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1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์ 

2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์



เทรนด์การเติบโต “พฤติกรรมผู้บริโภค” ในทศวรรษหน้าของ

ประเทศในทวีปเอเชียแบ่งตามการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจโดยกลุ่ม

ประเทศเอเชียท่ีพัฒนาแล้วหรือ Advanced Asia  เช่น ญี่ปุ่น เกาหลีใต้ 

และกลุ่มประเทศท่ีก าลังพัฒนาหรือ Emerging Asia  เช่น อินโดนีเซีย 

มาเลเซีย เวียดนาม 

 สามารถแบ่งกลุ่มผู้บรโิภคออกเป็น 4 กลุ่ม ในสัดส่วนทีต่่างกัน 

ดังนี ้  

1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.1 แนวโน้มผู้บรโิภคต่อการตลาดออนไลน์ 



1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.1 แนวโน้มผู้บรโิภคต่อการตลาดออนไลน์ 

กลุ่มคนโสดทีอ่าศยัอยู่คนเดียว

ในปัจจุบันมีสัดส่วนร้อยละ 15 ถึง 35 ในกลุ่มประเทศท่ีพัฒนาแล้วในเอเชีย ธุรกิจท่ีผลิตสินค้า

และบริการควรมองหาสินค้าและบริการใหม่ ๆ เพื่อตอบโจทย์คนกลุ่มนี้ ท้ังสินค้าและบริการท่ี

ต้องการมากข้ึน อาหารส าเร็จรูปมีขนาดและปริมาณท่ีเล็กลง บริการจัดส่งอาหารถึงบ้าน และความ

ต้องการของท่ีอยู่อาศัยส าหรับผู้อาศัยหน่ึงคนเพิ่มมากข้ึน

กลุ่มผู้สูงอายุ

คือ กลุ่มคนท่ีมี 2 ใน 3 ของผู้บริโภคในกลุ่มประเทศเอเชียท่ีพัฒนาแล้ว และ1 ใน 3 ของผู้บริโภค

ท่ัวท้ังเอเชีย โดยพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนใหม่ของผู้บริโภคกลุ่มน้ี คือนิยมซื้อสินค้าและบริการผ่านช่องทาง

ออนไลน์มากข้ึน ธุรกิจควรประเมินการเปล่ียนแปลงด้านก าลังซ้ือของกลุ่มผู้สูงอายุในแต่ละประเทศท่ัว

ท้ังเอเชียท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน



กลุ่มพลเมืองประชากรดิจิทัล

1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

คือ กลุ่ม GEN Z และชาวมิลเลนเนียลท่ีเกิดระหว่างปี 1980 - 2012 ซึ่งมีมากกว่า 1 ใน 3 
ของการบริโภคในเอเชียและมีแนวโน้มว่าจะเติบโตขึ้นอีก 20-30% ของผู้บริโภคกลุ่มนี้ ซึ่งคน
กลุ่มนี้จะใช้เวลาในการเล่นโทรศัพท์มากกว่า 6 ชั่วโมงต่อวัน และต้องการรับประสบการณ์ใหม่ ๆ 
อยู่เสมอมักเสาะแสวงหาแหล่งเงินทุนเพ่ิมเติมเพ่ือใช้ในการซื้อสินค้าและบริการของตนเอง 

กลุ่มผู้หญิง

กลุ่มแรงงานผู้หญิงมีบทบาทเพ่ิมมากข้ึน ก็จะสามารถสร้าง
รายได้ท่ีท าให้ผู้บริโภคกลุ่มนี้ช่วยเหลือตัวเองได้ ในกลุ่มประเทศท่ี
พัฒนาแล้วและประเทศก าลังพัฒนากลุ่มแรงงานผู้หญิงมีบทบาท
เพ่ิมข้ึน 2 - 6%



