัติ 1)  ความรูและ
ประสบการณสวนบุคคล 2) วิชาชีพที่ตรงกับเร่ือง

ท่ีจะศึกษาเปนสําคัญ เพ่ือใหไดเฉพาะผูท่ีสามารถ
ใหขอมูลเชิงลึกและตรงประเด็นตามจุดประสงค 
ของการวิจัย (Patton M. Q., 2001, หนา 46) ซ่ึงมี
รายละเอียดและข้ันตอนในการคัดเลือกแตละกลุม
ผูใหขอมูลสําคัญในวิจัยคุณภาพโดยใชวิธีเลือก
กลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sample) 
แ ล ะ ใ ช วิ ธี ก า ร สั ม ภ าษณ เ ชิ ง ลึ ก  (In-depth 
Interview) โดยแบงตามกลุมผลิตภัณฑสปา ไดแก 
(1) ผลิตภัณฑสปาสําหรับผิวหนา (2) ผลิตภัณฑส
ปาสําหรับผิวกาย (3) ผลิตภัณฑลูกประคบตัว (4) 
ผลิตภัณฑสมุนไพรอบตัว (5) ผลิตภัณฑน้ํามัน
หอมระเหย ประกอบดวย 

1. ผูประกอบการจําหนายผลิตภัณฑ
สปา โดยคัดเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจงจาก
ผูประกอบการจําหนายท่ีมีผลิตภัณฑสปาภายใต
ตราสินคาของตนเอง มีเว็บไซดหรือหนาราน
ออนไลน Facebook และ Fan Page ของตนเองท่ี
ติดอันดับตนๆในชองทางการคนหาของ google 
และมีประสบการณการทําตลาดผานชองทาง

คุณลักษณะของผูป้ระกอบการผ่านช่องทางดทิัล 
-มีความรูค้วามสามารถด้านธุรกิจ 
-มีความคิดสร้างสรรค์ในการออกแบบเว็บไซด์ 
-ความเช่ือถือของผู้ประกอบการ 
-ความชัดเจนในทิศทางของธุรกิจ 
-ความเข้าในความต้องการของผู้บริโภคออนไลน์ 
-ช่องทางการชําระเงินและการจัดส่งสินค้าและการเก็บรักษา
ข้อมูลส่วนบุคคล 

ลักษณะกลยุทธ์การตลาดผ่านช่องทาง
ดิจิทัล 
-การสรา้งความแตกต่างของธุรกิจ 
-การตลาดผา่นนช่องทางด้านค้นหาทางอินเตอรเ์น็ต 
-การตลาดแบบปากต่อปาก 
-การตลาดผา่นสือ่สังคมออนไลน ์
-การตลาดผา่นบล็ออสว่นตัวของบุคคลมีช่ือเสียง 
-การตลาดผา่นแบบจ่ายค่าโฆษณา 
-การตลาดผา่นจดหมายอิเล็กทรอนิกส ์
-การทําตลาดผ่านช่องทางดิจิทัลหลายช่องทาง 
-การจัดการลูกค้าสัมพนัธ์ 
-การสรา้งแบรนด์ของผลิตภัณฑ์

ตัวชี้วัดความสําเรจ็การประกอบการผ่าน
ช่องทางตลาดดิจทิลัของผลิตภัณฑ์สปา 
-ปริมาณการใช้งานและปริมาณการซื้อขายผา่นระบบดิ
จิทิล 
-ขยายตลาดและเพิ่มกําไร 
-มีพันธมิตรเครือข่ายธุรกิจและกลุ่มลูกค้า 
-ต้นทุนการบริหารจัดการสินค้าคงคลังที่ลดลง 
-มีหน้าร้านและเว็บไซด ์ครบวงจร 

ลักษณะการประกอบธุรกิจผ่านตลาดดิจิทัล 
-ลักษณะของประเภทผลิตภัณฑส์ปาขายผ่านช่องทางดิจิทลั 
-การจัดการทีมงานการตลาดดิจิทัล 
-ระบบสินคา้คงคลังและการจัดส่งสินค้าครบวงจร 

