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บทคัดยอ 
การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาชองทางการจําหนายผลิตภัณฑลางทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ยี่หอโซลาการด         

ท้ังชองทางออนไลนและออฟไลน รวมท้ังศึกษาพฤติกรรมของกลุมเปาหมายในตลาดธุรกิจตอธุรกิจ โดยมุงเนนกลุมผูใหบริการติดตั้งและ
บํารุงรักษาระบบผลิตไฟฟาพลังงานแสงอาทิตย และผูท่ีมีบทบาทเก่ียวของกับการจัดซื้อหรือพิจารณาเลือกผลิตภัณฑภายในองคกร  
การวิจัยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บรวบรวมขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึกดวยแบบสมัภาษณก่ึงโครงสรางจากผูใหขอมูลสําคัญ
จํานวน 14 ราย ซึ่งเปนผูท่ีมีประสบการณหรือเก่ียวของกับการจัดซื้อ การเลือกผลิตภัณฑ ผูขาย และชองทางการจัดซื้อผลิตภัณฑสําหรบั
งานบํารุงรักษาระบบโซลารเซลล จากน้ันนําขอมูลมาวิเคราะหเชิงเน้ือหาและจัดกลุมประเด็นหลัก เพ่ือสังเคราะหชองทางการจําหนายท่ี
สอดคลองกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของลูกคาองคกร 

ผลการวิจัยพบวา กลุมเปาหมายสวนใหญยังใชวิธีทําความสะอาดแผงโซลารเซลลแบบพ้ืนฐาน คือ การใชนํ้าสะอาดรวมกับ
ฟองนํ้า และประสบปญหาคราบนํ้า ฝุน มูลนก และคราบฝงแนน จึงตองการผลิตภัณฑท่ีปลอดภัยตอพ้ืนผิวแผง มีขอมูลทางเทคนิค 
และผลการใชงานจริงรองรับ การตัดสินใจซื้อของลูกคาองคกรใหความสําคัญกับประสิทธิภาพ ความคุมคา ความนาเช่ือถือของผูขาย 
เอกสารประกอบและการทดลองใชมากกวาราคาเพียงอยางเดียว ชองทางออนไลนท่ีเหมาะสม ไดแก เว็บไซตบริษัท, Google Search, 
LINE OA และ Facebook Page โดยเว็บไซตใชเปนแหลงขอมูล Google Search เพ่ือใหลูกคาคนพบผลิตภัณฑ LINE OA ใชสื่อสาร 
ตอบคําถาม นัดหมาย และติดตามลูกคา Facebook Page ใชสรางการรับรูผานเน้ือหาและกรณีศึกษาจริง ชองทางออฟไลนท่ีสําคัญ 
ไดแก ทีมขายตรง ตัวแทนจําหนาย การเขาพบลูกคา การสาธิตผลิตภัณฑ และการทดลองใชหนางาน เพ่ือสรางความมั่นใจแกลูกคา 
ดังน้ัน ชองทางท่ีเหมาะสม คือ การใชรูปแบบผสมผสาน โดยใชออนไลนเพ่ือสรางการรับรูและใหขอมูล ออฟไลนเพ่ือสรางความเช่ือมั่น
และสนับสนุนการตัดสินใจซื้อในตลาดธุรกิจตอธุรกิจ 
 
คําสําคัญ: ชองทางการจําหนาย ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ตลาดธุรกิจตอธุรกิจ 
 
Abstract 

This study aimed to identify appropriate online and offline distribution channels for the Solarguard solar 
panel cleaning product and examine target customer behavior in the business-to-business market. The study focused 
on solar power system operation and maintenance service providers and organizational personnel involved in 
purchasing and product selection. A qualitative approach was employed, using semi-structured in-depth interviews 
with 14 key informants experienced in product, supplier, and procurement channel selection for solar panel 
maintenance. The data were analyzed using content and thematic analysis. 

The findings revealed that most target customers cleaned solar panels using water and sponges and 
commonly encountered water stains, dust, bird droppings, and embedded dirt.  They therefore required products 
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that were safe for panel surfaces and supported by technical information and actual- use evidence.  Purchasing 
decisions were influenced primarily by performance, cost-effectiveness, seller credibility, supporting documentation, 
and product trials rather than price alone. Suitable online channels included the company website, Google Search, 
LINE Official Account, and Facebook Page, while important offline channels included direct sales teams, distributors, 
customer visits, demonstrations, and on-site trials. Therefore, an integrated channel strategy is recommended, using 
online channels to create awareness and provide information and offline channels to build trust, demonstrate 
performance, and support B2B purchasing decisions. 
 
Keywords: Distribution Channels, Solar Panel Cleaning Products, Business-to-Business (B2B) Market 
 
บทนํา 

พลังงานแสงอาทิตยเปนหน่ึงในพลังงานทดแทนท่ีมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจและการดําเนินธุรกิจในปจจุบัน 
เน่ืองจากองคกรท้ังภาครัฐและเอกชนใหความสําคัญกับการลดตนทุนพลังงาน การลดการปลอยกาซเรือนกระจก และการดําเนินธุรกิจ
ภายใตแนวคิดความยั่งยืน สงผลใหการติดตั้งระบบผลิตไฟฟาจากพลังงานแสงอาทิตยในภาคธุรกิจและอุตสาหกรรมมีแนวโนมเพ่ิมข้ึน
อยางตอเน่ือง (กรมพัฒนาพลังงานทดแทนและอนุรักษพลังงาน, 2566) เมื่อจํานวนระบบโซลารเซลลเพ่ิมข้ึน ความตองการดาน 
การบํารุงรักษา โดยเฉพาะการทําความสะอาดแผงโซลารเซลล จึงมีความสําคัญมากข้ึนตามไปดวย 

อยางไรก็ตาม ปญหาคราบสกปรกบนแผงโซลารเซลล เชน ฝุน คราบนํ้า มูลนก และคราบฝงแนน เปนปจจัยท่ีสงผลกระทบตอ
ประสิทธิภาพการรับแสงและการผลิตไฟฟาของแผงโซลารเซลล หากไมมีการทําความสะอาดอยางเหมาะสม อาจทําใหประสิทธิภาพ 
การผลิตไฟฟาลดลง และเพ่ิมความเสี่ยงตอการเสื่อมสภาพของอุปกรณในระยะยาว (IEA-PVPS, 2022) ดังน้ัน ผูใหบริการติดตั้งและ
บํารุงรักษาระบบผลิตไฟฟาพลังงานแสงอาทิตย (Operation and Maintenance: O&M) รวมถึงผูรับเหมาทําความสะอาดแผงโซลาร
เซลล จึงเปนกลุมลูกคาท่ีมีความตองการผลิตภัณฑทําความสะอาดท่ีมีประสิทธิภาพ ปลอดภัยตอพ้ืนผิวแผง และมีมาตรฐานการใชงานท่ี
ชัดเจน 

ผลิตภัณฑลางทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ยี่หอโซลาการด เปนผลิตภัณฑท่ีพัฒนาข้ึนเพ่ือตอบโจทยการทําความสะอาด
คราบสกปรกและคราบฝงแนนบนแผงโซลารเซลล โดยมีคุณสมบัติในการขจัดคราบ ลดการเกาะของฝุน และชวยใหพ้ืนผิวแผงสามารถ
ทําความสะอาดไดงายข้ึน อยางไรก็ตาม ผลิตภัณฑดังกลาวอยูในตลาดเฉพาะกลุมท่ีมีลักษณะเปนตลาดธุรกิจตอธุรกิจ (Business-to-
Business: B2B) ซึ่งการตัดสินใจซื้อไมไดเกิดจากผูบริโภครายยอย แตเกิดจากบุคลากรหลายฝายภายในองคกร เชน ฝายจัดซื้อ ฝาย
วิศวกรรม ฝายปฏิบัติการ ฝายความปลอดภัย และผูบริหารท่ีเก่ียวของกับการอนุมัติการจัดซื้อ สอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมการซื้อ
ขององคกรท่ีระบุวา การตัดสินใจซื้อในตลาด B2B มักเก่ียวของกับผูมีสวนรวมหลายฝาย และตองอาศัยขอมูลประกอบการตัดสินใจอยาง
รอบดาน (Kotler et al., 2022) 

ดวยเหตุน้ี การศึกษาชองทางการจําหนายท่ีเหมาะสมจึงเปนประเด็นสําคัญ เน่ืองจากลูกคาองคกรมีพฤติกรรมการซื้อท่ี
แตกตางจากลูกคาท่ัวไป โดยตองการขอมูลทางเทคนิค เอกสารประกอบการพิจารณา ความนาเช่ือถือของผูขาย การทดลองใชจริง และ
การใหคําปรึกษากอนตัดสินใจซื้อ การใชชองทางออนไลนเพียงอยางเดียวอาจไมเพียงพอสําหรับการปดการขายในตลาด B2B 
ขณะเดียวกัน การใชชองทางออฟไลนเพียงอยางเดียวอาจทําใหการสรางการรับรูและการเขาถึงลูกคาใหมเปนไปอยางจํากัด ดังน้ัน  
การออกแบบชองทางการจําหนายท่ีเช่ือมโยงออนไลนและออฟไลนเขาดวยกัน จึงเปนแนวทางท่ีเหมาะสมสําหรับผลิตภัณฑโซลาการด 
(Verhoef et al., 2015) 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

1.  แนวคิดเกี่ยวกับชองทางการจําหนาย 
 ชองทางการจําหนาย (Distribution Channel) เปนระบบท่ีเช่ือมโยงผูผลิต ผูขาย คนกลาง และลูกคาเขาดวยกัน เพ่ือทํา

ใหสินคาและบริการสามารถเคลื่อนจากผูผลิตไปยังลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพ โดย Kotler และ Keller (2016) อธิบายวา ชองทาง 
การจําหนายไมไดหมายถึงสถานท่ีขายเพียงอยางเดียว แตรวมถึงกิจกรรมดานการสื่อสาร การใหขอมูล การเจรจาตอรอง การรับคําสั่งซือ้ 
การขนสง การจัดเก็บสินคา และการบริการหลังการขาย ซึ่งลวนมีผลตอความพึงพอใจและการตัดสินใจซื้อของลูกคา 

 ในบริบทของสินคาอุตสาหกรรมหรือสินคาสําหรับตลาดธุรกิจตอธุรกิจ (Business-to-Business: B2B) ชองทางการ
จําหนายมีบทบาทสําคัญมากกวาการกระจายสินคา เน่ืองจากลูกคาองคกรตองการขอมูลท่ีถูกตองและนาเช่ือถือกอนตัดสินใจซื้อ 
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โดยเฉพาะสินคาท่ีเก่ียวของกับระบบพลังงาน งานวิศวกรรม และงานบํารุงรักษา ซึ่งมีผลตอประสิทธิภาพการทํางานของอุปกรณและ
ความปลอดภัยในการใชงาน (Anderson et al., 2009) 

 1.1  ชองทางการจําหนายออนไลน  
  ชองทางการจําหนายออนไลน เปนชองทางท่ีชวยใหลูกคาสามารถคนหาขอมูล เปรียบเทียบผลิตภัณฑ ติดตอสอบถาม 

และเขาถึงเอกสารประกอบการตัดสินใจไดสะดวกยิ่งข้ึน และชองทางออนไลนท่ีนิยมใชในปจจุบัน ไดแก เว็บไซตของบริษัท, เครื่องมือ
คนหา เชน Google Search, สื่อสังคมออนไลน เชน Facebook, Instagram และ TikTok, แอปพลิเคชันสื่อสาร เชน LINE Official 
Account ตลอดจนแพลตฟอรมตลาดกลางออนไลน เชน Shopee และ Lazada โดย Chaffey และ Ellis-Chadwick (2019) ระบุวา 
การตลาดดิจิทัลและชองทางออนไลนมีบทบาทสําคัญในการสรางการรับรู การใหขอมูล และการสรางความสัมพันธกับลูกคาในทุก
ข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ สําหรับชองทางออนไลนมีขอดีและขอเสีย ดังน้ี 

  ขอด ีคือ สามารถเขาถึงลูกคาไดกวางและรวดเรว็ โดยไมจํากัดเวลาและสถานท่ี ชวยใหลูกคาคนหาขอมูล เปรียบเทียบ
สินคา และพิจารณาผูขายไดสะดวก ผูผลติสามารถควบคุมขอมูลผลิตภัณฑ เน้ือหา และภาพลักษณของแบรนดผานเว็บไซตหรือชองทาง
ท่ีเปนเจาของได สามารถจัดเก็บขอมูลลูกคาและนําไปใชในการบริหารความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงการติดตามโอกาสทางการขาย ชวย
ลดตนทุนการใหขอมูลเบ้ืองตน และสนับสนุนการสรางโอกาสทางการขายในตลาดธุรกิจตอธุรกิจ (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019; 
Järvinen & Taiminen, 2016) 

  ขอเสีย คือ ตนทุนในการพัฒนาเว็บไซต เน้ือหา การโฆษณา และการดูแลลูกคาอยางตอเน่ือง อีกท้ัง หากขาดขอมูล
ทางเทคนิค เอกสารรับรอง หรือหลักฐานการใชงานจริง อาจลดความเช่ือมั่นของลูกคาองคกร โดยเฉพาะสินคาท่ีมีความซับซอนและ
เก่ียวของกับความปลอดภัย นอกจากน้ี การขายผานแพลตฟอรมออนไลนมีการแขงขันดานราคาสูง ผูขายควบคุมขอมูล ราคา และ
ประสบการณลูกคาไดนอยลง และตองเผชิญคาธรรมเนียมและเง่ือนไขของแพลตฟอรมท่ีกระทบตอกําไร สําหรับตลาด B2B การซื้อขาย
มักไมจบในชองทางออนไลน เน่ืองจากลูกคาตองการขอมูลเชิงลึก ใบเสนอราคา การสาธิต และคําปรึกษา จึงจําเปนตองเช่ือมตอกับทีม
ขายหรือชองทางออฟไลนอยางเปนระบบ (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019; Järvinen & Taiminen, 2016; Lemon & Verhoef, 
2016) 

