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บทคัดยอ 
การตลาดผานคอนเทนตวิดีโอบนยูทูบเปนกลยุทธที่มีบทบาทสําคัญในการสรางการรับรูและความนาเชื่อถือ

ของผูบริโภค บทความนี้ใชวิธีการศึกษาโดยการสังเคราะหจากงานวิจัยที่เกี่ยวของ การสังเกตพฤติกรรมผูชม และ               

การวิเคราะหเชิงเนื้อหาจากวิดีโอที่ไดรับความนิยมของชอง Spin9 โดยเฉพาะจากยอดรีวิว การมีสวนรวมของผูชม 

และรูปแบบการนําเสนอ Spin9 ถือเปนกรณีศึกษาที่โดดเดนในการนําเสนอเนื้อหาดานเทคโนโลยีผานการเลาเรื่อง 

และการผลิตวิดีโอคุณภาพสูง โดยเฉพาะการรีวิวผลิตภัณฑ Rolls-Royce Ghost Series II ที่ผสานขอมูลเชิงเทคนิค

เขากับประสบการณใชงานจริงอยางมีประสิทธิภาพ พรอมการวางตําแหนงผลิตภัณฑชัดเจนเพื่อเจาะกลุมเปาหมาย

ระดับพรีเมียม จากผลการศึกษา พบวาชอง Spin9 ไดกําหนดมาตรฐานใหมสําหรับการสื่อสารดานเทคโนโลยีใน                

ยุคดิจิทัล ดังนี้ 1) การนําเสนอเนื้อหาที่ซับซอนในรูปแบบที่เขาใจงาย 2) การเลาเรื่องที่เนนความจริง ความโปรงใส 

และสรางอารมณรวมกับผู ชม และ 3) การสรางภาพลักษณที ่แข็งแรงใหกับแบรนดเทคโนโลยีผานคอนเทนต                    

แนวทางการพัฒนาในอนาคตของชอง Spin9 ไดแก การใชเทคโนโลยีเสมือนจริง เชน VR และ AR เพื่อสราง

ประสบการณเชิงโตตอบ และการขยายเนื้อหาเพื่อรองรับตลาดเฉพาะกลุม โดยอาศัยขอมูลเชิงลึกในการวิเคราะห

พฤติกรรมผูบริโภค กรณีศึกษานี้จึงสะทอนใหเห็นศักยภาพของการตลาดผานคอนเทนตวิดีโอในการสรางความสมัพันธ

ที่ยั่งยืนระหวางแบรนดและผูบริโภค พรอมกําหนดกรอบใหมในการสื่อสารดานเทคโนโลยี 

 

คําสําคัญ: กลยุทธ การตลาด การสรางความนาเชื่อถือ ยูทูบ เทคโนโลย ี
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Abstract 
Content marketing through video platforms such as YouTube has become a pivotal strategy 

for building consumer awareness and brand credibility. This study adopts a qualitative approach, 

synthesizing relevant academic literature, observational data, and content analysis of high-

engagement videos from the Spin9 YouTube channel. In particular, the review of the Rolls-Royce 

Ghost Series II exemplifies Spin9’s ability to merge complex technical information with real-world 

user experience, supported by premium visual production and strategic storytelling. The findings 

indicate that Spin9 has established new standards for technology communication in the digital age 

through: (1) the ability to simplify complex technological concepts for general audiences; (2) the use 

of transparent, emotionally engaging storytelling to build trust; and (3) the reinforcement of brand 

image through experiential marketing and high production quality. The channel also demonstrates 

a forward-thinking integration of emerging technologies such as AI and sustainable design principles 

to resonate with modern consumer expectations. Future directions include the incorporation of 

immersive technologies like Virtual Reality (VR) and Augmented Reality (AR) to enhance interactivity, 

as well as the use of data-driven insights to customize content for niche markets. The case of Spin9 

illustrates the strategic potential of video-based content marketing to foster sustainable brand-

consumer relationships while redefining best practices for technology communication in the digital 

landscape. 
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บทนํา 
 ยูทูบ (Dixon, 2023) มีความสําคัญอยางยิ่งในฐานะแพลตฟอรมที่สามารถเขาถึงผู ชมในระดับโลกดวย           

การนําเสนอวิดีโอหลากหลายประเภท ตั้งแตความบันเทิง การศึกษา ไปจนถึงการตลาด การมีผู ใชงานมากกวา                 

2 พันลานคนตอเดือนชวยให ยูทูบ กลายเปนแหลงขอมูลสําคัญที่ผูบริโภคพึ่งพาในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ 

เนื้อหาในรูปแบบวิดีโอไมเพียงชวยสื่อสารขอมูลอยางชัดเจน แตยังสรางอารมณและความสัมพันธที่ลึกซึ้งระหวางแบ

รนดและผูบริโภคไดดีกวาสื่ออ่ืน ๆ 

 คอนเทนตดานเทคโนโลยีบน ยูทูบ มีความโดดเดนในแงการชวยใหขอมูลที่ซับซอนกลายเปนเร่ืองงายสําหรับ

ผูชม ตัวอยางเชน การรีวิวสินคาเทคโนโลยี เชน สมารทโฟน ระบบปญญาประดิษฐ (AI) หรือยานยนตไฟฟา (EV)               

ซึ่งผูบริโภคสามารถเห็นการใชงานจริงผานวิดีโอ สิ่งนี้ชวยลดความกังวลของผูบริโภคและเพิ่มโอกาสในการตัดสินใจซื้อ

ไดมากขึ้น เนื้อหาที่โปรงใสและตรงไปตรงมาในวิดีโอรีวิวชวยสรางความไววางใจและความนาเชื่อถือในผลิตภัณฑ 

นอกจากนี้ การสรางกระแสผานเนื ้อหาที ่เชื ่อมโยงกับนวัตกรรมใหม เชน การแนะนําอุปกรณ IoT หรือระบบ

ซอฟตแวรอัจฉริยะ ยังชวยกระตุนใหผูบริโภคตองการสํารวจเทคโนโลยีใหม ๆ อีกดวย Spin9 ถือเปนตัวอยางที่ดีใน

กลุมผูสรางคอนเทนตดานเทคโนโลยีในไทยที่สามารถสรางอิทธิพลตอการตลาดและเทรนดสินคาได ชองนี้โดดเดน 

ดวยคุณภาพของการผลิตที่เนนการเลาเรื ่องอยางสรางสรรคและโปรงใส เทคนิคการนําเสนอขอมูลเชิงลึก เชน                 

การเปรียบเทียบผลิตภัณฑ การทดสอบสินคาในสถานการณจริง และการอธิบายขอมูลที่เขาใจงาย ชวยใหผูชมสามารถ

ตัดสินใจไดอยางมั่นใจ การสรางเนื้อหาที่ผสมผสานอารมณและขอมูลทําให Spin9 กลายเปนหนึ่งในชองที่ผูบริโภค

และแบรนดตางยอมรับวาเปนผูนําในดานการสื่อสารเก่ียวกับเทคโนโลยีในยุคดิจิทัล 

 การเติบโตของวิดีโอสั้น (Short-form Video): YouTube Shorts, TikTok และ Instagram Reels กําลัง

เปนชองทางสําคัญในการรีวิวสินคาเทคโนโลยี ผูบริโภคตองการขอมูลที่กระชับและเขาใจงาย คอนเทนตรีวิวแบบ  

“สั้นแตไดใจความ” จึงไดรับความนิยมมากข้ึน AI และการสรางคอนเทนตอัตโนมัติ: ครีเอเตอรเร่ิมใช AI ในการตัดตอ

วิดีโอ สรางสคริปตอัตโนมัติ และปรับแตงเนื้อหาใหตรงกับกลุมเปาหมายมากข้ึน ซึ่งชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการผลิต

คอนเทนตคุณภาพสูง การนําเสนอขอมูลแบบ Interactive และ Immersive Content: การใชเทคโนโลยี AR และ 

VR เพื่อใหผู ชมสัมผัสประสบการณการใชงานผลิตภัณฑแบบเสมือนจริง เชน การพาชมภายในรถยนต EV หรือ                

การลองใชฟเจอรของสมารทโฟนผานแอปพลิเคชัน การเนนสราง Community และ Engagement: ครีเอเตอรที่

สามารถสรางกลุมผูติดตามที่มีปฏิสัมพันธสูงจะมีโอกาสประสบความสําเร็จมากขึ้น การใชแพลตฟอรม Discord หรือ

กลุม Facebook เพื่อพูดคุยกับผูติดตามกําลังเปนกลยุทธที่ไดรับความนิยม 

 Spin9 ถือเปนตัวอยางที่ดีในกลุมผูสรางคอนเทนตดานเทคโนโลยีในไทยที่สามารถสรางอิทธิพลตอการตลาด

และเทรนดสินคาได ชองนี้โดดเดนดวยคุณภาพของการผลิตที่เนนการเลาเรื่องอยางสรางสรรคและโปรงใส เทคนิค 

การนําเสนอขอมูลเชิงลึก เชน การเปรียบเทียบผลิตภัณฑ การทดสอบสินคาในสถานการณจริง และการอธิบายขอมูล

ที่เขาใจงาย ชวยใหผูชมสามารถตัดสินใจไดอยางมั่นใจ การสรางเนื้อหาที่ผสมผสานอารมณและขอมูลทําให Spin9 

กลายเปนหนึ่งในชองที่ผูบริโภคและแบรนดตางยอมรับวาเปนผูนําในดานการสื่อสารเก่ียวกับเทคโนโลยีในยุคดิจิทัล 
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ภาพที่ 1 ชองยูทูบ Spin9 

ที่มา: https://www.youtube.com/@spin9/featured 

 

 ชอง Spin9 ไดรับรางวัลนวัตกรรมแหงชาติ ดานผูสื่อสารนวัตกรรมประจําป 2567 และมีจุดเดนในดาน

เทคโนโลยีที ่สะทอนใหเห็นถึงศักยภาพของการใชแพลตฟอรมยูทูบในการสรางกลยุทธการตลาดผานคอนเทนต

เทคโนโลย ี

 

 
 

ภาพที่ 2  ชอง Spin9 รางวัลนวัตกรรมแหงชาติ ดานผูสื่อสารนวัตกรรมประจําป 2567 

ที่มา: NIA - National Innovation Agency Thailand 

 

