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การวิจัยเรื่องการออกแบบพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงาม

ของกังนัมคลินิกมีวัตถุประสงคเ์พื่อศึกษาต้นแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล  LINE Official “Gon Gang” ส าหรบัการน ามา
พัฒนาแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลิ นิก และศึกษาความ 
พึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก  โดยใชรู้ปแบบการวิจัยเชิง
คณุภาพและเชิงปริมาณ โดยมีกลุ่มตวัอย่าง คือ ผูใ้ชบ้ริการสินคา้และบริการเสริมความงามของกงันมัคลินิก ในพืน้ท่ีเขต
กรุงเทพมหานคร ในกลุ่ม Generation Y (หรืออายุ 25 – 40 ปี) จ านวน 400 คน ท่ีมีประสบการณ์ใชแ้พลตฟอรม์ดิจิทัล 
LINE Official “Gon Gang” และเป็นลกูคา้ของกังนมัคลินิก จากการใชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น
และการสุ่มตัวอย่างแบบง่ายและเก็บรวบรวมโดยใชแ้บบสอบถาม  ผลการวิจัยครัง้นี ้พบว่า ส าหรบัแพลตฟอรม์ดิจิทัล 
LINE Official “Gon Gang” มีองคป์ระกอบท่ีส าคัญ ส าหรบัการเป็นต้นแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์
ส  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 15 องคป์ระกอบ ในส่วนของการออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก มีองคป์ระกอบหลัก 2 ดา้น คือ ดา้นเนือ้หา และ
ดา้นการออกแบบและการจัดรูปแบบ และผลของการพฒันาแพลตฟอรม์ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการในดา้น
เนือ้หาในเว็บไซตม์ีความสอดคลอ้งและตรงกับความตอ้งการในระดบัมากท่ีสดุ และดา้นการจดัรูปแบบในเว็บไซตง์่ายต่อ
การอ่านและการใชใ้นระดบัมาก จากการวิจัยครัง้นี  ้มีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุงพัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการต่างๆ เพื่อใหม้ีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ กล่าวคือ ผูป้ระกอบการควร
ออกแบบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรับสินคา้และบริการต่างๆ โดยค านึงถึงการใหค้วามส าคัญดา้นเนือ้หา การ
ออกแบบและการจัดรูปแบบของเว็บไซต์แพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและบริการต่างๆ  ทั้งนี ้ ควรมี
การศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับการน าขอ้มูลการใช้บริการของลูกค้าท่ีมีอยู่ในระบบ  CRM มาจัดท าโปรโมชันให้กับลูกค้า
เฉพาะราย และการน า แชทบอทเขา้มาใชใ้นการตอบค าถามผูใ้ชบ้ริการเพื่อเพิ่มระยะเวลาช่องทางการติดต่อสื่อสาร
ภายในแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก ไดต้ลอด 24 ชั่วโมงเพื่อศึกษาว่าการด าเนินการดังกล่าวจะเป็นการเพิ่มยอดขาย
และก่อใหเ้กิดความเปลี่ยนแปลงในดา้นความพึงพอใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชนัโดยตรงมากนอ้ยเพียงใด 
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This research is on the design and development of a LINE application for the products and 

services of the product and services of Gangnam Clinic aims to study the prototype of the LINE Official 
digital platform "Gon Gang" for developing a LINE application platform for the Gangnam Clinic and to study 
the satisfaction of users of the LINE application, using both qualitative and quantitative research methods. 
The sample group consisted of users of the beauty products and services of Gangnam Clinic in the Bangkok 
metropolitan area among the Generation Y group (aged 25-40 years), a total of 400 people who had 
experience using the LINE Official digital platform "Gon Gang" and were customers of the Gangnam Clinic. 
Sampling was conducted without considering probabilities and done randomly and systematically using 
questionnaires. The results of this research found that for the LINE Official digital platform "Gon Gang," there 
are 15 important components serving as a prototype for developing the LINE application platform for beauty 
products and the services of Gangnam Clinic. In terms of designing the development of the LINE application 
platform of Gangnam Clinic, there are two main components: content and design/layout. The development of 
the platform significantly influenced user satisfaction regarding content on the website, which was highly 
consistent with and met their needs. Additionally, the website design/layout was highly user-friendly. From 
this research, recommendations are for improving and developing various platforms to enhance user 
satisfaction. Specifically, entrepreneurs should design LINE application platforms for various products and 
services, focusing on the importance of content, design, and layout of the website. Furthermore, further study 
should be conducted on utilizing customer service data from the CRM system to create promotions for 
specific customers and incorporating chatbots to increase communication channels within the Gangnam 
Clinic LINE application, available 24 hours a day, to examine the extent to which such actions can increase 
sales and induce changes in user satisfaction. 
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บทที ่1 
บทน า 

ทีม่าและความส าคัญ 
ปัจจุบนัความสวยความงามนับไดว้่าเป็นแนววิถีชีวิตของคนรุ่นใหม่ที่ใหค้วามส าคญักับ

หนา้ตา รูปร่างและบุคลิกภาพค่อนขา้งมาก ถึงแมว้่าเกิดภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวที่อาจจะส่งผล
กระทบต่อภาพรวมของธุรกิจ และค่าใชจ้่ายในการด ารงชีวิตประจ าวนัอยู่บา้ง แต่ตลาดของธุรกิจ
คลินิกเสริมความงามกลับยังมีศักยภาพที่เติบโต ดังที่ปรากฎในธุรกิจสถานการณ์อุตสาหกรรม
ความงามทั่วโลกในปี 2563 – 2564 มีมูลค่าประมาณ 15 – 15.9 ล้านล้านบาท และจากการ
ประมาณการณ์คาดว่าในปี 2568 ประมาณ 22.3 ลา้นลา้นบาท รวมถึงปี 2570 คาดว่าประมาณ 
24.4 ลา้นลา้นบาท (ไทยรฐัออนไลน,์ 2564) ส าหรบัประเทศไทยตลาดธุรกิจเพื่อสขุภาพและความ
งามของประเทศไทยมีมูลค่าสูงถึง 250,000 ลา้นบาท และมีอัตราเติบโตต่อเนื่องรอ้ยละ 15 – 20 
ทุกปี โดยตลาดคลินิกความงามนั้นมีส่วนแบ่งการตลาด 30,000 ลา้นบาท และตลาดศัลยกรรม
ความงามอีก 30,000 ลา้นบาท มีมลูค่าตลาดคลินิกความงามราว อตัราเติบโตเฉลี่ยไม่ต ่ากว่ารอ้ยละ 
10 ต่อปี (สรุเกียรติ ์เสถียรไทย, 2561) 

กังนัมคลินิกเป็นคลินิกความงามที่ใหบ้ริการแบบมาตรฐานทางการแพทย์ โดยจุดเด่น
ของกังนัมคลินิก คือ การรวบรวมนวัตกรรมที่ดีที่สุดที่ทันสมัยในราคาไม่สูงมากนัก ตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดทุ้กระดับตั้งแต่ระดับสูง และระดับกลาง โดยใหบ้ริการกังนัมคลินิก 
หลายสาขาบริการทั่วกรุงเทพมหานคร ปริมณฑล และทั่วภูมิภาคของประเทศไทย รวมทัง้สิน้ 30 
สาขา โดยใหบ้ริการความสวยงามดว้ยสินคา้และบริการที่ครอบคลุมเกือบทุกประเภท ไดแ้ก่ การ
เมโสหนา้ใส Meso Fat ไฮฟู Hifu มาเดค้อลลาเจน Made Collagen ฟิลเลอร ์Filler การฉีดผิวขาว
รวมทัง้การรอ้ยไหม การใหว้ิตามินผิว การฉีดโบท็อกซล์ดกราม การฉีดโบท็อกซล์ดริว้รอย การฉีด
โบท็ อกซ์ รักแ ร้  ก ารฉี ด โบท็ อกซ์ ปี กจมู ก  การฉี ด โบท็ อกซ์ห างตา  ก ารฉี ด โบท็ อกซ ์
ลิฟหน้า การฉีดโบท็อกซห์น้าผาก การฉีดโบท็อกซย์กมุมปาก ฟิลเลอร ์ฉีดฟิลเลอร ์ฉีดฟิลเลอร  ์
ใตต้า รวมทัง้การฉีดฟิลเลอรค์าง การฉีดฟิลเลอรร์อ่งแกม้ การฉีดฟิลเลอรป์าก การฉีดฟิลเลอรข์มบั 
ฉีดฟิลเลอรห์น้าผาก การฉีดฟิลเลอรจ์มูก ตลอดจนการเลเซอรข์น การเลเซอรห์น้าใส EXILLIS 
ELITE และการท าตาสองชั้น การเสริมคาง การผ่าตัดไขมันกระพุ้งแก้ม การลบรอยสักและรอย
แผลเป็น ส าหรบัสินคา้ที่ไดร้บัการยอมรบัและใชบ้ริการยอดนิยม ไดแ้ก่ ฟิลเลอร ์ โบท็อกซ ์การให้
วิตามินผิว และการเลเซอร  ์นอกจากการบริการดา้นเสริมความงามแลว้ ผลิตภัณฑค์รีมทารกัแร ้
กังนัมคลินิก เป็นสินค้าที่มีคุณภาพเนื่องจากมีสรรพคุณ ด้วยสารสกัดคุณภาพสูงให้ผลเร็ว 
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คณุภาพที่คลินิกเลือกใช ้Niacinamide วิตามินบี 3 ช่วยลดรอยด า ริว้รอย รอยแดง รอยแผลเป็น สิว 
กระชับรูขุมขน ลดหนังไก่ ท าใหผ้ิวชุ่มชื่น ปรบัสมดุลผิว Glycerin ช่วยตา้นแบคทีเรีย เชือ้รา ไวรสั 
ไม่ท าให้ผิวอุดตัน ต้นเหตุสิว อ่อนโยนต่อผิว  Cyclomethicone ช่วยให้ความชุ่มชื่น นุ่มลื่น ไม่
เหนียวต่อผิวกาย ส าหรบัZirkonal ช่วยระงับกลิ่นเหงื่อ Alpha Arbutin ช่วยปรบัสีผิว ช่วยใหผ้ิวดู
กระจ่างใส อ่อนโยนต่อผิว ไม่ท าใหผ้ิวบาง 

กงันัมคลินิกเป็นคลินิกความงามที่ไดร้บัการตอบรบัจากผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ปัจจัยที่
ส  าคญัประการหนึ่งที่ช่วยสนับสนุนกิจการความงามของคลินิกความงามในสงัคมไทยปัจจุบนั คือ
ความก้าวหน้าเทคโนโลยีสารสนเทศที่ผลให้การสื่อสารข้อมูลผ่านสื่อสังคมออนไลน์ (Social 
Media)ในการแลกเปลี่ยนขอ้มลูข่าวสาร สรา้งความสมัพนัธใ์นสงัคม (Social Relation) เพื่อสง่ผล
ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยจากเดิมนิยมซือ้สินคา้ที่รา้นคา้หรือหา้งสรรพสินคา้มาเป็นการซือ้
สินคา้ผ่านสื่อออนไลนซ์ึ่งสามารถซือ้ไดทุ้กที่ ทุกเวลา และไม่มีวนัหยุด (สรุีรกัษ์ วงษ์ทิพย,์ 2561) 
ผลการศึกษาของมาริษา สุจิตวนิช และ ดวงใจ คงคาหลวง (2020) พบว่าการสื่อสารการตลาด
ออนไลน ์สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดง้่าย วงกวา้ง และรวดเร็ว เช่น ลาซาดา้ ชอ้ปป้ี เวิรด์เพลส 
เป็นตน้ และอชิตพล พลเขต (2562) พบว่าปัจจัยส าคัญการใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบุ๊กใน
ดา้นการตลาดของธุรกิจคลินิกสุขภาพเพื่อความงาม คิดเป็นรอ้ยละ 57.89 และแนวทางการใช้
เครือข่ายสงัคมออนไลนเ์ฟซบุ๊กควรรสง่เสรมิการตลาดและดงึดดูความสนใจ การใหข้อ้มลูและการ
ช่วยเหลือ การใหบ้รกิารและการสนบัสนนุ และการรกัษาลกูคา้ 

จากขอ้มูลการส ารวจพฤติกรรมการใชอิ้นเทอรเ์น็ตของส านักงานสถิติแห่งชาติ  พบว่า 
ผูใ้ชอิ้นเทอรเ์น็ตอย่างต่อเนื่องคือ การซือ้สินคา้ ออนไลนแ์ละมีมากขึน้อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ 
ในกลุ่ม Generation Y (เสาวลกัษณ ์สมานพิทกัษ์วงค,์ 2560) เนื่องจากคนกลุ่มนีเ้ติบโตมากบัการ
เปลี่ยนแปลง ไดร้บัค่านิยมของรุ่นปู่ ย่าตายายกับรุ่นพ่อแม่ รบัเอาความเจริญของเทคโนโลยีและ
อินเทอรเ์น็ตเขา้มาอยู่ในการด ารงชีวิตประจ าวนั รบัข่าวสารผ่านทางช่องทางต่าง ๆ ที่หลากหลาย 
จึงเป็นเรื่องปกติที่  Generation Y สามารถเข้าถึงรา้นค้าออนไลน์ได้ง่ายและมีความไว้วางใจ
มากกว่า Generation อ่ืน กลุ่มคน Generation Y มีพฤติกรรมการใชง้านอินเทอรเ์น็ตต่อวันมาก
ที่สุด โดยใชใ้นช่วงวนัท างานหรือวันเรียนหนังสือโดยเฉลี่ยที่  7.12 ชั่วโมงต่อวนั และมากถึง 7.36 
ชั่วโมงต่อวัน ในช่วงวันหยุดท าให้เหมาะสมส าหรบัการตั้งเป็นกลุ่มเป้าหมายในการวิจัยครัง้นี ้
เนื่องจากเป็นกลุ่มประชากรที่มีลกัษณะการใชเ้ทคโนโลยีและสามารถเขา้ถึงการซือ้ขายผ่านระบบ
ออนไลนไ์ดง้่าย (ไมเคิล ดิมอค, 2562) 
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ปัญหาที่พบคือผู้ประกอบการระบบออนไลน์ในปัจจุบัน  พบว่าผู้ประกอบการระบบ
ออนไลนจ์ านวนมาก กว่า 23 เปอรเ์ซ็นต ์สูญเสียเงินไปกบัการท าโฆษณาผ่านแพลตฟอรม์ต่าง ๆ 
เฉลี่ยกว่า 20,000 บาทโดยไดผ้ลลพัธไ์ม่เป็นไปตามที่คาดหวัง และไม่ไดส้รา้งการรบัรูข้องรา้นคา้
ใหม้ากขึน้อีกกว่า 60 เปอรเ์ซ็นต ์ที่ไม่มีการแกไ้ขรา้นคา้ใหม้ีความโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่ง  และ
กว่า 84 เปอรเ์ซ็นต ์ที่พบกบัปัญหาการจดัการของระบบการจดัส่งหรือการขนส่งสินคา้ เช่น ระบบ
การยืนยันสินคา้ของ แพลตฟอรม์มีปัญหา, การส่งสินคา้ที่ล่าชา้, และการคืนสินคา้ของผูบ้ริโภค
อย่างไม่เป็นธรรม (พัชรินทร ์อดออม, 2558) แต่ก็ยังมีธุรกิจที่ประสบความส าเร็จในการสรา้ง
ออกแบบพัฒนาแพลตฟอรม์แลว้ไดต้อบรบัเป็นอย่างดี เช่น บารบ์ีคิวพลาซ่า โดยน าขอ้มูลการใช้
บริการของสมาชิกมาพัฒนาเป็นกลยุทธ์การตลาดแบบ Personalize ใหก้ับลูกคา้เฉพาะกลุ่มที่มี
พฤติกรรมการรบัประทานอาหารที่รา้นแบบประจ าสม ่าเสมอ โดยใชช้ื่อว่า “GONGANGFLIX” ซึ่ง
เป็นแพ็กเกจแบบเหมาจ่ายรายเดือน เดือนละ 600 บาท โดยระบบจะตดัเงินอตัโนมติัเท่า ๆ กนัทุก
เดือน นาน 6 รอบช าระเงิน ซึ่งทกุเดือนสมาชิกจะไดร้บั E-voucher ทาง GON Gang LINE official 
account มลูค่าที่ไดร้บัแบ่งเป็น เดือนที่ 1,2,3 จะไดร้บั E-voucher มลูค่า 700,800,900 บาท และ
เดือนที่ 4 – 6 ได้รบั E-voucher มูลค่า 1,000 บาทต่อเดือน ซึ่งสามารถใชไ้ดก้ับทั้ง 4 แบรนดใ์น
เครือฟู้ดแพชชั่น (จุ่มแซ่บฮทั, ฌานา, สเปชคิว และโภชา) สามารถทานไดทุ้กเมนู ทุกสาขา โดยใช้
เฉพาะทานที่รา้นและซือ้กลบับา้นเท่านัน้ รวมถึงลกูคา้จะไดส้ิทธิประโยชนเ์พิ่มเติม เช่น สว่นลดค่า
จดัสง่อาหาร Gon Gang delivery และสมาชิกสามารถยกเลิกแพ็กเกจไดก้่อนการหกัค่าสมาชิกใน
เดือนถดัไปโดยไม่มีขอ้ผูกมัดใด ๆ ทัง้สิน้ (Matemate, 2020) อีกทัง้มีผลการวิจยัที่คน้พบว่าปัจจัย
สว่นประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกรบัประทานรา้นอาหารบารบ์ีคิวพลาซ่า ของ 
Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจยัพบว่า การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน ์เช่น Website และ 
Facebook ม ีความแปลกใหม่ น่าสนใจ (พณัณิตา ฤทธิเรือง, 2564) 

จากขอ้มูลและเหตุผลดังที่กล่าวมา พบว่าในปัจจุบันการธุรกิจดา้นการขายสินคา้และ
บริการเสริมความสวยความงามมีการขยายตัวกันอย่างแพร่หลาย นอกเหนือจากสรรพคุณของ
ผลิตภัณฑ์ความสวยความงามที่มีคุณภาพ และการให้บริการรักษาของแต่ละคลินิกจะมี
ประสิทธิภาพแลว้ การใหบ้ริการสินคา้และบริการความสวยความงามผ่านระบบออนไลนเ์ป็นปัจจัย
ที่ส  าคัญยิ่งในการขยายตัวกิจการคลินิกความงามของสังคมไทย ประกอบกับปัจจุบันเกิดการ
เปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี ท าใหผู้ป้ระกอบการจ านวนมากหนัไปขายสินคา้และบรกิารผ่านระบบ
ออนไลน ์และจากการคน้ควา้เก่ียวกับเรื่องดังกล่าว พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยังคงไม่ประสบ
ความส าเรจ็จากการท าการขายผ่านระบบออนไลน ์ท าใหผู้ว้ิจยัในฐานะผูป้ระกอบธุรกิจคลินิกเสริม
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ความงาม Gangnam Clinic มีความสนใจคน้หาแนวทางการวางแผนท าการตลาดดว้ยช่องทาง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ เพื่อหาช่องทางและเพิ่มช่องทางการตลาดขยายธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จมากยิ่งขึน้ รวมถึงผลการวิจัยยังสามารถใชเ้ป็นแนวทางต่อยอดทางวิชาการใหก้ั บ
ผู้สนใจต่อไปและผู้วิจัยได้ตั้งสมมติฐานว่า การศึกษาครัง้นี ้ อาจจะเป็นมาตรฐานในการสรา้ง
แพลตฟอรม์ออนไลน์ที่สามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างแท้จริง  ดังนั้น ผู้วิจัยจึงสนใจการวิจัยและ
พัฒนาแพลตฟอรม์ส าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก เพื่อรองรบัสงัคมดิจิทัล
โดยใชก้ารจัดการผ่านระบบแอปพลิเคชันไลน์ โดยอาศัยการศึกษาต้นแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล 
LINE Official “Gon Gang” ซึ่งเป็นธุรกิจที่เคยประสบความส าเรจ็ คือธุรกิจ “บารบ์ีคิวพลาซ่า” 

วัตถุประสงคก์ารวิจัย 
ในการวิจยัครัง้นี ้ผูว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายดงันี ้

1. เพื่อศกึษาตน้แบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” 
2. เพื่อพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงาม

กงันมัคลินิก 
3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการ

เสรมิความงามกงันมัคลินิก 

ขอบเขตของการศึกษาค้นคว้า 
ผูว้ิจัยมุ่งศึกษาและพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม

ความงามกงันมัคลินิก โดยมีขอบเขตในการศกึษา ดงันี ้
1. ขอบเขตดา้นเนือ้หา 

1.1 ศกึษาตน้แบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” 
1.2 กระบวนการออกแบบและพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้

และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก 
2. ขอบเขตดา้นพืน้ที่ 

2.1 สินคา้และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก ในพืน้ที่เขตกรุงเทพมหานคร  
3. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั  

3.1 กลุม่ประชากร ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้รกิารสินคา้และบรกิารเสรมิความงามในพืน้ที่เขต
กรุงเทพมหานคร และผูเ้ชี่ยวชาญดา้นการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลน ์



  5 

3.2 กลุ่มตัวอย่าง ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการสินคา้และบริการเสริมความงามของกังนัม
คลินิก ในพืน้ที่เขตกรุงเทพมหานคร ในกลุม่ Generation Y (หรืออาย ุ25 – 40 ปี) จ านวน 400 คน 

4.ตวัแปรที่ศกึษา 
4.1 ตัวแปรตน้ คือ แพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม

ความงามกงันมัคลินิก  
 4.2 ตัวแปรตาม คือ ความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนส์  าหรบัสินคา้

และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1.แพลตฟอรม์  หมายถึง รูปแบบของสื่อที่ใช้ในการสื่อสารระหว่างผู้ให้บริการและ

ผูบ้ริโภคผ่านระบบออนไลน์ ดว้ยขอ้ความ ภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว กราฟฟิกขอ้มูล โดยสามารถ
จ าแนกออกเป็นเว็บไซตแ์ละแอพพลิเคชั่น  

2.Generation Y หมายถึง กลุ่มคนที่เกิดอยู่ในช่วงปี พ.ศ. 2525 – 2547 หรืออาย ุ25 – 40 ปี 
เป็นกลุ่มคนที่อยู่ในช่วงการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยียุคแอนะล็อกไปสู่ยุคดิจิทัล  ชื่นชอบการ
ไดร้บัการบริการที่ดี และมกัจะเลือกซือ้สินคา้กบัรา้นคา้ที่มีความสะดวกที่สดุ ทัง้การช าระเงินผ่าน
ระบบอินเตอรเ์น็ตแบงกิง้หรือระบบออนไลน ์เพื่อความสะดวก ประหยดัเวลา และสามารถควบคมุ
การจบัจ่ายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (ณฐัพล เมืองธรรม, 2562) 

3.สินคา้และบริการเสริมความงามกงันัมคลินิก หมายถึง ผลิตภัณฑแ์ละการดูแลรกัษา 
ความสวยความงามภายใตผ้ลิตภณัฑข์องกงันมัคลินิก  

ประโยชนท์ีค่าดว่าจะได้รับ 
1. ไดแ้นวทางในการน าผลการวิจัยแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official สินคา้และบริการ

เสริมความงามกังนัมคลินิกไปพัฒนาต่อยอดธุรกิจอ่ืน ๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างแทจ้รงิ  

2. ไดแ้พลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกงันมัคลินิก 
เพื่อเป็นขอ้มลูน าไปใชใ้นการพฒันาธุรกิจใหม้ีความเจรญิกา้วหนา้ต่อไป 

3. ไดท้ราบถึงความพึงพอใจ และความตอ้งการแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบั
สินคา้และบริการเสริมดา้นความงามขอผูใ้ชบ้ริการ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินค้าและบริการเสริมด้านความงามที่สามารถตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างแทจ้รงิ  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 
การวิจัยและพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความ

งามกังนัมคลินิก ได้ก าหนดกรอบแนวคิดการคิดเชิงออกแบบ  (Design Thinking) โดยใช้แบบ 
Double Diamond Model 
 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 

Discover คื อ  ศึ ก ษ า รวม รวบ ข้ อ มู ล
แพ ลตฟ อ ร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon 
Gang” และการวิเคราะหแ์นวโนม้ของตลาด 
สอบถามความตอ้งการ สอบถามปัญหาและ
ความตอ้งการ 

Define คือ สรุปปัญหาและความตอ้งการ
ที่แทจ้ริง ท าการสรุปถึงปัญหาที่แทจ้ริงและ
ส าคัญ จากการรวบรวมปัญหาในขั้นตอน 
Discover 

Develop คือ ออกแบบต้นแบบ โดยการ
น าแนวทางการแก้ปัญหาที่ได้จากขั้นตอน 
Define และ ปรบัปรุง จนไดม้าซึ่งขอ้ก าหนด
ต่าง ๆ ส าหรบัการออกแบบพัฒนาต้นแบบ
แพลตฟอรม์ 

Deliver ท าการสรุปและวางแผนการตลาด  
ส าหรบัการเผยแพร่แพลตฟอรม์ที่พฒันาเสร็จ
เรียบรอ้ยแลว้ 

1. ขอ้มลูตน้แบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั 
LINE Official “Gon Gang” 

 

2. แพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลน ์
ส าหรบัสินคา้และบรกิารเสริมความ
งามกงันมัคลินิก 

 

3. ความพงึพอใจแพลตฟอรม์ดิจิทลั 
LINE Official สินคา้และบริการเสรมิ
ความงามกงันมัคลินิก 

 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 



 

บทที ่2 
แนวคิดทฤษฎีทีเ่ก่ียวข้อง 

1. กลยทุธก์ารกระตุน้การตดัสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนข์องผูบ้รโิภค 
2. หลกัการและแนวคดิเก่ียวกบัแพลตฟอรม์ 
3. หลกัการและแนวคิดเก่ียวกบัแอปพลิเคชนัไลน ์
4. หลกัการเก่ียวกบัความพงึพอใจ 
5. หลกัการและแนวคิดเก่ียวกบั Generation Y 
6. งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

1. กลยุทธก์ารกระตุ้นการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเครือข่ายสังคมออนไลนข์องผู้บริโภค 
การซือ้สินคา้ทางออนไลน์ (Online Shopping) หรือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส  ์(Electronic 

commerce) หรือ อี-คอมเมิรช์ (E-Commerce) เป็นระบบการซือ้สินค้าและบริการทางธุรกิจทุก
รูปแบบ ที่มีกระบวนการขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่การน าเสนอขาย การให้ข้อมูลสินค้าหรือบริการ 
บริการรบัช าระเงิน การบริการหลังการขาย โดยด าเนินการผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์  อินเทอรเ์น็ต
แบงก์กิ ้ง  (Internet Banking) ก็ เป็น รูปแบบการซื ้อสินค้าของผู้บริโภคในปัจจุบันที่ มี การ
เปลี่ยนแปลงซึ่งส่งผลใหม้ีผูใ้ชอิ้นเตอรเ์น็ตในการเขา้ถึงเว็บไซตป์ระเภทสื่อเครือข่ายสงัคมออนไลน์
มากขึน้ ประกอบกบัสื่อสงัคมออนไลนใ์นปัจจุบนัเป็นเครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดมากขึน้ 
ดงันั้นภาคธุรกิจจึงควรมีการใชก้ลยุทธ์ในการกระตุน้การตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ของผู้บริโภค ดังที่  วิภาดา พงศ์พุทธิพูน (2553) และ Burson-marsteller (2010) ได้
กล่าวถึงความส าคัญของการสรา้งกลยุทธ์การกระตุน้การตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสังคม
ออนไลนข์องผูบ้รโิภค 

