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รูปแบบ Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของ
นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
TYPE OF CONTENT MARKETING THROUGH ONLINE CHANNEL WHICH IMPACT TO 
PURCHASE DECISION: A CASE STUDY OF THAI FACIAL CARE MARKET 
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บทคัดยอ 
การศึกษาวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบ Content Marketing ในชองทาง

ออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล ซ่ึงมีกลุมตัวอยางเปนนักศึกษาหญิงท่ีศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล และมีความสมัครใจที่จะตอบแบบสอบถาม มีอายุระหวาง 18 – 24 ป ศึกษาอยูใน
ระดับปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยรัฐบาล และมหาวิทยาลัยเอกชน จํานวน 80 คน โดยเก็บขอมูลจาก
การทําแบบสอบถามออนไลนผานกูเกิ้ลฟอรม โดยแบบสอบถามไดออกแบบมาในลักษณะที่มี
ภาพประกอบรูปแบบท่ีแตกตางกันของเน้ือหาการตลาด (Content Marketing) ท่ีตราสินคาใชในชองทาง 
ออนไลนเพื่อใหเห็นภาพตัวอยางท่ีผูวิจัยตองการส่ือถึง จากนั้นทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรม 
SPSS ดวยเทคนิค Linear Regression เพ่ือหาคาสถิติของรูปแบบเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
เพื่อนําขอมูลท่ีไดมาพัฒนากลยุทธของตราสินคาในการส่ือสารใหตรงตามกับความตองการผูบริโภค 
เพื่อท่ีจะทําใหเกิดรายไดใหกับตราสินคาอยางยั่งยืนตอไป 

 
คําสําคัญ : บํารุงผิวหนา, ชองทางออนไลน, นักศึกษาหญิง 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ตลาดความงามในประเทศไทยป 2558 เติบโต 5%  มีมูลคา 8.1 หม่ืนลานบาท ซ่ึงใหญ
สุดในอาเซียน  โดยแบงออกเปนใหญ 5 ตลาด  คือ 1.สกินแคร (46%) 2. เมคอัพ (16%) 3. เสนผม (22%) 
4. 5.น้ําหอม (3%) ซ่ึงจะเห็นไดวาการแขงขันของตลาดสกินแครมีการแขงขันสูง และในขณะเดียวกัน
ตลาดเมคอัพก็เติบโตรวดเร็วอยางมากเชนกัน 

“ในป 2558 ตลาดสกินแคร (skincare) ในประเทศไทยมีมูลคาโดยประมาณสูงถึง 26,000 
ลานบาท ดวยอัตราการเติบโตรอยละ 5% โดยตลาดสกินแครสําหรับผิวหนา (facial skincare) คิดเปน 
68% ของตลาด  ในขณะท่ีตลาดเมคอัพเปนตลาดท่ีมีการเติบโตสูงสุด ในอัตรา 6.5% ดวยมูลคาตลาด 
14,000 พันลานบาท” (แบรนดบุฟเฟต, 2559) 
 

 
ภาพท่ี 1.1 สัดสวนมูลคาตลาดความงามในประเทศไทยป 2558 
ท่ีมา: Brand buffet.com (2559) 
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สกินแคร เมคอัพ เสนผม อื่นๆ
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ภาพท่ี 1.2 สัดสวนมูลคาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวในประเทศไทยป 2558 
ท่ีมา: Brand buffet.com (2559) 
 

จากภาพท่ี 1.1 และภาพที่ 1.2 จะเห็นไดวาตลาดผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามีสัดสวนมากท่ีสุด
อยูท่ี 68 เปอรเซ็นตเม่ือเปรียบเทียบกับกลุมอ่ืนๆรวมกัน และมีแนวโนมเติบโตข้ึนทุกป 

เม่ือกลาวถึงชองทางการรับส่ือและขาวสารตางๆ ของผูบริโภคในสังคมปจจุบันนั้นพบวา
มีการเปล่ียนแปลงไปในชวงหลายปท่ีผานมา โดยขอมูลจากกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและ
การสื่อสาร (ไอซีที) เปดเผยรายงานผลการสํารวจพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของคนไทยในป 2558 
โดยสํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) หรือ ETDA พบวาจํานวนคนไทย
ท่ีมีการใชงานผานอินเตอรเน็ตและโซเชียลมีเดียนั้นเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง โดยพบวาในชองทางการ
ใชงานอินเตอรเน็ตผานอุปกรณเคล่ือนท่ี 3 อันดับแรกนั้น อันดับ 1 ไดแก การใชบริการโซเชียลเน็ตเวิรก 
เชน เฟซบุค อินสตาแกรม และไลนนั้น มีผูใชราว 35 ลานบัญชีคิดเปนสัดสวนสูงถึงรอยละ 82.7 อันดับ 2 
คือ การใชเพื่อสืบคนขอมูลคิดเปนรอยละ 56.6 และอันดับ 3 คือ การใชติดตามขาวสารในรูปแบบ
หนังสือพิมพอิเล็กทรอนิกส คิดเปนรอยละ 52.2 (กรมกิจการเด็กและเยาวชน, 2558) 
 

 
ภาพท่ี 1.3 จุดประสงคในการใชอินเตอรเนตผานอุปกรณเคล่ือนท่ีของคนไทยป 2558 
ท่ีมา: สํานักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (องคการมหาชน) (2559) 
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จะเห็นไดวาชองทางออนไลนเร่ิมเขามามีบทบาทสําคัญในชีวิตประจําวันของคนในสังคม
มากข้ึนเร่ือยๆ เนื่องจากเปนชองทางการรับรูขอมูลขาวสารท่ีรวดเร็วและทันตอเหตุการณในรูปแบบ
ท่ีเปนปจจุบัน (Real Time) ซ่ึงส่ือสังคมออนไลนท่ีเปนท่ีนิยมในปจจุบัน ไดแก เฟซบุค (Facebook) 
ทวิตเตอร (Twitter) ยูทูป (YouTube) ไลน (Line) วอทซแอพ (Watch App) เปนตน (กรมกิจการเด็ก
และเยาวชน, 2558) 

โดยพบวากลุมหลักของผูที่ใชอินเทอรเน็ตสวนใหญนั้นเปนกลุม นักเรียน นักศึกษา 
โดยบริษัท ศูนยวิจัยนวัตกรรมอินเทอรเน็ตไทย จํากัด ไดทําการสํารวจประชากรที่ใชอินเทอรเน็ตจํานวน 
25 ลานคนในประเทศไทย ในป 2554 พบวากลุมท่ีใชอินเทอรเน็ตสูงสุดคือ กลุมประชากรที่มีอายุ
ระหวาง 12 - 17 ป และ ในป 2559 สํานักงานสถิติแหงชาติไดทําการสํารวจและพบวามีการใชอินเทอรเน็ต 
เพิ่มมากข้ึนในทุกกลุมอายุ โดยเฉพาะกลุมประชากรท่ีมีอายุระหวาง 15 - 24 ป (กรมกิจการเด็กและ
เยาวชน, 2558)  

ในขณะท่ีคนจํานวนมากเร่ิมหันมาบริโภคขาวสารทางออนไลน และโซเชียลเน็ตเวิรค
มากข้ึน ประกอบกับการผลิตเนื้อหาลงในชองทางออนไลนและโซเชียลเน็ตเวิรคท่ีตนทุนตํ่ากวาใน
รูปแบบเดิมๆนั้น สงผลใหผูผลิตเนื้อหาหันมาใหความสนใจท่ีจะเขาถึงผูบริโภคในชองทางออนไลนและ
โซเชียลเน็ตเวิรคมากข้ึนตามไปดวย จนทําใหขอมูลขาวสารในชองทางออนไลนและโซเชียลเน็ตเวิรค 
มีเยอะมากในปจจุบัน อางอิงจากสถิติจํานวนวิดีโอจากผูใชงานท่ัวไปและจากแบรนดสินคาในเว็ปไซต 
ยูทูป (YouTube) ในป 2016 มีจํานวนเพิ่มมากข้ึนถึง 4 เทาจากปกอนหนา (มารเก็ตต้ิงไทย, 2016) ทําให
ผูบริโภคสามารถเลือกเฉพาะส่ิงท่ีตนเองตองการรับได สถานการณการจึงเปล่ียนไป ผูผลิตเนื้อหาตอง
กลับมาตระหนักถึงวิธีการที่จะเขาถึงผูบริโภคใหไดทามกลางขอมูลขาวสารอันมหาศาลบนพ้ืนท่ีใน
ชองทางออนไลนและโซเชียลเน็ตเวิรค 

สุธาทร สุทธิสนธ์ิ (2557) กลาวถึงความสําคัญของ Content Marketing ในตลาดดิจิตอลวา 
ในยุคของ Traditional marketing นั้นใครยึดหนาส่ือหรือยึดเวลาบนทีวีได คือผูครองอํานาจ แตในมุม
ของ Digital marketing ผูท่ีสามารถยึดพ้ืนท่ีบน Google ไดนั้นคือผูครองอํานาจบนส่ือออนไลน แตผูชนะ
อยางแทจริงคือผูท่ีสามารถครองพื้นท่ีไดท้ังบน Offline และ Online ซ่ึงเปนลักษณะของการตลาดแบบ
ผสมผสาน ท่ีใช Content marketing เปนตัวเช่ือมโยง และตอยอด Campaign marketing ระหวาง Online 
และ Offline เขาดวยกัน  

ดังนั้นการศึกษารูปแบบเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) จึงมีบทบาทสําคัญมาก
ในยุคปจจุบันที่ผูบริโภคเปนผูเลือกรับขอมูลขาวสาร เพื่อท่ีผูผลิตเนื้อหาจะสามารถยกระดับขอมูลท่ี
ใหแกผูบริโภคใหมีคุณภาพมากข้ึน เพื่อดึงดูดกลุมผูบริโภคท่ีเปนเปาหมายหลักเอาไวใหได 
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1.2  คําถามวิจัย 
1. รูปแบบของเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) มีอะไรบาง ในธุรกิจผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา ในมุมมองของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง 
2. รูปแบบของเน้ือหาการตลาด (Content Marketing) แบบใดในธุรกิจผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงมากท่ีสุด 
 
 

1.3  วัตถุประสงคการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาถึงรูปแบบของเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) ในธุรกิจผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา ในมุมมองของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง 
2. เพื่อศึกษาถึงรูปแบบของเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) ในธุรกิจผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนา ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงมากท่ีสุด 
 
 

1.4  ประโยชนที่คาดวาจะไดรับจากการวิจัย 
ผลการศึกษาในเร่ืองรูปแบบของเน้ือหาการตลาด (Content Marketing) ในธุรกิจผลิตภัณฑ

บํารุงผิวหนาชวยใหนักการตลาดสามารถเลือกใชรูปแบบท่ีตรงกับความตองการของกลุมผูบริโภค
ดังกลาวไดแมนยํายิ่งข้ึน เพ่ือใหเกิดการสรางคุณคาใหกับตราสินคาหรือตัวผลิตภัณฑนั้นๆ มากยิ่งข้ึน 
 
 

1.5  สมมติฐานในการวิจัย 
รูปแบบเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล โดยแตละรูปแบบจะมีผลมากนอย
ตอการตัดสินใจซ้ือในระดับท่ีแตกตางกัน 
 
 

1.6  ขอบเขตการวิจัย 
1. ศึกษาในเร่ืองทัศนคติของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และ

ปริมณฑลตอเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา  
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2. ประชากรเปนนักศึกษาเพศหญิง ท่ีศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยรัฐบาล มหาวิทยาลัยเอกชน 
ท้ังภาคไทยและภาคอินเตอรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

3. ระยะเวลาในการศึกษา กันยายน – พฤศจิกายน 2559 
4. พื้นที่ในการทําการศึกษางานวิจัยนี้อยูพื้นที่เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 
 

1.7  คํานิยามศัพทเฉพาะ  
1. นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี ในงานวิจัยนี้หมายถึงกลุมนักศึกษาเพศหญิง ท่ีศึกษา 

อยูในระดับปริญญาตรี ท้ังมหาวิทยาลัยเอกชน และรัฐบาล ภาคการเรียนทั้งไทย และภาคการเรียน
อินเตอร ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 

2. เนื้อหาการตลาด (Content Marketing) คือ เทคนิคดานการตลาด ในการสรางและ
แจกจาย Content ท่ีมี “คุณคา” กับกลุมเปาหมาย โดยมีจุดประสงคใหกลุมเปาหมายกลับมาสรางรายได 
ใหเรา 

3. ชองทางออนไลน หมายถึง ชองทางการสื่อสารผานอินเตอรเน็ต (Internet) โดยท่ี
ผูรับสารใชชองทางอินเตอรเน็ตเปนชองทางการเขาถึงขอมูลและขาวสาร และผูสงสารใชอินเตอรเน็ต 
เปนชองทางของการเผยแพรขอมูลและขาวสาร 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 
 

การศึกษาทัศนคติของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล
ตอ Content Marketing ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ผูวิจัยไดทําการคนควา การนําเสนอ
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพื่อเปนแนวทางในการวิจัย โดยแยกเปนหัวขอดังตอไปนี้ 

1.  แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 
2.  งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ 
3.  กรอบแนวคิดงานวจิัย 

 
 

2.1  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) 
การตลาดเชิงเนื้อหา (Content Marketing) คือ การสรางมูลคาจากการใชขอมูลผสมกับ

ความบันเทิงเพื่อสรางผลกระทบในเชิงบวกใหกับผูบริโภค (Nosrai, Karimi, Mohammadi and Malekian, 
2013) เนื้อหาท่ีถูกนําเสนอจะมีบทบาทในการกระตุนใหเกิดการมีสวนรวม การใหขอมูล สรางความ
บันเทิง สรางความไววางใจ และเปนเครื่องมือสรางความสัมพันธระหวางองคกรกับผูบริโภค (The 
Internet marketing academy, 2011) 

การตลาดเชิงเนื้อหา (Content marketing ) จึงหมายถึงแนวทางการส่ือสารการตลาดท่ีเนน
ในการสรางเนื้อหาท่ีมีความนาสนใจ มีความโดดเดนและเอกลักษณท่ีแตกตางไปจากผูอ่ืน เปนการนําเสนอ 
ขอมูลตางๆ ไดอยางนาสนใจ ตรงประเด็น สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายได ทําใหกลุมเปาหมาย ตองการ 
นําไปบอกตอ นอกจากนี้ยังสามารถสรางความตองการ แรงจูงใจในการซ้ือสินคา พรอมท้ังเพิ่มทัศนคติ 
ท่ีดีตอตราสินคาใหกับผูบริโภคไดอีกดวย 

หลักการสําคัญของการทําการตลาดเชิงเนื้อหามี 5 ประการ (Lankow, Ritchie and Crooks, 
2012) คือ 

1. การจัดการขอมูลใหเปนขอมูลท่ีมีคุณคาและเกี่ยวของกับผูบริโภค 
2. มีวัตถุประสงคทางการตลาด 
3. ตองการสรางการเปล่ียนแปลงหรือรักษาพฤติกรรมของผูบริโภค 
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4. ใชส่ือผานรูปแบบท่ีหลากหลาย เชน ภาพเคล่ือนไหว 
5. มีการระบุกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน 
หัวใจสําคัญของการตลาดเชิงเนื้อหาอยูท่ีการส่ือสาร ซ่ึงตองมีความแตกตางจากการส่ือสาร

แบบเดิมเนื่องจากผูบริโภคในสังคมฐานความรูตองการขอมูลท่ีนาเช่ือถือ มากกวาขอมูลท่ีถูกสราง
ใหเปนกระแสในการโฆษณาหรือการประชาสัมพันธ เทคโนโลยีก็เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีเขามามีบทบาท
ในการตลาดรูปแบบนี้ เนื่องจากผูบริโภคมองวาการโฆษณาผานปายโฆษณาบนอินเตอรเน็ตอาจเปน
ไวรัส หรือเปนขอมูลท่ีไมจําเปน (Nosraietal, 2013) 

รูปแบบ Content Marketing มีท้ังหมด 9 รูปแบบ ดังนี ้
1. การใชบทความ หมายถึง การนําเสนอขอมูลและเร่ืองราวตางๆ ผานตัวอักษรเปนหลัก 

และนําเสนอขอมูลท่ีเปนประโยชนโดยไมไดเนนจุดประสงคหลักในการโฆษณาตัวสินคา 
2. การใชรีโพสท (Repost) หมายถึง การนําเนื้อหาการตลาดของผูอื่นมานําเสนอซํ้า

ผานทางชองทางของเรา 
3. การเปรียบเทียบกอนและหลัง (Before&After) หมายถึง การแสดงรูปภาพของผูใช

สินคากอนและหลังการใชผลิตภัณฑเพื่อแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการใชผลิตภัณฑ  
4. การใชพรีเซนเตอร (Presenter) หมายถึง การใชตัวแทนเพื่อส่ือสารไปยังลูกคา เพื่อ

แนะนําสินคา 
5. การรีวิวสินคา หมายถึง การแบงปนประสบการณการใชสินคาจากผูใชจริง 
6. การใช VDO Clip หมายถึง การนําเสนอเนื้อหาผานวดิีโอเปนเร่ืองราวส้ันๆ 
7. การใช Infographic หมายถึง การนําเสนอเนื้อหาผานรูปภาพที่มีการอธิบายใน

รูปภาพเดียว 
8. การใช One Liner หมายถึง การนําเสนอคําพูดส้ันๆ ที่มีความหมายมาก เชน คําพูด

ตลกขบขัน หรือ คําคม อยูในรูปภาพ หรือกรอบๆ เดียว 
9. การใชภาพ GIF (Graphic Interchange Format) หมายถึง การนําเสนอเนื้อหาในรูปแบบ

ภาพเคล่ือนไหวที่สามารถสรางความนาสนใจไดมากกวาภาพนิ่ง (Smart Content Marketing for Healthy 
Biz, 2558) 
 
 

2.2  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
อรรถชัย วรจรัสรังสี, 2556 ไดทําการศึกษาเร่ือง ประเภทเนื้อหาการตลาดบนเฟซบุก

แฟนเพจและความต้ังใจซ้ือของผูบริโภค โดยเก็บขอมูลจากเฟซบุกแฟนเพจสินคา 3 แฟนเพจ ไดแก 
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จีทีเอช แมคโดนัลดไทย และเปปซ่ีไทย ระหวางวันท่ี 1 สิงหาคม พ.ศ. 2556 ถึง 31 ตุลาคม พ.ศ.2556 
จากนั้นนําผลวิเคราะหมาใชศึกษากลุมตัวอยางอายุ 18-35 ป ท่ีเปนสมาชิกเฟซบุกแฟนเพจ เปนจํานวน 
402 คน ผลการศึกษาพบวา ประเภทเนื้อหาการตลาดบนเฟซบุกแฟนเพจสินคาสามารถแบงได 4 ประเภท 
เรียงตามลําดับการปรากฏเปน 1.)การใหขอมูลขาวสาร 2.)การสงเสริมและกระตุนใหเกิดการซ้ือหรือใช 
3.)การจัดกิจกรรมออนไลน และ 4.)การสงเสริมการขาย โดยวิธีการนําเสนอเนื้อหาการตลาดแบงเปน 4 
ประเภท คือ 1.)รูปภาพ 2.)วิดีโอ 3.)ลิงค และ 4.)ขอความ ตามลําดับ  

