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บทคัดย่อ 

การศึกษาเรื่องการสื่อสารการตลาดของธุรกิจขนาดย่อมผ่านช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา 
ขนมคางกุ้ง ทอดกรอบ โอคุสโน่ งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์การสื่อสารผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยผู้วิจัย ได้เลือกกรณีศึกษา ขนมคางกุ้งทอดกรอบ โอคุสโน่ (Okusuno) ซึ่งเป็นธุรกิจ
ขนาดกลางและขนาดย่อม ที่ได้รับรางวัลชนะเลิศ และ ถูกคัดเลือกให้เป็นสุดยอดธุรกิจ เอสเอ็มอี 
ประจ าปี 2015 ในรายการ เอสเอ็มอี ตีแตก โดยมีการทบทวนวรรณกรรม เรื่องการสื่อสารการตลาด
ในรูปแบบสื่อสังคมออนไลน์ และการใช้สื่อสังคมออนไลน์ซึ่งการศึกษาวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีการ เก็บข้อมูล
เชิงคุณภาพ (Qualitative Method) โดยการสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจ และเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
เทป รายการเอสเอ็มอีตีแตก และเทปบันทึกรายการตะกายฝันปั้นธุรกิจ โดยใช้วิธีการวิเคราะห์
เนื้อหา (Taxonomy Analysis) ด้วยการมาจัดสาระบบ และน าข้อมูลรหัสที่ได้จัดลงรหัสข้อมูล 
(Coding) พร้อมคัดแยก และจัดหมวดหมู ่เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่แท้จริง  

ผลการศึกษาวิจัยพบว่า โอคุสโน่ ใช้สื่อสังคมออนไลน์ Facebook, Instagram, Website 
และ Line@ ในการสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ และกลยุทธ์การสื่อสารที่พบในธุรกิจ โอ
คุสโน่ มี 5 กลยุทธ์ ได้แก่ 1) การให้ข้อมูล 2) การให้ความรู้ 3) การให้ความบันเทิง 4) การส่งเสริม
การขาย 5) การตอบสนองด้วยความรวดเร็วโดย เนื้อหาที่มีปฎิสัมพันธ์สูงที่สุดจากผู้บริโภค คือ 
เนื้อหาประเภทการให้ข้อมูลที่มีคนเข้ามาท าปฎิสัมพันธ์บน Fan page (Like, Comment, Share) 
มากที่สุด คิดเป็น 74,207 Like, 707 Comment และ 616 Share และ โอคุสโน่มี จ านวน Fan 
Page รวมทั้งหมด 35,086 Fan มีคนเข้ามากด ถูกใจ (Like) ทั้งหมด 119,719 Like, มีคนเข้ามา 
Comment ทั้งหมด 929 Comment และ มีคน Share ทั้งหมด 970 ครั้ง โดยค่าของ Facebook 
Engagement Rate เท่ากับ 346.62 

กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ มีบทบาทส าคัญในการท าการตลาดของ
ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม (SME) ในยุคปัจจุบันอย่างมาก โดยปัจจัยส าคัญในการสื่อสารของ
ธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ ได้แก่  1) ความรวดเร็ว เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคในยุคดิจิทัลที่
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ข่าวสาร และสิ่งต่างๆ เกิดขึ้นอย่างรวดเร็วท าให้ ผู้บริโภคมีความใจร้อนเพ่ิมขึ้นความอดทนน้อยลง 
โดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมายที่เป็นวัยรุ่นซึ่งผู้ที่ท าธุรกิจในยุคปัจจุบัน ควรปรับตัวให้ทันเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ได้อย่างดีที่สุด 2) ความจริงใจ และซื่อสัตย์ ยังคงเป็นสิ่งส าคัญใน
การด าเนินธุรกิจไม่ว่าจะธุรกิจประเภทไหน ซึ่งหากว่าแบรนด์ของเราด าเนินธุรกิจด้วยความ  โปร่งใส 
และจริงใจก็จะสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคตได้อย่างยั่งยืน อย่างไรก็ตามช่องทางการสื่อสาร
การตลาด ผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นเพียงแค่องค์ประกอบส่วนหนึ่งในการด าเนิน  ธุรกิจ SME 
ประเภทการผลิตอาหาร และ ของทานเล่น ซึ่งหากต้องการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายที่กว้างขึ้นอาจ
ต้องอาศัยช่องทางอ่ืนๆ ในการสื่อสารกับกลุ่ม เป้าหมายที่กว้างขึ้น เช่น การออกบูธ ซึ่งการออกบูธใน
สินค้าประเภทอาหาร หรือขนบขบเคี้ยวหากใช้วิธีการ แจกสินค้าตัวอย่างให้แก่ผู้เข้าร่วมงานคู่กับการ
ขายสินค้านั้นๆ ไปด้วยก็จะสามารถเพ่ิมโอกาสในการขายสินค้า ได้เพ่ิมมากขึ้นเนื่องจากผู้เข้าร่วมงาน
ส่วนใหญ่ที่ทดลองชิมสินค้ามักจะตัดสินใจซื้อสินค้าในภายหลัง 

