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Abstract  
 Background and Objective: The growth of the YouTube platform has provided a channel for generating 

income from sponsorships and advertising. Therefore, this research aims to study the current situation, problems, 

opportunities, overall competition, strategies, management models for the future approach, and the creation of 

success for successful YouTube entrepreneurs in tourism and hospitality in Thailand. 

 Methology: Qualitative research, target groups were determined by specific selection of key informants, 

who were YouTube entrepreneurs using a personal sampling method, with no less than 8 people and a group of 

5 experts. The study analyzed 9 YouTube channels operated by these entrepreneurs. Data were collected using a 

semi-structured interview with a content validity between 0.50 to 1.00. Interviews were conducted individually via 

email, and content from the websites. The analysis and interpretation were performed, and the content extraction 

was conducted to convey the meaning of the messages and texts linking relationships through pattern analysis. 

 Results: The key findings include: 1) Currently, the YouTube business in the tourism and hospitality focus 

on sharing travel experiences, services, and food. 2) Most problems arise from YouTube's policy restrictions and 

revenue sharing. 3) Differentiation in content creation tools and unique storytelling enhances to further YouTube 

channels, helping to build audience trust and long-term engagement. 4) The competition overview is related to 

product development, communication, relationship-building, innovation to attract audiences, content creation 

skills, branding, and presentation. And 5) effective strategies include online marketing strategies. Success-oriented 

management models include content creation, marketing, data analysis, brand building, financial management, 

technology usage, networking, continuous development, relationship management, and creativity. 
 Discussion: The current overview of the business is strongly related to online marketing strategies, 

emphasizing on management models and approaches that can be applied to increase value and income for YouTube 

businesses in the tourism and hospitality in Thailand. 

 Suggestion: Influencer marketing strategies and content enhancement techniques should be applied to 

improve and develop YouTuber businesses, encouraging long-term economic, social, and environmental potential. 
Keywords: Social Media Influencers; Business Owners; Tourism & Hospitality; Success Management 
 

บทคัดย่อ 

 ที่มาและวัตถุประสงค์การวิจัย: การเติบโตของแพลตฟอร์มยูทป เป็นที่มาของช่องทางในการสร้าง

รายได้จากการสนับสนุนและการโฆษณา ดังนั้น การวิจัยนี้ จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบัน 

ปัญหา โอกาส ภาพรวมการแข่งขัน กลยุทธ์ รูปแบบการจัดการแนวทางในอนาคต และการสร้างความส าเร็จ 

ของผูป้ระกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านการท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จในประเทศไทย 
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 ระเบียบวิธีวจิัย (วิธีด าเนินการวจิัย): การวิจัยเชิงคุณภาพ ก าหนดกลุ่มเป้าหมายด้วยวิธีการ

เลือกแบบเจาะจงกลุ่มผูใ้ห้ข้อมูลส าคัญ ซึ่งเป็นผูป้ระกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้วยการสุ่มแบบอิงบุคคล

ไม่น้อยกว่า 8 คน และกลุ่มผู้เช่ียวชาญ 5 คน โดยศึกษาเว็บไซต์ช่องยูทูปของกลุ่มผู้ประกอบธุรกิจยูทูป 

จ านวน 9 ช่อง ใช้แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างที่มคี่าความตรงเชิงเนื้อหาอยู่ระหว่าง 0.50-1.00 เป็นเครื่องมือ

เก็บข้อมูลเอกสารบนเว็บไซต์ 9 ช่อง และสัมภาษณ์เป็นรายบุคคลผ่านช่องทางจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ 

ท าการวิเคราะหต์ีความ สกัดเนื้อหาเพื่อสื่อความหมายของสารและข้อความเชื่อมโยงความสัมพันธ์ผ่านการ

วิเคราะหแ์บบแผนตามวัตถุประสงค์การวิจัย 

 ผลการวิจัย: 1) ผลการศึกษาที่ส าคัญ คือ (1) ธุรกิจยูทูปเบอร์มีรูปแบบการน าเสนอประสบการณ์

ท่องเที่ยว บริการ และอาหาร (2) ปัญหาส่วนใหญ่เกิดจากข้อก าหนดหรือขีดจ ากัดตามนโยบายของยูทูป 

และส่วนแบ่งรายได้ทางลิขสิทธิ์ (3) ความแตกต่างในการใช้เครื่องมือสร้างเนื้อหา เรื่องราวเฉพาะตัว 

สามารถน ามาใช้ตอ่ยอดช่องยูทูปเพื่อแบ่งปันประสบการณท์ี่สอดคล้องกับความสนใจ ท าให้ผู้ชมเชื่อมั่น

และติดตามตอ่เนื่อง (4) ภาพรวมการแข่งขันมีความเกี่ยวข้องกับการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การสื่อสารและ

สร้างความสัมพันธ์ การใช้นวัตกรรมดึงดูดผู้ชม ทักษะการสร้างเนื้อหาภาพลักษณ์และการน าเสนอ (5) กลยุทธ์

ที่น ามาใช้ได้ผล คือ กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ และ 2) รูปแบบการจัดการแนวทางสร้างความส าเร็จ คือ 

การสร้างเนื้อหา การตลาด การวิเคราะห์ข้อมูล การสร้างภาพลักษณ์ การจัดการการเงิน การใช้เทคโนโลยี 

การสรา้งเครือขา่ย ความตอ่เนื่องในการพัฒนา การจัดการความสัมพันธ์ และความคิดสรา้งสรรค ์

 อภิปรายผล: ภาพรวมปัจจุบันของธุรกิจมีความสัมพันธ์กับกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ โดยให้

ความส าคัญกับการจัดการแนวทางและรูปแบบการจัดการแนวทางการสร้างความส าเร็จที่สามารถน าไปใช้

ในการเพิ่มมูลค่าและรายได้ส าหรับธุรกิจยูทูปเบอร์ดา้นการท่องเที่ยวและบริการในประเทศไทย 

 ข้อเสนอแนะ: ควรน ากลยุทธ์การใช้ผู้มีอิทธิพลการตลาด กลยุทธ์การปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพ

เนื้อหาบนเว็บไซต์ ไปประยุกต์ใช้ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจยูทูปเบอร์ให้เกิดศักยภาพทางเศรษฐกิจ สังคม 

และสิ่งแวดล้อม อย่างต่อเนื่องและยาวนาน 
ค าส าคัญ: ผู้มีอิทธิพลทางสื่อสังคมออนไลน์; ผู้ประกอบธุรกิจ; การท่องเท่ียวและบริการ; การจัดการความส าเร็จ 
 

บทน า 

 การเปลี่ยนผา่นสู่ดิจิทัลเปิดโอกาสใหน้ักเดินทางส ารวจจุดหมายใหม่ที่ไม่เคยรู้จักมาก่อน โดยข้อมูล

การท่องเที่ยวและบริการได้รับการขยายด้วยสื่อดิจทิัล ท าใหค้วามต้องการเติบโตขึน้และส่งเสริมการท่องเที่ยว

กลุ่มเฉพาะ นักเดินทางสนใจเรียนรู้เรื่องราวต่าง ๆ เช่น แหล่งท่องเที่ยว ที่พัก และวัฒนธรรมท้องถิ่น เป็นต้น 

(Kumar & Yadv, 2024) โดยพึ่งพาข้อมูลจากประสบการณ์ของนักเดินทางที่แบ่งปันผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ 

YouTube, Instagram และ TikTok ท าใหเ้กิดเศรษฐกิจใหม่ที่เรียกว่า "เศรษฐกิจนักสร้างสรรค์" ซึ่งผูส้ร้างเนื้อหา

สามารถผลิตและแบ่งปันเรื่องราวได้ง่ายขึ้น (Rieder et al., 2023) โดยเฉพาะ YouTube ที่เป็นแพลตฟอร์มสื่อ

สังคมออนไลน์ที่เปลี่ยนแปลงการสร้างและบริโภคเนื้อหาด้านการท่องเที่ยว (Coates et al., 2020; Roy et al., 

2020; Silaban et al., 2022) ซึ่งถูกค้นหามากเป็นอันดับสอง (Royce Choi et al., 2023; Valsesia et al., 2020) 

ศิลปินและผู้ประกอบการน าเสนอข้อมูลที่เน้นจุดหมายปลายทางและแผนการเดินทาง อุตสาหกรรมบริการ
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จึงต้องปรับตัวสู่ยุคดิจิทัล เพื่อเพิ่มผลผลิต ความพึงพอใจของลูกค้า และรักษาความสามารถในการแข่งขัน

ทางการตลาดและโลกดิจทิัล (Kumar & Yadv, 2024)  

 อย่างไรก็ตาม หนึ่งในปัญหาของผูป้ระกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านท่องเที่ยวและการบริการไม่ประสบ

ความส าเร็จ คือ การผลิตและน าเสนอจุดหมายปลายทางของนักท่องเที่ยวโดยเชื่อมโยงแนวคิดทฤษฎี

