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บทคดัย่อ 
งานวิจัยคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียง

กระบองเพชร 2) เพ่ือศึกษาการสร้างเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร   
3) เพ่ือศึกษารูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร กลุ่มตวัอยา่ง
ไดแ้ก่ กลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรท่ีใชก้ารส่ือสารการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจัยเชิง
คุณภาพ โดยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประเภทเฟซบุ๊ก 
อินสตาแกรม ยทููป เฟซบุก๊กรุ๊ป และส่ือประเภทเวบ็ไซต ์ทั้งหมด 30 แบรนด ์และท าการสัมภาษณ์ทั้งหมด 3 แบรนด ์

ผลการวิจยัจากการสัมภาษณ์กลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร พบว่า กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์
ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ไดแ้ก่ การวางแผนในการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ท่ีเขา้ถึงคนไดจ้  านวนมากอย่าง  
เฟซบุ๊ก (Facebook) มาสร้างการรับรู้จดจ าแบรนด์ และใชเ้ป็นพ้ืนท่ีในการปิดการขาย ใชอิ้นสตาแกรม (Instagram) 
เพ่ิมการรับรู้แบรนด ์ใชย้ทููป (YouTube) ในการสร้างภาพลกัษณ์ และถ่ายทอดความรู้ ใชเ้วบ็ไซต ์(Website) เป็นพ้ืนท่ี
ในการบอกตวัตนของแบรนด์ และวางขายสินคา้เป็นหมวดหมู่ และใชเ้ฟซบุ๊กกรุ๊ป (Facebook Group) ในการสร้าง
ความจงรักภกัดีกบัแบรนด์ เป็นพ้ืนท่ีแลกเปล่ียนเรียนรู้และปิดการขายกนัเฉพาะกลุ่ม นอกจากน้ียงัมีการใชเ้ฟซบุก๊ 
แมจเซนเจอร์ (Facebook Messenger) และไลน์ (Line) ในการตอบค าถาม พูดคุยโต้ตอบกับกลุ่มเป้าหมายเป็นการ
ส่วนตวั มีการใชเ้ทคนิคการโพสตรู์ปและขอ้ความเรียกความน่าสนใจและสงสัยของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือปิดการขายทาง
เฟซบุ๊กแมจเซนเจอร์ (Facebook Messenger) และไลน์ (Line) ไดใ้นท่ีสุด มีการก าหนดประเภทเน้ือหาในการส่ือสาร
การตลาดออนไลน์ ทั้งในเร่ืองส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ การส่งเสริมการขาย และการให้ขอ้มูล
ท่ีเป็นประโยชน์ในลกัษณะให้ความรู้สอนเทคนิคต่าง ๆ การส่ือสารหลกันอกจากเป็นการโพสตข์ายสินคา้แลว้ ยงัเนน้
การสร้างแบรนดใ์ห้เป็นท่ีจดจ าในทุกช่องทาง มีการเลือกช่วงเวลาในการโพสตท่ี์คิดว่ากลุ่มเป้าหมายจะว่างในการเขา้
มาเลือกซ้ือสินคา้ไดส้ะดวก และอาศยัความสม ่าเสมอในการโพสต ์เพ่ือเป็นท่ีจดจ าของกลุ่มเป้าหมายไดง่้าย       

สอดคลอ้งกบัขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ประเภทเฟซบุก๊ อินสตาแกรม ยทููป เฟซบุก๊กรุ๊ป และส่ือประเภทเวบ็ไซต ์ทั้งหมด 30 แบรนด ์จ  านวนทั้งส้ิน 
870 โพสต ์ตั้งแต่วนัท่ี 1 – 30 เมษายน 2562 พบว่า ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีใชม้ากท่ีสุดคือ เฟซบุก๊ (Facebook) รองลงมา
คือ อินสตาแกรม (Instagram) และยทููป (YouTube) โดยประเภทเน้ือหาการตลาดท่ีใชสู้งสุดคือ การให้ขอ้มูลข่าวสาร
ดา้นช่องทางการส่ือสาร รองลงมาคือ การส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ และการให้ขอ้มูลเก่ียวกบั
สินคา้ เน้ือหาท่ีโพสตสู์งสุดจะเกิดจาก ทศันคติ ไลฟ์สไตล ์และความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย รองลงมาเป็นเน้ือหาท่ี
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เชิญชวนให้กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอย่าง เช่น ตดัสินใจซ้ือสินคา้ การน าเสนอเน้ือหาสูงสุด พบว่า เป็น
รูปแบบขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮชแท็ก โดยโพสต์ภาพถ่ายเด่ียวมากท่ีสุด รองลงมาเป็นอลับั้มภาพ ใช้
วิดีโอบนเฟซบุ๊กมากท่ีสุด รองลงมาเป็นวิดีโอบนยูทูป มีการน าเสนอเน้ือหาเป็นลิงคเ์ฟซบุ๊กกรุ๊ปมากท่ีสุด รองลงมา
เป็นลิงคเ์ขา้สู่เวบ็ไซตอ่ื์น และใชช่้วงเวลาโพสตสู์งสุดคือ เวลา 12.01 – 15.00 น. รองลงมาคือ เวลา 18.01 – 21.00 น. 
ค าส าคญั:  การใชส่ื้อสังคมออนไลน์ , การส่ือสารการตลาด , กลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร   
 

ABSTRACT 
  The objectives of this research are 1) to study the online marketing communication strategies of the cactus 
gardener business group; 2) to study the content creation in online marketing communication of the cactus gardener 
business group 3) to study the content presentation format online marketing communication of the cactus gardener 
group.  The sample comprised of cactus r business owner group that uses social media marketing communication.  
This research is a qualitative research.  By analyzing content marketing communication via social media, Facebook, 
Instagram, YouTube, Facebook, and all types of website media in total 30 brands , and conducting interviews with 3 
brands. 
             The research results from the interview of the cactus gardener business group revealed that the online 
marketing communication strategy of the cactus gardener business group is planning to use social media that can 
reach many people like Facebook to create brand recognition and used as an area to close the sales. Using Instagram 
to increase brand awareness, using YouTube to create a brand image and transfer knowledge, using website as the 
area to tell the identity of the brand and sell products into categories and using Facebook Group to build loyalty with 
the brand , is an exchange area for learning and close the sales only for groups.   
           In addition, Facebook has been used  Facebook Messenger and Line to answer questions and discuss with the 
target group personally . Use of post techniques and content to get attention and suspicion of the target group in order 
to close the sale via Facebook Messenger and Line. The content type in online marketing communication is defined.  
Both in promoting and encouraging the purchase or use of services. Promotion and providing useful information in 
the form of knowledge, teaching various techniques, main communication, in addition to post-selling products also 
focuses on creating brands that are memorable in all channels  There is a selection of postings that think the target 
group will be free to come in , choose to buy products easier and relying on post regularly . To be easiest recognized 
by the target group. 
         According with the information obtained from content analysis, marketing communication via social media, 
Facebook, Instagram, YouTube, Facebook, and all types of website media in total 30 brands , totaling 870 posts. 
Post from 1 - 30 April 2019, found that the most used social media is Facebook (FB), followed by Instagram (IG) 
and YouTube.  The highest used market content is providing information about communication channels, followed 
by promoting and encouraging the purchase or use of services and providing information about products. The highest 
posted content were  by the attitude, lifestyle and needs of the target group , followed by content that invites the target 
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group to show some behaviors, such as making a purchase. The highest content presentation found was in text format 
with emoticons and hashtags. The single photos were posted most, followed by a photo album. Mostly use video on 
Facebook and followed by a video on YouTube. The most content is presented as a Facebook group link and followed 
by links to other websites. Use the maximum post time is 12.01 - 15.00 hrs., Followed by 18.01 - 21.00 hrs. 
Keywords:   The Uses of Social Media,  Marketing Communication , Cactus businesses  
 