1.1 ประโยชนข์องการสร้างกลยุทธก์ารกระตุ้นการตัดสินใจซือ้สินค้าผ่านเครือข่าย 
สังคมออนไลนข์องผู้บริโภค 

การสรา้งกลยุทธ์การกระตุน้การตัดสินใจซือ้สินคา้ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนข์อง
ผู้บริโภค ช่วยสร้างคุณค่าของธุรกิจและการใช้บริการสินค้าและบริการของผู้บริโภค ดังที่ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน(์ 2538) เสรี วงษ์มณฑา (2540) และอ าพล นววงศเ์สถียร ( 2557) กล่าวไวพ้อ
สรุปได ้ดงันี ้

1) เป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย การตอบสนอง
ความต้องการของผู้บ ริโภคที่ เป็นกลุ่ม เป้ าหมาย  สามารถพิ จารณาได้จากปัจจัยด้าน
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ประชากรศาสตรข์องผูบ้ริโภค เช่น อายุ อาชีพ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได้ อาชีพ 
ระดับการศึกษา นอกจากนั้นองคก์รหรือเจ้าของรา้นค้าออนไลน์ก็ควรปรบัเปลี่ยนส่วนประสม
การตลาด ใหต้อบสนองความตอ้งการและเหมาะสมกบักลุม่เปา้หมาย  

2) เป็นการสรา้งความน่าเชื่อถือให้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะเลือกซือ้สินค้าใน
รา้นคา้ออนไลนท์ี่น่าเชื่อถือและมีชื่อเสียง และความน่าเชื่อถือใหเ้กิดขึน้กบัรา้นคา้ออนไลนด์ว้ยการ
เลือกสรรและน าเสนอขายเฉพาะสินคา้ที่มีคณุภาพเท่านัน้   

3) เป็นการก าหนดราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมและระบุราคาใหช้ัดเจน การก าหนด
ราคาของสินคา้ใหเ้หมาะสมกับสินคา้หรือบริการนับเป็นปัจจัยที่ช่วยสรา้งความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนัของรา้นคา้ออนไลน์ เนื่องจากผูบ้ริโภคมกัท าการเปรียบเทียบราคาสินคา้ดว้ยกนัดงันัน้ควร
ตัง้ราคาสินคา้ใหผู้บ้รโิภคไดท้ราบและควรตัง้ราคาอย่างเหมาะสมเพื่อดงึดดูผูบ้ริโภค   

4) เป็นการจดักิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง การจดักิจกรรมทางการตลาด 
เป็นการก าหนดวาระพิเศษขึน้มา เพื่อช่วยในการส่งเสริมสินคา้และชื่อเสียงขององคก์รใหเ้ป็นที่
ยอมรบั ใหม้ีความสอดคลอ้งเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ทัง้นีข้ึน้อยู่กับความคิดสรา้งสรรคแ์ละ
การหยิบยกเอาสถานการณ์ขึน้มาประยุกตใ์ชใ้หเ้ป็นประโยชน์ เหมาะสมกับฐานการตลาดของ
สินคา้ โดยรูปแบบของกิจกรรมพิเศษนั้น โดยใหค้ านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นส าคัญ 
ทัง้นีก้ารจัดกิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง อาทิ การลด แลก แจก แถม คะแนนสะสม ร่วม
เล่นเกม หรือการสมัครเป็นสมาชิกของทางรา้น จะช่วยกระตุ้นใหผู้บ้ริโภคตัดสินใจซือ้สินค้าได้
รวดเรว็ขึน้  

5) เป็นการสินค้าต้องมีความหลากหลาย   ความหลากหลายของสินค้า 
(Merchandise Assortment) คือ ประเภทของสินค้าที่มีจ าหน่ายในร้านมีความหลากหลายใน
ประเภทของสินค้าขนาด ราคา และ คุณภาพ เพื่อให้ลูกค้ามีทางเลือกและสามารถเลือกซือ้ตาม
ความตอ้งการ สามารถหาซือ้ไดง้่าย ประหยัดเวลา และรวดเร็ว ดังนั้นเจา้ของรา้นคา้ออนไลนค์วร
น าเสนอขายสินคา้ที่มีความหลากหลายเพื่อใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลือกสรร  

6) เป็นการสรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งขันการมุ่งเน้นความแตกต่าง  ความ
แปลกใหม่จากตลาดเดิมที่มีอยู่  เป็นการกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคและสรา้งความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขัน สามารถน าเสนอความแตกต่างในดา้นต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ เช่น ขนาด 
รูปรา่ง ลวดลาย และรูปแบบตามความเหมาะสม  

7) เป็นการสรา้งความสะดวกในการซือ้สินคา้ รา้นคา้ออนไลนท์ าใหรู้ปแบบการ
ด าเนินชีวิตของผูบ้รโิภคสะดวกสบายมากขึน้ เนื่องจากมีการจดัสง่สินคา้ทางไปรษณีย ์ดงันัน้ 
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8) เจา้ของรา้นคา้ออนไลนจ์ึงควรใชข้อ้ไดเ้ปรียบนี ้ ในการบริหารจัดการรา้นคา้
ออนไลนเ์พือ่ตอบสนองรูปแบบการด าเนนิชีวติของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ และท าใหผู้บ้รโิภคไดร้บัความ
สะดวกสบายจากการเลือกซือ้สินคา้ในรา้นคา้ออนไลนใ์หม้ากที่สดุลดขัน้ตอนกระบวนการสั่งซือ้ให้
เหลือนอ้ยและง่ายท่ีสดุ  

9) เป็นการใชส้ื่อสงัคมออนไลนเ์พื่อสรา้งความนิยมและดึงดดูผูบ้ริโภค เนื่องจาก
กลุ่ ม คน รุ่น ใหม่ ที่ มี ค วามทั น สมั ยนิ ยม ใช้ เท ค โน โลยี  นับ เป็ น กลุ่ ม ลู กค้า เป้ าหม าย 
ที่ส  าคญัของรา้นคา้ออนไลน ์ควรใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อสรา้งความนิยมและดงึดดูผูบ้รโิภคให้
เขา้มาเยี่ยมชมเว็บเพจหรือเว็บไซต ์เช่น การไลฟ์สดขายของออนไลน ์เป็นตน้   

จากแนวคิดดงักล่าว พอสรุป ประโยชนข์องกลยุทธก์ารกระตุน้การตดัสินใจซือ้สินค้า
ผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนข์องผูบ้รโิภค ไดว้่า ปัจจบุนัธุรกิจตอ้งมีการสรา้งกลยุทธใ์นการกระตุน้
การตัดสินใจในการซือ้สินคา้และบริการ โดยการปรบัตัวและเปลี่ยนแปลงเนือ้หาและรูปแบบของ
การสื่อสารการตลาดผ่านเครือข่ายสงัคมออนไลนใ์หส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  เพื่อการ
สรา้งความสะดวกในการซือ้สินคา้และบริการของผูบ้ริโภค รวมทัง้การจัดกิจกรรมทางการตลาด
อย่างต่อเนื่องเพื่อกระตุน้ความสนใจใหก้บัลกูคา้มากขึน้ 

1.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
1.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

เนื่องจากปัจจุบันมีการตลาดที่ก้าวหน้าและทันสมัยมากขึน้ จึงมีนักวิชาการให้
ความสนใจในการศกึษาวิจยั เพื่อใหไ้ดอ้งคค์วามรูเ้รื่องผูบ้ริโภคมากยิ่งขึน้ และมีการใหค้วามหมาย
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคหลากหลายความหมาย ดังที่ ศุภร เสรีรตัน ์(2540) ใหน้ิยามว่า พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค คือพฤติกรรมที่ผู ้บริโภคคิด ค้นหา ซือ้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของแต่ละคน ซึ่งจะ
อาศัยความคิด ประสบการณ์ ความรูท้ี่ผ่านมาในการคิดวิเคราะห ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
เพื่อใหเ้ขาไดเ้กิดความพึงพอใจ  เสรี วงษ์มณฑา (2542) ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ว่า
เป็นพฤติกรรมการเลือกซือ้ ของผูบ้ริโภคที่เก่ียวกบัการใชส้ินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองต่อความ
ตอ้งการ และ สมจิตร ลว้นจ าเจรญิ (2554) ไดก้ล่าวถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่า ผูบ้ริโภคแต่ละคนนัน้มี
พฤติกรรมหรือการปฏิบติัในการเลือกซือ้ที่เป็นของตัวเองซึ่งเป็นการกระท าและเก่ียวขอ้งกบัการไดร้บั
และการเลือกใชส้ินคา้หรือบรกิารจนถึงกระบวนการตดัสินใจที่พฤติกรรมต่าง ๆ ขึน้  

จากความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่นกัวิชาการใหน้ิยามความหมายไวด้ังกล่าว 
พอสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าหรือปฏิบัติ เพื่อเป็นไปส าหรบัการสรรหา 
เลือกซือ้ เลือกใช ้โดยผูบ้ริโภคแต่ละคนนัน้ จะมีพฤติกรรมของแต่ละคนที่แตกต่างกนัไป ขึน้อยู่กับ
ปัจจยัสว่นบคุคล ประสบการณ ์การใชค้วามรู ้รวมถึงทศันคติที่มีต่อสินคา้นัน้ ๆ 
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1.2.2 องคป์ระกอบของพฤติกรรม 
ครอนบาค (Cronbach, 1990) ไดอ้ธิบายถึง การแสดงออกของพฤติกรรมบุคคล

เกิดจากองคป์ระกอบ 7 ประการ ดงันี ้ 
1. ความมุ่งหมาย (Goal) เป็นความตอ้งการที่ท าใหเ้กิดการแสดงออกบางสิ่ง

บางอย่าง มีพฤติกรรมเกิดขึน้ก็เพราะตอ้งการท าตามวตัถุประสงคท์ี่ตนไดต้ัง้ไว ้มนุษยม์กัมีความ
ตอ้งการหลาย ๆ อย่างในเวลาเดียวกัน และมักจะเลือกสนองตอบความตอ้งการที่รีบด่วนก่อน
ความตอ้งการอ่ืน ๆ 

2. ความพรอ้ม (Readiness) ระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถที่จ  าเป็นใน
การประกอบพฤติกรรมเพื่อสนองตอบความตอ้งการ ในแต่ละดา้นที่ไม่เหมือนกนั ดงันัน้พฤติกรรม
ของทกุคนจึงไม่จ าเป็นตอ้งเหมือนกนั  

3. สถานการณ ์(Situation) มนุษยม์กัจะประกอบพฤติกรรมที่ตนเองตอ้งการ 
เมื่อมีโอกาสหรือสถานการณน์ัน้ ๆ เหมาะสมส าหรบัการประกอบพฤติกรรม  

4. การแปลความหมาย (Interpretation) แมจ้ะมีโอกาสในการประกอบพฤติกรรม
แลว้มนุษยก์็มักจะประเมินสถานการณ์ เพื่อใหพ้ฤติกรรมนัน้มีความเสี่ยงนอ้ยที่สุดและสามารถ 
ที่จะตอบสนองความตอ้งการมากที่สดุ 

5. การตอบสนอง (Respond) หลังจากไดแ้ปลความหมาย หรือไดป้ระเมิน
สถานการณแ์ลว้ พฤติกรรมก็จะถกูกระท าตามวิธีการท่ีไดเ้ลือกในขัน้ตอนของการแปลความหมาย  

6. ผลที่ได้รบั (Consequence) เมื่อประกอบพฤติกรรมไปแล้วผลที่ได้จาก
การกระท านั้น ๆ อาจจะตรงกับความต้องการ หรืออาจจะไม่ตรงกับความต้องการที่ตนเองได้
คาดหวงัไว ้

7. ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง (Reaction to Threat) เมื่อมนุษย์ไม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเองไดก้็จะประสบกบัความผิดหวงั อาจจะกลบัไปแปลความหมาย
ใหม่เพื่อที่จะหาวิธีที่จะสนองความตอ้งการของตนเองใหม่ 

สรุปไดว้่า พฤติกรรมมนุษยน์ัน้จะขึน้อยู่กับองคป์ระกอบหลายอย่างดว้ยกัน ไดแ้ก่ 
เป้าหมาย ความพรอ้ม สถานการณ์ การตอบสนอง ผลลพัธ์ที่ตามมา และปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง 
สิ่งต่าง ๆ ที่เกิดขึน้ทัง้สิน้ นบัว่าเป็นเงื่อนไขที่จะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมของมนุษยน์ั่นเอง 
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1.2.3 การวิเคราะหพ์ฤติกรรมผู้บริโภค 
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค

เพื่อที่จะทราบลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภคโดยการตัง้ค าถามเพื่อหาค าตอบ ซึ่งจะช่วยใหห้า
วิธีและจัดการกลยุทธ์เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดย
ค าถามที่ใชเ้พื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ที่กล่าวถึงลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws 
และ 1H ของ คอทเลอร ์(Kotler, 1997) ซึ่งอธิบายไดด้งัตารางต่อไปนี ้

ตาราง 1 การตัง้ค าถามเพื่อคน้หาพฤติกรรมการซือ้สินคา้ของผูบ้ริโภค 

ค าถาม (6 WS และ 1H) ค าตอบทีต่้องการทราบ (7Os) 

1. ใครคือตลาดเปา้หมาย  1. ลักษณะกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ประกอบด้วย “ลักษณะ
พืน้ฐาน ถิ่นอาศยั ทศันคติและพฤติกรรม” 

2. ลกูคา้ซือ้สิ่งใด 2. เป็นการตัง้ค าถามถึงความตอ้งการของลกูคา้ที่ตอ้งการจาก
สินคา้ โดยมีองค์ประกอบบางอย่างหรือทั้งหมดที่ตอบสนอง
ความตอ้งการ  

3. เหตใุดลกูคา้ถึงซือ้ 3. สาเหตใุนการซือ้ ที่มาที่ไปที่ลกูคา้ตอ้งการมีอิทธิพลที่ท าให้
เกิดพฤติกรรมการซือ้ไดอ้ย่างไร 

4. ผูใ้ดมีอิทธิพลการตดัสินใจซือ้ 4. ผูท้ี่มีลกูคา้ใหค้วามสนใจในการตดัสินใจซือ้ 
5. ช่วงเวลาในการซือ้ 5. ลกูคา้ตอ้งการซือ้ในช่วงเวลาใดหรือมีโอกาสพิเศษอะไร  
6. ช่องทางการซือ้  6. ช่องทางจดัจ าหน่ายที่เขา้ถึงลกูคา้ใหซ้ือ้ไดเ้ป็นช่องทางใด 
7. วิธีการซือ้ 7. มีขัน้ตอนและกระบวนการซือ้อย่างไร 

ที่มา: Kotler, 1997 

1.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการแบ่งส่วนการตลาด (STP Marketing) 
การแบ่งส่วนตลาด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550 ) อธิบายว่าการแบ่งลูกค้า

ออกเป็นกลุ่มย่อย โดยศึกษาจากความตอ้งการ บุคลิกลกัษณะ หรือพฤติกรรม ซึ่งผูบ้ริโภคที่อยู่ใน
แต่ละกลุ่มเดียวกัน จะมีความตอ้งการในสินคา้หรือบริการที่คลา้ยคลึงกัน หรือส่วนประสมทาง
การตลาดที่แตกต่างกนัท าใหเ้พิ่มประสิทธิภาพดา้นการตลาดและจดัสรรงบประมาณในการเขา้ถึง
ลกูคา้เป้าหมาย แต่ละกลุ่มมีความตอ้งการที่แตกต่างกัน วตัถุประสงคข์องการแบ่งส่วนตลาด ให้
ตรงตามความตอ้งการของลกูคา้ในตลาด 
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ขั้นตอนการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation): STP 
 

 

ภาพประกอบ 2 ขัน้ตอนการแบ่งสว่นตลาด 

ที่มา: ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2550 

1.3.1 เกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด (Base Segmenting Market) 
ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ (2550) ไดอ้ธิบายถึงการแบ่งเกณฑไ์วด้งันี ้

1. แบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร ์(Geographic Segmentation) หากอยู่ใน
ภูมิภาคเดียวกันจะมีรูปแบบการใช้ชีวิต สังคม ประเพณี วัฒนธรรม ที่มีอิทธิพลต่อการซือ้ที่
คลา้ยคลงึกนั 

2. การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะทางประชากรศาสตร ์(Demography 
Segmentation) เป็นการแบ่งตามอาย ุเพศ รายได ้อาชีพ ฐานะทางสงัคม 

3. การแบ่งส่วนตลาดตามจิตวิทยา (Psychography Segmentation) เป็น
การระบุลกัษณะบุคลิกภาพที่แตกต่างกันในกลุ่มของประชากร วิถีการด าเนินชีวิต ความชื่นชอบ
สว่นตวั 

4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavior segmentation) เป็นการ
แบ่งตามพฤติกรรมผูบ้ริโภค เช่น ลูกคา้กลุ่มหนึ่งจะซือ้ผลิตภัณฑแ์บรนดเ์ดียวเสมอ โดยนักการ
ตลาดสว่นใหญ่เห็นว่าเป็นเกณฑท์ี่เหมาะสมที่สดุการแบ่งสว่นตลาด  



  13 

1.3.2 กลยุทธใ์นการเลือกตลาดเป้าหมาย 
1. กลยทุธต์ลาดรวม 

ขอ้ดี: ประหยดัดา้นตน้ทนุการผลิต และดา้นการตลาด 
จดุอ่อน: ยากในการหาสินคา้ที่เป็นที่พอใจของลกูคา้ทกุรายในตลาด 

 

 

ภาพประกอบ 3 กลยทุธต์ลาดรวม 

ที่มา: ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2550 

2. กลยทุธม์ุ่งเฉพาะตลาดสว่นเดียว 
ขอ้ดี: 1. เขา้ใจกลุม่ลกูคา้เปา้หมายเป็นอย่างดี 

 2. ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดดี้ท าใหเ้กิด 
Competitive Advantage 

จดุอ่อน: มีความเสี่ยงสงู ธุรกิจขนาดเล็กใชว้ิธีนีเ้พื่อเลือกต่อสูก้บัธุรกิจขนาดใหญ่ 
 

 

ภาพประกอบ 4 กลยทุธม์ุ่งเฉพาะตลาดส่วนเดียวท่ีเรียกว่า “Niche Market” หรือ “Micro Market” 

ที่มา: ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2550 
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3. กลยุทุธม์ุ่งตลาดหลายสว่น 

ขอ้ดี: 1. กระจายความเสี่ยง 
 2. มีโอกาสที่จะเป็นผูน้  าตลาด (Market Leader) หรือ มี Market Share 

เพิ่มมากขึน้ 
จดุอ่อน: มีค่าใชจ้่ายสงู 

 

 

ภาพประกอบ 5 กลยทุธม์ุ่งตลาดหลายสว่น 

ที่มา: ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์และคณะ, 2550 

1.3.3 การวางต าแหน่งสินค้าในตลาด (Position) 
ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Position) คือ การรบัรูข้องผูบ้รโิภค หรือทศันคติต่อ

สินคา้หรือ บริการของคู่แข่งขัน ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่ถูกก าหนดขึน้มาจะตอ้งมีลกัษณะสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย การวางต าแหน่งที่ดีตอ้งค านึงถึงสิ่งต่อไปนี ้(ศิริวรรณ เสรีรตัน ์
และคณะ, 2550) 

1. ต าแหน่งปัจจบุนัคืออะไร 
2. องคก์ารตอ้งการไปอยู่ต  าแหน่งใด 
3. ใครเป็นคู่แข่งใหม่ 
4. องคก์ารพรอ้มที่จะไปอยู่ในต าแหน่งใหม่หรือไม่ 
5. องคก์ารสามารถท าไดต่้อเนื่องหรือไม่ 
6. สามารถออกแบบสว่นประสมทางการตลาดไดเ้หมาะสมหรือไม่ 

สรุป การแบ่งส่วนตลาดและการเลือกตลาดเป้าหมายที่ประสบความส าเร็จ  
จะสามารถท าใหล้กูคา้เกิดการซือ้สินคา้ มีจ านวนลกูคา้มากพอคุม้ค่าต่อการลงทุน หรือก่อใหเ้กิดการ
สรา้งความแตกต่างจากคู่แข่งในตวัของผลิตภณัฑไ์ด ้
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1.4 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7p’s) 
สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 7Ps) เป็นเครื่องมือที่ประกอบดว้ย

สิ่งต่าง ๆ ดงัต่อไปนี ้
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนอง

ความจ าเป็นหรือ ความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย สิ่งที่สมัผัสไดแ้ละ
สมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจภุณัฑ ์สี ราคา คณุภาพ ตราสินคา้ (Etzel, Walker, & Stanton, 2001)  

2. ราคา (Price) คือ จ านวนเงินหรือสิ่งอื่น ๆ ที่มีใชใ้นการจ่ายเพื่อใหไ้ดม้าซึ่ง
สิ่งที่ต้องการ (Etzel, Walker & Stanton, 2001) เป็นสิ่งสะท้อนมูลค่าสินค้าและบริการ และ 
ภาพสะทอ้นของตน้ทุน (Cost) ที่ลูกคา้จ่าย เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของสินคา้และ
บรกิารกบัราคาที่ตอ้งจ่าย (Price) โดยหากประเมินว่าคณุค่ามีมลูค่าที่สงูกว่าราคาจ่าย จะสง่ผลให้
ตดัสินใจซือ้ไดง้่ายขึน้  

3. ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) เป็นภาพรวมของช่องทาง 
ทั้งสื่อการสื่อสาร และจุดเคลื่อนย้ายสินคา้หรือบริการจากบริษัทไปยังตลาดโดยพิจารณาจาก  
2 ประเภท ดงันี ้

3.1 จุดจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution Channel 
หรือ Marketing Channel) เป็นจุดที่สินค้าหรือบริการพบกับลูกค้าโดยตรง โดยมีกิจกรรมที่
เก่ียวข้องกับการซือ้ขายหรือส่งมอบในจุดจ าหน่ายดังกล่าวเกิดขึน้กับลูกค้า (Etzel, Walker & 
Stanton, 2001) นอกจากนี ้เส้นทางที่สินค้าหรือผู้ครอบครองสินค้าถูกส่งผ่านไปสู่ตลาดผ่าน  
ณ จุดจัดจ าหน่าย จะมีองคป์ระกอบไดแ้ก่ ผู ้ผลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  
ซึ่งอาจจะใชช้่องทางตรง จากผูผ้ลิต ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม และใชช้่องทางออ้ม 
จากผูผ้ลิต ผ่านคนกลาง ไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม  

3.2 ช่องทางกระจายสินคา้ (Physical Distribution หรือ Market logistics) 
หมายถึง การด าเนินการที่เก่ียวขอ้งกับการประเมิน การปฏิบติัการตามแผน และการควบคมุการ
ขนส่งสินคา้พรอ้มใช ้หรือวตัถุดิบส าหรบัใชใ้นการผลิตไปยังลูกคา้เป้าหมายที่ต้องการ (Kotler & 
Armstrong, 2002) หรือหมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคลื่อนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไป
ยงัผูบ้รโิภค หรือผูใ้ชท้างอตุสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที่ส  าคญั อนัไดแ้ก่ การขนส่ง การสต็อค
สินคา้ หรือการคลงัสินคา้ และการบรหิารสินคา้คงเหลือ  
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4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการสร้างกิจกรรม หรือการ
ด าเนินงานโดยมุ่งเนน้ใหเ้กิดแรงจูงใจทัง้รูปแบบของการจูงใจ การตระหนกัรู ้แก่สินคา้หรือบริการ
โดยคาดหวงัใหเ้กิดผลกระทบต่ออารมณค์วามสนใจ และน าไปสูก่ารตดัสินใจซือ้ (Etzel, Walker & 
Stanton, 2001) หรือในทางการตลาดเป็นการสื่อสารเพื่อสง่ผ่านขอ้มลูระหว่างลกูคา้กบับริษัท เพื่อ
สรา้งมุมมองในเชิงบวกที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ การติดต่อสื่อสารโดยใชพ้นักงานขายโดยตรง 
(Personal Selling)การปฏิสัมพันธ์โดยใชเ้ครื่องมือสื่อสาร โดยปัจจุบันไดม้ีรูปแบบการสื่อสารที่
หลากหลายมากขึน้ โดยอาศัยใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ( Integrated 
Marketing Communication หรือ IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมต่อลูกค้า ผลิตภัณฑ ์ 
คู่แข่งขนั โดยบรรลจุดุมุ่งหมายรว่มกนัได ้

5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน ต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม  
การจูงใจ เพื่อสรา้งความพึงพอใจใหแ้ก่ลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนกังานตอ้งมีความสามารถ 
มีทศันคติที่ดี มีความคิดรเิริ่ม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหาและสรา้งค่านิยมใหบ้รษิัทได ้โดย
บุคลากรทุกคนตอ้งเขา้ใจว่างานของเขา คือการสรา้งความพึงพอใจและตอบสนองความตอ้งการ
ของผู้ใช้บริการ มีการจูงใจบุคลากรในการท างาน ให้บุคลากรมีความพึงพอใจจึงจะสามารถ
ใหบ้รกิารไดอ้ย่างมีคณุภาพลกูคา้ใหเ้กิดความพงึพอใจ 

6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) บริษัทตอ้ง
พยายามสรา้งผลลพัธ์ในภาพรวม เช่น สถาบนัศึกษาตอ้งพัฒนาการเรียนรู ้และหลักสูตรในการ
เรียนรูใ้หเ้หมาะสมรว่มกนั ซึ่งเป็นองคป์ระกอบทางกายภาพพืน้ฐานโดยตรง 

7. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) เป็นการก าหนดเพื่อส่งมอบคุณภาพใน
การให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็วและประทับใจลูกค้า ที่ผู ้ใช้บริการสามารถรับบริการจาก
กระบวนการให้บริการ ของธุรกิจจึงมีความส าคัญต่อความส าเร็จของงาน ที่เกิดขึน้ต่างก็เป็น
กระบวนการรวมถึงขัน้ตอนแนวทาง ตารางการท างาน เป็นกิจกรรมและงานที่ท าประจ าวนั ในการ
ผลิตสินคา้และบริการเพื่อให ้บริการแก่ลูกคา้ เนื่องจากสินคา้ของธุรกิจบริการนัน้ไม่สามารถจะ
เก็บรกัษาได ้หากไม่มีการบริการเกิดขึน้ก็จะไม่สามารถสรา้งรายไดใ้หแ้ก่ธุรกิจไดแ้ละกระบวนการ
เป็นสว่นหนึ่งของการก าหนดมาตรฐานความรวดเรว็และคณุภาพในการบริการดว้ย 

2. หลักการและแนวคิดเกี่ยวกับแพลตฟอรม์ 
ดว้ยบรบิทของสงัคมและการใชช้ีวิตของประชาชนที่ไดม้ีการเปลี่ยนแปลงตลอดสิบปี  

ที่ผ่านมา ทัง้ในเรื่องของความแพร่หลายของการเขา้ถึงระบบอินเตอรเ์น็ต การพฒันาของเทคโนโลยี 
การประยกุตใ์ช ้Artificial Intelligence (AI) มาช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของการท างาน รวมไปถึงการ
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ปรบัตัวและเปลี่ยนแปลงในภาคธุรกิจเพื่อที่จะสามารถแข่งขันและเติบโตได้ ท าใหห้ลายองคก์ร 
หรือบรษิัทเริ่มมีการประยกุตใ์ชแ้พลตฟอรม์กบัธุรกิจหรือบรกิารของตนเองมากย่ิงขึน้  