ธันนยี์  สินบุรมิสิทธิ์ (2564) ให้ความเห็นว่า โลกในทศวรรษหน้า กลุ่มผู้บริโภค
ชาวเอเชียจะกลายมาเป็นกลุ่มหลักท่ีขับเคล่ือนการเติบโตของการบริโภคของโลก 
คาดการณ์ว่า หน่ึงในทุกสองครัวเรือนท่ีมีรายได้ต้ังแต่ปานกลางค่อนไปทางสูงขึ้นไป 
(Upper-Middle Income) จากท่ัวโลกจะมาจากเอเชีย และหน่ึงในทุกสองธุรกรรมซื้อ
ขาย จะมาจากผู้บริโภคในภูมิภาคนี้เช่นกัน การบริโภคอันแข็งแกร่งในเอเชียจะ
สะท้อนถึงอัตราความยากจนท่ีลดลง รวมถึงรายได้และก าลังซื้อท่ีเพ่ิมขึ้น 

1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.2 ปัจจัยและผลกระทบต่อการเติบโตของการบรโิภค



Top Trend ที่จะยังคงอยู่กับ
ยุค E-commerce ต่อไป

Omni-Channel
ผู้ขายต้องพ่ึงพาการขายจาก
หลาย ๆ ช่องทางเพื่อเป็นการ

สร้างประสบการณ์ไร้รอยต่อให้กับ
ลูกค้าในการซื้อสินค้าและบริการ

Availability of Payment 
and Delivery Options

ช่องทางส่งของและการช าระค่า
สินค้าร้านค้าต้องมคีรอบคลุม 
ท้ังเครดิตการโอนเงิน พร้อมเพย์
หรือวอลเล็ตต่างๆ ว่ามีเพียงพอให้
ลูกค้าหรือไม่ การเก็บและส่งของมี
เพียงพอหรือไม่



Top Trend ที่จะยังคงอยู่กับ
ยุค E-commerce ต่อไป

ในอดีตคนซื้อสินค้าออนไลน์
เพราะราคา ซึ่งต่างจากในปัจจุบัน
ท่ีผู้ประกอบการจะต้องมีความคิด
สร้างสรรค์เพื่อท าให้ร้านค้าของ
ตนเอง มีความโดดเด่นกว่าคู่แขง่

Creative Wins Seamless Customer 
Experience

การเสิร์จหาสนิค้า กระท่ังเจอ

ร้านค้า เลือกสินค้า และ

การซื้อ ทกุขั้นตอนต้อง Seamless



Top Trend ที่จะยังคงอยู่กับ
ยุค E-commerce ต่อไป

Direct to Consumer 

ตอนนี้แบรนด์ใหญ่ ไม่ต้องพ่ึง
พ่อค้าคนกลางหรือแพลตฟอร์ม
แล้ว แต่ต้องการเข้าถึงข้อมูล
ของลูกค้าจึงกลายเป็นการขาย
แบบ D2C ท้ังแบรนด์ใหญ่
และกลาง

Social Commerce

จากเทรนด์ในประเทศไทย พบว่า
ช่วงวัยท่ีนิยมซื้อสินค้าผ่าน 
Facebook มากท่ีสุด คือช่วงอายุ 
35-44 ปี ส่วน Twitter (X) คือ
ช่วงอายุ 18-24 ปี อย่างไรก็ตาม 
69% ของผู้ท่ีซื้อสินค้าผ่าน 
Facebook บอกว่าเลือกซื้อผ่าน 
Page



1.3.1 การตลาดเชิงสนทนาและการสรา้ง
ปฏิสัมพันธ์ทีข่ับเคล่ือนด้วย AI 

1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.3 การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดออนไลน์

ลูกค้ายุคใหม่มักต้องการความพึงพอใจและวิธีแก้ปัญหา

ในทันท่ีธุรกิจต่าง ๆ จึงจ าเป็นต้องดึงดูดผู้บริโภคแบบเรียลไทม์  

ตอบค าถาม และให้ค าแนะน าการตัดสินใจซื้อผ่าน Chatbot 

และผู้ช่วยเสมือนท่ีขับเคล่ือนด้วย AI การสนทนาทีขับเคล่ือน

ด้วย AI จะช่วยส่งมอบประสบการณ์ท่ีดีและเป็นส่วนตัวและเพ่ิม

ความพึงพอใจให้กับลูกค้าของธุรกิจได้



1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.3 การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดออนไลน์

