
 



ค ำน ำ 

ในยุคดิจิทัลที่การค้าขายและการสื่อสารย้ายเข้าสู่แพลตฟอร์มออนไลน์อย่างเต็มรูปแบบ 
ภาพถ่ายได้กลายเป็นภาษาสำคัญที่ใช้สื่อสารคุณค่า เรื ่องราว และอัตลักษณ์ของสินค้าไปสู่
ผู้บริโภคโดยตรง โดยเฉพาะสินค้าเกษตรซึ่งมี “ความสด คุณภาพ และความน่าเชื่อถือ” เป็นหัวใจ
หลัก ภาพถ่ายที่ดีไม่เพียงทำหน้าที่แสดงรูปลักษณ์ของสินค้าเท่านั้น แต่ยังสามารถถ่ายทอดความ
ใส่ใจในกระบวนการผลิต วิถีชุมชน และความตั้งใจของผู้ผลิตได้อย่างทรงพลัง 

คู่มือการถ่ายภาพฉบับนี้จัดทำขึ้นเพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาทักษะการถ่ายภาพ
สินค้าเกษตรให้เหมาะสมกับการนำเสนอในตลาดออนไลน์ โดยมุ่งเน้นการอธิบายแนวคิดพื้นฐาน
ที ่สำคัญ เช ่น การเล ือกขนาดภาพ (Shot Size) และมุมกล้อง (Camera Angle) ซึ ่งเป ็น
องค์ประกอบสำคัญของการเล่าเรื่องผ่านภาพ ช่วยให้ผู้ถ่ายสามารถกำหนดได้อย่างชัดเจนว่าควร
นำเสนอรายละเอียดใดของสินค้า และควรสร้างอารมณ์หรือบริบทแบบใดให้กับผู้ชม เนื้อหาใน
คู่มือถูกออกแบบให้เข้าใจง่าย สามารถนำไปประยุกต์ใช้ได้จริง โดยไม่จำเป็นต้องใช้อุปกรณ์ราคา
แพง ผู้ประกอบการ เกษตรกร นักเรียน นักศึกษา หรือผู้สนใจทั่วไป สามารถใช้สมาร์ทโฟนที่มีอยู่
ในการฝึกฝนและพัฒนาการถ่ายภาพให้มีความเป็นมืออาชีพมากยิ่งขึ้น ทั้งในด้านความคมชัด 
องค์ประกอบภาพ และการสื่อสารเชิงสร้างสรรค์ 

ผู้จัดทำหวังเป็นอย่างยิ่งว่าคู่มือฉบับนี้จะเป็นเครื่องมือหนึ่งที่ช่วยยกระดับการนำเสนอ
สินค้าเกษตรไทยให้มีความโดดเด่น น่าเชื่อถือ และสามารถแข่งขันในตลาดออนไลน์ได้อย่างยั่งยืน 
พร้อมทั้งเป็นแรงบันดาลใจให้ผู้อ่านกล้าที่จะทดลอง เรียนรู้ และค้นหาสไตล์การเล่าเรื่องผ่าน
ภาพถ่ายที่เป็นเอกลักษณ์ของตนเองต่อไป 
 



คู่มือการถ่ายภาพสินค้าเกษตรส าหรับตลาดออนไลน์ 
 
บทน า: ความส าคัญของภาพถ่ายสินค้าในยุคดิจิทัล 

ในยุคที่การค้าขายย้ายสู่โลกออนไลน์ ภาพถ่ายสินค้าได้กลายเป็นเครื่องมือทางการตลาด

ที่ทรงพลังอย่างยิ่ง โดยเฉพาะสำหรับสินค้าเกษตรที่คุณภาพและความสดใหม่เป็นหัวใจสำคัญ 

ภาพที่สวยงามและน่าดึงดูดไม่เพียงแต่จะช่วยหยุดสายตาของผู้บริโภคบนหน้าจอ แต่ยังสามารถ

สื่อสารถึงเรื ่องราว ความใส่ใจในกระบวนการผลิต และกระตุ้นความอยากอาหารได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ภาพถ่ายจึงเปรียบเสมือนหน้าร้านที่ทรงอิทธิพลที่สุดในการแข่งขันบนแพลตฟอร์ม

อีคอมเมิร์ซ สามารถสร้างความแตกต่าง ดึงดูดลูกค้า และแปรเปลี่ยนความสนใจให้กลายเป็น

ยอดขายได้ในที่สุด 

คู่มือฉบับนี้จัดทำขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างความเข้าใจในเรื่องการเลือกใช้มุมกล้อง

และขนาดภาพ (Shot Size) ให้เหมาะสมกับสินค้าเกษตรแต่ละชนิด ไม่ว่าจะเป็นอาหารแปรรูป 

ผัก หรือผลไม้ เพื่อให้ผู้ประกอบการสามารถยกระดับการนำเสนอสินค้าของตนเองได้อย่างมือ

อาชีพด้วยอุปกรณ์ที่หาได้ง่าย 

1. การเตรียมพร้อม: อุปกรณ์และการตั้งค่ากล้องบนสมาร์ทโฟน 

การเตรียมความพร้อมด้านอุปกรณ์และการตั้งค่ากล้องให้ถูกต้อง คือรากฐานสำคัญของ

การสร้างสรรค์ภาพถ่ายคุณภาพสูง แม้จะใช้อุปกรณ์ที่ใกล้ตัวที่สุดอย่างสมาร์ทโฟน การตั้งค่า

เพียงเล็กน้อยก็สามารถสร้างความแตกต่างและให้ผลลัพธ์ที่น่าทึ่งได้ 

1.1 อุปกรณ์ที่จ าเป็น 

ในปัจจุบัน สมาร์ทโฟนเครื่องเดียวก็เพียงพอสำหรับการเริ ่มต้นถ่ายภาพสินค้าให้มี

คุณภาพระดับมืออาชีพได้แล้ว โดยเทคนิคต่างๆ ในคู่มือนี้สามารถประยุกต์ใช้ได้กับสมาร์ทโฟนทั้ง

