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บทคัดย่อ

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการรับรู้คุณค่าของบอร์ดเกม และวิเคราะห์กลยุทธ์การตลาด

เชิงเนื้อหาที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจบอร์ดเกมในจังหวัดเชียงใหม่ โดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกและ

แบบสอบถามจากกลุ่มผู้ประกอบการและผู้เล่นบอร์ดเกมรวม 285 คน

ผลการวิจัยพบว่ากลุ่มเป้าหมายหลักเป็นเพศชาย อายุ 18–25 ปี ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาและ

พนักงานเอกชน มีรายได้เฉล่ีย 10,001–20,000 บาทต่อเดือน โดยลูกค้ามองว่าบอร์ดเกมช่วยพัฒนา

ทักษะ เช่น ความคิดสร้างสรรค์ สมาธิ วินัย และการแก้ปัญหา พร้อมท้ังให้คุณค่าทางอารมณ์ เช่น

ความสุขและการคลายเครียด ปัจจัยสําคัญในการตัดสินใจใช้บริการคือ ความหลากหลายของเกม ความ

สะอาด ราคา และความสะดวกในการเดินทาง ลูกค้าให้ความสําคัญกับการประชาสัมพันธ์ผ่าน

Facebook, Instagram และ YouTube โดยเนื้อหาที่นิยมคือวิดีโอรีวิวเกมและวิดีโอสอนเล่นเกม

กลยุทธ์ที่เหมาะสมคือการนําเสนอคุณค่าของบอร์ดเกม การสร้างคอนเทนต์หลากหลาย การใช้

แพลตฟอร์มออนไลน์ที่เหมาะสม การปรับปรุงประสบการณ์ลูกค้า และการใช้ Influencer Marketing

และกิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อสร้างการมีส่วนร่วมและความสัมพันธ์ระยะยาวกับลูกค้า
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Abstract
This research investigates the perceived value of board games and

explores effective content marketing strategies for board game businesses in
Chiang Mai. Using in-depth interviews with five business owners and
surveys from 280 board game players, the study identifies the primary
customer group as males aged 18–25, mainly students or private company
employees, with an income of 10,001–20,000 THB.

Customers recognize that board games help develop skills such as
creativity, concentration, confidence, and problem-solving, while also
offering emotional benefits like relaxation and enjoyment. Key factors
influencing customer decisions include game variety, cleanliness, pricing,
and convenience.

Content marketing strategies prioritized by customers include online
promotions, especially through Facebook, followed by Instagram, YouTube,
and TikTok. The most engaging content types are game review videos,
tutorials, and written reviews.

Effective strategies involve highlighting skill and emotional benefits,
diversifying content formats (videos, images, articles, and live streaming),
and enhancing customer experience through Game Master services and
events. Additionally, influencer marketing and promotional campaigns can
boost engagement.

The study concludes that content marketing plays a crucial role in
increasing brand awareness and customer loyalty. Businesses should focus
on digital platforms aligned with customer behavior to improve
competitiveness and build lasting relationships

Keywords : board game business in Chiang Mai, board games, Content
marketing, marketing strateg.
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1. บทนํา

อุตสาหกรรมเกมทั่วโลกมีมูลค่าหลายล้านล้านบาท โดยเอเชียแปซิฟิกและเอเชียตะวันออกเฉียง

ใต้มีการเติบโตสูง ประเทศไทยมีมูลค่าอุตสาหกรรมเกมปี 2562 อยู่ที่ 2.2 หมื่นล้านบาท เติบโตต่อเนื่อง

เป็นอันดับ 2 ของภูมิภาค แพลตฟอร์มยอดนิยมคือเกมมือถือ คิดเป็น 67% ของตลาดไทย การเติบโตนี้

ได้รับอิทธิพลจากอินเทอร์เน็ต สมาร์ตโฟน และโซเชียลมีเดียท่ีเข้าถึงง่าย

บอร์ดเกมเป็นเกมท่ีสร้างปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้เล่น สร้างความสนุกและทักษะที่หลากหลาย จึง

