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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟหรือไม 2) เพ่ือศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

กอลฟหรือไม 3) เพื่อศึกษาอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟหรือไม 4) เพ่ือศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลู

เอนเซอรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยใชวิจัยเชิงปริมาณและเก็บขอมูลดวย

แบบสอบถามออนไลน กลุมตัวอยางที่ใช คือ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่มีประสบการณซื้ออุปกรณ

กอลฟระยะเวลา 1 ป ระหวางป พ.ศ. 2566 – 2567 จํานวน 400 คน 

 ผลการศึกษาพบวา 1) ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ อาชีพ รายได และระยะเวลาการเลนกีฬา

กอลฟ ที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุ

ระหวาง 40 – 49 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 – 

50,000 บาท และเลนกีฬากอลฟในชวง 1 – 5 ป 2) รูปแบบการสรางเนื้อหาที ่แตกตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟแตกตางกัน โดยดานการนําเสนอขอมูลที่ชัดเจนตอคุณสมบัติของสินคา เชน 

วัสดุที่ใช เทคโนโลยีในการผลิต และประโยชนที่ผูใชอยูในระดับมากที่สุด (�̅�𝓍 = 4.33) 3) อิทธิพลของอินฟลู

เอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟระดับมากที่สุด (�̅�𝓍 = 3.68) ดานความ

เชื่อมั่นตอความรอบรูและประสบการณท่ีมีความรูเฉพาะทางตออุปกรณกีฬากอลฟ ในขณะที่อิทธิพลของอิน

ฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียงสงผลตอการตัดสินใจซื้อระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.67) ดานการเพิ่มโอกาสการเขาถึง

กลุมเปาหมายท่ีใหการยอมรับและสงผลตอภาพลักษณและความไววางใจของแบรนด 4) ความสัมพันธปจจัย

สวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร พบวา ปจจัยสวนบุคคลดาน เพศ อายุ 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับรูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรตอ

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  
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ABSTRACT 

 

 The objectives of this research are; 1) To study the effects of varying personal factors 

on golf equipment purchase decisions, 2) To study the influence of diverse content creation 

styles on golf equipment purchase decisions, 3) To study the impact of different influencer 

attributes on golf equipment purchase decisions, and 4) To study the interrelationships among 

personal factors, content creation styles, and influencer attributes, and their collective effect 

on golf equipment purchase decisions. This quantitative research employs an online 

questionnaire for data collection. The sample population consists of 4 00  consumers in the 

Bangkok metropolitan area who have experience purchasing golf equipment within a one-year 

period between 2023 and 2024. 

 The results showed that; 1 ) Disparate personal factors, including gender, age, 

occupation, income, and duration of golf experience, they have a significant impact of different 

golf equipment purchasing decisions. Most of the sample population comprises male subjects 

aged 4 0 - 4 9 , possessing bachelor's degrees, employed in corporate positions, with average 

monthly incomes ranging from 30,001 to 50,000 baht and 1-5 years of golfing experience, 2) 

Varied content creation styles demonstrate differential impacts on golf equipment purchase 

decisions. The presentation of explicit product information, such as material specifications, 

manufacturing technologies, and user benefits, exerts the most substantial influence (�̅�𝓍 = 

4.33), 3) The influence of expert influencers exhibits the most pronounced effect on golf 

equipment purchase decisions (�̅�𝓍 = 3.68), particularly regarding confidence in their specialized 

knowledge and experience with golf equipment. Concurrently, celebrity influencers 

demonstrate a strong impact ( �̅�𝓍  = 3.67), primarily through enhancing target audience 

accessibility, brand image, and trust, and 4 )  Regarding the interrelationships among personal 

factors, content creation styles, and influencer impacts, the study reveals that personal factors 



ฉ 

such as gender, age, occupation, and average monthly income correlate significantly with 

content creation styles and influencer impacts on golf equipment purchase decisions, with 

statistical significance at the 0.05 level.  

 

 

Keywords:  Content creation styles, Influencer, Purchase decision, Golf equipment 
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วิทยานิพนธเลมนี้มีความสําคัญอยางยิ่งในการพัฒนาองคความรูในสาขาที่ผูวิจัยกําลังศึกษา โดยใช

ระยะเวลาการเก็บขอมูลและวิจัยนานพอสมควร เพ่ือใหไดขอมูลท่ีครบถวนและถูกตองท่ีสุด 

ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ดร. กัญญรัตน หงสวรนันท อาจารยท่ีปรึกษา ท่ีไดให

คําแนะนําและชี้แนะในการทําวิทยานิพนธฉบับนี้อยางดียิ่ง ความรู ความสามารถ และการเอาใจใสของทานมี

สวนสําคัญท่ีทําใหผูวิจัยสามารถพัฒนางานวิจัยจนสําเร็จลุลวง 

ผูวิจัยยังขอขอบคุณเพ่ือนรวมชั้นเรียนปริญญาโททุกคนท่ีไดรวมแบงปนความรู ความคิด และกําลังใจ

ตลอดระยะเวลาท่ีเราไดเรียนรูรวมกัน ซ่ึงเปนแรงสนับสนุนท่ีมีคุณคายิ่ง 

ขอขอบคุณวงการกีฬากอลฟ และนักกอลฟทุกทานที่ใหความรวมมือเปนอยางดีในการใหขอมูลและ

สนับสนุนการทําวิจัยในครั้งนี้ ทําใหผูวิจัยไดรับขอมูลท่ีสําคัญและมีคุณคา 

นอกจากนี้ ผูวิจัยขอขอบคุณครอบครัวของผูวิจัย ที่ไดใหการสนับสนุนทั้งดานกําลังใจและกําลังกาย

ตลอดระยะเวลาท่ีผานมา โดยเฉพาะในชวงเวลาท่ีทาทายระหวางงานวิจัยชิ้นนี้ 

สุดทายนี้ ผูวิจัยขอขอบคุณ นางสาว พัทธนันท ศรีชาติ สําหรับการชวยเหลืออยางใกลชิดและการ

สนับสนุนท่ีสําคัญซ่ึงทําใหผูวิจัยสามารถผานชวงเวลาท่ียากลําบากไปได 
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บทท่ี 1 

บทนํา 
 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญ 

กอลฟ เปนกีฬาที่ไดรับความนิยมทั่วโลกตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน ในป ค.ศ. 1840 หรือ พ.ศ. 2383 

กีฬากอลฟถือกําเนิดเปนครั้งแรกท่ีประเทศเนเธอรแลนดท่ีเมือง Loenen aan de Vech โดยชาวดัตชเลนเกม

ดวยไมและลูกบอลหนัง โดยผูท่ีตีลูกบอลลงในเปาหมายดวยจํานวนการตีนอยท่ีสุด ถือเปนผูชนะ (สมาคมกีฬา

กอลฟแหงประเทศไทย, 2554) 

ประเทศไทยมีการเลน กีฬากอลฟ ตั้งแตรัชการท่ี 5 จากการศึกษาตางประเทศ และสืบทอดมาจนถึง

ปจจุบัน (สมาคมกีฬากอลฟแหงประเทศไทย, 2554) และกลุมคนท่ีสามารถเขาถึง กีฬากอลฟ ได มักเปนผูท่ีมี

รายไดและสถานะทางสังคมที่สูงกวาในสังคมทั่วไป เชน นักธุรกิจ ชาวตางชาติที่อาศัยในประเทศไทย และ

นักเรียนไทยที่ศึกษาตอตางประเทศ สงผลใหเกิดภาพจําวา กีฬากอลฟ เปนกีฬาที่ไมสามารถเขาถึงไดโดยงาย 

เพราะจําเปนตองใชอุปกรณสําหรับการเริ่มเลนกีฬาที่มีราคาคอนขางสูงกวากีฬาอื่น เชน ไมกอลฟ ที่มีราคา

เริ่มตน 20,000 บาทขึ้นไป  ซึ่งยังไมรวมอุปกรณเสริมอื่น ๆ เมื่อเปรียบเทียบกับ กีฬาแบดมินตัน ที่ใชอุปกรณ

สําหรับการเริ่มเลน คือ  ไมแบดมินตัน ที่มีราคาเริ่มตนระดับ 1,000 บาท สงผลใหผูท่ีสนใจตองการเริ่มเลน 

กีฬากอลฟ ตองตัดสินใจและวางแผนอยางถ่ีถวน 

กีฬากอลฟเปนกีฬากลางแจงที่มีขอกําหนดเกี่ยวกับอุปกรณกีฬาอยางเครงครัด รวมถึงมาตรฐานท่ี 

USGA (United States Golf Association) และ R&A (The Royal and Ancient Golf Club of St 

Andrews) กําหนดกฎขอบังคับเก่ียวกับกีฬากอลฟ รวมถึงบังคับใชกฎนี้สําหรับการเลนกีฬากอลฟท่ัวโลก ท่ีวา

ดวยเรื่อง ไมกอลฟ โดยความยาวของไมกอลฟท้ังหมดตองไมนอยกวา 18 นิ้ว และไมยาวเกิน 48 นิ้ว ยกเวนพัต

เตอร นอกจากนี้ ไมกอลฟยังมีขอกําหนดอ่ืน ๆ เชน ในถุงกอลฟสามารถมีไมกอลฟไดไมเกิน 14 ไม แนวของไม

กอลฟ คุณสมบัติของกานไม กริพ หัวไม และองศาหนาไม เปนตน (สมาคมกีฬากอลฟอาชีพแหงประเทศไทย, 

2566) โดยผูเริ่มตนการเลนกีฬากอลฟ จําเปนตองทราบขอมูล กฎ และกติกา เกี่ยวกับกีฬากอลฟเบื้องตน 

เพ่ือเพ่ิมความสนุก และรักษามารยาทการเลนกีฬากอลฟเม่ือเลนกอลฟกับผูอ่ืน โดยรูปแบบการเลนกีฬากอลฟ

สามารถแบงได 2 รูปแบบ คือ การเลนแบบแมตชเพลย (Match Play) และ การเลนแบบสโตรคเพลย (Stroke 

Play) รวมถึงวิธีการนับคะแนนในกีฬากอลฟ เชน พาร (Par), เบอรดี้ (Birdie), อีเกิ้ล (Eagle), อัลบาทรอส 

(Albatross), โฮลอินวัน (Hole-in-One), โบก้ี (Bogey)  เปนตน (Topgolf Thailand, 2566) 

ตอมาในป พ.ศ. 2563 เกิดสถานการณโรคระบาดโควิด-19 ที่ทําใหผูคนตองใชชีวิตภายในบานจน

เกิดเปนความปกติใหม ถึงแมวาชวงแรกจะไมสามารถออกกําลังกายนอกบานได แตเมื่อเริ่มมีการผอนคลาย

มาตรการล็อคดาวน ภาครัฐไดเริ่มอนุญาตใหเลนกีฬาได 1 ชนิด คือ กีฬากอลฟเทานั้น เนื่องจากเปนกีฬาท่ีเลน

กลางแจง อากาศถายเทไดดี และมีจํานวนผูเลนไมมาก ไมมีความแออัด สงผลใหผูคนตระหนักวา การเลน
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กอลฟเปนกีฬาที่มีขอดีคอนขางมาก เมื่อเทียบกันกีฬาประเภทอื่น ๆ จึงหันมาใหความสนใจและมีความนิยม

เลนกีฬากอลฟเพ่ิมมากข้ึนตอเนื่องมาจนถึงปจจุบัน 

เมื่อกีฬากอลฟไดรับความสนใจและมีความนิยมเพิ่มมากขึ้น อัตราการเติบโตของธุรกิจอุปกรณกีฬา

กอลฟจึงเริ่มเติบโตขึ้นเชนกัน ดังภาพที่ 1 จะเห็นไดวา สถิติรายไดของอุปกรณกีฬากอลฟไทยระหวางปพ.ศ. 

2562 - ปพ.ศ. 2566 มีอัตราเพิ่มขึ้นเฉลี่ยตอปรอยละ 5.44 คือมีมูลคา 8,353,507,200 บาท ในปพ.ศ. 2566 

(ศรีอําไพ อิงคกิตติ, 2566) 

 

 
 

ภาพท่ี 1.1  รายไดธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟของไทย 

 

ท่ีมา : Statista และวิเคราะหธุรกิจโดยธนาคารแลนดแอนดเฮาส (ศรีอําไพ อิงคกิตติ, 2566) 

 

การเติบโตของธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟปจจุบันเพิ่มขึ้นอยางมีนัยสําคัญตามสถานการณของโรค

ระบาดที่กําลังเดินทางไปสูสภาวะปกติ นับเปนผลดีของธุรกิจดังกลาว เนื่องจากประชาชนสามารถออกกําลัง

กายไดอยางอิสระมากขึ้น กีฬากอลฟไดรับอิทธิพลจากอินฟลูเอนเซอรและบุคคลที่มีชื่อเสียงในสื่อสังคม

ออนไลนซึ ่งเปนปจจัยสําคัญในการสงเสริมการเลนกีฬากอลฟมากขึ้น อาทิ แพรวา ณิชาภัทร มีชื ่อเสียง

ทางดานนักแสดงและนักรอง, โจอี้ บอย มีชื่อเสียงทางดานแร็ปเปอร นักรองและนักแสดง, ปนจั่น ปรมะ มี

ชื่อเสียงทางดานนักแสดง นักรอง นายแบบ พิธีกร และอดีตสมาชิกวง Nice 2 Meet U, กาย รัชชานนท มี

ชื่อเสียงทางดานนักแสดงและนักรอง (ท่ีมา : https://www.instagram.com/corekeela/) 

 



3 

 

  
แพรวา ณิชาภัทร โจอ้ี บอย 

  

  
ปนจั่น ปรมะ กาย รัชชานนท 

 

ภาพท่ี 1.2  อินฟลูเอนเซอรและบุคคลท่ีมีชื่อเสียงในกีฬากอลฟ 

 

นอกจากนั้น การที่อินฟลูเอนเซอรที่มีชื ่อเสียงไดมีการสื่อสาร เพื่อสนับสนุนใหกีฬากอลฟเปนท่ี

ยอมรับตอสังคมเพิ่มขึ้น สงผลใหแบรนดอุปกรณซึ่งเปนที่รูจัก อาทิ Titleist, Callaway, TaylorMade และ 

Ping มุงเนนการทําการตลาดเชิงเนื้อหา โดยเลือกใชความรู ความเชี่ยวชาญของอินฟูลเอนเซอรสื่อสารระหวาง

แบรนดไปยังกลุมเปาหมายใหม หรือกลุมลูกคาท่ีมีความตองการเลือกซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟตัดสินใจชัดเจนข้ึน 

ดังนั ้น แนวทางการสื ่อสารการตลาดธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟในปจจุบันจึงใหความสนใจตอ 

การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) เนื่องจากผูประกอบการเล็งเห็นวา การดึงดูดใหผูคนเขามารับชม

เนื้อหาหรือโฆษณาที่ตองการ ทําไดยากขึ้น ทําใหตองปรับตัวและเรียนรูการตลาดรูปแบบใหม โดยเฉพาะ

กลุ มเปาหมายสวนใหญจะมีล ักษณะการรับขอมูลขาวสารผานส ื ่อส ังคมออนไลนที ่ม ีความบันเทิง 

(Entertainment), การมีปฏิสัมพันธ (Interaction), การรับขอมูล (Information) ซึ่งไมใชรูปแบบการรับ

ขอมูลการเสนอขายสินคาโดยตรง แตเปนการสรางความประทับใจ สรางภาพลักษณของแบรนด การมีสวนรวม

ของลูกคา (Customer Engagement) ทําใหผู บริโภคสามารถจดจําและเกิดทัศนคติตอแบรนด (Brand 

Attitude) สงผลใหแบรนดตองหันมาใสใจเนื้อหาและรูปแบบการนําเสนอใหเขาถึงไลฟสไตลของกลุ มผู
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เปาหมายไดมากที่สุด และการทํา การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) ยังสงผลดีตอแบรนด ในการ

สรางชองทางการติดตอกับผูบริโภคใหสะดวกยิ่งขึ้น ไมวาจะเปนการนําเสนอขาวสาร การตอบคําถามหรือ

แกปญหาใหผูบริโภค ทําใหแบรนดสามารถหาจุดออน และนําจุดบกพรองมาปรับปรุงแกไข สงผลใหแบรนด

เกิดความเขมแข็งสามารถเปนผูนําเหนือคูแขงในตลาดได อยางไรก็ตามหลายแบรนดในประเทศไทยและ

ตางประเทศไดนํา การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) ไปใชในการสื่อสารทางการตลาด และได

ประสบความสําเร็จในการสรางความรับรูแกผูบริโภค อีกทั้งยังเปนการเพิ่มยอดขายโดยไมตองใชงบประมาณ

มากเทากับการลงทุนในสื่อหลัก (เอมิการ ศรีธาตุ, 2558; ณัฐพล ใยไพโรจน, 2558; Pulizzi, 2013) 

ทั้งนี้ รูปแบบการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหา เพื่อสื่อสารระหวางแบรนดกับกลุมเปาหมายจึง

สอดคลองกับพฤติกรรมผูเลนกีฬากอลฟอยางมาก โดยมีวัตถุประสงค 3 ดาน คือ เพื่อสรางการรับรูแบรนด 

(Brand Awareness) เพื ่อสรางความไววางใจ (Building Trust) และเพื ่อใหความรู แกกลุ มเปาหมาย 

(Educating) (ContentMarketingInstitute, 2022) เนื่องจาก การตลาดแบบดั้งเดิมไมสามารถทําใหนักการ

ตลาดติดตามโฆษณาที่สงออกไปวาเขาถึงกลุมเปาหมายไดจริงหรือไม จึงเกิดการปรับรูปแบบการโฆษณาแบบ

ดั้งเดิมที่มุ งเนนปริมาณมากกวาคุณภาพ สงผลใหเกิดการพัฒนารูปแบบ การตลาดเชิงเนื้อหา (Content 

Marketing) ท่ีเชื่อวาจะสามารถสรางโอกาสการขายไดมากกวาการตลาดแบบดั้งเดิมถึง 3 เทาและมีคาใชจายท่ี

นอยกวารูปแบบสื่อดั้งเดิมถึงรอยละ 62 ธุรกิจกีฬากอลฟจึงมีการปรับรูปแบบมาทําการตลาดเชิงเนื้อหาท่ี

สื่อสารผานออนไลนมากข้ึน (ContentMarketingInstitute, 2022) 

อยางไรก็ตาม แนวทางการสรางการรับรูแบรนด (Brand Awareness) ที่สามารถเผยแพรตรง

กลุมเปาหมายมากที่สุด  สวนใหญแบรนดจะเลือกใชบุคคลผูมีชื่อเสียงหรือมีอิทธิพลตอผูติดตามที่เรียกวา “ผู

ทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer)” เพ่ือการชักจูงใจแกผูบริโภคใหเกิดความสนใจผลิตภัณฑ หรือตองการ

สรางกระแสใหเกิดการพูดถึงหรือการบอกตอเกี่ยวกับผลิตภัณฑใหเปนที่นิยมในวงกวาง (ลลิตา พวงมหา, 

2563) โดยมีผลการสํารวจจาก Influencer Marketing Hub (ป 2566) พบวา การใชเครื่องมือการสื่อสาร

การตลาดผาน “ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer)” มีผลตอบแทนการลงทุนท่ีเทียบเทาหรือสงผลดีกวา

การโฆษณาในรูปแบบอื่น ๆ โดยเปนการเลือกใช รูปแบบ Nano Influencer คือบุคคลที่มีผูติดตามตั้งแต 

1,000 – 10,000 ผูติดตาม มากกวารอยละ 39 และรอยละ 67 ของแบรนดท่ีจัดสรรจํานวนเงินสําหรับการทํา

การตลาดผานผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer Marketing) นั้นมีแนวโนมสูงข้ึน (Moss, 2024) ดังภาพ

ท่ี 1.3 
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ภาพท่ี 1.3  ปริมาณรูปแบบผูทรงอิทธิพลทางความคิดท่ีนักการตลาดเลือกใช 

 

ท่ีมา : Moss (2024) 

 

ปจจุบัน มีการแบงประเภทของผู ทรงอิทธิพลทางความคิดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและ

งบประมาณ ดังนี้ ประเภท Nano Influencer หรืออีกชื่อ คือ KOC (Key Opinion Customer) คือบุคคลท่ีมี

ผูติดตามตั้งแต 1,000 – 10,000 ผูติดตาม โดยเกิดจากผูบริโภคที่ตัดสินใจเลือกใชผลิตภัณฑและเผยแพรผาน

สื่อสังคมออนไลนของตัวเอง ขอดี คือ ผูบริโภคสวนใหญจะใหการยอมรับและเชื่อถือเปนอยางมาก เนื่องจาก

ผูติดตามสวนใหญเปนบุคคลที่ใกลชิดหรือมีความสัมพันธตอกัน ที่เห็นวา ขอมูลที่เสนอเกิดการใชผลิตภัณฑ

โดยตรงไมใชการจางจากแบรนด ซึ่งแตกตางกับประเภท Macro Influencers หรืออีกชื่อ Celebrities คือ

บุคคลท่ีมีผูติดตามตั้งแต 100,000 - 1,000,000 ผูติดตาม โดยผูบริโภคสวนใหญเชื่อวา ขอมูลหรือความคิดเห็น

ที่เผยแพรตอสื่อสังคมออนไลนในการเลือกผลิตภัณฑจะมาจากการจางจากแบรนดเปนหลัก ซึ่งเปนหนึ่งใน

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาท่ีนิยมในปจจุบัน (doyoumind, 2564) 

จะเห็นไดวา ประโยชนของการเลือกใช KOC (Key Opinion Customer) ทําใหแบรนดสามารถ

สื่อสารโดยตรงกับผูบริโภค ผานการบอกเลาและการนําเสนอของ KOC ลักษณะเพ่ือนเลาใหฟงหรือแตเดิมรูจัก

ในชื่อเครื่องมือแบบ “ปากตอปาก” (Word of Mouth) แตแบรนดที่เลือกใชเครื่องมือนี้จําเปนตองตรวจสอบ

ความถูกตองและความสมบูรณของขอมูลกอนการสื่อสารอยางรอบคอบ เพราะอาจสงผลตรงกันขามถามีการ

เลือกใชถอยคําที่ไมเหมาะสม หรือมีลักษณะการสื่อสารขอความเสมือนการวาจางเพื่อพูดถึงแบรนดสินคา

มากกวาการบริโภคสินคาจริง 

ผูทรงอิทธิพลทางความคิดทางดานกีฬากอลฟที่ถูกพูดถึงในสื่อสังคมออนไลน มี 4 ชองยูทูบ ดังนี้ 

อารตเอง, Waii Nachol Golf, Golfjetsup, Vasinteegolf ซึ่งเปนบุคคลที่นําเสนอเกี่ยวกับกีฬากอลฟอยาง

จริงจัง และสามารถสรางความบันเทิง ชักชวน รวมถึงการแนะนําอุปกรณกีฬากอลฟไดเปนอยางดี สงผลใหแบ
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รนดอุปกรณกีฬากอลฟตาง ๆ ในประเทศไทย เลือกใชผูทรงอิทธิพลเหลานี้ในการนําเสนอสินคา หรือสนับสนุน

ใหใชสินคา เพ่ือสรางยอดขาย และการรับรูของลูกคาท่ีติดตามสื่อสังคมออนไลน 4 ชองยูทูบดังกลาว (ท่ีมา : ยู

ทูบ อารตเอง, Waii Nachol Golf, Golfjetsup, Vasinteegolf) 

 

 

 

 
อารตเอง Waii Nachol Golf 

 

 

 

 
Golfjetsup Vasinteegolf 

 

ภาพท่ี 1.4  ผูทรงอิทธิพลทางความคิดดานกีฬากอลฟในสื่อสังคมออนไลน ยูทูบ (Youtube) 

 

สื่อสังคมออนไลน ยูทูบ (Youtube) เปนชองทางสําหรับนําเสนอเนื้อหารูปแบบคลิปวิดีโอสั้น และ

คลิปวิดีโอยาว โดยผูทรงอิทธิพลทางความคิดเก่ียวกับกีฬากอลฟ 4 ชองยูทูบ ดังภาพท่ี 4 เลือกใชเปนชองทาง

สําหรับการนําเสนอเนื้อหาสูผูติดตาม โดยผูติดตามเนื้อหาเกี่ยวกับกีฬากอลฟ มักใหความสําคัญถึงความยาว

ของคลิปวิดีโอ ชองยูทูบของผูทรงอิทธิพลทางความคิดมักมีความยาวของคลิปวิดีโอท่ี 30 – 60 นาทีตอ 1 คลิป 

สามารถสรางความสัมพันธ และมิตรภาพระหวางผูทรงอิทธิพลทางความคิดกับผูติดตาม หากผูทรงอิทธิพลทาง

ความคิดนําเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับกีฬากอลฟตอเนื่องเปนประจํา สงผลใหเกิดการติดตามที่สูงขึ้น และสราง

โอกาสท่ีผูติดตามไววางใจผูทรงอิทธิพลทางความคิด เม่ือมีการนําเสนอสินคาเก่ียวกับกีฬากอลฟในอนาคต 

ดังนั้น ธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟจึงเลือกใชกลยุทธการทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 

เพ่ือสรางการรับรูแบรนดท่ีมีประสิทธิภาพและเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางรวดเร็ว เห็นไดจากปริมาณคาใชจาย
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ดานการตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ดังภาพท่ี 5 คลิปวิดีโอท่ีถูกเผยแพรโดยอินฟลูเอนเซอรมักไดรับการตอบ

รับเปนอยางดี การใชวิธีการนําเสนอเนื้อหาผานคลิปวิดีโอที่เชื ่อถือไดรวมถึงการกลาวถึงชื่อแบรนดอยาง

ตอเนื่อง เปนเครื่องมือการสื่อสารแบรนดทําใหสามารถถายทอดความสามารถ คุณคา และเรื่องราวของแบรนด

ไดอยางมีประสิทธิภาพผานอินฟลูเอนเซอรที่มีความสามารถ มีชื่อเสียงเปนท่ีรูจัก ยอมสามารถสรางความ

ไววางใจ สรางการจดจําและความจงรักภักดีตอกลุมเปาหมายไดเพิ่มมากขึ้น เมื่อผูบริโภคมีความตองการซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ 

 

 
 

ภาพท่ี 1.5  ปริมาณการจัดสรรจํานวนเงินของการทําการตลาดผานผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer 

Marketing) 

 

ท่ีมา : Influencer Marketing Hub (สืบคนเม่ือ พ.ศ. 2566) 

 

การสรางความไววางใจ (Building Trust) พัฒนาใหเพิ่มขึ้นจากจํานวนอินฟลูเอนเซอรที่เลือกใชแบ

รนดสินคาอุปกรณกีฬากอลฟ ซึ่งสงผลตอความไววางใจทําใหผูบริโภคยอมรับตามเสียงสวนใหญ หรือการ

เลือกใชกลยุทธการใหความรูแกกลุมเปาหมาย (Educating) คือการแบงปนขอมูลที่เปนประโยชนและสราง

ความจริงใจในการสื่อสาร โดยการใหความรูท่ีมีคุณคาแกกลุมเปาหมายเพ่ิมความเขาใจในผลิตภัณฑหรือบริการ 

และสรางความรูสึกประทับใจตอแบรนดไดในระยะยาว เพราะผูบริโภคไดรับขอมูลที่มีคุณคาจะเกิดมุมมองที่ดี

ตอแบรนดและยินดีท่ีจะใหการสนับสนุนแบรนดท่ีมีสวนรวมในการใหความรูแกสังคม ดังภาพท่ี 1.6 
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ภาพท่ี 1.6  ความทาทายของการสรางสรรคเนื้อหาตอกลุมลูกคาแบบตาง ๆ 

 

ท่ีมา : contentmarketinginstitute (2022) 

 

นอกจากนั้น ขั้นตอนการสรางความไววางใจ (Building Trust) ที่เกิดจากอิทธิพลหรือแรงจูงใจผาน

อินฟลูเอนเซอรที ่เลือกใชแบรนดอุปกรณกอลฟ จะสามารถสงผลใหกลุมเปาหมายเชื ่อมั ่นคุณภาพและ

ประสบการณการใชงานสินคาสูงข้ึน ซ่ึงทําใหความผูกพันธของแบรนดและกลุมเปาหมายสามารถเชื่อมโยงผาน

อินฟลูเอนเซอรและไมกอใหเกิดความอคติตอแบรนด (Brand Bias) ทําใหธุรกิจกีฬากอลฟสนใจและให

ความสําคัญตอการเลือกอินฟลูเอนเซอรเพ่ือสื่อสารกับกลุมเปาหมายเปนอยางยิ่ง 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงสนใจศึกษา เรื่อง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ เพื่อทราบวารูปแบบการสรางเนื้อหาที่เหมาะสมตอผูบริโภคผานการตลาด

เชิงเนื้อหาสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟอยางไร และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรในสื่อสังคม

ออนไลนจะสามารถสงเสริมรูปแบบการตลาดเชิงเนื้อหาใหประสบความสําเร็จในธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟ

