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ส าเร็จ ลุล่วงไปดว้ยดี 
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อิทธิพลของการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัน้ี  

1.1 ท่ีมาและความส าคญั 
1.2 วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
1.3 ขอบเขตของงานวจิยั  
1.4 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 
1.5 ขอ้จ ากดัในงานวจิยั 

 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคญั 
ในปัจจุบนัการเติบโตของอุตสาหกรรมตลาดดิจิทลัเติบโตเป็นอยา่งมาก รวมถึงมีปัจจยั

เร่ืองการแพร่ระบาดโควิด-19 ตั้งแต่ปี 2563 ท่ีช่วยผลกัดนัในการเติบโตดงักล่าวเร็วข้ึน เน่ืองจาก
ประชาชนส่วนมากหลีกเล่ียงการออกจากบา้น เพื่อลดโอกาสการไปสัมผสัหรือไดรั้บเช้ือ และใน
หลายๆ องคก์รไดมี้การปรับรูปแบบการท างานเป็นท างานท่ีบา้น (Work from home) หรือแบบผสม
ระหวา่งไปท่ีท างานและอยูท่ี่บา้น (Hybrid) จากเหตุการณ์ดงักล่าวส่งผลให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เปล่ียนแปลงไป ผลการวิจยัของคนัทาร์เผยว่าคนไทย 45% ใช้เวลากับส่ือออนไลน์มากข้ึนหลงั
สถานการณ์โควิด-19 ท าให้แบรนด์ต่างๆ มีการปรับตัวเพื่อตอบรับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไป และใหค้วามส าคญักบัการตลาดออนไลน์มากข้ึน เม่ือเจาะลึกไปยงัอุตสาหกรรมเกม
ออนไลน์ก็ไดรั้บผลพลอยไดไ้ปดว้ย อา้งอิงจาก Forbes ปี 2562  

ตลาดเกมทัว่โลกสร้างรายได ้152.1 พนัลา้นดอลลาร์ เพิ่มข้ึน 9.6% เม่ือเทียบกบัปี 2561 
และคาดการณ์วา่จะเติบโตถึง 196 พนัลา้นดอลลาร์ในปี 2565 

ตลาดเกมในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้มีมูลค่าราว 1.4 แสนลา้นบาท เติบโตจากปี 
2561 ถึง 22%  
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ตลาดเกมในประเทศไทยปี 2562 อุตสาหกรรมเกมมีมูลค่า 2.2 หม่ืนลา้นบาท เติบโตข้ึน 
13% จากปี 2561 แพลตฟอร์มท่ีไดรั้บความนิยม คือ เกมมือถือ พีซี และคอนโซล 

จากการเติบโตของอุตสาหกรรมเกมออนไลน์ดังกล่าว ท าให้ผุดอาชีพใหม่มาแรง  
“สตรีมเมอร์” ท่ีคนรุ่นใหม่หลายคนลว้นอยากจะผนัตวัไปเป็นอาชีพดงักล่าวแทนท่ีจะเป็นค่านิยม
เดิมๆ เช่น อยากเป็นแพทย ์พยาบาล วศิวะ หรือเติบโตในองคก์ร 

นอกจากน้ีความนิยมการแข่งขนักีฬาอิเล็กทรอนิกส์ หรือ Electronic sports (E-sport) ก็
มาแรงเช่นเดียวกนั มีการประเมินวา่ปี 2565 จ านวนผูรั้บชมกีฬาอีสปอร์ตทัว่โลก จะเพิ่มข้ึนเป็นเกือบ 
590 ล้านคน ท าให้ภาคธุรกิจและแบรนด์ต่างๆ หันมาให้ความสนใจท่ีการโฆษณามาท่ีวงการอี
สปอร์ต โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผลิตภณัฑส์ าหรับกลุ่มลูกคา้คนรุ่นใหม่ รวมถึงผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งการสร้าง
ฐานจากลูกคา้รุ่นใหม่เพื่อรองรับตลาดในอนาคตแทนท่ีการใช้ส่ือโฆษณาแบบเดิมๆ เช่น ส่ือนอก
บา้น OOH (Out of home media) เช่น ป้ายโฆษณา Billboard ส่ือโฆษณาบนรถขนส่งสาธารณะ  

นางสาวมณีรัตน์ อนุโลมสมบติั ประธานเจา้หน้าท่ีบริหาร SEA (ประเทศไทย) ให้
ข้อมูลว่า “รายได้ท่ีหมุนเวียนในแวดวงกีฬาอีสปอร์ตมาจากหลายช่องทาง ได้แก่ รายได้จาก
ผูส้นบัสนุน ค่าลิขสิทธ์ิการถ่ายทอดสด ค่าโฆษณา ค่าลิขสิทธ์ิเกม ค่าตัว๋เขา้รับชม ค่าขายสินคา้ท่ี
ระลึกต่างๆ”  

อา้งอิงจากแหล่งข่าวไดมี้การขยายความกรณีสตรีมเมอร์ท่ีใชช่้องทาง YouTube ในการ
สร้างรายไดว้า่ มาจากจ านวนยอดวิว x จ านวนโฆษณาท่ีแสดงผลในวิดีโอ x ราคาโฆษณาแบบ CPM 
(ราคาโฆษณาต่อการแสดงผลโฆษณาทุก 1,000 คร้ัง) โดยยูทูบเบอร์จะหกัรายไดจ้ากค่าโฆษณาอีก
ประมาณ 30-50% ส่วนท่ีเหลือจะแบ่งให้เจา้ของช่อง รายไดข้องยูทูบเบอร์ยงัมาจากการรีวิวสินคา้
หรือเป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์ใหก้บัแบรนด์ต่างๆ อีกดว้ย 

ดงันั้นยอดวิวจะเป็นปัจจยัส าคญัในการสร้างรายไดข้องเหล่าสตรีมเมอร์ นอกจากน้ี
ยอด Subscribe ยอดคนกดไลค ์กดแชร์ คอมเมนทท่ี์มีในวดีิโอนั้นก็เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีแบรนด์จะ
พิจารณาเม่ือตอ้งการจา้งสตรีมเมอร์โฆษณาสินคา้และบริการของแบรนดว์า่สามารถเขา้ถึงคนไดม้าก
นอ้ยแค่ไหน 
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ตวัอยา่ง Streamers ท่ีมีรายไดสู้งสุดในต่างประเทศ 

 
ภำพที ่1: แสดงรูปภำพ Tyler Blevins 
(ท่ีมาของรูป: https://archive.esportsobserver.com/tyler-ninja-blevins-signs-with-caa/) 
 

1. Tyler Blevins หรือช่ือในวงการท่ีคนมกัจะรู้จกักนัในนาม Ninja สตรีมเมอร์ชาวอเม
ริกนั อายุ 31 ปี จากอดีตพนกังานร้านอาหาร Fast food ท่ีไร้คนรู้จกั พลิกชีวิตกลบักลายเป็นสตรีม
เมอร์มือวางอนัดบั 1 ของค่าย Twitch ผูร้ายไดสู้งถึง 1 ลา้นเหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 30 ลา้นบาท
ต่อเดือน 

ภูมิหลงั Tyler Blevins อาศยัอยู่เมือง Grayslake รัฐ Illinois ประเทศสหรัฐอเมริกา จุด
ก าเนิดของเขาเร่ิมมาจากพ่อท่ีเป็นคอเกม และเขาได้อิทธิพลจากความชอบดังกล่าว พร้อมกับ
พรสวรรคใ์นการเล่นเกมเก่งมาก 

ในปีพ.ศ.ปี 2552 Tyler Blevins เขาไดเ้ขา้แข่งขนัเกม Halo 3 (เกม Halo เป็นเกมยิงปืน
ท่ีผูเ้ล่นจะได้สัมผสักับการเล่นเกมจากมุมมองบุคคลท่ีหน่ึงเป็นหลัก) ท่ีต่างเมืองและประสบ
ความส าเร็จชนะการแข่งขนั 

ในปีพ.ศ.ปี 2554 Tyler Blevins ก็ชนะอีกในการแข่งขนั Halo: Reach ท ารายไดต้กปีละ 
80,000 เหรียญสหรัฐ (ราว 2.4 ลา้นบาท) จากรางวลัการแข่งขนัควบคู่กบัการ Live Streaming เล่น 
Game บนช่องทาง Twitch 

จากความส าเร็จดงักล่าว เขาจึงตดัสินใจลาออกจากงานร้านอาหาร Fast food ท่ีท  าอยู่
เพื่อหนัมาทุ่มเทกบัการเป็น Gamer และ Streamer เตม็ตวั 
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ภำพที ่2: แสดงรูปภำพ Tyler Blevins X Nike 
(ท่ีมาของรูป: https://www.theverge.com/2019/12/18/21027077/ninja-adidas-sneakers-first-shoe-
time-in-nite-jogger-mixer-twitch) 
 

ปัจจุบนัเขามีรายไดเ้ฉล่ียเดือนละ 1 ลา้นเหรียญสหรัฐ หรือประมาณ 30 ลา้นบาทต่อ
เดือน ผ่านการ Steaming การเป็น Brand Endorser ให้สินคา้และบริการจ านวนมาก การท า Brand 
collaboration X Nike เพื่อเจาะตลาดกลุ่ม Gamer และแบรนดอ่ื์นๆ อีกมากมาย 

จากพรสวรรคค์วามสามารถในการเล่นเกมของเขา ช่ือเสียงท่ีไดรั้บจากการแข่งขนัและ
การร่วมงานกบัแบรนด์ต่างๆ จ านวนคนติดตามทางช่องทาง Twitch เติบโตกว่า 17.6 ลา้นคน หาก
พิจารณาจากช่องทางน้ี หนทางการไดร้ายไดม้าจากจ านวนผูส้มคัรสมาชิก ค่าสมคัรสมาชิกรายเดือน
อยู่ท่ี 4.99, 9.99 หรือ 24.99 ดอลลาร์สหรัฐ (หรือประมาณ 160, 320, และ 800 บาท) ซ่ึงสตรีมเมอร์
จะไดเ้งินทุกเดือน โดย Twitch จะแบ่งรายได ้50/50 แต่ส าหรับสตรีมเมอร์ช่ือดงัอยา่ง Tyler Blevins 
อาจได้มากกว่า 50% เพื่อป้องกนั Streamer ยา้ยแพลตฟอร์มไป Stream ในช่องทางอ่ืน นอกจากน้ี 
ผูช้มสามารถจ่าย Bits (Bits คือสินคา้เสมือนจริงท่ีคุณซ้ือได้จาก Twitch ซ่ึงท าให้คุณสามารถให้
ก าลงัใจหรือให้การสนับสนุน Streamer) ให้ Streamer ได้ ทุกๆ 100 Bits Streamer จะได้รับเงิน 1 
ดอลลาร์ (หรือประมาณ 34 บาท) 
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ภำพที ่3: แสดงรูปภำพ Felix Kjellberg 
(ท่ีมาของรูป: https://smosh.fandom.com/wiki/Felix_Kjellberg) 
 

2.Felix Kjellberg หรือท่ีหลายคนรู้จักในนาม PewDiePie เขาเกิดและโตท่ีประเทศ
สวีเดน อายุ 32 ปี ช่องทางการสตรีมม่ิงของเขา คือ YouTube สร้างรายได้ต่อปีประมาณ 508 ลา้น
บาท ดว้ยจ านวนผูติ้ดตามท่ีสูงถึง 111 ลา้นคน 

ความสนใจในเกมของเขาเร่ิมมาตั้งแต่เด็ก เขามกัจะเล่น Video game ในห้องนอนของ
เขา และบางคร้ังมกัจะโดดเรียนไปเล่นเกมกบัเพื่อนๆ หลงัจากจบการศึกษามธัยมศึกษา เขาไดไ้ป
ศึกษาต่อในระดับปริญญาเศรษฐศาสตร์อุตสาหกรรมและการจัดการเทคโนโลยีท่ี Chalmers 
University of Technology ใน Gothenburg ประเทศสวีเดนแต่ออกจากมหาวิทยาลยัในปีพ.ศ. 2554 
ในขณะเดียวกนัเขาไดส้ร้างบญัชี YouTube ของเขาในช่ือ PewDiePie ในปีพ.ศ. 2553 สุดทา้ยเขาได้
ตดัสินใจออกจากการศึกษาในหลกัสูตรของเขาและมามุ่งมัน่ในการสร้างช่อง YouTube ดว้ยน ้าเสียง
และท่าทางท่ีมีเอกลกัษณ์ของเขาและสนุกสนานแบบ Overacting ท าใหค้นดูช่ืนชอบและติดตาม 

ปัจจุบนัเขามีรายได้เฉล่ียเดือนละ 508 ล้านบาทต่อปี ผ่านการท า YouTube Video, 
Steaming, Brand Endorser ให้สินค้าจ านวนมาก เช่น Gfuel เคร่ืองด่ืม Energy drink, Razer บริษทั
ขายอุปกรณ์เล่นเกม, และสร้างรายไดจ้ากโฆษณาบน YouTube กวา่ 200,000$ - 1,400,000$ ต่อเดือน 
(หรือประมาณ 6,878,700-48,150,900 บาทต่อเดือน) 

ส าหรับในประเทศไทยยงัไม่มีการเปิดเผยรายไดท่ี้ชดัเจนของแต่ละสตรีมเมอร์คนดงั
แต่คาดการณ์วา่ รายไดไ้ม่แพส้ตรีมเมอร์ต่างชาติเช่นเดียวกนั 
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จากประสบการณ์ท่ีท างานใน Marketing agency ปัจจุบนัไดมี้โอกาสเป็นตวักลางใน
การประสานงานระหวา่งแบรนด์และสตรีมเมอร์ท่านหน่ึงเพื่อใชเ้ป็นส่ือกลางในการประชาสัมพนัธ์
สินคา้ คือแบรนด ์Hyp Wynn โดยมีสินคา้คือ เคร่ืองด่ืม Energy Booster ของเกมเมอร์ 

 
ภำพที ่4: แสดงรูปภำพ สินค้ำของแบรนด์ Hyp Wynn 
(ท่ีมาของรูป: https://www.facebook.com/HYPWYNN.Official/photos/170161425365652) 
 

โดยสตรีมเมอร์ท่ีทางแบรนด์เลือกใช้คือ แป้งสามป๋องซาว หรือช่ือจริงว่า สุกานดา 
ครองยทุธ หรือแป้ง สตรีมเมอร์สาว โดยช่องทางการสตรีมเมอร์คือ Facebook และมีผูติ้ดตามจ านวน 
1 ลา้นคน  

ก่อนเขา้วงการ Game Streaming แป้งท าอาชีพเป็นตวัแทนยาของบริษทัยาแห่งหน่ึงท่ี
จงัหวดักรุงเทพ ก่อนท่ีจะผนัตวัมาเป็นสตรีมเมอร์ผ่านทางช่องทาง Facebook ดว้ยเอกลกัษณ์ของ
แป้งท่ีชอบแต่งตัวคอสเพลย์แนวเซ็กซ่ี และการพูดคุยส่ือสารกับผูช้มเป็นภาษาอีสานสลับกับ
ภาษากลางแนวตลกข าขนัน้ีท าใหส้ร้างฐานผูติ้ดตามเพิ่มมากข้ึนเร่ือยๆ จนถึง 1 ลา้นคนในปัจจุบนั 
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ภำพที ่5: แสดงรูปภำพ สตรีมเมอร์ แป้งสำมป๋องซำว 
(ท่ีมาของรูป: https://www.facebook.com/HYPWYNN.Official/photos/152714590443669) 
 

จากการร่วมงานดงักล่าวทางผูว้ิจยัจึงได้เห็นโอกาสของการท าการตลาดส่ือโฆษณา
ผ่านสตรีมเมอร์ท่ีหลายๆ แบรนด์หันมาให้ความสนใจมากข้ึนเพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคจ านวนมาก เพิ่ม
การรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand awareness) เจาะกลุ่มผูบ้ริโภครุ่นใหม่ และน าไปสู่การเพิ่มโอกาสใน
การขายสินคา้ต่อผูบ้ริโภคนัน่เอง 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
ผูว้ิจยัตอ้งการศึกษาเร่ืองน้ี เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยการใชส่ื้อ

โฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีอาจส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ผู ้บริโภค และผลของการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพเพื่อวิเคราะห์โอกาส หาแนวทางในการเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ของแบรนด์ให้
ตรงความต้องการของผูบ้ริโภคมากข้ึน และน าไปสู่การสร้างการรับรู้ การจดจ า และรายได้ต่อ 
แบรนด ์
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ซ่ึงงานวจิยัน้ีจะศึกษาในหลากหลายมุมมองผา่น 3 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญัไดแ้ก่ กลุ่มท่ี 1 
แบรนด์ท่ีเลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ กลุ่มท่ี 2 กลุ่มสตรีม
เมอร์ท่ีแบรนดเ์ลือกใช ้และกลุ่มท่ี 3 กลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ ทั้งในช่องทาง YouTube, Facebook, Twitch 
 
 

1.3 ขอบเขตของงำนวจิัย  
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยวิธีการเก็บขอ้มูลจะ

ท าโดยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interviews) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน โดยแบ่งเป็น 
3 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มท่ี 1 แบรนดท่ี์เลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 
กลุ่มท่ี 2 กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนด์เลือกใช ้และกลุ่มท่ี 3 กลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผา่น
สตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 
 
 

1.4 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1.4.1 เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอ

ผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  
1.4.2 เพื่อให้สามารถวางแผนการตลาดท่ีสามารถเข้าถึงผูบ้ริโภคท่ีเสพส่ือโฆษณา

ประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายตามความคาดหวงั
ของแบรนด ์เพิ่มโอกาสและความส าเร็จท่ีก่อใหเ้กิดรายไดข้องแบรนด ์

1.4.3 เป็นแนวทางการศึกษาส าหรับแบรนดแ์ละธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีใหค้วามสนใจท่ีจะใชส่ื้อ
โฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 
 
 

1.5 ข้อจ ำกดัในงำนวจิยั 
1.5.1 ขอ้จ ากดัดา้นเวลาในการสัมภาษณ์เชิงลึกของผูใ้หข้อ้มูลส าคญัท าใหอ้าจไม่

สามารถเก็บขอ้มูลไดทุ้กแง่มุม 
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1.5.2 ขนาดกลุ่มตวัอย่างเป้าหมายมีจ านวน 30 คน ซ่ึงไม่สามารถน ามาอ้างอิงกลุ่ม
ประชากรทั้ งหมดในประเทศไทยได้ ทั้ งน้ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในแต่ละจังหวดัยงัมีความ
หลากหลายทั้งดา้นอุปนิสัย สภาพแวดลอ้ม และการใชชี้วติ 

1.5.3 สถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ท าให้เกิดข้อจ ากัดท่ีจ  าเป็นต้อง
สัมภาษณ์ผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อความปลอดภยัของทั้งผูใ้ห้ข้อมูลส าคญัและผูส้ัมภาษณ์ ซ่ึง
นอกเหนือจากค าตอบท่ีได้รับจากผู ้ถูกสัมภาษณ์ ด้านผู ้สัมภาษณ์เองอาจจะไม่สามารถเก็บ
รายละเอียดภาษากาย (Body language) เพื่อวิเคราะห์ถึงความสอดคล้อง ความขดัแยง้ ความไม่
สะดวกใจของผูถู้กสัมภาษณ์ได ้
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บทที ่2 
แนวคดิทฤษฎแีละทบทวนงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการศึกษา อิทธิพลของการใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ท าข้ึนเพื่อศึกษาหาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภค
โดยการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค ทางผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาและท าความเขา้ใจเก่ียวกบัแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งท่ีส าคญั มีดงัน้ี  

2.1 ค าจ ากดัความค าศพัทพ์ิเศษ  
2.2 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจ  
2.3 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

 
 

2.1 ค าจ ากดัความค าศัพท์พเิศษ   
2.1.1 สตรีมเมอร์  
วราเทพ ศรีประเทศ (2562) ไดใ้ห้ความหมายของค าว่า สตรีมเมอร์ หรือ นกัแคสเกม 

