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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาวิจัยเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วนร่วมบน
เครือข่ายแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6” ร้านอาหาร
ภายใต้ความดูแลของ บริษัท สัมมา จำกัด โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
รับประทานอาหารสุขภาพ และศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่
สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล โดยมีการเก็บข้อมูลจากสัมภาษณ์เชิงลึก
กับกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 6 คน และจากการโฆษณาผ่าน Facebook Ads ได้แก่ การเข้าถึง, อิมเพรสชัน, 
ผลลัพธ์, ต้นทุนต่อผลลัพธ์ และจำนวนเงินที่ใช้จ่ายในการโฆษณา 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกและการโฆษณาผ่าน Facebook Ads พบว่า ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ร้อย
ละ 100 เป็นเพศหญิง อายุ 29-45 ปี ร้อยละ 80 เป็นผู้ที่สนใจดูแลสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงค์และความ
สนใจอาหารสุขภาพเนื่องจากการเกิดภาวะอ้วนและต้องการลดน้ำหนัก ซึ่งค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซื้อ
อาหารเพื่อสุขภาพอยู่ที่ 150-500 บาท ส่วนใหญ่ไม่มีการสั่งอาหารผ่านช่องทาง Facebook แต่มีการเข้า
ไปดูแล้วทำการเลือกซื้อผ่านหน้าร้านโดยตรง ในด้านเนื้อหาและสื่อ พบว่า รูปภาพเป็นสื่อที่ผู้เข้ารับการ
สัมภาษณ์ระบุว่าเป็นสื่อที่มีความน่าสนใจมากท่ีสุด อีกท้ังสื่อที่เป็นรูปภาพจะทำให้มีการเข้าถึงและมีส่วน
ร่วมมากท่ีสุดเช่นเดียวกัน ในส่วนด้านการโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads จำนวน 5 แคมเปญ 
แคมเปญละ 3 วัน ประกอบด้วย ภาพเดี่ยว 2 แคมเปญ, อัลบั้มภาพ 2 แคมเปญ และวิดีโอ 1 แคมเปญ 
พบว่า การเข้าถึงในการโฆษณาแคมเปญที่ 4 วิดีโอ มีค่าเฉลี่ยในการเข้าถึงและอิมเพรสชันมากที่สุด ที่ 
2,536.30 และ 3,465.00 ครั้งต่อวันตามลำดับ และแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว มีค่าเฉลี่ยในการเข้าถึง
และอิมเพรสชันน้อยที่สุด ที่ 497.33 และ 592.33 ครั้งต่อวันตามลำดับ ในส่วนของผลลัพธ์การโฆษณาซึ่ง
ประกอบด้วยการมีส่วนร่วมในรูปภาพและการคลิกในวิดีโอ พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ 



มีค่าเฉลี่ยของผลลัพธ์มากท่ีสุด และแคมเปญที่ 4 วิดีโอ มีค่าเฉลี่ยของผลลัพธ์น้อยที่สุด ที่ 80.67 และ 
6.67 ครั้งต่อวันตามลำดับ ข้อมูลของต้นทุนต่อผลลัพธ์นั้น พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 4 วิดีโอ มี
ค่าเฉลี่ยต้นทุนต่อผลลัพธ์มากที่สุด แสดงให้เห็นว่าการโฆษณานั้นต้องใช้จำนวนเงินมากกว่าการโฆษณาอ่ืน
เพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ โดยต้นทุนต่อผลลัพธ์ของแคมเปญที่ 4 วิดีโอ อยู่ที่ 20.60 และการโฆษณาแคมเปญที่ 1 
อัลบั้มภาพ มีค่าเฉลี่ยต้นทุนต่อผลลัพธ์น้อยที่สุด ที่ 1.45 
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 ABSTRACT 
 

This study entitled "The study of content marketing on Facebook engagement for 
the Healthy Food Store, Platform 6, which is under the supervision of Samma Co., Ltd is 
an experimental-based study.  The study aimed at 1) examining the behaviour of 
consumers who consume healthy food and 2) studying the content, image, and 
advertising via Facebook Ads that could raise awareness and engagement effectively. 
The data from in-depth interviews with six key informants was collected and advertising 
on Facebook Ads, i.e. reach, impressions, results, cost per result, and the amount of 
advertising expenditure was measured.   

According to the in-depth interviews and Facebook Ads, 100 percent of the 
respondents were females whose age was from 29 to 45. Eighty percent of the samples 
were health-conscious and interested in healthy food due to obesity and willingness to 
lose weight. The cost per time to purchase the nutritious food was approximately 150 - 
500 Baht. Most of the samples did not order food through the Facebook.  They only 
viewed the content via Facebook and bought the products directly through the physical 
store, instead. In terms of content and platforms, the images were perceived as the 
most interesting medium among the key informants because such images were 
accessible and engaging most. In regard to the five advertising campaigns via the 
Facebook Ads, each campaign was run for three days.  In details, the two campaigns 
were designed for the single images, two campaigns were assigned for photo albums, 
and one campaign was developed for videos. The results exhibited that the highest 



number of reach and impression was the fourth campaign (videos), with an average of 
2,536.30 times per day and 3,465.00 times per day, accordingly. Nonetheless, the fifth 
campaign (single images) gained the minimum reach and impressions at 497.33 and 
592.33 times per day, respectively. In terms of image engagement and video clicks, it 
was shown that the advertising in the first campaign (photo albums) had a maximum 
average of 80.67 times per day. In contrast, the fourth campaign (videos) earned the 
lowest average of 6.67 times per day. The cost-per- view data illustrated that the fourth 
campaign (videos) received the highest average cost per result, indicating that advertising 
required a larger amount of money than did other advertising campaigns to achieve 
results. The cost per result of the fourth campaign (videos) was 20.60 times per day. On 
the contrary, the first campaign (photo albums) had the least average cost per result at 
1.45 times per day. 
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 การศึกษาในระดับปริญญาโท และการศึกษาค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตาม
หลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารตลาดดิจิทัลที่สำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีในครั้งนี้ เนื่อง
ด้วยความกรุณาและความอนุเคราะห์จากท่านอาจารย์ที่ปรึกษา ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปฐมา สตะเวทิน 
ที่ได้ให้ความรู้ ชี้แนะแนวทาง ตรวจทาน แก้ไข เพ่ิมเติมเนื้อหา ตลอดให้คำปรึกษาที่เป็นประโยชน์ในการ
ทำวิจัยครั้งนีใ้ห้มีความถูกต้องสมบูรณ์ ครบถ้วนด้วยเนื้อหาวิชาการ รวมถึงอาจารย์และผู้เชี่ยวชาญทุก
ท่านที่ได้ให้ความช่วยเหลือ ให้คำแนะนำในการทำวิจัยครั้งนี้ ที่ได้ถ่ายทอดองค์ความรู้ที่เป็นประโยชน์ที่
สามารถนำมาประยุกต์ใช้ในการทำการวิจัยในครั้งนี้  ขอขอบคุณร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 ที่ได้
ให้ความอนุเคราะห์ในด้านการโฆษณาเพ่ือใช้ในการทำวิจัยในครั้งนี้ ขอขอบคุณครอบครัว ผู้ที่เกี่ยวข้องทุก
ท่านที่ได้ให้การสนับสนุนในการทำวิจัยจนสำเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ขอขอบคุณเพ่ือนรวมรุ่นนิเทศศาสตร 
มหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารตลาดดิจิทัลทุกคนที่ได้ร่วมเรียน ร่วมช่วยเหลือกันมาตลอดจนถึงปัจจุบัน  
 สุดท้ายนี้ขอขอบคุณทุกกำลังใจที่ช่วยเป็นแรงผลักดันความสำเร็จในการเรียนและการทำวิจัยใน
ครั้งนี้ให้เสร็จสมบูรณ์ลุล่วงไปได้ด้วยดี เพื่อที่จะได้มีส่วนร่วมในความสำเร็จและร่วมแสดงความยินดีใน
วันที่สำเร็จการศึกษาเป็นมหาบัณฑิต สาขาวิชาการสื่อสารตลาดดิจิทัล มหาวิทยาลัยกรุงเทพ สืบต่อไป 
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บทที่ 1 
บทนำ 

 
1.1 ความสำคัญและความเป็นมาของปัญหา 
 ทุกวันนี้สื่อออนไลน์ไดเ้ข้ามาผสานเป็นส่วนหนึ่งของการใช้ชีวิตของแต่ละคนมากยิ่งขึ้น โดยเห็น
จากค่าการใช้อินเทอร์เน็ตที่มีมากขึ้นตั้งแต่ปี พ.ศ. 2559 ที่มีจำนวนกว่า 43 ล้านคน และคาดการณ์ว่า
จำนวนผู้ที่เล่นอินเทอร์เน็ตจะเพ่ิมมากข้ึนในทุก ๆ ปี ในอัตราปีละกว่า 2 ล้านคน จนถึงปี 2562 พบว่า มี
จำนวนผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตมากกว่า 50 ล้านคน อีกทั้งยังมีการพัฒนาในด้านนวัตกรรมที่พัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง ทั้งในด้านการสื่อสาร การคมนาคม การใช้ชีวิตประจำวัน ทำให้เกิดการปรับเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา 
ซึ่งเกิดจากการปรับเปลี่ยนการใช้ชีวิตอันเนื่องมาจากปัจจัยหลายปัจจัย เช่น โรคระบาด ความเป็นพิษของ
สิ่งแวดล้อม การจราจร การขนส่งและคมนาคม เป็นต้น ส่งผลให้เกิดการใช้ชีวิตในรูปแบบใหม่ โดยมักจะ
พบเจอคำว่า New Normal อยู่บ่อย ๆ โดยคำดังกล่าวถูกนำมาใช้ครั้งแรกเพ่ือใช้บรรยายถึงสภาวะทาง
เศรษฐกิจของโลก ภายหลังจากการเกิดภาวะวิกฤติทางเศรษฐกิจแฮมเบอร์เกอร์ใน USA ใน พ.ศ. 2550-
2552 (“New Normal ชีวิตวถิีใหม่”, 2563) และขณะนี้โรคระบาดโควิด-19 ได้เข้ามาเปลี่ยนวิถีชีวิตของ
คนในปัจจุบันไปอย่างสิ้นเชิง แสดงให้เห็นพฤติกรรมในรูปแบบ New Normal ของคนไทยซึ่งข้อมูลการ
สำรวจของซุปเปอร์โพลและนำเสนอแนวทางการใช้ชีวิตรูปแบบใหม่ของคนไทยไว้ ดังนี้ 1. การใช้
อินเทอร์เน็ตนั้นจะเข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของการใช้ชีวิตเพ่ิมมากข้ึน เช่น การเรียน การทำงาน การซื้อของ
ออนไลน์ การทำธุรกรรม 2. การเว้นช่องว่างทางสังคม มีการใช้นวัตกรรมและอินเทอร์เน็ตเข้ามามีส่วน
ช่วยในใช้ชีวิตประจำวันและการสื่อสาร 3. การสนใจ ดูแล ใส่ใจในสุขภาพทั้งของตนเองและผู้คนอ่ืน 
รวมถึงการหันมาใส่ใจสุขภาพ และ 4. สร้างสมดุลของชีวิต การทำงานในบ้าน ลดจำนวนชั่วโมงการเข้า
สถานที่ทำงาน ลดการพบปะกับผู้คนในสังคม ซึ่งจากข้อมูลสถิติการใช้สื่อสังคมบนโลกอินเทอร์เน็ต พบว่า 
ในปัจจุบันพฤติกรรมการสื่อสารของประชากรทั่วโลก อาศัยการสื่อสารที่มีรูปแบบและช่องทางที่
หลากหลาย โดยมีปัจจัยสำคัญคือการเกิดขึ้นของเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ต สมาร์ทโฟน เว็บไซต์ โซเชียล
มีเดีย ณ เดือนมกราคม พ.ศ. 2564 ประชากรโลกกว่า 4.66 พันล้านคน หรือคิดเป็น 59.5 เปอร์เซ็นต ์
เป็นผู้ใช้อินเทอร์เน็ตทัง้โลก และมีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตผ่าน Smart phone กว่า 4.32 พันล้านคน ผู้ใช้
เครือข่ายทางสังคม (Social Network) ถึง 4.2 พันล้านคน ซึ่งอาจนับได้ว่าช่องทางการสื่อสารที่สำคัญ
อย่างยิ่งในโลกยุคปัจจุบัน คือ อินเทอร์เน็ต และเนื่องด้วยเกิดการระบาดของโควิด-19 ซึ่งรายงานจาก “โค
วิด-19 ดันคนไทยใช้เน็ต” (2564) รายงานว่า เป็นปีแรกท่ี กลุ่ม Gen Z (ผู้ที่มีอายุไม่มากกว่า 21 ปี) 
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มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตมากที่สุดที ่12:05 ชั่วโมงต่อวัน ในรุ่น Gen Y ใช้อินเทอร์เน็ต เฉลี่ย 11:52 
ชั่วโมงต่อวัน ข้อมูล Gen X (ผู้ที่มอีายุ 41-56 ปี) มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตเฉลี่ยที ่9:12 ชั่วโมงต่อวัน และ
ปิดท้ายด้วยรุ่น Baby Boomer (ผู้ที่มอีายุ 57-75 ปี) มีการใช้น้อยที่สุด โดยเฉลี่ย 6:21 ชั่วโมงต่อวัน 
ตามลำดับ สำหรับที่กลุ่ม Gen Z ใช้เวลากับโลกออนไลน์มากท่ีสุด คือ การเรียนผ่านช่องทางออนไลน์ 
เฉลี่ยวันละ 5:23 ชั่วโมง ถัดมาคือ ชมรายการผ่านโทรทัศน์ ฟังเพลงออนไลน์ ดูหนัง ดูคลิป เฉลี่ยที ่4:11 
ชั่วโมงต่อวัน และใช้เพื่อการติดต่อสื่อสารบนอินเทอร์เน็ต เฉลี่ยที ่3:39 ชั่วโมงต่อวัน ตามลำดับ ซึ่งเมื่อ
เทียบปริมาณการใช้โดย “DIGITAL 2022: ANOTHER YEAR OF BUMPER GROWTH” (2022) ระบุว่า 
จำนวนผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตในไทยถือว่ามีอัตราส่วนทีสู่งมากเม่ือเทียบกับจำนวนประชากร โดยมีจำนวน
ผู้ใช้รวมทั้งสิ้น 48.59 ล้านคน คิดเป็น 69.5 เปอร์เซ็นต์จากจำนวนประชากรทั้งประเทศ ยิ่งไปกว่านั้น
ประชากรผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในไทยใช้อินเทอร์เน็ตโดยเฉลี่ยต่อวันสูงเป็นอันดับที่ 7 ของโลก โดยเฉลี่ยที่วัน
ละกว่า 9:06 ชั่วโมง และใช้อินเทอร์เน็ตบนโทรศัพท์มือถือสูงเป็นอันดับ 2 ของโลก เฉลี่ย 5:28 ชั่วโมงต่อ
วัน จึงนับได้ว่าอินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางที่สำคัญอันดับต้น ๆ ในการเข้าถึงข้อมูลข่าวสารของประชากรไทย
ในแต่ละวัน โดยข้อมูลยังได้ระบุอีกว่าประชากรไทยใช้แพลทฟอร์มยูทูป (YouTube) มากที่สุดถึง 94.2 
เปอร์เซ็นต ์ตามด้วยแพลทฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ที่ 93.3 เปอร์เซ็นต์ แพลทฟอร์มไลน์ (LINE) 86.2 
เปอร์เซ็นต์ ดังนั้นจึงได้มีพัฒนาการสื่อสารตลาดดิจิทัลให้ก้าวหน้ามากข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดยการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัลนอกจากจะสอดรับกับพฤติกรรมของประชากรโลกในปัจจุบัน ยังมีข้อได้เปรียบหลายด้าน 
เช่น สามารถระบุกลุ่มเป้าหมายได้อย่างชัดเจน ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นต่อหน่วยต่ำ วัดผลได้อย่างละเอียด 
รวดเร็ว และแม่นยำ ทำให้ในปัจจุบันนักการตลาดทั่วโลกจึงใช้งบประมาณการตลาดเพ่ือการสื่อสาร
การตลาดดิจิทัลมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง โดยสามารถพบข้อมูลได้จากการสื่อสารการตลาดในประเทศไทยได้
มีการแบ่งงบประมาณไว้สำหรับการสื่อสารเพ่ือการตลาดดิจิทัลสูงถึง 23,315 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน 
21.76 เปอร์เซ็นต์ของงบประมาณการใช้สื่อทั้งหมด และยังเป็นช่องทางที่เติบโตสูงสุดถึง 11 เปอร์เซ็นต์
ต่อปี จึงนับได้ว่าการสื่อสารการตลาดดิจิทัลถือเป็นช่องทางหลักท่ีสำคัญอันดับต้น ๆ มีแนวโน้มการเติบโต
ทั้งในเชิงพฤติกรรมผู้บริโภคและในเชิงการจัดสรรงบประมาณ หากเจาะลึกลงในข้อมูลอุตสาหกรรมต่าง ๆ 
ที่มีการใช้สื่อดิจิทัลใน พ.ศ. 2564 ข้อมูลจากสมาคมโฆษณาดิจิทัลแห่งประเทศไทย (DAAT) กล่าวว่า 
มูลค่าการใช้งบประมาณในการทำโฆษณาสื่อดิจิทัลมูลค่ารวมกว่า 16,000 ล้านบาท (“โควิดทำอะไร
ไม่ได้”, 2021) และยังคาดการณ์เม็ดเงินโฆษณาดิจิทัลไทยปี 2564 โตขึ้น 11% จะทะลุ 2.3 หมื่นล้าน 
เนื่องจากการปิดเมืองจากสถานการณ์โรคระบาดที่ผ่านมา ทำให้ภาคธุรกิจมีการปรับตัวหันมาให้
ความสำคัญกับช่องทางการโฆษณาทางออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น เพื่อให้สอดรับพฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ 
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ส่งผลให้ภาพรวมเม็ดเงินโฆษณาออนไลน์ของไทยในครึ่งแรกปี 2564 (ม.ค.-มิ.ย.) เติบโตขึ้น 8% โดยมีเม็ด
เงินสะพัดอยู่ที่ราว 11,732 ล้านบาท ส่วนในครึ่งหลังปี 2564 (ก.ค.-ธ.ค.) คาดว่าจะทำเม็ดเงินได้ราว 
11.583 ล้านบาท หรือปิดปี 2564 อยู่ที่ 23,315 ล้านบาท แม้จะมีปัจจัยลบโควิดระลอก 3 ลากยาวและ
รุมเร้า แต่ในช่วงโค้งท้ายปีจะมีสัญญาณบวกจากการกระจายฉีดวัคซีนป้องกันโควิดที่ดีขึ้น (“DAAT คาด
เม็ดเงินโฆษณาดิจิทัลไทย”, 2564)  

จากข้อมูลดังกล่าว ณ ข้างต้นจะเห็นว่า ธุรกิจร้านอาหารและจุดจำหน่ายอาหาร (Food Outlets 
& Restaurants) จัดอยู่ในอันดับ 8 ของงบโฆษณาดิจิทัลไทย พ.ศ. 2564 โดยมีสัดส่วนการใช้มากที่สุดคือ 
การโฆษณาผ่านแพลทฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) 219 ล้านบาท ซึ่งในกลุ่มธุรกิจร้านอาหารและจุด
จำหน่ายอาหาร หมายความรวมถึงธุรกิจอาหารสุขภาพอยู่ด้วย อย่างไรก็ตาม ไม่มีข้อมูลเปิดเผยถึงสัดส่วน
การใช้งบประมาณเพ่ือสื่อสารการตลาดดิจิทัลในกลุ่มอาหารสุขภาพโดยเฉพาะ นอกจากนี้ จากการศึกษา
แบรนด์ร้านอาหารสุขภาพซึ่งโดยส่วนใหญ่เป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก รวมถึงอาหารคลีน อาหาร
สำหรับผู้ป่วยโรคเบาหวาน อาหารไขมันต่ำ พบว่า โดยส่วนใหญ่มักซื้อโฆษณาโดยตรงไปยังแพลตฟอร์ม
ต่าง ๆ เช่น Facebook Instagram Line โดยไม่ได้ซื้อผ่านบริษัทเอเจนซีโฆษณา อีกทั้งแนวโน้มการ
บริโภคอาหารสุขภาพของคนไทย เพิ่มสูงขึ้นจากแนวโน้มพฤติกรรมรักสุขภาพที่เกิดข้ึนทั่วโลก การเติบโต
ของธุรกิจฟิตเนส ผลิตภัณฑ์ออแกนิค น้ำอัดลมไม่มีน้ำตาล การวิ่งและออกกำลังกาย กลายเป็นแนวโน้มที่
สะท้อนค่านิยมใหม่ของคนไทย ข้อมูลจากสำนักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ (สสส.) บ่งชี้
ว่าก่อนปี พ.ศ. 2545 มีคนไทยออกกำลังกายเพียง 8.5 ล้านคน ในปี 2564 มีผู้ออกกำลังกายสูงขึ้นถึง 16 
ล้านคน ซึ่งส่งผลให้อาหารสุขภาพเป็นทางเลือกในการรักษาสุขภาพที่ดีตามแนวโน้มสุขภาพที่เกิดข้ึน 
ตลาดอาหารสุขภาพในไทยมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่องอย่างที่ได้กล่าวไว้ โดยสังเกตได้จากเทรนด์
ธุรกิจที่มาแรงภายในปี พ.ศ. 2564 และยังมีแนวโน้มว่าจะโตขึ้นเรื่อย ๆ และในส่วนข้อมูลของ “โอกาส
ของ SME ในการดำาเนินธุรกิจ” (2560) กล่าวว่า เจ้าของธุรกิจมีการความได้เปรียบในการแข่งขันโดยการ
นำเอาเทคโนโลยีและนวัตกรรมมาปรับใช้ในกิจการ (นโยบายไทยแลนด์ 4.0) จึงเป็นอีกแรงกระตุ้นที่ทำให้
เจ้าของธุรกิจการผลิตสินค้าเพ่ือสุขภาพที่ตอบสนองไลฟ์สไตล์สมัยใหม่ออกสู่ตลาดเพ่ิมมากข้ึน ดังนั้นถือ
เป็นโอกาสทางการค้าอันดีทีเ่จ้าของธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องในด้านอาหารเพื่อสุขภาพจะได้ทำการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ของบริษัท เพ่ือรองรับการเติบโตของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ นอกจากนี้ข้อมูลการคาดการจาก 
บริษัท ยูบีเอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จำกัด กล่าวว่ามูลค่าการดื่มเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพและบริโภคอาหาร
เพ่ือสุขภาพ ในปี พ.ศ. 2563 ขยายตัวมากขึ้นไมน่้อยกว่า 100,000 ล้านบาท โดยจะเน้นไปในเรื่อง
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สุขภาพและโปรตีนทดแทนเป็นหลัก แสดงถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพกันมากข้ึน 

สำหรับยุคปัจจุบันสามารถเห็นสื่อการโฆษณาผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตเพิ่มมากข้ึน เนื่องจากการ
ทำโฆษณาผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตนั้นสามารถสร้างผลลัพธ์และการมีส่วนร่วมได้มากเมื่อเทียบกับ
งบประมาณท่ีลงทุนไป ซึ่งหลากหลายบริษัทและแบรนด์สินค้าต่างใช้การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์แทบ
ทั้งสิ้น และนอกจากนี้ประเภทของสื่อโฆษณาท่ีมีหลากหายรูปแบบ เช่น สื่อโฆษณาแบบภาพเดี่ยว, อัลบั้ม
ภาพ, สื่อวิดีโอ หรือไฟล์เสียง เป็นต้น ซึ่งสื่อโฆษณาท่ีมีประเภทต่างกันมักทำให้การเข้าถึง การมีส่วนร่วม 
หรือทำให้เกิดความสนใจในสื่อโฆษณาที่แตกต่างกันออกไป โดยการโฆษณามีความมุ่งหวังให้เกิดผล
ประโยชน์ที่สำคัญคือการช่วยยกระดับยอดจำหน่าย และการสร้างความจงรักภักดีของกลุ่มลูกค้า โดยการ
สื่อสารการตลาดประกอบด้วยการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง และการส่งเสริมการขาย 
(อลิสา อังสิริ, 2558 และ “Marketing & Communication (MARCOM)”, 2022) ซึ่งการโฆษณาบน
ช่องทางออนไลน์เหล่านี้สามารถสร้างประโยชน์ให้แก่กลุ่มธุรกิจได้อย่างดีตามที่ได้กล่าวไปแล้วข้างต้น 
อย่างเช่น กลุ่มธุรกิจชุมชนกลุ่มผ้าทอนาหมื่นศรที่ใช้การโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook พบว่า ผู้ใช้ตั้งแต่
มกราคมถึงพฤษภาคม ค.ศ. 2019 จำนวนสมาชิกแฟนเพจมีจำนวนเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่องและสูงที่สุด
ในช่วงกุมภาพันธ์ มีอัตราการเพ่ิมข้ึนที ่11.78 เปอร์เซนต์ มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนที่สูง โดยมีค่า
เท่ากับ 549.73 เปอร์เซ็นต์ (กนกวรรณ ไทยประดิษฐ์ และกรวินท์ เขมะพันธุ์มนัส, 2563) ซึ่งการใช้ 
Facebook เป็นเครื่องมือในการพัฒนารูปแบบการนำเสนอ มีการใช้การสร้างเนื้อหาที่สื่อถึงประโยชน์และ
คุณค่าที่จะได้ เพ่ิมข้อมูลสินค้าและบริการที่จำเป็น ได้แก่ ราคา และรายละเอียด โดยจะเห็นได้ว่ามีการใช้
สื่อโฆษณาหลายประเภท และยังไม่สามารถตอบได้ว่าสื่อโฆษณาในรูปแบบหรือลักษณะใดที่ส่งผลต่อ
ผลลัพธ์ที่ทำให้เกิดการซื้อขายอย่างแท้จริง  
 ร้าน Platform 6 สาขาโรงพยาบาลรามาธิบดี Platform 6 ถือเป็นร้านค้าปลีกอาหารและ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพขนาดกลาง ในรูปแบบ Grab&Go ตั้งอยู่ที่ชั้น 2 อาคารศูนย์การแพทย์สมเด็จ
พระเทพรัตน์ฯ โรงพยาบาลรามาธิบดี ถ.พระราม 6 แขวงทุ่งพญาไท เขตราชเทวี กรุงเทพฯ ดำเนินธุรกิจ
โดย บริษัท สัมมา จำกัด ถือหุ้นใหญ่โดยแพทย์หญิง วิไล ธนสารอักษร จุดประสงค์หลักคือการอยากเห็น
ผู้ป่วยและบุคคลกรภายในโรงพยาบาลมีสุขภาพที่ดี และได้รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ ด้วยแนวคิด
หลักว่า “อร่อย ง่าย ได้สุขภาพ” ซึ่งรูปแบบการดำเนินธุรกิจเป็นร้านค้าปลีกอาหารเพื่อสุขภาพ โดยเก็บ 
GP 25-30% โดยสินค้าที่จัดจำหน่ายมีทั้งหมด 5 หมวดหมู่หลัก ได้แก่ อาหารคาว, อาหารทานเล่น, ของ
หวาน, เครื่องดื่มบรรจุขวด และเครื่องดื่มชงสด กลุ่มลูกค้าหลักของร้าน คือ บุคลากรในโรงพยาบาลและ
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ผู้ใช้บริการในโรงพยาบาลรามาธิบดี ที่มีอายุตั้งแต่ 18-65 ปี เพศหญิงและชาย และกลุ่มรองคือผู้อาศัยอยู่
ใกล้พื้นที่โรงพยาบาลรามาธิบดี โดยทางร้านมีช่องทางการสื่อสารทั้งทาง Facebook, Instagram และ 
Line Official เพ่ือใช้เป็นช่องทางการสื่อสารกับลูกค้า เพ่ือนำเสนอโปรโมชั่น และเมนูใหม่ ๆ ให้กับลูกค้า 
และปัจจุบันทางร้านมียอดขายอยู่ท่ีเดือนละ 600,000-750,000 บาท และยอดขายสูงสุดที่ 1,000,000 
บาท ในเดือนมีนาคม 2564 และในสภาวะการระบาดของโควิด-19 ร้านได้รับผลกระทบโดยตรงเนื่องจาก
ผู้ใช้บริการของโรงพยาบาลรวมถึงบุคลากรของโรงพยาบาลที่ลดลง เนื่องจากโรงพยาบาลปรับมาเป็นการ
รักษาทางไกล รวมถึงปิดแผนกบางแผนกที่ไม่เร่งด่วนส่งผลให้ยอดขายของทางลดลงถึง 50% จากปัญหา
ดังกล่าวร้านแพลตฟอร์ม ซิกซ์ (Platform6) จำเป็นต้องปรับตัว และเพ่ิมยอดขายผ่านช่องทางออนไลน์ 
(Online Marketing) ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) โดยที่ผ่านมาร้านไม่ทราบทิศทางและ
ไม่มีแผนการในการทำการตลาดออนไลน์ จึงทำคอนเทนต์ (Content) แบบลองผิดลองถูก ผู้วิจัยจึง
ต้องการศึกษาและวางแผนแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านช่องทางเฟซบุ๊กเพจ (Facebook 
Page) โดยใช้เครื่องมือเฟซบุ๊กแอด (Facebook Ads) และด้วยเหตุปัจจัยต่าง ๆ ทั้งหมดแล้วนั้นจึงมี
การศึกษาการรูปแบบสื่อโฆษณาเพ่ือการสร้างการรับรู้และการมีส่วนร่วมกับโฆษณาท่ีมีประสิทธิผล 
 
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีรับประทานอาหารสุขภาพ 
1.2.2 เพ่ือศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่สามารถสร้าง

การรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล 
 

1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
 ขอบเขตในงานวิจัยการศึกษาเชิงทดลองนี้คือ “เพ่ือศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมี
ส่วนร่วมบนแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform6” โดยผู้วิจัยได้
ทำการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กับกลุ่มผู้รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่ใช้โซเซียลมีเดีย 
จำนวน 6 คน และนำข้อมูลการสัมภาษณ์มาออกแบบเนื้อหา (Content) และยิงโฆษณาผ่านทางเฟซบุ๊ก 
(Facebook Ads) เพ่ือการโฆษณาไปยังผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมายให้เกิดการรับรู้ และการมีปฎิสัมพันธ์
ต่อแบรนด์มากท่ีสุด 
 งานวิจัยนี้จะรวบรวมข้อมูลจากเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) โดยรายงานผล Campaign 
Performance ต่าง ๆ เพื่อหาแนวทางสร้างการรับรู้ (Awareness) และการมีปฏิสัมพันธ์ต่อแบรนด์ 
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(Engagement) โดยใช้โฆษณาทั้งสิ้น 5 แคมเปญ (แคมเปญละ 1 ชิ้นงาน) ในระยะเวลา 1 เดือน โดย
สรุปผลเพื่อเป็นแนวทางการพัฒนาเนื้อหาต่อไป 
 
1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.4.1 เพ่ือทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ รวมไปถึงพฤติกรรมการใช้สื่อ
ออนไลน์เฟซบุ๊กของกลุ่มเป้าหมายในปัจจุบัน 
 1.4.2 เพ่ือนำไปพัฒนาการสร้างเนื้อหา ในการทำการโฆษณา และสร้างการรับรู้และมีส่วนร่วมต่อ
ร้าน Platform6 ผ่านทางเฟซบุ๊กเพจ 
 1.4.3 เพ่ือเป็นแนวทางต่อผู้ทำประกอบร้านอาหารเพื่อสุขภาพอ่ืน ๆ ที่สนใจในการทำโฆษณา
ผ่านทางเฟซบุ๊กเพจ 
 1.4.4 หลังจากการวิจัยเสร็จสิ้น จะทราบข้อมูลเนื้อหาและรูปแบบการสื่อสารที่ถูกวิธี  
 
1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.5.1 Platform6 คือ ร้านอาหารและเครื่องดื่มสุขภาพ ตั้งอยู่ภายในโรงพยาบาลรามาธิบดี 
อาคารสมเด็จพระเทพ ภายใต้บริษัท สัมมา จำกัด 
 1.5.2 Facebook Ads การสร้างโฆษณาบน  Facebook เพ่ือเปรียบเทียบการโฆษณาในการเพ่ิม
จำนวนการเข้าถึง  
 1.5.3 โซเซียลมีเดีย (Social Media) คือ สื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ที่เป็นตัวกลางในการเชื่อมโยง
ผู้คน ซึ่งในครั้งนี้จะศึกษา Social Media ที่ Facebook เพียงอย่างเดียว 
 1.5.4  คอนเทนต์ (Content) คือ เนื้อหาใด ๆ ที่ใช้สื่อสาร เช่น ข้อความหรือบทความขนาดยาว 
รวมไปถึงรูปภาพ และวิดีโอ เพ่ือสร้างการรับรู้ ความสนใจ และการมีส่วนร่วม ไปจนถึงการกระทำต่างๆ 
 1.5.5 ออนไลน์มาเก็ตติ้ง (Online Marketing) คือ รูปแบบหนึ่งของการตลาดหรือบริการที่มีการ
ใช้เทคโนโลยีดิจิทัล ผ่านทางแอปพลิเคชั่น การโฆษณา และสื่อดิจิทัลอ่ืนๆ  
 1.5.6 การรับรู้ (Awareness) คือ การที่กลุ่มเป้าหมายได้รับข้อมูลใหม่ ๆ จากแบรนด์ เกี่ยวกับ
สินค้าบริการเป็นครั้งแรก 
 1.5.7 การมีปฏิสัมพันธ์ (Engagement) คือ การแสดงออกของกลุ่มเป้าหมายหรือคนที่ติดตามอยู่
บนโลกออนไลน์มีส่วนร่วมกับแบรนด์ เช่น การกด Like, Comment, Share ผ่านช่องทางโซเซียลมีเดีย
ต่าง ๆ 
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 1.5.8 อาหารเพ่ือสุขภาพ (Healthy food) อาหารที่สร้างประโยชน์ทีดี่ต่อผู้รับประทาน ที่
นอกเหนือจากอาหารหลักที่ร่างกายต้องการ  
 1.5.9 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) คือ กระบวนการ ขั้นตอนทางความคิดในการ
คิด เลือกหา คัดสรร เลือกใช้ และการประเมินผล ทั้งที่เป็นความคิดในแต่ละบุคคลและกลุ่มของบุคคล 
 1.5.10 โฆษณา (Advertisement) หมายถึง การนำเสนอสื่อ ข่าวสาร ข้อมูลต่อสาธารณชน
จำนวนมาก เพื่อจุดประสงค์ทางด้านการเชิญชวน การทำการตลาด เป็นต้น 
 1.5.11 ภาพ วิดีโอ สื่อโฆษณา (Media) คือ ลักษณะของโฆษณาที่ใช้ในการตลาดที่มีส่วนสำคัญ
หรือมีหน้าที่นำข้อมูลข่าวสารส่งไปยังกลุ่มผู้บริโภค 
 1.5.12 เนื้อหาโฆษณา (Content advertising) หมายถึง เนื้อหา คำบรรยาย คำบ่งบอกลักษณะ
หรือคุณสมบัติของสินค้าและบริการที่มีการระบุไว้ในสื่อโฆษณา



