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บทคัดยอ 

การศึกษาครั้งนี้มวีัตถุประสงคเพ่ือ(1)สํารวจความคิดเห็นของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลที่มีตอกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม  ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมและความภักดีที่จะซื้อสินคา

ประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน(2)เพ่ือวิเคราะหและสรุปอิทธิพลของกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมและ

ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม ที่มีตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน     

เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูลคือแบบสอบถาม ซึ่งไดทําการตรวจสอบจากผูทรงคุณวุฒิ และมีคาความ

เชื่อมั่นเทากับ 0.80 ตัวอยางจํานวน 400 คน เลือกจากการสุมตัวอยางแบบสะดวก สถิติท่ีใชประกอบสถิติเชิง

พรรณาประกอบดวยคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ไดแก สถิติการ

วิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regress Analysis) ทั้งนี้การทดสอบสมมุติฐานทําที่ระดับนัยสําคัญทาง

สถิติ 0.05 



 ผลการศึกษาอธิบายไดวาในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับที่คอนขางเห็นดวยตอ

กลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม ในขณะที่มีความคิดเห็นดวยในระดับเห็นดวยอยางยิ่งตอลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อ

สังคมและในระดับที่คอนขางเห็นดวยตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน เม่ือ

พิจารณาในรายละเอียดพบวาในสวนของกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยอยางยิ่งใน

เรื่องดานความเชี่ยวชาญของผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม ในขณะที่คอนขางเห็นดวยในเรื่องดานความดึงดูดใจ ดาน

ความนาเชื่อถือ และดานความมีชื่อเสียงของผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม ตามลําดับ  

ในสวนของลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับที่เห็นดวยอยางย่ิงใน

เรื่อง ดานคุณภาพ ดานรูปแบบ ดานดานประโยชน และ ดานความนาสนใจของเนื้อหา ตามลําดับ นอกจากนี้ ใน

สวนของความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นในระดับที่เห็นดวยอยางย่ิงในเรื่องดานทัศนคติ ในขณะที่คอนขางเห็นดวยในเรื่องดานพฤติกรรม เมื่อ

วิเคราะหปจจัยที่มีอิทธิพลตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน ผลการวิเคราะห

อธิบายไดวากลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมและลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม มีอิทธิพลโดยตรงตอความภักดีที่จะ

ซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน ตามลําดับอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

คําสําคัญ: กลุมผูทรงอิทธิพล ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม  ความภักดีจะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผาน

ชองทางออนไลน   

Abstract 

         The Purposes of this study were to (1) investigate and summarize the Working people’s 

opinions toward influencer group, message content on social media, and loyalty to buy 

cosmetic products via online channels (2) analyze and summarize what impact was found in 

accordance with the relationship between influencers on social media, content types used on 

social media, and loyalty to purchasing cosmetic products through online channels.  

The 400 samples were selected from Working People's in Bangkok and vicinity by using 

convenient random sampling method, regardless of probability basis. The administered 

questionnaire was approved for its content validity by the three experts. The Cronbach’s alpha 

coefficient indicated that its reliability value was 0.889. Regarding data analysis, the descriptive 

statistics covering frequency, percentage, mean, standard deviation; as well as the inferential 

statistics performed by employing multiple regression analysis: MRA were used. Additionally; the 

hypothesis was examined at 0.05 level of statistical significance. 

In overall, the research results were revealed that the respondents rather agreed toward 

influencer group. It was found strongly agreed toward message content on social media 



.Moreover, it was found that the respondents strongly agreed toward loyalty to buy cosmetic 

products via online channels.  

Finally, the findings indicated that the influencer group and message content on social 

media directly affected loyalty to buy cosmetic products via online channels consecutively at 

0.05 of the statistically significant level. 

บทนํา 

          ในปจจุบันเราคงปฏิเสธไมไดวาเรื่องความสวยความงามมีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของคน

ในสังคมอยางมาก ผูคนไมวาจะเพศไหนใหความสนใจในการดูแลตัวเองเพ่ิมมากขึ้น ดังนั้นผูคนจึงเริ่มเลือกซื้อ

เครื่องสําอางเพ่ือนํามาตกแตงใบหนาใหดูดี เครื่องสําอางจึงเปนผลิตภัณฑที่กลายเปนสิ่งสําคัญและจําเปนตอการ

เสริมความงามของคนในสังคม สงผลใหธุรกิจเก่ียวกับเครื่องสําอางในประเทศไทยมีแนวโนมการเติบโตสูงข้ึน 

(ธัญภัส จันจาตุรนตรัศมี, 2562)  

          การเติบโตของสื่อสังคมออนไลน (Social Media) ไดเขามามีบทบาทสําคัญตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม

ของผูบริโภคเปนอยางมาก การเขาถึงสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ ตองพึ่งพาตลาดรูปแบบใหม ที่เขาถึงผูบริโภคได

งายขึ้น และเพ่ิมความนาเชื่อถือใหแกแบรนดสินคา โดยหนึ่งในรูปแบบการตลาดที่ใชกันอยางแพรหลายในปจจุบัน

คือ “Social Media Influencers” หรือการทําการตลาดโดยพ่ึงพาผูมีอิทธิพลทางความคิดในสังคมออนไลน 

          กลุมผูทรงอิทธิพล(Influencer) แปลวาผูมีอิทธิพลหรือผูที่สามารถจูงใจได ซึ่งมีตัวตนอยูบน Social 

Media ชองทางตาง ๆ สําหรับบทบาทของ Influencer คือมุงทําหนาที่เปนตัวแทนในการสื่อสารขอมูลดานตางๆ

ใหเปนที่สนใจของผูรับสาร ยอมสงผลใหเจาของผลิตภัณฑหรือแบรนดตางๆนิยมนํามาใชเปนเครื่องมือในการ

สนับสนุนดานการตลาดในการสรางเนื้อหาผานแพลตฟอรมตางๆในสื่อSocial Media เพื่อ promote รีวิวสินคา

รวมถึงชวยเสริมสรางภาพลักษณแบรนดหรือผูเชี่ยวชาญดานใดดานหนึ่งท่ีสามารถสรางอิทธิพลและความนาเชื่อถือ