เพียงใด และเพื่อประยุกตการเลือกใชผูทรงอิทธิพลทางความคิดและรูปแบบการสื่อสารการตลาดใหเหมาะสม

กับธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟได 

 
1.2  สมมติฐานการวิจัย 

1.2.1  ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟอยางมีนัยสําคัญ 

1.2.2  รูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกอลฟอยางมีนัยสําคัญ 
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1.2.3  อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที ่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกอลฟอยางมี

นัยสําคัญ 

1.2.4  ความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร

ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟอยางมีนัยสําคัญ 

 
1.3  วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.3.1  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟหรือไม 

1.3.2  เพ่ือศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกอลฟหรือไม 

1.3.4  เพื่อศึกษาอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟหรือไม 

1.3.5  เพ่ือศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลู

เอนเซอรท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 
1.4  ขอบเขตการวิจัย 

ผูวิจัยมุงศึกษาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีจํานวน 5,494,932 คน (ประกาศสํานัก

ทะเบียนกลาง เรื่อง จํานวนราษฎรท่ัวราชอาณาจักร ตามหลักฐานการทะเบียนราษฎร พ.ศ. 2566, 2566) โดย

ผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีประสบการณซื้ออุปกรณกอลฟในระยะเวลา 1 ป ตั้งแตนักกีฬากอลฟ

สมัครเลน ถึง นักกีฬากอลฟอาชีพ ท่ีติดตามสื่อสังคมออนไลน ยูทูบ 4 ชองดังนี้ อารตเอง, Waii Nachol Golf, 

Golfjetsup, Vasinteegolf ซึ่งมีระยะเวลาในการศึกษา 2 เดือน โดยเลือกเก็บขอมูลตั้งแตเดือนเมษายน - 

เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2567 

 
1.5  นิยามศัพทเฉพาะ 

รูปแบบการสรางเนื้อหา (Content Model) หมายถึง กระบวนการสรางเนื้อหาเพื่อทําการตลาด

ผานเนื้อหาวิดีโอ (Video Content) โดยมีรูปแบบดังนี้ แนะนําวิธีการใชงานอุปกรณกีฬากอลฟ, สัมภาษณผู

ทดลองใชงานอุปกรณกีฬากอลฟ, ขอมูลเปรียบเทียบอุปกรณกีฬากอลฟ, การใชงานอุปกรณกีฬากอลฟใน

รูปแบบการแขงขันจริง 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (Power Influencers) หมายถึง บุคคลที่มีชื่อเสียง นักกีฬากอลฟ

สมัครเลน และนักกีฬากอลฟอาชีพ ที่นําเสนอเนื้อหาเพื่อสรางผูติดตามผานสื่อสังคมออนไลน ยูทูบ เพื่อชักจูง

ใจ และมีจุดประสงคเพ่ือการสื่อสารการตลาดของแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ 

อินฟลูเอนเซอร (Influencers) หมายถึง บุคคลที่มีชื่อเสียงดานกีฬากอลฟ 4 ชอง ดังนี้ อารตเอง, 

Waii Nachol Golf, Golfjetsup, Vasinteegolf 
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การตัดสินใจซื้อ (Buying Decision) หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยมี

กระบวนการดังนี้ 1) การตระหนักถึงความตองการ 2) การตนหาขอมูลขาวสาร 3) การประเมินทางเลือก 4) 

การตัดสินใจซ้ือ 5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

อุปกรณกีฬากอลฟ (Golf Equipment) หมายถึง อุปกรณกีฬาที ่ใชสําหรับเลนกีฬากอลฟ 

ประกอบดวย ไมกอลฟ ถุงกอลฟ ลูกกอลฟ เครื่องแตงกาย เชน เสื้อ, กางเกง, รองเทา, หมวก และอุปกรณท่ีใช

เพ่ือการเลนกีฬากอลฟท้ังหมด 

ประสบการณกีฬากอลฟ (Golf Experience) หมายถึง บุคคลที่ผานการเลนกีฬากอลฟตั้งแต 1 ป

ข้ึนไป และมีประสบการณซ้ืออุปกรณกอลฟ 

สื่อสังคมออนไลน (Social Media) หมายถึง สื่อสังคมออนไลน ยูทูบ (Youtube) เว็บไซตสําหรับ

นําเสนอเนื้อหาผานคลิปวิดีโอสั้น และคลิปวิดีโอยาว เก่ียวกับกีฬากอลฟ 

การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) หมายถึง การทําการตลาดดวยเนื้อหา โดยเนื้อหา

สามารถขายสินคาโดยไมตองทําโฆษณาเพ่ิมเติม 

 

1.6  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1.6.1  ทราบถึงแนวทางการใชรูปแบบการสรางเนื้อหาที่เหมาะกับกลุมผูบริโภค แตละประเภทท่ี

สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

1.6.2  ทราบถึงอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรแตละประเภทที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ และนําไปประยุกตใชกับธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟได 

1.6.3  เพื่อเปนการสรางองคความรูดานรูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลอินฟลูเอนเชอรตอการ

สื่อสารการตลาดในเชิงวิชาการไดตอไป 



 

บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ เปนการสํารวจดานรูปแบบเนื้อหาของธุรกิจท่ีเก่ียวของ และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร

ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟโดยใชหลักแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของนํามา

ศึกษา ดังนี้ 

2.1  แนวคิดสื่อสังคมออนไลน (Social Media Model) 

2.2  แนวคิดการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing Model) 

2.3  แนวคิดผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers Model) 

2.4  แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process Model) 

2.5  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1  แนวคิดส่ือสังคมออนไลน (Social Media Model) 

2.1.1  ความหมายของสื่อสังคมออนไลน 

ระวิ แกวสุกใส และ ชัยรัตน จุสปาโล (2556) อธิบายความหมายของ สื่อสังคมออนไลน (Social 

Media) หมายถึง สังคมหรือการรวมกันของกลุมคนรูปแบบใดรูปแบบหนึ่งบนอินเทอรเน็ตที่เรียกกวา ชุมชน

ออนไลน เพื่อสรางความสัมพันธทําใหผู คนสามารถทําความรูจักและแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกัน แบงปน

ประสบการณรวมกันในทิศทางใดทิศทางหนึ่ง ทั้งชองทางเครือขายที่ใชในการติดตอสื่อสารกันมีใหเลือก

หลากหลายชองทาง เชน เว็บไซต (Website) เฟซบุก (Facebook) ยูทูบ (YouTube) และ เอ็กซ (X) เปนตน 

ฐิติภา สัมพันธพร (2556) อธิบายความหมายของ สื่อสังคมออนไลน (Social Media) เปนสื่อที่มา

จากเครือขายสังคมออนไลนท่ีมีอยูและเปนสื่อท่ีมีปฏิสัมพันธระหวางกันไดอยางรวดเร็ว ท้ังนี้ธุรกิจตาง ๆ จึงนํา

สื่อออนไลนมาเปนชองทางในการสื่อสาร เชน ขอมูลของสินคาและบริการ กิจกรรมที่สงเสริมการตลาดไปยัง

กลุมลูกคาเปาหมาย เปนตน โดยผูบริโภคสามารถโตตอบแสดงความคิดเห็น แสดงความพึงพอใจกลับมายัง

ธุรกิจท่ีใชสื่อสังคมออนไลนไดอยางรวดเร็ว 

กายกาญจน เสนแกว (2558) อธิบายความหมายของ สื่อสังคมออนไลน (Social Media) เปน

เครือขายสังคมออนไลน เปนการเชื่องโยงหลายบุคคลเขาดวยกัน เกิดการสรางปฏิสัมพันธในสังคม หรือกลุมคน

ท่ีมีกิจกรรมตาง ๆ และมีความสนใจสิ่งคลายกัน มีการตอบโตสื่อสารกันระหวางบุคคลหรือกลุมบุคคลผานทาง

อินเทอรเน็ต เครือขายสังคมออนไลนจึงเปนชองทางการติดตอสื่อสาร รวมไปถึงการทํากิจกรรมตาง ๆ และ

เปลี่ยนความคิดขอมูล แสดงความคิดเห็น ทําใหสามารถประยุกตใชเครือขายสังคมออนไลนในชีวิตประจําวัน 

เชน การสื่อสาร การศึกษา การตลาด ความบันเทิง การสื่อสารทางการเมือง เปนตน
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สุธี พลพงษ (2550) ปจจุบันการสื่อสารในอินเทอรเน็ตเปลี่ยนสูยุคไฮเปอรเท็กซ (Hypertext 

Mode) หรือที่รูจักกันในนามของ เวิลด ไวด เว็บ (World Wide Web) เปนการสื่อสารผานรูปแบบของสื่อ

ประสม (Multimedia) ผานรูปแบบ รูปภาพ เสียง สีสัน ภาพเคลื่อนไหว กราฟกที่สวยงาม ดึงดูดสายตา และ

ยังเอื้ออํานวยการเชื่อมโยง (Link) ของขอมูลจากเว็บไซตหนึ่งไปยังเว็บไซตหนึ่ง ทําใหการสื่อสารผานทาง

อินเทอรเน็ตในปจจุบัน นอกจากจะเปนแหลงในการวบรวมขอมูล วิชาการ และการวิจัย ยังขยายไปถึงแทบทุก

หัวขอของความสนใจหรือรูปแบบการสื่อสารกระดานขาวใหผูคนท่ีมีความสนใจ สงขอความหรือสารใด ๆ มาไว

บนกระดาษใหผูที่สนใจในสารเดียวกันเขามาอาน และแสดงความคิดเห็น ซึ่งการสื่อสารผานกระดานขาวมี

ความหลากหลายทางขอมูลของประเด็นในการสนทนา 

พิศมัย หาญมงคลพิพัฒน (2558) อธิบายความหมายของสื่อสังคมออนไลน (Social Media) เปน

รูปแบบของเว็บไซตในการสรางเครือขายสังคม สําหรับผูใชงานในอินเทอรเน็ต เขียนอธิบายความสนใจ และ

กิจการที่ไดทํา และเชื่อมโยงกับความสนใจและกิจกรรมของผูอื่น ในบริการเครือขายสังคมมักจะประกอบไป

ดวย การสงขอความ อีเมลวิดีโอ เพลง อัปโหลดรูป บล็อก เปนตน 

2.1.2  ลักษณะสําคัญของสื่อสังคมออนไลน 

สื่อสังคมออนไลน (Social Media) เปนสื่อท่ีอยูในรูปแบบอิเล็กทรอนิกส ซ่ึงผูสงสารสามารถแบงปน

ขอมูลไปยังผูรับสารผานเครือขายออนไลน โดยมุงโตตอบกันระหวางผูสงสารและผูรับสารหรือผูรับสารดวยกัน

เองดวยความรวดเร็ว (ภิเษก ชัยนิรันดร, 2553) แบงออกเปน 3 ลักษณะดังนี้ 

(1)  เปนสื่อท่ีแพรกระจายดวยปฏิสัมพันธเชิงสังคม เปนการสนทนากันจนเกิดสภาพ (Talk of 

the Town) เมื่อมีเรื่องที่นาสนใจถูกหยิบมาเปนประเด็นจนสามารถเผยแพรขาวสารออกไปไดงาย ซึ่งอยูใน

รูปแบบของเนื้อหา รูปภาพ เสียง หรือวิดีโอ 

(2)  เปนสื่อที่เปลี่ยนแปลงจากสื่อเดิมที่แพรกระจายแบบทางเดียว (One to Many) มีรูปแบบ

การสนทนาที่สามารถมีผูอื่นเขารวมไดหลายคน การสนทนาที่เกิดขึ้นมักเปนการรวมกลุมพูดคุยในเรื่องที่สนใจ

รวมกัน โดยท่ีไมมีใครเขามาควบคุมเนื้อหาการสนทนา แมกระท่ังตัวผูสรางเนื้อหาเอง เนื่องจากผูท่ีไดรับสารมี

สิทธิ์เขารวมในรูปแบบของการแสดงความคิดเห็น หรือการเขาไปแกไขเนื้อหานั้น ๆ 

(3)  เปนสื่อที่เปลี่ยนผูบริโภคเนื้อหาเปนผูสรางเนื้อหา (User-Generate Content) เมื่อใคร

ผลิตเนื้อหาไดตรงใจคนหมูมาก มักจะเปนผูทรงอิทธิพล (Influencer) ซ่ึงสามารถโนมนาวใหผูติดตามตัดสินใจ

ซ้ือสินคาหรือบริการไดโดยงาย 

กลาวโดยสรุป สื่อสังคมออนไลน คือ สื่อดิจิทัลท่ีเปนเครื่องมือเพื่อใชติดตอสื่อสารระหวางผูสงสาร 

และผูรับสาร โดยเปนระบบการทํางานของอิเล็กทรอนิกส ดวยเว็บไซตบนอินเทอรเน็ต เพื่อใชแลกเปลี่ยน 

แบงปน และแสวงหาขอมูลขาวสาร ฯลฯ นอกจากนี้ยังเปนสื่อท่ีสามารถเปลี่ยนผูบริโภคเนื้อหาเปนผูสราง

เนื้อหา โดยเฉพาถาผูผลิตเนื้อหาเปนผูทรงอิทธิพลทางความคิดและสงสารท่ีตรงใจคนหมูมาก ก็จะสามารถโนม

นาวใหผูติดตามตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไดโดยงาย 
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ในปจจุบัน สื่อสังคมออนไลน เปนสวนหนึ่งของการสื่อสารการตลาดรูปแบบใหม ที่แบรนดอุปกรณ

กีฬากอลฟมักเลือกใช เพื่อสื่อสารกับกลุมเปาหมายไดตรงจุดและเขาถึงผูคนมากขึ้น โดยเฉพาะ สื่อสังคม

ออนไลน ยูทูบ (Youtube) ท่ีเปนเว็บไซตสําหรับนําเสนอเนื้อหารูปแบบคลิปวีดิโอ ท่ีจําเปนสําหรับการนําเสนอ

เนื้อหาเก่ียวกับอุปกรณกีฬากอลฟไดเปนอยางดี 

ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกใช แนวคิดสื่อสังคมออนไลน เพื่อใชอธิบายธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟท่ีตองการ

สื่อสารดวยสื่อออนไลน คือ ยูทูบ และอินสตาแกรม ซึ่งจําเปนตองสรางความเขาใจและสรางสรรคเนื้อหาให

ลูกคาสนใจติดตามและตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟได 

 

2.2  แนวคิดการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing Model) 

2.2.1  ความหมายการตลาดเชิงเนื้อหา 

Content marketing คืออะไร จําเปนตอ ธุรกิจ ออนไลน แคไหน (ม.ป.ป.) การตลาดเชิงเนื้อหา คือ 

การทําการตลาดดวยเนื้อหา หรือ ตัวเนื้อหาสามารถขายสินคาโดยไมตองทําโฆษณาเพ่ิมเติม 

สุวิทย วงศรุจิราวาณิชย (ม.ป.ป.) การตลาดเชิงเนื้อหา คือ การสรางเนื้อหาทุกรูปแบบ มักใหคุณคา

กับผูบริโภคและเนื้อหาสามารถทําหนาท่ีทางการตลาดดวยทางตรงและทางออม 

ศุภเชษฐ เศรษฐโชติ (2560) การตลาดเชิงเนื้อหา คือ การสรางและเผยแพรเนื้อหาที่มีคุณคาตอ

ลูกคา ซึ่งเปนเนื้อหาที่เกี่ยวของและสามารถดึงดูดความสนใจของลูกคาที่มีศักยภาพเพื่อผลประโยชนในดาน

ยอดขาย ผลกําไรหรือผลลัพธในเชิงบวกไดในอนาคต โดยเล็งเห็นถึงการสรางผลลัพธในระยะยาว มากกวาการ

สรางผลลัพธระยะสั้น 

Nosrati, Karimi, Mohammadi & Malekian (2013) กลาววา การตลาดเชิงเนื้อหาหมายถึง 

การตลาดรูปแบบตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการสราง การแชรสื่อ และเผยแพรเนื้อหา เพื่อทําใหผูบริโภคเปลี่ยน

สถานะเปนลูกคาของบริษัทใหได 

อภิชัจ พุกสวัสดิ์ (2556) ไดกลาวถึง การตลาดเชิงเนื้อหา เปนการสื่อสารการตลาดที่ตรงจุดซ่ึง

การตลาดเชิงเนื้อหานั้นสามารถสรางความโดดเดนใหแตกตางจากคูแขงรายอื่น ๆ ไดอีกทั้งยังสามารถเพ่ิม

มูลคาของตราสินคาและสินคาไดอีกดวย ยังเพิ่มความนาสนใจของสินคา ทําใหผูบริโภคเกิดแรงจูงใจในการ

ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น ๆ การตลาดเชิงเนื้อหา เปนการสรางเนื้อหาที่ใหเกิดความนาสนใจ อีกทั้งยัง

ตองมีความโดดเดน และมีเอกลักษณเฉพาะตัว นําเสนอเนื้อหาท่ีเก่ียวของกับตราสินคาหรือสินคาตรงประเด็น 

เกิดแรงจูงใจ เกิดการพูดถึงในโลกออนไลน และสามารถกระตุนความตองการ สรางแรงจูงใจ สรางทัศนคตทีิ่ดี

ได 

รูปแบบแนวทางการสรางสรรคเนื้อหาเพื่อการนําเสนอมี 5 แนวทางดังนี้ (ธมลวรรณ พจนเจริญ

อนันต, 2560)  
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1. การใหขอมูลขาวสาร (Information) 

การใหขอมูลขาวสาร คือ การบอกเลาเนื้อหารายละเอียดใหกับกลุมเปาหมาย ไมวาจะเปน ขาวสาร 

การเปลี่ยนแปลงของสังคม การแนะนําสินคา บอกประโยชนของสินคา การตอบคําถามเกี่ยวกับสิ่งที่ผูบริโภค

ตองการทราบ การนําเสนอแนวโนมใหม ๆ แตการนําเสนอเนื้อหาเหลานี้ ตองมีจุดเดนท่ีสามารถดึงความสนใจ 

ดึงดูดใจ เพ่ือดึงใหกลุมเปาหมายท่ีสนใจเขามาอาน และจึงคอยบอกเลารายละเอียดท่ีตองการจะบอก 

2. การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคา (Persuade) 

การใชเนื้อหาท่ีเชิญชวน โนมนาวสรางความตองการซ้ือสินคาเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการขายท่ี

ตองอาศัยการจูงใจ และโนมนาวใจผูบริโภค โดยการเพิ่มคุณคาใหกับสินคา หรือบริการ เพื่อใหผูบริโภคเกิด

ความรูสึกตองการเปนเจาของสินคา หรือบริการนั้น ๆ และอาจกระตุนความรูสึกของกลุมเปาหมาย ดวยการใช 

“คํา” หรือ “ภาพ” กระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาทันที เชน “สินคา Limited Edition” “ลด

ราคาวันสุดทาย” “ขายวันนี้วันเดียวเทานั้น” “สินคามีจํานวนจํากัด” “ลดลางสตอก” “ลดสูงสุด 90%” เปน

ตน เปนการจูงใจใหผูบริโภคเกิดความรูสึกท่ีวาหากไมซ้ือสินคาวันนี้ ตอนนี้ อาจรูสึกเสียดายภายหลังได 

3. การใชบุคคลท่ีสาม บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอความคิดของกลุมเปาหมาย (Influencer) 

การใชเนื้อหาที่มีบุคคลที่มีอิทธิพลตอความคิดของกลุมเปาหมายมาชวยเรื่องการสื่อสารกับผูบริโภค

จะสามารถเขาถึงความรูสึกของกลุมเปาหมายไดโดยตรง กลุมเปาหมายจะเปดใจ และรับฟงสิ่งที่ตราสินคา

ตองการจะสื่อสารอยางเต็มใจ เพราะหากใชการโฆษณา หรือการสื่อสารรูปแบบอื่นอาจจะสรางความอึดอัดใจ 

เปนการบีบบังคับ การยัดเยียด การสรางความไมสบายใจใหกลุมเปาหมายท่ีเขามาฟง แตการใชบุคคลท่ีสามเขา

มาเปนคนกลางในเรื่องของการสื่อสารนั้นจะชวยใหเนื้อหาเหลานั้นนั้นมีความนาสนใจมากขึ้น และสิ่งสําคัญ

ของการใชบุคคลท่ีมีอิทธิพล คือ การเลือกคนใหเปน เพราะบุคคลนั้นจะเปนกระบอกเสียงในการบอกผูบริโภค 

จึงตองเลือกบุคคลที่กลุมเปาหมาย รูสึกดี มีทัศนคติที่ดี และเปนผูทรงอิทธิพลทางความคิดของกลุมเปาหมาย

จริง ๆ ซึ่งตองไมขัดกับภาพลักษณของตราสินคา มิเชนนั้นจะทําใหตราสินคาเสียภาพลักษณที่ควรจะเปนไป 

นอกจากนี้การใชผูทรงอิทธิพลทางความคิดอาจจะใชเหลา ศิลปน ดารา นักแสดงหรือบุคคลท่ีมีชื่อเสียงดานนั้น 

ๆ เพื่อชวยสงเสริมภาพลักษณ และความนาเชื่อถือใหกับตราสินคา บางครั้งอาจจะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลง

ทางดาน ความเชื่อ ทัศนคติ ความรูสึกท่ีมีตอตราสินคา 

4. การจัดกิจกรรมสงเสริมการตลาด (Promotion) 

การใชเนื้อหากับกิจกรรมสงเสริมการตลาด เปนการสรางปฏิสัมพันธกับกลุมเปาหมาย โดยอาจจะ

เปนกิจกรรมรวมสนุก การตอบคําถาม หรือการลุนรางวัล เพื่อสรางความสัมพันธที่ดีระหวางผูบริโภคกับตรา

สินคาใหใกลชิดกันมากข้ึน และอาจจัดกิจกรรมใหสอดคลองกับเหตุการณตาง ๆ ท่ีกําลังเปนกระแสหรือท่ีนิยม

ของคนสวนใหญ เพ่ือสรางความนาสนใจในการสื่อสาร เชน เทศกาลตาง ๆ กระแสสังคม สิ่งท่ีกําลังเปนนิยมใน

ชวงเวลานั้น หากนํามาเชื่อมโยงเขากับสินคา หรือบริการของตราสินคา จะชวยสงเสริมใหผูบริโภครูสึกถึงความ

ทันสมัยของตราสินคา (สายฤดี พัฒนพงศานนท และ นภวรรณ ตันติเวชกุล, 2556) 
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5. การใหขอมูลความรู (Education) 

การใหขอมูลความรู เก ี ่ยวกับเนื ้อหาสาระนาร ู  มักอิงจากวิชาการเขามาสอดแทรก เพื ่อให

กลุมเปาหมาย มีความรูเพิ่มเติมขึ้น อาจจะเปนการสอนวิธีการใชงานตาง ๆ การใหเคล็ดลับ หรือเกร็ดความรู

เล็ก ๆ ที่สามารถเปนประโยชนตอผูบริโภค บางครั้งอาจจะเปนเรื่องที่มาจากความเชื่อที่ผิด และเชื่อมาโดย

ตลอด โดยใหเขาใจถึงเหตุ และผลไดมากข้ึน เชน การสอนวิธีการทําอาหารอยางงายบนยูทูบ หรือ ข้ันตอนการ

แตงหนาอยางไร ใหติดทนนานท้ังวัน เปนตน 

นอกจากนี้รูปแบบการนําเสนอเนื้อหามีแนวทาง 4 วิธี ดังนี้ (ธมลวรรณ พจนเจริญอนันต, 2560) 

1. รูปภาพ (Picture) 

การใชรูปภาพในการนําเสนอขอมูลตาง ๆ เปนสิ ่งที ่นาสนใจจนอาจทําใหหลายคนตองหยุดดู 

มากกวาการเขียนขอความที่มีรายละเอียดยาวกวาปกติ เนื่องจากรูปภาพสามารถนําเสนอขอมูลไดมากกวา 

และการใชสีสันสวยงาม จึงทําใหเกิดความนาสนใจมากกวา การใชรูปภาพยังสามารถสรางภาพจําเพื่อการ

จดจําที่งายข้ึน โดยการเลือกใชรูปภาพจึงเปนสิ่งสําคัญอยางมาก เพราะรูปภาพที่เลือกใชจะสะทอนความเปน

ตัวตนของตราสินคา บางครั้งการเลือกใชรูปภาพอยางเดียวอาจไมพอ ตองใชรวมกับการผสมคําพูดสั้น ๆ ท่ี

เขาใจงาย เพ่ือสื่อสารกับกลุมเปาหมายไดชัดเจนข้ึน 

2. ภาพเคลื่อนไหว หรือ วิดีโอ (Video)  

การใชภาพเคลื่อนไหว หรือ วิดีโอ เปนการนําเสนออีกหนึ่งรูปแบบที่นาสนใจ หากสามารถดึงความ

สนใจใหผู ชมดูคลิปจนจบได จึงเปนอีกรูปแบบของการนําเสนอที่ใหผู ชมสามารถเห็นภาพไดอยางชัดเจน

เกี่ยวกับสินคา และการใชวิดีโอในการนําเสนออาจจะตองประกอบไปดวยทั้ง เรื่องของคุณสมบัติองคประกอบ 

กระบวนการผลิต การโฆษณาสินคาหรือบริการ การสรางวิดีโอใหนาติดตามตั้งแตตนจนจบ ก็อาจไมใชเรื่องงาย

สําหรับใครหลายคน อีกท้ังตองมีการเลาเรื่องท่ีดี ชวนติดตาม ทําใหผูชมตองการทราบเรื่องราวของวิดีโอตอไป 

และเมื่อผูชมรับรูเรื่องราวของวิดีโอจนจบเรื่อง ผูชมตองเขาใจไดวาสิ่งที่ตราสินคาตองการจะสื่อสารคืออะไร 

หรือหากดูจบแลวอาจเปลี่ยนทัศนคติท่ีไมดีตอตราสินคาใหรูสึกปกติ หรืออาจเปลี่ยนมาชอบตราสินคานั้นได 

3. ขอความ (Message) 

ขอความ เปนตัวเนื้อหา และรายละเอียดท่ีตองการจะสื่อสารกับกลุมเปาหมาย ถือวาเปนการอธิบาย

ที่ชัดเจนที่สุด แตหากขอความเนื้อหา มีความยาวมากเกินไป อาจจะสงผลใหผูบริโภค เมินเฉย ไมสนใจสินคา

หรือบริการนั้น ๆ แตหากเปลี่ยนเนื้อหาขอความ สั้น กระชับ ไดใจความสําคัญ และสามารถสื่อสารไดวา ใคร 

ทําอะไร ที ่ไหน เมื ่อไหร อยางไร บางครั ้งไมจําเปนตองตรงไปตรงมาทุกอยาง แตสามารถสื ่อสารกับ

กลุมเปาหมายแลว เขาใจวาตองการจะใหทําอะไรตอไป เชน การบอกโปรโมชั่นเพื่อตองการใหลูกคาดวน

ตัดสินใจซ้ือสินคากอนหมดโปรโมชั่น 

4. ลิงก (Link)  

การแนบลิงกลงในเนื้อหา ชวยเพิ่มความนาสนใจแกผูคนที่มาติดตามอาน ไดเขาใจถึงเนื้อหาทั้งหมด 

บางครั้งเปนการกลางถึงแหลงอางอิงขอมูลของเนื้อหาใหมีความนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น หรือการนําไปสูหนา
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เว็บไซตของตราสินคาที่ตองการใหกลุมเปาหมายเขาไป ยังชวยเพิ่มความสะดวกสบายแกผูบริโภคใหสามารถ

เขาถึงแหลงขอมูลไดงายข้ึน โดยไมตองเสียเวลาในการเขาหาเว็บไซตนั้นเอง 

2.2.2  แนวคิดการสรางสรรควีดิทัศนเชิงเนื้อหา (Video Content Model) 

ความหมายของวีดิทัศนเชิงเนื้อหา 

Sitvisut Anantnakarakul (2565) วีดิทัศนเชิงเนื้อหา คือ รูปแบบหรือวิธีนําเสนอเนื้อหาโดยมี

วัตถุประสงคท่ีชัดเจน เชน เพ่ือความบันเทิง เพ่ือแบงปนความรู เพ่ือนําเสนอสินคาหรือบริการ และเพ่ือ

ประชาสัมพันธตาง ๆ 

Dean (2021) กลาววา วีดิทัศนเชิงเนื้อหา คือ การนําเสนอเนื้อหาผานรูปแบบคลิปวิดีโอ หรือ

ภาพเคลื่อนไหว เชน VLOG ถายทอดสด รีวิว โดยใชการนําเสนอเพ่ืออธิบาย สรางแบรนด และประชาสัมพันธ

ธุรกิจผานรูปแบบคลิปวิดีโอ 

Cotactic Strategist (2564) ใหความหมายของวีดิทัศนเชิงเนื้อหา คือ รูปแบบการทําคลิปวิดีโอท่ี

