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บทคัดยอ 

 

 ในปจจุบัน นักการตลาดหันมาทําการส่ือสารบนส่ือสังคมออนไลนมากข้ึน เนื่องจากเปน

ชองทางท่ีสามารถสรางกระแสไดในวงกวางและรวดเร็ว ไมจําเปนตองใชส่ือจํานวนมากเขามาชวย

ผลักดัน ท้ังนี้ เฟซบุกเปนส่ือโฆษณาท่ีครองสวนแบงงบใชจายโฆษณาส่ือดิจิทัลสูงสุดในป 2016 นั่นคือ 

29% ของยอดการใชจายโฆษณาท้ังหมด ประกอบกับฟเจอรเฟซบุก ไลฟท่ีทางเฟซบุกไดพัฒนามา

ใหมและกําลังไดรับความสนใจจากผูบริโภคเปนอยางมากในปจจุบัน การศึกษาการส่ือสารทาง

การตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภคจึงเปนประโยชนตอแนวทางในการวางแผนการ

ส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

 กรอบแนวคิดของงานวิจัยฉบับนี้คือ การศึกษาพฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคและ

ปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภคตอการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟท้ังหมด 3 ปจจัย

คือประเภทของเนื้อหา (Content Type)  รูปแบบของส่ือ (Media type) และชวงเวลาท่ีโพสต 

(Posting Time) ท้ังนี้ งานวิจัยในครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช

วิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุมตัวอยาง 3 กลุม ไดแก กลุมผูบริโภคท่ีเคย

รับชมการถายทอดสดในเฟซบุก ไลฟจํานวน 3 คน กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการ

ถายทอดสด จํานวน 3 คน และกลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมและสรางเนื้อหาผานการถายทอดสด 

จํานวน 3 คน โดยจะทําการวิเคราะหขอมูลแบบอุปนัย (Analytic Inductive) 

 ผลการศึกษาพบวา การท่ีผูบริโภคมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟในระดับท่ีแตกตางกันนั้น 

เนื่องจากความผูกพันท่ีมีตอตราสินคาและลักษณะบุคลิกของผูบริโภคท่ีตางกัน โดยกลุมแรก ผูรับชม

เปนกลุมท่ีมีความผูกพันระดับตํ่าท่ีสุด จะไมคอยมีการอัพเดตการเคล่ือนไหวในเฟซบุกมากนัก เลือก
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รับชมการถายทอดสดเฉพาะท่ีสนใจ ไมมีสวนรวมอื่นๆในเฟซบุก ไลฟเนื่องจากตองการความเปน

สวนตัว สวนกลุมท่ีสอง ผูมีสวนรวมเปนกลุมท่ีมีความผูกพันระดับปานกลาง จะเปนกลุมท่ีมีการ

อัพเดตการเคล่ือนไหวเฟซบุกในวันท่ีสําคัญ  โดยสวนใหญจะมีพฤติกรรมการกดแสดงความรูสึกรวม 

แลกเปล่ียนความคิดเห็นกับผูอื่น และแบงปนเมื่อเนื้อหานั้นนาสนใจหรือตองการรวมลุนรางวัล  

อยางไรก็ตาม เหตุผลท่ีกลุมนี้ไมมีการสรางเนื้อหาเพราะไมรูจะสรางเนื้อหาอะไร และในสวนกลุมท่ี

สาม ผูสรางเนื้อหาเปนกลุมท่ีมีความผูกพันระดับสูงท่ีสุด กลุมนี้จะมีการสรางเนื้อหาผานเฟซบุก ไลฟ

นอกจากการมีสวนรวม โดยจะนําเอาความรู ท่ีตนมีมาใชในการสรางเนื้อหาการถายทอดสดเพื่อ

แบงปนเนื้อหาท่ีมีประโยชน หรือบางครั้งก็ทําเพื่อถายทอดบรรยากาศท่ีนาสนใจแกผูอื่น  

 สําหรับปจจัยท่ีเกี่ยวของกับความผูกพันของผูบริโภคตอการส่ือสารทางการตลาดในเฟ

ซบุก ไลฟ พบวา มีระดับความสําคัญตอพฤติกรรมและระยะเวลาปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟท่ีแตกตาง

กัน โดยปจจัยดานประเภทเนื้อหา เปนปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด หากเนื้อหาไมสามารถ

ดึงดูดผูบริโภคใหเขามารับชมไดก็จะไมเกิดการมีปฏิสัมพันธรวมใดๆได ปจจัยท่ีสองคือปจจัยดาน

รูปแบบส่ือเปนปจจัยท่ีมีผลตอการรับสารของผูบริโภค และปจจัยสุดทายคือปจจัยดานชวงเวลาท่ี

โพสตพบวาผูบริโภคจะรับชมการถายทอดสดในชวงเวลาท่ีวางหรือสะดวกเทานั้น  

 นักการตลาดและผูประกอบการสามารถนําผลของงานวิจัยนี้ไปประยุกตใชในการวาง

แผนการส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟอยางมีประสิทธิภาพเพื่อส่ือสารขอมูลไปยังกลุม

ผูบริโภคไดตรงเปาหมายและไดรับความสนใจ ขณะเดียวกันก็สามารถสรางความสัมพันธกับผูบริโภค

ไดในระยะยาวไปพรอมๆกันดวย 

 

คําสําคัญ: การส่ือสารทางการตลาด, เฟซบุก ไลฟ, ความผูกพันผูบริโภค 
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ABSTRACT 

 

 Nowadays, Marketers turn to communicate through Social media more 

than in the past because it is a great channel that can generate brand visibility widely 

and rapidly without using others media to push it. Facebook claimed the largest 

share of digital advertising market in 2016 about 29% of all ad spending. Currently, 

Facebook Live, the new feature which Facebook has developed, is gaining much 

attention from users. Studying on marketing communication in Facebook Live 

towards Customer Engagement will benefit entrepreneurs and marketers in planning 

marketing communication strategies on Facebook Live effectively. 

 The framework of this research includes Consumer Engagement behavior 

and three factors Influencing Consumer Engagement which are Content Type, Media 

type and Posting Time. This research employs Qualitative methodology using In-

depth Interview from three groups of consumer which are three people who have 

seen Facebook Live, three people who have participated in Facebook Live and three 

people who have participated and created content on Facebook Live. This research 

uses Analytic Inductive to analyze the data. 

 The results indicated that the different levels of consumer interaction 

with Facebook live are due to the different of consumer engagement level towards 

brand and consumers’ characteristic. First group, Viewers, has the lowest engagement 
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level. They are less active in Facebook, watch only Facebook Live they are interested 

and not participate in the Live because of privacy. Second group, Contributors, has 

moderate engagement level. They comparatively more active on Facebook, update 

things on important day and participate in Facebook Live by reaction, comment to 

exchange their opinion with other people and share the Live when the content is 

interesting or they want to win a prize. However, the reason they do not create 

content on Facebook Live is that they do not know what content should be created. 

Third group, creators, has the highest engagement level. They not only participate in 

Facebook Live but also create content by using their knowledge to share useful 

information or compelling atmosphere. 

  These findings also suggest that factors Influencing Consumer 

Engagement have significially affect consumer interaction behavior and duration on 

Facebook Live. Content type is the most important factor. If the content does not 

appeal to consumers, then there is no interaction. The second factor is Media type 

which affecting consumer exposure. And the last factor is Posting time. It is found 

that consumers will only watch live broadcasts in their free time. 

 In conclusion, Marketers and Entrepreneurs can implement the result of 

this research to plan marketing communication strategies on Facebook Live more 

effectively in order to communicate their message to target consumer and get the 

attention. Moreover, it also helps in building a long-term relationship.  

 

Keywords: Marketing Communication, Facebook Live, Consumer Engagement  
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การศึกษาและหวังวาจะเปนประโยชนตอผูท่ีสนใจทุกทาน 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ท่ีมาและความสําคัญ 

 

เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปจากอดีตไมวาจะเปนพฤติกรรมการ

ออนไลนตลอดเวลาผานสมารทโฟน การคนหาขอมูลหรือรีวิวสินคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการผาน

อินเทอรเน็ตกอนตัดสินใจซื้อหรือใชบริการ การแบงปนขอมูล การแสดงความคิดเห็นผานส่ือสังคม

ออนไลน (social media) ตางๆ และการเลือกซื้อผลิตภัณฑผานชองทางออนไลน ดังนั้น เราจะเห็นได

วาในปจจุบันนักการตลาดจึงใหความสําคัญกับการตลาดดิจิทัลมากข้ึน มีการทําการส่ือสารบนส่ือ

สังคมออนไลนมากข้ึนเพราะเปนชองทางท่ีนักการตลาดสามารถสรางกระแสการพูดถึงตราสินคาของ

ตนเองไดในวงกวางและรวดเร็ว ไมจําเปนตองใชส่ือจํานวนมากเขามาชวยผลักดันเนื่องจากผูบริโภคท่ี

เขามามีปฏิสัมพันธนั้นจะเปนผูผลักดันใหเอง นั่นคือ ยิ่งมีผูบริโภคท่ีมีระดับความผูกพันกับตราสินคา

มากเทาไหร ยิ่งมีโอกาสท่ีผูบริโภคจะแบงปนหรือแนะนําตราสินคานั้นแกคนอื่นใหรูจักหรือโนมนาวให

เกิดการซื้อสินคานั้นเพิ่มยิ่งข้ึน อีกท้ังทําใหมูลคาการใชจายท้ังหมดในชวงชีวิตของการเปนลูกคา 

(Customer Lifetime Value) มากข้ึนและลดตนทุนในการสรางลูกคา (Acquisition cost) อีกดวย 

(Meganto, 2016)  

สําหรับการตลาดดิจิทัลในประเทศไทยตลอดระยะเวลาท่ีผานมาจะเห็นไดวา การลงทุน

โฆษณาบนส่ือดิจิทัลมีมูลคาเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง โดยในป 2016 ยอดงบโฆษณาบนส่ือดิจิทัลอยูท่ี 

9,883 ลานบาท เติบโตจากปกอน 22 เปอรเซ็นต ท้ังนี้ “เฟซบุก” เปนส่ือโฆษณาท่ีครองสวนแบงงบ

ใชจายโฆษณาส่ือดิจิทัลสูงสุดในป 2016 นั่นคือ 29% ของยอดการใชจายโฆษณาท้ังหมด คิดเปน

มูลคา 2,842 ลานบาท เติบโตจากปกอน 49 เปอรเซ็นต (DAAT, 2016) เนื่องจากธุรกิจสวนใหญใน

ประเทศไทยหันมาทําการตลาดผานชองทางออนไลนมากข้ึน โดยเฉพาะกลุมธุรกิจขนาดเล็ก (SMEs) 

กวา 1.16 ลานรายตางก็หันมาสรางแฟนเพจในเฟซบุกเพื่อการติดตอส่ือสารกับลูกคาและเปนชอง

ทางการจัดจําหนายท่ีสําคัญอีกชองทางหนึ่ง รวมถึงการพัฒนาของเทคโนโลยีส่ือสารโทรคมนาคม

ระบบบริการ 4G สงผลใหผูบริโภคมีการรับส่ือโฆษณาชองทางออนไลนมากข้ึนผานส่ือรูปแบบตางๆท่ี

หลากหลายตามความสนใจของผูบริโภคท่ีแตกกระจาย (Fragmentation of audience attention) 

โดยพฤติกรรมของผูบริโภคนั้นมีการบริโภคส่ือในรูปแบบกระโดดไปมาในชวงเวลาเดียวกัน คือ 

ผูบริโภคสามารถนั่งดูทีวีเพียงแคเหลือบตามองและฟงเสียงในบางขณะพรอมกับทองเว็บไซต เลน

เกมสบนแท็บเล็ต (Tablet) หรือเลนส่ือสังคมออนไลนตางๆบนสมารทโฟนไมวาจะเปนเฟซบุก 
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(Facebook), อินสตาแกรม (Instagram), ทวิตเตอร (Twitter), พินเทอเรส (Pinterest) และอื่นๆ 

พรอมพูดคุยโตตอบกับกลุมเพื่อนๆ ผานไลน (LINE) ตลอดเวลา ซึ่งสงผลกระทบตอการวางแผนกล

ยุทธการตลาดอยางมาก เนื่องจากนักการตลาดไมสามารถคาดเดาไดวา การสงขอความ (message) 

ของพวกเขาไปยังผูบริโภคจะเปนไปตามทิศทางและเปาหมายท่ีกําหนดไว เพราะผูบริโภคกลายเปนผูมี

อํานาจในการควบคุมและบังคับทิศทางของส่ือ จากเดิมท่ีในสมัยกอนผูประกอบกิจการกระจายเสียง

และกิจการโทรทัศน (Broadcasters) รวมท้ังส่ือส่ิงพิมพเปนผูมีอํานาจมากกวา (Settapong, 2016) 

 

 

ภาพท่ี 1.1 แสดงยอดงบโฆษณาบนส่ือดิจิทัล ป 2012-2016 
ที่มา: http://www.daat.in.th/index.php/daat-digital2016/ 
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“เฟซบุก” ถือเปนโซเชียลมีเดียท่ีไดรับความนิยมเปนอันดับหนึ่งในประเทศไทย โดยในป 

2016 มีจํานวนผูใชเฟซบุกมากเปนอันดับ 3 ของอาเซียนรองจากอินโดนีเซียและฟลิปปนส คือ

ประมาณ 42 ลานบัญชี เติบโตข้ึนจากปกอน 17 เปอรเซ็นต เปนผูท่ีมีการใชงาน (Active User) 

จํานวน 36 ลานบัญชีแบงเปนผูชาย 21.5 ลานบัญชีและผูหญิง 20.5 ลานบัญชี ซึ่งเปนปท่ีมีผูใชงาน

ผูชายมากกวาผูหญิง โดย 95 เปอรเซ็นต ใชงานสังคมออนไลนผานสมารทโฟนและกวา 70 

เปอรเซ็นตมีการเช่ือมโยงกับ SMEs อยางนอยหนึ่งเพจ (Papangkorn Peampiriyakul, 2016) 

ในชวงปท่ีผานมา เฟซบุกมีการปรับรูปแบบ (Platform) ของแฟนเพจสําหรับธุรกิจใหม 

โดยออกแบบฟเจอรในการนําเสนอผลิตภัณฑดวยรูปภาพท่ีหลากหลายและโดดเดนสะดุดตามากข้ึน 

พรอมท้ังสามารถใสรายละเอียดผลิตภัณฑ มีการแจงเตือนการอัพเดตขอมูลผลิตภัณฑใหมใหกับ

ผูบริโภคท่ีกดติดตาม รวมถึงยังสามารถแจงขอมูลหรือต้ังคําตอบกลับอัตโนมัติผานแอพพลิเคช่ันเฟ

ซบุกเมสเซนเจอร (Facebook Messenger) ซึ่งชวยใหแอดมินเพจทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ข้ึน สามารถรับออเดอรและตอบกลับลูกคาไดอยางรวดเร็ว ไมตองใหลูกคารอนาน สําหรับการโฆษณา

นั้น เฟซบุกมีการพัฒนาใหเหมาะสําหรับทุกธุรกิจยิ่งข้ึน โดยผูประกอบการสามารถปรับแตงไดตาม

ตองการ ท้ังรูปแบบในการโฆษณาเชน วิดีโอ รูปภาพ และลิงก กลุมเปาหมายท่ีตองการโฆษณาไมวา

จะเปนกลุมเปาหมายโดยตรงหรือกลุมลูกคารายใหม งบประมาณท่ีตองการใช ระยะเวลาท่ีตองการ

โฆษณา พรอมท้ังความสามารถในการวัดประสิทธิภาพการทํางานของโฆษณา ประเมินผลลัพธและ

แนะนําการสรางโฆษณาใหมใหเหมาะกับสินคาและบริการ (Thumbsup, 2016) 

นอกจากนี้ เฟซบุกไดมีการออกบริการใหมคือเฟซบุก ไลฟ (Facebook Live) ซึ่ง

ธุรกิจตางๆหรือคนดังสามารถถายทอดสดวิดีโอผานหนาโปรไฟลหรือแฟนเพจของตัวเองได เปน

โอกาสในการสรางปฏิสัมพันธและความผูกพันกับผูบริโภคไดเปนอยางดี ซึ่งทําใหนักการตลาดสามารถ

ปรับใชงานฟเจอรนี้ในการโฆษณาไดท้ังทางตรง เชน การใหดาราหรือผูมีอิทธิพล (Influencers) 

ถายทอดสดวิดีโอโปรโมทแคมเปญหรือผลิตภัณฑตางๆ เปนตน และทางออม เชน ต้ังผลิตภัณฑไวใน

ฉากหรือขางดาราระหวางการถายทอดสดวิดีโอแลวจัดกิจกรรมใหผูชมทายช่ือตราสินคาโดยคนท่ีทาย

ถูกคนแรกจะไดรับรางวัลไป การทายผลแพชนะการแขงขันแลวสุมผูโชคดี เปนตน อยางไรก็ตาม การ

ส่ือสารบนเฟซบุกเพื่อสรางความผูกพันผูบริโภค (Customer Engagement) ไมใชเรื่องท่ีทําได

โดยงาย เพราะการสรางใหลูกคามีความผูกพันลึกซึ้งกับตราสินคาซึ่งเปนระดับสูงสุดท่ีลูกคาจะเกิด

ความผูกพันทางดานอารมณ (Emotional Attachment) จนเกิดเปนความภักดี (Loyalty) การซื้อซ้ํา 

(Retention) และการแนะนําตอจะตองเริ่มจากการพัฒนาสัมพันธภาพกับลูกคาอยางตอเนื่อง ไมวา

จะเปนกลยุทธบริหารลูกคาสัมพันธ (Customer Relationship Management: CRM) ท่ีมุงพัฒนา

ความสัมพันธอันดีกับลูกคา หรือกลยุทธบริหารลูกคาเชิงประสบการณ (Customer Experience 

Management: CEM) ท่ีมุงเนนการสรางประสบการณทางบวกใหกับลูกคา (Vilert Purivat, 2012) 
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ท้ังนี้ Facebook Messenger ไดออก Messenger Platform ซึ่งเปนฟเจอรออกใหม

เชนเดียวกับเฟซบุก ไลฟ โดยบริษัทหรือตราสินคาสามารถสราง "บ็อต" สําหรับพูดคุยกับผูใชงานผาน

ขอความ (text) รูปภาพ (image) ปุม (button) รายการสินคาหรือขอมูล (carousel) และซื้อขาย

หรือสอบถามขอมูลผานบ็อตได (Chakard Chalayut, 2016) อยางไรก็ตาม Messenger Platform 

เปนฟเจอรท่ีเหมาะสําหรับผูบริโภคท่ีมีความสนใจหรือผูกพันกับตราสินคาอยูกอนแลว โดยเปนเสมือน

เครื่องมือท่ีชวยดูแลความสัมพันธลูกคาตางจากเฟซบุก ไลฟท่ีจะเหมาะกับการสรางความผูกพันของ

ผูบริโภคต้ังแตข้ันการสรางความตะหนักรู ข้ันความคุนเคย ข้ันพิจารณา จนกระท่ังถึงข้ันการซื้อ ซึ่ง

การท่ีตราสินคาจะสรางสัมพันธภาพกับลูกคาผานการส่ือสารทางการตลาดบนเฟซบุกใหประสบ

ผลสําเร็จอาจข้ึนอยูกับหลากหลายปจจัย ไมวาจะเปนเนื้อหาของบทความ (Content) ตองโดนใจ มี

ความนาสนใจ มีประโยชน หรือเปนส่ิงท่ีแบงปนแลวสงเสริมภาพลักษณของผูแบงปน เวลาของโพสต

นั้นสัมพันธกับเวลาออนไลนของผูบริโภค ความถ่ีของโพสต ประเภทของผลิตภัณฑและการบริการ 

(Positioningmag, 2016) หรือพฤติกรรมของผูบริโภคเองท่ีหันมารับชมการถายทอดสดมากกวา

โพสตบทความของตราสินคา (Livestream and New York Magazine Survey, 2016) 

ดังนั้น ในงานศึกษาวิจัยนี้จะมุงเนนการศึกษาการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอ

ความผูกพันของผูบริโภคดังท่ีไดกลาวในขางตนแลววา ในปจจุบันผูบริโภคเปนผูท่ีมีอํานาจมากกวาส่ือ 

ประกอบกับฟเจอรเฟซบุก ไลฟท่ีทางเฟซบุกไดพัฒนามาใหมและกําลังไดรับความสนใจจากผูบริโภค

เปนอยางมากในปจจุบัน ดังนั้น การศึกษาการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของ

ผูบริโภคจะเปนประโยชนตอแนวทางในการวางแผนของนักการตลาดได  

 

1.2 ขอบเขตการวิจัย 

 

การศึกษาครั้งนี้ มีขอบเขตการศึกษากลุมผูบริโภคท้ังเพศชายและหญิง อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร มีอายุระหวาง 18-34 ป เปนกลุมเปาหมายหลัก เนื่องจากเปนชวงอายุของกลุม

ผูบริโภคท่ีมีการใชเฟซบุกมากท่ีสุด (Positioningmag, 2016) ท้ังนี้ ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้

จะตองเปนผูท่ีเคยมีการปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟและเคยผานกระบวนการ CRM และ CEM 

มาแลว โดยจะแบงกลุมผูบริโภคเปน 3 กลุมดวยพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟตามระดับ

ความผูกพันของผูบริโภคในส่ือสังคมออนไลน (Singh et al., 2010) ดังนี้  

 กลุมท่ี 1 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุก ไลฟ  

 กลุมท่ี 2 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด เชน การแสดงความรู 

สึกรวม (Reactions) การแบงปน (Share) และการแสดงความคิดเห็น (Comment) 



Ref. code: 25595802115120APSRef. code: 25595802115120APS

5 

 กลุมท่ี 3 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเองผาน

การถายทอดสด  

 

1.3 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

 

1.3.1 เพื่อศึกษาระดับความผูกพันของผูบริโภคผานทางเฟซบุก ไลฟต้ังแตพฤติกรรม

การรับชม การแสดงความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็น การกดแบงปน การสรางเนื้อหา รวมถึง

ระยะเวลาในการมีปฏิสัมพันธ 

1.3.2 เพื่อศึกษาแนวทางในการส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟในดานประเภท

ของเนื้อหา รูปแบบของส่ือและชวงเวลาท่ีโพสตท่ีเหมาะสมกับพฤติกรรมของผูบริโภคในแตละระดับ

ความผูกพัน 

 

1.4 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 

1.4.1 การวิจัยจะสงผลประโยชนตอการปรับปรุงหรือเปนแนวทางในการวางกลยุทธการ

ส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟเพื่อใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด เชน ชวงเวลาท่ีเหมาะสมสําหรับ

การถายทอดสดท่ีจะทําใหเกิดความผูกพันกับผูบริโภคสูงท่ีสุด  

1.4.2 การวิจัยจะชวยตอยอดในกระบวนการสรางสรรคเนื้อหา รูปแบบส่ือและชวงเวลา

ท่ีโพสตและนําเสนอแกกลุมผูบริโภคแตละกลุมไดอยางมีประสิทธิภาพเพื่อทําใหตราสินคาไดรับความ

สนใจ ขณะเดียวกันก็สามารถสรางความสัมพันธกับผูบริโภคไดในระยะยาวไปพรอมๆกันดวย  

 

1.5 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

 

1.5.1 เฟซบุก (Facebook) หมายถึงเว็บไซตท่ีใหบริการเครื่องขายสังคมเว็บไซตหนึ่งท่ี

ทําใหผูใชสามารถติดตอส่ือสารและทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งหรือรวมกิจกรรมกับผูใชคนอื่นไดไมวา

จะเปนการเขียนเลาเรื่องราว การแบงปนบทความหรือขอมูลท่ีสนใจ การลงรูปภาพหรือวิดีโอ เลน

เกมส หรือแสดงความคิดเห็นโตตอบกับสมาชิกอื่นได (Per Christensson, 2008)  

1.5.2 เฟซบุก เพจ (Facebook Page) หมายถึง บริการอยางหนึ่งของเฟซบุกท่ีอนุญาต

ใหบุคคล หนวยงานหรือองคกรสรางข้ึนเพื่อส่ือสารหรือประชาสัมพันธขอมูลตางๆ เชน ขาวสาร 

กิจกรรม ตลอดจนสินคาและบริการตางๆ ใหกับผูท่ีมีความสนใจหรือช่ืนชอบในส่ิงท่ีเดียวกัน (Cvijikj 

and Michahelles, 2011) 
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1.5.3 เฟซบุก ไลฟ (Facebook Live) หมายถึง บริการอยางหนึ่งของเฟซบุกท่ีใหผูใช

สามารถถายทอดสดวิดีโอสตรีมมิ่งผานหนาโปรไฟลหรือหนาเฟซบุก เพจ ซึ่งสมาชิกรายอื่นสามารถ

เขาชมไดแบบเรียลไทม รวมถึงสามารถไลก คอมเมนต และแบงปนได (Positioningmag, 2016) 

1.5.4 ความผูกพันกับผูบริโภค (Customer Engagement) หมายถึง การสรางใหลูกคา

มีความผูกพันลึกซึ้งกับตราสินคาเปนระดับสูงสุดท่ีลูกคาจะเกิดความผูกพันทางดานอารมณ 

(Emotional Attachment) จนเกิดเปนความรักในตราสินคาและมีแนวโนมท่ีจะใชตอไปในอนาคต

แนะนําตอผูอื่นดวยความเต็มใจ (Gallup, 2009) 

1.5.5 วิดีโอ สตรีมมิ่ง (Video Streaming ) หมายถึง การนําขอมูลในรูปแบบของภาพ

และเสียงสงผานทางอินเตอรเน็ตโดยท่ีผูใชสามารถรับชมการถายทอดสดได ณ ขณะนั้น ไมจําเปนตอง

รอการดาวนโหลดไฟลวิดีโอนั้นลงอุปกรณตางๆกอนการรับชม (Margaret Rouse, 2008) 
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บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 

บททบทวนวรรณกรรมนี้ จะกลาวถึงประเด็นตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับงานวิจัยนี้ โดยจะเปน

การศึกษาจากงานวิจัย บทความ และแนวคิดท่ีเกี่ยวของ เพื่อใชเปนขอมูลและแนวทางในการ

ศึกษาวิจัยและออกแบบเครื่องมือท่ีจะใชในงานวิจัยมีรายละเอียด ดังนี้ 

2.1 ส่ือสังคมออนไลน (Social media) 

2.2 ความผูกพันกับผูบริโภค (Customer engagement) 

2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

2.4 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

2.1 สื่อสังคมออนไลน 

 

ส่ือสังคมออนไลนเขามามีบทบาทสําคัญในการส่ือสารมากข้ึนในปจจุบัน เนื่องจาก

ผูบริโภคมีความตองการในการรับส่ือจากหลายๆส่ือ ไมตองการตัดสินใจจากรับส่ือเพียงดานเดียวจาก

โฆษณาของผูผลิตอีกตอไป โดยผูบริโภคมีการคนควาขอมูล อานความคิดเห็น รีวิวตางๆ และสอบถาม

จากผูท่ีเคยมีประสบการณมากข้ึน นั่นคือ มีการรับส่ือสังคมออนไลนมากข้ึน ทําใหนักการตลาดหันมา

ใชส่ือสังคมออนไลนเปนเครื่องมือสําคัญในการผลักดันสินคาและบริการใหเปนท่ีรูจักของผูบริโภค 

(พัชร เกิดศิริ, 2009) โดยการศึกษาในสวนนี้ประกอบไปดวย 4 สวน  ดังนี้ 

 

 2.1.1 คํานิยามของสื่อสังคมออนไลน (Social Media)  

ณธิดา รัฐธนาวุฒิ (2009) ไดกลาววา ส่ือสังคมออนไลนหรือ Social Media 

หมายถึงสังคมออนไลนท่ีมีผูใชเปนผูส่ือสารผานการเขียนประสบการณ บทความ รูปภาพ และวิดีโอท่ี

ทําข้ึนเองหรือพบเจอจากส่ืออื่นๆแลวนํามาแบงปนในเครือขายของตนผานทางเว็บไซต Social 

Network ท่ีใหบริการบนโลกออนไลน  โดยทําการส่ือสารผานทางอินเทอรเน็ตและโทรศัพทมือถือ

เทานั้น ตอมาภิเษก ชัยนิรันดร (2015) ไดเสนอเพิ่มเติมวา Social Media สามารถมีการตอบสนอง

