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บทคดัย่อ 
การวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์  เพ่ือศึกษาถึงปรากฏการณ์ท่ีส่งผลต่อการสร้างผูมี้อิทธิพลในโลกธุรกิจ

ออนไลน์ และเพ่ือศึกษากระบวนการการส่ือสารกลยุทธ์ทางการตลาดออนไลน์ของผูมี้อิทธิพลในโลกธุรกิจออนไลน์ 
โดยเป็นการศึกษาวิจยั เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท  าการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั  ผ่าน
การตีความ การวิเคราะห์การสังเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ บนพ้ืนฐานของความจริงท่ีปรากฏอยู่ จากกลุ่มตวัอย่าง ทั้งส้ิน 
ประชากร (Population) ท่ีอยู่ในกลุ่มเป้าหมายในการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) กลุ่ม Influencer ผูส่้งสาร 
(2) กลุ่มผูป้ระกอบการ รวมทั้งหมด 8 ราย ผลการศึกษา พบว่า 

พฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์ ในปัจจุบนัมีการใชง้านส่ือออนไลน์หลากหลายรูปแบบ ส าหรับประเทศไทย
ส่ือออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยมไดแ้ก่ อินสตราแกรม (Instagram), เฟสบุ๊ก (Facebook), ยูทูป (YouTube), ไลน์ (Line) 
และ ทวิตเตอร์ (Twitter) โดยใชเ้พ่ือการรับขอ้มูลข่าวสาร สินคา้และบริการ รวมไปถึงการติดตามผูมี้ช่ือเสียง การ
ส่ือสารออนไลน์จึงเร่ิมเป็นท่ีสนใจและพฒันาในเป็นพ้ืนท่ีในการประชาสัมพนัธ์ต่างๆ บุคคลทัว่ไปสามารถเขา้ถึง
ขอ้มูลไดต้ลอดเวลาจากทัว่ทุกมุมโลก  

อิทธิพลการส่งเสริมการตลาดโดยผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ต่อผูบ้ริโภคนั้ น ผูรั้บสารเม่ือผ่าน
กระบวนการรับรู้สาร โน้มน้าวใจ โดยผูท้รงอิทธิพลทางโลกออนไลน์ มีเหตุผลให้ตดัสินใจใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑ ์
ท าให้เกิดผลดีและสร้างกระแสให้แก่ธุรกิจของผูป้ระกอบการอยา่งเห็นไดช้ดั 
ค าส าคญั: การส่ือสารการตลาด, ผูท้รงอิทธิพล 

 

ABSTRACT 
This research is aimed at To study the phenomena that affect the creation of influencers in the online 

business world And to study the process of communicating online marketing strategies of influencers in the online 
business world This is a qualitative research.  The data is collected from interviews with key informants.  Through 
interpretation Analysis of data synthesis Based on the truth that appears From the total sample population (Population) 
that is in the target group of this study is divided into 2 groups, namely (1)  Influencer group, messenger (2) , a total 
of 8 entrepreneurial groups. 
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At present Online media usage behavior, there are many forms of online media usage. For Thailand, popular 
online media include Instagram, Facebook, YouTube, Line and Twitter.By using for receiving information goods and 
services Including tracking celebrity Online communication is becoming interested and developed in various public 
relations areas. People can access information at any time from all over the world. 

The influence of marketing promotion by influential people in the online world towards that consumer. 
Recipients when passing through the process of perception of persuasion by the online influence There is a reason to 
decide to use the service or product.  Resulting in good results and clearly creating a stream of entrepreneurial 
business. 
Keywords: Marketing communication, Influential 
 
1. บทน า 

การโฆษณาบนส่ือออนไลน์และส่ือสังคมออนไลน์เป็นรูปแบบความพยายามในการให้ขอ้มูลเพ่ือก่อให้เกิด
การรับรู้ การสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่ธุรกิจและเร่งกระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดการซ้ือสินค้าหรือบริการ โดยน า
เทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตมาช่วยส่ือสาร การโฆษณาบนส่ือออนไลน์นั้นเม่ือลูกคา้เกิดความสนใจก็จะเขา้ไปคน้หาจาก
เวบ็ไซตต่์างๆ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตน จุดน้ีการโฆษณาสินคา้หรือบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ จะ
สร้างความสนใจไดม้ากกว่า (ภิเษก ชยันิรันตร์, 2556) การพฒันาทางดา้นการส่ือสารของประเทศไทยในปัจจุบนันั้นมี
ความกา้วหนา้ไปอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากมีการคิดคน้เทคโนโลยีและช่องทางใหม่ๆ เพ่ือให้การส่ือสารมีประสิทธิภาพ
และประสิทธิผลมากยิง่ข้ึน โดยเฉพาะอยา่งยิง่เทคโนโลยคีอมพิวเตอร์ ซ่ึงเปรียบเสมือนส่วนส าคญัในการด าเนินธุรกิจ
ให้ประสบความส าเร็จมากยิง่ข้ึน ปัจจุบนัน้ีผูป้ระกอบการไทยไดน้ าเอาเทคโนโลยคีอมพิวเตอร์มาใชใ้นกิจกรรมต่างๆ 
ของบริษทั อาทิเช่น การจดัเก็บขอ้มูล, การประมวลผล, การสืบคน้ขอ้มูลต่างๆผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
จากหลากหลายผลประโยชน์ท่ีมีนั้น (เกวลี เพช็รเนียม, 2560) 

อาจกล่าวไดว้่าการสืบคน้ขอ้มูลต่างๆ ผา่นระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตถือว่าเป็นจุดเด่นท่ีสุดของเทคโนโลยี
คอมพิวเตอร์เน่ืองจากระบบส่ือสารแบบผ่านเครือข่ายแบบใหม่น้ีท าให้ผูใ้ชง้านสามารถติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งรวดเร็ว
ไม่ว่าในระยะทางใกลห้รือไกล อีกทั้งระบบการติดต่อส่ือสารนั้นไดมี้การพฒันาอยา่งต่อเน่ืองเพ่ือน ามาประยกุต์ใชใ้น
รูปแบบต่างๆ ไดอี้กมาก ท าให้เกิดความคล่องตวัในธุรกิจ, ประหยดั ค่าใชจ่้ายในการด าเนินการและก่อให้เกิดบริการท่ี
ดีข้ึนต่อลูกคา้ของธุรกิจนั้นๆ รวมถึงการพฒันาดา้นโทรศพัทมื์อถือ ท่ีการอพัเดทรูปแบบ ฟังชัน่ ใหม่รวดเร็วเสมอ มี
การแข่งขนัดา้นการพฒันาอย่างไม่หยุดย ั้ง ส่ิงท่ีเกิดข้ึนน้ีก่อให้เกิดการเปล่ียนรูปแบบทางการด าเนินธุรกิจและวิธี
ติดต่อส่ือสารแบบใหม่ซ่ึงมีช่องทางส าคญั นัน่คือการใชเ้ทคโนโลยเีพ่ือท าการส่ือสารระหว่างบุคคล หรือบริษทั ผา่น
ระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ตนัน่เอง (ฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ์, 2554). 

