
 ก 

 

 

 

 

 

 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์  

สําหรับร้านอาหารและเครืDองดืDม  

กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครืDองดืDม 12rasi  

 

Study testing the effectiveness of using influencers For food and beverage 

shops Case study: Food and beverage restaurant 12rasi 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ก 

 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์  

สําหรับร้านอาหารและเครืDองดืDม  

กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครืDองดืDม 12rasi  

 

Study testing the effectiveness of using influencers For food and beverage shops 

Case study: Food and beverage restaurant 12rasi 

 

 

 

 

 

 

 

สุกฤษฎิM อมราภบิาล 

 

 

 

 

 

 

 

การค้นคว้าอสิระเป็นส่วนหนึDงของการศึกษาตามหลกัสูตร 

นิเทศศาสตรมหาบัณฑติ สาขาวชิาการสืDอสารการตลาดดจิทิลั 

มหาวทิยาลยักรุงเทพ 

ปีการศึกษา 2566 

 

 

 



 ข 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

อนุมัติการค8นคว8าอิสระเป<นส=วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 

นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการส่ือสารการตลาดดิจิทัล 

 

 

 

เร่ือง การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช8อินฟลูเอนเซอรM สำหรับร8านอาหารและ 

           เคร่ืองด่ืม กรณีศึกษา ร8านอาหารและเคร่ืองด่ืม12rasi 

 

ผู8วิจัย   สุกฤษฎ์ิ อมราภิบาล 

 

 

ได8พิจารณาเห็นชอบโดย 

 

 

 

อาจารยMท่ีปรึกษา    (รองศาสตราจารยM ดร.ชุติมา เกศดายุรัตนM)   

 

 

 

ผู8เช่ียวชาญ    (รองศาสตราจารยM ดร.ปฐมา สตะเวทิน) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 ค 

สุกฤษฎิ( อมราภิบาล. ปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑิต (สาขาวชิาการสื?อสารการตลาดดจิิทลั),  

มกราคา 2568, บัณฑิตวทิยาลยั มหาวทิยาลยักรุงเทพ. 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อินฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi  (75 หน้า) 

อาจารย์ที?ปรึกษา: รศ.ดร.ปฐมา สตะเวทนิ 

 

บทคดัย่อ 

งานวจัิยนีVเป็นงานวจัิยเชิงทดลอง ผู้วจัิยมุ่งเน้นที?จะศึกษาเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการ

ใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม (Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมีเดยี ของ

ผู้บริโภคร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi โดยการศึกษาในครัVงนีVผู้ศึกษานําเอาทฤษฎ ีA/B Testing 

มาใช้ในการศึกษาประสิทธิผลและทาํการเปรียบเทยีบระหว่างกลุ่ม A และ กลุ่ม B โดยทาํการ 

Generated Code จากช่องทางการเผยแพร่เนืVอหาโฆษณาจํานวน 2 ช่องทาง ได้แก่ ช่องทาง 

Instagram และ ช่องทาง Tiktok และนําอตัราการมส่ีวนร่วม (Conversion Rate) ของผู้บริโภคมา

ทาํการเปรียบเทยีบระหว่างกนัเพื?อกาํหนดแนวทางการตลาดว่าอนิฟลูเอนเซอร์คนไหนที?นํามาใช้ใน

การโฆษณาเหมาะกบัการช่องทางการตลาดแบบไหน โดยอนิฟลูเอนเซอร์ที?ใช้ในการศึกษาครัVงนีV 

จํานวน 3 ประเภท ได้แก่ 1) Nano Influencer คือ talatukataa 2) Micro Influencer คือ bentenntn 

และ 3) Mid-Tier Influencer คือ copyplacesdotcom ใช้ระยะเวลาในการศึกษา 1 เดือน 

 ผลการศึกษา พบว่า Influencer ที?เหมาะสมกบัธุรกจินีVคือกลุ่ม Micro Influencer และ Nano 

Influencer โดยเฉพาะผู้ที?มีความเชี?ยวชาญในด้านการรีวิวอาหารและเครื?องดื?ม เนื?องจากกลุ่มนีVมี

ความสามารถในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที?ตรงเป้าหมายมากที?สุด ผู้ติดตามในช่องทางหลักนัVนมีความ

สนใจในเรื?องการทานอาหาร การดื?ม และประสบการณ์ในบาร์หรือร้านอาหารเป็นพิเศษ ทําให้มี

โอกาสสูงที?จะเข้ามาลองใช้บริการ 
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ABSTRACT 

This research is an experimental research. The researcher focuses on studying the 

comparative effectiveness of the use of influencers that affect the engagement (Conversion 

Rate) on social media platforms of consumers in restaurants and beverages. 12rasi In this 

study, the researcher used the A/B Testing theory to study the effectiveness and make a 

comparison between Group A and Group B by generating codes from 2 advertising content 

distribution channels: Instagram and Tiktok. The consumer engagement rate (Conversion 

Rate) was compared between them to determine the marketing guidelines of which 

influencers used in advertising are suitable for which marketing channels. There were 3 

types of influencers used in this study: 1) Nano Influencer: talatukataa 2) Micro Influencer: 

bentenntn and 3) Mid-Tier Influencer: copyplacesdotcom. The study took 1 month. 

The study found that influencers that are suitable for this business are Micro 

Influencers and Nano Influencers, especially those who are experts in food and beverage 

reviews, as this group has the ability to reach the most targeted customer groups. Followers 

on the main channel are particularly interested in eating, drinking, and experiences in bars 

or restaurants, making them more likely to come and try the service. 

 

Keywords:  Comparative study,  effectiveness,  influencer 
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บททีD1 

บทนํา 

1.1 ความเป็นมาที?ทาํให้เกดิงานวจัิย 

 การสื?อสารการตลาดดจิิทลั (Digital Marketing Communication) เป็นหนึ?งในแง่มุมที?

สําคญัของการตลาดในยุคปัจจุบัน ซึ?งได้รับการพฒันาโดยเร็วไปตามความก้าวหน้าของเทคโนโลยี

และการเปลี?ยนแปลงในพฤติกรรมของผู้บริโภค การสื?อสารการตลาดดจิิทลัมีความหมายถงึการใช้

เครื?องมือและช่องทางดจิิทลัเพื?อสร้างการสื?อสารที?มีประสิทธิภาพกบักลุ่มเป้าหมาย โดยเน้นการ

เข้าถงึและสร้างความร่วมมือกบัผู้บริโภคผ่านช่องทางที?หลากหลาย เช่น โซเชียลมีเดยี, อเีมล, 

เวบ็ไซต์, และเครื?องมือค้นหา 

 การสื?อสารการตลาดดจิิทลัเริ?มต้นจากการเปลี?ยนแปลงในวธีิที?ผู้คนเข้าถงึข้อมูลและบริโภค

สื?อ การเติบโตของอนิเทอร์เน็ตและการใช้งานสมาร์ทโฟนได้เปลี?ยนแปลงวธีิที?ผู้บริโภคติดต่อและ

รับข้อมูลเกี?ยวกบัสินค้าและบริการ การสื?อสารการตลาดดจิิทลัจึงกลายเป็นเครื?องมือที?สําคญัสําหรับ

ธุรกจิในการเข้าถงึลูกค้าเป้าหมาย และสร้างความสัมพนัธ์ที?มีความหมาย การเติบโตของการสื?อสาร

การตลาดดจิิทลัได้เห็นได้จากการเพิ?มขึVนของการใช้โซเชียลมีเดยี เช่น Facebook, Instagram, 

Twitter Tiktok LinkedIn เป็นต้น ซึ?งกลายเป็นช่องทางหลกัในการติดต่อและสร้างความร่วมมือ

กบัผู้บริโภค โซเชียลมีเดยีให้โอกาสในการสร้างแบรนด์และสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า โดยการ

สร้างเนืVอหาที?มีคุณค่าและการตอบสนองต่อความสนใจของผู้บริโภค โซเชียลมีเดยียงัส่งเสริมให้

ธุรกจิสามารถติดตามและวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าได้โดยเร็ว ทาํให้สามารถปรับกลยุทธ์

การตลาดให้ตรงกบัความต้องการและความคาดหวงัของลูกค้าได้  

 ในช่วงทศวรรษที?ผ่านมา Digital Marketing ได้รับการยอมรับและเติบโตขึVนโดยเร็วจน

กลายเป็นหัวใจสําคญัของกลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกจิต่าง ๆ ทั?วโลก การเปลี?ยนแปลงนีVเกดิจาก

การพฒันาของเทคโนโลยดีจิิทลัและการเปลี?ยนแปลงในพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ?งได้สร้างโอกาส

ใหม่ ๆ และความท้าทายให้กบัธุรกจิในการเข้าถงึและสร้างความร่วมมือกบักลุ่มเป้าหมายของตน 

การตลาดดจิิทลัเป็นการใช้ช่องทางและเครื?องมือดจิิทลัเพื?อสร้างการตลาดที?มีประสิทธิภาพและ

วดัผลได้ ซึ?งรวมถงึการตลาดผ่านเครื?องมือค้นหา (Search Engine Marketing), การตลาดผ่าน

โซเชียลมีเดยี (Social Media Marketing), การตลาดผ่านอเีมล (Email Marketing), และการ

โฆษณาดจิิทลั (Digital Advertising) เป็นต้น ทุกช่องทางเหล่านีVส่งเสริมให้ธุรกจิสามารถเข้าถงึ

ผู้บริโภคที?อยู่บนโลกออนไลน์ได้อย่างกว้างขวางและตรงตามความต้องการ  
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 หนึ?งในปัจจัยสําคญัที?ทาํให้การตลาดดจิิทลัเติบโตโดยเร็วคือการเพิ?มขึVนของการใช้งาน

อนิเทอร์เน็ตและการใช้งานสมาร์ทโฟน ผู้บริโภคมีการเชื?อมต่อกบัโลกออนไลน์ตลอดเวลา ซึ?งทาํให้

ธุรกจิมีโอกาสในการเข้าถงึและสร้างความร่วมมือกบัผู้บริโภคมากขึVน การใช้สมาร์ทโฟนและแทบ็

เลต็เป็นส่วนหนึ?งของชีวติ การตลาดผ่านอุปกรณ์เคลื?อนที?จึงมีความสําคญัมากขึVน ซึ?งจะส่งเสริมให้

ธุรกจิมีความเหมาะสมและทนัสมัยให้ผู้บริโภค การตลาดผ่านโซเชียลมเีดยีได้รับความนิยมเพิ?มมาก

ขึVนในช่วงหลายปีที?ผ่านมา โซเชียลมีเดยีได้กลายเป็นช่องทางที?สําคญัสําหรับการสร้างแบรนด์และ

การติดต่อกบัลูกค้า ซึ?งส่งเสริมให้ธุรกจิสามารถสร้างความสัมพนัธ์ที?ดกีบัลูกค้าและเพิ?มการรับรู้

ของแบรนด์ โซเชียลมเีดยียงัส่งเสริมให้ธุรกจิสามารถติดตามและวเิคราะห์พฤติกรรมของลูกค้าได้

โดยเร็ว ทาํให้สามารถปรับกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกบัความต้องการและความคาดหวงัของ

ลูกค้าได้ 

 หนึ?งในเครื?องมือที?ใช้สําหรับการสื?อสารการตลาดดจิิตอลที?มีความสําคญัมากในยุคปัจจุบัน

คือ การใช้อนิฟลูเอนเซอร์หรือบุคคลที?มีอทิธิพลในสังคมออนไลน์มาใช้ในการสื?อสารแบรนด์ให้มี

การรู้จักเป็นอย่างมาก Eric P. กล่าวถงึ Influencer Marketing ใน Movie Influence ว่า Influencer 

Marketing ถือเป็นการตลาดที?กาํลงัได้รับความนิยมอย่างมากทั?วโลก โดยจากผลสํารวจจากหลาย ๆ 

เวบ็ไซต์ ได้แสดงตัวเลขให้เห็นการเติบโตที?ก้าวกระโดดของการตลาดนีV โดยในปี 2021 ประเทศ

สหรัฐฯ มีการใช้ Influencer Marketing ในแคมเปญต่าง ๆ สูงสุดเป็นประวติัการณ์ที? 3,700 ล้าน

เหรียญ ซึ?งเมื?อนักการตลาดเห็นว่าการใช้ดาราหรืออนิฟลูเอนเซอร์ ในการช่วยเพิ?มการมองเห็นให้

แบรนด์ ส่งผลให้เกดิการมีส่วนร่วม และส่งผลต่อการตัดสินใจซืVอของผู้ใช้หลายล้านคน จึงไม่น่า

แปลกใจเลยที?ตัวเลขการใช้บริการ Influencer Marketing จะเพิ?มมากขึVนขนาดนีV นอกจากนีVนักการ

ตลาดยงัมีช่องทางโซเชียลมีเดยีที?หลากหลาย ไว้เลือกใช้งานให้เหมาะกบัแคมเปญมากขึVนอกีด้วย 

จากการสํารวจเมื?อเร็ว ๆ นีV Instagram ยงัคงเป็นช่องทางที?ได้รับความนิยมมากที?สุดสําหรับ 

Influencer Marketing ทั?วโลก โดยในปี 2020 ขนาดตลาด Influencer Marketing ของ Instagram 

ทั?วโลกทะลุหลกั 2,000 ล้านเหรียญเป็นครัVงแรก ซึ?งนอกเหนือจากแอปแชร์รูปภาพชื?อดงันีVแล้ว 

ช่องทางวดิโีออย่าง TikTok กก็าํลงัเป็นที?นิยมมากขึVนในหมู่นักการตลาด ซึ?งในปี 2020 จํานวนอนิ

ฟลูเอนเซอร์ของ TikTok เพิ?มขึVนโดยเร็วจากประมาณ 35,000 เป็นมากกว่า 106,000 คน และ หาก

เปิดตัวเลขมูลค่าการตลาดแบบ Influencer Marketing ทั?วโลก จะพบว่าขนาดของตลาด 

Influencer Marketing เตบิโตขึVนเป็นเท่าตวั โดยปี 2016 มีขนาดตลาดอยู่ที? 1,700 ล้านเหรียญ และ

ปี 2021 มีมูลค่าอยู่ที? 13,800 ล้านเหรียญ ดงัภาพที? 1.1  
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ภาพที? 1.1 มูลค่าการตลาด Influencer Marketing ทั?วโลก ในปี 2016-2021  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที?มา: Motive Influence มูลค่าการตลาด Influencer Marketing 5 ปี หลงัสุด. (2024) 

         https://www.motiveinfluence.com/blog/marketing/มูลค่าการตลาด-Influencer-Marketing- 

         5-ปี-หลงัสุด/341 

 

ซึ?งจากภาพที? 1.1. จะเห็นได้ว่ามกีารเตบิโตขึVนเป็นอย่างมาก ดงันัVนการตลาดแบบใช้อนิฟลู

เอนเซอร์ (Influencer Marketing) กลายเป็นหนึ?งในกลยุทธ์ที?ทรงพลงัและได้รับความนิยมสูงใน

วงการการตลาดดจิิทลัในปัจจุบัน การเปลี?ยนแปลงของเทคโนโลยดีจิิทลัและพฤติกรรมการบริโภค

ของผู้คนได้ส่งผลให้การตลาดผ่านอนิฟลูเอนเซอร์เป็นเครื?องมือที?มีประสิทธิภาพในการสร้าง

ความสัมพนัธ์กบัลูกค้าและเพิ?มการรับรู้แบรนด์ อนิฟลูเอนเซอร์คือบุคคลที?มีอทิธิพลและสามารถ

ส่งผลความสนใจและพฤติกรรมของผู้ติดตามผ่านเนืVอหาที?พวกเขาสร้างบนช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 

เช่น โซเชียลมเีดยี, บลอ็ก, และวดิโีอช่องทาง 

ในยุคที?สื?อดจิิทลัเข้ามามีบทบาทสําคญัในการใช้ชีวติประจําวนัของผู้คน การเลือกใช้อนิฟลู

เอนเซอร์ในการตลาดไม่เพยีงแต่ส่งเสริมให้แบรนด์สามารถเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด แต่

ยงัช่วยสร้างความเชื?อถือและความสัมพนัธ์ที?ลกึซึVงกบัลูกค้า อนิฟลูเอนเซอร์มีฐานผู้ติดตามที?มี

ความสนใจและพฤติกรรมที?ชัดเจน ซึ?งทาํให้การโฆษณาหรือการส่งเสริมการขายผ่านอนิฟลูเอน

เซอร์เป็นไปอย่างมปีระสิทธิภาพ ความสําเร็จของการตลาดแบบใช้อนิฟลูเอนเซอร์มาจากความ

เชื?อถือและความสัมพนัธ์ที?อนิฟลูเอนเซอร์มีต่อผู้ติดตามของพวกเขา ผู้บริโภคมักให้ความเชื?อถือกบั
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คาํแนะนําจากบุคคลที?พวกเขารู้จักและติดตามมากกว่าการโฆษณาแบบดัVงเดมิ ดงันัVนการสร้าง

เนืVอหาที?มีความสัมพนัธ์และเป็นธรรมชาติ ซึ?งสามารถดงึดูดและสร้างความสนใจให้กบัผู้ติดตามได้

ด ีกระบวนการสร้างแคมเปญการตลาดด้วยอนิฟลูเอนเซอร์มักเริ?มต้นด้วยการเลือกอนิฟลูเอนเซอร์

ที?มีความเหมาะสมกบัแบรนด์และกลุ่มเป้าหมาย การเลือกอนิฟลูเอนเซอร์ที?มีฐานผู้ติดตามที?ตรงกบั

ตลาดเป้าหมายของแบรนด์จะส่งเสริมให้การสื?อสารมีความแม่นยาํและมีผลกระทบที?มากขึVน การใช้

เครื?องมือวเิคราะห์ข้อมูลเพื?อประเมินคุณภาพของฐานผู้ติดตามและระดบัการมีส่วนร่วมของอนิฟลู

เอนเซอร์ส่งเสริมให้การเลือกอนิฟลูเอนเซอร์เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ 

อกีหนึ?งปัจจัยสําคญัคือการสร้างความร่วมมือที?เป็นธรรมชาติและมีความสัมพนัธ์ที?ดกีบั

อนิฟลูเอนเซอร์ การทาํงานร่วมกนัอย่างใกล้ชิดและให้เสรีภาพในการสร้างเนืVอหาที?สอดคล้องกบั

สไตล์และบุคลกิภาพของอนิฟลูเอนเซอร์ส่งเสริมให้เนืVอหาที?ผลติออกมามีความเป็นธรรมชาติและมี

ความเชื?อถือได้ การทาํงานร่วมกนัในลกัษณะนีVสามารถสร้างความสัมพนัธ์ที?มีคุณค่าและส่งผลดต่ีอ

แบรนด์ 

ภาพที? 1.2 Influencer Marketing 2024 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที?มา: Motive Influence 5 เทรนด ์Influencer Marketing 2024 รู้ก่อนช่วยเพิ=มโอกาสทางการตลาด.  

