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รูปภาพที่ต้องการทำ�การสื่อสารเพิ่มเติมอย่างละเอียด เกี่ยวกับสินค้าหรือบริการของร้าน และ

แบรนด์มีการให้ช่องทางการติดต่อสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมทั้งเบอร์โทรศัพท์ ไอดีไลน์ ลิงก์เพื่อเข้าสู่

การสนทนาใน Facebook Messenger ส่วนการทดสอบประสิทธิผลด้วยการใช้เครื่องมือ A/B 

Testing เพือ่หาแนวทางการทำ�การสือ่สารการตลาดดิจิทลัทีม่ปีระสิทธผิลสำ�หรับกลุ่ม Millennial 

ในกรงุเทพมหานคร ผา่นแพลตฟอรม์เฟซบุก๊ของธรุกจินทัธลญีานวดเพือ่สุขภาพพบวา่ รูปแบบการ

สื่อสารที่เก่ียวกับความสนใจ และรับรู้ถึงผลประโยชน์จากส่วนลดพิเศษท่ีได้รับ และการจ่ายค่า

บรกิารในราคาทีล่ดลงกวา่ราคาปกต ิสรา้งแรงดึงดูดและมผีลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคตอบสนอง

ต่อสารได้ดีทำ�ให้กลุ่มผู้บริโภคเกิดความต้องการและตัดสินใจซื้อบริการนวดได้มากขึ้น

คำ�สำ�คัญ: การสื่อสารการตลาด / การตลาดออนไลน์ / การนวดเพื่อสุขภาพ

Abcstract

	 The purpose of this research was to study the effective online communication 

style and digital marketing communication method of Nathaleeya Massage for            

Millennial group in Bangkok. The data was collected by studying the form of              

substance content and conducting experimental research with A/B Testing tools 

via the Facebook platform of Nathaleeya Massage for Health.

	 The study found that brands offer a mix of marketing content: educational 

content (product details and general business information), inspirational content, 

and persuasive content (promotional content), and engagement with posts or 

events) and entertainment content. Provide additional information by describing 

to expand the content of the picture that needs to be communicated with more 

details about the products or services and providing a contact channel for more 

information, including phone numbers, Line IDs, and links to Enter a conversation 

on Facebook Messenger. Using A/B Testing Tools to Find Effective Digital Marketing 

Communications for Groups Millennial in Bangkok via Nattaleeya Massage’s Facebook 

platform found that their communication style was about their interest and                           

perception of the benefits of special discounts received. The cost of their services 

is lower than normal it creates attraction and influences consumer behavior to 

respond well to the substance, causing consumers to demand and make more 

purchasing decisions for massage services.

Keywords: Marketing Communication / Online Marketing / Health Massage
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บทนำ�

	 การประกอบกิจการในยุคดิจิทัลมีความเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วมากกว่าการประกอบ

กิจการในอดีต อีกทั้งเครื่องมือการทำ�การตลาด และเครื่องมือที่ใช้ในการสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าก็ยัง

มีความหลากหลายมากขึ้น การทำ�การตลาดในอดีต ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จำ�เป็นต้องให้ความ

สำ�คญักบัสือ่สิง่พมิพ ์เชน่ วารสาร หนงัสือพิมพ์ ปา้ยโฆษณา ใบปลิว เปน็ต้น แต่เมือ่โลกเปล่ียนแปลง

เข้าสู่ยุคดิจิทัล การสื่อสารการตลาดก็เปลี่ยนแปลงไป ผู้ประกอบการจำ�เป็นต้องมีช่องทางสำ�หรับ

เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย เช่น เว็บไซต์ เฟซบุ๊ก ไลน์ เซลเพจ รวมไปถึงช่องทางการจำ�หน่าย

สนิคา้ผา่นอคีอมเมริซ์ เป็นตน้ โดยผูป้ระกอบการตอ้งคำ�นงึถงึชอ่งทางโซเชยีลมเีดยีทีก่ลุม่ลกูคา้เปา้

หมายมีการเข้าใช้งานเป็นประจำ� เพื่อสร้างการตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้า

หมาย โดยวิธีการทำ�การสื่อสารการตลาดนั้นสามารถทำ�ได้หลากหลายรูปแบบ ทั้งการสร้างเนื้อหา

สาร (Content) ในรูปแบบภาพหรือวิดีโอ หรือแม้กระทั่งการไลฟ์สด เพื่อกระตุ้นให้เกิดการเข้าถึง

ธุรกจิและผลกัดนัใหเ้กดิการสัง่ซือ้สนิคา้และบรกิาร หรอืการเพิม่โอกาสในการเขา้ใชบ้รกิาร เปน็ตน้ 

ซึง่การทำ�การสือ่สารการตลาดดจิทิลั (Digital Marketing Communications) มคีวามสำ�คญัอยา่ง

มากในการเข้าถึงกลุม่ลกูคา้เป้าหมาย และมคีวามสำ�คญัต่อการประสบความสำ�เรจ็ทางธรุกจิ เพราะ

ในโลกดิจิทัลนั้น ผู้คนล้วนให้ความสำ�คัญกับแพลตฟอร์มออนไลน์ อีกทั้งพฤติกรรมผู้บริโภคใน

ปัจจุบันยังมีความซับซ้อนยิ่งขึ้น มีการหาข้อมูลเพ่ือประกอบการตัดสินใจซ้ือหรือเลือกใช้บริการ          

มกีารใหค้วามสำ�คัญกบัคะแนนรีววิ หรือการบอกเล่าประสบการณต์รงจากผูท้ีเ่คยเขา้ใชบ้รกิารกอ่น

หน้า เพื่อนำ�มาประกอบการตัดสินใจเลือกซื้อหรือเลือกเข้าใช้งานธุรกิจบริการ โดยไม่จำ�เป็นต้อง

เดินทางไปยังสถานที่จริง ทำ�ให้เห็นว่าการตัดสินใจของผู้บริโภคในปัจจุบันมีการอ้างอิงถึง

ประสบการณ์การใช้งานของผู้บริโภครายอื่นเข้ามาเกี่ยวข้องเป็นอย่างมาก

	 ในงานวิจัยนี้เป็นการศึกษาถึงรูปแบบเนื้อหาสาร (Content Analysis) ของธุรกิจนวดเพื่อ

สุขภาพ ซึ่งถือเป็นธุรกิจบริการที่ได้รับความนิยมในประเทศไทยมาอย่างช้านาน เนื่องจากการนวด

เปน็ภูมปัิญญาและเป็นความรูด้ัง้เดมิของประเทศไทยทีส่บืทอดกนัมาตัง้แตส่มยัโบราณจนถงึปจัจบุนั 

สร้างรายได้จำ�นวนมากให้แก่ประเทศไทย นอกจากนี้การนาดไทยยังเป็นที่ยอมรับจากชาวต่างชาติ 

โดยองค์การยูเนสโกประกาศให้การนวดไทย (Nuad Thai) เป็นมรดกทางวัฒนธรรมที่จับต้องไม่ได้

ของโลกอกีดว้ย (“ยเูนสโก ประกาศขึน้ทะเบยีน นวดไทย”, 2562) แต่เมือ่มองถงึภาพรวมของธรุกจิ

นวดเพื่อสุขภาพในประเทศไทยหลังเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 พบว่า ร้านนวด

เพื่อสุขภาพต้องปิดตัวลงจำ�นวนกว่า 11,820 ร้าน (วันเพ็ญ พุทธานนท์, 2564) เนื่องจากรัฐบาลมี

การประกาศปิดสถานประกอบการนวดเพื่อสุขภาพทั่วประเทศ ทำ�ให้หลายร้านไม่สามารถแบกรับ

ภาระต้นทุนท่ีเกิดข้ึนได ้และจากการสำ�รวจชอ่งทางโซเชยีลมเีดียของธรุกจิรา้นนวดเพือ่สขุภาพ พบ

ว่าผู้ประกอบการและร้านนวดส่วนใหญ่ดำ�เนินธุรกิจในรูปแบบเก่า กล่าวคือ ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ

ที่ดำ�เนินกิจการโดยผู้ประกอบการรายย่อย ยังไม่มีการปรับธุรกิจให้เข้าสู่ยุคดิจิทัล เนื่องจากยังขาด

ความรูค้วามเขา้ใจในการทำ�การสือ่สารการตลาดออนไลน ์เพ่ือใหเ้ข้าถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมพีฤติกรรมการ

คน้หาข้อมูลผา่นช่องทางโซเชียลมเีดยี ทำ�ใหธ้รุกจินวดแผนไทยสว่นใหญไ่มส่ามารถเขา้ถงึกลุม่ลกูค้า

