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การวจัิยครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ 1) ศึกษากลยทุธ์การสือ่สารของผูท้รงอทิธพิล 

ทางความคดิด้านสขุภาพบนสือ่สงัคมออนไลน์ทีม่ผีลต่อกลุม่ผูต้ดิตาม และ 2) ศึกษา

ผลกระทบของผูท้รงอิทธพิลทางความคดิด้านสขุภาพบนสือ่สงัคมออนไลน์ทีม่ผีลต่อ

พฤตกิรรมและทศันคตขิองกลุม่ผูต้ดิตาม การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการวเิคราะห์สรปุอปุนยั 

โดยการสมัภาษณ์เชงิลกึผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพบนสือ่สงัคมออนไลน์

จ�ำนวน 3 คน และกลุม่ผูติ้ดตามผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพจ�ำนวน 12 คน  

จากนั้นจึงน�ำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เพื่อสรุปและอภิปรายผลการวิจัยต่อไป 

ผลการวิจัยพบว่า กลยุทธ์การสื่อสารของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้าน

สุขภาพมีการใช้ 4 กลยุทธ์หลัก คือ 1) กลยุทธ์การเป็นผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด 

ด้านสขุภาพ 2) กลยทุธ์การน�ำเสนอเนือ้หาทีโ่ดดเด่น 3) กลยทุธ์การใช้สือ่สงัคมออนไลน์ 

และ 4) กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ติดตามกับการมีส่วนร่วมกิจกรรม เห็นได้ว่า  
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ผูท้รงอิทธพิลต้องมคีวามรูค้วามเชีย่วชาญในเนือ้หาสขุภาพ มบีคุลกิภาพทีด่ ีรปูร่าง

สมส่วน มีความเป็นผูน้�ำ มคีวามคดิเหน็เป็นของตนเอง มกีารน�ำเสนอเนือ้หาทีโ่ดดเด่น  

เช่น น�ำเสนอข้อมูลที่ถูกต้อง รูปแบบเน้ือหาที่ทันสมัยตามกระแสนิยม ท�ำให้ 

กลุ่มผู้ติดตามเกิดความเข้าใจง่าย รวมถึงการใช้สื่อสังคมออนไลน์หลายช่องทาง 

ในการน�ำเสนอเนื้อหา ซ่ึงเป็นทางเลือกให้กับกลุ่มผู้ติดตาม ในส่วนผลการศึกษา 

ผลกระทบของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพที่มีต่อทัศนคติและพฤติกรรม

ของกลุ่มผู้ติดตาม พบว่า กลุ่มผู้ติดตามส่วนใหญ่มีทัศนคติด้านบวก เนื่องจาก 

ผู้ติดตามมีความเชื่อมั่นและชื่นชอบในคุณสมบัติของผู้ทรงอิทธิพลทางด้านสุขภาพ 

ทีม่ภีาพลกัษณ์ท่ีด ีภาพถ่ายสวยงาม ช่ือเสยีง ความเป็นตวัเอง รวมถงึการท�ำกจิกรรม

ร่วมกับกลุ่มผู้ติดตามต่างๆ และยังมีปัจจัยรอบข้าง เช่น การแนะน�ำจากเพื่อน 

ครอบครัว สังคม ซึ่งสร้างแรงบันดาลใจต่อกลุ่มผู้ติดตามท�ำให้เกิดทัศนคติด้านบวก 

ส่วนเหตผุลทีท่�ำให้กลุม่ผูต้ดิตามทีม่ทีศันคตด้ิานลบและด้านนิง่เฉยยังคงตดิตามผูท้รง

อิทธพิลคอื การตดิตามรวีวิข้อมลูและรปูภาพของสนิค้าด้านสุขภาพ สินค้าชนดิต่างๆ 

หรือการไม่ท�ำตามกระแสนิยมของสงัคม ซึง่กลุม่ผูต้ดิตามสองกลุม่นีเ้พียงแค่ต้องการ

บริโภคข้อมูลข่าวสารด้านสุขภาพ จึงไม่เชื่อว่าภาพลักษณ์ของเนื้อหาจะเป็นจริง

ค�ำส�ำคัญ : ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด, สินค้าสุขภาพ, สื่อสังคมออนไลน์

Abstract
This research aimed 1) to study communication strategies of  

social media influencers used to express health ideas affecting the followers,  
2) to investigate effect of social influencers’ health ideas on the behavior and 
attitudes of followers. Qualitative research, analytic induction, was conducted 
through in-depth interviews done with three social media influencers on health 
ideas and 12 followers who believe in health concepts. After that the collected 
data was analyzed to make a conclusion and be raised in the discussion. 

The results findings revealed that the social media influencers used four 
main communication strategies to express health ideas: 1) strategy of becoming  
social media influencers expressing health ideas 2) outstanding content  
presentation strategy, 3) social media use strategy and 4) follower network and 
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participating activities creation strategy It indicated that the influencers must 
have knowledge and expertise in health content, good personality, high fitness 
level, leadership, and strong individual opinions. In addition, the influencers must 
have outstanding content presentation skills such as presenting accurate and 
up-to-date information, which ease the followers’ understanding, including using 
different social media tools for the presentation to offer alternative channels 
to followers..The study results towards the effect of social media influencers’ 
health ideas on followers presented that most followers have positive attitudes 
because the followers strongly believe and impress the social media influencer’  
qualification, good personality, beautiful photos, fame, character, including 
doing activities with various followers. Also, there are still surrounding factors 
such as suggestion from friends, family, and society that inspire the followers to 
have positive attitude. As for the reasons that the followers who have negative  
attitude and stillness attitude still follow the social media influencers are  
adhesion reviews about information and images of health products or different 
types of products, or not following social trends. Explicitly, these two groups 
of followers desire to consume only health information but do not believe that 
the image of the content is true.