         (2024) 

         https://www.motiveinfluence.com/blog/marketing/5-เทรนด-์Influencer-Marketing-2024-รู้ 

         ก่อนช่วยเพิ=มโอกาสทางการตลาด/644 
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 จะเห็นได้ว่ายอดการใช้งบเพื?อทาํ Influencer Marketing มีการเติบโตเพิ?มขึVนเรื?อย ๆ 

นับตัVงแต่ 2017 - 2023 โดยการตลาดอนิฟลูฯ ในปี 2023 มีอตัราการเติบโตอยู่ที? 21.13% คาดว่าปี 

2024 จะมียอดมากขึVนประมาณ 12.04% จะเห็นว่าอตัราการเติบโตดูลดลง แต่ว่าถ้าดูจํานวนเม็ดเงนิ

ที?เพิ?มขึVนค่อนข้างจะสมํ?าเสมอและกลุ่มเป้าหมาย  Gen Z และ Millennials 75% มีพฤติกรรมชอบ

ติดตามคนดงั หรืออนิฟลูเอนเซอร์ และลูกค้ากลุ่มนีVมักเชื?อคาํแนะนําจาก Influencer ที?ตัวเอง

ติดตามอยู่ จึงปฎเิสธไม่ได้เลยว่า Influencer Marketing เป็นการตลาดที?มีประสิทธิภาพ เข้าถงึ

กลุ่มเป้าหมายได้อย่างตรงจุด 

จากปัญหาข้างต้นผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที?จะศึกษา ประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์

ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม(Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมีเดยีผ่านช่องทางโฆษณา 

Instagram และ Tiktok ด้วยวธีิการ Gencode ของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi เพื?อนําผล

การศึกษาสู่การกาํหนดทศิทางการทาํการตลาดของร้านต่อไป 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจัิย  

1.2.1 เพื?อศึกษาแนวทางการใช้ Influencer ประเภทต่างๆ สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

12rasi 

1.1.2 เพื?อเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม

(Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมีเดยีผ่านช่องทางโฆษณา Instagram และ Tiktok ด้วย

วธีิการ Gencode ของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi 
 

1.3 ขอบเขตงานวจัิย 

การศึกษาในครัVงนีVผู้วจัิยมุ่งเน้นที?จะศึกษาเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอน

เซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม (Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมีเดยี ของผู้บริโภค

ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi โดยการศึกษาในครัVงนีVผู้ศึกษานําเอาทฤษฎ ีA/B Testing มาใช้ใน

การศึกษาประสิทธิผลและทาํการเปรียบเทยีบระหว่างกลุ่ม A และ กลุ่ม B โดยทาํการ Generated 

Code หรือ Gencode จากช่องทางการเผยแพร่เนืVอหาโฆษณาจํานวน 2 ช่องทางและนําอตัราการมี

ส่วนร่วม (Conversion Rate) ของผู้บริโภค มาทาํการเปรียบเทยีบระหว่างกนั เพื?อกาํหนดแนวทาง

การตลาดว่าอนิฟลูเอนเซอร์คนไหนที?นํามาใช้ในการโฆษณาเหมาะกบัการช่องทางการตลาดแบบ

ไหน 

ในการศึกษาครัVงนีVผู้ศึกษากาํหนดช่องทางการทาํการตลาดบนโซเชียลมีเดยี จํานวน 2 

ช่องทาง ดงันีV  
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A คือช่องทางการทาํการตลาดบน Instagram  

B  คือ ช่องทางการทาํการตลาดบน Tiktok   

 

ทัVงนีVกาํหนดอนิฟลูเอนเซอร์ที?นํามาใช้ในการทดลองจํานวน 3 ประเภท ดงันีV 

1. Nano Influencer คือ  talatukataa 

2. Micro Influencer คือ bentenntn 

3. Mid-Tier Influencer คือ  copyplacesdotcom 
 

ทาํการทดลองจํานวน 1 เดือน และนําผลเพื?อนําผล (Conversion Rate) ของอนิฟลูเอน็

เซอร์แต่ละคนและแต่ละช่องทางและการศึกษาข้างต้นมาใช้ทาํการเปรียบเทยีบกนัเพื?อกาํหนด

แนวทางในการพฒันาแนวทางการทาํการตลาดแบบดจิิตอล (Digital Marketing) ของร้านอาหาร

เเละเครื?องดื?ม 12rasi ต่อไป 

โดยการศึกษาในครัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดเนืVอหาโฆษณาที?นํามาเผยแพร่บนช่องทาง 

Instagram และ Tiktok จํานวน 10 เนืVอหา โดยแบ่งเป็นช่อง ได้ดงันีV 

 กลุ่มทดสอบ (A)  Instagram  จํานวน 3 เนืVอหา 

 กลุ่มทดสอบ (B)  Tiktok  จํานวน 3 เนืVอหา 
 

1.4 ประโยชน์ที?คาดว่าจะได้รับ 

1.4.1 ทราบถงึข้อมูลด้านพฤติกรรมและความต้องการของผู้ใช้บริการร้านอาหารเเละ

เครื?องดื?ม 12rasi  

1.4.2 สามารถนําทกัษะ A/B Testing มาประยุกต์ใช้ในการศึกษาเปรียบเทยีบเนืVอหาที?ตอบ

โจทย์กบัพฤติกรรมและความต้องการของผู้ใช้บริการร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ได้ 

1.4.3 สามารถนําผลการศึกษามากาํหนดแนวทางในการทาํการตลาดดจิิตัล (Digital 

Marketing Tools) ที?ตอบโจทย์กบัพฤติกรรมและความต้องการของผู้ใช้บริการของร้านอาหารเเละ

เครื?องดื?ม 12rasiในอนาคตได้ 

 

1.5 คาํนิยามคาํศัพท์เฉพาะ 

1.5.1 ประสิทธิผล หมายถงึ ความสามารถในการบรรลุผลลพัธ์หรือเป้าหมายที?ตัVงไว้           

โดยมักจะเน้นที?การได้ผลตามที?คาดหวงั ซึ?งประสิทธิผลมักจะถูกประเมินจากการเปรียบเทยีบ

ระหว่างผลลพัธ์ที?ได้รับกบัเป้าหมายหรือวตัถุประสงค์ที?ตัVงไว้ 
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1.5.2 อนิฟลูเอนเซอร์ หมายถงึ บุคคลที?มีอทิธิพลหรือความสามารถในการสร้างแรงส่งผล

ของกลุ่มคน ผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โซเชียลมีเดยี บลอ็ก หรือสื?อออนไลน์อื?นๆ อนิฟลูเอนเซอร์มักมี

ฐานแฟนคลบัหรือผู้ติดตามที?จํานวนมาก ซึ?งทาํให้พวกเขามีความสามารถในการส่งเสริมสินค้าหรือ

บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

1.5.3 A/B Testing หมายถงึ วธีิการทดสอบและเปรียบเทยีบประสิทธิภาพของสองหรือ

มากกว่าตัวแปรในเวลาเดยีวกนั โดยแบ่งกลุ่มผู้ใช้เป็นสองกลุ่มหรือมากกว่า และให้แต่ละกลุ่มเห็น

หรือใช้ตัวแปรที?แตกต่างกนั เพื?อวดัผลลพัธ์และเปรียบเทยีบว่าแบบใดให้ผลลพัธ์ที?ดกีว่าหรือมี

ประสิทธิภาพมากกว่า 

1.5.4 Instagram หมายถงึ เป็นแอปพลเิคชันและช่องทางโซเชียลมีเดยีที?เน้นการแชร์

รูปภาพและวดิโีอ ผู้ใช้สามารถโพสต์รูปภาพและวดิโีอต่างๆ ลงในโปรไฟล์ของตน และสามารถ

ติดตาม, ไลค์, คอมเมนต์, และส่งข้อความถงึผู้ใช้คนอื?นได้ นอกจากนีV Instagram ยงัมีฟีเจอร์อื?นๆ 

เช่น Stories, Reels, และ IGTV เพื?อเพิ?มความหลากหลายในการแชร์เนืVอหา ซึ?งเป็นหนึ?งในช่องทาง

ที?ผู้ศึกษาได้ทาํการเผยแพร่เนืVอหาโฆษณาเพื?อส่งผลอตัราการมีส่วนร่วมของผู้ชม 

1.5.5 Tiktok หมายถงึ เป็นแอปพลเิคชันและช่องทางโซเชียลมีเดยีที?เน้นการสร้างและแชร์

วดิโีอสัVน พร้อมเพิ?มเพลง, ฟิลเตอร์, และเอฟเฟกต์พเิศษเพื?อเพิ?มความสนุกและสร้างสรรค์ การแชร์

วดิโีอบน TikTok ส่งเสริมให้ผู้ใช้สามารถเข้าถงึกลุ่มผู้ชมที?กว้างขวางและได้รับความนิยมโดยเร็ว

ซึ?งเป็นหนึ?งในช่องทางที?ผู้ศึกษาได้ทาํการเผยแพร่เนืVอหาโฆษณาเพื?อส่งผลอตัราการมีส่วนร่วมของ

ผู้ชม 

  1.5.6 Gencode หมายถงึ คือ การสร้างหรือผลติโค้ดโปรแกรมโดยอตัโนมตัหิรือด้วย

กระบวนการที?ตัVงโปรแกรมไว้ล่วงหน้า โดยทั?วไปการ generate code สามารถเกดิขึVนได้จาก               

1.เครื?องมือสร้างโค้ดอตัโนมัติ การใช้ซอฟต์แวร์หรือเครื?องมือที?สามารถสร้างโค้ดที?ทาํงานได้ตาม

ข้อกาํหนดหรือการออกแบบที?กาํหนดไว้ เช่น การใช้เครื?องมือในการสร้างโค้ดจากแบบจําลอง 

(model) หรือจากข้อมูลที?ป้อนเข้า  2. การใช้เทมเพลตหรือสคริปต์ที?กาํหนดไว้ เช่น การสร้างไฟล์ 

HTML, CSS, และ JavaScript สําหรับเวบ็ไซต์ 

1.5.7 ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi หมายถงึ ร้านอาหารและเครื?องดื?มสําหรับการเลีVยง

สังสรรค์ ตัVงอยู่ ณ เยาวราช เวลาทาํการตัVงแต่ 17.00-00.00 น. 
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บททีD 2 

วรรณกรรม และงานวจิยัทีDเกีDยวข้อง 
 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVงนีV ผู้วจัิยดาํเนินการศึกษาแนวคดิ

ทฤษฎแีละงานวจัิยที?เกี?ยวข้อง ดงัปรากฏรายละเอยีด ต่อไปนีV  

2.1 แนวคดิเกี?ยวกบัอทิธิพลของอนิฟลูเอนเซอร์ 

2.2 แนวคดิเกี?ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกี?ยวกบั A/B Testing  

2.4 แนวคดิเกี?ยวกบัการ Generate code  

2.5 แนวคดิเกี?ยวกบัสื?อสังคมออนไลน์ 

2.6 แนวคดิเกี?ยวกบั Instagram 

2.7 แนวคดิเกี?ยวกบั Tiktok 
 

 

2.1 แนวคดิอทิธิพลของอนิฟลูเอนเซอร์ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ และมทันียา สมม ิ(2545, น. 113) ได้ให้ความหมายเกี?ยวกบั คาํว่า อนิฟลู

เอนเซอร์ ว่าหมายถงึ บุคคลผู้ซึ?งมีการแสดงพฤติกรรมใด ๆ กต็ามที?เป็นสิ?ง ส่งผลหรือเป็นแรงจูงใจ

ต่อบุคคลอื?นทัVงที?ตัVงใจและไม่ตัVงใจ ซึ?งจะมีอทิธิพล และส่งผลต่อการตัดสินใจซืVอ และการใช้สินค้า 

หรือบริการของบุคคล ในขณะที?  

ดุษฎ ีแซ่แต้ และ จันทนา แสนสุข (2564, น. 48) ได้กล่าวว่าออนไลน์อนิฟลูเอนเซอร์ หรือ 

บิวตีVบลอ็กเกอร์ หรือ เน็ตไอดอล หมายถงึ บุคคลที?มีชื?อเสียงเป็นที?รู้จักในโลกออนไลน์ ซึ?งมี

ผู้ติดตามเป็นจํานวนมาก และมีอทิธิพลในการสร้างแรงส่งผลจูงใจให้ผู้อื?นทัVงแบบตัVงใจหรือไม่ตัVงใจ  

2.2 แนวคดิเกี?ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้ซืVอ (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถงึเหตุจูงใจที?ทาํให้เกดิการ 

ตัดสินใจซืVอผลติภัณฑ์ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2539:110-112) ซึ?งทฤษฎนีีVประกอบด้วย 

1. สิ?งส่งผล (Stimulus) สิ?งส่งผลอาจเกดิขึVนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และสิ?ง

ส่งผลจากภายนอก (Outside Stimulus) สิ?งส่งผลถือว่าเป็นเหตุจงใจให้เกดิการซืVอสินค้า 

(Buying Motive) สิ?งกระต้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 

1.1 สิ?งส่งผลทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ?งส่งผลที?นักการตลาดสามารถ

ควบคุมและต้องจัดให้มีขึVนเป็นสิ?งส่งผลที?เกี?ยวข้องกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
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ซึ?งประกอบด้วย 

1.2 สิ?งส่งผลอื?นๆ (Other Stimulus) เป็นสิ?งส่งผลความต้องการผู้บริโภคที?อยู่ภายนอก 

2. ความรู้สึกนึกคดิของผู้ซืVอ (Buyer's Black Box) ซึ?งผู้ผลติและผู้ขายไม่สามารถทราบได้ 

จึงต้องพยายามหาความรู้สึกนึกของผู้ซืVอ ได้รับอทิธิพลจากลกัษณะของผู้ซืVอ และกระบวนการ

ตัดสินใจของผู้ซืVอ 

2.3 แนวคดิและทฤษฎเีกี?ยวกบั A/B Testing  

 A/B testing ทาํให้คุณสามารถพฒันาประสบการณ์ของลูกค้าด้วยการอ้างองิจากข้อมูลที?มี

ได้อย่างต่อเนื?อง โดยใช้หลกัฐานในเชิงปริมาณมาสนับสนุน แทนที?จะเป็นอคติหรือพยายามคาดเดา

เอาเอง แทบทุกส่วนของผลติภัณฑ์ออนไลน์ของคุณนัVนสามารถนํามาประเมินด้วยหลกัการนีVได้ ไม่

ว่าจะเป็น แอปฯ ทัVงแอปฯ หรือการแก้ไขดไีซน์ปลกีย่อยกต็าม สิ?งที?ต้องทาํกเ็พยีงแค่การควบคุม ตัว

แปร และเป้าหมายในการสร้าง conversion เพื?อเริ?มหาตัวชีVวดัที?จะนําพาธุรกจิของคุณให้

เจริญก้าวหน้าต่อไป 

1. กระบวนการทาํงานของ A/B testing  

A/B testing นัVนพูดง่ายๆ กคื็อ การทดลองที?นํา 2 ตัวแปรจากองค์ประกอบดจิิทลัเดยีวกนัมา

แข่งขนักนั ซึ?งจะได้ข้อมูลที?จําเป็นในการปรับปรุงแก้ไขที?มีความเสี?ยงน้อยแต่ได้ผลมาก วธีิการนีVยงั

มีความโดดเด่นตรงที?เชื?อถือได้ มีประโยชน์หลากหลาย และยงัช่วยสร้างคุณค่าให้กบัแบรนด์เพื?อ

เพิ?ม conversion และ engagement บนช่องทางออนไลน์อกีด้วย 

A/B testing เริ?มจากการเลือกตัวอย่างขององค์ประกอบดจิิทลัเพื?อใช้เป็นพืVนฐานการ

ทดลอง ซึ?งอาจเป็นหน้าจอแอปฯ หน้า landing page แบบฟอร์มสําหรับตดิต่อ หรือชิVนส่วนอะไรก็

ได้ของผลติภัณฑ์หรือช่องทางของคุณ จากนัVนทมีงานจะสร้างองค์ประกอบเดมิในอกีเวอร์ชันที?

ดดัแปลงออกมาโดยมีความแตกต่างหนึ?งอย่าง เช่น สไตล์ คอนเทนต์ ระยะเวลา หรืออื?นๆ ที?ส่งผล

ต่อพฤติกรรมลูกค้า 

ตัวเลือกทัVงสองนีVจะถูกทดสอบเพื?อดูว่าอนัไหนทาํได้ดกีว่ากนั โดยจะทดสอบกบัลูกค้ากลุ่ม

เดยีวกนั ซึ?งในทางทฤษฎแีล้วควรจะเป็นลูกค้ากลุ่มที?บริษทัต้องการมากที?สุด เพื?อสร้างข้อมูลแสดง

ประสิทธิภาพในเชิงสถติิจริงๆ การวดัผลโดยใช้ A/B testing อาจเป็น click-through rate เวลาที?ใช้

ในแต่ละหน้า การสั?งซืVอที?เสร็จสมบูรณ์ หรือจํานวนเดโมที?ลูกค้าขอมากไ็ด้ นอกจากนีV เครื?องมือที?ใช้

วเิคราะห์ผู้ชมอย่างเช่น heat map และ Google Analytics หรือแม้แต่แบบสํารวจผู้ใช้และบท

สัมภาษณ์ กส่็งเสริมให้ทมีออกแบบสามารถทาํงานได้โดยเร็วและประหยดัต้นทุนได้เป็นอย่างด ี
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ตัวเลือกจากการทดสอบที?ได้ conversion สูงที?สุดและผ่าน KPI อื?นๆ ที?ตัVงไว้จะถือว่าเป็นผู้ชนะ ซึ?ง

จะทาํหน้าที?เป็นตัวพืVนฐานต่อไป หรืออาจกลายเป็นตัวเลือกใหม่กไ็ด้ จากนัVนกเ็ริ?มทาํใหม่อกีครัVง

เป็นวงจร โดยเราจะพูดถงึรายละเอยีดต่อไปในโพสต์นีV ซึ?งนอกจาก A/B testing จะให้คาํตอบที?