ในการชักจูงใจใหแกผูติดตามจนเกิดการตัดสินใจซื้อสินคา คุณคาที่รับรูจากออนไลนรีวิวของผูมีอิทธิพล ความ

ไววางใจตอผูมีอิทธิพล  ซึ่งหากผูบริโภคมีความรูสึกเชิงบวกในขณะที่ซื้อสินคา ผูบริโภคก็จะมีแนวโนมท่ีจะเกิดแรง

กระตุนใหซื้อสินคาเพ่ิมขึ้น การทําการตลาดโดยการใชบุคคลท่ีสามารถสรางแรงจูงใจสรางอิทธิพลมีแนวโนมที่จะ

เติบโตมากขึ้นทุกปตามอัตราการเขาถึง Social Media ของประชากรไทย( นันทนภัส เจริญศิลปวรโชติ,2564) 

          Social media มีจุดแข็งตรงที่สามารถดําเนินการไดอยางรวดเร็ว การวาง Content Strategy ที่ดีทีม่ี

ลักษณะสรางคุณคา ความรูสึกเชิงบวก ใหผูที่เขามาดูไดประโยชนจากการเขามาดู  การเสนอขายสินคาหรือทําการ

โฆษณาสินคาทีเ่ปนในลักษณะที่ไมไดยัดเยียดหรือเนนการขายจนเกินไป แตผานการสรางเนื้อหาและแบงปนขอมูล

ที่เปนประโยชน จะดึงดูดความสนใจ การมีสวนรวม สรางปฏิสัมพันธ ทําใหกลุมเปาหมายเกิดความประทับใจจน

สามารถจดจําตราสินคาได และทําใหเกิดความจงรักภักดี(ศกิานต นพเกา,2566) 



          สําหรับการวิเคราะหเพ่ือคนหาปจจัยที่ที่สงผลตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผาน

ชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ของการศึกษาในครั้งนี้นั้นผูวิจัยมีความ

สนใจที่จะนําปจจัย ซึ่งไดมีการอธิบายไวโดยแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของ เพื่อเปนการยืนยันการขยายผล 

และการสรุปผลใหกับการศึกษา โดยใชขอมูลเชิงประจักษที่เก็บรวบรวมไดตามระเบียบวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ  

          ดังนั้น ปญหาของการวิจัยที่เก่ียวของ จึงประกอบดวยปญหาดังตอไปนี้ 

       1. กลุมบุคคลวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีความคิดเห็นอยางไรตอปจจัยดานกลุมผูทรง

อิทธิพลบนสื่อสังคม  ปจจัยดานลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม และความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอาง

ผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

       2.ความสัมพันธระหวางปจจัยดานปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม(Influencer) ปจจัยดานลักษณะ

เนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม กับความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัย

ทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีหรือไมในลักษณะตอไปนี้ 

       2.1ปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม ปจจัยดานลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม มีอิทธิพลตอความ

ภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล หรือไม 

      2.2ปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม  ปจจัยดานลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม มีอิทธิพลตอความ

ภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ในลักษณะทางตรงหรือทางออม 

     2.3ในกรณทีี่มีอิทธิพลตอกันปจจัยแตละดานมีอิทธิพลตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผาน

ชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล แตกตางกันหรือไมอยางไร 

วัตถุประสงคของการศึกษา  

          1.เพื่อสํารวจและสรุปความคิดเห็นของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีตอปจจัย

ดานกลุมผูทรงอิทธิบนสื่อสังคม ปจจัยดานลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมและความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภท

เครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

          2.เพื่อวิเคราะหและสรุปอิทธิพลของปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมและปจจัยดานลักษณะ

เนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม ที่มีตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัย

ทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

การทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ          

          1.การทบทวนแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรที่ศึกษา  

            1.1การทบทวนแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม 



             Shiffman & kanuk (2004) อางอิงใน วทิตา หิรัญบูรณะ(2562) ไดใหความหมายของผูทรงอิทธิพล

ทางความคดิ (Influencer) วาหมายถึง บุคคลหรือกลุมบุคคลที่เปนแหลงอางอิงขอมูลของผูบริโภค ในการกําหนด

คานิยม (Value)  ทัศนคติ(Attitude) และพฤติกรรม (Behavior) หรืออยางใดอยางหนึ่ง 

             Freberg et al., (2011) อางอิงใน ชฎาพร เชื้อปญญาวิทย(2565)  ไดใหความหมายถึงผูมีอิทธิพลบน

สื่อสังคมออนไลน วาคือบุคคลที่สามที่ซึ่งที่ซึ่งมีการบอกตอการใชงานของตราสินคาสําหรับผูติดตามหรือผูรับชม

หรือผูติดตามผานทางแพลตฟอรมสื่อสังคมออนไลน  

             Kaulbars Staudinger(2019) อางอิงใน ณิชมน ศิริยงวัฒนา(2563) ไดใหความหมายของผูมีอิทธิพล

(Influencer)ในสื่อสังคมออนไลน คือ บุคคลที่มีอํานาจในการตัดสินใจซื้อตอผูที่ติดตาม (Follower) เนื่องมาจาก

หนาที่ตําแหนงความรู หรือความสัมพันธของเขาทีมีตอผูชม  

           คําอธิบายขางตนสรุปเปนประเด็นสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ไดวากลุมผูทรงอิทธิพล หมายถึง บุคคลผูทรง

อิทธิพลบนสื่อสังคมออนไลน ผานการสื่อสาร การพูด รีวิว หรือดวยวิธีการทําคอนเทนตที่นาสนใจ นําเสนอบน

แพลตฟอรมตาง ๆบนสื่อสังคมออนไลน เปนบุคคลที่มีอิทธิพลทางความคดิเห็นตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

            1.2 การทบทวนแนวคิด และทฤษฎีเรื่องทฤษฎีที่เกี่ยวกับลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม 

            Paugsopathai (2014) อางอิงใน เสกสรรค รอดกสิกรรม (2558) ไดกลาววาเนื้อหาบนสื่อสังคม

ออนไลนเชิงการตลาด เปนเนื้อหาที่เปนประโยชนตอผูอาน สรางความรูสึกดานตางๆนําไปสูการสงตอหรือการ

แบงปนเนื้อหาใหคนรอบตัวผานสื่อสังคมออนไลน โดยสามารถแบงเนื้อหาออกเปน 5 ประเภทดังนี 

1. เนื้อหาสรางแรงบันดาลใจ  2. เนื้อหาที่ใหแนวคิด  เปนเนื้อหาที่ชวยนําเสนอแนวความคิดและตัวอยางดีๆ 3. 