คือ คนท่ีพูดคุยหรือพากยเ์กมขณะท่ีเล่นเกมไปพร้อมๆ กนั โดยรูปแบบมีทั้ง Online ท่ีถ่ายทอดสด 
(Live streaming) ให้ผูช้มไดดู้แบบ Real-time สามารถ Interactive กนัระหว่างผูเ้ล่นและผูดู้ไดท้นัที 
และ Offline ท่ีเป็นการเล่นเกมพร้อมอดัคลิป และตดัต่อเพื่อน าเสนอแก่ผูช้มผ่านทางแพลตฟอร์ม
ออนไลน ์อาทิเช่น Facebook, YouTube, Twitch เป็นตน้   
 

2.1.2 ความเป็นมาของสตรีมเมอร์  
ตลาดเกม หน่ึงในโอกาสใหม่ของธุรกิจ สืบเน่ืองจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 เกม

เขา้มาเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตหลายๆ คนและเป็นท่ีนิยมเพิ่มมากข้ึน สอดคลอ้งกบับทวิเคราะห์ของ
ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจและธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย ์(SCB EIC) วิเคราะห์ว่า อุตสาหกรรมเกมก าลงั
เติบโตอยา่งรวดเร็ว เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีรวมเทคโนโลยีและนวตักรรมมาตอบสนองความตอ้งการ
และการใชชี้วติของคนรุ่นใหม่  
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จากขอ้มูลของบริษทัวิเคราะห์อุตสาหกรรมเกม Newzoo ระบุวา่ ในปี 2019 มูลค่าของ
อุตสาหกรรมเกมทัว่โลกอยูท่ี่ราว 1.46 แสนลา้นดอลลาร์สหรัฐ และมีแนวโนม้จะเติบโตเพิ่มมากข้ึน
เร่ือยๆ โดยปัจจุบนัวิวฒันาการของเทคโนโลยเีติบโตอยา่งต่อเน่ือง ท าให้ขอ้จ ากดัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือ
อุปกรณ์เพื่อมาเล่นเกมนั้นไม่จ  าเป็นอีกต่อไป แต่สามารถเขา้ถึงได้จากสมาร์ตโฟน ซ่ึงหลายคนมี
อุปกรณ์น้ีเป็นพื้นฐานในการใช้ติดต่อส่ือสารอยู่แลว้ ดงันั้นเกมและผูบ้ริโภคจึงเช่ือมต่อกนัไดง่้าย
ข้ึน   

โมเดลธุรกิจของเกมในปัจจุบนัมีหลากหลาย ไดแ้ก่ เกมท่ีขายตวัเกมเป็นหลกั เกมท่ีมี
โมเดลธุรกิจแบบ Free-to-play สามารถเล่นไดโ้ดยไม่เสียค่าใช้จ่าย ส่ิงท่ีเน้นจะเป็นการให้ตวัผูเ้ล่น
ชกัชวนเพื่อนมาเล่นแบบ Network effect เพื่อขยายกลุ่มผูเ้ล่น และสร้าง Engagement ดึงใหค้นอยูใ่น 
Ecosystem ของเกมให ้นานข้ึน  

รูปแบบการสร้างรายไดไ้ม่ไดจ้  าเป็นเพียงแค่จากขายตวัเกมเท่านั้น แต่มาจาก   
1. การซ้ือ-ขายสินคา้ในเกม (In-app purchase) ท่ีทางผูพ้ฒันาเกมสร้างมาน าเสนอแก่ผู ้

เล่นอยา่งไม่จ  ากดั ไม่วา่จะเป็นตวัละคร สกินตวัละคร สกินปืน การเปิดกล่องสุ่มเพื่อรับไอเอมพิเศษ 
และของตกแต่งต่างๆ ภายในเกม ซ่ึงเป็นวิธีการสร้างรายไดท่ี้เป็นนิยมมากท่ีสุดโดยเฉพาะเกมแบบ 
Free-to-play ท่ีผูเ้ล่นสามารถเล่นไดโ้ดยไม่เสียค่าใชจ่้าย  

2. การ Subscription คือการท่ีผูเ้ล่นจะตอ้งจ่ายค่าบริการรายเดือนหรือรายวนัเพื่อเล่น 
เสมือนเป็นค่าไฟฟ้า ค่าโทรศพัทร์ายเดือน เพื่อสร้างรายไดท่ี้เขา้มาต่อเน่ืองเป็นรายเดือนหรือรายปี 
(Recurring revenue) เช่น เกม World of Warcraft และ Final Fantasy XIV อยา่งไรก็ตามรูปแบบการ
สร้างรายไดน้ี้ไม่ค่อยเป็นท่ีนิยมในหมู่ท่ีเล่นมากนกั เน่ืองจากหากวนัไหนท่ีไม่ไดเ้ล่น ผูเ้ล่นจะรู้สก
เหมือนเสียเงินเปล่า  

3. การขายโฆษณาแก่  Advertiser ท่ีต้องการเพิ่มการรับรู้ของแบรนด์  (Brand 
awareness) โดยทัว่ไปจะมี 4 วิธีไดแ้ก่ Banner โฆษณาในเกม, Pop-up ในเกม, การกดดูโฆษณาเพื่อ
แลกไอเทมในเกม และการจ่ายเงินเพื่อใหไ้ม่แสดงโฆษณาท่ีรบกวนการเล่น 
 นอกจากน้ี อุตสาหกรรมเกมยงัขยายตัวไปยงัส่ือบันเทิงชนิดอ่ืน เช่น ภาพยนตร์ 
เพลง  และของท่ีระลึกอ่ืนๆ เพื่อสร้างเสริมรายได ้ตวัอยา่งเช่น ค่ายเกมยกัษใ์หญ่ Garena Free Fire X 
เพลง Play with me ท่ีร้องโดยคุณกอ้ย นตัต้ี ดรีม feat. Urboytj   



12 

 

 
ภาพที ่6: แสดงรูปภาพ Garena Free Fire X ก้อย นัตตี ้ดรีม feat. UrboyTJ 
(ท่ีมาของรูป: https://ff.garena.com/pt/article/623/) 

 
ตวัอยา่งท่ีสองคือ ภาพยนตร์ Arcane ท่ีผลิตโดยค่ายเกม Riot ท่ีฉายผา่น Netflix ท่ีเป็นท่ี

นิยมไปทัว่โลก  

 
ภาพที ่7: แสดงรูปภาพ ภาพยนตร์ Arcane 
(ท่ีมาของรูป: https://www.appdisqus.com/arcane-is-an-animated-series-based-on-the-popular-
game-league-of-legends-that-has-received-a-very-positive-response-in-the-past-3-weeks-it-
became-the-1-series-on-netflix-and-received-critical-acclai) 

 
เม่ือกล่าวถึงประเทศไทย ในปี 2020 มีจ  านวนผูเ้ล่นเกมสูงถึง 27 ล้านคน ซ่ึงถือเป็น

โอกาสส าหรับแบรนด์ต่างๆ ท่ีจะเขา้มาใชโ้อกาสทางธุรกิจน้ีเพื่อเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีน่าสนใจอีก
ช่องทางหน่ึง เพราะเกมเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตและไลฟ์สไตลใ์ครหลายๆ คน และเม่ือเทียบกบั
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รูปแบบการโฆษณาแบบดั้งเดิม (Traditional media) ท่ีเป็นรูปแบบท่ีเป็นท่ีนิยมในอดีต นัน่คือเป็น
การส่ือสารทางเดียว (One-way communication) ผูบ้ริโภคไม่สามารถส่ือสารกลบัได ้เช่น โทรทศัน์ 
วิทยุ ป้ายโฆษณา เป็นตน้ ต่างจากเกมท่ีเป็นส่ือรูปแบบใหม่ท่ีสามารถส่ือสารไดส้องช่องทาง (Two-
way communication) จึงมีการ Interactive และ Engagement ระหว่างผู ้เ ล่นและผู ้ดูได้มากกว่า 
นอกจากน้ีเกมแต่ละประเภทก็บ่งบอกถึงความชอบและพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภคได ้ท า
ให้แบรนด์สามารถเจาะกลุ่มผูบ้ริโภคได้เฉพาะเจาะจงมากข้ึน และเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย
ไดม้ากข้ึน ทั้งน้ีในส่วนของการวดัผลจากการใชส่ื้อน้ีก็สามารถวดัผลไดช้ดัเจน  

 
ภาพที ่8: แสดงรูปภาพ การเติบโตของอุตสาหกรรมเกม 
(ท่ีมาของรูป: https://workpointtoday.com/game-industry) 

 
เม่ือพูดถึงมูลค่าของอุตสาหกรรมเกมนั้นมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง คาดว่าจะมีมูลค่า

ราว 33,000 ลา้นบาท และในปีท่ีผา่นมาอตัราการขยายตวัของอุตสาหกรรมน้ีสูงถึง 14% อา้งอิงจาก
ผลการส ารวจขอ้มูลอุตสาหกรรมดิจิทลัคอนเทนตข์องส านกังานส่งเสริมเศรษฐกิจดิจิทลั (depa)  

ผศ.ดร.ณัฐพล นิมมานพชัรินทร์ ผูอ้  านวยการใหญ่ส านกังานส่งเสริมเศรษฐกิจดิจิทลั 
หรือดีป้า กล่าววา่ “อุตสาหกรรมเกม ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของอุตสาหกรรมดิจิทลัคอนเทนตก์ าลงัเติบโต
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อย่างรวดเร็ว ตามการพฒันาของเทคโนโลยีโลกและวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่
ตลอดเวลา”  

จากท่ีกล่าวไปในขา้งต้น ท าให้อุตสาหกรรมเกมเป็นช่องทางท่ีแบรนด์และนักการ
ตลาด หันมาควา้โอกาสในการท าธุรกิจ Economic Intelligence Center (EIC) ได้ระบุช่องทางท่ี
น่าสนใจในการท า Advertiser ไดแ้ก่  

1. การโฆษณาผา่นตวัเกม ซ่ึงแต่ละเกมมีลูกเล่นท่ีหลากหลายและต่างกนัไป เช่น ตวัละ
คน เคร่ืองแต่งกาย ฉาก ไอเทมในเกม ยกตวัอย่างเช่น Marc Jacobs และ Valentino แบรนด์แฟชั่น
ระดับโลกท่ีเปิดตวัแบบเส้ือผา้ของพวกเขาในเกม Animal Crossing New Horizons ซ่ึงแคมเปญ
ดงักล่าวประจวบเหมาะกบัช่วงการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ท่ีหลายๆ ประเทศประกาศใหป้ระชาชน
หลีกเล่ียงการออกนอกบา้น และกกัตวัอยู่ท่ีบา้นเพื่อความปลอดภยัและลดการแพร่ระบาดของเช้ือ 
ซ่ึงการท่ีแบรนด์น าตวัเองเขา้ไปในเกมท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในช่วงนั้น สามารถเพิ่ม
การจดจ าของแบรนดใ์นตวัผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี และค่าใชจ่้ายท่ีนอ้ยเม่ือเทียบกบัส่ือชนิดอ่ืน  

 
ภาพที ่9: แสดงรูปภาพ เกม Animal Crossing 
(ท่ีมาของรูป: https://workpointtoday.com/game-industry) 

 
และอีกหน่ึงตวัอย่างท่ีน่าสนใจคือแคมเปญ KFC X Rov โดยทางเกมได้มีการสร้าง

ดีไซน์ตวัละครในเกมให้มีภาพลกัษณ์เหมือนกบัผูพ้นัแซนเดอส์ของแบรนด์ KFC ท่ีเม่ือผูบ้ริโภคซ้ือ
อาหาร The box ของแบรนด ์KFC จะมีสิทธ์ิลุน้ไดรั้บสกินตวัละครในเกม Rov ซ่ึงถือเป็นแคมเปญท่ี
ทั้งสองฝ่ายต่างก็ไดป้ระโยชน์ร่วมกนั ทั้งในแง่ของดา้นรายไดจ้ากกิจกรรมดงักล่าว การจดจ าของแบ
รนด ์และความแปลกใหม่ท่ีน่าสนใจต่อผูบ้ริโภคนัน่เอง  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9C%E0%B8%B9%E0%B9%89%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%8B%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B9%8C
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ภาพที ่10: แสดงรูปภาพ แคมเปญ KFC X Rov 
(ท่ีมาของรูป: https://www.adaddictth.com/Knowledge/10-Campaign-Game-Ads) 
 
 2. การท าการตลาดร่วมกบัเกมสตรีมเมอร์ ท่ีถือเป็นหน่ึงใน Influencer ท่ีมีอิทธิพลใน
โลกอินเตอร์เน็ตเป็นอยา่งมาก ซ่ึงแบรนด์สามารถให้สตรีมเมอร์โปรโมทแบรนด์ระหวา่งสตรีมเกม 
หรือ Co-creation สินคา้ หรือเป็นพรีเซนเตอร์ของแบรนดไ์ด ้ยกตวัอยา่งเช่น แคมเปญแวน่ตา Ophtus 
X Heartrocker สตรีมเมอร์เกมช่ือดังท่ีมีคนติดตามในช่อง YouTube ถึง 7,680,000 ล้านคน โดย
รูปแบบของการร่วมงานคือ การโฆษณาแบรนด์ท่ีเข้ากบัวิถีการใช้ชีวิตของคนเล่นเกมท่ีต้องใช้
สายตาจอ้งจอคอมพิวเตอร์เป็นระยะเวลานาน ท าให้ส่งผลเสียต่อสายตาของผูเ้ล่น ดงันั้นแบรนด์จึง
เสนอสินคา้ของตนเป็นตวัช่วยแก่ผูบ้ริโภคนัน่เอง   
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ภาพที ่11: แสดงรูปภาพ แคมเปญแว่นตา Ophtus X Heartrocker 
(ท่ีมาของรูป: https://www.4gamers.co.th/news/detail/3885/opthus-heartrocker-little-hope) 

 
อีกหน่ึงตวัอยา่งคือการร่วมมือกนัระหวา่ง Grab แอปพลิเคชนัสั่งอาหารออนไลน์ช่ือดงั

กบัสตรีมเมอร์ iamSometimes สตรีมเมอร์เกมช่ือดงัท่ีมีคนติดตามในช่อง Twitch 308,000 คน   

 
ภาพที ่12: แสดงรูปภาพ Grab X สตรีมเมอร์ iamSometimes 
(ท่ีมาของรูป: https://www.twitch.tv/iamsometimes/videos?filter=all) 
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ทั้งสองตวัอย่างขา้งตน้นั้น ผลลพัธ์จากการร่วมมือดงักล่าวคือการสร้างรายได้ต่อแบ
รนด์ การเพิ่มการรับรู้และการจดจ าต่อแบรนด์สู่ผูบ้ริโภค และการขยายฐานลูกคา้ของแบรนดสู่์กลุ่ม
ลูกคา้ดงักล่าว  

3. การสปอนเซอร์อีสปอร์ต ผา่นการแข่งขนัหรือทีมและนกัแข่งอีสปอร์ต ยกตวัอย่าง
เช่น Charlotte Tilbury แบรนดเ์คร่ืองส าอางคช่ื์อดงัไฮเอนด์ระดบัเวลิดค์ลาส สัญชาติองักฤษ ท่ีไดเ้ขา้
ไปเป็นสปอนเซอร์ Girlgamer Esports  

 
ภาพที ่13: แสดงรูปภาพ Charlotte Tilbury แบรนด์เคร่ืองส าอางค์เป็นสปอนเซอร์ Girlgamer 
Esports  
(ท่ีมาของรูป: https://mgronline.com/game/detail/9630000017058) 

 
อยา่งไรก็ดี การท าตลาดของแบรนด์ตอ้งแสดงให้เห็นถึงความเขา้ใจธรรมชาติของเกม

และมีความสอดคลอ้งกบัเกม เน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่ชอบโฆษณาท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัส่ิงท่ีสนใจและ
รับชม ดว้ยเหตุน้ี Advertiser จึงควรศึกษา Insight ของผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ี และท างานร่วมกบัผูท่ี้อยู่
ในอุตสาหกรรมเกมอยา่งใกลชิ้ด เพื่อให้สามารถออกแบบโฆษณาและแคมเปญท่ีสามารถสร้างการ
จดจ าท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand awareness) และเพิ่มโอกาสการสร้างรายได้ (Conversion rate) ท่ีมี
แนวโนม้สะทอ้นเป็นยอดขายของแบรนดไ์ดใ้นท่ีสุด  
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2.2 แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัแรงจูงใจ  
 

2.2.1 ความหมายของแรงจูงใจ  
โชติกา ระโส (2555) ไดก้ล่าวถึงแรงจูงใจ วา่หมายถึง ปัจจยัท่ีผลกัดนัให้คนนั้นๆ เกิด

พฤติกรรมตามเป้าหมาย  
ไพลิน เกริกพิทยา (2562) ไดก้ล่าวถึงแรงจูงใจ วา่หมายถึง ส่ิงท่ีกระตุน้ให้บุคคลหน่ึง

กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงตามความตอ้งการของตนได ้หากกล่าวถึงแรงจูงใจในการซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ
นั้นมีความแตกต่างข้ึนอยูก่บับุคคลนั้นๆ และมาจากหลากหลายปัจจยั  

ฉัฐอ าไพ ธงชยั (2560) ไดก้ล่าวถึงแรงจูงใจ ว่าหมายถึง ส่ิงกระตุน้ภายในท่ีก่อให้เกิด
พฤติกรรมตามความตอ้งการของบุคคลนั้นๆ   

จากนิยามข้างต้นสามารถสรุปได้ ดังน้ี แรงจูงใจ หมายถึง ปัจจยัหรือส่ิงกระตุ้นท่ี
ก่อให้เกิดพฤติกรรมเป้าหมายตามความตอ้งการของบุคคลนั้นๆ ทั้งน้ียงัมีปัจจยัภายนอกอ่ืนๆ ท่ีมี
ส่วนก่อใหเ้กิดแรงจูงใจนั้นๆ  
 

2.2.2 ลกัษณะของแรงจูงใจ  
ไดมี้นกัวชิาการไดอ้ธิบายลกัษณะของแรงจูงใจไว ้ดงัน้ี 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2537) ไดอ้ธิบายลกัษณะของแรงจูงใจไวว้่า แรงจูงใจดา้นเหตุผล 

(Rational Motives) และแรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลให้เกิด
พฤติกรรม  

แรงจูงใจดา้นเหตุผล (Rational Motives) หมายถึง แรงจูงใจท่ีเกิดจากการพิจารณาความ
เป็นเหตุเป็นผลท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการนั้นเป็นส าคญั ยกตวัอย่างเช่น ราคา
สินคา้ ความคงทนของสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการดูแลรักษาหรือซ่อมบ ารุง ประสิทธิภาพของสินคา้  

แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional Motives) หมายถึง แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ส่วน
บุคคลท่ีก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ  ยกตวัอย่างเช่น ประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดแ้ก่ การสัมผสั รสชาติ 
สายตา กล่ิน การได้ยิน, การใช้ส่ือเชิญชวน ชักจูง และกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ, การปกป้อง
ตนเอง, อิทธิพลจากเพื่อนและคนในสังคมแวดลอ้ม, ช่ือเสียงของสินคา้, และความชอบส่วนบุคคล  
 

2.2.3 ประเภทของแรงจูงใจ  
เมธนี และไกรชิต 2557 (อา้งใน กณิศา อุปพงศ ์2563) ไดก้ล่าวถึง แรงจูงใจในการซ้ือ

ของผูบ้ริโภคมี 4 ประเภท ไดแ้ก่   
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2.2.3.1 แรงจูงใจท่ีมาจากสินคา้หรือบริการ เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคมีความ
ตอ้งการ และตอ้งการซ้ือสินคา้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง  

2.2.3.2 แรงจูงใจท่ีเกิดจากเหตุผล เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคพิจารณาจากเหตุ
และผล ความจ าเป็นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการดงักล่าว โดยพิจารณาประโยชน์ใช้สอย 
ราคา ประสิทธิภาพ ความน่าเช่ือถือก่อนการตดัสินใจซ้ือ  

2.2.3.3 แรงจูงใจท่ีเกิดจากอารมณ์ เกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเกิดอารมณ์ความ
ตอ้งการส่วนบุคคล แบ่งออกไดด้งัน้ี  

2 .2 .3 . 3 . 1  การชิง ดี ชิ ง เ ด่น  (Rivalrity) เ ม่ื อ เ ห็น เพื่ อน 
ครอบครัว ญาติพี่นอ้ง เพื่อนท่ีท างานหรือบุคคลอ่ืนๆ มีอะไรท่ีโดดเด่น ก็จะพยายามไปหาซ้ือมาเพื่อ
ไม่ใหน้อ้ยหนา้คนอ่ืน  