Keywords : Social media influencer, Health product, Social media

บทน�ำ
ในปัจจบุนัผูท้รงอทิธพิลทางความคดิมบีทบาทบนสือ่สงัคมออนไลน์เป็นอย่างมาก 

ในเร่ืองของการกระจายข่าวสาร ข้อมลู ต่างๆ เนือ่งจาก ผูท้รงอทิธพิลทางความคดินัน้ 

เป็นกลุ่มตัวอย่างที่มีคนติดตาม ชื่นชอบ ให้ความสนใจ รวมถึงเป็นแรงบันดาลใจ 

ในเรื่องดังกล่าว ซึ่งกลุ่มผู้ติดตามก็พร้อมเชื่อและปฏิบัติตามในข้อมูลข่าวสารต่างๆ  

ทีไ่ด้รบัมา จะเหน็ได้ว่า บรษิทัตราสนิค้า องค์กร และหน่วยงานต่างๆ กม็กีารท�ำการตลาด 

ส�ำหรับผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดบนสื่อสังคมออนไลน์ หรือเรียกว่า “Influencer  

marketing” โดยเป็นการน�ำเอาความคดิตัวเองมาเป็นสือ่กลางในการโฆษณาสนิค้าหรอื 

บรกิารให้เกดิความเชือ่ถอืหรอืคล้อยตามได้ ซึง่ในปัจจบุนัผูท้รงอิทธพิลทางความคิด 

มีหลายประเภท โดยเฉพาะในกลุ่ม Micro-Influencer เป็นกลุ่มบุคคลธรรมดา 
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ทีม่ปีระสบการณ์ใช้สินค้านัน้จรงิแล้วน�ำมาถ่ายทอดข้อมูลได้อย่างละเอยีด เป็นท่ีรูจ้กั 

ในวงกว้าง และได้ผ่านการยอมรับอย่างแพร่หลาย ด้วยช่องทางการส่ือสาร 

ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ต่าง ๆ ท�ำให้การติดต่อสื่อสารเป็นไปอย่างกว้างขวางและ

รวดเร็ว ท�ำให้มีความน่าเชื่อถือที่สูงกว่าคนทั่วไป 

พฤติกรรมของกลุ ่มผู ้ติดตามที่มีต่อผู ้ทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมออนไลน์  

ส่วนใหญ่มักจะเป็นความชื่นชอบในเรื่องเดียวกัน ความช่ืนชอบในตัวผู้ทรงอิทธิพล 

หรอืต้องการสร้างแรงบนัดาลใจให้กบัตนเอง รวมถงึต้องการทราบข้อมลู ข่าวสารต่างๆ  

จากผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดที่น�ำเสนอเน้ือหา บทความ ในรูปแบบต่างๆ บน

สื่อสังคมออนไลน์ จนเกิดการกระจายข้อมูลข่าวสารไปในวงกว้างและส่งผลกระทบ 

ต่อพฤตกิรรมของกลุม่ผูต้ดิตามในการตดัสนิใจซือ้สนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น 

สินค้าด้านแฟช่ันอย่างแบรนด์ Fendi ที่หลังจากเหตุการณ์ Kim Kardashian  

โพสต์ภาพตนเองในชุด Fendi ลายโมโนแกรมในอินสตาแกรมส่วนตัว ปรากฏว่า

ช่วง 1 เดือนนั้น ยอดการค้นหาแบรนด์ Fendi เพ่ือหาชุดนั้นเพิ่มขึ้นร้อยละ 16  

หรอืสนิค้าด้านเทคโนโลยอีย่างรถยนต์แบรนด์ Mini Cooper ทีไ่ด้ Becky Li Blogger 

ด้านแฟชั่นชาวจีน ก่อนจะกลายมาเป็น KOL โพสต์ภาพตัวเองกับรถ Mini Cooper  

พร้อมรีวิวลงใน WeChat Blog เพียงไม่ถึง 5 นาที ยอดขายรถที่มาจากโพสต์ 

ของเธอก็พุ่งไปถึง 100 คัน

สินค้าประเภทอาหารก็จะเห็นว่ามีการใช้ผู้ทรงอิทธิพลด้วยเช่นกัน ในกรณี

ของเครื่องดื่มนมถ่ัวเหลืองย่ีห้อไวตามิลค์ ซ่ึงมีฐานลูกค้าคือกลุ่มคนช่วงอายุ 30 ป ี

ขึ้นไป แต่ก็ต้องการเจาะกลุ่มลูกค้าอายุ 20 ปีด้วย แต่ประสบปัญหา เนื่องจาก 

คนกลุ่มนี้มีทัศนคติต่อนมถ่ัวเหลืองว่าเป็นเคร่ืองดื่มของคนแก่ ไวตามิลค์เริ่มต้นใช้

ศลิปินทีเ่ป็นกระแสในช่วงเวลานัน้อย่าง ทอม Room39 ในแคมเปญ “ไวตามิลค์ ทโูก 

ฝาเกลยีวใหม่” โดยเริม่เปิดตวับนช่องทางโซเชียลมเีดยี ท�ำให้สนิค้าได้รบักระแสตอบ

ทีดี่เกนิคาด อกีทัง้พลงัแห่งความผกูพนัทีแ่ขง็แกร่งระหว่างทอมกบัแฟนคลบั ไม่เพยีง

ท�ำให้เกิดคอนเทนต์ไวตามิลค์ที่เขาโพสต์มียอดแชร์ ไลค์ และคอมเมนต์จ�ำนวนมาก 

แต่เมื่อไวตามิลค์ถูกโจมตีว่าฝาใหม่เปิดยาก แฟนคลับของทอมก็รีบปกป้องแบรนด์

ด้วยการท�ำคลิปสอนวิธีเปิดฝาเกลียวอีกด้วย ทั้งนี้ ผู้บริหารไวตามิลค์จึงลองอีกครั้ง

