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บทคัดย่อ

		  การวิจัยนี้เป็นการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบรูปแบบของเนื้อหาของโฆษณา

ในรูปแบบต่าง ๆ ที่ได้จากแหล่งข้อมูลหรือจากการสอบถามผู้ใช้บริการร้านทำ�เล็บ

และต่อขนตา Icedea Studio nails & eyelash Hatyai เพื่อให้ได้เนื้อโฆษณาที่เป็น

เอกลกัษณ์และสามารถเพ่ิมยอดขายใหแ้กท่างร้านได้ โดยในสว่นของคอนเทนต์วดีิโอ

โฆษณาสั้น นั้นมี 2 รูปแบบ 2 คอนเทนต์ ได้แก่ 1.) วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราว 2.) 

วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ และ 2 คอนเทนต์ ได้แก่ 1.) วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่อง

ราวโดยการโฆษณาในช่วงเวลาปกติ 2.) วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์โดยการโฆษณา

ในช่วงเวลาปกติ จากการเปรียบเทียบ รูปแบบเนื้อหา วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราว

และวดิโีอโฆษณาแบบภาพสไลดใ์นชว่งเวลาปกต ิพบวา่ รปูแบบเนือ้หา วดิโีอโฆษณา

แบบมเีรือ่งราว มยีอดการรบัชมทีสู่งกวา่ วดิโีอโฆษณาแบบภาพสไลดใ์นชว่งเวลาปกต ิ

แต่รูปแบบเนื้อหาวิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ สามารถสร้างยอดขายได้สูงกว่า
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Abstract

	 This study is to compare the content of different forms of advertisements 

obtained from information sources or from inquiries from icedea studio nail and 

eyelash extension service users Icedea Studio nails&eyelash Hatyai. Increase sales 

for the store As for the content of short video advertisements, there are 2 formats,              

2 content (Content), namely (1) story-based video ads, (2.) video slideshow ads, and 

2 contents (Content). Including (1.) Story video ads by regular timed advertising (2) 

Carousel video ads by regular timed advertising by comparison Content format                     

(Content) video advertisements with a story and video advertisements with a slide-

show at regular intervals. It was found that content format (Content) video                          

advertisements with a story. Has a higher number of views Carousel video advertisements 

at regular intervals, but the content format (Content) carousel video advertisements 

able to generate higher sales.

Keywords: Platform  Social  Awareness  Content  Content Marketing

บทนํา

	 ธุรกิจการทำ�เล็บมีเป็นจำ�นวนมาก กระแสนิยมส่วนใหญ่มาจากกลุ่มคน ประเภทศิลปิน

ดารา นักร้อง นักแสดง การขยายร้านทำ�เล็บในประเทศไทยเกิดขึ้นอย่างมาก ตั้งแต่ร้านตามตลาดนัด 

ตามตึก อาคาร หรือในห้างสรรพสินค้า ดังนั้นผู้ประกอบการร้านทำ�เล็บจึงต้องสร้างความโดดเด่น 

และพัฒนากลยทุธท่ี์เหมาะสมเพ่ือดงึดดูลกูคา้และทำ�ใหผู้บ้รโิภคตัดสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นทำ�เลบ็

ของตนในสังคมปัจจุบัน การส่ือสารบนโซเชียลมีเดียเป็นปัจจัยหลักในการทำ�ธุรกิจร้านทำ�เล็บ 

เนื่องจากเทคโนโลยีสื่อดิจิทัลและอินเทอร์เน็ตเติบโตและมีความสำ�คัญในการขับเคล่ือนวิถีชีวิต                

ในแต่ละวันของผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน โดยในปี 2564 ท่ีผ่านมายอดการดาวน์โหลดโมบายแอป                           

ในประเทศไทยสูงถึง 2.44 พันล้านครั้ง โดยยอดดาวน์โหลดสูงที่สุด คือ TikTok ในส่วนโมบายแอป

ที่คนไทยในประเทศใช้เวลาในการเล่นสูงสุด YouTube และ TikTok (ธนชาติ นุ่มนนท์, 2565)

	 โดยเนื้อหาคอนเทนต์วิดีโอสั้นในแอปพลิเคชั่นแพลตฟอร์ม TikTok กำ�ลังเป็นที่นิยมอย่าง

แพร่หลาย ซึ่งธุรกิจในประเภทการขายสินค้าและบริการจำ�เป็นต้องทำ�การโฆษณาเนื้อหาวิดีโอ                  

จากข้อมูล ของสำ�นักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) พบว่ากลุ่มธุรกิจ                   

ความงามมียอดเติบโตที่มากกว่า 33% ต่อปี เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ใช้อินเทอร์เน็ต                   

เพิม่สงูขึน้ และความสะดวกสบายในการซือ้สินคา้และบริการบนโลกออนไลนส์ามารถทำ�ได้สะดวก

และรวดเร็วมากข้ึน ตั้งแต่การหาข้อมูลสินค้า การเปรียบเทียบราคา การตัดสินใจซื้อ โดยเนื้อหา 

(Content) วดิโีอสัน้มอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในปจัจบุนั จากขอ้มลูของ MediaBrix 2020 



วารสารนิเทศสยามปริทัศน์ ปีที่ 23 ฉบับที่ 1 (มกราคม - มิถุนายน 2567) 105

ผู้บริโภค 90% ชอบวิดีโอสั้นแนวตั้ง และ 72% เลือกหาข้อมูลผลิตภัณฑ์และบริการต่าง ๆ ผ่าน                  

รูปแบบวิดีโอ (Newsroomtiktok, 2564) จึงเพ่ิมโอกาสในการแข่งขันด้วยการรุกตลาดออนไลน์ 

กลยุทธ์การตลาดดิจิทัลผ่านแพลตฟอร์มวิดีโอสั้นอย่าง TikTok ถือเป็นคำ�ตอบของการเติบโตของ

ธรุกจิในยคุนี ้สิง่ท่ีสามารถเชือ่มตอ่กบัผูบ้รโิภคทางอารมณไ์ด้คอืการใชว้ดีีสัน้และดนตรเีปน็ตัวกลาง

ในการสือ่สารเพือ่เขา้ถงึสนิคา้และบริการให้ตรงกลุม่เป้าหมาย (Heartbeat, 2553) ดังนัน้การโฆษณา

ในรูปแบบเนื้อหาวิดีโอสั้นโดยมีเพลงเข้ามาประกอบ เพื่อเป็นการสร้างคุณค่าตราสินค้าและบริการ

ของธุรกิจดังกล่าวในรูปแบบออนไลน์นอกจากนี้ TikTok ซ่ึงเป็นแพลตฟอร์มท่ีโดดเด่นและเป็น                  

ที่นิยมอย่างมากสำ�หรับวิดีโอสั้น TikTok ยังมี TikTok For Business ซึ่งเป็นแพ็คเกจการตลาด

ดิจิทัลที่ครอบคลุมซึ่งออกแบบมาเพื่อช่วยเหลือธุรกิจไม่ว่าจะมีขนาดใดก็ตาม ให้เติบโตอย่าง                       

มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดท่ามกลางสถานการณ์การแข่งขันที่สูงในปัจจุบัน 

ปัญหานำ�วิจัย

	 1. การโฆษณาเนือ้หาวดิโีอในแอปพลิเคช่ันแพลตฟอรม์ TikTok รา้นทำ�เล็บ Icedea Studio 

nails&eyelash Hatyai โดยศึกษาข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภค เพื่อนำ�ไปสู่การทำ�โฆษณาที่มี

ประสิทธิภาพมากที่สุดเพียงใด

	 2.รปูแบบสื่อิการโฆษณาในแอปพลิเคชัน่แพลตฟอรม์ TikTok รา้นทำ�เลบ็ Icedea Studio 

nails&eyelash Hatyai สามารถสร้างการรับรู้ทำ�ให้เกิดยอดวิวในการชมมากน้อยเพียงใด

	 3. การโฆษณาเนือ้หาวดิโีอในแอปพลิเคช่ันแพลตฟอรม์ TikTok รา้นทำ�เล็บ Icedea Studio 

nails&eyelash Hatyai เพื่อการปรับปรุงและนำ�ไปใช้เพื่อเพิ่มยอดขายได้มีประสิทธิผลมากน้อย