กลยุทธ์การตลาดและความสําเร็จของการ
ประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล 
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นวัตกรรมการผลิตความรู้เก่ียวกับสรรพคุณสมุนไพร 2) 
การใช้เทคโนโลยีในการสร้างธุรกิจออนไลน์ในการท�ำ
เว็บไซต์และการขายสินค้าออนไลน์ผ่าน เฟสบุ๊ค และไลน์ 
3) การก�ำหนดทิศทางของธุรกิจและเรียนรู้เทคนิคการท�ำ 
การตลาดให้ติดอันดับต้นๆ ของช่องทางการค้นหากูเกิล  
		  ลักษณะของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาใน
ตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้ประกอบ
การธุรกิจผลิตภัณฑ์สปามีลักษณะของการประกอบธุรกิจ 
ได้แก่ 1) ลักษณะประเภทผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายผ่านช่อง
ทางดจิทิลั เป็นผลติภณัฑ์สปาส�ำหรบัผวิหน้าจากออแกรนคิ
และกลุ่มผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวกายจากสมุนไพรธรรมชาติ
และมีลักษณะการใช้งานส�ำหรับขัด พอกเพื่อบ�ำรุงผิวและ
ใช้แก้ไขปัญหาเฉพาะจุด สิว ฝ้า ผิวแตกลาย 2) ผู้ประกอบ
การยังคงตอบถามปัญหาและรับค�ำส่ังซ้ือลูกค้าด้วยตนเอง 
3) โดยการบริหารสินค้าคงคลังมีการจัดระเบียบสินค้า
ส�ำเร็จรูปใช้หลักสินค้าเข ้าก่อนน�ำออกจ�ำหน่ายก่อน 
วางแผนปริมาณสั่งซื้อเพื่อให้ได้ราคาต้นทุนที่ต�่ำ และจัดส่ง
ในวันถัดไปผ่านขนส่งเอกชนหลังจากแจ้งโอน
		  วัตถุประสงค์ข้อที่ 2 ศึกษาลักษณะกลยุทธ์ตลาด
ผ่านช่องดิจิทัลส�ำหรับการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาก
ผลการวิจัยการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการจ�ำหน่ายผลิต
ภัณฑ์สปา จ�ำนวน 25 คน และกลุ่มผู้ซื้อผลิตภัณฑ์สปาผ่าน
ช่องทางดิจิทัล จ�ำนวน 50 คน โดยแบ่งตามกลุ่มผลิตภัณฑ์
สปา ได้แก่ (1) ผลิตภัณฑ์สปาส�ำหรับผิวหน้า (2) ผลิตภัณฑ์ 
สปาส�ำหรบัผิวกาย (3) ผลิตภณัฑ์ลูกประคบตวั (4) ผลิตภณัฑ์
สมุนไพรอบตัว (5) ผลิตภัณฑ์น�้ำมันหอมระเหย ผลการ
ศึกษาพบว่า 
		  กลยุทธ์ตลาดผ่านช่องดิจิทัลที่ส�ำคัญ 3 อันดับแรก 
ได้แก่ 1) โดยผู้ประกอบการมีการวางกลยุทธ์ระดับธุรกิจ
โดยเน้นการสร้างความแตกต่างในการเพิ่มสรรพคุณ การ
จัดชุดผลิตภัณฑ์ท่ีใช้ร่วมกันกับผลิตภัณฑ์ธรรมชาติอ่ืนๆ 
และการใช้เนือ้หาข้อความทีด่งึดดู ในการให้ความรูเ้กีย่วกับ
สมุนไพร และการสร้างทีมงานขายออนไลน์ 2) การท�ำการ
ตลาดผ่านช่องทางการค้นหา Google search ทาง
อินเตอร์เน็ตโดยส่วนใหญ่ผู้ประกอบการจะตั้งชื่อร้านค้า
หรอืเวบ็ไซต์โดยใช้ค�ำส�ำคญัของผลติภณัฑ์ และตดิแฮชแท็ก 
(#) ด้านหน้าข้อความประเภทของสินค้า ในเว็บไซต์และ
เฟซบุ๊กแฟนเพจเพื่อให้เว็บไซด์หรือหน้าร้านออนไลน์ติด

สัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการโดยการก�ำหนดค�ำถามเป็น
ประเด็นที่ครอบคลุมและสอดคล้องกับเรื่องท่ีวิจัยและเก็บ
ข้อมูลจาก กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่าน
ช่องทางดิจิตอล กลุ่มผู้บริโภคที่มีความสนใจและเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล นักวิชาการและผู้
เชี่ยวชาญ โดยผู้วิจัยสร้างแบบสัมภาษณ์และการทบทวน
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง น�ำมาเป็นแนวทางในการ
ก�ำหนดโครงร่างการสัมภาษณ์ แล้วจะน�ำไปให้ผู้เชี่ยวชาญ
จ�ำนวน 3 ท่านตรวจสอบปรับปรุงเพื่อความสมบูรณ์ของ
แบบสัมภาษณ์

การวิเคราะห์ข้อมูล
		  ข้อมลูในการศึกษามลีกัษณะเชิงคุณภาพ (Qualita-
tive Research) ใช้การวเิคราะห์ข้อมลูทติุยภมู ิ(Secondary 
Data) ด้วยการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) 
ท�ำการบรรยายและในรูปแบบตารางจากข้อมูลที่ท�ำการ
ศึกษาค้นคว้าจากทฤษฎี เอกสาร หลักฐาน และงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง และเก็บรวบรวมข้อมูลข้อมูลปฐมภูมิ (Primary 
Data) ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (Indepth Interview)   
กบัผูใ้ห้ข้อมลูส�ำคญั (Key Informants) น�ำข้อมลูทีร่วบรวม
ได้ทุกประเภท มาวิเคราะห์ (Analysis) สังเคราะห์ (Syn-
thesis) เพื่อให้ความหมายข้อมูล และบรรลุวัตถุประสงค์
ของการวิจัย

