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บทคัดย�อ 
 งานวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงค�เพ่ือศึกษาทัศนคติและความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�านการ
ท�องเท่ียวท่ีมีต�อการเลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซี โดยใช�การสัมภาษณ�เชิงลึกในการเก็บข�อมูลกับกลุ�ม
ตัวอย�าง  2 กลุ�ม คือ กลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท่ีมีผู�ติดตามในช�องทางเฟซบุNกมากกว�าหรือเท�ากับ
จํานวนเฉลี่ย 319,000 คน จํานวน 5 คน และ  กลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท่ีมีผู�ติดตามน�อยกว�า
จํานวนเฉลี่ย 319,000 คน จํานวน 5 คน รวมกลุ�มตัวอย�างท้ังสิ้น 10 คน  

ผลการศึกษาพบว�า ทัศนคติและความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม  มี
ทัศนคติและความต�องการท่ีเหมือนกัน โดยปUจจัยในการเลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซีท่ีสําคัญ คือ ความ
เหมาะสมของสินค�ากับรูปแบบการนําเสนอ ความเหมาะสมของสินค�ากับผู�ติดตาม ความเปVนไปได�ในการ
นําเสนอเนื้อหา และความสะดวกในการทํางานตามลําดับ สําหรับสินค�าและบริการท่ีผู�มีอิทธิพลด�านการ
ท�องเท่ียวมักจะรับงานคือสินค�าหรือบริการท่ีต�องมีความเก่ียวข�องกับการท�องเท่ียวในทางใดทางหนึ่ง ในเรื่อง
ของสิ่งตอบแทนท่ีต�องการถ�าหากสินค�าหรือบริการของงานท่ีติดต�อมาไม�ตรงกับความต�องการส�วนตัว สิ่งตอบ
แทนจะต�องเปVนค�าจ�างในรูปแบบของเงิน แต�ถ�าหากสินค�าหรือบริการนั้นตรงกับความต�องการ สิ่งตอบแทนท่ี
ให�อาจจะไม�จําเปVนต�องเปVนรูปแบบของเงินเสมอไป สิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวในช�วง
ก�อนเริ่มงานคือ การตกลงขอบเขตของเนื้องานให�ชัดเจนก�อนการเริ่มงานว�าการทํางานในครั้งนี้มีวัตถุประสงค�
เพ่ืออะไร ต�องการให�นําเสนอออกมาในรูปแบบไหน พร�อมรายละเอียดข�อมูลของสินค�าหรือบริการ โดยต�องตก
ลงรายละเอียดอย�างรอบคอบก�อนการเริ่มงานเสมอ โดยในการทํางานผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวมักจะ
ต�องการคิดไอเดียเองเพ่ือให�สามารถตอบโจทย�กับกลุ�มผู� ติดตามและเปXาหมายของแบรนด�ได�อย�างมี
ประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
 
คําสําคัญ: ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว, แบรนด�, เอเจนซ่ี 
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ABSTRACT 
The objectives of this qualitative study were to study travel influencer’s perspectives 

and needs of choosing work from brands or agencies. Data were collected by in-depth 
interview with 2 groups of travel influencers who have Facebook page followers equal or 
more than average number of 319,000 followers 5 persons and travel influencers who have 
followers lower than average number of 319,000 followers 5 persons, totally samples are 10 
persons.  

From the results, perspectives and needs of both group of travel influencers are in 
the same way. Factors that make they decide to choose work from brands or agencies are 
the suitability of product for influencer’s style, and influencer’s followers, possibility of 
content creation and convenience of timing respectively. Products and services that travel 
influencers always preferred to choose are product and service that related with travel in 
some way. In terms of compensation, if travel influencer is not interesting about brand 
products and services the compensation must be money, but if products and services meet 
travel influencer’s needs the compensation can be something else such as product sample. 
The most important thing for travel influencers is briefing agreement before start the project 
which are campaign objective, product information, limitation and ways to present. When it 
goes to execution and idea level, travel influencers want to create idea and content by 
themselves to express their creativity which related with their followers.  

 
Keywords: Travel influencer, Brand, Agency 
 
บทนํา 
 ในปUจจุบันเรียกได�ว�าเปVนยุคของโลกดิจิทัลอย�างเต็มตัว เทคโนโลยีและสิ่งอํานวยความสะดวกต�าง ๆ 
พัฒนาอย�างก�าวกระโดด ส�งผลให�ผู�คนในยุคนี้ต�างก็มีส�วนเก่ียวข�องกับเทคโนโลยีเหล�านี้ท้ังสิ้น เพราะสิ่งเหล�านี้
ล�วนสามารถตอบสนองความต�องการของมนุษย� ท่ีต�องการความสบายอย�างไม�มีท่ีสิ้นสุด  

