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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยน้ีมุงศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการ

ใช้บริการธุรกิจรานอาหาร รวมถึงการทดสอบและพัฒนารูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีสอดคลองกับ

พฤติกรรมดังกลาว เพ่ือนำเสนอแนวทางในการสรางสรรค์เน้ือหาของโฆษณาท่ีมีประสิทธิภาพตอการ

ตัดสินใจใช้บริการรานอาหาร ข้อมูลในงานวิจัยน้ีถูกรวบรวมผานการสัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยาง

เจเนอเรชันซีจำนวน 10 คน โดยแบงเปนเพศชายและหญิงอยางละ 5 คน การวิเคราะหเน้ือหาใช้วิธี

วิจัยเชิงคุณภาพ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีความผูกพันใกลชิดกับเทคโนโลยี และใช้ส่ือ

สังคมออนไลนเพ่ือการส่ือสารอยางกวางขวาง อาทิ TikTok, Instagram, Twitter และ Facebook 

โดยเน้ือหาวิดีโอส้ันไดรับความนิยมสูงสุด รองลงมาคือรูปภาพและอินโฟกราฟก ในการค้นหาข้อมูล

เก่ียวกับรานอาหาร ผูบริโภคมักใช้ Facebook, Instagram และเคร่ืองมือค้นหาอยาง Google และ 

Wongnai โดยคำแนะนำจากเพ่ือนและรีวิวออนไลนท่ีมีความจริงใจเปนปจจัยสำคัญ สวนลดและ

โปรโมช่ันท่ีมาจากโซเชียลมีเดียยังมีอิทธิพลตอการเลือกใช้บริการอีกดวย นอกจากน้ี การนำเสนอ

เน้ือหาท่ีสรางสรรค์ผานภาพและวิดีโอท่ีสวยงามสงผลใหประสบการณการรับประทานอาหารมีความ

นาสนใจมากข้ึน คะแนนรีวิวและความคิดเห็นยังคงเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และ

หากพึงพอใจหรือไมพอใจ ผูบริโภคมักจะทำการแชรประสบการณผานโซเชียลมีเดียและติดตอราน

เพ่ือใหข้อเสนอแนะ 

 ผลจากการศึกษาเชิงลึกน้ีถูกนำมาใช้ปรับปรุงกลยุทธการตลาดของภัตตาคารเจ่ียทงเฮงบน 

Instagram ซ่ึงพบวา จำนวนผูใช้ท่ีเห็นโพสตเพ่ิมข้ึน 33.3% อัตราการมีสวนรวมเพ่ิมข้ึน 500% 

จำนวนผูติดตามเพ่ิมข้ึน 2.2% และอัตราการแสดงผลเพ่ิมข้ึน 67.8% โดยผูชมสวนใหญเปนเพศหญิง 

57.3% และมาจากกรุงเทพมหานคร 30.6% ผลลัพธดังกลาวช้ีใหเห็นถึงความสำเร็จในการนำข้อมูล

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมาประยุกตใช้เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการตลาดเชิงเน้ือหาบนแพลตฟอรม

ดิจิทัลของภัตตาคารเจ่ียทงเฮงอยางมีนัยสำคัญ 
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Abstract 

 

 This research aims to examine the in-depth behavioral patterns of Generation 

Z consumers in Mueang Chiang Mai District regarding their use of restaurant services, 

as well as to test and develop advertising content models that align with these 

behaviors. The ultimate goal is to propose strategies for creating effective advertising 

content that influences the decision-making process in selecting restaurant services. 

Data were collected through in-depth interviews with a sample of 10 Generation Z 

individuals, equally divided by gender. The content analysis was conducted using 

qualitative research methods. The findings reveal that Generation Z consumers 

maintain a close relationship with technology and extensively use social media 

platforms such as TikTok, Instagram, Twitter, and Facebook for communication. Short 

video content is the most popular, followed by images and infographics. When 

searching for information about restaurants, consumers often rely on Facebook, 

Instagram, and search engines like Google and Wongnai, with recommendations from 

friends and sincere online reviews being significant factors. Discounts and promotions 

on social media also influence their choice of services. Moreover, creative content 

presented through visually appealing images and videos enhances the dining 

experience. Review scores and comments remain crucial factors in the decision-

making process. When satisfied or dissatisfied, these consumers typically share their 

experiences on social media and may contact the restaurant to provide feedback. 

 The insights gained from this in-depth study were utilized to improve the 

marketing strategy of Jia Tong Heng Restaurant on Instagram. The analysis revealed 

that the number of user accounts viewing the posts increased by 33.3%, engagement 

rates rose by 500%, followers grew by 2.2%, and impressions increased by 67.8%. 

 



จ 

The majority of viewers were female (57.3%), with 30.6% located in Bangkok. These 

results underscore the successful application of consumer behavior research to 

enhance content marketing effectiveness on Jia Tong Heng Restaurant’s digital 

platforms. 

 

Keywords: Digital media consumption behavior, Z Generation, Restaurant Business 

Services  
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บทท่ี 1 

บทนำ 

 

1.1 ท่ีมาและความสำคัญของปญหา   

 

 ในปจจุบัน การส่ือสารผานอินเทอรเน็ตมีบทบาทสำคัญในการเปล่ียนแปลงทัศนคติและ

พฤติกรรมทางสังคมอยางมาก การพัฒนาเทคโนโลยีน้ีไดขับเคล่ือนการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจ 

การเมือง และสังคม สงผลกระทบอยางมากตอวิถีชีวิตและความสัมพันธระหวางบุคคล การส่ือสาร

ผานอินเทอรเน็ตไดรับการพัฒนาอยางตอเน่ือง และมีบทบาทสำคัญในการกำหนดแนวทางการ

แลกเปล่ียนข้อมูล ความคิดเห็น และข่าวสารท้ังในมิติทางสังคมและเศรษฐกิจ ตามรายงาน DIGITAL 

2023: THAILAND พบวาในป 2566 จำนวนผูใช้งานอินเทอรเน็ตในประเทศไทยมี 61.21 ลานคน คิด

เปนรอยละ 85.3 ของประชากรท้ังหมด (71.75 ลานคน) (We Are Social ดิจิทัลเอเจนซ่ี, 2023) ซ่ึง

แสดงถึงการเพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสำคัญจากปก่อน การใช้โทรศัพทมือถือเช่ือมตออินเทอรเน็ตมี

ความสำคัญอยางมาก ไมเพียงแตเพ่ือการเข้าถึงข้อมูล แตยังเปนเคร่ืองมือในการส่ือสาร ทำธุรกรรม

ทางการเงิน ค้นหาข้อมูล เลนเกม และใช้ส่ือสังคมออนไลน 

 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการใช้อินเทอรเน็ตช้ีใหเห็นวาความสำคัญของการใช้อินเทอรเน็ต

เพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสำคัญ โดยเฉพาะในแง่ของจำนวนช่ัวโมงการใช้งานตอสัปดาห ซ่ึงมุงเนนไปท่ีการ

ส่ือสารผานสังคมออนไลน รวมถึงการใช้แอปพลิเคชันยอดนิยมอยาง Facebook ซ่ึงมีจำนวนผูใช้งาน

สูงท่ีสุด ตามมาดวย LINE, Facebook Messenger, TikTok และ Instagram (IG) ตามลำดับ (We 

Are Social ดิจิทัลเอเจนซ่ี, 2023) สะทอนใหเห็นถึงการเปล่ียนแปลงในวัฒนธรรมการใช้อินเทอรเน็ต

ในประเทศไทยท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน และสงผลกระทบอยางมากตอการสรางความรู การ

เช่ือมตอ และความสัมพันธในสังคมออนไลน 

ในป 2566 การเพ่ิมจำนวนของกลุมเจเนอเรชันซีในประเทศไทยถือเปนสัญญาณสำคัญท่ีบง

บอกถึงการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมและพฤติกรรมการบริโภคของประชากรไทยในยุคเทคโนโลยี 

กลุมเจเนอเรชันซีมีจำนวนประมาณ 13 ลานคน หรือคิดเปนประมาณรอยละ 20 ของประชากร

ท้ังหมด และมีลักษณะพฤติกรรมการบริโภคท่ีนาสนใจ (FUTURISTNIDA, 2566) กลุมน้ีมีแนวโนมท่ี

จะทำกิจกรรมตาง ๆ ดวยตนเองโดยไมตองพ่ึงพาผูอ่ืน เน่ืองจากเติบโตมาในยุคเทคโนโลยีท่ีทุกอยาง

สามารถเข้าถึงไดผานสมารทโฟน และมีความช่ืนชอบในการใช้เวลาอยูกับตนเอง การเสิรชหาคอน

เทนตท่ีตองการถือเปนส่ิงท่ีไดรับความนิยมอยางมาก และพวกเขามักจะใช้เวลาอยูกับตนเองตลอดท้ัง

วัน เน่ืองจากเทคโนโลยีและส่ือสังคมออนไลนมีบทบาทสำคัญในการตอบสนองความตองการของกลุม
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น้ี รานอาหารในอำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดใช้ส่ือสังคมออนไลนในการโฆษณาและประชาสัมพันธ

ผานช่องทางตาง ๆ เช่น Facebook, TikTok และ Instagram เพ่ือเข้าถึงกลุมเจเนอเรชันซีอยางมี

ประสิทธิภาพ (บริษัท วงใน มีเดีย จำกัด, 2565) ดังน้ัน กลุมเจเนอเรชันซีถือเปนกลุมท่ีมีความสำคัญ

ในดานการบริโภคและการตลาดของประเทศไทย ธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภคจึงตองตระหนักถึง

ความสำคัญในการตอบสนองตอความตองการและความพึงพอใจของกลุมน้ี โดยการใช้เทคโนโลยีและ

ส่ือสังคมออนไลนในการสรางความสุขและความพึงพอใจใหกับพวกเขาอยางมีคุณภาพและเหมาะสม 

จากข้อมูลของศูนยวิจัยกสิกรไทยในป 2566 พบวาธุรกิจรานอาหารยังคงมีแนวโนมเติบโต

อยางตอเน่ือง โดยไดรับการสนับสนุนจากการเปล่ียนแปลงโครงสรางทางสังคมท่ีเนนครัวเรือนขนาด

เล็กลงและการปรับเปล่ียนไลฟสไตลของผูบริโภค มูลค่าของธุรกิจรานอาหารในป 2566 คาดวาจะอยู

ในช่วง 420,000 - 430,000 ลานบาท ซ่ึงสูงกวาช่วงวิกฤตโควิดท่ีผานมา และเติบโตอยางมีนัยสำคัญ 

โดยเพ่ิมข้ึนประมาณรอยละ 7.1 จากป 2565 ซ่ึงสะทอนถึงการฟนตัวและการขยายตัวของ

อุตสาหกรรมน้ี (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2566) การเติบโตของธุรกิจบริการอาหารในป 2566 คาดวาจะ

ยังคงดำเนินไปอยางตอเน่ือง โดยปจจัยสำคัญมาจากการเปล่ียนแปลงโครงสรางประชากรท่ีทำให

ครัวเรือนมีขนาดเล็กลง ความตองการความสะดวกสบายท่ีเพ่ิมข้ึน รวมถึงการขยายตัวของเมืองและ

การเปดศูนยการค้าใหม ๆ ปจจัยเหลาน้ีสะทอนถึงการเปล่ียนแปลงในสังคมและพฤติกรรมการบริโภค

ในปจจุบัน 

ในปจจุบันธุรกิจรานอาหารมีใหเลือกมากข้ึนตามความเจริญของสังคมเมือง ซ่ึงเสนอช่องทาง

การส่ือสารตาง ๆ ผานส่ือออนไลน ซ่ึงมีบทบาทสำคัญในการเปนท่ีรูจักและการตัดสินใจของผูบริโภค 

เช่น การค้นหารานอาหารผานออนไลนเพ่ืออานรีวิวและการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารนอก

บาน โดยผูบริโภคมักใช้เคร่ืองมือเช่นคอมพิวเตอร แท็บเล็ต หรือสมารทโฟนเพ่ือเข้าถึงข้อมูลตาง ๆ 

บนอินเทอรเน็ตซ่ึงเปนแหลงข้อมูลท่ีสำคัญในการตัดสินใจการเลือกรับประทานอาหาร ในจังหวัด

เชียงใหมในป 2566 มีจำนวนรานอาหารใหมเพ่ิมข้ึนราว 1 แสนราน หรือเพ่ิมข้ึนรอยละ 13.6 โดยมี

การเพ่ิมมากท่ีสุดท่ีรานอาหารประเภทเช้า จีน และสุก้ียาก้ี – ชาบู เปนตน อยางไรก็ดี รานอาหาร

ประเภท Food Truck และข้าวตมม้ือดึก มีการลดลง และพบวารานอาหารท่ีมีท่ีน่ังในรานมีการ

เติบโตตอเน่ืองหลังจากเกิดการระบาดของโควิด – 19 อยางไรก็ตาม ก็พบวาในช่วงเวลาหลังจากการ

ระบาดของโควิด - 19 มีรานอาหารถึงรอยละ 50 ปดตัวในปแรก และรอยละ 65 ปดตัวในระยะเวลา 

3 ป โดยเชียงใหมนิวสออนไลนใหข้อมูลเหลาน้ีในป 2566 หากเปรียบเทียบกับป 2565 (เชียงใหมนิวส

ออนไลน, 2566) 
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 การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกของกลุมเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหมเปนสวนสำคัญท่ีจะ

ช่วยใหผูประกอบการธุรกิจรานอาหารเข้าใจความตองการและความพึงพอใจของกลุมเปาหมายไดอยาง

ลึกซ้ึง การศึกษาน้ีจะทำใหเข้าใจถึงปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการรานอาหารของ

กลุมเจเนอเรชันซี ซ่ึงอาจเปนเก่ียวกับประสบการณทางอารมณ ความสะดวกสบาย ความพึงพอใจตอ

คุณภาพของอาหารและบริการ และปจจัยทางสังคมอ่ืน ๆ ท่ีสงผลตอการตัดสินใจของกลุมน้ีในการ

เลือกใช้บริการรานอาหาร และผลการศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกจะช่วยใหผูประกอบการสามารถกำหนด

กลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพตอกลุมเปาหมาย เช่น การเลือกใช้ช่องทาง

ส่ือสารท่ีเหมาะสม การสรางเน้ือหาท่ีนาสนใจและมีประโยชนตอกลุมเปาหมาย การจัดโปรโมช่ันหรือ

กิจกรรมท่ีมีความนาสนใจสำหรับกลุมเจเนอเรชันซี ซ่ึงอาจช่วยเพ่ิมยอดขายและความเช่ือม่ันในแบรนด

ของธุรกิจรานอาหารไดอยางมีประสิทธิภาพ อีกท้ังเปนประโยชนอยางมากในการกำหนดกลยุทธ

การตลาดและการส่ือสารท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมายในอนาคต 

 

1.2 วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้

บริการธุรกิจรานอาหาร 

 1.2.2 เพ่ือทดสอบรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีพัฒนาจากพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาหาแนวทางในการสรางรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาของผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

ท่ีสงผลตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

  

1.3 ขอบเขตของการศึกษา 

ขอบเขตของการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม 

ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร ไดถูกกำหนดขอบเขตไวดังน้ี 

1.3.1 ขอบเขตดานประชากร 

กลุมผูบริโภคชาวไทย ท่ีอาศัยอยูในประเทศไทย และเกิดหลังป พ.ศ.2540 ซ่ึงปจจุบันมีอายุ

ต่ำกวา 27 ป (ศูนยวิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจธนาคารไทยพาณิชย, 2557) 

1.3.2 ขอบเขตดานเวลา 

สัมภาษณกลุมเปาหมาย โดยใช้ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล 2 เดือนต้ังแตเดือนมีนาคม ถึง

เมษายน 2567 
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1.4 ประโยชนท่ีไดรับจากการศึกษา 

 1.4.1 ทำใหทราบถึงพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการ

ใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 1.4.2 ทำใหทราบถึงรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีพัฒนาจากพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร  

 1.4.3 ข้อมูลท่ีไดสามารถนำมาเปนแนวทางในการพัฒนาการดำเนินธุรกิจรานอาหาร และ

ปรับปรุงแผนการส่ือสารการตลาดดิจิทัลของรานอาหาร ในอำเภอเมืองเชียงใหม ใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภคเจเนอเรชันซีตอไป 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

พฤติกรรมผูบริโภคเชิงลึก หมายถึง รูปแบบของความรูและความเข้าใจท่ีชัดเจนเก่ียวกับ

กลุมผูบริโภคเปาหมาย การศึกษาน้ีไดศึกษาผานพฤติกรรมในการฟง ความสนใจ และทัศนคติของ

กลุมผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในเขตอำเภอเมืองเชียงใหม โดยเพ่ือนำข้อมูลท่ีไดมาใช้ในการออกแบบและ

รูปแบบการส่ือสารการตลาดดิจิทัลสำหรับธุรกิจรานอาหาร ในเขตอำเภอเมืองเชียงใหม 

เจเนอเรชันซี (Generation Z) หมายถึง กลุมคนท่ีเกิดหลังป พ.ศ. 2540 ซ่ึงเติบโตข้ึนมาใน

ยุคท่ีเทคโนโลยีก้าวล้ำไปอยางรวดเร็ว มีการเข้าถึงส่ิงอำนวยความสะดวกทางเทคโนโลยีมากมายใน

ชีวิตประจำวัน และมีความสามารถในการเรียนรูและปรับตัวตอเทคโนโลยีใหม ๆ ไดอยางรวดเร็วกวา

กลุมเจเนอเรชันอ่ืนๆ และเปนกลุมท่ีมีความสนใจในการใช้ชีวิตในโลกดิจิทัลอยางสม่ำเสมอ ทำใหเปน

กลุมท่ีมีพฤติกรรมและวัฒนธรรมการใช้ชีวิตท่ีแตกตางจากกลุมเจเนอเรชันอ่ืนๆ ในอดีต 

ธุรกิจรานอาหาร หมายถึง กิจการท่ีใหบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม หรือปรุงอาหารเสร็จ

สมบูรณเพ่ือจำหนายใหแก่ผูซ้ือบริโภคไดทันที รวมถึงรานอาหารในรูปแบบตางๆ เช่น ภัตตาคาร 

รานอาหาร หองอาหารในโรงแรม และศูนยอาหาร (ดนุรัตน ใจดี, 2553) 
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บทท่ี 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 

การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการ

ธุรกิจรานอาหาร ผูวิจัยไดรวบรวมทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องซ่ึงเน้ือหาในบท

น้ีประกอบดวย  

2.1 แนวคิดเก่ียวกับข้อมูลผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight)  

2.2 แนวคิดเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 

Communication : IMC)  

2.3 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมตลาดออนไลน  

2.4 ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior)  

2.5 แนวคิดเก่ียวกับเจเนอเรชันท้ัง 5 กลุม  

 

2.1. แนวคิดและทฤษฎี 
แนวคิดเก่ียวกับข้อมูลผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight)  

ฐิติพร สงวนปยะพันธ (2554) ไดอธิบายถึง การศึกษาข้อมูลผูบริโภคเชิงลึก (Consumer 

Insight) ถือเปนกระบวนการท่ีสำคัญในการทำความเข้าใจและวิเคราะหผูบริโภคอยางลึกซ้ึง เพ่ือ

เข้าใจความคิดเห็น ความเช่ือ ทัศนคติ พฤติกรรม และความตองการของพวกเขาอยางแทจริง โดย

มุงเนนไปท่ีการเข้าใจถึงความลึกซ้ึงของผูบริโภค ท่ีอาจไมไดแสดงออกมาเปนชัดเจนเสมอไปใน

ทัศนคติหรือพฤติกรรมของพวกเขา 

ข้ันตอนแรกของการศึกษา Consumer Insight คือการเก็บรวบรวมข้อมูล (Information) ท่ี

เก่ียวข้องกับผูบริโภค เช่น ข้อมูลทางสังคม ข้อมูลทางการตลาด และข้อมูลจากการวิจัยตาง ๆ โดย

ข้อมูลเหลาน้ีจะช่วยใหผูประกอบการเข้าใจเก่ียวกับผูบริโภคอยางถูกตองและลึกซ้ึง 

ข้ันตอนถัดไปคือความเข้าใจ (Understanding) ซ่ึงเปนการนำข้อมูลท่ีไดมาหาเหตุผลวา

ทำไมผูบริโภคจึงมีพฤติกรรมหรือทัศนคติตามท่ีมองเห็น เช่น การวิเคราะหข้อมูลเพ่ือเข้าใจวาทำไม

ผูบริโภคถึงมีความตองการเฉพาะในส่ิงใดหรือทำไมพวกเขาจึงมีพฤติกรรมท่ีเฉพาะเจาะจง 
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สุดทายคือความเข้าใจเชิงลึกของกลุมเปาหมาย (Insight) ซ่ึงเปนข้ันตอนสำคัญท่ีสุด โดยการ

นำความเข้าใจท่ีลึกซ้ึงเก่ียวกับผูบริโภคมาวิเคราะหเพ่ือเข้าใจวาพวกเขาตองการอะไรและตองการมัน

อยางไร ซ่ึงจะช่วยใหผูประกอบการสามารถจัดการส่ือสารและสรางผลิตภัณฑหรือบริการท่ีตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคไดอยางแมนยำ 

การศึกษา Consumer Insight มุงเนนไปท่ีการเข้าใจถึงเบ้ืองลึกของจิตใจผูบริโภค โดยใน

กระบวนการน้ี จะตองสามารถตอบคำถามเช่น "เหตุใดส่ิงหน่ึงส่ิงใดถึงมีความสำคัญกับผูบริโภค" และ 

"ส่ิงหน่ึงส่ิงใดท่ีผูบริโภคตองการอยางแทจริง" ซ่ึงจะช่วยใหผูประกอบการสามารถทำใหผูบริโภคพึง

พอใจและมีความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการของพวกเขาไดอยางมีประสิทธิภาพ 

สำหรับการศึกษาน้ี ข้อมูลผูบริโภคเชิงลึก (Consumer Insight) คือ การทำความเข้าใจ

พฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร วามี

รูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลในการตัดสินใจซ้ืออยางไร เหตุใดถึงมีกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือแบบน้ี และมีความคิดความเช่ือ ทัศนคติ ใดประกอบการตัดสินใจซ้ือ 

 

แนวคิดเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing 

Communication : IMC) 

การส่ือสารทางการตลาด (Marketing Communications) เปนการรวมองค์ประกอบ 2 

สวนเข้าไวดวยกัน คือ สวนของการส่ือสาร (Communications) ท่ีเปนกระบวนการในการถายทอด

และแลกเปล่ียนข้อมูลข่าวสารระหวาง 2 คนข้ึนไป (Dainton & Zelley, 2022) และสวนของ

การตลาด(Marketing) ซ่ึงเปนกิจกรรมทางธุรกิจท่ีไดกระทำข้ึนเพ่ือเพ่ิมคุณค่าใหกับสินค้าและบริการ 

โดยมีเปาหมายเพ่ือสรางผลลัพธท่ีดีตอองค์กรในแง่ของยอดขายและกำไรจากการขายสินค้าหรือ

บริการน้ัน(Campbell & Keller, 2003) 

Bovee, Houston และ Thill (2010) ไดใหความหมายของการส่ือสารการตลาดวา เปน

กระบวนการท่ีนักการตลาดใช้ในการถายทอดข่าวสารเพ่ือกระตุนและจูงใจกลุมเปาหมายใหยอมรับ

และตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการ กระบวนการน้ีประกอบดวยการวางแผน การกำหนดกลุมเปาหมาย 

และการเลือกใช้เคร่ืองมือส่ือสารท่ีเหมาะสมเพ่ือใหเกิดผลลัพธท่ีตองการ ไมวาจะเปนการเพ่ิมยอดขาย

หรือสรางความรูจักในตราสินค้า ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของ Keller และ Kotler (2022) ท่ีระบุวา

การส่ือสารการตลาดเปนกิจกรรมท่ีจัดข้ึนเพ่ือส่ือสารและสงเสริมตราสินค้าใหกับผูบริโภค โดยมุงให

ข้อมูลท่ีโนมนาวใจท้ังทางตรงและทางออม รวมถึงสรางความสัมพันธท่ีดีและย่ังยืนกับผูบริโภค 
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กระบวนการน้ียังครอบคลุมถึงการใช้กลยุทธตางๆ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริม

การขาย และการตลาดทางตรง เพ่ือสรางความเข้าใจและความเช่ือม่ันในตราสินค้าใหกับผูบริโภค ซ่ึง

ในท่ีสุดจะนำไปสูการตัดสินใจซ้ือและการสนับสนุนจากผูบริโภคในระยะยาว 

ท้ังน้ี เม่ือเทคโนโลยีในปจจุบันไดมีการพัฒนาก้าวหนามากข้ึน ความสามารถในการผลิตสินค้า

หรือการใหบริการของธุรกิจก็ถูกพัฒนาใหมีคุณภาพดีข้ึนตามไปดวย สงผลใหตราสินค้าท่ีมีอยูในตลาด

เดียวกันมีการต้ังราคาของสินค้าหรือบริการท่ีไมแตกตางกันมากนัก ปจจัยดานคุณภาพและราคาจึงไม

สามารถนำมาใช้เปนข้อเปรียบเทียบท่ีสรางความแตกตางกับคู่แข่งขันในธุรกิจเดียวกันไดอีกตอไป ส่ิง

สำคัญจึงเปนเร่ืองของการส่ือสารท่ีจะสามารถสรางความไดเปรียบอยางชัดเจน นักการตลาดหรือ

ผูประกอบการจึงจำเปนตองทำความเข้าใจกับการส่ือสารการตลาดในรูปแบบตาง ๆ และเลือกใช้ให

เหมาะสม โดยท่ีไมจำเปนตองเลือกเฉพาะรูปแบบเดียวเทาน้ัน แตอาจใช้วิธีการส่ือสารการตลาดแบบ

บูรณาการ (Integrated Marketing Communication; IMC) ซ่ึง เปนการนำเคร่ืองมือการส่ือสารแต

ละชนิดมาประยุกตใช้ส่ือสารแบบผสมผสานใหเปนไปในแนวทางเดียวกันอยางตอเน่ืองเพ่ือใหการ

ส่ือสารมีประสิทธิภาพสูงสุดและสามารถสงข้อมูลข่าวสารใหเขาถึงลูกค้ากลุมเปาหมายไดมากข้ึน 

รวมถึงครอบคลุมกับพฤติกรรมการเปดรับสารของผูบริโภคในทุกกลุม (Andrews & Shimp, 2014; 

Duncan 2005) 

นอกจากน้ี ยังมีผูเช่ียวชาญจำนวนมากท่ีไดใหคำนิยามของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การ (Integrated Marketing Communication: IMC) ไวในลักษณะท่ีหลากหลาย ดังน้ี 

Don Schultz และ Heidi Schultz (2007) ไดอธิบายวาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การคือกระบวนการท่ีช่วยใหองค์กรสามารถบรรลุวัตถุประสงค์ทางธุรกิจไดอยางรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน โดยการทำใหการส่ือสารการตลาดท้ังหมดสอดคลองและสนับสนุนเปาหมาย

หลักขององค์กร ท้ังน้ีเพ่ือลดความสับสนและเพ่ิมความชัดเจนในการส่ือสารกับกลุมเปาหมาย 

ในทำนองเดียวกัน Arens, Weigold และ Christian (2008) ไดใหนิยามของการส่ือสาร

การตลาดแบบบูรณาการวาเปนแนวความคิดท่ีมุงเนนการสรางและเพ่ิมพูนความสัมพันธท่ีมีประโยชน

ตอธุรกิจ ผูบริโภค และสาธารณชน โดยการพัฒนาและประสานกลยุทธการส่ือสารท่ีจะสรางความ

แข็งแกรงใหแก่ธุรกิจและผลิตภัณฑ ดวยการใช้ส่ือท่ีหลากหลายในการนำเสนอข้อมูลและข่าวสาร

อยางมีประสิทธิภาพ 

ในดานของ Philip Kotler (1997) ไดกลาวถึงการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการวาเปน

แนวคิดท่ีเก่ียวกับกระบวนการวางแผนการส่ือสารทางการตลาดท่ีครอบคลุมและมุงเนนการเพ่ิมคุณค่า
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และรวบรวมวิธีการส่ือสารตางๆ เข้าดวยกัน เพ่ือใหเกิดผลกระทบท่ีมีประสิทธิภาพจากการบูรณาการ

ข้อมูลและข่าวสารในทุกช่องทางการส่ือสาร ท้ังน้ีเพ่ือใหเกิดความชัดเจนและการตอบรับท่ีดีจาก

กลุมเปาหมาย 

นิยามเหลาน้ีสะทอนใหเห็นถึงความสำคัญของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการในการ

สรางความสอดคลองและประสิทธิภาพในการส่ือสารระหวางองค์กรและกลุมเปาหมาย ซ่ึงเปนปจจัย

สำคัญในการเพ่ิมความสำเร็จใหกับองค์กรในระยะยาว และจากคำนิยามของผูเช่ียวชาญท้ังหมด 

สามารถสรุปนิยามไดวา การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คือ กระบวนการส่ือสารทางการตลาดท่ี

ใช้ช่องทางการส่ือสารท่ีหลากหลายมาผสมผสานกันอยางเหมาะสม เพ่ือโนมนาวใจลูกค้าเปาหมายให

เกิดพฤติกรรม และช่วยใหองค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ทางธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยส่ือสาร

ภายใตแนวความคิดเดียวกัน โดยเคร่ืองมือส่ือสารดังกลาวจะประกอบดวยรูปแบบตาง ๆ ดังน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดท่ีแบรนดตองลงทุนโดยการ

เช่าซ้ือพ้ืนท่ีหรือเวลาเพ่ือถายทอดข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและบริการไปยังผูบริโภค การโฆษณาช่วยสราง

ความเข้าใจท่ีตรงกันระหวางแบรนดกับผูบริโภค และช่วยสรางความแตกตางจากคู่แข่ง การโฆษณามี

หลายช่องทาง เช่น ส่ือโทรทัศน ส่ือวิทยุ ส่ือนิตยสาร ส่ือโฆษณากลางแจ้ง และส่ือโฆษณาเคล่ือนท่ี 

(Keller & Kotler, 2022) 

2. การประชาสัมพันธ (Public Relations) เปนเคร่ืองมือส่ือสารท่ีเนนการใหข้อมูลเก่ียวกับ

คุณสมบัติของสินค้าและบริการ โดยมีวัตถุประสงค์หลักในการสงเสริมภาพลักษณท่ีดีและสรางความ

นาเช่ือถือใหแก่แบรนด เช่น การจัดแถลงข่าว การจัดกิจกรรมเพ่ือสังคม การประชาสัมพันธยังช่วย

เปล่ียนแปลงทัศนคติของผูบริโภคในเชิงบวก (Blakeman, 2023; Keller & Kotler, 2022) 

3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนวิธีการส่ือสารท่ีแบรนดนิยมใช้มากท่ีสุดเพ่ือ

ดึงดูดความสนใจของผูบริโภคในทันที โดยใช้กลยุทธตาง ๆ เช่น การลดราคา การแลกซ้ือสินค้า การ

แจกสินค้าทดลอง หรือการแถมของสมนาคุณ การสงเสริมการขายช่วยรักษาฐานลูกค้าเดิมและดึงดูด

ลูกค้าใหมใหสนใจสินค้าและบริการของแบรนด ซ่ึงอาจนำไปสูการทดลองใช้และตัดสินใจซ้ือ 

(Blakeman, 2023) 

4. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึงการท่ีองค์กรติดตอกับลูกค้าเปาหมาย

โดยตรง เพ่ือเสนอรายละเอียดของสินค้าและบริการ รวมถึงตอบข้อสงสัยตาง ๆ วิธีการท่ีใช้ไดแก่ การ

ขายสินค้าผานทางโทรศัพท (Telemarketing) การแจกแผนพับ (Catalog) หรือการสงไปรษณีย 

(Direct Mail) นอกจากน้ี การตลาดแบบบอกตอ (Word of Mouth Marketing) ซ่ึงอาศัยการ
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แบงปนข้อมูลจากผูบริโภคดวยกันเอง ก็เปนรูปแบบหน่ึงของการตลาดทางตรงท่ีกำลังไดรับความนิยม 

เน่ืองจากเปนข้อมูลท่ีมาจากความคิดเห็นของผูใช้งานจริง จึงสรางความนาเช่ือถือและเพ่ิมความสนใจ

ใหกับสินค้าและบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ (Keller & Kotler, 2022; Pickton et al., 2022) 

5. การตลาดเชิงปฏิสัมพันธ (Interactive Marketing) เปนการนำเสนอข้อมูลผานส่ือสังคม

ออนไลน ซ่ึงเปนเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีไดรับความนิยมอยางแพรหลาย เน่ืองจากช่วยให

องค์กรสามารถรับรูความสนใจของผูบริโภคและส่ือสารกับกลุมเปาหมายไดตรงจุดมากข้ึน การตลาด

เชิงปฏิสัมพันธยังเปดโอกาสใหองค์กรสามารถตอบโตกับผูบริโภคไดทันที ตัวอยางเช่น การโฆษณา

ผานโทรศัพทมือถือ (Mobile Advertising) การโฆษณาบนหนาแสดงผลการค้นหาบนอินเทอรเน็ต 

(Search Engine Marketing) หรือการส่ือสารบนส่ือสังคมออนไลน เช่น Facebook, Instagram, 

Twitter, และ YouTube (Andrews & Shimp 2018; Belch & Belch 2021) 

6. การตลาดดวยการสนับสนุน (Sponsorship Marketing) คือการท่ีแบรนดเข้ามามีบทบาท

ในการสนับสนุนกิจกรรมตาง ๆ ท่ีไมเก่ียวข้องกับองค์กรโดยตรง แตสามารถสรางภาพลักษณและ

ช่ือเสียงท่ีดีใหกับแบรนดไดทางออม เช่น การสนับสนุนองค์กรเพ่ือสังคม การแจกสินค้าฟรีในกิจกรรม

การกุศล เปนตน การตลาดรูปแบบน้ีช่วยสรางความสัมพันธท่ีดีระหวางแบรนดกับสังคมและเพ่ิมความ

นาเช่ือถือใหกับแบรนด (Andrews & Shimp 2018; Belch & Belch 2021) 

7. การส่ือสารการตลาด ณ จุดซ้ือ (Point-of-purchase Communication) เปนเคร่ืองมือ

ส่ือสารท่ีใช้ในบริเวณรานค้า โดยมุงเนนการใหข้อมูลเก่ียวกับสินค้าและสิทธิพิเศษตาง ๆ เพ่ือโนมนาว

ใจผูบริโภคใหเกิดความตองการซ้ือในทันที (Keller & Kotler, 2022) 

จากข้อมูลข้างตนแสดงใหเห็นวา เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดในปจจุบันมีหลากหลาย

รูปแบบ การท่ีจะทำใหองค์กรธุรกิจมีการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพจึงจำเปนตองอาศัยการผสมผสาน

เคร่ืองมือหลายประเภทใหสอดคลองกัน นอกจากน้ี ในยุคดิจิทัลท่ีเทคโนโลยีการส่ือสารมีบทบาท

สำคัญตอวิถีชีวิตของผูคน รูปแบบการส่ือสารก็อาจเปล่ียนแปลงไปจากเดิม โดยส่ือออนไลนเร่ิมเข้ามา

มีอิทธิพลตอการส่ือสารการตลาดมากข้ึน ดังน้ัน นักการตลาดและผูประกอบการจึงไมเพียงแตตอง

เข้าใจเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดเทาน้ัน แตยังตองศึกษาและใช้ประโยชนจากช่องทางส่ือสังคม

ออนไลนเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการส่ือสาร 
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การส่ือสารการตลาดใหดีย่ิงข้ึน 

การส่ือสารทางการตลาดเกิดจากการผสานความเข้าใจในสองมิติหลัก ไดแก่ การส่ือสารและ

การตลาด การส่ือสารหมายถึงกระบวนการสงตอความคิดและแบงปนความหมายระหวางบุคคลหรือ

องค์กร สวนการตลาดหมายถึงกิจกรรมหรือธุรกิจท่ีใช้ในการสงมอบหรือแลกเปล่ียนคุณค่าบางอยาง

ใหกับลูกค้า เม่ือท้ังสองส่ิงน้ีมาประกอบกัน การส่ือสารทางการตลาดจึงหมายถึงกระบวนการท่ีใช้ใน

การสงสารทางการตลาดของตราผลิตภัณฑหน่ึง เพ่ือทำใหการแลกเปล่ียนในการดำเนินธุรกิจง่ายข้ึน

และมีประสิทธิภาพ 

โดยท่ัวไป ผูท่ีมีสวนรวมในการสงสารทางการตลาดจะมุงเนนใหการตลาดของตราผลิตภัณฑ

วางตัวและติดอันดับตอจากคู่แข่ง รวมถึงการสงตอหรืออธิบายใหผูรับสารเข้าใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ 

การส่ือสารคือการสงผานข้อมูลและการแลกเปล่ียนทางความคิดระหวางบุคคลหน่ึงกับอีกบุคคลหน่ึง 

