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สารนิพนธ์ฉบับนี� สําเร็จลงได้ด้วยความอนุเคราะห์และความช่วยเหลือจากผูช่้วย

ศาสตราจารยร์วนิ ระววิงศ ์ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณอาจารยที์,กรุณาให้เกียรติเป็นที,ปรึกษาในการศึกษา

ครั� งนี�พร้อมทั�งให้ขอ้แนะนาํต่างๆตลอดจนการแกไ้ขปรับปรุง ตั�งแต่เริ,มตน้ดาํเนินการจนสําเร็จทาํ

ใหส้ารนิพนธ์ครั� งนี� มีความสมบูรณ์ และขอขอบพระคุณ ดร.พลัภา ปีติสันต,์ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. 

พลิศา รุ่งเรือง ที,ให้ความกรุณาเป็นกรรมการสอบ พร้อมทั�งให้คาํแนะนาํเพิ,มเติมในการปรับปรุง

เนื�อหา และเสนอแนะแนวทางการทาํวจิยั ซึ, งเป็นประโยชน์ต่อการนาํไปใชไ้ดใ้นอนาคต 

นอกจากนี�  ขอขอบคุณกลุ่มตวัอย่างทุกท่านที,สละเวลาอนัมีค่า เพื,อให้ขอ้มูลที,เป็น

ประโยชน์ทาํใหง้านวจิยัชิ�นนี�สาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

สุดทา้ยนี�  ขอขอบคุณคุณพ่อ คุณแม่ ครูบาอาจารยทุ์กท่าน ที,คอยอบรมสั,งสอน ประ

สิทธิประสาทวิชา และขอขอบพระคุณผูเ้ขียนเอกสารที,ได้ใช้อ้างอิงในการวิจยัครั� งนี�  ตลอดจน

เพื,อนๆทุกคนที,เป็นกาํลงัใจและช่วยเหลือ คุณความดีของงานวิจยันี� ขอมอบให้แด่ วิทยาลัยการ

จดัการมหาวทิยาลยัมหิดล ที,ไดใ้หก้ารศึกษาดว้ยดีเสมอมา 

อนึ, งหากมีข้อผิดพลาดประการใดผูว้ิจ ัยขออภัยมา ณ ที,นี�  และยินดีน้อมรับความ

ผดิพลาด 
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บทคัดย่อ 

ในปัจจุบนัการทาํการตลาดผ่านทางแอปพลิเคชนั LINE ที
เรียกว่า LINE Official Account 
นัWน มีจาํนวน Account เพิ
มขึWนเรื
อยๆ ดงันัWนการทาํวิจยัในครัW งนีWผูวิ้จยัจึงมุ่งศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที

ใชแ้อปพลิเคชนั LINE เพื
อเป็นประโยชนใ์หก้บับริษทัที
ตอ้งการทาํการตลาดผา่นทาง LINE 

การวิจยัครัW งนีW มีการศึกษาพฤติกรรมการใชแ้ละความคิดเห็นเกี
ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง 
LINE Official Account ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการวิจยัเชิงคุณภาพ เก็บขอ้มูลดว้ย
วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก และวิเคราะห์ขอ้มูลอาศยัการวิเคราะห์เนืWอหา (Content Analysis) ในการตีความ
สร้างขอ้สรุป พิจารณาหาประเดน็หลกัของขอ้มลูเพื
อใหท้ราบถึงความคิดส่วนใหญ่ของผูถู้กสัมภาษณ์ โดย
ผูถู้กสัมภาษณ์มีจาํนวน 20 คน เลือกตวัอย่างจากกลุ่มผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ที
มีการตอบสนองต่อ LINE 
Official Account จาํนวน 12 คน และเป็นผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ที
ไม่มีการตอบสนองต่อ LINE Official 
Account จาํนวน 8 คน 

จากการวิเคราะห์ขอ้มลูสรุปไดว้า่ การทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official Account สามารถ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดจ้ริง ผูถู้กสัมภาษณ์มีขอ้เสนอแนะใหค้วรเลือกเวลาส่งขอ้ความใหเ้หมาะสมและปริมาณ
ไม่มากจนเกินไป โดยผูถู้กสัมภาษณ์ตดัสินใจติดตาม Official Account จากการดาวน์โหลดสติกเกอร์แจก
ฟรีและการมีสิทธิพิเศษต่างๆ ซึ
งในมุมมองของผูส้ร้าง Official Account สติกเกอร์สามารถสร้างความจดจาํ
ในตวัแบรนดไ์ดดี้ 
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บทที� 1 

บทนํา 
 
 
1.1 ที�มาและความสําคญัของปัญหา 

จากการเติบโตทางดา้นเทคโนโลยีสื�อดิจิทลัที�มีการเปลี�ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วและ
เขา้มามีอิทธิพลต่อการใชชี้วติประจาํวนัช่วยทาํใหก้ารติดต่อสื�อสารเป็นไปไดอ้ยา่งรวดเร็วขึ*นกวา่แต่
ก่อน ช่องว่างในการสื�อสารระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บสารมีขนาดเล็กลง ทาํให้ผูบ้ริโภคสามารถ
ติดต่อสื�อสารกนัไดง่้ายมากยิ�งขึ*น ดว้ยการพฒันารูปแบบของเทคโนโลยทีี�สามารถพกติดตวัผูบ้ริโภค
อยู่ตลอดเวลาอย่างสมาร์ทโฟน และ แอปพลิเคชนัทาํให้ผูบ้ริโภคมีช่องทางในการติดต่อสื�อสาร
มากกวา่เพียงแค่การสนทนาดว้ยเสียงผา่นทางโทรศพัท ์ดว้ยการ “สนทนาผา่นขอ้ความ (Chat)” ที�ถูก
พฒันาขึ*นเพื�อใชง้านบนสมาร์ทโฟนผา่นทางเครือข่ายอินเตอร์เน็ตในรูปแบบของแอปพลิเคชนั 

ไลน์ (LINE)  คือ แอปพลิเคชนัสําหรับการสนทนาที�สามารถใชง้านไดบ้นอุปกรณ์
สื�อสารหลายชนิด เช่น สมาร์ทโฟน คอมพิวเตอร์ และแท็บเล็ต ซึ� งผูใ้ชส้ามารถสื�อสารไดด้ว้ยการ
พิมพข์อ้ความจากอุปกรณ์สื�อสารเครื�องหนึ�งไปสู่อีกเครื�องหนึ�งไดท้นัทีแบบ Real-time  ซึ� ง LINE 
เป็นแอปพลิเคชนัในอุตสาหกรรมสมาร์ทโฟนที�เพิ�งเปิดใหบ้ริการครั* งแรกเมื�อปี พ.ศ.2554 ที�ประเทศ
ญี�ปุ่น โดยบริษทั NHN Japan บริษทัที�ให้บริการอินเตอร์เน็ต เกมส์ และระบบการสืบคน้ขอ้มูลได้
ร่วมมือกบับริษทั Naver Japan Corporation และบริษทั livedoor ในการพฒันาปรับปรุงรูปแบบการ
ใช้งานให้หลากหลายเพื�อรองรับการใช้งานของผูใ้ช้ที�เพิ�มขึ*นอย่างต่อเนื�อง โดยล่าสุดในวนัที� 1 
เมษายน พ.ศ.2557 แอปพลิเคชนั LINE มีจาํนวนผูใ้ชถึ้ง 400 ลา้นคนทั�วโลก มีอตัราผูใ้ช้เพิ�มขึ*น
สูงสุดถึง 1.7 ลา้นคนต่อวนั แสดงให้เห็นถึงการเติบโตและการตอบรับที�ดีจากผูใ้ช้ทั�วโลก โดยคิด
เป็นจาํนวนผูใ้ชที้�เป็นประชากรไทยจาํนวน 24 ลา้นคน (ดงัแสดงในภาพที� 1.1) 



2 

ภาพที� 1.1 : ภาพการเติบโตของแอปพลิเคชนั LINE และUsersในแต่ละประเทศ 
ที�มา : http://official-blog.line.me/en/archives/1001168967.html 

ภาพที� 1.2 : ภาพจาํนวนผูใ้ชแ้อปพลิเคชนัLINEในแต่ละประเทศ (ณ วนัที� 1 เมษายน พ.ศ.2557) 
ที�มา : http://official-blog.line.me/en/archives/1001168967.html 

 
แอปพลิเคชนั LINE นั*นไดรั้บการพฒันาให้มีความสามารถหลากหลายในการใชง้าน 

ยกตวัอยา่งเช่น 
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ก. สามารถใช้ได้กับสมาร์ทโฟนหลายประเภท และเข้าถึง
ระบบปฏิบติัการทุกระบบ เช่น iOS, Android, Windows Phone, BlackBerry เป็นตน้ รวมถึงอุปกรณ์
การสื�อสารประเภทอื�นอยา่งคอมพิวเตอร์ และแทบ็เล็ต 

ข. สามารถส่งสารไดห้ลากหลายรูปแบบ (Multi-media) เช่น  ขอ้ความ, 
รูปภาพ, สติกเกอร์ที�มีเอกลกัษณ์, ขอ้ความเสียง และ วิดีโอ รวมไปถึงการแชร์ตาํแหน่งสถานที� 
(Location)  และ รายชื�อเพื�อน (Contact Info) เป็นตน้ 

ค. สามารถสนทนาดว้ยเสียง (Voice Call) และ สนทนาดว้ยวีดีโอ
(Video Call) ผ่านไลน์ เป็นการพูดคุยระหว่างผูส่้งสารกบัผูรั้บสารบนเครือข่ายไลน์โดยไม่เสีย
ค่าบริการขณะสนทนา 

ง. สามารถสร้างไทมไ์ลน์ (Timeline) ได ้โดยสามารถโพสตข์อ้ความ, 
รูปภาพ, วดีิโอ, ลิงค ์(Link) หรือ ตาํแหน่งสถานที� (Location) บนไทมไ์ลน์ (Timeline) ของตนเองได ้
ลกัษณะคลา้ยกบัการโพสตบ์น Facebook 

โดยความสามารถที�ทาํให้แอปพลิเคชัน LINE แตกต่างจากแอปพลิเคชนัอื�นๆใน
ประเภทเดียวกนั คือ การที� LINE มีการทาํ LINE Marketing เป็นการเปิดช่องทางให้แบรนด์
สินคา้เขา้มาร่วมทาํการตลาดผ่าน LINE หรือ ที�เรียกว่าการทาํ Official Account เพื�อเป็นอีกหนึ� ง
ช่องทางที�ทาํใหแ้บรนดสิ์นคา้ต่างๆ สามารถติดต่อกบักลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยตรง 

LINE Official Account คือ บญัชี (Account) ของบริษทั หรือ คนที�มีชื�อเสียง ที�
ลงทะเบียนไวก้บัทางLINE ซึ� งผูใ้ช้แอปพลิเคชัน LINE สามารถเป็นเพื�อนกบั LINE Official 
Account ได ้เพื�อที�จะไดรั้บสารต่างๆ อาทิเช่น ข่าวสาร, โฆษณา, โปรโมชั�น และ คูปองส่วนลด เป็น
ตน้ โดยสารที�ไดรั้บมีลกัษณะเป็น One Way Communication จากผูส่้งสารที�เป็น Official Account 
ไปยงัผูรั้บสารที�เป็นผูใ้ช้ที�เลือกเป็นเพื�อนกบั Account นั*นๆ โดยกลุ่มผูรั้บสารไม่สามารถโตต้อบ
ขอ้ความไดใ้นเวลาปกติ แต่จะมีช่วงเวลา On Air ตามที�แต่ละAccountกาํหนดเท่านั*น ที�ผูรั้บสาร
สามารถส่งขอ้ความโตต้อบกบั Official Account ได ้