จากทฤษฎี ZMOT หรือ Zero Moment Of Truth ของ Lecinski (2011) ท่ีนิยามพฤติกรรมของ
ผู�บริโภคยุคปUจจุบันไว�ว�า พฤติกรรมของผู�บริโภคในช�วงเวลาก�อนท่ีเขาจะทําการตัดสินใจสั่งซ้ือสินค�าชิ้นหนึ่ง 
ผู�บริโภคเหล�านี้ จะมีพฤติกรรมการเปรียบเทียบสินค�าอยู�เสมอ ไม�ว�าจะเปVนการอ�านข�อมูลเก่ียวกับสินค�า การ
อ�านรีวิว เปVนต�น ซ่ึงจะทําให�เราสามารถเห็นได�ว�า ปUจจุบันผู�บริโภคหันมาพ่ึงพิงข�อมูลในเว็บไซต� ก�อนตัดสินใจ
ซ้ือสินค�ามากข้ึน พฤติกรรมเหล�านี้เองทําให�บรรดาเว็บบล็อก และเว็บบอร�ด กลายเปVนแหล�งข�อมูลสําคัญ ถึง
ข้ันเปVนผู�ทรงอิทธิพลคนใหม� ซ่ึงก็คือ ผู�มีอิทธิพลแห�งสังคมออนไลน� เพราะข�อมูลจากเหล�าผู�มีอิทธิพลทางสื่อ
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ออนไลน�เหล�านี้ ตัวอย�างเช�น ดารา ผู�เชี่ยวชาญ บล็อกเกอร�หรือเว็บบอร�ดต�างๆ นี้  จะนําไปสู�การตัดสินใจซ้ือ
สินค�า หรือเลือก 
แบรนด�ท่ีสนใจ  

สําหรับเทรนด�การใช�ชีวิตปUจจุบัน หากเราสังเกตดูแล�ว จะเห็นว�าความนิยมในการท�องเท่ียวไปยัง
สถานท่ีต�างๆ เริ่มเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ อย�างเห็นได�ชัด จากผลวิจัยของ Odgers (2016) เรื่อง International Travel 
Growth ระบุว�าอัตราการเติบโตของเทรนด�การท�องเท่ียวได�เพ่ิมข้ึนจาก มูลค�า 50 ล�านดอลล�าร�ต้ังแต�ปw 
ค.ศ.1965 ได�กลายเปVน 1 พันล�านดอลล�าร�ในปw ค.ศ. 2013 และในอนาคตผลงานวิจัยได�คาดการณ�ไว�ว�าปw ค.ศ. 
2030 มูลค�าตลาดของการท�องเท่ียวจะสูงข้ึนถึง 1.8 พันล�านดอลล�าร� 

ซ่ึงเม่ือศึกษาถึงอัตราการเติบโตของธุรกิจการท�องเท่ียวในประเทศไทยก็มีการเติบโตของธุรกิจการ
ท�องเท่ียวอย�างต�อเนื่องเช�นเดียวกัน จากการประชุมกําหนดแผนยุทธศาสตร�สําหรับปw พ.ศ. 2561 สําหรับการ
ท�องเท่ียวแห�งประเทศไทย หรือ ททท. โดย ศรีสุดา วนภิญโญศักด์ิ  (2560) ได�ให�ข�อมูลไว�ว�า โดยสถิติในช�วง 6 
เดือนแรกของปw พ.ศ. 2560 มีนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติ 18.2 ล�านคน ซ่ึงเติบโตจากปw พ.ศ. 2560 กว�าร�อยละ 
4.3 และคาดการณ�ว�าในปw พ.ศ. 2564 รายได�จากการท�องเท่ียวในประเทศไทย จะอยู�ท่ีจํานวน 4 ล�านล�านบาท 
หรือเติบโตกว�าร�อยละ 10 ซ่ึงจะทําให�ติดอันดับรายได�สูงสุดของการท�องเท่ียวเปVน 1 ใน 7 ของโลกในท่ีสุด 

ด�วยการเติบโตของเทรนด�ของผู�มีอิทธิพลในออนไลน�ท่ีเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ ประจวบกับเทรนด�การท�องเท่ียว
ของท้ังโลกท่ีเติบโตข้ึนอย�างต�อเนื่อง ทําให�ปUจจุบันจะเห็นได�ว�า ภายในเฟซบุNก  (Facebook) โซเชียลมีเดียท่ี
ได�รับความนิยมอันดับหนึ่งของไทย ได�มีการกําเนิดของ ผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวหรือ Travel Influencer 
จํานวนมาก  จนทําให�แบรนด�ต�างๆ ได�ทําการสื่อสารการตลาดร�วมกับผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวเหล�านี้ 
ในการสื่อสาร และการทําคอนเทนต�เพ่ือโปรโมทสินค�าและบริการต�างๆ มากมาย 

