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บทคดัยอ่  
 ปัจจุบนัไดมี้การสร้างบลอ็ก (Blog) ข้ึนมาอยา่งแพร่หลาย โดยในกลุ่มสินคา้ดา้นความสวยความ
งาม ก็จะมีบล็อกเกอร์ (Beauty Blogger) ท่ีน าขอ้มูลจากประสบการณ์ตรงท่ีตนเองไดจ้ากการซ้ือผลิตภณัฑม์า
ใชม้า เขียนรีวิวการใชผ้ลิตภณัฑ ์แบ่งปันประสบการณ์ หรือให้ขอ้มูลแนะน าแก่ผูท่ี้สนใจ ซ่ึงนกัการตลาดก็ได้
ให้ความสนใจและติดต่อให้มาทดลองใชแ้ละเขียนบรรยายถึงผลิตภณัฑข์องตน ท าให้บิวต้ีบล็อกเกอร์เหล่าน้ี
กลายเป็นบล็อกเกอร์มืออาชีพท่ีมีรายไดจ้ากการเขียนบล็อก และไดท้ดลองสินคา้ก่อนท่ีจะน าไปรีวิว อยา่งไรก็
ตามเน่ืองจากมีการใชบ้ล็อกเกอร์โฆษณาสินคา้มากเกินไป จนท าให้ผูบ้ริโภคเร่ิมเช่ือถือในขอ้มูลการรีวิวของ
บลอ็กเกอร์นอ้ยลง แต่หนัไปอ่านหรือเช่ือถือในการรีวิวของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์(Pure User) มากข้ึน 

การวิจยัในคร้ังน้ีจึงมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภท
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหน้า (Skin Care) ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหานคร โดย
เกบ็ขอ้มูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งอายตุั้งแต่ 19 - 36 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มอายท่ีุมีก าลงัซ้ือ และมีวฒิุภาวะ
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือของไดด้ว้ยตวัเอง จ านวน 30 คน ซ่ึงผลการวิจยั พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยงัให้ความ
ส าคบักบัการอ่านรีวิวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า แต่จะเน้นขอ้มูลจากเวบ็ไซต์ท่ีเป็นผูใ้ช้จริงมากกว่าจะ
เลือกอ่านความเห็นจากผูท้รงอิทธิพลทางออนไลน์ หรือท่ีเรียกว่า Beauty Influencer นอกจากนั้นกลุ่มตวัอย่าง
ยงัให้ความส าคญักบัความเห็นจากผูใ้ชท่ี้มีคุณลกัษณะ และ/หรือ ความตอ้งการสินคา้ใกลเ้คียงกบัตวัผูบ้ริโภค
เองมาก 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

ควำมส ำคญัและทีม่ำของปัญหำทีท่ ำกำรวจิัย 
 ในระยะ 5 ปีท่ีผา่นมา การส่ือสารมีการพฒันาข้ึนเพื่ออ านวยความสะดวกให้ผูรั้บสาร
สามารถรับสารไดทุ้กรูปแบบ พร้อมทั้งเน้ือหาสารท่ีมีให้เลือกรับมากมาย ส่ือออนไลน์ไดก้ลายมา
เป็นหน่ึงในช่ องทางการส่ือสารท่ีนิยม เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Online Social Network) กลายมา
เป็นปรากฎการณ์ของการเช่ือมต่อระหวา่งบุคคลในยคุปัจจุบนั (มณฑา เรืองขจร, 2557) 
 RetrevoGadgetology Report ซ่ึงเป็นบริษัทวิจยัของสหรัฐอเมริกา ศึกษาผูใ้ช้บริการ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ 1,000 คน พบวา่ เครือข่ายสังคมออนไลน์มีบทบาทต่อการด าเนินชีวิตมาก
ข้ึน ผูใ้ช้มากกว่าคร่ึงติดตามความเคล่ือนไหวบนเครือข่ายสังคมออนไลน์อย่างน้อยวนัละคร้ัง 
มากกว่าร้อยละ 10 ท่ีเข้าไปดูความเคล่ือนไหวทุก ๆ 2-3 ชั่วโมง ข้อมูลดังกล่าวแสดงให้เห็นว่า
เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นท่ีนิยม และอิทธิพลอย่างมากต่อชีวิตประจ าวนัในกลุ่มคนใช้
อินเตอร์เน็ต ซ่ึงจะเติบโตต่อไปอีกในอนาคต (ปณิชา นิติพรมงคล, 2555) นอกจากน้ียงัพบวา่ปริมาณ
เพิ่ม และเติบโตของส่ือสังคมออนไลน์ท าให้นกัการตลาดจึงมีแนวโน้มในการเลือกใชส่ื้อรูปแบบน้ี
มากข้ึน เพื่อให้สอดคลอ้งกบัวิถีชีวิตของผูบ้ริโภค ส่ือออนไลน์กลายเป็นตวัเลือกหลกัในการคา้ขาย
สินค้านานาชนิด รวมไปถึงผลิตภณัฑ์ความงามจ าพวกผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าท่ีเห็นกันได้อย่าง
แพร่หลาย (Marketingoops, 2558) 
 ปัจจุบนัมีผลิตภณัฑเ์สริมความงามในตลาดประเทศไทยมากข้ึนเป็นจ านวนมาก ผลการ
ส ารวจจากมาร์เก็ตเทียร์ เม่ือปีพ.ศ. 2557 พบว่า ขนาดตลาดประเภทผลิตภณัฑ์ดู แลผิวหน้ามีมูลค่า
กว่า 36,000 ล้านบาท , เคร่ืองส าอาง 12,000 ล้านบาท , ผลิตภัณฑ์ดูแลเส้นผม 17,000 ล้านบาท , 
ผลิตภณัฑ์เก่ียวกับสุขอนามยั 10,000 ล้านบาท และน ้ าหอม 2,000 ล้านบาทโดยในประเทศไทย
ตลาดสกินแคร์ท่ีใหญ่ท่ีสุดคือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าซ่ึงมีส่วนแบ่งตลาดมาถึง 68% ของตลาดสกิน
แคร์ทั้งหมดโดยประเทศไทยมีขนาดของตลาดเคร่ืองส าอาง และผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ใหญ่ท่ีสุดใน
อาเซียน (Marketeer, 2557) 
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ภำพที ่1 ส่วนแบ่งการตลาดผลิตภณัฑค์วามงาม (Marketeer, 2557) 
 