โดยเร็วแล้ว กลยุทธ์ A/B testing ที?แขง็แกร่งจะส่งเสริมให้คุณมีเฟรมเวร์ิกที?มั?นคงและยั?งยืนสําหรับ

การปรับใช้ในอนาคต 

2. รูปแบบต่างๆ ของการทดสอบA/B, split, และ multivariate test  

การนํา A/B testing ไปใช้ให้เกดิประโยชน์สูงสุด คุณยงัควรทาํความเข้าใจวธีิการทดสอบ

แบบอื?นที?มีคนรู้จักน้อยกว่าแต่ใกล้เคยีงกนั ได้แก่ split testing และ multivariate testing โดย

วธีิการเหล่านีVมีเป้าหมายที?เหมือนกนัหลายอย่างกบั A/B testing และมกันํามาใช้ร่วมกนั แต่ควรจํา

ไว้ว่าการทดลองแต่ละแบบล้วนมีจุดประสงค์ที?แตกต่างกนั 

1. Split testing  การทาํ split testing มีไว้เพื?อหาแนวทางการออกแบบที?มีประสิทธิภาพ

มากกว่า ในการทดสอบรูปแบบนีV ผู้ชมครึ?งหนึ?งจะได้เห็นดไีซน์เวอร์ชันแรก อกีครึ?งหนึ?งจะได้เห็น

อกีเวอร์ชันที?ผ่านการดดัแปลงหลายส่วน เวอร์ชันที?ชนะใน split testing จะกลายเป็นพืVนฐาน

สําหรับทาํ A/B testing, multivariate testing, prototyping, และกระบวนการปรับปรุงอื?นๆ ต่อไป 

วธีิการนีVต่างจาก A/B testing ตรงที? A/B testing มีตัวแปรอยู่ในหน้าเวบ็ไซต์ที?มีความคล้ายคลงึกนั 

ในขณะที? split testing นําเสนอสองแนวคดิการออกแบบที?ไม่เหมือนกนั และมีความเป็นไปได้ที?จะ

นําเสนอประสบการณ์ผู้ใช้แตกต่างกนั โดยเลย์เอาต์ ข้อความ พาเลต็สี รูปภาพ และปฏิสัมพนัธ์ของ

ทัVงสองเวบ็ไซต์ อาจมีหลายสิ?งที?ต่างกนัออกไปเพื?อให้ทมีงานสามารถลองใช้ไอเดยีหลายๆ แบบได้

ในครัVงเดยีว ในท้ายที?สุดแล้วคุณสมบัติที?เหมือนกนัของตัวอย่างทัVงสอง กคื็อมุ่งไปที?ฐานผู้ใช้และ

เป้าหมายของ conversion เดยีวกนั 

2. Multivariate testing Multivariate testing จะช่วยขยายขดีความสามารถของ A/B 

testing ด้วยการแสดงข้อมูลชุดตัวแปรในหน้าเวบ็ไซต์ตัVงแต่หนึ?งหน้าขึVนไปว่าทาํงานได้ดแีค่ไหน 

หลกัๆ แล้ว multivariate testing จะส่งเสริมให้คุณทาํ A/B testing หลายชุดไปพร้อมๆ กนัได้ เมื?อ

คุณมีข้อมูลของตัวแปรจํานวนมากหลากหลายชุดจะส่งเสริมให้คุณรู้ว่าต้องปรับเปลี?ยนตรงไหนกนั

แน่ถงึจะช่วยเพิ?ม conversion rate ได้ เช่นเดยีวกบักรณขีอง A/B testing และ split testing ที?จะ

ส่งเสริมให้เราเข้าใจรูปแบบพฤติกรรมของลูกค้าได้ชัดเจนขึVนจากการวดัผลแบบปรนัย การหา

ข้อมูลสําคญัในเชิงสถติิจากการทาํ multivariate testing โดย traffic จํานวนมาก ซึ?งอาจเป็นเรื?องที?

ท้าทายกว่าวธีิการอื?นๆ แม้ว่า multivariate testing แต่ควรจําไว้ว่ายิ?งคุณทดสอบสมมติฐานในแต่ละ

ครัVงมากเท่าไร กย็ิ?งต้องตรวจสอบการเข้าชมของผู้ใช้และปฏิสัมพนัธ์ที?เกดิขึVนมากเท่านัVน 
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3. การทาํ A/B testing ได้อะไร 

1. การปรับเปลี?ยนที?มีความเสี?ยงตํ?า แต่ผลตอบแทนสูง A/B testing ส่งเสริมให้บริษัท

สามารถแก้ไขช่องทางดจิิทลัได้มากขึVนโดยไม่ต้องลงทุนสูง และไม่ส่งผลกระทบต่อ traffic, 

conversion rate, หรือภาพลกัษณ์ของแบรนด์ที?มีอยู่ การวเิคราะห์สิ?งที?ควรปรับเปลี?ยนทลีะอย่าง 

หรือในกลุ่มเลก็ๆ จะส่งเสริมให้ทมีงานสามารถหลกีเลี?ยงการปรับเปลี?ยนดไีซน์ที?เสียเวลาและ

ทรัพยากรโดยไม่จําเป็นได้ 

A/B testing นัVนออกแบบมาเพื?อสร้างผลลพัธ์ได้มากที?สุดโดยใช้การลงทุนลงแรงน้อยที?สุด 

หากจัดการดีๆ  กจ็ะช่วยเพิ?ม ROI ได้แบบทวคูีณไปพร้อมกบัผลติภัณฑ์ที?พฒันาอย่างต่อเนื?อง  

2. หนทางสู่การสร้าง conversion ที?ราบรื?น ผู้ใช้เข้ามาใช้ผลติภัณฑ์ออนไลน์ของคุณเพื?อ

หาทางแก้ปัญหาอะไรบางอย่าง และหากมีอุปสรรคพวกเขากจ็ะหันไปเลือกผลติภัณฑ์อื?นของคู่แข่ง

แทน การทาํ A/B testing จึงสําคญัอย่างยิ?งในการบอกว่าองค์ประกอบไหนสร้างความสับสน ความ

ไม่สะดวก หรือความหงุดหงดิให้กบัผู้ใช้บ้าง เพื?อจะได้เปลี?ยนแปลงอย่างตรงจุด 

A/B testing ทาํให้การขายคล่องตัวขึVน ลดความติดขดั และมั?นใจว่าลูกค้าจะได้ตามสิ?งที?คาดหวงัไว้

อย่างเต็มที? ด้วยการแสดงให้เห็น pain point ในดไีซน์และการใช้งานผลติภัณฑ์ของคุณ ส่งเสริมให้

บริษัทลด bounce rate ลดอตัราการยกเลกิคาํสั?งซืVอ เพิ?มปริมาณการขาย และเพิ?มความสําเร็จของ 

conversion อื?นๆ ได้ 

3. ได้ข้อมูลเกี?ยวกบัผู้ใช้ A/B testing สามารถนําไปใช้เพื?อจะทราบว่าผู้ใช้ของคุณเป็นใคร

ได้ดขีึVน มีความคดิเห็นอย่างไร และตัดสินใจเลือกด้วยปัจจัยไหนมากที?สุด A/B testing ที?ออกแบบ

มาดจีะส่งเสริมให้ทมีของคุณค้นพบข้อมูลใหม่ๆ เกี?ยวกบัลูกค้าในอุดมคติได้ ไม่ใช่แค่รู้ว่า

องค์ประกอบดจิิทลัไหนที?พวกเขาชอบ แต่ยงัรู้ว่าเลือกจะใช้เพราะอะไร เมื?อไร และอย่างไรอกีด้วย 

ยกตวัอย่างเช่น  A/B testing ส่งเสริมให้คุณรู้ว่าลูกค้าเป้าหมายมีทท่ีาที?จะตอบสนองกบั 

call to action ในช่วงเวลาหนึ?งของวนัมากกว่าช่วงอื?น ซึ?งเป็นเวลาที?พวกเขาอยากรู้รายละเอยีด

เกี?ยวกบัเรื?องใดเรื?องหนึ?ง หรือพวกเขาต้องมีข้อมูลมากแค่ไหนถงึจะมั?นใจจนตัดสินใจซืVอ เมื?อนํา

ข้อมูลนีVมาใช้ร่วมกบั web persona และเครื?องมืออื?นๆ จะทาํให้บริษทัสามารถสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัผู้

ใช้ได้ดขีึVนด้วยวธีิการที?หลากหลายกว่าเดมิ 

4. พฒันาอย่างต่อเนื?อง A/B testing คือตัวเลือกแรกๆ ที?ใช้แก้ไขความเห็นที?ขดัแย้งกนัใน

ช่วงเวลาสัVนๆ และปรับเปลี?ยนได้โดยเร็ว แต่เมื?อนํามาใช้อย่างมีประสิทธิภาพจะช่วยสร้างคุณค่า

โดยรวมให้กบัผลติภัณฑ์และธุรกจิของคุณได้ในระยะยาว เนื?องจากถูกออกแบบมาให้ทาํซํVาได้ คุณ

จึงสามารถนํามาพฒันาธุรกจิออนไลน์ของคุณได้อย่างต่อเนื?อง 
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การพฒันาประสบการณ์ผู้ใช้นัVนจะไม่สิVนสุดลงเมื?อ A/B test ที?ทาํอยู่จบไป แต่ข้อมูลที?ได้จะเป็นการ

สร้างพืVนฐานสําหรับการพฒันาต่อไป ซึ?งสําคญัอย่างมากในตลาดดจิิทลัที?เปลี?ยนแปลงโดยเร็วในยุค

นีV หากนํา A/B testing ไปใช้อย่างสมํ?าเสมอ คุณกจ็ะมั?นใจได้ว่าช่องทาง แอปฯ หรือผลติภัณฑ์

ดจิิทลันัVนมีศักยภาพที?จะแข่งขนัในด้านของนวตักรรม, รีววิจากลูกค้า, ยอดขาย, ความภักดต่ีอแบ

รนด์, และอื?นๆ อกีมากมาย 
 

2.4 แนวคดิเกี?ยวกบัการ Generate code  

การ Generate Code หมายถงึการสร้างโค้ดโปรแกรมโดยอตัโนมัติจากแบบจําลองหรือเทม

เพลตที?กาํหนดไว้ล่วงหน้า โดยไม่ต้องเขยีนโค้ดด้วยตนเอง กระบวนการนีVช่วยเพิ?มประสิทธิภาพใน

การพฒันาโปรแกรม ลดความซับซ้อน ที?อาจเกดิขึVนจากการเขยีนโค้ดด้วยมือ นักวชิาการได้

กล่าวถงึ การ Generate Code ไว้ ดงันีV 

1. France และ Rumpe (2007) ได้อธิบายว่า การ Generate Code ส่งเสริมให้การพฒันา

ซอฟต์แวร์โดยเร็วและแม่นยาํมากขึVน เนื?องจากแบบจําลองถูกสร้างขึVนตามหลกัการออกแบบที?ได้

มาตรฐาน 

2. Spinellis (2005) ได้กล่าวถงึการใช้เทมเพลตในการ Generate Code ว่าเป็นวธีิที?ส่งเสริม

ให้การพฒันาโปรแกรมเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ โดยการสร้างโค้ดที?มีความสอดคล้องกนัและ

สามารถปรับปรุงได้อย่างง่ายดาย 

3. Mernik, Heering, และ Sloane (2005) ทัVงสามนักวชิาการนีVได้เน้นยํVาถงึความสําคญัของ 

Domain-Specific Languages (DSL) ในการ Generate Code โดยกล่าวว่า DSL ส่งเสริมให้สามารถ

สร้างโค้ดที?มีประสิทธิภาพและแม่นยาํในโดเมนเฉพาะ ทาํให้การพฒันาโปรแกรมสอดคล้องกบั

ความต้องการเฉพาะของแต่ละโดเมนได้ดขีึVน 

4. Kelly และ Tolvanen (2008) ได้กล่าวถงึการใช้ Model-Driven Development (MDD) 

ในการ Generate Code โดยอธิบายว่าการใช้แบบจําลองส่งเสริมให้กระบวนการพฒันาโปรแกรมมี

ความยืดหยุ่นและสามารถปรับเปลี?ยนได้ตามความต้องการของระบบ ทาํให้การพฒันาซอฟต์แวร์มี

ประสิทธิภาพสูงมากยิ?งขึVน 

5. Thomas (2011) ได้อธิบายถงึประโยชน์ของการ Generate Code ในการพฒันา

ซอฟต์แวร์ที?ซับซ้อน โดยกล่าวว่า การ Generate Code จากแบบจําลองที?ถูกออกแบบอย่างดี

ส่งเสริมให้โค้ดที?สร้างขึVนมีความเสถยีรและง่ายต่อการบํารุงรักษา ซึ?งช่วยลดภาระในการพฒันา

ซอฟต์แวร์ในระยะยาว 
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2.4.1 แนวคดิและทฤษฎเีกี?ยวกบัการ Generate Code 

1. Model-Driven Architecture (MDA) แนวคดิMDA เป็นกรอบแนวคดิที?พฒันาโดย 

Object Management Group (OMG) ซึ?งมุ่งเน้นการพฒันาโปรแกรมโดยใช้แบบจําลองเป็นหลกั 

แนวคดินีVเน้นการแยกการออกแบบระบบ (System Design) ออกจากการนําไปใช้งานจริง 

(Implementation) โดยใช้แบบจําลองที?สามารถ Generate Code ออกมาได้อตัโนมตั ิ

ทฤษฎMีDA ส่งเสริมให้การพฒันาซอฟต์แวร์สามารถปรับตัวตามการเปลี?ยนแปลงของ

เทคโนโลยแีละความต้องการทางธุรกจิได้ดขีึVน การ Generate Code 

2. Domain-Specific Languages (DSL) แนวคดิ DSL คือการพฒันาภาษาโปรแกรมเฉพาะ

ทางที?เหมาะสมกบังานหรือโดเมนที?เฉพาะเจาะจง การ Generate Code ผ่าน DSL ส่งเสริมให้

สามารถสร้างโค้ดที?ตรงกบัความต้องการของงานได้อย่างแม่นยาํและมีประสิทธิภาพ 

ทฤษฎกีารใช้ DSL ช่วยลดขัVนตอนการพฒันาโปรแกรมและทาํให้โค้ดมีความยืดหยุ่นมาก

ขึVนในการจัดการกบัปัญหาที?เฉพาะเจาะจงในโดเมนนัVนๆ 

3. Template-Based Code Generation แนวคดิการ Generate Code โดยใช้เทมเพลตที?

กาํหนดไว้ล่วงหน้า จะช่วยลดเวลาที?ใช้ในการเขยีนโค้ดด้วยตนเอง และลดความซับซ้อนในการ

พฒันาโปรแกรม 

ทฤษฎกีารใช้เทมเพลตในการพฒันาโปรแกรมทาํให้การสร้างโค้ดเป็นไปโดยเร็วและ

สามารถปรับเปลี?ยนได้ตามความต้องการของโครงการ ซึ?งช่วยเพิ?มประสิทธิภาพและลดความ

ผดิพลาดในกระบวนการพฒันา 

2.4.2 กระบวนการ Generate Code 

1. การสร้างแบบจําลอง (Modeling) ในขัVนตอนแรกของกระบวนการ Generate Code 

นักพฒันาจะสร้างแบบจําลองของระบบ ซึ?งอาจใช้เครื?องมือเช่น UML (Unified Modeling 

Language) เพื?อกาํหนดโครงสร้างและพฤติกรรมของระบบ 

2. การเลือกเทมเพลต (Template Selection) เลือกเทมเพลตที?เหมาะสมกบัแบบจําลองหรือ

โดเมนที?ต้องการใช้งาน เทมเพลตนีVอาจถูกกาํหนดขึVนสําหรับภาษาโปรแกรมเฉพาะ หรือการใช้งาน

ในลกัษณะเฉพาะ 

3. การแปลงแบบจําลองเป็นโค้ด (Model-to-Code Transformation) แบบจําลองจะถูก

แปลงเป็นโค้ดโดยอตัโนมัติผ่านเครื?องมือที?รองรับการ Generate Code เช่น เครื?องมือ MDA หรือ 

DSL โดยโค้ดที?ได้จะเป็นโค้ดที?นําไปใช้งานจริง 
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4. การทดสอบและปรับปรุง (Testing and Refinement) หลงัจาก Generate Code เสร็จ

สิVน นักพฒันาจะตรวจความถูกต้องของโค้ด และปรับปรุงแก้ไขในส่วนที?จําเป็น 

5. การนําไปใช้งานจริง (Deployment) เมื?อโค้ดผ่านการทดสอบและปรับปรุงแล้ว จะถูก

นําไปใช้งานจริงในระบบ โดยอาจต้องมีการปรับแต่งเพิ?มเติมเพื?อให้สอดคล้องกบัสภาพแวดล้อม

จริง 

จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าการ Generate Code หรือการ Gencode เป็นกระบวนการ

ที?ส่งเสริมให้การพฒันาซอฟต์แวร์เป็นไปโดยเร็ว มีประสิทธิภาพ และลดข้อผดิพลาด แนวคดิและ

ทฤษฎทีี?เกี?ยวข้องกบัการ Generate Code ได้ถูกพฒันาเพื?อสนับสนุนการนําเทคโนโลยนีีVมาใช้ใน

กระบวนการพฒันาโปรแกรมอย่างมปีระสิทธิผล 

 

2.5 แนวคดิเกี?ยวกบัสื?อสังคมออนไลน์ 

คุณสมบัติเด่นของสื?อสังคมออนไลน์ คือ (ณฐัมน อมรพชัระ, 2555)  

§ เป็นสื?อที?แพร่กระจายด้วยปฏิสัมพนัธ์เชิงสังคม เกดิจากพูดคุย สื?อสาร 

และเกดิการแบ่งปันเนืVอหา (Content Sharing) ระหว่างกนั 

§ เป็นสื?อที?เปลี?ยนแปลงสื?อเดมิที?แพร่กระจายข่าวสารแบบทางเดยีว (one-

to-many) 

§ เป็นแบบการสนทนาที?สามารถมีผู้เข้าร่วมได้หลายๆ คน (many-to-many)  

§ เป็นสื?อที?เปลี?ยนผู้คนจากผู้บริโภคเนืVอหาเป็นผู้ผลติเนืVอหา เนื?องจาก
ต้นทุนในการผลติเนืVอหานัVนตํ?าหรือแทบไม่มี จึงส่งเสริมให้ผู้ใช้หรือ

ผู้บริโภคเป็นผู้สร้างเนืVอหาเอง (User Generated Content) การตลาดโดย

ใช้สื?อประเภทสื?อสังคมออนไลน์ (Social Media Marketing) คือ รูปแบบ

ของปฏิสัมพนัธ์ระหว่างกนัในมุมมองทางการตลาดผ่านสื?อประเภทสื?อ

สังคมออนไลน์ โดยมีจุดประสงค์เพื?อเผยแพร่ข้อมูล ข่าวสาร เพิ?มโอกาส

ในการเป็นที?รู้จักประชาสัมพนัธ์สินค้าและบริการ และมุ่งหวงัยอดขาย 

(ณฐันันท์ เหล่าอยู่กง,2555) และเนื?องจาก Social Media เป็นสื?อที?มี

อทิธิพลอย่างมากต่อผู้บริโภค ดงันัVนจึงทาํให้องค์กรสมัยใหม่ ล้วนนํา 

Social Media เข้ามาเป็นส่วนหนึ?งในการวางกลยุทธ์ (ณฐัมน อมรพชัระ, 

2555) 
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2.6 แนวคดิเกี?ยวกบั Instagram 

 อนิสตาแกรมเป็นโปรแกรมที?สามารถนํารูปที?ถ่ายไว้ หรือรูปในแกลอรี?มาตกแต่งให้สวยงาม

ด้วยฟิลเตอร์ (Filter) และเครื?องมือที?มีอยู่ในอนิสตาแกรม ซึ?งมีอยู่หลายรูปแบบให้เลือก โดยการ

แต่งรูปนัVนจะเน้นในแนวข้อนยุค จากนัVนสามารถแบ่งปันผ่านโซเซียลเน็ตเวร์ิคให้กลุ่มเพื?อนได้ดูกนั

เช่น Facebook, Twitter, Foursquare หรือ Tumblr (บลอ็กที?สามารถอพัโหลดรูปภาพ เพลง วดิโีอ 

ซึ?งกาํลงัได้รับความนิยมในสหรัฐอเมริกา) ซึ?งผู้เล่นสามารเปิดดูภาพ แสดงความชื?นชอบ 

(Likes)และแสดงความคดิเห็น (Comments) ได้อกีด้วย (ณฐัมน อมรพชัระ, 2555) 
 

2.6.1 การทาํตลาดทางอนิสตาแกรม 

ปัจจุบันมีอตัราผู้ใช้งานแอพพลเิคชั?นอนิสตาแกรมข้างต้นเพิ?มขึVนเรื?อยๆ ทัVงผู้ใช้ที?ต้องการ

ติดตามผลงานถ่ายภาพของผู้ใช้รายอื?น และผู้ใช้ที?ต้องการใช้อนิสตาแกรมเป็นพืVนที?แสดงผลงาน

ภาพถ่ายของตน (ภาวุธ พงษ์วทิยภานุ, 2555) 

2.7 แนวคดิเกี?ยวกบั Tiktok 

2.7.1 ความหมายของ Tik Tok  

Hallanan (2018) กล่าวว่า ติjกต็อกเป็นซอฟต์แวร์ โซเชียลวดิโีอสัVนสร้างสรรค์เพลงที?

