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บทคดัย่อ 
การวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พ่ือ 1)  เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta 

health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

2)เพ่ือศึกษาอิทธิพลInfluencer บนsocial mediaผา่น Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวช

ส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)  

 3) เพ่ือศึกษาทศันคติท่ีมีต่อ Influencer ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

4 )เพ่ือศึกษาอิทธพลของ Nano Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภค
ในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 
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5 )เพ่ือศึกษาอิทธิพลของ Micro Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภค
ในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) จ าเเนกตาม 

ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี 

ออลล ์จ ากดั (มหาชน) จ านวน 200 คน เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non - Experimental research design) 

ซ่ึงมีการแสวงหาค าตอบ และเก็บขอ้มูลจากส่ิงท่ีเกิดข้ึนอยู่แลว้ตามธรรมชาติไม่มีการเปล่ียนแปลงหรือ

สร้างข้ึนใหม่ ทั้งน้ี ผูวิ้จยัไดใ้ชเ้คร่ืองมือการวิจยั เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์

ประมวลผลขอ้มูลดว้ยวิธีการทางสถิติ 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างข้ึน แบ่งเป็น 5 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วน

บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน ส่วนท่ี 2 ดา้นอิทธิพล 

Infuencer บน social media ผา่น Influencer ประกอบดว้ย การสร้างความน่าเช่ือถือ รูปแบบการส่ือสาร และ

การสร้างแรงจูงใจ ส่วนท่ี 3 ดา้นทศันคติท่ีมีต่อ Infuencer  เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัทศันคติเก่ียวกบั 

Influencer ซ่ึงประกอบดว้ย ความดึงดูดใจ ความไวว้างใจ และความช านาญเช่ียวชาญ ส่วนท่ี 4 ดา้นประเภท

ของ Infuencer  เป็นค าถามความคิดเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเภทของ Influencer ซ่ึงประกอบดว้ย  Micro-

Infuencer และ Nano-Infuencer ส่วนท่ี 5 ดา้นการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางจากอิทธิพลของบุคคลท่ีมี
ผูติ้ดตามในส่ือโซเชียล  เป็นค าถามความคิดเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือเวชส าอาง 

 ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคใน  หน่วยงาน eXta health & wellness ของ

บริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) ท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา  รายไดต่้างกนั ท าใหมี้การตดัสินใจซ้ือเวช

ส าอาง โดยภาพรวมต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ 0.05 และปัจจยัดา้นอิทธิพล Infuencer บน social 

media ผา่น Influencer ประกอบดว้ย การสร้างความน่าเช่ือถือ รูปแบบการส่ือสาร และการสร้างแรงจูงใจ ดา้น

ทศันคติท่ีมีต่อ Infuencer  ไดแ้ก่ ความดึงดูดใจ ความไวว้างใจ และความช านาญเช่ียวชาญ ส่วนปัจจยัดา้น

ประเภทของ Infuencer ดา้นMicro-Infuencer และ ดา้นNano-Infuencer มีผลต่อการตดัสินใจการตดัสินใจ

ซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคใน หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั 
(มหาชน)  

ค ำส ำคัญ : Influencer,เวชส าอาง, Micro Influencer,Nano Influencer 
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ABSTRACT 

   

Keywords: Influencer; Skincare ; Micro Influencer ; Nano Influencer 

 

บทน ำ  
 เป็นท่ีทราบกนัดีวา่วนัน้ี Influencer Marketing กลายเป็นอีกหน่ึง “เคร่ืองมือ” ท่ีขาดไม่ไดไ้ปเสีย

แลว้ ส าหรับการท าตลาดในยคุดิจิทลั หากแบรนดต์อ้งการเจาะเขา้หาผูบ้ริโภคในพ้ืนท่ีท่ีพวกเขาอยู ่เพราะ
อยา่งท่ีรู้กนัเราไม่สามารถรอใหผู้บ้ริโภคเดินเขา้มาเองไดเ้หมือนอดีตอีกแลว้ 

ยิ่งขอ้มูลท่ีวา่ประเทศไทยมีอตัราประชากรเขา้ถึงโซเชียลมีเดียถึง 86% ซ่ึงสูงกวา่ค่าเฉล่ียโลกท่ีมี 
58% ส่ิงท่ีเกิดข้ึนจึงเห็นแบรนดใ์หญ่ๆ ลุกข้ึนมาใช ้Influencer Marketing กนัเตม็ไปหมด ไม่วา่จะเป็นกลุ่
เม่ือผูบ้ริโภครับไดเ้ร่ืองขายของมากข้ึน “เนียน มาร์เกต็ติง้” ไม่ใช่ส่ิงท่ีควรท าอีกแลว้ ใหบ้อกตรงๆ ไปเลย
วา่มีความร่วมมือกบัแบรนดอ์ะไรอยู ่ซ่ึงต่างจากสมยัก่อนท่ีแบรนดจ์ะกลวัเร่ืองน้ีกนัมาก แต่ตอนน้ีใหใ้ส่
ค าวา่ “X” หรือบอกไปตรงๆ ว่าแบรนดอ์ยากใหเ้อาสินคา้มาลองใช ้ถา้ไม่ดีจริงไม่ส่งมาให ้Influencers 
เป็นพนัคนไดท้ดลองใชม้องวา่ Influencer Marketing ไม่ใช่เร่ืองยาก แต่ตอ้งเขา้ใจธรรมชาติของเคร่ืองมือ 
ไม่อยา่งนั้นจะกลายเป็นวา่ เสียเงินเสียเวลาไปแลว้กลบัไม่ไดผ้ลตามท่ีคาดหวงั ซ่ึงก่อนอ่ืนตอ้งเขา้ใจก่อน
วา่ Influencer แต่ละกลุ่มท าหนา้ท่ีไม่เหมือนกนัตามพิรามิดของการส่ือสาร สามารถแบ่งไดต้ามจ านวน
ผูติ้ดตามไล่มาตั้งแต่ Nano-Influencer ผูติ้ดตามหลกัร้อย ถึงหลกัพนัตน้ๆ กลุ่มน้ียงัคงเป็นผูบ้ริโภค อยา่เพ่ิง
ท าตวัเป็น Influence เพราะยงัไม่ถึงขนาดนั้น แต่เป็น Pro Consumer หรือผูบ้ริโภคต่ืนรู้ซ่ึง “ฉนัไม่ใช่ 
Influence กจ็ริง แต่ถา้ไม่ส าคญัแบรนดก์ค็งไม่ส่งสินคา้มาใหท้ดลอง” แบบน้ีมากกวา่ 