1. บทน า 

ปัจจุบนัผูป้ลูกเล้ียงกระบองเพชรในประเทศไทยสะสมกระบองเพชรหลายรูปแบบ ทั้งชนิดแทแ้ละลูกผสม
ตามความชอบและความถนดัในการเพาะเล้ียงของแต่ละคน โดยมีทั้งการเพาะเล้ียงเป็นการอดิเรก สะสม และเปิดหนา้
ร้านจัดจ าหน่ายกระบองเพชรตามแหล่งคา้ตน้ไมท้ัว่ไป กระบองเพชรเป็นพืชท่ีไม่ตอ้งการการดูแลเอาใจใส่มาก  
เพราะสามารถอดน ้ าไดเ้ป็นเวลานาน จึงเหมาะส าหรับผูท่ี้ไม่ค่อยมีเวลา และอยากสร้างอาชีพเสริม การท าธุรกิจคา้
กระบองเพชรจะมีกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความชอบและหลงใหลตน้ไมส้ายพนัธุ์น้ีโดยเฉพาะ จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นเวบ็ไซต์
กรมธุรกิจการคา้ (DBD) เม่ือวนัท่ี 16 มีนาคม 2562 พบขอ้มูลร้านขายปลีกดอกไมต้น้ไมแ้ละอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งและยงั
ด าเนินกิจการอยูใ่นปัจจุบนัจ านวน 1,900 ราย และมีจ านวนนิติบุคคลท่ีเก่ียวกบัร้านขายปลีกดอกไมต้น้ไมแ้ละอุปกรณ์
ท่ีเก่ียวขอ้งด าเนินการจดัตั้งใหม่ขยายตวัข้ึนทุกปี โดยมีทุนจดทะเบียนรวมแลว้กว่า 11,790.27 ลา้นบาท ธุรกิจการขาย
กระบองเพชรจะขายไดดี้มากในช่วงเทศกาลต่าง ๆ เช่น วนัข้ึนปีใหม่ วนัวาเลนไทน์ กระบองเพชรบางสายพนัธุ์ท่ี
สวยงามมากอาจขายไดถึ้ง 4,000 บาท และถา้มีกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ิมเติม มีการออกร้านตามงานอีเวน้ท ์(Event) 
เป็นประจ าสามารถสร้างรายไดไ้ม่ต ่ากว่า 100,000 บาทต่อเดือน (ปลูก แคคตสัขาย สร้างรายไดดี้ไม่มีตก, 2016)  

ราคาของกระบองเพชรจะข้ึนอยู่กับสายพนัธุ์ ความสวยงาม และความยากง่ายในการเพาะพนัธุ์ ปัจจุบนั
ช่องทางการส่ือสารการตลาดพฒันาจากการมีหนา้ร้านมาสู่การส่ือสารการตลาดทางออนไลน์ และขายกระบองเพชร
ทางออนไลน์มากข้ึน เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูซ้ื้อท่ีชอบปลูกตน้ไมข้นาดเล็กในพ้ืนท่ีจ ากดัอยา่งผูท่ี้อยู่
อาศยัในคอนโดมิเนียม อพาร์ทเมนท ์มีส่วนท่ีมีระเบียงเพียงเล็กน้อย ประกอบกบัการเดินทางไปซ้ือตน้ไมใ้นแต่ละ
คร้ังอาจตอ้งใชเ้วลาในการเดินทาง เสียค่าเดินทางเป็นค่ารถ และค่าน ้ ามนั (‘Green up’ ธุรกิจ’ตูข้ายตน้ไม’้ จบัไลฟ์
สไตล์คนเมือง, 2561) กลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรในปัจจุบนัจึงใชรู้ปแบบการตลาดแบบออนไลน์เป็นหลกั โดย
อาศยัการเขา้ไปอยู่ในกลุ่มท่ีมีการซ้ือขายกระบองเพชร และท าการเปิดหน้าเพจบนเฟซบุ๊ก (Facebook) หรือขายบน
เวบ็ไซต ์(Website) (Jobbkk.com , 2560)  

ช่องทางการส่ือสารการตลาดออนไลน์ประเภทเฟซบุก๊ (Facebook) ถือเป็นช่องทางส าคญัท่ีท าให้กลุ่มธุรกิจ
ผูเ้ล้ียงกระบองเพชรท าการเขา้ถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย(ผูซ้ื้อ)ได ้และเป็นการใชร่้วมกบัเว็บไซต ์(Website) และส่ือ
ออนไลน์ อ่ืนๆ ได้แก่ อินสตาแกรม ( Instagram) ยูทูป (YouTube) จากการสืบค้นพบว่าปัจจุบันมีกลุ่มผูเ้ ล้ียง
กระบองเพชรใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดผ่าน Facebook Page เป็นจ านวนมากโดยมีสถิติของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียง
กระบองเพชรในประเทศไทย จากการคน้ควา้ขอ้มูล Search Engine ในเฟซบุก๊ เม่ือวนัท่ี 19 พฤษภาคม 2562 มีจ  านวน
30 เพจ ท่ีมีผูติ้ดตามจ านวนเกิน 6,500 คนข้ึนไป โดยใชก้ารส่ือสารการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ร่วมกันหลาย
แพลตฟอร์มทั้งเฟซบุก๊ อินสตาแกรม ยทููป เฟซบุก๊กรุ๊ป และส่ือประเภทเวบ็ไซต ์ 



 การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  277 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

ในปัจจุบนัเม่ือผูบ้ริโภคเปล่ียนพฤติกรรมการเปิดรับส่ือผา่นช่องทางออนไลน์มากข้ึน จึงมีปัจจยัส าคญัดา้น
ต่าง ๆ ในการดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภคท่ีกลุ่มธุรกิจผูค้า้กระบองเพชรจ าเป็นตอ้งให้ความส าคญัเพ่ิมข้ึน ทั้งดา้น
กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ การสร้างเน้ือหา(Content)การส่ือสารการตลาดออนไลน์ รูปแบบการน าเสนอ
เน้ือหาการส่ือสารการตลาดทางออนไลน์ จึงเป็นท่ีน่าสนใจในการศึกษาวิเคราะห์การส่ือสารออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผู ้
เล้ียงกระบองเพชรว่ามีการส่ือสารการตลาดออนไลน์อย่างไร เพ่ือให้ทราบถึงมุมมองในด้านกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดออนไลน์ การสร้างเน้ือหา และรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ เพ่ือให้เกิดการมี
ส่วนร่วมกบัผูบ้ริโภคกระบองเพชร  
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร 
2.  เพ่ือศึกษาการสร้างเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร 
3. เพ่ือศึกษารูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร 