ได้รับความนิยมเพิ่มขึ้นในช่วง 4-5 ปีท่ีผ่านมา ร้านบอร์ดเกมเปิดมากข้ึนเพื่อให้ผู้เล่นได้ทดลองและเข้าใจ

กติกา โดยมี Game Master ช่วยแนะนําเกม ความนิยมนี้ทําให้ร้านบอร์ดเกมเติบโต โดยเฉพาะในกรุงเทพ

และเริ่มขยายไปต่างจังหวัด เช่น เชียงใหม่

ประวัติบอร์ดเกมมีมานานกว่า 5,000 ปี เช่น การค้นพบลูกเต๋าในสุสานโบราณ บอร์ดเกมจึงถือ

เป็นกิจกรรมทางวัฒนธรรมที่สืบทอดมายาวนาน ปัจจุบันบอร์ดเกมพัฒนาเข้าสู่แพลตฟอร์มดิจิทัล เช่น แ

อปพลิเคชันบนมือถือ เพื่อเข้าถึงผู้เล่นใหม่ และยังสามารถเป็นสื่อกลางเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่าง

ครอบครัวและกลุ่มเพื่อนได้อีกด้วย

การตลาดดิจิทัลมีบทบาทสําคัญ โดยเฉพาะ Social Media ที่สร้างแรงจูงใจผ่านคอนเทนต์ท่ีมี

คุณค่า เช่น คลิปรีวิว โพสต์แนะนําเกม ผู้ประกอบการควรใช้กลยุทธ์การตลาดเชิงเนื้อหาเพ่ือเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมาย เพ่ิมรายได้ และขยายตลาดให้ครอบคลุมทั้งการขาย การผลิต และการออกแบบบอร์ดเกม

อย่างยั่งยืน เพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและรักษาฐานลูกค้าในระยะยาว

2. การทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง

2.1. ความเป็นมาของบอร์ดเกม: บอร์ดเกมได้รับความนิยมเพ่ิมข้ึน เนื่องจากสามารถสร้าง

ปฏิสัมพันธ์กับผู้เล่นในชีวิตจริง และส่งเสริมทักษะต่างๆ เช่น การคิดวิเคราะห์และการทํางานร่วมกัน

2.2. การตลาดดิจิทัล: เป็นการทําตลาดผ่านเทคโนโลยีดิจิทัล เช่น เว็บไซต์, Social Media, วิดีโอ

ซ่ึงช่วยให้แบรนด์สื่อสารกับลูกค้าแบบสองทาง และวัดผลได้แม่นยํา

2.3. การตลาดเชิงเนื้อหา: เน้นการสร้างเนื้อหาที่ตรงกับความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย เช่น

บทความ แรงบันดาลใจ หรือวิดีโอรีวิว เพื่อสร้างความสัมพันธ์และกระตุ้นความภักดี

2.4. การรับรู้คุณค่า (Perceived Value) คือการที่ผู้บริโภคประเมินความคุ้มค่าระหว่างประโยชน์

ที่ได้รับกับต้นทุนที่จ่ายไปประกอบด้วย 3 ด้านหลัก ได้แก่ ด้านการใช้งาน (Functional), ด้านอารมณ์

Emotional), และด้านสังคม (Social) หากผู้บริโภครับรู้คุณค่าในระดับสูง จะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจ

ความภักดี และการมีส่วนร่วมกับแบรนด์ในระยะยาว

2.5. ช่องทางดิจิทัล: ช่องทางที่นิยม ได้แก่ Facebook, YouTube, Instagram, เว็บไซต์ และอี

เมล ซ่ึงควรเลือกใช้ให้เหมาะสมกับพฤติกรรมผู้บริโภค
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2.6. ส่ วนประสมการตลาดออนไลน์ : ประกอบด้วย 6P ได้แ ก่ Product, Price, Place,

Promotion, Privacy, และ Personalization ซึ่งแต่ละด้านส่งผลต่อประสบการณ์และความพึงพอใจของ

