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บทคัดย่อ 

งานวิจัยเชิงทดลองนี้มีวัตถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้งาน Online 
Platform ของนักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) เพ่ือวิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) ของ Facebook Page (Bitkub, Satang Pro, Zipmex) เพ่ือศึกษาถึงการตอบ
กลับ ไมว่่าจะเป็นความชอบ (Like) การแสดงความคิดเห็น (Comment) การแบ่งปันเนื้อหา (Share) 
และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) โดยการวิเคราะห์เนื้อหา (Content 
Analysis) และสัมภาษณ์เพ่ิมเติมกับกลุ่มตัวอย่างมาจากผู้ติดตาม Facebook Page (Bitkubm 
Satang Pro, Zipmex) เพ่ือหาความเชื่อมโยงของประเภทของเนื้อหาส่งผลต่อความสนใจของนัก
ลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 

ผลการวิจัยพบว่า การนําเสนอรูปแบบข่าวพร้อมรูปประกอบ รวมถึงรูปแบบการให้ความรู้ที่
เป็นรูปภาพเดี่ยวโดยเหตุผลที่นักลงทุนมีความสนใจในการนําเสนอแบบนี้ เพราะต้องการติดตาม
ข่าวสารในโลกการลงทุน ซึ่งเป็นสิ่งที่จําเป็นเพื่อบริหารการลงทุนของแต่ละคน อีกท้ังยังมีความ
ต้องการอ่านเนื้อหาที่เป็นประโยชน์ในการลงทุนเพื่อเปิดโอกาสในตัวเองในโลกลงทุนมีมากข้ึน จาก
การวิเคราะห์พบว่าเนื้อหาที่นักลงทุนส่วนใหญ่ให้ความสนใจมากท่ีสุด คือ การนําเสนอรูปแบบข่าว
พร้อมรูปประกอบ เช่น การนําเสนอ รายงานความเคลื่อนไหวของราคาคริปโทเคอร์เรนซี 
(Cryptocurrency) ที่สามารถอ่านได้โดยง่ายจบในรูปภาพเดียว แต่คอนเทนต์ที่มีการอธิบายหรือการ
เขียนบทความในรูปแบบที่มีความเป็นทางการมากเกินไป อาจจะทําให้ผู้อ่านมีความไม่สนใจที่จะอ่าน
ต่อมากพอเพราะจากท่ีสังเกต รูปแบบคอนเทนต์ไหนที่มีการเขียนรูปแบบเป็นกันเองหรือเขียนให้
เข้าถึงผู้คนส่วนมาก มักจะทําให้คอนเทนต์นั้นมียอดไลกท์ี่สูงกว่าคอนเทนต์รูปแบบที่มีความทางการ
เสมอ รวมถึงรูปแบบการนําเสนอท่ีให้ความรู้พร้อมกับรูปภาพ เช่น การนําเสนอความรู้ที่เกี่ยวข้องกับ
ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) และมีการนําเสนอผ่านรูปภาพประกอบได้สวยงามทําให้
นักลงทุนเข้าใจได้ง่ายและได้รับประโยชน์ 

ค าส าคัญ: พฤติกรรมการใช้งานออนไลน์แพลตฟอร์ม, คริปโทเคอร์เรนซี, ประเภทคอนเทนต์ 
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ABSTRACT 
 

 The purpose of this experimental study is to examine the behavior of 
Thailand cryptocurrency investors on an online platform. In this study, the qualitative 
method of content analysis on Facebook Pages (Bitkub, Satang Pro, and Zipmex) will 
be used, and the key indicators that will show whether the page is performing well 
or not are Like, Comment, and Share. Furthermore, the research will include in-depth 
interviews with followers of the following Facebook pages : Bitkub, Satang Pro, and 
Zipmex. 
 The findings revealed that news content with a single photo and educational 
content with a single photo outperform all other content. According to content 
analysis, the reason that news content with a single photo is gaining traction is 
because cryptocurrency investors read news a lot and expect the contents of news 
to be a new investment opportunity, and because the cryptocurrency market is 
relatively new to our world, all information about the market is gaining traction. 
Furthermore, demonstrating the contents as a video and a single photo that provides 
all information would be preferable to just context content and would be less 
formal, allowing the audience to participate more easily. 
 
Keywords: Behavior of Online User, Cryptocurrency, Type of Content 
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สนุกสนานในการเรียนตลอดทั้งหลักสูตร และขอบคุณเพ่ือน ๆ ในทีมที่ร่วมแรงร่วมใจ และครอบครัว
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 เนื่องจากปัจจุบันอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจําวันอย่างเต็ม
รูปแบบ เมื่อเราสังเกตจากสิ่งรอบตัวทุกอย่างล้วนเชื่อมต่อผ่านเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เช่นเดียวกับ
ทางด้านการทําธุรกิจหรือผู้ประกอบการก็มีการปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงแบบก้าวกระโดด
เพ่ือให้ทันตามเทคโนโลยี เหตุนี้นักการตลาดออนไลน์จึงเข้ามามีบทบาทสําคัญเป็นอย่างมากใน
ปัจจุบันเพื่อช่วยตอบสนองความต้องการลูกค้าและกระตุ้นยอดขายให้กับบริษัท 
 สถิติจากรายงานของ Kemp (2021) เรื่อง Digital 2021 July Global Statshot Report 
เผยว่าคนไทยร้อยละ 69 สามารถเข้าถึงโลกออนไลน์ได้แล้ว และมีแนวโน้มว่าสูงขึ้นเรื่อย ๆ ทุกปี โดย
ปกติคนไทยร้อยละ 91 ใช้อินเทอร์เน็ตในการอัปเดตข่าวสารรายวัน ซึ่งสูงเป็นอันดับที่สองของโลก 
จากบทความข้างต้นจะพบว่า อินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียค่อนข้างมีอิทธิพลต่อคนไทยเป็นอย่าง
มากในปัจจุบัน  
 จากการที่อินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจําวันทําให้ผู้คนหันมาซื้อสินค้าผ่าน
ออนไลน์แพลตฟอร์มกันเพ่ิมมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็น อาหาร สิ่งของที่ใช้ในชีวิตประจําวัน หรือแม้แต่
กระทั่งสินทรัพย์ทางการเงินก็สามารถซื้อขายผ่านกันทางโลกอินเทอร์เน็ตได้ ในปัจจุบันคนไทยหันมา
นิยมลงทุนในสินทรัพย์ทางการเงินกันมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นตลาดหลักทรัพย์ไทยอย่างหุ้น สินค้า
อนุพันธ์ กองทุน หรือแม้แต่คริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ซึ่งเป็นสกุลเงินดิจิทัลมีการเติบโต
เพ่ิมข้ึน และมีแนวโน้มว่าจะมีนักลงทุนเพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ ในตลาดเงินดิจิทัลโดยนับตั้งแต่ต้นปี 2564 
เพ่ิมข้ึนเดือนละ 50,000–100,000 บัญชีผู้ใช้ โดยมีทั้งนักลงทุนที่อายุต่ํากว่า 20 ปี เข้ามาเล่นด้วย (กิ่ง
พลอย นาถมทอง, 2565) จากบทความข้างต้น จะพบว่าในปัจจุบันปี 2564 นี้ มีจํานวนนักลงทุนเพิ่ม
มากขึ้นอย่างเห็นได้ชัด ซึ่งเป็นไปในทิศทางเดียวกันที่ว่าประเทศไทยมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตเพ่ิมสูงขึ้น 
ทาง Cryptocurrency Exchange จึงมีการทําการตลาดในรูปแบบของออนไลน์เป็นหลัก ไม่ว่าผ่าน
แพลตฟอร์มอย่าง Facebook, Website, Google เพ่ือที่จะให้ข้อมูลและสามารถสื่อสารกับนักลงทุน
ได้โดยตรง  
 ในปี 2560 ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) มีการค่อย ๆ เติบโตมาโดยเริ่มต้น
จาก $17,700 Million หลังจากนั้นปลายปี 2560 ตลาดก็มีการเติบโตอย่างรวดเร็วมายืนที่จุดสูงสุด 
$828,537 Million และหลังจากปี 2561 ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี(Cryptocurrency) ก็มีอัตราการ
เติบโตที่สูงขึ้นเยอะถึง 40 เท่าจากปลายปี 2560 แต่ก็มาเกิดข่าวร้าย ซึ่ง ณ เวลานั้นก็ทําให้ความหน้า
เชื่อถือของตลาดลดลงไปแต่ในช่วงปลายปี 2563 ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ก็มีการ
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เติบโตเพ่ิมข้ึนเรื่อยจนไปทํามูลค่าสูงสุดที่ $2,566,118 Million ภายในช่วงพฤษภาคม 2564 ซึ่งการ
เติบโตอย่างรวดเร็วนั้น ทําให้ธุรกิจในอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ หันมาสนใจ บางก็ได้ยื่นข้อเสนอให้สามารถ
แลกเปลี่ยนสินค้าด้วยสกุลเงินดิจิทัลเหล่านี้ได้ (สุรีย์ ศิลาวงษ,์ 2565) 
 



 

 3 

ภาพที่ 1.1: มูลค่าการเติบโตของตลาด คริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ช่วงเดือนมกราคม 2560-สิงหาคม 2564 
 

 
 

ที่มา: มูลค่าการเติบโตของตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ช่วงเดือนมกราคม 2560-สิงหาคม 2564.  (2564).  สืบค้นจาก 
https://coinmarketcap.com/th/charts/. 
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 ส่วนของตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ของประเทศไทยในช่วงต้นปีมกราคมมี
มูลค่า $123 Million หรือจะเรียกได้ว่า เท่ากับ 6% ของตลาดหุ้นในไทยเลยที่เดียว และตั้งแต่ต้นปี
จนมาถึงเดือนสิงหาคม 2564 ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ในไทยนั้นเติบโตเพ่ิมข้ึน
เป็นมูลค่า $149 Million หรือเติบโตขึ้นมา 20.4% ซึ่งข้อมูลเหล่านี้มาจากเว็บไชต์ Coinbase ซึ่งมี
การเก็บข้อมูลของ Exchange 3 เจ้าใหญ่ในตลาดไทยซึ่งอันดับหนึ่งก็คือ Bitkub, Zipmex, Satang 
Pro และ Bitazza ตามลําดับ (“เปรียบเทียบเว็บเทรด Bitcoin ในไทย เว็บไหนน่าใช้บ้าง?”, 2564) 
 
ตารางที่ 1.1: ข้อมูลการชื้อขายของ 4 บริษัทหลักในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีที่ได้การรับรองจากผู้

กํากับดูแลตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย(Cryptocurrency) 
 

Exchange มูลค่าชื้อขายดอลลาร์สหรัฐ 
Bitkub $124,962,285.59 

Zipmex $21,467,629.72 

Satang Pro $2,719,145.25 

Bitazza $8,050,850 

Total $157,199,911 

 
ที่มา: Today's Cryptocurrency prices by Market Cap.  (2022).  Retrieved from 

https://coinmarketcap.com/exchanges/. 
 
 จากข้อมูลข้างต้นทั้ง 4 บริษัทที่กล่าวมา บริษัท แคปปิตอล กรุ๊ป โฮลดิ้งส์ จํากัด หรือ 
Bitkub, บริษัท ซิปเม็กซ์ จํากัด และบริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด ถือว่าเป็น Cryptocurrency 
Exchange ค่ายใหญ่ในประเทศไทยและมีบริษัทบิทาซซ่า ที่พ่ึงเปิดใหม่และถือว่าเป็นรายเล็กในไทย 
โดยการประกอบธุรกิจนั้นได้รับใบอนุญาตศูนย์ซื้อขายสินทรัพย์ดิจิทัล (Digital Asset Exchange) ที่
รับรองโดย ก.ล.ต. มีการทําหน้าที่เป็นตัวกลางสําหรับแลกเปลี่ยนซื้อขายเหรียญดิจิทัล โดย 
Cryptocurrency Exchange นั้นจะมีการเก็บค่าธรรมเนียมการซื้อขายและการถอนเงินด้วย
ค่าธรรมเนียมที่ต่างกันออกไปขึ้นอยู่กับข้อตกลงของบริษัท (“ลงทุน Bitcoin กับ Exchange ที่ได้รับ
ความนิยมสูงสุดในไทยอย่าง Bitkub”, 2565) 
 ปัจจุบันโลกเราทุกอย่างรอบตัวล้วนเชื่อมต่อกันด้วยอินเทอร์เน็ตและเทคโนโลยี การทํา
ธุรกรรมทางการเงินต่าง ๆ สามารถทําได้ผ่านอินเทอร์เน็ต ยกตัวอย่าง ธุรกิจด้านการเงินดิจิทัลก็นํา
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เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในระบบการเก็บข้อมูลทางการเงินให้นักลงทุนเพ่ือเพ่ิมมาตรฐานความปลอดภัย 
อย่างเช่น ระบบ Blockchain  
 การทําความเข้าใจเรื่องคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ให้มากขึ้นนั้น จําเป็นต้องทํา
ความเข้าใจกับระบบ Blockchain ในเบื้องต้นด้วยเช่นกัน ซึ่ง Blockchain อธิบายอย่างง่ายคือ 
Blockchain เป็นระบบการจัดการธุรกรรมที่เกิดข้ึนในโลกคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ซ่ึง
ระบบของ Blockchain จะมีหน้าที่เก็บข้อมูลในทุกธุรกรรมที่เกิดขึ้นในระบบหลักหลาย ๆ แห่งทําให้
ธุรกรรมที่ถูกกระจายออกไปนั้นไม่สามารถดัดแปลงหรือสร้างขึ้นมาทําให้เกิดความไม่โปร่งใสได้เพราะ 
การที่ธุรกรรมถูกกระจายออกไปในหลายแห่ง ตัวระบบ Blockchain จะเป็นตัวเช็คความถูกต้องว่า
ธุรกรรมที่เกิดขึ้นและส่งไปในหลาย ๆ ที่มีความถูกต้องหรือมีการปลอมแปลงหรือไม่ ถ้ามีระบบก็จะ
ปฏิเสธธุรกรรมนั้นออกไป ซึ่งระบบ Blockchain ถือว่าเป็นระบบการจัดการที่สร้างความปลอดภัย
และโปร่งใสได้มากกว่าการทําธุรกรรมแบบปกติเพราะการทําธุรกรรม Blockchain ถือว่าเป็นระบบที่
เรียกว่า Decentralized system เพราะเป็นระบบที่ไม่มีตัวกลางและมีการกระจายการอ่านธุรกรรม
ในหลายๆที่ในตรงกันข้ามกันกับระบบการเงินปัจจุบันในประเทศไทย มีธนาคารหรือแบงก์ชาติเป็น
ตัวแปลหลักในการทําธุรกรรมซึ่งการยืนยันธุรกรรมที่ผ่านแบงก์ ตัวแบงก์ก็จะเป็นตัวยืนยันความ
ถูกต้องโดยเจ้าเดียวหรือที่เรียกระบบนี้ว่า Centralized System 
 ในปี 2564 เป็นกระแสของคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) หรือ ‘สกุลเงินดิจิทัล’ 
โดยนอกจากจะซื้อเพ่ือการลงทุนหรือเก็งกําแล้ว มีหลาย ๆ ประเภทธุรกิจเริ่มจับเทรนด์และนํามาใช้
สําหรับใช้จ่ายในชีวิตประจําวัน เช่น บริษัท ออริจิ้น พร็อพเพอร์ตี้ จํากัด (มหาชน) กลุ่มธุรกิจประเภท
อสังหาริมทรัพย์ ได้ยกระดับการซื้อขายอสังหาริมทรัพย์ด้วยการนําข้อเสนอโดยแลกเปลี่ยนด้วยสกุล
เงินดิจิทัลอย่างผ่านเหรียญ 3 สกุลที่ได้รับความนิยมและมีโอกาสเติบโตในอนาคต ได้แก่ อีเธอเรียม 
(Ethereum–ETH) เทเทอร์ (Tether USD–USDT) และบิทคอยน์ (Bitcoin–BTC) แทนการซื้อ
อสังหาริมทรัพย์ด้วยเงินสด ทั้งนี้นักลงทุนต่างชาติการสามารถแลกเปลี่ยนสกุลเงินนี้ในการซื้อ
อสังหาริมทรัพย์แบบข้ามพรมแดนได้เช่นกัน หรือแม้แต่ธุรกิจภาพสื่ออย่างโรงหนัง เมเจอร์ก็ได้มีการ
ปรับตัวกับกระแสนี้ เมเจอร์ ซีนีเพล็กซ์ ได้มีการนําข้อเสนอในการแลกเปลี่ยนบิทคอยน์ (Bitcoin–
BTC) แทนการซื้อตั๋วหนังด้วยเงินสด โดยประเดิมสาขาแรกที่เมเจอร์ รัชโยธิน พร้อมแผนจะขยายไป
อีก 39 สาขา (“อัปเดต 11 เหรียญ Cryptocurrency สัญชาติไทย ปี 2022”, 2565) การวิจัยนี้มี
จุดประสงค์เพ่ือศึกษาว่าการทํากลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบออนไลน์เป็นผลให้กลุ่มธุรกิจ 
Cryptocurrency Exchange มีนักลงทุนเพ่ิมมากข้ึนในตลาดหรือไม่ เพ่ือหาช่องทางการสื่อสารแบบ
ดิจิทัลที่ดีที่สุดในการสื่อสารกับผู้บริโภคเพ่ือนําไปพัฒนาต่อในอนาคตและสามารถตอบสนองกับความ
ต้องการและพฤติกรรมการใช้งานออนไลน์แพลตฟอร์มของนักลงทุนไทยมากท่ีสุด 
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1.2 วัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
 ผู้วิจัยได้เลือกหัวข้อ “การศึกษาพฤติกรรมการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ของนักลงทุนไทย
ในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี” โดยมีวัตถุประสงค์งานวิจัยเพ่ือศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางการ
แลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซีในประเทศไทยผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก (Bitkub, Satang และ Zipmex) 
 