 
 

 

 

บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
งานวิจัยการศึกษาเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วนร่วมบน

เครือข่ายแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6” ร้านอาหาร
ภายใต้ความดูแลของ บริษัท สัมมา จำกัด โดยมีการวัดผลจากข้อมูลที่เก็บจากภาพโฆษณาบน
แพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) โดยทำการเปรียบเทียบเนื้อหา รูปภาพหรือสื่อโฆษณาใดที่มี
ประสิทธิภาพในการเพ่ิมจำนวนผู้เข้าถึงและการมีปฏิสัมพันธ์ร่วมกับเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) ของ
ร้านได้มากท่ีสุด โดยผู้วิจัยได้ทำการศึกษาทฤษฎีที่เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดผ่านโลกดิจิทัล (Digital marketing) 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการมีส่วนร่วมกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาผ่านเครือข่ายสังคม

ออนไลน์ (Engagement) 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับอาหารและสุขภาพ (Food and health) 
2.6 ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดผ่านโลกดิจิทัล (Digital marketing) 
Digital Marketing คือ การนำเสนอโฆษณาผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางอุปกรณ์อิเล็กทรอนิคอย่าง 

Computer หรือ Smartphone โดยใช้ช่องทางการตลาดดิจิทัลเป็นสื่อกลางในการรับส่งสาร เมื่อสารได้
ส่งออกไป ผู้ส่งจะรับรู้ถึงเสียงตอบรับได้ทันท ีโดยผู้ทีร่ับสารจะสามารถเข้าถึงสื่อนั้นได้จากทุกสถานที่ทุก
เวลา ตามรายงาน “Digital Marketing สำคัญอย่างไร ทำไมธุรกิจต้องเริ่มปรับตัว” (2022) กล่าวว่า 
Digital Marketing คือ หลักการของการตลาดพร้อมกับการนำเอานวัตกรรมและเทคโนโลยีเข้ามาใช้ 
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้เพ่ิมข้ึนถือเป็นการทำการตลาดรูปแบบหนึ่ง โดยในทุกวันนี้นี้มกีารสื่อสารกับ
กลุ่มผู้บริโภคผ่านหนังสือพิมพ์, สื่อโทรทัศน์ หรือ Smartphone นั้น อาจไม่เข้าถึงผู้บนริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ หรือกลุ่มลูกค้าได้ดเีมื่อเทียบกับกับสื่ออินเทอรเ์น็ต เพราะจากการดำเนินชีวิตประจำวันที่
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เปลี่ยนแปลงไป ในส่วนของ “รู้จัก Digital Marketing การตลาดยุคใหม่บนโลกไร้พรมแดน” (2022) ได้
ระบุคำจำกัดความของคำว่า Digital Marketing คือ รูปแบบของการทำการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายให้ได้
ตามท่ีต้องการ โดยการนำสื่อที่อยู่บน Social media ต่าง ๆ เข้ามาใช้เพ่ือเป็นตัวช่วยผลกัดันให้สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าหรือกลุ่มผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น สำหรับการตลาดแบบ Digital Marketing หรือ Online 
Marketing คือการทำให้แบรนด์สามารถสื่อสารไปยังกลุ่มผู้บริโภคได้จำนวนมากภายในระยะเวลา
อันรวดเร็ว รวมถึงการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดหรือที่เรียกกันว่า Digital Marketing Strategy ในการ
วางแผนเพื่อให้การทำในแต่ละครั้งเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด รายงานของ Sitvisut (2019) ได้ให้คำนิยาม
ของคำว่า การตลาดดิจิทัล ไว้ว่า การทำการตลาดบนระบบอินเทอร์เน็ตหรือบนช่องทางเครือข่ายออนไลน์ 
นั่นคือทุกสิ่งอย่างทีส่ามารถอยู่บนเครือข่ายออนไลน์ จะสามารถสื่อสารผ่านอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า
อิเล็กทรอนิกส์ชนิดต่าง ๆ ได้และข้อมูลจาก “Digital Marketing คืออะไร” (2021) กล่าวว่า Digital 
Marketing หมายถึง การทำการตลาดในรูปแบบใด ๆ ก็ตาม ที่ใช้อุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้าอิเล็กทรอนิกส์ใน
การสื่อสารโฆษณาและประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มผู้บริโภคหรือลูกค้า และทำการประเมินผลจากเสียงตอบ
รับที่ได้ ในทางการปฏิบัตินั้นมักจะหมายถึง แคมเปญทางการตลาดที่ปรากฏบน Computer 
โทรศัพท์มือถือ Smartphone แท็บเล็ต และอุปกรณ์อ่ืน ๆ โดยรูปแบบของการตลาดในลักษณะนี้
สามารถกระทำได้อย่างหลากหลายรูปแบบ 
 วัตถุประสงค์ของการตลาดดิจิทัล คือ การเข้าถึงกลุ่มผู้ลูกค้าทีต่้องการขายเครื่องมือดิจิทัลและ
ออนไลน์ การตลาดแบบนี้มีตัวเลือกที่หลายรูปแบบ สามารถให้ข้อมูลเชิงลึก ซ่ึงธุรกิจสามารถเริ่มทำ
การตลาดด้วยงบประมาณที่จำกัดในตอนแรกแล้วมีการปรับปรุงตามผลประกอบการในเวลาจริง (Tiger, 
2021) โดยสรุปแล้ววัตถุประสงค์ของการทำการตลาดดิจิทัลที่แบ่งตามการใช้งานจะมีความผันแปรไปตาม
วัตถุประสงค์ของผู้ที่นำไปใช้  
 ประเภทและแขนงของการตลาดดิจิทัล  
  1. Search Engine Optimisation: SEO ถือเป็นส่วนหนึ่งในการทำการตลาดบน 
โปรแกรมค้นหาข้อมูลออนไลน์หรือ Search Engine Marketing ทีม่ีความเกี่ยวข้องกับการดันอันดับ
เว็บไซต์บน Search Engine โดยจะไม่ใช่การซื้อโฆษณา แต่จะมีการใช้เทคนิคต่าง ๆ 
  2. Pay Per Click / PPC Marketing คือ การทำการตลาดบน Search Engine 
(Google, Yahoo) เช่นเดียวกับ SEO แต่จะมีความแตกต่างกัน เพราะ Pay Per Click หรือ PPC 
Marketing นั้นมักอยู่ในรูปแบบของการจ่ายเป็นตัวเงินเพ่ือการซื้อโฆษณาจาก Search Engine 
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  3. Social Media Marketing เป็นการโฆษณาผ่าน Platforms (Instagram, 
Facebook, Youtube หรือ TikTok) ทีซ่ึ่งสามารถใช้สร้างความจงรักภักดีต่อตัวสินค้า มีปฏิสัมพันธ์และ
โต้ตอบกับผู้บริโภคได้ รวมไปถึงการสร้างโฆษณาให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคและกลุ่มเป้าหมาย 
  4. Content Marketing คือแขนงด้านการตลาดออนไลน์ โดยจะเป็นการสร้างรูปแบบ
หรือเนื้อหาทีม่ีการมุ่งเน้นการให้ความรู้แก่ลูกค้า หรือตอบข้อสงสัยที่ลูกค้าเราน่าจะสนใจ แทนที่จะเป็น
การมุ่งจำหน่ายสินค้าเพียงอย่างเดียว 
  5. Email Marketing เป็นการช่วยให้แบรนด์สามารถสื่อสารและมีการติดต่อกับผู้บริโภค 
หรือกลุ่มผู้ติดตามได้ง่ายที่สุดอีกรูปแบบหนึ่ง ไม่ว่าจะเป็นการส่งโปรโมชั่น ส่วนลด หรือข้อเสนอพิเศษ
อะไรสักอย่างก็ทำได้โดยง่ายผ่านอีเมล 
  6. Video Marketing เป็นแขนงการตลาดออนไลน์ที่กำลังเป็นที่นิยมมาก โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งการทำ Video Marketing บน YouTube ถือเป็นการสร้างช่องเพ่ือเพ่ิมยอดการมองเห็น สร้าง 
Brand Awareness 
  7. Influencer Marketing เป็นการเลือกหา Influencer ที่มีฐานแฟนคลับที่มากพอ
และตรงกับกลุ่มลูกค้าที่เราต้องการจะขายสินค้าให้ 
  8. Affiliate Marketing หมายถึงการเป็นพันธมิตรกับธุรกิจอ่ืนใด ๆ ก็ตามท่ีจะมีการให้
ค่าตอบแทนเป็นส่วนแบ่ง (Commission) แลกเปลี่ยนกับการที่บุคคลทั่วไปโปรโมทสินค้าและบริการของ
ธุรกิจให้กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลที่สำคัญแบ่งออกเป็น 2 ประเภท (“Digital Marketing เพราะเทรนด์โลก
หมุนไปการตลาดแบบใหม่จึงเปลี่ยนตาม”, 2020) 
  1. Outbound Marketing เป็นการตลาดที่ออกไปหาลูกค้าด้วยการยิงโฆษณาผ่าน
แพลตฟอร์มต่าง ๆ เช่น Google, Facebook, Twitter, Taboola, TikTok และอ่ืน ๆ ไปหาลูกค้าที่เป็น
กลุ่มเป้าหมาย 
  2. Inbound Marketing เป็นหลักการตลาดที่ดึงดูดให้ลูกค้าและผู้ที่สนใจในสินค้าตาม
หาเราให้เจอ เป็นการตลาดแบบ Organic ซ่ึงไม่ใช้เงินในการซื้อโฆษณา ซึ่งเน้นการผลิตเนื้อหาดี ๆ ที่มี
ประโยชน์ 
 ประโยชน์ของ Digital Marketing (“ประโยชน์และความสำคัญของ Digital Marketing”, 2022) 
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  1. การทำ Digital Marketing มีค่าใช้จ่าค่อนข้างต่ำ โดยประโยชน์ของการการตลาด
ดิจิทัลที่เห็นได้ชัดเจนคือ งบประมาณการดำเนินงานที่อยู่ในระดับท่ีค่อนข้างต่ำ อีกท้ังยังเป็นการจ่าย
งบประมาณค่าการโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพ 
  2. ทำการตลาดที่ถูกต้อง ประกอบกิจการอยู่บนฐานข้อมูลที่เป็นจริง (Data-Driven 
Marketing) เป็นการใช้ประโยชน์จากการเก็บข้อมูล ซึ่งสามารถนำข้อมูลออกมาได้โดยตรงจาก
แพลตฟอร์มที่ใช้ทำการตลาดได้โดยตรง เมื่อเราทราบข้อมูลจะนำไปสู่การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคได้
ชัดเจนเพ่ิมมากข้ึน 
  3. เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมายได้ทุกเวลาทุกสถานการณ์ ซ่ึงสามารถใช้ข้อดี
จากโลกออนไลน์ในการติดต่อกับกลุ่มผู้บริโภคหรือกลุ่มลูกค้าได้ทุกท่ีทุกเวลาโดยผ่านช่องทางการทำ
การตลาดดิจิทัลระบบออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ 
  4. สามารถเจาะจง ระบุรายละเอียดของกลุ่มลูกค้าที่ต้องการได้ (Audience Targeting) 
สามารถช่วยให้นักการตลาดเพ่ือการเจาะกลุ่มผู้บริโภคซึ่งสามารถระบุข้อมูลที่มีความจำเพาะได้ เช่น อายุ 
การศึกษา สถานที่ อาชีพ และทำให้มั่นใจได้ว่าบุคคลเหล่านี้จะได้เห็นสื่อโฆษณาที่ทำการเผยแพร่ออกไป 
  5. เข้าใจกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งขึ้น โดยผ่านระบบการบันทึกประวัติการค้นหาซ่ึงการ
บันทึกประวัติการค้นหาของกลุ่มเป้าหมาย ผ่านหลายช่องทางที่ใหน้ำมาค้นหาคำสำคัญที่ผู้บริโภคกำลัง
สนใจหรือเคยกดเพ่ือค้นหาซ้ำ ๆ ในโลกออนไลน์ หากมีข้อมูลก็สามารถที่จะเชื่อมต่อกับผู้บริโภคหรือ
กลุ่มเป้าหมายโดยผ่านกระบวนการ Search Engine Optimization ได้โดยตรง 
  6. เพ่ิมผลลัพธ์โดยไม่ปล่อยให้เสียโอกาส โดยสามารถใช้กระบวนการเปลี่ยนผู้ที่เป็น 
Leads ให้กลายมาเป็น Customers  
  7. ทำการตลาดในรูปแบบการตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค (Customer 
Insight) ซึ่งสามารถทำความตลาดที่ตั้งอยู่บนความต้องการของผู้บริโภคโดยตรง เนื่องจากมีข้อมูลจากสื่อ
ออนไลน์ที่บอกปริมาณการค้นหาคำ ซึ่งหมายถึงความต้องการของลูกค้า 
 พลอยไพลิน คำแก้ว (2557) พบว่า ตามรายงานตลาดอาหารโลกปี 2558 ผู้บริโภคได้หันมา
รบัประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมมากข้ึน ลดความหวานและเค็ม รับประทานอาหารที่ประกอบด้วย
ไขมันดี ซึ่งคนไทยส่วนมากมีการเลือกรับประทานอาหารที่ดี เช่น อาหารชีวจิต อาหารมังสวิรัติ อาหารเจ 
อาหารจากพืชสมุนไพรไทย เป็นต้น จากที่กล่าวมาแล้วจึงได้ทำการศึกษาปัจจัยอิทธิพลเชิงบวกต่อความ
ตั้งใจที่จะบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค พบว่า ผู้ที่มกีารบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพส่วนใหญ่เป็น
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เพศหญิง สถานะภาพโสด อายุ 26-30 ปี การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี โดยมีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท 
ซึ่งรายได้ของกลุ่มผู้บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพอยู่ที่ 20,001-30,000 บาทต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่า 
100 บาทต่อการซื้อ 1 ครั้ง โดยซื้อ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ สำหรับช่องทางที่รับรู้ข้อมูลด้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ ส่วนใหญ่แล้วรับทราบมาจากช่องทางออนไลน์และอินเทอร์เน็ต และจากการศึกษาด้านปัจจัย
ค่านิยมด้านสุขภาพ ด้านความคาดหวังเรื่องความชื่นชอบ ด้านทัศนคติต่อรสชาติ และการรับรู้เกี่ยวกับ
อาหารเพื่อสุขภาพ พบว่ามีอิทธิพลเชิงบวกต่อพฤติกรรมความตั้งใจในการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพร้อย
ละ 83.9 โดยมีความแตกต่างทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สื่อดิจิทัลในปัจจุบันทำให้เกิดการใช้ชีวิตประจำวันที่เปลี่ยนแปลงไป ทั้งการทำงาน การเดินทาง 
การซื้อสินค้าและบริการ โดยอาศัยสื่อออนไลน์เป็นตัวกลาง ทำให้เกิดความสะดวกและรวดเร็ว 
เช่นเดียวกับกลุ่มธุรกิจชุมชนกลุ่มผ้าทอนาหมื่นศรที่ใช้การโฆษณาผ่านช่องทางเครือข่ายออนไลน์บน
แพลตฟอร์ม Facebook ซึ่งในด้านประโยชน์สุทธิที่เกิดจากการใช้ร้านค้าออนไลน์บน Facebook พบว่า 
ผู้ใช้ตั้งแต่มกราคมถึงพฤษภาคม ปี 2019 จำนวนสมาชิกแฟนเพจเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องและสูงที่สุดใน
เดือนกุมภาพันธ์ มีอัตราการเพ่ิมข้ึนทีร่้อยละ 11.78 มีอัตราผลตอบแทนจากการลงทุนที่สูง โดยมีค่า
เท่ากับ 549.73 เปอร์เซ็นต์ (กนกวรรณ ไทยประดิษฐ์ และกรวินท์ เขมะพันธุ์มนัส, 2563) 
 จากข้อมูลข้างต้นที่ได้กล่าวว่าแล้วว่าการตลาดผ่านโลกดิจิทัลนั้น คือการตลาดรูปแบบหนึ่ง ที่ใช้
หลักการของการตลาด พร้อมนำเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้ามาช่วย เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายหรือลูกค้ามาก 
สื่อออนไลน์ที่มีการเลือกใช้เพ่ือการทำวิจัยในครั้งนี้คือการโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads ที่มีการ
วัดผลในเรื่องของการเข้าถึง การมีส่วนร่วม จึงมีการนำเสนอหัวข้อแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการมีส่วน
ร่วมกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นลำดับต่อไป 
  
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการมีส่วนร่วมกับการสื่อสารเชิงเนื้อหาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
(Engagement) 

การสื่อสารทางการตลาดและการโฆษณาบนสื่อออนไลน์ถือว่ามีอิทธิพลอย่างมากในปัจจุบัน 
เพราะนอกจากผู้บริโภคจะได้รับข้อมูลข่าวสารได้อย่างอย่างรวดเร็วและทันท้วงทีแล้ว แบรนด์ต้องกระจาย
ข่าวสารให้อย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะการทำการตลาดออนไลน์ผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจ ถือเป็นการนำเสนอ
เนื้อหาที่ทำให้ผู้บริโภคได้ใกล้ชิดกับแบรนด์มากยิ่งข้ึนและยังทำให้ผู้บริโภคแสดงปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์ได้
อย่างโดยตรง รวดเร็วและง่ายดาย 
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 คำว่า Engage หมายถึง การหมั่นหมาย การสัญญา การนัดพบ การว่าจ้าง และเมื่อแปลรวมคำ
ว่า Engagement จะหมายถึง การที่ลูกค้าหรือคนที่ติดตามอยู่บนโลกออนไลน์มีส่วนร่วมกับสินค้าและ
บริการที่มีการสื่อสาร ประชาสัมพันธ์ โฆษณาออกไป หรือจะใช้คำว่า Brand Engagement ทีส่ื่อโดยรวม
ว่า การที่กลุ่มลูกค้ามีการโต้ตอบกับตัวสินค้าในความรู้สึกที่ต่างกัน ซ่ึงการโต้ตอบที่ว่านี้ไม่ใช่เพียงแค่การ
มาซือ้สิ่งของหรือการใช้บริการ รวมถึงการแสดงความคิดเห็น การแบ่งปันข้อมูลข่าวสารต่าง ๆ อีกด้วย 
หรือการใช้วิธีการเพ่ือเชื่อมความสัมพันธ์อันดีในระยะเวลายาวนานที่เกิดระหว่างแบรนด์และลูกค้าโดย
ผ่านการสร้างเรื่องราวชีวิต ทำให้ลูกค้าเกิดความคิดที่ดีต่อแบรนด์ ซ่ึงกลยุทธ์ลักษณะนี้สามารถนำไปใช้ได้
ทั้งธุรกิจแบบ Business to Business (B2B) หรือ Business to Customer (B2C) 
 โดยทาง R.Somboon (2018) ได้ระบุกลวิธีเพ่ือการสร้าง Engagement นั้นเป็นเรื่องที่
ความสำคัญ โดยการทำในส่วนของ Customer Engagement คือโมเดลการทำตลาดที่มีมาอย่างยาวนาน 
เจ้าของแบรนด์หรือเจ้าของธุรกิจต้องมีเข้าใจความต้องการของผู้บริโภค เมื่อผลิตสินค้าและบริการได้ก็ทำ 
Marketing Communication จากนั้นกลุ่มเป้าหมายก็จะเข้ามาลองเลือกซื้อ และเมื่อได้ลองใช้แล้ว สินค้า
ดีมีคุณภาพ ก็ต่อด้วยการทำ CRM เพ่ือทำให้ผู้บริโภคอยู่กับแบรนด์ และมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีระหว่างแบรนด์ 
หรือสินค้ากับลูกค้า ซึ่งตลอดแนวทางในการทำให้จากผู้บริโภคท่ีเคยไม่รู้จักแบรนด์หรือสินค้าเลย 
จนกระท่ังมาเป็นลูกค้า โดยขั้นตอนการสร้าง Engagement มี 5 ขั้นตอน ได้แก่ 
  1. Awareness Engagement การทำให้กลุ่มลูกค้าและผู้บริโภคท่ีไม่รู้จักกับสินค้า ให้ได้
รู้จักกับสินค้าและบริการ 
  2. Product Engagement เป็นการแจกสินค้าเพ่ือใช้ในการทดลองใช้ครั้งแรก แต่ยังคง
ไม่มีปฏิสัมพันธ์มากเท่าท่ีควร 
  3. Brand Engagement ลูกค้าและผู้บริโภคเริ่มมีความมั่นใจในแบรนด์สินค้าสูงขึ้น 
  4. Community Engagement เกิดผู้บริโภคมีการได้ใช้สินค้า แล้วรู้สึกดีในคุณภาพของ
ตัวสินค้าและบริการ จึงเกิดความต้องการใช้ต่อ จนนำมาสู่การใช้แบรนด์เดิมในที่สุด 
  5. Advocacy Engagement โดยลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายมีความม่ันใจและยังมีความ
ภูมิใจในตัวสินค้า ทั้งยังสามารถเป็นคนขายให้แก่ธุรกิจเพ่ือการแนะนำสินค้าและบริการแก่บุคคลอ่ืนได้โดย
ทีเ่จ้าของธุรกิจไมม่ีการจ่ายค่าจ้าง 
 ประเภทของการสร้าง Brand Engagement (“14 เทคนิคการสร้าง Engagement บน 
Facebook เพ่ือธุรกิจออนไลน์”, 2020) 
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  1. Active Engagement วิธนีี้จะทำให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงแบรนด์ได้สะดวกและง่าย 
และใช้วิธีการโดยการกระตุ้นให้ผู้บริโภคอยากมีปฏิสัมพันธ์กับตัวแบรนด์ 
  2. Emotional Engagement การสร้างอารมณ์ให้อยู่เหนือเหตุผล ซึ่งส่งผลเป็นอย่าง
มากในการทำการตลาดดิจิทัล 
  3. Convenient Engagement วิธีที่แบรนด์สร้างโอกาสให้ลูกผู้บริโภค สามารถบริโภค
สินค้าและบริการได้อย่างไม่ติดขัด โดยที่มุ่งเน้นไปทีว่ิธีการสร้างประสบการณ์ใหม่ 
  4. Ethical Engagement โดยการที่แบรนด์มุ่งไปที่การให้ความสำคัญของทางหลัก
จริยธรรม การผลิตสินค้าที่ดีต่อสิ่งแวดล้อม หรือการใช้วัตถุดิบที่เป็นมิตรต่อธรรมชาติ 
  5. Contextual Engagement การที่แบรนด์ได้ข้อมูลของผู้บริโภค โดยใช้ระบบใน
วิเคราะห์ข้อมูลและรายละเอียดเกี่ยวกับ พฤติกรรม รวมไปถึงความชอบส่วนตัวของกลุ่มลูกค้า  
 โดยประเภทของการสร้าง Brand Engagement นั้นมีวัตถุประสงค์เพ่ือการสร้างการมีส่วนร่วม
โดยจะมคีวามแตกต่างกันที่ 1. Active Engagement จะใช้การกระตุ้นเพื่อก่อให้เกิดการมีส่วนร่วม 2. 
Emotional Engagement จะใช้อารมณ์ของกลุ่มลูกค้าเพ่ือสร้างการมีส่วนร่วม 3. Convenient 
Engagement จะประสบการณ์ใหม่ ๆ 4. Ethical Engagement จะใช้หลักจริยธรรมในการสร้างการมี
ส่วนร่วม และ 5. Contextual Engagement ใช้การวิเคราะห์พฤติกรรมเพ่ือสร้างการมีส่วนร่วม โดย
ประเภทที่มผีลลัพธ์ในการสร้างการมีส่วนร่วมและการเข้าถึงในการวิจัยครั้งนี้ คือการใช้ประเภท Active 
Engagement  
 นักการตลาดและผู้ประกอบการที่ใช้ช่องทาง Facebook เพ่ือทำธุรกิจออนไลน์จะทราบดีว่า 
Facebook จะคอยพัฒนาระบบอัลกอริทึม เพ่ือประมวลผลในการแสดงหน้าโพสต์ให้ผู้ติดตามได้เห็นกัน
ผ่านหน้าฟีดข่าวตลอดเวลา ซึ่งนักการตลาดและผู้ประกอบการควรศึกษาและปรับปรุงแผนการตลาดอย่าง
สม่ำเสมอ เพ่ือให้คอนเทนต์ที่โพสต์ไปปรากฏขึ้นบนหน้าฟีดข่าวของลูกค้า และสร้างปฏิสัมพันธ์ในเชิงบวก
ระหว่างแบรนด์และตัวลูกค้า หรือที่เรียกว่า Engagement ซึ่งจะเป็นการสร้างความสัมพันธ์ทีด่ีระหว่างตัว
แบรนด์และลูกค้า จนสามารถนำไปสู่การบริโภคจนกลายเป็นแบรนด์โปรดในที่สุด อย่างไรก็ตามในช่วง 2 
ปีที่ผ่านมายอด Engagement จากการโพสต์ของ Facebook กลับตกลงตั้งแต่ช่วงมกราคม 2017 
ประมาณ 20% ซึ่งยอด Engagement ที่ตกลงนั้นเกิดขึ้นจากการทีโ่พสต์รูปภาพและการโพสต์ลิงก์  
เฟซบุ๊กถือว่าเป็นเจ้าตลาดออนไลน์ขนาดใหญ่ที่คนหันมาสนใจและมีส่วนร่วมต่อกันมากขึ้น โดยในปัจจุบัน
นอกจากการกดไลก์ กดแบ่งปัน และการแสดงความคิดเห็น การแสดงถึงปฏิกิริยาทีม่ากกว่าเดิม โดยผู้ใช้
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สามารถแสดงถึงอารมณ์มากขึ้นถึง 6 รูปแบบ เพ่ือต้องการที่จะสื่อความหมายได้ชัดเจนและลึกมากกว่า
การกดไลกแ์บบธรรมดาในรูปแบบเดิม ซึ่งรูปแบบใหม่ในการแสดงอารมณ์ของเฟซบุ๊ก โดยการมีส่วนร่วมที่
แสดงออกเช่น การกดชอบ กดรัก กดเสียใจ กดเศร้า การแสดงความคิดเห็น การแบ่งปันหรือแชร์ ซึ่งทาง 
Plearn Wisetwongchai (2021) ระบุว่าโพสต์ที่คนชอบ อยากกด Like กด Share ได้แก่ โพสต์ประเภท
เน้นสนุก entertaining, โพสต์ประเภท Discount ส่วนลดโปรโมชัน, โพสต์ประเภทให้ความรู้, โพสต์เน้น
เล่าเรื่อง Storytelling และโพสต์จำพวก สร้างแรงบันดาลใจ โดยมีอัตราการกดชอบที่ 67, 37, 46, 38 
และ 57% ตามลำดับ และมีอัตราการกดแบ่งปันหรือแชร์ที่ 55, 38, 38, 37 และ 50% ตามลำดับ 
 สำหรับการมีส่วนร่วมในการกดแสดงความรู้สึกในสื่อออนไลน์โดยใช้หลักจิตวิทยาที่อ้างจาก 
Kittipat Mahapunt (2020) ระบุว่า ในมุมของนักการตลาดการเห็นยอดการเข้าถึงและยอดแสดงความ
คิดเห็นเพียงอย่างเดียวอาจจะไม่ได้ตอบโจทย์ต้องเข้าไปดูในเชิงคุณภาพของการแสดงความคิดเห็นนั้น ซ่ึง
มีลักษณะทางการตลาดอะไรหรือไม ่ซึ่งข้อมูลส่วนนี้จะสามารถเห็นชัดกว่าการดูยอดกดถูกใจ เพราะ
สามารถดูได้ว่าการเขียนสื่อออกมาในแต่ละครั้งคืออะไร และการกดแสดงความรู้สึกในแต่ละครั้งมักจะมี
ความคิดเห็นที่ไม่เหมือนกัน ซึ่งจะแบ่งเออกเป็น 5 อย่าง ได้แก่  
  1. กดแสดงความรู้สึกเพราะมีเจตนาแอบแฝง ไม่ได้เกี่ยวกับคอนเทนต์หรือเนื้อหาอะไร
เลย 
  2. กดแสดงความรู้สึกมาจากการที่ชอบตัว Content นั้นจริง ๆ 
  3. เป็นการแสดงความรู้สึกแบบ Auto-pilot 
  4. การกดแสดงความรู้สึกเพราะว่าใช้เป็นส่วนหนึ่งของการแสดงออก 
  5. ความชอบที่เกิดจากตัว Influencer 
 เทคนิคการสร้าง Engagement บน Facebook เพ่ือธุรกิจออนไลน์ โดยทาง “5 ปัจจัยในการ
สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า พร้อมยอดขายบนโลกออนไลน์ด้วย Engagement Marketing” (2020) 
  1. Repost คอนเทนต์ยอดนิยม การ Repost คอนเทนต์ที่ได้รับความนิยมสูงแทนการ 
Boost Post เป็นเหมือนการโปรโมตคอนเทนต์ไปในตัว อีกทั้งเพจยังสามารถสร้าง Engagement ให้
สูงขึ้น 
  2. มีแจกรางวัลในโอกาสพิเศษต่าง ๆ ซึ่งการใช้เทคนิควิธีการแจกของรางวัล 
(Giveaway) เป็นวิธีการสร้างความสนใจให้แก่ผู้ติดตาม ซึ่งนักการตลาดสามารถโพสต์รูปหรือคลิปวิดีโอที่
เกี่ยวข้องกับของรางวัล พร้อมกับการตั้งคำถามเพ่ือให้ลูกเพจไดค้อมเมนต์แสดงความคิดเห็น 
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  3. การสร้างพื้นที่การพูดคุย การสร้างโพสต์เนื้อหาที่มีประโยชน์เพื่อเพ่ิมทักษะความรู้ 
การโพสต์คำคมเพ่ือให้เกิดการสร้างแรงบันดาลใจ หรือคลิปตลก คลิปที่มีความสนุกสนาน เพ่ือให้ผู้เล่น 
Facebook เข้ามากดถูกใจและแชร์สิ่งดี ๆ เหล่านี้ 
  4. การโพสต์ให้ถูกเวลา สิ่งหนึ่งที่สำคัญในการสร้าง Engagement ก็คือ การโพสต์คอน
เทนต์ในช่วงเวลาที่เหมาะสม ซึ่งหมายความว่าหากช่วงเวลาที่มี Active Users หรือผู้ใช้ Facebook กำลัง
ออนไลน์อยู่มากเท่าไหร่ โอกาสที่คนเหล่านี้จะเห็นโพสต์ก็มีมากขึ้นไปด้วย 
  5. ปรับ Ranking Signal ให้มีค่าท่ีสูงขึ้นได้โดยการโพสต์เนื้อหาหรือคอนเทนต์ที่มีความ
เป็นเอกลักษณ์ มีคุณภาพที่มีเนื้อหาสาระที่ก่อให้เกิดประโยชน์ หรือเป็นคอนเทนต์ที่สร้างความสนุกสนาน  
  6. Influencer สามารถช่วยได้ วิธีการใช้ Influencer สามารถช่วยให้แบรนด์เป็นที่
กล่าวถึงได้อย่างกว้างขวาง โดยวิธีการที่ทำได้คือ ต้องมี Influencer ที่เก่ียวข้องกับแบรนด์และมีความ
ทัศนคตหิรือความคิดเห็นที่ดีในลักษณที่เป็นเชิงบวกต่อแบรนด์ เพ่ือใช้เป็นการโฆษณาอีกทางหนึ่งในการ
ช่วยให้แบรนด์เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 
  7. เปิดใจยอมรับและน้อมรับในคอมเมนต์  เพ่ือนำมาเพ่ือการปรับปรุง แก้ไข หรือ
เพ่ิมเติมการบริการและคอนเทนต์ที่นำเสนอให้ดีมากยิ่งข้ึน 
  8. นำเสนอเนื้อหาในรูปแบบใหม่ ๆ การสร้างความแปลกใหม่ หรือการโพสต์คอนเทนต์
ในรูปแบบที่แปลกแตกต่างออกไปจากเดิม อาจจะส่งผลให้โพสต์ของคุณได้รับความสนใจจากผู้ติดตาม
แฟนเพจเพิ่มมากยิ่งขึ้น 
  9. ใช้ Paid Ads เพ่ือช่วยโฆษณาคอนเทนต์ Facebook Ads โดยสามารถช่วยเพิ่มการ
รับรู้ของแบรนด์ได้ ซ่ึง Facebook Ads นั้นยังช่วยให้แบรนด์สามารถวางแผนการตลาดได้ดีและมี
ประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน 
  10. มีการแนะนำให้แกผู่้ติดตามโดยการกด See First ทุกครั้งที่โพสต์ข้อความ โดย
สามารถให้คำแนะนำแนะนำว่าให้ผู้ติดตามเพจกด See First เพ่ือให้คอนเทนต์และสื่อต่าง ๆ ขึ้นเป็น
ลำดับแรกของหน้าข่าว 
  11. Go Live! รายงานจากช่องทางของ Facebook ไดม้ีการเปิดเผยว่า Facebook 
Live Video นั้นสามารถสร้าง Engagement โดยเฉลี่ยมีค่ามากกว่าการโพสต์วิดีโอทั่วไป และยอดการ
แสดงความคิดเห็นเพ่ิมข้ึนถึง 6 และ 10 เท่า ตามลำดับ 
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  12. ต้องโพสต์อย่างสม่ำเสมอ การโพสต์คอนเทนต์อย่างสม่ำเสมอจะช่วยให้แบรนด์หรือ
เพจอยู่ในสายตาของกลุ่มเป้าหมายอยู่ตลอดเวลา 
  13. นำเสนอวิดีโอแบบ HD คุณภาพสูง ที่มีความยาวของสื่อเกิน 180 วินาที ในเดือน
พฤษภาคม 2562 Facebook ไดอ้อกมากล่าวอย่างชัดเจนว่าวิดีโอที่ดีและมีเนื้อหาที่นำเสนอมีดีจะถูก
จัดลำดับให้ขึ้นไปแสดงบนฟีด Facebook มากยิ่งขึ้น 
  14. ใช้ Facebook Groups ในการสร้างสังคมออนไลน์ การสร้างช่องทางพิเศษเพ่ือ
นำเสนอสื่อหรือคอนเทนต์ที่มีหลากหลายรูปแบบผ่านช่องทาง Facebook Group ของแบรนด์จะสามารถ
เพ่ิม Engagement ให้แก่แบรนด์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

จินตนา ตันสุวรรณนนท์ (2018) ความก้าวหน้าอย่างมากทางด้านเทคโนโลยีและการสื่อสารที่
เปลี่ยนแปลงไป ส่งผลให้การใช้ชีวิตของคนในยุคปัจจุบันมีการเปลี่ยนไปจากเดิม โดยเฉพาะผู้คนที่อาศัย
อยู่ในเขตเมืองต้องตกอยู่ใต้สภาวะความเครียดและความกดดันจากการแข่งขันของสังคม ด้วยวิถีท่ี
เปลี่ยนไปจึงทำให้เกิดรูปแบบการดำเนินชีวิตและพฤติกรรมในการบริโภคท่ีไม่ถูกต้อง ซึ่งนำไปสู่ปัญหาใน
ด้านสุขภาพและการเกิดโรคต่าง ๆ เช่น โรคมะเร็ง ความดันโลหิตสูง หัวใจ ซึ่งเป็นกลุ่มของโรคที่ไม่ติดต่อ 
แต่มีค่ารักษาที่สูง จึงมีการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการสื่อสารและปัจจัยทางด้านจิตสังคม
กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 464 คนในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล พบว่า เพศหญิงเป็นกลุ่มประชากรส่วนมากที่มกีารรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
การศึกษาระดับปริญญาตรี และเป็นผู้ที่ไม่มีโรคประจำตัว ปัจจัยทางการสื่อสาร มีความแตกต่างทางสถิติ
ทีร่ะดับความเชื่อม่ัน 0.05 และ 0.01 ด้านการเปิดรับข่าวสารด้านสุขภาพทางลบมีความแตกต่างอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อม่ัน 99% ในด้านปัจจัยทางสังคม ได้แก่ การรับรู้ถึงความสามารถของ
ตนเอง การได้รับแรงสนับสนุนจากสังคม มีความแตกต่างอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 95 
และ 99%  