เป้าหมายในโลกออนไลน์ได้ และเมื่อค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผู้ประกอบการท่ีให้บริการนวดแผนไทย
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รายใหญ่ เช่น บริษัท เฮลท์ แลนด์ 2004 จำ�กัด และบริษัท สยามเวลเนสกรุ๊ป จำ�กัด (มหาชน)            

พบวา่เปน็ธรุกิจนวดและสปารายเดียวทีเ่ขา้ในตลาดหลกัทรพัยฯ์ เมือ่ป ีพ.ศ. 2557 เพราะเหน็โอกาส

การเติบโตของตลาดจากกลุ่มนักท่องเท่ียวต่างชาติ (Medical Tourism) (“สปา-นวด: ตลาดที่มี       

ผู้เล่นหลักหมื่นกับอีก 1 รายในตลาดหลักทรัพย์”, 2563) และคนไทยที่ต้องการความผ่อนคลาย

และบำ�บัดฟื้นฟูสุขภาพทางกายและทางอารมณ์ของตัวเอง ผู้วิจัยยังมีการค้นคว้าเกี่ยวกับช่อง

ทางการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจนวดรายใหญ่ทั้ง 2 แห่ง พบว่าธุรกิจหรือแบรนด์เหล่านี้ 

มีช่องทางโซเชียลมีเดียที่หลากหลาย และมีการทำ�การสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหา (Content)                 

ที่ครอบคลุม ส่งผลให้เกิดการสร้างรายได้มูลค่ามหาศาลให้แก่แบรนด์ได้อย่างต่อเนื่อง

	 นัทธลีญานวดเพื่อสุขภาพ เป็นธุรกิจของผู้วิจัยซึ่งดำ�เนินกิจการมากว่า 4 ปี ผ่านช่วงเวลา

การเปลีย่นแปลงทัง้ทางดา้นสงัคม การเมอืง เศรษฐกจิ และเทคโนโลยมีาพอสมควร ทำ�ใหธ้รุกจิเกดิ

การเรียนรู้ การปรับตัว ด้วยการปรับเปลี่ยนรูปแบบการทำ�การสื่อสารการตลาดออนไลน์มาหลาก

หลายวิธี เพื่อให้สอดคล้องกับสถานการณ์ปัจจุบันและเพิ่มการเข้าถึงจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ดัง

นั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษารูปแบบเนื้อหาสาร (Content Analysis) ที่สามารถเข้าถึงกลุ่ม

ลกูคา้เปา้หมายไดอ้ยา่งมปีระสทิธิผลสำ�หรบัใชเ้ปน็แนวทางการทำ�การสือ่สารการตลาดดิจทิลัใหกั้บ

ผู้ประกอบกิจการนวดเพื่อสุขภาพรายย่อยได้นำ�ไปใช้ประโยชน์ได้ในอนาคต

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1. เพื่อศึกษารูปแบบการสื่อสารบนสื่อออนไลน์ของธุรกิจนัทธลีญานวดเพื่อสุขภาพ

	 2. เพื่อทดสอบประสิทธิผล และศึกษาแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผล

สำ�หรับกลุ่ม Millennial ในกรุงเทพมหานคร ผ่านแพลตฟอร์ม Facebook Fanpage ของธุรกิจ

นัทธลีญานวดเพื่อสุขภาพ

ขอบเขตของการวิจัย

	 ผู้วิจัยกำ�หนดขอบเขตการศึกษาในการเก็บข้อมูลผ่านเฟซบุ๊กของแบรนด์ และทำ�การวิจัย

เชิงทดลอง (Experimental-Based Research) ด้วยเครื่องมือ A/B Testing ผ่านเฟซบุ๊ก พร้อมทั้ง

นำ�เสนอขอ้มลูในรปูแบบพรรณนาเชงิวเิคราะห ์(Descriptive Analysis) พร้อมแสดงภาพประกอบ

ที่เกี่ยวข้อง เพื่อตอบวัตถุประสงค์งานวิจัย

ประโยชน์ที่ได้รับ

	 จากวัตถุประสงค์การวิจัยเพื่อศึกษารูปแบบการส่ือสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจนวด

เพื่อสุขภาพ และแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial           

ในกรุงเทพมหานคร ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากงานวิจัยนี้ คือ

	 1. รูปแบบการสื่อสารบนสื่อออนไลน์ของธุรกิจนัทธลีญานวดเพ่ือสุขภาพสามารถนำ�ไป

แนวทางในการพัฒนาการสร้างเนื้อหา (Content) ที่มีความหลากหลาย และครอบคลุมตามความ

สนใจของกลุ่มผู้บริโภคได้มากขึ้น
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	 2. ผลทีไ่ดจ้ากศึกษาแนวทางการสือ่สารการตลาดดจิทิลัทีม่ปีระสทิธผิลสามารถนำ�ไปปรบั

ใช้กับรูปแบบการสื่อสารของธุรกิจให้มีประสิทธิภาพในแพลตฟอร์มออนไลน์อื่นได้

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง

	 แนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

	 การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นส่ิงจำ�เป็นสำ�หรับการทำ�การตลาดดิจิทัลในปัจจุบัน 

เนื่องด้วยการทำ�การสื่อสารผ่านออนไลน์สามารถเข้าถึงกลุ่มคนได้มากมายมหาศาล หากแบรนด์

หรือนักการตลาดทำ�การสื่อสารโดยใช้ข้อมูลเบื้องต้น อาจทำ�ให้การสื่อสารดังกล่าวเข้าถึงกลุ่มคน

จำ�นวนมากได้แต่ขาดซึ่งคุณภาพ ตรงข้ามกับการใช้ข้อมูลผู้บริโภค (Consumer Behavior) เข้ามา

เป็นตัวกำ�หนดกลุ่มเป้าหมายท่ีแบรนด์ต้องทำ�การสื่อสาร จะสามารถทำ�การสื่อสารหาคนกลุ่มนั้น

ได้ถูกกลุ่มเป้าหมายมากกว่า มีประสิทธิภาพมากกว่า อีกทั้งยังเป็นการสื่อสารในรูปแบบที่ผู้บริโภค

ให้ความสนใจหรือมีความชอบโดยส่วนตัวอยู่แล้ว จึงทำ�ให้แบรนด์สามารถครองใจกลุ่มผู้บริโภคได้

มากกว่า และเมื่อมองในมุมของการสร้างแคมเปญการสื่อสารนั้น ก็ยิ่งทำ�ให้แบรนด์มีโอกาสในการ

บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดได้มากยิ่งขึ้น การวางแผนและปรับกลยุทธ์ทางการตลาดให้เข้าถึง

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างตรงตามความต้องการ ตรงตามเวลาที่เหมาะสม และตรงตามประเด็น

การสื่อสารเป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับบทความเรื่อง “Quantum Marketing : การตลาดยุคใหม่เมื่อ

พฤติกรรมลูกค้าคาดการณ์ยาก” (2565) กล่าวว่า โลกมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และการ

ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีความซับซ้อนมากยิ่งข้ึน นักส่ือสารการตลาดจำ�เป็นต้องมีทักษะในการ

ทำ�งาน โดยเฉพาะการเขา้ใจพฤตกิรรมเชงิลึกของผู้บริโภค (Consumer Insight) การเกบ็ขอ้มลูพ้ืน

ฐานของผู้บริโภค เช่น เพศ อายุ รายได้ การศึกษา ไม่เพียงพอต่อการนำ�มาคิดหาวิธีการสื่อสารใน

ปจัจบุนัอกีตอ่ไป จงึเปน็หนา้ทีข่องแบรนด์ และนกัการตลาดทีต้่องทำ�การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค

เพื่อนำ�มาใช้วางแผนการตลาดเพื่อให้สินค้าหรือบริการสามารถครองใจผู้บริโภค และสร้างให้เกิด

การจงรกัภกัดตีอ่แบรนดไ์ดใ้นทีส่ดุ โดยขอ้มลูเชงิพฤตกิรรม (Behavior) ทีค่วรใหค้วามสำ�คญั ไดแ้ก ่

ความสนใจ งานอดิเรก การใช้ชีวิต รวมถึงข้อมูลในเชิงจิตวิทยา (Psychographic) ที่เป็นแรงจูงใจ

สำ�คัญที่ทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดแนวคิดหรือเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือหรือใช้บริการ เช่น ทัศนคติ 