1.3 ขอบเขตการวิจัย 
 ศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางแลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซีจะเป็นการศึกษาการทํา
การตลาดออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ได้แก่ เฟซบุ๊ก จากกรณีศึกษาผู้วิจัยได้ทําการวิเคราะห์
พฤติกรรมนักลงทุนโดยเครื่องมือการสังเกต (Social Monitoring) เป็นระยะเวลา 1 เดือน ในช่วง
เวลาเดือนธันวาคม 2564 และการข้อมูลการทําการตลาดออนไลน์บนแพลตฟอร์มออนไลน์จากบริษัท
ที่มีปริมาณการชื้อขายสูง 3 ลําดับ ได้แก่ บริษัท แคปปิตอล กรุ๊ป โฮลดิ้งส์ จํากัด หรือ Bitkub, บริษัท 
ซิปเม็กซ์ จํากัดและ บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด 
 
1.4 ระโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1.4.1 การศึกษาพฤติกรรมการใช้งาน Social Media บน Online Platform ของนักลงทุน
สามารถนําข้อสรุปที่ได้ไปพัฒนาเป็นแนวทางในการสร้างคอนเทนต์เพ่ือใช้ในการสื่อสารการตลาด
ดิจิทัลให้เหมาะกับความต้องการของนักลงทุนได้ 
 1.4.2 ความทันต่อเทคโนโลยีปัจจุบันที่มีองค์ประกอบของความเป็นออนไลน์ และ 
Innovation ที่จะช่วยให้ตอบสนองกับความต้องการของกลุ่มนักลงทุนในประเทศไทย 
 
1.5 นิยามค าศัพท์เฉพาะ  
 1.5.1 คริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) หรือเงินดิจิทัล (Digital Currency) คือ สกุล
เงินประเภทหนึ่ง โดยเป็นสกุลเงินที่เข้ารหัสทางคณิตศาสตร์เพ่ือความปลอดภัย มีหลายสกุลเงิน เช่น 
บิตคอยน์ (Bitcoin) ซีคอยน์ (Zcoin) เป็นต้น 
 1.5.2 บิตคอยน์ (Bitcoin) คือ สกุลเงินดิจิทัล ที่ไม่มีรูปร่าง ไม่สามารถจับต้องได้ เป็นข้อมูล
ที่อยู่ในระบบคอมพิวเตอร์ ถูกสร้างข้ึนมาให้มีอิสระในตัวเอง ไม่ถูกควบคุมโดยคนใดคนหนึ่ง หรือ
หน่วยงานใดหน่วยงานหนึ่ง 
 1.5.3 Blockchain คือ ระบบการจัดเก็บข้อมูลรูปแบบหนึ่ง ที่ทุกคนสามารถดูได้อย่างอิสระ 
ยากต่อการเปลี่ยนแปลงหรือเข้าไปแก้ไขข้อมูลย้อนหลัง เพราะข้อมูลนั้นจะกระจายอยู่กับทุกคนใน
ระบบ สําหรับบิตคอยน์นั้น สําหรับบิตคอยน์ Blockchain ใช้เป็นที่จัดเก็บข้อมูลธุรกรรมทางการเงิน  
 1.5.4 Cryptocurrency Exchange คือ แพลตฟอร์มแลกเปลี่ยนซื้อขายสกุลเงินดิจิทัล 
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 1.5.5 ก.ล.ต. หรือสํานักงานคณะกรรมการกํากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์ มีหน้าที่
ในการการส่งเสริมและพัฒนา ตลอดจนกํากับดูแลตลาดทุน เพื่อให้เป็นไปซึ่งการปฏิบัติที่ดี และเพ่ือให้
ธุรกรรมเป็นไปด้วยความเรียบร้อย เป็นธรรม มีประสิทธิภาพ และน่าเชื่อถือ  
 1.5.6 การสื่อสารการตลาดออนไลน์ คือ การทําสื่อสารสนเทศผ่านช่องทางออนไลน์ในที่นี่
ร่วมแค่ บนแพลตฟอร์มออนไลน์ (โซเชียลมีเดีย, เว็บไซต์) 
 1.5.6 Valuable Content คือ คอนเทนต์ที่มีคุณค่าและมีประโยชน์ต่อท้ังผู้ได้รับสารและ
แบรนด์ 
 1.5.7 Direct Marketing คือ เครื่องมือการสื่อสารการตลาดรูปแบบหนึ่งซึ่งข้อมูลข่าวสาร
หรือข้อเสนอ (Offer) จะถูกส่งไปยังลูกค้าเป้าหมายโดยตรงโดยมีช่องทางการสื่อสารเพ่ือให้ลูกค้า
สามารถตอบสนอง (Response) กลับมาได้ในทันที 
 1.5.8 พฤติกรรมการใช้งานออนไลน์แพลตฟอร์มของนักลงทุนไทย คือ การกระทํา การ
แสดงออก รวมไปถึงความคิด ความรู้สึกเพ่ือตอบสนองต่อสิ่งเร้าหรือสิ่งที่มากระตุ้น ณ ที่นี้คือการ
กระทําหรือการแสดงออกต่อการใช้งานออนไลน์แพลตฟอร์ม เช่น ได้อ่านคอนเทนต์แล้วรู้สึกได้รับ
ความรู้ ได้แสดงการมีส่วนร่วม ได้แสดงความคิดเห็น 
 



 

บทที่ 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

 
 งานวิจัยเชิงทดลองนี้จัดทําขึ้นเพ่ือ “การศึกษาพฤติกรรมการใช้งาน Online Platform ของ
นักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) เพ่ือหาผลการทดสอบว่าแพลตฟอร์มใดท่ี
นักลงทุนไทยให้ความสนใจในการใช้งานมากท่ีสุด และมีพฤติกรรมการใช้งานไปในเชิงใด โดยผู้วิจัยได้
นําแนวคิดและทฤษฎีต่าง ๆ ผ่านการค้นคว้าจากผลงานวิจัยดังนี้ 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารการตลาดออนไลน์  
 2.2 แนวคิดเรื่อง Content Marketing 
 2.3 แนวคิดด้านพฤติกรรมของนักลงทุนไทย (Investors Behavior) 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีการสื่อสารการตลาดออนไลน์ 
 2.1.1 ความหมายของการตลาดออนไลน์ 
 การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) คือ การทําการตลาดรูปแบบใหม่ โดยใช้เครื่องมือ
อิเล็กทรอนิกส์ที่มีการพัฒนาเทคโนโลยีผสมผสานเข้ากับระบบอินเทอร์เน็ต (Internet) เป็นช่องทาง
ในการเผยแพร่ข่าวสาร เช่น การทําโฆษณาผ่าน Facebook, โฆษณาผ่าน Google, โฆษณาผ่าน 
Youtube, โฆษณาผ่าน Instagram เพ่ือช่วยเป็นช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งข้ึนจน
ทําให้เกิดการรับรู้และความสนใจในสินค้าหรือแบรนด์มากยิ่งขึ้น  
 2.1.2 ความสําคัญของการตลาดออนไลน์ 
 การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing) นั้น มีความสําคัญอย่างมากในปัจจุบัน เพราะ 
เพราะทุกวันนี้ผู้คนส่วนใหญ่ได้ให้อินเทอร์เน็ตเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในชีวิตประจําวัน ซึ่งกลายมา
เป็น Journey ของชีวิตประจําวัน ยกตัวอย่างเช่น หากกลุ่มลูกค้าสนใจสินค้าหรือผลิตภัณฑ์สักชิ้น
หนึ่ง พวกเขาก็มักจะใช้อินเทอร์เน็ตในการค้นหาการรีวิว ค้นหาการเปรียบเทียบ และนําไปสู่
กระบวนการซื้อผ่านระบบ E-Commerce หรือหน้าร้าน ดังนั้น ออนไลน์มาร์เก็ตติ้งถือเป็นการทํา
การตลาดรูปแบบหนึ่งที่มีความทันสมัยมากยิ่งข้ึน และกระบวนการทําการตลาออนไลน์ผ่าน 
Facebook, Instagram, Google Search ที่ดีและมีประสิทธิภาพนั้นก็มีผลต่อการเติบโตทางและ
ยอดขายของธุรกิจเช่นกัน 
 2.1.3 เครื่องมือสําหรับการทําการตลาดออนไลน์ 
 เครื่องมือที่จะช่วยในการทําการตลาดออนไลน์ มีดังนี้ (“แนะนําวิธีทํา Content 
Marketing”, 2565) 
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   1) Social Media marketing นับเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่แบรนด์จะได้พูดถึง
ตัวเองบนที่สาธารณะผ่านช่องทางของตัวเองต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น Facebook, Twitter, Instagram, 
ฯลฯ อีกมากมาย โดยการตลาดบน Social Marketing มักจะได้รับความนิยมหรือความสนใจมากกว่า
ช่องทางอ่ืน ๆ ติดต่อสื่อสารโดยตรงกับกลุ่มเป้าหมายของตนเอง อย่าง Owned Media และเน้นการ
เข้าถึงกลุ่มคนบนโลก Social Network เป็นหลัก  
   2) Content Marketing เครื่องมือทางการตลาดประเภทคอนเทนต์นั้น เป็นการ
เผยแพร่เนื้อหา ไม่ว่าจะเป็นรูปแบบของรูปภาพ Infographic วิดีโอ หรือบทความ แต่การทํา 
Content ให้ประสบความสําเร็จนั้น ต้องเป็น Content ที่มีคุณภาพและมีคุณค่า มีความน่าสนใจ 
หรือเรียกว่า Value Content ต่อผู้รับสารทําให้เขาได้รับประโยชน์บางอย่างกลับไป กระบวนการทํา 
Content นั้นจะต้องมีการศึกษาว่ากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ ชอบการอ่าน Content ในลักษณะใด 
เรื่องใด และบนแพลตฟอร์มไหน เพ่ือให้การทํา Content ของเราประสบความสําเร็จมากท่ีสุด  
   3) Website Marketing เป็นเครื่องมือทําการตลาดสําหรับทุกธุรกิจที่ต้องการทํา 
Digital Marketing เพราะการมีเว็บไซต์ ก็เปรียบเหมือนมีหน้าร้านค้าออนไลน์ โดยเว็บไซต์นั้น
สามารถทําการแนะนําสินค้า บริการ หรือแม้กระทั่งการซื้อขายผ่านหน้าเว็บไซต์ ที่สําคัญไว้สําหรับ
บอกรายละเอียดของแบรนด์ จึงเป็นช่องทางที่ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือ และตัวตนของแบรนด์ได้เป็น
อย่างดี 
   4) Email Marketing คือ เป็นเครื่องมือที่ใช้ช่องทางของอีเมล เพ่ือกระจายข่าวสาร
ความรู้ บทความต่าง ๆ หรือนําเสนอโปรโมชัน ไปยังลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เรียกได้ว่า Email 
Marketing เป็นเครื่องมือหรือช่องทางที่ใช้ต้นทุนการตลาดที่ต่ําท่ีสุดเลยก็ว่าได้ เมื่อเปรียบเทียบกับ
การตลาดบนช่องทางอ่ืน ๆ และอาจจะนํามาซึ่งการกระตุ้นการซื้อซ้ําในอนาคต หรือเป็นการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีต่อกลุ่มลูกค้าที่มีอยู่แล้วในอนาคตได้ 
   5) Influencer Marketing คือการทําการตลาดที่สื่อสารไปสู่ผู้บริโภคโดยใช้ผู้มี
อิทธิพลบนโลกอินเทอร์เน็ตหรือโซเชียลมีเดีย โดยส่วนใหญ่แล้ว Influencer จะสามารถสร้างแรงจูงใจ
ในการซื้อสินค้าหรือบริการให้กับลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายได้ โดยส่วนใหญ่ Influencer จะเป็นผู้ที่มี
อิทธิพลต่อผู้บริโภค เช่น นักแสดง ศิลปิน ไอดอล ยูทูปเบอร์ บล็อกเกอร์ หรือเป็นคนที่มีผู้ติดตาม
จํานวนมากบนแพลตฟอร์มใดแพลต์ฟอร์มหนึ่ง โดย Influencer เหล่านี้ที่ใช้ในการทําการตลาด และ
ไม่จําเป็นต้องใช้ผู้ที่มีคนติดตามเป็นจํานวนมากเสมอไป แต่ควรเป็นคนที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย
หรือสามารถดึงให้กลุ่มเป้าหมายของพวกเขาเกิดความอยากซ้ือสินค้าหรือเกิดความสนใจ จนนําไปสู่
การถูกโน้มน้าวจิตใจ และเมื่อลูกค้าเกิดความเชื่อมโยง การโน้มน้าวจิตใจ หรือรู้สึกเป็นหนึ่งเดียวกัน ก็
จะทําให้ตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายยิ่งขึ้น และสามารถนํามาสู่ยอดขายที่เพ่ิมข้ึน 
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   6) Affiliate Marketing คือการทําการตลาดให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคแบบพันธมิตร 
เป็นรูปแบบที่ค่อนข้างคล้ายกันกับ Influencer Marketing แต่แตกต่างกันตรงที่ Affiliate 
Marketing ผู้ชักจูงให้ซื้อนั้นจะใช้ค่าคอมมิสชันจากการช่วยขายเป็นค่าตอบแทน หรือเรียกได้ว่าคล้าย
กับการเป็นนายหน้า โดยส่วนใหญ่มักจะชักจูงในรูปแบบของการรีวิวและการบอกต่อ ทําให้ผู้รับสาร
รู้สึกได้เหมือนกับมีเพ่ือนมาบอกต่อสิ่งดี ๆ และการทํา Affiliate นั้นจําเป็นต้องมีระบบตัวกลาง
ระหว่างเจ้าของธุรกิจกับผู้ที่จะช่วยประชาสัมพันธ์หรือขายสินค้า เพ่ือติดตามข้อมูลได้ว่าลูกค้าสั่งซื้อ
จากใคร สื่อไหน และนําข้อมูลนี้ไปคํานวณต่อในการจ่ายค่าตอบแทน อีกทั้งยังไม่จําเป็นต้องใช้ผู้มี
ชื่อเสียงมาช่วยโปรโมท ขอเพียงเป็นสื่อที่มีผู้ติดตามหรือเยี่ยมชมอย่างสม่ําเสมอก็ได้เช่นกัน นับว่าเป็น
การทําการตลาดสมัยใหม่อีกประเภทหนึ่งที่ช่วยเพิ่มโอกาสในการขายได้มากยิ่งขึ้น 
   7) Search Engine marketing คือ การตลาดบน Search Engine เป็นการทําให้
สินค้าหรือบล็อกของเราติดหน้าแรกของ Google หรือที่รู้จักกันในนามของ SEO (Search Engine 
Optimization) เป็นการปรับแต่งเว็บไซต์ หรือปรับปรุงเนื้อหาให้มีคุณภาพ ชวนดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 
และเพ่ือให้เว็บไซต์หรือสินค้าติดหน้าแรกของ Google ทําให้ลูกค้ามีโอกาสในการคลิกเข้าถึงสินค้าได้
ง่ายขึ้น จนนํามาสู่การเกิดยอดขายในท่ีสุด 
 