ทางสังคมไดหลายทิศทางผานเครือขายอินเทอรเน็ต โดยมีลักษณะการแพรกระจายส่ือดวยปฏิสัมพันธ

เชิงสังคม มีผูเขารวมไดหลายคน (Many to Many) และผูบริโภคเปนผูผลิตเนื้อหาเอง (User 

Generated Content)  
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2.1.2 รูปแบบของสือ่สังคมออนไลน 

Olsy Sorokina (2015) กลาววา รูปแบบของส่ือสังคมออนไลนในปจจุบันนั้นไม

สามารถแยกออกไดอยางชัดเจน เนื่องจากหลายๆส่ือสังคมออนไลนไดมีการพัฒนาบริการอยาง

ตอเนื่องเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของผูใชท่ีหลากหลาย ท้ังนี้ จึงจําแนกรูปแบบส่ือสังคม

ออนไลนตามความสามารถหลักของบรกิาร (primary capabilities) ไดเปน 8 รูปแบบ ดังนี้ 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงรูปแบบของส่ือสังคมออนไลน 

ที่มา : https://blog.hootsuite.com/types-of-social-media/ (2015) 

2.1.2.1 Relationship networks  

เปนรูปแบบเครือขายท่ีเช่ือมโยงผูใชกับคนรอบขางไมวาเพื่อนหรือ

ครอบครัวจนกลายเปนสังคมดวยการส่ือสารบนไทมไลน โพสตตางๆหรือการคุยกันผานขอความ

สวนตัว ท้ังนี้ ผูใชจะตองสรางตัวตนของตนเองข้ึนในสวนของ Profile ซึ่งประกอบดวยขอมูลสวนตัว 

รูปภาพและอื่นๆ นอกจากนี้ ยังสามารถขยายเครือขายความสัมพันธโดยการ Invite Friend และ 

Find Friend รวมถึงการ Join Group หรือ Like Page ท่ีมีความสนใจในเรื่องเดียวกัน เชน 

Facebook เปนตน 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงตัวอยางรูปแบบ Relationship networks  

ที่มา : www.facebook.com (2016) 
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2.1.2.2 Media sharing networks 

เปนส่ือสังคมออนไลนประเภทท่ีเปดโอกาสใหผูใชสามารถอัพโหลดรูป 

เสียงหรือวิดีโอเพื่อแบงปนใหกับผูติดตามหรือแมกระท่ังเผยแพรตอสาธารณชน เชน  Flickr, 

Instagram, Youtube, Vimeo เปนตน โดยสามารถใสคําอธิบายหรืออางบุคคลเพิ่มเติมได 

   
ภาพท่ี 2.3 แสดงตัวอยางรูปแบบ Media sharing networks 

ที่มา : www.instagram.com, www.youtube.com (2016) 

2.1.2.3 Online reviews 

เปนรูปแบบไซตท่ีใหผูคนเขามารีวิว แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ

หรือบริการของตราสินคาไมวาจะเปนโรงแรม รานอาหาร หรือท่ีพักอาศัย เนื่องจากผูบริโภคเริ่มมีการ

คนหาขอมูลในอินเทอรเน็ต รับฟงความคิดเห็นจากผูมีประสบการณในการใชบริการมากกวาส่ือ

โฆษณาของตราสินคาเอง รวมถึงเลือกท่ีจะปรึกษาบนส่ือออนไลนเหลานี้มากข้ึน ดังนั้น เจาของตรา

สินคาจึงจําเปนตองมีการจัดการกับความคิดเห็นท้ังทางบวกและทางลบ เพื่อใหสามารถรักษาช่ือเสียง

และความสัมพันธของลูกคาไวได  

  
ภาพท่ี 2.4 แสดงตัวอยางรูปแบบ Online reviews 

ที่มา : www.wongnai.com, www.airbnb.com (2016) 
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2.1.2.4 Discussion forums 

เปนรูปแบบของส่ือสังคมออนไลนท่ีเกาแกท่ีสุด เปนเสมือนสถานท่ีท่ีให

ผูคนเขามาพูดคุยในหัวขอท่ีพวกเขาสนใจ แลกเปล่ียนความคิดเห็น แสดงขอมูลขาวสาร ตลอดจนการ

แนะนําสินคาหรือบริการตางๆ เว็บไซตประเภท Forums อาจจะเปนเว็บไซตท่ีเปดใหแลกเปล่ียน

ความคิดเห็นกันโดยเฉพาะท่ีจําเปนตองมีการลงทะเบียน  หรืออาจจะเปนสวนหนึ่งในเว็บไซตตางๆ ท่ี

ผูใชจํานวนมากสามารถเขาถึงไดโดยไมจําเปนตองสมัครสมาชิก 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงตัวอยางรูปแบบ Discussion forums  

ที่มา : www.pantip.com (2016) 

2.1.2.5 Social publishing platforms 

ประกอบดวย Blogs และ Microblogs ซึ่งเปนระบบจัดการเนื้อหา 

(Content Management System: CMS) รูปแบบหนึ่ง ผูใชสามารถเขียนบทความและทําการ

เผยแพรไดโดยงาย หรือแมกระท่ังอยูในแบบการมีปฏิสัมพันธแบบเรียลไทมเชน Twitter เปนตน โดย

ส่ือสังคมออนไลนรูปแบบนี้ถูกนํามาใชในการสรางการบอกตอ เพิ่มยอดขาย การบริหารความสัมพันธ

ลูกคา (CRM) หรือใชเปนเครื่องมือในการประชาสัมพันธขอมูลใหมๆไดอยางรวดเร็ว 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดงตัวอยางรูปแบบ Social publishing platforms 

ที่มา : www.twitter.com (2016) 
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2.1.2.6 Bookmarking sites 

เปนเว็บไซตท่ีเช่ือมโยงไปยังบทความหรือเนื้อหาใดในอินเทอรเน็ต เชน 

StumbleUpon, Pinterest, Flipboard เปนตน โดยผูใชจะสามารถเลือก Bookmark บทความหรือ

เนื้อหาท่ีตนเองช่ืนชอบหรือสนใจเก็บไวในบัญชีของตัวเอง ซึ่งอาจต้ังคาเปนแบบเฉพาะตัวเองเทานั้นท่ี

ดูไดหรือทุกคนสามารถดูรวมกันได ท้ังนี้ เว็บไซตเหลานี้จะมีการแนะนําเนื้อหาหรือบทความท่ี

ใกลเคียงกับความสนใจของผูใชเพิ่มเติม 

   
ภาพท่ี 2.7 แสดงตัวอยางรูปแบบ Bookmarking sites  

ที่มา : www.pinterest.com, www.flipboard.com (2016) 

2.1.2.7 Interest-based networks  

เปนส่ือสังคมออนไลนท่ีรวบรวมผูคนท่ีมีความสนใจท่ีคลายคลึงกันเขามา

ในเครือขายเชน Last.fm สําหรับผูท่ีช่ืนชอบเพลงหรือเสียงดนตรี, Goodreads สําหรับนักเขียนและ

นักอาน เปนตน รูปแบบนี้จะเหมาะกับธุรกิจเฉพาะมากกวา เนื่องจากลูกคาจะเปนกลุมท่ีมีงานอดิเรก

หรือความสนใจคลายกัน ทําใหการติดตามขอมูลหรือเทรนดในไซตนี้จะชวยสงผลประโยชนในการ

ส่ือสารทางการตลาด 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงตัวอยางรูปแบบ Interest-based networks 

ที่มา : www.goodreads.com (2016) 
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2.1.2.8 E-commerce 

เปนเว็บไซตท่ีรวบรวมผลิตภัณฑหลากหลายประเภทมาจําหนายผานส่ือ

อิเล็กทรอนิกส ซึ่งผูใชสามารถเขามาชมและส่ังซื้อผลิตภัณฑ ไดเลย ไมจําเปนตองไปเดินเลือกตาม

หางสรรพสินคาหรือรานคาเอง ท้ังนี้  E-commerce ยังมีประโยชนกับการดําเนินธุรกิจอยางมาก 

เพราะชวยลดคาใชจายตางๆเชน ทําเลท่ีต้ังรานคา โกดังเก็บสินคา พนักงานขาย เปนตน อีกท้ังยังชวย

ลดขอจํากัดของระยะทาง และเวลาดวย 

   

ภาพท่ี 2.9 แสดงตัวอยางรูปแบบ E-commerce 
ที่มา : www.lazada.com, www.lnwshop.com (2016)  

2.1.3 Facebook 

เฟซบุก (Facebook) หมายถึง เว็บไซตท่ีใหบริการเครื่องขายสังคมเว็บไซตหนึ่งท่ี

ทําใหผูใชสามารถติดตอส่ือสารและทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งหรือรวมกิจกรรมกับผูใชคนอื่นไดไมวา

จะเปนการเขียนเลาเรื่องราว การแบงปนบทความหรือขอมูลท่ีสนใจ การลงรูปภาพหรือวิดีโอ เลน

เกมส หรือแสดงความคิดเห็นโตตอบกับสมาชิกอื่นได  

สําหรับส่ือสังคมออนไลน เฟซบุกถือเปนส่ือท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดในประเทศ

ไทยและเมื่อเทียบกับประเทศอื่นพบวา จํานวนผูใชงานเฟซบุกในประเทศไทยสูงเปนอันดับ 8 ของโลก 

และเปนอันดับ 3 ของเอเชียตะวันออกเฉียงใตรองจากอินโดนีเซียและฟลิปปนส คือประมาณ 42 ลาน

บัญชี เติบโตข้ึนจากปกอน 17 เปอรเซ็นต โดยเปน Active User จํานวน 36 ลานบัญชีแบงเปนผูชาย 

21.5 ลานบัญชีและผูหญิง 20.5 ลานบัญชี ซึ่งเปนปท่ีมี ผูใชงานผูชายมากกวาผูหญิงโดย 95 

เปอรเซ็นต ใชงานเฟซบุกผานสมารทโฟน และกวา 70 เปอรเซ็นต มีการเช่ือมโยงกับ SMEs อยาง

นอยหนึ่งเพจ มีจํานวนเฟซบุกเพจรวมท้ังหมด 700,000 เพจ นอกจากนี้ ผูใชงานมีการสงขอความกับ

เพจธุรกิจตางๆสูงกวาคาเฉล่ียผูใชท่ัวโลกถึงสองเทา (Papangkorn Peampiriyakul, 2016)  

2.1.4 Facebook live 

Facebook Live เปนบริการใหมท่ีทางเฟซบุกพัฒนาข้ึน โดยผูใชสามารถ

ถายทอดสดวิดีโอสตรีมมิ่งผานหนาโปรไฟลหรือหนาเฟซบุก เพจ พรอมท้ังใสคําอธิบายส้ันๆและเลือก
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กลุมผูชมท่ีตองการจะแบงปนได ซึ่งในระหวางการออกอากาศสด ผูใชสามารถทราบจํานวนและ

รายช่ือของผูรับชมในขณะนั้นแบบเรียลไทม (Real-time) รวมถึงสามารถส่ือสารตอบโตกันไดผานการ

แสดงความคิดเห็นและการตอบคําถามนั้นอยางทันที (Two-way communication) เมื่อจบการ

ถายทอดสดแลว วิดีโอจะถูกบันทึกแบบอัตโนมัติบนไทมไลนของผูใชเพื่อใหผูบริโภคคนอื่นเขามา

รับชมไดในภายหลัง ท้ังนี้ ผูรับชมสามารถเลือกติดตามไลฟของบุคคลท่ีสนใจไดโดยการกดปุม 

Subscribe live และจะมีการแจงเตือนหากมีวิดีโอถายทอดสดชุดใหมจากบุคคลหรือเพจดังกลาว  

นอกจากนี้ Facebook Live ยังมีบริการพิเศษสําหรับ Facebook กลุมท่ีสามารถจํากัดคนดูใหเฉพาะ

คนท่ีอยูในกลุมเทานั้นท่ีสามารถดูได และสําหรับ Facebook Page ท่ีสามารถเจาะจงกลุมคนดูไดเลย 

โดยการต้ังเอาไววาผูท่ีสามารถรับชมจะเปนคนกลุมไหน รวมถึงสามารถ Boost live ใหข้ึนในหนา 

News feed ของกลุมเปาหมายได (Jayson DeMers, 2016) 

จะเห็นไดวา บริการเฟซบุก ไลฟเขามามีบทบาทสําหรับการส่ือสารทางการตลาด

บนเฟซบุกมากข้ึนเรื่อยๆ โดยจากผลสํารวจพบวา นักการตลาดท่ัวโลกเลือกการทําวิดีโอถายทอดสด

มากกวาการส่ือสารทางการตลาดดวยวิดีโอปกติท่ีถูกบันทึกไวลวงหนาเพิ่มข้ึน 67 เปอรเซ็นต 

(Life.hack, 2016) เนื่องจากเปนส่ือท่ีชวยสรางตราสินคาและความผูกพันผูบริโภคไดดี มีความ

รวดเร็วและสามารถแพรกระจายในวงกวางไดงาย อีกท้ังสรางความเช่ือถือและสนใจในตราสินคาของ

ลูกคาอยางแนนอน อยางไรก็ตาม เนื่องจากเปนบริการท่ีเปดใหผูใชเฟซบุกทุกคน ทุกเพจใชได

เหมือนกัน การแขงขันจึงสูงมาก ดังนั้น การสรางความแตกตางทําไดยาก รวมถึงการถายทอดสดนั้น

จะควบคุมหรือแกไขไดยากหากเกิดขอผิดพลาดข้ึน (ชัยพนธ ชวาลวณิชชัย, 2016)  

 

2.2. ความผูกพันของผูบริโภค (Customer Engagement) 

 

ในชวงหลายปท่ีผานมา แนวคิดท่ีไดรับความสนใจและความนิยมจากนักการตลาดอยาง

มากแนวคิดหนึ่งคือ แนวคิดเกี่ยวกับความผูกพันของผูบริโภค (Calder, 2008) เนื่องจากเปนแนวคิดท่ี

กลาวถึงการสรางโอกาสในการทําธุรกิจกับลูกคาในระยะยาว เพราะเมื่อลูกคาผูกพันกับตราสินคาแลว 

จะสงผลใหผูบริโภคนึกถึงตราสินคาของตนเองไดกอนตราสินคาอื่นๆ และมีความตองการท่ีจะใชสินคา

ของบริษัทอยางตอเนื่อง (Passion)  

นอกจากนี้ Keller (2008) ก็ยังไดกลาวเพิ่มเติมไวอีกวา ความผูกพันสามารถเปนปจจัย

สําคัญปจจัยหนึ่งท่ีจะชวยในการสรางตราสินคาใหมีความแข็งแกรงได ตลอดจนสามารถทําใหลูกคา

เกิดเปนความภักดี (Loyalty) ไดอีกดวย ซึ่งจะทําใหธุรกิจเติบโตอยางยั่งยืน (Sustainability)  
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2.2.1 นิยามของความผูกพนักับผูบริโภค (Customer Engagement) 

เกษม พิพัฒนเสรีธรรม (2014) ไดกลาววา Customer Engagement หมายถึง 

การสรางความผูกพันระหวางลูกคาเปาหมายกับตราสินคาดวยกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาดท่ี

สานสัมพันธอยางตอเนื่อง นอกจากนี้ Gallup Consulting (2009) ไดใหความหมายวา การสรางให

ลูกคามีความผูกพันลึกซึ้งกับตราสินคาเปนระดับสูงสุดท่ีลูกคาจะเกิดความผูกพันทางดานอารมณ 

(Emotional Attachment) จนเกิดเปนความรักในตราสินคาและมีแนวโนมท่ีจะใชตอไปในอนาคต

แนะนําตอผูอื่นดวยความเต็มใจ 

ท้ังนี้ Customer Engagement (CE) มีรากฐานมาจากกลยุทธ CRM 

(Customer Relation Management) และ CEM (Customer Experience Management) 

เหมือนเวลาท่ีเราเริ่มสนใจใครสักคนแลวหมั่นทําความดีเอาใจใส ตอบสนองความตองการของคนๆนั้น

อยางตอเนื่องสม่ําเสมอ จนพัฒนาจากคนท่ีรูจักกันจนคบกันเปนเพื่อน เปนแฟน และลงเอยเปน

ครอบครัวเดียวกันในท่ีสุด  

กิจกรรมทางการตลาดในปจจุบันมุงเนนท่ีตองเขาใจความตองการของลูกคาให

ลูกคามีสวนรวม รับฟงความคิดเห็นของลูกคาและพยายามตอบสนองความตองการนั้นๆของลูกคาใน

แบบท่ีเขาตองการ (เกษม พิพัฒนเสรีธรรม, 2014) 

2.2.2 การยกระดับความผูกพันของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา (Customer 

Engagement tunnel) 

Fisher-Buttinger, C., & Chichester, C. V. (2008). ไดกลาววา ความผูกพัน

ของผูบริโภคนั้นจะเปนพฤติกรรมท่ีมีลําดับและข้ันตอน ซึ่งในชวงแรกผูบริโภคสวนใหญมักจะมีความ

ผูกพันกับตราสินคาในระดับตํ่ากอนและคอยๆมีการพัฒนาไปสูระดับท่ีสูงข้ึน โดยรายละเอียดของ

กระบวนการท่ีตราสินคาหรือองคกรสามารถทําเพื่อยกระดับความผูกพันของผูบริโภค มีดังนี้ 

 2.2.2.1 ข้ันสรางการตระหนักรู (Awareness) คือข้ันท่ีตราสินคาหรือองคกรตอง

ทําการสรางจุดเดนใหกับตราสินคาของตัวเองเพื่อสรางแตกตางกับตราสินคาอื่นๆและดึงดูดใจ

ผูบริโภคใหสนใจและเปดรับขอมูลตราสินคา รวมถึงการสรางการบอกตอในกระแสของผูบริโภค ซึ่ง

นอกจากจะเปนการเสริมแรงใหเกิดความผูกพันระหวางตราสินคาผูบริโภคแลวยังสามารถกอใหเกิด

การตระหนักรูไดอีกดวย  

2.2.2.2 ข้ันสรางความคุนเคย (Familiarity) คือ ข้ันท่ีตราสินคาหรือองคกรตางๆ

สรางความคุนเคยกับผูบริโภคผานการจัดกิจกรรม ไมวาจะเปนการสงขาวกิจกรรม การจัดการประชุม 

หรือการจัดงานอีเวนตางๆ นอกจากนี้ การใชส่ือตางๆท้ังทางส่ือออฟไลนและออนไลนก็ถือไดวาเปน

การสรางความคุนเคยกับผูบริโภคเชนกัน ท้ังนี้ การใชส่ือและการจัดกิจกรรมตางๆ จําเปนท่ีจะตองมี

 
 



Ref. code: 25595802115120APSRef. code: 25595802115120APS

15 

ความสอดคลองกันไปในทิศทางเดียวกันเพราะถือเปนส่ิงสําคัญในการสรางความภักดีโดยอาศัยความ

ผูกพันของผูบริโภค  

2.2.2.3 ข้ันพิจารณา (Consideration) คือ ข้ันท่ีตราสินคาหรือองคกรตองมีการ

สรางความผูกพันและประสบการณรวมใหเกิดกับผูบริโภคเพื่อชวยใหผูบริโภคมีการพิจารณาและ

ประเมินทางเลือกท่ีมีอยูมากมายไดดียิ่งข้ึนจนเกิดเปนการตัดสินใจซื้อในท่ีสุด เนื่องจากการพิจารณา

และการประเมินจะ ข้ึนอยู กับการ ตัดสินใจโดยใชสามัญ สํานึกของ ผูบริ โภคแตละ บุคคล 

(Spontaneous decision-making) ตามวิจารณญาณ หรือผานการคนหาขอมูล และการปรึกษา

ขอมูลตางๆกับบุคคลรอบขางซึ่งไมมีหลักการในการตัดสินใจท่ีแนนอน ดังนั้น ตราสินคาหรือองคกรจึง

ตองมีการสรางประสบการณรวม ตลอดจนสรางเปนความผูกพันตอตราสินคาใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคได  

2.2.2.4 ข้ันซื้อ (Purchase) คือ ข้ันท่ีเปนพฤติกรรมเปาหมายท่ีตราสินคาหรือ

องคกรตองการใหเกิดข้ึนกับผูบริโภคตอจากข้ันพิจารณา ซึ่งในข้ันนี้ตราสินคาหรือองคกรควรมีการ

บริการใหกับผูบริโภคภายหลังจากการซื้อสินคาไปแลว ไมวาจะเปนการรับรองสินคา การลงทะเบียน

การซื้อหรือการระบุรายละเอียดตางๆใหมีความชัดเจนไวบนฉลากของบรรจุภัณฑ โดยส่ิงเหลานี้จะ

เปนตัวชวยในการเพิ่มความมั่นใจและลดความกังวลใจในการซื้อสินคาไดเปนอยางดี นอกจากนี้ยังชวย

เพิ่มความผูกพันรวมไปถึงความภักดีของผูริโภคไดอีกดวย  

2.2.2.5 ข้ันความภักดีของผูบริโภค (Loyalty) คือ ข้ันท่ีผูบริโภคมีความผูกพันข้ัน

สูงสุดตอตราสินคาจนกลายเปนความภักดีแลวก็มีแนวโนมท่ีจะมีการพูดถึงตราสินคาระหวางผูบริโภค

กันเองหรือมีการสรางเปนเครือขายและชุมชนผูใชตราสินคานั้นๆท้ังทางออฟไลนและออนไลนเพื่อ

แลกเปล่ียนขอมูลขาวสารของสินคาซึ่งกันและกัน ซึ่งนอกจากจะเปนการชวยกระจายขาวสารรวมถึง

ช่ือเสียงของตราสินคาไดเปนอยางดียังสามารถชวยใหตราสินคาสามารถรับรูความตองการของ

ผูบริโภคและสามารถตอบสนองความตองการของผูบรโิภคไดมากยิ่งข้ึน  อยางไรก็ตามหากตราสินคา

เกิดผลเสียในดานลบ ผูบริโภคเหลานี้ก็อาจจะมีการบอกตอในทางลบเกี่ยวกับตราสินคาไดเชนกัน 

ดังนั้น ตราสินคาหรือองคกรก็ควรจะมีการสรางกิจกรรมทางการตลาดเพื่อตอบแทนกลุมผูบริโภคท่ีมี

ความผูกพันสูงเหลานี้เพื่อเปนการรักษาความสัมพันธในระยะยาวนั่นเอง  

2.2.3 ระดับความผูกพันของผูบริโภคตอตราสินคา 

การศึกษาระดับของความผูกพันของบริษัทวิจัย The Gallup Organization ใน

ประเทศสหรัฐอเมริกาพบวา ระดับความผูกพันของลูกคานั้น สามารถแบงออกไดเปน 4 ระดับ ไดแก  

2.2.3.1 ความมั่นใจ (Confidence) หมายถึง ระดับท่ีผูบริโภคใหความเช่ือมั่นวา

องคกรจะสามารถรักษาสัญญาท่ีใหไวกับตนได โดยจะสะทอนถึงความนาไววางใจขององคกรนั่นเอง 
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2.2.3.2 ความมีศีลธรรม (Integrity) หมายถึง การท่ีองคกรมีมาตรการการ

ปฏิบัติงานตอผูบริโภคอยางมีความยุติธรรม และสามารถแกไขปญหาท่ีอาจจะเกิดข้ึนกับผูบริโภคได

อยางยุติธรรมดวยเชนกัน โดยจะสะทอนใหเห็นถึงมาตรฐานของตราสินคาไดดวย 

2.2.3.3 ความภูมิใจ (Pride) หมายถึง ระดับความรู สึกของลูกคาท่ีมีความ

ภาคภูมิใจท่ีไดใชสินคาและบริการของตราสินคา เปนความรูสึกท่ีผูบริโภครูสึกดีท่ีไดมีสวนรวม  

2.2.3.4 ความหลงใหล (Passion) หมายถึง ระดับความรูสึกของลูกคาท่ีมีความ

เช่ือมั่น และความหลงใหลตอตราสินคา โดยลูกคารูสึกวาไมมีตราสินคาใดท่ีจะสามารถมาแทนท่ีได  

ท้ังนี้ ความมั่นใจและความมีศีลธรรมเปนความผูกพันของลูกคาท่ีมีพื้นฐานมาจาก

ดานเหตุผล ในขณะท่ีความภูมิใจและความหลงใหลเปนความผูกพันของลูกคาท่ีมีพื้นฐานมาจากดาน

อารมณ  

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงระดับความผูกพันตามแนวคิดของบริษัทวิจัย Gallup 

ที่มา: McEwen, W. J. (2005). Married to the brand: Why consumers bond with some brands for life, New York: 

Gallup Press, p.67. 