ในปัจจุบนัการเพ่ิมข้ึนของจ านวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตนั้นส่งผลโดยตรงต่อปริมาณท่ีเพ่ิมข้ึนของโฆษณาทาง
อินเทอร์เน็ตดว้ยเช่นกนั ดงัจะเห็นว่าหลายบริษทัทั้งขนาดใหญ่และขนาดย่อมในประเทศไทยนั้ น ลว้นมีหน้าร้าน
ออนไลน์ทั้งส้ิน เน่ืองจากนกัธุรกิจและนกัการตลาดเหล่านั้นมองเห็นถึงโอกาสท่ีดีในการส่ือสารและการเขา้ถึงลูกคา้
ผา่นทางโฆษณาออนไลน์นัน่เอง การท าการโฆษณาผา่นระบบอินเทอร์เน็ตนั้น ประกอบไปดว้ยปัจจยัหลกั 7 ประการ
ท าจะน าไปสู่การประสบความส าเร็จ นัน่คือ  
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 กระแสจากต่างประเทศ ทั้ง Google และ Yahoo นั้นมีอัตราการเจริญเติบโตจากรายได้โฆษณาท่ีเพ่ิมข้ึน  
(2) จ  านวนผูใ้ชอี้เมลข์องไทยท่ีเพ่ิมสูงข้ึน (3) จ  านวนอินเทอร์เนตท่ีมีความเร็วสูงข้ึนและราคาถูกลง (4) บรอทแบนด์ 
ตอ้งเป็นมากกว่าอินเทอร์เนตความเร็วสูง ควรมีบริการอ่ืนๆมาดว้ย เช่น IPTV (5) เว็บไซต์ควรมีการออกแบบให้
รองรับการใชง้านจากโทรศพัทเ์พ่ือผูใ้ชบ้ริการท่ีเพ่ิมข้ึน (6) การใชอิ้นเทอร์เน็ตเพ่ือการศึกษาและการคา้เพ่ิมข้ึน และ 
(7) การเพ่ิมข้ึนของเว็บไซต์รัฐบาล เพ่ือใชติ้ดต่อส่ือสารและให้บริการแก่ประชาชน ดว้ยสาเหตุเหล่าน้ีจะสามารถท า
ให้เวบไซต์เพ่ิมข้ึนอีกกว่า 9,700 เว็บไซต์ ท  าให้จ  านวนปริมาณโฆษณาท่ีลงโฆษณาตามเวบไซต์ต่างๆเพ่ิมข้ึนตามได้
ดว้ย  เน่ืองจากส่ือทางอินเทอร์เน็ตท่ีเป็นส่ือในรูปแบบท่ีสามารถตอบโตไ้ด ้การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ตจึงเป็นไปใน
ลกัษณะของการส่ือสารแบบสองทางมากกว่าช่องทางอ่ืนๆ การโฆษณาดว้ยส่ือออนไลน์น้ี ผูโ้ฆษณาจะสามารถรับรู้
ขอ้มูลต่างๆ ท่ีแน่นอนจากการท าโฆษณาในแต่ละคร้ังได ้เช่น จ านวนผูเ้ห็นส่ือ, ความคิดเห็นจากกลุ่มเป้าหมายหรือ
ลูกคา้, ขอ้มูลของผูช้มส่ือ และอ่ืนๆ อีกมาก ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีมีความส าคญัเป็นอยา่งมากในการน าไปวิเคราะห์ และเพ่ือ
พฒันาสินคา้หรือบริการต่างๆ ให้ตรงตามความตอ้งการมากข้ึนได ้(สิริชยั ดีเลิศ, 2560) 

นอกจากการโตต้อบไดแ้ลว้ ขอ้ดีอีกประการหน่ึงของส่ือออนไลน์คือ หากลูกคา้สนใจซ้ือสินคา้หรือบริการ 
ลูกคา้ก็จะสามารถสั่งซ้ือผ่านระบบออนไลน์ หรืออาจจะช าระเงินผ่านระบบอีคอมเมิร์ซไดท้นัที อาจกล่าวไดว้่าส่ือ
โฆษณาทางอินเทอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีท าหน้าท่ีได้ครบวงจรตั้ งแต่ต้นจนจบ คือตั้ งแต่สร้างการรับรู้ในตัวสินค้า 
(Awareness), ความสนใจ (Interest), ความตอ้งการ (Desire), จนกระทัง่ถึงการตดัสินใจซ้ือ (Action) เลยทีเดียว และ
จากการท่ีมีผูค้นทัว่โลกให้ความส าคญัต่อการใชอิ้นเตอร์เน็ตมากข้ึน ส่งผลให้มีอิทธิพลอย่างมากในการด ารงชีวิต 
หลายคนเลือกอินเตอร์เน็ตเป็นตัวเลือกส าคัญในการตัดสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการต่างๆ เน่ืองจากสามารถ
เปรียบเทียบขอ้มูลต่างๆ ของสินคา้และบริการในหลายๆ ดา้น บางคร้ังการซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางอินเตอร์เน็ตมีราคาถูก
กว่า และเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีน าเสนอในส่ือออนไลน์ ท  าให้สินคา้ต่างๆ พยายามท่ีจะ
ครองส่วนแบ่งตลาดและพฒันานวตักรรมใหม่ๆ เพ่ือตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากแบรนดใ์หม่ๆ ท่ีเกิดข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ือง และการท่ีจะเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดน้ั้น   แบรนดจึ์งตอ้งหันมาพ่ึงและใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด และเคร่ืองมือ
ท่ีแบรนด์ใช้และเน้นหลกั คือ การโฆษณาลงส่ือต่างๆ เพ่ือโน้มน้าวใจให้ผูบ้ริโภคเกิดการสนใจและตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นั้นๆ และปัจจุบนัเคร่ืองมือต่างๆ ท่ีแบรนด์ใชน้ั้น อาจไม่เพียงพอในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ประกอบกบั
ส่ือออนไลน์เขา้มามีบทบาทและมีอิทธิพลมากข้ึนในชีวิตประจ าวนั ส่งผลให้ผูใ้ชส่ื้อออนไลน์มีจ านวนเพ่ิมข้ึนเร่ือยๆ 
(สุทธิชยั เกศยานนท,์ 2558) 