 ปัจจุบนั คนรุ่นใหม่มีความเป็นปัจเจกบุคคลมากข้ึน กลา้เล่าบอกเร่ืองราว บอกต่อ และ
เขียนวิจารณ์ส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตวัเองจากเหตุการณ์หรือประสบการณ์ให้คนรอบขา้ง และเห็น
ความส าคญักบัการมีส่วนร่วมในสังคมมากกวา่ครอบครัว (กฤตินี ณัฏฐวฒิุสิทธ์ิ, 2554) ประกอบกบั
เทคโนโลยี และช่องทางการส่ือสารต่างๆ ท่ีพฒันาอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งอินเตอร์เน็ต จึง
ท าให้มีช่องทางใหม่ๆ ส าหรับคนรุ่นใหม่ท่ีสะดวกมากข้ึนท่ีจะบอกต่อเร่ืองราวต่างๆ ไปยงับุคคล
อ่ืนๆ ต่อ โดยเฉพาะกลุ่มของเด็กรุ่นใหม่ท่ีเร่ิมเขา้มามีบทบาทมากข้ึนในโลกธุรกิจ กล่าวคือ เป็น
บุคคลท่ี เกิด และเติบโตมาพร้อมๆ กับเทคโนโลยีครบครัน (Digital Natives) ซ่ึงสามารถใช้
เทคโนโลยีใหม่ๆ ไดอ้ย่างคล่องแคล่ว โดยพฤติกรรมของกลุ่มน้ีจะมีเคร่ืองมือส่ือสารต่างๆ ติดตวั
เสมอ เช่น ไอโฟน ไอแพต และ แท็บเล็ตยี่ห้อต่างๆ เพื่อสามารถติดต่อเช่ือมโยงกบัโลกออนไลน์ได้
ตลอด 24 ชัว่โมง เน่ืองจากตอ้งการท ากิจกรรมต่างๆ บนโลกออนไลน์ เช่น เขียนบล็อก อ่านบล็อก 
เป็นสมาชิกโซเชียลมีเดีย ดังนั้ นกลุ่มน้ี จึงต้องการความสะดวกรวดเร็ว บริโภคข่าวสารทางส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์เป็นส่ือแรก และมีความคิดว่าทุกค าถามในโลกนั้นมีค าตอบในอินเตอร์เน็ตทั้งหมด 
นอกจากน้ี ในกลุ่มผูห้ญิงรุ่นใหม่จะคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้ ผลิตภณัฑ์ หรือบริการ รวมถึง
รูปแบบการด าเนินชีวิตใหม่ๆ จากบล็อก และเครือข่ายสังคมออนไลน์มากท่ีสุด ซ่ึงมีค่านิยมในการ
เป็นผูน้ าเทรนด์ และมีพฤติกรรมการบอกต่อไปยงัคนรอบขา้งทนัทีผ่านสังคมออนไลน์ในรูปแบบ
บล็อก กบัการแนะน าผลิตภณัฑใ์นเครือข่ายสังคมออนไลน์ (อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล, 2554) 
 ประเทศไทยมีผู ้อ่ านบล็อก  (Blog) เป็นประจ าในอัตราใกล้เคียงกับประเทศ
สหรัฐอเมริกา ซ่ึงเป็นจ านวนมากกวา่คร่ึงของผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตทั้งหมดของประเทศ โดยมีผูอ่้าน และ
ผูท่ี้สร้างบล็อกเป็นประจ า ร้อยละ 45 ของผูใ้ช้อินเตอร์เน็ตทั้งหมด โดยเป็นจ านวนท่ีใกล้เคียงกบั
ประเทศสหรัฐอเมริกา คือร้อยละ 42 มากไปกว่านั้น จากการท าวิจยัในหัวขอ้ Power of the People 
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โดยยูนิเวอร์แซล แมคเคนพบว่ามีประชากรจ านวนกว่า 170 ลา้นคนทุกสาขาอาชีพไดส้ร้างบล็อก
เป็นของตวัเองเพื่อถ่ายทอดความรู้สึกหรือประสบการณ์ต่างๆ โดยท่ียงัไม่มีแนวโน้มผูส้ร้างบล็อก
ลดลง แต่กลบัมีจ านวนผูเ้ขา้ไปอ่านบล็อกมากข้ึนเร่ือยๆ (โอเคเนชัน่, 2550) 
 บล็อก (Blog) หรือเวบ็บล็อก (Weblog) เป็นช่องทางหน่ึงในส่ือออนไลน์ท่ีไดรั้บความ
นิยมจากผูบ้ริโภคในการเขา้ไปคน้หาขอ้มูล และแบ่งปันความสนใจเฉพาะกลุ่ม ซ่ึงปัจจุบนัพฒันา
เป็นช่องทางการส่ือสารการตลาดประเภทหน่ึง โดยบล็อกแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ประเภทแรกคือ 
บล็อกของบุคคล (Blogvertorial) คือผูเ้ขียนบล็อก หรือบล็อกเกอร์ (Blogger) ซ่ึงเป็นบุคคลทัว่ไปได้
เล่าประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑ์ การวิจารณ์ และแสดงความคิดเห็น คลา้ยกบับทความก่ึงโฆษณา 
(Advertorial) ในนิตยสาร และหนังสือพิมพ์ ประเภทท่ี 2 คือ บล็อกของธุรกิจ (Business Blog) คือ 
บล็อกท่ีทางบริษทัไดส้ร้างข้ึนมา เพื่อน าเสนอข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และกิจกรรมต่างๆ อีกทั้งยงั
ท าหน้าท่ีตอบสนองขอ้คิดเห็น และค าติชม (Feedback) ของลูกคา้บริษทั ส่วนประเภทสุดทา้ยคือ 
บล็อกของบริษทั (Faux Blog) คือ บล็อกท่ีทางบริษทัไดส้ร้างข้ึน และเป็นผูเ้ขียนเอง โดยบล็อกเกอร์
ของทางบริษทัจะเขียนเน้ือหาในแง่ดี และสนับสนุนผลิตภณัฑ์ของทางบริษัท (Justin and Paul, 
2005) 
 การใชบ้ล็อกเป็นอีกช่องทางการส่ือสารทางการตลาดประเภทหน่ึง ท่ีก าลงัไดรั้บความ
นิยมจากนกัการตลาด เพราะประโยชน์ของบล็อกนั้น ทั้งรวดเร็ว ราคาถูก และไดผ้ลลพัทท่ี์ดีกวา่ใน
แง่ของความรวดเร็ว บล็อกจะสามารถเขียนเร่ืองราวไดท้นัที ไม่ตอ้งเสียเวลา แกไ้ขไดง่้าย ไม่ตอ้งรอ
ตีพิมพ์ สามารถปรับตอนไหนก็ได้ ในแง่ของราคา บล็อกเป็นช่องทางการส่ือสารท่ีแทบจะไม่มี
ค่าใชจ่้ายในการสร้างทั้งการสมคัรใชบ้ล็อก และการใชส่ื้อสารสนเทศ เช่น วิดีโอ จึงเป็นช่องทางท่ีมี
ราคาถูก คุม้ค่าต่อการลงทุน และในเร่ืองผลลพัท์ท่ีดีกว่า เพราะนักการตลาดสามารถเลือกบล็อกท่ี
ตรงกบัประเภทสินคา้ ความสนใจ และกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการได ้(Andrew and Paul, 2005) 
 การใชผู้ท่ี้มีอิทธิพลหรือผูน้ าทางความคิด (Opinion Leader) คือผูท่ี้มีอิทธิพลต่อบุคคล
อ่ืนๆ ในสังคม ทั้งดา้นทศันคติ และพฤติกรรม หรือในความหมายของการส่ือสารคือ ผูรั้บสารจาก
แหล่งขอ้มุลต่างๆ แลว้ส่งผ่านขอ้มูลไปยงัผูรั้บสาร โดยท่ีผูรั้บสารจะเช่ือถือในขอ้ความ และความ
คิดเห็นต่างๆ เพราะเช่ือวา่ผูน้ าทางความคิดนั้น มีความเช่ียวชาญ และมีประสบการณ์ในดา้นนั้นเป็น
เวลานาน ก่อนท่ีจะมีส่ือออนไลน์ นกัการตลาดเลือกท่ีจะใชพ้รีเซ็นเตอร์ดารา หรือผูท่ี้มีช่ือเสียงทาง