ความเชื่อ เป็นต้น เพื่อแบรนด์หรือนักการตลาดจะได้เข้าใจในตัวตนของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ

การทราบถึงข้อมูลเชิงลึกในข้างต้นนั้น แบรนด์สามารถนำ�มาวางแผนกลยุทธ์เพื่อเข้าถึงกับกลุ่มคน

ทีค่าดวา่จะเปน็ลกูคา้ในอนาคตไดอ้กีดว้ย อกีทัง้ยงัเปน็การสรา้งความสมัพนัธกั์บลกูคา้ในระยะยาว 

จากทีก่ลา่วมาจะเหน็ไดว้า่ การทีแ่บรนด์เข้าใจพฤติกรรมผูบ้รโิภค ถือเปน็ “กญุแจสำ�คญั” ท่ีแบรนด์

จะสามารถใช้เป็นแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในระยะยาวได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งการที่

แบรนด์เข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภค แบรนด์จะสามารถนำ�มาต่อยอดหรือนำ�มาสร้างเป็นแคมเปญ

การตลาดที่ทำ�ให้เกิดประโยชน์ในทางที่ดีและสร้างสรรค์ได้
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	 แนวคิดการตลาดเชิงเนื้อหา

	 แนวคดิการตลาดเชงิเนือ้หามีความสำ�คญัมากในยคุดิจทิลั เนือ่งจากผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจ

และมีความต้องการข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการ ความเห็นของผู้บริโภคทั่วไป และประโยชน์ที่

ได้จะได้รับก่อนการตัดสินใจซื้อบ้างนำ�ข้อมูลเหล่านั้นมาใช้ในการเปรียบเทียบสินค้าหรือบริการกับ

แบรนด์อื่น ๆ ในตลาดเดียวกัน ซึ่งแนวคิดการตลาดเชิงเนื้อหาดี จะสร้างกลยุทธ์ในการสื่อสารการ

ตลาดแก่ผู้บริโภคได้มีประสิทธิภาพ เพราะผู้บริโภคนิยมและให้ความสนใจเนื้อหาเชิงเนื้อหาที่ผสม

ผสานความบันเทิง ความสนุกความสนานร่วมด้วย เช่น การสื่อสารการตลาดผ่านช่องทางโซเชียลมี

เดีย การทำ�โฆษณาใน Search Engine การโฆษณาในเว็บไซต์ เป็นต้น ทำ�ให้ผู้บริโภคเข้าถึง และ

รับรู้สื่อต่าง ๆ ได้โดยง่าย และตอบสนองความต้องการได้เสมอ และทันสมัยซึ่งเป็นการสร้างข้อได้

เปรียบ ข้อแตกต่าง และโดนเด่นจากคู่แข่ง ทั้งยังเพิ่มคุณค่า สร้างการจดจำ�แก่แบรนด์อีกด้วย อภิ

ชัจ พุกสวัสดิ์ (2560) ได้ให้ความหมายของการตลาดเชิงเนื้อหาไว้ว่า เป็นรูปแบบการนำ�เสนอข้อ

แตกต่างที่ตรงจุด สร้างความน่าสนใจ ทำ�ให้เกิดแรงดึงดูดให้ผู้บริโภคเกิดความอยากซื้อสินค้าหรือ

บริการมากขึ้น ตลอดจนการนำ�ไปสื่อสารและบอกต่อในสังคมออนไลน์ เนื้อหาที่มีคุณค่า (Value 

Content) มีหลากหลายรูปแบบ ซึ่งแต่ละแบบนั้นก็มีความแตกต่างกันออกไปตามประเภทหรือ

เน้ือหา ซึง่จดุประสงคข์องการสรา้งเนือ้หาทีม่คีณุคา่ กเ็พือ่ทำ�ใหเ้กดิการเขา้ถงึจากกลุม่ผูบ้รโิภคเปา้

หมาย และเกิดการตัดสินใจซื้อหรือเข้าใช้บริการในท่ีสุด โดยผู้วิจัยมีการศึกษาประเภทเนื้อหาท่ี

คุณค่า (Value Content) เพื่อเข้าถึงใจผู้บริโภค พบว่า สามารถแบ่งได้ 4 ประเภท ดังนี้ 

	 1. คอนเทนต์ที่สามารถช่วยแก้ปัญหาของผู้รับสารได้

	 2. คอนเทนต์ที่ช่วยให้ผู้รับสารประหยัดเวลาได้

	 3. คอนเทนต์ที่ช่วยให้ผู้รับสารได้รับความรู้ และมีทัศนวิสัยเพิ่มขึ้น

	 4. คอนเทนต์ที่ตอบสนองความต้องการของผู้รับสาร

	 สอดคล้องกับ ธันยพร วรรณประเสริฐ และธาตรี ใต้ฟ้าพูล (2557) กล่าวว่า ผู้คนเปิดกว้าง

และตอบรับการสื่อสารการตลาดมากกว่าการส่ือสารรูปแบบอื่น ชื่นชอบกิจกรรมส่งเสริมการขาย

เปน็อยา่งมาก และมทีศันคตทิีด่ตีอ่สือ่ออนไลน ์และอรรถชยั วรจรัสรังสี (2556) กล่าววา่ วธิกีารนำ�

เสนอทางการสือ่สารการตลาดออนไลนม์ไีดห้ลายรปูแบบ รปูภาพ วดิโีอ ขอ้ความ ลงิก ์นัน้ ผูบ้รโิภค

มกีารตอบรบั และพงึใจในวธีิการนำ�เสนอและสง่ผลต่อการตัดสนิใจซ้ือ สอดคลอ้งกบัการสร้างความ

ยั่งยืนด้วยการใช้การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) เพื่อสร้างความได้เปรียบทางธุรกิจ

ผา่นทางส่ือสงัคมออนไลน ์ถา้หากแบรนดต์อ้งการสรา้งความไดเ้ปรยีบทางธรุกจิทางสงัคมออนไลน์

นั้น แบรนด์ต้องให้ความสำ�คัญกับการทำ�คอนเทนต์ที่เชื่อมโยงกับโซเชียลมีเดีย ซึ่งในแต่ละ

แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียนั้นก็มีความแตกต่างกันอย่างชัดเจน ดังนั้น แบรนด์จึงควรทำ�ความเข้าใจ

เกี่ยวกับจุดเด่นนของแต่ละแพลตฟอร์มเพื่อนำ�มาสร้าง และปรับใช้เข้ากับแนวทางการส่ือสารการ

ตลาดดจิิทลัของแบรนด ์และทำ�การสรา้งกลยทุธก์ารตลาดเชงิเนือ้หาใหส้ามารถเข้าถงึกลุม่ผูบ้ริโภค

เป้าหมายที่มีการเข้าใช้งานในแต่ละแพลตฟอร์มได้
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	 แนวคิดการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

	 แนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกับการตดัสนิใจซือ้ในปจัจุบนัการตลาดดจิทิลัมกีารเปลีย่นแปลง

อย่างรวดเร็วด้วยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี และยังมีบริษัทใหม่ ๆ ที่ดำ�เนินกิจการเกี่ยวกับ

เทคโนโลยีหรือนวัตกรรมท่ีสร้างการเปลี่ยนแปลงต่อการสื่อสารออนไลน์ แต่ไม่ใช่เพียงเท่านั้น 

พฤติกรรมของผู้บริโภคก็เปลี่ยนแปลงตามไปด้วยเช่นกัน เพราะผู้บริโภคในปัจจุบันสามารถเข้าถึง

โลกออนไลน์ได้โดยง่าย คนส่วนมากล้วนใช้สมาร์ตโฟนที่สามารถเข้าถึงโลกออนไลน์ และสื่อโซเชีย

ลมเีดยีไดท้กุชอ่งทาง สง่ผลใหผู้บ้รโิภคมกีารปรับตัวเขา้สู่โลกออนไลนไ์ดง่้ายขึน้ และการมตัีวตนใน

โลกออนไลนก็์กลายมาเป็นสิง่สำ�คญัในชวีติประจำ�วนั จงึเปน็เหตุผลหลกัทีน่กัสือ่สารการตลาดจำ�เปน็

ต้องปรับตัวเพื่อตามให้ทันกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วเหล่านี้ และเพื่อให้เข้าใจความ

ซบัซอ้นของพฤติกรรมผูบ้รโิภคในโลกออนไลน ์เพือ่วางแผนและปรบักลยทุธท์างการตลาดใหเ้ขา้ถงึ

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างตรงตามความต้องการ ตรงตามเวลาที่เหมาะสม และตรงตามประเด็น