ค าส าคัญ : การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์, สื่อสังคมออนไลน์, SME 

Abstract 

This research aimed to study the SME online marketing strategy: case study 
‘Okusno’. The purpose of this research is to study the online marketing 
communication strategy. The researcher chose ‘Okusno’ dee-fried shrimp head 
snack as case study. Of which is a small and medium size enterprise (SME) that won 
the award of best SME of the year 2015 from television program ‘SME Teetak’. The 
researcher examined the literature on online marketing communication and 
employed a social network as a means for this research. The researcher employed a 
qualitative method of gathering information by interviewing the business owner and 
gathers information from ‘SME Teetak’ and ‘Dream Chaser’ television program 
footages by taxonomy analysis approach and systemized such information by coding 
the items and categorized them to gain useful data. Research result found that 
Okusno employs a Facebook, Instagram, ,website and Line@ as marketing 
communication channels. Also, the strategy found on Okusno can be distinguished 
into 5 points: 1) presenting information 2) Educate 3) Entertain 4) Sale Promotion 5) 
quick respond Okusuno Fan Page has 35,086 Likes, 119,719 Post Likes, 929 
Comments and 970 Shares and with the engagement rate of 346.62 in total. The 
content type that consumers engage with the most is information providing content 
which has acquired 74,207 Likes, 707 Comment and 616 Share.  
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Social media is one of the popular communication channels that has significant role 
in business development nowadays. If the entrepreneurs know how to strategize 
the marketing communication through online channels properly, they will benefit 
from it more or less. The important factors of marketing communication in mid-sized 
business and SMEs through online channels that were obtained from this research 
are:  

1) The online communication of business needs speed since in the present, there 
are many channels to communicate. The consumers have the ability to gather news 
from anywhere which made their behaviors changed. They have become more 
impatient and tolerant. They do not like waiting for a long period. Therefore the 
business owners should adapt to the changes in order to satisfying the needs of the 
target, especially the teenagers.  

2) In food and snack business, beautiful and “yummy looking” food images should 
be used to attract the target in order to make the most of communication. The 
gimmicks or brand’s related colors could be added to images or content to help 
the customers to recognize the brand.  

3) Sincerity and honesty are still the essential factors in any kind of business. If our 
brand conduct the business ethically and trustworthy, it enables the business to 
progress with sustainable future. However, marketing communication through online 
channels is only a part of SME business operation of food and snack. If the target 
expands, perhaps, other communication channels are needed to communicate with 
wider target such as booth exhibition, Booth exhibition for food/snack products can 
be done by giving out product samplings align with selling then to the event 
attendees and will increase the opportunity for them to buy the products since 
they tend to buy the products after they have tasted the samplings. 

บทน า 

 การท าการตลาดในยุคปัจจุบันนิยมใช้การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ หรือ 
โซเชียลมีเดีย (Social Media) ในการโฆษณา และส่งข่าวสาร เพราะเป็นช่องทางที่สามารถส่งข้อมูล
หรือข่าวสารต่าง ๆ ไปยังกลุ่มเป้าหมาย ได้เป็นอย่างดี เจ้าของกิจการสามารถเลือกที่จะเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างเฉพาะเจาะจง สามารถส่งข้อมูลไปยังกลุ่ม เป้าหมายย่อย ๆ ได้ สามารถ
ตรวจสอบได้ว่ากลุ่มเป้าหมายเหล่านั้นมีการตอบรับ หรือมีความสนใจข่าวสารของผู้ ส่งสารมากน้อย
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เพียงใด อีกทั้งยังสามารถปรับเปลี่ยนเนื้อหาให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายแต่ละประเภทได้อีกด้วย 
เป็นการท าการตลาดที่ประหยัดเวลา และใช้งบประมาณค่อนข้างน้อยในการท าการตลาด ซึ่งเรียกได้
ว่าคือการท าการ ตลาดทางตรงนั่นเอง การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์นั้นมีความส าคัญต่อเจ้าของ
กิจการ หรือ บริการในยุคปัจจุบัน เป็นอย่างมาก เนื่องจากสามารถก าหนดเป้าหมายลูกค้าได้ชัดเจน 
และส่งข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสินค้า หรือบริการ ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง 
 ซึ่งในปัจจุบัน โซเชี่ยลมีเดีย (Social Media) เรียกได้ว่าเป็นสื่อพ้ืนฐานในการติดต่อหรือ
ให้บริการที่สามารถ ให้แต่ละบุคคลสร้างเครือข่ายอย่างเป็นระบบทั้งระดับเล็กไปจนถึงระดับใหญ่ ผู้
ติดต่อที่สามารถแลกเปลี่ยนความคิด เห็น หรือสิ่งที่สนใจกันได้ ผ่านการติดต่อในสื่อสังคมออนไลน์นี้ 
ซึ่งในปัจจุบันก็เป็นที่ยอมรับว่าการสื่อสารการตลาด ในรูปแบบออนไลน์นี้เป็นกลไกส าคัญที่จะท าให้ 
Brand และธุรกิจต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ (LEs) หรือ ธุรกิจ ขนาดกลางและย่อม (SMEs) 
เติบโต และประสบความส าเร็จได้ในอนาคต  