 1.2  ชองทางการจําหนายออฟไลน 
  ชองทางการจําหนายออฟไลนยังคงมีความสําคัญตอการขายสินคาในตลาด B2B โดยเฉพาะสินคาท่ีตองการความ

เช่ือมั่นเชิงเทคนิคกอนการตัดสินใจซื้อ และชองทางออฟไลนน้ีประกอบดวยหลายรูปแบบ ไดแก การขายผานทีมขายตรงหรือพนักงาน
ขายภาคสนาม การจําหนายผานตัวแทนจําหนายหรือดีลเลอร รานจําหนายอุปกรณเฉพาะทางและรานวัสดุอุตสาหกรรม การเขาพบ
ลูกคาโดยตรง การออกงานแสดงสินคาและงานสัมมนาทางธุรกิจ ตลอดจนการสาธิตผลิตภัณฑและการทดลองใช ณ สถานท่ีปฏิบัติงาน
ของลูกคา โดย Kotler และ Keller (2016) ระบุวา การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนเครื่องมือสําคัญในการสื่อสาร
ขอมูลท่ีมีความซับซอน การตอบขอซักถาม การเจรจาเง่ือนไขการซื้อขาย และการสรางความสัมพันธระยะยาวกับลูกคาองคกร สําหรับ
ชองทางออฟไลนมีขอดีและขอเสีย ดังน้ี 

  ขอดี คือ สามารถใหขอมูลและคําปรึกษาเชิงเทคนิคแกลูกคาไดอยางละเอียด ชวยสรางความสัมพันธ ความไววางใจ 
และความนาเช่ือถือระหวางผูขายกับลูกคาองคกร รองรับการสาธิต การทดลองใช และการประเมินผลลัพธจากหนางานจริง สามารถ
เจรจาราคา ปริมาณการสัง่ซื้อ เครดิตการคา เง่ือนไขการสงมอบ และบริการหลังการขายไดอยางยืดหยุน ตัวแทนจําหนายและดีลเลอร
ชวยใหผูผลิตขยายพ้ืนท่ีตลาดและเขาถึงลูกคาไดรวดเร็วข้ึน เหมาะกับสินคาท่ีมีความซับซอนหรือมีความเสี่ยงตอการดําเนินงานของ
ลูกคา เน่ืองจากสามารถลดความไมแนนอนกอนตัดสินใจซื้อได 

  ขอเสีย คือ มีตนทุนสูงดานบุคลากรฝายขาย การเดินทาง การสาธิต และการดูแลลูกคา การเขาถึงลูกคาถูกจํากัดดวย
จํานวนพนักงานขาย พ้ืนท่ี และเวลาปฏิบัติงาน การขยายตลาดผานทีมขายตรงอาจทําไดชา เน่ืองจากตองลงทุนพัฒนาบุคลากรและ
ระบบสนับสนุน การขายผานตัวแทนจําหนายทําใหผูผลิตควบคุมราคา ขอมูลผลิตภัณฑ การสงเสริมการขาย และมาตรฐานบริการได
นอยลง ผูผลิตอาจไดรับขอมูลพฤติกรรมและความคิดเห็นของลูกคาปลายทางไมครบถวนเมื่อจําหนายผานคนกลาง อาจเกิดความขัดแยง
ระหวางชองทาง หากผูผลิตขายตรงใหลูกคาในขณะเดียวกันกับท่ีมีตัวแทนจําหนายอยูในตลาด (Kotler & Keller, 2016) 

2.  พฤติกรรมการซ้ือของลูกคาองคกร 
 พฤติกรรมการซื้อของลูกคาองคกร (Organizational Buying Behavior) มีความซับซอนกวาลูกคารายยอย เน่ืองจาก 

การตัดสินใจซื้อมักมีผูเก่ียวของหลายฝาย หรือท่ีเรียกวา Buying Center ไดแก ผูใชผลิตภัณฑ ผูประเมินทางเทคนิค ผูจัดซื้อ ผูอนุมัติ
งบประมาณ และผูบริหารท่ีเก่ียวของ (Kotler & Keller, 2016) การตัดสินใจจึงตองพิจารณาหลายมิติ เชน ประสิทธิภาพ ความปลอดภยั 
ความคุมคา ความนาเช่ือถือของผูขาย เง่ือนไขการสั่งซื้อ และบริการหลังการขาย  
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วัตถุประสงค 
 เพ่ือศึกษาชองทางการจําหนายผลิตภัณฑลางทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ยี่หอโซลาการด ท้ังชองทางออนไลนและ
ออฟไลน  
 