2.2 แนวคิดเรื่อง Content Marketing  
 Content Marketing เป็นการคิดสร้างสรรค์ Content ที่แบรนด์กําลังเล่าเรื่องของแบรนด์
เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายที่อาจจะรู้จักแบรนด์ อาจจะไม่รู้จักแบรนด์ กลุ่มท่ีกําลังติดตามอยู่ ดังนั้น 
คอนเทนต์จึงเปรียบเสมือนตัวตนของแบรนด์ (“แนะนําวิธีทํา Content Marketing”, 2565) ดังนั้น
ก่อนที่แบรนด์จะทําการสื่อสารผ่าน Content Marketing นั้นแบรนด์จําเป็นต้องเข้าใจภาพรวมของ
แบรนด์มีทั้งหมด 8 ขั้นตอนดังนี้ (ชัชวาล หลวิเจริญ, 2559) 
   1) การเข้าใจธุรกิจ (Understanding Business or Clients) 
   สาเหตุที่ต้องศึกษาเพราะในการทํา Content Marketing จําเป็นต้องมีความเข้าใจ
ของจุดยืนของธุรกิจในเบื้องต้นระดับหนึ่งร่วมถึงรายละเอียดทุกแง่มุมของสินค้าและ จุดเด่นของตัว
สินค้าเพ่ือรวมรวบข้อมูลมาใช้ในรูปแบบของข้อจํากัดในการมาร์เก็ตติ้งและผลกระทบที่อาจจะเกิดขึ้น
หลังจากส่งต่อออกไปแล้ว 
   2) การวิเคราะห์สถานการณ์และบริบททางการตลาด (Situation Analysis)  
   ศึกษาสถานการณ์ปัจจุบันว่ากลุ่มผู้บริโภคมีการเข้าถึงสื่อต่าง ๆ ได้อย่างไร และ 
ศึกษาถึงการทํา Content ของคู่แข่งเพ่ือนํามาใช่กําหนดทิศทางการตลาดที่จะทํา 
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   3) การกําหนดวัตถุประสงค์ (Objective) 
   ใช้ปัจจัยต่าง ๆ ที่เราศึกษามาเป็นตัวตั้งในการทําตั้งวัตถุประสงค์ของการทํา 
Content เพ่ือที่จะให้สิ่งที่ทํามีจุดมุ่งหมายชัดเจนและใช้วัดผลได้ง่าย 
   4) การกําหนดกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย (Consumer Targeting and Insight) 
ศึกษากลุ่มเป้าหมายที่จะเข้าไปสื่อสารในเชิงด้านประชากร, จิตวิทยาและพฤติกรรมพร้อมถึง
การศึกษาเชิงลึกเพ่ือนําข้อมูลมาใช้ประโยชน์ต่อการกําหนด Content ใหม่ๆท่ีจะออกมา 
   5) การกําหนดความคิด (Key Message and Big Idea) 
   ในส่วนนี้คือการรวบร่วมทุกอย่างที่ศึกษา เพ่ือมากําหนดความคิดหลักที่จะสื่อสาร
ออกไปควรจะมีความคล้องจองกับปัจจัยต่าง ๆ และทําให้เนื้อหามีความเข้าใจได้อย่างง่ายต่อกลุ่ม
ลูกค้าต่าง ๆ 
   6) การกําหนดช่องทางในการสื่อสาร (Media Channel/Platform) 
   ดึงข้อมูลของกลุ่มเป้าหมายมาใช้เพื่อ กําหนดช่องทางในการสื่อสารให้เหมาะสมกับ
กลุ่มเป้าหมายเพราะแต่ละช่องทางจะมี กลุ่มเป้าหมายที่ใช้งานไม่เหมือนกัน 
   7) การวัดผล (Evaluation) 
   จะเป็นการนําวัตถุประสงค์มาเจาะอีกทีว่า Content ที่เราทําสามารถใช้อะไรมา
วัดผลได้โดยใช้เกณฑ์ต่าง ๆ เช่น Awareness, Engagement, Expand Consumer, Purchase and 
Advocate 
   8) การปรังปรุงประสิทธิผลให้ดีขึ้น (Optimization) 
   เนื่องจากทุกครั้งที่เราสร้าง Content เราจะเจอเหตุการณ์ที่ Content จะไม่บรรลุ
วัตถุประสงค์ เราจึงจําเป็นต้องนํามาศึกษาเพ่ิมเติมและใช้ในการปรับปรุงเนื้อหาในครั้งหน้าเพื่อพัฒนา
ให้บรรลุวัตถุประสงค์ในครั้งหน้าที่เราทํา 
 คอนเทนต์เป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สําคัญ เช่น เราต้องการค้นหาหรืออ่านเกี่ยวกับ
สินค้าเพ่ือเปรียบเทียบคุณสมบัติ ราคา จุดเด่นและจุดด้อย การอ่านรีวิวอาหาร สถานที่ท่องเที่ยว  
คาเฟ่ต่าง ๆ ซึ่งเป็นการเสพคอนเทนต์ที่มีเนื้อหาประเภทไลฟ์สไตล์ ทั้งนี้คอนเทนต์ที่เราได้รับทั้งหมดก็
เพ่ือทําให้เราตัดสินใจซื้อ หรือไปใช้บริการได้ตรงกับความต้องการในที่สุด 
 Content Marketing เป็นกระบวนการทําการตลาดที่สร้างและเผยแพร่เนื้อหาที่มีคุณค่า 
เพ่ือดึงดูดความสนใจ และสร้างปฏิสัมพันธ์กับกลุ่มผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดยมีวัตถุประสงค์ให้
ลูกค้าสร้างกําไรให้กับธุรกิจ (Pulizzi, 2014) 
 บทความเรื่อง “แนะนําวิธีทํา Content Marketing” (2565) กล่าวถึงการเขียนบทความ
บนโลกออนไลน์ให้มีคนอ่าน โดยเน้นว่าการเขียนบทความบนโลกออนไลน์มีข้อแตกต่างบทความ
ออฟไลน์สูงพอสมควรเพราะ อะไรที่เคยใช้ในออฟไลน์จะไม่สามารถ ใช้ได้ดีในโลกออนไลน์อาจจะเป็น
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ทั้งแฟคเตอร์ของการที่ ความออนไลน์มีความจําเป็นที่ต้องอ่านง่าย ยาวมากไม่ได้ ซึ่งการทําสิ่งเหล่านี้ 
แต่ละบทความจึงต้องมีความดึงดูดในตัวเนื้อหาที่มีความรู้ หรือน่าติดตามโดยแบ่งวิธีการเขียนได้ดังนี้ 
   1) เข้าใจคนอ่าน 
   ก่อนจะเขียนบทความอะไรก็ตาม เราควรจะต้องเข้าใจปัญหาของคนอ่านคืออะไร 
เพราะหลังจากเข้าใจก็จะสามารถ ทราบได้ถึงว่าคนอ่านต้องการอะไร เรื่องราวแบบไหน ซึ่งสิ่งเหล่านี้
อาจจําเป็นต้องใช้ประสบการณ์ การค้นคว้าและการคาดการณ์ของผู้เขียนบทความสูงพอสมควร แต่
เราก็สามารถใช้ เครื่องมือบนโลกออนไลน์เพ่ือศึกษาได้ เช่น Google Trends เพียงแค่ใส่ Keyword 
ของบทความท่ีเราตั้งไว้ ก็จะสามารถเห็นได้ว่า มีผู้คนสนใจสิ่งเหล่านี้มากขนาดไหนหรือสามารถดูได้ถึง
หัวข้อที่มีความเกี่ยวข้องกันหรือใกล้เคียงกันเพ่ือเอามาเป็นตัวอย่าง อีกเครื่องมือคือ Google 
Keyword Planner ใช้เพื่อหาความเชื่อมของบทความนั้น ๆ ในการค้นหาของผู้คนหรือบอกว่า 
Keyword ที่เราเลือกมีการค้นหาอยู่ประมาณกี่คน เครื่องมือก็จะให้ตัวเลขมาในรูปแบบ Range  
กว้าง ๆ เช่น 1,000–10,000 คน เป็นต้น ซึ่งเครื่องมือนี้ คนส่วนใหญ่มักจะใช้คู่กับการใช้งาน SEO ให้
มีประสิทธิภาพมากขึ้น 
   2) วางโครงสร้างบทความให้ดี 
   ทุกบทความควรจะต้องมีสิ่งประกอบที่ดี ซึ่งมักจะนําด้วย บทนํา เนื้อหาและสรุป 
แต่เราจะแนะนําเพ่ิมสิ่งเหลานี้ในโครงสร้างเล็กน้อย ซึ่งขั้นตอนนั้นเรียกว่า 4P : Promise, Picture, 
Proof, Push  
     Promise : การบอกให้ผู้อ่านได้รับรู้ว่าจะได้อะไรจากบทความนี้เป็นคร่าว 
ๆ ไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบ วิธีการแก้ปัญหาหรืออะไรก็ได้ที่มีประโยชน์กับผู้อ่าน 
     Picture : การให้ผู้อ่านได้เห็นภาพมากขึ้น อาจจะทําได้โดยการอธิบายเชิง
เลิกในรูปแบบรูปหรือวิดีโอ 
     Proof : การแสดงให้เห็นว่าบทความท่ีจัดทําข้ึนมามีที่มาจากไหนอย่างไร
เพ่ือให้เห็นความน่าเชื่อถือมากข้ึน 
     Push : การกระตุ้นให้ผู้อ่านเกิดการทําอะไรสักอย่างหลังได้อ่านบทความ
จบ 
   3) ใส่ความเป็นกันเอง 
   ที่บอกว่าการทําให้บทความเป็นกันเองเพราะเชื่อว่า ไม่มีใครที่ต้องการอะไรที่คุยกับ
หุ่นยนต์แน่นอน การที่จะปรับให้บทความมีความเป็นกันเองในบทความมากขึ้นอาจจะใช้คําว่า เรา 
เธอ ผม คุณหรือฉัน ให้ผู้อ่านรู้ว่า บทความถูกเขียนโดย คนด้วยกันแน่นอน หรืออาจใส่รูปของผู้เขียน
บทความหรือ ประวัติคร่าว ๆ จะทําให้ผู้อ่านรู้สึกใกล้ชิดกับคนเขียนมากข้ึน 
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   4) ใช้ภาษาท่ีเข้าใจง่ายและสนุก 
   จะคล้าย ๆ กับข้อ 3 ที่ทําให้รูปแบบของ บทความมีความสนุกมากขึ้นโดยไม่
เหมือนกับการที่ผู้อ่านจะต้องมาอ่านบทความ Textbook หรือ Wikipedia โดยวิธีการนั้นก็คือ การใช้
ภาษาพูดเขียนเหมือนเวลาคุยกับเพ่ือนในรูปแบบสุภาพ ยกตัวอย่าง และเปรียบเทียบ ยิ่งมีการ
ยกตัวอย่างให้เห็นภาพได้มากขึ้นก็จะทําให้ผู้อ่านมีอารมณร์่วมและรู้สึกคล้อยตามได้และ ใช้ศัพท์
เฉพาะต้องอธิบายต้องพยายามเข้าใจว่าศัพท์บ้างคําที่คุณเข้าใจอาจจะไม่ใช่ทุกคนที่เข้าใจจึง
จําเป็นต้องนึกถึงข้อนี้เสมอเวลาเขียน 
   5) เว้นบรรทัดบ่อย ๆ  
   การเขียนบทความออฟไลน์จะต่างกับออนไลน์ก็ตรงนี้มากที่สุดเพราะในออฟไลน์
หรือหนังสืออาจไม่จําเป็นต้องเน้นความสรุปหรือเรียงรูปประโยคให้สวยมากนักในทางตรงกันข้ามกัน
ด้วยความที่บทความออนไลน์จําเป็นต้องเป็นรูปแบบอ่านง่าย การที่เว้นบรรทัดบ่อย ๆ จะทําให้
รูปแบบประโยคน่าสนใจขึ้นมาแบบที่เราไม่รู้ตัวกันเลยที่เดียว 
   6) ใช้ Internal Link และ External Link ให้เป็นประโยชน์ 
   Internal Link คือ ลิงก์ไปหาบทความในเว็บไซต์หรือช่องทางของเราเอง และ 
External Link คือ การลิงก์ไปหาเว็บไซต์อ่ืน ๆ หรือช่องทางอ่ืนที่ไม่ใช่ของเรา ซึ่ง Internal Link 
มักจะเป็นการใช้งานเมื่อมีเหตุการณ์อะไรที่เราสามารถ Relate กับบทความปัจจุบันได้ และ 
External Link มักจะใช้เป็นการส่งไปหา ที่อ่ืนเพ่ือให้เห็น Proof ของบทความเราว่ามีความน่าเชื่อถือ
ขนาดไหน 
   7) ชีวิตต้องติดวัด 
   เขียนบทความทุกครั้งก็ต้องนําบทความไปวิเคราะห์ต่อเพ่ือจะได้ทราบถึงประเภท
คนอ่านหรือความสนใจและบทความแบบไหนควรจะต้อง ปรับปรุง โดยใช้ เครื่องมือต่าง ๆ เช่น 
Google Analytic เป็นต้น 
 รูปแบบของการนําเสนอเนื้อหา เนื้อหาไม่ได้ถูกจํากัดการนําเสนออยู่ที่ข้อความและรูปภาพ
เท่านั้น แต่ยังรวมถึงการนําเสนอเนื้อหารูปแบบอ่ืน ๆ ที่ทําให้ผู้คนสนใจและนําไปใช้ประโยชน์
หลากหลายมากขึ้น ทั้งนี้การนําเสนอเนื้อหาแบ่งออกเป็น ดังนี้ (Odden, 2012) 
   1) บทความ (Articles) เป็นเครื่องมือทางการตลาดออนไลน์ เป็นการสร้างเนื้อหา
เพ่ือเผยแพร่  
   2) บล็อก (Blogs) เป็นการเผยแพร่เนื้อหาโดยใช้ซอฟต์แวร์ของบล็อก โดยจัดเรียง
ตามลําดับหรือประเภทของเนื้อหา 
   3) กรณีศึกษา (Case Studies) เป็นการเขียนอธิบายว่า สินค้าหรือบริการสามารถ
ช่วยแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นในชีวิตประจําวันได้อย่างไร 
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   4) รูปภาพ (Images) สามารถใช้รูปภาพแทนคําพูดได้ รูปภาพําให้กลุ่มเป้าหมายเข้า
มากดดูมากยิ่งขึ้น  
   5) อินโฟกราฟิก (Infographics) การแปลงข้อมูล ข่าวสาร หรือความรู้ที่มีความ
ซับซ้อนเปลี่ยนเป็นแผนภาพที่ทําให้ข้อมูลมีความน่าสนใจมากยิ่งข้ึน 
   6) วิดีโอ (Videos) เป็นเนื้อหาภาพเคลื่อนไหวที่มีความสมบูรณ์และทําให้
กลุ่มเป้าหมาย ผู้บริโภคมีส่วนร่วมได้มากท่ีสุด 
 จะเห็นได้ว่า ปัจจุบันสื่อสังคมออนไลน์มีบทบาทสําคัญกับการใช้ Content Marketing 
โดยเฉพาะ Facebook ดังนั้นแบรนด์ หรือธุรกิจควรเผยแพร่เนื้อหาใน Facebook อยู่เสมอโดยใช้คํา
สําคัญ (Keyword) ทีป่รากฏในเนื้อหา รวมถึงการใช้รูปภาพและข้อความท่ีสื่อถึงสินค้าและบริการ
อย่างชัดเจนเพื่อให้เนื้อหาตรงกับความสนใจและความต้องการของกลุ่มเป้าหมายผู้บริโภคสินค้าและ
บริการนั้น ๆ ได้ 
 นอกจากนี้ ชามา เฉลิมไทย (2565) กล่าวถึงข้ันตอนสําคัญ เทคนิคในการทํา Content ที่
น่าสนใจไว้ 7 ประการ ดังนี้ 
   1) ตั้งเป้าหมายและปลายทางต้องชัด ต้องรู้จักคนอ่าน กําหนดเป้าหมายให้ชัดเจน 
เพ่ือในระหว่างทาง Content จะได้สื่อไปในทิศทางเดียวกัน ไม่สะเปะสะปะจนทําให้สาระสําคัญไม่
ชัดเจน และพยายามรู้ว่ากลุ่มเป้าหมายเป็นใคร เป็นคนแบบไหน หรือชอบเสพสื่อแบบไหนเพื่อที่จะ
สามารถกําหนด Tone of Voice หรือ Theme ของ Content ได้ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
   2) รวบรวมและร่าง Storytelling ว่า แบรนด์เราคืออะไรและแตกต่างจากแบรนด์
อ่ืน ๆ อย่างไร ทั้งนี้ในการทํา Content ให้กับแบรนด์และธุรกิจ สิ่งสําคัญคือตัวตนของแบรนด์ว่า เป็น
แบรนด์เกี่ยวกับอะไร มีที่มาหรือท่ีเรียกว่า Storytelling ของแบรนด์อย่างไร โดยแบ่งเป็นประเด็นต่าง 
ๆ ดังนี้ 
     -ทําความเข้าใจเกี่ยวกับแบรนด์ แบรนด์คือแบรนด์อะไร ความแตกต่างใน
สินค้าท่ีมีความโดดเด่นจากคู่แข่งรายอ่ืน ๆ คืออะไร และนําความโดดเด่นนั้นมาเป็นประเด็นในการ
นําเสนอให้เป็นตัวตนหลักของแบรนด์ ความโดดเด่นและความแตกต่างดังกล่าวนั้นต้องมีคุณค่าให้กับ
ลูกค้าด้วย  
     -การยึดมั่นในตัวตนของแบรนด์ ต้องสร้างตัวตนของแบรนด์เอง โดยอย่า
ลอกเลียนแบรนด์อ่ืน ๆ 
     -เน้นที่คุณค่าของแบรนด์ต่อผู้ใช้งาน ต้องทําให้ลูกค้าสัมผัสถึงความจริงใน
ในการสื่อสารของแบรนด์ ไม่ได้เน้นเพียงเรื่องการขายอย่างเดียวเท่านั้นและโยง Content เข้ากับ
แคมเปญการตลาด เนื่องจากแคมเปญเป็นตัวทําให้เกิดยอดขาย 
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   3) วางแผนการทํา Content ควรวางแผนอย่างครอบคลุมและชาญฉลาด  ทุกคนที่
มีส่วนเกี่ยวข้องกับการพัฒนา Content มองเห็นภาพรวมของงาน และทําให้กระบวนการวางแผนมี
ความคล่องตัวมากขึ้น เช่น สร้างปฏิทินหรือกําหนดการเผยแพร่ Content ทําให้เราตัดสินใจว่า 
ต้องการเผยแพร่ Content บอ่ยแค่ไหน และการโพสต์อย่างสม่ําเสมอมีความสําคัญมากกว่าจํานวน  
รวมถึงการเชื่อมยอดขาย 
   4) การค้นหาไอเดียเพื่อให้ Content โดนใจกลุ่มเป้าหมาย เช่น ศึกษาข้อมูลคู่แข่ง 
บางครั้งเราเห็นข้อมูลบางอย่างของคู่แข่ง ซึ่งเราจะเห็นข้อแตกต่างและนํามาสร้างเป็นจุดสนใจที่
แตกต่างจากคู่แข่งได้ หรือการหยิบปัญหาของลูกค้ามาทําเป็น Content เป็นการสํารวจลูกค้าของเรา
ว่า มีคําถามอะไรเข้ามาบ่อย ๆ แสดงว่ากลุ่มเป้าหมายของเรามีความสนใจในเรื่องนั้นเหมือน ๆ กัน ก็
สามารถนําประเด็นนี้มาทําเป็น Content ได้เช่นกัน  
   5) การเตรียมข้อมูลให้พร้อมเพ่ือ Content ที่ปัง สิ่งสําคัญคือการเข้าใจแบรนด์ของ
ตนเองอย่างลึกซึ้ง Tone of Voice และความเข้าใจเกี่ยวกับกลุ่มเป้าหมายว่า ต้องการได้รับอะไรจาก 
Content ของเรา ช่วยให้เราสามารถทํา Content ให้เข้ากับแบรนด์ได้ 
   6) ลงมือเขยีน และอย่าลืมตรวจสอบ Content ก่อนเผยแพร่ โดยมีประเด็นสําคัญ
ดังนี้ 
     -กําหนดพาดหัวหรือทํา Headline ให้น่าสนใจและน่าติดตาม การใช้ตัวเลข
และคําที่สื่ออารมณ์ในพาดหัว จะช่วยเพิ่มอัตราการดูหรือจํานวนการเข้าถึง Content ของเรา 
     -ใช้ประโยชน์จากภาพประกอบ คําพูดหรือข้อความอาจสื่อสารออกมาไม่ได้
ทั้งหมดหรือได้ไม่ดีเท่าท่ีควร การใช้รูปภาพตัวอย่างเพ่ืออธิบายจะช่วยให้เห็นภาพมากข้ึน  
     -ทํา Content เชิงบวก พยายามสร้าง Content ที่ให้ความรู้สึกเชิงบวก 
ช่วยทําให้เกิดความรู้สึกที่ดีต่อแบรนด์ 
     -มีโครงสร้าง Content ที่ดี หัวขอ้ชัดเจน มีจุดเด่นที่เห็นชัดเจน 
     -รักษา Tone of Voice สํานวนในการสื่อสารควรมีความสม่ําเสมอ เป็น
การกําหนดบุคลิกของแบรนด์เพ่ือสร้างตัวตนที่ชัดเจน และการทํา Content อยู่ภายใต้กรอบของ
เนื้อหาที่กําหนดไว้ 
     -คํานึงถึง SEO เพ่ือทําให้ Content มีความยั่งยืน 
   7) ติดตามผล การติดตามประสิทธิภาพของ Content ไม่ใช่แค่การเก็บรวบรวม
ผลลัพธ์การขาย Content แต่ต้องวิเคราะห์ประสิทธิภาพที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนา Content 
ด้วย 
    -วิเคราะห์ทั้ง Content และช่องทางเผยแพร่ ช่องทางใดบ้างที่มีลูกค้าท่ีมี
คุณภาพเข้ามา Content แบบไหนเหมาะกับช่องทางไหน 
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    -เพ่ิมการเข้าถึงจาก Content เดิม 
    -เพ่ิมเส้นทาง Backlink เพ่ือทําให้แบรนด์แข็งแรงข้ึน 
    -นําข้อมูลมาเพ่ือใช้จัดโปรโมชัน เมื่อทราบว่าสินค้ารุ่นไหนขายดี สามารถเอามา
จัดโปรโมชันในแต่ละช่องทางได้ 
 