ถูกสรางข้ึนดวยองคประกอบ 2 อยางท่ีสําคัญ คือ ภาพเคลื่อนไหวและเสียง โดยประกอบรวมกันเปนคลิปวิดีโอ

เพ่ือเปนเครื่องมือสําหรับการนําเสนอขอมูล ความรู และสินคาหรือบริการ 

คุณลักษณะสําคัญของวีดิทัศนเชิงเนื้อหา 

ศุภภัทรา บุณยสุรักษ (2558) กลาววา การตลาดออนไลนในรูปแบบของวิดีโอมีความสําคัญมากข้ึน 

เพราะวิดีโอรวมถึงงานมัลติมีเดียเปนเครื่องมือการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ สามารถสื่อสารใหเขาใจเนื้อหาไดงาย

ขึ้น จากสถิติ ThumbsupTeam (2558) พบวา จํานวนผูรับชมวิดีโอแบบออนไลนมีจํานวน 169.3 ลานคน 

เพิ่มมากขึ้นกวาป พ.ศ. 2557 สูงขึ้น 7.1% ซึ่งแสดงใหเห็นถึงประโยชนของวิดีโอตอการตลาดออนไลนชวย

สรางความนาเชื่อถือ และสรางการจดจําตราสินคา โดยผูบริโภคสัดสวนรอยละ 52% ท่ีดูคลิปวิดีโอ เพ่ือ

ประกอบการตัดสินใจซ้ือสินคาและสั่งซ้ือสินคาผานชองทางออนไลนเพ่ิมข้ึน แสดงวาคลิปวิดีโอสามารถกระตุน

ใหสินคานาสนใจ และทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาไดงายขึ้น ยังพบวาผูบริโภคจํานวนถึง  85% มีแนวโนม

จะซ้ือสินคาทันทีหลังรับชมคลิปวิดีโอ 

ลักษณะสําคัญของการนําเสนอเนื้อหารูปแบบวีดิทัศนเชิงเนื้อหา (Video Content) แบงไดเปนดังนี้ 

1. วิดีโอควรใชความยาวใหเหมาะสมกับเนี้อหา คลิปวิดีโอของประเทศไทยที่ไดรับความนิยมมียอด

การรับชมเกิน 1 ลานข้ึนไป สวนใหญจะเปนวิดีโอท่ีมีความยาวประมาณ 2 - 5 นาที 

2. ทดสอบการเผยแพรกอน การทดลองใหกลุมตัวอยางไดรับชมวิดีโอกอนการเผยแพร เพื่อหา

ขอบกพรอง เชน วิดีโอมีความยาวที่ยาวเกินไป สั้นเกินไป หรือเนื้อหานาเบื่อหรือไม เพื่อนําขอบกพรองไป

ปรับปรุงพัฒนาตอไป 

3. การมีเนื้อหาที่ดี และเปนประโยชน เนื้อหาของวิดีโอถือวาเปนสวนที่สําคัญอยางมาก เพราะหาก

เนื้อหาไมตรงกับกลุมเปาหมาย กลุมเหลานั้นก็เลือกขามผานวิดีโออยางไมลังเล ดังนั้นควรวางแผนการเลือก

เนื้อหาใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายวาชื่นชอบเนื้อหาลักษณะแบบใด เพราะถือเปนหัวใจหลักของวิดีโอ 
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4. การเผยแพรวิดีโอในชวงเวลาท่ีเหมาะสม เชน จํานวนผูใชหรือเขาชมผานอินเทอรเน็ตชวงเวลาใด

มากที่สุด คือ ชวงเวลา 7.00 น. - 9.00 น. ซึ่งเปนกอนเวลาเขาทํางาน หรือชวงเวลา 12.00 – 13.00 น. และ

ชวงเวลา 17.00 – 18.00 น. ถือไดวาเปนชวงเวลาพักของคนทํางาน โดยคนสวนใหญมักจะนิยมใชอินเทอรเน็ต

เพ่ือผอนคลายการเหนื่อยลาจากการทํางานตามชวงเวลาดังกลาว  

5. การเผยแพรวิดีโอในชองทางออนไลนไดเหมาะสม เชน การเริ ่มเผยแพรวิดีโอจากสื ่อสังคม

ออนไลน ตามดวยการกระจายไปยังแหลงชุมชนออนไลนตาง ๆ ท่ีตรงกับกลุมเปาหมายท่ีตองการจะสื่อสาร 

6. การใชอินฟลูเอนเซอร หรือผูที่มีอิทธิพลทางความคิด บุคคลเหลานี้ถือวามีศักยภาพในการโนม

นาวทําใหกลุมผูท่ีติดตามอินฟลูเอนเซอรเหลานี้ ชวยกันเผยแพรผลักดันวิดีโอออกไปไดมาก และรวดเร็วยิ่งข้ึน 

7. การใชกระแสนิยมท่ีนาสนใจอยูในชวงเวลานั้นใหเปนประโยชน หลากหลายวิดีโอมักจะมีผูคนเขา

ไปรับชมเปนจํานวนมาก ท้ัง ๆ ท่ีวิดีโอเหลานั้นไมไดมีเนื้อหาสาระท่ีเปนประโยชน แตเปนเพียงเพราะวิดีโอนั้น 

ๆ มีเรื่องราวในชวงเวลาหรือสัมพันธกับกระแสเหตุการณท่ีสังคมกําลังใหความสนใจในชวงเวลานั้น 

8. การทําใหวิดีโอที่นําเสนองายตอการแชรหรือสงตอ หากวิดีโอมีเนื้อหาที่เหมาะสม การรับชมเปน

ท่ีนิยม แตขาดการสงตอเรื่องราว หรือการบอกตอเรื่องราวจะสงผลการเขาถึงเนื้อหาของกลุมเปาหมายก็จะลด

นอยลงตามไปดวย 

แนวทางการลําดับขั้นตอนที่มีผลตอการสรางสรรคเนื ้อหาในวีดิทัศน แบงเปน 10 หัวขอ ดังนี้  

(ปราณิศา ธวัชรุงโรจน, 2557) 

1. Attractive: หัวขอนาสนใจ คือ ชื่อเรื่อง พาดหัว หรือ Title เปนสิ่งสําคัญที่ชวยดึงดูดใหผูชมเขา

หาวิดีโอ ซึ่งจะชวยสรางโอกาสใหวิดีโอนั้นถูกแบงปน หรือถูกสงตอ รวมไปถึงระยะเวลาของวิดีโอที่ไมควรมี

เนื้อหาที่ยาวจนเกินไป เพราะจะสงผลใหผูชมเบื่อ และสงผลใหเลิกรับชมทันที อีกทั้งการมีรูปตัวอยางหนา

วิดีโอท่ีนาสนใจ สงผลใหผูชมเกิดความสนใจจนตองเลือกชมคลิปวิดีโอ 

2. Emotional: เก่ียวของกับอารมณ ความรูสึก คือ วิดีโอท่ีสงผลตอความรูสึกอารมณของผูชม ไมวา

จะเปน เศรา ตลก สนุก ประทับใจ ตื่นเตน ซ้ึงกินใจ โกรธ เซ็กซ่ี หรือเรื่องหนาอับอาย ใหความรูสึก ท้ังในดาน

บวก และดานลบ เปนตน โดยผูชมอาจจะมีประสบการณเก่ียวกับเรื่องนั้น ๆ ทําใหผูชมมีอารมณความรูสึกรวม

ไปกับวิดีโอท่ีรับชมอยู จึงทําใหมีแนวโนมในการจะแบงปนวิดีโอเพ่ิมข้ึน 

3. Unseen: มีลักษณะท่ีแตกตาง คือ การคิดและการสื่อสารที่แตกตางจากที่เคยมี หรือเคยเห็นมา

กอน อาจจะเปนวิดีโอที่ไมไดถูกเผยแพรผานสื่อหลักหรือวิดีโอถูกทําขึ้นมาเพื่อนําเสนอผานสื่อออนไลน

โดยเฉพาะ ซึ่งจะทําใหผูชมเกิดความสนใจเพราะเนื้อหาที่แปลกใหม และเกิดการแบงปนใหผูอื่นในเครือขาย

เขามารับชมมากข้ึน 

4. Controversial: มีความขัดแยง คือ วิดีโอที่เปนประเด็นถกเถียง หรือเปนกระแส Talk of the 

town อาจจะเปนวิดีโอที่มีเนื้อหาความรุนแรง มีภาพวาบหวิว ทําใหผูชมมีความคิดเห็นที่แตกตางกันออกไป 

เพราะแตละคนจะมองมุมมองที่แตกตางกันออกไป ทําใหเกิดการถกเถียงกันและเปนประเด็นที่นาสนใจ สงผล

ใหเกิดการแบงปน และเปนกระแสการบอกตอไดในท่ีสุด 
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5. Useful: สรางประโยชนตอแงคิด คือ ลักษณะวิดีโอที่มีเนื้อหาเปนประโยชน ทั้งในดานใหความรู 

การใหแงคิดการใชชีวิต หรือสิ่งที่ทําใหผูชมหยุดคิดทบทวนไตรตรองสิ่งตาง ๆ เชน คําคม คําสอน ขอคิด เปน

ตน 

6. Convenient: งายตอการแบงปนและไมจํากัดการเขารับขม คือ สามารสงตอหรือแบงปนวิดีโอได

งาย ไมยุงยาก ไมซับซอน และไมจํากัดการเขารับชม เพราะการที่วิดีโอมีการจํากัดการเขารับชมจะสงผลตอ

ประสิทธิภาพของการบอกตอ หรือแบงปนลดลง 

7. Un-Advertising: ดูไมเหมือนการโฆษณา คือ วิดีโอที่เนื้อหาไมเนนการขายของจนมากเกินไป 

เพราะผูชมจะเกิดความรูสึกอึดอัด รูสึกอคติ ทําใหไมตองการแบงปน เพราะเหมือนเปนการโฆษณาสินคามาก

จนเกินไป หรือวิดีโอสรางขึ้นมาในรูปแบบที่จงใจใหเหมือนวาไมใชการโฆษณา เชน วิดีโอตาง ๆ ที่ถายทํา

เหมือนการแอบถาย แตทายคลิปเปนการโฆษณาสินคาชนิดหนึ่ง 

8. Unique: ความเปนเอกลักษณ คือ มีลักษณะเฉพาะของตราสินคานั้น เชน เรื่องของสี Mood 

and Tone รวมไปถึงนักแสดงที่เปนคาแรคเตอรที่ชัดเจน และบุคลิกตรงกับสินคานั้น ซึ่งเรื่องของนักแสดงก็มี

สวนท่ีทําใหเกิดการแบงปน หรือบอกตอวิดีโอ 

9 Sufficiently Promoted: ไดรับการโปรโมทอยางเพียงพอ คือ วิดีโอที่คิดเนื้อหา รูปแบบการ

นําเสนอตาง ๆ มาเปนอยางดี ตองไดรับการสงเสริมใหผูคนที่อยูในเครือขายไดเห็นอยางเพียงพอ เพื่อใหวิดีโอ

นั้นเปนกระแสปากตอปาก ไดรับความนิยม ถูกเผยแพรออกเปนวงกวาง และทางตนสื่อตองปลอยวิดีโอให

หลากหลายชองทาง 

10. Effectively Executed: การดําเนินงานอยางมีประสิทธิภาพ คือ การดําเนินงานในข้ันตอนการ

ผลิต ที่ถูกตองตามวิธี ทั้งเรื่องของการควบคุมขั้นตอนการผลิต นักแสดง รวมถึงเรื่องของงบประมาณที่ตอง

เพียงพอตอการถายทํา สงผลใหไอเดียท่ีสรางสรรคนั้นไดรับการเผยแพร 

ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2560) ไดใหความเห็น การทํา Video Content จะเปนที่นิยมมากข้ึน 

และเนื้อหาหลากหลายมากกวาเดิม ไมใชเพียงแคกระแสที่มาชั่วคราว แตเปนแบบฟอรมเนื้อหา Content 

Form ที่ถูกหยิบยกมาใชมากขึ ้น เนื ่องจากศักยภาพขั ้นตอนการผลิตที ่ง ายข้ึน และความสามารถของ

อินเทอรเน็ตบนโทรศัพทมือถือท่ีทําใหผูชมสามารถดู Video Content ไดทุกท่ี ทุกเวลา จนเปนเรื่องปกติ 

จากที่กลาวมาเห็นไดวา การสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) คือ การทํา

การตลาดผานเนื้อหาทุกรูปแบบสามารถสรางคุณคา และสรางความชื่นชอบใหกับผูบริโภคท่ีติดตามเนื้อหาจน

มีการแบงปนหรือบอกตอเรื่องราวไปยังเครือขายสังคมออนไลนใหเกิด เปนกระแสและขยายเนื้อหาออกไป จน

สงผลตอประสิทธิภาพการสื่อสารของผูรับสารและผูสงสาร 

การสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหา เปนเครื่องมือทําการตลาดในธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟไดเปน

อยางดี เนื่องจากอุปกรณกีฬากอลฟมีขอจํากัดดานการผลิตอุปกรณกีฬา ถูกควบคุมโดย USGA (United 

States Golf Association) ที่ไมสามารถผลิตอุปกรณกีฬากอลฟที ่มีประสิทธิภาพเกินกวาที่กําหนดได 
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การตลาดเชิงเนื้อหาจึงเปนเครื่องมือสําคัญสําหรับแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟเพื่อสรางโอกาสขายอุปกรณกีฬา

กอลฟเพ่ิมสูงข้ึน 

ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกใช แนวคิดการสรางสรรคการตลาดเชิงเนื้อหา เพื่ออธิบายเนื้อหาใชสื ่อสาร

เกี ่ยวกับธุรกิจอุปกรณกีฬากอลฟ  ที่ชวยเพิ ่มคุณคาดานการตลาดและการยอมรับมูลคาของผลิตภัณฑ 

โดยเฉพาะรูปแบบและแนวทางที่ทําใหผูบริโภคสนใจติดตามเนื้อหาและสรางความประทับใจจนอยากที่จะ

สื่อสารและแบงปนไปยังเครือขายสังคมออนไลนบนโลกอินเทอรเน็ตไดอยางไร  

 

2.3  แนวคิดผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers Model) 

2.3.1  ความหมายของผูทรงอิทธิพลทางความคิดทางความคิด 

กิติยา สุริวรรณ และคณะ (2559) กลาววา ผูทรงอิทธิพลทางความคิด หมายถึง บุคคลที่มีความ

ชํานาญเชี่ยวชาญเฉพาะดาน หรือ สามารถสรางสรรค ชักจูงใจ และนําเสนอเนื้อหาเฉพาะดานตอสังคม

ออนไลนเพ่ือเปนท่ีรูจัก และเกิดความนิยมเปนวงกวาง 

ลลิตา พวงมหา (2563) กลาววา ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ในโลกออนไลน เปน

กลุมคนท่ีมีอิทธิพลทางความคิด (Opinion Leader) ของผูบริโภค รวมถึงกลุมคนในเครือขายสื่อสังคมออนไลน

ท่ีผูบริโภคสื่อสาร และปฏิสัมพันธดวย 

Schiffiman and Kanuk (2004) นิยามความหมายของคําวา Influencers (Influencer) คือ บุคคล

หรือกลุมบุคคลท่ีเปนแหลงอางอิงของขอมูลผูบริโภค ของการกําหนดคานิยม (Value) ทัศนคติ (Attitude) 

และพฤติกรรม (Behavior) หรืออยางใดอยางหนึ่ง 

เสรี วงศมณฑา (2542) นิยามความหมายของคําวา Influencers ในสื่อออนไลน หมายถึง การใชผู

ทรงอิทธิพลทางความคิดทางความคิดในสื่อออนไลน เปนผูเผยแพรขอมูลของสินคาและบริการใหขยาย

ออกเปนวงกวาง ซ่ึงอาจปรากฏไดหลากหลายรูปแบบ 

ความแตกตางระหวางผู ทรงอิทธิพลทางความคิดกับจากผู ที ่ม ีช ื ่อเสียง (Celebrity) ตองมี

องคประกอบอื่นเพิ่มเติมที่มากกวาการเปนคนมีชื่อเสียงหรือมีผูติดตามจํานวนมาก คือ ตองเปนผูมีนวัตกรรม 

(Innovators) ผูรับสิ่งใหมกอนใคร (Early Adopters) และผูเชี่ยวชาญการตลาด (Market Maven) รวมถึงมี

ประเด็นการสื่อสารท่ีแตกตางกัน ไดแก 1) มุงสรางอิทธิพลระหวางบุคคล 2) การเปนสมาชิกทางสังคมเดียวกัน

กับผูทรงอิทธิพลทางความคิด 3) เปนผูที่มีความชํานาญเชี่ยวชาญ 4) คาดหวังใหเกิดพฤติกรรมการบอกตอ 

(สุดารัตน แสงแกว และคณะ, 2561)   

บางกรณีบุคคลธรรมดาหรือกลุมบุคคลท่ีสามารถสงผลตอผูติดตาม (Follower) จากการสื่อสารท่ีทํา

ใหเกิดความนาเชื่อถือ จนเกิดความคลอยตาม โดยสามารถแบงไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ (สมคิด อเนกทวีผล 

และภัชภิชา ฤกษสิรินุกูล, 2552) 

1. บุคคลทั่วไปที่มีความสนใจเรื่องใดเรื่องหนึ่ง สามารถถายทอด และแบงปนเรื่องราวที่ตนเองชื่น

ชอบ จนกระท้ังเกิดอิทธิพลตอทางความคิดกับผูอ่ืน (Amateur Review) เชน การสรางบล็อกเกอรในชองทาง
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ออนไลน โดยใชนามแฝงวา “ใบบัว” พนักงานตอนรับบนเครื่องบินชาวไทยที่แบงปนเรื่องราว ประสบการณ

ของการเดินทางในประเทศตาง ๆ และแบงปนเกร็ดความรูใหแกผูอาน โดยการเขียนเรื่องราวมักจะใชภาษาท่ี

แฝงดวยความจริงใจ และการเลาท่ีเขาใจงาย เปนกันเอง จึงทําใหผูติดตามชื่นชอบการอานเรื่องราวของเธอเปน

จํานวนมาก หรือ บล็อกเกอร ที่บอกเลาเรื่องราวและเคล็ดลับการเลือกซื้อคอนโดมิเนียม หรือ การตกแตง

หองพักอาศัย ในรูปแบบตาง ๆ เปนตน 

2. การรวมกลุมของบุคคลท่ีมีประสบการณการใชสินคาหรือบริการประเภทเดียวกัน (User Group) 

โดยจะใชเว็บบอรด หรือ การสรางกลุมทางชองทางเฟซบุก เพ่ือใชเปนการสื่อสาร หรือ การแสดงความคิดเห็น 

โดยกระแสของกลุมคนจํานวนมากจะสงผลตอความคิดผูติดตามรายอ่ืน ๆ ดวย เชน เว็บบอรด BMW Society 

เปนตน 

3. กลุมลูกคาท่ีมีทัศนคติในแงลบตอสินคาหรือบริการ โดยใชพ้ืนท่ีในสังคมออนไลนเพ่ือเปนท่ีระบาย

ความคับของใจของตนเอง เพ่ือตักเตือน หรือ เปนวิทยาทานแกผูบริโภครายอ่ืน ๆ (Customer Complaint)2.

3.2 ประเภทของของผูทรงอิทธิพลทางความคิด (กานติมา ฤทธิ์วีระเดช, 2560) 

(1)  Celebrity หรือ บุคคนที่มีชื ่อเสียงในสังคม ดารา นักรอง นักแสดง มีผู ติดตามบนสื่อ

ออนไลน (Follower) มากกวา 1,000,000 คนขึ้นไป ซึ่งมีอํานาจในการชักจูงใจตอผูบริโภคใหคลอยตาม และ

เกิดการเลียนแบบพฤติกรรมตอการใชผลิตภัณฑไดโดยงาย หรือบุคคลท่ีมีชื่อเสียงเหลานี้ มีประสบการณการใช

ผลิตภัณฑมากอนหนา ซึ่งถือวาเปนผลดีตอผลิตภัณฑเพราะจะทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกเชื่อถือ และรูสึกดี

ตอตัวผลิตภัณฑ อาจจะทําใหการตัดสินใจซ้ือสินคางายข้ึน 

(2)  Influencers หรือบล็อกเกอรที่มีชื่อเสียง เปนที่รูจักจํานวนมาก และมีผูติดตามบนสื่อ

ออนไลน (Follower) ตั้งแต 100,000 ถึง 1,000,000 คน เชน สื่อมวลชนดานกีฬา นับวามีความสําคัญตอกีฬา

ฟุตบอล และเนื้อหาท่ีเหลาบล็อกเกอรเผยแพรบนสื่อออนไลนสวนมากจึงตองเปนเนื้อหาเก่ียวกับการวิเคราะห

ผลฟุตบอลใหกับกลุมคนท่ีกําลังติดตาม 

(3)  Peer Influencers คือ กลุมบล็อกเกอรที่มีความชื่นชอบหรือความเชี่ยวชาญเรื่องใดเรื่อง

หนึ่งเปนพิเศษ จึงทําใหบุคคลที่มีความชื่นชอบเรื่องเดียวกันมาติดตามบนสื่อออนไลน โดยจะมีผูติดตามบนสื่อ

ออนไลน (Follower) ประมาณ 10,000 ถึง 100,000 คน โดยผูเชี่ยวชาญวิชาชีพตาง ๆ (Expertise) หรือเปน

ผูทรงคุณวุฒิ (Authorities) เปนนักวิชาการหรือเปนผูท่ีมีความรูความสามารถ  ซ่ึงจะใหขอมูลการใชผลิตภัณฑ

ไดเปนอยางดี เพราะมีความสอดคลองกับผลิตภัณฑจนสรางความนาเชื่อถือใหแกผูบริโภคได เชน ทันตแพทย 

พอครัว นักกีฬา ผูทรงอิทธิพลทางความคิดทางความคิดบางกลุมไมจําเปนตองประกอบอาชีพในวงการสื่อสาร

มวลชน บางครั้งบุคคลเหลานี้อาจใชวิธีการสรางตัวตน ทําใหตนเองมีชื่อเสียงในระดับหนึ่งในสื่อสังคมออนไลน 

เชน เฟซบุก ไลฟ หรือ ยูทูบ ไลฟ (วิษชญะ ศิลานอย และ เจษฎา ศาลาทอง, 2561) 

(4)  Micro Influencers คือ บุคคลทั่วไปที่ชื่นชอบการรีวิวสินคาและบริการ หรือ ชอบเขียน

เลาเรื่องราวผานชองบล็อกของตัวเอง โดยจะมีผู ติดตามบนสื่อออนไลน (Follower) ประมาณ 1,000 ถึง 

10,000 คน โดยกลุม Micro Influencers จะเปนกลุมที่สรางนาเชื่อถือแกผูบริโภคไดดี เพราะเชื่อวาเปนการ
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รีวิวสินคาหรือบริการ ที่มาจากประสบการณการใชงานจริง  ขณะที่กลุมผูทรงอิทธิพลทางความคิดกลุมอื่น ๆ 

อาจจะมีเหตุผลทางการธุรกิจแอบแฝง จึงถือวาเปนผูทรงอิทธิพลทางความคิดกลุมเล็กแตสามารถมีศักยภาพใน

ดานการสื่อสารไปสูกลุมเปาหมายตรงตามความตองการของผูบริโภคมากกวา (อนุพงศ จันทร, 2561) 

แนวทางการเลือกใชผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) คือ การเลือกบุคคลเพ่ือทําหนาท่ีแทน

ตราสินคาในการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑดวยรูปแบบที่แตกตางจากการโฆษณาทั่วไป เพราะปจจัยเรื ่องท่ี

สามารถกระตุนความสนใจและนําเสนอดานดีของผลิตภัณฑไดมากกวาแคการชวนเชื่อ โดยผูทรงอิทธิพลทาง

ความคิดมักจะใหความสําคัญของการนําเสนอขอมูลผลิตภัณฑตามความเปนจริง จากประสบการณท่ีใชงานจริง 

อธิบายเกี่ยวกับขอดีและขอเสียของผลิตภัณฑอยางตรงไปตรงมา และมีการเลือกใชถอยคํา หรือขอความท่ี

สื่อสารเขาใจงาย เนนความจริงใจคลายกับการบอกเลากับบุคคลท่ีรูจัก และสามารถสรางกระแสใหเกิดการพูด

ถึงหรือการบอกตอผลิตภัณฑใหเปนที่นิยมในวงกวาง (ลลิตา พวงมหา, 2563) ดังนั้น ผูมีชื ่อเสียงบนสื่อ

ออนไลน นับเปนบุคคลหรือกลุมบุคคลที่ผูบริโภคเชื่อถือ และสามารถเปนแหลงอางอิงตอการกําหนดคานิยม 

หรือ ทัศนคติได อาทิ บุคคลมีชื ่อเสียง (Celebrity) ผู ทรงคุณวุฒิที ่เปนนักวิชาการ หรือ ผู ม ีความรู 

(Authorities) หรือผูเชี่ยวชาญดานตาง ๆ (Expertise) โดยกลุมบุคคลเหลานี้จะมีอิทธิพลตอผูรับสารท่ีแตกตาง

กัน    

เกณฑการจัดอันดับผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ในสื่อสังคมออนไลน แบงเปน 3 

ประเด็น  (Klout.com, 2015) ดังนี้ 

1. เกณฑจากจํานวนของผูติดตามผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ท่ีเขามามีสวนรวม หรือ

จากการแลกเปลี่ยนความคิดเห็นมากนอยเพียงใด (True Reach)  

2. เกณฑจากความคิดเห็นท่ีผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) มีการบอกเลาเรื่องราวหรือ

นําเสนอเนื้อหาตอสังคมเปนวงกวางมากนอยเพียงใด (Amplification)  

3. เกณฑจากจํานวนความถี่ของการนําเสนอขอมูลและการโตตอบขอมูลของผูทรงอิทธิพลทาง

ความคิด (Influencers) กับบุคคลอ่ืนมีมากนอยเพียงใด (Network Impact)  

เกณฑดังกลาวจึงเปนแนวทางชวยใหธุรกิจสามารถเลือกผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) 

ไดอยางคุมคาและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

ทั้งนี้ การที่ผู ทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) สวนใหญเลือกสื่อสารผานสื่อสังคมทาง

ออนไลน เชน เฟซบุก (Facebook), อินสตาแกรม (Instagram), ยูทูบ (YouTube) เพื่อใชเผยแพร หรือ 

แบงปนความคิดเห็นของตนในเรื่องตาง ๆ และสามารถเปนท่ียอมรับจากผูคนจํานวนมาก เนื่องจากภูมิทัศนสื่อ 

(Media Landscape) มีการปรับเปลี่ยนรูปแบบ ซึ่งแตเดิมเคยเปนเพียงแค ผูรับสาร (Receiver) แตปจจุบัน

สามารถปรับเปลี่ยนมาเปน ผูสงสาร (Sender) ไดอยางมีอิสระ กลาวคือ ผูคนสามารถเขาถึงสื่ออินเทอรเน็ต

จากท่ัวโลก อีกท้ังสามารถทําหนาท่ีเปนผูสรางและถายทอด เรื่องราวตาง ๆ ไดดวยตนเอง (User-Generated 

Content) และยังสามารถเผยแพรขอมูลขาวสารจํานวนมากสูกลุมคนที่ไมรูจักในเครือขายสังคมออนไลนได 

เพ่ือบรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการไดอยางรวดเร็วข้ึน  จนกลายเปนผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ซ่ึง
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เปนแหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือตอทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรม (Behavior) ของผูคนเปนอยางมาก 

(พิชิต วิจิตรบุญยรักษ, 2554; ลลิตา พวงมหา, 2563) 

2.3.3  คุณลักษณะของผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) 

ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ควรมีลักษณะเปนผูนําเสนอ หรือเปนสัญลักษณสําคัญ

ของสินคา ผูบริโภคจะสามารถจดจําได โดยอางอิงผานการจดจําผูนําเสนอเปนหลัก 

การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงในการสรางตราสินคามี 5 คุณลักษณะที่สําคัญ (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 

2553) ดังนี้ 

1. ความนาไววางใจ (Trustworthiness) และ ความนาเชื่อถือ (Credibility) เกิดขึ้นจากการรับรู

ของผูบริโภคท่ีมีตอ ความซ่ือสัตย ความถูกตอง และความนาเชื่อถือของผูนําเสนอสินคา ผูบริโภคมักเลือกสนใจ 

และประทับใจในบุคลิกภาพของผูนําเสนอในเบื้องตน ซึ่งคุณสมบัติเหลานี้เปนองคประกอบสําคัญที่สงผลตอ

ความไววางใจ และประสิทธิภาพของกระบวนการสื่อสารทางความคิด 

ณัฏฐา อุยมานะชัย (2556) ศึกษาลักษณะของผูทรงอิทธิพลทางความคิด ที่มีประสิทธิภาพในการ

สรางกระแสการบอกตอในกลุมผูบริโภค ระบุวา ควรเปนบุคคลท่ีมีนาเชื่อถือ และมีอํานาจในการโนมนาวใจตอ