สามารถถ่ายวดิ ีโอสัVนๆ เปิดตัวในเดือนกนัยายน พ.ศ. 2559 ผู้ใช้สามารถใช้ซอฟต์แวร์นีVเพื?อเลือก

เพลงถ่าย วดิโีอสัVนและสร้างผลงานของตนเองซึ?งใช้อยู่บนโทรศัพท์มือถือและผู้ใช้สามารถฝาก

ข้อความไว้บนวดิโีอได้ 

2.7.2 พฒันาการของแอปพลเิคชั?นติjกต็อก (Tik Tok) 

(Yurief, 2018)  

ขัVนตอนที? 1 มุ่งเน้นการพฒันาฟังก์ชั?นของตนและสร้างเป้าหมายให้ชัดเจนแอปพลเิคชั?น 

ตึjกตอก (Tik Tok) ได้เน้นวธีิการถ่ายภาพและการใช้งานผู้ผลติแอปพลเิคชั?น 

ขัVนตอนที? 2 มุ่งเน้นการดาํเนินงานด้านการสื?อสารและส่งเสริมการเติบโตของผู้ใช้ขัVนตอนนีV

โดยมุ่งเน้นการเผยแพร่กระจายของผลติภัณฑ์และเป้าหมายหลกั 

ขัVนตอนที? 3 เสริมสร้างการกาํกบัดูแลและสร้างชุมชนที?กลมกลืนเนื?องด้วยแอปพลเิคชั?น นีV

ได้พฒันาโดยเร็ว ปัญหาต่าง ๆ กเ็กดิขึVนตามมา 

1. เพื?อได้รับผลประโยชน์และรายได้จากการเผยแพร่วดีโีอ 

2. เพื?อความบันเทงิและผ่อนคลายใจ 

3. เพื?อแสดงตัวออกมา 
 

2.7.3 ลกัษณะการกระจายข้อความของการใช้แอปพลเิคชั?นติjกต็อก (Tk Tok) 
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1. มีส่วนร่วมอย่างเต็มที? ก่อนที?จะทาํวดีโีอสัVนไม่จําเป็นต้องมีการเตรียมอย่างซับซ้อน 

อุปกรณ์ที?ถ่ายวดีโีอสัVนโดยใช้สมาร์ทโฟนและไม่มีข้อจํากดัในด้านเวลาและสถานที? 

2. การออกแบบและการดาํเนินงานได้ง่าย สไตล์การออกแบนีVเอปพลเิคชั?น ติjกต็อกส่วน

ใหญ่นัVนเรียบง่ายและการใช้งานง่ายและราบรื?น 

3. การเข้าสู่สังคมได้ง่าย เมื?อพูดถงึแอปพลเิคชั?นวดิ ีโอสัVน คนหนุ่มสาวมีแนวโน้มที?จะเลือก

แอปที?มีความคดิสร้างสรรค์ใหม่และน่าสนใจมากขึVน ลกัษณะของคนหนุ่มสาวคือพวกเขายอมรับ 

สิ?งใหม่ๆและแพร่กระจายโดยเร็วซึ?งทาํให้แอปพลเิคชั?นติjกต็อกมีชื?อเสียงดงัทั?วไป 

4. มุ่งเน้นการดาํเนินงานของช่องทางและทางการตลาดในช่องทางติjกต็อกได้ผสมผสานระหว่าง

วดีโีอกบัเพลง ซึ?งสามารถดงึดูดผู้ใช้ได้ในขณะนีV การวางจํานวนโฆษณากเ็พิ?มขึVนวาไรตีVโชว์และ

ดาราเป็นผู้ให้สนับสนุน ดงันัVน แอปพลเิคชั?นติjกต็อกจะมีแนวโน้มทางการตลาด 
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บททีD 3 

ระเบียบวธีิวจิยั 
 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVงนีV ผู้วจัิยได้กาํหนดวธีิการดาํเนินงาน

วจัิย ดงัต่อไปนีV 

3.1 ประเภทของงานวจัิย 

3.2 แหล่งข้อมูล 

3.3 เครื?องมือที?ใช้ในงานวจัิย 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

3.1 ประเภทของงานวจัิย 

การศึกษาวจัิยในครัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดระเบียบวธีิวจัิยเป็นงานงานวจัิยเชิงทดลอง 

(Experimental Based Research Method) ที?มีวธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูลผ่านเครื?องมือวเิคราะห์

ประสิทธิผลของเนืVอหาโฆษณาเพื?อเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อ

การมีส่วนร่วมของผู้บริโภคของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi 

3.2 แหล่งข้อมูล 

ในการศึกษาเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมีส่วนร่วม

ของผู้บริโภคของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดแหล่งข้อมูลที?ใช้ในการ

วจัิย โดยกาํหนดเป็น 2 กลุ่ม ดงันีV 

กลุ่มทดสอบ (A)  ใช้ช่องทาง Instagram ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 กลุ่มทดสอบ (B)  ใช้ช่องทาง Tiktok ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ทัVงนีVผู้ศึกษาได้เลือกใช้ Digital tools เป็น Analisa.io เพื?อทาํการวเิคราะห์ วเิคราะห์บัญชี 

Instagram และ TikTok เช่น การมส่ีวนร่วมและโพสต์ยอดนิยม เป็นต้น เพื?อประกอบการเลือก อนิ

ฟลูเอนเวอร์ที?มาใช้ในการศึกษา 

3.3 เครื?องมือที?ใช้ในงานวจัิย 

ในการศึกษาการเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมีส่วน

ร่วมของผู้บริโภคของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดเครื?องมือที?ใช้ใน

การวจัิย ดงัต่อไปนีV 
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1. A/B Testing  การนํา A/B Testing มาใช้ในการศึกษาเปรียบเทยีบประสิทธิผลของอนิฟลู

เอนเซอร์ที?มีต่อการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

 

1. กาํหนดวตัถุประสงค์ของการทาํ A/B Testing โดยในการศึกษาครัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนด

วตัถุประสงค์ของการทาํ A/B Testing เพื?อเปรียบเทยีบว่าอนิฟลูเอนเซอร์ท่านไหนหรือประเภท

ไหนเหมาะกบัช่องทางการโฆษณาช่องทางใด 

2. กาํหนดกลุ่มอนิฟลูเอนเซอร์ ที?นํามาใช้ในการศึกษา โดยการศึกษาในครัVงนีVผู้ศึกษา

กาํหนดอนิฟลูเอนเซอร์จํานวน 3 กลุ่ม ดงันีV  

• Nano Influencer  (มีผู้ติดตาม 1,000-10,000 คน) 

• Micro Influencer  (มีผู้ติดตาม 10,000-50,000 คน) 

• Mid-Tier Influencer  (มีผู้ติดตาม 50,000-100,000 คน) 
 

3. กาํหนดกลุ่มเป้าหมาย ในการศึกษาครัVงนีVผู้ศึกษากาํหนดกลุ่มเป้าหมายที?ศึกษาคือ 

ผู้บริโภคของและมีความสนใจแบรนด์ร้านอาหารและเครื?องดื?มของร้าน 12rasi บนช่องทางโซเชียล

มีเดยี โดยกาํหนดเป็นสองกลุ่ม กลุ่ม A คือช่องทาง Instagram A และกลุ่ม B คือช่องทาง Tiktok 

4. ออกแบบเนืVอหาและแคมเปญ สร้างเนืVอหรือแคมเปญหาสําหรับอนิฟลูเอนเซอร์แต่ละ

กลุ่มที?มีความคล้ายคลงึกนัในสาระสําคญัเพื?อให้การเปรียบเทยีบมีความน่าเชื?อถือมากที?สุด แต่

กาํหนดให้มีความแตกต่างในรายละเอยีดเลก็น้อยที?สอดคล้องกบัสไตล์และบุคลกิของอนิฟลูเอน

เซอร์แต่ละท่าน 

5. กาํหนดตัวชีVวดั (KPIs) กาํหนดตัวชีVวดัที?ชัดเจนเพื?อวดัการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค           

โดยกาํหนดใช้ตัวชีVวดัประสิทธิภาพเนืVอหาโฆษณาของทัVง 2 ช่องทาง โดยกลุ่ม (A) Instagram 

กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา คือ Instagram Insights โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

1. Follower Count 

2. Impressions  

3. Reach 

4. Engagement 

(ทัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดค่า KPI ที?รับได้จํานวนไม่น้อยกว่า 50,000 View) 

กลุ่ม (B) Tiktok กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

1. New Followers 

2. Video Views 
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3. Profile Views  

4. Likes Comments Share 

(ทัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดค่า KPI ที?รับได้จํานวนไม่น้อยกว่า 100,000 View) 

2. ตัวชีVวดั (KPIs) กาํหนดตัวชีVวดัที?ชัดเจนเพื?อวดัการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค โดยกาํหนด

ใช้ตัวชีVวดัประสิทธิภาพเนืVอหาโฆษณาของทัVง 2 ช่องทาง โดยกลุ่ม (A) Instagram กาํหนดตัวชีVวดั

การทาํโฆษณา คือ Instagram Insights โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

1. Follower Count 

2. Impressions  

3. Reach 

4. Engagement 

กลุ่ม (B) Tiktok กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

1. New Followers 

2. Video Views 

3. Profile Views  

4. Likes Comments Share 

3.4 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  ผู้ศึกษาทาํการเกบ็รวบรวมข้อมูล ดงัรายละเอยีด ต่อไปนีV 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Campaign กาํหนด Influencer  

- Nano Influencer 

- Micro Influencer 

- Mid-Tier Influencer 

1 Month 

Group (A) Instagram 

Nano Influencer 1 VDO 

Micro Influencer 1 VDO 

Mid-Tier Influencer 1 VDO 

Group (B) Tiktok 
Nano Influencer 1 VDO 

Micro Influencer 1 VDO 

Mid-Tier Influencer 1 VDO 

Generate Code 

Conversion 
• Instagram Insights 

• Tiktok KPIs 
เปรียบเทียบประสิทธิผล 

กาํหนดแนวทางการทาํ 

การตลาดของแบรนด ์

KPIs 
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3.5 การวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการศึกษาผู้วจัิยเลือกใช้ตัวชีVวดัประสิทธิภาพของเนืVอหาโฆษณามาใช้ในการวเิคราะห์

ข้อมูล โดยมีราละเอยีด ดงันีV 

1. ตัวชีVวดั (KPIs) กาํหนดตัวชีVวดัที?ชัดเจนเพื?อวดัการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค โดยกาํหนด

ใช้ตัวชีVวดัประสิทธิภาพเนืVอหาโฆษณาของทัVง 2 ช่องทาง โดย 

กลุ่ม (A) Instagram กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา คือ Instagram Insights โดยมี

รายละเอยีด ดงันีV 

1. Follower Count 

2. Impressions  

3. Reach 

4. Engagement 

กลุ่ม (B) Tiktok กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

1. New Followers 

2. Video Views 

3. Profile Views  

4. Likes Comments Share 
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บททีD 4 

ผลการวจิยั 
 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVง เป็นการวจัิยเชิงทดลอง 

(Experimental Based Research Method) ที?มีวธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูลผ่านเครื?องมือวเิคราะห์

ประสิทธิผลของเนืVอหาโฆษณาเพื?อเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อ

การมีส่วนร่วมของผู้บริโภคของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi โดยการวจัิยในครัVงนีVผู้วจัิยได้

กาํหนดวตัถุประสงค์ ดงันีV 

1. เพื?อศึกษาแนวทางการใช้ Influencer ประเภทต่างๆ สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

12rasi 

2. เพื?อเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม

(Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมีเดยีผ่านช่องทางโฆษณา Instagram และ Tiktok ด้วย

วธีิการ Gencode ของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi 
 

จากการศึกษาข้างต้นผู้วจัิยสามารถสรุปผลการศึกษาได้ดงันีV 

ส่วนที? 1 แนวทางการใช้ Influencer ประเภทต่างๆ สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi 

การเลือกใช้ Influencer เพื?อส่งเสริมธุรกจิร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi นัVน ผู้วจัิย

จําเป็นต้องพจิารณาหลายปัจจัย เนื?องจาก Influencer มีบทบาทสําคญัในการดงึดูดลูกค้าผ่านเนืVอหา

โฆษณาและจะส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม (engagement) บนช่องทางโซเชียลมีเดยีของร้าน 12rasi ได้ 

ดงันัVนทางผู้วจัิยจึงเลือก Influencer ที?มีความเหมาะสมได้โดยผ่านการวเิคราะห์และขัVนตอน ดงันีV 

ในการศึกษาครัVงนีVผู้ศึกษาได้กาํหนดกลุ่มอนิฟลูเอนเซอร์ ที?นํามาใช้ในการศึกษา โดยการศึกษา

ในครัVงนีVผู้ศึกษากาํหนดอนิฟลูเอนเซอร์จํานวน 3 กลุ่ม ดงันีV  

• Nano Influencer  (มีผู้ติดตาม 1,000-10,000 คน) 

• Micro Influencer  (มีผู้ติดตาม 10,000-50,000 คน) 

• Mid-Tier Influencer  (มีผู้ติดตาม 50,000-100,000 คน) 

 
โดยในการเลือกกลุ่ม Influemcer ข้างต้น ผู้ศึกษาได้กาํหนดวตัถุประสงค์ที?ชัดเจนในการเลือก

กลุ่มอนิฟลูเอนเซอร์ ข้างต้น มีรายละเอยีด ดงันีV  
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1. Influencer ต้องเพิ?มการรับรู้แบรนด์ (brand awareness), การส่งผลยอดขาย และสร้างการมี

ส่วนร่วมในโซเชียลมเีดยี โดยพจิารณาจากการมีส่วนร่วมของเนืVอหาโฆษณาในช่องทางหลกัของ 

Influencer เช่น ยอดการกดถูกใจ คอมเม้นท์ หรือการแชร์เนืVอหา เป็นต้น 

2. ประเภทของ Influencer โดยพจิารณาว่า Influencer ประเภทไหนเหมาะสมกบั

กลุ่มเป้าหมาย ของแบรนด์ เช่น ร้าน 12rasi ต้องการสร้างความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกบัลูกค้าเป็นสําคญั

จึงเลือกใช้ Micro หรือ Nano Influencers อาจเหมาะสมกว่าประเภทอื?นๆ  

3. ความเหมาะสมของแบรนด์ ร้าน 12rasi เป็นแบรนด์ร้านอาหารและเครื?องดื?มที?จําหน่าย

แอลกอฮอล์ ซึ?งมีความเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายแค่บางกลุ่มเท่านัVน ทางแบรนด์จึงจําเป็นจะต้อง

เลือกกลุ่ม Influencer ที?มีภาพลกัษณ์ที?สอดคล้องกบัแบรนด์ 

4. ปฏิกริิยาของผู้ติดตามของ Influencer ตรวจสอบว่าผู้ติดตามของ Influencer มีการ

ตอบสนองอย่างไรกบัเนืVอหาที?เกี?ยวข้องกบัอาหารและเครื?องดื?ม หากกลุ่มผู้ติดตามไม่สนใจเรื?อง

อาหาร เครื?องดื?ม หรือไลฟ์สไตล์ที?เกี?ยวข้องนัVนการเลือก Influencer คนนัVนอาจไม่สร้างผลลพัธ์ที?ด ี

5. ค่าใช้จ่าย ต้องทคีวามเหมาะสมกบังบประมาณที?ร้าน 12rasi วางไว้สําหรับการสร้างเนืVอหา

โฆษณาหรือแคมเปญการตลาดและพจิารณาว่าจะเลือก Influencer ประเภทใดที?สามารถสร้าง ROI 

ที?ดตีามงบประมาณได้ 

นอกจากนีVการเลือกใช้ Influencer สําหรับธุรกจิอาหารและเครื?องดื?มในร้าน 12rasi มี

สาเหตุหลายประการที?สอดคล้องกบัการวจัิยเรื?องการตลาดในยุคดจิิทลัและการใช้ Influencer เพื?อ

สร้างความน่าเชื?อถือและการมีส่วนร่วม (engagement) บนช่องทางโซเชียลมีเดยี เช่น ในอาณาเขต

ที?ตัVงของร้าน 12rasi มีพืVนที?ใกล้เคยีงกบั ร้านอื?นๆในประเภทเดยีวกนั เช่น ร้าน Hex Widdershins 

และร้าน Opium ซึ?งตัVงอยู่ในระยะไม่เกนิ 300 เมตร ซึ?งประสบความสําเร็จในการนํากลุ่ม 

Influencer ข้างต้นมาใช้ในการรีววิและสร้างการรับรู้แบรนด์ของทางร้านได้  
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ภาพที? 4.1 แสดงที?ตัVงของร้าน 12rasi และร้านใกล้เคยีง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทัVงนีVการที?ร้าน Hex Widdershins และร้าน Opium ซึ?งตัVงอยู่ในระยะไม่เกนิ 300 เมตรได้

เลือกใช้ Influencer ในการรีววิร้าน ส่งผลให้ร้าน 12rasi พจิารณานํากลยุทธ์ที?คล้ายกนัมาใช้ด้วย 

เนื?องจากทัVงสามร้านสามารถแบ่งส่วนแบ่งการตลาด (market share) ในพืVนที?เดยีวกนัได้ 

การที?ร้าน 12rasi พจิารณาเลือก Influencer ที?มีความเหมาะสมจากกลุ่มที?มีผู้ติดตามใน

ระดบัต่าง ๆ (Nano, Micro และ Mid-Tier) สอดคล้องกบัทฤษฎกีารใช้สื?อสารมวลชนในระดบั

จุลภาค (Micro-level Communication) โดยเฉพาะกลุ่ม Micro และ Nano ซึ?งจะช่วยสร้าง

ความสัมพนัธ์ที?ใกล้ชิดกบักลุ่มเป้าหมายของร้านได้ดกีว่า ทัVงนีV หลกัฐานจากงานวจัิยพบว่า 

Influencer ที?มีขนาดเลก็หรือขนาดกลางมักจะมีอตัราการมีส่วนร่วมสูงกว่า และยงัสามารถเข้าถงึ

กลุ่มลูกค้าเฉพาะทางที?สนใจเนืVอหาประเภทเดยีวกนัได้ด ีการเลือก Influencer ที?เคยทาํงานกบัร้านที?

