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บทคัดยอ 

การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ (1) ศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลนสงผล      

ตอ การสรางความภักดีในตราสินคาใหธุรกิจ (2) ศึกษาปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาที่สงผลตอ    

การสรางความภักดีในตราสินคาใหธุรกิจ (3) ศึกษาปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับ  

ตราสินคาท่ีสงผลตอการสรางความภักดีในตราสินคาใหธุรกิจ (4) เปนแนวทางพัฒนาการตลาดเชิงเนื้อหาบน

สื่อสังคมออนไลนเพ่ือสรางความภักดีในตราสินคาใหธุรกิจของผูประกอบการ 

การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชาชนผูท่ีกําลังใช และเคยใช

บริการสื่อสังคมออนไลน จํานวน 56.85 ลานคน กําหนดกลุมตัวอยางในการศึกษา โดยใชสูตรทาโร ยามาเน 

ไดกลุ มตัวอยาง จํานวน 400 คน โดยใชหลักการสุ มตัวอยางดวยวิธีแบบตามสะดวก ใชแบบสอบถาม        

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชในการวิเคราะห ไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

คาความแปรปรวนทางเดียวและการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ  

ผลการวิจัย พบวา (1) ผู ใชสื ่อสังคมออนไลนใหความสําคัญในเรื ่องการสรางการรับรู เนื ้อหา           

การโฆษณาของตราสินคาเห็นไดจากการแนะนําเกี่ยวกับการเสนอโฆษณาที่ดี ไมกอใหเกิดความรูสึกอึดอัด  

ตอลูกคาหรือผูใชงาน การขยายชองทางการติดตอกับผูจําหนายหรือทางบริษัทใหสะดวกตอการเขาถึงและ  

นํามาถึงการเพิ่มการมองเห็นใหตราสินคางายขึ้น การทําการตลาดเพิ่มโปรโมชั่นเพื่อกระตุนความสนใจของ

ลูกคา รวมทั้งการผลิตหรือนําเสนอเนื้อหาบนสื่อใหแปลกใหม กระชับ (2) ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงาน   

สื่อสังคมออนไลน ประกอบดวย วัตถุประสงคในการใชสื่อสังคมออนไลน ความถี่ในการใชสื่อสังคมออนไลน  

ตอสัปดาห ชวงเวลาในการใชสื ่อสังคมออนไลน ระยะเวลาการเขาใชสื ่อสังคมออนไลน เว็บไซตสื ่อสังคม

ออนไลนที่ใชบริการของผูใชบริการสื่อออนไลนที่แตกตางกัน สงผลตอความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน   

(3) ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาสงผลตอความภักดีในตราสินคาของผูใชบริการสื่อออนไลน และ    

(4) ปจจัยดานการตลาดท่ีความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคา สงผลตอความภักดีในตราสินคาของ  

 

คําสําคัญ: การตลาดเชิงเนื้อหา สื่อสังคมออนไลน ความภักดีในตราสินคา
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ABSTRACT 

 

The objectives of this research were: (1) to study factors in social media usage behavior that 

affect building brand loyalty for businesses (2) to study the factors of content marketing 

presentations that affect building brand loyalty for businesses (3) to study marketing factors 

and the connection between content and brand that affects building brand loyalty for 

businesses and (4) is a guideline for developing content marketing on social media to create 

brand loyalty for entrepreneurs' businesses. 

 This research is s a quantitative research. The population used people who were 

using and used to use social media services ,amounting to 56.85 million people. The sample 

group in the study was 400 people using the Taro Yamane formula. The questionnaire was 

used as a tool for data collection. The statistics used in the analysis were percentage, mean, 

and standard deviation. one-way variance and multiple regression analysis. 

 Major finding : (1) Social media users place importance on creating awareness of 

brand advertising content, as evidenced by recommendations on good advertising pitches. 

Does not cause discomfort to customers or users. Expanding the contact channels with 

distributors or the company to make it easier for them to access and lead to increased 

brand visibility. Marketing increases promotions to arouse customer interest. Including 

producing or presenting content on media that is new and concise. (2) Behavioral factors in 

using social media that has a purpose in social media use. Frequency of social media use 

per week. Period of using social media. Social media websites that use the service of users 

of different online media services the effect on brand loyalty is no different. (3) Content 

marketing presentation factors it affects the brand loyalty of online media service users and 

(4) marketing factors in which the connection between content and brand affects brand 

loyalty among online media service users. Statistically significant at the 0.05 level. 

 

Keywords: Content Marketing, Social Media, Brand Loyalty   
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 ในปจจุบันการใชสื่อสังคมออนไลน (Social Media) ไดรับความนิยมสูงมากขึ้น อันเปนผลมาจาก    

การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการใชชีวิตหลังจากการระบาดของไวรัสโคโรนา หรือ Covid-19 หรือที่เขาใจกัน

ในรูปแบบ “ชีวิตวิถีใหม” (New Normal) ซึ่งสามารถพบเห็นความเปลี่ยนแปลงเปนวิถีชีวิตใหมในสังคม   

โดยภาพรวม คือ การเวนระยะหางการใชชีวิตในสังคมการอยูบาน เพื่อหลีกเลี่ยงการสัมผัสรางกายจาก     

การทักทายหรือทํากิจกรรมรวมกับคนหมูมาก ซึ ่งจากพฤติกรรมที ่เปลี ่ยนไปนั ้น สงผลตอการพัฒนา

ความกาวหนาทางเทคโนโลยีสารสนเทศและสื่อ Social Media การดําเนินธุรกิจ  ทุกประเภท จึงตองใช   

การสื่อสารเชิงกลยุทธแบบใหมโดยใชเทคโนโลยีเขามาปรับใชใหเหมาะกับเหตุการณแพรระบาดของไวรัส    

โควิด-19 ที่เกิดขึ้น เพื่อความอยูรอดของธุรกิจในภาวะวิกฤต จึงทําใหเกิด “New Normal” ในหลากหลาย