สังคมในดา้นนั้นๆ ซ่ึงโดยทัว่ไป โฆษณาความงามส่วนใหญ่มกัจะใชด้าราดงัมาโฆษณา 
 ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคเร่ิมไม่เช่ือตามโฆษณา เพราะเกิดจากการส่ือสารแบบบอกต่อ ไป
จนถึงการส่ือสารแบบบอกต่อบนโลกออนไลน์ เพื่อบอกต่อถึงผลการใช้ผลิตภณัฑ์นั้นจริงๆ ซ่ึง
คุณภาพสินคา้อาจจะแตกต่างจากขอ้มูลในโฆษณา ดงันั้นความน่าเช่ือถือของการใชโ้ฆษณาและการ
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ใชผู้น้  าเสนอผลิตภณัฑ์ (Presenter) ลดลง เห็นไดจ้ากงานวิจยัของ Nielsen Global Online Consumer 
Survey เดือนเมษายน 2552 พบวา่ ผูบ้ริโภคเช่ือในส่ือดั้งเดิม (โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์วิทยุ) น้อยลง 
ในขณะท่ีเช่ือค าแนะน าจากคนรู้จกัถึงร้อยละ 90 รองลงมาคือเช่ือความคิดเห็นจากโลกออนไลน์ ร้อย
ละ 70 ทั้งหมดน้ีแสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคเช่ือถือส่ือดั้งเดิมน้อยลง หรืออาจกล่าวไดว้่าส่ืออนไลน์มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมากกวา่ส่ือดั้งเดิม นอกจากน้ี Chris Schaumann ผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการตลาดแสดงความเห็นวา่ ผูบ้ริโภคไม่เช่ือค าโฆษณาจากทางตราสินคา้ แต่เช่ือค าวจิารณ์ และ
การบอกต่อของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีพูดถึงตราสินคา้นั้นๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วนัฉัตร ผดุงรัตน์ ผูก่้อตั้ง และ
ผูบ้ริหาร Pantip.com และBloggang.com ไดแ้สดงความเห็นวา่ บล็อกเกอร์ก าลงัมีอิทธิพลต่อทศันคติ 
และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพราะฉนั้นนกัการตลาดไม่ควรมองขา้ม และควรวางแผนเพื่อรับมือกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปเน่ืองจากอิทธิพลของบล็อกเกอร์ (ASTVผูจ้ดัการ, 2553) 
 ส าหรับผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัความงาม ถือเป็นกลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจ 
โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีมีอารมณ์ ความรู้สึก และค่านิยมจากสังคมรอบขา้ง
เขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือ จึงท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการสูง และต้องการหาข้อมูล
ผลิตภัณฑ์นั้ นๆ เพื่อน ามาเปรียบเทียบ และใช้ประกอบการตัดสินใจ (Mega, Aquiashala and 
Venessa, 2010) ดงันั้นบล็อกเกอร์ดา้นความงามจึงเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน
การเขา้ไปอ่านเพื่อเก็บขอ้มุลก่อนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ จึงท าให้บล็อกเกอร์กลายเป็นผุท้รงอิทธิพล
บนส่ือออนไลน์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมต่างๆ ของผูบ้ริโภค โดยบล็อกเกอร์ดา้นความงามท่ีเขียนวจิารณ์
ผลิตภณัฑ ์จะออกมาในลกัษณะการบอกถึงประสบการณ์การใช ้ทั้งในรูปแบบการเขียน และการพูด
ผา่นวดีีโอ (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) 
 แต่ในปัจจุบนับล็อกการตลาดไดมี้การสร้างข้ึนอยา่งแพร่หลาย ซ่ึงหากมองผา่นๆ ก็จะ
คิดวา่เป็นบล็อก (Blog) ธรรมดาทัว่ไปท่ีเจา้ของบล็อกท าข้ึน แต่ในเบ้ืองลึกกลบัแฝงการโฆษณาทั้ง
ในตัวผลิตภัณฑ์หรือแบรนด์รวมไปถึง ธุรกิจทางด้านผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้า  ไม่ว่าจะเป็น
ผูป้ระกอบการหรือบริษทัเจา้ของผลิตภณัฑ์ยี่ห้อต่างๆ กล่าวรวมคือ กลุ่มสินคา้ท่ีเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
ดูแลผวิหนา้ท่ีช่วยใหผู้ห้ญิงดูสวยข้ึนหรือดูดีมากข้ึน ต่างก็เร่ิมใหค้วามสนใจกบัการท าการตลาดผา่น
บล็อก หรือผา่นการท าการทดลองสินคา้ผา่นของเจา้ของบล็อก เพราะบล็อกเกอร์เหล่าน้ีจุดประกาย
ให้บรรดานักการตลาดหันมาให้ความสนใจและติดต่อให้มาเป็นโฆษก หรือกระบอกเสียงให้กบั
ผลิตภณัฑ์หรือแบรนด ์(สาลินีย ์ทบัพิลา, 2553) ทั้งน้ี เน่ืองจากบล็อกเกอร์ มกัจะเป็นผูบ้ริโภคสินคา้
โดยตรงและไดน้ าประสบการณ์ท่ีไดจ้ากการใช้ผลิตภณัฑ์มาเขียนแสดงความคิดเห็นหรือบอกเล่า
เร่ืองราวเก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ผา่นบล็อก จึงมีผูอ่้านให้ความสนใจและติดตามอ่านเน้ือหาจ านวนมาก 
เพราะผูค้นส่วนใหญ่มีแนวโน้มท่ีจะเช่ือผูบ้ริโภคด้วยกันเอง มากกว่าเช่ือข้อมูลหรือเน้ือหาการ
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โฆษณาประชาสัมพนัธ์โดยตรงของทางบริษทัผูผ้ลิตสินคา้ ในปัจจุบนับริษทัผูผ้ลิตสินค้าเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า จึงมกัจะมองหาบล็อกเกอร์ท่ีมีผูติ้ดตามอ่าน บล็อกจ านวนมาก และให้การ
สนบัสนุน (Sponsor) ท าให้บล็อกเกอร์เหล่าน้ีกลายเป็นบล็อกเกอร์มืออาชีพท่ีมีรายไดจ้ากการเขียน
บล็อก นกัการตลาดของผลิตภณัฑ์ความงามจะมีการจดักิจกรรมต่างๆ เช่น การจดังานเวิร์คช็อปหรือ
จดัแถลงข่าวเฉพาะบิวต้ีบล็อกเกอร์โดยเฉพาะให้ไดท้ดลองสินคา้ก่อนท่ีจะน าไปรีวิว บนเวบ็หรือ
บล็อกใหผ้า่นสายตาคนจ านวนมาก ท าใหผ้ลิตภณัฑเ์หล่านั้นเป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งมากข้ึนซ่ึงสามารถ
ส่งผลทั้งทางตรงหรือทางออ้มต่อยอดขายหรือภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์
 