ยิ่งวนัน้ีมีอีกหน่ึงเทรนดท่ี์เห็นกนัมากข้ึนคือ Inclusive Branding การท่ีแบรนดต์อ้งรับผูบ้ริโภค
เขา้มาในวงของตวัเอง แทนท่ีจะอยูเ่ฉยๆ ใหลู้กคา้ว่ิงเขา้หา เช่น แบรนดส์งัเกตวา่ลูกคา้คนน้ีพูดถึงแบรนด์
มาก่อน จึงส่งสินคา้ถา้รู้สึกชอบกฝ็ากรีวิวดว้ย มีทั้งฟรีและจ่ายเงินแต่ไม่มากหรือหลกัร้อยถึงพนับาท 

ถดัมา Micro Influencer ผูติ้ดตามหลกัพนัถึงหม่ืนกลุ่มน้ีมีการจา้งตั้งแต่ราคา 1,000 – 5,000 บาท
ต่อโพสต ์ซ่ึงเน้ือหอมมาก เรียกเป็น Influencer ไดเ้ลย กลุ่มน้ีหากมีเพ่ือนราว 1,000 คน จะมีอิทธิพลกบั
เพ่ือนหลกัร้อย Engagement อยูใ่นหลกัหน่วยไปจนถึงหลกั 1 ในสามของเพ่ือน ข้ึนอยูก่บัวา่อยูส่ายไหนท่ี
เหลือกเ็ป็นเหล่า Influencers จ านวนเซเลบ ศิลปิน ดารา หรือเพจท่ีมีผูติ้ดตามหลกัแสน เหล่าน้ีจะท าหนา้ท่ี
สร้างเทรนด ์หรือ “First Mover” มาก่อนรู้ก่อน ตามคนน้ีมกัจะไดอ้ะไรก่อนนตก์็มีแลว้สะทอ้นไดจ้าก
พฤติกรรมผูบ้ริโภควนัน้ี เลือกท่ีจะเช่ือเพ่ือนและคนรู้จกั 92% อ่านและเช่ือขอ้มูลรีวิว 70% ก่อนซ้ือสินคา้
หรือบริการต่างๆ จ านวน 47% อ่านขอ้มูลจากบลอ็กเกอร์ เพ่ือหาไอเดียซ้ือสินคา้หรือ ชอ้ปป้ิงใหม่ แต่มี
เพียง 20% ท่ีเช่ือบลอ็กเกอร์ ชดัเจนวา่การท าคอนเทนต ์มาร์เก็ตต้ิง จึงถือเป็นเทรนดข์อง Micro Influencer 
(ออนไลน ์: สืบคน้ วนัท่ี 14/2/64 https://positioningmag.com/1241585) 

https://positioningmag.com/1241585


3 
 

 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย  
                1.2.1 เพ่ือศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อ

เดือนท่ีแตกต่างกนัต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness 
ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

1.2.2เพ่ือศึกษาอิทธิพลInfluencer บนsocial mediaผา่น Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวช
ส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)  

 1.2.3 เพ่ือศึกษาทศันคติท่ีมีต่อ Influencer ตดัสินใจท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

1.2.4 เพ่ือศึกษาอิทธพลของ Nano Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

1.2.5 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของ Micro Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) จ าเเนกตาม  

 

 

ขอบเขตงำนวจิัย 

ขอบเขตด้านประชากร  
  ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness 

ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) ทั้งหมดจ านวน 200 คน ส ารวจโดยใชแ้บบสอบถาม 

ขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัย   
  การวิจยัคร้ังน้ีผูวิ้จยัไดเ้ร่ิมด าเนินการวิจยัในช่วงเดือนกมุภาพนัธ์ – มีนาคม 2564 

ขอบเขตด้านตัวแปร 
  การก าหนดตัวแปรท่ีใช้ในการวิจัยประกอบด้วยกลุ่มตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยตัว

ประชากร และอิทธิพลของ Influencer ส่วนตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของผูบ้ริโภคใน

หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)  
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 ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย (1) ปัจจยัตวัประชากร ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา  รายไดต่้อ

เดือน  (2) อิทธิพลของ Influencer บน social media ผ่าน Influencer (3) ทศันคติท่ีมีต่อ Influencer และ (4) 

ประเภทของ Influencer 

  ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & 

wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)  

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1. รับรู้ถึงอิทธพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคใน

หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

  2. เป็นแนวทางในการพฒันาการตดัสินใจซ้ือเวชส าอางอยากเหมาะสมและท าให้ทราบ

ถึงความแตกต่างของการเปิดรับข่าวสาร ทศันคติพฤติกรรมการซ้ือ สินคา้ และแนวโนม้การเปิดรับข่าวสาร 

แนวโนม้พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางจากค าแนะน าของ Influencers   

          3. เป็นแนวทางในการท าให้ผูท่ี้มีความสนใจสามารถน าขอ้มูลจากการวิจยัและผลการวิจยัไปเป็น

แนวทาง ในการปรับใชใ้ห้เป็นประโยชน์กบักลยุทธ์ทางการตลาดของสินคา้ ทั้งการชกัจูง และการโนม้

นา้วใจ ผูบ้ริโภคดว้ยการใชก้ลยทุธ์ผูท้รงอิทธิพลเพ่ือเพ่ิมปริมาณการซ้ือสินคา้ในตลาด  

      4. เป็นแนวทางใหก้บัผูท่ี้ตอ้งการศึกษา และสนใจในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 

 

ทบทวนวรรณกรรม  
แนวคิดเก่ียวกบัอิทธพลส่ือสงัคมออนไลน์ 

ถึงแมจ้ะไม่ใช่เร่ืองแรกท่ีบอกเล่าเร่ืองราวในลกัษณะดงักล่าว แต่กช่็วยตอกย  ้าถึงภาพสะทอ้น

รูปแบบการใชชี้วิตของผูค้นและภาพสงัคมปัจจุบนัท่ีผกูติดอยูก่บั Social media หรือ ส่ือสงัคมออนไลน ์

ไดอ้ยา่งเหลือเช่ือ ในฐานะท่ีเป็นส่ือกลางซ่ึงเป็นไดท้ั้งพลงัในทางสร้างสรรคท่ี์ช่วยสร้างโอกาสในชีวิต

และท่ียืนใหม่ๆใหก้บัใครหลายๆคน หรือเป็นส่ิงบัน่ทอนชีวิตและจิตใจของคนอีกมากมาย 

ในโลกของ Social media เพียงแค่การเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสารจากโลกออนไลนใ์นเส้ียววินาที หรือการพบปะ