สวนการศึกษาวิจัยเชิงสํารวจไดผลวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจในเนื้อหาบนเฟซบุก 
แฟนเพจตราสินคาโดยรวมแลวอยูในระดับมาก และมีความพึงพอใจในวิธีการนําเสนอเนื้อหาบนเฟซบุก 
แฟนเพจตราสินคาในระดับปานกลาง และยังไดผลการทดสอบสมมติฐานวา ความพึงพอใจในเนื้อหา 
โดยรวมทุกประเภทมีความสัมพันธกับความต้ังใจซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 

นพวรรณ มีสมบูรณ, 2555 ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือสินคาและบริการผานการทําการตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคล่ือนที่ โดยศึกษาจากกลุมตัวอยาง
เปนนักศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย จํานวน 246 คน :ซ่ึงสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 
18-22 ป ศึกษาอยูในระดับช้ันปการศึกษาท่ี 3 มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 5,000-10,000 บาท ผล
การศึกษาพบวา คาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 6 ดาน โดยรวมอยูในระดับมาก 
หากพิจารณารายดานมีคาเฉล่ียอยูในระดับมาก 5 ดาน ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.68 ดาน
บุคลากร 3.66 ดานการสงเสริมการขาย 3.64 ดานผลิตภัณฑ 3.61 ดานความเปนสวนตัว 3.61 และอยู
ในระดับปานกลาง 1 ดาน คือ ดานราคา 3.48  

ความสําคัญของปจจัยการตลาดท่ีสงผลการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานการทําตลาด 
ออนไลนบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีตามความเห็นของนักศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย อยูในระดับมาก 
การเปรียบเทียบความสําคัญของปจจัยการตลาดท่ีสงผลการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานการทํา
ตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ และรายไดเฉล่ีย
ตอเดือน พบวา ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 แตระดับช้ันปการศึกษา ในสวน
รายดาน ในดานความเปนสวนตัวมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และราย
ขอ จํานวน 2 ขอ คือ ในขอสามารถรับขาวสารได 24 ช่ัวโมง และในขอความขาวสารมีความพรํ่าเพร่ือ 
กอใหเกิดความนารําคาญ มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

จากผลการวิจัยสามารถนํามาพัฒนาการทําตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคล่ือนท่ีได โดย
บริษัทท่ีขายสินคาและบริการผานการทําการตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคล่ือนท่ี ควรพิจารณาปรับปรุง
ความยาวของขอความใหเหมาะสม และไมเปลืองเนื้อท่ีหนวยความจํามากนัก สวนดานราคา ควรปรับ
ราคาคาบริการใหเหมาะสมเปนธรรม และเปนท่ียอมรับของผูใชบริการมากข้ึน 
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2.3  กรอบแนวคิดงานวิจัย 
จากแนวคิดและทฤษฎีเร่ืองการตลาดเชิงเนื้อหาและกระบวนการตัดสินใจซ้ือของ

ผูบริโภค สามารถแสดงความสัมพันธไดดังรูปดานลาง 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงกรอบแนวคิดเร่ืองรูปแบบ Content Marketing ตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 
 
 

รูปแบบของการนําเสนอ Content Marketing 
การใชบทความ 
การ Report 
การเปรียบเทียบกอนและหลัง (Before & After) 
การใช Presenter หรือ Influencer 
การรีวิวสินคา 
การใช VDO 
การใช One Liner 
การใชภาพ Info graphic 
การใช GIF (Graphic Interchange Format) 

การตัดสินใจซ้ือ 
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บทที่ 3 

วิธีการดําเนินงานวิจัย 
 
 

การวิจัยในคร้ังนี้เปนการศึกษเรื่องรูปแบบ Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมี
ผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล ซ่ึงเปนการทําวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยแบงข้ันตอนและขอบเขตการวิจัย
ตามรายละเอียดดังนี้  

1. ขอมูลที่ใชในงานวิจัย 
2. ผูเขารวมวิจัยหรือกลุมตัวอยาง 
3. เครื่องมือหรือเทคนิคท่ีใชในการดําเนินงานวิจัย 
4. วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
5. การวิเคราะหขอมูล  

 
 

3.1  ขอมูลท่ีใชในงานวิจัย 
การวิจัยในคร้ังนี้ใชแหลงขอมูลในเบ้ืองตนประกอบดวย แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary 

Data) ขอมูลท่ีไดจากการที่กลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม (Questionnaires) ท่ีผานการพัฒนาและ
ตรวจสอบคุณภาพแลวเปนเครื่องมือในการดําเนินการศึกษาทัศนคติของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑลตอ Content Marketing ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุม
ตัวอยางที่เปนนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีจากมหาวิทยาลัยท่ีเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
ดวยตนเองทั้งหมดจํานวน 80 ชุด โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงกลุม (Cluster Random Sampling ) 
โดยศึกษาอยูตางสถาบันการศึกษา และ ภาควิชา (ไทยและอินเตอร) ไดแก กลุมนักศึกษาหญิงภาคปกติ 
มหาวิทยาลัยรัฐบาล กลุมนักศึกษาหญิงภาคอินเตอร มหาวิทยาลัยรัฐบาล กลุมนักศึกษาหญิงภาคปกติ 
มหาวิทยาลัยเอกชน และกลุมนักศึกษาหญิงภาคอินเตอร มหาวิทยาลัยเอกชน อยางละเทาๆ กัน 
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3.2  ผูเขารวมวิจัยหรือกลุมตัวอยาง 
ผูเขารวมวิจัยในคร้ังนี้เปนนักศึกษาหญิง ท่ีศึกษาอยูในมหาวิทยาลัยในเขตกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล และมีความสมัครใจท่ีจะตอบแบบสอบถาม มีอายุระหวาง 18 – 24 ป ศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี จากมหาวิทยาลัยรัฐบาล และมหาวิทยาลัยเอกชน จํานวน 80 ชุดแบบสอบถาม 
 
 

3.3  เครื่องมือหรือเทคนิคท่ีใชในการดําเนินงานวิจัย 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยกําหนดและออกแบบคําถามใหเหมาะสมกับกลุม

ตัวอยางท่ีตอบคําถาม โดยแบบสอบถามเร่ืองรูปแบบ Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล” แบงออกเปน 4 สวนดังตอไปนี้ 

สวนท่ี 1 Screening Question มีลักษณะเปนขอใหเลือกตอบเพยีงขอเดยีวและเปนคําถาม 
ปลายปด ( Closed-ended questions ) มีจํานวน 1 ขอ 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถามมีลักษณะเปนขอ
ใหเลือกตอบเพียงขอเดียวและเปนคําถามปลายปด (Closed-ended questions) มีจํานวน 4 ขอ ไดแก  
ช้ันปท่ีกําลังศึกษา สถานศึกษา สาขาวิชา รายไดตอเดือน  

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถาม มีลักษณะเปน
ขอใหเลือกตอบเพียงขอเดียวและเปนคําถามปลายปด (Closed-ended questions) มีจํานวน 11 ขอ ไดแก 
การใชจายเงินซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ชองทางการขอมูลขาวสาร พฤติกรรมการเลือกอานขอมูล
ในแตละข้ันตอนการตัดสินใจซ้ือสินคาของทานผานชองทางออนไลน 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบ Content ของการนําเสนอผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
ท่ีทําใหคุณสนใจและอาจจะตัดสินใจซ้ือ เชน ระดับความพึงพอใจตอรูปแบบเนื้อหาในแตละประเภท 
ความเปนไปไดท่ีจะพิจารณาซื้อสินคาชนิดนี้ของแบรนดนี้หลังจากไดรับส่ือจากรูปแบบเนื้อหาใน
แตละประเภท 
 
 

3.4  วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
เก็บรวบรวมขอมูลจากคําตอบของคําถามท่ีระบุอยูในแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน 

คือ 
สวนท่ี 1  Screening Question 
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สวนท่ี 2  แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถาม 
สวนท่ี 3  แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถาม 
สวนท่ี 4  แบบสอบถามเกี่ยวกบัรูปแบบ Content ของการนําเสนอผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา 

ท่ีทําใหคุณสนใจ 
 
ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็ขอมูล 

คําถาม ตัวเลือก 
สวนท่ี 1 Screening Question  
1. ทานรับขอมูลขาวสารจากชองทางออนไลนหรือไม 1)ใช 

2) ไมใช (ปดการสัมภาษณ) 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบ
แบบสอบถาม 

 

2. กําลังศึกษาช้ันปที่ 1)  ช้ันปที่ 1 2) ช้ันปที่ 2 
3) ช้ันปที่ 3 4) ช้ันปที่ 4 
5) ช้ันปที่ 5 หรือสูงกวา 

3. สถานศึกษา 1) มหาวิทยาลัยรัฐบาล ภาคปกติ 
2) มหาวิทยาลัยเอกชน ภาคปกติ 
3) มหาวิทยาลัยรัฐบาล ภาคอินเตอร 
4) มหาวิทยาลัยเอกชน ภาคอินเตอร 

4. สาขาวิชา 1) สาขาวิชาศิลปะศาสตร 
2) สาขาวิชาศึกษาศาสตร 
3) สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 
4) สาขาวิชานิติศาสตร 
5) สาขาวิชาเศรษฐศาสตรสาขาวิชารัฐศาสตร 
6) สาขาวิชานิเทศศาสตร 
7) สาขาวิชาวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี 
8) อื่นๆ........................... (โปรดระบุ) 