กับแคมเปญ “ไวตามิลค์มะม่วง” (Marketing Oops, 2562)
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สอดคล้องกับในประเทศไทยที่มีเทรนด์ด ้านตลาดสินค้าสุขภาพบน 

สื่อสังคมออนไลน์ที่เติบโตอย่างรวดเร็ว เนื่องจากกระแสคนรักสุขภาพเพิ่มขึ้น  

โดยจะเห็นได้ว่า บริษัทวิจัยการตลาดจากประเทศสิงคโปร์ บริษัทวิจัย “มินเทล”  

ได้มีการส�ำรวจหัวข้อ “Mintel APAC Metro Study – Thailand 2018” พบว่า 

พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภคชาวไทย เริ่มหันมาใส่ใจสุขภาพของตนเองกันมากขึ้น 

โดยคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 79 ต้องการมีโภชนาการที่ดีขึ้น ร้อยละ 76 อยากมีชีวิต

สมดุลย์ และร้อยละ 73 จะหันมาออกก�ำลังกายให้มากขึ้น อีกทั้ง ด้วยอิทธิพลของ

สื่อ “ดิจิทัล” จากงานวิจัยได้ระบุว่า ร้อยละ 63 ของกลุ่มผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้า

และบริการที่เป็นประโยชน์ต่อสุขภาพจากข้อมูลออนไลน์เป็นหลัก และ ร้อยละ 54 

เลอืกซือ้ตามอทิธพิลของสือ่สงัคมออนไลน์ หรอืตามผูท้รงอทิธิพลทางความคิดด้าน

สุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์

จะเหน็ได้ว่า ด้วยสือ่สงัคมออนไลน์และพฤตกิรรมของกลุม่ผู้บรโิภคเปลีย่นไป  

ท�ำให้รูปแบบการโฆษณามีความต้องการให้ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดมาเป็น 

สือ่กลางในการบอกต่อ โฆษณา รวีวิ เพ่ือส่งสารไปถงึกลุม่ผูบ้รโิภคต่างๆ โดยเฉพาะ

ตลาดสินค้าเพื่อสุขภาพที่มีแนวโน้มที่เติบโตขึ้น เนื่องจาก กระแสสังคมที่หันมาดูแล

รักษาสุขภาพมากขึ้น ด้วยเหตุนี้ การศึกษาในเรื่องกลยุทธ์การสื่อสารและผลกระทบ

ของผู้ทรงอิทธิพลทางด้านความคิดเก่ียวกับสุขภาพบนส่ือสังคมออนไลน์ จึงเป็น

ประเด็นที่น่าสนใจ โดยผู้วิจัยก�ำหนดวัตถุประสงค์ไว้ 2 ประการ คือ ศึกษากลยุทธ์

การสือ่สารของผู้ทรงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพบนส่ือสังคมออนไลน์ทีมี่ผลต่อ 

กลุ่มผู้ติดตาม และศึกษาผลกระทบของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพบน 

สื่อสังคมออนไลน์ที่มีผลต่อพฤติกรรมและทัศนคติของกลุ่มผู้ติดตาม

การทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
บทความน้ีให้ความหมายกลยทุธ์การสือ่สารและผลกระทบของผูท้รงอทิธพิล 

ทางความคดิด้านสขุภาพ เป็นมติสิมัพนัธ์กนัตามกระบวนการสือ่สาร และความต้องการ 

ของกลุ่มผู้ติดตามทางความคิด โดยวางกรอบแนวคิดการวิจัยที่มี SMCR ของ 

เดวิด.เค เบอร์โล เป็นแนวคิดหลัก และแนวคิดทัศนคติ (Attitude theory) กับแนวคิด

พฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer behavior concept theory) ของ Schiffman 
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และ Kanuk ที่จะสะท้อนให้เห็นถึงปัจจัยองค์ประกอบแรงจูงใจ ในการสื่อสารผ่าน

สื่อสังคมออนไลน์ 

เครื่องมือวิจัยและวิธีการศึกษา
บทความวิจัยนี้เป็นการวิจัยแบบวิเคราะห์สรุปอุปนัย (Analyic Induction)  

มกีารสมัภาษณ์แบบเจาะลกึ (In-depth Interview) โดยได้เลอืกผูท้รงอทิธพิลทางความคดิ 

ด้านสขุภาพท่ีใช้สือ่สงัคมออนไลน์ คอื Facebook ประกอบด้วย 1. นางสาวสริลิกัษณ์  

ศรีจินดา เจ้าของเพจ Healthy Chill เฮลตี้สายชิล มีกลุ่มผู้ติดตาม 62,584 คน  

2. นางสาวภัทรพร สมบัติสนองคุณ เจ้าของเพจ Daoshealthy diary มีกลุ่มผู้ติดตาม 

284,573 คน และ 3. นายภูริ หัสดินทร์ เจ้าของเพจ Chef rock มีกลุ่มผู้ติดตาม 

334,489 คน ท้ังนี้ เกณฑ์การคัดเลือกกลุ่มผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพ  

มดัีงนี ้กลุม่จ�ำนวนผูต้ดิตามจ�ำนวน 10,000 คน ขึน้ไป (ชญัญาภรณ์ แสงตะโก, 2560 

: 16), มีใบรับรองการศึกษาหลักสูตร Personal trainer, มีช่องทางสื่อสังคมออนไลน์

ของตนเองทั้งหมด คือ Facebook, เป็นบุคคลธรรมดาที่เริ่มสร้างช่องทางส่ือจนมี 

กลุ่มผู้ติดตามจ�ำนวนมาก, มีระยะเวลาที่สร้างช่องของตนเอง 3 ปีขึ้นไป

ผู้วิจัยสัมภาษณ์เชิงลึกในกลุ่มผู้ติดตาม 12 คน โดยมีเกณฑ์การคัดเลือก 

ดังนี้ เป็นบุคคลที่ติดตามผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพอย่างน้อย 1 คน, 