อุตสาหกรรม ดังนั้น อาจกลาวไดวา การวางแผนในการดําเนินธุรกิจและการประเมินผลกลยุทธสําหรับ     

การดําเนินธุรกิจตอไปในชวงหลัง ไวรัสโควิด-19 นับตอจากนี ้ไป การปรับตัวใหธ ุรกิจอยู รอดของ

ผูประกอบการอาจจะตองมีความเปนผูนําดานเทคโนโลยีและวิทยาศาสตรการจัดการ เพื่อนํามาประยุกต      

ใชในการปรับตัวของธุรกิจมากข้ึน (Kostić & Šarenac, 2020) 

 

 ขอมูลจาก Meltwater บริษัทตรวจสอบการใชงานสื่อออนไลนทั่วโลก ไดเผยสถิติพฤติกรรมการใช

งานดิจิทัล สื่อออนไลน โซเชียลมีเดีย อินเทอรเน็ตของประชากรโลก 2023 Global Digital Report รวมถึง

ไทยดวย (The state of digital in Thailand in 2023)  พบวา ประเทศไทยมีผูใชอินเทอรเน็ต 61.21 ลานคน 

การใชงานโซเชียลมีเดีย 52.25 ลานคน คิดเปน 72.8 เปอรเซ็นตของประชากรท้ังหมด 

 

 

ภาพท่ี 1.1 การใชอินเทอรเน็ตในประเทศไทยในป 2566 
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สถิติของแอปพลิเคชันท่ีคนไทยใชมากท่ีสุด 10 อันดับ ไดแก 

 

ภาพท่ี 1.2 สถิติของแอปพลิเคชันท่ีคนไทยใชมากท่ีสุด 10 อันดับ 

ท่ีมา : nielsen informate mobile Q2 2016 

 

จากสถิติดังกลาว จะเห็นไดวาคนไทยมีการใชสื ่อสังคม (Social Media) เพิ ่มสูงขึ ้นเรื ่อยๆ ดวยเหตุนี้           

จึงปฏิเสธไมไดเลยวา Social Media เขามามีบทบาทอยางมากตอการดําเนินชีวิตของคนไทย นอกจากนี้     

ยังมีการนํามาใชในการสรางประโยชน สรางรายได และมีบทบาทในการผลักดันธุรกิจตางๆ โดยเฉพาะอยางยิ่ง

กับธุรกิจ SME, Start up ( ธุรกิจ SMEs หรือ Small and Medium Enterprises)  คือ ธุรกิจขนาดยอม 

และขนาดกลางท่ีผลิตสินคา บริการ รวมถึงธุรกิจคาสงและคาปลีก ธุรกิจ Startup คือ ธุรกิจท่ัวไป แตจะเนน

การเติบโตแบบรวดเร็วภายในระยะเวลาอันสั้นและตองสรางสินคาท่ีคนสวนใหญตองการ มีการใชอินเทอรเน็ต

เขาถึงเพ่ือเสนอขายบริการไดยกตัวอยาง Facebook, Instagram, tiktok เปนตน  

แบรนดท่ัวโลกหันมาใหความสําคัญกับการตลาดโซเซียลมีเดีย (Social Media Marketing) มากข้ึนดวย 

โดยในปจจุบันแบรนดชั ้นนําในทุกธุรกิจมีการวางแผนใชสื ่อสังคมออนไลนหลากหลายแพลตฟอรมและ      

ทุมงบประมาณดานการตลาดกอนใหญเพื่อใชกับ Digital Marketing ชองทางตางๆ โดยเฉพาะชองทาง 

Social Media Marketing บนแพลตฟอรมที่สอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมายของแบรนด เพื่อวัตถุประสงค

ในการประชาสัมพันธสินคาและบริการ เพิ่มยอดขายและผลกําไร สรางการรับรู  แบรนดและสื่อสารปฏิสัมพันธ

โตตอบกับลูกคาทั ้งเกาและใหม ซึ ่งจุดแข็งที ่โดดเดนของ Social Media คือ สามารถดําเนินการได         

อยางรวดเร็วและเห็นผลลัพธไดแทบจะในทันที โดยการเสนอขายสินคาหรือทําการโฆษณาสินคา/แบรนด 

ผานการตลาดเชิงเนื้อหา หรือ Content Marketing ซ่ึงเปนการสรางเนื้อหาและแบงปนขอมูลท่ีเปนประโยชน

เพื่อดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมายทําใหกลุมเปาหมายประทับใจและจดจําสินคาหรือแบรนดไดและ

เปลี่ยนสถานะจากผูอานมาเปนลูกคาแมเปาหมายหลักจริงๆ ของ Content Marketing คือ การขายสินคา     
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แตก็ไมไดยัดเยียดหรือเนนการขายจนเกินไป และ Content  ในที่นี้ไมไดหมายถึงบทความเพียงอยางเดียว      

แตยังหมายถึงรูปภาพ วีดีโอ ไปจนถึงสื่ออ่ืนๆ อีกดวย  

Content Marketing เปนสวนประกอบหนึ่งที่เชื่อมโยงกับกลยุทธการทําการตลาดเกือบทั้งหมด เพราะใน   

การทําการตลาดดิจิทัลตองใชคอนเทนตเปนตัวกลางในการสื่อสารไปสูกลุมเปาหมายหรือลูกคาไมวาจะเปน 

การทําคอนเทนตบนเว ็บไซต เพ ื ่อ SEO, การทํา Social Media Post, การย ิง Ads Facebook,                    

การทํา Marketing Automation ฯลฯ ดังนั ้น Content Marketing จึงเปนตัวกลางในการขับเคลื ่อน           

ยิ่งถาแบรนดมีสไตลการทําคอนเทนตที่ชัดเจน มีการตอกยํ้าถึงเนื้อหาที่เปน Value ของธุรกิจ เปนประจํา    