5. รายไดตอเดือน 1) ตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
2) 10,001-15,000 บาท 
3) 15,001-20,000 บาท 
4) 20,001-30,000 บาท 
5) 30,001-40,000 บาท 
6) มากกวา 40,000 บาทขึ้นไป 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเก็บขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมทั่วไปของ
ผูตอบแบบสอบถาม 

 

6. กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวที่ทานใชจายมากที่สุด  
(ตอบไดเพียง 1 คําตอบ) 

1) กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย 
2) กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

7. กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ทานใชจายมากท่ีสุด 
(ตอบไดเพียง 1 คําตอบ) 

1) ผลิตภัณฑประเภทเซรั่ม 
2) ผลิตภัณฑประเภทครีมทากลางวัน/กลางคืน 
3) ผลิตภัณฑประเภทครีมทาใตตา  
4) ผลิตภัณฑประเภทโทนเนอร 
5) ผลิตภัณฑประเภทมอยซเจอไรเซอร   
6) ผลิตภัณฑประเภทกันแดดผิวหนา 
7) ผลิตภัณฑประเภทรักษาสิว 
8) ผลิตภัณฑประเภทอื่นๆ 

8. ประเภทการใชงานผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาที่ทานใช
จายมากที่สุด (ตอบไดเพียง 1 คําตอบ) 

1) เพ่ือเพ่ิมความขาวกระจางใส 
2) เพ่ือปกปองผิวจากแสงแดด 
3) เพ่ือเพ่ิมความชุมช้ืนใหกับผิวหนา 
4) เพ่ือลดหรือปองกันริ้วรอยบนใบหนา 
5) เพ่ือรักษาสิว 
6) เพ่ือรักษาฝา กระ 

9. ทานใชจายเงินซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเฉล่ียเดือน
ละเทาไหร 

1) นอยกวา 500 บาทตอเดือน 
2) 500-1000 บาทตอเดือน 
3) 1000-2000 บาทตอเดือน 
4) 2000-3000 บาทตอเดือน 
5) มากกวา 3000 บาทตอเดือน 

10. ทานรับขอมูลขาวสารจากชองทางใดบางมากท่ีสุด 
3 อันดับ 

.....1) Facebook 

.....2) Instagram 

.....3) LINE (Timeline, Line Group เพ่ือน) 

.....4) Twitter 

.....5) Official Website (เว็บไซตของบริษัท) 

.....6) Webboard เชน Dek-d Pantip 

.....7) Youtube 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเก็บขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

11. เมื่อทานเกิดความตองการ หรือ มีปญหาผิวหนา 
ทานจะเลือกอานขอมูลลักษณะใด 

1) ขอมูลเก่ียวกับบทความทางวิชาการ หรืองานวิจัยที่
นาเช่ือถือ 
2) ขอมูลเก่ียวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง/ รีวิว 
3) ขอมูลที่นําเสนอโดยบุคคลที่มีช่ือเสียง 
4) ขอมูลที่เสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติ
ของสินคา 
5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอื่น 
6) หาขอมูลจากแหลงอื่นๆ เชน เพ่ือน ครอบครัว 
พนักงานขาย 
7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
8) ไมไดหาขอมูล

12. เมื่อทานเริ่มหาขอมูลของสินคา ทานเลือกที่จะ
อานขอมูลลักษณะใด 

1) ขอมูลเก่ียวกับบทความทางวิชาการ หรืองานวิจัยที่
นาเช่ือถือ 
2) ขอมูลเก่ียวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง/ รีวิว 
3) ขอมูลที่นําเสนอโดยบุคคลที่มีช่ือเสียง 
4) ขอมูลที่เสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติ
ของสินคา 
5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอื่น 
6) หาขอมูลจากแหลงอื่นๆ เชน เพ่ือน ครอบครัว 
พนักงานขาย 
7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
8) ไมไดหาขอมูล

13. เมื่อทานเริ่มนําขอมูลมาที่หามาไดมา
เปรียบเทียบกันในยี่หอตางๆ ทานเลือกที่จะอาน
ขอมูลลักษณะใด 

1) ขอมูลเก่ียวกับบทความทางวิชาการ หรืองานวิจัยที่
นาเช่ือถือ 
2) ขอมูลเก่ียวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง/ รีวิว 
3) ขอมูลที่นําเสนอโดยบุคคลที่มีช่ือเสียง 
4) ขอมูลที่เสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติ
ของสินคา 
5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอื่น 
6) หาขอมูลจากแหลงอื่นๆ เชน เพ่ือน ครอบครัว 
พนักงานขาย 
7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
8) ไมไดหาขอมูล
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเก็บขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

14. เมื่อทานพิจารณาตัดสินใจจะซื้อสินคา เชนหา
ชองทางในการจัดจําหนาย ทานเลือกที่จะอาน
ขอมูล ลักษณะใด 

1) ขอมูลเก่ียวกับบทความทางวิชาการ หรืองานวิจัยที่
นาเช่ือถือ 
2) ขอมูลเก่ียวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง/ รีวิว 
3) ขอมูลที่นําเสนอโดยบุคคลที่มีช่ือเสียง 
4) ขอมูลที่เสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติ
ของสินคา 
5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอื่น 
6) หาขอมูลจากแหลงอื่นๆ เชน เพ่ือน ครอบครัว 
พนักงานขาย 
7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
8) ไมไดหาขอมูล 

15. เมื่อทานอยูในภาวะปกติที่ไมไดมีความตองการ
สินคา เพ่ือแกปญหา เชน สินคาที่ซื้อมายังไมหมด
ขอมูลเก่ียวกับบทความทางวิชาการ หรืองานวิจัยที่
นาเช่ือถือ 

1) ขอมูลเก่ียวกับบทความทางวิชาการ หรืองานวิจัยที่
นาเช่ือถือ 
2) ขอมูลเก่ียวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง/ รีวิว 
3) ขอมูลที่นําเสนอโดยบุคคลที่มีช่ือเสียง 
4) ขอมูลที่เสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติ
ของสินคา 
5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอื่น 
6) หาขอมูลจากแหลงอื่นๆ เชน เพ่ือน ครอบครัว 
พนักงานขาย 
7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
8) ไมไดหาขอมูล 

16. จากขอมูลที่ทานอานในขอ 15 ทานคิดวาขอมูล
ในชองทางใด มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาของ
ทานมากที่สุด 

1) Facebook 
2) Instagram  
3) LINE (Timeline, Line Group เพ่ือน) 
4) Twitter 
5) Official Website (เว็บไซตของบริษัท) 
6) Webboard เชน Dek-d Pantip 
7) Youtube 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็ขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบ Content ของ
การนําเสนอผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีทําใหคุณสนใจ 

 

17. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 1 เปนการนําเสนอรูปแบบ
เน้ือหาที่ผานคําพูดสั้นๆ ที่มีความหมายมาก เชน 
คําพูด ตลกขบขัน หรือ คําคม อยูในรูปภาพ หรือ
กรอบๆ เดียว  

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 

     
 

18. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 2 เปนการรีโพสท (Repost) 
หมายถึง การนําเน้ือหาการตลาดของผูอื่นมานําเสนอ 
ซ้ําผานทางชองทางของเรา  

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็ขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

19. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 3 เปนการใช Infographic นําเสนอ
เน้ือหาผานรูปภาพที่มีการอธิบายในรูปภาพเดียว 
 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 

     
 

20. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 4 เปนการใช VDO Clip นําเสนอ
เน้ือหาเปนเรื่องราวสั้นๆ 
 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็ขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

21. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 5 เปนการใชพรีเซนเตอร 
(Presenter) เปนใชตัวแทนเพ่ือสื่อสารไปยังลูกคา หรือ 
แนะนําสินคา 
 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 

     
 

22. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 

 

   
จากตัวอยางรูปภาพที่ 6 เปนการใชภาพ GIF (Graphic 
Interchange Format) นําเสนอเน้ือหาในรูปแบบ 
ภาพเคล่ือนไหวที่สามารถสรางความนาสนใจได
มากกวาภาพน่ิง 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็ขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

23. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 7 เปนการเปรียบเทียบกอนและ
หลัง (Before&After) โดยการแสดงรูปภาพของ ผูใช
สินคากอนและหลังการใชผลิตภัณฑเพ่ือแสดงใหเห็น
ถึงประสิทธิภาพในการใชผลิตภัณฑ 

 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 

     
 

24. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 8 เปนการใชบทความ นําเสนอ
ขอมูลและเรื่องราวตางๆ ผานตัวอักษรเปนหลักและ
นําเสนอขอมูลที่เปนประโยชนโดยไมไดเนน
จุดประสงคหลักในการโฆษณาตัวสินคา 
 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 
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ตารางท่ี 3.1 แบบสอบถามท่ีใชในการเกบ็ขอมูล (ตอ) 
คําถาม ตัวเลือก 

25. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด

 
จากตัวอยางรูปภาพที่ 9 เปนการรีวิวสินคา การแบงปน
ประสบการณการใชสินคาจากผูใชจริง 

 

 
ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 

     
 

26. ภายใน 3 เดือนขางหนา หากทานพบผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนาในรานคาทานจะซื้อหรือไม 
 
 

 

ไมชอบ
อยางมาก 

ไม
ชอบ 

เฉยๆ ชอบ 
ชอบ
มาก 

     
 

 
 
3.5  การวิเคราะหขอมูล 

หลังจากรวบรวมขอมูลแบบสอบถามครบท้ัง 80 ชุดครบถวน ดวยระดับความเช่ือม่ันท่ี 
90% แลวผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม ซ่ึงขอมูลแบบสอบถามท้ังหมดมีการตอบ
คําถามท่ีครบถวนสมบูรณ โดยไดดําเนินการกับแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดโดยการวิเคราะหขอมูล
ดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS/PC+ (Statistical Package for Social Sciences for Windows) นําขอมูล
ที่ลงรหัสแลวมาวิเคราะห ประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะหขอมลู 
 