เพ่ือใหมีความคิดเห็นตรงกันในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง กระบวนการน้ีจะเกิดข้ึนเม่ือมีการถายทอดข้อมูลจาก

บุคคลหน่ึงไปยังอีกบุคคล และบุคคลคนน้ันตองเข้าใจความหมายท่ีไดรับ 

การสงสารในกระบวนการส่ือสารทางการตลาดมักมีความซับซ้อน และความสำเร็จของการ

สงสารข้ึนอยูกับหลายปจจัย เช่น ลักษณะของสาร การตีความ และสภาพแวดลอมเม่ือไดรับสาร

ดังกลาว สิทธ์ิ ธีรสรณ (2551) ไดกลาวไววา กระบวนการสงสารท่ีมีประสิทธิภาพตองคำนึงถึงปจจัย

เหลาน้ี เพ่ือใหเกิดการส่ือสารท่ีชัดเจนและมีความหมายตรงกันระหวางผูสงสารและผูรับสาร ซ่ึงเปนส่ิง

สำคัญในการสรางความเข้าใจและความสัมพันธท่ีดีระหวางองค์กรกับลูกค้า 

การส่ือสารทางการตลาดมีบทบาทสำคัญอยางมากในองค์กรทุกตางๆ เม่ือธุรกิจหรือองค์กร

ตองการนำเสนอสินค้าหรือบริการท่ีมีคุณค่าตอตลาด น้ันจะตองมีการเสนอขายท่ีมีคุณภาพและ

นาสนใจเปนพิเศษ ซ่ึงการจัดสรรงบประมาณเพ่ือสนับสนุนกิจกรรมการตลาด (Promotion) เปนส่ิงท่ี

สำคัญ โดยมีเคร่ืองมือท่ีเรียกวาสวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ท่ีแบงออกเปน 

5 ประเภทหลัก ไดแก่ การโฆษณา (Advertising), การสงเสริมการขาย (Sales Promotion), การ

ขายโดยบุคคล (Personal Selling), การประชาสัมพันธ (Public Relations), และการตลาดโดยตรง 

(Direct Marketing) องค์กรในยุคปจจุบันมักใช้เคร่ืองมือทางการตลาดเหลาน้ีรวมกัน เช่น การใช้

บุคคลเปนส่ือ (People), การใช้บุคคลท่ีมีช่ือเสียง (Celebrity), การอางอิงจากบุคคลท่ีนาเช่ือถือ 

(Testimonials), หรือการใช้จุดขายในสถานท่ีจำหนายสินค้า (Point of Purchase) และการใช้สินค้า

เปนส่ือ (Merchandising) ดังน้ัน การส่ือสารทางการตลาดเปนกลยุทธท่ีมีความหลากหลายและจะถูก
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เลือกใช้ตามความเหมาะสมขององค์กรตอกลุมเปาหมายของพวกเขา (Ariani, 2021) เคร่ืองมือเหลาน้ี

เปนจุดติดตอท่ีสำคัญในการส่ือสารและสรางความเข้าใจใหกับกลุมเปาหมาย 

การส่ือสารทางการตลาดเปนองค์ประกอบสำคัญท่ีมุงสูการเช่ือมโยงและสรางความเข้าใจใน

หมูผูบริโภค มีวัตถุประสงค์หลักในการทำใหลูกค้าเข้าใจเก่ียวกับตราสินค้า สินค้า และบริการตามท่ี

ผูผลิตมุงเนนการส่ือสาร การส่ือสารทางการตลาดน้ีใช้หลายวิธี เช่น คำพูด ภาพถาย รส กล่ิน หรือ

เสียง เพ่ือสรางภาพลักษณท่ีชัดเจนและถูกตองตอตราสินค้าใหกับผูบริโภค 

การเช่ือมโยงแบบบูรณาการในการส่ือสารการตลาดถูกพูดถึงโดย ณฤดี เต็มเจริญ คริส

ธานินทร (2551) ซ่ึงเนนการบริหารประสบการณและการแลกเปล่ียนคุณค่ารวมกันระหวางลูกค้าและ

นักการตลาดหรือนักส่ือสารการตลาดผานจุดติดตอตาง ๆ ในขณะท่ี ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ (2544) 

กลาวถึงคำศัพทท่ีสำคัญในหนังสือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เช่น จุดติดตอส่ือสาร 

(Contact Point), จุดติดตอตราสินค้า (Brand Contact), และจุดสัมผัสการส่ือสาร (Touch Point) 

ท่ีมีบทบาทสำคัญในการสรางประสบการณท่ีดีแก่กลุมเปาหมาย 

ศรัณยพงศ เท่ียงธรรม (2547) ไดเสนอเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดท่ีเนนการสรางความ

สอดคลองระหวางข้อความและส่ือ (Message and Media) เพ่ือใหการส่ือสารดำเนินไปอยางมี

ประสิทธิภาพและตอเน่ือง 

 

กระบวนการและองค์ประกอบของการส่ือสารการตลาด (ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ, 2544) 

กระบวนการและองค์ประกอบของการส่ือสารการตลาดประกอบไปดวยองค์ประกอบ 4 

ประการ ไดแก่ 

1. กระบวนการส่ือสาร เร่ิมจากผูสงข่าวสาร (Sender) จะเก็บรวบรวมข้อมูลแลวแปลงข้อมูล

เปนตัวอักษร ภาพ นา เสียง สี การเคล่ือนไหว และส่ิงเหลาน้ีเรียกวาข่าวสาร (Message) เม่ือข่าวสาร

ถูกสงไปยังผูรับข่าวสาร (Receivers) ผานตัวกลางหรือส่ือกลาง (Media) ในช่องทางการส่ือสาร 

(Communication Channels) ผูรับข่าวสารจะทำการถอดรหัส (Decoding) ข่าวสารตามความ

เข้าใจดังกลาว ข้อความท่ีสงอาจถูกบิดเบือนเพราะมีโอกาสเกิดตัวรบกวนหรือตัวแทรกแซง (Noise) 

ขณะการส่ือสาร 

2. พฤติกรรมผูบริโภค โดยมีท้ังปจจัยภายในและปจจัยภายนอกท่ีมีผลตอพฤติกรรมของ

ผูบริโภค เช่น บุคลิกภาพ การรับรู การเรียนรู ทัศนคติ กลุมสังคม และวัฒนธรรม เปนตน พฤติกรรม
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ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคเร่ิมต้ังแตการตระหนักถึงปญหาการค้นหาข้อมูลการประเมินทางเลือก และ

การตัดสินใจซ้ือท้ังน้ีมาจากพฤติกรรมของตนเอง 

3. ช่องทางการส่ือสาร โดยการพิจารณาจากช่องทางการจัดจาหนาย (Channel of 

Distribution) และผูมีสวนไดสวนเสียในธุรกิจ (Stakeholders) ท้ังภายในและภายนอกองค์กร เช่น 

ลูกค้า ผูจัดจาหนายวัตถุดิบ คู่แข่ง ผูถือหุน หนวยงานท้ังภาครัฐและเอกชน เปนตน ดังน้ัน นักการ

ตลาดจึงตองค้นหาใหไดวาภายใตกลยุทธการส่ือสารการตลาดท่ีสรางข้ึนน้ันมีคนกลางเปนใครบาง 

และมีองค์กรหรือปจจัยใดท่ีเก่ียวข้อง 

4. ปจจัยภายในองค์กร โดยการพิจารณากลยุทธการส่ือสารในองค์กรเพ่ือสรางความ

นาเช่ือถือในเชิงกลยุทธของธุรกิจ (Strategic Credibility) องค์กรหรือธุรกิจท่ีมีความนาเช่ือถือในเชิง

ธุรกิจมักจะไดรับประโยชน เช่น มีจำนวนลูกค้าเพ่ิมข้ึน บริษัทมีภาพพจนท่ีดี เปนตน 

 

ปจจัยท่ีควรคำนึงในการวางแผนกลยุทธการส่ือสารการตลาด 

การส่ือสารทางการตลาดเปนกระบวนการท่ีซับซ้อนและมีปจจัยมากท่ีสงผลตอความสำเร็จ

ของกลยุทธทางการตลาดของธุรกิจ ตามท่ีช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ (2544) ไดกลาวถึง ปจจัยท่ีสำคัญท่ีควร

พิจารณาเพ่ือวางแผนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดสามารถแบงไดเปน 4 ประการดังน้ี 

1. ความสามารถทางกลยุทธ (Strategic Capability) ความสามารถทางกลยุทธของธุรกิจท่ีดี

จะสามารถปรับตัวตอการเปล่ียนแปลงในสภาพแวดลอมภายนอกไดอยางมีประสิทธิภาพ และมีการ

วางแผนการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดท่ีช่วยสงเสริมการเจริญเติบโตตามเปาหมายท่ีกำหนดไว. 

2. ผลงานในอดีต (Past Performance) ผลงานในอดีตของธุรกิจมีบทบาทสำคัญในการสราง

ภาพลักษณท่ีดีใหกับสังคม ซ่ึงจะช่วยเสริมความเช่ือม่ันของผูลงทุน ลูกค้า และสังคมโดยรวมตอธุรกิจ. 

3. การส่ือสารขององค์กรธุรกิจ (Corporate Communication)  การส่ือสารภายในองค์กร

ธุรกิจมีความสำคัญอยางมาก โดยการแบงเปนสองแนวทางหลักคือการส่ือสารแบบแนวนอนระหวาง

บุคคลในระดับใกลเคียงกัน เพ่ือการแลกเปล่ียนข้อมูลและความคิดเห็น เพ่ือใหงานดำเนินไปอยางเต็ม

ประสิทธิภาพ และการส่ือสารแบบแนวด่ิงระหวางระดับบริหารสูงและพนักงานท้ังหมด เพ่ือใหทุกคน

เข้าใจเปาหมายและทำงานในทิศทางเดียวกัน. 

4. ความนาเช่ือถือของคณะผูบริหารสูงสุด (Credibility of Chief Executive Officers) 

ความนาเช่ือถือของคณะผูบริหารสูงสุดมีผลตอภาพลักษณของธุรกิจอยางมาก ซ่ึงสามารถสงผลตอ

การตัดสินใจของลูกค้าและผูลงทุนในการรวมงานกับธุรกิจไดอยางมีนัยสำคัญ. 
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การวางแผนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีการพิจารณาปจจัยเหลาน้ีอยางรอบคอบ จะ

ช่วยใหธุรกิจมีความพรอมในการเผชิญกับท้ังความเปล่ียนแปลงและโอกาสในตลาดอยางมี

ประสิทธิภาพและม่ันใจ (ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ, 2544) 

 

การวางแผนกลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  

เพ่ือใหการวางแผนทางการตลาดเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ นักการตลาดจำเปนตอง

ดำเนินการตามข้ันตอนตอไปน้ี (ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ, 2544) 

1. กำหนดกลุมเปาหมาย ก่อนท่ีจะทำการส่ือสารใด ๆ จะตองกำหนดกลุมเปาหมายอยาง

ชัดเจน เช่น ผูใช้, ผูซ้ือ, ผูตัดสินใจซ้ือ, และผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจ (Influencers) เพ่ือนำข้อมูลมา

วิเคราะหและกำหนดวัตถุประสงค์ในการส่ือสารตอไป 

2. กำหนดวัตถุประสงค์ในการส่ือสาร การกำหนดรูปแบบการตอบสนองท่ีตองการ เช่น การ

ส่ังซ้ือสินค้า เพ่ือใหไดผลลัพธตามท่ีต้ังใจ 

3. สรางข้อมูลท่ีมีประสิทธิภาพ ตามหลักทฤษฎีของ AIDA Model (Strong, 1925) ท่ี

ประกอบดวย A-Attention (ดึงดูดความสนใจ), I-Interest (สรางความสนใจ), D-Desire (กระตุน

ความตองการ), และ A-Action (กระตุนพฤติกรรมการซ้ือ) 

4. เลือกช่องทางการส่ือสาร เช่น การเลือกช่องทางบุคคล เช่น การขายโดยตัวบุคคล และ

ช่องทางท่ีไมใช่บุคคล เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ หรือการส่ือสารมวลชน 

5. กำหนดงบประมาณสำหรับช่องทางการส่ือสารท้ังหมด การกำหนดงบประมาณท่ีจะใช้ใน

การส่ือสารทางการตลาดท้ังหมด เช่น การขายโดยตัวบุคคล, การโฆษณา, การสงเสริมการขาย, และ

การประชาสัมพันธ 

6. กำหนดสวนประสมการส่ือสารทางการตลาด (Promotion Mix): เม่ือทราบงบประมาณ

แลว จะตองจัดสรรงบประมาณในรูปแบบช่องทางการส่ือสาร เช่น การโฆษณา, การขายโดยตัวบุคคล, 

การส่ือสารการตลาด, และการประชาสัมพันธ โดยคำนึงถึงปจจัยตาง ๆ เช่น ประเภทของสินค้า, กล

ยุทธการตลาด, ช่วงวงจรชีวิตผลิตภัณฑ, และอ่ืนๆ 

7. ประเมินผล หลังจากท่ีไดทำการตามกลยุทธแลว จะตองมีการประเมินผลเพ่ือวัด

ความสำเร็จและความเปนไปไดท่ีจะปรับปรุงในอนาคต 
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ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ (2544) ไดรวบรวมวิธีการท่ีชัดเจนเพ่ือใหการส่ือสารทางการตลาดเปนไป

อยางมีประสิทธิภาพ ซ่ึงมีการกำหนดวัตถุประสงค์และเลือกใช้ช่องทางการส่ือสารท่ีเหมาะสมกับ

กลุมเปาหมายเพ่ือสรางผลลัพธท่ีต้ังใจไวไดอยางมีประสิทธิภาพและสำเร็จ 

 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาดตามท่ี McCarthy (1960) ไดกลาวถึงมีการแบงสวนประสม

ทางการตลาดเปน 4 ประการหลัก คือ ผลิตภัณฑ (Product), ราคา (Price), ช่องทางการจัดจำหนาย 

(Place), และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงสอดคลองกับวิสัยทัศนของณฤดี เต็มเจริญ คริส

ธานินทร (2551) ท่ีเนนวา ความสำเร็จของการส่ือสารทางการตลาดข้ึนอยูกับการนำสวนประสมทาง

การตลาดน้ีไปบูรณาการ (Integration) กับเคร่ืองมือการตลาดหรือการส่ือสารการตลาดในทุกรูปแบบ 

เพ่ือใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการส่ือสารกับกลุมเปาหมาย นอกจากน้ี ปจจุบันเน่ืองจากไมสามารถ

แยกสวนประสมทางการตลาด (4P’s) ออกจากกันได ควรมีการพัฒนา IMC (Integrated Marketing 

Communication) หรือการส่ือสารการตลาดท่ีเช่ือมโยงกันอยางเปนระบบ ท่ีสามารถปรับตัวใหเข้า

กับเทคโนโลยีและแบบแผนการดำเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบริโภค ซ่ึงการนำ IMC มาใช้โดยมี

ความสำเร็จจะตองพิจารณาถึงการส่ือสารทางทุกช่องทางท่ีมีความพรอม และการนำเคร่ืองมือการ

ส่ือสารทางการตลาดมาปรับใช้ใหเหมาะสมและเข้ากันไดกับแบบแผนการดำเนินชีวิตของกลุม

ผูบริโภคเปาหมาย (อรรถการ สัตยพาณิชย, 2557). 

De Lozier (1976) กำหนดให "การส่ือสารทางการตลาด" เปนกระบวนการท่ีเนนการ

นำเสนอส่ิงตาง ๆ ใหบูรณาการและเปนไปตามความตองการของตลาด โดยมีวัตถุประสงค์ในการ

กระตุนการตอบสนองจากกลุมเปาหมายผานช่องทางการรับสาร การตีความ และการกระทำ เพ่ือ

ปรับปรุงและมองหาโอกาสใหมๆ ในการส่ือสารทางการตลาดใหกลุมเปาหมายมีการตอบสนองตามท่ี

ตองการ 

Kotler and Armstrong (2004) นิยามไววาการส่ือสารทางการตลาดเปนเทคนิคทาง

การตลาดท่ีมุงไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือสงผลตอทัศนคติ และพฤติกรรม

ของผูบริโภคเหลาน้ัน สวนประสมการส่ือสารทางการตลาดแบงออกเปน 5 ประเภท ดังน้ี 

1. การโฆษณา (Advertising) เปนการส่ือสารทางการตลาดท่ีไมใช้บุคคลแตเปนการใช้

ส่ือมวลชนในการส่ือสารไปยังกลุมคนเปนจำนวนมากท่ีไดรับสารในเวลาเดียวกัน การโฆษณาเปน

วิธีการส่ือสารท่ีรูจักและแพรหลายท่ีสุด ตัวอยางการโฆษณา เช่น หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ 
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โทรทัศนเปนตน การโฆษณาคือการบอกกลาวและส่ือสารผานส่ือมวลชนในลักษณะโนมนาวใจ โดย

บริษัท องค์กรไมแสวงหากำไร หนวยงานของรัฐเพ่ือมุงท่ีจะใหข้อมูลหรือชักจูงใจในกลุมตลาด

เปาหมายหรือผูรับสารเก่ียวกับผลิตภัณฑบริการองค์กรหรือความคิด (ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ, 2544) 

2. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการส่ือสารทางการตลาดท่ีเพ่ิมความคุ้มค่า

หรือส่ิงจูงใจใหแก่ผลิตภัณฑโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือใหผูบริโภคตอบสนองหรือซ้ือสินค้าทันที Duncan 

(2005) ไดแบงประเภทการสงเสริมการขายไวเปน 2 ประเภท ดังน้ี 

 2.1. การสงเสริมการขายกับผูบริโภค (Consumer Promotions) เปนการใช้กลยุทธ

แบบ Pull Strategy คือ การใช้การสงเสริมการขายเพ่ือกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินค้า เช่น 

การลดราคา แจกของแถม ของพรีเมียม และแจกสินค้าตัวอยาง 

 2.2. การสงเสริมการขายกับรานค้า (Trade Promotions) เปนการใช้กลยุทธแบบ 

Push Strategy เพ่ือการสงเสริมการขายจากผูผลิตไปยังผูบริโภค โดยใช้ส่ิงกระตุนใหเกิดการขายและ

การผลักดันสินค้าออกจากผูขาย Duncan (2005) ยังระบุวาวัตถุประสงค์หลักของการสงเสริมการ

ขายคือเพ่ือกระตุนใหเกิดพฤติกรรมการตอบสนองในการซ้ือของผูบริโภคเพ่ือกระตุนการขาย 

3. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) เปนการส่ือสารทางการตลาดแบบบุคคลตอบุคคล

ระหวางผูซ้ือกับผูขายโดยท่ีผูขายจะใหข้อมูลแก่ผูท่ีมีโอกาสเปนลูกค้า พยายามพูดชักจูงเพ่ือท่ีจะมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของอีกฝาย ข้อดีของการขายโดยบุคคลคือการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล

ท่ีสามารถยืดหยุนไดมีการเจรจาตอรองกันไดและยังสามารถปรับข้อมูลหรือสถานการณใหสอดคลอง

กับความตองการของลูกค้าอีกท้ังยังสามารถส่ือสารและพูดคุยตอบสนองลูกค้าไดอยางทันที (ดารา ที

ปะทาน, 2542) 

4. การส่ือสารท่ีจุดซ้ือ (Point of Purchase Communication) เปนอีกจุดติดตอหน่ึงซ่ึงมี

ความสำคัญในการเข้าถึงผูบริโภคในขณะท่ีกำลังจะตัดสินใจซ้ือ ประกอบไปดวยการสรางภาพลักษณ

ใหกับรานค้าการจัดแบงสัดสวนพ้ืนท่ีในรานค้าการนำเสนอสินค้าและบรรยากาศในรานค้า 

5. การบริการลูกค้า (Customer Service) เปนกระบวนการในการบริหารประสบการณท่ี

ลูกค้ามีตอตราสินค้าเปนกระบวนการท่ีออกแบบมาเพ่ือดูแลความตองการของลูกค้าในขณะท่ีลูกค้าซ้ือ

และใช้สินค้า ธุรกิจท่ีจะประสบความสำเร็จท่ีดีจึงควรมีการผสมผสานการบริการท่ีดีไปกับทุกจุดติดตอ

ของโปรแกรม IMC การบริการท่ีดีเกิดจากการทำงานอยางมีคุณภาพและมุงเนนความตองการของ

ลูกค้าเปนหลัก 4 ฝายไดแก่ พนักงาน ฝายบริการลูกค้า ฝายบริหารทางเทคนิคและฝายบริหาร 

(Duncan, 2005) 
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แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมตลาดออนไลน  

วิศิษฐ ฤทธิบุญไชย (2564) ไดกลาวถึงการวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดออนไลน 

(Online Marketing Mix) ซ่ึงเปนกระบวนการท่ีไดนำแนวคิดเดิมของ 4P และ 2P มาปรับใช้ใหม 

โดยเฉพาะการเพ่ิมความสำคัญในดานการใหบริการสวนบุคคล (Personalization) และความเปน

สวนตัว (Privacy) เพ่ือใหเกิดการปรับใช้แนวคิดเหลาน้ีในการทำการตลาด รวมกับการนำเทคโนโลยี

มาใช้ในองค์ประกอบการตลาดท่ีทันสมัยและแตกตาง ซ่ึงประกอบดวย 6 ประการ ดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ (Product) การส่ือสารในการตลาดออนไลนควรใหข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑท่ี

ชัดเจนและสอดคลองกับความตองการของลูกค้า โดยการเนนความชัดเจนและครบถวนของข้อมูล 

เช่น การแสดงภาพสินค้าท่ีชัดเจนและข้อมูลท่ีมีประโยชน สำหรับผลิตภัณฑดิจิทัล ควรมีภาพท่ีชัดเจน

และคำอธิบายท่ีเพียงพอ เพ่ือใหลูกค้าเข้าใจลักษณะของสินค้าไดอยางถูกตอง สำหรับผลิตภัณฑท่ี

ไมใช่ดิจิทัล เช่น เส้ือผา ควรมีการจัดสงท่ีถึงมือลูกค้าและคำอธิบายท่ีชัดเจนเก่ียวกับสินค้า 

2. ราคา (Price) การกำหนดราคาสินค้าออนไลนควรคำนึงถึงความเหมาะสมและ

ความสามารถในการจ่ายของลูกค้า โดยการพิจารณาราคาสินค้าและค่าขนสงใหเหมาะสม การเพ่ิมค่า

ขนสงอาจทำใหลดความนาสนใจหรือทำใหลูกค้าตัดสินใจเปล่ียนแปลงได การปรับราคาใหเหมาะสม

เพ่ือสะดวกในการส่ังซ้ือและสงเสริมการขายมีความสำคัญ โดยควรแสดงใหเห็นถึงคุณค่าของการซ้ือ

ของลูกค้า หากยังไมรวมค่าขนสงควรแจ้งใหลูกค้าทราบและใหข้อมูลเก่ียวกับการจัดสงดวย 

3. ช่องทางการจัดจำหนาย (Place) ในการขายสินค้าออนไลน, สถานท่ีจำหนายหมายถึงท่ีต้ัง

ท่ีสามารถซ้ือสินค้าไดหรือช่องทางออนไลนท่ีลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได เปรียบเทียบกับโดเมนเนม 

(Domain Name) ท่ีเปนช่ือรานค้าออนไลน, ทำเลท่ีรานต้ังอยูไมไดหมายถึงท่ีต้ังท่ีแนนอนของราน แต

เปนการท่ีรานค้าทำงานและใหบริการผานเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีอาจต้ังอยูท่ีไหนก็ได เช่น ในประเทศ

ไทย, อเมริกา, หรือ อินเดีย เปนตน ซ่ึงลูกค้าไมจำเปนตองสนใจเคร่ืองคอมพิวเตอรท่ีใช้ในการทำ

ธุรกิจ แตจะจดจำหรือค้นหาช่ือรานค้า เช่นเว็บไซตของ Amazon.com, Lazada.com, หรือ 

Shopee.com ช่ือเหลาน้ีเปรียบเสมือนเปนย่ีหอสินค้าและเปนทรัพยากรท่ีสำคัญในโลกอินเทอรเน็ต 

เช่นเดียวกับการเลือกท่ีในยานการค้าท่ีต้ังของรานท่ีพัฒนา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดบนเว็บไซตเปนส่ิงจำเปนท่ี

สำหรับการประชาสัมพันธผลิตภัณฑและบริการ โดยเฉพาะในกิจกรรมท่ีเนนการส่ือสารข้อมูลและ

รายละเอียดเก่ียวกับผลิตภัณฑตอกลุมเปาหมายของลูกค้า เปนส่ิงสำคัญท่ีช่วยใหลูกค้ารูจักและสนใจ

ในผลิตภัณฑตลอดเวลา และสงเสริมการส่ังซ้ืออยางสม่ำเสมอได การโฆษณาบนเว็บไซตมักใช้รูปแบบ
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ของปายโฆษณาบนเว็บไซต (Banner Advertising) ซ่ึงคลายกับโฆษณาในส่ือพิมพ แตสามารถแสดง

บนหนาเว็บไซตอ่ืนๆ ได เม่ือวิเคราะหค่าโฆษณาจะมีหลายวิธี เช่น คิดตามจำนวนการแสดงโฆษณา

หรือจำนวนคร้ังท่ีผูใช้คลิกดูโฆษณาน้ันๆ 

5. การใหบริการสวนบุคคล (Personalization) การใหบริการสวนบุคคลเปนการสราง

ความสัมพันธระหวางเว็บไซตกับลูกค้าโดยท่ีเว็บไซตจะใช้เทคโนโลยีอินเทอรเน็ตเพ่ือเก็บข้อมูลของ

ลูกค้าแตละคน และสามารถใหบริการท่ีเปนเอกสิทธ์ิแก่ลูกค้าแตละรายได ซ่ึงช่วยสรางความสัมพันธท่ี

ดีกับลูกค้า ซ่ึงมีผลทำใหผูบริโภคไดรับประสบการณท่ีเช่ือถือไดและมีคุณภาพในระหวางการซ้ือสินค้า

และบริการท่ีผูบริโภคสนใจ เช่น การจดจำส่ิงท่ีลูกค้าเคยซ้ือหรือดูสินค้ามาก่อน เว็บไซตสามารถ

แนะนำสินค้าท่ีเก่ียวข้องหรือคลายกันใหกับลูกค้าโดยอัตโนมัติ ทำใหลูกค้าไมจำเปนตองค้นหาสินค้า

เองและเพ่ิมความสะดวกในการเลือกซ้ือสินค้า 

6. ความเปนสวนตัว (Privacy) เปนการรักษาความเปนสวนตัวของลูกค้าเพ่ือความปลอดภัย

ของข้อมูล การท่ีลูกค้าเข้ามาใช้งานเว็บไซต ระบบจะเก็บข้อมูลสวนตัวของลูกค้า เช่น ช่ือ, ท่ีอยู, เบอร

โทรศัพท เปนตน ข้อมูลเหลาน้ีมีความสำคัญมาก จึงตองรักษาไวใหดีเพ่ือเพ่ิมความม่ันใจใหกับลูกค้า

ในความปลอดภัยของข้อมูลสวนตัว และไมนำข้อมูลไปใช้หรือเผยแพรโดยไมไดรับอนุญาตก่อน เพ่ือ

ปองกันการโจรกรรมข้อมูล และไมทำใหผูบริโภครูสึกไมพอใจหรือไมปลอดภัยในการใช้ข้อมูลดังกลาว 

การควบคุมการเข้าถึงข้อมูลและการเก็บรวบรวมข้อมูลในการตลาดออนไลนเปนส่ิงสำคัญท่ีผูบริโภค

ควรไดรับการปกปองจากผูดำเนินธุรกิจ ดังน้ัน เว็บไซตจึงตองใหความสำคัญกับการสรางระบบรักษา

ความปลอดภัยท่ีเช่ือถือไดวาข้อมูลเหลาน้ีจะไมถูกโจรกรรมออกไปได และผูขายจะตองระบุนโยบาย

เก่ียวกับการรักษาความเปนสวนตัวของลูกค้าหรือ Privacy Policy ใหชัดเจนบนเว็บไซต รวมท้ัง

ปฏิบัติตามกฎหมายตามพระราชบัญญัติคุ้มครองข้อมูลสวนบุคคล (PDPA) อยางเครงครัด 

 

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2552) ไดระบุวาการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคเปน

กระบวนการค้นหาหรือการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้งานของผูบริโภค เพ่ือทราบถึง

ลักษณะความตองการในพฤติกรรมการซ้ือและการใช้งานของผูบริโภค การวิเคราะหดังกลาวช่วยให

นักการตลาดสามารถออกแบบกลยุทธการตลาดท่ีสอดคลองกับความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยาง

เหมาะสม การเข้าใจและการนำข้อมูลเหลาน้ีมาประยุกตใช้ในกลยุทธการตลาดจะช่วยใหธุรกิจ

สามารถตอบสนองความตองการของลูกค้าไดอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
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การใช้เทคนิคการถาม 6Ws และ 1H เพ่ือศึกษาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคเปนเคร่ืองมือ

ท่ีมีประสิทธิภาพ โดยการใช้คำถามเหลาน้ีท่ีประกอบดวย Who, What, Why, Whom, When, 

Where, และ How เพ่ือวิเคราะหและเข้าใจดานตาง ๆ ของพฤติกรรมผูบริโภคในแง่มุมตางๆ การใช้

เทคนิคน้ีจึงเปนการสรางพ้ืนฐานในการค้นหาคำตอบ 7 ประการท่ีประกอบดวย Occupants, 

Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operations ซ่ึงจะช่วยใหทราบ

ข้อมูลเชิงลึกเก่ียวกับพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภค  โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

1. ใครเปนกลุมเปาหมาย (Who) เปนการสอบถามเพ่ือการพิจารณาลักษณะของ

กลุมเปาหมาย (Occupants)  ตามมุมมองของการศึกษาทางประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา 

และพฤติกรรมศาสตร เช่น อายุ เพศ รายได เพ่ือเข้าใจลึกซ้ึงถึงผูบริโภคกลุมเปาหมาย 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) เปนการสอบถามเพ่ือใหเข้าใจถึงวัตถุประสงค์ 

(Objects) ของผูบริโภคในการซ้ือ ซ่ึงรวมถึงคุณลักษณะหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑท่ีตองการ

และข้อแตกตางท่ีทำใหแตกตางจากคู่แข่ง 

3. ทำไมผูบริโภคตองการซ้ือ (Why) เปนการสอบถามเพ่ือใหเข้าใจวัตถุประสงค์ 

(Objectives) ในการซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงอาจจะเก่ียวข้องกับความตองการทางรางกายและจิตวิทยา 

และการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ เช่น ปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก และปจจัยท่ีเฉพาะ

บุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Whom หรือ Who participates) เปนการ

สอบถามเพ่ือใหเข้าใจบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ เช่น ผู

ริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช้ 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When) เปนการสอบถามเพ่ือใหเข้าใจเก่ียวกับโอกาสในการ

ซ้ือ (Occasions) เช่น ช่วงเวลาหรือฤดูกาลท่ีแตกตางกัน และเหตุการณพิเศษหรือเทศกาลท่ีสำคัญ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) เปนการสอบถามเพ่ือใหเข้าใจเก่ียวกับช่องทางหรือ

แหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคเลือกท่ีจะซ้ือสินค้า เช่น ตลาดนัด หางสรรพสินค้า รานขายของชำ รานค้า

ออนไลน เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How) เปนการสอบถามเพ่ือเข้าใจข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

(Operations) ไดแก่ การรับรูปญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
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แนวคิดเก่ียวกับเจเนอเรชันท้ัง 5 กลุม 

แนวคิดในการจำแนกประเภทของกลุมเจเนอเรชันเปน 5 กลุมน้ัน ไดรับการศึกษาและ

อธิบายโดยนักวิชาการหลายทานในรูปแบบท่ีแตกตางกัน บางทานจำแนกเปน 4 กลุม ในขณะท่ีบาง

ทานแบงเปน 5 กลุม โดยมีความแตกตางในการจัดกลุมระหวางกลุมไซเลนตเจเนอเรชัน (Silent 

generation) และกลุมเจเนอเรชันบี (Baby Boomer Generation) นักวิชาการท่ีกลาวถึงเพียง 4   

เจเนอเรชันมักจะรวมสองกลุมน้ีเข้าดวยกัน เน่ืองจากมองวาไมมีความแตกตางกันมากนักหรือไมมี

ความสำคัญ อยางไรก็ตาม ในการอธิบายน้ี จะทำการนำเสนอรายละเอียดของกลุมเจเนอเรชัน 5 กลุม 

ตามท่ีมนัสวี ศรีนนท (2561) ไดกลาวไว ดังน้ี 

 กลุมท่ี 1 ไซเลนตเจเนอเรชัน (Silent generation) หมายถึง ผูท่ีเกิดระหวาง 

พ.ศ. 2468-2488 กลุมน้ีมีจำนวนประชากรไมมากเทากับรุนอ่ืนๆ เน่ืองจากเกิดข้ึนในช่วงสงครามโลก

คร้ังท่ีสองและตามมาดวยยุคของเศรษฐกิจถดถอย ทำใหชีวิตความเปนอยูของกลุมน้ีมีความ

ยากลำบาก ตองทำงานหนัก และมีความเครงครัดในการปฏิบัติตามระเบียบแบบแผน มีความภักดีตอ

นายจ้างและประเทศชาติสูง คนในยุคน้ีมีการเร่ิมทำงานนอกบานมากข้ึน และเม่ือเศรษฐกิจเร่ิมฟนตัว 

พวกเขาไดมีโอกาสในการสรางกิจการและมีบทบาทในการพัฒนาเทคโนโลยีตางๆ 

 กลุมท่ี 2 เจเนอเรชันบี (Baby Boomer Generation) หรือ “Gen-B” หมายถึง 

ผูท่ีเกิดระหวาง พ.ศ. 2489 ถึง พ.ศ. 2507 ซ่ึงเปนช่วงหลังจากสงครามโลกคร้ังท่ีสอง ในยุคน้ี แตละ

ประเทศตองการเรงการเพ่ิมจำนวนประชากรเพ่ือฟนฟูและพัฒนาประเทศท่ีไดรับความเสียหายจาก

สงคราม ผูคนในกลุมน้ีไดเห็นถึงความลำบากของพอแมและประสบกับความยากจนทางเศรษฐกิจ

รวมถึงสภาวะทางสังคมท่ีวุนวาย ส่ิงเหลาน้ีไดฝกฝนใหพวกเขามีความอดทนสูง มีความขยันหม่ันเพียร 

และมุงม่ันในการทำงานเพ่ือความสำเร็จดวยตนเอง ดวยจำนวนประชากรท่ีมีมากในช่วงเดียวกันน้ี ทำ

ใหเกิดการแข่งขันสูงในหลายๆ ดาน ผูคนในยุคน้ียังยึดถือระบบชนช้ันในการทำงาน ซ่ึงหมายความวา 

ในยุคท่ีเทคโนโลยียังไมทันสมัย ความรูสวนใหญจะตกอยูกับชนช้ันนำหรือชนช้ันปกครอง ซ่ึงมีผลทำ

ใหพวกเขาเช่ือถือและตามคำส่ังของผูมีอำนาจหรือผูนำท่ีมีความรูมากกวา นอกจากน้ี ผูคนในยุคน้ีมี

วิถีชีวิตท่ีเรียบง่ายและมีนิสัยในการออมมากกวาการใช้จ่าย 

 กลุมท่ี 3  เจเนอเรชันเอ็กซ์ (Generation X) หรือ “Gen-X”  หมายถึง ผูท่ีเกิด

ระหวาง พ.ศ. 2508 ถึง พ.ศ. 2522 ซ่ึงเปนยุคท่ีเทคโนโลยีเร่ิมทันสมัยและเข้าถึงไดง่ายข้ึน ทำใหวิถี

ชีวิตและการทำงานของคนในยุคน้ีเปล่ียนแปลงไป ผูคนในกลุมน้ีมีความอดทนนอยลงเม่ือเทียบกับรุน

ก่อน ๆ เน่ืองจากมีตัวเลือกมากข้ึนท้ังในการทำงานและการใช้ชีวิต พวกเขามักจะต้ังคำถามถึงความ
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จำเปนในการทนทุกข์ทรมานหรือยอมรับสภาพท่ีไมพึงประสงค์โดยไมมีเหตุผลท่ีชัดเจน คนรุนน้ีมี

แนวโนมท่ีจะทำงานดวยตัวเองมากข้ึน มีความเปนอิสระสูง และไมยึดติดกับระบบชนช้ันในการทำงาน

เหมือนรุนก่อนๆ พวกเขาเนนการออมและใช้จ่ายอยางมีสติ โดยเลือกทำงานท่ีตนเองชอบและมี

ความสุข นอกจากน้ี คนเจเนอเรชันเอ็กซ์ ยังมีความคิดสรางสรรค์และมักจะหาวิธีใหมๆ ในการทำงาน

หรือแก้ไขปญหาท่ีไมตองพ่ึงพากรอบเดิมๆ ทำใหพวกเขาสามารถนำเสนอวิธีการและแนวคิดใหมๆ ท่ี

สามารถปรับใช้ไดในหลายๆ สถานการณ 

 กลุมท่ี 4 เจเนอเรชันวาย (Generation Y) หรือ “Gen-Y”  หมายถึง ผูท่ีเกิด

ระหวาง พ.ศ. 2523 ถึง พ.ศ. 2540 ซ่ึงเปนช่วงเวลาท่ีเทคโนโลยีทันสมัยเร่ิมแพรหลายและเข้าถึงได

ง่ายข้ึน ผูคนในกลุมน้ีมีการเติบโตมาพรอมกับอินเทอรเน็ตและเทคโนโลยีดิจิทัล ทำใหพวกเขามีวิธีการ

เรียนรูและทำงานท่ีตางจากรุนก่อนๆ สมาธิของพวกเขาอาจส้ันลงและมีความสามารถในการคัดลอก

และวางข้อมูล (Copy-Paste) ทำใหสามารถจัดการกับข้อมูลไดอยางรวดเร็วแตอาจขาดความลึกใน

เน้ือหาบางประการ ผูคนในเจเนอเรชันน้ีมีความแนวโนมท่ีจะเปล่ียนแปลงงานบอยคร้ัง เน่ืองจากมอง

หาความทาทายใหมๆ และตองการความพอใจในงานท่ีทำมากกวาเพียงแค่ความม่ันคงในอาชีพ พวก

เขาไมชอบระบบชนช้ันในท่ีทำงาน ซ่ึงหมายถึงความเทาเทียมและการมีสวนรวมในการตัดสินใจ

มากกวาการทำตามคำส่ังอยางเดียว นอกจากน้ี คนรุนน้ีชอบการทำงานเปนทีมและการทำงานรวมกัน 

ซ่ึงสะทอนถึงการเปล่ียนแปลงทางวัฒนธรรมในการทำงานท่ีมีการใหความสำคัญกับการส่ือสารและ

การทำงานอยางมีปฏิสัมพันธ การเล้ียงดูท่ีมีการบังคับหรือขู่เข็ญจากพอแมจึงไมเปนท่ีตอนรับและ

ไมไดผลดีกับเด็กยุคน้ี เน่ืองจากพวกเขาตองการอิสระและเปนผูมีสวนรวมในการตัดสินใจท่ีเก่ียวข้อง

กับชีวิตของตนเองมากข้ึน. 