2.3 แนวคิดด้านพฤติกรรมของนักลงทุนไทย (Investors Behavior) 
 สันติธาร เสถียรไทย (2565 อ้างใน กุลนิดา จิราจินดากุล, 2565) กล่าวว่า จากการสังเกต
พฤติกรรมของคนรุ่นใหม่ในตลาดทุน พบว่า 5 ข้อสังเกตที่สําคัญและสามารถนํามาคาดการณ์แนวโน้ม
พฤติกรรมได้ ประกอบด้วย 
   1) Digitalization 
   เป็นเทคโนโลยีดิจิทัลที่มีผลประทบต่อความติดของคนรุ่นใหม่ และยังมีผลต่อวัย
ผู้ใหญ่ ไม่ว่าจะอาศัยในกรุงเทพมหานครหรือต่างจังหวัด จะสามารถแบ่งได้เป็น 2 ปัจจัยหลัก ๆ คือ 
ข้อมูลส่วนใหญ่ที่ผู้บริโภคได้รับมาจากช่องทางดิจิทัล และเนื่องจากมีการเข้าถึงที่ง่ายและสะดวกกว่า
ช่องทางออฟไลน์ ซึ่งจะสามารถประเมินได้ว่านักลงทุนจะมีความสามารถในการเข้าถึงตลาดทุนได้ง่าย
มากขึ้นจากการเชื่อมโยงในช่องทางดิจิทัลและเกิดเป็นการกระจายการลงทุนในหลายสินทรัพย์ ไม่ได้
จําเป็นตลาดหุ้นเท่านั้น 
   2) Global Mindset 
   เป็นความติดท่ีคนรุ่นใหม่แชร์ประสบการณ์ที่มีความคล้าย ๆ กัน เช่น โรลโมเดล
เมื่อก่อนคือพ่อแม่ แต่คนรุ่นใหม่ โรลโมเดลคือคนเก่งทั่วโลก และคนรุ่นใหม่มองหาการลงทุน
ต่างประเทศเพ่ิมข้ึน ทําให้การลงทุนของคนรุ่นใหม่มีการเปิดกว้างมากขึ้น 
   3) Influencer 
   เป็นบุคคลที่มีอธิผลต่อความติดในวงกว้างและมีความน่าสนใจต่อผู้บริโภค ส่วนหนึ่ง
อาจเป็นเพราะผู้บริโภคสมัยนี้ชอบติดตามบุคคลเหล่านี้ เพราะไม่มีเวลาศึกษาด้วยตัวเอง แต่ผู้มี
อิทธิพลบ้างคนอาจจะไม่ใช่ผู้เชี่ยวชาญที่มีใบอนุญาตในการแนะนําการลงทุนก็ได้ 
   4) Risk Appetizer 
   คนรุ่นใหม่มีแนวโน้มพฤติกรรมที่ชอบความเสี่ยง และมีความติดที่ชอบความเสี่ยง
และเข้าใจความเสี่ยงที่จะได้รับดีกว่าคนรุ่นเก่า 
   5) Invest to Express 
   คนรุ่นใหม่มีแนวโน้มพฤติกรรมที่จะใช้ความเชื่อมั่นของตัวเองมีใช้ในการลงทุน
มากกว่าคนรุ่นเก่า กรณีตัวอย่างที่ชัดเจนเกิดขึ้นที่ตลาดหุ้นวอลล์สตรีท ที่นักลงทุนรายย่อยช่วยกันดัน
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หุ้น Gamestop เพ่ือเอาชนะเฮดจ์ฟันต์เพ่ือให้เค้าเสียเงินจํานวนมหาศาลและกรณีตัวอย่างของการตั้ง
คําถามจากคนรุ่นใหม่ที่มีความรู้ใหม่ ๆ มาเปิดคุยกันในที่ต่าง ๆ  
 จากข้อความข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าพฤติกรรมของนักลงทุนรุ่นใหม่ ในระยะเวลา 2-3 ปี
ที่ผ่านมา มีนักลงทุน Gen Y เพ่ิมข้ึนมาก ทําให้มูลค่าการซื้อขายก็เพ่ิมข้ึนเช่นกัน เป็นเรื่องของ 
Digitization และ Internet Trading ส่วนหนึ่งเป็นเพราะความสะดวกสบายของเครื่องมือการลงทุน
และการเข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ รวมถึงการรับรู้ข่าวสารบนโลกอินเทอร์เน็ต (เจริญ ตั้งสิริวงศ์, 2564) 
 ฌานภาณุ มงคลฤทธิ์ (2553) กล่าวถึงสื่อออนไลน์ว่าเป็นรูปแบบเครือข่ายออนไลน์ผู้ใช้งาน
คือ ใคร และจุดประสงค์ที่ผู้ใช้งานเลือกเครือข่ายนั้น ๆ คืออะไรอีกท้ังยังต้องการศึกษาถึงการทํา 
การตลาดว่าสื่อรูปแบบใดที่จะมีเข้าถึงผู้ใช้งานได้มีประสิทธิภาพมากที่สุด 
 Constantinides & Fountain (2008) ให้ความหมายของการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ที่
จะมาประยุกต์โลกดิจิทัลผ่านความหมายของ Web 2.0 (Applications Era) ซึ่งจะสรุปจากงานวิจัยนี้
ได้ว่าการใช้ที่เอา Web 2.0 เข้ามาจะทําให้การใช้งานหรือสื่อสารหากันและจะมีการดึงผู้ใช้งานได้
มากกว่า รูปแบบเว็บไซต์แบบเก่า ๆ  
 การศึกษาเบื้องต้นว่า เว็บไซต์ที่เป็นรูปแบบเครือข่ายสังคมออนไลน์จะมีการเข้าถึงมากที่สุด
ในประเทศไทยจะเป็น Facebook, Twitter และ Myspace  
 ทั้งนี้หลักการความคิดที่มีต่องานวิจัยคือการที่เห็นว่ากลุ่มคนรุ่นใหม่ (Generation Y) ที่มี
อายุ 18-26 ปีจะมีความเป็นตัวเองสูงและเป็นกลุ่มท่ีมีทัศนคติและการใช้ชีวิตแตกต่างกับคนกลุ่มเก่า 
ๆ อย่างชัดเจนซึ่งก็จะมี ทัศนคติด้าน กล้าคิด กล้าทํา และกลุ่มนี้จะเข้าถึงการใช้งานเทคโนโลยีต่าง ๆ 
ได้อย่างคล่องแคล้วจึงเล็งเห็นถึงช่องทางการทําการตลาดกับผู้ใช้งานกลุ่มนี้เพราะเป็นกลุ่มใหม่ท่ีใช้
เวลากับเทคโนโลยีค่อนข้างสูง 
 สามารถสรุปได้ว่าผู้บริโภครุ่นใหม่จะเปิดรับ สื่อช่องทาง Facebook สอดคล้องกับหลาย ๆ 
งานวิจัยทั้งของคุณ ฌานภาณุ มงคลฤทธิ์ (2552) พบว่าเหตุผลที่คนรุ่นใหม่มีการสนใจ Facebook 
มากกว่าแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ เพราะ Facebook มีเครื่องมือการใช้งานที่มากมายมากกว่าแพลตฟอร์ม
อ่ืน ๆ และวิธีการใช้งานที่เข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุด ส่วนในเรื่องการใช้งานจะมีสรุป
ได้ว่าคนรุ่นใหม่ส่วนใหญ่มีการใช้งาน Facebook เป็นประจําทุกวัน และใช้เวลา 3 ชั่วโมงขึ้นไป 
 ส่วนเรื่องหัวข้อของแรงจูงใจในการหาข้อมูลหรือศึกษาในสิ่งใหม่ ๆ ก็จะมีการใช้งาน 
Facebook ซึ่งเป็นสื่อสังคมออนไลน์ที่เป็นลําดับต้น ๆ ในการหาข้อมูลหรือศึกษาเพราะใน 
Facebook จะมีการแชร์ข้อมูลหรือลิงก์สังคมหรือข้อมูลจากคนที่มีความรู้หรือแม้กระทั้งติดตามคนที่มี
ประสบการณ์ในแง่พฤติกรรมที่ผู้ใช้งานทํามากท่ีสุดในสังคม Facebook นั้นจะมี ติดตามเพ่ือนฝูง, ชม
รูปภาพของเพื่อน ๆ ซึ่งผลวิจัยนี้ก็จะพบว่า พฤติกรรมที่ผู้ใช้งานส่วนใหญ่จะมีความต้องการ
ปฏิสัมพันธ์กับผู้อื่นและศึกษาซึ่งกันและกันผ่าน รูปภาพซึ่งอาจจะสรุปได้ว่าผู้ใช้งานจะมีความชอบใน

http://cuir.car.chula.ac.th/browse?type=author&value=%E0%B8%8C%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%93%E0%B8%B8+%E0%B8%A1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%A4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B9%8C
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การเสพสื่อในรูปแบบรูปภาพหรือวิดีโอก็จะทําให้เกิดความสนุกสนานและเพ่ิมความสนใจมากข้ึนต่อ
ผู้ใช้งาน ในแง่ทัศนคติต่อการตลาดบน Facebook ส่วนใหญ่จะมีทัศนคติระดับปานกลางที่จะรู้สึก 
เฉย ๆ กับรูปแบบการทําการตลาดที่เห็นหรือได้รับแต่จะรู้สึกดีกับการตลาดในรูปแบบที่ผู้ดูแลเพจมี
การตอบกลับผู้ใช้งาน ในแง่การตลาดในเชิงเข้าถึงผู้ใช้งานจะพบได้ว่า ถ้าต้องการให้ผู้ใช้งานเข้าไป
ศึกษาหรืออ่านอะไรก็ตามที่เก่ียวกับสินค้าผู้ใช้งานมักจะชอบสื่อที่เป็นรูปแบบ อ่านรีวิวจากผู้ที่มีชื่อเสีย
ต่าง ๆ มากกว่าสื่อใด ๆ แต่ก็จะมีผลกระทบที่แตกต่าง ถ้าการรีวิวนั้นมีการเชียร์หรืออวยให้สินค้านั้น
มากเกินความเป็นจริงก็จะทําให้ผู้ใช้งานไม่สนใจหรือเริ่มที่จะอ่านบทรีวิวนั้น ๆ 
 



 

บทที่ 3 
วิธีการด าเนินงานวิจัย 

 
 ในการศึกษาหัวข้องานวิจัย พฤติกรรมการใช้งาน Online Platform ของนักลงทุนไทยใน
ตลาด คริปโทเคอร์เรนซี(Cryptocurrency) ได้มีการดําเนินงานวิจัย ดังต่อไปนี้ 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.4 ระยะเวลาในการดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 งานวิจัยเรื่องนี้ใช้ระเบียบการวิจัยในเชิงปริมาณ (Quantitative Research Method) ใน
การเก็บข้อมูลบน Fan page Facebook เพ่ือวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ของ Facebook 
Page (Bitkub, Satang Pro, Zipmex) เพ่ือหาค่าการตอบกลับ ไม่ว่าจะเป็นความชอบ (Like) การ
แสดงความคิดเห็น (Comment) การแบ่งปันเนื้อหา (Share) และใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research Method) ได้แก่ การสัมภาษณ์ (Interview) เพ่ือหาความเชื่อมโยงและ
ความเกี่ยวข้องว่า ประเภทของเนื้อหาส่งผลต่อความสนใจของนักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
 
3.2 แหล่งข้อมูล 
 แหล่งข้อมูลสําหรับการศึกษาในครั้งนี้แบ่งเป็น 2 ประเภท 
 3.2.1 ข้อมูลการศึกษาข้อมูลออนไลน์ ได้แก่ Facebook ซึ่งเป็น Online Platform  
    1) ข้อมูลประชากรในเพจที่เลือกมาศึกษา 
      -ผู้ติดตามเพจ Bitkub จํานวน 750,000 คน 
      -ผู้ติดตามเพจ Satang Pro จํานวน 140,000 คน 
      -ผู้ติดตามเพจ Zipmex จํานวน 58,000 คน 
 อ้างอิงจากข้อมูล ณ วันที่ 5 กุมภาพันธ์ 2565 
    2) บทความข้อมูลข่าวสารที่อยู่บนโลกออนไลน์และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับ
พฤติกรรมนักลงทุนและการตลาดออนไลน์ 
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 3.2.2 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ (Interview) โดยคัดเลือกการสุ่มตัวอย่างแบบ Snowball 
Sampling กับผู้ที่มีอายุระหว่าง 20-35 ปี  
 ข้อมูลที่ได้รวบรวมจากการสัมภาษณ์ (Interview) ที่ใช้การคัดเลือกการสุ่มตัวอย่าง 
Snowball Sampling กับผู้ที่มีอายุ 20-35 ปี ที่มีการติดตาม Facebook เพจของ Exchange ทั้ง 3 
ราย ได้แก่ Bitkub, Zipmex และ Satang และเป็นผู้ที่ใช้งาน Facebook อย่างสม่ําเสมอ มี
การศึกษาเนื้อหาหรือร่วมกิจกรรมในเพจต่าง ๆ โดยเลือกตัวแทนจํานวน 10 คน โดยแบ่งเป็นเพศชาย 
7 คน และเพศหญิง 3 คน (จากการใช้การสุ่มตัวอย่าง Snowball Sampling ทําให้ทราบได้ถึง กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีสัดส่วนเพศชายสูงกว่าเพศหญิง จึงทําให้เราไม่สามารถแบ่งจํานวนประชากรเป็น
อย่างละครึ่งได้) ในเชิงของความสัมพันธ์ของผู้ให้สัมภาษณ์ ก็จะเป็นผู้ที่รู้จักหรือติดตามข่าวสาร
ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) อยู่แล้วซึ่งก็มีโอกาสทําให้ข้อมูล สามารถ สื่อถึงภาพร่วม
ของนักลงทุนไทยในตลาด คริปโทเคอร์เรนซี(Cryptocurrency) ได้ดีขึ้น โดยรายละเอียดของผู้ถูก
สัมภาษณ ์มีดังนี้ 
   1) นาย A (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 25 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
   2) นาย B (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 28 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
   3) นาย C (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 23 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทําธุรกิจส่วนตัวของครอบครัว 
   4) นาย D (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 32 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
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    ทํางานเป็นผู้จัดการกองทุนส่วนบุคคล 
   5) นาย E (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 30 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นผู้ช่วยผู้สอนมหาวิทยาลัยแห่งหนึ่งในประเทศไทย 
   6) นาย F (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 23 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
   7) นาย G (นามสมมติ) 
    เพศชาย อายุ 33 ปี 
    สถานะมีครอบครัว 
    ปัจจุบันพักอยู่กับภรรยา 
    ทํางานเป็นเทรดเดอร์ส่วนตัว 
   8) นางสาว H (นามสมมติ) 
    เพศหญิง อายุ 33 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
   9) นางสาว I (นามสมมติ) 
    เพศหญิง อายุ 26 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
   10) นางสาว J (นามสมมติ) 
    เพศหญิง อายุ 27 ปี 
    สถานะโสด 
    ปัจจุบันพักอยู่กับครอบครัว 
    ทํางานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
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3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เนื่องจากงานวิจัยเรื่องนี้มีการเก็บข้อมูลทั้งเชิงคุณภาพ (Qualitative) และเชิงปริมาณ 
(Quantitative) ในส่วนของเชิงปริมาณ (Quantitative) เพ่ือให้การเก็บข้อมูลในการศึกษาครั้งนี้
เป็นไปตามวัตถุประสงค์ผู้วิจัยจึงได้มีการกําหนดเครื่องมือที่ใช้ในเพื่อการวิเคราะห์เนื้อหา (Content 
Analysis) โดยการเก็บข้อมูลเนื้อหาจาก Fan page Facebook ทั้ง 3 เพจ เพ่ือนํามาวิเคราะห์เนื้อหา 
ทั้งนี้ได้มีการนําแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องในบทที่ 2 มาใช้เป็นแนวทางในการสร้าง เครื่องมือลง 
และใช้ Similar Web ในการวิเคราะห์ประเภทของเนื้อหาบนเว็บไซต์ของ 3 เพจดังกล่าว เพื่อนํามา
เป็นเครื่องมือในการดึงข้อมูลเนื้อหาและนํามาวิเคราะห์การมีส่วนร่วมของเนื้อหาในแต่ละโพสต์ และ
เพ่ือการตอบวัตถุประสงค์ของงานวิจัยจะมีการใช้เครื่องมือเพ่ือเสริมความสอดคล้องของหัวข้องานวิจัย 
จะมีการใช้เครื่องมือแบบสัมภาษณ์รายบุคคล (Interview) เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลโดยตรงว่า นักลงทุน
ชอบอ่านหรือศึกษาเนื้อหาประเภทใดมากท่ีสุด 
 3.3.1 แบบบันทึกปริมาณและประเภทของเนื้อหาข้อมูล ที่มีการโพสต์ประชาสัมพันธ์ผ่าน 
Fan page Facebook เพ่ือทําการศึกษาว่าแต่ละเพจมีการใช้เนื้อหาการทําการสื่อสารการตลาด
เป็นไปในทิศทางไหนเพ่ือดึงดูดใจผู้บริโภคหรือนักลงทุน โดยแบ่งเนื้อหาในการศึกษาออกเป็น ดังนี้ 
   3.3.1.1 เนื้อหาอัปเดตข่าวรายวัน (News Content) 
   3.3.1.2 เนื้อหาและวิดีโอประกอบ (Video Content) 
   3.3.1.3 เนื้อหาแบบสั้น (Short Content) 
   3.3.1.4 เนื้อหาแบบยาว (Long Content) 
   3.3.1.5 เนื้อหาแบบมีภาพประกอบ (Infographic) 
   3.3.1.6 เนื้อหาและภาพแบบเล่าเรื่อง (Content Photo Album) 
   3.3.1.7 เนื้อหาและโปรโมชัน (Content Promotion) 
 3.3.2 การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นวิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพโดยใช้กลุ่ม
ประชากรตัวอย่าง โดยมีเกณฑ์ในการคัดเลือกว่าเป็นบุคคลที่เหมาะสมในงานวิจัย และเป็นการ
สนทนาระหว่างผู้สัมภาษณ์และผู้ถูกสัมภาษณ์ มีการเตรียมคําถามการนัดไว้ล่วงหน้า ซึ่งคําถามที่
เตรียมจะเป็นลักษณะของคําถามปลายเปิดจะมีไม่มีการเตรียมคําตอบไว้ เป็นการพูดคุยที่ค่อยข้าง
เป็นไปตามธรรมชาติ ผู้ถูกสัมภาษณ์จะสามารถให้ข้อมูลได้อย่างเป็นตัวของตัวเองที่อ้างอิงจาก
ประสบการณ์ ทัศนคติ รวมถึงเจตนารมณ์ สามารถให้ได้ทั้งข้อมูลเบื้องต้นและในเชิงลึก 
 