การสื่อสาร เป็นต้น ซึ่งสอดคล้องกับ บทความเรื่อง “Quantum Marketing: การตลาดยุคใหม่เมื่อ

พฤติกรรมลูกค้าคาดการณ์ยาก” (2565) กล่าวว่า โลกมีการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว และการ

ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีความซับซ้อนมากยิ่งข้ึน นักส่ือสารการตลาดจำ�เป็นต้องมีทักษะในการ

ทำ�งาน โดยเฉพาะการเขา้ใจพฤตกิรรมเชงิลึกของผู้บริโภค (Consumer Insight) การเกบ็ขอ้มลูพ้ืน

ฐานของผู้บริโภค เช่น เพศ อายุ รายได้ การศึกษา ไม่เพียงพอต่อการนำ�มาคิดหาวิธีการสื่อสารใน

ปจัจบุนัอกีตอ่ไป จงึเปน็หนา้ทีข่องแบรนด์ และนกัการตลาดทีต้่องทำ�การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค

เพื่อนำ�มาใช้วางแผนการตลาดเพื่อให้สินค้าหรือบริการสามารถครองใจผู้บริโภค และสร้างให้เกิด

การจงรกัภกัดตีอ่แบรนดไ์ดใ้นทีส่ดุ โดยขอ้มลูเชงิพฤตกิรรม (Behavior) ทีค่วรใหค้วามสำ�คญั ไดแ้ก ่

ความสนใจ งานอดิเรก การใช้ชีวิต รวมถึงข้อมูลในเชิงจิตวิทยา (Psychographic) ที่เป็นแรงจูงใจ

สำ�คัญที่ทำ�ให้ผู้บริโภคเกิดแนวคิดหรือเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือหรือใช้บริการ เช่น ทัศนคติ 

ความเชื่อ เป็นต้น เพื่อแบรนด์หรือนักการตลาดจะได้เข้าใจในตัวตนของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และ

ทราบถึงข้อมลูเชิงลกึในข้างตน้นัน้ แบรนดส์ามารถนำ�มาวางแผนกลยทุธเ์พือ่เขา้ถงึกบักลุม่คนทีค่าด

ว่าจะเป็นลูกค้าในอนาคตได้อีกด้วย อีกทั้งยังเป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าในระยะยาวจาก

ที่กล่าวมาจะเห็นได้ว่าการที่แบรนด์เข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคถือเป็น “กุญแจสำ�คัญ” ที่แบรนด์จะ

สามารถใช้เป็นแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลในระยะยาวได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซ่ึงการท่ี

แบรนดเ์ขา้ใจถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภค กจ็ะสามารถนำ�มาตอ่ยอดหรอืนำ�มาสรา้งเป็นแคมเปญการตลาด

ที่ทำ�ให้เกิดประโยชน์ในทางที่ดีและสร้างสรรค์ได้

	 แนวคิดเครือข่ายสังคมออนไลน์

	 การเกดิขึน้และเตบิโตของเครอืขา่ยออนไลน์ทีม่เีทคโนโลยฯี เปน็ตวักระตุน้และผลกัดนัให้

คนในสังคมเข้ามามีบทบาทด้านออนไลน์มากยิ่งขึ้น เป็นตัวบ่งชี้ให้เห็นถึงความสัมพันธ์ในเครือข่าย

ออนไลนท์ีเ่พิม่จำ�นวนขึน้สงูกวา่อดตีทีผ่่านมา และเครือขา่ยสังคมออนไลนย์งัเปน็สังคมทีม่กีลุ่มคน

ที่นำ�เสนอข้อมูลหรือความสนใจร่วมกัน ซึ่งวิลาส ฉ่ำ�เลิศวัฒน์ (2554) ได้กล่าถึงลักษณะเด่นของสื่อ

เครือขา่ยสงัคมออนไลนไ์วว้า่ เปน็สิง่ทีผ่สมกลมกลนืกนัดว้ยสว่นของตราสนิคา้ และตวัของผูบ้รโิภค 
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ซึ่งนักสื่อสารการตลาดจะสามารถฟังความคิดเห็นและความต้องการผู้บริโภคได้ในเวลาเดียวกัน 

เป็นการใช้รูปแบบภาษาที่แท้จริงของผู้บริโภค สามารถเฝ้ามองศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคได้โดยที่ผู้

บรโิภคไมรู้่วา่ถูกเฝ้าด ูผูบ้ริโภคจะแสดงความเปน็ตวัของตัวเอง โดยไมม่สีิง่รบกวนในการแสดงความ

รู้สึกที่แท้จริงออกมา

	 โดยแบรนด์ต้องให้ความสำ�คัญกับในการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์เพ่ือทำ�ให้ธุรกิจมียอด

ขายเพิ่มมากขึ้นโดยต้องอาศัยกลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาด อีกท้ังยังต้องเพ่ิมการรับรู้ในตราสิน

คา้ เพือ่ใหผู้บ้รโิภคจดจำ�แบรนดไ์ดอ้ยา่งชัดเจน โดยในปจัจบัุนเครอืขา่ยสงัคมออนไลนม์หีลากหลาย

แพลตฟอรม์ อาทเิชน่ Facebook, YouTube, Line Official Account, Tittok เปน็ต้น ดังนัน้เครือ

ข่ายสังคมออนไลน์ถือเป็นเครื่องมือที่ช่วยผลักดันให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงแบรนด์ได้มากขึ้น และ

เปน็เครือ่งมอืทีแ่บรนดน์ำ�มาใชเ้ปน็ชอ่งทางสำ�หรับรับฟังความคิดเหน็และความต้องการขงผู้บริโภค 

เพือ่นำ�ไปปรบัใชก้บัแบรนดแ์ละผลติภัณฑ์ใหต้รงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค เพือ่สรา้งการเติบโต

ให้กับแบรนด์ได้

	 แนวคิดกลุ่ม Millennial

	 กลุ่ม Millennial เป็นกลุ่มคนที่เกิดช่วงปี พ.ศ. 2523 – 2543 หรือเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า 

Gen Y โดยคนในกลุ่มนี้เกิดจากพ่อแม่ที่อยู่ในช่วงยุคมั่งคั่ง (พ.ศ. 2508-2526) ทำ�ให้เติบโตมาจาก

การดูแลเอาใจใส่ในระดับที่ดี และยังเป็นกลุ่มคนที่อยู่ในสังคมเทคโนโลยีเป็นกลุ่มแรก มีการศึกษา

ดี มีลักษณะนิสัยชอบการแสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองสูง รักอิสระ ปรับตัวเก่ง และ

คลอ่งแคลว่เรือ่งเทคโนโลย ีท่ีสำ�คัญคนกลุม่นีเ้กดิมากม็รีะบบอนิเทอร์เนต็ใชกั้นอยา่งกวา้งขวางแลว้ 

ดังนั้นสื่อสังคมออนไลน์จึงมีอิทธิพลกับคนกลุ่มนี้มาก (ธนาคารกรุงศรีอยุธยา, ม.ป.ป.) จากรายงาน

การคาดประมาณประชากรของประเทศไทย พ.ศ. 2553-2583 (ฉบับปรับปรุง) ของสำ�นักงานสภา

พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ (2562) พบว่า ประชากรไทยในช่วงอายุ 25-39 ปี จะมี

จำ�นวนถึง 13.7 ล้านคน หรือคิดเป็น 31.53% ของประชากรวัยแรงงานทั้งหมดกว่า 43 ล้านคน 

(วัยแรงงานทั้งหมดคือช่วงอายุ 15-59 ปี) ดังนั้นจะเห็นว่าประชากรในกลุ่มนี้เป็นประชากร 1 ใน 3 

ของประชากรไทย อกีทัง้ยงัเป็นผูท้ีเ่ริม่ตน้ทำ�งานอยา่งจรงิจงั จงึทำ�ให้กำ�ลงัในการซือ้มคีวามชดัเจน

และคาดวา่จะมากยิง่ขึน้ในอนาคต ดงันัน้ในหลาย ๆ  ธรุกจิจึงเร่ิมหนัมาใหค้วามสำ�คญัและพยายาม

ทำ�ความเข้าใจในความต้องการของคนกลุ่มนี้มากขึ้น

	 แนวคิดเรื่องการนวดไทย

	 การนวดไทย การนวดแผนไทย หรือการนวดแผนโบราณ เป็นภูมิปัญญาท้องถิ่นอย่างหนึ่ง

ของด้านการแพทย์แผนไทย ซึ่งมีการสืบทอดจากบรรพบุรุษมาช้านานจนปัจจุบัน การนวดเพื่อ

สุขภาพเป็นการมุ่งเน้นด้านการส่งเสริมสุขภาพ ท้ังสุขภาพทางกายและจิตใจให้อยู่ในสภาวะท่ี