จะเห็นไดจ้ากผลส ารวจพฤติกรรมผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตปี 60 พบว่า 61.1% จากผูต้อบใชอิ้นเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนจาก
ปีก่อน เฉล่ีย 3.06 ชัว่โมงต่อวนั 30.8% มีปริมาณการใชเ้ท่าเดิม และมีเพียง 8.1% ท่ีใชล้ดลง เฉล่ียท่ี 2.24 ชัว่โมงต่อ 
และผลส ารวจพบว่า อาย ุ17-36 ปี เป็นกลุ่มท่ีใชอิ้นเทอร์เน็ตต่อวนัสูงสุด โดยในช่วงวนัท างานหรือวนัเรียนหนงัสือใช้
เฉล่ียท่ี 7.12 ชัว่โมง/วนั และมากถึง 7.36 ชัว่โมง/วนัในช่วงวนัหยุด ขณะท่ีอายุ 37-52 ปี และอายุน้อยกว่า 17 ปี ใช้
อินเทอร์เน็ตในวนัท างานและวนัเรียนหนังสือ โดยเฉล่ียเท่ากนัท่ี 5.48 ชัว่โมง/วนั แต่ในวนัหยุดใชเ้พ่ิมข้ึนเป็น 7.12 
ชัว่โมง/วนั  โดยกลุ่มอาย ุ53-71 ปี ใช ้4.54 ชัว่โมง/วนั ในวนัท างาน และ 4.12 ชัว่โมง วนัในวนัหยดุ ส่วนกิจกรรมท่ี
นิยมท าเม่ือใชอิ้นเทอร์เน็ตมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ การใชโ้ซเชียลมีเดีย ร้อยะล 86.9 การคน้หาขอ้มูล ร้อยละ 
86.5  การรับส่งอีเมล ร้อยละ 70.5 การดูทีวีและฟังเพลงออนไลน์ ร้อยละ 60.7 และการซ้ือสินคา้ออนไลน์ ร้อยละ 50.8 
อีกทั้งยงัพบว่า กิจกรรมท่ีคนนิยมท าบนอินเทอร์เน็ตในการส ารวจปีน้ี แตกต่างจากปีก่อน ๆ ตรงท่ีการซ้ือสินคา้
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ออนไลน์ข้ึนมาติด 1 ใน 5 กิจกรรมยอดฮิตเป็นคร้ังแรก นัน่แสดงให้เห็นถึงการยอมรับในการท าอีคอมเมิร์ซมากข้ึนใน
สังคมไทย (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน), 2560) 
   แบรนด์สินคา้ จึงหันมาให้ความสนใจในด้านส่ือสังคมออนไลน์ ประกอบกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไป หันมาเสพขอ้มูลข่าวสารบนอุปกรณ์ผา่นสมาร์ทโฟน แทบ๊เล็ต เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการเขา้ถึง
ขอ้มูล ท าให้พวกเขาเหล่านั้นกลายเป็นคนใน “ยุคดิจิทลั” ท่ีตอ้งเสพขอ้มูล ข่าวสาร และอพัเดตเร่ืองราวตลอดเวลา 
ส่งผลให้แบรนดสิ์นคา้เล็งเห็นความส าคญัของส่ือสังคมออนไลน์ในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค และมุ่งหนา้ท่ีจะท าการตลาด
ผา่นส่ือเหล่าน้ี ไดแ้ก่ Facebook, Instagram และ VDO ซ่ึงส่ือสังคมออนไลน์แมว้่า จะเป็นเคร่ืองมือหน่ึงในการตลาดท่ี
จะช่วยเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดต้ลอดเวลา แต่ก็ไม่อาจตามทนัความกา้วหน้าของเทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่าง
รวดเร็ว ในยคุของ Web 2.0 ท่ีผูผ้ลิตนั้นเน้ือหา สามารถท่ีจะอพัโหลด สร้างคอนเทนต ์แชร์ภาพหรือวิดีโอไดอ้ยูเ่สมอ    
อาจเป็นจุดเร่ิมตน้ของเหล่าบล็อกเกอร์ส่วนใหญ่ท่ีพบเห็นในปัจจุบนัน้ี ท่ีมีการน าโซเชียลมีเดียมาใชเ้พ่ือเผยแพร่และ
ส่ือสารในส่ิงท่ีตวัเองตอ้งการน าเสนอให้ออกไปสู่ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด จนท าให้ตนเองเป็นท่ีสนใจและติดตามความ
เคล่ือนไหวจากบุคคลทัว่ไปเรียกว่า ปรากฏการณ์เน็ตไอดอล (ศรัญญา รัตนจงกล, 2554) 
 เน็ตไอดอล คือ ผูท่ี้น าเสนอเน้ือหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกับสินคา้ต่างๆ อาทิเช่น สินค้าความงาม สุขภาพ 
เคร่ืองส าอาง ผลิตภณัฑบ์  ารุงผวิต่างๆ น าเสนอผา่นส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น Facebook , Instagram หรือวิดีโอของตวัเอง 
และส่วนใหญ่มกัจะเป็นกูรู (Guru) หรือผูรู้้ทางด้านสินค้านั่นๆ โดยจะน าข้อมูลจากประสบการณ์ตรงจากการใช้
แบ่งปันและแสดงความคิดเห็นในผลิตภณัฑ์ การน าเสนอเน้ือหาให้มีความน่าสนใจ ไม่ไดมี้เพียงแค่มีความรู้ ความ
เช่ียวชาญหรือประสบการณ์จริงและการแสดงความคิดเห็นลงไปเท่านั้น แต่ยงัตอ้งมองไปถึงการน าเสนอความเป็น
ตวัตนของตนเองออกมาให้มากท่ีสุด ผา่นกิริยา ท่าทาง ภาษา ขอ้ความ รูปแบบการน าเสนอ รวมถึงบุคลิกภาพ การแต่ง
กายท่ีโดดเด่นและแตกต่างจากคู่แข่ง เพ่ือให้เกิดภาพลกัษณ์ในการจดจ าเม่ือถูกเผยแพร่บนส่ือสังคมออนไลน์ “ยิ่งมี
ความเป็นตวัเองเท่าไหร่ ยิ่งดึงดูดความสนใจไดม้ากเท่านั้น” ซ่ึงในโลกออนไลน์ การเผยแพร่ขอ้มูลและการส่งต่อมี
ความรวดเร็ว และยากท่ีจะควบคุม  

ดว้ยแนวโนม้ของจ านวนผูใ้ชเ้ฟซบุก๊ท่ีเพ่ิมข้ึน ประกอบกบัการส่ือสารท่ีสามารถส่ือไดใ้นวงกวา้งโดยไม่เสีย
ค่าใชจ่้าย จึงท าให้เกิดแฟนเพจของบุคคลส าคญั ดารา นักแสดง และกลุ่มองค์กรต่างๆ รวมไปถึงบุคคลธรรมดาท่ีมี
ความรู้ ความสนใจ หรือมีความโดดเด่นในดา้นหน่ึงๆโดยเรามกัเรียกกลุ่ม หรือบุคคลเหล่าน้ีว่า “เน็ตไอดอล” (Net 
Idol) เพ่ือส่ือสารขอ้มูลของตนเองต่อผูติ้ดตามซ่ึงในแง่มุมของการตลาดแลว้ เน็ตไอดอล ถือเป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ี
อยูใ่นกลุ่ม Influencer Marketing เช่นเดียวกบัเซเลบริต้ี (celebrity) หรือดารานกัร้อง นกัแสดง ท่ีไม่ว่าจะใชสิ้นคา้อะไร
หรือเดินทางไปท่ีไหน หลายคนก็เร่ิมท่ีจะใชต้าม (นที กงัวานกิจ, 2556) 

ปัจจุบนัพบว่า เน็ตไอดอลนั้น มีกระแสความนิยมและมีช่ือเสียง นอกจากกระแสความดงัท่ีเกิดข้ึนในโลก
ออนไลน์ ท่ี “เปล่ียนคนธรรมดาให้กลายเป็นคนดงัในชัว่ขา้มคืนได”้ การเลือกใชส่ื้อสังคมออนไลน์สามารถเสนออตั
ลกัษณ์ หรือความเป็นตวัตน เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดการจดจ าในภาพลกัษณ์ อีกทั้งยงัมีอิทธิพลต่อผูรั้บสารในดา้นต่างๆ 
ท าให้แบรนดสิ์นคา้เห็นถึงความส าคญัในการท่ีจะเลือกใชเ้น็ตไอดอลในการน าเสนอสินคา้ จากกระแสคลัง่ไคล ้ความ
ช่ืนชอบ บุคคลเน็ตไอดอลเหล่าน้ี ท่ีไม่แตกต่างจากดารา นักแสดง นักร้อง บนจอทีวี หากเปล่ียนสภาพมาเป็นบุคคล
ธรรมดา ท่ีเหมือนกบัคนทัว่ไป แต่มีการส่ือสาร ท าความรู้จกัไดง่้ายผ่านอินเตอร์เน็ต จึงท าให้บรรดาเน็ตไอดอล มี
ผูติ้ดตามกนัเป็นจ านวนมาก เร่ิมจากกลุ่มในโรงเรียน มหาวิทยาลยั สู่สังคมภายนอก เกิดเป็นกระแสของ ความสนใจ
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บนอินเตอร์เน็ต ท่ีเน็ตไอดอล มกัมีการเคล่ือนไหว โดยมีแรงสนับสนุนจากบรรดาผูช่ื้นชอบ เป็นฐานหลักบน
อินเตอร์เน็ต (อนุสรา เจนสนาม, 2556) 