ซึ่งรายงานการวิจัยทั้งหมดที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการวิจัยในครั้งนี้ ทำให้มองเห็นภาพในด้านของ
พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพท่ีหลากหลาย จึงมีการนำเสนอข้อมูลเกี่ยวกับแนวคิด
เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นลำดับต่อไป 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคหรือลูกค้า มีวัตถุประสงค์เพ่ือการสร้างวิธีการทางการตลาดที่มี

ความถูกใจให้กับกลุ่มลูกค้าได้ ทั้งยังคงสามารถในการสืบหาแนวทางในการแก้ไข ซ่ึงพฤติกรรมในการ
เลือกใช้สินค้าและบริการของลูกค้าที่อยู่ในสังคมได้อย่างแม่นยำและมีความคล้ายกับความสามารถในการ
ตอบสนองของกิจการได้ด ีอีกทั้งยังสามารถช่วยในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และพัฒนาการตลาดให้ดีขึ้น 
รวมถึงการขยายฐานผู้บริโภคให้มากยิ่งขึ้น และการศึกษาเพ่ือทำความเข้าใจในพฤติกรรมในการเลือกซื้อ
ของกลุ่มบุคคล คือพื้นฐานแนวคิดในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งถือได้ว่ามีความสำคัญอย่างยิ่งต่อการ
ทำกิจการ ฉะนั้นการศึกษาด้านพฤติการณ์ของกลุ่มผู้บริโภคตลอดเวลาจะสามารถช่วยทำให้เจ้าของธุรกิจ
นั้นได้มีความเข้าใจผู้บริโภคมากข้ึน การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคยังถือเป็นการศึกษาลักษณะของบุคคล 
เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคเป็นการผสมผสานในศาสตร์ของเศรษฐศาสตร์ จิตวิทยา 
มานุษยวิทยา และสังคมวิทยา เพื่อพยายามในการทำความเข้าใจกระบวนการคิดและการตัดสินของ
ผู้ใช้บริการ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) คือ ขั้นตอนกระบวนการ การตัดสินใจหรือ
พฤติกรรมในการเลือกซื้อ การเลือกใช้ และประเมินผล ทั้งที่เป็นบุคคลและกลุ่มของบุคคล (Donlaya C., 
2019) ในส่วนของ ราช ศิริวัฒน์ (2017) ระบุ พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการที่มีความ
เกี่ยวเนื่องกับการสืบค้นหาเพ่ือให้ได้ข้อมูล การเลือกซื้อ การเลือกใช้ รวมไปถึงการประเมินผล  

ปัจจัยที่ส่งผลต่อลักษณะและพฤติกรรมของการซื้อสินค้าและบริการในยุคปัจจุบัน ได้แก่ 
 1. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจในการซื้อสินค้า ผลิตภัณฑแ์ละการบริการ โดยมาจากเหตุผล 
แนวความคิด หรือลักษณะส่วนตัว ตัวอย่างเช่น อายุ อาชีพ เพศ ความชอบ เศรษฐกิจ ฐานะทางสังคม 
การศึกษา การใช้ชีวิตและไลฟ์สไตล์ เป็นต้น 
 2. ปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยส่งผลต่อตัวผู้บริโภคอันเป็นเหตุให้มีผลโดยตรงต่อพฤติกรรมในการ
เลือกซื้อ โดยยกตัวอย่างเช่น โปรโมชัน การส่งเสริมการขายทางการตลาด การชักจูงด้วยคำพูดที่โดดเด่น
และน่าสนใจ  
 3. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ถือเป็นปัจจัยในทีส่่งผลกระทบต่อขั้นตอนารตัดสินใจ โดยรวมไปถึง 
ความเชื่อ ความคิด การศึกษา ความรู้ เป็นต้น  
 4. ปัจจัยทางสังคม ซ่ึงมักประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง เช่น บทบาท หน้าที่การงาน อาชีพ และ
สถานะทางสังคมของผู้ซื้อ ปัจจุบันในโลกยุคใหม ่ทำให้เห็นผลกระทบจากปัจจัยด้านสังคมในการตัดสินใจ
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ซ้ือบริการหรือการบริโภค เนื่องจากสื่อและข่าวสาร รวมถึงหน้าที่และสถานะทางสังคมที่ถูกตอกย้ำและ
รับรู้ได้อย่างง่ายดายผ่านสื่อบนโลกออนไลน์ 

โดยปัจจัยเหล่านี้นำมาสู่การพิจารณาเรื่องพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งแบ่งตามประเภทต่าง ๆ ตาม 
“พฤติกรรมผู้บริโภคในการตลาด” (2021) ไว้ต่อไปนี้ 
 1. พฤติกรรมการซื้อตามนิสัย คือการซื้อเป็นประจำ ถือเป็นการตอบสนองความต้องการมากกว่า
การพิจารณาเลือกแบรนด์ เป็นผลให้ลูกค้าจะคว้าสินค้าได้ทันทีโดยไม่ต้องคิดมาก 
 2. พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแสวงหาความหลากหลาย เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีแสวงหาความหลากหลาย
ไม่ได้คำนึงถึงแบรนด์ใดแบรนด์หนึ่ง เมื่อไปที่ร้านจะสามารถตัดสินใจที่จะลองใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกัน
เพ่ือค้นหาสิ่งใหม่ 
 3. พฤติกรรมการซื้อที่มีความซับซ้อน เป็นพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคนี้เก่ียวข้องกับ
สินค้าท่ีมีราคาแพง สินค้าที่ผู้ซื้อมีความรู้ทีไ่มม่ากพอหรือการลงทุนที่มีความเสี่ยงของการลงทุนที่สูง 
 4. พฤติกรรมการซื้อลดความไม่ลงรอยกัน เป็นพฤติกรรมการซื้อในครั้งล่าสุดโดยจะใช้กับ
สถานการณ์ที่ลูกค้ารู้สึกเกิดความไมก่ใจหลังจากได้รับสินค้าและบริการ ซึ่งความไม่ลงรอยกันนี้จะเกิดข้ึน
เนื่องจาก ราคาของสินค้าสูงขึ้นและมีทางเลือกท่ีดีกว่าในการซ้ือ โดยกระบวนการซื้อถูกแบ่งออกเป็น 5 
กระบวนการ (“5 ขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้า”, 2020) ได้แก่  
 กระบวนการที่ 1 การตระหนักถึงปัญหา ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีความคิดและมักมองว่ามีปัญหา
บางอย่างและต้องการแนวทางเพ่ือการแก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนอยู่ในขณะนั้น ซึ่งปัญหาส่วนใหญ่ยังสามารถ
แบ่งได้เป็น 2 รูปแบบ ประกอบด้วยปัญหาที่จำเป็นทีต่้องได้รับการแก้ไข โดยสินค้าประเภทนี้มักจะเป็น
สินค้าเพ่ือการอุปโภคบริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัย 4 และปัญหาที่มีความจำเป็นน้อยลงมา ผู้บริโภคจะซื้อ
หรือไม่ซื้อกไ็ด้ เพราะนั่นเกิดจากความต้องการบางอย่างเท่านั้น 
 กระบวนการที่ 2 การค้นหาข้อมูล คือการเข้ามาค้นหาแนวทางการแก้ไขปัญหาว่ามีวิธีการ
อะไรบ้างที่จะนำมาช่วยแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
 กระบวนการที่ 3 การประเมินทางเลือก คือกระบวนการนี้ลูกค้าจะตรวจสอบข้อมูลของตัวสินค้า
ว่าแบรนด์ใดที่ดีและถูกใจกับความต้องการมากท่ีสุด  
 กระบวนการที่ 4 การตัดสินใจที่จะซื้อ เมื่อลูกค้าได้รับข้อมูลจนมากเพียงพอแล้ว ขั้นตอนถัดมาก็
คือการซื้อสินค้า 
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 กระบวนการที่ 5 การประเมินผลความพึงพอใจหลังการซื้อ โดยสามารถแยกได้เป็น 3 รูปแบบ 
ได้แก่ ไม่พึงพอใจ พึงพอใจและเฉย ๆ ในขั้นตอนนี้ควรมีการบริการหลังการขาย เพราะสามารถช่วยสร้าง
ความพึงพอใจให้แกผู่้บริโภคผู้ซึ่งทีใ่ช้สินค้าและบริการ 
 งานวิจัยจากธีรวีร์ วราธรไพบูลย์ (2014) ได้ระบุว่า การเลือกรับประทานอาหารเพ่ือให้เกี่ยวเนื่อง
กับสภาพการดำเนินชีวิตในปัจจุบัน โดยอย่างยิ่งกลุ่มของผู้สูงวัยมีการให้ความสำคัญในด้านการบริโภค
อาหารเป็นหลัก อาหารที่เลือกบริโภคเข้าไปนั้นมักจะต้องเป็นอาหารที่ดี มีคุณภาพ ไม่ก่อให้เกิดอันตราย
หรือผลเสียต่อร่างกาย อีกทั้งยังต้องมีคุณค่าทางอาหารและโภชนาการที่ครบถ้วน ซึ่งปัจจัยในด้านอาหาร
เหล่านี้ทำให้เกิดการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพตามมา โดยผลการศึกษาพบว่า ในปัจจุบันมีการ
เปลี่ยนแปลงในด้านการบริโภคอาหารไปจากอดีตเป็นอย่างมาก จึงทำให้พฤติกรรมการบริโภคเปลี่ยนไป 
โดยเน้นไปที่อาหารจานด่วน อาหารขยะ อาหารไม่ครบ 5 หมู่ อาหารที่เน้นความรวดเร็วเนื่องจากการใช้
ชีวิตที่เร่งรีบในปัจจุบัน ในส่วนของพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพนั้น พบว่าเมื่อผู้บริโภคอายุเพิ่ม
มากขึ้น มักจะมีเหตุผลในการเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเพ่ิมมากขึ้นด้วย โดยการเลือกรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพนั้นต้องการบริโภคเพ่ือให้มีสุขภาพแข็งแรง โดยการบริโภค ผัก ผลไม้ และอาหารเสริม โดยมี
การเลือกซื้อและรับบริการจากร้านสะดวกซ้ือและห้างสรรพสินค้าเป็นหลัก เนื่องจากมีความสะดวกสบาย
มากที่สุด 

พิมพ์ใจ สิงคราช (2557) ในช่วงเวลา 2 ทศวรรษที่ผ่านมา สาเหตุของการเสียชีวิตของประชากรมี
จำนวนการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่โรคติดต่อเป็นสาเหตุหลักของการเสียชีวิต แต่ทว่าในปัจจุบันพบว่า 
การได้รับโภชนาการและอาหารที่ไม่เหมาะสม การใช้ชีวิตที่เปลี่ยนไป เช่น การเปลี่ยนที่อยู่ การใช้
เทคโนโลยี การใช้ชีวิตที่รีบเร่ง เป็นต้น จึงเป็นสาเหตุที่ทำให้เกิดโรคที่ไม่ติดต่อ อาทิ หัวใจ สมองและ
หลอดเลือด เป็นต้น จากเหตุข้างต้นจึงมีการศึกษาในด้านพฤติกรรมผู้บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ผลปรากฎ
ว่า อาหารเพื่อสุขภาพที่ผู้บริโภคมักรับประทานมากท่ีสุด คือ อาหารมังสวิรัติ ถัดมาคือ อาหารเจ และ
อาหารชีวจิตตามลำดับ โดยมีการบริโภค 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ มีช่วงเวลาที่รับประทานที่ไม่แน่นอน โดย
รู้จักอาหารเพ่ือสุขภาพผ่านทางหนังสือ วารสารเพื่อสุขภาพ นิตยสาร ในด้านค่าใช้จ่ายที ่101-200 บาท
ต่อครั้งในการซื้อ ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจในการบริโภคท่ีวิเคราะห์ทางสถิติท่ีระดับความ
เชื่อมั่น 0.01 พบว่า ตัวแปรเพศ การศึกษา อาชีพ สภาวะสุขภาพ และการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพใน
อนาคต เป็นตัวแปรของปัจจัยที่สำคัญต่อการเลือกซ้ือและรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
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กันต์วิรุฬห์ พลูปราชญ และณัฐนรี สมิตร (2563) ในปี 2558 รายงานตลาดอาหารโลกระบุว่า 
กระแสการรักษาสุขภาพของประชาชนชาวไทยมีมากข้ึนโดยเฉพาะกลุ่มผู้สูงอายุรวมไปถึงวัยทำงานที่ส่วน
ใหญจ่ะหันมาดูแลรักษาสุขภาพเพ่ิมมากข้ึนรวมไปถึงการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือความแข็งแรง
ของร่างกาย โดยมีการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ เช่น อาหารที่มีไขมันไม่อ่ิมตัว เป็นไขมันดีและ
อาหารที่เป็นผลิตภัณฑ์อินทรีย์ อันเนื่องมีประโยชน์ต่อร่างกาย ช่วยส่งเสริมสุขภาพ ลดความเสี่ยงของการ
เกิดโรค เช่น ลดความเสี่ยงโรคเบาหวานและความดันโลหิต หัวใจ เป็นต้น จากที่กล่าวมาทำให้คนไทยมี
การบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมข้ึนมากกว่าเดิม จากการวิเคราะห์ข้อมูลพบว่า เพศหญิงเป็นผู้บริโภค
ส่วนใหญ่ มีอายุ 20-30 ปี อาชีพเป็นนักเรียนนักศึกษาเป็นผู้บริโภคมาที่สุดทีก่ว่า 49.3 เปอร์เซ็นต ์ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า สถานะภาพโสด รายได้ต่ำกว่า 10,000 บาทต่อเดือน โดยผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีสุขภาพร่างกายแข็งแรง ช่องทางอินเทอร์เน็ตถือเป็นช่องทางที่ทำให้เข้าถึงร้านอาหารได้ 
เหตุผลที่เลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ได้แก่ การรับประทานเพ่ือให้มีสุขภาพที่ดี  โดยมีอัตราการ
รับประทานที่ 2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ เมื่อพิจารณาแล้วพบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการด้านความมีประโยชน์
ของอาหารมากที่สุด ถัดมาคือด้านคุณภาพของอาหารและผลิตภัณฑ์ โดยสรุปพบว่า พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคท่ีมีความแตกต่างกันส่งผลต่อความต้องการผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพที่แตกต่างกัน 

กฤติเดช นุกูลกิจ (2018) ข้าวกล้องถือเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพชนิดหนึ่ง เนื่องจากไม่ผ่าน
กระบวนการขัดสี ยังมีจมูกข้าวและเยื่อหุ้มเมล็ดที่มีคุณค่าทางโภชนาการครบถ้วน ข้าวถือเป็นพืช
เศรษฐกิจของประเทศไทยตั้งแต่ยุคอดีตจนถึงปัจจุบัน และยังมีความสำคัญต่อสังคมไทยในฐานะพืช
ส่งออก จากงานวิจัยเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคข้าวกล้องในกลุ่มประชากร จำนวน 385 ราย พบว่า 
ผู้ที่รับประทานข้าวกล้องเพ่ือเป็นอาหารสุขภาพส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่า 31-40 ปี สถานะภาพ
สมรส มีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน การศึกษาอยู่ระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ
และพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีสมาชิกในครอบครัว 2 คน สำหรับการเลือกซ้ือข้าวกล้อง พบว่า ส่วนใหญ่นิยม
ซื้อข้าวกล้องของมาบุญครอง เนื่องจากสถานที่ซ้ือมีอยู่จำนวนมาก ส่วนมากมีการรับรู้ข่าวสารจากอิน
เทอน์เน็ต โดยมีการซื้อข้าวกล้องอย่างน้อย 2 ครั้งต่อเดือน ครั้งละ 1 กิโลกรัม และจากการทดสอบ
สมมติฐานในด้านปัจจัยเรื่อง เพศ อายุ รายได้ต่อเดือน อาชีพ และจำนวนสมาชิกในครอบครัวมี
ความสัมพันธ์กันทางสถิติที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ส่วนระดับการศึกษาและสถานะภาพการสมรสไม่มี
ความเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคข้าวกล้อง  
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รายงานของ Zepeda, L. and Deal, D. (2009) ระบุว่า ความสนใจในการบริโภคอาหารอินทรีย์
และอาหารท้องถิ่นมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องในช่วงสองทศวรรษที่ผ่านมา เพื่อตอบสนองในด้านสุขภาพที่
ดี ความปลอดภัยในการรับประทานอาหาร ดังนั้นจึงมีการศึกษาเพ่ือให้เข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคว่าทำไม
จึงนิยมรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ และ/หรืออาหารท้องถิ่น จากผลการวิเคราะห์พบว่า ผล
แบบสอบถามมีความสอดคล้องกับทฤษฎีที่อธิบายถึงพฤติกรรมที่มีความสำคัญต่อสิ่งแวดล้อม โดยข้อมูล
ระบุว่า ผู้ที่ซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ/อาหารอินทรีย์โดยมีแรงจูงใจมาจากค่านิยม ความเชื่อและการสร้าง
บรรทัดฐาน โดยระบุอีกว่าปัจจัยในด้านของความรู้ การหาข้อมูล และนิสัยมีความสำคัญต่อการตัดสินใจ
ในการเลือกซ้ือและรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ/อาหารอินทรีย์ และข้อมูลเชิงลึกพบว่า เหตุผลของการ
เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพนั้นส่วนใหญ่เพื่อหลีกเลี่ยงการได้รับสารเคมีป้องกันจำกัดศัตรูพืช และเหตุผลที่
ไม่ซื้ออันเนื่องมาจากมีราคาท่ีสูงกว่าอาหารปกติ สำหรับผู้ที่รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพไม่มีความ
แตกต่างกันในแต่ละวัย ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 30-50 ปี 

ในด้านการสื่อสารที่ใช้ในการประชาสัมพันธ์ จากรายงานของ อัญชลี หล่อนิล และจันทิมา เขียว
แก้ว (2562) ได้ทำการศึกษาการใช้สื่อสังคมออนไลน์เพ่ือการสื่อสารการตลาด พบว่า วิธีการสื่อสาร
การตลาดออนไลน์ จะประกอบด้วยการวางแผนในการใช้สื่ออินเทอร์เน็ตทีส่ามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้เป็น
จำนวนมากอย่างเช่น Facebook นำมาเพ่ือสร้างการรับรู้ การจดจำแบรนด์ โดยประเภทเนื้อหาการตลาด
ที่ใช้สูงสุดคือการให้ข้อมูลข่าวสารผ่านช่องทางการสื่อสาร อีกท้ังยังมีการเขียนข้อความในลักษณะการเชิญ
ชวนให้กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอย่าง เช่น การตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่งการนำเสนอเนื้อหาที่มี
ประสิทธิภาพสูงสุด พบว่า เป็นรูปแบบการใช้ข้อความพร้อมสัญรูปและแฮชแท็ก อีกท้ังยังมีการศึกษาเรื่อง
ความมีอิทธิพลของกลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดผ่านเฟซบุ๊ก โดยณัฐตชา จันทกลัด (2564) พบว่า การ
ใช้เนื้อหาในการสื่อสารที่มีความสดใสและเข้าถึงเข้าใจง่าย รวมทั้งการให้ข้อมูลที่มีความสนุก ที่สื่อสาร
ออกมาทางรูปภาพและวิดีโอ อีกท้ังการใช้ภาษาไทยและมีภาษาอังกฤษร่วมด้วย ทำให้สามารถจดจํา
เนื้อหาได้ง่าย ซ่ึงมีผลต่อการตัดสินใจในการซื้อสินค้าและบริการอยู่ในระดับมาก ในส่วนของธนพัฒน์ ชิต
โสภณดิลก (2558) ได้ทำการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารบน Facebook Fanpage พบว่า การใช้คำเฉพาะ
กลุ่ม, การใช้คำประสมที่มีการเปรียบเทียบความหมาย, การใช้คำทับศัพท์ภาษาอังกฤษ, การใช้อักษรย่อ, 
การใช้คำแสดงภาพลักษณ์ รวมไปถึงการใช้ภาษาพูดที่ไม่เป็นทางการในการเขียนสามารถเพ่ิมยอดการเข้า
ชมเว็บไซต์ได้เป็นที่น่าพึงพอใจ เนื่องจากมีความหลากหลายทางการสื่อสารทั้งในรูปแบบของบทความ 
ภาพ และวิดีโอ และทางด้านของแพรวไพลิน ขันธ์วราพัรธิชัย (2562) ทำการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การใช้
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เนื้อหาในการสื่อสารการตลาดผ่าน Facebook Fanpage: สวนผักโอ้กะจู๋ พบว่า กลยุทธ์ในการสื่อสาร
ของสวนผัก ซึ่งเป็นผักท่ีมีการปลูกด้วยวิธีอินทรีย์ปลอดสารเคมี มักจะมีคำสำคัญที่แสดงให้เห็นถึงความ
ปลอดภัยและผักที่มีคุณภาพ เช่นคำว่า ออร์แกนิค, เกษตรอินทรีย์, ปลูกด้วยความรัก เป็นต้น ซึ่งเป็นการ
แสดงเอกลักษณ์ของทางร้านที่จะสามารถสร้างการรับรู้ และแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 

จะเห็นได้ว่านอกเหนือจากพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแล้ว ยังคงมีปัจจัยในด้านการ
สื่อสารที่ส่งผลต่อการบริโภคและพฤติกรรมการซื้อเพ่ือการบริโภค โดยอาศัยรูปแบบการสื่อสารที่มีความ
เฉพาะตัว มีเอกลักษณ์ มีสัญรูปประกอบ รวมไปถึงการใช้แฮชแท็ก สามารถเพ่ิมการเข้าถึงและการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการที่เพ่ิมมากขึ้นได้อีกด้วย และยังพบว่าพฤติกรรมการบริโภคอาหารนั้นไม่ได้
จำกัดเพียงการไปสั่งซื้อที่หน้าร้านเท่านั้น ในปัจจุบันมีการพัฒนาเทคโนโลยีที่ดีข้ึน ทำให้เกิดธุรกิจการ
รับส่งอาหารออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น ดังที่จามจุรี เรียงศิลป์ชัย (2563) ระบุว่า ทุกวันนี้ได้มีการเปลี่ยนแปลง
ไปอย่างรวดเร็ว โดยเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทหน้าที่เพ่ิมมากข้ึน ส่งผลไปถึงพฤติกรรมผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะในสังคมเมืองที่มีการเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิต โดยให้การตอบรับในการใช้ชีวิตที่
อาศัยเทคโนโลยีมากขึ้น รวมไปถึงการสั่งอาหารผ่านช่องทางออนไลน์ ที่สามารถอำนวยความสะดวกใน
ช่วงเวลาที่เร่งรีบ โดยมีศึกษาจากผู้ใช้บริการผ่านแอปพลิเคชัน Lineman, Foodpanda และ Grabfood 
จำนวน 400 ราย พบว่า เป็นเพศหญิงมากกว่า โดยมีอายุระหว่าง 12-30 ปี วุฒิการศึกษาที่ระดับปริญญา
ตรี สถานะภาพโสด มีรายได้ที่ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน อาชีพพนักงานเอกชน สำหรับแอปพลิเคชัน
ที่มีการใช้งานมากที่สุดคือ Lineman จำนวน 1-2 ครั้งต่อเดือนคือตัวเลขความถี่ในการใช้บริการ โดย
อาหารที่มีความนิยมในการสั่งคือ อาหารจานด่วน ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งคือ 201-400 บาท สำหรับ
เหตุผลในการเลือกใช้บริการเพราะมีความง่าย อีกทั้งยังสะดวกรวดเร็ว  
 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) 
ในปัจจุบันมีจำนวนผู้ใช้งานบัญชี Facebook กว่า 51 ล้านบัญชี นั่นทำให้ Facebook ถือเป็น

ช่องทางการทำการตลาดออนไลน์ที่มีขนาดใหญ่ ซึ่งถึงแม้ว่าระบบการแสดงกิจกรรมของ Facebook มี
ความเปลี่ยนแปลงไปมากจนธุรกิจแบบธรรมดาไม่มีความสามารถในการเข้าถึงผู้ติดตามด้วยวิธีธรรมดา
แบบ organic ได้แล้ว แต่การทำโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ก็ยังคงเป็นสิ่งที่สร้างเงินและสร้างกำไร
ให้กับธุรกิจได้ โดยมีผู้ใช้อุปกรณ์อิเล็กโทรนิกส์แบบพกพาทั่วโลกมากกว่า 5.2 พันล้านคน โดยคิดเป็น
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สัดส่วนกว่า 67% ของประชากรทั่วทั้งโลก โดยมีจำนวนผู้ใช้โทรศัพท์มือถือเพ่ิมข้ึนอย่างน้อย 2.3% ในปีที่
ผ่านมาเพ่ิมขึ้นไม่น้อยกว่า 110 ล้านคน มีผู้ใช้ออนไลน์ผ่านเครือข่ายระบบอินเทอร์เน็ตทั้งโลกมากกว่า 
4.8 พันล้านคน โดยคิดเป็นสัดส่วนถึง 61% ของประชากรบนโลกทั้งหมด ในกลุ่มของแพลตฟอร์มโซเชียล
มีเดียคนในประเทศไทยมีการใช้งาน Facebook มากเป็นอันดับที ่8 ของโลก (“เปิดสถิติคนไทย”, 2564) 
โดยกิจกรรมท่ีพบได้มากจาก Facebook คือการโฆษณาออนไลน์ โดยข้อมูลจาก “รายได้ Facebook โต 
48% ดันมูลค่าบริษัท สู่จุดสูงสุดในประวัติศาสตร์” (2021.) ระบุว่า Facbbook มีเม็ดเงินจากค่าโฆษณา
กว่า 800,000 ล้านบาท ทีโ่ตขึ้น 46% โดยมีสาเหตุหลักมาจากราคาโฆษณาเพ่ิมขึ้นเฉลี่ยร้อยละ 30 และ
จำนวนโฆษณาท่ีเพ่ิมข้ึนร้อยละ 12 และราคาของค่าโฆษณาจะยังคงเป็นปัจจัยที่สนับสนุนรายได้ในปี 
2564 นั่นแสดงให้เห็นถึงว่ามีการซื้อโฆษณาออนไลน์เพ่ิมมากข้ึนด้วย  
 การยิงแอด หรือ Advertising คือ การซื้อโฆษณาใน Facebook เพ่ือโปรโมทสินค้าและบริการ 
ให้กลุ่มเป้าหมายของเราได้เห็น ได้รู้จัก สั่งซื้อ หรือจดจำสินค้าของเราได้ โดยเปรียบเทียบง่าย ๆ 
เช่นเดียวกันกับที่แบรนด์ต่างซื้อโฆษณาในโทรทัศน์ หรือหมายถึงการซื้อโฆษณาเพ่ือยิงไปยังกลุ่มเป้าหมาย
ต่าง ๆ ผ่านระบบแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Facebook Ads ซ่ึง Facebook Ads Manager ถือ
เป็นเครื่องมือที่สำคัญในการยิงโฆษณา Facebook Ads ที่เหมาะสำหรับทุกธุรกิจ โดยเครื่องมือนี้เปิด
โอกาสให้เราสามารถสร้าง, ปรับแต่ง, จัดการข้อมูล และวิเคราะห์ผลลัพธ์การยิงโฆษณา Facebook Ads 
ไดภ้ายในที่เดียว และนอกจากนี้ Facebook Ads Manager สามารถใช้รวมกับบัญชีโฆษณาหลายอันได้
อีกด้วย (Kasin Charuwan, 2017) Facebook Ads ทำงานผ่านระบบการประมูลพ้ืนที่การมองเห็น โดย
แบ่งแยกพ้ืนที่จากสถานที่อยู่ ข้อมูลด้านประชากร และพฤติกรรมของผู้ใช้งาน โฆษณาบน Facebook 
สามารถเลือกได้ว่าอยากให้โฆษณาแสดงให้ใครเห็นบ้าง กลุ่มเป้าหมายหรือลูกค้าเป็นใคร โฆษณาท่ีเสนอ
ราคาประมูลเยอะกว่าและทำการโฆษณาได้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายมากกว่าก็จะส่งผลให้การเข้าถึง
กลุ่มผู้บริโภคและลูกค้าได้มากกว่า 
 ข้อมูลจาก “Facebook Ads คืออะไร” (2017) กล่าวว่า Facebook ads นั้นจะมีรูปแบบการ
โฆษณาหลายแบบครอบคลุมตั้งแต่การโฆษณาไปยังเว็บไซต์ โปรโมทโพสต์ โปรโมทเพจ การเพ่ิมจำนวน
การติดตั้งแอพหรือโปรแกรม การเพ่ิมจำนวนผู้ที่มาเข้าร่วมในกิจกรรม การเพ่ิมจำนวนบุคคลที่เข้ามารับ
สิทธิ์ข้อเสนอ และการเพ่ิมจำนวนการรับชมสื่อ สำหรับร้านขายของทั่วไปในเฟซบุ๊กมักอาศัยการจำหน่าย
สินค้าโดยการเปิดแฟนเพจเป็นร้านค้าออนไลน์ โดยงานโฆษณาหลักจึงอยู่ที่การโปรโมทแฟนเพจและโป
รโมทโพสต์ Facebook Ads ที่นิยมมีท้ังหมด 3 ประเภท ได้แก่ 
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  1. โปรโมทโพสต์ เป็นอีกหนึ่งการโฆษณาของเฟซบุ๊ก เพราะโดยปกติเมื่อเจ้าของร้าน
โพสต์ข้อความ เนื้อหาใหม่ ๆ โพสต์ดังกล่าวจะแสดงเป็นสื่อสาธารณะในหน้าข่าวทีไ่ม่มากนัก แม้แต่คนที่
เป็นผู้ติดตามเป็นแฟนเพจก็อาจจะไม่ได้เห็นโพสต์ใหม่ ๆ การโปรโมทโพสต์แต่ละโพสต์จึงเป็นการนำเสนอ
ให้ตรงเป้าหมายแกค่นที่เราต้องการให้เห็นได้เห็นเนื้อหาและสื่อที่ร้านต้องการสื่อออกไปอย่างแน่นอน เช่น 
ข่าวโปรโมชั่นพิเศษของร้านที่ทำข้ึนมาเพ่ือการกระตุ้นยอดขาย การสร้างกำไร หรือข่าวกิจกรรมอ่ืน ๆ ที่
สำคัญ 
  2. โปรโมทเพจ เป็นการโฆษณาของผู้ที่เปิดแฟนเพจเป็นร้านค้า ประการแรกมีความ
จำเป็นทีต่้องประกาศให้กลุ่มลูกค้าทราบว่าได้มีการเปิดร้านค้าแล้ว เมื่อมีผู้คนเห็นแล้วเกิดการคลิกเนื้อหา
ในสื่อโฆษณา จะเป็นการนำผู้ทีค่ลิกเข้าไปยังหน้าเพจ เมื่อมีการคลิกไลกเ์ป็นแฟนเพจก็จะสามารถเพ่ิม
ผู้ติดตามของทางร้านค้าได ้ซึ่งเมื่อมีจำนวนคนที่มาติดตามมากก็แหมือนกับสร้างความน่าเชื่อถือให้ร้าน
โดยเป็นจุดแรกเริ่มและการสร้างโอกาสในการประชาสัมพันธ์และโฆษณาเพ่ือการค้าขายในอนาคต 
  3. การคลิกเว็บไซต์ โฆษณาประเภทนี้จะแสดงทางตรงกลางและด้านขวาเพจของหน้า 
Facebook ที่นำไปแสดงตามกลุ่มเป้าหมายหรือกลุ่มลูกค้าทีอ่ยากแสดงให้เห็น และมักจะเป็นกลุ่มที่มี
แนวโน้มที่มีความสนใจข่าวและสื่อของทางร้านที่ทำโฆษณา เพ่ือให้มองเห็นและเกิดการกดตามเข้าไปดู
หน้าแฟนเพจของร้านค้า การโฆษณารูปแบบนี้จะเน้นไปทีก่ลุ่มผู้บริโภคทางการตลาดซ่ึงได้กว้างขวางมาก
ยิ่งขึ้น 
 
