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บทคัดยอ 

แนวคิดหวงโซคุณคามุ งเนนการพัฒนาและปรับปรุงกระบวนการ

ดำเนินการธุรกิจเพื ่อสรางความพึงพอใจสูงสุดใหกับลูกคา สามารถนำมา

ประยุกตในการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร และสื่อสังคมเพื่อการ

ขายสินคาและใหบริการ เริ่มตั้งแตตนน้ำ กลางน้ำ และปลายน้ำ แตอยางไร 

ก็ตาม พบวา ทั้งการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร และสื ่อสังคม 

มีความแตกตางดานการขายสินคาหลายประการ ไดแก ลักษณะการสื่อสาร 

กลุมเปาหมาย และระยะเวลาในการสื่อสาร รวมไปถึงการใชประโยชนดานการ

ขายสินคาจากการใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื ่อสารกับสื ่อสังคมนั้น 

มีแงมุมที่แตกตางกัน ตัวอยางเชน การใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 
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มุงเนนไปที่การพัฒนาเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อสรางชองทางการขาย

สินคาที่มีประสิทธิภาพ ในขณะที่สื ่อสังคมมุงเนนการสรางเนื้อหาที่สนุกและ

นาสนใจเพื่อใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการไดงายและรวดเร็วขึ้น 
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An Application of Value Chain Concept, Utilization, 

and Difference of Selling Products between 

Information and Communication Technology and 

Social Media 
Sukontip Wongpun3 and Srisuda Attavachara4 

 

Abstract  

The value chain concept emphasizes enhancing business 

processes to maximize customer satisfaction. It applies to 

information and communication technology (ICT) and social media 

for sell ing products and service provision, from upstream, 

midstream, and downstream. However, it was found that both the 

use of ICT and social media have many differences in selling 

products, including the communication characteristics, target group, 

and communication time. Including the utilization of selling 

products from the use of ICT and social media have different 

aspects. For example, ICT concentrates on developing e-commerce 

websites for efficient sales channels, whereas social media 
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prioritizes creating fun and interesting content to make it easier and 

faster for customers to decide to buy products or services. 

 

Keywords: value chain, information technology and communication,  

    social media, selling products 
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บทนำ 

วิวัฒนาการของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื ่อสารไดร ับการ

เปลี ่ยนแปลงอยางรวดเร็วในชวงสองทศวรรษที ่ผ านมา การเกิดขึ ้นของ

อินเทอรเน็ตทำใหประชาชนทั่วไปเกิดความเปลี่ยนแปลงในการเขาถึงขอมูลและ

สื่อตาง ๆ และเกิดประสิทธิภาพในการสื่อสารที่รวดเร็วมากขึ้น รวมไปถึงการ

พัฒนาในดานโทรศัพทมือถือและสมารทโฟนที่มีความเปลี่ยนแปลงอยางกาว

กระโดด สมารทโฟนทำใหผูใชสามารถเขาถึงอินเทอรเน็ต แอปพลิเคชัน และ

บริการตาง ๆ ไดตลอดเวลา นอกจากนี้ยังมีความสามารถในการถายภาพ วิดีโอ 

และการแชทเสียงและขอความ ที่สามารถใชในการสื่อสารกับผูอื ่นไดอยาง

สะดวกสบาย การพัฒนาดานเทคโนโลยีสารสนเทศอยางกาวกระโดดมาพรอม

กับการสรางสังคมออนไลนและสื่อสังคม ซึ่งกลุมสังคมออนไลนในยุคแรก คือ 

Usenet ซึ่งเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงวิถีการสื่อสารของคนทั่วโลก ตอมาเราไดเห็น

การเกิดขึ ้นของเว็บไซตสังคมออนไลนที่สำคัญ เชน Facebook, Twitter, 

Instagram และอื่น ๆ ที่เปนตัวแทนของการสื่อสารและแบงปนสิ่งตาง ๆ ใน

วันนี ้และสิ่งที่ขาดไมไดก็คือเรื่องความเร็วในการสื่อสาร (Roy, 2022) 

การพัฒนาเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารทำใหสามารถสื่อสาร

และรับสงขอมูลไดดวยความเร็วที่เพิ่มขึ้น ความเร็วในการสงขอมูลเปนสิ ่งที่

สำคัญในการทำธุรกิจ การเรียนรู การสื่อสารระหวางบุคคล และกิจกรรมอื่น ๆ 

ของทั้งราชการและสวนตาง ๆ ซึ่งในปจจุบันและอนาคต แนวโนมการพัฒนา

เพิ่มเติมในเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร จะเปนในเรื่องระบบคลาวด  

ซึ่งชวยใหผูใชสามารถเก็บขอมูลและเขาถึงแอปพลิเคชันผานอินเทอรเน็ตโดย 

ไมตองติดตั ้งบนคอมพิวเตอรหรืออุปกรณ การพัฒนาเทคโนโลยีด าน AI 
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(ปญญาประดิษฐ) และการเรียนรูเชิงลึกก็เปนสิ่งที่นาสนใจในปจจุบัน (Morley 

& Cortada, 2000) 