และสามารถทําคอนเทนตท่ีตอบโจทย ตอบขอสงสัยของกลุมเปาหมายไดมาก แบรนดก็จะยิ่งไดรับ ความสนใจ

และเชื่อถือเปนเหมือนการทํา Branding ที่มีประสิทธิภาพและไดประโยชนในสายตาของผูบริโภคมากข้ึน 

ท้ังหมดลวนสงตอไปถึงการไดมาซ่ึงยอดขายท่ีสามารถทําใหธุรกิจเติบโตได  

การจะนําเสนอ Content Marketing  ท่ีนาสนใจและใหคุณคาแทน ทําใหผูอานมีความรูสึกเชิงบวกตอแบรนด

และนําไปสูการแชร ในโลกออนไลน ทําใหแบรนดของเปนท่ีรูจักและเปนการเพ่ิมลูกคาไดอีกทางหนึ่ง ซ่ึงถือเปน

การวาง Content Strategy ท่ีดีอยางหนึ่ง Content Marketing ท่ีดีควรมีลักษณะสรางคุณคา (Value)หรือ

ความรูสึกเชิงบวกใหกับผูอานทําใหผูอานรูสึกวาคุมคาหรือไดประโยชนจากการเขามาดู เพราะหากเสนอ 

Content Marketing ท่ีไมดี สรางความรูสึกเชิงลบตอผูอานก็มีโอกาสสูงท่ีผูอานจะฝงใจและไมเขามาดูอีกเลย   

ซ่ึงนั่นทําใหเกิดภาพลบตอแบรนดและอาจทําใหเสียลูกคาไปดวยเชนกัน ดวยเหตุนี้ Content Marketing       

จึงเปนสิ่งท่ีนักการตลาดหรือผูท่ีทําธุรกิจในโลกออนไลนควรใหความสําคัญ   

ความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) คือ การที่ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคาหนึ่งไมวาจะเกิดจาก

ความเชื่อม่ัน การนึกถึง และหรือตรงใจผูบริโภค และเกิดการซ้ือซ้ําตอเนื่องตลอดมา โดยการสรางความภักดีใน

ตราสินคา (Brand Loyalty) เปนอีกกลยุทธท่ีสําคัญทางการตลาด  

ความภักดีในตราสินคา มีความสําคัญ 3 ประการดังนี้ 1) สรางปริมาณการขายใหสูงขึ้น (High Sale Volume)   

2) เพิ่มราคาใหสินคาสูงขึ้น (Premium Pricing Ability) 3) การรักษาลูกคาใหคงอยู (Customer Retention) 

(https://th.jobsdb.com/thth/articles/) ซ่ึงแบรนดหรือผูประกอบการสมัยใหม มีการปรับตัว เปลี่ยนแปลง

ไปกับยุคสมัยทําใหปจจุบันการแขงขันในตลาดดิจิทัล มีภาวะรุนแรง มีการแขงขันสูงเปนที่มาของคําถามถึง

แนวทางการพัฒนา Content Marketing ของธุรกิจเพื่อสรางความภักดีตอแบรนดใหธุรกิจและทําใหธุรกิจ

ดําเนินงานไดอยางม่ันคงและมีประสิทธิภาพ 

ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาแนวทางพัฒนาการตลาดเชิงเนื้อหาบนสื่อสังคมออนไลนเพื่อสรางความภักดีตอ

แบรนดใหธุรกิจและเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการในการนําไปประยุกตกับการดําเนินงานของธุรกิจ      

ใหมีประสิทธิภาพหรือเปนขอมูลสําหรับบุคคลท่ัวไปท่ีสนใจ 

https://thedigitaltips.com/blog/news/marketing-strategy/
https://thedigitaltips.com/blog/digital-tips-and-tricks/what-is-running-advertisement/
https://thedigitaltips.com/blog/marketing/what-is-branding/
https://th.jobsdb.com/thth/articles/
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วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.3.1 เพื่อศึกษาปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลน สงผลตอการสรางความภักดี     

ในตราสินคาใหธุรกิจ 

1.3.2 เพื่อศึกษาปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาที่สงผลตอการสรางความภักดีในตราสินคา   

ใหธุรกิจ 

1.3.3 เพ่ือศึกษาปจจัยดานการตลาดท่ีความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคาท่ีสงผลตอการสราง

ความภักดีในตราสินคาใหธุรกิจ 

1.3.4 เพื่อเปนแนวทางพัฒนาการตลาดเชิงเนื ้อหาบนสื ่อสังคมออนไลนเพื ่อสรางความภักดีใน      

ตราสินคาใหธุรกิจของผูประกอบการ 

สมมติฐานของการวิจัย 

1.4.1 ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลนของผูใชบริการสื่อออนไลนที่แตกตางกัน 

สงผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน 

1.4.2 ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื ้อหาสงผลตอความภักดีในตราสินคาของผู ใชบริการ         

สื่อออนไลน 

1.4.3 ปจจัยดานการตลาดที ่ความเชื ่อมโยงระหวางเนื ้อหากับตราสินคาสงผลตอความภักดี           

ในตราสินคาของผูใชบริการสื่อออนไลน 

กรอบแนวคิดในการวิจัย  

ในการศึกษาครั้งนี ้ผู วิจัยไดนําแนวคิดเกี่ยวกับการสรางความภักดีในตราสินคามาประกอบการ

วิเคราะหในการวิจัยครั ้งนี ้ โดย Aker (2014) ไดใหความหมายวา ความจงรักภักดีตอตราสินคา คือ         

ความพึงพอใจที่สมํ่าเสมอและมีความตั้งใจที่จะซื้อซํ้าและสนับสนุนตราสินคาที่พึงพอใจโดยจะใชสินคาหรือ

บริการนั้นๆ อยางสมํ่าเสมอในอนาคตเมื่อผูซื้อพอใจในสินคาหรือบริการของบริษัทก็จะเกิดความภักดีและ          