2.1 ความหมายและประเภทของแพลตฟอรม์ 
ค าว่าแพลตฟอรม์มีที่มาจากการที่ Software developer เห็นถึงรูปแบบการท างาน

ของตวัแพลตฟอรม์ที่สามารถใชเ้ป็นพืน้ที่ตรงกลางในการแลกเปลี่ยนขอ้มลู ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
บนพื ้นดังกล่าว  ส่งผลให้สุดท้ายแล้ว  Software developer ตั้งชื่อระบบที่ตัวเองได้พัฒนาว่า 
“แพลตฟอรม์” ที่แปลว่าชานชาลารถไฟในภาษาองักฤษ 

เนื่องจากรูปแบบการท างานของแพลตฟอรม์สามารถประยุกตใ์ชง้านไดห้ลากหลายวิธี 
ที่พูดถึงมากที่สดุคือการแบ่งประเภทแพลตฟอรม์ตามลกัษณะของผูใ้ชง้าน  โดยสามารถแบ่งออก
ไดเ้ป็น 3 ประเภทดงันี ้

1. แพลตฟอรม์ภายในองคก์ร (Internal platform) 
แพลตฟอรม์ภายในองคก์ร หรือ Internal platform เป็นแพลตฟอรม์แบบปิด

ที่ใช้ภายในองค์กรใดองค์กรหนึ่งเท่านั้น  โดยแพลตฟอรม์ประเภทนี ้จะมีวัตถุประสงค์เพื่อให้
ผูบ้ริหารท ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในองคก์รได ้เช่น การดสูรุปผลการด าเนินงานของแต่ละหน่วยงาน 
การติดตามความคืบหนา้ของงานที่มอบหมาย การสง่จดหมายลาพกัรอ้น เป็นตน้  

2. แพลตฟอรม์ส าหรับคู่ค้า (Supply chain platform) 
แพลตฟอรม์ส าหรบัคู่คา้ หรือ Supply chain platform เป็นแพลตฟอรม์แบบ

ปิดที่เชื่อมระหว่างองคก์รที่เป็นคู่ค้าซึ่งกันและกัน  โดยแพลตฟอรม์ประเภทนีจ้ะมีวัตถุประสงค์
เพื่อใหอ้งค์กรที่เป็นคู่คา้กันสามารถส่งขอ้มูลข่าวสาร  และท ากิจกรรมต่าง ๆ ระหว่างองคก์รได้
สะดวก รวดเร็ว และถูกต้องมากยิ่งขึน้ เช่น ตัวอย่างแพลตฟอรม์ประเภทนีไ้ด้แก่  SAP Supply 
Chain Management, และ Watson Supply Chain เป็นตน้ 

3. แพลตฟอรม์บริการ (Service platform) 
แพลตฟอรม์บริการ หรือ Service platform เป็นแพลตฟอร์มแบบเปิดที่

อนุญาตให้ผู้ใชส้ามารถเป็นใครก็ได้ไม่จ ากัด  แค่เพียงในองค์กรหรือจ ากัดแค่เพียงคู่ค้าเหมือน
แพลตฟอรม์สองประเภทแรก แพลตฟอรม์ประเภทนีจ้ะมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการไดท้ าการ
แลกเปลี่ยนขอ้มลู ข่าวสารและท ากิจกรรมระหว่างกนัไดอ้ย่างอิสระ เช่น การซือ้ขายสินคา้ระหว่างกนั 
ซือ้ขายบรกิารระหว่างกนั แลกเปลี่ยนขอ้มลูระหว่างกนั เป็นตน้ 
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2.2 การออกแบบ UX/UI ส าหรับแพลตฟอรม์ 
นอกจากจะต้องมี Supplier ที่มีทั้งคุณภาพและจ านวนที่หลากหลายในการดึงดูด

ผูใ้ชบ้ริการแลว้ แพลตฟอรม์จ าเป็นที่จะตอ้งมี User experience (UX) และ User interface (UI) 
ที่มีประสิทธิภาพและสามารถสรา้งประสบการณท์ี่ดี มีขัน้ตอนดงันี ้

2.2.1 ก าหนดเป้าหมายและผู้ใช้บริการทีช่ัดเจน 
ในการการจัดท า UX Design ที่ดีนั้นต้องมีการก าหนดเป้าหมายในการจัดท า

แพลตฟอรม์ใหช้ดัเจนมีเป้าหมายเพื่ออะไร รวมถึงจดัท าตวัแทนผูใ้ชง้าน (User persona) เพื่อตัง้
สมมติุฐานว่าตวัแทนผูใ้ชง้านแต่ละประเภทมีลกัษณะในการใชบ้รกิารอย่างไร 

2.2.2 การออกแบบ Prototype ของแพลตฟอรม์ 
ภายหลังจากที่ ได้มีการตั้งสมมติฐานของตัวแทนผู้ใช้งานแล้ว  ผู้ให้บริการ

แพลตฟอรม์จะตอ้งน าขอ้มูลที่ไดท้ั้งหมดทัง้จากการตั้งสมมติฐาน การสมัภาษณ์เชิงลึก มาใชใ้น
การพฒันาตน้แบบ (Prototype) เพื่อที่จะน าไปทดสอบกบัตวัแทนผูใ้ชง้านในแต่ละประเภท 

2.2.3 ปรับปรุงตัวต้นแบบของแพลตฟอรม์ 
ภายหลงัจากที่ทดสอบและไดข้อ้เสนอแนะจากตวัแทนผูใ้ชง้านในแต่ละประเภท

แลว้ ทางผูใ้หบ้ริการแพลตฟอรม์ก็จะตอ้งน าขอ้เสนอแนะดังกล่าวมาพัฒนาตัวตน้แบบ  และน า
กลบัไปทดสอบกบัตวัแทนผูใ้ชง้านในแต่ละประเภทอีกครัง้ ก่อนที่จะไดผ้ลที่น่าพอใจเพื่อที่จะน าไป
พัฒนาเป็นตัวแพลตฟอรม์จริงต่อไป แต่อย่างไรก็ดี ตัวแพลตฟอรม์ก็จะยังตอ้งมีการพัฒนา UX 
และ UI ต่อไปเรื่อย ๆ ถึงแมว้่าจะเริ่มใหบ้รกิารแลว้ก็ตาม 

ดงันัน้สรุปไดว้่าบริบททางสงัคมจะเปลี่ยนไปจนท าใหภ้าคธุรกิจตอ้งมีการปรบัตวั
โดยการน าแพลตฟอรม์มาประยุกตใ์ช้ แต่ก่อนที่จะมีการน าแพลตฟอรม์มาใชน้ั้นบริษัทจะตอ้ง
ท าการศึกษาเป็นอย่างดีก่อนว่าเป้าหมายของการน าแพลตฟอรม์มาใช้คืออะไร  ผู้ให้บริการ
แพลตฟอรม์ตอ้งมีการแยะแยะประเภทของผูใ้ชบ้ริการของตนเพื่อออกแบบตัวแทนผูใ้ชง้าน  และ
จดัท าตน้แบบเพื่อไปทดสอบกบัตวัแทนผูใ้ชง้านแต่ละประเภท เพื่อที่ผูใ้หบ้ริการจะสามารถพฒันา
แพลตฟอรม์ที่มี UX และ UI ตรงความตอ้งการของผูใ้ชง้าน ไม่เช่นนั้นแลว้บริษัทอาจเสียทั้งเงิน 
เวลา โอกาส และก าลงัคนไปโดยเปลา่ประโยชน ์
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3. หลักการและแนวคิดเกี่ยวกับแอปพลิเคชันไลน ์
3.1 ความหมายของแอปพลิเคชันไลน์ 

ศุภศิลป์ กุลจิตต์เจือวงศ์ (2556) กล่าวว่า แอปพลิเคชันไลน์ (LINE) หมายถึง  
แอปพลิเคชนั ส าหรบัการสนทนาบนอุปกรณก์ารสื่อสารรูปแบบต่าง ๆ เช่น สมารท์โฟน , คอมพิวเตอร์
ตัง้โต๊ะ และแท็บเล็ต ผูใ้ชส้ามารถสื่อสารดว้ยการพิมพข์อ้ความจากอุปกรณ์การสื่อสารเครื่องหนึ่ง
ไปสู่อีกเครื่องหนึ่ง โดยไดร้บัการพัฒนาใหม้ีความสามารถที่หลากหลาย เพื่อรองรบัการใชง้านของ
ผูใ้ชห้ลาย ๆ ดา้น จุดเด่นที่ท าใหแ้อปพลิเคชันไลน์แตกต่าง คือ รูปแบบของสติ๊กเกอร  ์(Sticker)  
ที่แสดงอารมณแ์ละความรูส้กึของผูใ้ชท้ี่หลากหลาย  

พรพิมล บูรณเบญญา และเพ็ญจิรา คันธวงศ์ (2557) กล่าวว่า แอปพลิเคชันไลน ์
หมายถึง โปรแกรมแชทที่สามารถใชง้านไดท้ัง้บนโทรศัพทม์ือถือที่มีระบบปฏิบติัการ iOS, Android, 
Windows Phone และสามารถใชง้านสนทนา ฟรีคอล วิดีโอคอล หรือส่งรูปภาพ สง่สติก๊เกอร ์และ
ตัง้ค่าการสนทนาเป็นกลุม่ เป็นตน้ 

โซเชียลเน็ตเวิร ์คไลน์ (2558) กล่าวว่า แอปพลิเคชันไลน์ เป็นแอปพลิเคชันที่
ใหบ้ริการ Messaging รวมกับ Voice Over IP ท าใหผู้ใ้ชส้ามารถสรา้งกลุ่มสนทนา ส่งขอ้ความ 
ภาพ คลิปวิดีโอ หรือจะพดูคยุโทรศพัทแ์บบเสียงก็ได ้ทัง้นีส้ามารถใชไ้ดท้ัง้ในระบบปฏิบติัการ iOS, 
Android, Windows Phone, PC และ BlackBerry 

จากนิยามความหมายของแอปพลิเคชันไลน์ (LINE) ที่นักวิชาการให้ไว้ พอสรุป
ไดว้่า ไลนเ์ป็นรูปแบบของโปรแกรมสนทนาบนสมารท์โฟนที่ไดพ้ัฒนาขึน้เพื่อเป็นช่องทางหนึ่งใน
โดยคุณลกัษณะเฉพาะ ไดแ้ก่ การสนทนาดว้ยเสียง การสื่อสารแบบกลุ่ม การสรา้งไทมไ์ลน ์และ
การเลน่เกม เป็นตน้ ดว้ยคณุลกัษณะดงักลา่วนัน้จึงท าใหไ้ลนไ์ดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก น ามา
ประยกุตใ์ชเ้พื่อเป็นช่องทางในการเขา้ถึงผูบ้รโิภค 

3.2 ลักษณะเฉพาะของแอปพลิเคชันไลน์ 
ศภุศิลป์ กุลจิตตเ์จือวงศ์ (2556) กล่าวว่า แอปพลิเคชันไลนม์ีลกัษณะเฉพาะที่สรา้ง

ความแตกต่างอย่างเด่นชดัจากแอปพลิเคชนัสนทนาอ่ืน ๆ รูปลกัษณะเฉพาะของแอปพลิเคชนัไลน์
ที่ท าใหผู้บ้รโิภคเลือกเป็นสมาชิก ไดด้งันี ้

1. เป็นการสื่อสาร 2 ทาง (Two-way Communication) ไลนเ์ป็นการสื่อสารโดยตรง
จากผูส้่งสารไปยังผูร้บัสาร โดยผูส้่งสารสามารถส่งขอ้ความ หรือขอ้มูลข่าวสารตามวตัถุประสงค์
ของผูส้่งสาร เพื่อก่อใหเ้กิดการรบัรูแ้ละพฤติกรรมที่ผูส้ง่สารโดยตรงไดท้นัที ท าใหผู้ส้่งสารสามารถ
วดัผลของการสื่อสารไดท้นัที 
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2. สามารถสรา้งกลุ่มการสื่อสารไดเ้ฉพาะกลุ่ม  (Group Communication) เมื่อ
ผูใ้ชต้อ้งการพืน้ที่ส  าหรบัสมาชิกที่คุน้เคยกนัโดยเฉพาะ วิธีการสรา้งกลุ่มเฉพาะในแวดวงสนทนาที่
มีความเก่ียวขอ้งกัน ซึ่งเมื่อสมาชิกภายในกลุ่มคนใดคนหนึ่งส่งสารออกไปจะถึงผูร้บัสารที่เป็น
สมาชิกในกลุม่ไดท้กุคน 

3. สามารถเลือกกลุม่เปา้หมายไดอ้ย่างเฉพาะเจาะจง หลงัจากท่ีผูส้่งสารมีขอ้มลู
เก่ียวกับพฤติกรรมของกลุ่มผูร้บัสารเป้าหมายหลกั ข่าวสารเหล่านัน้ไปยังผูร้บัสารไดต้รงใจตาม 
ที่ผูร้บัสารตอ้งการ 

4. สามารถสื่อสารได้ตลอดเวลา ผู้ส่งสารสามารถสื่อสารไปยังผูร้บัสารได้ตลอด 
โดยไม่จ ากัดช่วงเวลา หากยังมีการเชื่อมต่อเครือข่ายสญัญาณอินเทอรเ์น็ต และคู่สื่อสารยังคงมี
สถานะเป็นเพื่อนกนั 

5. สามารถส่งรูปแบบสารไดห้ลากหลาย ลกัษณะเฉพาะของไลนส์ามารถส่งสาร
ที่มีรูปแบบหลากหลายแตกต่างกัน และกลุ่มเป้าหมายในการสื่อสารได ้เช่น ขอ้ความ การส่งลิงค์
เพื่อเชื่อมต่อเว็บไซตจ์ากภายนอก คลิปวิดีโอ และขอ้ความเสียง เป็นตน้ 

6. สามารถเลือกปิดกัน้การสนทนาได ้เมื่อผูร้บัสารไม่มีความประสงคท์ี่จะรบัสาร
นัน้อีกต่อไป โดยผูร้บัสารสามารถเลือกปิดการสนทนากบัผูส้ง่สารรายนัน้ไดอ้ย่างเฉพาะเจาะจง 

7. สามารถสนทนาดว้ยเสียงผ่านไลน ์ลกัษณะเฉพาะอีกประการหนึ่งที่เพิ่มความ
โดดเด่นของไลน ์คือ ความสามารถในการสนทนาผ่านไลน์เสมือนการพูดคุยทางโทรศัพทไ์ปยัง
สมาชิกบนเครือข่ายไลนโ์ดยไม่เสียค่าบริการขณะสนทนา  

8. มีสติ๊กเกอรรู์ปแบบการต์ูนที่ช่วยเพิ่มการสนทนาใหช้ัดเจนขึน้ โดยสติ๊กเกอร์
รูปแบบการต์ูนของไลน์จะช่วยสนับสนุนข้อความระหว่างคู่สื่อสารให้ชัดเจนมากขึน้ สติ๊กเกอร์ 
จึงเป็นสญัลกัษณใ์นการแสดงออกแทนอารมณแ์ละความรูส้ึกของคู่สื่อสาร  

9. สามารถสรา้งไทมไ์ลนไ์ด้ (TimeLINE) เช่นเดียวกบัสงัคมออนไลนอ่ื์น ๆ อย่าง
เฟสบุ๊ค (Facebook) และทวิตเตอร  ์(Twitter) โดยผูใ้ชส้ามารถโพสตข์อ้ความ รูปภาพ หรือคลิป
วิดีโอบนหนา้ ไทมไ์ลนข์องตนเองไดต้ามความตอ้งการ 

10. รองรบัไฟลข์อ้มูลได้หลากหลาย (Files Support) ในกล่องสนทนาของไลน ์
นอกจากการส่งขอ้ความสนทนาเป็นตวัอกัษร ภาพ หรือสติ๊กเกอรแ์ลว้ ผูใ้ชย้งัสามารถส่งแฟ้มงาน
เอกสารในรูปแบบของนามสกุลไฟลต่์าง ๆ ได ้มีลกัษณะคลา้ยกบัการรบั - ส่งอีเมล จากผูส้่งไปยัง
ผูร้บัโดยตรงซึ่งไฟลท์ี่สามารถใชง้านรว่มกบัไลนน์ัน้ เช่น .pdf .ppt .doc และ .jpeg เป็นตน้ 
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ด้วยลักษณะของไลน์ดังที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้น  ท าให้ผู ้ใช้สมารท์โฟนเป็น
จ านวนมากต่างดาวนโ์หลดแอพพลิเคชนัไลนม์าไวใ้นเครื่อง เพื่อใชง้านตามวตัถปุระสงคท์ี่แตกต่าง
กัน หน่วยงานหรือองคก์รต่าง ๆ ต่างก็ใชช้่องทางไลนใ์นการสื่อสารไปยังผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อใหส้ามารถบรรลวุตัถปุระสงคท์างธุรกิจได ้

3.3 ฟังกช์ั่นต่าง ๆ ของแอพพลิเคชั่น LINE 
1. สนทนาผ่านขอ้ความ (CHAT) เป็นเสมือนการเปิดหอ้งส่วนตัวคุยกันระหว่างคุณ

กบัเพื่อน ซึ่งสามารถเก็บขอ้ความที่รบั – สง่ทัง้หมดเอาไวใ้นหอ้ง โดยมีวิธีการสง่ขอ้ความดงันี ้
1.1 ไปที่เมนู รายชื่อเพื่อน (Friend) คน้หารายชื่อเพื่อนที่ตอ้งการจะสนทนาดว้ย 

และเขา้ไปที่หนา้โปรโฟลข์องเพื่อนคณุที่ตอ้งการจะสนทนาและไปที่หอ้งสนทนา (Chat) 
1.2 เริ่มพิมพข์อ้ความบนกระดานและกดสง่ขอ้ความ (Send) เพื่อเริ่มการสนทนา 

2. สนทนาดว้ยเสียงสามารถโทรคยุผ่าน LINE (FREE VOICE CALLS) ซึ่งจะเหมือน
การคุย โทรศัพทท์ั่วไป เมื่อโทรผ่านแอพพลิเคชั่นไลน์ (LINE) จะเป็นการพูดคุยกันผ่านเครือข่าย 
3G/WIFI แทนจึงไม่มีค่าใชจ้่ายค่าโทร โดยมีวิธีการสนทนาดว้ยเสียง ดงันี ้

2.1 ไปที่เมนู รายชื่อเพื่อน (Friend) คน้หารายชื่อเพื่อนที่ตอ้งการจะสนทนาดว้ย 
เขา้ไปที่หนา้โปรโฟลข์องเพื่อนคณุที่ตอ้งการจะสนทนา และไปที่สญัลกัษณ์โทรศพัท์ (Free Call) 
เพื่อโทรออก แลว้รอจนคู่สนทนารบัสาย 

2.2 และเมื่อสนทนาจบ ตอ้งการจะวางสายใหก้ดที่สญัลกัษณว์างสาย (End) 
3. สนทนาแบบกลุ่ม (GROUP CHAT) คุณสามารถสรา้งกลุ่มการสนทนาไม่ว่าจะ

เป็นเพื่อนสนิท ครอบครวั หรือเพื่อนร่วมงาน แบ่งปันภาพถ่าย พรอ้มกับสนทนาไปพรอ้มกันได้
หลายคน ดงันี ้

3.1 ไปที่เมน ูอ่ืน ๆ (More) เพิ่มเพื่อน (Add friend) และ ตัง้กลุ่ม (Create a Group) 
พรอ้มตัง้ชื่อกลุ่มและแตะไปที่เครื่องหมายบวก หลงัจากนัน้เพิ่มชื่อเพื่อนที่ตอ้งการเขา้มาในกลุม่ 

3.2 เริ่มสนทนาและสามารถแชรรู์ปภาพใหส้มาชิกในกลุม่ได ้
4. ส่งขอ้ความแบบวิดีโอและเสียง (SEND VIDEOS & VOICE MESSAGE) ในขณะที่

สนทนาสามารถสง่ขอ้ความแบบวิดีโอและเสียงได ้ดงันี ้
4.1 ไปที่หอ้งสนทนา และแตะไปที่เครื่องหมายบวก หลงัจากนัน้หากตอ้งการส่ง

ขอ้ความแบบวีดีโอใหไ้ปที่ สัญลักษณ์วีดีโอ (Choose Video) และหากตอ้งการส่งขอ้ความแบบ
เสียงใหไ้ปที่ สญัลกัษณไ์มโครโฟน 
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5. สง่สติ๊กเกอรก์ารต์นู (STICKERS AND EMOTICONS) ในขณะที่สนทนา สามารถ
สง่ สติก๊เกอรห์รือสญัลกัษณแ์สดงอารมณ ์(Emoticon) 

6. สามารถใชก้ระดานโพสตข์อ้ความ (TimeLINE) ในการแชรข์อ้ความ รูปภาพ วิดีโอ 
และสติ๊กเกอร ์เพื่อแลกเปลี่ยนเรื่องราวต่าง ๆ กบั ไดอ่้าน โดยสามารถเขา้มาเปิดอ่านบทความของ
คุณได ้นอกจากนีย้ังสามารถแสดงความคิดเห็น  (Comment) หรือกดถูกใจ (like) ดว้ยสติ๊กเกอร ์
เช่น แสดงขอ้ความของเพื่อน ๆ และของคณุโดยขอ้ความลา่สดุจะอยู่ดา้นบน 

7. ปรบัแต่งภาพวอลลเ์ปเปอร  ์(CUSTOMIZABLE WALLPAPER) สามารถเปลี่ยน
ภาพ วอลลเ์ปเปอรใ์ห้สวย ด้วยภาพกราฟิกที่ให้มาพรอ้มกับแอพพลิเคชั่น โดยภาพที่เลือกจะ
กลายเป็นภาพวอลลเ์ปเปอรข์องทกุหอ้งสนทนา ดงันี ้

7.1 ไปที่เมนูอ่ืน ๆ (More) ตั้งค่า (Settings) สนทนา (Chats & Voice Calls) และ 
ไปที่หอ้งสนทนา 

7.2 ไปที่ เลือกแบบวอลล์เปเปอร์ (Select Wallpaper) เลือกภาพกราฟิกใน
แอพพลิเคชั่นหรือรูปภาพที่เก็บไวใ้นเครื่อง หลงัจากนัน้ไปที่เมนปิูด (Close) 

8. เล่นเกมหลากหลายประเภท และสามารถเชิญเพื่อนใน LINE มาร่วมสนุกดว้ยกัน 
(LINE Game) มาลงชื่อเขา้ใชง้านเพื่อเล่นเกมซึ่งสามารถเชิญชวนมาแข่งขันเล่นเกม ไดแ้ก่ LINE 
Bubble, LINE POP, และเกมอื่น ๆ 

9. ดทูีวีส่วนตวัที่สามารถรบัชมภาพยนตรแ์ละวิดีโอพิเศษ (LINE TV) ทีวีส่วนตวัฉบบั 
พกพาที่รวมความบนัเทิงใหผู้ใ้ช  ้LINE สามารถติดตามชมซีรีย ์หนงั เพลง โดยสามารถดาวนโ์หลด
ได้ผ่านทาง App Store ส าหรบัระบบปฏิบัติการ ios และ Play Store ส าหรับระบบปฏิบัติการ 
Android 

10. ซือ้สินคา้จากรา้นขายสินคา้ออนไลนใ์นราคาพิเศษ เช่น เครื่องส าอาง , เสือ้ผ้า
แฟชั่น, ที่พัก ของแต่งบา้น, บน (LINE Shop) คือแอพพลิเคชั่นที่เปิดใหค้นเขา้มาซือ้ขายสินคา้กัน
ผ่านระบบ LINE ได ้โดยไดป้ระโยชนท์ัง้ผูซ้ือ้และผูข้าย 

3.4 ข้อดีและข้อจากัดของแอปพลิเคชันไลน ์
ศภุศิลป์ กุลจิตตเ์จือวงศ์ (2556) กล่าวถึง ขอ้ดีและขอ้จ ากดัในตัวแอปพลิเคชนัไลน ์

มีดงันี ้
ข้อดีของแอปพลิเคชันไลน ์

1. มีอปุกรณร์องรบัที่หลากหลาย ไดแ้ก่ สมารท์โฟน คอมพิวเตอร ์ 
และแท็บเล็ต 
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2. มีความเป็นส่วนตัว เมื่อผู้ใชม้ีจ  านวนเพื่อนในไลน์มากขึน้ ผูใ้ชส้ามารถ
เลือกรบัหรือปฏิเสธ ขอ้ความดว้ยการไม่โตต้อบ  

3. สามารถสนับสนุนทางด้านธุรกิจเจ้าของสินค้าหรือบริการ สามารถ
ประยกุตใ์ชส้ติก๊เกอร ์ของไลนก์บับญัชีไลนท์ี่เป็นทางการ (Official LINE) ของบคุคลหรือองคก์รที่มี
ชื่อเสียงที่ไดข้ึน้ทะเบียนไวก้บัไลน ์ 

4. ช่วยเพิ่มสีสนัและความมีชีวิตชีวาใหก้ับการสนทนา ดว้ยลกัษณะเฉพาะ
ของไลน์ที่สามารถสื่อสารได้หลากหลายรูปแบบ เช่น ข้อความ คลิปวิดีโอ คลิปเสียง โปสเตอร ์
รูปภาพ เป็นตน้ เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้ 

5. มีความใหม่และทนัสมยัอยู่เสมอ เนื่องดว้ยแอปพลิเคชนัไลน ์ตอ้งเชื่อมต่อ
ทางการกบัระบบอินเทอรเ์น็ตตลอดเวลา โดยในระบบจะมีการตัง้ค่าการแจง้เตือนให้แอปพลิเคชนั 
มีรุน่ (Version) ที่ทนัสมยัอยู่เสมอ  

6. ประหยดัค่าใชจ้่ายในการสนทนาทางโทรศพัท ์โดยเฉพาะการสนทนาขา้ม
ประเทศที่ตอ้งเสียค่าใชจ้่ายดว้ยระบบของ Voice Call  

7. สามารถประยุกตใ์ชก้ับการท างาน ดว้ยประสิทธิภาพของไลนท์ี่สามารถ
รองรบัแฟ้มงานที่ หลากหลายนามสกุล ท าใหผู้ใ้ชส้ามารถประยุกตใ์ชก้ับการท างานโดยการรบั – 
สง่แฟ้มงานที่มีนามสกลุต่าง ๆ ตามที่ไลนร์องรบั  

8. เปิดโอกาสใหผู้ใ้ชไ้ดส้รา้งสรรคง์านจากการบนัทึกภาพและวิดีโอ พรอ้มกบั
การน าเสนอ และร่วมแบ่งปัน  (Share) ให้กับกลุ่มเพื่อน ด้วยวิธีการสรา้งอัลบั้มภาพ  (Create 
Album) ซึ่งสามารถใชไ้ดใ้นโอกาสต่าง ๆ  

ข้อจ ากัดของแอปพลิเคชันไลน ์
1. ตอ้งอาศยัการเชื่อมต่อของระบบอินเทอรเ์น็ตที่มีประสิทธิภาพเป็นตวักลาง 

ในการรบัส่งขอ้มูล โดยเฉพาะในรูปแบบของ  Voice Call ที่ตอ้งใชอิ้นเทอรเ์น็ตความเร็วสูงจึงจะ
สามารถท างานได ้อย่างไม่ติดขดั สามารถเขา้ถึงผูใ้ชไ้ดเ้ฉพาะบางพืน้ที่ที่มีระบบอินเทอรเ์น็ตเท่านัน้ 