สิ่งหนึ่งที่มาควบคูกับสังคมออนไลนนั่นก็คือสื่อสังคมหรือโซเชียลมเีดีย 

โดยวิวัฒนาการของโซเชียลมีเดียไดเกิดขึ้นอยางรวดเร็วตั้งแตประมาณทศวรรษ

ที่ผานมา ซึ่งมีวิวัฒนาการตามลำดับ ดังนี้ เริ่มตนดวยการใชงานเว็บบอรดและ

แชทในป ค.ศ. 1990 เพื่อใหผูใชสามารถแลกเปลี่ยนขอความและความคิดเห็น

กัน หลังจากนั้นเกิดเครื่องมือแชทที่ชวยในการสื่อสารแบบเรียลไทม ถัดมาในป 

ค.ศ. 2000 สื่อสังคม เริ่มกอตั้งและกอนหนานี้มีครั้งแรก คือ Six Degrees ที่เปด

ใหผูใชสามารถสรางโปรไฟลและเชื่อมตอกับเพื่อนและคนอื่น ๆ สวน เฟสบุก 

(Facebook) ไดเปดตัวในป ค.ศ. 2004 โดยมารก ซักเกอรเบิรก และครั้ง

แรกเริ่มดวยการเชิญเพื่อนในวงกวางในการเชื่อมตอกัน สงผลใหเฟสบุกเติบโต

เปนที่นิยมมากทั่วโลก ตอมาในป ค.ศ. 2005 ยูทูป (YouTube) เปดใหบริการ 

เปนแพลตฟอรมใหผูใชสามารถอัปโหลดและแชรวิดีโอออนไลนกันและกัน ทำให

การแพรภาพเคลื่อนไหวและความบันเทิงที่เกิดขึ้นกลายเปนสวนสำคัญของสื่อ

ส ังคม ถัดมาในป ค.ศ. 2006 ทว ิตเตอร (Twitter) เป ดใหบร ิการ เปน

แพลตฟอรมสำหรับโพสตขอความที่สั้นและแบงปนขอมูลแบบรวดเร็ว ทวิตเตอร

ไดเกิดความเปลี่ยนแปลงในการสื่อสารและการสงถายขอมูล (Boyd, & Ellison, 

2007; Rheingold, 2000)  

ถัดมาในป ค.ศ. 2010 อินสตาแกรม (Instagram) ไดเปดใหบริการ 

เปนแพลตฟอรมสำหรับแชรภาพและวิดีโอ สงผลใหการแชรภาพถายและความ

สวยงามกลายเปนสิ่งที่ไดรับความนิยมอยางมาก ถัดมาในป ค.ศ. 2011 มีการ

เปดตัวแอปพลิเคชันการสงขอความและการสื่อสาร จาก 2 ราย คือ ไลน (LINE) 

และ WhatsApp ที่ทำใหผูใชสามารถสื่อสารผานขอความ รูปภาพ วิดีโอและ
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สติกเกอรได ลาสุดในป ค.ศ. 2016 TikTok เปดใหบริการ ซึ่งเปนแพลตฟอรม

สำหรับการสรางและแชรวิดีโอสำหรับเพลงและฮิปฮอปที่ไดรับความนิยมอยาง

รวดเร็ว (Boyd, & Ellison, 2007; Rheingold, 2000)  

การนำเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใชดานการขายสินคาได

มีการเปลี ่ยนแปลงและเติบโตอยางมากในชวงสองทศวรรษที่ผานมา การใช

เทคโนโลยีเหลานี้ไดชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการตลาด ขยายโอกาสในการเสนอ

สินคาและบริการ และเพิ่มความสะดวกสบายใหกับลูกคา ตัวอยางสิ่งที่ทำให

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมีบทบาทสำคัญในดานการขายสินคา อาทิเชน 

1) เว็บไซตอีคอมเมิรซ (E-commerce) 2) โซเชียลมีเดียและการตลาดผานสื่อ

สังคม 3) การตลาดอีเมล (E-mail Marketing) 4) การใชแอปพลิเคชัน (Mobile 

Apps) และ 5) การปรับใชเทคโนโลยี AI (ปญญาประดิษฐ) เพื่อวิเคราะหขอมูล

ลูกคาและพฤติกรรมการซื้อขาย ดังนั้นการที่ธุรกิจมีการปรับใชเทคโนโลยี AI จะ

ชวยใหธุรกิจสามารถสรางขอเสนอและโปรโมชั่นที่ตรงตามความตองการกับ

ลูกคา ชวยทำใหลูกคาพึงพอใจและตอบสนองตอขอเสนอนั้น เปนตน รวมไปถึง

การใชขอมูลและการวิเคราะหขอมูล (Data Analytics) การสะสมและวิเคราะห

ขอมูลลูกคา ชวยใหธุรกิจสามารถทำการตลาดไดตรงกับลูกคากลุมเปาหมาย 

และตอบสนองความตองการของลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ (Chaffey & Ellis-

Chadwick, 2019; Smith et al., 2012; Naim et al., 2019) 

การนำสื่อสังคมมาใชดานการขายสินคาไดมีผลกระทบที่ใหญและ

เปลี่ยนแปลงวิธีการตลาดและการขายในยุคปจจุบัน การใชสื่อสังคมในการขาย

สินคามีความสำคัญตอธุรกิจในหลายดาน อาทิเชน การใชสื่อสังคมเพ่ือชวยสราง

ความนาสนใจในสินคาและบริการของธุรกิจดวยการโพสตเนื้อหาที่เปนประโยชน
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และกระตุนการมีสวนรวมของลูกคาใหเกิดการบอกตอไปยังลูกคาอื่น ๆ รวมทั้ง

โซเชียลมีเดียชวยสงเสริมการติดตอและติดตามกับลูกคาในเวลาที่เหมาะสม ผูซื้อ

สามารถติดตอสอบถามหรือถามคำถามเกี่ยวกับสินคาไดทันทีผานชองทางสื่อ

สังคม และสื่อสังคมชวยสรางความสัมพันธและความใกลชิดกับลูกคา ซึ่งทำให

ลูกคามีความไววางใจและยินดีที่จะซื้อสินคาหรอืบริการจากธุรกิจอีกครั้ง รวมไปถึง

การชวยในการโปรโมตสินคาและบริการ โดยสามารถแชรโปรโมชั่น ขอเสนอ

พิเศษ หรือสิทธิประโยชนที่นาสนใจใหกับลูกคา และการติดตามผลการขายและ

การวิเคราะหขอมูล ดังนั้น การนำสื่อสังคมมาใชในดานการขายสินคาตองให

ความสำคัญในการสรางเนื้อหาที่นาสนใจ การติดตอสื่อสารที่รวดเร็ว และการ

ติดตามผลและวิเคราะหขอมูลอยางใกลชิด เพื่อใหการใชงานเทคโนโลยีและสื่อ

สังคมใหสำเร็จและมีประสิทธิภาพในการขายสินคาและบริการของธุรกิจ 

(Chaffey, & Ellis-Chadwick, 2019; Smith et al., 2012; Naim et al., 

2019; Stephen, & Galak, 2012; Pansari, & Kumar, 2017)  