ในปัจจุบนั Official Account มีจาํนวน 159 Accounts (ณ วนัที� 30 กนัยายน 2547) โดย
ในการทาํ การตลาดผา่นทาง LINE Official Account นั*นมีจาํนวนบริษทั หรือ คนที�มีชื�อเสียง ที�เขา้
ร่วมเพิ�มขึ*นเรื�อยๆ แต่ก็ยงัไม่อาจชี* วดัไดว้่าการทาํการตลาดผา่นทางนี* ว่าตรงตามความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคหรือไม่ เนื�องจากการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจาก Official Account นั*นจาํเป็นตอ้งไดรั้บการ
เป็นเพื�อนจากผูใ้ช้ก่อน และแมว้า่การรับเป็นเพื�อนของผูใ้ชเ้กิดขึ*นแลว้แต่ผูใ้ชก้็อาจกีดกนัขอ้มูลได้
ดว้ยการ Block ดงันั*นทาํให้ผูท้าํวิจยัสนใจที�จะศึกษาพฤติกรรมการใชแ้ละความคิดเห็นเกี�ยวกบัการ
ทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official Account ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ให้เกิด
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ประโยชน์สูงสุดสําหรับบริษทั หรือ คนที�มีชื�อเสียง ที�ลงทะเบียนทาํ Official Account ไวก้บัทาง 
LINE 

 

ภาพที� 1.3 : ภาพตวัอยา่ง LINE OFFICIAL ACCOUNT 
ที�มา : www.acerspace.com 

 

 

1.2 วตัถุประสงค์ในการวจิัย 

เพื�อวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกับการทาํการตลาดผ่านทาง 
LINE Official Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 

1.3 ขอบเขตของการวจิัย 
การศึกษาวิจยัเรื�อง “พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่าน

ทาง LINE Official Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร” ในครั* งนี* จะเก็บ
ขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคที�เป็นผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE เพื�อให้ทราบถึงพฤติกรรมและความ
คิดเห็นเกี�ยวกบั LINE Official Account และจะเก็บขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการที�ทาํ 
LINE Official Account เพื�อดูผลตอบรับ โดยผลที�ไดส้ามารถนนาํไปเป็นแนวทาง เพื�อให้องคก์ร
ต่างๆพฒันาใหเ้กิดความเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากยิ�งขึ*น 
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1.4 ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับ 
1.4.1 ทาํให้ทราบถึงปัจจยัที�ก่อให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกติดตาม Official 

Account 
1.4.2 ทาํใหท้ราบถึงพฤติกรรมการใชแ้ละความคิดเห็นที�มีต่อ LINE Official Account 
1.4.3 สามารถใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาให้เกิดความเหมาะสมกบัความตอ้งการใน

การใชง้าน LINE Official Account  
 

 

1.5 นิยามศัพท์ที�เกี�ยวข้อง 
Official Account หมายถึง Account ที�แบรนด์สินคา้หรือคนมีชื�อเสียงไดมี้ช่องทาง

เพื�อใหลู้กคา้ไดติ้ดตามข่าวสาร และสามารถสื�อสารกบัลูกคา้ไดผ้า่นทางแอปพลิเคชนั LINE 
Sticker หมายถึง รูปภาพขนาดใหญ่ที�ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก ใชส่้งแทนขอ้ความบน

แอปพลิเคชนั LINE โดยสามารถสื�อความหมายไดห้ลากหลาย แสดงความรู้สึกต่างๆออกมาได้
ชดัเจน ทาํใหผู้ส่้งสารและผูรั้บสารเห็นภาพไดม้ากกวา่ตวัอกัษร 

แอปพลิเคชนั หมายถึง โปรแกรมประเภทหนึ�งที�ถูกสร้างขึ*นเพื�อใชง้านบนมือถือหรือ
แทบเล็ต 
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บทที� 2 

แนวความคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 

 

การศึกษาเรื�อง “พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง 
LINE Official Account ของผูใ้ช้แอปพลิเคชัน LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัไดศึ้กษา
แนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง ดงันี*  

2.1 แนวความคิดเกี�ยวกบัการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดเกี�ยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคสื�อออนไลน์ 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี�ยวกบัความคิดเห็น 
2.5 งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง  
 
 

2.1 แนวความคดิเกี�ยวกบัการตลาด 
สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (The American Marketing Association : AMA.) 

ไดใ้ห้ความหมาย "การตลาด" ใหม่ ดงันี*  "การตลาดเป็นกิจกรรมทางธุรกิจที�ทาํให้สินคา้และบริการ
ผ่านจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค เพื�อสนองตอบความตอ้งการและทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 
และในขณะเดียวกนัก็บรรลุวตัถุประสงคข์องกิจการดว้ย" 

Phillip Kotler กล่าววา่ การตลาด หมายถึง "การทาํกิจกรรมกบัตลาดเพื�อให้เกิดการ
แลกเปลี�ยนโดยมีวตัถุประสงค์เพื�อบาํบดัความตอ้งการ และสนองต่อความจาํเป็นของมนุษยท์าํให้
เกิดความพึงพอใจ" 

Harry L. Hansan กล่าวว่า "การตลาดเป็นขบวนการคน้หาความจาํเป็นและความ
ตอ้งการของมนุษย ์และวิเคราะห์ออกมาเพื�อที�จะหาสินคา้หรือบริการที�มาสนองตอบความตอ้งการ
นั*นๆ" 
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McCarthy กล่าววา่ "การตลาดเป็นกิจกรรมทางธุรกิจที�ทาํให้สินคา้หรือบริการผา่นจาก
ผูผ้ลิตไปสู่ผูบ้ริโภค เพื�อสนองความตอ้งการและทาํความพอใจให้กบัผูบ้ริโภคตลอดจนเพื�อบรรลุ
วตัถุประสงคข์องบริษทัดว้ย" 

จิตรกร แสนแก้ว ได้ให้ความหมายของ “แนวความคิดด้านการตลาด (marketing 
concept)” วา่เป็นการศึกษาจดัการ โดยยึดหลกัวา่ งานขององคก์าร คือ การพิจารณาความจาํเป็นและ
ความตอ้งการของบริษทัเป้าหมาย และกาปรับปรุงการจดัการให้สามารถสนองความพอใจของ
ผู ้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลที� เหนือคู่แข่งขันอื�น หรืออาจกล่าวได้ว่า
แนวความคิดดา้นการตลาดหมายถึง การคน้หาและการสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

แนวความคิดดา้นการตลาด มีลกัษณะดงันี*  
ก. องคก์ารที�ตั*งขึ*นเพื�อทาํหนา้ที�ใหค้วามพึงพอใจแก่กลุ่มลูกคา้ที�ตั*งใจไว ้
ข. องค์การจะตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื�อสร้างความพึง

พอใจใหไ้ด ้
ค. องค์การต้องตะหนักถึงผูบ้ริโภคทุกคน ที�จะมีผลกระทบต่อการ

ดาํเนินงาน 
ง. องคก์ารเชื�อวา่ การทาํงานที�จะทาํให้เกิดความพอใจแก่ผูบ้ริโภคจะเป็น

สาเหตุให้ไดม้าซึ� งชยัชนะ ดว้ยความซื�อสัตยข์องบริษทั จะทาํธุรกิจดาํเนินต่อไปได ้และเป็นที�นิยม
ในระยะยาว อนัเป็นเป้าหมายขององคก์าร 
 

 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 
2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลที�

เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ   รวมทั*งกระบวนการในการตดัสินใจที�มี
ผลต่อการแสดงออก (ดาํรงศกัดิ{   ชยัสนิท  2538 : 86) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและ
ใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจรวมทั*งกระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจซึ� งเกิดก่อนและเป็น
ตวักาํหนดปฏิกิริยาต่างๆ เหล่านี*  (อดุลย ์จาตุรงคกุล  2539 : 5) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการต่างๆ ที�บุคคลหรือกลุ่มบุคคล
เขา้ไปเกี�ยวขอ้งเพื�อทาํการเลือกสรรการซื*อการใชก้ารบริโภคอนัเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์บริการความคิด
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หรือประสบการณ์เพื�อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่างๆ ให้ไดรั้บความพอใจที�สุด 
(ดารา ทีปะปาล  2542 : 3) 

พฤติกรรม หมายถึงอากปักิริยาของคนเราที�แสดงออกบ่งบอกถึงความชอบและไม่ชอบ
ต่อกิจกรรมบางอยา่งซึ� งสามารถสังเกตได ้(นิยะดา ชุณหวงศ ์และ นินนาท โอฬารวรวฒิุ  2520 : 78) 

การบริโภคในทางเศรษฐศาสตร์ หมายถึง การใช้ประโยชน์จากสินคา้และบริการเพื�อ
สนองความตอ้งการของมนุษย ์รวมถึงการนาํสินคา้และบริการมาใช้ประโยชน์เพื�อการผลิตเป็น
สินคา้และบริการอื�นๆ การบริโภคไม่ไดห้มายความถึงการรับประทานอาหารอยา่งที�คนทั�วไปเขา้ใจ
แต่เพียงอยา่งเดียว การใชสิ้นคา้อื�นๆ และการใชบ้ริการอยา่งใดอยา่งหนึ�งก็คือการบริโภคดว้ยเช่นกนั 
เช่น การไปพบแพทยเ์มื�อยามเจ็บป่วย การพกัโรงแรม การท่องเที�ยว การขนส่ง การประกนัภยั ฯลฯ 
จึงสรุปไดว้า่การกระทาํทั*งหลายอนัทาํให้สินคา้หรือบริการอยา่งใดอย่างหนึ�งสิ*นเปลืองไปเพื�อเป็น
ประโยชน์แก่มนุษย ์ไม่วา่จะโดยทางตรงหรือทางออ้ม ถือเป็นการบริโภคทั*งสิ*น 

ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูใ้ชสิ้นคา้และบริการต่างๆที�ผลิตไดใ้ห้หมดไปเพื�อการตอบสนอง
ความตอ้งการของตน (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล, 2539, หนา้ 4) 

 
2.2.2 กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค 
Harold  J. Leavit ไดก้ล่าวไวว้า่ ก่อนที�มนุษยจ์ะแสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ� ง

ออกมาจะมีมูลเหตุที�ทาํให้เกิดพฤติกรรมขึ*นก่อน ซึ� งเรียกว่า “กระบวนการของพฤติกรรม” และ
กระบวนการของพฤติกรรมมนุษย ์ มีลกัษณะคลา้ยกนั 3 ประการ ดงันี*  

2.2.2.1 พ ฤ ติ ก ร ร ม จ ะ เ กิ ด ขึ* น ไ ด้ ต้ อง มี ส า เ ห ตุ ทํ า ใ ห้ เ กิ ด 
(Behavior is caused) คือ การที�คนเราจะแสดงพฤติกรรมอยา่งหนึ�งอยา่งใดออกมาจะตอ้งมีสาเหตุทาํ
ใหเ้กิดและสิ�งซึ� งเป็นสาเหตุก็คือ ความตอ้งการที�เกิดขึ*นในตวัมนุษยน์ั�นเอง 

2.2.2.2 พฤติกรรมจะเกิดขึ* นได้จะต้องมีสิ� งจูงใจหรือแรงกระตุ้น 
(Behavior is Motivated) เมื�อคนเรามีความตอ้งการเกิดขึ*นแลว้ คนเราก็ปรารถนาที�จะบรรลุถึงความ
ตอ้งการพื*นฐานจนกลายเป็นแรงกระตุน้หรือแรงจูงใจ (Motivation) ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ 
เพื�อตอบสนองความตอ้งการที�เกิดขึ*น 

2.2.2.3 พฤติกรรมที�เกิดขึ* นย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย (Behavior is Goal 
Directed) การที�คนเราแสดงพฤติกรรมอะไรก็แลว้แต่ออกมานั*น   มิไดก้ระทาํไปอยา่งเลื�อนลอยโดย
ปราศจากจุดมุ่งหมายหรือไร้ทิศทาง ตรงกนัขา้มกลบัมีจุดมุ่งหมายหรือเป้าหมายที�จะให้บรรลุผล
สาํเร็จตามความตอ้งการของตน 
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กระบวนการพฤติกรรมของคนมีลกัษณะที�คลา้ยๆ กนั แต่รูปแบบของพฤติกรรมของ

คนที�แสดงออกในเหตุการณ์ที�เขาเผชิญมีลกัษณะแตกต่าง อาจเกิดมาจากปัจจยัต่างๆ ทั*งปัจจยั

ภายใน และปัจจยัภายนอก ปัจจยัต่างๆ เหล่านี* มีผลกระทบต่อการตดัสินใจของบุคคล ทาํให้บุคคล

แสดงพฤติกรรมออกมาต่างกนั (พิบูล ทีปะปาล 2534 : 172-174) ดงัรูป 

ภาพที� 2.1 : สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ (Economic   Environment) 
ที�มา : ดดัแปลงจาก  Richard . T. Hise. Et.al., Basic  Marketing, p.77. 
 