นอกจากนี้ บริษัทวิจัย The Gallup Organization ยังทําการแบงกลุมลูกคาตาม

ความผูกพนักับตราสินคาไดเปน 4 กลุม ดังนี้ 

กลุมท่ี 1 คือ กลุมลูกคาท่ีมีความผูกพันอยางเต็มตัว (Fully engaged) เปนลูกคา

ท่ีมีความผูกพันกับตราสินคาในระดับสูง มีความภักดีสูงและกลับมาซื้อสินคาหรือบริการบอยครั้ง มี

ความหลงใหลในตราสินคาสูงและไมสนใจตอราคาสินคาเลย  

กลุมท่ี 2 คือ กลุมลูกคาท่ีมีความผูกพัน (Engaged) ลูกคาในกลุมนี้จะเปนลูกคาท่ี

มีการเช่ือมตอทางดานอารมณกับตราสินคาแตก็ไมไดมีความผูกพัน ความหลงใหล หรือความภักดีตอ

สินคาหรือบริการเทากับลูกคาในกลุมแรก  
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กลุมท่ี 3 คือ กลุมลูกคาท่ีไมมีความผูกพัน (Not engaged) ลูกคากลุมนี้จะมี

ความรูสึกเฉยๆกับตราสินคา มีความเช่ือมตอทางอารมณกับตราสินคาในระดับนอย โดยในมุมมอง

ของลูกคากลุมนี้ ตราสินคาเปนเพียงทางเลือกๆหนึ่งเทานั้นเพราะเลือกใชตราสินคาเพราะ

ผลประโยชนเทานั้น ไมไดรูสึกผูกพันกับตราสินคาแตอยางใด 

กลุมท่ี 4 คือ กลุมลูกคาท่ีไมมีความผูกพันเลย (Actively disengaged) ลูกคา

กลุมนี้มักจะมีการเปล่ียนตราสินคาอยางไมมีเหตุผล มีความออนไหว พรอมท่ีจะเปล่ียนตราสินคาไปใช

ตราสินคาอื่นเสมอ 

ท้ังนี้ Baird and Parasnis (2011) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธ

ของลูกคาบนส่ือสังคมออนไลนโดยแบงกลุมลูกคาเปน 3 ระดับ ดังนี ้1) ผูสังเกตการณเงียบ ๆ (Silent 

Observers) เปนกลุมลูกคาท่ีมีการอานบทสนทนาหรือขอความตางๆในเว็บไซต แตไมเคยมีสวนรวม

ตอบทสนทนาและไมมีการเขียนขอความตาง ๆ ดวยตัวเอง 2) ผูมีสวนรวมระดับปกติ (Casual 

Participants) เปนกลุมลูกคาท่ีจะตอบสนองตอความคิดเห็น หรือเขียนเนื้อหาของตัวเองในบาง

โอกาส และ 3) ผูเขียนท่ีมีความผูกพันทุมเท (Engaged Author) ลูกคากลุมนี้จะมีการตอบสนองตอ

ความคิดเห็น หรือเขียนขอความตางๆดวยตัวเองอยูเสมอๆ สอดคลองกับ Singh et al. (2010) ท่ี

กลาวไววา รูปแบบและบทบาทของความกระตือรือรนของลูกคาบนส่ือสังคมออนไลนสามารถจําแนก

ไดเปน 3 ประเภท คือ 

กลุมท่ี 1 คือ ผูเยี่ยมชม (Viewers) เปนกลุมท่ีมีความกระตือรือรนตอกิจกรรม

ของบนส่ือสังคมออนไลนนอย (Low-energy Customers) เนื่องจากมีอารมณผูกติดกับตราสินคาตํ่า 

มุงความสนใจไปท่ีขอตกลงในการซื้อขายท่ีดีท่ีสุดมากกวาการสนทนาหรือการมีสวนรวมบนหนาแฟน

เพจหรือเว็บไซด 

กลุมท่ี 2 คือ ผูมีสวนรวม (Contributors) เปนกลุมลูกคาท่ีมีความกระตือรือรน

ปานกลาง (Medium-energy Customers) มีสวนรวมในระดับปกติท่ัวไป ไมมีการสรางสรรคเนื้อหา

ใหมๆแตจะมีการแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวางในเว็บไซต บล็อก หรือกระดานสนทนา ชอบท่ีจะ

แลกเปล่ียนความคิดเห็นของตนกับผูผลิตของตราสินคาท่ีพวกเขาช่ืนชอบ อีกท้ังมีการประเมิน 

จัดลําดับหรือใหคําแนะนําเกี่ยวกับสินคาแกผูอื่น 

กลุมท่ี 3 คือ นักสรางสรรค (Creators) เปนกลุมลูกคาท่ีมีความกระตือรือรนสูง 

(High-energy Customers) มีการปฏิสัมพันธตลอดเวลา นอกจากนี้ ลูกคากลุมนี้ยังใชความรูและ

ทักษะความชํานาญของตนเองในการสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเอง  

 2.2.4 พฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก 

ศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013) ไดระบุวา พฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคในเฟ

ซบุกนั้น สามารถแบงออก 4 พฤติกรรมหลักๆ ดังนี้ 
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2.2.4.1 การกดปุมแสดงความรูสึก (Reactions) หมายถึง การท่ีผูใชงานแฟนเพจ

แสดงความรูสึกรวมตอโพสตท่ีปรากฏบนหนาแฟนเพจนั้นๆ ไมวาจะเปนการกดถูกใจ (Like), หลงรัก 

(Love) , ขําขัน (Haha) , ต่ืนเตน (Wow) , เศรา (Sad) และโกรธ (Angry)  

2.2.4.2 การแสดงความคิดเห็น (Comment) หมายถึง การท่ีผูใชงานแฟนเพจมี

การแสดงความคิดเห็นดวยการเขียนขอความโตตอบบนโพสตท่ีปรากฏบนหนาแฟนเพจนั้นๆ  

2.2.4.3 การแบงปนขอมูล (Share) หมายถึง การท่ีผูใชงานแฟนเพจแสดงการมี

สวนรวมดวยการบอกตอหรือกดแบงปนโพสตของแฟนเพจนั้นๆไปยังเพื่อนหรือกลุมผูใชงานอื่นๆ 

เนื่องจากเห็นวา โพสตนั้นมีประโยชนหรือสาระสําคัญท่ีควรคาแกการบอกตอ 

2.2.4.4 การโพสต (Post) หมายถึง การท่ีผูใชงานแฟนเพจมีการแสดงขอมูล หรือ

แสดงความคิดเห็นผานการโพสตขอความท่ีสามารถเปนไดท้ังตัวอักษร (Text) ภาพนิ่ง (Photo) 

ภาพเคล่ือนไหว (Animation) วิดีโอ (Video) หรือลิงก (Link) ตางๆ 

 2.2.5 ปจจัยท่ีกอใหเกิดความผูกพันของผูบริโภค  

McEwen (2005) ไดกลาววา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความผูกพันทุมเทของลูกคา

ตอตราสินคาในระดับท่ีแตกตางกันเกิดข้ึนไดจาก 2 ปจจัย ไดแก 1) ปจจัยดานประสบการณจากการ

ซื้อและการใชสินคาหรือบริการเชน คุณภาพสินคา และการใหบริการของพนักงาน และ 2) ปจจัยท่ีมี

อิทธิพลอื่นๆเชน การประชาสัมพันธ ขาวสารของตราสินคา การบอกตอ และการเปรียบเทียบสินคา

บริการกับตราสินคาคูแขง 

Irena Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles  (2013) ไดกลาววา ปจจัย

ท่ีมีผลตอพฤติกรรมความผูกพันของลูกคาในชองทางออนไลนเกิดไดจาก 3 สาเหตุ คือ 1) ปจจัยดาน

เนื้อหานั้นตองสามารถกระตุนความสนใจของผูบริโภคได 2) ปจจัยดานรูปแบบส่ือ และ 3) ปจจัยดาน

ชวงเวลาท่ีโพสต  
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ภาพท่ี 2.11 แสดงความผูกพันของลูกคาในชองทางออนไลน 

ที่มา : Irena Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles  (2013). Online engagement factors on Facebook brand pages, 

Springer, p.7 

 

2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับเรื่องการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอ

ความผูกพันของผูบริโภคสามารถสรุปรายละเอียดไดดังนี้ 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงขอมูลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ปจจัย ผูเขียน ปท่ีพิมพและช่ือเร่ือง วัตถุประสงคและวิธีวิจัย ผลการวิจัย 

(1) ปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภค 

1.ปจจัยดานรูปแบบส่ือ 

2.ปจจัยดานประเด็นการ

ส่ือสาร 

ทร ปญญาโสภณเลิศ. (2011) 

ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมี

ผลตอการมีปฏิสัมพันธของส่ือ

เ ค รื อ ข า ย สั ง ค ม อ อ น ไ ล น 

Facebook : กรณีศึกษา Fan 

Page รานรองเทาคอนเวิรส 

คารนิวัล 

ผูวิ จัยตองการทราบถึงรูปแบบส่ือ

และประเด็นการส่ือสารมีผลตอการมี

ปฏิสัมพันธของส่ือเครือขายสังคม

ออนไลน Facebook โดยใชวิธีการ

วิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research)  

กลุมผูบริโภคสวนใหญมีความสนใจขอมูลท่ีเปนส่ือ

รูปภาพมากสุด เพราะวาสามารถรับขอมูลผลิตภัณฑได

ท้ังภาพและขอความ โดยรูปแบบของส่ือท่ีแตกตางกันมี

ผลตอการกดปุมถูกใจ การแบงปนและการแสดงความ

คิดเห็น อยางไรก็ตาม ประเด็นการส่ือสารท่ีแตกตางกัน

ไมมีผลตอการกดปุมถูกใจและการแสดงความคิดเห็น 

แตมีผลตอการแบงปน ถึงแมวาจํานวนขอมูลดังกลาวไม

สามารถระบุไดวา ส่ือประเภทใดบางท่ีใหผลแตกตางกัน 

1.เนื้อหาเกี่ยวกับองคกร 

2.เนื้อหาเกี่ยวกับการ

สงเสริมการตลาด 

3. เนื้อหาเกี่ยวกับ

ความสัมพันธ 

4.เนื้อหาท่ัวไป 

ศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013) 

ทําการศึกษาเรื่องความสัมพันธ

ระหวางประเภทของเนื้อหาใน

การบริหารลูกคาสัมพันธบน

สังคมออนไลนกับความผูกพัน

ทุมเทของลูกคา 

ผูวิจัยตองการทราบถึงประเภทของ

เนื้อหาบนสังคมออนไลนในหนาเพจ

องคกรธุ รกิจ มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมความผูกพันทุมเทของ

ลูกคาอยางไร โดยใชวิธีการวิจัยใน

เ ชิ ง ป ริ ม า ณ  ( Quantitative 

Research) 

พบวา  เนื้ อหาเกี่ ยวกับองคกร มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมความผูกพันของลูกคามากท้ังการเขาชม การ

กดถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบงปน ซึ่งมี

คามากท่ีสุดเมื่อเทียบกับเนื้อหาประเภทอื่นๆคือ เนื้อหา

เกี่ ยวกับการส ง เสริ มการตลาด เนื้ อหา เกี่ ยวกับ

ความสัมพันธและเนื้อหาท่ัวไป ซึ่งมีพฤติกรรมการเขาชม

อยูในระดับมากแตมีระดับการกดถูกใจ การแสดงความ

คิดเห็น และการแบงปนอยูในระดับปานกลาง  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงขอมูลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ (ตอ) 

ปจจัย ผูเขียน ปท่ีพิมพและช่ือเร่ือง วัตถุประสงคและวิธีวิจัย ผลการวิจัย 

1.ปจจัยดานประเภทของ

เนื้อหา  

2.ปจจัยดานรูปแบบส่ือ  

3.ปจจัยดานชวงเวลาท่ี

โพสต  

Irena Pletikosa Cvijikj and 

Florian Michahelles  (2013) 

ทําการศึกษาเรื่อง Online 

engagement factors on 

Facebook brand pages 

ผูวิจัยตองการทราบถึงอิทธิพลของ

ขอมูลท่ีองคกรส่ือสารตอระดับความ

ผูกพันของผูบริโภคบน Facebook 

brand pages โดยใชวิธีการวิจัยใน

เ ชิ ง ป ริ ม า ณ  ( Quantitative 

Research) 

พบวา เนื้อหาประเภทท่ีใหความบันเทิงกับประเภทท่ีให

ขอมูลขาวสารมีผลตอระดับความผูกพันของผูบริโภคสูง 

และผูบริโภคสวนใหญจะมีการคอมเมนตเฉพาะโพสตท่ีมี

การใหส่ิงของรางวัล นอกจากนี้ ชวงเวลาในการโพสตท่ี

ไดรับการกดไลกและแสดงความคิดเห็นสูงคือชวง

ระหวางวันทํางาน 

1.ปจจัยดานเนื้อหา 

 

Wasupol Tresopakol 

Dusadee Yoelao and 

Jaruwan Sakulku (2014) 

ศึกษาเรื่อง กระบวนการความ

ผูกพันระหวางผูบริโภคกับแฟน

เพจเฟซบุกในประเทศไทย 

เพื่อเขาใจกระบวนการความผูกพัน 

แรงจูงใจและปจจัยท่ีมีผลตอความ

ผูกพันของผูบริโภคแฟนเพจเฟซบุก

ภายใตบริบทสังคมไทยในหมวด

สินคาท่ีแตกตางกัน รวมถึงผลของ

ความผูกพันของแฟนเพจเฟซบุกท่ีมี

ตอความต้ังใจซื้อหรือบริการ โดย

ผูวิจัยไดใชการวิจัยเชิงคุณภาพโดย

ก า ร สั ม ภ า ษ ณ  ( Qualitative 

Interview)  

 

พบวา เนื้อหาท่ีปรากฏบนแฟนเพจเปนแรงขับให

ผูบริโภคผูกพันกับแฟนเพจนั้น โดยเฉพาะเม่ือเนื้อหาท่ี

สามารถตอบสนองความตองการพื้นฐานดานขอมูลของ

ผูบริ โภค เชน  ขอมูลใหมๆของ สินค าหรือบริการ

นอกจากนี้ ความใกลชิดกับสมาชิกคนอื่นๆบนแฟนเพจ

ไมมีอิทธิพลกับกระบวนการสรางความผูกพันกับแฟน

เพจตางๆ เนื่องจากความสนใจของผูบริโภคตางมุงเนนท่ี

การบริโภคขาวสารมากกวาการรูจักคนอื่นๆ อยางไรก็

ตาม แมวาการเขาไปใชงานแฟนเพจเฟซบุกจะมีสวน

สําคัญในการสรางสัมพันธท่ีดีระหวางตราสินคาและ

ผูบริโภคแตไมไดมผีลตอพฤติกรรมการซื้อสินคามากนัก  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงขอมูลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ (ตอ)  

ปจจัย ผูเขียน ปท่ีพิมพและช่ือเร่ือง วัตถุประสงคและวิธีวิจัย ผลการวิจัย 

(2) ความผูกพันของผูบริโภค 

1.ความเกี่ยวพัน 

2.การมีปฏิสัมพันธ 

3.ความใกลชิด 

4.การมีอิทธิพล 

กัณณิกา ปล้ืมอารมย (2014) 

ทําการศึกษาเรื่องการวัดความ

ผูกพันของผูบริโภคท่ีมีตอตรา

สินคาบุคคลบนเฟซบุกแฟนเพจ 

เพื่อวัดความผูกพันของผูบริโภคท่ีมี

ตอตราสินคาบุคคลบนเฟซบุกแฟน

เพจ รวมถึงศึกษาผลของความผูกพัน

ของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคาบุคคล

บนเฟซบุกแฟนเพจวาเปนอยางไร 

โดยใชวิ ธีการวิ จัยในเ ชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) 

พบวา องคประกอบของความผูกพันของผูบริโภคนั้น

ประกอบดวย 1) ความเกี่ยวพัน ไดแก การเปนผูติดตาม

หรือเขาชมเพจ ซึ่งสวนใหญรูจักจากการเห็นเพื่อนแชร 

2) การมีปฏิสัมพันธ โดยพฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําบอยสุด

คือ การอานโพสตตางๆ 3) ความใกลชิด เม่ือผูบริโภค

รูสึกวาเพจเปนเสมือนบุคคลสําคัญในชีวิต ผูบริโภคจะ

เกิดความไววางใจ 4) การมีอิทธิพล ไดแกการแชรโพสต 

การแท็กเพื่อนและเชิญใหติดตามเพจ ท้ังนี้ เม่ือผูบริโภค

ผูกพันกับตราสินคาใดจะเกิดความภักดีและการบอกตอ  

1.การนึกคิด 

2.อารมณความรูสึก  

3.พฤติกรรม  

Laurence Dessart, 

Cleopatra Veloutsou and 

Anna Morgan-Thomas 

(2015) ทําการศึกษาเรื่อง 

Consumer engagement in 

online brand ommunities: 

a social media perspective 

ผูวิ จัยตองการศึกษาความหมาย 

กรอบแนวคิดและกําหนดมิติของ

ความผูกพันของผูบริ โภคตอตรา

สินคาและสมาชิกชุมชนภายใตบริบท

ส่ือสังคมออนไลน โดยใชวิธีการวิจัย

เ ชิ ง คุณภา พ โ ดย กา ร สั มภ าษ ณ 

(Qualitative Interview) 

พบวา ส่ือสังคมออนไลนท่ีมีผูใชมากสุดคือเฟซบุกและ

ทวิตเตอร โดยผูบริโภคมีการปฏิสัมพันธท้ังกับตัวบุคคล

และตราสินคา  นอกจากนี้ การศึกษายังระบุถึงมิติของ

ความผูกพันท่ีสําคัญประกอบดวย 3 มิติ ไดแก การนึก

คิด (Cognitive)   อารมณความรูสึก (Affective) และ

พฤติกรรม (Behavior) ซึ่งความผูกพันของผูบริโภคนั้นมี

อิทธิพลตอความจงรักภักดีตอตราสินคา 
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หมายเหตุ. ปจจัยดานประเด็นการส่ือสารจากงานวิจัยของ ทร ปญญาโสภณเลิศ (2011) เปนปจจัยท่ี

ส่ือความหมายเหมือนกับปจจัยดานเนื้อหาของงานวิจัยอื่นๆท่ีเกี่ยวของ แตมีการใชคําท่ีแตกตางกัน 

ดังนั้น ในงานวิจัยเลมนี้ผูวิจัยจะใชคําวา ปจจัยดานเนื้อหา 

 

ตารางท่ี 2.2 สรุปปจจัยท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรม 

ปจจัยท่ีสงผลกระทบกับ

เรื่องท่ีศึกษา 
รายละเอียดปจจัย ผูวิจัย 

(1) ปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภค 

 1.1 ปจจัยดานเนื้อหา เนื้อหาเกี่ยวกับองคกร ศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013) 

เนื้อหาเกี่ยวกับการ

สงเสริมการตลาด 

ทร ปญญาโสภณเลิศ. (2011) 

ศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013) 

Irena Pletikosa Cvijikj and 

Florian Michahelles  (2013) 

Wasupol Tresopakol Dusadee 

Yoelao and Jaruwan Sakulku 

(2014) 

เนื้อหาเกี่ยวกับ

ความสัมพันธ 

เนื้อหาท่ัวไป 

 1.2 ปจจัยดานรูปแบบส่ือ ส่ืออัลบ้ัมภาพ  ทร ปญญาโสภณเลิศ. (2011) 

ส่ือรูปภาพ ทร ปญญาโสภณเลิศ. (2011) 

Irena Pletikosa Cvijikj and 

Florian Michahelles  (2013) 

ส่ือขอความ   

ส่ือวิดีโอ 

ส่ือลิงก Irena Pletikosa Cvijikj and 

Florian Michahelles  (2013) 

ความคมชัด  Irena Pletikosa Cvijikj and 

Florian Michahelles  (2013) รูปแบบการโตตอบ 

 1.3 ปจจัยดานชวงเวลาท่ี

โพสต 

วันท่ีโพสต Irena Pletikosa Cvijikj and 

Florian Michahelles  (2013) เวลาท่ีโพสต 
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ตารางท่ี 2.2 สรุปปจจัยท่ีไดจากการทบทวนวรรณกรรม (ตอ) 

 เนื่องจากเฟซบุก ไลฟเปนบริการท่ีเพิ่งเกิดข้ึนมาไมนานทําใหยังไมมีงานวิจัยใดท่ี

ทําการศึกษาเลย ผูวิจัยจึงศึกษาแนวคิดและงานวิจัยเกี่ยวของกับความผูกพันของผูบริโภคและปจจัยท่ี

มีผลตอความผูกพันในเฟซบุกหรือส่ือสังคมออนไลนแทน ซึ่งจากการศึกษาพบวา ปจจัยดานเนื้อหา

เปนปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจและความผูกพันของผูบริโภคมากท่ีสุด โดยเฉพาะอยางยิ่งประเด็นท่ี

ตองการส่ือ ในขณะท่ีปจจัยดานรูปแบบส่ือและปจจัยดานชวงเวลาท่ีโพสตนั้น ยังไมคอยมีการศึกษา

มากนัก นอกจากนี้ งานวิจัยในอดีตสวนใหญเปนการศึกษาแบบการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งขอมูลท่ีไดเปน

ขอมูลพื้นฐาน ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่องการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพัน

ของผูบริโภค โดยใชการวิจัยแบบเชิงคุณภาพเพื่อใหไดขอมูลเชิงลึกมากข้ึน 

 

2.4 กรอบแนวคิดการวิจัย  

 

 ในการกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัยเพื่อศึกษาเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาดในเฟ

ซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภค ซึ่งยังไมมีงานวิจัยเรื่องนี้โดยตรง ผูวิจัยจึงศึกษางานวิจัยท่ี

ใกลเคียงไมวาจะเปนงานวิจัยท่ีเกี่ยวกับความผูกพันของผูบริโภคและปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันใน 

เฟซบุกหรือส่ือสังคมออนไลนแทน ท้ังนี้ จากการทบทวนวรรณกรรม ผูวิจัยไดอางอิงกรอบแนวคิดนี้

จากงานวิจัยเรื่อง Online engagement factors on Facebook brand pages (Irena Pletikosa 

Cvijikj and Florian Michahelles, 2013) โดยในการกําหนดปจจัยเพื่อทําการศึกษาดังนี้ 1. 

ประเภทของเนื้อหา (Content Type) 2. ตัวแปรรูปแบบส่ือ (Media Type) 3. ชวงเวลาท่ีโพสต 

ปจจัยท่ีสงผลกระทบกับ

เรื่องท่ีศึกษา 
รายละเอียดปจจัย ผูวิจัย 

(2) ความผูกพันของผูบริโภค 

 2.1 ความผูกพันของ

ผูบริโภคในส่ือสังคมออนไลน 

ความเกี่ยวพัน กัณณิกา ปล้ืมอารมย (2014) 

การมีปฏิสัมพันธ 

ความใกลชิด 

การมีอิทธิพล 

การนึกคิด Laurence Dessart, Cleopatra 

Veloutsou and Anna Morgan-

Thomas (2015) 

อารมณความรูสึก  

พฤติกรรม 
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(Posting time ) อยางไรก็ตาม ในสวนของพฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภค ผูวิจัยทําการอางอิง

พฤติกรรมการมีปฎิสัมพันธกับเฟซบุก ไลฟจากแนวคิดระดับความผูกพันของผูบริโภคบนส่ือสังคม

ออนไลนของ Singh et al., (2010) และศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013) เนื่องจากเปนแนวคิดท่ีสามารถ

อธิบายถึงพฤติกรรมความผูกพันในเฟซบุก ไลฟของผูบริโภคไดอยางครอบคลุมท้ังกลุมผูบริโภคท่ีมี

ความผูกพันระดับตํ่าจนกระท่ังกลุมผูบริโภคท่ีมีความผูกพันระดับสูง ท้ังนี้ ผูวิจัยทําการเพิ่มพฤติกรรม

การรับชมและการโพสตเพื่อใหสามารถแบงกลุมผูบริโภคท่ีเขามามีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟได

ชัดเจนยิ่งข้ึน นั่นคือมีพฤติกรรมต้ังแตการรับชม การแสดงความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็น การ

กดแบงปน การสรางเนื้อหา และระยะเวลาท่ีมีปฏิสัมพันธ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.12 กรอบแนวคิดการวิจัย 
ดัดแปลงจากงานวิจัยของ Irena Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles  (2013) และศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013)   

 

หมายเหตุ. ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการแบงกลุมผูบริโภคเปน 3 กลุมตามลักษณะพฤติกรรม

ผูบริโภคจากแนวคิดระดับความผูกพันผูบริโภคในส่ือสังคมออนไลนของ Singh et al., (2010) ดังนี้ 

กลุมท่ี 1 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุก ไลฟ  

กลุมท่ี 2 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด ไดแก การแสดงความรู 

สึกรวม การแบงปน และการแสดงความคิดเห็น  

กลุมท่ี 3 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเองผาน

การถายทอดสด  

Media Type 

 

 

 

 

Vividness 

Interactivity 

Content Type 

 

 

 

 

Entertainment 

Information 

Remuneration 

Posting Time  
 

 
 

Workday 

Peak Hours 

Engagement 

 

 

 

 

 

 

 

Like 

Post 

Share 

Interaction Duration 

Comment 

Seen 
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บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 การศึกษาวิจัยหัวขอเรื่อง “การส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของ

ผูบริโภค” เปนการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยผูวิจัยจะใชวิธีสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

และใชคําถามปลายเปด (Open-ended Question) แบบกึ่งโครงสราง (Semi-structure) เพื่อให

เขาใจถึงพฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟอยางลึกซึ้ง โดยครอบคลุมในประเด็นหลัก

ดังตอไปนี้ 

3.1 ลักษณะของประชากร 

3.2 การเลือกกลุมตัวอยางและจํานวนตัวอยาง 

3.3 เครื่องมือการวิจัย 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5 การวิเคราะหและประมวลผลขอมูล 

 

3.1 ลักษณะของประชากร 

 

 ลักษณะของประชากรกลุมผูบริโภค คือ กลุมนักศึกษาและกลุมวัยทํางาน อาศัยอยูใน

กรุงเทพมหานคร มีอายุระหวาง 18-34 ป เนื่องจากเปนชวงอายุของกลุมผูบริโภคท่ีมีการใชเฟซบุก

มากท่ีสุด (Positioningmag, 2016) และสงผลใหมี ผู ใชงานเฟซบุก ไลฟ สูง สุดเชนกัน 

(https://www.facebook.com/livemap) ท้ังนี้ ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้จะตองเปนผูท่ีมี

การปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟ ไมวาจะเปนการรับชม การแสดงความรูสึกรวม การแบงปน การ

แสดงความคิดเห็น และการสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเอง 

 

3.2 การเลือกกลุมตัวอยางและจํานวนตัวอยาง 

 

 ในการเลือกกลุมตัวอยาง ผูวิ จัยไดใชวิธีไมใชความนาจะเปน (Non-probability 

Sampling) โดยทําการเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ท้ังนี้ ไดเลือกกลุม

ตัวอยางท้ังส้ิน 9 ราย โดยแบงออกเปน 3 กลุม กลุมละ 3 ราย ตามพฤติกรรมความผูกพันผูบริโภคใน

ชองทางออนไลน (Singh et al., 2010) (รายละเอียดขอมูลกลุมตัวอยางอยูในภาคผนวก ข) เพื่อให

การทําส่ือสารทางการตลาดและสรางความผูกพันกับลูกคาแตละกลุมมีประสิทธิภาพ ดังนี้  
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 กลุมท่ี 1 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุก ไลฟจํานวน 3 ราย  

 กลุมท่ี 2 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด เชน การแสดงความรู 

สึกรวม การแบงปน และการแสดงความคิดเห็น จํานวน 3 ราย  

 กลุมท่ี 3 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเองผาน

การถายทอดสด จํานวน 3 ราย  

ตารางท่ี 3.1 แสดงความแตกตางพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟของกลุมตัวอยาง 3 กลุม 

พฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟ กลุมท่ี 1 กลุมท่ี 2 กลุมท่ี 3 

  - รับชมเฟซบุก ไลฟ ✓   

  - มีสวนรวมในเฟซบุก ไลฟ เชน การกดถูกใจ 

การแสดงความคิดเห็น การแบงปน เปนตน 
✓ ✓  

  - สรางเนื้อหรือกิจกรรมผานเฟซบุก ไลฟ ✓ ✓ ✓ 

  

 3.2.1 เกณฑการเลือกกลุมตัวอยางของผูบริโภค  

3.2.1.1 ผูบริโภคแตละกลุมตองมีอายุระหวาง 18-34 ป และอาศัยอยูใน

กรุงเทพมหานคร 

3.2.1.2 ผูบริโภคแตละกลุมตองเปนมีผูท่ีมีความคุนเคยในการใชส่ือสังคมออน 

ไลนอยางเฟซบุกเปนประจํา โดยมีความถ่ีในการรับขอมูลขาวสารตราสินคาอยางนอย 1 ครั้งตอ

สัปดาห รวมถึงมีการเลนเฟซบุกเปนเวลานานอยางนอย 1 ป 

3.2.1..3 ผูบริโภคแตละกลุมตองเคยมีประสบการณในการมีปฏิสัมพันธในเฟซ 

บุก ไลฟอยางใดอยางหนึ่ง ไมวาจะเปนการแสดงความรูสึกรวม การแบงปน การแสดงความคิดเห็น 

และการสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเองอยางนอย 1 ครั้ง  

 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชงานวิจัย 

 

 เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลสําหรับการศึกษาวิจัย คือ การสัมภาษณแบบเจาะลึก 

(In-depth Interview) ผานการสัมภาษณแบบกึ่งโครงสราง (Semi-Structured) คือมีการวางลําดับ

และโครงสรางคําถามไวลวงหนา โดยใชคําถามปลายเปด (Open-ended Question) เพื่อเปดโอกาส

ใหผูใหสัมภาษณสามารถตอบคําถามไดอยางมีอิสระ ไมมีการจํากัดขอบเขตในการตอบ และสามารถ

ขยายความในมุมมองตางๆ ซึ่งอาจนํามาซึ่งผลลัพธท่ีนอกเหนือจากความคาดหมายของผูวิจัย โดยแนว

คําถามในงานวิจัยนี้มีท่ีมาจากการศึกษา แนวคิด การรวบรวมขอมูลวรรณกรรมและทบทวนงานวิจัยท่ี
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เกี่ยวของท่ีไดนําเสนอในบทท่ี 2 ของงานวิจัย ซึ่งโครงสรางของคําถามสามารถแบงออกเปน 4 สวน 

(แนวคําถามอยูในภาคผนวก ก) ดังนี้ 

สวนท่ี 1 : คําถามเกี่ยวกับการใชส่ือสังคมออนไลนเฟซบุกและลักษณะนิสัยในการรับ

ขอมูลขาวสารตราสินคาของผูบริโภค 

เพื่อใหทราบถึงพฤติกรรมการใชส่ือสังคมออนไลนเฟซบุกของกลุมตัวอยาง เชน โดย

ปกติมีการใชเฟซบุกเพื่อทํากิจกรรมใดบาง เพราะอะไร มีการติดตามแฟนเพจใดบาง เพราะเหตุใด

และคําถามอื่นๆ เพื่อใหเขาใจในลักษณะตัวตนของผูใหสัมภาษณ  อีกท้ังทําใหผูวิจัยและกลุมตัวอยาง

เกิดความคุนเคยในการพูดคุยเพื่อใหขอมูลของคําตอบสวนท่ีเหลือมีความสมบูรณมากท่ีสุด  

สวนท่ี 2 : คําถามเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของ

ผูบริโภค 

 เพื่อใหทราบถึงปจจัยท่ีกอใหเกิดความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟ ท้ังนี้ ผูวิจัยจะ

เปดโอกาสใหผูใหสัมภาษณไดเลาถึงประสบการณในการมีปฏิสัมพันธในชองทางเฟซบุก ไลฟและจะ

ถามคําถามหรือพูดคุยเพิ่มเติมในประเด็นท่ีตองการคําตอบท่ีชัดเจนยิ่งข้ึนหรือมีประโยชนตองานวิจัย 

หลังจากนั้น ผูวิจัยจะถามคําถามเพิ่มเติมถึงตัวแปรของงานวิจัยท้ัง 3 ตัวหรือตัวแปรท่ียังไมไดมีการ