ติดตามเป็นระยะเวลาอย่างน้อย 3 เดือน, มีการใช้ช่องทางส่ือสังคมออนไลน์ 

อย่างน้อย 1 ช่องทาง ซึ่งล้วนเป็นกลุ่มผู้ติดตามของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด 

ด้านสุขภาพ รวมถึงยังได้ใช้เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบค�ำถาม

สัมภาษณ์ และการจดบันทึกข้อมูลควบคู่ไปกับการบันทึกเทปสัมภาษณ์เพื่อให้ได้

ข้อมูลที่ถูกต้องละเอียดและครบถ้วน โดยท�ำการทดสอบความน่าเช่ือถือของแนว

ค�ำถามเพื่อการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) หาค่าความเท่ียงตรง 

ในเน้ือหา (Content Validity) ให้ครอบคลมุเนือ้หา ซึง่การศึกษาวิเคราะห์วตัถปุระสงค์

ของงานวิจัย  2 ประการ คือ วัตถุประสงค์ที่ 1 เป็นการวิเคราะห์กลยุทธ์การสื่อสาร

ของผู้ทรงอิทธิพลทั้ง 3 คน โดยพิจารณาจากบทสัมภาษณ์และเอกสารงานวิจัย  

รวมถึงสื่อสังคมออนไลน์ เช่น รูปภาพ คลิปวิดีโอ บุคลิกภาพ รวมถึงเนื้อหาต่างๆ 
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เพื่อให้ได้มาซึ่งค�ำตอบให้ตรงกับวัตถุประสงค์ที่ 1 และวัตถุประสงค์ที่ 2 เป็นการ

วิเคราะห์ผลกระทบของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพที่มีต่อกลุ่มผู้ติดตาม

ผลการศึกษาและอภิปรายผล
1. ผลการศกึษางานวจิยัชิน้นี ้ในส่วนของกลยทุธ์การสือ่สารของผู้ทรงอิทธพิล 

ทางความคิดด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์ทั้ง 3 คน พบว่า มีการใช้สื่อ 

สังคมออนไลน์ Facebook เป็นศูนย์กลางในการสื่อสารกับกลุ่มผู้ติดตามเป็นหลัก  

โดยมีเนื้อหาเกี่ยวข้องกับด้านสุขภาพ เช่น การออกก�ำลังกาย การรับประทาน 

อาหารคลีน เป็นต้น ซึ่งผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพมีการใช้กลยุทธ์ 

การสื่อสารแบ่งออกเป็น 4 กลยุทธ์ คือ 

	 1) กลยทุธ์การเป็นผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพ ซึง่แบ่งออกเป็น  

4 ประเภท คือ 1.1) การมีคุณสมบัติของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพ 

เป็นการใช้ประวัตคิวามรูค้วามเช่ียวชาญด้านสขุภาพ และผลงานทีแ่สดงถงึความรูล้กึ

ในด้านสขุภาพได้ ซึง่ผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพทัง้ 3 คนมกีลุม่ผูต้ดิตาม 

43,300 - 334,492 คน 1.2) การพัฒนาความสามารถ ซึ่งผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด

ด้านสุขภาพทั้ง 3 คน ต่างก็มีรูปแบบของการพัฒนาบุคลิกภาพ การออกก�ำลังกาย 

เป็นต้นแบบและสรรหาความรู ้ใหม่ตลอดเวลา 1.3) การประชาสัมพันธ์ โดย 

ผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสุขภาพทัง้ 3 คน มวีธิกีารสร้างภาพลกัษณ์ของตนเอง  

โดยมแีบรนด์สนิค้าเป็นสปอนเซอร์ช่วยสนบัสนนุและรวีวิตวัเอง 1.4.) การสร้างเครอืข่าย 

ในสังคม โดยผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพทั้ง 3 คน ท�ำตัวเป็นต้นแบบ 

ในการจัดกิจกรรมเครือข่ายผ่านรายการของตนเองในสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อให้ 

เกิดสมาชิกเครือข่ายทั้งประจ�ำและไม่ประจ�ำ

	 2) กลยุทธ์การน�ำเสนอเนื้อหาที่โดดเด่น ซึ่งแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 

2.1) การน�ำเสนอเน้ือหาข้อเท็จจริง ซ่ึงผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพทั้ง  

3 คน ใช้ข้อมลู สาระความรู ้อ้างองิแหล่งท่ีมาได้ บางครัง้บรรยายเป็นตวัอย่างเชงิลึก 

และเชงิสถติ ิ2.2) เนือ้หาตามกระแส ซึง่ผูท้รงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพทัง้ 3 คน  

ได้ใช้ประเดน็ข่าวในกระแสของสือ่ทีเ่กดิขึน้ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภค 
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หรอืกลุม่ผูต้ดิตาม  2.3) รปูแบบทีท่นัสมยั ซึง่ผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพ 

ทั้ง 3 คน จะจัดท�ำรูปแบบการใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย สร้างค�ำใหม่ๆ เป็นภาษา 

ให้พลังบวก มีเทคนิคภาพและเสียงเผยแพร่ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ พร้อมรองรับ 

การเปลี่ยนแปลงที่รวดเร็ว สอดคล้องกับเนื้อหาของเว็บไซด์ หรือบล็อกต่างๆ  

ในการน�ำเสนอรูปแบบเนื้อหาผ่านสื่อสังคมออนไลน์

	 3) กลยุทธ์การใช้สื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งผู ้ทรงอิทธิพลทางความคิด 

ด้านสขุภาพทัง้ 3 คนใช้สือ่สงัคมออนไลน์ คอื Facebook เพือ่น�ำเสนอสร้างความส�ำเรจ็

อย่างรวดเร็ว โดยมุ่งเน้นใน 3 ด้าน คือ 1. สื่อภาพและเสียงที่รวดเร็วเกือบเทียบเท่า 

โทรทัศน์ 2. ช่องทางการสื่อสารระหว่างผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพ 