1.3.2 การตลาดโดยใช้เทคโนโลย ี
VR และ AR

ช่วยเพ่ิมโอกาสแก่ผู้ขายออนไลน์ได้ในการสร้างประสบการณ์ทางธุรกิจ

ท่ีดี ไม่ว่าจะเป็นการพาชมโชว์รูม VR ของบริษัทรถยนต์ หรือแอป AR ท่ีให้

ผู้ใช้เห็นภาพว่าเฟอร์นิเจอร์จะดูเป็นแบบไหนในบ้าน จากความเป็นไปได้ท่ี

ไร้ขีดจ ากัดเมื่อ VR และAR สามารถเข้าถึงได้มากขึ้น ลูกค้าก็มักจะมีความ

คาดหวังท่ีจะได้เห็นแบรนด์หรือธุรกิจต่าง ๆ ผสมผสานเทคโนโลยีเหล่านี้

เข้ากับแคมเปญการตลาดมากขึ้น 



1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.3 การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดออนไลน์

1.3.3 การตลาดทีม่คีวามย่ังยืนและจรยิธรรม

ผู้บริโภคยุคใหม่มักจะให้ความส าคัญและรับรู้คุณค่าของธุรกิจท่ีมี

ความรับผิดชอบต่อสิ่งแวดล้อมและสังคม ซึ่งแนวโน้มจริยธรรมน้ี ได้รับ

แรงกระตุ้นจากระดับโลก เช่น การเปล่ียนแปลงสภาพภูมิอากาศ ความไม่

ยุติธรรมทางสังคม ส่งผลให้ธุรกิจต่าง ๆ จ านวนมากให้ความส าคัญกับการ

ส่งเสริมด้านความยั่งยืนและหลักปฏิบัติด้านจริยธรรม ความรับผิดชอบต่อ

สิ่งแวดล้อมและสังคม รวมถึงการกระจายโอกาสในสังคม        



1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.3 การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดออนไลน์

1.3.4 การตลาดโดยใช้กลยุทธ์การน าเสนอเน้ือหาเฉพาะบุคคล

คือ การใช้กลยทธุ์โดยน าเสนอเนื้อหาเฉพาะบุคคลไปยังลูกค้าผ่าน

การรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ และการใช้ Automation Technology 

ซึ่งเป้าหมายของการตลาดรูปแบบน้ี คือ การมีส่วนร่วมกับลูกค้า หรือผู้มี

โอกาสเปนลูกค้า โดยการสื่อสารผ่านรายบุคคล เช่น การได้รับอีเมล

โฆษณา SMS หรือจากช่องทางอ่ืน ๆ นับเป็นอีกหน่ึงวิธีการท่ีจะท าให้

ธุรกิจได้รับข้อมูลมาใช้วางแผนการท าการตลาด ออนไลน์ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ



1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.3 การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดออนไลน์

1.3.5 การตลาดผ่านวิดีโอ

แม้ว่าจะเป็นการท าการตลาดผ่านวิดีโอจะไม่ใช้เรื่องใหม่ แต่ความ

โดดเด่นก็เพ่ิมขึ้นด้วยการเพ่ิมขึ้นของแพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น TikTok 