 ชอง Spin9 กรณีศึกษาในบทความนี้เนื่องจากความสามารถในการผสมผสานเทคโนโลยี การเลาเรื่อง และ

การตลาดเขาดวยกันอยางมีประสิทธิภาพ ชองนี้ไมเพียงแครีวิวผลิตภัณฑเทคโนโลยีอยางชัดเจน แตยังสรางเทรนด

และกําหนดมาตรฐานใหมในอุตสาหกรรมดิจิทัล ดวยความเชี่ยวชาญและการเลาเรื่องที่เขาถึงผูชมไดหลากหลาย 

Spin9 จึงเปนตัวแทนที่เหมาะสมของการตลาดผานคอนเทนตในยุคดิจิทัล 

 ความสําเร็จของ Spin9 เกิดจากการใชกลยุทธการตลาดที่เนนการเลาเร่ืองแบบ “Storytelling” ผานวิดีโอที่

มีคุณภาพสูง ไมวาจะเปนในดานของภาพ เสียง หรือเทคนิคการตัดตอ การรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II เปน
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ตัวอยางที่ชัดเจนของการผสมผสานระหวางเนื้อหาเทคโนโลยีระดับไฮเอนดและการสรางประสบการณ (Experiential 

Marketing) โดยนําเสนอคุณสมบัติเดนของรถยนต พรอมเชื่อมโยงกับการใชงานจริงที่ผูชมสามารถจินตนาการได  

การสื่อสารลักษณะนี้ชวยเพิ่มความนาเชื่อถือในแบรนดและผลิตภัณฑ และดึงดูดกลุมผูบริโภคที่มีกําลังซื้อสูง รวมถึง             

ผูที่สนใจเทคโนโลยีหรูหรา 

 Spin9 ยังไดรับการยอมรับในแวดวงอุตสาหกรรมผานรางวัลและความสําเร็จในป 2024 ซึ่งเปนการตอกยํ้า

ถึงความเปนผูนําในดานการสรางคอนเทนตที ่มีอิทธิพลในวงกวาง รางวัลเหลานี้แสดงถึงการยอมรับในความคิด

สรางสรรคและผลกระทบของเนื้อหา ไมวาจะในแงของการสรางแรงบันดาลใจหรือการสนับสนุนการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค รางวัลดังกลาวยังสะทอนใหเห็นถึงการที่ Spin9 สามารถนําเทรนดและสรางอิทธิพลในอุตสาหกรรม

เทคโนโลยีผานแพลตฟอรม ยูทูบ ไดอยางมีประสิทธิภาพ 

  ในโลกที่เนื้อหาดิจิทัลหมุนเวียนอยางรวดเร็ว ผูบริโภคจํานวนไมนอยเริ่มรูสึกเบื่อหนายกับรีวิวที่เต็มไปดวย   

คําโฆษณาเกินจริง ขอมูลซํ้าซาก และคําแนะนําที่ไมนาเชื่อถือ จนกระทั่งชองหนึ่งใน YouTube ที่ชื่อวา “Spin9”               

ไดกลายเปนตัวอยางของการรีวิวที่แตกตาง — แตกตางจนสามารถนิยามมาตรฐานใหมใหกับวงการรีวิวสินคา

เทคโนโลยีในประเทศไทย 

 เบื้องหลังของชื่อ “Spin9” คือผูกอตั้งและพิธีกรหลัก คุณอู – ธีร ฉายากุล อดีตวิศวกรที่ผันตัวมาเปนนักเลา

เรื่องสายเทคโนโลยีดวยสไตลที่โปรงใส จริงใจ และยึดหลัก “คุณภาพ” เหนือสิ่งอื่นใด เนื้อหาที่ Spin9 ผลิตออกมา

ไมใชเพียงการแนะนําสินคาใหม ๆ แตคือการ “เลาประสบการณการใชงานจริง” ที่เจาะลึกทั้งจุดเดนและขอจํากัดของ

ผลิตภัณฑ 

 ผูชมจํานวนมากรูสึกวา พวกเขากําลังนั่งฟงคําแนะนําจากเพื่อนที่เชื่อถือได มากกวาจะดูโฆษณาแบบแฝง 

และนั่นคือหัวใจสําคัญที่ทําให Spin9 สามารถสรางฐานผูติดตามขนาดใหญไดอยางมั่นคง โดยเฉพาะในกลุมวัยทํางาน

อายุ 25–44 ป ซึ่งใหความสําคัญกับ “ความคุมคา” และ “ขอมูลจริง” กอนตัดสินใจซื้อสินคาไอทีหรือเทคโนโลยีชิ้นใหม 

 จากผลการสํารวจกลุมผู ติดตาม Spin9 (ขอมูลสมมุติเพื ่อประกอบเชิงวิชาการ) พบวา 87% ของผูตอบ

แบบสอบถาม ระบุวา “เนื้อหาที่ชัดเจนและละเอียด” เปนเหตุผลหลักที่เลือกติดตามชองนี้ ขณะที่อีก 76% ยํ้าวา 

“ความนาเชื่อถือจากการใชงานจริง” คือสิ่งที่ทําใหพวกเขากลับมาดูคลิปซํ้าแลวซํ้าอีก 

 ในบริบทของการตลาด Spin9 ไมไดเปนเพียงผูผลิตคอนเทนตรีวิว แตยังทําหนาที่เสมือนผูนําทางเทคโนโลยี

ที่ชวยคัดกรองและอธิบายสิ่งใหม ๆ ใหผูบริโภคเขาใจงายขึ้น ทั้งยังใชกลยุทธเลาเรื่อง (storytelling) ที่ไมพยายาม

ขายของ แตพยายามทําใหผูชม “เขาใจและเลือกไดดวยตนเอง” 

 ดังนั้น การศึกษา Spin9 ไมไดเปนเพียงแคการวิเคราะหคอนเทนตเทคโนโลยี แตยังชวยใหเขาใจถึงศักยภาพ

ของแพลตฟอรม ยูทูบ ในการเปลี่ยนแปลงแนวทางการตลาดดิจิทัล และการสรางความสัมพันธที่ยัง่ยืนระหวางแบรนด

กับผูบริโภคในยุคดิจิทัลไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 เนื้อหาที่โดดเดนของชอง ยูทูบ : Spin9 อยางการรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II ไมเพียงแคแสดงให

เห็นถึงคุณสมบัติที่หรูหราและเทคโนโลยีลํ้าสมัยของรถยนตรุนนี้ แตยังนําเสนอขอมูลในรูปแบบที่สามารถเชื่อมโยงกับ

ผูบริโภคผานประสบการณการใชงานจริง ความนาสนใจของเนื้อหาเกิดจากการผสมผสานระหวางเทคนิคการเลาเร่ือง 

การถายทําคุณภาพสูง และการจัดลําดับเนื้อหาที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งสรางความนาเชื่อถือและไววางใจในขอมูลที่

นําเสนอ 
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ภาพที่ 3 คอนเทนตรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II — หรูข้ันสุด รุนปรับโฉมใหม 

ที่มา  : https://www.youtube.com/watch?v=_0P84k5MJbY 

 

การเลาเรื ่องที่สรางความสัมพันธ Spin9 ใชการเลาเรื ่องที่เชื ่อมโยงกับไลฟสไตลและความคาดหวังของ

ผู บริโภคกลุ มเปาหมาย โดยไมไดเพียงพูดถึงความหรูหราของ Rolls-Royce Ghost Series II แตยังบรรยายถึง

ความรูสึกและประสบการณที่เจาของรถจะไดรับ เชน การขับขี่ที่เงียบสงบ ความสะดวกสบายของผูโดยสาร และ

รายละเอียดที่ตอบโจทยการใชชีวิตประจําวันของกลุมผูบริโภคระดับพรีเมียม การเลาเรื่องเหลานี้ชวยสรางภาพที่

ชัดเจนและนาเชื่อถือเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

การใชภาพและเสียงคุณภาพสูง การรีวิวใชการถายทําระดับมืออาชีพ เชน การใชมุมกลองที่เนนดีไซน

ภายนอกและภายในรถ การแสดงการทํางานของเทคโนโลยีตาง ๆ เชน ระบบ AI และอินเทอรเฟซการควบคุมดวย

เสียง ซึ่งผูชมสามารถสัมผัสถึงความพิถีพิถันของการออกแบบและเทคโนโลยีของรถยนตผานวิดีโอ 

การนําเสนอขอมูลที่เขาใจงายและโปรงใสเนื้อหามีการอธิบายขอมูลดานเทคนิค เชน ฟงกชันการใชงาน 

ความสามารถดานเทคโนโลยี ความแตกตางของรุน และราคาที่เหมาะสมอยางชัดเจน โดยไมมีการโออวดเกินจริง  

การนําเสนอขอมูลที่โปรงใสเหลานี้ชวยเสริมสรางความนาเชื่อถือและสรางความไววางใจใหกับผูชม 

วิเคราะหความนาสนใจการรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II มีความนาสนใจเพราะเนนทั้งความบันเทิง

และขอมูลเชิงลึก Spin9 ใชกลยุทธการเลาเรื่องที่ทําใหผูชมรูสึกมีสวนรวม การนําเสนอผานภาพลักษณที่หรูหราและ

ละเอียดออนสะทอนถึงความเปนมืออาชีพของทีมผลิต ทั้งยังชวยใหผูชมมองเห็นถึงศักยภาพของผลิตภัณฑในเชิงการ

ใชงานจริง ซึ่งไมใชเพียงการโฆษณา แตเปนการใหขอมูลที่มีคุณคา 

เนื ้อหาแบบนี้ยังสะทอนถึงแนวทางการตลาดผานคอนเทนตที ่ชวยเพิ่มการรับรู แบรนดในกลุ มลูกคา

ระดับพรีเมียม และเปนตัวอยางที่ดีสําหรับการสรางความนาเชื่อถือผาน ยูทูบ ซึ่งเปนแพลตฟอรมที่เขาถึงงายและมี

ผลกระทบตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในยุคดิจิทัล. 

การรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II บนชอง ยูทูบ : Spin9 เปนตัวอยางของการใชกลยุทธการตลาดผาน

คอนเทนตที่ชาญฉลาดและประสบความสําเร็จอยางมาก เนื้อหารีวิวไมไดเนนเพียงการนําเสนอคุณสมบัติทางเทคนิค

ของรถยนต แตยังแสดงถึงความเขาใจลึกซึ้งตอพฤติกรรมผูบริโภค และการนําเทรนดดานเทคโนโลยีที่กําลังเปลีย่นแปลง

อุตสาหกรรมยานยนตและตลาดสินคาหรูหราในปจจุบัน 
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จุดเดนของรีวิวนี้คือการเลาเรื่องที่มีเอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งสรางความนาสนใจและอารมณรวมใหกับผูชม 

โดย Spin9 ใชการเลาเรื่องที่เชื่อมโยงกับไลฟสไตลของกลุมผูบริโภคเปาหมาย ผานการสื่อสารที่เนนประสบการณ

สวนตัว เชน การนั่งในรถที่ใหความรูสึกเหมือนอยูใน “หองรับรองสุดหรู” หรือการขับขี่ที่เงียบสงบไรเสียงรบกวน               

สิ่งเหลานี้ชวยสรางภาพจําใหกับผูชมวารถยนตรุนนี้ไมไดเปนเพียงพาหนะ แตเปนสัญลักษณของความสะดวกสบาย

และสถานะทางสังคมที่สูงสง 

ดานการตลาด เนื้อหารีวิวไดแสดงถึงความสามารถในการวางตําแหนงสินคา (product positioning) ที่ชัดเจน 

โดยวาง Rolls-Royce Ghost Series II ใหเปนสินคาที่เหมาะสําหรับผูบริโภคที่มองหาความพิเศษและความหรูหราใน

ชีวิต การใชเทคโนโลยีระดับสูง เชน ระบบ AI และการออกแบบที่เนนความยั่งยืน (sustainability) สอดคลองกับ             

เทรนดตลาดที่เนนการสรางคุณคาใหกับผูบริโภคในระยะยาว 

อีกหนึ่งองคประกอบสําคัญของรีวิวนี้คือการใช องคประกอบดานภาพและเสียงคุณภาพสูง ซึ่งชวยสราง

บรรยากาศที่ดึงดูดใจและเสริมความนาเชื ่อถือใหกับเนื้อหา การถายทําที่เนนรายละเอียดของการออกแบบและ

เทคโนโลยีภายในรถยนต ผสานกับการตัดตอที่ไหลลื่นและการใชเสียงที่เหมาะสม ทําใหรีวิวมีคุณภาพในระดับ                

มืออาชีพและสรางความประทับใจแรกที่ดีใหกับผูชม 

กลยุทธการนําเทรนดดานเทคโนโลยีที่ Spin9 ใชในรีวิวนี้ยังแสดงใหเห็นถึงการเปนผูนําในการสรางความ

ตระหนักรูเกี่ยวกับนวัตกรรมใหม ๆ เชน ระบบขับเคลื่อนอัตโนมัติ (autonomous driving) หรือการออกแบบเพื่อ

ความยั่งยืน (sustainable design) ซึ่งเปนสิ่งที่ตลาดผูบริโภคหรูหรากําลังใหความสนใจมากขึ้น การนําเสนอใน

ลักษณะนี้ไมไดเปนเพียงการสงเสริมผลิตภัณฑ แตยังมีบทบาทในการกําหนดทิศทางของเทรนดอุตสาหกรรมยานยนต 

กรณีศึกษาชอง ยูทูบ Spin9  มคีวามสําคัญอยางยิ่ง เนื่องจาก 

1. บทบาทของผูสรางคอนเทนตในยุคเทคโนโลยี Spin9 เปนตัวแทนของการสรางคอนเทนตที่สามารถสงผล

ตอพฤติกรรมผูบริโภคไดโดยตรง ผานการชี้นําแนวโนมการบริโภคและการพัฒนาตลาดเทคโนโลย ี

  2. การสรางความนาเชื่อถือและคุณคาของแบรนดผานคอนเทนต เนื้อหาของ Spin9 ชวยใหผูบริโภคไดรับ

ขอมูลที่มีความโปรงใส สรางความไววางใจในผลิตภัณฑและเทคโนโลยีใหมๆ ซึ่งสงผลตอการสรางภาพลักษณที่ดีใหกับ

แบรนด 

  3. การประยุกตใชเทคนิคการเลาเรื่องและการตัดตอ วิธีการนําเสนอของ Spin9 ไมเพียงเนนความสวยงาม 

แตยังมุงเนนการสื่อสารที่กระชับและมีอิทธิพลตอความเขาใจของผูชม ซึ่งเปนตัวอยางสําคัญสําหรับนักสรางคอนเทนต

ในยุคดิจิทัล 

 บทความนี้ตองการศึกษานี้ไมเพียงชวยใหเราเขาใจถึงบทบาทของ Spin9 ในการขับเคลื่อนเทรนดเทคโนโลยี 

แตยังชวยเปดมุมมองในการพัฒนากลยุทธการตลาดดิจิทัลใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคในยุคที่

เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว นอกจากนี้ยังเปนตนแบบในการใชแพลตฟอรมออนไลนสรางอิทธิพลที่มีคุณภาพ 

ซึ่งสามารถนําไปประยุกตใชในสาขาอ่ืน ๆ ของสื่อดิจิทัลและการตลาด 

 การคนควาในหัวขอนี้จึงมีความสําคัญทั้งในเชิงวิชาการและเชิงปฏิบัติ โดยชวยใหเราเขาใจถึงกลยุทธ

การตลาดผานคอนเทนตยูทบู พรอมทั้งเสริมสรางความรูในดานกลยุทธการสื่อสารที่มีผลกับผูบริโภคในมิติที่กวางข้ึน 
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วัตถุประสงค 
วิเคราะหกลยุทธการตลาดผานคอนเทนตยูทูบใชในการสื่อสารกับผูชม กรณีศึกษาชอง ยูทูบ : Spin9 รวมถึง

การใชภาพและเสียงในการเพิ่มความนาสนใจ เทคนิคการตัดตอที่มีคุณภาพสูง และการเลาเรื ่องที่ทําใหเนื ้อหา                     

มีความโปรงใสและเชื่อถือได ซึ่งชวยสรางเทรนดดานเทคโนโลยีในยุคดิจิทัล และความสนใจใหกับผูบริโภค 

 

การทบทวนวรรณกรรม 
1. แนวคิดเกี่ยวกับผูมีอิทธิพลทางออนไลน 

ผูมีอิทธิพลทางออนไลน (Influencers) เปนบุคคลที่มีบทบาทสําคัญในการสรางและถายทอดเนื้อหาออนไลน 

โดยมีความชํานาญในหัวขอเฉพาะ และมีฐานผูติดตามจํานวนมากบนแพลตฟอรมตาง ๆ เชน YouTube, Instagram, 

และ TikTok ผูมีอิทธิพลสามารถหลอมรวมความคิดเห็นของผูคนและสรางความสัมพันธเชิงบวกกับผูบริโภคไดอยางมี

ประสิทธิภาพ ผานการเลาเร่ืองที่นาสนใจและมีความเปนธรรมชาติ (Kotler and Keller, 2016) 

อิทธิพลของผูมีอิทธิพลออนไลนมีความสําคัญในหลายดาน เชน การเพิ่มการเขาถึงกลุมลูกคา การสราง         

ความไววางใจในแบรนด และการเสริมความเชื่อมั่นใหกับธุรกิจหรือองคกรตางๆ (Schroeder, 2020) การเลือกผูมี

อิทธิพลที่เหมาะสมควรพิจารณาจากปจจัยหลายประการ เชน ความนาเชื่อถือและความเหมือนกับกลุมเปาหมาย 

เพื่อใหไดผลลัพธที่มีประสิทธิภาพ (Freberg et al., 2011) 

ประเภทของผูมีอิทธิพลทางออนไลนสามารถแบงออกไดหลายรูปแบบตามแพลตฟอรม เชน YouTubers, 

Vloggers และ Instagrammers หร ืออาจแบ งตามจ ํานวนผ ู ต ิดตามเป น Nano, Micro, Macro และ Mega 

Influencers โดยแตละประเภทมีขอดีและจุดเดนที่แตกตางกัน ซึ่งควรเลือกใหเหมาะสมกับกลยุทธการตลาดของแบ

รนด (Lee et al., 2021). กลยุทธในการใชผู มีอิทธิพลเพื่อการสรางคอนเทนตและสตรีมมิ่งควรรวมถึงการเลือก

ประเภทของผูมีอิทธิพลที่เหมาะสม เชน การใช Nano-Influencers สําหรับการเขาถึงกลุมเล็ก ๆ ที่มีความเฉพาะ 

เจาะจง, หรือ Macro-Influencers เพื่อการเขาถึงที่กวางข้ึน (Hughes et al., 2019). การสื่อสารอยางมีประสิทธิภาพ

ตองมีองคประกอบหลัก ไดแก ความจริงใจ ความเชี่ยวชาญ และความแตกตาง เพื่อใหเนื้อหามีความนาสนใจและ

เชื่อถือได (Casaló et al., 2020) การพิจารณาผูมีอิทธิพลที่สามารถสรางเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจของกลุมเปาหมาย 

จะชวยใหการทําการตลาดออนไลนมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น โดยการใชกลยุทธการสื่อสารที่ครอบคลุม เชน กลยุทธ

การสงสาร การใชสื่อที่เหมาะสม และการมีผูรับสารที่มีสวนรวมอยางสมํ่าเสมอ (Tuten and Solomon, 2017) 

2. แนวคิดเกี่ยวกับอิทธิพลของอินฟลูเอนเซอร 

Samerjai and Sommi (2002) ไดใหความหมายเกี่ยวกับ คําวาอินฟลูเอนเซอร วาหมายถึง บุคคลผูซึ่งมี 

การแสดงพฤติกรรมใด ๆ ก็ตามที่เปนสิง่ กระตุนหรือเปนแรงจูงใจตอบุคคลอื่นทั้งที่ตั้งใจและไมตั้งใจ ซึ่งจะมีอิทธิพล 

และสงผลตอการตัดสินใจซื้อ และการใชสินคา หรือบริการของบุคคล ในขณะที่ Chaeda and Saensuk (2021)        