เนื้อหาเชิงบอกแนวทางแกปญหา เปนเนื้อหาที่แนะนําถึงวิธีการแกไขปญหาตางๆ 4. เนื้อหาที่ใหคําแนะนําความรู 

และเหตุการณตางๆ ที่กําลังเปนกระแสหรืออยู 5.เนื้อหาที่สรางอารมณ เปนเนื้อหาการสื่อสารดวยภาพเสียงที่

ตอเนื่อง แกผูบริโภค 

             ณัฐพัชญ วงษเหรียญทอง (2560) อางอิงใน พลอยชมพู นาคสุรพันธุ (2561) ไดอธิบายการแบงประเภท

ของรูปแบบเนื้อหาบนสื่อสังคมออนไลนเชิงการตลาดไดเปน 3 ประเภท คือ 1. เนื้อหาเพื่อความบันเทิง เปนเนื้อหา

ที่มุงเนนการสรางอารมณ ซึ่งเนื้อหาที่เนนสรางอารมณจะเกิดการรับรูไดดี ผูคนเม่ือชมเนื้อหาก็มักแบงปนและสง

ตอในสื่อสังคมออนไลน  2. เนื้อหาเพ่ือใหขอมูลตางๆ เปนเนื้อหาที่เนนการใหขอมูลสินคาและบริการ โดยทําให

ผูอานเห็นถึงวาสินคาและบริการสามารถแกไขปญหาและชวยเหลืออยางไร ซึ่งสามารถสื่อสารไดหลากหลาย

รูปแบบ ทั้งทางตรงและทางออม 3. เนื้อหาที่เปนประโยชนกับกลุมเปาหมาย เนื้อหาที่เนนใหผูอานสามารถนําไปใช

ใหเกิดประโยชนในตัวเองหรือคนรอบขาง  

             อรรถชัย วรจรัสรังสีและพนม คลี่ฉายา(2556) อางอิงใน เสกสรรค รอดกสิกรรม (2558)  ไดกลาววา 

ลักษณะการใชเนื้อหาเพื่อนําเสนอใหกับลูกคาบนเฟซบุกแฟนเพจมี 4 ลักษณะคือ 1. การใหขอมูลขาวสาร เปนการ

ใหเนื้อหาเก่ียวกับขอมูลสินคาตางๆ 2. การสงเสริมและกระตุนใหเกิดการซื้อ นําเสนอรายละเอียดสินคาเพ่ือสราง



ใหเกิดแนวโนมความตองการที่จะซื้อ3. การจัดกิจกรรมออนไลน เปนการใหสมาชิกเขารวมกิจกรมตางๆ เชน เลน

เกม ชิงรางวัล เปนตน 4. การสงเสริมการขาย เปนวิธีการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ เชน แจกสินคา เปนตน 

         คําอธิบายขางตนสรุปเปนประเด็นสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ไดวา ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม คือ 

รูปแบบการนําเสนอสื่อสารขอมูลเรื่องราว ประสบการณ บทความ รูปภาพ วีดีโอ เนื้อหาทใีชในการสื่อสาร

ประชาสัมพันธ โดยคลอบคลุมท้ังเนื้อหาประเภทการสงเสริมการขายและการประชาสัมพันธชองทางออนไลน 

            1.3การทบทวนแนวคิด และทฤษฎีที่เก่ียวกับความภักดี 

            Skogland and Siguaw (2004) อางถึงใน ณัฐจิรา อิ่มวิเศษ (2558) ไดใหความหมายความภักดี วา

หมายถึง พันธสัญญาหรือขอผูกพันระหวางผูที่ใหบริการกับผูรับบริการที่มีพฤติกรรมการซื้อหรือใชบริการอยาง

สมํ่าเสมอดวยความยินดีจนกลายเปนความสัมพันธเชิงบวกและผูรับบริการเกิดความตั้งใจกลับมาใชบริการอีก 

            Ivanauskiene and Auruskevicien (2009) อางใน ณัฐจิรา อิ่มวิเศษ (2558)  ไดอธิบายองคประกอบ

ของการวัดความภักดีโดยทั่วไปนั้นเริ่มจากการแบงลูกคาเปน 2 กลุม 1. ความภักดีดานพฤติกรรมซึ่งเปนการ

แสดงออกทางการกระทําที่สามารถมองเห็นไดเชน การซื้อ และบริการซื้อซํ้าๆการบอกตอหรือ การแนะนําผูอ่ืน   

2. ความภักดีดานทัศนคติคือ การวัดความคิดและความรูสึกผูกพันของลูกคาตอองคกรซึ่งแสดงผลลัพธเปน

พฤติกรรม เชน การกลาวคําชมเชย และความตั้งใจที่จะซื้อซํ้า 

            Oliver (1999) อางอิงใน กนกวรรณ รัตนปรีชาชัย(2564)  ไดใหความหมายความภักดีของลูกคา 

(Customer Loyalty) วาคือความรูสึกผูกพัน(Commitment) อยางลึกซึ้งของลูกคาในอันที่จะซื้อซํ้าหรือกลับมา

อุดหนุนสินคาและบริการอยางสม่ําเสมอในอนาคตเปนมุมมองทั้งในดานพฤติกรรม(Behavior)  ซึ่งเห็นไดอยาง

ชัดเจน เชน การกลับมาซื้อซํ้าการบอกตอหรือการแนะนําผูอื่น และดานทัศนคติ  (Attitude) ซึ่งจะสะทอนใหเห็น

ถึงความรูสึกที่ซอนอยูลึกๆ ในจิตใจ เชน มีความรูสึกผูกพัน มีทัศนคติที่ดีตอองคกร เปนตน 

            ผลการศกึษาที่ไดจากคําอธิบายขางตน สามารถสรุปไดวา ความภักดี (Loyalty) หมายถึงการที่ผูบริโภค

มีความเชื่อมัน ทัศนคติท่ีดีและความพึงพอใจตอการซื้อสินคาและบริการ  โดยมีผลทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ

ในการกลับมาซื้อสินคาซํ้าและเกิดการกลาวถึง บอกตอหรือแนะนําสินคาและบริการ รวมถึงความรูสึกผูกพันอัน 

มาจากประสบการณที่ผูบริโภคซื้อสินคาออนไลนและไดรับการบริการที่ดีรานคา เปนผลทําใหผูบริโภคเกิดความ

ประทับใจ มีความพึงพอใจ สงผลใหผูบริโภคมีแนวโนมวาจะซื้อสินคากับรานคานั้น ๆ ตลอดไป 

2.การทบทวนแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการสงผลระหวางตัวแปร 

          2.1การสงผลระหวางตัวแปรดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม(influencer)กับตัวแปรดานความภักดี 

          Hermanda, Sumarwan,และTinaprilla (2019)อางอิงใน พรเพ็ญ สระทองกลัด(2565) ไดศึกษาเรื่อง 

ผลกระทบของผูมีอิทธิพลทางความคิดบนสื่อสังคม ที่สงผลตอความภักดีในตราสินคาและความตั้งใจในการซื้อ

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 219 คน มีอายุระหวาง 20 ถึง 30 ป มีการศกึษาระดับปริญญาตรี 

รายไดรวม 2,000,000 RP ตอเดือน พบวาผูมอีิทธิพลทางความคิดบนสื่อสังคมในสวน Macro Influencer และ 



Micro Influencer สงผลตอความภักดีในตราสินคาและความตั้งใจในการซื้อของผูบริโภค เนื่องจากผูมีอิทธิพลบน

สื่อสังคมมีบทบาทในการชี้นําและสรางแรงจูงใจ  

          Rios Marques, Casais,และCamilleri (2020) อางอิงใน พรเพ็ญ สระทองกลัด(2565) ไดศึกษาเรื่องผูมี

อิทธิพลทางความคิดMacrocelebrity และ Micro influencer ที่มีสงผลตอความภักดีในตราสินคาใน Instagram 

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนผูที่ติดตามประมาณ 4,000 คน ในInstagram แบรนดซึ่งสวนใหญ

ผูติดตามเปนเพศหญิง รอยละ75 มีอายุระหวาง 25 ถึง 34 ป ผูตอบแบบสอบถามใหความสนใจกับผูมอีิทธิพลทาง

ความคิดที่พยายามคนหาวิธีใหมๆ รวมไปถึงการสรางการมีสวนรวมของผูบริโภคผานสื่อสังคม รอยละ 60.00 

ดังนั้น ผลจากการศึกษาพบวา ผูมีอิทธิพลทางความคิด สงผลตอความภักดีในตราสินคาใน Instagram อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยบุคคลที่มีชื่อเสียงเมื่อมีการกระตุนทางการตลาดบนหนา Instagram สามารถ

สะทอนใหเกิดการเพ่ิมของจํานวนผูติดตามและแสดงความคิดเห็น ที่สามารถสรางความสัมพันธกับตราสินคาที่ถูก

ถายทอดออกมา การมีสวนรวมผานโซเชียลมีเดีย จึงสามารถสรางความภักดีตอตราสินคาที่ไดรับเพ่ิมมากขึ้น  

          Hassan, Ramayah และ Kumaim (2021)อางอิงใน พรเพ็ญ สระทองกลัด(2565)ไดศึกษาเรื่องผูมี

อิทธิพลบนสื่อสังคมกูรูดานความงามบนโซเชียลมีเดียที่สงผลตอความภักดีตอตราสินคาในการเลือกผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางของเยาวชนรุนเจเนอเรชันวาย  ผูตอบแบบสอบถามเปนผูชมรายการความงาม จํานวน 271 ราย จาก

เยาวชนหญิงในมาเลเซีย โดยอายุระหวาง 18 ถึง 23 การศึกษาพบวา ผูมีอิทธิพลจากโซเชียลมีเดียในกลุม Macro 

Influencer ที่เปนกูรูในอุตสาหกรรมความงาม สงผลตอการเลือกซื้อสินคาเครื่องสําอางของผูบริโภคในประเทศ

มาเลเซียที่มีแนวโนมจะสงผลตอความภักดีในตราสินคา นอกจากจะสรางความภักดีในตราสินคาแลว ยังสงผลตอ

การบอกตอปากตอปาก และการถายทอดประสบการณที่ไดรับจากสื่อนั้น 

          ผลการศึกษาที่ไดจากคําอธิบายดังกลาวมีความเกี่ยวของกับเรื่องที่ศกึษา คือ ความสัมพันธระหวางปจจัย

ดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม กับความภักดี จึงสรุปไดวากลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมสงผลตอความภักดี 

และนําไปสูการตั้งสมมุติฐานไดวา สมมตุฐิานที่ 1 : กลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคมสงผลตอความภักดีที่จะซื้อสินคา

ประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

          2.2 การสงผลระหวางตัวแปรดานลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมกับตัวแปรดานความภักดี 

          สุปรียา พัฒนพงศธร(2565) ศึกษาความสัมพันธระหวางการเปดรับการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานสื่อ

สังคมออนไลนกับความผูกพันและความภักดีของผูบริโภคที่มีตอแบรนดเครื่องสําอางไทย โดยใชแบบสอบถาม

ออนไลนในการเก็บรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคที่เคยเปดรับการตลาดเชิงเนื้อหาบนสื่อสังคมออนไลนของ

เครื่องสําอาง 1ใน 3 แบรนด ไดแก ควิทเพรส มิสทิน และศรีจันทรจํานวน 385 คน พบวาการเปดรับการสื่อสาร

การตลาดเชิงเนื้อหาผานสื่อสังคมออนไลนมีความสัมพันธในเชิงบวกกับความผูกพันและความภักดีของบริโภคที่มี

ตอแบรนดเครื่องสําอางไทยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยกลุมตวัอยางจะเปดรับเนื้อหาที่มาจาก

ขอมูลของผูใชมากที่สุด เนื้อหาที่ทางแบรนดสรางข้ึนบนสื่อสังคมออนไลนที่นาสนใจตรงกับความตองการ ผูบริโภค



ก็จะคอยติดตามความเคลื่อนไหวของแบรนดนั้น ทําใหผูบริโภคมีความผูกพันกับแบรนดนั้น เนื้อหาที่ถูกสรางสรรค