 ประเภทของ Facebook Ads (Fah Chawanthawat, 2021) 
  1. Video ads คือ โฆษณาแบบวิดีโอมีความคล้ายกับโฆษณาแบบรูปภาพ ซ่ึงสามารถ
สื่อสารคอนเทนต์หรือเนื้อหาได้หลากหลายรูปแบบกว่า ทั้งภาพเคลื่อนไหว และไฟล์เสียง ทำให้ผู้ชมเห็น
สินค้า บริการหรือรับการสื่อสารจากแบรนด์ได้อย่างละเอียดมากยิ่งขึ้น 
  2. Image ads คือ โฆษณาแบบรูปภาพเดี่ยวมักเป็นรูปแบบที่พบได้บ่อยที่สุดบน 
Facebook โฆษณาแบบรูปภาพสามารถสร้างได้ง่ายและรวดเร็ว 
  3. Carousel ads คือ โฆษณาที่แสดงรูปภาพสูงสุดที ่10 ภาพ หรือสื่อที่เป็นวิดีโอใน
โฆษณาชิ้นเดียว โดยที่แต่ละชิ้นมีลิงก์ทีส่ามารถกดคลิกได้ โดยแสดงรายละเอียดเฉพาะในสินค้า บริการ 
โปรโมชัน หรือการเล่าเรื่องราวเกี่ยวกับแบรนด์นั้น ๆ  
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  4. Messenger ads คือ โฆษณาท่ีทำให้ผู้คน กลุ่มเป้าหมายมีการเริ่มต้นการสนทนากับ
กลุ่มธุรกิจ และสร้างความเป็นส่วนตัวให้กับลูกค้าปัจจุบันหรือผู้มีโอกาสเป็นลูกค้า ผ่านโฆษณาหน้าตา
แบบต่าง ๆ 
  5. Playable ads คือ โฆษณารูปแบบวิดีโอในรูปแบบเชิงโต้ตอบ สำหรับผู้ที่ซึ่งมีความ
ต้องการสร้างโฆษณาเพ่ือการโปรโมทแอปพลิเคชันบนอุปกรณ์เคลื่อนที่ เพื่อให้ได้ผู้ใช้งานและลูกค้าทีมี่
คุณภาพสูงและมีความตั้งใจที่ดีในการจะติดตั้งแอป โดยมีประสบการณ์การทดลองใช้งานก่อนการ
ตัดสินใจซื้อหรือการติดตั้ง 
  6. Collection ads คือ โฆษณาท่ีแสดงภาพหน้าปกเป็นภาพเดี่ยวหรือวิดีโอเหนือภาพ
สินค้าภาพเดี่ยวหลายภาพ สามารถเลือกซื้อสินค้าได้โดยตรงจากมือถือ 
  7. Stories ads คือ โฆษณาที่แสดงอยู่บน Stories เรื่องราวต่าง ๆ  มีทั้งรูปแบบรูป
ภาพนิ่งและวิดีโอเคลื่อนไหว ทำให้เกิดการดึงดูด ก่อให้เกิดความสนใจของผู้ใช้งานได้ง่ายขึ้น อีกทั้งยังเป็น
ที่นิยมสำหรับการโปรโมทแบรนด์ 
  8. Instant Experience ads คือ โฆษณารูปแบบหนึ่งที่รู้จักกันในชื่อ Canvas จะแสดง
ขนาดเต็มหน้าจอเมื่อผู้ใช้งานมีการโต้ตอบกับโฆษณาบนอุปกรณ์เคลื่อนที่อย่างโทรศัพท์ ผู้คน รวมไปถึง
กลุ่มเป้าหมายจะสามารถดูสื่อวิดีโอ เลื่อนภาพ หรือหมุนเอียงเพ่ือการดูในมุมมองพาโนรามาที่กว้างมาก
ขึ้น และดูภาพต่าง ๆ ที่ติดแท็กสินค้าและบริการ ทั้งหมดเหล่านี้ภายในโฆษณาชุดเดียว 
  9. Slideshow ads คือ วิดีโอแบบโฆษณาที่ใช้การเคลื่อนไหว เสียง และภาพในการเล่า
เรื่องเรื่องได้อย่างสวยงามบนอุปกรณ์ต่าง ๆ 
 นอกจากการเลือกรูปแบบของโฆษณาให้เหมาะสมกับแบรนด์สินค้าหรือกลุ่มเป้าหมายแล้ว 
ทางด้านของ “Facebook Ads มีก่ีประเภท” (2021) กล่าวว่ายังต้องใช้เทคนิคในการดึงดูดใจ
กลุ่มเป้าหมายอีกด้วย ซึ่งจะทำให้โฆษณาน่าสนใจเพ่ิมมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะเรื่องของการเข้าใจผู้บริโภคว่า
กลุ่มลูกค้าคือใคร มีพฤติกรรมและความสนใจเป็นอย่างไร ซึ่งวิธีการที่จะทำให้การโฆษณามีความน่าสนใจ
อาจทำได้ดังนี้ 
  1. ข้อความมีความน่าสนใจ รูปภาพที่ใช้เป็นสื่อจะต้องดูดี มีความสวยงามแล้ว ผู้คน
ยังให้ความสนใจกับตัวหนังสือทีม่ีความโดดเด่น  
  2. สร้างสไตล์แบบเฉพาะ เมื่อกลุ่มเป้าหมายมองเห็นก็จะรู้ว่านี่เป็นแบรนด์ของคุณ และ
ต้องมีการเลือกที่จะนำเสนอให้เหมาะสม 
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  3. ข้อความที่เป็นลักษณะของคำถามเพ่ือสร้างคำตอบ การสร้างเนื้อความที่เป็นลักษณะ
เชิงข้อซักถามเพ่ือดึงดูดให้กลุ่มลูกค้าเข้ามาอยากหาคำตอบให้มากที่สุด 
  4. ให้ความสำคัญของการระบุชื่อของแบรนด์ ซึ่งใช้เป็นรูปเดี่ยวหรือสื่อวิดีโอเคลื่อนไหว
ควรใส่ logo หรือชื่อที่มีความเป็นตัวเอง เพ่ือใช้ในการสร้างการจดจำแบรนด์สินค้า 
  5. รูปภาพและวิดีโอทีม่ีความโดดเด่น ใช้วิดีโอในการดึงดูด ชักชวนให้เหมาะสมกับกลุ่ม
ผู้บริโภค เช่น หากเป็นกลุ่มวัยรุ่นให้ทำการใส่เพลงสนุกสนานลงไป หรือใช้ข้อความที่มีความแตกต่างโดย
อาศัยการเล่าเรื่องราวในกลุ่มวัยผู้ใหญ่ แต่เนื้อหาของวิดีโอยาวไม่ควรนานจนเกินไป  
 จากการรายงานผลงานการวิจัยของมุทิตา วรรณทิม (2562) ในเรื่องของการเปรียบเทียบ
ประสิทธิผลการโฆษณาของแพลทฟอร์มที่ พบว่า ผลการโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads นั้น
สามารถสร้างประสิทธิผลที่สามารถเพ่ิมจํานวนผู้ติดตามได้ดี ดังนั้นในการวิจัยครั้งนี้จึงคาดการณ์ว่าการ
โฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6 จะสามารถสร้าง
ประสิทธิผลที่ดีได้ ในส่วนของบุณยภา โกวาภิรัติ (2564) ได้ทำการศึกษาการศึกษาประสิทธิผลของการมี
ส่วนร่วมของการโฆษณาผ่านเฟซบุ๊กและอินสตาแกรมในสถานการณ์ Covid-19 ผลปรากฏว่า การโฆษณา
บน Facebook มีประสิทธิผลในการสร้างการมีส่วนร่วมได้ดีที่สุด โดยมีจำนวนการมีส่วนร่วมที่มากกว่า มี
จำนวนครั้งที่แสดงโฆษณาสูงกว่าและรวมไปถึงราคาต่อผลลัพธ์ที่ถูกกว่า  
 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกับอาหารและสุขภาพ (Food and health) 

มนุษย์เราอาศัยอยู่ได้ด้วยปัจจัย 4 ซ่ึงอาหารเป็นหนึ่งในสิ่งจำเป็นพื้นฐานสำหรับการดำรงชีวิต
ของสิ่งมีชีวิตทุกชีวิต ซึ่งคำว่า อาหาร (Food) คือ สิ่งที่บริโภคเข้าไปแล้วทำให้เกิดประโยชน์ เช่น ทำให้
ร่างกายเจริญเติบโต ช่วยซ่อมแซมร่างกาย ให้พลังงานแก่เซลล์ โดยไม่มีความเป็นพิษหรือให้โทษแก่
ร่างกาย หรืออาจหมายถึง สสารใดซึ่งบริโภคเพ่ือให้โภชนาการแก่ร่างกายและมีสารสำคัญ เช่น 
คาร์โบไฮเดรต โปรตีน ไขมัน วิตามิน หรือแร่ธาตุ สิ่งมีชีวิตทำการย่อยสลายและดูดซึมเข้าสู่เซลล์เพื่อนำไป
สร้างพลังงานเพ่ือดำรงชีวิต และกระตุ้นการเจริญเติบโต (“อาหารและสารอาหาร”, 2565) หรืออาจ
หมายถึง สิ่งหรือวัตถุใด ๆ ที่มนุษย์รับเข้าสู่ร่างกายแล้วก่อให้เกิดประโยชน์ต่อร่างการ ที่สามารถช่วยสร้าง
เสริมการเจริญเติบโตของร่างกาย มีส่วนในการช่วยซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอ ช่วยให้กระบวนการของ
ร่างกายเป็นไปอย่างปกติด้วยดี (ธีรวีร์ วราธรไพบูลย์, 2014) เมื่ออาหารผ่านเข้าสู่กระบวนการย่อยเชิงเคมี
ที่ต้องใช้เอมไซม์เป็นตัวช่วยย่อย โดยการย่อยให้สารมีโมเลกุลเล็กลงอยู่ในขนาดที่ร่างการสามารถดูดซึม
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นำไปใช้ได้ โดยการย่อยจะทำให้โครงสร้างทางเคมีของโมเลกุลเล็กลง ซึ่งง่ายต่อการดูดซึมผ่านผนังเซลล์
ของระบบย่อยอาหาร ซึ่งคำว่า สารอาหาร หมายถึง สิ่งที่มีความจำเป็นต่อสุขภาพท่ีแข็งแรง มีความจำต่อ
พลังงานและการดำเนินชีวิต การทำงานของระบบภายในต่าง ๆ การเผาผลาญพลังงานและการ
เจริญเติบโตของเซลล์ โดยสารอาหารเป็นหน่วยย่อยที่สุดที่จะถูกดูดซึมเข้าสู่ร่างกาย ซึ่งการแบ่งประเภท
ของสารอาการจะถูกแบ่งตามการให้พลังงาน ได้แก่ สารอาหารที่ให้พลังงาน (Macronutrients or Fuel 
Nutrients) และสารอาหารที่ไม่ให้พลังงาน (Micronutrients or Non-Fuel Nutrients) ซึ่งสารอาหาร
ทุกประเภทล้วนแล้วเป็นสิ่งจำเป็นและร่างกายขาดไม่ได้ (สถาพร ภูผาใจ, 2563: “สารอาหารคืออะไร 
สารอาหารทำหน้าที่อะไร”, 2013) แต่หากสิ่งใดที่นำเข้าสู่ร่างกายแล้วก่อให้เกิดโทษ จะไม่นับสิ่งเหล่านั้น
ว่าเป็นอาหาร ยกตัวอย่างเช่น ผงชูรส เครื่องปรุงรส สารป้องกันการเสื่อมของอาหาร กรดสังเคราะห์ เป็น
ต้น โดยหากร่างการขาดสารอาหารจะแสดงออกโดยการเกิดโรค ซึ่งเป็นสภาวะที่ร่างกายเกิดปัญหา
สุขภาพเนื่องจากขาดสารอาหาร โดยอาจมกีารแสดงออก เช่น อ่อนเพลีย ผิวหนังมีลักษณะผิดแปลก เป็น
ต้น ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อร่างกายได้รับสารอาหารที่มีจำเป็นไม่เพียงพอต่อความต้องการ โดยเฉพาะอาหารหลัก
อย่างโปรตีน คาร์โบไฮเดรต ไขมัน ซ่ึงอาจมีอันตรายถึงขั้นเสียชีวิต (“โรคขาดสารอาหาร”, 2565) 
 อาหารเพื่อสุขภาพ (Functional Food) โดยอ้างตามศริญญา ดีชัย (2011) คือ อาหารที่
รับประทานเข้าไปแล้วสามารถสร้างสิ่งที่ดีต่อร่างกายและยังส่งผลไปถึงสุขภาพจิตที่ดี จึงควรมีลักษณะเป็น
อาหารที่มีไขมันต่ำ มีเส้นใยในปริมาณสูง หรืออาจหมายถึง สิ่งที่เมื่อรับประทานเข้าไปแล้วน้ำหนักตัว
จะต้องอยู่ในเกณฑ์ปกติ ไม่เป็นโรคเรื้อรัง โดยการเพ่ิมอาหารผลไม้และผัก ลดเกลือ ลดน้ำตาล ลดไขมัน 
(“อาหารเพ่ือสุขภาพ”, 2556) ซึ่งกล่าวโดยรวมอาจให้ความหมายของคำว่า อาหารเพ่ือสุขภาพ หมายถึง 
อาหารนอกเหนือจากอาหารหลักที่รับประทานแล้วก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผู้รับประทาน ในทั้งด้านสุขภาพ
กายและสุขภาพจิต อีกท้ังไม่ก่อให้เกิดโรคร้ายต่อร่างกาย โดยมีการเน้นรับประทานอาหารประเภทผักและ
ผลไม้ ลดสารปรุงแต่งอาหารและไขมันลง 
 ประโยชน์ของการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ (“ประโยชน์ของอาหารเพ่ือสุขภาพ”, 2020) 
อาหารเพื่อสุขภาพสามารถช่วยส่งเสริมสร้างเสริมสุขภาพที่ดีแข็งแรง ลดอัตราการเกิดโรค อีกทั้งสามารถ
รับประทานได้ทั้งผู้ที่มีปัญหาสุขภาพและคนที่มีสุขภาพปกติ โดยการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพจะ
สามารถสร้างประโยชน์ต่อร่างกายได้ เช่น 
  1. มีสัดส่วนและรูปร่างที่ดี สมส่วนไม่ผอมและอ้วนจนเกินไปเพราะร่างกายใช้ประโยชน์
จากอาหารอย่างเต็มที่ 
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  2. ช่วยป้องกันและต้านทานโรคภัยต่าง ๆ ด้วยสารอาหารที่เรารับประทานเข้าไปเมื่อเรา
ทานอาหารให้ครบตามสัดส่วน 
  3. ร่างกายผิวพรรณสวยสดใส ไม่หมองคล้ำก่อนวัยอันควร กระชับกระเฉง ไม่เหนื่อยง่าย
หรือเสี่ยงต่อการเป็นโรคต่าง ๆ 
  4. ช่วยซ่อมแซมส่วนที่สึกหรอของร่างกาย อีกท้ังช่วยให้ร่างกายฟ้ืนฟูสมรรถภาพ 
  5. ช่วยให้ชะลอวัย มีอายุยืนยาวมากขึ้น 
  6. ช่วยให้การเจริญเติบโตของร่างกายเป็นไปตามระบบและสมวัยที่ควรจะเป็น 
  7. มีความสุขทางด้านอารมณ์และจิตใจผ่องใสปราศจากความเครียดความกดดันต่าง ๆ 
  8. ช่วยให้กลไกของการทำงานภายในร่างกายเป็นไปตามปกติและห่างไกลโรค 
 อ้างจากผลงานของพรพิมล สระทองปัง, พันธ์จิตต สีเหนี่ยง, คนึงรัตน์ คํามณี และจิรัฐินาฏ ถัง
เงิน (2561) กล่าวว่า เกษตรอินทรีย์ถือเป็นทางเลือกท่ีสำคัญในการทำการเกษตรที่ยั่งยืน และด้วยกระแส
ของผู้คนในปัจจุบันเริ่มมีการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมมากข้ึน ทำให้เกิดธุรกิจด้านการค้าสินค้า
เกษตรปลอดภัยเพิ่มมากขึ้น โดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 70 ราย พบว่า กลุ่มตัวอย่างมี
การบริโภคสินค้าเกษตรอินทรีย์มามากกว่า 1 ปี โดยส่วนใหญ่ให้เหตุผลด้านสุขภาพเป็นหลักในการเลือก
ซื้อผักอินทรีย์ โดยมีการซื้ออยู่ที่ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มักเลือกซ้ืออาหารและ
สินค้าท่ีปรุงสุกแล้วที่ใช้วัตถุดิบเป็นผักอินทรีย์ ค่าใช้จ่ายในการซื้ออยู่ที่น้อยกว่า 350 บาทต่อครั้ง สำหรับ
ปัจจัยด้านอื่น ๆ พบว่า การรับรองมาตรฐานเกษตรอินทรีย์ และข้อมูลข่าวสารที่ได้รับจากการ
ประชาสัมพันธ์มีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าเกษตรอินทรีย์ ในขณะที่ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์ไม่มีผล
ต่อผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

ชวกร ธรรมสอน (2559) ในยุคปัจจุบันการแข่งขันมีสูงขึ้น การเดินทางที่เร่งรีบ วิถีชีวิตที่
เปลี่ยนแปลงไป ทำให้พฤติกรรมต่าง ๆ เปลี่ยนไปด้วย ไม่ว่าจะเป็นการเดินทาง การทำงาน การใช้ชีวิต 
รวมไปถึงพฤติกรรมการรับประทานอาหารที่เน้นไปที่ความสะดวก รวดเร็ว โดยเน้นรับประทานอาหาร
จานด่วน แต่เนื่องด้วยอาหารประเภทนี้ส่วนใหญ่ไม่มีคุณค่าทางโภชนาการหรือมีน้อย อีกทั้งมีปริมาณ
สารอาหารต่ำ มีไขมันเป็นส่วนประกอบสูง หากรับประทานติดต่อกันเป็นระยะเวลานาจะทำให้ก่อโรคได้ 
ดังนั้นผู้บริโภคบางกลุ่มจึงได้เริ่มให้ความสนใจในการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือลดความเสี่ยงจากการ
เกิดโรค การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการรับประทานอาหาร รวมถึงมีการดูแลสุขภาพตนเองเพ่ิมมากยิ่งขึ้น 
ดังที่เห็นจากความนิยมในการรับประทานอาหารที่มีประโยชน์มากขึ้นเรื่อย ๆ จากการศึกษาพฤติกรรมที่มี
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ผลต่อการเลือกซ้ืออาหารคลีนของผู้บริโภค โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก จำนวน 11 ราย พบว่า เพศหญิงมี
การรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากกว่าเพศชาย ช่วงอายุระว่าง 36-40 ปี โดยมีการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี รายได้มากกว่า 50,000 บาทต่อเดือน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน สถานะภาพโสด 
ซึ่งเมื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของกลุ่มประชากรปัจจัยด้านความหลากหลายของเพศ อายุ และอาชีพ โดย
ปัจจัยดังกล่าวไม่มีความสัมพันธ์กับการเลือกซ้ืออาหารคลีน สำหรับเหตุผลในการเลือกซื้ออาหารคลีน คือ 
เพ่ือการควบคุมน้ำหนักและเพ่ือสุขภาพที่ดี รวมไปถึงการเลือกซื้อตามกระแสนิยมและเพ่ือทดลอง
รับประทานอาหารที่มีรสชาติใหม่ ๆ และมีการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าอาหารคลีนจากร้านค้า 
เนื่องจากความสะดวก เช่นเดียวกับธัญลักษณ์ ถาวรจิต (2564) กล่าวว่า ในยุคปัจจุบันมีแนวโน้มการดูแล
สุขภาพของผู้บริโภคเพ่ิมมากขึ้น โดยอย่างยิ่งกลุ่มผู้ที่มีอายุเพ่ิมมากข้ึน โดยแสดงออกมาในด้านพฤติกรรม
ที่เปลี่ยนไปโดยเริ่มการออกกำลังการ การตรวจสุขภาพ และรวมไปถึงการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมี
การมุ่งเน้นการบริโภคไปที่อาหารประเภทผัก ผลไม้ อาหารที่มีไขมันน้อย ไม่มีการปรุงแต่งหรือปรุงแต่ง
น้อย โดยเมื่อรับประทานไปแล้วไม่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ ไม่ก่อให้เกิดอันตรายและยังมีคุณค่าทาง
โภชนาการที่ครบถ้วนสำหรับร่างกาย ผลการวิจัยเมื่อได้รับการวิเคราะห์แล้วพบว่า กลุ่มประชากรส่วน
ใหญ่เป็นชาย อายุ 21-30 ปี ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยรายได้เฉลี่ยของกลุ่มประชากร 
10,000-20,000 บาทต่อเดือน โดยมีการรับบริการในการซื้อสินค้าจำพวกอาหารเพ่ือสุขภาพอยู่ที่เดือนละ 
1-2 ครั้ง โดยอิทธิพลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อได้แก่ การโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook โดยมีจำนวน
เงินต่อครั้งในการซื้อที่ 201-300 บาทต่อครั้ง การบริโภคเพ่ือให้มีสุขภาพที่แข็งแรงคือเหตุผลที่สำคัญใน
การเลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ 
 

2.6 ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 
ร้าน Platform 6 สาขาโรงพยาบาลรามาธิบดี Platform 6 ถูกต่อตั้งขึ้นมาโดยแพทย์หญิงวิไล 

ธณสารอักษร และนางกนกภรณ์ จุลชาต ถือเป็นร้านค้าปลีกอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพขนาดกลาง 
ใช้พื้นที่น้อย แต่สามารถหมุนเวียนผลิตภัณฑ์ในร้านได้ดี เหมาะอย่างยิ่งสำหรับผู้ป่วย ญาติ และบุคคล
ทั่วไปที่รักสุขภาพ ในรูปแบบ Grab&Go ต้ังอยู่ที่ชั้น 2 อาคารศูนย์การแพทย์สมเด็จพระเทพรัตน์ฯ 
โรงพยาบาลรามาธิบดี ถ.พระราม 6 แขวงทุ่งพญาไท เขตราชเทวี กรุงเทพฯ ดำเนินธุรกิจโดย บริษัท 
สัมมา จำกัด ถือหุ้นใหญ่โดยแพทย์หญิง วิไล ธนสารอักษร จุดประสงค์หลักคือการอยากเห็นผู้ป่วยและ
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บุคคลกรภายในโรงพยาบาลมีสุขภาพที่ดี และได้รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ ด้วยแนวคิดหลักว่า 
“อร่อย ง่าย ได้สุขภาพ” ซึ่งรูปแบบการดำเนินธุรกิจเป็นร้านค้าปลีกอาหารเพื่อสุขภาพ โดยเก็บ GP 25-
30% โดยสินค้าที่จัดจำหน่ายมีทั้งหมด 5 หมวดหมู่หลัก ได้แก่ อาหารคาว, อาหารทานเล่น, ของหวาน, 
เครื่องดื่มบรรจุขวด และเครื่องดื่มชงสด กลุ่มลูกค้าหลักของร้าน คือ บุคคลากรในโรงพยาบาลและ
ผู้ใช้บริการในโรงพยาบาลรามาธิบดี ที่มีอายุตั้งแต่ 18-65 ปี เพศหญิงและชาย และกลุ่มรองคือผู้อาศัยอยู่
ใกล้พื้นที่โรงพยาบาลรามาธิบดี โดยทางร้านมีช่องทางการสื่อสารทั้งทาง Facebook, Instagram และ 
Line Official เพ่ือใช้เป็นช่องทางการสื่อสารกับลูกค้า เพ่ือนำเสนอโปรโมชั่น และเมนูใหม่ๆ ให้กับลูกค้า 
และปัจจุบันทางร้านมียอดขายอยู่ท่ีเดือนละ 600,000-750,000 บาท และยอดขายสูงสุดที่ 1,000,000 
ในเดือนมีนาคม 2564 ในสภาวะการระบาดของโควิด-19 ร้านได้รบัผลกระทบโดยตรงเนื่องจาก
ผู้ใช้บริการของโรงพยาบาลรวมถึงบุคคลากรของโรงพยาบาลที่ลดลง เนื่องจากโรงพยาบาลปรับมาเป็น
การรักษาทางไกล รวมถึงปิดแผนกบางแผนกท่ีไม่เร่งด่วนส่งผลให้ยอดขายของทางลดลงถึง 50% จาก
ปัญหาดังกล่าวร้านแพลตฟอร์ม ซิกซ์ (Platform 6) จำเป็นต้องปรับตัว และเพ่ิมยอดขายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ (Online Marketing) ผ่านช่องทางเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) 

สำหรับบรรยากาศของร้านตั้งใจส่งมอบให้เห็นถึงความมีชีวิตชีวา และสร้างความสดใสให้กับผู้คน
ที่เข้ามาในร้าน นอกจากนี้ยังคงสร้างสรรผลงานผ่านผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพที่หลากหลาย ไม่จำเจ ซึ่งได้
คุณค่าและยังคงสามารถค้นหาตัวเลือกใหม่ ๆ ได้ตลอดเวลา 

 



 
 

 

 

บทที่ 3 
วิธีการดำเนินการวิจัย 

 
การเสนอแนวทางในการศึกษาวิจัยเรื่อง “การศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วน

ร่วมบนเครือข่ายแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6” มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีรับประทานอาหารสุขภาพ และเพ่ือศึกษาแนวทางเนื้อหา 
ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่สามารถสร้างการรับรู้และการมีส่วนร่วมได้อย่างมี
ประสิทธิผล โดยมีขั้นตอนการทำวิจัยดังต่อไปนี้ 

3.1 ประเภทของการศึกษาและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
3.2 แหล่งประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้เก็บข้อมูลในการทำวิจัย 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการทำวิจัย 
3.4 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย 
3.7 การนำเสนอข้อมูลงานวิจัย 
3.8 ตัวอย่างเครื่องมือและรายละเอียดของเครื่องมือที่ใช้ในการทำงานวิจัย 
โดยขั้นตอนการดำเนินงานได้นำเสนอในรูปแบบของแผนภาพขั้นตอนการดำเนินงานเพ่ือการเก็บ

ข้อมูลงานวิจัยตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังแสดงในแผนภาพที่ 3.1 
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ภาพที่ 3.1: ขั้นตอนการดำเนินงานเพ่ือการเก็บข้อมูลงานวิจัย 

 

         คัดเลือกบุคคลสำหรับการสัมภาษณ์ 

   

                 เรียบเรียงข้อมูลการสัมภาษณ์ 

 

                                 สรุปผลการสัมภาษณ์        นำข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ไปออกแบบการโฆษณา 

 

                                                                    ทำการโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads 

 

                                                                    เก็บข้อมูลการโฆษณาเมื่อเวลาผ่านไป 3 วัน 

 

                                                               วิเคราะห์ผลการโฆษณา 

 

                                                               สรุปผลการโฆษณา 

 

              สรุปผลการวิจัย 

วัตถุประสงค์ที่ 1 วัตถุประสงค์ที่ 2 
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 จากภาพที่ 3.1 แสดงถึงข้ันตอนการดำเนินงานเพ่ือการเก็บข้อมูลงานวิจัย เริ่มจากการคัดเลือก
บุคคล จากจำนวนผู้ใช้งาน Facebook ทั้งหมดในบริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมี
รายละเอียดการคัดเลือกดังต่อไปนี้ ต้องเป็นบุคคลที่มีลักษณะเป็นคนรักษาสุขภาพ เคยเป็นลูกค้าของทาง
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 และมีเขตพื้นที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร ทำการนัดเพื่อสัมภาษณ์ 
เพ่ือเป็นไปตามวัตถุประสงค์ท่ี 1 คือ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีรับประทานอาหารสุขภาพ 
จากนั้นทำการถอดคำสัมภาษณ์แล้วนำไปใช้ในการออกแบบการโฆษณา ทำการโฆษณาผ่านช่องทาง 
Facebook Ads จำนวน 5 แคมเปญ แคมเปญละ 3 วัน เมื่อเสร็จสิ้นการโฆษณานำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
ผลเพ่ือการสรุปผลของวัตถุประสงค์ที่ 2 คือ ศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง 
Facebook Ads ที่สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล เมื่อรวบรวม วิเคราะห์ 
จำแนกข้อมูลทั้งหมดแล้วนำมาสรุปผลการดำเนินงานวิจัยในขั้นตอนสุดท้าย 
 
3.1 ประเภทของการศึกษาและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 งานวิจัยชิ้นนี้เป็นการวิจัยโดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงงานทดลอง (Experimental Research 
Method) และการสัมภาษณ์เชิงลึก โดยวิธีการวิจัยเชิงงานทดลอง จะทำการศึกษาและการเก็บข้อมูลงาน
ทดลองเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ ประกอบด้วย การทำโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มเฟชบุ๊ก (Facebook Ads) 
โดยใช้ประเภทเนื้อหาในการโฆษณา เช่น ภาพ อัลบั้ม หรือวิดีโอ พร้อมกับบรรยายเนื้อหาประกอบการ
โฆษณา (Caption) เพ่ือสร้างการรับรู้ การเข้าถึงและการมีส่วนร่วมของร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 
6 และในส่วนวิธีการวิจัยโดยใช้การสัมภาษณ์เพ่ือเป็นการศึกษานำร่อง (Pilot Study) จะมีรูปแบบการ
วิเคราะห์เนื้อหา โดยการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth interview) ซึ่งเป็นการเก็บข้อมูล
เพ่ือใช้สำหรับการตั้งต้นการสร้างเนื้อหาในขั้นตอนการวิจัยเชิงทดลองต่อไป  
 Facebook ถือเป็นช่องทางการทำการตลาดออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุดในโลก ซึ่งการโฆษณาผ่านทาง 
Facebook หรือที่เรียกว่า Facebook Ads เป็นที่นิยมในการสื่อสาร เพราะสามารถทำการโฆษณาได้ง่าย 
สะดวกสบาย รวดเร็ว ใช้ต้นทุนต่ำ และได้ข้อมูลที่มีความละเอียดเพื่อใช้เป็นข้อมูลสำหรับการวิเคราะห์
ตลาดออนไลน์ ยังคงมีการถกเถียงกันถึงประเด็นที่ว่าลักษณะและองค์ประกอบของการโฆษณาท่ีดีนั้นควร
มีลักษณะของข้อความ รูปภาพ หรือวิดีโอที่มีลักษณะใดถึงจะให้ผลตอบรับหรือสร้างการมีส่วนร่วมได้
ดีกว่ากัน ซึ่งการทดลองเปรียบเทียบเพื่อทดสอบค่าประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการโฆษณาผ่าน 
Facebook ที่เก่ียวกับรูปแบบและเนื้อหา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 



35 
 

 

 

  1. การโฆษณาผ่านหน้าฟีดข่าว (Feed) ประกอบด้วย 
   ก. รูปภาพ 
   ข. อัลบั้มภาพ 
   ค. วิดีโอสั้นที่มีความยาวไม่เกิน 60 วินาที 
 
3.2 แหล่งประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้เก็บข้อมูลในการทำวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการดำเนินงานวิจัยนำร่องโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกในครั้งนี้ ได้แก่ กลุ่มบุคคล
หรือกลุ่มผู้บริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพในเขตกรุงเทพฯ จำนวนอย่างน้อย 6 ราย โดยมีการคัดเลือกจากผู้ที่มี
การใช้งานสื่อออนไลน์โชเชียลมีเดียบนแพลตฟอร์ม Facebook (Audience Insight, Facebook for 
business, Interest: Healthy Food) เป็นบุคคลที่มีลักษณะเป็นคนรักษาสุขภาพ เคยเป็นลูกค้าของทาง
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 และมีเขตพื้นที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร  
 ในการเก็บข้อมูลเพื่อการดำเนินงานวิจัยนำร่องในครั้งนี้ ผู้ทำงานวิจัยได้เลือกใช้การสุ่มแบบ
สะดวก (Convenience Sampling) ซึ่งหมายถึง กลุ่มบุคคลหรือกลุ่มตัวอย่างที่มีความยินดีในการตอบ
แบบสอบถามผ่านช่องทางการสัมภาษณ์กับผู้วิจัย และต้องเป็นบุคคลที่ต้องเคยรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ รวมทั้งต้องเป็นบุคคลที่เคยสั่งซื้อผ่านระบบการส่งอาหารและเครื่องดื่ม (Food Delivery) หรือสั่ง
ผ่านทางช่องทางโชเชียลมีเดียบนแพลตฟอร์มต่าง ๆ และทำการชำระเงินค่าสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
ได้แก่ การโอนเงิน ชำระผ่านบัตรเครดิต หรือชำระหลังจากการได้รับสินค้าเรียบร้อยแล้ว (Cash on 
Delivery หรือ COD) โดยมีวิธีการและขั้นตอนในการสุ่มตัวอย่างประชากรเพ่ือศึกษา ดังนี้ 
  ก. ขั้นตอนที่ 1 ติดต่อกลุ่มลูกค้าท่ีมีการขอเป็นเพ่ือนกับทางร้าน Platform 6 ผ่าน
ช่องทางออนไลน์โชเชียลมีเดีย Facebook และ Line ที่มีคุณลักษณะตรงตามคุณสมบัติที่ได้กล่าวไว้
ข้างต้น เพ่ือสอบถามในการขอความร่วมมือในการให้ข้อมูลเพ่ือดำเนินงานวิจัย รวมถึงพูดคุยแลกเปลี่ยน
ในกลุ่มชุมชนต่าง ๆ (Facebook Group) ที่มีเนื้อหาเกี่ยวข้องกับอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือสอบถามขอ
ความอนุเคราะห์ให้ข้อมูลเพื่อดำเนินงานวิจัย จำนวนทั้งสิ้น 15 ราย คละเพศและอายุ 
  ข. ขั้นตอนที่ 2 ติดต่อบุคคลที่ใช้เป็นกลุ่มตัวอย่างผ่านทางโทรศัพท์เพื่อการคัดกรองใน
ด้านประสบการณ์ ความถี่ในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ การสั่งซื้ออาหาร จนกระทั่งคัดบุคคลที่ได้
ตามความต้องการจำนวน 6 ราย ที่มีการใช้งานสื่อออนไลน์โชเชียลมีเดียบนแพลตฟอร์ม Facebook 
(Audience Insight, Facebook for business, Interest: Healthy Food) เป็นบุคคลที่มีลักษณะเป็น
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คนรักษาสุขภาพ เคยเป็นลูกค้าของทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6 และมีเขตพ้ืนที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร 
  ค. ขั้นตอนที่ 3 ทำการนัดหมายกลุ่มตัวอย่างจำนวน 6 ราย เพ่ือสัมภาษณ์เชิงลึกผ่าน
ช่องทางออนไลน์หรือผ่านทางโทรศัพท์ โดยตัวอย่างคำถามที่ใช้สัมภาษณ์ระบุด้านล่าง 
 ในการวิจัยเชิงทดลอง ผู้วิจัยใช้เครื่องมือโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook (Facebook Ads) ซึ่งมี
ข้อมูลประชากรด้านต่าง ๆ จากจำนวนผู้ใช้งาน Facebook ทั้งหมดในบริเวณกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล โดยมีรายละเอียดการคัดเลือกดังต่อไปนี้ ต้องเป็นบุคคลที่มีลักษณะเป็นคนรักษาสุขภาพ เคย
เป็นลูกค้าของทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6 และมีเขตพ้ืนที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งทั้ง 
6 คนจะใช้นามสมมติว่า  คุณ A เพศหญิง อายุ 37 ปี ศาสนาอิสลาม อาชีพเจ้าของธุรกิจส่วนตัว ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี สภาวะทางสุขภาพปกติ, คุณ B เพศหญิง อายุ 32 ปี ศาสนาพุทธ อาชีพพนักงาน
เอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี สภาวะทางสุขภาพปกติ, คุณ C เพศหญิง อายุ 41 ปี ศาสนาพุทธ 
อาชีพพนักงานเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี สภาวะทางสุขภาพมีโรคประจำตัว, คุณ D เพศหญิง 
อายุ 35 ปี ศาสนาพุทธ อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ระดับการศึกษาปริญญาตรี สภาวะทางสุขภาพปกติ, 
คุณ E เพศหญิง อายุ 30 ปี ศาสนาพุทธ อาชีพเจ้าของธุรกิจส่วนตัว ระดับการศึกษาปริญญาตรี สภาวะ
ทางสุขภาพปกติ และคุณ F เพศหญิง อายุ 29 ปี ศาสนาพุทธ อาชีพพนักงานเอกชน ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี สภาวะทางสุขภาพปกติ ตามลำดับในการเข้ารับสัมภาษณ์ 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการทำวิจัย 
 ในการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพสำหรับการสร้างเนื้อหาตั้งต้นโดยผ่านการสัมภาษณ์เชิงลึก มีความ
จำเป็นยิ่งที่ต้องสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย โดยมีขั้นตอนการดำเนินงานคือ ศึกษาจากเอกสาร
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมการสั่งซื้อและการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อเป็นแนวทางโดย
ศึกษาคำถามจากหัวข้อทัศนคติต่อสุขภาพที่ดีเพ่ือใช้สร้างชุดคำถามในการสัมภาษณ์ อีกทั้งยังขอคำปรึกษา
จากอาจารย์ที่ปรึกษาในการทำงานวิจัยค้นคว้าอิสระ 
 การวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Based Research) ใชเ้ครื่องมือโฆษณาผ่านช่องทาง 
Facebook (Facebook Ads) เปรียบเทียบการเข้าถึง (Reach) การมองเห็น (Impression) การมีส่วน
ร่วม (Engagement) ซึ่งประกอบไปด้วย คลิก (Click) และปฏิกิริยา (Reaction)  
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 สำหรับรายละเอียดของ Ads set จำนวน 5 แคมเปญแสดงดังโครงสร้าง (ภาพท่ี 3.2) โดยใช้
งบประมาณในการทดสอบแคมเปญละ 300 บาท ประกอบด้วยการโฆษณาผ่าน Facebook จำนวน 5 
ครั้ง ได้แก่ อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี มีภาพประกอบ 5 ภาพในอัลบั้ม, อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน มี
ภาพประกอบ 5 ภาพในอัลบั้ม, ภาพเดี่ยว : โปร 5.5, วิดีโอ : สินค้าในร้าน และภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดง
ความคิดเห็น ตามลำดับ โดยมีช่วงเวลาในการโฆษณาตั้งแต่วันที่ 19 เดือนเมษายน พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 
12 เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2565 แคมเปญละ 3 วันเท่ากันทุกแคมเปญ ซึ่งใช้งบประมาณแคมเปญละ 300 
บาทเท่ากันทุกแคมเปญ 
 