สมบูรณ์ ทำ�ให้มีการไหลเวียนของเลือดไปทั่วร่างกาย ยืดเส้นเอ็นที่ตึงให้หย่อนลง ทำ�ให้กล้ามเนื้อที่

ตึงเครียดจากอิริยาบถในการทำ�งานประจำ�วันผ่อนคลายลง ทำ�ให้กระดูกและกล้ามเนื้อมี

ประสทิธภิาพทีดี่ขึน้ รกัษาความยดืหยุน่ของขอ้ตอ่ไมใ่หต้ดิขดั ทำ�ใหรู้ส้กึผอ่นคลายสบายกายใจ ลด
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ความเครียดและทำ�ให้รู้สึกสดชื่นแจ่มใส กระฉับกระเฉง ดังนั้น การนวดจึงเปรียบเสมือนยาอายุ

วัฒนะ ซึง่ทำ�ใหส้ขุภาพสมบูรณใ์นทางตรงและเปน็ผลให้อายยุนืยาวในทางออ้ม เนือ่งจากปราศจาก

โรคภยัไขเ้จบ็นัน่เอง (กติตชิยั อนวุชัประยรู, 2551) โดยการนวดไทยสามารถแบง่ออกได้ 6 ลักษณะ 

ได้แก่ 1) การกด 2) การคลึง 3) การบีบ 4) การดึง 5) การบิด 6) การดัด ประโยชน์ของการนวด

ไทยมวีตัถปุระสงคเ์พือ่ความผอ่นคลาย สำ�หรบัการนวดลกัษณะนีจ้ะสามารถทำ�การนวดใหก้บับคุคล

ทกุคนไดโ้ดยไม่จำ�เปน็ต้องสอบถามอาการของโรคประจำ�ตัว หรือโรคท่ีมคีวามผิดปกติใด ๆ  เนือ่งจาก

เปน็การนวดเพือ่ความผอ่นคลาย บรรเทาอาการเหนือ่ยลา้จากการทำ�งานเปน็ระยะเวลานาน ยกเวน้

กรณีที่ลูกค้าอยู่ในช่วงตั้งครรภ์ หรือเพิ่งผ่านการผ่าตัดใหม่ในบริเวณจุดเสี่ยงต่อการนวด ในกรณีนี้

จึงจะไม่สามารถทำ�การนวดได้ นอกจากนั้นการนวดยังช่วยบำ�บัดรักษา และฟื้นฟูสุขภาพ โดยการ

นวดในลกัษณะนีจ้ะสามารถทำ�ไดเ้ฉพาะผู้ทีม่ใีบประกอบโรคศลิปะเทา่นัน้ เนือ่งจากเปน็การนวดที่

หวงัผลในการบำ�บัดหรอืรกัษา การนวดในลกัษณะนีส้ว่นมากจะเกดิข้ึนในคลนิกิหรอืสถานพยาบาล 

รวมทั้งโรงพยาบาล จะพบการนวดเพื่อบำ�บัดรักษาได้น้อยมากในธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพ เนื่องจาก

เป็นลักษณะการให้บริการแบบเฉพาะ

	 ปัจจุบันธุรกิจนวดแผนไทยสามารถพบได้โดยทั่วไป ส่วนมากมักกระจายตัวอยู่ตามแหล่ง

ชมุชน หรอืแหลง่ท่ีมกีารทำ�ธุรกจิท่ีหนาแนน่ เนือ่งจากธรุกจิการนวดเพือ่สขุภาพนัน้จำ�เปน็ต้องสร้าง

ฐานลูกค้าประจำ�เนื่องจากเป็นธุรกิจให้บริการ การที่จะสร้างยอดขายหรือสร้างรายได้ให้แก่ธุรกิจ

จำ�เปน็ตอ้งมพีนกังานรองรบัทีเ่พยีงพอ เพราะเปน็ธรุกจิบริการทีใ่หบ้ริการแบบตัวต่อตัว หากธรุกจิ

ไม่สามารถจัดหาพนักงานเพื่อรองรับจำ�นวนการเข้าใช้บริการของลูกค้าได้ก็จะทำ�ให้ธุรกิจขาดราย

ได้ ณ ช่วงเวลานั้นไป และลูกค้าที่เขามาใช้บริการอาจจะไม่กลับเข้ามาใช้บริการท่ีร้านอีก เพราะ

ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพมีคู่แข่งสูง สังเกตได้จากการเปิดร้านนวดเพื่อสุขภาพในพ้ืนที่หรือบริเวณติด

กนัหลายคหูา จากกรณีน้ีทำ�ให้มองไดว้า่การประกอบธรุกจินวดเพือ่สขุภาพนัน้มคีูแ่ขง่ทางตรง ทำ�ให้

มีโอกาสเสียโอกาสทางธุรกิจสูงมาก 

	 ดงันัน้นอกจากการใหค้วามสำ�คญักบังานบรกิารภายในร้านแลว้ การสรา้งแบรนดห์รอืการ

สร้างประสบการณ์ท่ีดีให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายจึงมีส่วนสำ�คัญในการสร้างยอดขายและการสร้าง

การจดจำ�ใหแ้กธ่รุกิจโดยตรง อกีทัง้การทำ�การส่ือสารการตลาดดิจิทลัทีม่ปีระสิทธภิาพกม็ส่ีวนชว่ย

ให้การประกอบธุรกิจนวดเพ่ือสุขภาพมีความได้เปรียบทางการตลาดเหนือกว่าคู่แข่งเป็นอย่างมาก

อกีดว้ย ธรุกิจนวดเพือ่สขุภาพจึงควรใหค้วามสำ�คัญกบัแพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดยี และเริม่เปลีย่นมา

ทำ�การสือ่สารการตลาดออนไลนเ์พือ่เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ใหม ่ๆ  และสร้างใหเ้กิดยอดขายผ่านกลุ่มลูกคา้

เป้าหมายที่อยู่ในโลกโซเชียล เพราะในปัจจุบันการรอคอยลูกค้าจากหน้าร้านไม่เพียงพอต่อการทำ�

ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพในปัจจุบันอีกต่อไป

	 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับธุรกิจนัทธลีญานวดเพื่อสุขภาพ

	 ธรุกจินทัธลญีานวดเพือ่สขุภาพมกีารสร้างชอ่งทางการส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์

ผ่านสื่อโซเชียลมีเดียหลายแพลตฟอร์ม ได้แก่ เฟซบุ๊ก (Facebook) มีผู้ติดตาม 3,709 คน ไลน์ 

(Line OA) มีผู้ติดตาม 2,294 คน รวมไปถึงเว็บไซต์ (www.nathaleeya.com) นอกจากนี้ ยังมี
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การเปิดบัญชีและใช้งานเชื่อมโยงข้อมูล Google My Business เพื่อการติดต่อระหว่างธุรกิจและ

กลุม่ลกูคา้เปา้หมาย จะเหน็ไดว้า่ธรุกจินวดเพ่ือสุขภาพมศีกัยภาพในการเติบโตและยงัสามารถสร้าง

รายได้ให้แก่ประเทศได้อย่างต่อเนื่อง แม้จะเกิดสถานการณ์การแพร่ระบาดของ Covid-19 ที่ทำ�ให้

การดำ�เนินธุรกิจชะลอตัว แต่ธุรกิจนวดเพ่ือสุขภาพท่ีมีการทำ�การส่ือสารการตลาดดิจิทัลอย่างต่อ

เน่ืองทำ�ใหเ้ขา้ถงึกลุม่เปา้หมายไดโ้ดยตรง กย็งัสามารถเปดิกจิการตอ่ไปได ้แตด่ว้ยข้อจำ�กดัทางการ

ตลาดบางประการของธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพหลายแห่ง โดยเฉพาะผู้ที่เป็นผู้ประกอบการรายย่อย 

จึงทำ�ให้ธุรกจิยงัไมป่ระสบผลสำ�เรจ็มากเทา่ทีค่วร แตห่ากไดร้บัขอ้มลู การเรยีนรู ้การศกึษารปูแบบ

การสื่อสารออนไลน์ของธุรกิจ และศึกษาแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิภาพของ

ธรุกจินีแ้ลว้นัน้ ยอ่มสง่ผลตอ่การพฒันาธรุกจิ และการเติบโตของธรุกจิในอตุสาหกรรมเดียวกนั อกี