ลูกค้า

2.7. กลยุทธ์การใช้เน้ือหา: ควรให้เน้ือหาที่มีประโยชน์ สร้างแรงบันดาลใจ เข้าใจง่าย และ

สอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมาย พร้อมใช้ช่องทางท่ีหลากหลายเพื่อเพิ่มการเข้าถึง

3. ระเบียบวิธีการวิจัย

3.1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

1.1 เชิงคุณภาพ: เลือกแบบมีจุดมุ่งหมาย (Purposeful Selection) จากเจ้าของกิจการหรือ

พนักงานร้านบอร์ดเกมในเชียงใหม่ จํานวน 5 คน โดยต้องเปิดบริการมากกว่า 1 ปี และเป็นท้ังคาเฟ่และ

ร้านจําหน่ายบอร์ดเกม

1.2 เชิงปริมาณ: ใช้เทคนิคการสุ่มแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กับผู้มีอายุ 18 ปีขึ้นไปท่ี

เคยใช้บริการหรือเคยเล่นบอร์ดเกมในเชียงใหม่ จํานวน 280 คน (50 คนจาก 5 ร้าน และสุ่มอีก 30 คน)

โดยใช้สูตร Cochran ในการกําหนดขนาดตัวอย่างท่ีเหมาะสม

3.2. เครื่องมือวิจัย

การวิจัยครั้งน้ีใช้ระเบียบวิธีแบบผสม (Mixed Method) ประกอบด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพและ

เชิงปริมาณ ดังนี้

3.2.1. การวิจัยเชิงคุณภาพ ใช้แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi-structured Interview)

กับผู้ประกอบการร้านบอร์ดเกมในจังหวัดเชียงใหม่ เพื่อศึกษาการรับรู้คุณค่า กลยุทธ์การตลาด และการใช้

ส่ือดิจิทัล โดยแบ่งเป็น 4 ตอน ได้แก่ ข้อมูลพื้นฐานผู้ประกอบการ จุดเร่ิมต้นและคุณค่าของบอร์ดเกม

ปัจจัยทางการตลาด และกลยุทธ์การตลาดเชิงเนื้อหา

3.2.2. การวิจัยเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถามกับผู้เล่นบอร์ดเกมเพื่อวิเคราะห์การรับรู้คุณค่า ปัจจัย

การตลาด และการตลาดเชิงเนื้อหา แบ่งเป็น 4 ตอน ได้แก่ ข้อมูลส่วนตัวของผู้ตอบ แบบสอบถามเกี่ยวกับ

การรับรู้คุณค่า ปัจจัยการตลาด 4P และความคิดเห็นต่อการใช้บริการ

3.2.3. แบบสอบถามใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) แบบ Likert’s Scale 5 ระดับ

คะแนนเฉล่ียจะใช้ในการวิเคราะห์และตีความ ดังนี้:

- 4.21–5.00 = เห็นด้วยระดับมากที่สุด

- 3.41–4.20 = เห็นด้วยระดับมาก

- 2.61–3.40 = เห็นด้วยระดับปานกลาง

- 1.81–2.60 = เห็นด้วยระดับน้อย

- 1.00–1.80 = เห็นด้วยระดับน้อยท่ีสุด
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เครื่องมือวิจัยทั้งสองประเภทช่วยให้ได้ข้อมูลเชิงลึกและเชิงปริมาณ เพื่อสนับสนุนการวิเคราะห์

กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจบอร์ดเกมอย่างรอบด้าน

3.3. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย

การตรวจสอบเนื้อหาและความน่าเช่ือถือของเครื่องมือวิจัย

3.1 ความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา: นําแบบสอบถามให้ที่ปรึกษาตรวจสอบความครบถ้วนและความ

สอดคล้องของคําถามกับวัตถุประสงค์

3.2 ความสอดคล้องของข้อคําถาม (IOC): เสนอแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามให้ผู้เช่ียวชาญ 3

คนพิจารณา และคํานวณค่า IOC โดยต้องได้ค่าตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไปจึงถือว่ายอมรับได้