หรือหลักทางวิชาการ ดังที่ Motahar et al. (2024) ได้ให้เหตุผลเกี่ยวกับการสร้างกรอบจุดหมายปลายทาง 

การท่องเที่ยวบนยูทูปที่ไม่เอื้ออ านวยโดยสื่อและภาพลักษณ์เชิงบวกในโลกจินตนาการแบบไร้ขอบเขต

ด้วยภาพและการน าเสนอที่หลากหลายและแตกต่างกัน โดยไม่ค่อยมีการน าทฤษฎีมาใช้ในการผลิตและน าเสนอ

การส ารวจการเดินทาง นอกจากนี ้Lombardo (2024) ได้ใหมุ้มมองเกี่ยวกับผลกระทบทางทฤษฎีและทางปฏิบัติ

ในการน าเสนอโดยผูม้ีอทิธิพลซึ่งมีฐานะเป็นผูใ้หบ้ริการส าหรับผู้ติดตาม ท าหน้าที่เป็นผู้สร้างเนื้อหาและสร้าง

ภาพลักษณ์ที่เป็นพันธมิตรทางการสื่อสารแทนที่จะเป็นเพียงผู้โน้มน้าวใจเท่านั้น ขณะที่ Barta et al. (2023) 

ได้เสนอคุณลักษณะของเนื้อหาด้วยความคิดสร้างสรรค์ เอกลักษณ์ อารมณ์ขัน ข้อมูล ความบันเทิง คุณภาพ

การออกแบบ และการโต้ตอบ สามารถเชื่อมโยงและเอื้ออ านวยต่อพฤติกรรมของผู้ติดตาม รวมไปถึง

เพิ่มการตอบสนองเชงิบวกจากผู้ตดิตามได้ (Hsieh, 2023) 

 ดังนั้น ความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านท่องเที่ยวและการบริการในประเทศไทย 

จึงควรมีการศึกษาข้อมูลและน ามาใช้สร้างรูปแบบการจัดการ ซึ่งเป็นกรอบการท างานและเป็นเครื่องมือ

ส าคัญในการเพิ่มประสิทธิภาพ ความคล่องตัว และความสามารถในการแข่งขัน โดยผสมผสานรูปแบบแนวคิด

เข้ากับการด าเนินงานในทางปฏิบัติเพื่อปรับปรุงกระบวนการ การจัดสรรทรัพยากรและส่งเสริมนวัตกรรม 

(Popoola et al., 2024) เพื่อใหธุ้รกิจยูทูปเบอร์มีความโดดเด่น ด ารงอยู่ และเติบโตในตลาดยูทูปเบอร์ที่มีการ

แขง่ขันสูงอย่างตอ่เนื่อง  
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาสภาพปัจจุบันของธุรกิจ ปัญหา และโอกาสในปัจจุบัน ภาพรวมของการแข่งขัน 

กลยุทธ์ของผู้ประกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ดา้นการท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จ 

 2. เพื่อศกึษารูปแบบการจัดการแนวทางในอนาคตการสร้างความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจ

ยูทูปเบอร์ดา้นการท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จในประเทศไทย 
 

การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดโมเดลธุรกิจ (Business Model) หรือแบบจ าลองธุรกิจ เป็นเครื่องมือเชิงกลยุทธ์มุ่งเน้น

ไปที่การรักษาให้ด ารงอยู่และรักษาความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาด (Clark et al., 2012) เรียกว่า 

“Business Model Canvas” หรอื BMC อธิบายองค์ประกอบที่สัมพันธ์กัน 9 องค์ประกอบ (Daou et al., 2020; 

Setiawan et al., 2021; Strulak-Wójcikiewicz et al., 2020; Tarlani et al., 2022) คือ 1) กลุ่มลูกค้าหลัก 

เป็นการตัดสินใจใหบ้ริการขององค์กร 2) สัดส่วนมูลค่า เป็นการผสมผสานของผลิตภัณฑ์และบริการที่สร้าง

มูลค่าใหก้ับกลุ่มลูกค้าเฉพาะ 3) ช่องทาง เป็นการสื่อสารระหว่างองค์กรกับกลุ่มลูกค้า 4) ความสัมพันธ์กับลูกค้า 

คือ ความสัมพันธ์ระหว่างผลิตภัณฑท์ี่องค์กรสร้างขึ้นกับกลุ่มลูกค้าเฉพาะ 5) แหล่งรายได้ คือ รายได้ที่องค์กร
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ได้รับจากลูกค้าแตล่ะกลุ่ม 6) ทรัพยากรหลัก คือ สินทรัพย์ส าคัญที่สุดและจ าเป็นส าหรับรูปแบบธุรกิจ 

7) กิจกรรมหลัก คือ สิ่งส าคัญที่องค์กรต้องท าใหธุ้รกิจด าเนินงานได้ 8) ความร่วมมอืที่ส าคัญ คือ เครือข่าย

ของผูจ้ัดหาและพันธมิตรทางธุรกิจ 9) โครงสร้างต้นทุน คือ ต้นทุนทั้งหมดที่เกิดขึน้ในการด าเนินธุรกิจ 

 แนวทางเชิงกลยุทธ์ ประกอบด้วย 7 ด้านหลัก คือ 1) การตลาดเชิงเนื้อหา เน้นการสร้างและเผยแพร่

เนื้อหาที่เป็นประโยชน์แก่กลุ่มเป้าหมาย (Dewanto et al., 2023) 2) การใช้เครื่องมอืค้นหา เพื่อเพิ่มการมองเห็น

และจ านวนผูเ้ข้าชม (Hasibuan, 2021) 3) การตลาดแบบจ่ายต่อคลิก เพื่อเชื่อมต่อกับผู้ซื้อที่มีโอกาสซื้อสูง 

(Nagpal et al., 2024; Röyskö, 2023) 4) การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ช่วยเพิ่มการมองเห็นและความ 

สัมพันธ์กับลูกค้า (Punjabi et al., 2024) 5) การตลาดผ่านอีเมล เพื่อสร้างความสัมพันธ์และกระตุ้นการซื้อ 

(Thomas et al., 2022) 6) การตลาดพันธมิตร ช่วยเพิ่มยอดขายและการจดจ าแบรนด์ผ่านเครือข่ายพันธมิตร 

(Rajagopal, 2022; Visser et al., 2021) และ 7) การตลาดโดยผูม้ีอทิธิพล ซึ่งใช้บุคคลที่มีผู้ติดตามสูงเพื่อการ

ประชาสัมพันธ์ภาพลักษณ์ (Le, 2024)  

 แนวคิดผู้มีอิทธิพลทางสื่อสังคม (Social Media Influencer: SMI) มุ่งเน้นผู้มีอิทธิพลระดับน้อยมาก 

(Nano Influencer) มีผู้ตดิตามกว่า 1,000-5,000 คน และผู้มีอิทธิพลระดับน้อย (Micro Influencer) มีผู้ติดตาม

อยู่ระหว่าง 1,000-1,000 คน โดยประมาณ จะตอบสนองต่อความท้าทายในการขยายขนาดการสร้างเนื้อหา

ให้เข้าถึงผู้ชมทั่วไป โดยเพิ่มการมีส่วนร่วมกับกลุ่มผู้บริโภคที่มีความเฉพาะเจาะจงแทน (Ducman, 2024) 

ซึ่งผู้มีอิทธิพลระดับกลาง (Mid-Tier Influencer) มีผู้ติดตามตั้งแต่ 20,000-100,000 คน โดยทั่วไปจะรักษา

สมดุลของเนื้อหาที่สะท้อนความพยายามในการรักษาความถูกต้องและเสริมสร้างความไว้วางใจกับผู้ชม 

(Colangelopr, 2023) ส าหรับผู้มีอิทธิพลระดับมหภาค (Macro Influencer) มีผู้ติดตามอยู่ในช่วง 500,000-

1,000,000 คน เช่น นักวิจารณ์ที่มชืี่อเสียง เจ้าของร้านอาหาร เป็นต้น จะสร้างสมดุลระหว่างการมีส่วนร่วม

ที่เพิ่มขึน้กับผูท้ี่ช่ืนชอบที่เพิ่มมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง และผู้มีอิทธิพลระดับใหญ่ (Mega Influencer) มีผู้ติดตาม

มากกว่า 1,000,000 ล้านคนขึ้นไป เช่น ดาราดัง เป็นต้น มีเนื้อหที่มุ่งเน้นไปที่ความปรารถนาในการใช้ชีวิต

ที่มเีสน่หเ์ป็นอย่างมาก (Barquero Cabrero et al., 2023; HypeAuditor, 2023)  

 ส าหรับปัจจัยที่มอีิทธิพลต่อความยั่งยืนของอาชีพดิจิทัล ซึ่งถูกก าหนดให้เป็นความต่อเนื่องทางปัจจัย

เชิงตัวแทน 3 ประการ คือ 1) ความเป็นอิสระ คือ ความรู้สึกถึงความยืดหยุ่นด้านเวลา ความเป็นเจ้าของ 