มีตําแหน่งที?ตัVงใกล้เคยีงและประเภทอาหารและเครื?องดื?มคล้ายกนั ทาํให้ทางร้านสามารถสร้างความ

น่าสนใจและเพิ?มจํานวนลูกค้าได้จากกลุ่มเป้าหมายที?คล้ายกนั เป็นต้น 

 

Hex Widdershins 

12rasi Hex Bar 
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จากการพจิารณาประเภทของ Influencer ข้างต้นเพื?อนํามาใช้ในการทดสอบประสิทธิภาพ

ของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 

12rasi  ทางแบรนด์จึงเลือก Influencer ดงัแสดงผลในตาราง  

ตารางที? 4.1 Influencer ที?นํามาใช้ในการทดสอบประสิทธิภาพ 
 

Influencer 

Category 
Communication 

Chanel Budget 

(Bath) 
Nano Micro 

Mid-

Tier 

Instagra

m (A) 

Tiktok 

(B) 

Talatukataa ü    ü  

Bentenntn  ü   ü  

Copyplacesdotcom   ü  ü  

 

จากข้อมูลการเลือกใช้ Influencer ของร้าน 12rasi ที?องิจากเกณฑ์การวเิคราะห์เพื?อวดั

ประสิทธิภาพของ Influencer แต่ละกลุ่ม มีเกณฑ์สําคญัในการเปรียบเทยีบ ดงันีV 

1. การรับรู้แบรนด์และการสร้างการมีส่วนร่วม : พจิารณาจากการตอบสนองในโพสต์ เช่น ยอด

การกดถูกใจ, คอมเมนต์, การแชร์ของผู้ติดตาม โดย Influencer ขนาดเลก็และกลาง (Micro และ 

Nano) เช่น Talatukataa และ Bentenntn มีอตัราการมีส่วนร่วมที?สูงกว่า Influencer ขนาดใหญ่ 

เนื?องจากมีการสื?อสารที?เป็นกนัเองและเข้าถงึง่ายกว่า เหมาะสําหรับกลยุทธ์ของ 12rasi ในการสร้าง

ความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกบัลูกค้า 

2. ประเภทของ Influencer และความเหมาะสมของกลุ่มเป้าหมาย : ร้าน 12rasi มุ่งเน้นกลุ่ม

ลูกค้าที?ชอบบรรยากาศและการดื?มแอลกอฮอล์ที?มีเอกลกัษณ์ โดย Talatukataa ที?มีภาพลกัษณ์

ใกล้เคยีงกบักลุ่มเป้าหมายของ 12rasi จะสร้างความเข้าถงึในระดบั Nano ส่วน Bentenntn และ 

Copyplacesdotcom ซึ?งอยู่ในกลุ่ม Micro และ Mid-Tier มีแนวโน้มเข้าถงึผู้ชมได้หลากหลายกว่านีV 

3. การเลือก Influencer ที?มีภาพลกัษณ์สอดคล้องกบัร้าน : การสร้างความน่าสนใจจาก 

Influencer ที?เคยทาํงานกบัร้านที?ใกล้เคยีงกนั เช่น Hex Widdershins และ Opium ทาํให้เห็น

แนวโน้มในการดงึดูดลูกค้าจากกลุ่มเป้าหมายที?คล้ายกนั โดยเฉพาะกลุ่มคนที?สนใจการท่องเที?ยว

ร้านอาหารและบาร์ในพืVนที?เดยีวกนั ซึ?ง Copyplacesdotcom เคยมปีระสบการณ์รีววิร้านลกัษณะนีV 
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4. ค่าใช้จ่ายและ ROI : การวเิคราะห์เลือก Influencer ตามงบประมาณที?เหมาะสม เช่น 

Talatukataa (Nano) ที?ใช้งบตํ?าและเน้นการเข้าถงึเฉพาะทาง, Bentenntn (Micro) ที?ใช้งบปาน

กลาง และ Copyplacesdotcom (Mid-Tier) ที?มีงบสูงกว่าเลก็น้อย โดย ROI คาดว่าจะสูงสุดในกลุ่ม 

Micro เนื?องจากกลุ่มนีVมีความสัมพนัธ์ใกล้ชิดกบัลูกค้าและเข้าถงึง่าย 

ดงันัVนเมื?อเปรียบเทยีบกบั Hex Widdershins และ Opium ที?ใช้ Influencer แบบเดยีวกนัใน

พืVนที?ใกล้เคยีง การเลือก Influencer ของ 12rasi เป็นกลยุทธ์ที?สอดคล้องและมีประสิทธิภาพในการ

กระจายตลาดในพืVนที?เดยีวกนั 
 

ตารางที? 4.2 สรุปปัจจัยและขัVนตอนการเลือก Influencer  

ปัจจัย ขัVนตอนการเลือก 

1. การเพิ?มการรับรู้แบ

รนด์, การส่งผล

ยอดขาย, การสร้าง

การมส่ีวนร่วม  

- วเิคราะห์ผลงานในอดตี: ตรวจสอบการสร้างการรับรู้แบรนด์ 

ยอดขาย และ engagement ของ Influencer โดยเฉพาะในธุรกจิที?

คล้ายกนั 

- วเิคราะห์ช่องทางและช่องทางหลกั: เลือก Influencer ที?ใช้ช่องทางที?

กลุ่มเป้าหมายใช้งานบ่อย เช่น Instagram, Facebook 

- พจิารณาเนืVอหาที?สอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมาย: เน้นเนืVอหาเกี?ยวกบั

เครื?องดื?ม บรรยากาศร้าน และกจิกรรมที?ตรงกบัความสนใจของลูกค้า 

- ทัVงนีVผู้ศึกษายังใช้ Analisa.io เพื?อทําการวิเคราะห์ วิเคราะห์บัญชี 

Instagram และ TikTok เพื?อประกอบการเลือก อนิฟลูเอนเวอร์ที?มาใช้

ในการศึกษาอกีด้วย 

2. ความเหมาะสมของ

แบรนด์ (Brand 

Alignment) 

- ภาพลกัษณ์และทศันคติ: คดัเลือก Influencer ที?มีภาพลกัษณ์

สอดคล้องกบับรรยากาศหรูหราและสนุกสนานของร้าน 

- การเชื?อมโยงกบักลุ่มเป้าหมาย: ตรวจสอบว่า Influencer มีผู้ติดตามที?

มีความสนใจในเครื?องดื?มและบาร์ที?เหมาะกบัลูกค้าของร้านหรือไม่ 

3. ปฏิกริิยาของ

ผู้ติดตามต่อเนืVอหา

เกี?ยวกบัอาหารและ

เครื?องดื?ม  

- การวเิคราะห์ความคดิเห็น: สํารวจความคดิเห็นของผู้ติดตามเกี?ยวกบั

โพสต์อาหารและเครื?องดื?ม ว่ามีการแชร์หรือแนะนําเพื?อนหรือไม่ 

- ตรวจสอบการส่งผลยอดขายจากความคดิเห็น: ตรวจสอบว่าผู้ติดตาม

มีการสอบถามเกี?ยวกบัร้านและบริการมากน้อยเพยีงใด เช่น ราคา 

ตําแหน่งของร้าน หรือเมนู  
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ตารางที? 4.2 สรุปปัจจัยและขัVนตอนการเลือก Influencer  (ต่อ)  

ปัจจัย ขัVนตอนการเลือก 

4. ค่าใช้จ่ายและความ

คุ้มค่า (Cost 

Effectiveness) 

- เปรียบเทยีบราคากบั ROI: วเิคราะห์ค่าใช้จ่ายในการจ้าง Influencer 

และประเมินผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) 

- พจิารณาทางเลือกที?เหมาะสม: เลือกกลุ่ม Influencer ระดบั Nano, 

Micro หรือ Mid-Tier ที?คุ้มค่าในงบประมาณและสามารถสร้างผลลพัธ์

ตามที?ต้องการได้ 

5. Market Share และ

ความได้เปรียบใน

พืVนที? (Local Market 

Impact) 

- วเิคราะห์ตลาดในพืVนที? : สํารวจว่า Influencer ที?เคยโปรโมทร้านใน

พืVนที?ใกล้เคยีง เช่น Hex Widdershins และ Opium มีผลตอบรับ

อย่างไร 

- การสร้างเครือข่าย : เลือก Influencer ที?สามารถเข้าถงึลูกค้าในพืVนที?

เดยีวกนัเพื?อสร้างการมีส่วนร่วมอย่างต่อเนื?อง 

- ประเมินการแข่งขนัในพืVนที? : นํากลยุทธ์จากร้านในพืVนที?มาปรับใช้กบั

ร้าน 12rasi เพื?อเพิ?มความได้เปรียบในการแข่งขนั 
 

จากปัจจัยข้างต้นผู้วจัิยได้ดาํเนินการตรวจสอบเพื?อสร้างความเชื?อมั?นและน่าเชื?อถือก่อนทาํการ

โปรโมทร้าน โดยมีรายละเอยีด ดงันีV 

1. การวเิคราะห์ผลงานในอดตีและช่องทางที?กลุ่มเป้าหมายใช้งาน การตรวจสอบประวตักิาร

ทาํงานของ Influencer รวมถงึการใช้ช่องทางต่าง ๆ เป็นข้อมูลเชิงประสบการณ์ที?สามารถหาได้จาก

แหล่งข้อมูลสาธารณะหรือจากเครื?องมือวเิคราะห์ เช่น Meta Insights หรือ Influencer Marketing 

Platforms แต่การประเมนิว่าช่องทางนัVนตรงกบักลุ่มเป้าหมายเพยีงใด จําเป็นต้องมีข้อมูลสถติิหรือ

รายงานจากแหล่งที?น่าเชื?อถือ เช่น สถติิการใช้งานช่องทางในกลุ่มเป้าหมายจากแหล่งข้อมูล

การตลาดดจิิทลั เป็นต้น 

2. ภาพลกัษณ์ของ Influencer ที?สอดคล้องกบัแบรนด์ การพจิารณาภาพลกัษณ์นีVเป็นการ

ประเมินเชิงคุณภาพ ที?สามารถองิจากประสบการณ์และข้อมูลที?มีต่อ Influencer ควรมีข้อมูลหรือ

หลกัฐานว่า Influencer นัVนมีทศันคติหรือความนิยมอย่างไรจากผู้ติดตาม ซึ?งหาได้จากการศึกษา

ภาพลกัษณ์ทางออนไลน์ การรีววิ และการสังเกตการณ์ผ่าน Social Listening Tools ที?สามารถ

แสดงผลการตอบสนองของผู้ติดตามได้ 
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3. การตอบสนองและปฏิกริิยาของผู้ติดตาม ข้อมูลเกี?ยวกบัการมีส่วนร่วม (engagement) ควร

มาจากการตรวจสอบเชิงลกึ เช่น การใช้เครื?องมือวเิคราะห์ Social Listening ที?สามารถระบุได้ว่า

ผู้ติดตามแสดงความคดิเห็นหรือแชร์เนืVอหาเกี?ยวกบัเครื?องดื?มและอาหารในเชิงบวกหรือไม่             

โดยการตรวจสอบนีVเป็นการวเิคราะห์เชิงลกึผ่านเครื?องมือที?มีมาตรฐานในการวดัผล เช่น Sprout 

Social หรือ Brandwatch 

4. ความคุ้มค่าและ ROI การประเมนิ ROI ที?คาดหวงัจากการจ้าง Influencer ควรใช้การ

วเิคราะห์ต้นทุนต่อผลตอบแทนอย่างชัดเจน การประเมิน ROI ควรองิจากตัวชีVวดัทางการเงนิที?

น่าเชื?อถือและสามารถวดัผลได้จริง เช่น การนําค่า Engagement Rate และ Conversion Rate มา

ประกอบการคาํนวณ เป็นต้น 

5. การวเิคราะห์ตลาดในพืVนที?และการสร้างเครือข่ายในพืVนที? ข้อมูลนีVควรมีข้อมูลทางสถติิที?

น่าเชื?อถือ เช่น การศึกษาตลาดท้องถิ?นโดยสถาบันวจัิยทางการตลาด หรือข้อมูลการใช้ Influencer 

ในพืVนที?ที?แสดงถงึอทิธิพลที?แท้จริงในการสร้างการรับรู้แบรนด์ในระดบัท้องถิ?น 
 

แคมเปญการตลาดและเนืVอหาที?กาํหนดใช้ในการสื?อสารของแบรนด์ สําหรับ Influencer 

 แคมเปญการตลาดและเนืVอหาที?กาํหนดใช้ในการสื?อสารของแบรนด์ สําหรับ Influencer นีV

เป็นการประมาณการคร่าวๆให้แก่ Influencer เพยีงเท่านัVน ในการออกแบบและนําเสนอขึVนอยู่กบั

ความถนัดและ Style ของ Influencer แต่ละท่าน โดย Influencer เมื?อทาํการตัดต่อคลปิแล้วจะต้อง

ผ่านการตรวจสอบและอนุมัติจากแบรนด์ ก่อนทาํการเผยแพร่ 

ตัวอย่างแคมเปญ เช่น 

เปิดคลปิ 

“สวสัดคีรับ/ค่ะ ทุกคน! วนันีVพามาที? Bar 12rasi บาร์ใหม่สุดชิคย่านเยาวราช ที?ไม่เหมือนใคร 

เพราะเขานําเอา 12 ราศี มาทาํเป็นเมนูสุดปัง!” 
 

ซูมภาพบรรยากาศในร้าน 

“เห็นไหม! ร้านสวยมากๆ บรรยากาศหรูหรา นั?งสบายสุดๆ ที?สําคญั บาร์เทนเดอร์ที?นี?เป็นมืออาชีพ 

มาพร้อมโชว์ผสมคอ็กเทลสุดเท่! เดีoยวรอดูนะครับ/ค่ะ ว่าจะมีการเล่นไฟด้วย!” 
 

ภาพเมนูและการชงคอ็กเทล 

“นี?เลย! เครื?องดื?มที?ได้รับแรงบันดาลใจจาก 12 ราศี เพื?อนๆ ที?อยากดื?มอะไรสนุกๆ ลองดู! วนันีVเรา 

สั?ง ‘เมนูราศีสิงห์’ มาลองค่ะ (ยกเครื?องดื?มขึVนโชว์) ลองดูสีสัน บอกเลยว่ารสชาติไม่ธรรมดา!” 
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บาร์เทนเดอร์โชว์การผสมเครื?องดื?มและการเล่นไฟ 

“ว้าว! นี?คือโชว์ผสมคอ็กเทลที?ตื?นตาตื?นใจมากๆ! และบอกเลยว่าอร่อยไม่แพ้หน้าตาเครื?องดื?มเลย!” 
 

ชวนเชิญให้ผู้ชมมาลอง 

“ใครที?ชอบบรรยากาศสนุกๆ พร้อมเครื?องดื?มที?มีคอนเซปต์เจ๋งๆ แบบนีV รีบมาเลยที? Bar 12rasi อยู่ 

ในเยาวราชนะจ๊ะ มากนัได้ทุกวนั! แล้วมาเลือกดูว่าราศีไหนที?เหมาะกบัเครื?องดื?มของคุณ!” 

 

เนืVอหาแคมเปญ 

 • เน้นการสร้างความสนุกจากคอนเซปต์ของร้านและโชว์บาร์เทนเดอร์เพื?อดงึดูดความสนใจ 

 • ส่งเสริมให้ผู้ติดตามเข้ามาสร้างความร่วมมือกบัเมนู 12 ราศีผ่านโซเชียลมีเดยี เช่น โพสต์ภาพ

เมนูที?ตรงกบัราศีของตนเอง 

 • ใช้ Influencer ที?เน้นความเป็นกนัเองและสนุกสนานในการเล่าเรื?องราว เพื?อให้

เข้าถงึกลุ่มเป้าหมายที?ชอบบรรยากาศสนุกๆ 

จากการจัดทาํแคมเปญการตลาดโดยการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ทัVง 3 ประเภท โดยใช้ระยะเวลา

ในการทาํการศึกษา 1 เดือน มปีระสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม 

(Conversion Rate) ด้วยวธีิการ Generate Code ปรากฏดงันีV 

กลุ่ม A Instagram  

 การ generate code บน Instagram ส่วนใหญ่จะเกี?ยวข้องกบัการสร้างโค้ดโปรโมชันสําหรับ

ร้านค้าออนไลน์ หรือการติดตามผลการโฆษณาผ่าน Instagram Ads (การโฆษณาใน Instagram) 

ซึ?งจะถูกจัดการผ่าน Facebook Ads Manager เนื?องจาก Instagram ถูกเชื?อมโยงกบัระบบของ 

Facebook 

ขัVนตอนการ generate code บน Instagram 

1. การเชื?อมบัญชี Instagram กบั Facebook Business Manager ก่อนเริ?มต้นใช้งาน Instagram 

Ads จําเป็นต้องเชื?อมบัญชี Instagram กบั Facebook Business Manager 

• ไปที? Facebook Business Manager 

• เลือก “Business Settings” จากเมนูทางด้านซ้าย 

• เลือก “Accounts” แล้วเลือก “Instagram Accounts” 

• คลกิ “Add” เพื?อเชื?อมบัญชี Instagram ของคุณเข้ากบั Business Manager 

2. การสร้างแคมเปญโฆษณาใน Facebook Ads Manager 

• หลงัจากเชื?อมบัญชีแล้ว ให้ไปที? Facebook Ads Manager 

https://business.facebook.com/
https://www.facebook.com/adsmanager
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• คลกิ “Create” เพื?อเริ?มต้นสร้างแคมเปญใหม่ 

• เลือกวตัถุประสงค์การโฆษณา เช่น “Traffic”, “Conversions”, หรือ “Brand Awareness” 

ขึVนอยู่กบัเป้าหมายของคุณ 

• เลือกการตัVงค่า “Audience” เพื?อระบุกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) และกาํหนด

ตําแหน่งการโฆษณาที?ต้องการให้แสดงบน Instagram 
 

3. การตัVงค่าโค้ดโปรโมชันในแคมเปญ หากต้องการสร้าง โค้ดโปรโมชัน เพื?อใช้ในแคมเปญโฆษณา

หรือโพสต์ใน Instagram: 

• ในขัVนตอนของ Ad Creation, ให้เลือก “Offer” หรือ “Discount” (ขึVนอยู่กบัการตัVงค่า

แคมเปญ) 

• กรอกข้อมูลที?เกี?ยวข้องกบัโค้ด เช่น ชื?อโค้ด, ส่วนลดที?เสนอ, วนัหมดอายุ, และ เงื?อนไขการ

ใช้ 

• นําโค้ดโปรโมชันที?คุณสร้างมาใส่ในคาํอธิบายของโพสต์ Instagram หรือแคมเปญโฆษณา 
 

4. การโปรโมตและนําโค้ดไปใช้ใน Instagram 

• เมื?อสร้างโค้ดโปรโมชันเรียบร้อยแล้ว ให้นําไปใช้ในโพสต์หรือ Story ของ Instagram โดย

แนะนําให้ใส่ใน Caption หรือ Link in Bio เพื?อให้ลูกค้าสามารถนําโค้ดไปใช้ได้ง่าย 

• นอกจากนีV ยงัสามารถสร้าง Instagram Story Ads โดยแทรกโค้ดโปรโมชันในเนืVอหาของ 

Story เพื?อส่งผลให้ผู้ชมใช้โค้ด 
 

ขัVนตอนการ generate code บน TikTok 

1. เข้าสู่ระบบ TikTok 

• เปิดแอป TikTok บนมือถือหรือไปที? TikTok Ads Manager ผ่านเบราว์เซอร์บน

คอมพวิเตอร์ 

• เข้าสู่ระบบด้วยบัญชีที?ใช้ในการจัดการแคมเปญการตลาด 

2. เข้าสู่แดชบอร์ด Ads Manager 

• หลงัจากเข้าสู่ระบบเรียบร้อยแล้ว ให้ไปที? “Campaign” ใน Ads Manager เพื?อเริ?มจัดการ