2.2.3.3.2 ตอ้งการจุดเด่นเป็นเอกเทศ (Individuality) เช่น 
ความตอ้งการเป็นท่ีโดดเด่นและแตกต่างจากคนอ่ืน ไม่วา่จะเป็นเร่ืองเคร่ืองแต่งกาย ทศันคติ ความ
คิดเห็น เพื่อใหเ้ป็นท่ีสนใจแก่คนอ่ืน  

ยกตวัอย่างเช่นสตรีมเมอร์สาว แป้งสาวป๋องซาว หรือช่ือ
จริงวา่ สุกานดา ครองยทุธ หรือแป้ง สตรีมเมอร์สาว มีผูติ้ดตามทาง Facebook จ านวนกวา่ 1 ลา้นคน 
ท่ีในการ Streaming แต่ละคร้ังแต่งกายย ัว่ยวนท่ีเปิดเผยผวิหนงับริเวณหนา้อก 

 
ภาพที ่14: แสดงรูปภาพ สตรีมเมอร์แป้งสาวป๋องซาว 
(ท่ีมาของรูป: https://www.facebook.com/pang3pong) 
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หากพิจารณาถึงข้อดีของการสร้างความโดดเด่นและ
แตกต่างจากคนอ่ืนนั้น ถือเป็นเร่ืองท่ีดีเพราะจะสามารถสร้างการจดจ าของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี 
อยา่งในกรณีของแป้ง ผูช้มจะจดจ าเป็นสตรีมเมอร์สาวท่ีช่ืนชอบการแต่งตวัคอสเพลย ์ 

ในทางกลบักนัก็มีขอ้เสียเช่นเดียวกนั ยกตวัอย่างเช่น การ
คุกคามทางเพศ ผ่านทางคอมเมนท์ท่ีส่ือสารสองแง่สองง่าม จากการสังเกตความคิดเห็นในการ 
Stream เช่น หนกัอกหนกัใจไหมครับ, หน้าอกไซส์อะไรครับ, ชอบนม, ไม่เจอกนันาน นมโตข้ึน
เป็นกอง เป็นตน้ 

2.2.3.3.3 ตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น (Conformity) เช่น 
การท่ีเห็นบุคคลใดบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรือบุคคลท่ีตนช่ืนชอบซ้ือสินคา้หรือบริการ และตนเองคลอ้ย
ตาม ซ้ือตามบุคคลนั้นๆ ใหค้วามรู้สึกเหมือนเป็นพรรคพวกเดียวกนั มีความสนใจเดียวกนั  

2.2.3.3.4 ตอ้งการความสะดวกสบาย (Comfort) เช่น การ
ซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อความสะดวกสบายในการใชชี้วติของตนเอง  

2.2.3.3.5 ตอ้งการความส าราญเพลิดเพลินใจ 
(Entertainment and Pleasure) เป็นแรงจูงใจท่ีเกิดจากตนเองตอ้งการความเพลิดเพลินใจ  

2.2.3.3.6 ความทะเยอทะยานมกัใหญ่ใฝ่สูง (Ambition) เพื่อ
ตอ้งการแสดงฐานะทางสังคม รสนิยมส่วนบุคคล เช่น การเลือกซ้ือกระเป๋า Gucci เพื่อแสดงถึงฐานะ
ทางสังคมวา่เป็นบุคคลท่ีมีฐานะ สังคมใหก้ารยอมรับ  

2.2.3.4 แรงจูงใจท่ีเกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้า ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสินค้าและ
บริการน าเสนอทั้งด้านภาพลกัษณ์ การให้บริการท่ีดีก่อให้เกิดความพึงพอใจ ราคาสมเหตุสมผล 
ความสะดวกเขา้ถึงสินคา้และบริการ ความหลากหลายของสินคา้และบริการ ช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของแบรนด์ และความเคยชินของผูบ้ริโภคท่ีเกิดจากการซ้ือซ ้ าท่ีร้านนั้นๆ มาเป็นระยะ
เวลานาน  
 
 

2.3 แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค  
St.Elmo Lewis 1898 (อ้างใน ณภัทคอร ปุณยาภาภัสสร 2551) ได้กล่าวถึง ทฤษฎี

เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ (AIDA)  
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ภาพที ่15: แสดงรูปภาพ AIDA โมเดล 
(ท่ีมาของรูป: https://www.bocasay.com/design-landing-page-objectives/) 

 
AIDA โมเดลเกิดจากการคิดคน้ของชาวอเมริกนั Elias St. Elmo Lewis ในปีค.ศ. 1898 

โดยค าว่า AIDA นั้น ย่อมาจาก Attention/Awareness, Interest, Desire และ Action ซ่ึงมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี  

2.3.1 การรับรู้ (Attention/Awareness) เร่ิมตน้จากการท่ีผูบ้ริโภคได้รับรู้ถึงสินคา้หรือ
บริการนั้น และรับฟังสารเหล่านั้น ซ่ึงอาจมาจากการมองเห็นส่ือโฆษณา การฟังส่ือโฆษณาทางวทิย ุ
โทรทศัน์ หรือการอ่านบทความ การเขียนรีววิทางแพลตฟ์อร์มออนไลน์  

2.3.2 ความสนใจ (Interest) หลงัจากท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บรู้การมีอยูข่องสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ แลว้ ผูบ้ริโภคตอ้งถูกส่ิงเร้ามากพอท่ีจะท าให้เกิดความสนใจได ้ยกตวัอยา่งเช่น การน าเสนอ
ขอ้มูลประโยชน์ของสินคา้หรือบริการนั้นๆ อธิบายว่าสามารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ย่างไร การ
แชร์ประวติัความเป็นมาของแบรนด ์แนวคิดและค่านิยม เป็นตน้  

2.3.3 ความปรารถนา (Desire) เม่ือความสนใจถูกกระตุ้นมากพอ จะน าไปสู่ความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้หรือบริการนั้นๆ ท่ีเรียกไดว้่า “ตอ้งมี” ซ่ึงทางแบรนด์สามารถจูงใจเพิ่มเติม
ดว้ยการน าเสนอส่วนลดการซ้ือ ของแถมเพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีง่ายข้ึน  
 2.3.4 การตดัสินใจซ้ือ (Action) เม่ือลูกคา้ปรารถนาและเกิดกระบวนการซ้ือก็ถือเป็น
อนัเสร็จสมบูรณ์  

จากแนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจและการตดัสินใจซ้ือดงักล่าวสามารถน ามาเช่ือมโยงใน
การศึกษา อิทธิพลของการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อ
ความตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการท่ีสตรีมเมอร์เปรียบเสมือนส่ือโฆษณาระหวา่งแบรนด์และ
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ผูบ้ริโภคท่ีมากระตุน้และสร้างแรงจูงใจท่ีจะก่อใหเ้กิดพฤติกรรมเป้าหมาย นัน่ก็คือการซ้ือขายสินคา้
หรือบริการนั้นๆ โดยเม่ือพิจารณาจากประเภทของแรงจูงใจนั้น จะจดัอยู่ในแรงจูงใจดา้นอารมณ์ 
(Emotional Motives) แบบอนุโลมคล้อยตามผูอ่ื้น คือการท่ีเห็นสตรีมเมอร์ท่ีตนช่ืนชอบซ้ือสินคา้
หรือบริการ และตนเองคลอ้ยตาม  



23 

 

 

บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 

ศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของการใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” เป็นวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ท าการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลต่างๆ ให้ไดต้ามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ซ่ึงผลของการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพจะ
เนน้ให้ความส าคญักบัการคน้หาขอ้เท็จจริงเพื่อให้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยการใช้
ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค และผลของการศึกษาวจิยัเชิงคุณภาพเพื่อหาแนวทางในการเพิ่มประสิทธิภาพในการใชส่ื้อ
โฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ของแบรนด์ให้ตรงความต้องการของ
ผูบ้ริโภคมากข้ึน และน าไปสู่การสร้างการรับรู้ การจดจ า และรายไดต่้อแบรนด์ ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้  าหนด
วธีิด าเนินการวจิยัตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

3.1 รูปแบบการวจิยั  
3.2 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูล  
3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล  
3.4 แนวค าถาม  
3.5 การวเิคราะห์ขอ้มูล  
3.6 ความเส่ียงในแผนการเก็บขอ้มูล และวเิคราะห์ขอ้มูล  
3.7 แผนส ารอง  
3.8 จริยธรรมงานวจิยั 

 
 

3.1 รูปแบบกำรวจิัย  
การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) เนน้ให้ความส าคญั

กบัการคน้หาขอ้เท็จจริงเพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยการใชส่ื้อโฆษณาประเภท
วีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค นอกจากนั้น
ยงัให้ความส าคญักับอุปสรรค ความส าเร็จ และผลตอบรับจากผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแบรนด์ ซ่ึงการ
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สัมภาษณ์จะสัมภาษณ์ในแง่มุมจากผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั 3 กลุ่ม เพื่อให้เห็นมุมมองท่ีหลากหลาย และ
แตกต่างกนั  
 
 

3.2 กลุ่มผู้ให้ข้อมูล  
การศึกษาเร่ือง “อิทธิพลของการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคม

ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” ผูว้ิจยัท าการคดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัมา 3 กลุ่ม 
รวมกนัจ านวนทั้งส้ิน 30 คน ดงัต่อไปน้ี 

กลุ่มท่ี 1 แบรนดท่ี์เลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 
โดยตอ้งมีประสบการณ์การใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ อย่าง
นอ้ย 1 คร้ัง ในช่วงระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี โดยผูว้จิยัเฉพาะเจาะจงเป็นกลุ่มสินคา้อาหารและเคร่ืองด่ืม 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนดเ์ลือกใช ้โดยตอ้งมีประสบการณ์การร่วมงานกบัเพื่อ
ประชาสัมพนัธ์กบัแบรนด ์อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ในช่วงระยะเวลาไม่เกิน 1 ปี  

กลุ่มท่ี 3 กลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ ทั้ง
ในช่องทาง YouTube, Facebook, Twitch 
 
 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็ข้อมูล  
งานวิจยัน้ีใช้เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

เพื่อให้สามารถไดข้อ้มูล ขอ้เท็จจริงได้อย่างลึกซ้ึง เหมาะกบัการศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใช้ขอ้
ค าถามเป็นลกัษณะปลายเปิด (Open-Ended Question) เพื่อให้ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัสามารถให้ขอ้มูลได้
อย่างเต็มท่ี อิสระ ให้แนวคิดได้อย่างกวา้งขวางหลายมิติ ส่วนผูว้ิจยัเป็นการสัมภาษณ์แบบก่ึง
โครงสร้าง (Semi-Structured Question) โดยผูว้ิจยัมีค  าถามหลกัเบ้ืองตน้และให้ผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัให้
ขอ้มูลไดอ้ยา่งอิสระจนไดค้  าตอบของประเด็นนั้นๆ การคดัเลือกกลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัผูว้ิจยัใชแ้บบ
ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non-probability Sampling) โดยก าหนดคุณสมบติัของผูเ้ขา้ร่วมงานวิจยัแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling)  

ขั้นตอนการสัมภาษณ์ทางผูว้จิยัจะท าการติดต่อผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทั้ง 3 กลุ่มโดยช้ีแจงถึง
วตัถุประสงคใ์นการวิจยัและการสัมภาษณ์เพื่อขอความร่วมมือในการสัมภาษณ์ ทั้งน้ีช้ีแจงระยะเวลา
ท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ ช่องทางการให้สัมภาษณ์ออนไลน์และทางเลือกต่างๆ เพื่อเอ้ือให้แก่ผูถู้ก
สัมภาษณ์ และสอบถามวนั เวลาท่ีสะดวกในการให้ขอ้มูล ขอ้ค าถามท่ีจะใช้ในการสัมภาษณ์จะส่ง
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ให้กับผูถู้กสัมภาษณ์ล่วงหน้าก่อนการสัมภาษณ์เพื่อให้ได้ศึกษาข้อมูล และเตรียมความพร้อม 
นอกจากน้ีผูว้ิจยัจะท าการขออนุญาตบนัทึกเสียงบทสัมภาษณ์เพื่อให้สามารถเก็บประเด็นและ
รายละเอียดต่างๆ ได้อย่างครบถ้วน โดยเน้นย  ้าว่าข้อมูลส่วนตวัจะไม่น าไปเปิดเผย เพื่อให้ผูถู้ก
สัมภาษณ์ไวว้างใจ กลา้ท่ีจะใหข้อ้มูลไดอ้ยา่งตรงไปตรงมา 

ระยะท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์จะเวลาอยา่งนอ้ย 15 นาที ถึง 1 ชัว่โมงต่อ 1 ผูใ้ห้ขอ้มูล การ
สัมภาษณ์ใช้เคร่ืองมือการประชุมออนไลน์ ผ่านทาง Google meet, Zoom, Line, Discord ข้ึนอยู่กบั
ความสะดวกของผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั และใช้การบนัทึกภาพ-เสียงของการสัมภาษณ์ แลว้ถอดขอ้มูล
จากเสียงท่ีบนัทึกอยา่งละเอียดครบถว้น เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
 

3.4 แนวค ำถำม  
แนวค าถามจะแบ่งออกเป็น 3 ชุด ใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญัทั้ง 3 กลุ่ม โดย

มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
กลุ่มท่ี 1 แบรนดท่ี์เลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 

ประกอบดว้ยค าถาม ดงัต่อไปน้ี 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั แบรนด์ ต าแหน่งการท างาน ประสบการณ์การ

ท างาน เพื่อใหท้ราบถึงขอ้มูลเบ้ืองตน้ บริบทแวดลอ้มและความเหมาะสมในการใหข้อ้มูล 
2. สาเหตุและท่ีมาท่ีไปท่ีแบรนดห์นัมาใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์  
3. ลกัษณะการคดัเลือกสตรีมเมอร์ให้เหมาะสมกบัแบรนด ์ภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการส่ือต่อ

ผูบ้ริโภค  
4. ส่ิงท่ีแบรนด์คาดหวงั ค่าใชจ่้าย ความคุม้ค่า ผลตอบรับและเกณฑ์การวดัผลท่ีไดรั้บ

จากการใชส่ื้อดงักล่าว  
5. หากทางแบรนด์มีประสบการณ์ในการร่วมมือกบัสตรีมเมอร์หลายท่าน ทางผูว้ิจยั

ตอ้งการสอบถามเจาะลึกเพิ่มเติมถึงความแตกต่างของสตรีมเมอร์ รูปแบบการส่ือสาร และความถ่ีใน
การส่ือสารวา่ส่ิงใดกระตุน้ใหเ้กิดผลรับท่ีดีมากนอ้ยหรือแตกต่างกนัอยา่งไร 

กลุ่มท่ี 2 กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนดเ์ลือกใช ้ประกอบดว้ยค าถาม ดงัต่อไปน้ี 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั ในเร่ืองของอายุ ระยะเวลาและประสบการณ์การ

เป็นสตรีมเมอร์ และการร่วมมือกบัแบรนด์ เพื่อให้ทราบถึงบริบทแวดลอ้มเบ้ืองตน้ และน าไปสู่
ค าถามเจาะลึกต่อไป 

2. เล่าประสบการณ์การร่วมมือกบัแบรนด ์ 
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3. การคดัเลือกแบรนด์ท่ีจะร่วมงานวา่มีเกณฑ์อยา่งไร หากเคยปฏิเสธการร่วมงานกบั
แบรนดเ์พราะเหตุใด หรือหากตกลงจะร่วมกบัแบรนดเ์พราะเหตุใด  

4. ความคาดหวงัของแบรนด์ บทสรุปท่ีทางแบรนด์ตอ้งการให้ส่ือสารต่อผูบ้ริโภค 
ความถ่ีและรูปแบบในการส่ือสาร  

5. ขั้นตอนการร่วมงาน อุปสรรคและการวดัผลความส าเร็จ 
6. ในมุมมองของสตรีมเมอร์การส่ือสารดงักล่าวมีผลตอบรับกลบัมาทั้งจากผูบ้ริโภค 

และจากแบรนดอ์ยา่งไร ส่ิงท่ีท่านเห็นวา่ไดผ้ล และส่ิงท่ีท่านอยา่งเสนอแนะเพิ่มเติม 
กลุ่ม ท่ี  3 กลุ่มลูกค้า ท่ี ดู ส่ือโฆษณาประ เภทวี ดี โอผ่านสตรีม เมอร์บนสั งคม

ออนไลน ์ ประกอบดว้ยค าถาม ดงัต่อไปน้ี 
1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้ข้อมูลส าคญั ได้แก่ อายุ ช่องทางการดูส่ือโฆษณาประเภท

วีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ สตรีมเมอร์ท่ีนิยมดูเป็นประจ า และความถ่ีในการดูส่ือ
ดงักล่าว 

2. แบรนด์ใดบา้งท่ีจ  าไดจ้ากการดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ มุมมองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแบรนด ์  

3. จากการดูส่ือดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่ อยา่งไร ความถ่ีของการ
รับสารมีผลหรือไม่  

4. นอกเหนือจากการดูส่ือดงักล่าว กิจกรรมใดท่ีท่านรู้สึกวา่มีความน่าสนใจหรือท่าน
ให้ความสนใจเป็นพิเศษ เช่น กิจกรรมแจกรางวลั กิจกรรมไดร่้วมสนุกกบัสตรีมเมอร์ท่ีท่านช่ืนชอบ 
เป็นตน้ 

5. หาก Streamer หรือกลุ่มเพื่อน หรือคนในกลุ่มท่ีดูสตรีมเมอร์ท่านเดียวกนัสนบัสนนั
แบรนด์นั้นๆ ลองใช้แบรนด์และเกิดการรีวิว ท าให้ท่านรู้สึกอย่างไร มีผลต่อการตดัสินใจหรือไม่ 
อยา่งไร  

จากขอ้ค าถามของกลุ่มท่ี 3 จะเน้นในเร่ืองการศึกษาแรงจูงใจดา้นอารมณ์ (Emotional 
Motives) วา่มีความเช่ือมโยงและสอดคลอ้งกบัทฤษฎีแรงจูงใจ ความตอ้งการอนุโลมคลอ้ยตามผูอ่ื้น 
(Conformity) หรือไม่ อยา่งไร  

นอกจากน้ีเพื่อเช่ือมโยงกบัทฤษฎีเก่ียวกบัความตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ตั้งแต่ขั้น
ความตั้งใจ (Attention/Awareness) ความสนใจ (Interest) ความปรารถนา (Desire) และการกระท า 
(Action) ท่ีเกิดข้ึนตั้ งแต่ผูบ้ริโภครับรู้ผ่านส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน ์
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3.5 กำรวเิครำะห์ข้อมูล  
จากการสัมภาษณ์น าขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์ แยกแยะและจดักลุ่มค าตอบ โดยใช้

เคร่ืองมือการวิเคราะห์เชิงคุณภาพ คือ ใชว้ิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพดว้ยการวิเคราะห์เน้ือหา 
(Content Analysis) ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ร่วมกบัการเก็บขอ้มูลของเอกสารอา้งอิงท่ีคน้ควา้ให้เกิด
ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บการใชก้ระบวนการวิเคราะห์เพื่อดึงค าส าคญัหรือค าซ ้ าของค าตอบเพื่อ
หาประเด็น (Themes) น าไปสู่ขอ้คน้พบ (Finding) เพื่ออธิบายส่ิงท่ีน่าสนใจหรืออาจมีความส าคญักบั
การศึกษาในอนาคต โดยแนวทางการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

1. ถอดบทสัมภาษณ์จากการบนัทึกภาพและเสียงในการสนทนาทั้ง 30 บทสัมภาษณ์ 
2. น าค าตอบท่ีไดม้าแยกแยะ จดักลุ่ม ดึงค าส าคญัหรือค าซ ้ าของค าตอบ วเิคราะห์ความ

เหมือนและความแตกต่างของค าตอบในทั้ง 3 กลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 
3. เปรียบเทียบค าตอบท่ีได้กับทฤษฎี และแนวคิดท่ีเก่ียวข้องเพื่อให้ทราบถึงความ

สอดคลอ้งและขอ้ขดัแยง้ 
4. สรุปบทวิเคราะห์ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทั้งหมดและเช่ือมโยงกบัทฤษฎี เพื่อน าไปสู่

การสรุปผล “อิทธิพลของการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” 
 