2.2.3 ปัจจัยที�ใช้กาํหนดการบริโภค 
2.2.3.1 รายไดข้องผูบ้ริโภค ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือ ผูบ้ริโภคที�มี
รายไดม้ากจะบริโภคมาก ถา้มีรายไดน้อ้ยก็จะบริโภคนอ้ย 

2.2.3.2 ราคาของสินคา้และบริการ เนื�องจากระดบัราคาของสินคา้และ
บริการเป็นตวักาํหนดอาํนาจซื*อของเงินที�มีอยู่ในมือของผูบ้ริโภค นั�นคือ ถ้าราคาของสินคา้หรือ
บริการสูงขึ*นจะทาํใหอ้าํนาจซื*อของเงินลดลง ส่งผลให้ผูบ้ริโภคบริโภคสินคา้หรือบริการไดน้อ้ยลง 
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เนื�องจากเงินจาํนวนเท่าเดิมซื*อหาสินคา้หรือบริการไดน้อ้ยลง ในทางกลบักนั ถา้ราคาของสินคา้หรือ
บริการลดลงอาํนาจซื*อของเงินจะเพิ�มขึ*น ส่งผลใหผู้บ้ริโภคสามารถบริโภคสินคา้หรือบริการไดม้าก
ขึ*นดว้ยเหตุผลทาํนองเดียวกนักบัขา้งตน้  

2.2.3.3 ปริมาณเงินหมุนเวียนที�อยู่ในมือ กล่าวคือ ถ้าผูบ้ริโภคมีเงิน
หมุนเวยีนอยูใ่นมือมากจะจูงใจให้ผูบ้ริโภคบริโภคมากขึ*น และถา้มีเงินหมุนเวียนอยูใ่นมือนอ้ยก็จะ
บริโภคไดน้อ้ยลง  

2.2.3.4 ปริมาณของสินคา้ในตลาด ถา้สินคา้หรือบริการในทอ้งตลาดมี
ปริมาณมาก ผูบ้ริโภคจะมีโอกาสในการจบัจ่ายใชส้อยหรือบริโภคไดม้าก ในทางกลบักนั ถา้มีนอ้ยก็
จะบริโภคไดน้อ้ยตาม 

2.2.3.5  การคาดคะเนราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคต จะมีผลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถ้าผูบ้ริโภคคาดว่าในอนาคตราคาของสินคา้หรือบริการจะ
สูงขึ*น ผูบ้ริโภคจะเพิ�มการบริโภคในปัจจุบนั (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกนัขา้ม ถา้คาดวา่ราคา
ของสินคา้หรือบริการจะลดลงผูบ้ริโภคจะลดการบริโภคในปัจจุบนัลง (เพิ�มการบริโภคในอนาคต) 
จะเห็นไดว้า่การคาดคะเนราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนั
ขา้มกบัการตดัสินใจเลือกบริโภคหรือระดบัการบริโภคในปัจจุบนั และจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทาง
เดียวกนักบัการตดัสินใจเลือกบริโภคหรือระดบัการบริโภคในอนาคต  

2.2.3.6  ระบบการคา้และการชาํระเงิน เป็นปัจจยัสําคญัปัจจยัหนึ� งที�
กาํหนดการตดัสินใจในการเลือกบริโภคของผูบ้ริโภค กล่าวคือ ถา้เป็นระบบการซื*อขายดว้ยเงินผอ่น 
ดาวน์ตํ�า ผอ่นระยะยาว จะเป็นการเพิ�มโอกาสในการบริโภคให้กบัผูบ้ริโภคมากขึ*น นั�นคือ ผูบ้ริโภค
สามารถบริโภคโดยไม่ตอ้งชาํระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียงส่วนหนึ� งในการดาวน์ก็สามารถซื*อหา
สินคา้และบริการมาบริโภคได้ โดยเฉพาะสินคา้หรือบริการที�มีราคาสูง เช่น บ้าน รถยนต์ ฯลฯ 
ตรงกนัขา้ม ถา้ไม่มีระบบการซื*อขายแบบเงินผอ่น คือผูบ้ริโภคจะตอ้งชาํระเงินค่าสินคา้ตามราคาใน
งวดเดียว ผูบ้ริโภคอาจไม่สามารถซื*อหาหรือบริโภคสินคา้หรือบริการนั*นๆได ้ 

นอกจากที�กล่าวขา้งตน้ ยงัมีปัจจยัอื�นๆ อีกมากที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคของ
ผูบ้ริโภค ไม่วา่จะเป็นเพศ อายุ ระดบัการศึกษา ฤดูกาล เทศกาล รสนิยมหรือความชอบส่วนตวัของ
ผูบ้ริโภค 

 
2.2.4 ทฤษฎีเกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (ที�มา : กิติบดี คุณโลหิต  2552) 

2.2.4.1 สิ�งกระตุน้ สิ�งกระตุน้เป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื*อสินคา้ อาจเป็น
เหตุจูงใจดา้นเหตุผลหรือดา้นจิตวทิยาก็ได ้สิ�งกระตุน้ประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
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ก)  สิ�งกระตุน้ทางการตลาด เป็นสิ�งกระตุน้ที�เกิดจากการจดัส่วน
ประสมการตลาดโดยนักการตลาด ประกอบด้วยสิ� งกระตุน้ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคาด้านการจดั
จาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด เช่น โทรศพัท์เคลื�อนที�ที�มีรูปร่างขนาดเล็ก กาํหนดราคา
สินคา้ใหเ้หมาะกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมาย เพื�อกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซื*อ เป็นตน้ 

ข)  สิ�งกระตุน้อื�น ๆ โดยเป็นสิ�งกระตุน้ที�อยูภ่ายนอกที�บริษทัควบคุม
ไม่ได ้ไดแ้ก่ สิ�งกระตุน้ด้านเศรษฐกิจ ดา้นเทคโนโลยี กฎหมาย ดา้นการเมืองและด้านวฒันธรรม
เช่น ภาวะเศรษฐกิจที�เติบโตรายได้ของผูบ้ริโภคที�สูงขึ*น ซึ� งเป็นส่วนหนึ� งที�กระตุน้ให้เกิดความ
ตอ้งการซื*อ 

2.2.4.2 คุณลกัษณะของผูซื้*อ (buyer’s characteristics) คุณลกัษณะของผู ้
ซื*อไดรั้บอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัทางดา้นวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล 
และปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา 

ก)  ปัจจยัด้านวฒันธรรม (cultural factor) วฒันธรรมเป็นสิ�งที�
วฒันธรรมเป็นสิ�งที�มนุษยส์ร้างขึ*นและเป็นที�ยอมรับจาก คนรุ่นหนึ�งไปสู่อีกรุ่นหนึ� งวฒันธรรมเป็น
ตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของ มนุษยใ์นสังคม ค่านิยมในวฒันธรรมจะกาํหนดลกัษณะของ
สังคมและกาํหนดความแตกต่างของสังคมหนึ�ง จากสังคมหนึ�ง วฒันธรรมแบ่งออกเป็น วฒันธรรม
พื*นฐานของบุคคลในสังคม วฒันธรรมยอ่ยบุคคลในแต่ละกลุ่มที�มีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัซึ� งมีอยู่
ในสังคม ขนาดใหญ่ และชั*นของสังคม หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดบัฐานะที�
แตกต่างกนั การกาํหนดกลยทุธ์การตลาดตอ้งใหส้อดคลอ้งกบัค่านิยมในวฒันธรรม 

ข)  ปัจจยัดา้นสังคม (social factor) ปัจจยัทางสังคม ซึ� งประกอบดว้ย
กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ จะเป็นสิ�งที�กาํหนดพฤติกรรมการซื*อสินคา้ของผูบ้ริโภค
กลุ่ม อา้งอิงเป็นกลุ่มที�บุคคลเขา้ใจเกี�ยวขอ้งดว้ยซึ� งกลุ่มนี* จะมีอิทธิพลต่อ ทศันคติ ความคิดเป็นและ
ค่านิยมของบุคคล ตวัอยา่งกลุ่มอา้งอิง ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื�อนสนิท เพื�อนร่วมงาน กลุ่มบุคคลชั*นนาํ
ในสังคม เพื�อนร่วมสถาบนั ดารานกัแสดง เป็นตน้ 

ครอบครัวบุคคลในครอบครัวถือว่ามีอิทธิพลมากที�สุดต่อทศันคติความ
คิดเห็นและ ค่านิยมของบุคคลเพราะสมาชิกในครอบครัวถือเป็นกลุ่มอา้งอิงกลุ่มแรกที�มี อิทธิพล
โดยตรงต่อพฤติกรรมการซื*อของบุคคล 

บทบาท และสถานะบุคคลจะเกี�ยวขอ้งกบักลุ่มคนหลายกลุ่ม ซึ� งแต่ละ
บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที�แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม เช่น เป็นผูคิ้ดริเริ� ม ผูต้ดัสินใจซื*อผูมี้
อิทธิพลในการตดัสินใจซื*อ และผูใ้ช ้
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ค)  ปัจจยัส่วนบุคคล (personal factor) การตดัสินใจของผูซื้*อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลทางด้าน ๆ ได้แก่ อายุ วฏัจกัรชีวิต อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดาํรงชีวติและแนวคิดส่วนบุคคล  

อายุและวฏัจกัรของชีวิตเนื�องจากผลิตภณัฑ์ที�ผูบ้ริโภคเลือกซื*อหามา
บริโภค ขึ*นอยูก่บัอายขุองผูบ้ริโภค เช่น ลกัษณะเสื*อผา้ที�ใชแ้ต่งกาย เมื�อเป็นทารกก็ใชเ้สื*อผา้สําหรับ
เด็กอ่อนเมื�อเจริญเข้าสู่วยัหนุ่มสาวก็ ใช้เสื* อผา้สําหรับวยัรุ่นซึ� งมีมากแบบและมากชุด เป็นต้น 
นอกจากอายแุลว้ วฏัจกัรของชีวติก็มีอิทธิพลเหนือความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ย โดยความตอ้งการ
ในการผลิตภณัฑแ์ละพฤติกรรมซื*อจะแตกต่างกนัไปในแต่ละช่วงของ วฏัจกัรชีวิตอาชีพแต่ละอาชีพ
จะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการในผลิตภณัฑ ์ที�แตกต่างกนั 

โอกาสทางเศรษฐกิจ โอกาสที�ผูบ้ริโภคจะซื*อผลิตภณัฑ์ขึ*นอยูก่บัระดบั
รายได ้และการออม การเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น ความสามารถในการกูย้ืม การให้สินเชื�อและทศันคติ
เกี�ยวกบัการจ่ายเงิน 

รูปแบบการดําเนินชีวิตรูปแบบการดําเนินชีวิตของแต่ละบุคคลจะ
ขึ*นอยูก่บัวฒันธรรม ชนชั*นทางสังคมและกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล 