เกิดพฤติกรรมการซื้อซํ้าโดยพบวาตราสินคาที่มีสวนครองตลาดมากขึ้นจะเปนสวนเดียวกับกลุมของผูซ้ือ       

ท่ีมีความภักดีตอตราสินคา ซ่ึงจะสงผลใหบริษัทไดรับผลกําไรในระยะยาว  
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  ตัวแปรอิสระ 

             (Independent Variables)            

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                                                                    

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.3 กรอบแนวคิดการวิจัย

ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา 

- การสรางเนื้อหาท่ีมีคุณคา/เปนประโยชน 

- สรางเนื้อหาท่ีมีหลากหลายอารมณ 

- การสรางเนื้อหาตอบโจทย 

- การแสดงความจริงใจตอผูบริโภค 

- ความสม่ําเสมอในการนําเสนอ 

 

 

ความภักดีในตราสินคา 

              (Brand Loyalty) 

 ดานทัศนคติ (Attitudinal Loyalty) 

 - การรับรู(Cognitive) 

 - ความรูสึก (Affective)  

ดานพฤติกรรม (Behavioral Loyalty) 

 - การกระทํา (Action)  

- ความตั้งใจ (Conation) 

 

 

 

                  ตัวแปรตาม 

          (Dependent Variables) 

ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานส่ือสังคมออนไลน 

- วัตถุประสงคในการใชสื่อสังคมออนไลน 

- ความถ่ีในการใชสื่อสังคมออนไลน 

- ชวงเวลาในการใชสื่อสังคมออนไลน 

- ระยะเวลาการเขาใชสื่อสังคมออนไลน 

ตอครั้ง 

- เว็บไซตสื่อสังคมออนไลนท่ีใชบริการ 

ปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับ

ตราสินคา 

- การนําเสนอดานคุณคามากกวาตัวสินคาและบริการ 

- สรางการจดจํา หรือพูดถึงตราสินคา  

- การสรางใหเกิดมูลคาเพ่ิมกับลูกคา ในรูปแบบเนื้อหาท่ีให

ประโยชน  

- เนื้อหาท่ีดึงดูดใหลูกคารับรูถึงขอดีของตราสินคา 

- รูปแบบการนําเสนอสรางเปนเรื่องราว (Storytelling)  

- การนําเสนอเนื้อหาผานชองทางหลายรูปแบบ  

- การสรางใหเกิดการมีสวนรวมกับสินคาหรือตราสินคา  
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วิธีการดําเนินการวิจัย 

    งานวิจัยนี้จะทําการศึกษาแนวทางพัฒนาการตลาดเชิงเนื้อหาบนสื่อสังคมออนไลนเพื่อสรางความภักดีใน

ตราสินคาใหธุรกิจ โดยมีการศึกษา ดังนี ้

ขอบเขตดานเนื้อหา 

 
ตัวแปรตน ประกอบดวย 

•  ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลน  
1) วัตถุประสงคในการใชสื่อสังคมออนไลน 
2) ความถ่ีในการใชสื่อสังคมออนไลน 
3) ชวงเวลาในการใชสื่อสังคมออนไลน 
4) ระยะเวลาการเขาใชสื่อสังคมออนไลนตอครั้ง 
5) เว็บไซตสื่อสังคมออนไลนท่ีใชบริการ 

•  ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา 
1) การสรางเนื้อหาท่ีมีคุณคา/เปนประโยชน 
2) สรางเนื้อหาท่ีมีหลากหลายอารมณ 
3) การสรางเนื้อหาตอบโจทย 
4) การแสดงความจริงใจตอผูบริโภค 
5) ความสม่ําเสมอในการนําเสนอ 

•  ปจจัยดานการตลาดท่ีความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคา 
1) การนําเสนอดานคุณคามากกวาตัวสินคาและบริการ 
2) สรางการจดจํา หรือพูดถึงตราสินคา  
3) การสรางใหเกิดมูลคาเพ่ิมกับลูกคา ในรูปแบบเนื้อหาท่ีใหประโยชน  
4) เนื้อหาท่ีดึงดูดใหลูกคารับรูถึงขอดีของตราสินคา 
5) รูปแบบการนําเสนอสรางเปนเรื่องราว (Storytelling)  
6) การนําเสนอเนื้อหาผานชองทางหลายรูปแบบ  
7) การสรางใหเกิดการมีสวนรวมกับสินคาหรือตราสินคา  

 
 ตัวแปรตาม ประกอบดวย 

• ความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) 
    1)  เกิดการซ้ือซ้ํา ไมเปลี่ยนแบรนด (Repurchase)  

2) เชื่อม่ัน เชื่อถือ ไวใจ (Trust) 
3) คุณภาพสินคาและบริการ (Quality)   
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ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง  

1) ประชากร คือ ผูท่ีกําลังใชและเคยใชบริการสื่อสังคมออนไลน จํานวน 56.85 ลานคน 

 (ขอมูลจากรายงาน Thailand Digital Stat 2023 ของ We Are Social : ออนไลน)  

2) กลุ มตัวอยาง เนื ่องจากทราบจํานวนประชากรที ่แนนอน และจํานวนประชากรมีจํานวนมาก          

จึงเลือกใชสูตรคํานวณของทาโร ยามาเน (Taro Yamane,1973) ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน  

ขอบเขตดานเวลา 

การวิจัยครั้งนี้จะเก็บขอมูล ระหวางเดือนมิถุนายน – กรกฎาคม 2566 

 

สรุปผลการวิจัย  

1) สรุปผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลน  

    1.1) กลุมตัวอยางมีวัตถุประสงคการใชสื่อสังคมออนไลน ตามลําดับ ดังนี้ 1) รับชมสื่อบันเทิง    

คิดเปนรอยละ 33.00 2) ใชเครือขายสังคม/การติดตอสื่อสาร คิดเปนรอยละ 28.25 3) คนหาขอมูล/ความรู 

คิดเปนรอยละ19.75 และ 4) ขายสินคา/ซ้ือของออนไลน คิดเปนรอยละ 19.00 

   1.2) กลุมตัวอยางมีความถ่ีในการใชสื่อสังคมออนไลนตอสัปดาห ตามลําดับ ดังนี้ 1) 7 วัน คิดเปน

รอยละ 34.25 2) 5 - 6 วัน คิดเปนรอยละ 30.25 3) 3 - 4 วัน คิดเปนรอยละ 26.25 และ 4) 1 - 2 คิดเปน

รอยละ 9.25 

    1.3) กลุมตัวอยางมีชวงเวลาในการใชสื่อสังคมออนไลนบอยที่สุด ตามลําดับ ดังนี้ 1) ชวง 18.01 

– 24.00 น. คิดเปนรอยละ 35.00 2) ชวง 12.01 – 18.00 น. คิดเปนรอยละ 33.25 3) ชวง 06.00 – 12.00 น. 