2. สิน้เปลืองพลงังานแบตเตอรี่ (Battery Consuming) ดว้ยความสามารถที่
หลากหลายบนไลน ์เช่น การเปิดคลิปวิดีโอ การเชื่อมต่อจากลิงคภ์ายนอก หรือการสนทนาโดย
ผ่าน Voice Call ซึ่งหากเปิดทิง้ไวน้านจะท าใหพ้ลงังานแบตเตอรี่ลดลงอย่างรวดเรว็ 

3. มีข้อจ ากัดในเรื่องของการลงทะเบียนด้วยแอปพลิเคชัน ได้ก าหนดให้
ผูใ้ชง้านสามารถ ลงทะเบียนโดยผ่านสมารท์โฟนเท่านั้น ซึ่งต่างจากโปรแกรมสนทนาอ่ืน ๆ ใน



  24 

รูปแบบเดียวกันอย่างไอแมสเสส (iMessage) ที่เปิดโอกาสใหผู้ใ้ชส้ามารถลงทะเบียนผ่านเว็บไซต์
ได ้

ดังนั้นสรุปไดว้่า ไลนแ์อพพลิเคชั่น เป็นสื่อสงัคมออนไลน์ (Social Media) ประเภท
เว็บไซตเ์ครือข่ายสงัคม(Social networking sites) มีลกัษณะเป็นแบบปิด (Close Social Network) 
โดยที่ผูใ้ชส้ามารถเลือกรบัเพื่อนไดห้ลายวิธี ไดแ้ก่ หมายเลขโทรศัพทม์ือถือในสมุดบัญชีรายชื่อ 
สแกนคิวอารโ์คท (QR Code) ไลน์ไอดี (ID LINE) และการเขย่า (Shake it) โทรศัพท์เคลื่อนที่
สมารท์โฟนพรอ้มกนั โดยไลนจ์ะท าการลบขอ้ความโดยอตัโนมติัภายหลงัจากผูใ้ชไ้ดอ่้านขอ้ความ 
กรณีที่ผูใ้ชไ้ม่ตอ้งการสนทนาหรือรบัขอ้ความจากบุคคลที่ไม่ตอ้งการสนทนา ผูใ้ชส้ามารถบล็อก  
(Block) หรือปิดการแจง้เตือน 

จากหลักการและแนวคิดเก่ียวกับแอปพลิเคชันไลน์ ดังกล่าว การออกแบบพัฒนา
แพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลน ์เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการออกแบบพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่น
ไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก มีองคป์ระกอบดา้นเนือ้หาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชั่นไลน ์7 องคป์ระกอบ ดงันี ้

1) องคป์ระกอบที่ 1 Dashbroad เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับ Data ที่มีไวส้  าหรบั
การบอกขอ้มลูเนือ้หาทัง้หมดใน CRM ไดแ้ก่ จ านวนลกูคา้ที่ลงทะเบียนใชง้าน CRM  

2) องคป์ระกอบที่ 2 ขอ้ความบอรด์แคสต ์เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่นที่มีไว้
ส  าหรบัใหผู้ใ้ชบ้ริการใชบ้อรด์ชิน้งานโปรโมชั่นไปหากลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ บอรด์โปรโมชั่น 
Botox ไปหากลุ่มลกูคา้ที่เคยมาฉีดโบท็อกซไ์ปเมื่อ 6 เดือนที่แลว้ เพื่อใหล้กูคา้กลบัมาใชบ้ริการซ า้
อีกครัง้ 

3) องคป์ระกอบที่ 3 ขอ้ความตน้แบบ เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับฟังกช์ั่นนีท้ี่มีไว้
ส  าหรบัใหผู้ใ้ชบ้รกิารเซ็ตและสง่ขอ้ความอตัโนมติัหาลกูคา้ตามกลุ่มเปา้หมาย โดยเลือกจากบรกิาร
ที่ลูกคา้เขา้มาท าในคลินิก และเลือกระยะเวลา เช่น ส่งขอ้ความไปหากลุ่มลูกคา้ที่เขา้มาเลเซอร์
รกัแรเ้มื่อ 3 อาทิตยท์ี่แลว้ ใหก้ลบัมาท าซ า้ 

4) องคป์ระกอบที่ 4 ขอ้ความขอบคณุ เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่นเดียวกบั
ตวัขอ้ความตน้แบบ ต่างกนัที่ขอ้ความขอบคณุนีจ้ะถูกส่งไปหาลกูคา้ทุกคนที่เขา้มาใชบ้ริการแลว้ 
โดยไม่ตอ้งเลือกกลุม่เปา้หมายหรือevent ต่างๆ 

5) องคป์ระกอบที่ 5 จัดการเนือ้หา เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับฟังกช์ั่นนี ้เอาไวใ้ส่
ขอ้มลูที่ตอ้งการแสดงหนา้บา้น โดยแบ่งออกเป็น 2 หมวด คือ หมวดโปรโมชั่น และหมวดสาขา 



  25 

6) องคป์ระกอบที่ 6 จัดการแลกซือ้ เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับฟังก์ชั่นนีม้ีไวเ้ซ็ต
เงื่อนไขการแลกคะแนน และแลกของรางวัล เนื่องจากใน CRM หนา้บา้นมีกิจกรรมหมนุกงลอ้ลุน้
รบัคะแนนและของรางวลั ใหล้กูคา้รว่มกิจกรรม 

7) องค์ประกอบที่  7 จัดการผู้ใช้งาน  เป็นองค์ประกอบเก่ียวกับฟังก์ชั่นนี ้ ไว้
จดัการทีมงานที่ดแูลระบบหลงับา้นของระบบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนก์งันมัคลินิก 

4. การคิดเชิงออกแบบ (Design Thinking) 
Design Thinking คือกระบวนการคิดที่ใชก้ารท าความเขา้ใจในปัญหาต่าง ๆ อย่าง

ลกึซึง้โดยเอาผูใ้ชเ้ป็นศนูยก์ลาง และน าเอาความคิดสรา้งสรรคแ์ละมมุมองจากคนหลาย ๆ สายมา
สรา้งไอเดีย แนวทางการแก้ไขและน าเอาแนวทางต่าง ๆ นั้นมาทดสอบและพัฒนาเพื่อให้ได้
แนวทาง หรือนวัตกรรมที่ตอบโจทย์กับผู้ใช้และสถานการณ์นั้น (ทิม บราวน์, 2552) โดย Tim 
Brown ได้ กล่าวไว้บนเวที TED Talk ในปี ค.ศ. 2009 ว่า “Design Thinking เป็นหลักการคิดที่
สามารถใชใ้นการแกปั้ญหาที่มีความซบัซอ้นได้ และมนัไม่ใช่เป็นเพียงขัน้ตอน แต่มันเป็นมุมมอง
ใหม่ในการ แกปั้ญหา” 

4.1 รูปแบบของ Design Thinking 
Design Thinking มีรูปแบบและขัน้ตอนหลากหลาย ลว้นแต่มุ่งไปในการระดม

ความคิดวิธีในการแกปั้ญหาอย่างถกูจุด 
1. Design Thinking ของ Tim Brown และ David Kelly ทั้ง 2 คนไดเ้ริ่มท างาน

ที่ IDEO ตัง้แต่ก่อตัง้และในช่วงเวลานัน้ทัง้ 2 คน ไดส้รา้งหลกัการคิดเชิงออกแบบ โดยมีหลกัการ
แกปั้ญหาในการออกแบบดงันี ้

1.1 เขา้ใจปัญหาใหถู้กตอ้ง (Define) เป็นวิธีการศึกษาขอ้มลูผ่านมมุมอง
ของคนที่เราจะแกปั้ญหาให้ ผ่านการพดู ท า คิด และรูส้ึก ซึ่งการคิดอย่างเขา้ใจอาจสามารถท าได้
ผ่านทางการสงัเกต การสอบถาม หรือการมีประสบการณร์ว่ม  

1.2 คิดแบบไม่มีกรอบ (Ideate) การคิดแบบไม่มีกรอบ เริ่มจากการตั้ง
ค าถามที่ถูกตอ้งก่อนจะเริ่มหาค าตอบ โดยตัง้ค าถามที่ชัดเจนและตรงประเด็น เมื่อไดค้  าถามและ
จึงคิดหาค าตอบ ซึ่งกระบวนการหนึ่งที่นิยมใชก้ันคือวิธีการ Brainstorming เพื่อระดมความคิด
หลากหลายมมุมอง เพื่อคน้หาทางแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (สยมภ ูภวรุง่สตัยา, 2555) 

1.3 เรียนรูผ้่านการทดลองลงมือท า  (Prototype) น าไอเดียที่ได้นั้นไป
แปลงเป็นผลงานโดยค านึงถึง เวลา และค่าใชจ้่ายที่จ  ากัด โดยผ่านกระบวนการสรา้งต้นแบบ 
(Prototype) และยึดหลกัทดลองหลาย ๆ ครัง้เพื่อจะไดร้บัการเรียนรูค้วามผิดพลาดที่เกิดขึน้และ
น าไปปรบัปรุงแกไ้ขไดใ้นภายหลงั 
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2. Double Diamond Model โมเดลการแก้ไขปัญหาอย่างมีกระบวนการ
คิดคน้โดย British Design Council ในปี พ.ศ. 2548 โดย Double Diamond Model เป็นการเรียบ
เรียงขัน้ตอนในการคิดแนวทางในการแกไ้ขปัญหาอย่างมีขัน้ตอนและมีเหตผุล โดยโมเดลนี ้เกิดขึน้
จากการศึกษาบรษิัทอย่าง Microsoft, Starbuck, Sony และ LEGO พบว่าทกุบรษิัทมีกระบวนการ
คิดและแกไ้ขปัญหาคลา้ย ๆ กัน โดย Tim Brown ไดก้ล่าวว่า มันคือผลลพัธ์จากการท างานอย่าง
หนักโดยใช้กระบวกการที่มีมุมมองของผู้ใช้งานเป็นหลัก  ออกแบบต้นแบบซ า้ ๆ ทดสอบ และ
ปรบัเปลี่ยน โดยประกอบด้วย Discover, Define, Development, และ Delivery ที่เป็นหลักการ
แกไ้ขปัญหาที่สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการไดร้อบด้าน จากการรวบรวมปัญหาและวิเคราะห ์
หาปัญหาหลัก และระดมความคิดเพื่อการแก้ปัญหาอย่างมีประสิทธิภาพ  กล่าวคือ Double 
Diamond Model เป็นโมเดลที่สามารถใช้ได้ในหลายงานเป็นเครื่องมือส าหรับนักออกแบบที่
สามารถใชใ้นการแกไ้ขปัญหาไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ (ทิม บราวน,์ 2552) 

 

ภาพประกอบ 6 Double Diamond Model 

ที่ ม า : Design Thinking Is More Than A Buzzword, accessed December 10, 2020, 
available from www.enigma.swiss/en/blog/design-thinking-not-process-toolbox/ 

2.1 ขั้นตอนศึกษาปัญหาและรวมรวบวิธีการแก้ไข  (Discover) ขั้นตอน
แรกสุดของการคน้หาค าตอบคือ การคน้หาปัญหาที่แทจ้ริง และการทดสอบที่ส  าคัญในขัน้ตอนนี ้
คือการรวบรวมขอ้มลูใหค้รอบคลมุครบทุกดา้นของปัญหา เพื่อคน้หาทางแกไ้ขปัญหาใหม้ากที่สดุ  
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2.2 ขั้นตอนการวิเคราะหข์อ้มูลเพื่อระบุปัญหาและวิธีการแก้ไขปัญหา 
(Define) หลงัจากรวบรวมขอ้มลูการวิเคราะห์ แยกแยะ ในการน าเสนอถึงปัญหาที่เกิดขึน้และผล
ของปัญหาทัง้หมด เพื่อใหท้ี่ประชุมร่วมกันตัดสินใจว่าทีมนักออกแบบจะด าเนินการแก้ไขปัญหา
ดงักลา่วหรือไม่  

2.3 ขั้นตอนการพัฒนาเพื่อแก้ไขปัญหา  (Development) ในขั้นตอนนี ้
เป็นการเริ่มการออกแบบโดยใช้ข้อมูลจากขั้นตอน  Define มาใช้งานโดยมุ่งเน้นไปที่การแก้ไข
ปัญหาที่คน้พบทัง้หมด เพื่อสรา้งตน้แบบ Prototype และน าตน้แบบมาทดลองใชง้านเพื่อความ
มั่นใจไม่ใหเ้กิดปัญหา โดยน าไปใหก้ับผู้ใชง้านทดสอบ และเก็บขอ้มูลต่อไปเพื่อเก็บขอ้มูลและ
พฒันาต่อไป 

2.4 ขั้นตอนการน าเสนอ Delivery ในขั้นตอนนี ้ เป็นการน าผลิตภัณฑ ์
ที่พฒันาส าเรจ็แลว้ น ามาใชง้านแกไ้ขปัญหาหรือเผยแพร่ 

3. Design Thinking ของ d.school ไดม้ีการแบ่งขัน้ตอนการออกแบบแกไ้ข
ปัญหาออกเป็น 5 ขัน้ตอนคือ Empathies, Define, Ideate, Prototype, และ Test โดยแต่ละขัน้ตอน
มีรายละเอียดดงันี ้(ทิม บราวน,์ 2552) 

3.1 Empathies เป็นขัน้ตอนเพื่อหาปัญหาที่ตอ้งการแกไ้ข ท าการคน้ควา้ 
ศึกษาใหร้อบดา้นเพื่อใหน้ักออกแบบสามารถเขา้ใจมมุมองของผูใ้ชง้าน เพื่อรวบรวมปัญหาทัง้หมด
และวิธีการแกไ้ขปัญหาโดยรวมก่อนด าเนินการแกไ้ขปัญหา  

3.2 Define ขัน้ตอนนี่เป็นขัน้ตอนการวิเคราะหข์อ้มูลและปัญหาทัง้หมด 
ที่รวบรวมในขัน้ตอน Empathies เพื่อระบุปัญหาที่แทจ้ริงของผูบ้ริโภคขัน้ตอนนี  ้สามารถช่วยลด
ความสบัสนในการท างานของนกัออกแบบ  

3.3 Ideate หลังจากที่ระบุปัญหาที่ส  าคัญที่ต้องการแก้ไขในขั้นตอน 
Define ในขั้นตอนนีเ้ป็นการรวบรวมวิธีการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ  สิ่งส าคัญคือการรวบรวมวิธีการ
แกไ้ขปัญหาใหไ้ดม้ากที่สดุในขัน้ตอนแรก และเลือกวิธีการแกไ้ขปัญหาที่ดีและเป็นไปไดม้ากที่สุด
ภายหลงั  

3.4 Prototype ขัน้ตอนนีน้กัออกแบบจะทาการสรา้งตน้แบบที่ไดจ้ากการ
ระบุวิธีการแกไ้ขปัญหาในขัน้ตอน ideate เพื่อทดสอบว่าวิธีการแก้ไขปัญหาที่นักออกแบบเลือก 
สามารถแก้ไขปัญหาดังกล่าวไดห้รือไม่ ในที่สุดแลว้ขั้นตอนนี ้สามารถช่วยใหน้ักออกแบบเขา้ใจ
มากขึน้ถึงขัน้ตอนในการพฒันาครัง้ต่อไป 
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3.5 Test นกัออกแบบสามารถน า Prototype ที่ดีที่สดุในขัน้ตอน Prototype 
มาทดสอบใหผู้ใ้ชง้านทดสอบ เพื่อสอบถามความคิดเห็นอีกครัง้ (วรรณยศ บุญเพิ่ม และ ไตรรตัน ์
สิทธิทูล, 2559) เพื่อปรบัเปลี่ยนและสรุปขอ้มูลทัง้หมดของผูท้ดสอบเช่น  ความรูส้ึก, พฤติกรรม, 
ความคิด, และปัญหา 

4. Design Thinking ของ วรรณยศ บุญเพิ่ม กล่าวว่าการออกแบบที่จะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค นักออกแบบจะตอ้งเขา้ใจมุมมองของผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภค 
มีมมุมองในการมองคณุค่าของสินคา้อย่างไรโดยสามารถแบ่งได ้3 มุมมองดงันี ้(วรรณยศ บุญเพิ่ม 
และ ไตรรตัน ์สิทธิทลู, 2559) 

4.1 Functional-Based Value เป็นมุมมองในการมุ่งเนน้ไปที่การใชง้าน
เป็นหลักการออกแบบต้องตอบโจทย์การใช้งาน , ความปลอดภัย, ความสะดวกในการใช้งาน , 
ซ่อมแซมง่าย, ขนสง่ไดส้ะดวก, และมีการบรกิารหลงัการขายท่ีดี  

4.2 Aesthetic-Based Value เป็นมุมมองในการมุ่งเนน้ไปที่อารมณห์รือ 
ความชอบส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคเช่น สี, รูปร่าง, และวัสดตุ่าง ๆ ประสบการณ์ของผูบ้ริโภคมีผล
ต่อการเลือกใชง้านได ้

4.3 Symbolic-Based Value เป็นมมุมองในการเลือกแบรนด ์ในมมุมอง
นีม้ีผลต่อผูบ้ริโภคสงูกว่ามมุมองดา้นการใชง้านและมมุมองดา้นอารมณ์ ในตลาดโลกการพัฒนา
แบรนดเ์ป็นสิ่งที่ส  าคญัที่สดุในการแข่งขนัปัจจบุนั 

นักออกแบบควรวิเคราะหก์ลุ่มผูบ้ริโภคว่า ผูบ้ริโภคกลุ่มใดเป็นกลุ่มที่นักออกแบบ
ควรตอบโจทยเ์พื่อใหง้านออกแบบนัน้ถกูยอมรบัโดยผูบ้รโิภคไดโ้ดยง่าย และความรูค้วามเขา้ใจถึง
งานออกแบบของผูบ้รโิภคสามารถอธิบายไดด้งันี ้

1. Functional-Based Value เป็นมุมมองที่สามารถดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคได้
มากที่สดุ แปลว่า งานออกแบบควรใหค้วามส าคญัในมมุมองนีม้ากที่สดุ 

2. ผูบ้ริโภคที่ติดตามแนวโน้ม (Trend) จะสนใจมุมมองในด้าน Aesthetic-
Based Value แปลว่านกัออกแบบควรมุ่งเนน้การรวบรวมขอ้มลูส าหรบักลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความรูใ้น
ดา้นการออกแบบ 

3. การใหข้อ้มูลความรูแ้ก่ผูบ้ริโภคเรื่องที่มา หลักการออกแบบสามารถเพิ่ม
มลูค่าได ้
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4. การขายสินคา้ในมุมมอง Aesthetic-Based Value ควรมีการน าเสนอสินคา้
ในเฉพาะที่ เช่นงานจัดแสดงต่าง ๆ ซึ่งเป็นการเปิดโอกาสให้นักออกแบบได้อธิบายสินค้าและ 
ใหข้อ้มลูดา้นการออกแบบแก่ผูบ้ริโภค (วรรณยศ บญุเพิ่ม และ ไตรรตัน ์สิทธิทลู, 2559) 

จากการรวบรวมขอ้มูล Design Thinking สามารถสรุปขัน้ตอนในการวิจัยครัง้นี ้
โดยแบ่งออกเป็น 4 ขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้1) ขัน้ตอนศึกษาปัญหาและรวมรวบวิธีการแกไ้ข 2) ขัน้ตอน
การวิเคราะหข์อ้มูลเพื่อระบุปัญหาและวิธีการแกไ้ขปัญหา  3) ขัน้ตอนการพฒันาเพื่อแกไ้ขปัญหา 
4) ขัน้ตอนการน าเสนอ 

5. หลักการเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
ค าว่า พึงพอใจ ตรงกับภาษาอังกฤษค าว่า Satisfaction คือ ความพอใจ, การท าใหพ้อใจ, 

สิ่งที่น าความพอใจมาสู่ มีความหมายโดยทั่วไปว่า ระดับความรูส้ึกของบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง
ความพึงพอใจเป็นเรื่องส่วนบุคคลต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง โดยอ้างอิงตามประสบการณ์ของบุคคล  
ซึ่งมีความแตกต่างและคลา้ยคลงึตามแต่ละบุคคล(พจนานกุรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน, 2542) 

กล่าวโดยสรุปไดว้่า ความพึงพอใจ คือ ความรูส้ึกของบุคคลที่เกิดขึน้จากการไดร้บัการ
ตอบสนองตามความต้องการในแต่ละบุคคล จากทัศนคติที่ เก่ียวข้องกับสภาวการณ์หรือ
องคป์ระกอบต่าง ๆ ที่ไดส้มัผสัหรือไดป้ระสบมาจากบคุคลนัน้จรงิ ๆ 

5.1 ความพึงพอใจในงานบริการ 
อเดยแ์ละแอนเดอรเ์ซน (Aday & Andersen, 1975 อา้งถึงใน ลาวลัย ์เผือกบุตร, 2534) 

ไดศ้กึษาโดยการสอบถามลกูคา้ว่า สิ่งใดที่ผูม้ารบับริการตอ้งการแลว้หากไดร้บัสิ่งนัน้ จะท าใหเ้กิด
ความพงึพอใจมีอะไรบา้ง จากค าตอบที่ไดส้ามารถน ามาจ าแนกได ้6 กลุม่ดงันี ้

กลุ่มที่ 1 ความสะดวกที่ไดร้บัจากการบริการ (Convenience) ไดแ้ก่ ระยะเวลา
ในการรอคอย ความเป็นระเบียบของหน่วยงานบริการ และลกัษณะสถานที่ของหน่วยงานบรกิาร 

กลุ่มที่ 2 การประสานงานของการบรกิาร (Coordination) ตวัแปรในกลุม่นี ้ไดแ้ก่ 
การไดร้บับรกิารทัง้หมดตามความตอ้งการ และการสนใจของผูป้ฏิบติังานต่อลกูคา้ 

กลุ่มที่  3 ความสุภาพทีมต่อผู้รับบริการ  (Courtesy) ตัวแปรในกลุ่มนี ้ ได้แก่ 
ค าพดูเชิงบวก บคุลิกภาพที่น่าเลื่อมใส มนษุยสมัพนัธท์ี่ดี และความเอาใจใสต่ลอดเวลา 

กลุ่มที่  4 ข้อมูลที่ได้รับจากการบริการ  (Information) ตัวแปรในกลุ่มนี ้ ได้แก่
วิธีการรบับรกิาร ขอ้ปฏิบติัเก่ียวกบัการบรกิาร ค าแนะน าเก่ียวกบัการใช ้เป็นตน้ 

กลุ่มที่  5 คุณภาพของบริการ  (Quality of service) ตัวแปรในกลุ่มนี ้ ได้แก่ 
ความสามารถของผูป้ฏิบติังาน และ คณุภาพของผลิตภณัฑแ์ละบริการ หากเป็นธุรกิจบริการซ่อม
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รถยนต ์รถยนตต์อ้งไม่เสียบ่อย ธุรกิจพยาบาลทีมคณุภาพคือ โรคตอ้งหาย และธุรกิจภตัตาคารนัน้ 
คณุภาพอยู่ที่รสชาติ อาหารตอ้งอรอ่ย เป็นตน้ 

กลุม่ที่ 6 ราคา ค่าใชจ้่าย (Cost) ตวัแปรในกลุม่นี ้ไดแ้ก่ ราคายติุธรรม และความ 
สมเหตสุมผล ไม่เอาเปรียบลกูคา้ 

6. Generation Y 
Generation Y หรือ Why Generation คือ กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523 – 2535 

คนกลุ่มนีเ้ป็นคนที่มีลกัษณะนิสยักลา้ชอบในการแสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองค่อนขา้งสูง 
ไม่ชอบอยู่ในกรอบระเบียบและไม่ชอบการมีเงื่อนไขในการด ารงชีวิตประจ าวดั โดยคนกลุ่มนีเ้ป็น
กลุ่มที่อยู่ในวัยการท างาน และเป็นก าลังส าคัญของประเทศในการสรา้งสรรค์เพื่อการพัฒนา
เศรษฐกิจ สงัคมและการเมืองของประเทศในปัจจบุนั 

6.1 ความหมายของ Generation Y 
พสุ เดชะรินทร ์(2551) และฉัฐจุฑา นกจันทร ์(2554) ได้อธิบายว่า คนรุ่นเจนเนอ

เรชั่นวาย หมายถึง กลุ่มคนที่เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2520 – 2535 และเทวีลักษณ์ สังขฆ์ะ (2552) 
และฉัฐจุฑา นกจันทร ์(2554) ไดอ้ธิบายว่า กลุ่มคน Generation Y เป็นกลุ่มคนที่มีความเป็นตัว
ของตัวเอง มีความมั่นใจในตัวเองสูง มีความคิดอิสระ มีความอดทนต ่า ไม่ชอบกฎระเบียบ ชอบ
แสวงหาสิ่งใหม่ มกัมีอปุนิสยัใจรอ้น รกัความสะดวกสบาย ชอบพบปะผูค้น ติดเพื่อน และสามารถ
ปรับตัวเข้ากับเทคโนโลยีที่ทันสมัยได้เร็วกว่าคนรุ่นอ่ืน ๆ  นอกจากนี ้นิเวศน์ ธรรมะ (2553) ได้
อธิบายว่า Generation Y มีความมั่นใจในตัวเองสงูมาก ตอ้งการ รายไดห้รือเงินเดือนที่สงู ๆ และ
ไม่ตอ้งการไต่เตา้การท างานจากขา้งล่าง อีกทัง้ยงัไม่ตอ้งการค าแนะน าในการท างานจากผูอ่ื้น คน
กลุ่มนีช้อบท างานในอาชีพอิสระ (Free Lance) เป็นเจา้ธุรกิจส่วนตวั (Owner Business) เป็นคน
ใจรอ้น คิดเร็ว พดูเรว็ ท าเรว็ ใหค้วามส าคญัต่อการศึกษาที่สงูขึน้ และมกัจะไม่ใหค้วามเคารพ มอง
ว่าผูใ้หญ่มีความคิดลา้หลงั มีพฤติกรรมค่อนขา้งกา้วรา้วและมีความสนใจในเทคโนโลยีสงู 

จากแนวคิดเก่ียวกบั Generation Y ดงักล่าว สามารถสรุปกลุม่คน Generation Y ได้
ว่ากลุ่มคน Generation Y เป็นกลุ่มคนที่เป็นตวัของตวัเองและมีความ เชื่อมั่นในตนเองสงู ชอบสิ่ง
ที่ท้าทายแปลกใหม่ มีความอยากรูอ้ยากเห็น ชอบปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่ืน ให้ความส าคัญกับเงิน 
รายได ้และการศกึษา รวมทัง้มีความเชี่ยวชาญดา้นเทคโนโลยี 

6.2 คุณลักษณะของกลุ่ม Generation Y 
กลุ่มคน Generation Y เป็นคนกลุ่มนีเ้กิดในช่วงเวลาที่ประเทศชาติมีความสงบสุข 

โดยเติบโตมาในยุคของการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทางสังคม เศรษฐกิจและการเมือง 
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รวมทั้งเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าอย่างรวดเร็ว และในปัจจุบันเป็นวัยที่ส  าคัญในการท างานเพื่อ
สรา้งสรรค์การพัฒนาประเทศ โดยกลุ่มคน Generation Y จะ มีลักษณะนิสัยตามที่  เสาวคนธ์ 
วิทวสัโอฬาร (2550 : 22-26) ไดใ้หค้วามเห็นคนกลุม่ Generation Y   มคีณุลกัษณะ ดงันี ้                                           