 

3.6 ควำมเส่ียงในแผนกำรเกบ็ข้อมูล และวเิครำะห์ข้อมูล  
1. ผูใ้ห้ขอ้มูลไม่ให้ขอ้มูลท่ีเท่ียงตรง ลึกซ้ึงซ่ึงอาจเกิดข้ึนไดเ้น่ืองจากเป็นการท าความ

รู้จกักันในคร้ังแรก ทั้งน้ีทางผูว้ิจยัจะเน้นย  ้าในเร่ืองความเป็นส่วนตวัในการเก็บข้อมูล และไม่
เผยแพร่ขอ้มูลส่วนตวั เพื่อสร้างความไวว้างใจ และกลา้ท่ีจะเปิดใจในการให้ขอ้มูลมากข้ึน ควบคู่ไป
กบัการสร้างสัมพนัธ์ภาพท่ีดี 

2. จ านวนผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่เป็นไปตามท่ีวางแผน โดยเฉพาะกลุ่มท่ี 1 กลุ่มท่ี 1 แบรนด์
ท่ีเลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ และกลุ่มท่ี 2 กลุ่มสตรีมเมอร์
ท่ีแบรนดเ์ลือกใช ้
 
 

3.7 แผนส ำรอง 
ผูว้ิจยัไดว้างแผนส ารองหากการเก็บขอ้มูลในการท าการวิจยัในคร้ังน้ีไม่เป็นไปตามท่ี

วางแผนและเกิดขอ้ผดิพลาดท่ีไม่อาจคาดเดาได ้เช่น ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัไม่ใหข้อ้มูลอยา่งเท่ียงตรงและ
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ลึกซ้ึง ทางผูว้ิจยัจะเก็บข้อมูลเพิ่มเติมจากการสังเกตและค้นควา้จากแหล่งข้อมูลอ่ืนๆ ท่ีมีความ
น่าเช่ือถือเพื่อประกอบกบับทสัมภาษณ์ หากกลุ่มจ านวนผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่เพียงพอตามท่ีวางแผน 
ทางผูว้ิจยัจะเผื่อรายช่ือส ารองและใชส้ัมพนัธภาพท่ีสร้างกบัสตรีมเมอร์หรือแบรนด์หรือกลุ่มลูกคา้ 
ผูท่ี้ให้สัมภาษณ์มาก่อน แนะน าหรือขอความร่วมมือจากเพื่อนท่ีรู้จกั เพื่อให้สามารถเก็บขอ้มูลได้
รอบดา้นและครบถว้นมากท่ีสุด 
 
 

3.8 จริยธรรมงำนวจิัย 
ผูว้ิจยัจะปฏิบติัตามพื้นฐานของจริยธรรมในการท าการวิจยัอย่างเหมาะสม โดยเร่ิม

ตั้งแต่แนะน าตนเอง แจง้วตัถุประสงคใ์นการสัมภาษณ์และวจิยัอยา่งชดัเจน ขออนุญาตผูใ้หข้อ้มูลใน
การบนัทึกภาพและเสียงเพื่อใหส้ามารถเก็บขอ้มูลไดอ้ยา่งครบถว้น และเนน้ย  ้าวา่จะไม่มีการเผยแพร่
ขอ้มูลส่วนตวัของผูใ้ห้ขอ้มูล หากผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญัไม่ประสงค์จะให้ขอ้มูลส่วนใด สามารถแจง้
ผูว้จิยัได ้และหากตอ้งการยติุการสัมภาษณ์ ไม่สะดวกใหข้อ้มูลก็สามารถยติุการสัมภาษณ์ดงักล่าวได้
เช่นเดียวกนั 
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บทที ่4 
ผลการวจิัย 

 
 

4.1 กระบวนการเกบ็ข้อมูล 
การเก็บขอ้มูลในการศึกษาวิจยั หัวขอ้ “อิทธิพลของการใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอ

ผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัวางแผน
จะสัมภาษณ์ ผูใ้หข้อ้มูลส าคญั 3 กลุ่ม รวมกนัจ านวนทั้งส้ิน 30 คน ดงัต่อไปน้ี  
 

กลุ่มที ่1 แบรนดท่ี์เลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 
ผูว้ิจยัเร่ิมติดต่อแบรนด์ผ่านช่องทาง Facebook จ านวน 14 แบรนด์ โดยไดรั้บการตอบรับจ านวน 2 
แบรนด์ ในช่วงเดือนพฤษภาคม โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์คนแรกเป็นผูห้ญิง ช่ือคุณชมพู่ เป็น Marketing 
Manager ท่ี Marketing Agency ท่ีดูแลในการวางแผน Marketing strategy ของแบรนด์ Hyp Wynn 
โดยไดส้ัมภาษณ์วนัท่ี 31 พฤษภาคม 2565 เวลา 18:00 - 18:30 น. ใชเ้วลาประมาณ 30 นาที ผา่นทาง
ช่องทางโทรศพัท ์

แบรนดท่ี์สอง ผูใ้หส้ัมภาษณ์เป็นผูช้าย ช่ือคุณหนุ่ม เจา้ของแบรนด์เกรนเน่ย ์(Grainey) 
โดยได้สัมภาษณ์วนัท่ี 4 มิถุนายน 2565 เวลา 11:10 - 11:50 น. ใช้เวลาประมาณ 40 นาที ผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ Google meet โดยทั้งสองการสัมภาษณ์ไดมี้การขออนุญาตในการอดัคลิปเสียงเพื่อ
ป้องกนัการตกหล่นของขอ้มูลและเพื่อให้สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวมาตั้งประเด็นในการศึกษาได้
อยา่งครบถว้น ซ่ึงก่อนหนา้น้ีทางผูว้ิจยัไดส่้งรายละเอียดหวัขอ้การวิจยั ประเด็นค าถามให้ทางอีเมล์
เพื่อใหผู้ถู้กสัมภาษณ์ไดท้  าความเขา้ใจก่อนถึงวนันดัสัมภาษณ์  

ส่วนแบรนดท่ี์เหลือท่ีไดติ้ดต่อไม่ไดรั้บการตอบรับ 
 

กลุ่มที่ 2 กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนด์เลือกใช ้โดยทางผูว้ิจยัไดมี้การคิดรายช่ือเบ้ืองตน้ท่ี
ตนเองรู้จกัและค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมผ่าน Google เพื่อให้ได้รายช่ือท่ีมากข้ึน ซ่ึงกลุ่มน้ีทางผูว้ิจยั
คาดการณ์ว่าจะสามารถเขา้ถึงไดย้ากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นบุคคลมีช่ือเสียง โดยผูว้ิจยัเร่ิมติดต่อสตรีม
เมอร์ผา่นช่องทาง Facebook และอีเมล ์จ านวน 15 คน โดยไดรั้บการตอบรับจ านวน 3 คน ไดแ้ก่ 
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ตาราง 1 กลุ่มสตรีมเมอร์ที่แบรนด์เลือกใช้ 

ล าดับ ช่ือผู้ให้
ข้อมูล 

อายุ 
(ปี) 

ช่องทางการ Streaming วนัและเวลาสัมภาษณ์ 

1 คุ ณ อ า รี
ฟีน  

31 https://www.twitch.tv/dossierchannel 30/5/2565 เวลา 16:00 น. 

2 คุณเบน 32 https://www.twitch.tv/fpsthailand 
https://www.facebook.com/MiTHeSports 

31/5/2565 เวลา 14:00 น. 

3 คุณซีค 31 https://www.youtube.com/c/KS139 13/6/2565 เวลา: 14:00 น. 
 

แมว้่าจะไดจ้  านวนผูถู้กสัมภาษณ์เพียง 3 คน แต่คุณเบน เป็นผูป้ระสานงานหลกัดูแล 
FPS Thailand (จ านวนผูติ้ดตาม Twitch 523K) และทีม MiTH (จ านวนผูติ้ดตาม Facebook 350K) ท่ี
ประกอบไปดว้ยสตรีมเมอร์กวา่ 50 คน และคุณซีคท่ีเป็นผูป้ระสานงานหลกัในการรับงานระหว่าง
แบรนด์และสตรีมเมอร์ โดยไดดู้แลสตรีมเมอร์ จ  านวน 10 คน ไดแ้ก่ HEARTROCKER, Zylnazter, 
Patiizz, CigaretteS, IamSometimes, Jamezconer, Mr.Yearn, 1000Prueni, BrOwnii3z, และ  KS139 
ซ่ึงคือตนเองก็เป็นสตรีมเมอร์เช่นเดียวกนั ทั้งสองท่านเป็นตวักลางในการประสานงานระหว่าง
ลูกคา้-แบรนด/์เอเจนซ่ี รับบรีฟ ติดต่อสตรีมเมอร์โดยตรงจึงสามารถให้ขอ้มูลและแชร์ประสบการณ์
ไดอ้ยา่งลึกซ้ึง 

กลุ่มท่ี 3 กลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ 
จ านวน 25 คน ผา่นช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Discord และ Line โดยผูถู้กสัมภาษณ์เป็นคนใกลชิ้ดกบั
ผูว้จิยั และบางท่านเร่ิมรู้จกักนัจากการเล่นเกมร่วมกนัในระยะหน่ึงและทางผูว้ิจยัขอความร่วมมือใน
การสัมภาษณ์ ซ่ึงได้รับผลตอบรับค่อนข้างดี โดยแบ่งการสัมภาษณ์เป็น 3 รอบ ได้แก่วนัท่ี 22 
เมษายน 2565 จ านวน 12 คน, 12 มิถุนายน 2565 จ านวน 8 คน และ 19 มิถุนายน 2565 จ านวน 5 คน 
ครอบคลุมกลุ่มอายุตั้งแต่ 19-31 ปี ประกอบไปด้วยผูห้ญิง จ านวน 5 คนและผูช้าย จ านวน 20 คน 
โดยใชเ้วลาสัมภาษณ์ประมาณท่านละ 15 นาที 

การสัมภาษณ์เร่ิมจากผูส้ัมภาษณ์แนะน าตวัเอง หวัขอ้การวิจยั และอธิบายเบ้ืองตน้ ท า
ความรู้จกักนัก่อนทั้งในดา้นผูว้ิจยัและผูใ้หข้อ้มูล หลงัจากนั้นจะเร่ิมเจาะลึกค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ดูส่ือสตรีมเมอร์ ความถ่ีในการรับชม สตรีมเมอร์ท่ีตนรับชม แบรนด์ท่ีจดจ าไดผ้่านส่ือสตรีมเมอร์ 
แบรนดท่ี์ตดัสินใจซ้ือภายหลงัจากการดูส่ือสตรีมเมอร์ เป็นตน้ 
 
 

https://www.facebook.com/ZylnazterOfficial/?__cft__%5b0%5d=AZW6EpHWsBDsCvRh0GUM2YnvWfc7wzyt-udUq52t-9Bjykzw0b-rTdjV4f8Q4OLILx-2jsftSGBwgk8y5Ivl1ZUScvxeHocoHbfi-iHcqtgZpd_G4g65LTiSPpAaYm8Gew2ICU_tu5XxJNK1IvTl5VcZ4TWVky82aO3tQNUbsqjSTg&__tn__=kK-R
https://www.facebook.com/JamezconerFB?__cft__%5b0%5d=AZW6EpHWsBDsCvRh0GUM2YnvWfc7wzyt-udUq52t-9Bjykzw0b-rTdjV4f8Q4OLILx-2jsftSGBwgk8y5Ivl1ZUScvxeHocoHbfi-iHcqtgZpd_G4g65LTiSPpAaYm8Gew2ICU_tu5XxJNK1IvTl5VcZ4TWVky82aO3tQNUbsqjSTg&__tn__=-%5dK-R
https://www.facebook.com/mryearn.ppp/?__cft__%5b0%5d=AZW6EpHWsBDsCvRh0GUM2YnvWfc7wzyt-udUq52t-9Bjykzw0b-rTdjV4f8Q4OLILx-2jsftSGBwgk8y5Ivl1ZUScvxeHocoHbfi-iHcqtgZpd_G4g65LTiSPpAaYm8Gew2ICU_tu5XxJNK1IvTl5VcZ4TWVky82aO3tQNUbsqjSTg&__tn__=kK-R
https://www.facebook.com/1000Prueni?__cft__%5b0%5d=AZUK2KMJtts0ThdKptebuXiegqJ5PmLxIkg__pfw_Wq8d6xK0SwcnVnB_VympDkdZvZzjIqdcOCWTTyWp6FNfsYcaxl_rMcvMi2dKbu3NFwQE-FmTx0AGdl6CJkbv6tJU2UwPID2h25IV46GRR-vBc1KO1Mgq6hFVkNhGpfIWZl_nw&__tn__=-%5dK-R
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4.2 อปุสรรคของการเกบ็ข้อมูล 
1. การเก็บขอ้มูลในกลุ่มท่ี 1 คือแบรนด ์และกลุ่มท่ี 2 คือสตรีมเมอร์ มีความยากในการ

ติดต่อและขอความร่วมมือ เน่ืองจากองคก์รใหญ่อาจจะเขา้ถึงไดย้าก และในกลุ่มท่ี 2 สตรีมเมอร์ท่ีมี
ช่ือเสียงและมีผูติ้ดตามจ านวนมาก อาจจะเขา้ถึงไดย้ากและไม่ไดรั้บความร่วมมือ  

2. ค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์เน่ืองจากค าถามส่วนใหญ่จะเขียนในรูปแบบภาษา
ทางการ จึงท าให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์ไม่เขา้ใจค าถามในบางขอ้ ทางผูว้ิจยัจึงจ าเป็นตอ้งปรับเปล่ียนใหเ้ป็น
ภาษาท่ีเขา้ใจง่ายข้ึน หรือมีการยกตวัอย่างซ่ึงอาจจะเป็นช้ีน าค าตอบท่ีอาจจะไม่ตรงกบัค าตอบท่ี
แทจ้ริงท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ตอ้งการตอบ 

3. สัมพนัธภาพระหว่างผูใ้ห้สัมภาษณ์และผูส้ัมภาษณ์ เน่ืองจากบางท่านเป็นบุคคลท่ี
ไม่ไดรู้้จกักนัมาก่อน จึงอาจท าให้ผูต้อบไม่กลา้ท่ีจะเปิดเผยขอ้มูลหรือความรู้สึกนึกคิดท่ีแทจ้ริงมาก
นกั ทางผูว้ิจยัจึงไดแ้กไ้ขโดยการพูดคุย แนะน าเบ้ืองตน้เป็นการละลายพฤติกรรม และปรับภาษาใน
สอดคลอ้งกบับริบทการสนทนา ใหผู้ถู้กสัมภาษณ์รู้สึกผอ่นคลายและเปิดใจท่ีจะพูดคุยมากยิง่ข้ึน 

4. ค าตอบท่ีไดรั้บจากผูส้ัมภาษณ์อาจจะไม่ครอบคลุมทั้งหมด อา้งอิงจากการสัมภาษณ์
กลุ่มท่ี 3 เม่ือมีการตั้งค  าถามวา่ปกติดูสตรีมเมอร์ท่านไหนบา้ง บางท่านจะใหค้  าตอบเพียงสตรีมเมอร์
ต่างประเทศ ซ่ึงเม่ือสอบถามไปเร่ือยๆ จะพบวา่ยงัมีสตรีมเมอร์อีกหลายท่านรวมทั้งในประเทศท่ีทาง
ผูถู้กสัมภาษณ์ดูเช่นเดียวกนั แต่ไม่ไดเ้ปิดเผยขอ้มูลดงักล่าว ทางผูว้ิจยัจึงไดมี้การสอบถามเจาะลึก
มากยิง่ข้ึนและสอบถามเพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดรั้บขอ้มูลมากยิง่ข้ึน 

5. การอดัเสียงขณะสัมภาษณ์มีความขดัขอ้งสามารถบนัทึกไวไ้ดบ้างส่วน ท าให้ไม่สา
มาถมาฟังและถอดเทปบนัทึกการสนทนาทั้งหมดได ้เบ้ืองตน้ทางผูว้ิจยัแกปั้ญหาโดยหลงัสัมภาษณ์
รีบมาจดประเด็นและขอ้สรุปใหเ้ร็วท่ีสุดเพื่อท่ีจะป้องกนัการตกหล่นของขอ้มูลใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
 
 

4.3 ความท้าทายในการเกบ็ข้อมูล 
เน่ืองจากในสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ท าให้ผูใ้ห้สัมภาษณ์สะดวกให้

ข้อมูลผ่านทางช่องทางออนไลน์ และส่วนใหญ่ไม่ประสงค์ท่ีจะเปิดกล้องเพื่อสัมภาษณ์ ดังนั้น
นอกเหนือจากค าตอบท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ใหม้า ทางผูส้ัมภาษณ์เองไม่สามารถสังเกตถึงปฏิกิริยาทางดา้น
ร่างกาย และสีหนา้ท่ีอาจจะมีความขดัแยง้กบัค าตอบท่ีใหไ้ด ้
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4.4 ความส าเร็จของการเกบ็ข้อมูล 
จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 กลุ่ม รวมเป็นจ านวน 30 คน ทางผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูล

ดงักล่าวมาวิเคราะห์ให้ครอบคลุมในทุกๆ ดา้นถึงอิทธิพลของการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผ่าน
สตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ว่ามีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคหรือไม่อย่างไร 
โดยศึกษาตั้งแต่กระบวนการของการท่ีแบรนด์หันมาเลือกใชส้ตรีมเมอร์ การคดัเลือกสตรีมเมอร์ท่ี
สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ การออกแบบรูปแบบการส่ือสาร ส่ิงท่ีคาดหวงัและส่ิงท่ีไดรั้บ 
ถดัมาไดน้ ามาดูความเช่ือมโยงกบัทางสตรีมเมอร์ทั้งในดา้นประสบการณ์การร่วมมือกบัแบรนด ์การ
คดัเลือกแบรนด์ท่ีจะร่วมงานวา่มีเกณฑ์อยา่งไร ผลตอบรับกลบัมาทั้งจากผูบ้ริโภค และจากแบรนด์
อยา่งไร สุดทา้ยน ามาสู่ผูบ้ริโภควา่อิทธิพลของการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์นั้น
สามารถสร้างแรงจูงใจในด้านเหตุผลหรือด้านอารมณ์ เพื่อน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
หรือไม่อยา่งไร ค าตอบจากการศึกษาท่ีไดส้ามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการท าการตลาดของแบ
รนด์ร่วมกบัสตรีมเมอร์ต่อไป เพื่อขยายฐานลูกคา้จากเดิมมาสู่กลุ่มลูกคา้ใหม่ท่ีดูส่ือสตรีมเมอร์ได้
จริงหรือไม่ อยา่งไร 
 
 

4.5 ผลการวจิัย 
กลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 แบรนด์ท่ีเลือกใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม

ออนไลน์ ผลการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เป็นผูใ้ห้ขอ้มูลหลัก 
(Key Information) จ านวน 2 ท่าน  

1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั แบรนด์ ต าแหน่งการท างาน ประสบการณ์การ
ท างาน  

1.1 คุณชมพู่ เป็น Marketing Manager ท่ี Marketing Agency อายุ 36 ปี 
ดูแลในการวางแผน Marketing strategy ของแบรนด ์Hyp Wynn มีประสบการณ์ในการท างาน 5 ปี 

1.2 คุณหนุ่ม เจา้ของแบรนดเ์กรนเน่ย ์(Grainey) ก่อตั้งแบรนด ์6 ปี 
2. สาเหตุและท่ีมาท่ีไปท่ีแบรนดห์นัมาใชส่ื้อโฆษณาประเภทวดีีโอผา่นสตรีมเมอร์  