กบักลุม่ผูต้ดิตาม และสมาชกิของสือ่สงัคมออนไลน์ใหม่เข้ามาเป็นผูต้ดิตาม โดยเฉพาะ 

การแสดงความคิดเห็นใต้โพสต์ หรือการ Live สดแล้วตอบค�ำถาม 

	 4) กลยุทธ์การสร้างเครือข่ายกลุ่มผู้ติดตามกับการมีส่วนร่วมกิจกรรม  

ซึ่งผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพทั้ง 3 คน ต่างก็ให้ความส�ำคัญกับการ 

สร้างเครือข่ายกลุ่มผู้ติดตามให้เป็นสมาชิกประจ�ำ หรือแฟนคลับ โดยเลือกใช้ 2 วิธี  

คือ การสมัครสมาชิกรายการหรือสมาชิกผู้ติดตามผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด 

ด้านสขุภาพของทัง้ 3 คน และ การจดักจิกรรมร่วมกนั โดยผูท้รงอทิธพิล เป็นผู้สร้าง

กิจกรรมในรูปแบบ work shop ลักษณะของรายการค�ำถามเกี่ยวกับข้อมูลสุขภาพ

หรือวิธีดูแลสุขภาพมีรางวัลและไม่มีรางวัล รวมถึงการเปิดให้กลุ่มผู้ติดตามน�ำเสนอ

กิจกรรมท�ำร่วมกันทั้งกลุ่มผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพและกลุ่มผู้ติดตาม

คนอื่น

2. ผลการศึกษาในส่วนผลกระทบการสื่อสารของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด

ด้านสขุภาพบนสือ่สงัคมออนไลน์  พบว่า กลุม่ผูต้ดิตามได้รบัผลกรทบจากการสือ่สาร

ของผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพบนสือ่สงัคมออนไลน์ มทีัง้หมด 2 ด้าน คอื 

ตวัผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพบนสือ่สังคมออนไลน์ เป็นผลกระทบหลัก 

ในการสือ่สาร ซึง่ตวัผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพ ด้วยความส�ำเรจ็ของการ

ด�ำรงอยู่โดยเป็นผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพท่ีรู้จักใช้กลยุทธ์การส่ือสาร

อย่างมีประสิทธิภาพในตัวเองที่มี ความรู้ความเชี่ยวชาญ บุคลิกภาพที่ดี มีชื่อเสียง

และมีการพัฒนาตนเองอยู่ตลอดเวลา กับการน�ำเสนอรูปแบบและเนื้อหาน่าสนใจ 
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เข้าใจง่าย และการใช้สื่อสังคมออนไลน์อย่าง Facebook ส่งผลให้กลุ่มผู้ติดตาม 

มีความเชื่อต่อผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพ

แรงจูงใจของกลุ่มผู้ติดตามและเครือข่ายของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด 

ด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์ เป็นผลกระทบรองในการสื่อสาร แบ่งเป็น 2 ด้าน 

คือ ด้านทัศนคติ แยกเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มทัศนคติด้านบวก กลุ่มทัศนคติด้านลบ 

และกลุ่มทัศนคตินิ่งเฉย พบว่า กลุ่มผู้ติดตามเกือบทั้งหมดจะมีทัศนคติด้านบวก 

ต่อผู้ทรงอิทธิพลทางด้านสุขภาพบนสังคมออนไลน์ โดยมีความเชื่อมั่นและชื่นชอบ 

ในคุณสมบัติของผู้ทรงอิทธิพลทางด้านสุขภาพที่มีภาพลักษณ์ดี ภาพถ่ายสวยงาม  

การส่ือสารเข้าใจง่าย ผลงาน ชือ่เสยีง ความน่าเชือ่ถอื ความเป็นผู้น�ำและความเป็นตวัเอง  

รวมถึงการท�ำกิจกรรมร่วมกับกลุ่มผู้ติดตามต่างๆ ทั้งนี้มีปัจจัยรอบข้างจากการ 

ได้รับค�ำแนะน�ำจากเพ่ือน ครอบครัว หรือค่านิยมในสังคม จนมีการแนะน�ำให้รู้จัก

ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพน้ีข้ึน ซ่ึงสร้างแรงบันดาลใจต่อกลุ่มผู้ติดตาม

ท�ำให้เกิดทัศนคติด้านบวก ส่วนกลุ่มผู้ติดตามท่ีมีทัศนคติด้านลบมีเพียงคนเดียว  

คือ การรีวิวสินค้าด้านสุขภาพหรือสินค้าชนิดต่างๆ จึงไม่เช่ือว่าภาพลักษณ์ของ

เนื้อหาจะเป็นจริง ส่วนกลุ่มผู้ติดตามที่มีทัศคติด้านน่ิงเฉย เพราะไม่สนใจที่จะ 

ท�ำตามกระแสนิยมในสังคม อย่างไรก็ตาม กลุ่มผู้ติดตามที่มีทัศนคติท้ัง 2 แบบ  

ที่กล่าวมาข้างต้น ยังคงติดตามผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพอยู่ เนื่องจาก  