ดงันั้น บรรดาเน็ตไอดอล จึงเรียกว่าเป็นผูมี้อิทธิพล ต่อผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตกลุ่มหน่ึง ท่ีติดตามพวกเขาเหล่านั้น 
แลว้เม่ือกระแสสังคมให้ความสนใจ เน็ตไอดอล จึงมีความส าคญัต่อ ข่าวสารการเคล่ือนไหวต่างๆ บนอินเตอร์เน็ต 
เม่ือเน็ตไอดอล สามารถสร้างความสนใจไดเ้หมือนกบัดารา นกัแสดง นกัร้อง ก็จะตอ้งมีความสามารถในการโฆษณา
ผลิตภณัฑ์สินคา้ไดเ้ช่นเดียวกบัเหล่าพรีเซนเตอร์ท่ีมาจากดารา นักแสดง นักร้อง อีกทั้งราคา ค่าจา้งการเป็นพรีเซน
เตอร์นั้น อาจไม่ไดมี้ราคาแสนแพงสูงเท่า แต่ตอ้งสามารถสร้างให้เกิดความสนใจจากเหล่าบรรดาผูท่ี้ติดตามเน็ต
ไอดอล  สู่การรับชม และท าความรู้จกักบัผลิตภณัฑ์ หรือสินค้าท่ีพวกเขาเหล่านั้นท่ีไดแ้ฝงโฆษณา ทั้งแบบทางตรง
โดยการแนะน า และรับรองโดยเน็ตไอดอล หรือการโฆษณาแบบทางออ้ม ผ่านลกัษณะการจดัวาง ผ่านสายตาของผู ้
เขา้ชมเน้ือหา ข่าวสารส่วนตวัของเน็ตไอดอล หรือ สร้างเร่ืองราวท่ีน่าสนใจติดตามโดยมีสินคา้ชนิดนั้นประกอบใช้
ร่วม ซ่ึงการท าตลาดในยุคโซเชียลมีเดียทรงอิทธิพลอย่างสูงในสังคม หลายสินคา้คงปฏิเสธความส าคญัของ “เน็ต
ไอดอล” หรือ คนดังในโลกออนไลน์ท่ีมีผูติ้ดตามจ านวนหลายพนั หลายหม่ืนคน ท่ีกลายมาเป็นเคร่ืองมือทาง
การตลาด ช่วยเป็นกระบอกเสียงให้แบรนดเ์ป็นท่ีรับรู้ในกลุ่มคนรุ่นใหม่ๆ ซ่ึงไม่เพียงแต่สินคา้ในกลุ่มของบิวต้ีเท่านั้น
ท่ีมีจ  านวนมากเขา้มาในช่องทางน้ี แต่สินคา้จ าพวกคอนซูเมอร์โปรดกัต ์  หรือแฟชัน่เองก็หันมาสร้างการรับรู้แบรนด์
ผา่นกลยทุธ์น้ีดว้ยเช่นกนั (วิภาวรรณ มโนปราโมทย,์ 2556) 

ดงันั้นในโลกของธุรกิจท่ีมีการแข่งขนักนัอยา่งมาก จึงตอ้งมีกลยทุธท าให้สินคา้ของตนมีเอกลกัษณ์ โดดเด่น
กว่าคู่แข่งถือเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในแง่การตลาด การสร้างแบรนดบุ์คคลโลกเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) 
ถือเป็นอีกหน่ึงกลยุทธส าคญัเพ่ือส่ือสารแก่ผูบ้ริโภคผ่านสังคมออนไลน์ถือเป็นอีกหน่ึงเคร่ืองมีทางการตลาดท่ีมี
ความส าคญัต่อธุรกิจอย่างมากในดา้นภาพลกัษณ์เพ่ือให้เกิดความชดัเจนและเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้ ซ่ึงส่ือสังคม
ออนไลน์ได้รับความนิยมเพ่ิมมากข้ึนจากผูบ้ริโภคในทุกวยั ท  าให้ผูบ้ริโภคจ านวนมากท าตามกระแสความนิยม 
ความคิด การตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการรวมถึง การสร้างแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้ ผลิตภณัฑ์ต่างๆ 
เล็งเห็นถึงความส าคญัของเน็ตไอดอลในการเป็นตวัแทนผลิตภณัฑค์อยส่ือสารขอ้มูลสินคา้ต่างๆต่อผูท่ี้ติดตามอีกทั้ง
การส่ือสารผ่านสังคมออนไลน์เป็นการประหยดัค่าใชจ่้ายในการส่ือสาร และมีการโตต้อบส่ือสารกบัผูบ้ริโภคอยา่ง
รวดเร็ว พร้อมสร้างทศันคติของผูบ้ริโภคต่อแบรนด์สินคา้อีกดว้ย เน่ืองดว้ยแต่ละแบรนด์สินคา้ก็มีกลุ่มเป้าหมาย
การตลาดท่ีก าหนดไวแ้ตกต่างกนัออกไป และยงัเป็นการกระตุน้ดา้นธุรกิจออนไลน์ให้เกิดการขยายตวั พฒันาอย่าง
ต่อเน่ือง แมก้ระทัง่การเลือกรับเน้ือหาจากส่ือจึงเป็นท่ีน่าสนใจว่ารูปแบบและกลยุทธ์การเป็นหน่ึงในธุรกิจออนไลน์
ของเน็ตไอดอลคนดงั เปรียบเสมือนกลายเป็นผูน้ าดา้นการขายสินคา้ผ่านส่ือออนไลน์  มีรูปแบบการโฆษณาในส่ือ
สังคมออนไลน์ (Social Media) รูปแบบใด มีส่วนส าคญัหรือไม่ ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค  โดย
เน้ือหาท่ีน าเสนอสินคา้ในรูปแบบของการโฆษณาสินคา้ผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ มากนอ้ยเพียงใด  ความเป็นตวัตน
ของเน็ตไอดอลทั้งความคิด การกระท า ความเป็นอยู่ต่างๆ นั่นส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเพียงใด กว่าจะ
เป็นเน็ตไอดอล  กว่าจะมาถึงจุดน้ีไดต้อ้งผ่านอะไรมาบา้ง เน็ตไอดอลส่งผลต่อการขายสินคา้จริงหรือไม่ ส่ือโฆษณา
จากเน็ตไอดอลส่งผลกบักลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใด ส่งผลต่อผูผ้ลิตสินคา้หรือไม่  (สุจิตรา แสงจนัดา, 2556) 

การศึกษาคร้ังน้ีจึงมุ่งศึกษาถึงปรากฏการณ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลในธุรกิจในโลกออนไลน์   
นั้นมีกระบวนการการส่ือสารทางการตลาดท่ีส่งผลให้ธุรกิจเพ่ือเพ่ิมยอดขาย การเติมโตสินคา้ให้มากข้ึน การสร้างผูมี้
อิทธิพลในโลกธุรกิจออนไลน์ ท  าให้เกิดอิทธิพลแรงจูงใจต่อผูบ้ริโภคส่งผลต่อพฤติกรรม ความคลา้ยคลึงการใช้
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ชีวิตประจ าวนัรวมถึงดา้นทศันคติความคิดท่ีตรงกนั เพ่ือเป็นประโยชน์ต่อเจา้ของแบรนด์ให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย ท่ี
ตอ้งการส่งสาร รวมถึงผลกระทบต่อตลาดธุรกิจออนไลน์ท่ีส่ือสารผา่นส่ือสังคมออนไลน์ 
 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 
1. เพ่ือศึกษาถึงปรากฏการณ์ท่ีส่งผลต่อการสร้างผูมี้อิทธิพลในโลกธุรกิจออนไลน์  
2. เพ่ือศึกษากระบวนการการส่ือสารกลยทุธ์ทางการตลาดออนไลน์ของผูมี้อิทธิพลในโลกธุรกิจออนไลน์ 
 

3. การด าเนินการวจิัย 
ในการด าเนินตามโครงการศึกษาวิจยัเร่ืองปรากฏการณ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลในธุรกิจใน

โลกออนไลน์  ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการศึกษาวิจยั เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ท  าการเก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์
โดยอาศัยมุมมอง ความคิดเห็น จากการเล่าเร่ืองของผูใ้ห้ข้อมูลซ่ึงถือว่ามีความส าคัญอย่างยิ่งเพราะมาจาก
ประสบการณ์ตรงของผูใ้ห้ขอ้มูล น ามาผา่นการตีความ การวิเคราะห์การสังเคราะห์ขอ้มูลต่างๆ บนพ้ืนฐานของความ
จริงท่ีปรากฏอยู่ เพ่ือรวบรวมข้อมูลโดยการศึกษาและสัมภาษณ์อย่างเจาะลึก การบนัทึกและน าข้อมูลมาท าการ
วิเคราะห์จะด าเนินตามระเบียบวิธีการวิจยัตามขั้นตอน โดยมีขอบเขตการศึกษา ดงัน้ี  

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา การศึกษาในคร้ังน้ี มุ่งศึกษาถึงแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่ือสังคมออนไลน์ (Social 
Media) (2) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดบนส่ือสังคมออนไลน์ (3) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการ
ส่ือสาร (Theory of communication) (4) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ (Motivation Theory) (5) แนวคิดและ
ทฤษฎีเก่ียวกบัการปฏิสัมพนัธ์ทางสังคมก่ึงความจริง (Para-social Interaction Theory) (6) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (7) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ (8) แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัการคุม้ครองผูบ้ริโภค  