และมีปฏิสัมพนัธ์ทางหนา้จอโทรศพัทก์บัผูค้นจากทุกมุมโลกท่ีสญัญาณโทรศพัทเ์ขา้ถึง กมี็อานุภาพเพียง

พอท่ีจะก าหนดความเป็นไปของชีวิตผูค้นในสังคมปัจจุบนัซ่ึงยากท่ีใครจะเล่ียงได ้ 
หากมองโลกในแง่ดีกค็งไม่ใช่เร่ืองผิดปกติแต่อยา่งใดท่ีใครๆต่างกต็อ้งการน าเสนอส่ิงดีๆใหค้นอ่ืนพบเห็น 
ยิ่งตอ้งเช่ือมโยงกบัผูค้นบนโลกเสมือนน้ีมากเท่าไรกย็ิ่งหลีกหนีไม่พน้กบัส่ิงเหล่าน้ี การอยู่ในโลก
ออนไลนจึ์งถือเป็นการสร้างความมัน่คงทางจิตใจ ไม่วา่ส่ิงท่ีเห็นจะเป็นเร่ืองจริงหรือไม่กไ็ม่ควรใหโ้ลก
เสมือนเขา้มามีอิทธิพลทางลบต่อความคิดและจิตใจของเราจนเป็นอุปสรรคต่อการใชชี้วิต ตรงกนัขา้ม 
ควรรู้สึกยินดีและใชส่ิ้งท่ีดูดีมีความสุขเหล่าน้ีเป็นแรงบนัดาลใจและเป็นแรงผลกัดนัตวัเองใหไ้ปสู่
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เป้าหมายท่ีตอ้งการ 
พลงัของ Social media ไม่เพียงแต่มีอิทธิพลท่ีสามารถเปล่ียนแปลงรูปแบบความสมัพนัธ์ทางสงัคม
ระหวา่งผูค้นกลุ่มต่างๆแลว้ ยงัปฏิเสธไม่ไดว้า่เราในฐานะท่ีตอ้งใชชี้วิตทั้งบนโลกแห่งความเป็นจริงและ
โลกเสมือนท่ีสร้างข้ึนใหม่น้ีโดยยากท่ีจะหลีกเล่ียง จ าเป็นตอ้งรู้เท่าทนัประโยชนแ์ละผลกระทบ รวมทั้ง
เตรียมจิตใจใหพ้ร้อมรับมือกบัการเปล่ียนแปลงดงักล่าว และพยายามท่ีจะใชม้นัในทางท่ีเป็นคุณแก่ตนเอง
และสงัคม อยา่ใชใ้หเ้ป็นเคร่ืองมือในการท าลายลา้งผูใ้ดเลย 
 

 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) เป็นการวิจยัท่ีมี

การศึกษาตามสภาพท่ีเป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจดักระท าหรือควบคุมตวัแปรใดๆ เป็นการเก็บ

รวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross sectional studies) คือเป็นการเก็บข้อมูลในช่วง

ระยะเวลาใดเวลาหน่ึงเพียงคร้ังเดียว โดยใช้เคร่ืองมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire)          

มาด าเนินการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิต 

กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร การหา การหา

ขนาด 

ของกลุ่มตวัอย่างจึงไดใ้ช้วิธีการหาจ านวนกลุ่มตวัอย่างโดยการเปิดตารางหาขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างของ Taro Yamane (1973) เพ่ือก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างในการวิจยั โดยท าการเลือกจาก

ตารางแบบไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน หรือ ∞ (Infinity) จากค่าความคลาดเคล่ือน 5% ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 

95% โดยผลจากการเปิดตารางของ Taro Yamane (1973) ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งจานวน 400 คน 

       เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม ท่ีเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

เพ่ือท่ีจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บขอ้มูลมาวิเคราะห์ เพ่ือการตอบปัญหา  การวิจยั       โดยผูวิ้จยัไดศึ้กษา

หาคน้ควา้ ทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และเอกสารทางวิชาการ รวมถึงงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือก าหนดกรอบ

แนวความคิดของงานวิจัยท่ีแสดงให้เห็นตวัแปรท่ีเก่ียวข้องในคร้ังน้ี และน าไปสู่ขั้นตอนของการให้

ความหมายของนิยามศพัท์เฉพาะเป็นแนวทางในการพฒันาการสร้างแบบสอบถามในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่ม

ตวัอย่างท่ีผูวิ้จยัก าหนด โดยการตั้งขอ้ค าถามในแบบสอบถามตอ้งเป็นค าถามท่ีมีความครอบคลุมนิยามศพัท์

เฉพาะ ซ่ึงการวิจยัน้ีเป็นวิธีวิจยัเชิงส ารวจท่ีใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิด โดยผูว้ิจยัมีตวัเลือกค าตอบให้

ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้ลือกตอบ แบบสอบถามถูกแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ปัจจยัส่วนบุคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน มีจ านวนขอ้ค าถามทั้งหมด 6 ขอ้เป็น

ค าถามปลายปิดแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) ก าหนดใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลือกตอบเพียงแค่ 1 ค าตอบ 
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ส่วนท่ี 2 อิทธิพล Infuencer บน social media ผ่าน Influencer เป็นค าถามท่ีเก่ียวข้องกับความคิดเห็น

เก่ียวกบั Influencer ซ่ึงประกอบดว้ย การสร้างความน่าเช่ือถือ รูปแบบการส่ือสาร และการสร้างแรงจูงใจ มี

จ านวนขอ้ค าถามทั้งหมด 9 ขอ้ ประกอบดว้ยค าถามในลกัษณะประเมินค่าความคิดเห็น 5 ระดบั (Rating 

Scale) โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนเพ่ือตีความหมาย  

 

ผลกำรวจิัย 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลแบบสอบถามการวิจยัเร่ือง อิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจ

ซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั 
(มหาชน) 

สามารถสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี   

1.ผลการวิเคราะห์ อิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภค

ในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)โดยภาพรวม ระดบัการ

ตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น โดยเรียงตามล าดบัไดแ้ก่ ดา้นการสร้างแรงจูงใจ
ของ Influencer , ดา้นการสร้างความน่าเช่ือถือ,ดา้นรูปแบบการส่ือสารของ Influencer 

2.ผลการเปรียบเทียบอิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การ

ตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั 

(มหาชน)และจ าแนกตามดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน เงินเดือน และระยะเวลา
ในการท างาน สามารถสรุปการวิจยัไดด้งัน้ี 

2.1 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี เพศต่างกนั อายตุ่างกนั การศึกษา 

ต่างกนั รายไดต่้อเดือนต่างกนั ท าใหอิ้ทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

2.2 ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี อาชีพต่างกัน ท าให้อิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การ

ตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั 

(มหาชน)โดยรวมไม่ต่างกนั 

3. ผลการวิเคราะห์อิทธิพล Influencer บนsocial media ผ่าน Influencer , ทศันคติท่ีมีต่อ Influencer และ 

ประเภทของ Influencers ท่ีมีผลต่อ อิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) 

สามารถสรุปผลการวิจยั ไดด้งัน้ี 
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3.1 ปัจจยัอิทธิพล Influencer บนsocial media ผ่าน Influencer , ทศันคติท่ีมีต่อ Influencer และ ประเภท

ของ Influencers ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ ด้านรูปแบบการส่ือสารของ Influencer ด้านการสร้าง

แรงจูงใจของ Influencer  ด้านความดึงดูดใจ ด้านความช านาญเช่ียวชาญ Micro Influencer ท่ีมีผลต่อ 

อิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & 

wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)  

อภิปรำยผล 
ผลการวิจยัอิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน 

eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) สามารถสรุปตามวตัถุประสงค ์ไดด้งัน้ี 

 1.ผลการศึกษาอิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคใน

หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศพบว่า 

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงโดยมีจ านวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 88.0 มากกว่า

เพศชาย ซ่ึงมีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ผลการวิจยัพบว่า เพศท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจซ้ือ

เส้ือผา้กีฬากลางแจง้ในเขตกรุงเทพ มหานครแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้ง

กับแนวคิดและทฤษฎีของราช ศิริวฒัน์ (2560)กล่าวว่าในการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ เก่ียวข้องกับการ

ตัดสินใจย่อย 9 ประการ ได้แก่ 1) ระดับความต้องการ ซ่ึงผูบ้ริโภคต้องรู้ว่า ตนเองต้องการอะไร 2) 

ประเภทผลิตภณัฑ์ ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการ 3) ชนิด ผลิตภณัฑ์ ตอ้งค านึงถึงรายได ้อาชีพ 

สถานภาพและบทบาททางสังคม 4) รูปแบบของผลิตภณัฑ ์ข้ึนอยู่กบัราคา ความชอบ และคุณภาพของ

ผลิตภณัฑ ์5) ตราผลิตภณัฑ ์ข้ึนอยู่กบัความเช่ือและทศันคติท่ีมีต่อตราสินคา้ ความมี ช่ือเสียงของสินคา้

และการให้บริการ 6) ผูข้าย ถา้มีผูข้ายหรือตวัแทนจ าหน่ายหลายราย ผูบ้ริโภคจะเลือกรายใด ข้ึนอยู่กบั

บริการท่ีผูข้ายเสนอหรือความรู้จกัคุน้เคย 7) ปริมาณท่ีจะซ้ือ ผูบ้ริโภคตอ้งตดัสินใจว่า จะซ้ือผลิตภณัฑ์ 

เป็นจ านวนเท่าใด การตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบัปริมาณ ข้ึนอยู่กบัความจ าเป็นและอตัราการใช ้8) เวลา เม่ือ

ตดัสินใจได ้แลว้ว่าจะซ้ือจ านวนเท่าไร ก็มาตดัสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซ้ือ โอกาสในการซ้ือข้ึนอยู่กบัฤดูกาล

และภาวะทางเศรษฐกิจ 9) วิธีการช าระเงิน วิธีการช าระเงินของผูบ้ริโภคว่าจะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 

ทุกประการน้ีส าหรับธุรกิจก็คือ การส่งเสริมการขายของนักการตลาด สอดคลอ้งดา้นการตระหนักถึง

ปัญหาหรือความต้องการ ของประชากร อยู่ในระดับความคิดเห็น มากท่ีสุด ผูวิ้จัยมีความคิดเห็นว่า 

ประชากรส่วนใหญ่จะมีความตอ้งการเคร่ืองส าอางสกินแคร์ เพ่ือตอบสนองต่อความตอ้งการ การรับรู้ถึง

ปัญหาเป็นส่ิงท่ีประชากรส่วนใหญ่นั้นรับรู้ถึงความตอ้งการเพ่ือน าไปสู่การตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

แนวคิดของ Kotler & Keller (2012, pp. 188) 

 

1.1ผลการศึกษาอิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคใน

หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) ปัจจัยส่วนบคุคลด้านอายุพบวา่ 
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กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ มีอายุระหว่าง 27 - 32 ปีมากท่ีสุด มีจ านวน 65 คน คิด

เป็นร้อยละ 32.5 รองลงมา คือ อายุระหว่าง 33 – 38 ปี มีจ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ต่อมา คือ อายุ

ระหว่าง 22 - 26 ปี มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 ต่อมา คือ อายุระหว่าง 34 – 44 ปี มีจ านวน 19 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.5 และนอ้ยท่ีสุด คือ อาย ุ45 ปีข้ึนไป มีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.0 ผลการวิจยัพบว่า

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรเทพ ทพยพรกุล (2559) ศึกษา “ปัจจยัท่ีมี ผลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง

ในระบบออนไลน์ของผุบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการทดสอบ สมมติฐาน พบว่าปัจจยัทาง

ประชากรด้าน อายุ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบออนไลน์ของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั และ สอดคลอ้งกนัวิจยัของ ภฐัฬเดช มาเจริญ และวชรภูมิ เบญจ 10 โอฬาร 

(2559) ศึกษา “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือบา้นจดัสรรของผูบ้ริโภคในจดัหวดัขอนแก่น” พบว่า 

ปัจจยัประชากรดา้นอาย ุผูซ้ื้อบา้นท่ีมีอายแุตกต่างกนั ใหค้วามส าคญั ปัจจยัการเลือกซ้ือบา้นแตกต่างกนั 

 

1.2ผลการศึกษาอิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคใน

หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากดั (มหาชน) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับ

การศึกษาพบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มตวัอย่าง ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด มี

จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาโท มีจ านวน 77 คน คิดป็น

ร้อยละ 38.5 ต่อมาคือปริญญาเอก มีจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และนอ้ยท่ีสุดคือ ระดบัการศึกษาต ่า

กว่าปริญญาตรี มีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 พบว่าประชากรส่วนใหญ่นั้นมีการศึกษาแตกต่างกนัใน

หลายระดบั ท าใหก้ารรับรู้ถึงความตอ้งการ มีน ้าหนกัของขอ้มูลท่ีต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัวิจยัของ นาย

เจริญจิตต ์ผจงวิริยาทร (2559) วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากร

ในกรุงเทพมหานคร สรุปไวว้า่ ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม

ในกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั เน่ืองจากระดบัการศึกษาไม่ไดเ้ป็นปัจจยัท่ีก าหนดความตอ้งการซ้ือ

คอนโดมิเนียม 

 

1.3ผลการศึกษาอิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคใน

หน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากดั (มหาชน) ปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้

พบวา่กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท มากท่ีสุด มีจ านวน 117 คน 

คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมา คือ รายได ้10,001 – 20,000 บาท มีจ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 ต่อมา 

คือ รายได ้30,001 –  40,000 บาท มีจ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 12.0 ต่อมาคือรายไดม้ากกวา่ 50,001 บาทข้ึน

ไป มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0ต่อมาคือรายได ้40,001 – 50,000 บาท มีจ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 

นอ้ยท่ีสุด คือ รายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท มีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5ซ่ึ งสอดคลอ้งกบังานวิจยั ของ 

กาญจนา โพนโต (2559) ท่ีศึกษาปัจจยัคุณภาพการให้บริการ การบริหารลูกคา้สัมพนัธ์และ  ส่ือสารทาง
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การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุก่อสร้างในร้านคา้ปลีกวสัดุก่อสร้างสมยัใหม่ในจงัหวดัปทุมธานี 

พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ และรายได ้ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือวสัดุ ก่อสร้างในร้านคา้ปลีกวสัดุก 

ก่อสร้างสมยัใหม่ในจงัหวดัปทุมธานี อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

สุธารัตน์ ดอกตาลยงค์, ประพิมพรรณ ล่ิมสุวรรณ์และทรงพร หาญสันติ (2558 : 13) ท่ีศึกษาการศึกษารู 

ปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เลือกซ้ือสินคา้ในร้านคา้วสัดุก่อสร้างแบบใหม่ 

(Modern Trade) ในเขตกรุงเทพมหานคร และ ปริมณฑลพบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นรายได้

เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์ เชิงบวกกบั การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ในร้านวสัดุก่อสร้างแบบใหม่ของ

ผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ 

 

 

2.ผลศึกษาปัจจยัดา้นอิทธิพลของ Influencer บน social media ผ่าน Influencer  ท่ีส่งผลต่ออิทธิพลของ 

Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness 
ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)  สามารถสรุปการวิจยั ไดด้งัน้ี  

2.1 ดา้นการสร้างความน่าเช่ือถือมีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวช

ส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน) ซ่ึง

ผูวิ้จยัมีความเห็นว่า  Influencers มีความรู้เก่ียวกบัเวชส าอางอย่างจริงจงั ซ่ึงมีความชดัเจนตรงไปตรงมา 

และมีหลกัฐานท าให้ลูกคา้เช่ือใจในสินคา้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิทสุดา ทุมวงศ์ (2556) ท่ีไดศึ้กษา

เก่ียวกบัเร่ือง “การเปิดรับข่าวสาร ทศันคติต่อ Beauty Influencer : Pearypie และพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ 

ประเภทความงาม” พบวา่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด อาจเน่ืองจาก มีการใหค้วามรู้เก่ียวกบั สินคา้ความ

งาม ซ่ึงท าใหลู้กคา้ไดท้ราบขอ้มูลและตดัสนใจซ้ือสินคา้ 
2.2ดา้นรูปแบบการส่ือสารของ Influencerมีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจ

ซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผู ้บริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษัท ซีพี ออลล์ จ ากัด 
(มหาชน) ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นวา่เบญจวรรณ แจ่มจ ารุญ (2557) ท่ีศึกษาปัจจยับรรยากาศการ ส่ือสารภายใน
องค์กร กระบวนการในการส่ือสาร และส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อประสิทธิภาพในการส่ือสาร ภายใน
องคก์รของบริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร และพบวา่ พฤติกรรมการส่ือสารแบบแนวนอนไม่ส่งผล 
ต่อประสิทธิภาพการส่ือสารภายในองค์กรของบริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นการส่ือสารท่ี
เกิดข้ึน ระหว่างบุคคลท่ีด ารงต าแหน่งในระดบัเดียวกนัขององคก์ร เป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลหรือข่าวสาร 
ความคิดเห็น เพ่ือแกปั้ญหาระหว่างพนกังานท่ีอยู่ในหน่วยงานเดียวกนั และเป็นการพฒันาความสัมพนัธ์
ระหว่างบุคคล แต่ทั้งน้ี การท างานในองคก์รอาจจะยงัคงมีผูบ้ริหารคอยควบคุมดูแลผูใ้ตบ้งัคบับญัชาอยา่ง
ใกลชิ้ด ติดตามการท างาน อาจ เป็นส่วนหน่ึงท่ีท าใหบุ้คลากรส่ือสารพูดคุยกนัในเร่ืองส่วนตวัมากกว่าใน
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เร่ืองของการปฏิบติังาน จึงท าใหรู้ปแบบ การส่ือสารแบบแนวนอนอาจจะมีความสมัพนัธ์กบัประสิทธิภาพ
การท างานในระดบัต ่า 

 

2.3 ดา้นการสร้างแรงจูงใจของ Influencerมีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจ

ซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผู ้บริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษัท ซีพี ออลล์ จ ากัด 

(มหาชน) ซ่ึงผูวิ้จยัมีความเห็นว่าผูบ้ริโภคจะเลือกรับ ข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัความรู้ความเขา้ใจ ท่ีมีอยู่

ก่อน สุดทา้ยจะเลือกรับรู้ตีความหมายของเน้ือหาตามทศันคติ ความเช่ือ อารมณ์ และประสบการณ์เดิม    

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวความคิดของ Shimp (2003) กล่าวว่า ผูน้ าเสนอสินคา้ท่ีมี ความเช่ียวชาญท่ีตรงกบั

สินคา้จะเป็นแรงจูงใจต่อทศันคติของผูบ้ริโภคมากกว่าผูน้ าเสนอสินคา้ท่ีไม่มี ความเช่ียวชาญกบัตรงกบั

สินคา้ และเพ่ิมระดบัความตั้งใจซ้ือของผูบ้ริโภคท่ีต่อตราสินคา้ เพราะฉะนั้น การใชไ้มโครอินฟลูเอน

เซอร์ท่ีมีหนา้ตาสวยงาม และใชเ้คร่ืองส าอางออแกนิคเป็นประจ าก็จะสามารถ สร้างแรงจูงใจใหเ้กิดการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออแกนิคได ้

 

3.ผลศึกษาปัจจยัดา้น ทศันคติท่ีมีต่อ Influencer  ท่ีส่งผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การ

ตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั 
(มหาชน)  สามารถสรุปการวิจยั ไดด้งัน้ี  