 กลุมท่ี 5 เจเนอเรชันซีหรือแซด (Generation Z) หรือ “Gen-Z”  หมายถึงผูท่ี

เกิดต้ังแตป พ.ศ. 2540 ข้ึนไป ซ่ึงครอบคลุมถึงเด็กและวัยรุนจนถึงช่วงมัธยมศึกษาตอนตน ในยุคน้ี 

เทคโนโลยีทันสมัยและอินเทอรเน็ตมีการเข้าถึงอยางกวางขวาง ทำใหเด็กๆ และวัยรุนในกลุมน้ีเติบโต

มาพรอมกับความสะดวกสบายในการเข้าถึงข้อมูลและการส่ือสาร การเล้ียงดูของกลุมน้ีมักจะเต็มไป

ดวยความเอาใจใสและมีการจัดเตรียมทรัพยากรท่ีเพียงพอ ทำใหพวกเขามีทางเลือกมากมายในชีวิต 

ความสามารถในการเข้าถึงส่ิงท่ีตองการเพียงแค่ "กระดิกน้ิว" สะทอนถึงความเคยชินกับความรวดเร็ว

ในการไดรับบริการและข้อมูล นอกจากน้ี คนในเจเนอเรชันน้ีมักจะตองการทำงานหรือกิจกรรมท่ีพวก

เขาชอบ ช่ืนชอบความสะดวกสบาย และมีความสามารถพิเศษในการทำหลายๆ อยางพรอมกัน เจ

เนอเรชันซีมักไมชอบพิธีการและการบังคับใช้กฎระเบียบท่ีเข้มงวด และพวกเขามีแนวโนมท่ีจะ
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เรียกรองความเทาเทียมและโปรงใสในการตัดสินใจท่ีสงผลกระทบตอพวกเขา การศึกษาและการ

ทำงานของพวกเขาตองการการปรับตัวของสถาบันการศึกษาและองค์กรตางๆ เพ่ือตอบสนองความ

ตองการและความคาดหวังของพวกเขาท่ีมีตอการมีสวนรวมและการใช้เทคโนโลยีอยางมีประสิทธิภาพ 

ทวีศักด์ิ สหะเดช (2564) ไดศึกษาถึงพฤติกรรมเชิงลึกของกลุมผูบริโภค Generation Y 

เพศหญิงอายุระหวาง 25-42 ป ซ่ึงมีความสนใจและกำลังเปนท่ีนิยมในการใช้งานและบริโภคส่ือ

ส่ิงพิมพและส่ืออ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกับความงามผานแพลตฟอรมส่ือสังคมออนไลนอยาง Instagram โดย

มีการติดตามและไดรับอิทธิพลจากบุคคลสำคัญ (Influencer) ของแบรนด Simply Q โดยใช้วิธีการ

สำรวจเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการนำเสนอตัวอยางผานการสัมภาษณเชิงลึกแบบ

ตอหนา (Face-to-face, in-depth Interviews) กับผูเข้ารวมวิจัยจำนวน 15 ทาน เพ่ือศึกษา

พฤติกรรมท่ัวไปท่ีเก่ียวข้องกับการใช้งานส่ือออนไลนและแพลตฟอรม Instagram การตัดสินใจในการ

ซ้ือสินค้าของแบรนด Simply Q และพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภค ซ่ึงผลการศึกษาพบวา กลุม 

Generation Y เพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 25-42 ป มีพฤติกรรมเชิงลึกท่ีมีความคลายคลึงกันอยางมาก 

โดยพฤติกรรมเชิงลึกเก่ียวกับความพึงพอใจในตนเองมีระดับต่ำเปนพ้ืนฐาน และมีพฤติกรรมเชิงลึก

อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมเชิงลึกหลัก เช่น ความกลัวท่ีจะพลาดบางส่ิงบางอยาง ความตองการใน

การเผยแพรตัวตนและการบริหารจัดการความประทับใจ และความภาคภูมิใจ พฤติกรรมเหลาน้ี

แสดงออกผานพฤติกรรมท่ัวไปในชีวิตประจำวัน เช่น ความกลัวท่ีจะไมไดรับการยอมรับและความกลัว

ท่ีจะไมไดรับความรักจากคนรอบข้าง ซ่ึงเปนปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการใช้งานส่ือออนไลน 

โดยเฉพาะการใช้งาน Instagram การตัดสินใจในการเลือกรับชมเน้ือหาท่ีนำเสนอสินค้าเคร่ืองสำอาง

ของบุคคลท่ีมีอิทธิพล รวมถึงการตัดสินใจในการซ้ือสินค้าเคร่ืองสำอาง ผลการศึกษาเหลาน้ีช่วยให

เข้าใจถึงพฤติกรรมของ Generation Y และสามารถพัฒนากลยุทธการตลาดและเพ่ิมโอกาสใน

การตลาดไดอยางเหมาะสม 

กัมพล จอมคำ (2561) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคส่ือของกลุมเจนเนอเรชันวาย ท่ีมีการ

เปล่ียนแปลงไปหลังจากเทคโนโลยีมีบทบาทในชีวิตประจำวันมากย่ิงข้ึน การเข้าถึงข้อมูลส่ือมีผลตอ

กิจกรรมตัดสินใจซ้ือท่ีเปล่ียนไปจากอดีต โดยเฉพาะอยางย่ิงในกลุมเจนเนอเรชันวาย ท่ีเกิดในยุคของ

เทคโนโลยีท่ีเปล่ียนแปลงไป พวกเขามีพฤติกรรมการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา สงผลใหตองศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคส่ือในกลุมเจนเนอเรชันวาย เพ่ือใหทันสมัยตอการเปล่ียนแปลง โดยมีวัตถุประสงค์ 

เพ่ือศึกษารูปแบบเน้ือหาท่ีกลุมเจนเนอเรชันวายช่ืนชอบ และ ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคส่ือของกลุม

เจนเนอเรชันวาย ดวยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 
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กลุมเปาหมายจำนวนท้ังหมด 16 คน แบงออกเปน เพศชาย 8 คน และเพศหญิง 8 คน ท่ีเกิดในช่วง 

ค.ศ. 1981-2000 (พ.ศ. 2524-2543) และทำการวิเคราะหข้อมูลท่ีไดคู่ไปกับการศึกษา และวิเคราะห

ข้อมูลจากแหลงข้อมูลอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง ผลการวิจัยพบวา 1. กลุมเจนเนอเรชันวาย มีพฤติกรรมใน

การบริโภคเน้ือหาท้ังหมด 3 รูปแบบ คือ รูปแบบวิดีโอ รูปแบบรูปภาพ และ อินโฟกราฟก โดยเน้ือหา

รูปแบบวิดีโอ เปนเน้ือหาท่ีกลุมเจนเนอเรชันวาย ช่ืนชอบมากท่ีสุด และ 2. กลุมเจนเนอเรชันวาย มี

พฤติกรรมการบริโภคส่ือท้ัง 3 ประเภท คือ ส่ือประเภทอิเล็กทรอนิกส ส่ือพิมพ และส่ือสังคมออนไลน 

โดยกลุมเจนเนอเรชันวาย มีพฤติกรรมการบริโภคส่ือสังคมออนไลนมากท่ีสุด จากส่ือท้ัง 3 ประเภท 

ตามท่ีกลาวไวข้างตน 

Duffett (2020) ไดศึกษาเร่ือง ผลกระทบจากการส่ือสารการตลาดของ YouTube ตอ

ทัศนคติดานการรับรู อารมณ และพฤติกรรมของผูบริโภครุน Z พบวา YouTube (YT) เปนช่องทาง

วิดีโอดิจิทัลท่ีใหญท่ีสุดทางออนไลน โดยมีผูใช้งานมากกวา 2 พันลานคน และมีการรับชมวิดีโอ YT 

กวาพันลานช่ัวโมงตอวัน โดยเฉพาะในกลุมผูบริโภคเยาวชน YT ไดกลายเปนแพลตฟอรมการส่ือสาร

ทางการตลาดขนาดใหญ ซ่ึงทำหนาท่ีเปนส่ือกลางในการเจาะกลุมผูบริโภค Generation Z (เกิด

ในช่วงปลายทศวรรษ 1990) ท่ีมีการตัดสินใจซ้ือท่ียากจะคาดเดา เปาหมายหลักของบทความน้ีคือ

การพิจารณาผลกระทบของการส่ือสารการตลาดผาน YouTube (YMC) ตอการเช่ือมโยงทัศนคติแบบ

ด้ังเดิมและไมด้ังเดิมในโมเดลการตอบสนองลำดับข้ัน ใช้เทคนิคการสุมตัวอยางหลายข้ันตอน และทำ

การสำรวจนักเรียนระดับมัธยมปลายและวิทยาลัยจำนวน 3750 คน (อายุ 13-18 ป) ในแอฟริกาใต

ผานแบบสอบถามท่ีตอบดวยตนเอง การใช้การสรางแบบจำลองสมการโครงสรางเพ่ือพิจารณาการ

เช่ือมโยงทัศนคติท่ีต้ังสมมุติฐานไว การวิจัยพบวา YMC มีอิทธิพลเชิงบวกตอการเช่ือมโยงทัศนคติท่ีต้ัง

สมมุติฐานไว และผูบริโภควัยเยาวท่ีใช้ YT นอย เข้าสูระบบบอยคร้ัง ใช้เวลาส้ันๆ บนแพลตฟอรมน้ี 

รับชมโฆษณาจำนวนมากกวา อายุ 13-14 ป และมาจากกลุมประชากรผิวขาว มีการตอบสนองทาง

ทัศนคติท่ีดีมากท่ีสุด ดังน้ัน องค์กรควรพิจารณากลยุทธของตนเพ่ือพัฒนา YMC ท่ีย่ังยืนมากข้ึน

เน่ืองจากความหลากหลายท่ีเห็นไดชัดในกลุมผูบริโภคเยาวชนแอฟริกา 

Munsch (2021) ไดศึกษาเร่ือง การส่ือสารการตลาดดิจิทัลและการโฆษณาท่ีมี

ประสิทธิภาพของ Millennial และ Generation Z: การสำรวจเชิงคุณภาพ พบวา กลุมคนรุนมิลเลน

เนียลเปนหน่ึงในกลุมอายุท่ีใหญท่ีสุดในสหรัฐอเมริกาซ่ึงมีอำนาจในการซ้ือสูง พวกเขาเปนผูท่ีเติบโต

มากับเทคโนโลยีดิจิทัล ทำใหโลกการตลาดตองพยายามพัฒนากลยุทธการโฆษณาดิจิทัลท่ีมี

ประสิทธิภาพ เน่ืองจากพวกเขากลายเปนผูเช่ียวชาญในการหลีกเล่ียงโฆษณาดิจิทัลท่ีออกแบบมาเพ่ือ
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มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค การใช้ส่ิงรบกวนทางดิจิทัลระหวางการดูโฆษณาเปนพฤติกรรมท่ีพบ

ไดในกลุมมิลเลนเนียล และพวกเขามักจะไมอาน ฟง หรือดูโฆษณาดิจิทัลจนจบ นักการตลาดจึงตอง

หาวิธีใหมๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจของมิลเลนเนียลดวยการส่ือสารทางการตลาด/การโฆษณาดิจิทัล 

งานวิจัยน้ีสำรวจคำถามเก่ียวกับวิธีท่ีนักการตลาดสามารถตอบสนองผูบริโภคกลุมมิลเลนเนียลใน

สหรัฐอเมริกาดวยการส่ือสารทางการตลาด/การโฆษณาดิจิทัลท่ีนาสนใจ ใหข้อมูล และมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมผูบริโภคของพวกเขา งานวิจัยยังไดสำรวจความเหมือนและความแตกตางในการมีสวน

รวมกับการตลาด/การโฆษณาดิจิทัลระหวางกลุมมิลเลนเนียลและกลุมเจนเนอเรช่ัน Z เน่ืองจากเจน

เนอเรช่ัน Z เปนกลุมอายุท่ีใหญท่ีสุดท่ีกำลังเติบโตข้ึน งานวิจัยดำเนินการโดยใช้วิธีการวิจัยเชิง

คุณภาพ ไดแก่ กลุมสนทนา กระดานข่าวออนไลน และการสัมภาษณเชิงลึกแบบตัวตอตัว ผลการวิจัย

แนะนำวาการตลาด/การโฆษณาดิจิทัลท่ีส้ัน มีดนตรี มีอารมณขัน และใช้ผูมีอิทธิพลในส่ือสังคม

ออนไลนมีผลบวกตอท้ังสองกลุมอายุ 

Nuyken et al. (2022) ไดศึกษาเร่ือง มุมมองของ Generation Z ตอคุณภาพการบริการ

รานอาหาร พบวา  ผูบริโภคเจเนอเรชัน Z (Gen Z) มีความคาดหวังในตัวเองท่ีทาทายทัศนคติแบบ

ด้ังเดิมของคุณภาพการบริการในรานอาหาร วัตถุประสงค์ของงานวิจัยน้ีคือการสำรวจความเก่ียวข้อง

ของ DINESERV กับการประเมินประสบการณการรับประทานอาหารของ Gen Z ในประเทศ

เนเธอรแลนด การศึกษามัลติกรณีเชิงคุณภาพโดยใช้การสัมภาษณก่ึงโครงสราง (N = 7) ไดถูก

ดำเนินการ มีการเข้ารหัสข้อมูลสองรอบและการวิเคราะหเชิงธีม โดยใช้ DINESERV เปนกรอบทฤษฎี 

มีปจจัยใหม 15 ประการท่ีไดรับการระบุเพ่ิมเติมจากปจจัย DINESERV ท่ีมีอยูเดิม 13 ประการ ซ่ึงมี

ผลตอความคาดหวังและการรับรูของผูบริโภค Gen Z เก่ียวกับรานอาหาร รวมเปนปจจัยท้ังหมด 28 

ประการ นอกจากมิติ DINESERV ท้ังหา ไดแก่ “ส่ิงท่ีจับตองได”, “ความนาเช่ือถือ”, “การ

ตอบสนอง”, “ความม่ันใจ” และ “ความเข้าใจและเข้าถึง” แลวยังมีมิติใหมสามมิติท่ีเกิดข้ึน ไดแก่ 

“ข้อเสนอ”, “บรรยากาศ” และ “ภาพลักษณ” ดวยการเช่ือมโยงช่องวางในวรรณกรรมและเสนอ 

DINESERV ฉบับปรับปรุง ผลการวิจัยน้ีไดวางรากฐานในการพัฒนาเคร่ืองมือท่ีมีความเก่ียวข้องมาก

ข้ึนสำหรับผูปฏิบัติงานในดานการบริการเพ่ือใหเข้าใจ ดึงดูด และมีปฏิสัมพันธกับผูบริโภค Gen Z ได

ดีย่ิงข้ึน 

KP Gupta et al. (2023) ไดศึกษาเร่ือง ความเข้าใจและความต้ังใจของผูบริโภค Gen Z 

ในกลับมาใช้บริการรานอาหารท่ีใหบริการดวยหุนยนต วัตถุประสงค์ของงานวิจัยน้ีคือการตรวจสอบ

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความต้ังใจในการกลับมาใช้บริการรานอาหารท่ีใช้หุนยนตของผูบริโภคกลุม Gen 
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Z ในช่วงหลังการแพรระบาด โดยใช้กลุมตัวอยางผูบริโภค Gen Z ท่ีมีประสบการณการรับประทาน

อาหารในรานอาหารอินเดียท่ีใช้หุนยนตบริการ การศึกษาน้ีไดทดสอบกรอบการวิจัยตามทฤษฎีส่ิง

กระตุน-ส่ิงมีชีวิต-การตอบสนอง (stimulus–organism–response theory) ดวยวิธีการเชิงประจักษ 

ผลการวิจัยพบวา การรับรูของผูบริโภค Gen Z ตอคุณลักษณะการใช้งาน (เช่น การรับรูประโยชน

และการใช้งานง่าย) คุณลักษณะทางสังคมและอารมณ (เช่น การรับรูความปลอดภัย) และคุณลักษณะ

ดานความสัมพันธ (เช่น ความเช่ือม่ัน) มีผลตอทัศนคติของพวกเขาอยางไร ซ่ึงทัศนคติน้ีนำไปสูการ

ประเมินผลลัพธการปฏิบัติงานและความต้ังใจท่ีจะกลับมาใช้บริการรานอาหารท่ีใช้หุนยนต 

ผลการวิจัยยังช้ีใหเห็นวาการลดความเส่ียงจากการติดเช้ือไวรัสมีบทบาทเปนตัวแปรท่ีปรับเปล่ียน

ผลกระทบของผลลัพธการปฏิบัติงานตอความต้ังใจท่ีจะกลับมาใช้บริการ 

Duffett & Maraule (2024) ไดศึกษาเร่ือง การมีสวนรวมของลูกค้าและความต้ังใจท่ีจะ

ซ้ือทัศนคติของผูบริโภครุน Z ท่ีมีตออิโมจิในการส่ือสารการตลาดดิจิทัล วัตถุประสงค์ของการวิจัยน้ี

คือการศึกษาเพ่ือหาความสัมพันธระหวางการรับรูถึงความช่วยเหลือท่ีรูสึกได, ความสะดวกในการใช้

งานท่ีรูสึกได, ความเช่ือม่ัน, และความมุงม่ันในการมีสวนรวมตอการติดตอกับลูกค้าผาน emojis ใน

การส่ือสารการตลาดดิจิทัลในกลุม Generation Z (Gen Z) ในประเทศแอฟริกาใต โดยการศึกษาน้ี

ใช้วิธีการวิจัยปริมาณเชิงลึก โดยใช้แบบสอบถามท่ีผูรับบริการกรอกเองเพ่ือเก็บข้อมูลจากผูบริโภค

เยาวชนจำนวน 1,000 คน การวิเคราะหโครงสรางของสมการถูกใช้เพ่ือทดสอบสมมติฐาน การศึกษา

พบความสัมพันธบวกท่ีมีนัยสำคัญระหวางตัวแปรหลายตัว เช่น ความเช่ือม่ันและความมุงม่ัน; ความ

มุงม่ันและความสะดวกในการใช้งานท่ีรูสึกได; ความมุงม่ันและความรูสึกท่ีรูสึกได; ความสะดวกในการ

ใช้งานท่ีรูสึกไดและความรูสึกท่ีรูสึกได; ความเช่ือม่ันและการติดตอกับลูกค้า; ความรูสึกท่ีรูสึกไดและ

การติดตอกับลูกค้า; ความมุงม่ันและการติดตอกับลูกค้า; การติดตอกับลูกค้าและความต้ังใจในการซ้ือ; 

ความเช่ือม่ันและความต้ังใจในการซ้ือ; และความสามารถในการใช้งานท่ีรูสึกไดและความต้ังใจในการ

ซ้ือ ข้อมูลท้ังหมดน้ียืนยันบทบาทท่ีสำคัญของ emojis ในการเสริมสรางความสัมพันธกับลูกค้าและใจ

สำนึกในการซ้ือของกลุม Generation Z ในบริบทของการตลาดดิจิทัล 
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บทท่ี 3 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาน้ีมุงสำรวจพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม

เก่ียวกับการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร โดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพในการรวบรวมข้อมูลผานการ

สัมภาษณเชิงลึกกับกลุมตัวอยางผูบริโภคเจเนอเรชันซีจำนวน 10 คน วัตถุประสงค์ของการศึกษา

ประกอบดวย 1) เพ่ือสำรวจพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม

เก่ียวกับการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 2) เพ่ือทดสอบรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีพัฒนาจาก

พฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคกลุมน้ี และ 3) เพ่ือพัฒนาแนวทางในการสรางรูปแบบการส่ือสาร

การตลาดดิจิทัลสำหรับผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม โดยการดำเนินการศึกษา

ประกอบดวยการกำหนดประเภทของงานวิจัย แหลงข้อมูลท่ีเก่ียวข้อง การพัฒนาเคร่ืองมือวิจัย 

วิธีการเก็บข้อมูล การวิเคราะหข้อมูล การตรวจสอบความนาเช่ือถือของข้อมูล ข้อพิจารณาดาน

จริยธรรมการวิจัยในมนุษย และการนำเสนอผลการวิจัย 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

 การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหมตอการใช้บริการ

ธุรกิจรานอาหารน้ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการสัมภาษณเชิงลึก 

(In-depth Interview) แบบตอหนา (Face-to-Face) เพ่ือเก็บรวบรวมข้อมูล จากน้ันไดนำผล

การศึกษาท่ีไดไปประยุกตใช้กับกรณีศึกษาของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง โดยการดำเนินการโฆษณาบน

แพลตฟอรม Facebook และใช้เคร่ืองมือ Facebook Ads Manager เปนเคร่ืองมือหลักในการ

รวบรวมข้อมูล และนำผลการศึกษาน้ีไปใช้ในการสรางส่ือโฆษณา เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการส่ือสาร

และการเข้าถึงกลุมผูบริโภคเจเนอเรชันซีสำหรับภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

 

3.2 แหลงข้อมูล 

 แบบสอบถามคร้ังน้ีจัดทำข้ึนจากการรวบรวมเน้ือหาข้อมูลท่ีไดจากทฤษฎีและงานวิจัยท่ี

เก่ียวข้อง แลวนำมาประยุกตใช้ โดยมีการเลือกสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กลุม

ผูบริโภคเจเนอเรชันซี (เกิดหลังจากป พ.ศ. 2540) โดยเลือกตัวแทนจำนวน 10 คน แบงเปนเพศชาย 

5 คน และเพศหญิง 5 คน 
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3.3 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้วิธีการเก็บ

ข้อมูลจากการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

ผูวิจัยไดจัดทำเคร่ืองมือสำหรับการศึกษา ซ่ึงประกอบดวยแนวคำถามเพ่ือใช้ในการวิเคราะหและตอบ

คำถามของการวิจัย นอกจากน้ี ผูวิจัยยังไดนำแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องในบทท่ี 2 มา

เปนแนวทางอางอิงในการกำหนดเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา โดยแนวคำถามประกอบดวย 2 ประเด็น

หลัก ดังน้ี 

3.3.1 ภาพรวมท่ัวไป รูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีผูบริโภคเจเนอเรชัน

ซีช่ืนชอบเปนอยางไร   

3.3.2 พฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของกลุมเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหมตอการใช้

บริการธุรกิจรานอาหารมีลักษณะอยางไร 

ผานวิธีการสัมภาษณแบบตัวตอตัว พรอมกับมีการบันทึกเสียงบทสนทนา เพ่ือนำมาใช้ถอด

ความสำหรับการวิเคราะหข้อมูลตอไป 

ชุดคำถามท่ีใช้ในการสัมภาษณเชิงลึกในการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดวย 

สวนท่ี 1 คำถามเก่ียวกับภาพรวมท่ัวไป รูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัล

ของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืนชอบ เปนอยางไร เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended 

Questions) จำนวน 5 ข้อ ไดแก่ 

1) เพศ อายุ อาชีพ และความสนใจ 

2) ไลฟสไตลและการดำเนินชีวิตของคุณในแตละวันเปนอยางไรบาง 

3) รูปแบบเน้ือหา และแพลตฟอรมดิจิทัลใดบางท่ีคุณใช้เปนประจำ  

4) หากไมมีแพลตฟอรมดิจิทัลดังกลาวคุณจะรูสึกอยางไร 

5) อะไรคือส่ิงท่ีคุณพึงพอใจและไมพึงพอใจในใช้แพลตฟอรมดิจิทัล 

สวนท่ี 2 คำถามเก่ียวกับพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมือง

เชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended 

Questions) จำนวน 10 ข้อ ไดแก่ 

1) คุณเลือกท่ีจะมาทานอาหารท่ีรานอาหารเพราะส่ิงใด 

2) คุณใช้แพลตฟอรมดิจิทัลใดบาง เพ่ือค้นหารานอาหาร เพราะเหตุใดจึงใช้

แพลตฟอรมดิจิทัลน้ี 
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3) ช่วงเวลาท่ีค้นหาข้อมูลรานอาหาร จากแพลตฟอรมดิจิทัลดังกลาวคือช่วงเวลาใด 

เพราะเหตุใด 

4) การโฆษณาหรือเน้ือหาดิจิทัลใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของคุณในการเลือกใช้

บริการรานอาหาร 

5) ส่ือดิจิทัลมีบทบาทในการเสริมสรางประสบการณการรับประทานอาหารอยางไร 

6) คุณใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและการรีวิว ในการเลือกรานอาหารอยางไร 

7) ลักษณะของเน้ือหาของรานอาหาร ท่ีคุณสนใจมีลักษณะเน้ือหาแบบใด เพราะ

เหตุใด 

8) เน้ือหาของรานอาหารแบบใด ท่ีสามารถเรียกความสนใจใหหยุดอานหรืออยาก

เข้าไปอานตอ เพราะเหตุใด 

9) รูปแบบเน้ือหาหรือส่ือดิจิทัลแบบใด ท่ีทำใหคุณหยุดดูรานอาหารหรือสนใจเข้าไป

ใช้บริการ 

10) หากคุณพอใจ หรือ ผิดหวัง ในการใช้บริการรานอาหาร จากการรับข้อมูลผาน

ส่ือดิจิทัล คุณจะปฏิบัติอยางไร 

ผลการศึกษาท่ีไดจะนำไปใช้ทดลองกับภัตตาคารเจ่ียทงเฮง โดยใช้เคร่ืองมือการตลาดเชิง

เน้ือหา (Content Marketing) ในการสรางการตระหนักรูและเพ่ิมจำนวนผูติดตามบนเพจ 

Facebook ของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง โดยดำเนินการผานระบบโฆษณา (Facebook Ads) และวัด

ผลลัพธจากการเก็บรวบรวมข้อมูลในรูปแบบของการเห็น (Impressions) และการมีสวนรวม 

(Engagement) ท้ังน้ี การวัดผล KPIs จะเนนท่ีจำนวนผูติดตามบนเพจของภัตตาคารเจ่ียทงเฮงและ

การมีสวนรวมท่ีเกิดข้ึนระหวางวันท่ี 1 ถึงวันท่ี 5 สิงหาคม พ.ศ. 2567 

 

3.4 วิธีการเก็บข้อมูล 

ในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยเก็บรวบรวมโดยใช้เคร่ืองมือ คือแบบสัมภาษณ สำหรับการตอบ

คำถามแบบปลายเปด (Open-Ended) ในการสัมภาษณเชิงลึก ซ่ึงมีกลุมตัวอยาง 10 คน เกิดหลังจาก

ป พ.ศ. 2540 โดยแบงเปน เพศ ชาย 5 คน เพศหญิง 5 คน (ซ่ึงเปนกลุม เจเนอเรชันซี) 

 3.4.1. ติดตอกับผูใหสัมภาษณเพ่ือทำการขอสัมภาษณในหัวข้อพฤติกรรมการบริโภค

ส่ือสารการตลาดดิจิทัล ของกลุมเจเนอเรชันซี ต้ังแตวันท่ี 10 มีนาคม 2567 
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 3.4.2. สัมภาษณกลุมตัวอยางตามวันเวลาท่ีนัดหมาย ซ่ึงใช้เวลาในการสัมภาษณ

เฉล่ียคนละ 20-30 นาที โดยใช้วิธีการบันทึกเสียงสนทนา เพ่ือนำมาใช้ถอดความสำหรับการวิเคราะห

ข้อมูล ใช้ระยะเวลาในการสัมภาษณประมาณคร่ึงเดือน ต้ังแตวันท่ี 15-31 มีนาคม 2567 

 3.4.3. สรุปผลการศึกษาจากข้อมูลสัมภาษณ ท่ีไดรับจากการศึกษาใช้เวลาในการ

ประมวลผลประมาณ 1 เดือน โดยเฉล่ียประมาณ ต้ังแตวันท่ี 1-30 เมษายน 2567 

ภายหลังการเก็บรวบรวมข้อมูล ผลการศึกษาจะถูกนำไปทดลองใช้กับภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

โดยมีการรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับการตระหนักรู (Awareness) ในรูปแบบของจำนวนการ

มองเห็น (Impressions) และการมีสวนรวม (Engagement) อาทิ การกดไลก์ การกดแชร และการ

แสดงความคิดเห็น ท้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมจำนวนผูติดตามบนเพจ Facebook ผานการใช้

เคร่ืองมือโฆษณา (Facebook Ads) ในกรณีศึกษาของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง โดยการศึกษาน้ีกำหนด

ระยะเวลาในการดำเนินการโฆษณาผาน Facebook Ads ระหวางวันท่ี 1 ถึง 5 สิงหาคม พ.ศ. 2567 

โดยใช้งบประมาณ 1,600 บาท และดำเนินการท้ังหมด 2 แคมเปญ คือ แคมเปญท่ี 1 Jia Tong 

Heng For God of Chinese และ แคมเปญท่ี 2 Jia Tong Heng Long Story 

 

3.5 การวิเคราะหข้อมูล 

การศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณท้ังหมดแลวนำมาวิเคราะห

ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยท่ีต้ังไว จากเน้ือหาทฤษฎี งานวิจัยท่ีเก่ียวข้องในบทท่ี 2 เพ่ือใช้

เปนแนวทางอางอิงประกอบการวิเคราะห ดังน้ี 

 1. การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการ

ใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 2. การศึกษารูปแบบเน้ือหาและพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

  2.1 การศึกษารูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลของ

ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืนชอบ เปนอยางไร 

  2.2 การศึกษาพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ใน

อำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

โดยนักวิจัยจะดำเนินการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการรับส่ือของกลุมเจเนอเรชันซี โดยการ

สำรวจถึงการเลือกบริโภคส่ือและคอนเทนตของกลุมเหลาน้ีในปจจุบัน โดยการตีความวากลุมเจเนอเร
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ชันซีมีพฤติกรรมและการเลือกบริโภคส่ือและคอนเทนตอยางไร และตรวจสอบหรือวิเคราะหสาเหตุ

หรือแรงจูงใจท่ีนำพาผูบริโภคในกลุมเจเนอเรชันน้ีไปสูพฤติกรรมและการเลือกบริโภคส่ือและคอน

เทนตดังกลาว โดยใช้เทคนิคการสัมภาษณกับกลุมเปาหมายท่ีกำหนดไว ซ่ึงกระบวนการน้ีจะปฏิบัติ

ตามแนวทางการวิเคราะหข้อมูลตาม Miles and Huberman (1994) ซ่ึงมีข้ันตอนการวิเคราะห 3 

ข้ันตอน คือ 

 1) การลดข้อมูล (Data Reduction) ซ่ึงหมายถึง กระบวนการท่ีผูวิจัยจะคัดเลือก

และยอข้อมูลเพ่ือทำใหเข้าใจง่ายข้ึนและเตรียมข้อมูลสำหรับการวิเคราะหเชิงลึกตอไป ส่ิงท่ีผูวิจัยจะ

ทำในข้ันตอนน้ีรวมถึงการเขียนสรุปและหัวข้อยอท่ีเก่ียวข้อง และการจัดกลุมข้อมูลเพ่ือความเข้าใจ 

และการจดบันทึกต้ังแตข้อมูลเร่ิมตนจนกระท่ังการวิเคราะหเสร็จสมบูรณ 

 2) การแสดงข้อมูล (Data Display) ซ่ึงหมายถึง กระบวนการสรางรูปแบบข้อมูลท่ี

ช่วยใหผูอานเข้าใจไดง่าย โดยการใช้ตาราง แผนภาพ เปนตน กระบวนการน้ีเร่ิมตนต้ังแตการวาง

แผนการนำเสนอข้อมูลใหเหมาะสมกับผูอาน 

 3) การสรุปและการยืนยัน (Conclusion Drawing and Verification) ซ่ึงหมายถึง 

กระบวนการท่ีผูวิจัยจะตีความหมายข้อมูลและทำความเข้าใจในรูปแบบของความสัมพันธท่ีเช่ือมโยง

กัน และนำไปสรุปผลการวิจัย 

ในสวนของการวิเคราะหข้อมูลจากการทดลองท่ีดำเนินการกับภัตตาคารเจ่ียทงเฮง จะทำการ

เปรียบเทียบข้อมูลท่ีไดจากเคร่ืองมือโฆษณาผาน Facebook Ads โดยเปรียบเทียบจำนวนการ

มองเห็น (Impressions) และการมีสวนรวม (Engagement) นอกจากน้ี จะทำการวิเคราะหข้อมูล

ความพึงพอใจดานการรับรูเก่ียวกับภัตตาคารเจ่ียทงเฮง และการมีสวนรวมในการส่ือสารเก่ียวกับ

รูปแบบเน้ือหาท่ีใช้ในการโฆษณา ข้อมูลท่ีไดจากการวิเคราะหน้ีจะนำไปสูข้อสรุปวา โฆษณาประเภท

ใดหรือเน้ือหาประเภทไหนท่ีสามารถสรางการตระหนักรู การเข้าถึงผูบริโภค และการมีปฏิสัมพันธของ

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด โดยใช้งบประมาณท้ังหมด 1,600 บาท ซ่ึงประกอบดวย

การโฆษณาผาน Facebook จำนวน 2 แคมเปญตามท่ีกลาวไวข้างตน 

 

3.6 การตรวจสอบข้อมูล 

ก่อนเร่ิมการสัมภาษณ ผูวิจัยไดสงแบบคำถามในสัมภาษณ ไปยังอาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือใหทาน

ตรวจสอบและแก้ไขตามคำแนะนำใหเปนไปอยางสมบูรณ ก่อนนำไปใช้ในการสัมภาษณจริง หลังจาก

ท่ีไดรวบรวมข้อมูลอยางครบถวนแลว ผูวิจัยจึงวิเคราะหเน้ือหาจากการสัมภาษณอยางละเอียดเพ่ือให
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เปนไปตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยและตอบโจทยคำถามท่ีกำหนดไวในงานวิจัย โดยเนนการเข้าใจ

และวิเคราะหข้อมูลเพ่ือช่วยใหผลการวิจัยมีความถูกตองและเช่ือถือไดท่ีสุด 

 

3.7 ข้อพิจารณาดานจริยธรรมการวิจัยในมนุษย 

 ผูวิจัยไดใหความสำคัญกับจรรยธรรมของการทำงานวิจัยดวยการติดตอผูใหสัมภาษณก่อน

การสัมภาษณจริงเพ่ือขอความยินยอมและอนุเคราะห และไดแจ้งวัตถุประสงค์ของการวิจัยใหผูให

สัมภาษณทราบลวงหนา เพ่ือใหพวกเขามีความเข้าใจและไดรับทราบถึงการนำข้อมูลไปใช้ในงานวิจัย 

ผูวิจัยไดเปดเผยข้อมูลเฉพาะท่ีไดรับอนุญาตจากผูใหสัมภาษณเทาน้ัน และไดขออนุญาตในการนำ