เพียงใด     

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1. เพื่อทราบถึงข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการร้านทำ�เล็บ Icedea Studio 

nails&eyelash Hatyai

	 2. เพื่อเปรียบเทียบสื่อโฆษณาในแพลตฟอร์ม TikTok ที่มีผลต่อยอดวิวในการรับชม                   

ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai

	 3. เพื่อค้นหาแนวทางในการปรับปรุงรูปแบบสื่อการโฆษณาเนื้อหาวิดีโอในแพลตฟอร์ม 

TikTok ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai

ขอบเขตการวิจัย

	 งานวจิยันี ้เปน็การศกึษาเกีย่วกบัประสทิธผิลการโฆษณาคอนเทนต์วดีิโอสัน้บนแพลตฟอร์ม 

TikTok ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai โดยมีร้อยละระหว่างจำ�นวนยอดขาย

เมื่อเทียบกับจำ�นวนยอดวิวในการดูโฆษณาเนื้อหาวิดีโอและยอดการมีส่วนร่วม โดยศึกษาข้อมูล 

ยอดววิและยอดขาย หลงัจากโฆษณาเนือ้หาวดีิโอต้ังแต่วนัที ่14 พ.ย. 2565 ถงึวนัที ่28  พ.ย. 2565  

และ วันที่ 5 ธ.ค. 2565 ถึงวันที่ 19 ธ.ค. 2565 เป็นระยะเวลา 4 สัปดาห์ 
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แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

           การตลาดดิจิทัล 

	 การตลาดดิจทิลั หมายถงึ การขายสินคา้และการบริการผ่านชอ่งทางอปุกรณอ์เิล็กทรอนกิส์ 

ไม่ว่าจะเป็น คอมพิวเตอร์ หรือสมาร์ทโฟน โดยใช้ช่องทางผ่านส่ือดิจิทัล เป็นตัวส่งข้อมูลไปยัง                

ผู้บริโภค ผู้ส่งจะสามารถ รู้ผลตอบรับได้ทันที ว่าผู้บริโภคมีผลตอบรบั อย่างไร และข้อดีของ                        

การตลาดดิจิทัลนั้น คือ สามารถทาํ ให้ผู้บริโภคได้รจู้ักสินค้าหรือบริการที่เจ้าของแบรนด์ได้สื่อสาร

ออกไปไดเ้รว็ยงิขึน้กวา่การขายในอดตีทีม่ ีขัน้ตอนทีช่า้ แตข่อ้เสยีก็มเีชน่กนั คอื ถา้ผบู ้รโิภคมคีวาม

ไมช่อบในสนิคา้ หรอืบรกิารของแบรนดท์ีส่ือ่ออกไป การบอกตอ่กย็ิง่เร็วมากยิง่ขึน้เมือ่มกีารกระจาย

ผา่นสือ่ดจิทิลั ดงันัน้ความทา้ทายของการขาย สินคา้ผ่านชอ่งทางนีค้อื การเลือกใชส่ื้อดิจิทลั อยา่งไร

ให้ได้ผล และมีประสิทธิภาพมากที่สุด (Digital Marketing, 2562)

	 การสื่อสารทางการตลาดผ่านสื่อดิจิทัล หมายถึง กระบวนการท่ีใช้ช่องทางและเทคนิค               

ทางดจิทิลัในโลกออนไลนเ์พือ่สง่เสรมิการขายสินคา้หรือบริการ และสร้างความรับรู้เกีย่วกบัแบรนด์

หรือธุรกิจ การสื่อสารดิจิทัลนี้สามารถทำ�ได้ผ่านหลากหลายช่องทาง เช่น เว็บไซต์ เครื่องมือค้นหา 

เครอืขา่ยสงัคมออนไลน ์อเีมล แอปพลเิคชนัมอืถือ และส่ืออืน่ ๆ  ท่ีใชง้านผ่านอปุกรณอ์เิล็กทรอนกิส์ 

เป้าหมายของการสื่อสารการตลาดดิจิทัลคือเพ่ือเชื่อมโยงกับกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจให้เข้าถึงได้

อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ โดยเน้นการสร้างความสนใจและเกิดการตอบรับต่อสินค้าหรือ

บรกิารทีส่ือ่สารดจิิทลันำ�เสนอ นอกจากนี ้การสือ่สารการตลาดดจิทิลัยงัมบีทบาทในการสรา้ง และ

สรรคส์รา้งความรูส้กึและบุคลกิภาพใหก้บัแบรนดห์รอืธรุกจิในวงกวา้ง (นดัดา กาญจนานนท,์ 2562)

	 การโฆษณาดิจิทัล หมายถึง การใช้สื่อดิจิทัลและเทคโนโลยีออนไลน์ในการสื่อสารและ

โฆษณาผลิตภัณฑ์หรือบริการของธุรกิจหรือองค์กรต่อกลุ่มเป้าหมายของผู้บริโภค โดยใช้ช่องทาง

ต่าง ๆ เช่น เว็บไซต์, สื่อสังคมออนไลน์, อีเมล, แอปพลิเคชันมือถือ และสื่อดิจิทัลอื่น ๆ เพื่อสร้าง

ความตระหนักรู้และส่งเสริมการขายสินค้าหรือบริการให้กับกลุ่มเป้าหมาย โดยการโฆษณาดิจิทัล 

มีความยืดหยุ่นสูงในการเลือกและการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายเนื่องจากสามารถทำ�การติดตามผล         

การโฆษณาและการวัดผลได้อย่างแม่นยำ� และสามารถปรับแก้แผนการตลาดในเร็วโดยเพิ่มหรือ            

ลดงบประมาณตามผลลัพธ์ที่ได้รับ

	 แอปพลิเคชัน TikTok เปน็ แอปพลิเคชนั โซเชียลมีเดยีสำ�หรับการเผยแพร่วดิีโอสั้น ๆ  จาก

ประเทศจนี โดยสามารถสรา้งวดิโีอไดด้ว้ยตวัผู้ใชเ้อง เคร่ืองมอืทีใ่ชง้านง่ายสำ�หรับการถา่ยวดีิโอส้ัน 

ตัดต่อวิดีโอ ตัดต่อวิดีโอ เอฟเฟ็กต์พิเศษ ฟิลเตอร์ AR และเพลงฟรี รวมถึงเครื่องมือแก้ไขโดย                 

ไม่ต้องออกจากแอป นำ�เสนอเน้ือหาวิดีโอที่หลากหลายซ่ึงรองรับทุกเพศและทุกวัย และเป็น

แพลตฟอร์มสำ�หรับความคิดสร้างสรรค์ที่พร้อมปล่อยให้จินตนาการโลดแล่นและแสดงความเป็น

ตวัผูใ้ช้งานอยา่งเตม็ที ่ในขณะเดยีวกนักส็ามารถเชือ่มต่อกับผู้คนทัว่โลกได้อยา่งรวดเร็วและยงัเปน็ 

สามารถรับชมวิดีโอ ฟีดวิดีโอที่ปรับให้เหมาะสม TikTok นำ�เสนอวิดีโอที่สนุกสนานและสนุกสนาน 

ปรับแต่งตามสิ่งที่ผู้ชมชอบและแชร์ วิดีโอเพียงแค่เลื่อน

	  ศิริณี วิรยะศิริ หัวหน้าฝ่ายการตลาดของ TikTok ประเทศไทย กล่าวว่ารูปแบบโฆษณา

บนแอป TikTok นัน้มคีวามหลากหลายและการใชง้านของแพลตฟอรม์นัน้อยูใ่นระดบัสงู ทีข่ยายฐาน
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ผู้ใช้ได้กว้างและหลากหลายมากขึ้น โดยพบว่า กลุ่มแอป TikTok ในไทย 60% เป็นกลุ่มอายุ 16-34 ปี 

และมากกว่า 80% เป็นนักศึกษาและคนทำ�งานรุ่นใหม่ในปัจจุบัน คือ แบรนด์และนักการตลาด  

สายตาของผู้คนและความสนุกสนาน ดังนั้น แอป TikTok จึงกลายเป็นแพลตฟอร์มการตลาด                 

แหง่ยคุทีต่อบสนองตอ่เทรนดก์ารตลาดใหม ่ๆ  เชน่ การตลาดวดีิโอ การตลาดแบบท้าทาย การตลาด 

Hastag และการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอร์    (คณุสริณิ ีวริยิศริ ิอ้างถงึใน MarketingOops., 2563) 

	 TikTok สร้างความสำ�เร็จให้กับแบรนด์และธุรกิจทุกขนาดและในอุตสาหกรรมต่าง ๆ                      

ไม่ว่าจะเป็น ธุรกิจความงาม, อาหารและเครื่องดื่ม, ธุรกิจสินค้าอุปโภคบริโภค, ธุรกิจอีคอมเมิร์ซ 