3.4 ระยะเวลาในการด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการวิจัยครั้งนี้เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือและความถูกต้องของข้อมูล ผู้วิจัย
ได้มีการกําหนดตัวแปรในการเก็บข้อมูลสําหรับการทําการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 
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สําหรับทั้ง 3 เพจให้มีตัวแปรเดียวกัน ช่วงเวลาเก็บข้อมูลเดียวกัน เพื่อตอบโจทย์ในส่วนแรกของ
วัตถุประสงค์การวิจัย ผู้วิจัยได้มีการเก็บข้อมูลใน Fan page Facebook ดังกล่าวทั้ง 3 เพจ เป็น
ระยะเวลา 1 เดือน (ธันวาคม 2564) อีกทั้งมีการนัดสัมภาษณ์ (Interview) ภายในระยะเวลาเดือน 
ธันวาคม 2564 เช่นกัน เพื่อให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่นํามาซึ่งความน่าเชื่อถือ 
 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก Fan page Facebook และ
โดยใช้การเก็บข้อมูลแบบการวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) และจากนักลงทุนที่มีการติดตาม
เพจทั้ง 3 Exchange โดยใช้การเก็บข้อมูลในลักษณะสัมภาษณ์ (Interview) ตามท่ีได้กล่าวไปข้างต้น  

3.5.1 การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 
3.5.2 การสัมภาษณ์ (Interview) 
3.5.3 นําข้อมูลที่ได้จาก 2 วิธกีารดังกล่าวข้างต้น มาวิเคราะห์เพื่อหาความเชื่อมโยงและ

ความเกี่ยวข้องของเนื้อหาทั้งหมด อันนํามาซึ่งคําตอบของวัตถุประสงค์ของงานวิจัย 
3.5.4 วิเคราะห์เนื้อหาและนําเสนอแนวทางท่ีเหมาะสมกับการ Online Content บน 

Online Platform เพ่ือให้ตอบโจทย์กับพฤติกรรมของนักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
(Cryptocurrency) 
 
3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาวิจัยเรื่องนี้ต้องการศึกษาพฤติกรรมการใช้งาน Online Platform ของนักลงทุน
ไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) โดยเน้นการวิเคราะห์เนื้อที่ได้จากการเก็บข้อมูล
บน Fan Page Facebook และในรูปแบบของ Content Analysis ว่าเนื้อหาประเภทใดที่มี
ปฏิสัมพันธ์มากท่ีสุดและเนื้อหาเป็นไปในทิศทางไหน อันนํามาซึ่งการวัดผลว่า Platform ใดที่มียอด
การเข้าถึง ยอดการมีปฏิสัมพันธ์มากที่สุด และวิเคราะห์นักลงทุนที่มีการติดตามเพจทั้ง 3 Exchange 
เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมของนักลงทุนแบบเท็จจริงว่ามีความสนใจในเนื้อหาสื่อประเภทใดและชอบใช้
สื่อประเภทใดในการศึกษาข้อมูลข่าวการลงทุน ให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการสื่อสารกับกลุ่ม
นักลงทุนไทยต่อไปในอนาคต 
 



 

บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ 

 
 การศึกษาพฤติกรรมการใช้งาน Online Platform ของนักลงทุนไทยในตลาด 
Cryptocurrency ผ่านการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางการแลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซีใน
ประเทศไทยผ่านช่องทางเฟซบุ๊กของ Bitkub, Satang และ Zipmex เพ่ือรู้ถึงประเภทคอนเทนต์หรือ
สื่อออนไลน์ที่นักลงทุยไทยชอบ 
 
4.1 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์นักลงทุน (Interview) 
 กลุ่มตัวอย่างที่ได้เลือกมาจากตัวแทนบุคลากรที่เป็นตัวแทนที่ทําการศึกษาและได้รับการ
พิจารณาตามเกณฑ์แล้วว่ามีความเหมาะสมในการให้ข้อมูลและมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา พฤติกรรม
การเสพสื่อออนไลน์หรือรูปแบบข้อมูลมี่ต้องการผ่าน Social Media โดยงานวิจัยนี้ ได้วิธีการวิจัยใน
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) ในการเก็บเรียบเรียงข้อมูลและเสนอแนะข้อมูล  
ต่าง ๆ กับกลุ่มผู้ที่มีอายุ 20–38 ปี จํานวน 10 คน เป็นเพศหญิง 3 คน เพศชาย 7 คน 
 จากข้อมูลการสัมภาษณ์ทั้ง 10 ท่าน สามารถสรุปประเด็นมุมมองและความคิดเห็นของนัก
ลงทุนที่มีต่อการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของตัวกลางการแลกเปลี่ยนตลาดทริปโทเคอร์เรนซี โดย
แบ่งออกเป็นประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ 
   1) ช่องทางโซเชียลมีเดียที่นักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีนิยมใช้มากที่สุด 
   2) ความน่าเชื่อถือของแหล่งข้อมูล 
   3) เนื้อหาคอนเทนต์ที่เกี่ยวข้องกับตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
   4) รูปแบบคอนเทนต์ที่เก่ียวข้องกับตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
 4.1.1 ช่องทางโซเชียลมีเดีย 
 นาย E มองว่าที่จะเข้าไปอัปเดตข่าวสารเกี่ยวกับการลงทุนบน Facebook เพราะว่ามีความ
รวดเร็วทันต่อสถานการณ์และมีการสรุปเนื้อหาที่ทําให้อ่านง่ายรวมถึงมีภาพประกอบ และแต่ละเพจที่
นักลงทุนติดตามนั้นมีผู้ติดตามที่ค่อนข้างสูง เป็นไปได้ว่าจะเผยแพร่ข่าวสารที่มีมูลความจริง ไม่
ผิดเพี้ยนต่อสารที่นักลงทุนจะได้รับ จึงทําให้เลือกที่ติดตามข่าวสารบน Facebook เป็นหลัก 
   “คิดว่าการที่ติดตามเพจ Facebook ที่มีผู้ติดตามสูงในการหาข้อมูลข่าวสารจะมี
ประสิทธิภาพมากว่าการติดตามเพจที่มียอดผู้ติดตามต่ํา” (นาย E, ผู้ช่วยผู้สอนมหาวิทยาลัยแห่งหนึ่ง
ในประเทศไทย, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
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 จากข้อมูลที่ได้จากผู้สัมภาษณ์ มีการรับรู้หรือความเข้าว่าการทําการสื่อสารการตลาด
อออนไลน์ส่งผลต่อการเติบโตของตลาดตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) แบ่งได้ 3 
ประเภทดังนี้ 
 นาย C เป็นวัยเริ่มต้นการทํางานหลังจบมหาวิทยาลัยก็มีความสนใจในการลงทุนตั้งแต่เรียน
อยู่แล้วเริ่มจาก การลงทุนในตลาดหุ้น ข้อมูลข่าวสาร ที่ติดตามก็ส่วนใหญ่มาจากช่องทางออนไลน์
ทั้งหมดส่วนใหญ่เป็น Facebook กับ YouTube หลัง ๆ ผ่านมาเริ่มเห็นการทําการตลาดออนไลน์ของ
ตลาดคริปโทเคอร์เรนซีและข่าวสารที่เก่ียวกับการลงทุนแนวนี้มากขึ้นใน Facebook ของตนเอง 
บ่อยครั้งจึงทําให้มาสนใจมากขึ้นเพราะในความน่าสนใจของเหรียญต่าง ๆ ที่มีการสร้างมาเพ่ือตอบ
โจทย์การใช้งานในชีวิตในรูปแบบที่แตกต่างกันออกไป 
   “ปกติชอบติดตามข่าวการลงทุนอยู่แล้ว ยิ่งหลัง ๆ ตลาดคริปโทเคอร์เรนซีก็มีความ
น่าสนใจมากขึ้นกว่าแต่ก่อนจึงได้เริ่มติดตามเพจ การลงทุนต่าง ๆ เพื่อศึกษาและหาข้อมูลเพิ่มเติมต่อ
การลงทุน” (นาย C อายุ 23 ปี, ทําธุรกิจส่วนตัวของครอบครัว, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 
2565) 
 แต่สําหรับนาย D เป็นเทรดเดอร์ที่มีประสบการณ์มากกว่า 7 ปี ในอุตสาหกรรมการลงทุน
เวลาเสพสื่อหรือต้องการหาข้อมูลที่เกี่ยวกับนักลงทุน ก็มักจะใช้ช่องทางออนไลน์ในการจัดทําข้อมูล
เพ่ือให้เป็นประโยชน์ต่อการลงทุนส่วนช่องทางที่ใช้บ่อยจะเป็นการใช้การค้นหา (Search engine) 
หรือถ้าต้องหาข่าวที่กําลังมีกระแสจะใช้ Facebook ในการหาข้อมูลส่วน YouTube จะเข้าไปดูหา
ข้อมูลเพ่ิมเติมที่ต้องการความเข้าใจในสิ่งนั้นมากข้ึน 
   “ปกติก็เติบโตมากับโลกออนไลน์อยู่แล้วตั้งแต่อินเทอร์เน็ต 1MB ก็ถือว่าดีมากแล้ว
จึงใช้ช่องทางนี้ในการทํางานหรือหาข้อมูลมาโดยตลอด บางอย่างที่ไม่แน่ใจการเข้ามาหาข้อมูลก็ทําให้ 
การตัดสินใจหรือการรับรู้ของเราเปลี่ยนไปได้เสมอ” (นาย D, ผู้จัดการกองทุนส่วนบุคคล, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
 4.1.2 ความน่าเชื่อถือของแหล่งข้อมูล 
 นาย G เป็นเทรดเดอร์ที่มีประสบการณ์การลงทุนมากกว่า 10 ปีทํางานที่โบรคเกอร์หุ้นมา
ก่อนหน้านี้ 3 ปี และผันตัวเองออกมาเป็นเทรดเดอร์ส่วนตัว โดยส่วนตวัเป็นคนที่ชอบหาข้อมูลผ่าน
ทางออนไลน์อยู่แล้วแต่ในแง่มุมของความน่าเชื่อถือก็ข้ึนอยู่กับแหล่งข่าวที่ติดตามว่ามีความน่าเชื่อถือ
ทางข้อมูลมากเพียงใดในแง่มุมของผู้ติดตามที่เยอะหรือเป็นสํานักข่าวออนไลน์ที่มีชื่อเสียง ส่วนในการ
ใช้ข้อมูลที่ได้รับมานําไปลงทุนต่อส่วนใหญ่ขึ้นอยู่กับข้อมูลที่เราได้รับมามากพอทําให้เรามั่นใจกับสิ่ง
นั้น มากพอที่จะเปลี่ยนมาเป็นการลงทุนได้สรุป คือการที่จะเกิดการลงทุนก็ต้องมีข้อมูลที่น่าเชื่อถือ
มากพอและข้อมูลที่ได้รับครบทุกองค์ก่อน 
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   “ก่อนที่จะลงทุนอะไรก็ควรจะศึกษาสิ่งนั้นให้อย่างชัดเจนไม่ว่าจะเป็นความ
น่าเชื่อถือและปริมาณข้อมูลที่เราได้รับถ้ามันมากพอท่ีทําให้เราเกิดความเชื่อมั่นได้ก็มักจะทําให้การ
ลงทุนของเรานั้นมั่นใจมากขึ้น” (นาย G, เทรดเดอร์ส่วนตัว, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 
2565) 
 ตรงกันข้ามกับที่นาย A เป็นคนไม่ได้สนใจในการลงทุนตั้งแต่แรกแต่มาชอบตลาดคริปโท
เคอร์เรนซีหลังจากมีกระแสใน Facebook หลังจากราคาคริปโทเคอร์เรนซีต่าง ๆ ปรับตัวขึ้นเยอะ
ในช่วงปลายปี 2564 จึงมีเริ่มการติดตามเพจต่าง ๆ ที่ถูกแชร์มาบน Facebook ก็มาพบกับเพจที่มี
การนําเสนอข้อมูลข่าวสารที่ไม่ได้มีผู้ติดตามมากแต่มี การจัดทําข้อมูลโดยมีแหล่งอ้างอิง ในทุก ๆ 
โพสต์ ซึ่งส่วนใหญ่ก็จําเป็นเว็บไชต์ของต่างประเทศจึงทําให้นาย A มีความชอบในการติดตามเพจ
เหล่านี้มากกว่าเพจใหญ่ที่อาจจะไม่ได้นําเสนอข้อมูลละเอียดมากนักเพราะยิ่งข้อมูลมีความละเอียด
มากก็จะทําให้เพ่ิมความมั่นใจในการลงทุนมากขึ้น 
   “ชอบติดตามเพจที่มีความเป็น Insight ของในแต่ละบทความเพราะมักจะให้ข้อมูล
ที่ไม่ใช่ ข้อมูลทั่วไปมากเหมือนเพจใหญ่ ๆ แต่ก็ต้องเป็นข้อมูลที่มีท่ีมาและเขียนอ่านอย่างเข้าใจง่าย” 
(นาย A, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
 นาย B จะแตกต่างในเชิงเพจ Facebook ที่เลือกติดตามมักจะติดตามในรูปแบบ บุคคลที่
เป็น Influencer หรือคนที่มีความน่าเชื่อถือในวงการตลาดคริปโทเคอร์เรนซีและมีผู้ติดตามจํานวนสูง
เพราะมีการให้ข้อมูลข่าวสารในเชิงของมุมมองที่ไม่ใช่ข้อเท็จจริงแต่ก็เป็นมุมมองที่ถูกปล่อยออกมา
โดยคนนั้น ๆ ซึ่งเป็นที่มีความน่าเชื่อถือ 
   “ถ้าเป็นในแง่มุมของการติดตามเพ่ือหาข้อมูล จะชอบติดตามบุคคลที่มีชื่อเสียงใน
วงการมากกว่าที่จะไปหา ข้อมูลผ่านทาง เพจ ต่าง ๆ เพราะข้อมูลที่ออกมาจากคนเหล่านี้มักจะเป็น
ข้อมูลที่ผ่านการวิเคราะห์มาแล้ว” (นาย B, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 
พฤษภาคม 2565) 
 4.1.3 เนื้อหาคอนเทนต์ 
 นางสาว I เริ่มมีความสนใจในการลงทุนในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีจึงได้ติดตามเพจของ 
Exchange ต่าง ๆ หรือแม้กระทั่งเพจอื่น ๆ ที่เกี่ยวกับคริปโทเคอร์เรนซีทําให้มีโอกาสเห็นคอนเทนต์
มากมายหลายรูปแบบและชอบเนื้อหาคอนเทนต์ที่มีประโยชน์และสามารถนําไปปรับใช้ต่อในการ
ลงทุนได้ และเนื้อหาคอนเทนต์เหล่านั้นต้องมีความเป็นปัจจุบัน มีความทันต่อกระแส และต้องรู้สึก
ดึงดูดใจที่จะอ่าน โดยเฉพาะเนื้อหาที่เป็นบทความสั้น ๆ และมีรูปภาพประกอบจะค่อนข้างได้รับความ
สนใจเป็นอย่างมาก เพราะไม่ต้องใช้เวลามากนักในการอ่านคอนเทนต์นั้น ๆ 