 
3. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

1. งานวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์เชิงวิชาการ ไดท้ราบถึงกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ การใชเ้น้ือหา
ในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ และรูปแบบการส่ือสารการตลาดออนไลน์บนส่ือสังคมออนไลน์ประเภท 
ต่าง ๆ ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร 

2. ผลวิจัยน้ีคาดว่าจะช่วยขยายองค์ความรู้ด้านการส่ือสารการตลาดออนไลน์ให้กับกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียง
กระบองเพชร และแบรนด์สินคา้ต่าง ๆ ท่ีมีสินคา้ประเภทเฉพาะเจาะจง หรือกลุ่ม Niche ท่ีใชก้ารส่ือสารการตลาด
ออนไลน์ผา่นทางส่ือสังคมออนไลน์ 

3. ผลวิจยัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร แบรนดสิ์นคา้ บริการ หรือองคก์ร 
ต่าง ๆ ในการน าขอ้มูลวิจยั ไปเพ่ือใชป้ระกอบการท ากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ผ่านทางเฟซบุ๊ก  

อินสตาแกรม ยทููป เฟซบุก๊กรุ๊ป และส่ือประเภทเวบ็ไซต์ 
 

4. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
  รัฐญา มหาสมุทร (2559) พบว่า กลยุทธ์การส่ือสารออนไลน์ของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ มีการ
น าเสนอผ่านทางส่ือสังคมออนไลน์ในรูปแบบต่างๆ เช่นรูปภาพ บทความ หรือคลิปวิดีโอ โดยภาษาท่ีใชเ้ป็นภาษาท่ี
ง่ายต่อการเขา้ใจ ในการจดัท าเน้ือหานั้นจะตอ้งเป็นเร่ืองท่ีมีความรู้ความเช่ียวชาญและมีประสบการณ์ตรง น าเสนอ
ขอ้มูลอยา่งตรงไปตรงมา มีทั้งขอ้ดีและขอ้เสียเพ่ือเป็นการประกอบการตดัสินใจให้กบักลุ่มผูติ้ดตาม 
  พีรพฒัน์ ตุลยาเดชานนท ์ (2555) พบว่า นักการตลาดควรจะให้ความส าคญัและน าประโยชน์ต่าง ๆ ของ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือให้ตราสินคา้ของตนประสบความส าเร็จ โดยรูปแบบเน้ือหา
การตลาดท่ีสามารถน าเสนอบนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทต่าง ๆ ไดมี้อยู ่ 4 รูปแบบใหญ่ และสามารถแบ่งไดเ้ป็น 14 
รูปแบบย่อย ไดแ้ก่ รูปแบบขอ้ความ ไดแ้ก่ ขอ้ความ (Text) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ (Text with emoticon) และ
ข้อความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮชแท็ก (Text with emoticon and hashtag) 2. รูปแบบรูปภาพ (Photo) ได้แก่ 
ภาพถ่ายเด่ียว (Photo) ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster) ภาพคอลลาจ (Collage photo) ภาพตกแต่ง (Edited photo) ภาพแคพ
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เจอร์ (Capture photo) และอัลบั้มภาพ (Photo album) 3. รูปแบบวิดีโอ (Video) ได้แก่ วิดีโอบนเฟซบุ๊ก (Facebook 
video) และวิดีโอบนยูทูป (YouTube video) 4. รูปแบบลิงก์ (Link) ต่าง ๆ ไดแ้ก่ ลิงก์อินสตาแกรม (Instagram link) 
ลิงกกิ์จกรรมพิเศษบนเฟซบุก๊ (Special event link) ลิงกเ์ขา้สู่เวบ็ไซตอ่ื์น (Other link) 
  ภานุรุจ ปวิดาภา (2558) พบว่า เวลาของการโพสต์ในเฟซบุ๊กเพจของแบรนด์ KFC, McDonalds, Burger 
King, Chester Grill, The Pizza มีลักษณะแตกต่างกันแต่พบความสัมพนัธ์ว่ามีแนวโน้มท่ีในวนัส าคัญท่ี Facebook 
Fanpage จะไดรั้บความนิยมสูงกว่าวนัธรรมดาทัว่ไป ในขณะท่ีเม่ือพิจารณาลกัษณะของขอ้ความท่ีมีความนิยมสูงสุด
และต ่าสุด 20% ของแต่ละเพจนั้นส่วนใหญ่มากกว่า 85% จะเป็นขอ้ความส่วนประสมทางการตลาดทั้งสองประเภทแต่
ขอ้ความท่ีไดรั้บความนิยมมกัจะเชิญชวนให้ร่วมกิจกรรม ออกโปรโมชัน่ในระยะเวลาใกลห้มดอายุ และบรรยาย
สรรพคุณสินคา้ ส่วนขอ้ความท่ีไดรั้บความนิยมต ่านั้นมีแนวโน้มท่ีจะเจาะจงพ้ืนท่ีหรือสาขามากเกินไป หรือเนน้การ
ส่ือสารท่ีขายสินคา้ตรงมากเกินไป 
 
5. กรอบแนวคดิวธิีการวจิัย 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 

รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ 
- ขอ้ความ    - รูปภาพ 

- วดิีโอ   - ลิงก ์

เน้ือหาทางการตลาด  
- ประเภทเน้ือหาทางการตลาด 

 การส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ 

 การให้ขอ้มูลข่าวสาร 

 การส่งเสริมการขาย 

 จดักิจกรรมออนไลน์ 

- องคป์ระกอบของเน้ือหาที่ด ี

 สร้างสรรคจ์ากความคิด ทศันคติ ไลฟ์สไตล ์และความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย 

 เป็นเน้ือหาที่ให้ขอ้มูล ให้ความช่วยเหลือ ให้ความรู้ และให้ความบนัเทิงแก่

กลุ่มเป้าหมาย 

 เป็นเน้ือหาที่เชิญชวนให้กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอย่าง เช่น ตดัสินใจ

ซ้ือสินคา้ ลงทะเบียนรับข่าวสาร สมคัรสมาชิก หรือคลิกเขา้ร่วมกิจกรรม 

 ใชค้  าศพัท ์หลกัไวยากรณ์ และการสะกดค าที่ถูกตอ้ง 

 เน้ือหาทั้งหมดเขียนเช่ือมโยงเก่ียวกบัสินคา้และบริการอย่างแนบเนียน ไม่ Hard 

Sale จนเกินไป 

 มีเน้ือหาไม่เยิ่นเยอ้ บอกวตัถุประสงคช์ดัเจน 

 เขียนคียเ์วร์ิด ช่ือเร่ือง ค  าบรรยายที่ช่วยเร่ือง Search Engine 
กลยุทธ์การ
ส่ือสาร
การตลาด