2. ขอบเขตดา้นประชากร ผูว้ิจยัไดก้  าหนดประชากรกลุ่มเป้าหมายไว ้คือ ประชากร (Population) ท่ีอยู่ใน
กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ (1) กลุ่ม Influencer ผูส่้งสาร (2) กลุ่มผูป้ระกอบการ รวม
ทั้งหมด 8 ราย 

3. ขอบเขตดา้นกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่ม Influencer ผูส่้งสาร และ กลุ่มผูป้ระกอบการ โดย
ด าเนินกระบวนการคดัเลือกกลุ่มตวัอย่างดว้ยวิธีการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive random) เน่ืองจากผูศึ้กษามีขอ้จ ากดั
ในเร่ืองของระยะเวลาการศึกษา จึงใช้วิธีการเก็บข้อมูลจากผูใ้ห้ข้อมูลหลัก (Key Informant Interview) คือการ
สัมภาษณ์โดยก าหนดตวัผูต้อบเป็นการเฉพาะเจาะจง เพราะผูต้อบเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมกบั ความตอ้งการของ
ผูศึ้กษา ซ่ึงบุคคลประเภทน้ีเรียกว่า “ ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั”  อนัเป็นการเลือกตวัอยา่งท่ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการพิจารณาเลือก
ตวัอยา่งดว้ยตนเองเพ่ือท่ีจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดรั้บจากกระบวนวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพมาด าเนินการประมวลผลขอ้มูลอนั
น าไปสู่ขอ้คน้พบต่อไป   

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา โดยการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัด าเนินการศึกษาวิจยัและเก็บขอ้มูลมีขอ้จ ากดัในเร่ือง
เวลา จึงไดด้  าเนินการศึกษา ในช่วงปี 2562 

โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ี ใชก้ารสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง  โดยลกัษณะขอ้มูลท่ีใช้
ในการศึกษาคร้ังน้ี แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ เก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีการสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างหรือการสัมภาษณ์แบบเป็น
ทางการ (Structured Interview or Formal Interview) จากผูใ้ห้การสัมภาษณ์  
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2. ขอ้มูลทุติยภูมิ เก็บรวบรวมขอ้มูลจากหนังสือ วารสาร เอกสารทางวิชาการต่างๆ และสืบคน้ขอ้มูลจาก 
Internet ท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเพ่ือศึกษาถึงปรากฏการณ์และการส่ือสารการตลาด
ของผูท้รงอิทธิพลต่อธุรกิจในโลกออนไลน์ 

 
4. ผลการวจิัย 

จากผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างผูท้รงอิทธิพลออนไลน์และกลุ่มผูป้ระกอบการรวมทั้งส้ิน 8 คน ในหัวขอ้
เร่ืองปรากฏการณ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลในธุรกิจในโลกออนไลน์ สามารถสรุปประเด็นส าคญั ได้
ดงัน้ี 

พฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์ 
1) ปัจจุบนัมีการใชง้านส่ือออนไลน์หลากหลายรูปแบบ ส าหรับประเทศไทยส่ือออนไลน์ท่ีไดรั้บความนิยม

ไดแ้ก่ อินสตราแกรม (Instagram), เฟสบุก๊ (Facebook), ยทููป (YouTube), ไลน์ (Line) และ ทวิตเตอร์ (Twitter) 
2) ระยะเวลาในการใชง้านส่ือออนไลน์มีการปรับตวัสูงข้ึน ระยะเวลาในการใชง้านส่ือออนไลน์เฉล่ียอยูท่ี่

ประมาณ 4.25 ชัว่โมงต่อวนั กลุ่มผูท้รงอิทธิพลใชเ้วลากบัส่ือออนไลน์เป็นเวลานานระหว่าง 4.00 ถึง 6.00 ชัว่โมงต่อ
วนั ในขณะท่ีกลุ่มผูป้ระกอบการใชเ้วลาส่ือออนไลน์เป็นเวลานานระหว่าง 1.00 ถึง 4.00 ชัว่โมงต่อวนั ความถ่ีใชง้าน
สูงสุดอยูท่ี่ทุกๆ 15 นาที โดยส่ือสังคมออนไลน์ท่ีกลุ่มตวัอยา่งนิยมใชง้าน ไดแ้ก่ เฟสบุค๊ และอินสตาร์แกรม 

3) วตัถุประสงคใ์นการใชง้านออนไลน์ ประกอบดว้ย 1) ความตอ้งการในการส่ือสาร 2) การแสดงความเป็น
ตวัตนหรืออตัลกัษณ์ของผูใ้ชง้าน แบ่งปันความรู้และเร่ืองราวต่างๆให้แก่บุคคลท่ีสนใจ 3) ขายสินคา้ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ รวมไปถึงการประกอบอาชีพรีวิวผลิตภัณฑ์ สถานท่ีท่องเท่ียว และร้านอาหาร 4) ติดตามผูมี้ช่ือเสียง 
ผูป้ระกอบการชั้นน า ผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ เพ่ือสร้างแรงบนัดาลใจ 5) ส าหรับผูป้ระกอบการส่วนใหญ่มกั
ติดตามขอ้มูลข่าวสารทางธุรกิจ คู่แข่งทางการคา้เพ่ือปรับปรุงกลยุทธและพฒันาสินคา้และบริการของธุรกิจ และ 6) 
ใชใ้นการเปิดรับขอ้มูล ไดแ้ก่ แหล่งท่องเท่ียว ขอ้มูลสินคา้และสินคา้ออนไลน์ เปรียบเทียบราคาสินคา้ และติดตาม
ข่าวสารรวมถึงข่าวบนัเทิงรอบโลก โดยหัวขอ้รับรู้ข่าวสารและสินค้าออนไลน์เป็นหัวขอ้ในการรับขอ้มูลมากท่ีสุด 

การประชาสัมพนัธ์การตลาดผา่นส่ือออนไลน์ 
จากพฤติกรรมในการใชส่ื้อออนไลน์ตลอดเวลาเพ่ือใชใ้นการรับขอ้มูลข่าวสาร สินคา้และบริการ รวมไปถึง

การติดตามผูมี้ช่ือเสียง การส่ือสารออนไลน์จึงเร่ิมเป็นท่ีสนใจและพฒันาในเป็นพ้ืนท่ีในการประชาสัมพนัธ์ต่างๆ 
บุคคลทัว่ไปสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดต้ลอดเวลาจากทัว่ทุกมุมโลก สามารถสอดแทรกภาษาอ่ืนให้นานาชาติรับรู้ไดอี้ก
ดว้ย การประชาสัมพนัธ์ในพ้ืนท่ีออนไลน์ไดเ้ป็นท่ียอมรับจากกลุ่มผูป้ระกอบธุรกิจว่าเป็นอีกช่องทางท่ีส าคัญใน
การตลาด สามารถเพ่ิมยอกขายและประชาสัมพนัธ์สินคา้และ แบรนดใ์ห้เป็นท่ีรู้จกัไดดี้ การประชาสัมพนัธ์การตลาด
ผา่นส่ือออนไลน์จึงเร่ิมเป็นท่ีนิยมและถูกใชเ้ป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์เน่ืองจากสาเหตุดงัต่อไปน้ี 