อภิสิทธิ์ ประวัติเมือง, (2544) ได้ให้ข้อมูลว่า ธุรกิจขนาดกลาง และขนาดย่อมหรือเรียกสั้นๆ
ว่า เอสเอ็มอี เป็นธุรกิจหนึ่งที่สามารถขับเคลื่อนเศรษฐกิจได้เป็นอย่างดี ธุรกิจเอสเอ็มอี เป็นแหล่ง
รองรับการจ้างงานขนาดใหญ่ แหล่งหนึ่งของประเทศ และเป็นความฝันของคนหลายๆ คนที่อยากมี
กิจการเล็กๆ เป็นของตัวเอง อยากเป็นเจ้าของ กิจการ และหวังที่จะพัฒนาธุรกิจนั้นๆ ให้เจริญเติบโต
ต่อไปข้างหน้าได้มั่นคงในอนาคต   
 รายการ เอสเอ็มอี ตีแตก เป็นรายการเกมโชว์ที่อยู่ในการดูแลของ บริษัท เวริ์คพอยท์ เอ็น
เทอร์ เทนเมนท์ จ ากัด (หมาชน) ที่ร่วมมือกับธนาคารกสิกรไทย ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในการผลิตรายการ
เพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ และ สนับสนุนธุรกิจเอสเอ็มอีไทยที่ก าลังเริ่มต้นธุรกิจ โดยการเชิญ
ผู้เชี่ยวชาญจากหลากหลายสาขาอาชีพเข้ามาช่วยดูแล และให้ค าแนะน าให้แต่ละธุรกิจมุ่งสู่เป้าหมาย 
และความส าเร็จของธุรกิจที่ยั่งยืน (วิกิพีเดีย, 2558) 
 จากการด าเนินรายการเอสเอ็มอี ตีแตก ในปี 2555 ที่ผ่านมา มีธุรกิจเอสเอ็มอีมากมาย ที่
สมัครเข้ามาร่วม สนุกกับทางรายการ เพ่ือหวังที่จะครอบครองต าแหน่งสุดยอดธุรกิจเอสเอ็มอีตีแตก
แห่งปีให้ได้ ซึ่งต าแหน่งสุดยอด ธุรกิจเอสเอ็มอี ตีแตก ในปี 2015 ที่ผ่านมาตกเป็นของ โอคุสโน่ 
(Okusuno) ขนมคางกุ้งทอดกรอบ 
 ซึ่ง โอคุสโน่ ก็ใช้โซเชียลมีเดีย เป็นเครื่องมือส าคัญในการท าการตลาดให้แก่ธุรกิจของตน 
เช่น การท าการ ตลาดผ่านเฟสบุค (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาร์แกรม (Instragam) จนท าให้
ธุรกิจ โอคุสโน่ เจริญเติบโต และ พัฒนาไปอย่างรวดเร็ว ซึ่ง พิมพ์มาดา พัฒนปรัชญาพงศ์ , (2559) 
เจ้าของธูรกิจ ได้ให้สัมภาษณ์ถึงพัฒนาการในการท า ธุรกิจโอคุสโน่เอาไว้ว่า ธุรกิจโอคคุสโน่มีการ
พัฒนาไปอย่างรวดเร็ว มีผู้คนให้ความสนใจในธุรกิจมากขึ้นเรื่อยๆ  และ ส่งผลให้ยอดขายจากปีที่
ผ่านมาเพ่ิมสูงขึ้นแบบก้าวกระโดด เรียกได้ว่ายอดขายเติบโตเพ่ิมขึ้นหลายเท่าตัวเมื่อเทียบกับ 
ยอดขายในปีที่ผ่านมา เมื่อเทียบกับคู่แข่งในสินค้าหมวดเดียวกัน   
 จากที่ได้กล่าวมาข้างต้น งานวิจัยชิ้นนี้ต้องการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของธุรกิจ
เอสเอ็มอี ผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือเป็นความรู้ และเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบธุรกิจเอสเอ็มอีใน
ประเทศไทยสามารถน าข้อมูล จากการศึกษานี้ไปปรับใช้ เป็นแนวทางในการพัฒนา และด าเนินธุรกิจ
เพ่ือให้สอดรับกับแนวโน้มของธุรกิจที่ก าลัง เปลี่ยนไปในอนาคต 
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วันศุกร์ที่ 16-17 ธนัวาคม พ.ศ.2559 