กลาวถึง และสุดทายจะใหกลุมตัวอยางเรียงลําดับความสําคัญของตัวแปรท้ัง 3 ตัวท่ีจะมีผลตอ

พฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภค 

 สวนท่ี 3 : คําถามท่ีเกี่ยวของกับขอเสนอแนะตอแนวทางในการส่ือสารทางการตลาด

ในเฟซบุก ไลฟสําหรับผูประกอบการ  

 เพื่อใหทราบถึงความคิดเห็นและขอเสนอแนะตางๆท่ีผูบริโภคมองเห็นวาเปนส่ิงจําเปน

หรือดึงดูดความสนใจสําหรับการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟและสามารถสรางความผูกพัน

ของกลุมเปาหมายได  

 สวนท่ี 4 : คําถามเกี่ยวกับขอมูลสวนตัวของผูใหสัมภาษณ 

 เพื่อใหทราบถึงขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 

 3.4.1 การเก็บรวบรวมขอมูล (Secondary Data) 

โดยผูวิจัยมีการเก็บรวมรวมขอมูลจากการคนควาเอกสารและงานวิจัยท่ี

เกี่ยวของกับความผูกพันของผูบริโภค ปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภคในส่ือสังคมออนไลน 

รวมถึงการสังเกตการณในวิดีโอการถายทอดสดของตราสินคาตางๆ 
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3.4.2 การสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

โดยทําการเก็บขอมูลจากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง 9 ราย ท่ีมีอายุระหวาง 18-

34 ป  มีความคุนเคยในการใชส่ือสังคมออนไลนอยางเฟซบุกเปนประจํา โดยมีความถ่ีในการรับขอมูล

ขาวสารตราสินคาอยางนอย 1 ครั้งตอสัปดาห มีการเลนเฟซบุกเปนเวลานานอยางนอย 1 ปและเคยมี

ประสบการณในการมีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟ อยางนอย 1 ครั้ง ซึ่งผูวิจัยจะแบงออกเปน 3 กลุม 

กลุมละ 3 รายตามระดับความผูกพันของผูบริโภคในชองทางออนไลน (Singh et al., 2010) โดยมี

ข้ันตอนการสัมภาษณดังนี้ 

ข้ันตอนแรก จะเชิญผูใหสัมภาษณมาเขารวมเปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัยครั้ง

นี้ผานการติดตอขอสัมภาษณทางโทรศัพท อีเมลหรือชองทางส่ือออนไลนอื่นๆ โดยผูวิจัยจะเลาถึง

วัตถุประสงคของการศึกษาและสวนประกอบของคําถามท่ีใชในการสัมภาษณอยางพอสังเขปเพื่อสราง

ความเขาใจเบ้ืองตนใหกับกลุมตัวอยาง พรอมท้ังแจงใหกลุมตัวอยางทราบวาขอมูลและคําตอบจะถูก

สรุปและนําเสนอผลวิจัยในภาพรวมเทานั้น ไมมีการเปดเผยขอมูลสวนตัวของผูใหสัมภาษณในงานวิจัย

ช้ินนี้ หลังจากท่ีไดรับการยินยอมแลวจึงทําการนัดพบในวัน เวลา และสถานท่ีท่ีผูใหสัมภาษณสะดวก 

ข้ันตอนท่ีสอง ผูวิจัยจะเริ่มตนแนะนําตัวพรอมกับพูดคุยเรื่องท่ัวไปเพื่อสราง

ความคุนเคยและความรูสึกเปนกันเองระหวางผูวิจัยและผูใหสัมภาษณ หลังจากนั้นผูวิจัยจะกลาวถึง

วัตถุประสงคของการศึกษาอีกครั้งหนึ่งและขออนุญาตกลุมตัวอยางทําการอัดเสียงในระหวางการ

สัมภาษณ โดยการสัมภาษณจะเปนลักษณะของการพูดคุยเพื่อใหกลุมตัวอยางแสดงความคิดเห็นได

อยางอิสระ พรอมซักถามขอมูลเพิ่มเติมในประเด็นท่ีนาสนใจเพื่อใหไดขอมูลท่ีละเอียดและสามารถ

นํามาวิเคราะหไดอยางมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน ซึ่งการเพิ่มเติมหรือปรับเปล่ียนคําถามนั้นอาจเกิดข้ึน

ไดข้ึนอยูกับสถานการณท่ีเกิดข้ึนเพื่อใหเขาถึงขอมูล พฤติกรรม ความรูสึกและความคิดเห็นของกลุม

ตัวอยางใหมากข้ึน โดยระหวางนั้นผูวิจัยจะมีการจดบันทึกในประเด็นสําคัญดวย 

 

3.5 การวิเคราะหและประมวลผลขอมูล 

 

 จากขอมูลท่ีไดทําการเก็บรวบรวมจากการสัมภาษณแบบเจาะลึก การสังเกตพฤติกรรม

และลักษณะบุคลิกของผูใหสัมภาษณผานท้ังการศึกษาจากเฟซบุก และในขณะท่ีกลุมตัวอยางให

สัมภาษณนั้นจะอยูในลักษณะของขอความบรรยาย (Descriptive)  โดยจะทําการวิเคราะหขอมูลแบบ

อุปนัย (Analytic Inductive) คือ จะตีความสรางขอสรุปจากการนําขอมูลจากการสัมภาษณและการ

สังเกตมาตัดทอนหรือหาลักษณะรวมท่ีเหมือนกันแลวทําการสรุปออกมาในเชิงรูปธรรมท่ีครอบคลุม

ขอเท็จจริงมากท่ีสุด (เอื้อมพร หลินเจริญ, 2012) 
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บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 

 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยดวยวิธีการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) แบบ

กึ่งโครงสราง (Semi-Structured Interview) จากกลุมตัวอยางของผูบริโภคท้ังเพศชายและเพศหญิง 

อายุระหวาง 18-34 ป อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 9 คน ท่ีมีความคุนเคยในการใชส่ือสังคม

ออนไลนอยางเฟซบุกเปนประจํา โดยมีความถ่ีในการรับขอมูลขาวสารตราสินคาอยางนอย 1 ครั้งตอ

สัปดาห มีการเลนเฟซบุกเปนเวลานานอยางนอย 1 ป  และมีประสบการณในการมีปฏิสัมพันธในเฟ

ซบุก ไลฟอยางนอย 1 ครั้ง ซึ่งหลังจากการสัมภาษณสามารถรวบรวมและสรุปประเด็นสําคัญไดดังนี ้

4.1 ขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยาง 

4.2 พฤติกรรมท่ัวไปในการใชส่ือสังคมออนไลนเฟซบุก และการรับขาวสารตราสินคา 

4.3 การส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภคโดยรวม 

4.4 การส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภคแตละกลุม 

4.5 ปจจัยตางๆท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟ 

4.6 ขอเสนอแนะของผูบริโภคตอการส่ือสารการรตลาดในเฟซบุก ไลฟ 

4.7 สรุปผลการวิจัย 

 

4.1 ขอมูลเบื้องตนของกลุมตัวอยาง 

 

กลุมตัวอยางคือ กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีประสบการณในการมีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟ

จํานวน 9 คน โดยแบงตามพฤติกรรมความผูกพันของกลุมตัวอยางออกเปน 3 กลุม กลุมละ 3 ราย 

ดังนี้ 

กลุมท่ี 1 กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุก  

กลุมท่ี 2 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด เชน การแสดงความรูสึก

รวม การแบงปน หรือการแสดงความคิดเห็น  

กลุมท่ี 3 กลุมผูบริโภคท่ีเคยท่ีมีสวมรวมและสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตรา

สินคาเองผานการถายทอดสด  
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4.2 พฤติกรรมท่ัวไปในการใชสื่อสังคมออนไลนเฟซบุก และการรับขาวสารตราสินคา 

 

4.2.1 การใชสื่อสังคมออนไลนเฟซบุก 

จากการสอบถามกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางท้ัง 3 กลุม มีรูปแบบการใชเฟ

ซบุกคอนขางเหมือนกัน นั่นคือ มีการเขาเฟซบุกทุกวัน สวนใหญจะเขาในชวงเชาและเย็น โดยมองวา 

เฟซบุกถือเปนหนึ่งในส่ือสังคมออนไลนท่ีตองเขาในชีวิตประจําวัน ท้ังนี้ กลุมตัวอยางจะใชเฟซบุกเพื่อ

อัพเดตขาวสารของเพื่อนๆเปนหลัก เนื่องจากเปนชองทางท่ีทุกคนสามารถเขาถึงไดมากท่ีสุด โดยจะ

เขาไปดูหนาไทมไลนของตนเองและดูขาวสารตางๆท่ีปรากฏในหนา News feed ซึ่งขาวสารท่ีปรากฏ

นั้นจะมีท้ังเพื่อน เพจท่ีติดตามและสปอนเซอรตางๆ  

“ดูวาเพื่อนเรามีอัพเดตอะไรบาง ดูขาวสารเพื่อน แลวก็ดูพวกโฆษณาหรืออะไรท่ี

เราติดตามอยู ดูขาวสารในเพจท่ีติดตาม หรือดูพวกคลิปอะไรท่ีนาสนใจท่ีเคาเอามาลง” 

“เขาไปเช็คหนาไทมไลน แลวก็นั่งไถ News feed ถาเจอเพื่อนกจ็ะคอมเมนตคุย

เลนบาง” 

“เขาไปเช็ความีอัพเดตอะไรเกิดข้ึนบาง ดูท่ีเพื่อนโพสต ดูคลิปท่ีเรากดไลกเพจไว

แลวมันเดงวิดีโอข้ึนมาอยางเชน Paloy’s Diary คือเหมือนจะมีบางเพจท่ีเราติดตามแลวตองดูทุกคลิป

อยูแลว” 

คําสําคัญ: เพื่อน, อัพเดต, News feed, ติดตาม 

4.2.2 การรับขาวสารตราสินคาผานเฟซบุก 

จากการสัมภาษณเชิงลึกและการสังเกตในเฟซบุกพบวา กลุมตัวอยางมีรูปแบบ

การรับขาวสารตราสินคาผานเฟซบุกท่ีเหมือนกัน โดยชองทางในการรับขาวสารสามารถแบงออกเปน 

3 ชองทางหลักคือ การติดตามเพจตราสินคาเอง การท่ีเพื่อนมีปฏิสัมพันธกับเพจตราสินคาแลวมีการ

แจงบน News feed และโฆษณาสปอนเซอรใน News feed โดยถาหากเนื้อหาโพสตใดมีความ

นาสนใจและตรงกับไลฟสไตลของกลุมตัวอยางจะสามารถดึงดูดใหเกิดการมีปฏิสัมพันธรวมได  

“ดูท้ังจากเพื่อน จากไลฟ จากเพจ แตสวนใหญจะมาจากการเเชรของเพื่อนเรา” 

“กดติดตามเองกับเห็นเพื่อนกดไลก  จะเปนแบบเพื่อนคนนี้กดไลกโพสตของ

เพจนี้ แตไมไดเห็นจากการเเชร แลวก็เปนพวกสปอนเซอร” 

“เห็นจากท่ีมันสปอนเซอร เพื่อนกดไลกแลวมันก็จะเดงข้ึนมาใน News feed 

แลวก็เพจท่ีเราติดตาม คือถาเห็นอันไหนนาสนใจกจ็ะเขาไปดู” 

คําสําคัญ: เพื่อน, สปอนเซอร, เพจท่ีติดตาม 
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อยางไรก็ตาม พฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธกับเพจตราสินคาของกลุมตัวอยางจะมีความ

ตางกันคือ กลุมตัวอยางกลุมท่ี 1 กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุกนั้นจะมี

ปฏิสัมพันธอยูในระดับตํ่า คือจะไมคอยมีการกดแสดงความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็นหรือการ

แบงปนโพสตของเพจสินคามากนัก แตนาสนใจตรงท่ีวา การเขาไปแสดงความคิดเห็นของกลุม

ตัวอยางกลุมนี้ มักจะเปนการแท็กช่ือเพื่อนของตัวเองเพื่อใหเขามารับขาวสารท่ีตนเองอยากแบงปน  

“จะมีแท็กเพื่อนตรงคอมเมนต บางทีแบบเราไมไดแชรลิงคใหโดยตรง แตวาเราเห็นวา

มันดีกจ็ะเเท็กไปเลย” 

“สวนใหญจะชอบไปอานคอมเมนตใตโพสต แตแบบไมเคยแชรในเฟซบุกตัวเอง แตเคย

แคแท็กเพื่อนท่ีชอบเหมือนกัน” 

คําสําคัญ: คอมเมนต, เเท็กเพื่อน  

สวนกลุมตัวอยางกลุมท่ี 2 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสดและ

กลุมตัวอยางกลุมท่ี 3 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมและสรางเนื้อหาผานการถายทอดสดนั้น จะมี

ปฏิสัมพันธอยูในระดับท่ีสูง คือ มีการกดรีแอคช่ัน และการแบงปนโพสตของเพจสินคาคอนขางบอย 

แตวาจะไมคอยเขาไปแสดงความคิดเห็น โดยจะแสดงความคิดเห็นตอเมื่อมีขอสงสัยเพิ่มเติม   

“มีหมดเลยนะ แตถาบอยสุดก็คงไลกอะ คอมเมนตนี่คือจะไมบอยมาก สวนแชรก็มีบาง

เวลาท่ีมันเปนโพสตท่ีนาสนใจแบบอยางตัวสินคามันเกดีหรือแบบโพสตวิดีโอตลกๆก็ชอบแชร” 

“สวนใหญจะไลก มีแชรบาง แตคอมเมนตจะไมคอยเทาไหร คอมเมนตจะเปนพวกท่ี

ไลฟสดมากกวาถึงจะคอมเมนต” 

“ถาเนื้อหาเปนอะไรท่ีตรงกับชีวิตก็จะแชร หรืออาจจะเปนอะไรท่ีอินเทรนด อยางชวงนี้ 

The mask singer กําลังมาก็จะแชรประเภทนี้ กดไลกก็บอย เพราะมันกดงายสุดใชเวลานอยสุด” 

คําสําคัญ: ไลก, แชร, ไมคอยคอมเมนต 

 

4.3 การสื่อสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภคโดยรวม 

 

กลุมตัวอยางมองวา เนื่องจากเฟซบุกเปนส่ือสังคมออนไลนท่ีมีผูใชจํานวนมากและ

พฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปล่ียนจากออฟไลนมาสูออนไลน ทําใหเฟซบุกเปนส่ือสังคมออนไลนท่ีสามารถ

เขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีอยูในชองทางออนไลนไดอยางกวางขวางรวมถึงฟเจอรของเฟซบุก ไลฟท่ีเปนการ

ถายทอดสด ณ ขณะนั้นซึ่งทําใหไมสามารถตกแตงไดเหมือนวิดีโอท่ัวไปท่ีสามารถถายเก็บไวแลวนํามา

ตัดตอใหสวยงามภายหลังจึงทําใหการทําการส่ือสารการตลาดผานเฟซบุก ไลฟนาสนใจและไดรับ

ความนิยม 
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“เหมือนปจจุบันใชโซเชียลมีเดียกันมากกวา เพราะฉะนั้นเหมือนถามีใหดูในเฟซบุกก็ดู

ในนี้เลย สะดวกกวา ไมตองไปเปดทีว”ี 

“เหมือนมันมาแทนทีวีเลยอะ รูสึกวาไลฟมันทําใหเราอะเขาถึงรายการตางๆไดมากข้ึน

กวาเดิมเยอะมากๆ คือปกติถาข้ึนบนหองก็จะไมดูทีวีแลว อยางละครก็จะดูในคอม แตชองเจ็ดอะ จะ

หาละครยอนหลังมันตองเขาไปในเว็บมันโดยตรง คือไมชอบมาก ลําบาก” 

“เพราะวามันเรียลไทม แลวมันเซตไดยาก เปนสถานการณจริงๆ แลวก็สดใหมดวย” 

“เพราะวามันเขาถึงงาย เราเปดดูก็มีท้ังภาพและเสียงใหดูเลย แลวแบบอยางเคาไป

เท่ียวแลวไลฟมา เราก็จะไดเห็นบรรยากาศ ณ ตอนนั้นเหมือนเเบบเรียลไทมจริงๆ ไมใชการแตงภาพ” 

คําสําคัญ: เรียลไทม, ไมตองเปดทีว,ี เขาถึงงาย 

นอกจากนี้ กลุมตัวอยางมองวา การส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟยังมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อสินคาและบริการดวย เนื่องจากผูบริโภคสามารถเห็นสินคาไดชัดเจนมากยิ่งข้ึนและ

บางครั้งการมีโปรโมช่ันท่ีจํากัดเวลาทําใหเกิดการตัดสินใจท่ีรวดเร็วข้ึนดวยเชนกัน  

“บางทีการถายรูปแลวลงในเฟซบุกก็ยังไมเทากับการไลฟ อยางรองเทา มันถายรูปมาก็ดู

สวย แตวาพอไลฟอะ เคาก็จะหยิบข้ึนมาโชวใหดูวาพื้นเปนยังไง พลิกขางในใหดู คือมันมีผลกับการ

ตัดสินใจเรามากข้ึน แลวอยางรูปสีมันก็ไมเหมือนกับท่ีเห็นในไลฟ มันแตงสีได จัดแสงได” 

“อยางออฟฟศพี่มีไลฟขายวอยเชอรโรงแรมก็จะมีโปรโมช่ันวา ถาโทรเขามาสิบสายแรก

จะไดราคาพิเศษ คนก็โทรเยอะนะ ดวยความท่ีมันเรียลไทมและเหมือนจํากัดเวลา มันก็จะกระตุนให

คนตัดสินใจซื้อเร็วข้ึนนะ” 

“อยางตอนนั้น เคยดูบิวต้ีบล็อกเกอรมาเทสสีลิปสติก คือเทสจนปากเปอยอะ แบบทา

ลิปแลวก็เช็ด เราก็รูสึกวาเรียลดี เห็นเลยวาแตละสีเปนยังไง นาสนใจ” 

“ถาเห็นของและเห็นวิธีใช ชัดเจนก็ตัดสินใจงาย สมมติขายเส้ือ บางทีถายรูปมามันก็ดู

ไมรู แตถาเคาไลฟชุดมันจะเห็นวา เพชรประดับอันนี้มันแววดีนะ คือพี่ทําเว็ดด้ิง ทําชุดแตงงาน มันทํา

ใหเราสนใจแลวเหมือนเราก็จะกดเขาไปซื้อมากข้ึน แตไมไดซื้อผานไลฟนะคืออินบอกซไปทางเพจนั้น” 

คําสําคัญ: ชัดกวาภาพ, โปรโมช่ัน, เรียล 

อยางไรก็ตาม แมการทําการส่ือสารการตลาดผานเฟซบุก ไลฟมีท้ังท่ีเปนประโยชนและ

โทษตอตราสินคา โดยสามารถเขาถึงผูบริโภคไดครอบคลุมมากข้ึน ทําใหผูบริโภครูสึกเสมือนกําลังอยู

ในสถานท่ีเดียวกับผูถายทอดสดโดยท่ีไมจําเปนตองไปในสถานท่ีจริง แตวาการถายทอดสดก็จะมีความ

ยากในการควบคุมปญหาตางๆ เพราะเมื่อมีขอผิดพลาดข้ึนมาจะแกไขไดยาก 

“ทําไลฟก็ดีนะ คือคนดูเคาเยอะข้ึนมากๆอะจากแตกอน เหมือนเคาเลือกชองทางถูกกับ

กลุมคนท่ีเปนแฟนรายการเคาหรือลูกคาเคาอะ” 
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“พี่เคยกดไลกเพจแบรนดนึง แตคือเคาไลฟบอยมาก บอยจนนาเบ่ือ จนเราอันฟอลไป

เลย มันเดงบอยเกินไปแลวมันก็ไมมีสาระอะ คือมันก็ทําใหเสียลูกคา” 

“รูสึกวาไลฟมันทําใหเราเขาถึงชองเจ็ดไดมากข้ึนกวาเดิมเยอะมากๆ คือเปนคนท่ีถาข้ึน

บนหองก็จะไมดูทีวีแลว ชอบดูละครนะแตจะดูในคอม อยางเวิรคพอย ชองสาม วิดีโอมันจะมาเร็ว หา

ดูในยูทูปงายแตชองเจ็ดอะจะหาดูยอนหลังตองเขาไปในเว็บมันโดยตรง คือไมชอบมาก มันลําบาก” 

คําสําคัญ: ลูกคาเพิ่ม, เสียลูกคา, เขาถึงงายข้ึน 

 

4.4 การสื่อสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภคแตละกลุม 

 

จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยางตามระดับความผูกพันของผูบริโภคในชองทาง

ออนไลน จํานวนกลุมละ 3 คน ท้ังหมด 9 คน สามารถสรุปพฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคแตละ

กลุม โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 

4.4.1. กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุก ไลฟ 

กลุมตัวอยางกลุมนี้ มีพฤติกรรมการรับชมเฟซบุก ไลฟผานคอมพิวเตอรเปนสวน

ใหญ  เลือกดูผานไวไฟเทานั้น โดยจะชอบดูการถายทอดสดแนวบันเทิงเปนหลัก และการสงเสริม

การตลาดอยางงานอีเวนทตางๆ (Events) หากการถายทอดสดท่ีรับชมเปนการถายทอดสดท่ีต้ังใจไว

แตแรกก็จะรับชมจนกระท่ังจบไลฟ แตหากเปนการถายทอดสดท่ีไมไดต้ังใจจะรับชมจะไมคอยดูจนจบ 

อีกท้ังจะรับชมการถายทอดสดของเพจตราสินคาตางๆ แตจะไมคอยดูการถายทอดสดเรื่องราวตางๆ

ของเพื่อนตัวเอง โดยในขณะท่ีรับชมจะสนใจส่ิงท่ีกําลังถายทอดสด ไมไดใหความสนใจกับความ

คิดเห็นของคนอื่นท่ีแสดงความคิดเห็นมาในเฟซบุก ไลฟแตวาจะเขาไปดูความคิดเห็นของผูอื่นผานส่ือ

สังคมออนไลนอื่นๆ เชน ไลน ทวิตเตอร เปนตน อยางไรก็ตาม ในชวงพักโฆษณาหรือชวงท่ีการ

ถายทอดสดจบลงแลว จะมีการเขาไปนั่งไลอานความคิดเห็นของผูอื่นในเฟซบุก ไลฟยอนหลัง และ

หากพลาดชมการถายทอดสดอันไหนไปจะเลือกดูยอนหลังในชองทางอื่นเชน YouTube เปนตน 

“ณ ตอนนั้นอยากจะดูเนื้อหามากกวาก็เลยคิดวาการท่ีมันเดงข้ึนมา นารําคาญ 

คือแบบเอาความอยากดูเปนจุดสําคัญก็เลยโฟกัสท่ีวิดีโอ อยางอื่นเลยดูนารําคาญ รูสึกวามันเสีย

อรรถรสเวลามันเดงๆข้ึนมา แตถาเราอยากรูก็จะรีเฟรชในทวิตเตอรเอาวาตอนนี้คนคิดยังไง” 

“ไมรูวารูสึกไปเองหรือเปลาเหมือนในเฟซบุก คอมเมนตมันจะดีเลยไปนิดนึง ใน

ทวติเตอรมันจะเรียลไทมกวา กับอีกอยางนึงคือจะมีช่ือแอคท่ีมันตลกๆหรือช่ือแอคเคาทท่ีไมชอบอะ 

มันเหมือนทําใหอรรถรสเสีย คือกําลังฟนๆอยูแลวมันเห็นช่ือแบบอะไรเนี่ย เหมือนมาตัดฟลกันอะ” 
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“ก็เปดเฟซบุก ไลฟไป นั่งเลนไลนไปดวยแลวเราก็เมาทมอยกับเพื่อนในกลุม

กันเองไปดวย มันจะมันสมากถาเราดูดวยเพื่อนก็ดูดวย เหมือนชวนกันดูชวนกันเมาท” 

คําสําคัญ: รําคาญคอมเมนต, อรรถรส, ทําอยางอื่นรวม 

ท้ังนี้ เหตุผลท่ีกลุมตัวอยางเลือกเพียงแครับชมเฟซบุก ไลฟเพียงอยางเดียว ไม

เขาไปมีสวนรวมอยางการกดแสดงความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็น หรือการกดแบงปน

เนื่องจากวาไมตองการเปดเผยตัวตนใหคนอื่นรูวาเรารับชมอะไร อีกท้ังความรูสึกยังไมมากขนาดตองมี

ปฏิสัมพันธ 

“ถาทํางั้นเพื่อนในเฟซบุกคนอื่นก็จะเห็น ไมชอบ ไมอยากใหคนอื่นรู แบบไมรูจะ

ทําทําไม ไมมีประโยชนไร” 

“ไมทําเพราะรูสึกวา คนอื่นท่ีอยูในไลฟเคาจะเห็นเราซึ่งเราไมรูจักเคาไง แลวเรา

ก็ไมไดเปนคนท่ีแบบชอบแบบโพสตหรือคอมเมนตอะไรพวกนี้อยูแลวดวย” 

“ไมไดรูสึกขนาดนั้น แบบไมไดรูสึกวา วาววว ตองกดอะ” 

คําสําคัญ: ไมอยากใหคนอื่นรู, ไมชอบ, ไมมีประโยชน 

มุมมองของกลุมตัวอยางท่ีมีตอกลุมผูบริโภคท่ีผูกพันระดับปานกลางถึงสูงคือ 

มองวาการท่ีคนมีสวนรวมในไลฟนั้น นาจะเปนคนท่ีมีอารมณรวมไปกับการถายทอดสดเปนอยางมาก 

อยางไรก็ตาม มุมมองสําหรับกลุมคนท่ีสรางเนื้อหาเอง จะแบงออกไดเปนสองมุมมองคือ ดานบวก 

โดยมองวาการท่ีไลฟนั้นเปนเพราะอยากเก็บหรือแบงปนความทรงจําพิเศษของเขาหรือเปนการ

ทําไลฟเพื่อขายของซึ่งก็สรางรายได เปนส่ิงท่ีมีประโยชนกับตัวเขาเอง สวนอีกมุมมองหนึ่งคือ ดานลบ 

โดยมองวา คนกลุมนี้เปนคนท่ีตองการเปนจุดเดนของสังคม อยากใหมีคนเขามาติดตาม อยากเปนท่ี

รูจักหรือยอมรับของสังคม 

“รูสึกวาเคาคงประทับใจหรืออินไรสักอยางแลวก็เลยอยากใหคนอื่นดูก็เลยแชร” 

“รูสึกแบบวาเคาก็อินกันเนอะ คือเราก็อินแบบเคาแหละ แตเราไมขอมีสวนรวม

แบบเคานะ เรายังรูสึกวาเปนคนแปลกหนากันอยู รูสึกวาเรามาคอมเมนตกับเพื่อนเราโอเคกวา” 

“บางคนก็เอาไวขายของ บางคนก็ Wannabe อะ” 

“ไมไดรูสึกวานารําคาญอะไร แครูสึกวาเปนสเปเช่ียลเดยของเคา อยางวันนี้มี

คอนเสิรตท่ีโรงเรียนก็แชรใหคนอื่นดูดวย” 

คําสําคัญ: อิน, สเปเช่ียล, Wannabe 

4.4.2. กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด  

กลุมตัวอยางกลุมนี้ มีพฤติกรรมการรับชมเฟซบุก ไลฟเปนประจํา โดยความถ่ีจะ

เฉล่ียอยูท่ี 4-5 วันตอสัปดาห ระยะเวลาประมาณ 30-60 นาที สวนใหญจะรับชมขณะอยูท่ีบาน 
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อยางไรกต็ามหากมีการถายทอดสดในขณะท่ีอยูขางนอกก็จะเขาไปรับชมดวยเชนกัน และมีการรับชม

ท้ังจากเพจตราสินคาเพจตัวบุคคลและเพื่อนของตนเอง โดยการถายทอดสดท่ีกลุมตัวอยางรับชมจะ

เปนไปตามความชอบของแตละคนและจะมีการต้ังการแจงเตือนสําหรับบุคคลท่ีช่ืนชอบเปนพิเศษซึ่ง

บุคคลเหลานี้จะเปนผูมีอิทธิพล (Influencer) ตอพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมนี้ นั่นคือมีผลตอการ

เลือกใชสินคาหรือบริการตาม หากการถายทอดสดท่ีรับชม เนื้อหานาสนใจก็จะรับชมจนกระท่ัง

จบไลฟ แตหากเนื้อหาไมใชท่ีสนใจ นาเบ่ือหรือระยะเวลาในการถายทอดสดนานมากเกินไปก็จะรับชม