 
ภำพที ่2 - 3 รูปแบบการรีววิโดยบล็อกเกอร์ (Blogger) ผา่นบล็อก (Blog) 
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ภำพที ่4 – 5 รูปแบบการรีววิโดยบล็อกเกอร์ (Blogger) ผา่นเฟสบุค๊ (Facebook) 
 
 แต่ทั้งน้ีเน่ืองจาก ในโลกของส่ือสังคมออนไลน์ บล็อกเกอร์ท่ีมีบทบาทเป็นผูท้รง
อิทธิพลทางความคิดท่ีมีความน่าเช่ือถือสูง มีผูค้นให้ความเช่ือถือไวว้างใจ มีความสามารถโนม้น้าว
ให้คนอ่ืนเช่ือได้ หากบล็อกเกอร์ผูท้รงอิทธิพลเหล่านั้นมีการเขียนบล็อกท่ีแอบแฝงโฆษณา โดย
ปราศจากความจริงใจ เชียร์สินคา้ออกนอกหน้า หรือเกินความเป็นจริง เม่ือถูกผูอ่้านจบัผิดไดก้็จะ
สูญเสียความน่าเช่ือถือ (วรวสุิทธ์ิ ภิญโญยาง, 2554) 
 นอกจากน้ี ยงัมีผลท าให้ ผลิตภณัฑ์หรือแบรนด์ท่ีบล็อกเกอร์เหล่านั้นเขียนถึง สูญเสีย
ภาพลกัษณ์หรือความน่าเช่ือถือไปดว้ย จึงกลายเป็นท่ีมาของบทความท่ีวา่ “หมดยุคบล็อกเกอร์แลว้
หรือเม่ือ รวิศ จากศรีจนัทร์ ส่งสัญญาณเตือนผูบ้ริโภคเลิกเช่ือแล้ว” เพราะการใช้บล็อกเกอร์มาก
เกินไปจนเกิดความเฟ้อของการรีวิวก็ส่งผลต่อความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเช่นกนั ผูบ้ริโภค
เร่ิมจบัทางไดแ้ลว้วา่ส่ิงไหนคือการรีวิวจริง และส่ิงไหนท่ีเป็นการตลาดซ่ึงแน่นอนว่ามนัส่งผลต่อ
ความเช่ือมัน่ของแบรนด์ดว้ยเช่นกนัดงันั้นการใช้บล็อกเกอร์อาจจะไม่ใช่ค าตอบส าหรับผูบ้ริโภค 
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เพราะผูบ้ริโภคเร่ิมเช่ือในการรีวิวน้อยลง แต่หันไปอ่านหรือเช่ือถือในการรีวิวของผูใ้ช้ผลิตภณัฑ ์
(Pure User) มากข้ึน 
 

 
ภำพที ่6 - 7 รูปแบบการรีววิโดยผูใ้ชจ้ริงทัว่ไป (Pure User) จากการตั้งกระทูโ้ดยบุคคลทัว่ไป 

  

 
ภำพที ่8 - 9 รูปแบบการรีววิโดยผูใ้ชจ้ริงทัว่ไป (Pure User) จากการตั้งกระทูโ้ดยเจา้ของเวบ็ไซต ์
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 จึงท าให้มีผูบ้ริโภคจ านวนหน่ึงพูดวา่ผูบ้ริโภคยงัสามารถเช่ือบล็อกเกอร์ไดเ้หมือนเดิม
หรือไม่ เพราะมนัก็กลายเป็นโฆษณาไปหมดแลว้ (รวิศ หาญอุตสาหะ, 2559) ดงันั้นผูค้นส่วนใหญ่
จึงมีแนวโน้มท่ีจะเช่ือผูบ้ริโภคด้วยกนัเอง มากกว่าเช่ือถือขอ้มูลจากการรีวิวโดยบล็อกเกอร์ หรือ
เน้ือหาการโฆษณาประชาสัมพนัธ์โดยตรงของทางบริษทัผูผ้ลิตสินคา้นั้น 
 
 

ค ำถำมวจิัย 
 1. พฤติกรรมของผู ้บริโภคต่อการเปิดรับข้อมูลจากส่ือสังคมออนไลน์ ท่ี เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑก์ารดูแลผวิหนา้เป็นอยา่งไร 
 2. รูปแบบและอิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์ โดยเฉพาะขอ้มูลจาก blogger และผูใ้ช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้เป็นอยา่งไร 
 
 

วตัถุประสงค์งำนวจิัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เร่ืองการเปิดรับขอ้มูลจากส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 2. เพื่อศึกษารูปแบบของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen 
Y  
 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 1. ผลการศึกษาและข้อค้นพบจากเร่ืองน้ีจะเป็นประโยชน์ส าหรับองค์กรธุรกิจท่ี
เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า ทั้ งผูผ้ลิต ผูจ้ดัจ  าหน่าย ในการพฒันาผลิตภณัฑ์ เพื่อให้เขา้ถึง
ความต้องการของผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุด และหลีกเล่ียงส่ิงท่ีจะจะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจต่อ
ผลิตภณัฑไ์ดอ้ยา่งดีท่ีสุด 



9 
 

 2. ผลการศึกษาและข้อค้นพบจากเร่ืองน้ีจะเป็นประโยชน์แก่นักการตลาด และ
นกัวิชาการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่ือสารการตลาดในการประยุกตป์รับเอาผลการศึกษาจากงานวิจยัใน
กลุ่มสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้น้ีไปใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาเพิ่มเติม เพื่อก าหนด
ทิศทางและรูปแบบของส่ือ รวมไปถึงการใช้ส่ือสังคมออนไลน์เพื่อให้ไดช่้องทางการส่ือสารทาง
การตลาดของธุรกิจเพื่อสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ผลการศึกษาและข้อค้นพบจากการวิจัยจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งแก่ส านักงาน
คณะกรรมการคุม้ครองผูบ้ริโภค (สคบ.) และองค์กรอาหารและยา (อย.) ในการท่ีจะสร้างส่ือท่ีให้
ขอ้คิดหรือใหค้วามส าคญั เก่ียวกบัการเลือกบริโภคผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

 
 
ขอบเขตงำนวจิัย 

1. ประเด็นที่ศึกษำ 
 การวิจัยเร่ืองน้ีเป็นการศึกษาพฤติกรรมการรับข้อมูลของผูบ้ริโภค ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้ (Skin Care) อาทิเช่น 
โทนเนอร์ (Toner), เอ็สเซ็นส์ (Essence), เซร่ัม (Serum) และมอยซ์เจอไรเซอร์ (Moisturizer) เป็นตน้ 
จากทุกกลุ่มประเภทของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มพื้นฐานทัว่ไป (Basic Line), 
กลุ่มเพื่อแห้งและผิวขาดน ้ า (Hydrated Line), กลุ่มผิวแพแ้ละเป็นสิวง่าย (Sensitive Skin Line), กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์เพิ่อความกระจ่างใส (Whitening Line) และกลุ่มชะลอวยั (Anti-Aging Line) ผ่านการ
สืบคน้ขอ้มูลและการวจิยัทางการตลาดของกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหานคร 
  
 2. ประชำกร 
 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีคือกลุ่มผูห้ญิงอายุ 19 – 36 ปี ท่ีอาศยัอยู่ในเขต
ก รุ ง เท พ มห าน ค รแล ะป ริมณฑ ล  จ าน วน  1,413,822 ค น  (อ้ า ง อิ ง : ก รม ก ารป กครอ ง 
กระทรวงมหาดไทย, 2558) 
 
 3. กลุ่มตัวอย่ำง 
 ผูห้ญิงอายุอยู่ระหวา่ง 19 – 36 ปี ท่ีเกิดปีระหว่าง พ.ศ. 2523 - พ.ศ. 2540 หรือยุคเจเนอ
เรชั่นวาย (GenerationY) โดยใช้ส่ือสังคมออนไลน์เป็นประจ ามีความสนใจในเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้ และติดตามบิวต้ีบล็อกเกอร์หรือบิวต้ีเวบ็ไซต ์เพื่อประกอบการตดัสินใจในการซ้ือผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้ทั้งจากร้านคา้ทัว่ไป (Drug Store) และเคาทเ์ตอร์แบรนด ์(Counter Brand) 
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 4. ระยะเวลำทีใ่ช้ในกำรวจัิย 
 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตั้ งแต่ตุลาคมพ.ศ. 2559 จนถึง 
มิถุนายน พ.ศ.2560 รวมระยะเวลาประมาณ 8 เดือน โดยระยะเวลาเก็บข้อกลุ่มตัวอย่างตั้ งแต่
กุมภาพนัธ์ ถึง พฤษภาคม พ.ศ. 2560 รวมระเวลา 4 เดือน 
 