วัตถุประสงค์ 
เพ่ือศึกษา กลยุทธ์ที่ใช้ในการสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์ ของ โอคุสโน่ 
 

ค าถามการวิจัย 

โอคุสโน่ ใช้กลยุทธ์ใด ในการสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์ ในการประกอบธุรกิจ 
 

ขอบเขตในการวิจัย 

การศึกษาในหัวข้อ “กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมผ่าน
ช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา ขนมคางกุ้งทอดกรอบ โอคุสโน่” เป็นการมุ่งศึกษาค้นคว้าในเชิงลึกโดย
การเก็บข้อมูลทั้งภายใน และ ภายนอกธุรกิจ เช่น ข้อมูลจากการสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจ ข้อมูลจาก
แหล่งข่าวต่างๆ นิตยสาร วรสาร บทสัมภาษณ์ และข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต โดยผู้ศึกษาเน้นศึกษา
เฉพาะกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ ของขนม คางกุ้งทอดกรอบ โอคุสโน่ 
เท่านั้น 
 

กรอบแนวคิด 

ผู้วิจัยท าการศึกษาภายใต้กรอบแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ 
  1. แนวคิดเก่ียวกับประสิทธิภาพการสื่อสาร 
  2. แนวคิดเรื่องการสื่อสารการตลาด  
  3. แนวคิดเก่ียวกับสื่อสังคมออนไลน์ 
  4. แนวคิดเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดในรูปแบบสื่อสังคมออนไลน์ 
 

วิธีการวิจัย 

การวิจัยเรื่อง กลยุทธ์การสื่อสารการตลาด ของธุรกิจขนาดกลางและขยาดย่อม ผ่าน
ช่องทางออนไลน์ กรณีศึกษา ขนมคางกุ้งทอดกรอบ โอคุสโน่ (Okusuno) ในครั้งนี้ เป็นการศึกษา
ด้วยวิธีรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์
เจ้าของธุรกิจของโอคุสโน่ ทั้งนี้ผู้วิจัยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือ ศึกษากระบวนการในการสื่อสารผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของโอคุสโน่ รวมถึงปัญหา และอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ ในยุคดิจิทัลของธุรกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม ซึ่งผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ประกอบด้วย 

ส่วนที่ 1 ความเป็นมาของธุรกิจ และกระบวนการในการสร้างแบรนด์ของ โอคุสโน่ 
ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดในรูปแบบออนไลน์ของ โอคุสโน่ 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ Facebook Page Okusno (เก็บข้อมูลตั้งแต่วันที่ 1 ส.ค.–31ต.ค.2559) 
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ผลการวิจัย 

ส่วนที่ 1 ความเป็นมาของธุรกิจ และกระบวนการในการสร้างแบรนด์ของ โอคุสโน่ 
จากผลการวิจัยท าให้ทราบว่า ชื่อแบรนด์ โอคุสโน่ (Okusno) มาจากภาษา สโลเวเนียที่มี

ความหมายว่า “อร่อย” โอคุสโน่ จัดอยู่ในธุรกิจขนาดย่อม ประเภทกิจการการผลิตและการค้า       
มียอดขายประมาณ 350,000-2,000,000 บาท ต่อเดือน 
 เจ้าของกิจการเป็นคนรุ่นใหม่ที่มีความคิดสร้างสรรค์ในการด าเนินธุรกิจให้ความส าคัญกับ
ลูกค้ามีความมุ่งมั่น ตั้งใจ กล้าเสี่ยง กล้าตัดสินใจ มีความซื่อสัตย์ในการด าเนินธุรกิจ และพร้อมที่จะ
ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ปัจจุบัน อยู่ตลอดเวลา 
 จุดเริ่มต้นของธุรกิจเกิดขึ้นจากการน าวัตถุดิบที่คนอ่ืนมองข้ามมา (คางกุ้ง) คิดค้น และ
พัฒนาจนกลายเป็น ผลิตภัณฑ์ขนมคางกุ้งทอดกรอบ โดยจุดเด่นของขนมคางกุ้งทอดกรอบโอคุสโน่ 
สามารถจ าแนกออกเป็น 3 ด้าน คือ 1) วัตถุดิบในการผลิต (Products) โดยเป็นวัตถุดิบที่ไม่เหมือน
ใคร 2) แพ็คเก็จจิ้ง (Packaging) ที่สื่อสารด้วยภาพวาด ที่เข้าใจง่ายใช้สีที่สื่อถึง Brand Identity 
และตัวหนังสือที่เด่นชัด 3) ใช้การสร้างแบรนด์บุคคล (Personal Branding) ในการสื่อสารกับ
ผู้บริโภคโดยการให้ คุณพิมพ์มาดา พัฒนปรัชญาพงศ์ เจ้าของธุรกิจที่ได้รับการยอมรับ และเป็นที่ 
รู้จักจากสื่อในเเวดดวง SMEs ช่วยเป็น Brand Ambassador อีกทางหนึ่ง 4) ต าแหน่งของแบรนด์ 
(Brand Positioning) โอคุสโน่ วางตัวเองให้เป็นขนมทางเลือกที่อยู่กึ่งกลางระหว่างของทานเล่น 
และอาหารอีกทั้งยังเต็มไป ด้วยแคลเซียม แตกต่างจากขนมแบรนด์ทั่วไปที่ท าจากแป้ง และหาก
เทียบกับอาหารที่ท ามาจากเนื้อสัตว์เหมือนกัน โอคุสโน่จะมีราคาที่ถูกกว่า 
 ลูกค้าธุรกิจของโอคุสโน่ มีช่วงอายุตั้งแต่ 13-50 ปี อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯ และ ต่างจังหวัด
รวมถึงลูกค้าจาก ต่างประเทศด้วย 
 ในการสร้างแบรนด์ โอคุสโน่ ให้ความส าคัญกับการสร้างแบรนด์ผ่านทางโซเชียลมีเดียมาก
ที่สุดถึง 50% และ อีกส่วนหนึ่ง โอคุสโน่เลือกใช้งบประมาณกับสื่อช่องทาง TV รองลงมาเป็น 30% 
ส่วนอีก 20% จะใช้ในการสื่อสาร ผ่านช่องทางการจัดจ าหน่ายหน้าร้านต่างๆ โดยโอคุสโน่ จะใช้
ความสื่อสัตย์ และความจริงใจในการด าเนินธุรกิจ เป็นหลักของการสร้างแบรนด์ในระยะยาว  
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ส่วนที่ 2 กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดในรูปแบบออนไลน์ของ โอคุสโน่ 
 