1) ร่วมสมัยกับเทคโนโลยี โดยคนกลุ่มจะด าเนินชีวิตอยู่กับเทคโนโลยีเสมือน
เป็นสว่นประกอบหนึ่งของชีวิตประจ าวนั เช่น Face book, MSN, I-Phone Line APP เป็นตน้  

2) มีความคิดสรา้งสรรค ์โดยคนกลุ่มนีเ้ติบโตมาในครอบครวัสมยัใหม่ ท าใหเ้กิด
ความมั่นใจ กลา้คิดกลา้ท า และมีความมั่นใจในตนเองสงูมาก มีความคิดสรา้งสรรคใ์นการท า โดย
ไม่ยดึติดกบักรอบแนวความคิดเดิมๆ  

3) ชอบการเปลี่ยนแปลงคน โดยคนกลุ่มนี ้มีทัศนคติที่ดีในการเปลี่ยนแปลง 
ถึงแม้จะมีความไม่แน่ใจว่าการเปลี่ยนแปลงนั้น จะน าไปสู่สิ่งที่ดีกว่าหรือไม่ก็ตาม แต่คนกลุ่ม  
Generation Y ก็พรอ้มรบัความเสี่ยงที่จะเกิดขึน้ และมีความพรอ้มรบักับการเปลี่ยนไปสู่สิ่งใหม่ๆ 
นอกจากนีค้นกลุ่มนีย้ังตอ้งการมีส่วนร่วมในการผลกัดันการเปลี่ยนแปลงสังคม เศรษฐกิจ และ
การเมืองของประเทศอีกดว้ย  

4) เป็นตัวของตัวเองสูง โดยคนกลุ่มนี ้เป็นกลุ่มคนที่มีทัศนคติ แนวคิด และมี
เปา้หมายชีวิตในแบบเฉพาะของตนเอง ยึดมั่นในความคิดของตนเองเป็นหลกั ชอบอิสระในการคิด
การกระท า ไม่ชอบการบงัคบัหรือการก าหนดกฎเกณฑอ์ะไรมากในการชีวิต 

5) มีความอดทนนอ้ย โดยคนกลุ่มนีเ้ป็นมีความอดทนต่อทางร่างกายและจิตใจ 
ค่อนขา้งนอ้ย หากมีความรูส้ึกที่ไม่ชอบอะไรก็ตามมกัจะแสดงออกมาทางร่างกาย จิตใจ และทาง
อารมณืที่ชดัเจน  เก็บอารมณไ์ม่ค่อยได ้หากเกิดปัญหาหรือไม่พอใจในการท างานเมื่อมีโอกาสก็จะ
ลาออกจากงานค่อนขา้งสงู โดยยึดถือผลประโยชนแ์ละค่าตอบแทนเป็นหลกัในการท างาน ซึ่งคน
ในกลุม่นีจ้ะมีโอกาสเปลี่ยนงานและยา้ยทีอ้ยู่อาศยัค่อนขา้งสงู 

6) มีความมั่นใจในตนเองสงู โดยคนกลุม่นีม้ีความภาคภมูิใจในตนเองสงู ไม่ชอบ
การเปรียบเทียบกบัผูอ่ื้นในสงัคม ชอบท าอะไรก็กลา้ที่จะพดู กลา้ที่จะท าในสิ่งที่ตวัเองพึงพอใจไม่
สนใจความรูส้กึคนรอบขา้งตนเอง 

7) ชอบทา้ทายกฎระเบียบ โดยคนกลุ่มนีม้ักไม่นิยมปฏิบัติตามขนบธรรมเนียม
จารีตประเพณี กฎระเบียบของสงัคม ชอบการยืดหยุ่นในกฎระเบียบของสงัคม และชอบความทา้
ทายกฎระบียบสงัคมที่มีความเขม้งวด 

8) มีความทะเยอทะยานสงู โดยคนกลุม่นีม้ีเปา้หมายในชีวิตที่สงู ตอ้งการประสบ
ความส าเรจ็ในหนา้ที่การงาน และชีวิตที่รวดเรว็แบบกา้วกระโดด  
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9) มีความอยากรูอ้ยากเห็นที่รวดเรว็ โดยคนกลุ่มนีม้กัตอ้งการรูเ้หตผุลและที่มาที่
ไปของเหตุการณ์ที่เกิดทันทีทันใด ดว้ยการถามเหตุผลที่ตรงไปตรงมาของเรื่องราวต่างที่เกิดขึน้
มาแลว้และเรื่องที่ตอ้งการใหเ้กิดขึน้ในอนาคต 

10) มีความจงรกัภกัดีค่อนขา้งนอ้ย โดยคนกลุ่มนีจ้ะมองผลประโยชนต์นเองเป็น
หลักส าคัญมากกว่าผลประโยชนข์ององคก์ร และสถาบนั โดยมององคก์รเป็นเพียงบันไดในการ
น าไปสูผ่ลประโยชนข์องตนเองมากกว่าความจงรกัภกัดีต่อองคก์ร สถาบนัและบคุคล 

7. งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
สุทธาภา อมรวิวัฒน์ และคณะ (2557) ศึกษากลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค  Generation Y 

พบว่า Generation Y ไทยที่ภาคธุรกิจควรใหค้วามส าคัญ ไดแ้ก่ มีความคล่องตัวดา้นเทคโนโลยี 
ชอบมีสงัคม ตัดสินใจบนขอ้มูล ที่สามารถตอบสนองกลุ่ม Generation Y ไทยไดท้ันที เช่น สินคา้ 
IT สินคา้เสริมความงาม หรือการบริการทางการเงินและภาคการบริการ  อาจต้องเตรียมความ
พรอ้มไวล้่วงหนา้เพื่อเผชิญกับโอกาสและความทา้ทายเมื่ออุปสงคต่์อสินคา้และบริการของกลุ่ม 
Generation Y จะสูงขึน้ในอีกไม่ก่ีสิบปีขา้งหน้า แต่ไม่ว่าจะเป็นกรณีใด ธุรกิจจะตอ้ง “พลิกโฉม” 
โมเดลธุรกิจของตนเพื่อใหอ้ยู่ในเกมการแข่งขนัในตลาดผูบ้ริโภคกลุม่ใหม่นีไ้ด ้ 

เดชา เดชะวฒันไพศาล (2557) ไดศ้ึกษาวิจยัเก่ียวกบัการรบัรูค้ณุลกัษณะของ Generation 
Y และแรงจูงใจในการท างาน : มุมมองระหว่าง Generation ต่าง ๆ ในองคก์รซึ่งผลการวิจยัพบว่า
พฤติกรรมของ Generation Y ในหลายปัจจัยแตกต่างกัน  ซึ่งสื่อให้เห็นถึงช่องว่างในการรบัรูท้ี่
แตกต่างกันส่วนผลการส ารวจความคิดเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจในการท างานพบว่า Generation Y 
เพศชายและเพศหญิงให้ความส าคัญกับแรงจูงใจโดยภาพรวมแล้วไม่แตกต่างกัน  ผลการวิจัย
ยืนยันถึงความตอ้งการแรงจูงใจในการท างานที่แตกต่างกันระหว่าง  Generation น าไปประยุกต์
เพื่อการเสริมสรา้งการรบัรูแ้ละความเขา้ใจในความเป็น Generation Y ตลอดจนความแตกต่าง
ระหว่าง Generation เพื่อน าไปสูก่ารพฒันาที่สอดคลอ้งกบัยคุสมยัต่อไป 

พรรณวดี เลิศลุมพลีพันธุ์ (2020) ปัจจุบันเทคโนโลยีเขา้มามีบทบาท และมีอิทธิพลต่อ
การด าเนินชีวิตประจ าวนัส่งผลใหพ้ฤติกรรมในการบริโภคมีการ  รวมถึงเพื่อใหส้ามารถตอบสนอง
และเติมเต็ม ท าใหธุ้รกิจสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดเ้พิ่มมากขึน้  การท าธุรกรรมซือ้ขายสะดวก 
รวดเร็วมากยิ่งขึน้ทั้งในฝ่ังของผู้ขายและผู้บริโภค  ส่งผลให้ธุรกิจสามารถวางกลยุทธ์ให้มี
ประสิทธิภาพมากขึน้ในอนาคต แพลตฟอรม์สามารถขยายขีดความสามารถอย่างไม่จ ากดั  มีการ
พฒันาฟังกช์ั่นหรือโมเดลใหม่ ๆ มาต่อยอดไดต้ลอดเวลาท าใหเ้กิดนวตักรรมใหม่ ๆ  
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วรพจน์ องค์วิมลการ และ สุขสวัสดี ณัฏฐวุฒิสิทธิ์ (2561) พัฒนาระบบการวางแผน
ความตอ้งการองคก์รกรณีศึกษา ธุรกิจฟารม์อจัฉรยิะ ช่วยลดการท างานที่ไม่จ าเป็น ประหยดัเวลา 
ลดระยะเวลา และช่วยในการวางแผนต่าง ๆ ผลการวิจัยพบว่าแพลตฟอรม์ที่พัฒนานีผ้่านการ
ประเมินประสิทธิภาพของระบบโดยผูเ้ชี่ยวชาญและผูใ้ชง้านในระดบัมากท่ีสดุ ซึ่งผลการวิจยันีช้่วย
ใหอ้งคก์รสามารถน าไปใชใ้นการวางแผนเชิงกลยทุธไ์ดอ้ย่างมีประสิทธิภาพตามมาตรฐานสากล 

วิภาวี เทียนทอง (2558) การศึกษาวิจัยครัง้นี  ้มีวัตถุประสงคเ์พื่อพัฒนาเว็บไซตแ์ละสื่อ
ออนไลน์เพื่อการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ตุ๊กตาหมอนผ้าห่ม  น าเข้าจากประเทศจีน ผลการวิจัยให้
ข้อเสนอแนะเพื่อการพัฒนาปรับปรุงเว็บไซต์และเฟสบุ๊คแฟนเพจ  “Sweetdream” โดยกลุ่ม
ตวัอย่างนัน้มีความคิดเห็น ทัง้เห็นว่าองคป์ระกอบของเว็บไซตแ์ละเฟสบุ๊คแฟนเพจ “Sweetdream” นัน้
มีความเหมาะสมซึ่งท าให้กลุ่มตัวอย่างนั้นมีความพึงพอใจ  ในทุก ๆ องค์ประกอบของเว็บไซต ์
และเฟสบุ๊คแฟนเพจ “Sweetdream” ถา้องคป์ระกอบส่วนใดมีความพึงพอใจอยู่ในเกณฑน์อ้ยกว่า
รอ้ยละ 50 จะด าเนินการปรบัปรุงตามขอ้เสนอแนะที่ไดร้บัจากกลุ่มตวัอย่าง  ควรปรบัปรุงขอ้ความ
ดา้นช่องทางการติดต่อใหม้องเห็นชดัเจน 

Dedeke (2016) ได้ศึกษาการออกแบบเว็บไซต์ท่องเที่ยวโดยใช้ สารสนเทศ Task-fit  
เพื่อศึกษาส ารวจผู้ซือ้ในรูปแบบความตั้งใจที่จะซือ้สินค้าออนไลน์ เน้นไปในเรื่องการออกแบบ 
ในคุณภาพการให้บริการ การรับรูแ้ละความตั้งใจซือ้  ผลการวิจัยพบว่าการออกแบบเว็บไซต์ 
มีอิทธิพลต่อการรบัรูค้ณุภาพสินคา้และความตัง้ใจซือ้ทางออนไลน ์

อารีวรรณ สขุวิลยั, อรรถศิษฐ์ พัฒนะศิริ, วรลกัษณ ์วงศโ์ดยหวัง ศิริเจริญ, เบญจวรรณ 
อารกัษ์การุณ และทิพภาวรรณ พลล่องชา้ง (2563) ไดศ้ึกษาความส าคัญของตัวบรรยายเรื่องกับ
การออกแบบแอปพลิเคชันโมบาย โดยกล่าวถึงการออกแบบและพัฒนาแอปพลิเคชันว่า หากทีม
ผูอ้อกแบบและพัฒนาแอปพลิเคชนัท าความเขา้ใจ และวิเคราะหต์ัวบรรยายเรื่องเพื่อใหเ้ขา้ใจถึง
ความสามารถ ความตอ้งการ และขอ้จ ากัดต่างๆ ของผูใ้ช้เป้าหมาย และน าสิ่งที่ไดจ้ากการท า
ความเขา้ใจและวิเคราะหน์ัน้มาเป็นขอ้มลูส าคญัในการออกแบบและพัฒนาแอปพลิเคชนัก็จะยิ่ง
ท าใหแ้อปพลิเคชนัที่ออกแบบและพัฒนานัน้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช ้ตลอดจน
สรา้ง UX ที่ดีและน่าประทบัใจใหแ้ก่ผูใ้ช ้ซึ่งส่งผลใหเ้กิดผลลพัธท์ี่ดีในเชิงธุรกิจตามมา และส่งผล
ใหเ้พิ่มความสามารถในการแข่งขนัดา้นธุรกิจอีกดว้ย 

พงศพ์ทัธ ์สวสัดิ์รกัษากุล (2564) ไดท้ าการวิจยัเพื่อน าเสนอการพฒันาแอปพลิเคชนัไลน์
แชทบอท ส าหรบัการแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวและเสน้ทางท่องเที่ยวในรูปแบบวนัเดยท์ริปภายใน
จังหวัดสมุทรสาคร เพื่อน ามาประยุกต์ใช้และพัฒนาการประชาสัมพันธ์ของส านักงานการ
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ท่องเที่ยวและกีฬาจงัหวดัสมทุรสาครจากเดิมที่มีอยู่โดยการใช ้Machine  Learning แบบ Natural 
Language Processing (NLP) เขา้มาช่วยในการท าความเขา้ใจค าถามหรือประโยคของผูใ้ชแ้ละ
สามารถสนทนากบับอทไดอ้ย่างง่ายขึน้ และสามารถบรอดแคสตข์อ้มลูข่าวสารเพื่อใหรู้ข้่าวสารได้
อย่างทันท่วงที ซึ่งพบว่าการใช้งานการป้อนข้อมูล และการใช้งานด้านการแสดงผลมีความ
เหมาะสม ท าใหผู้ใ้ชง้านระบบการประชาสมัพันธ์การแนะน าสถานที่ท่องเที่ยวและเสน้ทางการ
ท่องเที่ยวในรูปแบบวนัเดยท์ริปภายในจงัหวดัสมทุรสงครามของแอปพลิเคชนัแชทบอทมีความพึง
พอใจอยู่ในระดบัมาก 
 



 

บทที ่3 
วิธีการด าเนินการศึกษาค้นคว้า 

วิธีการด าเนินงานวิจัย 
การวิจัยครั้งนี ้เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ  เป็นการออกแบบพัฒนา

แพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินค้าและบริการเสริมความงามของกังนัมคลินิก โดยมี
วัตถุประสงคเ์พื่อวิจัยและพัฒนาแพลตฟอรม์ส าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามของกังนัม
คลินิก ที่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มประชากร คือ ผู้ใช้บริการสินค้าและบริการเสริมความงามในพื ้นที่ เขต

กรุงเทพมหานคร ในกลุม่ Generation Y (หรืออาย ุ25 – 40 ปี) 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผูใ้ชบ้รกิารสินคา้และบรกิารเสรมิความงามของกงันมัคลินิก ใน

พืน้ที่เขตกรุงเทพมหานคร ในกลุ่ม Generation Y (หรืออายุ 25 – 40 ปี) จ านวน 400 คน ซึ่งไม่
ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนจึงก าหนดขนาดตวัอย่างโดยใชส้ตูรการหาขนาดกลุม่ตวัอย่างโดย
อาศัยสูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความผิดพลาดที่
ยอมรบั (ไม่เกิน 5%) ดงันี ้

n = 
P(1−P)Z2

E2
 

แทนค่า n คือ จ านวนตวัอย่าง 
P คือ สดัสว่นประชากรท่ีผูว้ิจยัสนศกึษา 0.5 
Z คือ ระดบัความเชื่อมั่นที่ผูว้ิจยัก าหนดไว ้

 Z มีค่าเท่ากบั 1.96 ที่ระดบัความเชื่อมั่น 0.05 
E คือ ค่าระดบัความคลาดเคลื่อนของกลุม่ตวัอย่าง 0.05  

 
ดงันัน้ N = (0.5)(1-0.5)(1.96)2 

  = (0.05)2 

  = 384.18 หรือ 385 คน 
 

จากการค านวณกลุ่มตัวอย่าง 385 คน และเพื่อให้เก็บขอ้มูลมีความสมบูรณ์
ยิ่งขึน้ ผูว้ิจยัจึงก าหนดแจกแบบสอบถามจ านวน 400 คน  
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การเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ในการวิจยัครัง้นี ้ใชว้ิธีการสุ่มตวัอย่างโดยไม่ค านึงถึงความน่าจะเป็น (Non Probability 

Sampling) และการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยจะแจกแบบสอบถาม
ให้กลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมกังนัมคลินิกโดยสอบถามเจาะจงเฉพาะลูกค้า  Generation Y  
(หรืออายุ 25 – 40 ปี) ที่มีประสบการณใ์ชแ้พลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” และเป็น
ลกูคา้ของกงันมัคลินิกโดยเก็บขอ้มลูทัง้หมด 400 คน 

จากนั้นที่ผู ้วิจัยได้ศึกษาเก่ียวกับการพัฒนาแพลตฟอรม์ ผูว้ิจัยจึงได้วางแผนที่จะ
พฒันาแพลตฟอรม์ เพื่อที่จะออกแบบและพัฒนาแพลตฟอรม์ส าหรบัสินคา้และบริการเสริมความ
งามของกังนัมคลินิก ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค  Generation Y โดย
ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการตามขัน้ตอนตาม Double Diamond Model โดยมีกระบวนการวิจยั ดงัต่อไปนี ้

กระบวนการวิจัย 
การออกแบบการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม

ความงามกงันมัคลินิก มีขัน้ตอนการวิจยั 2 ตอน ดงันี ้
1. ตอนที่ 1 พัฒนาแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันไลน์ส าหรับสินค้าและ

บริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 
ขั้นตอนนีผู้ ้วิจัยได้วิเคราะห์องค์ประกอบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 

“Gon Gang”  โดยมีขัน้ตอนการด าเนินการ ดงันี ้
ขัน้ตอนที่ 1  การศกึษาตน้แบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon  
Gang” โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 

“Gon Gang” จากแอปพลิเคชั่นไลน ์“Gon Gang” วิเคราะหด์ว้ย SWOT  ANALYSIS เพื่อก าหนด
จุดแข็ง (strength) จุดอ่อน (weakness) โอกาส (opportunity) และอุปสรรค (threats)ในด้าน
ประสิท ธิภาพในการให้บริการ พ บว่า แพลตฟอร์ม ดิจิทัล  LINE Official “Gon Gang” มี
องคป์ระกอบที่ส  าคัญ โดยไดต้น้แบบเพื่อน ามาเป็นตน้แบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่น
ไลนส์  าหรบัสินคา้และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก จ านวน 15 องคป์ระกอบ  ดงันี ้

 1. แพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีความสวยงาม 
ดงึดดูความสนใจในการใชง้านของผูใ้ชบ้รกิาร 

 2. แ พ ล ต ฟ อ ร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon Gang” มี ก า ร ว า ง
องคป์ระกอบรูปภาพสินคา้ และขขอ้มลูที่โดดเด่นสวยงาม ดงึดดูความทสนใจของผูใ้ชบ้รกิาร 

 3. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีรูปแบบการบริการ
สง่สินคา้ใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารท่ีรวดเรว็ และมีความหลากหลาย 
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 4. แพลตฟอร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon Gang” มี รูป แบบที่ ให้
ความรูส้กึกบัผูใ้ชบ้รกิารในการซือ้สินคา้ผ่านออนไลนม์าก 

 5.แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” มีองคป์ระกอบที่ท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารสามารถเขา้ถึงสินคา้บรกิารไดง้่าย  

 6 . แ พ ล ต ฟ อ ร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon Gang” มี ค ว าม เป็ น
เอกลกัษณเ์ฉพาะที่บ่งบอกความเป็นตวัเองสงูมาก 

 7. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีแนวทางที่สามารถ
แกปั้ญหาใหก้บัลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็  

 8.  แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีช่องทางในการ
ช าระเงินค่าสินคา้ใหผู้ใ้ชบ้ริการในรูปแบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official  ที่หลากหลายรูปแบบ 
และมีความสะดวกต่อการเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย  

 9. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีการระบุราคาสินคา้
และโปรโมชั่นที่ชดัเจน 

 10. แพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang”  มีช่องทางการ
ติดต่อสื่อสารกับเจา้หนา้ที่ Contact Center ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ตลอดจนสามารถตอบกลบั และ
มีปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ทนัที 

 11. แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” ตอ้งมีการแยกสินคา้
ตามประเภทของราคา ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถ เลือกสินคา้บริการไดง้่ายและมีความสะดวกมาก
ขึน้ 

 12. แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” มีการใหข้อ้มลูสินคา้
และบรกิารกบัผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างละเอียด ครบถว้น 

 13. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลของผูผู้ท้ี่เคยใชบ้ริการ เพื่อเป็นขอ้มูลใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถคน้หาไดอ้ย่างสะดวก รวดแร็
วไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

 14. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีสินคา้จ านวนมาก
และมีความหลากหลาย มีหลายตัวเลือก ซึ่งเป็นการสรา้งจุดแข็งในการแข่งขัน และสรา้งความ
ไดเ้ปรียบทางดา้นผลิตภณัฑท์ี่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดม้ีโอกาสเลือกใช ้  
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 15. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีองค์ประกอบใน
การใชง้านที่ง่าย สะดวกท าใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ถึงสินคา้บริการไดร้วดเร็วตอบสนองความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารดีมาก 

2) ขั้นตอนที่ 2 การพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินค้า
และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก เป็นการน าองคป์ระกอบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 
“Gon Gang” จ านวน 15 องคป์ระกอบ มาเป็นตน้แบบในการออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก  แล้วน าเสนอต่อ
คณะกรรมการควบคมุวิทยานิพนธ ์เพื่อใหข้อ้เสนอแนะแลว้น าไปปรบัปรุงแกไ้ขใหม้ีความสมบูรณ์
ยิ่งขึน้ 

3) ขั้นตอนที่ 3 การศึกษาน าร่องการใช้แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินค้า
และบริการเสริมความงามกงันมัคลินิก โดยการน าแอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม
ความงามกังนัมคลินิก ไปลงระบบ LINE Official เพื่อน าขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาน าร่องการใช้
แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิกน าเสนอต่อคณะกรรมการ
ควบคุมวิทยานิพนธ์ พรอ้มน าขอ้มูลมาปรบัปรุงแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และ
บรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิกใหม้ีความสมบรูณม์ากยิ่งขึน้ 

2. ตอนที่ 2 การศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันไลน์
ส าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 

ขัน้ตอนนีผู้ว้ิจัยไดน้ าแอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความ
งามกังนัมคลินิก ไปลงระบบ LINE Official เพื่อให้ลูกค้าและผู้ใช้บริการได้ใชบ้ริการแอปพลิเค
ชนัไลนส์ินคา้และบรกิารเสรมิความงามชองกงันมัคลินิก  โดยด าเนินการ ดงันี ้

1) ขั้นตอนที่ 4 การศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์
ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก โดยการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) โดยจะแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมกังนัมคลินิกโดย
สอบถามเจาะจงเฉพาะล ูกค ้า  Generation Y  (หรืออายุ 25 – 40 ปี) ที่มีประสบการณ์ใช้
แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” และเป็นลูกค้าของกังนัมคลินิกโดยเก็บข้อมูล
ทัง้หมด 400 คน 

2) ขั้นตอนที่  5 การประเมินและปรับปรุง โดยด าเนินการวิเคราะห์ผล
ความพึงพอใจต่อแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัม
คลินิก พรอ้มทัง้ประเมินความพงึพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม
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ความงามกังนัมคลินิก แล้วน าผลการประเมินความพึงพอใจของลูกค้าที่ใช้แอปพลิเคชันไลน์
ส  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกงันัมคลินิก  มาปรบัปรุงแอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้
และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก ใหม้ีความเหมาะสมและสมบรูณย์ิ่งขึน้ 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
ด้านเชิงคุณภาพ 

1. ศึกษาแพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” โดยผู้วิจัย เองโดย
วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ (6Ps) ต่อ แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 
“Gon Gang” ประกอบด้วย (1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) (2) ด้านราคา (Price) (3) ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย (Place) (4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (5) ดา้นการใหบ้ริการส่วน
บคุคล (Personalization) (6) ดา้นการรกัษาความเป็นสว่นตวั (Privacy) 

เคร่ืองมือการวิเคราะหเ์ชิงปริมาณ 
เป็นแบบสอบถามการออกแบบพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้

และบรกิารเสรมิความงามของกงันมัคลินิก โดยใหผู้บ้ริโภคในกลุ่ม Generation Y (หรืออาย ุ25-40 ปี) 
ที่มีประสบการณใ์ชแ้พลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” และเป็นลกูคา้ของกงันมัคลินิก 
แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงันี ้

ส่วนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับสถานภาพทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม
เป็นแบบเลือกรายการ (Checklist) โดยสอบถามเก่ียวกับข้อมูลส่วนตัว ได้แก่  เพศ อายุ ระดับ
การศกึษา อาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับขอ้มูลการใชแ้อพพลิเคชั่นไลน์ของผูต้อบ
แบบสอบถามเป็นแบบเลือกรายการ (Checklist) โดยสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูการใชแ้อพพลิเคชั่น
ไลน ์ไดแ้ก่ ประสบการณ์ในการใชง้าน วัตถุประสงคใ์นการใชง้าน ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใช้ 
แต่ละครัง้ จ านวนครัง้โดยเฉลี่ยของการใชง้านแต่ละวนั อปุกรณท์ี่ใช ้จ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการประเมินดา้นเนือ้หา และประเมินดา้น
การออกแบบและการจัดรูปแบบของเว็บไซต์ ไลน์ เป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating scale) 5 ระดบั จ านวน 12 ขอ้ 

ซึ่งเกณฑใ์นการก าหนดค่าการใหค้ะแนนส าหรบัความคิดเห็นในส่วนที่เป็นแบบสอบถาม 
มาตราสว่นประมาณค่า (Rating scale) 5 ระดบั ในการตอบแบบสอบถามระดบัต่าง ๆ 
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ระดับคะแนน ระดับความเหน็ 

5 เห็นดว้ยมากที่สดุ 
4 เห็นดว้ยมาก 
3 เห็นดว้ยปานกลาง 
2 เห็นดว้ยนอ้ย 
1 เห็นดว้ยนอ้ยที่สดุ 

 
การแปลความหมายเฉลี่ยซึ่งผูว้ิจยัแปลงมาจากแนวคิดของ (ธานินทร ์ศิลป์จารุ, 2553) 

มีเกณฑด์งันี ้
4.50-5.00 หมายถึง อยู่ระดบัมากท่ีสดุ 
3.50-4.49 หมายถึง อยู่ในระดบัมาก 
2.50-3.49 หมายถึง อยู่ในระดบัปานกลาง 
1.50-2.49 หมายถึง อยู่ในระดบันอ้ย 
1.00-1.49 หมายถึง อยู่ในระดบันอ้ยที่สดุ 

วิธีสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
การสรา้งแบบสอบถามการออกแบบพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบั

สินคา้และบรกิารเสรมิความงามของกงันมัคลินิก มีขัน้ตอนการด าเนินการ ดงันี ้
1. ศึกษาหลักการ เอกสาร ทฤษฎีที่ เก่ียวข้อง การออกแบบแพลตฟอรม์ การ

ประชาสมัพนัธข์องแพลตฟอรม์ส าหรบัสินคา้และบรกิารเสริมความงามของกงันมัคลินิกและศกึษา
วิธีการออกแบบสอบถาม 

2. สรา้งแบบสอบถามแล้วน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาเพื่อตรวจสอบความ
เหมาะสม 

3. น าแบบสอบถามที่ผ่านการแกไ้ขจากอาจารยท์ี่ปรกึษาไปเสนอต่อผูเ้ชี่ยวชาญ
ดา้นแพลตฟอรม์ จ านวน 3 คน เพื่อวิเคราะหห์าค่าดัชนีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) 

4. น าแบบสอบถามที่ด  าเนินการแกไ้ขเสร็จแลว้นัน้น าไปสอบถามกลุ่มนกัการตลาด
ของกงันมัคลินิกที่ไม่ใช่กลุม่เปา้หมาย 

5. น าแบบสอบถามมาวิเคราะหห์าค่าสถิติ 
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ภาพประกอบ 7 ขัน้ตอนการสรา้งแบบสอบถาม 

การวิเคราะหข์้อมูล 
ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามทัง้หมด มาวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชโ้ปรแกรมวิเคราะหข์อ้มลูทาง

สถิติวิเคราะห์ข้อมูลโดยการหาค่าเฉลี่ย  (x̅) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) และหาค่ารอ้ยละ 
(Percentage) 

สถิติทีใ่ช้ในการวิจัย 
การหาคุณภาพเคร่ืองมือ 

1. หาค่าความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence: IOC) โดย
ใชส้ตูร (บญุชมศรีสะอาด, 2545: 174) 

ศกึษาหลกัการ เอกสาร ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง การออกแบบแพลตฟอรม์  
การประชาสมัพนัธข์องแพลตฟอรม์และศกึษาวิธีการออกแบบสอบถาม 

สรา้งแบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั 

น าแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรกึษา 

น าแบบสอบถามเสนอต่อผูเ้ชี่ยวชาญดา้นเว็บไซตแ์ละดา้นเนือ้หา จ านวน 3 คน จากนัน้
น ามาหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 

น าแบบสอบถามไปสอบถามกบักลุ่มลกูคา้ของ กงันมัคลินิก 

น าแบบสอบถามมาวิเคราะหห์าค่าสถิติ 

ไม่ผ่าน 

ปรบัปรุง 
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IOC = 
∑R

N
 

IOC คือ ค่าดชันีความสอดคลอ้ง 
∑R คือ ผลรวมของค่าความคิดเห็นของผูเ้ชี่ยวชาญ 
N คือ จ านวนผูเ้ชี่ยวชาญ 

การวิเคราะหข์้อมูล 
2. การหาค่าจ านวนเฉลี่ย (Mean) โดยใชส้ตูร (ลว้น สายยศ 2538: 73) 

x̅ = 
∑X

N
 

x̅ คือ จ านวนเฉลี่ย 
∑X คือ ผลรวมของค่าจ านวนทัง้หมด 
N คือ จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

3. การหาค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน  (Standard Deviation) โดยใช้สูตร 
(ลว้น สายยศ และ องัคณา สายยศ 2558: 79) 

SD = √
n∑x2−(∑x2)

n(n−1)
 

SD คือ ความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
∑X2 คือ ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
(∑X2) คือ ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

ขั้นตอนที ่4 น าเสนอแพลตฟอรม์ส าหรับธุรกิจ 
4.1 วางแผนกลยทุธท์างการตลาด ท าการวางแผนส าหรบัการสง่เสรมิการขาย เพื่อความ

สะดวกในการเขา้ถึงง่ายต่อการคน้หา และติดตามขอ้มลูข่าวสาร  
4.2 เผยแพรแ่พลตฟอรม์ส าหรบัสินคา้และบรกิารเสริมความงามของกงันมัคลินิก ท าการ

จดทะเบียนและท าการเช่า Domain ส าหรบัการเผยแพรแ่พลตฟอรม์ส าหรบัธุรกิจสินคา้และบรกิาร
เสรมิความงามของกงันมัคลินิก  
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บทที ่4 
ผลการวิเคราะห ์

การวิจยัเรื่อง การออกแบบพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการ
เสริมความงามของกังนัมคลินิก เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ เพื่อตอบวัตถุประสงค ์
คือ 1) เพื่อศึกษาตน้แบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” 2)พัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก 3) เพื่อศึกษาความพงึพอใจ
แพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนมัคลินิก โดยใชแ้นวคิด
การคิดเชิงออกแบบ (Design Thinking) โดยใชแ้บบ Double Diamond Model โดยไดผ้ลการวิจยั 
ดงันี ้

1. ผลการศึกษาต้นแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” 
ผลการศึกษาต้นแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang”  ผู้วิจัยวิเคราะห์

ด้ ว ย  SWOT  ANALYSIS เพื่ อ ก าห น ด จุ ด แ ข็ ง  (strength)  จุ ด อ่ อ น  (weakness)  โอ ก าส 
(opportunity) และอปุสรรค (threats)ในดา้นประสิทธิภาพในการใหบ้ริการของแพลตฟอรม์ดิจิทัล 
LINE Official “Gon Gang” เพื่ อ เป็นข้อมูลพื ้นฐานที่ ผู ้วิจัยใช้ในการพัฒ นาแพลตฟอร์ม
แอปพลิเคชั่นไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสรมิความงามกงันมัคลินิก โดยมีองคป์ระกอบที่ส  าคญั 
15 ประการดงันี ้

1. แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” มีความสวยงาม ดงึดดูความสนใจใน 
การใชง้านของผูใ้ชบ้รกิาร 
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ภาพประกอบ 8 ภาพแสดงการออกแบบที่สวยงานของแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon 
Gang” 

2. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีการวางองค์ประกอบรูปภาพ
สินคา้ และขอ้มลูที่โดดเด่นสวยงาม ดงึดดูความสนใจของผูใ้ชบ้รกิาร 

3. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีรูปแบบการบริการส่งสินค้า
ใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารท่ีรวดเรว็ และมีความหลากหลาย 
  4. แพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มี รูปแบบที่ ให้ความรู้สึกกับ
ผูใ้ชบ้รกิารในการซือ้สินคา้ผ่านออนไลนม์าก 
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ภาพประกอบ 9 เมนขูัน้ตอนสั่ง Delivery ที่ใหค้วามรูส้กึที่ดีกบัผูใ้ชบ้รกิาร 

 
5.แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีองคป์ระกอบที่ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการ

สามารถเขา้ถึงสินคา้บรกิารไดง้่าย  
6. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะที่บ่งบอกความ
เป็นตวัเองสงูมาก 
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ภาพประกอบ 10 ภาพที่แสดงถึงความเป็นส่วนตวัแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” 
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7. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีแนวทางที่สามารถแก้ปัญหา
ใหก้บัลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็  
8.  แพลตฟอร์มดิจิทัล  LINE Official “Gon Gang” มีช่องทางในการช าระเงินค่าสินค้าให้
ผูใ้ชบ้ริการในรูปแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official  ที่หลากหลายรูปแบบ และมีความสะดวก
ต่อการเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย  
 

    
 

ภาพประกอบ 11 ภาพแสดงช่องทางการใหช้าระสินคา้ 

  9. แพลตฟอร์ม ดิจิทัล  LINE Official “Gon Gang” มีการระบุ ราคาสินค้าและ
โปรโมชั่นที่ชดัเจน 
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ภาพประกอบ 12 ภาพแสดงราคาสินคา้และโปรโมชั่นบนแพลตฟอรม์ดิจิทลั  
LINE Official “Gon Gang” 

 
   10. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang”  มีช่องทางการติดต่อสื่อสาร
กบัเจา้หนา้ที่ Contact Center ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ตลอดจนสามารถตอบกลบั และมีปฏิสมัพันธ์
กบัลกูคา้ทนัที 
 

                          
 

ภาพประกอบ 13 ภาพแสดงเมนโูตต้อบการติดต่อสื่อสารกบัเจา้หนา้ที่ Contact Center 
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11. แพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” ต้องมีการแยกสินค้าตาม
ประเภทของราคา ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถ เลือกสินคา้บรกิารไดง้่ายและมีความสะดวกมากขึน้ 

12. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีการใหข้อ้มลูสินคา้และบริการ
กบัผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างละเอียด ครบถว้น 

13. แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” มีการเก็บรวบรวมขอ้มลูของผูท้ี่
เคยใช้บริการ เพื่อเป็นข้อมูลให้ผู ้ใช้บริการสามารถค้นหาได้อย่างสะดวก รวดเร็วได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
  14. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีสินคา้จ านวนมากและมีความ
หลากหลาย มีหลายตัวเลือก ซึ่งเป็นการสรา้งจุดแข็งในการแข่งขัน และสรา้งความได้เปรียบ
ทางดา้นผลิตภณัฑท์ี่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดม้ีโอกาสเลือกใช ้ 

 

ภาพประกอบ 14 แสดงความหลากหลายของสินคา้แพลตฟอรม์ดิจิทลั  
LINE Official “Gon Gang” 
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15. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีองคป์ระกอบในการใชง้านที่
ง่าย สะดวกท าใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ถึงสินคา้บริการไดร้วดเร็วตอบสนองความตอ้งการของ
ผูใ้ชบ้รกิารดีมาก 

2. ผลพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์ าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัม
คลินิก 

2.1 กระบวนการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์ าหรับสินค้าและบริการ
เสริมความงามกังนัมคลินิก 

ผูว้ิจยัด าเนินการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบรกิารเสริม
ความงามกงันมัคลินิก โดยใชห้ลกัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์(6Ps) ต่อแพลตฟอรม์
ดิจิทัล LINE Official โดยมีกระบวนการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน ์จ านวน 5 ขั้นตอน  
คือ 

การพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินค้าและบริการเสริมความงาม
กงันมัคลินิก พบว่า มีกระบวนการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลน ์จ านวน 5 ขัน้ตอน  คือ 

1.ขัน้ตอนที่ 1 ขัน้การเตรียมการพฒันาแอปพลิเคชนัไลน ์(Pre-sale & Kick off)  
1.1 การสรา้งโครงรา่งงาน Project Proposal 
1.2 การ Quotation Sign-off 
1.3 Prepare Kick-off Present 
1.4 Project Kick-off 

2.ขัน้ตอนที่ 2 ขัน้การยกรา่งแอปพลิเคชนัไลน ์(Requirement Sign Off) 
2.1 Get Requirement & Analysis Design 

- ในขั้นตอนนี ้ ผู ้วิจัยจะด าเนินการรวบรวมข้อมูล เพื่อน ามาวิเคราะห ์
ปัญหา ตลอดจนวิเคราะหค์วามตอ้งการที่แทจ้ริงของผูใ้ชร้ะบบ ส าหรบัการด าเนินการออกแบบ
และพฒันาระบบ CRM 

2.2 Mockup & Prototype Presentation 
- หลังจากเก็บ Requirement จากผู้ใช้ระบบแล้ว ผู้วิจัยได้ด าเนินการ

จดัท า Mockup และ Prototype ส าหรบัการท าแบบจ าลองเสมือนจริง เพื่อหาความผิดพลาดของ
ระบบไดง้่ายยิ่งขึน้ และจดัท าตวัตน้แบบส าหรบัตวัอย่างของผลิตภณัฑใ์นขัน้สดุทา้ย ก่อนน าส่งต่อ
ใหท้ีมพฒันา 
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2.3 Prepare Function Specification 
- ทีมพัฒนาด าเนินการพัฒนาระบบขึ ้นมาตามฟังก์ชันต่างๆ ตาม

Requirement ของผูใ้ชร้ะบบ เช่น การท าใหร้ะบบ CRM สามารถจองคิวเขา้มาใชบ้รกิารได ้
2.4 Req. Sign-off 

3.ขัน้ตอนที่ 3 ขัน้การพฒันาแอปพลิเคชนัไลน ์(Development) 
3.1 Programing System 

- เมื่อท า Requirement Sign Off เสร็จแล้วขั้นตอนต่อไป คือการเริ่ม
พฒันาระบบตามขัน้ตอนที่ไดม้ีการวางแผนไว ้

3.2 Environment Setup 
- เป็นการด าเนินการตัง้ค่าหรือติดตัง้เครื่องมือเเละโปรเเกรมที่จ  าเป็นตอ้ง

ใชใ้นการเขียน การเรียกโปรแกรมท างาน เพื่อทดสอบโปรเเกรมที่ตอ้งการพฒันา ทัง้การติดตัง้ เช่น 
ร ะ บ บ ป ฏิ บั ติ ก า ร , IDE (Integrated Development Environment) , Version Control 
,Programming Language 

3.3 Frontend Developer 
- ในขั้นตอนนี ้ ทีมพัฒนาจะด าเนินการจะพัฒนาระบบส่วนของ 

หน้าบา้น หรือ User Interface (UI) เพื่อใหผู้ใ้ชง้านสามารถโตต้อบกับระบบได ้เช่น การกดปุ่ ม, 
กรอกแบบฟอรม์, เมนู, ตัวหนังสือ หรือรูปภาพต่าง ๆ โดยใชภ้าษา html และ css ในการพัฒนา
ระบบหน้าบ้าน JavaScript และ TypeScript ซึ่งเป็นภาษาที่ใชก้ าหนดฟังก์ชันบนเว็บไซต ์หรือ
แอปพลิเคชนั 

3.4 Backend Developer 
- ผูว้ิจัยใช ้ejs, redis, vuejs ในการพัฒนาระบบส่วนของหลังบ้าน เพื่อ

ท าการเชื่อมระบบระหว่างระบบหนา้บา้น (Frontend Developer) และระบบหลงับา้น(Backend 
Developer) และใชร้ะบบการจดัการฐานขอ้มลู MySQL ในการเชื่อมต่อกบัฐานขอ้มลู 

3.5 LINE Liftt Intergration 
- ในขัน้ตอนนีจ้ะเป็นการพัฒนาระบบ CRM เพื่อใหส้ามารถเชื่อมต่อกับ

ระบบ LINE Liftt Intergration เพื่อใหต้อบสนองต่อการใชส้ื่อออนไลนใ์นยคุปัจจบุนั 
3.6 System Intergration Test 
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- ในขั้นตอนนี ้ผู ้วิจัยจะด าเนินการตรวจสอบการท างานของระบบ ว่า
สามารถท างานได้ปกติได้หรือไม่ตรงตามวัตถุประสงค์ ทั้ง การเชื่อมโยงระบบ (Network 
integration) และตวัผลิตภณัฑ ์(Product) 

4.ขัน้ตอนที่ 4 ขัน้การทดลองใชแ้อปพลิเคชนัไลน ์(UAT Sign Off) 
4.1 Unit Test & Fix Defect 

- เป็นการทดสอบการท างานของระบบในแต่ละส่วน (Module) เพื่อท า
การหาจดุบกพรอ่งต่างๆ ก่อนที่จะน าไปขึน้ระบบจรงิ (Deployment) 

4.2 Deploy to UAT Environment 
- ขึน้ระบบและทดสอบการใช้งาน โดยให้ผู้ใช้งานระบบ (End users) 

ทดลองใชง้านเพื่อตรวจสอบว่าระบบตรงกบัความตอ้งการของผูใ้ชง้าน รวมถึงตรงกบัสิ่งที่ก าหนด
ไวห้รือไม่ และสอดคลอ้งกบัเปา้หมายธุรกิจหรือไม่ 

5.ขัน้ตอนที่ 5 ขัน้การน าแอปพลิเคชนัไลน ์ไปใช ้(Go Live Sign Off) 
5.1 UAT Test 

- เป็นกระบวนการตรวจสอบขัน้สดุทา้ยก่อนที่จะน าผลิตภัณฑไ์ปใชง้าน
จริง โดยจะทดสอบในสภาพแวดลอ้มจริงหรือใกลเ้คียงที่สุดเพื่อความแม่นย า เพื่อตรวจสอบว่า
ซอฟตแ์วรต์อบโจทยผ์ูใ้ชง้านและเป็นไปตามความตอ้งการเชิงธุรกิจ (Business Requirements) 
หรือไม่ 

5.2 Prepare to Training 
- ด าเนินการจัดท าคู่มือใช้งานเพื่อให้ผู ้ใช้งานเข้าใจระบบการท างาน

ไดม้ากขึน้ 
5.3 Cleansing Data 

- ด าเนินการลบขอ้มลูที่ไม่เก่ียวขอ้ง จดัการกบัขอ้มลูที่หายไป หรือตาราง
ที่มีความเสียหาย เพื่อไม่ใหเ้กิดขอ้บกพรอ่งจากชดุขอ้มลูที่จะใชว้ิเคราะหห์รือประมวลผล 

5.4 Go-Live 
- การน าระบบที่ไดม้ีการพฒันาทัง้หมดไปใชง้านจรงิ 

2.2 องคป์ระกอบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์ าหรับสินค้าและบริการเสริม
ความงามกังนัมคลินิก 

ผูว้ิจยัด าเนินการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบรกิารเสริม
ความงามกงันมัคลินิก โดยใชห้ลกัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน ์(7Ps) ต่อแพลตฟอรม์
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ดิจิทัล LINE Official โดยมีองค์ประกอบ 2 ด้าน คือ องค์ประกอบด้านเนือ้หาแพลตฟอรม์แอป
พลิเคชนัไลน ์และองคป์ระกอบดา้นการออกแบบและการจดัรูปแบบแอปพลิเคชนั ไลนก์งันมัคลินิก 
ดงันี ้

2.2.1 องคป์ระกอบด้านเนือ้หาแอปพลิเคชั่นไลนก์ังนัมคลินิก 
องค์ประกอบด้านเนื ้อหาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลน์กังนัมคลินิก  พบว่า 

แพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสรมิความงามกงันมัคลินิก  มีองคป์ระกอบ
ดา้นเนือ้หาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลน ์7 องคป์ระกอบ คือ 

1) องค์ประกอบที่  1 Dashbroad  เป็นองค์ประกอบเก่ียวกับ Data ที่มีไว้
ส  าหรบัการบอกขอ้มลูเนือ้หาทัง้หมดใน CRM ไดแ้ก่ จ านวนลกูคา้ที่ลงทะเบียนใชง้าน CRM  

2) องคป์ระกอบที่ 2 ขอ้ความบอรด์แคสต ์เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่นที่
มีไวส้  าหรบัใหผู้ใ้ชบ้ริการใชบ้อรด์ชิน้งานโปรโมชั่นไปหากลุม่ลกูคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ บอรด์โปรโมชั่น 
Botox ไปหากลุ่มลกูคา้ที่เคยมาฉีดโบท็อกซไ์ปเมื่อ 6 เดือนที่แลว้ เพื่อใหล้กูคา้กลบัมาใชบ้ริการซ า้
อีกครัง้ 

3) องคป์ระกอบที่ 3 ขอ้ความตน้แบบ เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่นนีท้ี่มี
ไวส้  าหรบัใหผู้ใ้ชบ้ริการเซ็ตและส่งขอ้ความอัตโนมัติหาลูกคา้ตามกลุ่มเป้าหมาย โดยเลือกจาก
บริการที่ลูกคา้เขา้มาท าในคลินิก และเลือกระยะเวลา เช่น ส่งขอ้ความไปหากลุ่มลูกคา้ที่เขา้มา
เลเซอรร์กัแรเ้มื่อ 3 อาทิตยท์ี่แลว้ ใหก้ลบัมาท าซ า้ 

4) องค์ประกอบที่  4 ข้อความขอบคุณ  เป็นองค์ประกอบเก่ียวกับฟังก์ชั่น
เดียวกับตัวขอ้ความตน้แบบ ต่างกันที่ขอ้ความขอบคุณนีจ้ะถูกส่งไปหาลูกคา้ทุกคนที่เขา้มาใช้
บรกิารแลว้ โดยไม่ตอ้งเลือกกลุม่เปา้หมายหรือevent ต่างๆ 

5) องคป์ระกอบที่ 5 จดัการเนือ้หา เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่นนี ้เอาไว้
ใสข่อ้มลูที่ตอ้งการแสดงหนา้บา้น โดยแบ่งออกเป็น 2 หมวด คือ หมวดโปรโมชั่น และหมวดสาขา 

6) องคป์ระกอบที่ 6 จัดการแลกซือ้ เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับฟังก์ชั่นนีม้ีไว้
เซ็ตเงื่อนไขการแลกคะแนน และแลกของรางวลั เนื่องจากใน CRM หนา้บา้นมีกิจกรรมหมุนกงลอ้
ลุน้รบัคะแนนและของรางวลั ใหล้กูคา้รว่มกิจกรรม 

7) องคป์ระกอบที่ 7 จัดการผูใ้ชง้าน เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับฟังกช์ั่นนี ้ไว้
จดัการทีมงานที่ดแูลระบบหลงับา้นของระบบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนก์งันมัคลินิก 
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2.2.2 องคป์ระกอบด้านการออกแบบและการจัดรูปแบบแอปพลิเคชัน ไลน์
กังนัมคลินิก 

องคป์ระกอบดา้นการออกแบบและการจดัรูปแบบแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก 
พบว่า แพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก  มี
องคป์ระกอบดา้นการออกแบบและการจัดรูปแบบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน ์ 3องคป์ระกอบ 
คือ 

1) องคป์ระกอบที่ 1 เป็นองคป์ระกอบในการเขา้สู่ระบบหลังบา้น ผ่าน link 
url: https://uat-gangnam-clinic.gocoding.pro/panel/login โดยผู้วิจัยออกแบบและพัฒนา
รูปแบบการเขา้สู่ระบบหลงับา้นของแอปพลิเคชั่นไลนก์งันมัคลินิก เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถเขา้สู้
ระบบแอปพลิเคชั่นไลนไ์ดง้่าย และมีความรวดเร็วไม่ซบัซอ้นตามแนวคิดของ LINE Official “Gon 
Gang” 
 

 

ภาพประกอบ 15 หนา้โปรแกรม CRM ที่แสดงถึงการเขา้สู่ระบบหลงับา้น 
ของแอปพลิเคชั่นไลนก์งันมัคลินิก 

 

https://uat-gangnam-clinic.gocoding.pro/panel/login
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องคป์ระกอบที่ 2 ระบบหลงับา้น CRM  หลงัจากเขา้สู่ระบบหลงับา้นแลว้จะ
พบหน้าระบบหลังบ้าน CRM โดยผู้วิจัยออกแบบและพัฒนารูปแบบหน้าระบบหลังบ้านของ
แอปพลิเคชั่ นไลน์กังนัมคลินิก ที่มีช่องทางในรูปแบบแพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official  ที่
หลากหลายช่องทาง และมีความสะดวกต่อการเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถเขา้สู้
ระบบหลงับา้นแอปพลิเคชั่นไลนไ์ดม้ีแนวทางในการเลือกใชบ้ริการสินคา้ที่หลากหลาย ตลอดจน
สามารถตัดสินใจเลือกใช้บริการสินค้ากังนัมคลินิกที่ รวดเร็วขึน้  ดังตามแนวคิดของ  LINE 
Official “Gon Gang” 

 

ภาพประกอบ 16 ระบบหลงับา้นโปรแกรม CRM ที่แสดงถึงช่องทางในการเลือกใชส้ินคา้บริการ 
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ภาพประกอบ 17 แถบเมนูดา้นซา้ยคือ tools ในการจดัการระบบหลงับา้น 

แถบด้านซ้ายจะเป็น tools ในการจัดการระบบหลังบ้านและ setting การ 
broadcast ต่างๆ เช่น บอรด์แคสตโ์ปรโมชั่นประจ าเดือน 

องค์ประกอบที่ 3 ฟังก์ชัน broadcast  โดยผู้วิจัยออกแบบและพัฒนารูปแบบ
ระบบฟังก์ชัน broadcast  ของแอปพลิเคชั่นไลนก์ังนัมคลินิกเพื่อประชาสัมพันธ์ใหลู้กคา้ได้รบั
ทราบขอ้มูลข่าวสารใหม่ที่เป็นประโยชนต่์อลูกคา้ที่ใชบ้ริการ และมีช่องทางการติดต่อสื่อสารกับ
เจา้หนา้ที่ Contact Center ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ตลอดจนสามารถตอบกลบั และมีปฏิสมัพันธก์ับ
ลูกค้าทันที  ตลอดจนมีการโปรโมชั่นที่ชัดเจน  ซึ่งเป็นเครื่องที่ใช้ในการ broadcast ข้อมูลและ
ข่าวสารต่างๆผ่าน Line OA ไปยังลูกค้าที่เป็นเพื่อนในไลน์ นอกจากนีย้ังสามารถก าหนดกลุ่ม
ลกูคา้เองได ้เช่น ตอ้งการบรอดแคสตโ์ปรโมชั่นบริการยกกระชบัใบหนา้ ไปยงักลุ่มลกูคา้ที่เคยเขา้
ใช้บริการ Botox เพื่อให้ลูกค้าเข้ามาท าบริการควบคู่กัน  ตามแนวคิดของ LINE Official “Gon 
Gang” 
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ภาพประกอบ 18 หนา้ต่างของฟังกช์ั่น Broadcast ที่แสดงถึง Contact Center  
ในการ   ติดต่อสื่อสาร 

- เลือกกลุ่มเป้าหมาย(ลูกคา้)ที่ตอ้งการจะบรอดแคสต ์ในภาพประกอบที่ 23 
หมายเลข 1 

- เลือกประเภทกลุม่เป้าหมายว่าตอ้งการลกูคา้ที่ซือ้สินคา้/บรกิาร หรือ ลกูคา้
ที่เพิ่งเขา้มาใชบ้รกิารไป ในภาพประกอบที่ 23 หมายเลข 2 

- เลือกเหตุการณข์องกลุ่มเป้าหมาย เช่น เขา้ใชบ้ริการเลเซอรร์กัแรไ้ปแลว้ 7 
วนั ในภาพประกอบที่ 23 หมายเลข 3  

- จ านวนลกูคา้ที่จะไดร้บั notification ในภาพประกอบที่ 22 หมายเลข 4 
- เครื่องมือในการ set ขอ้ความ รูปภาพ ไปยงักลุม่เปา้หมาย ในภาพประกอบ

ที่ 23 หมายเลข 5 
- ฟังกช์นัขอ้ความตน้แบบ 

เป็นเครื่องมือในการตั้งค่าส่งข้อความอัตโนมัติตามเวลาที่ก าหนดไปยังกลุ่ม
ลูกคา้ที่เราตอ้งการใหไ้ดร้บัการแจง้เตือน เช่น ส่งขอ้ความขอบคุณลูกคา้ที่มีการเขา้มาใชบ้ริการ
เติมวิตามินผิว  
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ภาพประกอบ 19 หนา้ต่างของฟังกช์ั่นขอ้ความตน้ฉบบั 

- เลือกเป้าหมาย (เลือกกลุ่มบริการตามที่ ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ) ใน
ภาพประกอบที่ 23 หมายเลข 1 