ผลการวิจัย
		  ผลการวิจัยแนวทางกลยุทธ์การตลาดและความ
ส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบไปด้วย
		  วัตถุประสงค์ข้อท่ี 1 ศึกษาคุณลักษณะของผู ้
ประกอบการและลักษณะของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์
สปาในตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาก
ผลการวิจัยการสัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ประกอบการจ�ำหน่าย
ผลิตภัณฑ์สปา จ�ำนวน 25 คน โดยแบ่งตามกลุ่มผลิตภัณฑ์
สปา ได้แก่ (1) ผลติภณัฑ์ สปาส�ำหรับผวิหน้า (2) ผลติภณัฑ์
สปาส�ำหรับผิวกาย (3) ผลิตภัณฑ์ลูกประคบตัว (4) 
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรอบตัว (5) ผลิตภัณฑ์น�้ำมันหอมระเหย
ผลการศึกษาพบว่า 
		  ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์สปามีคุณลักษณะที่
ส�ำคัญ 3 อันดับแรก ได้แก่ 1) ทักษะความรู้พ้ืนฐาน
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อันดับต้นๆ 3) การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ใช้วิธีการ
โฆษณาผ่านเฟสบุ๊ค และไลน์ รวมถึงการท�ำคลิปวีดีโอลง   
ยูทูป 
		  วัตถุประสงค์ข้อที่ 3 ศึกษาความส�ำเร็จของการ
ประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ ่านช ่องทางดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากผลการวิจัยการ
สัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ประกอบการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์สปา 
จ�ำนวน 25 คน ผลการศึกษาพบว่า
		  ความส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิทัลท่ีส�ำคัญ 3 อันดับแรก ได้แก่ ความ
ส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ดิจิตอล 1) ลูกค้าให้ความนิยมในการเลือกใช้ช่องทางดิจิทัล
สั่งซื้อสินค้าผ่านทาง เฟสบุ๊คและไลน์ ร้านค้ามีความน่า
เชื่อถือในการแสดงตัวตน รวมถึงมีช่องทางในการสื่อสาร
กับลูกค้าผ่านสื่อออนไลน์ซึ่งสามารถตอบ การสร้างเพจใน
การให้ความรู้เกี่ยวกับสมุนไพรเพื่อ ท�ำให้ลูกค้าติดตามและ
สนใจการใช้ผลิตภัณฑ์สปาจากสมุนไพรเพิ่มมากขึ้น 2) การ
ขยายตลาดผลติภณัฑ์ เปิดรบัตวัแทนจ�ำหน่ายรายใหญ่และ
รายย่อยทั้งในประเทศและประเทศเพื่อนบ้านและสร้าง
เอกลักษณ์ของสินค้าสปาจากสมุนไพร 3) ยอดขายและ
ก�ำไรเพิ่มขึ้นโดยการมีช่องทางทางเฟสบุ๊ค แฟนเพจ สร้าง
แนวคิดในการประยุกต์ใช้ผลิตภัณฑ์ให้เกิดประโยชน์มาก