มีภาพถ่ายสวยงามและศึกษาข้อมูลข่าวสารด้านสุขภาพ  ด้านพฤติกรรม แยกเป็น  

3 กลุ ่ม คือ กลุ ่มพฤติกรรมปฏิบัติตาม กลุ ่มพฤติกรรมไม่ปฏิบัติตาม และ 

กลุม่พฤตกิรรมปรบัตวัใช้ในชวีติประจ�ำวนั พบว่า กลุม่พฤตกิรรมปฏบิตัติามมจี�ำนวน

ครึ่งหนึ่ง โดยปฏิบัติตาม คือ ท�ำอาหาร ออกก�ำลังกายตามคลิปวิดีโอ ถ่ายภาพ  

ส่วนกลุ่มพฤติกรรมปรับตัวใช้ในชีวิตประจ�ำวัน โดยน�ำข้อมูลด้านสุขภาพต่างๆ  

มาปรับใช้ให้เข้ากับความต้องการของตนเอง เช่น วิธีการท�ำอาหาร เป็นต้น และ 

กลุม่พฤตกิรรมไม่ปฏบิตัติามไม่อดัคลปิวดิโีอ หรอืการเป็นผูท้รงอทิธพิลทางความคดิ 

ด้านสุขภาพ เนื่องจาก ความรู ้มีไม่มากพอเท่ากับผู ้ทรงอิทธิพลทางความคิด 

ด้านสุขภาพ อย่างไรก็ตามแนวโน้มของกลุ่มพฤติกรรมปรับตัวใช้ในชีวิตประจ�ำวัน 

จะมีเพิ่มข้ึนตามกระแสนิยมของสังคมรักสุขภาพและอิทธิพลของตัวผู้ทรงอิทธิพล

ด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์
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การอภิปรายผลวิจัยใน 2 ประเด็น สรุปได้ว่า กลยุทธ์การสื่อสารของ 

ผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพบนสือ่สงัคมออนไลน์ ได้แบ่งเป็น 4 กลยทุธ์หลกั  

คอื 1. กลยทุธ์การเป็นผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสขุภาพ 2. กลยทุธ์การน�ำเสนอ

เนื้อหาที่โดดเด่น 3. กลยุทธ์การใช้สื่อสังคมออนไลน์ 4. กลยุทธ์การสร้างเครือข่าย 

ผู ้ติดตามกับการมีส่วนร่วมกิจกรรม ซึ่งแต่ละกลยุทธ์ยังมีการแยกกลยุทธ์ย่อย 

อย่างละเอียดอีกต่างหาก โดยที่ประเด็นการจัดวางกลยุทธ์หลักและกลยุทธ์ย่อย 

สอดคล้องกับหลักแบบจ�ำลองกระบวนการสื่อสารของ เดวิด เค.เบอร์โล หรือ

ทฤษฎีการสื่อสาร SMCR ซึ่งการใช้กลยุทธ์การส่ือสารที่น�ำโครงสร้างพื้นฐาน

ของกระบวนการสื่อสารไปใช้เป็นกรอบปฏิบัติในการจัดการครบถ้วน ย่อมท�ำให้ 

แนววธิกีารสือ่สารเป็นประเดน็ทีต่อบสนองความต้องการของกระบวนการทีป่ระสบ

ความส�ำเรจ็ในการจดัการมาแล้ว โดยสามารถเปรยีบเทยีบรปูแบบกลยทุธ์การส่ือสาร

ของผู้ทรงทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์ เป็นดังนี้

S ผู้ส่งสาร จะต้องมีคุณสมบัติในการส่งสาร คือ เป็นผู้ที่มีเจตนาแน่ชัดที่จะ 

ให้ผูอ่ื้นรับรูจ้ดุประสงค์ของตนในการส่งสาร แสดงความ คดิเหน็ หรอืวิจารณ์ มคีวามรู้  

ความเข้าใจในเนือ้หาของสารทีต้่องการจะสือ่ออกไปเป็นอย่างด ีมีบคุลิกลักษณะทีดี่ 

มีความน่าเชื่อถือ คล่องแคล่ว เปิดเผย จริงใจ และมีความรับผิดชอบ ในฐานะเป็น 

ผู้ส่งสาร และเป็นผู้สามารถเข้าใจความพร้อมและความสามารถในการรับสารของ 

ผู้รับสาร ซึ่ง S คือ ตัวผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน ์

ในกลุ่มตัวอย่างงานวิจัย ทั้ง 3 คน เป็นผู้ส่งสาร น�ำ “การเป็นผู้ทรงอิทธิพลทาง

ความคดิด้านสขุภาพบนส่ือสงัคมออนไลน์” มาใช้กลยทุธ์การสือ่สารหลกันัน้ได้แสดง

กลยุทธ์การสื่อสารย่อยเข้าองค์ประกอบของคุณสมบัติของผู้ส่งสารที่ดีครบทั้งหมด 

ตั้งแต่ความรู้พื้นฐานจบการศึกษาในระดับปริญญาตรีขึ้นไป เรียนรู้การดูแลรักษา

สุขภาพจนช�ำนาญการเป็นผู้เขียน ผู้บรรยาย และเจ้าของรายการส่ือทางออนไลน์

ด้านสุขภาพมานานกว่าอุปนิสัยรักษาสุขภาพ ชอบช่วยดูแลคน

M สาร จะต้องเป็นเนื้อหาที่เป็นกระแส คือ เป็นเรื่องราวที่ผู้ส่งสารถ่ายทอด

ข้อมูล ข่าวสาร ความรูแ้ละประสบการณ์ส่วนตวัไปยงัผูร้บัสาร โดยมกีารใช้ภาษาหรอื

สัญลักษณ์เป็นตัวกลางที่ท�ำให้เกิดการรับรู้ร่วมกันได้ เช่น รูปภาพ ข้อความ เสียง 

คลิปวิดีโอ และท่าทางการแสดงออก ซ่ึงการน�ำเสนอต้องมีความโดดเด่น ทันสมัย 
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เข้าใจง่าย เพื่อให้ผู้รับสารมีความสนใจและเชื่อถือข้อมูลทั้งหมด ซึ่ง M คือ กลยุทธ์

การน�ำเสนอเนื้อหาที่โดดเด่น โดยเนื้อหาด้านสุขภาพเป็นเนื้อหาที่ได้รับความนิยม 

เนื้อหาข้อเท็จจริง และรูปแบบที่ทันสมัย จะเห็นได้ว่า กลยุทธ์การน�ำเสนอดังกล่าว

เป็นตวักลางในการส่งสารมายงัผูร้บัสาร ท�ำให้กลุม่ผูร้บัสารเกดิการรบัรู ้จดจ�ำเนือ้หา