3.3 ความน่าเช่ือถือ (Reliability): ทําการ Pre-test กับกลุ่มตัวอย่าง 30 คน และวิเคราะห์ค่า

Cronbach’s Alpha ซ่ึงต้องมากกว่า 0.7 เพื่อยืนยันความสอดคล้องภายในของแบบสอบถาม

3.4. การวิเคราะห์ข้อมูล

3.4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพผู้วิจัยตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูลจากการสัมภาษณ์

จัดหมวดหมู่ตามประเด็น วิเคราะห์ข้อมูลแบบอุปนัย (Inductive Analysis) เพ่ือค้นหารูปแบบหรือ

แนวโน้ม และนําเสนอผลในรูปแบบข้อความเชิงพรรณนา (Descriptive).

3.4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณผู้วิจัยใช้โปรแกรม SPSS เพื่อวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิง

พรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency), ค่าร้อยละ (Percent), ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) เพื่ออธิบายปัจจัยส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม

ตัวอย่าง.

4. ผลการวิจัย

กลยุทธ์ที่ 1: การประยุกต์ใช้การรับรู้คุณค่ากับการตลาดเชิงเนื้อหา เน้นสร้างคอนเทนต์ที่สะท้อน

คุณค่าด้านประโยชน์ อารมณ์ และสังคมของบอร์ดเกม เช่น รีวิวเกม การแบ่งปันประสบการณ์ความสนุก

และการจัดกิจกรรมสร้างคอมมูนิตี้ เพื่อเพิ่มการมีส่วนร่วมและความผูกพันกับลูกค้า

กลยุทธ์ที่ 2: การใช้ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์และบริการ เน้นการนําเสนอความหลากหลายของเกม

คุณภาพบริการ และบรรยากาศภายในร้านผ่านคอนเทนต์ เช่น วิดีโอแนะนําเกมใหม่ การแนะนําพนักงาน

และภาพพื้นท่ีร้าน เพื่อสร้างความประทับใจและดึงดูดลูกค้า

กลยุทธ์ท่ี 3: การใช้ปัจจัยด้านราคา มุ่งเน้นการให้ข้อมูลท่ีชัดเจนเก่ียวกับราคา และสร้าง

ความรู้สึกคุ้มค่า ผ่านคอนเทนต์ เช่น โปรโมช่ัน รีวิวความคุ้มค่า และเปรียบเทียบราคากับคู่แข่ง เพ่ือสร้าง

ความเช่ือม่ันและกระตุ้นการตัดสินใจ

กลยุทธ์ที่ 4: การใช้ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เน้นการให้ข้อมูลเกี่ยวกับที่ตั้ง ความ

สะดวกในการเดินทาง และสิ่งอํานวยความสะดวก ผ่านโซเชียลมีเดียและรีวิว เพื่อสร้างภาพลักษณ์ท่ีเข้าถึง

ง่ายและเชิญชวนลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
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กลยุทธ์ที่ 5: การใช้ปัจ จัย ด้านส่ง เสริมการตลาดใช้สื่ อออนไลน์และ Influencer เพื่อ

ประชาสัมพันธ์กิจกรรมและโปรโมชั่น พร้อมจัดกิจกรรมที่เสริมประสบการณ์ของลูกค้า เพื่อเพิ่มความภักดี

และสร้างความผูกพันระยะยาวกับแบรนด์

กลยุทธ์ที่ 6: การบริหารช่องทางการติดต่อกับลูกค้า

เลือกใช้ Facebook, Instagram, YouTube และ TikTok เป็นช่องทางหลักในการสื่อสาร เน้นการสร้าง

ปฏิสัมพันธ์แบบสองทาง และนําเสนอข้อมูลผ่านวิดีโอและโพสต์ท่ีดึงดูดกลุ่มเป้าหมายได้ตรงจุด

กลยุทธ์ที่ 7: การใช้คอนเทนต์เชิงรูปภาพ

เน้นภาพบรรยากาศในร้าน รีวิวลูกค้า และโปรโมชั่น โดยใช้ภาพเป็นสื่อหลัก เพื่อดึงดูดความสนใจ ส่ือสาร