และการท าตามความฝัน 2) ความคิดสร้างสรรค์ คือ ความสามารถในการสร้างและถ่ายทอดเนื้อหาที่ครอบคลุม

ความแปลกใหม่ การสร้างเนื้อหา และการเล่าเรื่อง 3) ทุนทางจิตวิทยา คือ ความสามารถในการจัดการ

กับความต้องการที่ครอบคลุมความรับผดิชอบระดับสูง ความยืดหยุ่น การมองโลกในแงด่ี และปัจจัยเชิงบริบท 

3 ประการ คือ 1) การมีส่วนร่วม คือ ปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้สร้างเนื้อหาและผู้บริโภคเนื้อหาที่ครอบคลุมผู้ชื่นชอบ 

ผูต้ิดตาม ค าติชมจากสังคม และค าวิจารณ์ 2) การสร้างรายได้ คือ ความสามารถในการสร้างรายได้จากเนื้อหา

และผูบ้ริโภคเนื้อหาครอบคลุมการรับรองภาพลักษณ์ การตลาดแบบพันธมิตร และการโฆษณา 3) ความต้องการ

นอกเหนอืจากงาน คือ ปัจจัยบริบทที่ใช้เวลาและทรัพยากรของบุคคลนอกเหนอืไปจากอาชีพการงานในฐานะ

ผู้ประกอบธุรกิจดิจิทัลที่ครอบคลุมความรับผิดชอบในตนเองและความรับผิดชอบของผู้ดูแล (Mishra et al., 

2024)  
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

Figure 1. Research Conceptual Framework 

ที่มา: วิเคราะหโ์ดยผู้วจิัย  

Source: Analysis by the Researchers 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 ระเบียบวิธีวิจัยที่เลือกใช้ คือ การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ประกอบด้วย การศึกษา

ข้อมูลจากเอกสาร (Documentary Data) และการสัมภาษณ์ (Interview) ตามหลักแนวคิดของ Patton (1990) 

ด าเนนิการวิจัยดังต่อไปนี ้

 ประชากร กลุ่มผู้ให้ข้อมูลและวิธีการได้มา 

 ประชากร คือ สื่อสังคมออนไลน์และผู้ประกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ในประเทศไทย ซึ่งมีจ านวนมาก

และยังไม่มีผู้รวบรวมและจัดท าสถิติอย่างเป็นทางการไว้ ดังนั้น จงึใช้วิธีการก าหนดกลุ่มผู้ให้ข้อมูลโดยไม่อาศัย

บริบทแวดล้อมทางธุรกิจ (Business environment) 

- สภาพแวดล้อมปัจจุบัน (Current environment) - ปัญหา (Threats) - โอกาส (Opportunities) 

- ภาพรวมการแข่งขนั (Competition overview) - กลยุทธ์ของธุรกิจ (Business strategy) 

การจัดการธุรกิจ (Business Management) 

 แนวคิดแบบจ าลองธุรกิจ (Business Model) 

- กลุ่มลกูค้าหลกั (Customer Segments) - สัดส่วนมลูค่า (Value Proportions) 

- ช่องทาง (Channels) - ความสมัพันธ์กบัลูกค้า (Customer Relationship) 

- แหล่งรายได้ (Revenue Streams) - ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 

- กิจกรรมหลกั (Key Activities) - ความร่วมมือที่ส าคญั (Key Partnership) 

- โครงสรา้งต้นทนุ (Cost Structure) 

แนวทางเชิงกลยุทธ ์(Strategic Approach) 

- การตลาดเชงิเนือ้หา (Content Marketing) - ชุดเคร่ืองมือค้นหา (Search Engine Optimization) 

- การตลาดแบบจ่ายต่อคลกิ (Pay per Click) - การตลาดผา่นอีเมล (Email Marketing)  

- การตลาดพันมติร (Affiliate Marketing) - การตลาดแบบใชผู้้มีอทิธิพล (Influencer Marketing) 

- กลยุทธ์การตลาดผา่นสื่อสังคมออนไล (Social Media Marketing) 

รูปแบบการจัดการของผู้ประกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จในประเทศไทย 

Entrepreneurial Management Model for Hospitality and Tourism Category of Successful Youtubers in Thailand) 

 

 
ระดับผู้มีอิทธิพลทางสื่อสังคม (Social Media Influencer) 

- ระดับน้อยมาก (Nano Influencer) - ระดับน้อย (Micro Influencer) 

- ระดับกลาง (Mid-tier Influencer) - ระดับมหภาค (Macro Influencer) 

- ระดับใหญ่ (Mega Influencer) 

ปัจจัยที่มอีิทธิพลต่ออาชีพดิจิทัล  

(Factors Influencing of Digital Careers) 

- ความเป็นอสิระ (Independences) 

- ความคิดสรา้งสรรค์ (Creativity) 

- ทุนทางจติวิทยา (Psychological Capital) 
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ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ด้วยวิธีการคัดเลือกแบบเฉพาะเจาะจง (Puposive Sampling) 

ตามคุณสมบัติและปฏิบัติตามข้อก าหนด หลักเกณฑ์และนโยบาย จ านวน 3 กลุ่ม ดังนี้ 

 กลุ่มช่องยูทูปเบอร์ คือ ผูป้ระกอบธุรกิจยูทูปเบอร์ดา้นการท่องเที่ยวและการบริการที่สามารถสร้าง

รายได้บนแพลตฟอร์มยูทูปโดยตรงตามข้อก าหนด คือ รายได้จากการโฆษณา ต้องมีผู้ติดตามอย่างน้อย 

1,000 คน มียอดชมวิดีโอ 4,000 ช่ัวโมง ในช่วง 12 เดือนที่ผ่านมา เกณฑ์การสร้างรายได้ 3 ช่องทางใหญ่ 

คือ จาก ยูทูป ผูส้นับสนุน และการจัดกิจกรรมทางช่องยูทูป โดยมีผู้ตดิตามมากกว่า 100,000 คนขึ้นไป 

ได้รับรางวลัโล่เงนิ (Silver Award) จากยูทูปอวอร์ด (YouTube Award) และมีจ านวนคลิวิดีโอ 5-15 ช่อง 

(YouTube Creators, n.d.) โดยเข้าร่วมโปรแกรมพาร์ทเนอร์ YouTube (YPP) (YouTube Help, n.d.) และปฏิบัติ

ตามนโยบาย AdSense (AdSense, 2024) จ านวน 9 ช่อง ส าหรับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลส าคัญ ตามเกณฑ์คุณสมบัติ

ผู้ประกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านการท่องเที่ยวและการบริการ ซึ่งต้องไม่น้อยกว่า 8 คน และท าการสุ่ม

แบบอ้างอิงด้วยบุคคลและผู้เช่ียวชาญ (Snowball Sampling) โดยเริ่มต้นท าการเลือกมา 1 คน จากนั้นผู้ที่ได้ 

รับเลือกจะเป็นผู้เสนอผู้ให้ข้อมูลที่มีลักษณะใกล้เคียงต่อไป และยุติการเก็บข้อมูลเมื่อข้อมูลอิ่มตัว ซึ่งเกิด

ความซ้ ากัน (Chantawanich, 2011) และกลุ่มผู้เช่ียวชาญ ตามเกณฑ์คุณสมบัติความเช่ียวชาญด้านนิเทศศาสตร์

และการสื่อสาร การวิจัยและพัฒนาด้านการท่องเที่ยวและการตลาด จ านวน 5 คน  

 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวจิัย 

 แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-structure Interview) ชนิดปลายเปิด โดยก าหนดแนวประเด็น

ค าถามเกี่ยวกับธุรกิจยูทูปเบอร์ ประกอบด้วย สภาพปัจจุบัน ปัญหา โอกาส ภาพรวมของการแข่งขัน กลยุทธ์

ด้านการท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จ และแนวทางการจัดการในอนาคต ท าการตรวจสอบ

คุณภาพด้วยการพิจารณาใหค้ะแนนความตรงเชิงเนื้อหาตามเกณฑ์การให้คะแนนความเหมาะสม +1 คะแนน 

ไม่แน่ใจ 0 คะแนน และไม่เหมาะสม -1 คะแนน (Tirakanan, 2007) จากผู้เช่ียวชาญแต่ละคน จ านวน 5 คน 

น าผลคะแนนที่ได้มาวิเคราะห์โดยใช้สูตรการหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์

การวิจัย (Item Objective Congruence Index: IOC) โดยมีเกณฑ์ก าหนดให้มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 (Tirakanan, 

2007) ซึ่งผลที่ได้คือ มีคา่เป็นไปตามเกณฑท์ี่ก าหนดไว้  

 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูม ิซึ่งเป็นข้อมูลเอกสารสื่อสังคมออนไลน์บนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต

ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจยูทูปด้านการท่องเที่ยว ได้แก่ ภาพถ่าย ภาพยนตร์ วีดิทัศน์ คลิปวิดีโอ เป็นต้น ซึ่งให้บริการ

แบบไม่มีค่าใช้จ่ายบนเว็บไซต์ ด้วยการสืบค้นชื่อแต่ละช่อง จ านวน 9 ช่อง คือ 1) Sneak Out หนีเที่ยว 

2) จอหน์ไรเดอร์-John rider 3) Testy Journey วัฒนธรรมยั่วน้ าลาย 4) ลุงอ้วน กินกะเที่ยว 5) ท่องเที่ยวสะดุดตา 

6) BEERSOS DIARY 7) บอลพาเที่ยว 8) Mini yellow van และ 9) Follow me creator ส าหรับการเก็บรวบรวม

ข้อมูลทุติยภูมิ จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผู้ให้ข้อมูลเป็นรายบุคคลผ่านช่องทางออนไลน์ที่เปิดเผย

เป็นสาธารณะไว้บนเว็บไซต์ โดยได้ข้อมูลที่อิ่มตัว จ านวน 9 คน และตรวจสอบความเหมาะสมของรูปแบบ

การจัดการแนวทางที่สร้างขึน้โดยกลุ่มผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายบุคคลผา่นช่องทางจดหมายอิเล็กทรกนิกส์ (E-mail)  
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 วิธีการวเิคราะห์ข้อมูล  

 การวิเคราะห์ข้อมูลเอกสารสื่อสังคมออนไลน์เกี่ยวกับธุรกิจยูทูปด้านการท่องเที่ยว ใช้วิธีการ

วิเคราะหต์ีความ (Interpretation) โดยท าการสกัดเนื้อหาสาระจากการสื่อความหมายของผู้ให้ข้อมูลทั้งทางตรง

และทางอ้อม รวมถึงการพูดจา ภาษาท่าทาง (Chuto, 2005) และค านึงถึงบริบทสภาพแวดล้อมการเปลี่ยนแปลง

ของข้อมูลเอกสารที่น ามาวิเคราะหด์้วยการพิจารณาเนื้อหาตามที่ปรากฏต้องมีการแจงนับจ านวนของถ้อยค า 

ประโยค และจับใจความ ที่มีความตรงตามธรรมชาติของสาระของสารและข้อความ (Chantawanich, 2011) 

ส าหรับข้อมูลการสัมภาษณ์และการพิจารณาความเหมาะสมของรูปแบบ ใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา (Content 

Analysis) โดยการอธิบายขยายความด้วยประสัมผัสของผู้วิจัยเพื่อท าความเข้าใจแหล่งข้อมูลภายนอก

จากการรับรู้ข้อมูลและการสัมภาษณ์ที่ถูกต้อง ครบถ้วน (Shoemaker & Reese, 1996) เป็นการเชื่อมโยง

ความสัมพันธ์ของการคัดเลือก การประเมิน และการตีความเหตุการณ์ผ่านแบบแผนของหัวข้อการสัมภาษณ์

และสื่อออนไลน์ (Wright, 1986)  
 

ผลการวิจัย 

 การศึกษาสภาพปัจจุบันของธุรกิจ ปัญหา และโอกาสในปัจจุบัน ภาพรวมของการแข่งขัน กลยุทธ์

ของผูป้ระกอบการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านการท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จ ดังตอ่ไปนี ้

 1. สภาพปัจจุบันของธุรกิจ ผูป้ระกอบธุรกิจยูทูปเบอร์มีรูปแบบการน าเสนอประสบการณ์ด้านการ

ท่องเที่ยว การบริการ และอาหาร ในประเทศไทย จ านวน 9 ช่อง แสดงดังภาพที่ 2 
 

   
“Sneak Out หนีเที่ยว” (Sneak Out) “จอห์นไรเดอร์-John rider” (John rider) “Tasty Journey วัฒนธรรมยั่วน้ าลาย” (Tasty Journey) 

 

 

 
“ลุงอ้วน กินกะเที่ยว” (Lung-Uan-Kin-Ka-Thiao) “ทอ่งเที่ยวสะดุดตา sadoodta” (Thong-Thiao Sadod-Ta) “BEERSOS DIARY” (BEERSOS DIARY) 
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“บอลพาเท่ียว” (Boll-Pha-Thiao) “Mini yellow van รถเล็ก หัวใจรักเดินทาง” (Mini 

yellow van) 

“Follow me creator” (Follow me creator) 

 

ภาพท่ี 2 ตัวอย่างช่องยูทูป 

Pigure 2. Example of YouTube Channels 

ที่มา: วิเคราะหโ์ดยผู้วจิัย  

Source: Analysis by the Researchers 
 

  จากภาพที่ 1 แสดงตัวอย่างช่องยูทูปในการวิจัยครั้งนี้ จ านวน 9 ช่อง ประกอบด้วย 

  ช่องยูทูป “Sneak Out หนีเที่ยว” เป็นช่องยูทูปเสือท่องเที่ยวและกิจกรรมที่ชอบท า (Lifestyle) 

โดยน าเสนอสถานที่ท่องเที่ยว ที่พัก การเดินทางที่น่าสนใจ เพื่อเป็นข้อมูลและแรงบันดาลใจให้ทุกคน

ออกเดินทางท่องเที่ยว ไปเรียนรู้ เปิดประสบการณ์และเก็บความทรงจ ารอบตัวมาเติมเต็มให้ชีวิตเป็นชีวิต 

โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 295K หรือ 2.95 แสนคน มีไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video clip) 668 เรื่อง 

และยอดรับชมวิดีโอ (Views) 36,365,236 ครั้ง สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) 

ประกอบด้วย Facebook, YouTube, LINE@, Instagram, FB Group กลุ่มคนหนีเที่ยว และ FB Group กลุ่มตลาดนัด

คนหนเีที่ยว 

  ช่องยูทูป “จอห์นไรเดอร์-John rider” เป็นช่องที่ขึ้นท าเอง ลงข้อมูลและพูดคุยด้วยตัวเอง 

เพื่อให้ทุกคนที่เข้ารับชม ได้ชมสิ่งที่มีประโยชน์เกี่ยวกับรถสองล้อทุกรูปแบบ โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 

917K หรือ 9.17 แสนคน มีไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video Clip) 1,698 เรื่อง และยอดรับชมวิดีโอ (Views) 

182,810,187 ครั้ง สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ประกอบด้วย YouTube, 

Tiktok, Facebook ส่วนตัว 

  ช่องยูทูป “Tasty Journey วัฒนธรรมยั่วน้ าลาย” เป็นรายการโทรทัศน์การท่องเที่ยวด้านอาหาร

ทั่วโลก ท าให้เข้าใจแต่ละสถานที่ เข้าไปถึงประวัตศิาสตร์ชาติบ้านเมืองของแต่ละแห่ง รวมถึงเข้าใจผู้คน

ในพืน้ที่มากขึน้ โดยมยีอดการชมวิดีโอร้อยละ 98 และผู้ติดตาม 2.3 แสนคน สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อ

สังคมออนไลน์ (Social media) ประกอบด้วย YouTube, Facebook, Twitter, Instragram, Live TV, www.pptvhd36.com 

  ช่องยูทูป “ลุงอ้วน กินกะเที่ยว” เป็นช่องรายการแนะน าร้านอาหารในประเทศไทย โดยมีผู้กด

ติดตาม 374K หรอื 3.74 แสนคน ไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video clip) 532 เรื่อง และยอดรับชมวิดีโอ 

(Views) 58,495,765 ครั้ง สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social media) ประกอบด้วย 

YouTube Facebook และช่องทางตดิต่อ email address 

http://www.pptvhd36.com/
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  ช่องยูทูป “ท่องเที่ยวสะดุดตา sadoodta” เป็นเรื่องเกี่ยวกับการเดินทางและท่องเที่ยว น าเสนอ

ใหทุ้กคนได้เห็นเรื่องราว การเล่าเรื่องราวระหว่างการเดินทาง เพื่อเป็นแรงบันดาลใจในการค้นหาความสุข

จากการเดินทาง โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 271K หรือ 2.71 แสนค้น มีไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น 

(Video Clip) 2,842 เรื่อง และยอดรับชมวิดีโอ (Views) 90,519,299 ครั้ง สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อ

สังคมออนไลน์ (Social Media) ประกอบด้วย YouTube, Tiktok, Facebook, Twitter, Instagram  

  ช่องยูทูป “BEERSOS DIARY” เป็นเรื่องราวการเดินทางพาตัวเองไปสู่โลกใบใหม่ โลกที่เราไม่รู้จักเลย 

นั่นก็คือโลกที่ท าให้รู้ถึงปัญหาอีกมุมหนึ่ง ได้แรงบันดาลใจในการใช้ชีวิตให้มีประโยชน์กับผู้คนมากขึ้น 

เป็นเครื่องยืนยันว่าการเดินทางนั้นคือวิชาเรียนนอกโรงเรียน โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 275K 