ระบบปฏิบัติการ Android และ iOS 

 

 



 
2 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

 
 

1.2 การตั้งค่ากล้องสมาร์ทโฟนเพ่ือผลลัพธ์ระดับมืออาชีพ 

1.2.1 การตั้งค่าส าหรับ Android: 
ก่อนเริ่มถ่ายภาพ ควรตรวจสอบและตั้งค่ากล้องบนสมาร์ทโฟนของคุณตามคำแนะนำ

ต่อไปนี้ เพื่อให้แน่ใจว่าจะได้ไฟล์ภาพที่มีคุณภาพดีที่สุด 

• คุณภาพของภาพ (Picture Quality): ตั้งค่าคุณภาพของภาพให้เป็นระดับ ‘สูง’  

(High) เสมอ เพื่อให้ไฟล์ภาพที่ได้มีความละเอียดคมชัดสูงสุด สามารถนำไปใช้งานหรือปรับแต่ง

ต่อได้อย่างยืดหยุ่น 

 

 
 



 
3 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

• เปิดใช้งาน HDR (High Dynamic Range): ฟังก์ชัน HDR จะช่วยให้กล้องเก็บ 

รายละเอียดของภาพได้ครบถ้วนยิ่งขึ้น ทั้งในส่วนที่สว่างจ้าและส่วนที่มืดเป็นเงา ทำให้ภาพดูมีมิติ

สมจริง ไม่เกิดปัญหาภาพขาวโพลนหรือมืดทึบจนมองไม่เห็นรายละเอียด 

 
 

• การใช้ AI ช่วยถ่ายภาพ: เปิดใช้งานโหมด AI ในกล้อง (หากมี) เพื่อให้ระบบ 

ปัญญาประดิษฐ์ช่วยวิเคราะห์และปรับแต่งการตั้งค่าภาพ เช่น สีสัน ความสว่าง และคอนทราสต์

ให้เหมาะสมกับสิ่งที่กำลังถ่ายโดยอัตโนมัติ 

 



 
4 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

• การซูมอย่างเหมาะสม: หลีกเลี่ยงการซูมแบบดิจิทัล (การใช้นิ้วถ่างขยายภาพบน 
จอ) เพราะจะทำให้คุณภาพของภาพลดลง ควรใช้วิธีเดินเข้าไปใกล้วัตถุ หรือเลือกใช้ระดับการซูม
แบบออปติคัล (Optical Zoom) ที่กล้องมีให้ เพื่อรักษาความคมชัดของภาพ 

 

 
 
• ล็อคค่าแสงและโฟกัส (AE/AF Lock): แตะที่หน้าจอค้างไว้บริเวณจุดที่ 

ต้องการโฟกัสจนมีสัญลักษณ์ AE/AF Lock ปรากฏขึ้น ฟีเจอร์นี้จะช่วยล็อคจุดโฟกัสและค่า
ความสว่างไม่ใหเปลี่ยนแปลงแม้จะขยับมุมกล้องเล็กน้อย ทำให้สามารถจัดองค์ประกอบภาพได้
อย่างอิสระโดยที่ตัวแบบยังคงคมชัดและได้แสงที่ต้องการ 
 

 



 
5 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

1.2.2 การตั้งค่าส าหรับ iOS: 
• จับภาพคมชัดอย่างรวดเร็ว (Prioritize Faster Shooting): เปิดใช้งานฟังก์ชันน้ี 

เพื่อให้กล้องสามารถถ่ายภาพต่อเนื่องได้อย่างรวดเร็ว โดยระบบจะปรับปรุงคุณภาพของภาพ
อย่างชาญฉลาดในแต่ละช็อต เหมาะสำหรับการจับภาพเคล่ือนไหว 
 

 
 

 
 



 
6 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

• เปิดใช้งาน ‘จุดตัด 9 ช่อง’ (Grid): การเปิดเส้นตารางจะช่วยให้การจัด 
องค์ประกอบภาพเป็นไปตามหลักสากล (Rule of Thirds) ทำให้ภาพดูสมดุลและน่าสนใจยิ่งขึ้น 
เมื่อตั้งค่ากล้องพร้อมแล้ว ขั้นตอนต่อไปคือการเรียนรู้เรื่องขนาดภาพ เพื่อเลือกวิธีการสื่อสารผ่าน
ภาพถ่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 

 
 
 

 

 
 
 



 
7 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 
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2. ภาษาของภาพ: การเลือกขนาดภาพ (Shot Size) เพื่อการเล่าเรื่อง 
ขนาดภาพ (Shot Size) ไม่ใช่เป็นเพียงเรื่องของระยะใกล้หรือไกล แต่เป็นเครื่องมือ

สำคัญในการสื่อสารและเล่าเรื่องราวของสินค้าไปยังผู้ชม การเลือกขนาดภาพที่เหมาะสมจะช่วย
กำหนดว่าเราต้องการให้ลูกค้าเห็นอะไร รู้สึกอย่างไร และรับรู้ถึงคุณค่าใดของสินค้า 

2.1 ECU (Extreme Close Up) 
เป็นภาพระยะใกล้สุดๆ ที่เน้นการถ่ายทอดรายละเอียดเฉพาะส่วนของวัตถุ เพื่อโชว์

พื้นผิว (Texture) และจุดเด่นเล็กๆ น้อยๆ ที่ตาเปล่าอาจมองข้ามไป เช่น หยดน้ำท่ีเกาะบนผิว
ผลไม้, ลวดลายบนผัก หรือความฉ่ำของเนื้ออาหาร เทคนิคนี้มักใช้ระยะชัดลึกที่ต่ำ (Shallow 
Depth of Field) ทำให้ฉากหลังเบลอและตัวแบบโดดเด่นข้ึนมา สร้างความน่าสนใจและดึงดูด
สายตาได้เป็นอย่างดี 
 