แคมเปญ 

• ถ้ายงัไม่มีแคมเปญโฆษณา ให้เลือก “Create Campaign” เพื?อเริ?มต้น 

3. การตัVงค่าการตดิตาม 

https://ads.tiktok.com/
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• เลือก “Tracking” ในส่วนของแคมเปญเพื?อตัVงค่าระบบติดตามการคลกิและการแปลง 

(Conversions) โดยคุณสามารถสร้างลงิก์การติดตามที?จะแทรกลงในวดิโีอ TikTok เพื?อดู

ผลลพัธ์การโฆษณาได้ 

• เมื?อคุณสร้างลงิก์การติดตามแล้ว ให้คดัลอกลงิก์เพื?อนําไปใช้ในแคมเปญหรือโปรโมชันต่าง 
ๆ 

4. สร้างโค้ดโปรโมชัน 

• หากคุณต้องการ generate โค้ดโปรโมชัน (เช่น คูปองส่วนลด) ให้ใช้ฟีเจอร์ใน Ads 

Manager ที?เชื?อมกบัระบบร้านค้าของคุณ หรือช่องทางที? TikTok รองรับ เช่น Shopify 

• สร้างโค้ดโปรโมชันที?คุณต้องการ โดยระบุรายละเอยีดต่าง ๆ เช่น ส่วนลดที?ให้, วนั

หมดอายุ, เงื?อนไขการใช้งาน 
 

5. นําโค้ดไปใช้ในคอนเทนต์ TikTok 

• หลงัจากสร้างโค้ดโปรโมชันเรียบร้อยแล้ว ให้นําโค้ดหรือ URL การตดิตามไปใส่ใน

คาํอธิบายวดิโีอ TikTok หรือแทรกลงิก์ในส่วน “Bio” ของโปรไฟล์ เพื?อให้ผู้ชมสามารถ

เข้าถงึโค้ดได้ 
 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVงนีV ผู้วจัิยได้ดาํเนินการโดยใช้วธีิการ 

Geerate Code โดยมีกระบวนการและผลการศึกษา ดงันีV 

การผสมผสานทฤษฎกีาร Generate Code กบัการศึกษาประสิทธิภาพการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ 

การ Generate Code ในกรณศึีกษาการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ในร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

12rasi สามารถนํามาผสมผสานกบัทฤษฎทีี?เกี?ยวข้องเพื?ออธิบายถงึกระบวนการเพิ?มประสิทธิภาพ

ในการเข้าถงึและการมีส่วนร่วมของอนิฟลูเอนเซอร์ ซึ?งอาจเป็นผลมาจากการสร้างเนืVอหาและการ

จัดการข้อมูลผ่านการ Generate Code ในแง่ต่าง ๆ ดงันีV 

1. การสร้างแบบจําลองและการปรับปรุงแคมเปญ (Modeling and Campaign Refinement) 

จากแนวคดิ Model-Driven Architecture (MDA) ของ France และ Rumpe (2007) การ

ใช้แบบจําลองในการออกแบบระบบการตลาดออนไลน์ เช่น การวเิคราะห์ข้อมูลการเข้าถงึ (Reach), 

การมส่ีวนร่วม (Engagement) หรือจํานวนการแสดงผล (Impressions) จากช่องทางโซเชียลมีเดยี

ต่าง ๆ จะส่งเสริมให้สามารถ Generate Code ที?มีประสิทธิภาพในการดงึดูดผู้ใช้งานมากขึVน เช่น 

การใช้ข้อมูลจากอนิฟลูเอนเซอร์เพื?อสร้างคอนเทนต์ที?ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายอย่างแม่นยาํ 
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2. การใช้เทมเพลตในการสร้างโค้ดการตลาด (Template-Based Code Generation) 

Spinellis (2005) กล่าวถงึการใช้เทมเพลตในการ Generate Code ซึ?งในกรณนีีV การเลือก

เทมเพลตที?เหมาะสมกบัเนืVอหาของอนิฟลูเอนเซอร์ เช่น การสร้างโพสต์หรือวดิโีอที?มีเนืVอหาที?

เข้าถงึกลุ่มผู้ติดตามเฉพาะ ทาํให้การสร้างคอนเทนต์เป็นไปอย่างสอดคล้องกบัช่องทางโซเชียลมีเดยี 

เช่น Instagram และ TikTok 

3. การใช้ภาษาเฉพาะทาง (Domain-Specific Languages - DSL) 

Mernik, Heering และ Sloane (2005) ได้อธิบายถงึการใช้ DSL ในการสร้างโค้ดสําหรับ

โดเมนเฉพาะ ในกรณนีีV การนํา DSL มาใช้กบัการสร้างเนืVอหาและการตลาดสําหรับอนิฟลูเอนเซอร์ 

ทาํให้คอนเทนต์ที?สร้างขึVนมีความสอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (เช่น ผู้ที?สนใจร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม) และเพิ?มประสิทธิภาพในการเผยแพร่เนืVอหา 

4. การใช้แบบจําลองในการพฒันาคอนเทนต์ (Model-Driven Development - MDD) 

ตามทฤษฎขีอง Kelly และ Tolvanen (2008) การใช้ MDD ในการ Generate Code 

ส่งเสริมให้การพฒันาคอนเทนต์เป็นไปอย่างยืดหยุ่น เช่น การปรับเปลี?ยนเนืVอหาหรือรูปแบบ

การตลาดในช่วงเวลาและสถานการณ์ต่าง ๆ ทาํให้การวเิคราะห์ผลลพัธ์ของแคมเปญจากช่องทาง

โซเชียลมีเดยีมีความโดยเร็วและตอบสนองต่อความต้องการทางธุรกจิได้ดยีิ?งขึVน 

5. การพฒันาโปรแกรมที?ซับซ้อนและการปรับปรุง (Complex Software and Refinement) 

Thomas (2011) กล่าวถงึการพฒันาโปรแกรมที?ซับซ้อนซึ?งสามารถใช้การ Generate Code 

เพื?อสร้างโค้ดที?มีประสิทธิภาพในการจัดการกบัความซับซ้อนของคอนเทนต์บนช่องทางโซเชียล

มีเดยี เช่น การสร้างแคมเปญที?ซับซ้อนสําหรับหลายช่องทาง โดยที?โค้ดที?สร้างขึVนสามารถปรับแต่ง

และบํารุงรักษาได้ง่าย 

กระบวนการ Generate Code ของเนืVอหาโฆษณาร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi 

1. การสร้างแบบจําลอง (Modeling): สร้างแบบจําลองของคอนเทนต์ที?ต้องการจากการ

วเิคราะห์ข้อมูลการตลาด เช่น การใช้ UML ในการกาํหนดโครงสร้างแคมเปญ 

2. การเลือกเทมเพลต (Template Selection): เลือกเทมเพลตที?เหมาะสมกบัคอนเทนต์ของอนิ

ฟลูเอนเซอร์ที?ตอบสนองต่อช่องทาง เช่น Instagram หรือ TikTok 

3. การแปลงแบบจําลองเป็นโค้ด (Model-to-Code Transformation): ใช้เครื?องมือ MDA หรือ 

DSL ในการแปลงแบบจําลองเป็นโค้ดที?สามารถเผยแพร่ได้จริง 

4. การทดสอบและปรับปรุง (Testing and Refinement): ทดสอบประสิทธิภาพของแคมเปญ

และปรับปรุงเนืVอหาตามผลการศึกษา 
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5. การนําไปใช้งานจริง (Deployment): เผยแพร่แคมเปญบนช่องทางจริงและตดิตามผล 

ดงันัVนการผสมผสานทฤษฎกีาร Generate Code กบัการศึกษาประสิทธิภาพของอนิฟลูเอน

เซอร์ในร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi ส่งเสริมให้การพฒันาคอนเทนต์เป็นไปโดยเร็ว มี

ประสิทธิภาพ และลดข้อผดิพลาดในการพฒันาแคมเปญ โดยใช้การสร้างแบบจําลองและเทมเพลต

ที?ตอบสนองต่อความต้องการของตลาด 

ผลการศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม 12rasi แสดงให้เห็นว่าอนิฟลูเอนเซอร์ในกลุ่ม A ที?ใช้ Instagram และกลุ่ม B ที?ใช้ 

TikTok มีผลลพัธ์แตกต่างกนัอย่างชัดเจน ดงันีV 

 

กลุ่ม A (Instagram) 

1. Talatukataa 

o Follower Count: 0 คน 

o Impressions: 61,890 ครัVง 

o Reach: 46,976 ครัVง 

o Engagement: 7,461 ครัVง 

2. Bentenntn 

o Follower Count: 0 คน 

o Impressions: 2,479 ครัVง 

o Reach: 4,346 ครัVง 

o Engagement: 200 ครัVง 

3. Copyplacesdotcom 

o Follower Count: 0 คน 

o Impressions: 344 ครัVง 

o Reach: 624 ครัVง 

o Engagement: 29 ครัVง 

กลุ่ม B (TikTok) 

1. Talatukataa 

o New Followers: 180 คน 

o Video Views: 314,446 ครัVง 
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o Profile Views: 196 ครัVง 

o Engagement: 21,223 ครัVง 

2. Bentenntn 

o New Followers: 1 คน 

o Video Views: 9,016 ครัVง 

o Profile Views: 102 ครัVง 

o Engagement: 1,514 ครัVง 

3. Copyplacesdotcom 

o New Followers: 15 คน 

o Video Views: 13,967 ครัVง 

o Profile Views: 134 ครัVง 

o Engagement: 1,519 ครัVง 

 

จากผลการศึกษาสามารถวเิคราะห์ได้ว่า Talatukataa ในทัVงสองช่องทางให้ผลลพัธ์ที?มี

ประสิทธิภาพมากที?สุดในแง่ของการเข้าถงึและการมีส่วนร่วม โดยเฉพาะใน TikTok ที?มีจํานวนการ

เข้าชมวดิโีอและยอด Engagement สูงสุด รวมถงึมีผู้ติดตามใหม่เพิ?มขึVนมากกว่าช่องทางอื?น ๆ 

ในขณะที?อนิฟลูเอนเซอร์ในช่องทางอื?น ๆ อย่าง Bentenntn และ Copyplacesdotcom มีผลลพัธ์ที?

น้อยกว่าอย่างชัดเจนการศึกษานีVชีVให้เห็นว่าการเลือกใช้อนิฟลูเอนเซอร์และช่องทางมีผลต่อ

ประสิทธิภาพในการโปรโมตร้านอาหารและเครื?องดื?มอย่างมีนัยสําคญั 

ดงันัVนจากผลการศึกษาประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?มร้าน 12rasi ซึ?งใช้ข้อมูลจากการ Generate code พบว่ามีผลกระทบต่อการเข้าถงึของ

ผู้ติดตามและการมีส่วนร่วม (engagement) โดยเฉพาะอย่างยิ?งการใช้ช่องทางต่างๆ ทัVง Instagram 

และ TikTok ดงันีV 

1. การใช้ข้อมูลจากการ Generate code 

• การ Generate code อาจหมายถงึการสร้างและใช้งานโค้ดที?ช่วยเพิ?มประสิทธิภาพ

ในการเข้าถงึและการกระจายเนืVอหาผ่านช่องทางโซเชียลมีเดยี อาจรวมถงึการ

วเิคราะห์การเข้าถงึ (reach), จํานวนผู้ชม (impressions), การมส่ีวนร่วม 

(engagement) และผลกระทบจากการเผยแพร่เนืVอหาของอนิฟลูเอนเซอร์ 
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• ผลจากการ Generate code สามารถช่วยในการจัดสรรเนืVอหาไปยงักลุ่มเป้าหมาย

อย่างมปีระสิทธิภาพมากขึVน โดยการใช้เทคนิคต่างๆ เช่น การใช้ metadata หรือ

การปรับแต่งโพสต์เพื?อให้เหมาะสมกบัอลักอริทมึของช่องทาง 

2. Instagram 

• การเข้าถงึสูงจากช่อง Talatukataa (Reach 46,976 ครัVง) แสดงให้เห็นว่าเนืVอหา

จากช่องนีVถูกกระจายอย่างมีประสิทธิภาพ แม้ไม่มีผู้ติดตามมาก่อน ซึ?งอาจเป็นผล

จากการจัดการเนืVอหาหรือการเลือกใช้แทก็ที?เหมาะสม 

• ในขณะที?ช่อง Bentenntn และ Copyplacesdotcom มีประสิทธิภาพตํ?ากว่า แต่การ 

Generate code อาจช่วยในการเพิ?ม Reach ได้ในอนาคตหากมีการวเิคราะห์ข้อมูล

เพิ?มเติม 

 

 

3. TikTok 

• ช่อง Talatukataa มีประสิทธิภาพสูงเช่นกนัใน TikTok (Video Views 314,446 

ครัVง และ Engagement 21,223 ครัVง) โดยการเข้าถงึผู้ชมใหม่เป็นจํานวนมาก (New 

Followers 180 คน) ซึ?งอาจมาจากการใช้โค้ดเพื?อจัดลาํดบัความสําคญัของวดิโีอใน

การแสดงผล 

• การ Generate code ในกรณนีีVสามารถช่วยในการเพิ?มยอดการดูวดิโีอและการเข้า

ชมโปรไฟล์ (Profile Views) ของช่องต่างๆ ได้ โดยเฉพาะอย่างยิ?งช่องที?มีฐาน

ผู้ติดตามน้อยอย่าง Bentenntn และ Copyplacesdotcom  
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ประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละ

เครื?องดื?ม 12rasi  กลุ่ม A Instagram 

 

ภาพที? 4.2 (กลุ่ม A Instagram ช่อง Talatukataa)  

แคมเปญที? 1/3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

Chanel 
Follower 

Count 
Impressions Reach 

Engagement 

Like Share Save Comment 

Talatukataa - 61,890 46,976 3,437 2,976 1,002 46 

 

 

Budget Bath. 

Ads : 1,500.00 

Influencer : 1,000.00 
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ภาพที? 4.3 (กลุ่ม A Instagram ช่อง Bentenntn)  

แคมเปญที? 2/3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chanel 
Follower 

Count 
Impressions Reach 

Engagement 

Like Share Save Comment 

Bentenntn 

 
- 2479 4346 116 56 28 - 

 

Budget Bath. 

Ads : 1,500.00 

Influencer : 5,500.00 
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ภาพที? 4.4 (กลุ่ม A Instagram ช่อง Copyplacesdotcom)  

แคมเปญที? 3/3 

 

ภาพวดิโีอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chanel 
Follower 

Count 
Impressions Reach 

Engagement 

Like Share Save Comment 

Copyplacesdotcom 

 
- 344 626 24 22 2 7 

 

Budget Bath. 

Ads : 1,500.00 

Influencer : 6,500.00 
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ประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละ

เครื?องดื?ม 12rasi  กลุ่ม B Tiktok 

 

ภาพที? 4.5 (กลุ่ม B Tiktok ช่อง Talatukataa)  

แคมเปญที? 1/3 

 

ภาพวดิโีอ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chanel 
New 

Follower 

Video 

Views 

Profile 

Views 

Engagement 

Like Comment Share 

Talatukataa 180 314446 196 18000 106 3117 

 

Budget Bath. 

Ads : 1,500.00 

Influencer : 1,000.00 
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ภาพที? 4.6 (กลุ่ม B Tiktok ช่อง Bentenntn) 

แคมเปญที? 2/3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chanel 
New 

Follower 

Video 

Views 

Profile 

Views 

Engagement 

Like Comment Share 

Bentenntn 1 9016 102 1420 2 92 

 

Budget Bath. 

Ads : 1,500.00 

Influencer : 5,500.00 
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ภาพที? 4.7 (กลุ่ม B Tiktok ช่อง Copyplacesdotcom) 

แคมเปญที? 3/3 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Chanel 
New 

Follower 

Video 

Views 

Profile 

Views 

Engagement 

Like Comment Share 

Copyplacesdotcom 15 13967 134 1364 7 148 

 

Budget Bath. 