ข้อความไปนำเสนอในงานวิจัย ข้อมูลท่ีไมสามารถเปดเผยไดถูกเก็บเปนความลับโดยไมมีการเผยแพร

ในท่ีสาธารณะ 

 

3.8 การนำเสนอข้อมูล 

 ผูวิจัยไดเสนอข้อมูลและผลการวิจัยในรูปแบบการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive 

Analysis) โดยแบงการนำเสนอเปนประเด็นตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย ซ่ึงประกอบดวยการอธิบาย

ข้อมูลท่ีไดจากการสัมภาษณและประเด็นท่ีนาสนใจ พรอมท้ังการสนับสนุนและยืนยันข้อค้นพบดวย

ตัวอยางข้อมูลท่ีเก็บรวบรวมได 

 นอกจากน้ี ผูวิจัยยังไดนำเสนอผลการทดลองท่ีดำเนินการจริงผานระบบการซ้ือโฆษณา 

(Facebook Ads) เปนระยะเวลา 5 วัน ต้ังแตวันท่ี 1 ถึงวันท่ี 5 สิงหาคม พ.ศ. 2567 การทดลองน้ี

มุงเนนการลงโฆษณาในรูปแบบแคมเปญเพ่ือวัดประสิทธิผลในการเพ่ิมการตระหนักรู การมีสวนรวม 

และการเพ่ิมจำนวนผูติดตาม โดยใช้ข้อมูลจากเคร่ืองมือ Facebook Ads Manager เพ่ือวิเคราะห

และเปรียบเทียบระหวาง 2 แคมเปญท่ีดำเนินการในกรณีศึกษาภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

 การวิเคราะหข้อมูลจะรวมถึงการศึกษาและการวัดประสิทธิผลในดานการตระหนักรู การมี

สวนรวม จำนวนการมองเห็น (Impressions) และจำนวนการมีปฏิสัมพันธ (Engagement) รวมถึง

การพิจารณางบประมาณ (Budget) ท่ีใช้ในการดำเนินการ หลังจากการทดลองเสร็จส้ิน ผลการศึกษา

จะถูกนำมาสรุปเพ่ือประเมินวากลุมเปาหมายใหมหรือผูติดตามมีการตระหนักรู จำนวนการมองเห็น 

และการมีสวนรวมในการตลาดเชิงเน้ือหาผานโฆษณาในรูปแบบใดมากท่ีสุด และเพ่ือพิจารณาวา

รูปแบบการโฆษณาใดเหมาะสมท่ีสุดสำหรับการทำคอนเทนตของภัตตาคารเจ่ียทงเฮงในอนาคต 
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บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 

 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการ

ใช้บริการธุรกิจรานอาหาร เปนการนำเสนอผลการสัมภาษณในรูปแบบการบรรยาย โดยผูวิจัยไดใช้

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลและวิเคราะหเน้ือหา โดยใช้ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) โดยประมวลจากการเก็บรวบรวมข้อมูลมาศึกษาและวิเคราะหข้อมูล จากการสัมภาษณ

เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุมเจเนอเรชันซี ซ่ึงเปนกลุมคนท่ีเกิดหลังจากป พ.ศ. 2540 

จำนวน 10 คน แบงเปน เพศ ชาย 5 คน เพศหญิง 5 คน โดยผูวิจัยมี 3 วัตถุประสงค์หลัก ดังน้ี 

 4.1 การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้

บริการธุรกิจรานอาหาร 

 4.2. การศึกษารูปแบบเน้ือหาและพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ใน

อำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร  

  4.2.1 การศึกษารูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ช่ืนชอบ เปนอยางไร 

  4.2.2 การศึกษาพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมือง

เชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 4.3 การหาแนวทางในการสรางรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ท่ีสงผล

ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 4.4 การทดสอบรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีพัฒนาจากพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 

4.1 การศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการ

ธุรกิจรานอาหาร 

 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณผูวิจัย พบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซี อายุระหวาง 

24-27 ป ทำงานบริษัทเอกชน และประกอบธุรกิจสวนตัว มีลักษณะพฤติกรรมเฉพาะท่ีนาสนใจ 

เน่ืองจากปจจัยหลายประการท่ีเก่ียวข้องกับวิถีชีวิต ความชอบ และเทคโนโลยีสมัยใหม ซ่ึงสามารถ

แบงออกเปนหลายประเด็นดังน้ี 
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  1. ความสะดวกสบายและความรวดเร็ว ผูบริโภคเจเนอเรชันซีใหความสำคัญกับ

ความสะดวกสบายในการรับประทานอาหารเปนอยางมาก การส่ังอาหารผานแอปพลิเคชัน เช่น 

Grab, Foodpanda, หรือ LINE MAN กลายเปนเร่ืองปกติในชีวิตประจำวัน พวกเขาคาดหวังการ

บริการท่ีรวดเร็ว และการจัดสงท่ีตรงตอเวลา นอกจากน้ี การมีบริการส่ังอาหารลวงหนาและ

รับประทานท่ีรานก็เปนท่ีนิยมมากข้ึน เช่น ราน " Tenten Sukiyaki" สุก้ีญ่ีปุนแบบคันไซ ท่ีมีบริการ

ส่ังลวงหนาและจัดสงท่ีรวดเร็ว เพ่ือความสะดวกสบายของลูกค้า 

  "ทุกวันน้ีเราเปดแอปส่ังอาหารแทบทุกวัน ถาคิดไมออกวาจะกินรานไหน ก็ดูรานใกล 

ๆ ท่ีเราอยู แตถารานไหนไมมีบริการส่ังออนไลน เราก็ไมค่อยอยากไป บางคร้ังส่ังผาน Grab ยังมีโปรท่ี

ถูกกวากินท่ีรานอีก" (การส่ือสารสวนบุคคล, 19 มีนาคม 2567) 

  2. ความหลากหลายของเมนู ความหลากหลายของเมนูอาหารเปนส่ิงท่ีผูบริโภคเจ

เนอเรชันซีใหความสำคัญมาก พวกเขามักจะมองหาส่ิงใหมๆ ท่ีนาสนใจและแตกตางจากส่ิงท่ีเคย

รับประทานมาก่อน ซ่ึงทำใหรานอาหารตองมีเมนูท่ีหลากหลายและมีการเปล่ียนแปลงอยูเสมอเพ่ือ

ดึงดูดความสนใจ เช่น ราน "หวานละมุน" ท่ีมีเมนูอาหารหลากหลายท้ังอาหารไทยและอาหารฟวช่ัน 

และยังมีเมนูพิเศษท่ีเปล่ียนไปตามฤดูกาล 

  "เราชอบรานท่ีมีเมนูหลากหลาย เพราะมันทำใหเราไมเบ่ือท่ีจะไปกินรานเดิมซ้ำ ๆ 

และถามีเมนูพิเศษประจำวัน เราจะย่ิงชอบมากข้ึนและอยากส่ังอีก" (การส่ือสารสวนบุคคล, 20 

มีนาคม 2567) 

  3. ประสบการณการรับประทานอาหาร ไมเพียงแค่อาหารอรอย แตบรรยากาศ

และการตกแตงรานก็มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซี พวกเขาชอบรานท่ีมีการตกแตง

ทันสมัยและเปนเอกลักษณ รานอาหารท่ีมีธีมเฉพาะตัวหรือการตกแตงท่ีนาสนใจสามารถดึงดูด

ผูบริโภคกลุมน้ีไดเปนอยางดี เช่น ราน "Woo Cafe" ท่ีมีการตกแตงดวยศิลปะและตนไมท่ีสวยงาม ทำ

ใหลูกค้าสามารถถายรูปและแชรประสบการณในส่ือสังคมออนไลนได 

  "เราและเพ่ือน ๆ ชอบไปลองรานใหมท่ีตกแตงสวย ๆ มีมุมถายรูปเก๋ ๆ และถาราน

ไหนมีธีมเฉพาะ เราก็จะหาโอกาสไปลองใหได อยางเช่นราน Woo Café หรือรานข้าวเมาข้าวฟาง เรา

ชอบการตกแตงของรานท่ีมีสไตลไมเหมือนใคร มันทำใหเราไดประสบการณใหม ๆ ดวย" (การส่ือสาร

สวนบุคคล, 20 มีนาคม 2567) 
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  4. การใช้ส่ือสังคมออนไลน ผูบริโภคเจเนอเรชันซีเปนกลุมท่ีใช้ส่ือสังคมออนไลน

อยางแพรหลายในการค้นหาข้อมูลและรีวิวเก่ียวกับรานอาหาร พวกเขามักจะพ่ึงพาคำแนะนำจากผูใช้

อ่ืนๆ บนแพลตฟอรมเช่น Instagram, Facebook, และ TikTok ก่อนท่ีจะตัดสินใจลองรานใหมๆ 

เช่น ราน "Café de Oasis" ท่ีไดรับความนิยมในส่ือสังคมออนไลนจากการรีวิวท่ีดีและภาพถายท่ี

สวยงามของลูกค้า นอกจากน้ี พวกเขายังมักจะแชรประสบการณการรับประทานอาหารผานส่ือสังคม

ออนไลน ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคคนอ่ืนๆ อีกดวย 

  "เราเลือกเสิรทรานอาหารจาก TikTok เพราะรูสึกวาคลิปส้ันๆ บน TikTok มันนาดู

กวา ดูแลวเพลิน ตอเน่ืองดี แลวก็ตรงกับท่ีเราชอบมากกวาการใช้แอปอ่ืน ๆ พอเราเห็นรีวิว

รานอาหารจากคลิปส้ัน ๆ ท่ีมีคอนเทนตตรงใจ เราก็สนใจท่ีจะไปลองเองมากข้ึน" (การส่ือสารสวน

บุคคล, 18 มีนาคม 2567) 

  "เราชอบดู IG และ FB ของ Influencer เพราะมันมีความนาสนใจ ภาพอาหารท่ี

พวกเขาถายมันดูนากินมากจนทำใหเราอยากไปลองเองสักคร้ัง" (การส่ือสารสวนบุคคล, 18 มีนาคม 

2567) 

  5. สุขภาพและความย่ังยืน ความใสใจในเร่ืองสุขภาพและความย่ังยืนเปนแนวโนมท่ี

เพ่ิมข้ึนในกลุมผูบริโภคเจเนอเรชันซี พวกเขามองหาตัวเลือกอาหารท่ีดีตอสุขภาพและมีคุณค่าทาง

โภชนาการ นอกจากน้ี ผูบริโภคกลุมน้ียังใสใจในเร่ืองความย่ังยืนของวัตถุดิบและการดำเนินงานของ

รานอาหาร รานท่ีใช้วัตถุดิบทองถ่ินหรือวัตถุดิบออรแกนิคจะไดรับความนิยมมากข้ึน เช่น ราน 

"GINGER FARM kitchen” ท่ีเนนการใช้วัตถุดิบทองถ่ินและออรแกนิค 

  "เราและครอบครัวใหความสำคัญกับวัตถุดิบท่ีใช้ทำอาหารมาก ย่ิงถารานไหนใช้ของ

ออรแกนิค เราจะยกใหเปนรานโปรดของครอบครัวเลย พอเรามักจะพูดเสมอวา 'You are what you 

eat' หรือ 'กินอะไรก็เปนอยางน้ัน' ครอบครัวเราก็เลยใหความสำคัญกับเร่ืองน้ีมาก ๆ" (การส่ือสาร

สวนบุคคล, 20 มีนาคม 2567) 

  6. โปรโมช่ันและสวนลด การมีโปรโมช่ันและสวนลดเปนส่ิงท่ีดึงดูดผูบริโภคเจ

เนอเรชันซีใหเข้ามาใช้บริการบอยคร้ังข้ึน พวกเขามักจะติดตามโปรโมช่ันผานแอปพลิเคชันหรือส่ือ

สังคมออนไลน และมักจะเลือกใช้บริการรานอาหารท่ีมีข้อเสนอพิเศษหรือโปรโมชันท่ีนาสนใจ การใช้

บัตรสะสมแตมและการจัดกิจกรรมพิเศษเปนอีกวิธีหน่ึงท่ีช่วยสรางความภักดีของลูกค้าในกลุมน้ี เช่น 

ราน "เว-ฬา-ดี เชียงใหม" ท่ีมีโปรโมช่ันและสวนลดพิเศษในวันเกิดหรือเทศกาลตางๆ 
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  "เราและกลุมเพ่ือนชอบมองหาโปรโมช่ันและดีลดี ๆ จากรานอาหารเสริม ถาราน

ไหนมีโปรหรือสวนลดพิเศษ เราจะอยากไปรานน้ันก่อน เพราะกลัวโปรหมดแลวจะยังไมไดไป และ

ในช่วงเทศกาลสำคัญ เช่น วันเกิดหรือวันแม ถามีสวนลดเพ่ิมอีก เราก็ย่ิงเลือกไปรานท่ีมีโปรโมช่ัน

ก่อน" (การส่ือสารสวนบุคคล, 21 มีนาคม 2567) 

  7. การมีสวนรวมกับชุมชนและกิจกรรมพิเศษ ผูบริโภคเจเนอเรชันซียังให

ความสำคัญกับการมีสวนรวมในกิจกรรมและการสนับสนุนชุมชน รานอาหารท่ีจัดกิจกรรมพิเศษ เช่น 

การเปด Workshop การจัดงานเทศกาลอาหาร หรือการรวมมือกับศิลปนทองถ่ิน จะไดรับความสนใจ

จากผูบริโภคกลุมน้ีมากข้ึน  

  "เราชอบรานท่ีสนับสนุนชุมชนหรือจัดกิจกรรมรวมกับชุมชน เรารูสึกวามันจริงใจดี 

และเหมือนเปนการคืนกำไรกลับไปสูชุมชนดวย อยางเช่นรานสวนผักโอกะจู๋ เขารับซ้ือผักจากชุมชน 

สนับสนุนใหชุมชนปลูกผักปลอดสารพิษ แลวรานก็รับซ้ือ ทำใหเราและเพ่ือน ๆ อยากจะช่วยไป

อุดหนุนรานแบบน้ี" (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

 สรุปไดวา พฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการ

ธุรกิจรานอาหาร มีความตองการท่ีหลากหลายและชอบประสบการณใหมๆ ดังน้ัน ธุรกิจรานอาหาร

ตองมีความยืดหยุนและพรอมปรับตัวใหเข้ากับพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมน้ีอยางตอเน่ือง การให

ความสำคัญกับความสะดวกสบาย ความหลากหลายของเมนู บรรยากาศท่ีนาสนใจ การใช้ส่ือสังคม

ออนไลน ความใสใจในสุขภาพและความย่ังยืน รวมถึงการมีโปรโมช่ันและการมีสวนรวมกับชุมชน จะ

ช่วยใหธุรกิจรานอาหารประสบความสำเร็จในกลุมผูบริโภคเจเนอเรชันซีในเชียงใหม 

 

4.2. การศึกษารูปแบบเน้ือหาและพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอ

เมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร  

 4.2.1 การศึกษารูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเร

ชันซี ช่ืนชอบ เปนอยางไร 

 จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณผูวิจัย พบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีการดำเนิน

ชีวิตท่ีสัมพันธอยางใกลชิดกับเทคโนโลยี และมีความตระหนักสูงตอความรับผิดชอบทางสังคม โดยใช้

ส่ือสังคมออนไลนอยางแพรหลายในการส่ือสาร ไดแก่ TikTok, Instagram, Twitter และ Facebook 

เปนตน ใช้ในการติดตามเทรนดใหมๆ และการแสดงออกถึงตัวตนของตนเอง ในดานอาชีพ ผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ใหความสำคัญกับการทำงานท่ีมีความหมายและสามารถเผยแพรศักยภาพสวนบุคคลได
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อยางเต็มท่ี การช้อปปงและการบริโภคของผูบริโภคเจเนอเรชันซี มักจะดำเนินการผานทางออนไลน 

โดยเนนท่ีคุณภาพและความย่ังยืนของสินค้า นอกจากน้ี ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ยังช่ืนชอบในการทำ

กิจกรรมทางสังคมท่ีสามารถแบงปนประสบการณผานส่ือสังคมออนไลนได และยังมีความสนใจอยาง

มากตอการดูแลสุขภาพและการอนุรักษส่ิงแวดลอม ซ่ึงสะทอนผานการเลือกใช้สินค้าและบริการท่ี

แสดงถึงค่านิยมเหลาน้ีอีกดวย 

 หากไมมีแพลตฟอรมดิจิทัลท่ีเปนสวนหน่ึงของชีวิตประจำวัน ผูบริโภคเจเนอเรชันซี อาจรูสึก

ถูกตัดขาดจากการเช่ือมตอกับสังคมและโลกภายนอกอยางมาก การส่ือสารกับเพ่ือนฝูงและครอบครัว

จะเปนไปอยางลำบากเน่ืองจากการขาดโซเชียลมีเดียท่ีทำใหการติดตอกันเปนไปอยางรวดเร็วและ

สะดวกสบาย นอกจากน้ี พวกเขาจะพบปญหาในการเข้าถึงข้อมูลและข่าวสารท่ีลาสุด ซ่ึงอาจสงผลตอ

การติดตามเหตุการณปจจุบันและเทรนดตางๆ ทรัพยากรดานการศึกษาและการพัฒนาตนเองท่ีสำคัญ

ก็จะถูกจำกัดลง เช่นเดียวกับโอกาสในการบริโภคเน้ือหาบันเทิงท่ีพ่ึงพาการสตรีมม่ิง การขาดแคลน

แพลตฟอรมเหลาน้ีจะทำใหเจเนอเรชันซีรูสึกขาดแคลนความสามารถในการเข้าถึงทรัพยากรสำคัญ 

ซ่ึงจะสงผลกระทบอยางมากตอคุณภาพชีวิตในระยะยาวของพวกเขา 

 ผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีความพึงพอใจและไมพึงพอใจในหลายดานเก่ียวกับการใช้

แพลตฟอรมดิจิทัล ทางดานความพึงพอใจ พวกเขาช่ืนชมในความสามารถท่ีจะเข้าถึงข้อมูลและเน้ือหา

ไดอยางรวดเร็ว ความง่ายในการส่ือสารและการเช่ือมตอทางสังคม รวมถึงการมีช่องทางในการบริโภค

เน้ือหามัลติมีเดียท่ีหลากหลาย อยางไรก็ตาม ทางดานความไมพึงพอใจ พวกเขารูสึกกังวลเก่ียวกับการ

ร่ัวไหลของข้อมูลสวนบุคคล ความเส่ียงในการเผชิญกับเน้ือหาท่ีไมเหมาะสม การพ่ึงพาเทคโนโลยี

อยางมากท่ีอาจสงผลเสียตอสุขภาพจิตและรางกาย และผลกระทบตอความสามารถในการโฟกัสและ

การจดจ่อ ปจจัยเหลาน้ีสะทอนถึงความตองการท่ีจะมีการปรับปรุงและการกำกับดูแลแพลตฟอรม

ดิจิทัลใหดีย่ิงข้ึนเพ่ือรองรับความตองการและความกังวลของผูใช้ในยุคปจจุบัน 

 และรูปแบบเน้ือหาท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืนชอบ มากท่ีสุดอันดับหน่ึง ไดแก่ รูปแบบวิดีโอ

ส้ัน จำนวน 7 คน รองลงมาคือ รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟก จำนวน 2 คน และ รูปแบบ

บทความ จำนวน 1 คน ตามลาดับ โดยสามารถ จำแนกออกไดเปน 3 รูปแบบ ดังน้ี 

  1. รูปแบบวิดีโอส้ัน 

  2. รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟก 

  3. รูปแบบบทความ 
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  1. รูปแบบวิดีโอส้ัน 

  จากผลการสัมภาษณ พบวาผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีความตองการในการแลกเปล่ียน

ความคิดและการสนทนากับเพ่ือนๆ พวกเขามีความช่ืนชอบในการฟงและการรับชมผานวิดีโอส้ัน

มากกวาการอานหนังสือ ส่ือวิดีโอส้ันจึงเปนเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพในการดึงดูดกลุมเปาหมายน้ี 

และมีความหมายอยางมากตอธุรกิจในการเปดโอกาสใหมีการสรางเน้ือหาวิดีโอส้ันเพ่ือใหผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี มีการมีสวนรวมมากข้ึน 

  สรุปไดวา การสรางคอนเทนตวิดีโอส้ันตองคำนึงถึงความแตกตางระหวางวิดีโอใน

โลกดิจิทัลกับโลกออฟไลน ในโลกดิจิทัล ไมสามารถเนนจุดเดนในช่วงทายเร่ืองได แตจะตองนำเสนอ

ทันทีต้ังแตช่วง 3-5 วินาทีแรก เน่ืองจากความสนใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีระยะเวลาท่ีจำกัดและ

ลดลงทุกวัน จึงจำเปนตองดึงดูดความสนใจทันทีและค่อยๆ เปดเผยเน้ือหาตอไปในช่วง 5 วินาทีถัดไป 

  "วิดีโอควรเปนรูปแบบท่ีสามารถเปดฟงไดแมไมตองรับชม หากมีเน้ือหาท่ีนาสนใจ

ปรากฏข้ึน เราอาจหันมาดูได วิดีโอควรสามารถเลนตอไปโดยอัตโนมัติ แมวาบางคร้ังเราอาจไมไดให

ความสนใจหรือไมคุ้นเคยกับสินค้า แตเม่ือมีสวนท่ีนาสนใจเลนข้ึนมา เราอาจหันมาใหความสนใจและ

ดูโฆษณาน้ันได" (การส่ือสารสวนบุคคล, 16 มีนาคม 2567) 

  "วิดีโอไมควรยาวเกินไป เพราะหากยาวจนเกินไป เราอาจไมเลือกเปดดู ยกเวนวิดีโอ

ท่ีเรามีความช่ืนชอบอยางมาก โดยท่ัวไปแลว เราจะดูวิดีโอเพียง 1-2 นาที หากตองการดึงดูดความ

สนใจ ช่วง 3-5 วินาทีแรกจะตองนาสนใจเพียงพอท่ีจะชวนใหติดตามดูตอ หากเกินจากน้ันอาจไมมี

ความตองการดูตอเพราะมีระยะเวลาท่ียาวเกินไป" (การส่ือสารสวนบุคคล, 17 มีนาคม 2567) 

  "เราคิดวา วิดีโอส้ันท่ีดีควรใหความรู ความบันเทิง และ มีประโยชนสำหรับคนดู

ต้ังแตเร่ิมตนคลิปเลย เช่น การแบงปนเคล็ดลับในการทำอาหารท่ีง่ายและอรอยใน 1 นาที หรือการ

เลือกรานอาหารท่ีคุ้มค่า นาไปกิน แบบส้ันๆ แลวบอกพิกัดดวย จะไดไมเสียเวลาไปตามหารานตอ" 

(การส่ือสารสวนบุคคล, 18 มีนาคม 2567) 

  นอกจากน้ี จากการสัมภาษณยังพบวารูปแบบเน้ือหาวิดีโอมีข้อไดเปรียบเหนือคอน

เทนตประเภทอ่ืนในหลายดาน เช่น ความสามารถในการแสดงการเคล่ือนไหวและการดึงดูดความ

สนใจไดอยางกระชับ นอกจากน้ี การใช้ลูกเลน, เทคนิค, และเอฟเฟคตาง ๆ ยังช่วยใหเน้ือหาสามารถ

จดจำไดง่าย และเปนวิดีโอท่ีใหประโยชนหลายดานพรอมกัน การสัมภาษณยังค้นพบวาเน้ือหาวิดีโอท่ี

นาสนใจและสามารถดึงดูดกลุมเปาหมายน้ันสวนใหญใช้เทคนิคการนำเสนอตอไปน้ี 
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  1. การนำเสนอเน้ือหาท่ีมีอินฟลูเอนเซอรเปนตัวกลางในการส่ือสาร และกระตุนให

เกิดแรงบันดาลใจทำใหคนรับรูไดในวงกวาง ซ่ึงคนกลุมน้ีจะช่ืนชอบการเขียนรีวิวสินค้า จัดทำบล็อก

เปนของตัวเอง ในเร่ืองท่ีตนเองช่ืนชอบและถนัด จึงถือเปนแหลงข้อมูลท่ีนาเช่ือถือทำใหสามารถโนม

นาวใหผูบริโภครูสึกมีสวนรวมกับสินค้าหรือแบรนดน้ันๆ จนกระท่ังการตัดสินใจซ้ือ การรีวิว

รานอาหาร อินฟลูเอนเซอรมักใช้เทคนิคตางๆ เช่น การถายภาพอาหารท่ีมีคุณภาพสูง การเลาเร่ือง

ผานวิดีโอ, การใหรีวิวท่ีซ่ือสัตยและชัดเจน การใช้แฮชแท็กและโตตอบกับผูติดตาม และการโปรโมตอ

ยางมีระดับเพ่ือดึงดูดผูชมและสรางความนาเช่ือถือในการรีวิวของตน  

  “วีดีโอส้ันมีประโยชนอยางมากในการส่ือสารและการตลาดค่ะ มันช่วยดึงดูดความ

สนใจของเราไดดีกวาข้อความธรรมดา การใช้วีดีโอส้ันยังช่วยใหข้อความหรือข้อมูลท่ีเราตองการรับรู

เปนไปอยางชัดเจนและเข้าใจไดง่ายย่ิงข้ึน โดยวีดีโอส้ันมีท้ังภาพและเสียงเพ่ือช่วยในการอธิบายหรือ

ส่ือถึงเร่ืองราวไดอยางชัดเจน ทำใหเรามีความจำท่ีดีและไดรับข้อมูลไดง่ายข้ึนดวยค่ะ นอกจากน้ี การ

ใช้วีดีโอส้ันยังเพ่ิมความเช่ือม่ันใหกับเรา และเกิดความไววางใจดวยค่ะ" (การส่ือสารสวนบุคคล, 18 

มีนาคม 2567) 

  “ชอบเน้ือหาวิดีโอส้ัน เพราะ มันสามารถช่วยกระตุนใหเราอยากตามไปกินรานท่ีเขา

แนะนำทันที เช่น zommarie ท่ีเขามาจัดทำวิดีโอ รานอรอยท่ีเชียงใหม 10 รานใน 1 วัน ผาน

ช่องทาง YouTube พอเราดูมันก็เปนการกระตุน และเกิดแรงบันดาลใจใหเราอยากตามไปกินใหครบ

ทันที” (การส่ือสารสวนบุคคล, 19 มีนาคม 2567) 

  “เราชอบดูวิดีโอส้ันผาน Tiktok มาก เราดูเกือบทุกวัน และจะเซฟรานท่ีเขาแนะนำ

ไวแลวตามไปกิน เช่น ช่อง kongpobsorreview ช่องอินเทรนดเชียงใหม หรือ ช่องตอกแตกรีวิว บาง

ทีก็ไมรูมีรานอาหารใหมๆ อยูใกลบานเรา ทำใหอยากชวนท่ีบานไปลองเลย" (การส่ือสารสวนบุคคล, 

20 มีนาคม 2567) 

  2. การนำเสนอเน้ือหาท่ีใหความรูเปนเน้ือหา (Content) นำแนะวิธีการตางๆ How 

to หรือการแสดงเหตุการณท่ีเปนท่ีสนใจ ซ่ึงสงผลใหเกิดการแชรและการตอยอดในกลุมเพ่ือนบน

โซเชียลมีเดียออนไลน ตัวอยางเช่น การสรางคลิปวีดีโอบนยูทูปโดย Micro Influencer ท่ีจัดทำบล็อก

เพ่ือสอนวิธีการรับประทานอาหารญ่ีปุนหรืออาหารฝร่ังเศส ท่ีถูกตอง ซ่ึงมุงเนนใหความรูและ

ประโยชนกับกลุมเปาหมายเปนหลัก 

  “สวนตัวชอบเน้ือหาท่ีสรางสรรค์ ไดความรูใหม ไมจำเจ ในแพลตฟอรม tiktok เช่น 

วิดีโอเลาประวัติอาหารญ่ีปุน วิธีการกินอาหารญ่ีปุนท่ีถูกตองตามแบบคนญ่ีปุน วิธีการแลแซลมอน วิธี
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ทำซูซิแบบ DIY ดูแลอยากทำตามแลวเอาไปเลาตอใหเพ่ือนๆ" (การส่ือสารสวนบุคคล, 21 มีนาคม 

2567) 

  “เราชอบดูเน้ือหาเก่ียวกับประวัติศาสตรและวัฒนธรรมอาหารของประเทศตางๆ 

เพ่ือเอาข้อมูลไปแชรตอในกลุม LINE และชวนเพ่ือนๆ ไปกินรานท่ีเจ้าของรานมาจากประเทศตน

กำเนิด เราจะไดสัมผัสรสชาติแทๆ โดยไมไปตางประเทศ” (การส่ือสารสวนบุคคล, 21 มีนาคม 2567) 

  “เราจะดูเน้ือหาเก่ียวกับรวมรานอาหารดังหรือรานเปดใหม ในเมืองเชียงใหม เช่น

ช่องเท่ียวกิน Eat Trip Go! หรือ ช่อง FattyUncle2499 ใน Youtube เขาจะสรุปรานดังหรือราน

เปดใหมรวมไวใหท้ังหมด เราไมตองไปตามหารานเอง เขาจะบอกพิกัดไวใหดวย” (การส่ือสารสวน

บุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

  3. การนำเสนอเน้ือหาท่ีใหความบันเทิง สนุกสนาน กิจกรรมการแข่งขันพิเศษ การ

แสดงสด โดยเน้ือหาเหลาน้ีเกิดมาเพ่ือสรางการรับรู (Awareness) โดยเฉพาะในกลุม Social Media 

เช่น การแข่งขันถายรูปอาหารหรือแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับเมนูของราน โพสตภาพอาหารท่ีสวยงาม

และนาสนใจบนโซเชียลมีเดีย จัดกิจกรรมการแสดงสดในราน 

  “เราชอบดูการแข่งขันถายรูปอาหารสวยๆ หรือแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับเมนูของ

รานใน FB หรือการโพสตภาพอาหารท่ีสวยงามและนาสนใจบนโซเชียลมีเดียอยางเช่น tiktok หรือ 

การจัดกิจกรรมการแสดงการกินอาหารสดๆ ในราน ทำใหเราอยากแชรไปใหเพ่ือนๆ ในกลุมเราตอ” 

(การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

  “เราชอบดูช่อง EATER CNX ท่ีมีการแข่งขันกินชิงรางวัล มันต่ืนเตนดี ทำใหไดลุน

ตลอดเวลาวา จะทำไดไหม จะชนะไหม เช่น คลิปแข่งกินก๋วยเต๋ียว ระดับประเทศ !! เงินรางวัล 1 ลาน

บาท !! หรือ กะเพราลมยักษ กินหมดกินฟรี !!”  (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

  

  2. รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟก 

  ผลการสัมภาษณช้ีวาเน้ือหาประเภทน้ีถูกรับรูโดยผูบริโภคอยางรวดเร็วมากกวา

เน้ือหาประเภทอ่ืน เน่ืองจากสมองมนุษยมีความสามารถในการรับรูรูปภาพและกราฟกไดเร็วกวาการ

รับรูเน้ือหาท่ีมีลักษณะอ่ืน ๆ  เน้ือหาประเภทน้ีมีความสำคัญมาก เน่ืองจากในโลกดิจิทัลปจจุบันเรา

ตองการส่ือสารข้อมูลอยางรวดเร็วเพ่ือใหกลุมเปาหมายเข้าใจ การสรางเน้ือหาประเภทน้ีสามารถทำได

ในหลายรูปแบบ เช่น อินโฟกราฟก รูปภาพทับคำพูด หรือภาพถายตาง ๆ ท่ีเหมาะสำหรับการ

นำเสนอข้อมูลท่ีซับซ้อนและยากตอการเข้าใจ นอกจากน้ียังช่วยเสริมสรางการรับรูของแบรนด โดยทำ
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ใหข้อมูลดูนาสนใจและสรางความสนใจในการติดตามแบรนดของเรา การออกแบบแตละช้ินจะส่ือถึง

ตัวตนของมันผานทัศนคติในงานออกแบบและการจัดวางองค์ประกอบของภาพ เช่น รูปแบบ

ตัวหนังสือ การใช้สี และกราฟกอ่ืน ๆ เพ่ือใหงานอยูในสภาวะท่ีถูกตองทางความรูสึกและอารมณท่ี

ตองการสงผานใหกับผูชม โดยรูปแบบภาพประกอบและอินโฟกราฟกสำหรับกลุมผูบริโภคเจเนอเรชัน

ซี ควรออกแบบเนนความสดใสและนาสนใจของเน้ือหา ซ่ึงรวมถึงลักษณะเดนดังน้ี 

  1. การใช้สีสัน รูปภาพควรมีสีสดใสและมีชีวิตชีวา เพ่ือดึงดูดสายตาและสะทอน

ความเปนมิตรและเปดกวาง สีท่ีใช้มักเปนสีท่ีใหความรูสึกเยาววัยและทันสมัย 

  2. การใช้ภาพประกอบและตัวการตูน รูปแบบภาพประกอบมักจะเรียบง่ายแตมี

สไตลเฉพาะตัว ใช้ตัวการตูนท่ีช่วยอธิบายข้อมูลไดอยางชัดเจนและเข้าใจง่าย 

  3. การออกแบบท่ีทันสมัย อินโฟกราฟกควรมีการออกแบบท่ีสะอาดและทันสมัย 

โดยมุงเนนไปท่ีการเสนอข้อมูลใหเข้าใจไดง่ายและไมซับซ้อน 

  4. การใช้งานฟอนตและเน้ือหา ฟอนตท่ีใช้ควรเปนฟอนตท่ีมีความทันสมัยและอาน

ง่าย ข้อความในอินโฟกราฟกจะตรงไปตรงมาและมีการจัดวางท่ีช่วยใหผูอานติดตามข้อมูลไดง่าย 

  5. การเช่ือมตอกับดิจิทัล เน่ืองจากกลุมเจเนอเรชันซีเปนผูใช้ดิจิทัลอยางแพรหลาย 

อินโฟกราฟกและรูปแบบภาพควรถูกออกแบบใหเหมาะกับการแสดงผลบนอุปกรณมือถือและ

แพลตฟอรมออนไลนตางๆ 

  “เน้ือหาท่ีมีการใช้รูปภาพ ตัวการตูนน้ันมักจะดึงดูดสายตา เช่น ข้อความหรือคำ

บรรยายภาพท่ีสะทอนถึงประสบการณชีวิตจริง และตรงกับความรูสึกของเราในขณะน้ัน พอเราอาน

และเห็นส่ิงท่ีตรงกับใจ เราก็มักจะแชรรูปภาพและข้อความเหลาน้ันตอ การจัดองค์ประกอบของภาพ 

สีท่ีใช้ควรจะสวยงาม สดใส ฟอนตท่ีใช้ควรอานง่าย ทันสมัยและสอดคลองกันกับเน้ือหา ใหความรูสึก

ท่ีเข้าทางเดียวกับข้อความ อานง่าย และเปนระเบียบเรียบรอย ไมรกเกินไป” (การส่ือสารสวนบุคคล, 

21 มีนาคม 2567) 

  “อินโฟกราฟกเปนเคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ เพราะสามารถทำใหเร่ืองราวท่ีซับซ้อน

หรือมีรายละเอียดมากๆ กลายเปนภาพประกอบท่ีเข้าใจง่าย พรอมท้ังมีคำอธิบายส้ันๆ หรือ ใช้กราฟ

ตางๆ มันช่วยใหเราเข้าใจเน้ือหาน้ันง่ายย่ิงข้ึน ดีกวาข้อความยาวๆ” (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 

มีนาคม 2567) 
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  "เราชอบดูอินโฟกราฟกเพราะมันสรุปทุกอยางในภาพเดียวได และใช้คำอธิบายส้ันๆ 

หรือใช้รูปภาพประกอบคำอธิบาย มันทำใหเราเข้าใจเน้ือหาน้ันไดรวดเร็วย่ิงข้ึน ดีกวาดูวิดีโอยาวๆ เรา

สมาธิส้ัน ไมสามารถอดทนดูอะไรยาวๆได" (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

 

  3. รูปแบบบทความ 

  ผลการสัมภาษณช้ีวา การนำเสนอเน้ือหาในรูปแบบบทความมีประโยชนหลายดานท่ี

สำคัญตอการเผยแพรความรูและข้อมูล โดยการเขียนบทความท่ีมีคุณภาพช่วยใหผูเขียนสามารถแสดง

ถึงความเข้าใจลึกซ้ึงและครอบคลุมตอหัวข้อท่ีถูกนำเสนอ นอกจากน้ียังช่วยใหสามารถเช่ือมโยง

แนวคิดหลายๆ อยางเข้าดวยกันไดอยางมีเหตุผลและเปนระบบ ทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี สามารถ

ติดตามและเข้าใจไดง่ายข้ึน ในแง่ของการเก็บรักษาข้อมูล บทความช่วยใหข้อมูลท่ีเปนประโยชน

สามารถถูกจัดเก็บและค้นหาไดอยางง่ายดาย ผูบริโภคเจเนอเรชันซีสามารถกลับมาอางอิงและใช้