ผูบริโภคใหเกิดความคลอยตามทั้งดานทัศนคติและพฤติกรรม (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) นอกจากเรื่องของผู

ทรงอิทธิพลทางความคิดแลว ยังมีเรื่องความเดนชัดของผลิตภัณฑ และความแปลกใหมของผลิตภัณฑเปน

ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีสําคัญตอการรับรูของผูบริโภคเกิดความรูสึกรับรูตอผลิตภัณฑ 

2. ความเชี่ยวชาญ (Expertise) คือ ความรู ประสบการณ และทักษะเฉพาะดานของบุคคลนั้น ๆ  

ความเชี่ยวชาญสงผลตอความเชื ่อถือ (Credibility) หรือภาพลักษณของผูนําเสนอสินคา ไดแก ความรู 

ประสบการณ และทักษะที่เกี่ยวของกับโฆษณาหรือสินคา ผูนําเสนอจะถือวาเปนผูเชี่ยวชาญ (Expert) เมื่อมี

การนําเสนอสินคาที่เกี่ยวของกับ ความรู ประสบการณ และทักษะตอการรับรูของผูบริโภค ไมจําเปนวาผูนํา

เสนอตองเปนผูเชี่ยวชาญจริง แตตองสามารถทําใหผูบริโภครับรูและเขาใจขอมูลท่ีนําเสนอ และการท่ีผูนําเสนอ

สินคามีความเชี่ยวชาญตรงกับสินคาสงผลใหเกิดแรงจูงใจโดยตรงตอทัศนคติของผูบริโภคไดมากกวา 

กานติมา ฤทธิ์วีระเดช (2560) นิยาม ผูทรงอิทธิพลทางความคิด วา ผูที ่มีความเชี่ยวชาญ หรือ

ประสบการณ เฉพาะดาน หมายถึงการประสบความสําเร็จในดานใดดานหนึ่ง ผูทรงอิทธิพลทางความคิด ท่ี

ผูบริโภคเชื่อ และชื่นชอบมักมีกลุมคนติดตามเพ่ิมข้ึน และณัฏฐา อุยมานะชัย (2556) ศึกษาลักษณะของ ผูทรง

อิทธิพลทางความคิด ท่ีมีอิทธิพลในการสรางกระแสการบอกตอในกลุมผูบริโภคคือบุคคลท่ีมีความเชี่ยวชาญใน

หัวขอตาง ๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค เชน อมตา จิตตะเสนีย ชางแตงหนาท่ีมีชื่อเสียงและมีอิทธิพล

ในการแนะนําสินคาท่ีเก่ียวของกับความสวยงาม และการแตงหนาในรูปแบบตาง ๆ สําหรับกลุมผูบริโภคท่ีเปน

วัยรุน นอกจากนี้ ผูทรงอิทธิพลทางความคิด ที่ดีควรเปนตัวแทนของผลิตภัณฑที่มีความรูและความเขาใจใน

ขอมูลผลิตภัณฑอยางเพียงพอ สามารถอธิบายขอมูลผลิตภัณฑใหผูบริโภคเขาใจและรูจักตราสินคาไดมากข้ึน 

ซ่ึงผูทรงอิทธิพลทางความคิด ควรมีประสบการณการใชงานผลิตภัณฑ เชน การเขาชมเว็บไซตเฉพาะ

ดาน เชน siamphone.com ผูทรงอิทธิพลทางความคิดจะทดลองใชงานโทรศัพทมือถือจากหลาย ๆ ตราสินคา
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กอนที่จะแนะนําใหกับบุคคลทั่วไป หลังจากทดลองใชงานระยะหนึ่ง จึงเริ ่มวิจารณเรื ่องคุณลักษณะและ

ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ นอกจากนี้ ผูทรงอิทธิพลทางความคิดควรใหโอกาสแกผูบริโภคในการเปรียบเทียบ

และแสดงความคิดเห็นตามประสบการณสวนตัว อยางไรก็ตาม ไมควรยืนยันในความเชื่อของตนเองวาเปน

ความจริงตลอดเวลา แตควรสรางเรื่องราวใหผูบริโภคไดพึงพอใจและเชื่อม่ันในคําแนะนําของผูทรงอิทธิพลทาง

ความคิดไดเชนเดียวกัน 

3. ความดึงดูดใจ (Attractiveness) คือ ความสนใจและคุณสมบัติเดน ทั้งดานลักษณะภายนอก 

รูปราง และความนาสนใจของผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) สามารถแบงเปน ลักษณะภายนอกท่ี

มองเห็นได (Physical Attractiveness) และทักษะ ความสามารถ และมีบุคลิกภาพที่ดี เชนการเปนนักกีฬา 

และการใชคุณสมบัติดานนี้ ยังชวยเสริมภาพลักษณของสินคา และสงผลใหผูบริโภคมีทัศนคติท่ีดีจากผูนําเสนอ

สินคา  โดยไมจําเปนตองพิจารณาขอมูลจํานวนมาก เนื่องจากการใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงและมีความสามารถชวย 

นอกจากนี้ยังชวยเพ่ิมความม่ันใจใหกับผูบริโภคในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑมากกวาการใชบุคคลท่ัวไป 

4. ความเคารพ (Respect) หมายถึง ความเคารพที่แสดงตอกลุมเปาหมายและความสําเร็จของ

บุคคลนั้น ซึ่งสงผลใหเกิดความชื่นชมและการเลียนแบบอยางมีคุณภาพเปนแนวทางในการดําเนินชีวิตของตน 

สวนมากผู บริโภคจะใหความยกยองและความเคารพจากความสําเร็จของผู ทรงอิทธิพลทางความคิด 

(Influencers) ซ่ึงไดนําเสนอผานทางทีวี ภาพยนตร การกีฬา สายการเมือง สังคม หรือความชื่นชมสวนบุคคล 

โดยทั่วไปผูบริโภคมักจะมีความชื่นชมตอบุคคลที่มีชื่อเสียงและมีบุคลิกภาพที่เปนที่เคารพ ซึ่งความนิยมและ

ความชื่นชมจําเปนตองอิงอยูท่ีพฤติกรรมและลักษณะภายนอกของบุคคลเหลานั้น 

กานติมา ฤทธิ์วีระเดช (2560) อธิบายลักษณะบุคคลที่มีอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ที่มี

ผูติดตามจํานวนมาก ตองทําใหผูติดตามยอมรับและปรับตัวตามผูทรงอิทธิพล อยางไรก็ตาม คุณลักษณะของ

บุคคลที ่เปนที ่ชื ่นชอบจะเกิดขึ ้นจากการติดตามและการเปนแบบอยาง ซึ ่งอาจมาจากความชื ่นชอบใน

ความสามารถพิเศษท่ีเหมือนกัน ความชื่นชอบลักษณะภายนอก และความชื่นชอบในฐานะสังคม 

5. ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย (Similarity) คือ ลักษณะความใกลเคียงระหวางผูทรงอิทธิพลทาง

ความคิด (Influencers) และกลุมเปาหมาย เชน ลักษณะบุคลิกของกลุมเปาหมาย วิถีชีวิต อายุ เพศ และเชื้อ

ชาติ ซึ่งสามารถสะทอนใหเห็นผานผลิตภัณฑ เชน เครื่องดื่มชูกําลัง คาราบาวแดง มีการนํา "แอด คาราบาว" 

มาใชเปนตัวแทนเชื่อมโยงตราสินคากับกลุมเปาหมาย เปนการสะทอนถึงระดับของความใกลเคียงของผู

นําเสนอสินคากับผูบริโภค ท้ังดานลักษณะบุคลิกและพ้ืนฐานการดําเนินชีวิต เชน อายุ เพศ เชื้อชาติ และระดับ

ทางสังคม ฯลฯ ท่ีสอดคลองกันในการนําเสนอผลิตภัณฑแกผูบริโภค 

2.3.4  อิทธิพลของสื่อบุคคล 

สื่อบุคคลมีความนิยมมาอยางยาวนานเปนสื่อสารท่ีมีความเกาแกท่ีสุดท่ีใชกันอยางแพรหลายในกลุม

ประชาชนทั่วไป แตเดิมการสื่อสารของสื่อมวลชนมีอิทธิพลตอสังคมและสามารถมีผลตอการเปลี่ยนแปลงทาง

ความคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมของบุคคล หรือกลุม 
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สื่อบุคคล หมายถึง การใชบุคคลหรือกลุมบุคคลสื่อสารไปยังผูบริโภค แบงออกเปน 2 ประเภทท่ี

แตกตางกัน ไดแก (กุลนาถ วรรัฐกฤติกร, (2564) 

1. การสื่อสารแบบท่ีเปนทางการ (Formal Oral Communication) เชน การอภิปราย การบรรยาย 

การประชุม การประกาศขาว การใหสัมภาษณ การสัมมนา ฯลฯ 

2. การสื่อสารแบบที่ไมเปนทางการ (Informal Oral Communication) เชน การพูด การสนทนา

ภายในกลุมเพ่ือน การปราศรัย การนินทา ซ่ึงการสื่อสารอาจจะมีวัตถุประสงคอ่ืน ๆ ประกอบ เชน การสื่อสาร

เพื่อเพิ่มความรู การใหขาวสาร การชักจูงใจ ฯลฯ ทางดานของการสื่อสารทางการตลาดในปจจุบันนิยมใชสื่อ

บุคคล เนื่องจากสื่อบุคคลมีผลตอการชักจูงใจของผูบริโภค จึงนําบุคคลที่เปนที่รู จัก หรือ มีชื ่อเสียง เพ่ือ

ประกอบการนําเสนอใหกับตราสินคา 

นอกจากนี้เจาของสินคาควรเปดโอกาสใหผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) มีโอกาสสราง

เนื ้อหาอยางเสรี เพื ่อสรางความนาเชื่อถือ (Reliability) ความเชื ่อมั ่นวาเปนเรื ่องจริง (Authenticity) 

นอกจากนี้ยังสามารถสรางความสนุกสนานใหกับผูบริโภคมากกวาเนื้อหาท่ีเจาของสินคากําหนดเอง แตในทาง

กลับกัน หากเจาของสินคากําหนดขอมูลใหมากเกินความจําเปน เมื่อเนื้อหาถูกเผยแพร ผู บริโภคอาจไม

สามารถรับรูเนื้อหาการนําเสนอไดอยางแทจริง ซ่ึงผูบริโภคอาจมีทัศนคติเชิงลบดานเนื้อหาและเปลี่ยนชองทาง

รับขอมูลอ่ืนแทน (Tummy, 2562)  

2.3.5  ประโยชนการใชสื่อบุคคลท่ีมีชื่อเสียง (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 2553) 

(1)  สามารถสงเสริมความสนใจไดดี (Attention Increasing) เนื่องจากการมีบุคคลท่ีมีชื่อเสียง

สามารถดึงดูดความสนใจของกลุมเปาหมายไดเปนอยางดี ทําใหเกิดความมุงมั่นตั้งใจรับชมและการจดจําได

แมนยํา เพราะผูบริโภคมีความสนใจเปนทุนเดิม เชน โฆษณารถจักรยานยนตฮอนดาฟโน ที่ใช “โตโน เดอะ

สตาร” นักรองยอดนิยมของวัยรุน เปนผูนําเสนอสินคา 

(2)  สรางความนาเชื่อถือไดสูง (Creditability Building) การแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของสินคา

และการเปนที่นาเชื่อถือสําหรับผูบริโภค เชน โฆษณาบะหมี่สําเร็จรูปไวไว รสตมยําหมูสับ ที่หมึกแดงออกมา

รับประกันความอรอย. 

(3)  สามารถปรับปรุงภาพลักษณสินคาใหดีขึ ้น (Image Polishing) สําหรับตราสินคาที ่มี

ภาพลักษณรูปแบบดั้งเดิม ลาสมัย การนําบุคคลที่มีชื่อเสียงมาชวยเรื่องของการปรับภาพลักษณ ซึ่งสามารถ

เปลี่ยนภาพลักษณใหเปนรูปแบบตามสมัยนิยมได เนื่องจากมีการเปลี่ยนแปลงภาพลักษณจากบุคคลที ่มี

ชื่อเสียงมาสูตราสินคา 

(4)  ทําใหภาพลักษณโดยรวมของสินคาดีข้ึน (Better Quality Image, Better Pricing Image) 

การใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเปนผูนําเสนอสินคา สามารถสงผลตอภาพลักษณโดยรวมของสินคาดีขึ้นไดจากเดิม 

การทําใหผูบริโภครูสึกถึงราคาของสินคาท่ีคุมคาแกการตัดสินใจเลือกซื้อ และคุณภาพของสินคาท่ีมีคุณภาพ

และแตกตางจากสินคาคูแขงรายอ่ืน ซ่ึงในความเปนจริงอาจจะมีคุณสมบัติของสินคาท่ีใกลเคียงกัน 
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(5)  การแนะนําตราสินคาใหม (Brand Introduction) การมีผลิตภัณฑใหม ตองการใหเปนท่ี

รูจักในระยะเวลาสั้น ๆ จึงนิยมใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเพื่อรับรองสินคา โดยอาศัยการเปนที่รูจักของบุคคลที่มี

ชื่อเสียงมาเปนตัวชวยทําใหผูบริโภครูจักสินคาและตราสินคามากข้ึน 

(6)  สามารถปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑได (Product Repositioning) หากตองการปรับเปลี ่ยน

ภาพลักษณใหแกสินคาใหม ซ่ึงวิธีท่ีสามารถทําไดรวดเร็วและงาย คือ การนําภาพลักษณของบุคคลท่ีมีชื่อเสียง

มาปรับเปลี่ยนภาพลักษณตอตราสินคาได เชน การนํา “อ้ัม พัชราภา” มาเปนพรีเซนเตอรใหกับ ตราสินคา “มิ

สทีน” สงผลใหตราสินคามีความทันสมัยและเปนท่ีนิยมมากข้ึน 

(7)  สามารถสรางความเขมแข็งใหแกตราสินคาได (Brand Strengthening) เมื่อเจาของสินคา

เห็นสมควรใหบุคคลที ่มีชื ่อเสียง สามารถใชสินคาในที ่สาธารณะไดตลอดเวลา ถือวาเปนการชวยเพ่ิม

ประสิทธิภาพของการสื่อสารไดเปนอยางดี เพราะสามารถทําใหผูบริโภค รูสึกถึงความจริงใจท่ีบุคคลท่ีมีชื่อเสียง

เลือกใชงานสินคานั้นจริง ไมใชเปนการแอบแฝงการโฆษณา 

(8)  สรางภาพลักษณในตราสินคาเหมือนกันทั่วโลก (Underpin Global Campaign) การจัด

แคมเปญที่มีลักษณะเหมือนกันทั่วโลก หากการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงเพียงคนเดียว หรือ ชุดเดียวกัน อาจจะ

ประหยัดเรื่องของงบประมาณ และสามารถสรางความม่ันใจไดวาภาพลักษณของตราสินคามาตรฐานเหมือนกัน

ท่ัวโลก 

จากการศึกษา ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) หมายถึง บคุคลท่ีมีความนาเชื่อถือ ความรู 

ประสบการณ และทักษะท่ีเก่ียวของกับสินคาหรือบริการ สงผลใหผูบริโภคเชื่อเรื่องราวท่ีไดรับและนําไปสูความ

ตองการซ้ือสินคา 

ปจจุบัน ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ถือเปนตัวกลางการสื่อสารระหวางแบรนด

อุปกรณกีฬากอลฟและผูบริโภค ที่ไดรับความไววางใจจากผูบริโภคเมื่อเกิดการรับชมเนื้อหาหรือเรื่องราว

เก่ียวกับแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ สงผลใหผูบริโภคท่ีมีการติดตาม ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) 

ที่ตนเองชื่นชอบ มักเกิดความตองการซื้ออุปกรณกีฬากอลฟแบรนดเดียวกัน ซ่ึงเปนเปาหมายของแบรนด

อุปกรณกีฬากอลฟเพ่ือตองการสรางความผูกพันธและความไววางใจจากผูบริโภค 

ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกใช แนวคิดการผูทรงอิทธิพลทางความคิด เพ่ืออธิบายความสําคัญและพลังของผู

ทรงอิทธิพลทางความคิด ท่ีสามารถจูงใจและโนมนาวผูบริโภคใหเกิดการซ้ือสินคาไดสูงข้ึน ผานความนาเชื่อถือ 

ความรูประสบการณ และทักษะที่เกี่ยวของกับกีฬากอลฟของผูทรงอิทธิพลทางความคิด สงผลใหเกิดความ

ตองการซ้ือสินคาของผูบริโภค 
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2.4  แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process) 

2.4.1  ความหมายกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

Schiffman and Kanuk (1994) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู บริโภค หมายถึง

กระบวนการทางจิตวิทยาและพฤติกรรมทางกายภาพที่เกิดขึ้นตอนการเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งเกิด

จากความรูสึกทั้งดานจิตใจและกายภาพของผูบริโภค ซึ่งเกิดขึ้นในชวงระยะเวลาที่เกี่ยวของกับกระบวนการ

ตัดสินใจดังกลาว 

กลาวคือ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เปนกระบวนการทางจิตวิทยาและพฤติกรรมท่ี

เกิดขึ้นทั้งดานจิตใจและกายภาพ ในชวงที่เลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ ซึ่งตราสินคาจําเปนตองทราบขอมูล

ข้ันตอนเหลานี้ เพ่ือปรับกลยุทธการตลาดใหตรงกับความตองการของลูกคา 

Kotler (2003, pp. 200-209) แบงขั้นตอนตาง ๆ ของกระบวนการการตัดสินใจซื้อสินคาของ

ผูบริโภคเปน 5 ขั้นตอนคือ 1) การตระหนักถึงความตองการ 2) การคนหาขอมูลขาวสาร 3) การประเมิน

ทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ 5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ทั้งหมดแสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

สินคาเกิดขึ้นเปนเวลานานกวาที่จะมีการซื้อจริง และมีผลกระทบหลังจากการซื้อตามมาอีกดวย ดังรูปภาพท่ี 

2.1 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  ข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 

ท่ีมา : Kotler (2003, p. 204) 

 

(1)  การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การตระหนักถึงปญหา (Problem 

Recognition) เปนจุดเริ่มตนของกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา โดยผูบริโภคจะรูสึกถึงความแตกตางระหวาง

การคนหาขอมูลขาวสาร 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

การตระหนักถึงความตองการ 
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ภาวะความตองการท่ีแทจริง หรือ ความตองการท่ีปรารถนา บางครั้งความตองการอาจจะถูกกระตุนดวยสิ่งเรา

ภายในหรือภายนอกได เชน ความหิว ความกระหาย 

(2)  การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search) เมื่อไหรก็ตามที่ผูบริโภคไดรับการกระตุน 

มักจะมีแนวโนมท่ีจะคนหาขอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินคานั้น ๆ สามารถจําแนกออกเปน 2 ระดับ คือ การคนหา

ขอมูลแบบธรรมดา ไดแก การเปดรับขอมูลเกี่ยวกับสินคานั้นมากขึ้น และระดับตอมา บุคคลที่เขาสูการคนหา

ขอมูลขาวสารอยางกระตือรือรน ทั้งจากการอานหนังสือ การสอบถามกลุมเพื่อน หรือการเขารวมกิจกรรมอ่ืน 

ๆ เพ่ือเรียนรูเก่ียวกับสินคานั้น ดานแหลงขอมูลขาวสารหลักท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแบงออกเปน 4 กลุม 

ดังนี้ 

(2.1)  แหลงบุคคล (Personal Source) ไดแก ครอบครัว เพ่ือน คนรูจัก 

(2.2)  แหลงการคา (Commercial Source) ไดแก การโฆษณา พนักงานขาย บรรจุภัณฑ การ

สาธิตสินคา 

(2.3)  แหลงชุมชน (Public Source) ไดแก สื่อมวลชน องคกรคุมครองผูบริโภค และหนวยงาน

ของรัฐฯท่ีเก่ียวของ 

(2.4)  แหลงการทดลอง (Experimental Source) ไดแก การจัดการ กระตรวจสอบและการ

ทดลองใชผลิตภัณฑ แหลงขอมูลขาวสารซ่ึงแตละแหลงจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือแตกตางกันออกไป ตาม

ประเภทของผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซื ้อ โดยทั่วไปผูบริโภคจะไดรับแหลงขอมูลขาวสาร

เกี่ยวกับผลิตภัณฑสวนใหญมากจากทางรานคา ที่จะใหความรูและขอมูลขาวสาร แตแหลงขอมูลขาวสารที่มี

ประสิทธิภาพมากที่สุด คือ แหลงขอมูลจากบุคคล เพราะทําหนาที่ในการใชขอมูลท่ีถูกตองและสามารถชวย

ประเมินผลขอมูล 

(3)  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผูบริโภคมักจะประมวลผลขอมูล

เกี ่ยวกับตราสินคาเชิงเปรียบเทียบ กระบวนการประมวลผลขอมูลที ่มีความซับซอนและหลากหลาย 

กระบวนการประเมินของผูบริโภคสวนใหญมีพื้นฐานอยูบนทฤษฎีการเรียนรู จะพิจารณาวาผูบริโภคทําการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑโดยการอาศัยจิตใตสํานึกและตองมีเหตุและผลมาสนับสนุน 

(4)  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการพิจารณาทางเลือกในขั้นตอนที่ 3 ผูบริโภคมี

ความตั้งใจในการซื้อผลิตภัณฑที่พอใจมากที่สุด และพบวามี 2 ปจจัยที่เขามาสอดแทรกความตั้งใจและการ

ตัดสินใจซ้ือสินคา ดังรูปภาพท่ี 2.2 
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ภาพท่ี 2.2  ข้ันตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกกับข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 

ท่ีมา : Kotler (2003, p. 207) 

 

(4.1)  ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes of others) จะสงผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

ทั้งดานบวกและดานลบ ทั้งนี้ขึ้นอยูกับบุคคลอื่นมีทัศนคติที่เหมือนหรือแตกตางกับผูบริโภคในผลิตภัณฑมาก

เพียงใด 

(4.2)  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดการณลวงหนา (Unanticipated Situational Factors) 

เปนปจจัยที่อาจจะสงผลกระทบตอความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภคอาจมีเหตุจําเปนตองใชเงินดวน หรือพนักงาน

ขายบริการไมดีเทาท่ีควร สงผลใหผูบริโภครูสึกไมประทับใจและไมตองการซ้ือสินคาอีกเลย เปนตน 

(5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Feeling) หลังจากการซื้อผลิตภัณฑ ผูบริโภคสวน

ใหญจะคาดหวังความรูสึกตอผลิตภัณฑนั้น โดยเปนชองวางระหวางการคาดหวังกับตัวผลิตภัณฑของผูบริโภค

และการทํางานของผลิตภัณฑเปนไปตามท่ีคาดหวังไวหรือไม ถาผลิตภัณฑนั้นไมตรงตามความหวังของผูบริโภค 

อาจกอใหเกิดความรูสึกผิดหวัง ความรูสึกทางลบ แตถาตรงกับความคาดหวังอาจจะเกิดความรูสึกพึงพอใจ 

และถาเกินจากความคาดหวังของผูบริโภค สงผลใหเกิดความรูสึกพึงพอใจอยางมาก และความรูสึกเหลานี้จะ

สรางความแตกตางในแงของผูบริโภคอาจจะกลับมาซื้อสินคาใหม หรืออาจจะพูดถึงผลิตภัณฑทางดานดีและ

ดานไมดีกับบุคคลอื่น ซึ่งผูบริโภคจะสรางรูปแบบความคาดหวังของตนเองตามขาวสารที่ไดรับจาก พนักงาน

ขาย เพ่ือน และแหลงขอมูลขาวสารอ่ืน ๆ 

2.4.2  แนวคิดสวนประสมการตลาดสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) หมายถึง 

ตัวแปรทางการตลาดที ่ควบคุมได โดยใชงานรวมกัน เพื ่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ มเปาหมาย 

ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

(1)  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนองความตองการของ

ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑ โดยมีตัวตน หรือไมมีก็ได ผลิตภัณฑเปนสวนสําคัญที่สุดของสวนประสมทาง

การตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ สถานท่ี องคการหรือบุคคล ซ่ึงผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) 

ความตั้งใจท่ีจะซ้ือ 
การประเมินผล

ทางเลอืก 

ทัศนคติของบุคคลอ่ืน 

ปจจัยสถานการณท่ี

ไมไดคาดไวลวงหนา 

การตัดสินใจซ้ือ 
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มีมูลคา (Values) ในสายตาของผูบริโภค สงผลใหผลิตภัณฑขายได และการกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง

คํานึงถึง 2 อยาง คือ ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และองคประกอบของ

ผลิตภัณฑ (Product Component)  

(2)  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปแบบของเงิน ราคาเปนตนทุนของ

ผูบริโภค ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจ

ซ้ือทันที ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึงการยอมรับของลูกคาในมูลคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคา

ของผลิตภัณฑ ท้ังตนทุนและคาใชจายท่ีเก่ียวของกับผลิตภัณฑตลอดจนภาวะแขงขัน 

(3)  การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวย สถาบัน และกิจกรรม เพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการไปยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑ

ออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนทางดานกิจกรรมเปนสิ่งท่ีชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย 

การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง และการจัดจําหนาย ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้  

(3.1)  ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางของ

ผลิตภัณฑ และกรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนไปยังตลาดในระบบทางการจัดจําหนาย ประกอบไปดวย 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

ขั้นตอนระหวางการประเมินผลทางเลือกกับขั้นตองการตัดสินใจซื้อ หมายถึง กิจกรรมท่ี

เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายของตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปสูผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจาย

ตัวสินคา จึงประกอบดวยงานสําคัญ คือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษา (Storage) การคลังสินคา 

(Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

(4)  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารระหวางผูซื้อและผูขาย เพ่ือ

สรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารบางครั้งจําเปนตองอาศัยพนักงานเปนตัวกลางในการ

สื่อสาร และเครื่องมือในการติดตอสื่อสารมี 4 ประเภท ดังนี้ 

(4.1)  การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมที่ใชในการนําเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคกร

ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองการและการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธการโฆษณาจะ

เก่ียวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธสื่อ 

(4.2)  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง เปนกิจกรรมการแจง

ขาวสารและการโนมนาวใจโดยใชบุคคล สวนใหญเกี่ยวของกับกลยุทธการขายโดยใชพนักงานขายและการ

จัดการหนวยงานโดยพนักงานขาย 

(4.3)  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ี

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย การใหขาวสาร การประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถสราง

ความสนใจ ดวยการทดลองใช การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การสงเสริมการขายสูผูบริโภค, การ

สงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง และการ การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงานขาย 
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(4.4)  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเห็นเก่ียวกับสินคา และการบริการท่ีไมจําเปนตองเสียคาใชจาย สวนการประชาสัมพันธ 

หมายถึง กลยุทธเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคกรใหเกิดผลกับผูบริโภคหรือผูรับสาร การใหขาวกิจกรรมของการ

ประชาสัมพันธมีสวนประสมการตลาดทั้ง 4 ประการ คือ การนําผลิตภัณฑท่ีเหมาะสม (Right Product) ออก

จัดจําหนายในชองที่เหมาะสม (Right Place) โดยวิธีการสงเสริมการตลาดที่ดี (Right Promotion) และ

จําหนายในราคาท่ีเหมาะสมและยุติธรรม (Right Price) 

กีฬากอลฟ เปนกีฬาที่ตองใชอุปกรณที่มีราคาสูง และการตัดสินใจเลือกซื้อแบรนดอุปกรณกีฬา

กอลฟอยางถ่ีถวน สงผลใหการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เปนสิ่งสําคัญสําหรับรูปแบบการ

สรางเนื้อหาและเลือกใชอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรเพื่อจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ การนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟในแตละชองทางจําเปนตองปรับแตงใหเหมาะสําหรับ

กลุมผูบริโภคเพ่ือใหเกิดความตองการซ้ือสินคาสูงข้ึน 

ดังนั้นผูวิจัยจึงเลือกใช แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ เพื่ออธิบายกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ

ของผูบริโภค โดยเริ่มจากความตองการของผูบริโภค และเม่ือมีความตองการแลวจึงคนหาขอมูลเพ่ือนํามาใชใน

การตัดสินใจซื้อ ปจจุบันสามารถหาขอมูลไดสะดวกผานเครือขายอินเทอรเน็ต ซึ่งผูบริโภคบางกลุมอาจมีการ

ตัดสินใจซื้อสินคาตามที่ผูทรงอิทธิพลทางความคิดไดแนะนําไว ถาผูบริโภคเชื่อผูทรงอิทธิพลทางความคิดและ

ซ้ือสินคา และพอใจกับสินคา อาจสงผลใหเกิดการซ้ือสินคาซ้ําอยางตอเนื่อง 

 

2.5  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ธนัยนันท พรสินศิริรักษ (2562) ศึกษางานวิจัย เรื ่อง การทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content 

Marketing) ที่มีผลตอการสินใจซื้อชุดออกกําลังกายของกลุมลูกคาผูหญิงตราสินคา Dharma Bums ใน

ประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 35-45 ป มี

สถานภาพโสด โดยมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพเปนพนักงานเอกชน โดยมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

ตั้งแต 55,001 บาทขึ้นไป มีสมาชิกในครอบครัว 3-4 คน และมีลักษณะที่พักอาศัยเปนบาน โดยที่อยูภูมิภาค

กรุงเทพและปริมณฑล โดยสินคาที่เลือกเปนกางเกงเลกกิ้งขายาว สวนแหลงที่ใชในการคนหาขอมูลในการซ้ือ

ชุดออกกําลังกาย คือ อินสตาแกรม (Instagram) และผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือ ดารา หรือ อินฟลู

เอนเซอร ซึ่งเหตุผลที่เลือกซื้อชุดออกกําลังกายตราสินคา Dharma Bums คือ คุณภาพของสินคา เชน ความ

คงทน ความยืดหยุ น เปนตน จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา การทําการตลาดเชิงเนื ้อหา (Content 

Marketing) ที่มีผลตอการสินใจซ้ือชุดออกกําลังกายของกลุมลูกคาผูหญิงตราสินคา Dharma Bums ใน

ประเทศไทย เม่ือพิจารณาปจจัยยอย ปจจัยประเภทสื่อวิดีโอ สรางอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือชุดออกกําลังกาย

ของกลุมลูกคาผูหญิง Dharma Bums ในประเทศไทย 

กานต นวลนอย (2565) ศึกษางานวิจัย เรื่อง การทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 

บนโซเชียลมีเดีย ท่ีมีผลตอการท่ีผูบริโภคมีความผูกพันซ่ึงนําไปสูทัศนคติ ตอตราสินคา Mo-Mo-Paradise ผล
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การศึกษาพบวา การตลาดเชิงเนื้อหาดานความบันเทิง, การตลาดเชิงเนื้อหาดานปฏิสัมพันธ, การตลาดเชิง

เนื้อหาดานขอมูล ในเพจ เฟซบุก (Facebook) ของ โมโม พาราไดซ (Mo-Mo-Paradise) มีผลเชิงบวกตอการ

ท่ีผูบริโภคมีความผูกพันธ ซ่ึงนําไปสูทัศนคติท่ีดีตอตราสินคา โมโม พาราไดซ (Mo-Mo-Paradise) 

ณิชชารีย สุริยชัยมณีกุล (2565) ศึกษางานวิจัย เรื่อง อิทธิพลของกลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิง

เนื้อหาผานชองทางออนไลน ที่สงผลตอการตัดสินใจและความผูกพันธของผูบริโภคตอตลาดสดธนบุรี ผล

การศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศชาย อายุประมาณ 21-30 ป รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

15,000-30,000 บาท สถานภาพ โสด และพ้ืนอยูอาศัยปจจุบัน กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยพฤติกรรม

การใชชองทางออนไลนของผูบริโภคในชวงระยะเวลา 1 สัปดาห สวนใหญใชชองทางออนไลน คือ ติ๊กตอก 

(TikTok) ซึ่งการเขาใชงานชองทางออนไลนสวนใหญ คือ ชวงเวลากลางคืน กอนนอน ของวันมากที่สุด และมี

ระยะเวลาของการใชงาน คือ 3-4 ชั่วโมงตอวัน การใชงานชองทางออนไลนโดยมีวัตถุประสงคหลัก คือ รับชม

สื่อบันเทิง ความคิดเห็นเก่ียวกับการรับรู  กลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานชองทางออนไลนตอตลาด

สดธนบุรีท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจและความผูกพันธของผูบริโภคตอตลาดธนบุรี พบวา มีความคิดเห็นท่ีอยูใน

ระดับนอย โดยดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ การใชสื่อบุคคลออนไลน ซ่ึงมีผลตอดานการรูจัก ดานความชื่อชอบ 

ดานถามและตอบ ดานการตัดสินใจ และดานการสนับสนุน นอกจากนี้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัย

ที่อิทธิพลของกลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานชองทางออนไลนที่สงผลตอการตัดสินใจและความผู

พันธของผูบริโภคตอตลาดสดธนบุรี คือ การใชสื่อบุคคลออนไลน โดยการใชสื่อบุคคลออนไลน เปนปจจัยที่มี

อิทธิพลของกลยุทธการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานชองทางออนไลนสงผลเชิงบอกตอการตัดสินใจและ

ความผูกพันธของผูบริโภคตอตลาดสดธนบุรี 

จิรวัฒน นิธิพัฒนพรชัย (2565) ศึกษางานวิจัย เรื่อง อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ที่มีตอพฤติกรรม

การซื้อนํ้าดื่มวิตามิน Brand Vitaday ของผูบริโภควัยทํางานตอนตน ในเขตกรุงเทพมหานครฯ ผลการศึกษา

พบวา Micro Influencer (บุคคลที่มีจํานวนยอดการติดตามตั้งแต 100,000 ลงไปบนโซเชียลมีเดีย) สงผลตอ

ตราสินคาและความไววางใจในตราสินคา จนนําไปสู ความตั ้งใจซื ้อ โดยผู บริโภคจะใหความสําคัญกับ

ภาพลักษณตราสินคาสูงที่สุดจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้การที่เจาตลาดนํ้าดื่มวิตามินอยาง Brand 

Vitaday มีภาพลักษณท่ีดีในดานตราสินคาสูงกวาคูแขง โดยตราสินคาตองการทําการแขงขันในอุตสาหกรรมนํ้า

ดื่มวิตามิน ควรมองหาลักษณะอื่น ๆ ในการแยงพื้นที่ในการทําการตลาดที่นอกเหนือจากการสรางภาพลักษณ

ในตราสินคาท่ีสูงกวาคูแขง 

จริยา แกวหนองสังข (2564) ศึกษางานวิจัย เรื่อง อิทธิพลของบุคคนท่ีมาชื่อเสียง (Influencer) ท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อนํ้าหอมของผูบริโภควัยทํางาน ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางในการศึกษาสวนใหญ

เปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 31-40 ป ระดับการศึกษาสวนใหญระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด รายไดตอ

เดือนอยูที่ 15,000-25,000 บาท และประกอบอาชีพพนักงานเอกชน-พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการ

เลือกซื้อผลิตภัณฑนํ้าหอมจากเคานเตอรตราสินคาตามหามสรรพสินคามากที่สุด และสวนใหญเลือกซื้อผาน

ชองทางออนไลน อาทิ ชอปป (Shopee) ลาซาดา (Lazada) และซื้อผลิตภัณฑนํ้าหอมเพราะตองการใชเอง
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มากที่สุด สวนระดับปจจัยดานอิทธิพลของบุคคนที่มาชื่อเสียง (Influencer) และดานการตัดสินใจเลือกซ้ือ

นํ้าหอม จากการทดสอบสมมาติฐาน พบวา ปจจัยอิทธิพลของบุคคนที่มาชื่อเสียง (Influencer) ในดานความ

ดึงดูดใจ ดานความชํานาญเชี่ยวชาญ และดานความเหมือนตรงกับกลุมเปาหมาย มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

นํ้าหอมของผูบริโภควัยทํางาน 

กุลนาถ วรรัฐกฤติกร (2564) ศึกษางานวิจัย เรื ่อง คุณลักษณะของ Influencer ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรานคาเฟของผูบริโภคในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน

เพศหญิง มีอายุ 31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 25,001-35,000 บาท นอกจากนี้ การวิเคราะหขอมูลระบุวา คาเฉลี่ยของทุกตัวแปร คือ ความชํานาญ

เชี่ยวชาญ ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย ความเคารพ ความดึงดูด และความไววางใจ อยูในระดับมาก และ

การตัดสินใจใชบริการรานคาเฟของผูบริโภคในประเทศไทย อยูในระดับมาก คุณลักษณะของ Influencer ท่ีมี

ผลตอตัดสินใจเขาใชบริการคาเฟของผูบริโภคในประเทศไทย ความดึงดูด ความไววางใจ ความชํานาญเชียว

ชาญ ความเคารพ และความเหมือนกับกลุมเปาหมาย การเลือกใชการบริการคาเฟของผูบริโภคในประเทศไทย 

พบวา ดานความดึงดูด ความชํานาญเชี่ยวชาญ ความเคารพ มีผลทางบวกตอการเขาใชบริการรานคาเฟ จึง

ยอมรับสมมติฐาน และปจจัยดานความไววางใจ ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย มีผลทางลบตอการตัดสินใจใช

บริการรานคาเฟ จึงปฏิเสธสมมติฐาน สามารถสรางแบบภาพจําลองการพยากรณปจจัยของ Influencer ที่มี

ผลตอการตัดสินใจใชบริการคาเฟของผูบริโภคในประเทศไทย โดยเปนปจจัยที่มีอิทธิพลทางบวกตอการ

ตัดสินใจใชบริการคาเฟของผูบริโภคในประเทศไทย 

กิตติพงษ ใจบุญ (2566) ศึกษางานวิจัย เรื่อง ปจจัยการสื่อสารการตลาดและอิทธิพลของอินฟลูเอน

เซอรที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณเกมมิ่ง ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย 

อายุระหวาง 16 – 20 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือนไมเกิน 10,000 บาท ปจจัยการสื่อสารการตลาดดานการโฆษณามีผลตอเหตุผลในการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

เกมม่ิงมากท่ีสุด กลุมตัวอยางใหความสําคัญ ดานความชํานาญเชี่ยวชาญของอินฟลูเอนเซอร ท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณเกมมิ่ง โดยปจจัยการสื่อสารการตลาดและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรมีความสัมพันธตอ

กันจนสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณเกมม่ิง 

ขนิษฐา วัฒนาดิลกกุล (2557) ศึกษางานวิจัย เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลนกีฬา

ของผูมีศักยภาพเลนกีฬากอลฟในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเลน

กีฬากอลฟของผูมีศักยภาพเลนกีฬากอลฟในประเทศไทยนั้นมี 8 ปจจัยดวยกัน ซึ่งแบงเปนปจจัยบวก คือ 

ปจจัยที ่ชวยสงเสริมใหคนตัดสินใจเลนกีฬากอลฟ 5 ปจจัย โดยเรียงตามลําดับอิทธิพลของปจจัยที ่ใช

ประกอบการตัดสินใจของกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมไดดังนี้ ความทาทายของกีฬา สวนลด อายุ เพศ และ

วัตถุประสงคเพื่อธุรกิจ สวนปจจัยลบ คือ ปจจัยที่ทําใหผูมีศักยภาพหันไปเลนกีฬาอื่นนั้นมี 3 ปจจัย อัน

ประกอบดวยวัตถุประสงคเพื่อออกกําลังกายใหสุขภาพดี ความเหมาะสมของคาใชจายในการเลนกีฬา และ

ความเหมาะสมของการจัดการอุปกรณการเลนกีฬา 



 

บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยมีวิธีการวิจัยที่อยูใน

รูปแบบเชิงสํารวจ (Survey Research) และใชวิธีการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามออนไลน (Online 

Questionnaire) เพ่ือแสวงหาคําตอบตามวัตถุประสงค โดยมีข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

3.1  กรอบแนวคิดของการวิจัย 

3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.3  วิธีการสุมตัวอยาง 

3.4  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

3.5  วิธีการวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
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3.1  กรอบแนวคิดของการวิจัย 

  

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดับการศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดตอเดือน 

6. ระยะเวลาการเลนกอลฟ 

7. ชองทางสื่อท่ีติดตามขอมูลเรื่องกีฬากอลฟ 

รูปแบบการสรางเนื้อหา 

1. การใหขอมูลขาวสาร 

2. การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิด

ความตองการซ้ือสินคา 

3. การสรางความนาเชื่อถือ 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร 

1. อินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง 

2. อินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ 
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3.2  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2.1  ประชากร 

ประชากรท่ีใชในการวิจัย ไดแก ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจํานวน 5,494,932 คน 

(ประกาศสํานักทะเบียนกลาง เรื่อง จํานวนราษฎรท่ัวราชอาณาจักร ตามหลักฐานการทะเบียนราษฎร พ.ศ. 

2566, 2566) 

3.2.2  กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท้ังเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีประสบการณซ้ืออุปกรณกอลฟ

ในระยะเวลา 1 ป ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ดังนั้นผูวิจัยจึงใชวิธีการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยาง 

ท่ีระดับความเชื่อมันรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ 5 โดยวิธีการกําหนดขนาดของกลุม

ตัวอยางดวยการคํานวณจากสูตร W.G. Cochran ซ่ึงผลท่ีไดจากการคํานวณประชากร มีดังนี้ 

 

𝑁𝑁 =
𝑝𝑝(1 − 𝑝𝑝)𝑧𝑧2

𝑒𝑒2
 

 

    N = ขนาดกลุมประชากรตัวอยาง 

    P = คาสัดสวนท่ีคาดการณของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีประสบการณซ้ืออุปกรณ

กอลฟไมนอยกวา 1 ป 

    E = ระดับความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางท่ียอมใหเกิดข้ึนได 

    Z = ระดับความเชื่อม่ันหรือระดับนัยสําคัญ (ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 หรือระดับ

นัยสําคัญ 0.05 มีคา Z = 1.96) 

แทนคาในสูตร 

 

𝑁𝑁 =
0.5(1 − 0.5)1.962

0.052
 

≈ 384.16 หรือเทากับ 385 

 

ดังนั้น จํานวนกลุมตัวอยางท่ีไดเทากับ 385 ตัวอยาง และสํารองความผิดพลาดของแบบสอบถามท่ี

ไมสมบูรณไวท่ีรอยละ 5 ของกลุมตัวอยาง ไดเทากับ 15 ตัวอยาง รวมขนาดกลุมตัวอยางท้ังหมด 400 ตัวอยาง 

 

3.3  วิธีการสุมตัวอยาง 

การวิจัยครั้งนี้ใชการสุมตัวอยางที่ไมอาศัยความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) ซึ่งเปน

การสุมตัวอยางที่ไมใชหลักการของความนาจะเปน เนื่องจากเปนการวิจัยที่ศึกษาจากกลุมที่มีเงื่อนไข จึงใช

วิธีการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) ตามคุณลักษณะที่กําหนดไว ไดแก ผูบริโภคท่ีมี
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ประสบการณซ้ืออุปกรณกอลฟในระยะเวลา 1 ป และเคยติดตามชมรายการท่ีมีเนื้อหาเก่ียวของกับเรื่องกอลฟ

จากสื่อสังคมเครือขาย ซึ่งเปนเพจ (ชองยูทูบ) ที่มีผูติดตามไมนอยกวา 1,000 ผูติดตาม โดยคัดเลือกจากสื่อ

สังคมเครือขาย ยูทูบ ที่มีการนําเสนอเกี่ยวกับกีฬากอลฟอยางตอเนื่อง และมีเนื้อหาสําคัญของชองยูทูบเรื่อง

กีฬากอลฟเปนหลัก ดังนี้ (สืบคนเม่ือวันท่ี 16 พฤศจิกายน 2566) 

 

ชองยูทูบกีฬากอลฟ 
จํานวนผูติดตาม 

(คน) 
รูปแบบเนื้อหา ประเภท 

อารตเอง 161,939 

นําเสนอเนื้อหากีฬากอลฟในฐานะอินฟลู

เอนเซอร ที่เลนกีฬากอลฟโดยเนนความ

บันเทิงเป นหลัก ม ีการพูดถ ึงแบรนด

อุปกรณกีฬากอลฟ หากเปนแบรนดท่ี

ไดรับการสนับสนุน 

อินฟลูเอนเซอร 

ดานผูมีชื่อเสียง 

Waii Nachol Golf 13,527 

นําเสนอเน ื ้อหาก ีฬากอล ฟในฐานะผู

ฝกสอนกอลฟอาชีพ ที ่เนนการนําเสนอ

การสอน แนะนํา และใหความรูเกี่ยวกับ

กีฬากอลฟเปนหลัก มีการพูดถึงแบรนด

อุปกรณกีฬากอลฟ เมื่อไดรับการจางจาก

แบรนด 

อินฟลูเอนเซอร 

ดานผูเชี่ยวชาญ 

Golfjetsup 6,620 

นําเสนอเนื้อหากีฬากอลฟในฐานะนักกฬีา

กอลฟแขงขัน ที่เนนการนําเสนอการเลน

ในสนาม ว ิธ ีค ิด ร ูปแบบการเลน และ

มุมมองของนักกีฬากอลฟแขงขัน มีการพูด

ถึงแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ เมื่อไดรับ

การจ  างจากแบรนด   และได  ร ับการ

สนับสนุน 

อินฟลูเอนเซอร 

ดานผูเชี่ยวชาญ 

Vasinteegolf 1,740 

นําเสนอเนื้อหากีฬากอลฟในฐานะนักกฬีา

กอลฟสมัครเลน ที่เนนการแขงขันภายใน

กลุมเพื่อน นําเสนอการแขงขันสําหรับผูท่ี

ชื่นชอบกีฬากอลฟใหเกิดความบันเทิง มี

การพูดถึงแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ เม่ือ

ไดรับการจางจากแบรนด 

อินฟลูเอนเซอร 

ดานผูเชี่ยวชาญ 
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ซ่ึงผูวิจัยจะสงแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางตอบทางชองทางยูทูบท่ีกําหนด รวมถึงชองทางออนไลน 

เฟซบุก (Facebook), ไลน (Line) โดยใชแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) ดวยโปรแกรม 

Google Forms  จํานวน 400 ตัวอยาง ชวงระยะเวลาเดือนเมษายน - เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2567 รวมเปน

เวลา 2 เดือน 

 

3.4  เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

แบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) โดยการสรางแบบสอบถามไดจากการศึกษา

ทฤษฎี แนวความคิด งานวิจัยท่ีเก่ียวของ และเอกสารตาง ๆ ท่ีใชเปนแนวทาง โดยแบงออกเปน 3 สวน ไดแก 

สวนที่ 1 การคัดเลือกผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามคัดกรอง เพื่อคัดเลือกกลุมตัวอยางตามท่ี

กําหนด ซ่ึงมีลักษณะเปนคําถามท่ีมีหลายคําตอบ (Multiple Choices) และคําถามปลายปด (Close Ended) 

จํานวน 1 ขอ ดังนี้ 

ขอท่ี 1 ทานเคยซ้ืออุปกรณกอลฟในระยะเวลา 1 ปหรือไม : แบบสอบถามปลายปด โดยใชมาตรา

วัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 

1.1  เคย 

1.2  ไมเคย (จบการทําแบบสอบถาม) 

สวนที่ 2 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะเปนคําถามที่มีหลายคําตอบ (Multiple 

Choices) และคําถามปลายปด (Close Ended) จํานวน 7 ขอ ดังนี้ 

ขอท่ี 1 เพศ : แบบสอบถามปลายปด โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ดังนี้ 

1.1  เพศชาย 

1.2  เพศหญิง 

ขอที่ 2 อายุ : แบบสอบถามชนิดปลายปด โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal 

Scale) มีการกําหนดชวงอายุ ดังนี้ 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาตํ่าสุด

จํานวนช้ัน
 

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครังนี้ คือ ผูบริโภคท่ีมีอายุอยูในชวงเจนเนอเรชั่นวายและเจนเนอเรชั่นแซด 

คือ 16 – 40 ป ดังนั้นการวิจัยในครั้งนี้ จึงไดใชชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑในการแบงชวงอายุ โดยแบงเปน 5 

ชวง ดังนี้ 

  ชวงอายุ = 
69−20
5

 

   = 9.8 หรือเทากับ 10 ป 

วิธีการกําหนดชวงอายุ ตามโครงสรางที่กําหนดโดยสํานักงานสถิติแหงชาติ (2561) มีการแหงชวง

อายุดังนี้ 

2.1 20 – 29 ป 
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2.2 30 – 39 ป 

2.3 40 – 49 ป 

2.4 50 – 59 ป 

2.5 60 – 69 ป 

ขอที่ 3 ระดับการศึกษา : แบบสอบถามปลายปด โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 

(Nominal Scale) ดังนี้ 

3.1  ตํ่ากวามัธยมศึกษา 

3.2  มัธยมศึกษา ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเทา 

3.3  ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

3.4  สูงกวาปริญญาตรี 

ขอที่ 4 อาชีพ : แบบสอบถามปลายปด โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 

Scale) ดังนี้ 

4.1  อาชีพอิสระ 

4.2  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

4.3  เจาของกิจการ 

4.4  พนักงานบริษัท 

4.5  นักกีฬากอลฟอาชีพ 

4.6  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) 

ขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน : แบบสอบถามปลายปด โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 

(Ordinal Scale) ดังนี้ 

5.1  นอยกวา 30,000 บาท 

5.2  30,001 – 50,000 บาท 

5.3  50,001 – 70,000 บาท 

5.4  70,001 – 100,000 บาท 

5.5  มากกวา 100,001 บาทข้ึนไป 

ขอที่ 6 ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ : แบบสอบถามปลายปด โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภท

เรียงลําดับ (Ordinal Scale) ดังนี้ 

6.1  นอยกวา 1 ป 

6.2  1 – 5 ป 

6.3  6 – 10 ป 

6.4  มากกวา 10 ปข้ึนไป 
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ขอที่ 7 ชองทางสื่อที่ติดตามขอมูลเรื่องกีฬากอลฟ : แบบสอบถามที่มีหลายคําตอบ(Multiple 

Choices) โดยใชมาตราวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) ดังนี้ 

7.1  เฟซบุก (Facebook) 

7.2  ยูทูบ (Youtube) 

7.3  เอ็กซ (X) 

7.4  ไลน (Line) 

7.5  เว็บไซต (Website) 

7.6  สนามกอลฟ (Golf Course) 

7.7  สนามไดรฟกอลฟ (Driving Range) 

7.8  โปรชอป (Pro Shop) 

สวนท่ี 3 รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

กีฬากอลฟ ลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-ended Question) โดยลักษณะของแบบสอบถามเปน

แบบสอบถามแบบเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว ใชระดับการวัดขอมูลแบบอันตรภาคชั้น (Interval Scale) 

แบงเปน 5 รูปแบบ ดังนี้   

1. การใหขอมูลขาวสาร (Information) 

2. การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคา (Persuade) 

3. การสรางความนาเชื่อถือ (Trust) 

4. อินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง 

5. อินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ 

แบบสอบถามสวนที่ 3 ลักษณะแบบสอบถามเปนมาตรสวนประมาณคา 5 ระดับ เปนระดับการวัด

ขอมูลประเภทอันตรภาค (Interval Scale) โดยลักษณะแบบสอบถามเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating 

Scale) ใชแบบสอบถามแบบลิเคิรท (Likert Scale) ไดแก 

  ระดับคะแนน 5 มีความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

   ระดับคะแนน 4 มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

   ระดับคะแนน 3 มีความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

   ระดับคะแนน 2 มีความคิดเห็นอยูในระดับนอย 

   ระดับคะแนน 1 มีความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด 

ซ่ึงเกณฑการประเมินสําหรับการแปลผลขอมูลโดยคํานวณคาอันตรภาคชั้น เพ่ือกําหนดชวงนั้น โดย

ใชคะแนนสูงสุดลบดวยคะแนนตํ่าสุดแลวนํามาหารดวยจํานวนกลุมหรือระดับการวัดท่ีตองการ จึงไดเกณฑการ

คิดคะแนน ดังตอไปนี้ 

 

 



40 

คาเฉลี่ย =
คะแนนสูงสุด − คะแนนตํ่าสุด

จํานวนชวง
 

 
=

5 − 1
5

 

 

= 0.80 (ความกวางของชั้น) 

   

โดยแบงระดับคะแนนเฉลี่ยออกเปน 5 ระดับ (บุญใจ ศรีสถิตยนรากูร, 2550) ดังนี ้

   ชวงคะแนน 4.21 - 5.00 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับมากท่ีสุด 

   ชวงคะแนน 3.41 - 4.20 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

   ชวงคะแนน 2.61 - 3.40 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง 

   ชวงคะแนน 1.81 - 2.60 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับนอย 

   ชวงคะแนน 1.00 - 1.80 หมายถึง ความคิดเห็นอยูในระดับนอยท่ีสุด 

 

3.5  วิธีการวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

3.5.1  วิเคราะหขอมูลลักษณะขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง 

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยการหาคารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 

(Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

การหาคารอยละ (Percentage) เพื่อใชในการอธิบายลักษณะขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

โดยใชสูตรของเฟอรกูสัน (Ferguson, 1981) 

 
𝑃𝑃 =  

𝐹𝐹 𝑥𝑥 100 
𝑛𝑛

 

   เม่ือ 𝑃𝑃 แทน คารอยละหรือเปอรเซ็นต 

    𝐹𝐹 แทน ความถ่ีท่ีสํารวจได 

   𝑛𝑛 แทน จํานวนความถ่ีท้ังหมดหรือจํานวนกลุมตัวอยาง 
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การหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใชแปลความหมายของขอมูลดานตาง ๆ โดยใชสูตรของเฟอรกู

สัน (Ferguson, 1981) 

 

 

�̅�𝑥 =  
∑𝑥𝑥 
𝑛𝑛

 

 

   เม่ือ �̅�𝑥 แทน คาคะแนนเฉลี่ย 

    ∑𝑥𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 

    𝑛𝑛 แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่อใชแปลความหมายของขอมูลดานตาง ๆ 

โดยใชสูตรของเฟอรกูสัน (Ferguson, 1981) 

 

𝑆𝑆.𝐷𝐷. =  �
𝑛𝑛∑𝑥𝑥2 −  (∑𝑥𝑥)2

𝑛𝑛(𝑛𝑛 − 1)  

 

   เม่ือ 𝑆𝑆.𝐷𝐷.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

    (∑𝑥𝑥)2 แทน คะแนนแตละตัวของกลุมตัวอยาง 

    ∑𝑥𝑥2  แทน คะแนนเฉลี่ยนของกลุมตัวอยาง 

    𝑛𝑛  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

3.5.2  การวิเคราะหสถิติ 

โดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เพื่อนํามาใชในการวิเคราะหการทดสอบสมมติฐาน

การวิจัยโดยใชสถิติการวิจัย ดังนี้ 

สถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (T-Test) และ สถิติทดสอบหาความแปรปรวนทางเดียว (One-

Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เพ่ือทดสอบความแตกตางของปจจัยดานประชากรศาสตร

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

สถิติทดสอบหาความสัมพันธแบบถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพ่ือทดสอบ

ความสัมพันธระหวางตัวแปรตน 2 สวน ไดแก รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร เพ่ือ

ทดสอบถึงความแตกตางท่ีตัวแปรอิสระดังกลาว มีผลตอตัวแปรตาม โดยกําหนดคาระดับนัยสําคัญท่ี 0.05



 

บทท่ี 4 

ผลการศึกษา 
 

การวิจัยเรื่อง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ ผูวิจัยไดทําการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยรูปแบบ

เชิงสํารวจ (Survey Research) ผานการเก็บขอมูลทางแบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลซ่ึงกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท้ังเพศชายและเพศหญิงท่ีเคย

ซื้ออุปกรณกอลฟในระยะเวลา 1 ป ในชวงป พ.ศ. 2566-2567 โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการ

วิเคราะหขอมูล มีผลการศึกษาดังนี้ 

4.1  ผลการศึกษาปจจัยลักษณะสวนบุคคล 

4.2  ผลการศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

4.3  ผลการศึกษาอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

4.4  ผลการศึกษาสมมติฐานงานวิจัย 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

n  แทน  จํานวนผูตอบแบบสอบถามท่ีเปนกลุมตัวอยาง 

x   แทน  คาเฉลี่ย 

S.D.   แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

r.  แทน คาสถิติทดสอบความสัมพันธโดยคาสถิติ Pearson's Correlation  

   Coefficient test 

R   แทน  คาสัมประสิทธสหสัมพันธพหุคูณ  

R Square  แทน คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจ 

Adjusted R2  แทน  คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 

T – test แทน  คาสถิติในการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 

 ประชากรหรือกลุมโดยสุมตัวอยางจากแตละกลุมเปนอิสระตอกัน

 (Independent – Sample T-Test)  

F – test แทน  คาสถิติในการทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุม 

   ตัวอยางตั้งแต 3 กลุมข้ึนไปโดยใชสถิติวิเคราะหคาความ 

   แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance :  

   One Way ANOVA) 

sig.  แทน  คาความนาจะเปนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

*  แทน  ผลทดสอบอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

H0  แทน  สมมติฐานหลัก
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H1  แทน  สมมติฐานรอง 

 

4.1  ผลการศึกษาปจจัยลักษณะสวนบุคคล 

การศึกษาขอมูลสวนบุคคลของผูท่ีมีประสบการณซื้ออุปกรณกอลฟ ผูวิจัยไดทําการแบงปจจัยสวน

บุคคลเปน 7 ดาน คือ เพศ, อาย,ุ ระดับการศึกษา, อาชีพ, รายไดเฉลี่ยตอเดือน, ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ 

และชองทางสื่อท่ีติดตามขอมูลเรื่องกีฬากอลฟ ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 304 76.00 

หญิง 96 24.00 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.1 กลุมตัวอยางสวนใหญ เปนเพศชาย จํานวน 304 คน คิดเปน รอยละ 76.00, เพศ

หญิง จํานวน 96 คน คิดเปน รอยละ 24.00 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.2  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

20 – 29 78 19.50 

30 – 39 83 20.80 

40 – 49 113 28.20 

50 – 59 76 19.00 

60 – 69 50 12.50 

รวม 400 100.00 

  

จากตารางที่ 4.2 กลุมตัวอยางสวนใหญ อายุ 40 – 49 ป จํานวน 113 คน คิดเปน รอยละ 28.00, 

อายุ 30 – 39 ป จํานวน 83 คน คิดเปน รอยละ 20.80, อายุ 20 – 29 ป จํานวน 78 คน คิดเปน รอยละ 
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19.50, อายุ 50 – 59 ป จํานวน 76 คน คิดเปน รอยละ 19.00, อายุ 60 – 69 ป จํานวน 50 คน คิดเปน รอย

ละ 12.50 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.3  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

มัธยมศึกษา ปวส. อนุปริญญาหรอื

เทียบเทา 
48 12.00 

ปริญญาตรหีรือเทียบเทา 180 45.00 

สูงกวาปริญญาตร ี 172 43.00 

รวม 400 100.00 

  

จากตารางท่ี 4.3 กลุมตัวอยางสวนใหญมีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 180 คน 

คิดเปน รอยละ 45.00, สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 172 คน คิดเปน รอยละ 43.00, มัธยมศึกษา ปวส. 