ภาพที่ 3.2: โครงสร้างโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads ของเพจร้านอาหาร Platfrom 6 จำนวน 5 
แคมเปญ 

 
 
3.4 การทดสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย สำหรับการใช้โฆษณาผ่าน Facebook 
(Facebook Ads) ผู้วิจัยได้คัดเลือกบุคลากรที่ร่วมทดสอบดังต่อไปนี้ 
 3.4.1 การตรวจสอบคุณภาพของวิธีการโฆษณาบนช่องทาง Facebook Ads โดยการประเมิน
จากผู้เชียวชาญ ประกอบด้วย 
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  1. คุณราชศักดิ์ อัศวศุภชัย ดำรงตำแหน่ง Digital Director IPG Mediabrands 
ประเทศไทย ซึ่งเป็นผู้เชี่ยวชาญในด้านการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงดิจิทัล 
  2. คุณพัทธนินทร์ สมัยรัฐ ดำรงตำแหน่ง Media and Performance Director บริษัท 
Rabbit’s tale ผู้เชี่ยวชาญด้านสื่อดิจิทัล 
 3.4.2 การตรวจสอบคุณภาพของชุดคำถามที่ใช้ในการสัมภาษณ์ โดยการประเมินจากผู้เชียวชาญ
ประกอบด้วย  
  1. ดร.มนฑิรา ธาดาอำนวยชัย อาจารย์ประจำหลักสูตรนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขา
การสื่อสารการตลาดดิจิทัล มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
  2. คุณนนทรัตน์ แสงวิรุณ นักกำหนดอาหารวิชาชีพ 
  3. คุณสุนาถ ธนสารอักษร ผู้เชี่ยวชาญด้านการสื่อสารการตลาดดิจิทัล 
 
3.5 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บข้อมูลของงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้ระยะเวลาในการดำเนินงาน
ตั้งแต่วันที่ 10 เดือนเมษายน พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 12 เดือนเมษายน พ.ศ. 2565 โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก
กับกลุ่มตัวอย่างทั้งสิ้น 6 คน โดยการสัมภาษณ์สดและสัมภาษณ์ผ่านทางโทรศัพท์ 
 ในส่วนการเก็บข้อมูลของงานวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Based Research) ใช้ระยะเวลา
ในการดำเนินงานตั้งแต่วันที่ 19 เดือนเมษายน พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 12 เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2565 โดย
การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์บน Facebook (Facebook Ads) ซึ่งการดำเนินงานมี
ดังนี้ โดยมีเนื้อหาในการโฆษณา 5 แคมเปญ (Campaign) ประกอบด้วย ภาพเดี่ยว, อัลบั้มภาพ และวิดีโอ 
และมีจำนวนชิ้นงานในการโฆษณาแคมเปญละ 1-5 ชิ้นงาน (Ads) โดยเนื้อหาและรูปแบบของโฆษณานำ
ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาใช้ออกแบบเพ่ือให้ได้ตามวัตถุประสงค์ที่ 1 ที่มีการศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคและรูปแบบการเข้าถึงสื่อโฆษณา โดยแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี ใช้ข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์ที่ให้ความสำคัญกับการพิจารณาสินค้าขายดีของทางร้านหรือแบรนด์นั้น ๆ ในรูปแบบสื่อที่เป็น
รูปภาพ 
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“จริง ๆ แล้วจะชอบรูปภาพ ซึ่งแล้วแต่ละแพทตฟอร์มด้วย หากเป็น Facebook ก็
จะชอบรูปภาพแล้วต้องมีคำอธิบายให้ละเอียดว่าคือเมนูนี้คือเมนูอะไร มีอะไรบ้าง” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

แคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน ใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ท่ีว่าควรมีคำบรรยายระบุใต้ภาพ
ของแต่ละภาพเพ่ือระบุรายละเอียดสินค้าอย่างชัดเจน ไม่ว่าจะเป็น รายละเอียด ราคา และแคลอรี่ ซึ่งจาก
การสัมภาษณ์พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพนอกจากการมีรูปภาพที่สวยงามน่า
รับประทาน ควรมีรายละเอียดและคำบรรยายของสินค้าด้วย 
 

“จริง ๆ แล้วจะชอบรูปภาพ ซึ่งแล้วแต่ละแพทตฟอร์มด้วย หากเป็น Facebook ก็
จะชอบรูปภาพแล้วต้องมีคำอธิบายให้ละเอียดว่าคือเมนูนี้คือเมนูอะไร มีอะไรบ้าง” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 
แคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 ใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ท่ีว่าด้วยการจัดโปรโมชั่นนั้นมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเป็นอย่างมาก 
 

“ได้จากโพสต์โปรโมชัน การออกสินค้าใหม่ การแจกของ การแจกรางวัล” 
E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
แคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน ใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ท่ีว่าควรมีคลิปวิดีโอสั้น ๆ แสดงให้เห็น
องค์ประกอบสินค้าภายในร้าน 
 

“ในความคิดเห็นอาจเป็นคลิปวิดีโอสั้น ๆ ที่แสดงให้เห็นตัวสินค้า โดยมีการแสดงให้
เห็นองค์ประกอยภายในของสินค้า เช่น ให้เห็นใส้ในของขนม ให้เห็นเนื้อสัมผัสของ
ขนมมีความยืด มีความเหนียวอย่างไร วิดีโอต้องไม่ยาวเวลาที่แนะนำอาจจะสัก 10 
วินาที คำบรรยายต้องไม่ยาวสัก 3-4 บรรทัด” 

F (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
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แคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น ใช้ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ที่ว่าเนื้อหาของเพจดูเป็น
ทางการเกินไป ควรมีเนื้อหาที่ปรับให้ใกล้ชิดกับสมาชิกและลดความเป็นทางการลงบ้าง โดยเชิญชวนให้
สมาชิกของเพจมาร่วมกิจกรรมโหวตเมนูที่ชื่นชอบเพื่อรับเครื่องดื่มฟรี โดยเป้าหมายเพ่ือให้สมาชิกของ
เพจได้ร่วมสนุก เน้นการแจกของรางวัล 

 
“ได้จากโพสต์โปรโมชัน การออกสินค้าใหม่ การแจกของ การแจกรางวัล” 

E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
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ภาพที่ 3.3: การโฆษณาผ่าน Facebook จำนวน 5 ครั้ง ได้แก่ อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี มีภาพประกอบ 5 
ภาพในอัลบั้ม (บนซ้าย), อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน มีภาพประกอบ 5 ภาพในอัลบั้ม (บนกลาง), ภาพ
เดี่ยว : โปร 5.5 (บนขวา), วิดีโอ : สินค้าในร้าน (ล่างซ้าย) และภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น 
(ล่างขวา)  
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3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจัย 
 การวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ทำการวิเคราะห์โดยแยก 
จัดกลุ่ม รวมประเด็นในแต่ละคำถามของแต่ละข้อ เพ่ือจัดให้เห็นถึงประเด็นสำคัญท่ีได้จากการสัมภาษณ์
บุคคลกลุ่มตัวอย่าง 
 ในส่วนการวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Based Research) 
ดำเนินการเปรียบเทียบข้อมูลที่ได้จากเครื่องมือการโฆษณาผ่าน Facebook (Facebook Ads) 
เปรียบเทียบการเข้าถึง (Reach) การมองเห็น (Impression) การมีส่วนร่วม (Engagement) ซึ่งประกอบ
ไปด้วย จำนวนคลิก (Click) และปฏิกิริยา (Reaction) ทำการเปรียบเทียบในด้านต้นทุนในด้านต่าง ๆ 
อาทิ ต้นทุนต่อการมองเห็น 1,000 ครั้ง (Cost per mille) ต้นทุนต่อการมีส่วนร่วม (Cost per 
Engagement) เพ่ือค้นหาแนวทางในการตั้งกลุ่มเป้าหมายในการโฆษณาและการสร้างโฆษณาที่มีความ
แตกต่างกัน 
 ตัวชิ้นงานหรือโฆษณาที่มีรูปแบบ เนื้อหาที่แตกต่างกัน (Ad Format) เช่น ภาพนิ่ง (Image) 
วิดีโอ (Video) ภาพชุด (Album) รวมถึงคำประกอบการโฆษณา (Caption) ที่มีความแตกต่างกัน โดย
อาศัยการวิเคราะห์ข้อมูลความพึงพอใจด้านความสวยงามและการสื่อสารเกี่ยวกับรูปแบบ ภาพและเนื้อหา
ที่ใช้ในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
 ข้อมูลที่ได้จะนำมาซึ่งข้อสรุปว่า โฆษณารูปแบบใด เนื้อหาแบบใด ที่สามารถสร้างการรับรู้ การ
เข้าถึงและการมีส่วนร่วมของกลุ่มเป้าหมายได้ดีที่สุด โดยใช้งบประมาณในการทดสอบแคมเปญละ 300 
บาท ตามภาพที่ 3.3 ที่ประกอบด้วยการโฆษณาผ่าน Facebook จำนวน 5 ครั้ง ได้แก่ อัลบั้มภาพ : เมนู
ขายดี มีภาพประกอบ 5 ภาพในอัลบั้ม, อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน มีภาพประกอบ 5 ภาพในอัลบั้ม, 
ภาพเดี่ยว : โปร 5.5, วิดีโอ : สินค้าในร้าน และภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น ตามลำดับ 
 
3.7 การนำเสนอข้อมูลงานวิจัย 
 การนำเสนอข้อมูลรูปแบบการวิเคราะห์เนื้อหาด้านคุณภาพ ทำการแยก จัดกลุ่ม รวมประเด็นใน
แต่ละคำถามของแต่ละข้อ เพ่ือจัดให้เห็นถึงประเด็นสำคัญที่ได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง 

การนำเสนอข้อมูลรูปแบบการวิเคราะห์เนื้อหาด้านการทดลอง มีการวิเคราะห์และบรรยายโดยใช้
เชิงสถิติพรรณนาที่ระบุถึงค่าเฉลี่ย โดยใช้การบันทึกเนื้อหาแบบตาราง (Coding Sheet) เพื่อแสดงให้เห็น
ถึงจำนวนของการเข้าถึง (Reach) การมองเห็น (Impression) การมีส่วนร่วม (Engagement) ซึ่ง
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ประกอบไปด้วยจำนวนคลิก (Click) และปฏิกิริยา (Reaction) รวมถึงการแสดงความคิดเห็น 
(Comment) และการแบ่งปันเนื้อหา (Share)  

 
3.8 ตัวอย่างเครื่องมือและรายละเอียดของเครื่องมือที่ใช้ในการทำงานวิจัย 
 3.8.1 ตัวอย่างชุดคำถามเพ่ือการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 6 ราย 
  3.8.1.1 การแนะนำตัวของผู้รับการสัมภาษณ์ เช่น ชื่อ-นามสกุล อายุ เพศ การทำงาน 
  3.8.1.2 ความสนใจในด้านการดูแลรักษาสุขภาพ  
  3.8.1.3 การเลือกรับประทานอาหาร และมุมมองด้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
  3.8.1.4 ปัจจัยหรือรูปแบบของเนื้อหาแบบไหนที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ 
  3.8.1.5 ช่องทางการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
  3.8.1.6 เคยสั่งซื้ออาหารเพื่อสุขภาพผ่านช่องทางออนไลน์บ้างไหม 
  3.8.1.7 วิธีการเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
  3.8.1.8 ความถี่ในการซื้อ และค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
  3.8.1.9 รู้จักเพจร้าน Platform6 ไหม ถ้าหากไม่รู้จัดคิดว่าเป็นร้านเกี่ยวกับอะไร 
  3.9.1.10 รูปแบบของเพจที่ควรเพิ่มเติมในด้านเนื้อหาควรมีอะไรบ้าง 
 3.8.2 เครื่องมือและรายละเอียดในการวิจัยส่วนของการเก็บข้อมูลผ่าน Facebook Ads 
  3.8.2.1 การโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads มีการใช้งบประมาณในการโฆษณา
แคมเปญละ 300 บาททุกแคมเปญ โดยมีระยะเวลาที่ทำการโฆษณาแคมเปญละ 3 วัน วันละ 24 ชั่วโมง 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการเก็บข้อมูลตัวเลขของการมีส่วนร่วมของการโฆษณา 
  3.8.2.2 ใช้การตั้งค่าในการกำหนดเป้าหมาย (Ad set) ในทุกแคมเปญเหมือนกัน โดยชื่อ
กลุ่มเป้าหมาย Platform 6 โดยกำหนดข้อมูลดังต่อไปนี้ คือ ข้อมูลประชากรศาสตร์ โดยกำหนดอายุ
กลุ่มเป้าหมายที่ 23-55 ปี, กำหนดตำแหน่งของการโฆษณาที่รัศมี 2 กิโลเมตร โดยใช้ตำแหน่งที่ตั้งร้าน
เป็นจุดศูนย์กลาง, และกำหนดความสนใจของกลุ่มเป้าหมายที่มีความสนใจในด้านอาหารออแกนิก ร้าน
กาแฟ Healthy food คอเรสเตอรอล มีการกำหนดให้ Ads ให้ไปปรากฎบนช่องทาง Facebook Feed 
เท่านั้น โดยทุกแคมเปญมีระยะเวลา 3 วัน และงบประมาณ 300 บาทเท่ากันในทุกแคมเปญ 
  3.8.2.3 ประเภทและรูปแบบของการโฆษณา ประกอบด้วย ทั้งหมด 5 แคมเปญ ได้แก่ 
แคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพสินค้าขายดี, แคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพอาหาร, แคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว โปร 5.5, 
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แคมเปญที่ 4 วิดีโอสินค้าในร้าน, แคมเปญท่ี 5 ภาพเดี่ยวโปรร่วมแสดงความคิดเห็น ทุกการโฆษณาทำ
การลงโฆษณาผ่าน facebook feed เท่านั้น 
  3.8.2.4 การเก็บข้อมูลจากการโฆษณาเพ่ือการเปรียบเทียบข้อมูลในด้านของการเข้าถึง 
การมองเห็น การมีส่วนร่วม ผลลัพธ์ต่อการมีส่วนร่วม การคลิกลิงก ์จำนวนงบประมาณที่ใช้จ่ายในแต่ละ
วัน และงบประมาณต่อการมีส่วนร่วม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  



 

 

บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 การการศึกษาวิจัยเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วนร่วมบน
เครือข่ายแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6” ร้านอาหาร
ภายใต้ความดูแลของ บริษัท สัมมา จำกัด โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
รับประทานอาหารสุขภาพ และศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่
สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล จากการวิเคราะห์ผลจะนำเสนอ
ผลการวิจัยเป็น 2 ส่วน ได้แก่ การนำเสนอข้อมูลผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีรับประทานอาหาร
สุขภาพในรูปแบบพรรณนาเชิงวิเคราะห์ และการนำเสนอผลการศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการ
โฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล 
 
4.1 ผลการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคที่รับประทานอาหารสุขภาพ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจำนวน 6 คน (ตารางที่ 4.1) สามารถจัดกลุ่มของคำถามและ
คำตอบได้ทั้งสิ้นจำนวน 3 ข้อหลัก ได้แก่ 
  1. พฤติกรรมการบริโภคของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ 
  2. วิธีการดูแลรักษาสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ 
  3. ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้เข้ารับการสัมภาษณ ์
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ตารางที่ 4.1: ข้อมูลทั่วไปของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ จำนวน 6 คน 
 

นาม
สมมต ิ

เพศ 
อายุ 
(ปี) 

ศาสนา อาชีพ การศึกษา 
สภาวะทาง

สุขภาพ 
ระยะเวลาใน
การสัมภาษณ ์

วันท่ี
สัมภาษณ ์

A หญิง 37 อิสลาม 
เจ้าของ

ธุรกิจส่วนตัว 
ปริญญา

ตร ี
ปกติ 35 นาที 

10 เมษายน 
2565 

B หญิง 32 พุทธ 
พนักงาน
เอกชน 

ปริญญา
ตร ี

ปกติ 41 นาที 
10 เมษายน 

2565 

C หญิง 41 พุทธ 
พนักงาน
เอกชน 

ปริญญา
ตร ี

มีโรค
ประจำตัว 

42 นาที 
11 เมษายน 

2565 

D หญิง 35 พุทธ 
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 
ปริญญา

ตร ี
ปกติ 38 นาที 

11 เมษายน 
2565 

E หญิง 30 พุทธ 
เจ้าของ

ธุรกิจส่วนตัว 
ปริญญา

ตร ี
ปกติ 46 นาที 

11 เมายน 
2565 

F หญิง 29 พุทธ 
พนักงาน
เอกชน 

ปริญญา
ตร ี

ปกติ 45 นาที 
12 เมายน 

2565 

 
 การสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง 6 คน ร้อยละ 100 เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 29-41 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี สภาวะทางสุขภาพ 5 ใน 6 มีสุขภาพปกติ 1 ใน 6 มีโรคประจำตัว โดยใช้
ระยะเวลาการสัมภาษณ์อยู่ที่ 35-46 นาที สัมภาษณ์ในช่วงวันที่ 10-12 เมษายน 2656 
 
 1. พฤติกรรมการบริโภคของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ 
  1.1 การรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
  จากการสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่าง พบว่า มากกว่าร้อยละ 80 มีการรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือเพ่ือให้มีสุขภาพท่ีดี เลือกรับประทานที่เน้นน้ำตาลต่ำ โปรตีนสูง 
เน้นผักและผลไม้ หลีกเลี่ยงไขมัน หลีกเลี่ยงเครื่องปรุง ตามคำกล่าวที่ได้จากการสัมภาษณ์ว่า 
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“เมนูที่รับประทานเน้นไปที่อาหารที่มีโซเดียมต่ำ มีเครื่องปรุงน้อยรับประทานคู่
กับข้าวกล้องโดยปกติแล้วรับประทานอาหารคลีนแบบนี้เกือบทุกมื้ออาหาร” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“จะลดน้ำตาลให้ได้มากท่ีสุด เนื่องจากชอบรับประทานอาหารประเภทคาร์โบไฮ
เดตร ขนมปัง แป้ง ของหวาน โดยจะเลือกรับประทานอาหารที่มีความหวานต่ำ” 

B (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

  ในด้านการรับประทานอาหารที่มีแนวคิดแตกต่างกันในแต่ละบุคคลตามท่ีได้ระบุไว้ว่ามี
ทั้งเน้นการรับประทานอาหารที่มีปริมาณโซเดียมและน้ำตาลต่ำ ซึ่งอาจเป็นไปได้ว่าแนวความคิดและการ
เข้าถึงข้อมูลเชิงวิทยาศาสตร์สุขภาพของแต่ละบุคคลมีไม่เท่ากัน ซึ่งโดยปกติทั่วไปแล้วการควบคุมน้ำหนัก
หรือการลดน้ำหนักนั้นผู้คนส่วนใหญ่จะมองถึงเรื่องแป้งและน้ำตาลเป็นหลัก ในขณะเดียวกันนั้นการได้รับ
โซเดียมเข้าสู่ร่างกายในปริมาณท่ีมากเกินกว่าที่ได้รับคำแนะนำ อาจส่งผลกระทบให้เกิดภาวะการบวมน้ำ
ในร่างกายได้ โดยเป็นสาเหตุหนึ่งที่ไม่สามารถทำการลดน้ำหนักลงได้ ซึ่งโดยรวมแล้วความเข้าใจและ
เข้าถึงข้อมูลในคำว่าอาหารเพื่อสุขภาพของบุคคลทั้งสองนี้มีความแตกต่างกันในประเด็นของโครงสร้าง
ชีวเคมีในแต่ละประเภทอาหารที่ส่งผลกระทบต่อร่างกายแตกต่างกัน 
  สำหรับการบริโภคผู้รับการสัมภาษณ์มักเป็นผู้ที่ปรุงอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือรับประทาน
เองร่วมกับมีการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมารับประทานบ้างในช่วงที่ไม่มีเวลาปรุงอาหารเอง ซึ่งการ
รับประทานจะเน้นไปที่อาหารที่มีส่วนประกอบของผักและผลไม้เป็นส่วนใหญ่ เช่น มันม่วง ฟักทอง อโวคา
โด้ ซึ่งผักในที่นี้ควรเป็นผักที่ปลูกแบบอินทรีย์หรือเน้นไปที่ผักท่ีมีความปลอดภัยในการบริโภค มีการเน้น
แป้งและคาร์โบไฮเดรตที่เป็นคาร์โบไฮเดรตเชิงซ้อน เช่น ขนมปังโฮลวีท ข้าวกล้อง ข้าวไม่ขัดสี ข้าวไรซ์
เบอร์รี เป็นต้น เนื้อสัตว์ต้องเป็นเนื้อสัตว์ที่ย่อยง่ายมีประโยชน์ เช่น เนื้อปลา เนื้ออกไก่ ไข่ขาว ไม่
รับประทานเนื้อแดงมากเกินไป เนื่องจากการรับประทานเนื้อแดงในปริมาณมากจะส่งผลต่อภาวะความ
เป็นกรดในกระเพาะอาหารสูงซึ่งเป็นผลเสียต่อสุขภาพ ในด้านการใช้เครื่องปรุงทุกคนที่เข้ารับการ
สัมภาษณ์จะเน้นไปที่อาหารที่มีปริมาณน้ำตาลต่ำ มีความหวานน้อย โซเดียมต่ำ ไม่ใส่ผงชูรส หลีกเลี่ยง
การรับประทานอาหารที่มีส่วนผสมของน้ำมันชนิดต่าง ๆ อีกท้ังยังมีการศึกษาด้านพลังงานและแคลลอรีที่
ร่างกายได้รับต่อวันเพ่ือการวางแผนในการรับประทานอาหารและการออกกำลังกายท่ีถูกต้อง ที่กล่าวว่า 



48 

 

 

“เน้นมารับประทานผักที่เป็นคนปรุงอาหารเอง” 
C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
“ซึ่งอาหารในแต่ละมื้อเป็นคนปรุงเองทุกอย่าง” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“มีการปรุงอาหารเพ่ือรับประทานเอง สลับกับการสั่งซื้อเข้ามา” 
 D (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
  เมื่อมองในภาพรวมทั้งหมดแล้ว พบว่าผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ทั้ง 6 คนล้วนแล้วแต่มีการ
ปรุงอาหารเพ่ือรับประทานเองทั้งสิ้น และยังคงมีการสั่งซื้อเข้ามารับประทานบ้างเป็นครั้งคราวแล้วแต่
เวลาและโอกาส ซึ่งการปรุงอาหารเองนี้อาจมองได้ว่าเป็นการควบคุมปริมาณเครื่องปรุงที่ใช้ อันได้แก่ 
น้ำตาล น้ำมัน โซเดียม สามารถควบคุมสัดส่วนของส่วนผสมให้ถูกต้องตามหลักอาหารเพ่ือสุขภาพของแต่
ละคนที่มีความพึงพอใจแตกต่างกัน  
 
  1.2 ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
  ด้านค่าใช้จ่ายในการซื้ออาหารเพื่อสุขถาพนั้น จากการสัมภาษณ์พบว่าอยู่ในช่วง 150-
500 บาท โดยมีการซื้ออยู่ที่ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ ซึ่งช่วงราคาที่แตกต่างกันนี้เกิดจากการซื้อในรูปแบบที่
แตกต่างกัน โดยบางคนจะซื้อบ่อย ๆ ครั้งละไม่มาก จึงทำให้มีค่าใช้จ่ายน้อย แต่บางคนมีการซื้อสะสมเพ่ือ
ใช้รับประทานในหลายวัน ซื้อเก็บไว้ในตู้เย็น จึงทำให้มีค่าใช้จ่ายในการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพที่สูงขึ้น ตาม
คำสัมภาษณ์ที่ว่า 
 

“ในการเลือกซ้ือนั้นส่วนมากจะเลือกราคาที่ไม่เกิน 100 บาท เพราะมองว่าเป็น
ราคาทีส่ามารถจับต้องได้ สามารถซ้ือหาได้ สามารถรับประทานได้มากกว่า 1 
กล่อง และซื้อได้มากกว่า 1 กล่อง ซึ่งในแต่ละครั้งเสียค่าใช้จ่ายในการซื้ออาหาร
เพ่ือสุขภาพประมาณ 300-400 บาท” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
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“ไม่มีกำหนดค่าใช้จ่ายในการซื้อ โดยมีการซื้อแบบตามใจ ซื้อครั้งละมาก ๆ เก็บ
ไว้ในตู้เย็น โดยคาดว่าอยู่ที่ครั้งละ 400-500 บาท” 

D (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

  ค่าใช้จ่ายเมื่อมองและจำแนกตามอายุพบว่าไม่มีความแตกต่างกันมาก หากเทียบกับ
ปริมาณและราคา พบว่ามีค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกัน อาจเนื่องด้วยราคาของอาหารเพ่ือสุขภาพที่เริ่มมีราคา
ลดลง ในเรื่องของราคาอาจไม่ใช่ปัจจัยหลักในการกำหนดการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ อีกท้ัง
ค่าเฉลี่ยในการใช้จ่ายของช่วงอายุที่ 30+ ปี ก็ยังคงมีราคาท่ีไม่แตกต่างกัน และหากมองจำนวนเงินที่ใช้ใน
การซื้อเปรียบเทียบกับจำนวนเงินปกติที่มีการศึกษาก่อนหน้า พบว่า จำนวนเงินในการซื้ออาหารเพื่อ
สุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์นั้นมีราคารวมที่ค่อนข้างสูงกว่าปกติท่ี 100-200 บาท อาจเป็นเพราะว่า
ทั้งสองรายเป็นบุคคลที่มีความจริงจังในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพมาก หรืออาจเป็นไปได้ว่าการ
รักษาสุขภาพนั้นมุ่งเน้นไปที่การรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากกว่าวิธีอ่ืน ๆ ที่นอกเหนือจากการออก
กำลังกาย การพักผ่อน เป็นต้น 
 
  1.3 ช่องทางการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
  ในด้านช่องทางการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพนั้น 5 ใน 6 คน ไม่เคยสั่งซื้ออาหารจาก
ช่องทาง Facebook เลย แต่มีผู้สัมภาษณ์มีเพียง 1 รายเท่านั้นที่เคยสั่งซื้ออาหารเพื่อสุขภาพผ่านช่องทาง 
Facebook โดยให้เหตุผลว่า  
 

“ในช่วงที่ลดความอ้วนแรก ๆ ซึ่งเมื่อตอนยังเด็กมีความรู้น้อย ช่องทางของ 
Facebook มีข้อมูลที่สามารถนำมาปรับใช้ได้เลย ทำให้รู้สึกดีที่ได้เลือกซ้ือ แต่
ปัจจุบันนี้ไม่ได้เลือกซ้ือผ่าน Facebook แล้วเนื่องจากเริ่มมีความรู้ในเรื่องของ
การรับประทานอาหาร ซึ่งรู้สึกว่าไม่ต้องรับประทานอาหารที่โดนจำกัด สามารถ
เลือกรับประทานได้มากกว่าปกติมีทางเลือกท่ีเพ่ิมมากข้ึน” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 



50 

 

 

  ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์คนอ่ืน ๆ ระบุไปในทิศทางเดียวกัน คือมีการเข้าไปเลือกดูรายการ
อาหารผ่านช่องทาง Facebook แต่ไม่ได้ทำการสั่งซื้ออาหารผ่าน Facebook เนื่องจากมีความ
หลากหลายแบรนด์เกินไป เวลาเลือกซ้ือจะซื้อหลายแบรนด์ โดยจะมีการสั่งผ่านแอปพลิเคชันเพ่ือการสั่ง
ครั้งละหลาย ๆ แบรนด์ในครั้งเดียว และทั้ง 6 คนที่เข้ารับการสัมภาษณ์ล้วนแล้วแต่เคยเข้าไปดูรายการ
อาหารเพื่อสุขภาพผ่านทาง Instagram มากกว่า Facebook จากนั้นจะทำการซื้อผ่านทางหน้าร้าน
โดยตรง หรือสั่งซื้อผ่าน Line@ ของร้านซึ่งร้านค้าจะเป็นผู้มาส่งอาหารให้ หรือเลือกซ้ือผ่านทางหน้าร้านที่
มีการสะสมแต้มเพ่ือสิทธิประโยชน์อื่นในอนาคต ดังคำกล่าวที่ว่า 
 

“โดยส่วนมากแล้วไม่ได้ซื้อผ่านทาง Facebook โดยจะมีการเข้าไปซื้อที่หน้าร้าน
เลย หรือซื้อผ่านช่องทาง Line@ ของร้านค้าโดยตรง” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“ไม่ค่อยได้ซื้อ ส่วนมากจะเป็นการเข้าไปดูแบรนด์แล้วมาเลือกซื้อผ่านหน้าร้าน
โดยตรง ไม่มีการซื้อผ่าน Facebook เนื่องจากมีหลากหลายแบรนด์เกินไป” 

B (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“ไม่เคยสั่งผ่าน Facebook เลย ส่วนใหญ่จะเป็นการเข้าไปเลือกซื้อที่หน้าร้าน
มากกว่า” 

D (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“ใน facebook ไม่เคยสั่ง แต่หากใน Instagram มีการสั่งซื้อบ้างที่ไม่ใช่ของสด” 
F (การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 เมษายน 2565) 

 
  เมื่อพิจารณาถึงอายุผู้เข้ารับการสัมภาษณ์แล้ว พบว่าบุคคลที่มีการสั่งซื้อเป็นผู้ที่มีอายุ
มากที่สุด คือ 41 ปี และเมื่อหากย้อนกลับไปที่ประมาณ 20 ปี อาจเป็นเพราะการเข้าถึงและความเข้าใจ
ในเทคโนโลยีมีน้อยกว่าบุคคลรุ่นใหม่ที่มีอายุน้อยกว่าที่สามารถหาข้อมูลในด้านที่สนใจได้มากกว่า  
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 โดยเมื่อพิจารณาอายุและการก่อตั้งของแพลตฟอร์ม Facebook ซึ่งมีการก่อตั้งมาแล้ว
กว่า 18 ปี ในขณะที่แพลตฟอร์ม Instagram มีอายุการก่อตั้งเพียง 12 ปีเท่านั้น ความต่างของเวลานี้อาจ
ส่งผลต่อการใช้เทคโนโลยีและแพลตฟอร์มที่ต่างกันในแต่ละช่วงอายุของบุคคล โดยบุคคลที่มีอายุมากกว่า
มักจะคุ้นชินในสิ่งที่เกิดมาก่อน ในขณะผู้ที่อายุน้อยกว่ามักจะคุ้นชินในสิ่งที่เกิดตามมาภายหลัง ในด้านการ
ตัดสินใจซื้อหากมองภาพรวมของประชากรประเทศไทยจะพบว่า ผู้ที่มีอายุมักเชื่อข้อมูลใน Facebook 
เนื่องจากมีการเผยแพร่ ส่งต่อ กระจายข้อมูลข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งกระบวนการคิด วิเคราะห์ 
แยกแยะ อาจมีน้อยกว่าบุคคลรุ่นใหม่ที่มีอายุน้อยกว่าและเข้าถึงการศึกษาได้ดีกว่าผู้ที่มีอายุมาก ดังที่ได้
จากการสัมภาษณ์ว่า 
 

“ในช่องทางของ Facebook แทบจะไม่มีลูกค้าเลยส่วนมากจะได้จาก 
Instagram เกือบร้อยละ 100 ใน Facebook ส่วนมากคนที่เข้ามาคือกลุ่มของ
บุคคลที่มีอายุ ซึ่งโอนเงินไม่เป็น สั่งไม่เป็น นิยมแสดงความคิดเห็นเพียงคำว่า 
“สนใจ” ซึ่งมองว่ากลุ่มคนที่รักสุขภาพท่ีมีกำลังซื้อจะอยู่ใน Instagram 
มากกว่า” 

E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

 2. วิธีการดูแลรักษาสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ 
  2.1 การออกกำลังกาย 
  จากการสัมภาษณ์ถึงประเด็นการออกกำลังกาย พบว่า ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์มีการออก
กำลังกายควบคู่กับการควบคุมอาหารและการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ โดยส่วนมากมีการออกกำลัง
กายเฉลี่ยอยู่ที่ 4 ครั้งต่อสัปดาห์ วิธีการออกมีทั้งการออกแบบคาร์ดิโอหรือการไปออกที่ยิม ตามที่มีคำพูด
ที่ระบุว่า 
 

“มีการออกกำลังกาย 3-4 ครั้งตอ่สัปดาห์ ออกโดยวิธีคาร์ดิโอเอง มีการเปิดวิดีโอ
ดูแล้วออกกำลังตาม” 

E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
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“มีการเข้ายิมเพ่ือออกกำลังเป็นปกติอยู่แล้ว” 
A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 

 
“ซึ่งการออกกำลังจะช่วยให้ลดอาการของโรคที่เป็นอยู่ได้ โดยวิธีการรับประทาน
อาหารและการออกกำลังกายต้องมีความสมดุลกัน ไม่มากเกินไปหรือน้อย
จนเกินไป” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

  วัตถุประสงค์หลักของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพคือ เพ่ือให้ร่างกายแข็งแรง
ต้องการมีอายุที่ยืนยาว ลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรค ต้องการลดน้ำหนักและการมีหุ่นที่ดูดี เนื่องจากการ
กินอาหารเพ่ือสุขภาพทำให้สุขภาพแข็งแรงมากข้ึน เมื่อมองในด้านอายุของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ พบว่า
ทุกช่วงอายุมีการออกกำลังกายเป็นประจำ และเมื่อพิจารณาส่วนในด้านของอาชีพนั้น พบว่าผู้ที่ทำอาชีพ
พนักงานเอกชนจะมีการออกกำลังกายที่ไม่ตายตัว กล่าวคือช่วงเวลาในการทำงานอาจส่งผลต่อการออก
กำลังกาย ซึ่งปกติแล้วการออกกำลังกายถือเป็นวิธีที่เป็นพ้ืนฐานในการรักษาสุขภาพและการควบคุม
น้ำหนัก และสามารถออกกำลังกายได้ทุกเพศทุกวัย 