ง)  ปัจจยัดา้นจิตวิทยา (psychological factor) ปัจจยัทางจิตวิทยาที�มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื*อ ประกอบดว้ย แรงจูงใจการรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื�อและทศันคติ 

แรงจูงใจ (motivation) คือ ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการการที�มากเพียงพอ
ที�กระตุน้ให้บุคคลกระทาํเพื�อตอบ สนองความต้องการ โดยที�ความต้องการของแต่ละบุคคลจะ
แตกต่างกนัไป 

การรับรู้ (perception) การรับรู้ของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนัและ
สิ�งแวดลอ้มที�แตกต่างกนัก็จะทาํ ใหก้ารแปลความหมายของการรับรู้ของแต่ละคนแตกต่างกนัไป 

การเรียนรู้ (learning) คือ การเปลี�ยนแปลงใด ๆ ในความนึกคิดของ
ผูบ้ริโภคตอบสนองหรือพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากได้ปฏิบติั ประสบการณ์ หรือเกิดขึ* นของ
สัญชาตญาณ หรือ ความรู้ที�ไดจ้ากการรับรู้สิ�งที�ไม่ค่อยเกิดขึ*นมาก่อนนั*นเองดงันั*น การตลาดจะใช้
แนวคิดนี*มาเป็นประโยชน์ดว้ยการโฆษณาซํ* าๆ เพื�อใหเ้กิดการจูงใจซื*อ 

ความเชื�อและทศันคติ (belief and attitude) ความรู้สึกของบุคคลต่อสิ�ง
ใดสิ�งหนึ� งในทางบวกหรือลบซึ� งจะมีอิทธิพลต่อการ รับรู้ และพฤติกรรมการตดัสินใจของแต่ละ
บุคคล 

2.2.4.3 กระบวนการตดัสินใจของผูซื้*อ (buyer’s decision process) 
กระบวนการตดัสินใจของผูชื้*อเป็นลาํดบัขั*นตอนในการตดัสินใจซื*อของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย 5 
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ขั*นตอน คือ การรับรู้ความต้องการ การคน้หาข้อมูลการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซื*อและ
พฤติกรรมภายหลงัการซื*อ 

ผูบ้ริโภคที�ผา่นขั*นตอนในการซื*อผลิตภณัฑ์ทั*ง 5 ขั*นตอนเป็นลาํดบัขั*น
แต่ในความเป็นจริงอาจไม่เป็นเช่นนั*นโดยเฉพาะอย่างยิ�ง การซื*อที�มีความสลบัซับซ้อนของการ
ตดัสินใจนอ้ย ผูบ้ริโภคอาจขา้มขั*นตอนบางขั*นตอนไปภายหลงัการซื*อและใชสิ้น คา้และบริการไป
แลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เกี�ยวกบัความพอใจหรือไม่พอใจสินคแ้ละบริการนั*น ๆ และจะเก็บ
ไวเ้ป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซื*อครั* งต่อไป ดงันั*น จึงควรทาํความเขา้ ใจในพฤติกรรมการซื*อสินคา้
และบริการในแต่ละขั*น เพื�อคน้หาสิ�งที�มีอิทธิพลในแต่ละขั*นเพื�อสร้างความพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคใน 
ทุกระดบัของกระบวนการซื*อ 

2.2.4.4  การตดัสินใจของผูซื้*อ (buyer’s decisions) การตอบสนองของผู ้
ซื*อเป็นอยา่งไรขึ*นอยูก่บัสิ�งกระตุน้และอิทธิพลของปัจจยัต่างๆ ดงัที�กล่าวมาแลว้ ในการตดัสินใจซื*อ
ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจประเด็นต่างๆ ดงันี*  การเลือกผลิตภณัฑ์ที�จะซื*อ การเลือกตราสินคา้ การ
เลือกผูข้าย การเลือกช่วงเวลาในการซื*อ และปริมาณสินคา้ที�จะซื*อ 

 
 สรุป ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้ริโภค คือ อิทธิพลจากภายนอก เช่น สิ� งกระตุ้น

ทางการตลาด และสิ�งกระตุน้อื�น ๆ ส่งผลต่อคุณลกัษณะของผูซื้*อทาํให้เกิดกระบวนการตดัสินใจ
ของผูซื้*อ และตดัสินใจซื*อโดยเลือกผลิตภณัฑ ์เลือกตราสินคา้ เวลาในการซื*อและปริมาณในการซื*อ 
 
 

2.3 แนวคดิเกี�ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคสื�อออนไลน์ (ที�มา : นาวกิ นาํเสียง  2557) 
 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไดเ้ป็นส่วนหนึ� งใน โลกอินเทอร์เน็ต ในระยะเวลา 5 ปีที�ผ่านมา 
ผูใ้ช้อินเทอร์เน็ตเพิ�มขึ*นมากกว่า 2 เท่าตวั รวมถึงประเทศไทยดว้ย ซึ� งมีประชากรอินเทอร์เน็ต
มากกว่า 20 ลา้นคน อาจเป็นตวัเลขที�ไม่สูงมากเทียบกบัประชากรทั*งประเทศ แต่ก็เพียงพอที�จะ
สะทอ้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคไดบ้า้ง 

ผูบ้ริโภคจะแลกเปลี�ยนความคิดเห็นมากขึ*นในสื�อสังคมออนไลน์ เช่น การโพสต์
ขอ้ความ การแชร์รูปภาพหรือความเห็น การคน้หา เป็นตน้ พฤติกรรมเหล่านี* เป็นขอ้มูลสําคญัที�เรา
สามารถจะนาํมาใชว้เิคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ดว้ยขอ้มูลเชิงลึกผา่นสื�อสังคมออนไลน์ได ้
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เหตุผลที�นกัวจิยัตลาดนิยมใชสื้�อสังคมออนไลน์ในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
ก)  ความถูกตอ้ง  
ขอ้มูลเชิงลึกของผูบ้ริโภคอยูใ่นสื�อสังคมออนไลน์ กิจกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ได้

ถูกถ่ายทอดผ่านสื�อสังคมออนไลน์ และที�สําคญั เป็นขอ้มูลขนาดใหญ่ ดงันั*นขอ้มูลเชิงลึกในสื�อ
สังคมออนไลน์จึงมีความถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยรวมได ้ที�สําคญั นกัวิจยัฯ 
ยงัสามารถติดต่อสือสารโดยตรงกบัผูบ้ริโภคเพื�อเจาะลึกขอ้มูลที�ตอ้งการไดอี้กดว้ย 

ข) เวลา  
นกัวิจยัฯ สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดท้นัที เพราะขอ้มูลออนไลน์อยูแ่ลว้ 

ถา้เปรียบเทียบกบัการวิจยัฯ แบบดั*งเดิมที�ตอ้งลงภาคสนาม (Fieldwork) แลว้การวิจยัฯผ่านสื�อ
ออนไลน์นี* มีประสิทธิภาพสูงกว่ารวดเร็วกว่าและที�สําคญัข้อมูลถูกตอ้งอีกด้วย ซึ� งสะทอ้นถึง
ค่าใชจ่้ายที�ต ํ�ากวา่ 

ค)  เขา้ถึง  
สื�อสังคมออนไลน์สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายและสะดวกรวดเร็ว ไร้พรมแดน ทาํ

ใหท้ราบขอ้มูลเชิงลึกของประเทศเพื�อนบา้นโดยไม่ตอ้งเดินทางไปทาํวิจยั เป็นตน้ อยา่งไรก็ตามใน
บางประเทศ หรือประเทศไทย อาจเขา้ถึงกลุ่มตวัอยา่งที�เป็นต่างจงัหวดัหรือผูสู้งอายไุดย้าก 

เพียงเหตุผลขา้งตน้ นกัวิจยัตลาดจึงให้ความสําคญักบัสื�อสังคมออนไลน์มากขึ*นและ
ทดแทนการวจิยัตลาดแบบดั*งเดิม 

 

2.4 แนวคดิและทฤษฎเีกี�ยวกบัความคดิเห็น 
 

2.4.1 ความหมายของความคิดเห็น 
ราชบณัฑิตยสถาน ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ ความคิดเห็น หมายถึง เป็นขอ้พิจารณาเห็น

วา่เป็นจริงจากการใชปั้ญญาและความคิดประกอบ ถึงแมว้่าจะไม่ไดอ้าศยัหลกัฐานพิสูจน์ยืนยนัได้
เสมอไปก็ตาม 

จาํลอง เงินดี (2534 : 2)  กล่าววา่ ความคิดเห็น หมายถึง ความรู้สึกของบุคคลที�มีต่อสิ�ง
ใดสิ� งหนึ� ง ในลกัษณะที�ไม่ลึกซึ* งเหมือนทศันคติ ความคิดเห็นนั*นอาจจะกล่าวได้ว่าเป็นการ
แสดงออกของทศันคติก็ได ้สังเกตและวดัไดจ้ากคนแต่มีส่วนที�แตกต่างไปจากทศันคติตรงที�ทศันคติ
นั*นเจา้ตวัอาจจะตระหนกัหรือไม่ตระหนกัก็ได ้
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บุญเรียง ขจรศิลป์ (2534 : 78) กล่าววา่ ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกทางวาจา
ของเจตคติ การที�บุคคลกล่าววา่เขามีความเชื�อหรือความรู้สึกอยา่งไรนั*น เป็นการแสดงความคิดเห็น
ของบุคคลนั*น ดงันั*น การวดัความคิดเห็นของบุคคลนั*น เป็นสิ�งที�เป็นไปได ้

ปรียาพร วงศอ์นุตรโรจน์ (ปรียาพร วงศอ์นุตรโรจน์  2532 : 25)  กล่าววา่ ความคิดเห็น 
หมายถึง การแสดงออกซึ�งวจิารณญาณที�มีต่อเรื�องใดเรื�องหนึ�ง เป็นการอธิบายเหตุผลที�มีต่อสิ�งใดสิ�ง
หนึ�ง ความคิดเห็นมีลกัษณะที�แคบกวา่ทศันคติในขณะที�ทศันคติเป็นสิ�งที�แสดงภาพความรู้สึกทั�วๆ 
ไป เกี�ยวกบัสิ�งต่างๆ แต่ความคิดเห็นจะอธิบายเหตุผลเฉพาะ 

สุชา จนัทร์เอม (2520 : 104-105) กล่าววา่ ความคิดเห็น หมายถึง ความรู้สึกของบุคคล
ต่อสิ�งใดสิ�งหนึ� ง แต่เป็นลกัษณะที�ไม่ลึกซึ* งเช่นเดียวกบัทศันคติ ซึ� งกล่าวโดยทั�วไปคนเราจะมี
ความคิดเห็นที�แตกต่างกนัออกไป และความคิดเห็นก็เป็นส่วนหนึ�งของทศันคติ 

 
2.4.2 ประเภทของความคิดเห็น 
สัตยา กระแสชล (2538 : 9) กล่าววา่ ความคิดเห็นสามารถจาํแนกได ้2 ประการ คือ 

ก)  ความคิดเห็นเชิงบวกสุด - เชิงลบสุด เป็นความคิดเห็นที�เกิดจากการ
เรียนรู้ และประสบการณ์ซึ� งสามารถทราบทิศทางใต ้ทิศทางบวกสุดไดแ้ก่ ความรักจนหลง ทิศทาง
ลบสุด ไดแ้ก่ ความรังเกียจ ความคิดเห็นประการนี* รุนแรงและเปลี�ยนแปลงยาก 

ข)  ความคิดเห็นจากความรู้ความเขา้ใจ เป็นความคิดเห็นต่อสิ�งใดสิ�งหนึ�ง
ขึ*นอยูก่บัความรู้ความเขา้ใจต่อสิ�งนั*นเช่นความรู้ ความเขา้ใจในทางที�ดี คือ ชอบ ยอมรับ เห็นดว้ย 
ความรู้ความเขา้ใจในทางที�ไม่ดี ไดแ้ก่ ไม่ชอบ ไม่ยอมรับ ไม่เห็นดว้ย 