 

สมมุติฐำนงำนวจิัย 
 1. ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีเปล่ียนแปลงไปต่อผูมี้อิทธิพลทางออนไลน์ ในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทดูแลผวิหนา้ 
 2. ความคิดเห็นหรือค าแนะน าของส่ือสังคมออนไลน์  ประกอบด้วยเฟสบุ๊ค 
(Facebook), เวบ็ไซต ์(Website) และบล็อก (Blog) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้ของผูบ้ริโภค 
 3.ความคิดเห็นของผู ้ใช้ผลิตภัณฑ์หรือ Pure User มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ของผูบ้ริโภค 
 
 

ค ำนิยำมศัพท์เฉพำะ 
 1. ส่ือสังคมออนไลน์ 
 หมายถึง ส่ือหรือช่องทางของการส่ือสารผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ท่ีผูส่้งสารและผูรั้บ
สารสามารถแลกเป ล่ียนข้อมูลกันได้ทัน ที  ผ่าน อุปกรณ์ ส่ือสารต่าง ๆ  เช่นคอมพิวเตอร์ 
โทรศัพท์มือถือ หรือแท๊บเล็ต ในงานวิจัยน้ีจะมุ่งเน้นไปท่ี Facebook (เฟสบุ๊ค) และ Instagram 
(อินสตาแกรม) 
 
 2. รูปลกัษณ์ภำยนอก 
 หมายถึง รูปร่าง หน้าตา การแต่งตวั ส่ิงท่ีมองเห็นได้จาก ภายนอก แต่ไม่รวมไปถึง
บุคลิกและลกัษณะนิสัย 
  
 3. ส่ือบุคคล 
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 หมายถึง ตวับุคคลท่ีท าหน้าท่ีถ่ายทอดเร่ืองราวถึงบุคคลอ่ืน ส่ือบุคคลจดัเป็นส่ือท่ีมี
ประสิทธิภาพสูงมาก ในท่ีน้ีกล่าวถึง ดารา บุคคลท่ีมีช่ือเสียงในส่ือสังคมออนไลน์ เช่น ผูน้ าความคิด
ในดา้นความงาม (บิวต้ีกูรู) หรือ บล๊อกเกอร์เร่ืองความงาม (บิวต้ีบล๊อกเกอร์) เป็นตน้ 
 
 4. Pure User 
 หมายถึง ผูบ้ริโภคหรือคนธรรมดาทัว่ไปท่ีใช้ผลิตภณัฑ์จริง และมีความรู้สึกท่ีเกิดข้ึน
จริง โดยไม่มีในเร่ืองของการโฆษณาเขา้มาเก่ียวขอ้งแต่อยา่งไร 
 
 5. ผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ 
 หมายถึง ครีมท่ีมีส่วนประกอบของน ้า และน ้ามนัหรือไขมนัท่ีน ามาใชบ้  ารุงผวิหนา้ 
 
 6. พฤติกรรมผู้บริโภค 
 หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ 
และการใชสิ้นคา้หรือบริการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ 
 
 7. กำรค้นหำข้อมูล 
 หมายถึง เม่ือบุคคลรับรู้ถึงความต้องการ จะท าการค้นหาวิธีการท่ีจะท าให้ความ
ตอ้งการไดบ้รรลุผล การคน้หาอาจกระท าข้ึนโดยสัญชาตญาณอยา่งรวดเร็วหรือใชค้วามพยายามและ
การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ย 
 
 8. กำรตัดสินใจซ้ือ 
 หมายถึง ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ตนชอบมากท่ีสุด 
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บทที ่2 
ทฤษฎ ีแนวคดิ และงำนวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

 การวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า 
(Skin Care) ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหานคร” ในคร้ังน้ี ผูว้ิจยั
ได้ศึกษาทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัต่างๆ ท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการวิจยั โดยทฤษฎี 
แนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีใชใ้นการอา้งอิงในงานวจิยัดงัต่อไปน้ี 
 2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
 2.2 ทศันคติต่อตราสินคา้ 
 2.3 การรับรู้ขอ้มูลข่าวสาร 
 2.4 ผูน้ าทางความคิด หรือบล็อกเกอร์ 
 
 

2.1 กระบวนกำรตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision Process) 
 การตดัสินใจซ้ือ คือกระบวนการในการเลือกส่ิงหน่ึงจากทางเลือกหลายๆ ทางท่ีมีอยู ่
ซ่ึงบุคคล หรือผูบ้ริโภคจะเป็นผูต้ดัสินใจจากทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการ โดยมกัจะเลือก
จากขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ ณ เวลานั้น (Watson, 1997 อา้งใน ฉตัยาพร เสมอใจ, 2545) 
 Rogers (1962 อ้างใน เปมมิน ว ัฒนะ , 2555) สร้างทฤษฎีการแพร่กระจายของ
นวตักรรมไว ้และในปัจจุบนั มีการพฒันาทฤษฎีน้ีข้ึนมากมาย ซ่ึงสามารถน ามาประยุกตใ์ช้กบัการ
ยอมรับ และการตดัสินใจน าเอาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ มาใชข้องผูบ้ริโภคได ้ทฤษฎีน้ีกล่าวถึงกระบวนการ
ก่อนท่ีบุคคลจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงมีขั้นตอนคือ 
 1. การรู้จกั (Awareness) บุคคลจะรับรู้ถึงสินคา้ใหม่ท่ีมีจ  าหน่ายในตลาด แต่ยงัไม่มี
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้น 
 2. ความสนใจ (Interest) บุคคลไดรั้บการกระตุน้บางอย่าง ท าให้เร่ิมสนใจสินคา้ และ
เร่ิมเสาะหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้เหล่านั้น 
 3. การชัง่ใจ (Evaluate) บุคคลจะพิจารณาวา่ควรซ้ือสินคา้น้ีหรือไม่ 
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 4. การทดลอง (Trial) บุคคลจะซ้ือสินคา้มาทดลองใช้ เพื่อพิจารณาเปรียบเทียบกับ
สินคา้อ่ืนๆ วา่มีประโยชน์ หรือคุม้ค่าหรือไม่ 
 5. การยอมรับเอาสินค้ามาใช้ (Adoption) เม่ือผ่าน ขั้นตอนแรกมา บุคคลจะยอมรับ
สินคา้ และกลายเป็นลูกคา้ประจ าในท่ีสุด 
 ในขณะเดียวกนั Kotler และ Keller (2008 อา้งใน ธนัตช์นก สิทธิพนัธ์, 2557) กล่าวถึง
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภควา่ เป็นกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึง
ประกอบไปดว้ย 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 1. การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเป็นขั้นตอนแรกเม่ือบุคคลรู้ถึงความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของตน ทั้งด้านร่างกาย ด้านความปรารถนา ซ่ึงจะกระตุน้ตวับุคคล และบุคคลจะจดัการกับแรง
กระตุน้น้ิ ตามการเรียนรู้ในอดีต 
 2. การค้นหาขอ้มูล เม่ือมีแรงกระตุน้ท่ีมากพอ และสามาถหาส่ิงท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการนั้นไดใ้กลต้วับุคคลจะคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง แต่หากไม่สามารถตอบสนองไดท้นัที ความ
ตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้และเม่ือเกิดการสะสมมากข้ึน จะเกิดความตั้งใจใหค้วามตอ้งการนั้นไดรั้บการ
ตอบสนองโดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อสนองความตอ้งการนั้น แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคมีมากมาย 
แบ่งหลกั ๆ ได ้5 กลุ่ม คือ 
  2.1 แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ คนรอบตวั เพื่อน คนรู้จกั ครอบครัว 
  2.2 แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ ส่ือโฆษณา การขาย บรรจุภณัฑ ์พนกังานขาย 
  2.3 แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การทดลองใชสิ้นคา้ หรือจุดท่ีบุคคลจะได้
สัมผสักบัสินคา้หรือผลิตภณัฑด์ว้ยตวัเอง เช่นการออกบูธเป็นตน้ 
  2.4 แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน หรือชุมชนรอบตวั 
  2.5 แห ล่ งทดลอง  ได้แ ก่  ห น่ วยงานส ารวจ คุณ ภาพผ ลิตภัณ ฑ ์
ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคท่ีไดล้องใชผ้ลิตภณัฑ์ 
 แหล่งขอ้มูลเหล่าน้ีคือแหล่งท่ีนกัการตลาดควรให้ความสนใจเป็นอยา่งยิ่ง อิทธิพลของ
แหล่งขอ้มูลแต่ละท่ีจะต่างกนัออกไป ซ่ึงนักการตลาดจะศึกษาและประเมินไดว้า่แหล่งขอ้มูลใดท่ี
ส าคญั และมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในแง่ใด 
 3. การประเมินทางเลือก ผู ้บริโภคจะน าข้อมูลท่ีได้รับมาประเมิน และพิจารณา
ความส าคญัรวมไปถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงกระบวนการประเมินทางเลือก
ของผูบ้ริโภคมีดงัต่อไปน้ี 
  3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์
ของสินคา้โดยประเมินจาก ผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการได ้มีคุณค่าในความรู้สึก 
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ไดรั้บประโยชน์จากการใช้สินคา้ รวมไปถึงคุณภาพสูงในราคาต ่า ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมี
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไป 