3.1 ดา้นความดึงดูดใจ มีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของ

กลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากัด (มหาชน) ซ่ึงผูว้ิจัยมี

ความเห็นวา่   ผูบ้ริโภคจะเร่ิมคน้หา ขอ้มูลเม่ือเร่ิมมีความสนใจ (Interest) และดึงดูดใจ โดยผูบ้ริโภคจะเร่ิม

จากการเลือกช่องทางการส่ือสารท่ีตรงกบัความถนดัและ ความสนใจ รวมไปถึงทกัษะและความช านาญใน

การรับขอ้มูลข่าวสารจากแหล่งขอ้มูลนั้น ๆ  โดยสอดคลอ้งกบั Bouvier G.,ท่ีอธิบายเร่ืองผลกระทบของ

ส่ือสังคมออนไลน์ต่อการส่ือสารระหว่างวฒันธรรมว่าการเจรจา ต่อรองทางออนไลน์มีความสัมพนัธ์กบั

ออฟไลน์ 2) ถูกเพ่ือนหรือครอบครัวชกัจูง และ 3 ) ขอ้มูลหรือ ประสบการณ์ท่ีมีในอดีต ดงันั้น Influencer 

จะมี ผลต่อการเปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคไดใ้นระหว่างขั้นตอน ดึงดูดใจ (Appeal) และสอบถาม 

(Ask) แต่จะท าหนา้ท่ีเป็นแหล่งขอ้มูลไดต้ั้งแต่ขั้นตอนรับรู้ ในเส้นทางผูบ้ริโภค (Consumer Path) เพราะ

เป็นช่วงท่ีผูบ้ริโภค ตอ้งการหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผูวิ้จยัเห็นว่าการ ใชก้ลยุทธ์การส่ือสารผ่าน 
Micro-Influencer บนช่องทาง ออนไลนมี์ความส าาคญัท่ีจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือใน ขั้นตอนสุดทา้ย 

3.2 ดา้นความไวว้างใจมีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของ

กลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากัด (มหาชน) ซ่ึงผูว้ิจัยมี
ความเห็นวา่  
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ความ ไวว้างใจในตราสินค้าด้านความเอ้ือเฟ้ือของตราสินค้า มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือผ่าน ช่องทาง

เครือข่ายสงัคมออนไลนข์องผูบ้ริโภค ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ียงั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณฐัธิดา 

สระธรรม และไกรชิต สุตะเมือง (2557) ท่ีกล่าวว่า ความไวว้างใจ ในตราสินคา้เกิดจากการท่ีบุคคลหรือ

ผูบ้ริโภคแสดงความสมัพนัธ์กบัตราสินคา้ในดา้นของการใหค้วามน่าเช่ือถือกบัตราสินคา้วา่เป็นผูท่ี้มีความ

ช านาญ สมควรแก่การไดรั้บความไวว้างใจ 

3.3 ดา้นความเช่ียวชาญมีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของ

กลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากัด (มหาชน) ซ่ึงผูวิ้จัยมี

ความเห็นว่า ทศันคติท่ีมีต่อผูท้รงอิทธิพลทางส่ือสังคมดา้นความเช่ียวชาญ มีความสัมพนัธ์ต่อความตั้งใจ

ใช้เวชส าอางหลังการดูรีวิว  สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฏฐา อุ่ยมานะชัย (2556, หน้า 49-50) ได้

ท าการศึกษา เร่ือง การใชผู้ท่ี้มีช่ือเสียงท่ีมีความเช่ียวชาญน าเสนอสินคา้ เช่น การใชน้กักีฬาน าเสนอสินคา้

ท่ี เก่ียวกบักีฬาการใช้นายแบบหรือนางแบบน าเสนอสินคา้ท่ีเสริมสร้างความสวยความงามและ สินคา้

แฟชัน่นอกจากน้ี ยงัมีการใชผู้เ้ช่ียวชาญในวิชาชีพต่างๆ ท่ีมีความสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑ ์และมีอิทธิพล

มากเพียงพอในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค เช่น เช่น โฆษณาผลิตภณัฑ ์เพ่ือรักษา ผิวหนา้ ใชน้ายแพทยส์มิทธ์ิ 

อารยะสกุล แพทย ์เฉพาะทางดา้นผิวหนงั นกัร้องและพิธีกรรายการรถ  โรงเรียนเพ่ือเป็นผูท้รงอิทธิพลใน

กลุ่มวยัรุ่นหรืออาจใชผู้ท้รงคุณวุฒิท่ีเป็นนกัวิชาการ หรือผูท่ี้มี ความรู้ความสามารถท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้

ผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคได ้โดยหากใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคมี 113 โอกาสเปรียบเทียบความคิดของตนกบัความคิด

ของกลุ่มผูท้รงอิทธิพลเก่ียวกบัประสบการณ์การใช ้สินคา้ ก็จะยิ่งช่วยใหผู้บ้ริโภครู้สึกถึงความมีส่วนร่วม 

และจะยิ่งเกิดความเช่ือถือและมีพฤติกรรม คลอ้ยตามผูท้รงอิทธิพล เพ่ิมมากข้ึนดว้ยเช่นกนั อีกกรณีหาก

เป็นสินคา้ประเภทเคร่ืองส าอางส่วน ใหญ่มกัเลือกใช ้คุณโมเม นภสัสร บูรณศิริ ผูท่ี้มีช่ือเสียงท่ีใหค้วามรู้

ดา้นการแต่งหนา้ในรายการ “โมเมพาเพลิน” ท่ีไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมากในสังคมออนไลน์ มาเป็น

ผูใ้ชสิ้นคา้เพ่ือ ประกอบการสาธิตในรายการ เพ่ือถ่ายทอดไปยงัผูบ้ริโภคบนโลกออนไลน์ไดอ้ย่างเขา้ถึง

จาก ความรู้ความเช่ียวชาญท่ีเกิดจากประสบการณ์ของตวัคุณโมเมเอง 

 

4.ผลศึกษาปัจจยัดา้นประเภทขอ้มูลของ Influencer   ท่ีส่งผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ 

การตดัสินใจซ้ือเวชส าอางของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์

จ ากดั (มหาชน)  สามารถสรุปการวิจยั ไดด้งัน้ี 

 

4.1ดา้นMicro Inflluencer มีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอาง

ของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)ซ่ึงผูวิ้จยัมี

ความเห็นว่าอิทธิพลของMicro Influencerในยุคส่ือสังคมออนไลน์ของ แพร ไกรฤกษ ์(2559) พบว่า บิวต้ี 