 
  2.2 การเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
  การเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ ซึ่งจากการสัมภาษณ์
กับกลุ่มตัวอย่าง พบว่า มีการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือเพ่ือให้มีสุขภาพที่ดี 
ลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรค ต้องการลดน้ำหนักและการมีหุ่นที่ดูดี เนื่องจากการกินอาหารเพื่อสุขภาพทำ
ให้สุขภาพแข็งแรงมากข้ึน ไม่ป่วยง่าย มีผิวพรรณที่ดี ระบบภายในทำงานเป็นปกติดี ทำให้ดูอ่อนกว่าวัย 
โดยมีการเลือกรับประทานผัก ผลไม้ ไม่รับประทานอาหารที่มีไขมันสูง หลีกเลี่ยงการรับประทานอาหารรส
จัด หวาน เค็ม เลือกรับประทานคาร์โบไฮเดรตเชิงซ้อนเป็นหลัก เช่น ข้าวกล้อง ข้าวไรซ์เบอร์รี ขนมปัง
โฮลวีท เป็นต้น ซึ่งจากการสัมภาษณ์ได้ระบุไว้ว่า 
 

“อาหารที่เป็นโปรตีน อกไก่ ผักสลัดที่มีการปลูกแบบอินทรีย์ การปรุงไก่จะปรุง
ด้วยเกลือและพริกไทยดำเท่านั้นการย่างทำการย่างกับน้ำในกระทะ ส่วนเมนูอื่นที่
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รับประทานเน้นไปที่อาหารที่มีโซเดียมต่ำ มีเครื่องปรุงน้อยรับประทานคู่กับข้าว
กล้อง โดยปกติแล้วรับประมานอาหารคลีนแบบนี้เกือบทุกมื้ออาหาร” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“จะลดการรับประทานน้ำตาลให้ได้มากท่ีสุด เนื่องจากชอบรับประทานอาหาร
ประเภทคาร์โบไฮเดตร ขนมปัง แป้ง ของหวาน โดยจะเลือกรับประทานอาหารที่
มีความหวานต่ำ มีการเน้นรับประทานอาหารที่ไม่ผ่านการทอดด้วยน้ำมัน มี
ปริมาณน้ำตาลต่ำ เป็นอาหารที่มีคาร์โบไฮเดรตเชิงซ้อน” 

B (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“เน้นไปที่ผักเป็นส่วนประกอบ วางตัวเป็นผู้ที่รับประทานผัก รับประทานเนื้อโดย
เน้นเป็นเนื้อปลา หากเป็นเนื้อแดงจะไม่ดีต่อสุขภาพ” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

  เมื่อมองในประเด็นของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพนั้นพบว่าทุกคนที่เข้ารับการ
สัมภาษณ์ล้วนมีมุมมองในการรับประทานอาการเพ่ือสุขภาพที่คล้ายคลึงกันทั้งหมด โดยเป็นการ
รับประทานอาหารที่มีน้ำตาลและโซเดียมต่ำ เน้นผักผลไม้ ไม่รับประทานอาหารที่มีไขมัน สำหรับการ
รับประทานอาหารที่แตกต่างกันในด้านองค์ประกอบของอาหาร พบว่ามีท้ังผู้ที่รับประทานอาหารตามปกติ
ที่เน้นความหวานต่ำ และผู้ที่รับประทานอาหารโดยเน้นผักเป็นหลัก ทั้งสองนี้อาจมาจากการเลือก
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่แตกต่างกัน หากพิจารณาที่อายุของผู้รับการสัมภาษณ์ ที่อายุ 41 ปี เน้น
รับประทานผักอาจเนื่องจากภาวะทางสุขภาพที่มีโรคประจำตัวอยู่ ซึ่งการรับประทานผักจะส่งผลดีต่อ
ร่างกายมากกว่าในด้านการย่อยอาหารและการขับถ่าย อีกทั้งการรับประทานเนื้ออาจส่งผลให้เกิดภาวะ
ความเป็นกรดที่เพ่ิมข้ึนของร่างกาย ซึ่งอาจจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อโรคประจำตัวที่เป็นอยู่ หรือทำให้
เกิดอาการกำเริบขึ้นได้ ในส่วนผู้ที่สัมภาษณ์ที่มีอายุ 32 ปี ยังถือว่าเป็นวัยทำงานที่ยังคงมีสุขภาพและ
ร่างกายที่แข็งแรงเป็นปกติอยู่ และยังคงมีความรักท่ีจะมีหุ่นสวยและดูดี ซึ่งการลดการรับประทานอาหาร
จำพวกแป้ง น้ำตาล ที่เป็นหน่วยย่อยของคาร์โบไฮเดตรลงนั้น จะทำให้ร่างกายไม่มีการดูดซึมสารอาหาร
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เหล่านี้ไปเก็บสะสมไว้ในรูปของไกลโคเจนและไขมันในชั้นกล้ามเนื้อและใต้ผิวหนังในกรณีท่ีไม่มีการใช้
พลังงานจนสะสมอยู่ที่ส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย  
 
  2.3 การเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ 
  ในเรื่องของการเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพนั้น พบว่า ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์โดยส่วน
ใหญ่มีการปรุงอาหารเพ่ือรับประทานเองเกือบทั้งสิ้น เว้นแต่ช่วงเวลาที่ทำงานข้างนอกหรือช่วงที่ไม่มีเวลา
ก็มักจะนิยมเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพเข้ามารับประทาน ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์มักเข้าไปเลือกซื้อที่หน้า
ร้านโดยตรง มีการเลือกซ้ือโดยมุ่งเน้นไปที่รายละเอียดของสินค้า เช่น ปริมาณน้ำตาล จำนวนโปรตีน 
คุณค่าทางโภชนาการ ซึ่งสินค้าต้องมีฉลากระบุชัดเจน อีกทั้งต้องมีราคาท่ีสมเหตุสมผลต่อสินค้าชนิดนั้น ๆ 
ด้วย และดูความน่าเชื่อถือของบรรจุภัณฑ์ อีกส่วนหนึ่งดูจากค่าส่งของแอปพลิเคชันการส่งอาหาร หากค่า
ส่งถูกหรือส่งฟรีจะทำให้มีการสั่งอาหารได้ง่ายขึ้น ดังความคิดเห็นจากการสัมภาษณ์ที่ว่า  
 

“จะดูว่าส่วนผสมมีอะไรบ้าง มีแคลลอรี่เท่าไหร่ มีน้ำตาลไหม” 
D (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
“การเลือกซ้ือมักจะดูจากความสมเหตุสมผลของราคา ดูจากราคาก่อน ความ
น่าเชื่อถือโดยดูจากลักษณะของบรรจุภัณฑ์” 

E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“จะดูท่ีจำนวนแคลอรี่เป็นหลัก” 
A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 

 
  ทั้งหมดแล้วสามารถสรุปและมองเห็นได้ว่าปัจจัยที่ส่งผลต่อการซื้อของแต่ละบุคคลที่เข้า
รับการสัมภาษณ์นั้นก็มีความคล้ายคลึงกันทั้งสิ้น โดยต้องมีส่วนประกอบของหารอาหารระบุชัดเจน อีกทั้ง
ยังมีเรื่องของส่วนประสมทางการตลาด (4P) ทีม่ีผลร่วมด้วยเล็กน้อย ทั้งในด้านของผลิตภัณฑ์ที่ต้องมี
ความน่าเชื่อถือ เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีดีมีคุณภาพ ราคาต้องเป็นราคาที่เหมาะสม โปรโมชันมีการส่งเสริมการ
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ขาย เช่น การมีส่วนลดในช่วงเวลาพิเศษ ช่องทางการจัดจำหน่ายต้องเข้าถึงได้ง่าย สะดวกต่อการซื้อ โดย
มีคำสัมภาษณ์ระบุถึงหลักส่วนประสมทางการตลาดที่ได้ระบุไว้ว่า  
 

“การเลือกซ้ือมักจะดูจากความสมเหตุสมผลของราคา ดูจากราคาก่อน ความ
น่าเชื่อถือโดยดูจากลักษณะของบรรจุภัณฑ์ แอปพลิเคชันขายของออนไลน์สีส้มที่
มีการจัดโปรโมชันในรูปแบบวิดีโอ เช่น โปร 4.4 5.5 6.6 เปน็ต้น สินค้ามีพร้อม
จำหน่ายวันไหน สถานที่จำหน่ายอยู่ที่ไหน เวลาเปิดปิดของช่วงเวลาจำหน่ายเป็น
อย่างไร” 

E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 
  2.4 การพักผ่อน 
  ในด้านการพักผ่อนมีเพียง 1 คนเท่านั้นที่ระบุถึงการพักผ่อนของตัวเองว่าควรพักผ่อนที่ 
7-8 ชั่วโมง เนื่องจากเป็นผู้ที่มีโรคประจำตัว ดังคำพูดที่ว่า 
 

“ส่วนการพักผ่อนต้องนอนอย่างน้อย 7-8 ชั่วโมง หากนอนน้อยกว่านี้จะป่วยง่าย
จึงจำเป็นต้องนอน” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

  ส่วนผู้รับการสัมภาษณ์รายอื่นไม่ได้ระบุถึงช่วงเวลาการพักผ่อนอาจด้วยเนื่องจากการ
ทำงานที่มีความแตกต่างกัน จึงทำให้มีการพักผ่อนที่ไม่เป็นเวลา หรืออาจไม่ได้ให้ความสำคัญของการนอน
หลับที่เชื่อมโยงกับการรักษาสุขภาพมากเท่าที่ควร 
 
  2.5 วัตถุประสงค์ของการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
  จากการสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์มีการรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือเพ่ือให้มีสุขภาพท่ีดี ต้องการมีอายุที่ยืนยาว ลดความเสี่ยงต่อการ
เกิดโรค ต้องการลดน้ำหนักและการมีหุ่นที่ดูดี เนื่องจากการกินอาหารเพ่ือสุขภาพทำให้สุขภาพแข็งแรง
มากขึ้น ไม่ป่วยง่าย มีผิวพรรณท่ีดี ระบบภายในทำงานเป็นปกติดี ทำให้ดูอ่อนกว่าวัย ดังคำพูดที่ว่า  



56 

 

 

 
“อยากมีหุ่นที่ดี หุ่นสวย ซึ่งถือเป็นเรื่องปกติของผู้หญิงโดยทั่วไป และการกิน
อาหารเพื่อสุขภาพทำให้สุขภาพแข็งแรงมากข้ึน ไม่ป่วยง่าย มีผิวพรรณที่ดี ระบบ
ภายในทำงานเป็นปกติดี ทำให้ดูอ่อนกว่าวัย”  

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“มีความสนใจเหมือนผู้หญิงคนอื่นทั่วไปที่อยากหุ่นดี อยากผอม มีความรักสวยรัก
งาม ซึ่งท้ังหมดเริ่มจากจุดนี้” 

F (การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 เมษายน 2565) 
 

  ซึ่งทุกคนที่ให้การสัมภาษณ์ได้ระบุถึงวัตถุประสงค์ในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
ที่มีเหตุผลเหมือน ๆ กัน โดยจะมี 1 ราย ที่มีวัตถุประสงค์ในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ คือ เพ่ือ
ป้องกัน ลดความเสี่ยงของโรคประจำตัว โดยกล่าวว่า 
 

“ปัจจุบันเป็นโรคแพ้ภูมิตัวเอง (Systemic Lupus Erythematosus: SLE) จึง
ต้องหันมาเริ่มดูแลสุขภาพ โดยอย่างแรกคือการเลือกรับประทานอาหารแบบ
สมดุล ไม่รับประทานอาหารพวกเนื้อสัตว์มากเกินไป รับประทานผักให้มากพอ ไม่
รับประทานอาหารที่มีน้ำตาลและแป้งสูง” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

 3. ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ 
  3.1 ประเภทของแพลตฟอร์มที่ใช้ในการสั่งซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ 
  จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างในเรื่องการสั่งซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพผ่านช่องทางออนไลน์
ไปนั้น พบว่า ผู้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ไม่มีการสั่งซื้ออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ในแพลตฟอร์ม Facebook 
เลย แต่มีการสั่งซื้อผ่าน Instagram มากกว่า อีกทั้งการสั่งซื้อจะเป็นรูปแบบการซื้อผ่านหน้าร้านโดยตรง 
ในช่องทางออนไลน์จะเป็นการเข้าไปดูเมนูอาหารมากกว่า ดังที่ได้รับจากการสัมภาษณ์ว่า 
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“โดยส่วนมากแล้วไม่ได้ซื้อผ่านทาง Facebook โดยจะมีการเข้าไปซื้อที่หน้าร้าน
เลย หรือซื้อผ่านช่องทาง Line@ ของร้านค้าโดยตรง จะเข้าไปที่หน้าร้านเพ่ือทำ
การเลือกซื้อเองมากกว่า” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“ไม่ค่อยได้ซื้อ ส่วนมากจะเป็นการเข้าไปดูแบรนด์แล้วมาเลือกซื้อผ่านหน้าร้าน
โดยตรง ไม่มีการซื้อผ่าน Facebook” 

B (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

  ซึ่งพฤติกรรมการเลือกซ้ือที่นิยมไปเลือกซ้ือที่หน้าร้านมากกว่านั้นอาจเป็นเพราะว่า
สามารถดู ตรวจสอบสภาพสินค้าจริงได้ด้วยตาตัวเอง ซึ่งจะทำให้มั่นใจในคุณภาพของสินค้าได้มากกว่าที่
สั่งผ่านช่องทางออนไลน์ อีกท้ังยังสามารถเลือกอาหารให้มีความหลากหลายเพิ่มมากขึ้น เพ่ือให้ตอบสนอง
ต่อความต้องการของตัวเองได้ อีกทั้งในด้านของแพลตฟอร์มที่ใช้ในการสั่งซื้อพบว่า Instagram มีความ
นิยมกว่าดังที่ได้กล่าวไปแล้วข้างต้น โดยมีคำพูดที่สนับสนุนความคิดนี้ว่า 
 

“ใน Facebook ไม่ค่อยได้เข้าไปดู ส่วนมากจะที่ Instagram มากกว่า” 
F (การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 เมษายน 2565) 

 
  3.2 รายละเอียดของสื่อที่ใช้ในการโฆษณาอาหารเพื่อสุขภาพ 
  ด้านของรายละเอียดของสื่อในความคิดเห็นของผู้ได้รับการสัมภาษณ์ พบว่า ผู้รับการ
สัมภาษณ์ต้องการให้สื่อโฆษณาที่ใช้ต้องระบุรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ เช่น จำนวนแคลลอรี่ ปริมาณ
น้ำตาล ส่วนผสมของผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจน โดยให้การสัมภาษณ์ว่า 
 

“ต้องมีการระบุรายละเอียดของส่วนประกอบว่ามีอะไรบ้าง” 
C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
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“มีรายละเอียดของแคลลอรี่ ส่วนผสม ช่องทางการจำหน่าย” 
E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
  3.3 รูปแบบของสื่อที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ 
  รูปแบบสื่อที่ใช้โฆษณา พบว่า ทั้งหมดมีความเห็นไปในรูปแบบเดียวกัน คือ รูปภาพมีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อ หากเป็นวิดีโออาจไม่มีความดึงดูดเท่ากับการใช้รูปภาพ ซึ่งรูปภาพมีความเด่นชัดน่า
ดึงดูดมากกว่า หากเป็นรูปภาพที่น่าสนใจมักจะทำให้คนเข้ามาดูต่อ คำบรรยายต้องไม่ยาวมากสัก 3-4 
บรรทัด เนื้อหาไม่ต้องลงลึกให้เป็นเนื้อหาแบบพ้ืน ๆ เข้าใจง่ายที่กระตุ้นการตัดสินใจซื้อและอยาก
รับประทาน จากการสัมภาษณ์มีการระบุว่า 

 
“รูปภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยเชื่อว่าเป็นกฎของแรงดึงดูด หากเป็นวิดีโอ
อาจไม่มีความดึงดูดเท่ากับการใช้รูปภาพ ซึ่งรูปภาพมีความเด่นชัดน่าดึงดูด
มากกว่า อยากเห็นรูปภาพ เนื่องจากรูปภาพเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลมากต่อการ
ตัดสินใจซื้อเป็นอันดับแรกและมีการระบุรายละเอียดของส่วนประกอบว่ามี
อะไรบ้าง” 

B (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“จริง ๆ แล้วจะชอบรูปภาพ ซึ่งแล้วแต่ละแพลตฟอร์มด้วย หากเป็น Facebook 
ก็จะชอบรูปภาพ แล้วต้องมีคำอธิบายให้ละเอียดว่าคือเมนูนี้คือเมนูอะไร มี
อะไรบ้าง” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“รูปภาพเป็นอย่างแรกที่ดึงดูดความสนใจ หากเป็นรูปภาพที่น่าสนใจมักจะทำให้
คนเข้ามาดูต่อ" 

D (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
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  นอกเหนือจากรูปแบบของสื่อที่เป็นรูปภาพแล้ว ยังคงพบจากการสัมภาษณ์ได้ว่าสื่อใน
รูปแบบวิดีโอยังสามารถเป็นสื่อที่ใช้ในการโฆษณาประชาสัมพันธ์ได้อีกหนึ่งรูปแบบ ตามความคิดเห็นของผู้
เข้ารับการสัมภาษณ์ว่า 

  
“ในความคิดเห็นอาจเป็นคลิปวิดีโอสั้น ๆ ที่แสดงให้เห็นตัวสินค้า โดยมีการแสดง
ให้เห็นองค์ประกอบภายในของสินค้า เช่น ให้เห็นไส้ในของขนม ให้เห็นเนื้อสัมผัส
ของขนมมีความยืด มีความเหนียวอย่างไร วิดีโอต้องไม่ยาวเวลาที่แนะนำอาจจะ
สัก 10 วินาที คำบรรยายต้องไม่ยาวสัก 3-4 บรรทัด” 

F (การสื่อสารส่วนบุคคล, 12 เมษายน 2565) 
 

  3.4 รูปแบบของโพสต์ที่ทำให้มีการเข้าถึงมากที่สุด 
  ข้อมูลสัมภาษณ์พบว่าทุกคนที่เข้ารับการสัมภาษณ์ให้ข้อคิดเห็นว่า โพสต์ที่มีการเข้าถึง
มาก คือ โพสต์ที่รูปภาพอาหารดูดี สีสด ภาพมีความคมชัด น่ารับประทาน อีกส่วนหนึ่งคือโพสต์ที่เป็นโปร
โมชันการขายหรือโปรโมชันส่วนลดพิเศษของทางร้าน ยกตัวอย่างเช่น แอปพลิเคชันขายของออนไลน์สีส้ม 
เพราะหากเวลาสั่งซื้อได้เห็นคำว่าส่งฟรีจะทำให้กดซื้อทันที ดังนั้นอาจใช้วิธีดังกล่าวเพ่ือดึงดูดลูกค้า โดยใช้
เป็นส่งฟรีหรือมีส่วนลดค่าส่ง ซึ่งเป็นโปรโมชันที่ใช้ได้จริงและทำให้ลูกค้ามีการตัดสินใจซื้อได้ง่ายมากข้ึน 
เช่นมีการจัดโปรโมชันในรูปแบบ โปร4.4 5.5 6.6 เป็นต้น และผู้คนส่วนมากชอบโปรโมชันที่ทำให้ลูกค้า
รู้สึกถึงความคุ้มค่าในการเลือกซ้ือ มีราคาท่ีถูก สามารถเลือกเมนูได้หลากหลาย ในอีกกรณีของช่องทางใน
การโพสต์ ดังที่ได้จากการสัมภาษณ์ว่า 
 

“รูปภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยเชื่อว่าเป็นกฎของแรงดึงดูด หากเป็นวิดีโอ
อาจไม่มีความดึงดูดเท่ากับการใช้รูปภาพ ซึ่งรูปภาพมีความเด่นชัดน่าดึงดูด
มากกว่า” 

B (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

  ในอีกกรณีของช่องทางในการโพสต์ พบว่าการโพสต์ผ่าน Facebook มียอดการเข้าถึง
และการมีส่วนร่วมน้อยกว่าทาง Instagram ซึ่งช่องทาง Instagram จะได้ยอดการเข้าถึงและการมีส่วน
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ร่วมจากโพสต์โปรโมชัน การออกสินค้าใหม่ การแจกของ การแจกรางวัล เช่น กิจกรรมการทายไส้ขนมที่
ออกใหม่ โดยได้ส่วนมากจะได้จากรูปภาพที่ไม่มีการตกแต่งหรือมีการตกแต่งภาพเพียงเล็กน้อย ดังที่ได้
ระบไุว้แล้วข้างต้น โดยมีคำพูดในสัมภาษณ์ระบุว่า 
 

“ในด้านของราคาและโปรโมชันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเป็นอย่างมาก เช่น 
คำว่าส่งฟรีเมื่อมียอดสั่งซื้อขั้นต่ำ xx บาท หรือเป็นโปรโมชันยอดสั่งซื้อเท่านี้มีค่า
ส่วนลดเท่านี้ จะสามารถดึงดูดใจในการซื้อเพ่ิมมากยิ่งขึ้น” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
 

“ได้จากโพสต์โปรโมชัน การออกสินค้าใหม่ การแจกของ การแจกรางวัล” 
E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
  และยังพบว่ามีเรื่องของส่วนประสมทางการตลาด (4P) เข้ามามีผลร่วมด้วยเล็กน้อย ทั้ง
ในด้านของผลิตภัณฑ์ที่ต้องมีความน่าเชื่อถือ เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีดีมีคุณภาพ ราคาต้องเป็นราคาที่
สมเหตุสมผล โปรโมชันมีการส่งเสริมการขาย เช่น การมีส่วนลดในช่วงเวลาพิเศษ ช่องทางการจัดจำหน่าย
ต้องสามารถเข้าถึงได้ง่าย สะดวกต่อการซื้อ ตามที่ได้กล่าวไปแล้วที่ผ่านมาข้างต้น  

 
  3.5 ความรู้สึกที่มีต่อสื่อที่ใช้ในเพจร้านร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 
  จากการสัมภาษณ์ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ 5 ใน 6 เป็นบุคคลที่รู้จัก Facebook fanpage 
ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6 โดยมีเพียง 1 ใน 6 เท่านั้นที่ไม่รู้จักและไม่ทราบว่าเป็นร้านที่
เกี่ยวกับอะไรหรือขายอะไร เมื่อสัมภาษณ์ผู้ที่รู้จักร้านได้ความว่า ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์แนะนำให้ทางร้าน 
Platform 6 ควรมีการโพสต์ที่บ่อยมากกว่านี้ โพสต์ให้มีจำนวนมากขึ้น เพื่อสร้างยอดการเข้าถึงและการมี
ส่วนร่วม อีกความเห็นหนึ่งระบุว่า ภาพที่โพสต์ให้ความรู้สึกที่ทำให้เครียดจนเกินไป ควรเน้นไปที่เรื่องที่ทำ
ให้รู้สึกผ่อนคลาย โดยปกติแล้วผู้คนไม่ชอบความเครียด ในรูปภาพไม่ควรมีข้อความที่มากเกินไป ควร
ประกาศแค่ราคา โดยแนะนำว่าให้มีการอัพเดทรายการขนมหน้าร้านว่าวันนี้มีรายการขนมอะไรบ้าง 
อาจจะเป็นวิดีโอสั้น ๆ ให้ดูว่าในตู้มีเมนูอะไรบ้าง สามารถสั่งซื้อผ่านช่องทางไหน โดยระบุราคาของ
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สินค้าเข้าไปด้วยจะดีมาก ควรมีการแยกหมวดหมู่ของอาหารเป็นอัลบั้ม เช่น อาหารคีโต อาหารสด 
อาหารกล่อง หรือขนม เป็นต้น ดังที่ว่า 
 

“ภาพที่โพสต์ให้ความรู้สึกที่ทำให้เครียดจนเกินไป โพสต์ดูเป็นทางการเกินไป มี
ความรู้มากเกินไป โดยควรเน้นไปที่เรื่องที่ทำให้รู้สึกผ่อนคลาย ซึ่งปกติแล้วผู้คน
ไม่ชอบความเครียด ในรูปภาพไม่ควรมีข้อความที่มากเกินไป ควรประกาศแค่
ราคา ส่วนเนื้อหาอาจระบุในแคปชัน” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“ความถี่ในการโพสต์ ควรโพสต์ให้มากกว่านี้” 
E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 

 
  3.6 ข้อแนะนำด้านอ่ืน ๆ  
  สำหรับข้อแนะนำอ่ืน ๆ ที่ได้รับจากผู้เข้ารับการสัมภาษณ์นั้น ระบุว่า เรื่องของท่ีตั้งและ
ทำเลของร้านมีผลต่อการขาย โปรโมชันก็มีผลต่อการขาย ซึ่งการลงขายผ่านแอปพลิเคชันจะโดนเรียกเก็บ
ค่าส่วนแบ่งมากเกินไป หรือมีการใช้ไลน์ในการลงโฆษณา เพื่อส่งข้อมูลให้แก่กลุ่มลูกค้าท่ีเพ่ิมเราเป็นเพ่ือน 
อีกท้ังยังส่งโปรโมชันผ่านช่องทางนี้ได้ ลูกค้าก็จะทราบถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้โดยตรง ซึ่งในช่องทางของ 
Facebook ถือว่าเป็นสังคมของผู้สูงอายุแล้ว ซึ่งเน้นที่บุคคลอายุ 40-50 ปีขึ้นไป หากจะทำการขายของ
แนะนำไปที่ Instagram จะดีกว่าหรือว่าใน Line ก็เป็นช่องทางที่น่าสนใน โดยมีการระบุในสัมภาษณ์ว่า 
 

“โปรโมชันก็มีผลต่อการขาย ซึ่งการลงขายผ่านแอปพลิเคชันจะโดนเรียกเก็บค่า
ส่วนแบ่งมากเกินไปหรือมีการใช้ไลน์ในการลงโฆษณา เพ่ือส่งข้อมูลให้แก่กลุ่ม
ลูกค้าท่ีเพ่ิมเราเป็นเพ่ือนอีกท้ังยังส่งโปรโมชันผ่านช่องทางนี้ได้ ลูกค้าก็จะทราบ
ถึงข้อมูลต่าง ๆ ได้โดยตรง” 

A (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 เมษายน 2565) 
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“Facebook ถือว่าเป็นสังคมของผู้สูงอายุแล้ว ซึ่งเน้นที่บุคคลอายุ 40-50 ปีขึ้น
ไป หากจะทำการขายของแนะนำไปที่ Instagram จะดีกว่าหรือว่าใน Line ซึ่งใน 
Facebook มีบริษัทที่มีขนาดใหญ่อยู่ค่อนข้างมาก หากลงโฆษณาอาจจะไม่คุ้มค่า
เพราะสู้บริษัทใหญ่ ๆ ไม่ได้ อีกท้ังยังมีค่าใช้จ่ายที่สูง หากแนะนำอย่างที่กล่าวไป
แล้วว่าควรไปที่ Instagram จะดีกว่า” 

C (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“แนะนำทาง Instagram มากกว่า Facebook เพราะช่องทาง Facebook  ไม่
ค่อยมีคนเห็น แต่ใน Instagram จะมีคนถูกใจและอาจทำให้เพื่อนและบุคคลที่
เกี่ยวข้องเห็นโพสต์นั้นตามไปด้วย” 

D (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

“กลุ่ม Line ที่เป็น Open chat ไว้สำหรับลูกค้าเพ่ือเป็นจุดสอบถาม สั่งซื้อ โดย
ร้านทุกร้านที่มีอยู่ในปัจจุบันจะมี Open chat เพ่ือเสนอสินค้าให้แก่ผู้บริโภค 
แล้วมีการลงช่องทางของ Open chat ไว้ในหน้าของ Instagram เพราะเห็นว่ามี
จำนวนคนที่สนใจในส่วนของ Open chat มากขึ้น และมียอดขายใน Open 
chat มาก” 

E (การสื่อสารส่วนบุคคล, 11 เมษายน 2565) 
 

 ผลจากการสัมภาษณ์จำนวน 6 คนเป็นไปตามวัตถุประสงค์ที่ 1 เพื่อการศึกษาพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคท่ีรับประทานอาหารสุขภาพ จากนั้นนำข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มาใช้ออกแบบสื่อโฆษณาเพ่ือ
เป็นไปตามวัตถุประสงค์ท่ี 2 คือการศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads 
ที่สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล โดยมีการโฆษณาผ่านช่องทาง 
Facebook Ads จำนวนทั้งสิ้น 5 แคมเปญ ประกอบด้วย ภาพเดี่ยว 2 แคมเปญ, อัลบั้มภาพ 2 แคมเปญ 
และวิดีโอ 1 แคมเปญ ซึ่งผลที่ได้จากการโฆษณาแสดงและอธิบายไว้ดังต่อไปนี้ 
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4.2 ผลการศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่สามารถสร้างการ
รับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล 
 จากการเก็บข้อมูลที่ได้จากการโฆษณาผ่าน Facebook Ads บน Facebook Fanpage ของ
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 พบว่าสามารถจำแนกได้ตามแต่ละช่วงของแคมเปญการโฆษณา ดัง
รายละเอียดต่อไปนี้ 
 จากภาพที่ 4.1 การโฆษณาตามช่วงเวลาที่ได้ระบุไว้ดังตารางที่ 4.2 ปรากฎว่าข้อมูลในส่วนของ
การเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจมีทิศทางของกราฟไปในทางเดียวกัน โดยมีการ
เข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจเพิ่มสูงขึ้นในช่วงที่มีการทำโฆษณาโดยมีค่าจุดสูงสุด
ในช่วงวันที่ 2 ของการโฆษณา โดยช่วงเวลาการโฆษณาที่ 1 มีค่าสูงสุดของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชม
เพจ และการกดถูกใจเพจที่ 2,827, 12 และ 1 ครั้งตามลำดับ ในส่วนของช่วงเวลาการโฆษณาที่ 2-3 มี
ค่าสูงสุดของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจที่ 3,913, 37 และ 4 ครั้งตามลำดับ 
และสุดท้ายในช่วงเวลาการโฆษณาที่ 4-5 มีค่าสูงสุดของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกด
ถูกใจเพจที่ 4,523, 11 และ 1 ครั้งตามลำดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



64 

 

 

ภาพที่ 4.1: กราฟแสดงจำนวนการเข้าถึงข้อมูลของแต่ละวันในช่วงของการโฆษณาผ่าน Facebook Ads 
(บน) และกราฟแสดงจำนวนการเข้าชมและการกดถูกใจเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
Platform 6 (ล่าง) 
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ตารางที่ 4.2: ค่าเฉลี่ยของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจของเพจร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ Platform 6 

 

ลำดับ ช่วงเวลา (n=11) 
การเข้าถึงข้อมูล 

(ครั้ง) 
การเข้าชมเพจ 

(ครั้ง) 
การกดถูกใจเพจ 

(ครั้ง) 
1 มีการโฆษณา 2,339.90  9.55  1.55  

2 ไม่มีการโฆษณา 86.91 3.27 0.00 

 
ตารางที่ 4.3: ค่าเฉลี่ยของการเข้าถึง, อิมเพรสชัน, ต้นทุนต่อผลลัพธ์ และจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละ
วัน 
 

แคม 
เปญ 

ประเภทโฆษณา 
การเข้าถึง  
(ครั้ง/วัน) 

อิมเพรสชัน 
(ครั้ง/วัน) 

ผลลัพธ์  
(ครั้ง/วัน) 

ต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์ 

(บาท/ครั้ง/
วัน) 

จำนวนเงินท่ี
ใช้จ่ายไป  
(บาท/วัน) 

1 
อัลบั้มภาพ : เมนูขาย

ด ี
2,512.00 2,762.70 80.67 1.45 116.67 

2 
อัลบั้มภาพ : อาหาร

เบาหวาน 
1,406.30 1,630.30 60.00 2.32 116.67 

3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 728.33 1466.70 59.00 2.03 116.66 
4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน 2,536.30 3,465.00 6.67 20.60 116.64 

5 
ภาพเดี่ยว : โปรร่วม
แสดงความคดิเห็น 

497.33 592.33 45.33 2.62 107.63 

 
 จากตารางที่ 4.3 ข้อมูลค่าเฉลี่ยของการเข้าถึง, อิมเพรสชัน, ต้นทุนต่อผลลัพธ์ และจำนวนเงินที่
ใช้จ่ายไปในแต่ละวัน แคมเปญละ 3 วัน พบว่า การเข้าถึงในการโฆษณาแคมเปญที่ 4 มีค่าเฉลี่ยในการ
เข้าถึงมากที่สุด และแคมเปญที่ 5 มีค่าเฉลี่ยในการเข้าถึงน้อยที่สุด ที่ 2,536.30 และ 497.33 ครั้งต่อวัน
ตามลำดับ เมื่อเรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของการเข้าถึงจากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 4, 1, 2, 3 
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และ 5 ตามลำดับ ในส่วนของอิมเพรสชัน พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 4  มีค่าเฉลี่ยของอิมเพรสชัน
มากที่สุด และแคมเปญที่ 5 มีค่าเฉลี่ยของอิมเพรชชันน้อยที่สุด ที่ 3,465.00 และ 592.33 ครั้งต่อวัน
ตามลำดับ เมื่อเรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของอิมเพรสชันจากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 4, 1, 2, 
3 และ 5 ตามลำดับ ในส่วนของผลลัพธ์การโฆษณาซึ่งประกอบด้วยการมีส่วนร่วมในรูปภาพและการคลิก
ในวิดีโอ พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 1 มีค่าเฉลี่ยของผลลัพธ์มากที่สุด และแคมเปญที่ 4 มีค่าเฉลี่ย
ของผลลัพธ์น้อยที่สุด ที่ 80.67 และ 6.67 ครั้งต่อวันตามลำดับ เมื่อเรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของการเข้าถึง
จากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญท่ี 1, 2, 3, 5 และ 4 ตามลำดับ สำหรับข้อมูลของต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์นั้น พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 4 มีค่าเฉลี่ยต้นทุนต่อผลลัพธ์มากท่ีสุด แสดงให้เห็นว่าการ
โฆษณานั้นต้องใช้จำนวนเงินมากกว่าการโฆษณาอ่ืนเพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ โดยต้นทุนต่อผลลัพธ์ของแคมเปญที่ 
4 อยู่ท่ี 20.60 และการโฆษณาแคมเปญที่ 1 มีค่าเฉลี่ยต้นทุนต่อผลลัพธ์น้อยที่สุดที่ 1.45 เมื่อเรียงลำดับ
ของค่าเฉลี่ยของต้นทุนต่อผลลัพธ์จากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 4, 5, 2, 3 และ 1 ตามลำดับ 
และข้อมูลในด้านจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวัน พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 1 และ 2  มีค่าเฉลี่ย
ของจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวันมากที่สุด ที่ 116.67 บาทต่อวัน และการโฆษณาแคมเปญที่ 5 มี
ค่าเฉลี่ยของจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวันน้อยที่สุด ที่ 107.63 บาทต่อวัน เมื่อเรียงลำดับของค่าเฉลี่ย
ของจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวันจากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 1-2, 3, 4 และ 5 
ตามลำดับ และข้อมูลในส่วนของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจมีทิศทางของกราฟ
ไปในทางเดียวกัน โดยมีการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจเพ่ิมสูงขึ้นในช่วงที่มีการทำ
โฆษณาโดยมีค่าจุดสูงสุดในช่วงวันที่ 2 ของการโฆษณา โดยช่วงเวลาการโฆษณาที่ 1 มีค่าสูงสุดของการ
เข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจที่ 2,827, 12 และ 1 ครั้งตามลำดับ ในส่วนของ
ช่วงเวลาการโฆษณาที่ 2-3 มีค่าสูงสุดของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจที่ 3,913, 
37 และ 4 ครั้งตามลำดับ และสุดท้ายในช่วงเวลาการโฆษณาท่ี 4-5 มีค่าสูงสุดของการเข้าถึงข้อมูล, การ
เข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจที่ 4,523, 11 และ 1 ครั้งตามลำดับ 
 เมื่อพิจารณาค่าเฉลี่ยสูงที่สุด พบว่า ในด้านการเข้าถึงและอิมเพรสชัน การโฆษณาในรูปแบบ
วิดีโอมีค่ามากท่ีสุด, ด้านผลลัพธ์ต่อการมีส่วนร่วมและต้นทุนต่อผลลัพธ์ การโฆษณาในรูปแบบอัลบั้มภาพ
มีค่าน้อยที่สุดที่สุด ดังนี้แล้วหากต้องการยอดการเข้าถึงและอิมเพรสชันควรใช้โฆษณาในรูปแบบวิดีโอ แต่
หากต้องการผลลัพธ์ต่อการมีส่วนร่วมและต้นทุนต่อผลลัพธ์ที่มีความคุ้มค่ามากที่สุดควรใช้โฆษณาใน
รูปแบบอัลบั้มภาพ 
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ตารางที่ 4.4: ช่วงระยะเวลาที่ทำการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม Facebook 
 