คิดเปนรอยละ 21.00 และ 4) ชวง 24.01 – 05.59 น. คิดเปนรอยละ 10.75 

    1.4) กลุมตัวอยางมีระยะเวลาการเขาใชสื่อสังคมออนไลนตอครั้ง ตามลําดับ ดังนี้ 1) 30 นาที – 1 ชั่วโมง 

คิดเปนรอยละ 38.25 2) 1 ชั่วโมง – 2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 30.50 3) นอยกวา 30 นาที คิดเปนรอยละ 

18.75 และ 4) มากกวา 2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 12.50 

    1.5) กลุมตัวอยางมีเว็บไซตสื่อสังคมออนไลนที่ใชบริการบอยที่สุด ตามลําดับ ดังนี้ 1) Youtube 

คิดเปนรอยละ 26.50 2) Facebook คิดเปนรอยละ 20.50 3) Instagram (IG) คิดเปนรอยละ 20.25         

4) Line คิดเปนรอยละ 16.00  5) Twitter คิดเปนรอยละ 11.50 และ 6) Tiktok คิดเปนรอยละ 5.25 
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2) สรุปผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา 

    ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา สงผลการสรางความภักดีในตราสินคา มีคาเฉลี่ยรวม     

อยูในระดับมาก (𝑥𝑥𝑥= 4.15) เม่ือพิจารณาแตละดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ ดานการสรางเนื้อหาท่ี

ม ีหลากหลายอารมณ (𝑥𝑥𝑥 = 4.38) รองลงมา ได แก  ด านการสร างเน ื ้อหาตอบโจทย (𝑥𝑥𝑥 = 4.31),                     

ดานความสมํ ่าเสมอในการเสนอ (𝑥𝑥𝑥 = 4.07), ดานการสรางเนื ้อหาที ่ม ีค ุณคา - ประโยชน (𝑥𝑥𝑥 = 4.00),             

ดานการแสดงความจริงใจตอผูบริโภค (𝑥𝑥𝑥 = 3.97) ตามลําดับ 

3) สรุปผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานการตลาดท่ีความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคา 

    ปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคา สงผลการสรางความภักดีใน  

ตราสินคา มีคาเฉลี่ยรวมอยูในระดับมาก (𝑥𝑥𝑥= 3.94) เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด 

คือ เนื้อหาที่เนนสรางการจดจําหรือพูดถึงตราสินคามากกวาการเสนอขาย (𝑥𝑥𝑥=4.23) รองลงมา ไดแก    

เนื้อหาที่ดึงดูดใหลูกคารับรูถึงขอดีของตราสินคา และการสรางใหเกิดการมีสวนรวมกับสินคาหรือตราสินคา 

(𝑥𝑥𝑥= 4.22), การนําเสนอเนื้อหาผานชองทางหลายรูปแบบ เชน VDO Podcast Photos Live ในการเลา

เรื ่องราวของตราสินคา (𝑥𝑥𝑥=3.89) ,รูปแบบการนําเสนอสรางเปนเรื ่องราว (Storytelling) (𝑥𝑥𝑥=3.87),        

การสรางใหเกิดมูลคาเพิ่มกับลูกคาในรูปแบบเนื้อหาที่ใหประโยชนที่ลูกคาตองการรับรูอยางแทจริง (𝑥𝑥𝑥=3.60),

การนําเสนอดานคุณคามากกวาตัวสินคาและบริการ (𝑥𝑥𝑥=3.52) ตามลําดับ 

4) สรุปผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานความภักดีในตราสินคา 

    ปจจัยดานความภักดีในตราสินคา มีคาเฉลี ่ยรวมอยู ในระดับมาก (𝑥𝑥𝑥= 3.85) เมื ่อพิจารณา       

เปนรายดานพบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ หากทานชื่นชอบในตราสินคาทานจะเลือกสินคาและใชบริการ

นั้นตอไป (𝑥𝑥𝑥= 4.48) รองลงมา ไดแก หากทานมีความภักดีตอตราสินคาทานจะนึกถึงตราสินคานั้นเปนอันดับแรก 

(𝑥𝑥𝑥= 4.39),ทานสนใจและศึกษาขอมูลเนื้อหาของตราสินคาผานสื่อออนไลน (𝑥𝑥𝑥= 4.20),การบริการที่เปน

กันเองและความนาไววางใจของทานตอตราสินคา ทําใหทานเลือกซื้อสินคานั้น (𝑥𝑥𝑥= 4.16),ทานยินดีแนะนํา

ผูอื่นใหเลือกใชสินคาของตราสินคาที่ชื่นชอบ (𝑥𝑥𝑥= 3.84),ทานยังคงเลือกใชสินคานั้นแมวาจะมีสินคาจาก   

ตราอื่นที่มีราคา /คุณภาพใกลเคียงกัน (𝑥𝑥𝑥= 3.79), ทานติดตามความเคลื่อนไหวของตราสินคาเปนประจํา

อยางตอเนื ่อง (𝑥𝑥𝑥= 3.62), ทานจะสนับสนุนใหคนรูจัก รับรู ถึงตราสินคาในแงดีและเลือกใชสินคานั้น         