ตารางที่ 1: วิธีการสื่อสารกับผู้บริโภค 

 
 

ผลการวิจัยที่ได้จากการสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจ โอคุสโน่ ถึงกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดใน
รูปแบบออนไลน์ ของโอคุสโน่ ท าให้ทราบว่ากลยุทธ์ที่ โอคุสโน่ใช้สื่อสารกับผู้บริโภค ประกอบด้วย 
1) การน าเสนอข่าว โดยใช้ Facebook, Website, Line@ เพ่ือสื่อสารข่าว และให้ข้อมูลต่างๆ แก่
ลูกค้า 2) การตอบสนอง ที่รวดเร็ว โดยให้ความ ส าคัญกับการตอบข้อความ และ Comment ต่างๆ 
บนสื่อสังคมออนไลน์ ของผู้ดูแลสื่อ (Admin) คือต้องตอบด้วย ความรวดเร็ว เพ่ือไม่ให้ผู้บริโภคเกิด

ประเด็นค าถาม กลยุทธ์ เครื่องมือ เนื้อหาข้อมูล 
12. คุณมีวิธีการ 
สื่อสารกับผู้บริโภค 
อย่างไรใช้วิธีไหนบ้าง 
 

การน าเสนอ
ข่าว 

Website 

1. ในเว็บไซต์ จุดประสงค์หลัก ของเราคือมีไว้เพื่อลง 
ข้อมูลเบื้องต้นให้คนรู้ว่าเราคือใคร ท าอะไร เราอยู่ท่ี
ไหน (สัมภาษณ์, 2559 ข) 
2. พอเรามีเว็บไซต์ ต่างชาติ จะค่อนข้างมีความม่ันใจ
ว่า เรามีเว็บไซต์นะก็จะดู น่าเชื่อถือ (สัมภาษณ์, 2559 
ข) 

Line@ 

1. ในไลนแ์อดจะเน้นในด้านการขายมากกว่าการสร้าง 
แบรนด์ (สัมภาษณ์, 2559 ข) 
2. เราจะใช้วิธี Active ใน Timeline  
(สัมภาษณ์, 2559 ข) 

Facebook 
1. ส่วนข้อมูลที่อัพเดทก็จะลิ้งค์มาที่เฟสบุ๊ค ในโซเชียล 
มีเดีย (สัมภาษณ์, 2559 ข) 

การตอบ 
สนอง 

ที่รวดเร็ว 
Facebook 

1. เราพร้อมรับฟัง Feedback จากลูกค้า และ โซเชียล 
มีเดีย (สัมภาษณ์, 2559 ข) 
3. เราก็จะเข้าไปพิมพ์ตอบลูกค้าให้เร็วที่สุด (สัมภาษณ์, 
2559 ข) 
4. คนสมัยนี้ค่อนข้างใจร้อน (สัมภาษณ์, 2559 ข) 

การให้ความ
บันเทิง 

Facebook 

1. ลูกค้าเกิดความสนุก และ มีความสุขท่ีเราเอารูปของ 
เค้ามาลง (สัมภาษณ์, 2559 ข) 
2. เราเนน้การประชาสัมพันธ์ด้วยโซเชี่ยลมีเดีย 
(สัมภาษณ์, 2559 ข) 