วิธีดําเนินการวิจัย 
 โครงการน้ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในลักษณะการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) เพ่ือนํา
ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณมาวิเคราะหและสังเคราะหผล โดยมีรายละเอียดดังน้ี  
 1.  ผูใหขอมูลสําคัญ 
  กลุมลูกคาเปาหมายในงานวิจัยครั้งน้ี คือ ผูประกอบการและผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อในธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการติดตั้งและ
บํารุงรักษาระบบผลิตไฟฟาพลังงานแสงอาทิตยในประเทศไทย โดยใชขอมูลผูใหบริการติดตั้งระบบพลังงานแสงอาทิตยจํานวน 128 ราย 
โดยอางอิงจากบทความของสถาบันนวัตกรรมเพ่ืออุตสาหกรรม สภาอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย ท่ีระบุขอมูลจากฐานขอมูลของ
สมาคมอุตสาหกรรมเซลลแสงอาทิตยไทย (Thai Photovoltaic Industries Association: TPVA) เปนกรอบเบ้ืองตนในการกําหนด
กลุมเปาหมายของการวิจัย และผูใหขอมูลสําคัญในครั้งน้ี คัดเลือกโดยใชวิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยมุงเลือก
บุคลากรท่ีปฏิบัติงานดานการจัดซื้อ หรือผูท่ีมีสวนเก่ียวของโดยตรงกับการพิจารณาเลือกสินคา ผูขาย และชองทางการจัดซื้อขององคกร 
เชน ฝายจัดซื้อ เปนตน เน่ืองจากเปนกลุมท่ีมีประสบการณตรง และสามารถใหขอมูลเชิงลึกเก่ียวกับพฤติกรรมการจัดซื้อ ปจจัยใน 
การตัดสินใจเลือกสินคา และมุมมองตอชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมได  
 2.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
  การวิจัยครั้งน้ีใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth interview) เปนวิธีหลักในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูใหขอมูลสําคัญ 
โดยใช  แบบสัมภาษณก่ึงโครงสราง (Semi-structured interview) (DeJonckheere & Vaughn, 2019) ในการดําเนินการเก็บขอมูล
และรูปแบบการสัมภาษณอิงตามความสะดวกของผูใหขอมูล โดยผูวิจัยจะแจงวัตถุประสงคของการวิจัย ขอบเขตของการใชขอมูล และ
ขอความยินยอมในการสัมภาษณจากผูใหขอมูลกอนดําเนินการบันทึกเสียงหรือจดบันทึกขอมูล เพ่ือใชในการถอดความ และวิเคราะห
ขอมูลภายหลัง โดยผูใหขอมูลสามารถตอบคําถามตามความสมัครใจ ไมมีคําตอบถูกหรือผิด หากไมสะดวกตอบคําถามขอใดสามารถขาม
ได และสามารถยุติการสมัภาษณไดทุกเมือ่ โดยไมมีผลกระทบใด ๆ ท้ังน้ีผูวิจัยจะรักษาความลับของผูใหขอมูลและใชขอมูลเพ่ือประโยชน
ทางวิชาการเทาน้ัน จากน้ัน ผูวิจัยจะดําเนินการเก็บขอมูลอยางตอเน่ืองจนกระท่ังขอมูลท่ีไดรับเริ่มมีลักษณะซ้ํากันและไมพบประเด็น
ใหมเพ่ิมเติม ซึ่งถือวา เขาสูภาวะอ่ิมตัวของขอมูล (Data Saturation) (Hennink & Kaiser, 2022) โดยพบวา ภาวะดังกลาวเกิดข้ึนเมื่อ
สัมภาษณผูใหขอมูลรายท่ี 14 จึงยุติการเก็บขอมูล 
 3.  การตรวจสอบความถูกตองและความนาเชื่อถือของขอมูล 
  ผูวิจัยไดใชแบบสัมภาษณก่ึงโครงสรางท่ีผานการตรวจสอบแนวคําถามจากอาจารยท่ีปรึกษาและผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 
ทาน และใชการตรวจสอบขอมูลโดยวิธีสามเสา (Triangulation) ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการตรวจสอบขอมูลซ้ําตามชวงเวลา (Time 
Triangulation) โดยหลังการสัมภาษณจะมีการสอบถามผูใหขอมูลสําคัญไปในภายหลัง เพ่ือพิจารณาความสอดคลอง ความเปลี่ยนแปลง 
และความคงท่ีของขอมูลท่ีไดรับ กอนนําไปวิเคราะหและสรุปผลการวิจัย (Flick, 2018) 
 4.  การวิเคราะหขอมูล 
  ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณถูกนํามาวิเคราะหเชิงเน้ือหา โดยเริ่มจากการอานขอมูลท้ังหมด เพ่ือทําความเขาใจภาพรวม 
จากน้ัน จึงจําแนกประเด็นสําคัญ จัดกลุมขอมูลท่ีมีความหมายใกลเคียงกัน และสังเคราะหเปนประเด็นหลัก ไดแก 1) พฤติกรรมการใช
งานและการจัดซื้อ 2) ปจจัยในการตัดสินใจเลือกสินคา 3) มุมมองตอชองทางออนไลน 4) มุมมองตอชองทางออฟไลน 5) รูปแบบ 
คอนเทนตท่ีเหมาะสม 6) รูปแบบโปรโมช่ันท่ีจูงใจ และ 7) แนวทางการผสมผสานชองทางเพ่ือสนับสนุนการตัดสินใจซื้อของลูกคาองคกร 
การจัดหมวดหมูในลักษณะดังกลาวชวยใหผูวิจัยสามารถเช่ือมโยงขอมูลท่ีไดจากภาคสนามเขากับวัตถุประสงคของการวิจัยไดอยาง
ชัดเจนและเปนระบบ 
 
ผลการวิจัย 
 จากการเก็บขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณของผูใหขอมูลสําคัญจํานวน 14 ราย ไดผลดังน้ี 
 สวนท่ี 1 พฤติกรรมการใชและการจัดซ้ือ 
 - ปจจุบันองคกรของทานใชวิธีการใดในการทําความสะอาดแผงโซลารเซลล โดยระบุปญหาท่ีพบบอยท่ีสุดจากการทํา
ความสะอาด 
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 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญใชวิธีทําความสะอาดพ้ืนฐานในการทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ไดแก  
นํ้ารวมกับฟองนํ้า (13 คน) และกรณีท่ีเปอนคราบสกปรกเฉพาะ เชน คราบละอองสี เปนตน จะใชนํ้ายาลางหองนํ้าในการลางทํา 
ความสะอาดแผง หรือนํ้ายาลางจาน (1 คน) และพบวา ผูใหขอมูลสําคัญมีปญหาหลกัท่ีพบบอยท่ีสดุจากการทําความสะอาด คือ คราบ
นํ้า ฝุน มูลนก และคราบฝงแนน (14 คน) ซึ่งสงผลกระทบตอประสิทธิภาพการผลิตกระแสไฟฟาเมื่อมีคราบสกปรกตกคาง และตองใช
เวลาในการลางทําความสะอาดเพ่ิมมากข้ึน เปนการเพ่ิมตนทุนในการดําเนินการ จึงทําใหผูใหขอมูลสําคัญสวนใหญมีความสนใจ
ผลิตภัณฑท่ีชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการทําความสะอาด และลดขอจํากัดของวิธีการลางแบบเดิม ท้ังน้ีตัวผลิตภัณฑตองไมทําลายผิวแผง
โซลาเซลล และตนทุนในการดําเนินการเพ่ิมข้ึนไมมาก เมื่อเทียบกับวิธีการลางแบบเดิม 
 - หากองคกรของทานตองเลือกผลิตภัณฑทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ทานจะพิจารณาปจจัยใดเปนสําคัญ เชน 
ประสิทธิภาพการทําความสะอาด ราคา ความคุมคา เอกสารเทคนิค หรือผลการทดลองใช 
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญ เลือกผลิตภัณฑทําความสะอาดแผงโซลารเซลล โดยพิจารณาปจจัยดาน
ประสิทธิภาพการทําความสะอาด (9 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา ผลิตภัณฑท่ีเลือกใชตองสามารถขจัดคราบสกปรกบนแผง
โซลารเซลลไดอยางมีประสิทธิภาพ ไมทําลายพ้ืนผิวแผง และชวยใหแผงสามารถรับแสงไดดีข้ึน สงผลตอประสิทธิภาพการผลิตไฟฟาหลัง
การลาง ดานความคุมคา (4 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา ผลิตภัณฑท่ีเลือกใชควรมีความเหมาะสมระหวางตนทุนกับผลลัพธ
ท่ีไดรับ ไมวาจะเปนความสามารถในการทําความสะอาด ปริมาณการใชตอครั้ง การลดระยะเวลาการทํางาน การลดโอกาสลางซ้ํา และ
การชวยเพ่ิมประสทิธิภาพการผลิตไฟฟาหลังการลาง ดานเอกสารเทคนิค (1 คน) โดยผูใหขอมลูสําคัญใหความเห็นวา เอกสารเทคนิคมี
ความสําคัญตอการสรางความมั่นใจในการใชงาน เน่ืองจากชวยยืนยันคุณสมบัติ วิธีการใช ความปลอดภัย และความเหมาะสมของ
ผลิตภัณฑตอแผงโซลารเซลลและอุปกรณท่ีเก่ียวของ 
 - หากองคกรของทานตองเลือกระหวาง “ราคาถูกกวา” กับ “มีหลักฐานเชิงเทคนิคและบริการสนับสนุนครบกวา” ทาน
จะใหความสําคัญกับสิ่งใดมากกวา เพราะเหตุใด 
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญใหความสําคัญดานมีหลักฐานเชิงเทคนิคและบริการสนับสนุนครบกวา (10 
คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา การมีหลักฐานเชิงประจักษทําใหสินคาดูนาใช มีประสิทธิภาพในการลางทําความสะอาดไดจริง 
และงายตอการพิจารณาอนุมัติจัดซื้อ และดานราคาถูกกวา (4 คน) โดยกลุมผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา ราคาท่ีถูกกวาทําใหตนทุน
ของบริษัทลดลงในการจัดซื้อสินคา และทําใหการกําหนดราคาขายสินคาและบริการลางทําความสะอาดแผงลดลง 
 