การสรางความเขาใจใหแกมวลชนในเรื่องสื่อสังคม เพื่อพัฒนาขอมููล

ขาวสารใหเขาถึงกลุมมวลชนไดงายขึ้นนั้น ตองเขาใจวัฒนธรรมสมัยนิยมของ

มวลชน ในการพัฒนารููปแบบของสื่อหรือการสื่อสารใหเขาถึงมวลชนไดงายขึ้น

และเปนประโยชนในการพัฒนาประเทศไดดีที่สุุด (Prasertpitoon, & Zupasit, 

2022) ดังนั ้น การขายปจจุบันที ่มีการขายออนไลน แทที ่จริงแลว อาศัย

เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารหรืออาศัยสื่อสังคม เปนกำลังหลักสำคัญ 

เพื่อผูเก่ียวของในการสงเสรมิการตลาดใหมีประสิทธิภาพดีมากยิ่งข้ึน 
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เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร  

 ความหมายของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร  

เทคโนโลย ีสารสนเทศและการส ื ่อสาร ( In format ion and 

Communication Technology: ICT) คือเทคโนโลยีสารสนเทศที่ใชในการเก็บ

รวบรวม จัดการ และแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางคน หรือองคกร (Laudon, & 

Laudon, 2020) ซึ่งมีลักษณะที่สำคัญดังนี้ 1) การเชื ่อมตอและการสื่อสาร

ระหวางคน 2) การเก็บรวบรวมและจัดการขอมูล 3) เทคโนโลยีการเก็บขอมูล

คลาวด (Cloud Storage) 4) ระบบฐานขอมูล (Database Systems) และ  

5) ระบบเครือขายคอมพิวเตอร (Computer Networking) (Turban, Rainer, 

& Potter, 2020; O'Brien, & Marakas, 2018) 

 ลักษณะของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร 

ลักษณะของเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (Information and 

Communication Technology: ICT) LaRose and Steinfield (2013) และ 

Lee and Kozar (2012) กลาววามีลักษณะเปนดังนี้ 1) ICT ชวยใหคนสามารถ

เชื่อมตอและสื ่อสารกันไดผานอินเทอรเน็ต โทรศัพทมือถือ อีเมล และแชท  

ทำใหการสื่อสารสะดวกและรวดเร็วข้ึน 2) ICT ชวยใหสามารถเก็บรวบรวมและ

จัดการขอมูลในปริมาณที่มากขึ้น ทำใหเขาถึงและใชขอมูลไดงายขึ้น 3) ผูใชงาน

สามารถเขาถึงขอมูลและสารสนเทศจากทั่วโลกผานอินเทอรเน็ต ทำใหมีโอกาส

ในการเรียนรูและสื่อสารในมิติที่กวางขึ้น 4) ICT ชวยใหสามารถพัฒนาและใช

งานซอฟตแวรและแอปพลิเคชันที่สอดคลองกับความตองการและภูมิภาคของ

ผูใชงาน ทำใหเพิ่มประสิทธิภาพในการทำงานและใหบริการ และ 5) การใช

เทคโนโลยีสื่อสารเพื่อการเปลี่ยนแปลงทางสังคมและธุรกิจ ICT เปนเครื่องมอืที่
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สำคัญในการเปลี ่ยนแปลงและพัฒนาในองคกรและสังคม สงเสริมใหเกิด

นวัตกรรม การพัฒนาทางเศรษฐกิจ และสงเสรมิสังคมอยางยั่งยืน (Chin, 2018; 

Davis, 1989; Venkatesh, & Davis, 2000) 

 การนำเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารมาใชในการคาขาย 

การนำเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื ่อสารมาใชในการคาขาย 

มีความสำคัญในยุคที่เกิดการเปลี่ยนแปลงทางดานเทคโนโลยีและสื่อสารอยาง

รวดเร็ว การใชเทคโนโลยีเหลานี ้อาทิเชน เทคโนโลยีการเก็บขอมูลคลาวด และ

ระบบการจัดการขอมูลผานระบบอิเล็กทรอนิกส จะชวยเสริมสรางความสามารถ

ในการตลาด ลดความซับซอนในกระบวนการขาย และเพิ่มประสิทธิภาพในการ

ทำธุรกิจ (Chaffey, & Ellis-Chadwick, 2019; Smith et al., 2012; Laudon, 

& Traver, 2016; Meyer, & Schwager, 2007; Schiffman, & Kanuk, 2018)  

 

สื่อสังคม (Social Media) 

ความหมายของสื่อสังคม 

สื ่อสังคม (Social Media) คือ แพลตฟอรมออนไลนที ่อนุญาตให

ผูใชงานสามารถสราง แชร และติดตามเนื้อหาที่สนใจกันได ซึ่งรวมถึงเว็บไซต

และแอปพลิเคชันที่อนุญาตใหผูใชงานสามารถสรางเนื้อหาที่มีความสัมพันธกับ

ผู ใชงานคนอื ่น ๆ และมีระบบติดตามการกระทำและแสดงความคิดเห็น 

นอกจากนี้ยังชวยเสริมสรางความสัมพันธและสงเสริมความสนใจในเรื ่องที่

ตองการ (Kietzmann, Hermkens, McCarthy, & Silvestre, 2011)  
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การนำสื่อสังคมมาใชในการคาขาย (Utilization Social Media 

to Commerce) 

การนำสื่อสังคมมาใชในการคาขาย (Utilization Social Media to 

Commerce) เปนการใชแพลตฟอรมสื่อสังคมในการโฆษณา ตลาดสินคาและ

บริการ และสรางความรูจักเกี่ยวกับแบรนด ซึ่งเปนกลยุทธที่มีประสิทธิภาพใน

การเชื่อมโยงกับกลุมเปาหมาย ติดตามผลการโฆษณา และสรางความสัมพันธ

กับลูกคา (Smith et al., 2012) มีลักษณะดังตอไปนี้ 1) การใชสื่อสังคมในการ

โพสตโฆษณาสินคาและบริการเพื่อเสริมสรางการรูจักและยอดขาย 2) การใช

ระบบติดตามและวิเคราะหผู ใชงานในสื ่อสังคมเพื ่อทำความเขาใจเกี ่ยวกับ

กลุ มเปาหมายและเนื ้อหาที ่น าสนใจ 3) การใชส ื ่อสังคมในการสรางและ

สนับสนุนชุมชนของลูกคาที่มีความสนใจเหมือนกัน 4) การใชสื่อสังคมในการ

นำเสนอรูปภาพและวิดีโอสินคาและบริการเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา และ 