2.1 เป็นโปรเจคกบัลูกคา้ สินคา้เป็น Energy drink ส าหรับเกมเมอร์ เพื่อ
หาช่องว่างของตลาด โดยปกติสินคา้ประเภทน้ีไปเจาะกลุ่มคนท างาน นกักีฬา เขาเลยตอ้งการเจาะ
ตลาดเกมเมอร์ ซ่ึงเราก็คิดวา่ถา้จะเจาะกลุ่มน้ีก็ควรมีอินฟลูเอนเซอร์ท่ีเป็นสตรีมเมอร์ เจอนอ้ง “แป้ง
สามป๋อง” และก็ร่วมงานกนั เราไดท้  าหนงัวดีีโอโปรโมทสินคา้ ร่วมออกแบบสินคา้ Limited Edition 
ลายนอ้งแป้งสามป๋อง 
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2.2 เร่ิมจบัท่ีสตรีมเมอร์ในปี 2019 ช่วงโควิด ก่อนหน้าน้ีเน้นเป็นสินคา้
ส่งออก พอโควิดตอ้งปิดประเทศก็เลยมาจบัในประเทศ เขา้ขายในช่องทาง 7-11 ส่วนตวัเป็นคนท่ี
เล่นเกมและดูส่ือสตรีมเมอร์อยู่แลว้ จึงเร่ิมจบักลุ่มสตรีมเมอร์ ซ่ึงในตอนนั้นเราแทบจะเป็นเจา้แรก
ในกลุ่มสินค้า Non-IT ท่ีใช้ส่ือสตรีมเมอร์ จากท่ีเราดูพฤติกรรมคนเล่นเกมจะเห็นว่านั่งหน้าจอ
คอมพิวเตอร์ตลอด แต่เอาจริงๆ ทุกคนก็อยากสุขภาพดี มีซิกแพคทั้งนั้น เราก็เลยมองวา่เราเป็นสินคา้
ขนมท่ีสุขภาพซ่ึงสามารถเขา้กบักลุ่มน้ีได ้

3. ลกัษณะการคดัเลือกสตรีมเมอร์ให้เหมาะสมกบัแบรนด ์ภาพลกัษณ์ท่ีตอ้งการส่ือต่อ
ผูบ้ริโภค  

3.1 ตอ้งบอกวา่ ส าหรับเราหลงัร่วมงานและมาประเมินกนัแลว้คิดวา่ คิด
ผิด ตอ้งบอกก่อนว่ากลุ่มคนท่ีเราตอ้งการตอนแรกเลยคือกลุ่มคนเล่นเกม ซ่ึงน่าจะเป็นกลุ่มผูช้าย 
ผูช้ายน่าจะชอบผูห้ญิง ก็เลยหาสตรีมเมอร์ผูห้ญิง เราก็หาหมายคนมาเปรียบเทียบ แต่น้องแป้งเป็น
คนท่ีมีความแตกต่างท่ีพูดภาษาถ่ินและมีฐานแฟนคลบั การ Engagement กบัผูช้มดีมาก ขอ้ดีคือมนั
เป็นสินคา้ท่ีแป้งไดร่้วมมือกนัเตม็ท่ี ขอ้เสียคือสินคา้ท่ีเป็นลายแป้งสามป๋อง หากคนท่ีไม่รู้จกัก็อาจจะ
ไม่ซ้ือสินคา้น้ีเลย หลงัจากโปรโมทไปพบว่าฐานท่ีตามแป้ง คือไม่ใช่กลุ่มคนเล่นเกม เป็นผูช้าย
ทัว่ไป และตอบรับท่ีไดคื้อ Convert to sale ต ่ามากกวา่ท่ีคาดการณ์ไว ้จากท่ี Live 4 คร้ังต่อเดือนก็ไม่
สามารถระบายของล็อตน้ีไดห้มด โดยสรุปคือแมว้่า ฐานคนดูเยอะ Awareness, Engagement เยอะ 
ไม่เท่ากบั Convert to sale ภาพลกัษณ์ของแป้งไม่ไดข้ดัต่อแบรนด์อะไร หลกัๆ คิดวา่ความแตกต่าง
ของเคา้สร้างจุดเด่นใหก้บัทางแบรนด ์

 
ภาพที ่16: แสดงรูปภาพ สินค้า HYP WYNN 
(ท่ีมาของรูป: https://www.facebook.com/HYPWYNN.Official/photos/148936704154791) 
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3.2 เลือกสตรีมเมอร์กลุ่ม Niche มีคนเร่ิมตาม คือ 9อาร์ม คนดู Live 
ประมาณ 2,000-3,000 คน แต่ตอนน้ีเป็นหม่ืนเป็นแสนแล้ว สตรีมเมอร์ท่ีเราต้องการคือ คนไม่
จ  าเป็นต้องจ านวนมาก แต่แน่นแฟ้น เช่น 9อาร์ม, gssspotted, Heartrocker โดยส่ิงท่ีเราต้องการ
ส่ือสารกบัผูบ้ริโภคคือ สุขภาพดีท่ีเอ้ือมถึงได ้เม่ือท าการตลาดไปเร่ือยๆ Vision ของเราก็ยิ่งชดัข้ึน 
คือ Reachable health - Reachable taste อร่อย, Reachable price เป็นสินค้าธัญพืชอัดแท่งราคาถูก
เพียง 10 บาท, Reachable place หาซ้ือง่าย 7-11 

4. ส่ิงท่ีแบรนด์คาดหวงั ค่าใชจ่้าย ความคุม้ค่า ผลตอบรับและเกณฑ์การวดัผลท่ีได้รับ
จากการใชส่ื้อดงักล่าว  

4.1 แบรนด์คาดหวงัยอดขาย แต่แบรนด์เลือกใชก้ลยุทธ์ท่ีลงเงินมาก แต่
ไดผ้ลลพัธ์กลบัมานอ้ย มิติในการคิดต้ืนเขินเกินไป ในวนันั้นทางแบรนด์ตั้งวา่จากฐานคนติดตาม 1 
ล้านคน ต้องการแค่ 0.01% ก็พอแล้ว ซ่ึงประมาทมาก ร่วมกับเกมท่ี Live stream tie-in ค่อนข้าง 
Niche เขา้ถึงคนกลุ่มค่อนขา้งเล็ก ซ่ึงมีฐานคนติดตามเพียง 100-150K ในตอนนั้น เม่ือเปรียบเทียบ
กบัเกมอ่ืนๆ ท่ี Mass มีคนติดตามหลายลา้น จึงไม่สัมพนัธ์กบัฐานคนติดตามของน้องเคา้ เช่น เกม 
ROV, Freefire จากการสังเกตตอน Live Stream เร่ิมแรกท่ีเป็นการพูดคุยมีคนเขา้ชมจ านวนมาก แต่
เม่ือเร่ิมเล่นเกมคนดูลดลงไปจ านวนมาก ก็เป็นอีกสัญญาณวา่คนไม่ไดส้นใจเกมน้ีเลย ทางเราก็มีการ
แกเ้กมให้ไปเล่นเกมอ่ืนดว้ย แต่ก็ไม่ไดแ้ตกต่างมากนกั จึงไดมี้การพิจารณาปัจจยัดา้นสินคา้ พบวา่
สินคา้ราคาสูง ประมาณ 650 บาทเม่ือเทียบกบัคู่แข่ง Energy drink ท่ีมีราคาตั้งแต่ 10 บาทข้ึนไป ยิ่ง
ไปกว่านั้นแบรนด์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั สรรพคุณของสินคา้ยงัไม่ได้รับการส่ือสารท่ีชัดเจน Mechanic 
หลายๆ อย่างมนัไม่ครบถว้นเลยท าให้ผลลพัธ์ไม่เป็นไปตามคาดหวงั ซ่ึงเราคิดว่า Awareness จาก
แป้งอาจจะเวิร์คก็ได้ เพียงแต่ทางแบรนด์เองตอ้งคิด Mechanic ให้ครบถ้วนจริงๆ ถึงจะสามารถ
น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้

4.2 ส่ิงท่ีแบรนด์คาดหวัง ไม่ใช่ยอดขาย แต่ต้องการให้ เกรนเน่ย์ 
(Grainey) เป็นขนมอนัดบั 1 ของเกมเมอร์ ซ่ึงปัจจุบนัคาดการณ์วา่ 90% ของคนเล่นเกมรู้จกัแบรนด์
เราแลว้แต่ยงัไม่เป็น Top of mind อนัดบั 1 ผลตอบรับจากการใชส่ื้อสตรีมเมอร์ดี คนจ าได ้รู้จกัแบ
รนด ์มีมีม (MEME) เราท าไดค้่อนขา้งดี ยอดขายปัจจุบนัโดยประมาณตั้งแต่ปี 2019-2021 รวมกนั 94 
ลา้น จากก่อนหน้าน้ียอดขายไม่ถึง 10 ลา้น โดยการวดัผลของเราหลกัๆ คือ มีม (MEME) ท่ีลูกคา้
ถ่ายรูปเหมาสินคา้มาอวด เกทบักนัในช่องทางออนไลน์ เพราะบางคร้ังแมว้า่จะ Reach คนดูจ านวน
มากแต่ไม่ไดห้มายความวา่จะเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ส่ิงท่ีเราวางแผนไวคื้อพอเราเป็นสินคา้กลุ่ม
อาหาร ตอ้งเกิดการทดลองก่อน ถา้อร่อยคนจะซ้ือซ ้ า ซ่ึงสินคา้ของเราอย่างท่ีบอกขา้งตน้ว่า อร่อย 
ราคาถูก และสามารถซ้ือไดง่้ายจึงผลตอบรับดีมากๆ 
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5. หากทางแบรนด์มีประสบการณ์ในการร่วมมือกบัสตรีมเมอร์หลายท่าน ทางผูว้ิจยั
ตอ้งการสอบถามเจาะลึกเพิ่มเติมถึงความแตกต่างของสตรีมเมอร์  

5.1 มีประสบการณ์การร่วมงานกบัแป้งสามป๋องเพียงคนเดียว 
5.2 จากประสบการณ์การร่วมงานหลายๆ ท่านท่ีมีฐานผูติ้ดตามทั้งแต่เล็ก

ถึงใหญ่ ซ่ึงเราไดล้องหลายแบบในระยะเวลาท่ีต่างกนัเพื่อเปรียบเทียบผลตอบรับท่ีได ้ผลลพัธ์ไม่
แตกต่างกนัมาก ข้ึนกบัช่วงเวลาท่ีใชม้ากกวา่ เช่น กระแสดราม่าเราก็จะใชส้ตรีมเมอร์ท่ีพูดถึงเร่ืองน้ี
เพือ่ใหส้ามารถเขา้ถึงคนกลุ่มมากในขณะนั้นๆ หรือเป็นเกมหรือคอนเทนทท่ี์คนสนใจมากๆ ก็จะผล
ตอบรับดี จากการร่วมมือกบัสตรีมเมอร์อุปสรรคหลกัๆ น่าจะเป็นการจดัเวลาให้สอดคลอ้งกนั หรือ
สตรีมเมอร์บางคนท่ียงัไม่เคยรับงานก็อาจจะพูดคุยอธิบายกนัมากหน่อย แต่โดยรวมแลว้ร่วมงาน
ดว้ยง่ายมาก หากเทียบกบัดาราท่ีจะมีหลายขั้นตอน 

6. รูปแบบการส่ือสาร และความถ่ีในการส่ือสารว่าส่ิงใดกระตุน้ให้เกิดผลรับท่ีดีมาก
นอ้ยหรือแตกต่างกนัอยา่งไร 

6.1 รูปแบบการส่ือสารยงัน้อยไป แคมเปญในการร่วมสนุกมีการจดั
โปรโมชัน่เปิดตวัสินคา้วนัแรกราคาพิเศษ ไดย้อดขายมาบา้งแต่ไม่มากนกั รวมถึงแจกเส้ือ Limited 
Edition ลายแป้งสามป๋องโดยมีเง่ือนไขตอ้งซ้ือสินคา้ ก็สามารถจูงใจคนได้เท่าจ  านวนเส้ือท่ีแจก
เท่านั้น ช้ินงานตอนนั้นจะมี Live stream 4 คร้ัง/เดือน โพสต์รูปสินคา้ในช่องทางสตรีมเมอร์ คลิป 
VDO TikTok แต่หลกัๆ จะไดแ้ค่ Awareness 

6.2 รูปแบบการส่ือสารจะเป็นการ Live stream tie-in สินค้า , VDO 
sponsor, โพสต์สินคา้ในช่องทางสตรีมเมอร์ ส่วนการบรีฟสตรีมเมอร์หลกัๆ จะเป็นเพียงข้อมูล
สินคา้ เพราะเราไม่อยากใหดู้ขายมาก อยากใหเ้ป็นในรูปแบบเพื่อนบอกเพื่อน รูปแบบความสัมพนัธ์
ของสตรีมเมอร์กบักลุ่มผูช้มมีลกัษณะเหมือนเพื่อน ใกลชิ้ดมากกวา่ดารา เพราะเขามีการโตต้อบกบั
คนดู ความถ่ีในการส่ือสารจะแลว้แต่สตรีมเมอร์และจงัหวะ นอกจากน้ีเรามีแคมเปญแลกของหมอน
ผา้ห่มท่ีใหส้ตรีมเมอร์ทุกคนใส่ เพื่อปลุกกระแสใหทุ้กคนอยาก Engage และเขา้ร่วม  

กลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนด์เลือกใช ้ผลการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth 
interview) มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกั (Key Information) จ านวน 3 ท่าน  

1. ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้ห้ขอ้มูลส าคญั ในเร่ืองของอายุ ระยะเวลาและประสบการณ์การ
เป็นสตรีมเมอร์  

1.1 คุณอารีฟีน อาย ุ31 ปี เป็นสตรีมเมอร์มากกวา่ 5 ปี 
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1.2 คุณเบน อาย ุ32 ปี เป็นผูป้ระสานงานหลกัดูแล FPS Thailand และทีม 
MiTH ท่ีประกอบไปดว้ยสตรีมเมอร์กวา่ 50 คน หนา้ท่ีหลกัคือการติดต่อประสานงานกบัลูกคา้ รับบ
รีฟ ติดต่อสตรีมเมอร์  

1.3 คุณซีค อายุ 31 ปี ระยะเวลาและประสบการณ์การเป็นสตรีมเม
อร์ประมาณ 1 ปี จุดเร่ิมตน้คือเร่ิมท างานกบัสตรีมเมอร์ซ่ึงเป็นกลุ่มเพื่อน ก่อนหน้าน้ีสตรีมเมอร์ 
YouTuber มาแรง เราก็มาท าหนา้ท่ีคนประสานงาน เซลล์ ผูจ้ดัการกบัเพื่อนมาก่อนตอนแรก พอเรา
ยืนอยูก่ลางสตรีมเมอร์ ท ากบัคุณเอก HEARTROCKER 1-2 ปี แลว้ไดม้าดูแลน้องๆ สตรีมเมอร์ใน
ทีม ไดรู้้ถึงโอกาส มูลค่าทางการตลาด ช่ือเสียง เราก็เลยสนใจ เร่ิมศึกษาความยากง่าย ประจวบเหมาะ
กบัเร่ิมกบัเพื่อนก็เลยจะง่ายกวา่คนท่ีเร่ิมตน้จาก 0 แต่ก็ท างานประจ าอยูด่ว้ย ไม่ใช่สตรีมเมอร์ 100% 
สตรีมแค่ตอนสะดวกตามตารางท่ีจดัไว ้ปัจจุบนัดูแลสตรีมเมอร์ 10 ช่อง (ใส่นัวแฟมิล่ี) รวมของ
ตนเอง  

2. เล่าประสบการณ์การร่วมมือกบัแบรนด ์ 
2.1 ประสบการณ์การร่วมมือกบัแบรนด์ ได้แก่ ลีโอ, G-series, Gaming 

gear, Acer, Notebook, Mouse, หูฟัง, เกมใหม่ๆ เราจะเป็นสไตล์ขายน้อย ตอนเล่นไม่ไดเ้ปิดกล้อง 
เกร็งบวกเขิน 

2.2 ประสบการณ์การร่วมมือกบัแบรนด์ ได้แก่ แมคโดนัล นิสสัน โต
โยตา้, เกม PUBG, ค่ายเกม Riot, REO's Deli (ผกัขมอบชีส), KFC เป็นตน้ จากกประสบการณ์การ
ร่วมมือกบัแบรนด์พบว่าแต่ละแบรนด์ยงัคงขาดความเขา้ใจลูกคา้ในกลุ่มอีสปอร์ต หลกัๆ เน้นท่ี
จ านวน Followers และก็มาพร้อมงบประมาณ ทางเราก็ตอ้งอธิบายให้แบรนด์เขา้ใจดึง Scope of 
work ท่ีชดัเจนท่ีสามารถท าได ้หลกัๆ ลูกคา้ตอ้งการให้เล่นเกมอะไรก็ไดใ้ห้จ  านวนผูช้มมากท่ีสุด 
และก็โปรโมทสินคา้ แบรนดท่ี์หนัมาใชส้ตรีมเมอร์โปรโมทสินคา้ในกลุ่มอาหารมากถึง 30-40%  

2.3 ประสบการณ์การร่วมมือกับแบรนด์ ได้แก่ Grab, Doritos, Wall, 
Grainey, Optus, เกม-ค่ายเกม-เจา้ของเกม  

3. การคดัเลือกแบรนด์ท่ีจะร่วมงานวา่มีเกณฑ์อยา่งไร หากเคยปฏิเสธการร่วมงานกบั
แบรนดเ์พราะเหตุใด หรือหากตกลงจะร่วมกบัแบรนดเ์พราะเหตุใด  

3.1 หลกัๆ จะให้แบรนด์ส่งสินคา้เพื่อน ามาใชก่้อน ถา้ดี โอเค เราก็จะรับ
งาน แต่ถา้ใชแ้ลว้ไม่เวิร์ค เราจะส่งคืนไม่รับงาน นอกจากน้ีเราจะมีขอ้จ ากดัของการร่วมงานคือทาง
เราเป็นอิสลาม ขอ้จ ากดัดา้นอาหารต่างๆ ก็จะมากข้ึน เช่น ลีโอ ภาพจ าแอลกอฮอล์เราจะพยายาม
เล่ียง เราจะพูดโซดา ซ่ึงในมุมลูกคา้อาจจะไม่ตอบโจทยเ์ท่าไหร่ เราเป็นสายไม่เน้นขายของ เน้น 
Community โฟกสัท่ีคนมากกวา่สินคา้ 
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3.2 เราดูตามงบประมาณของทางแบรนด์เป็นหลกั หรือสตรีมเมอร์บาง
ท่านเป็นอิสลามเราก็ตอ้งคดัแบบฮาลาล ส่วนใหญ่แบรนดเ์คา้จะมี Fanbase ของเคา้อยูใ่นระดบันึงอยู่
แลว้ ค่อนขา้งมีตวัตน ไม่ Nobody และก็มี Know how ของการเขา้หา influencer ในแบบต่างๆ  

แบรนด์ท่ีเคยปฏิเสธ สาเหตุจะมาจาก Scope of work ท่ีไม่สามารถท าได้
ในขณะท่ีสตรีมเมอร์เล่นเกมไปด้วยในเวลาเดียวกนั ในดา้นของสินคา้ทางเราจะขอตวัทดลองมา
ก่อน ใหไ้ดชิ้มทั้งเราทั้งสตรีมเมอร์ เพื่อศึกษาสินคา้วา่เป็นอยา่งไร จากท่ีไดท้ดลองมา 99% โอเค 

3.3 การคดัเลือกแบรนด์ท่ีจะร่วมงานอย่างแรก คือ เคยใช้มั้ย เราจะมี
เง่ือนไขวา่ตอ้งมีการทดลองสินคา้ก่อน ไม่งั้นเราจะปฏิเสธการรับงาน ถา้เป็นขนมตอ้งลองทานก่อน 
อยา่งท่ีสองความน่าเช่ือถือของแบรนด ์หากไม่น่าเช่ือถือจะปฏิเสธการรับงาน รวมถึงทางเราตอ้งเช็ค
ดว้ยวา่มีทางแบรนดปั์จจุบนัมีปัญหาอะไรรึป่าว เช่น กระแสสังคม เรามีแหล่งรายไดจ้ากคนในสังคม 
ดงันั้นเราก็มีลูกคา้ของเรา ถา้พวกเขาไม่ยอมรับแบรนด ์เราก็จะไม่เส่ียง 

4. ความคาดหวงัของแบรนด์ บทสรุปท่ีทางแบรนด์ต้องการให้ส่ือสารต่อผูบ้ริโภค 
ความถ่ีและรูปแบบในการส่ือสาร  