ด้านสุขภาพได้ง่าย 

C สื่อหรือช่องทาง การใช้สื่อสังคมออนไลน์ คือ เป็นพาหนะของสาร 

ที่ท�ำหน้าที่น�ำสารจากผู้ส่งสารไปยังผู้รับสาร โดยอาศัยสื่อหรือช่องทางเป็นตัวกลาง

น�ำสารไปยังผู้รับสาร ซึ่ง C คือ กลยุทธ์การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ โดยมีรูปแบบ 

การใช้สื่อภาพและเสียงที่รวดเร็ว มีช่องทางการส่ือสารระหว่างผู้ส่งสารกับผู้รับสาร 

และมีช่องทางหลายช่องทาง ดังนั้น ช่องทางสื่อสังคมออนไลน์อย่าง Facebook  

เป็นช่องทางที่มีรูปแบบน�ำเสนอทั้ง เน้ือหา ข้อความ รูปภาพ วิดีโอ เสียง โดยมี

การน�ำเสนอเนื้อหาด้านสุขภาพ เช่น การออกก�ำลังกาย การท�ำอาหารเพื่อสุขภาพ 

หรือเกร็ดความรู้เกี่ยวกับสุขภาพ

R ผู้รับสาร จะต้องมีคุณสมบัติในการส่งสารและรับสาร คือ กลุ่มผู้ติดตาม 

ที่เป็นผู้รับข้อมูล ข่าวสาร จากผู้ส่งสารและแสดงปฏิกิริยาตอบกลับ (Feedback)  

ต่อผู้ส่งสารหรือส่งสารต่อไปถึงผู้รับสารคนอ่ืนๆ เช่น การบอกต่อข้อมูลข่าวสาร 

การแชร์ข้อมูลต่างๆ ซึ่ง R คือ กลุ่มผู้ติดตามผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพ

บนสื่อสังคมออนไลน์ ทั้งหมด 12 คน โดยเป็นทั้งผู้รับสารและผู้ส่งสาร ดังนั้น  

“การเป็นกลุ่มผู้ติดตาม” สามารถที่จะสร้างเป็นกลยุทธ์การสร้างเครือข่ายผู้ติดตาม

กับการมีส่วนร่วมกิจกรรม ได้อย่างหลากหลาย ดังจะเห็นได้จากบทสัมภาษณ์ 

ของนางสาวภัทรพร สมบัติสนองคุณเจ้าของเพจ (Daoshealthydiary) ว ่า  

มีกลุ่มผู้ติดตามเรารับข่าวสารจากผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพแล้วน�ำมา

ท�ำตามจนเกิดการบอกต่อหรือแนะน�ำคนรอบข้างให้รู้จัก

โดยสอดคล้องกับผลวิจัยกลยุทธ์การสื่อสารของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด

ด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์นี้ ได้สอดคล้องงานวิจัยเกี่ยวข้องเรื่อง กลยุทธ ์

การสือ่สารการตลาดของ ศศมิา  อดุมศิลป์ (2557 : 79) ทีค้่นพบว่า กลยทุธ์การส่ือสาร 

การตลาดของผู้ทรงอิทธิพลออนไลน์ที่มีคนติดตามจ�ำนวนมากได้ใช้กลยุทธ์การ 

ให้ความส�ำคญักบัการน�ำเสนอข้อเท็จจรงิ การใช้ภาษาท่ีเป็นกนัเอง การพดูคยุโต้ตอบ 
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กับกลุ่มผู้ติดตามอย่างสม�่ำเสมอ และการโพสต์ข้อความอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะ

การโพสต์ร้านอาหารที่มาจากสไตล์ความชอบส่วนบุคคลที่ตรงกับความสนใจ

ของบุคคลส่วนใหญ่ และมีการน�ำเสนอความคิดเห็นอย่างเป็นกลาง และทัศนคต ิ

ที่มีต่อคุณสมบัติของผู้ทรงอิทธิพลออนไลน์ที่คนชื่นชอบและติดตาม และทัศนคต ิ

ทีม่ต่ีอข้อมลูรวีวิร้านอาหาร และมคีวามสมัพนัธ์เชงิบวกกบัพฤติกรรมในการท�ำตามที่ 

บล็อกเกอร์น�ำเสนอ

ส่วนการอภิปรายในส่วนที่ 2 ผลกระทบของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้าน

สุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์ มี 2 ด้าน พบว่า ตัวผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้าน

สุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์ เป็นผลกระทบหลักในการสื่อสารแรงจูงใจของกลุ่ม 

ผูต้ดิตามและเครอืข่ายของผูท้รงอทิธพิลทางความคดิด้านสุขภาพบนสือ่สังคมออนไลน์  

เป็นผลกระทบรองในการสื่อสาร แบ่งเป็น 2 ด้าน คือ ด้านทัศนคติ แยกเป็น 3 กลุ่ม 

คือ กลุ่มทัศนคติด้านบวก กลุ่มทัศนคติด้านลบ และกลุ่ม ทัศนคตินิ่งเฉย ซึ่งผลของ

งานวิจัยนี้สอดคล้องกับแนวคิดและพฤติกรรมผู้บริโภค หรือผู้ติดตามที่มีทัศนคต ิ

เกิดจากหลายปัจจัยตามหลักของ Schiffman และ Kanuk (2010 : 36) 4 รูปแบบ  

ซึ่งเกิดจากการเรียนรู้ การตอบสนอง การตอบสนองทิศใดทิศหนึ่ง และต้องมี

สิ่งท่ีรองรับ โดยมีองค์ประกอบด้านความคิด ความรู้สึก และพฤติกรรม ที่มีการ

เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยด้วยหลัก 6 ประการ คือ ต้องการค�ำตอบที่ง่ายและ