YouTube Shorts และแพลตฟอร์มวิดีโอแบบสั้นท่ีคล้ายกัน สาเหตุท่ี 

Video Marketing มีความส าคัญ เพราะมีการช่วยให้มีการเข้าถึง 

ยอดขายเพ่ิมมากขึ้น และช่วยให้ลูกค้าเข้าใจในตัวแบรนด์เพ่ิมมากขึ้น



1. แนวโน้มการตลาดออนไลน์

1.3 การน าเอาเทคโนโลยีมาใช้ในการท าการตลาดออนไลน์

1.3.6 การตลาดโดยการฟังเสยีงจากโซเชยีล

Social Listening Tool คือ เครื่องมือใช้วิเคราะห์ข้อมูลบนโลก

โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, Instagram, TikTok หรือเว็บ Blog ต่าง ๆ 

ซึ่งครอบคลุมทุกอย่าง ไม่ว่าจะเป็นการแสดงความคิดเห็น (Comment) 

การถูกพูดถึง (Mentions) การมีส่วนร่วม (Engagement) หรือการติด 

#Hashtag ผ่านโพสต์หรือบทสนทนาต่าง ๆ ท่ีมีความเก่ียวข้องกับธุรกิจ 

ผู้ขายออนไลน์ท่ีเลือกใช้เครื่องมือนี้ จะช่วยให้การท าการตลาดมี

ประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น



ผู้ขายจะต้องท าการตรวจสอบจ านวนสินค้าในทุก ๆ 
แพลตฟอร์มท่ีตนน าสินค้าไปขายก่อนแล้วจึงท าการเติม
สต๊อกสินค้าได้อย่างถูกต้อง ท าให้มีผลต่อความคลาดเคล่ือนของจ านวนสต๊อก
สินค้าหรือเกิดปัญหาสินค้าหมดสต็อก และไม่มีสินค้าส่งมอบให้กับลูกค้า 
ซึ่งอาจเสียโอกาสในการขายและเสียความเชื่อมั่นของลูกค้าได้

2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์

2.1 ปัญหาการพัฒนาเว็บไซต์หรอืปรบัปรุงเว็บไซต์ให้เป็นปัจจุบัน

วิธกีารแก้ไข
• ร้านค้าออนไลน์ควรเลือกใช้แพลตฟอร์มหรือเลือกสร้าง
เว็บไซต์ท่ีมีการอัปเดตข้อมูลคลังสินค้าแบบเรียลไทม์ 

•  มีการแจ้งเตือนยอดเมื่อสินค้าคงเหลือถึงจุดวิกฤติ 
       เพื่อความถูกต้องและเพื่อป้องกันสินค้าหมดสต็อก



2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์

2.2 ปัญหาการโฆษณาและท ากิจกรรมทางการตลาดไม่ตรงกลุ่มเป้าหมาย

วิธกีารแก้ไข

เกิดจากการไม่เข้าใจเส้นทางการเข้าถึงร้านค้าออนไลน์  
สื่อหรือเนื้อหาท่ีร้านค้าต้องการสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้า เช่น 
การเลือกลงโฆษณาในช่องทางท่ีลูกค้าไม่ได้สนใจ การน าเสนอ
เนื้อหาท่ีมากหรือน้อยเกินไป ท าให้การโฆษณาไม่เกิดความ
คุ้มค่า และเข้าไม่ถึงกลุ่มลูกค้าท่ีแท้จริงของร้านค้าออนไลน์ 

• เกิดจากการไม่เข้าใจเส้นทางการเข้าถึงร้านค้าออนไลน์  สื่อ
หรือเนื้อหาท่ีร้านค้าต้องการสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้า เช่น 
การน าเสนอเนื้อหาท่ีมากหรือน้อยเกินไป ท าให้การใช้จ่ายกับ
การโฆษณา ไม่เกิดความคุ้มค่า และเข้าไม่ถึงกลุ่มลูกค้าท่ี
แท้จริง



เป็นอีกหน่ึงปัญหาท่ีส่งผลต่อการขายออนไลน์ เนื่องจาก
ในธุรกิจอาจมีพนักงาน หรือบุคลากรหลายช่วงอายุ ซึ่งมี
ความถนัดและความสามารถในการใช้เทคโนโลยีท่ีแตกต่างกัน ท าให้เกิดการใช้
เทคโนโลยีท่ีผิดพลาดหรือใช้ประโยชน์ได้ไม่เต็มท่ี ท าให้ธุรกิจสูญเสีย
โอกาสจากประโยชน์ของเทคโนโลยีน้ัน ๆ