4.1 ความคาดหวงัของแบรนด์หลกัๆ จะตอ้งการด้าน Reach เขา้ถึงคน
ยงัไงให้ได้มากท่ีสุด เราก็จะส่งข้อมูลหลงับา้นหรือจากประสบการณ์คร้ังก่อนในการจดั Game 
Tournament จดัแข่งวา่มีคนดูก่ีคน หลกัๆ ลูกคา้จะตอ้งการให้เขา้ถึงคนเยอะ และลูกคา้จ าสินคา้ได ้ก็
จะน าไปสู่การขายไดม้ากข้ึน ส่วนความถ่ีจะมีหลายแบบ คือ ลองคร้ังเดียว หรือสนบัสนุนทั้ง Game 
Tournament บางแบรนด์ไม่ต่ออาจจะเพราะไม่ตอบโจทยห์รือไม่เขา้กลุ่มลูกคา้ ส่วนรูปแบบช้ินงาน
จะมีข้ึน Logo แบรนด์ขณะท่ี Live streaming, วางสินคา้ในผูช้มเห็น, พูดถึงสินคา้คืออะไร ดีอยา่งไร 
เป็นตน้ 

4.2 ความคาดหวงัของแบรนด์ คือ ต้องการ Awareness และ Return of 
investment บางคร้ังก็ไม่ได้ตรงกลุ่มเป้าหมายมากนัก เช่น ถ้าจา้งสตรีมเมอร์ตวัใหญ่ท่ีมีฐานการ
ติดตามมาก 100K ต้องการยอดขายกลับไปก็เป็นไปได้ยาก ส่ิงท่ีแบรนด์ต้องการให้ส่ือสารต่อ
ผูบ้ริโภค คือ ชูจุดเด่นของแบรนด ์ชู Logo ของแบรนด ์เนน้ Brand awareness  

ซ่ึงทางเราจะบอกเคา้ชดัเจนเลยวา่ได ้Brand awareness จากสตรีมเมอร์ท่ี
เราดูแลทั้ งหมด เราจะมีข้อมูลหลังบ้านของงสตรีมเมอร์ทุกคนว่ามี  CCU คนดูเฉล่ียเท่าไหร่ 
Engagement เป็นอยา่งไร กลุ่มผูช้มอาย ุเพศ ดูช่วงเวลาไหนมากสุด ท่ีอยูอ่าศยั เป็นตน้ ความถ่ีในการ
ส่ือสาร 80% มาลองคร้ังเดียว KPI ส าหรับเราคือยอดคนดู ในมุมมองของเราถือว่าน่าประทับใจ 
Brand awareness ส าหรับเราท าไดดี้ แต่เราก็ไม่รู้วา่ทางลูกคา้ดูปัจจยัเร่ืองอะไร ส่วนเหตุผลวา่ท าไม
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แบรนด์ไม่ต่อเราไม่รู้ชดัเจน อาจจะตอ้งการลองหลายกลุ่มตลาด ลองลงทุนว่ากลุ่มไหนเขา้กบัแบ
รนดม์ากท่ีสุด แต่บางแบรนดก์็ดีลยาวเป็นปี มูลค่าหา้แสน - ลา้นนึงก็มีเช่นเดียวกนั 

4.3 ส่ิงท่ีแบรนด์คาดหวงัคือยอดขาย พวกเราจะบอกว่า การันตียอดขาย
ไม่ไดเ้ลย เช่น คุณเอก HEARTROCKER  Livestream 1 รอบ สร้างยอดขายให้คุณไดแ้น่นอน จาก 
1,000 ไป 5,000 ช้ิน นั่นคือส่ิงท่ีทางแบรนด์ตอ้งไปเก็บเก่ียวเอง ส่ิงท่ีทางเราสามารถท าให้ได้คือ 
Awareness ให้รู้จกัสินคา้ คืออะไร มีโปรอะไร เพื่อกระจายการรับรู้ แต่หลายๆ แบรนด์ไม่ปิดการ
ขายก็จะไม่ได ้ รูปแบบในการส่ือสารหลกัๆ แบรนด์จะบรีฟ Key message & Promotion มา ถา้เป็น
ขนม หลกัๆ ท่ีตอ้งการให้บรีฟคือเร่ืองรสชาติ และก็พูดถึงช่องทางการซ้ือสินคา้ ในส่วนของความถ่ี
ในการร่วมงานจะข้ึนอยูก่บังบประมาณทางการตลาดของแบรนด ์รูปแบบในการส่ือสาร เน้ือหาคอน
เทนทท์างสตรีมเมอร์ตอ้งการบรีฟแบบหลวม ไม่ Hard sale เกินไป คนดูก็จะไม่ตอบรับกบัส่ิงท่ีเรา
ส่ือสาร เราจะพยายามท าให้ตลก ทุกอยา่งไม่มีแผน จะ Random ตามจงัหวะและสถานการณ์ ก็จะมี
ความเป็นธรรมชาติและน่ารักเขา้ไป 

5. ขั้นตอนการร่วมงาน อุปสรรคและการวดัผลความส าเร็จ 
5.1 ขั้นตอนการร่วมงานเร่ิมจากรับบรีฟจากทางลูกคา้ พูดคุย Scope of 

work เร่ิมงาน และเก็บผลลพัธ์ส่งต่อให้ทางลูกค้า อุปสรรคส่วนใหญ่จะเป็นการแก้งาน Graphic 
artwork เน่ืองจากเราท าคนเดียวไม่ได้มีทีมดังนั้ นหากหลายขั้นตอนมากๆ อาจจะไม่ไหว ใช้
ระยะเวลาในการด าเนินการนาน 

5.2 ขั้นตอนการร่วมงานเร่ิมจากรับบรีฟจากทางลูกค้า พูดคุยช้ินงาน
หลกัๆ จะมี 3 ประเภท ไดแ้ก่ Social post, Live streaming จะมีการวางสินคา้ให้ผูช้มเห็น ข้ึน Logo 
และ Partner ในระยะยาว ใชจ้ริง รีววิจริง จบงานเราจะมี Report ผลลพัธ์ Engagement การมีส่วนร่วม 
และรายละเอียดกลุ่มอายุเป้าหมาย จากประสบการณ์อุปสรรคในการร่วมงาน คือ การท าให้ 
Direction ในการท างานเป็นไปในทางเดียวกนั บางแบรนด์ตอ้งการให้สตรีมเมอร์ท าตามสั่งเท่านั้น 
แต่สตรีมเมอร์ไม่สะดวกแบบนั้น 100% จึงตอ้งมีการพูดคุยเจรจา 

5.3 ขั้นตอนการร่วมงานเร่ิมจากพูดคุยกบัทางลูกคา้โดยตรง หรือกบัทาง 
Marketing Agency พูดคุยในดา้นของช้ินงาน งบประมาณและประเมินราคา อุปสรรคในการร่วมงาน
แบ่งเป็น 2 แบบหลกัๆ คือ 1) อุปสรรคภายใน สตรีมเมอร์ทุกคนยงัไม่สามารถ Control เวลาของ
ตวัเองได้ การนอนการต่ืนไม่เป็นเวลา ดงันั้นการนัดเวลารวมกนัเป็นเร่ืองท่ียากมาก 2) อุปสรรค
ภายนอก แบรนด์ลูกคา้ยงัไม่พร้อม ท าให้ก าหนดการตอ้งเล่ือนออกไป สินคา้คุณภาพไม่เป็นไป
ตามท่ีแจง้  
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6. ในมุมมองของสตรีมเมอร์การส่ือสารดงักล่าวมีผลตอบรับกลบัมาทั้งจากผูบ้ริโภค 
และจากแบรนดอ์ยา่งไร ส่ิงท่ีท่านเห็นวา่ไดผ้ล และส่ิงท่ีท่านอยา่งเสนอแนะเพิ่มเติม 

6.1 ผลตอบรับกลบัมาจากแบรนด์บางสินคา้หากขายไดดี้ แบรนด์ก็จะมา
เอ่ยชม หากสามารถเสนอแนะแบรนด์ท่ีก าลงัจะเขา้มาใช้ส่ือสตรีมเมอร์ เราจะเสนอว่าต้องเน้น
ความถ่ี มีค  าพูดท่ีลูกคา้ฟังแลว้จ าไดแ้ม่นๆ จะตอบโจทย ์

6.2 ผลตอบรับกลบัจากผูบ้ริโภคก็มีหลายๆ คนบอกมาวา่ ลองแลว้อร่อยๆ 
ในสินคา้กลุ่มอาหาร ผลตอบรับจากแบรนด์ แบรนด์ไม่ค่อย Feedback กลบัมา หลงัส่งรีพอร์ตเราก็
จะมี Final meeting พูดคุยกนัถึงผลลพัธ์ มีทั้ง Positive ชอบ และกลางๆ คือ คนดูเยอะดี แต่ตอ้งขอดู
เร่ือง ROI ก่อน ซ่ึงก็ตอบไม่ได ้หากสามารถเสนอแนะแบรนด์เพิ่มเติมเก่ียวกบัการท าการตลาดโดย
ใช้ส่ือสตรีมเมอร์จะเสนอว่า ลูกคา้ตอ้งแยก Brand awareness กบั ROI ออกจากกนั การเอาเงินทุ่ม
ไม่ไดห้มายความว่าจะเกิด ROI กลบัมาเสมอไป คุณตอ้งท า Point of selling ให้ชดัเจน เขา้หาลูกคา้ 
การท่ีจะใช้ส่ือสตรีมเมอร์และคาดหวงัว่าจะท าให้เกิด Return of investment เป็นสิบๆ เท่าเป็นไป
ไม่ได้ ควรท าความเขา้ใจในกลุ่มตลาด ส่วนใหญ่คนท่ีมาซ้ือมกัเป็น Marketer ท่ีอายุยงัน้อย และ
คาดหวงักบั Market share ในกลุ่มอายุ 18-25 ปี ซ่ึงในอนาคตท่ีเติบโตไปเร่ือยๆ ก็ตอ้งดูว่าแบรนด์
สามารถสร้างความผกูพนัอะไรกบัทางลูกคา้ไดบ้า้งส่ิงนั้นเป็นส่ิงส าคญั 

6.3 ผลตอบรับจากผูบ้ริโภคนอ้งๆ แฟนคลบัน่ารัก สนบัสนุนทางแบรนด์ 
อยา่งนอ้ยจะเขา้ไปลองใชส้ัก 1 คร้ัง  ส่วนทางแบรนด์หลกัๆ เคา้ก็จะวดัตรงท่ีจ านวนผูช้ม ความพึง
พอใจของคนดูเป็นอยา่งไร จากท่ีเคยได ้Feedback จากทางแบรนด ์ไอติมวอลลดี์ Grab ดีมาก โดริโท
สดี ทุกเจา้ท่ีไดร่้วมพวกขนมและสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนั ทุกเจา้ Happy กบัผลตอบรับท่ีได ้หาก
สามารถเสนอแนะแบรนด์เพิ่มเติมเก่ียวกบัการท าการตลาดโดยใชส่ื้อสตรีมเมอร์จะเสนอวา่ อยา่เช่ือ
วา่ คนอ่ืนใชแ้ลว้รอด เราก็รอด มนัข้ึนอยูก่บัสินคา้ของแบรนด์ดว้ย ตอ้งพิจารณาตวัเองก่อนวา่สินคา้
นั้นเหมาะกบัสตรีมเมอร์มั้ย Position ของตวัเองเป็นยงัไง เขา้ใจลูกคา้ของคุณ มีช่องทางออนไลน์
รองรับ สตรีมเมอร์ตอบโจทยก์บั Awareness แต่ถา้แบรนด์ไม่ปิดการขายและยิงแอดเพิ่มให้ลูกคา้
เห็นบ่อยๆ มนัก็ไม่ไดผ้ล ถา้แบรนดต์อ้งการ Awareness สตรีมเมอร์เป็นส่ือท่ีตอบโจทย ์ 

กลุ่มตวัอยา่งท่ี 3 กลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์
บนสังคมออนไลน์ ผลการสัมภาษณ์เจาะลึก (in-depth interview) มีผูเ้ขา้ร่วมสัมภาษณ์เป็นผูใ้หข้อ้มูล
หลกั (Key Information) จ านวน 25 ท่าน  
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ตาราง 2 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 

ช่วงอายุ จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 20 ปี 2 8% 
21-30 ปี 20 80% 
มากกวา่ 30 ปี 3 12% 
รวม 25 100% 

 
ตาราง 3 ช่องทางการดูส่ือโฆษณาประเภทวดีีโอผ่านสตรีมเมอร์ 

ช่องทางการดูส่ือโฆษณาประเภทวดีีโอผ่านสตรีมเมอร์ จ านวน ร้อยละ 
YouTube 17 68% 
Twitch 6 24% 
Facebook 2 8% 
รวม 25 100% 

 
ช่องทางท่ีผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์ ไดแ้ก่ YouTube 

Twitch และ Facebook โดยแต่ละท่านมีการดูส่ือสตรีมเมอร์มากกว่า 1 ช่องทางและบางท่านดูเพียง
ช่องทางใดช่องทางหน่ึง 

สตรีมเมอร์ ท่ี นิยมดูเป็นประจ า  แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่  ก ลุ่มสตรีมเมอร์
ภายในประเทศ ได้แ ก่  HEARTROCKER (YouTube 7.85M subscribers), Gssspotted (YouTube 
992K subscribers), SuperBusS (Twitch 196.6K subscribers), Bay Riffer (YouTube 4.06M 
subscribers), BOOMBURAPA (Twitch 87.4K subscribers), Viperdemon (Twitch 216.7K 
subscribers), 9arm (YouTube 556K subscribers), CigaretteS (Facebook 460K subscribers), 
NutsuruSama (Twitch 28.3K subscribers), boyMinORu (Twitch 655.3K subscribers), Tanxlive 
(Twitch 304.6K subscribers), MintAuka (Twitch 94.1K subscribers), NottO NBK. (YouTube 615K 
subscribers), Rubsarb (Twitch 440.1K subscribers), johnolsen_ (Twitch 102.5K subscribers), The 
Moof (YouTube 1.04M subscribers) และกลุ่มสตรีมเมอร์ต่างประเทศ ได้แก่ iiTzTimmy (Twitch 
2.1M subscribers), aceu (Twitch 2.6M subscribers) 

ความถ่ีในการดูส่ือสตรีมเมอร์ จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์ ความถ่ีในการดูส่ือ
ดงักล่าวอยา่งนอ้ยท่ีสุดคืออาทิตยล์ะ 1-2 คร้ัง และมากท่ีสุดคือทุกวนั 

https://www.twitch.tv/boyminoru
https://www.twitch.tv/tanxlive
https://www.twitch.tv/mintauka
https://www.twitch.tv/iitztimmy
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แบรนด์ใดบา้งท่ีจ าได้จากการดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ มุมมองของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อแบรนด ์จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์จ านวน 25 คน กล่าว
วา่สามารถจดจ าแบรนดสิ์นคา้ท่ีใชส่ื้อสตรีมเมอร์ไดม้ากกวา่ 1 แบรนด ์

การดูส่ือดงักล่าวมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือไม่ อยา่งไร ความถ่ีของการรับสาร
มีผลหรือไม่  

จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์จ านวน 20 คน ตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยในอีก 5 คนท่ี
ไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้เน่ืองจากตนไม่ไดเ้ป็นคนเล่นเกมแต่เป็นคนท่ีชอบเสพส่ือดงักล่าวเพื่อความ
บนัเทิง แต่ถา้หากจะเร่ิมเล่นเกมและตอ้งซ้ืออุปกรณ์ต่างๆ ก็อยากท่ีจะทดลองซ้ือและใชสิ้นคา้ท่ีเคย
ไดย้ินจากส่ือสตรีมเมอร์เช่นเดียวกนั และจากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์จ านวน 19 คน กล่าววา่
ความถ่ีมีผลทั้งในดา้นจ านวนคร้ังในการดู และจ านวนสตรีมเมอร์ท่ีพูดถึงสินคา้ 

นอกเหนือจากการดูส่ือดงักล่าว กิจกรรมใดท่ีท่านรู้สึกวา่มีความน่าสนใจหรือท่านให้
ความสนใจเป็นพิเศษ เช่น กิจกรรมแจกรางวลั กิจกรรมไดร่้วมสนุกกบัสตรีมเมอร์ท่ีท่านช่ืนชอบ 
เป็นตน้ 

จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์พบว่าหากผูช้มตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีราคาจะสนใจ
ส่วนลดในการซ้ือสินคา้ หากสินคา้ราคาเขา้ถึงไดง่้าย ราคาไม่สูงจะสนใจกิจกรรมแจกรางวลัและ
กิจกรรมท่ีไดร่้วมสนุกกบัสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบ ทั้งน้ีรูปแบบตอ้งสามารถเขา้ร่วมไดง่้ายทางช่องทาง
ออนไลน ์

หาก Streamer หรือกลุ่มเพื่อน หรือคนในกลุ่มท่ีดูสตรีมเมอร์ท่านเดียวกนัสนบัสนุนแบ
รนด์นั้นๆ ลองใช้แบรนด์และเกิดการรีวิว ท าให้ท่านรู้สึกอย่างไร มีผลต่อการตดัสินใจหรือไม่ 
อยา่งไร  

จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์ กล่าววา่การดูส่ือสตรีมเมอร์ท่ีพูดถึงสินคา้ รีววิสินคา้
ท าให้จูงใจและกระตุน้ให้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้แต่หากสินคา้ดงักล่าวไม่มีความจ าเป็นเม่ือพิจารณา
ในดา้นเหตุผลก็จะไม่เกิดการสั่งซ้ือสินคา้ 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้น ผูท่ี้ให้ขอ้มูลส าคญั (Key Information) ทั้ง 30 ท่าน ได้มี
ประเด็นส าคญัต่อการศึกษาดงัน้ี  

 
4.6.1 การใช้สตรีมเมอร์ในการโปรโมทมีผลท าให้เกดิการรับรู้ในแบรนด์สินค้าหรือ

บริการ สร้างการจดจ า และน าไปสู่การตัดสินใจซ้ือ  
(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 1: คุณกานต)์ 
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“แบรนด์ท่ีจ  าไดจ้ะมีขนมโดริโทส ผ่านทางช่อง YouTube: พี่เอก HEARTROCKER, 
Grab, Foodpanda ผ่านทางช่อง Facebook: Gssspotted หลงัจากไดดู้ก็ไดไ้ปลองซ้ือโดริโทสมาทาน 
ปกติเป็นคนท่ีทานขนมอยูแ่ลว้ดว้ยส่วน Grab ก็ไดใ้ชบ้ริการไปดว้ยจากโคด้ส่วนลดท่ีเคา้แจกดว้ย” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 2: คุณเกม) 
“แบรนด์ท่ีจ  าไดจ้ะเป็นแบรนด์ Logitech พวกเมาส์ แผน่รองเมาส์ สินคา้ท่ีเคยซ้ือตามก็

คือเมาส์ของ Logitech ซ้ือตามจากท่ีเคา้รีวิว เราเห็นเคา้ใช้บ่อย ใช้จริง เราก็จะซ้ือตาม เช่น พวกนกั
แข่งอีสปอร์ตเราเห็นเคา้ใชเ้มาส์ Logitech แลว้เราเห็นเคา้เล่นเก่ง อาจจะเก่งเพราะเมาส์รึป่าวไม่รู้ เรา
ก็อยากได ้เพราะอยากเก่งเหมือนเคา้ ส่วนกิจกรรมถา้เป็นส่งซองชิงโชคเราจะไม่ไดส่้งเพราะข้ีเกียจ 
แต่ถา้เป็นกิจกรรมท่ีเล่นทางช่องทางออนไลน์เราก็อาจจะร่วมดว้ย เช่น กดแชร์ คอมเมนทว์า่เราชอบ
อะไร เพื่อแจกของเราก็จะเล่นดว้ย ถา้เป็นส่วนลดข้ึนอยูก่บัเราตอ้งการจะซ้ือสินคา้ชนิดนั้นๆ มั้ย ถา้
ใช่เราก็จะสนใจเป็นพิเศษ” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 3: คุณจกัรินทร์) 
“แบรนด์ท่ีจ  าไดแ้วน่ตา Ophtus ขนมโอริโทสของพี่เอก HEARTROCKER, เกม Apex 

mobile ขนม Grainey อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ AMD Ryzen คียบ์อร์ด Keychron จากแบรนด์ทั้งหมดท่ี
ใช้อยู่ก็จะมี อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ AMD ใช้ทั้งคอมพิวเตอร์ทั้งโน๊ตบุค้ ท่ีซ้ือก็มาจากสตรีมเมอร์ช่ือ 
9arm ซ่ึงปกติเคา้ท าช่องเก่ียวกบั Technology/Programmer อยูแ่ลว้เลยท าใหมี้ความเช่ือมัน่มากข้ึน ท า
ให้ตดัสินใจซ้ือตาม ตอนเคา้แนะน าเคา้ก็อธิบายวา่มนัดียงัไง แมว้า่เราจะรู้วา่ Sponsor แต่ก็ไม่คิดว่า
แค่ขายเฉยๆ เราก็เช่ือเคา้ ส่วนกิจกรรมถา้เป็นพวกเส่ียงดวงเราก็จะไม่ไดเ้ขา้ร่วมเพราะปกติไม่ชอบ
เส่ียงดวงอยูแ่ลว้ แต่ถา้เป็นโคด้ส่วนลด เช่น ของแวน่ Optus จากช่อง HEARTROCKER กบัโน๊ตบุค้
ของ Advice จากช่อง 9arm ก่อนหนา้น้ีเล่นคอมพิวเตอร์และก็มีความคิดวา่อยากไดแ้วน่กรองแสงมา
ใช ้แต่ตอนนั้นยงัไม่ไดนึ้กถึงแบรนด์ Optus นะ แต่พอมานึกวา่ซ้ืออะไรดีก็นึกออกแต่ Optus เพราะ
เราโดน Seeding มาแต่แบรนดน้ี์” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 4: คุณทีม) 
“แบรนด์ท่ีจ  าไดมี้แว่นตา Ophtus แบรนด์อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ Advice เราซ้ือ แวน่ตา 