หรือ 2.75 แสนคน มีไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video Clip) 54 เรื่อง ยอดรับชมวิดีโอ (Views) 10,586,471 ครั้ง 

สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ประกอบด้วย YouTube และช่องทางติดต่อ 

email address  

  ช่องยูทูป “บอลพาเที่ยว” เป็นการเดินทางท่องเที่ยวโดยรถจักรยานยนต์ส่วนตัว Honda Wave 

พร้อมสัมภาระการเดินทางทุกจังหวัดในประเทศไทย แบบคนเร่ร่อน โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 366K 

หรือ 3.66 แสนคน มีไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video Clip) 941 เรื่อง และยอดรับชมวิดีโอ (Views) 

43,437,829 ครั้ง สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ประกอบด้วย YouTube 

และช่องทางการติดตอ่ คือ Line ID 

  ช่องยูทูป “Mini yellow van รถเล็ก หัวใจรักเดินทาง” เป็นการเดินทางท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์ธรรมชาติ

ไปกับรถมินิแวนคู่ใจ เพื่อเติมเต็มความฝันของผู้คน เดินทางและกินนอนในรถที่ใช้เดินทาง เขียนเรื่องราว 

สถานที่ท่องเที่ยวและผูค้นที่การเดินทางผ่านไปในประเทศไทย โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 123K หรือ 

1.23 แสนคน มไีฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video Clip) 72 เรื่อง และยอดรับชมวิดีโอ (Views) 9,968,228 ครั้ง 

สามารถรับชมผา่นช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ประกอบด้วย YouTube, Facebook และช่องทาง

การตดิต่อ คือ email address 

  ช่องยูทูป “Follow me creator” เป็นการท่องเที่ยวเพราะความชอบเที่ยว ชอบกิน ชอบถ่ายรูป

แบ่งปันสถานที่เที่ยว ที่กิน ที่พักในแบบของตัวเราเอง (Travel : Food : Lifestyle) โดยมีผู้กดติดตาม (Subscribers) 

140K หรือ 1.40 แสนคน มีไฟล์เนื้อหาภาพยนตร์สั้น (Video Clip) 304 เรื่อง และยอดรับชมวิดีโอ (Views) 

27,290,617 ครั้ง สามารถรับชมผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Media) ประกอบด้วย YouTube, 

Facebook, Instagram และช่องทางการติดตอ่ คือ Line ID, email address 

 2. ปัญหาที่พบ ดังนี้ 

  2.1 การเรียนรู้และใช้เทคโนโลยีเพื่อสร้างคลิปวิดีโอ การศกึษาข้อก าหนดหรอืขีดจ ากัดตามนโยบาย

ของยูทูป เช่น ส่วนแบ่งเรื่องรายได้เกี่ยวกับลิขสิทธิ์เพลงที่จะน ามาใช้ประกอบการท าคลิปวิดีโอ ข้อก าหนด

เรื่องอายุของผูร้ับชม เป็นต้น ในช่วงแรกของการท าช่องยูทูป  
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“...การใหค้วามส าคัญในการเรียนรู้จากผูป้ระกอบการที่ประสบความส าเร็จ

และต้องหาช่องทางใหม่เพื่อพัฒนาเนื้อหาและสร้างความน่าสนใจในแบบที่เป็น

ตัวเองให้ดูดีและมีวิสัยทัศน์การพัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จระยะยาว

...” (ผูใ้ห้ข้อมูลคนที่ 1, การสื่อสารส่วนบุคคล, 24 ตุลาคม 2565) 

  2.2 เทคโนโลยีของยูทูปได้รวบรวมคลังข้อมูลเพื่อให้ผู้ที่เป็นสมาชิกสามารถเลือกรับชมหรือ

ต้องการค้นคว้าข้อมูล ซึ่งเปิดเผยเป็นสาธารณะผ่านการเล่าเรื่องด้วยภาพยนต์สั้น ภาพ และเสียงที่สามารถ

บรรจุ (Upload) น าเข้าสู่แพลตฟอร์มของผูท้ี่เป็นเจา้ของและมีสทิธิ์ใช้ขอ้มูลในแพลตฟอร์มยูทูปซึ่งเป็นผู้สร้าง

เท่านั้น  

  2.3 การสร้างช่องยูทูปที่มเีนื้อหาที่ตนเองไม่ได้สนใจท าใหต้้องเผชิญกับความเบื่อหน่ายทั้งผู้รับชม

และตนเอง 

“...การเน้นความเป็นตัวของตัวเอง การท างานอย่างเต็มที่และอดทน

เป็นสิ่งส าคัญในการก้าวไปสู่ความส าเร็จและยาวนานในวงการยูทูปท่องเที่ยว

...” (ผูใ้ห้ข้อมูลคนที่ 6, การสื่อสารส่วนบุคคล, 24 ตุลาคม 2565) 

  2.4 การรักษาความมชืี่อเสียงใหค้งอยู่และดึงดูดผูค้นรับชมในช่องยูทูปเป็นเรื่องที่ท าได้ยาก  

“...การเพิ่มจ านวนผู้ติดตามในช่องยูทูปไม่ได้เกิดขึ้นในเวลาที่แน่นอน 

อาจใชเ้วลาในการสร้างกลุ่มผู้ติดตามที่มีความสนใจ...” (ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 2, 

การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 กันยายน 2565) 

  2.5 การสรา้งช่องยูทูปที่มากเกินไปจะส่งผลใหก้ารบริหารจัดการท าได้ล่าช้าและผลิตเนื้อหา

ไม่ครบถ้วนเป็นอย่างมาก 

  2.6 ความแตกต่างทางด้านความรู้และทักษะเฉพาะด้านของผูป้ระกอบธุรกิจยูทูปเบอร์แต่ละราย  

 3. โอกาสที่พบ ดังนี้ 

  3.1 ความแตกต่างทางสภาพแวดล้อม วัฒนธรรม ประเพณีของชุมชน สามารถสร้างความเป็น

อิสระในการท าช่อง ท าภาพยนต์สัน้ในรูปแบบเฉพาะตนเองได้เป็นอย่างดี 

  3.2 การเรียนจบทางสาขานิเทศศาสตร์ และการมีประสบการณ์ท างานเบื้องหลังวงการบันเทิง 

เบือ้งหลังกองถ่ายท า งานตัดต่อ งานภาพ งานเสียง งานครีเอทีฟ ท าให้น ามาใช้ต่อยอดในการท าช่องยูทูป

ของตนเองได้เป็นอย่างด ี

  3.3 การเรียนจบทางสาขาเศรษฐศาสตร์ ท าให้คิดและจัดการกับความสนใจและความชื่นชอบ

ส่วนตัวด้านการท่องเที่ยว การบริการ และอาหารได้เป็นอย่างด ี 

  3.4 เครือข่ายกลุ่มเพื่อท างานด้านวิทยุโทรทัศน์การสื่อสารเป็นจุดเริ่มต้นในการชักชวนท า

ช่องยูทูปที่ได้รับการตอบรับเป็นอย่างดมีาก  

  3.5 ยานพาหนะที่ใช้เดินทางเป็นภาพลักษณ์ที่ท าให้ช่องยูทูปได้แบ่งปันประสบการณ์เดินทาง

ท่องเที่ยวทีม่ีความเป็นอิสระและมีความสุขกับการเป็นตัวเอง  



Research Community and Social Development Journal. Social Science. Vol. 18 No. 3: Article ID: e274313 

422 

RC&SDJ  https://doi.org/10.14456/nrru-rdi.2024.24 

  3.6 การแพร่ะระบาดของโรคระบาดและโรคอุบัตใหม่ สามารถเพิ่มโอกาสของความก้าวหน้า

ในการผลิตเนื้อหาที่สอดคล้องกับความสนใจและความคิดเห็นทางการเดินทางที่สร้างรายได้  

  3.7 การสร้างช่องยูทูปเชื่อมโยงพืน้ที่ ท าใหผู้ร้ับชมได้เปิดโลกทัศน์ เป็นการประชาสัมพันธ์เรื่องราว

ความเป็นอยู่ อัตลักษณ์ ผลผลิต และผลติภัณฑ์ ของคนในชุมชนท้องถิ่นได้เป็นอย่างด ี 

“...การท าสิ่งที่คุณรักและอยู่ในทางที่คุณเลือก ไม่จ าเป็นต้องแข่งขัน

กับผูอ้ื่น ควรท าสิ่งที่ท าใหม้ีความสุขและประสบความส าเร็จในทางที่เลือกเสมอ

...” (ผูใ้ห้ข้อมูลคนที่ 2, การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 กันยายน 2565) 

  3.8 การใช้ความคิดสร้างสรรค์ของตนเอง และจากเครือข่ายผู้ประกอบธุรกิจยูทูปเบอร์ ท าให้

สามารถผลิตเนื้อหาเรื่องราวที่มีความเป็นเอกลัษณ์ประจ าตัวที่ช่วยเสริมสร้างความสนใจ เกิดพึงพอใจ