27 

 

   “ชอบเนื้อหาคอนเทนต์ที่มีประโยชน์ที่สามารถนํามาใช้ในการลงทุนได้และชอบ
เนื้อหาที่เป็นบทความสั้น ๆ และมีรูปภาพประกอบเพราะไม่อยากเสียเวลาในการอ่านมาก” (นางสาว 
I, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
 คล้าย ๆ กันกับนางสาว J ที่เป็นพนักงานบริษัทมีเวลาน้อยและต้องการเนื้อหาที่เป็น
บทความไม่สั้นและมีรูปภาพประกอบเพ่ือช่วยให้เข้าใจในคอนเทนต์นั้นมากขึ้นแต่ถึงจะเป็นคอนเทนต์
ให้ความรู้ยาว ๆ ก็ถ้าหน้าปกรูปภาพในการนําเสนอทําออกมาดีหรือดึงดูดความสนใจได้ก็จะใช้เวลา
อ่านด้วยเหมือนกัน 
   “เนื่องจากทํางานก็เหนื่อยแล้วอยากมาลองหาข้อมูลเกี่ยวกับการลงทุนต้องการ 
คอนเทนต์ที่มาความกระซับแต่สั้นแต่ถ้าคอนเทนต์ยาวก็อยากให้มีการสรุปบนรูปภาพให้เข้าใจอย่าง
ง่ายเพ่ือจะได้นํามาอ่านต่อ” (นางสาว J, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 
2565) 
 4.1.4 รูปแบบคอนเทนต์ 
 นาย B มีการศึกษาการลงทุนมาตั้งแต่เริ่มทํางานจนปัจจุบันมาสนใจตลาดคริปโทเคอร์เรนซี
ข้อความบนรูปภาพทําให้เวลาเลื่อนผ่านบน Social ก็ดูและเข้าใจได้ทันทีว่าคอนเทนต์นี้พูดเกี่ยวกับ
เรื่องอะไร หากเป็นคอนเทนต์ที่น่าสนใจ ก็พร้อมจะแชร์ผ่านโซเชียลมีเดียส่วนตัวถ้าให้ต้องเลือกจะ
ชอบรูปแบบ เนื้อหาที่เก่ียวกับข่าวเพราะด้วยความที่ถ้าเป็นข้อมูลผ่านจาก Facebook ส่วนใหญ่จะ
เป็นข้อมูลที่เร็วโดยปกติอยู่แล้วจึงไม่ได้คาดหวังจะต้องคอนเทนต์ที่มีข้อมูลหรือสอนอะไรมากมาย
เพราะถ้าต้องการเรียนรู้ส่วนใหญ่จะไปศึกษาต่อเองผ่าน YouTube ส่วน Facebook จะเป็นช่องทาง
ไว้เสพสื่อใหม่ ๆ ที่ทันต่อเหตุการณ์ 
   “โดยปกติเล่น Facebook บ่อยอยู่แล้วหลัก ๆ ก็จะเอาไว้เสพข่าวต่าง ๆ เพราะเป็น
สถานที่ดี ไว้อัปเดตตัวเองกับข่าวใหม่ ๆ เสมอ” (นาย B, พนักงานบริษัทเอกชน, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
 เช่นเดียวกับนาย F ที่พ่ึงเรียนจบและเริ่มทํางานก็เห็นตรงกันกับนาย B ชอบในเชิงเนื้อหาที่
เกี่ยวกับข่าวมากกว่าอย่างอ่ืนเพราะ Facebook เหมาะเป็นที่สําหรับหาข่าวที่ทันเหตุการณ์และมี
ความชอบเนื้อหาที่มีรูปภาพรองลงมาเพราะเวลามีคอนเทนต์ที่มารูปแบบรูปภาพสวยน่าสนใจส่วน
ใหญ่จะไม่เคยข้ามและอ่านในทุกบทความไม่ว่าจะเป็นในเชิงนําเสนอข่าวหรือนําเสนอข้อมูลความรู้ก็
ตาม 
   “ชอบเนื้อหาที่เก่ียวกับข่าวเพราะต้องการอะไรที่ทันเหตุการณ์ส่วนรองลงมาคือ
เนื้อหาที่มีรูปภาพถ้ารูปสวยหรือทําออกมาดีจะคอยอ่านอยู่เสมอ” (นาย F, พนักงานบริษัทเอกชน, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
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 นาย D เป็นเทรดเดอร์ที่มีประสบการณ์มากกว่า 7 ปี ในอุตสาหกรรมการลงทุนจะมอง 
Valuable Content หรือ คอนเทนต์ที่มีคุณค่า คือ เป็นคอนเทนต์ที่เขาจะได้รับประโยชน์กลับไป
หลังจากเขาได้อ่านคอนเทนต์หรือบทความนั้นๆ ซึ่งประโยชน์เหล่านั้นสามารถช่วยในเรื่องความรู้ ช่วย
ในเรื่องการลงทุน เป็นเคล็ดลับ และสามารถตอบคําถามในสิ่งที่เขาสงสัยหรือนํามาวิเคราะห์ต่อได้ 
รวมถึงสามารถนํามาเป็นส่วนหนึ่งในการตัดสินใจประกอบการลงทุนและในมุมมองการนําเสนอก็จะ
ชอบรูปแบบเนื้อหาที่มีรูปภาพที่รูปภาพสามารถอธิบายถึงสิ่งที่ต้องการสื่อออกมาได้อย่างชัดเจนและ
ถ้า รูปภาพหรือหัวข้อดึงความสนใจได้หลังจากนั้นก็จะนั่งอ่านต่อจนจบได้ 
   “Valuable Content สําหรับผมคือคอนเทนต์รูปแบบไหนก็ตามที่ผมได้รับ
ประโยชน์จากมันและสามารถนําความรู้ที่ได้รับมาใช้ได้จริงในการลงทุน” (นาย D, ผู้จัดการกองทุน
ส่วนบุคคล, การสื่อสารส่วนบุคคล, 8 พฤษภาคม 2565) 
 นาย E ก็มองรูปแบบคอนเทนต์ที่ชื่นชอบเหมือนกับนาย F ทุกประการและคิดว่ารูปแบบ
คอนเทนต์ผลเป็นอย่างมากในการติดตามเพจ เพราะถ้าเพจทําคอนเทนต์ดี คอนเทนต์คุณภาพ และมี
การอัปเดตข่าวแบบรายวัน รายชั่วโมง ยิ่งส่งผลต่อการติดตาม และการมีปฏิสัมพันธ์กับเพจ เมื่อเพจที่
เขาพึงพอใจนั้นมีการอัปเดตข่าวสารแบบฉับไวและเป็นคอนเทนต์ที่มีคุณภาพ และสามารถนําข้อมูลที่
ได้จากเพจนั้นไปใช้เป็นความรู้ในการลงทุนต่อ ยิ่งทําให้อยากเข้ามาอัปเดตข่าวในเพจบ่อยขึ้น 
   “คิดว่ายิ่งรูปแบบคอนเทนต์ดี มีคุณภาพและมีการอัปเดตข่าวแบบรายวัน หรือราย
ชั่วโมงสิ่งเหล่านี้มีผลอย่างมากต่อการติดตามเพจ เพราะส่วนตัวผมเองก็เป็นคนนึงที่ชอบติดตามเพจที่
มีคอนเทนต์ที่ดีและนําเสนอได้น่าสนใจ” (นาย E, ผู้จัดการกองทุนส่วนบุคคล, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
8 พฤษภาคม 2565) 
 จะเห็นได้ว่ากลุ่มคนที่ได้เลือกมาในการให้คําสัมภาษณ์จะมีเห็นที่ค่อนข้างตรงกันในแง่มุมทั้ง
ของช่องทางโซเชียลมิเดียที่เลือกใช้ซึ่งก็คือ Facebook เนื้อหาคอนเทนต์ที่จะเป็นการนําเสนอใน
รูปแบบข่าวหรือการนําเสนอความรู้ที่จะเป็นตัวเลือกแรก ๆ ของทุกคน และรูปแบบคอนเทนต์ที่เป็น
รูปแบบ ชอบเนื้อหาที่เก่ียวกับข่าวรองลงมาคือเนื้อหาที่มีรูปภาพ 
 
4.2 ผลศึกษาการท าคอนเทนต์ของตัวกลางการแลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซีในประเทศไทยผ่าน
ช่องทางเฟซบุ๊ก (Bitkub, Satang และ Zipmex) 
 ในการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางการแลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซีในประเทศไทย
ผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก แบ่งการศึกษาออกเป็น 2 ตัวกลางการแลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซี ดังต่อไปนี้ 
 4.2.1 ผลการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางแลกเปลี่ยนผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก Bitkub 
 4.2.2 ผลการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางแลกเปลี่ยนผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก Satang 
 4.2.3 ผลการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางแลกเปลี่ยนผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก Zipmex 
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 4.2.1 ผลการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางการแลกเปลี่ยน Bitkub ผ่านช่องทาง      
เฟซบุ๊กของ Bitkub 
 จากข้อมูลที่เก็บรวบรวมจาก Facebook Fan Page “Bitkub” ในระยะเวลา 1 เดือน 
(ธันวาคม 2564) ได้นั้น แฟนเพจส่วนใหญ่ของ Bitkub นั้น ชื่นชอบการอ่าน Content ในลักษณะที่
เกี่ยวกับการข่าวสารการลงทุน ข่าวสารการเงิน ข่าวการเปลี่ยนแปลงของต่างประเทศ แม้จะเป็น
บทความที่มีลักษณะค่อนข้างยาว คล้ายรูปแบบของ Traditional อย่าง Press Release จากข้อมูล 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงข้อมูลการมีส่วนร่วมของ Fan Page Facebook Bitkub 
 

Content Type Likes Comment Shares 

Content + News 23,468 1,064 1,834 

Content + Video 6,620 403 853 
Content สั้น 220 11 - 

Photo + Content 23,169 4,120 2,345 

Photo Album 3,314 325 347 
Grand Total 56,791 5,923 5,379 

 
ที่มา: Bitkub. (2565). @bitkubofficial บริการทางการเงิน. สืบค้นจาก https://www.facebook. 

com/bitkubofficial/. 
 
 ตารางที่ 4.1 พบว่า คอนเทนต์รูปแบบต่าง ๆ ของเฟซบุ๊ก Bitkub มียอด Engagement ที่
สูงที่สุด (Like, Comment, Share) และลําดับถัดไปที่ได้รับความนิยมจะเป็น Content ในลักษณะ
บทความที่มีภาพประกอบ ซึ่งในปัจจุบันเพจต่าง ๆ มักจะมีการทํา Content ในลักษณะของ Photo 
Album ที่มีข้อความน้อย แต่เน้นการสื่อสารออกไปในลักษณะของรูปภาพมากกว่า จึงทําให้ผู้อ่านรู้สึก
ไม่ต้องใช้เวลามากนัก 
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ภาพที่ 4.1: Bitkub : Content + News 
 

 
 
ที่มา: Bitkub. (2565). @bitkubofficial บริการทางการเงิน. สืบค้นจาก https://www.facebook. 

com/bitkubofficial/. 
 
 จากภาพที่ 4.1 จะเป็นคอนเทนต์ประเภทข่าวสาร ซึ่งมีการอธิบายถึงการเปลี่ยนแปลงของ
ราคาเหรียญคริปโทเคอร์เรนซี เน้นไปในเชิงของการให้ข้อมูลข่าวสารเป็นหลัก  
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ภาพที่ 4.2: Bitkub : Content + Video 
 

 
 
ที่มา: Bitkub. (2565). @bitkubofficial บริการทางการเงิน. สืบค้นจาก https://www.facebook. 

com/bitkubofficial/. 
 
 จากภาพที่ 4.2 เป็นคอนเทนต์ประเภทวิดีโอ สามารถเล่าเรื่องราวได้หลายอย่าง เห็นภาพ 
ได้ยินเสียง เห็นการเคลื่อนไหว และเข้าถึงอารมณ์ได้เร็วกว่ารูปภาพ โดยภาพแรกนั้นจะเป็นการ
แนะนําเหรียญใหม่ที่ชื่อว่า ILV ที่จะมีการเปิดให้ซื้อขายแลกเปลี่ยนบนกระดานของตัวกลางทางการ
แลกเปลี่ยน Bitkub และภาพที่สองนั้นเป็นการใช้วิดีโอเล่าเรื่องการให้ของขวัญกับคนรัก และมีการใช้
คําอธิบายวิดีโอด้วยคําว่าที่ค่อนข้างกระตุ้นการน่าสนใจอย่างคําว่า “ช็อคม้ัย” เพ่ือสร้างความน่า
ติดตามของวิดีโอ 
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ภาพที่ 4.3: Bitkub : Content สั้น 
 

 
 
ที่มา: Bitkub. (2565). @bitkubofficial บริการทางการเงิน. สืบค้นจาก https://www.facebook. 

com/bitkubofficial/. 
 
 จากภาพที่ 4.3 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบสั้น ซึ่งจะเป็นการเขียนบทความขนาดสั้น
แบบไม่เกิน 20 บรรทัด และไม่มีรูปภาพหรือวิดีโอประกอบในคอนเทนต์นี้ โดยในคอนเทนต์นี้ได้มีการ
พูดถึงเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงราคาเหรียญคริปโทเคอร์เรนซี 
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ภาพที่ 4.4: Bitkub : Photo + Content 
 

 
 

ที่มา: Bitkub. (2565). @bitkubofficial บริการทางการเงิน. สืบค้นจาก https://www.facebook 
.com/bitkubofficial/. 

 
 จากภาพที่ 4.4 จะเป็นคอนเทนต์ประเภทที่มีเนื้อหาอยู่บนภาพ โดยที่ผู้อ่านนั้นไม่จําเป็น
จะต้องอ่านบทความแบบยาวในส่วนของเนื้อหา แต่สามารถสรุปใจความสําคัญได้บนภาพ ในส่วนของ
เนื้อหานั้นจะเป็นการพูดถึงการเชื่อมโยงกันระหว่างเกมกับเหรียญคริปโตเคอร์เรนซีที่สามารถซื้อขาย
ได้บนกระดานของ Bitkub 
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ภาพที่ 4.5: Bitkub : Photo Album 
 

 
 
ที่มา: Bitkub. (2565). @bitkubofficial บริการทางการเงิน. สืบค้นจาก https://www.facebook 

.com/bitkubofficial/. 
 
 จากภาพที่ 4.5 จะเป็นคอนเทนต์ประเภทที่เล่าเรื่องราวเกี่ยวกับแบรนด์ อยากให้ข้อมูลเพ่ือ
ชี้แจงบางอย่าง หรือ อาจจะให้ความรู้ที่เป็นประโยชน์ ออกมาในรูปแบบรูปภาพหลาย ๆ รูปต่อ ๆ กัน 
ลงเป็นอัลบั้ม ซึ่งรูปภาพแบบอัลบั้มจะสามารถมีได้ตั้งแต่ 3 รูปขึ้นไปใน 1 โพสต์ โดยคอนเทนต์นี้จะ
เป็นการเล่าเนื้อหาว่าจุนโอจะให้อะไรเป็นของขวัญกับแฟนสาวของเขา เนื่องจาก Bitkub เคยทํา
โฆษณาโปรโมทการให้เหรียญ Bitcoin กับคู่รักชายหนุ่มชาวเกาหลีกับแฟนสาวชายไทยของเขา โดยมี
นักแสดงนําเป็นจุนโอ  
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 4.2.2 ผลการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางแลกเปลี่ยนผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก Satang 
 