ดังนั้น ไม�ว�าจะเปVนทางแบรนด�หรือเอเจนซี จึงเริ่มเห็นความสําคัญของการสร�างความสัมพันธ�กับผู�มี
อิทธิพลทางโลกออนไลน�เหล�านี้ ซ่ึงหากใครมีข�อมูลเก่ียวกับทัศนคติและความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�าน
การท�องเท่ียวนั้น ก็นับว�าเปVนเรื่องท่ีมีประโยชน�ให�แก�แบรนด�และเอเจนซ่ีเปVนอยากมาก เพราะจะได�สามารถ
สร�างความสัมพันธ�กับผู�มีอิทธิพลเหล�านี้ได�อย�างง�ายดายมากข้ึน และยังสามารถทําให�ตัวทางด�านแบรนด�หรือเอ
เจนซีเองนั้นสามารถบริหารงานในระหว�างช�วงเวลาการทํางานร�วมกับผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวได�อย�าง
มีประสิทธิภาพ  
 จากท่ีได�กล�าวมานี้ ทําให�ผู�วิจัยสนใจท่ีจะศึกษาทัศนคติและความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�านการ
ท�องเท่ียวท่ีมีต�อการเลือกรับงาน และมุมมองต�างๆ ในการเปVนผู�มีส�วนร�วมในการสร�างแบรนด� และตอบโจทย�
ทางการตลาดและธุรกิจท่ีมีต�อลูกค�าผู�ว�าจ�าง เพ่ือใช�เปVนข�อมูลสําหรับการวิเคราะห�การใช�เครื่องมือทาง
การตลาดต�างๆให�ตอบวัตถุประสงค�ทางการตลาด และเปVนแนวทางในการพัฒนานโยบายในการติดต�อและ
บริหารงานของแบรนด�หรือเอเจนซีท่ีจะต�องทําการตลาดโดยใช�ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวต�อไปให�เกิด
การทํางานท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด  
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วัตถุประสงค!ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาทัศนคติของผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว (Travel Influencer) ท่ีมีต�อการเลือกรับ

งานจากแบรนด�หรือเอเจนซี 
2. เพ่ือศึกษาความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว (Travel Influencer) ท่ีมีต�อการ

เลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซี 
 
ขอบเขตการวิจัย 

1. ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวในประเทศไทยทางออนไลน� โดยกําหนดช�องทางเฉพาะช�องทาง 
เฟซบุNกเพจ เท�านั้น 

2. แบ�งกลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวออนไลน� ในช�องทางเฟซบุNกท่ีมีจํานวนผู�ติดตามแตกต�าง
โดยจําแนกกันจากจํานวนผู�ติดตามเฉลี่ยของผู�มีอิทธิพลจํานวนท้ังสิ้น 100 คน คือจํานวน 319,000 คน และ
คัดเลือกกลุ�มตัวอย�างท้ังสิ้น 10 คน โดยจําแนกเปVน 2 กลุ�ม  

1) กลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวออนไลน� ในช�องทางเฟซบุNกท่ีมีจํานวนผู�ติดตาม
มากกว�าหรือเท�ากับ 319,000 คน จํานวน 5 ราย 

2) กลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวออนไลน� ในช�องทางเฟซบุNกท่ีมีจํานวนผู�ติดตาม
จํานวนน�อยกว�า 319,000 คน จํานวน 5 ราย 

3. การเก็บรวบรวมข�อมูลในการสัมภาษณ�ครั้งนี้ ทําศึกษาในช�วงเดือนมีนาคม พ.ศ. 2561 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
1. ระเบียบวิธีวิจัย 

งานวิจัยเรื่องทัศนคติและความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว (Travel 
Influencer) ท่ีมีต�อการเลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซีใช�ระเบียบวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research Method) ในการเก็บรวบรวมข�อมูล โดยใช�วิธีศึกษาข�อมูลจากแหล�งปฐมภูมิในการสัมภาษณ�เชิงลึก 
(In-Depth Interview) 

2. ข้ันตอนการวิจัย 
การศึกษาครั้งนี้เปVนการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณ�เชิงลึก (In-Depth interviews) ซ่ึง

จะมีการสัมภาษณ�ในรูปแบบการสัมภาษณ�ผ�านทางโทรศัพท� (Telephone interview) ทําให�ผู�วิจัยได�สร�าง
เครื่องมือข้ึนเพ่ือเพ่ิมความสะดวกในการสัมภาษณ� โดยเครื่องมือท่ีผู�วิจัยใช�ในการวิจัยนี้ คือ แบบสัมภาษณ� 
(Interview Form) โดยการศึกษาเอกสารทฤษฎีท่ีเก่ียวข�อง เพ่ือนํามากําหนดขอบเขตในการสร�างเครื่องมือใน
การวิจัย และนําเครื่องมือท่ีสร�างแล�วไปตรวจสอบความครอบคลุมของเนื้อหา พร�อมนํามาปรับปรุงแก�ไข เพ่ือ
ความถูกต�องและสมบูรณ�ของเครื่องมือ ก�อนนําเครื่องมือฉบับสมบูรณ� ไปใช�ในการเก็บรวบรวมข�อมูล และ
สรุปผล 
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3. การเก็บรวบรวมข�อมูล 
การวิจัยในครั้ งนี้จะมีการสัมภาษณ�ในรูปแบบผ�านทางการสัมภาษณ�ทางโทรศัพท� 