ยิ่งขึ้นเพื่อเพิ่มยอดขายจากกลุ่มลูกค้าเดิม 
		  วัตถุประสงค์ข้อที่ 4 เพื่อหาแนวทางกลยุทธ์การ
ตลาดดจิทิลัและความส�ำเรจ็ของการประกอบการผลติภณัฑ์
สปาผ่านช่องทางตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ คือ จาก
ผลการวิจัยการสัมภาษณ์กลุ่มนักวิชาการและผู้เช่ียวชาญ 
จ�ำนวน 6 คน ผลการศึกษาพบว่า
		  จากการร่างแนวทางกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลและ
ความส�ำเร็จของการประกอบการผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่อง
ทางตลาดดิจิทัล นักวิชาการมีข้อคิดเห็นเกี่ยวกับ 1) คุณ 
ลักษณะของผู้ประกอบการ 2) กลยุทธ์การตลาดผ่านช่อง
ทางดิจิทัล 3) ความส�ำเร็จของการประกอบการธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล  ซึ่งมีข้อคิดเห็นดังนี้ 
		  คุณลักษณะของผู้ประกอบการ โดยคุณลักษณะ
พื้นฐานที่จ�ำเป็นส�ำหรับผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิตอล 3 อันดับแรก คือ 1) ความเชี่ยวชาญ
เกีย่วกบัสมนุไพรเพือ่สร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลกูค้า 2) ทกัษะ

ความสามารถในการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีในการสร้าง
เว็บไซต์และเทคนิคการตลาดผ่านช่องทางดิจิตอล 3) การ
วางแผนธุรกิจโดยก�ำหนดทิศทางของธุรกิจที่ชัดเจน 
		  กลยุทธ ์ทางการตลาดผ ่านช ่องทางดิจิ ทัลที่ ผู ้
ประกอบการควรให้ความส�ำคัญเพื่อความส�ำเร็จของการ
ประกอบธุรกิจ 3 อันดับแรก คือ 1) การโฆษณาโดยใช้
เทคนิคการโชว์ผลลัพธ์เพื่อเปรียบเทียบให้เห็น 2) การท�ำ 
การตลาดผ่านช่องทางค้นหา Google Search เหมาะกับ
ธุรกิจผู้บริโภคต้องหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจ 3) การ
ขายสินค้ามากกว่าหน่ึงช่องทางโดยการฝากบนเว็บไซต์ที่
เรียกว่า Marketplace 
		  ความส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิทัล 3 อันดับแรก คือ 1) การวัดผลการ
ด�ำเนินงานให้ตรงไปตามเป้าหมายที่วางไว้ของทิศทาง
ธุรกิจของตนเอง 2) ในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าของตนเองที่
เป็นลูกค้าตัวจริงซึ่งจะได้มาซึ่งยอดขายของสินค้า 3) การ
ท�ำการตลาดให้เกิดการรับรู ้ของผู ้บริโภคในการเข้าถึง
ข้อมูลของสินค้าและการสร้างภาพลักษณ์รวมถึงการสร้าง
ความน่าเชื่อถือให้กับกิจการซึ่งจะได้มาซึ่งความมั่นใจของ
ลูกค้าและการตัดสินใจซื้อสินค้าในที่สุด
  