 สวนท่ี 2 ชองทางการจําหนายออนไลน 
 - ปจจุบันองคกรของทานใชชองทางออนไลนใดในการคนหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑและผูจัดจําหนายบอยท่ีสุด 
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญใชชองทางออนไลน Google Search (14 คน) บอยท่ีสุด นอกจากน้ี มีผูให
ขอมูลสําคัญ (1 คน) ใหขอมูลวา นอกจากใช Google Search แลว ไดนํา AI มาใชในการหาขอมูลเพ่ิมเติมในการคัดเลือกผูผลิต ผูจัด
จําหนาย และผลิตภัณฑ โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา Google Search เปนชองทางท่ีเขาถึงงาย สะดวก และสามารถคนหาขอมลู
ไดอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะขอมูลดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ผูจัดจําหนาย เอกสารประกอบสินคา และชองทางการติดตอ นอกจากน้ี
ยังชวยใหองคกรสามารถเปรียบเทียบขอมูลของผูจําหนายหลายรายกอนตัดสินใจเลือกซื้อได สําหรับการนํา AI มาใชเปนเครื่องมือเสริม
ในการคนหาและวิเคราะหขอมูลเ พ่ิมเติม เพราะ AI ชวยสรุป เปรียบเทียบ และคัดกรองขอมูลเ ก่ียวกับผลิตภัณฑและ 
ผูจําหนาย ทําใหการตัดสินใจมีความรวดเร็วมากข้ึน  
 - ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผานเว็บไซตบริษัทหรือไม หากเคย ทานคิดวา การขายผลิตภัณฑทําความสะอาด
แผงโซลารเซลลผานเว็บไซตบริษัท ผูขายควรตองดําเนินการอยางไรเพ่ือใหทานตัดสินใจซ้ือ และกรณีไมเคยซ้ือ อะไรเปนอุปสรรค
หรือขอกังวลท่ีทําใหทานไมกลาซ้ือสินคาประเภทนี้ผานชองทางนี้ 
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญเคยซื้อสินคาผานเว็บไซตบรษัิท (7 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา 
การตัดสินใจซื้อตองมีขอมูลสินคาท่ีครบถวน มีเอกสารทางเทคนิควา สินคามีคุณภาพ มีพนักงานขายใหคําปรึกษาเก่ียวกับสินคา เรื่อง
ของการใชงาน ความความปลอดภัย กฎหมายท่ีเก่ียวของ และไมเคยซื้อสินคาผานเว็บไซตบริษัท (7 คน) โดยผูใหขอมูลมีความกังวลดาน
ความนาเช่ือถือของสินคาและผูขาย ความครบถวนของขอมูลมาตรฐานสินคาและขอมูลดานเทคนิคกอนทําการซื้อขายผลิตภัณฑ 
 - ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผาน Facebook หรือไม หากเคย ทานคิดวาการขายผลิตภัณฑทําความสะอาด
แผงโซลารเซลลผาน Facebook ผูขายควรตองดําเนินการอยางไรเพ่ือใหทานตัดสินใจซ้ือ และกรณีไมเคยซ้ือ อะไรเปนอุปสรรค
หรือขอกังวลท่ีทําใหทานไมกลาซ้ือสินคาประเภทนี้ผานชองทางนี้ 
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 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญไมเคยซื้อสินคาผาน Facebook (14 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญมีความกังวล
ดานความนาเช่ือถือของผูขายสินคา โดยพิจารณาจากยอด Like หรือผูติดตามมีนอย ไมมีรีวิวของลูกคาท่ีเคยซื้อ และ Facebook Page 
อาจเปนของปลอม 
 - ทานเคยใช LINE Official Account (LINE OA) ในการสั่งซ้ือสินคาออนไลนหรือไม หากเคย ทานคิดวา การขาย
ผลิตภัณฑทําความสะอาดแผงโซลารเซลลผาน LINE OA ผูขายควรดําเนินการอยางไรบาง เพ่ือใหทานตัดสินใจซ้ือ และกรณีไมเคย
ซ้ือ อะไรเปนอุปสรรคหรือขอกังวลท่ีทําใหทานไมกลาซ้ือสินคาประเภทนี้ผานชองทาง  
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญ เคยซื้อสินคาผาน LINE Official Account (6 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญ 
ใหความเห็นวา ควรมีการใหคําแนะนําเก่ียวกับสินคาอยางครบถวน ดานการติดตอสอบถาม ขอเอกสาร และรับขอมูลเพ่ิมเติม รวมท้ัง 
การสงสินคาตัวอยางมาใหทดสอบ และไมเคยซื้อสินคาผาน LINE Official Account (8 คน) โดยผูใหขอมูลมีความกังวลดานความ
นาเช่ือถือของผูขายสินคาและความไมครบถวนของขอมูลสําหรับการตัดสินใจซื้อสินคา 
 - ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผาน Marketplace หรือไม หากเคย ทานคิดวาแพลตฟอรมไหนท่ีเหมาะกับ 
การซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดแผงโซลารเซลล และเพราะเหตุใด 
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญท้ังหมด ไมเคยซื้อสินคาผาน Marketplace (14 คน) ท้ัง Shopee, Lazada  
 - ทานเคยเห็นหรือสนใจซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดจาก TikTok หรือไม หากเคย ทานคิดวา ถาขายผลิตภัณฑทํา 
ความสะอาดแผงโซลารเซลลผาน TikTok ผูขายควรดําเนินการอยางไรบาง เพ่ือใหทานตัดสินใจซ้ือ และกรณีไมเคยซ้ือ อะไรเปน
อุปสรรคหรือขอกังวลท่ีทําใหทานไมกลาซ้ือสินคาประเภทนี้ผานชองทางนี้ 
 จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญไมเคยซื้อสินคาผาน Tiktok (14 คน) โดยผูใหขอมูลไมไดใชแพลตฟอรมน้ีใน
การคนหาสินคา การสั่งซื้อสินคา 
 - คอนเทนทผลิตภัณฑทําความสะอาดออนไลนแบบไหนท่ีทําใหทานตัดสินใจซ้ือ (เชน คลิปวิดีโอสาธิตใชงาน รีวิวจาก
ผูใชงานจริง อินโฟกราฟก บทความใหความรู) 

จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญสนใจคอนเทนทผลิตภัณฑทําความสะอาดออนไลนแบบรีวิวจากผูใชงานจริง       
(7 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา การตัดสินใจจากความพึงพอใจของลูกคาท่ีซื้อสินคาแลวกลับมารีวิวสินคาอีกครั้งวา สินคาได
คุณภาพหรือสินคาน้ันตรงกับความเปนจรงิ ไมไดกลาวเกินจริง และคลิปวิดีโอสาธิตใชงาน (7 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา 
ไดเห็นถึงวิธีการใช ความยากงาย และประสิทธิภาพของการใชสินคา 

- ทานสนใจโปรโมชั่นหรือสวนลดแบบใดมากท่ีสุดในการซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผานชองทางออนไลน 
จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญสนใจโปรโมช่ันแบบจัดสงฟรี (10 คน) สนใจโปรโมช่ันแบบซื้อ 1 แถม 1  

(3 คน) สนใจโปรโมช่ันแบบสงสินคาฟรีใหทดลอง (1 คน) 
 

สวนท่ี 3 ชองทางการจําหนายออฟไลน 
- ปจจุบันองคกรของทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑประเภทนี้ผานชองทางออฟไลนใด เชน ทีมขายตรง ตัวแทนจําหนาย ดีลเลอร  
จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญ ซื้อสินคาชองทางออฟไลนผานทีมขายตรง (7 คน) ผานตัวแทนจําหนาย  

(3 คน) และ ผานท้ังทีมขายตรงและตัวแทนจําหนาย (4 คน) 
- ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผานทีมขายตรง ภาคสนามหรือไม หากเคย ทานคิดวา ถาขายผลิตภัณฑทํา 

ความสะอาดแผงโซลารเซลลผานทีมขายตรง ทานคิดวา ผูขายควรดําเนินการอยางไรบาง เพ่ือใหทานตัดสินใจซ้ือ 
จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญเคยซื้อสินคาผานทีมขายตรง ภาคสนาม (11 คน) และไมเคยซื้อสินคาผานทีม

ขายตรง ภาคสนาม (3 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา ควรมีการนําเสนอราคาพรอมสวนลดหรือโปรโมช่ัน เมื่อมีการสั่งซื้อ
สินคาในปริมาณท่ีมากข้ึน พรอมเครดิตเทอมเมื่อมีการสั่งซื้อครั้งแรกหรือครั้งท่ี 2 เปนตนไป รวมท้ังคําแนะนําเก่ียวกับขอมูลเชิงลกึของ
สินคา วิธีการใช มาตรฐานดานความปลอดภัยของสินคา การทดสอบหนางาน และมีการจัดสงสินคาตัวอยางสําหรับทดลองใช 

- ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผานตัวแทนจําหนายหรือดีลเลอรหรือไม หากเคย ทานคิดวา หากขายผลิตภัณฑ
ทําความสะอาดแผงโซลารเซลลผานตัวแทนจําหนายหรือดีลเลอร ผูขายควรดําเนินการอยางไรบาง เพ่ือใหทานตัดสินใจซ้ือ 

จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญเคยซื้อสินคาผานตัวแทนจําหนายหรือดีลเลอร (8 คน) และไมเคยซื้อสินคา
ผานตัวแทนจําหนายหรือดีลเลอร (6 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา ควรมีการเสนอราคาพรอมสวนลดหรือโปรโมช่ัน เมื่อม ี
การสั่งซื้อสินคาในปริมาณท่ีมากข้ึน พรอมเครดิตเทอม รวมท้ังคําแนะนําเก่ียวกับขอมูลสินคา วิธีการใช มาตรฐานดานความปลอดภัย
ของสินคา การทดสอบหนางาน และมีสินคาตัวอยางสําหรับทดลองใชจริง นอกจากน้ี ควรมีการแนะนําวา เปนตัวแทนจําหนายของ
ผูผลิตหรือสินคากลุมใดบาง เพ่ือสรางความนาเช่ือถือของตัวแทนจําหนาย 
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- การนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑแบบไหนท่ีทําใหทานตัดสินใจซ้ือ (เชน แคตตา ล็อกสินคา ใบปลิว เอกสารเทคนิค ตัวอยาง
สินคา การสาธิตหนางาน ผลการทดลองใช)  

จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญสนใจการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑผลิตภัณฑทําความสะอาดแบบมีเอกสาร
เทคนิค ผลการทดลองใช และตัวอยางสินคา (5 คน) เอกสารเทคนิค สาธิตหนางาน และเอกสารรีวิวจากลูกคาท่ีเคยซื้อ (8 คน) 
แค็ตตาล็อกสินคาและเอกสารทางเทคนิค (1 คน) โดยผูใหขอมูลสําคัญใหความเห็นวา การนําเสนอขอมูลสินคาควรมีหลายแบบ เพ่ือให
สะดวกตอการพิจารณาตัดสินใจซื้อ 

- ทานสนใจโปรโมชั่นหรือสวนลดแบบใดมากท่ีสดุ ในการซ้ือผลิตภัณฑทําความสะอาดผานชองทางออฟไลน 
จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ผูใหขอมูลสําคัญสนใจเรื่องระยะเวลาในการใหเครดิตเทอม และสวนลดตามปริมาณเมื่อซื้อ

ปริมาณเพ่ิมข้ึน ราคาจะถูกลง (10 คน) สนใจโปรโมช่ันแบบจัดสงสินคาฟรี ไมมีข้ันต่ําในการสั่งซื้อ (1 คน) สนใจโปรโมช่ันแบบสวนลด
ครั้งแรก ไมมีข้ันต่ําในการสั่งซื้อ (1 คน) สนใจโปรโมช่ันแถมสินคาตัวอยาง (2 คน)  

 
สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะตอชองทางการจําหนายท่ีเหมาะสม 
- ทานคิดวา ควรผสมผสานชองทางออนไลนและออฟไลนอยางไร จึงจะเหมาะสมท่ีสุดสาํหรับการจําหนายผลิตภัณฑนี ้
จากการสัมภาษณเชิงลึก ผูใหขอมูลสวนใหญมีมุมมองสอดคลองกันวา การจําหนายผลิตภัณฑลางทําความสะอาดแผงโซลาร