ได้รวดเร็ว และกระตุ้นการรับรู้ของลูกค้าในรูปแบบท่ีจดจําได้ง่าย

กลยุทธ์ที่ 8: การใช้คอนเทนต์เชิงบทความ

เน้นการเขียนบทความรีวิวเกม เทคนิคการเล่น และความรู้เกี่ยวกับบอร์ดเกม โดยผสมผสานกับรูปภาพ

เพื่อให้เข้าใจง่าย น่าอ่าน และสร้างความน่าเชื่อถือ เหมาะสําหรับกลุ่มนักศึกษาและวัยทํางาน

กลยุทธ์ที่ 9: การใช้คอนเทนต์เชิงวิดีโอ

ผลิตวิดีโอรีวิวและสอนเล่นเกมในรูปแบบส้ันและยาว เพื่อเพิ่มความเข้าใจและความน่าสนใจ โดยใช้

แพลตฟอร์มอย่าง YouTube และ TikTok เพื่อเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพหมายเหตุ*

5. สรุปและอภิปรายผล

5.1. ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม กลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจบอร์ดเกม คือ เพศชาย อายุ

ระหว่าง 18–25 ปี ส่วนใหญ่เป็นนักศึกษา หรือพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง

10,001 – 20,000 บาท และมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี

5.2. การรับรู้คุณค่าของบอร์ดเกม ผู้เล่นรับรู้คุณค่าของบอร์ดเกมในระดับสูง ท้ังด้านประโยชน์

(เช่น การพัฒนาความคิดสร้างสรรค์ สมาธิ และการแก้ปัญหา) ด้านอารมณ์ (เช่น ความสนุก ผ่อนคลาย

ลดความเครียด) และด้านสังคม (เช่น การสร้างปฏิสัมพันธ์และความสัมพันธ์กับผู้อ่ืน)

5.3. ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ลูกค้าให้ความสําคัญกับความหลากหลายของเกม

ความสะดวกในการเดินทาง ความชัดเจนและความคุ้มค่าของราคาค่าบริการ รวมถึงการให้บริการของ

พนักงานและสิ่งอํานวยความสะดวกภายในร้าน

5.4. พฤติกรรมการรับรู้ตลาดเชิงเนื้อหา กว่า 81% ของผู้ตอบแบบสอบถามเคยติดตามคอนเทนต์

เกี่ยวกับบอร์ดเกม เช่น รีวิวเกม และกิจกรรม ทําให้การตลาดเชิงเน้ือหามีศักยภาพในการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ

5.5. ช่องทางสื่อสารท่ีมีประสิทธิภาพ Facebook เป็นแพลตฟอร์มท่ีได้รับความนิยมสูงสุด

รองลงมาคือ Instagram และ YouTube ขณะที่ TikTok และ LINE มีการใช้งานรองลงมา คอนเทนต์

วิดีโอและรูปภาพได้รับความนิยมสูงกว่าคอนเทนต์เชิงบทความ
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5.6 กลยุทธ์การตลาดเชิงเนื้อหาท่ีเหมาะสม

5.6.1 กลยุทธ์ที่ 1: นําการรับรู้คุณค่ามาใช้ในการสร้างคอนเทนต์ท่ีสะท้อนประโยชน์ ความสนุก

และความสัมพันธ์ทางสังคม

5.6.2กลยุทธ์ที่ 2: ส่ือสารคุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการ เช่น ความหลากหลายของเกมและ

บรรยากาศร้าน

5.6.3 กลยุทธ์ที่ 3: เน้นความคุ้มค่าและความโปร่งใสด้านราคา พร้อมใช้โปรโมชั่นและการรีวิวเพื่อ

กระตุ้นการตัดสินใจ

5.6.4 กลยุทธ์ที่ 4: สร้างคอนเทนต์เกี่ยวกับการเดินทาง ที่จอดรถ และส่ิงอํานวยความสะดวก