การอภิปรายผล 
		  จากผลการวจิยั ลักษณะการประกอบธรุกจิผลิตภณัฑ์
สปาผ่านช่องทางดิจิทัล พบว่า ผลิตภัณฑ์ สปาผลิตจาก
วตัถดุบิสมนุไพรธรรมชาตแิละสมนุไพรปลกูแบบออแกรนคิ 
ซึง่กลุม่ผลติภณัฑ์ส�ำหรบัผวิหน้าผลิตจากวตัถดิุบออแกรนคิ
และกลุ ่มผลิตภัณฑ์ส�ำหรับผิวกายผลิตจากสมุนไพร
ธรรมชาต ิ ซ่ึงประเภทลกัษณะการใช้งานส�ำหรบัการขดัพอก
และบ�ำรุงผิว รวมถึงแก้ไขปัญหาเฉพาะจุด จากผลการวิจัย
สอดคล้องกับงาน Wanichyada Wajirum and Kan-
yamon Inwang (2018) ได้ศึกษาเรื่อง การพัฒนากลยุทธ์
ทางธุรกจิของกลุม่ผูป้ระกอบการวิสาหกจิชมุชน กรณศีกึษา 
ธุรกิจผลิตภัณฑ์สมุนไพร เขตภาคกลางตอนล่าง 1 ผลวิจัย
พบว่า ลักษณะการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สมุนไพรมีการ
ใช้ทรัพยากรสมุนไพรมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุดและ
วัตถุดิบส่วนใหญ่เป็นทรัพยากรสมุนไพรธรรมชาติใน  
ท้องถิ่นเป็นหลักมีการใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาช่วยใน
การผลิต 
		  ลักษณะกลยุทธ์ตลาดผ่านช่องดิจิทัลส�ำหรับการ
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ประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปาผ ่านช ่องทางดิจิทัลใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากผลการวิจัย การ
สัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ประกอบการจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์สปา 
จ�ำนวน 25 คน และกลุ่มผู้บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิทัล จ�ำนวน 50 คน โดยแบ่งตามกลุ่มผลิต
ภัณฑ์สปา ได้แก่ (1) ผลิตภัณฑ์สปาส�ำหรับผิวหน้า (2) ผลิต
ภัณฑ์สปาส�ำหรับผิวกาย (3) ผลิตภัณฑ์ลูกประคบตัว (4) 
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรอบตัว (5) ผลิตภัณฑ์น�้ำมันหอมระเหย  
		  ผลการวิจัยความคิดเห็นของการสัมภาษณ์กลุ่มผู้
บริโภคที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัล พบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส�ำคัญในการค้นหาสินค้าและหาความรู้
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางการค้นหา Google 
Search โดยเลือกพิจารณาเข้าชมร้านค้าท่ีติดอันดับต้นๆ 
ของการค้นหาและจะให้ความสนใจกับกลยุทธ์การตลาด
การรีวิวผลลัพธ์การใช้สินค้าก่อนและหลังผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์ และการเลือกติดตามและแชร์ข้อมูลบทความการ
ให้ความรูข้องผูเ้ชีย่วชาญความงาม โดยการรวิีวเปรยีบเทยีบ
จุดเด่นสินค้าผลิตภัณฑ์ สปาแต่ละยี่ห้อโดยการแชร์ข้อมูล
บอกต่อเพ่ือนในสงัคมออนไลน์หรอืแชร์ข้อมลูเกบ็ไว้ ผลการ
วิจัยดังกล่าวพบว่ามีความสอดคล้องกับแนวคิดของ ภิเษก 
ชัยนิรันดร์ (2556) ได้กล่าวว่า ปัจจุบันผู้บริโภคไม่จ�ำเป็น
ต้องจดจ�ำช่ือของเว็บไซต์ต่างๆ เพียงแต่เม่ือต้องการหา
ข้อมูลใดๆ ในออนไลน์ก็จะมาค้นหาท่ีเครื่องมือค้นหา
โดยเฉพาะ www.google.com 
		  ความส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจผลิตภัณฑ์สปา
ผ่านช่องทางดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาก
ผลการวิจัยการสัมภาษณ์กลุ ่มผู ้ประกอบการจ�ำหน่าย
ผลิตภัณฑ์สปา จ�ำนวน 25 คน โดยแบ่งตามกลุ่มผลิตภัณฑ์
สปา ได้แก่ (1) ผลิตภัณฑ์สปาส�ำหรับผิวหน้า (2) ผลิตภัณฑ์
สปาส�ำหรับผิวกาย (3) ผลิตภัณฑ์ลูกประคบตัว (4) 
ผลิตภัณฑ์สมุนไพรอบตัว (5) ผลิตภัณฑ์น�้ำมันหอมระเหย  
		  จากผลการวิจัยนี้ยังพบอีกว่า ความส�ำเร็จของการ
ประกอบธุรกิจในการขยายตลาดโดยการเปิดรับตัวแทน
จ�ำหน่ายทั้งไทยและประเทศเพื่อนบ้าน การสร้างเครือข่าย
ระหว่างผู้ประกอบการและตัวแทนรายใหญ่และรายย่อย
ในการแลกเปลี่ยนข้อมูลสมุนไพรไทย เทคนิคการผลิต การ
สร้างเอกลักษณ์ของสมุนไพรไทยเพื่อการแข่งขันตลาด
ต่างประเทศ ความสอดคล้องกับงานวิจัยของ กัญญามน 
อินหว่างและคณะ (2557) การศึกษาแนวทางการด�ำเนิน