- เลือกเหตุการณ์ส่ง หมายถึงตอ้งการใหลู้กคา้ไดร้บัขอ้ความในช่วงเวลาใด 
เช่น ไดร้บัขอ้ความแจง้เตือนใหม้าเติม botox เพิ่ม เมื่อครบก าหนด 6 เดือน ในภาพประกอบที่ 23 
หมายเลข 2 

- เครื่องมือในการตั้งค่าข้อความ หรือรูปภาพ ในภาพประกอบที่  23 
หมายเลข 3 

- ตัวอย่างข้อความที่ จะขึ ้น  notification ไปยังกลุ่มลูกค้าที่ ก าหนด ใน
ภาพประกอบที่ 23 หมายเลข 4 

- ฟังกช์นั จดัการเนือ้หา 
เป็นเครื่องมือในการสรา้งและจดัการเนือ้หาในเว็บ CRM จะขอ้มลูมีโปรโมชั่นราย

เดือนและสาขาที่เปิดใหบ้รกิาร 

 

ภาพประกอบ 20 หนา้ต่างของฟังกช์ั่น จดัการเนือ้หา หมวดโปรโมชั่น 
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- เพิ่มหรือจัดการเนือ้หาโปรโมชั่นที่ต้องการให้แสดงในเว็บไซต์ โดย add 
รูปภาพ และชื่อโปรโมชั่น  ในภาพประกอบที่ 25 หมายเลข 1 

- เลือกสถานะ เปิด/ปิด ว่าต้องการให้โปรโมชั่นนีแ้สดงภาพต่อหรือไม่ ใน
ภาพประกอบที่ 25หมายเลข 2 

- แกไ้ขรูปภาพหรือชื่อโปรโมชั่น ในภาพประกอบที่ 25 หมายเลข 3 
 

 

ภาพประกอบ 21 หนา้ต่างของฟังกช์ั่น จดัการเนือ้หา หมวดสาขา 

- เพิ่มหรือจัดการเนื ้อเก่ียวกับสาขาที่เปิดให้บริการ ที่ต้องการให้แสดงใน
เว็บไซต ์โดย add รูปภาพ และชื่อโปรโมชั่น ในภาพประกอบที่ 26 

- ฟังกช์ั่นจดัการแลกซือ้  
ในโปรแกรม CRM นี ้เมื่อลูกคา้ลงทะเบียนเป็นสมาชิกเรียบรอ้ยแลว้ ทุกการซือ้

คอรส์ของลกูคา้จะมีการสะสมแตม้ใหไ้ปในตวั และแตม้ที่สะสมนีส้ามารถน าไปแลกของรางวลัได ้
โดยจะตอ้งเอาแตม้คะแนนไปแลกเป็นเพชรก่อน จากนัน้จึงจะเอาเพชรไป redeem เป็นของรางวลั
ได ้

 

ภาพประกอบ 22 หนา้ต่างของฟังกช์ั่นจดัการการแลกซือ้ หมวดแลกเพชร 
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- จัดการและสรา้งเงื่อนไขในการใชค้ะแนนแลกเพชร ตอ้งใชก่ี้คะแนนถึงจะ
แลกเพชรจ านวน n ได ้ในภาพประกอบที่ 27 หมายเลข 1 

- แกไ้ข หรือ ลบ เงื่อนไขที่ตัง้ไว ้ในภาพประกอบที่ 27  หมายเลข 2 
 

 

ภาพประกอบ 23 หนา้ต่างของฟังกช์ั่นจดัการการแลกซือ้ หมวดแลกของรางวลั 

- ใส่ของรางวัลและก าหนดจ านวนเพชรที่จะสามารถน าแลกของรางวัล ใน
ภาพประกอบที่ 28  หมายเลข 1 

- แกไ้ข หรือ ลบ เงื่อนไขที่ตัง้ไว ้ในภาพประกอบที่ 28  หมายเลข 2 
- ฟังกช์ั่นจดัการผูใ้ชง้าน 

เป็นเครื่องมือที่ช่วยจดัการบทบาทผูใ้ชง้านในระบบหลงับา้น โดยจะมี 3 บทบาท
หลกัคือ  

- admin ดแูลและจดัการระบบหลงับา้นไดท้ัง้หมด 
- content จดัการ content ดแูลเรื่องคะแนน และการ redeem ของรางวลั 
- การตลาด จดัการเรื่อง broadcast และ ตัง้ค่าขอ้ความตน้แบบ 
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ภาพประกอบ 24 หนา้ต่างของฟังกช์ั่นจดัการผูใ้ชง้าน 

- เพิ่มผู้ใช้งานและให้บทบาทในระบบหลังบ้าน โดยต้องมี  email และ 
password ในการเขา้ใชง้าน ภาพประกอบที่ 29 หมายเลข 1 

- แกไ้ข หรือ ลบ บทบาทในระบบ ภาพประกอบที่ 29  หมายเลข 2 
 

 

ภาพประกอบ 25 หนา้ Home ของโปรแกรม CRM 
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ภาพประกอบ 26 ใสห่มายเลขมือถือเพื่อท าการลงทะเบียน 

เมื่อลกูคา้ลงทะเบียนเป็นสมาชิกเรียบรอ้ย จะสามารถ 
- เช็คคอรส์ที่มีอยู่ได ้
- เช็ค point / diamond / คปูองสว่นลด / ของรางวลั 
- เช็คโปรโมชั่นต่างๆของทางคลินิก 
- ประวติัการใชบ้รกิาร 
- เช็ค location และเบอรโ์ทรของแต่ละสาขา 
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ภาพประกอบ 27 การน าเพชรมา redeem แลกของรางวลั 

 

ภาพประกอบ 28 หนา้โปรโมชั่น update ตามรายเดือน 
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ภาพประกอบ 29 point ที่ไดจ้ากการซือ้คอรส์/บรกิารในคลินิก น ามาแลกเป็นเพชร 

 

 

ภาพประกอบ 30 สามารถเช็คสาขาที่เปิดใหบ้ริการได ้

โปรแกรม CRM นี ้สามารถ broadcast content โดยสามารถเลือกกลุ่ม 
target ตามที่เราตอ้งการได ้เช่น บอรด์โปรโมชั่นเลเซอรร์กัแรฟ้รีครัง้แรกไปที่กลุ่มลูกคา้ใหม่ที่เพิ่ง
แอดไลนเ์ขา้มา เป็นตน้ 
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ในโปรแกรม CRM จะมีกิจกรรมให้ลูกค้าเล่นคือเกมส์หมุนกงล้อเพื่อล่า
รางวลั 
 

 

ภาพประกอบ 31 กิจกรรมหมนุกงลอ้เก็บของรางวลั 

เงื่อนไขในการเล่นคือไม่จ ากดัการเล่น แต่ลกูคา้ตอ้งใช ้10 คะแนนในการเล่น
กงลอ้ต่อการหมนุ1 ครัง้ โดยคะแนนจะมาจากการซือ้คอรส์/บริการของลกูคา้ ทุก ๆยอด 100 บาท 
จะได ้1 คะแนน ลกูคา้จะตอ้งน าคะแนนไปแลกเป็นเพชรเพื่อมา redeem ของรางวลั 
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3. ความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์ าหรับสินค้าและบริการเสริมความงาม
กังนัมคลินิก 

ผูว้ิจัยไดม้ีการด าเนินการออกแบบพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนส์  าหรบัสินค้า
และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิ โดยใชแ้พลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” เป็น
ตน้แบบเป็นระยะเวลาหนึ่ง และไดม้ีการศกึษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชั่นไลนส์  าหรบั
สินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก พบว่าผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชั่นไลนก์ังนัมคลินิก มี
ความพงึพอใจ ดงันี ้

ตาราง 2 แสดงผลขอ้มลูผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก 

 
ข้อมูลส่วนบุคคล 

  

 
จ านวน 

 
ร้อยละ 

เพศ   
 ชาย   124 31.00 

 หญิง 276 69.00 
อายุ   

 25-30 ปี      176 44.00 
 31-40ปี   224 56.00 
ระดับการศึกษา   

 ต ่ากว่าปริญญาตรี 6 1.50 
 ปริญญาตรี 331 82.80 
 สงูกว่าปริญญาตรี 63 15.80 
อาชีพ   
 นกัเรียน/นกัศกึษา   117 29.30 
 เจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 71 17.80 

 พนกังานบริษัทเอกชน 118 29.50 
 พนกังานรฐัวิสาหกิจ/ขา้ราชการ 94 23.50 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

 ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 15,000 บาท 200 50.00 
 15,001-30,000บาท 87 21.80 
 30,001-50,000บาท 87 21.80 

 มากกว่า 50,000 บาท 26 6.50 

ตาราง 2 (ต่อ) 
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ข้อมูลส่วนบุคคล 
  

 

จ านวน 
 

ร้อยละ 

ประสบการณใ์นการใช้งาน   
 นอ้ยกว่า 1 ปี   15 3.80 
 1-2 ปี 2 0.50 
 มากกว่า 2 ปี-3 ปี   165 41.30 
 มากกว่า 3 ปี 218 54.50 
วัตถุประสงค์ในการใช้งาน (ตอบได้มากกว่า 1 
ข้อ) 

  

 เพื่อการสนทนา 399 99.80 
 เพื่อการท างาน 390 97.50 
 เพื่อความบนัเทิง   81 20.30 
 เพื่อสรา้งเครือข่ายทางสงัคม 95 23.80 
 เพื่อความทนัสมยั 84 21.00 
ระยะเวลาโดยเฉล่ียในการใช้แต่คร้ัง   
 นอ้ยกว่า 30 นาท ี 236 59.00 
 30 นาท-ี1 ชั่วโมง 134 33.50 
 มากกว่า 1 ชั่วโมง-2 ชั่วโมง 29 7.30 
 มากกว่า 2 ชั่วโมง 1 0.30 
จ านวนคร้ังโดยเฉล่ียของการใช้งานแต่ละวัน   
 1-5 ครัง้   24 6.00 
 6-10 ครัง้ 141 35.30 
 11-15 ครัง้   185 46.30 
 มากกว่า 15 ครัง้ 50 12.50 
 

 

ตาราง 2 (ต่อ) 
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ข้อมูลส่วนบุคคล 
  

 

จ านวน 
 

ร้อยละ 

อุปกรณท์ีใ่ช้ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)   
 สมารท์โฟน (Smart Phone) 389 97.30 
 แท็บเล็ต (Tablet) 182 45.50 
 คอมพิวเตอรต์ัง้โต๊ะ (PC, Desktop) 122 30.50 

 

จากตารางที่ 2 ขอ้มลูผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก ดา้นเพศ พบว่า เพศหญิง
มากที่สดุ  จ านวน 276 คน คิดเป็นรอ้ยละ 69.00 รองลงมา เพศชาย จ านวน 124 คน คิดเป็นรอ้ย
ละ 31.00 ตามล าดบั ส่วนดา้นอายุ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก ช่วงอายุ อาย ุ
31-40 ปี มากที่สุด จ านวน 224 คน คิดเป็นรอ้ยละ 56.00 รองลงมา อายุ 25-30 ปี จ านวน 176 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 44.00 ตามล าดับ ส าหรบัด้านระดับการศึกษา พบว่า ผูใ้ช้บริการแอปพลิเค
ชัน ไลน์กังนัมคลินิ ก  การศึกษาระดับปริญญ าตรี  ม ากที่ สุด  จ านวน  331 คน  คิด เป็น 
รอ้ยละ 82.80 รองลงมา สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 63 คน คิดเป็นรอ้ยละ 15.80 และ ต ่ากว่า
ปรญิญาตรี จ านวน 6 คน คิดเป็นรอ้ยละ 1.50 ตามล าดบั 

ส าหรบัดา้นอาชีพ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก ที่ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน มากที่สุด จ านวน 118 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.50 รองลงมา นักเรียน /
นักศึกษา จ านวน 117 คน คิดเป็นรอ้ยละ 29.30 พนักงานรฐัวิสาหกิจ/ขา้ราชการ จ านวน 94 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.50 และ เจ้าของธุรกิจ /อาชีพอิสระ จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.80 
ตามล าดับ ส่วนดา้นรายได ้พบว่า ผูท้ี่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท ใช้
บริการแอปพลิเคชันไลน์กังนัมคลินิก มากที่สุด โดยมีจ านวน 200 คน คิดเป็นรอ้ยละ 50.00 
รองลงมา 15,001-30,000บาท จ านวน 87 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.80 30,001-50,000 บาท จ านวน 
87 คน คิดเป็นรอ้ยละ 21.80 และ มากกว่า 50,000 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.50 
ตามล าดบั 

ดา้นประสบการณ์ในการใชง้าน พบว่า  ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก ที่มี
ประสบการณ์ในการใช้งาน มากกว่า 3 ปี มากที่สุด จ านวน 218 คน คิดเป็นรอ้ยละ 54.50 
รองลงมา มากกว่า 2 ปี-3 ปี จ านวน 165 คน คิดเป็นรอ้ยละ 41.30 นอ้ยกว่า 1 ปี จ านวน 15 คน 
คิดเป็นรอ้ยละ 3.80 และ 1-2 ปี จ านวน 2 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.50 ตามล าดบั ดา้นวตัถปุระสงคใ์น
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การใชง้าน  พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิกเพื่อการสนทนา มากที่สดุ จ านวน 399 
คิดเป็นรอ้ยละ 99.80 รองลงมา เพื่อการท างาน จ านวน 390 คน คิดเป็นรอ้ยละ 97.50 เพื่อสรา้ง
เครือข่ายทางสงัคม จ านวน 95 คน คิดเป็นรอ้ยละ 23.80 เพื่อความทนัสมยั จ านวน 84 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 21.00 และ เพื่อความบันเทิง จ านวน 81 คน คิดเป็นรอ้ยละ 20.30 ตามล าดับ และดา้น
ระยะเวลาโดยเฉลี่ยในการใชแ้ต่ครัง้ พบว่า ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก มากที่สดุ ได้
นอ้ยกว่า 30 นาที จ านวน 236 คน คิดเป็นรอ้ยละ 59.00 รองลงมา 30 นาที-1 ชั่วโมง จ านวน 134 
คน คิดเป็นรอ้ยละ 33.50 มากกว่า 1 ชั่วโมง-2 ชั่วโมง จ านวน 29 คน คิดเป็นรอ้ยละ 7.30 และ 
มากกว่า 2 ชั่วโมง จ านวน 1 คน คิดเป็นรอ้ยละ 0.30 ตามล าดบั 

นอกจากนีย้ังพบว่าผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิกมีจ านวนครัง้ในการใชโ้ดย
เฉลี่ยของการใช้งานแต่ละวัน มากที่สุด 11-15 ครั้ง จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.30 
รองลงมา 6-10 ครัง้ จ านวน 141 คน คิดเป็นรอ้ยละ 35.30 มากกว่า 15 ครัง้ จ านวน 50 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 12.50 และ 1-5 ครั้ง จ านวน 24 คน คิดเป็นรอ้ยละ 6.00 ตามล าดับ และ พบว่า 
ผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชันไลน์กังนัมคลินิกมีการใชอุ้ปกรณ์ในการเขา้ถึงแอปพลิเคชันไลนก์ังนัม
คลินิกมากที่สุด ได้แก่  สมาร์ทโฟน  (Smart Phone) จ านวน 389 คน คิดเป็นร้อยละ 97.30 
รองลงมา แท็บเล็ต (Tablet) จ านวน 182 คน คิดเป็นรอ้ยละ 45.50 และ คอมพิวเตอรต์ัง้โต๊ะ (PC, 
Desktop) จ านวน 122 คน คิดเป็นรอ้ยละ 30.50 ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตาราง 3 แสดงผลการประเมินความพงึพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก 
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รายการประเมินความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเค
ชันไลนก์ังนัมคลินิก 

  

�̅� S.D. 
ระดับความ
พึงพอใจ 

1.ด้านเนือ้หาแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก    
    1.1 เนือ้หาในเว็บไซตม์ีความชดัเจนถกูตอ้ง สมบรูณ ์ 3.90 0.39 มาก 
    1.3 ปรมิาณเนือ้หามีความเหมาะสมกบัหนา้เว็บเพจ  
           ในแต่ละหนา้ 

3.91 0.31 
มาก 

     1.4 การจดัล าดบัเนือ้หาเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการ  
           คน้หาและท าความเขา้ใจ 

4.10 0.56 
มาก 

     1.5 มีความน่าเชื่อถือ น าไปใชป้ระโยชนไ์ด ้ 4.20 0.59 มาก 
รวม 4.11 0.37 มาก 

2.ด้านการออกแบบและการจัดรูปแบบแอปพลิเคชัน 
  ไลนก์ังนัมคลินิก 

   

   2.1 หนา้โฮมเพจมีความสวยงามเหมาะสมและน่าสนใจ 3.72 0.45 มาก 
    2.2 การจดัรูปแบบในเว็บไซตง์่ายต่อการอ่านและการใช ้ 4.35 0.67 มาก 
    2.3 ข่าวสารการประชาสมัพนัธเ์ว็บไซตม์ีความเหมาะสม 
          น่าสนใจ 

3.35 0.64 
ปานกลาง 

2.4 รูปแบบ,ขนาดและสีของตวัอกัษรอ่านไดง้่าย, สวยงาม 
     และเหมาะสม 

3.62 0.52 
มาก 

2.5 ภาพกบัเนือ้หามีความสอดคลอ้งกนั และ สามารถสื่อ 
       ความหมายได ้น าไปใชป้ระโยชนไ์ด ้

3.82 0.59 
มาก 

2.6 เว็บไซตอ่ื์นที่ท าการเชื่อมโยงเหมาะสมและมีประโยชน ์
        มาก 

4.14 0.61 
มาก 

รวม 3.83 0.44 มาก 

จากตารางที่ 3 แสดงผลการประเมินความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนก์ังนัม
คลินิก โดยภาพรวมที่มีความพึงพอใจต่อแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก มีค่าเฉลี่ย 
3.83 อยู่ในระดับมาก โดยจ าแนก 2 ด้าน คือ ด้านเนือ้หาแอปพลิเคชันไลน์กังนัมคลินิก พบว่า 
ภาพรวมดา้นเนือ้หามีค่าเฉลี่ย 4.11 อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ย่อย พบว่า หัวขอ้
เนือ้หาในเว็บไซตม์ีความสอดคลอ้งและตรงกับความตอ้งการ มีค่าเฉลี่ย 4.47 อยู่ในระดับ มาก
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ที่สุด รองลงมา มีความน่าเชื่อถือ น าไปใช้ประโยชน์ได้ มีค่าเฉลี่ย 4.20 อยู่ในระดับมาก การ
จัดล าดับเนือ้หาเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการคน้หาและท าความเขา้ใจ มีค่าเฉลี่ย 4.10 อยู่ในระดับ 
มาก ปริมาณเนือ้หามีความเหมาะสมกับหน้าเว็บเพจในแต่ละหน้า มีค่าเฉลี่ ย 3.91 อยู่ในระดับ 
มาก และเนื ้อหาในเว็บไซต์มีความชัดเจนถูกต้อง สมบูรณ์ มีค่าเฉลี่ย 3.90 อยู่ในระดับ มาก 
ตามล าดบั 

สว่นภาพรวมดา้นการออกแบบและการจดัรูปแบบของเว็บไซต ์พบว่า มีค่าเฉลี่ย 3.83 อยู่
ในระดบัมาก หากพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า หวัขอ้การจดัรูปแบบในเว็บไซตง์่ายต่อการอ่านและ
การใช ้มีค่าเฉลี่ย 4.35 อยู่ในระดับ มาก รองลงมา เว็บไซตอ่ื์นที่ท าการเชื่อมโยงเหมาะสมและมี
ประโยชนม์าก มีค่าเฉลี่ย 4.14 อยู่ในระดบั มาก ภาพกบัเนือ้หามีความสอดคลอ้งกนั และ สามารถ
สื่อความหมายได้ น าไปใช้ประโยชน์ได้ มีค่าเฉลี่ย 3.82 อยู่ในระดับ มาก หน้าโฮมเพจมีความ
สวยงามเหมาะสมและน่าสนใจ มีค่าเฉลี่ย 3.72 อยู่ในระดับ มาก รูปแบบ ,ขนาดและสีของ
ตวัอกัษรอ่านไดง้่าย, สวยงาม และเหมาะสม มีค่าเฉลี่ย 3.62 อยู่ในระดับ มาก และ ข่าวสารการ
ประชาสัมพันธ์เว็บไซต์มีความเหมาะสม น่าสนใจ มีค่าเฉลี่ย 3.35 อยู่ในระดับ ปานกลาง 
ตามล าดบั 

นอกจากนีผู้ใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก ไดเ้สนอแนะเก่ียวกับแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกงันัมคลินิก พบว่า แพลตฟอรม์ดิจิทัล 
LINE Official  “ Gangnam clinic ”นีเ้ข้าใจง่าย และสะดวกต่อการท ารายการ  มีการจัดหมวด
สินคา้ที่ละเอียดของสินคา้และบริการ มีการแยกประเภท (Sort) ที่หลากหลายสามารถใหบ้ริการ
บรรลุความตอ้งการการสั่งซือ้สินคา้ออนไลนไ์ดส้  าเร็จ  ตลอดจนมีช่องทางการติดต่อกับลูกคา้ที่
หลายช่องทางท าใหส้ามารถแกปั้ญหาลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ 
  

 

 

 

บทที ่5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะ 

การออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินค้าและบริการเสริม
ความงามกงันมัคลินิก ผูว้ิจยัสรุปผลการวิจยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงันี ้
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1.สรุปผลการวิจัย 

1.1 วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
1.1.1 เพื่อศกึษาตน้แบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” 
1.1.2 เพื่อพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความ

งามกงันมัคลินิก 
1.1.3 เพื่อศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและ

บรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก 
1.2 วิธีด าเนินการวิจัย 

การออกแบบการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม
ความงามกงันมัคลินิก มีขัน้ตอนการวิจยั 2 ตอน ดงันี ้

1.2.1 ตอนที่ 1 พัฒนาแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันไลน์ส าหรับสินค้าและ
บริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 

ขั้นตอนนีผู้ ้วิจัยได้วิเคราะห์องค์ประกอบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 
“Gon Gang” โดยมีขัน้ตอนการด าเนินการ ดงันี ้

1) ขั้นตอนที่  1  การศึกษาต้นแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 
“Gon Gang” โดยการวิเคราะหอ์งคป์ระกอบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” จาก
แอปพลิเคชนัไลน ์“Gon Gang” โดยไดต้น้แบบเพื่อน ามาเป็นตน้แบบการพฒันาแพลตฟอรม์แอป
พลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก จ านวน 15 องคป์ระกอบ 

2) ขัน้ตอนที่ 2  การพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้
และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก เป็นการน าองคป์ระกอบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official 
“Gon Gang” จ านวน 15 องคป์ระกอบ มาเป็นตน้แบบในการออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก  แล้วน าเสนอต่อ
คณะกรรมการควบคมุวิทยานิพนธ ์เพื่อใหข้อ้เสนอแนะแลว้น าไปปรบัปรุงแกไ้ขใหม้ีความสมบูรณ์
ยิ่งขึน้ 

3) ขั้นตอนที่ 3 การศึกษาน าร่องการใช้แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินค้า
และบริการเสริมความงามกงันมัคลินิก โดยการน าแอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม
ความงามกังนัมคลินิก ไปลงระบบ LINE Official เพื่อน าขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาน าร่องการใช้
แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิกน าเสนอต่อคณะกรรมการ
ควบคุมวิทยานิพนธ์ พรอ้มน าขอ้มูลมาปรบัปรุงแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และ
บรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิกใหม้ีความสมบรูณม์ากยิ่งขึน้ 
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1.2.2 ตอนที่ 2 การศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์
ส าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 

ขัน้ตอนนีผู้ว้ิจัยไดน้ าแอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความ
งามกังนัมคลินิก ไปลงระบบ LINE Official เพื่อให้ลูกค้าและผู้ใช้บริการได้ใชบ้ริการแอปพลิเค
ชนัไลนส์ินคา้และบรกิารเสรมิความงามของกงันมัคลินิก  โดยด าเนินการ ดงันี ้

1) ขั้นตอนที่ 4 การศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์
ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก โดยการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) โดยจะแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างให้ครอบคลุมกังนัมคลินิกโดย
สอบถามเจาะจงเฉพาะล ูกค ้า  Generation Y  (หรืออายุ 25 – 40 ปี) ที่มีประสบการณ์ใช้
แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” และเป็นลูกค้าของกังนัมคลินิกโดยเก็บข้อมูล
ทัง้หมด 400 คน 

2) ขั้นตอนที่  5 การประเมินและปรับปรุง โดยด าเนินการวิเคราะห์ผล
ความพึงพอใจต่อแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 
พรอ้มทั้งประเมินความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความ
งามกังนัมคลินิก  แลว้น าผลการประเมินความพึงพอใจของลูกคา้ที่ใช้แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบั
สินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก  มาปรบัปรุงแอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินคา้และ
บรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก ใหม้ีความเหมาะสมและสมบรูณย์ิ่งขึน้ 

1.3 ผลการวิจัย 
ผลการวิจยั เรื่อง การออกแบบการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้

และบรกิารเสรมิความงามกงันมัคลินิก สรุปผลการวิจยัตามวตัถปุระสงคข์องการวิจยั ดงันี ้
1.3.1 ผลการศึกษาต้นแบบแพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang”  

แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีองคป์ระกอบที่ส  าคญั เพื่อ
เป็นต้นแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงาม
กงันมัคลินิก 15 องคป์ระกอบ ดงันี ้

 1. แพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีความสวยงาม 
ดงึดดูความสนใจในการใชง้านของผูใ้ชบ้รกิาร 

 2. แ พ ล ต ฟ อ ร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon Gang” มี ก า ร ว า ง
องคป์ระกอบรูปภาพสินคา้ และขอ้มลูที่โดดเด่นสวยงาม ดงึดดูความสนใจของผูใ้ชบ้รกิาร 

 3. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีรูปแบบการบริการ
สง่สินคา้ใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารท่ีรวดเรว็ และมีความหลากหลาย 
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 4. แพลตฟอร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon Gang” มี รูป แบบที่ ให้
ความรูส้กึกบัผูใ้ชบ้รกิารในการซือ้สินคา้ผ่านออนไลนม์าก 

 5.แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” มีองคป์ระกอบที่ท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารสามารถเขา้ถึงสินคา้บรกิารไดง้่าย  

 6 . แ พ ล ต ฟ อ ร์ม ดิ จิ ทั ล  LINE Official “Gon Gang” มี ค ว าม เป็ น
เอกลกัษณเ์ฉพาะที่บ่งบอกความเป็นตวัเองสงูมาก 

 7. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีแนวทางที่สามารถ
แกปั้ญหาใหก้บัลกูคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็  

 8.  แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีช่องทางในการ
ช าระเงินค่าสินคา้ใหผู้ใ้ชบ้ริการในรูปแบบแพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official  ที่หลากหลายรูปแบบ 
และมีความสะดวกต่อการเขา้ถึงสินคา้ไดง้่าย  

 9. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีการระบุราคาสินคา้
และโปรโมชั่นที่ชดัเจน 

 10. แพลตฟอร์มดิจิทัล LINE Official “Gon Gang”  มีช่องทางการ
ติดต่อสื่อสารกับเจา้หนา้ที่ Contact Center ไดต้ลอด 24 ชั่วโมง ตลอดจนสามารถตอบกลบั และ
มีปฏิสมัพนัธก์บัลกูคา้ทนัที 