มาอยางมีประสิทธิภาพและเปนประโยชนตอผูบริโภคผานชองทางตางๆ เปนตัวชวยในการสรางความสัมพันธอัน

ลึกซึ้งระหวางแบรนดกับผูบริโภค และ เมื่อผูบริโภคมีการเปดรับการสื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานสื่อสังคม

ออนไลนของแบรนดเครื่องสําอางมาก ก็จะมีความภักดีที่มีตอแบรนดเครื่องสําอางมากตามไปดวย  

          นิสสรณ เจียวยี่ กฤตชน วงศรัตนและวัชระ เวชประสิทธิ์(2565) ศึกษาถึงอิทธิพลของปจจัยการสื่อสารผาน

การถายทอดสดเฟซบุกไลฟที่มีตอความภักดีของลูกคาที่ซื้ออาหารแปรรูปออนไลน จากผลการวิจัยพบวา การ

สื่อสารผานการถายทอดสดเฟซบุกไลฟมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอความภักดีของลูกคาที่ซื้ออาหารแปรรูป

ออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดยการสื่อสาร ทั้ง 5 ดาน คือ 1.ดานความบันเทิง (Entertainment) การ

นําเสนอเนื้อหาที่เปนประโยชนนาดึงดูดใจ 2.ดานการปฏิสัมพันธ(Interaction) มีการนําเสนอเนื้อหาที่เปน

ประโยชนและใชคําพูดในทางที่ดีมีความเปนกันเองทําใหลูกคาเกิดความเชื่อมั่นในตราสินคารวมถึงมีการพูดคุย

โตตอบกันไดแบบเรียลไทม กอใหเกิดปฏิสัมพันธที่ดีระหวางผูจําหนายและลูกคา 3.ดานความนิยม (Trendiness) 

การมีชื่อเสียงของผูจําหนายมีผูติดตามเปนจํานวนมาก สามารถสรางการดึงดูดใหลูกคาเกิดความสนใจ 

4.ดานความเฉพาะเจาะจง (Customization) ลูกคาลวนมีความสนใจสินคาที่มีความแปลกใหม มีเอกลักษณ

เฉพาะตัว เมื่อลูกคาเกิดความชื่นชอบและประทับใจในตัวของผูจําหนายทําใหเกิดความภักดีที่ลูกคามีตอผูจําหนาย 

5.ดานการบอกตอแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ผูจําหนายที่จัดหาสินคาที่มีคุณภาพดีมีความพิเศษเปน

เอกลักษณเฉพาะตัวสามารถสรางประสบการณที่ดีใหแกลูกคาและเกิดความพึงพอใจ ทําใหเกิดการซื้อซํ้านําไปสู

การแชรขอมูลหรือประสบการณหรือการแนะนําบอกตอ ซึ่งความผูกพันของลูกคาและความภักดีในตราสินคามี

ความสัมพันธมผีลกระทบทางบวกตอความตั้งใจซื้อ  

          ศิกานต นพเกา(2023) ไดศึกษาเรื่องการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาที่สงผลตอการสรางความภักดีในตรา

สินคาใหธุรกิจ ในกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยเปนประชาชนผูที่กําลังใชและเคยใชบริการสื่อสังคมออนไลน 

ผลการวิจัย พบวา 1.ผูใชสื่อสังคมออนไลนใหความสําคญัในเรื่องการสรางการรับรูเนื้อหาการโฆษณา โดยแนะนํา

เก่ียวกับการเสนอโฆษณาที่ดีไมกอใหเกิดความรูสึกอึดอัดตอลูกคา รวมทั้งการนําเสนอเนื้อหาใหแปลกใหม กระชับ 

2.ปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาสงผลการสรางความภักดีในตราสินคา  สงผลตอความภักดีในตราสินคา

ของผูใชบริการสื่อออนไลน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งปจจัยการนําเสนอการตลาดเชิงเนื้อหาสงผล

การสรางความภักดีในตราสินคาในระดับมาก เมื่อพิจารณาคาเฉลี่ยที่สูงที่สุด คือดานการสรางเนื้อหาที่มี

หลากหลายอารมณ รองลงมา ไดแกการสรางเนื้อหาตอบโจทย, ความสมํ่าเสมอในการเสนอ การสรางเนื้อหาที่มี

คุณคา -ประโยชน, การแสดงความจริงใจตอผูบริโภค ตามลําดับ 3.ปจจัยดานการตลาดที่ความเชื่อมโยงระหวาง

เนื้อหาสงผลตอความภักดีในตราสินคาของผูใชบริการสื่อออนไลนอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวา เนื้อหาที่เนนสรางการจดจําหรือพูดถึงตราสินคามากกวาการเสนอขายมีคาเฉลี่ยที่สูง

ที่สุด รองลงมา ไดแก เนื้อหาที่ดงึดดูใหลูกคารับรูถึงขอดีของตราสินคาและการสรางใหเกิดการมสีวนรวมกับสินคา 



           ผลการศึกษาทไีดจากคําอธิบายขางตน สามารถสรุปไดวา ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมสงผลตอความ

ภักดี และนําไปสูการตั้งสมมุติฐานไดวา สมมุติฐานที่ 2 : ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมสงผลตอความภักดีที่จะซื้อ

สินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กรอบแนวความคิด 

ภาพตัวแปรและเสนทางความสัมพนัธระหวางตัวแปร 

          ตัวแปรอิสระ                              ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

1.ประชากร ประชากรที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดมกีารกําหนดคุณสมบัติไวเพ่ือใหไดประชากรที่มีความรู 

ความเขาใจที่ไดรับจากประสบการณของตนเองและ/ หรือไดรับจากแหลงขอมูลประเภทตางๆ อาทิ ผูที่มีความ

สนิทใกลชิด เอกสารทางชองทางประเภทอ่ืน เปนตน ความรูและความเขาใจดังกลาวสงผลใหประชากรสามารถให

ขอมูลโดยแสดงความคิดเห็นไดอยางถูกตองสอดคลองกับประเด็นที่ผูวิจัยศึกษา ซึ่งคุณสมบัติของประชากร ไดแก  

 1.1 เปนบุคคลที่มีอาชีพในวัยทํางานและอาศยัอยูในบริเวณกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 1.2 เปนบุคคลที่เคยมีประสบการณทางดานการซื้อเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนมากอน 