รวดเร็ว, ต้องใช้ชวีติทีใ่กล้ชดิธรรมชาตมิากยิง่ขึน้, ให้ความส�ำคญักบัตวัเองมากยิง่ข้ึน,  

มีความสามารถท�ำหลายๆ สิ่งได้ในเวลาเดียวกัน, ต้องการทราบตัวตนที่แท้จริง

ของแบรนด์ และการเปลี่ยนแปลงของผู้บริโภค ส่วนผลกระทบกลุ่มผู้ติดตามในด้าน 

พฤตกิรรมโดยแบ่งเป็น 3 กลุม่ คอื กลุม่พฤตกิรรมปฏบิตัติาม กลุม่พฤตกิรรมไม่ปฏบิตัติาม  

และกลุ่มพฤติกรรมปรับตัวใช้ในชีวิตประจ�ำวัน สอดคล้องกับแนวคิดพฤติกรรม 

ผูบ้ริโภค (Consumer behavior) โดยมขีัน้ตอนรปูแบบพฤตกิรรมกลุม่ผู้ตดิตาม 3 ขัน้ตอน  

คอื 1) สิง่กระตุน้ (Stimulus) สิง่กระตุน้อาจเกดิข้ึนเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus)  

และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและ 

จัดสิ่งกระตุ้นภายนอก เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์หรือความสนใจ 

ต่อสิง่นัน้ 2) ความรูส้กึนกึคิดของผูติ้ดตาม (Buyer’s black box) เปรยีบเสมอืนกล่องด�ำ  

(Black box) ซึ่งผู้ส่งสารหรือผู้ติดตามไม่สามารถทราบได้ ต้องพยายามค้นหา 
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ความรูส้กึนกึคดิของผูต้ดิตาม ทีไ่ด้รบัอิทธพิลจากลกัษณะของผู้ส่งสาร และกระบวนการ 

ตัดสินใจของผู้ติดตาม 3) การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนอง

หรือการตัดสินใจตามของผู้ติดตามหรือผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ  

ในการเลือกติดตามหรือสินค้าน้ัน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550 : 196) จะเห็นได้ว่า  

กลุ่มผู้ติดตามจะได้รับการกระตุ้นจากสื่อโฆษณา กลุ่มเพื่อน ครอบครัว ค่านิยม 

ในสงัคม หรอืตวัผูท้รงอทิธพิลเองกต็าม ท�ำให้เกดิความนกึคิด ตดัสินใจ ส่งผลให้เกดิ

พฤติกรรมในแง่ของการปฏิบัติตาม 

ส�ำหรับค�ำตอบผลวิจัยผลกระทบการสื่อสารของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด

ด้านสุขภาพบนสื่อสังคมออนไลน์นี้พบว่า ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดด้านสุขภาพ 

มีแรงจูงใจให้กลุ่มผู้ติดตามเกิดการตัดสินใจปฏิบัติตาม สังเกตได้จากพฤติกรรมของ

กลุม่ผูต้ดิตามท่ีมกัจะปฏบิตัติามหรอืให้ความสนใจกบัการออกก�ำลงักาย อาหารเพือ่

สขุภาพ ต่างๆ จนเกดิการลอกเลยีนแบบ เช่น การท�ำเมนอูาหารตาม การออกก�ำลงักาย  

หรือการถ่ายภาพอาหารลงบนสื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งการที่ผู้ทรงอิทธิพลทางความ

คิดด้านสุขภาพสามารถโน้มน้าวใจหรือมีการส่ือสารให้กลุ่มผู้ติดตามคล้อยตาม 

ได้นั้นเกิดจากความรู้ความเช่ียวชาญเนื้อหาด้านสุขภาพ ตัวผู ้ทรงอิทธิพลทาง 

ความคดิเอง ชือ่เสยีง ภาพลกัษณ์ทีด่ ีการสือ่สารทีเ่ข้าใจง่าย หรอืการมีประสบการณ์ร่วม  

ท�ำให้ผูท้รงอทิธพิลมคีวามเข้าใจกลุม่ผูต้ดิตามเป็นอย่างด ีโดยได้สอดคล้องงานวจิยั

ที่เกี่ยวข้องเร่ือง“กลยุทธ์การสื่อสารของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดในโลกออนไลน ์

ที่มีผลต่อทัศนคติของกลุ่มผู้ติดตาม” รัฐญา มหาสมุทร (2559 : 81) ที่ค้นพบว่า  

กลยุทธ์การสื่อสารออนไลน์ของผู้ทรงอิทธิพลในโลกออนไลน์นั้นมีการน�ำเสนอ 

ผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ในรูปแบบต่าง ๆ เช่น รูปภาพ บทความ หรือคลิปวิดีโอ  

และภาษาที่ ใช ้ง ่ายต่อการเข ้าใจ เนื้อหาเป็นความรู ้ความ เชี่ยวชาญและ 

มีประสบการณ์ตรง สามารถน�ำเสนอข้อมลูอย่างตรงไปตรงมา มทีัง้ข้อดแีละข้อเสยีเพือ่

เป็นการประกอบการตดัสนิใจให้กบักลุม่ผูต้ดิตาม ทัง้นีพ้ฤติกรรมการใช้สือ่ออนไลน์

ของกลุ่มผู้ติดตามนั้นมีการเลือกเปิดรับสื่อเฉพาะเรื่องที่ตนเองให้ความสนใจ และ 

มีการอธิบายเนื้อหาอย่างละเอียด ส่วนใหญ่จะเป็นรูปภาพและบทความมากกว่า 

คลปิวดิโีอ เนือ่งจากว่ารูปภาพสร้างแรงดึงดูดและดนู่าสนใจกว่า และการร่วมกจิกรรม

กับผู้ทรงอิทธิพลในโลกออนไลน์ท�ำให้ผู้ติดตามรู้สึกว่าใกล้ชิดท�ำให้เกิดความเช่ือใจ
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