1) เป็นช่องทางในการส่ือสารง่าย ราคาถูก เขา้ถึงกลุ่มคนไดห้ลากหลาย ตลอดเวลา ขอ้มูลใหม่ๆมีการอพัเด็ต
ให้ทนัสมยัตลอดเวลา ส่วนมากมกัประชาสัมพนัธ์ผา่นทางเฟสบุก๊หรืออินสตราแกรมข้ึนอยูก่บัฐานบุคคลของส่ือหรือ
ผูส่้งสาร โดยเฉพาะผลิตภณัฑค์วามงามนั้น ท่ีนิยมน าเสนอผ่าน เฟสบุ๊ค มาเป็นอนัดบัแรก โดยส่วนมากจะรับขอ้มูล
ของบุคคลมีช่ือเสียงแต่ละคนผ่านจากเพจบนเฟสบุ๊คของบุคคลเหล่านั้น ไม่ว่าจะเป็น ดารา ผูมี้ช่ือเสียง หรือว่าบล็อก
เกอร์ดา้นความงาม 
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2) พฤติกรรมท่ีใชเ้วลาส่วนใหญ่กบัการบริโภคส่ือออนไลน์ จึงเป็นช่องทางท่ีท าให้สารส่งต่อไปยงับุคคลอ่ืน
ดว้ยความถ่ีและระยะเวลาในการรับชมมากข้ึน เปิดโอกาสให้ผูรั้บสารทัว่ไปมีโอกาสท่ีจะไดรั้บสารและเกิดความ
สนใจในผลิตภณัฑแ์ละบริการ 

3) พฤติกรรมในการซ้ือสินคา้เปล่ียนไป คนช่ืนชอบท่ีจะซ้ือสินคา้จากทางออนไลน์มากข้ึน จึงจ าเป็นตอ้งหา
แหล่งขอ้มูลและเปรียบเทียบคุณภาพสินคา้ ราคาและการบริการ โดยศึกษาจากขอ้มูลการแบ่งปันจากกลุ่มบุคคลต่างๆ
เพ่ือช่วยในการตดัสินใจ 

4) พฤติกรรมการติดตามผูมี้ช่ือเสียง ดารา หรือผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ เน่ืองจากมีการติดตามบุคคล
เหล่าน้ีอย่างสม ่าเสมอ เม่ือไดรั้บการกระตุน้และบอกเล่าเร่ืองราวจากบุคคลดงักล่าวแลว้ ผูรั้บสารจะเกิดการรับฟัง 
โนม้นา้วใจ ไปจนถึงการตดัสินใจเลือกซ้ือหรือใชบ้ริการ 

กระบวนการส่ือสารท่ีใชใ้นการกระจายขอ้มูลไปสู่ผูบ้ริโภค มีลกัษณะคลา้ยคลึงกบัการส่ือสารในยุคก่อน
ตามส่ือโทรทศัน์ วิทย ุหรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ ทั้งน้ีก็ข้ึนอยูก่บัรูปแบบของเน้ือหาท่ีจดัท าข้ึนมาว่าเหมาะกบัการน าเสนอ
ในช่องทางไหนนั่นเอง แต่การส่ือสารในโลกออนไลน์มีความแตกต่างเพียงเล็กน้อยในเร่ืองการตอบกลบัผูบ้ริโภค 
(Feed Back) สามารถรับรู้ไดโ้ดยตรง สามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์ได ้โดยสามารถ แยกเป็นส่วนประกอบดงัน้ี 

1) ผูส่้งสาร พบว่า ในการส่งเสริมการตลาดดว้ยผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์จะเปรียบเสมือนผูส่้งสารของ
เจา้ของกิจการ ส่วนมากจะเป็นการน าเสนอขอ้มูลในเร่ืองของผลิตภัณฑ์ความงามนั้ นผ่านจากเพจบนเฟสบุ๊คของ
บุคคลเหล่านั้น ไม่ว่าจะเป็น ดารา ผูมี้ช่ือเสียง หรือว่าบล็อกเกอร์ดา้นความงาม ผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์จะถูก
คัดเลือกให้เป็นตัวแทนการให้ข้อมูลด้านการตลาดจากเจ้าของธุรกิจ ซ่ึงจะคัดเลือกจากความน่าเช่ือถือ มีความรู้
ความสามารถในดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการให้ส่ือสาร ใชภ้าษาส่ือสารไดอ้ย่างเหมาะสมเขา้ใจง่าย และมีกระบวนการ
น าเสนอท่ีน่าสนใจ 

2) เน้ือหา พบว่า เน้ือหาในการส่ือสารจะถูกจะถูกกร่ันกรองและสร้างข้ึนตามกรอบของผูป้ระกอบการ แต่
รูปแบบการน าเสนอจะเป็นไปตามผูท้รงอิทธิพลทางโลกออนไลน์ ซ่ึงจะเป็นสารส่งผ่านไปยงัผูรั้บสาร เน้ือหาท่ีจะ
ดึงดูดความสนใจของผูใ้ห้ขอ้มูลแต่ละคนนั้นข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีตนเองสนใจ เช่น คนท่ีสนใจเร่ืองผวิจะให้ความส าคญักบั
ขอ้ความท่ีโฆษณาเก่ียวกบัผิว คนท่ีสนใจเร่ืองหุ่นจะสนใจคุณสมบติัเร่ืองหุ่นดี แต่ขอ้ความท่ีทุกคนเห็นตรงกนัว่าจะ
เพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑน์ั้น ๆ  ไดคื้อขอ้ความท่ีส่ือความหมายว่าผูท้รงอิทธิพลเหล่านั้นใชผ้ลิตภณัฑต์วัน้ี
ดว้ยตวัเอง เน้นการน าเสนอเน้ือหาในแบบฉบบัของตนเอง ใส่ความเป็นตวัเองในการเล่าเร่ือง โดยไม่ไดมี้การสร้าง
ตวัตนข้ึนมาใหม่ในโลกออนไลน์ อย่างไรก็ตามเน้ือหาในการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑแ์ละบริการสามารถสร้างให้
เกิดความสนใจจากเหล่าบรรดาผูท่ี้ติดตามผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ผา่นการรับชม และท าความรู้จกักบัผลิตภณัฑ ์
หรือสินคา้ท่ีพวกเขาเหล่านั้นโดยการแฝงโฆษณา ทั้งแบบทางตรงโดยการแนะน า และรับรองโดยผูท้รงอิทธิพลใน
โลกออนไลน์ หรือการโฆษณาแบบทางออ้ม ผ่านลกัษณะการจดัวาง ผ่านสายตาของผูเ้ขา้ชมเน้ือหา ข่าวสารส่วนตวั
ของเน็ตไอดอล หรือ สร้างเร่ืองราวท่ีน่าสนใจติดตามโดยมีสินคา้ชนิดนั้นร่วมอยูใ่นเน้ือหาท่ีท าการน าเสนอ 

3) ช่องทางการส่ือสาร พบว่า ช่องทางในการส่งสารไปยงัผูรั้บสารนั้นสามารถเผยแพร่ไปยงัส่ือออนไลน์
หลากหลายรูปแบบได้แก่ อินสตราแกรม ( Instagram), เฟสบุ๊ก (Facebook), ยูทูป (YouTube), ไลน์ (Line) และ  
ทวิตเตอร์ (Twitter) แต่ท่ีนิยมใชใ้นการส่ือสาร คือ เฟสบุ๊ก เน่ืองจากง่ายต่อการกระจายไปยงัผูรั้บสาร หรืออาจเลือก
ช่องทางตามท่ีกลุ่มฐานนิยมของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์มีอยูจ่  านวนมากหรือกลุ่มเฉพาะท่ีตรงกบัรูปแบบสินคา้
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และบริการ โดยรูปแบบในการน าเสนออาจเป็นการถ่ายทอดสดผ่านส่ือออนไลน์ รูปแบบภาพเคล่ือนไหว หรือ
บทความ เพ่ือเป็นทางเลือกและกระจายไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความชอบในการรับรู้ขอ้มูลท่ีแตกต่างกนั 

4) ผูรั้บสาร พบว่า ผูรั้บสารโดยส่วนมากเลือกติดตามผูท้รงอิทธิพลมากกว่าดารา โดยเหตุผลท่ีผูใ้ห้ขอ้มูล
ส่วนมาก จะเลือกติดตามบุคคลแต่ละคนนั้นมกัจะข้ึนอยูก่บัความชอบส่วนตวัของผูใ้ห้ขอ้มูล เช่น ผูใ้ห้ขอ้มูลท่ีสนใจ
เร่ืองความสวยงามของผิวพรรณเป็นหลกัจะเลือกติดตาม กลุ่มผูท้รงอิทธิพลท่ีให้ขอ้มูลเร่ืองผลิตภณัฑเ์ป็นหลกัผูใ้ห้
ขอ้มูลท่ีชอบเร่ือง การใชชี้วิตแบบสุขภาพดี จะเลือกติดตามดาราหรือบุคคลมีช่ือเสียงท่ีมีวิถีชีวิตท่ีเน้นเร่ือง การเลือก
รับประทานอาหารและการออกก าลงักายเป็นหลกั 