การประชา 
สัมพันธ์ 

และโฆษณา 
Facebook 

3. บางคนเวลาเค้าสไลด์ ดูในเฟสบุ๊ค หรืออินสตาแกรม 
เค้าเห็นรูปนี้เอ๋รูปนี้สวยนะ เค้าจะเห็นว่ามีโอคุสโน่ อยู่ใน
รูป (สัมภาษณ์, 2559 ข) 
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ประสบการณ์ท่ีไม่ดีกับแบรนด์ โดยช่องทางที่ใช้โต้ตอบกับผู้บริโภคได้แก่ Line@ และ Facebook 3) 
การให้ความบันเทิง โอคุสโน่ มีการสร้างปฎิสัมพันธ์กับผู้บริโภคอยู่เสมอ โดยการจัดกิจกรรม ให้ร่วม
สนุก หรือการให้ผู้บริโภคได้มีส่วนร่วมในกิจกรรมต่างๆ เพ่ือให้ความบันเทิงแก่สมาชิกภายในเพจของ
โอคุสโน่ โดยใช้ Facebook และ Instagram เป็นสื่อเพ่ือสร้างความบันเทิงให้แก่ผู้บริโภค 4) การ
ประชาสัมพันธ์ โอคุสโน่ มีการจัดท า Campaign ทางการตลาดเพ่ือสื่อสารกับผู้บริโภคอย่าง
สม่ าเสมอ เช่น กิจกรรมร่วมสนุกชิงรางวัล ฯลฯ โดยใช้ Facebook และ Instragram เพ่ือ สื่อสาร
กับผู้บริโภค 
 โอคุสโน่ใช้สื่อออนไลน์จ านวน 5 สื่อด้วยกันได้แก่ Facebook, Instagram, Line@, Email 
และ Website ซึ่งมีวัตถุประสงค์ในการสื่อสารที่แตกต่างกันออกไป ดังนี้ 1) Facebook ใช้เพ่ือ ให้
ข้อมูลต่างๆ  ในการสื่อสารกับ ผู้บริโภค, ใช้เพ่ือให้ความรู้ และให้ค าแนะน ากับผู้บริโภค, ใช้ท า
กิจกรรมส่งเสริมการขาย, ใช้สร้างความบันเทิงให้แก่ ผู้บริโภค โดยการหากิจกรรมให้ผู้บริโภคได้มี
ส่วนร่วม และร่วมสนุกกับโอคุสโน่ อย่างสม่ าเสมอ 2) Instagram จะมีวัตถุประสงค์เดียวกับ 
Facebook คือ ให้ข้อมูล, ให้ความรู้, ใช้ท ากิจกรรม ส่งเสริมการขาย และใช้เพ่ือสร้างความ บันเทิง
ให้แก่ผู้บริโภค แต่จะแตกต่างกันในเรื่องของ Content โดย ใน Instagram จะเน้นใช้รูปภาพ และ
ข้อความ สั้นๆ ในการสื่อสารกับผู้บริโภค 3) Line@ ใช้เพ่ือรับค าติชมจากลูกค้า และรับออเดอร์ใน
การสั่งซื้อสินค้าผ่านช่องทาง ออนไลน์ 4) Website ใช้ในการแจ้งข้อมูลเบื้องต้น ของธุรกิจให้กับผู้ที่
สนใจหรือต้องการที่จะเข้ามาติดต่อท าธุรกิจ 5) Email โอคุสโน่ใช้อีเมลเป็นช่องทางในการรับออเดอร์
สินค้า 
 เนื้อหาที่ โอคุสโน่ ใช้เพ่ือสื่อสารกับผู้บริโภคบนสื่อสังคมออนไลน์ เป็นเนื้อหาที่ทางทีมงาน
ของ โอคุสโน่ คิดและสร้างขึ้นด้วยตัวเองโดยผ่านความเห็นชอบจากคณะผู้บริหารของบริษัทฯ โดย
เน้นสื่อสารด้วยรูปภาพอาหาร โดยการน าขนมคางกุ้งโอคุสโน่ มารับประทานคู้กับอาหารประเภท
ต่างๆ และมอบหมายให้ผู้ดูแลระบบ (Admin) เป็นผู้ลงเนื้อหา และบริหารจัดการเนื้อหาบน Social 
Media 
 กิจกรรม และการส่งเสริมการขาย โอคุสโน่ มีการจัดกิจกรรมเพ่ือสร้างปฎิสัมพันธ์อยู่เป็น
ประจ าขึ้นอยู่กับ โอกาส โดยจะเน้นผลิตเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจของผู้บริโภคในเพท เช่นภาพถ่าย
อาหาร ทั้งนี้รูปแบบของเนื้อหา ที่จัดท าต้องสื่อถึงแบรนด์โอคุสโน่ด้วย เช่นการใช้สี ใช้โลโก้ หรือแฮส
แท็ก ที่สื่อถึงแบรนด์ โอคุสโน่ โดยใช้ Facebook และ Instagram เป็นช่องทางในการสื่อสารกับ
ผู้บริโภค 
 นอกจากกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์แล้ว โอคุสโน่ก็ให้ความส าคัญกับ
การสร้างแบรนด์ และการตอบสนองความต้องการให้แก่ผู้บริโภคด้วยความรวดเร็ว และใช้ความ
จริงใจความซื่อสัตย์เป็นพ้ืนฐานในการ ด าเนินธุรกิจเพ่ือให้สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปในอนาคตได้
อย่างยั่งยืน 
ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ Facebook Page Okusno 
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ตารางที่ 2: แสดงปรากฏการประเภทเนื้อหาบน Facebook Page Okusno 
วัตุประสงค์การสื่อสาร แนวคิดที่ปรากฏ (Post) คิดเป็นร้อยละ 