ลำดับ ประเภทโพสต ์ วันท่ีทำการโฆษณา 
ระยะเวลาในการโฆษณา 

(วัน) 

1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายด ี 19-21 เมษายน 2565 3 
2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน 2-4 พฤษภาคม 2565 3 

3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 3-5 พฤษภาคม 2565 3 
4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน 9-11 พฤษภาคม 2565 3 

5 
ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความ

คิดเห็น 
10-12 พฤษภาคม 2565 3 

  
 จากการวางแผนเพ่ือการทำโฆษณาบน Facebook จำนวน 5 ชิ้นงาน โดยแบ่งการทำการโฆษณา
ดังตารางที่ 4.1 โดยโฆษณาท่ี 1, 2, 3, 4 และ 5 ทำการโฆษณาในวันที่ 19-21 เมษายน 2565, 2-4 
พฤษภาคม 2565, 3-5 พฤษภาคม 2565, 9-11 พฤษภาคม 2565 และ 10-12 พฤษภาคม 2565 
ตามลำดับ โดยมีระยะเวลาในการทำโฆษณาท่ีเท่ากัน คือ 3 วัน โดยมีรายละเอียดของข้อมูลที่ได้จากการ
โฆษณาในแต่ละแคมเปญ ดังต่อไปนี้ 
 
แคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี 
 ระยะเวลาที่ทำการโฆษณา 19-21 เมษายน 2565 รวม 3 วัน จากการโพสต์ได้มีการระบุข้อความ
ประกอบของโพสต์ (ภาพที่ 4.2) และมีการใช้ภาพประกอบทั้งสิ้น จำนวน 5 ภาพ (ภาพที่ 4.3) ดังนี้  
มาด ู5 อันดับ สินค้าขายดี ประจำร้าน Platform6 อร่อย ง่าย แถมยังดีต่อสุขภาพทุกรายการ เพราะเรา
เลือกมาให้คุณแล้ววว 

Platform6 อร่อย ง่าย ได้สุขภาพ 
ชั้น 2 อาคารสมเด็จพระเทพฯ รพ.รามาฯ 
เปิดบริการ จันทร์-อาทิตย์ เวลา 7.30-18.30 
Line@ : @Platform6 
FB: Platform6  
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Tel: 065-536-3385 
#health #fitness #healthylifestyle #motivation #wellness #healthy #workout #love 
#lifestyle #gym #fit #training #fitnessmotivation #life #instagood #nutrition 
#bodybuilding #exercise #fitfam #weightloss #covid #beauty #healthyfood #bhfyp 
#selfcare #healthyliving #inspiration #happy #happiness #bhfyp 
 
ภาพที ่4.2: การโฆษณาแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี บน Facebook Fanpage ของร้านอาหาร

เพ่ือสุขภาพ Platform 6 
 

 
 

https://web.facebook.com/hashtag/health?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthylifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/motivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/wellness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/workout?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/love?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/lifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/gym?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fit?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/training?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitnessmotivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/life?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/instagood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/nutrition?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bodybuilding?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/exercise?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitfam?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/weightloss?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/covid?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/beauty?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyfood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/selfcare?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyliving?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/inspiration?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happiness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
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ภาพที่ 4.3: ภาพการโฆษณาที่อยู่ภายในอัลบั้มแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี จำนวน 5 ภาพ 
ประกอบด้วย ขนมปังธัญพืช (บนซ้าย), ปลาสลิดทอดกรอบ (บนขวา), เกี๊ยวอกไก่นึ่ง (กลาง
ซ้าย), น้ำอโวคาโด (กลางขวา) และเค้กกล้วยหอม (ล่าง) โดยแต่ละภาพไม่มีคำบรรยายแยกใน
แต่ละภาพ 

 

 

 



70 

 

 

ตารางที่ 4.5: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี โดยรวม 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

รูปแบบการเขา้ถึง (ครั้ง) การมีส่วนร่วม (ครั้ง) 

ออร์แกนิก 
ได้รับการ
สนับสนุน 

การแสดง
ความรูส้ึก 

การแสดง
ความ
คิดเห็น 

การ
แบ่งปัน 

การคลิก 

1 
โฆษณา

แคมเปญที่ 
1 

25 6,362 38 0 1 316 

  

 จากการโฆษณาแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี ในรูปแบบของอัลบั้มภาพที่มีภาพประกอบ
จำนวน 5 ภาพ (ภาพที่ 4.3) พบว่า มีการเข้าถึงรวม 6,387 ครั้ง ซึ่งสามารถแยกเป็นการเข้าถึงแบบออร์
แกนิก จำนวน 25 ครั้ง และการเข้าถึงที่ได้รับการสนับสนุน จำนวน 6,362 ครั้ง ในส่วนการมีส่วนร่วมกับ
การโฆษณานั้น พบว่า มีการแสดงความรู้สึก จำนวน 38 ครั้ง, มีการแบ่งปันเนื้อหา 1 ครั้ง, การคลิก 
จำนวน 316 ครั้ง และไม่พบจำนวนการมีส่วนร่วมของการแสดงความคิดเห็น 
 

ตารางที่ 4.6: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

วันท่ีโฆษณา 
การเข้าถึง 

(ครั้ง) 
อิมเพรสชัน 

(ครั้ง) 

ต้นทุนต่อ
การมีส่วน

ร่วม  
(บาท/ครั้ง) 

จำนวนเงินท่ี
ใช้จ่ายไป 
(บาท) 

ผลลัพธ์
การมีส่วน
ร่วม (ครั้ง) 

1 โฆษณา
แคมเปญที่ 
1 อัลบั้ม
ภาพ : 

เมนูขายด ี

19 เมษายน 
2565 

2,512 2,692 1.36 109.84 81 

2 
20 เมษายน 

2565 
2,668 2,947 1.41 126.57 90 

3 
21 เมษายน 

2565 
2,356 2,649 1.60 113.59 71 
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 ข้อมูลดังแสดงในตารางที่ 4.6 ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 1 อัลบั้มภาพ : เมนูขายดี แยกในแต่
ละวัน พบว่า ในวันที่ 19 เมษายน 2565 มีการเข้าถึงรวม 2,512 ครั้ง, อิมเพรสชัน 2,692 ครั้ง, ใช้
ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 109.84 บาท ผลลัพธ์ 81 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 1.36 ในส่วนวันที่ 
20 เมษายน 2565 มีการเข้าถึงรวม 2,668 ครั้ง, อิมเพรสชัน 2,947 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 
126.57 บาท ผลลัพธ์ 90 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 1.41 และในวันที่ 21 เมษายน 2565 มีการ
เข้าถึงรวม 2,356 ครั้ง, อิมเพรสชัน 2,649 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 113.59 บาท ผลลัพธ์ 71 
ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 1.60 
 
แคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน 
 ระยะเวลาที่ทำการโฆษณา 2-4 พฤษภาคม 2565 รวม 3 วัน จากการโพสต์ได้มีการระบุข้อความ
ประกอบของโพสต์ (ภาพที่ 4.4) และมีการใช้ภาพประกอบทั้งสิ้น จำนวน 5 ภาพ (ภาพที่ 4.5) ดังนี้ 
 
น้ำตาล แป้ง อุปสรรคคนเป็นเบาหวาน ทำให้ต้องอดกินของอร่อยๆ มากมาย แต่ถ้าเมนูอร่อยๆ กินได้ทุก
คนแม้แต่คนเป็นเบาหวานล่ะ มาดูกันเลย  
. 

Platform6 อร่อย ง่าย ได้สุขภาพ 
ชั้น 2 อาคารสมเด็จพระเทพฯ รพ.รามาฯ 
เปิดบริการ จันทร์-อาทิตย์ เวลา 7.30-18.30 
Line@ : @Platform6 
FB: Platform6  

 Tel: 065-536-3385 
#health #fitness #healthylifestyle #motivation #wellness #healthy #workout 
#love #lifestyle #gym #fit #training #fitnessmotivation #life #instagood #nutrition 
#bodybuilding #exercise #fitfam #weightloss #covid #beauty #healthyfood 
#bhfyp #selfcare #healthyliving #inspiration #happy #happiness #bhfyp 
 

https://web.facebook.com/hashtag/health?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthylifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/motivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/wellness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/workout?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/love?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/lifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/gym?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fit?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/training?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitnessmotivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/life?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/instagood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/nutrition?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bodybuilding?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/exercise?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitfam?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/weightloss?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/covid?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/beauty?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyfood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/selfcare?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyliving?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/inspiration?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happiness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZW_Yh2CJ8G9QQnzYEKMCcB5tSkNr4neeXF8sZBDdGU29-6Tq5uM09V8IkQVbmnR-6AFqDBpyuiQbLit48OmiJw7TgPEBKfPtlkuzIOeMAyrUXnouDGr5wRlyaM70WPrmNYxnMAvzAs-PMD7yfkoRN58&__tn__=*NK-R
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ภาพที่ 4.4: การโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน บน Facebook Fanpage ของ
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 
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ภาพที่ 4.5: ภาพการโฆษณาที่อยู่ภายในอัลบั้มแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน จำนวน 5 
ภาพ ประกอบด้วย โจ๊กไข่ขาวหมูสับ (บนซ้าย), Waffle whole wheat (บนขวา), Banoffee 
(กลางซ้าย), Brittle cookies (กลางขวา) และ Organic chia jam (ล่าง) โดยแต่ละภาพมีคำ
บรรยายแยกในแต่ละภาพ 
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 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีได้กล่าวไปแล้วข้างต้น พบว่าในประเด็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ
อาหารเพื่อสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์, รูปแบบเนื้อหาหรือสิ่งใดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหาร
เพ่ือสุขภาพ (รูปภาพ วิดีโอ อัลบั้ม) ของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ และเนื้อหาที่ควรมีหรือควรระบุไว้ในสื่อที่
ใช้ในการโฆษณามีอะไรบ้างในความคิดเห็นของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ สรุปได้ว่าผู้เข้ารับการสัมภาษณ์
ต้องการเห็นภาพที่มีความสวยงาม คมชัด มีการระบุรายละเอียดของตัวสินค้าว่ามีจำนวนแคลอลีเท่าไหร่ 
ส่วนประกอบมีอะไรบ้าง ราคาจำหน่ายเท่าไหร่ ดังนั้นแล้วในการโพสต์แคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหาร
เบาหวาน จึงมีการระบุคำบรรยายแยกในแต่ละภาพเพ่ือระบุรายละเอียดของตัวสินค้าให้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน
ดังตารางที่ 4.7 
 

ตารางที่ 4.7: คำบรรยายแยกในแต่ละภาพของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน 
 

ลำดับ 
ภาพประกอบการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้ม

ภาพ : อาหารเบาหวาน 
คำบรรยายเพิ่มเติม 

1 

 

โจ๊กไข่ขาว หมสูับ  
ทำจากไข่ล้วนๆ เทียบเท่าทั้งหมด 6 ฟอง หมูสับไร้มัน
ปรุงด้วยซีอิ๊วแท้ไมม่ีผงชูรส 190 kcal ต่อ 1 serving 
เพียง 89.- 
เก็บในตู้เย็นได้นาน 5 วัน— ที ่Platform 6 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 

https://web.facebook.com/Platformsixx/?__tn__=kC*F
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ): คำบรรยายแยกในแต่ละภาพของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหาร
เบาหวาน 

 

ลำดับ 
ภาพประกอบการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้ม

ภาพ : อาหารเบาหวาน 
คำบรรยายเพิ่มเติม 

2 

 

Guilt-free Whole Wheat Original 
waffle  อร่อยยังไงให้ไม่รูส้ึกผิด วาฟเฟิลคลีน 
หน้าแน่นๆ 

ไม่ใส่น้ำตาล 
ไม่นม 
ไม่เนย 
ไม่ไข ่
 No trans fat, Cholesterol— ที ่Platform 6 

3 

 

บานอฟฟ่ีมีเสน่ห์เฉพาะตัว คือ คาราเมลน้ำตาล
มะพร้าว100% ฉบับโฮมเมดเต็มรปูแบบ ที่สบายใจ
ทั้งคนทำและคนทาน เพราะ.. 

 ใช้น้ำตาลมะพรา้วออร์แกนิค 100% ท่ีมีค่าดัชนี
น้ำตาลต่ำ เพียง 35 เหมาะสำหรบัผู้ป่วยเบาหวาน 
(หากทานในปริมาณทีเ่หมาะสม) 

 ใช้กะทิธัญพืชจากน้ำมันรำข้าวท่ีช่วยเพิ่มความ
หอมของคาราเมลให้มีเสน่ห์มากยิง่ขึ้นเมื่อเคี่ยวรวม
กับน้ำตาลมะพร้าว 

 ใช้เกลือหิมาลายันจากดินภูเขาไฟ มีแร่ธาตุถึง 84 
ชนิด ช่วยปรับสมดลุให้รา่งกายเปน็ด่าง ห่างไกลภาวะ
เป็นกรด ซึ่งเป็นสาเหตุของโรคต่าง 
— ที ่Platform 6 

(ตารางมีต่อ) 
 

https://web.facebook.com/Platformsixx/?__tn__=kC*F
https://web.facebook.com/Platformsixx/?__tn__=kC*F
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ตารางที่ 4.7 (ต่อ): คำบรรยายแยกในแต่ละภาพของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหาร
เบาหวาน 

 

ลำดับ 
ภาพประกอบการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้ม

ภาพ : อาหารเบาหวาน 
คำบรรยายเพิ่มเติม 

4 

 

บราวนี่กรอบสตูรเฉพาะจาก The Floury เอาใจสาย
เฮลตี้สดุๆ กับบราวนี่กรอบ 5 รสชาติ ที่ใช้วัตถุดิบ
คุณภาพดี หวานน้อย อร่อยมากก รสชาติเข้มข้น~ กรุบ
กรอบจากอัลมอนด์ ลงตัวสดุๆ ทำจากวัตถุดิบออร์แก
นิค ไม่มไีขมันทรานส์ ไมม่ีคอลเลสเตอรอล กินเพลิน
แบบไม่ต้องกลัวอ้วน คนเป็นเบาหวานก็ทานได้น้า 
— ที ่Platform 6 

5 

 

แยมเมล็ดเจีย ผลไม้มากกว่า 75% แคลอรี่ต่ำ ไม่เติม
น้ำตาล ไม่ใส่เพคติน 
รส Strawberry, Blueberry และ Raspberry 
: ขนาด 120 กรัม 150 บาท 
— ที ่Platform 6 

 
 
 
 
 
 

https://web.facebook.com/Platformsixx/?__tn__=kC*F
https://web.facebook.com/Platformsixx/?__tn__=kC*F
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ตารางที่ 4.8: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน โดยรวม 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

รูปแบบการเขา้ถึง (คร้ัง) การมีส่วนร่วม (คร้ัง) 

ออร์แกนิก 
ได้รับการ
สนับสนุน 

การแสดง
ความรู้สึก 

การแสดง
ความ
คิดเห็น 

การ
แบ่งปัน 

การคลิก 

1 

โฆษณา
แคมเปญที่ 2 
อัลบั้มภาพ : 

อาหาร
เบาหวาน 

32 4,046 68 0 1 200 

  
 จากการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน ในรูปแบบของอัลบั้มภาพที่มี
ภาพประกอบจำนวน 5 ภาพ (ภาพท่ี 4.5) พบว่า มีการเข้าถึงรวม 4,078 ครั้ง ซึ่งสามารถแยกเป็นการ
เข้าถึงแบบออร์แกนิก จำนวน 32 ครั้ง และการเข้าถึงท่ีได้รับการสนับสนุน จำนวน 4,046 ครั้ง ในส่วน
การมีส่วนร่วมกับการโฆษณานั้น พบว่า มีการแสดงความรู้สึก จำนวน 68 ครั้ง, มีการแบ่งปันเนื้อหา 1 
ครั้ง, การคลิก จำนวน 200 ครั้ง และไม่พบจำนวนการมีส่วนร่วมของการแสดงความคิดเห็น 
 
ตารางที่ 4.9: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ รายการโฆษณา วันที่โฆษณา 
การเขา้ถึง 

(คร้ัง) 
อิมเพรส
ชัน (คร้ัง) 

ต้นทุนต่อ
การมีส่วน

ร่วม  
(บาท/คร้ัง) 

จำนวนเงิน
ที่ใช้จ่ายไป 

(บาท) 

ผลลัพธ์
การมี

ส่วนร่วม 
(คร้ัง) 

1 โฆษณาแคมเปญ
ที่ 2 อัลบ้ัมภาพ : 
อาหารเบาหวาน  

2 พฤษภาคม 
2565 

458 463 3.23 22.58 7 

2 
3 พฤษภาคม 

2565 
2,407 2,959 1.98 213.78 108 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ): ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ รายการโฆษณา วันที่โฆษณา 
การเขา้ถึง 

(คร้ัง) 
อิมเพรส
ชัน (คร้ัง) 

ต้นทุนต่อ
การมีส่วน

ร่วม  
(บาท/คร้ัง) 

จำนวนเงิน
ที่ใช้จ่ายไป 

(บาท) 

ผลลัพธ์
การมี

ส่วนร่วม 
(คร้ัง) 

3 
โฆษณาแคมเปญ
ที่ 2 อัลบ้ัมภาพ : 
อาหารเบาหวาน 

4 พฤษภาคม 
2565 

1,354 1,469 1.75 113.64 65 

 
 ข้อมูลดังแสดงในตารางที่ 4.9 ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 2 อัลบั้มภาพ : อาหารเบาหวาน 
แยกในแต่ละวัน พบว่า ในวันที่ 2 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 458 ครั้ง, อิมเพรสชัน 463 ครั้ง, ใช้
ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 22.58 บาท ผลลัพธ์ 7 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 3.23 ในส่วนวันที่ 3 
พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 2,407 ครั้ง, อิมเพรสชัน 2,959 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 
213.78 บาท ผลลัพธ์ 108 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 1.98 และในวันที่ 4 พฤษภาคม 2565 มีการ
เข้าถึงรวม 1,354 ครั้ง, อิมเพรสชัน 1,469 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 113.64 บาท ผลลัพธ์ 65 
ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 1.75 
 
แคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 
 ระยะเวลาที่ทำการโฆษณา 3-5 พฤษภาคม 2565 รวม 3 วัน จากการโพสต์ได้มีการระบุข้อความ
ประกอบของโพสต์ (ภาพที่ 4.6) และมีการใช้ภาพประกอบทั้งสิ้น จำนวน 1 ภาพ (ภาพที่ 4.7) ดังนี้ 
 
เตรียมพร้อมให้ดีวันที่ 5 เดือน 5 ปีนี้ เรามีนัดกันที่ Platform6 กับโปรโมชั่นซื้อ 1 ฟรี 1  
ซื้อเครื่องดื่ม 1 แก้ว รีบฟรีอีก 1 แก้ว เพียงเช็คอินหรือแชร์โพสต์นี้ผ่านทาง Facebook: http://
facebook.com/Platformsixx และแอดไลน์ร้าน @platform6 เท่านั้น ปีนึงมีครั้งเดียว ห้ามพลาดชวน
เพ่ือนมาเยอะๆ น้า  
. 
. 

https://web.facebook.com/Platformsixx/?__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=kK-R
https://web.facebook.com/Platformsixx/?__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=kK-R
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. 

. 
Platform6 อร่อย ง่าย ได้สุขภาพ 
ชั้น 2 อาคารสมเด็จพระเทพฯ รพ.รามาฯ 
เปิดบริการ จันทร์-อาทิตย์ เวลา 7.30-18.30 
Line@ : @Platform6 
FB: Platform6  
Tel: 065-536-3385 

#health #fitness #healthylifestyle #motivation #wellness #healthy #workout #love 
#lifestyle #gym #fit #training #fitnessmotivation #life #instagood #nutrition 
#bodybuilding #exercise #fitfam #weightloss #covid #beauty #healthyfood #bhfyp 
#selfcare #healthyliving #inspiration #happy #happiness #bhfyp 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://web.facebook.com/hashtag/health?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthylifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/motivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/wellness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/workout?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/love?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/lifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/gym?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fit?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/training?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitnessmotivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/life?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/instagood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/nutrition?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bodybuilding?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/exercise?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitfam?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/weightloss?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/covid?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/beauty?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyfood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/selfcare?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyliving?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/inspiration?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happiness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVsyAE1prXzUSxuXPelooz3FWQxZV4_Ot9L4d3hsEKxoUC4QoVrgub3QianJ5NvzNnbnpZTVIr0NYxL5axozZ9CVs33F-E8C1FHOf75q-O1caKAME0mLoww-EiKRuffs52-qZyoPSzxDfRriSHa_n79&__tn__=*NK-R
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ภาพที่ 4.6: การโฆษณาแคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 บน Facebook Fanpage ของร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ Platform 6 
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ภาพที่ 4.7 ภาพการโฆษณาที่อยู่ภายในแคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 จำนวน 1 ภาพ ประกอบด้วย... 

..ภาพเดี่ยวโปรโมชั่นการส่งเสริมการขาย 
 

 
  
 จากการสอบถามและสัมภาษณ์จากกลุ่มตัวอย่าง พบว่าในด้านประเด็นของรูปแบบของโพสต์ใน
ลักษณะใดที่ทำให้มียอดการเข้าถึงรวมถึงการมีส่วนร่วมมากท่ีสุด พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นว่า 
ส่วนหนึ่งคือโพสต์ที่เป็นโปรโมชันการขายหรือโปรโมชันส่วนลดพิเศษของทางร้าน เพราะหากเวลาสั่งซื้อได้
เห็นคำว่าส่งฟรีจะทำให้กดซ้ือทันที ดังนั้นอาจใช้วิธีดังกล่าวเพ่ือดึงดูดลูกค้า โดยใช้เป็นส่งฟรีหรือมีส่วนลด
ค่าส่ง ซึ่งเป็นโปรโมชันที่ใช้ได้จริงและทำให้ลูกค้ามีการตัดสินใจซื้อได้ง่ายมากข้ึน เช่นมีการจัดโปรโมชันใน
รูปแบบ โปร4.4 5.5 6.6 เป็นต้น และผู้คนส่วนมากชอบโปรโมชันที่ทำให้ลูกค้ารู้สึกถึงความคุ้มค่าในการ
เลือกซื้อ มีราคาที่ถูก สามารถเลือกเมนูได้หลากหลาย จึงนำมาสู่การทำโปรโมชันการส่งเสริมการขายเพ่ือ
ใช้ในการโฆษณาตามแคมเปญที่ 3  
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ตารางที่ 4.10: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 โดยรวม 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

รูปแบบการเขา้ถึง (ครั้ง) การมีส่วนร่วม (ครั้ง) 

ออร์แกนิก 
ได้รับการ
สนับสนุน 

การแสดง
ความรูส้ึก 

การแสดง
ความ
คิดเห็น 

การ
แบ่งปัน 

การคลิก 

1 

โฆษณา
แคมเปญที่ 

3 ภาพ
เดี่ยว : โปร 

5.5 

81 1,953 158 0 6 30 

  

 จากการโฆษณาแคมเปญที่ 3 ในรูปแบบของภาพเดี่ยวโปรโมชั้นส่งเสริมการขายที่มีภาพประกอบ
จำนวน 1 ภาพ (ภาพที่ 4.7) พบว่า มีการเข้าถึงรวม 2,034 ครั้ง ซึ่งสามารถแยกเป็นการเข้าถึงแบบออร์
แกนิก จำนวน 81 ครั้ง และการเข้าถึงที่ได้รับการสนับสนุน จำนวน 1,953 ครั้ง ในส่วนการมีส่วนร่วมกับ
การโฆษณานั้น พบว่า มีการแสดงความรู้สึก จำนวน 158 ครั้ง, มีการแบ่งปันเนื้อหา 6 ครั้ง, การคลิก 
จำนวน 30 ครั้ง และไม่พบจำนวนการมีส่วนร่วมของการแสดงความคิดเห็น 
 
ตารางที่ 4.11: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

วันที่โฆษณา 
การเขา้ถึง 

(คร้ัง) 
อิมเพรส
ชัน (คร้ัง) 

ต้นทุนต่อ
การมีส่วน

ร่วม  
(บาท/คร้ัง) 

จำนวนเงินที่
ใช้จ่ายไป 
(บาท) 

ผลลัพธ์
การมีส่วน
ร่วม (คร้ัง) 

1 โฆษณา
แคมเปญที่ 
3 ภาพเดี่ยว 
: โปร 5.5 

3 พฤษภาคม 
2565 

956 1,029 1.80 113.30 63 

2 
4 พฤษภาคม 

2565 
621 2,693 2.40 103.40 43 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ): ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

วันที่โฆษณา 
การเขา้ถึง 

(คร้ัง) 
อิมเพรส
ชัน (คร้ัง) 

ต้นทุนต่อ
การมีส่วน

ร่วม  
(บาท/คร้ัง) 

จำนวนเงินที่
ใช้จ่ายไป 
(บาท) 

ผลลัพธ์
การมีส่วน
ร่วม (คร้ัง) 

3 

โฆษณา
แคมเปญที่ 
3 ภาพเดี่ยว 
: โปร 5.5 

5 พฤษภาคม 
2565 

608 678 1.88 133.23 71 

 
 ข้อมูลดังแสดงในตารางที่ 4.11 ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 3 แยกในแต่ละวัน พบว่า ในวันที่ 
3 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 956 ครั้ง, อิมเพรสชัน 1,029 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 
113.30 บาท ผลลัพธ์ 63 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 1.80 ในส่วนวันที่ 4 พฤษภาคม 2565 มีการ
เข้าถึงรวม 621 ครั้ง, อิมเพรสชัน 2,693 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 103.40 บาท ผลลัพธ์ 43 
ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 2.40 และในวันที่ 5 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 608 ครั้ง, อิม
เพรสชัน 678 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 133.23 บาท ผลลัพธ์ 71 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์
เป็น 1.88 
 
แคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน 
 ระยะเวลาที ่ทำการโฆษณา 9-11 พฤษภาคม 2565 รวม 3 วัน จากการโพสต์ได้มีการระบุ
ข้อความประกอบของโพสต์ (ภาพที่ 4.8) และมีการใช้วิดีโอประกอบทั้งสิ้น จำนวน 1 วิดีโอ (ภาพที่ 4.9) 
ดังนี้ 
ดูวิดีโอนี้แล้วอยากทานเมนูไหนกันบ้างน้า...ทักไลน์มาสั่งได้เลย 

Platform6 อร่อย ง่าย ได้สุขภาพ 
ชั้น 2 อาคารสมเด็จพระเทพฯ รพ.รามาฯ 
เปิดบริการ จันทร์-อาทิตย์ เวลา 7.30-18.30 
Line@ : @Platform6 
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FB: Platform6  
Tel: 065-536-3385 

#health #fitness #healthylifestyle #motivation #wellness #healthy #workout #love 
#lifestyle #gym #fit #training #fitnessmotivation #life #instagood #nutrition 
#bodybuilding #exercise #fitfam #weightloss #covid #beauty #healthyfood #bhfyp 
#selfcare #healthyliving #inspiration #happy #happiness #bhfyp 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

https://web.facebook.com/hashtag/health?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthylifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/motivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/wellness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/workout?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/love?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/lifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/gym?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fit?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/training?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitnessmotivation?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/life?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/instagood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/nutrition?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bodybuilding?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/exercise?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/fitfam?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/weightloss?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/covid?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/beauty?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyfood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/selfcare?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyliving?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/inspiration?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/happiness?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/bhfyp?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZWcdlR0JegxzjGwdL0ThkjvDh4fzwk2Nk9Yy9xXDvZLoWFmH9TgALv2DaFwDBjt7k2cBxhZQEu3pazo34ZSACK2zJZY1K57ncHOXknmT_AV1S1DEJ0OHqsjXpK_8zOieNb2STHtFb-RskCl6xLqnpig9YOfMD0lZaFZTMWh7QnRxw&__tn__=*NK-R
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ภาพที่ 4.8: การโฆษณาแคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน บน Facebook Fanpage ของร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ Platform 6 (https://fb.watch/cYng3hYzsc/) 
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ภาพที่ 4.9: ตัวอย่างภาพประกอบสินค้าภายในวิดีโอที่อยู่ภายในแคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน 
ประกอบด้วย ขนมปังธัญพืช (ซ้าย), โยเกิร์ต (กลาง) และเครื่องดื่มโกโก้ (ขวา) 

 

 
 
ตารางที่ 4.12: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน โดยรวม 
 

ลำดับ รายการโฆษณา 

รูปแบบการเขา้ถึง (ครั้ง) การมีส่วนร่วม (ครั้ง) 

ออร์แกนิก 
ได้รับการ
สนับสนุน 

การแสดง
ความรูส้ึก 

การแสดง
ความ
คิดเห็น 

การ
แบ่งปัน 

การคลิก 

1 

โฆษณา
แคมเปญที่ 4 
วิดีโอ : สินค้า

ในร้าน 

40 5,805 6 0 0 217 

 

 จากการโฆษณาแคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน ในรูปแบบของวิดีโอที่แสดงให้เห็นถึงสินค้า
ภายในร้านบางส่วน (ภาพท่ี 4.9) พบว่า มีการเข้าถึงรวม 5,845 ครั้ง ซึ่งสามารถแยกเป็นการเข้าถึงแบบ
ออร์แกนิก จำนวน 40 ครั้ง และการเข้าถึงที่ได้รับการสนับสนุน จำนวน 5,805 ครั้ง ในส่วนการมีส่วน
ร่วมกับการโฆษณานั้น พบว่า มีการแสดงความรู้สึก จำนวน 6 ครั้ง, มีการแบ่งปันเนื้อหา 0 ครั้ง, การคลิก 
จำนวน 217 ครั้ง และไม่พบจำนวนการมีส่วนร่วมของการแสดงความคิดเห็น 
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ตารางที่ 4.13: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

วันท่ีโฆษณา 
การเข้าถึง 

(ครั้ง) 
อิมเพรส
ชัน (ครั้ง) 

ต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์  

(บาท/ครั้ง) 

จำนวนเงินท่ี
ใช้จ่ายไป 
(บาท) 

ผลลัพธ์
การคลิก

ลิงก ์(ครั้ง) 

1 
โฆษณา

แคมเปญที่ 4 
วิดีโอ : สินค้า

ในร้าน  

9 พฤษภาคม 
2565 

983 1,014 27.78 27.78 1 

2 
10 พฤษภาคม 

2565 
3,196 4,588 15.94 159.41 10 

3 
11 พฤษภาคม 

2565 
3,430 4,793 18.09 162.80 9 

  
 ข้อมูลดังแสดงในตารางที่ 4.13 ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 4 แยกในแต่ละวัน พบว่า ในวันที่ 
9 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 983 ครั้ง, อิมเพรสชัน 1,014 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 
27.78 บาท ผลลัพธ์ 1 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 27.78 ในส่วนวันที่ 10 พฤษภาคม 2565 มีการ
เข้าถึงรวม 3,196 ครั้ง, อิมเพรสชัน 4,588 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 159.41 บาท ผลลัพธ์ 10 
ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 15.94 และในวันที่ 11 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 3,430 ครั้ง, 
อิมเพรสชัน 4,793 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 162.80 บาท ผลลัพธ์ 9 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์เป็น 18.09 
 
แคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น 
 ระยะเวลาที่ทำการโฆษณา 10-12 พฤษภาคม 2565 รวม 3 วัน จากการโพสต์ได้มีการระบุ
ข้อความประกอบของโพสต์ (ภาพที่ 4.10) และมีการใช้ภาพประกอบทั้งสิ้น จำนวน 1 ภาพ (ภาพที่ 4.11) 
ดังนี้ 
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เลือกตั้งยังไม่ได้เลือก...มาเลือกกาแฟแก้วโปรดกันก่อนดีกว่า เลือกกาแฟแก้วโปรดพร้อมเหตุผล 10เหตุผล
ไหนโดนใจ รับกาแฟฟรีไปเลยคนละ 1 แก้ว อย่าลืมมาร่วมสนุกกันเยอะๆ น๊าาาา 
#healthy #healthyfood #healthyeating #อาหารคลีน #สุขภาพ #สุขภาพดี #อาหารคลีนเพื่อ
สุขภาพ #healthylifestyle 
 
ภาพที่ 4.10: การโฆษณาแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น บน Facebook Fanpage 

ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6 
 

 
 
 
 
 

https://web.facebook.com/hashtag/healthy?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyfood?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthyeating?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%99?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E%E0%B8%94%E0%B8%B5?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%9E%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%82%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%9E?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
https://web.facebook.com/hashtag/healthylifestyle?__eep__=6&__cft__%5b0%5d=AZVSUP0aek92ntU4ZVIJPALOfRgUsenZSSY4_RIcafZLXM-T1Jubr4uWO96d3GXx9jHA3i8H9nPF1lMj8cXqFTk4Wb3qkAyvFu4CaqyDwcNFG3saGnDGw1B_P5257dFQLBmmUwsNSBcrnw-gwXXRctE8&__tn__=*NK-R
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ภาพที่ 4.11: ภาพการโฆษณาที่อยู่ภายในแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น จำนวน 1 
ภาพ ประกอบด้วยภาพเดี่ยวโปรโมชั่นในการร่วมแสดงความคิดเห็น 

 

 
 

ตารางที่ 4.14: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น โดยรวม 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

รูปแบบการเขา้ถึง (ครั้ง) การมีส่วนร่วม (ครั้ง) 

ออร์แกนิก 
ได้รับการ
สนับสนุน 

การแสดง
ความรูส้ึก 

การแสดง
ความ
คิดเห็น 

การ
แบ่งปัน 

การคลิก 

1 

โฆษณา
แคมเปญที่ 5 
ภาพเดี่ยว :  
โปรร่วม

แสดงความ
คิดเห็น 

25 1,442 109 1 0 26 

 
 จากการโฆษณาแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น ในรูปแบบของภาพเดี่ยว
โปรโมชั่นในการร่วมแสดงความคิดเห็นที่มีภาพประกอบจำนวน 1 ภาพ (ภาพที่ 4.11) พบว่า มีการเข้าถึง
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รวม 1,467 ครั้ง ซึ่งสามารถแยกเป็นการเข้าถึงแบบออร์แกนิก จำนวน 25 ครั้ง และการเข้าถึงที่ได้รับการ
สนับสนุน จำนวน 1,442 ครั้ง ในส่วนการมีส่วนร่วมกับการโฆษณานั้น พบว่า มีการแสดงความรู้สึก 
จำนวน 109 ครั้ง, การแสดงความคิดเห็น 1 ครั้ง, มีการแบ่งปันเนื้อหา 0 ครั้ง และมีการคลิก จำนวน 30 
ครั้ง  
 