และธุรกิจ Online to Offline โดยเฉพาะธุรกิจ SME ในประเทศไทยต้องเผชิญกับข้อจำ�กัด                          

ทางธุรกิจที่อยู่ใน หลายด้าน เช่น ข้อจำ�กัดด้านทรัพยากร งบประมาณ และความรู้ทางเทคนิค 

เนือ่งจากขอ้จำ�กัดเหลา่นี ้TikTok สำ�หรบัธุรกจิ จงึเปน็ทางออกในการเสรมิศกัยภาพผา่นแพลตฟอรม์

การตลาดดิจิทัลที่ตอบโจทย์การช่วยให้เอสเอ็มอีก้าวข้ามขีดจำ�กัดได้อย่างสมบูรณ์แบบ เร่ิมต้นทำ�      

การตลาดบนแอปพลิเคชัน (TikTok) อย่างรวดเร็วและง่ายดาย ใช้เครื่องมือเพื่อสร้างวิดีโอและ

โฆษณาพร้อมความสามารถในการกำ�หนดงบประมาณ ปรับเปลี่ยนได้ทันที พร้อมวัดประสิทธิภาพ

โฆษณาอย่างแม่นยำ� 

	 Digitalmindhub และ อรรถทวี เจริญวัฒนวิญญู (2564) กล่าวว่า Marketing Funnel 

เป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีใช้ศึกษาในการเปรียบเทียบพฤติกรรมของ User (ผู้ใช้ก่อนจะเป็น

ลูกค้า) ว่าพฤติกรรมลูกค้าแต่ละแบบน้ันจัดอยู่ใน Marketing Funnel ระดับไหนเพื่อท่ีจะได้                     

นำ� Marketing Funnel มาใชใ้นการสร้างเคร่ืองมอืทางการตลาดวา่เหมาะสมกบัแต่ละขัน้ Funnel 

โดยแบง่เปน็ทอ่กรวยทางการตลาด ซึง่กระบวนการหรอืวา่ขัน้ตอนตา่งๆ ของการตลาด ทีจ่ะเปลีย่น

จากคนที่ไม่รู้จัก ให้กลายมาเป็นลูกค้าโดยระดับของช่องทางการตลาดสามารถแบ่งกระบวน                     

การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคออกเป็น 4 ระดับ

 	 1. การตระหนักรู้ (Awareness) เป็นช่วงเวลาที่ผู้คนเรียนรู้เกี่ยวกับการนำ�เสนอผลิตภัณฑ์

หรือบริการและธุรกิจเป็นครั้งแรก หากผู้บริโภคไม่ทราบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือบริการของธุรกิจ

ตัง้แตแ่รก พวกเขาจะไมซ่ือ้ ดงันัน้ในขัน้ตอนนีจ้งึอยากได้ขอ้เสนอและคำ�แนะนำ�ต่างๆ ดังน้ัน คณุคา่

ของธุรกิจต่อกลุ่มเป้าหมายจึงสำ�คัญมาก เพราะเป็นโอกาสในการได้ลูกค้า หากธุรกิจสามารถ                   

แกปั้ญหาทีล่กูคา้ตอ้งการได ้เปา้หมายของธรุกจิคอืการสรา้งความสนใจใหเ้พียงพอสำ�หรบักลุม่เปา้หมาย

ในการสำ�รวจ ไม่ว่าจะเป็นการให้ข้อมูลบนหน้า Landing Page หรือการถูกใจโพสต์ หรือติดตาม

แพลตฟอรม์ยอดนยิมทีส่ามารถใช้เพือ่เพ่ิมการตระหนกัรู้ได้แก ่Facebook, Instagram, YouTube, 

Twitter และ Tiktok

	 2. ความสนใจ (Interest) หลงัจากสรา้งการรบัรูใ้หก้บัธรุกจิแลว้ กลุ่มเปา้หมายกเ็ริม่สำ�รวจ

ขอ้มลู ธรุกจิควรมสีว่นรว่มกบัคนกลุม่นี ้ในกระบวนการนีจ้ะต้องสร้างความไวว้างใจใหก้บัผู้ชมด้วย

การให้คุณค่า ซึ่งถือเป็นข้ันตอนท่ีสำ�คัญในกระบวนการ เนื่องจากเป็นขั้นตอนที่ผู้ชมตัดสินใจว่า          

จะเช่ือถือแบรนด์หรือปล่อยให้ผ่านเนื้อหาที่พัฒนาขึ้น ธุรกิจต้องมีความน่าเชื่อถือ สามารถทำ�ได้ 

โดยใช้แพลตฟอร์มโซเชียลเดียว ได้แก่ Facebook, Instagram, YouTube, Twitter และ Tiktok
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	 3. การพิจารณา (Consideration) เป็นขั้นตอนกระบวนการตัดสินใจของลูกค้า โดยลูกค้า

จะนำ�ขอ้มลูการศกึษามาเปรยีบเทียบ ลกูค้าทีต้่องการกระชบัความสมัพันธจ์ะสำ�รวจผลิตภณัฑแ์ละ

บริการและเรียนรู้เกี่ยวกับสินค้า/บริการและประโยชน์ที่จะได้รับ

	 4. การเข้าใช้บริการ (Purchase) เป็นข้ันตอนท่ีสำ�คัญท่ีสุดท่ีผู้ค้าทุกคนต้ังตารอเพราะ               

มันเป็นกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการของผู้บริโภค ในขั้นตอนน้ีของกระบวนการทาง                         

การตลาด จำ�เปน็ตอ้งชีแ้จงวา่ทำ�ไมการซือ้ผลิตภณัฑ์หรือการเขา้ถงึบริการจึงเปน็ทางเลือกทีดี่ทีสุ่ด

สำ�หรับลูกค้า ทำ�ไมต้องซื้อหรือใช้บริการ? การซื้อจากเว็บไซต์/ร้านค้าออนไลน์ง่ายแค่ไหน

	 5. การรักษาลูกค้า (Retention) เป็นกระบวนการที่ธุรกิจวางแผนสื่อสารกับผู้ที่ซื้อสินค้า

หรือบริการ โน้มน้าวให้เกิดความภักดีต่อแบรนด์เพราะหากไม่มีแผนรองรับ ลูกค้าก็จะจากไป                   

และลืม ดังนั้นเติบโตและรักษาลูกค้าไว้ ทำ�ให้พวกเขากลับมาอีกเรื่อย ๆ  และเปลี่ยนพวกเขาให้เป็น

ผู้สนับสนุนแบรนด์	

	 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	 วิจัยเรื่อง “การใช้ผู้นำ�ทางความคิดในการโฆษณาผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของ

แอปพลิเคชัน Blue CONNECT” ได้ศึกษาเกี่ยวกับ กระบวนการใช้ผู้นำ�ทางความคิดในการโฆษณา

ผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของแอปพลิเคชัน Blue CONNECT นั้นมีกระบวนการทั้ง 7 ขั้นตอน        

	 1. การกำ�หนดวัตถุประสงค์ 		  5. การประเมินเนื้อหาจากผู้ส่งสาร

	 2. การเลือกผู้รับสารเป้าหมาย 		  6. การเผยแพร่สารในแอปพลิเคชัน TikTok

	 3. การคัดเลือกผู้ส่งสารใน TikTok 		 7. การประเมินผล

	 4. การส่งรายละเอียดงานให้กับผู้ส่งสาร 

	 เพื่อทำ�ให้การทำ�โฆษณาน้ันมีประสิทธิภาพและเพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ของ                      

การทำ�โฆษณาที่ตั้งไว้มากที่สุด ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้ผู้นำ�ทางความคิดโฆษณาผ่านแอปพลิเคชัน 

TikTok  ของแอปพลิเคชัน Blue CONNECT นั้นแบ่งออกได้ 2 ปัจจัย คือ ปัจจัยภายใน คือระยะ

เวลาในการดำ�เนินงานที่จำ�กัดและปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อการใช้ผู้นำ�ทางความคิดในการโฆษณา

ผ่านแอปพลิเคชัน TikTok ของแอปพลิเคชัน Blue CONNECT ได้แก่ (1) ความล่าช้าในการสื่อสาร                    

ส่งผลให้เกิดความกดดันในขั้นตอนต่างๆ และส่งผลให้เกิดการทำ�งานล่วงเวลา เกิดความเร่งรีบ               