1. การให้ความรู้ (Educate) 83 26.3 

2. การให้ข้อมูล (Information) 165 52.3 

3. การส่งเสริมการขาย (Campaign 
Promotion) 

22 6.9 

4. การให้ความบันเทิง (Entertain) 45 14.2 

รวม 315 100 

 
ตารางที่ 3: แสดงปฎิกริยาตอบกลับของผู้รับสารต่อการน าเสนอบน Facebook Page Okusno 

วัตุประสงค์การสื่อสาร 
จ านวน Like 

เฉลี่ยต่อ Post 

จ านวน 
Comment 

เฉลี่ยต่อ Post 

จ านวน 
Share 

เฉลี่ยต่อ Post 

1. ให้ความรู้ (Educate) 20,530 128 95 

2. ให้ข้อมูล (Information) 75,207 707 616 

3. ส่งเสริมการขาย (Campaign 
Promotion) 

16,829 75 225 

4. ให้ความบันเทิง (Entertain) 7,153 19 34 

รวม 119,719 929 970 

 
จากการวิเคราะห์ Facebook Page ของ โอคุสโน่ ตั้งแต่วันที่ 1 กันยายน - 31 ตุลาคม 

2559 ในเรื่องของ ประเภทของเนื้อหาที่ Okusno ใช้ในการสื่อสารกับลูกค้า (Content) ผลสรุปใน
การวิจัย พบว่า เนื้อหาที่โอคุสโน่ ใช้สื่อสารผ่าน Facebook แบ่งออก 4 ประเภท ได้แก่ 1) เนื้อหา
ประเภทให้ข้อมูล เป็น เนื้อหาที่ปรากฏมากที่สุด มีจ านวนทั้งหมด 165 โพส คิดเป็น 52.3% ของ
เนื้อหาทั้งหมด 2) เนื้อหาประเภท ให้ความรู้ มีจ านวนทั้งหมด 83 โพส คิดเป็น 26.3% ของเนื้อหา
ทั้งหมด ซึ่งเป็นเนื้อหาที่ปรากฏรองลงมาเป็น อันดับที่สอง 3) เนื้อหาประเภทให้ความ บันเทิง มี
จ านวนทั้งหมด 45 โพส คิดเป็น 14.2% ของเนื้อหาทั้งหมด ซึ่งเป็นเนื้อหาที่ปรากฏรองลงมาเป็น
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อันดับ ที่สาม 4) เนื้อหาประเภทส่งเสริมการขาย มีจ านวนทั้งหมด 22 โพส คิดเป็น 6.9%
 จากการวิเคราะห์การมีปฎิสัมพันธ์ (Engagement) ของ Fan Page ที่มีต่อแบรนด์ Okusno 
ตั้งแต่วันที่  
1 กันยายน - 31 ตุลาคม 2559 ผลสรุปคือ โอคุสโน่มีจ านวน Fan Page ทั้งหมด 35,086 Fan มีคน
เข้ามากดถูกใจ (Like) ทั้งหมด 119,719 Like, มีคนเข้ามา Comment ทั้งหมด 929 Comment 
และ มีคน Share ทั้งหมด  
970 ครั้ง 
 จากการจ าแนกเป็นปฎิกริยาตอบกลับของผู้รับสารต่อการน าเสนอเนื้อหาบน Facebook 
ผ่านวัตถุประสงค์ การสื่อสารของ โอคุสโน่ ผลสรุปจ าแนกตามวัตถุประสงค์การสื่อสาร 4 ข้อ ได้แก่ 
1) การให้ความรู้ 2) การให้ข้อมูล 3) การส่งเสริมการขาย 4) การให้ความบันเทิง พบว่าการสื่อสาร
ด้วยการให้ข้อมูล เป็นเนื้อหาที่มีคนเข้ามาปฎิสัมพันธ์ (Like, Comment, Share) มากที่สุด คิดเป็น 
74,207 Like, 707 Comment และ 616 Share 
 