อนุปริญญาหรือเทียบเทา จํานวน 48 คน คิดเปน รอยละ 12.00 

 

ตารางท่ี 4.4  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักกีฬาอาชีพ 3 0.80 

ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ 10 2.50 

เจาของกิจการ 78 19.50 

พนักงานบริษัท 287 71.80 

แมบาน / อาชีพอิสระ 22 5.50 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางที่ 4.4 กลุมตัวอยางสวนใหญเปน พนักงานบริษัท จํานวน 287 คน คิดเปน รอยละ 

71.80, เจาของกิจการ จํานวน 78 คน คิดเปน รอยละ 19.50, แมบาน / อาชีพอิสระ จํานวน 22 คน คิดเปน 
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รอยละ 5.50, ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ จํานวน 10 คน คิดเปน รอยละ 2.50, นักกีฬาอาชีพ จํานวน 3 คน คิด

เปน รอยละ 0.80 

 

ตารางท่ี 4.5  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวา 30,000 บาท 72 18.00 

30,001 – 50,000 บาท 115 28.70 

50,001 – 70,000 บาท 77 19.30 

70,001 – 100,000 บาท 27 6.80 

มากกวา 100,001 บาทข้ึนไป 109 27.30 

รวม 400 100.00 

 

จากตารางท่ี 4.5 กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,001 – 50,000 บาท จํานวน 115 

คน คิดเปน รอยละ 28.70, มากกวา 100,001 บาทข้ึนไป จํานวน 109 คน คิดเปน รอยละ 27.30, 50,001 – 

70,000 บาท จํานวน 77 คน คิดเปน รอยละ 19.30, นอยกวา 30,000 บาท จํานวน 72 คน คิดเปน รอยละ 

18.00, 70,001 – 100,000 บาท จํานวน 27 คน คิดเปน รอยละ 6.80 

 

ตารางท่ี 4.6  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ 

 

ระยะเวลาการเลนกฬีากอลฟ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ป 70 17.50 

1 – 5 ป 165 41.30 

6 – 10 ป 35 8.80 

มากกวา 10 ปข้ึนไป 130 32.50 

รวม 400 100.00 
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จากตารางที่ 4.6 กลุมตัวอยางสวนใหญมีระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ 1 – 5 ป จํานวน 165 คน 

คิดเปน รอยละ 41.30, มากกวา 10 ปขึ้นไป จํานวน 130 คน คิดเปน รอยละ 32.50, นอยกวา 1 ป จํานวน 

70 คน คิดเปน รอยละ 17.50, 6 – 10 ป จํานวน 35 คน คิดเปน รอยละ 8.80 

 

ตารางท่ี 4.7  จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามชองทางสื่อท่ีติดตามขอมูลเรื่องกีฬากอลฟ 

 

ชองทางสื่อท่ีติดตามขอมูล 

เร่ืองกีฬากอลฟ 
จํานวน รอยละ รวม 

เฟซบุก (Facebook) 357 89.30 400 

ยูทูป (Youtube) 366 91.50 400 

อินสตาแกรม (Instagram) 274 68.50 400 

เอ็กซ (X) 5 1.30 400 

ไลน (Line) 310 77.50 400 

เว็บไซต (Website) 58 14.50 400 

สนามกอลฟ (Golf Course) 312 78.00 400 

สนามไดรฟกอลฟ 

(Driving Range) 
308 77.00 400 

โปรชอป (Pro Shop) 298 74.50 400 

 

จากตารางท่ี 4.7 กลุมตัวอยางสวนใหญติดตามขอมูลเรื่องกีฬากอลฟผานชองทาง ยูทูป (Youtube) 

จํานวน 366 คน คิดเปน รอยละ 91.50, เฟซบุก (Facebook) จํานวน 357 คน คิดเปน รอยละ 89.30, สนาม

กอลฟ (Golf Course) จํานวน 312 คน คิดเปน รอยละ 78.00, ไลน (Line) จํานวน 310 คน คิดเปน รอยละ 

77.50, สนามไดรฟกอลฟ (Driving Range) จํานวน 308 คน คิดเปน รอยละ 77.00, โปรชอป (Pro Shop) 

จํานวน 298 คน คิดเปน รอยละ 74.50, อินสตาแกรม (Instagram) จํานวน 274 คน คิดเปน รอยละ 68.50, 

เว็บไซต (Website) จํานวน 58 คน คิดเปน รอยละ 14.50, เอ็กซ (X) จํานวน 5 คน คิดเปน รอยละ 1.30 

 

4.2  ผลการศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรของอุปกรณกีฬากอลฟ 

การศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรของอุปกรณกีฬากอลฟ ผูวิจัยได

แบงเปน 2 ดาน ประกอบดวย ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา และดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ดังนี้ 

 

 



47 

ตารางที่ 4.8  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานรูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร

ของอุปกรณกีฬากอลฟ 

 

รูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรของ

อุปกรณกีฬากอลฟ 
�̅�𝓍 SD. 

ระดับความ

คิดเห็น 

รูปแบบการสรางเน้ือหา 4.01 0.62 มาก 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร 3.67 0.74 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.84 0.63 มาก 

 

จากตารางที่ 4.8 รูปแบบการสรางเนื้อหาที่และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรของอุปกรณกีฬากอลฟ 

ภาพรวมอยูในระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.84) โดยดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา (�̅�𝓍 = 4.01) 

รองลงมา คือ ดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (�̅�𝓍 = 3.67) ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานรูปแบบการสรางเนื้อหา โดยแบงเปน 3 หัวขอยอย คือ 

การใหขอมูลขาวสาร การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา และการสรางความ

นาเชื่อถือ 

 

ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

การใหขอมูลขาวสาร 4.33 0.62 มากท่ีสุด 

การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา 3.83 0.76 มาก 

การสรางความนาเช่ือถือ 3.94 0.74 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 4.01 0.62 มาก 

 

จากตารางที่ 4.9 รูปแบบการสรางเนื้อหาของอุปกรณกีฬากอลฟ ภาพรวมอยูในระดับมาก (�̅�𝓍 = 

4.01) โดย การใหขอมูลขาวสาร ถูกเลือกใหเปนเนื้อหาที่ดีที ่สุด (�̅�𝓍 = 4.33) รองลงมาคือ การสรางความ

นาเชื ่อถือ (�̅�𝓍 = 3.94) และ การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา (�̅�𝓍 = 3.83) 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.10  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานรูปแบบการสรางเนื้อหา หัวขอยอย ดานการใหขอมูล

ขาวสาร 

 

ดานการใหขอมูลขาวสาร �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

เน้ือหาท่ีมีการใหขอมลู รายละเอียด และคณุสมบัติของอุปกรณกีฬา

กอลฟ 
4.60 0.72 มากท่ีสุด 

เน้ือหาท่ีมีการทดสอบเปรียบเทียบอุปกรณกีฬากอลฟแบรนดตาง ๆ 4.52 0.74 มากท่ีสุด 

เน้ือหาจากการแขงขันกีฬากอลฟท่ีนําเสนอการใชอุปกรณกีฬากอลฟ

แตละแบรนด 
3.86 1.06 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 4.33 0.62 มากท่ีสุด 

 

จากตารางที่ 4.10 การใหขอมูลขาวสาร ภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด (�̅�𝓍 = 4.33) โดย เนื้อหาที่มี

การใหขอมูล รายละเอียด และคุณสมบัติของอุปกรณกีฬากอลฟ ถูกเลือกใหเปนการใหขอมูลขาวสารที่ดีที่สุด 

(�̅�𝓍 = 4.60) รองลงมาคือ เนื้อหาที่มีการทดสอบเปรียบเทียบอุปกรณกีฬากอลฟแบรนดตาง ๆ (�̅�𝓍 = 4.52) 

และ เนื ้อหาจากการแขงขันกีฬากอลฟที ่นําเสนอการใชอุปกรณกีฬากอลฟแตละแบรนด (�̅�𝓍 = 3.86) 

ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานรูปแบบการสรางเนื้อหา หัวขอยอย ดานการเชิญชวน 

โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคา 

 

ดานการเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคา �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

เน้ือหาท่ีมีองคประกอบภาพท่ีเนนความสวยงาม 3.74 1.17 มาก 

เน้ือหาท่ีมีแคมเปญกิจกรรมสงเสรมิทางการตลาด 4.10 0.96 มาก 

เน้ือหาท่ีเปดเผยเก่ียวกับอุปกรณกีฬากอลฟรุนใหม กอนเปดตัว 3.70 1.29 มาก 

เน้ือหาท่ีเลาเบ้ืองหลังของการผลิตอุปกรณกีฬากอลฟ 3.70 1.12 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.83 0.76 มาก 

 

จากตารางที่ 4.11 ดานการเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา ภาพรวมอยู

ในระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.83) โดย เนื้อหาท่ีมีแคมเปญกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด ถูกเลือกใหเปนการเชิญชวน
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ท่ีดีท่ีสุด (�̅�𝓍 = 4.10) รองลงมาคือ เนื้อหาท่ีมีองคประกอบภาพท่ีเนนความสวยงาม (�̅�𝓍 = 3.74), เนื้อหาท่ีเลา

เบื้องหลังของการผลิตอุปกรณกีฬากอลฟ (�̅�𝓍 = 3.70) และเนื้อหาท่ีเปดเผยเก่ียวกับอุปกรณกีฬากอลฟรุนใหม 

กอนเปดตัว (�̅�𝓍 = 3.70) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.12  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานรูปแบบการสรางเนื้อหา หัวขอยอย ดานการสราง

ความนาเชื่อถือ 

 

ดานการสรางความนาเชื่อถือ �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

เน้ือหาของแบรนดท่ีอางอิงผลงานนักกีฬากอลฟอาชีพ 3.80 1.09 มาก 

เน้ือหาท่ีนําเสนอความคิดเห็นจากผูใชงานจริง 4.47 0.71 มากท่ีสุด 

เน้ือหาแบบถายทอดสดผานสื่อสังคมออนไลนของอินฟลูเอนเซอร 3.74 1.05 มาก 

เน้ือหาท่ีมีการสอน แนะนํา ใหความรูอุปกรณกีฬากอลฟผานอินฟลู

เอนเซอร 
3.75 0.94 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.94 0.74 มาก 

 

จากตารางที่ 4.12 การสรางความนาเชื่อถือ ภาพรวมอยูในระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.94) โดย เนื้อหาท่ี

นําเสนอความคิดเห็นจากผูใชงานจริง ถูกเลือกใหเปนเนื้อหาที่สรางความนาเชื ่อถือที่ดีที ่สุด (�̅�𝓍 = 4.47) 

รองลงมาคือ เนื้อหาของแบรนดที่อางอิงผลงานนักกีฬากอลฟอาชีพ (�̅�𝓍 = 3.80), เนื้อหาที่มีการสอน แนะนํา 

ใหความรูอุปกรณกีฬากอลฟผานอินฟลูเอนเซอร (�̅�𝓍 = 3.75) และเนื้อหาแบบถายทอดสดผานสื่อสังคม

ออนไลนของอินฟลูเอนเซอร (�̅�𝓍 = 3.74) 

 

ตารางท่ี 4.13  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร โดยแบงเปน 2 หัวขอยอย 

คือ อินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง และอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ 

 

ดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

อินฟลูเอนเซอรดานผูมีช่ือเสยีง 3.67 0.77 มาก 

อินฟลูเอนเซอรดานผูเช่ียวชาญ 3.68 0.74 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.67 0.74 มาก 
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จากตารางที่ 4.13 อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรของอุปกรณกีฬากอลฟ ภาพรวมอยูในระดับมาก (�̅�𝓍 

= 3.67) โดย อินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ ถูกเลือกใหเปนอินฟลูเอนเซอรที่มีอิทธิพลมากที่สุด (�̅�𝓍 = 3.68) 

รองลงมาคือ อินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง (�̅�𝓍 = 3.67) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.14  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร หัวขอยอย ดานอิทธิพล

ของอินฟลูเอนเซอรผูมีชื่อเสียง 

 

ดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูมีชื่อเสียง �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

การนําเสนอเน้ือหาผานอินฟลูเอนเซอร 4.15 0.93 มาก 

อินฟลูเอนเซอรท่ีมีช่ือเสียง และเปนนักกีฬากอลฟสมัครเลน 3.49 1.14 มาก 

อินฟลูเอนเซอรท่ีมีการโตตอบกับผูติดตามสมํ่าเสมอ 3.92 0.89 มาก 

อินฟลูเอนเซอรท่ีมีกิจกรรมแจกอุปกรณกีฬากอลฟท่ีใชอยู 3.25 1.18 ปานกลาง 

เวลาท่ีอินฟลูเอนเซอรใชแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ 3.56 1.04 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.67 0.77 มาก 

 

จากตารางที่ 4.14 อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูมีชื่อเสียง ภาพรวมอยูในระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.68) 

โดย การนําเสนอเนื้อหาผานอินฟลูเอนเซอร ถูกเลือกใหเปนอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่ดีที่สุด (�̅�𝓍 = 4.15) 

รองลงมาคือ อินฟลูเอนเซอรที่มีการโตตอบกับผูติดตามสมํ่าเสมอ (�̅�𝓍 = 3.92), เวลาที่อินฟลูเอนเซอรใชแบ

รนดอุปกรณกีฬากอลฟ (�̅�𝓍 = 3.56), อินฟลูเอนเซอรท่ีมีชื่อเสียง และเปนนักกีฬากอลฟสมัครเลน (�̅�𝓍 = 3.49) 

และอินฟลูเอนเซอรท่ีมีกิจกรรมแจกอุปกรณกีฬากอลฟท่ีใชอยู (�̅�𝓍 = 3.25) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.15  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร หัวขอยอย ดานอิทธิพล

ของอินฟลูเอนเซอรผูเชี่ยวชาญ 

 

ดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูเชี่ยวชาญ �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

การนําเสนอเน้ือหาผานอินฟลูเอนเซอร 4.11 0.91 มาก 

อินฟลูเอนเซอรท่ีเปนนักกีฬากอลฟอาชีพ 4.13 0.85 มาก 

อินฟลูเอนเซอรท่ีมีแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟสนับสนุน 3.31 1.30 ปานกลาง 

อินฟลูเอนเซอรท่ีติดตาม เลือกเปลี่ยนแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟใหม 3.16 1.06 ปานกลาง 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.68 0.74 มาก 

 

จากตารางที่ 4.15 อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูเชี่ยวชาญ ภาพรวมอยูในระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.68) 

โดย อินฟลูเอนเซอรที่เปนนักกีฬากอลฟอาชีพ ถูกเลือกใหเปนอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูเชี่ยวชาญที่ดทีี่สุด 

(�̅�𝓍 = 4.13) รองลงมาคือ การนําเสนอเนื้อหาผานอินฟลูเอนเซอร (�̅�𝓍 = 4.11), อินฟลูเอนเซอรที่มีแบรนด

อุปกรณกีฬากอลฟสนับสนุน (�̅�𝓍 = 3.31) และอินฟลูเอนเซอรที่ติดตาม เลือกเปลี่ยนแบรนดอุปกรณกีฬา

กอลฟใหม (�̅�𝓍 = 3.16) ตามลําดับ 

 

4.3  ผลการศึกษาการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

การศึกษาการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ ผูวิจัยแบงการตัดสินใจซื้อเปน 4 ดาน ประกอบดวย 

ผานอินฟลูเอนเซอร, ไมผานอินฟลูเอนเซอร, ผานอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง และผานอินฟลูเอนเซอรดาน

ผูเชี่ยวชาญ ดังนี้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



52 

ตารางท่ี 4.16  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 

การตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ �̅�𝓍 SD. 
ระดับความ

คิดเห็น 

ผานอินฟลูเอนเซอร 4.15 0.93 มาก 

ไมผานอินฟลูเอนเซอร 1.89 0.91 นอย 

ผานอินฟลูเอนเซอรดานผูมีช่ือเสียง 3.67 0.77 มาก 

ผานอินฟลูเอนเซอรดานผูเช่ียวชาญ 3.68 0.74 มาก 

คาเฉลี่ยโดยรวม 3.34 0.47 ปานกลาง 

 

จากตารางที่ 4.16 การตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ ภาพรวมอยูในระดับปานกลาง (�̅�𝓍 = 3.34) 

โดย ผานอินฟลูเอนเซอร ถูกเลือกใหเปนปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ (�̅�𝓍 = 4.15) 

รองลงมาคือ ผานอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ (�̅�𝓍 = 3.68), ผานอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง (�̅�𝓍 = 

3.67) และ ไมผานอินฟลูเอนเซอร (�̅�𝓍 = 1.89) ตามลําดับ 

 

4.4  ผลวิเคราะหสมมติฐานงานวิจัย  

การทดสอบสมมติฐานการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (T-Test) และสถิติ

ทดสอบหาความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) โดยผลการ

ทดสอบ มีรายละเอียด ดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

สมมติฐานขอท่ี 1.1 

H1 : เพศท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 1.2 

H1 : อายุท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 1.3 

H1 : ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 1.4 

H1 : อาชีพท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 1.5 

H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟแตกตางกัน 
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สมมติฐานขอท่ี 1.6 

H1 : ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟที ่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื ้ออุปกรณกีฬากอลฟ  

แตกตางกัน 

สมมติฐานขอท่ี 1.1 – 1.6 ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ

เดือน และ ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ ท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน 

โดยผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 1 ไดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 4.17  แสดงผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบของปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณ

กีฬากอลฟ จําแนกตามเพศ 

 

เพศ N �̅�𝓍 SD. t. Sig. 

ชาย 304 3.77 0.63 -5.497 0.001* 

หญิง 96 4.12 0.51   

รวม 400 3.95    

 

จากตารางที่ 4.17 พบวา เพศที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.18  แสดงผลการวิเคราะหความแปรปรวนของปจจัยสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ จําแนกตามอายุ 

 

ความแปรปรวน SS 𝑑𝑑𝑑𝑑 MS F Sig. 

ระหวางกลุม 37.122 4 9.280 31.300 0.001* 

ภายในกลุม 117.116 395 0.296   

รวม 154.238 399    

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา อายุท่ีแตกตางกันของกลุมตัวอยางท่ีตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.19  แสดงผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬา

กอลฟ จําแนกตามอาย ุ

 

 

จากตารางที่ 4.19 พบวา อายุที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.20  แสดงผลการวิเคราะหความแปรปรวนของปจจัยสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ความแปรปรวน SS 𝑑𝑑𝑑𝑑 MS F Sig. 

ระหวางกลุม 2.280 2 1.140 2.979 0.052 

ภายในกลุม 151.957 397 0.383   

รวม 154.238 399    

 

จากตารางที่ 4.20 พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

 

 

 

 

 

อายุ �̅�𝓍 20 – 29 30 – 39 40 – 49 50 – 59 60 – 69 

20 – 29 4.23  0.278* 0.590* 0.163 0.953 

30 – 39 3.95   0.313* -0.115 0.675* 

40 – 49 3.64    -0.427* 0.363* 

50 – 59 4.07     0.790* 

60 – 69 3.28      
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ตารางท่ี 4.21  แสดงผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬา

กอลฟ จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา �̅�𝓍 

มัธยมศึกษา ปวส. 

อนุปริญญาหรือ

เทียบเทา 

ปริญญาตรีหรือ

เทียบเทา 
สูงกวาปริญญาตรี 

มัธยมศึกษา ปวส. อนุปริญญาหรอื

เทียบเทา 
4.03  0.156 0.241* 

ปริญญาตรหีรือเทียบเทา 3.88   0.085 

สูงกวาปริญญาตร ี 3.79    

 

จากตารางที่ 4.21 พบวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน ในระดับการศึกษามัธยมศึกษา ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเทา กับ 

สูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.22  แสดงผลการวิเคราะหความแปรปรวนของปจจัยสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ จําแนกตามอาชีพ 

 

ความแปรปรวน SS 𝑑𝑑𝑑𝑑 MS F Sig. 

ระหวางกลุม 4.665 4 1.166 3.080 0.016* 

ภายในกลุม 149.573 395 0.379   

รวม 154.237 399    

 

จากตารางที่ 4.22 พบวา อาชีพที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.23  แสดงผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬา

กอลฟ จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ �̅�𝓍 นักกฬีาอาชีพ 
ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 

เจาของ

กิจการ 

พนักงาน

บริษัท 

แมบาน / 

อาชีพอิสระ 

นักกีฬาอาชีพ 3.20  -0.705 -0.504 -0.716* -0.502 

ขาราชการ/

รัฐวิสาหกิจ 
3.91   0.201 -0.011 0.203 

เจาของกิจการ 3.70    -0.212* 0.002 

พนักงานบริษัท 3.92     0.214 

แมบาน / อาชีพ

อิสระ 
3.70      

 

จากตารางที่ 4.23 พบวา อาชีพที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน ในนักกีฬาอาชีพ กับ พนักงานบริษัท และ เจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.24  แสดงผลการวิเคราะหความแปรปรวนของปจจัยสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ความแปรปรวน SS 𝑑𝑑𝑑𝑑 MS F Sig. 

ระหวางกลุม 32.290 4 8.072 26.147 0.001* 

ภายในกลุม 121.948 395 0.309   

รวม 154.238 399    

 

จากตารางที่ 4.24 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.25  แสดงผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬา

กอลฟ จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน �̅�𝓍 
นอยกวา 

30,000 บาท 

30,001 – 

50,000 บาท 

50,001 – 

70,000 บาท 

70,001 – 

100,000 

บาท 

มากกวา 

100,001 

บาทขึ้นไป 

นอยกวา 30,000 บาท 3.68  -0.510* -0.389* -0.112 0.178* 

30,001 – 50,000 

บาท 
4.19   0.121 0.398* 0.688* 

50,001 – 70,000 

บาท 
4.07    0.277* 0.567* 

70,001 – 100,000 

บาท 
3.79     0.290* 

มากกวา 100,001 

บาทข้ึนไป 
3.50      

 

จากตารางที่ 4.25 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

ตารางที่ 4.26  แสดงผลการวิเคราะหความแปรปรวนของรูปแบบการสรางเนื้อและอิทธิพลของอินฟลูเอน

เซอรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ จําแนกตามระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ 

 

ความแปรปรวน SS 𝑑𝑑𝑑𝑑 MS F Sig. 

ระหวางกลุม 5.798 3 1.933 5.156 0.002* 

ภายในกลุม 148.440 396 0.375   

รวม 154.238 399    

 

 จากตารางที่ 4.26 พบวา ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 
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ตารางท่ี 4.27  แสดงผลการวิเคราะหการเปรียบเทียบปจจัยสวนบุคคลท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬา

กอลฟ จําแนกตามระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ 

 

ระยะเวลาการเลนกฬีากอลฟ �̅�𝓍 นอยกวา 1 ป 1 – 5 ป 6 – 10 ป 
มากกวา 10 

ปขึ้นไป 

นอยกวา 1 ป 3.93  0.142 -0.099 0.245* 

1 – 5 ป 3.92   -0.113 0.230* 

6 – 10 ป 4.03    0.343* 

มากกวา 10 ปข้ึนไป 3.69     

 

จากตารางที่ 4.27 พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันของกลุมตัวอยางที่ตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จากสมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีแตกตางกัน ดานเพศ อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และ

ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟที่แตกตางกัน พบวา ปจจัยดังกลาว

สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ ดังสมมติฐานขอท่ี 1 

สมมติฐานขอท่ี 2 รูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกอลฟ 

การศึกษาเปนการศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหา ไดแก ดานการใหขอมูลขาวสาร (X1) ดานการเชิญ

ชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา (X2) ดานการสรางความนาเชื่อถือ (X3) ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยใชสถิติวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

แบบ Enter โดยมีการวิเคราะห ดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 2.1 

H1 : รูปแบบการสรางเนื้อหา ไดแก ดานการใหขอมูลขาวสาร, ดานการเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุน

ใหเกิดความตองการซ้ือสินคา และดานการสรางความนาเชื่อถือ สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

สมมติฐานขอท่ี 2.1 รูปแบบการสรางเนื้อหา ไดแก ดานการใหขอมูลขาวสาร ดานการเชิญชวน โนม

นาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา ดานการสรางความนาเชื่อถือ สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ โดยผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 2 ไดดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.28  ผลการวิเคราะหรูปแบบการสรางเนื้อหาสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 

ตัวแปร B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 0.167 0.083  2.025 0.044* 

การใหขอมูลขาวสาร (X1) 0.191 0.026 0.191 7.470 0.001* 

การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความ

ตองการซื้อสินคา (X2) 
0.284 0.023 0.347 12.548 0.001* 

การสรางความนาเช่ือถือ (X3) 0.450 0.020 0.532 22.629 0.001* 

R. = 0.933 R Square = 0.870 R Square Adjusted (R2) = 86.90% (0.869) 

F-Statistics = 880.216  Sig. = 0.001 

 

จากตารางท่ี 4.28 พบวา รูปแบบการสรางเนื้อหา ไดแก ดานการใหขอมูลขาวสาร ดานการเชิญชวน 

โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา ดานการสรางความนาเชื่อถือ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

เมื่อวิเคราะหคาสหสัมพันธและสัมประสิทธิ์การทํานายระหวางตัวแปร พบวา รูปแบบการสราง

เนื้อหาสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R. = 0.933) ตัวแปร

ทั้งหมดสามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรรูปแบบการสรางเนื้อหาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ รอยละ 86.90 และตัวแปรการสรางเนื้อหาสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 จํานวน 3 ดาน ไดแก ดานการใหขอมูลขาวสาร (X1) ดานการเชิญชวน โนมนาวใจ 

กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคา (X2) และดานการสรางความนาเชื่อถือ (X3) 

สมมติฐานขอที่ 3 อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กอลฟ 

การศึกษาเปนการศึกษาอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ไดแก ดานผูมีชื่อเสียง (X1) และดานผูเชี่ยวชาญ 

(X2) ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยใชสถิติวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) แบบ Enter โดยมีผลการวิเคราะห ดังนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 3.1 

H1 : อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ไดแก ดานผูมีชื่อเสียง และดานผูเชี่ยวชาญ สงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

สมมติฐานขอที่ 3.1 อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ไดแก ดานผูมีชื่อเสียง และดานผูเชี่ยวชาญ สงผล

ตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ โดยผลการทดสอบสมมติฐานขอท่ี 3 ไดดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.29  ผลการวิเคราะหอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 

ตัวแปร B Std. Error Beta t Sig. 

(Constant) 1.034 0.060  17.310 0.001* 

ผูมีช่ือเสียง (X1) 0.584 0.036 0.721 16.066 0.001* 

ผูเช่ียวชาญ (X2) 0.185 0.038 0.221 4.922 0.001* 

R. = 0.927 R Square = 0.859 R Square Adjusted (R2) = 85.80% (0.858) 

F-Statistics = 1207.595  Sig. = 0.001 

 

จากตารางที่ 4.29 พบวา อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ไดแก ดานผูมีชื่อเสียง และดานผูเชี่ยวชาญ 

สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

เมื่อวิเคราะหคาสหสัมพันธและสัมประสิทธิ์การทํานายระหวางตัวแปร พบวา อินฟลูเอนเซอรสงผล

ตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยมีสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R. = 0.927) ซึ่งตัวแปรท้ังหมด

สามารถอธิบายความแปรปรวนของตัวแปรอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ ที่รอยละ 85.80 และตัวแปรอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 จํานวน 2 ตัว ไดแก ดานผูมีชื่อเสียง (X1) และดานผูเชี่ยวชาญ (X2) 

สมมติฐานขอที่ 4 ความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของ

อินฟลูเอนเซอรท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 

ตารางที่ 4.30  ผลการวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของ

อินฟลูเอนเซอรสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 

ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ ผลการทดสอบ R. 