 11. แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” ตอ้งมีการแยกสินคา้
ตามประเภทของราคา ท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารสามารถ เลือกสินค้าบริการไดง้่ายและมีความสะดวกมาก
ขึน้ 

 12. แพลตฟอรม์ดิจิทลั LINE Official “Gon Gang” มีการใหข้อ้มลูสินคา้
และบรกิารกบัผูใ้ชบ้รกิารไดอ้ย่างละเอียด ครบถว้น 

 13. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลของผูท้ี่เคยใชบ้ริการ เพื่อเป็นขอ้มูลใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถคน้หาไดอ้ย่างสะดวก รวดเร็วได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 

 14. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีสินคา้จ านวนมาก
และมีความหลากหลาย มีหลายตัวเลือก ซึ่งเป็นการสรา้งจุดแข็งในการแข่งขัน และสรา้งความ
ไดเ้ปรียบทางดา้นผลิตภณัฑท์ี่ใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดม้ีโอกาสเลือกใช ้  
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 15. แพลตฟอรม์ดิจิทัล LINE Official “Gon Gang” มีองค์ประกอบใน
การใชง้านที่ง่าย สะดวกท าใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ถึงสินคา้บริการไดร้วดเร็วตอบสนองความ
ตอ้งการของผูใ้ชบ้รกิารดีมาก 

1.3.2 ผลพัฒนาแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันไลน์ส าหรับสินค้าและบริการ
เสรมิความงามกังนัมคลินิก 

การออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินค้าและ
บริการเสริมความงามกังนัมคลินิก มีรูปแบบและองคป์ระกอบของแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลน ์
ดงันี ้

1. กระบวนการพัฒนาแพลตฟอร์มแอปพลิเคชันไลน์ส าหรับสินค้า
และบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 

การพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริม
ความงามกังนัมคลินิก พบว่า มีกระบวนการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ จ านวน 5 
ขัน้ตอน  คือ 

1. ขัน้ตอนที่ 1 ขัน้การเตรียมการพัฒนาแอปพลิเคชนัไลน ์(Pre-sale 
& Kick off)  

1.1 การสรา้งโครงรา่งงาน Project Proposal 
1.2 การ Quotation Sign-off 
1.3 Prepare Kick-off Present 
1.4 Project Kick-off 
 
 
 
 
 

2. ขัน้ตอนที่ 2 ขัน้การยกร่างแอปพลิเคชันไลน ์(Requirement Sign 
Off) 

2.1 Get Requirement & Analysis Design 
- ในขั้นตอนนี ้ผูว้ิจัยจะด าเนินการรวบรวมขอ้มูล เพื่อน ามา

วิเคราะห ์ปัญหา ตลอดจนวิเคราะหค์วามตอ้งการที่แทจ้ริงของผูใ้ชร้ะบบ ส าหรบัการด าเนินการ
ออกแบบและพฒันาระบบ CRM 
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2.2 Mockup & Prototype Presentation 
- หลังจากเก็บ Requirement จากผู้ใช้ระบบแล้ว ผู้วิจัยได้

ด าเนินการจัดท า Mockup และ Prototype ส าหรบัการท าแบบจ าลองเสมือนจริง เพื่อหาความ
ผิดพลาดของระบบไดง้่ายยิ่งขึน้ และจดัท าตวัตน้แบบส าหรบัตวัอย่างของผลิตภณัฑใ์นขัน้สดุทา้ย 
ก่อนน าสง่ต่อใหท้ีมพฒันา 

2.3 Prepare Function Specification 
- ทีมพัฒนาด าเนินการพัฒนาระบบขึน้มาตามฟังกช์ันต่างๆ 

ตามRequirement ของผูใ้ชร้ะบบ เช่น การท าใหร้ะบบ CRM สามารถจองคิวเขา้มาใชบ้รกิารได ้
2.4 Req. Sign-off 

3.ขัน้ตอนที่ 3 ขัน้การพฒันาแอปพลิเคชนัไลน ์(Development) 
3.1 Programing System 

- เมื่อท า Requirement Sign Off เสร็จแลว้ขัน้ตอนต่อไป คือ
การเริ่มพฒันาระบบตามขัน้ตอนที่ไดม้ีการวางแผนไว ้

3.2 Environment Setup 
- เป็นการด าเนินการตัง้ค่าหรือติดตัง้เครื่องมือเเละโปรเเกรม

ที่จ  าเป็นตอ้งใชใ้นการเขียน การเรียกโปรแกรมท างาน เพื่อทดสอบโปรเเกรมที่ตอ้งการพัฒนา ทัง้
การติดตั้ง  เช่น  ระบบปฏิบั ติการ , IDE (Integrated Development Environment) , Version 
Control ,Programming Language 

3.3 Frontend Developer 
- ในขัน้ตอนนี ้ทีมพัฒนาจะด าเนินการจะพัฒนาระบบส่วน

ของหนา้บา้น หรือ User Interface (UI) เพื่อใหผู้ใ้ชง้านสามารถโตต้อบกบัระบบได ้เช่น การกดปุ่ ม
, กรอกแบบฟอรม์, เมนู, ตัวหนงัสือ หรือรูปภาพต่าง ๆ โดยใชภ้าษา html และ css ในการพัฒนา
ระบบหน้าบ้าน JavaScript และ TypeScript ซึ่งเป็นภาษาที่ใชก้ าหนดฟังก์ชันบนเว็บไซต ์หรือ
แอปพลิเคชนั 

3.4 Backend Developer 
- ผูว้ิจยัใช ้ejs, redis, vuejs ในการพฒันาระบบสว่นของหลงั

บา้น เพื่อท าการเชื่อมระบบระหว่างระบบหน้าบา้น (Frontend Developer) และระบบหลังบา้น 
(Backend Developer) และใชร้ะบบการจดัการฐานขอ้มลู MySQL ในการเชื่อมต่อกบัฐานขอ้มลู 

3.5 LINE Liftt Intergration 
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- ในขัน้ตอนนีจ้ะเป็นการพัฒนาระบบ CRM เพื่อใหส้ามารถ
เชื่อมต่อกบัระบบ LINE Liftt Intergration เพื่อใหต้อบสนองต่อการใชส้ื่อออนไลนใ์นยุคปัจจบุนั 

3.6 System Intergration Test 
- ในขัน้ตอนนี ้ผูว้ิจัยจะด าเนินการตรวจสอบการท างานของ

ระบบ ว่าสามารถท างานไดป้กติไดห้รือไม่ตรงตามวัตถุประสงค ์ทัง้การเชื่อมโยงระบบ (Network 
integration) และตวัผลิตภณัฑ ์(Product) 

4. ขัน้ตอนที่ 4 ขัน้การทดลองใชแ้อปพลิเคชนัไลน ์(UAT Sign Off) 
4.1 Unit Test & Fix Defect 

- เป็นการทดสอบการท างานของระบบ ในแต่ละส่วน 
(Module) เพื่อท าการหาจดุบกพรอ่งต่างๆ ก่อนที่จะน าไปขึน้ระบบจรงิ (Deployment) 

4.2 Deploy to UAT Environment 
- ขึน้ระบบและทดสอบการใชง้าน โดยใหผู้ใ้ชง้านระบบ (End 

users) ทดลองใชง้านเพื่อตรวจสอบว่าระบบตรงกับความตอ้งการของผูใ้ชง้าน รวมถึงตรงกบัสิ่งที่
ก าหนดไวห้รือไม่ และสอดคลอ้งกบัเปา้หมายธุรกิจหรือไม่ 

5. ขัน้ตอนที่ 5 ขัน้การน าแอปพลิเคชนัไลน ์ไปใช ้(Go Live Sign Off) 
5.1 UAT Test 

- เป็นกระบวนการตรวจสอบขั้นสุดท้ายก่อน ที่ จะน า
ผลิตภณัฑไ์ปใชง้านจริง โดยจะทดสอบในสภาพแวดลอ้มจริงหรือใกลเ้คียงที่สดุเพื่อความแม่นย า 
เพื่อตรวจสอบว่าซอฟตแ์วรต์อบโจทยผ์ูใ้ชง้านและเป็นไปตามความตอ้งการเชิงธุรกิจ (Business 
Requirements) หรือไม่ 

 
 

5.2 Prepare to Training 
- ด าเนินการจดัท าคู่มือใชง้านเพื่อใหผู้ใ้ชง้านเขา้ใจระบบการ

ท างานไดม้ากขึน้ 
5.3 Cleansing Data 

- ด าเนินการลบขอ้มลูที่ไม่เก่ียวขอ้ง จดัการกบัขอ้มลูที่หายไป 
หรือตารางที่มีความเสียหาย เพื่อไม่ให้เกิดข้อบกพร่องจากชุดข้อมูลที่จะใช้วิเคราะห์หรือ
ประมวลผล 
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5.4 Go-Live 
- การน าระบบที่ไดม้ีการพฒันาทัง้หมดไปใชง้านจรงิ 

2.องคป์ระกอบด้านเนือ้หาแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก 
 องค์ประกอบด้านเนื ้อหาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์กังนัมคลินิก 

พบว่า  มอีงคป์ระกอบดา้นเนือ้หาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลน ์7 องคป์ระกอบ คือ 
1) องคป์ระกอบที่ 1 Dashboard เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบั Data ที่มี

ไวส้  าหรบัการบอกขอ้มลูเนือ้หาทัง้หมดใน CRM ไดแ้ก่ จ านวนลกูคา้ที่ลงทะเบียนใชง้าน CRM  
2) องคป์ระกอบที่ 2 ขอ้ความบอรด์แคสต ์เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกับ

ฟังกช์ั่นที่มีไวส้  าหรบัใหผู้ใ้ชบ้รกิารใชบ้อรด์ชิน้งานโปรโมชั่นไปหากลุม่ลกูคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ บอรด์
โปรโมชั่น Botox ไปหากลุม่ลกูคา้ที่เคยมาฉีดโบท็อกซไ์ปเมื่อ 6 เดือนที่แลว้ เพื่อใหล้กูคา้กลบัมาใช้
บรกิารซ า้อีกครัง้ 

3) องค์ประกอบที่  3 ข้อความต้นแบบ เป็นองค์ประกอบเก่ียวกับ
ฟังกช์ั่นนีท้ี่มีไวส้  าหรบัใหผู้ใ้ชบ้ริการเซ็ตและส่งขอ้ความอตัโนมติัหาลูกคา้ตามกลุ่มเป้าหมาย โดย
เลือกจากบริการที่ลกูคา้เขา้มาท าในคลินิก และเลือกระยะเวลา เช่น ส่งขอ้ความไปหากลุม่ลกูคา้ที่
เขา้มาเลเซอรร์กัแรเ้มื่อ 3 อาทิตยท์ี่แลว้ ใหก้ลบัมาท าซ า้ 

4) องค์ประกอบที่  4 ข้อความขอบคุณ  เป็นองค์ประกอบเก่ียวกับ
ฟังกช์ั่นเดียวกบัตัวขอ้ความตน้แบบ ต่างกันที่ขอ้ความขอบคุณนีจ้ะถูกส่งไปหาลูกคา้ทุกคนที่เขา้
มาใชบ้รกิารแลว้ โดยไม่ตอ้งเลือกกลุม่เปา้หมายหรือevent ต่างๆ 

5) องคป์ระกอบที่ 5 จดัการเนือ้หา เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่น
นี ้เอาไวใ้ส่ขอ้มูลที่ตอ้งการแสดงหน้าบ้าน โดยแบ่งออกเป็น 2 หมวด คือ หมวดโปรโมชั่น และ
หมวดสาขา 

6) องคป์ระกอบที่ 6 จดัการแลกซือ้ เป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่น
นีม้ีไวเ้ซ็ตเงื่อนไขการแลกคะแนน และแลกของรางวลั เนื่องจากใน CRM หนา้บา้นมีกิจกรรมหมุน 
กงลอ้ลุน้รบัคะแนนและของรางวลัใหล้กูคา้รว่มกิจกรรม 

7) องค์ประกอบที่  7 จัดการผู้ใช้งาน  เป็นองค์ประกอบเก่ียวกับ
ฟังก์ชั่นนี ้ไวจ้ัดการทีมงานที่ดูแลระบบหลังบา้นของระบบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์กังนัม
คลินิก 

2. องคป์ระกอบด้านการออกแบบและการจัดรูปแบบแอปพลิเคชัน 
ไลนก์ังนัมคลินิก 
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 องค์ประกอบด้านการออกแบบและการจัดรูปแบบแอปพลิเคชันไลน์
กังนัมคลินิก  พบว่า  มีองค์ประกอบด้านการออกแบบและการจัด รูปแบบแพลตฟอร์ม 
แอปพลิเคชนัไลน ์3 องคป์ระกอบ คือ 

1) องค์ป ระกอบที่  1  การเข้าสู่ ระบบหลังบ้าน  ผ่ าน  link url: 
https://uat-gangnam-clinic.gocoding.pro/panel/login 

2) องค์ประกอบที่ 2 การหลังจากเขา้สู่ระบบแล้วจะพบหน้าระบบ
หลงับา้น CRM 

3) องคป์ระกอบที่ 3 ฟังกช์นั broadcast  
1.3.3 ผลการศึกษาความพึงพอใจแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส าหรับ

สินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก 
การออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินค้าและ

บริการเสริมความงามกังนัมคลินิก  ลูกค้าและผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจต่อภาพรวมของ
แพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก โดยจ าแนกเป็นดา้นเนือ้หา และดา้นการออกแบบและ
การจดัรูปแบบของเว็บไซต ์คือ 

 1. ลูกค้าและผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจต่อภาพรวมของแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิก พบว่า มีค่าเฉลี่ย 3.83 อยู่ในระดบัมาก  

 2. ลูกค้าและผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจต่อภาพรวมของแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิกในภาพรวมดา้นเนือ้หา พบว่า มีค่าเฉลี่ย 4.11 อยู่ในระดบัมาก 

 3. ลูกค้าและผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจต่อภาพรวมของแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนก์งันมัคลินิกในภาพรวม ดา้นการออกแบบและการจดัรูปแบบของเว็บไซต ์พบว่า มี
ค่าเฉลี่ย 3.83 อยู่ในระดบัมาก 

 

2. อภปิรายผล 
จากผลการวิจยั การออกแบบการพฒันาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และ

บริการเสริมความงามกังนัมคลินิก พบประเด็นเก่ียวกับองคป์ระกอบของการพัฒนาแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนท์ี่น่าสนใจ ดงันี ้

2.1 การออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการ
เสริมความงามกงันมัคลินิก มีองคป์ระกอบหลกั 2 ดา้น คือ ดา้นเนือ้หา และดา้นการออกแบบและ
การจดัรูปแบบของเว็บไซต ์ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของสทุธาภา อมรวิวฒัน ์และคณะ (2557) 
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ที่ศึกษากลยุทธ์มัดใจผู้บริโภค  Generation Y พบว่า Generation Y ไทยที่ภาคธุรกิจควรให้
ความส าคัญ ไดแ้ก่ มีความคล่องตัวด้านเทคโนโลยี ชอบมีสังคม ตัดสินใจบนข้อมูลที่สามารถ
ตอบสนองกลุ่ม Generation Y ไทยไดท้ันที เช่น สินคา้ IT สินค้าเสริมความงาม หรือการบริการ
ทางการเงิน และภาคการบริการอาจตอ้งเตรียมความพรอ้มไวล้่วงหน้าเพื่อเผชิญกับโอกาสและ
ความท้าทายเมื่ออุปสงค์ต่อสินค้าและบริการของกลุ่ม  Generation Y จะสูงขึน้ในอีกไม่ก่ีสิบปี
ขา้งหนา้ แต่ไม่ว่าจะเป็นกรณีใด ธุรกิจจะตอ้ง “พลิกโฉม” โมเดลธุรกิจของตนเพื่อใหอ้ยู่ในเกมการ
แข่งขันในตลาดผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่นีไ้ด้ นอกจากนี ้งานวิจัยของวรลักษณ์ วงศโ์ดยหวัง ศิริเจริญ 
(2559) ไดก้ลา่วถึงประสบการณผ์ูใ้ชจ้ะเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม ทศันคติ และอารมณข์องบคุคลนัน้
ที่มีความรูส้ึกต่อการใชง้าน ประสบการณ์การใชง้าน รวมไปจนถึงประสบการณ์ตอบสนองทาง
อารมณแ์ละคณุค่าของระบบปฏิสมัพนัธต่์อผูใ้ชแ้ละเป็นเจา้ของแอปพลิเคชนั โดยสิ่งที่ผูใ้ชรู้ส้ึกต่อ
ระบบจะส่งผลต่อความพึงพอใจต่อการใชง้านและความนิยมของซอฟตแ์วร ์เว็บไซต ์หรือระบบ
เป็นอย่างมาก และระบบซอฟตแ์วรท์ี่เน้นการใชง้านผ่านอุปกรณ์มือถือเหล่านีส้่งผลให้เกิดการ
พฒันาหรือสรา้งประสบการณข์องผูใ้ชง้านใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของกลุม่เปา้หมายเป็นสิ่ง
ส าคญั การผลิตใหซ้อฟตแ์วรอ์อกมาตรงใจกบัผูบ้ริโภคยงัไม่เพียงพอ แต่จะตอ้งสรา้งประสบการณ์
ที่ดีใหก้ับกลุ่มผูใ้ชง้านอีกดว้ย ประกอบกับงานวิจัยของอารีวรรณ สุขวิลยั, อรรถศิษฐ์ พัฒนะศิริ, วร
ลกัษณ์ วงศโ์ดยหวัง ศิริเจริญ, เบญจวรรณ อารกัษ์การุณ และทิพภาวรรณ พลล่องชา้ง (2563) ที่
กล่าวถึงการออกแบบและพฒันาแอปพลิเคชันว่า หากทีมผูอ้อกแบบและพัฒนาแอปพลิเคชันท า
ความเข้าใจ และวิเคราะห์ตัวบรรยายเรื่องเพื่อให้เข้าใจถึงความสามารถ ความต้องการ และ
ขอ้จ ากัดต่างๆ ของผูใ้ชเ้ป้าหมาย และน าสิ่งที่ไดจ้ากการท าความเขา้ใจและวิเคราะหน์ั้นมาเป็น
ขอ้มูลส าคัญในการออกแบบและพัฒนาแอปพลิเคชันก็จะยิ่งท าใหแ้อปพลิเคชันที่ออกแบบและ
พฒันานัน้สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ช ้ตลอดจนสรา้ง UX ที่ดีและน่าประทบัใจใหแ้ก่
ผูใ้ช ้ซึ่งส่งผลใหเ้กิดผลลพัธ์ที่ดีในเชิงธุรกิจตามมา และส่งผลใหเ้พิ่มความสามารถในการแข่งขัน
ดา้นธุรกิจอีกดว้ย 

2.2 การออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการ
เสริมความงามกังนัมคลินิก ลูกคา้และผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคัญดา้นเนือ้หาในเว็บไซตม์ีความ
สอดคล้องและตรงกับความต้องการในระดับมากที่สุด โดยอาจเป็นผลมาจากการที่ผู ้วิจัย
ด าเนินการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกังนัม
คลินิกมีองค์ประกอบด้านเนื ้อหาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ 7 องค์ประกอบ ซึ่งมีการด าเนิน
กิจกรรมขอ้ความบอรด์แคสต ์ในองคป์ระกอบที่ 2 ซึ่งเป็นองคป์ระกอบเก่ียวกบัฟังกช์ั่นที่มีไวส้  าหรบัให้
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ผูใ้ชบ้ริการใชบ้อรด์ชิน้งานโปรโมชั่นไปหากลุ่มลกูคา้เป้าหมาย ไดแ้ก่ บอรด์โปรโมชั่น Botox ไปหากลุ่ม
ลกูคา้ที่เคยมาฉีดโบท็อกซไ์ปเมื่อ 6 เดือนที่แลว้ เพื่อใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ า้อีกครัง้ จากการวาง
แผนการพัฒนาแอปพลิเคชันไลน์ส  าหรับสินค้าและบริการเสริมความงามกังนัมคลินิก โดยมี 
กลยุทธ์ในการเลือกตลาดเป้าหมาย จึงท าใหส้่งผลต่อความพึงพอใจการใหบ้ริการของลูกคา้ใน
ดา้นเนือ้หาการใหบ้รกิารในระดบัมากที่สดุ ซึ่งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของอเดยแ์ละแอนเดอรเ์ซน
ที่พบว่า ขอ้มูลที่ไดร้บัจากการบริการ เช่น วิธีการรบับริการ ขอ้ปฏิบัติเก่ียวกับการบริการ ค าแนะน า
เก่ียวกับการใช ้ถือเป็นปัจจัยที่ส่งผลใหเ้มื่อผูม้ารบับริการตอ้งการสิ่งดงักล่าวแลว้ หากไดร้บัสิ่งนัน้จะ
ก่อใหเ้กิดความพงึพอใจ 

2.3 การออกแบบการพัฒนาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินคา้และบริการ
เสรมิความงามกงันมัคลินิก ลกูคา้และผูใ้ชบ้รกิารใหค้วามส าคญัดา้นการจดัรูปแบบในเว็บไซตง์่าย
ต่อการอ่านและการใช้ในระดับมาก โดยอาจเป็นผลมาจากการที่ผู ้วิจัยด าเนินการพัฒนา
แพลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกงันัมคลินิกมีองคป์ระกอบ
ดา้นเนือ้หาแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ 7 องค์ประกอบ ซึ่งมีการด าเนินกิจกรรมการจัดการ
เนือ้หา ซึ่งเป็นองคป์ระกอบที่ 5 โดยเป็นองคป์ระกอบที่เอาไวใ้ส่ขอ้มูลที่ตอ้งการแสดงหน้าบา้น 
โดยแบ่งออกเป็น 2 หมวด คือ หมวดโปรโมชั่น และหมวดสาขา รวมถึงจากผลการส ารวจ  
ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก ที่ ไดเ้สนอแนะเก่ียวกับแพลตฟอรม์
แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการเสริมความงามกงันัมคลินิก  พบว่า แพลตฟอรม์ดิจิทัล 
LINE Official  “ Gangnam clinic” นีเ้ข้าใจง่าย และสะดวกต่อการท ารายการ  มีการจัดหมวด
สินคา้ที่ละเอียดของสินคา้และบริการ มีการแยกประเภท (Sort) ที่หลากหลายสามารถใหบ้ริการ
บรรลุความตอ้งการการสั่งซือ้สินคา้ออนไลนไ์ดส้  าเร็จ  ตลอดจนมีช่องทางการติดต่อกับลูกคา้ที่
หลายช่องทางท าให้สามารถแก้ปัญหาลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว  ซึ่งสอดคล้องกับผลงานวิจัยของ 
Dedeke (2016) ได้ศึกษาการออกแบบเว็บไซตท์่องเที่ยวโดยใช้ สารสนเทศ Task-fit เพื่อศึกษา
ส ารวจผูซ้ือ้ในรูปแบบความตัง้ใจที่จะซือ้สินคา้ออนไลน์ เนน้ไปในเรื่องการออกแบบในคุณภาพการ
ใหบ้ริการ การรบัรูแ้ละความตัง้ใจซือ้ ผลการวิจยัพบว่าการออกแบบเว็บไซตม์ีอิทธิพลต่อการรบัรู ้
คณุภาพสินคา้และความตัง้ใจซือ้ทางออนไลน ์
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3. ข้อเสนอแนะ 

3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 
จากผลการศึกษาครัง้นี ้ผูว้ิจัยมีขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุงพัฒนา

แพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลน์ส  าหรบัสินคา้และบริการต่างๆ เพื่อใหม้ีผลต่อความพึงพอใจของ
ผูใ้ชบ้รกิาร ดงันี ้

1) ผูป้ระกอบการควรออกแบบแพลตฟอรม์แอปพลิเคชันไลนส์  าหรบัสินคา้และ
บรกิารต่างๆ โดยค านึงถึงการใหค้วามส าคญัดา้นเนือ้หา โดยพิจารณาองคป์ระกอบดา้นเนือ้หาใน
เว็บไซตม์ีความสอดคลอ้งและตรงกับความตอ้งการ ควรมีความน่าเชื่อถือ น าไปใชป้ระโยชนไ์ด ้
และใหค้วามส าคญักบัการจดัล าดบัเนือ้หาเป็นหมวดหมู่ง่ายต่อการคน้หาและท าความเขา้ใจ โดย
ปรมิาณเนือ้หาจะตอ้งมีความเหมาะสมกบัหนา้เว็บเพจในแต่ละหนา้ และเนือ้หาในเว็บไซตม์ีความ
ชัดเจนถูกตอ้ง สมบูรณ์ เนื่องจากเนือ้หาภายในแอปพลิเคชันนั้นส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจ
ของผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนัโดยตรง  

2) ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการออกแบบและการจัดรูปแบบของ
เว็บไซตแ์พลตฟอรม์แอปพลิเคชนัไลนส์  าหรบัสินคา้และบริการต่างๆ โดยพิจารณาองคป์ระกอบ ดา้น
การจัดรูปแบบในเว็บไซตง์่ายต่อการอ่านและการใช ้การพิจารณาความเหมาะสมและประโยชน์
ของเว็บไซตอ่ื์นที่ท าการเชื่อมโยง ความสอดคลอ้งระหว่างภาพกบัเนือ้หาซึ่งสามารถสื่อความหมาย
ไดแ้ละน าไปใชป้ระโยชนไ์ด ้นอกจากนีย้งัควรใหค้วามส าคญักบัหนา้โฮมเพจโดยควรออกแบบใหม้ี
ความสวยงามเหมาะสมและน่าสนใจ ขนาดและสีของตัวอักษรอ่านได้ง่าย , สวยงาม และ
เหมาะสม รวมถึงการประชาสมัพนัธ์ข่าวสารภายในแอปพลิเคชันดว้ย เนื่องจากการออกแบบและ
การจดัรูปแบบภายในแอปพลิเคชนันัน้ส่งผลกระทบต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนั
โดยตรง 

 
 
 
 
3.2 ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 

1) ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับการน าขอ้มูลการใชบ้ริการของลูกคา้ที่มีอยู่ใน
ระบบ CRM มาจดัท าโปรโมชนัใหก้บัลกูคา้เฉพาะรายและมีการประชาสมัพนัธไ์ปถึงลกูคา้โดยตรง
เพื่อเพิ่มยอดขายและศกึษาว่าการด าเนินการดงักล่าวจะก่อใหเ้กิดความเปลี่ยนแปลงในดา้นความ
พงึพอใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนัโดยตรงมากนอ้ยเพียงใด 
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2) ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับการน าแชทบอทเข้ามาใช้ในการตอบค าถาม
ผูใ้ชบ้ริการเพื่อเพิ่มระยะเวลาช่องทางการติดต่อสื่อสารภายในแอปพลิเคชันไลนก์ังนัมคลินิก ได้
ตลอด 24 ชั่วโมง เพื่อใหม้ีการสื่อสาร 2 ทาง และสามารถตอบกลบัรวมถึงมีปฏิสมัพันธก์ับลูกคา้
ทันที และศึกษาเพิ่มเติมว่าการด าเนินการดังกล่าวจะเป็นการเพิ่มยอดขายและก่อใหเ้กิดความ
เปลี่ยนแปลงในดา้นความพงึพอใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้รกิารแอปพลิเคชนัโดยตรงมากนอ้ยเพียงใด 
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