 

 



 
9 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

เคล็ดลับการถ่าย ECU: 

    ◦ ใช้เลนส์มาโครหรือโหมดมาโครบนสมาร์ทโฟนเพ่ือโฟกัสในระยะใกล้ 

    ◦ เลือกใช้รูรับแสงกว้าง (ค่า f ต่ำ) เพ่ือให้ฉากหลังเบลอสวยงาม 

    ◦ ใช้แสงท่ีนุ่มนวล เช่น แสงจากหน้าต่าง เพ่ือหลีกเลี่ยงเงาที่แข็งกระด้าง 

    ◦ เลือกโฟกัสในจุดที่มีรายละเอียดน่าสนใจท่ีสุด เช่น ผิวเปลือก หรือหยดน้ำ 

 



 
10 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

2.2 CU (Close-Up) 
เป็นขนาดภาพที่เน้นให้เห็นวัตถุหลักอย่างชัดเจนเต็มเฟรม เหมาะสำหรับการนำเสนอ

สินค้าหรือเมนูอาหารเป็นหลัก เช่น ภาพแกงเขียวหวานที่เห็นเครื่องแกงและเนื้อไก่ชัดๆ หรือภาพ
ผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางที่ต้องการโชว์รายละเอียดของแพ็กเกจจิ้ง เป็นภาพที่นิยมใช้ในงานโฆษณา
หรือภาพโปรโมตเมนูบนแพลตฟอร์มเดลิเวอรี่ 
เทคนิคการถ่ายภาพ ขนาด CU 

o บุคคล (Portrait CU) : โฟกัสที่ใบหน้า จับอารมณ์และผิวรายละเอียดอย่างชัดเจน 
o ผลไม้ : ครอปให้รอยน้ำและผิวเปลือก ภาพดูน่ากินมาก 
o ผัก / เครื่องเทศ : เน้นผิวและส่วนประกอบของส่วนผสม ชัดเจนมีมิติ 
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2.3 MCU (Medium Close Up) 
ขนาดภาพปานกลางใกล้ ตั ้งแต่หน้าอกขึ ้นไป มองเห็นนักแสดงหรือวัตถุผสมกับ

บรรยากาศนิดหน่อยหากเป็นอาหาร ระยะกลาง-ใกล้ เห็นอาหารอย่างใกล้ชิด แต่ยังมีบริบท รอบ
ข้างให้เห็นเช่นส่วนของจาน โต๊ะ หรือวัสดุพื้นหลังเล็กน้อย 
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2.4 MS (Medium Shot) 
ภาพระยะปานกลางที่แสดงให้เห็นวัตถุหลักพร้อมกับองค์ประกอบและบรรยากาศรอบ

ข้างบางส่วน เช่น จานอาหารที่วางอยู่บนโต๊ะพร้อมช้อนส้อม หรือสินค้าที่อยู่ในแพ็กเกจจิ้งวางคู่
กับวัตถุดิบ ขนาดภาพนี้เหมาะสำหรับการสร้างเรื่องราวและบริบทให้กับสินค้า การเห็นจาน
อาหารบนโต๊ะที่จัดอย่างสวยงามช่วยให้ลูกค้านึกภาพมื้ออาหารของตนเองได้ ทำให้ลูกค้าเห็นภาพ
การใช้งานจริงและสร้างสมดุลระหว่างรายละเอียดของสินค้ากับสภาพแวดล้อม 
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2.5 MLS (Medium Long Shot) 
เป็นภาพระยะไกลปานกลางที่ขยายขอบเขตการมองเห็นให้กว้างขึ้น แสดงให้เห็นบริบท

แวดล้อมที่ชัดเจนยิ่งขึ้น แต่ยังคงรักษาตัวแบบหลักให้เป็นจุดสนใจของภาพอยู่ เหมาะอย่างยิ่งกับ
การเน้นการเล่าเรื่อง (Storytelling) เช่น ภาพเกษตรกรกำลังเก็บเกี่ยวผลผลิตในสวน หรือภาพ
ผลิตภัณฑ์วางอยู ่ท่ามกลางไร่ชา ภาพลักษณะนี ้ช่วยสร้างเรื ่องราวเกี ่ยวกับที ่มาของสินค้า 
(Natural Origins) และสร้างความน่าเชื่อถือให้กับแบรนด์ 

ภาพระยะไกลปานกลาง เป็นขนาดภาพที่นิยมใช้ในการถ่ายภาพและภาพยนตร์ เป็น
การถ่ายภาพวัตถุหรือบุคคลจากระยะห่างที่พอดี เห็นตัวแบบชัดเจน แต่ยังคงเห็นรายละเอียดของ
บริบทแวดล้อมอยู่ 

เห็นตัวแบบเกือบทั้งตัว (บุคคลเห็นตั้งแต่เข้าขึ้นไปถึงศีรษะ) 
แสดงองค์ประกอบและสภาพแวดล้อมชัดเจน เน้นการเล่าเรื่อง (Storytelling) และ

สื่อความหมายของบริบทที่อยู่รอบตัวแบบยังสามารถเห็นอารมณ์และท่าทางของตัวแบบได้ 
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2.6 LS (Long Shot) 
ภาพระยะไกลที่แสดงให้เห็นตัวแบบหลักอยู่ในสภาพแวดล้อมทั้งหมด ใช้เพื่อบอกเล่าถึง