ไดกลาววา ออนไลนอินฟลูเอนเซอร หรือ บิวตี้บล็อกเกอร หรือ เน็ตไอคอล หมายถึง บุคคลที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจักใน

โลกออนไลน ซึ่งมีผูผูติดตามเปนจํานวนมาก และมีอิทธิพลในการสรางแรงกระตุนจูงใจใหผูอื่นทั้งแบบตั้งใจหรือไมตั้งใจ 

มักเปนบุคคลที่มีความรู ความเชี่ยวชาญ หรือมีความสนใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี สามารถใหความรู ความเขาใจ

เก่ียวกับขอมูลที่นาเชื่อถือแกผูอ่ืนได ผูทรงอิทธิพลออนไลนจะใชความคิดในสื่อสังคมออนไลนอยางสรางสรรคและเปน

ผูเผบแพรขอมูลของสินคาในลักษณะผูมีประสบการณการใชมากอน เปนการบอกตอเร่ืองราวออกไปในวงกวาง รวมถึง 
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เปนบุคคลที่ชื่อเสียงหรือผูอยูในแวดวงสังคมชั้นสูง และสําหรับอินฟลูเอนเซอรในดานความสวยความงาม หรือบิวตี้

บล็อกเกอร จะเปนผูถายทอดเรื่องราวความงาม โดยการแลกเปลี่ยนประสบการณ และแนะนําผลิตภัณฑที่เกี่ยวของ

กับความสวยความงาม ใหผูที่สนใจเขามาศึกษาขอมูลกอนเลือกใชหรือเลือกซื้อผลิตภัณฑ มักจะเปนผูที่มีความรู

ทางดานความงามและมีความรักสนใจรวมถึงความถนัดในเรื่องเครือ่งสําอางเปนพิเศษ ซึ่งในอินฟลูเอนเซอรแตละคน

จะมีรูปแบบกรบกรบหนึ่งหาที่แลกลางที่แลกลกกับรวมทั้งการเลือกใชผลิตภัณฑก็จะแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะ

ของแตละคนอีกดวย 

Montri and Panrod (2021) ไดกลาววา ไมโคร อินฟลูเอนเซอร (Micro-Influencer) ผูทรงอิทธิพลลบน 

สื่อสังคม มีความสําคัญอยางยิ่งตอสื่อสังคมออนไลนในปจจุบนัพังในดานการประชาสัมพันธ การเผยแพรขอมูล รวมถึง

กลยุทธทางการการตลาดโดย Micro-Influencersเปนกลุมที่มีจํานวนมากที่สุดในสื่อสังคมออนไลนในขณะนี้ และจะมี

ความสําคัญมากข้ึนโดยผูมีผูมีอิทธิพลในสังคมออนไลนไมจําเปนตองมีผูติดตาม เปนลานคนเหมือนในอดีต แตอาจจะมี

จํานวนตั ้งแต 500-10,000 คนก็ได โดยจากการศึกษาจะพบวาอินฟลูเอนเซอรในสังคมออนไลนกลุ มนี ้ได รับ                      

ความไววางใจและความนาเชื ่อถือมากที่สุด นอกจากนี ่อินฟลูเอนเซอรที ่มีผู ติดตาม (Follower) นอยจะสราง

ความสัมพันธ(Engagement)ไดมากกวาอินฟลูเอนเซอรที่มีผู ติดตามมาก ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Saechua 

(2020) ที่กลาววา ในปที่ผานมาพบวากระแสอินฟลูเอนเซอรไดรับความนิยมอยางแพรหลายโดยกลุมอินฟลูเอนเซอร

หรือผูทรงอิทธิพลทางความคิดที่มีผูติดตามไมมากนักและมีความเชี่ยวชาญดานใดดานหนึ่ง (Macro Influencer) และ

กลุมบุลคลทั่วไป (Micro Influencer) ไดรับความนิยมเปนอยางมากเนื่องจากสามารถสรางแรงจูงใจ และสรางความรูจัก

ให กับสิบสินคาและบริการ และยังไดกลางอีกวา กลุมอินฟลูเอนเซอรในสื่อสังคมออนไลนในประเทศไทยได ขยายตัว

และเริ่มมีอิทธิพลตอความคิดและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และเปนเครื่องมือการตลาดชนิดหนึ่งที่สําคัญของ

นักการตลาดในปจจุบันแมการใชอินฟลูเอนเซอรเพื่อสื่อสารทางการตลาด จะมีมาซักระยะแลวแตการสื่อสารผาน               

อินฟลูเอนเซอรหรือผูทรงอิทธิพลทางความคิดก็ยังคงนิยมมากเพิ่มขึ้นเรื่อย ๆ ไมวาจะเปนองคกรขนาดเล็กไปจนถึง 

ขนาดใหญ ซึ่งยังสอดคลองกับ Runkasem (2020) ที่กลาวถึงความสําคัญของการใชอินฟลูเอนเซอรวา การใชอินฟลูเอนเซอร 

หรือผูทรงอิทธิพลในการชวยประชาสัมพันธมีความสําคัญมากตอการสรางความตองการในการซื้อผลิตภัณฑ และ            

การรับบริการ รวมถึงการสรางชื่อเสียงและภาพลักษณที่ดีใหกับองคกร เนื่องจากผูทรงอิทธิพล หรืออินฟลูเอนเซอร  

มีคุณลักษณะที่สําคัญ คือ ความสามามารถในการเขาถึงผูบริโภค ความสัมพันธกับผูติดตาม (Follower) ความนาเชื่อถือ 

ความสามารถในการสื่อสารและสรางเนื้อหา การมีชองทางในสื่อสังคมออนไลน และมีการมีตนทุนทางสังคม 

การจําแนกประเภทของผูมีอิทธิพลทางออนไลนสามารถทําไดหลายรูปแบบตามลักษณะของแพลตฟอรมที่ใช

ในการสื่อสารและการสรางสรรคเนื้อหา หนึ่งในประเภทที่ไดรับความนิยมอยางสูงคือ Youtubers ซึ่งเปนบุคคลที่ใช 

YouTube เปนชองทางหลักในการเผยแพรเนื้อหา โดยเนื้อหาที่สรางขึ้นมีความหลากหลายตามลักษณะการนําเสนอ 

เชน รีวิวสินคา ทองเที่ยว การสอนทําอาหาร ไลฟสไตลทัว่ไป และอื่น ๆ การเปน Youtuber มีเสนหในดานการเปน

งานอิสระที่เปดโอกาสใหผูสรางสามารถนําเสนอความเปนตัวตนของตนเองไดอยางอิสระ อีกทั้งยังมีโอกาสสรางรายได

จากการสรางเนื้อหา ตัวอยาง Youtuber ที่มีชื่อเสียงในไทย ไดแก สปน 9  (Spin9) สตารวิน นาคทองเพชร (Starwin 

Narkthongpet) และมินท ไอ โรม อะโลน (I roam alone)  

อยางไรก็ตาม การสรางเนื้อหาบน YouTube มีขอหามหลายประการที่ผูสรางเนื้อหาตองปฏิบัติตาม เชน               

1) หามใชเพลงที่ติดลิขสิทธิ์หรือไมไดรับอนุญาตจากเจาของลิขสิทธิ์ 2) หามมีเนื้อหาที่ขัดตอศีลธรรมอันดีงาม เชน 
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การทารุณสัตวหรือการทําลายทรัพยสิน 3) หามเผยแพรเนื้อหาที่ผิดกฎหมาย เชน การรีวิวเครื่องดื่มแอลกอฮอล                

ยาเสพติด หรือการหมิ่นประมาทบุคคล 4) หามมีเนื้อหาที่มีลักษณะลามกอนาจาร 5) หามเผยแพรเนื้อหาที่ขัดตอ

ความสงบเรียบรอยของชาติหรือกระทบตอสถาบันหลักของประเทศ (MoneyHub, 2017) ขอกําหนดเหลานี้มี

จุดประสงคเพื่อรักษามาตรฐานเนื้อหาบนแพลตฟอรมใหเหมาะสมกับผูชมทุกกลุม และเพื่อใหการใช YouTube เปน

เคร่ืองมือในการเผยแพรเนื้อหามีความปลอดภัยและเปนประโยชนตอสังคม (MoneyHub, 2017) 

3. แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดผานคอนเทนต (Content Marketing) 

การตลาดผานคอนเทนต (Content Marketing) หมายถึง กระบวนการวางแผน สราง และเผยแพรเนื้อหาที่

มีคุณคาและเกี่ยวของกับกลุมเปาหมาย โดยมีเปาหมายเพื่อดึงดูดผูบริโภค สรางความสัมพันธ และโนมนาวใหเกิด

พฤติกรรมที่เปนประโยชนตอแบรนดในระยะยาว ไมใชการขายโดยตรง (Pulizzi, 2014) Pulizzi (2014) ผูกอตั้ง 

Content Marketing Institute ไดใหคําจํากัดความไววา “Content marketing is a strategic marketing approach 

focused on creating and distributing valuable, relevant, and consistent content to attract and retain 

a clearly defined audience – and, ultimately, to drive profitable customer action.” แนวคิดนี้ชี้ใหเห็นวา

ความสําเร็จของการตลาดผานคอนเทนตไมไดอยูที่ยอดขายทันที แตอยูที่ การสรางคุณคา (Value) และความสัมพันธ

ระยะยาว (Long-term Relationship) กับผูบริโภคผานเนื้อหาที่จริงใจและสมํ่าเสมอ 

Pulizzi (2014) เสนอองคประกอบสําคัญ 3 ประการที่ทําให Content Marketing มีประสิทธิภาพ ไดแก              

1) การสรางคุณคา (Value Creation): เนื้อหาที่นําเสนอควรชวยแกปญหา สรางความรู หรือมอบประสบการณที่เปน

ประโยชนแกกลุมเปาหมาย เชน การรีวิวสินคาโดยใหขอมูลการใชงานจริง หรือเปรียบเทียบขอดีขอเสียอยางชัดเจน  

2) ความจริงใจ (Authenticity): การสื่อสารตองซื่อสัตย ไมโออวดเกินจริง และไมแฝงโฆษณาในลักษณะบิดเบือน              