 

จากการศึกษางานวิจัยเร่ือง “รูปแบบ Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และ
ปริมณฑล” ซ่ึงเปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research ) ในรูปแบบการวัดผลคร้ังเดียว (One-Short 
Study) โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเคร่ืองมือในการสํารวจขอมูลจํานวนกลุมตัวอยาง 
80 ชุด โดยผลการวิจัยไดถูกแบงออกเปน 3 สวน ดังนี้  

สวนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 
สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมศาสตรการใชจายและการใชอินเทอรเน็ตใน

การคนหาขอมูลกอนซ้ือผลิตภัณฑ 
สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 
 
4.1  สวนท่ี 1  การวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง 

จากการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวนท้ังส้ิน 80 ตัวอยาง สามารถแจกแจง
ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง ไดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงความถ่ีและคารอยละลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางจําแนกตาม

ช้ันปการศึกษา 
(n = 80) 

ชั้นปการศึกษา จํานวน (คน) คารอยละ 
ช้ันปท่ี 1 10 12.5 
ช้ันปท่ี 2 19 23.8 
ช้ันปท่ี 3 11 13.8 
ช้ันปท่ี 4 32 40.0 
ช้ันปท่ี 5 หรือสูงกวา 8 10.0 

รวม 80 100.00 
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จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูในช้ันปการศึกษาท่ี 4 
จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 40.0 รองลงมาไดแกชั้นปการศึกษาท่ี 2 จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 
23.8 และช้ันปการศึกษาท่ี 3 จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 13.8 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงความถ่ีและคารอยละลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางจําแนกตาม

สถาบันการศึกษา 
สถาบันการศึกษา จํานวน (คน) คารอยละ 

มหาวิทยาลัยเอกชน ภาคปกติ 26 32.50 
มหาวิทยาลัยเอกชน ภาคอินเตอร 9 11.25 
มหาวิทยาลัยรัฐบาล ภาคปกติ 38 47.50 
มหาวิทยาลัยรัฐบาล ภาคอินเตอร 7 8.75 

รวม 80 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูในสถาบันการศึกษา
มหาวิทยาลัยรัฐบาล ภาคปกติมากท่ีสุด จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 47.50 รองลงมาไดแก มหาวิทยาลัย 
เอกชน ภาคปกติ จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 32.50 และมหาวิทยาลัยเอกชน ภาคอินเตอรจํานวน 9 
คน คิดเปนรอยละ 11.25 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงความถ่ีและคารอยละลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางจําแนก

สาขาวิชา 
สาขาวิชา จํานวน (คน) คารอยละ 

สาขาวิชาวิทยาศาสตร 32 40.00 
สาขาวิชานิเทศศาสตร 16 20.00 
สาขาวิชาศิลปะศาสตร 14 17.50 
สาขาวิชาวิทยาการจัดการ 10 12.50 
สาขาวิชาเศรษฐศาสตร 8 10.00 

รวม 80 100.00 
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จากตารางท่ี 4.3 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญศึกษาอยูในสาขาวิชาวิทยาศาสตร 
มากท่ีสุด จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 40.00 รองลงมาไดแกสาขาวิชานิเทศศาสตร จํานวน 16 คน 
คิดเปนรอยละ 20.00 และอันดับสามไดแกสาขาวิชาศิลปะศาสตรจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 17.50 
อันดับท่ีส่ีไดแกสาขาวิชาวทิยาการจัดการจาํนวน 10 คน คิดเปนรอยละ 12.50 และอันดบัสุดทายไดแก
สาขาวิชาเศรษฐศาสตร จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 10.00 
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงความถ่ีและคารอยละลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางจําแนกตาม

รายไดเฉล่ียตอเดือน 
รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน (คน) คารอยละ 

10,001-15,000 บาท 28 35.00 
15,001-20,000 บาท 17 21.25 
20,001-30,000 บาท 16 20.00 
30,001-40,000 บาท 4 5.00 
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 15 18.75 

รวม 80 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือนต้ังแต 10,001-
15,000 บาท จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 35.00 รองลงมาอันดับสองไดแก กลุมตัวอยางท่ีมีรายได
ตอเดือนตั้งแต 15,001-20,000 บาท จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 21.25 อันดับสามไดแก กลุมตัวอยาง 
ท่ีมีรายไดตอเดือนต้ังแต 20,001-30,000 บาท จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 20.00 และอันดับส่ีไดแก 
กลุมตัวอยางท่ีมีรายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 18.75 
และอันดับสุดทายไดแก กลุมตัวอยางท่ีมีรายได30,001-40,000 บาท จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 5.00 
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4.2  สวนท่ี 2 การวิเคราะหขอมลูพฤติกรรมศาสตรการใชจายและการใชอินเทอรเน็ตใน
การคนหาขอมูลกอนซื้อผลิตภัณฑ 
 
ตารางท่ี 4.5 แสดงความถ่ีและคารอยละพฤติกรรมการใชจายซ้ือสินคาในกลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวของ

กลุมตัวอยาง จําแนกตามมูลคาการใชจายซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวแตละประเภทของกลุม
ตัวอยาง 

กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิว จํานวน (คน) คารอยละ 
กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 67 83.75 
กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย 13 16.25 

รวม 80 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.5 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการใชจายซ้ือสินคาในกลุม
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามากท่ีสุด จํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 83.75 รองลงมาเปนกลุมผลิตภัณฑบํารุง
ผิวกาย จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.25 
 
ตารางที่ 4.6 แสดงความถ่ีและคารอยละพฤติกรรมการใชจายซ้ือสินคาในกลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

ของกลุมตัวอยาง จําแนกตามมูลคาการใชจายซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาแตละประเภท
ของกลุมตัวอยาง 

กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา จํานวน (คน) คารอยละ 
ผลิตภัณฑประเภทครีมทากลางวัน/กลางคืน 22 27.50 
ผลิตภัณฑประเภทกนัแดดผิวหนา 18 22.50 
ผลิตภัณฑประเภทมอยซเจอไรเซอร 14 17.50 
ผลิตภัณฑประเภทเซร่ัม 13 16.25 
ผลิตภัณฑประเภทรักษาสิว 11 13.75 
ผลิตภัณฑประเภทโทนเนอร 1 1.25 
ผลิตภัณฑประเภทครีมทาใตตา 1 1.25 

รวม 80 100.00 
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จากตารางท่ี 4.6 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑ
ประเภทครีมทากลางวัน/กลางคืนมากท่ีสุด จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 27.50 รองลงมาไดแก ผลิตภัณฑ 
ประเภทกันแดดผิวหนา จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 22.50 และอันดับท่ีสามไดแกผลิตภัณฑประเภท 
มอยซเจอไรเซอร จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 17.50 อันดับส่ีไดแกผลิตภัณฑประเภทเซร่ัม จํานวน 
13 คน คิดเปนรอยละ 16.25 และอันดับสุดทายไดแกผลิตภัณฑประเภทโทนเนอร และ ผลิตภัณฑ
ประเภทครีมทาใตตา จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.25 
 
ตารางท่ี 4.7 แสดงความถ่ีและคารอยละพฤติกรรมการใชจายเฉล่ียตอเดือนในการซื้อผลิตภัณฑบํารุง

ผิวหนาของกลุมตัวอยาง 
การใชจายเฉล่ียตอเดือน จํานวน (คน) คารอยละ 

1000-2000 บาทตอเดือน 17 21.25 
2000-3000 บาทตอเดือน 6 7.50 
500-1000 บาทตอเดือน 33 41.25 
นอยกวา 500 บาทตอเดือน 21 26.25 
มากกวา 3000 บาทตอเดือน 3 3.75 

รวม 80 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.7 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีพฤติกรรมการใชจายเฉล่ียตอ
เดือนในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาอยูท่ี 500-1000 บาทตอเดือน มากท่ีสุด จํานวน 33 คน คิดเปน
รอยละ 41.25  รองลงมาอยูท่ีนอยกวา 500 บาทตอเดือน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 26.25 อันดับ
ท่ีสามอยูท่ี 1000-2000 บาทตอเดือน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 21.25 อันดับท่ีส่ีอยูท่ี 2000-3000 
บาทตอเดือน จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 7.50 และสวนท่ีนอยท่ีสุดคืออยูท่ีมากกวา 3000 บาทตอเดือน 
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.75 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงความถ่ีและคารอยละการเลือกรับขาวสารผานชองทางออนไลนท่ีมากท่ีสุดของ

กลุมตัวอยาง จาํแนกตามชองทางออนไลนท่ีนําเสนอขาวสาร 
ชองทางออนไลน จํานวน (คน) คารอยละ 

Facebook 37 46.25 
Webboard เชน Dek-d Pantip 15 18.75 
Instagram 9 11.25 
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ตารางท่ี 4.8 แสดงความถ่ีและคารอยละการเลือกรับขาวสารผานชองทางออนไลนท่ีมากท่ีสุดของ
กลุมตัวอยาง จาํแนกตามชองทางออนไลนท่ีนําเสนอขาวสาร (ตอ) 
ชองทางออนไลน จํานวน (คน) คารอยละ 

LINE (Timeline, Line Group เพื่อน) 8 10.00 
Official Website (เว็บไซตของบริษัท) 7 8.75 
Youtube 3 3.75 
Twitter 1 1.25 