เซลลในตลาดธุรกิจกับธุรกิจควรใชรูปแบบชองทางแบบผสมผสาน โดยกําหนดบทบาทของแตละชองทางใหชัดเจนและเช่ือมโยงกันอยาง
เปนระบบ กลาวคือ ชองทางการจําหนายผลิตภัณฑทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ควรมีท้ังชองทางออนไลนและออฟไลนควบคูกัน 
เน่ืองจากการตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑลักษณะน้ีไมไดพิจารณาจากราคาเพียงอยางเดียว แตตองพิจารณาขอมูลหลายดานประกอบกัน 
เชน ประสิทธิภาพการทําความสะอาด ความปลอดภัยตอแผงโซลารเซลล วิธีการใชงาน ความคุมคา เอกสารเทคนิค และความนาเช่ือถือ
ของผูจําหนาย เปนตน 

ผูใหขอมูลสําคัญสวนใหญมีความเห็นวา ชองทางออนไลน โดยเฉพาะ Google Search มีความสําคัญในข้ันตอนแรกของ 
การคนหาขอมูล เน่ืองจากเปนชองทางท่ีสะดวก รวดเร็ว และสามารถใชเปรียบเทียบขอมูลของผลิตภัณฑและผูจําหนายหลายรายไดใน
เบ้ืองตน ผูใหขอมูลสําคัญมองวา หากบริษัทผูจําหนายมีเว็บไซตท่ีใหขอมูลครบถวน เชน คุณสมบัติสินคา วิธีใช ราคาเบ้ืองตน เอกสาร
เทคนิค ผลการทดสอบ และชองทางติดตอ จะชวยใหเกิดความมั่นใจมากข้ึนกอนติดตอสอบถามหรือขอใบเสนอราคา นอกจากน้ี ผูให
ขอมูลสําคัญเห็นวา LINE Official Account หรือชองทางติดตอออนไลนอ่ืน ๆ มีความเหมาะสมในการใชสอบถามขอมูลเพ่ิมเติม 
เน่ืองจากสามารถติดตอไดรวดเร็ว สงรูปภาพ เอกสาร หรือรายละเอียดหนางานใหผูขายประเมินเบ้ืองตนได และชวยลดระยะเวลาใน 
การประสานงาน โดยเฉพาะกรณีท่ีตองการสอบถามราคา ขอเอกสารประกอบสินคา หรือนัดหมายทดลองใชผลิตภัณฑ 

ผูใหขอมูลสําคัญยังใหความเห็นวา ชองทางออฟไลนมีความจําเปน โดยเฉพาะการมีพนักงานขายหรือผูเช่ียวชาญเขาไปให
คําแนะนําโดยตรง เพราะผลิตภัณฑทําความสะอาดแผงโซลารเซลลเปนสินคาท่ีเก่ียวของกับอุปกรณมูลคาสูง หากใชผลิตภัณฑ 
ไมเหมาะสมอาจสงผลตอพ้ืนผิวแผงหรือประสิทธิภาพการผลิตไฟฟา ดังน้ัน การไดพูดคุยกับผูขายโดยตรง การเห็นการสาธิตสินคา หรือ
การทดลองใชงานจริง จะชวยสรางความมั่นใจในการตัดสินใจซื้อไดมากข้ึน 

สําหรับการนํา AI มาใช ผูใหขอมูลสําคัญมองวา AI สามารถเปนเครื่องมือชวยคนหาและสรุปขอมูลไดดี โดยเฉพาะ 
การเปรียบเทียบคุณสมบัติสินคา การหาขอมูลผูจําหนาย การดูแนวโนมราคา หรือการรวบรวมขอดีขอจํากัดของผลิตภัณฑแตละราย 
อยางไรก็ตาม ผูใหขอมูลสําคัญเห็นวา ขอมูลจาก AI ยังไมควรใชเปนขอมูลสุดทายในการตัดสินใจซื้อทันที แตควรตรวจสอบซ้ําจาก
เว็บไซตบริษัท เอกสารเทคนิค ใบเสนอราคา หรือการสอบถามจากผูจําหนายโดยตรง เพ่ือใหมั่นใจวา ขอมูลมีความถูกตอง และสามารถ
นําไปใชประกอบการตัดสินใจไดจริง 
 
สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาชองทางการจําหนายผลติภัณฑลางทําความสะอาดแผงโซลารเซลล ยี่หอโซลาการด พบวา ชองทางท่ีเหมาะสมท่ีสุด
คือ การใชชองทางออนไลนและออฟไลนรวมกัน โดยชองทางออนไลนท่ีเหมาะสม ไดแก เว็บไซตบริษัท Google Search LINE OA และ 
Facebook Page โดยเว็บไซตใชเปนแหลงขอมูล Google Search เพ่ือใหลูกคาคนพบผลิตภัณฑ LINE OA ใชสื่อสาร ตอบคําถาม  
นัดหมายและติดตามลูกคา Facebook Page ใชสรางการรับรูผานเน้ือหาและกรณีศึกษาจริง ชองทางออฟไลนท่ีสําคัญ ไดแก ทีมขาย
ตรง ตัวแทนจําหนาย การเขาพบลกูคา การสาธิตผลิตภัณฑ และการทดลองใชหนางาน เพ่ือสรางความมั่นใจแกลูกคา ดังน้ัน ชองทางท่ี
เหมาะสม คือ การใชรูปแบบผสมผสาน โดยใชออนไลนเพ่ือสรางการรับรูและใหขอมูล ออฟไลนเพ่ือสรางความเช่ือมั่นและสนับสนุน 
การตัดสินใจซื้อในตลาดธุรกิจตอธุรกิจ  
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สําหรับพฤติกรรมของกลุมเปาหมายแสดงใหเห็นวา ลูกคาองคกรใหความสําคัญกับประสิทธิภาพ ความปลอดภัย ความคุมคา 
ขอมูลทางเทคนิค ผลการทดลองใชจริง และความนาเช่ือถือของผูขายมากกวาการพิจารณาราคาเพียงอยางเดียว ดังน้ัน การจําหนาย
ผลิตภัณฑโซลาการดควรออกแบบชองทางแบบผสมผสาน โดยใชออนไลนเพ่ือเขาถึงและใหขอมูลลูกคา และใชออฟไลนเพ่ือพิสูจน
ผลลัพธ สรางความเช่ือมั่น และปดการขาย 
 