ที่อาจจะส่งผลให้การทำ�การสื่อสารออกมาได้ไม่ทันเวลาที่กำ�หนด (2) สภาพเศรษฐกิจของ                             

ช่วงที่ทำ�การทำ�การโฆษณา และ (3) ปัจจัยภายนอกด้านเทคโนโลยี ที่ล้วนเป็นโอกาสที่ส่งผลทำ�ให้

การทำ�การโฆษณามีประสทธิภาพและประสบความสำ�เร็จ ดังนั้นจากงานวิจัยดังกล่าว เป็นการ

เปรียบเทียบประสิทธิผลเนื้อหาเพื่อการโฆษณาในรูปแบบภาพและวิดีโอ ซ่ึงแตกต่างจากงานของ               

ผู้วิจัยที่เป็นการเปรียบเทียบโฆษณาเนื้อหาวิดีโอประกอบบนแพลตฟอร์ม TikTok ที่ส่งผลต่อ                    

การตัดสินใจเข้าใช้บริการ

	 วิจัยเรื่อง “การสร้างแบรนด์บุคคลบนแอปพลิเคชันต๊ิกต๊อก (TikTok Application) ซ่ึง               

สง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ประเภทสกนิแคร์ของประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นพ้ืนท่ีเขตธนบรีุ (2565)” 

ของ สพุรรณวด ีกลัดทมิ ไดศ้กึษาเชงิปรมิาณเพือ่ตรวจสอบอทิธพิลของการสรา้งแบรนดส์ว่นบคุคล
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แอปพลิเคชัน TikTok ต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บำ�รุงผิวของประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตธนบุรี 

โดยเฉพาะ เขตบางกอกใหญแ่ละบางกอกนอ้ย เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามสุม่กลุม่ตวัอยา่งจำ�นวน 

404 คน ผลการวิจัยพบว่าผู้เข้าร่วมการวิจัยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25-30 ปี มี                      

การศึกษาระดับปริญญาตรีและโสด มีรายได้ต่อเดือนตั้งแต่ 15,000 ถึง 25,000 บาท และทำ�งาน

ในบริษัทเอกชน ผู้เข้าอบรมแสดงความชอบเจ้าของแบรนด์ หรือผู้ขายออนไลน์ที่มีความรู้ด้าน

ผลิตภัณฑ์ พวกเขามักจะติดตามบุคคลท่ีสร้างเนื้อหาที่ให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และแสดงไลฟ์

สไตล์ส่วนตัวของพวกเขา อีกท้ังการศึกษายังพบว่าการสร้างแบรนด์ส่วนบุคคลและสร้างตัวตน                   

บนแอปพลิเคชัน TikTok มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บำ�รุงผิว เนื้อหาท่ีตอบสนอง                    

ความตอ้งการของกลุม่เปา้หมาย รวบรวมยอดไลคแ์ละผูต้ดิตาม นำ�ไปสูค่วามนยิมและความน่าเชือ่ถอื

ที่เพิ่มขึ้น การทดสอบสมมติฐานยืนยันว่าจำ�นวนไลค์ ผู้ติดตาม และการสร้างแบรนด์ส่วนตัว                      

บน TikTok ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์บำ�รุงผิว

	 วิจัยเร่ือง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือครีมกันแดดบนแอปพลิเคชัน TikTok ของ                            

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2566)” ของ อุรัฐฐณีก์ กิตติธนปกรณ์ เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ

และเชิงคณุภาพ เพือ่สำ�รวจถึงปัจจยัทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจซือ้ครมีกนัแดดบนแอปพลเิคชนั TikTok 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ในเชิงปรมิาณ ได้ใชแ้บบสอบถามอเิลก็ทรอนกิสผ์่าน Google 

Forms เพื่อสอบถามกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค 400 ราย และสำ�รวจข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยต่าง ๆ เช่น 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอื่น ๆ  นอกจากนี้ ได้สัมภาษณ์ผู้บริโภค 10 ราย

ในกรงุเทพมหานครเพือ่เกบ็ข้อมลูเชิงคุณภาพ และนำ�ขอ้มลูทีไ่ดม้าวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา 

โดยใช้เครื่องมือวิเคราะห์สถิติ SPSS ผลการวิจัยพบว่าอาชีพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อครีมกันแดด                

บน TikTok ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน และยังพบว่าปัจจัยอื่น ๆ เช่น เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ก็มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเช่นกัน อย่างไรก็ตาม ปัจจัย

ด้านราคา สถานที่ การส่งเสริมการตลาด การรับรู้ปัญหา การค้นหา การประเมินทางเลือก และ             

การตัดสินใจเชื่อมโยงกับการซื้อและพฤติกรรมหลังการซื้อไม่แสดงความแตกต่างที่มีนัยสำ�คัญ                        

ผลการวิจัยนี้สามารถนำ�ไปใช้ในแอปพลิเคชันการตลาดธุรกิจ โดยนักการตลาดสามารถใช้ผลลัพธ์

เพื่อพัฒนาเนื้อหาด้านการตลาด

ระเบียบวิธีวิจัย

	 วิจัยเรื่อง การวัดประสิทธิผลการโฆษณาเนื้อหาวิดีโอเพื่อเพิ่มสร้างการรับรู้ในแพลตฟอร์ม 

TikTok ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai รวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ด้วย

วธิวีจิยัการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยได้ใชว้ธิกีารสัมภาษณเ์ชงิลึก (In-Depth 

Interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล และใช้ระเบียบวิธีวิจัย การวิจัยเชิงทดลอง (Experimental 

Base Research Method) เพื่อนำ�ข้อมูลเชิงลึกเข้าสู่กระบวนการออกแบบเนื้อหา (Content)                 

เพื่อสื่อสารโฆษณาเพื่อสร้างการรับรู้และเพิ่มยอดขายบริการ โดยรวบรวมข้อมูลผ่าน TikTok Ads 

Manager ของ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai
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กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลักที่ใช้ในงานวิจัย (Key Informants)

	 ผูว้จิยัไดด้ำ�เนนิการเกบ็รวบรวมขอ้มลูตามแนวทางทีใ่ชก้ารวจัิยเชงิทดลอง (Experimental 

Base Research Method) โดยใช้การสัมภาษณ์์เชิงลึก (In-Depth Interview) ของผู้ใช้บริการ                  

ทัง้ 10 ทา่น จากการสมัภาษณ์ผูบ้รโิภครา้นทำ�เลบ็ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai จำ�นวน 

10 คน ผูช้ายและหญงิ อาย ุ18-30 ป ีผูส้มัภาษณ์ใน จงัหวดัสงขลา อำ�เภอหาดใหญ ่ไดแ้กน่ามสมมติ 

ดังต่อไปนี้

	 1. กลุ่ม ก จํานวน 6 ท่าน โดย นามสมมติ ดังต่อไปนี้ A, B, C, D, E, F 

	 2. กลุ่ม ข จํานวน 2 ท่าน โดย นามสมมติ ดังต่อไปนี้ G, H 

	 3. กลุ่ม ค จํานวน 1 ท่าน โดย นามสมมติ ดังต่อไปนี้ I 

	 4. กลุ่ม ง จํานวน 1 ท่าน โดย นามสมมติ ดังต่อไปนี้ J

	

	 การเก็บข้อมูลของผู้ให้สัมภาษณ์ในส่วนนี้ ผู้วิจัยได้ใช้นามสมมุติเพ่ือเป็นการปกปิดข้อมูล

ส่วนตัวของผู้ให้ สัมภาษณ์ และเป็นการรักษาจรรยาบรรณของผู้ทำ�วิจัย 

	 ผู้ใช้บริการมีจุดประสงค์ในการทำ�เล็บที่แตกต่างกัน ตาม ลักษณะ วิถีชีวิต การงาน นิสัย 

ค่านิยม หากแต่มีความสอดคล้องกันหลังจากการที่ผู้บริโภคทำ�เล็บ คือ การมีประติสัมพันธ์กับ                            

คนรอบขา้งเพิม่ข้ึน คนรอบข้างทักท้ังคนท่ีสนทิและคนแปลกหนา้เกีย่วกบัเรือ่งเลบ็มากขึน้ซ่ึงสามารถ

นำ�ไปสูก่ารสนทนาการทกัทาย การตอ่ยอดบทสนทนา การสร้างความสัมพันธจ์นเปน็ มติรภาพ คูรั่ก 

และมากที่สุดคือ คู่ชีวิต (บางคนที่เป็นพนักงานสามารถปิดงานลูกค้าจากการเริ่มสนทนาเรื่องเล็บ) 