ออนไลน์ของ
กลุ่มธุรกิจ 
ผูเ้ลี้ยง

กระบองเพชร เทคนิคการน าเสนอการส่ือสารการตลาดผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
- ช่วงเวลาในการโพสต์ขอ้ความการสือ่สารการตลาดบนสือ่สงัคมออนไลน์ 
- ความถี่ในการโพสต์ขอ้ความการสือ่สารการตลาดบนสือ่สงัคมออนไลน์ 
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6. การด าเนินการวจิัย 
  การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจยัโดยใชก้ารศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการวิเคราะห์
เน้ือหา (Content Analysis) และสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือศึกษากลยทุธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ 
การสร้างเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ และรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของ
กลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ผูว้ิจยัแบ่งการศึกษาออกเป็น 2 ขั้นตอน ไดแ้ก่ ขั้นตอนท่ี 1 ใชก้ารแจกแจงจ านวน
โพสตบ์นส่ือออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร เพ่ือวิเคราะห์เน้ือหา และขั้นตอนท่ี 2 สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่ม
ธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร จ านวน 3 แบรนด์ เพ่ือน ามาวิเคราะห์หาความสอดคลอ้งกับผลการวิเคราะห์เน้ือหาใน
ขั้นตอนท่ี 1 และกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มผูเ้ ล้ียงกระบองเพชร ส าหรับรายละเอียดเป็น
ดงัต่อไปน้ี 
  ประชากรในการวิจยั ผูว้ิจยัศึกษาโพสตข์องแบรนดก์ลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรท่ีปรากฏอยู่บนส่ือสังคม
ออนไลน์แบบทางการ (Official) ประเภทเฟซบุ๊ก (Facebook), อินสตาแกรม (Instagram), ยูทูป (Youtube), เฟซบุ๊ก
กรุ๊ป (Facebook Group) และส่ือประเภทเว็บไซต์ (Website) ระหว่างวนัท่ี 1 ถึงวนัท่ี 30 เมษายน 2562 เท่านั้น หาก
ปรากฏอยูใ่นช่องทางอ่ืน ๆ ผูว้ิจยัไม่ไดค้ดัเลือกมาศึกษา ในท่ีน้ีผูว้ิจยัใชป้ระชากรเป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษา 
การเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 
 ขั้นตอนท่ี 1 ผูว้ิจยัจะเขา้ไปศึกษาเว็บไซต์ Search Engine อย่าง www.google.com และ Search Engine ใน 
เฟซบุก๊ เพ่ือเขา้ไปเลือกรายช่ือแบรนดก์ลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรท่ีมีผูติ้ดตามในเฟซบุ๊กจ านวนเกิน 6,500 คนข้ึน
ไป โดยคน้พบจากค าส าคญั “กระบองเพชร” และ “แคคตสั” พบว่ามีจ  านวน 30 แบรนด ์เรียงล าดบัจากมากไปหาน้อย 
ซ่ึงใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี 
  ขั้นตอนท่ี 2 ผูว้ิจัยจะท าการดูรายละเอียดแต่ละแบรนด์จาก Facebook Page Official และ Website ของ 
แบรนดว์่ามีการโพสตลิ์งก ์หรือท าการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล และให้ผูบ้ริโภคสามารถเช่ือมต่อไปยงัส่ือออนไลน์อ่ืนๆ 
ท่ีแบรนดน์ ามาใชใ้นการส่ือสารการตลาด ทั้ง อินสตาแกรม (Instagram), ยทููป (Youtube) และเฟซบุก๊กรุ๊ป (Facebook 
Group) อยูห่รือไม่ เพ่ือน ามาใชเ้ก็บขอ้มูลวิจยัในช่วงระยะเวลา วนัท่ี 1 ถึง 30 เมษายน 2562 
  วิธีด าเนินงานวิจยั 
  ผูว้ิจยัไดก้  าหนดวิธีการวิจยัโดยใชว้ิธีการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) เพ่ือแจกแจงจ านวนโพสต์ของ
แบรนด์ การวิเคราะห์เน้ือหาสารเป็นวิธีท่ีน าเสนอกระบวนทศัน์อย่างเป็นระบบ ใชใ้นการท าความเขา้ใจความหมาย
ของเน้ือหาแต่ละโพสต ์ตลอดจนใชเ้พ่ือศึกษาพฤติกรรมในเชิงกลยทุธ์การตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจ
ผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ส าหรับขั้นตอนในการศึกษารายละเอียดมีดงัน้ี 
  1. เคร่ืองมือในการวิจยั 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ ตารางบันทึกข้อมูล (Coding Form) ท่ีพัฒนามาจากทฤษฎีและ
แนวความคิดเก่ียวกบัการตลาดแบบเน้นเน้ือหา (Content Marketing) และวิธีการน าเสนอเน้ือหาบนเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ ของนักวิชาการหลายท่านท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยัในคร้ังน้ี โดยตารางบนัทึกขอ้มูลประกอบไปดว้ยค าถาม
ปลายปิดแบบ Check list แบ่งออกเป็น 6 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1) ขอ้มูลทัว่ไปของโพสต ์ส่วนท่ี 2) ประเภทเน้ือหาการตลาด 
ส่วนท่ี 3) องคป์ระกอบของเน้ือหาท่ีดี ส่วนท่ี 4) วิธีการน าเสนอเน้ือหาบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ ส่วนท่ี 5) ตวัช้ีวดั
คุณภาพเน้ือหาสามารถวดัไดจ้ากจ านวนสนใจผ่านกิจกรรมบนส่ือสังคมออนไลน์ ส่วนท่ี 6 ช่วงเวลาในการโพสต์ 
ดงัน้ี 
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  ส่วนท่ี 1 เป็นขอ้มูลทัว่ไปของโพสต ์ซ่ึงประกอบดว้ย ช่ือแบรนด ์ส่ือท่ีใช ้วนัท่ีโพสต ์และโพสตค์ร้ังท่ี 
  ส่วนท่ี 2 เป็นแนวคิดเก่ียวกบัการตลาดแบบเน้นเน้ือหา (Content Marketing) : ประเภทเน้ือหาการตลาด 
ประกอบดว้ย ประเภทท่ี 1) การส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ ประเภทท่ี 2) การให้ขอ้มูลข่าวสาร 
แบ่งออกเป็น 7 ลกัษณะ ดงัน้ี 2.1) การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นกิจกรรมพิเศษ 2.2) การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นส่งเสริมการ
ขาย 2.3) การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นช่องทางการส่ือสาร 2.4) การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.5) การ
ให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ 2.6) การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นการประกาศผลตดัสินรางวลั 2.7) การให้ขอ้มูลข่าวสาร
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายพร้อมกบัส่งเสริมการขาย ประเภทท่ี 3) การส่งเสริมการขาย ประเภทท่ี 4) การจดักิจกรรม
ออนไลน์  
  ส่วนท่ี 3 เป็นแนวคิดเก่ียวกับการตลาดแบบเน้นเน้ือหา (Content Marketing) :  การมีองค์ประกอบของ
เน้ือหาท่ีดี ประกอบดว้ย 7 องค์ประกอบดงัน้ี 1) สร้างสรรคจ์ากความคิด ทศันคติ ไลฟ์สไตล์ และความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย (Be Creative) 2) เป็นเน้ือหาท่ีให้ข้อมูล ให้ความช่วยเหลือ ให้ความรู้ และให้ความบันเทิงแก่
กลุ่มเป้าหมาย (Be Useful) 3) เป็นเน้ือหาท่ีเชิญชวนให้กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอยา่ง เช่น ตดัสินใจซ้ือสินคา้ 
ลงทะเบียนรับข่าวสาร สมคัรสมาชิก หรือคลิกเขา้ร่วมกิจกรรม (Call to Action) 4) ใชค้  าศพัท ์หลกัไวยากรณ์ และการ
สะกดค าท่ีถูกตอ้ง (Accurate) 5) เน้ือหาทั้งหมดเขียนเช่ือมโยงเก่ียวกบัสินคา้และบริการอย่างแนบเนียน ไม่ Hard Sale 
จนเกินไป (Linked) 6) มีเน้ือหาไม่เยิ่นเยอ้ บอกวตัถุประสงค์ชดัเจน (Clearly) 7) เขียนคียเ์วิร์ด ช่ือเร่ือง ค าบรรยายท่ี
ช่วยเร่ือง Search Engine (SEO Friendly) 
  ส่วนท่ี 4 เป็นรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร 
ใชแ้นวคิดเก่ียวกับวิธีการน าเสนอเน้ือหาบนเครือข่ายสังคมออนไลน์ : วิธีการน าเสนอเน้ือหา โดยในงานวิจัยน้ีมี
วิธีการน าเสนอเน้ือหาการตลาด 4 รูปแบบ คือ รูปแบบท่ี 1) ขอ้ความ (Text) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ลกัษณะ ดงัน้ี 1.1) 
ขอ้ความ (Text) 1.2) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ (Text with emoticon) 1.3) ขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮช
แทก็ (Text with emoticon and hashtag) รูปแบบท่ี 2) รูปภาพ (Photo) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 7 ลกัษณะ ดงัน้ี 2.1) ภาพถ่าย
เด่ียว (Photo) 2.2) ภาพอี-โปสเตอร์ (e-Poster) 2.3) ภาพคอลลาจ (Collage photo) 2.4) ภาพตกแต่ง (Edited photo) 2.5) 
ภาพอินโฟกราฟิก (Infographic) 2.6) ภาพแคพเจอร์ (Capture photo) 2.7 อลับั้มภาพ (Photo album) รูปแบบท่ี 3) วิดีโอ 
(Video) สามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 รูปแบบ ดังน้ี 3.1) วิดีโอบนเฟซบุ๊ก (Facebook video) 3.2) วิดีโอบนอินสตาแกรม 
(Instagram video) 3.3) วิดีโอบนยูทูป (Youtube video) 3.4) วิดีโอบนเฟซบุ๊กกรุ๊ป (Facebook Group) 3.5) วิดีโอบน
เวบ็ไซต ์(Website) รูปแบบท่ี 6) ลิงก ์(Link) สามารถแบ่งได ้6 รูปแบบ ดงัน้ี 4.1) ลิงก์เฟซบุ๊ก (Facebook link) 4.2) 
ลิงก์อินสตาแกรม (Instagram link) 4.3) ลิงก์ยูทูป (Youtube link) 4.4) ลิงก์เฟซบุ๊กกรุ๊ป (Facebook Group) 4.5) ลิงก์
กิจกรรมพิเศษบนเฟซบุก๊ (Special event link) 4.6) ลิงกเ์ขา้สู่เวบ็ไซตอ่ื์น (Other link) 
  ส่วนท่ี 5 เป็นตวัช้ีวดัคุณภาพเน้ือหาสามารถวดัไดจ้ากจ านวนความสนใจผา่นกิจกรรมบนส่ือสังคมออนไลน์ 
ไดแ้ก่ 1) จ  านวน Like หรือถูกใจ 2) จ  านวน Share 3) จ  านวน Subscribe 4) จ  านวน View 5) จ  านวน Comment  
 ส่วนท่ี 6 ช่วงเวลาในการโพสต์ โดยแบ่งเป็นช่วงเวลาต่าง ๆ 8 ช่วงเวลาดงัน้ี 1) เวลา 06.01 - 09.00 น.  2) 
เวลา 09.01 - 12.00 น.  3) เวลา 12.01 - 15.00 น.  4) เวลา 15.01 - 18.00 น.  5) เวลา 18.01 - 21.00 น.  6) เวลา 21.01 - 
24.00 น.  7) เวลา 00.01 - 03.00 น.  8) เวลา 03.01 - 06.00 น. 
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  2. การตรวจสอบความน่าเช่ือถือของเคร่ืองมือ  
  ผูว้ิจัยมีการตรวจสอบความตรง ( Validity) ของตารางบนัทึกข้อมูล (Coding Form) โดยให้นักวิชาการ 
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการส่ือสารการตลาด และอาจารยท่ี์ปรึกษาจ านวน 3 ท่าน ท าการพิจารณาและตรวจสอบความสมบูรณ์
ดา้นเน้ือหาและโครงสร้างก่อนน าไปใช ้
  3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
  ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเองจากแหล่งทุติยภูมิ ซ่ึงไดแ้ก่ โพสต์ท่ีปรากฏบนส่ือสังคมออนไลน์แบบ
ทางการ (Official) ประเภทเฟซบุ๊ก (Facebook), อินสตาแกรม (Instagram), ยูทูป (YouTube), เฟซบุ๊กกรุ๊ป (Facebook 
Group) และส่ือประเภทเว็บไซต์ (Website) ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ทั้ง 30 แบรนด์ ตลอดจนหนังสือ 
เว็บไซต์ และเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือน ามาวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัจดขอ้มูลท่ีไดจ้ากการอ่านโพสตแ์ละรับชมโพสตแ์ต่
ละโพสต์ โดยการเทียบส่ิงท่ีไดเ้ห็นกบัคู่มือการลงรหัส (Coding Handbook) จากนั้นจึงจดบนัทึกลงในตารางบนัทึก
ขอ้มูล (Coding Form) 
  4. ตวัแปรท่ีใชใ้นการวิจยั 
  ตวัแปรท่ีใชใ้นงานวิจยั ประกอบดว้ย เน้ือหาทางการตลาด และรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาทางการตลาด ใน 
โพสต์ต่าง  ๆ บนส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ซ่ึงวดัอยู่ในระดับนามบญัญติั (Nominal 
Measurement) 
  5. การวิเคราะห์ขอ้มูล 
  หลงัจากการบนัทึกขอ้มูลของโพสตต่์าง ๆ ลงในตารางบนัทึกขอ้มูล (Coding Form) ครบทั้ง 30 แบรนด ์แลว้
ผูว้ิจยัน าผลท่ีไดจ้ากตารางบนัทึกขอ้มูลมาลงรหัสตามคู่มือการลงรหัส (Coding Handbook) และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้
โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ โดยสถิติ ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
 