สถานที่และสร้างบรรยากาศโดยรวม ตัวอย่างเช่น ภาพที่แสดงภาพรวมของสวนผลไม้ทั้งหมด 
หรือภาพของอาคารสถานที่ในบริบทแวดล้อมที่กว้างขึ้น ภาพขนาดนี้ใช้เพื่อเสริมสร้างภาพลักษณ์
ของแบรนด์ เช่น การแสดงให้เห็นถึงความกว้างใหญ่ของฟาร์มออร์แกนิก 

 
ขนาดภาพไกล เห็นนักแสดงอยู่ในสภาพแวดล้อม 
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2.7 VLS (Very Long Shot) 
ภาพระยะไกลมากที่เน้นการแสดงภาพรวมของสถานที่ บรรยากาศ หรือสภาพแวดล้อม

เป็นองค์ประกอบหลัก โดยตัวแบบจะมีขนาดเล็กลงในเฟรม เช่น ภาพภูเขาทั้งลูกที่มีไร่ชาอยู่เบื้อง
ล ่าง หร ือภาพทิวท ัศน์ของชุมชนเกษตรกรรม เพ ื ่อส ื ่อสารถ ึงมรดกและวิถ ีของชุมชน 
(Community Heritage) ที่เป็นต้นกำเนิดของสินค้า 
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2.7 ESL (Extreme Long Shot) 
เป็นภาพระยะไกลที่สุด ใช้เพื่อบอกเล่าเรื ่องราวของสถานที่และบรรยากาศโดยรวม

ทั้งหมดในมุมกว้าง เช่น ภาพทิวทัศน์กว้างไกลสุดลูกหูลูกตาจากยอดดอย เพื่อสร้างอารมณ์และ
ความรู้สึกที่ยิ่งใหญ่เก่ียวกับแบรนด์หรือสถานที่นั้นๆ 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 



 
18 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

2.8 ขนาดภาพอื่นๆ 
• ภาพเต็มตัว (Full Shot): การถ่ายภาพให้เห็นตัวแบบต้ังแต่ศีรษะจรดปลายเท้า มัก

ใช้กับคนเพ่ือแสดงเสื้อผ้าหรือท่าทาง 
 

 
 

• ภาพหมู่ (Group Shot): การถ่ายภาพที่มีตัวแบบหรือวัตถุหลายชิ้นรวมกันเป็นกลุ่ม 
เช่น ภาพสินค้าคอลเลกชันใหม่ หรือภาพทีมงานเกษตรกร  

นอกจากการเลือกขนาดภาพที่เหมาะสมแล้ว การเลือกมุมกล้องยังเป็นอีกหนึ่งปัจจัย
สำคัญที่จะช่วยเพิ่มมิติและอารมณ์ให้กับภาพถ่ายได้อย่างน่าทึ่ง 
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3. สร้างมิติและอารมณ์: ศิลปะการเลือกใช้มุมกล้อง (Camera Angles) 
มุมกล้องคือตำแหน่งที่กล้องใช้จับภาพวัตถุ ซึ่งมีผลอย่างยิ่งต่อความรู้สึกของผู้ชมที่มีต่อ

ภาพนั้นๆ การเลือกมุมกล้องที่แตกต่างกันสามารถใช้เพื่อเน้นรายละเอียด สื่ออารมณ์ กระตุ้น
ความอยากอาหาร และสร้างความน่าสนใจให้กับสินค้าเกษตรของคุณได้ 

ชื่อมุมกล้อง ค าอธิบายและผลกระทบต่อผู้ชม 

ระดับสายตา  
(Eye-level Angle) 

เป็นมุมมองปกติที่พบเห็นได้ในชีวิตประจำวัน จึงเป็นมุมที่นิยมใช้มาก
ที่สุด ให้ความรู้สึกเป็นธรรมชาติและเข้าถึงง่าย 

มุมสูง  
(High Angle) 

การถ่ายภาพโดยมองกดลงมาที่วัตถุ มุมนี้มีผลสองแบบ คือ สามารถทำ
ให้ตัวแบบดูเล็กลง อ่อนโยน หรือเข้าถึงง่าย และยังสามารถใช้เพื่อแสดง
ภาพรวมขององค์ประกอบหลายอย่างได้อย่างชัดเจน เช่น การจัดวาง
อาหารบนจาน 

มุมต่ า  
(Low Angle) 

การถ่ายภาพโดยเงยกล้องขึ้นไปยังวัตถุ ทำให้วัตถุนั้นดูโดดเด่น มีพลัง 
ยิ่งใหญ่ หรือน่าเกรงขาม เหมาะกับการทำให้สินค้าดูน่าสนใจเป็นพิเศษ 

มุมสายตานก  
(Bird's-eye View) 

เป็นมุมมองจากที่สูงมากๆ คล้ายกับมุมมองของนกที่บินอยู่บนท้องฟ้า 
ใช้เพื่อแสดงภาพรวมของสถานท่ีหรือการจัดวางองค์ประกอบในมุมกว้าง 
เช่น การจัดโต๊ะอาหารทั้งชุด 

มุมเอียง  
(Tilted Angle) 

การเอียงกล้องเพื่อถ่ายภาพ สามารถสร้างความรู้สึกที่ไม่หยุดนิ่ง การ
เคลื่อนไหว หรือความรู้สึกท่ีไม่มั่นคงให้กับภาพได้ 

มุมผ่านไหล่  
(Over-the-shoulder) 

เป็นมุมมองที่มองผ่านไหล่ของบุคคลหนึ่งไปยังอีกสิ่งหนึ่ง มักใช้ในฉาก
สนทนาเพื่อสร้างความรู้สึกร่วม 

หน้าชัดหลังเบลอ (Shallow 
Depth of Field) 