รวม 80 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.8 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางสวนใหญมีการเลือกรับขาวสารผานชองทาง
ออนไลนท่ีมากท่ีสุดผานชองทาง Facebook มากท่ีสุด จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 46.25 รองลงมา
ไดแก Webboard เชน Dek-d Pantip จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 18.75 อันดับท่ีสามไดแก Instagram 
จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 11.25 อันดับท่ีส่ีไดแก LINE (Timeline, Line Group เพ่ือน) จํานวน 8 คน 
คิดเปนรอยละ 10.00 อันดับท่ีหาไดแก Official Website (เว็บไซตของบริษัท) จํานวน 7 คน คิดเปน
รอยละ 8.75 อันดับท่ีหกไดแก Youtube จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 3.75 และอันดับสุดทายไดแก 
Twitter จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.25 
 
 

4.3  สวนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐาน รูปแบบของ Content Marketing ท่ีแตกตางกันในชองทางออนไลน มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในระดับท่ีแตกตางกัน โดยสมมติฐานขางตนจะมีสมมติฐาน 
ดังนี้ 

H1 Content Marketing ในรูปแบบของ One Liner มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H2 Content Marketing ในรูปแบบของ Repost มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H3 Content Marketing ในรูปแบบของ Infographic มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H4 Content Marketing ในรูปแบบของ Video Clip มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
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H5 Content Marketing ในรูปแบบของการใช Presenter มีผลตอการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H6 Content Marketing ในรูปแบบของ GIF มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุม
นักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H7 Content Marketing ในรูปแบบของ Before & After มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H8 Content Marketing ในรูปแบบของ Useful Content มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

H9 Content Marketing ในรูปแบบของ Review มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
กลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 
ตารางท่ี 4.9 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางรูปแบบของ Content Marketing ท่ีแตกตางกัน

ในชองทางออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในระดับท่ีแตกตางกนั 

Model 
Unstandardized 

Coefficients  Standardized 
Coefficients t sig 

B Std. Error Beta 
(Constant) 1.503 0.839  1.791 0.078 
17. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 1 เปนการนําเสนอ
รูปแบบเน้ือหาที่ผานคําพูดสั้นๆ ที่มี
ความหมายมาก เชนคําพูด ตลกขบขัน หรือ 
คําคม อยูในรูปภาพ หรือกรอบๆ เดียว) 

0.063 0.114 0.064 0.556 0.58 

18. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 2 เปนการรีโพสท 
(Repost) หมายถึง การนําเน้ือหาการตลาดของ 

ผูอื่นมานําเสนอ ซ้ําผานทางชองทางของเรา) 

-0.156 0.129 -0.152 -1.207 0.232 

19. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 3 เปนการใช 
Infographic นําเสนอ เน้ือหาผานรูปภาพที่มี
การอธิบายในรูปภาพเดียว) 

0.367 0.124 0.322 2.947 0.004 
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ตารางท่ี 4.9 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางรูปแบบของ Content Marketing ท่ีแตกตางกัน 
ในชองทางออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในระดับท่ีแตกตางกัน 
(ตอ) 

Model 
Unstandardized 

Coefficients  Standardized 
Coefficients t sig 

B Std. Error Beta 
20. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 4 เปนการใช VDO 
Clip นําเสนอเน้ือหาเปนเรื่องราวสั้นๆ) 

-0.103 0.134 -0.094 -0.767 0.445 

21. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบนี้ในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 5 เปนการใช 
พรีเซนเตอร (Presenter) เปนใชตัวแทนเพื่อ
สื่อสารไปยังลูกคา หรือ แนะนําสินคา) 

-0.014 0.141 -0.014 -0.099 0.922 

22. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบนี้ในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 6 เปนการใชภาพ GIF 
(Graphic Interchange Format) นําเสนอ
เน้ือหาในรูปแบบ ภาพเคลื่อนไหวที่สามารถ
สรางความนาสนใจไดมากกวาภาพน่ิง) 

0.261 0.13 0.253 2.013 0.048 

23. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบนี้ในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 7 เปนการเปรียบเทียบ
กอนและหลัง (Before&After) โดยการแสดง
รูปภาพของ ผูใชสินคากอนและหลังการใช
ผลิตภัณฑเพ่ือแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพ
ในการใชผลิตภัณฑ) 

0.082 0.119 0.098 0.688 0.494 

24. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบนี้ในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 8 เปนการใชบทความ 
นําเสนอขอมูลและเรื่องราวตางๆ ผาน
ตัวอักษรเปนหลักและนําเสนอขอมูลที่เปน
ประโยชนโดยไมไดเนนจุดประสงคหลักใน
การโฆษณาตัวสินคา) 

0.14 0.116 0.152 1.207 0.231 

25. ทานชอบรูปแบบเน้ือหาแบบน้ีในระดับใด 
(จากตัวอยางรูปภาพที่ 9 เปนการรีวิวสินคา 
การแบงปนประสบการณการใชสินคาจาก
ผูใชจริง) 

0.035 0.126 0.036 0.275 0.784 
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จากตารางท่ี 4.9 ผลการทดสอบโดยการใช Linear Regression พบวามีความแตกตาง
ระหวางรูปแบบของ Content Marketing ท่ีแตกตางกันในชองทางออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในระดับท่ีแตกตางกัน โดยพบวารูปแบบการรีโพสทนําเนื้อหาการตลาดของ
ผูอ่ืนมานําเสนอซํ้าผานทางชองทางของเรา (Repost) มีระดับนัยสําคัญที่ 0.232, รูปแบบ Infographic 
นําเสนอเนื้อหาผานรูปภาพท่ีมีการอธิบายในรูปภาพเดียว มีระดับนัยสําคัญท่ี 0.004, รูปแบบ การใช
วิดิโอคลิปนําเสนอเนื้อหาเปนเร่ืองราวส้ันๆ (VDO Clip) มีระดับนัยสําคัญท่ี 0.445, รูปแบบ GIF นําเสนอ
เนื้อหาในรูปแบบภาพเคล่ือนไหว (Graphic Interchange Format) มีระดับนัยสําคัญท่ี 0.048, รูปแบบ
การแสดงรูปภาพของผูใชสินคากอนและหลังการใชผลิตภัณฑเพื่อแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพใน
การใชผลิตภัณฑ (Before & After) มีระดับนัยสําคัญท่ี 0.494, รูปแบบการใชบทความนําเสนอขอมูล
และเร่ืองราวตางๆ ผานตัวอักษรเปนหลักและนําเสนอขอมูลที่เปนประโยชนโดยไมไดเนนจุดประสงค
หลัก ในการโฆษณาตัวสินคา มีระดับนัยสําคัญท่ี 0.231  

ผูวิจัยไดสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ดังตอไปนี ้
ความแตกตางระหวางรูปแบบของ Content Marketing ท่ีแตกตางกันในชองทางออนไลน 

มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีใน
เขตกรุงเทพและปริมณฑล ในระดับท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ดังนี้ 

1. รูปแบบของ One Liner ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

2. รูปแบบของ Repost มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับ
ปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.232 

3. รูปแบบของ Infographic มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.004 

4. รูปแบบของ Video Clip มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง
ระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.445 

5. รูปแบบของการใช Presenter ไมมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษา 
หญิง ระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

6. รูปแบบของ GIF มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับ
ปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.048 

7. รูปแบบของ Before & After มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง 
ระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.494 
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8. รูปแบบของ Useful Content มีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิง 
ระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.231 

9. รูปแบบของการรีวิวสินคา การแบงปนประสบการณการใชสินคาจากผูใชจริง ไมมีผล 
ตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
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บทที่ 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 
 
 

การศึกษางานวิจัยเร่ือง “รูปแบบ Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล” 
เปนการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยผูวิจัยไดกําหนดวัตถุประสงคไว 2 ประการ คือ 

1. เพื่อทราบถึงรูปแบบของเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) ในธุรกิจผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา 

2. เพื่อทราบถึงรูปแบบของเนื้อหาการตลาด (Content Marketing) ในธุรกิจผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา วาแบบใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรี
ในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลมากท่ีสุด 

โดยการเก็บรวบรวมขอมูลเพื่อนํามาวิเคราะห (Data Collection) ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บ
ขอมูลจาก 2 สวนหลัก ดังนี้ 

ในสวนแรกเปน ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซ่ึงเปนขอมูลท่ีไดจากการท่ีกลุมตัวอยาง
กรอกแบบสอบถาม (Questionnaires) ท่ีผานการพัฒนาและตรวจสอบคุณภาพแลวเปนเคร่ืองมือใน
การดําเนินการศึกษาทัศนคติของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑลตอ 
Content Marketing ในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมตัวอยางท่ีเปนนักศึกษาหญิงระดับ
ปริญญาตรีจากมหาวิทยาลัยท่ีเปนผูเลือกซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาดวยตนเองทั้งหมดจํานวน 80 ชุด 
โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงกลุม (Cluster Random Sampling ) โดยศึกษาอยูตางสถาบันการศึกษา 
และภาควิชา (ไทยและอินเตอร) ไดแก กลุมนักศึกษาหญิงภาคปกติ มหาวิทยาลัยรัฐบาล กลุมนักศึกษา
หญิงภาคอินเตอร มหาวิทยาลัยรัฐบาล กลุมนักศึกษาหญิงภาคปกติ มหาวิทยาลัยเอกชน และกลุม
นักศึกษาหญิงภาคอินเตอร มหาวิทยาลัยเอกชน อยางละเทาๆ กัน 

ในสวนท่ีสองเปนขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการคนควาหาขอมูลจากงานวิจัย 
ท่ีเกี่ยวของท้ังในและตางประเทศ เอกสารบทความ ส่ิงตีพิมพ วิทยานิพนธ วารสารตาง ๆ และขอมูล
จากอินเทอรเน็ตท่ีเกี่ยวของ 