Ads : 1,500.00 

Influencer : 6,500.00 
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ส่วนที? 2 ผลการเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม

(Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมเีดยีผ่านช่องทางโฆษณา Instagram และ Tiktok ด้วย

วธีิการ Gencode ของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi 

 

ตารางที? 4.3 เปรียบเทยีบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi  กลุ่ม A Instagram  
 

Chanel 
Follower 

Count 
Impressions Reach 

Engagement 

Like Share Save Comment 

Talatukataa - 61,890 46,976 3,437 2,976 1,002 46 

Bentenntn - 2479 4346 116 56 28 - 

Copyplacesdotcom - 344 626 24 22 2 7 

 

กลุ่ม B Tiktok 

 การ generate code บน TikTok สําหรับการใช้ในการโปรโมชันหรือสร้างลงิก์เพื?อการติด

ตามนัVนสามารถทาํได้หลายวธีิ ขึVนอยู่กบัวตัถุประสงค์ที?ต้องการใช้งาน เช่น การสร้างคูปองโค้ดเพื?อ

ส่วนลด หรือการสร้างลงิก์สําหรับติดตามยอดคลกิเพื?อดูประสิทธิภาพของแคมเปญ 

 

ตารางที? 4.4 ปรียบเทยีบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi  กลุ่ม B Tiktok  
 

Chanel 
New 

Follower 

Video 

Views 

Profile 

Views 

Engagement 

Like Comment Share 

Talatukataa 180 314446 196 18000 106 3117 

Bentenntn 1 9016 102 1420 2 92 

Copyplacesdotcom 15 13967 134 1364 7 148 
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ตารางที? 4.5 เปรียบเทยีบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi   

ระหว่าง กลุ่ม A Instagram และ กลุ่ม B Tiktok  

 

Chanel 

Budget (Bath.) 
กลุ่ม A Instagram กลุ่ม B Tiktok 

Follower 

Count 
Impressions Reach 

Engagement 
New 

Follower 

Video 

Views 

Profile 

Views 

Engagement 

Ads Influencer Like Share Save Comment Like Comment Share 

Talatukataa 1,500.00 1,000.00 - 61,890 46,976 3,437 2,976 1,002 46 180 314446 196 18000 106 3117 

Bentenntn 1,500.00 5,500.00 - 2479 4346 116 56 28 - 1 9016 102 1420 2 92 

Copyplacesdotcom 1,500.00 6,500.00 - 344 626 24 22 2 7 15 13967 134 1364 7 148 
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บททีD 5 

สรุปผลการวจิยั อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi ในครัVง เป็นการวจัิยเชิงทดลอง 

(Experimental Based Research Method) ที?มีวธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูลผ่านเครื?องมือวเิคราะห์

ประสิทธิผลของเนืVอหาโฆษณาโดยมุ่งเน้นทาํการศึกษาแนวทางการใช้ Influencer ประเภทต่างๆ 

และทาํการเปรียบเทยีบประสิทธิผลของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์ที?ส่งผลต่อการมส่ีวนร่วม 

(Conversion Rate) บนช่องทางโซเชียลมีเดยีผ่านช่องทางโฆษณา Instagram และ Tiktok ด้วย

วธีิการ Gencode ของร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi จากผลการศึกษาข้างต้นผู้วจัิยได้ทาํการสรุป

และอภิปรายผล ดงันีV 
 

5.1 สรุปผลการวจัิย 

 จากการศึกษาการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi พบว่า จากการพจิารณาประเภทของ 

Influencer เพื?อนํามาใช้ในการทดสอบประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหาร

และเครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi  ทางแบรนด์จึงเลือก Influencer จํานวน 

3 คน ดงันีV (1) Talatukataa  (2) Bentenntn (3) Copyplacesdotco ทาํการศึกษาโดยใช้ AB Testing 

2 ช่องทาง คือ กลุ่ม A คือช่องทาง Instagram  และ กลุ่ม B คือช่องทาง Tiktok ใช้ตัวชีVวดั (KPIs) 

ตัวชีVวดัที?ใช้วดัการมีส่วนร่วมของผู้บริโภค โดยกาํหนดใช้ตัวชีVวดัประสิทธิภาพเนืVอหาโฆษณาของ

ทัVง 2 ช่องทาง ดงันีV กลุ่ม (A) Instagram กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา คือ Instagram Insights 

โดยมีรายละเอยีด ดงันีV (1) Follower Count (2) Impressions (3) Reach และ (4) Engagement 

กลุ่ม (B) Tiktok กาํหนดตัวชีVวดัการทาํโฆษณา โดยมีรายละเอยีด ดงันีV (1) Video Views (2) Profile 

Views (3) Likes Comments Shares (4) Trending Video และ (5) Followers ใช้แคมเปญการตลาด

และเนืVอหาที?กาํหนดใช้ในการสื?อสารของแบรนด์ สําหรับ Influencer โดยแคมเปญการตลาดและ

เนืVอหาที?กาํหนดใช้ในการสื?อสารของแบรนด์ สําหรับ Influencer นีVเป็นการประมาณการคร่าวๆ

ให้แก่ Influencer เพยีงเท่านัVน ในการออกแบบและนําเสนอขึVนอยู่กบัความถนัดและ Style ของ 

Influencer แต่ละท่าน โดย Influencer เมื?อทาํการตัดต่อคลปิแล้วจะต้องผ่านการตรวจสอบและ

อนุมัติจากแบรนด์ ก่อนทาํการเผยแพร่  

ผลการศึกษา พบว่าประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและ

เครื?องดื?ม กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi  กลุ่ม A Instagram ดงันีV ช่อง Talatukataa 
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มี Follower Count จํานวน 0 คน ม ีImpressions จํานวน 61,890 ครัVง ม ีReach จํานวน 46,976 

ครัVง มียอด Engagement จํานวน 7,461 ครัVง 

 ช่อง Bentenntn มี Follower Count จํานวน 0 คน ม ีImpressions จํานวน 2,479 

ครัVง มี Reach จํานวน 4,346 ครัVง มยีอด Engagement จํานวน 200 ครัVง 

และช่อง Copyplacesdotcom มี Follower Count จํานวน 0 คน ม ีImpressions จํานวน 

344 ครัVง มี Reach จํานวน 624 ครัVง มยีอด Engagement จํานวน 29 ครัVง 

ผลการศึกษาประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

กรณศึีกษา ร้านอาหารเเละเครื?องดื?ม 12rasi  กลุ่ม B Tiktok พบว่า ช่อง Talatukataa มี New 

Follower จํานวน 180 คน , Video Views จํานวน 314,446 ครัVง Profile Views จํานวน 196 ครัVง 

และมยีอด Engagement รวม 21,223 ครัVง  

 ช่อง Bentenntn มี New Follower จํานวน 1 คน , Video Views จํานวน 9,016 ครัVง Profile 

Views จํานวน 102 ครัVง และมียอด Engagement รวม 1,514 ครัVง  

และช่อง Copyplacesdotcom มี New Follower จํานวน 15 คน , Video Views จํานวน 

13,967 ครัVง Profile Views จํานวน 134 ครัVง และมยีอด Engagement รวม 1,519 ครัVง 

จากผลการศึกษาประสิทธิภาพของการใช้อนิฟลูเอนเซอร์สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 

กรณศึีกษา 12rasi เมื?อนําช่องทางระหว่าง Instagram (กลุ่ม A) และ TikTok (กลุ่ม B) มา

เปรียบเทยีบกนั พบว่าช่องทาง TikTok (กลุ่ม B) มีประสิทธิภาพการเข้าถงึที?สูงกว่า

ช่องทาง Instagram (กลุ่ม A) โดยสามารถวเิคราะห์ได้จากหลายปัจจัยเชิง Digital Marketing 

ดงันีV: 

ในช่องทาง Instagram (กลุ่ม A) แม้จะไม่มีข้อมูลจํานวนผู้ติดตาม (Follower Count) 

สําหรับแต่ละอนิฟลูเอนเซอร์ แต่เมื?อพจิารณาตัวชีVวดั เช่น Impressions และ Reach พบว่าช่อง 

Talatukataa มี Impressions สูงสุดที? 61,890 ครัVง และ Reach ที? 46,976 ครัVง อย่างไรกต็าม ยอด 

Engagement รวมของ Talatukataa อยู่ที? 7,461 ครัVง ซึ?งสูงกว่าช่องอื?นในกลุ่มเดยีวกนัอย่างชัดเจน 

แสดงให้เห็นถงึศักยภาพของการเข้าถงึกลุ่มเป้าหมาย แต่ภาพรวมการเข้าถงึยงัมีข้อจํากดัในแง่ของ

ขนาดกลุ่มเป้าหมายที?อาจจํากดัการเติบโตเมื?อเทยีบกบั TikTok 

ในทางกลบักนั TikTok (กลุ่ม B) แสดงศักยภาพที?เหนือกว่าทัVงในด้านการสร้างการเข้าถงึ

และการมีส่วนร่วม เนื?องจากช่องทาง TikTok เน้นการแสดงผลเนืVอหาผ่าน Algorithm-Based 

Discovery ซึ?งไม่ได้พึ?งพาจํานวนผู้ติดตามเพยีงอย่างเดยีว แต่ยงัขบัเคลื?อนด้วยความน่าสนใจและ
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ความไวรัลของเนืVอหา ส่งผลให้ Talatukataa บน TikTok มี Video Views สูงถงึ 314,446 ครัVง และ 

Engagement รวม 21,223 ครัVง ซึ?งเกนิกว่าตัวเลขจาก Instagram อย่างมนัียสําคญั 

เหตุผลสําคญัที? TikTok มีประสิทธิภาพดกีว่า คือรูปแบบของช่องทางที?สนับสนุนเนืVอหาวดิโีอแบบ

สัVนที?ส่งผลความสนใจได้โดยเร็ว พร้อมทัVงเปิดโอกาสให้เนืVอหามีโอกาสเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายที?กว้าง

ขึVนผ่านหน้า For You Page (FYP) ซึ?งแตกต่างจาก Instagram ที?การเข้าถงึมักพึ?งพาผู้ติดตามที?มี

อยู่และการมีส่วนร่วมจากกลุ่มเป้าหมายเฉพาะที?ติดตามอนิฟลูเอนเซอร์นัVนๆ 

นอกจากนีV ยอด New Follower ที?เพิ?มขึVนใน TikTok อย่าง Talatukataa (180 คน) ยงัแสดงถงึการ

สร้างความสนใจและการดงึดูดกลุ่มเป้าหมายใหม่ ซึ?งสะท้อนถงึความสามารถในการเพิ?มฐาน

ผู้ติดตามที?มีโอกาสกลายเป็นลูกค้าในอนาคต 

ดงันัVนสามารถสรุปได้ว่า ช่องทาง TikTok มอบประสิทธิภาพการเข้าถงึที?สูงกว่า 

Instagram เนื?องจากลกัษณะเฉพาะของช่องทางที?เน้นการแสดงผลเนืVอหาแบบกระจาย (Viral 

Reach) และการมีส่วนร่วมในระดบัสูง การใช้ TikTok จึงเป็นกลยุทธ์ที?เหมาะสมสําหรับการเพิ?ม

การเข้าถงึและสร้างการรับรู้แบรนด์ในกรณขีอง 12rasi 
 

5.2 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาประสิทธิผลของการใช้ Influencer ในการโปรโมตร้านอาหารและเครื?องดื?ม

ของ  12rasi พบว่าประเภทของ Influencer ที?เหมาะสมกบัธุรกจินีVคือกลุ่ม Nano Influencer 

โดยเฉพาะผู้ที?มีความเชี?ยวชาญในด้านการรีววิอาหารและเครื?องดื?ม เนื?องจากกลุ่มนีVมีความสามารถ

ในการเข้าถงึกลุ่มลูกค้าที?ตรงเป้าหมายมากที?สุด ผู้ติดตามในช่องทางหลกันัVนมีความสนใจในเรื?อง

การทานอาหาร การดื?ม และประสบการณ์ในบาร์หรือร้านอาหารเป็นพเิศษ ทาํให้มีโอกาสสูงที?จะเข้า

มาลองใช้บริการ 

 การใช้ Nano Influencer ยงัมีข้อได้เปรียบด้านงบประมาณ เนื?องจากค่าจ้างหรือค่าตอบแทน

จะน้อยกว่าประเภทอื?นๆ ซึ?งเหมาะกบัธุรกจิที?ต้องการสร้างการเติบโตแบบยั?งยืนโดยไม่ต้องใช้

งบประมาณการตลาดสูงเกนิไป ดงันัVนจากผลการศึกษาข้างต้นที?ทางร้าน  12rasi สามารถนําไป

ปรับใช้ในการวางแผนการตลาดเพื?อให้ธุรกจิเติบโตอย่างมีประสิทธิภาพมากขึVน ดงันีV (1) การเน้นใช้ 

Micro Influencer และ Nano Influencer ในการโปรโมตเนื?องจาก Influencer กลุ่มนีVมีความ

เชี?ยวชาญเฉพาะด้านและสามารถสร้างความน่าเชื?อถือได้สูง ธุรกจิควรเลือกใช้พวกเขาในการโปร

โมตเมนูพเิศษหรือกจิกรรมที?เกี?ยวข้องกบับรรยากาศภายในร้าน ซึ?งจะช่วยสร้างความสัมพนัธ์ที?ดี

และเพิ?มโอกาสในการกลบัมาใช้บริการซํVา (2) การจัดสรรงบประมาณการตลาดอย่างเหมาะสม

เพราะจากการศึกษาข้างต้น พบว่า การใช้ Influencer ที?มีความเชี?ยวชาญในระดบัเลก็ถงึกลางจะให้
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ผลตอบแทนที?คุ้มค่ากว่า การจัดสรรงบประมาณไปที?กลุ่ม Micro และ Nano Influencer จึงเป็นการ

ลงทุนที?ด ีและส่งเสริมให้ธุรกจิขยายฐานลูกค้าได้อย่างยั?งยืน และ (3) การสร้างแคมเปญที?สอดคล้อง

กบักลุ่มเป้าหมาย ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าการสร้างแคมเปญที?สอดคล้องกบัความสนใจของ

กลุ่มเป้าหมาย เช่น การจัดงานแสดงบาร์เทนเดอร์หรือการสร้างเมนูพเิศษตามราศี จะสามารถดงึดูด

ลูกค้าและเพิ?มยอดขายได้ เป็นต้น 

 ทัVงนีV Nano Influencer ถือว่ามีประสิทธิภาพในการเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายที?ดทีี?สุดในแง่

การตลาดเนื?องจากความสัมพนัธ์ที?ใกล้ชิดระหว่าง Influencer และผู้ติดตาม ซึ?งส่วนใหญ่มักเป็น

กลุ่มเลก็และมีความสนใจเฉพาะทาง ความใกล้ชิดนีVส่งผลให้การสื?อสารมีความน่าเชื?อถือและมี

อทิธิพลต่อการตัดสินใจของผู้ติดตามมากขึVน ทัVงนีVการใช้ Nano Influencer ยงัช่วยเพิ?มโอกาสใน

การเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายที?แม่นยาํโดยใช้งบประมาณที?น้อยกว่า เนื?องจากต้นทุนในการว่าจ้างตํ?ากว่า 

Influencer ระดบัอื?น ทาํให้เหมาะสมสําหรับธุรกจิที?ต้องการการเติบโตอย่างยั?งยืนโดยเน้น

ผลตอบแทนจากการลงทุนที?คุ้มค่า (ROI) 

ดงันัVนจากการศึกษาประสิทธิผลการใช้ Influencer ของร้านอาหารและเครื?องดื?ม  12rasi 

ทาํให้ได้ทราบถงึความสําคญัของการเลือก Influencer ที?เหมาะสม โดยเฉพาะการใช้ Micro 

Influencer และ Nano Influencer ซึ?งสามารถเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพและช่วย

เพิ?มความไว้วางใจของลูกค้า การนําผลการศึกษามาปรับใช้ในการวางแผนการตลาดจะส่งเสริมให้

ธุรกจิเติบโตอย่างยั?งยืนและคุ้มค่ากบัการลงทุน 

ทัVงนีVจากข้อมูลที?รวบรวมเกี?ยวกบัประสิทธิภาพของอนิฟลูเอนเซอร์บนช่องทาง TikTok 

และ Instagram สามารถแสดงถงึความแตกต่างและข้อได้เปรียบของแต่ละช่องทางในเชิง Digital 

Marketing ซึ?งเมื?อพจิารณาร่วมกบัผลการศึกษา จะช่วยเชื?อมโยงประเดน็สําคญัและวเิคราะห์เชิงลกึ

ได้ดงันีV 

1. ประสิทธิภาพการเข้าถงึ (Reach) และการแสดงผล (Impressions) ผลการศึกษาแสดงให้

เห็นว่า TikTok มีประสิทธิภาพในการเข้าถงึและสร้างการแสดงผลที?สูงกว่า Instagram อย่างมี

นัยสําคญั โดย Talatukataa บน TikTok มี Video Views ถงึ 314,446 ครัVง และ Engagement รวม 

21,223 ครัVง ซึ?งแสดงถงึความสามารถของช่องทางในการเข้าถงึกลุ่มเป้าหมายในวงกว้างกว่า 

Instagram แม้ว่าบน Instagram Talatukataa จะม ีReach สูงสุดที? 46,976 ครัVง แต่กย็งัห่างไกล

จากตวัเลขใน TikTok ในเชิงการตลาดดจิิทลั (Digital Marketing) แสดงให้เห็นถงึศักยภาพของ 

TikTok ในการนําเสนอเนืVอหาแบบไวรัล โดยอาศัยอลักอริทมึที?ช่วยกระจายเนืVอหาไปยงั

กลุ่มเป้าหมายใหม่ ในขณะที? Instagram เน้นการเข้าถงึที?พึ?งพาฐานผู้ติดตามเดมิเป็นหลกั 
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2. การสร้างการมส่ีวนร่วม (Engagement) การมส่ีวนร่วม (Engagement) เป็นตวัชีVวดั

สําคญัสําหรับการประเมินผลของแคมเปญอนิฟลูเอนเซอร์ TikTok มี Engagement สูงกว่าชัดเจน 

เช่น Talatukataa มียอด Engagement รวม 21,223 ครัVง ซึ?งมากกว่า Instagram ถงึ 3 เท่า การมี

ส่วนร่วมใน TikTok ยงัเกดิขึVนจากความง่ายในการแสดงความคดิเห็น การกดไลก์ การแชร์วดิโีอ 

และการติดตาม ซึ?งสอดคล้องกบัพฤติกรรมผู้ใช้ที?นิยมตอบสนองต่อเนืVอหาที?ดงึดูดได้โดยเร็ว 

3. การเพิ?มจํานวนผู้ติดตาม (New Followers) TikTok แสดงศักยภาพในการเพิ?มจํานวน

ผู้ติดตามใหม่ โดย Talatukataa บน TikTok มีผู้ติดตามใหม่ 180 คน เมื?อเทยีบกบั Instagram ที?ไม่

มีข้อมูล Follower Count แต่แสดงผลลพัธ์ที?ตํ?ากว่าในมิติการเติบโตของกลุ่มผู้ติดตาม การที? 

TikTok สามารถสร้างฐานผู้ติดตามใหม่ได้นัVนชีVให้เห็นว่าเนืVอหามีคุณภาพและดงึดูดความสนใจ

ของกลุ่มเป้าหมายใหม่ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

4. การสร้างประสบการณ์และการรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness) ผลการศึกษาชีVให้เห็น

ว่า TikTok มีศักยภาพสูงในการสร้างการรับรู้แบรนด์ เนื?องจากการแสดงผลและการมีส่วนร่วมที?สูง

กว่า Instagram พฤติกรรมการบริโภคเนืVอหาของผู้ใช้ TikTok ที?มักเปิดรับเนืVอหาใหม่อย่างต่อเนื?อง 

ทาํให้ 12rasi มีโอกาสได้รับความสนใจและจดจําได้ง่ายขึVนในทางกลบักนั Instagram อาจเหมาะสม

สําหรับการสร้างการรับรู้ในกลุ่มเป้าหมายที?ชัดเจนอยู่แล้ว เช่น ผู้ติดตามเดมิ หรือกลุ่มลูกค้าที?มี

ความสนใจเฉพาะเจาะจงกบัประเภทเนืVอหาของอนิฟลูเอนเซอร์นัVน 

5. บทบาทของเนืVอหา (Content) และช่องทาง TikTok มีลกัษณะเด่นในด้านเนืVอหาที?สัVน 

กระชับ และมีความบันเทงิสูง ซึ?งเหมาะกบัการโปรโมตร้านอาหารและเครื?องดื?ม เช่น การนําเสนอ

เมนูหรือบรรยากาศของร้านในรูปแบบที?สนุกสนานและดงึดูดความสนใจโดยเร็ว ในขณะที? 

Instagram เน้นภาพลกัษณ์ที?สวยงามและดงึดูดความสนใจผ่านภาพถ่ายและเนืVอหาที?ละเอยีดอ่อน

มากกว่า 

ดงันัVนจากข้อมูลที?ได้ TikTok แสดงให้เห็นถงึศักยภาพที?เหนือกว่าในการเข้าถงึและการมี

ส่วนร่วม ซึ?งสะท้อนถงึความเหมาะสมของช่องทางสําหรับการเพิ?มการรับรู้แบรนด์และสร้างฐาน

ลูกค้าใหม่ อย่างไรกต็าม Instagram ยงัมีบทบาทสําคญัสําหรับการรักษาฐานลูกค้าเดมิและสร้าง

ภาพลกัษณ์ที?แขง็แรง ดงันัVน การผสมผสานการใช้ช่องทางทัVงสองอาจเป็นกลยุทธ์ที?มีประสิทธิภาพ

สูงสุดสําหรับ 12rasi 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะเพื?อการนําไปใช้งาน 

 จากผลการศึกษาประสิทธิผลของการใช้ Influencer สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi  

มีหลายประเดน็ที?สามารถนําไปปรับใช้และเป็นข้อเสนอแนะในการดาํเนินการได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ข้อเสนอแนะเหล่านีVจะส่งเสริมให้การเลือกและใช้ Influencer เป็นเครื?องมือในการทาํ

การตลาดที?เหมาะสมกบัธุรกจิ โดยมีรายละเอยีดดงันีV 

 1) การกาํหนดกลุ่มเป้าหมายที?ชัดเจน 

 ผลการศึกษาชีVให้เห็นว่าการเลือก Influencer ที?มีความเกี?ยวข้องกบักลุ่มเป้าหมายจะทาํให้

การตลาดมีประสิทธิภาพมากขึVน ดงันัVน สิ?งแรกที?ร้าน 12rasi ควรทาํคือ การกาํหนดกลุ่มเป้าหมายที?