แม้จะไม่ใช่มุมกล้องโดยตรง แต่เป็นเทคนิคการโฟกัสที่สำคัญอย่างยิ่ง ซึ่ง
ทำให้ฉากหน้าหรือตัวแบบหลักมีความคมชัดในขณะที่ฉากหลังเบลอ 
ช่วยขับเน้นให้ตัวแบบโดดเด่นขึ้นมาจากสภาพแวดล้อม 

หน้าเบลอหลังชัด 
(Foreground Blur) 

เป็นเทคนิคตรงกันข้ามกับหน้าชัดหลังเบลอ โดยทำให้วัตถุที่อยู่หน้าสุด
เบลอ เพื่อสร้างมิติให้ภาพ ทำให้ผู้ชมรู้สึกเหมือนกำลังมองลอดผ่านบาง
สิ่ง (เช่น ใบไม้) ไปยังตัวแบบหลักท่ีคมชัดอยู่ด้านหลัง 

 
เมื่อเข้าใจทั้งขนาดภาพและมุมกล้องแล้ว ขั้นตอนสุดท้ายคือการนำความรู้ทั้งหมดมา

ประยุกต์ใช้กับการถ่ายภาพอาหารและสินค้าเกษตรโดยเฉพาะ 
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4. บทสรุปเชิงปฏิบัต:ิ การประยุกต์ใช้เทคนิคส าหรับถ่ายภาพอาหารและสินค้าเกษตร 
หัวใจสำคัญของการสร้างสรรค์ภาพถ่ายที่น่าดึงดูดใจ คือการผสมผสานความรู้เรื่อง

ขนาดภาพและมุมกล้องเข้าด้วยกันอย่างลงตัว เพื่อนำเสนอจุดเด่นของสินค้าแต่ละประเภทให้ได้
ผลลัพธ์ที่ดีที่สุด สำหรับการถ่ายภาพอาหารและสินค้าเกษตร มีมุมกล้องที่นิยมใช้และให้ผลลัพธ์ที่
น่าสนใจดังนี้ 

มุมกล้อง 
(Camera 
Angle) 

ค าอธิบาย 
(Description) 

เหมาะกับสินค้าประเภทใด 
(Suitable For) 

Top View  
(มุมบน) 

ถ่ายภาพในแนวต้ังฉาก 90 
องศาจากด้านบนโดยตรง 

เหมาะสำหรับจานอาหารท่ีมีการจัดเรียงสวยงาม, 
ขนม, พิซซ่า, หรือผักผลไม้ที่ต้องการโชว์การจัดวาง
องค์ประกอบ 

45-Degree 
Angle  
(มุมเฉียง 45 

องศา) 

เป็นมุมมองที่ใกล้เคียงกับ
สายตาเวลาเราน่ังที่โต๊ะ
อาหาร 

เหมาะสำหรับเมนูท่ีต้องการแสดงความลึกหรือมิติ 
เช่น สเต็ก สลัด หรืออาหารในชาม 

Eye Level 
(ระดับสายตา) 

ถ่ายภาพในระดับสายตา
ตรงๆ กับวัตถ ุ

เหมาะสำหรับเมนูท่ีมีการซ้อนกันเป็นช้ันๆ ท่ีมองเห็น
ได้ชัดเจนจากด้านข้าง เช่น เบอร์เกอร์ แซนด์วิช หรือ
เคร่ืองดื่มในแก้วทรงสูง 

Low Angle  
(มุมต่ า) 

ถ่ายภาพโดยเงยกล้องขึ้น
เล็กน้อย 

เหมาะสำหรับอาหารที่ต้องการเน้นความสูงและความ
ยิ่งใหญ่ เช่น เค้กหลายช้ัน หรือเครื่องดื่มท่ีมีการ
ตกแต่งด้านบน 

 
เทคนิคทั้งหมดที่กล่าวมาในคู่มือนี้ ไม่ว่าจะเป็นการตั้งค่าสมาร์ทโฟน การเลือกขนาด

ภาพ และการเลือกมุมกล้อง ล้วนเป็นเครื่องมือที่สามารถนำไปปรับใช้เพื่อยกระดับการถ่ายภาพ
สินค้าเกษตรของคุณให้มีความเป็นม ืออาชีพและโดดเด่นบนตลาดออนไลน์ ท้ายที ่สุดแล้ว 
ภาพถ่ายคือภาษาภาพที่ใช้สื่อสารกับลูกค้าของคุณ จงอย่ากลัวที่จะทดลองผสมผสานขนาดภาพ
และมุมกล้องต่างๆ เพื่อค้นหาแนวทางที่เป็นเอกลักษณ์และบอกเล่าเร่ืองราวของสินค้าเกษตรของ
คุณได้ดีที่สุด 
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มุมสายตานก คือมุมมองที่มองลงมาจากที่สูงมากๆ เหมือนกับนกที่บิน อยู่บนท้องฟ้า ท าให้

เห็นภาพรวมของสถานที่ทั้งหมดในมุมกว้าง 

 

 

 

 

 

 



 
23 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

ภาพมุมต ่า ดูมีพลัง การถ่ายภาพจาก ต าแหน่งที่ต ่ากว่าตัวแบบ แล้วเงยกล้องขึ้นหาตัว  
แบบ ท าให้ตัวแบบดูสูง ใหญ่ มีอ านาจ และน่า เกรงขาม 
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มุมเอียง แสดงถึงความไม่ มั่นคง 
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มุมแทนสายตา 
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มุมผ่านไหล่ ใช้ส าหรบัฉากสนทนา 
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ฉากหน้า (หน้าเบลอหลังชัด) 
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ฉากหลัง(หน้าชัดหลังเบลอ) 
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การถ่ายย้อนแสง 
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การถ่ายภาพ 90 องศา 
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การถ่ายภาพ 45-Degree Angle 

 

 