5) การใชสื่อสังคมในการสรางความสัมพันธที่เสริมสรางความไววางใจและความ

เชื่อมั่นของลูกคา (Kaplan, & Haenlein, 2010) 

รูปแบบการขายสินคาดวยระบบออนไลน (E-commerce) 

รูปแบบการขายสินคาดวยการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) 

เปนกระบวนการการซื้อขายสินคาและบริการที่เกิดข้ึนผานอินเทอรเน็ต โดยการ

ใชแพลตฟอรมออนไลนเพื ่อทำธุรกรรมซึ ่งชวยใหผ ู ซื ้อและผู ขายสามารถ

ติดตอสื่อสารและทำการซื้อขายไดทันทีและสะดวกสบายมากขึ้น รูปแบบการ

ขายสินคาดวยระบบออนไลนที่นาสนใจมีดังตอไปนี้ (Laudon & Traver, 2016) 

1) การสรางรานคาออนไลน (Online Store) 2) แพลตฟอรมการประมูล
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ออนไลน (Online Auction Platforms) 3) การขายสินคาผานสื่อโซเชียลมีเดีย 

(Social Media Selling) 4) แพลตฟอรมการขายสินคาแบบคลาวด (Cloud-

based E-commerce Platforms) และ 5) การขายสินคาแบบรายการทาง

โทรทัศน (Television Home Shopping) (Turban et al., 2020) 

 

ตัวอยางรูปแบบการขายสินคาดวยระบบออนไลน (E-commerce) 

Lazada เป นหน ึ ่ งในแพลตฟอรมการพาณิชย อ ิ เล ็กทรอน ิกส   

(E-commerce Platform) ที่ใหญที่สุดในภูมิภาคเอเชีย โดยใหบริการการขาย

สินคาและบริการออนไลนผานแพลตฟอรมออนไลน ลูกคาสามารถเขาชมและ

สั่งซื้อสินคาทางออนไลนไดตลอดเวลา รูปแบบการขายสินคาใน Lazada ไดแก 

เปนรานคาออนไลน (Online Shops) ผูขายสามารถนำเสนอสินคาหลากหลาย

แบรนดและหมวดหมูสินคาที่สรางความหลากหลายใหกับลูกคา และมีโปรโมชั่น

และสวนลด ใน Lazada เพื่อดึงดูดลูกคาใหทำการซื้อสินคา สามารถโฆษณา

สินคาใน Lazada พรอมมีบริการจัดสงสินคาที่รวดเร็วและประหยัดในการจัดสง

สินคาใหกับลูกคา และมีการจัดตั้งหนารานเพื่อเพิ่มความนาสนใจในการชอปปง

ของลูกคา ด ังน ั ้น ในการขายส ินคาใน Lazada ผู ขายสามารถเลือกใช 

ชองทางการขายและรูปแบบการโฆษณาที่เหมาะสมกับกลุ มเปาหมายและ

ประสบความสำเร็จในการขายสินคาออนไลน (Cohen, 2021; Soegoto, 

2022)  

ส วน Shopee เป นแพลตฟอร มการพาณิชย อ ิ เล ็กทรอน ิกส   

(E-commerce Platform) ที่มีความนิยมในภูมิภาคเอเชีย โดยเปดใหบริการใน

การซื้อขายสินคาและบริการออนไลน รูปแบบการขายสินคาใน Shopee เปน

รานคาออนไลน (Online Shops) ผูขายสามารถเปดรานคาใน Shopee เพื่อ
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นำเสนอสินคาหลากหลายแบรนดและหมวดหมูสินคาที่สรางความหลากหลาย

ใหกับลูกคา มีการจัดโปรโมชั่นและสวนลดตาง ๆ เพื่อดึงดูดลูกคาใหทำการซื้อ

สินคา มีระบบแนะนำสินคาและคนหาที่เสนอสินคาที่เกี ่ยวของในหนาตาง

เดียวกัน และมีบรกิารจัดสงสินคาที่รวดเร็วและราคาประหยัดในการจัดสงสินคา

ใหกับลูกคา และผูขายสามารถโฆษณาสินคาใน Shopee เพ่ือเพิ่มโอกาสในการ

เห็นและซื้อสินคา ดังนั้น ใน Shopee นั้น ผูขายสามารถนำเสนอสินคาอยาง

อิสระหรือเขารวมในแคมเปญสงเสริมการขายเพื่อเพิ่มโอกาสในการขายสินคา

อยางมีประสิทธิภาพ (Anupong, 2021; Lee, & Kim, 2021) 

ใน TikTok เป นการขายสินคาม ักเป นแบบที ่ เร ียกวา “Social 

Commerce” หรือ “Social Selling” ซึ ่งเปนกระบวนการขายสินคาและ

บริการที่ผูขายใชแพลตฟอรม TikTok เพ่ือโปรโมตและขายสินคาใหกับผูใชงานที่

เปนกลุมเปาหมาย ผูขายสรางวิดีโอโฆษณาสินคาที่นาสนใจและนำเสนอสินคา

ในแบบที่เปนเรื่องราว ทำใหผูใชงานตองการซื้อสินคาหรือบริการนั้น และผูขาย

สามารถนำเสนอสินคาและบริการในรูปแบบการรีวิวและการใชงานจริง มีการ

จัดแคมเปญโฆษณาที่ผูใชงานสามารถเขารวมและเลนเกมหรือแขงขันเพื่อรับ

สิทธิพิเศษหรือสวนลดเมื่อซื้อสินคา มีการใชผูทรงอิทธิพลหรือบุคคลที่มีความ

น ิยมใน TikTok เพ ื ่อโปรโมตส ินค าและบร ิการเพ ื ่อเป ดโอกาสใหกับ

กลุมเปาหมาย ดังนั้น การขายสินคาใน TikTok เนนที่ความคลองตัวและความ

สนุกสนาน ทำใหการโฆษณาและการโปรโมตสินคาตองเปนไปอยางนาสนใจและ

มีความสรางสรรคเพื่อดึงดูดความสนใจของผูใชงาน (Burt, & Sparks, 2021; 

Choudhury, 2021) 
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สวนใน Facebook เปนการขายสินคามีหลากหลายรูปแบบและ