Ophtus จากท่ีเห็นหลายๆ ช่อง และไดใ้ชโ้คด้ส่วนลดของช่องสตรีมเมอร์ Gssspotted ท่ีตดัสินใจซ้ือ
ก็ดว้ยความท่ีเราเห็นหลายๆ คร้ังและจากหลายช่องดว้ยก็เลยตดัสินใจซ้ือ ในมุมมองผมส่วนลดมี
ส่วนช่วยใหต้ดัสินใจ แต่ถา้ผมช่ืนชอบเคา้มากๆ ก็อาจจะเป็นของรางวลัท่ีเคา้แจก” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 5: คุณซิม) 
“แบรนด์ท่ีจ  าได้ คือ บริการจัดสเปกคอมพิวเตอร์และประกอบคอมพิวเตอร์ 

iHAVECPU ไดซ้ื้อทั้งคอมพิวเตอร์ แผน่รองเมาส์ ไดเ้ห็นหลายรอบจากแต่ละช่อง เราก็ดูขอ้ดีขอ้เสีย
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จากท่ีแต่ละช่องเขารีวิวก็จะไม่เหมือนกนั และเราเห็นเคา้ใช้บ่อยและเคา้ใช้ดี เราก็จะซ้ือตาม เช่น 
แผน่รองเมาส์เราเห็นสตรีมเมอร์นั้นนั้นใช ้คนโนน้ใช ้เราก็จะซ้ือตาม ตอนนั้นเคา้ก็จะมีแจกของ” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 6: คุณซีน) 
“แบรนด์ท่ีจ  าได้ คือ แว่น Optus ขนมโดริโทส ขนม Grainey เราได้ลองซ้ือคุ้กก้ี  

Grainey รสชาติก็อร่อยตามท่ีเคา้วา่ ตอนนั้นดูจากช่อง Bay Riffer เคา้พูดหลายคร้ัง แต่เคา้จะมีวธีิการ
พูดโดยท่ีคนฟังไม่รู้สึกน่าเบ่ือมากเกินไป ไปซ้ือมา 3 คร้ังแต่ท่ีหยดุไปเพราะร้านคา้แถวบา้นไม่มาส่ง 
แต่ถา้มาส่งก็จะซ้ือต่อไปเพราะเราลองแลว้อร่อย และก็ไดซ้ื้อขนมโดริโทสดว้ย ส่วนกิจกรรมท่ีเคย
ไดเ้ขา้ร่วมคือของพี่เอก HEARTROCKER เพื่อลุน้พวกไอโฟนและเกมม่ิงเกียร์ เราเลือกของแพงสุด
ไวก่้อน แต่สรุปไม่ไดค้รับ” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 7: คุณนนท)์ 
“แบรนด์ท่ีจ  าไดส่้วนใหญ่จะเป็นพวกแบรนด์คอมพิวเตอร์ เช่น MSI, ASUS, NVIDIA 

ไดซ้ื้อพวกอุปกรณ์เสริมคียบ์อร์ด เมาส์ บางแบรนดแ์ละก็เมนบอร์ด การ์ดจอ ตอ้งไดย้นิบ่อยๆ จะชกั
จูงไดง่้ายข้ึน มากกวา่ 1 คร้ัง 4-5 คร้ังโดยประมาณ ถา้มนัโอเคจริงเคา้ก็จะพูดเยอะ แบบติดปากสตรีม
เมอร์ แต่ถ้าไม่โอเคก็ไม่พูดเยอะ และยิ่งถ้าพูดจากหลายๆ ช่องก็จะยิ่งเพิ่มความน่าเช่ือถือมากข้ึน 
กิจกรรมท่ีน่าสนใจเป็นกิจกรรมร่วมกบัสตรีมเมอร์กบัส่วนลดท่ีท าใหรู้้สึกตดัสินใจซ้ือขายไดง่้ายข้ึน 
ส่วนตวัชอบพี่เอก HEARTROCKER กบักิจกรรมของแบรนด์โดริโทส เราไดล้องกินจากท่ีพี่เอกเคา้
โฆษณา แต่ไม่ไดส่้งชิงโชคเพราะไม่น่าจะได”้ 

จากท่ีได้กล่าวมาข้างต้นนั้นได้สอดคล้องกับเน้ือหาทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ AIDA 
โมเดล ของชาวอเมริกนั Elias St. Elmo Lewis 

1. การรับรู้ (Attention/Awareness) 
จากการท่ีกลุ่มลูกคา้ดูส่ือสตรีมเมอร์ท าให้เกิดการรับรู้ถึงแบรนด ์ผา่นทางสตรีมเมอร์ห

ลายๆ ช่อง และหลายคร้ังๆ จนน าไปสู่การจดจ าท่ีมีต่อแบรนด ์
2. ความสนใจ (Interest) 
จากการท่ีกลุ่มลูกคา้ดูส่ือสตรีมเมอร์และเห็นวา่สตรีมเมอร์ใชสิ้นคา้นั้นๆ พร้อมทั้งรีวิว

วา่สินคา้นั้นดีอยา่งไร แชร์ประสบการณ์การใชห้รือทดลองสินคา้สามารถกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความ
สนใจต่อสินคา้หรือบริการนั้นๆ ยกตวัอยา่งเช่น แวน่ตากรองแสง Optus ท่ีน าสินคา้มาโปรโมทผา่น
สตรีมเมอร์ โดยให้สตรีมเมอร์ใช้แว่นนั้นขณะสตรีมเกมตลอดระยะเวลาอย่างต ่า 2 ชัว่โมงข้ึนไป 
และระหวา่งนั้นสตรีมเมอร์ก็ไดพู้ดถึงขอ้ดีของสินคา้ แชร์วา่หลงัจากใชแ้วน่แลว้ไม่รู้สึกปวดตา ปวด
ศีรษะ ซ่ึงพุง่เป้าวา่สินคา้สามารถแกปั้ญหาของลูกคา้ไดอ้ยา่งไรก็ท าใหลู้กคา้เกิดความสนใจในสินคา้

https://www.nvidia.com/download/index.aspx
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 จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์จ านวน 18 คน กล่าววา่ความถ่ีมีผลทั้งในดา้นจ านวน
คร้ังในการดู และจ านวนสตรีมเมอร์ท่ีพูดถึงสินคา้ 

3. ความปรารถนา (Desire) 
เม่ือลูกคา้ถูกกระตุน้มากพอ จะเกิดความปรารถนาท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นๆ เพื่อกระตุน้ให้

น าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีง่ายข้ึน เช่น การแจกโคด้ส่วนลด ของส่งชิงโชคแลกของ
รางวลั เป็นตน้  

จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์ มีการใช้บริการ Grab พร้อมโคด้ส่วนลด, การซ้ือ
แวน่ Optus พร้อมโคด้ส่วนลด, การส่งซองชิงรางวลั 

จากการสัมภาษณ์แบรนด์ ทางแบรนด์ได้มีการใช้ส่วนลดในการซ้ือสินค้า, ร่วม
กิจกรรมชิงรางวลั, ซ้ือสินคา้ลุ้นของรางวลัพิเศษ Limited จากสตรีมเมอร์ประกอบกับการใช้ส่ือ
สตรีมเมอร์เพื่อเพิ่มความปรารถนาของลูกคา้ และตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Action)  
จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์แมว้า่จะทราบวา่สินคา้หรือบริการนั้นๆ เป็น Sponsor 

แต่ก็เช่ือให้ตวัสตรีมเมอร์คนนั้นๆ เน่ืองจาก เม่ือเห็นแบรนด์เขา้มาสนบัสนุนสตรีมเมอร์ท่ีตนช่ืน
ชอบก็เป็นอีกหน่ึงหนทางสร้างรายไดแ้ละสนบัสนุนสตรีมเมอร์ ตนก็จะสนบัสนุนทางแบรนด์ดว้ย
ซ้ือสินคา้หรือบริการเช่นเดียวกนั และ หากสตรีมเมอร์คนนั้นมีฝีมือการเล่นเกมท่ีเก่ง มีความสามารถ 
การท่ีเขาใชอุ้ปกรณ์คอมพิวเตอร์ไม่วา่จะเป็นเมาส์ คียบ์อร์ดหรือคอมพิวเตอร์แบรนด์ใด เม่ือเขารีวิว
สินคา้กลุ่มดงักล่าว ลูกคา้ก็มีแนวโนม้ท่ีจะเช่ือถือ มีความสนใจ ปรารถนาในสินคา้และบริการ จนท า
ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ดงักล่าวดว้ยเหตุผลท่ีวา่อยากเล่นเกมเก่งตามสตรีมเมอร์คนนั้นๆ 

จากการสัมภาษณ์คนดูสตรีมเมอร์จ านวน 20 คน ตดัสินใจซ้ือสินคา้ โดยในอีก 4 คนท่ี
ไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้เน่ืองจากตนไม่ไดเ้ป็นคนเล่นเกมแต่เป็นคนท่ีชอบเสพส่ือดงักล่าวเพื่อความ
บนัเทิง แต่ถา้หากจะเร่ิมเล่นเกมและตอ้งซ้ืออุปกรณ์ต่างๆ ก็อยากท่ีจะทดลองซ้ือและใชสิ้นคา้ท่ีเคย
ไดย้นิจากส่ือสตรีมเมอร์เช่นเดียวกนั 

 
4.6.2 “หากสินค้าหรือบริการต้องการเพิม่การรับรู้ทีม่ีต่อแบรนด์ (Brand awareness) 

การใช้สตรีมเมอร์น้ันตอบโจทย์ในการเข้าถึงลูกค้าจ านวนมาก แต่ไม่สามารถคาดหวงัไปสู่การ
ตัดสินใจซ้ือของลูกค้าได้” 

(กลุ่มแบรนดค์นท่ี 1: คุณชมพู)่ 
“การใช้ส่ือสตรีมเมอร์แมว้า่ ฐานคนดูจ านวนมาก Awareness สูง Engagement สูง ไม่

เท่ากบั Convert to sale สูงเสมอไป แบรนดต์อ้งพิจารณาปัจจยัดา้นสินคา้ ทั้งในดา้นราคาเปรียบเทียบ
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กบัคู่แข่งในตลาด การรับรู้ของลูกคา้ท่ีมีต่อแบรนด์ หากลูกคา้ยงัไม่ทราบถึงสรรพคุณของสินคา้
จะตอ้งวางรูปแบบการส่ือสารใหช้ดัเจนและเพียงพอ ดงันั้น Mechanic หลายๆ อยา่งมนัตอ้งครบถว้น
ถึงจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ได”้ 

(กลุ่มแบรนดค์นท่ี 2: คุณหนุ่ม) 
“จากการใช้ส่ือสตรีมเมอร์ แบรนด์คาดหวงั ไม่ใช่ยอดขาย แต่ตอ้งการให้ เกรนเน่ย ์

(Grainey) เป็นขนมอนัดบั 1 ของเกมเมอร์ ผลตอบรับจากการใช้ส่ือสตรีมเมอร์ดี คนจ าได ้รู้จกัแบ
รนด์ มีมีม (MEME) จ านวนมากจากลูกคา้ ยอดขายปัจจุบนัโดยประมาณตั้งแต่ปี 2019-2021 รวมกนั 
94 ลา้น จากก่อนหนา้น้ียอดขายไม่ถึง 10 ลา้น โดยการวดัผลของเราหลกัๆ คือ มีม (MEME) ท่ีลูกคา้
ถ่ายรูปเหมาสินคา้มาอวด เกทบักนัในช่องทางออนไลน์ เพราะบางคร้ังแมว้า่จะ Reach คนดูจ านวน
มากแต่ไม่ไดห้มายความวา่จะเกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ส่ิงท่ีเราวางแผนไวคื้อพอเราเป็นสินคา้กลุ่ม
อาหาร ตอ้งเกิดการทดลองก่อน ถา้อร่อยคนจะซ้ือซ ้ า ซ่ึงสินคา้ของเราอย่างท่ีบอกขา้งตน้ว่า อร่อย 
ราคาถูก และสามารถซ้ือไดง่้ายจึงผลตอบรับดีมากๆ” 

(กลุ่มสตรีมเมอร์คนท่ี 2: คุณเบน) 
“การใช้ส่ือสตรีมเมอร์เป็นการเพิ่มการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ไดดี้ (Brand awareness) แต่

ลูกคา้ตอ้งแยก Brand awareness กบั ROI ออกจากกนั การเอาเงินทุ่มไม่ไดห้มายความวา่จะเกิด ROI 
กลบัมาเสมอไป คุณตอ้งท า Point of selling ให้ชดัเจน เขา้หาลูกคา้ การท่ีจะใช้ส่ือสตรีมเมอร์และ
คาดหวงัวา่จะท าให้เกิด Return of investment เป็นสิบๆ เท่าเป็นไปไม่ได ้ควรท าความเขา้ใจในกลุ่ม
ตลาด ส่วนใหญ่คนท่ีมาซ้ือมกัเป็น Marketer ท่ีอายยุงันอ้ย และคาดหวงักบั Market share ในกลุ่มอาย ุ
18-25 ปี ซ่ึงในอนาคตท่ีเติบโตไปเร่ือยๆ ก็ตอ้งดูว่าแบรนด์สามารถสร้างความผูกพนัอะไรกบัทาง
ลูกคา้ไดบ้า้งส่ิงนั้นเป็นส่ิงส าคญั” 

(กลุ่มสตรีมเมอร์คนท่ี 3: คุณซีค) 
“ส่ิงท่ีแบรนดค์าดหวงัคือยอดขาย พวกเราจะบอกวา่ การันตียอดขายไม่ไดเ้ลย ส่ิงท่ีทาง

เราสามารถท าให้ไดคื้อ Awareness ให้รู้จกัสินคา้ คืออะไร มีโปรอะไร เพื่อกระจายการรับรู้ ส่วนท่ี
เหลือทางแบรนด์ตอ้งไปเก็บเก่ียวดว้ยตนเอง หากขาดส่ิงเหล่านั้นยอดขายหรือการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้ก็จะไม่เกิดข้ึน หากเสนอแนะแบรนด์ได ้จะเสนอว่า อย่าเช่ือว่า คนอ่ืนใช้ส่ือสตรีเมอมร์แลว้
รอด เราก็รอด มนัข้ึนอยู่กบัสินคา้ของแบรนด์ดว้ย ตอ้งพิจารณาตวัเองก่อนว่าสินคา้นั้นเหมาะกบั
สตรีมเมอร์มั้ย Position ของตวัเองเป็นยงัไง เขา้ใจลูกคา้ของคุณ มีช่องทางออนไลน์รองรับ สตรีม
เมอร์ตอบโจทยก์บั Awareness แต่ถา้แบรนด์ไม่ปิดการขายและยิงแอดเพิ่มให้ลูกคา้เห็นบ่อยๆ มนัก็
ไม่ไดผ้ล ถา้แบรนดต์อ้งการ Awareness สตรีมเมอร์เป็นส่ือท่ีตอบโจทย”์ 
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จากท่ีได้กล่าวมาข้างต้นนั้นได้สอดคล้องกับเน้ือหาทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ AIDA 
โมเดลของชาวอเมริกนั Elias St. Elmo Lewis 

1. การรับรู้ (Attention/Awareness) 
2. ความสนใจ (Interest) 
3. ความปรารถนา (Desire) 
4. การตดัสินใจซ้ือ (Action)  
จากการสัมภาษณ์สตรีมเมอร์และแบรนด์พบว่าพูดไปในแนวโน้มเดียวกนัว่า สตรีม

เมอร์เป็นส่ือท่ีเหมาะสมส าหรับการเพิ่มการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand awareness) ความสนใจ 
(Interest) ความปรารถนา (Desire) แต่การตดัสินใจซ้ือ (Action) ตอ้งพิจารณาควบคู่กบัปัจจยัพื้นฐาน
ของแบรนดท่ี์ตอ้งค านึงถึงตวัสินคา้ ราคา ช่องทางจ าหน่ายและโปรโมชัน่ประกอบกนั 
 

4.6.3 “สตรีมเมอร์เป็นหน่ึงในแรงจูงใจด้านอารมณ์ที่กระตุ้นให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือ
สินค้า” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 1: คุณกานต)์ 
“หลงัจากไดดู้สตรีมเมอร์รีวิวสินคา้โดริโทสก็ไดไ้ปลองซ้ือโดริโทสมาทาน ปกติเป็น

คนท่ีทานขนมอยูแ่ลว้ พอเคา้พูดถึงก็เสมือนกระตุน้เราใหต้อ้งการ เราเลยไปซ้ือมา” 
(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 2: คุณเกม) 
“สินคา้ท่ีเคยซ้ือตามสตรีมเมอร์ คือ เมาส์ของ Logitech ซ้ือตามจากท่ีเคา้รีววิ เราเห็นเคา้

ใชบ้่อย ใชจ้ริง เราก็จะซ้ือตาม เช่น พวกนกัแข่งอีสปอร์ตเราเห็นเคา้ใชเ้มาส์ Logitech แลว้เราเห็นเคา้
เล่นเก่ง อาจจะเก่งเพราะเมาส์รึป่าวไม่รู้ เราก็อยากได ้เพราะอยากเก่งเหมือนเคา้” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 3: คุณจกัรินทร์) 
“แบรนด์ทั้ งหมดท่ีใช้อยู่ก็จะมี อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ AMD ใช้ทั้ งคอมพิวเตอร์ทั้ง

โน๊ตบุค้ ท่ีซ้ือก็มาจากสตรีมเมอร์ช่ือ 9arm ซ่ึงปกติเคา้ท าช่องเก่ียวกบั Technology/Programmer อยู่
แลว้เลยท าให้มีความเช่ือมัน่และตดัสินใจซ้ือตาม ตอนเคา้แนะน าเคา้ก็อธิบายวา่มนัดียงัไง แมว้า่เรา
จะรู้ว่า Sponsor แต่ก็ไม่คิดว่าแค่ขายเฉยๆ เราก็เช่ือเคา้ ส่วนกิจกรรมถ้าเป็นพวกเส่ียงดวงเราก็จะ
ไม่ไดเ้ขา้ร่วมเพราะปกติไม่ชอบเส่ียงดวงอยูแ่ลว้ แต่ถา้เป็นโคด้ส่วนลด เช่น ของแวน่ Optus จากช่อง 
HEARTROCKER กับโน๊ตบุ้คของ Advice จากช่อง 9arm ก่อนหน้าน้ีเล่นคอมพิวเตอร์และก็มี
ความคิดวา่อยากไดแ้วน่กรองแสงมาใช ้แต่ตอนนั้นยงัไม่ไดนึ้กถึงแบรนด์ Optus นะ แต่พอมานึกวา่
ซ้ืออะไรดีก็นึกออกแต่ Optus เพราะเราโดน Seeding มาแต่แบรนดน้ี์” 
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(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 4: คุณทีม) 
“แบรนด์ท่ีจ  าไดมี้แว่นตา Ophtus แบรนด์อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ Advice เราซ้ือ แวน่ตา 