งานของกลุ่มธุรกิจท่ีมีเครือข่ายร่วมกันทั้งในส่วนของธุรกิจ
เดียวกันและธุรกิจที่เกี่ยวข้องตลอดจนหน่วยงานราชการ
และหน่วยงานท่ีส่งเสริมสนับสนุนความส�ำเร็จของธุรกิจ
เนื่องจากรูปแบบการพัฒนาเครือข่าย มีลักษณะตามชนิด
ขององค์กรซึ่งอาจเป็นรูปแบบที่ครบวงจรของการใช้
นวัตกรรมเทคโนโลยีเข้ามาด�ำเนินการหรือเป็นรูปแบบ
เฉพาะของเครือข่าย 
		  1.	 แนวทางกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลและความ
ส�ำเร็จของการประกอบการผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จากการ
สัมภาษณ์กลุ่มผู้ให้ข้อมูลส�ำคัญ คือ กลุ่มนักวิชาการและผู้
เ ช่ียวชาญด้านธุรกิจสปาและด้านการท�ำตลาดดิจิทัล 
จ�ำนวน 6 คน
		  จากการศึกษาแนวทางกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลและ
ความส�ำเร็จของการประกอบการผลิตภัณฑ์ สปาผ่านช่อง
ทางตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 
มี 3 แนวทางได้ (1) คุณลักษณะของผู้ประกอบการ (2) 
ลักษณะกลยุทธ์การตลาดผ่านช่องทางดิจิทัล (3) ความ
ส�ำเร็จของการประกอบธุรกิจ 
		  ทั้งนี้พบว่า คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ส�ำคัญ
คือ 1) ความรู้ความเชี่ยวชาญเกี่ยวกับธุรกิจและสมุนไพร 
2) ความน่าเชื่อถือและความซื่อสัตย์ของการโฆษณาสินค้า
และการให้ข้อมูลผลลัพธ์ของสินค้า 3) การส�ำรวจจุดอ่อน 
ของตลาดความต้องการของผู้บริโภคที่ยังไม่ได้รับการเติม
เต็มเพื่อน�ำมาเป็นโอกาสในการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ Alvarez & Solis-Rodriguez 
(2011) กล่าวว่าความสามารถในการแสวงหาโอกาสในการ
เป็นผู ้ประกอบการที่ประสบความส�ำเร็จ ทักษะความ
เช่ียวชาญในการประกอบธุรกิจไม่ได้เกิดจากจากการอบรม 
และจากการศึกษาในระบบเพียงอย่างเดียวเท่าน้ัน แต่ยัง
เกิดจากความรู้ที่ได้จากการส่ังสมประสบการณ์การท�ำงาน
ในธุรกิจที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งความรู้ที่เกิดจากการศึกษา
ภายนอกระบบอื่นๆ 
จากผลการวิจัยยังพบอีกว่า ลักษณะกลยุทธ์การตลาดผ่าน
ช่องทางดิจิทัลที่น�ำมาเป็นแนวทางกลยุทธ์การตลาดดิจิทัล
และความส�ำเร็จของการประกอบการผลิตภัณฑ์สปาผ่าน
ช่องทางตลาดดิจิทัลในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบว่า ลักษณะกลยุทธ์การตลาดการโชว์ผลลัพท์ในการ
เปรียบเทียบสินค้าให้เกิดการแชร์ข้อมูลและการแนะน�ำ
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ประโยชน์ของสินค้าผ่านสื่อออนไลน์ และการท�ำการตลาด
เพื่อให้เว็บไซด์หรือหน้าร้านออนไลน์ติดอันดับต้นๆ ใน
ช่องการค้นหา ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ อาทิตยา 
ประสานพานิช (2561) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนา
ส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ของโรงแรมในเขต
พัฒนาเศรษฐกิจพิเศษ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า 
แนวทางการพัฒนาตลาดออนไลน์ควรมีการพัฒนาเว็บไซต์
และช่องทางการค้นหาด้วยค�ำส�ำคัญช่วยให้ลูกค้าท่ีค้นหา
ข้อมูลท่ีตรงกับความต้องการได้ง่ายการใช้ค�ำส�ำคัญในการ
ค้นหาที่ตรงกับข้อมูลและกลุ่มลูกค้า การออกแบบเว็บไซต์ 
ให้น่าสนใจ 
		  จากผลการวิจัยลักษณะกลยุทธ์การตลาดผ่านช่อง
ทางดิจิทัลที่น�ำมาเป็นแนวทางกลยุทธ์การตลาดดิจิทัลและ
ความส�ำเร็จที่ส�ำคัญอีกข้อคือ ความหลากหลายของช่อง
ทางการขายสินค้าผ่านเว็บไซต์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ยุพิน พิทยาวัฒนชัย (2555) ได้ศึกษาเรื่องการตลาด
หลายช่องทางที่ท�ำให้ธุรกิจประสบความส�ำเร็จในยุค
ดิจิตอลพบว่าการใช้ช่องทางทางการตลาดและช่องทาง
เป็นการรวมพลังการขายแบบหลายๆช่องทางในสื่อดิจิตอล
เพื่อเพิ่มฐานข้อมูลของลูกค้าและเพิ่มรายได้ให้กับธุรกิจ 
ซึ่งยังพบว่าสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ Noppadol 
Tiamnara and Kanyamon Inwang (2018) ได้ศึกษา
เรือ่ง การสร้างเครอืข่ายธรุกจิและความส�ำเรจ็ของผูป้ระกอบ
การค้าปลีกเสื้อผ้าผ่านช่องทางดิจิทัล พบว่าด้านความ
ส�ำเร็จของธุรกิจค้าปลีกผู้ประกอบการควรมี การวางแผน
ก�ำหนดวิธีการท�ำให้สินค้าจ�ำหน่ายหมดในเวลาอันรวดเร็ว
ซึ่งผู ้ประกอบการควรมีการส�ำรวจตลาดและรู ้ถึงความ
ต้องการของลูกค้ารวมถึงกระแสนิยมของสินค้าในปัจจุบัน
ว่าอยู่ในทิศทางใดและควรเลือกช่องทางขายที่ตรงกับกลุ่ม
เป้าหมายของตนเอง