แนวทาง ซึ่งชวยใหธุรกิจสามารถเชื่อมตอกับกลุมเปาหมายได รูปแบบการขาย

สินคา ใน Facebook ประกอบดวย รานคาออนไลน (Facebook Shop) โดย

ผูขายสามารถสรางรานคาออนไลนใน Facebook เพื ่อนำเสนอสินคาและ

บริการแบบเต็มรูปแบบ ลูกคาสามารถเรียกดูและซื ้อสินคาตรงจากหนา 

Facebook Shop ได และผูขายสามารถโพสตรูปภาพหรือวิดีโอของสินคาและ

รายละเอียดการขายในหนาโปรไฟล และลูกคาสามารถสั่งซื้อสินคาโดยตรงผาน

การคอมเมนตหรือขอความสวนตัว มีกลุมขายสินคาใน Facebook ที่ชวยให

สมาชิกสามารถโพสตสินคาและคนหาสินคาที่ตองการซื้อ ผูขายสามารถเขารวม

กลุมนี้เพื่อโปรโมตสินคาและติดตอกับลูกคาที่มีความสนใจ โดยสามารถกำหนด

เปาหมายตามกลุมประชากรศาสตรและทางภูมิภาค และตั้งงบประมาณการ

โฆษณา มีการใช Live Video ในการขายสินคา (Facebook Live Shopping) 

โดยผูขายสามารถใช Facebook Live เพื่อสรางวิดีโอขายสินคาในเวลาปจจบุัน 

(Realtime) และโปรโมตสินคาใหกับผูชม ลูกคาสามารถซื้อสินคาทันทีผานแชท

หรือคอมเมนตในชวงเวลาสด ดังนั้น การขายสินคาใน Facebook ชวยใหธุรกิจ

สามารถเสริมสรางความสัมพันธกับลูกคาและเพิ่มโอกาสในการเตบิโตและขยาย

ธุรกิจในสภาพแวดลอมออนไลน (Collier, 2022; Jain, 2021; Smith, 2021) 

 

หลักแนวคิดหวงโซคุณคาในการนำมาประยุกตใชกับระบบขายสินคาออนไลน 

หลักแนวคิดหวงโซคุณคาของผู บริโภค (Customer Value Chain) 

เปนแนวคิดที่พัฒนาขึ้นโดย Michael Porter เพื่อชวยใหธุรกิจสามารถระบุ

กิจกรรมที่สรางคุณคาและกำหนดสวนที่มีความสำคัญในการสรางคุณคาของ

ธุรกิจใหกับลูกคา และใหมุงเนนในการพัฒนาและปรับปรุงกระบวนการเหลานี้
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และความแตกตางดานการขายสินคาระหวางการใช
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เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพและคุณคาใหกับลูกคา หลักแนวคิดนี้แบงออกเปน 3 สวน

หลัก ๆ (Porter, 1985; Porter, 1998) ไดแก 

 1. ตนน้ำ (Primary Activities) ประกอบดวย 4 สวน ไดแก 1) การ

จัดหาวัตถุดิบ (Inbound Logistics) 2) กระบวนการผลิต (Operations)  

3) การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) และ 4) การใหบริการ 

หลังการขาย (After-Sales Service)  

2. กลางน้ำ (Support Activities) ประกอบดวย 4 สวน ไดแก 1) การ

บริหารทรัพยากรมนุษย (Human Resource Management) 2) การบริหาร

เทคโนโลยีสารสนเทศ (Technology Management) 3) การจัดการทรัพยสิน

ทางปญญา (Intellectual Property Management) และ 4) การจัดการ

โครงสราง (Infrastructure Management)  

3. ปลายน้ำ (Value Margin) เปนสวนที่วัดคุณคาที่ไดรับจากกิจกรรม

ที่สรางคุณคาใหกับลูกคา  

 

บทวิจารณ 

 การประยุกตใชหลักแนวคดิหวงโซคุณคากับ Lazada 

หลักแนวคิดหวงโซคุณคา (Customer Value Chain) เปนหลักการที่

ใชในการวิเคราะหและประยุกตใชในธุรกิจเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

หลักแนวคิดนี้สามารถนำมาปรับใชกับธุรกิจออนไลนและบริการที่เกี่ยวของกับ

ลูกคาอยาง Lazada โดยใหความสำคัญในการเลือกสินคาและบริการที ่มี

คุณภาพและตอบโจทยความตองการของลูกคาอยางแทจริง นอกจากนี้ ยังควร

ใหความสำคัญในการดูแลและสนับสนุนลูกคาตลอดทั้งกระบวนการซื้อขาย และ
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ลูกคามักหาประสบการณที่นาสนุกและนาตื่นตาตื่นใจเมื่อซื้อสินคาหรือบริการ 

และ Lazada ใหความสำคัญในการศึกษาและเขาใจความตองการของลูกคา 

และใหบริการที่ตอบโจทยความตองการนั้นอยางเหมาะสม ทำใหลูกคารูสึกวามี

ความสำคัญและไดรับการใหความสำคัญจาก Lazada ดังนั้น การประยุกตใช

หลักแนวคิดหวงโซคุณคาเหลานี้จะชวยให Lazada สรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคาและสรางความเชื่อมั่นในการซื้อขายที่ยั่งยืน โดยเปนประโยชนทั้งในดาน

ของลูกคาและธุรกิจของ Lazada เอง 

 

 การประยุกตใชหลักแนวคดิหวงโซคุณคากับ Shopee 

 การประยุกตใชหลักแนวคิดหวงโซคุณคา (Customer Value Chain) 

เปนสิ ่งที ่ Shopee สามารถทำเพื ่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาได โดย 

Shopee ใหความสำคัญในการเลือกสินคาและบริการที่มีคุณภาพและมีคุณคา

สำหรับลูกคา ตั้งแตการเสนอราคาที่เหมาะสมถึงคุณภาพของสินคาและบริการที่

เกินความคาดหมายของลูกคา และใหความสำคัญในการสรางประสบการณซื้อ

สินคาที่นาสนุกและนาตื่นตาตื่นใจใหกับลูกคา โดยการใหบริการที่งายตอการใช

งาน มีหนาจอการใชงานที ่ง ายนาสนใจและตรงความตองการ รวมถึงการ

ใหบริการที่มีคุณคาตอการซื้อสินคา เขาใจและตอบสนองตอความตองการของ

ลูกคาอยางแทจริง โดยใหบริการที ่ตอบโจทยความตองการของลูกคาและ

แกปญหาที ่เกิดขึ ้นใหกับลูกคาอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ดังนั ้น การ