          1.3 เปนบุคคลท่ีมีความรูและความเขาใจเก่ียวกับซื้อเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน  

2.ตัวอยาง  ตัวอยางท่ีนํามาใชในการศึกษาครั้งนี้จะถูกเลือกจากประชากรท่ีมีการกําหนดคุณสมบัติไวลวงหนา

ตามที่ระบุไวขางตน เหตุผลที่ผูวิจัยใชตัวอยางเนื่องจาก (ผูวิจัยไมทราบจํานวนที่แนนอนของประชากร/ จํานวน

ประชากรมีจํานวนมาก แตผูวิจัยมีขอจํากัดดานเวลา งบประมาณและบุคลากรท่ีจะใชในการเขาถึง และการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากประชากรทั้งหมด) ผูวิจัยไดดําเนินการเปนขั้นตอนดังตอไปนี้ 

ปจจัยดานลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม 

-ดานรูปแบบเนื้อหา 

-ดานความนาสนใจ 

-ดานคุณภาพ 

-ดานประโยชน 

ปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิบนสื่อสังคม 

-ดานความมีชื่อเสียง 

-ดานความนาเช่ือถือ 

-ดานความเชีย่วชาญ 

-ดานความดึงดูดใจ 
ความภักดีจะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผาน

ชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 



           กําหนดขนาดหรือจํานวนของตัวอยางซึ่งในที่นี้เปนการกําหนดขนาดตัวอยางที่ผูวิจัยไมทราบจํานวน

ประชากร โดยใชสูตรการคํานวณของ Cochrane (1977) ไดแก 

 n     = Z2 

                                                          4e2 

           ในที่นี้   n  หมายถึง ขนาด/ จํานวนของตัวอยาง 

           Z  หมายถึง ชวงของความเชื่อมั่นที่รอยละ 95 มีคาเทากับ 1.96 

           e  หมายถึง ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 มีคาเทากับ 0.05 

       แทนคาทั้งหมดจะได n = 385 ตัวอยาง 

           อยางไรก็ตามผูวิจัยเลือกใชขนาดตัวอยางจํานวน 400 ตัวอยาง เพ่ือปองกันขอผิดลาดที่อาจเกิดขึ้น จาก

การตอบแบบสอบถามที่ไมสมบูรณครบถวนของผูตอบแบบสอบถาม 

1.3 การเลือกตัวอยางในการศึกษาเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลดวยวิธีการสํารวจความคิดเห็นผูวิจัยไดใชวิธีการสุม

ตัวอยางโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน ซึ่งในที่นี้ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก 

1.4 การดําเนินการเขาถึงตัวอยาง  ผูวิจัยไดดําเนินการโดยใชวิธีการสํารวจทางออนไลน  

3. เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย  

 3.1ที่มาของเครื่องมือ  ในที่นี้หมายถึง คําถามที่อยูในแบบสอบถามที่มคีวามเก่ียวของกับตัวแปรที่ใชศึกษา

ทุกตัว และทุกประเภทนั้น ซึ่งผูวิจัยไดดําเนินการคนควาจากแหลงขอมูลตางๆ ประกอบดวย 

   3..1.1 แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

   3.1.2 ผลงานวิจัยที่เก่ียวของซึ่งไดมีการศกึษามากอน 

   3.1.3 คําแนะนําจากผูทรงคุณวุฒิ 

   3.1.4 คําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษา 

4. องคประกอบของเครื่องมือ 

 แบบสอบถามท่ีใชเครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลสําหรับการศึกษา ประกอบดวยคําถามซึ่งแบงเปน 4 สวน 

ดังตอไปนี้ 

 สวนที่ 1  เปนคําถามดานคุณลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

สถานภาพสมรส  รายไดตอเดือน และอาชีพ มีคาํถามจํานวนทั้งสิ้น 6 ขอ ลักษณะของคาํถามในสวนที่ 1 นี้จะเปน

คําถามชนิดปลายปด แบบใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบ มีทั้งคาํตอบที่เลือกตอบขอที่ตรงกับความเห็นของ

ผูตอบมากที่สุด  

 สวนที่ 2  เปนคําถามคัดกรองผูตอบแบบสอบถาม โดยใชการวัดขอมูลระดับนามบัญญัติ  

(Nominal Scale) จํานวน 2 ขอ และ คาํตอบ 2 ตัวเลือก  

• เคย/ใช คือ สามารถตอบแบบสอบถามในสวนถัดไป 



• ไมเคย/ไมใช คือ สิ้นสุดการตอบแบบสอบถาม 

          สวนที่ 3  เปนคําถามที่เก่ียวของกับตัวแปร“กลุมผูทรงอิทธิบนสื่อสังคม” มีคําถามจํานวนทั้งสิ้น 16 ขอ 

          สวนที่ 4  เปนคําถามที่เก่ียวกับตัวแปร “ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม”มีคําถามจํานวนทั้งสิ้น16ขอ 

          สวนที่ 5  เปนคําถามที่เก่ียวกับตัวแปร “ความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทาง

ออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล”มีคําถามจํานวนทั้งสิ้น10ขอ 

 ลักษณะของคําถามในสวนที่ 3,สวนที่4 และสวนที่ 5 เปนคําถามชนิดปลายปดแบบแบงระดับคะแนนโดย

คาคะแนนที่นอยที่สุด มีคาเทากับ 1 และคาคะแนนที่มากที่สุดมีคาเทากับ 5 

5. การตรวจสอบเครื่องมือ    ผูวิจัยไดดําเนินการตรวจสอบคําถามของแบบสอบถามกอนที่จะนําไปแจกกลุม

ตัวอยางโดย   แบงการตรวจสอบเปน 2 ประเภท กลาวคือ 

          5.1 การตรวจสอบความตรงของเนื้อหา ( Content Validity ) 

 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามใหแกผูทรงคุณวุฒิที่มีความเชี่ยวชาญตอประเด็นคําถามที่ใชวัดความคิดเห็นของผูตอบ

แบบสอบถามรวมทั้งนําเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อขอความคิดเห็น หลังจากนั้นผูวิจัยจึงเก็บรวบรวมขอเสนอแนะ