ไมจบ ท้ังนี้ สวนใหญจะมีรับชมการถายทอดสดอยางต้ังใจ ไมคอยทํากิจกรรมอื่นรวมเนื่องจากกลัววา

จะพลาดขามชวงท่ีสําคัญไป  

“แทบทุกวันเลยท่ีดู สวนใหญจะเปนกะเทยสอนแตงหนา ผูหญิงก็มีบางนะ 

แบบอยางกะเทยสอนเคาจะเปนเหมือนมาเปนธีมวันนี้แตงธีมนี้ วันถัดมาแตงอีกธีมนึง ท่ีชอบมากเลย

นะคือ ธีมกาแลคซี่ เคยลองทําตามดวย”  

“ดูบอย สวนใหญคือตามคนนี้มาต้ังแตแรกๆ ถาคนๆนี้ไลฟก็จะดูทุกครั้งท่ีเคา

ไลฟ จะต้ังแจงเตือนไววาแบบเคากําลังไลฟอยู” 

“แทบทุกวันเลย สวนใหญก็จะเปนดาราท่ีมาไลฟชีวิตประจําวันเคา เชน มารอง

เพลงใหฟง พูดคุยผานคอมเมนต คนสงสัยอะไรก็ถามเคาไดเลย เคาก็จะตอบใหเอง แบบจะติดดาวไว

เลย ใหแจงเตือนเราทุกครั้ง” 

คําสําคัญ: แทบทุกวัน, ติดตาม, ต้ังแจงเตือน  

สําหรับพฤติกรรมการมีสวนรวมของกลุมตัวอยางนั้น สวนใหญจะเปนการแสดง

ความรูสึกรวมและแสดงความคิดเห็น สวนการกดแบงปนจะทําเมื่อรูสึกวา เนื้อหาของการถายทอดสด

ครั้งนั้นนาสนใจ แปลกใหมหรือสนุกมากเลยอยากแบงปนใหผูอื่นรับชมรวมถึงเก็บไวสําหรับยอนดูใน

ภายหลังได นอกจากนี้ อีกเหตุผลท่ีทําใหกลุมตัวอยางกดแบงปนคือ การรวมลุนของรางวัลหรือรวม

กิจกรรมทางการตลาดตางๆ 

การแสดงความรู สึกรวมของกลุมตัวอยางนั้นจะข้ึนอยูกับเนื้อหาขณะท่ี

ถายทอดสด แตสวนใหญมักจะกดถูกใจและหลงรัก โดยมักจะชอบกดความรูสึกหลงรักมากกวา 

เนื่องจากมองวาความรูสึกถูกใจคอนขางธรรมดาไป 

“เลิฟอะบอย กดเลิฟมันเหมือนวามันถูกใจเรา โดนใจเรามาก คือไลกมันเหมือน

ใครๆก็กด ไมนาสนใจเทาไหรแลว แลวก็เคยกดเศรา เหมือนเคามาเลาใหฟงวาเคาไปเจอหมาโดนรถ

ชนมา เราก็เลยกดเศราแบบทําไมคนมันทําอยางนี้” 

“ท่ีจริงคือแบบก็ข้ึนกะคอนเทนตดวยนะ ถามันฮาๆก็จะกดขําขัน อยาง the 

mask singer ท่ีพิธีกรคุยกันตลกๆ” 
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“จะชอบกดหัวใจเลิฟใหเพราะมันสนุกอะ เวลาท่ีเรากดแลวหัวใจมันข้ึนมาปุบ 

นารักดี” 

คําสําคัญ: เลิฟ, คอนเทนต  

สวนการแสดงความคิดเห็นจะแบงออกเปน 2 รูปแบบคือ การแสดงอารมณ

ความรูสึกท่ีมีในขณะนั้นและการถามคําถามเมื่อเกิดขอสงสัย 

“ถาเปนเรื่องท่ีเราอยากรูมากจริงๆก็จะคอมเมนตถาม แบบถามจนกวาเราจะ

หายขอสงสัยเลย บางทีก็คอมเมนตประมาณ 5-6 คอมเมนตนะ เคาก็จะตอบกลับมา” 

“ก็จะมีคอมเมนตบางเวลาท่ีสงสัยแบบอยางอันนีห้าซื้อไดท่ีไหนเหรอ” 

“สวนใหญคือจะไมแสดงความคิดเห็นทางลบอะ แบบอยางดูพี่เกรทไลฟก็จะไป

คอมเมนตวา พี่เกรทหลอจัง หรืออยางตอนพี่เคาประกวดคลีโอก็จะคอมเมนตวาทีมพี่เกรท เชียรคน

นี้” 

“เหมือนมีไลฟไปทานรานอาหารรานนึง ซึ่งเราวามันนาสนใจ เปนบุฟเฟตแลว

บรรยากาศมันก็ดูดี แลวก็ของท่ีไลฟมันดูสด มันดูนากิน เรากค็อมเมนตแบบ  พี่จาไปกินท่ีไหน นากิน

จังเลย มันอยูแถวไหน ขอพิกัดหนอยไดมั้ย” 

คําสําคัญ: สงสัย, ความรูสึก 

มุมมองของกลุมตัวอยางท่ีมีตอกลุมผูบริโภคท่ีผูกพันระดับสูงเหมือนกับกลุม

ตัวอยางแรกคือมีท้ังมุมมองดานบวกและดานลบ ซึ่งเหตุผลท่ีไมเคยสรางเนื้อหาผานการถายทอดสด

นั้นเพราะไมมีเนื้อหาสําหรับการถายทอดสด และเพื่อนในเฟซบุกจะมีคนท่ีไมไดสนิทมาก ก็ไมไดอยาก

ใหเขามารับรูเรื่องราวของกลุมตัวอยาง 

“เคาก็คงทําเพื่อขายของ รีวิวของของเคาเอง แลวก็เหมือนออกแนวอยากเปนท่ี

รูจักของสังคมหนอยๆ”  

“ไมรูจะไลฟอะไร แบบไมไดรูสึกวาชีวิตเรามีอะไรใหคนมาติดตามขนาดนัน้” 

“กลัวแบบไมมีคนวิวอะแลวมันจะตลก คือท่ีจริงก็เคยไลฟผานไอจีบางนะ แตจะ

ไมไลฟผานเฟซบุกเพราะมีคนหลายคนท่ีไมไดสนิทกับเราเยอะ”  

คําสําคัญ: อยากเปนท่ีรูจัก, เพื่อขายของ 

 4.4.3. กลุมผูบริโภคท่ีเคยสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมตางๆเก่ียวกับตราสินคาเองผาน

การถายทอดสด  

กลุมตัวอยางกลุมนี้ มีพฤติกรรมการรับชมเฟซบุก ไลฟนอยกวากลุมท่ี 2 กลุม

ผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด ท้ังความถ่ีในการรับชมเฉล่ียอยูท่ี 3-4 วันตอสัปดาห

และระยะเวลาท่ีรับชมเฉล่ียอยูท่ี 20-30 นาทีข้ึนอยูกับเนื้อหาและสัญญาณอินเทอรเน็ต โดยเนื้อหา
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การถายทอดสดท่ีรับชมจะเปนไปตามความชอบของแตละคนและมีความเกี่ยวของกับงานของกลุม

ตัวอยางดวยเชนกัน มีการรับชมท้ังจากเพจตราสินคาและเพื่อนของตนเอง ท้ังนี้ ในขณะท่ีรับชมมักจะ

ทํางานรวมไปดวย  

“เหมือนพี่เปดงานในเพจแลวก็ทํางานไปดวย ทุกดีไวซเลยใชพรอมกัน” 

“เราจะแบบทํางานไปดวยฟงเสียงเคาไลฟบรรยากาศท่ีเคาไปถายงานกันดวย 

คือเฟซบุกมันแบบไมตองดูภาพก็ยังไดยินเสียง มันทําอยางอื่นไปดวยได” 

“ถาเน็ตดีก็ดูจนจบนะ แตบางทีถากระตุกก็จะดูแคแรกๆ แลวก็ปดไป” 

“เวลาแบบเพื่อนไลฟหรือไปจอยในไลฟนั้นแลวเดงมา เราลองกดเขาไปดู แต

เนื้อหามันไมไดนาสนใจ เราก็ออกอะ” 

คําสําคัญ: ทํางานไปดวย, อินเทอรเน็ต, เนื้อหา 

สําหรับพฤติกรรมการมีสวนรวมของกลุมตัวอยางนั้น สวนใหญจะเปนการแสดง

ความรูสึกรวมมากท่ีสุด เนื่องจากทําไดงาย รองลงมาจะเปนการแสดงความคิดเห็น และการกด

แบงปนตามลําดับ โดยการแสดงความรูสึกรวมของกลุมตัวอยางนั้นถาหากเปนเพจท่ีกดติดตามจะกด

ความรูสึกถูกใจเนื่องจากเปนเหมือนความรูสึกมาตรฐานของเฟซบุก แตหากเปนการถายทอดสดของ

เพื่อนหรอืเนื้อหาของการถายทอดสดนาสนใจมากจะกดความรูสึกหลงรักหรือต่ืนเตน 

“สวนใหญคือกดไลกเหมือนมันเปนปุมมาตรฐานของเฟซไปแลวอะ ไลกจะเปน

ไลฟประเภทเพจพาไปเท่ียว  แตถาเปนเพื่อนหรือมันนาสนใจ ชอบมากๆก็จะเปนกด love กับ wow” 

“สวนใหญกดไลกเพราะกลางๆไมบวกไมลบมาก มีกดเลิฟบางแบบกดใหเพื่อน” 

คําสําคัญ: ไลก, มาตรฐาน, เลิฟ, เพื่อน 

สําหรับการแสดงความคิดเห็นของกลุมตัวอยางกลุมนี้จะมี 2 รูปแบบ

เชนเดียวกับผูบริโภคกลุมท่ี 2 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสดคือแสดง

ความรูสึกรวมและถามคําถาม อยางไรก็ตาม การกดแบงปนจะมีจุดประสงคเพื่อแบงปนความนาสนใจ

ของเนื้อหาการถายทอดสดใหผูอื่น แตจะไมมีการกดแบงปนเพื่อรวมลุนของรางวัลเหมือนผูบริโภค

กลุมท่ี 2 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด 

“สวนมากก็จะแสดงความเห็นทางบวกเหมือนชม แตถาไมชอบก็ปลอยผาน ถา

เปนคําถามจะถามประมาณวาซื้อท่ีไหน เทาไหร ใชดีมั้ย อะไรอยางนี้มากกวา” 

“สวนใหญคือดูพวกทองเท่ียวก็จะแบบคอมเมนตวา  อยากไป สวย วิวดีอะ 

อิจฉา เปนเเนวแสดงความคิดเห็นท่ีเปนความรูสึกของเรา แลวก็อาจจะมีเปนคําถามบาง” 

“สวนมากจะแชรพวกคอรสเรียน คอรสแรงบันดาลใจตางๆ คอรสสอนบัญชี

อะไรอยางนี้มากกวา มันมีประโยชน ก็อยากแชรเผ่ือคนอื่นสนใจจะไดความรูดวยกัน” 
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“เหมือนมันนาสนใจอยากใหเพื่อนไดดู อยางท่ีเราแชรลาสุดอะ เปนเจานายเรา

ไปอิตาลี เคาไปถายมา เฮย มันสวยมาก แลวคือภาพชัดแบบชัดมากเหมือนไปเอง” 

คําสําคัญ: แชรส่ิงท่ีชอบ, แสดงความเห็นทางบวก, ถามคําถาม 

สําหรับการสรางเนื้อหา ถาหากเปนถายทอดสดท่ีเกี่ยวกับงานของกลุมตัวอยาง

หรือถายทอดสดผานเพจตราสินคาจะมีการเตรียมตัวกอนการถายทอดสด ไมวาจะเปนหัวขอ เนื้อหาท่ี

จะพูดและเวลา โดยท่ีเวลาในการถายทอดสดจะเฉล่ียประมาณ 15-30 นาที แตหากเปนการ

ถายทอดสดเหตุการณพิเศษในชีวิตประจําวันจะไมไดมีการเตรียมตัว จะถายทอดสดผานเฟซบุก

สวนตัวเลยโดยระยะเวลาท่ีใชก็จะไมนานมากคือประมาณ 4-5 นาที 

“สวนมากจะวางหัวขอเอาไวกอน วาอยากพูดเรื่องอะไร แลวก็ดูเวลาท่ีเรา

สะดวกและคนดูนาจะสะดวก เนนหัวขอยอยๆไมตองยาวมาก” 

“เราอะเขียนสคริปกอนวาจะพูดเรื่องอะไรบางในไลฟ เหมือนจะใหขอมูลไรบาง

กับคนดู แตสวนใหญมันจะเปนรีแอคช่ันมากกวา เคาก็จะถามวาราคาเทาไหร อยูเมืองอะไร ยังไง แลว

เราก็คอยโตตอบกับเคา” 

“เวลาเราไลฟเลนคือเราสนุกกับบรรยากาศตรงขางหนาเรามากกวา เหมือนไลฟ

ใหคนอื่นดูบรรยากาศ” 

“จะไลฟแบบระหวางไปเท่ียวท่ีตางๆหรือ รีวิวรานอาหาร รีวิวท่ีพักแบบใหคนอื่น

ไดเห็นบรรยากาศจริงๆ คือปกติท่ีพักมันจะชอบมีใหแตรูปแบบดูดี แตของจริงบางทีก็ไมเปนงั้นอะ ” 

คําสําคัญ:  เตรียมตัว, พูดเรื่องอะไร, ใหเห็นบรรยากาศ 

 

4.5 ปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภคผานเฟซบุก ไลฟ 

 

จากการสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยางท่ีเคยมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟ จํานวน 9 คน 

สามารถสรุปผลการวิจัยไดเปนไดเปน 3 ประเด็นคือ 1. ปจจัยดานเนื้อหา 2. ปจจัยดานรูปแบบส่ือ 3. 

ปจจัยดานชวงเวลาท่ีโพสต โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

  

4.5.1 ปจจัยดานประเภทเนื้อหา 

พบวากลุมตัวอยางท้ังสามกลุมใหความสนใจตอเนื้อหาประเภทบันเทิงมากท่ีสุด 

เนื่องจากสวนใหญแลว จุดประสงคท่ีรับชมนั้นเพื่อผอนคลายความเครียด รองลงมาคือขอมูล

ผลิตภัณฑและสงเสริมการตลาด ตามลําดับ  
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“ถาเราชอบแบบรูสึกโอเคก็จะเปนบันเทิงอะ ใหท่ี 1 เลยคือมันดูแลวไมเครียด 

บางทีเราเจอเรื่องเครียดๆมาใชมะ ก็เห็นอะไรท่ีมันไรสาระบางเราก็อยากดู” 

“ถาไมตลกไมดูอะ ตองบันเทิง แบบอยางเปดมาเจอหนาศิลปนท่ีชอบก็บันเทิง

เเลว ใหดูนานแคไหนก็ดูอะ” 

“เราวาบันเทิงนะ เหมือนอยางแฟนคลับก็ดูไลฟศิลปน คนท่ีเท่ียวก็ดูไลฟท่ีพา

เท่ียว คือเหมือนแบบเราไดมีอารมณรวมไปดวย แบบเราไมสามารถไปอยูตรงนั้นไดเองก็ดูไลฟเอา” 

“ชอบอะไรท่ีบันเทิงเพราะแบบเวลาเราดูไลฟ เราก็ไมไดอยากดูไรเครียดๆ สวน

ใหญดูเพื่อผอนคลายมากกวา” 

“ชอบขอมูลผลิตภัณฑเพราะบางอยางเราก็ไมไดรูลึกขนาดนั้น แลวเราก็ไมอยาก

เส่ียงอะ ถาไมไดรูขอมูล คือบางทีการท่ีมันไลฟมันก็เหมือนกับเออ ฉันใชมันมาแลวนะ มันมีสวนผสม

หรืออะไรก็แลวแต” 

คําสําคัญ:  บันเทิง, ผอนคลาย, ไมเครียด 

นอกจากนี้ยังพบวา ประเภทของเนื้อหาท่ีแตกตางกันก็จะมีผลตอพฤติกรรมการ

มีปฏิสัมพันธและระยะเวลาท่ีมีปฏิสัมพันธท่ีแตกตางกัน โดยสามารถสรุปผลวิจัยได  2 ประเด็น ดังนี ้

4.5.1.1 พฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธ 

การแสดงความรูสึกรวมนั้น หากเนื้อหาเปนประเภทบันเทิง คนท่ีเขามา

แสดงความรูสึกรวมจะแสดงตามความรูสึกจริงๆของเขาท่ีมีตอเนื้อหาความบันเทิงนั้นแตหากเปน

ขอมูลผลิตภัณฑหรือสงเสริมการตลาด ในบางครั้งอาจจะเปนการแสดงความรูสึกรวมท่ีเกิดจากการท่ีผู

ถายทอดสดขอใหคนดูกดเขามาเพื่อใหเกิดการโตตอบกัน 

สําหรับการแสดงความคิดเห็นนั้น เนื้อหาของการถายทอดสดจะมีผลตอ

รูปแบบของการแสดงความคิดเห็นคือ หากเปนเนื้อหาประเภทบันเทิงหรือสงเสริมการตลาด คนจะ

แสดงความคิดเห็นท่ีเปนความรูสึกหรืออารมณรวม แตหากเปนขอมูลผลิตภัณฑนั้น ความคิดเห็น

จะอยในรูปแบบการสอบถามขอสงสัยเพิ่มเติมมากกวา เชนเดียวกับการกดแบงปน คนจะเลือกกด

แบงปนเนื้อหาประเภทความบันเทิงหรือสงเสริมการตลาดมากกวาเนื่องจากความนาสนใจของเนื้อหา

หรือผลประโยชท่ีผูแบงปนไดรับ ในขณะท่ีการถายทอดสดท่ีเปนการขายของหรือขอมูลผลิตภัณฑ

แมวาจะไดรับความสนใจในการรับชมแตวาจะไมมีคนกดแบงปน  

“คนท่ีขายของจะชอบแบบวา กดหัวใจใหหนอยจะไดรูวาเขากันมาแลว 

คือเหมือนการรีแอคช่ันมันไมไดเกิดจากท่ีเคารูสึกอยางนั้น เเตเกิดเพราะคนๆนั้นเคาพูดใหกดให” 

“ถาไลฟขายของคนท่ีจะมาคอมเมนตก็จะแบบราคาเทาไหร มีโปรโมช่ัน

มั้ย คือจะถามท่ีตัวสินคา รายละเอียดตางๆ สวนนอยท่ีจะเขามาคอมเมนตเรื่องเกี่ยวกับลักษณะการ
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ขายของหรอืแบบแมคานารักจัง แตถาเปนบันเทิง ถาถูกใจคนสวนใหญ ก็จะเปนคอมเมนตแบบเออดี

จัง นารักจัง เหมือนเปนแสดงความรูสึกรวม” 

“อยางบันเทิงคนท่ีเขาไปคอมเมนตกันจะเปนคอมเมนตท่ีส่ืออารมณอะ 

เหมือนผูรับสารก็มาตอบคอมเมนตอีกคน ส่ืออารมณกันเองดวย แตเรารูสึกวาถาเปนไลฟท่ีมันขาย

ของหรือขายผลิตภัณฑ คนท่ีจะมาคอมเมนตคือเหมือนแบบจะมาคอมเมนตเพื่อสอบถามมากกวา เชน

หาซื้อท่ีไหน ราคาเทาไหร อาจจะมีบางท่ีมาคอมเมนตแบบวาเฮย พรีเซนเตอรคนนั้นเปนอยางนี้ ช่ืน

ชอบเคาหรือมาฝากรานอะ แตจะไมคอยมีการส่ืออารมณตอผลิตภัณฑ”  

 “ยิ่งเปนไลฟขายของนะ เราไมเคยเห็นเลยวามีคนแชร คือเราจะเห็น

เพราะวา people คนนี้กําลัง watching อยูแลวเดงในเฟซบุกเราอยางนี้ แตถาเปนไลฟรายการ ไลฟ

บันเทิง เรายังรูสึกวาคนจะเต็มใจแชร แบบแชรหนาวอลตัวเองเลย แบบโครมๆ วาย มาแลว” 

“การกดแบงปนอาจจะเปนการสงเสริมการตลาดมากกวา พวกเลนเกมส

ชิงรางวัลตางๆหรือเปนอินเนอรของเราตอส่ิงๆนั้นมากกวา” 

คําสําคัญ:  การแสดงความรูสึกรวม, การแสดงความคิดเห็น, การกดแบงปน 

4.5.1.2 ระยะเวลาท่ีมีปฏิสัมพันธ 

จากการสัมภาษณ พบวาเนื้อหาประเภทบันเทิงนั้นมีผลทําใหคนเขามา

ปฏิสัมพันธเปนระยะเวลานานท่ีสุด ในขณะท่ีการสงเสริมการตลาดและขอมูลผลิตภัณฑจะดึงดูดเมื่อ

เนื้อหาตรงกับความชอบของผูบริโภคเทานั้น โดยกลุมตัวอยางมองวา การจะใหขอมูลผลิตภัณฑนั้น

ควรใหเฉพาะขอมูลท่ีจําเปนและระยะเวลาไมควรนานเกินไป สวนเนื้อหาการสงเสริมการตลาดนั้น 

กิจกรรมท่ีจะใหผูบริโภครวมสนุกนั้นจําเปนตองไมยากเกินไปและของรางวัลตองนาสนใจและคุมคากับ

การรวมสนุก 

“ถาเปนเรื่องท่ีเราสนใจเราก็จะอยูดูไปเรื่อยๆ อยางบันเทิงยอมรับวามัน

ทําใหคนสนใจไดเยอะเพราะมันเอนเตอรเทนอะ ทําใหคนอยูไดนานกวา อยางผลิตภัณฑถาเกิดมันเปน

ผลิตภัณฑท่ีเราไมสนใจแลวเราก็ออก  หรืออยางท่ีมีเกมสใหเลน เราเขาไปดูแลวแบบเกมสไรวะถา

ไมไดนาสนใจก็ออกละ” 

 “ถาเนื้อหาหนักและนาเบ่ือคนก็จะเลิกดู แตถาบันเทิงเขาใจงายคนก็จะดู

นานข้ึน” 

 “ถาไลฟบันเทิงอยาง The mask singer เรารูวาคนจะรอดูต้ังแตตนจน

จบ แตถาเปนไลฟขายของ คนจะมาแคชวงท่ีสําคัญแบบมีโปรโมช่ันลดกระหน่ํา คนก็จะเขามา

กันตรึมๆ ชวงท่ีแบบพูดสรรพคุณขายของ คนก็จะออกไปแลวนะอยูดีๆก็จะหายไปเอง เหมือนมันจะมี

จุดพีคของแตละอัน” 
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“บันเทิงนี่มีแน ยิ่งบันเทิงยิ่งดูนาน สงเสริมการตลาดเนี่ยก็นาจะมีผล

มากกวาขอมูลผลิตภัณฑเพราะเคาคิดวาคนอะ รูจักผลิตภัณฑคราวๆอยูแลวไมตองพูดเยอะหรอก ยิ่ง

พูดเยอะยิ่งนารําคาญแลวไมอยากดู มันดูยัดเยียด แตสงเสริมการตลาดเนี่ย ถามีนิดๆมันก็จะนาลอง

นาเลนยิ่งถาไดของฟรี เหมือนเวลาท่ีพูดถึงโปรโมช่ัน จัดอีเวนทเคารูสึกเหมือนเราไดประโยชน เหมือน

ตรงนี้เปนการคืนกําไรใหคนรึเปลา อาจจะรูสึกอยางนั้นก็เลยไมคอยรําคาญ” 

คําสําคัญ:  ยิ่งบันเทิงยิ่งดูนาน, ดูท่ีสนใจ 

4.5.2 ปจจัยดานรูปแบบสือ่ 

พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรูปแบบส่ือของการถายทอดสดเชนกัน โดย

จะมีผลตอจะมีผลตอระยะเวลาในการรับชมและพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธของกลุมตัวอยาง โดย

สามารถอธิบายรายละเอียดไดดังตอไปนี ้

4.5.2.1 ความคมชัดของวิดีโอ  

ความคมชัดถือเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอระยะเวลาในการมีปฏิสัมพันธ

ของกลุมตัวอยางอยางมีนัยยะสําคัญ โดยหากเปนการถายทอดสดแลววิดีโอไมคมชัดหรือกระตุกมาก

เกินไป กลุมตัวอยางจะเลิกรับชมการถายทอดสดครั้งนั้นเนื่องจากไมสามารถรับสารหรือเนื้อหานั้นได 

รวมถึงมีผลตอการแสดงความรูสึกรวมและการแสดงความคิดเห็นดวย 

 “ถามันชัดมันก็จะดูสบายตา ไมหงุดหงิด แตถาไมชัดก็อาจรอสักพักวา

จะชัดข้ึนมั้ย แตถาไมชัดข้ึน มันก็เหมือนแบบดูหุนยนต ออกดีกวา แบบบางคนไลฟแตงหนาอยางเงี้ย 

มันก็ตองการความคมชัดเพื่อดูมันแตงยังไง ไฮไลตแบบไหน แตไมชัดคือ เราก็ทําตามไมถูกอะ” 

“ถาชัดมากๆก็รูสึกวามันนาสนใจ ดู Professional นาเช่ือถือมีคุณภาพ 

แตถาเบลอๆกระตุก มันก็อัดเองอะ แบบคลิปคุณภาพดอย รูสึกวาบานๆhomemade ดีเนอะ” 

“คือจะเห็นบอยเลย เวลาท่ีมันกระตุกก็จะมาคอมเมนตกันวาของเรา

กระตุกมีใครเปนมั้ย หรือไมชัดก็คอมเมนตเหมือนกัน หรือแบบกดอีโมจิโมโหรัวๆ” 

“คือเราจะเห็นเวลาท่ีมันกระตุกอะ จํานวนคนจะหายไปพรึบเลยคือเคา

อาจจะคิดวาเน็ตคนดูกระตุกเองรึเปลาก็เลยออกมาแลวเขาไปใหม แลวจะหายไปอยางเยอะเลยอะ” 

คําสําคัญ: กระตุก, มีคุณภาพ, สบายตา 

4.5.2.2 การสื่อสารแบบโตตอบ 

กลุมตัวอยางมองวา การส่ือสารแบบโตตอบกันไดทันทีผานเฟซบุก ไลฟ

นั้นมีผลตอพฤติกรรมในการมีปฏิสัมพันธเชน การกดแสดงความรูสึกรวมเพื่อสรางการรับรูใหกับผู

ถายทอดสดหรือการแสดงความคิดเห็นเชิงคําถามของผูรับชม อีกท้ังยังมีผลตอความรวดเร็วในการ

รับรูขอมูลของผูบริโภค 
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“เรารูสึกวา มันจะมีประโยชนมากกับสินคาท่ีแบบเปนแค SME อะ ขาย

ของท่ีไมไดเปนแบรนดใหญแบบท่ีโฆษณากันในทีวีอะ แบบขายอาหารเสริมอะ เรารูสึกวา เวลาท่ีเคา

ไลฟ แลวคนไลฟก็มีปฏิสัมพันธกับคนดูดวยอะ เหมือนอยางถาเขามาแลวกดหัวใจหนอยนะคะ พอคน

เยอะก็คอยเริ่มพูด หรือเวลามีคนคอมเมนตไปวา พี่คะ ทําไมยาลดความอวนตัวนี้มันถึงลดไดเร็วอะคะ 

แลวเคากจ็ะตอบทันที เรารูสึกวามันทําใหคนรับรูตราสินคาไดดีข้ึนมากเลยอะ”  

“อยางรายการทําอาหารอะ แบบเวลาเขาบอกรายการสวนผสม คือเคา

จะมีขอทวนอีกทีไดมั้ยคะจดไมทัน คนไลฟก็จะทวนใหหรือจะบอกวา เด๋ียวเคามาอัพสวนผสมใหดู

หลังไลฟจบแทน”  

“บางทีลูกคาก็ตองการคําตอบ การยืนยันกลับทันทีแบบรวดเร็วอะ ไมใช

วาแชทเขาไปแตไมรูวาคุณจะตอบเราเมื่อไหร แลวคําถามบางทีมันก็ซ้ํากันอะ ซึ่งถาไลฟคนก็รูพรอม

กันหมด ไมตองมานั่งไลตอบแชททีละอัน อยางบางทีคนท่ีเขามาทีหลังแตถามคําถามเดิม บางทีคนอื่น