ประยุกตใชหลักแนวคิดหวงโซคุณคาเหลานี้จะชวยให Shopee สรางความพึง

พอใจใหกับลูกคาและชวยสรางความผูกพันในการซื้อขายที่ย่ังยืน และเสริมสราง

ชื่อเสียงและตลาดในอาเซียน ซึ่งเปนประโยชนทั้งในดานลูกคาและธุรกิจของ 

Shopee  
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 การประยุกตใชหลักแนวคดิหวงโซคุณคากับ TikTok 

การประยุกตใชหลักแนวคิดหวงโซคุณคา (Customer Value Chain) 

ในการดำเนินธุรกิจ TikTok สามารถทำไดในดานตาง ๆ ที ่เก ี ่ยวของกับ

ประสบการณและความพอใจของผูใชงาน โดยเนนที่เปาหมายในการสรางความ

นาสนุกใหกับผูใชงาน ซึ่ง TikTok ใหความสำคัญในการสรางและแชรเนื้อหาที่

สรางความนาสนุกใหกับผูใชงาน และใหความสำคัญในการสรางประสบการณ

การใชงานที่นาตื่นเตนและแปลกใหมใหกับผูใชงาน มุงเนนไปที่การตลาดและ

การขาย โดยตรวจสอบพฤติกรรมการใชงานของลูกคาและนำเสนอสินคาและ

บริการตามความชื่นชอบของลูกคา โดยใหความสำคัญในการตอบสนองตอความ

ตองการของผูใชงานและใหประสบการณการใชงานที่ตอบโจทยการใชงานจริง 

ดังนั้น การประยุกตใชหลักแนวคิดหวงโซคุณคาเหลานี้จะชวยให TikTok สราง

ประสบการณการใชงานที ่นาสนุกและนาตื ่นเตนใหกับผู ใชงาน และรักษา

ความสัมพันธกับลูกคาไวไดอยางย่ังยืน 

 การประยุกตใชหลักแนวคดิหวงโซคุณคากับ Facebook 

 การประยุกตใชหลักแนวคิดหวงโซคุณคา (Customer Value Chain) 

ในการดำเนินธุรกิจ Facebook สามารถทำไดโดยใหความสำคัญในดานตาง ๆ 

ที่เกี ่ยวของกับประสบการณและความพอใจของผูใชงาน โดยเนนการตอบสนอง

ความตองการสวนบุคคลที่เฉพาะเจาะจงและตรงตามความตองการของลูกคา 

โดย Facebook ใหความสำคัญในการเสนอเนื้อหาและบริการที่มีคุณภาพและ

นาสนใจสำหรับผูใชงาน โดยใหความสำคัญในสรางประสบการณการใชงานที่
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ตอบโจทยความตองการของผูใชงาน โดยการติดตามและวิเคราะหความพอใจ

ของผู ใชงาน เพื ่อนำมาพัฒนาและปรับปรุงแพลตฟอรมใหตอบโจทยความ

ตองการของผูใชงานอยางตอเนื่อง ดังนั้น การประยุกตใชหลักแนวคิดหวงโซ

คุณคาเหลานี้จะชวยให Facebook สรางประสบการณการใชงานที่ผูใชงานจะ

รูสึกมีความพิเศษที่ไดรับบริการพิเศษที่เฉพาะเจาะจงสำหรับลูกคาคนนั้น ๆ  ชวย

สรางความพอใจในการใชงานแพลตฟอรม และเสริมสรางชื่อเสียงและตลาด

สำหรับ Facebook ตอไป 

 

สรุปหลักแนวคิดหวงโซคุณคาของผูบริโภคในเร่ืองของเทคโนโลยีสารสนเทศ

และโซเชียลมีเดีย 

หลักแนวคิดหวงโซคุณค าของผู บริโภค (Customer Value Chain) 

สามารถนำมาปรับใชในเรื่องของเทคโนโลยีสารสนเทศและโซเชียลมีเดียเพื่อ

เสริมสรางความย่ังยืนและความรับผิดชอบในการพัฒนาและใชเทคโนโลยี 
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ตารางที่ 1 เปรียบเทียบการปรับใชแนวคิดหวงโซคุณคาของผูบริโภคระหวาง

เทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อสังคม 

ตนนำ้ของสินคา กลางน้ำของสินคา ปลายน้ำของสินคา 

ไดแก วัตถุดิบ 

กระบวนการผลติ เชน

งบประมาณ สูตรผลิต 

วัตถุดิบ เครื่องจักร

การตลาดและการขาย 

บริการหลังการขาย 

การบริหารทรัพยากร

มนุษย คน ความรู  

การบริหารเทคโนโลยี

สารสนเทศ การจดัการ

ทรัพยสินทางปญญา 

การจัดการโครงสราง  

วัดคุณคากจิกรรมท่ีสราง

คุณคาใหลูกคา 

ICT Social 

Media 

ICT Social 

Media 

ICT Social 

Media 

การจัดหา

วัตถุดิบที่

ใชในการ

พัฒนา

เทคโนโลยี 

เชน 

ฐานขอมูล

ทาง

สารสนเทศ 

รวมไปถึง

การ

การตลาดและ

การขายโดย

เนนไปที่

กระบวน 

การสรางและ

จัดการเนื้อหาที่

จะถูกแชรบน

แพลตฟอรม

โซเชียลมีเดีย 

การเลือกและ

สรางเนื้อหาท่ี

เก่ียวของและมี

การบริหาร

ทรัพยากร 

มนุษย 

พัฒนา

คุณภาพ

การทำงาน

ใหดีข้ึน ลด

คาใชจาย

ดาน

แรงงาน 

บริหาร

เทคโนโลยี

การจัดการ

ทรัพยสิน

ทางปญญา 

การจัดการ

และสงเสริม

เนื้อหาบน

แพลตฟอรม

โซเชียล

มีเดีย รวม

ไปถึงการ

วิเคราะห

เพ่ือ

การ

นำเสนอ

การนำ

เทคโนโลยี

สารสนเทศ

ไปใชเพ่ือ

สรางคุณคา

ใหลูกคา 

การติดตาม

ผลการใช

งาน การ

ประเมินผล

การวัดคุณคา

กิจกรรม โดย

ตรวจสอบ

การตอบ 

สนองและ

การเช่ือมโยง

กับผูใชบน

แพลตฟอรม

โซเชียลมีเดีย 

การตอบกลับ

ตอคำถาม

จากผูใช และ
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ตนนำ้ของสินคา กลางน้ำของสินคา ปลายน้ำของสินคา 