(Telephone interview) เนื่องจากผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวมีความหลายหลายและไม�สะดวกท่ีจะมีเวลา
ให�สัมภาษณ�มากนัก ซ่ึงไม�สามารถนัดพบสัมภาษณ�ได� ดังนั้นจึงต�องสัมภาษณ�ทางโทรศัพท� โดยก�อนการ
สัมภาษณ�ต�องมีการหาข�อมูลพ้ืนฐานของผู�มีอิทธิพลทางออนไลน� เพ่ือเปVนข�อมูลพ้ืนฐานและเปVนการค�นหา
ช�องทางในการติดต�อเพ่ือท่ีจะสอบถามความสะดวกในการโทรสัมภาษณ� โดยการเก็บรวบรวมข�อมูลในการ
สัมภาษณ�ครั้งนี้ จะศึกษาในช�วงระหว�างวันท่ี 10 มีนาคม ถึง 13 มีนาคม พ.ศ. 2561  

ในการศึกษาทัศนคติและความต�องการของผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท่ีมีต�อการเลือก
รับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซี โดยแบ�งคําถาม (Questionnaires) ท่ีจะใช�ในการสัมภาษณ�ผู�มีอิทธิพลทางสื่อ
ออนไลน�แต�ละกลุ�ม เปVน 3 ส�วน คือ 

1) การตัดสินใจเลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซี 
2) ความต�องการและสิ่งท่ีอยากจะได�รับระหว�างการร�วมงานจากเอเจนซีและลูกค�าผู�จ�างงาน 
3) ทัศนคติท่ีมีต�อตนเองและลูกค�าผู�จ�างงาน 

4. การวิเคราะห�ข�อมูล 
ในการวิเคราะห�ข�อมูลนั้น ผู�วิจัยจะนําผลจากการสัมภาษณ�ของกลุ�มตัวอย�างท้ัง 10 คนมาทํา

การถอดเทปและบันทึกคําตอบท่ีได�จากการสัมภาษณ�โดยใช�แบบสัมภาษณ� ซ่ึงหลังจากนั้นผู�วิจัยจะนํามาดูว�ามี
คําตอบในจุดไหนของกลุ�มตัวอย�างแต�ละประเภทท่ีมีความคล�ายคลึงกันหรือแตกต�างกัน และสรุปใจความ
สําคัญของคําตอบเหล�านั้น เพ่ือท่ีจะนํามาสรุปผลการวิจัยและนําไปอภิปรายผลต�อไป 
 
ผลการวิจัย 

จากการศึกษาพบว�า ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม มีทัศนคติและความต�องการในการ
เลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซีในลักษณะท่ีค�อนข�างคล�ายคลึงกันในทุกประเทศ แต�มีบางประเด็นท่ีผู�มี
อิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม ยังคงมีทัศนคติท่ีแตกต�างกันเล็กน�อย ซ่ึงสามารถสรุปผลได�ดังนี้ 

1. การตัดสินใจเลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซี 
จากการศึกษาพบว�า ผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม มีปUจจัยในการตัดสินใจ ท่ี

เหมือนกันท้ัง 2 กลุ�ม คือ ความเหมาะสมของสินค�ากับรูปแบบการนําเสนอ ความเหมาะสมของสินค�ากับ
ผู�ติดตาม ความเปVนไปได�ในการนําเสนอเนื้อหา และความสะดวกในการทํางานตามลําดับ 

สําหรับงานหรือประเภทสินค�าท่ีผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวมักจะตัดสินใจรับคือ สินค�า
หรือบริการจะต�องเก่ียวข�องกับการท�องเท่ียวในทางใดทางหนึ่งและเปVนสินค�าท่ีไม�ผิดต�อจรรยาบรรณ หรือทํา
ให�บุคคลอ่ืนเสียหาย ตัวอย�างเช�น ต๋ัวเครื่องบิน ท่ีพัก อุปกรณ�การเดินทาง  

งานหรือประเภทสินค�าท่ีผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวมักจะตัดสินใจไม�รับคือ สินค�าหรือ
บริการท่ีไม�เก่ียวข�องกับการท�องเท่ียว หรือไม�เหมาะสมในการโฆษณา รวมถึงสินค�าท่ีดูเกินเปVนความจริง 
ตัวอย�างเช�น เครื่องใช�ไฟฟXา เครื่องด่ืมแอลกอฮอล� ยาลดน้ําหนัก 
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จากผลการวิจัยประเภทของสิ่งตอบแทน ท่ีผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวต�องการในการ
รับงาน โดยภาพรวมผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม ค�อนข�างมีความต�องการท่ีคล�ายคลึงกัน โดย
ถ�าหากงานท่ีทางแบรนด�หรือเอเจนซีติดต�อมาและผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวไม�ได�มีความต�องการตัวสินค�า
นั้นโดยตรง สิ่งตอบแทนท่ีต�องการคือค�าจ�างในรูปแบบของเงินเปVนหลัก  