เพศ 
รูปแบบการสรางเน้ือหา ยอมรับสมมติฐาน 0.196* 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ยอมรับสมมติฐาน 0.248* 

อายุ 
รูปแบบการสรางเน้ือหา ยอมรับสมมติฐาน -0.316* 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ยอมรับสมมติฐาน -0.311* 
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ตารางท่ี 4.30  (ตอ) 

 

ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ ผลการทดสอบ R. 

ระดับการศึกษา 
รูปแบบการสรางเน้ือหา ไมยอมรับสมมติฐาน -0.092 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ยอมรับสมมติฐาน -0.128* 

อาชีพ 
รูปแบบการสรางเน้ือหา ยอมรับสมมติฐาน 0.112* 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ไมยอมรับสมมติฐาน 0.052 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รูปแบบการสรางเน้ือหา ยอมรับสมมติฐาน -0.160* 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ยอมรับสมมติฐาน -0.306* 

ระยะเวลา 
การเล่นกีฬากอลฟ์ 

รูปแบบการสรางเน้ือหา ยอมรับสมมติฐาน -0.146* 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ยอมรับสมมติฐาน -0.140* 

* อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.30 ผลการวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และ

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ

เรียงลําดับปจจัยความสัมพันธ โดยอันดับแรก เพศ สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ ดานรูปแบบ

การสรางเนื้อหา (r = 0.196*) และดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (r = 0.248*) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 

0.05, อายุ สงผลตอการตัดสินใจซื้อ ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา (r = -0.316*) และดานอิทธิพลของอินฟลู

เอนเซอร (r = -0.311*) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05, ระดับการศึกษา สงผลตอการตัดสินใจซื้อ ดาน

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (r = -0.128*) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05, อาชีพ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา (r = 0.112*) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05, รายไดเฉลี่ยตอเดือน สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อ ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา (r = -0.160*) และดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (r = -0.306*) 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05, ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานรูปแบบการสราง

เนื้อหา (r = -0.146*) และดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (r = -0.140*) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05, 

รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร (r = 0.710*) สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ อยางนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี 0.05 

  

 



 

บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 

 การศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่สงผลตอการตัดสินใจ

ซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ มีวัตถุประสงค 4 ขอ คือ 1.เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ 2.เพื่อศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกอลฟ 3.เพื่อศึกษาอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ 4.เพื่อศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลูเอน

เซอรที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยกําหนดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ใช

แบบสอบถามออนไลน (Online Questionnaire) เปนเครื่องมือการเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งสามารถสรุป

ผลการวิจัยไดดังนี้ 

 

5.1  สรุปผลการวิจัย 

5.1.1  ปจจัยสวนบุคคลที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ สรุปผลไดดังนี้กลุมตัวอยาง

สวนใหญเปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 76.00 ชวงอายุระหวาง 40 – 49 ป คิดเปนรอยละ 28.20 รองลงมาอยู

ชวงอายุ 30 – 39 ป คิดเปนรอยละ 20.80 ระดับการศึกษาสวนใหญ คือ ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา คิด

เปนรอยละ 45.00 รองลงมาคือ สูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 43.00 โดยมีอาชีพพนักงานบริษัท คิดเปน

รอยละ 71.80 รองลงมาคือ เจาของกิจการ คิดเปนรอยละ 19.50 มีรายไดเฉลี่ยชวง 30,001 – 50,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 28.70 รองลงมาคือ มากกวา 100,001 ขึ้นไป คิดเปนรอยละ 27.30 และมีระยะเวลาการเลน

กีฬากอลฟในชวง 1 – 5 ป คิดเปนรอยละ 41.30 รองลงมาคือ มากกวา 10 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 32.50 

5.1.2  รูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ สรุปผลไดดังนี้ 

รูปแบบการสรางเนื้อหา โดยรวมมีระดับความคิดเห็นที่ระดับมาก (�̅�𝓍 = 4.01) เมื่อพิจารณาเหตผุล

ที่ตัดสินใจซื้อ กลุมตัวอยางตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟจากรูปแบบการสรางเนื้อหาที่ใหขอมูลขาวสารมาก

ที่สุด รองลงมาคือ การสรางความนาเชื่อถือ และ การเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือ

สินคา 

รูปแบบการสรางเนื้อหาที่ใหขอมูลขาวสาร โดยรวมมีระดับความคิดเห็นท่ีระดับมากที่สุด (�̅�𝓍 = 

4.33) รูปแบบเนื้อหาที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางคือ เนื้อหาที่มีการใหขอมูล รายละเอียด และ

คุณสมบัติของอุปกรณกีฬากอลฟ รองลงมาคือ เนื้อหาที่มีการทดสอบเปรียบเทียบอุปกรณกีฬากอลฟแบรนด

ตาง ๆ และเนื้อหาจากการแขงขันกีฬากอลฟท่ีนําเสนอการใชอุปกรณกีฬากอลฟแตละแบรนด 

รูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีสรางความนาเชื่อถือ โดยรวมมีระดับความคิดเห็นท่ีระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.94) 

รูปแบบเนื้อหาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางคือ เนื้อหาท่ีนําเสนอความคิดเห็นจากผูใชงานจริง 
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รองลงมาคือ เนื้อหาของแบรนดที่อางอิงผลงานนักกีฬากอลฟอาชีพ ตามดวย เนื้อหาที่มีการสอน แนะนํา ให

ความรูอุปกรณกีฬากอลฟผานอินฟลูเอนเซอร และเนื้อหาแบบถายทอดสดผานสื่อสังคมออนไลนของอินฟลู

เอนเซอร 

รูปแบบการสรางเนื้อหาท่ีเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิดความตองการซ้ือสินคา โดยรวมมีระดับ

ความคิดเห็นท่ีระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.83) รูปแบบเนื้อหาท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางคือ เนื้อหาท่ีมี

แคมเปญกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด รองลงมาคือ เนื้อหาที่มีองคประกอบภาพที่เนนความสวยงาม ตาม

ดวย เนื้อหาที่เลาเบื้องหลังของการผลิตอุปกรณกีฬากอลฟ และ เนื้อหาที่เปดเผยเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟ

รุนใหม กอนเปดตัว 

5.1.3  อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ สรุปผลไดดังนี้ 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร โดยรวมมีระดับความคิดเห็นที่ระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.67) เมื่อพิจารณา

เหตุผลที ่ตัดสินใจซื ้อ กลุ มตัวอยางตัดสินใจซื ้ออุปกรณกีฬากอลฟจากอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรดาน

ผูเชี่ยวชาญมากท่ีสุด รองลงมาคือ อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ โดยรวมมีระดับความคิดเห็นที่ระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.68) 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูเชี่ยวชาญที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางคือ อินฟลูเอนเซอรที ่เปน

นักกีฬากอลฟอาชีพ รองลงมาคือ การนําเสนอเนื้อหาผานอินฟลูเอนเซอร ตามดวย อินฟลูเอนเซอรท่ีมีแบรนด

อุปกรณกีฬากอลฟสนับสนุน และอินฟลูเอนเซอรท่ีติดตาม เลือกเปลี่ยนแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟใหม 

อิทธิผลของอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง โดยรวมมีระดับความคิดเห็นที่ระดับมาก (�̅�𝓍 = 3.68) 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรผูมีชื่อเสียงที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางคือ การนําเสนอเนื้อหาผาน

อินฟลูเอนเซอร รองลงมาคือ อินฟลูเอนเซอรที่มีการโตตอบกับผูติดตามสมํ่าเสมอ รองลงมาคือ เวลาที่อินฟลู

เอนเซอรใชแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ ตามดวย อินฟลูเอนเซอรที่มีชื่อเสียง และเปนนักกีฬากอลฟสมัครเลน 

และอินฟลูเอนเซอรท่ีมีกิจกรรมแจกอุปกรณกีฬากอลฟท่ีใชอยู 

5.1.4  ความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร

ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ สรุปผลไดดังนี้ 

ดานปจจัยสวนบุคคล พบวา ปจจัยสวนบุคคล 6 ดาน มีความสัมพันธกันและสงผลตอการตัดสินใจ

ซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อพิจารณาความสัมพันธแตละปจจัย พบปจจัยดาน เพศ อายุ อาชีพ 

และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ 

ดานรูปแบบการสรางเนื้อหา พบวา ปจจัยดานรูปแบบการสรางเนื้อหา มีความสัมพันธและสงผลตอ

การตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อพิจารณาความสัมพันธแตละปจจัย พบปจจัยดาน เพศ 

อายุ อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน และระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ มีความสัมพันธกันที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติท่ี 0.05 และสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 
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ดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร พบวา ปจจัยดานอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร มีความสัมพันธและ

สงผลตอการตัดสินใจซื้อ ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 เมื่อพิจารณาความสําพันธแตละปจจัย พบปจจัย

ดาน เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ และรูปแบบการสราง

เนื้อหา ความสัมพันธกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 และสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

 

5.2  อภิปรายผลการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ ไดนําผลสรุปมาเชื่อมโยงกับแนวคิด ทฤษฎีและวิทยานิพนธที่เกี่ยวของเขาดวยกัน เพ่ือ

อธิบายวัตถุประสงคการวิจัย ดังนี้ 

จากวัตถุประสงคขอที่ 1 เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟหรือไม 

ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา ปจจัยสวนบุคคลดานเพศ อายุ อาชีพ รายได และระยะเวลาการเลน

กีฬากอลฟ ที่แตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟแตกตางกัน ปจจุบันกีฬากอลฟเขาถึง

กลุมอาชีพพนักงานบริษัทเพ่ิมมากข้ึน ประกอบกับมีการทําการตลาดรูปแบบใหมผานอินฟลูเอนเซอร จึงทําให

กีฬากอลฟกลายเปนสวนหนึ่งของผูคนจํานวนมากขึ้น โดยเฉพาะผูเริ่มเลนใหมหรือนักกีฬากอลฟสมัครเลนมัก

มีการเลือกซ้ือหรือมีการปรับเปลี่ยนอุปกรณกีฬากอลฟจนกวาจะพอใจ ดังนั้นระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ จึง

เปนอีกปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ นอกเหนือจากขอมูลดานเนื้อหาอุปกรณกีฬากอลฟ 

และขอมูลจากอินฟลูเอนเซอรดานกีฬากอลฟ 

ผูบริโภคสวนใหญมีจุดมุงหมายการซ้ืออุปกรณกีฬาท่ีแตกตางกัน โดยเฉพาะกลุมผูเลนกีฬากอลฟมัก

ใหความสําคัญเพื่อการเขาสังคม และการพูดคุยธุรกิจ สงผลใหแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟจึงมุงเนนนําเสนอ

ภาพลักษณและคุณสมบัติของอุปกรณกีฬากอลฟที่โดดเดนแสดงถึงความมีรสนิยมที่ดี ทันสมัย เปนคนรุนใหม

และความเปนผูนําดานแฟชั่น โดยสื่อสารผานรูปแบบการสรางเนื้อหา ทั้งดานการใหขอมูลขาวสาร การเชิญ

ชวนโนมนาวใจเพื่อกระตุนเกิดความตองการซื้อสินคา และดานการสรางความนาเชื่อถือ นอกจากนั้นยังให

ความสําคัญตอการสื่อสารผานอินฟลูเอนเซอรเปนหลัก คือ ผูทรงอิทธิพลทางความคิดดานผูมีชื่อเสียง และผู

ทรงอิทธิพลทางความคิดดานผูเชี่ยวชาญ ทั้ง 2 กลุมนี้จะมีผูติดตามที่มีความชอบและความสนใจแตกตางกัน  

โดยเฉพาะปจจัยดาน เพศ อายุ อาชีพ รายได และระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ ดังนี้ 

โดยปจจัย ดานเพศ พบวา กีฬากอลฟในปจจุบันไดรับความนิยมในกลุม เพศชาย มากกวา เพศหญิง 

จากผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา เพศที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ เนื่องจากกลุม 

เพศชาย มีความคาดหวังวา อุปกรณกอลฟรุนใหมจะสามารถชวยเสริมทักษะการตีกอลฟไดพัฒนาเพิ่มข้ึน  

ในขณะที่เพศหญิงเห็นวา อุปกรณกอลฟรุนใหมจะสามารถชวยเสริมบุลคลิกภาพและภาพลักษณไดชัดเจนข้ึน 

ดังนั้นแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟตองใหความสําคัญกับรูปแบบการสรางเนื้อหาที่เขาถึงกลุมลูกคา เพศชาย 

และ เพศหญิง ใหสอดคลองกับความคาดหวังท่ีแตกตางกัน รวมถึงการสื่อสารเนื้อหาผานอินฟลูเอนเซอรตองมี
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การวิเคราะหความเชี่ยวชาญหรือกําหนดเนื้อหาใหอินฟลูเอนเซอรนําเสนอเรื่องราว และคุณสมบัติของอุปกรณ

กีฬากอลฟรุนใหมที่เหมาะสมกับความตองการกับเพศของลูกคาอยางเหมาะสม เปนไปในทิศทางเดียวกับ     

ฉกาชาต สุขโพธิ์เพ็ชร (2558) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ ออล 

สตาร กอลฟ คอมเพล็กซ พบวา ปจจัยดานเพศ สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนามกอลฟ คือ เพศชาย ที่มี

จํานวนกลุมนักกอลฟท่ีมากกวา เพศหญิง ในการเลือกใชบริการสนามกอลฟ 

ดังนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรสรางเนื้อหาที่สอดคลองกับความตองการ และพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อของกลุมลูกคาที่แตกตางกันตามเพศ เชน การใชเนื้อหาที่เจาะจงและดึงดูดเพศชายดวยดวย

เทคโนโลยีใหมๆ และความเปนเอกลักษณของอุปกรณกอลฟรุนใหม หรือการใชเนื้อหาที่มุงเนนความสวยงาม

และการออกแบบที่โดดเดนสําหรับเพศหญิง รวมถึงการกําหนดเลือกใชอินฟลูเอนเซอรหรือบุคคลที่มีอิทธิพล

ทางความคิดเพื่อสื่อสารอุปกรณกอลฟใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายแตละเพศ เพราะสามารถสรางความ

เชื่อม่ัน และกระตุนการตัดสินใจซ้ือไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สวนปจจัย ดานอายุ กลุมลูกคาท่ีมีการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟภายในระยะเวลา 1 ป มีอายุเฉลี่ยท่ี 40 

– 49 ป จํานวนมากท่ีสุด ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา ชวงอายุดังกลาวนี้เปนกลุมผูเลนกอลฟท่ีมีรายไดสูงและ

มีการคิดวิเคราะหกอนการตัดสินใจซ้ืออยางมีเหตุผล โดยใหความสําคัญกับคุณสมบัติและประโยชนท่ีไดรับวามี

ความคุ มคากับเงินที ่เสียหรือไม เปนไปในทิศทางเดียวกับ กาญจนธัช เทศรัตนวงศ (2562) ศึกษาเรื ่อง 

พฤติกรรมและปจจัยในการเลือกซื้อชุดกีฬาของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมผูบริโภคที่ซื้อชุด

กีฬาอยูในชวงอายุ 36 – 45 ป จํานวนมากที่สุด ซึ่งมีความแตกตางกับงานของ ฉกาชาต สุขโพธิ์เพ็ชร (2558) 

ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการสนามฝกซอมกอลฟ ออล สตาร กอลฟ คอมเพล็กซ พบวา 

กลุมลูกคาที่เลือกใชบริการสนามกอลฟ อยูในชวงอายุ 61 – 70 ป จํานวนมากที่สุด เนื่องจากเปนชวงอายุท่ี

วางงานหรือเกษียณจากงานประจําแลว จึงมีเวลาตัดสินใจใชบริการสนามกอลฟ  

อยางไรก็ตาม แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟจําเปนตองเลือกรูปแบบการสรางเนื้อหาที่ตอบสนองตอ

ความตองการของแตละชวงอายุใหตรงตามความคาดหวัง เนื่องจากชวงอายุกลุมเปาหมายที่แตกตางกันยอมมี

เหตุผลและปจจัยในการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟที่แตกตางกัน รวมถึงการสื่อสารโนมนาวใจผานอินฟลู

เอนเซอรแบรนดตองคํานึงถึงการเลือกผูท่ีเหมาะสมกับลูกคาแตละชวงวัย โดยเฉพาะชวงอายุ 40 – 49 ป เพ่ือ

กระตุนการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟรุนใหมไดตรงตามความตองการ 

ดังนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรมุงทําความเขาใจพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของคนกลุมวัย 40 

– 49 ป หรือกลุมเจนวาย ซึ่งเปนกลุมที่มีรายไดดีมีเหตุผลการเลือกซื้อจากคุณประโยชนและคุณคาของสินคา

เปนสําคัญ ดวยรูปแบบเนื้อหาที่มีเหตุผลที่ตรวจสอบได และการเลือกสื่อสารผานอินฟลูเอนเซอรที ่เปน

ผู เชี ่ยวชาญ  หรือผู ที ่มีชื ่อเสียงเปนที่ยอมรับ สามารถใหขอมูลเชิงลึกอุปกรณกีฬากอลฟได เพื ่อทําให

กลุมเปาหมายเกิดความม่ันใจตอแบรนดไดอยางเหมาะสม 

สวนปจจัย ดานอาชีพ ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา กลุมลูกคาท่ีมีสัดสวนการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ

เพ่ิมมากข้ึน คือ กลุมพนักงานบริษัทและเจาของกิจการ  เนื่องจากมีเปาหมายท่ีสําคัญเพ่ือผลตอบรับทางดาน 
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ธุรกิจ หรือผลตอบรับเพื่อสรางเครือขายทางสังคม เปนตน เปนไปในทิศทางเดียวกับ วรักษ เมืองยศ (2557) 

ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการซื้ออุปกรณกอลฟของนักกอลฟในเขตกรุงเทพฯ และปริมณทล 

พบวา ปจจัยดานอาชีพสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ แตกตางกัน ในขณะท่ี รวมศักดิ์ แซเฮง 

(2561) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อชุดกีฬาในอําเภอหาดใหญ

จังหวัดสงขลา พบวา ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อคือ รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกันจะสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา ซ่ึงปจจัยดานอาชีพสงผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดกีฬา ไมแตกตางกัน 

ดังนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรสรางเนื้อหาที่เจาะจงสําหรับกลุมพนักงานบริษัท และเจาของ

กิจการ ดวยรูปแบบเนื้อหาท่ีใหความสําคัญของกอลฟดานการทําธุรกิจ การเขาสังคม และการเสริมสราง

ภาพลักษณท่ีดี ซ่ึงเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกอลฟ รวมถึงการพิจารณาเลือกใชอินฟลูเอนเซอรดาน

ผูมีชื่อเสียงที่ประสบความสําเร็จ โดยมีการใชกีฬากอลฟควบคูกับการดําเนินธุรกิจ เพื่อโนมนาวใจใหเกิดความ

เชื่อม่ัน และสามารถเกิดแรงจูงใจตอกลุมอาชีพนี้ใหเกิดความตองการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟไดเพ่ิมมากข้ึน 

อีกทั้งปจจัย ดานระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ นับไดวาเปนปจจัยสําคัญที่อาจสงผลตอการ

ตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟไดมาก เนื่องจากผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา การเลือกซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ

สวนใหญอยูในกลุมผูท่ีมีระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟชวงระหวาง 1 – 5 ป ซ่ึงมีความแตกตางกับ วรักษ เมือง

ยศ (2557) ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ืออุปกรณกอลฟของนักกอลฟในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑล พบวา ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟสวนใหญในชวง 6 – 10 ป เปนจํานวนมากที่สุด ที่สงผลตอ

พฤติกรรมการซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ และปจจุบันกีฬากอลฟ ไดรับความนิยมมากขึ้นในกลุมผูเลนกอลฟ อายุ 

20 – 29 ป ที่เลนกีฬากอลฟเพื่อเขาสังคม และไดรับอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียงตาง ๆ อยาง

สมํ่าเสมอ ซึ่งมุงเนนรูปแบบเนื้อหาที่เชิญชวนและพูดถึงปญหา รวมถึงสิ่งที่ผูมีระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ

ตั้งแต 1 – 5 ป ตองการ รวมถึงอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรในปจจุบันที่สามารถสรางความนาเชื่อถือเพิ่มข้ึน 

แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟจึงพิจารณาเลือกอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง สําหรับการนําเสนออุปกรณกีฬา

กอลฟภายใตแบรนด และสงเสริมภาพลักษณและการตลาดของเปนอยางดี อยางไรก็ตาม ระยะเวลาการเลน

กีฬากอลฟท่ีแตกตางกัน สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟแตกตางกัน 

ท้ังนี้ แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรนําเสนอเนื้อหาสําหรับผูเริ่มเลนกีฬากอลฟชวงระยะเวลา 1 – 5 

ป และเลือกสื่อสารผานอินฟลูเอนเซอรที่มีความนาเชื่อถือ เพื่อเพิ่มความมั่นใจการตัดสินใจซื้ออุปกรณกอลฟ 

ซึ่งสอดคลองกับ ดุษฎี เสนฤทธิ์ (2554) ศึกษาเรื่อง มิติองคประกอบความมุงมั่นในกีฬากอลฟ กรณีศึกษา 

จังหวัดขอนแกน พบวา ผูเริ่มเลนกีฬากอลฟชวงระหวาง 1 – 5 ป มีความมุงมั่นในการฝกฝนกีฬากอลฟ เพ่ือ

การมีบทบาททางสังคม เนื ่องจากการเลนกีฬากอลฟทําใหเกิดเครือขายทางสังคมกวางมากขึ ้น รวมถึง

ผลประโยชนของเจาของกิจการ หรือการมีนักกอลฟท่ีชื่นชอบและสงผลตอแรงบันดาลใจในการเลนกีฬากอลฟ 

ดังนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรนําเสนอเนื้อหาที่กลาวถึงปญหาของนักกอลฟมือใหม และ

มุงเนนกลุมเปาหมายท่ีเปนผูเริ่มเลนกีฬากอลฟชวงระหวาง 1 – 5 ป เนื่องจากเปนกลุมเปาหมายท่ีมีความตั้งใจ 
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ฝกฝนกีฬากอลฟ และพรอมซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟเพ่ือการมีบทบาททางสังคม และพิจารณาอินฟลูเอนเซอรผูท่ี

มีชื่อเสียงเปนท่ียอมรับ เพ่ือสงเสริมภาพลักษณแบรนดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ซึ่งแบรนดควรมุงสรางเนื้อหาใหเกิดความตองการซื้ออุปกรณกีฬากอลฟและดึงดูดกลุมลูกคาให

เปดรับขอมูลขาวสารที่แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟตองการนําเสนอ ซึ่งเปนไปตามแนวคิดเรื่อง แนวทางการ

ลําดับขั ้นตอนที่มีผลตอการสรางสรรคเนื ้อหาในวีดิทัศน (ปราณิศา ธวัชรุ งโรจน, 2557) อธิบายไววา 

Attractive หรือ หัวขอที่นาสนใจ คือ ชื่อเรื่อง พาดหัว เปนสิ่งสําคัญที่ชวยดึงดูดผูชมเขาหาวิดีโอ เนื่องจาก

ปจจุบันเนื้อหารูปแบบวิดีโอและรูปภาพมีเวลาที่สามารถดึงดูดผูชมไดเพียง 3 วินาที กอนที่ผูชมจะเปลี่ยนไป

รับชมเนื้อหาอ่ืน รวมถึงการสรางหัวขอท่ีนาสนใจตองเก่ียวของกับ Emotional คือ อารมณ ความรูสึก ท่ีสงผล

ตออารมณและความรูสึกของผูชม ทั้งดานบวก และดานลบ โดยผูชมอาจจะมีประสบการณเกี่ยวกับเรื ่อง

ดังกลาว สงผลใหเกิดอารมณรวมกับเนื้อหาและมีแนวโนมในการแบงปนวิดีโอเพ่ิมข้ึน เชน รูปแบบเนื้อหาท่ีพูด

ถึงประสบการณดี ๆ เกี่ยวกับการเลนกีฬากอลฟหลังจากเริ่มใชอุปกรณฝกฝนวงสวิง เปนตน โดยมีเนื้อหาอีก

รูปแบบคือ Useful หรือ สรางประโยชนตอแงคิด คือ ลักษณะวิดีโอที่มีเนื้อหาเปนประโยชน ทั้งดานความรู

และขาวสารเก่ียวกับอุปกรณกีฬากอลฟ ซ่ึงสามารถดึงดูดใหผูชมสามารถอยูกับเนื้อหาดังกลาวไดนานข้ึน และ

หากผูชมไดรับประโยชนจากเนื้อหา สงผลใหเกิดการบอกตอและติดตามขาวสารจากแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ

มากข้ึน เชน รูปแบบเนื้อหาท่ีแบงปนเทคนิคและวิธีการเลนกีฬากอลฟเชิงลึก รวมถึงการแนะนําสินคาท่ีชวยให

เลนกีฬากอลฟไดดีข้ึน 

จากปจจัยทั้ง 4 ดาน แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรสรางเนื้อหาที่ตอบสนองตอปจจัยตางๆ ไดแก 

เพศ อายุ อาชีพ และระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ โดยเนื้อหาสําหรับเพศชายควรเนนเทคโนโลยีและการเพ่ิม

ทักษะการเลนกีฬากอลฟ สวนเพศหญิงควรเนนความสวยงามและการออกแบบของอุปกรณกีฬากอลฟท่ี

สงเสริมบุคลิกภาพใหโดดเดน รวมถึงการมุงสื่อสารกับกลุมเปาหมายชวงอายุ 40 – 49 ป ควรกําหนดเลือก

เนื้อหาท่ีใหความสําคัญกับคุณสมบัติและประโยชนท่ีไดรับ รวมถึงอินฟลูเอนเซอรท่ีมีความเชี่ยวชาญ โดยเฉพาะ

กลุมอาชีพพนักงานและเจาของกิจการควรเนนเนื้อหาท่ีเห็นไดวา กีฬากอลฟสามารถชวยสนับสนุนธุรกิจและ

สรางเครือขายไดดี ผานอินฟลูเอนเซอรนักธุรกิจท่ีประสบความสําเร็จเปนที่ยอมรับ และแบรนดควรให

ความสําคัญกับกลุมลูกคาท่ีเริ่มเลนกีฬากอลฟ ชวงระหวาง 1 – 5 ป คัดสรรเนื้อหาลักษณะท่ีชวยแกปญหาการ

ฝกฝน และนําเสนอผานอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ เพ่ือเพ่ิมความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกอลฟ 

จากวัตถุประสงคขอที่ 2 เพื่อศึกษารูปแบบการสรางเนื้อหาที่แตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจ

ซ้ืออุปกรณกอลฟหรือไม 

รูปแบบการสรางเนื้อหาของการศึกษานี้ ประกอบดวย การใหขอมูลขาวสาร การเชิญชวน โนมนาว

ใจ กระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา การสรางความนาเชื่อถือ ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ ดังนี้ 

การใหขอมูลขาวสาร สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ ซึ่งเปนไปตามแนวคิดรูปแบบ

แนวทางการสรางสรรคเนื้อหาเพ่ือการนําเสนอ ท่ีระบุวา การใหขอมูลขาวสารและรายละเอียดของแบรนดท่ี 
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ผูบริโภคตองการทราบอยางเพียงพอ สามารถดึงดูดความสนใจกลุมเปาหมายใหม ๆ ใหสนใจสินคาได (ธมลว

รรณ พจนเจริญอนันต, 2560) ดังนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรนําเสนอเนื้อหาผานการใหขอมูลขาวสาร 

เมื่อมีอุปกรณกีฬากอลฟรุนใหมใหทราบถึงคุณสมบัติ และรายละเอียดของสินคาที่ชัดเจน หากการนําเสนอ

เนื้อหาสามารถตอบสนองความคาดหวังของกลุมลูกคายอมสรางโอกาสการตัดสินใจซ้ือไดเพ่ิมมากข้ึน ท้ังนี้หาก

ยังไมเกิดการซื้อแบรนดก็มุงสรางการรับรูขอมูลขาวสารใหม ๆ เพื่อทําใหเกิดการจดจําจุดเดนของสินคาได 

สอดคลองกับ ธนันนันท พรสินศิริรักษ (2562) ศึกษาเรื่อง การทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 

ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือชุดออกกําลังกายของกลุมลูกคาผูหญิงแบรนด Dharma Bums ในประเทศไทย พบวา 

การนําเสนอเนื้อหาผานบทความ ภาพอินโฟกราฟก และวิดีโอ ท่ีนาสนใจ สงผลใหกลุมลูกคาสามารถเขาถึงแบ