และเมื่อมีผู้คนรอบข้างทักทายชื่นชม เรื่องเล็บ นำ�ไปสู่การเสริมสร้างความมั่นใจ ทำ�ให้ผู้บริโภค                  

มีความมั่นใจเพิ่มมากขึ้น กล้าคิด กล้าทำ� กล้าพูด กล้าที่จะเป็นตัวของตัวเองสูงขึ้น

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 งานวิจัยนี้เป็นการศึกษาค้นคว้าข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)                   

ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) 

เพื่อเตรียมการในด้านความรู้เกี่ยวกับแนวคิดท่ีเกี่ยวข้อง โดยใช้หลักทฤษฎี Marketing Funnel 

และปจัจัยพฤตกิรรมผูบ้ริโภค (Customer Behavior Model) เพือ่ทดลองและเปรยีบเทยีบโฆษณา

เนื้อหาวิดีโอผ่านแพลตฟอร์ม TikTok ของร้าน Icedea Studio nails&eyelash Hatyai และใช้

ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงทดลอง (Experimental Base Research Method) เพื่อนำ�ข้อมูลเชิงลึก

เขา้สูก่ระบวนการออกแบบเนือ้หา ซึง่ศกึษาโดยใชว้ธิกีารนำ�เสนอรูปแบบในการส่ือสารการโฆษณา

เพื่อสร้างการรับรู้และเพิ่มยอดขายการเข้าใช้บริการ โดยในกระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูลนี้                       

ใช้ TikTok Ads Manager ในการเก็บรวบรวมข้อมูล

	 1. เนื้อหารูปแบบวิดีโอแนวตั้ง อัตราส่วน 9:16 (1080x1920)

	 2. เนื้อหารูปแบบภาพสไลด์ Muti Photo แนวตั้ง อัตราส่วน 9:16 (1080x1920)

	 โดยเครือ่งมอืในการวจิยั ประกอบไปด้วย 3 สว่น ดังนี ้(1) การเกบ็ข้อมลูเชงิลึกของผู้บริโภค                         

ในการใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการตระหนักรู้และเข้ามาใช้
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บริการร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai เพื่อนำ�ไปทำ�โฆษณา (2) TikTok เป็น

แพลตฟอร์มที่สร้างการรับรู้และการส่วนร่วมได้หลายรูปแบบ เช่น Like, Comment, Share และ 

Veiw ซึ่งมีเครื่องมืือ TikTok Ads Manager ที่สามารถตรวจสอบและวัดผลได้อย่างแม่นยำ�ทั้งการ 

แสดงผลของโฆษณา การมสีว่นรว่ม คา่เฉลีย่การมสีว่นรว่มของโพสต ์และงบประมาณในการโฆษณา 

และ (3) TikTok Ads Manager เป็นเครื่องมือที่ออกแบบมาเพื่อการตลาดทางด้านการสร้างสรรค์

คลปิวดิโีอสัน้โดยเฉพาะ โดยมคีวามสามารถท่ีสามารถต้ังคา่ และกำ�หนดเปา้หมายในการทำ�โฆษณา

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 แอดเซต ที่ 1 ทำ�การยิงโฆษณา วันที่ 14 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 21 พฤศจิกายน 

พ.ศ. 2565 เป็นวิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราวสร้างความมั่นใจ โดยการโฆษณาในช่วงเวลาปกติ

	 แอดเซต ที่ 2 ทำ�การยิงโฆษณา วันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 19 ธันวาคม พ.ศ. 

2565 เป็นวิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ Muti Photo โดยการโฆษณาในช่วงเวลาปกติ โดยมีกลุ่ม

เป้าหมาย ทุกเพศ อายุ 18-34 ปี มีความสนใจในด้านความงามและความบันเทิง

ภาพที่ 1 : รูปแบบของการตั้งค่า แอดเซต (Ad Set) โฆษณา จํานวน 1 แคมเปญ (Campaign) 

2 แอดเซต (Ad Set) สําหรับ TikTok โดยใช้งบประมาณและ กลุ่มเป้าหมายหลักเดียวกัน

โฆษณาวิดีโอ แคมเปญ อยากจะเข้าไปทัก ความยาว 1 นาที 30 วินาที

งบประมาณ		  2,125บาท/สัปดาห์ รวมงบประมาณทั้งสิ้น 8,500 บาท 

											         

ระยะเวลาการทดลอง	 วันที่ 14 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 28 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 	

			   วันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 19 ธันวาคม พ.ศ. 2565 

			   (ระยะเวลา 4 สัปดาห์)

											         

รัศมีการทำ�การทดลอง	 20 กิโลเมตร จากร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai

											         

กลุ่มเป้าหมาย		  ทุกเพศ อายุ 18 - 34 ปี ภาษาที่ใช้ ภาษาไทย มีความสนใจด้าน                        

			   ความงาม และตั้งเป้าหมายการโฆษณาเป็นการเข้าถึง

											         

	 ผู้วิจัยนำ�ประเด็นที่ค้นพบจากการวิจัยมาใช้เป็นข้อมูลและใช้เป็นแนวทางในวิเคราะห์                     

ในการแต่งเนื้อหาเพลงในโฆษณานี้ โดยได้มีการสัมภาษณ์ลูกค้าท้ัง 10 ท่าน ท่ีเข้ามาใช้บริการ                  

ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nail&eyelash Hatyai เพื่อหา Insight ของลูกค้า นำ�ข้อมูล Insight 

ของลูกค้า มาแต่งเป็นเนื้อหาเพลงท่ีใช้ในวิดีโอโฆษณา โดยจุดร่วมท่ีลูกค้าท้ัง 10 ท่าน มีร่วมกัน                        
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คือการทำ�เล็บเสริมสร้างความมั่นใจและมีผู้คนทักทายและพูดคุยมากยิ่งข้ึนเริ่มจากการทักทาย                

เรื่องของเล็บ ซึ่งในเนื้อหาของวิดีโอเป็นการที่ผู้ชายไม่กล้าเข้าไปทักทำ�ความรู้จักจึงได้มองไปที่เล็บ

ที่ผู้หญิงทำ�เล็บ จึงเป็นการเริ่มบทสนทนา ต่อยอดบทสนทนาและความสัมพันธ์ ไปทำ�เล็บร่วมกัน 

ไปจนถึงการพัฒนาความสัมพันธ์เป็นคู่รัก โดยมีเพลงเข้ามาประกอบ เนื้อหาวิดีโอโฆษณาจึงได้                     

มาเปน็ Content โดยเนือ้หา รปูแบบวดิโีอแนวต้ัง อตัราส่วน 9:16 (1080x1920) ความยาว 1 นาท ี

30 นาที และ เนื้อหารูปแบบวิดีโอ Muti Photo แนวตั้ง อัตราส่วน 9:16 (1080x1920) เพื่อทำ�                                 

การเปรียบเทียบที่ส่งผลต่อการรับรู้และเข้าใช้บริการ

การวิเคราะห์ข้อมูล 

	 งานวิจัย การวัดประสิทธิผลการโฆษณาเนื้อหาวิดีโอเพื่อเพิ่มสร้างการรับรู้ในแพลตฟอร์ม 

TikTok ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai สรุปวิเคราะห์ข้อมูลโดยการนําข้อมูล

ทีเ่ก็บรวบรวมจากเครือ่งมอื TikTok Ads Manager วดัประสทิธผิลโฆษณาเนือ้หาวดิโีอโฆษณา โดย

วัดจาก ยอดการรับชมทั้งหมด (View) และประสิทธิผลการพิจารณาวัดจาก อัตราการรับชมตาม

ระยะเวลาการรบัชม (Watch time) ในระยะเวลา 6 วนิาทต่ีอการรับชมคลิปวดีิโอจนจบ และอตัรา

ค่าใช้จ่ายต่อการรับชมทั้งหมด (Cost per view) 

	 จากการสมัภาษณผ์ูใ้ชบ้รกิารรา้นทาํเล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai จาํนวน 

10 คน ผู้ชายและหญิง อายุ 18-30 ปี พบว่า สาเหตุที่เข้ารับบริการทำ�เล็บมีดังนี้ 1.) ทำ�เล็บเพราะ

ช่วยส่งเสริมความมั่นใจ มีจำ�นวน 6 คน 2.) อยากเลิกกัดเล็บ เพราะเมื่อทำ�เล็บ ทำ�สีตกแต่ง หรือ

ติดอะไหล่แล้ว เล็บจะมีความแข็งขึ้น ทำ�ให้กัดหรือแกะเล็บได้ยาก ซ่ึงช่วยเสริมสร้างความมั่นใจ