แต�ถ�าหากงานท่ีแบรนด�หรือเอเจนซีติดต�อมาและผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวมีความ
ต�องการตัวสินค�านั้นโดยตรง สิ่งตอบแทนท่ีให�อาจจะไม�จําเปVนต�องเปVนรูปแบบตัวเงินเสมอไป แต�อาจจะเปVน
การให�สินค�า หรือ บริการนั้นๆ ในปริมาณท่ีเหมาะสมท่ีและเปVนสิ่งตอบแทนท่ีคุ�มค�าในการท่ีจะได�รับ 

2. ความต�องการและสิ่งท่ีอยากจะได�รับระหว�างการร�วมงานจากเอเจนซีและลูกค�าผู�จ�างงาน 
จากการศึกษาพบว�า ในเรื่องของความต�องการและสิ่งท่ีอยากจะได�รับระหว�างการร�วมงาน

จากเอเจนซีและลูกค�าผู�จ�างงาน ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม มีความต�องการท่ีเหมือนกันดังนี้ 
สิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดสําหรับผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวในช�วงก�อนเริ่มงานคือ การตกลงขอบเขต

ของเนื้องานให�ชัดเจน ว�าการทํางานในครั้งนี้มีวัตถุประสงค�เพ่ืออะไร ต�องการให�นําเสนอออกมาในรูปแบบไหน 
พร�อมรายละเอียดข�อมูลของสินค�าหรือบริการ โดยต�องตกลงรายละเอียดอย�างรอบคอบให�จบก�อนการเริ่มงาน 

ในช�วงระหว�างการร�วมงาน ผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียว ไม�ได�ต�องการให�แบรนด�หรือเอเจน
ซีช�วยเหลืออะไรนัก เพราะรายละเอียดท้ังหมดจะต�องถูกตกลงให�ชัดเจนก�อนเริ่มงานแล�ว ซ่ึงถ�าจะช�วยเหลือ 
อาจจะมีในแง�ของการขอรายละเอียดเพ่ิมเติมระหว�างทางหรือมีข�อสงสัยท่ีต�องการติดต�อสอบถาม จึงอยากให�
เอเจนซีหรือแบรนด�พร�อมให�สามารถติดต�อสอบถามได�อย�างสะดวก 

สําหรับความต�องการในการทําผลงานเพ่ือการนําเสนอของผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวนั้น 
โดยรวมแล�วจะต�องการให�เอเจนซีหรือแบรนด�ให�ข�อมูลมาชัดเจนระดับหนึ่ง ว�าต�องการนําเสนอเรื่องอะไร เน�น
ประเด็น ประโยคไหน แต�เม่ือเข�ามาสู�ในส�วนของการคิดตัวงานจริงๆ ผู�มีอิทธิพลมักจะต�องการเปVนคนท่ี
สามารถคิดไอเดียเองโดยแบรนด�หรือเอเจนซีไม�ได�มากําหนดกรอบตายตัว เพราะเม่ือใดท่ีผู�มีอิทธิพลทางด�าน
ท�องเท่ียวเหล�านี้คิดเองแล�ว ผลงานท่ีออกมาจะค�อนข�างเปVนตัวตนท่ีชัดเจน เนื้อหามีความจริงใจ และสามารถ
ตอบโจทย�กับกลุ�มผู�ติดตามและเปXาหมายของแบรนด�ได�อย�างมีประสิทธิภาพ 

3. ทัศนคติท่ีมีต�อตนเองและลูกค�าผู�จ�างงาน 
ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวมองว�า การท่ีลูกค�าจ�างพวกเขานั้นจะเกิดผลดีได�ต�องเกิด

จาก การเลือกผู�มีอิทธิพลท่ีถูกต�อง และเหมาะสมกับสินค�าหรือบริการของแบรนด�เหล�านั้น ซ่ึงจะต�องอาศัยการ
ทําความเข�าใจผู�มีอิทธิพลมาก�อน ซ่ึงจะทําให�สามารถเข�าถึงกลุ�มเปXาหมายท่ีเฉพาะเจาะจงของการท�องเท่ียวได�
อย�างชัดเจน 

แต�สําหรับกลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท่ีมีผู�ติดตามน�อยกว�า 319,000 คนนั้น ให�
ความคิดเห็นท่ีเฉพาะเจาะจงยิ่งข้ึนว�า การใช�ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท่ียังมีผู�ติดตามไม�เยอะ ยัง
สามารถเปVนผลดีในแง�ของความน�าเชื่อถือได�เช�นกัน  