3.2 ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัคุณสมบติัแต่ละขอ้ต่างกนั 
  3.3 ความเช่ือในตัวสินค้าข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของตัวบุคคล และ
สามารถเปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกสินค้าผา่นการประเมินผล เร่ิมจากการ
ก าหนดคุณสมบติัท่ีสนใจ เปรียบเทียบคุณสมบติั ของแต่ละผลิตภณัฑ ์
 4. การตดัสินใจซ้ือ เกิดข้ึนหลงัขั้นตอนแรก และมีปัจจยัน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือดงัน้ี 
  4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ซ่ึงทั้ งด้านดีและด้านลบจะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจของบุคคล 
  4.2 สถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้บุคคลจะคาดคะเนปัจจยัต่างท่ีเก่ียวขอ้ง
เอาไว ้เช่น รายได ้การใชป้ระโยชน์ เป็นตน้ 
  4.3 สถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเน ขณะท่ีบุคคลก าลงัตดัสินใจซ้ือ ปัจจยั
ของสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไวอ้าจเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น ลกัษณะ
ของพนกังานขาย 
  4.4 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ หลงัการซ้ือและใช้สินคา้ บุคคลจะเกิดปราบ
การณ์กบัสินคา้นั้นๆ ซ่ึงเกิดข้ึนไดท้ั้งพอใจและไม่พอใจ ซ่ึงจะส่งผลกบัการซ้ือในคร้ังต่อๆ ไป (ศิ
ริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) การตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น เกิดข้ึนได ้2 แบบ คือ 
   4.4.1 การซ้ือดว้ยเหตุผล ซ่ึงเป็นการตดัสินใจซ้ือโดยการหา
ขอ้มูลเปรียบเทียบ ก่อนจะตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ช้ินใด หรือใชบ้ริการท่ีใดท่ีหน่ึง มีการน าขอ้มูลมา
ศึกษาถึงประโยชน์และความคุม้ค่า นกัการตลาดควรเลือกวธีิกระตุน้ดว้ยขอ้มูลและเหตุผล 
   4.4.2 การซ้ือดว้ยอารมณ์ มกัเกิดข้ึนอย่างรวดเร็วเม่ือไดรั้บ
ขอ้มูลท่ีกระตุน้ความตอ้งการ เช่นการลดราคา ลูกคา้กลุ่มน้ีเป็นลูกคา้ท่ีจะยอมจ่ายเงินมากในการซ้ือ
สินคา้หรือบริการคร้ังหน่ึง ซ่ึงนกัการตลาดควรหาวธีิมากระตุน้ใหเ้กิดพฤติกรรมในทนัที 
 จากแนวคิดของนักวิชาการหลายท่าน Schiffmann และ Kanuk (1994 อ้างใน ศักด์ิ
โสภณ ดวงแกว้, 2553) ไดมี้การพฒันาทฤษฎีข้ึนมา คือ ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
(Decision Making Theory) กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (DecisionProcess) หมายถึง ขั้นตอน
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป โดยการซ้ือจะเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทาง
กายภาพ (Physical activity) ซ่ึงสามารถมองเห็นได ้เช่น ซ้ือลิปสติก 1 แท่ง เป็นตน้ และท่ีเก่ียวขอ้ง
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กบัทางด้านจิตใจ (Mental decision process) ซ่ึงก็คือความรู้สึก หรือความคิดของผูบ้ริโภคนั่นเอง 
โดยทั้งร่างกายและสมองจะเป็นตวัก าหนดท่ีท าใหเ้กิดการซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 1. การรับรู้ถึงความจ าเป็นในการซ้ือ (Need recognition) คือ การท่ีผูบ้ริโภครู้สึกว่ายงั
ไม่พึงพอใจกบัสภาพปัจจุบนัท่ีเป็นอยู ่และมีความปรารถนาหรือตอ้งการในบางส่ิงบางอยา่ง ซ่ึงก็จะ
ส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ และรู้สึกว่ามีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือข้ึนมา โดยการรับรู้น้ีเกิด
จาก 3 ส่ิง นั้นก็คือ 
  1.1 ขอ้มูลท่ีสั่งสมอยูใ่นความทรงจ า ไดแ้ก่ ความรู้ และประสบการณ์ 