ตารางที่ 4.15: ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความคิดเห็น แยกในแต่ละวัน 
 

ลำดับ 
รายการ
โฆษณา 

วันท่ีโฆษณา 
การเข้าถึง 

(ครั้ง) 
อิมเพรส
ชัน (ครั้ง) 

ต้นทุนต่อ
การมีส่วน

ร่วม  
(บาท/ครั้ง) 

จำนวน
เงินท่ีใช้
จ่ายไป 
(บาท) 

ผลลัพธ์
การมี

ส่วนร่วม 
(ครั้ง) 

1 โฆษณา
แคมเปญที่ 5 
ภาพเดี่ยว :  

โปรร่วมแสดง
ความคิดเห็น 

10 พฤษภาคม 
2565 

760 907 2.67 152.05 21 

2 
11 พฤษภาคม 

2565 
533 644 2.48 143.85 57 

3 
12 พฤษภาคม 

2565 
199 226 2.70 27.00 58 

 
 ข้อมูลดังแสดงในตารางที่ 4.15 ผลของการโฆษณาแคมเปญที่ 5 ภาพเดี่ยว : โปรร่วมแสดงความ
คิดเห็น แยกในแต่ละวัน พบว่า ในวันที่ 10 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 760 ครั้ง, อิมเพรสชัน 907 
ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 152.05 บาท ผลลัพธ์ 21 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 2.67 ใน
ส่วนวันที่ 11 พฤษภาคม 2565 มีการเข้าถึงรวม 533 ครั้ง, อิมเพรสชัน 644 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการ
ดำเนินงาน 143.85 บาท ผลลัพธ์ 57 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 2.48 และในวันที่ 12 พฤษภาคม 
2565 มีการเข้าถึงรวม 199 ครั้ง, อิมเพรสชัน 226 ครั้ง, ใช้ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงาน 27.00 บาท 
ผลลัพธ์ 58 ครั้ง ทำให้ต้นทุนต่อผลลัพธ์เป็น 2.70 

 
 



 
 

 

บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวิจัยเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วนร่วมบน
เครือข่ายแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6” ร้านอาหาร
ภายใต้ความดูแลของ บริษัท สัมมา จำกัด โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
รับประทานอาหารสุขภาพ และศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่
สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง
จำนวน 6 คน จากนั้นนำคำตอบที่ได้รับจากการสัมภาษณ์มาใช้ประกอบการออกแบบโฆษณาแล้วทำการ
โฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads จำนวน 5 ชิ้นงาน ชิน้งานละ 3 วัน เมื่อทำการโฆษณาแล้วเสร็จจึง
ได้นำเสนอข้อมูลมาวิเคราะห์ เพ่ือการสรุปผลการดำเนินงาน การอภิปรายผล และการให้ข้อเสนอแนะ 
ตามลำดับดังต่อไปนี้ 
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 5.3 ข้อเสนอแนะการวิจัย 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 จากวัตถุประสงค์ท่ีได้ระบุว่าเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีรับประทานอาหารสุขภาพ และ
ศึกษาแนวทางเนื้อหา ภาพ และการโฆษณาผ่านทาง Facebook Ads ที่สามารถสร้างการรับรู้ และการมี
ส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิผล จึงนำเสนอผลสรุป ดังต่อไปนี้ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มประชากรตัวอย่างจำนวนทั้งสิ้น 6 ราย พบว่า เป็นเพศหญิงร้อยละ 100 
มากกว่าร้อยละ 80 เป็นผู้รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือเพ่ือให้มีสุขภาพที่ดี 
ลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรค ต้องการลดน้ำหนักและการมีหุ่นที่ดูดี อีกทั้งมีการออกกำลังกายควบคู่กับการ
ควบคุมอาหารและการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ  
 
  



92 

 

 

 ในด้านการจัดหาอาหารเพ่ือสุขภาพนั้น โดยมักเป็นผู้ที่ปรุงอาหารเพื่อสุขภาพเพ่ือรับประทานเอง
ร่วมกับมีการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพมารับประทานบ้างเอง ซึ่งค่าใช้จ่ายในการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพอยู่
ในช่วง 150-500 บาท มีความถ่ีในการซื้ออย่างน้อย 3 ครั้งต่อสัปดาห์ ส่วนใหญ่ไม่มีการสั่งซื้ออาหารผ่าน
ช่องทางออนไลน์ในแพลตฟอร์ม Facebook แต่มีการสั่งซื้อผ่าน Instagram มากกว่า อีกท้ังการสั่งซื้อจะ
เป็นรูปแบบการซื้อผ่านหน้าร้านโดยตรง สำหรับรายละเอียดของสื่อในความคิดเห็นของผู้ได้รับการ
สัมภาษณ์ พบว่า ผู้รับการสัมภาษณ์ต้องการให้สื่อโฆษณาท่ีใช้ต้องระบุรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ให้
ชัดเจน และโพสต์ที่มีการเข้าถึงมากจะเป็นโพสต์ที่รูปภาพอาหารดูดี สีสด น่ารับประทาน อีกส่วนหนึ่งคือ
โพสต์ที่เป็นโปรโมชันการขายหรือโปรโมชันส่วนลดพิเศษของทางร้าน 
 เมื่อนำข้อมูลจากการสัมภาษณ์มาใช้ออกแบบสื่อโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads ของเพจ
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 จำนวนทั้งสิ้น 5 แคมเปญ ประกอบไปด้วยอัลบั้มภาพ, ภาพเดี่ยว 
และวิดีโอ จำนวนวันในการโฆษณาแคมเปญละ 3 วัน ผลสรปุแสดงดังตารางที่ 5.1  
 
ตารางที่ 5.1: ค่าเฉลี่ยของการเข้าถึง, อิมเพรสชัน, ต้นทุนต่อผลลัพธ์ และจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละ
วัน 
 

แคม 
เปญ 

ประเภทโฆษณา 
การเข้าถึง  
(ครั้ง/วัน) 

อิมเพรสชัน 
(ครั้ง/วัน) 

ผลลัพธ์  
(ครั้ง/วัน) 

ต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์ 

(บาท/ครั้ง/
วัน) 

จำนวนเงินท่ี
ใช้จ่ายไป  
(บาท/วัน) 

1 
อัลบั้มภาพ : เมนูขาย

ด ี
2,512.00 2,762.70 80.67 1.45 116.67 

2 
อัลบั้มภาพ : อาหาร

เบาหวาน 
1,406.30 1,630.30 60.00 2.32 116.67 

3 ภาพเดี่ยว : โปร 5.5 728.33 1466.70 59.00 2.03 116.66 
4 วิดีโอ : สินค้าในร้าน 2,536.30 3,465.00 6.67 20.60 116.64 

5 
ภาพเดี่ยว : โปรร่วม
แสดงความคดิเห็น 

497.33 592.33 45.33 2.62 107.63 
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 ข้อมูลค่าเฉลี่ยของการเข้าถึง, อิมเพรสชัน, ต้นทุนต่อผลลัพธ์ และจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละ
วัน แคมเปญละ 3 วัน พบว่า การเข้าถึงในการโฆษณาแคมเปญที่ 4 มีค่าเฉลี่ยในการเข้าถึงมากที่สุด และ
แคมเปญที่ 5 มีค่าเฉลี่ยในการเข้าถึงน้อยที่สุด ที่ 2,536.30 และ 497.33 ครั้งต่อวันตามลำดับ เมื่อ
เรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของการเข้าถึงจากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 4, 1, 2, 3 และ 5 
ตามลำดับ ในส่วนของอิมเพรสชัน พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 4  มีค่าเฉลี่ยของอิมเพรสชันมากที่สุด 
และแคมเปญที่ 5 มีค่าเฉลี่ยของอิมเพรชชันน้อยที่สุด ที่ 3,465.00 และ 592.33 ครั้งต่อวันตามลำดับ เมื่อ
เรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของอิมเพรสชันจากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 4, 1, 2, 3 และ 5 
ตามลำดับ 

ส่วนของผลลัพธ์การโฆษณาซึ่งประกอบด้วยการมีส่วนร่วมในรูปภาพและการคลิกในวิดีโอ พบว่า 
ในการโฆษณาแคมเปญที่ 1 มีค่าเฉลี่ยของผลลัพธ์มากท่ีสุด และแคมเปญที่ 4 มีค่าเฉลี่ยของผลลัพธ์น้อย
ที่สุด ที่ 80.67 และ 6.67 ครั้งต่อวันตามลำดับ เมื่อเรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของการเข้าถึงจากมากไปน้อย
จะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 1, 2, 3, 5 และ 4  

สำหรับข้อมูลของต้นทุนต่อผลลัพธ์นั้น พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 4 มีค่าเฉลี่ยต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์มากท่ีสุด แสดงให้เห็นว่าการโฆษณานั้นต้องใช้จำนวนเงินมากกว่าการโฆษณาอ่ืนเพ่ือให้ได้ผลลัพธ์ 
โดยต้นทุนต่อผลลัพธ์ของแคมเปญที่ 4 อยู่ที่ 20.60 และการโฆษณาแคมเปญที่ 1 มีค่าเฉลี่ยต้นทุนต่อ
ผลลัพธ์น้อยที่สุดที่ 1.45 เมื่อเรียงลำดับของค่าเฉลี่ยของต้นทุนต่อผลลัพธ์จากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น 
แคมเปญที่ 4, 5, 2, 3 และ 1 ตามลำดับ  

สำหรับข้อมูลในด้านจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวัน พบว่า ในการโฆษณาแคมเปญที่ 1 และ 2  
มีค่าเฉลี่ยของจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวันมากที่สุด ที่ 116.67 บาทต่อวัน และการโฆษณาแคมเปญ
ที่ 5 มีค่าเฉลี่ยของจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวันน้อยที่สุด ที่ 107.63 บาทต่อวัน เมื่อเรียงลำดับของ
ค่าเฉลี่ยของจำนวนเงินที่ใช้จ่ายไปในแต่ละวันจากมากไปน้อยจะเรียงได้เป็น แคมเปญที่ 1-2, 3, 4 และ 5 
ตามลำดับ และข้อมูลในส่วนของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจมีทิศทางของกราฟ
ไปในทางเดียวกัน โดยมีการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจเพ่ิมสูงขึ้นในช่วงที่มีการทำ
โฆษณาโดยมีค่าจุดสูงสุดในช่วงวันที่ 2 ของการโฆษณา โดยช่วงเวลาการโฆษณาที่ 1 มีค่าสูงสุดของการ
เข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจที่ 2,827, 12 และ 1 ครั้งตามลำดับ  

ในส่วนของช่วงเวลาการโฆษณาท่ี 2-3 มีค่าสูงสุดของการเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการ
กดถูกใจเพจที่ 3,913, 37 และ 4 ครั้งตามลำดับ และสุดท้ายในช่วงเวลาการโฆษณาที่ 4-5 มีค่าสูงสุดของ
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การเข้าถึงข้อมูล, การเข้าชมเพจ และการกดถูกใจเพจที่ 4,523, 11 และ 1 ครั้งตามลำดับ เมื่อพิจารณา
ค่าเฉลี่ยสูงสุด พบว่า ในด้านการเข้าถึงและอิมเพรสชัน การโฆษณาในรูปแบบวิดีโอมีค่ามากท่ีสุด, ด้าน
ผลลัพธ์ต่อการมีส่วนร่วมและต้นทุนต่อผลลัพธ์ การโฆษณาในรูปแบบอัลบั้มภาพมีค่าน้อยที่สุดที่สุด ดังนั้น
แล้วหากต้องการยอดการเข้าถึงและอิมเพรสชันควรใช้โฆษณาในรูปแบบวิดีโอ แต่หากต้องการผลลัพธ์ต่อ
การมีส่วนร่วมและต้นทุนต่อผลลัพธ์ที่มีความคุ้มค่ามากที่สุดควรใช้โฆษณาในรูปแบบอัลบั้มภาพ 
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ภาพที่ 5.1: การโฆษณาผ่าน Facebook จำนวน 5 ครั้ง ได้แก่ อัลบั้มภาพ (บนซ้าย), อัลบั้มภาพ (บน
กลาง), ภาพเดี่ยว (บนขวา), วิดีโอ (ล่างซ้าย) และภาพเดี่ยว (ล่างขวา) ตามลำดับ 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 งานวิจัยการศึกษาเชิงทดลองเรื่อง “การศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วนร่วมบน
เครือข่ายแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6” ร้านอาหาร
ภายใต้ความดูแลของ บริษัท สัมมา จำกัด โดยมีการวัดผลจากข้อมูลที่เก็บจากภาพโฆษณาบน
แพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook Ads) โดยทำการเปรียบเทียบเนื้อหา รูปภาพหรือสื่อโฆษณาใดที่มี
ประสิทธิภาพในการเพ่ิมจำนวนผู้เข้าถึงและการมีปฏิสัมพันธ์ร่วมกับเฟซบุ๊กเพจ (Facebook Page) ของ
ร้านได้มากท่ีสุด โดยผู้วิจัยได้ทำการอภิปรายผลดังต่อไปนี้ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจำนวนทั้งสิ้น 6 ราย ซึ่งสามารถจัดประเภทของคำตอบและ
คำถามได้ตามที่ได้เสนอข้างต้นนั้นแล้ว ลักษณะโดยทั่วไปของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ ผู้รับการสัมภาษณ์
เป็นเพศหญิงทั้งหมดร้อยละ 100 อายุระหว่าง 29-45 ปี มีระดับการศึกษาสูงกว่าหรือเทียบเท่าปริญญาตรี 
ซึ่งมีความคล้ายคลึงกับรายงานวิจัยก่อนหน้าของกันต์วิรุฬห์ พลูปราชญ์ และณัฐนรี สมิตร (2563) ที่ระบุ
ว่า ผู้บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 50.2 มีอายุระหว่าง 20-30 ปี มี
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า สถานภาพโสด เป็นผู้ที่มีสุขภาพแข็งแรง นอกจากนี้
ทางด้านธัตทพร เพ็ชด้วง และถนอมพงษ์ พานิช (2561) พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีความตั้งใจซื้อ
ธัญพืชเพ่ือสุขภาพ ที่มีอายุ 31-40 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ในประเด็นของด้านความสนใจในการ
ดูแลรักษาสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ และพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้เข้ารับการ
สัมภาษณ์นั้น พบว่าผู้ให้สัมภาษณ์ระบุว่าโดยปัจจัยในด้านของการดูแลสุขภาพเริ่มมาจากภาวะอ้วน ต่อมา
จึงมีความคิดในการลดน้ำหนักเพ่ือให้มีหุ่นที่ดูดีตามลักษณะความคิดปกติของผู้หญิงโดยทั่วไป รวมทั้งมี
การออกกำลังกายควบคู่กับการควบคุมอาหารและการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยส่วนมากมีการ
ออกกำลังกายเฉลี่ยอยู่ที่ 4 ครั้งต่อสัปดาห์ มีการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมีวัตถุประสงค์หลักคือ
เพ่ือให้มีสุขภาพที่ดี ต้องการมีอายุที่ยืนยาว ลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรค ต้องการลดน้ำหนักและการมีหุ่น
ที่ดูด ีซึ่งตรงกับการรายงานของศศิอารียา แสวงทรัพย์ (2018) ที่ระบุว่า กลุ่มผู้นิยมบริโภคอาหารเพื่อ
สุขภาพส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มของผู้หญิงวัยทำงาน ซึ่งมีอายุระหว่าง 19 –60 ปี โดยมีวัตถุประสงค์คือการ
ลดน้ำหนัก และเป็นบุคคลที่มีความรักสุขภาพ เนื่องจากการกินอาหารเพ่ือสุขภาพทำให้สุขภาพแข็งแรง
มากขึน้ และยังคงสอดคล้องกับรายงานวิจัยก่อนหน้าของพลอยไพลิน คำแก้ว (2557) พบว่า เพศหญิงเป็น
ผู้ที่มีความตั้งใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นส่วนมาก อายุระหว่าง 26-30 ปี โสด การศึกษา
อยู่ในระดับปริญญาตรี และกฤติเดช นุกูลกิจ (2018) ระบุว่าพฤติกรรมของผู้บริโภคในกลุ่มประชากร 
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จำนวน 385 ราย พบว่า เพศหญิงเป็นผู้ที่รับประทานข้าวกล้องเพ่ือเป็นอาหารสุขภาพส่วนใหญ่ ที่มอีายุ 
31-40 ปี ส่วนจินตนา ตันสุวรรณนนท์ (2018) ระบุว่า เพศหญิงเป็นกลุ่มประชากรส่วนมากในการ
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และเป็นผู้ที่ไม่มีโรคประจำตัว 

ในขณะเดียวกันมีความคล้ายคลึงกับรายงานของธีรวีร์ วราธรไพบูลย์ (2014) ที่ได้ระบุไว้ว่า เมื่อ
ผู้บริโภคอายุเพิ่มมากขึ้น มักจะมีเหตุผลในการเลือกซื้อทีเ่พ่ิมมากขึ้นด้วย โดยการเลือกรับประทานอาร
เพ่ือสุขภาพนั้นต้องการบริโภคเพ่ือให้มีสุขภาพแข็งแรง โดยการบริโภค ผัก ผลไม้ และอาหารเสริม อีกทั้ง
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ และค่าใช้จ่ายต่อครั้งที่ใช้
สำหรับการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์นั้น ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์โดยส่วนใหญ่มีการ
ปรุงอาหารเพ่ือรับประทานเองเกือบทั้งสิ้น เว้นแต่ช่วงเวลาที่ทำงานข้างนอกหรือช่วงที่ไม่มีเวลาก็มักจะ
นิยมซื้อเข้ามารับประทาน ผู้เข้ารับการสัมภาษณ์มักเข้าไปเลือกซื้อที่หน้าร้านโดยตรง การซื้อในแต่ละครั้ง
จะอยู่ที่ 150-500 บาท โดยมีความถี่ในการซื้ออยู่ที่ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์  

ตลอดจนสอดคล้องกับชวกร ธรรมสอน (2559) ที่ที่ระบุว่า เหตุผลในการเลือกซ้ืออาหารเพ่ือ
สุขภาพ คือ เพ่ือการควบคุมน้ำหนัก ต้องการมสีุขภาพที่ดี และมีการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินค้าอาหาร
เพ่ือสุขภาพจากร้านค้า เนื่องจากความสะดวก ธัญลักษณ์ ถาวรจิต (2564) ได้ระบุว่า จำนวนเงินต่อครั้งใน
การซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพอยู่ที่ 201-300 บาทต่อครั้ง และในส่วนของความถ่ีในการซื้อจากการสัมภาษณ์ 
พบว่ามีค่าความถี่ในการซื้อมีสูงกว่าค่าปกติเมื่ออ้างจากพิมพ์ใจ สิงคราช (2557) ที่ระบุว่ามีการบริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพเพียง 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ อาจเป็นไปได้ว่าอาหารเพื่อสุขภาพในปัจจุบันเริ่มมีราคาที่ถูก
ลงเนื่องจากการแข่งขันทางด้านการตลาด รวมไปถึงราคาวัตุดิบที่อาจจะถูกลงและหาซื้อได้ง่ายมากขึ้น ซึ่ง
สอดคล้องกับข้อมูลจาก “แนวโน้มราคาผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพ” (2564) ที่ได้ระบุว่าที่ผ่านมาราคา
อาหารเพื่อสุขภาพยังคงเพ่ิมขึ้นเร็วกว่าอาหารที่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ ยกเว้นในช่วง 2 ปีที่ผ่านมาที่อาหาร
เพ่ือสุขภาพมีราคาถูกกว่า โดยในปีที่ผ่านมา อาหารที่ไม่ดีต่อสุขภาพมีราคาแพงขึ้น 2.3% สวนทางกับ
ผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภาพที่มีราคาแพงขึ้น 1.8% 
 สำหรับรูปแบบเนื้อหาหรือสิ่งใดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ (รูปภาพ วิดีโอ อัลบั้ม) ของผู้เข้ารับ
การสัมภาษณ์, รูปแบบของโพสต์ในลักษณะใดที่ทำให้มียอดการเข้าถึงรวมถึงการมีส่วนร่วมมากที่สุดใน
ความคิดของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ และเนื้อหาที่ควรมีหรือควรระบุไว้ในสื่อที่ใช้ในการโฆษณามีอะไรบ้าง
ในความคิดเห็นของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์นั้น ปรากฏว่า ผู้ให้สัมภาษณ์ท้ังหมดมีความเห็นไปในทิศทาง
เดียวกัน คือ รูปภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ หากเป็นวิดีโออาจไม่มีความดึงดูดเท่ากับการใช้รูปภาพ และ
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โพสต์ที่มีการเข้าถึงมาก คือโพสต์ที่รูปภาพอาหารดูดี สีสด ภาพมีความคมชัด น่ารับประทาน อีกส่วนหนึ่ง
คือโพสต์ที่เป็นโปรโมชันการขายหรือโปรโมชันส่วนลดพิเศษของทางร้าน โดยต้องระบุถึงรายละเอียด 
ส่วนผสมที่ชัดเจน ซึ่งตรงกับวิธีการที่แนะนำจาก “5 ปัจจัยในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า พร้อม
ยอดขายบนโลกออนไลน์ด้วย Engagement Marketing” (2020) ที่กล่าวว่าเทคนิคการสร้าง 
Engagement บน Facebook เพ่ือธุรกิจออนไลน์ คือมีการแจกของรางวัลตามโอกาสพิเศษต่าง ๆ หรือมี
โปรโมชันส่วนลด ซึ่งการใช้เทคนิควิธีการแจกของรางวัล (Giveaway) เป็นวิธีการสร้างความสนใจให้แก่
ผู้ติดตามได้เป็นอย่างดี ในส่วนทางด้านคำถาม Facebook fanpage ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 
ในความคิดเห็นของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ และข้อแนะนำหรือข้อที่ควรปรับปรุงที่เก่ียวข้องกับ Facebook 
fanpage ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Platform 6 ในความคิดเห็นของผู้เข้ารับการสัมภาษณ์ พบว่า มากกว่า
ร้อยละ 80 รู้จัก Facebook fanpage ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6 และควรมีการโพสต์ที่บ่อย
มากกว่านี้ โพสต์ให้มีจำนวนมากข้ึน เพ่ือสร้างยอดการเข้าถึงและการมีส่วนร่วม ซึ่งสอดคล้องกับ “14 
เทคนิคการสร้าง Engagement บน Facebook เพ่ือธุรกิจออนไลน์” (2020) ที่กล่าวว่า การโพสต์ให้ถูก
เวลาเป็นสิ่งหนึ่งที่สำคัญในการสร้าง Engagement ให้เพ่ิมขึ้นอย่างมีประสิทธิภาพ มีนำเสนอเนื้อหาใน
รูปแบบใหม่ ๆ การสร้างความแปลกใหม่ หรือการโพสต์คอนเทนต์ในรูปแบบที่แปลกแตกต่างออกไปจาก
เดิม และต้องโพสต์อย่างสม่ำเสมอ การโพสต์คอนเทนต์อย่างสม่ำเสมอจะช่วยให้แบรนด์หรือเพจอยู่ใน
สายตาของกลุ่มเป้าหมายอยู่ตลอดเวลาถึงจะสามารถสร้าง Engagement บน Facebook ได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 จากการทำการโฆษณาผ่านช่องทาง Facebook Ads จำนวน 5 แคมเปญ ประกอบด้วย อัลบั้ม
ภาพ, ภาพเดี่ยว และวิดีโอ พบว่าการโฆษณาในลักษณะอัลบั้มภาพและภาพเดี่ยวสามารถสร้างการมีส่วน
ร่วมได้ไม่แตกต่างกัน ซึ่งมากกว่าการใช้การโฆษณาแบบวิดีโอ ซึ่งสอดคล้องกับการสัมภาษณ์เชิงลึกที่ระบุ
ว่า วิดีโออาจไม่มีความดึงดูดเท่ากับการใช้รูปภาพ ซึ่งรูปภาพมีความเด่นชัดน่าดึงดูดมากกว่า หากเป็น
รูปภาพที่น่าสนใจมักจะทำให้คนเข้ามาดูต่อ หากเป็นวิดีโอต้องเป็นวิดีโอที่มีความยาวประมาณ 10 วินาที 
หากวิดีโอนานกว่านี้มักจะทำการเลื่อนผ่านไป และตรงกับผลการทดลองที่พบว่าค่าผลลัพธ์ของวิดีโอมีน้อย
ที่สุดจากทุกการโฆษณา และเมื่อมีการเปรียบเทียบข้อมูลด้านการเข้าถึงและอิมเพรสชัน พบว่า ไม่มีความ
แตกต่างกัน อาจเป็นเพราะว่าในช่องของการทำโฆษณาท่ี 2-3 และ 4-5 เป็นช่วงเวลาที่มีการซ้อนทับด้าน
เวลา หรืออาจเป็นไปได้ว่าวัตถุประสงค์ในการโฆษณาที่แตกต่างกันของวิดีโอและภาพจะส่งผลต่อข้อมูล
ดังกล่าว ดังที่ “Facebook Ads คืออะไร” (2017) ระบุว่า Facebook ads นั้นจะมีรูปแบบการ หลาย
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แบบครอบคลุมตั้งแต่การโฆษณาไปยังเว็บไซต์ โปรโมทโพสต์ โปรโมทเพจ การเพ่ิมจำนวนการติดตั้ง
แอพหรือโปรแกรม การเพ่ิมจำนวนผู้เข้าร่วมงานกิจกรรม หรืออาจเป็นเพราะวิดีโอและรูปภาพยังไม่โดด
เด่น ซึ่งข้อมูลจาก “Facebook Ads มีก่ีประเภท” (2021) กล่าวว่าการใช้วิดีโอเพ่ือดึงดูดความสนใจให้
เหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภค เช่น หากเป็นวัยรุ่นให้ทำการใส่เพลงประกอบ แต่ไม่ควรให้วิดีโอยาวจนเกินไป 
เน้นเนื้อหาที่กระชับได้ใจความ และเม่ือพิจารณาในด้านการเข้าถึงและอิมเพรสชันพบว่าชุดการโฆษณาที่
เป็นอัลบั้มภาพ, ภาพเดี่ยว และวิดีโอไม่มีความแตกต่างกัน ซึ่งการนับจำนวนการเข้าถึงจะนับจากจำนวน
คนที่เห็นเนื้อหาจากเพจหรือเกี่ยวกับเพจ เกณฑ์ชี้วัดนี้เป็นเกณฑ์ชี้วัดโดยประมาณ และอิมเพรสชันนับ
จากจำนวนครั้งที่เนื้อหาจากเพจหรือเกี่ยวกับเพจปรากฏบนหน้าจอของผู้อื่น ซึ่งจำนวนนี้อาจไม่ได้ส่งผล
โดยตรงต่อผลลัพธ์ เพราะในบางครั้งของการโฆษณาจะมีคนที่กดข้ามโฆษณาด้วย ในด้านข้อมูลผลลัพธ์
และต้นทุนต่อผลลัพธ์ที่แบ่งเป็นต้นทุนต่อการมีส่วนร่วมและต้นทุนต่อการคลิกลิงก ์พบว่าต้นทุนต่อการมี
ส่วนร่วมมีค่าน้อยกว่าต้นทุนต่อการคลิกลิงกเ์ป็นอย่างมาก ซึ่งอาจเป็นเพราะผู้คนมักไม่ค่อยให้ความสนใจ
ในสื่อโฆษณาประเภทของวิดีโอมากนัก เช่นเดียวกับข้อมูลจากการสัมภาษณ์ (วัตถุประสงค์ท่ี 1) ที่ระบุว่า 
วิดีโอไม่น่าดึงดูดเท่ากับรูปภาพนั่นเอง และเห็นได้ชัดเจนว่าผลลัพธ์ของการโฆษณาในรูปแบบวิดีโอนั้นมี
ผลลัพธ์น้อยที่สุด ในขณะเดียวกันมีต้นทุนต่อผลลัพธ์มากที่สุดเมื่อเทียบกับโฆษณาในรูปแบบของภาพ
เดี่ยวและอัลบั้มภาพ (วัตถุประสงค์ที่ 2) เช่นเดียวกับรายงานของกฤษณกันต์ เกรียงทวีชัย และวศินี หนุน
ภักดี (2563) ที่ทำการศึกษาลักษณะของสื่อดิจิทัลบนเฟซบุ๊กท่ีมีผลต่อการรับรู้ พบว่าค่าเฉลี่ยของการใช้
ภาพถ่ายต่อการรับรู้มีค่าสูงกว่าการใช้วิดีโอที่ 3.67 และ 3.59 ตามลำดับ  
 ในด้านการสื่อสารที่ใช้ในการโฆษณาทั้ง 5 แคมเปญ มีการใช้ข้อความประกอบสั้น ๆ รวมไปถึงมี
การใช้สัญลักษณ์ท่ีมีความเฉพาะ สัญรูปที่มีสีสัน ประกอบกับการใช้แฮชแท็กเพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและการมี
ส่วนร่วม ซึ่งมีความสอดคล้องกับอัญชลี หล่อนิล และจันทิมา เขียวแก้ว (2562) ที่ระบุว่า กลยุทธ์การ
สื่อสารการตลาดออนไลน์ของกลุ่มธุรกิจผู้เลี้ยงกระบองเพชร โดยประเภทเนื้อหาการตลาดที่ใช้สูงสุดคือ
การให้ข้อมูลข่าวสารด้านช่องทางการสื่อสาร อีกทั้งยังมีการเขียนข้อความในลักษณะการเชิญชวนให้
กลุ่มเป้าหมายแสดงพฤติกรรมบางอย่าง เช่น การตัดสินใจซื้อสินค้า ซึ่งการนำเสนอเนื้อหาที่มี
ประสิทธิภาพสูงสุด พบว่า เป็นรูปแบบการใช้ข้อความพร้อมสัญรูปและแฮชแท็ก เช่นเดียวกับธนพัฒน์ ชิต
โสภณดิลก (2558) ได้ทำการศึกษากลยุทธ์การสื่อสารบน Facebook พบว่า การใช้คำเฉพาะกลุ่ม, การใช้
คำประสมที่มีการเปรียบเทียบความหมาย, การใช้คำทับศัพท์, การใช้อักษรย่อ, การใช้คำแสดงภาพลักษณ์ 
รวมไปถึงการใช้ภาษาพูดที่ไม่เป็นทางการในการเขียนสามารถเพ่ิมยอดการเข้าชมเว็บไซต์ได้เป็นที่น่าพึง
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พอใจ และทางด้านของแพรวไพลิน ขันธ์วราพัรธิชัย (2562) ทำการศึกษา กลยุทธ์การใช้เนื้อหาในการ
สื่อสารการตลาดผ่าน Facebook พบว่า มักจะมีคำสำคัญที่แสดงให้เห็นถึงความปลอดภัยและผักที่มี
คุณภาพ เช่นคำว่า ออร์แกนิค, เกษตรอินทรีย,์ ปลูกด้วยความรัก เป็นต้น ซึ่งเป็นการแสดงเอกลักษณ์ของ
ทางร้านที่จะสามารถสร้างการรับรู้ และสร้างแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
  
5.3 ข้อเสนอแนะการวิจัย 
 ในส่วนข้อเสนอแนะจากการศึกษารูปแบบเนื้อหาที่มีประสิทธิผลต่อการมีส่วนร่วมบนเครือข่าย
แพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก (Facebook) ของเพจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Platform 6” บัดนี้ได้ดำเนินการวิจัย
พร้อมสรุปเรียบร้อยแล้ว จึงได้ให้ข้อเสนอแนะไว้เพ่ือใช้ประโยชน์ต่อในอนาคตดังต่อไปนี้ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะเพ่ือการนำไปใช้ 
  5.3.1.1 การสร้างสรรค์สื่อโฆษณา ไม่เพียงแต่การทำสื่อที่มีความสวยงามเท่านั้น แต่ต้อง
ดูความแตกต่างของขนาดในแต่ละการโฆษณา ในแต่แพลตฟอร์มด้วยในอนาคต เพ่ือกระตุ้นให้เกิดความ
สนใจและจะสามารถสร้างการมีส่วนร่วมได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
  5.3.1.2 หากมีการทำโฆษณาในอนาคต โดยใช้ผลจากการอ้างอิงผลวิเคราะห์การโฆษณา
เปรียบเทียบโฆษณา 3 รูปแบบ ได้แก่ ภาพเดี่ยว, อัลบั้มภาพ และวิดีโอ โดยมีคำแนะนำดังนี้ หากต้องการ
ยอดการเข้าถึงและอิมเพรสชันควรใช้โฆษณาในรูปแบบวิดีโอ แต่หากต้องการผลลัพธ์ต่อการมีส่วนร่วม
และต้นทุนต่อผลลัพธ์ที่มีความคุ้มค่ามากท่ีสุดควรใช้โฆษณาในรูปแบบอัลบั้มภาพ 
 
 5.3.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยต่อยอดในอนาคต 
  5.3.2.1 จากการเก็บข้อมูลโดยใช้การสัมภาษณ์กับกลุ่มตัวอย่างในครั้งนี้ มีการคัดเลือก
บุคคลที่มีพฤติกรรมการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว หากมีการทำวิจัยในเรื่องที่มี
ความคล้ายคลึงกันในอนาคต ควรมีการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ที่ไม่ได้รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพ่ิม 
เพ่ือที่จะได้นำข้อมูลมาเปรียบเทียบระหว่างกลุ่มผู้ที่มีการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพกับกลุ่มที่
รับประทานอาหารปกติทั่วไป ซึ่งสามารถนำข้อมูลจากท้ังสองฝ่ายมาใช้ออกแบบสื่อการโฆษณาที่มีเนื้อหา
ครอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน 
  5.3.2.2 การทำโฆษณาในครั้งต่อไปอาจทำโฆษณาการเปรียบเทียบระหว่าง Facebook 
และ Instagram เพ่ือหาว่าการโฆษณาในช่องทางใดที่สามารถสร้างการรับรู้ และการมีส่วนร่วมได้อย่างมี
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ประสิทธิผล ซึ่งจากการทดลองเก็บข้อมูลเบื้องต้นจากการทำโฆษณาท้ัง 5 แคมเปญ พบว่า การเข้าถึง
และอิมเพรสชันใน Facebook มีมากกว่า แต่จำนวนครั้งที่ได้อาจขึ้นอยู่กับผู้ติดตามในแต่ละแพลตฟอร์ม
ด้วย  
  5.3.3 การทำ A/B testing ควรทำแบบพบกันหมดในทุกประเภทสื่อการโฆษณา ที่มี
รูปแบบแตกต่างกัน เช่น ภาพเดี่ยวกับอัลบั้ม ภาพเดี่ยวกับวิดีโอ อัลบั้มกับวิดีโอ เพื่อหาค่าผลลัพธ์ได้อย่าง
ครอบคลุมทุกประเภทสื่อ ซึ่งจะสามารถปรับปรุงการโฆษณาและก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการโฆษณาที่มี
ประสิทธิภาพ 
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