ข้อมูลในบทความเปนแหลงข้อมูลท่ีเช่ือถือไดในภายหลัง ซ่ึงเปนประโยชนอยางย่ิงในดานการศึกษา

และวิจัย 

  นอกจากน้ี การนำเสนอในรูปแบบบทความยังเพ่ิมความสามารถในการส่ือสารของ

ผูเขียน โดยใช้การจัดรูปแบบท่ีเหมาะสมและการเลือกคำท่ีจะดึงดูดความสนใจของผูบริโภคเจเนอเร

ชันซี และทำใหพวกเขาตองการอานตอ นอกเหนือจากน้ัน บทความท่ีมีการวิจัยและเขียนดวยข้อมูลท่ี

ถูกตองและเช่ือถือไดยังช่วยเพ่ิมความนาเช่ือถือใหกับผูเขียนและองค์กรท่ีเผยแพร 

  การนำเสนอในรูปแบบน้ียังสามารถกระตุนการมีสวนรวมของผูบริโภคเจเนอเรชันซี

ไดอีกดวย ผานการแสดงความคิดเห็น การแชร และการอภิปราย ซ่ึงทำใหเน้ือหาสามารถเข้าถึงผูคน

ในวงกวาง สรางความสัมพันธและการตอบสนองจากชุมชนออนไลน สงผลใหเกิดการแลกเปล่ียน

ความคิดและประสบการณท่ีมีคุณค่าตอเน่ืองกันไป 

  “บทความมันอธิบายรายละเอียดไดดีมากเลยนะ มันสามารถลงรายละเอียดไดเยอะ 

ก็คือมันทำใหเราเห็นภาพไดชัดเจนกวาเยอะเลย ถาเทียบกับแค่รูปภาพตัวเดียว ท่ีมันอาจจะมีแค่

ประโยคเดียวบนรูปน้ันๆ มันก็ไมเหมือนกับเวลาเราอานบทความหรือดูวิดีโอท่ีเค้าอธิบายละเอียดได

มากกวา และเวลาอานบทความเน่ีย มันยังทำใหเราไดจินตนาการไปดวยอีก” (การส่ือสารสวนบุคคล, 

22 มีนาคม 2567) 

  “การนำเสนอในรูปแบบบทความ มันสามารถใหข้อมูลท่ีละเอียดและครอบคลุมได

อยางเต็มท่ี เรามีความเข้าใจและเช่ือถือในเน้ือหามากกวาแบบอ่ืน นอกจากน้ี มันยังมีความยืดหยุนใน
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การปรับแตงรูปแบบตามความตองการ และสามารถเผยแพรไดท้ังออนไลนและออฟไลน เปน

เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพในการสรางความรูและเช่ือม่ันใหกับเรามากกวา รูปแบบอ่ืนๆ เราสามารถ

อานแบบเร็วๆ ได ดีกวาตองรอดูวีดีโอจนจบคลิป” (การส่ือสารสวนบุคคล, 23 มีนาคม 2567) 

  “เราชอบการนำเสนอข้อมูลแบบบทความใหอาน เพราะมันเซฟเก็บไวอาน เอา

ข้อมูลไปค้นหาตอ แลวใช้ยังอางอิงไดดวย มันทำใหเราเข้าใจเน้ือหาครบถวนกวาข้อมูลในรูปแบบอ่ืนๆ 

แลวเน้ือหารูปแบบบทความเรายังอานแบบเร็วๆไดในเวลาส้ันๆ แตรูปแบบวิดีโอเราตองรอดูจนจบ 

หรือรูปแบบอินโฟกราฟก มันก็สรุปส้ันเกินไปสำหรับเรา” (การส่ือสารสวนบุคคล, 23 มีนาคม 2567) 

 

 4.2.2 การศึกษาพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมือง

เชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 การเลือกมาทานอาหารท่ีรานอาหาร 

 ผลการสัมภาษณช้ีวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซีเลือกท่ีจะมาทานอาหารท่ีรานอาหาร เน่ืองจาก 

การแนะนำจากเพ่ือนหรือคนรูจัก รีวิวท่ีดีบนโซเชียลมีเดียหรือเว็บไซตรีวิว การโฆษณาท่ีเห็นบน

โซเชียลมีเดียหรือส่ืออ่ืนๆ และประสบการณท่ีเกิดข้ึนก่อนหนาน้ันดวย นอกจากน้ียังมีส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมี

อิทธิพลตอการเลือกใช้บริการท่ีรานอาหาร เช่น ความสะดวกสบายในการเดินทาง ความถูกตองของ

ราคา รูปแบบและสไตลของเมนูอาหารท่ีเข้ากับรสนิยม และความเปนสวนตัวของรานอาหาร  

 อยางไรก็ตาม ส่ิงท่ีสำคัญท่ีสุดคือประสบการณท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดรับจากการบริการ

ของรานอาหารน้ันๆ โดยปกติแลวความพึงพอใจจากประสบการณการบริการท่ีดีและเมนูอาหารท่ี

อรอยมีความนิยมและสงผลตอการเลือกท่ีจะกลับมาอีกคร้ังในอนาคตอีกดวย 

 “เราเลือกท่ีจะไปทานอาหารท่ีรานอาหารข้ึนอยูกับคำแนะนำจากคนรูจัก รีวิวท่ีดี การ

โฆษณา และประสบการณท่ีผานมา รวมถึงความสะดวกสบาย ราคา เมนูอาหาร และความเปน

สวนตัวของรานอาหาร แตส่ิงท่ีสำคัญท่ีสุดคือประสบการณการบริการและคุณภาพของเมนูอาหาร” 

(การส่ือสารสวนบุคคล, 23 มีนาคม 2567) 

 “เรามักเลือกท่ีจะไปรานอาหาร ตามรีวิวท่ีเห็นบนโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก (Facebook)  

ไอจี (Instagram) และ ยูทูป (YouTube) เรายังพิจารณาจากรานท่ีราคาอาหารไมแพง เมนูอาหาร

เยอะ แตส่ิงท่ีสำคัญท่ีสุดก็คือคุณภาพวัตถุดิบท่ีรานใช้ดวย” (การส่ือสารสวนบุคคล, 24 มีนาคม 

2567) 
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 “เราเลือกท่ีจะไปทานอาหารท่ีรานอาหาร เพราะอยากไดประสบการณใหมๆ รานท่ีมีความ

สะดวกสบาย บริการดี อาหารอรอย ใหความเปนสวนตัว มีมุมถายรูปสวยๆ และสามารถแชรผานส่ือ

สังคมออนไลนได ย่ิงถาเปนรานท่ีอยูในรีวิวตางๆดวยจะทำใหเราอยากไปลองทานมากข้ึน” (การ

ส่ือสารสวนบุคคล, 24 มีนาคม 2567) 

 ช่วงเวลาการค้นหารานอาหาร 

 ผลการสัมภาษณ พบวา การค้นหารานอาหารในแพลตฟอรมดิจิทัลมักค้นหาในช่วงเย็นถึงค่ำ

เย็น เน่ืองจากผูบริโภคเจเนอเรชันซี มักมีเวลาวางหลังจากกิจกรรมในวันทำงานและมักมีความ

ประสงค์ท่ีจะวางแผนกิจกรรมทานอาหารกับครอบครัวหรือเพ่ือนในช่วงเวลาน้ี นอกจากน้ัน การ

โฆษณาหรือเน้ือหาดิจิทัลท่ีมีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในการเลือกใช้บริการ

รานอาหารสามารถมีไดหลากหลายรูปแบบ ไดแก่  

  1. การรีวิวและความเห็นจากผูใช้บริการ รีวิวและความเห็นจากผูใช้บริการท่ีแสดง

บนแพลตฟอรมออนไลน เช่น Wongnai, TripAdvisor หรือ Google สามารถมีผลตอการตัดสินใจ

ของเจเนอเรชันซี เน่ืองจากพวกเขามักมองหาประสบการณจากผูใช้จริงๆ และความคิดเห็นเหลาน้ี

สามารถมีน้ำหนักในการตัดสินใจของเขา 

  2. โฆษณาและโปรโมช่ัน โฆษณาท่ีมีเน้ือหานาสนใจและโปรโมช่ันพิเศษ เช่น 

สวนลด โปรโมช่ันท่ีนาสนใจ เปนตน มีผลตอการตัดสินใจของเขาในการเลือกใช้บริการรานอาหาร 

  3. เน้ือหาท่ีมีคุณภาพ เน้ือหาท่ีมีคุณภาพ เช่น รายละเอียดเก่ียวกับเมนู รูปภาพของ

อาหาร หรือวิดีโอการเตรียมอาหาร สามารถสรางความประทับใจและสนใจในการใช้บริการ

รานอาหาร 

  4. การแสดงผลบนส่ือสังคมออนไลน การแชรรูปภาพหรือการโพสตข่าวสารเก่ียวกับ

รานอาหารบนโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, Instagram, หรือ Twitter จะช่วยสรางความสนใจและ

กระตุนใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี แวะเข้ามาใช้บริการ 

 โดยการผสมผสานรูปแบบเน้ือหาดิจิทัลเหลาน้ีอยางเหมาะสม สามารถสรางทัศนคติเชิงบวก

ในการตัดสินใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในการเลือกใช้บริการรานอาหารไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 “เวลาเย็นถึงค่ำเย็นเปนช่วงเวลาท่ีผมชอบเลือกหาข้อมูลเก่ียวกับรานอาหารบนอินเทอรเน็ต 

เปนเพราะตอนน้ันผมมักจะมีเวลาวางหลังจากทำงานเสร็จแลว และมักมีความสนใจท่ีจะหาท่ีอยูกิน

ข้าวกับครอบครัวหรือเพ่ือนๆในช่วงเวลาน้ี มันช่วยใหผมมีเวลาเตรียมตัวก่อนเดินทางไดดี เราสามารถ

หาข้อมูลผานการรีวิวและความคิดเห็นจากคนท่ีใช้บริการมาก่อน เห็นโฆษณาหรือโปรโมช่ันท่ีนาสนใจ 
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หรือแมกระท่ังเน้ือหาท่ีมีคุณภาพเก่ียวกับเมนูอาหาร ซ่ึงท้ังหมดน้ีช่วยสรางความสนใจและมีสวน

สำคัญในการตัดสินใจของผมในการเลือกบริการรานอาหารไดอยางมีประสิทธิภาพในยุคดิจิทัลน้ีนะ

ครับ” (การส่ือสารสวนบุคคล, 24 มีนาคม 2567) 

 “ช่วงเวลาเย็นถึงค่ำเย็น ผมมักใช้ค้นหารานอาหารบนโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, 

Instagram, หรือ Twitter เพ่ือวางแผนไปทานอาหารกับครอบครัวหรือเพ่ือนๆ ผมมักจะดูรีวิวและ

ความคิดเห็นจากคนท่ีไปลองทานแลวผานทาง Wongnai, TripAdvisor หรือ Google อีกท้ังยังชอบ

เร่ืองของเน้ือหาท่ีมีคุณภาพ เช่น รายละเอียดเมนู รูปภาพของอาหาร หรือวิดีโอการเตรียมอาหาร

ดวย” (การส่ือสารสวนบุคคล, 25 มีนาคม 2567)  

 การใช้ส่ือดิจิทัลและประสบการณทานอาหาร 

 ผลการสัมภาษณ พบวา การใช้ส่ือดิจิทัลมีบทบาทสำคัญในการเสริมสรางประสบการณการ

รับประทานอาหารโดยการเปนช่องทางส่ือสารท่ีมีอิทธิพลตอความรูและประสบการณของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ในการรับประทานอาหารในยุคดิจิทัล การใช้ส่ือดิจิทัลช่วยใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

สามารถเข้าถึงข้อมูลเก่ียวกับอาหารไดอยางง่ายดายและรวดเร็ว นอกจากน้ียังเปนช่องทางสำหรับการ

แลกเปล่ียนประสบการณและความรูเก่ียวกับอาหารระหวางกัน ซ่ึงสรางชุมชนออนไลนท่ีมีความสนใจ

ในดานอาหารข้ึนมา ท้ังน้ีการนำเสนอภาพอาหารท่ีสวยงามและวิดีโอท่ีมีเน้ือหาท่ีนาสนใจสามารถ

สรางความประทับใจและกระตุนความสนใจในการรับประทานอาหารไดอยางมีประสิทธิภาพ 

นอกจากน้ีการใช้ส่ือดิจิทัลยังเปนเคร่ืองมือสำคัญในการสงเสริมการตลาดและการขายสินค้าอาหาร

ผานช่องทางออนไลน เช่น การโฆษณาผานโซเชียลมีเดียและเว็บไซต ซ่ึงช่วยสรางความต่ืนตาต่ืนใจใน

การบริโภคอาหารและสงเสริมยอดขายสินค้าใหกับกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 “การใช้ส่ือออนไลนมีความสำคัญมากในการเสริมประสบการณการรับประทานอาหารของ

เรา เรามักจะไปอานรีวิว, เห็นโฆษณา, หรือดูเน้ือหาท่ีมีคุณภาพเก่ียวกับอาหารบนโซเชียลมีเดีย ซ่ึง

สวนใหญจะทำใหเรารูสึกอยากลองรานน้ันๆ หรือเมนูอาหารน้ันๆ มากข้ึน เพราะฉะน้ัน การใช้ส่ือ

ออนไลนมีบทบาทสำคัญมากสำหรับเรา” (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

 “ภาพอาหารท่ีสวยงามและวิดีโอท่ีมีเน้ือหาท่ีนาสนใจ มีผลตอประสบการณการรับประทาน

อาหารของเรา โดยเราดูคลิปส้ันๆของราน หรือติดตามรีวิวอาหารบนโซเชียลมีเดียของช่องอาหาร

ตางๆ หรือ อินฟลูเอนเซอร เช่น ช่องอินเทรนเชียงใหม ช่องก้องภพเซาะรีวิว ช่องเหลาน้ีช่วยสราง

ความสนใจใหเราในการไปลองรานอาหารตางๆ ในเชียงใหม” (การส่ือสารสวนบุคคล, 23 มีนาคม 

2567) 
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 การใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและการรีวิวในการเลือกรานอาหาร 

 ผลการสัมภาษณ พบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและการรีวิว

เปนสวนสำคัญในการตัดสินใจเลือกรานอาหาร จากการสัมภาษณสามารถสรุปข้ันตอนการดำเนินการ 

ไดดังน้ี 

  1. การค้นหาข้อมูล ผูบริโภคเจเนอเรชันซี จะเร่ิมตนโดยการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับ

รานอาหารท่ีนาสนใจบนส่ือสังคมออนไลน เช่น โพสตหรือรีวิวบนแพลตฟอรมเช่น Facebook, 

Instagram, และ TripAdvisor รวมถึงการใช้เคร่ืองมือค้นหาออนไลน เช่น Google, Wongnai 

  2. การวิเคราะหและประเมินข้อมูล ผูบริโภคเจเนอเรชันซี จะทำการวิเคราะหและ

ประเมินข้อมูลท่ีไดรับ โดยการพิจารณาความนาเช่ือถือของแหลงข้อมูลและความคิดเห็น โดยการดูท่ี

จำนวนของรีวิว คะแนนเฉล่ีย และความคิดเห็นท่ีแสดงความพึงพอใจหรือไมพอใจ 

  3. การจัดลำดับความสำคัญของข้อมูล ผูบริโภคเจเนอเรชันซี จะใหความสำคัญกับ

ข้อมูลท่ีมีความนาเช่ือถือและความพึงพอใจสูงท่ีสุด เช่น รานอาหารท่ีมีคะแนนเฉล่ียสูง และมีรีวิวท่ีดี

จากผูใช้บริการ 

  4. การตัดสินใจ จากข้อมูลและการวิเคราะหข้างตน ผูบริโภคเจเนอเรชันซี จะทำ

การตัดสินใจในการเลือกรานอาหารท่ีตรงกับความตองการและความพึงพอใจของตนเอง และจะทำ

การจองหรือเดินทางไปยังรานอาหารท่ีเลือก 

 ดังน้ัน ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและการรีวิวในการตัดสินใจเลือก

รานอาหารโดยการวิเคราะหและประเมินข้อมูลอยางรอบคอบเพ่ือใหไดรานอาหารท่ีตรงกับความ

ตองการและความพึงพอใจของตนเองอยางม่ันใจ 

 “เรามักใช้ข้อมูลจากโลกดิจิทัลเปนสวนสำคัญในการตัดสินใจหาสถานท่ีทานอาหาร มัน

เร่ิมตนดวยการค้นหาข้อมูลบนโซเชียลมีเดียและเว็บไซต เช่น FB, IG, และ TripAdvisor หรือค้นหา

รานผานทาง Google หรือ Wongnai จากน้ันเราจะประเมินแตละราน หลังจากน้ันจึงตัดสินใจเลือก

รานอาหารท่ีตรงกับความตองการและพึงพอใจของเรามากท่ีสุด” (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 

2567) 

 “เวลาเราจะเลือกท่ีกินข้าว เรามักจะใช้ข้อมูลจากโลกออนไลนกันเยอะเลย เร่ิมจากการ

ค้นหาในโซเชียลมีเดียและเว็บไซตตางๆ เช่น Facebook ของกลุมรานแนะนำ หรือ Tiktok เก่ียวกับ

 



45 

 

 

 

รีวิวอาหาร หรือจะค้นหารานผาน Google หรือ Wongnai แลวค่อยตัดสินใจเลือกรานท่ีเราชอบและ

ไดคะแนนรีวิวเยอะๆ” (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 

 ลักษณะของเน้ือหาของรานอาหารท่ีนาสนใจ 

 ผลการสัมภาษณ พบวา รานอาหารท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี สนใจมักจะมีลักษณะของเน้ือหา

ท่ีมุงเนนการสรางความนาสนใจและมีคุณค่าสำหรับผูบริโภคอยางเปนทางการ ลักษณะของเน้ือหาท่ี

อาจเปนท่ีสนใจสำหรับผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีดังน้ี 

  1. รีวิวและคะแนนอาหาร เน้ือหาท่ีเปนรีวิวและคะแนนอาหารจะเปนส่ิงท่ีสำคัญใน

การดึงดูดความสนใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ความคิดเห็นจากลูกค้าท่ีมีประสบการณจริงจาก

รานอาหารสามารถสรางความไววางใจและเช่ือถือได 

  2. เมนูอาหารและเคร่ืองด่ืม การนำเสนอเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีนาสนใจและไม

เหมือนใครสามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดอยางมาก เจ้าของรานอาหารอาจ

เนนการสรางเมนูท่ีมีสวนผสมท่ีสดใหม คุณภาพวัตถุดิบ หรือการนำเสนอเมนูพิเศษท่ีมีคุณค่าทาง

โภชนาการ 

  3. การแสดงผลสินค้า การนำเสนอภาพถายของอาหารท่ีสวยงามและดึงดูดความ

สนใจสามารถเพ่ิมความพึงพอใจและประทับใจใหกับผูบริโภคเจเนอเรชันซี รูปภาพท่ีมีคุณภาพสูงและ

อยูในสไตลของรานอาหารสามารถช่วยสรางความต่ืนตาต่ืนใจและกระตุนความอยากทานอาหาร ใน

กลุมผูบริโภคเจเนอเรชันซีได 

  4. ข้อมูลเก่ียวกับบรรยากาศราน เน้ือหาท่ีแสดงถึงบรรยากาศของรานอาหาร เช่น 

ภาพถายของภายในราน วิดีโอท่ีแสดงบรรยากาศในราน สามารถช่วยสรางประสบการณการ

รับประทานอาหารท่ีนาต่ืนเตนและมีความทาทายใหกับผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดดวย 

  “รานอาหารท่ีเราสนใจ ตองเปนรานท่ีรีวิวและถูกใหคะแนนอาหารดี มีการนำเสนอ

เมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีไมซ้ำซากและนาสนใจ โดยเนนท่ีภาพถายของอาหารท่ีสวยงาม เพ่ือเพ่ิม

ความต่ืนเตนและกระตุนความอยากทานของเรา และควรใหข้อมูลเก่ียวกับบรรยากาศของรานอาหาร

ดวย เช่น ภาพถายภายในรานและวิดีโอท่ีแสดงบรรยากาศในราน” (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 

มีนาคม 2567)  

 “รานอาหารท่ีเราอยากไป ตองมีรีวิวและคะแนนดีระดับ 4-5 ดาว อาหารและเคร่ืองด่ืมตอง

ไมซ้ำซากและนาสนใจ โดยเนนท่ีภาพถายอาหารสวยๆ เพ่ือเพ่ิมความต่ืนเตนและทำใหเราอยากทาน

มากข้ึน และควรใหข้อมูลเก่ียวกับบรรยากาศในราน” (การส่ือสารสวนบุคคล, 22 มีนาคม 2567) 
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 เน้ือหาของรานอาหารท่ีทำใหหยุดอาน หรืออยากเข้าไปอานตอ 

 ผลการสัมภาษณ พบวา เน้ือหาของรานอาหารท่ีสามารถเรียกความสนใจใหผูบริโภคเจเนอเร

ชันซี สนใจหยุดอานหรืออยากเข้าไปอานตอไดเปนลักษณะของเน้ือหาท่ีมีความนาสนใจและไมซ้ำซาก 

โดยสามารถ สรุปวิธีการไดดังน้ี 

  1. เน้ือหาท่ีนาสนใจและไมเคยเห็นมาก่อน การนำเสนอเน้ือหาท่ีไมซ้ำซากและ

นาสนใจท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี ยังไมเคยเห็นมาก่อนสามารถทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีความ

สนใจและอยากเข้าไปอานตอ เช่น เมนูอาหารท่ีมีสวนผสมหรือวิธีการทำท่ีไมซ้ำใคร หรือเร่ืองราวท่ี

เก่ียวข้องกับรานอาหารท่ีนาสนใจ 

  2. เน้ือหาท่ีมีภาพสวยงามและดึงดูด การใช้ภาพถายคุณภาพสูงและมีดีไซนท่ีดึงดูด

สามารถทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี หยุดอานและอยากเข้าไปอานตอ เน้ือหาท่ีมีภาพสวยงาม เช่น 

ภาพถายท่ีโฟกัสท่ีอาหาร ภาพบรรยากาศภายในรานอาหารท่ีมีการตกแตงเปนเอกลักษณเฉพาะ 

  3. เน้ือหาท่ีมีความเปนประสบการณและกระแสในปจจุบัน การเลาเร่ืองราวหรือ

ประสบการณท่ีลูกค้าไดสัมผัสหรือเกิดข้ึนจริงในรานอาหาร สามารถทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดรับ

ความรูสึกถึงประสบการณการรับประทานอาหารในรานน้ันๆ และอยากเข้าไปสัมผัสประสบการณ

ดังกลาวเอง 

 การนำเสนอเน้ือหาข้างตนท่ีมีความนาสนใจและไมเคยเห็นมาก่อน มีภาพสวยงามและดึงดูด 

มีความเปนประสบการณและกระแสในปจจุบัน สามารถทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี หยุดอานและ

อยากเข้าไปอานตอไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 “ถารานอาหารน้ันอยากใหเราสนใจเน้ือหาของรานมากข้ึน อยางนอยก็ตองมีเมนูอาหารท่ีไม

ซ้ำซากและนาสนใจ ภาพถายท่ีสวยงามและดึงดูด เช่น ภาพอาหารท่ีโฟกัสท่ีสีสัน มีรายละเอียด และ

ก็มีเร่ืองราวหรือประสบการณท่ีเกิดข้ึนจริงในราน ท่ีสามารถสรางความสนใจและความต่ืนเตนใหกับ

เราได” (การส่ือสารสวนบุคคล, 23 มีนาคม 2567) 

 “อาหารท่ีมีเมนูพิเศษและรสชาติท่ีไมเหมือนใคร มีภาพถายสวยงามจะช่วยดึงดูดความสนใจ

ของเราไดอยางมาก และย่ิงมีเน้ือหาเก่ียวกับประสบการณจริง หรือกำลังเปนกระแสในปจจุบันเราจะ

กดเข้าไปอานตอทันที” (การส่ือสารสวนบุคคล, 24 มีนาคม 2567) 
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 รูปแบบส่ือดิจิทัลของรานอาหารท่ีทำใหหยุดดู หรือสนใจเข้าไปใช้บริการ 

 ผลการสัมภาษณ พบวา ส่ือดิจิทัลแบบท่ีสามารถทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี หยุดดู

รานอาหารหรือสนใจเข้าไปใช้บริการไดมีหลายรูปแบบดังน้ี 

  1. วิดีโอส้ัน วิดีโอส้ันท่ีมีภาพและเสียงท่ีคมชัด และเน้ือหาท่ีนาสนใจ เช่น วิดีโอ

เก่ียวกับการสรางเมนูอาหารท่ีนาต่ืนเตน การแสดงการทำอาหารท่ีนาสนใจ หรือการเปดตัวเมนูใหม 

  2. เน้ือหาท่ีมีสตอร่ีท่ีนาสนใจ เน้ือหาท่ีมีเร่ืองราวหรือสตอร่ีท่ีเข้าใจง่ายและนาสนใจ 

ผานส่ือ Instagram หรือ Facebook เช่น การเลาเร่ืองราวเก่ียวกับท่ีมาของเมนูอาหาร ประสบการณ

การทำงานของเชฟ หรือเร่ืองราวท่ีนาสนใจเก่ียวกับประวัติอาหาร  

  3. การใช้ภาพและกราฟกท่ีสวยงาม การใช้ภาพท่ีมีคุณภาพสูงและดีไซนท่ีนาสนใจ 

เพ่ือแสดงสินค้าและบรรยากาศของรานอาหาร ภาพท่ีสวยงามสามารถดึงดูดความสนใจและทำให

ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ตองการเข้าไปสัมผัสสินค้าจริง 

   “วิดีโอส้ันเปนเคร่ืองมือท่ีนาสนใจเพ่ือดึงดูดความสนใจของเราในเร่ืองอาหาร เช่น 

การสรางเมนูอาหารท่ีนาต่ืนเตนและมีสไตลเฉพาะของราน หรือการแสดงกระบวนการทำอาหารท่ี

นาสนใจ และการเปดตัวเมนูใหมท่ีนาสนใจ เราดูภาพถายรานท่ีมีดีไซนชัดเจน โชวบรรยากาศของราน 

ทำใหเราอยากเข้าไปลองใช้บริการสักคร้ัง” (การส่ือสารสวนบุคคล, 24 มีนาคม 2567) 

  “การสรางวิดีโอส้ันเปนวิธีดึงดูดความสนใจจากเรามากกวาวิธีอ่ืนๆ เราชอบดูวิดีโอ

ส้ันของรานท่ีมีการออกแบบท่ีชัดเจนและแสดงบรรยากาศในราน เพราะมันทำใหเราสนุกสนานและ

อยากลองบริการในรานน้ัน” (การส่ือสารสวนบุคคล, 24 มีนาคม 2567) 

 

 การตอบสนองเม่ือไดรับข้อมูลผานส่ือดิจิทัลตอการใช้บริการรานอาหาร 

 ผลการสัมภาษณ พบวา เม่ือผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดรับข้อมูลผานส่ือดิจิทัลแลวเกิดความ

พอใจหรือไมพอใจในการใช้บริการรานอาหาร ผูบริโภคเจเนอเรชันซีจะแสดงความคิดเห็น เพ่ือให

รานอาหารปรับปรุงการใหบริการ โดยผูบริโภคเจเนอเรชันซี จะเร่ิมตนดวยการแบงปนประสบการณ

ผานโซเชียลมีเดีย เช่นการใหคะแนน การเขียนรีวิว หรือแชรภาพ เพ่ือสรางการเผยแพรและ

เสริมสรางความติดตามจากชุมชนออนไลน ท้ังน้ีผานช่องทางการส่ือสารท่ีง่ายตอการเข้าถึง เช่น โพสต

บนโซเชียลมีเดียหรือการสงข้อความสวนตัวถึงรานอาหาร  ในกรณีท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี พบปญหา

หรือไมพอใจในบริการ เขาจะติดตอผูจัดการหรือเจ้าของรานโดยตรงผานทางโทรศัพท อีเมล หรือแช
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ทออนไลน เพ่ือแสดงความพอใจหรือไมพอใจและนำเสนอข้อเสนอแนะ เพ่ือใหมีการแก้ไขหรือ

ปรับปรุงบริการตามความตองการ  

 ท้ังน้ีการตอบสนองและการแก้ไขปญหาอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพจะช่วยสราง

ภาพลักษณท่ีดีและเช่ือถือไดใหกับรานอาหารน้ัน และในกรณีท่ีรานอาหารไดดำเนินการปรับปรุงหรือ

แก้ไขปญหาตามข้อเสนอแนะ ผูบริโภคเจเนอเรชันซี จะพิจารณาและประเมินบริการใหมอีกคร้ัง 

เพ่ือใหตอบสนองตอความตองการของตนอยางเหมาะสมและกลับมาใช้บริการในอนาคตไดอยางม่ันใจ  

ดังน้ันการสงเสริมและสนับสนุนใหผูบริโภคมีสวนรวมในการปรับปรุงบริการเปนส่ิงสำคัญในการสราง

ความพึงพอใจและความไววางใจในการบริการของรานอาหารในระยะยาวอีกดวย 

 "เวลาท่ีเราไดรับข้อมูลผานส่ือออนไลนแลวมีความพึงพอใจหรือไมพอใจในการใช้บริการ

รานอาหาร เรามักจะแสดงความคิดเห็นเพ่ือใหรานอาหารสามารถปรับปรุงการบริการไดดีย่ิงข้ึนนะคะ 

บางทีเราอาจจะแชรประสบการณผานโซเชียลมีเดีย ใหคะแนน แสดงความคิดเห็น หรือแชรรูปภาพ

เพ่ือใหคนอ่ืนรูถึงประสบการณของเราไดนะคะ และเม่ือมีปญหาหรือไมพอใจ เราก็จะสงข้อความ

สวนตัวหรือคุยกับผูจัดการรานเพ่ือแสดงความคิดเห็นและใหเขาไดแก้ไขปญหาน้ันค่ะ" (การส่ือสาร

สวนบุคคล, 24 มีนาคม 2567) 

 “สำหรับเราถารานอาหารตอบสนองและแก้ไขปญหาอยางรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ มัน

ช่วยเสริมภาพลักษณของรานไดเยอะนะ เราจะรูสึกพอใจและไววางใจในการบริการมากข้ึน และเรา

จะกลับมาใช้บริการอีกคร้ังดวย มันเปนเร่ืองสำคัญท่ีช่วยสรางความพอใจและความไววางใจในบริการ

ของรานอาหารกับเราในระยะยาว” (การส่ือสารสวนบุคคล, 25 มีนาคม 2567) 

  

4.3 การหาแนวทางในการสรางรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ท่ีสงผลตอ

การใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 จากผลการสัมภาษณข้างตน พบวาการรับส่ือดิจิทัลมีผลท่ีสำคัญตอพฤติกรรมการใช้บริการ

ในธุรกิจรานอาหารของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม  โดยจากการเก็บรวบรวมข้อมูล

จากการสัมภาษณผูวิจัย พบวา ส่ือดิจทัลท่ีมีผลตอการตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

รานอาหาร มีดังน้ี 

  1. ส่ือสังคมออนไลน หรือ โซเชียลมีเดีย เปนส่ือท่ีสำคัญท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

นิยมใช้ในการสรางและแบงปนประสบการณเก่ียวกับการรับประทานอาหาร ท้ังน้ีเช่นการโพสตรูป
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ภาพอาหารหรือการแบงปนรีวิวเก่ียวกับรานอาหารบนแพลตฟอรมตางๆ เช่น เฟซบุก (Facebook) 

ไอจี (Instagram) และทวิตเตอร หรือ X (Twitter / X) เปนตน 

  2. แอปพลิเคชันส่ังอาหาร ซ่ึงเปนช่องทางท่ีเติบโตข้ึนอยางรวดเร็วในการ

รับประทานอาหาร ผานแอปพลิเคชันท่ีเช่ือมตอกับรานอาหารหลายแหง เช่น GrabFood, 

Foodpanda, และ Line Man ท่ีทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี สามารถส่ังอาหารและรับประทานไดใน

ท่ีสะดวกและรวดเร็ว 

  3. เว็บไซตของราน เปนช่องทางท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี ใช้ในการเข้าถึงข้อมูล

เก่ียวกับเมนูอาหาร ราคา และโปรโมช่ันพิเศษของรานอาหาร 

  4. เว็บไซตรีวิวและรีวิวจากลูกค้าโดยตรง ซ่ึงมักถูกใช้เพ่ือค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติม

เก่ียวกับคุณภาพและประสบการณการบริการของรานอาหาร โดยเฉพาะบนเว็บไซตเช่น Wongnai, 

Facebook, TripAdvisor 

  5. การส่ือสารทางอีเมลและข้อความโดยตรง เช่น ไลน (LINE) เปนวิธีการท่ีใช้ในการ

แจ้งเตือนเก่ียวกับโปรโมช่ันพิเศษหรือกิจกรรมของรานอาหาร ท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซีใหความสนใจ 

 การใช้ช่องทางดิจิทัลเหลาน้ีสงผลตอการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคเจเนอเรชัน

ซี และสามารถช่วยเพ่ิมยอดขายและสรางความพอใจในลูกค้าไดในธุรกิจรานอาหาร อยางมี

ประสิทธิภาพ 

 ดังน้ันการสรางรูปแบบการส่ือสารการตลาดดิจิทัลท่ีมีประสิทธิภาพสำหรับผูบริโภคเจเนอเร

ชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร ตองพิจารณาปจจัยหลายประการ

อยางรอบคอบเพ่ือใหตอบสนองตอความตองการและพฤติกรรมท่ีมีเอกลักษณของกลุมผูบริโภคน้ี โดย

สามารถเรียงลำดับความสำคัญไดดังน้ี 

 1. การเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีเหมาะสม จากการศึกษาพบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซี มี

แนวโนมท่ีจะใช้แพลตฟอรมโซเชียลมีเดียเฉพาะ เช่น Instagram, TikTok, Facebook, Twitter / X 

และ YouTube มากกวาแพลตฟอรมอ่ืน ๆ การสรางเน้ือหาท่ีสอดคลองกับลักษณะเฉพาะของแตละ

แพลตฟอรมเปนส่ิงจำเปนเพ่ือเพ่ิมการเข้าถึงและการมีสวนรวมจากกลุมเปาหมาย การวิจัยพบวาการ

นำเสนอเน้ือหาท่ีปรับใหเหมาะสมกับพฤติกรรมการใช้แพลตฟอรมเหลาน้ีสามารถช่วยเพ่ิมการมีสวน

รวมไดอยางมีนัยสำคัญ (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 10 คน) 

 2. การออกแบบเน้ือหาท่ีนาสนใจและส้ันกระชับ เน่ืองจากผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีช่วง

ความสนใจท่ีส้ัน การสรางเน้ือหาท่ีมีความกระชับและนาสนใจเปนส่ิงสำคัญ การวิจัยช้ีใหเห็นวาเน้ือหา
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ท่ีมีรูปแบบของวิดีโอส้ัน รูปภาพ หรือโพสตท่ีมีข้อมูลเข้าใจง่าย สามารถดึงดูดความสนใจของ

กลุมเปาหมายไดดีกวาเน้ือหาท่ียาวและซับซ้อน นอกจากน้ีการใช้เทคนิคการเลาเร่ืองท่ีนาสนใจและมี

จุดท่ีสามารถเช่ือมโยงกับประสบการณสวนตัวของผูบริโภคยังเปนวิธีท่ีมีประสิทธิภาพในการสราง

ความผูกพัน (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 7 คน) 

 3. การเนนความเปนเอกลักษณและความจริงจัง ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ใหความสำคัญกับ

ความจริงจังและการส่ือสารท่ีมีความเปนเอกลักษณ การนำเสนอเน้ือหาท่ีแสดงถึงความเปนตัวของ

ตัวเองและความจริงใจมีผลตอการสรางความเช่ือม่ันและความภักดีตอแบรนด การวิจัยพบวาเน้ือหาท่ี

ส่ือถึงคุณค่าท่ีแทจริงและไมปรุงแตงมากเกินไปจะมีผลกระทบเชิงบวกตอการรับรูของผูบริโภค (ข้อมูล

จากผูใหสัมภาษณ จำนวน 6 คน) 

 4. การใช้การตลาดผานอินฟลูเอนเซอร อินฟลูเอนเซอรมีอิทธิพลอยางมากตอผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี การทำงานรวมกับอินฟลูเอนเซอรท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและมีความนาเช่ือถือสามารถ

ช่วยเพ่ิมความนาสนใจและความไววางใจในแบรนด การศึกษาแสดงใหเห็นวาอินฟลูเอนเซอรท่ีมีการ

เช่ือมโยงกับผูติดตามอยางใกลชิดและมีความสามารถในการส่ือสารเร่ืองราวท่ีสอดคลองกับแบรนดจะ

สามารถสรางการรับรูและการมีสวนรวมท่ีสูงข้ึน (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 5 คน) 