7. สรุปผลการวจิัย 
  1.กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร จากการสัมภาษณ์กลุ่มธุรกิจผู ้
เล้ียงกระบองเพชร จ านวน 3 แบรนด ์ผลการวิจยัพบว่า ไดแ้ก่ การวางแผนในการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ท่ีเขา้ถึงคนได้
จ  านวนมากอย่างเฟซบุ๊ก (Facebook) มาสร้างการรับรู้จดจ าแบรนด์ และใช้เ ป็นพ้ืนท่ีในการปิดการขาย ใช ้
อินสตาแกรม (Instagram) เพ่ิมการรับรู้แบรนด์ ใชยู้ทูป (YouTube) ในการสร้างภาพลกัษณ์ และถ่ายทอดความรู้ ใช้
เว็บไซต์ (Website) เป็นพ้ืนท่ีในการบอกตัวตนของแบรนด์ และวางขายสินค้าเป็นหมวดหมู่ และใช้เฟซบุ๊กกรุ๊ป 
(Facebook Group) ในการสร้างความจงรักภกัดีกบัแบรนด ์เป็นพ้ืนท่ีแลกเปล่ียนเรียนรู้และปิดการขายกนัเฉพาะกลุ่ม 
นอกจากน้ียงัมีการใชเ้ฟซบุก๊ แมจเซนเจอร์ (Facebook Messenger) และไลน์ (Line) ในการตอบค าถาม พูดคุยโตต้อบ
กบักลุ่มเป้าหมายเป็นการส่วนตวั มีการใชเ้ทคนิคการโพสตรู์ปและขอ้ความเรียกความน่าสนใจและสร้างให้เกิดความ
สงสัยของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายเข้ามาสอบถามทาง เฟซบุ๊กแมจเซนเจอร์ ( Facebook Messenger) 
และไลน์ (Line) น ามาสู่ปิดการขายทางไดใ้นท่ีสุด  
  กลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ยงัมีการก าหนดประเภทเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ ทั้งในเร่ือง
ส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ การส่งเสริมการขาย การสร้างเน้ือหาจากส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายให้ความ
สนใจ หรือเคยท าการสอบถามเขา้มากบัแบรนด์ และการให้ขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ในลกัษณะให้ความรู้สอนเทคนิค
ต่าง ๆ การส่ือสารหลกันอกจากเป็นการโพสต์ขายสินคา้แลว้ ยงัเน้นการสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีจดจ าในทุกช่องทาง มี
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การสร้างเน้ือหาเพ่ือส่ือสารความเป็นตวัตนของแบรนด์ และเจา้ของแบรนด์ โดยรูปแบบการน าเสนอมีการเลือกใช้
ขอ้ความร่วมกบัการใชรู้ปภาพเด่ียวท่ีน่าสนใจ และมีองคป์ระกอบเป็นแฮชแทก็ (Hashtag) เพ่ือให้ง่ายต่อการคน้หาได้
ทาง Search Engine ช่วงเวลาในการโพสต์ท่ีคิดว่ากลุ่มเป้าหมายจะว่างในการเข้ามาเลือกซ้ือสินค้าไดส้ะดวกเช่น 
ช่วงเวลาต่ืนเชา้ก่อนไปท างาน ช่วงเวลาหลงัพกัเบรครับประทานอาหารกลางวนัแลว้ และช่วงเวลาหลงัจากเลิกงาน
และกลบัถึงบา้นแลว้ ไดแ้ก่ ช่วงหลงัจาก 21.00 น. ซ่ึงกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรจะอาศยัความสม ่าเสมอในการ
โพสต์ โดยโพสต์ขั้นต ่าวนัละ 1 – 2 คร้ัง ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ท่ีแบรนด์เลือกใชเ้ป็นประจ า เพ่ือเป็นท่ีจดจ าของ
กลุ่มเป้าหมายไดง่้าย       
  2. การสร้างเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร  โดยขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) การส่ือสารการตลาดผา่นส่ือสังคมออนไลน์ประเภทเฟซบุก๊ อินสตาแกรม  
ยูทูป เฟซบุ๊กกรุ๊ป และส่ือประเภทเวบ็ไซต์ ทั้งหมด 30 แบรนด์ จ  านวนทั้งส้ิน 870 โพสต์ ตั้งแต่วนัท่ี 1 – 30 เมษายน 
2562 ผลการวิจัยพบว่า ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีใช้มากท่ีสุดคือ เฟซบุ๊ก ( Facebook) รองลงมาคือ อินสตาแกรม 
(Instagram) และยทููป (YouTube) โดยมีการใชเ้ฟซบุก๊ (Facebook) เป็นเคร่ืองมือหลกัในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ 
รองลงมาคือ อินสตาแกรม (Instagram) รองลงมาคือ ยูทูป (YouTube) และเว็บไซต์ (Website) มีการใชเ้ฟซบุ๊กกรุ๊ป 
(Facebook Group) นอ้ยท่ีสุด นอกจากน้ียงัมีแบรนด์ท่ีเลือกใชส่ื้อสังคมออนไลน์ในการส่ือสารการตลาดร่วมกนัถึง 3 
ส่ือสังคมออนไลน์ ไดแ้ก่ แบรนด์วาเลนไทน์พนัธุ์ไม ้แบรนด์Cactus Café Thailand และแบรนด์ร้านระเบียงไม ้โดย
ประเภทเน้ือหาการตลาดท่ีใชสู้งสุดคือ การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นช่องทางการส่ือสาร รองลงมาคือ การส่งเสริมและ
กระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใชบ้ริการ และการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ เน้ือหาท่ีโพสต์สูงสุดจะเกิดจาก ทศันคติ ไลฟ์
สไตล ์และความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย รองลงมาเป็นเน้ือหาท่ีเชิญชวนให้กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอย่าง 
เช่น ตดัสินใจซ้ือสินคา้  
  3. รูปแบบการน าเสนอเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร  
ผลการวิจยัพบว่า เป็นรูปแบบขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮชแทก็ โดยเลือกใชก้ารโพสตภ์าพถ่ายเด่ียวมากท่ีสุด 
รองลงมาเป็นอลับั้มภาพ ใชว้ิดีโอบนเฟซบุ๊กมากท่ีสุด รองลงมาเป็นวิดีโอบนยูทูป มีการน าเสนอเน้ือหาเป็นลิงค์ 
เฟซบุ๊กกรุ๊ปมากท่ีสุด รองลงมาเป็นลิงค์เข้าสู่เว็บไซต์อ่ืน และใช้ช่วงเวลาโพสต์สูงสุดคือ เวลา 12.01 – 15.00 น. 
รองลงมาคือ เวลา 18.01 – 21.00 น. และมีความถ่ีในการโพสตสู์งท่ีสุดจ านวน 1 คร้ังต่อวนั  
 