ทำ�ให้ไม่เสียบุคลิกภาพ มีจำ�นวน 2 คน 3.) ทำ�เล็บเพราะเล็บที่ทำ�ฉีก หน้าเล็บเหลือง หรือ เล็บกุด 

เหมือนมีปม เวลาตอ้งไปพบปะเจอผูค้นจะรูส้กึ ไมม่ัน่ใจ ท่ีทำ�เลบ็ตอ้งการทีจ่ะลบจุดดอ้ยของตวัเอง 

มีจำ�นวน 1 คน และ 4.) ทำ�เล็บที่ทำ�มาแล้วหลุดหายไป จึงต้องการทำ�เล็บใหม่เพ่ือแทนเล็บเก่า                   

ที่หายไป มีจำ�นวน 1 คน ซึ่งจากผลสำ�รวจของสถิติเทรนด์ธุรกิจ “ ทำ�เล็บ” สาเหตุที่คนไปทำ�เล็บ

ของการตลาดวันละตอน และ จากผลสำ�รวจการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการร้านทําเล็บ Icedea Studio 

nails&eyelash Hatyai จํานวน 10 คน ทำ�ให้พบความเชื่อมโยงว่า สาเหตุหลักที่ผู้รับบริการตัดสินใจ

เข้าใช้บริการทำ�เล็บมากที่สุดคือ ต้องการเสริมสร้างความม่ันใจ ดังนั้นผู้วิจัยจึงค้นพบข้อมูลหรือ

ความตอ้งการเชงิลึก (Insight) ของผูใ้ช้บรกิารคอื เพือ่เสรมิสรา้งความมัน่ใจ บคุลกิภาพใหก้บัตนเอง

	 จากการสมัภาษณผ์ูใ้ช้บรกิารทำ�เลบ็จำ�นวน 10 คน พบว่า ผู้ใชบ้ริการท้ังหมดใชแ้อปพลิเคชนั

แพลตฟอร์ม TikTok และพบว่า ผู้ใช้บริการทำ�เล็บให้ความสนใจเนื้อหา (Content) วิดีโอที่มีเพลง

ประกอบมากกว่าวิดีโอที่ไม่มีเพลงประกอบ จำ�นวน 8 ต่อ 2 คน ซึ่งจากข้อมูล Bambinun เนื้อหา 

(Content) วิดีโอที่มีเพลงประกอบ เป็นสื่อสารทางการตลาดประเภทหนึ่งที่สามารถเชื่อมโยงกับ               

ผู้บริโภคผ่านทางอารมณ์ความรู้สึกได้ โดยใช้วิดีโอและเพลงดนตรีเป็นตัวกลาง ในการส่ือสารเพื่อ

เขา้ถงึกลุม่เปา้หมายของสนิคา้และบรกิารผ่านคอนเทนตว์ดิโีอสัน้ทีห่ลากหลาย เชน่ การทำ�คอนเทนต์

วิดีโอสั้นประกอบดนตรีในโฆษณาสินค้าและบริการ โดยสิ่งที่สามารถเชื่อมโยงกับผู้บริโภคผ่านทาง

อารมณ์ความรู้สึกได้ คือ การใช้วิดีโอและเพลงเป็นตัวกลางในการสื่อสารเพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย
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ของสนิค้าและบรกิาร (Heartbeat, 2553) ดงันัน้การโฆษณาในรปูแแบบเนือ้หาวดิโีอสัน้โดยมเีพลง

เขา้มาประกอบ สามารถสรา้งคณุคา่ใหก้บัตราสนิค้าและบรกิารของธรุกิจดงักลา่วในรูปแบบออนไลน์

	 ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงได้จัดทำ�คอนเทนต์วิดีโอโฆษณาสั้น ซ่ึงกระบวนการสร้างเนื้อหาของ             

คอนเทนต์มาจากการสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการของร้านทำ�เล็บ และการค้นหาข้อมูลความต้องการ                    

เชิงลึก (Insight) ของผู้ใช้บริการทำ�เล็บเพื่อให้เกิดความสอดคล้องกัน โดยในส่วนของคอนเทนต์

วิดีโอโฆษณาสั้น นั้นมี 2 รูปแบบ 2 คอนเทนต์ (Content) ได้แก่ (1) วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราว 

(2) วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ และ 2 คอนเทนต์ (Content) ได้แก่ (1) วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราว

โดยการโฆษณาในช่วงเวลาปกติ 2.) วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์โดยการโฆษณาในช่วงเวลาปกติ 

เพื่อศึกษาทดลองและเปรียบเทียบประสิทธิผลโฆษณาเนื้อหาวิดีโอในการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม 

TikTok ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ และหาโอกาสในการพัฒนาการตลาดดิจิทัลของร้าน

ทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai

ผลการวิจัย

	 1. ผลการศึกษาการเก็บข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภค โดยใช้หลักทฤษฎี Marketing Funnel 

ในส่วนของการตระหนักรู้(Awareness) และปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior 

Mode) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านทำ�เล็บ เพื่อการสร้างการรับรู้และเข้ามาใช้บริการ

ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai และนำ�ไปสู่การทำ�โฆษณา จากข้อมูลจาก                

ผู้ให้สัมภาษณ์โดยใช้หลักทฤษฎี Marketing Funnel ในด้านการตระหนักรู้ (Awareness) 10 ใน 

10 ท่าน พบว่า ส่วนใหญ่ผู้บริโภคมีปัญหาในเร่ืองของ หน้าเล็บ และความไม่มั่นใจ ซ่ึงเกิดจาก            

ตัวของผู้บริโภคเอง นอกจากนี้ในช่วงเวลาท่ีผู้บริโภคมีความจำ�เป็นต้องไปงานหรือเทศกาลต่าง ๆ 

หรือเมื่อเห็น ศิลปิน ผู้มีอิทธิพล (Influencer) ที่ตนชื่นชอบนั้น ปัญหาของเล็บซ่ึงเป็นปัญหาที่                    

ผูบ้ริโภคกังวลใจจะทำ�ให้ผูบ้รโิภคตระหนกัและรับรู้ทีจ่ะต้องการเสริมความม่ันใจในตนเองใหม้ากขึน้ 

สง่ผลให้เกิดการศกึษาหาขอ้มลู ซึง่การตระหนกัรู ้(Awareness) สอดคลอ้งกบัทฤษฎปีจัจยัพฤตกิรรม

ผูบ้รโิภค (Customer Behavior Mode) ในดา้นอารมณ ์(Emotion) ในการรบัรูถ้งึปญัหาหรอืความ

ต้องการ เพื่อแก้ไขปัญหาหน้าเล็บที่ทำ�ให้ผู้บริโภครู้สึกเกิดความไม่มั่นใจ โดยการเข้าใช้บริการร้าน

ทำ�เล็บถือเป็นความสุขในรูปแบบหนึ่งของผู้บริโภครวมถึงช่วยเสริมสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภค 

	 ดังนั้นจากกลุ่มดังกล่าวผู้วิจัยเห็นว่า กลุ่มที่ 1 เป็นกลุ่มที่ตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านทำ�เล็บ

มากที่สุด ด้วยทฤษฎี Marketing Funnel ในส่วนของการตระหนักรู้ (Awareness) และด้วยปัจจัย

พฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior Mode) ทั้งในด้านระยะเวลา (Time) ด้านอารมณ์ 

(Emotion) และด้านบุคลิกภาพ (Personality) เพื่อหาข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภคในกลุ่มนี้ ในการนำ�มา 

สรา้งเนือ้หาโฆษณาผา่นแอปพลเิคชนัแพลตฟอรม์ TikTok ใหม้คีวามนา่สนใจและโดดเดน่แตกตา่ง 

โดยการใช้วิดีโอ

	 2. ผลการทดลองโฆษณาและนำ�มาเปรียบเทียบประสิทธิผลของการโฆษณาเน้ือหาวิดีโอ

ประกอบท่ีมีผลต่อยอดวิวในการรับชมและผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านทำ�เล็บ Icedea 

Studio nails&eyelash Hatyai
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	 ผลการยิงโฆษณา แอดเซต ที่ 2 ทำ�การยิงโฆษณา วันที่ 5 ธันวาคม พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 19 

ธันวาคม พ.ศ. 2565 ของ TikTok งบประมาณทั้งหมด 2,125 บาท สามารถเข้าถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย

ได้ 87,046 คน มียอดการแสดงผลจำ�นวน 110,224 ครั้ง มีจำ�นวนคนทักข้อความ 39 ครั้ง และ