การอภิปรายผล 

ผลการวิจัยสะทอนวา การจําหนายผลิตภัณฑโซลาการดในตลาด B2B ไมควรใชวิธีการขายแบบท่ัวไปท่ีเนนราคาและการวาง
จําหนายบนชองทางใดชองทางหน่ึงเพียงอยางเดียว เน่ืองจากลูกคาองคกรมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อท่ีตองการขอมูล ความมั่นใจ และ
หลักฐานประกอบการพิจารณา การออกแบบชองทางการจําหนายจึงตองสอดคลองกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคาองคกรตั้งแต
การรับรู การคนหาขอมูล การประเมินความนาเช่ือถือ การทดลองใช ไปจนถึงการเจรจาและสั่งซื้อ ผลการศึกษาดังกลาวสอดคลองกับ
แนวคิดพฤติกรรมผูซื้อในตลาดธุรกิจ (Business Buying Behavior) ของ Kotler และ Keller (2016) ท่ีอธิบายวา การตัดสินใจซื้อของ
องคกรเปนกระบวนการท่ีมีความซับซอน มีผูเก่ียวของหลายฝาย และตองอาศัยขอมูลประกอบการตัดสินใจมากกวาการซื้อของผูบริโภค
ท่ัวไป นอกจากน้ียังสอดคลองกับแนวคิดการตลาดแบบหลายชองทาง (Multichannel Marketing) ท่ีระบุวา การผสานชองทางออนไลน
และออฟไลนชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการเขาถึงลูกคา และสนับสนุนการตัดสินใจซื้อในแตละข้ันตอนของกระบวนการซื้อ 

ชองทางออนไลนมีความเหมาะสมกับการสรางการรับรูและใหขอมูล โดยเฉพาะเว็บไซต และ Google Search ซึ่งชวยใหลูกคา
องคกรคนพบผลิตภัณฑไดเมื่อมีความตองการ ขณะท่ี LINE OA เปนชองทางท่ีตอบโจทยการสื่อสารแบบเฉพาะราย และชวยเช่ือมตอ
ไปสูกระบวนการขายออฟไลน สวน Facebook Page เหมาะกับการสรางภาพลักษณและการสื่อสารเน้ือหาเชิงความรู ผลการศึกษาน้ี
สอดคลองกับงานวิจัยดานการตลาดดิจิทัลท่ีพบวา ลูกคาองคกรนิยมคนหาขอมูลผลิตภัณฑผานเว็บไซตและเครื่องมือคนหาออนไลนกอน
ติดตอผูขาย เน่ืองจากสามารถเปรียบเทียบขอมูล และประเมินความนาเช่ือถือของผลิตภัณฑไดดวยตนเอง (Järvinen & Taiminen, 
2016; Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019) 

ชองทางออฟไลน เชน ทีมขายตรง การสาธิตผลิตภัณฑ และการทดลองใชจริง มีบทบาทสําคัญในการลดความเสี่ยงใน 
การตัดสินใจซื้อ และชวยใหลูกคาเกิดความมั่นใจมากข้ึน ประเด็นดังกลาวสอดคลองกับแนวคิดดานประสบการณลูกคาและการลด 
ความไมแนนอนในกระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกคาองคกร ซึ่งช้ีใหเห็นวา การมีปฏิสัมพันธโดยตรง การทดลองใช และการไดรับ
คําแนะนําจากผูเช่ียวชาญ สามารถชวยลดความเสี่ยงท่ีรับรู และเพ่ิมความเช่ือมั่นในการตัดสินใจซื้อได โดยเฉพาะในกรณีของผลิตภัณฑท่ี
มีความซับซอนหรือมีผลกระทบตอการดําเนินงานขององคกร (Lemon & Verhoef, 2016; Verhoef et al., 2015) 

นอกจากน้ี ผลการวิจัยยังพบวาปจจัยดานประสิทธิภาพ ความปลอดภัย และความนาเช่ือถือของผูขายมีความสําคัญมากกวา
ปจจัยดานราคาเพียงอยางเดียว ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดการจัดซื้อบนพ้ืนฐานของคุณคา (Value-Based Purchasing) ท่ีระบุวาลูกคา
องคกรจะประเมินคุณคารวมของผลิตภัณฑ ท้ังดานประสิทธิภาพ คุณภาพ ความนาเช่ือถือ และผลตอบแทนในระยะยาว มากกวา 
การพิจารณาราคาเพียงอยางเดียว (Anderson et al., 2009) ผลการศึกษาน้ียังสอดคลองกับแนวคิดการตลาดอุตสาหกรรมของ Kotler 
และ Keller (2016) ท่ีช้ีใหเห็นวา การตัดสินใจซื้อในตลาดธุรกิจตอธุรกิจมักเก่ียวของกับหลายฝายและตองอาศัยขอมูลเชิงเทคนิคท่ี
นาเช่ือถือประกอบการตัดสินใจ 
 
ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะเชิงปฏิบัติ 
ผูประกอบการควรพัฒนาเว็บไซตบริษัทใหเปนศูนยกลางขอมูลผลิตภัณฑ โดยจัดทําขอมูลสินคา เอกสารทางเทคนิค วิธีใช  

ขอควรระวัง และแบบฟอรมขอใบเสนอราคาใหครบถวน ควรทําเน้ือหาใหรองรับการคนหาผาน Google Search เพ่ือเพ่ิมโอกาสให
ลูกคาท่ีมีความตองการสามารถคนพบผลิตภัณฑไดงายข้ึน และใช LINE OA เปนชองทางหลักในการสื่อสารกับลูกคาองคกร เน่ืองจาก
สามารถตอบคําถาม สงเอกสาร นัดหมายสาธิต และติดตามผลการพิจารณาไดสะดวก นอกจากน้ี ควรใช Facebook Page เพ่ือเผยแพร
เน้ือหาเชิงใหความรู กรณีศึกษาการใชงานจริง และภาพหรือวิดีโอสาธิตผลลัพธของผลิตภัณฑ 

สําหรับชองทางออฟไลน ควรจัดทีมขายตรงหรือผูแทนจําหนายท่ีมีความเขาใจดานเทคนิค เพ่ือใหสามารถอธิบายคุณสมบัติ
ผลิตภัณฑ ตอบคําถามลูกคา และสาธิตการใชงานไดอยางนาเช่ือถือ ควรมีการจัดชุดทดลองใชหรือการสาธิตหนางาน เพ่ือใหลูกคา
องคกรสามารถประเมินผลลัพธกอนตัดสินใจซื้อ 
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
การวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาประสิทธิผลของชองทางการจําหนายแตละชองทางในเชิงปริมาณ เชน จํานวนลูกคาท่ีติดตอเขามา

จากแตละชองทาง อัตราการเปลี่ยนจากผูสนใจเปนลูกคา อัตราการขอทดลองใช และยอดขายท่ีเกิดข้ึนจากแตละชองทาง เปนตน 
เพ่ือใหสามารถประเมินความคุมคาของชองทางการจําหนายไดชัดเจนยิ่งข้ึน 

นอกจากน้ี ควรศึกษาความแตกตางของพฤตกิรรมลกูคาแตละกลุม เชน ผูใหบริการ O&M ผูรับเหมาทําความสะอาด โรงงาน
อุตสาหกรรม อาคารสํานักงาน และเจาของระบบโซลารเซลล เปนตน เพ่ือออกแบบชองทางการจําหนายและการสื่อสารใหเหมาะสมกับ
แตละกลุมเปาหมายมากข้ึน 
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