5) กระบวนการตอบกลบั พบว่า หากไดรั้บสารจนเกิดความสนใจผูรั้บสารจะเกิดกระบวนการตอบกลบัโดย
อาจการตอบรับ หรือสอบถามขอ้มูลเพ่ิมกลบัไปเสียมากกว่า และถา้หากชอบ ติดใจในผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ก็จะมีการกลบั
เขา้ไปในเพจหรือหนา้เวบ็ผูส่้งสารนั้น ๆ อีกคร้ัง บางคร้ังกระบวนการตอบกลบัไม่ไดส่้งไปยงัผูส่้งสารโดยตรง อาจมี
การสืบค้นข้อมูลเพ่ิมหรือให้ความคิดเห็นต่อผูป้ระกอบการซ่ึงในบางรายอาจมีการแจ้งกระแสตอบรับแก่ ผูท้รง
อิทธิพลในโลกออนไลน์ในภายหลงั 

อิทธิพลการส่งเสริมการตลาดโดยผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ต่อผูบ้ริโภค 
ผูรั้บสารเม่ือผา่นกระบวนการรับรู้สาร โนม้นา้วใจ โดยผูท้รงอิทธิพลทางโลกออนไลน์ มีเหตุผลให้ตดัสินใจ

ใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑ์ ท  าให้เกิดผลดีและสร้างกระแสให้แก่ธุรกิจของผูป้ระกอบการอย่างเห็นไดช้ดั อนัมีสาเหตุ
จาก 

1) ผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์เป็นผูน้ าทางความคิด มีกลุ่มคนเป็นฐานคอยติดตาม สามารถกระตุน้และ
โน้มน้าวผูติ้ดตามให้เปิดรับขอ้มูลในเวลาอนัสั้ นในกลุ่มคนจ านวนมาก ผูติ้ดตามจะพยายามปฏิบติัตามตามกระแส
หรือเทรนดท่ี์ก าลงันิยมในปัจจุบนัซ่ึงไดแ้บบอยา่งจากผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ 

2) ผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์เป็นแบบอยา่ง แรงบนัดาลใจ ท่ีส่งผลให้ผูรั้บสารเกิดพฤติกรรมเลียนแบบ 
อยากมีสินคา้หรือใชบ้ริการตามความเห็นของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ 

3) ผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์เหล่าน้ีส่งผลกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์และบริการ โดยส่วนมากให้
คะแนนอิทธิพล แมผู้รั้บสารจะไม่ไดมี้อิทธิพลให้ตดัสินใจซ้ือในทนัที แต่ก็ท  าให้เร่ิมสนใจและเกิดความเช่ือมัน่ใน
ผลิตภณัฑ ์เน่ืองจาก ผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์มีการน าเสนอจากมุมมองผูใ้ชจ้ริง ช่วยในการตรวจสอบมาตรฐาน
การผลิตและอย. เกิดความเช่ือมัน่ว่ามีความปลอดภยั คุม้ค่าในการซ้ือ 

4) หากผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์แต่ละคนนั้นมีความช านาญหรือมีความรู้ในดา้นท่ีเก่ียวกบัสินคา้ การ
โน้มน้าวให้รับฟังสารและการกระตุ้นให้เกิดการบริโภคหรือใช้ผลิตภัณฑ์จะมีมากกว่าการเลือกเช่ือดาราหรือเน็ต
ไอดอลทัว่ไป 

5) การน าเสนอท่ีไม่เนน้การขายจนเกินไปจากการน าเสนอของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ ยอ่มเกิดความ
สมจริงมากกว่าแมจ้ะเป็นเพียงการสอดแทรกสินคา้เพียงเล็กน้อยก็ตาม รวมไปถึงการสร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจหรือ
แบ่งปันประสบการณ์ท่ีเป็นประโยชน์ ผูรั้บสารจะมีการดึงดูดใจให้รับชมอยา่งแนบเนียน   
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5. การอภปิรายผล 
ประเด็นดา้น พฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์ จากผลการวิจยั พบว่า ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีทุกคนใชเ้หมือนกนั

คือ เฟสบุ๊ค(Facebook) และ อินสตาแกรม ส่วนมากเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เพ่ือการติดต่อกบัเพ่ือนฝูง รองลงมาคือ
การคน้หาข่าวสารและซ้ือของออนไลน์ ซ่ึงสอดคลอ้ง Dewing (2013) ท่ีกล่าวว่าหน่ึงในปัจจัยในการใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ในปัจจุบนัคือปัจจยัทางดา้นสังคม ท่ีคนรอบตวัหันมาใชง้านกนัมากข้ึน ท าให้ง่ายต่อการติดต่อส่ือสารกนั  

ประเด็นดา้น อิทธิพลการส่งเสริมการตลาดโดยผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ต่อผูบ้ริโภคนั้น ผูท้รงอิทธิพล
ในโลกออนไลน์ส่งผลกบัการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เน้ือหาท่ีจะดึงดูดความสนใจข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีตนเองสนใจ แต่ขอ้ความ
ท่ีจะเพ่ิมความน่าเช่ือถือให้กบัผลิตภณัฑไ์ดคื้อขอ้ความท่ีส่ือความหมายว่าผูท้รงอิทธิพลเหล่านั้นใชผ้ลิตภณัฑต์วัน้ีดว้ย
ตวัเอง ความน่าเช่ือถือของผูท้รงอิทธิพลแต่ละคน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นอย่างมาก สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
Ohanian (1990 อ้างใน พรรณพิลาส กุลดิลก , 2557) ว่า ความน่าเช่ือถือของบุคคลเกิดจาก ความน่าไวว้างใจจาก
ลกัษณะของผูส่้งสารท่ีแสดงออกดว้ยความจริงใจ ความเป็นมิตร ความเต็มใจ ความกระตือรือร้นรวมไปถึง ความ
ซ่ือสัตยเ์พ่ือยนืยนัหรือสนบัสนุนคุณสมบติัของสินคา้หรือบริการท่ีถูกอา้งถึง ความเช่ียวชาญ ซ่ึงเป็นคุณลกัษณะท่ีผูส่้ง
สารท่ีมี ความรู้ และประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัถึงสินคา้ รวมไปถึงความน่าดึงดูดใจ การเป็นท่ียอมรับหรือเป็นท่ีรู้จกั
ในสังคมของผูส่้งสาร  

ประเด็นดา้นปัจจยัผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ผูใ้ห้ขอ้มูลทุก
คนกล่าวว่า ความน่าเช่ือถือของผูท้รงอิทธิพลเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีส าคญัและส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตรงกบั นิยาม
ความเช่ือถือไวว้างใจของ Moorman และคณะ (1993) ท่ีกล่าวไวว้่าว่า คือ ความเช่ือถือไวว้างใจเจตนาในการแสดง
พฤติกรรมท่ีสะทอ้นถึงความไวใ้จท่ีมีต่ออีกบุคคล เกิดจากการไม่มีความรู้ท่ีเพียงพอหรือไม่สามารถพ่ึงพาตนเอง  