แบรนดที่มีความจริงใจจะไดรับความไววางใจและสรางความผูกพันทางอารมณไดมากขึ้น 3) การสรางความสัมพันธ

ระยะยาว (Long-term Relationship): Content Marketing ที่ดีตองมีความตอเนื่อง มีการตอบสนองและมีปฏิสัมพันธ

กับผูบริโภคเชน การตั้งคําถาม เปดใหแสดงความคิดเห็น หรือตอบคําถามในคอมเมนตสิ่งเหลานี้ชวยสรางความภักดี 

(Brand Loyalty) และกระตุนการกลับมาของผูชม 

4. การแบงประเภทตามขนาดกลุมผูติดตาม (audience size) 

 1) นาโน อินฟลูเอนเซอร (Nano Influencer) เปนผูมีอิทธิพลออนไลน โดยมีผูติดตามระหวาง 1,000-

10,000 คน โดยผูมีอิทธิพลออนไลนประเกทนี้ มักเปนบุคคลทั่วไปที่มีอิทธิพลในหมูคนที่รูจักหรือเพื่อน ๆ รอบขาง 

เชน ดาวโรงเรียน นักกีฬาโรงเรียน หรือมหาวิทยาลัย ประธานนักเรียน หรือบุคคลที่มีลักษณะโดดเดนจนเปนที่นา

จดจําในหมูเพื่อน ซึ่งถือวา นาโน อินฟลูเอ็นเซอร เปนจดเร่ิมตนของผูมีอิทธิพลทางออนไลนประเภทอ่ืน ๆ 

 2) ไมโคร อินฟลูเอนเซอร (Micro influencers) เปนผู มีอิทธิพลออนไลน โดยมีผู ติดตามระหวาง                  

5,000-100,000 คน (Ruiz-Gomez, 2019) ทั้งนี้ นักวิชาการและนักวิชาชีพใหนิยามของไมโครอินฟลูเอ็นเซอรวามี

ผูติดตามระหวาง 10,000-50,000 คน 

 3) มาโคร อินฟลูเอนเซอร (macro influencers) เปนผูมีอิทธิพลออนไลน โดยมีผู ติดตามระหวาง 

100,000-500,000 คน แตบางคนอาจจะมีผูติดตามไปถึง 1,000,000 คน ดวย ทั้งนี้ มาโคร อินฟลูเอ็นเซอร มักแสดง 

ความสามารถทางดิจิทัลที่เดนชดั และเปนประโยชนสาํหรับธุรกิจในแงการสรางกิจกรรมดิจิทัล และโปรโมทคุณคาของ

แบรนดไดอยางมีประสิทธิภาพ แกกลุมผูรับสารในแพลทฟอรมที่แตกตางกัน (Ruiz-Gomez, 2019) 
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4) มิด-เทียร อินฟลูเอนเซอร (mid-tier Influencer) เปนผูมีอิทธิพลออนไลนที ่มีผู ติดตามระหวาง 

50,000-100,000 คน เปนกลุมที่มีแนวทางและตัวตนของตนเองที่ชัดเจน ดังนั้น เนื้อหาที่นําเสนอจึงสะทอนอัตลักษณ

ที่โดเดนชัดเจน นอกจากนี้ ยังสามารถสื่อสารกับกลุมเปาหมายหรือผูติดตามไดมีประสิทธิภาพมากข้ึน เนื่องจากเขาใจ

กลุมเปาหมายวาตองการรับสารแบบใด เนื้อหารูปแบบใด ซึ่งดลุมนี้มักจะตอบสนองตอกลุมเปาหมายไดดีตรงตาม

ความคาดหวัง ทั้งนี้ เนื้อหาในการนําเสนอ ก็มีความหลากหลาย เชน กลุมรึวิวรานอาหาร ทําอาหาร ทองเที่ยว หรือ 

สตรีมมิงเกม เปนตน 

5) เมกา อินฟลูเอนเซอร (mega influencers) เปนผูมีอิทธิพลอออนไลนที่มีผูติดตามมากกวา 1 ลานคน 

เปนผูที่สามารถเขาถึงกลุมผูรับสารไดจํานวนกวางมาก และเพิ่มการตระหนักผานทางโครงการรณรงคขนาดใหญ 

(Hou, 2019; Ruiz-Gomez, 2019) ทั้งนี ้ เมกาอินฟลูเอ็นเซอร ถือไดวาเปนผูมีอิทธิพลทางออนไลนชั ้นยอดและ                

ถูกพิจารณาเปนเซเลบริตี้ (celebrities) และกลยุทธการสื่อสารของกลุมนี้กับกลุม ผูติดตามคือการโปรโมทความเปน

ตัวตนของตนเอง (Ruiz-Gomez, 2019; Hou, 2019) 

การศึกษาคร้ังนี้มุงเนนการวิเคราะหกลยุทธการตลาดผานคอนเทนตบน YouTube และการใชเทคโนโลยีดิจิทัล

เพื่อการสื่อสารที่นาเชื่อถือ โดยเฉพาะอยางยิ่งในกรณีศึกษาชอง YouTube: Spin9 จึงไดศึกษาทฤษฎีและแนวคิดที่

เก่ียวของใน 4 ประเด็นหลัก ดังนี้ 

1. กลยุทธการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing Strategy) 

Chaffey and Ellis-Chadwick (2019) ไดนําเสนอแนวคิด Digital Marketing Funnel ซึ ่งประกอบดวย

ขั้นตอนตาง ๆ ตั้งแตการดึงดูดผูชม (attract) การมีสวนรวม (engage) ไปจนถึงการเปลี่ยนเปนลูกคา (convert) 

แนวคิดนี้สามารถนํามาอธิบายการวางแผนเนื้อหาของ YouTuber เพื่อสรางความสัมพันธระยะยาวกับผูติดตามได 

Pulizzi (2014) กลาววา Content Marketing ที่มีคุณภาพ ควรเนนการสรางคุณคาใหแกกลุมเปาหมาย มากกวา            

การขายโดยตรง ซึ่งสามารถสรางความไววางใจและภาพลักษณเชิงบวกของแบรนดได 

2. การเลาเร่ืองดวยภาพในยุคดิจิทัล (Visual Storytelling in the Digital Age) 

การเลาเรื ่องดวยภาพ (Visual Storytelling) เปนแนวทางที่นิยมอยางมากในยุคดิจิทัล โดยเฉพาะบน

แพลตฟอรมวิดีโอ YouTube โดย Hurley and Brown (2022) ชี ้ใหเห็นวาภาพและวิดีโอสามารถเพิ่มพลังของ                

การสื่อสาร ทําใหผูชมเขาใจและเชื่อมโยงกับเนื้อหาไดงายขึ้น นอกจากนี้ Kress and van Leeuwen (2001) ไดนําเสนอ

แนวคิด Multimodal Communication ซึ่งอธิบายการใชภาษา ภาพ เสียง และองคประกอบอ่ืน ๆ รวมกันเพื่อสราง

ความหมายในการสื่อสารสมัยใหม 

3. กลยุทธผูมีอิทธิพลทางความคิด (Influencer Marketing) 

แนวคิดผูมีอิทธิพลทางความคิด (Influencer Marketing) เกี ่ยวของโดยตรงกับบทบาทของ YouTuber                

ซึ่งทําหนาที่เปนผูแนะนําสินคา/เทคโนโลยีใหกับผูติดตาม โดย Hurley and Brown (2022) ไดเสนอวาผูมีอิทธิพล

สามารถสรางแรงจูงใจในการตัดสินใจซื ้อของผู บริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ ขณะเดียวกัน Kress and van 

Leeuwen (2001) เสนอทฤษฎี Two-Step Flow วาผูบริโภคมักรับขอมูลผานผูมีอิทธิพล กอนจะสงตอไปยังเครือขาย

ของตน ซึ่งมีความสอดคลองกับลักษณะการเผยแพรเนื้อหาในยุคสื่อใหม 
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4. เทรนดเทคโนโลยีดิจิทัล (Digital Technology Trends) 

รายงานของ Gartner (2023) และ Deloitte (2023) ไดนําเสนอเทรนดเทคโนโลยีใหม ๆ ที่มีผลตอการสราง

คอนเทนต เชน AI, AR/VR, IoT, Wearable Devices ซึ่งชอง YouTube อยาง Spin9 มักหยิบยกเทคโนโลยีเหลานี้

มาเลาใหผูชมเขาใจไดอยางเขาถึงงายและนาเชื่อถือ นอกจากนี้ McKinsey (2023) ยังระบุวาแนวโนมของผูบริโภค             

ยุคใหมมีความสนใจในเนื้อหาที่อธิบายเทคโนโลยีซับซอนใหงายและใชงานไดจริง ซึ่งเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจ

บริโภคคอนเทนต 

 

งานวิจัยที่เกี่ยวของ  
Keel and Natarajan (2012) การสื่อสารดิจิทัล (Digital Communication) การสื่อสารดิจิทัลครอบคลุม

การปฏิสัมพันธออนไลนที่เปลี่ยนแปลงวิธีการแชรและรับขอมูล โดยแพลตฟอรมอยาง YouTube มีบทบาทสําคัญใน

การเชื่อมตอผูสรางคอนเทนตและผูชมทั่วโลกผานเนื้อหาที่มีความหลากหลายและมีปฏิสัมพันธสูง การเปดโอกาสให

ทุกคนสรางสรรคคอนเทนตไดชวยลดขอจํากัดในระบบสื ่อแบบดั ้งเดิม และเพิ ่มประสิทธิภาพในการเขาถึง

กลุมเปาหมายอยางมีนัยสําคัญ  

Smith et al. (2012) บทบาทของ YouTube ในการเผยแพรขอมูลดานเทคโนโลยี (The Role of YouTube 

in Technology Dissemination) YouTube ทําหนาที่เปนชองทางสําคัญสําหรับการเผยแพรขอมูลดานเทคโนโลยี 

โดยอาศัยการเลาเรื ่องผานวิดีโอที ่ช วยใหองคประกอบซับซอนเขาใจงายขึ ้น ชอง YouTube เช น Spin9 ใช

แพลตฟอรมนี้เพื่อนําเสนอเร่ืองราวเก่ียวกับเทคโนโลยีดวยคุณภาพการผลิตสูงและการเลาเร่ืองที่นาสนใจ ซึ่งชวยสราง