 การถ่ายภาพ Low Angle 
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ตัวอย่างไอเดียการถ่ายภาพสินค้าผักผลไม ้
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กลยุทธ์การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์เพ่ือการค้าออนไลน์ 
การวางแผน การเลือกช่องทาง และการวัดผลความสำเร็จของการทำการตลาดสำหรับ

ธุรกิจอีคอมเมิร์ซ 
2. การวางรากฐานสู่ความส าเร็จ: การวางแผนการตลาดออนไลน์ 

การวางแผนที่แข็งแกร่งเป็นขั้นตอนแรกที่สำคัญที่สุดในการทำธุรกิจออนไลน์ การลงมือ
ทำโดยไม่มีแผนมีความเสี่ยงสูงที่ธุรกิจจะไม่ประสบความสำเร็จ ดังนั้นจึงต้องเริ่มต้นด้วยการ
วางแผนอย่างเป็นระบบ 

2.1 การสร้างอัตลักษณ์ของแบรนด์: ชื่อร้านค้า 
ชื่อรา้นค้าหรือแบรนด์เป็นสิ่งแรกที่ลูกค้าจะจดจำ ควรมีลักษณะดังนี้: 
• กระชับ: ง่ายต่อการพูดและพิมพ์ 
• จดจ าง่าย: ติดหูและสร้างความประทับใจ 
• เป็นเอกลักษณ์: ไม่ซ้ำกับแบรนด์อื่นเพื่อหลีกเลี่ยงความสับสน 
วิธีตรวจสอบ: สามารถนำชื่อที่คิดไว้ไปค้นหาบน Google Search, Facebook และ 

Instagram เพื่อตรวจสอบว่ามีผู้ใช้งานชื่อนั้นแล้วหรือไม่ 
 

2.2 การระบุกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน 
การรู้จักกลุ่มเป้าหมายอย่างลึกซึ้งเป็นหัวใจของการทำการตลาดที่มีประสิทธิภาพ ช่วย

ให้การสร้างคอนเทนต์ การทำโฆษณา และการพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นไปในทิศทางที่ถูกต้อง โดย
ต้องตอบคำถามต่อไปนี้ให้ได้ 

คุณลักษณะลูกค้า รายละเอียดที่ต้องค้นหา 

ข้อมูลประชากร (Demographics) เพศ, อายุ, การศึกษา, อาชีพ 

ข้อมูลทางภูมิศาสตร์ (Geographics) ประเทศ, จังหวัด, หรือพื้นที่ที่อาศัยอยู่อย่าง
เฉพาะเจาะจง 

พฤติกรรมและความสนใจ 
(Behavioral) 

มีพฤติกรรมการใช้ชีวิตอย่างไร กำลังสนใจเรื่องอะไรอยู่ 

เมื่อสามารถระบุกลุ่มเป้าหมายได้อย่างแม่นยำ จะทำให้สามารถสื่อสารกับลูกค้าได้อย่าง
ตรงจุด เหมือนกับที่เคยเห็นโฆษณาบน Facebook ที่รู้สึกว่า "คำมันโดน" และ "สินค้าชิ้นนี้ตรง
กับที่เรากำลังสนใจ" นั่นเป็นเพราะผู้ทำการตลาดได้ค้นพบกลุ่มเป้าหมายที่ใช่แล้วนั่นเอง 
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2.3 การตั้งเป้าหมายที่วัดผลได้ (SMART Goals) 
การดำเนินธุรกิจโดยไม่มีเป้าหมายที่ชัดเจนมักนำไปสู่การท้อแท้และล้มเลิกในที่สุด ควร

กำหนดเป้าหมายที่สามารถวัดผลได้จริง เพื่อเป็นแนวทางและแรงผลักดันในการดำเนินงาน 
ตัวอย่างการตั้งเป้าหมายส าหรับธุรกิจออนไลน์: 

• เป้าหมายด้านค าสั่งซื้อ: มีจำนวนการสั่งซื้อ 10 ออเดอร์ต่อวัน หรือ 300 ออเดอร์
ต่อเดือน 

• เป้าหมายด้านยอดขาย: มียอดขาย 50,000 บาทต่อเดือน 
• เป้าหมายด้านการเติบโตของช่องทาง: มีผู้ติดตาม Facebook Fanpage 10,000 

คน (ที่เป็นผู้ใช้จริง) 
• เป้าหมายด้านการเข้าชมเว็บไซต์: มีผู้เข้าชมเว็บไซต์ 10,000 คนต่อเดือน 
เมื่อมีเป้าหมายที่ชัดเจนแล้ว ขั้นตอนต่อไปคือการวางกลยุทธ์และเส้นทางเพื่อไปให้ถึง

เป้าหมายที่วางไว้ 
 

3.การเลือกช่องทางการโปรโมทสินค้า 
การเลือกช่องทางที ่เหมาะสมในการนำเสนอสินค้าเป็นสิ ่งสำคัญอย่างยิ ่ง โดยไม่

จำเป็นต้องเลือกเพียงช่องทางใดช่องทางหนึ่ง แต่ควรพิจารณาใช้หลายช่องทางร่วมกันตามจุดเด่น
ของแต่ละแพลตฟอร์ม 

3.1 การตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing) 
เป็นช่องทางที่ได้รับความนิยมสูงสุดสำหรับผู้เริ่มต้นขายของออนไลน์ มีจุดเด่นคือการ

เข้าถึงลูกค้าได้ง่ายและสร้างปฏิสัมพันธ์ได้ดี 
• แพลตฟอร์มหลัก: Facebook, Instagram, Twitter 
• จุดเด่น: 

o สามารถพูดคุย จัดกิจกรรม และสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า 
o ช่วยสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับแบรนด์ 
o สามารถเพิ ่มมูลค่าของสินค้าผ่านการทำคอนเทนต์ที ่ม ีคุณภาพ โดยไม่