บลอ็กเกอร์มีอิทธิพลต่อ การตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑเ์สริมความงามในระดบัท่ีหลากหลายส่วนใหญ่จะ
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มีอิทธิพลท่ีก่อใหเ้กิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑเ์สริมความงามท่ีรีวิวโดยขอ้ความท่ีจะเพ่ิมความน่าเช่ือถือ

ใหก้บั ผลิตภณัฑไ์ดคื้อขอ้ความท่ีส่ือความหมายว่าบิวต้ีบล็อกเกอร์คนน้ีใชผ้ลิตภณัฑต์วัน้ีดว้ยตวัเองและ 

ความน่าเช่ือถือของบิวต้ี บลอ็กเกอร์แต่ละคนนั้นมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑเ์ป็นอย่างมาก ซ่ึง

บิวต้ีบลอ็กเกอร์กห็มายรวมถึงผูท้รงอิทธิพลไมโครอินฟลูเอนเซอร์ดว้ย 

4.2ดา้นNano Inflluencer มีผลต่ออิทธิพลของ Influencer ท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือเวชส าอาง

ของกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & wellness ของบริษทั ซีพี ออลล์ จ ากดั (มหาชน) ผูว้ิจยัมี

ความเห็นว่า จากอินฟลูเอนเซอร์คนดงั การเลือกใช้อินฟลูเอนเซอร์ในระดบัไมโคร หรือนาโน จึงให้

ประสิทธิภาพในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีตรงและให้ผลตอบรับดีกว่าสอดคลอ้งกบั ยิ่งเลก็ยิ่งดี หมดยุค

คนดงั อยากปัง ตอ้ง Micro Influencer(September 13, 2018)อินฟลูเอนเซอร์ระดบัท็อปมีผลต่อผูบ้ริโภค

น้อยลงทุกทีแลว้ กลุ่มอินฟลูเอนเซอร์ระดับย่อยลงไป หรือท่ีเรียกว่า ไมโครอินฟลูเอนเซอร์ )Micro 

Influencer) ไปจนถึง นาโนอินฟลูเอนเซอร์ )Nano Influencer) ก าลงัเป็นท่ีน่าสนใจ มีอิทธิพลมากข้ึนและ

เป็นกลุ่มท่ีแบรนดส์ามารถเลือกมาเป็นเคร่ืองมือท่ีใหป้ระสิทธิภาพมากกวา่ 

 

 

 

 

 

 

 
  

 

ข้อเสนอแนะ 
1.จากผลการศึกษาดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้มีเพียงอาชีพท่ี
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ไม่ต่างกนั ท าใหก้ารตดัสินใจซ้ือเวชส าอางไม่ต่างกนั ควรศึกษาท าความเขา้ใจวา่ผูบ้ริโภคในแต่ละเพศ 

ช่วงอายรุะดบัการศึกษา รายได ้มีความตอ้งการซ้ือเวชส าอางดา้นใดเป็นพิเศษ ซ่ึงน าไปสู่การเลือกผูมี้
อิทธิพลทางโลกออนไลนไ์ดว้า่ควรใชก้ลุ่มประเภทไหนใหเ้หมาะสม 

2.ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ ผูท้รงอิทธิพลในส่ือออนไลนไ์ดก้ลายเป็นเคร่ืองมือการตลาด ท่ีส าคญัท่ี

ผูป้ระกอบการแสวงหา เพ่ือใชเ้ป็นส่ือกลางในการติดต่อกบัผูบ้ริโภคซ่ึงมีอิทธิพลใน เกณฑท่ี์สูง หากนกั

โฆษณาหรือนกัการตลาด ตอ้งการน าเสนอผลิตภณัฑผ์า่นส่ือบุคคลเหล่าน้ี ควรจะเลือกผูมี้อิทธิพลท่ีมี

ลกัษณะตรงตามความตอ้งการประเภทของเวชส าอาง เพ่ือท่ีช่วยดึงดูด ใจผูบ้ริโภคใหเ้ขา้มาใชเ้ลือกซ้ือเวช

ส าอางเพ่ิมข้ึน 

 3. ผลการวิจยัสรุปไดว้า่ผูมี้อิทธิผลทางส่ือสังคมท่ีผูป้ระกอบการควรน าไปใชใ้นการส่ือสารทางการตลาด 

ควรใชบุ้คคลประเภทท่ีมีความเหมือนกบักลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด อาทิเช่นมี ช่วงอายวุยัเดียวกนั มีรูปแบบ
การด าเนินชีวิต (lifestyle) คลา้ยคลึงกนั ใชเ้วชส าอาง คลา้ยคลึงกนั เป็นตน้  

 

ข้อเสนอแนะในกำรท ำวจิัยคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการศึกษาตวัแปรปัจจยัอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม ท่ีอาจมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือก 

ซ้ือเคร่ืองส าอางสกินแคร์ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพ่ือท่ีจะไดน้ ามาปรับปรุงผลิตภณัฑใ์ห้แปลกใหม่ 
ใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายท่ีปรับเปล่ียนความนิยมตามกาลเวลา 

2. ประชากรร์ท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป็นเพียงประชากรในกลุ่มผูบ้ริโภคในหน่วยงาน eXta health & 
wellness ของบริษทั ซีพี ออลล ์จ ากดั (มหาชน)เท่านั้น ซ่ึงหาก 

ต้องการข้อมูลท่ีมีความหลากหลายมากข้ึนจึงควรเลือกประชากรท่ีแตกต่างจากเดิม หรือ ขนาดกลุ่ม
ประชากรจากเดิม เพ่ือใหไ้ดรั้บขอ้มูลท่ีมีความแตกต่างกนั 

3. การเลือกใชเ้ทคนิคในการวิจยั ซ่ึงหากมีการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นสถิติดว้ย เพ่ือใหเ้กิด 
การวิเคราะห์ท่ีหลากหลายหรือเปล่ียนการวิธีการสุ่ม เพ่ือใหไ้ดผ้ลเฉพาะมากข้ึน 
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 การซ้ือเคร่ืองส าอาง ของผู้บริโภคกลุ่มวัยท างานตอนต้น ในเขตกรุงเทพมหานคร . การคน้ควา้

วิทยา นิพนธ์วารสารศาสตร์มหาบัณฑิ ต  , คณะวารสารศาสตร์และ ส่ือสารมวลชน 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 

กานติมา ฤทธ์ิวีระเดช (2560) .กลยทุธ์ผู้ทรงอิทธิพลไมโครอินฟลเูอนเซอร์ (Micro             

 Influencers) ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ เคร่ืองส าอางออแกนิคผ่านส่ือออนไลน์ของเพศหญิง
ในกรงเทพมหานคร. การคน้ควา้อิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ,มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

เจริญจิตต ์ผจงวิริยาทร. (2559). .ปัจจัยท่ีมผีลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ. 