สามารถปิดการขายได้ 28 ราย

	 3. สรปุเปรยีบเทยีบโฆษณาเนือ้หาวดีิโอประกอบโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม TikTok ทีส่่งผล

ที่มีผลต่อยอดวิวในการรับชมและผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ กรณีศึกษา: ร้านทำ�เล็บ Icedea 

Studio nails&eyelash Hatyai

	 ผลการยิงโฆษณา แอดเซต ที่ 1 ทำ�การยิงโฆษณา วันที่ 14 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 ถึงวัน

ที่ 21 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 ของ TikTok งบประมาณทั้งหมด 2,125 บาท สามารถเข้าถึงลูกค้า

กลุ่มเป้าหมายได้ 90,234 คน มียอดการแสดงผลจำ�นวน 124,211 ครั้ง มีจำ�นวนคนทักข้อความ 

27 ครั้ง และสามารถปิดการขายได้ 15 ราย 

สรุปผลการศึกษา

	 สว่นท่ี 1 การศกึษาการเก็บขอ้มลูเชิงลกึของผูบ้ริโภค โดยใชห้ลกัทฤษฎ ีMarketing Funnel 

ในส่วนของการตระหนักรู้ (Awareness) และปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior 

Mode) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านทำ�เล็บเพ่ือการสร้างการรับรู้และเข้ามาใช้บริการ

ร้านทำ�เล็บ Icedea Studio nails&eyelash Hatyai และนำ�ไปสู่การทำ�โฆษณา ได้ข้อสรุปผล         

การศึกษาดังนี้ การตระหนักรู้ (Awareness) พบว่า ส่วนใหญ่ผู้บริโภคมีปัญหาในเรื่องของ หน้าเล็บ 

และความไม่มั่นใจ ซึ่งเกิดจากตัวของผู้บริโภคเอง จึงทำ�ให้ผู้บริโภคมีความต้องการที่จะทำ�เล็บ          

เพื่อเสริมสร้างความมั่นใจในตนเอง เช่น ในช่วงเวลาไปงานหรือเทศกาลต่างๆ ซึ่งเป็นปัญหาที่ทำ�ให้

ผู้บริโภคตระหนักและรับรู้ ดังนั้นเมื่อผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหาจึงเกิดความต้องการแก้ไขหน้าเล็บและ

เสรมิสรา้งความมัน่ใจในชีวติประจำ�วนัหรอืกอ่นการไปเทีย่วในงานหรอืเทศกาลตา่งๆ ดงันัน้จะเหน็

ได้ว่าการตระหนักรู้ (Awareness) จึงสอดคล้องกับทฤษฎีปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer 

Behavior Mode) ในด้านอารมณ์ (Emotion) ในการรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการ เพื่อแก้ไข

ปัญหาหน้าเลบ็ทีท่ำ�ให้ผูบ้รโิภครูส้กึเกดิความไมม่ัน่ใจ โดยการเขา้ใช้บรกิารรา้นทำ�เลบ็ถอืเปน็ความสขุ

ในรูปแบบหนึ่งของผู้บริโภค รวมถึงช่วยเสริมสร้างความมั่นใจให้กับผู้บริโภค 

	 ส่วนที่ 2 ผลการทดลองโฆษณาและนำ�มาเปรียบเทียบประสิทธิผลของการโฆษณา ได้ดังนี้

	 ผลการทดลองรูปแบบเนื้อหา (Content) วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราวโดยการโฆษณาใน

ช่วงเวลาปกติ (แอดเซตที่ 1) และโฆษณาแบบภาพสไลด์โดยการโฆษณาในช่วงเวลาปกติ (แอดเซต

ที่ 2) ได้ผลสรุปดังนี้ 

	 ผลการยิงโฆษณา แอดเซตที่ 1 ทำ�การยิงโฆษณา วันที่ 14 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 ถึง                 

วันที่ 28 พฤศจิกายน พ.ศ. 2565 โดยมีการกําหนดลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Target Audience)                       

ของกลุ่มผู้บริโภค ทุกเพศ อายุ 18-34 ปี ที่มีความสนใจในด้านความงามและความบันเทิง โดย             

ตัง้เปา้หมายการโฆษณาเป็นการเขา้ถงึ กำ�หนดงบประมาณตอ่วนัเทา่กบั 303 บาท ทำ�การยงิโฆษณา

ผ่านตัวจัดการบัญชี โฆษณาธุรกิจของ TikTok รวมงบประมาณทั้งหมด 2,125 บาท สามารถเข้าถึง
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ลกูคา้กลุม่เปา้หมายได้ 90,234 คน มยีอดการแสดงผลจำ�นวน 124,211 คร้ัง มจีำ�นวนคนทกัขอ้ความ 

27 ครั้ง และสามารถปิดการขายได้ 15 ราย ซึ่งแตกต่างจาก แอดเซต ที่ 2 ทำ�การยิงโฆษณา วันที่ 

5 ธันวาคม พ.ศ. 2565 ถึงวันที่ 19 ธันวาคม พ.ศ. 2565 เป็นโฆษณาภาพสไลด์โดยการโฆษณา                

ในชว่งเวลาปกต ิโดยมกีารใชง้บประมาณและระยะเวลาเทา่กนักบัโฆษณาแอดเซตที ่1 จะเหน็ได้วา่

แอดเซตท่ี 1 วิดีโอโฆษณาแบบมีเรื่องราวสารมารถสร้างการตระหนักรู้ (Awareness) ได้ดีกว่า                

ทั้งในด้านของการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่มากกว่าถึง 3,188 คน และยอดการแสดงผล ที่มากกว่า  

ถึง 13,987 ครั้ง แต่ในด้านของการมีส่วนร่วม (Engagement) นั้นแอดเซตที่ 2 สามารถทำ�ได้ดีกว่า

โดยมีจำ�นวนการทักข้อความมากกว่า 12 ครั้ง และยอดจองและปิดการขายมากกว่า 13 ราย

	 ดงันัน้ผูจ้งึทำ�การเปรยีบเทยีบ รปูแบบเนือ้หา (Content) วดิโีอโฆษณาแบบมีเรือ่งราวและ

วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ในช่วงเวลาปกติ พบว่า รูปแบบเนื้อหา (Content) วิดีโอโฆษณาแบบ

มเีรือ่งราว มยีอดการรบัชมท่ีสงูกว่า วดีิโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ในชว่งเวลาปกติ แต่ รปูแบบเนือ้หา 

(Content) วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ สามารถสร้างการมีส่วนร่วม (Engagement) ได้มากกว่า

อภิปรายผล

	 1. การสร้างโฆษณาผ่านแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก (TikTok)

	 จากการสัมภาษณ์ โดยใช้หลักทฤษฎี Marketing Funnel ในส่วนของการตระหนักรู้ 

(Awareness) และปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior Mode) ที่ส่งผลต่อการตัดสิน

ใจเข้าใช้บริการร้านทำ�เล็บ เพื่อการสร้างการรับรู้และเข้ามาใช้บริการร้านทำ�เล็บ Icedea Studio 

nails&eyelash Hatyai และนำ�ไปสูก่ารทำ�โฆษณา ซึง่การโฆษณาผา่นแพลตฟอร์มติก๊ตอ๊ก (TikTok) 

มผีลกระทบท่ีสำ�คญัตอ่การเช่ือมโยงและสรา้งความสนใจของผูบ้ริโภคในสนิค้าหรอืบรกิารของธุรกจิ

ตา่ง ๆ  ไดอ้ยา่งมหาศาล ดว้ยเนือ้หาทีส่รา้งขึน้บนแพลตฟอรม์นี ้โฆษณาบน TikTok ชว่ยใหผู้บ้รโิภค

รับรู้และเริ่มสนใจผลิตภัณฑ์หรือบริการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

	 2. รูปแบบเนื้อหา (Content) วิดีโอที่ส่งผลต่อการตระหนักรู้ (Awareness) มากที่สุด                 

ผ่านการทำ�โฆษณาผ่าน แพลตฟอร์มติ๊กต๊อก (TikTok)

	 เมือ่ไดท้ำ�การยงิโฆษณาแลว้ พบวา่ รปูแบบเนือ้หา (Content) วดิโีอแบบมเีร่ืองราว สามารถ

สร้างการตระหนักรู้ (Awareness) ได้มากกว่าโดยมียอดการแสดงผล และการเข้าถึงได้มากท่ีสุด      