จำเป็นต้องแข่งขันด้านราคาเพียงอย่างเดียว 
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• กลยุทธ์ส าหรับผู้เริ่มต้น: 
o ขอให้คนรอบข้างช่วยกดไลก์และแชร์เพจเพื่อสร้างการรับรู้ 
o หากมีงบประมาณ สามารถใช้การลงโฆษณา (Ads) เพ่ือโปรโมทร้านค้าให้

เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้กว้างข้ึน 
• ข้อดี: ใช้เงินทุนเร่ิมต้นน้อยและไม่ต้องใช้ความเชี่ยวชาญทางเทคนิคมากนัก 

3.2 การขายบนมาร์เก็ตเพลส (Marketplace) 
แพลตฟอร์มอย่าง Shopee และ LAZADA เป็นศูนย์รวมของนักช้อปที่เข้ามาเพื่อค้นหา

สินค้าและเปรียบเทียบราคาโดยเฉพาะ 
• จุดเด่น: เป็นช่องทางที่ลูกค้ามีความต้องการซื้ออยู่แล้ว ทำให้มีโอกาสในการขายสูง 
• ความท้าทาย: 

o การแข่งขันด้านราคาสูง: ลูกค้ามักเปรียบเทียบราคาจากหลายร้านค้าก่อน
ตัดสินใจซื้อ 

o ความส าคัญของรีวิว:  พฤติกรรมผู ้บริโภคเปลี ่ยนไป โดยนอกจากการ
เปรียบเทียบราคาแล้ว ยังมีการอ่านรีวิวเพื่อประกอบการตัดสินใจ ร้านค้าที่มี
รีวิวที่ดีและจำนวนมากจะได้เปรียบ 

• กลยุทธ์ส าหรับร้านค้าใหม่: ในช่วงแรกที่ยังไม่มีรีวิว อาจจำเป็นต้องแข่งขันด้าน 
ราคาและใช้ช่องทางอื่นช่วยโปรโมทควบคู่กันไป 
 

3.3 การสร้างเว็บไซต์ร้านค้าของตัวเอง (Website E-commerce) 
การมีเว็บไซต์เป็นของตัวเองช่วยสร้างความน่าเชื่อถือและเปิดประตูสู่ลูกค้ากลุ่มใหม่ ๆ 

จาก Search Engine 
• จุดเด่นหลัก: 

o เข้าถึงลูกค้าคุณภาพจาก Google Search: ล ูกค ้าที ่ค ้นหาสินค้าผ ่าน 
Google มักมีความต้องการซื้อที่ชัดเจนอยู่แล้ว 

o สร้างฐานลูกค้าในระยะยาว: หากสามารถทำ SEO (Search Engine 
Optimization) ให้เว็บไซต์ติดอันดับต้น ๆ บน Google ได้ จะทำให้มีลูกค้า
เข้ามาอย่างต่อเนื่อง 



 
42 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

o ต่อยอดการตลาด: สามารถเก็บข้อมูลผู้เข้าชมเว็บไซต์ (Data Collection) 
เพื่อนำไปใช้กำหนดกลุ่มเป้าหมายในการทำโฆษณา Retargeting บนช่องทาง
อ่ืน ๆ เช่น Facebook Ads หรือ Google Ads 

• ประเภทของเว็บไซต์: 
1. จ้างพัฒนาด้วย WordPress: มีความยืดหยุ่นสูง ปรับแต่งได้หลากหลาย 
2. ใช้เว็บไซตส์ าเร็จรูป: ใช้งานง่าย จัดการสะดวก เหมาะสำหรับผู้เริ่มต้น 

3.4 การใช้ LINE Official Account (LINE OA) 
แม้จะจัดเป็นโซเชียลมีเดีย แต่ LINE OA มีวัตถุประสงค์การใช้งานที่แตกต่างออกไป โดยเน้นที่
การสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า 

• วัตถุประสงค์หลัก: ไม่ใช่การโปรโมทเพื่อหาลูกค้าใหม่ แต่ใช้เพื่อพูดคุย ให้ข้อมูล  
และปิดการขายกับลูกค้าที่สนใจแล้ว 

• ประสิทธิภาพ: จากประสบการณ์พบว่า ลูกค้าที่แอด LINE OA เข้ามาสอบถาม มี 
โอกาสปิดการขายได้มากกว่า Facebook Messenger ถึง 70% 

• ฟีเจอร์เสริม: LINE MyShop ช่วยให้สามารถลงขายสินค้าและส่งลิงก์ให้ลูกค้ากด 
สั่งซื้อและชำระเงินได้ทันที เพิ่มความสะดวกสบายในการซื้อขาย 
 
4.กลยุทธ์การตลาดออนไลน์และออฟไลน์เพิ่มเติม 

นอกเหนือจากช่องทางหลักแล้ว ยังมีกลยุทธ์อื ่น ๆ ที ่ช่วยเสริมประสิทธิภาพทาง
การตลาดให้ครอบคลุมยิ่งขึ้น 

4.1 การตลาดผ่านเคร่ืองมือค้นหา (Search Engine Marketing - SEM) 
นอกจากการทำ SEO แล้ว ยังมีการทำโฆษณาผ่าน Google Ads ซึ่งเป็นอีกวิธีในการทำ

ให้ร้านค้าปรากฏบนหน้าผลการค้นหาของ Google 
4.2 การตลาดผ่านวิดีโอ (Video Marketing) 
วิดีโอเป็นสื่อที่สามารถดึงดูดความสนใจของผู้คนได้ดีกว่าข้อความยาว ๆ และเป็นคอน

เทนต์ที่กำลังมาแรงในยุคปัจจุบัน 
• ความส าคัญ: YouTube เป็นแพลตฟอร์มที่คนไทยใช้งานสูงสุดติด 3 อันดับแรกอย่าง