8. การอภปิรายผล 

การสร้างเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร  พบว่าเป็นการให้
ขอ้มูลข่าวสารดา้นช่องทางการส่ือสาร การให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้ การให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นส่งเสริมการขาย 
และการให้ขอ้มูลข่าวสารดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัท่ี สาวิตรี วิภาวฒันะ (2559) ได้
ศึกษาประเภทของเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอขอ้มูลบนเฟซบุ๊กแฟนเพจของมหาวิทยาลยัในเร่ืององค์ประกอบท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเปิดรับนกัศึกษาใหม่ จ าเป็นตอ้งมีขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย ขอ้มูล
เก่ียวกบัช่องทางการรับสมคัรออนไลน์ รวมทั้งขอ้มูลเก่ียวกบัส่ือสังคมออนไลน์อ่ืน ๆ เพ่ือความสะดวกในการติดต่อ 
รวมทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กริษฐา อ๊ึงภากรณ์ (2556) ท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัการออกแบบเน้ือหาสารผา่นเฟซบุ๊ก
แฟนเพจว่าเป็นการมุ่งเน้นการน าเสนอรายละเอียดของตราสินคา้ ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ช่องทางการติดต่อส่ือสาร และ
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ข่าวสารทัว่ไปของร้านเป็นหลกั นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ อรรถชยั วรจรัสรังสี (2556) โดยไดศึ้กษา
เก่ียวกับประเภทเน้ือหาการตลาดบนเฟซบุ๊กแฟนเพจ เรียงล าดับการปรากฏ คือ 1.)การให้ข้อมูลข่าวสาร 2.) การ
ส่งเสริมและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือหรือใช ้3.) การส่งเสริมการขาย 