ตารางที่ 4.2: แสดงข้อมูลการมีส่วนร่วมของ Fan Page Facebook Satang Pro 
 

Content Type Likes Comment Shares 

Content + News 960 17 208 
Content + Video 168 33 51 

Content ยาว 1,054 44 78 

Content สั้น 598 54 17 
Photo + Content 5,844 396 453 

Photo Album 2,148 128 427 
Promotion 761 302 163 

Grand Total 11,533 971 1,397 

 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากข้อมูลที่เก็บรวบรวมจาก Facebook Fan Page “Satang Pro” ในระยะเวลา 1 เดือน 
(ธันวาคม 2564) ได้นั้น สามารถสรุปได้ว่าแฟนเพจส่วนใหญ่ของ Satang Pro นั้น ชื่นชอบ Content 
ในลักษณะของการอ่านบทความท่ีมีรูปภาพประกอบ ซึ่งบทความที่ทางเพจได้ทําการเผยแพร่นั้นจะมี
ลักษณะที่ไม่ค่อยยาวมากนัก และสามารถเข้าใจเนื้อหาบทความได้จากการดูรูปภาพหรืออ่านข้อความ
บนรูปภาพโดยไม่จําเป็นต้องอ่านเนื้อหา ซึ่งอาจเป็นเหตุผลที่สามารถดึงดูดความสนใจผู้อ่านในเพจนี้
ได้ดี เพราะทําให้ผู้อ่านสามารถอ่านจนจบในเวลาเพียงไม่นาน และนํามาสู่การเกิด Engagement ได้
สูงที่สุด (Like, Comment, Share) ในลําดับถัดมา Content ที่ผู้อ่านชอบก็คือ Content ในลักษณะ
ของ Photo Album ที่มีข้อความน้อย แต่เน้นการสื่อสารออกไปในลักษณะของรูปภาพมากกว่า จึงทํา
ให้ผู้อ่านรู้สึกไม่ต้องใช้เวลามากนัก 
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ภาพที่ 4.6: Satang : Content + News 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.6 จะเป็นคอนเทนต์ประเภทข่าวสาร ซึ่งมีการอธิบายถึงการเปลี่ยนแปลงของ
ราคาเหรียญคริปโทเคอร์เรนซี เน้นไปในเชิงของการให้ข้อมูลข่าวสารเป็นหลัก  
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ภาพที่ 4.7: Satang : Content + Video 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.7 เป็นคอนเทนต์ประเภทวิดีโอ สามารถเล่าเรื่องราวได้หลายอย่าง เห็นภาพ 
ได้ยินเสียง เห็นการเคลื่อนไหว และเข้าถึงอารมณ์ได้เร็วกว่ารูปภาพ และวิดีโอเหล่านี้ ยังมีความยาว
ตั้งแต่ 0.15 วินาทีจนถึง 2 นาทีขึ้นไป จากเนื้อหาของคอนเทนต์จะเป็นการทําคอนเทนต์ในลักษณะ
การกระตุ้น Interactive เพราะว่าเป็นวิธีการสร้างคอนเทนต์ที่สามารถควบความรู้และสร้าง 
Engagement จากผู้รับชม เพราะว่าจะมีสิ่งดึงดูดความสนใจค่อนข้างมาก สามารถทําให้ใช้เวลาไปกับ
คอนเทนต์ได้ 
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ภาพที่ 4.8: Satang : Content สั้น 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.8 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบสั้น ซึ่งจะเป็นการเขียนบทความขนาดสั้น
แบบไม่เกิน 20 บรรทัด และไม่มีรูปภาพหรือวิดีโอประกอบในคอนเทนต์นี้ โดยคอนเทนต์นี้จะเป็นการ
พูดคุยกับสถานการณ์ของคริปโทเคอร์เรนซีกับแฟนเพจ Satang  
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ภาพที่ 4.9: Satang : Content ยาว 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.9 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบยาว ซึ่งจะเป็นการเขียนบทความขนาด
ยาวเกิน 20 บรรทัด และไม่มีรูปภาพ หรือวิดีโอประกอบในคอนเทนต์ โดยในคอนเทนต์นี้จะเป็นการ
พูดถึงตัวกลางทางการแลกเปลี่ยนของต่างประเทศชื่อดังอย่าง Binance ที่มีการร่วมมือกับ 
Animonica บริษัทเกม Sandbox ซึ่งถือเป็นข่าวที่ค่อนข้างได้รับความสนใจในวงการ 
คริปโทเคอร์เรนซี 
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ภาพที่ 4.10: Satang : Photo + Content 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.10 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบมีรูปภาพประกอบ โดยการบรรยาย
บทความเก่ียวกับการลงทุนของตลาดคริปโทเคอร์เรนซีในประเทศปากีสถานและมีรูปภาพที่ประกอบ 
ในคอนเทนต์นี้จะเป็นลักษณะรูปเดี่ยว หรือ Single Photo  
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ภาพที่ 4.11: Satang : Photo Album 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.12 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาที่มีการลงเป็นแบบอัลบั้มภาพ โดยการ
บรรยายบทความเกี่ยวกับการลงทุนหรือความรู้ที่เป็นประโยชน์และมีการลงรูปภาพเป็นอัลบั้ม ซึ่ง
รูปภาพแบบอัลบั้มนั้นจะสามารถมีได้ตั้งแต่ 3 รูปขึ้นไปใน 1 โพสต์ ในคอนเทนต์นี้ จะเป็นการพูดถึง
ว่าตัวผู้อ่านเป็นนักลงทุนสายไหน ซึ่งในการลงทุนนั้นแต่ละคนก็จะมีความชื่นชอบมีลักษณะการลงทุน
ที่แตกต่างกันไป คอนเทนต์ในลักษณะนี้สามารถสร้างการมีส่วนร่วมกับแฟนเพจได้ โดยสามารถให้
แฟนเพจเข้ามาตอบว่าเขาเป็นนักลงทุนประเภทใด 
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ภาพที่ 4.13: Satang : Promotion 
 

 
 
ที่มา: บริษัท สตางค์ คอร์ปอเรชั่น จํากัด. (2565). Facebook Fan Page @satangcorp. สืบค้น

จาก https://www.facebook.com/satangcorp/. 
 
 จากภาพที่ 4.13 เป็นคอนเทนต์ประเภทโปรโมชัน เพ่ือต้องการสื่อสารว่าทางตัวกลางการ
ลงทุนมีการจัดโปรโมชันส่งเสริมการขายหรือการลงทุนอย่างไรบ้าง ซึ่งจะเป็นโพสต์เกี่ยวกับการให้สิทธิ์
ประโยชน์สําหรับนักลงทุนคริปโทเคอร์เรนซี โดยในคอนเทนต์นี้ จะเป็นการพูดถึงโปรโมชันสําหรับ
ลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ 
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 4.2.3 ผลการศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางแลกเปลี่ยนผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก Zipmex 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงข้อมูลการมีส่วนร่วมของ Fan Page Facebook Zipmex 
 

Content Type Likes Comment Shares 

Content + News 13,642 735 1,392 
Content + Video 2,275 521 623 

Content ยาว 1,485 88 123 

Content สั้น 941 75 133 
Photo + Content 10,177 979 1,310 

Photo Album 3,613 129 542 
Promotion 4,587 763 1,251 

Grand Total 36,720 3,290 5,284 

 
ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 
 
 จากข้อมูลที่เก็บรวบรวมจาก Facebook Fan Page “Zipmex” ในระยะเวลา 1 เดือน 
(ธันวาคม 2564) ได้นั้น สามารถสรุปได้ว่าแฟนเพจส่วนใหญ่ของ Zipmex นั้น ชอบการอ่าน 
Content ในลักษณะที่พูดถึงเรื่องข่าวสารการลงทุน ข่าวสารด้านการเงิน แม้ว่าจะเป็นการเขียน 
Content ในลักษณะของบทความแบบยาว และไม่มีภาพประกอบ แต่ก็จะพบได้ว่ามียอด 
Engagement (Like, Comment, Share) สูงที่สุด ลําดับถัดมานั้นจะเป็น Content ในลักษณะ
บทความที่มีภาพประกอบ ซึ่งโดยส่วนใหญ่ Content ในลักษณะนี้ จะเป็นบทความที่ไม่ยาวมากนัก 
และมีภาพประกอบที่ง่ายต่อการเข้าใจ หรือการไม่ต้องอ่านบทความ ก็สามารถเข้าใจตัวเนื้อหาได้ 
 จากการเก็บข้อมูลทั้ง 3 แฟนเพจ ในระยะเวลา 1 เดือน (ธันวาคม 2564) จะพบได้ว่า นัก
ลงทุนไทยส่วนใหญ่ที่ติดตาม Facebook Fan Page ทั้ง 3 เพจ (bitkub, Satang Pro, Zipmex) นั้น
ชอบการอ่าน Content ในลักษณะบทความแบบยาว ๆ ที่เกี่ยวกับข่าวสารการลงทุน ข่าวสารด้าน
การเงิน ข่าวสารด้านการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจโลก แม้ว่าจะเป็นการเขียน Content ในลักษณะ 
Traditional แบบ Press Release แต่ก็ยังคงได้รับความสนใจจากกลุ่มนักลงทุนคริปโทเคอร์เรนซี 
(Cryptocurrency) เพราะการได้อ่านหรือศึกษาข้อมูลข่าวสารในจํานวนที่มาก ๆ นั้น ก็สามารถนําไป
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เป็นความรู้หรือตัวช่วยในการลงทุนได้มากข้ึนจึงทําให้ Content ในลักษณะนี้เกิด Engagement สูง
ที่สุด และลําดับถัดมานั้นจะเป็น Content ในรูปแบบบทความแบบสั้นพร้อมภาพประกอบ เพราะ
ผู้อ่านนั้นไม่จําเป็นต้องอ่านบทความ แต่ก็สามารถเข้าใจเนื้อหาได้จากรูปภาพที่แสดง เพราะบน
รูปภาพประกอบส่วนใหญ่นั้น มักจะมีหัวข้อหรือประเด็นสําคัญ ทําให้ Content ในรูปแบบนี้ก็ได้รับ
ความนิยมเช่นกัน 
 
ภาพที่ 4.14: Zipmex : Content + News 
 

 
 
ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 
 
 จากภาพที่ 4.14 จะเป็นคอนเทนต์ประเภทข่าวสาร ซึ่งมีการอธิบายถึงการเปลี่ยนแปลงของ
ราคาเหรียญคริปโทเคอร์เรนซี เน้นไปในเชิงของการให้ข้อมูลข่าวสารเป็นหลัก  
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ภาพที่ 4.15: Zipmex : Content + Video 
 

 
 

ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 

 
 จากภาพที่ 4.15 เป็นคอนเทนต์ประเภทวิดีโอ สามารถเล่าเรื่องราวได้หลายอย่าง เห็นภาพ 
ได้ยินเสียง เห็นการเคลื่อนไหว และเข้าถึงอารมณ์ได้เร็วกว่ารูปภาพ และวิดีโอเหล่านี้ ยังมีความยาว
ตั้งแต่ 0.15 วินาทีจนถึง 2 นาทีขึ้นไป โดยในคอนเทนต์นี้จะเป็นการ Live แบบ Real Time พูดคุย
กับผู้บริหารของทาง Zipmex การทําคอนเทนต์ Live นั้น สามารถสร้างการมีส่วนร่วมและการพูดคุย
กับแฟนเพจได้เป็นอย่างดี เพราะว่าแฟนเพจสามารถส่งคําถามเข้ามาได้แบบ Real Time 
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ภาพที่ 4.16: Zipmex : Content สั้น 
 

 
 
ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 
 
 จากภาพที่ 4.16 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบสั้น ซึ่งจะเป็นการเขียนบทความขนาด
สั้นแบบไม่เกิน 20 บรรทัด และไม่มีรูปภาพหรือวิดีโอประกอบในคอนเทนต์นี้ โดยในคอนเทนต์นี้จะ
เป็นการพูดเกี่ยวกับเหรียญคริปโทเคอร์เรนซีอย่าง Ethereum ว่าเป็นเหรียญประเภทใด และมีจุดเด่น
ของเหรียญอย่างไรบ้าง 
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ภาพที่ 4.17: Zipmex : Content ยาว 
 

  
 
ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 
 
 จากภาพที่ 4.17 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบยาว ซึ่งจะเป็นการเขียนบทความขนาด
ยาวเกิน 20 บรรทัด และไม่มีรูปภาพหรือวิดีโอประกอบในคอนเทนต์นี้ โดยคอนเทนต์นี้จะเป็นการพูด
ถึงการเคลื่อนไหวของธนาคารประเทศจีนกับตลาดเงินดิจิทัล เนื่องจากได้รับความสําเร็จอย่างมากในปี 
2022 
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ภาพที่ 4.18: Zipmex : Photo + Content 
 

 
 

ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 

 
 จากภาพที่ 4.18 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาแบบมีรูปภาพประกอบ โดยการบรรยาย
บทความเก่ียวกับการลงทุนและมีรูปภาพที่ประกอบ ในคอนเทนต์นี้ จะเป็นลักษณะรูปเดี่ยว หรือ 
Single Photo โดยในคอนเทนต์นี้ จะมีเนื้อหาไปในเชิงการ Educate หรือการให้ความรู้กับผู้อ่าน ว่า 
USDT คืออะไร ซึง USDT นั้น คือสกุลเงินดิจิทัลแบบ Stablecoin และยังได้รับความนิยมมากที่สุด
ในโลก 
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ภาพที่ 4.19: Zipmex : Photo Album 
 

 
 
ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 
 
 จากภาพที่ 4.19 เป็นคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาที่มีการลงเป็นแบบอัลบั้มภาพ โดยการ
บรรยายบทความเกี่ยวกับการลงทุนหรือความรู้ที่เป็นประโยชน์และมีรูปภาพที่ประกอบ ในคอนเทนต์
นี้ จะเป็นลักษณะรูปภาพเป็นอัลบั้ม หรือ Photo Album ซึ่งรูปภาพแบบอัลบั้มจะสามารถมีได้ตั้งแต่ 
3 รูปขึ้นไปใน 1 โพสต์ โดยคอนเทนต์นี้จะเป็นในเชิงของการ Educate หรือให้ความรู้แก่ผู้อ่านที่
เกี่ยวกับการลงทุนในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
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ภาพที่ 4.20: Zipmex : Promotion 
 

 
 
ที่มา: Zipmex Thailand. (2565). @ZipmexThailand การเงิน. สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/ZipmexThailand/. 
 
 จากภาพที่ 4.20 เป็นคอนเทนต์ประเภทโปรโมชัน เพ่ือต้องการสื่อสารว่าทางตัวกลางการ
ลงทุนมีการจัดโปรโมชันส่งเสริมการขายหรือการลงทุนอย่างไรบ้าง ซึ่งจะเป็นโพสต์เกี่ยวกับการให้สิทธิ์
ประโยชน์สําหรับนักลงทุนคริปโทเคอร์เรนซี โดยคอนเทนต์นี้จะเป็นการพูดถึงสิทธิประโยชน์แบบ
โบนัสที่นักลงทุนท่ีลงทุนกับตัวกลางทางการแลกเปลี่ยนกับ Zipmex จะได้รับ 
 



 

บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 งานวิจัยเรื่องพฤติกรรมการใช้งาน Online Platform ของนักลงทุนไทยในตลาด 
คริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาว่าการทําการสื่อสารการตลาด
ออนไลน์ส่งผลต่อการเติบโตของตลาดตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) และผลวิจัยด้าน
ประสิทธิผลการสื่อสารการตลาดออนไลน์บนแพลตฟอร์มออนไลน์ โดยมีการนําเสนอสรุป อภิปรายผล 
และข้อเสนอแนะการวิจัย แบ่งออกเป็น 4 ข้อ ดังนี้ 
 5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 5.3 ข้อเสนอแนะสําหรับการนําไปปฏิบัติใช้ 
 5.4 ข้อเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 5.1.1 สรุปผลการรวบรวมข้อมูลเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมนักลงทุนในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
 จากการศึกษาผ่านข้อมูลที่ได้จัดทําอ้างอิงจากบนยอดผู้ติดตามของ Facebook จะพบว่า
การเติบโตของตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) นั้นมีทิศทางแนวโน้มที่ดีต่อยอดผู้ติดตาม
เนื่องจากข้อมูลของแต่ละ Exchange นั้น ได้มีการทําการตลาดออนไลน์อย่างสม่ําเสมอและต่อเนื่อง
ในช่วงเวลาที่ผ่านมารวมถึงเวลาที่เก็บข้อมูลและข้อมูลที่สามารถเอามาบ่งชี้ว่าถ้า Exchange หาก
ไม่ได้ทําการตลาดอย่างสม่ําเสมออาจจะไม่สามารถนํามาสู่การเติบโตของปริมาณการชื้อขายและยอด
ผู้ติดตามบน Facebook Fanpage ของแต่ละ Exchange ได้ในกรณีเดียวกับ Exchange อย่าง 
Satang ที่มีการชื้อขายที่ค่อนข้างต่ําเพราะมีการทําการตลาดออนไลน์ที่ค่อนข้างน้อยถ้าเทียบกับ 
Exchange อ่ืน ๆ ทําให้การเติบโต และยอดผู้ติดตามบน Facebook Fanpage อาจไม่ได้สูงมากนัก
เมื่อเปรียบเทียบกับทั้ง 2 Exchange คือ Bitkub และ Zipmex จากผลวิจัยในส่วนของยอดผู้ติดตาม 
Facebook จะเห็นได้ว่าการที่แต่ละเพจมียอดผู้ติดตามที่ต่างกันแต่ในเชิงทิศทางของ Exchange ที่มี
ยอดผู้ติดตามสูง อาจจะจะมีโอกาสทําให้ปริมาณการชื้อขายนั้นสูงขึ้นตาม 
 นอกจากนี้จากข้อมูลของ SEC หรือสํานักงานคณะกรรมการกํากับหลักทรัพย์และตลาด
หลักทรัพย์แห่งประเทศไทย ได้กล่าวว่าตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2564 ที่ทาง SEC เริ่มมีการทํา
การสื่อสารออนไลน์เกี่ยวกับเรื่องการลงทุนในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีผ่านช่องทาง Owned Media 
ส่งผลให้มีการเปิดบัญชีผู้ใช้งานในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีประเทศไทยสูงขึ้นในทุก ๆ เดือน จนถึง
ปัจจุบัน และช่วงอายุของกลุ่มนักลงทุนที่มาเปิดบัญชีการใช้งานจะอยู่ที่ช่วงอายุ 20-30 ปี และ 30 ปี
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ขึ้นไป เป็นหลักน่าจะส่งผลให้เขาได้รับรู้ข่าวสารเกี่ยวกับการลงทุนจากการทําการตลาดของแต่ละ 
Exchange หรือจากสํานักงานคณะกรรมการกํากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
(SEC) และทําให้พวกเขาสามารถเข้าถึงการลงทุนในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีได้ จึงเป็นผลให้ตลาดคริป
โทเคอร์เรนซีในประเทศไทยนั้นเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ จนถึงปัจจุบันและจากข้อมูลวิจัยชุดที่ สํานักงาน
คณะกรรมการกํากับหลักทรัพย์และตลาดหลักทรัพย์ (ก.ล.ต.) อีกคือการถือครองเหรียญคริปโทเคอร์
เรนซีที่แยกเป็นประเทศโดยกลุ่มอายุ 16-64 จะพบได้ว่าประเทศไทยมีการถือครองเหรียญคริปโท
เคอร์เรนซีมากที่สุด ในทุกประเทศที่ได้ยกตัวอย่างขึ้นมาอยู่ที่ 20.1% ซึ่งทาง ก.ล.ต. ได้ให้เหตุผลจาก
ความเป็นมาว่าทําไมคนไทยถึงมีการถือครองสูงสุดแบ่งได้เป็น 2 ข้อหลัก ๆ 1) คนไทยมีพฤติกรรมใน
การใช้ช่องทางออนไลน์สูงที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศตัวอย่าง 2) คนไทยมีการใช้งาน
อินเทอร์เน็ตที่สูงที่สุดคือ 9 ชั่วโมง 6 นาที โดยค่าเฉลี่ยของโลกอยู่เพียงแค่ 6 ชั่วโมง 58 นาที โดยจาก
สถิติทั้ง 2 ด้านอาจจะบอกถึงการเข้าถึงตลาดคริปโทเคอร์เรนซีสําหรับคนไทยนั้น มีโอกาสเข้าถึงได้
ค่อนข้างง่ายและมีโอกาสทําให้ ตลาดคริปโทเคอร์เรนซีมีการเติบโตมากกว่าประเทศอ่ืน ๆ  
 5.1.2 สรุปผลวิจัยเพื่อศึกษาการทําคอนเทนต์ของตัวกลางการแลกเปลี่ยนคริปโทเคอร์เรนซี
ในประเทศไทยผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก (Bitkub, Satang และ Zipmex) 
 จากผลวิจัยที่เก็บข้อมูลจาก Facebook ของทั้ง 3 Exchange ในระยะเวลา 1 เดือน 
ชี้ให้เห็นถึงการส่งผลที่มีความคล้ายกัน คือประเภทของคอนเทนต์ที่นักลงทุนชอบหรือให้ความสนใจ
เป็นอย่างมากคือคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาที่เก่ียวกับข่าวหรือเรียกว่าคอนเทนต์ประเภทข่าวสาร 
เพราะเป็นสิ่งที่จําเป็นและเกี่ยวข้องกับการลงทุน นักลงทุนจึงให้ความสําคัญกับการข่าวรายวันมาก
ที่สุด รองลงมาคือ เนื้อหาที่มีรูปภาพหรือคอนเทนต์ที่มีรูปภาพอธิบายถึงสิ่งต่าง ๆ ให้เข้าใจอย่างง่าย
ไม่ว่าจะเป็นแนวไลฟ์สไตล์หรือการศึกษา เมื่อนักลงทุนเห็นคอนเทนต์นั้นแล้ว สามารถเข้าใจเนื้อหาได้
ทันทีจากรูปภาพโดยไม่ต้องอ่านแคปชัน แต่ในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ที่เน้นไปใน
เชิงคอนเทนต์ให้ความรู้ จากท่ีกล่าวมาท้ังหมดก็จะสรุปได้ว่าถ้าต้องการสื่อสารการตลาดออนไลน์ให้
เหมาะสมกับนักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) นั้น จะต้องเน้นการทํา 
คอนเทนต์ไปที่การให้ความสําคัญของการทําประเภทเนื้อหาที่เก่ียวกับข่าวการลงทุนและลําดับถัดมา
คือเนื้อหาที่มีรูปภาพประกอบ 
 จากผลการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจากวิธี Snowball Sampling ทั้งหมด 10 คน ซึ่งเป็น
กลุ่มนักลงทุนที่มีการกดติดตามเพจ Exchange ทั้งหมด 3 ราย จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง
สามารถสรุปคําตอบได้เป็น 4 ประเภท ดังนี้ 
   1) ช่องทางโซเชียลมีเดีย ที่กลุ่มนักลงทุนนิยมใช้ในการอัปเดตข่าวสารมากที่สุดคือ 
Facebook เพราะมีความรวดเร็วต่อสถานการณ์ และผ่านการคัดกรองโดยเจ้าของเพจต่าง ๆ มาแล้ว  
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   2) ความน่าเชื่อถือของแหล่งข้อมูล นักลงทุนส่วนใหญ่มักจะติดตามข้อมูลจากเพจ
บน Facebook ที่มียอดผู้ติดตามสูง และบางรายนิยมติดตาม Influencer/KOL หรือกลุ่มคนที่มี
อิทธิพลทางด้านการลงทุน 
   3) เนื้อหาคอนเทนต์ โดยส่วนใหญ่ชอบคอนเทนต์ประเกทสั้น กระชับ เข้าใจง่าย 
ผ่านการวิเคราะห์จากแหล่งข้อมูลต้นทางมาแล้ว ทําให้นักลงทุนซึ่งเป็นผู้อ่านไม่ต้องใช้เวลาต่อโพสต์
มากเกินไป 
   4) รูปแบบคอนเทนต์ โดยส่วนใหญ่นักลงทุนลงความเห็นว่าชอบรูปแบบคอนเทนต์
ในเชิงขา่วสาร รวมถึงคอนเทนต์ที่มีภาพประกอบ 
 การสรุปภาพรวมที่เน้นไปถึงการมุ่งหาว่ากลุ่มตัวอย่างชื่นชอบคอนเทนต์ในรูปแบบใดและ
ชื่นชอบคอนเทนต์แบบไหนมากท่ีสุด ซึ่งคําตอบที่ได้รับก็จะออกไปในทิศทางเดียวกัน เช่น กลุ่ม
ตัวอย่างมีความชอบคอนเทนต์ที่มีเนื้อหาสั้น กระชับ ไม่ใช่บทความที่ยาวมาก หากมีรูปภาพประกอบ
หรือรูปภาพที่มาช่วยอธิบายก็จะยิ่งชื่นชอบเป็นพิเศษ และประเภทคอนเทนต์ที่กลุ่มตัวอย่างชื่นชอบ
และมีทัศนคติที่คล้ายกัน คือชื่นชอบคอนเทนต์ในเชิงการให้ข้อมูลข่าวสารหรือเหตุการณ์ที่ทันต่อ
สถานการณ์ต่าง ๆ ณ เวลานั้น และรูปแบบคอนเทนต์มักจะมีผลในการเลือกติดตามเพจหรือไม่  
ซึ่งคําตอบในข้อนี้ก็มีไปในทิศทางเดียวกันคือ หากทางเพจสามารถทําคอนเทนต์ได้น่าสนใจหรือให้
ประโยชน์ต่อผู้อ่าน ผู้คนเหล่านั้นก็มักจะมีพฤติกรรมการไปกดติดตามทําให้ Community ของเพจ 
นั้น ๆ ใหญ่ และในเชิงของผู้รับสารอย่างนักลงทุนนั้น ต้องการเรื่อง Valuable Content เป็นเรื่อง
สําคัญที่สุดเพราะพวกเขานั้นต้องการการสรุปข้อมูลข่าวสารที่มีประโยชน์ต่อตนเองและสามารถนําเอา
ข้อมูลเหล่านั้นมาใช้ในการลงทุนต่อไปได้ 
 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลวิจัยในส่วนของการสัมภาษณ์ ในกลุ่มตัวอย่างที่สนใจในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
(Cryptocurrency) เป็นผู้ที่มีอายุอยู่ในช่วง 20-38 ปี และมักจะมีการใช้โซเชียลมีเดียใน
ชีวิตประจําวันเป็นหลัก ไม่ว่าจะในการทํางาน การพูดคุยสื่อสาร รวมถึงการอัปเดตข้อมูลข่าวสารใน
ชีวิตประจําวัน สอดคล้องกับผลวิจัยของ ฌานภาณุ มงคลฤทธิ์ (2552) ที่ได้กล่าวไว้ว่ากลุ่มคนอายุ
ในช่วงอายุ 18-38 ปีนั้น มีวิถีชีวิตที่แตกต่างกับคนรุ่นเก่าอย่างเห็นได้ชัด และกลุ่มนี้จะเข้าถึง
เทคโนโลยีต่าง ๆ ได้อย่างคล่องแคล่ว รวดเร็ว และกลุ่มนักลงทุนกลุ่มนี้ มีความจําเป็นต้องใช้สื่อทาง
การตลาดออนไลน์เพ่ือเป็นตัวกลางระหว่างกลุ่มนักลงทุนกับตลาดคริปโทเคอร์เรนซี 
(Cryptocurrency) ซ่ึงแต่ละ Exchange หลังจากมีการทําการสื่อสารการตลาดออนไลน์บน 
Facebook Page และข้อมูลเรื่องสื่อช่องทาง Facebook เป็นช่องทางที่เข้าถึงคนรุ่นใหม่ได้มากกว่า
แพลตฟอร์มอ่ืน ๆ อย่างเป็นนัยยะ จึงทําให้สามารถสรุป ได้จากข้อมูลเหล่านี้ พบว่า การทําการ
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สื่อสารการตลาดออนไลน์นั้นส่งผลกับการเติบโตของตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) 
เป็นไปในทิศทางเดียวกันไม่ว่าจะเป็นการทําการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของ Exchange โดยตรง
หรือการช่วยเหลือจากผู้กํากับดูแลตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย 
 จากข้อมูลงานวิจัย Exchange ที่มีการทําการตลาดออนไลน์ได้เด่นที่สุดคือทาง Bitkub ที่มี
การสร้างคอนเทนต์ที่ทําให้เข้าถึงคนหมู่มากโดยอ้างอิงจากปริมาณของยอดประสิทธิผลต่าง ๆ ที่สูง
กว่า Exchange เจ้าอื่นและทิศทางของการพูดถึงตัวแบรนด์ที่ดีโดยการวัดประสิทธิภาพรูปแบบนี้จะ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชัชวาล หลิวเจริญ (2559) และพนม คลี่ฉายา (2564) ปัจจัยสําคัญในการ
วัดได้แก่ ความคิดเห็นที่เกี่ยวข้อง (Comments) การให้ความคิดเห็นที่เกี่ยวกับสินค้าโดยตรง 
(Product Review),การแสดงความคิดเห็น (Comments) การแชร์ (Shares) การอ้างอิงถึงบุคคลอ่ืน 
(Mention) และการกดไลก์หรือแสดงความรู้สึกอ่ืน ๆ (Like/Reaction)  
 จากข้อสรุปของงานวิจัยข้อมูลต่างชี้ไปในทิศทางเดียวกันว่าการทําการตลาดออนไลน์จะ
ส่งผลให้เกิดการทําธุรกรรมหรือเกิดการมีส่วนร่วมที่มากข้ึน ซึ่งถ้า Exchange ต่าง ๆ ยังคงดําเนินการ
ในการทําการสื่อสารการตลาดออนไลน์อย่างต่อเนื่อง สม่ําเสมอซ่ึง สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ปรารถนาอารี มูฮัมหมัดอัลโคลเลซ (2563) ที่มีการทําวิจัยถึงพฤติกรรมที่นักลงทุนในตลาด 
คริปโทเคอร์เรนซีจะมีความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีค่อนข้างดี ถ้าข้อมูลข่าวสารมีความต่อเนื่องเพราะจะ
ทําให้ ผู้ใช้งานมีความต้องการที่จะติดตามหรือสนใจมากขึ้นและรวมถึงจากการเก็บข้อมูลบน 
Facebook Fanpage ของทั้ง 3 Exchange โดยทั้งหมดอยู่ที่ 336 คอนเทนต์พบว่า คอนเทนต์ที่ได้รับ
ความนิยมมากท่ีสุดคือคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาข่าวสาร โดยมีการวัดประสิทธิผลจากยอดไลก์ จึง
แนะนําว่าการพัฒนาการทําคอนเทนต์ในรูปแบบคอนเทนต์ที่เป็นเนื้อหากับข่าวและเนื้อหากับรูปภาพ
จะสามารถช่วยส่งเสริมการทําการตลาดออนไลน์ของแต่ละ Exchange ได้ดีขึ้นและตรงกับความ
ต้องการของนักลงทุนไทยในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีดีที่สุด โดยอ้างอิงจากการเก็บข้อมูลของวิจัยใน
ครั้งนี้ 
 จากข้อสรุปงานวิจัยของรูปแบบคอนเทนต์ของแต่ละ Exchange รูปแบบก็จะค่อนข้าง
ใกล้เคียงกันที่รูปแบบจะมีการนําเสนอในรูปแบบ รูปภาพพร้อมกับคําอธิบาย ค่อนข้างเยอะ แต่จะมี
การอธิบายหรือการเขียนบทความในรูปแบบ ที่มีความเป็นทางการมากเกินไปจนอาจจะทําให้ผู้อ่านมี
ความไม่สนใจที่จะอ่านต่อมากพอเพราะจากที่สังเกต รูปแบบคอนเทนต์ไหนที่มีการเขียนรูปแบบเป็น
กันเองหรือเขียนให้เข้าถึงผู้คนส่วนมาก มักจะทําให้คอนเทนต์นั้น มียอดไลก์ที่สูงกว่าคอนเทนต์
รูปแบบที่มีความทางการเสมอ ซึ่งก็สามารถอ้างอิงกับ บทความ เรื่อง “แนะนําวิธีทํา Content 
Marketing” (2565) ที่มีการแนะนําให้คอนเทนต์มีความเป็นกันเอง และมีโครงสร้างหรือศึกษาความ
ต้องการของผู้อ่านเพ่ือที่จะสกัดออกมาเป็นคอนเทนต์ที่จะจัดทําข้ึนในอนาคต 
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5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับการน าไปปฏิบัติใช้ 
 จากผลการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ ทําให้ทราบได้ถึงการทําการสื่อสารการตลาดออนไลน์นั้น
ส่งผลต่อการเติบโตของตลาดตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) และประสิทธิภาพของการ
ทําการตลาดออนไลน์บนแพลตฟอร์มออนไลน์ ผ่านโซเชียลมีเดีย และเว็บไซต์ ซึ่งผลวิจัยในครั้งนี้จะ
เป็นประโยชน์กับผู้ที่เกี่ยวข้อง ได้แก่ Influencer ในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี หรือกลุ่มคนที่มีอิทธิพล
ต่อความคิดและการตัดสินใจของกลุ่มเป้าหมาย Exchange ในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี ร่วมถึงผู้สนใจ
ทั่วไป สามารถนํามาใช้ให้เกิดประโยชน์ได้หลายด้าน ดังนี้ 
 5.3.1 จากผลวิจัยจะได้เห็นได้ถึงพฤติกรรมการใช้งานแพลตฟอร์มออนไลน์ของนักลงทุนที่มี
ต่อตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ที่มีการใช้ Facebook มากว่าแพลตฟอร์มอ่ืน ดังนั้น
ในกรณีที่จะมีการทําการตลาดออนไลน์ในอนาคตเพ่ือให้เข้าถึงนักลงทุนในตลาดคริปโทเคอร์เรนซีการ
หยิบแพลต์ฟอร์ม Facebook มาใช้ในการสื่อสารหรือการทําการตลาดออนไลน์นับเป็นตัวเลือกที่ดี
ที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับแพลต์ฟอร์มอ่ืน 
 5.3.2 จากผลวิจัยพบว่า การเลือกทําคอนเทนต์ประเภทเนื้อหาที่เกี่ยวกับข่าวและเนื้อหาที่มี
รูปภาพจะเป็นที่คอนเทนต์ที่นักลงทุนส่วนใหญ่สนใจและเข้าถึงเป็นอันดับต้น ๆ และหากเป็นคอน
เทนต์ที่มีเนื้อหาใจความกระชับ ง่ายต่อการเข้าใจก็จะได้รับความสนใจเป็นอย่างมากเช่นกัน ดังนั้นถ้า 
Exchangeในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี หรือ Influencers ในตลาดคริปโทเคอร์เรนซี ได้นําไป
ประยุกต์ใช้ก็มีโอกาสทําให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากยิ่งข้ึน รวมถึงคอนเทนต์ที่นําเสนอออกไปก็จะมี
ประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึนและการทําการตลาดออนไลน์ก็จะช่วยให้เข้าถึงลูกค้าหรือส่งผลให้
กลุ่มเป้าหมายมาติดตามเพจของเราได้มากข้ึน 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
 เนื่องจากเพ่ือศึกษาว่าการทําการสื่อสารการตลาดออนไลน์ส่งผลต่อการเติบโตของตลาด
ตลาดคริปโทเคอร์เรนซี (Cryptocurrency) ของงานวิจัยที่จัดทําขึ้นมาได้ทําการเก็บข้อมูลเพียงแค่ 1 
เดือน ซึ่งอาจจะไม่สามารถนํามาซึ่งการส่งผลที่ชัดเจนมากนัก ซึ่งหากต้องการข้อมูลที่แม่นยําและ
สมบูรณ์มากขึ้น จึงเสนอแนะให้มีการดําเนินการตามวิธี ดังต่อไปนี้  
 5.4.1 ขยายระยะเวลาการเก็บข้อมูลการตลาดออนไลน์ให้นานมากข้ึน เป็นรายไตรมาส 
และมีการเปรียบเทียบแบบ YOY (Year on Year) เพราะในปัจจุบันเทรนด์การทําการสื่อสาร
การตลาดออนไลน์เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็วในแต่ละปี และในมุมของการวัดประสิทธิภาพว่าจาก
ข้อมูลปัจจุบันเป็นการอ้างอิงความมีประสิทธิภาพจากช่วงระยะเวลาเพียงแค่ 1 เดือนเช่นกัน ทําให้ผล
ข้อมูลเป็นของแค่ช่วงเวลาเดียวการทําให้ดีขึ้นก็จะเหมือนกับที่กล่าวไว้ข้างต้นคือการเพ่ิมระยะเวลาให้
นานมากข้ึนเพ่ือหาความกระจ่างในการหาคอนเทนต์ประเภทใดท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
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 5.4.2 กลุ่มตัวอย่างของการสัมภาษณ์จากงานวิจัยครั้งนี้ ได้จัดทําเพียงแค่ 10 คน ที่ติดตาม
เพจ ทั้ง 3 Exchange แต่ถ้าได้ดําเนินการจัดทําเป็นในรูปแบบการทําแบบสอบถามวงกว้างโดยกลุ่ม
ตัวอย่าง มากกว่า 100 อาจจะได้คําตอบในอีกรูปแบบหนึ่งก็เป็นได้ 
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