รนดและเขาใจสินคามากข้ึน และเปนสวนหนึ่งของการตัดสินใจซ้ือสินคาของกลุมลูกคาไดอยางรวดเร็ว 

นอกจากนั้น แบรนดควรเลือกใชการสื่อสารที่หลากหลายเพื่อเชิญชวน โนมนาวใจ กระตุนใหเกิด

ความตองการซื้อสินคา ดวยการใช “คํา” หรือ “ภาพ” กระตุนใหกลุมลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคาได

ทันที (ธมลวรรณ พจนเจริญอนันต, 2560) การที่แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟกําหนดรูปการนําเสนอเนื้อหาโดย

คาดหวังสรางความตองการซ้ือเพ่ิมข้ึน จึงควรเลือกใชการสื่อสารท่ีตรงไปตรงมาอยางชัดเจน  เชน “เทคโนโลยี

ใหม ไปไกลกวาเดิม” หรือ “ราคาคุมคา เปนมิตรสบายกระเปา” เปนไปตามทฤษฎี รูปแบบแนวทางการ

สรางสรรคเนื้อหาเพื่อการนําเสนอ (ธมลวรรณ พจนเจริญอนันต, 2560) อธิบายวา การใชเนื้อหาที่เชิญชวน 

โนมนาวสรางความตองการซ้ือสินคาเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการขายท่ีตองอาศัยแรงจูงใจ โดยเพ่ิมคุณคา

ใหกับสินคา หรือบริการ เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความรูสึกตองการเปนเจาของสินคา ซ่ึงสอดคลองกับงานของ ชนา

วุฒิ มั่งมี (2561) ศึกษาเรื่อง แรงจูงใจและปจจัยทางการตลาด ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ

ธุรกิจประเภทโรงภาพยนตรและ E-movie ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

พบวา แรงจูงใจไมสงผลตอการตัดสินใจซื้อหรือไมซื้อสินคาและบริการธุรกิจประเภทโรงภาพยนตรและ E – 

Movie เนื ่องจากผู ใชบริการเห็นวาการใชระบบสะสมคะแนนหรือแลกของรางวัลผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส มีขั้นตอนที่ยุงยากกวาการตอแถวซื้อสินคาดวยตนเอง จะเห็นไดวาการสื่อสารที่เชิญชวน โนม

นาวใจ และกระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคา ควรมุงที่เนื้อหาที่ตองการสื่อสารและกําหนดรูปแบบการ

นําเสนอที่เหมาะสม เพื่อลดระยะเวลาการตัดสินใจซื้อของกลุมลูกคาและลดระยะเวลาของการตัดสินใจ เม่ือ

เกิดความตองการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

การสรางความนาเช่ือถือ สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ ซ่ึงเปนไปตามแนวคิดรูปแบบ

แนวทางการสรางสรรคเนื้อหาเพื่อการนําเสนอ ที่ระบุวา การนําเสนอเนื้อหาที่มีความนาเชื ่อถือ สงผลให

สามารถเขาถึงความรูสึกของกลุมลูกคาไดโดยตรง และเปดใจ จากนั้นจึงรับฟงสิ่งท่ีแบรนดตองการสื่อสารอยาง

เต็มใจ และเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาได (ธมลวรรณ พจนเจริญอนันต, 2560) โดยแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ

ควรสรางความนาเชื่อถือผานการนําเสนอเนื้อหา เพื่อจูงใจและสงผลใหลูกคาสามารถจดจําอัตลักษณหรือ

จุดเดนของแบรนดสามารถทําใหเกิดการจดจําและและบอกตอได เชน การกําหนดเอกลักษณสีเฉพาะ การ

กําหนดรูปภาพใหเกิดเปนตราสัญลักษณ รวมถึงการเลือกสื่อสารผานอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง และดาน
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ผูเชี่ยวชาญ เปนการมุงสรางความเชื่อม่ันและทัศนคติท่ีดีท่ีมีตอแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ เปนไปตามท่ี กานต 

นวลนอย (2565) ศึกษาเรื่อง การทําการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) บนโซเชียลมีเดียท่ีมีผลตอการ

ที่ผูบริโภคมีความผูกพันซึ่งนําไปสูทัศนคติ ตอแบรนด Mo-Mo-Paradise พบวา ทัศนคติของแบรนดเชิงบวก 

สงผลตอความนาเชื่อถือของแบรนดตอผูบริโภค และประสบการณที่ดีของแบรนดที่กระตุนประสาทสัมผัสของ

ผูบริโภค รวมดึงดูดผานอารมณ ความรูสึก และความเขาใจท่ีผูบริโภคมีตอแบรนด 

ดังนั้น การใหขอมูลขาวสารที่มีคุณภาพและครบถวนเปนสิ่งสําคัญที่ชวยสรางความมั่นใจใหกับกลุม

ลูกคาตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟ โดยการนําเสนอขอมูลที่ชัดเจนเกี่ยวกับคุณสมบัติของสินคา เชน 

วัสดุที่ใช เทคโนโลยีในการผลิต และประโยชนที่ผูใชจะไดรับ สงผลใหกลุมลูกคาเกิดความมั่นใจคุณภาพของ

สินคา ตามแนวคิด คุณลักษณะสําคัญของวีดิทัศนเชิงเนื้อหา (ศุภภัทรา บุณยสุรักษ, 2558) นอกจากนี้ การ

เชิญชวน โนมนาวใจ และกระตุนใหเกิดความตองการซื้อสินคาดวยการใชคําหรือภาพที่สรางความตื่นเตนและ

นาสนใจ อาทิ “ไดรฟเวอรที่ตีงายและไกลที่สุด” “แกปญหาตีไมไกล ดวยไดรฟเวอรนี้” ถือไดวา เปนการ

เลือกใชคําตามแนวคิด แนวทางการลําดับขั้นตอนที่มีผลตอการสรางสรรคเนื้อหาในวีดิทัศน (ปราณิศา ธวัช

รุงโรจน, 2557) จะชวยดึงดูดความสนใจและกระตุนความตองการซื้อไดเพิ่มขึ้น ในขณะท่ี การสรางความ

นาเชื่อถือผานการนําเสนอเนื้อหา เชน การใชสีเฉพาะ รูปภาพตราสัญลักษณ และการสื่อสารผานอินฟลูเอน

เซอรที่มีชื่อเสียงและความเชี่ยวชาญ ซึ่งชวยสรางความเชื่อมั่นและทัศนคติเชิงบวกตอแบรนด สงผลใหกลุม

ลูกคาเปดรับเนื้อหาที่แบรนดตองการสื่อสารและตัดสินใจซื้อสินคาไดงายขึ้น สอดคลองกับทฤษฎี คุณลักษณะ

ของผูทรงอิทธิพลทางความคิด (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 2553) คือ ความเชี่ยวชาญ (Expertise) คือ ความรู 

ประสบการณ และทักษะเฉพาะดานของบุคคลนั้น ๆ โดยความเชี่ยวชาญสงผลตอความเชื่อถือ (Credibility) 

หรือภาพลักษณของผูนําเสนอสินคา 

จากวัตถุประสงคขอที่ 3 เพื่อศึกษาอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที ่แตกตางกันสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟหรือไม 

อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรของการศึกษาวิจัยนี้ คือ อินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง และอินฟลูเอน

เซอรดานผูเชี่ยวชาญ ดังนี้ 

อินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา การนําเสนอเนื้อหาผานอินฟลูเอน

เซอรผูมีชื่อเสียง สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟมาก เนื่องจากสามารถเพิ่มโอกาสในการเขาถึง

กลุมเปาหมายไดชัดเจน ซึ่งเปนตามแนวคิด ประโยชนการใชสื่อบุคคลที่มีชื่อเสียง (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 

2553) โดยแบรนดมุงเสริมภาพลักษณผานการสื่อสารบุคคลที่สาม สอดคลองกับจิรวัฒน นิธิพัฒนพรชัย 

(2565) ศึกษา อิทธิพลของ Influencer ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ นํ้าดื ่มวิตามิน Brand Vitaday ของ

ผูบริโภควัยทํางานตอนตน ในเขตกรุงเทพมหานครฯ พบวา อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรแบบ มาโคร ไมสงผล

ตอภาพลักษณและความไววางใจของแบรนด ซึ่งแตกตางกับ ไมโคร อินฟลูเอนเซอร ที่ผูบริโภคใหการยอมรับ

และสงผลตอภาพลักษณและความไววางใจของแบรนด 
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นอกจากนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟท่ีมุงหวังเพ่ือสรางการรับรูและการยอมรับ ควรมีทิศทางการ

เลือกใชอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียงใหตรงตามวัตถุประสงค อาทิ เลือกใชชองยูทูป อารตเอง หากกรณีท่ีแบ

รนดมีวัตถุประสงคเพ่ือตองการเขาถึงลูกคาเฉพาะกลุม อาทิ กลุมคนทํางานวัย 41-49 ป จึงควรสื่อสารผานอิน

ฟลูเอนเซอรรูปแบบ ไมโคร เปนไปตามแนวคิดคุณลักษณะของผูทรงอิทธิพลทางความคิด (ภัสสรนันท อเนก

ธรรมกุล, 2553) วาดวยเรื่อง ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย (Similarity) อาทิ เลือกใชชองยูทูป Golfjetsup  

เนื่องจากเปนบุคคลที่มีชื่อเสียงระดับประเทศ และเปนนักกีฬากอลฟอาชีพ สามารถสงผลตอการยอมรับและ

เกิดความนาเชื่อถือ จนทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือแบรนดได 

ทั้งนี้ การเลือกกลุมอินฟลูเอนเซอรที่มีชื่อเสียงเฉพาะดาน จําเปนตองวิเคราะหผูชมแตละชองทาง 

โดยนํากลุมลูกคาของแบรนดและกลุมผูชมของอินฟลูเอนเซอรมาวิเคราะหความสอดคลองของปจจัยสวน

บุคคลตาง ๆ โดยสอดคลองกับแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Kotler, 2003, pp. 200-209) ซึ่งชวยใหแบ

รนดอุปกรณกีฬากอลฟสามารถกําหนดรูปแบบการนําเสนอเนื้อหาและกําหนดประเภทของอินฟลูเอนเซอรได

อยางมีประสิทธิภาพ อาทิ กลุมอินฟลูเอนเซอรที่มีชื ่อเสียงดานการแสดง ที่มีประสบการณเลนกีฬากอลฟ

มากกวา 10 ป ซึ่งมีความรูเกี่ยวกับกีฬากอลฟในระดับปานกลาง หากพิจารณาจากอัตลักษณของอินฟลูเอน

เซอร พบวา กลุมผูติดตามมักเปดรับขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับกีฬากอลฟทั้งหมดที่สื่อสารผานอินฟลูเอนเซอรประ

เภทนี้ สอดคลองกับแนวคิดประโยชนการใชสื่อบุคคลท่ีมีชื่อเสียง (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 2553) สังเกตุได

วา การเลือกกลุมอินฟลูเอนเซอรเฉพาะดาน จําเปนตองวิเคราะหขอมูลของกลุมลูกคาของแบรนดและกลุมผูชม

ของอินฟลูเอนเซอร วามีความสอดคลองกันท้ังดานปจจัยสวนบุคคล ตามแนวคิดคุณลักษณะของผูทรงอิทธิพล

ทางความคิด (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 2553) รวมถึงการเปดรับขอมูล และกําหนดรูปแบบการนําเสนอท่ี

เหมาะสม เพ่ือใหการสื่อสารผานอินฟลูเอนเซอรท่ีมีชื่อเสียงเฉพาะดานมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

อินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา อินฟลูเอนเซอรที่เปนนักกีฬากอลฟ

อาชีพ สงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟมากที่สุด เนื่องจากการนําเสนออุปกรณกีฬากอลฟผาน

นักกีฬากอลฟอาชีพ มักนําเสนอรายละเอียดและขอมูลของอุปกรณกีฬากอลฟจากประสบการณและการ

ทดลองสินคาจริง ซึ่งเหมาะสมสําหรับกลุมลูกคาที่มีระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ มากกวา 10 ขึ้นไป และ

เปนไปในทิศทางเดียวกับ จริยา แกวหนองสังข (2564) ศึกษาเรื่อง อิทธิพลของบุคคลผูมีชื่อเสียง (Influencer) 

ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนํ้าหอมของผูบริโภควัยทํางาน พบวา อิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ 

สงผลใหกลุมลูกคาติดตามเพ่ิมข้ึน เนื่องจากมีความรูเฉพาะดานเครื่องสําอางและนํ้าหอม รวมถึงความเชื่อม่ันท่ี

มีตอความรอบรูและประสบการณของอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ จึงสงผลใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ

สินคาตามคําแนะนําเพ่ิมข้ึน 

นอกจากนั้น แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรคัดสรรอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญ เพื่อสรางความ

เชื่อมั่นและความไววางใจตอแบรนด โดยมุงสื่อสารผานคุณสมบัติสําคัญของอินฟลูเอนเซอร ในฐานะนักกีฬา

กอลฟอาชีพท่ีมีประสบการณการแขงขันหรือเปนผูฝกสอนกอลฟ ซ่ึงสามารถทําใหเกิดการยอมรับในตัวบุคคล 
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และแบรนดตามอินฟูลเอนเซอรได ทั้งยังกระตุนใหกลุมเปาหมายสนใจติดตามขาวสารและขอมูลเชิงลึกของ

อุปกรณกีฬากอลฟผานกิจกรรมตาง ๆ ท่ีอินฟูลเอนเซอรมีการโพสตอยางตอเนื่อง 

ดังนั้น อินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญจึงเปนบุคคลท่ีชวยสนับสนุนแบรนดในการสื่อสารขอมูลเชิงลึก

ของอุปกรณกีฬากอลฟใหกับกลุมเปาหมายไดโดยออม และเพ่ิมแรงกระตุนความตองการซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ

อยางมีประสิทธิภาพ ตามแนวคิดคุณลักษณะของผูทรงอิทธิพลทางความคิด (ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล, 2553)  

ทั้งนี้ อินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญมีปจจัยสวนบุคคลท่ีหลากหลาย แบรนดจําเปนตองคัดสรรใหสอดคลอง

กับภาพลักษณและบุคลิกภาพที่สงผลตอกลุมเปาหมายที่คาดหวัง สอดคลองกับแนวคิดประเภทของของผูทรง

อิทธิพลทางความคิด (กานติมา ฤทธิ ์ว ีระเดช, 2560) อินฟลูเอนเซอรที ่เปนนักกีฬากอลฟอาชีพและมี

ประสบการณแขงขันมากกวา 20 ป มักไดรับความสนใจจากกลุมเปาหมายชวงอายุ 45 – 59 ป (กลุม Gen X) 

ในขณะที่อินฟลูเอนเซอรที่เปนนักกีฬากอลฟอาชีพและมีประสบการณสอนมากกวา 5 ป มักไดรับความสนใจ

จากกลุมเปาหมายชวงอายุ 27 – 44 ป (กลุม Gen Y) ซ่ึงแตละกลุมเปาหมายมีความคาดหวังและปจจัยตอการ

ตัดสินซื้อที่แตกตางกัน ตามท่ีลลิตา พวงมหา (2563) กลาววา ผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencers) ใน

โลกออนไลน เปนกลุมคนท่ีมีอิทธิพลทางความคิด (Opinion Leader) ของผูบริโภค รวมถึงกลุมคนในเครือขาย

สื่อสังคมออนไลนที่ผูบริโภคสื่อสาร และปฏิสัมพันธดวย กลาวคือ แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรพิจารณา

ปจจัยสวนบุคคลของอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญและกลุมเปาหมายใหถี่ถวนกอนวามีความสอดคลองกัน

หรือไม เพื่อกําหนดรูปแบบการสรางเนื้อหาและคัดเลือกอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญคนนั้น ๆ เพื่อเปน

ตัวแทนของแบรนดในการสื่อสารทุกครั้ง 

ท้ังนี้ แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรคัดสรรอินฟลูเอนเซอรดานผูเชี่ยวชาญท่ีเปนนักกีฬากอลฟอาชีพ

เพื่อนําเสนออุปกรณกีฬากอลฟสําหรับกลุมลูกคาที่ตองการรายละเอียดและประสิทธิภาพเชิงลึก รวมถึง

ประสบการณการใชงานอุปกรณกีฬากอลฟ และสามารถสนับสนุนนักกีฬากอลฟอาชีพดวยอุปกรณกีฬากอลฟ

ของแบรนด เพ่ือใหสามารถสื่อสารขอมูลอุปกรณกีฬากอลฟไปยังกลุมลูกคาอยางมีประสิทธิภาพ 

จากวัตถุประสงคขอที่ 4 เพื่อศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสรางเนื้อหา 

และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรท่ีแตกตางกันสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟหรือไม 

จากวัตถุประสงคขอที่ 1 ถึง 3 ผูวิจัยมุงศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคล รูปแบบการสราง

เนื้อหา และอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร เพ่ิมเติมจากการศึกษาในแตละดาน ดังนี้ 

ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและรูปแบบการสรางเนื้อหา ผลการศึกษาแสดงใหเห็นวา 

ปจจัยสวนบุคคลสงผลตอการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬากอลฟของกลุมผูบริโภค ซึ่งเมื่อนํารูปแบบการสราง

เนื้อหารวมพิจารณาความสัมพันธ พบวา แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรเลือกรูปแบบการนําเสนอใหเหมาะสม

ตอกลุมผูบริโภค ซึ่งปจจัยสวนบุคคลและรูปแบบการสรางเนื้อหาควรนํามาวิเคราะหรวมกันในกระบวนการ

ออกแบบเนื้อหาและรูปแบบการนําเสนอเพ่ือใหตอบสนองตอความตองการของกลุมผูบริโภค และสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 
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ขณะที่ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ผลการศึกษาแสดงให

เห็นวา ปจจัยสวนบุคคลดานเพศและอายุ เปนปจจัยหลักสําหรับการเลือกรับชมเนื้อหาของอินฟลูเอนเซอร 

โดยกลุมผูบริโภคชวงอายุ 40 – 49 ป ที่เปนเพศชาย เปดรับเนื้อหาผานอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง ท่ี

สามารถใหความบันเทิงและสาระเกี่ยวกับอุปกรณกีฬากอลฟไดอยางมีประสิทธิภาพ หากแบรนดอุปกรณกีฬา

กอลฟตองการนําปจจัยดานเพศมาเปนปจจัยในการพิจารณากําหนดรูปแบบเนื้อหาและกําหนดเลือกอินฟลูเอน

เซอรเพื่อสื่อสารเกี่ยวกับแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ ควรพิจารณาจากอุปกรณกีฬากอลฟที่ตองการนําเสนอให

ตรงกับกลุมเปาหมายเปนอันดับแรก และกําหนดเนื้อหารวมถึงอินฟลูเอนเซอรตามลําดับ 

ทั้งนี้ความสัมพันธระหวางรูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร ผลการศึกษา

แสดงใหเห็นวา รูปแบบการสรางเนื้อหาสามารถรวมกับอินฟลูเอนเซอรและสรางเปนเอกลักษณเฉพาะ สําหรับ

อินฟลูเอนเซอรแตละบุคคล ซึ่งเปนสวนที่แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรใหความสําคัญเนื่องจากกลุมผูบริโภค

มักมีอินฟลูเอนเซอรที่ชื่นชอบแตกตางกัน โดยอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรสามารถจูงใจใหกลุมผูเปาหมาย

สามารถตัดสินใจซ้ือผานรูปแบบเนื้อหาท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะถือเปนอินฟลูเอนเซอรท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด หาก

แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟสามารถวิเคราะหและกําหนดรูปแบบเนื้อหาท่ีสามารถปรับใชไดกับอินฟลูเอนเซอรห

ลายคน โดยมีใจความสําคัญของเนื้อหาที่แบรนดตองการนําเสนอครบถวนทุกคน และเกิดการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟจากเนื้อหาของอินฟลูเอนเซอร สงผลใหเกิดการสื่อสารแบรนดไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

5.3  ขอเสนอแนะการวิจัย 

ขอเสนอแนะจากการเก็บรวบรวมขอมูลวิจัยจากผูตอบแบบสอบถาม มีดังนี้ 

1. แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรนําเสนอเนื ้อหาดานความนาเชื ่อถือ ผานการนําเสนอขอมูล

เกี่ยวกับเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ใชในอุปกรณกีฬากอลฟ รวมถึงอางอิงจากอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื่อเสียง

และดานผูเชี่ยวชาญ 

2. แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรนําเสนอเนื้อหาผานอินฟลูเอนเซอรดานผูมีชื ่อเสียงและดาน

ผูเชี่ยวชาญที่กําหนดกลุมเปาหมายแยกจากกัน และมุงเนนการสรางเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจและความ

ตองการเฉพาะของแตละกลุมเปาหมาย เพ่ือเพ่ิมความสัมพันธและความภักดีตอแบรนด 

3. แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟควรนําเสนอเนื้อหา ที่แสดงถึงความพิเศษและความแตกตางของ

อุปกรณกีฬากอลฟ เชน การใชวัสดุที่มีคุณภาพสูง การออกแบบที่เปนเอกลักษณ หรือการพัฒนาอุปกรณกีฬา

กอลฟท่ีตอบสนองความตองการของผูเลนระดับมืออาชีพและสมัครเลน เพ่ือโอกาสในการสรางมูลคาเพ่ิมสินคา 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

1. การวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาปจจัยอื่น ๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ เชน การ

สื่อสารการตลาด ชองทางการนําเสนอเนื้อหา รูปแบบการทดลองสินคา การสรางสรรคประสบการณของ

รานคา ดังนั้นควรมีการศึกษาถึงปจจัยดาน อ่ืน ๆ ในการทําวิจัยครั้งตอไป 
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2. การวิจัยครั้งตอไปควรใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ ใชเครื่องมือการสัมภาษณเชิงลึกกับผูประกอบการ

และแบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ ในฐานะผูสงสารที่คัดสรรรูปแบบการสรางเนื้อหาและเลือกใชอินฟลูเอนเซอร

ตอสาธารณชน 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อ

อุปกรณกีฬากอลฟ 

คําช้ีแจง แบบสอบถามนี้เปนวิทยานิพนธระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย มีวัตถุประสงคเพ่ือใชใน

การศึกษาเทานั้น โดยขอมูลท้ังหมดของทานจะถูกเก็บเปนความลับ 

 

คําช้ีแจง โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  ท่ีตรงกับความเปนจริงกับขอมูลของทาน 

สวนท่ี 1 คําถามคัดกรอง 

1. ทานเคยซ้ืออุปกรณกอลฟในระยะเวลา 1 ปหรือไม 

 เคย   ไมเคย (จบการทําแบบสอบถาม)  

 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของบุคคล 

1. เพศ 

 ชาย   หญิง 

2. อายุ 

 20 – 29 ป  30 – 39 ป  40 – 49 ป  50 – 59 ป  60 – 69 ป 

3. ระดับการศึกษา 

 ตํ่ากวามัธยมศึกษา   มัธยมศึกษา ปวส. อนุปริญญาหรือเทียบเทา 

 ปริญญาตรีหรือเทียบเทา  สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

 นักกีฬาอาชีพ  ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ  เจาของกิจการ   

 พนักงานบริษัท  แมบาน / อาชีพอิสระ   อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ………………………. 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 นอยกวา 30,000 บาท  30,001 – 50,000 บาท  50,001 – 70,000 บาท

  70,001 – 100,000 บาท  มากกวา 100,001 บาทข้ึนไป 

6. ระยะเวลาการเลนกีฬากอลฟ 

 นอยกวา 1 ป   1 – 5 ป  6 – 10 ป  มากกวา 10 ปข้ึนไป 

7. ชองทางสื่อท่ีติดตามขอมูลเรื่องกีฬากอลฟ เลือกไดมากกวา 1 ขอ 

 เฟซบุก (Facebook)  ยูทูป (Youtube)  อินสตาแกรม (Instagram) 

 เอ็กซ (X)   ไลน (Line)   เว็บไซต (Website)   

 สนามกอลฟ (Golf Course)    สนามไดรฟกอลฟ (Driving Range)  
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 โปรชอป (Pro Shop) 

 

สวนท่ี 3 รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬา

กอลฟ 

รูปแบบการสรางเนื้อหาและอิทธิพลของอินฟลูเอน

เซอรท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

(5) 

มาก 

 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย  

 

(2) 

นอย

ท่ีสุด 

(1) 

1. ทานเห็นวา เนื้อหาที่มีการใหขอมูล รายละเอียด 

และคุณสมบัติของอุปกรณกีฬากอลฟ สงผลให

เกิดการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

2. ทานเห็นวา เนื้อหาที่มีการทดสอบเปรียบเทียบ

แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟตางๆ สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

3. ทานเห็นวา เนื้อหาจากการแขงขันกีฬากอลฟท่ี

นําเสนอการใชอุปกรณกีฬากอลฟแตละแบรนด 

สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

4. ทานเห็นวา เนื้อหาที่มีภาพประกอบหรือคลิปท่ี

เนนความสวยงาม สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ 

     

5. ทานเห็นวา เนื้อหาที่มีแคมเปญกิจกรรมสงเสริม

ทางการตลาด สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ 

     

6. ทานเห็นวา เนื ้อหาท่ีเปดเผยเนื ้อหาเกี ่ยวกับ

อุปกรณกีฬากอลฟรุนใหม กอนเปดตัว สงผลให

เกิดการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

7. ทานเห็นวา เนื้อหาที่มีการเลาถึงเบื้องหลังของ

การผลิตอุปกรณกีฬากอลฟ สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

8. ทานเห็นวา เนื้อหาของแบรนดท่ีมีการอางอิงดวย

ผลงานนักกีฬากอลฟอาชีพ สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 
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9. ทานเห็นวา เนื้อหาที่นําเสนอความคิดเห็นจาก

ผูใชงานจริง สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ 

     

10. ทานเห็นวา เนื้อหาแบบถายทอดสดผานสื่อสังคม

ออนไลนของอินฟลูเอนเซอร สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

11. ทานเห็นวา เนื ้อหาที ่มีการสอน แนะนํา ให

ความรูอุปกรณกีฬากอลฟผานอินฟลูเอนเซอร 

สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

12. ทานเห็นวา การนําเสนอเนื้อหาผานอินฟลูเอน

เซอร สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ 

     

13. ทานเห็นวา การนําเสนอเนื้อหาโดยไมผานอินฟลู

เอนเซอร สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้ออุปกรณ

กีฬากอลฟ 

     

14. ทานเห็นวา อินฟลูเอนเซอรที่มีชื่อเสียง และเปน

น ักก ีฬากอล ฟสม ัครเล น ส งผลให  เก ิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

15. ทานเห็นวา อินฟลูเอนเซอรที่เปนนักกีฬากอลฟ

อาชีพ สงผลใหเกิดการตัดสินใจซื้ออุปกรณกีฬา

กอลฟ 

     

16. ทานเห็นวา อินฟลูเอนเซอรที ่มีการโตตอบกับ

ผูติดตามสมํ่าเสมอ สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

อุปกรณกีฬากอลฟ 

     

17. ทานเห็นวา อินฟลูเอนเซอรที่มีแบรนดอุปกรณ

กีฬากอลฟสนับสนุน สงผลใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ

แบรนดนั้นดวย 

     

18. ทานเห็นวา อินฟลูเอนเซอรที ่มีกิจกรรมแจก

อุปกรณกีฬากอลฟที ่ใช อยู สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ   
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19. ทานเห็นวา ระยะเวลาที่อินฟลูเอนเซอรเลือกใช

แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟ สงผลใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ืออุปกรณกีฬากอลฟ 

     

20. ทานเห็นวา อินฟลูเอนเซอรท่ีติดตามเลือกเปลี่ยน

แบรนดอุปกรณกีฬากอลฟรายใหม สงผลใหเกิด

การตัดสินใจเปลี่ยนอุปกรณกีฬากอลฟเชนกัน 

     

 

ขอเสนอแนะ 

..............................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................. 

..............................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................. 
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ชองทางยูทูปกีฬากอลฟ 

อารตเอง 

 
Waii Nachol Golf 
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Golfjetsup 

 
Vasinteegolf 
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YNOT Golf 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ – นามสกุล  นิชฌาน เติมวิทยขจร  

 

ประวัติการศึกษา  

 พ.ศ. 2563 -  นิเทศศาสตรบัณฑิต สาขาภาพยนตรและสื่อดิจิทัล มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย  

       เกียรตินิยมอันดับหนึ่ง  

 พ.ศ. 2559 -  มัธยมศึกษา Intensive English Program โรงเรียนราชวินิตบางเขน 

 

ประสบการณทํางาน  

 พ.ศ. 2565 -  Production Manager บริษัท เจวายที อีคอมเมิรซ จํากัด  

 พ.ศ. 2565 -  Junior Video Editor บริษัท ดรีมเดสก จํากัด 

 พ.ศ. 2564 -  Director, Video Editor, Camera Man อิสระ 

 พ.ศ. 2564 -  Video Editor & Camera Man บริษัท คุณแมแจ็ค จํากัด 
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