ท่ีดูมากอนหนานี้ก็เขามาชวยตอบก็ได หรือบางทีเขาก็อาจมาวนตอบใหเด๋ียวนั้น ซึ่งมันก็งาย” 

“เรารูสึกวามันคอนขางสดอะ คือเหมือนลูกคาไมจําเปนตองไปท่ีราน 

ลูกคาอยากจะคุยกับแมคาแลวก็รูไดดวยวาคนอื่นคุยไรกับแมคา ไมมีความลับแบบอินบอกซ คุยสดๆ 

แลวคนอื่นก็รูดวยวาแมคาคนนี้ขายคนอื่นเทาไหร เราจะไดราคาเทาไหร คือมันดูเปนความยุติธรรม” 

คําสําคัญ: ตอบทันที, รวดเร็ว, รูเหมือนกัน 

4.5.3 ปจจัยดานชวงเวลาท่ีโพสต 

จากการสอบถามกลุมตัวอยางพบวา เวลาท่ีโพสตการถายทอดสดจะมีผลตอการ

เลือกรับชมและระยะเวลาในการมีปฏิสัมพันธของกลุมตัวอยาง โดยสวนใหญ กลุมตัวอยางมักจะรับชม

ในชวงตอนคํ่าถึงกลางคืน เนื่องจากเปนชวงเวลาท่ีวางมากกวาชวงเวลาอื่นและกลับถึงบานแลว 

นอกจากนี้ กลุมตัวอยางยังมองวา เวลาท่ีไมเหมาะสมสําหรับการถายทอดสดคือชวงเชา ถึงแมวาจะ

อยากดูมากแคไหน ก็จะดูไดแคไมกี่นาทีหรือเลือกไมรับชมเลย และวันท่ีโพสตไมใชปจจัยสําคัญท่ีมีผล

ตอการมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟ เพราะหากไมใชเวลาท่ีสะดวกยังไงก็ไมรับชมอยูดี 

“ถาโพสตชวงเชาๆหรือกลางวันก็แบบไมวาง ไมรูจะดูยังไง หรือแบบบางทีเราคิด

วาจะกลับไปดูแตแบบบางทีก็ลืมไปแลว แตถาโพสตชวงเย็นๆ หกโมงถึงสองทุม อยูบานแลวก็โอเค” 

“การท่ีโพสตกลางคืน คนท่ีทํางานอะมันชิวแลว เวลาท่ีมีไลฟมันก็จะอยูยาว ดูกัน

ยันจบแตถาดึกมากมันก็คงอยูไมครบแบบเท่ียงคืนก็ไมไหวขอนอนละ” 

“มีครั้งนึงเราเคยอยากดูเปก ผลิตโชคไลฟ แตมันไลฟเชามากก แปดโมงมั้ง ใคร

จะต่ืนมาดู ถาถามวาอยากจะกลับไปดูยอนหลังมั้ย ลืมไปแลวเนี่ยวาจะไปดู คือพอมันผานชวงเวลาท่ี

พีคท่ีเราอยากดูไปแลวเราก็เฉยๆ ไมไดอยากดูแลวอะ เราวาเวลาสําคัญนะ ถาคนไมวางดูก็ไมไดดูอะ” 
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“ถามันสะดวก เคาก็ดูจนจบนั่นแหละ แตถาโพสตตอนไมสะดวกก็จะดูแปบเดียว 

มีเรื่องแทรกใหเขามาทําก็คงไมดูตอ สวนใหญก็ดูสองทุมสามทุม แทบทุกวันแลวแตวาวันไหนวาง” 

“จริงๆก็ดูวันธรรมดาหมดเลยนะ แตเพราะวามันมาวันธรรมดาอะ คือถามาวัน

เสารอาทิตยเคาก็ดูเหมือนกันแหละ ไมไดมีผลไร” 

คําสําคัญ: ชวงเย็น, ลืมดูยอนหลัง, อยูบาน 

อยางไรก็ตาม กลุมตัวอยางมองวา ปจจัยท่ีสําคัญท่ีสุดส่ิงสําคัญคือปจจัยดานเนื้อหา 

เนื่องจากเนื้อหาตองนาสนใจและดึงดูดใหผูบริโภคกดเขามารับชมใหไดกอน สวนปจจัยดานรูปแบบ

ของส่ือและชวงเวลาท่ีโพสตเปนปจจัยรองลงมาตามลําดับ  

“เราวาเนื้อหามันมาอันดับแรกในการส่ือสารการตลาด แต Date and time มันมาที

หลังเหมือนแบบมันตองกําหนดเนื้อหากอนวาเราจะกําหนดอะไร พอวันเวลาสถานท่ีมันคอยตามมาที

หลังก็ได คือถาไมมีเนื้อหาเราก็ blank อะวาเราตองการส่ือสารอะไรไปยัง Target group” 

“เนื้อหาถาไมนาสนใจก็จบเลยนะ คนคงแบบไมกดเขาเลยหรือเขาไปแปบเดียวก็ปดละ 

สวนความชัดเนี่ยเปนเหมือนพื้นฐาน เหมือนตองทําใหได คือถามันมีความชัดคนจะรูสึกเสมอตัว แบบ

เปนเรื่องท่ีทุกคนตองมี” 

คําสําคัญ: เนื้อหา, ความชัด, วันเวลา 

ดังนั้น การจะส่ือสารทางการตลาดเฟซบุก ไลฟใหมีประสิทธิภาพ เขาถึงกลุมเปาหมาย

ไดงายและคุมคาควรตองเริ่มจากการศึกษาและทําความเขาใจผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายเพื่อท่ีตรา

สินคาจะสามารถสรางเนื้อหาไดตรงกับความตองการของผูบริโภค จากนั้นจึงเปนเรื่องของเตรียมการ

วางแผนการถายทอดสด 

“มันก็เหมือนท่ีเคาศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคชะมะ มันก็ตองแบบคนหากอนวาคนสนใจ

อะไร แลวก็จํากัดการรับรู เหมือนปอนขอมูลความสนใจเขาไป พอเหมือนมันตรงกับคนรับสาร เคาก็

จะเปดรับงายอะ เหมือนถาทารเกตกรุปได วาเคาชอบแนวไหนก็เขาถึงไดงาย” 

คําสําคัญ: ศึกษา, พฤติกรรมผูบริโภค, เขาถึงงาย 

 นอกจากนี้ การจะรักษาใหผูบริโภคเขามามีปฏิสัมพันธอยางตอเนื่องนั้นก็ข้ึนอยูกับคนท่ี

ทําการถายทอดเนื้อหาในเฟซบุก ไลฟเชนกนั 

“ถามันนาเบ่ือและคนท่ีไลฟก็ไมนาสนใจพอก็จะดึงคนไมได คนก็จะดูไมจบ” 

“ถาบันเทิงจะดูยาวข้ึน อยาง The mask singer นี่ดูต้ังแตตนยันจบ แบบมันสนุกเราก็ดู

ไดเปนช่ัวโมงๆ แตถาไลฟอันไหนเริ่มพูดลําไยก็จะดูไมจบ” 

“มันข้ึนอยูกับตัวคนไลฟใชคําพูดแบบไหน ทาทางแบบไหน แลวก็การแตงตัวก็มีสวนนะ 

แบบวาอาจจะเปนสินคาเหมือนกัน แตคนไลฟตางกันใชคําพูดตางกันอยางนี้ก็มีผลตอคอมเมนตนะ 

 



Ref. code: 25595802115120APSRef. code: 25595802115120APS

45 

 

อยางมีอันนึงเราดู เคาขายสินคาตัวเดียวกันเลย ไลฟขายเหมือนกัน แตคนคอมเมนตสวนใหญไมได

สนใจท่ีตัวสินคาเทากับคนพูด เหมือนแบบเคยเจอวา แมคาจะตะโกนทําไมคะ” 

คําสําคัญ: คนไลฟ, คําพูด 

 

4.6 ขอเสนอแนะของผูบริโภคตอการสื่อสารการตลาดผานเฟซบุก ไลฟ 

 

ในสวนนี ้ผูวิจัยไดทําการสรุปผลออกเปน 4 ประเด็น ดังนี้ 

 

4.6.1 ภาพรวม 

4.6.1.1 การเพิ่มระดับความผูกพัน 

กลุมตัวอยางมองวา หากตราสินคาตองการใหผูบริโภคเขามามีสวมรวม

ผานทางเฟซบุก ไลฟนั้น จําเปนตองมีกิจกรรมท่ีเปดโอกาสใหคนเขามารวมสนุก โดยอาจจะเปน

กิจกรรมท่ีชวยสรางความสนุกสนานหรือมีของรางวัลเพื่อดึงดูดความสนใจและสงเสริมใหเขามามีสวน

รวมมากข้ึน อีกท้ังตองทําใหผูบริโภคเห็นดวยวา การเขามามีสวนรวมนั้นมีผลลัพธอยางไรบาง 

“อาจจะมีอะไรลอ ท่ีถาทําแลวอยางนอยก็เสมอตัวไมไดเปนลบหรือทําให

คนฟงรูสึกบวกเชน ใหโพสตแกลงเพื่อน คือเราอยากแกลงไง แตความจริงคือสินคาไมไดเกี่ยวไรกับเรา

หรอก สมมติ ยาปลูกหนวดอะ เรารูวาเพื่อนคนนี้อยากมีหนวดมากเลย อยากไดยาปลูกหนวดอะ คือ

เราไมไดประโยชนไรหรอก แตอยากเเกลงเพื่อน เราก็แชรแลวแท็กไป อาจจะเปนเเคความรูสึกก็ได 

อาจไมใชตัวส่ิงของก็ได” 

“ตัวคนไลฟตองมีเลนเกมสมีของรางวัลกับคนท่ีดูหรือมีการบอกวา ใหคน

กดแบบหนานี้ โหวตนักรองคนนี้ หนาแบบนี้โหวตนักรองคนนี้ มันก็ทําใหคนกดเยอะข้ึนนะ แลวก็มี

สรุปผลดวยนะวาคนดูทางบางโหวตใคร โหวตใหกี่คน ใหเรารูสึกวาเคาสนใจเรา เราก็จะรูสึกอยากมี

สวนรวมมากยิ่งข้ึน คือไมใชแคเปดโอกาสใหคนมีสวนรวมก็จบ แตมีการสรุปผลออกมาดวย” 

คําสําคัญ: กิจกรรมใหทํา, ของรางวัล, สรุปผล 

4.6.1.2 การบอกตอ 

พบวา กลุมตัวอยางจะบอกตอเมื่อเนื้อหามีความแปลกใหม นาสนใจ 

รวมถึงรูปแบบของส่ือและความสม่ําเสมอของการถายทอดสด นอกจากนี้อาจมีการสรางเนื้อหาอื่น

เสริมการถายทอดสดอีกเพื่อปนการกระตุนผูบริโภคใหเห็นตราสินคาอยูตลอด 
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“เนื้อหาตองเจง อาจจะเปนแคมเปญหรอืโฆษณา ไมตองแจกบานแจกรถ

แตเนื้อหาตองดึงดูดแบบอยางประกันชีวิตอะ อยางเพียวริคุก็ชอบ คือมันฉีกจากปกติ ฉีกจากความคิด

คนอื่นๆ แตเปนส่ิงท่ีเราก็คิดอยูลึกๆ” 

“เปนเนื้อหา กับความถ่ีในการไลฟ แบบเนื้อหานาสนใจคนก็ดูใชมะ แต

ถาไมไลฟบอยๆคนก็อาจจะไมรูวา เพจนี่ไลฟอยู แตถาเคาไลฟบอยๆเวลาท่ีกิจกรรม คนก็จะรูจักมาก

ยิ่งข้ึน เพื่อนอาจจะเเชรมากข้ึน เห็นบอยข้ึน แบบแรกๆอาจจะไลฟบอยหนอย เหมือนการโปรโมทให

คนรูวาเรามีไลฟอยางนี้นะ พอคนเริ่มรูจักก็ลดเวลาก็ได” 

“เนื้อหานะ แบบตองเลนเยอะอะ อยาง The mask singer คือเคาทําดี

มากอะ คือเคาไมไดพยายามแคไลฟในเพจเคา แตทําใหมีอยางอื่นมาอีก แบบบางทีก็มี story กอนท่ี

จะมาเปนทุเรียนไรงี้ ไมไดแควาไลฟรายการแลวก็จบ เอาอีกามารองเพลงประกอบละคร เหมือนเคา

กระตุนคนดูตลอดวา เฮย อยาลืมนะๆๆ เหมือนremindไปเรื่อยๆ แคเคาเตือนเราก็จําไดแลวนะ แลว

คนก็แชรเยอะดวย ซึ่งทําใหคนอื่นเห็นตออีกอะ แลวคนก็จะไปดูไลฟตอ” 

“อาจจะเปนเนื้อหา รูปแบบส่ือคือทุกอยางมันตองนาสนใจ ตองลงตัว

กันเอง ไมใชเดนแคอยางใดอยางหนึ่ง ซึ่งถาคนดูแลวรูสึกวารายการนี้มันดีนะเด๋ียวก็มีการบอกตอเอง” 

คําสําคัญ: เนื้อหา, รูปแบบส่ือ, Remind 

4.6.1.3 การตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการ 

สําหรับการส่ือสารทางการตลาดท่ีจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการ กลุมตัวอยางมองวา ตราสินคาตองทําใหผูบริโภคสนใจในตัวผลิตภัณฑกอนจากนั้นจึงนําเสนอ

โปรโมช่ันตาม โดยเฉพาะอยางยิ่งโปรโมช่ันท่ีมีการจํากัดเวลา 

“โปรโมช่ันเนี่ยชวยได แบบถาซื้อตอนนี้ คุณจะไดในราคานี้ อันนี้พี่ไมได

เจอในไลฟ แตเจอตอนเราจองโรงแรมเท่ียวแลวมีดีลท่ีมีเวลากําหนดเลยวา ราคาโปรเหลือเวลาอีก

เทาไหร เราจะรูสึกกดดันเลยวาถาเราไมซื้อตอนนี้เราจะไมไดราคานี้เเลว แลวตอนนั้น เราจองไป

แลวแตพลาดไปหนึ่งนาที ราคามันเพิ่มข้ึนมา 2,000 เลยก็เลยรูสึกวา คราวหนาเราตองเร็วกวานี้” 

“จริงๆมันก็เกี่ยวกับโปรโมช่ันการตลาดดวยนะ อยางท่ีบอกวา การท่ีขาย

ของในเวลาจํากัดอะ มันก็ไปกระตุนการซื้ออะ อยางโทรมาในสิบนาทีจะไดสวนลดพิเศษ” 

“เหมือนพูดใหอยากลองสินคากอนแลวช้ีโพรงโปรโมช่ันใหหนอยเคาก็

อยากลองซื้อนะ แตหามฮารดเซลลแลวมาปดดวยโปรโมช่ันอยางนี้เคาไมชอบ อยางวีตามันพูดปญหา

แลวชวนใหเรารวมสนุกดวยการแชรเรื่องราวของเรา ถาปดดวยสวนลดก็คงนาสนใจ เพราะวากอน

หนานั้นเคาพูดใหเราสนใจมากอนแลว ความรูสึกเราเปนบวกมาแตเเรก เราก็จะสนใจซื้อมากกวาเดิม” 

คําสําคัญ: โปรโมช่ัน, กระตุน, จํากัดเวลา 
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4.6.2 ดานประเภทเนื้อหา 

กลุมตัวอยางมองวา การส่ือสารการทําการตลาดผานเฟซบุก ไลฟนั้นควรนําเอา

ความบันเทิงมาปรับใชในการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาด ไมจําเปนตอง

นําเสนอขอมูลผลิตภัณฑมากเกินไป เนื่องจากผูบริโภคจะรูสึกวา เปนการยัดเยียดการขายเกินไป ซึ่ง

กอใหเกิดความรูสึกทางลบตอตราสินคาได และขอมูลท่ีใหก็ควรเปนขอมูลจริง นอกจากนี้ เนื้อหาท่ี

นําเสนออาจจะเปนส่ิงท่ีอยูในกระแสปจจุบัน  

“ใหเอาบันเทิงนําแลวลอดวยโปรโมช่ันทางการตลาดท่ีทําใหคนรูสึกไดประโยชน

สักอยางหนึ่ง แลวก็พูดขอมูลผลิตภัณฑนอยๆ เพราะวาถาพูดสองอันแรกใหคนสนใจได ผลิตภัณฑไม

ตองเลยก็ได เด๋ียวคนก็ไปหาขอมูลเอง” 

“จริงๆการมิกซกันดีกวาอยูแลวเพราะการพูดผลิตภัณฑอยางเดียวก็นาเบ่ือเกินไป 

การมีเรื่องอื่นมาชวยมันจะทําใหมันสมูทและนาดูยิ่งข้ึน ไมใชมาพูดแตผลิตภัณฑแตแบรนด คนมันก็รู

วา โห จะขายอยางเดียวเลยเวย ทําแบบก็ไทอินก็ได” 

“ไมอยากใหมันขายจนมากเกินไป บางทีมันก็นาเบ่ือ มันดูออกอะ พวกโฆษณา

แฝงบางทีกเขาใจ แตถามากไปมันก็ไมโอ พวกขายครีมอยางนี้ แลวก็พูดสรรพคุณแบบเยอะ เวอวัง

เกินไป” 

“ตองเปนไรท่ีแบบเปนกระแสในปจจุบันอะ มันจะทําใหคนอยากเขาไปดู ดึงดูด

คนได คืออยางวูดด้ีอยางเนี่ย เคาเคยสัมภาษณใครกุบกิ๊บ เราก็นั่งรอดูไลฟเคาเลยนะ แตถาเคาไป

สัมภาษณคนท่ีไมไดเปนกระแสในปจจุบันเราก็ไมไดคิดวาจะดูเลยนะ” 

คําสําคัญ: mix, ไมขายเกินไป, กระแส 

4.6.3 ดานรูปแบบของสื่อ 

กลุมตัวอยางมองวา ความคมชัดของวิดีโอท่ีถายทอดสดและเสียงเปนส่ิงท่ีมีผลตอ

ระยะเวลาในการรับชมอยางมาก ดังนั้น ควรเลือกกลองท่ีใชท่ีมีคุณภาพ อุปกรณเสริมรวมถึงเลือกใช

สัญญาณของอินเทอรเน็ตท่ีเสถียรเพื่อใหการถายทอดสดเปนไปอยางราบล่ืน ไมกระตุกใหเสียอารมณ  

ท้ังนี้ ระดับของความคมชัดนั้นจะข้ึนอยูกับใครคือผูถายทอดสดครั้งนั้น โดยกลุม

ตัวอยางมองวา การถายทอดสดของเพจตราสินคาควรจะตองมีความคมชัดท่ีสูงกวาการถายทอดสด

โดยตัวบุคคล  

“สวนใหญก็จะเปนเรื่องภาพไมชัด สัญญาณไมดีอะ แบบถาสัญญาณไมดีมากก็ไม

ตองไลฟก็ได ถามันกระตุกคนกไ็มดูอยูดี” 

“การไลฟสดมันเหมือนการทําใหคนท่ีไมไดอยูตรงนั้นเขาไปอยูตรงนั้นดวย อยาง

รายการบันเทิงอะ ถาไมชัดคนกอ็าจจะคิดวางั้นไปดูทีวีดีกวามั้ย หรือแบบไมงั้นมาดูยอนหลังดีกวา”  
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“ความคมของภาพกับเสียง แบบความส่ันไหวของภาพถามันส่ันตลอดเวลามันก็

นารําคาญ คือมันจะมีอุปกรณท่ีออฟฟศเราใชก็คือเปนแบบดามท่ีถือมันจะปองกันการส่ันอะ คือมันก็

จะดูสบายตากวา สมูทกวาอะ ถาเดินไปถือไปมันก็จะแกวงข้ึนแกวงลง” 

“ถาเปนแบรนดท่ีไลฟควรจะชัด แลวไมชัด เราจะเซ็งอะ ถาอยาง 480P เคาก็ยัง

รับได เพราะวาเคารูสึกวาเคาเปล่ียนมาดูในมือถือก็ไดนะ เพราะมันเปนระดับความชัดท่ีพอดีมากกวา

ในจอคอม แตถานอยกวานี้ก็ไมดูอะรําคาญ” 

คําสําคัญ: ภาพไมชัด, สัญญาณไมดี, ไมตองไลฟ  

สวนแนวในการถายวิดีโอนั้นพบวา มีผลตอความพึงพอใจในการรับชม แตไมไดมี

ความสําคัญมากเชนเดียวกับความคมชัดของวิดีโอ โดยสวนใหญจะพึงพอใจกับวิดีโอท่ีถายในแนวนอน

มากกวาแนวต้ัง เนื่องจากสบายตาในการรับชมกวา สามารถเห็นบรรยากาศ หรือมุมมองท่ีกวางกวา 

เพราะวิดีโอจะมีขนาดเต็มหนาจอพอดี ตางจากแนวต้ังท่ีวิดีโอจะมีพื้นท่ีดานขางเหลืออยู และจะถาย

เห็นแคตัวผูพูดเทานั้น 

“แคชอบแนวนอนมากกวา แคนั้นเลย เพราะวารูสึกตอนท่ีเห็นเพื่อนไลฟคือมัน

จะเปนแทงตรงๆแลวมีขอบดําอยูขางๆแลวรูสึกวามันไมคอยเต็มจอ” 

“ ถาแนวต้ังมันจะเห็นแคตัวเคา แตบางทีเราก็อยากเห็นบรรยากาศรอบ สมมติ

อยางรานอาหาร เราก็อยากดูบรรยาาศรอบๆวาเปนยังไง ถาแนวต้ังมันดูอึดอัด ไมนาสนใจเทาไหร” 

“เราชอบเเนวนอนมากกวา แนวต้ังมันบีบไปแตกดู็ไดแหละ” 

“ชอบแนวนอนมากกวา แนวต้ังมันจะมีขอบเหลือดําๆ คือก็ดูไดปกตินะ ไมไดมี

ปญหาไร” 

คําสําคัญ: ชอบแนวนอน, แนวต้ังไมเต็มจอ, ขอบดํา 

อยางไรก็ตาม เสียงในการถายทอดสด กลุมตัวอยางมองวามีผลตอการรับชมเฟ

ซบุก ไลฟ โดยระดับเสียงตองดังในระดับท่ีฟงไดอยางชัดเจนและน้ําเสียงของผูพูดตองไมสูงเกินไป 

“คุณภาพภาพกับเสียงมันจําเปนนะ คือถามันกระตุกมันก็จะขัดๆอะ แบบไมได

เนื้อหา แลวถาเสียงมันไมชัด เราก็ไมรูวาคนท่ีไลฟตองการจะส่ืออะไร” 

“ก็การใชน้ําเสียง คือพวกผูหญิงท่ีชอบดัดเสียงแหลมๆอะ ฟงแลวมันรูสึกไมอยาก

ฟงถึงแมวาเนื้อหาจะนาสนใจก็เหอะ” 

“เรื่องเสียงคือบางอันเสียงมันจะเเหลมๆ ถาทําใหเสียงมันชัดนิดนึงก็จะโอเคข้ึน” 

คําสําคัญ: เสียงไมชัด, เสียงแหลม, น้ําเสียง  

สําหรับรูปแบบในการโตตอบกับผูบริโภคนั้น กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ี

แตกตางกันเปน 2 รูปแบบคือ 1. ควรเปนการถามตอบเรื่อยๆ 2. ควรถามตอบในชวงสุดทาย ท้ังนี ้
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อาจจะข้ึนอยูกับเนื้อหาการถายทอดสดไลฟนั้นเปนอยางไร เชนเดียวกับลักษณะการพูดคุยซึ่งก็ข้ึนอยู

กับผูรับสาร หากเปนเพจตราสินคาควรอยูในระดับกึ่งทางการ หากเปนเพจตัวบุคคลอาจเปนลักษณะ

คุยกับเพื่อนหรือคนใกลชิด 

“แลวแตรูปแบบเนื้อหา ถาเปนประมูลซื้อขายควรจะเปนถามตอบไปเรื่อยๆ แต

ถาเปนประเภทเเบบวิชาการอะ คือเวลาคนไลฟเคาจะพูดหัวขอใหญแลวจะมีหัวขอยอยๆๆลงไปอีก 

คนจะชอบถามลงไปขอสุดทายกอนท่ีเคาจะพูดจบอะ แลวมันก็ขัดๆ เหมือนกระโดดไปกระโดดมา” 

“ตอบไปเรื่อยๆดีกวา เพราะบางคนก็แบบอยากรูคําตอบเด๋ียวนั้น แตถาตองรอ

เปนช่ัวโมงสองช่ัวโมงเพื่อไดรับคําตอบมันไมถามเลยดีกวา” 

“ชอบแบบเรื่อยๆอยางของครูเบิรด คือตอนท่ีเคาถามคําถามนึงก็จะใหสิบวิใน

การตอบ ถาคนตอบถูกเคาถึงจะเฉลย เคากจ็ะมาดูคอมเมนต รูสึกวาเคากําลังรีแอคกับคนแลวมันรูสึก

วานาเรียนอะ เคาดูใสใจ แลวเคาจะพูดเลยวา ช่ือนี้ตอบถูก เกงจังเลย ทําเองรึเปลา เดามั่วหรือรูจริง 

คือรูสึกวาการพูดช่ือก็เปนกันเอง แลวการลอเลียนผานกลองมันทําใหรูสึกวาเคามีinteractionกับเรา” 

“เราวาพูดไปกอนแลวคอยมาถามตอบตอนสุดทาย คือบางทีคนดูก็รําคาญเพราะ

คนดูไมใชคนมาคอมเมนต แลวบางทีเคาตอบคนท่ีคอมเมนตแบบตอบทุกคนเลยจนมันกลายเปนถาม

ตอบท่ีเยอะเกินไป เราคิดวาเคาควรแบงชวงซักนิด ไมใชไลฟมาเพื่อตอบใหหมดอะ อันนั้นอะนาเบ่ือ” 

 “มีชวงอานคอมเมนตแบบจริงจังซักหนอย เพราะจะไดแบบ Participate กับ

เราจริงๆ บางทีถามตอบเรื่อยๆคือ ไลฟมันจะยิ่งยาวๆไปอีก” 

 “จริงๆก็ระดับกึ่งทางการนะ ถาเปนเฟซบุกท่ีเปนเพจทางการกับคนดู แตก็ไมใช

แบบวิชาการมาก เปนเหมือนเพื่อน คือมันก็ข้ึนอยูกับคนรับสารดวยแหละวาเปนเพื่อนหรือลูกคา” 

คําสําคัญ: เรื่อยๆ, ชวงถามตอบ 

นอกจากนี้ กลุมตัวอยางมองวามุมกลองของการถายวิดีโอนั้นมามารถความรูสึก

เชิงบวกตอตราสินคาท่ีถายทอดสด โดยกลุมตัวอยางมองวา ผูถายทอดสดนั้นใหความใสใจในการ

ส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟ คือมีการเตรียมตัวและการลงทุนสําหรับการถายทอดสดจริงๆ 

ไมใชแคทําตามกระแสท่ัวไป 

“มีคนพูดถึงความอลังการของการถายของมาชิตะอยูนะ แบบมีกลองติดโดรน

ข้ึนไปอะ อันนั้นดี ดูลงทุน ต้ังใจทํา ใสใจดี เพราะคาดหวังแคต้ังกลองหนาเวทีก็จบเลยก็เลยรูสึกตกใจ 

เซอรไพรสเหมือนกัน มีโดรน มีซูมหนามีสลับเฟรม อยางกะรายการทีวท่ีีถูกอัดไวเลย” 

“การท่ีวางแผน Producton มาดีทําใหเคารูสึกประทับใจเพราะวาเคารูสึกวา

เคาเห็นความสําคัญของคนท่ีไมไดไปอะ แลวก็รูสึกวาเคาต้ังใจทําใหเราดูนะ ไมไดมาไลฟไกกาอะ” 

คําสําคัญ: ลงทุน, ประทับใจ, ต้ังใจทํา 
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4.6.4 ดานชวงเวลาท่ีโพสต 

พบวา สวนใหญกลุมตัวอยางตองการใหมีถายทอดสดในชวงกลางคืน เนื่องจาก

เปนเวลาท่ีกลุมตัวอยางกลับถึงบานแลวสามารถใชไวไฟในการรับชมไดและเปนเวลาท่ีคนสวนใหญวาง

เหมือนกัน คือมีการมาเลนส่ือสังคมออนไลนตางๆในชวงนี้ ซึ่งจะมีผลตอการโตตอบ พูดคุยผานส่ือ