และความเช่ือม่ันของผู้คนที่รับชมได้  

“...ความส าคัญของยอดรับชมอาจขึ้นอยู่กับความน่าสนใจของเนื้อหา

และกลุ่มเป้าหมายการท ายูทูปในสไตล์ที่เป็นตัวของตัวเองและเน้นความสร้างสรรค์

มีโอกาส มีผลต่อความจ าของผู้ชมในระยะยาว...” (ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 6, การสื่อสาร

ส่วนบุคคล, 24 ตุลาคม 2565) 

  3.9 ความเช่ียวชาญของผู้ประกอบธุรกิจยูทูปเบอร์ สามารถน ามาใช้เป็นหลักสูตรการสอน

การเป็นยูทูปเบอร์มืออาชีพส าหรับผู้สนใจและยูทูปเบอร์หน้าใหม่ เป็นการสร้างรายได้ เปิดอาชีพใหม่ 

และท าให้ตนเองสามารถถ่ายทอดเรื่องราวเป็นบทความผ่านสื่อออนไลน์ได้ 

“...การวางแผนที่จะให้เป็นอาชีพอิสระและเก่งในการท าวิดีโอ แต่ยังสนใจ

เรื่องการเดินทางและกิจกรรมท่องเที่ยวคิดว่าคือความส าเร็จในการท างาน

ที่มคีวามสุขในชีวิตอย่างแท้จริง...” (ผู้ให้ข้อมูลคนที่ 3, การสื่อสารส่วนบุคคล, 

23 กันยายน 2565) 

  3.10 ความส าเร็จที่เกิดจากการสร้างเนื้อหาและมีผู้ตดิตามมีผลต่อเสถียรภาพของการรักษา

ความสม่ าเสมอและการแสดงความหมายในเนือ้หาของช่องยูทูป 

“...การติดตามมีผลต่อความส าเร็จของช่องยูทูป เพราะการรับรายได้นั้น

ขึน้อยู่กับผูท้ี่ตดิตามและผูท้ี่พร้อมจะจา่ยเงนิในท้ายที่สุด...” (ผูใ้หข้้อมูลคนที่ 2, 

การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 กันยายน 2565)  

 4. ภาพรวมการแขง่ขันที่พบ ดังนี้ 

  4.1 การพัฒนาผลติภัณฑ์และบริการเพื่อการสร้างและเพิ่มรายได้ให้กับธุรกิจยูทูปเบอร์ 

“...การต้ังเป้าหมายในการสร้างเนื้อหาที่เน้นความสม่ าเสมอและท าให้

พอใจ ควรมุ่งเน้นสิ่งที่ชอบและคิดว่าสร้างสรรค์ความสุขให้กับตัวเอง...” 

(ผูใ้ห้ข้อมูลคนที่ 2, การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 กันยายน 2565) 

  4.2 การน าเสนอเนื้อหาเรื่องราวที่นา่สนใจเพื่อใหผู้้ชมเกิดความรู้สกึผูกพันและมีสว่นร่วมกับเนื้อหา 

  4.3 การให้ความส าคัญกับการสื่อสารและสร้างความสัมพันธ์กับผู้รับชมและผู้คนที่ได้พบเห็น

ในพืน้ที่การเดินทางท่องเที่ยว 
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  4.4 การใช้นวัตกรรมสร้างเนื้อหาเรื่องราวที่นา่สนใจสามารถดึงดูดผูค้นเข้ามารับชมและมีจ านวน

เพิ่มขึน้อย่างตอ่เนื่อง 

  4.5 การพัฒนาทักษะและความสามารถเพื่อสร้างเนื้อหาภาพลักษณ์ที่มีตัวตนของตนเองให้มี

ความนา่เชื่อถือ น่าสนใจ และดึงดูดใจสายตามของผูร้ับชมและติดตาม 

 5. กลยุทธ์ที่พบ คือ กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ จ านวน 2 กลยุทธ์ ดังนี้ 

  กลยุทธ์การใช้ผู้มีอิทธิพลการตลาด (Influencers Marketing) จ านวน 6 ด้าน ประกอบด้วย 

1) การน าเสนอคุณสมบัติให้กับธุรกิจ 2) การสรา้งเนื้อหาพิเศษร่วมกัน 3) การจัดกิจกรรมพิเศษร่วมกัน 

4) การใหข้้อเสนอพิเศษของธุรกิจ 5) การแบ่งปันเนื้อหาพิเศษร่วมกัน และ 6) การสร้างตัวแทนของธุรกิจ  

  กลยุทธ์การปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพเนื้อหาบนเว็บไซต์ (Search Engine Optimization: SEO) 

จ านวน 7 ด้าน ประกอบด้วย 1) การค้นหาและเลือกค าค้นหลัก 2) การปรับปรุงเนื้อหาบนเว็บไซต์ 3) การเพิ่ม

ความสามารถในการอ่าน 4) การออกแบบและปรับปรุงโครงสร้างช่องยูทูป 5) การเพิ่มประสิทธิภาพ

ความเร็วและความสะดวกในการใชง้าน 6) การสรา้งความเชื่อมโยง 7) การปรับปรุงผลลัพธ์จากผู้ชม  

 การศกึษารูปแบบการจัดการแนวทางในอนาคตการสร้างความส าเร็จของผู้ประกอบการธุรกิจ

ยูทูปเบอร์ด้านการท่องเที่ยวและการบริการที่ประสบความส าเร็จในประเทศไทย แสดงผลการวิจัย

ดังตอ่ไปนี ้

 1. แนวทางการจัดการสรา้งความส าเร็จของผูป้ระกอบธุรกิจ จ านวน 5 แนวทาง ประกอบด้วย 

  1.1 การจัดการตลาดออนไลน์ ด้วยวิธีการสร้างและใช้กลยุทธ์การตลาดผ่านการมีอิทธิพล 

(Influencer Marketing) โดยมีแนวทางที่ส าคัญที่สุด คือ การเลือกผู้มีอิทธิพลที่มีความสัมพันธ์กับกลุ่มเป้าหมาย

และเชื่อมโยงกับเนื้อหาของช่องยูทูป และการสร้างแคมเปญการตลาดร่วมกับผู้มีอิทธิพลที่สามารถรวมเนื้อหา

และการส่งเสริมการตลาดเข้าด้วยกันเพื่อเพิ่มความสนใจและดึงดูดผู้ชม 

  1.2 การจัดการเนื้อหาคุณภาพ โดยเน้นเนื้อหาน่าสนใจ มีแนวทางส าคัญที่สุด คือ การสร้างเนื้อหา

ทีม่ีคุณภาพและเป็นเอกลักษณ์ ซึ่งจ าเป็นต้องใช้เทคนิควิธีการเล่าเรื่อง (Storytelling) เพื่อสร้างความน่าสนใจ

ด้วยการคิดและวางแผนเนื้อหาที่ต้องการระบุเรื่องราวที่ต้องการเล่าเชื่อมโยงกับประสบการณ์ส่วนตัว 

การเพิ่มตัวละคร สถานการณ์ที่นา่สนใจ การใช้ภาพและเสียง การเพิ่มอารมณ์และความรู้สึก อย่างสร้างสรรค์ 

โดยมีโครงสร้างของจุดเริ่มต้น ระหว่างทาง และจุดจบอย่างชัดเจน 

  1.3 การจัดการโฆษณา เน้นการผสมผสานโฆษณาสอดคล้องและเข้ากับเนื้อหาปกติของช่อง 

เช่น การรีวิวสินค้าในระหว่างการท่องเที่ยว การใช้ผลิตภัณฑ์ในสถานการณ์จริง การแจ้งให้ผู้ชมรับทราบ

ว่าเนื้อหามีการสนับสนุนจากเจ้าของธุรกิจใด เป็นต้น เพื่อให้โฆษณาดูเป็นธรรมชาติ มีความน่าสนใจ 

สร้างความน่าเชื่อถือ มีความโปร่งใส ท าใหเ้กิดการตอบรับและยอมรับช่องยูทูปอย่างราบรื่นและต่อเนื่อง 

  1.4 การจัดการสร้างความสัมพันธ์และมีสว่นร่วม มีแนวทางที่ส าคัญ คือ การจัดกิจกรรมสัมพันธ์ 

ด้วยการจัดกิจกรรมสด (Live Streaming) จัดการประกวด การแจกของรางวัล การสร้างกลุ่มผู้ติดตามที่สามารถ

แลกเปลี่ยนความคิดเห็นและประสบการณ์ร่วมกันได้ เพื่อสร้างการมีส่วนร่วมของผู้ชม เช่น การถ่ายทอดสด

ผา่นแพลตฟอร์ม ซึ่งช่วยใหผู้้ชมมีส่วนร่วมแบบเรียลไทม์ สามารถสนทนา ถาม-ตอบ และมีปฏิสัมพันธ์
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กับผู้ประกอบธุรกิจยูทูปเบอร์ได้ทันที เป็นต้น เป็นการตอบสนองที่รวดเร็วและจริงใจต่อความคิดเห็น