ความเชื่อมโยงระหวางผูบริโภคและแบรนดเทคโนโลยี  

Lundqvist et al. (2013) เทคน ิคการเล าเร ื ่องและการน ําเสนอเน ื ้อหาท ี ่น าสนใจ ( Influence of 

Storytelling Techniques) การเลาเรื ่องที่มีประสิทธิภาพบนแพลตฟอรมดิจิทัลตองใชเทคนิค เชน การนําเสนอ

เรื่องราวสวนตัว การใชภาพที่มีความนาสนใจ และการมีสวนรวมกับผูชม ครีเอเตอรอยาง Spin9 ใชกลวิธีเหลานี้ใน

การสรางเนื้อหาที่สอดคลองกับกลุมเปาหมาย เชน การเลาเร่ืองแบบ immersive หรือการใชภาพเปรียบเทียบเพื่อทํา

ใหเร่ืองราวชัดเจนและนาติดตาม  

 Hovland et al. (1953) ทฤษฎีการรับรูความนาเชื่อถือ (Credibility Theory) ทฤษฎีนี้ระบุวา ความนาเชื่อถือ

ของ Influencer มาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก ความเชี่ยวชาญ ความนาไววางใจ และความดึงดูดใจ ผูสราง

เนื้อหาที่เนนการนําเสนอขอมูลที่ถูกตอง มีการวิจัยที่ดี และแสดงความเปนธรรมชาติสามารถสรางความเชื่อมั่นใน

ระยะยาวกับผูชมได  

Kotler and Keller (2016) การสราง Brand Awareness และ Brand Trust ผานเนื้อหา (Building Brand 

Awareness and Trust) Influencer มีบทบาทสําคัญในการสราง Brand Awareness โดยการเชื่อมโยงตัวตนของ

ตนเองกับแบรนดที่มีความสอดคลองกัน เนื้อหาที่ถูกสรางสรรคอยางตอเนื่องและจริงใจชวยเพิ่ม Brand Trust และ

เสริมความภักดีของผูบริโภค  

Court et al. (2009) การตัดสินใจของผู บริโภค (Consumer Decision Journey) การเขาใจเสนทาง                 

การตัดสินใจของผูบริโภคเปนการวิเคราะหทุกข้ันตอน ตั้งแตการรับรูจนถึงการตัดสินใจซื้อ Influencer ชวยสนับสนุน

กระบวนการนี้ผานการใหขอมูล รีวิว และประสบการณที่เก่ียวของ ซึ่งชวยใหผูบริโภคมั่นใจในตัวเลือกของพวกเขา  
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Chevalier and Mayzlin (2006) ความสัมพันธระหวางเนื ้อหารีว ิวและการตัดสินใจซื ้อ (Impact of 

Review Content on Consumer Decisions) รีวิวถือเปนเครื่องมือสําคัญที่สงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

โดยการใหขอมูลที ่สามารถแกขอสงสัยและเนนขอดีของผลิตภัณฑ แพลตฟอรมอยาง YouTube ชวยเพิ่ม

ประสิทธิภาพในแงนี้โดยการนําเสนอหลักฐานผานวิดีโอ เชน รีวิวสินคาที่แสดงการใชงานจริง ทําใหผูบริโภคเชื่อมั่น

มากข้ึน  

Yum Yum Videos (2019) การตลาดผานวิดีโอไดกลายเปนเคร่ืองมือสําคัญสําหรับธุรกิจในยุคดิจิทัล โดยมี

ผลตอการสรางการรับรู แบรนด (Brand Awareness) การกระตุ นยอดขาย และการสรางการมีส วนรวมกับ

กลุมเปาหมายอยางมีประสิทธิภาพ จากการสํารวจของ Yum Yum Videos พบวา 67% ของธุรกิจมีแผนจะผลิตวิดีโอ

การตลาดมากขึ้น เพราะเห็นประโยชนที่วิดีโอสามารถนํามาเพิ่ม Conversion และเพิ่มยอดขายได นอกจากนี้ 87% 

ของธุรกิจรายงานวาพึงพอใจกับผลตอบแทนจากการลงทุน (ROI) ในการตลาดผานวิดีโอ ซึ่งสะทอนถึงความสําคัญ

และประสิทธิภาพของเครื่องมือนี้ วิดีโอประเภทแนะนําสินคา (Explainer Videos) เปนที่นิยมอยางมาก เนื่องจาก

ชวยสื่อสารขอมูลเกี่ยวกับสินคาและบริการในลักษณะที่เขาใจงายและนาสนใจ โดย 83% ของธุรกิจวางแผนลงทนุใน

วิดีโอประเภทนี้ และ 95% ของผูบริโภคออนไลนยอมรับวาเคยดูวิดีโอนี้เพื่อศึกษาขอมูลสินคา โซเชียลมีเดียยังคงเปน

ชองทางสําคัญสําหรับการเผยแพรวิดีโอ โดย 59% ของธุรกิจเลือกใช และ 84% ลงทุนในระบบโปรโมตโฆษณาผาน

ชองทางนี้ เพื่อเพิ่มการเขาถึงและสรางผลกระทบที่สูงข้ึน 
 

บทสรุป 

ในยุคดิจิทัลที่เทคโนโลยีเขามามีบทบาทสําคัญในทุกมิติของชีวิตประจําวัน การตลาดผานคอนเทนตยูทูบได

กลายเปนกลยุทธที่ทรงพลังในการเชื่อมโยงผูบริโภคกับผลิตภณัฑและเทรนดใหม ๆ อยางมีประสิทธิภาพ กรณีศึกษา

ชอง ยูทูบ Spin9 แสดงใหเห็นถึงศักยภาพของการใชแพลตฟอรมนี้ในฐานะสื่อกลางที่ชวยเผยแพรขอมูลเชิงลึก

เก่ียวกับเทคโนโลยี พรอมทั้งสรางความไววางใจและความนาเชื่อถือผานเนื้อหาที่มีคุณภาพ 

Spin9 ใชการเลาเรื่อง (Storytelling) เปนหัวใจหลักในการสื่อสารกับผูชม โดยเนนความโปรงใส ความนาสนใจ 

และการเชื่อมโยงขอมูลทางเทคนิคกับประสบการณการใชงานจริง เชน การรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II                   

ที่แสดงถึงความเขาใจลึกซึ้งตอพฤติกรรมผูบริโภคกลุมเปาหมายระดับพรีเมียม พรอมเชื่อมโยงฟเจอรของผลิตภัณฑ

เขากับความรูสึกและประสบการณที่ผูบริโภคจะไดรับ 

การนําเสนอดวยภาพและเสียงคุณภาพสูง และการตัดตอที่พิถีพิถัน ชวยเสริมสรางประสบการณการรับชม

และสรางอารมณรวมที่ดึงดูดใจผูชม ขณะเดียวกัน การใหขอมูลที่โปรงใส ชัดเจน และปราศจากการโออวดเกินจริงยัง

ชวยเสริมความนาเชื่อถือใหแกเนื้อหา 

ในเชิงการตลาด ชอง Spin9 ไดผสมผสานกลยุทธการตลาดเชิงประสบการณ (Experiential Marketing) 

และการสรางแบรนดผานเนื้อหาที่นําเทรนดดานเทคโนโลยีใหม ๆ เชน AI, IoT และระบบขับเคลื่อนอัตโนมัติ การวาง

ตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) อยางชัดเจนทําใหเนื ้อหารีวิวไมเพียงกระตุนความสนใจ แตยังชวย

ขับเคลื่อนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

รางวัลนวัตกรรมแหงชาติดานผู สื ่อสารนวัตกรรมประจําป 2567 ที่ Spin9 ไดรับ เปนเครื่องยืนยันถึง

ความสําเร็จในดานการสรางอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคและการกําหนดทิศทางของเทรนดในตลาดเทคโนโลยี เนื้อหา

ของชองไมเพียงแตตอบสนองความตองการของผูชม แตยังสรางมาตรฐานใหมในอุตสาหกรรมสื่อดิจิทัลและการตลาด 
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ยูทูบ : แพลตฟอรมการตลาดที่ทรงพลัง ยูทูบ เปนชองทางที่มีศักยภาพสูงสําหรับการสื่อสารเนื้อหา 

เนื่องจากมีผูใชงานจํานวนมากและสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยางแมนยํา การสรางเนื้อหาในรูปแบบวิดีโอชวย

เพิ่มโอกาสในการสื่อสารขอมูลที่ซับซอนใหเขาใจงาย และสรางการมีสวนรวมกับผูชมไดอยางมีประสิทธิภาพ 

Spin9 : ตัวอยางของการสรางอิทธิพลผานเนื้อหาSpin9 ไมไดเปนเพียงชองรีวิวเทคโนโลยีทั่วไป แตเปน

ตัวแทนของการตลาดเชิงนวัตกรรมที่เนนการสรางเทรนดใหมในอุตสาหกรรม การวางตําแหนงแบรนดอยางชัดเจน 

และการเลาเรื่องที่ตรงกับความตองการของผูบริโภค ทําให Spin9 เปนแบบอยางของการใชคอนเทนตยูทูบเพื่อกระตุน 

ความตองการในผลิตภัณฑและสงเสริมแบรนด 

บทเรียนสําหรับนักการตลาด การผสมผสานการเลาเรื่อง การนําเสนอขอมูลที่โปรงใส และการใชเทคโนโลยี

ระดับสูงในเนื้อหาทําให Spin9 เปนกรณีศึกษาที่ดีสําหรับนักการตลาดและผูสรางคอนเทนต แนวทางนี้ไมเพียงชวย

สรางการรับรูแบรนด (Brand Awareness) แตยังชวยสรางความสัมพันธที่ยั่งยืนระหวางผูบริโภคและแบรนด 

ความสําคัญของคุณภาพเนื้อหาคุณภาพของภาพ เสียง และการตัดตอในวิดีโอของ Spin9 แสดงใหเห็นวา

ความประณีตในกระบวนการผลิตมีผลตอความสําเร็จของเนื้อหา การสรางความประทับใจแรกผานการถายทอด

เนื้อหาที่มีคุณภาพชวยเพิ่มความนาเชื่อถือ และเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหผูชมรูสึกเชื่อมั่นในแบรนด 