 

2.4.3 ทฤษฎีเกี�ยวกบัความคิดเห็น 
ทฤษฎีความสมํ�าเสมอ (consistency ทฤษฎี) เบส (Best, 1977 อา้งถึงใน ชาํนาญ อินทร์

ชยั, 2550 : 21) ทฤษฎีกล่าวว่า การที�บุคคลมีทศันคติอย่างไรนั*นเกิดจากความสอดคลอ้งของ
องคป์ระกอบของทศันคติทั*งดา้นความคิดความเขา้ใจ ความรู้สึก พฤติกรรมและองคป์ระกอบใด เกิด
ความไม่สอดคล้องขึ*นจะทาํให้องค์ประกอบอื�นเปลี�ยนไปดว้ย และทศันคติก็จะเปลี�ยนไปความ
สอดคลอ้งเกิดขึ*นในลกัษณะที�ความคิดกบัความรู้สึกของบุคคลสอดคลอ้งกนั ทศันคติที�มีต่อสิ�งต่าง 
ๆ จะคงที� แต่เมื�อใดที�ความคิดกบัความรู้สึกเกิดขึ*นขดัแยง้กนั จนถึงระดบับุคคลไม่สามารถจะทน
ต่อไปได ้บุคคลก็จะลดการขดัแยง้โดยการ 

1. คงทศันคติของตนไว ้
1.1 ไม่รับรู้ขอ้มูลใด ๆ ที�จะทาํใหเ้กิดการขดัแยง้ขึ*น 
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1.2 แยกแยะ และเลือกรับเฉพาะขอ้มูลที�สอดคลอ้งกบัความรู้สึกความคิด
ของตน 

2. เปลี�ยนทศันคติไปตามขอ้มูลที�ไดรั้บ 

 

 

2.5 งานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 

 
จากงานวจิยัของ รุ่งเรือง สัมฤทธิ{ ทรัพย,์ วรกมล หุตะจูฑะ และ วริษฐา นิมิตรวานิช ได้

ศึกษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมและความพึงพอใจของการเลือกใช้สื�อออนไลน์ระหว่าง Hi5 และ 
Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอา้งอิง พบว่าผูใ้ช้บริการสื�อ
ออนไลน์ Hi5 และ facebook มีวตัถุประสงคห์ลกัคือ ส่งขอ้ความหาเพื�อน เล่นเกมส์ และ อพัโหลด
รูปภาพ โดยพฤติกรรมการใชสื้�อออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีแรงจูงใจในเรื�อง ความทนัสมยั 
สนุกสนาน มีการกาํหนดสิทธิความเป็นส่วนตวั สามารถเขียนแสดงความคิดเห็นได ้และ เพื�อนมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช ้

จากงานวิจยัของทศพล นาคศรี ไดก้ารศึกษาปัจจยัทางการตลาด และพฤติกรรมการ
เปิดรับเกมบน Facebook โดยแบ่งออกเป็น ดา้นปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ประเด็นที�
มีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากที�สุด คือ “ความสวยงาม สมจริงของกราฟิก ภายในเกม” 
ดา้นราคา พบวา่ ประเด็นที�มีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากที�สุดคือ “ไม่เสียค่าใชจ่้ายใน
การเล่น” ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ประเด็นที�มีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมาก
ที�สุด คือ “สามารถเล่นผา่น Facebookไดเ้ลย” ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ประเด็นที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากที�สุด คือ “มีสิ�งของแจกหรือแถมเมื�อซื*อบตัรเติมเงิน” 

จากงานวจิยัของชวนิทร์ ศรีโชติ, นครินทร์ ทองลา และ สุชาดา คุเณนทราศยั มุ่งศึกษา
ถึงปัจจยัที�มีผลต่อการยอมรับการนาํเสนอข่าวสารในรูปแบบหนงัสือพิมพอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศ
ไทย โดยพบว่าปัจจยัที�กลุ่มผูบ้ริโภคในปัจจุบนัให้ความสําคญั ได้แก่ ปัจจยัด้านเทคโนโลยีและ
อุปกรณ์สื�อสารอิเล็กทรอนิกส์ ปัจจยัดา้นเนื*อหาข่าวน่าสนใจ ทนัต่อเหตุการณ์ ปัจจยัดา้นความชอบ 
อยากรู้เรื�องเพื�อเขา้สังคม และปัจจยัดา้นการโฆษณาที�มีความสอดคลอ้งกบัเนื*อหาข่าว ตามลาํดบั ใน
การตดัสินใจยอมรับทั*งนี* เนื�องจากเทคโนโลยีที�มีการเปลี�ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และส่งผลกระทบ
โดยตรงต่อพฤติกรรมผู ้บริโภค ส่วนสิ� งสําคัญที�จะดึงดูลูกค้าเข้ามาสนใจนั* น หนังสือพิมพ์
อิเล็กทรอนิกส์ นั*นก็คือแต่ละองค์กรควรจะสร้างเอกลกัษณ์ (Brand identity) ของเนื*อหาข่าวที�



17 

นาํเสนอออกไปให้กบัองค์กรสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด และยงัคงตอ้งรักษความเป็น
ผูสื้�อข่าวที�มี�ความสาํคญัต่อการรับรู้ข่าวสารของผูบ้ริโภค 

จากงานวิจยัของนางสาวทรงวไล หมื�นสวสัดิ{  เรื�อง การประชาสัมพนัธ์การตลาดผ่าน 
“เฟสบุคแฟนเพจ็” ของ “GSM Advance” และ “1 2 call” กบัคุณค่าตราสินคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งที�
เป็นสมาชิกเปิดรับข่าวสารจาก facebook fanpage ของ GSM Advance อยู่ในระดบัมากและมี
ความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัคุณค่าของตราสินคา้ เมื�อพิจารณาคุณค่าตราสินคา้พบว่า ความถี�ในการ
เปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติคุณค่าตราสินคา้ในดา้นการเชื�อมโยงตรา
สินคา้ ดา้นการรับรู้ และดา้นการภกัดีต่อตราสินคา้ 

จากงานวิจยัของ นุชนาถ ฮดัเจสสัน และ 
 
ดร.ไกรชิต สุตะเมือง เรื�องการรับรู้โฆษณา

แฝงบนสื�อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค (Facebook) ของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูลกบั ผูใ้ชบ้ริการ สื�อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊คจาํนวน 
400 ตวัอยา่ง พบวา่ สมมติฐานขอ้ที�1 ปัจจยัส่วนบุคคล ที�ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ มี
การรับรู้ที�ไม่แตกต่างกนั จึงปฏิเสธสมมุติฐานที�ตั*งไว ้ยกเวน้ รายได ้ที�แตกกต่างมีการรับรู้ที�แตกต่าง
กนัจึงยอมรับสมมุติฐานที�ตั*งไว ้ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 สมมติฐานขอ้ที� 2 ปัจจยัดา้นช่องทาง
โฆษณาแฝง ที�ประกอบดว้ย บนกระดานข่าว (Wall) โฆษณาแฝงบนพื*นทีเฟซบุ๊ค จากการกดถูกใจ
ในลิงคโ์ปรด มีความสัมพนัธ์การรับรู้โฆษณาแฝงของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 
จึงยอมรับสมมุติฐานที�ตั*งไว ้ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 สมมติฐานขอ้ที� 3 ปัจจยัดา้นทศันะคติ ที�
ประกอบดว้ย ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความเป็นส่วนตวั มีความสัมพนัธ์การรับรู้โฆษณาแฝงของคน
วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมฯและปริมณฑล จึงยอมรับสมมุติฐานที�ตั*งไว ้ ที�ระดบันยัสําคญัทางสถิติ 
0.05 ยกเวน้ ดา้นความปลอดภยั 

จากการศึกษางานวิจัยที� เกี�ยวข้องสรุปได้ว่าพฤติกรรมของคนใช้สื� อออนไลน์มี
วตัถุประสงคเ์พื�อตอ้งการสื�อสาร และรับรู้ข่าวสารให้ทนัเหตุการณ์ โดยผูบ้ริโภคให้ความสนใจสื�อ
ออนไลน์มากขึ*น เป็นเหตุให้สินคา้ต่างๆใชช่้องทางนี* ในการสร้างความสัมพนัธ์อยา่งมีนยัสําคญักบั
คุณค่าของตราสินคา้ในดา้นการเชื�อมโยงตราสินคา้ ดา้นการรับรู้ และ ดา้นการภกัดีต่อตราสินคา้ 
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บทที� 3 

วธีิการดําเนินการวจิัย 

 

 

ในการดาํเนินการศึกษาวิจยัเรื�อง “พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํ
การตลาดผา่นทาง LINE Official Account ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) เพื�อศึกษาพฤติกรรมการใชง้านและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัดว้ยการสัมภาษณ์โดยมีรายละเอียดดงันี*  

3.1  กลุ่มตวัอยา่ง 
3.2  วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 
3.3  เครื�องมือที�ใชใ้นงานวจิยั 
3.4 วธีิการสัมภาษณ์ 

 

 

3.1 กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตวัอยา่งที�ใช้ในการวิจยัครั* งนี*  คือ กลุ่มผูบ้ริโภคที�ใชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขต

กรุงเทพมหานครจาํนวน 20 คน 
 
 

3.2 วธีิการสุ่มตัวอย่าง 
การวิจยัครั* งนี* ไดก้าํหนดวิธีการเลือกตามวตัถุประสงค(์Judgment/Purposive) ซึ� งเป็น

การเลือกตวัอยา่ง จากกลุ่มผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ที�มีการเลือกติดตาม LINE Official Account โดย
กลุ่มตวัอยา่งจะมีสองประเภทดว้ยกนั ประเภทแรก เป็นผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ที�มีการตอบสนอง
ต่อ LINE Official Account จาํนวน 12 คน และประเภทที�สอง เป็นผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ที�ไม่มี
การตอบสนองต่อ LINE Official Account จาํนวน 8 คน รวมเป็นกลุ่มตวัอยา่งทั*งหมดจาํนวน 20 คน 
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3.3 เครื�องมอืที�ใช้ในงานวจิัย 
การศึกษาวิจยัในครั* งนี*  ไดใ้ช้การวิจยัเชิงคุณภาพ ในการรวบรวมขอ้มูลโดยอาศยัการ

สนทนา ซักถามและโตต้อบระหว่างผูส้ัมภาษณ์และผูถู้กสัมภาษณ์ในรูปของการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth Interview) และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยอาศยัการวิเคราะห์เนื*อหา (Content Analysis) ในการ
ตีความสร้างขอ้สรุป พิจารณาหาประเด็นหลกัของขอ้มูลเพื�อให้ทราบถึงความคิดส่วนใหญ่ของผูถู้ก
สัมภาษณ์ 

 
 

3.4 วธีิการสัมภาษณ์ 
3.4.1 สัมภาษณ์ทีละบุคคล 
3.4.2 มีการเกริ�นนาํให้กบัผูถู้กสัมภาษณ์ทราบวา่ไม่มีคาํตอบที�ถูกหรือผิดเป็นเพียงการ

แสดงความคิดเห็นจากมุมมองของผูถู้กสัมภาษณ์เท่านั*น 
3.4.3 มีการจดบนัทึกและบนัทึกเสียงเพื�อป้องกนัการตกหล่นของขอ้มูล 
โดยมีการเตรียมรูปแบบของคาํถามไวเ้พื�อให้การสัมภาษณ์อยู่ในขอบเขตของการวิจยั 

ซึ� งขั*นตอนในการสัมภาษณ์แบ่งออกได ้ดงันี*  
ตอนที� 1 : ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ 

-  เพศ 
-  อาย ุ
-  อาชีพ 

ตอนที� 2 : พฤติกรรมการใช ้แอปพลิเคชนั LINE 

-  เหตุผลที�เลือกใชแ้อปพลิเคชั�น LINE 
-  ลกัษณะการใชง้านแอปพลิเคชั�น LINE (ความถี�ที�ใช)้ เช่น ใชเ้ป็นประจาํ