ทั้งยังส่งผลถึงภาพรวมรายได้ทางเศรษฐกิจของประเทศอีกด้วย

ระเบียบวิธีวิจัย

	 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 การศกึษาวจิยัในการครัง้นีเ้ป็นการวจิยัเชิงคณุภาพ (Qualitative Research) ผูว้จิยักำ�หนด

เครื่องมือในการวิจัย ได้แก่ การศึกษารูปแบบเนื้อหาสาร (Content Analysis) ผ่านแพลตฟอร์มเฟ

ซบุ๊ก และใช้วิธีการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental-Based Research) ผ่านเฟซบุ๊ก A/B Testing 

เพื่อค้นหาคำ�ตอบของแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial 

ในกรุงเทพมหานคร

	 A/B Testing เป็นกระบวนการทาง User Experience เพื่อทดสอบว่าองค์ประกอบ                

(Element) แบบไหน จะช่วยให้ผู้ใช้งานเกิดประสบการณ์การใช้งานที่ดี และนำ�ไปสู่ Conversion 

ที่มากที่สุด ซึ่งผลลัพธ์ที่ได้จะเป็นรูปแบบข้อมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data)

	

	 การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 งานวจัิยเรือ่งนีเ้ป็นงานวจิยัเชงิคณุภาพ (Qualitative Research) โดยผูว้จัิยมุง่ศกึษาถงึรปู

แบบเนื้อหาสาร (Content Analysis) ผ่านเฟซบุ๊กของแบรนด์ เพื่อนำ�มารวมรวบประเด็นเนื้อหา

การสื่อสารหลัก ที่แบรนด์ใช้ทำ�การสื่อสาร และทำ�การวิจัยเชิงทดลอง (Experimental-Based 

Research) ด้วยเครื่องมือ A/B Testing ผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊ก เพื่อหาแนวทางการสื่อสารที่มี

ประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial ในกรุงเทพมหานคร 

	 การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ผู้วิจัยทำ�การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ผ่านเฟซบุ๊ก “นัทธลีญานวดเพ่ือ

สุขภาพ” ตั้งแต่วันที่ 25 สิงหาคม 2565 -1 กันยายน 2565

	 ในการวเิคราะหข์อ้มลูเชงิคณุภาพเกีย่วกบัรปูแบบการสือ่สารการตลาดออนไลนข์องธรุกจิ

นวดเพื่อสุขภาพ ผู้วิจัยจะนำ�ผลจากการศึกษาเนื้อหาสาร (Content Analysis) ผ่านแพลตฟอร์ม

เฟซบุ๊กมาจัดกลุ่มประเภทเนื้อหา (Content) และนำ�วิเคราะห์สรุปใจความสำ�คัญ เพื่อนำ�มาอธิป
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รายผลต่อไป และในส่วนของการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental-based Research) เพ่ือหา

แนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial ในกรุงเทพมหานคร ผู้

วิจัยมีการใช้เครื่องมือ A/B Testing เพื่อนำ�ผลการวิจัยเชิงทดลองที่ได้มาเขียนในรูปแบบพรรณนา

เชิงวิเคราะห์ (Descriptive Analysis) พร้อมแสดงภาพประกอบที่เกี่ยวข้อง เพื่อตอบวัตถุประสงค์

งานวิจัย

สรุปผลการวิจัย

	 จากการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้

	 1. การศกึษาเก่ียวกบัรปูแบบการสือ่สารการตลาดออนไลนข์องธรุกจินวดเพือ่สขุภาพ จาก

ผล การศึกษา พบว่า เฟซบุ๊กของแบรนด์ “นัทธลีญา นวดเพื่อสุขภาพ” มีการสื่อสาร และนำ�เสนอ

ด้วยรูปแบบเน้ือหาสาร (Content Analysis) “การนวดเพื่อความผ่อนคลาย” และการนวดเพื่อ

บำ�บัด ฟื้นฟู แก้อาการ” ที่เป็นประเภทเนื้อหารูปภาพ (Photo Content) จำ�นวน 444 รูปภาพ 

และเนื้อหารูปแบบวิดีโอ (Video Content) จำ�นวน 37 คลิป ซึ่งในที่นี้ผู้วิจัยขอนำ�เนื้อหาสารจาก

สือ่ดจิทิลัรปูภาพและคลปิวดิโีอทัง้หมดมาจดัหมวดหมูแ่ละแยกแยะตามประเภทของเนือ้หาสารได ้

5 รูปแบบ โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 1.รูปแบบเนื้อหาเพื่อให้ความรู้ 2.รูปแบบเนื้อหาเพื่อสร้าง

แรงบันดาลใจ 3.รูปแบบเน้ือหาเพื่อโน้มน้าวใจ 4.รูปแบบเนื้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ 5.รูปแบบเนื้อหา

เพื่อความบันเทิง

ตารางที่ 1 การมีส่วนร่วมกับการสื่อสารทางการตลาดของแบรนด์ผ่านเพจเฟซบุ๊ก “นัทธลีญา นวด

เพื่อสุขภาพ”

 	

	 จากตารางที่ 1 ข้างต้นผู้วิจัยสรุปได้ว่า แบรนด์ทำ�การสื่อสารการตลาดดิจิทัล โดยมีเนื้อหา

สาร 2 รูปแบบหลักของแบรนด์ ผ่านเฟซบุ๊กแบรนด์ “นัทธลีญา นวดเพื่อสุขภาพ” คือ “การนวด

เพื่อความผ่อนคลาย” และ “การนวดเพื่อบำ�บัดฟื้นฟูอาการ” ที่เป็นสื่อดิจิทัลทั้ง 2 รูปแบบ ได้แก่ 

รูปแบบรูปภาพ (Photo Content) และเนื้อหารูปแบบวิดีโอ (Video Content) และแบรนด์มี

การนำ�สื่อดิจิทัลทั้ง 2 รูปแบบนั้น ไปทำ�การสื่อสารโดยแบ่งตามประเภทได้ 4 ประเภทตามเนื้อหา
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ของรูปแบบที่นำ�เสนอ ผู้วิจัยสามารถนำ�มาวิเคราะห์ได้ว่า การสื่อสารของแบรนด์สำ�หรับสื่อที่เป็น

รูปภาพนั้น ทำ�ได้ค่อนข้างครอบคลุมประเภทเนื้อหาสาร แต่ยังอยู่ในปริมาณที่น้อยเมื่อเทียบกับ

ระยะเวลาประกอบการของแบรนด ์สือ่ดจิทิลัในรปูแบบวดิโีอนัน้ มเีนือ้หาสารทีไ่ม่สมบรูณค์รบถว้น

ตามเนือ้หาสารทีแ่บรนดค์วรทำ�และมปีรมิาณนอ้ยมาก เมือ่เทยีบกบัจำ�นวนส่ือดิจิทลัทีเ่ปน็รูปแบบ

รูปภาพ รูปแบบที่แบรนด์ทำ�การสื่อสารมากท่ีสุดคือ รูปแบบเนื้อหาเพื่อให้ความรู้ ซึ่งมีประเภท

เน้ือหาสารทีแ่บรนดท์ำ�การสือ่สารมากทีส่ดุคอื “การนวดเพือ่ความผอ่นคลาย” โดยมปีระเภทเนือ้หา

สารที่ได้รับความนิยม มียอดไลก์ แชร์ คอมเมนต์ และอิมเพรสชันมากที่สุด คือ รูปแบบเนื้อหาเพื่อ

โน้มน้าวใจ ที่มีเนื้อหาสารเกี่ยวกับการส่งเสริมการขาย โดยเนื้อหาสารนั้นมุ่งเน้นเรื่องการนวดเพื่อ

ความผอ่นคลาย ซึง่ในประเภทรปูแบบเดยีวกนันี ้มเีนือ้หาเกีย่วกบัการนวดเพ่ือการบำ�บดั ฟ้ืนฟู แก้

อาการที่แบรนด์ทำ�การสื่อสารด้วย จากผลการศึกษายังพบอีกว่า การสร้างเนื้อหาสารที่ผ่านการ

ออกแบบพร้อมกับการใส่รายละเอียดให้ข้อมูลเพิ่มเติม (Infographic) สามารถสร้างให้เกิดความ

สนใจ ดึงดูด และเพิ่มการมีส่วนร่วมกับโพสต์ได้มากกว่าการรูปภาพทั่วไป และการทำ�การสื่อสาร