สําหรับผลเสียท่ีจะเกิดข้ึน ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวมองว�า หากแบรนด�หรือเอเจนซี
เลือกผู�มีอิทธิพลท่ีไม�ได�เหมาะกับสินค�าหรือบริการของตนเอง ก็จะทําให�ภาพลักษณ�ท่ีนําเสนอออกมานั้นไม�ได�
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ตอบโจทย�ตามท่ีต้ังไว� รวมถึงอาจจะทําให�ภาพลักษณ�เสียหายมากกว�าเดิมได�เช�นกัน นอกจากนั้น การในผู�มี
อิทธิพลเปVนผู�สื่อสารยังคงมีผลเสียในแง�ของความไม�แน�นอนในสิ่งท่ีจะเกิดข้ึนและอาจจะไม�ได�เปVนวิธีการสื่อสาร
ท่ีสามารถยืนยาวได�ในระยะเวลานาน 

ในมุมมองสําหรับตนเอง ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวมองว�า การรับงานในลักษณะนี้มี
ผลดีคือสามารถเปVนช�องทางในการสร�างรายได� พร�อมกับได�ทําสิ่งท่ีตัวเองรักในเวลาเดียวกัน พร�อมยังเปVนการ 
นําเสนอคอนเทนต�เพ่ิมเติมอยู�เสมออีกด�วย แต�สําหรับข�อเสีย คือ การรับงานมาจะทําให�ความเปVนตัวตนอาจจะ
ลดทอนลง เนื่องจากพอทําเปVนงานแล�ว มันจะมีความกดดันเพ่ือให�ตอบโจทย�ตามความต�องการของลูกค�า และ
อาจจะทําให�มีเวลาน�อยลง รวมถึงทําให�ผู�ท่ีติดตามเชื่อถือน�อยลงเช�นกัน 
  สิ่งท่ีผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�มอยากจะบอกกับแบรนด�หรือเอเจนซีสามารถ
สรุปได�เปVน 4 ประเด็น คือ อยากให�เชื่อม่ันในตัวของผู�มีอิทธิพลให�ทํางานด�วยตนเองอย�างเต็มท่ี เข�าใจเรื่อง
ราคาและงบประมาณในการทํางานของผู�มีอิทธิพล จ�ายเงินตามระยะเวลาท่ีได�ตกลงเอาไว� และ การติดต�องาน
มาเพ่ือต�องการร�วมงานอย�างมืออาชีพ 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาการตัดสินใจเลือกรับงานจากแบรนด�หรือเอเจนซี ผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวท้ัง 2 
กลุ�ม มีปUจจัยในการตัดสินใจเลือกรับงานและสินค�าต�างๆ ท่ีค�อนข�างคล�ายคลึงกันโดยประกอบด�วยปUจจัย
ภายในและปUจจัยภายนอก ซ่ึงจากผลการศึกษานี้สอดคล�องกับ ฉัตยาพร เสมอใจ (2545)  แนวคิดเก่ียวกับ
ปUจจัยท่ีมีต�อการตัดสินใจของผู�บริโภคไม�ว�าจะเปVนเรื่อง ความต�องการและบุคลิกภาพท่ีสอดคล�องกับความ
เหมาะสมของสินค�ากับรูปแบบการนําเสนอ แรงจูงใจท่ีสอดคล�องกับความสะดวกในการทํางาน และสุดท�ายคือ 
ทัศนคติท่ีสอดคล�องกับความเปVนไปได�ในการนําเสนอเนื้อหา ท่ีเปVนปUจจัยภายในในการตัดสินใจหรือจะเปVน
เรื่องของ สภาวะทางสังคมและวัฒนธรรมท่ีสอดคล�องกับความเหมาะสมของสินค�ากับผู�ติดตาม ท่ีเปVนปUจจัย
ภายนอกในการตัดสินใจ ซ่ึงสามารถทําให�เราเห็นได�อย�างชัดเจนเช�นกัน 

ในส�วนของความต�องการในเรื่องของสิ่งตอบแทนท่ีผู�มีอิทธิพลท้ัง 2 กลุ�ม มีความต�องการสิ่งตอบแทน
ในรูปแบบของตัวเงินเปVนหลัก เพราะมองว�าเปVนการทํางาน การทํางานก็ล�วนต�องมีสิ่งตอบแทนในรูปของตัว
เงินเปVนพ้ืนฐาน ส�วนสิ่งตอบแทนอ่ืนๆ จะสามารถให�เพ่ิมเติมได�แล�วแต�กรณี ซ่ึงจากผลการวิจัยนี้ได�สอดคล�อง
กับสมมุติฐานความต�องการของ Maslow (1954) ท่ีกล�าวถึงความต�องการของมนุษย�จะเรียงลําดับข้ันจากตํ่า
ไปหาสูงเม่ือความต�องการข้ันตํ่ากว�าได�รับการตอบสนองแล�ว ความต�องการข้ันสูงจะเปVนแรงจูงใจให�แสดง
พฤติกรรมต�อไป 