และค าถามของผู้ชม ท าให้ผู้ชมเกิดความภักดีต่อช่องยูทูปในระยะยาวได้ 

  1.5 การจัดการกลยุทธ์ออนไลน์ เพื่อเพิ่มการมองเห็นและการเข้าถึง โดยมีแนวทางที่ส าคัญที่สุด 

คือ การใช้กลยุทธ์การออกแบบและเนื้อหาบนเว็บไซต์ (Search Engine Optimization: SEO) เพื่อการปรับปรุง

และเพิ่มประสิทธิภาพเนื้อหาให้เหมาะสมกับการค้นหาของผู้ใช้ และเพิ่มโอกาสในการแสดงผลการค้นหา เช่น 

ใช้เครื่องมอืวิจัยค้นหาเพื่อระบุค าค้นหาที่เป็นที่นยิมและเกี่ยวข้องกับเนื้อหาที่สร้งขึ้น การปรับปรุงและเพิ่มค า

ค้นหาที่เกี่ยวข้องในหัวข้อ ค าบรรยาย แท็ก (Tag) และค าอธิบายวิดีโอ เพื่อให้มีความสอดคล้องกับสิ่งที่ผู้ชม

ค้นหา การสร้างลิงก์ภายในและภายนอกไปยังเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับช่อง ท าการแลกเปลี่ยนลิงก์กับผู้ประกอบการ

หรอืเนือ้หาที่เกี่ยวข้องกับช่อง เพื่อเพิ่มการเข้าถึงและการมองเห็น เป็นต้น 

  1.6 การจัดการและพัฒนางบประมาณ มีแนวทางที่ส าคัญที่สุด คือ การวางแผนงบประมาณ

อย่างละเอียดและปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง โดยให้ครอบคลุมทุกด้านของกิจกรรม เช่น การผลิตเนื้อหา 

การตลาด โฆษณา การจัดกิจกรรม และการลงทุนเครื่องมือและเทคโนโลยี รวมทั้งมีการติดตามและวิเคราะห์

การใชจ้า่ยเพื่อให้การตรวจสอบแลเทียบกับงบประมาณที่วางไว้  

 2. รูปแบบการจัดการแนวทางสร้างความส าเร็จส าหรับธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านท่องเที่ยวและบริการ

ของประเทศไทยในอนาคต แสดงดังภาพที่ 3 
 

 
 

ภาพท่ี 3 รูปแบบการจัดการแนวทางสร้างความส าเร็จส าหรับธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านท่องเที่ยวและบริการ

ของประเทศไทยในอนาคต 

Pigure 3. Management Model for Creating Success for YouTube Tourism and Service Businesses 

in Thailand in the Future 

ที่มา: วิเคราะหโ์ดยผู้วจิัย  

Source: Analysis by the Researchers 

วิเคราะห์ข้อมูลและสนองตอบผู้ชม (Data Analysis and Audience Engagement) 

เนื้อหาน่าสนใจและมคุีณภาพ (Content Creation and Quality) 

ใช้เทคโนโลยีใหม่ (Utilizing New Technologies) 

พัฒนาและเรียนรู้ต่อเนื่อง (Continous Development and Learning) 

เครือข่ายและการร่วมมอื (Networking and Collaboration) 

การตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Marketing and Promotion) 

ความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรม (Creativity and Innovation) 

การจัดการเงินและเงินลงทุน (Financial Management and Investment) 

การจัดการความสัมพันธ์กับผู้สนับสนุน (Partnership Management) 

ภาพลักษณ์และความน่าเช่ือถือ (Brand Image and Credibility) 
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  จากภาพที่ 3 แสดงองค์ประกอบและขัน้ตอน ดังนี้ 

  2.1 การสร้างเนื้อหาที่นา่สนใจและมีคุณภาพ คือ 1) ขั้นการผลิตเนื้อหาที่เป็นเอกลักษณ์น่าสนใจ 

เช่น การแนะน าสถานที่ท่องเที่ยว ร้านอาหาร และหรือบริการ เป็นต้น และ 2) ขั้นการใช้เทคนิคการถ่ายท า

และการตัดตอ่วิดีโอที่มคีุณภาพสูง ภาพและเสียงที่ชัดเจน 

  2.2 การตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการตลาด คือ 1) ขั้นการใช้โซเชียลมีเดียเพื่อสนับสนุน

ภาพยนต์สั้น เช่น Facebook, Instragram, TikTok, Twitter เป็นต้น และ 2) ขั้นการท า SEO เพื่อเพิ่มการค้นหา 

และการใชเ้ทคนิคการตลาดดิจทิัล เชน่ Google Ads หรอื YouTube Ads เป็นต้น 

  2.3 การวิเคราะห์ข้อมูลและสนองตอบผู้ชม คือ 1) ขั้นการใช้ YouTube Analysis และเครื่องมือ

วิเคราะห์ข้อมูลการรับชมและพฤติกรรมผู้ชม และ 2) ขั้นการตอบกลับความคิดเห็นและการมีส่วนร่วม 

กับผูช้มผ่านการตอบค าถามหรอืจัดกิจกรรมออนไลน์ 

  2.4 การสร้างภาพลักษณแ์ละความน่าเชื่อถือ คือ 1) ขั้นการสร้างแบรนด์ที่มคีวามเป็นเอกลักษณ์

และโดดเด่น และ 2) ขั้นการท างานร่วมกับแบรนด์หรอืสถานที่ท่องเที่ยวที่มชืี่อเสียงเพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือ 

  2.5 การจัดการเงนิและเงินลงทุน คือ 1) ขั้นการวางแผนงบประมาณและการจัดการการเงิน

ที่มีประสิทธิภาพ และ 2) ขั้นการลงทุนในอุปกรณ์การถ่ายท าที่มีคุณภาพสุงและการจัดการทรัพยากร

ให้มปีระสิทธิภาพ 

  2.6 การใช้เทคโนโลยใีหม่ คือ 1) ขั้นการใช้เทคโนโลยีเสมอืน (Virtual Reality: VR และ Augmented 

Reality: AR) เพื่อสร้างประสบการณ์การท่องเที่ยวที่สมจริง และ 2) การใช้ปัญญาประดิษฐ์ (Artificial 

Intelligence: AI) และการวิเคราะหข์้อมูลเชิงลึกเพื่อปรับปรุงเนื้อหาและการตลาด 

  2.7 การสร้างเครือข่ายและความร่วมมือ คือ 1) ขั้นการร่วมมือกับยูทูปเบอร์ หรือบล็อกเกอร์

ท่องเที่ยว (Tourism Blogger) เพื่อสร้างเนื้อหาที่มีความหลากหลาย และ 2) ขั้นการสร้างเครือข่ายกับธุรกิจ

ท่องเที่ยว รา้นอาหาร และบริการที่หลากหลาย เพื่อสร้างความร่วมมือทางธุรกิจ 

  2.8 การพัฒนาและเรียนรู้ต่อเนื่อง คือ 1) ขั้นการติดตามแนวโน้มและความนิยมใหม่ (New Trends) 

ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและบริการ และ 2) ขั้นการเข้าร่วมการอบรมหรือการสัมมนาเพื่อพัฒนาทักษะ

และความรูใ้หม่ 

  2.9 การจัดการความสัมพันธ์กับผู้สนับสนุน คือ 1) ขั้นการหาผู้สนับสนุนที่เหมาะสมและการเจรจา

ต่อรองสัญญา และ 2) ขัน้การสรา้งความสัมพันธ์ที่ดีและการรักษาความพึงพอใจของผูส้นับสนุน 

  2.10 การมีความคิดสร้างสรรค์และนวัตกรรม คือ 1) ขั้นการคิดค้นใหม่ (New Idea) ส าหรับเนื้อหา

และการน าเสนอที่ไม่ซ้ าใคร และ 2) ขั้นการทดลองและปรับปรุงรูปแบบเนื้อหาเพื่อให้เหมาะสมกับความ

ต้องการและความสนใจของผู้ชม 
 

อภิปรายผล 

 ภาพรวมปัจจุบันของธุรกิจยูทูปด้านการท่องเที่ยวและบริการในประเทศไทย มีความสัมพันธ์กับ

การแข่งขันทางการตลาด การสร้างเนื้อหาและการใช้เทคนิคสร้างเนื้อหา การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
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โอกาสในการสร้างรายได้จากการโฆษณา การเป็นพันธมิตร และการสร้างกิจกรรมสัมพันธ์แบบพิเศษ

ส าหรับผู้ชม การใช้สื่อออนไลน์เป็นเครื่องมือทางกลยุทธ์และท ากิจกรรมให้ได้รับความนิยม รวมไปถึง