ในด้านการสร้างเน้ือหาในการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร  เก่ียวกบั
องค์ประกอบของเน้ือหาท่ีดีพบว่าจะเน้นการสร้างเน้ือหาจาก 1.) สร้างสรรค์จากความคิด ทศันคติ ไลฟ์สไตล์ และ
ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย (Be Creative) 2.) เน้ือหาท่ีเชิญชวนให้กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอย่าง เช่น 
ตัดสินใจซ้ือสินค้า ลงทะเบียนรับข่าวสาร หรือเข้าร่วมกิจกรรม (Call to Action) 3.) เน้ือหาท่ีให้ข้อมูล ให้ความ
ช่วยเหลือ ให้ความรู้ และให้ความบนัเทิงแก่กลุ่มเป้าหมาย (Be Useful) 4.) เน้ือหาทั้งหมดเขียนเช่ือมโยงเก่ียวกบัสินคา้
และบริการอยา่งแนบเนียน ไม่เนน้ขายของจนเกินไป (Linked) ตามล าดบั โดยสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ องัคณา เนตร
วิเศษ (2559) เก่ียวกบัการศึกษากลยุทธ์การสร้างเน้ือหาทางการตลาดพบว่า ประเภทของคลิปวิดีโอยูทูปเกิดจากการท่ี
ผูส้ร้างเน้ือหาทางการตลาดตอ้งการเขา้ใจความรู้สึกภายในใจของผูบ้ริโภค เพ่ือเป็นขอ้มูลในการสร้างสรรค์เน้ือหา
คลิปวิดีโอท่ีจะสามารถเช่ือมโยงกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งแยบยล และแปลกใหม่ โดยใชศิ้ลปะในการเล่าเร่ืองราว โดยไม่ท า
ให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงการจงใจขายผลิตภณัฑม์ากเกินไป  

ในส่วนการศึกษารูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผู ้เ ล้ียง
กระบองเพชร พบว่า มีการใชข้อ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮชแท็ก มากท่ีสุด ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
สาวิตรี วิภาวฒันะ (2559) ท่ีศึกษารูปแบบการน าเสนอขอ้มูลบนเฟซบุ๊กแฟนเพจของมหาวิทยาลัย พบว่ามีการใช้
ขอ้ความเพียงอย่างเดียว และขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์ ในส่วนรูปแบบเน้ือหาในลกัษณะของรูปภาพพบว่ามีการ
ใชภ้าพถ่ายเด่ียว และอลับั้มภาพเช่นกนั รูปแบบเน้ือหาลกัษณะวิดีโอ พบว่ามีการใชว้ิดีโอบนเฟซบุ๊กมากว่าวิดีโอบน 
ยทููป นอกจากน้ียงัมีการใชว้ิดีโอถ่ายทอดสดบนเฟซบุก๊และยูทูป รวมไปถึงเน้ือหาในลกัษณะของลิงก์พบว่า มีการใช้
ลิงก์กิจกรรมบนเฟซบุ๊กกรุ๊ป และลิงก์เขา้สู่เว็บไซต์อ่ืน และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พีรพฒัน์ ตุลยาเดชานนท์ 
(2555) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัประเด็นท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจต่อบริษทัและเฟซบุก๊แฟนเพจของบริษทัได้มาก
ท่ีสุด โดยพบว่ารูปแบบเน้ือหาการตลาดท่ีสามารถน าเสนอบนส่ือสังคมออนไลน์ประเภทต่าง ๆ มีได ้4 รูปแบบคือ 1.) 
รูปแบบขอ้ความ 2.)รูปแบบรูปภาพ 3.) รูปแบบวิดีโอ 4.) รูปแบบลิงก ์

นอกจากน้ียงัพบว่ากลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรมีการโพสต์บนส่ือสังคมออนไลน์อย่างสม ่าเสมอโดยมี
ความถ่ีเฉล่ีย 1 โพสต์ต่อวนั โดยช่วงเวลาในการโพสต์ท่ีกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรใชม้ากท่ีสุดคือ เวลา 12.01 - 
15.00 น.  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภานุรุจ ปวิดาภา (2558) ศึกษาเก่ียวกบัเน้ือหาการโพสต์ใน Facebook Fanpage 
และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ในดา้นเวลาการโพสต์พบว่าช่วงเวลาการโพสต์ของแต่ละเพจมีลกัษณะแตกต่างกนั แต่พบ
ความสัมพนัธ์ว่ามีแนวโนม้ในวนัส าคญัท่ี Facebook Fanpage จะไดรั้บความนิยมสูงกว่าวนัธรรมดาทัว่ไป 

 

9. บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
งานวิจยัน้ีมุ่งศึกษาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร ในดา้นกลยุทธ์การ

ส่ือสารการตลาด การสร้างเน้ือหา และรูปแบบการน าเสนอเน้ือหาการส่ือสารการตลาดออนไลน์ ซ่ึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมี
เทคนิคการน าเสนอท่ีเป็นรูปแบบเฉพาะของแบรนด์ เช่น การเน้นโพสต์ในสินคา้ท่ีทางแบรนด์มีความเช่ียวชาญสูง
เป็นหลกั โพสต์อย่างสม ่าเสมอ เพ่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดการจดจ าแบรนด์ในลกัษณะเป็นผูเ้ช่ียวชาญท่ีมีความน่าเช่ือถือ
เฉพาะดา้น หรือเฉพาะสินคา้นั้น ๆ รวมทั้งเทคนิคการน าเสนอภาพถ่ายเป็นส่ิงส าคญัในการปิดการขาย องคป์ระกอบ
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ในการถ่ายภาพ การเลือกสินคา้มาถ่าย และการใชข้อ้ความประกอบภาพจึงเป็นส่ิงส าคญั ท่ีจะกระตุน้ให้กลุ่มเป้าหมาย
เกิดความสนใจซ้ือได ้ดา้นการออกแบบเน้ือหาสารควรมุ่งเน้นการน าเสนอรายละเอียดของสินคา้ หรือแบรนดสิ์นคา้ 
ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านคา้ ช่องทางการติดต่อส่ือสาร ผสมผสานกบัข่าวสารขอ้มูลทัว่ไปของร้าน โดยมีรูปแบบการน าเสนอ
เน้ือหาทั้งขอ้ความพร้อมสัญรูปอารมณ์และแฮชแทก็ ควรใชรู้ปภาพ วิดีโอ และลิงกท่ี์มีความเก่ียวขอ้งกบัแบรนด์และ
สินคา้ โดยสร้างสรรค์เน้ือหาต่าง ๆ ส่ิงท่ีอยู่ในความสนใจของผูบ้ริโภคเป็นหลกั แลว้จึงสอดแทรกเน้ือหาขอ้ความ 
ต่าง ๆ ของแบรนดเ์ขา้ไป โดยไม่ยดัเยยีดขายของ ควรเนน้การสร้างเน้ือหาท่ีมีคุณค่า เกิดประโยชน์สูงสุดต่อผูบ้ริโภค 
ใชภ้าษาไม่เป็นทางการ มีการพูดคุยทกัทาย เพ่ือสร้างสัมพนัธ์อนัดีกบัสมาชิกท่ีติดตาม อีกทั้งตอ้งอาศยัความสม ่าเสมอ
ท่ีเก่ียวกบัความถ่ีของการโพสตอ์ยา่งนอ้ยวนัละ 1 – 2 คร้ัง โดยสามารถก าหนดช่วงเวลาการโพสต ์เพ่ือสร้างภาพจ าให้
สมาชิกคอยติดตามเร่ืองราวข่าวสารต่าง ๆ จากแบรนดไ์ดอ้ยา่งสม ่าเสมอ  