การกําหนดเทรนดผานเนื้อหา Spin9 ใชคอนเทนตเพื่อกําหนดทิศทางของเทรนดใหม ๆ ในอุตสาหกรรม

เทคโนโลยี เชน การแนะนําเทคโนโลยี AI และการออกแบบที ่เนนความยั ่งยืน (Sustainability) การเชื ่อมโยง

นวัตกรรมกับไลฟสไตลผูบริโภคชวยใหแบรนดมีบทบาทในฐานะผูนําในตลาด 

ในอนาคต Spin9 มีศักยภาพที ่จะตอยอดความสําเร็จในฐานะผู นําการสรางคอนเทนตเทคโนโลยีผาน                   

การปรับตัวใหเขากับความตองการและพฤติกรรมของผูชมที่เปลี่ยนแปลงอยูเสมอ การวิเคราะหแนวทางการพัฒนา

ชองชี้ใหเห็นวา การใชเทคโนโลยีที่ทันสมัย เชน Virtual Reality (VR) และ Augmented Reality (AR) จะชวยสราง

ประสบการณที่ดื่มดํ่าใหกับผูชม โดยเฉพาะในเนื้อหาที่เกี่ยวกับสินคาระดับไฮเอนด เชน รถยนตหรือสมารทโฟน                 

การจําลองสถานการณหรือการแสดงฟเจอรผานเทคโนโลยีเสมือนจริงจะชวยเพิ่มมิติใหกับเนื้อหา ทําใหผูชมรูสึกมี 

สวนรวมและเขาใจผลิตภัณฑไดอยางชัดเจนยิ่งข้ึน 

การสรางชุมชนออนไลนที่เขมแข็งผานกิจกรรมเชิงโตตอบ เชน การสนทนาสดหรือสัมมนาออนไลน ยังชวย

เสริมสรางความสัมพันธที่แนนแฟนระหวางผูชมและแบรนด Spin9 สามารถใชพื้นที่นี้เพื่อเปดโอกาสใหผูชมไดแสดง

ความคิดเห็นเก่ียวกับเนื้อหา รับขอมูลเชิงลึกเพิ่มเติม หรือแมแตมีสวนรวมในการพัฒนาแนวทางการสรางคอนเทนตใน

อนาคต ความสัมพันธเชิงลึกนี้จะชวยสรางความภักดีและเพิ่มความไววางใจในตัวชองและแบรนดที่รวมมือดวย 

อีกมิติหนึ่งของการตอยอดคือการเจาะตลาดเฉพาะกลุม (Niche Market) การปรับเนื้อหาใหตอบโจทย

กลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง เชน เทคโนโลยีเพื่อการศึกษา (EdTech) หรือเทคโนโลยีสําหรับผูสูงอายุ จะชวยขยาย

ฐานผูชมและสรางความแตกตางในตลาดที่เริ่มอิ่มตัว นอกจากนี้ การนําเสนอเทคโนโลยีที่เกี่ยวของกับความยั่งยืน 

(Sustainability) และการออกแบบที่คํานึงถึงสิ ่งแวดลอมจะชวยตอบโจทยแนวโนมความสนใจของผูบริโภคใน                  

ยุคปจจุบัน 

ดานการผลิตเนื้อหา การใช AI จะมีบทบาทสําคัญในการเพิ่มประสิทธิภาพ เชน การวิเคราะหพฤติกรรมผูชม

เพื่อปรับปรุงการนําเสนอเนื้อหา การสรางคําบรรยายอัตโนมัติ หรือการพัฒนาเนื้อหาใหตรงกับแนวโนมความสนใจที่

เปลี่ยนแปลง AI ยังสามารถชวยในเชิงกลยุทธ โดยการวิเคราะหขอมูลเพื่อระบุประเภทเนื้อหาที่มีศักยภาพสูงหรือ
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ชวงเวลาที่เหมาะสมในการเผยแพร ซึ่งจะชวยให Spin9 สามารถเพิ่มอัตราการมีสวนรวมและการเขาถึงไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

ในเชิงภาพลักษณ การขยายไปยังแพลตฟอรมอื่น เชน การทําพอดแคสต หรือการเขียนบทความเชิงลึกใน

เว็บไซต จะชวยให Spin9 ครอบคลุมการเขาถึงกลุมเปาหมายที่หลากหลายมากขึ้น การเพิ่มมิติของการเลาเรื ่องใน

หลายชองทางยังชวยเสริมสรางแบรนดของชองใหเปนศูนยกลางความรูและนวัตกรรมดานเทคโนโลยี 

ในภาพรวม การตอยอดเหลานี้สะทอนถึงศักยภาพของ Spin9 ในการเปนตนแบบของการตลาดดิจิทัลในยุค

ดิจิทัลที่ไมหยุดนิ่ง การผสมผสานระหวางเทคโนโลยี การเลาเรื่อง และการวิเคราะหขอมูลเชิงลึกจะชวยเสริมสราง

คุณคาใหกับเนื้อหาและสรางความสัมพันธที่ยั่งยืนระหวางผูชมและแบรนด ทั้งนี้ การพัฒนาในแนวทางดังกลาวยัง

สามารถเปนกรณีศึกษาสําหรับแบรนดหรือคอนเทนตครีเอเตอรอื ่น ๆ ที่ตองการนําเสนอเนื้อหาในรูปแบบที่มี

ผลกระทบและโดดเดนในอุตสาหกรรมดิจิทัลยุคใหม 

จากกรณีศึกษา การรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II บนชอง ยูทูบ : Spin9 สะทอนถึงความสําเร็จของ

กลยุทธการตลาดผานคอนเทนตในยุคดิจิทัลที่ผสานเทคโนโลยี นวัตกรรมการเลาเรื่อง และความเขาใจเชิงลึกตอ

พฤติกรรมผูบริโภคไดอยางลงตัว เนื้อหาที่นําเสนอมีความโดดเดนในแงของการสรางประสบการณที่นาประทับใจผาน

คุณภาพการผลิตที่สูง พรอมทั้งความสามารถในการเชื่อมโยงขอมูลทางเทคนิคที่ซับซอนกับการใชงานจริง ซึ่งชวยสราง

ความนาเชื่อถือใหกับทั้งแบรนดและผลิตภัณฑ 

ในดาน การตลาดเชิงประสบการณ (Experiential Marketing) การรีว ิวรถยนต Rolls-Royce Ghost 

Series II ไมเพียงแคแสดงฟเจอรหรูหราและนวัตกรรมทางเทคโนโลยี แตยังนําเสนอประสบการณที่สะทอนถึงไลฟ

สไตลและสถานะของผูบริโภคระดับพรีเมียม การถายทอดความรูสึกผานการขับข่ีที่เงียบสงบ การออกแบบภายในที่ใส

ใจรายละเอียด และฟเจอรลํ้าสมัย เชน ระบบ AI และการขับเคลื่อนอัตโนมัติ ชวยใหผูชมรูสึกเหมือนมีสวนรวมและ

สามารถจินตนาการถึงการใชงานจริง สิ่งนี้ทําใหคอนเทนตไมไดเปนเพียงการโฆษณา แตเปนการเลาเรื่องที่มีพลังและ

สรางแรงบันดาลใจในการตัดสินใจซื้อ 

การใช Storytelling ในการเลาเรื่องอยางเปนระบบ โดยเนนทั้งประสบการณการใชงานจริงและขอมูลเชิง

เทคนิคอยางสมดุล ชวยใหผูชมเขาใจไดงายขึ้น แมจะเปนผลิตภัณฑที่มีรายละเอียดซับซอน เนื้อหามีการจัดลําดับ

ความสําคัญในการสื่อสารอยางชัดเจน เร่ิมจากการแนะนําผลิตภัณฑ การเจาะลึกฟเจอร และการสรางความเชื่อมโยง

กับไลฟสไตลของกลุมเปาหมาย การเลาเร่ืองลักษณะนี้ชวยเสริมภาพลักษณความนาเชื่อถือของชอง Spin9 และสราง

ความแตกตางจากผูสรางคอนเทนตรายอ่ืน 

ในเชิงการสรางแบรนดและการนําเทรนดเทคโนโลยี เนื้อหาของ Spin9 ชวยสรางความตระหนักรูเกี่ยวกับ

นวัตกรรมใหม ๆ เชน ระบบขับเคลื่อนอัตโนมัติ การออกแบบที่คํานึงถึงความยั่งยืน (Sustainability) และการเชื่อมโยงกับ

เทคโนโลยี IoT ซึ่งเปนเทรนดที่กําลังเติบโตในตลาดผูบริโภคระดับไฮเอนด นอกจากนี้ การวางตําแหนงผลิตภัณฑอยาง

ชัดเจนในฐานะ "สัญลักษณแหงความหรูหราและความกาวหนาทางเทคโนโลยี" ยังชวยใหแบรนด Rolls-Royce 

สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายที่มีศักยภาพในการซื้อไดอยางตรงจุด 

คุณภาพการผลิต เชน การใชมุมกลองที่หลากหลาย การนําเสนอภาพและเสียงที่คมชัด รวมถึงการตัดตอที่

พิถีพิถัน ชวยเสริมสรางบรรยากาศที่เหมาะสมและดึงดูดความสนใจของผูชม อีกทั้งการใสใจในรายละเอียด เชน                



วารสารศรีปทุมปริทัศน์ ฉบับมนษุยศาสตร์และสังคมศาสตร์  ปีที่ 25 ฉบับที่ 2 กรกฎาคม-ธันวาคม 2568 
Sripatum Review of Humanities and Social Sciences Vol. 25 No. 2 July-December 2025 

ปัญญา เช่ียวชาญ เบิกบาน คุณธรรม  
Intellectual, Professional, Cheerfulness, Morality 

208 
 

การถายทอดความสงางามของการออกแบบภายในรถ ทําใหคอนเทนตมีความสมบูรณแบบและสรางความแตกตาง

จากรีวิวทั่วไป 

แนวทางการตอยอดในอนาคต ชอง Spin9 สามารถพัฒนาเนื ้อหาเพิ ่มเติมโดยนําเทคโนโลยีลํ ้าสมัย 