ข้อเสนอแนะ
	  	 1. ผู้ประกอบการควรน�ำความรู้ที่ตนเองเชี่ยวชาญ
น�ำมาถ่ายทอดแบ่งปันข้อมูลความรู ้ เกี่ยวกับสรรคุณ
สมุนไพรที่ใช้เป็นส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์สปาของ
ตนเอง 
		  2.	 ความน่าเชื่อถือของผู้ประกอบการ นอกจาก
ความน่าเชื่อถือของมาตรฐานผลิตภัณฑ์ที่ผ่านมาตรฐาน

การรับรองจากส�ำนักงานคณะกรรมการอาหารและยาแล้ว 
ผู้ประกอบการยังควรที่จะเปิดเผยข้อมูลและช่องทางการ
ติดต่อของตนเองให้ชัดเจนเพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า
ในการท�ำธุรกรรมออนไลน์ 
		  3. ผู้ประกอบการควรให้ความส�ำคัญในการพัฒนา
เว็บไซต์และหน้าร้านออนไลน์ของตนเองโดยการปรับปรุง
ข้อมูลให้มีค�ำส�ำคัญและในการพยายามค้นหาค�ำส�ำคัญที่
ตรงกับข้อมูลของผลิตภัณฑ์และได้รับความนิยมของกลุ่มผู้
บริโภคเพื่อเพิ่มโอกาสให้กับเว็บไซด์ของตนเองที่จะได้รับ
ความสนใจเข้าชมหากติดอันดับต้นๆ ในการค้นหารวมถึง
การออกแบบเว็บไซต์และสื่อออนไลน์อื่นๆ 
		  4.	 การสื่อสารการตลาดดิจิทัลมีข้อดีอยู่มาก แต่ก็
สามารถสร้างผลกระทบเชิงลบได้ รวดเร็วมากเช่นเดียวกัน
หากการบริการไม่เป็นที่พึงประสงค์ของลูกค้า ดังนั้นบริษัท
ควรมีแผนงานใน การแก้ปัญหาผลกระทบทีอ่าจเกิดขึน้จาก
ความรู้สึกจากการใช้บริการของลูกค้า แล้วแพร่ไปสู่สังคม 
71 ออนไลน์ ซ่ึงส่วนงานส่ือสารการตลาดออนไลน์ควรมี
แผนในการแก้ปัญหาให้รวดเรว็และเป็นผลบวก ต่อภาพลกัษณ์
ของบริษัทให้มากที่สุด
ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยในอนาคต
		  1.	 เนื่องจากการวิจัยนี้เป็นการศึกษาลักษณะผู ้
ประกอบการธรุกจิผลติภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดจิิทลั ดงันัน้ 
งานวิจัยครั้งต่อไปควรเพิ่มการศึกษาวิธีการพัฒนาองค์
ประกอบของเว็บไซต์การขายผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทาง
ดิจิตอล 
		  2.	 เนื่องจากการวิจัยนี้ เป ็นการศึกษากลยุทธ ์
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์สปาผ่านช่องทางดิจิทัลดังนั้น
ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเทคนิคการสร้างส่ือภาพ
และวีดีโออย่างไรเพื่อท�ำให้เกิดความสนใจและติดตามของ
ผู้บริโภคในการแชร์ข้อมูลบอกต่อสินค้ามากที่สุด ซึ่งจะ
ท�ำให้เกิดความผูกพันกับตราสินค้าและเกิดความภักดีต่อ
ภาพลักษณ์ของสินค้า
		  3.	 งานวิจัยต่อไปในอนาคต ควรศึกษารูปแบบการ
จัดส่งสินค้าเชิงพาณิชย์ (Logistics) ที่ช่วยส่งเสริมธุรกิจ 
E-commerce ว่ามีรูปแบบใดบ้าง สามารถติดตาม และ
แจ้งให้ผู้รับสินค้าผ่าน ช่องทางดิจิทัลใดบ้าง ก่อนที่จะถึง
มือผู้สั่งสินค้า เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อผู้บริโภคมากที่สุด
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