ตางๆ ทําใหรูสึกวามีอารมณรวมตอการรับชมมากกวาชวงกลางวัน ท่ีหากรับชมจะเปนการผอนคลาย

จากการทํางานเพียงสักครู ท้ังนี้ อาจข้ึนอยูกับวาตราสินคาตองการส่ือสารกับลูกคากลุมไหนดวย 

“ข้ึนกับวาจะจับกลุมลูกคาประเภทไหน แบบถามหาลัยอาจจะไมจําเปนตองเปน

ชวงทุมนึงก็ได แตอยางคนทํางานเวลามันจะคอนขาง Fix กวาอยูแลวอะ วาตองเวลาหลังเลิกงาน” 

“ทุมนึงข้ึนไปดีกวา เพราะหกโมงทุมนึงนี่แบบถึงบานรึยังก็ไมรู คือสมัยนี้มันแบบ

นะ แลวก็กินขาวทําอะไรงี้ดวยอะ” 

“อาจจะเปนชวงเย็นๆหลังเลิกงาน ก็คงตองทุมสองทุม ไมก็ส่ีทุมก็กําลังดีนะ”  

“เคาชอบดูอะไรตอนกลางคืน เหมือนคนจะบันเทิงกันตอนเย็นๆ คือถาดูไลฟ

แหงๆมันไมสนุกอะ รูสึกวาเช็คทวีตไปพรอมกับไลฟมันสนุกกวา ไดเช็ควาคนอื่นคิดเหมือนเรารึเปลา”  

“นาจะสามทุมนะ เพราะกวาจะฝารถติดกลับ คือคนก็ไมไดอยากใชเน็ตมือถือ

มากดวย บางคนขับรถอยูก็ไมสะดวก อยางสามทุม ดูช่ัวโมงนึงส่ีทุมก็อาบน้ําแตงตัวเสร็จก็เขานอน” 

คําสําคัญ: หลังเลิกงาน, ถึงบาน, กลางคืน 

สําหรับระยะเวลาในการถายทอดสดนั้น ไมควรนานเกินไป ยิ่งถาหากเนื้อหาไม

นาสนใจแลวผูรับชมก็พรอมท่ีจะเลิกดู จากการสัมภาษณพบวา ระยะเวลาในการถายทอดสดเฉล่ียควร

อยูประมาณ 30- 60 นาที อาจจะข้ึนกับเนื้อหาในการถายทอดสด 

“ไมยาวไปแลวก็ไมส้ันเกินไป ส้ันไปมันก็ดูรีบๆ ยาวไปมันก็นาเบ่ืออะ” 

“ครึ่งช่ัวโมงกําลังดี ถาเยอะกวานี้รูสึกวาอยากไปทําอยางอื่นแลวถาเนื้อหาไม

ดึงดูดพอ” 

“ช่ัวโมงนึงก็เต็มท่ีละนะ เพราะคนเรามันก็ตองไปทําอยางอื่นบาง” 

คําสําคัญ: ไมส้ัน, ไมยาว 

 

4.7 สรุปผลการวิจัย 

 

ในการสรุปผลการวิจัยจะใชขอมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก ( In-depth Interview ) 

และสังเกตพฤติกรรมการใชเฟซบุกทําใหสามารถสรุปพฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก 

ไลฟแตละกลุมไดดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.1 สรุปความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟแตละกลุม 

 กลุมท่ี 1 

กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชม

การถายทอดสดเฟซบุก 

กลุมท่ี 2 

กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวน

รวมขณะท่ีมีการ

ถายทอดสด 

กลุมท่ี 3 

กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวน

รวมและสรางเนื้อหา

ผานการถายทอดสด 

พฤติกรรมการ

ใชเฟซบุกและ

การมีปฏิสัม 

พันธกับเพจ

ตราสินคา 

- ไมคอยมีการอัพเดตการ

เคล่ือนไหว   

- ไมคอยมีปฏิสัมพันธกับ

เพจตราสินคามาก 

- ชอบแท็กเพื่อนในการ

แสดงความคิดเห็น เพื่อ

แบงปนโพสตนั้น

โดยตรง 

-  มีการอัพเดตการเคล่ือน 

ไหวในวันท่ีสําคัญ   

-  กดแสดงความรูสึกรวม

และการแบงปนโพสต

คอนขางบอย 

-  แสดงความคิดเห็น

ตอเมื่อมีขอสงสัย

เพิ่มเติม 

- มีการอัพการเคล่ือนไหว

อยูตลอด ไมวาจะเปน 

สเตตัสหรือรูปภาพตางๆ 

- พฤติกรรมการมีปฏิสัม 

พันธกับเพจตราสินคา

เหมือนกับกลุมท่ีสอง 

พฤติกรรมการ

รับชมการการ

ถายทอดสด 

- รับชมเฉพาะส่ิงท่ีสนใจ 

- รับชมของเพจตราสินคา

แตไมรับชมของเพื่อนท่ี 

ไมสนิท 

- ขณะรับชมจะสนใจท่ีตัว

วิดีโอ แตยอนอาน

ความคิดเห็นทีหลัง  

- ขณะรับชมมีการเลนส่ือ

สังคมออนไลนอื่นดวย 

-  4-5 วัน/ สัปดาห 

-  ระยะเวลาท่ีรับชมเฉล่ีย

อยูท่ี 30-60 นาที 

-  รับชมท้ังจากเพจตรา

สินคา บุคคลและเพื่อน 

-  ต้ังใจดูขณะรับชม 

-  มีการต้ังการแจงเตือน

สําหรับบุคคลท่ีช่ืนชอบ 

- 3-4 วัน/ สัปดาห 

- ระยะเวลาท่ีรับชมเฉล่ีย

อยูท่ี 20-30 นาที 

- รับชมท้ังจากเพจตรา

สินคาและเพื่อนตนเอง 

- ขณะรับชมมีการทํางาน

อื่นรวมดวย 

พฤติกรรมการ

มีสวนรวมการ

ถายทอดสด 

- ไมทําเพราะตองการ

ความเปนสวนตัว 

-  กดแสดงความรูสึกรวม

หลงรักมากกวา 

-  แสดงความคิดเห็นท้ัง

ความรูสึกและคําถาม 

-  กดแบงปนไมบอย จะ

แชรเมื่อเนื้อหานาสน 

ใจหรือรวมลุนรางวัล 

- กดแสดงความรูสึกรวม

ถูกใจกับเพจสินคา แต

จะกดหลงรักใหเพื่อน  

- ไมคอยแสดงความคิด 

เห็นมากนัก ทําเมื่อมีขอ

สงสัยมากกวา 

- กดแบงปนบอย 
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ตารางท่ี 4.1 สรุปความผูกพันของผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟแตละกลุม (ตอ) 

 กลุมท่ี 1 

กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชม

การถายทอดสดเฟซบุก  

กลุมท่ี 2 

กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวน

รวมขณะท่ีมีการ

ถายทอดสด 

กลุมท่ี 3 

กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวน

รวมและสรางเนื้อหา

ผานการถายทอดสด 

พฤติกรรมการ

สรางเนื้อหา

ผานการ

ถายทอดสด 

- ไมทําเพราะตองการ

ความเปนสวนตัว 

-  ไมทําเพราะไมรูจะ

สรางเนื้อหาอะไร 

- ถาถายทอดสดท่ีเนื้อหา

เกี่ยวกับงานจะมีการ

เตรียมตัวกอน  

- ถายทอดสดเหตุการณ

พิเศษเพื่อเก็บและ

แบงปนบรรยากาศ 

 และสามารถสรุปปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพักของผูบริโภคซึ่งมีท้ังหมด 3 ปจจัย คือ 1) 

ประเภทของเนื้อหา (Content Type) 2) ตัวรูปแบบของส่ือ (Media Type) และ 3) ชวงเวลาท่ีโพสต 

(Posting time) ไดดังตอไปนี้  

ตารางท่ี 4.2 สรุปปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพักของผูบริโภค  

หัวขอ รายละเอียด ความผูกพัน 

ปจจัยดานเนื้อหา 

บันเทิง เปน เนื้ อหา ท่ีสามารถดึงดูดความสนใจ มีผลตอ

พฤติกรรมการมีสวนรวมท่ีเกิดจากอารมณรวมจริงๆไม

วาจะเปนการกดความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็น

หรือการกดแบงปน รวมถึงมีระยะเวลาในการมี

ปฏิสัมพันธมากท่ีสุด  

Seen, Reaction, 

Comment, 

Share, Post, 

Duration 

ขอมูลผลิตภัณฑ เปนเนื้อหาท่ีสามารถทําใหเกิดพฤติกรรมการความรูสึก

รวมและการแสดงความคิดเห็นเชิงการสอบถามขอมูล 

หรืออาจจะเปนความคิดเห็นอื่นๆเกี่ยวกับผูพูด อยางไร

ก็ตามจะไมคอยมีผลตอการกดแบงปน 

Seen, Reaction, 

Comment,  

Post, Duration 

การสงเสริมการตลาด เปนเนื้อหาท่ีสามารถทําใหเกิดพฤติกรรมการกด

ความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็นและการกด

แบงปนได รวมถึงการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ

เนื่องจากผูบริโภครูสึกทําแลวจะไดรับผลประโยชน 

Seen, Reaction, 

Comment, 

Share, Post, 

Duration 
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ตารางท่ี 4.2 สรุปปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพักของผูบริโภค (ตอ) 

หัวขอ รายละเอียด ความผูกพัน 

ปจจัยดานรูปแบบสื่อ 

ความคมชัด กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของความคมชัด

และเสียงเปนหลัก เนื่องจากมีผลตอการรับสาร 

โดยเฉพาะอยางยิ่งการถายทอดสดของเพจตราสินคาท่ี

ควรจะมีระดับความคมชัดท่ีสูงกวาการถายทอดสด

บุคคล 

Seen, Reaction, 

Comment,  

Post, Duration 

การส่ือสารโตตอบ กลุมตัวอยางมองวาการส่ือสารแบบโตตอบกันไดทันที

ผานเฟซบุก ไลฟนั้นมีผลตอพฤติกรรมการกดแสดง

ความรูสึกรวมหรือการแสดงความคิดเห็นเชิงคําถาม

ของผูรับชม อีกท้ังยังมีผลตอความรวดเร็วในการรับรู

ขอมูลของผูบริโภค 

Reaction, 

Comment,  

Post, Duration 

ปจจัยดานชวงเวลาท่ีโพสต 

เวลาท่ีโพสต กลุมตัวอยางมีการรับชมในชวงตอนคํ่าถึงกลางคืน 

เนื่องจากเปนชวงเวลาวางและกลับถึงบานแลว แต

เวลาท่ีไมเหมาะสมสําหรับการถายทอดสดคือ ชวงเชา 

Seen, Post, 

Duration 

วันท่ีโพสต กลุมตัวอยางมองวาไมมีผลตอความผูกพัน เนื่องจากจะ

เลือกรับชมในชวงเวลาท่ีวางเทานั้น ไมไดสนใจวาจะ

เปนวันไหน 

- 
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บทท่ี 5 

การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 

 

การอภิปรายผลการวิจัยเรื่อง “การส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพัน

ของผูบริโภค” โดยจะมีการกลาวถึงประเด็นสําคัญท่ีไดรับจากการศึกษาวิจัย ซึ่งพิจารณาจากการ

เช่ือมโยงแนวคิดของงานวิจัยท่ีเกี่ยวของท่ีไดมีการศึกษาในบทท่ี 2 การทบทวนวรรณกรรม 

(Literature Review) ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-Depth Interview) และการสังเกต

พฤติกรรมการใชส่ือสังคมเฟซบุกของกลุมตัวอยาง โดยจะครอบคลุมประเด็นหลักๆ ดังนี้  

5.1 การอภิปรายผล  

5.2 การนําผลการวิจัยมาใชประโยชน  

5.3 ขอจํากัดงานวิจัย  

5.4 ขอแนะนําสําหรับการวิจัยตอเนื่อง  

5.5 บทสรุป 

 

5.1 การอภิปรายผล  

 

การอภิปรายผลในสวนนี้จะเปนการสรุปประเด็นสําคัญผลลัพธท่ีไดจากการศึกษาความ

ผูกพันของผูบริโภคผานการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟของกลุมตัวอยางท้ังเพศชายและหญิง

อายุต้ังแต 18-34 ป มีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟอยางใดอยางหนึ่ง จํานวน 9 คน กับขอมูลท่ีไดทํา

การทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยท่ีเกี่ยวของในบทท่ี 2  

ในการอภิปรายผลจะมีการแบงประเด็นออกเปนท้ังหมด 2 ประเด็นดวยกัน คือ ความ

ผูกพันของผูบริโภคผานการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟ และปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของ

ผูบริโภค โดยมีรายละเอียดในการอภิปรายผลดังตอไปนี ้

 

5.1.1 ความผูกพันของผูบริโภคผานการสื่อสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟ 

จากการสัมภาษณกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางกลุมท่ี 1 กลุมผูบริโภคท่ีเคย

รับชมการถายทอดสดจะมีการรับชมเฟซบุก ไลฟเฉพาะส่ิงท่ีสนใจ โดยท่ีระหวางการรับชมจะใหความ

สนใจตอการรับชมการถายทอดสดในขณะนั้น และจะมีการสังเกตการณความคิดเห็นของผูอื่นอยู

เงียบๆแตจะไมมีการแสดงความคิดเห็นของตนเองใหผูอื่นรับทราบ เนื่องจากไมตองการเปดเผยตัวตน 

สวนกลุมตัวอยางกลุมท่ี 2 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสดจะเปนกลุมท่ีเขาไปมี
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ปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟ โดยเฉพาะอยางยิ่งการกดแสดงความรูสึกรวมและการแสดงความคิดเห็น 

ชอบท่ีจะแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับผูอื่นและตราสินคา รวมถึงมีการต้ังแจงเตือนการถายทอดสดของ

บุคคลหรือเพจท่ีช่ืนชอบ อยางไรก็ตาม ผูบริโภคกลุมนี้จะไมมีการสรางเนื้อหาดวยตนเอง สําหรับกลุม

ตัวอยางกลุมท่ี 3 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมและสรางเนื้อหาผานการถายทอดสดนั้นจะเปนกลุมท่ีมี

ความกระตือรือรนสูง มีการอัพเดตและใชเฟซบุกอยูตลอดเวลา เปนกลุมท่ีมักจะมีการกดแบงปนเฟ

ซบุก ไลฟท่ีเนื้อหามีประโยชนและนาสนใจตอผูอื่น รวมถึงมีการสรางเนื้อหาเอง ซึ่งเนื้อหาท่ีสรางนั้น

จะมีความเกี่ยวของกับงานของตนเองหรือเปนส่ิงท่ีตนเองมีความรู จะเห็นไดวาพฤติกรรมการมี

ปฏิสัมพันธของผูบริโภคผานเฟซบุก ไลฟของท้ัง 3 กลุมสอดคลองกับทฤษฏีของ Singh et al. (2010) 

ท่ีอธิบายรูปแบบและบทบาทของความกระตือรือรนของลูกคาบนส่ือสังคมออนไลนเปน 3 ประเภท 

คือ 1. ผูเยี่ยมชมเปนกลุมลูกคาท่ีมุงความสนใจไปท่ีเนื้อหามากกวาการสนทนาหรือการมีสวนรวมบน

หนาแฟนเพจหรือเว็บไซด 2. ผูมีสวนรวมเปนกลุมลูกคาท่ีมีความกระตือรือรนปานกลาง ไมมีการ

สรางสรรคเนื้อหาแตจะมีการแสดงความคิดเห็นอยางกวางขวาง ชอบท่ีจะแลกเปล่ียนความคิดเห็น

ของตนกับผูผลิตของตราสินคาท่ีพวกเขาช่ืนชอบ และ 3. นักสรางสรรคเปนกลุมลูกคาท่ีมีการ

ปฏิสัมพันธตลอดเวลา มีการใชความรูและทักษะความชํานาญของตนเองในการสรางเนื้อหาหรือ

กิจกรรมตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเองเชนเดียวกับทฤษฏีของ Baird and Parasnis (2011) ท่ีอธิบาย

พฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธของลูกคาบนส่ือสังคมออนไลนเปน 3 ระดับเชนกันคือ 1. ผูสังเกตการณ

เงียบๆ 2. ผูมีสวนรวมระดับปกติ และ3. ผูเขียนท่ีมีความผูกพันทุมเท  

นอกจากนี้ จากการรวบรวมขอมูลก็พบวา ผูบริโภคนั้นมีองคประกอบของความ

ผูกพันของผูบริโภคตรงกับงานวิจัยของกัณณิกา ปล้ืมอารมย (2014) ท่ีกลาวไววา องคประกอบความ

ผูกพันนั้นประกอบดวย 4 อยางคือ 1. ความเกี่ยวพัน นั่นคือการท่ีมีการกดติดตามตัวบุคคลหรือเพจ

ตราสินคาเพื่อรับขอมูลขาวสาร ซึ่งสวนใหญผูบริโภคจะรูจักจากการเห็นเพื่อนแชรมาในหนาฟดขาว 2. 

การมีปฏิสัมพันธ โดยพฤติกรรมจะแตกตางไปตามระดับความผูกพัน 3. ความใกลชิด เมื่อผูบริโภคกับ

ตราสินคามีการ ส่ือสารและปฏิ สัมพันธอยางสมํ่าเสมอจนเปนความใกลชิดและรู สึกวาเพจ

เปรียบเสมือนบุคคลสําคัญในชีวิต 4. การมีอิทธิพล จะเห็นไดจากการท่ีผูบริโภคมีการแชรเฟซบุก ไลฟ

ไปยังเฟซบุกสวนตัวหรือการสรางเนื้อหาเกี่ยวกับตราสินคาเพื่อแบงปนใหกับผูอื่น 

5.1.2 ปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภค 

จากการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภคท้ังหมด 3 ปจจัยคือ 1. 

ปจจัยดานประเภทของเนื้อหา (Content Type) 2. ปจจัยดานรูปแบบของส่ือ (Media Type) 3. 

ปจจัยดานชวงเวลาท่ีโพสต (Posting Time) พบวาแตละปจจัยมีอิทธิพลตอพฤติกรรมและระยะเวลา

ในการมีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟ ซึ่งนํามาอภิปรายผลการวิจัยไดดังนี้ 
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5.1.2.1 ปจจัยดานประเภทของเนื้อหา  (Content Type) 

เปนปจจัยหลักท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากตอการพิจารณาวาจะ

รับชมเฟซบุก ไลฟนั้นหรือไม อีกท้ังยังสําคัญตอพฤติกรรมและระยะเวลาการมีปฏิสัมพันธของ

ผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟอยางมีนัยสําคัญ จึงเปนปจจัยหลักท่ีมีอิทธิพลสูงท่ีสุดในปจจัยท้ัง 3 ดานโดย

เนื้อหาประเภทบันเทิงเปนเนื้อหาท่ีผูบริโภคใหความสนใจมากท่ีสุด เนื่องจากเหตุผลสวนใหญท่ีเขามา

รับชมนั้นเองจากตองการผอนคลายอารมณ จึงมีผลตอการกดแสดงความรูสึกรวม แสดงความคิดเห็น

และกดแบงปนท่ีเกิดจากความรูสึกของผูรับชมจริงๆมากท่ีสุด อีกท้ังยังมีผลตอระยะเวลาท่ีมี

ปฏิสัมพันธนานท่ีสุดดวยเชนกัน สวนเนื้อหาประเภทขอมูลผลิตภัณฑนั้น เปนเนื้อหาท่ีไดรับความ

สนใจในการพิจารณารับชมรองลงมา โดยมีผลตอการกดแสดงความรูสึกรวม และแสดงความคิดเห็น

เชิงการสอบถามขอมูล อยางไรก็ตามจะไมคอยมีผลตอการกดแบงปน ซึ่งเปนไปในทิศทางเดียวกับ

งานวิจัยของ Irena Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles  (2013) ท่ีพบวา เนื้อหาประเภท

ท่ีใหความบันเทิงกับประเภทท่ีใหขอมูลขาวสารมีผลตอระดับความผูกพันของผูบริโภคสูงตามลําดับ 

สวนเนื้อหาประเภทสงเสรมิการตลาดพบวาผูบริโภคสวนใหญจะมีการแสดงความคิดเห็นเฉพาะโพสต

ท่ีมีการใหส่ิงของรางวัล ซึ่งตางจากการศึกษาในครั้งนี้ท่ีพบวาเนื้อหาประเภทสงเสริมการตลาดเปน

เนื้อหาท่ีสามารถทําใหเกิดพฤติกรรมการกดความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็นและการกดแบงปน

ทุกอยาง อยางไรก็ตาม ผลการศึกษานี้ยังคงสอดคลองกับงานวิจัยของศินีกานต ศิริศรีมังกร (2013) ท่ี

พบวา เนื้อหาเกี่ยวกับการสงเสริมการตลาด มีผลตอพฤติกรรมการเขาชมอยูในระดับมาก ถึงแมวา

ระดับการกดถูกใจ การแสดงความคิดเห็น และการแบงปนจะอยูในระดับปานกลาง   

5.1.2.2 ปจจัยดานรูปแบบสือ่ (Media Type) 

ในสวนของรูปแบบส่ือนั้นจะแบงออกเปน 2 ประเด็น คือความคมชัด 

และการส่ือสารโตตอบ โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี ้

(1) ความคมชัด (Vividness) 

กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่องของความคมชัดเปนส่ิงท่ีมีผลตอ

ระยะเวลาในการรับชมอยางมากเนื่องจากมีผลตอการรับสาร โดยถาความคมชัดของการถายทอดสด

ตํ่าหรือกระตุกมากเกินไปจะทําใหผูบริโภคลมเลิกการรับชม อีกท้ังยังมีผลตอการกดแสดงความรูสึก

และแสดงความคิดเห็นในเชิงลบ โดยเฉพาะอยางยิ่งการถายทอดสดของเพจตราสินคาท่ีผูบริโภคมอง

วาควรจะมีระดับความคมชัดท่ีสูงกวาการถายทอดสดแบบตัวบุคคล ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 

Irena Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles (2013) ท่ีพบวา ความคมชัดมีผลตอพฤติกรรม

และระยะเวลาการมีปฏิสัมพันธ 
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(2) การสื่อสารโตตอบ (Interactivity) 

กลุมตัวอยางมองวา การส่ือสารแบบโตตอบกันไดทันทีผานเฟซบุก ไลฟ

นั้นมีผลตอพฤติกรรมในการแสดงความรูสึกรวมเพื่อสรางการรับรูใหกับผูถายทอดสด และการแสดง

ความคิดเห็นเชิงคําถามของผูรับชม สอดคลองกับงานวิจัยของ Irena Pletikosa Cvijikj and Florian 

Michahelles (2013) ท่ีกลาววา ยิ่งรูปแบบใดมีการส่ือสารโตตอบมากเทาไหร ระดับความผูกพันของ

ผูบริโภคก็จะสูงข้ึนเชนกัน 

5.1.2.3 ปจจัยดานชวงเวลาท่ีโพสต (Posting Time) 

Irena Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles (2013) มองวา 

การโพสตขอมูลในวันธรรมดาและชวงเย็นถึงกลางคืนซึ่งเปนชวงเวลาท่ีมีการใชงานเฟซบุกสูงจะสงผล

ใหระดับความผูกพันผูบริโภคสูงเชนเดียวกัน แตจากการรวบรวมขอมูลกลับพบวา ผูบริโภคนั้นไมไดให

ความสําคัญกับวันท่ีมีการโพสต เนื่องจากผูบริโภคมีพฤติกรรมเขาใชเฟซบุกทุกวัน อยางไรก็ตาม 

ผูบริโภคกลับใหความสําคัญดานเวลาท่ีโพสตวามีผลตอพฤติกรรมและระยะเวลาการมีปฏิสัมพันธ โดย

ผูบริโภคจะเลือกรับชมการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟในชวงเวลาคํ่าถึงกลางคืน เนื่องจาก

เปนชวงเวลาวางและกลับถึงบานแลว สามารถใชไวไฟได แตเวลาท่ีไมเหมาะสมสําหรับการ

ถายทอดสดคือ ชวงเชา เนื่องจากเปนชวงเวลาเรงรีบออกไปทํางานหรือยังคงนอนหลับอยูซึ่ง

สอดคลองกับงานวิจัยดังกลาว 

 

5.2 การนําผลการวิจัยมาใชประโยชน  

 

โดยประโยชนท่ีไดจากศึกษาวิจัยในครั้งนี้สามารถแบงออกไดเปน 2 สวน คือ ประโยชน

เชิงวิชาการ (Implications for Academic) และ ประโยชนในการประยุกตใชกับธุรกิจ 

(Implications for Business) ซึ่งมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

 

5.2.1 ประโยชนเชิงวิชาการ 

การศึกษาการวิจัยในครั้งนี้พบวา พฤติกรรมความผูกพันของผูบริโภคตอการ

ส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟนั้นสามารถแบงออกไดเปน 3 กลุม นั่นคือ 1. ผูรับชม (Viewers) 

เปนกลุมท่ีมีความผูกพันระดับตํ่าท่ีสุด โดยจะเลือกรับชมเพียงอยางเดียวเทานั้น 2. ผูมีสวนรวม 

(Contributors) เปนกลุมท่ีมีความผูกพันระดับปานกลาง โดยกลุมนี้จะมีพฤติกรรมการกดแสดง

ความรูสึกรวมและชอบการแลกเปล่ียนความคิดเห็นกับผูอื่น 3. ผูสรางเนื้อหา (Creators) เปนกลุมท่ีมี

ความผูกพันระดับสูงท่ีสุด ซึ่งนอกจากจะมีการสวนรวมโดยมักจะกดแบงปนเมื่อเห็นวาเฟซบุก ไลฟนั้น

 



Ref. code: 25595802115120APSRef. code: 25595802115120APS

58 

 

มีประโยชนหรือนาสนใจสําหรับผูอื่นแลวก็ยังมีการสรางเนื้อหาเอง โดยจะนําเอาความรูท่ีตนมีมาใชใน

การสรางเนื้อหาการถายทอดสด ซึ่งเปนไปตามทฤษฎีของ Singh et al. (2010) และ Baird and 

Parasnis (2011) 

ปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพันของผูบริโภคท้ัง 3 ปจจัยตามงานวิจัยของ Irena 

Pletikosa Cvijikj and Florian Michahelles (2013) มีระดับความสําคัญตอพฤติกรรมและ

ระยะเวลาปฏิสัมพันธผานการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟท่ีแตกตางกัน โดยพบวาผูบริโภคให

ความสําคัญตอปจจัยดานประเภทเนื้อหาเปนอันดับแรก เนื่องจากผูบริโภคมองวาหากเนื้อหาไม

สามารถดึงดูดความสนใจไดแลวก็จะไมเกิดการเขาไปรับชมการถายทอดสด  สวนปจจัยดานรูปแบบ

ของส่ือและชวงเวลาท่ีโพสตเปนปจจัยรองลงมาตามลําดับ 

ท้ังนี้ นอกเหนือจากปจจัยท่ีศึกษาแลว ยังมีปจจัยอื่นๆอีกท่ีมีความเกี่ยวของตอ

ความผูกพันของผูบริโภค เชน คุณภาพเสียง ระดับน้ําเสียงหรือลักษณะการพูดของผูพูดในเฟซบุก 

ไลฟ และมีบางปจจัยท่ีไมมีผลกระทบตอความผูกพันของผูบริโภค เชน วันท่ีโพสต เปนตน  

5.2.2 ประโยชนในการประยุกตใชกับธุรกิจ 

จากผลการวิจัยนี้ นักการตลาดสามารถนําไปประยุกตใชเปนขอมูลประกอบการ

วางแผนการส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟอยางมีประสิทธิภาพเพื่อส่ือสารขอมูลไปยังกลุม

ผูบริโภคไดตรงเปาหมายและไดรับความสนใจ ขณะเดียวกันก็สามารถสรางความสัมพันธกับผูบริโภค

ไดในระยะยาวไปพรอมๆกันดวย โดยมีประเด็นดังตอไปนี้ 

5.2.2.1 เนื้อหาในการสื่อสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟควรนําเนื้อหา

ความบันเทิงมาประยุกตใชในการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑหรือการสงเสริมการตลาด  

หากเนื้อหาไมสามารถดึงดูดผูบริโภคใหเขามารับชมไดก็จะไมเกิดการมี

ปฏิสัมพันธรวมใดๆได ซึ่งจากผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสนใจกับเนื้อหาประเภทบันเทิงมาก