 5. การใช้โปรโมช่ันและสวนลด โปรโมช่ันและสวนลดเปนปจจัยสำคัญท่ีสงผลตอพฤติกรรม

การบริโภคของกลุมเจเนอเรชันซี โดยเฉพาะอยางย่ิงในการดึงดูดใหผูบริโภคกลุมน้ีเข้ามาใช้บริการ

บอยคร้ังข้ึน การติดตามโปรโมช่ันผานแอปพลิเคชันหรือส่ือสังคมออนไลนเปนพฤติกรรมท่ีพบไดบอย

ในกลุมผูบริโภคน้ี นอกจากน้ี พวกเขามีแนวโนมท่ีจะเลือกใช้บริการรานอาหารท่ีนำเสนอข้อเสนอ

พิเศษหรือโปรโมช่ันท่ีมีความนาสนใจ การใช้บัตรสะสมแตมและการจัดกิจกรรมพิเศษยังเปนวิธีการ

เพ่ิมเติมท่ีช่วยเสริมสรางความภักดีในกลุมลูกค้าเจเนอเรชันซี (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 5 คน) 

 6. การสรางประสบการณการมีสวนรวม การสรางแคมเปญท่ีผูบริโภคสามารถมีสวนรวมได 

เช่น การแข่งขัน การทำโพลล หรือการแสดงความคิดเห็น มีผลในการเพ่ิมความผูกพันและการมีสวน

รวมกับแบรนด การวิจัยพบวาการใหโอกาสผูบริโภคในการมีสวนรวมในกิจกรรมของแบรนดจะช่วย

เสริมสรางความสัมพันธระหวางผูบริโภคกับแบรนดในระยะยาว (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 4 

คน) 

 7. การใหความสำคัญกับความหลากหลายและความย่ังยืน ผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีความ

ใสใจในเร่ืองความหลากหลายและความย่ังยืน แบรนดท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคมและ

ส่ิงแวดลอมจะไดรับความนิยมและการสนับสนุนจากผูบริโภคมากย่ิงข้ึน การวิจัยช้ีใหเห็นวาผูบริโภคเจ
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เนอเรชันซีมีแนวโนมท่ีจะเลือกสนับสนุนแบรนดท่ีมีความโปรงใสและมีการดำเนินการท่ีเปนมิตรตอ

ส่ิงแวดลอมและสังคม (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 4 คน) 

 8. การปรับปรุงและวัดผลอยางตอเน่ือง การวิเคราะหและวัดผลการส่ือสารการตลาดดิจิทัล

อยางตอเน่ืองเปนส่ิงสำคัญในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธใหเหมาะสมกับความตองการและ

พฤติกรรมของผูบริโภคเจเนอเรชันซี การใช้เคร่ืองมือวิเคราะหข้อมูลและการติดตามผลการตอบรับ

จากแคมเปญการตลาดจะช่วยใหสามารถปรับปรุงและเพ่ิมประสิทธิภาพของการส่ือสารไดอยางมี

ประสิทธิภาพ (ข้อมูลจากผูใหสัมภาษณ จำนวน 3 คน) 

 การสรางรูปแบบการส่ือสารการตลาดดิจิทัลท่ีมีประสิทธิภาพสำหรับผูบริโภคเจเนอเรชันซีจึง

ตองพิจารณาองค์ประกอบหลายประการท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมและความตองการของกลุมผูบริโภค

น้ีอยางละเอียด การประยุกตใช้กลยุทธท่ีกลาวมาจะช่วยเสริมสรางความสัมพันธและความผูกพัน

ระหวางแบรนดและผูบริโภคในระยะยาวอีกดวย 

 ผูวิจัยไดนำผลการวิจัยมาประยุกตใช้กับภัตตาคารเจ่ียทงเฮง ในอำเภอเมืองเชียงใหม เปน

กรณีศึกษา และหากภัตตาคารเจ่ียทงเฮง ตองการเพ่ิมกลุมลูกค้าเจเนอเรชันซี ควรพิจารณาแนวทาง

ปฏิบัติดังตอไปน้ี 

 1. เลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีเหมาะสม ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีแนวโนมใช้แพลตฟอรม

โซเชียลมีเดียเฉพาะ เช่น Instagram, TikTok, Facebook, Twitter/X และ YouTube ดังน้ันการ

สรางเน้ือหาท่ีสอดคลองกับลักษณะเฉพาะของแตละแพลตฟอรมจึงเปนส่ิงจำเปน เพ่ือเพ่ิมการเข้าถึง

และการมีสวนรวม เช่น การนำเสนอเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายและนาสนใจ พรอมกับ

ภาพอาหารท่ีสวยงามในมุมมองท่ีนาถายรูป เช่น การตกแตงเมนู "ขาหมูเจ่ียทงเฮง" หรือ "หมูกรอบ

เจ่ียทงเฮง" ใหนาถายรูปและแชรบนโซเชียลมีเดีย 
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ภาพท่ี 4.1 ตัวอยางรายการอาหารของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก   

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

   

 

 2. ออกแบบเน้ือหาท่ีนาสนใจและส้ันกระชับ เน่ืองจากผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีช่วงความ

สนใจส้ัน โดยเฉพาะช่วง 3-5 วินาทีแรก การสรางเน้ือหาท่ีกระชับและนาสนใจ เช่น วิดีโอส้ันท่ีแสดง

กระบวนการทำ "หมูกรอบเจ่ียทงเฮง" หรือภาพเมนูพิเศษท่ีมีรายละเอียดชัดเจน จะสามารถดึงดูด

ความสนใจไดมากข้ึน 

 3. เนนความเปนเอกลักษณและความจริงจัง ผูบริโภคเจเนอเรชันซีใหความสำคัญกับความ

จริงจังและการส่ือสารท่ีมีเอกลักษณ การนำเสนอเน้ือหาท่ีแสดงถึงความเปนตัวของตัวเองและความ

จริงใจ เช่น การแชรเร่ืองราวเบ้ืองหลังการเปดภัตตาคารเจ่ียทงเฮง หรือการใช้วัตถุดิบทองถ่ินในการ

ทำอาหาร จะช่วยสรางความเช่ือม่ันและความภักดีตอธุรกิจ 

 4. ใช้การตลาดผานอินฟลูเอนเซอร อินฟลูเอนเซอรมีอิทธิพลอยางมากตอเจเนอเรชันซี การ

ทำงานรวมกับอินฟลูเอนเซอรท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและมีความนาเช่ือถือ เช่น การเชิญอินฟลูเอน

เซอรอาหารช่ือดังในเชียงใหมมาทดลองชิมเมนู  และแชรประสบการณบนโซเชียลมีเดีย สามารถช่วย

เพ่ิมความนาสนใจและความไววางใจในธุรกิจ 
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ภาพท่ี 4.2 ตัวอยางการรีวิวจากอินฟลูเอนเซอรของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก       

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

 

 5. การใช้โปรโมช่ันและสวนลด การใช้โปรโมช่ันและสวนลดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม เช่น 

โปรโมช่ันสำหรับวันเกิดหรือช่วงเทศกาล เพ่ือดึงดูดลูกค้าเจเนอเรชันซีใหมาใช้บริการ เช่น การมอบ

สวนลดพิเศษสำหรับเมนู "หมูกรอบเจ่ียทงเฮง" ในช่วงเทศกาลตรุษจีน หรือการจัดโปรโมช่ัน “ทุกๆ

การซ้ือเปดปกก่ิง 1 ท่ี ในราคาปกติ 800 บาท. รับทันที! คูปองซ้ือเปดปกก่ิงคร้ังถัดไปในราคาสวนลด

ถึง 50% (ราคาเพียง 400 บาท)!!!” เปนตน 

 6. สรางประสบการณการมีสวนรวม การสรางแคมเปญท่ีผูบริโภคสามารถมีสวนรวมได เช่น 

การแข่งขันแชรภาพถายอาหารในภัตตาคารเจ่ียทงเฮง การทำโพลลเลือกเมนูท่ีช่ืนชอบ หรือการแสดง

ความคิดเห็นเก่ียวกับเมนูใหม ช่วยเพ่ิมความผูกพันและการมีสวนรวมกับแบรนด เช่น การแชร

เร่ืองราวเก่ียวกับเมนูพิเศษ "ขาหมูพะโลเจ่ียทงเฮง" ในช่วงเทศกาลหรือการทำอาหารในครัวของ

ภัตตาคารเจ่ียทงเฮงบนเว็บไซต Wongnai, Facebook, และ TripAdvisor 
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ภาพท่ี 4.3 ตัวอยางการรีวิวจากลูกค้าของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก               

       https://www.facebook.com/jiarestaurant  

 

 7. ใหความสำคัญกับความหลากหลายและความย่ังยืน ผูบริโภคเจเนอเรชันซีใสใจเร่ือง

ความหลากหลายและความย่ังยืน แบรนดท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอมจะไดรับ

ความนิยมและการสนับสนุนมากข้ึน เช่น การใช้วัตถุดิบท่ีมาจากการเกษตรย่ังยืนหรือการลดการใช้

พลาสติกในภัตตาคาร 

 8. ปรับปรุงและวัดผลอยางตอเน่ือง การวิเคราะหและวัดผลการส่ือสารการตลาดดิจิทัล

อยางตอเน่ืองเปนส่ิงสำคัญในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธใหเหมาะสมกับความตองการและ

พฤติกรรมของผูบริโภคเจเนอเรชันซี เช่น การติดตามผลการตอบรับของโพสตบนโซเชียลมีเดียและ

การปรับปรุงเน้ือหาใหสอดคลองกับความชอบของผูบริโภค 

 การนำแนวทางเหลาน้ีไปปฏิบัติจะช่วยใหภัตตาคารเจ่ียทงเฮงสามารถเพ่ิมกลุมลูกค้าเจเนอเร

ชันซีและสรางความสัมพันธท่ีย่ังยืนกับผูบริโภคกลุมน้ีไดอยางมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ี ภัตตาคาร

เจ่ียทงเฮงยังสามารถนำผลการศึกษามาสรางเน้ือหาประเภทตางๆ ท่ีตรงกับกลุมลูกค้าเปาหมาย

ไดมากข้ึน ดังน้ี 
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 1. การใช้วิดีโอส้ันเพ่ือจูงใจและดึงดูดความสนใจจากลูกค้าเจเนอเรชันซีถือเปนกลยุทธท่ีมี

ประสิทธิภาพในการสรางความประทับใจแรกเห็นท่ีดี นอกจากน้ันยังสามารถสรางความรูสึก

เพลิดเพลินควบคู่กับการไดรับความรูใหกับผูชมอีกดวย การผสมผสานระหวางความรูและความ

บันเทิงในเน้ือหาวิดีโอน้ันมีบทบาทสำคัญในการสรางความประทับใจและอิทธิพลท่ีย่ังยืนตอผูบริโภค

เจเนอเรชันซี ไมเพียงแค่การสรางความประทับใจในระยะแรกเทาน้ัน แตยังสงผลตอการรับรูและ

ทัศนคติของผูบริโภคในระยะยาว จากการศึกษาพบวา วิดีโอส้ันเปนรูปแบบเน้ือหาท่ีไดรับความนิยม

สูงสุดในหมูผูบริโภคเจเนอเรชันซี เน่ืองจากสามารถดึงดูดความสนใจและรักษาความสนใจของผูชมได

อยางมีประสิทธิภาพ การใช้วิดีโอส้ันจึงเปนเคร่ืองมือท่ีมีศักยภาพสูงในการส่ือสารและสราง

ความสัมพันธท่ีย่ังยืนกับผูบริโภคกลุมน้ี โดยเฉพาะอยางย่ิงในยุคท่ีข้อมูลข่าวสารมีการเปล่ียนแปลง

อยางรวดเร็ว วิดีโอส้ันเปนส่ือท่ีสามารถนำเสนอข้อมูลและเน้ือหาไดอยางรวดเร็ว กระชับ และตรง

ประเด็น ซ่ึงเปนส่ิงท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซีใหความสำคัญอยางย่ิง 

 

ภาพท่ี 4.4 ตัวอยางวิดีโอส้ัน จาก page “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant”  

 
ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก    

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 
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 2. การใช้รูปภาพและอินโฟกราฟกในการกระตุนความตองการและดึงดูดลูกค้าเจเนอเรชันซี

เปนวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพสูง เน่ืองจากเน้ือหาประเภทภาพและอินโฟกราฟกสามารถรับรูไดอยาง

รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจากการศึกษาพบวาเปนลำดับรองจากวิดีโอส้ัน ในการออกแบบเน้ือหา

ประเภทน้ี ควรใหความสำคัญกับการใช้สีสันท่ีสดใสและมีชีวิตชีวา เพ่ือดึงดูดความสนใจของผูชม 

นอกจากน้ี การออกแบบภาพประกอบควรเนนท่ีการส่ือสารข้อมูลไดอยางชัดเจนและตรงประเด็น การ

จัดวางองค์ประกอบตางๆ ภายในอินโฟกราฟกควรมีความทันสมัยและเรียบง่าย เพ่ือเพ่ิมความ

นาสนใจและประสิทธิภาพในการส่ือสารข้อมูลท่ีซับซ้อนใหสามารถเข้าใจไดง่ายข้ึน ผูบริโภคเจเนอเร

ชันซีใหความสำคัญกับการไดรับข้อมูลท่ีชัดเจนและรวดเร็ว ดังน้ัน การใช้รูปภาพและอินโฟกราฟกท่ี

ถูกออกแบบมาอยางดีจะช่วยใหผูบริโภคสามารถเข้าใจและจดจำข้อมูลไดอยางมีประสิทธิภาพมาก

ย่ิงข้ึน นอกจากน้ี ยังสามารถสรางความประทับใจและกระตุนความสนใจของผูบริโภคไดอยางย่ังยืนใน

ระยะยาว 

 

ภาพท่ี 4.5 ตัวอยางภาพจาก page “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant” 

 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 
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ภาพท่ี 4.5 ตัวอยางภาพจาก page “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant” (ตอ) 

 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

 

 

 3. การใช้บทความเปนวิธีการท่ีมีประสิทธิภาพในการเผยแพรความรูและข้อมูล โดยบทความ

ท่ีเขียนอยางมีคุณภาพสามารถสะทอนถึงความเข้าใจอยางลึกซ้ึงและครอบคลุมหัวข้อท่ีนำเสนอได

อยางชัดเจน การใช้บทความในการส่ือสารข้อมูลช่วยใหผูบริโภคเจเนอเรชันซีสามารถเช่ือมโยงแนวคิด

ตางๆ เข้าดวยกันไดอยางมีเหตุผลและเปนระบบ เน้ือหาท่ีนำเสนอในบทความมีความชัดเจนและเรียบ

เรียงอยางเปนระเบียบ ทำใหผูบริโภคสามารถเข้าถึงและติดตามไดโดยไมรูสึกสับสน 
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 นอกจากน้ี บทความยังมีบทบาทสำคัญในการจัดเก็บข้อมูลท่ีมีคุณค่า ทำใหผูบริโภคเจเนอเร

ชันซีสามารถอางอิงและใช้ข้อมูลเหลาน้ันเปนแหลงข้อมูลท่ีเช่ือถือไดในภายหลัง บทความท่ีมีเน้ือหา

ครอบคลุมและมีการวิจัยอยางละเอียดช่วยเสริมสรางความนาเช่ือถือและความเช่ียวชาญของผูเขียน 

ทำใหผูบริโภครูสึกม่ันใจในการใช้ข้อมูลน้ัน ๆ เปนแหลงอางอิง 

 การนำเสนอข้อมูลในรูปแบบบทความจึงไมเพียงแตช่วยในการเผยแพรความรู แตยังมีสวน

สำคัญในการสรางความสัมพันธท่ีย่ังยืนกับผูบริโภคเจเนอเรชันซี ผานการใหข้อมูลท่ีมีคุณค่าและเปน

ประโยชน ซ่ึงจะช่วยเสริมสรางความไววางใจและความภักดีตอแบรนดในระยะยาว  

 

ภาพท่ี 4.6 ตัวอยางการเขียนบทความ จาก page “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng 

Restaurant” 

 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 
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4.4 การทดสอบรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีพัฒนาจากพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชัน

ซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 ทางภัตตาคารเจ่ียทงเฮง ไดดำเนินการประเมินผลการตลาดเชิงเน้ือหา (Content 

Marketing) ภายหลังจากการศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมือง

เชียงใหม เก่ียวกับการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร ผลการศึกษาดังกลาวไดนำมาปรับปรุง Instagram 

ของทางภัตตาคารเจ่ียทงเฮง และปรับปรุงกลยุทธการตลาดใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน  

 การวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของ Instagram ของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง ไดใช้ข้อมูล จำนวนบัญชี

ผูใช้ท่ีไดเห็นโพสต (Accounts Reached) อัตราการมีสวนรวม (Engagement Rate) จำนวน

ผูติดตาม (Followers) อัตราการแสดงผล (Impressions) และข้อมูลประชากรของผูชม 

(Demographic Information) ไดผลการวิเคราะห ดังน้ี 

 1. จำนวนบัญชีผูใช้ท่ีไดเห็นโพสต (Accounts Reached) 

   - ผลการวิเคราะห: จำนวนบัญชีผูใช้ท่ีไดเห็นโพสตเพ่ิมข้ึน 33.3% เม่ือเทียบกับช่วงเวลา

ก่อนหนา 

    - การตีความ: การเพ่ิมข้ึนของจำนวนบัญชีผูใช้ท่ีไดเห็นโพสตแสดงถึงความสามารถในการ

กระจายเน้ือหาไปยังกลุมเปาหมายท่ีกวางข้ึน 

 2. อัตราการมีสวนรวม (Engagement Rate) 

    - ผลการวิเคราะห: อัตราการมีสวนรวมเพ่ิมข้ึน 500% 

   - การตีความ: การเพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสำคัญของอัตราการมีสวนรวมบงช้ีถึงความสนใจและ

การตอบรับจากผูติดตามท่ีดีข้ึน ซ่ึงอาจเปนผลมาจากเน้ือหาท่ีมีความนาสนใจและการใช้กลยุทธ

การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

 3. จำนวนผูติดตาม (Followers) 

    - ผลการวิเคราะห: จำนวนผูติดตามเพ่ิมข้ึน 2.2% 

    - การตีความ: แมวาการเพ่ิมข้ึนของจำนวนผูติดตามจะไมมาก แตก็แสดงถึงการเติบโตท่ี

สม่ำเสมอของฐานผูติดตาม 

 4. อัตราการแสดงผล (Impressions) 

    - ผลการวิเคราะห: อัตราการแสดงผลเพ่ิมข้ึน 67.8% 

    - การตีความ: การเพ่ิมข้ึนของอัตราการแสดงผลแสดงถึงการเพ่ิมข้ึนของจำนวนคร้ังท่ีเน้ือหา

ถูกแสดงตอผูใช้ ซ่ึงเปนตัวบงช้ีถึงการปรับปรุงในดานการกระจายเน้ือหา 
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 5. ข้อมูลประชากรของผูชม (Demographic Information) 

    - ผลการวิเคราะห: ผูชมสวนใหญเปนเพศหญิง 57.3% โดยมาจากกรุงเทพมหานคร 30.6% 

และเชียงใหม 15.0% 

    - การตีความ: ข้อมูลน้ีสามารถใช้ในการปรับกลยุทธการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมประชากร

หลักของผูชม เช่น การสรางเน้ือหาท่ีตอบสนองตอความตองการและความสนใจของผูหญิง หรือการ

จัดทำโปรโมช่ันพิเศษสำหรับผูท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพฯ และเชียงใหม 

 

 สรุปผลการวิเคราะห 

 การวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของ Instagram ของภัตตาคารเจ่ียทงเฮงแสดงใหเห็นถึง

ความสำเร็จในการนำกลยุทธการตลาดเชิงเน้ือหามาใช้ โดยการเพ่ิมข้ึนของจำนวนบัญชีผูใช้ท่ีไดเห็น

โพสต อัตราการมีสวนรวม จำนวนผูติดตาม และอัตราการแสดงผล บงช้ีถึงการปรับปรุงและพัฒนาท่ีมี

ประสิทธิภาพ นอกจากน้ี ข้อมูลประชากรของผูชมยังช่วยใหสามารถปรับกลยุทธการตลาดใหตรงกับ

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 

 

ภาพท่ี 4.7 ตัวอยางวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของ Instagram ของ “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jiatongheng” 
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ภาพท่ี 4.7 ตัวอยางวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของ Instagram ของ “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jiatongheng” 

(ตอ) 

 

  
 

   
 

ท่ีมา: อินสตาแกรมของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jiatongheng สืบค้นจาก 

       https://www.instagram.com/jiatongheng/   

 

 นอกจากน้ัน ผูวิจัยไดมีการทดลองนำผลการศึกษาท่ีไดมาสรางเปนรูปภาพ หรือ Artwork ช่ือ 

“ม้ืออาหารสุดพิเศษ” ดังภาพท่ี 4.8 เพ่ือโปรโมทใน Facebook ของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง และกระตุน

ความตองการและดึงดูดลูกค้าเจเนอเรชันซี และนำมาวิเคราะหจากตัวช้ีวัดท่ีประกอบดวยจำนวนการ

เข้าถึง การอิมเพรสช่ัน การโตตอบ และการคลิกลิงก์ รวมถึงข้อมูลประชากรของผูเข้าชม โดยสามารถ

แสดงผลการวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของโพสตดังกลาว ไดดังภาพท่ี 4.9 
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ภาพท่ี 4.8 “ม้ืออาหารสุดพิเศษ” ใน Facebook ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jiatongheng 

 
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

 

 

ภาพท่ี 4.9 ตัวอยางวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของ Facebook ของ “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

Jiatongheng” 
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ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

 

การเข้าถึงและการโตตอบของโพสต 

 โพสตน้ีมีจำนวนการเข้าถึงท้ังหมด 595 คร้ัง ซ่ึงสะทอนถึงระดับความสนใจและการเข้าถึงของ

ผูชมท่ีสูง จากจำนวนการเข้าถึงน้ี มีการมีสวนรวมรวมท้ังหมด 49 คร้ัง คิดเปนรอยละ 8.24 ของการเข้าถึง

ท้ังหมด การกดถูกใจ (Like) มีจำนวน 20 คร้ัง คิดเปนรอยละ 40.82 ของการมีสวนรวมท้ังหมด ไมมีการใช้

ปฏิกิริยารูปแบบอ่ืน เช่น Love, Haha, Wow, Sad, หรือ Angry การดูรูปภาพมีจำนวน 16 คร้ัง คิดเปน

รอยละ 32.65 ของการมีสวนรวมท้ังหมด การคลิกลิงก์มีจำนวน 1 คร้ัง คิดเปนรอยละ 2.04 ของการมี

สวนรวมท้ังหมด การแชรมีจำนวน 1 คร้ัง คิดเปนรอยละ 2.04 ของการมีสวนรวมท้ังหมด และการคลิกอ่ืน 

ๆ มีจำนวน 11 คร้ัง คิดเปนรอยละ 22.45 ของการมีสวนรวมท้ังหมด (Facebook Insights, 2024) 

สอดคลองกับการใช้เคร่ืองมือวัดการมีสวนรวมในสังคมออนไลนของ Arlinda Bates (2023) ท่ีระบุวาการ

วัดผลการมีสวนรวมบนแพลตฟอรมออนไลนควรพิจารณาหลายมิติ ไมวาจะเปนการกดถูกใจ การดูเน้ือหา 

การคลิกลิงก์ การแชร และการโตตอบอ่ืน ๆ ซ่ึงเปนตัวบงช้ีท่ีสำคัญในการวิเคราะหประสิทธิภาพของ

เน้ือหาออนไลนและสามารถใช้เปนข้อมูลในการปรับกลยุทธการส่ือสารเพ่ือเพ่ิมการมีสวนรวมในอนาคต 

 

การวิเคราะหประชากรผูเข้าชม 

 จากข้อมูลท่ีไดรับพบวา สัดสวนเพศของผูเข้าชมแบงเปนชาย 42.80% และหญิง 57.20% ใน

ดานช่วงอายุของผูเข้าชม แบงเปนช่วงอายุ 18-24 ป ประมาณ 10% ช่วงอายุ 25-34 ป ประมาณ 25% 

ซ่ึงเปนช่วงอายุท่ีมีผูชมมากท่ีสุด ช่วงอายุ 35-44 ป ประมาณ 15% ช่วงอายุ 45-54 ป ประมาณ 5% และ

ช่วงอายุ 55-64 ป และมากกวา 65 ป ต่ำกวา 5% ในดานภูมิศาสตร ตำแหนงท่ีผูเข้าชมอาศัยอยูมากท่ีสุด

คือกรุงเทพมหานคร จำนวน 21,033 คน รองลงมาคือเทศบาลนครเชียงใหม จำนวน 9,068 คน และ
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เทศบาลนครนนทบุรี จำนวน 1,322 คน (Facebook Insights, 2024) ข้อมูลดังกลาวสอดคลองกับ

การศึกษาของ Arlinda Bates (2023) ท่ีเนนใหเห็นถึงความสำคัญของการวิเคราะหข้อมูลประชากรในส่ือ

สังคมออนไลนเพ่ือใหสามารถวางแผนกลยุทธการตลาดท่ีตรงกับกลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

การวิเคราะหเชิงเวลา 

 การเข้าถึงโพสตสวนใหญมาจาก Facebook โดยมีจำนวนการเข้าถึงจากผูท่ีไมใช่ผูติดตาม 93 

คร้ัง และจากผูติดตาม 509 คร้ัง การเข้าถึงในช่วงแรก (15 นาทีแรก) ค่อนข้างนอย แตเพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ 

และเพ่ิมข้ึนอยางรวดเร็วในช่วงหลัง 2 วัน จากกราฟพบวา การเข้าถึงโพสตในช่วง 1 วันแรกมีการเพ่ิมข้ึน

อยางสม่ำเสมอ และเติบโตอยางรวดเร็วในช่วงวันตอมา (Facebook Insights, 2024) การวิเคราะหเชิง

เวลาแสดงใหเห็นถึงความสำคัญของการจัดการเน้ือหาและเวลาในการโพสต ซ่ึงสอดคลองกับข้อเสนอแนะ

ของ Arlinda Bates (2023) ท่ีระบุวาการวางแผนการเผยแพรเน้ือหาควรคำนึงถึงเวลาท่ีผูชมมีแนวโนมท่ี

จะมีสวนรวมมากท่ีสุด เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึงและการมีสวนรวมของผูชม. 

 

สรุปผลการวิเคราะห 

 จากผลการวิเคราะหข้างตนสามารถสรุปไดวาโพสตน้ีมีการเข้าถึงและอิมเพรสช่ันท่ีดี ผูเข้าชม

สวนใหญเปนเพศหญิง และช่วงอายุท่ีเข้าชมมากท่ีสุดคือช่วง 25-34 ป ในดานของตำแหนงท่ีต้ัง ผูเข้าชม

สวนใหญมาจากกรุงเทพมหานคร และเทศบาลนครเชียงใหม นอกจากน้ียังมีการเติบโตอยางรวดเร็วในช่วง

หลังจากโพสตไดเผยแพรไป 2 วัน และยังพบวามีการเข้าถึงจากกลุมผูเข้าชมท่ีไมใช่ผูติดตามเปนจำนวน

มาก ซ่ึงแสดงใหเห็นถึงการแพรกระจายของเน้ือหาท่ีกวางขวางและมีผลตอบรับท่ีดีจากผูเข้าชมท่ัวไป 

(Facebook Insights, 2024) การวิเคราะหน้ีสอดคลองกับการศึกษาของ Arlinda Bates (2023) ท่ีเนนถึง

ความสำคัญของการเข้าใจพฤติกรรมและลักษณะประชากรของผูชมในการวางแผนและปรับกลยุทธการ

ส่ือสารออนไลนใหมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 
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การวิเคราะหผลลัพธจากแคมเปญโฆษณา 

ตารางท่ี 4.1 การเปรียบเทียบผลลัพธของข้อมูลเชิงลึกจากแคมเปญโฆษณาของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง 

ตัวช้ีวัด 

ช่ือแคมเปญ 

รวม 

แคมเปญท่ี 1 

Jia Tong Heng  

(For God of 

Chinese) 

แคมเปญท่ี 2 

Jia Tong Heng 

(Long Story) 

วัตถุประสงค์ เพ่ิม Engage เพ่ิม Engage  

จำนวนเงินท่ีใช้จ่ายไป (THB) 552.57 1,047.23 1,599.80 

ผลลัพธ 359 1,134 1,493 

อิมเพรสชัน 9,831 28,290 38,121 

การเข้าถึง 6,566 18,875 25,441 

ความถ่ี 1.50 1.50 1.74 

CTR (ท้ังหมด) 9.53% 9.20% 9.29% 

CPM (ตนทุนตออิมเพรสชัน 

1,000 คร้ัง) (THB) 

56.21 37.02 41.97 

การติดตามหรือการกดถูกใจ 3 16 19 

ความคิดเห็นตอโพสต  - 18 18 

การมีสวนรวมกับโพสต 359 1,134 1,493 

การบันทึกโพสต  - 2 2 

การแชรโพสต 6 10 16 

การดูรูปภาพ 23 105 128 

ผูติดตอผานการสงข้อความราย

ใหม 

2 7 9 
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ภาพท่ี 4.10 แคมเปญท่ี 1 Jia Tong Heng  (For God of Chinese) และ แคมเปญท่ี 2 Jia Tong 

Heng (Long Story) 

 

    

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

 

การเปรียบเทียบผลลัพธ 

การใช้จ่ายและการเข้าถึง 

 แคมเปญท่ี 2 (Long Story) ใช้งบประมาณสูงกวาแคมเปญท่ี 1 (For God of Chinese)

โดยประมาณสองเทา แตมีการเข้าถึงและผลลัพธท่ีสูงข้ึนเช่นกัน แคมเปญท่ี 2 มีอัตราการเข้าถึงผูชม

มากกวาแคมเปญท่ี 1 ถึง 12,309 คน และสรางผลลัพธไดมากกวาถึง 775 คร้ัง 
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อัตราการคลิก (CTR) และตนทุนตออิมเพรสชัน (CPM) 

 แคมเปญท่ี 1 มีอัตราการคลิก (CTR) สูงกวาเล็กนอยท่ี 9.53% เม่ือเทียบกับแคมเปญท่ี 2 ท่ีมี 

CTR อยูท่ี 9.20% โดยแคมเปญท่ี 2 มีค่า CPM ต่ำกวาแคมเปญท่ี 1 (37.02 บาท เทียบกับ 56.21 บาท) 

ซ่ึงหมายถึงแคมเปญท่ี 2 มีความคุ้มค่ามากกวาในแง่ของตนทุนตอการแสดงโฆษณา 

 

การมีสวนรวมกับโพสต 

 แคมเปญท่ี 2 มีการมีสวนรวมกับโพสต (1,134 คร้ัง) มากกวาแคมเปญท่ี 1 อยางมาก (359 คร้ัง) 

การแชรโพสตและการดูรูปภาพในแคมเปญท่ี 2 สูงกวาแคมเปญท่ี 1 อยางมีนัยสำคัญ โดยเฉพาะการดู

รูปภาพท่ีแคมเปญท่ี 2 มีถึง 105 คร้ัง เทียบกับแคมเปญท่ี 1 ท่ีมีเพียง 23 คร้ัง 

 

การติดตอผานการสงข้อความรายใหม 

   แคมเปญท่ี 2 มีการติดตอผานการสงข้อความรายใหมถึง 7 คร้ัง ซ่ึงมากกวาแคมเปญท่ี 1 ท่ีมี

เพียง 2 คร้ัง 

 

สรุปผลจากแคมเปญโฆษณา 

 แคมเปญท่ี 2  (Long Story) ไดผลลัพธท่ีคุ้มค่ากวาในทุกๆ ดาน แมจะใช้จ่ายมากกวา แตวัด

ไดจากการมีสวนรวมและการติดตอกลับท่ีสูงข้ึน ดังน้ัน การปรับใช้กลยุทธจากแคมเปญท่ี 2 กับ

แคมเปญอ่ืนๆ อาจนำไปสูผลลัพธท่ีดีข้ึนโดยเฉพาะในดานการมีสวนรวมของผูชมและการลดตนทุน

ตออิมเพรสชัน 
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การประเมินผลของ Facebook ของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jiatongheng  

 

ภาพท่ี 4.11 ข้อมูลเชิงลึกของ Facebook ของ “ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jiatongheng”หลังแคมเปญ

โฆษณา 

 

  

  
 

ท่ีมา: เพจเฟสบุคของภัตตาคารเจ่ียทงเฮง Jia Tong Heng Restaurant สืบค้นจาก  

       https://www.facebook.com/jiarestaurant 

 

 

 จากการวิเคราะหผลการดำเนินงานของเพจ Facebook ตามภาพแสดง พบวาเพจมีการ

เติบโตอยางมีนัยสำคัญในดานตางๆ โดยเฉพาะการเข้าถึง การตอบกลับเชิงสนทนา และจำนวน

ผูติดตาม ซ่ึงช้ีใหเห็นถึงการขยายฐานผูชมและการมีสวนรวมของผูใช้ท่ีเพ่ิมข้ึนในช่วงเวลาท่ีกำหนด 

โดยสามารถสรุปเปนดานไดดังน้ี 
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1. การเข้าถึง (Reach) 

 เพจมีการเข้าถึงท้ังหมด 48,761 คร้ัง ซ่ึงเพ่ิมข้ึนจากช่วงก่อนหนาถึง 137% การเข้าถึงน้ีมา

จากสองแหลงหลัก คือการเข้าถึงแบบออรแกนิก (28,965 คร้ัง) และการเข้าถึงจากการโฆษณา 

(22,452 คร้ัง) การเพ่ิมข้ึนของการเข้าถึงท้ังสองประเภทน้ีสะทอนถึงการทำงานเชิงรุกท้ังในดานการ

สรางเน้ือหาและการโปรโมทผานการโฆษณา 

2. การตอบกลับเชิงสนทนา (Engagement) 

 จำนวนการตอบกลับเชิงสนทนาอยูท่ี 1,400 คร้ัง เพ่ิมข้ึนถึง 358% แสดงใหเห็นวาผูชมมี

ความสนใจและมีสวนรวมกับเน้ือหาของเพจมากข้ึน ซ่ึงเปนปจจัยสำคัญในการสรางความสัมพันธ

ระยะยาวกับผูติดตาม 
 

3. ผูติดตาม (Followers) 

 จำนวนผูติดตามของเพจเพ่ิมข้ึนเปน 63,000 คน ซ่ึงสะทอนถึงความสามารถของเพจในการ

ดึงดูดผูชมใหม ๆ และรักษาผูชมเดิม การเพ่ิมข้ึนของผูติดตามน้ีอาจเกิดจากการสงเสริมการตลาดท่ีมี

ประสิทธิภาพและเน้ือหาท่ีตอบสนองความสนใจของกลุมเปาหมาย 
 

4. การคลิกต้ังค่า (Link Clicks) 

 จำนวนการคลิกต้ังค่า (513 คร้ัง) มีการเพ่ิมข้ึนเล็กนอยเพียง 1.3% เทาน้ัน การเพ่ิมข้ึนท่ีไม

มากน้ีอาจบงช้ีวาแมจะมีการเข้าถึงและการตอบกลับเชิงสนทนาท่ีเพ่ิมข้ึน แตยังมีพ้ืนท่ีท่ีตองปรับปรุง

ในการชักจูงใหผูใช้ดำเนินการคลิกเพ่ือลิงก์ไปยังเน้ือหาหรือข้อเสนอเพ่ิมเติม 
 

5. การสงข้อความ (Messages Sent) 

 จำนวนการสงข้อความเพ่ือตอบกลับและผูติดตอใหมเพ่ิมข้ึนอยางมีนัยสำคัญ (134.8% และ 

135% ตามลำดับ) แสดงถึงความสามารถของเพจในการส่ือสารและสรางการติดตอกับผูใช้ใหม 

อยางไรก็ตาม รายไดโดยประมาณและค่าส่ังซ้ือสำเร็จยังคงอยูท่ี 0 ซ่ึงอาจเปนผลมาจากลักษณะของ

การใช้งานหรือเน้ือหาท่ีไมไดมุงเนนการขายสินค้าโดยตรง 
 

6. อัตราการตอบกลับ (Response Rate) 

 อัตราการตอบกลับของเพจอยูท่ี 89% ซ่ึงเปนระดับท่ีสูง แสดงใหเห็นถึงการตอบสนองตอ

ผูใช้ท่ีดีและการบริหารจัดการข้อความอยางมีประสิทธิภาพ 
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 จากการประเมินผลการดำเนินงานของเพจ Facebook ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง พบวามีการ

เติบโตอยางมีนัยสำคัญในหลายดาน ไดแก่ การเข้าถึงท่ีเพ่ิมข้ึน 137% การตอบกลับเชิงสนทนาท่ี

เพ่ิมข้ึน 358% และจำนวนผูติดตามท่ีเพ่ิมข้ึนเปน 63,000 คน ซ่ึงสะทอนถึงความสำเร็จในการขยาย

ฐานผูชมและเพ่ิมการมีสวนรวมจากผูใช้ อยางไรก็ตาม การคลิกต้ังค่ามีการเพ่ิมข้ึนเพียงเล็กนอยท่ี 