ไดแก วัตถุดิบ 

กระบวนการผลติ เชน

งบประมาณ สูตรผลิต 

วัตถุดิบ เครื่องจักร

การตลาดและการขาย 

บริการหลังการขาย 

การบริหารทรัพยากร

มนุษย คน ความรู  

การบริหารเทคโนโลยี

สารสนเทศ การจดัการ

ทรัพยสินทางปญญา 

การจัดการโครงสราง  

วัดคุณคากจิกรรมท่ีสราง

คุณคาใหลูกคา 

ICT Social 

Media 

ICT Social 

Media 

ICT Social 

Media 

ปรับปรุง

กระบวน 

การผลิต 

เพ่ือลดการ

ใช

ทรัพยากร 

คุณคาสำหรับ

กลุมเปาหมาย 

รวมไปถึงการ

ใหบริการหลัง

การขาย    

การรับเรื่อง

รองเรียน 

สารสนเทศ

ที่ใชในการ

ควบคุม

การทำงาน

ตาง ๆ ใหมี

คุณภาพท่ี

เหมาะสม 

ปรับปรุง

เนื้อหาและ

กิจกรรมใน

โซเชียล

มีเดีย  

การใช

สินคาที่

อาจ

สะทอนตอ

การใช

ทรัพยากร 

การจัดการ

กับปญหา

และขอ

รองเรียนใน

รูปแบบที่

ยั่งยืนและมี

สวนรวม 

หมายเหต ุประยุกตจาก Porter (1998) 

 

 วัตถุประสงคหลักของแนวคิดหวงโซคุณค าของผูบริโภค (Customer 

Value Chain) คือ การมุ งเนนไปยังลูกคากลุ มเปาหมายขององคกรที่ต อง

สามารถไดรับประโยชนจากหวงโซคุณคาขององคกร เริ่มตั้งแต กระบวนการ

จัดหาวัตถุดิบ กระบวนการผลิต การตลาดและการขาย การสงมอบสินคา และ

บริการหลังการขาย โดยธุรกิจตองมกีารนำแนวคดิหวงโซคุณคาไปปรับใชเพื่อให
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เกิดประโยชนกับลูกคาสูงสุด และทำใหเกิดการสั่งสินคา การนำสง และการผลิต

อยางเหมาะสม  (Mascarenhas et al., 2004). 

 

ความแตกตางดานการขายสินคาระหวางการใชเทคโนโลยีสารสนเทศกับสื่อ

สังคม 

 เทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารกับโซเชียลมีเดียมีความแตกตาง

ดานการขายสินคาหลายประการ นอกจากที่ไดกลาวถึงแลว ความแตกตางดาน

การขายสินคาระหวางทั้งสองประเภทนี้ยังมีอยูดังนี้  

 1. ลักษณะการสื่อสาร โดยเทคโนโลยีสารสนเทศมักเปนการสื่อสาร

แบบทางเดียว (One-way communication) และมักเนนการแสดงขอมูลและ

เนื้อหาที่เปนรายละเอียดเก่ียวกับสินคาหรือบรกิาร เชน การนำเสนอสเปคสินคา 

ราคา และโปรโมชั่น เพ่ือสรางความเขาใจใหกับลูกคา ในขณะที่โซเชียลมีเดียมัก

เปนการสื่อสารแบบสองทาง ซึ่งลูกคาสามารถตอบกลับหรือแสดงความคิดเห็น

ในโพสต ทำใหเกิดการสรางความสัมพันธและความนาสนใจในสินคาหรือบริการ

มากขึ้น 

 2. กลุมเปาหมาย โดยเทคโนโลยีสารสนเทศมักเนนการเชื่อมโยงกับ

กลุมเปาหมายที่กวางขึ้น และเนนการสรางความรูใหกับผูคนทั่วไปเก่ียวกับสินคา

หรือบริการ ในขณะที่โซเชียลมีเดียมักเนนกลุ มเปาหมายที ่มีความสนใจที่

เก่ียวของกับสินคาหรือบริการ การใชโซเชียลมีเดียสามารถเลือกกลุมเปาหมายที่

เปนกลุมเสริมสรางและสนับสนุนลูกคาที่มีอยูแลว 

 3. ระยะเวลาในการสื ่อสาร โดยเทคโนโลย ีสารสนเทศมักเปน

กระบวนการที่เกิดขึ้นในเวลาเฉพาะ และอาจไมมีการตอบกลับทันที ในขณะที่
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โซเชียลมีเดียเปดโอกาสใหมีการสื่อสารในเวลาเรียลไทม ทำใหธุรกิจสามารถ

ตอบกลับความคิดเห็นหรือขอสงสัยของลูกคาไดทันที ซึ่งสามารถสรางความพึง

พอใจในการใหบรกิาร 

 ดังนั้น การใชทั้งเทคโนโลยีสารสนเทศและโซเชียลมีเดียในการขาย

สินคานั้นจำเปนตองพิจารณาใหถูกตองตามลักษณะธุรกิจ กลุมเปาหมาย และ

วัตถุประสงคของการสื่อสาร เพื่อใหสามารถเพิ่มโอกาสในการเสริมสรางความ

นาสนใจและความคุนเคยในตราสินคา รวมถึงสรางความตั้งใจในการซื้อสินคา

หรือบริการของธุรกิจได 

 

การใชประโยชนดานการขายสินคาระหวางเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสารกับโซเชียลมีเดีย 

 การใชประโยชนดานการขายสินคาระหวางเทคโนโลยีสารสนเทศและ

การสื่อสารกับโซเชียลมีเดียมีความหลากหลายและมีความสำคัญในการสราง

และเสริมสรางความนาสนใจในสินคาหรือบริการ ดังนี้ 

 การใชประโยชนดานการขายสินคาของเทคโนโลยีสารสนเทศ 

 1. เว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-commerce) เปนการสรางและ