ทุกวนั ,ไม่ไดใ้ชทุ้กวนั 
-  วตัถุประสงคก์ารใชง้านแอปพลิเคชั�น LINE 

ตอนที� 3 : พฤติกรรมการใช ้LINE Official Account 

-  เหตุผลที�ทาํใหเ้กิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกติดตาม Official Account 
(ใหไ้ดม้ากกวา่เหตุผลเดียว) 

- รู้จกั LINE Official Account หรือไม่? เคยติดตาม(add) เป็นเพื�อนบา้ง
หรือไม่? (ยกตวัอยา่ง 3 accounts) 
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- ปิดรับข้อมูล (block) หรือ เปิดรับข้อมูล / (ถ้าเลือกเปิดรับข้อมูล) 
พฤติกรรมการใช้ Official Account เป็นอย่างไร(ให้ไดม้ากกว่าเหตุผล
เดียว) 

ตอนที� 4 : ความคิดเห็นหรือขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง LINE 

Official Account 

3.4.4 สรุปผลการสัมภาษณ์ 
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บทที� 4 

ผลการวจิัย 

 

 
จากการศึกษาวิจยัเรื�อง “พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาด

ผา่นทาง LINE Official Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เพื�อศึกษาพฤติกรรมการใชง้านและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการวิจยัดว้ยวิธีการสัมภาษณ์ โดยมีการเสนอผลการวิเคราะห์
ขอ้มูล ดงันี*  

4.1  การวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูถู้กสัมภาษณ์ 
4.2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพของพฤติกรรมการใช ้แอปพลิเคชนั LINE 
4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพของพฤติกรรมการใช ้LINE Official 
4.4 การวเิคราะห์ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผา่นทาง LINE 

Official 
4.5 ความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ LINE Official 
 
 

4.1 การวเิคราะห์ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ถูกสัมภาษณ์ 
จากการสัมภาษณ์ ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูถู้กสัมภาษณ์สามารถแบ่ง

คุณลกัษณะของประชากรที�ถูกสัมภาษณ์ทั*งหมด 20 คน ดงันี*  
4.1.1 เพศ: ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 13 คน และเพศชายจาํนวน 7 

คน 
4.1.2 อาย:ุ ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีอายุ 20 - 29 ปี จาํนวน 11 คน รองลงมามีอายุ 30 - 

39 ปี จาํนวน 9 คน 
4.1.3 อาชีพ: ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 16 คน 

รองลงมาคืออาชีพธุรกิจส่วนตวั จาํนวน 2 คน ต่อมาคืออาชีพพนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 1 คน 
และ สุดทา้ยคืออาชีพขา้ราชการจาํนวน 1 คน 
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4.2 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพของพฤติกรรมการใช้แอปพลเิคชัน LINE 
จากการสัมภาษณ์ ข้อมูลพฤติกรรมการใช้ แอปพลิเคชัน LINE ของผูถู้กสัมภาษณ์

จาํนวน 20 คน สามารถแบ่งแยกตาม เหตุผลในการเลือกใช ้ความถี�ในการใช ้วตัถุประสงคใ์นการใช ้
โดยผูว้จิยัไดมี้การแปรผลขอ้มูลและพิจารณาหาประเด็นหลกัของขอ้มูล ดงัรายละเอียดต่อไปนี*  

 
ตารางที� 4.1 ตารางแสดงเหตุผลที�เลือกใชแ้อปพลิเคชั�น LINE 

4.2.1 เหตุผลที�เลือกใชแ้อปพลิเคชั�น LINE 

เพื�อนส่วนใหญ่ใชแ้อปพลิเคชั�น LINE, สะดวก คนใชเ้ยอะ, มีความหลากหลาย น่ารัก, มีสติกเกอร์สื�อ
อารมณ์ไดดี้, เป็นที�นิยม มีสติกเกอร์น่ารัก, คนเคา้ใชก้นัและมีสติกเกอร์, สติกเกอร์ / เพื�อนๆ มาใช ้line 
กนัหมด, เพื�อนใชเ้ยอะ ลูกเล่นมีหลายอยา่ง, เพื�อนใชก้นัเยอะ, สะดวก / มี sticker น่ารัก, สติกเกอร์
น่ารัก ใชสื้�อสารไดดี้เวลาสนทนา, เพื�อนๆส่วนใหญ่ใชก้นั / ลูกเล่นและfeatureต่างๆก็ตอบโจทย ์/ มีทั*ง
สติกเกอร์ แสดงอารมณ์ไดต้รงใจ / มีการอพัเดทลุดเล่นใหม่ๆเสมอ / มีเกมส์ / มีธีมให้เลือกตามใจ / 
สามารถสร้างกลุ่มคุยไดห้ลายๆคน / แลว้กมี้การcallได,้ ง่าย / ไม่เปลืองค่าโทรศพัท,์ คนทั�วไปนิยมใช,้ 
เพื�อนใชก้นัหมดทุกคน, สติกเกอร์น่ารัก เป็นที�ยอมรับในสังคม, สะดวก รวดเร็ว ประหยดัเวลาในการ
ส่งขอ้มูลข่าวสารต่างๆ, สะดวก และ มี sticker น่ารัก, คนส่วนใหญ่ใชก้นั, คนทั�วไปใชก้นั มี feature 
เยอะดี 

 
จากตารางที� 4.1 พบวา่เหตุผลในการเลือกใชแ้อปพลิเคชนั LINE ของผูถู้กสัมภาษณ์ให้

เหตุผลในการเลือกใชแ้อปพลิเคชั�น LINE ส่วนใหญ่ไปที�สติกเกอร์ รองลงมาคือเป็นแอปพลิเคชนัที�
ไดรั้บการยอมรับในสังคม ต่อมาคือมี เพื�อนเลือกใช้กนัเยอะ, สะดวกรวดเร็วในการสื�อสาร, มีการ
Update Version อยูเ่สมอ ตามลาํดบั 

4.2.2 ลกัษณะการใช้งานแอปพลิเคชั�น LINE (ความถี�ที�ใช้) พบว่าผูถู้กสัมภาษณ์
ทั*งหมดจาํนวน 20 คน ตอบวา่ใชแ้อปพลิเคชั�น LINE เป็นประจาํทุกวนัและเขา้ใชว้นัละหลายครั* ง 
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4.2.3 วตัถุประสงค์ในการใช้งานแอปพลิเคชั�น LINE พบว่าผูถู้กสัมภาษณ์ทั*งหมด
จาํนวน 20 คน มีวตัถุประสงค์ในการใช้งานเพื�อการติดต่อสื�อสาร โดยแบ่งออกเป็นใช้เพื�อ
ติดต่อสื�อสารเรื�องส่วนตวัเป็นหลกั และ บางส่วนมีการใชเ้พื�อติดต่อสื�อสารเรื�องงานดว้ย 

 
 

4.3 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพของพฤติกรรมการใช้ LINE Official 
จากการสัมภาษณ์ ขอ้มูลพฤติกรรมการใช ้LINE Official ของผูถู้กสัมภาษณ์จาํนวน 20 

คน สามารถแบ่งแยกตาม เหตุผลที�ทาํให้เกิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกติดตาม Official Account
ที�ตดัสินใจติดตาม ลกัษณะการใชง้าน โดยผูว้ิจยัไดมี้การแปรผลขอ้มูลและพิจารณาหาประเด็นหลกั
ของขอ้มูล ดงัรายละเอียดต่อไปนี*  

 
ตารางที� 4.2 ตารางแสดงเหตุผลที�ทาํใหเ้กิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกติดตาม Official Account 

4.3.1 เหตุผลที�ทาํใหเ้กิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกติดตาม Official Account 

ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์
โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / เป็น account ที�สนใจ, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / เนื*อหาน่า
ติดตาม, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / โปรโมชั�นสินคา้, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / เป็น 
account ที�ใช้งานอยู่แลว้, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / ติดตามข่าวสาร / รับ
โปรโมชั�น, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / เพื�ออ่านโปรโมชั�นที�ส่งให้ / รับข่าวสาร, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, 
ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ / เพื�ออ่านโปรโมชั�นที�ส่งให้ / รับข่าวสาร, ดาวน์โหลด
สติกเกอร์ / ทราบโปรโมชั�นสินคา้, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์, ดาวน์โหลดสติก
เกอร์, ดาวน์โหลดสติกเกอร์ 

 

จากตารางที� 4.2 พบวา่เหตุผลที�ทาํใหเ้กิดการยอมรับและตดัสินใจเลือกติดตาม Official 

Account ของผูถู้กสัมภาษณ์ทั*งหมด 20 คน ตอบวา่เหตุผลในการเลือกติดตาม Official Account นั*น
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เนื�องจากตอ้งการดาวน์โหลดสติกเกอร์ และบางส่วนยงัเสริมดว้ยเหตุผลที�วา่เป็น Account ที�ใช้

บริการอยูแ่ลว้ และตอ้งการรับขอ้มูลโปรโมชั�น 

 

ตารางที� 4.3 ตารางแสดง Official Account ที�ผูถู้กสัมภาษณ์ตดัสินใจติดตาม 

4.3.2 Official Account ที�ตดัสินใจติดตาม 

PPT Group  / Mistine / TrueMove H, Kbank Live / dtac / Major Friends, Fuji / KOSÉ 
/AmwayThailand, PTT Group / KFC / AJD, Misrine / Laneige Thailand / Muang Thai Life, AIS / 
Major Friends / เรื�องเล่าเชา้นี* , KOSÉ / Rakuten TARAD.com / Major Friends, dtac / TrueMove H / 
CP, dtac / SeedMCOT / PPT Group, Kbank Live / SCB / KTC, Fuji / CP / AIS, TrueMove H / dtac 
/ AIS, Major Friends / dtac / AIS, Misrine / Laneige Thailand / FANTA, AIS / dtac / TrueMove H, 
Fuji / SF / TrueMove H, dtac / Rakuten TARAD.com / TrueMove H, TrueMove H / Major Friends 
/ KTC, PTT Group / Fuji / SF, เรื�องเล่าเชา้นี*  / AIS / Major Friends 

 
จากตารางที� 4.3 พบว่า Official Account ที�ผูถู้กสัมภาษณ์จาํนวน 20 คน ตดัสินใจ

ติดตามทั*งหมดเป็น Account ที�มีการแจกสติกเกอร์ฟรี โดยส่วนใหญที�ผูส้ัมภาษณ์กล่าวถึงคือ 
TrueMoveH และ DTAC รองลงมาคือ Major Friends และ AIS ตามลาํดบั 

4.3.3 ลกัษณะการใชง้าน LINE Official พบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เปิดรับขอ้มูล
จาํนวน 12 คน และปิดรับขอ้มูล (Block) จาํนวน 8 คน 
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ตารางที� 4.4 ตารางแสดงพฤติกรรมการใช ้Official Account 

4.3.4 พฤติกรรมการใช ้Official Account 

สนใจโปรโมชั�นใหม่, สนใจโปรโมชั�นสินคา้ลดราคา, เปิดอ่านข่าวสาร ถา้เป็นเรื�องที�น่าสนใจจะเขา้
ไปอ่านเนื*อหาเพิ�มเติม, เปิดอ่านเรื�องที�สนใจและจะเขา้ไปอ่านเนื*อหาเพิ�มเติม, สนใจโปรโมชั�นสินคา้
ลดราคา, รับรู้ถึงโปรโมชั�น ข่าวสาร เพื�อที�จะสามารถนาํไปใชป้ระโยชน์ทั*งเรื�องส่วนตวัและเรื�องงาน
โดยทราบวา่คู่แข่งทาํการตลาดอยา่งไรบา้ง, เปิดอ่านขอ้มูลเพิ�มเติมที�สนใจ และคลิ�กเขา้ไปอ่านขอ้มูล
ไดท้นัที เช่น กาํลงัศึกษาโปรโมชั�นโทรศพัทมื์อถือ ก็สามารถรับขอ้มูลข่าวสารไดร้วดเร็วทาํให้ช่วย
ใหต้ดัสินใจง่ายขึ*น, เปิดอ่านขอ้ความ หากสนใจจะเขา้ร่วมกิจกรรม, รับรู้โปรโมชั�น ข่าวสาร, ดูสินคา้
ใหม่ที�น่าสนใจ, ดูเฉพาะขอ้มูลที�สนใจ, เปิดดูแค่สินคา้ลดราคา 