ประเด็นดา้นอิทธิพลผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ต่อผูบ้ริโภคนั้นผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์กลายเป็น
เคร่ืองมือการตลาดท่ีตราสินค้าต้องแสวงหาเพ่ือใช้เป็นส่ือกลางในการติดต่อกับผูบ้ริโภค ผูท้รงอิทธิพลในส่ือ
ออนไลน์ควรมีความเช่ียวชาญในดา้นใดก็ตามท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และสามารถเป็นตวัแทนของ
ผลิตภณัฑ์ได ้และควรมีขอ้มูลมากพอท่ีสามารถอธิบายขอ้มูลให้ผูบ้ริโภครู้จกัตราสินคา้ โดยผูท้รงอิทธิพลควรสร้าง
เร่ืองราวให้ผูบ้ริโภคคลอ้ยตามจนเช่ือใจผูท้รงอิทธิพล และท่ีส าคญัท่ีสุดคือ ผูท้รงอิทธิพลควรเป็นบุคคลท่ีมีความ
น่าเช่ือถือและมีอานาจในการชกัจูงใจให้ผูบ้ริโภคคลอ้ยตามดา้นทศันคติและพฤติกรรม และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
เร่ือง “การตดัสินใจซ้ือของผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตเก่ียวกบัเมนูอาหารและร้านอาหารผ่านเวบ็ไซต์ท่ีมีเน้ือหาส่ือท่ีผูบ้ริโภค
สร้างเอง” (วนสันนัท ์ ร่มโพธ์ิ, 2557) โดยผลการวิจยัช้ีให้เห็นว่า พฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลจากเว็บไซต์ท่ีมีเน้ือหา
ส่ือท่ีผูบ้ริโภคสร้างเองเก่ียวกบัเมนูอาหารและร้านอาหารมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและสร้างความน่าเช่ือถือให้กับผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ต ซ่ึงสามารถท าให้เกิดการคลอ้ยตามไดเ้ช่นกนั 

 

6. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
ขอ้เสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช ้

  จากการศึกษาอิทธิพลของผูท้รงอิทธิพลท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
สินคา้ พบว่า ผูบ้ริโภคมีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑสิ์นคา้ก่อนการเลือกซ้ือ โดยท่ีผูบ้ริโภคนั้นให้ความส าคญั
กบัผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ีผูท้รงอิทธิพลน าเสนอ ดงันั้น ผูป้ระกอบการทางดา้นสินคา้ท่ีตอ้งการเจาะกลุ่มลูกคา้ผูบ้ริโภค
ควรให้ความสนใจในเร่ืองการท าตลาดกบัผูท้รงอิทธิพล เพราะผูท้รงอิทธิพลนั้นท าให้ผูบ้ริโภคมีความเช่ือถือขอ้มูล
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และผลการใชสิ้นคา้ในตวัผลิตภณัฑ์สินคา้ มีการคน้หารายละเอียดเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ท่ีผูท้รงอิทธิพลเป็นพรีเซ็น
เตอร์ 
 

ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
  1. งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มเท่านั้น ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ผูท้รงอิทธิพลนั้นมีอิทธิพลมากท่ีสุด
ในบุคคลกลุ่มน้ี ดงันั้นควรศึกษาในกลุ่มของวยัท างานเพราะอาจจะส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั ใน
การศึกษาคร้ังต่อไป ศึกษาอิทธิพลของผูท้รงอิทธิพลท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกผลิตภณัฑ์
สินคา้ของผูบ้ริโภคในวยัท างาน 
  2. ศึกษาเก่ียวกบัอิทธิผลของผูท้รงอิทธิพลส่งผลต่อความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑสิ์นคา้โดยเพ่ิมตวัเลือกผูท้รง
อิทธิพลเป็นผูท่ี้เคยใช้สินค้าจริง ผูเ้ ช่ียวชาญด้านสินค้าทางด้านเทคนิคโดยเฉพาะด้าน เช่น เภสัชกร แพทย์ 
ผูป้ระกอบการ เพราะปัจจุบนัมีการน าเทคโนโลย ีสารเคมีต่างๆ มาใชใ้นผลิตภณัฑสิ์นคา้ ซ่ึงสารบางชนิดนั้นก็ส่งผลดี
และผลเสียท่ีแตกต่างกนัโดยผลิตภณัฑ์สินคา้บางตวัไม่ผ่านการรับรอง แต่เม่ือมีผูท่ี้ใชสิ้นคา้จริง หรือผูเ้ชียวชาญมา
แนะน าสินคา้นั้นอาจจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆ  
 3. ศึกษาเก่ียวกบัอิทธิผลของผูท้รงอิทธิพลส่งผลต่อความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑสิ์นคา้โดยเพ่ิมมุมมองจาก
ผูรั้บสารหรือผูติ้ดตามผูท้รงอิทธิพล ว่ากลุ่มคนผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์มีอิทธิพลต่อผูรั้บสารอยา่งไร เกิดความ
เขา้ใจและปรับเปล่ียนทศันะคติ ตลอดจนเลือกซ้ือสินคา้และใชบ้ริการจากการรับชมผูท้รงอิทธิพลหรือไม่ อย่างไร 
และเกิดความเช่ือมัน่จากการรับสารอยา่งไร 
 4. ในส่วนผูป้ระกอบการให้เพ่ิมความคิดเห็นผลประกอบการเก่ียวกับธุกกิจท่องเท่ียวและความสวยงาม 
เน่ืองจากตอ้งการศึกษากลุ่มผูป้ระกอบการดา้นธุรกิจท่ีไดด้  าเนินการจา้งผูท้รงอิทธิพลมาช่วยในการประชาสัมพนัธ์
ทางการตลาดเพ่ิมเติม 
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เอกสารอ้างองิ 
เกวลี เพช็รเนียม. (2560). ส่ือโฆษณาการตลาดดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขต  

กรุงเทพมหานคร. กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย.์  



การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

วนัศุกร์ที่ 2 สงิหาคม พ.ศ.2562  หน้า  46 จดัโดย บณัฑติวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ฤทยั เตชะบูรณเทพาภรณ์. (2554). แรงจูงใจ และปัจจยัทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ท่ีมีผล ต่อการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.  กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยักรุงเทพ. 

นที กงัวานกิจ (2556) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ประเภทเส้ือผา้ส าเร็จรูปของนกัศึกษา
มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ ระดบัปริญญาตรี,  คณะเศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่, 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย.์ (2556). ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ผา่นสังคมออนไลน์ (อินสตาแกรม) 
ของประชากรในกรุงเทพมหานคร. กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยักรุงเทพ. 

ศรัญญา รัตนจงกล. (2554). กลยทุธ์การส่ือสารดา้นการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน ์(Social media) ของธุรกิจอาคาร
ชุดกรณีศึกษา บริษทั แสนสิริ จ  ากดั (มหาชน) และ บริษทั เอเช่ียน พร็อพเพอร์ต้ี ดีเวลลอปเมน้ท ์จ  ากดั 
(มหาชน). กรุงเทพมหานคร: จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั. 

ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องคก์ารมหาชน),2560 เอกสารการแถลงผลการส ารวจพฤติกรรมผูใ้ช้
อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย ปี 2560. ส่วนงานก ากบัการปฏิบติัตามขอ้ก าหนด ส านกัพฒันาองคก์ร  
ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์. 

สิริชยั ดีเลิศ. (2560). การใชส่ื้อสังคมออนไลนอิ์นสตาแกรมเพ่ือสร้างความส าเร็จในการรับรู้ภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของ
ธุรกิจ. กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยัวลยัลกัษณ์. 

สิริลกัษณ์ เงินศิริ. (2558). ประเภทของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อแนวโน้มการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ของผูบ้ริโภคใน
ประเทศไทย. นนทบุรี: มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 

สุจิตรา แสงจนัดา. (2556). ส่ือสังคมออนไลน์และกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคออนไลน์ในประเทศ. 
ขอนแก่น: มหาวิทยาลยัขอนแก่น. 

สุทธิชยั เกศยานนท.์ (2558). การน าเสนอตวัตนต่อสังคม การมีปฏิสัมพนัธ์แบบก่ึงมีส่วนร่วมทางสังคม ประสบการณ์
ท่ีดี และการส่ือสารระหว่างผูบ้ริโภคกบัผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในส่ือสังคม
ออนไลน์ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร.กรุงเทพมหานคร: มหาวิทยาลยักรุงเทพ. 

อนุสรา เจนสนาม. (2556). การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือก 
 