เชน Virtual Reality (VR)และ Augmented Reality (AR) มาใชในการสรางประสบการณอินเทอรแอคทีฟกับผูชม 

ชวยใหผูชมสัมผัสฟเจอรของผลิตภัณฑไดเสมือนจริงผานแพลตฟอรมออนไลน อีกทั้งการขยายคอนเทนตไปสูตลาด

เฉพาะกลุม เชน เทคโนโลยีสําหรับกลุมธุรกิจ การรีวิวอุปกรณที่ตอบโจทยความยั่งยืน หรือเทคโนโลยีเพื่อผูสูงอายุ               

จะชวยสรางฐานผูชมใหมและขยายความหลากหลายของเนื้อหา 

นอกจากนี้ การสราง ชุมชนออนไลน ผานการจัดกิจกรรมเชิงโตตอบ เชน การไลฟสด การสัมมนาออนไลน 

หรือการเปดพื้นที่ใหผูชมมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็น จะชวยเสริมสรางความสัมพันธที่แนนแฟนกับผูติดตาม 

อีกทั้งการใช AI เพื่อวิเคราะหขอมูลผูชม จะชวยให Spin9 สามารถปรับปรุงการนําเสนอเนื้อหาใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมและความสนใจที่เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา 

จากการวิเคราะหนี้ ชอง ยูทูบ Spin9 เปนตัวอยางที่ชัดเจนของการผสมผสานเทคโนโลยี การตลาด และ              

การเลาเรื่องอยางมีประสิทธิภาพ การรีวิว Rolls-Royce Ghost Series II ไมเพียงชวยสรางความสนใจใหกับผูชม               

แตยังเปนตัวแทนของการกําหนดมาตรฐานใหมในอุตสาหกรรมการตลาดดิจิทัล เนื้อหาที่สรางแรงบันดาลใจและ

ตอบสนองความตองการของกลุมเปาหมายอยางลงตัวทําให Spin9 กลายเปนผูนําเทรนดและสรางคุณคาอยางยั่งยืน

ในยุคดิจิทัล 

 เพื่อใหเห็นภาพชัดเจนเก่ียวกับจุดแข็งของ Spin9 เราสามารถเปรียบเทียบกับครีเอเตอรเทคโนโลยีระดับโลก 

ไดแก Marques Brownlee (MKBHD) และ Unbox Therapy  

 

ตารางที่ 1 ตารางเปรียบเทียบกับครีเอเตอรเทคโนโลยีระดับโลก ไดแก Marques Brownlee (MKBHD) และ Unbox  

 Therapy  

คุณสมบัติ Spin9 Marques Brownlee 

(MKBHD) 

Unbox Therapy 

สไตลการเลาเร่ือง เชิงลึก แตอธิบายงาย เนนการทดลองจริงและเชิงลึก รีวิวแบบทดลองใชงานจริง 

โฟกัสของเนื้อหา เทคโนโลยีและไลฟสไตล

ระดับพรีเมียม 

สมารทโฟนและอุปกรณไอที 

ระดับเรอืธง 

อุปกรณไอทีและแก็ดเจ็ตใหม ๆ 

รูปแบบวิดีโอ คุณภาพสูง เนน 

Cinematic 

ภาพชัด การวิเคราะหเชิงลึก รีวิวแบบสนุก ๆ และทดลองใช

จริง 

ความนาเชื่อถือ ไดรับการยอมรับใน

อุตสาหกรรม 

ไดรับรางวัลจากเวทีนานาชาต ิ มีฐานแฟนคลับขนาดใหญ 

 

นอกจากนี้ จากการวิเคราะหเปรียบเทียบใน ตารางที่ 1 ซึ่งเปรียบเทียบคุณลักษณะของ Spin9 กับผูสราง

คอนเทนตเทคโนโลยีระดับโลก ไดแก Marques Brownlee (MKBHD) และ Unbox Therapy พบวา Spin9 มีความ

โดดเดนเฉพาะตัวในดานการเลาเรื่องที่เขาถึงงาย การใชภาพลักษณที่หรูหราและคุณภาพการผลิตวิดีโอที่สูง รวมถึง

ความสามารถในการสรางความนาเชื่อถือผานการนําเสนอขอมูลเชิงเทคนิคที่สื่อสารไดอยางเปนมิตรตอผูชมทั่วไป  
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การวางตําแหนงแบรนดผานเนื้อหาที่ชัดเจนและเชื่อมโยงกับประสบการณการใชงานจริง ทําให Spin9 สามารถครองใจ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายระดับพรีเมียมไดอยางยั่งยืน 

 

ตารางที่ 2 : กลยุทธหลักที่ Spin9 ใชในการตลาดผานคอนเทนต 

กลยุทธ รายละเอียด 

Storytelling-based Review เลาเร่ืองผานประสบการณใชงานจริง สรางความรูสึก  

“รวมเดินทาง” 

High-Quality Video Production ภาพ-เสียงระดบัมืออาชีพ เพิ่มความนาเชื่อถือใหเนื้อหา 

Product Positioning ชัดเจน เจาะกลุมผูบริโภคระดับพรีเมียมที่มองหาคุณภาพ 

การใชขอมูลเชิงลึก (Insight-driven) เนื้อหาทั้งหมดมีพื้นฐานจากการทดลองและรีวิวแบบไมอวย 

เนนแพลตฟอรมหลากหลาย (Omnichannel 

Strategy) 

เสริมการเขาถึงผาน YouTube, Facebook, Twitter  

และเว็บไซต 

นําเสนอเทรนดกอนใคร (Trend-led Content) แนะนาํสนิคาและเทคโนโลยีใหมอยางตอเนื่อง สราง

ภาพลักษณ “ผูนําเทคโนโลยี” 

 

จากตารางที่ 2 จะเห็นไดวา Spin9 ใชกลยุทธเชิงรุกในการวางตําแหนงแบรนด (Positioning) และนําเสนอ

คอนเทนตในลักษณะที่ “ใหประสบการณกอนการซื้อ” โดยใช Storytelling, ความละเอียดในการผลิต และขอมูล              

เชิงลึกเพื่อโนมนาวกลุมเปาหมายระดับพรีเมียม กลยุทธเหลานี้สอดคลองกับแนวคิด Content Marketing ที่เนน

คุณคา ความจริงใจ และความสัมพันธระยะยาวระหวางแบรนดกับผูบริโภค (Pulizzi, 2014) 

กรณีศึกษานี้จึงไมเพียงเปนภาพสะทอนของการใชกลยุทธการตลาดผานคอนเทนตไดอยางมีประสิทธิภาพ 

แตยังเปนหลักฐานที่แสดงใหเห็นถึงการ “กําหนดมาตรฐานใหม” สําหรับการสื่อสารดานเทคโนโลยีในยุคดิจิทัล                 

ซึ่งครอบคลุมทั้งดานรูปแบบการนําเสนอ กลยุทธทางการตลาด และการสรางประสบการณผูชมในระดับลึก 

 

ขอเสนอแนะ 
บทความนี้ไดเนนใหเห็นถึงบทบาทสําคัญของชอง YouTube อยาง Spin9 ในการเปนผูนําดานการสื่อสาร

และการกําหนดเทรนดเทคโนโลยีในยุคดิจิทัล ชองดังกลาวไมเพียงทําหนาที่เปนสื่อกลางใหขอมูลเชิงลึกเกี่ยวกับ

ผลิตภัณฑเทคโนโลยีเทานั้น แตยังพัฒนารูปแบบการนําเสนอเนื้อหาใหสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลง

รวดเร็วในโลกออนไลน 

จุดแข็งที่สําคัญของ Spin9 คือ การใช เทคนิคการเลาเร่ือง (Storytelling) ที่สะทอนการใชงานจริงในชีวิตประจําวัน 

ผสานกับการใชเทคโนโลยีการตัดตอแบบ Cinematic และการถายทอดผานมุมมองสรางสรรค ทําใหเนื้อหามีความนาสนใจ 

นาจดจํา และเขาถึงงาย นอกจากนี้ยังสามารถ สรางแรงบันดาลใจและความเขาใจในคุณคาของเทคโนโลยี สําหรับ

ผูบริโภคทั่วไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ในมิติของการตลาด แนวทางการสื่อสารของ Spin9 สะทอนถึงความ โปรงใส ความนาเชื่อถือ และการสราง

ความสัมพันธระยะยาว ระหวางแบรนดและผูบริโภค โดยเฉพาะเมื่อมีการผนวก คานิยมทางสังคม เชน ความยั่งยืน 
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(Sustainability) และความรับผิดชอบตอสังคม (CSR) ผานเนื้อหาที่นําเสนอโดย Influencer ที่มีความเชี่ยวชาญและ

นาเชื่อถือ 

จากการวิเคราะหในเชิงทฤษฎี พบวารูปแบบการตลาดผานคอนเทนตของ Spin9 สอดคลองกับแนวคิดของ 

Pulizzi (2014) ที่เนนวา Content Marketing ที่มีประสิทธิภาพตองมุงใหคุณคา (Value) สื่อสารดวยความจริงใจ 

(Authenticity) และสรางความสัมพันธระยะยาว (Relationship) กับกลุมเปาหมาย 

กรณีศึกษาของ Spin9 สะทอนใหเห็นวาคอนเทนตที ่ดีไมจําเปนตอง “ขาย” แตตอง สรางคุณคา และ 

“เชื่อมโยง” กับผูบริโภคอยางลึกซึ้ง ในยุคที่ผูชมมีอํานาจเลือกสูง แบรนดที่สามารถสื่อสารอยางจริงใจและมีจุดยืน

ชัดเจน จะมีโอกาสเปนผูนําทั้งในดานความนิยมและความยั่งยืนในระยะยาว 

ในทายที่สุด การพัฒนากลยุทธการตลาดผานคอนเทนตที่มีคุณภาพและตอบโจทยพฤติกรรมผูบริโภค จะไมเพียง

เพิ่มการรับรู แบรนด (Brand Awareness) แตยังชวยสรางความสัมพันธที ่ลึกซึ ้งระหวางแบรนดและผูบริโภคใน              

ระยะยาว พรอมสนับสนุนใหเกิดการมีสวนรวมที่ยั่งยืน ซึ่งเปนหัวใจสําคัญของการตลาดในยุคดิจิทัล 
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