การตลาดดิจิทัลที่แบรนด์ยังไม่มีการใช้เครื่องมือของแพลตฟอร์มในการการไลฟ์สด (Live) ซึ่งใน

ปัจจุบันการไลฟ์สดกำ�ลังได้รับความนิยมจากกลุ่มผู้ใช้งานแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียเป็นอย่างมาก 

สังเกตได้จากเทรนด์การสร้างยอดขายผ่านรูปแบบการไลฟ์สดที่แบรนด์ใหญ่ ๆ หันมาทำ�กันอย่าง

แพร่หลาย

	 ทัง้นีผู้ว้จิยัสามารถนำ�ผลการศกึษามาวเิคราะห์จากภาพรวมแลว้เนือ้หาทีแ่บรนด์ทำ�ตอ่เนือ่ง

มาตลอดจะเป็นเรื่องเก่ียวกับการ “นวดเพื่อการผ่อนคลาย” ตามแบบฉบับการบริการของธุรกิจ

นวดเพือ่สขุภาพทัว่ไป ยงัไม่มคีอนเทนตอ์ืน่ ๆ  ในการทำ�การสือ่สารการตลาดทีแ่ปลกใหม ่หากสงัเกต

จะพบอีกว่ามีเนื้อหาอีกรูปแบบที่แบรนด์เพ่ิงทำ�การสื่อสารด้วยรูปแบบส่ือดิจิทัลท่ีเป็นรูปแบบ ใน

ประเภทรปูแบบเนือ้หาเพือ่ใหค้วามรู ้ทีเ่ปน็ขอ้มลูเกีย่วกบัรายละเอยีดผลติภณัฑ ์คือ “การนวดเพือ่

การบำ�บัด ฟื้นฟูอาการ (โรคออฟฟิศซินโดรม) ที่มีเพียง 1 รูปภาพ ก็สามารถสร้างจำ�นวนไลก์ แชร์ 

คอมเมนต์ และอิมเพรสชันได้ใกล้เคียงกับเนื้อหาสารการนวดเพื่อการผ่อนคลายที่อยู่ในประเภท

เดียวกันที่มีจำ�นวนสื่อที่มากกว่าถึง 100 เท่า

	

	 2. การศึกษาแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial 

ในกรงุเทพมหานคร ดว้ยการวจิยัเชงิทดลอง (Experimental-Based Research) ผูว้จิยัไดใ้ช้ เครือ่ง

มือ A/B Testing ทดสอบประสิทธิผลของชิ้นงานโฆษณา 2 ชุดโฆษณา (Ads Set) ที่มีเนื้อหา 

(Content) และจุดประสงค์ในการสื่อสารที่แตกต่างกันชัดเจน

	 จากผลการศกึษาผลการศกึษาเกีย่วกบัรปูแบบการสือ่สารการตลาดออนไลนข์องธุรกจินวด

เพ่ือสุขภาพนั้น ทำ�ให้ผู้วิจัยต้องการทราบถึงแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผล

สำ�หรับกลุ่ม Millennial ในกรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยทำ�การสร้างเนื้อหารูปภาพ (Photo                

Content) จำ�นวน 2 ภาพ สัดส่วน 1:1 (ขนาด 1080x1080 Pixel) ในที่นี้จะนำ�ผลิตภัณฑ์บริการ

นวดหินร้อนมาใช้ในการสื่อสาร โดยใช้ประเด็นเนื้อหาการทำ�การสื่อสารที่แตกต่างกัน ได้แก่ 1) รูป

แบบเนื้อหาสารเพื่อให้ความรู้ เน้นประเด็นการให้ข้อมูลรายละเอียดของบริการ ประโยชน์ที่ลูกค้า
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จะได

้รับจากการรับบริการ 2) รูปแบบเนื้อหาสารเพื่อโน้มน้าวใจ 

เน้นประเด็นการดึงดูด สร้างความน่าสนใจด้วยการส่งเสริม

การขาย โปรโมชัน่พเิศษ โดยผูว้จิยัทำ�การทดสอบการโฆษณา

ดว้ยแพลตฟอรม์เฟซบุก๊ ด้วยวธิกีาร A/B Testing มกีารสรา้ง

แคมเปญโฆษณา จำ�นวน 1 แคมเปญ 2 แอดเซต (Ad Set) 

มีการกำ�หนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Audience) เพศ อายุ 

ความสนใจและสถานที่อยู่อาศัยที่เหมือนกัน โดยทำ�การ

ทดสอบ ตั้งแต่วันที่ 25 สิงหาคม 2565 -1 กันยายน 2565

	 ผลลัพธ์ที่ได้จากการทดสอบ A/B Testing ภายใต้การ

วิจัยเชิงทดลอง (Experimental-Based Research) เกี่ยว

กับประเด็นการให้ความรู้เกี่ยวกับบริการ (Ad, A) เปรียบ

เทียบกับประเด็นการโปรโมชั่นเกี่ยวกับบริการ (Ad, B) โดย

กำ�หนดกลุ่มเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม Millennial ที่อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มเป้าหมายมีการเข้าถึงชิ้นงาน

โฆษณาของ (Ad, B) มากกว่า (Ad, A) ในการตั้งงบประมาณ

ต่อวนัทีเ่ทา่กนั ทำ�ให้เหน็วา่กลุ่มเปา้หมายใหค้วามสนใจเกีย่ว

กบัประเดน็การนวดเพือ่บำ�บดัฟืน้ฟรูา่งกายจากความเหนือ่ย

ล้าจากการทำ�งานมากกว่า โดยมีความแตกต่างในส่วนของ

เนือ้หาสารเพ่ือใหค้วามรู้ และเพือ่โนม้นา้วใจ ซ่ึงผลลัพธจ์าก

การทดสอบที่มีประสิทธิผลที่สุด ได้แก่ (Ad, B) โดยมีจำ�นวน

รวมผลลพัธข์องการเขา้ถงึ เทา่กับ 98,048 และมอิีมเพรสชนั

เท่ากับ 103,291 ซึ่งมากกว่า Ad A ที่มีเนื้อหาสารในการ

ทดสอบเพื่อให้ความรู้ ดังนั้น แบรนด์จึงสามารถนำ�ผลการ

ทดสอบนี้ ไปสร้างแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มี

ประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial ในกรุงเทพมหานคร         

ทีม่คีวามสนใจเกีย่วกับการเข้าใชบ้รกิารนวดเพ่ือสขุภาพ เพือ่ทำ�ใหแ้บรนด์เปน็ทีรู่จ้กัและเขา้ถงึกลุม่

ลูกค้าเป้าหมายได้มากขึ้น

ตารางที่ 2 ผลลัพธ์การโฆษณาผ่านเครื่องมือ A/B Testing ของชิ้นงานโฆษณา

ภาพที่ 1 รูปภาพชิ้นงานโฆษณาที่

ใช้ในการทดสอบ A/B Testing
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อภิปรายผลการวิจัย

	 ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพในปัจจุบันควรมีช่องทางการสื่อสารผ่านแพลตฟอร์มเฟซบุ๊กเพื่อใช้

เป็นช่องทางติดต่อสื่อสารกับกลุ่มลูกค้าจำ�นวนมากในโลกออนไลน์ เนื่องจากพฤติกรรมการใช้งาน

อินเทอรเ์นต็ของคนไทยมอัีตราเพ่ิมสงูขึน้กวา่ในอดตีอยา่งมาก สอดคลอ้งกบัผลสำ�รวจของสำ�นกังาน

พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (2564) ที่พบว่า เมื่อแบ่งพฤติกรรมการใช้งานอินเทอร์เน็ตตาม

เจเนอเรชัน กลุ่มที่มีการใช้อินเทอร์เน็ตสูงที่สุดมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ กลุ่ม Gen Y หรือที่รู้จัก

ในอีกชื่อว่า กลุ่ม Millennial พบค่าเฉลี่ยการใช้งานอินเทอร์เน็ตมากถึง 12 ชั่วโมง 26 นาทีต่อวัน 

และจากยงัพบอกีวา่แพลตฟอรม์โซเชยีลมเีดียทีม่กีารเขา้ใชง้านจากกลุ่มคนดังกล่าว คอื เฟซบุก๊ จะ

เห็นว่าจากข้อมูลข้างต้น ที่กล่าวมา การสร้างช่องทางเฟซบุ๊กเพื่อใช้ทำ�การสื่อสารการตลาดดิจิทัล

จะสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ในวงกว้าง อีกท้ังยังเพ่ิมความน่าเชื่อถือให้แก่แบรนด์หรือ