การวิจัยคร้ังนี้เปนเชิงพรรณนา (Descriptive Research) เปนการศึกษาเกี่ยวกับ  “รูปแบบ 
Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑบํารุงผิวหนาของนกัศึกษา 
หญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล” โดยใชคาความถ่ีและรอยละ เพื่ออธิบายการวเิคราะห 
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เกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของกลุมตัวอยาง และพฤติกรรมท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถาม และใชการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชสถิติอางอิงคือ การวิเคราะหการถดถอย (Linear Regression) เพ่ือหาตัวแปรท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซ้ือ 
 
 

5.1  อภิปรายผลการวิจัย 
ผูวิจัยแบงการนําเสนอการสรุปผลการศึกษาออกเปน 3 สวน ดังนี ้
1. สวนท่ี 1 ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง กลุมตัวอยางท่ีผูวิจัย

ไดทําการศึกษามีท้ังหมด 80 คน โดยกลุมตัวอยางทั้งหมดเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 18-22 ป 
การศึกษาระดับอยูในระดับปริญญาตรี สวนใหญศึกษาอยูมหาวิทยาลัยรัฐบาล ภาคปกติ และสวนใหญ
ศึกษาอยูในสาขาวิชาวิทยาศาสตรมากท่ีสุด โดยมีรายไดเฉล่ียตอเดือนสวนใหญอยูในชวงระหวาง 
10,001-15,000 บาท  

2. สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษาพบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญมีการใชจายซ้ือสินคาในกลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนามากท่ีสุด รองลงมาเปนกลุม
ผลิตภัณฑบํารุงผิวกาย สวนใหญมีความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑประเภทครีมทากลางวัน/กลางคืนมากท่ีสุด 
รองลงมาไดแกผลิตภัณฑประเภทกันแดดผิวหนา และอันดับที่สามไดแกผลิตภัณฑประเภท
มอยซเจอไรเซอร มีพฤติกรรมการใชจายเฉล่ียตอเดือนในการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาอยูท่ี 500-1000 
บาทตอเดือน มากที่สุด รองลงมาอยูท่ีนอยกวา 500 บาทตอเดือน อันดับท่ีสามอยูท่ี 1000-2000 บาท
ตอเดือน  

จากการศึกษาดานการเลือกรับขาวสารผานชองทางออนไลนพบวา กลุมตัวอยางรับขาวสาร
ผานชองทาง Facebook มากท่ีสุด รองลงมาไดแก Webboard เชน Dek-d Pantip และอันดับท่ีสามไดแก 
Instagram 

3. สวนท่ี 3 ขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
รูปแบบของ Content Marketing ท่ีแตกตางกันในชองทางออนไลน มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในระดับท่ีแตกตางกัน จากการทดสอบสมมติฐาน พบวารูปแบบของ Content 
Marketing ท่ีแตกตางกันในชองทางออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในระดับ
ท่ีแตกตางกัน โดยจากรูปแบบท้ัง 9 แบบของ Content Marketing พบวา มี 6 รูปแบบ Content Marketing 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพ 
และปริมณฑล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ โดย รูปแบบ Infographic พบวามีผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล มากท่ีสุดโดยมีระดับนัยสําคัญ 
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ทางสถิติท่ี 0.004 รองลงมาดวยรูปแบบของภาพเคล่ือนไหว (GIF), รูปแบบการแบงปนเนื้อหาท่ีเปน
ประโยชน (Useful Content), รูปแบบการแชรซํ้า (Repost), รูปแบบวีดิโอ(Video Clip) และ รูปแบบ
การใชภาพเปรียบเทียบกอนและหลังการใชสินคา (Before & After) โดย Content Marketing ในรูปแบบ 
One Liner, การใช Persenter และ การรีวิวโดยผูใชจริงนั้นจากการศึกษาพบวาไมมีผลตอการตัดสินใจ 
ซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 
 

5.2  ขอเสนอแนะ 
 

5.2.1  ขอเสนอแนะสําหรับการนําไปปฏิบตั ิ
รูปแบบ Content Marketing ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด เปนรูปแบบ GIF (Graphic 

Interchange Format) ท่ีนําเสนอเนื้อหาในรูปแบบภาพเคล่ือนไหวท่ีสามารถสรางความนาสนใจได
มากกวาภาพนิ่ง รองลงมาคือ รูปแบบ Infographic นําเสนอเนื้อหาผานรูปภาพท่ีมีการอธิบายในรูปภาพ
เดียว ซ่ึงจะเห็นไดวากลุมนักศึกษาหญิงกลุมนี้ตองการความรวดเร็วในการรับสาร มีเนื้อหาท่ีไมซับซอน 
สามารถรับสารท่ีผูประกอบการตองการจะส่ือไดภายในรูปเดียว 
 

5.2.2  ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยคร้ังตอไป 
1. การวิจัยคร้ังนี้เปนการวิจัยเชิงปริมาณ เพ่ือศึกษารูปแบบ Content Marketing ในชองทาง

ออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขต
กรุงเทพฯและปริมณฑล ซ่ึงคุณลักษณะของงานวิจัยในเชิงสํารวจและศึกษาถึงขอมูลพื้นฐานเบ้ืองตนจาก
การตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ไมใชการศึกษาท่ีเจาะลึกจากความคิดเห็นของกลุมตัวอยาง 
ดังนั้นจึงควรทําการวิจัยเชิงคุณภาพกับกลุมตัวอยางกลุมนี้ เพ่ือใหผลของการวิจัยคร้ังตอไปไดผลที่
เจาะลึกลงไปถึงรายละเอียดท่ีมากข้ึน และเขาใจถึงทัศนคติ รวมถึงเหตุผลท่ีสามารถนํามาอธิบายสถิติท่ี
ไดจากการศึกษาในครั้งนี้ไดดียิ่งข้ึน 

2. การวิจัยคร้ังนี้ศึกษาเฉพาะผูบริโภคกลุมนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล ซ่ึงควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาออกใหกวางข้ึนถึงพื้นท่ีตางจังหวัดตามหัวเมือง
แตละภาคของประเทศเพื่อใหไดผลท่ีครอบคลุมมากยิ่งข้ึน เนื่องจากชองทางการส่ือสารออนไลนของ
ผลิตภัณฑ บํารุงผิวหนานั้นส่ือสารถึงคนในทุกพื้นท่ีผานขอบเขตการกระจายของอินเทอรเน็ตท่ีผูบริโภค
กลุมนี้สามารถเขาถึงได ดังนั้นการขยายพื้นท่ีการศึกษานี้อาจชวยเพิ่มความเขาใจในพฤติกรรมและรูปแบบ 
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Content Marketing ท่ีมีอาจพบผลที่แตกตางกันในแตละภูมิภาค สงผลใหการทําการตลาดในแตพื้นท่ี 
มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

3. การวิจัยคร้ังนี้ศึกษาเฉพาะเร่ืองของ รูปแบบ Content Marketing ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือ เทานั้น ไมไดรวมถึง เนื้อหาการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือในผูบริโภคนักศึกษาหญิงระดับ
ปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ซ่ึงในการวิจัยคร้ังตอไปสามารถศึกษาเพิ่มเติม เพื่อใหเกิด
ความเขาใจท่ีกวางข้ึนวารูปแบบและเน้ือหาแบบใดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
ของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล เพื่อที่จะสามารถนําไปใชประโยชน
ไดมากยิ่งข้ึน 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 
 
แบบสอบถามเร่ือง “รูปแบบ Content Marketing ในชองทางออนไลนท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
บํารุงผิวหนาของนักศึกษาหญิงระดับปริญญาตรีในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล”  
สวนท่ี 1 Screening Question  สําหรับผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: กรุณาใสเคร่ืองหมาย  หนาหวัขอท่ีตรงกับขอเท็จจริงของทาน 
1. ทานรับขอมูลขาวสารจากชองทางออนไลนหรือไม 
 1)ใช 2) ไมใช (ปดการสัมภาษณ) 
 
สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถาม 
คําชี้แจง:  กรุณาใสเคร่ืองหมาย  หนาหัวขอท่ีตรงกบัขอเท็จจริงของทาน 
2. กําลังศึกษาช้ันปท่ี 
 1)  ช้ันปท่ี 1 2) ช้ันปท่ี 2 
 3) ช้ันปท่ี 3 4) ช้ันปท่ี 4 
 5) ช้ันปท่ี 5 หรือสูงกวา 
3. สถานศึกษา 
 1) มหาวทิยาลัยรัฐบาล ภาคปกติ 
 2) มหาวทิยาลัยเอกชน ภาคปกติ 
 3) มหาวทิยาลัยรัฐบาล ภาคอินเตอร 
 4) มหาวทิยาลัยเอกชน ภาคอินเตอร 
4. สาขาวิชา 
 1) สาขาวิชาศิลปะศาสตร 2) สาขาวิชาศึกษาศาสตร 
 3) สาขาวิชาวทิยาการจดัการ 4) สาขาวิชานติิศาสตร 
 5) สาขาวิชาเศรษฐศาสตรสาขาวิชารัฐศาสตร 6) สาขาวิชานิเทศศาสตร 
 7) สาขาวิชาวทิยาศาสตรและเทคโนโลย ี 8) อ่ืนๆ........................... (โปรดระบุ) 
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5. รายไดตอเดือน 
 1) ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 2) 10,001-15,000 บาท 
 3) 15,001-20,000 บาท 4) 20,001-30,000 บาท 
 5) 30,001-40,000 บาท 6) มากกวา 40,000 บาทข้ึนไป 
 
สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมท่ัวไปของผูตอบเเบบสอบถาม 
6. กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวท่ีทานใชจายมากที่สุด (ตอบไดเพียง 1 คําตอบ) 
1) กลุมผลิตภณัฑบํารุงผิวกาย 2) กลุมผลิตภณัฑบํารุงผิวหนา 
7. กลุมผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีทานใชจายมากท่ีสุด (ตอบไดเพยีง 1 คําตอบ) 
 1) ผลิตภัณฑประเภทเซร่ัม 2) ผลิตภัณฑประเภทครีมทากลางวัน/กลางคืน 
 3) ผลิตภัณฑประเภทครีมทาใตตา 4) ผลิตภัณฑประเภทโทนเนอร 
 5) ผลิตภัณฑประเภทมอยซเจอไรเซอร  6) ผลิตภัณฑประเภทกันแดดผิวหนา 
 7) ผลิตภัณฑประเภทรักษาสิว 8) ผลิตภัณฑประเภทอ่ืนๆ 
8. ประเภทการใชงานผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ีทานใชจายมากท่ีสุด (ตอบไดเพยีง 1 คําตอบ) 
 1) เพื่อเพ่ิมความขาวกระจางใส 2) เพื่อปกปองผิวจากแสงแดด 
 3) เพื่อเพ่ิมความชุมช้ืนใหกับผิวหนา 4) เพื่อลดหรือปองกันร้ิวรอยบนใบหนา 
 5) เพื่อรักษาสิว 6) เพื่อรักษาฝา กระ 
9. ทานใชจายเงินซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาเฉล่ียเดือนละเทาไหร 
 1) นอยกวา 500 บาทตอเดือน 2) 500-1000 บาทตอเดือน 
 3) 1000-2000 บาทตอเดือน 4) 2000-3000 บาทตอเดือน 
 5) มากกวา 3000 บาทตอเดือน 
10. ทานรับขอมูลขาวสารจากชองทางใดบางมากท่ีสุด 3 อันดับ 
 .....1) Facebook 
 .....2) Instagram 
 .....3) LINE (Timeline, Line Group เพื่อน) 
 .....4) Twitter 
 .....5) Official Website (เว็บไซตของบริษัท) 
 .....6) Webboard เชน Dek-d Pantip 
 .....7) Youtube 
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คําถาม 4 ขอดานลางตอไปนี ้เปนการสอบถามถึงพฤติกรรมการเลือกอานขอมูลในแตละข้ันตอนการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาของทานผานชองทางออนไลน  
โดยใชตวัเลือกดังตอไปนี้ ในการตอบคําถามขอ 11 – 15 (ตอบไดเพียงขอละ 1 คําตอบ และสามารถ
ใชตัวเลือกซํ้าได) 
11. เม่ือทานเกดิความตองการ หรือ มีปญหาผิวหนา ทานจะเลือกอานขอมูลลักษณะใด   
 1) ขอมูลเกี่ยวกับบทความทางวชิาการ หรืองานวิจยัท่ีนาเช่ือถือ 
 2) ขอมูลเกี่ยวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง / รีวิว 
 3) ขอมูลท่ีนําเสนอโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 4) ขอมูลท่ีเสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติของสินคา 
 5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืน 
 6) หาขอมูลจากแหลงอ่ืนๆ เชน เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย 
 7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
 8) ไมไดหาขอมูล 
12. เม่ือทานเร่ิมหาขอมูลของสินคา ทานเลือกท่ีจะอานขอมูลลักษณะใด 
 1) ขอมูลเกี่ยวกับบทความทางวชิาการ หรืองานวิจยัท่ีนาเช่ือถือ 
 2) ขอมูลเกี่ยวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง / รีวิว 
 3) ขอมูลท่ีนําเสนอโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 4) ขอมูลท่ีเสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติของสินคา 
 5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืน 
 6) หาขอมูลจากแหลงอ่ืนๆ เชน เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย 
 7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
 8) ไมไดหาขอมูล 
13. เม่ือทานเร่ิมนําขอมูลมาท่ีหามาไดมาเปรียบเทยีบกันในย่ีหอตาง  ๆทานเลือกท่ีจะอานขอมูลลักษณะใด 
 1) ขอมูลเกี่ยวกับบทความทางวชิาการ หรืองานวิจยัท่ีนาเช่ือถือ 
 2) ขอมูลเกี่ยวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง / รีวิว 
 3) ขอมูลท่ีนําเสนอโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 4) ขอมูลท่ีเสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติของสินคา 
 5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืน 
 6) หาขอมูลจากแหลงอ่ืนๆ เชน เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย 
 7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
 8) ไมไดหาขอมูล 
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14. เม่ือทานพิจารณาตัดสินใจจะซ้ือสินคา เชนหาชองทางในการจัดจําหนาย ทานเลือกท่ีจะอานขอมูล 
ลักษณะใด 
 1) ขอมูลเกี่ยวกับบทความทางวชิาการ หรืองานวิจยัท่ีนาเช่ือถือ 
 2) ขอมูลเกี่ยวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง / รีวิว 
 3) ขอมูลท่ีนําเสนอโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 4) ขอมูลท่ีเสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติของสินคา 
 5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืน 
 6) หาขอมูลจากแหลงอ่ืนๆ เชน เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย 
 7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
 8) ไมไดหาขอมูล 
15. เม่ือทานอยูในภาวะปกติท่ีไมไดมีความตองการสินคา เพ่ือแกปญหา เชน สินคาท่ีซ้ือมายังไมหมด 
ขอมูลเกี่ยวกับบทความทางวชิาการ หรืองานวิจยัท่ีนาเช่ือถือ 
 1) ขอมูลเกี่ยวกับบทความทางวชิาการ หรืองานวิจยัท่ีนาเช่ือถือ 
 2) ขอมูลเกี่ยวกับการแบงปนประสบการณจากผูใชจริง / รีวิว 
 3) ขอมูลท่ีนําเสนอโดยบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
 4) ขอมูลท่ีเสนอขายของสินคาโดยตรงพูดถึงคุณสมบัติของสินคา 
 5) ขอมูลสินคาในลักษณะเปรียบเทียบกับสินคาอ่ืน 
 6) หาขอมูลจากแหลงอ่ืนๆ เชน เพื่อน ครอบครัว พนักงานขาย 
 7) ขอมูลเกร็ดความรูเล็กๆ นอยๆ (Tips) 
 8) ไมไดหาขอมูล 
16. จากขอมูลท่ีทานอานในขอ 15 ทานคิดวาขอมูลในชองทางใด มีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของ
ทานมากท่ีสุด 
 1) Facebook 2) Instagram  
 3) LINE (Timeline, Line Group เพื่อน) 4) Twitter 
 5) Official Website (เว็บไซตของบริษัท) 6) Webboard เชน Dek-d Pantip 
 7) Youtube 
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สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบ Content ของการนําเสนอผลิตภณัฑบํารุงผิวหนาท่ีทําใหคุณ
สนใจ 
คําชี้แจง:  กรุณาใสเคร่ืองหมาย  หนาหัวขอท่ีตรงกบัขอเท็จจริงของทาน 
กรุณาตอบคําถามขอ 17-26 โดยดูรูปภาพเปนตัวอยางประกอบคําอธิบายรูปแบบการนําเสนอเนื้อหาตางๆ 
 

 
 

จากตัวอยางรูปภาพที่ 1 เปนการนําเสนอรูปแบบเนื้อหาท่ีผานคําพูดส้ันๆ ที่มีความหมายมาก เชนคําพูด 
ตลกขบขัน หรือ คําคม อยูในรูปภาพ หรือกรอบๆ เดียว  
 
17. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพท่ี 2 เปนการรีโพสท (Repost) หมายถึง การนําเนื้อหาการตลาดของผูอ่ืนมานําเสนอ 
ซํ้าผานทางชองทางของเรา  
 
18. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพท่ี 3 เปนการใช Infographic นําเสนอเนื้อหาผานรูปภาพท่ีมีการอธิบายในรูปภาพเดียว 
 
19. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 
ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพท่ี 4 เปนการใช VDO Clip นําเสนอเนื้อหาเปนเร่ืองราวส้ันๆ 
 
20. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพท่ี 5 เปนการใชพรีเซนเตอร (Presenter) เปนใชตัวแทนเพื่อส่ือสารไปยังลูกคา หรือ 
แนะนําสินคา 
 
21. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 
ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพที่ 6 เปนการใชภาพ GIF (Graphic Interchange Format) นําเสนอเนื้อหาในรูปแบบ 
ภาพเคล่ือนไหวท่ีสามารถสรางความนาสนใจไดมากกวาภาพนิ่ง 
 
22. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพที่ 7 เปนการเปรียบเทียบกอนและหลัง (Before&After) โดยการแสดงรูปภาพของ 
ผูใชสินคากอนและหลังการใชผลิตภัณฑเพื่อแสดงใหเห็นถึงประสิทธิภาพในการใชผลิตภัณฑ 
 
23. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดบัใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพท่ี 8 เปนการใชบทความ นําเสนอขอมูลและเร่ืองราวตางๆ ผานตัวอักษรเปนหลัก
และนําเสนอขอมูลท่ีเปนประโยชนโดยไมไดเนนจุดประสงคหลักในการโฆษณาตัวสินคา 
 
24. ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดบัใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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จากตัวอยางรูปภาพท่ี 9 เปนการรีวิวสินคา การแบงปนประสบการณการใชสินคาจากผูใชจริง 
 
25.  ทานชอบรูปแบบเนื้อหาแบบนี้ในระดับใด 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
     

 
26.  ภายใน 3 เดือนขางหนา หากทานพบผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาในรานคาทานจะซ้ือหรือไม 

ไมชอบอยางมาก ไมชอบ เฉยๆ ชอบ ชอบมาก 
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