(𝑥𝑥𝑥= 3.55), ทานจะบอกตอผูอ่ืนผานอินเทอรเน็ตถึงตราสินคาท่ีดี (𝑥𝑥𝑥= 3.51),ทานเชื่อถือขอมูลของตราสินคา

จากสื่อออนไลน (𝑥𝑥𝑥= 2.92) ตามลําดับ 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

 1) ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลนของผูใชบริการสื่อออนไลนที่แตกตางกันสงผล    

ตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน ใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA)     

ผลการทดสอบพบวา ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลน จําแนกตาม วัตถุประสงคในการใชสื่อ

สังคมออนไลน ,ความถี่ในการใชสื่อสังคมออนไลนตอสัปดาห ,ชวงเวลาในการใชสื่อสังคมออนไลน ,ระยะเวลา

การเขาใชสื่อสังคมออนไลน ,เว็บไซตสื่อสังคมออนไลนที่ใชบริการที่แตกตางกันของผูใชบริการสื่อออนไลน 

สงผลตอความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน 

2) ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา สงผลตอความภักดีในตราสินคาของผูใชบริการสื่อออนไลน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ใชสถิติวิธีวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis ) ผลการทดสอบพบวา ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาดานความสมํ่าเสมอในการนําเสนอ 

(β=0.284) สงผลตอความภักดีในตราสินคามากท่ีสุด รองลงมา ไดแก ดานการสรางเนื้อหาท่ีมีคุณคา – ประโยชน 

(β=0.272),การแสดงความจริงใจตอผู บริโภค (β=0.239), การสรางเนื ้อหาที ่มีหลากหลายอารมณ 

(β=0.157) และดานการสรางเนื้อหาตอบโจทย (β=0.146) ตามลําดับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05             

3) ปจจัยดานการตลาดท่ีความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคาสงผลตอความภักดีในตราสินคาของ

ผูใชบริการสื่อออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ใชสถิติวิธีวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis ) ผลการทดสอบพบวา ปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหา 

ดานรูปแบบการนําเสนอสรางเปนเรื่องราว (Storytelling) (β=0.494) สงผลตอความภักดีในตราสินคามากท่ีสุด 

รองลงมา ไดแก ดานการสรางใหเกิดการมีสวนรวมกับสินคาหรือ  ตราสินคา (β=0.448),การนําเสนอเนื้อหา 

ผานชองทางหลายรูปแบบ เชน VDO Podcast Photos Live ในการเลาเรื่องราวของตราสินคา (β=0.302),  

การนําเสนอดานคุณคามากกวาตัวสินคาและบริการ (β=0.167),เนื ้อหาที่ดึงดูดใหลูกคารับรูถึงขอดีของ        

ตราสินคา (β=0.138),การสรางใหเกิดมูลคาเพิ่มกับลูกคาในรูปแบบเนื้อหาที่ใหประโยชนที่ลูกคาตองการรับรู

อยางแทจริง (β=0.120),เนื้อหาที่เนนสรางการจดจําหรือพูดถึงตราสินคามากกวาการเสนอขาย (β=0.101) 

ตามลําดับ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05            
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อภิปรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจัย แนวทางพัฒนาการตลาดเชิงเนื้อหาบนสื่อสังคมออนไลนเพื่อสรางความภักดีใน   

ตราสินคาใหธุรกิจ ผูวิจัยเห็นวามีประเด็นท่ีควรนํามาอภิปรายผลตามสมมติฐานการวิจัย คือ    

 1) สมมติฐานขอ 1 ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลนของผูใชบริการสื่อออนไลนท่ี

แตกตางกัน สงผลตอความภักดีในตราสินคาแตกตางกัน ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานพฤติกรรมการใชงาน  

สื่อสังคมออนไลน ประกอบดวย วัตถุประสงคในการใชสื่อสังคมออนไลน ,ความถี่ในการใชสื่อสังคมออนไลน  

ตอสัปดาห ,ชวงเวลาในการใชสื่อสังคมออนไลน ,ระยะเวลาการเขาใชสื่อสังคมออนไลน ,เว็บไซตสื่อสังคม

ออนไลนที่ใชบริการ ของผูใชบริการสื่อออนไลนที่แตกตางกัน สงผลตอความภักดีในตราสินคาไมแตกตางกัน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ซึ ่งไมเปนไปตามสมมติฐานที ่ตั ้งไว ผู ศึกษาจึงขออภิปรายวา           

การท่ีปจจัยดานพฤติกรรมการใชงานสื่อสังคมออนไลนท่ีแตกตางกันมีผลตอความภักดีในตราสินคาไมแตกตาง

กัน ทั้งนี้อาจเปนเพราะในการสรางความภักดีในตราสินคาเปนเรื่องของการสรางความผูกพัน และความรูสึก

เชิงบวกจากประสบการณการใชความเชื่อตอตราสินคา การตอบสนองความตองการหรือความคาดหวังใน   

ตัวสินคา สิ่งเหลานี้อาจเกิดขึ้นไดจากการดูแลเอาใจใสของพนักงานหรือบริษัท การรักษาความสัมพันธกับลูกคา 

ซึ่งอาจรวมถึงการเก็บขอมูลเพื่อวิเคราะหและนํามาสรางสรรคสินคาและบริการใหตอบสนองตอลูกคามากที่สุด 

ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของโซโลมอน (Solomon. 2002)  ที่พบวาพฤติกรรมของผูบริโภคเปนขั้นตอน        

ที่เกี่ยวกับความตองการ ประสบการณซื้อ การใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการ

และความพึงพอใจของลูกคา และงานวิจัยของศิโสภา อุทิศสัมพันธกุล (2553) ที่ไดทําการศึกษาปจจัย         

ท่ีสงผลตอความตั้งใจในการซื ้อซํ้าในธุรกิจออนไลน Group Buying พบวาความพึงพอใจของลูกคาและ       