ธุรกิจได้อีกด้วย ซึ่งถ้าหากธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพยังไม่ปรับการทำ�การสื่อสารในรูปแบบออฟไลน์มา

เป็นการทำ�การสื่อสารในรูปแบบออนไลน์ก็จะส่งผลให้การทำ�การสื่อสารไม่สามารถวัดผลได้ 

เนื่องจากการทำ�การตลาดในรูปแบบเดิม เช่น การแจกใบปลิว การแจกนามบัตรเป็นการทำ�การ

สือ่สารการตลาดรปูแบบเกา่ และไมเ่ป็นทีน่ยิมของกลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนั ดังนัน้ธรุกจินวดเพ่ือสุขภาพ

ควรหันมาให้ความสำ�คัญในการใช้แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียในการทำ�การสื่อสารการตลาดดิจิทัล

	 การนำ�เสนอรูปแบบเนื้อหาสารทางการตลาดที่มีความหลากหลายสามารถเข้าถึงความ

ต้องการของกลุ่มลูกค้าที่หลากหลายได้ ทั้งนี้เพื่อเป็นการเพิ่มโอกาสในการทำ�การสื่อสารการตลาด

ดิจิทัลให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผู้วิจัยพบว่าเนื้อหารูปภาพ 

(Photo Content) ผสมผสานกับการใส่รายละเอียดให้ข้อมูลเพิ่มเติม (Infographic) สามารถเพิ่ม

ความน่าสนใจและดึงดูดสายตาของกลุ่มลูกค้าได้มากกว่าการโพสต์ภาพถ่ายที่ไม่มีการเพิ่มราย

ละเอียดต่าง ๆ  เนื่องจากการสร้างเนื้อหาในรูปแบบที่ได้กล่าวมาสามารถใช้เทคนิคการพาดหัวข้อที่

เปน็ “คำ�หรอืวล”ี ทีก่ำ�ลงัไดร้บัความนยิมในกลุ่มลูกคา้เพ่ือดึงดูดใหเ้กิดการอา่นเนือ้หาท่ีอยูใ่นโพสต์

ของแบรนด์ ประกอบกับการใช้เนื้อหาคลิปวิดีโอ (Video Content) เพื่อทำ�การสื่อสารการตลาด

ดิจิทัลผ่านเฟซบุ๊ก เนื่องจากปัจจุบันการรับชมคลิปวิดีโอหรือคลิปวิดีโอสั้น กำ�ลังเป็นเทรนด์ที่ได้รับ

ความนิยมอย่างมากในทุก Generation สอดคล้องกับศุภกานต์ เหล่ารัตนกุล (2565) กล่าวว่า         

เฟซบุ๊กได้เปิดตัว Facebook Reels ที่เป็นการสร้างคลิปวิดีโอสั้นเพื่อดึงดูดความสนใจจากกลุ่มผู้

ใช้งาน TikTok ซึ่งเป็นแพลตฟอร์มยักษ์ใหญ่สัญชาติจีนที่ครองใจคนไทยในปัจจุบัน จากข้อมูลดัง

กลา่วทำ�ให้เหน็วา่การทำ�การสือ่สารการตลาดออนไลนผ่์านแพลตฟอร์มเฟซบุก๊สามารถสร้างเนือ้หา

คลิปวิดีโอได้โดยตรงบนแพลตฟอร์มอีกด้วย จึงเป็นโอกาสสำ�คัญที่ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพจะปรับ

เปลีย่นกลยทุธก์ารทำ�การสือ่สารการตลาดดจิทิลัจากรปูแบบเนือ้หาภาพ (Photo Content) เปน็การ

เน้นทำ�การสื่อสารการตลาดดิจิทัลด้วยเนื้อหาคลิปวิดีโอ (Video Content)
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ข้อเสนอแนะ

	 ข้อจำ�กัดในการวิจัย

	 การเกบ็รวบรวมข้อมลูมข้ีอจำ�กดัดว้ยระยะเวลา อกีทัง้เปน็ชว่งระยะเวลาทีส่ถานการณก์าร

ระบาดของไวรัสโควิด 19 พึ่งจะเริ่มเข้าสู่ภาวะปกติ และธุรกิจการนวดเพื่อสุขภาพพึ่งจะเริ่มเปิดให้

บริการอีกครั้งหนึ่ง 

	 ข้อเสนอแนะในการนำ�ผลการวิจัยไปใช้

	 1. การทำ�การศกึษารูปแบบการสือ่สารการตลาดออนไลนข์องธรุกจินวดเพือ่สขุภาพ กลา่ว

ไดว้า่การใชช้อ่งทางการสือ่สารผา่นส่ือโซเชยีลมเีดียมอีทิธพิลต่อความสนใจเนือ้หา (Content) จาก

กลุม่ผูบ้รโิภคในปจัจบุนั ดงันัน้ธรุกจินวดเพ่ือสุขภาพทีม่ยีงัมกีารทำ�การส่ือสารการตลาดในรูปแบบ

เก่า สามารถเริ่มต้นทำ�การสื่อสารการตลาดออนไลน์ได้โดยนำ�ผลการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้ไปเป็น

แนวทางการสร้างเนื้อหา ผ่านช่องทางการทำ�การสื่อสารของตนเอง เพ่ือเพิ่มโอกาสในการเข้าถึง

กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่อยู่ในโลกออนไลน์ และสร้างให้เกิดรายได้เข้าสู่ธุรกิจของตนเองเพิ่มขึ้น

	 2. การค้นหาแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผลสำ�หรับกลุ่ม Millennial 

ในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาวิจัยแบบเฉพาะกลุ่ม Millennial ใน

พื้นที่กรุงเทพมหานครเท่านั้น จึงไม่ได้หมายความรวมถึง กลุ่ม Millennial ในพ้ืนท่ีอื่นของ

ประเทศไทย เนือ่งจากความแตกตา่งของแหล่งท่ีอยูอ่าศยั ความแตกต่างทางวัฒนธรรม และค่านยิม

ที่มีความแตกต่างกันในแต่ละพื้นที่ ดังนั้นธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพในแต่ละจังหวัดของประเทศไทยจึง

ไม่สามารถยึดแนวทางการสื่อสารการตลาดดิจิทัลที่มีประสิทธิผลจากการวิจัยเชิงทดลองในคร้ังนี้ 

เพ่ือใช้เป็นมาตรฐานการทำ�การสื่อสารออนไลน์ให้แก่ธุรกิจของตนเองได้ทั้งหมด แต่จำ�เป็นต้องมี

การปรับเปลีย่นกลยทุธก์ารสือ่สารการตลาดดิจิทลัใหเ้หมาะสมกบัทำ�เลทีต้ั่ง เหมาะสมกับวฒันธรรม 

และค่านิยมของกลุ่มลูกค้า เพื่อที่จะได้แนวทางการสื่อสารออนไลน์ที่เหมาะสม และมีประสิทธิผล

สำ�หรับธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพที่ได้ประกอบกิจการอยู่ อีกท้ังการทำ�การส่ือสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้า

หมายก็จะสามารถทำ�ได้อย่างตรงจุด และมีประสิทธิภาพอีกด้วย

	 ข้อเสนอแนะสำ�หรับการวิจัยครั้งต่อไป

	 สำ�หรับข้อเสนอแนะในการทำ�วิจัยคร้ังต่อไป อาจใช้การศึกษาวิจัยเอกสาร (Documen-

tary Research) ธุรกิจนวดเพื่อสุขภาพที่เป็นองค์กรธุรกิจขนาดใหญ่ เพื่อศึกษาถึงแนวทางการ

ทำ�การสื่อสารการตลาดดิจิทัลผ่านช่องทางสื่อโซเชียลมีเดีย บทสัมภาษณ์ บทความหรือเอกสารอื่น 

ๆ ที่เกี่ยวข้อง เพื่อวิเคราะห์รูปแบบเนื้อหา (Content Analysis) ให้มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้น 

เนื่องจากรูปแบบการสื่อสารที่มีประสิทธิผลอาจเป็นประเด็นอื่น ๆ ที่มีความน่าสนใจ และหาความ

เชือ่มโยงหรอืความสอดคลอ้งระหวา่งรูปแบบการทำ�การส่ือสารการตลาดดิจิทลัทีส่่งผลต่อการตัดสิน

ใจเขา้ใชบ้รกิารของกลุม่ลกูค้า โดยแยกตาม Generation ท่ีมแีนวโนม้หรือมคีวามสนใจเข้าใชบ้ริการ

นวดเพื่อสุขภาพ
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