ชัดเจนเพื?อที?จะสามารถเลือก Influencer ที?เหมาะสมและตรงกบัลูกค้าที?ต้องการ เช่น 

   - กลุ่มคนที?ชื?นชอบการออกไปนั?งดื?มและทานอาหารในบรรยากาศหรูหรา 

    - กลุ่มวยัรุ่นหรือวยัทาํงานที?ชอบความบันเทงิ และสนใจบาร์คอ็กเทลที?มีการแสดงพเิศษ 

    - ลูกค้าที?สนใจประสบการณ์ใหม่ ๆ ที?เกี?ยวข้องกบัการออกแบบเมนูตามราศี 

 การรู้จักและทาํความเข้าใจกลุ่มลูกค้าจะทาํให้สามารถเลือก Influencer ที?มีผู้ติดตามที?ตรงกบั

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายขึVน 

 

 2) เลือกประเภทของ Influencer ตามวตัถุประสงค์ของแคมเปญ 

 ผลการศึกษาสนับสนุนการใช้ Micro Influencer และ Nano Influencerสําหรับธุรกจิ

ร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi ซึ?งต้องการสร้างความสัมพนัธ์ที?ยั?งยืนกบัลูกค้า ข้อเสนอแนะคือ 

ควรแบ่งการใช้ Influencer ตามลกัษณะของแคมเปญ เช่น 

    - Nano Influencer: ใช้ในการโปรโมตเมนูพเิศษหรืองานกจิกรรมที?เน้นชุมชนหรือ

กลุ่มเป้าหมายเฉพาะในพืVนที? เพื?อดงึดูดลูกค้าที?มีความใกล้ชิดกบั Influencer และให้ผลตอบรับแบบ

ปากต่อปาก (Word of Mouth) ที?แขง็แรง 

   - Micro Influencer: ใช้ในการโปรโมตรายการอาหารและเครื?องดื?มที?เกี?ยวข้องกบัความสนใจ

เฉพาะด้าน เช่น เมนูตามราศี หรือกจิกรรมการแสดงบาร์เทนเดอร์มืออาชีพ เพื?อสร้างความตื?นเต้น

และความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายที?กว้างขึVน 

    - Macro Influencer: ควรใช้ในแคมเปญที?ต้องการสร้างการรับรู้ในวงกว้างหรือการเปิดตัว

เมนูใหม่ที?ต้องการความสนใจในทนัท ีอย่างไรกต็าม ควรเลือกใช้อย่างจํากดัเพื?อลดค่าใช้จ่ายที?อาจ

สูงเกนิไป เป็นต้น 
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 3) การสร้างเนืVอหา (Content) ที?เข้ากบัสไตล์ของ Influencer 

 ผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า เนืVอหาที? Influencer นําเสนอควรมีความสอดคล้องกบัสไตล์

ของพวกเขาเพื?อให้การโปรโมตเป็นธรรมชาติและมีความน่าเชื?อถือมากที?สุด การบังคบัให้ 

Influencer นําเสนอเนืVอหาที?ไม่เข้ากบับุคลกิภาพของตนเองอาจส่งผลให้ผู้ติดตามรู้สึกว่าเป็นการ

โฆษณามากเกนิไป ดงันัVน ข้อเสนอแนะ เช่น 

 - ทาํงานร่วมกบั Influencer ในการสร้างเนืVอหาที?เหมาะสมโดยให้ Influencer แสดงสไตล์ที?

เป็นธรรมชาติในแบบของตน เช่น การแชร์ประสบการณ์การดื?มคอ็กเทลและชมการแสดงบาร์เทน

เดอร์ที?น่าประทบัใจ หรือการแชร์ความรู้สึกเกี?ยวกบัเมนูพเิศษตามราศีในร้าน 

 - สร้างเนืVอหาที?น่าสนใจและตอบสนองต่อผู้ติดตามของ Influencerเช่น การให้ Influencer 

สร้างคาํถามหรือจัดกจิกรรมให้ผู้ติดตามได้เข้าร่วม จะทาํให้การมีส่วนร่วมระหว่างแบรนด์และ

ผู้ติดตามมีมากขึVน 

 4) วดัผลและปรับปรุงการใช้ Influencer อย่างต่อเนื?อง 

 การทาํการตลาดโดยใช้ Influencer ไม่ควรเป็นเพยีงการเลือกใช้และจบไปในแคมเปญเดยีว 

ควรมีการวดัผลเพื?อประเมินว่าการใช้ Influencer ให้ผลลพัธ์ตามที?คาดหวงัหรือไม่ ข้อเสนอแนะใน

การวดัผล เช่น  

    - ติดตามผลลพัธ์จากการใช้ Influencer ในแต่ละแคมเปญเช่น การเพิ?มยอดขาย จํานวนผู้เข้า

ร้าน ความนิยมของเมนูที?โปรโมต หรือการเพิ?มจํานวนผู้ติดตามในช่องทางโซเชียลมีเดยีของร้าน 

    - การวดัการมส่ีวนร่วม (Engagement)เช่น การดูยอดการกดไลค์ การแชร์ การแสดงความ

คดิเห็น และการตอบสนองจากลูกค้าที?มาใช้บริการผ่านการติดตาม Influencer 

    - การเกบ็ฟีดแบ็กจากลูกค้าเกี?ยวกบัประสบการณ์การมาเยือนร้านที?ได้จากการโปรโมตของ 

Influencer เพื?อนําข้อมูลไปปรับปรุงและพฒันาแคมเปญในอนาคต 

    - ปรับกลยุทธ์ตามผลลพัธ์หากพบว่ากลุ่ม Influencer ประเภทใดประเภทหนึ?งไม่ให้ผลลพัธ์ที?

ด ีควรปรับเปลี?ยนกลยุทธ์และทดลองใช้ Influencer ที?เหมาะสมกว่าในครัVงต่อไป 

 5) การใช้ Influencer เพื?อสร้างประสบการณ์ที?น่าจดจํา 

    ข้อเสนอแนะสําคญัอกีประการหนึ?งจากการศึกษาคือ การสร้างประสบการณ์ที?น่าจดจําผ่าน 

Influencer เพื?อให้ลูกค้ารู้สึกพเิศษและเชื?อมโยงกบัแบรนด์มากขึVน เช่น 

    - การจัดกจิกรรมพเิศษที? Influencer มีบทบาทในการเชิญชวนผู้ติดตามเข้าร่วม เช่น การ

แสดงคอ็กเทลโชว์ การจัดแข่งขนัทาํคอ็กเทล หรือการจับคู่เมนูพเิศษกบัราศีเฉพาะตัว 
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    - การให้ Influencer นําเสนอส่วนลดหรือสิทธิพเิศษสําหรับลูกค้าที?ติดตามพวกเขา ทาํให้

ผู้ติดตามมีแรงจูงใจที?จะมาลองใช้บริการและรู้สึกว่าได้รับประสบการณ์ที?ไม่เหมือนใคร 

 6) การบริหารงบประมาณอย่างเหมาะสม 

    การศึกษาพบว่าการใช้ Influencer ไม่จําเป็นต้องใช้งบประมาณสูงเสมอไป การเลือกใช้ 

Influencer ที?เหมาะสมกบังบประมาณของธุรกจิและให้ผลลพัธ์ที?คุ้มค่าจะช่วยลดต้นทุนการตลาด

ได้ ข้อเสนอแนะ คือ 

    - เลือก Influencer ตามงบประมาณที?มีโดยพจิารณาความคุ้มค่าของผลตอบแทน (ROI) ที?จะ

ได้รับจากการใช้ Influencer ในแต่ละกลุ่ม ตัวอย่างเช่น การใช้ Nano Influencer หลายคนในราคาที?

ตํ?ากว่าการใช้ Macro Influencer หนึ?งคน อาจให้ผลลพัธ์ที?ดกีว่า 

    - วางแผนการใช้ Influencer อย่างต่อเนื?องในระยะยาวเพื?อสร้างการรับรู้ถงึแบรนด์อย่าง

สมํ?าเสมอ โดยไม่ต้องใช้งบประมาณมากในแต่ละครัVง 
 

5.3.2 ข้อเสนอแนะเพื?อการพฒันาความยั?งยืนของธุรกจิ 

 จากผลการศึกษาประสิทธิผลของการใช้ Influencer สําหรับร้านอาหารและเครื?องดื?ม 12rasi 

สามารถนําไปเป็นข้อเสนอแนะเพื?อการพฒันาความยั?งยืนของธุรกจิได้หลายด้าน ทัVงในแง่ของการ

เพิ?มประสิทธิภาพการตลาด การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกค้า และการพฒันาระบบการดาํเนินธุรกจิ

อย่างยั?งยืน ข้อเสนอแนะเหล่านีVเน้นไปที?การสร้างความมั?นคงระยะยาวให้กบัธุรกจิ ดงันีV 

  1) การสร้างแบรนด์ที?แขง็แกร่งและสอดคล้องกบักลุ่มเป้าหมาย  

 หนึ?งในผลการศึกษาที?สําคญัคือการที? Influencer สามารถช่วยสร้างการรับรู้และภาพลกัษณ์

ของแบรนด์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ การที?ร้าน "12rasi" ใช้ Influencer ที?มีภาพลกัษณ์สอดคล้อง

กบัแบรนด์ จะช่วยสร้างความน่าเชื?อถือและทาํให้ลูกค้ารู้สึกเชื?อมโยงกบัแบรนด์ได้ง่ายขึVน 

ข้อเสนอแนะคือ 

    - เลือก Influencer ที?มีคุณค่าทางแบรนด์ที?ตรงกนั เช่น Influencer ที?ให้ความสําคญักบั

คุณภาพ ประสบการณ์ที?หรูหรา และเอกลกัษณ์เฉพาะตัว สิ?งนีVจะทาํให้แบรนด์ของ "12rasi" 

กลายเป็นที?จดจําในฐานะร้านอาหารและเครื?องดื?มที?ไม่เหมือนใคร 

    - การทาํงานร่วมกบั Influencer อย่างต่อเนื?อง เพื?อรักษาภาพลกัษณ์ของแบรนด์และ

เสริมสร้างการรับรู้ในระยะยาว การใช้ Influencer ในลกัษณะนีVจะช่วยสร้างความยั?งยืนในแบรนด์ 

ทาํให้ลูกค้ารู้สึกเชื?อมั?นและกลบัมาใช้บริการบ่อยครัVง 
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 2) สร้างความสัมพนัธ์ที?ยั?งยืนกบัลูกค้าผ่าน Influencer 

    จากการศึกษาพบว่า Influencer สามารถสร้างความสัมพนัธ์ที?แน่นแฟ้นระหว่างแบรนด์และ

ผู้ติดตามของพวกเขาได้ การสร้างความสัมพนัธ์ที?ยั?งยืนกบัลูกค้าจะส่งเสริมให้ธุรกจิ "12rasi" มี

ลูกค้าที?ภักดแีละคงอยู่ในระยะยาว ข้อเสนอแนะคือ: 

    - ใช้ Influencer เพื?อสร้างชุมชนของลูกค้า โดยการสร้างกจิกรรมพเิศษที?ให้ลูกค้าได้เข้ามา

สร้างความร่วมมือกบั Influencer และแบรนด์ เช่น การจัดงานพบปะระหว่าง Influencer กบัแฟนๆ 

หรืองานเลีVยงพเิศษที?เปิดโอกาสให้ลูกค้าได้มีประสบการณ์ร่วมกบั Influencer และรับรู้ถงึความใส่

ใจของแบรนด์ 

    - สร้างประสบการณ์ลูกค้าแบบเฉพาะเจาะจง ที?ทาํให้ลูกค้ารู้สึกว่าได้รับการดูแลเป็นพเิศษ

จากแบรนด์ เช่น การใช้ Influencer ในการมอบส่วนลดพเิศษหรือโปรโมชั?นที?มีให้เฉพาะผู้ติดตาม

ของ Influencer จะช่วยสร้างความสัมพนัธ์ที?ลกึซึVงและทาํให้ลูกค้ากลายเป็นผู้สนับสนุนแบรนด์ใน

ระยะยาว 

 3) การบริหารทรัพยากรและงบประมาณอย่างมปีระสิทธิภาพ 

    การเลือกใช้ Influencer ตามผลการศึกษาชีVให้เห็นว่าไม่จําเป็นต้องใช้งบประมาณมหาศาล

เสมอไป การใช้ Micro และ Nano Influencer สามารถให้ผลลพัธ์ที?ดไีด้ ข้อเสนอแนะเพื?อความ

ยั?งยืนคือ 

    - จัดสรรงบประมาณอย่างมปีระสิทธิภาพ โดยเลือก Influencer ที?มีอตัราค่าใช้จ่ายที?

เหมาะสมกบัขนาดของธุรกจิและคาํนึงถงึความคุ้มค่าของการลงทุน การลดค่าใช้จ่ายในส่วนนีVโดย

ไม่กระทบต่อผลลพัธ์ทางการตลาดจะส่งเสริมให้ธุรกจิสามารถดาํเนินการต่อไปได้ในระยะยาว 

    - การวางแผนระยะยาว โดยจัดทาํแผนการใช้ Influencer ในการตลาดอย่างต่อเนื?อง เพื?อสร้าง

ความมั?นคงในธุรกจิ แต่ในขณะเดยีวกนักต้็องคาํนึงถงึการใช้ทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ ลดการ

ใช้จ่ายที?ไม่จําเป็น และเลือกวธีิการที?ให้ผลตอบแทนที?ดทีี?สุดในระยะยาว 

  4) ส่งเสริมการพฒันาเมนูและบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 

    ผลการศึกษาพบว่า Influencer สามารถใช้เป็นช่องทางในการรับรู้และตอบสนองต่อความ

ต้องการของลูกค้าได้ ข้อเสนอแนะสําหรับการพฒันาความยั?งยืนคือ: 

    - ใช้ Influencer เป็นแหล่งฟีดแบ็ก จากลูกค้าที?เป็นผู้ติดตามของพวกเขา เช่น การเปิดโอกาส

ให้ Influencer รวบรวมความคดิเห็นเกี?ยวกบัเมนูหรือบริการใหม่ๆ จากลูกค้า จะทาํให้ร้านสามารถ

พฒันาผลติภัณฑ์ที?ตรงกบัความต้องการของตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
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    - ปรับปรุงเมนูตามความนิยมของลูกค้า ผ่านการโปรโมตของ Influencer โดยการพฒันาเมนู

ที?ได้รับความนิยมสูง หรือการออกแบบบริการที?ได้รับการตอบรับที?ดจีากลูกค้าจะช่วยส่งเสริมให้

ธุรกจิเจริญเติบโตอย่างยั?งยืน 

  5) ความยั?งยืนในด้านการพฒันาผลติภัณฑ์และบริการใหม่ๆ 

    การศึกษาแสดงให้เห็นว่า Influencer สามารถสร้างการรับรู้และความสนใจต่อผลติภัณฑ์

ใหม่ๆ ได้ การเปิดตัวเมนูใหม่ที?เกี?ยวข้องกบัราศีหรือกจิกรรมการแสดงพเิศษที?บาร์สามารถสร้าง

ความตื?นเต้นให้กบัลูกค้าได้อย่างต่อเนื?อง ข้อเสนอแนะคือ 

    - พฒันาเมนูและบริการใหม่ๆ เป็นประจํา และใช้ Influencer ในการเปิดตัว เพื?อสร้างความ

สนใจและส่งผลให้ลูกค้าอยากลองของใหม่ การเปลี?ยนแปลงและนวตักรรมจะทาํให้ร้านไม่ซํVาซาก

และดงึดูดลูกค้าใหม่ๆ อยู่เสมอ 

    - ใช้ Influencer ในการทดลองเมนูใหม่ เพื?อรวบรวมความเห็นก่อนที?จะทาํการเปิดตัวในวง

กว้าง การทาํเช่นนีVจะส่งเสริมให้ร้านมั?นใจได้ว่าผลติภัณฑ์หรือบริการที?ออกมาจะได้รับการตอบรับ

ที?ดแีละคุ้มค่ากบัการลงทุน 

  6) การสร้างความสัมพนัธ์กบัชุมชนและความยั?งยืนทางสังคม 

    ผลการศึกษายงัชีVให้เห็นว่า Influencer มีบทบาทในการเชื?อมต่อระหว่างแบรนด์กบัชุมชนได้ 

ข้อเสนอแนะในการสร้างความยั?งยืนทางสังคมคือ: 

    - ใช้ Influencer ในการส่งเสริมกจิกรรมที?มีคุณค่า เช่น การสนับสนุนโครงการเพื?อสังคมหรือ

การจัดกจิกรรมที?สร้างสรรค์และมีผลต่อชุมชน การทาํให้แบรนด์สร้างความร่วมมือกบักจิกรรมเพื?อ

สังคมจะช่วยเสริมสร้างความเชื?อมั?นและการสนับสนุนจากลูกค้าที?ต้องการเห็นธุรกจิที?ใส่ใจและ

รับผดิชอบต่อสังคม 

    - การสร้างภาพลกัษณ์ที?ดต่ีอสังคม โดยใช้ Influencer ในการประชาสัมพนัธ์กจิกรรมที?ส่งผล

ดต่ีอชุมชน เช่น การใช้วตัถุดบิที?มาจากท้องถิ?น การลดการใช้พลาสติก หรือการสนับสนุนผู้ผลติใน

ชุมชน ซึ?งสิ?งเหล่านีVจะส่งเสริมให้แบรนด์มีความน่าเชื?อถือและสร้างความภักดใีนระยะยาว 

  7) การนําเทคโนโลยแีละดจิิทลัมาใช้ในกลยุทธ์การตลาด 

    ผลการศึกษาสนับสนุนการใช้ Influencer ในการโปรโมตแบรนด์ผ่านช่องทางดจิิทลั เช่น 

โซเชียลมีเดยี ข้อเสนอแนะในการพฒันาอย่างยั?งยืนคือ: 

    - พฒันาช่องทางดจิิทลัและระบบออนไลน์ ให้มีความพร้อมสําหรับการทาํการตลาดแบบ

ดจิิทลัและการใช้ Influencer ให้เกดิประสิทธิภาพสูงสุด โดยอาจสร้างระบบการสั?งซืVอออนไลน์ การ

ติดตามผล และการจัดการรีววิจากลูกค้า 
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    - การใช้เครื?องมือวเิคราะห์ดจิิทลั เพื?อติดตามพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้าที?ติดตาม 

Influencer จะส่งเสริมให้ธุรกจิเข้าใจถงึแนวโน้มการบริโภคและปรับปรุงการตลาดให้สอดคล้องกบั

ความต้องการของลูกค้าในอนาคต 
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