1.3% แสดงถึงความจำเปนในการปรับปรุงประสิทธิภาพในการชักจูงผูใช้ ขณะท่ีอัตราการตอบกลับ

อยูท่ีระดับสูง 89% บงช้ีถึงการจัดการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ 
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บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปราย ข้อเสนอแนะ 

 

 การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือสำรวจพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอ

เมืองเชียงใหมเก่ียวกับการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร โดยเนนศึกษารูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้

แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซีช่ืนชอบ และพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี ผูวิจัยไดนำแนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับข้อมูลผูบริโภคเชิงลึก การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การ สวนประสมตลาดออนไลน และพฤติกรรมผูบริโภค รวมถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมาเปนกรอบใน

การศึกษา การวิจัยน้ีใช้ระเบียบวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลดวย

วิธีการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-Depth Interview) จากกลุมเจเนอเรชันซีจำนวน 10 คน พรอมท้ัง

ค้นควาและวิเคราะหข้อมูลจากเอกสารตาง ๆ ท่ีเก่ียวข้อง กระบวนการดังกลาวทำใหผูวิจัยสามารถ

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และใหข้อเสนอแนะไดดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้

บริการธุรกิจรานอาหาร พบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีการดำเนินชีวิตท่ีแนบแนนกับเทคโนโลยีและให

ความสำคัญกับความรับผิดชอบทางสังคม การใช้ส่ือสังคมออนไลนเปนสวนสำคัญในการส่ือสารและ

การแสดงออกถึงตัวตน การปฏิบัติตามเทรนดและการแสดงออกถึงความเปนตัวเองมีบทบาทสำคัญใน

การกำหนดแนวทางการบริโภคและการใช้ชีวิตประจำวันของพวกเขา นอกจากน้ี การช้อปปงออนไลน

ท่ีเนนคุณภาพและความย่ังยืนก็กลายเปนพฤติกรรมหลัก ในขณะท่ีกิจกรรมทางสังคมและการดูแล

สุขภาพเปนสวนหน่ึงของการใช้ชีวิตท่ีพวกเขาใหความสำคัญ การขาดแพลตฟอรมดิจิทัลอาจทำให

ผูบริโภคเจเนอเรชันซีรูสึกถูกตัดขาดจากสังคมและมีอุปสรรคในการส่ือสารกับคนอ่ืนๆ และการเข้าถึง

ข้อมูลลาสุด ส่ิงน้ีอาจสงผลกระทบตอการศึกษาและการพัฒนาตนเอง ซ่ึงจะมีผลตอคุณภาพชีวิตใน

ระยะยาว 

 ในขณะท่ีมีความพึงพอใจตอการเข้าถึงข้อมูลและความสะดวกในการส่ือสาร ผูบริโภคเจเนอเร

ชันซีก็มีความไมพอใจในดานความเปนสวนตัวและความปลอดภัยของข้อมูล ปญหาเหลาน้ีทำใหเห็น

ถึงความตองการการกำกับดูแลและการปรับปรุงแพลตฟอรมดิจิทัลใหดีย่ิงข้ึน เพ่ือตอบสนองความ

ตองการและความกังวลของผูใช้ในยุคปจจุบัน และรับประกันวาเทคโนโลยีสามารถใหบริการไดอยาง
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ปลอดภัยและมีประสิทธิภาพ โดยไมสรางผลเสียตอสุขภาพจิตและรางกายของผูบริโภค โดยสามารถ

แบงได ดังน้ี 

 

 5.1.1 พฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการ

ธุรกิจรานอาหาร 

 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม พบวา 

ผูบริโภคกลุมน้ีอายุระหวาง 24-27 ป มักทำงานในบริษัทเอกชนหรือประกอบธุรกิจสวนตัว โดยมี

พฤติกรรมการบริโภคอาหารท่ีเนนความสะดวกสบายและรวดเร็ว เช่น การส่ังอาหารผานแอปพลิเค

ชัน ความหลากหลายของเมนู บรรยากาศและการตกแตงรานท่ีทันสมัย การใช้ส่ือสังคมออนไลนใน

การค้นหาข้อมูลและรีวิว ความใสใจในสุขภาพและความย่ังยืน การติดตามโปรโมช่ันและสวนลด 

รวมถึงการมีสวนรวมในกิจกรรมและการสนับสนุนชุมชน 

 

 5.1.2 รูปแบบเน้ือหาและพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอ

เมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร  

 รูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืนชอบ 

 ผลการศึกษาพบวา รูปแบบเน้ือหาท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืนชอบ มากท่ีสุดอันดับหน่ึง 

ไดแก่ รูปแบบวิดีโอส้ัน รองลงมาคือ รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟก และ รูปแบบบทความ โดย

สามารถจำแนกออกไดเปน 3 รูปแบบ ดังน้ี 

  1. รูปแบบวิดีโอส้ัน 

  ผลการศึกษาพบวา พฤติกรรมการรับสารของกลุมน้ีมีความโดดเดนในดานการ

แสวงหาปฏิสัมพันธกับเพ่ือนๆ และการแลกเปล่ียนความคิดเห็นผานช่องทางดิจิทัล ท้ังน้ี พวกเขามี

แนวโนมท่ีจะนิยมการรับชมเน้ือหาผานวิดีโอส้ันมากกวาการอานหนังสือ ส่ือประเภทวิดีโอส้ันจึงเปน

เคร่ืองมือท่ีสำคัญในการดึงดูดและสรางความสัมพันธกับผูบริโภคกลุมน้ี 

  การจัดทำเน้ือหาวิดีโอสำหรับกลุมเปาหมายน้ีตองคำนึงถึงการนำเสนอท่ีตองส้ันและ

กระชับ เพราะความสนใจของพวกเขามีระยะเวลาท่ีจำกัดและมีแนวโนมลดลง ตัวอยางเช่น ข้อมูล

สำคัญควรถูกนำเสนอภายในช่วง 3 วินาทีแรกของวิดีโอ เพ่ือจับตาผูชมไดทันทีและดึงดูดความสนใจ

ของพวกเขาใหต้ังใจชมเน้ือหาตอไป 
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  จากการสัมภาษณยังพบวา วิดีโอท่ีมีเน้ือหาท่ีนาจดจำมักมีการใช้อินฟลูเอนเซอรเปน

ผูนำเสนอ เน่ืองจากอินฟลูเอนเซอรเหลาน้ีมีฐานผูติดตามท่ีเช่ือถือและเคารพในความเช่ียวชาญหรือ

ความช่ืนชอบเฉพาะดานของพวกเขา พวกเขามีความสามารถในการกระตุนแรงบันดาลใจและสราง

ความนาสนใจใหกับเน้ือหา เช่น การรีวิวสินค้าหรือการแนะนำการใช้งานผลิตภัณฑตางๆ ดวยวิธีท่ี

สรางสรรค์และเข้าถึงไดง่าย นอกจากน้ี การใช้เทคนิคพิเศษ เช่น การเลาเร่ืองผานวิดีโอ, การใช้แฮช

แท็กในการโปรโมตเน้ือหา, และการตอบสนองตอความคิดเห็นของผูชม เปนตัวช่วยท่ีทำใหวิดีโอมี

ประสิทธิภาพในการสรางความสัมพันธและการมีสวนรวมของผูชมไดเปนอยางดี 

  ดังน้ัน การสรางเน้ือหาวิดีโอสำหรับผูบริโภคเจเนอเรชันซีจำเปนตองเนนย้ำถึงการ

นำเสนอท่ีรวดเร็วและมีสวนรวม ความสามารถในการดึงดูดความสนใจท่ีตองเกิดข้ึนอยางรวดเร็วและ

การใช้เทคนิคท่ีสามารถตอบสนองตอความตองการของผูชมไดอยางแมนยำ เพ่ือสรางความผูกพันและ

กระตุนการมีสวนรวมอยางตอเน่ืองในกลุมเปาหมายน้ี 

  2. รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟก 

  ผลการศึกษาพบวา  เน้ือหาประเภทภาพและอินโฟกราฟกมีการรับรูไดรวดเร็วและมี

ประสิทธิภาพเปนลำดับสอง รองจากรูปแบบวิดีโอส้ัน เน่ืองจากสมองมนุษยมีความสามารถในการรับรู

ภาพไดเร็วกวาข้อความหรือเสียง ในโลกดิจิทัลท่ีการส่ือสารตองรวดเร็ว เน้ือหาประเภทภาพและอินโฟ

กราฟกจึงมีความสำคัญในการทำใหข้อมูลซับซ้อนกลายเปนส่ิงท่ีเข้าใจง่ายและสามารถส่ือสารไดโดย

ทันที 

  การสรางเน้ือหาภาพและอินโฟกราฟกสำหรับกลุมเปาหมายเจเนอเรชันซี จะตอง

คำนึงถึงการใช้สีสันท่ีสดใสและมีชีวิตชีวา การออกแบบภาพประกอบท่ีสามารถส่ือสารข้อมูลไดอยาง

ชัดเจน และการจัดวางองค์ประกอบตางๆ ในแบบฉบับท่ีทันสมัยและเรียบง่าย เพ่ือเพ่ิมความนาสนใจ

และประสิทธิภาพในการส่ือสารข้อมูลท่ีซับซ้อน 

  การออกแบบภาพและอินโฟกราฟกท่ีมีความทันสมัยและเหมาะสมกับการแสดงผล

บนแพลตฟอรมดิจิทัลน้ัน จำเปนตองใช้การเลือกสีท่ีเหมาะสม การใช้ตัวละครและภาพประกอบท่ี

เรียบง่าย ฟอนตท่ีชัดเจนและมีการจัดวางท่ีทำใหผูบริโภคสามารถรับรูและเข้าใจข้อมูลไดง่าย การ

เช่ือมตอกับความเปนดิจิทัลในการออกแบบไมเพียงแตเพ่ิมประสิทธิภาพในการส่ือสารเทาน้ัน แตยัง

ช่วยใหสามารถเข้าถึงและดึงดูดกลุมเปาหมายท่ีใช้เทคโนโลยีในชีวิตประจำวันไดอยางกวางขวางอีก

ดวย 
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  3. รูปแบบบทความ 

  ผลการศึกษาพบวา การนำเสนอเน้ือหาในรูปแบบบทความน้ันมีบทบาทสำคัญอยาง

ย่ิงในการเผยแพรความรูและข้อมูล บทความท่ีเขียนดวยคุณภาพสามารถสะทอนถึงความเข้าใจอยาง

ลึกซ้ึงและครอบคลุมหัวข้อท่ีถูกนำเสนอ และช่วยใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี สามารถเช่ือมโยงแนวคิด

หลายๆ อยางเข้าดวยกันไดอยางมีเหตุผลและเปนระบบ ซ่ึงทำใหเน้ือหาเข้าถึงไดง่ายและสามารถ

ติดตามไดโดยไมรูสึกสับสน 

 นอกจากน้ี บทความยังมีบทบาทในการจัดเก็บข้อมูลท่ีมีคุณค่า ทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

สามารถกลับมาอางอิงและใช้ข้อมูลเหลาน้ันเปนแหลงข้อมูลท่ีเช่ือถือไดในภายหลัง โดยเฉพาะในดาน

การศึกษาและวิจัย บทความท่ีมีการจัดรูปแบบท่ีเหมาะสมและการเลือกใช้คำท่ีเหมาะสมยังช่วยดึงดูด

ความสนใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ทำใหพวกเขามีแรงจูงใจท่ีจะอานตอไป 

 การนำเสนอในรูปแบบบทความยังช่วยเพ่ิมความสามารถในการส่ือสารของผูเขียน บทความท่ี

มีการวิจัยและเขียนอยางถูกตองและเช่ือถือไดยังช่วยเพ่ิมความนาเช่ือถือใหกับผูเขียนและองค์กรท่ี

เผยแพร ทายท่ีสุด บทความยังกระตุนการมีสวนรวมของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ผานการแสดงความ

คิดเห็น การแชร และการอภิปราย ซ่ึงเปนการสรางความสัมพันธและการตอบสนองจากชุมชน

ออนไลน สงผลใหเกิดการแลกเปล่ียนความคิดและประสบการณท่ีมีคุณค่าตอเน่ืองกันไปอีกดวย 

 

 พฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้

บริการธุรกิจรานอาหาร 

 ผูวิจัยพบวา พฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอ

การใช้บริการธุรกิจรานอาหาร โดยมีการสัมภาษณกลุมตัวอยางจากกลุมน้ีเพ่ือหาข้อมูลเก่ียวกับ

พฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัล ซ่ึงสามารถจำแนกไดเปนหลายดานดังน้ี 

  การเลือกมาทานอาหารท่ีรานอาหาร 

  จากการศึกษาพบวาผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีแรงจูงใจในการเลือกรานอาหารจาก

หลายปจจัยมีดังน้ี 

  1. การแนะนำจากเพ่ือนและคนรูจัก คำแนะนำเหลาน้ีช่วยเพ่ิมความนาเช่ือถือและ

มักทำใหผูบริโภครูสึกม่ันใจในการเลือกรานอาหารมากข้ึน เน่ืองจากเปนประสบการณท่ีไดรับจากคน

ใกลชิดท่ีเช่ือถือได 
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  2. รีวิวออนไลนและโซเชียลมีเดีย รีวิวบนแพลตฟอรมตางๆ ท่ีผูบริโภคเคยใช้บริการ

ไดรับการพิจารณาอยางละเอียด พวกเขาเนนความจริงใจของรีวิว และมักถูกดึงดูดโดยรูปภาพและ

เร่ืองราวท่ีนาสนใจจากผูท่ีมีประสบการณตรง 

  3. โฆษณาและโปรโมช่ัน โปรโมช่ันท่ีนาสนใจเช่นสวนลดหรือข้อเสนอพิเศษบน

โซเชียลมีเดีย รวมถึงโฆษณาท่ีสรางสรรค์และเดนชัดมักจะกระตุนใหผูบริโภคตัดสินใจเย่ียมชม

รานอาหารน้ันๆ 

  

  ช่วงเวลาการค้นหารานอาหาร 

  ผูบริโภคเจเนอเรชันซี มักจะค้นหาข้อมูลเก่ียวกับรานอาหารในช่วงเย็นถึงค่ำเย็น

หลังจากการทำงาน โดยใช้แพลตฟอรมดิจิทัลหลายแหงเพ่ือค้นหาและวางแผนการทานอาหารกับ

ครอบครัวหรือเพ่ือน ๆ ความสะดวกในการเข้าถึงข้อมูลทำใหพวกเขาสามารถเปรียบเทียบรานอาหาร

และเลือกส่ิงท่ีตรงกับความตองการและความชอบไดอยางรวดเร็ว 

 

  การใช้ส่ือดิจิทัลและประสบการณทานอาหาร 

  การใช้ส่ือดิจิทัลไมเพียงแตช่วยใหผูบริโภคสามารถเข้าถึงข้อมูลไดง่ายและรวดเร็ว 

แตยังสงเสริมการสรางประสบการณทานอาหารผานการนำเสนอภาพอาหารท่ีสวยงามและวิดีโอท่ีมี

เน้ือหานาสนใจ ซ่ึงช่วยสรางความประทับใจและกระตุนความสนใจในการรับประทานอาหารไดอยางมี

ประสิทธิภาพ นอกจากน้ีการใช้ส่ือดิจิทัลยังเปนเคร่ืองมือสำคัญในการสงเสริมการตลาดและการขาย

สินค้าอาหารผานช่องทางออนไลน ช่วยใหการบริโภคอาหารกลายเปนประสบการณท่ีนาต่ืนตาต่ืนใจ

และสงเสริมยอดขายใหกับผูประกอบการไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

  การใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและการรีวิวในการเลือกรานอาหาร 

  ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีกระบวนการเฉพาะในการใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและ

การรีวิวเพ่ือตัดสินใจเลือกรานอาหาร ต้ังแตการค้นหาข้อมูลบนแพลตฟอรมตางๆ การวิเคราะหและ

ประเมินข้อมูลท่ีไดรับ ไปจนถึงการจัดลำดับความสำคัญของข้อมูลและทำการตัดสินใจสุดทายในการ

เลือกรานอาหารท่ีตอบโจทยความตองการและความพึงพอใจท่ีสุด 

  1. การค้นหาข้อมูลรานอาหาร ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมักใช้ส่ือสังคมออนไลนเปน

หลักในการค้นหาข้อมูลรานอาหาร เช่น Facebook, Instagram, TripAdvisor และเคร่ืองมือค้นหา
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อยาง Google หรือ Wongnai พวกเขามักเร่ิมตนดวยการค้นหาข้อมูลท่ัวไปเก่ียวกับรานอาหารท่ี

นาสนใจ จากน้ันจะค้นควาเพ่ิมเติมเก่ียวกับรีวิวและคะแนนรีวิวท่ีไดรับจากผูใช้บริการก่อนหนาน้ี รวม

ไปถึงภาพอาหารและบรรยากาศของราน 

  2. การวิเคราะหและประเมินข้อมูล การวิเคราะหและประเมินข้อมูลเปนข้ันตอน

สำคัญท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซีใช้เพ่ือพิจารณาความนาเช่ือถือและความพึงพอใจจากข้อมูลท่ีไดรับ พวก

เขาจะพิจารณาความนาเช่ือถือของแหลงข้อมูล จำนวนรีวิว คะแนนเฉล่ีย และความคิดเห็นท่ีแสดง

ความพึงพอใจหรือไมพอใจตอรานอาหาร 

  3. การจัดลำดับความสำคัญของข้อมูล จากข้อมูลท่ีไดรับ ผูบริโภคจะจัดลำดับ

ความสำคัญของข้อมูลโดยใหความสำคัญกับรานอาหารท่ีไดรับคะแนนเฉล่ียสูงและมีรีวิวท่ีดีจาก

ผูใช้บริการ 

  4. การตัดสินใจ การตัดสินใจเลือกรานอาหารเกิดข้ึนหลังจากการวิเคราะหและ

ประเมินข้อมูลอยางละเอียด ผูบริโภคเจเนอเรชันซีจะทำการตัดสินใจเลือกรานอาหาร 

 

  ลักษณะของเน้ือหาของรานอาหารท่ีนาสนใจ 

  ผลการสัมภาษณแสดงใหเห็นวาลักษณะเดนของเน้ือหาท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ไดแก่ รีวิวและคะแนนอาหารท่ีมาจากประสบการณจริงของลูกค้าซ่ึงสามารถ

สรางความนาเช่ือถือและเพ่ิมความไววางใจในรานอาหาร เน้ือหาเก่ียวกับเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมี

ความหลากหลายและไมเหมือนใครยังเปนจุดดึงดูดท่ีสำคัญ การนำเสนอผานภาพถายอาหารท่ี

สวยงามและดึงดูดความสนใจไมเพียงแตเพ่ิมความพึงพอใจแตยังสรางความประทับใจท่ีดีใหกับ

ผูบริโภค นอกจากน้ี ข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศภายในราน รวมถึงภาพถายและวิดีโอท่ีสามารถ

สะทอนถึงบรรยากาศและเสนหของรานอาหารก็มีบทบาทสำคัญในการเสริมสรางประสบการณการ

รับประทานอาหารท่ีนาต่ืนเตนและนาจดจำสำหรับผูบริโภคในกลุมน้ีเช่นกัน 

 

  เน้ือหาของรานอาหารท่ีทำใหหยุดอาน หรืออยากเข้าไปอานตอ 

  การสัมภาษณเก่ียวกับลักษณะเน้ือหาของรานอาหารท่ีทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซี

หยุดอานหรือตองการอานตอไดเผยแพรวา เน้ือหาท่ีไมซ้ำซากและมีความนาสนใจเปนส่ิงท่ีสำคัญ 

ประการแรก, เน้ือหาท่ีเปนนวัตกรรมใหมหรือไมเคยเห็นมาก่อน เช่น เมนูอาหารท่ีมีสวนผสมหรือ

วิธีการทำท่ีไมซ้ำใครสามารถกระตุนความสนใจได เช่นเดียวกับเร่ืองราวท่ีเก่ียวข้องกับรานท่ีไม
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เพียงแตนาติดตามแตยังเต็มไปดวยความนาหลงใหล ประการท่ีสอง คือ การใช้ภาพถายคุณภาพสูงท่ีมี

ดีไซนท่ีดึงดูดใจ ทำใหเน้ือหามีความสวยงามอยางเห็นไดชัด ซ่ึงช่วยใหผูอานหยุดและตองการสำรวจ

เพ่ิมเติม ประการท่ีสาม คือ เน้ือหาท่ีมีความเปนประสบการณและตอบโจทยกระแสปจจุบัน การเลา

เร่ืองราวหรือประสบการณท่ีเกิดข้ึนจริงภายในรานสามารถสรางความรูสึกเช่ือมโยงและดึงดูดให

ผูบริโภคตองการมาสัมผัสประสบการณเหลาน้ันดวยตัวเองได การนำเสนอเน้ือหาท่ีมีความนาสนใจ, 

สวยงาม, และมีความเปนประสบการณท่ีอัปเดตสม่ำเสมอจึงเปนกลยุทธท่ีสำคัญในการดึงดูดผูบริโภค

เจเนอเรชันซีใหหยุดและอานเน้ือหาตอไป 

 

  รูปแบบส่ือดิจิทัลของรานอาหารท่ีทำใหหยุดดู หรือสนใจเข้าไปใช้บริการ 

  จากผลการสัมภาษณพบวารูปแบบส่ือดิจิทัลท่ีทำใหผูบริโภคเจเนอเรชันซีหยุดดูหรือ

สนใจใช้บริการรานอาหารประกอบไปดวยวิดีโอส้ันท่ีมีคุณภาพภาพและเสียงท่ีคมชัดพรอมเน้ือหา

นาสนใจเก่ียวกับกระบวนการทำอาหารหรือเมนูใหม เน้ือหาบนโซเชียลมีเดียท่ีเลาเร่ืองราวหรือประวัติ

ของเมนูอาหารและประสบการณของเชฟ, และการใช้ภาพหรือกราฟกท่ีสวยงามเพ่ือนำเสนอสินค้า

และบรรยากาศของราน ซ่ึงสามารถดึงดูดความสนใจและกระตุนความอยากของผูบริโภคใหตองการ

เย่ียมชมรานอาหารไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

  การตอบสนองเม่ือไดรับข้อมูลผานส่ือดิจิทัลตอการใช้บริการรานอาหาร 

  จากผลการสัมภาษณพบวา เม่ือผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดรับข้อมูลผานส่ือดิจิทัลและ

มีความพอใจหรือไมพอใจตอการใช้บริการรานอาหาร พวกเขามักจะแสดงความคิดเห็นผานการแชร

ประสบการณบนโซเชียลมีเดีย โดยมีการใหคะแนน การเขียนรีวิว หรือการโพสตภาพ เพ่ือใหคนอ่ืนได

ทราบถึงความพึงพอใจหรือความไมพอใจของพวกเขา การติดตอโดยตรงกับผูจัดการหรือเจ้าของราน

ผานโทรศัพท อีเมล หรือแชทออนไลนเปนทางเลือกหากตองการแสดงความไมพอใจอยางจริงจังและ

ใหข้อเสนอแนะเฉพาะเจาะจง การตอบสนองท่ีรวดเร็วและมีประสิทธิภาพจากทางรานจะช่วยสราง

ภาพลักษณท่ีดีและยืนยันความนาเช่ือถือของราน นอกจากน้ีหากรานอาหารไดดำเนินการปรับปรุง

หรือแก้ไขตามข้อเสนอแนะ ผูบริโภคก็มักจะใหความเห็นอีกคร้ังและอาจกลับมาใช้บริการในอนาคต

หากพบวาการปรับปรุงน้ันมีประสิทธิภาพตามความตองการของพวกเขา 
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  จากการสรุปพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมือง

เชียงใหม ตอการใช้บริการรานอาหารข้างตน ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวา ผูบริโภคในกลุมน้ีมีความ

สนใจในการค้นหาข้อมูลรานอาหารผานแพลตฟอรมดิจิทัลหลากหลาย อาทิเช่น Facebook, 

Instagram, และ TripAdvisor รวมถึงการใช้เคร่ืองมือค้นหาออนไลน เช่น Google, Wongnai 

ในช่วงเย็นหลังจากการทำงาน โดยมีการพิจารณาความนาเช่ือถือจากคำแนะนำของเพ่ือนและรีวิว

ออนไลนท่ีเนนความจริงใจ รวมท้ังสวนลดและโปรโมช่ันท่ีนาสนใจจากโซเชียลมีเดียเปนปจจัยหลักใน

การเลือกทานอาหารท่ีราน 

  นอกจากน้ี การนำเสนอเน้ือหาท่ีสรางสรรค์ผานภาพและวิดีโอสวยงามช่วยสงเสริม

ประสบการณท่ีนาประทับใจและเพ่ิมความตองการรับประทานอาหารท่ีราน ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมี

การใช้ข้อมูลจากโซเชียลมีเดียและรีวิวในการวิเคราะหและตัดสินใจเลือกรานอาหาร โดยให

ความสำคัญกับรีวิวท่ีจริงใจและประสบการณท่ีแทจริงของผูบริโภคคนอ่ืน ข้อมูลเช่น คะแนนรีวิว 

ความคิดเห็น และความสวยงามของภาพถายอาหารเปนปจจัยสำคัญท่ีช่วยใหพวกเขาตัดสินใจเย่ียม

ชมรานอาหาร สุดทาย หากมีความพึงพอใจหรือไมพอใจในการใช้บริการ ผูบริโภคมักจะแชร

ประสบการณบนโซเชียลมีเดียเพ่ือสะทอนความคิดเห็นของตน ซ่ึงอาจรวมถึงการติดตอโดยตรงกับ

รานเพ่ือใหข้อเสนอแนะ น่ีเปนตัวอยางท่ีชัดเจนวาส่ือดิจิทัลมีบทบาทอยางมากตอพฤติกรรมการเลือก

และประสบการณท่ีรานอาหารของผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

 

 5.1.3 การหาแนวทางในการสรางรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ท่ี

สงผลตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 จากผลการสัมภาษณ พบวา การรับส่ือดิจิทัลมีผลสำคัญตอพฤติกรรมการใช้บริการในธุรกิจ

รานอาหารของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม จากการเก็บรวบรวมข้อมูลพบวาส่ือ

ดิจิทัลท่ีมีผลตอการตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรานอาหารมีดังน้ี 

  1. ส่ือสังคมออนไลน หรือ โซเชียลมีเดีย เปนส่ือสำคัญท่ีผูบริโภคเจเนอเรชันซีนิยม

ใช้ในการสรางและแบงปนประสบการณการรับประทานอาหาร เช่น การโพสตรูปภาพอาหารหรือการ

แบงปนรีวิวรานอาหารบนแพลตฟอรมตางๆ เช่น Facebook, Instagram และ Twitter/X 

  2. แอปพลิเคชันส่ังอาหาร ช่องทางน้ีเติบโตอยางรวดเร็วในการรับประทานอาหาร

ผานแอปพลิเคชันท่ีเช่ือมตอกับรานอาหารหลายแหง เช่น GrabFood, Foodpanda และ Line Man 

ซ่ึงทำใหผูบริโภคสามารถส่ังอาหารและรับประทานไดอยางสะดวกและรวดเร็ว 
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  3. เว็บไซตของราน ผูบริโภคเจเนอเรชันซีใช้เว็บไซตของรานเพ่ือเข้าถึงข้อมูล

เก่ียวกับเมนูอาหาร ราคา และโปรโมช่ันพิเศษ 

  4. เว็บไซตรีวิวและรีวิวจากลูกค้าโดยตรง ผูบริโภคใช้เว็บไซตรีวิวเพ่ือค้นหาข้อมูล

เพ่ิมเติมเก่ียวกับคุณภาพและประสบการณการบริการของรานอาหาร เช่น Wongnai, Facebook, 

และ TripAdvisor 

  5. การส่ือสารทางอีเมลและข้อความโดยตรง การใช้วิธีการน้ีในการแจ้งเตือน

เก่ียวกับโปรโมช่ันพิเศษหรือกิจกรรมของรานอาหาร เช่น LINE  

 การใช้ช่องทางดิจิทัลเหลาน้ีสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

และช่วยเพ่ิมยอดขายและสรางความพึงพอใจใหกับลูกค้าไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยการสรางรูปแบบ

การส่ือสารการตลาดดิจิทัลท่ีมีประสิทธิภาพควรพิจารณาปจจัยดังน้ี 

  1. การเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีเหมาะสม ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีแนวโนมใช้

แพลตฟอรมโซเชียลมีเดียเฉพาะ เช่น Instagram, TikTok, Facebook, Twitter/X และ YouTube 

การสรางเน้ือหาท่ีสอดคลองกับลักษณะเฉพาะของแตละแพลตฟอรมจึงเปนส่ิงจำเปนเพ่ือเพ่ิมการ

เข้าถึงและการมีสวนรวม 

  2. การออกแบบเน้ือหาท่ีนาสนใจและส้ันกระชับ เน่ืองจากผูบริโภคเจเนอเรชันซีมี

ช่วงความสนใจส้ัน การสรางเน้ือหาท่ีกระชับและนาสนใจ เช่น วิดีโอส้ัน รูปภาพ หรือโพสตท่ีมีข้อมูล

เข้าใจง่าย จะสามารถดึงดูดความสนใจไดมากข้ึน 

  3. การเนนความเปนเอกลักษณและความจริงจัง ผูบริโภคเจเนอเรชันซี ให

ความสำคัญกับความจริงจังและการส่ือสารท่ีมีเอกลักษณ การนำเสนอเน้ือหาท่ีแสดงถึงความเปนตัว

ของตัวเองและความจริงใจมีผลตอการสรางความเช่ือม่ันและความภักดีตอแบรนด 

  4. การใช้การตลาดผานอินฟลูเอนเซอร อินฟลูเอนเซอรมีอิทธิพลอยางมากตอเจ

เนอเรชันซี การทำงานรวมกับอินฟลูเอนเซอรท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและมีความนาเช่ือถือสามารถ

ช่วยเพ่ิมความนาสนใจและความไววางใจในแบรนด 

  5. การใช้โปรโมช่ันและสวนลด โดยใช้โปรโมช่ันและสวนลดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 

เช่น โปรโมช่ันสำหรับวันเกิดหรือช่วงเทศกาล เพ่ือดึงดูดลูกค้าเจเนอเรชันซีใหมาใช้บริการ 

  6. การสรางประสบการณการมีสวนรวม การสรางแคมเปญท่ีผูบริโภคสามารถมี

สวนรวมได เช่น การแข่งขัน การทำโพลล หรือการแสดงความคิดเห็น ช่วยเพ่ิมความผูกพันและการมี

สวนรวมกับแบรนด 
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  7. การใหความสำคัญกับความหลากหลายและความย่ังยืน ผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

ใสใจเร่ืองความหลากหลายและความย่ังยืน แบรนดท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคมและ

ส่ิงแวดลอมจะไดรับความนิยมและการสนับสนุนมากข้ึน 

  8. การปรับปรุงและวัดผลอยางตอเน่ือง การวิเคราะหและวัดผลการส่ือสาร

การตลาดดิจิทัลอยางตอเน่ืองเปนส่ิงสำคัญในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธใหเหมาะสมกับความ

ตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคเจเนอเรชันซี 

 การสรางรูปแบบการส่ือสารการตลาดดิจิทัลท่ีมีประสิทธิภาพสำหรับผูบริโภคเจเนอเรชันซี

จำเปนตองพิจารณาองค์ประกอบหลายประการท่ีเก่ียวข้องกับพฤติกรรมและความตองการของกลุม

ผูบริโภคน้ีอยางละเอียด การประยุกตใช้กลยุทธดังกลาวจะช่วยเสริมสรางความสัมพันธและความ

ผูกพันระหวางแบรนดและผูบริโภคในระยะยาว 

 การประยุกตใช้ผลการวิจัยเพ่ือพัฒนารูปแบบการส่ือสารการตลาดดิจิทัลสำหรับผูบริโภคเจ

เนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหม มีกรณีศึกษาเปนภัตตาคารเจ่ียทงเฮง ซ่ึงเสนอแนวทางปฏิบัติเพ่ือ

เพ่ิมกลุมลูกค้าเจเนอเรชันซีดังน้ี 

 1. การเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีเหมาะสม ควรสรางเน้ือหาท่ีตรงกับลักษณะเฉพาะของ

แตละแพลตฟอรม เช่น Instagram, TikTok, Facebook, Twitter/X และ YouTube เพ่ือเพ่ิมการ

เข้าถึงและการมีสวนรวมของผูบริโภค โดยเนนการนำเสนอภาพอาหารท่ีสวยงามและนาถายรูป เช่น 

"ขาหมูเจ่ียทงเฮง" หรือ "หมูกรอบเจ่ียทงเฮง" 

 2. การออกแบบเน้ือหาท่ีนาสนใจและส้ันกระชับ การสรางเน้ือหาท่ีกระชับและดึงดูดความ

สนใจในช่วง 3-5 วินาทีแรก เช่น วิดีโอส้ันท่ีแสดงกระบวนการทำอาหาร หรือภาพเมนูพิเศษ จะช่วย

เพ่ิมความสนใจของกลุมเปาหมาย 

 3. การเนนความเปนเอกลักษณและความจริงจัง การส่ือสารท่ีแสดงถึงความเปนตัวของ

ตัวเองและความจริงใจ เช่น การเลาเร่ืองราวเบ้ืองหลังธุรกิจหรือการใช้วัตถุดิบทองถ่ิน จะช่วยสราง

ความเช่ือม่ันและความภักดีในแบรนด 

 4. การใช้การตลาดผานอินฟลูเอนเซอร ควรทำงานรวมกับอินฟลูเอนเซอรท่ีตรงกับ

กลุมเปาหมายและมีความนาเช่ือถือ เพ่ือเพ่ิมความนาสนใจและความไววางใจในธุรกิจ 

 5. การใช้โปรโมช่ันและสวนลด การใช้โปรโมช่ันท่ีตรงกับช่วงเวลาท่ีเหมาะสม เช่น 

โปรโมช่ันสำหรับวันเกิดหรือช่วงเทศกาล จะดึงดูดกลุมเจเนอเรชันซีใหมาใช้บริการ 
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 6. การสรางประสบการณการมีสวนรวม การสรางแคมเปญท่ีผูบริโภคสามารถมีสวนรวม 

เช่น การแข่งขันแชรภาพถายอาหารหรือการทำโพลลเลือกเมนู จะช่วยเพ่ิมความผูกพันและการมีสวน

รวมกับแบรนด 

 7. การใหความสำคัญกับความหลากหลายและความย่ังยืน ผูบริโภคเจเนอเรชันซีให

ความสำคัญกับความหลากหลายและความย่ังยืน เช่น การใช้วัตถุดิบจากการเกษตรย่ังยืนหรือการลด

การใช้พลาสติกในภัตตาคาร 

 8. การปรับปรุงและวัดผลอยางตอเน่ือง ควรมีการวิเคราะหและวัดผลการส่ือสารการตลาด

ดิจิทัลอยางตอเน่ือง เพ่ือปรับปรุงกลยุทธใหเหมาะสมกับความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคเจ

เนอเรชันซี 

 แนวทางเหลาน้ีสามารถช่วยใหภัตตาคารเจ่ียทงเฮงสามารถเพ่ิมความนาสนใจและการมีสวน

รวมของลูกค้าเจเนอเรชันซีในอำเภอเมืองเชียงใหมไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

 5.1.4 การทดสอบรูปแบบเน้ือหาของโฆษณาท่ีพัฒนาจากพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภค

เจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร 

 การวิเคราะหข้อมูลเชิงลึกของ Instagram ของภัตตาคารเจ่ียทงเฮงแสดงใหเห็นถึง

ความสำเร็จในการนำกลยุทธการตลาดเชิงเน้ือหามาใช้ โดยพบวามีการเพ่ิมข้ึนของจำนวนบัญชีผูใช้ท่ี

เห็นโพสต 33.3%, อัตราการมีสวนรวมเพ่ิมข้ึน 500%, จำนวนผูติดตามเพ่ิมข้ึน 2.2%, และอัตราการ

แสดงผลเพ่ิมข้ึน 67.8% นอกจากน้ี ข้อมูลประชากรแสดงใหเห็นวาผูชมสวนใหญเปนเพศหญิง 57.3% 

โดยมาจากกรุงเทพฯ 30.6% และเชียงใหม 15.0% สะทอนถึงความสำเร็จในการปรับปรุงกลยุทธ

การตลาดใหตรงกับกลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ 

 จากการประเมินผลการดำเนินงานของเพจ Facebook ภัตตาคารเจ่ียทงเฮง พบวามีการ

เติบโตอยางมีนัยสำคัญในหลายดาน ไดแก่ การเข้าถึงท่ีเพ่ิมข้ึน 137% การตอบกลับเชิงสนทนาท่ี

เพ่ิมข้ึน 358% และจำนวนผูติดตามท่ีเพ่ิมข้ึนเปน 63,000 คน ซ่ึงสะทอนถึงความสำเร็จในการขยาย