จากการศึกษาความต�องการและสิ่งท่ีอยากจะได�รับระหว�างการร�วมงานจากเอเจนซีและลูกค�าผู�จ�าง
งาน ผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม มีความต�องการอย�างชัดเจนมากท่ีสุดคือ ข�อมูลต�างๆ ท่ีทางเอเจน
ซีหรือแบรนด�ท่ีติดต�องานมาจะต�องให�ข�อมูลอย�างครบถ�วนชัดเจน ซ่ึงสอดคล�องกับปUจจัยภายในของทฤษฎี
ความต�องการท่ีเกิดจากตัวบุคคลในเรื่องของ ความจําเปVน (Needs) ท่ีเม่ือผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวจะ
รับงานใดงานหนึ่ง บุคคลเหล�านี้ล�วนมีความจําเปVนท่ีจะต�องการได�รับข�อมูลเหล�านี้ก�อนการเริ่มงาน ซ่ึงถ�าได�รับ
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ข�อมูลมาอย�างเพียงพอและครบถ�วนแล�ว ในระหว�างการทํางาน ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวก็อยากจะ
สานต�องานนั้นไปอย�างเต็มท่ีด�วยตนเอง 

จากผลวิจัยในส�วนของการกําหนดกรอบความคิดในการคิดวิธีการนําเสนอนั้น ผู�มีอิทธิพลทางด�านการ
ท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�มมีความต�องการท่ีคล�ายคลึงกัน โดยท่ีอยากได�รับข�อมูลจากทางแบรนด�ก�อนว�าต�องการจะ
สื่อสารอะไรเปVนภาพรวม แต�ในส�วนของการนําเสนอ ผู�มีอิทธิพลเหล�านี้ล�วนมีความต�องการในการสร�างสรรค�
ผลงานตามแนวทางของแต�ละคน เพ่ือให�สอดคล�องกับตัวตน และแตกต�างจากผู�อ่ืนในตลาด ซ่ึงสอดคล�องกับ
งานวิจัยของ ปฐมพร ชื่นใจชน (2558) ท่ีได�มีการศึกษาถึง การสร�างอัตลักษณ�ของสื่อบุคคลบนทวิตเตอร� 
กรณีศึกษานักทวิตเตอร�ไทย ท่ีพบว�าในการสร�างอัตลักษณ�ของสื่อบุคคลผ�านทวิตเตอร� จะเปVนการสร�างอัต
ลักษณ�ท่ีมาจากการถ�ายทอดความรู�สึกนึกคิด ข�าวสารเรื่องราวต�าง ๆ ผ�านทวิตเตอร�ส�วนตัว โดยบุคคลท่ีมี
ชื่อเสียงในสังคมจะส�งผลต�อการมีตัวตนบนโลกออนไลน�อย�างชัดเจน ไม�ว�าจะเปVนด�านความ น�าเชื่อถือ การให�
การยอมรับ การเปVนผู�นําทางความคิด และการเปVนผู�มีอิทธิพลบนโลกออนไลน� 

จากการศึกษาทัศนคติท่ีมีต�อตนเองและลูกค�าผู�จ�างงาน  ผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวท้ัง 2 กลุ�ม ได�
แสดงความคิดเห็นว�า สําหรับลูกค�าผู�จ�างงานในการว�าจ�างผู�มีอิทธิพลทางด�านท�องเท่ียวและต�องการจะให�เกิด
ผลดี เอเจนซีหรือแบรนด�ท่ีติดต�อมาจะต�องทําการศึกษาข�อมูลของผู�มีอิทธิพลคนนั้นให�ชัดเจน ท้ังในเรื่องของ
ตัวตน วิธีการนําเสนอ กลุ�มเปXาหมาย ซ่ึงถ�าหากเลือกมาเหมาะสมกับโจทย�และวัตถุประสงค�ท่ีต้ังเอาไว� ก็ย�อม
เกิดผลดี ซ่ึงสอดคล�องกับการแบ�งประเภทของผู�มีอิทธิพลทางออนไลน�จาก กานดา สุภาวศิน  (2559) ท่ีได�
จําแนกประเภทของผู�มีอิทธิพลทางออนไลน�ออกเปVน เซเลบริต้ี บล็อกเกอร� เน็ตไอดอล หัวโจก และตัวละคร 
ซ่ึงแต�ละประเภทก็ย�อมมีข�อดีและข�อเสียท่ีแตกต�างกันไป 