   1.2 อิทธิพลของสังคมหรือสภาพแวดล้อม ได้แก่ โฆษณา หรือผู ้มี
ช่ือเสียงทั้งหลาย 
  1.3 จากบุคลิกภาพของบุคคล คือ ตอ้งการให้ตนเป็นคนท่ีทนัสมยั และดู
ดี มีรสนิยม 
 2. การค้นหาข้อมูล (Search for information) คือ เม่ือผู ้บริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือมี
ความความตอ้งการซ้ือสินคา้เขา้ ก็จะเร่ิมคน้หาขอ้มูลท่ีจ าเป็นเพื่อแกปั้ญหาเหล่านั้น โดยการคน้หา
ขอ้มูลประกอบดว้ย 2 วธีิ คือ 
  2.1 การคน้หาขอ้มูลจากภายใน (Internal Search) โดยพิจารณาจากความ
ทรงจ าความเช่ือ ทศันคติ หรือประสบการณ์ท่ีผา่นมา เช่น ซ้ือใชบ้่อยๆ หรือซ้ือเป็นประจ า เป็นตน้ 
  2.2 การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External Search) โดยอาจจะคน้หาจาก
แหล่งบุคคล เช่น เพื่อน หรือญาติ คน้หาจากแหล่งการคา้ เช่น โฆษณา พนกังานขาย คน้หาจากแหล่ง
ชุมชน เช่น ส่ือมวลชนอ่ืนๆ หรือท าการส ารวจต่างๆเพื่อประกอบการตดัสินใจ 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternatives Evaluation) โดยผูบ้ริโภคจะน าข้อมูลจาก
หน่วยความจ าถาวรมาใชใ้นการประเมินทางเลือก ซ่ึงจะส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ (Belief) 
ต่อตราสินคา้ การเปล่ียนแปลงทศันคติ (Attitude) และความมุ่งหวงั (Intention) ท่ีจะซ้ือสินคา้ต่อไป 
จากนั้นก็จะพิจารณาถึงคุณสมบติัของสินคา้ ซ่ึงก็จะมีการก าหนดเกณฑเ์อาไวก่้อนแลว้ เพื่อใชใ้นการ
ประเมินผลตราสินคา้ (Evaluation) คุณสมบติัต่างๆ ท่ีส าคญั ตน้ทุน ภาพลกัษณ์และอ่ืนๆ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากประเมินผลทางเลือกต่างๆ แล้ว ใน
ขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือน้ีถือวา่เป็นการตอบสนอง (Response) ต่อส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) โดยจะพิจารณาจากปัจจยั 3 ประการ คือ 
  4.1 สถาน ท่ี ท่ี จะ ซ้ือ  เช่น  ซ้ื อ ท่ีห้ างสรรพ สินค้า ห รือสั่ ง ซ้ื อท าง
อินเทอร์เน็ต เป็นตน้ 
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  4.2 เง่ือนไขในการซ้ือ เช่น ซ้ือเงินสด ซ้ือเงินผ่อนหรือช าระด้วยบัตร
เครดิต เป็นตน้ 
  4.3 ความพร้อมท่ีจะจ าหน่าย คือ ความพร้อมในการส่งมอบสินคา้หรือ
ใหบ้ริการ เช่น สินคา้มีพร้อมในคลงัสินคา้ หรือตอ้งรอขนส่งมาจากต่างประเทศ เป็นตน้ 
 5. การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) ภายหลังจากการท่ี
ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าไปแล้ว ก็จะมีการประเมินผลภายหลังการซ้ือด้วยว่าเป็นไปตามท่ี
คาดหวงัไวห้รือไม่ ท าให้ได้รับความพึงพอใจหรือเปล่า เพื่อช่วยขยายกลุ่มประสบการณ์ (Set of 
Experience) ของผูบ้ริโภค และน าไปเก็บไวใ้นความทรงจ า เป็นการประเมินวา่ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ไปแลว้นั้นไดผ้ลอยา่งไร ซ่ึงก็จะช วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในคร้ังต่อไป 
 จะเห็นไดว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผุบ้ริโภคมีหลายขั้นตอน อีกทั้งยงัมีความ
ซับซ้อน และมีปัจจยัอ่ืนๆ เข้ามาเก่ียวข้องอีกมากมาย ดังนั้น แนวคิดน้ีจะน ามาใช้เป็นกรอบใน
การศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้อยา่งไร 
 
 