ใชเว็บไซตเพื่อขายสินคาหรือใหบริการออนไลน ชวยใหธุรกิจสามารถเสริมสราง

ชองทางการขายสินคาหรือบริการเพิ่มเติมจากการขายในรูปแบบเดิมที่ขายผาน

ทางรานคาจริงอยางเดียว รวมไปถึงบางธุรกิจสามารถเริ่มตนขายสินคาหรือ

ใหบริการผายเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพียงอยางเดียวไดโดยไมจำเปนตอง

สรางรานคาหรือเชาสถานที่เพื่อจำหนายสินคา 

 2. โฆษณาออนไลน โดยใชเทคโนโลยีสารสนเทศในการโฆษณาสินคา

หรือบริการผานชองทางออนไลน เชน พื้นที่โฆษณาบนเว็บ (Ads Banner) และ
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การตลาดผานเครื่องมือคนหา (Search engine optimization) เปนตน ซึ่งชวย

เสริมสรางการรับรูและความนาสนใจในสินคาหรือบริการ 

 3. การติดตามและวิเคราะหขอมูลลูกคา โดยเทคโนโลยีสารสนเทศชวย

ในการติดตามและวิเคราะหขอมูลของลูกคา ทำใหธุรกิจสามารถทำความเขาใจ

ในพฤติกรรมการซื้อสินคาของลูกคาและสามารถปรับเปลี่ยนกลยุทธการขายได

เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 

 

 การใชประโยชนดานการขายสินคาของสื่อสังคม 

 1. การสรางความนาสนใจและความสนุก โซเชียลมีเดียมีความสามารถ

ในการสรางเนื้อหาที่นาสนใจและมีความสนุก เชน ภาพถาย วิดีโอ สตอรี และ

สถานะการอัปเดต เพ่ือเปลี่ยนความสนใจของลูกคาและสรางความทาทายใหกับ

ตราสินคา 

 2. โพสตทางสื่อสังคม โดยการโพสตภาพ วิดีโอ หรือเนื้อหาที่เกี่ยวของ

กับสินคาหรือบริการบนสื่อสังคมชวยสรางความคุนเคยและความนาสนใจใน

สินคาหรือบริการของธุรกิจ 

 3. การแสดงความคิดเห็นและตอบกลับ สื่อสังคมเปดโอกาสใหลูกคา

แสดงความคิดเห็นหรือตอบกลับในโพสต ซึ่งชวยสรางความสัมพันธและความ

เชื่อถือในตราสินคา 

 4.  การตลาดโดยใช ผ ู ทรงอ ิทธ ิพลทางความค ิด ( Influencer 

Marketing) เพื ่อส งเสริมสินคาหรือบริการใหก ับกลุ มเปาหมาย การใช 

Influencer ชวยสรางความนาสนใจและความตั้งใจในการซื้อสินคา 
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 ดังนั้น การใชประโยชนจากทั้งเทคโนโลยีสารสนเทศและโซเชียลมีเดีย

ในการขายสินคานั้นชวยเสริมสรางความนาสนใจและความตั้งใจในการซื้อสินคา

หรือบริการของธุรกิจ นอกจากนี้ ยังชวยในการสรางความสัมพันธระหวางธุรกิจ

กับลูกคาไดดีขึ้น โดยที่เทคโนโลยีสารสนเทศและโซเชียลมีเดยีมีความสามารถใน

การเชื่อมโยงกับลูกคาอยางใกลชิด และสามารถติดตามพฤติกรรมของลูกคาและ

ความสนใจในสินคาหรือบริการไดอยางใกลชิด 

 

ขอเสนอแนะ 

เมื่อนำเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร และสื่อสังคมมาใชในการ

ขายสินคา ควรใชในลักษณะที่เสริมสรางธุรกิจและเพิ่มโอกาสในการติดตอกับ

ลูกคาในสิ่งที่แตกตางกัน ตอไปนี้คือขอที่สำคัญในการตอยอดการใชประโยชน

ของเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อสังคม 

1. ใชสื ่อสังคมเพื ่อสรางความนาสนใจและความทาทาย สื ่อสังคม

ออนไลนชวยสรางความนาสนใจใหกับสินคาและบริการ ผูขายสามารถใชการ 

โพสตภาพและวิดีโอที่นาสนใจ เชน การเลาเรื่องราว การแขงขัน หรือการใชสื่อที่

สะดุดตาผูติดตาม เพื่อเปดโอกาสในการสรางกระแสความสนใจและเพิ่มโอกาส

ในการขาย 

2. ใช สื ่อสังคมเพื ่อชวยใหธุรกิจสามารถสรางความนาสนใจและ

ความสัมพันธกับลูกคาในทองตลาด นอกจากนี้ยังมีการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น

และประสบการณของลูกคา ซึ่งทำใหสามารถเสริมสรางความพอใจใหกับลูกคา 

และกอใหเกิดความสนุกสนานในกระบวนการซื้อขาย 

 3. ใชเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการเชื่อมตอและเสริมสรางธุรกิจ โดย

เทคโนโลยีสารสนเทศชวยใหธุรกิจสามารถติดตอกับลูกคาที่เปนสวนบุคคลหรือ
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ธุรกิจอื่น ๆ ไดโดยตรง ทำใหเสริมสรางธุรกิจและเพิ่มโอกาสในการเปดตลาด

ใหม ๆ 

 4. ใชเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อชวยใหธุรกิจสามารถวิเคราะหขอมูล

เก่ียวกับพฤติกรรมของลูกคา และการทำธุรกิจ ทำใหสามารถกำหนดกลยุทธการ

ขายใหเหมาะสมและสรางโอกาสในการเปลี่ยนแปลงกลยุทธในการขาย 

 5. ใชเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสารเพื่อชวยในการขายสินคา

โดยการประยุกตใชนวัตกรรมใหม ๆ ในการชวยสนับสนุนการขายสินคา เชน 

การใชเทคโนโลยีความเปนจริงเสริม (Augmented Reality) และการใช

เทคโนโลยีเสมือนจริง (Virtual Reality) ในการขายสินคาและบริการ ทำให

ธุรกิจสามารถทำสิ่งใหม ๆ และมีสินคาหรือบริการที่นาสนใจเพิ่มขึ้น 
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