 
จากตารางที� 4.4 พบวา่พฤติกรรมการใช ้Official Account ของผูถู้กสัมภาษณ์ที�เปิดรับ

ขอ้มูลจาํนวน 12 คน ส่วนใหญ่พฤติกรมการใชโ้ดยส่วนใหญ่ดูโปรโมชั�นสินคา้ใหม่ สินคา้ลดราคา 
รองลงมามีพฤติกรรมการใชเ้พื�อการรับรู้ขอ้มูลข่าวสารต่างๆ 

 
 

4.4 การวิเคราะห์ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะเกี�ยวกบัการทําการตลาดผ่านทาง LINE 

Official 
จากการสัมภาษณ์ ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง 

LINE Official ของผูถู้กสัมภาษณ์จาํนวน 20 คน ทาํใหไ้ดร้ายละเอียดต่อไปนี*  
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ตารางที� 4.5 ตารางแสดงความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 

ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูถู้กสัมภาษณ์ 

อยากใหท้าํ sticker น่ารักและตลก ออกมาแจก, อยากใหมี้สิทธิพิเศษต่างๆใหน้าํไปใชไ้ด ้ทาํสติกเกอร์
ใหห้ลากหลาย, มีโปรโมชั�นลดราคาเยอะๆ, ทาํสติกเกอร์น่ารักออกมาแจกอยูเ่รื�อยๆ, อยากให้สามารถ
สอบถามขอ้สงสัยและเสนอความคิดเห็นไดแ้บบ 2 way communication, อายุการใชง้านของสติก
เกอร์แจกฟรีนานขึ*น, บางครั* งส่งขอ้มูลมาระหว่างวนัจนน่ารําคาญ, ทาํสติกเกอร์น่ารักออกมาแจก, 
บาง account ส่งขอ้มูลมาบ่อยเกินไป,ควรส่งคูปองส่วนลดใหม้ากขึ*น, การส่งขอ้ความทั�วไปทาํให้เกิด
ความรําคาญ, เป็นการเขา้ถึงลูกคา้ที�ดี แต่บางครั* งอาจเป็นการรบกวนถา้มีการส่งขอ้มูลมาบ่อยเกินไป, 
เป็นการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้หลกัไดเ้ป็นอย่างดี และตรงกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคสมยัใหม่ที�อยู่กบั
Socialตลอดเวลา แต่ก็มีขอ้เสียที�สามารถBlockได,้ ทาํส่วนลดเฉพาะผูที้�ติดตาม Official Account 
อาจจะทาํให้เกิดความรู้สึกถึงคุณค่าในการตดัสินใจติดตาม, บางครั* งขอ้มูลเป็นเรื�องที�ไม่น่าสนใจ, 
อยากให้ทางบริษทัมีโปรโมชั�นสําหรับผูที้�ติดตาม Official Account , ควรมีขอ้ความจูงใจน่าติดตาม 
ทนัสมยั,  บาง account ก็ส่งขอ้มูลมามากเกินไป, ควรเลือกเวลาส่งขอ้มูลให้เหมาะสม, อยากให้ให้
บริษทัเบเกอร์รี�ทาํ Line Official เพราะชอบดา้นนี*  อยากไดข้อ้มูลทางดา้นนี* , ทาํให้สติกเกอร์ใชไ้ด้
นานขึ*น, สามารถใชส้ติกเกอร์ไดโ้ดยไม่มีวนัหมดอาย ุ

 
โดยผูว้ิจยัสามารถแบ่งแยกคาํตอบของผูถู้กสัมภาษณ์ ออกเป็นความคิดเห็นเกี�ยวกบั

การทาํการตลาดผา่นทาง LINE Official และ ขอ้เสนอแนะเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผา่นทาง LINE 
Official โดยผูว้จิยัไดมี้การแปรผลขอ้มูลและพิจารณาหาประเด็นหลกัของขอ้มูล ดงันี*  

4.4.1 ความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official พบว่าผูถู้ก
สัมภาษณ์จาํนวน 20 คน ส่วนใหญ่ใหค้วามคิดเห็นวา่ มีการส่งขอ้ความหาบ่อยจนเกินไปจนบางครั* ง
เป็นการรบกวน รองลงมาคือเป็นการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดดี้ 

4.4.2 ข้อเสนอแนะเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official พบว่าผูถู้ก
สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ข้อเสนอแนะว่าตอ้งการให้ทาํสติกเกอร์ใช้ได้นานขึ* น แจกบ่อยๆ น่ารักๆ 
รองลงมาคือสร้างความพิเศษโดยมีสิทธิพิเศษเฉพาะผูที้�ติดตาม Official Account เท่านั*นใน
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โปรโมชั�นต่างๆและมีคูปองลดราคาออกมาแจกมากขึ* น และมีบางส่วนเสนอให้ เลือกเวลาส่ง
ขอ้ความใหเ้หมาะสม ขอ้ความน่าติดตาม 

 
 

4.5 ความคดิเห็นของผู้ประกอบการ LINE Official 
จากที�ผูว้ิจ ัยได้สัมภาษณ์พนักงานสายงานธุรกิจลูกค้าบุคคลและเครือข่ายบริการ

ธนาคารกสิกรไทย ไดรั้บทราบบถึงสาเหตุที�ทาํ LINE Official เพราะธนาคารเห็นวา่แอปพลิเคชนั 

LINE มีการพฒันาอยู่เรื�อยๆ มีจาํนวนผูใ้ชเ้พิ�มขึ*นอยา่งต่อเนื�อง และแฝงอยูก่บัไลฟ์สไตล์ของลูกคา้ 

ทาํให้สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดโ้ดยตรง ซึ� งวตัถุประสงค์ในการทาํ LINE Official ของธนาคารนั*น

ตอ้งการสร้างความจดจาํในแบรนด์หรือโปรดกัส์ขององค์กรดว้ยการสร้างคาแรคเตอร์ให้กบัสติก

เกอร์ไลน์ เพื�อช่วยในการส่งเสริมดา้นการตลาด ซึ� งผลลพัธ์ที�ไดห้ลงัจากทาํ LINE Official เปิดตวั

ผลิตภณัฑ์ที�ประกอบดว้ยไลน์คาแรคเตอร์ และสร้างสติ�กเกอร์ให้ดาวน์โหลดนั*น มีจาํนวนผูด้าวน์

โหลดถึง 3 ลา้นดาวน์โหลดภายในวนัแรก มากกวา่ที�ทางธนาคารคาดไว ้ส่งผลให้มีลูกคา้ให้ความ

สนใจเขา้มาเป็นลูกคา้เพิ�มมากขึ*นถึง 15% ภายใน 1 เดือน 
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บทที� 5 

อภิปรายผล สรุปผลการวิจัย และข้อเสนอแนะ 

 

 
การศึกษาวิจยัเรื�อง “พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผา่น

ทาง LINE Official Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร” เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) เพื�อศึกษาพฤติกรรมการใชง้านและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้าํเนินการวจิยัดว้ยวธีิการสัมภาษณ์ผูถู้กสัมภาษณ์จาํนวน 20 คน 

5.1 การอภิปรายผล 
5.2 สรุปผลการวจิยั 
5.3 ขอ้เสนอแนะ 

 

5.1 การอภิปรายผล 
ผลจากการศึกษาเรื�องการศึกษาเรื�องพฤติกรรมการใชแ้ละความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํ

การตลาดผา่นทาง LINE Official Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร มี
ประเด็นที�นาํมาอภิปรายผลดงันี* คือ 

5.1.1 จากลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูถู้กสัมภาษณ์ที�พบวา่ เพศ อายุ และ อาชีพ ไม่
มีความสัมพนัธ์กบัการใชง้าน LINE Official Account นั*น สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นุชนาถ ฮดัเจส
สัน และ 

 
ดร.ไกรชิต สุตะเมือง เรื�องการรับรู้โฆษณาแฝงบนสื�อสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค (Facebook) 

ของคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชแ้บบสอบถามเก็บรวบรวมขอ้มูลกบั 
ผูใ้ชบ้ริการ สื�อสังคมออนไลน์เฟซบุค๊จาํนวน 400 ตวัอยา่ง พบวา่ สมมติฐานขอ้ที�1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ที�ประกอบดว้ย เพศ อาย ุการศึกษา อาชีพ มีการรับรู้ที�ไม่แตกต่างกนั 

5.1.2 ผูถู้กสัมภาษณ์ให้เหตุผลในการเลือกใชแ้อปพลิเคชั�น LINE คือ เป็นแอปพลิเค
ชนัที�ยอมรับในสังคม มีเพื�อนใชก้นัเยอะ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รุ่งเรือง สัมฤทธิ{ ทรัพย,์ วรกมล 
หุตะจูฑะ และ วริษฐา นิมิตรวานิช ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมและความพึงพอใจของการ
เลือกใชสื้�อออนไลน์ระหวา่ง Hi5 และ Facebook ในเขตกรุงเทพมหานคร ดว้ยสถิติเชิงพรรณนาและ
สถิติเชิงอ้างอิง พบว่าผูใ้ช้บริการสื�อออนไลน์ Hi5 และ Facebook มีวตัถุประสงค์หลักคือ ส่ง
ขอ้ความหาเพื�อน เล่นเกมส์ และอพัโหลดรูปภาพ โดยพฤติกรรมการใชสื้�อออนไลน์ของผูใ้ชบ้ริการ
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ส่วนใหญ่มีแรงจูงใจในเรื�อง ความทนัสมยั สนุกสนาน มีการกาํหนดสิทธิความเป็นส่วนตวั สามารถ
เขียนแสดงความคิดเห็นได ้และเพื�อนมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช ้

5.1.3 ผูถู้กสัมภาษณ์ให้เหตุผลที�ทาํให้เกิดการยอมรับและตัดสินใจเลือกติดตาม 
Official Account มากที�สุดคือ ดาวน์โหลดสติกเกอร์ เนื�องจากสติกเกอร์สามารถสื�ออารมณ์ไดดี้และ
มีความน่ารัก และ Official Account มีการแจกสติกเกอร์ฟรี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของทศพล นาคศรี 
ไดก้ารศึกษาปัจจยัทางการตลาด และพฤติกรรมการเปิดรับเกมบน Facebook โดยแบ่งออกเป็น ดา้น
ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ประเด็นที�มีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากที�สุด 
คือ “ความสวยงาม สมจริงของกราฟิก ภายในเกม”  ดา้นราคา พบวา่ ประเด็นที�มีผลต่อการตดัสินใจ
ของกลุ่มตวัอย่างมากที�สุดคือ “ไม่เสียค่าใชจ่้ายในการเล่น” ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า 
ประเด็นที�มีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากที�สุด คือ “สามารถเล่นผา่น Facebook ไดเ้ลย” 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ประเด็นที�มีผลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งมากที�สุด คือ “มี
สิ�งของแจกหรือแถมเมื�อซื*อบตัรเติมเงิน” 