นอกจากน้ีแบรนดย์งัตอ้งพร้อมรับการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วของเทคโนโลย ีและส่ือสังคมออนไลน์ โดย 
แบรนด์ควรหันมาสร้างกลุ่มเฉพาะ เพ่ือเป็นแหล่งรวมของผูค้นท่ีมีความชอบเหมือนกันสามารถสนทนาและมี
ปฏิสัมพนัธ์ภายในกลุ่มไดม้ากข้ึน เช่น เฟซบุก๊กรุ๊ป (Facebook Group), ไลน์ สแคว ์(Line Square) ซ่ึงนอกจากจะเป็น
ช่องทางให้ผูท่ี้มีความสนใจในสินคา้สามารถสอบถามขอ้มูลกบัแบรนด์ไดโ้ดยตรงแลว้ ยงัเป็นพ้ืนท่ีการแสดงความ
คิดเห็น ขอ้เสนอแนะ แสดงความพึงพอใจ ซ่ึงจะเป็นโอกาสท่ีจะท าให้ธุรกิจสามารถพฒันาและต่อยอดการผลิตสินคา้
จากการรับฟังความคิดเห็น และสังเกตการณ์พฤติกรรมการใชชี้วิตและทราบถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง 
อีกทั้งยงัเป็นพ้ืนท่ีเพ่ือให้ผูท่ี้มีความภกัดีกบัแบรนด์แบ่งปันขอ้มูลข่าวสารของแบรนด ์หรือสินคา้ พร้อมแนะน าแสดง
ความช่ืนชมในความประทบัใจต่อแบรนด์ในเครือข่ายของตนได ้ส่วนส าคญัท่ีจะสามารถเสริมสร้างให้แบรนดย์งัคง
สามารถสร้างการรับรู้ผ่านการส่ือสารการตลาดออนไลน์คือการ ตั้งช่ือแบรนด์ ช่ือเพจให้มีความสอดคลอ้งกบัสินคา้ 
สามารถจดจ าไดง่้ายหรือบ่งช้ีแบรนด์ไดอ้ย่างชดัเจน โดยใส่แฮชแท็ก (#Hashtag) ค าส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้ หรือ
แบรนดเ์อาไวใ้นโพสต ์เพ่ือสร้างโอกาสให้กลุ่มเป้าหมายไดเ้ห็นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ ของแบรนดไ์ดม้ากข้ึน 
 ขอ้เสนอแนะส าหรับการน าผลวิจยัไปใช ้
 1. ส าหรับกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชร การใชช่้องทางส่ือสารการตลาดดว้ยส่ือสังคมออนไลน์จะช่วยให้
เขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคได้ง่าย และสามารถวิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัสายพนัธุ์กระบองเพชร และ
อุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือ หรือเป็นกระแสนิยมในปัจจุบนั ก่อนท าการลงทุน และจดัหาสินคา้ต่าง ๆ 
มาขาย รวมทั้งการต่อยอดน าผลวิจยัน้ีไปประยุกต์ใช้เป็นกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาดให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมาย 
รวมทั้งสามารถเลือกเคร่ืองมือส่ือสังคมออนไลน์ท่ีเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายได ้
 2. ส าหรับนักส่ือสารการตลาดของแบรนด์ต่าง ๆ  งานวิจยัช้ินน้ีท าให้เขา้ใจถึงสภาวะความเปล่ียนแปลงไป
ของการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความชอบสินคา้ท่ีมีความเฉพาะเจาะจง แมจ้ะเป็นกลุ่มเล็ก
เม่ือเทียบกบักลุ่มสินคา้อ่ืน ๆ แต่เป็นกลุ่มท่ีมีความส าคญัและมีก าลงัซ้ือมาก ดงันั้น การน าผลวิจยัในเร่ืองเก่ียวกบัการ
น าเสนอเน้ือหาต่าง ๆ ไปใชป้ระโยชน์จะท าให้นักส่ือสารการตลาดสามารถมองเห็นภาพรวมของการใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์แต่ละประเภทให้เกิดประโยชน์สูงสุด ประหยดัค่าใชจ่้าย และยงัสามารถสร้างการรับรู้จดจ าแบรนด์ในระยะ
ยาวได ้
 
 



 การประชุมน าเสนอผลงานวิจัยบัณฑิตศึกษาระดับชาติ 
คร้ังที่ 14  ปีการศึกษา 2562 

 

 
วนัศุกร์ที่ 2 สิงหาคม พ.ศ.2562  หน้า  285 จดัโดย บณัฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยัหอการคา้ไทย 

 ขอ้เสนอแนะส าหรับผลวิจยัคร้ังต่อไป 
 1. เน่ืองจากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นการท าวิจยัเชิงคุณภาพ ท่ีมุ่งวิจยั และวิเคราะห์กลยุทธ์ รูปแบบ และ
ลกัษณะเน้ือหาทางการส่ือสารการตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผูเ้ล้ียงกระบองเพชรเพียงอย่างเดียว 
ดงันั้นงานวิจยัคร้ังหน้าควรท าการศึกษาคน้ควา้เก่ียวกบัดา้นผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อกระบองเพชรผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
เพ่ือให้ไดข้อ้มูลท่ีสามารถน ามาพฒันาต่อยอด และสามารถน ามาปรับเป็นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดออนไลน์ไดดี้
ข้ึน 
 2. งานวิจยัน้ีเป็นงานวิจยัท่ีมุ่งเนน้ลงไปในสินคา้ท่ีมีความเฉพาะอยา่งกระบองเพชร ซ่ึงมีความใกลเ้คียง หรือ
อยูใ่นหมวดสินคา้แบบเฉพาะเจาะจง หรือ Niche ดงันั้น จึงสามารถน างานวิจยัน้ีมาต่อยอดในการศึกษาสินคา้อ่ืน ๆ ท่ี
เป็นสินคา้แบบเฉพาะเจาะจง หรือสินคา้ท่ีเป็นท่ีตอ้งการของคนบางกลุ่มได้ 
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