สรุปและอภิปรายผล 

 เมื่อน าผลสรุปงานวิจัยในเรื่องของกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์จาก
ส่วนที่ 2 ซึ่งเป็น การเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับ
เจ้าของกิจการ และการเก็บข้อมูล เชิงปริมาณ (Quantitative Research) ผ่านทาง Facebook 
Page ของโอคุสโน่ ซึ่งผลสรุปของงานวิจัยสอดคล้อง และเป็นไปในทิศทางเดียวกันเกือบทั้งหมด คือ 
กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ที่ โอคุสโน่ ใช้ มีทั้งหมด 5 กลยุทธ์ ได้แก่ 1) การ
ให้ข้อมูล 2) การให้ความรู้ 3) การให้ความบันเทิง 4) การส่งเสริมการขาย  
5) การตอบสนองด้วยความรวดเร็ว โดยกลยุทธ์และเนื้อหาที่มีปฎิสัมพันธ์สูงที่สุดจากผู้บริโภค คือ 
เนื้อหาประเภท การให้ข้อมูลที่มีคนเข้ามาท าปฎิสัมพันธ์บน Fan page (Like, Comment, Share) 
มากที่สุด คิดเป็น 74,207 Like, 707 Comment และ 616 Share และ โอคุสโน่มีจ านวน Fan 
Page รวมทั้งหมด 35,086 Fan มีคนเข้ามากดถูกใจ (Like) ทั้งหมด 119,719 Like, มีคนเข้ามา 
Comment ทั้งหมด 929 Comment และ มีคน Share ทั้งหมด 970 ครั้ง โดยค่าของ Facebook 
Engagement Rate เท่ากับ 346.62 
 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 สื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) เป็นสื่อที่ได้รับความนิยม มีบทบาทส าคัญในการพัฒนา
ธุรกิจในปัจจุบัน เป็นอย่างมาก หากผู้ประกอบการรู้จักใช้สื่อวางกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดผ่าน
ช่องทางออนไลน์ได้อย่างเหมาะสม ก็จะสามารถสร้างประโยชน์ให้กับผู้ประกอบการได้ไม่มากก็น้อย 
โดยปัจจัยส าคัญในการสื่อสารการตลาดของธุรกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ที่ได้จากงานวิจัยชิ้นนี้ ได้แก่  
 1) ในการสื่อสารของธุรกิจผ่านช่องทางออนไลน์ ต้องใช้ความรวดเร็วในการท าธุกิจเนื่องจาก
ในยุคปัจจุบัน มีช่องทางในการสื่อสารมากมายผู้คนสามารถเลือกรับข่าวสารจากที่ใดก็ได้ จึงท าให้
พฤติกรรมของผู้บริโภคในยุค ดิจิทัลเปลี่ยนไปผู้บริโภคมีความใจร้อนมากเพ่ิมขึ้นความอดทนน้อยลง
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ไม่ชอบรออะไรนานๆ โดยเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย ที่เป็นวัยรุ่นซึ่งผู้ที่ท าธุรกิจในยุคปัจจุบันควรปรับตัว
ให้ทันเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ได้ 
 2) ในธุรกิจประเภทอาหาร และของทางเล่นควรใช้รูปภาพของอาหารเพ่ือสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายด้วยภาพ อาหารที่สวยงาม และน่ารับประทานจะสามารถดึงดูดความสนใจของ
กลุ่มเป้าหมายได้ดีที่สุด และหากเพ่ิมลูกเล่น หรือใช้สีที่สื่อถึงแบรนด์ธุรกิจของเราเข้าไปในภาพ หรือ
เนื้อหาที่ใช้ด้วยก็จะสามารถช่วยให้ลูกค้าจดจ าแบรนด์ของเรา ได้มากขึ้น 
 3) ความจริงใจ และซื่อสัตย์ยังคงเป็นสิ่งส าคัญในการด าเนินธุรกิจไม่ว่าจะธุรกิจประเภทไหน 
ซึ่งหากว่า แบรนด์ของเราด าเนินธุรกิจด้วยความโปร่งใส และจริงใจก็จะสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปใน
อนาคตได้อย่างยั่งยืน อย่างไรก็ตามช่องทางการสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ เป็นเพียงแค่
องค์ประกอบส่วนหนึ่งในการด าเนิน ธุรกิจ SME ประเภทการผลิตอาหาร และของทานเล่น ซึ่งหาก
ต้องการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายที่กว้างขึ้นอาจต้อง อาศัยช่องทางอ่ืนๆ ในการสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายที่กว้างขึ้น เช่น การออกบูธ ซึ่งการออกบูธในสินค้าประเภทอาหาร หรือขนบขบเคี้ยว
หากใช้วิธีการแจกสินค้าตัวอย่างให้แก่ผู้เข้าร่วมงานคู่กับการขายสินค้านั้นๆ ไปด้วยก็จะสามารถ เพ่ิม
โอกาสในการขายสินค้าได้เพ่ิมมากขึ้นเนื่องจากผู้เข้าร่วมงานส่วนใหญ่ที่ทดลองชิมสินค้ามักจะ
ตัดสินใจซื้อสินค้า ในภายหลัง 
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