ต่อเนื่อง 
• แนวทางการน าเสนอ: สร้างวิดีโอที่นำเสนอเร่ืองราวของแบรนด์และสินค้าให้น่าสนใจ 
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• ช่องทางการเผยแพร่: 
o Facebook Videos (การลงโดยตรงบน Facebook จะได้ผลดีที่สุด) 
o YouTube Channel ของแบรนด์ 
o เว็บไซต์ของร้านค้า 

4.3 การตลาดผ่านผู้มีอิทธิพล (Influencer Marketing) 
เป็นกลยุทธ์ที่ใช้บุคคลที่เป็นที่รู้จักในสังคม เช่น ดารา , เน็ตไอดอล, หรือเจ้าของเพจดัง 

เพื่อโฆษณาสินค้าหรือบริการ 
• หลักการท างาน: ในยุคปัจจุบัน ผู้บริโภคเชื่อถือรีวิวและความคิดเห็นจากบุคคลที่สาม 

มากกว่าการที่แบรนด์พูดถึงสินค้าของตัวเองโดยตรง การจ้างรีวิวจึงเป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพในการ
สร้างความน่าเชื่อถือ 
 

4.4 การตลาดแบบออฟไลน์ (Offline Marketing) 
แม้การตลาดออนไลน์จะได้รับความนิยม แต่การตลาดแบบดั้งเดิมที่ไม่ได้ใช้อินเทอร์เน็ต

ยังคงมีประสิทธิภาพและเป็นส่วนหนึ่งในชีวิตประจำวัน 
• สื่อออฟไลน์: สิ่งพิมพ์, วิทยุ, โทรทัศน์, ป้ายประกาศ (Bill-Board) 
• ความท้าทาย: โดยทั่วไปใช้งบประมาณค่อนข้างสูง จึงมักเป็นช่องทางของแบรนด์ใหญ่ 
• กลยุทธ์ออฟไลน์ที่ใช้งบไม่สูงส าหรับธุรกิจขนาดเล็ก: 

o การประชาสัมพันธ์เชิงรุก: จัดกิจกรรมเดินแจกสินค้าตัวอย่างพร้อมโบร์ชัวร์
ตามสถานที่ต่าง ๆ 

o ข้อดี: สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้โดยตรง ลูกค้าได้ทดลองสินค้าทันที และ
สามารถกำหนดพื้นที่เป้าหมายได้ชัดเจน 

หัวใจส าคัญ: ความสำเร็จไม่ได้ขึ้นอยู่กับการเลือกใช้ Online หรือ Offline เพียงอย่าง
เดียว แต่คือการเลือกกลยุทธ์ที่เหมาะสมและผสมผสานช่องทางต่าง ๆ ให้ตอบโจทย์ธุรกิจมาก
ที่สุด 

 
5. การช าระเงินและการวัดผล 

5.1 การเพิ่มโอกาสปิดการขายด้วยช่องทางการช าระเงิน 
ช่องทางการชำระเงินที่หลากหลายเป็นสิ่งจำเป็นสำหรับร้านค้าออนไลน์ 
• พื้นฐาน: การรับเงินผ่านบัญชีธนาคาร 



 
44 คู่มือหลักสูตร การตลาดออนไลน์และช่องทางการขายผลิตภัณฑ์จากผำ 

• การอัปเกรด: การเปิดรับชำระเงินผ่านบัตรเครดิตสามารถ เพิ่มโอกาสปิดการ 
ขายได้ถึง 30% 

• วิธีการ: ใช้บริการ Payment Gateway ซึ่งมีทั้งของผู้ให้บริการที่เป็นธนาคาร  
( เช ่น K-Payment Gateway) และไม ่ ใช ่ธนาคาร ( เช ่น Paypal, GB Prime Pay) แม ้จะม ี
ค่าธรรมเนียม แต่สิ่งที่ได้กลับมาคือโอกาสและจำนวนลูกค้าที่เพิ่มขึ้น ซึ่งคุ้มค่าต่อการลงทุน 
 

5.2 การวัดผลลัพธ์เพื่อการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
การทำธุรกิจทุกประเภทต้องมีการวัดผลลัพธ์ เพื่อประเมินว่าสิ่งที่ทำไปนั้นสำเร็จตาม

เป้าหมายที่วางไว้หรือไม่ และเพื่อหาแนวทางในการปรับปรุง 
• กระบวนการ: 

1. เปรียบเทียบเป้าหมายกับผลลัพธ์: เช่น ตั้งเป้าผู้เข้าชมเว็บไซต์ 5,000 คน/ 
เดือน แต่ทำได้จริง 50 คน/เดือน 

2. วิเคราะห์และหาแนวทางปรับปรุง: จากตัวอย่างข้างต้น อาจต้องปรับปรุงโดย 
การเขียนคอนเทนต์ที่น่าสนใจมากขึ้น หรือโฟกัสที่การทำ SEO ให้เข้มข้นขึ้น 

3. ตั้งเป้าหมายให้สูงขึ้น: หากผลลัพธ์เป็นไปตามเป้าแล้ว ควรตั้งเป้าหมายใหม่ที่ 
ท้าทายกว่าเดิม เพื่อให้ธุรกิจเติบโตต่อไป 

เคล็ดลับเพิ่มเติม: หากไม่รู้ว่าจะพัฒนาธุรกิจไปในทิศทางใด ให้ "ศึกษาจากคู่แข่ง" 
วิเคราะห์ว่าคู่แข่งใช้ช่องทางใด มีวิธีการโปรโมท รูปภาพ การเขียนแคปชั่น และกิจกรรมทางการ
ตลาดอย่างไร การเรียนรู้จากกรณีศึกษาของคู่แข่งจะช่วยให้เห็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจของ
ตนเองได้อย่างชัดเจน 
 



 