ตางๆ และนํามาปรับปรุงแกไขสําหรับขอคาํถามที่มีการทวงติงและแนะนําจากผูทรงคุณวุฒิและอาจารยที่ปรึกษา  

          5.2 การตรวจสอบความเชื่อถือ หรือความนาเชื่อถือ ( Reliability ) 

 ผูวิจัยไดทําการทดลองโดยนําแบบสอบถามจํานวน 40 ชุด ไปทดลองกับกลุมทดลองจํานวน 40 คน ซึ่งกลุม

ทดลองจะตองมีคุณสมบัติของประชากรอยางครบถวน เมื่อไดรับคําตอบแลวจะนําคําตอบไปคํานวณคาโดยวิธีการ

หาคาสัมประสิทธิ์ครอนแบช ( Cornbrash’s Alfa Coefficient ) ซึ่งคาสัมประสิทธิ์ดังกลาวจะตองมีคาอยูในชวง

ระหวาง 0.7-1.00 จึงจะถือวาแบบสอบถามนั้นมีความนาเชื่อถือ และสามารถนําไปใชได (Cronbach ,1970 

อางอิงใน สุทิน ชนะบุญ,2560)  

          ชื่อตัวแปรตน และตัวแปรตาม                 คาสัมประสิทธ์ิครอนแบชอัลฟา 

          1.ผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม                                                         0.75 

          2.ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม                                                  0.90 

          3.ความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทาง 

             ออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล        0.81                 

        คารวม            0.80 

6. ประเภทของสถิติที่ใช 

  ผูวิจัยไดเลือกใชสถิติสําหรับการวิเคราะหผลการศึกษาเพ่ือตอบวัตถุประสงคของการศึกษาในครั้งนี้ คือ 

  6.1 สถิติเชิงพรรณา ผูวิจัยไดนํามาใชเพ่ือตอบวัตถุประสงคในเรื่องตอไปนี้ คือ 

6.1.1 คาความถี่ คารอยละ ใชวิเคราะหและอธิบายถึงคุณลักษณะของผูตอบแบบสอบถาม  

ความคิดเห็นทั่วไป ซึ่งใชมาตรวัดนามบัญญัติ และมาตรจัดอันดับ (สุทิน ชนะบุญ, 2560) 



           6.1.2 คาเฉลี่ย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ใชเพ่ือวิเคราะหและอธิบายความคดิเห็นของตัวอยางใน

เรื่องกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม  ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม และความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภท

เครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งใชมาตรวัด     

อันตรภาค (สุทิน ชนะบุญ, 2560) เพื่อสํารวจความคดิเห็น.เพ่ือสํารวจและสรุปความคิดเห็นของประชากรวัย

ทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

          6.2 สถิติเชิงอนุมาน ผูวิจัยไดนํามาใชเพ่ือการทดสอบสมมุติฐานสําหรับการตอบวัตถุประสงคของ

การศึกษาที่ตั้งไว  ซึ่งการวิเคราะหถึงความสัมพันธในรูปของการสงผลระระหวางตัวแปรอิสระ (ตน) ที่ใชมาตรวัด

อันตรภาค และตัวแปรตามที่ใชมาตรวัดอันตรภาค ผูวิจัยไดเลือกใชสถิติการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุ (Multiple 

Regress on Analysis) (สุทิน ชนะบุญ, 2560) 

7. การแปรผลคาสถิติ   เนื่องจากคาสถิติที่ไดจากการประมวลผลดวยวิธีการทางสถิติต เชน คาเฉลี่ย คา

สัมประสิทธิ์ ตองมีการแปลผลโดยใความหมายในลักษณะของความมาก – นอย หรือ ความสูง – ตํ่า ดังนั้นผูวิจัย

จึงไดมีการกําหนดชวงชั้น ซึ่งสะดวกตอการแปลผล โดยดําเนินการดังตอไปนี้ 

1. ผูวิจัยทําการคํานวณความหางของแตละชวงคะแนนโดยใชสูตร ดังนี้ (อางอิง) 

ชวงหางระหวางชวงคะแนน = คาสูงสุด – คาตํ่าสุด 

                                          ระดับชั้น 

ในที่นี้ผูวิจัยไดแบงระดับคะแนนเปน 5 ระดับ 

   5 = ระดับคาคะแนนสูงสุด 

   1 = ระดับคาคะแนนตํ่าสุด 

2. ทําการกําหนดชวงชั้นสําหรับการแปลผลคาคะแนนที่ตกอยูในชวงชั้นตางๆ ดังนี้ 

คาเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.80 หมายความวา ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 

                    1.81- 2.61หมายความวา คอยขางไมเห็นดวย 

                     2.62- 3.42หมายความวา เห็นดวยปานกลาง 

                     3.43 -4.23หมายความวา คอนขางเห็นดวย 

                     4.24 -5.00 หมายความวา เห็นดวยอยางยิ่ง         

สรุปผลการศึกษา 

 1.1สรุปผลขอมูลทางคุณสมบัติสวนบุคคล    ผลการศึกษาขอมูลทางคุณสมบัติสวนบุคคลของกลุมตวัอยาง 

ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามที่อยูในกลุม

ตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงโดยมีอายุอยูในชวง 31-40 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี ซึ่งสวนใหญและรายได

เฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 45,001 - 55,000บาท นอกจากนี้ยังสรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน/ พนักงานของรัฐ มากที่สุด  



          1.2ผลการศึกษาที่สรุปตามวัตถุประสงค ไดแก 

             1.2.1ผลสุรปความคิดเห็นที่ตองการสํารวจ พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคอนขางเห็นดวยตอเรื่อง

ปจจัยกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม แตหากมองเปนรายดานพบวามีความคิดเห็นเห็นในระดับเห็นดวยอยางย่ิงตอ

ดานความเชี่ยวชาญของกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม ในระดับคอนเห็นขางดวยตอดานความดึงดดูใจ ดานความ

นาเชื่อถือ และความมชีื่อเสียง ตามลําดับ ปจจัยลักษณะเนื้อหาบนสื่อสังคม พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เห็นดวยอยางย่ิงตอเรื่องลักษณะเนื้อหาบนสื่อสังคมในทุกดาน และความความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภท

เครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยอยางย่ิงตอดานทัศนคติ และในระดับคอนเห็นขางดวยตอดานพฤติกรรม 

            1.2.2 ผลสรุปการศึกษาที่ตองการวิเคราะหวาปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม และลักษณะ

เนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมสงผลตอความความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลนของ

ประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   จากการศึกษาพบวาปจจัยดานกลุมผูทรงอิทธิบนสื่อสังคม

(Influencer) และลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมสงผลตอความความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผาน

ชองทางออนไลนของประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล   ผลการศึกษาดังกลาวยังเปนการ

สอดคลองกับสมมุติฐานท่ีเสนอไวอีกดวย 

การอภิปรายผล    การอภิปรายผลในเรื่องนี้เปนการอภิปรายผลการศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบกับแนวคิด ทฤษฏีและ

งานวิจัยที่เก่ียวของโดยอภิปรายเปนลําดับตอไปนี้ 

  1.1 ผลการศึกษาที่พบวากลุมผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม(Influencer) สงผลตอความภักดีที่จะซื้อสินคา

ประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน  มีความสอดคลองกับแนวคิดของ  Hermanda, Sumarwan, and 

Tinaprilla (2019) ที่อธิบายวา ผูมีอิทธิพลทางความคดิบนสื่อสังคม สงผลตอความภักดีในตราสินคาและความ

ตั้งใจในการซื้อของผูบริโภค เนื่องจากผูมีอิทธิพลบนสื่อสังคมมีบทบาทในการชี้นําและสรางแรงจูงใจและยังทําให

ลูกคานั้นภักดีในตราสินคา รวมไปถึงการซื้อซํ้าในรายการสินคานั้นและสอดคลองกับผลการศกึษา Rios Marques, 

Casais, and Camilleri (2020)ที่อธิบายวาเรื่องผูมีอิทธิพลทางความคดิ สงผลตอความภักดีในตราสินคาใน 

Instagram สามารถสรางความสัมพันธกับตราสินคาที่ถูกถายทอดออกมา การมีสวนรวมผานโซเชียลมีเดีย จึง

สามารถสรางความภักดีตอตราสินคาที่นอกจากนี้Hassan, Ramayah and Kumaim (2021) ไดอธิบายวาผูมี

อิทธิพลบนสื่อสังคมกูรูดานความงามบนโซเชียลมีเดียสงผลตอความภักดีตอตราสินคาในการเลือกผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางของเยาวชนรุนเจเนอเรชันวาย นอกจากจะสรางความภักดีในตราสินคาแลว ยังสงผลตอการบอกตอ

ปากตอปากและการถายทอดประสบการณที่ไดรับดวย ความสอดคลองดังกลาวสามารถอธิบายไดในการศกึษาครั้ง

นี้ กลุมผูทรงอิทธิพลสงผลตอความความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน 

          1.2 ผลการศกึษาที่พบวาลักษณะเนื้อหาบนสื่อสังคมสงผลตอความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอาง

ผานชองทางออนไลน มีความสอดคลองกับแนวคิดของ นิสสรณ เจียวยี่ กฤตชน วงศรัตนและวัชระ เวชประสิทธิ์



(2565)  ที่อธิบายวาการสื่อสารผานการถายทอดสดเฟซบุกไลฟที่มีตอความภักดีของลูกคาที่ซื้ออาหารแปรรูป

ออนไลน จากผลการวิจัยพบวา การสื่อสารผานการถายทอดสดเฟซบุกไลฟมีอิทธิพลทางตรงเชิงบวกตอความภักดี

ของลูกคาที่ซื้ออาหารแปรรูปและสอดคลองกับผลการศึกษาของสุปรียา พัฒนพงศธร(2565) วา การเปดรับการ

สื่อสารการตลาดเชิงเนื้อหาผานสื่อสังคมออนไลนมีความสัมพันธในเชิงบวกกับความผูกพันและความภักดีของ

บริโภคที่มีตอแบรนดเครื่องสําอางไทย เนื้อหาที่ทางแบรนดสรางขึ้นบนสื่อสังคมออนไลนที่นาสนใจ ตรงกับความ

ตองการของผูบริโภค เนื้อหาที่ถูกสรางสรรคและเปนประโยชนตอผูบริโภค ผานชองทางตางๆ เปนตัวชวยในการ

สรางความสัมพันธอันลึกซึ้งและความภักดีที่มีตอแบรนดและสอดคลองกับผลการศึกษาของศิกานต นพเกา

(2023)ที่อธิบายวาการนําเสนอเนื้อหา สงผลการสรางความภักดีในตราสินคาอยูในระดับมาก ความสอดคลอง

ดังกลาวสามารถอธิบายไดในการศึกษาครั้งนี้ลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคมสงผลตอความความภักดีที่จะซื้อสินคา

ประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน 

ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 

               การที่ตองการใหประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มึความภักดีที่จะซื้อสินคา

ประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน ปจจัยที่ตองนํามาพิจารณาเพ่ือใหเกิดความภักดีที่จะทําใหซื้อสินคา

ประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน คือ กลุมผูทรงอิทธิบนสื่อสังคมและลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม 

                ในการพิจารณาปจจัยดานเรื่องกลุมผูทรงอิทธิบนสื่อสังคม สิ่งที่ควรพิจารณาใหความสําคัญในการ

สรางหรือพัฒนาการรับรูใหแกกลุมประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพ่ือใหเกิดประสิทธิผลตอ

ความภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน  ไดแกดานความเชี่ยวชาญ ความดึงดูดใจและ

ความนาเชื่อถือของผูทรงอิทธิพลบนสื่อสังคม เปนสามลําดับแรก 

             ในการพิจารณาปจจัยเรื่องลักษณะเนื้อหาที่ใชบนสื่อสังคม สิ่งที่ควรพิจารณาใหความสําคัญในการสราง

หรือพัฒนาการรับรูใหแกกลุมประชากรวัยทํางานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพ่ือใหเกิดประสิทธิผลตอความ

ภักดีที่จะซื้อสินคาประเภทเครื่องสําอางผานชองทางออนไลน ไดแก ดานคุณภาพของเนื้อหา ดานรูปแบบของ

เนื้อหา ดานดานประโยชนของเนื้อหา และดานความนาสนใจของเนื้อหา ตามลําดับ 
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