ความชื่นชอบในตราสินคา สงผลทางบวกทําใหลูกคาตั้งใจซ้ือสินคาซ้ําและนําไปสูความภักดีตอตราสินคา  

2) สมมติฐานขอ 2 ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาสงผลตอความภักดีในตราสินคาของ

ผูใชบริการสื่อออนไลน ผลการวิจัยพบวา ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหา ประกอบดวย ดานการแสดง

ความจริงใจตอผูบริโภค ,ดานการสรางเนื้อหาที่มีคุณคา – ประโยชน, ดานการสรางเนื้อหาตอบโจทย,      

ดานการสรางเนื้อหาที่มีหลากหลายอารมณ,ดานความสมํ่าเสมอในการนําเสนอ สงผลตอความภักดีในตรา

สินคาของผูใชบริการสื่อออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว    

ทั้งนี้เปนเพราะปจจุบันวิธีการนําเสนอขอมูลตางๆ ลงบนโซเชียลเปนเรื่องที่ควรใหความสําคัญ เนื่องจากเปน

วิธีการที่ใชอยางแพรหลาย สะดวกรวดเร็ว จึงตองอาศัยความละเอียดรอบคอบเพราะขอมูลที่แบรนดหรือ

บริการสื่อออกไปนั้นตองผานการตรวจสอบความถูกตอง ควรคํานึงถึงความจริงใจตอผูบริโภค ซ่ึงหากผูบริโภค

มีความเชื่อใจไวใจตอแบรนดก็จะสงผลนํามาซึ่งความภักดีตอแบรนดที่เพิ่มขึ้น อีกทั้งดานการสรางเนื้อหาที่มี

คุณคา – ประโยชน สรางเนื้อหาตอบโจทย หลากหลายอารมณ และดานความสม่ําเสมอในการนําเสนอนั้น
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หากมีการนําเสนอเนื้อหาอยางสมํ่าเสมอจะทําใหผูบริโภคติดตามไดงายขึ้น หากพบเห็นบอยๆ เปนประจํา 

สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคตอเนื้อหา ประกอบกับการสรางเนื้อหาที่มีความแปลกใหม มีคุณคา-

ประโยชนที่สามารถตอบโจทยความตองการของผูบริโภคนั้น เปนจุดเริ่มตนในการสรางความพึงพอใจและ

นํามาซึ ่งความภักดีตอตราสินคานั ้นๆ ซึ ่งสอดคลองกับงานวิจัยของอินทร อินอุ นโชติ (2564) ที ่ศึกษา

ความสัมพันธระหวางการตลาดดิจิทัลเชิงเนื้อหากับความสําเร็จทางการตลาดของธุรกิจคาปลีกและบริการใน

ประเทศไทย พบวา ผูบริหารธุรกิจคาปลีกและบริการจะใหความสําคัญในเรื ่องของมุงมั ่นในการรับฟง     

ความคิดเห็นของลูกคาผานสื่อดิจิทัลอยางสมํ่าเสมอ มีการสรางเนื้อหาที่เกี่ยวกับสินคาและบริการ เพื่อสราง

ความนาเชื่อถืออยางตอเนื่อง และมีการสรางเนื้อหาที่สามารถดึงดูดลูกคาและเกิดความสนใจกับขาวสารท่ี

เกิดขึ้น และงานวิจัยของ เสกสรร รอดกสิกรรม (2558) ที่ศึกษาการสรางความยั่งยืน ดวยการใชเนื้อหา     

เชิงการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันทางธุรกิจผานสื่อสังคมออนไลน พบวา ลักษณะของ

เนื้อหาเชิงการตลาดตองมีความหลากหลายและเหมาะสมกับกลุมเปาหมายเชนเดียวกันกับกลยุทธการตลาด

ในรูปแบบอื่น ๆ ที่มีความจําเปนจะตองกําหนดลูกคากลุมเปาหมายเพื่อใหสามารถสื่อสารทางการตลาดดวย

เนื ้อหาที ่ดึงดูดความสนใจของลูกคาเปาหมายได นอกจากนี ้ยังสอดคลองกับทฤษฎีเกี ่ยวกับการใชสื่อ        

เพ่ือการใชประโยชนและความพึงพอใจ (Uses and Gratification Theory) เปนทฤษฎีท่ีเนนความสําคัญของ

ผูรับสารในฐานะที่เปนผูเลือกใชสื่อเพื่อตอบสนองความตองการ (Needs) ผูรับสารจะพิจารณาวาตองการ

อะไร จากสื่อใด สารประเภทไหนและสารนั้นตอบสนองความตองการของตนอยางไร ผูรับสารจึงไมไดเปน

เพียงผูรับเทานั้น  

3) สมมติฐานขอ 3 ปจจัยดานการตลาดที ่ความเชื ่อมโยงระหวางเนื ้อหากับตราสินคาสงผลตอ    

ความภักดีในตราสินคาของผูใชบริการสื่อออนไลน ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยง

ระหวางเนื้อหากับตราสินคา ประกอบดวย ดานเนื้อหาท่ีดึงดูดใหลูกคารับรูถึงขอดีของตราสินคา,ดานเนื้อหาท่ี

เนนสรางการจดจําหรือพูดถึงตราสินคามากกวาการเสนอขาย,ดานรูปแบบการนําเสนอสรางเปนเรื่องราว

(Storytelling) ,ดานการนําเสนอดานคุณคามากกวาตัวสินคาและบริการ,ดานการสรางใหเกิดมูลคาเพ่ิม     

กับลูกคาในรูปแบบเนื ้อหาที ่ใหประโยชนที ่ลูกคาตองการรับรู อยางแทจริง,ดานการนําเสนอเนื ้อหา           

ผานชองทางหลายรูปแบบ เชน VDO Podcast Photos Live ในการเลาเรื่องราวของตราสินคา,ดานการสราง