จากผลการวิจัยในเรื่องทัศนคติต�อผลดีและผลเสียของผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวในการรับงาน
จากแบรนด�หรือเอเจนซี ไม�ได�สอดคล�องนักกับทฤษฎีความต�องการจาก กฤษณา ศักด์ิศรี (2534) ท่ีกล�าวว�า 
มนุษย�นั้น เพียรพยายามทุกวิถีทางท่ีจะให�บรรลุความต�องการท่ีละข้ัน เม่ือความต�องการข้ันแรกได�รับการ
ตอบสนองแล�ว ความต�องการข้ันนั้นก็จะลดความสําคัญลงจนหมดความสําคัญไป ไม�เปVนแรงกระตุ�นอีกต�อไป 
แต�จะเกิดความสนใจและความต�องการสิ่งใหม�อีกต�อไป แต�ผลการวิจัยกลับพบว�า ผู�มีอิทธิพลทางด�านการ
ท�องเท่ียว มีความต�องการท่ีจะทําในสิ่งท่ีตนเองรัก มากกว�าการได�รับรายได� แต�การได�รับสิ่งตอบแทน การได�
ทํางานในลักษณะนี้ ล�วนเปVนผลพลอยได�ท่ีสามารถส�งเสริมในสิ่งท่ีตัวเองรักได�ในเวลาเดียวกัน 
 
ข�อเสนอแนะ 

1. สําหรับเอเจนซีหรือแบรนด�ท่ีจะต�องติดต�องานผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียวสามารถนําผล
การศึกษาไปประยุกต�ใช�ในการพัฒนากระบวนการติดต�อและสร�างความสัมพันธ�ท่ีดีกับผู�มีอิทธิพลโดย  

ก�อนการติดต�องาน เอเจนซีหรือแบรนด�จะต�องทําการศึกษา ทําความเข�าใจ ผู�มีอิทธิพล
ทางด�านการท�องเท่ียวแต�ละคนอย�างลึกซ้ึงก�อนการติดต�อร�วมงาน  

ในการติดต�องาน เอเจนซีหรือแบรนด�จะต�องเตรียมข�อมูลต�างๆ ให�ชัดเจนว�าสิ่งท่ีต�องการคือ
อะไร วัตถุประสงค�คืออะไร สิ่งท่ีอยากให�ทางผู�มีอิทธิพลทําคืออะไร ช�วงเวลาตอนไหน มีค�าจ�างจํานวนเท�าไหร� 
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ระหว�างการทํางาน เอเจนซีหรือแบรนด�ควรเป	ดโอกาสให�ผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว
ทํางานอย�างเต็มท่ี โดยเฉพาะในส�วนของการคิดไอเดียและวิธีการนําเสนอไม�ควรทําข�อกําหนดมากเกินไป แต�
ควรให�ผู�มีอิทธิพลสร�างผลงานตามแนวทางของตนเอง  

ในส�วนของสิ่งตอบแทน เอเจนซีและแบรนด�ท่ีติดต�องานผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว 
ควรเข�าใจว�าการจ�างงานผู�มีอิทธิพลเหล�านี้คือการทํางานท่ีจะต�องได�รับสิ่งตอบแทนในรูปแบบของเงินเปVน
พ้ืนฐาน แต�ในกรณีมีสิ่งตอบแทนอ่ืนๆ ก็สามารถนําเสนอได�  

2. การศึกษาครั้งต�อไป ถ�าหากต�องการศึกษาถึงความแตกต�างของกลุ�มผู�มีอิทธิพลอย�างชัดเจน 
วิธีการเลือกกลุ�มตัวอย�าง อาจต�องมีการคัดเลือกในจํานวนท่ีมากยิ่งข้ึน นอกจากนั้นในการศึกษาครั้งต�อไปอาจ
มีการเก็บรวบรวมข�อมูลด�วย วิธีอ่ืน ๆ ตัวอย�างเช�น การสัมภาษณ�แบบกลุ�ม (Focus Group) เพ่ือให�ข�อมูลมี
ความถูกต�องครอบคลุมและนําไปใช�ประโยชน�ได�สูงสุด ซ่ึงในการศึกษาครั้งต�อไปอาจต�องทําการศึกษาในสื่อ
ช�องทางอ่ืนๆ เพ่ือดูความแตกต�างระหว�างสื่อท่ีอาจเปVนปUจจัยหนึ่งในการสื่อสารเช�นกัน 

  การวิจัยครั้งนี้เปVนการวิจัยข�อมูลของกลุ�มผู�มีอิทธิพลทางด�านการท�องเท่ียว ซ่ึงอาจทําให�เห็น
ความต�องการและทัศนคติของกลุ�มผู�มีอิทธิพลแค�เพียงกลุ�มเดียว แต�ในการศึกษาครั้งต�อไปอาจมีการเก็บ
รวบรวมกลุ�มผู�มีอิทธิพลกลุ�มอ่ืนๆ ท่ีผู�วิจัยให�ความสนใจและเปVนกลุ�มท่ีแบรนด�หรือเอเจนซีให�ความสําคัญ
เช�นเดียวกัน ในทางกลับกัน อาจจะทําการศึกษาไปยังกลุ�ม ผู�ว�าจ�างงาน เช�น แบรนด�หรือเอเจนซี หรือ
แม�กระท่ังกลุ�มผู�บริโภคเองด�วยเช�นกัน เพ่ือทําให�เห็นมุมมองท่ีหลากหลายและอาจเปVนประโยชน�ต�อเอเจนซี
และแบรนด�ในการสื่อสารมากยิ่งข้ึน 
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