การใช้แนวคิดสร้างสรรค์เพื่อสร้างยอดความนิยมและผู้ติดตามให้ได้มากที่สุดอย่างต่อเนื่อง ซึ่งไม่แตกต่าง

ไปจากการศกึษาของ Iswanto et al. (2024) ได้กล่าวถึงภาคธุรกิจเกือบทั้งหมดในประเทศที่พัฒนาแล้ว

และก าลังพัฒนา ต่างตระหนักถึงความส าคัญของการเปลี่ยนแปลงการตลาดแบบเดิมไปสู่การตลาดดิจิทัล 

โดยมีเป้าหมายเพื่อเพิ่มยอดขาย กลยุทธ์การตลาดสามารถน ามาใช้เพิ่มยอดขายได้ รวมถึงการใช้ผู้มีอิทธิพล

ทางช่ือเสียงในการท าการตลาดดจิทิัลกันอย่างแพร่หลาย โดย Kotler et al. (2017) ได้อธิบายนวัตกรรม

ที่เกิดจากการปฏิวัติทางเทคโนโลยีท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในกรอบแนวคิดทางการตลาดและเริ่มต้น

การเปลี่ยนแปลงจากกระบวนการตลาดแบบดั้งเดิมไปสู่กระบวนการทางการตลาดแบบดิจิทัล ซึ่งอินเทอร์เน็ต

น าการเชื่อมต่อและความโปร่งใสมาสู่ชีวติทุกคน และมีอิทธิพลอย่างมากต่อการเปลี่ยนแปลงเหล่านี้ นอกจากนี ้

การมีกลยุทธ์บูรณาการสภาพแวดล้อมการแข่งขัน จ าเป็นต้องเข้าใจเงื่อนไขอย่างชัดเจนและก าหนดกลยุทธ์

การจัดการที่มจีุดมุง่หมาย (Wang, 2011)  

 การจัดการสร้างความส าเร็จของผู้ประกอบธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านการท่องเที่ยวและการบริการ

ในประเทศไทย สามารถท าได้โดยใช้แนวทางที่ส าคัญด้านการตลาดออนไลน์ ด้วยกลยุทธ์การตลาดผ่านการ

มีอิทธิพลด้านการจัดการเนื้อหาคุณภาพโดยเน้นการเล่าเรื่อง ด้านการโฆษณาที่สอดคล้องกับเนื้อหาปกติ

อย่างเป็นธรรมชาติ ด้านการสร้างความสัมพันธ์และมีส่วนร่วม ด้วยการถ่ายทอดสดแบบทันทีและต่อเนื่อง 

ด้านกลยุทธ์ออนไลน์ ด้วยการออกแบบและเนื้อหาบนเว็บไซต์เพิ่มการมองเห็นและเข้าถึง และด้านงบประมาณ 

ด้วยการวางแผน วเิคราะห ์ตดิตามผลการใช้จ่าย และปรับปรุงเพื่อตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลง ทั้งนี ้

กล่าวได้ว่าผูป้ระกอบธุรกิจยูทูปเบอร์ จ าเป็นต้องมีการบูรณาการด้านการจัดการและกลยุทธ์อย่างหลากหลาย 

เนื่องจากสภาพแวดล้อมที่มีการแขง่ขันสูง รวมไปถึงความต้องการที่หลากหลายของผู้ชม จึงจ าเป็นต้อง

สร้างกิจกรรมสัมพันธ์ที่แข็งแกร่งโดยไม่ยึดติดอยู่กับกรอบหรอืวิธีการที่ตายตัว เพื่อสนองตอบต่อการปรับตัว

ของตนเองและความต้องการของผู้ชม เป็นไปตามสถานการณ์ และพร้อมรับมือกับความเปลี่ยนแปลง

หรือปัญหาที่ไม่คาดคิดได้ดีขึ้น ซึ่ง Polat et al. (2024) อธิบายการทบทวนแบบผสมผสาน โดยอิงตามกรอบ

แนวคิดทฤษฎี บริบท ลักษณะเฉพาะ วิธีการ ที่มุ่งเน้นไปที่บล็อกการท่องเที่ยว วิดีโอบล็อก การรับรอง

จากคนดัง ความถูกต้องแท้จริงของผู้มีอิทธิพล ผ่านการเชื่อมโยงสามารถบ่งชี้ถึงการเปลี่ยนแปลงไปสู่

การน าเสนออดีต ปัจจุบัน และอนาคตแบบร่วมสมัยมากขึ้น นอกจากนี้ ในการศึกษาของ Maggiore et al. 

(2022) ได้แสดงผลลัพธ์ที่สอดคล้องกับการวิจัย คือ แมว้่าความแท้จริงจะเป็นปัจจัยหลักในการติดตาม

บล็อกเกอร์ท่องเที่ยว แต่หากขาดปัจจัยความโปร่งใสและความน่าเชื่อถือ ก็สามารถกัดกร่อนความสัมพันธ์

กับผูต้ิดตามได้หากขาดปัจจัยด้านแรงจูงใจ ความภักดี และส่งผลกรทบต่อการมีส่วนร่วมในการใช้บล็อกเกอร์

ท่องเที่ยวอย่างต่อเนื่อง 

 รูปแบบการจัดการแนวทางสร้างความส าเร็จส าหรับธุรกิจยูทูปเบอร์ด้านท่องเที่ยวและบริการ

ของประเทศไทยในอนาคต ได้ให้ความส าคัญกับองค์ประกอบและขั้นตอนที่มีการบูรณาการภาพรวม
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ของธุรกิจยูทูปเบอร์ในปัจจุบัน ซึ่งส่วนใหญ่มีความเกี่ยวข้องกับเนื้อหาที่ต้องมีความน่าสนใจและมีคุณภาพสูง 

โดยใช้สื่อสังคมออนไลน์และเทคโนโลยีใหม่เป็นเครื่องมือร่วมกับความคิดสร้างสรรค์เพื่อการพัฒนา 

บริหารจัดการงบประมาณ การวิเคราะหข์้อมูล การสร้างนวัตกรรมทางภาพลักษณ์ให้มีความน่าเชื่อถือ

เพื่อใหเ้กิดการเรียนรู้และมีความผูกพันร่วมกันที่สามารถตอบสนองต่อผู้รับชมและผู้ติดตาม รวมทั้งการเพิ่ม

ศักยภาพการแขง่ขันทางการตลาดในกลุ่มธุรกิจเดียวกันได้ต่อเนื่องและยาวนาน ดังนัน้ ความส าคัญของ

การท่องเที่ยวจึงต้องมีองค์ประกอบน่าสนใจ สามารถดึงดูดใจผู้คนให้ต้องการออกไปส ารวจสังคมภายนอก

ในแบบที่เป็นตัวของตัวเอง (Swarbrooke & Horner, 2007) โดยเน้นกรอบการท างานที่ครอบคลุมองค์ประกอบ 

5 ประการ คือ การมีส่วนร่วม ปฏิสัมพันธ์ ความใกล้ชิด อิทธิพล และปัจเจกบุคคล อย่างมีประสิทธิภาพ 

(Puspita et al., 2024)  
 

ข้อเสนอแนะ 

 ข้อเสนอแนะส าหรับการรับมอืและจัดการกับข้อจ ากัดที่ส าคัญต่อการสร้างความส าเร็จให้กับธุรกิจ

ยูทูปเบอร์ดา้นการท่องเที่ยวและบริการในประเทศไทย มีดังนี ้

 1. ข้อเสนอแนะจากงานวิจัยที่พบว่าในภาพรวมมีการจัดการธุรกิจยูทูปเบอร์ด้วยตัวเอง มีความสัมพันธ์

กับการสร้างความส าเร็จเป็นอย่างดี อย่างไรก็ตาม ผูว้ิจัยมีข้อสังเกตเรื่องการใช้แนวคิดสร้างสรรค์เพื่อสร้าง

ยอดความนิยมและผู้ติดตามให้ได้มากที่สุดอย่างต่อเนื่อง โดยมีข้อเสนอแนะส าคัญ คือ การใช้แนวคิด

สร้างสรรค์พัฒนาเนื้อหาด้วยการสร้างเรื่องเล่าแบบละครภาคต่อที่มีเอกลักษณ์โดดเด่นโดยสอดแทรก

ความแปลกใหม่ของการเดินทางที่ตรงจุดความตอ้งการของผูช้ม 

 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป คือ การศึกษาผลกระทบการน าเทคโนโลยีใหม่เพื่อสร้าง

ความส าเร็จให้กับธุรกิจยูทูปเบอร์ในประเทศไทย ด้วยการวิเคราะห์แนวโน้มและเปรียบเทียบพฤติกรรม

การบริโภคเนื้อหาของผู้ชม ซึ่งจะสามารถน ามาใช้ประกอบการปรับปรุงและพัฒนากลยุทธ์การผลิตเนื้อหา

และการตลาดให้เกิดการเพิ่มรายได้จากการจัดการกลยุทธ์ส าหรับธุรกิจยูทูปเบอร์ให้ยั่งยืน 
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