Ophtus จากท่ีเห็นหลายๆ ช่อง และไดใ้ชโ้คด้ส่วนลดของช่องสตรีมเมอร์ Gssspotted ท่ีตดัสินใจซ้ือ
ก็ดว้ยความท่ีเราเห็นหลายๆ คร้ังและจากหลายช่องดว้ยก็เลยตดัสินใจซ้ือ” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 5: คุณซิม) 
“สินคา้กลุ่มคอมพิวเตอร์ แผ่นรองเมาส์ ได้เห็นหลายรอบจากแต่ละช่อง เราก็ดูขอ้ดี

ขอ้เสียจากท่ีแต่ละช่องเขารีวิวก็จะไม่เหมือนกนั และเราเห็นเคา้ใชบ้่อยและเคา้ใช้ดี เราก็จะซ้ือตาม 
เช่น แผน่รองเมาส์เราเห็นสตรีมเมอร์นั้นนั้นใช ้คนโนน้ใช ้เราก็จะซ้ือตาม” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 6: คุณซีน) 
“เราไดล้องซ้ือคุก้ก้ี Grainey รสชาติก็อร่อยตามท่ีเคา้ว่า ตอนนั้นดูจากช่อง Bay Riffer 

เคา้พูดหลายคร้ัง ไปซ้ือมา 3 คร้ังแต่ท่ีหยุดไปเพราะร้านคา้แถวบา้นไม่มาส่ง แต่ถ้ามาส่งก็จะซ้ือ
ต่อไปเพราะเราลองแลว้อร่อย และก็ไดซ้ื้อขนมโดริโทสดว้ย” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 7: คุณนนท)์ 
“หลงัจากไดดู้สตรีมเมอร์ก็ไดซ้ื้อพวกอุปกรณ์เสริมคียบ์อร์ด เมาส์ บางแบรนด์และก็

เมนบอร์ด การ์ดจอ ตอ้งไดย้ินบ่อยๆ มากกว่า 1 คร้ัง 4-5 คร้ัง และยิ่งถา้พูดจากหลายๆ ช่องก็จะยิ่ง
เพิ่มความน่าเช่ือถือมากข้ึน ส่วนตวักิจกรรมจะชอบพี่เอก HEARTROCKER กบัแบรนดโ์ดริโทส เรา
ไดล้องกินจากท่ีพี่เอกเคา้โฆษณา” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 8: คุณหลิว) 
“แบรนด์ท่ีไปซ้ือคือ โดริโทส แต่กินเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว พอพี่เอก HEARTROCKER 

มาพูดก็กระตุน้ให้น่าสนใจและไปซ้ือมาทาน และถา้สตรีมเมอร์หลายๆ คนพูดถึงเราก็จะรู้สึกคลอ้ย
ตามและมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 9: คุณหลิน) 
“แบรนด์ท่ีจ  าไดคื้อ แวน่ตา Optus, Advice ซ่ึงเราก็ไม่ไดซ้ื้อ เพราะวา่ Advice เราไม่ได้

เล่นเกม แว่นตาก็สนใจแต่ไม่ไดเ้ล่นเกมขนาดนั้นเลยรู้สึกว่าไม่จ  าเป็น ซ่ึงเราก็ดูหลายๆ รอบ ถึงจะ
จดจ าแบรนดไ์ด”้ 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 10: คุณจอย) 
“แบรนดท่ี์ไปซ้ือคือ แวน่ตากรองแสง Optus กบัขนมโดริโทส แวน่ตา Optus น้ีแต่ก่อน

ไม่รู้จกัเลย มารู้จกัตอนดูพี่เอกพูดอยูห่ลายๆ รอบ จากช่องอ่ืนๆ ดว้ย และตอนนั้นตอ้งการแวน่ กรอง
แสงพอดี และมี Code ส่วนลด 200 บาท ก็เลยลองไปท่ีร้าน พอไดล้อง และกรอกรายละเอียดของทาง
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ร้านก็มีให้กดโคด้ เราก็เล่ือนดูวา่ช่องอ่ืนจะไดส่้วนลด 100 บาท แต่ถา้เป็นพี่เอก HEARTROCKER 
จะไดรั้บส่วนลด 200 บาท ก็เลยซ้ือเลย 

หลงัจากไดล้องใช้สินคา้แลว้รู้สึกโอเค ไม่รู้ว่าเราล าเอียงรึป่าวก็ไม่รู้ แว่นเบา ตาก็ไม่
ปวด ส่ิงท่ีดีท่ีสุดคือแว่นงอได้ มนัน่าจะเก่ียวกบัคุณภาพของสินคา้ด้วย เพราะราคาก็ไม่ไดถู้กนะ 
ประมาณ 2,000 บาท ส าหรับแวน่กรองแสงก็ถือวา่แพงอยู ่ส่วนขนมโดริโทส เราก็ไม่รู้จกัมาก่อนเลย 
ตอนนั้นมนัจะมีแคมเปญให้เล่นเกม พี่สาวชอบพี่เอก HEARTROCKER ก็เลยพูดถึงแบรนด์น้ีแลว้ก็
ไปซ้ือมาดว้ยกนั” 

(กลุ่มลูกคา้คนท่ี 11: คุณตู่) 
“จากท่ีดูส่ือสตรีมเมอร์จะจ าแบรนด์ Lazada โดริโทส Grab ขนมในเซเว่น บางทีก็ฟัง

ไม่ทนั ไดย้ินแต่เสียงกินให้ดู มีขนม ไอติม หูฟังจากช่องของพี่เอก HEARTROCKER, อีกช่องหน่ึง 
คือ 9arm ก็จะมีสินคา้ Optus, Advice, Honda, Application ต่างๆ แต่ไม่เคยลองซ้ือสินคา้เลย เพราะ
ไม่กินขนม หูฟังก็ไม่ไดซ้ื้อเพราะเป็นหูฟังเกมม่ิงไม่สามารถใชใ้นชีวติประจ าวนัได ้Grab ก็จดไม่ทนั 
หลกัๆ ถา้ไม่ไดใ้ชก้็จะไม่สนใจ แต่อยา่งเช่น Lazada ท่ีเขา้โปรโมทผา่นช่องพี่เอก HEARTROCKER 
เม่ือสองปีท่ีแลว้ ก็จ  าไดแ้ลว้ก็ใชด้ว้ย ก็คือแลว้แต่วา่เราจะใชสิ้นคา้นั้นๆ มั้ย เช่น Optus ท าการตลาด
เยอะมาก จ าแบรนด์ได ้แต่ไม่ไดใ้ช ้เพราะเราก็มีแวน่สายตาใชอ้ยูแ่ลว้ มนัท าแค่เรารู้จกัแต่ไม่ไดซ้ื้อ 
แต่ถา้แวน่เราเสียจะมีความเป็นไปไดว้า่คร้ังหนา้จะซ้ือ เพราะไดย้ินมาบ่อยแลว้ เห็นวา่มนักรองแสง
ส าหรับหนา้จอ ถา้เทียบกบัเพื่อนรีวิวสินคา้กบัสตรีมเมอร์ ควรจะเสริมกนัทั้งสองอนั เพราะวา่สตรีม
เมอร์จะท าใหรู้้จกัแบรนด ์แต่วา่ถา้เป็นเพื่อน จะเป็นแบบผูใ้ชจ้ริง เราจะรู้วา่เพื่อนใชจ้ริงแน่ๆ” 

จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้นั้นไดส้อดคลอ้งกบัเน้ือหาทฤษฎีแรงจูงใจโดยจะแบ่งไดเ้ป็น 2 
แบบหลกัๆ ดงัน้ี 

แรงจูงใจด้านเหตุผล (Rational Motives) จากการท่ีได้สัมภาษณ์กลุ่มคนดูส่ือสตรีม
เมอร์จะพบวา่ ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์คนท่ี 9 และ 11 จะพิจารณาถึงจากเหตุและผล ความจ าเป็นในการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้เป็นหลกั หากเห็นวา่สินคา้ดงักล่าวไม่จ  าเป็นในชีวิตประจ าวนั หรือมีสินคา้นั้นๆ 
อยูแ่ลว้ ก็จะไม่กระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือ 

แรงจูงใจดา้นอารมณ์ (Emotional Motives) จากการท่ีไดส้ัมภาษณ์กลุ่มคนดูส่ือสตรีม
เมอร์ จะพบวา่ ตวัอยา่งบทสัมภาษณ์ 1-8 และ 10 ไดรั้บแรงจูงใจดา้นอารมณ์ผา่นส่ือสตรีมเมอร์ ผา่น
ประสาทสัมผสั เช่น การไดย้ินเสียงทานขนม การชกัจูงและกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการ และเกิด
ความคล้อยตาม (Conformity) จากการท่ีเห็นสตรีมเมอร์ท่ีตนช่ืนชอบซ้ือสินค้าหรือบริการ และ
ตนเองคลอ้ยตาม ซ้ือตามบุคคลนั้นๆ  
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หากน าทั้งสองทฤษฎีการพิจารณาร่วมกนัจะเห็นวา่ ทฤษฎีแรงจูงใจเปรียบเสมือนอยูใ่น 
ทฤษฎี AIDA Model ในขั้นของความสนใจ และความปรารถนา หากลูกคา้ไดรั้บการจูงใจมากพอ ก็
สามารถน าไปสู่ความปรารถนา และการตดัสินใจซ้ือได ้
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย 

 
 

งานวิจยัเร่ือง “อิทธิพลของการใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค” มีวตัถุประสงค์เพื่อท าข้ึนเพื่อศึกษาหาปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคโดยการใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ท่ีอาจ
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากมุมมองกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ แบรนด์ท่ีเลือกใช้
ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนด์เลือกใช ้และ
กลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ โดยใช้แนวคิดทฤษฎี
แรงจูงใจ และแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค วิเคราะห์ร่วมกบัการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลคือ การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) กบักลุ่มตวัอยา่ง ทั้งหมดจ านวน 30 ท่าน จากการสัมภาษณ์ทางผูว้ิจยัไดน้ ามาถอดความ 
วเิคราะห์เน้ือหาแก่นสาระ โดยสามารถสรุปผลการวจิยัตามวตัถุประสงคไ์ด ้ดงัต่อไปน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิัย 
จากผลการวิจัย สามารถสรุปผลการวิจัยเป็น 3 ประเด็น ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎี

แรงจูงใจ และแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัต่อไปน้ี 
 

5.1.1 การใช้สตรีมเมอร์ในการโปรโมทมีผลท าให้เกดิการรับรู้ในแบรนด์สินค้าหรือ
บริการ สร้างการจดจ า และน าไปสู่การตัดสินใจซ้ือ  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งกลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์
บนสังคมออนไลน์ ส่วนใหญ่พบวา่ ไดเ้กิดการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand awareness) ผา่นการดูส่ือ
สตรีมเมอร์ การพูดถึงแบรนด์หลายคร้ังในหลากหลายช่องสตรีมเมอร์ ซ่ึงสตรีมเมอร์แต่ละท่านไดมี้
การแนะน าสินคา้หรือบริการ โดยได้พูดถึงสินคา้ ความโดดเด่น รีวิวขอ้ดี ขอ้แตกต่าง รวมไปถึง
แคมเปญใหร่้วมสนุกและโปรโมชัน่ ท าใหน้ าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการนั้นๆ ไดง่้ายข้ึน  

ส าหรับสินคา้ในกลุ่มอุปกรณ์ในการเล่นเกม เช่น เมาส์ คอมพิวเตอร์ คียบ์อร์ด หูฟัง 
ฯลฯ ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มท่ีจะไวใ้จและเช่ือมัน่กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีมีความสามารถในการเล่นเกมเป็น
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พิเศษ เพราะไดเ้ห็นการใชจ้ริงจากสตรีมเมอร์ และฝีมือท่ีเห็นขณะสตรีมม่ิง จึงคลอ้ยตาม โดยเช่ือวา่
อุปกรณ์นั้นๆ ดีจริงและสามารถเพิ่มความสามารถของตนเองไดเ้ช่นกนั หากใชอุ้ปกรณ์อนัเดียวกนั
กบัสตรีมเมอร์รายนั้น และแมว้า่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพียงคนท่ีเสพส่ือสตรีมเมอร์แต่ไม่ไดเ้ล่นเกมท่ี
จากการสัมภาษณ์พบวา่ไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่ไดก้ล่าววา่หากถึงโอกาสท่ีจะซ้ือสินคา้นั้นๆ ก็จะ
เลือกซ้ือตามสตรีมเมอร์ท่ีตนเคยดูเช่นเดียวกนั 

จากแนวคิดน้ีน าไปสู่การใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม
ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นหน่ึงในเคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อตอบรับกบั
วตัถุประสงค์การสร้างการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand awareness) การจดจ าท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand 
recognition) และการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการท่ีใชส่ื้อประเภทน้ีจะไดผ้ลตอบรับท่ีดีข้ึน สรุปไดด้งัน้ี 

1. ในส่วนของแบรนด์ต้องท าความเข้าใจในส่วนของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target 
customer) สร้างองค์ประกอบทั้ งในส่วนของแบรนด์ อันได้แก่ 1) สินค้า (Product) ท่ีโดดเด่น 
แตกต่าง ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 2) ราคา (Price) เม่ือเทียบกบัคู่แข่งในตลาดไม่ราคา
สูงจนเกินไป 3) ช่องทางจ าหน่าย (Place) ท่ีเขา้ถึงง่าย เอ้ือต่อการซ้ือสินคา้ 4) โปรโมชัน่ (Promotion) 
ท่ีกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายยิง่ข้ึน 

2. เม่ือตอ้งการเขา้ถึงผูบ้ริโภคผา่นส่ือสตรีมเมอร์ ก็ถึงกระบวนการการเลือกใชส้ตรีม
เมอร์ท่ีทางแบรนด์ศึกษามาอยา่งดีแลว้วา่สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์ วางแผนงบประมาณ
ทางการตลาดในแต่ละไตรมาส ดูขอ้มูล Insight ของแต่ละสตรีมเมอร์เพื่อให้มัน่ใจว่าสอดคล้องกบั
กลุ่มเป้าหมายของแบรนด์ท่ีแทจ้ริง ออกแบบความถ่ี รูปแบบการส่ือสารท่ีเป็นธรรมชาติ แนบเนียน 
น่าเช่ือถือ และใชแ้คมเปญกิจกรรมให้ร่วมสนุกและโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
สินคา้  

 
5.1.2 หากสินค้าหรือบริการต้องการเพิ่มการรับรู้ที่มีต่อแบรนด์ (Brand awareness) 

การใช้สตรีมเมอร์น้ันตอบโจทย์ในการเข้าถึงลูกค้าจ านวนมาก แต่ไม่สามารถคาดหวังไปสู่การ
ตัดสินใจซ้ือของลูกค้าได้ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างกลุ่มสตรีมเมอร์ส่วนใหญ่ให้ความเห็นไปในทิศทาง
เดียวกนัว่า การวดัผลและความคาดหวงัท่ีจะได้รับจากการใช้ส่ือสตรีมเมอร์นั้นตอบโจทยใ์นการ
เขา้ถึงลูกคา้และเพิ่มการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์ (Brand awareness) ในส่วนของการตดัสินใจซ้ือต้อง
อาศยัองคป์ระกอบของแบรนดค์วบคู่ดว้ย หากขาดองคป์ระกอบส่วนใดส่วนนึงยอ่มส่งผลต่อผลลพัธ์
ของการใชส่ื้อประเภทสตรีมเมอร์เช่นเดียวกนั 

 



52 

 

อา้งอิงจากทฤษฎีการตดัสินใจซ้ือ AIDA โมเดล ดงัน้ี 
1. การรับรู้ (Attention/Awareness) ส่ือสตรีมเมอร์ท าให้เกิดการรับรู้ถึงแบรนด์ การ

จดจ าท่ีมีต่อแบรนด ์ผา่นโลโกข้องแบรนด ์การพูดถึงแบรนดผ์า่นสตรีมเมอร์ 
2. ความสนใจ (Interest) การรีวิววา่สินคา้ แชร์ประสบการณ์การใชห้รือทดลองสินคา้

จริงขณะสตรีมม่ิงเกมผ่านสตรีมเมอร์สามารถกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความสนใจต่อสินคา้หรือบริการ
นั้นๆ 

3. ความปรารถนา (Desire) การแจกโคด้ส่วนลด ของส่งชิงโชคแลกของรางวลั หรือ
การร่วมกิจกรรมกบัสตรีมเมอร์ท่ีช่ืนชอบเป็นหน่ึงในการกระตุน้แรงจูงใจใหน้ าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ
สินคา้หรือบริการท่ีง่ายข้ึน 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Action) ลูกคา้มีแนวโนม้ท่ีจะเช่ือถือและตดัสินใจซ้ือสินคา้หลงัดู
ส่ือสตรีมเมอร์ 
 

5.1.3 สตรีมเมอร์เป็นหน่ึงในแรงจูงใจด้านอารมณ์ทีก่ระตุ้นให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือสินค้า 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่พบวา่ หลงัจากดูส่ือสตรีมเมอร์โปรโมทสินคา้

หรือบริการ สามารถกระตุน้ใหเ้กิดแรงจูงใจดา้นอารมณ์ และน าไปสู่การซ้ือสินคา้หรือบริการได ้
อา้งอิงจากทฤษฎีแรงจูงใจ ดงัน้ี 
ส่ือสตรีมเมอร์เป็นอีกหน่ึงส่ิงท่ีจะมากระตุน้ให้เกิดแรงจูงใจดา้นอารมณ์ (Emotional 

Motives) ท่ีมาชักจูงและกระตุ้นให้เกิดความสนใจ ความปรารถนา และเกิดความคล้อยตาม 
(Conformity) สตรีมเมอร์ท่ีตนช่ืนชอบ ทั้งน้ีผูบ้ริโภคบางส่วนยงัคงค านึงถึงแรงจูงใจด้านเหตุผล 
(Rational Motives) ว่าสินคา้ดงักล่าวมีความจ าเป็นหรือไม่ สามารถแกปั้ญหาท่ีเขาก าลงัประสบอยู่
หรือไม่ หากไม่ จะไม่น าไปสู่การซ้ือสินคา้หรือบริการ 
 
 

5.2 จุดอ่อนของงานวจิัย  
งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพท่ีมีกลุ่มตวัอยา่ง เพียง 30 ท่าน ซ่ึงถูกแบ่งเป็น 3 

กลุ่ม ไดแ้ก่ แบรนด์ท่ีเลือกใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์ กลุ่มสตรีมเมอร์ท่ีแบรนด์
เลือกใช ้และกลุ่มลูกคา้ท่ีดูส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์บนสังคมออนไลน์ ซ่ึงจุดอ่อนท่ี
พบในงานวิจยัคร้ังน้ี คือ จากจ านวนกลุ่มตวัอย่างท่ีมีเพียง 30 คน ยงัไม่เพียงพอท่ีจะเป็นตวัแทน
ความคิดในกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละกลุ่มได ้
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5.3 ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังถดัไป 
ในการศึกษาอิทธิพลของการใช้ส่ือโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านสตรีมเมอร์บนสังคม

ออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หากท าการเจาะลึกไปยงัอุตสาหกรรมสินคา้หรือ
บริการในกลุ่มนั้นๆ เพียงอยา่งเดียว เช่น สินคา้กลุ่มอาหาร สินคา้กลุ่มเกมม่ิงเกียร์ สินคา้กลุ่มเส้ือผา้ 
ฯลฯ อาจจะยิง่ไดค้วามขอ้เทจ็จริงอยา่งลึกซ้ึงมากยิง่ข้ึน 
 
 

5.4 ประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
จากการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดมี้โอกาสในการไดเ้รียนรู้ความคิด ทศันคติของทั้ง 3 กลุ่ม

ตวัอย่างท่ีไดใ้ห้แง่คิดในหลายมุมมองท่ีน่าสนใจและรอบดา้นจากคน 3 กลุ่มท่ีมีความเช่ือมโยงกนั 
ไดเ้ห็นมุมมองของผูบ้ริโภค แบรนด ์และสตรีมเมอร์ท่ีถือวา่เป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากเม่ือ
เทียบจากในอดีตท่ีผ่านมา ซ่ึงเป็นการเรียนรู้ท่ีสามารถน าไปปรับและประยุกต์ใช้ในการท างาน
ทางดา้นการตลาด ส าหรับแบรนด์ท่ีสนใจและตอ้งการใชส่ื้อโฆษณาประเภทวีดีโอผา่นสตรีมเมอร์
เพื่อประชาสัมพนัธ์แบรนดแ์ก่ผูบ้ริโภค 
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