5.1.4 ผูถู้กสัมภาษณ์ให้เหตุผลที�ทาํให้เกิดการยอมรับและตัดสินใจเลือกติดตาม 
Official Account เพื�อรับขอ้มูลข่าวสาร หรือโปรโมชั�นสินคา้ใหม่ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชวินทร์ 
ศรีโชติ, นครินทร์ ทองลา และ สุชาดา คุเณนทราศยั มุ่งศึกษาถึงปัจจยัที�มีผลต่อการยอมรับการ
นาํเสนอข่าวสารในรูปแบบหนังสือพิมพ์อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย โดยพบว่าปัจจยัที�กลุ่ม
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัให้ความสําคญั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นเทคโนโลยีและอุปกรณ์สื�อสารอิเล็กทรอนิกส์ 
ปัจจยัดา้นเนื*อหาข่าวน่าสนใจ ทนัต่อเหตุการณ์ ปัจจยัดา้นความชอบ อยากรู้เรื�องเพื�อเขา้สังคม และ 
ปัจจยัด้านการโฆษณาที�มีความสอดคล้องกบัเนื*อหาข่าว ตามลาํดบั ในการตดัสินใจยอมรับทั*งนี*
เนื�องจากเทคโนโลยีที�มีการเปลี�ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และส่งผลกระทบโดยตรงต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ส่วนสิ�งสําคญัที�จะดึงดูลูกคา้เขา้มาสนใจนั*น หนงัสือพิมพอิ์เล็กทรอนิกส์ นั*นก็คือแต่ละ
องคก์รควรจะสร้างเอกลกัษณ์ (Brand Identity) ของเนื*อหาข่าวที�นาํเสนอออกไปให้กบัองคก์รสร้าง
ความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด และยงัคงงตอ้งรักษความเป็นผูสื้�อข่าวที�มี�ความสําคญัต่อการรับรู้
ข่าวสารของผูบ้ริโภค 

5.1.5 ผูถู้กสัมภาษณ์ให้เหตุผลที�ทาํให้เกิดการยอมรับและตัดสินใจเลือกติดตาม 
Official Account เนื�องจากเป็น Account ที�ใชบ้ริการอยูแ่ลว้ สอดคลอ้งกบัจากงานวิจยัของนางสาว
วรงวไล หมื�นสวสัดิ{  เรื� อง การประชาสัมพนัธ์การตลาดผ่าน “เฟสบุคแฟนเพ็จ” ของ “GSM 
Advance” และ “1 2 call” กบัคุณค่าตราสินคา้ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งที�เป็นสมาชิกเปิดรับข่าวสารจาก 
facebook fanpage ของ GSM Advance อยูใ่นระดบัมากและมีความสัมพนัธ์เชิงบวกกบัคุณค่าของ
ตราสินคา้ เมื�อพิจารณาคุณค่าตราสินคา้พบวา่ ความถี�ในการเปิดรับข่าวสารมีความสัมพนัธ์อย่างมี



30 

นยัสาํคญัทางสถิติคุณค่าตราสินคา้ในดา้นการเชื�อมโยงตราสินคา้ ดา้นการรับรู้ และดา้นการภกัดีต่อ
ตราสินคา้ 
 
 

5.2 สรุปผลการวจิัย 
พฤติกรรมการใช้และความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official 

Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปผลไดด้งันี*  
5.2.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูถู้กสัมภาษณ์ พบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20 - 29 ปี อาชีพพนกังานเอกชน โดยที�คุณลกัษณะดา้นเพศ อายุ และอาชีพ 
นั*นทาํใหท้ราบถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของผูที้�ใชแ้อปพลิเคชนั LINE วา่มีความหลากหลาย
สามารถพบไดท้ั�วไปในทุกเพศ ทุกวยั ทุกอาชีพ และไม่มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชแ้อปพลิเคชนั 
LINE 

5.2.2 พฤติกรรมการใช ้แอปพลิเคชนั LINE พบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์ทั*งหมดเลือกใชแ้อป
พลิเคชนั LINE เพราะสติกเกอร์ ใชแ้อปพลิเคชนั LINE เป็นประจาํทุกวนัเพื�อติดต่อสื�อสารกบัเพื�อน
มากกวา่ใชเ้พื�อการทาํงาน ดงันั*นจะเห็นไดว้า่ แอปพลิเคชนั LINE เป็นสื�อที�สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ไดอ้ยา่งแทจ้ริงเห็นไดจ้ากการใชง้านของผูถู้กสัมภาษณ์ทุกคนที� ใชง้านเป็นประจาํทุกวนัวนัละหลาย
ครั* ง 

5.2.3 พฤติกรรมการใช ้ LINE Official พบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์ตดัสินใจติดตาม Official 
Account เพื�อการดาวน์โหลดสติกเกอร์ทั*งหมด โดย Account ที�ผูถู้กสัมภาษณ์มีการติดตามมากที�สุด
หากจดัเป็นหมวดหมู่แลว้จะอยูที่�เครือข่ายโทรศพัท ์(TrueMove H, DTAC, AIS) และผูถู้กสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่มีการเปิดรับขอ้มูลจาก Official Account โดยการเปิดรับขอ้มูลผา่นทาง Official Account 
นั*นส่วนใหญ่รับขอ้ความเพื�อดูโปรโมชั�นสินคา้ใหม่  สินคา้ลดราคามากที�สุด สรุปไดว้า่ Account ที�
จะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดน้ั*นควรสร้างสติกเกอร์เพื�อสร้างขอ้ไดเ้ปรียบทางการตลาดและเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้รายใหม่ไดอี้กดว้ย 

5.2.4 ความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official พบว่ามีทั*งขอ้ดี
และขอ้เสีย โดยที�ขอ้ดีของการทาํการตลาดผา่นทาง LINE Official สิ�งสําคญัคือเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้
จริงแต่ขอ้เสียคือการที�ส่งขอ้ความมากเกินไปจะทาํให้เกิดความรําคาญได ้ดงันั*นขอ้เสนอแนะผูถู้ก
สัมภาษณ์จึงมีการเสนอให้เลือกเวลาให้เหมาะสมให้การส่งขอ้ความเพื�อเป็นการลดความเสี�ยงที�จะ
ก่อให้เกิดความรําคาญ อีกขอ้จะเนน้ไปที�การแจกสติกเกอร์ให้สามารถใชไ้ดน้านขึ*น และอยากให้มี
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สิทธิพิเศษสําหรับผูที้�ติดตาม LINE Official นั*นๆ เพื�อเป็นตวัช่วยในการชกัชูงเขา้ร่วมติดตามให้
ไดม้ากขึ*น 

5.2.5 ความคิดเห็นของผูป้ระกอบการ LINE Official พบวา่การทาํ LINE Official เป็น
อีกหนึ�งทางเลือกที�น่าลงทุน เป็นการสร้างความจดจาํในแบรนดที์�ดีโดยแทรกอยูใ่นสติกเกอร์ และยงั
สามารถส่งสารไปถึงกลุ่มลูกคา้ไดโ้ดยตรง โดยเห็นไดจ้ากยอดของลูกคา้ที�มีเพิ�มมากขึ*นถึง 15% โดย
ที�มีความสอดคลอ้งกบัส่วนของผูบ้ริโภคที�เป็นผูถู้กสัมภาษณ์วา่แอปพลิเคชนั LINE เป็นสื�อที�เขา้ถึง
กลุ่มลูกค้าได้ดี และในส่วนของการให้ความสนใจในการใช้งานสติกเกอร์ที� เป็นจุดตอบโจทย์
สาํหรับการใชง้านของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ก็เป็นวธีิการที�ช่วยให้เกิดการนึกถึงระลึกถึงแบรนด์ไดเ้ป็น
อยา่งดี 
 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
 

5.3.1 ข้อเสนอแนะแก่ผู้ประกอบการ LINE Official 
5.3.1.1  จากลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูถู้กสัมภาษณ์ ที�มีสัดส่วนของ

เพศหญิง อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน เป็นส่วนใหญ่ ดงันั*น การออกแบบตวัสติกเกอร์ของOfficial 
Account ควรสอดคลอ้งกบัลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย เพื�อสร้างความพึงพอใจและดึงดูดใจในการ
ติดตาม ส่งผลใหเ้กิดการรับรู้แบรนดม์ากยิ�งขึ*น 

5.3.1.2  จากพฤติกรรมการใช้ แอปพลิเคชนั LINE พบว่าผูถู้กสัมภาษณ์
ส่วนใหญ่เลือกใช้แอปพลิเคชัน LINE เพราะสติกเกอร์และมีการใช้งานเป็นประจาํทุกวนั ดงันั*น 
สติกเกอร์ที�สื�อออกมาควรจะสามารถ ใช้ได้ในชีวิตประจาํวนัของบุคคลทั�วไป เช่น เป็นกิจวตัร
ประจาํวนัที�ทาํในแต่ละวนั เป็นตน้ 

5.3.1.3  จากพฤติกรรมการใช้ LINE Official พบวา่ผูถู้กสัมภาษณ์ส่วน
ใหญ่ตดัสินใจติดตาม Official Account จากการดาวน์โหลดสติกเกอร์มาใช ้และตอ้งการขอ้ความที�
เกี�ยวกบัส่วนลด ดงันั*นในการทาํ LINE Official ที�ดึงดูดผูบ้ริโภคไดค้วรจะเริ�มดว้ยการสร้างสติก
เกอร์ขึ*นมาเป็นเป็นการจูงใจให้เกิดการติดตามก่อน และขอ้ความที�ส่งหาควรมีการสร้างการมีส่วน
ร่วมดว้ยการนาํเสนอสินคา้ที�น่าสนใจหรือส่วนลดเป็นสาํคญั 

5.3.1.4  จากความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะของผูถู้กสัมภาษณ์เกี�ยวกบั
การทาํการตลาดผ่านทาง LINE Official พบว่า ส่วนใหญ่ตอ้งการสติกเกอร์ใช้ได้นานขึ*น และ



32 

ขอ้ความที�ส่งมาไม่รบกวนมากเกินไป ดงันั*น Official Account ควรทาํสติกเกอร์เป็นตวัโฆษณาและ
สื�อถึงแบรนด์ไปเลยในตวัและเพิ�มอายุการใช้งานให้นานขึ*น เช่น Account ทาํธุรกิจปั* มนํ* ามนัก็ทาํ
สติกเกอร์ ท่าเติมนํ*ามนัพร้อมป้ายแบรนด ์ท่าเติมลมยาง ท่าหอ้งนํ*าสะอาด ท่าบริการดี เป็นตน้ 

 
5.3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยทาํครัDงต่อไป 
ในการศึกษาครั* งต่อไป ผูศึ้กษาขอเสนอประเด็นต่างๆ ที�ควรนาํมาศึกษาเกี�ยวกบั

พฤติกรรมการใชแ้ละความคิดเห็นเกี�ยวกบัการทาํการตลาดผา่นทาง LINE Official Account ของ
ผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร ดงันี*  

5.3.2.1  ในการศึกษาเรื�องพฤติกรรมการใชแ้ละความคิดเห็นเกี�ยวกบัการ
ทาํการตลาดผา่นทาง LINE Official Account ของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั LINE ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ควรเปลี�ยนกลุ่มตวัอยา่ง ประชากร นอกเหนือจากภายในเขตกรุงเทพมหานคร เนื�องจากผูใ้ชง้านมีทั�ว
ประเทศและทั�วโลกดงันั*นจึงควรมีการวิจยัในวงกวา้งทั*งคนไทยและคนต่างชาติ เพื�อให้ขอ้มูลมี
ความละเอียดมากยิ�งขึ*นเพื�อใหไ้ดข้อ้มูลที�มีความละเอียดมากขึ*น 

5.3.2.2  ในการศึกษาครั* งนี* เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ ควรทดลองศึกษาใน
เชิงปริมาณเพื�อวดัผลที�ไดใ้นจาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�เพิ�มมากขึ*น 

5.3.2.3  ควรเนน้ศึกษาถึงลกัษณะการใชส้ติกเกอร์ใน LINE เพราะจาก
ผลการวิจยัพบว่าสติกเกอร์มีส่วนสําคญัและเป็นจุดเด่นของแอปพลิเคชนั LINE ที�ผูบ้ริโภคให้การ
ยอมรับและสนใจ 
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