2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์

2.3 ปัญหาด้านบุคลากรและการใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ

วิธกีารแก้ไข • ธุรกิจต้องสนับสนุน ส่งเสริม หรือเปิดโอกาสให้พนักงาน
และบุคลากรได้พัฒนาองค์ความรู้ใหม่ ๆ 

• ทดลองใช้เทคโนโลยีใหม่ ๆ เพื่อสนับสนุนระบบการขาย
ออนไลน์หรือการวิเคราะห์ข้อมูล 



วิธกีารแก้ไข

อาจเกิดจากสาเหตุของภาระงาน หรือช่วงเวลาใน
การสอบถามหรือต้องการความช่วยเหลือจากลูกค้าท่ีอยู่
นอกเหนือเวลาท าการของร้านค้าออนไลน์ตามปกติ จึงเกิด
ความล่าช้าในการตอบข้อสงสัย หรือการให้ข้อมูลเพ่ิมเติม
กับลูกค้า ณ เวลาน้ัน ๆ

2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์

2.4 ปัญหาการโต้ตอบหรอืช่วยเหลือลูกค้าล่าช้า

• การน าเทคโนโลยี CHATBOT หรือ AI  มาเป็นผู้ช่วยในการตอบข้อสงสัย 

ให้ข้อมูลเพิ่มเติมกับลูกค้า เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกถึงการได้รับบริการและการ

ช่วยเหลือได้ทันเวลา โดยทางร้านค้าออนไลน์จะต้องเก็บข้อมูลหรือสถิติ

ของข้อค าถามหรือประเด็นปัญหาท่ีลูกค้า แล้วจึงสร้างเป็นเนื้อหา เพื่อ

ตอบสนองลูกค้าต่อไป



• สร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าถึงบริการหลังการขายของ
ร้านค้าออนไลน์  เช่น การรับประกันสินค้า การรับคืน 
หรือเปล่ืยนสินค้า หรือให้รายละเอียดการให้ความ
ช่วยเหลือของร้านค้า เพื่อเป็นการป้องกันความไม่พึง
พอใจท่ีจะเกิดขึ้น และยังถือเป็นการสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี

2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์

2.5 ปัญหาของการไม่มีบรกิารหลังการขายธุรกิจ

วิธกีารแก้ไข

หลังจากท่ีลูกค้าได้รับสินค้าแล้ว ธุรกิจควรท าความ
เข้าใจหรือมีแนวทางป้องกันปัญหาไว้ก่อน โดยการติดตาม 
สอบถามถึงความพึงพอใจ ความช่วยเหลือในเรื่องใดท่ีลูกค้า
ต้องการได้รับ หลังจากท่ีรับสินค้าไปแล้ว



วิธกีารแก้ไข

เป็นอีกหน่ึงปัญหาท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ซื้อสินค้า
ออนไลน์ และธุรกิจขายออนไลน์จะพบเจอในการด าเนินธุรกิจ เช่น 

การส่งสินค้าผิดคน ส่งสินค้าไม่ตรงตามรายการสั่งซื้อ หรือแม้กระท่ัง
การบริการท่ีไม่ประทับใจของบริการขนส่ง

2. ปัญหาและการแก้ไขปัญหาของการท าตลาดออนไลน์

2.6 ปัญหาด้านการจัดส่งสินค้า

• การมีระบบตรวจสอบค าส่ังซ้ือและรายการสินค้าท่ีถูกต้อง การเก็บ

ข้อมูลประวัติการจัดส่งของลูกค้าท่ีแม่นย าการติดตามสอบถามหลัง

การขายกับลูกค้า และการคัดเลือก  ผู้ให้บริการขนส่งท่ีมีมาตรฐาน

การบริการท่ีดี
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