ท่ีสุดเนื่องจากตองการผอนคลายอารมณ ดังนั้น การส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟจึงควรนํา

เนื้อหาความบันเทิงมาประยุกตใชในการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑหรือการสงเสริมการตลาด ท้ังนี้ ตอง

ไมนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑมากเกินไปเพราะผูบริโภคจะรูสึกวาเปนการยัดเยียดการขายเกินไป 

นอกจากนี้ การมีกิจกรรมท่ีเปดโอกาสใหผูบริโภคเขามารวมสนุกเพื่อให

เกิดการโตตอบกันไมวาจะเปนการกดแสดงความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็นหรือเกิดการกด

แบงปนมากข้ึน ซึ่งจะเปนการเพิ่มอารมณรวมในการรับชมและทําใหผูบริโภครับชมเฟซบุก ไลฟอยาง

ตอเนื่องจนจบการถาดทอดสด ท้ังนี้ ตองทําใหผูบริโภครูสึกวาไดรับการใสใจเชน การอานความ

คิดเห็นหรือการตอบขอความหรือคําถาม ผูบริโภคก็จะยิ่งรูสึกสนุกตอการมีปฏิสัมพันธมากข้ึน ท้ังนี้ 
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อาจมีการนําโปรโมช่ันท่ีมีการจํากัดเวลามาใชเพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการของ

ผูบริโภคไดเชนกัน 

5.2.2.2 ใหความสําคัญสําหรับการเตรียมการและการทําการสื่อสารทาง

การตลาดในเฟซบุก ไลฟมากข้ึน  

แมวาการส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟจะทําไดงายเพียงแคมี

โทรศัพทมือถือและอินเทอรเน็ต แตหากตราสินคาลงทุนเพิ่มสักหนอยอยางเชน หาซื้อขาต้ังกลอง ขา

กันส่ันหรือไมโครโฟนเพื่อใหคุณภาพภาพและเสียงออกมาดี รวมถึงการเตรียมขอมูลเนื้อหาท่ีจะพูดไว

ลวงหนา ซึ่งจะทําให ผูบริ โภคท่ีเขามารับชมสามารถเขาใจและรับสารท่ีคุณตองการสงไดมี

ประสิทธิภาพยิ่งข้ึน นอกจากนี้ การลงทุนแมอาจจะตองเสียเงินเพิ่มแตก็ยังสามารถสรางความ

ประทับใจแกผูบริโภคและทําใหผูบริโภคมีปฏิสัมพันธอยางการแสดงความรูสึกรวม แสดงความคิดเห็น

เชิงบวกมากข้ึน แตหากไมมีการลงทุนเลยแลวคุณภาพของการถายทอดสดตํ่าเกินไปจะมีผลเสีย

มากกวา นั่นคือ ลูกคาอาจจะไมรับชมการถายทอดสดของคุณอีกเลย เพราะการท่ีภาพกระตุกหรือ

เสียงขาดๆหายๆจะทําใหผูบริโภคอารมณเสียและอาจทําใหเกิดการพูดถึงตราสินคาในแงลบซึ่งสงผล

ตอภาพลักษณได 

5.2.2.3 อยาทําการทําการสื่อสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟเพียงแคอยาง

เดียว ควรมีการสรางเนื้อหาอืน่เสริมเฟซบุก ไลฟนั้นดวย 

การสรางเนื้อหาเพื่อเสริมการส่ือสารการตลาดผานเฟซบุกไลฟไมวาจะ

เปนการเลาความเปนมา การโพสตเบ้ืองหลังงานตางๆ เนื้อหาหรือรูปภาพท่ีเกี่ยวของ หรือมีกิจกรรม

ใหผูบริโภคเขามามีปฏิสัมพันธรวมกับเพจตราสินคา นอกจากผูบริโภคจะเห็นตราสินคาเราอยู

ตลอดเวลาแลวการท่ีมีเรื่องราวหรือโพสตท่ีนาสนใจ ผูบริโภคก็สามารถกดแบงปน มีการนําเอาไป

พูดคุยกับเพื่อนหรือบอกตอจนเกิดเปนกระแสข้ึนมาได นอกจากนี้ ถาอยากใหมีคนติดตามอยาง

ตอเนื่อง การถายทอดสดควรมีอยางสม่ําเสมอและควรมีการแนะนําใหผูบริโภคกดต้ังแจงเตือนการ

ถายทอดสดดวย 

5.2.2.4 มีการบอกวันและเวลาในการถายทอดสดลวงหนาและเลือกเวลาใน

การถายทอดสดใหเหมาะสม 

ถึงแมวาการทําเฟซบุก ไลฟจะไดรับการสนับสนุนจากทางเฟซบุก แตถา

หาก ณ ขณะนั้น ผูบริโภคไมวางก็จะไมเกิดการรับชมอยางแนนอน ดังนั้น การประกาศลวงหนาจะทํา

ใหผูบริโภคสามารถจัดการเวลาใหวางและมารบัชมการถายทอดสดของเรามากข้ึน และตองระวังไมให

การถายทอดสดชนกับรายการดัง ซึ่งอาจทําใหโดนดึงผูบริโภคไปได นอกจากนี้ การเลือกเวลาในการ

ถายทอดสดตองเหมาะสม โดยจากการศึกษา พบวาผูบริโภคสวนใหญสะดวกรับชมในชวงเย็นถึง
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กลางคืน และระยะเวลาควรไมเกิน 30 นาทีหากไมไดมีเนื้อหาท่ีดึงดูดความสนใจเพราะผูบริโภคจะ

เริ่มรูสึกเบ่ือหรือมีกิจกรรมอื่นท่ีตองทําตอ แตหากเปนรายการบันเทิงเชน รายการเพลง ละคร อาจใช

เวลาได 1 ช่ัวโมง 

 

5.3 ขอจํากัดงานวิจัย  

 

งานวิจัยฉบับนี้ ผูวิจัยไดเลือกใชการสุมตัวอยางแบบเจาะจงโดยรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยางสัมภาษณ 9 คน ท่ีมีอายุระหวาง 18-34 ป และอาศัยในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนเพียง

สวนหนึ่งของกลุมผูบริโภคท่ีมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟ ดังนั้น การตีความและขอสรุปท่ีไดจาก

งานวิจัยฉบับนี้จึงไมสามารถนําไปตีความรวมเปนผูบริโภคในสังคมไทยได  

นอกจากนี้ ปจจัยท่ีนํามาใชศึกษาท้ังหมด 3 ปจจัย ซึ่งมาจากปจจัยท่ีมีผลตอความผูกพัน

ของผูบริโภคในเพจตราสินคาจึงอาจมีปจจัยในแงมุมอื่นอีกท่ีมีความเกี่ยวของกับความผูกพันของ

ผูบริโภคในเฟซบุก ไลฟ 

 

5.4 ขอแนะนําสําหรับการวิจัยตอเนือ่ง 

 

งานวิจัยในครั้งนี้ ยังเปนการศึกษาในวงกวาง ไมไดมีการเจาะจงไปยังกลุมสินคาหรือ

บริการในอุตสาหกรรมใดเฉพาะ   ดังนั้น งานวิจัยท่ีตอเนื่องสามารถเลือกขอบเขตการศึกษาไปยังกลุม

สินคาหรือบริการหนึ่งโดยเฉพาะ เชน การทองเท่ียวและโรงแรม รานอาหาร เครื่องสําอาง เปนตน 

เพื่อใหสามารถวิเคราะหความสัมพันธไดอยางชัดเจนมากยิ่งข้ึนและเปนประโยชนแกผูประกอบการให

สามารถนําผลไปวางแผนกลยุทธทางการตลาดไดอยางตรงกลุมเปาหมายมากยิ่งข้ึน  

 

5.5 บทสรุป 

 

จากการวิจัย การส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภคนั้น 

พบวา กลุมตัวอยางมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟในระดับท่ีแตกตางกันต้ังแตการรับชม การแสดง

ความรูสึกรวม การแสดงความคิดเห็น การกดแบงปนจนกระท่ังการสรางเนื้อหา เนื่องจากความผูกพัน

ท่ีมีตอตราสินค าและลักษณะบุคลิกของผูบริโภคท่ีตางกัน นอกจากนี้ ปจจัยสําคัญสรางความแตกตาง

ของพฤติกรรมและระยะเวลาปฏิสัมพันธผานการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟแกกลุมตัวอยาง

มี 3 ปจจัยหลัก ไดแก ประเภทของเนื้อหา รูปแบบของส่ือ และเวลาท่ีโพสต  

 



Ref. code: 25595802115120APSRef. code: 25595802115120APS

61 

 

โดยกลุมตัวอยางจะเลือกรับชมเฟซบุก ไลฟจากประเภทของเนื้อหาท่ีตองดึงดูดความ

สนใจกลุมตัวอยาง นั่นคือ เนื้อหาเกี่ยวกับบันเทิง สวนความคมชัดของส่ือและเวลาท่ีโพสตจะมี

ความสําคัญตอระยะเวลาท่ีรับชม ในขณะท่ีการกดแสดงความรูสึกรวมจะเกิดข้ึนเมื่อกลุมตัวอยางมี

อารมณรวมตอเนื้อหาท่ีกําลังรับชมหรืออาจเปนการโตตอบผูพูดเพื่อใหทราบวาตนเองกําลังรับชมอยู 

สวนการแสดงความคิดเห็นของผูบริโภคจะเปนได 2 รูปแบบคือการแสดงความคิดเห็นท่ีเปนการบอก

เลาความรูสึกหรือเรื่องราวและความคิดเห็นท่ีเปนคําถามตอผูพูด ซึ่งอาจเปนไดท้ังแงของประเภท

เนื้อหาท่ีกําลังถายทอดสดหรือรูปแบบของส่ือท่ีกําลังรับชม อยางไรก็ตาม กลุมตัวอยางจะมีการกด

แบงปนก็ตอเมื่อตองการแบงปนเนื้อหาของการถายทอดสดครั้งนั้นแกเพื่อนในเฟซบุก หรือตองการ

รวมสนุกในกิจกรรมเทานั้น  สําหรับการสรางเนื้อหาเองนั้น จะเกิดข้ึนเมื่อกลุมตัวอยางตองการ

แบงปนขอมูลท่ีมีประโยชนหรือบรรยากาศท่ีนาสนใจแกผูอื่น 

จากผลการวิจัยไดขอสรุปสําหรับการเสนอแนะการทําการส่ือสารทางการตลาดเฟซบุก 

ไลฟใหมีประสิทธิภาพ จําเปนตองการศึกษาและทําความเขาใจผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายเพื่อท่ีตรา

สินคาจะสามารถสรางเนื้อหาไดตรงกับความตองการของผูบริโภค อีกท้ังอาจมีการเปดโอกาสให

ผูบริโภคเขามารวมสนุกหรือมีของรางวัลมาดึงดูดใหมีการเขามามีสวนรวมมากยิ่งข้ึน หรือการใช

โปรโมช่ันท่ีมีการจํากัดเวลาเพื่อเพิ่มการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการของผูบริโภคไดเชนกัน 

นอกจากนี้ ก็ควรใหความสําคัญในการเตรียมการวางแผนการถายทอดสดและการสรางเนื้อหาอื่นเพื่อ

เสริมการถายทอดสดในเพจตราสินคา  
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ภาคผนวก ก 

แนวคําถามการวิจัย 

 

 แนวคําถามการวิจัยชุดนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิชาการคนควาอิสระ โครงการ

ปริญญาโททางบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตรและการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ปการศึกษา 

2559 โดยมีวัตถุประสงคเพื่อการเก็บขอมูลนําไปใชในการศึกษาปรากฏการณการส่ือสารทาง

การตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภค  

 กลุมตัวอยางคือ กลุมนักศึกษาและกลุมวัยทํางาน อาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร มีอายุ

ระหวาง 18-34 ป  มีความคุนเคยในการใชส่ือสังคมออนไลนอยางเฟซบุกเปนประจํา โดยมีความถ่ีใน

การรับขอมูลขาวสารตราสินคาอยางนอย 1 ครั้งตอสัปดาห มีการเลนเฟซบุกเปนเวลานานอยางนอย 

1 ปและเคยมีประสบการณในการมีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟ อยางนอย 1 ครั้ง โดยผูวิจัยแบงกลุม

ตัวอยางออกเปน 3 กลุม กลุมละ 3 ราย คือ กลุมท่ี 1 กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟ

ซบุก กลุมท่ี 2 กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด เชน การแสดงความรูสึกรวม 

การแบงปน หรือการแสดงความคิดเห็น และกลุมท่ี 3 กลุมผูบริโภคท่ีเคยสรางเนื้อหาหรือกิจกรรม

ตางๆเกี่ยวกับตราสินคาเองผานการถายทอดสด  

 แนวคําถามการวิจัยจะประกอบดวย 4 สวน ดังนี้ 

 

สวนท่ี 1 : คําถามเก่ียวกับการใชสื่อสังคมออนไลนเฟซบุก และลักษณะนิสัยในการรับขอมูลขาว

สารตราสินคาของผูบริโภค 

 

1) ปกติ คุณมีการใชเฟซบุกเพื่อทํากิจกรรมใดบาง (เชน ติดตอส่ือสารกับเพื่อน มีไว

สําหรับการทํางานหรือสงงาน  เลนเกมส ติดตามขาวสารตราสินคา  เปนตน)  

2) คุณบอกวามีการรับขอมูลขาวสารตราสินคาของผูบรโิภคในเฟซบุก ปกติจะวิธีการรับ

ขอมูลอยางไรบาง เพราะเหตุใด (เชน รับผานเพื่อน การคนหาในเพจ กดติดตามเพจ

ตราสินคา) 

3) คุณเคยมีปฏิสัมพันธอะไรบางกับเพจตราสินคาเหลานี้ บอยแคไหน เหตุผลท่ีทํา

ปฏิสัมพันธนั้นๆคืออะไร  
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สวนท่ี 2: คําถามเก่ียวกับการสื่อสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟตอความผูกพันของผูบริโภค 

 

2.1 ภาพรวม+ความผูกพัน  

1) คุณคิดวา เหตุผลอะไรท่ีทําใหการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟจึงไดรับความ

นิยมในประเทศไทย 

2) ในขณะท่ีมีการรับชมถายทอดสด มีการทํากิจกรรมอื่นรวมดวยหรือไม กิจกรรมนั้น

คืออะไร และสภาพแวดลอมเปนอยางไร (เชน รับชมกับผูอื่น สถานท่ี  อุปกรณท่ีใช) 

3) คุณรับชมการถายทอดสดตลอดจนกระท่ังจบเลยหรือไม เปนระยะเวลาประมาณ

เทาใด หากไมจบเปนเพราะเหตุใด  

4) คุณเคยมีความรูสึกลบหรือบวกตอการรับชมเฟซบุก ไลฟไหนเปนพิเศษหรือไม 

เพราะเหตุใด 

5) จากการรับชมการถายทอดสด คุณมีความเขาใจในส่ิงท่ีตราสินคาตองการส่ือสาร

หรือไม  

6) คุณคิดวาการส่ือสารทางการตลาดผานเฟซบุก ไลฟมีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการหรอืไม เพราะเหตุใด 

2.1.1 คําถามสําหรับกลุมตัวอยางกลุมท่ี 1 ผูท่ีมีความผูกพันระดับตํ่า 

1) เหตุผลใดท่ีทําใหคุณเลือกรับชมเฟซบุก ไลฟครั้งแรก 

2) เพราะเหตุใดจึงเลือกรับชมเฟซบุก ไลฟเพียงอยางเดียว ทําไมถึงไมมีปฏิสัมพันธอยาง

อื่นในเฟซบุก ไลฟ (การมีสวนรวม การสรางเนื้อหา) 

3) คุณคิดเห็นอยางไรกับคนท่ีมีระดับความผูกพันในระดับปานกลางคือมีสวนรวมในเฟ

ซบุก ไลฟไมวาจะเปนการแสดงความรูสึกรวม แสดงความคิดเห็น และการแบงปน 

4) คุณคิดเห็นอยางไรกับคนท่ีมีระดับความผูกพันในระดับสูงคือมีสวนรวมและสรางเนื้อ

หรือกิจกรรมเองผานเฟซบุก ไลฟ  

2.1.2 คําถามสําหรับกลุมตัวอยางกลุมท่ี 2 และกลุมท่ี 3 ผูท่ีมีความผูกพันระดับปานกลางถึงสูง 

1) ชวยลําดับพฤติกรรมการมีสวนรวมท่ีคุณทําจากมากท่ีสุดไปยังนอยท่ีสุด (การกด

แสดงความรูสึกรวม,การแสดงความคิดเห็น,การแบงปน) เพราะเหตุใดจึงเปนเชนนั้น 

2) จากประสบการณการกดแสดงความรูสึกรวม สวนใหญคุณมักจะแสดงความรูสึกใด

มากท่ีสุด (การกดถูกใจ (Like), หลงรัก (Love) , ขําขัน (Haha) , ต่ืนเตน (Wow) , 

เศรา (Sad) และโกรธ (Angry)) เพราะเหตุใด  
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3) ชวยเลาประสบการณในการแสดงความคิดเห็นของคุณผานเฟซบุก ไลฟหนอยคะ 

(เชน แสดงความคิดเห็นอยางไร ถ่ีมากนอยแคไหน ไดรับการตอบกลับหรือไม) 

4) จากประสบการณการกดแบงปนเฟซบุก ไลฟ คุณไดรับการปฏิสัมพันธรวมใดบาง 

และคุณมีความคาดหวังกับการท่ีกดแบงปนเฟซบุก ไลฟไปหรือไม เพราะเหตุใด  

(เชน มีคนมากดถูกใจ มีเพื่อนมาแลกเปล่ียนความคิดเห็นดวยกัน หรือสนใจสินคานี้

แลวกดแบงปนเผ่ือจะมีคนซื้อให) 

5) เพราะเหตุใด จึงเลือกรับชมและมีสวนรวมในเฟซบุก ไลฟ แตไมมีการสรางเนื้อหา

หรือกิจกรรมเองในเฟซบุก ไลฟ (เฉพาะกลุม 2) 

6) คุณเคยมีความคิดท่ีจะสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมเองผานเฟซบุก ไลฟเองหรือไม 

เพราะเหตุใด และคิดเห็นอยางไรกับคนท่ีมีความผูกพันในระดับสูง (เฉพาะกลุม 2) 

7) เวลาท่ีสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมผานเฟซบุก ไลฟ มีแรงจูงใจจากอะไร และมีการ

เตรียมตัว วางแผนอยางไรบาง (เฉพาะกลุม 3) 

8) เวลาท่ีสรางเนื้อหาหรือกิจกรรมผานเฟซบุก ไลฟเอง มีผู เขามารวมชมการ

ถายทอดสดของคุณประมาณเทาไหร และสวนใหญผูเขารวมมีปฏิสัมพันธใดกับคุณ

บาง (เฉพาะกลุม 3) 

9) ระหวางพฤติกรรมการมีสวนรวมกับการสรางเนื้อหา คุณทําส่ิงใดมากกวา เพราะเหตุ

ใด (เฉพาะกลุม 3) 

2.2 ดานประเภทของเนื้อหา (ความบันเทิง / ขอมูลผลิตภัณฑ /สงเสริมการตลาด) 

1) คุณบอกวาเคยมีประสบการณในการมีปฏิสัมพันธผานเฟซบุก ไลฟ ชวยเลา

รายละเอียดของเนื้อหาและเหตุผลท่ีเลือกรับชม/จัดทําการถายทอดสดครั้งนั้นหนอย

คะ 

2) หากใหคุณลําดับความนาสนใจของเนื้อหา คุณจะใหเนื้อหาประเภทใดเปนอันดับแรก 

เพราะเหตุใด 

3) คุณคิดวาเนื้อหาแตละประเภทมีผลตอพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธท่ีแตกตางกันหรือไม 

อยางไร 

4) คุณคิดวาเนื้อหาแตละประเภทมีผลตอระยะเวลาท่ีมีปฏิสัมพันธท่ีแตกตางกันหรือไม 

อยางไร 

5) คุณคิดวาเนื้อหาประเภทใดบางท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของคุณสําหรับการรับชม/

แสดงความรูสึกรวม/แสดงความคิดเห็น/กดแบงปนการถายทอดสดเพราะเหตุใด  

2.3 ดานรูปแบบส่ือ 
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1) เฟซบุก ไลฟท่ีคุณเคยดูมีความคมชัดมากนอยแคไหน (เชน 360P/480P/720P) และ

คุณรูสึกอยางไรกับความคมชัดของเฟซบุก ไลฟนั้น 

2) คุณมองวาแนวของการถายวิดีโอ (แนวต้ังหรือแนวนอน) มีผลตอการรับชมหรือมี

ปฏิสัมพันธหรือไม อยางไร  

3) คุณมีความคิดเห็นกับประโยคท่ีวา “การท่ีตราสินคาทําการส่ือสารทางการตลาดผาน

เฟซบุก ไลฟเพราะสามารถโตตอบกับผูบริโภคไดทันที” อยางไร 

4) คุณคิดวารูปแบบส่ือมีผลตอพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธท่ีแตกตางกันหรือไม อยางไร 

5) คุณคิดวารูปแบบส่ือมีผลตอระยะเวลาท่ีมีปฏิสัมพันธท่ีแตกตางกันหรือไม อยางไร 

2.4 ดานชวงเวลาท่ีโพสต 

1) คุณรูวาจะมีการถายทอดสดไดอยางไร (เชน รูขณะท่ีเขากําลังถายทอดสดเลยแลว

ข้ึนมาในหนาฟดขาว รูเนื่องจากมีการแจงเตือน รูจากการเห็นเพื่อนแบงปนมา หรือรู

จากท่ีเพจตราสินคามีการประกาศออกมาเอง) 

2) คุณเลือกท่ีจะรับชมเฟซบุก ไลฟในขณะท่ีมีการถายทอดสดอยางเดียวเลยหรือไม 

หรือรับชมวิดีโอยอนหลังของเฟซบุก ไลฟดวย เพราะเหตุใด 

3) ปกติ คุณรับชมเฟซบุก ไลฟในชวงเวลาใด วันไหน เพราะเหตุใด  

4) คุณคิดวาชวงเวลาท่ีโพสตมีการถายทอดสดมีผลตอพฤติกรรมการมีปฏิสัมพันธหรือไม 

อยางไร 

5) คุณคิดวาชวงเวลาท่ีโพสตส่ือมีผลตอระยะเวลาท่ีมีปฏิสัมพันธท่ีแตกตางกันหรือไม 

อยางไร 

 

สวนท่ี 3: คําถามท่ีเก่ียวของกับขอเสนอแนะตอแนวทางในการสื่อสารทางการตลาดในเฟซบุก 

ไลฟสําหรับผูประกอบการ  

 

3.1 ภาพรวม+ความผูกพัน 

1) จากประสบการณท่ีผานมา คุณมีขอเสนอแนะตอการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก 

ไลฟอยางไรบาง 

2) คุณคิดวาตราสินคาควรทําการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟอยางไรท่ีจะทําให

เกิดความผูกพันของผูบริโภคอยูในระดับปานกลางถึงสูง  

3) คุณคิดวาตราสินคาควรทําการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟอยางไรท่ีจะทําให

เกิดการบอกตอ  
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4) คุณคิดวาตราสินคาควรทําการส่ือสารทางการตลาดในเฟซบุก ไลฟอยางไรท่ีจะทําให

เกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 

3.2 ดานประเภทของเนื้อหา  

1) คุณมีขอเสนอแนะตอประเภทเนื้อหาในการถายทอดสดอยางไรบาง  

2) ปกติมีการกดติดตามเพจใดบาง ชอบเนื้อหาท่ีเกี่ยวกับอะไรบาง แลวถาหากเพจนั้น

เปนผูแบงปนคิดวาเราจะเขาไปมีการปฏิสัมพันธดวยหรือไม 

3) ถาตราสินคาตองการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑ/เนนเพื่อความบันเทิง/ทําการสงเสริม

การตลาดอยางการแจกของรางวัลผานเฟซบุก ไลฟ คิดวาควรนําเสนออยางไรดี

เพื่อใหไดรับความสนใจ อยากมีปฏิสัมพันธดวย เกิดการแนะนําตอหรือเกิดการ

ทดลองใช  

3.3 ดานรูปแบบส่ือ 

1) คุณมีขอเสนอแนะตอรูปแบบของส่ือในการถายทอดสดอยางไรบาง 

2) คุณคิดวา ความคมชัดของวิดีโอในเฟซบุก ไลฟประมาณเทาไหรจึงจะเหมาะสม 

3) คุณคิดวา การโตตอบระหวางผูพูดและผูรับชมการถายทอดสดควรอยูในรูปแบบใด 

(เชน เปนเหมือนการถามตอบไปเรื่อยๆ หรือถามตอบในชวงสุดทายเลย) 

3.4 ดานเวลาท่ีถายทอดสด 

1) คุณมีขอเสนอแนะตอเวลาในการถายทอดสดอยางไรบาง  

2) คุณคิดวา เวลาใดบางท่ีเหมาะสมและไมเหมาะสมสําหรับการถายทอดสด  

3) คุณคิดวา ระยะเวลาของการถายทอดสดท่ีเหมาะสมควรใชประมาณเทาไหร 

 

สวนท่ี 4: คําถามเก่ียวกับขอมูลสวนตัวของผูใหสัมภาษณ 

 

 เปนคําถามเชิงประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได ความชอบ 

และงานอดิเรก 

 

 

หมายเหตุ:  

- เนื้อหาในวงเล็บตอทายคําถาม หมายถึง จะซักถามเพิ่มเติมหลังจากท่ีผูสัมภาษณตอบคําถามจบ 

- เนื้อหาท่ีขีดเสนใต หมายถึง จะเปล่ียนเนื้อหาคําถามตามท่ีขีดเสนใตทีละอัน 
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ภาคผนวก ข 

ขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยาง 

 

จากการรวบรวมขอมูลเบ้ืองตนของกลุมตัวอยางท่ีเคยมีปฏิสัมพันธในเฟซบุก ไลฟ

สามารถสรุปขอมูลไดดังตอไปนี้ 
 

หมายเลข

กลุมตัวอยาง 

เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได 

(บาท) 

ความชอบ งานอดิเรก 

กลุมท่ี 1 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยรับชมการถายทอดสดในเฟซบุก 

1  หญิง 23 นักศึกษา ปริญญา

ตรี 

ไมมีรายได

สวนตัว 

แมว, GOT7 อานหนังสือและ

นิยาย, ฟงเพลง 

2  ชาย 18 นักเรียน มัธยมศึกษา ไมมีรายได

สวนตัว 

เกมส, กีฬา, ตัด

ตอวิดีโอ 

เลนเกมส, เลน

กีฬา, ดู

Youtubers  

3  หญิง 24 นักศึกษา ปริญญา

ตรี 

ไมมีรายได

สวนตัว 

ความสวยความ

งาม ช็อปปง 

ดูหนัง 

กลุมท่ี 2 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมขณะท่ีมีการถายทอดสด 

4  ชาย 30 พนักงาน

เอกชน 

ปริญญา

ตรี 

30,000 ทองเท่ียว, 

อาหาร 

ดูหนังและซีร่ีย

ตางประเทศ 

5  หญิง 23 พนักงาน

เอกชน 

ปริญญา

ตรี 

20,000 ของกิน ความ

บันเทิง 

รองคาราโอเกะ 

6  หญิง 22 นักศึกษา ปริญญา

ตรี 

ไมมีรายได

สวนตัว 

ของกิน นักรอง 

เพลง 

ดู Youtube 

กลุมท่ี 3 : กลุมผูบริโภคท่ีเคยมีสวนรวมและสรางเนื้อหาผานการถายทอดสด 

7  หญิง 29 ธุรกิจ

สวนตัว 

ปริญญา

โท 

50,000 ช็อปปง, ความ

สวยความงาม  

เลนดนตรี 

8  หญิง 25 พนักงาน

เอกชน 

ปริญญา

ตรี 

20,000 ภาพยนตร, 

เพลง 

เลนอินเทอรเน็ต 

9  หญิง 24 พนักงาน

เอกชน 

ปริญญา

ตรี 

20,000 ทองเท่ียว, เพลง

, กลองถายรูป 

อานหนังสือ, ฟง

เพลง, ถายรูป 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ นางสาวนันทิชา วัฒนถาวร 

วันเดือนปเกิด 5 พฤศจิกายน พ.ศ. 2536 

วุฒิการศึกษา ปการศึกษา 2558: บริหารธุรกิจบัณฑิต 

(การจัดการธุรกิจแบบบูรณาการ)

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 

 

 