ใหเกิดการมีสวนรวมกับสินคาหรือตราสินคา สงผลตอความภักดีในตราสินคาของผูใชบริการสื่อออนไลน 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 ซึ ่งเปนไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว ทั ้งนี้เปนเพราะการสรางเนื้อหา     

เพ่ือบอกเลาเรื่องราวเก่ียวกับแบรนดหรือตราสินคาผานชองทางตางๆ เชน บล็อก อีเมล วิดีโอ หรือโซเชียลมีเดีย 

ในปจจุบันนิยมใชการสรางความสนใจดวยการสรางเปนเรื่องราวใหนาติดตาม (Storytelling) ซึ่งเนื้อหา     

ควรมีความแปลกใหม ไมซํ ้าใคร ทันสมัยอยู เสมอ เพื ่อสรางการจดจําแบรนดนอกจากนี ้ควรใสใจใน          

เรื่องของการพัฒนาเนื้อหาใหมีคุณคา ตอบสนองความตองการกระตุนความสนใจดวยการนําเสนอขอดี 
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ประโยชนและสามารถนําไปตอยอดสรางมูลคาเพิ่มจากเนื ้อหานั้นได ทั้งนี้ ผู ประกอบการตอง

นําเสนออยางสรางสรรคและระมัดระวังการสื่อสารของเนื้อหาที่จะเผยแพรผานชองทางตางๆ ไมใหผูบริโภค

เกิดความอึดอัดและนําไปสูความรูสึกดานลบตอแบรนด ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวรลักษณ ดวงอุดม 

(2550) ที่ศึกษา  เรื่อง การแสวงหาขอมูลขาวสาร การใชประโยชนและความพึงพอใจของนักลงทุน จาก

สหภาพยุโรปกับ     การลงทุนในประเทศไทย พบวาผูรับสารมีการเลือกรับสื่อและเลือกใชเนื้อหาของขาวสาร

ท่ีตอบสนองตอ  ความตองการของตนเอง เพ่ือประโยชนทางใดทางหนึ่ง การเลือกใชสื่อตางๆ จึงเปนกิจกรรม

ที่มีเปาหมาย  การเลือกแสวงหาขาวสารจึงเกิดจากความตองการใชประโยชนจากสื่อและความพึงพอใจของ

บุคคลนั้นๆ และเม่ือความตองการไดรับการตอบสนองก็จะเกิดความพึงพอใจ 

 

ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลการวิจัยไปประยุกตใช 

1) การที่ผู ใชงานสื ่อออนไลนจะมีความภักดีในตราสินคามากนอยเพียงใดนั้น ขึ้นอยูกับปจจัย      

หลายอยางเขามามีสวนเกี่ยวของ ซึ่งจากผลการวิจัย พบวาปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาและ    

ปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยงระหวางเนื้อหากับตราสินคา สงผลตอความภักดีในตราสินคามากที่สุด 

ดังนั้น ผูประกอบการควรใหความสําคัญในการสรางและพัฒนา Content ที่มีลักษณะเนื้อหาตามปจจัย       

ท่ีกลาวมาขางตน เพ่ือสามารถสรางความรูสึกผูกพันและความภักดีตอตราสินคาของทาน 

 

2) ผูประกอบการหรือบริษัทที่สนใจในการทําตลาดออนไลน ควรศึกษาเรื่องของการนําเสนอเนื้อหา

ขอมูลที่ใหประโยชน มีความนาเชื ่อถือและสรางเนื้อหาที ่มีความสรางสรรคและแปลกใหม ซึ ่งสงผลตอ

ความคิดและสรางความรูสึกที่ดีของผูบริโภคโดยตรง เนื่องจากในปจจุบัน ถือไดวาการตลาดออนไลนเปนอีก

วิธีทางการตลาดที ่เขาถึงกลุ มผู บริโภคไดงายและลงทุนนอย ดังนั ้น จึงตองใสใจในการนําเสนอขอมูล 

ภาพลักษณของสินคาที ่สื ่อใหกับผูบริโภคและตองอาศัยทั้งความสรางสรรค ทักษะการสื ่อสาร เทคนิค       

การนําเสนอตางๆ ท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจในสินคาได  

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป  

 1) ควรมีการศึกษาสาเหตุหรือปจจัยอื่นๆ ที่สงผลในการเลือกซื้อสินคาที่รับรูจากเนื้อหา Content 

ผ าน platform ส ื ่อออนไลน และตอยอดไปถึงความภักด ีในตราส ินคาของผ ู  ใช งานส ื ่อออนไลน                   

เพื่อเปนแนวทางใหทางผูประกอบการ ทราบถึงประเด็นปจจัยที่แทจริง รวมทั้งสามารถนํามาปรับปรุงและ

วางแผนกลยุทธทางการตลาดออนไลนใหเหมาะสมตอไป 
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 2) ควรมีการศึกษาสื่อออนไลนแตละ platform ใหเฉพาะเจาะจงมากขึ้น รวมทั้งวิเคราะหขอดี 

ขอเสียของแตละ platform เนื่องจาก ปจจุบันมีสื ่อสังคมออนไลนจํานวนมาก และในแตละ platform        

มีร ูปแบบและความนิยมในการใชเปนเฉพาะตัว ดังนั ้น ความสนใจในเนื ้อหาของแตละ platform                 

ก็จะแตกตางกัน เชน ถาเนื้อหาเปนสื่อ VDO ผูใชงานอาจจะนิยมใช Youtube หรือ Tiktok เปนชองทางใน

การรับรูมากกวาสื่อออนไลนอื่น หรือหากเปนรูปภาพ อาจจะนิยมใช Instagram มากกวา เปนตน ซึ่งอาจจะ

สงผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือหรือใชบริการสินคาจากการรับชม Content ในแตละ platform ท่ีแตกตางกัน 

เปนประโยชนตอผูประกอบการใหสามารถเลือกใช platform และพัฒนา Content เพื่อดึงดูดความสนใจ 

จากผูใชบริการสื่อสังคมออนไลน platform นั้นๆ ไดงายมากข้ึน 
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