ฐานผูชมและเพ่ิมการมีสวนรวมจากผูใช้ อยางไรก็ตาม การคลิกต้ังค่ามีการเพ่ิมข้ึนเพียงเล็กนอยท่ี 

1.3% แสดงถึงความจำเปนในการปรับปรุงประสิทธิภาพในการชักจูงผูใช้ ขณะท่ีอัตราการตอบกลับ

อยูท่ีระดับสูง 89% บงช้ีถึงการจัดการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ 

 นอกจากน้ันการวิเคราะหผลลัพธของแคมเปญโฆษณา "Jia Tong Heng (For God of 

Chinese)" และ "Jia Tong Heng (Long Story)" พบวาแคมเปญท่ี 2 (Long Story) มีประสิทธิภาพ
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ดีกวาในทุกดาน แมจะมีการใช้จ่ายสูงกวาแคมเปญท่ี 1 (For God of Chinese) ถึงสองเทา แต

แคมเปญท่ี 2 สามารถเข้าถึงผูชมไดมากกวา 12,309 คน และสรางผลลัพธไดมากกวาถึง 775 คร้ัง 

 อัตราการคลิก (CTR) ของแคมเปญท่ี 1 สูงกวาแคมเปญท่ี 2 เพียงเล็กนอย (9.53% เทียบกับ 

9.20%) อยางไรก็ตาม ค่าใช้จ่ายตอการแสดงผล 1,000 คร้ัง (CPM) ของแคมเปญท่ี 2 ต่ำกวา

แคมเปญท่ี 1 ซ่ึงแสดงถึงความคุ้มค่าท่ีดีกวาในแง่ตนทุนตออิมเพรสชัน 

 ในดานการมีสวนรวมกับโพสต แคมเปญท่ี 2 มีการมีสวนรวมสูงกวาแคมเปญท่ี 1 อยางมี

นัยสำคัญ โดยมีการแชรโพสตและการดูรูปภาพสูงกวาอยางชัดเจน นอกจากน้ี แคมเปญท่ี 2 ยังไดรับ

การติดตอผานการสงข้อความรายใหมถึง 7 คร้ัง ซ่ึงมากกวาแคมเปญท่ี 1 ท่ีมีเพียง 2 คร้ัง 

 สรุปไดวา แคมเปญท่ี 2 (Long Story) ใหผลลัพธท่ีดีกวาในทุกดาน ท้ังในเร่ืองการเข้าถึง การ

มีสวนรวม และการติดตอกลับ จึงเปนแนวทางท่ีควรนำไปปรับใช้กับแคมเปญอ่ืน ๆ เพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการส่ือสารและการลดตนทุนตออิมเพรสชันในอนาคต 

 

5.2 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาวิจัยเร่ือง พฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอ

การใช้บริการธุรกิจรานอาหาร สามารถอภิปรายผลการศึกษาวิจัยท่ีมีความสอดคลองกับวัตถุประสงค์

ของการศึกษาวิจัย ดังน้ี 

 การศึกษารูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืน

ชอบมากท่ีสุด พบวา ผูบริโภคเจเนอเรชันซี มีพฤติกรรมการบริโภคเน้ือหาเชิงการตลาดคอนเทนต ท่ี

หลากหลายประเภทประกอบกัน คือ รูปแบบวิดีโอส้ัน รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟก และ รูปแบบ

บทความ โดยรูปแบบวิดีโอส้ันเปนท่ีช่ืนชอบสูงสุดสำหรับกลุมเจเนอเรชันซีน้ันสอดคลองกับงานวิจัย

ของ Seidman (2020) ซ่ึงแสดงใหเห็นวาการเพ่ิมข้ึนของการรับชมวิดีโอบนสมารทโฟนน้ันมี

ความสัมพันธโดยตรงกับความสนใจของผูบริโภคในเน้ือหาท่ีส้ันและตรงประเด็น (Seidman, 2020) 

และยังเช่ือมโยงกับการศึกษาของ Lou & Yuan (2019) ท่ีระบุวาการมีอินฟลูเอนเซอรเปนผูนำเสนอ

เน้ือหาสามารถเพ่ิมการรับรูและความนาเช่ือถือของเน้ือหาได เน่ืองจากอินฟลูเอนเซอรมีผูติดตามท่ี

เช่ือถือและเคารพในความเช่ียวชาญของพวกเขา (Lou & Yuan, 2019) โดยผลการวิจัยท่ีพบวา

รูปแบบรูปภาพและอินโฟกราฟกมีประสิทธิภาพรองลงมาจากวิดีโอส้ัน สอดคลองกับการศึกษาของ 

Scott (2022) ท่ีระบุวารูปภาพมีผลตอการจดจำและการดึงดูดความสนใจของผูบริโภคในเวลา

อันรวดเร็ว (Scott, 2022)  
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 นอกจากน้ันการนำเสนอเน้ือหาในรูปแบบบทความท่ีมีผลตอพฤติกรรมและปฏิสัมพันธของ

ผูบริโภคเจเนอเรชันซีน้ัน มีความสอดคลองกับหลายๆ การศึกษาในอดีตดานการเผยแพรความรูและ

ข้อมูล ตามการศึกษาของ Rowley (2021) การเขียนบทความท่ีมีคุณภาพสามารถช่วยในการสราง

และรักษาความนาเช่ือถือของเน้ือหา การนำเสนอข้อมูลท่ีชัดเจนและละเอียดออนทำใหผูอานสามารถ

เข้าถึงและเช่ือมโยงข้อมูลไดอยางมีเหตุผล (Rowley, 2021) ดานการดึงดูดความสนใจของผูบริโภค

การศึกษาของ Sundar (2020) เนนย้ำถึงการท่ีบทความท่ีเขียนอยางดีสามารถกระตุนการมีสวนรวม

ของผูอานผานการอภิปรายและแสดงความคิดเห็นได ซ่ึงเปนการสรางความสัมพันธท่ีมีประสิทธิผลกับ

ชุมชนออนไลน (Sundar, 2020) และดานการจัดเก็บข้อมูลท่ีมีคุณค่า ผลการวิจัยบงช้ีวา บทความมี

บทบาทสำคัญในการจัดเก็บข้อมูลและใหข้อมูลอางอิงน้ันตรงกับงานวิจัยของ Naumovska et al. 

(2020) ท่ีระบุวาเน้ือหาท่ีมีคุณภาพสามารถทำหนาท่ีเปนฐานข้อมูลความรูท่ีเปนประโยชนในระยะยาว 

 การศึกษาพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอ

การใช้บริการธุรกิจรานอาหาร ไดสอดคลองกับหลายๆ การวิจัยในอดีต โดยผลการศึกษาพบวา การ

เลือกใช้บริการรานอาหารตามการแนะนำของเพ่ือนและความนาเช่ือถือของรีวิวออนไลนตรงกับ

การศึกษาของ Chintagunta et al. (2021) ซ่ึงพบวาคำแนะนำและรีวิวมีผลกระทบอยางมากตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยเฉพาะอยางย่ิงในหมูผูบริโภคท่ีใหความสำคัญกับความเห็นของผูอ่ืน  

 ดานความสามารถในการเข้าถึงข้อมูลอยางรวดเร็วและการเปรียบเทียบรานอาหารผาน

แพลตฟอรมดิจิทัลน้ันตรงกับการศึกษาของ Gensler et al. (2022) ซ่ึงอธิบายถึงวิธีการท่ีเทคโนโลยี

มือถือและโซเชียลมีเดียเปล่ียนแปลงวิธีการท่ีผูบริโภคค้นหาและประเมินผลิตภัณฑและบริการตางๆ 

และการใช้ภาพอาหารท่ีสวยงามและเน้ือหาวิดีโอท่ีนาสนใจในการสงเสริมประสบการณการทาน

อาหารของผูบริโภคตรงกับการศึกษาของ Molina et al. (2023) ซ่ึงแสดงใหเห็นวาภาพและวิดีโอท่ี

ดึงดูดสามารถเพ่ิมความตองการของผูบริโภคและมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ 

 การศึกษาของ Lee et al. (2021) ระบุวา ส่ือสังคมออนไลนเปนแหลงข้อมูลหลักในการ

ค้นหาข้อมูลเก่ียวกับรานอาหารสำหรับผูบริโภครุนใหม เน่ืองจากพวกเขาสามารถเข้าถึงความเห็นและ

ประสบการณตรงจากผูบริโภคคนอ่ืนๆ ไดทันทีและง่ายดาย ทำใหสามารถมีการตัดสินใจเก่ียวกับการ

เลือกรานอาหารไดดีข้ึน และการศึกษาของ Sparks และ Browning (2021) แสดงใหเห็นวา การ

วิเคราะหรีวิวออนไลนช่วยใหผูบริโภคสามารถประเมินคุณภาพและความนาเช่ือถือของรานอาหารได 

ซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจเย่ียมชมหรือหลีกเล่ียงรานน้ันๆ อยางมีเหตุผล นอกจากน้ี การศึกษาของ 

Vermeulen และ Seegers (2019) ยังช้ีใหเห็นวา ผูบริโภคมักจัดลำดับความสำคัญของรานอาหาร
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ตามความนิยมและรีวิวท่ีเปนบวก ซ่ึงสงผลตอการตัดสินใจของพวกเขาในการเลือกท่ีจะทานอาหารใน

รานน้ันๆ ซ่ึงช่วยเสริมสรางความไววางใจและความพึงพอใจในการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกท่ี

จะรวมทานอาหารในรานอาหารไดอยางมีเหตุผล 

 ความนาสนใจและความโดดเดนของเน้ือหา จากการศึกษาของ Mudambi และ Schuff 

(2020) ช้ีใหเห็นถึงความสำคัญของความชัดเจนและความเปนประโยชนของความคิดเห็นในการสราง

ความรับรู (Awareness) โดยเฉพาะในส่ือสังคมออนไลน ซ่ึงมีแนวโนมท่ีจะไดรับการชมเชยมากข้ึน 

เน่ืองจากผูบริโภคมักมองวาเน้ือหาท่ีมีความชัดเจนและมีประโยชนน้ันมีคุณภาพและนาเช่ือถือ

มากกวา ซ่ึงอาจสงผลใหเกิดการรับรูท่ีดีและการมีสวนรวมจากผูบริโภคมากข้ึน การนำเสนอผานภาพ

และวิดีโอตามการศึกษาของ Meiselman (2022) มีอิทธิพลตอความพึงพอใจและความตองการของ

ผูบริโภค โดยเฉพาะเม่ือมีการนำเสนอท่ีดึงดูดทางภาพ ทำใหผูบริโภคสนใจท่ีจะลองหรือเย่ียมชม

รานอาหารไดมากข้ึน การมีสวนรวมและการตอบกลับจากผูบริโภค ตามการวิจัยของ Cheung และ 

Thadani (2022) มีผลตอการรับรูและความเช่ือถือของแบรนด การมีการตอบกลับท่ีรวดเร็วและ

เหมาะสมจากผูประกอบการสามารถช่วยเพ่ิมความไววางใจและความพึงพอใจของลูกค้าได 

 ดังน้ันการศึกษาน้ีจึงเปนหลักฐานท่ีเนนถึงความสำคัญของเน้ือหาดิจิทัลในการอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ท้ังน้ียังช้ีใหเห็นถึงความจำเปนของ

การออกแบบเน้ือหาและกลยุทธการตลาดท่ีเหมาะสมเพ่ือดึงดูดและรักษาความสนใจของผูบริโภคใน

ยุคดิจิทัลไดอยางมีประสิทธิผล 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 การศึกษาวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมเชิงลึกผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตอ

การใช้บริการธุรกิจรานอาหาร ไดเนนย้ำถึงความสำคัญของรูปแบบเน้ือหาท่ีสอดคลองกับความ

ตองการและพฤติกรรมของกลุมเปาหมายน้ี ผลการศึกษาพบวา วิดีโอส้ัน คือรูปแบบเน้ือหาท่ีไดรับ

ความนิยมและสามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคเจเนอเรชันซีไดอยางมาก เน่ืองจากวิดีโอประเภท

น้ีมีลักษณะท่ีรวดเร็วและสามารถส่ือสารไดอยางชัดเจนและกระชับ 

 วิดีโอดังกลาวควรประกอบไปดวยภาพ เสียง ดนตรี และกราฟกท่ีมีคุณภาพสูง เพ่ือเพ่ิม

ประสิทธิภาพในการจับตาดูของผูชม การนำเสนอควรเร่ิมตนดวยการสรางจุดสนใจในช่วง 3-5 วินาที

แรกของวิดีโอ เพ่ือจูงใจและดึงดูดความสนใจจากผูชมใหเกิดความประทับใจแรกเห็น และตอจากน้ัน
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ควรมีการเลาเร่ืองหรือการเปดเผยข้อมูลท่ีสำคัญตามมาภายใน 5 วินาทีถัดไป เพ่ือรักษาความสนใจ

น้ันไว 

 วิดีโอควรมีการนำเสนอท่ีไมเพียงแตส่ือสารสาระสำคัญไดอยางชัดเจนเทาน้ัน แตยังตองให

ความบันเทิงและเสนอมุมมองท่ีนาสนใจ เพ่ือท่ีจะทำใหผูชมรูสึกเพลิดเพลินและไดรับความรูไป

พรอมๆ กัน การผสมผสานระหวางความรูและความบันเทิงเหลาน้ีจะช่วยใหเน้ือหาวิดีโอมี

ประสิทธิภาพในการสรางความประทับใจและอิทธิพลท่ีย่ังยืนตอผูบริโภคเจเนอเรชันซี ไดเปนอยางดี 

 นอกจากน้ัน การสรางเน้ือหาวิดีโอท่ีนาสนใจและมีประโยชนสำหรับเจ้าของธุรกิจรานอาหาร

จะตองคำนึงถึงความแตกตางระหวางการส่ือสารในโลกดิจิทัลกับโลกออฟไลน เน้ือหาในโลกดิจิทัล

ตองการความสำคัญในช่วงเร่ิมตนของวิดีโอเพ่ือดึงดูดความสนใจของผูชมในระยะเวลาท่ีมีจำกัดและ

ลดลงทุกวัน ดังน้ันการสรางเน้ือหาวิดีโอส้ันสำหรับเจ้าของธุรกิจรานอาหารสามารถประเมินไดดังน้ี 

  1. การนำเสนอเน้ือหาท่ีมีอินฟลูเอนเซอรเปนตัวกลางในการส่ือสาร ใช้อินฟลูเอน

เซอรเพ่ือสรางแรงบันดาลใจและความสนใจใหกับผูบริโภค เช่น การแสดงรีวิวอาหาร การสรางบล็อก

เร่ืองราวรานอาหาร และการนำเสนอข้อมูลท่ีเปนประโยชน เพ่ือโนมนาวผูบริโภคใหเข้าใจและรูสึกมี

สวนรวมกับรานอาหาร 

  2. การนำเสนอเน้ือหาท่ีใหความรู สรางเน้ือหาท่ีเปนประโยชนและนาสนใจ เช่น 

การสรางคลิปวีดีโอเพ่ือสอนวิธีการรับประทานอาหารหรืออาหารเฉพาะประเทศท่ีถูกตอง เพ่ือสราง

ความสนใจและความเข้าใจในกลุมเปาหมาย 

  3. การนำเสนอเน้ือหาท่ีใหความบันเทิง สรางเน้ือหาท่ีสนุกสนานและมีความสนใจ 

เช่น การแข่งขันถายรูปอาหาร การแสดงความคิดเห็นเก่ียวกับเมนูของราน หรือโพสตภาพอาหารท่ี

สวยงามและนาสนใจบนโซเชียลมีเดีย 

 การนำเสนอเน้ือหาวิดีโอท่ีถูกตองและมีประโยชนสำหรับเจ้าของธุรกิจรานอาหารจะช่วยให

สามารถดึงดูดความสนใจและสรางความสัมพันธกับกลุมเปาหมายได รวมถึงการใช้ภาพอินโฟกราฟก 

และการเลาเร่ืองผานวิดีโออยางชัดเจนจะช่วยเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงและสรางความสัมพันธท่ีดีกับ

กลุมลูกค้าเจเนอเรชันซีในช่วงเวลาท่ีมีจำกัดในโลกดิจิทัล ขณะท่ีการนำเสนอข้อเสนอแนะจากลูกค้า

มาปรับปรุงรานจะช่วยเพ่ิมโอกาสในการแลกเปล่ียนและสรางความสัมพันธท่ีดีกับกลุมน้ีไดดีอีกดวย 

 อยางไรก็ตาม หากธุรกิจรานอาหาร ในอำเภอเมืองเชียงใหม ตองการเนนกลุมลูกค้าเจเนอเร

ชันซีมากข้ึน ควรนำผลการศึกษามาปฏิบัติเพ่ิมเติมตามแนวทางตอไปน้ี 
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  1. เลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัลท่ีเหมาะสม ผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีแนวโนมใช้

แพลตฟอรมโซเชียลมีเดียเฉพาะ เช่น Instagram, TikTok, Facebook, Twitter/X และ YouTube 

ดังน้ันการสรางเน้ือหาท่ีสอดคลองกับลักษณะเฉพาะของแตละแพลตฟอรมจึงเปนส่ิงจำเปน เพ่ือเพ่ิม

การเข้าถึงและการมีสวนรวม เช่น การนำเสนอเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายและนาสนใจ

พรอมกับภาพอาหารท่ีสวยงาม เพ่ือดึงดูดความสนใจของผูถายภาพและผูท่ีกำลังค้นหารานอาหารใน

โซเชียลมีเดีย  

  2. ออกแบบเน้ือหาท่ีนาสนใจและส้ันกระชับ เน่ืองจากผูบริโภคเจเนอเรชันซีมีช่วง

ความสนใจส้ัน โดยเฉพาะช่วง 3-5 วินาทีแรก การสรางเน้ือหาท่ีกระชับและนาสนใจ เช่น วิดีโอส้ัน 

รูปภาพ หรือโพสตท่ีมีข้อมูลเข้าใจง่าย จะสามารถดึงดูดความสนใจไดมากข้ึน 

  3. เนนความเปนเอกลักษณและความจริงจัง ผูบริโภคเจเนอเรชันซีใหความสำคัญ

กับความจริงจังและการส่ือสารท่ีมีเอกลักษณ การนำเสนอเน้ือหาท่ีแสดงถึงความเปนตัวของตัวเอง

และความจริงใจ มีผลตอการสรางความเช่ือม่ันและความภักดีตอธุรกิจ 

  4. ใช้การตลาดผานอินฟลูเอนเซอร อินฟลูเอนเซอรมีอิทธิพลอยางมากตอเจเนอเร

ชันซี การทำงานรวมกับอินฟลูเอนเซอรท่ีตรงกับกลุมเปาหมายและมีความนาเช่ือถือ สามารถช่วยเพ่ิม

ความนาสนใจและความไววางใจในธุรกิจ 

  5. การใช้โปรโมช่ันและสวนลด โดยใช้โปรโมช่ันและสวนลดในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม 

เช่น โปรโมช่ันสำหรับวันเกิดหรือช่วงเทศกาล เพ่ือดึงดูดลูกค้าเจเนอเรชันซีใหมาใช้บริการ 

  6. สรางประสบการณการมีสวนรวม การสรางแคมเปญท่ีผูบริโภคสามารถมีสวน

รวมได เช่น การแข่งขัน การทำโพลล หรือการแสดงความคิดเห็น ช่วยเพ่ิมความผูกพันและการมีสวน

รวมกับแบรนด เช่น การแชรเร่ืองราวเก่ียวกับเมนูอาหารหรือการทำอาหารในหองครัวของรานอาหาร 

โดยเฉพาะบนเว็บไซต เช่น Wongnai, Facebook, TripAdvisor 

  7. ใหความสำคัญกับความหลากหลายและความย่ังยืน ผูบริโภคเจเนอเรชันซีใสใจ

เร่ืองความหลากหลายและความย่ังยืน แบรนดท่ีแสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคมและส่ิงแวดลอมจะ

ไดรับความนิยมและการสนับสนุนมากข้ึน 

  8. ปรับปรุงและวัดผลอยางตอเน่ือง การวิเคราะหและวัดผลการส่ือสารการตลาด

ดิจิทัลอยางตอเน่ืองเปนส่ิงสำคัญในการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธใหเหมาะสมกับความตองการและ

พฤติกรรมของผูบริโภคเจเนอเรชันซี 
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5.4 ข้อเสนอแนะสาหรับการวิจัยคร้ังตอไป 

 การวิจัยน้ีมุงเนนการศึกษาพฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคกลุมเจเนอเรชันซีในอำเภอเมือง

เชียงใหม โดยเฉพาะอยางย่ิงในการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือทำความเข้าใจ

รูปแบบเน้ือหาท่ีกลุมเจเนอเรชันซีช่ืนชอบ รวมถึงพฤติกรรมการบริโภคส่ือ ข้อมูลท่ีไดจากการวิจัยน้ี

สามารถนำไปใช้ประโยชนในการวิจัยเพ่ิมเติม และสนับสนุนการพัฒนากลยุทธการตลาดใหมี

ประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน ผลจากการวิจัยน้ีจะเปนประโยชนอยางย่ิงตอธุรกิจรานอาหารและนักการ

ตลาด เน่ืองจากข้อมูลท่ีไดสามารถนำไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนาสินค้าหรือบริการใหสอดคลอง

กับความตองการของกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสม นอกจากน้ี ผลการวิจัยยังสามารถนำไปใช้ใน

การพัฒนานวัตกรรมใหมๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคเจเนอเรชันซีในยุคดิจิทัล 

 สำหรับผูท่ีสนใจ ข้อมูลจากการวิจัยน้ีสามารถนำไปใช้ในการศึกษาและเปรียบเทียบกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคกลุมเจเนอเรชันวายและเจเนอเรชันเอ็กซ์ เพ่ือเข้าใจความแตกตางและความ

คลายคลึงกัน ซ่ึงจะช่วยในการปรับปรุงและพัฒนาวิธีการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพมากข้ึนตอ

กลุมเปาหมายตางๆ ท้ังน้ี เพ่ือใหไดผลลัพธท่ีสอดคลองกับสถานการณปจจุบัน และช่วยใหธุรกิจหรือ

นักการตลาดสามารถเข้าถึงและสรางความสัมพันธท่ีดีกับผูบริโภคกลุมเจเนอเรชันซีไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



88 

 

 

 

บรรณานุกรม 

กัมพล จอมคำ. (2561). พฤติกรรมการบริโภคส่ือของกลุมเจนเนอเรชันวาย. การค้นควาอิสระปริญญา

มหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ช่ืนจิตต แจ้งเจนกิจ. (2544). การบริหารลูกค้าสัมพันธ (พิมพคร้ังท่ี 2). กรุงเทพฯ: ทิปปง พอยท. 

เชียงใหมนิวสออนไลน. (2566). สรุปภาพรวมธุรกิจรานอาหารไทยป 2566. สืบค้นจาก 

https://www.chiangmainews.co.th/eattravelrest/3038240/ 

ฐิติพร สงวนปยะพันธ. (2554). กุญแจปลดล็อกผูบริโภค. สืบค้นจาก 

https://sarawutpata.blogspot.com/2011/03/blog-post_01.html 

ณฤดี เต็มเจริญ คริสธานินทร. (2551). IMC the next generation หาข้ันตอนการสรางมูลค่าและวัด

ผลตอบแทนโดยใช้การส่ือสารการตลาด. กรุงเทพฯ: แบรนด เอจ บุค. 

ดนุรัตน ใจดี. (2553). ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช้บริการรานอาหารใน

จังหวัด สุราษฎรธานี, มหาวิทยาลัยราชภัฏสุราษฎรธานี. บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต. 

ดารา ทีปะทาน. (2542). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: รุงเรืองสาสนการพิมพ. 

ทวีศักด์ิ สหะเดช. (2564) พฤติกรรมเชิงลึกของผูบริโภคกลุม Generation Y เพศหญิงอายุระหวาง 

25-42 ป. การค้นควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

บริษัท วงใน มีเดีย จำกัด. (2565). สองเทรนดพฤติกรรมลูกค้าป 2022 แค่รูใจก็มีชัยไปกวาคร่ึง!. 

สืบค้นจาก https://www.wongnai.com/business-owners/compare-4-generations-

consumer-behavior-buying-content 

มนัสวี ศรีนนท. (2561). ทฤษฎีเจเนอเรชันกับกรอบวิธีคิด. วารสารศึกษาศาสตร มหาวิทยาลัยมหาม

กุฏราชวิทยาลัย คณะศึกษาศาสตร, มหาวิทยาลัยมหามกุฏราชวิทยาลัย 

วิศิษฐ ฤทธิบุญไชย. (2564). พฤติกรรม และปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือสินค้าผักปลอดภัยผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และการตลาดหลากช่องทางของผูบริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล. วารสารวิชาการคณะบริหารธุรกิจ, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยี

ราชมงคลธัญบุรี 

ศรัณยพงศ เท่ียงธรรม. (2547). พฤติกรรมผูบริโภค พิมพคร้ังท่ี 2. กรุงเทพมหานคร: แผนกตำราและ

คำสอน มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 

ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. (2552).  การบริหารการตลาดยุคใหม. กรุงเทพฯ : เพชรจรัสแสงแหงโลก

ธุรกิจ 

 



89 

 

 

 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2566). มูลค่าธุรกิจรานอาหารขยายตัวในป 2565-2566 ทามกลางโจทยทาทาย

ดานตนทุนและการรักษากำไรของผูประกอบการ. สืบค้นจาก 

https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-

econ/business/Pages/restaurant-z3352.aspx 

สิทธ์ิ ธีรสรณ. (2551). การส่ือสารทางการตลาด. กรุงเทพฯ: ศูนยหนังสือแหงจุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย. 

สุกฤตา วงค์ไพบูลย. (2564). พฤติกรรมของผูบริโภคเจนเนอรเรชันวายในอำเภอเมืองเชียงใหม. การ

ค้นควาแบบอิสระบริหารธุรกิจบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเชียงใหม 

อรรถการ สัตยพาณิชย (2557). การส่ือสารการตลาดครบไลน Branded IMC & Customer 

Engagement (พิมพคร้ังท่ี 1). กรุงเทพฯ: Brandagebook. 

FUTURISTNIDA. (2566). ประชากรรุนแซด (GENERATION Z). สืบค้นจาก 

https://futurist.nida.ac.th/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A

%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B9%88

%E0%B8%99%E0%B9%81%E0%B8%8B%E0%B8%94-generation-z/ 

We Are Social ดิจิทัลเอเจนซ่ี. (2023). สืบค้นจาก https://www.blognone.com/node/132632 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



90 

 

 

 

Andrews, J. C., & Shimp, T. A. (2014). Advertising content and purchase intentions: 

Word-of-mouth versus traditional advertising. Journal of Advertising Research, 

41(4), 21-35. 

Andrews, J. C., & Shimp, T. A. (2018). Effects of involvement, argument strength, and 

source characteristics on central and peripheral processing of advertising. 

Journal of Consumer Research, 17(3), 225-234. 

Arens, W., Weigold, M., & Christian, B. (2008). Contemporary advertising (12th ed.). 

McGraw-Hill Education. 

Ariani, D. (2021). The impact of organizational culture on innovation: A systematic 

review. European Journal of Innovation Management. 

Arlinda Bates (2023). How To Measure Social Media Engagement: Best Practice. สืบค้น

จาก https://www.adverity.com/blog/how-to-measure-social-media-

engagement-best-practice 

Belch, G. E., & Belch, M. A. (2021). Advertising and promotion: An integrated marketing 

communications perspective (12th ed.). McGraw-Hill Education. 

Blakeman, R. (2023). Integrated marketing communication: creative strategy from idea 

to implementation. Rowman & Littlefield. 

Bovée, C. L., & Thill, J. V. (2010). Business communication essentials. Pearson 

Education India. 

Campbell, M. C., & Keller, K. L. (2003). Brand familiarity and advertising repetition 

effects. Journal of consumer research, 30(2), 292-304. 

Cheung, C. M., & Thadani, D. R. (2022). The impact of electronic word-of-mouth 

communication: A literature analysis and integrative model. Decision Support 

Systems, 54(1), 461-470. 

Chintagunta, P., Gopinath, S., & Venkataraman, S. (2021). The effects of online user 

reviews on movie box office performance: Accounting for sequential rollout 

and aggregation across local markets. Journal of Marketing Research, 47(6), 

1031-1048.  

 



91 

 

 

 

Dainton, M., & Zelley, E. D. (2022). Applying communication theory for professional 

life: A practical introduction. Sage publications. 

De Lozier, M. (1976). Attitude toward the ad: Its relationship to brand preference. 

Journal of Advertising Research, 16(1), 17-24. 

Duncan, T. (2005). IMC: Using advertising and promotion to build brands. McGraw-Hill 

Education. 

Gensler, S., Völckner, F., Liu-Thompkins, Y., & Wiertz, C. (2022). Managing brands in 

the social media environment. Journal of Interactive Marketing, 29, 27-42. 

Gupta, K.P. and Pande, S. (2023), "Understanding generation Z consumers’ revisit 

intentions to robotic service restaurants", Young Consumers, Vol. 24 No. 3, pp. 

331-351. https://doi.org/10.1108/YC-09-2022-1598 

Hoang, D.P., Nguyen Hai, D., Nguyen, V.T.N., Nong, H.T., Pham, P.T. and Tran, T.M. 

(2024), "Factors affecting restaurant choices for traditional foods among Gen Y 

and Gen Z: a multigenerational study on Vietnamese “Pho”", Journal of 

Hospitality and Tourism Insights, Vol. 7 No. 2, pp. 868-888.  

Keller, K. L., & Kotler, P. (2022). Branding in B2B firms. In Handbook of business-to-

business marketing (pp. 205-224). Edward Elgar Publishing. 

Kotler, P. (1997). Marketing management: Analysis, planning, implementation, and 

control. Prentice Hall. 

Kotler, P., & Armstrong, G. (2004). Principles of marketing. Prentice Hall. 

Lee, Y. C., Li, T., & Wang, Y. (2021). The impact of website quality on customer 

satisfaction and purchase intention: Perceived playfulness and perceived flow 

as mediators. Information Systems Frontiers, 13(3), 387-398. 

Lou, C., & Yuan, S. (2019). Influencer marketing: How message value and credibility 

affect consumer trust of branded content on social media. *Journal of 

Interactive Advertising*, 19(1), 58-73. 

McCarthy, E. J. (1960). Basic marketing: A managerial approach. Richard D. Irwin. 

 



92 

 

 

 

Meiselman, H. L. (2022). Quality perception: Does it really affect food choice? Journal 

of Food Science, 81(3), R651-R655. 

Molina, A., Esteban, A., & Cabase, A. (2023). Modeling the e-consumer satisfaction: 

Antecedents from the online travel industry. Journal of Travel Research, 52(5), 

591-603. 

Mudambi, S. M., & Schuff, D. (2020). What makes a helpful online review? A study of 

customer reviews on Amazon.com. MIS Quarterly, 34(1), 185-200. 

Munsch, A. (2021). Millennial and generation Z digital marketing communication and 

advertising effectiveness: A qualitative exploration. Journal of Global Scholars 

of Marketing Science, 31(1), 10–29.  

Naumovska, L., Vojnovic, S., & Gjorgieva-Trajkovska, O. (2020). The impact of digital 

marketing on consumer behavior. Economic Development, 19(3-4), 323-336. 

Nuyken, M., Zilbershtein, D., & Rauf, A. (2022). Generation Z’s perspective on 

restaurant service quality. Research in Hospitality Management, 12(3), 309–

318.  

Pickton, D. W., & Broderick, A. (2022). Integrated marketing communications (3rd ed.). 

Routledge 

Rowley, J. (2021). Understanding Digital Content Marketing. Journal of Marketing 

Management, 24(5-6), 517-540.  

Schultz, D., & Schultz, H. (2007). IMC, the next generation: Five steps for delivering 

value and measuring returns using marketing communication. McGraw-Hill 

Education. 

Scott, D. M. (2022). The new rules of marketing and PR: How to use social media, 

online video, mobile applications, blogs, news releases, and viral marketing to 

reach buyers directly. John Wiley & Sons. 

Scott, L. M. (2022). Image-based content marketing and the role of visual literacy in 

consumer engagement. Journal of Consumer Research, 42(2), 223-248. 

 



93 

 

 

 

Seidman, S. A. (2020). The effects of the presentation of video content on mobile 

devices on young users’ engagement. Journal of Digital Media & Policy, 5(1), 

41-59. 

Sparks, B. A., & Browning, V. (2021). The impact of online reviews on hotel booking 

intentions and perception of trust. Tourism Management, 32(6), 1310-1323. 

Sundar, S. S. (2022). The MAIN model: A heuristic approach to understanding 

technology effects on credibility (pp. 73-100). Cambridge, MA: MacArthur 

Foundation Digital Media and Learning Initiative. 

Sundar, S. S., & Marathe, S. S. (2022). Personalization versus customization: The 

importance of agency, privacy, and power usage. Human Communication 

Research, 36(3), 298–322. 

Vermeulen, I. E., & Seegers, D. (2019). Tried and tested: The impact of online hotel 

reviews on consumer consideration. Tourism Management, 30(1), 123-127. 

Wahyuningsih, Nasution, H., Yeni, Y. H., & Roostika, R. (2022). A comparative study of 

generations X, Y, Z in food purchasing behavior: the relationships among 

customer value, satisfaction, and Ewom. Cogent Business & Management, 9(1).  

 

 

 

 



94 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



95 

 

ประเด็นคำถามสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยาง 

 

ประเด็นคำถามสัมภาษณเชิงลึกกลุมตัวอยาง (In-depth Interview)  

ผูวิจัยใช้การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) แบบก่ึงโครงสราง (Semi-Structured 

Interview) โดยจัดเตรียมประเด็นและแนวคำถามกวางๆ ไวลวงหนา ซ่ึงเปนคำถามปลายเปด 

(Open-ended Questions) เพ่ือเปดโอกาสใหกลุมตัวอยางมีอิสระในการตอบคำถามไดอยางเสรี 

และไมเปนการถามนำหรือช้ีนำไปในแนวทางท่ีวางไวลวงหนา   

สำหรับชุดคำถามท่ีใช้ในการสัมภาษณเชิงลึกในการศึกษาคร้ังน้ี ประกอบดวย 

สวนท่ี 1 คำถามเก่ียวกับภาพรวมท่ัวไป รูปแบบเน้ือหาและการเลือกใช้แพลตฟอรมดิจิทัล

ของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ช่ืนชอบ เปนอยางไร เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended 

Questions) จำนวน 5 ข้อ ไดแก่ 

1) เพศ อายุ อาชีพ และความสนใจ 

2) ไลฟสไตลและการดำเนินชีวิตของคุณในแตละวันเปนอยางไรบาง 

3) รูปแบบเน้ือหา และแพลตฟอรมดิจิทัลใดบางท่ีคุณใช้เปนประจำ  

4) หากไมมีแพลตฟอรมดิจิทัลดังกลาวคุณจะรูสึกอยางไร 

5) อะไรคือส่ิงท่ีคุณพึงพอใจและไมพึงพอใจในใช้แพลตฟอรมดิจิทัล 

 

สวนท่ี 2 คำถามเก่ียวกับพฤติกรรมการรับส่ือดิจิทัลของผูบริโภคเจเนอเรชันซี ในอำเภอเมือง

เชียงใหม ตอการใช้บริการธุรกิจรานอาหาร เปนแบบสอบถามแบบปลายเปด (Open-ended 

Questions) จำนวน 10 ข้อ ไดแก่ 

1) คุณเลือกท่ีจะมาทานอาหารท่ีรานอาหารเพราะส่ิงใด 

2) คุณใช้แพลตฟอรมดิจิทัลใดบาง เพ่ือค้นหารานอาหาร เพราะเหตุใดจึงใช้

แพลตฟอรมดิจิทัลน้ี 

3) ช่วงเวลาท่ีค้นหาข้อมูลรานอาหาร จากแพลตฟอรมดิจิทัลดังกลาวคือช่วงเวลาใด 

เพราะเหตุใด 

4) การโฆษณาหรือเน้ือหาดิจิทัลใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจของคุณในการเลือกใช้

บริการรานอาหาร 

5) ส่ือดิจิทัลมีบทบาทในการเสริมสรางประสบการณการรับประทานอาหารอยางไร 

6) คุณใช้ข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลนและการรีวิว ในการเลือกรานอาหารอยางไร 
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7) ลักษณะของเน้ือหาของรานอาหาร ท่ีคุณสนใจมีลักษณะเน้ือหาแบบใด เพราะ

เหตุใด 

8) เน้ือหาของรานอาหารแบบใด ท่ีสามารถเรียกความสนใจใหหยุดอานหรืออยาก

เข้าไปอานตอ เพราะเหตุใด 

9) รูปแบบเน้ือหาหรือส่ือดิจิทัลแบบใด ท่ีทำใหคุณหยุดดูรานอาหารหรือสนใจเข้าไป

ใช้บริการ 

10) หากคุณพอใจ หรือ ผิดหวัง ในการใช้บริการรานอาหาร จากการรับข้อมูลผาน

ส่ือดิจิทัล คุณจะปฏิบัติอยางไร 
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