ชญัญาภรณ์ แสงตะโก .อิทธิพลของ Micro-Influencer ต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า High  

 Involvement ประเภทรถยนต์น่ังส่วนบุคคล.  การคน้ควา้นศ.ม. สาขาวิชาการส่ือสารการตลาด

ดิจิทลั, มหาวิทยาลยักรุงเทพ, 

 ชนิสรา บวัคง (2561) .ความสัมพันธ์ของทัศนคติท่ีมต่ีอผู้ทรงอิทธิพลทางส่ือสังคมกับ 

 ความตั้งใจใช้บริการร้านอาหารหลงั การดูรีวิว. การคน้ควา้บณัฑิตวิทยาลยัมหาวิทยาลยัศรีนคริ

นทรวิโรฒ   

ณฏัฐา อุ่ยมานะชยั. (2556). ผู้ทรงอิทธิพลในโลกออนไลน์กับพลงัการบอกต่อ. การ 

 คน้ควา้วารสารนกับริหาร, 3(3), 47-51. 

ณฐัธิดา สระธรรม และไกรชิต สุตะเมือง. (2557). ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ความ 
 ภักดีต่อตรา สินค้า และความไว้วางใจในตราสินค้าท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการ

บริษัททราเวิล เอเจนซ่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล.  การคน้ควา้วารสารการวิจยัทาง

ธุรกิจและการบริหาร, 2(1), 1-25. 

นภนนท ์หอมสุด , ชาลี นาวีภาพ และณฐัณี สวา่งศรี .อิทธิพลส่ือสังคมออนไลน์ท่ีส่งผล 

 ต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บ ารุงผิว ในกลุ่มประชากรพืน้ท่ีสยาม กรุงเทพมหานครฯ .การ

คน้ควา้นเรศวรวิจยั คร้ังท่ี 12: วิจยัและนวตักรรมกบัการพฒันาประเทศ 

เบญจวรรณ แจ่มจ ารุญ. 2557. ปัจจัยบรรยากาศในการส่ือสารภายในองค์กร  
 กระบวนการในการส่ือสาร และส่ือสังคมออนไลน์ส่งผลต่อประสิทธิภาพใน 

 การส่ือสารภายในองค์กรของบริษัทเอกชนในเขต กรุงเทพมหานคร. การคน้ควา้อิสระปริญญา

มหาบณัฑิต, มหาวิทยาลยักรุงเทพ 

พรเทพ ทพยพรกลุ (2559). งานวิจัยปัจจัยท่ีมผีลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางในระบบ 

 ออนไลน์ของผุ้บริโภค  ในเขตกรุงเทพมหานคร.  การค้นควา้เป็นส่วนหน่ึงของหลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศิลปากร 

ภทัรนาฏ จนัทรรัตน์ .อิทธิพลของผู้น า ทางความคิดกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 



15 
 

 ผลิตภัณฑ์ บ ารุงผิวหน้า (Facial Skincare) ของผู้บริโภคกลุ่มวัยท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร. 

, การคน้ควา้มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

ยิ่งเลก็ยิ่งดี หมดยคุคนดงั .อยากปัง ต้อง Micro Influencer.(September 13, 2018) 

ราช ศิริวฒัน.์ (2560). ทฤษฎเีก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ. คน้เม่ือ 23 ตุลาคม 2562,จาก 

 https://doctemple.wordpress.com/2017/01/25. 

ลดาอ าไพ ก้ิมแกว้ (2560) .ปัจจัยท่ีมผีลต่อความตั้งใจซ้ือของผู้บริโภคจากส่ือโฆษณา 

 ประเภทวีดีโอผ่านผู้  มีอิทธิพลบนสังคมออนไลน์. การคน้คว้าอิสระบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต, 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ 

วิทสุดา ทุมวงศ.์ (2556). การเปิดรับข่าวสาร ทัศนคติต่อ Beauty Influencer : Pearypie  

 แ ล ะ  พฤ ติ ก ร ร ม ก า ร ซ้ื อ สิ น ค้ า ป ร ะ เ ภ ท ค ว า ม ง า ม  ก รุ ง เ ท พ ฯ . : ก า ร ค้น ค ว้ า 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์. 

วนิดา ชวนเสถียร .ปัจจัยอิทธิพลส่ือโฆษณาบนสังคมออนไลน์ ความเช่ือมัน่ใน 

 ผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมของสินค้าOTOP ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินค้าOTOP ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล. , การคน้ควา้มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

สุธารัตน ์ดอกตาลยงค ์ประพิมพรรณ ล่ิมสุวรรณ์และทรงพรหาญ สนัติ. (2558).  

 การศึกษารูปแบบ การตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสิ นใจเลือกซ้ือสิ นค้าในร้านค้า 
วัสดุก่อสร้าง แบบใหม่(Modern Trade) ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล.การค้นคว้า

ประชุมวิชาการ ระดบัชาติประจ าปี2558 คณะนิเทศศาสตร์ และนวตักรรมการจดัการ สถาบนั

บณัฑิต พฒันบริหารศาสตร์. 1-21. 

สุดารัตน ์ศรีพงษ ์(2563) .วิทยานิพนธ์นิเทศศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลยับูรพา. 

 สุดารัตน์ แสงแกว้, ปิยวรรณ สิริประเสริฐศิลป์ และ ปรีดา ศรีนฤวรรณ .คุณลักษณะและความ

ชัดเจนของผู้มอิีทธิพลทางการตลาด.การคน้ควา้กลุ่มผูน้ า ทางความคิด  จุฬาลงกรณ์ธุรกิจปริทศัน์ 

ปีท่ี 40 ฉ.157 กรกฎาคม-กนัยายน 61  

แพร ไกรฤกษ.์ (2559). อิทธิพลของบิวตีบ้ลอ็กเกอร์กับการบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมความ 

 งามของ สตรีไทยในยุคส่ือสังคมออนไลน์.  การค้นควา้วิทยานิพนธ์ปริญญามหาบัณฑิต , 

มหาวิทยาลยักรุงเทพ. 

Bouvier G., (2016). Social media and its impact on intercultural communication: The  

 challenges for a discourse approach, Journal of Communication Arts, 34(3), 57-66. 

Shimp, T. A. (2003). Advertising, promotion: Supplemental aspects of integrated  

 marketing communincations (5th ed.). Forth Worth: Dryden 

Smith, C. L. (1997). National Audubon Society field guide to tropical marine fishes of  



16 
 

 