เพื่อเพิ่มความสะดวกในการเข้าถึง

5.6.5 กลยุทธ์ที่ 5: ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือออนไลน์, Influencer และกิจกรรมอีเวนต์เพ่ือ

สร้างการรับรู้และมีส่วนร่วม

5.6.6 กลยุทธ์ท่ี 6: ใช้ Facebook เป็นช่องทางหลักในการสื่อสาร โดยมี YouTube, Instagram

และ TikTok เป็นช่องทางเสริม

5.6.7 กลยุทธ์ที่ 7: ใช้คอนเทนต์เชิงรูปภาพ เช่น ภาพบรรยากาศการเล่นเกม และภาพรีวิว เพื่อ

เพิ่มการมีส่วนร่วม

5.6.8 กลยุทธ์ที่ 8: สร้างบทความที่มีเน้ือหาเกี่ยวกับการรีวิวเกม เทคนิคการเล่น และแรงบันดาล

ใจในการเล่นเกม

5.6.9 กลยุทธ์ท่ี 9: ผลิตวิดีโอรีวิวและวิดีโอสอนเล่นเกมเพื่อช่วยให้ลูกค้าเข้าใจเน้ือหาเกมได้ง่าย

และน่าสนใจยิ่งข้ึน

6. ข้อเสนอแนะ

6.1. ข้อเสนอแนะด้านกลยุทธ์การตลาดเชิงเนื้อหา

6.1.1 เน้นคุณค่าของบอร์ดเกมควรสร้างคอนเทนต์ที่สะท้อนประโยชน์ของบอร์ดเกม ทั้ง

ด้านทักษะ ความสนุก และความสัมพันธ์ทางสังคม เพื่อสร้างแรงจูงใจในการใช้บริการ

6.1.2 เพิ่มความหลากหลายของคอนเทนต์ ควรใช้รูปแบบเนื้อหาหลายประเภท เช่น

บทความ รูปภาพ วิดีโอ และไลฟ์สด โดยเน้นวิดีโอรีวิวเกมและวิดีโอสอนเล่นซ่ึงเป็นที่นิยมสูงสุด

6.1.3 เลือกใช้แพลตฟอร์มออนไลน์ให้เหมาะสม Facebook: ช่องทางหลักในการส่ือสาร

และโปรโมชัน YouTube/TikTok: เหมาะสําหรับวิ ดีโอรีวิวและ How-to Instagram: ใช้แชร์ภาพ

บรรยากาศ โปรโมช่ัน และกิจกรรม LINE: ใช้แจ้งข่าวสารให้กับลูกค้าประจําอย่างตรงจุด

6.2. ข้อเสนอแนะด้านการให้บริการและประสบการณ์ลูกค้า

6.2.1 พัฒนาการให้บริการควรจัดให้มี Game Master ช่วยแนะนําเกม และปรับปรุงส่ิง

อํานวยความสะดวกให้เหมาะสมกับจํานวนลูกค้า
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6.2.2 กําหนดราคาที่ชัดเจนและคุ้มค่าควรแสดงราคาชัดเจนผ่านส่ือออนไลน์ และจัด

โปรโมช่ันหรือแพ็กเกจเพ่ือเพ่ิมความถี่ในการใช้บริการ

6.2.3 เสริมกิจกรรมส่งเสริมการตลาด ควรจัดกิจกรรมอีเวนต์ เช่น Board Game Night

และใช้ Influencer หรือครีเอเตอร์สายบอร์ดเกม เพื่อเพิ่มการมีส่วนร่วมและสร้างการรับรู้ในวงกว้าง

การตลาดเชิงเนื้อหาเป็นปัจจัยสําคัญในการดึงดูดลูกค้า ธุรกิจบอร์ดเกมควรเน้นการ

สื่อสารผ่านคอนเทนต์ท่ีหลากหลาย ควบคู่กับการให้บริการท่ีมีคุณภาพ และใช้ช่องทางออนไลน์อย่างมี

ประสิทธิภาพ เพื่อสร้างความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนกับลูกค้าในระยะยาว.
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