ซึ่งมากกว่ารูปแบบเนื้อหา (Content) วิดีโอโฆษณาแบบภาพสไลด์ โดยสอดคล้องกับ รูปแบบ               

การสื่อสารการตลาดดิจิทัล ในรูปแบบของ วิดีโอมาร์เก็ตต้ิง (Video Marketing) เป็นเคร่ืองมือ              

การผลิตสำ�หรับการตลาดเนื้อหา (Content Marketing) เพื่อสร้างการตระหนักรู้ (Awareness) 

สามารถขยายฐานผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว (ศิวัตร เชาวรียวงษ์, 2557) การใช้สื่อการโฆษณา           

ในรูปแบบของวิดีโอเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเป็นผลมาจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มุ่งหน้าสู่โซเชียล   

มีเดียและแพลตฟอร์มออนไลน์เพื่อซื้อสินค้าและบริการ การทำ� Video Marketing ในปัจจุบันมี 

ผลให้ธุรกิจเติบโตอย่างมาก 

	 3. รูปแบบเนื้อหา (Content) วิดีโอท่ีสามารถสร้างยอดการมีส่วนร่วม (Engagement)                 

ได้มากที่สุด ผ่านการทำ�โฆษณาผ่านแพลตฟอร์มติ๊กต๊อก (TikTok) เมื่อได้ทำ�การยิงโฆษณาแล้ว                 



Siam Communication Review Vol.23 Issue 1 (January - June 2024)116

พบว่า รูปแบบเนื้อหา (Content) วิดีโอแบบภาพสไลด์ สามารถเพิ่มการมีส่วนร่วมและสร้างขายได้

ดกีวา่ เพราะภาพสไลดเ์ป็นฟเีจอรใ์หมข่องแพลตฟอรม์ TikTok ซึง่รูปภาพสามารถสือ่สาร ไดก้ระชบั 

เข้าใจง่ายกว่า ภาพสไลด์ทำ�ให้ผู้สร้างเนื้อหาสามารถส่ือสารข้อความหรือข้อมูลสำ�คัญในเวลาเร็ว 

โดยไม่ต้องใช้เวลานานในการพูดหรือสร้างเรื่องราวยาว ๆ  ซึ่งเป็นสิ่งที่ผู้ชมและผู้บริโภคมักมองหา

ในช่วงเวลาสัน้ๆ ในโลกออนไลนท์ีเ่รว็เปลีย่นแปลงโดยสามารถชว่ยลดระยะเวลาในการตดัสนิใจของ

ผูบ้รโิภค ซ่ึงภาพสไลดส์ามารถนำ�เสนอขอ้มูลหลายอยา่งในรปูแบบท่ีมองเห็นได้งา่ยและเข้าใจได้ทนัท ี

ทำ�ให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจในการซื้อหรือรับข้อมูลอย่างรวดเร็ว โดยไม่ต้องใช้เวลานานในการ

คน้หาขอ้มูลเพิม่เตมิ ซึง่สอดคลอ้งแนวคิดเกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในโลกดจิิทลั ผู้

บรโิภคจัดหาสิง่จำ�เปน็เพือ่ประโยชนต์อ่การใชช้วิีตประจำ�วนั ดงันัน้จงึเกดิธุรกจิทัง้การขายสนิค้าและ

บริการเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

ข้อเสนอแนะ

	 1. ควรสร้างรูปแบบเนื้อหาวิดีโอแบบมีเร่ืองราว ผ่านแพลตฟอร์ม TikTok เพ่ือสร้าง         

การตระหนักรู้ (Awareness) โดยหากต้องการเพิ่มยอดการเข้าถึงและการแสดงผลให้ได้มากที่สุด 

โดยเนือ้หานัน้มเีนือ้หาเรือ่งราวเกีย่วกบัความมัน่ใจทีไ่ด้จากการทำ�เลบ็ไปเทีย่วในงานเทศกาลตา่ง ๆ  

โดยถ้าหากได้มีการทำ�เล็บจะทำ�ให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่มั่นใจขึ้น รวมถึงให้ความรู้ คำ�แนะนำ�ที่          

เกี่ยวกับปัญหาที่เกิดขึ้นของเล็บ รวมถึงควร Key Message ที่กระชับ เข้าใจง่าย ในการทำ�โฆษณา

	 2. ควรสรา้งรปูแบบโฆษณาเนือ้หาวดิโีอแบบภาพสไลดผ์า่นแพลตฟอรม์ TikTok เพือ่สรา้ง

การมีส่วนร่วม (Engagement) โดยหากต้องการเพิ่มจำ�นวนการทักข้อความและยอดจองรวมถึง

การปิดการขายที่มากขึ้น โดยเนื้อหานั้นมีเนื้อหาเรื่องราวเกี่ยวกับเล็บ รูปแบบเล็บ หรือผลงานของ

ลูกค้าที่เคยมาทำ�เล็บกับทางร้าน ที่แสดงให้เห็นถึงงานทำ�เล็บที่เป็นเอกลักษณ์ของทางร้าน รวมถึง

ควร Key Message ที่กระชับ เข้าใจง่าย ในการทำ�โฆษณา

	 3. ควรสร้างรูปแบบเนื้อหาที่มีความหลากหลายมากขึ้นในการทําการตลาด เพื่อสร้าง                

การตระหนักรู้ (Awareness) ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่หลากหลายมากขึ้น เช่น การทำ�เนื้อหาเพื่อ

การสื่อสารกับผู้บริโภคที่ผู้บริโภคเองก็สามารถมีส่วนร่วมได้ เช่น การสร้างแฮชแท็กแคมเปญขึ้น           

เพื่อใช้จัดกิจกรรมและเชิญชวนผู้บริโภคสร้างการมีส่วนร่วม (Engagement) กับทางร้าน

	 4. ควรทำ�การโฆษณาโดยการประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หรือการผลิตเนื้อหา

วิดีโอที่ให้คำ�แนะนำ�เร่ืองเล็บเพื่อสร้างการตระหนักรู้ (Awareness) เช่น วิธีการรักษาหน้าเล็บ           

ไม่ให้เล็บบาง ีการเลือกสีเล็บให้เหมาะกับตัวเอง การ Live สดสอนวิธีต่าง ๆ ในเรื่องเล็บ เป็นต้น 

ซึ่งเป็นการสร้างประโยชน์ให้กับลูกค้าและผู้ที่เข้ามารับชม อีกทั้งยังสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจอีกด้วย

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยในอนาคต

	 1. ในการศึกษานี้ผู้วิจัยได้ทำ�การศึกษาเปรียบเทียบประสิทธิผลโฆษณาเนื้อหาวิดีโอ                      

เพื่อการโฆษณาผ่านแพลตฟอร์ม TikTok ท่ีสร้างการตระหนักรู้ (Awareness) และส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเข้าใช้บริการ ดังนั้น ในอนาคตหากมีงานวิจัยชิ้นต่อไป สามารถทำ�การศึกษาเพิ่มเติม                     
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ในแพลตฟอร์มอื่น ๆ ได้ เพื่อทำ�ให้ทราบถึงประสิทธิผลของแพลตฟอร์มอื่น ๆ ว่าสามารถช่วยสร้าง

การรับรู้และการตัดสินใจเข้าใช้บริการได้มากน้อยเพียงใด

	 2. ในการศึกษานี้ผู้วิจัยได้ตั้งวัตถุประสงค์การศึกษาประสิทธิผลโฆษณาเนื้อหาวิดีโอ               

เพือ่การโฆษณา ทีส่รา้งการตระหนกัรู ้(Awareness) และสง่ผลตอ่การตดัสนิใจเขา้ใชบ้รกิารเทา่นัน้ 

เพื่อเป็นแนวทางในการทำ�แคมเปญโฆษณาคร้ังต่อไป ควรสร้างแคมเปญโฆษณาที่ทำ�ให้ผู้บริโภค  

เกิดการมีส่วนร่วม (Engagement) เพื่อให้เกิดฐานผู้บริโภคในระยะยาวและสามารถสร้างความ              

ผูกพันธ์ให้เกิด Brand Love และ Brand Royalty

	 3. ในการศกึษาครัง้นี ้ผูว้จิยัได้ใชว้ธิกีารวจัิยการวจัิยเชงิปริมาณ (Quantitative Research) 

เพื่อเป็นแนวทางให้ งานวิจัยต่อไป ซึ่งอาจนําไปสู่การศึกษาเชิงปริมาณ เช่น การศึกษาหาปัจจัย                

ที่ก่อให้เกิดการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านทำ�เล็บเพื่อการโฆษณาให้เกิดประสิทธิภาพ
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