2.2 ทศันคติต่อตรำสินค้ำ 
 Macartney และ Perreault (2002) กล่าววา่ ทศันคติ หมายถึง แนวความคิดของบุคคลท่ี
มีต่อบางส่ิงบางอย่าง เช่น ผลิตภณัฑ์ บริษทั หรือโฆษณา เป็นตน้ หรือเป็นความคิดท่ีเกิดจากการ
เรียนรู้โดยประสบการณ์ทั้งทางตรงและทางออ้ม 
 Gibson (2000) กล่าววา่ ทศันคติ คือตวัตดัสินพฤติกรรม ซ่ึงมีความรู้สึกทั้งเชิงบวกและ
เชิงลบ เป็นสภาวะจิตใจของบุคคลท่ีจะส่งผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคลนั้นๆ ต่อบุคคล
อ่ืนๆ ต่อสถานการณ์อ่ืนๆ หรือต่อบางส่ิงบางอยา่ง โดยทศันคติสามารถเรียนรู้ไดโ้ดยประสบการณ์ 
 Newcomb และคณะ  (1854) กล่าวว่า ทัศนคติของบุคคลจะข้ึนอยู่กับลักษณะของ
ส่ิงแวดลอ้มท่ีบุคคลไดรั้บมา ซ่ึงจะท าใหก้ารแสดงออกทางพฤติกรรมเกิดข้ึนไดใ้น 2 ลกัษณะ คือ 
 1. ทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) คือ การแสดงออกในลกัษณะชอบใจ พึงพอใจ 
หรือเห็นดว้ย ท าใหบุ้คคลเกิดความอยากกระท า อยากได ้อยากเขา้ใกลชิ้ดส่ิงนั้น 
 2. ทศันคติเชิงลบ (Negative Attitude) คือ การแสดงออกในลกัษณะท่ีมิชอบใจ ไม่พึง
พอใจหรือไม่เห็นดว้ย ท าใหบุ้คคลเกิดความชิงชงั เบ่ือหน่าย ตอ้งการหลีกหนีใหไ้กลห่างจากส่ิงนั้น 
Newstrom และ Devis (2002) กล่าววา่ ทศันคติ คือ ความรู้สึกหรือความเช่ือ ซ่ึงบุคคลส่วนใหญ่จะใช้
ทศันคติในการตดัสินส่ิงรอบตวั ทั้งสภาพแวดลอ้ม ความผูกพนัธ์ในการกระท าและแนวโน้มของ
การกระท า และจะน าไปสู่การเกิดพฤติกรรมเช่นไร 
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 Schermerhorn (2000) กล่าวว่า ทัศนคติ คือ แนวความคิดหรือความรู้สึกท่ีบุคคลใช้
ตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อบุคคลหรือส่ิงของ และทศันคติสามารถท่ีจะรู้หรือถูกตีความได้
จากสภาวะแวดล้อม ทั้งจากพฤติกรรมของบุคคลหรือส่ิงท่ีแต่ละบุคคลได้พูดออกมาอย่างไม่เป็น
ทางการ 
 ดังนั้ น  ทัศนคติ หมายถึง ความคิดหรือความ รู้สึกของบุคคลท่ี เรียน รู้ได้จาก
ประสบการณ์ ซ่ึงส่งผลให้คนมีแนวโน้มของการกระท าหรือการแสดงพฤติกรรมไดห้ลายรูปแบบ 
ทั้งช่ืนชอบ ไม่ชอบพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ เป็นตน้ บุคคลจะมีพฤติกรรมตอบสนองต่อบุคคนอ่ืน 
ส่ิงของ หรือสถานการณ์ต่างๆ ทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ ข้ึนอยู่กบัสภาวะแวดล้อมและทศันคติท่ี
บุคคลมีอยูก่่อนแลว้ 
 ศศิวมิล ตามไท (2542) กล่าววา่ ทศันคติท่ีบุคคลแสดงออกมี 3 ประเภท คือ 
 1. ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) คือ ทัศนคติท่ีชักน าให้บุคคลแสดงออก มี
ความรู้สึกหรืออารมณ์โตต้อบในเชิงบวกต่อบุคคลอ่ืนหรือเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึง รวมไปถึง
หน่วยงานองคก์ร สถาบนั และการด าเนิน กิจการขององคก์ารอ่ืนๆ ดว้ย 
 2. ทศันคติเชิงลบ (Negative Attitude) คือ ทศันคติท่ีสร้างความรู้สึกไม่ดี เป็นไปในทาง
เส่ือมเสีย ไม่ไดรั้บความเช่ือถือหรือไวว้างใจ อาจมีความหวาดระแวงสงสัย หรือเกลียดชงับุคคลใด
บุคคลหน่ึง เร่ืองราวใดเร่ืองราวหน่ึง หรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง รวมไปถึงหน่วยงาน องคก์ร สถาบนั 
และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืนๆ ดว้ย 
 3. การไม่แสดงออกทางทัศนคติ หรือการมีทัศนคติเฉยๆ (Negative Attitude) คือ 
ทัศนคติท่ีบุคคลไม่แสดงความคิดเห็นในบุคคล เร่ืองราว หรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง รวมไปถึง
หน่วยงาน สถาบนั องคก์ร สถาบนั และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืนๆโดยส้ินเชิง ซ่ึงอาจจะเป็น
เพราะไม่มีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองนั้นๆ มาก่อนก็เป็นได ้
 โดยทัศนคติทั้ ง 3 ประเภทน้ี แต่ละบุคคลอาจจะมีทัศนคติอย่างใดอย่างหน่ึงเพียง
ประการเดียวหรือหลายประการก็ได ้ทั้งน้ีจะข้ึนอยู่กบัความมัน่คงของความรู้สึกนึกคิด ความเช่ือ
ประสบการณ์ หรือค านิยมอ่ืนๆ ท่ีมีต่อบุคคล ส่ิงของ การกระท า หรือสถานการณ์ 
 Assael (1998) ได้ให้แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเกิดทศันคติว่า ทศันคติ
เป็นส่ิงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ (Learning) และการรับรู้ (Perception) โดยบุคคลได้รับอิทธิพลมาจาก
ปัจจยัต่างๆ ดงัน้ี 
 1. ประสบการณ์ส่วนบุคคล (Personal Experience) เกิดข้ึนจากการเรียนรู้ของบุคคล 
เป็นประสบการณ์ส่วนตวัทั้งทางตรงและทางออ้ม การเปิดรับขอ้มูลข่าวสาร และความตอ้งการ รวม
ไปถึงส่ิงจูงใจทางทางดา้นร่างกายและจิตใจ 
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 2. การติดต่อส่ือสารกับบุคคลอ่ืนหรือการรวมกลุ่ม (Communication from Others or 
Group Association) โดยการติดต่อส่ือสารกับบุคคลอ่ืนจะท าให้เกิดทัศนคติและการรับรู้ข้อมูล
ข่าวสารจากผูอ่ื้น ส่วนการรวมกลุ่มจะท าใหไ้ดรั้บอิทธิพลจากบุคคลท่ีอยูใ่นกลุ่ม 
 3. บุคคลท่ีมีอิทธิพล (Influential Others) จะเป็นบุคคลท่ีเรามีความเก่ียวข้องด้วย
โดยตรง เช่น เพื่อนฝูง ญาติพี่น้อง หรืออาจเป็นผูเ้ช่ียวชาญหรือผูท่ี้มีความรู้ในเร่ืองนั้นๆ เช่น ผูน้ า
ทางความคิด (Opinion Leader) 
 ทัศนคติมีบทบาทส าคัญ    เพราะเป็นตัว เช่ือมระหว่างกระบวนการรับ รู้ และ
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมของผบู้ริโภค นอกจากน้ีทศันคติยงั ส่งผลต่อภาพลกัษณ์
ตราสินคา้ดงันั้น นักการตลาดจึงควรให้ความส าคญั ในการสร้างทศันคติท่ีดีของตราสินคา้ไปยงั
ความคิดของผบู้ริโภค เพื่อน าไปสู่พฤติกรรมการซ้ือ ในท่ีสุด เน่ืองจากผบู้ริโภคนบั วนั ยิ่งเช่ือส่ือ
นอ้ยลง และมีวิจารณญาณ์ในการรับขอ้มูลมากข้ึน บล็อกเกอร์ และชุมชนออนไลน์ท่ีมีจ  านวนมาก
ข้ึนเร่ือยๆ จึงเป็นการแสดงจุดยืน การแลกเปล่ียนความคิดเห็น และแสดงทศันคติของผบู้ริโภคใน
เร่ืองใดเร่ืองหน่ึง เช่น บล็อกเกอร์ดา้นความงาม และโตะ๊เคร่ืองแป้ง เป็นตน้ 
 โดยข้อมูลต่างๆ จากบล็อกท่ีเกิดจากบล็อกเกอร์ด้านความงามจึงมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยมีงานวจิยัไดท้  าการวิจยัเร่ือง “เน้ือหาสารเก่ียวกบัความงาม และผลการโนม้
น้าวใจท่ีน าเสนอทางเว็บบล็อก และเว็บไซต์” พบว่าจากเน้ือหาสารประเภทการวิจารณ์ และ
บทความโฆษณาเชิงการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัความงามท่ีน าเสนอผ่านเวบ็บล็อก และเวบ็ไซต์ มี
ส่วนในการโนม้นา้วใจ กล่าวคือ เป็นการกระตุน้ความรู้สึกของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามในการดูแล
ตวัเองและอยากดูดีมากยิ่งข้ึน โดยกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามจะไม่เช่ือตามโฆษณาวา่ผลิตภณัฑ์นั้นใช้
ดีจริงในขณะท่ีเม่ือผลิตภณัฑ์นั้นๆ ถูกวิจารณ์ในแง่ลบ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมี
ทศันคติคลอ้ยตามว่าผลิตภณัฑ์มีคุณภาพไม่ดี รวมถึงในส่วนของบล็อกเกอร์ท่ีเป็นทั้งผูบ้ริโภคเอง
นั้น ควรท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมผบู้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคก็คือกลุ่มผูติ้ดตามขอ้มูลจากบล็อกเกอร์ 
(ศิริพรรณกิจกอ้งเจริญ, 2551) 
 จากแนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวกบัทศันคตินั้น ทศันคติ คือ ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อผลิตภณัฑ์ดา้นความงามทั้งในแง่บวก และแง่ลบต่อตราสินคา้นั้นๆ ซ่ึงแต่ละบุคคลจะมีทศันคติท่ี
แตกต่างกันออกไป เม่ือผบู้ริโภคมีทัศนคติต่อตราสินค้าแล้วสามารถกระตุ้น ให้ผูบ้ริโภคเกิด
พฤติกรรมตามมา โดยผูว้ิจยัได้น าเอาแนวคิดเก่ียวกบัทศันคติในการศึกษาว่า ผูติ้ดตามบล็อกเกอร์
ดา้นความงามมีความรู้สึก ต่อผลิตภณัฑ์ดา้นความงามจากบทความวิจารณ์ท่ีบล็อกเกอร์ด้านความ
งามอยา่งไร 
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2.3 กำรรับรู้ข้อมูลข่ำวสำร 
 การเปิดรับข่าวสาร คือ การแลกเปล่ียนขอ้มูล ความรู้ และประสบการณ์ของบุคคลท่ี
เกิดข้ึนในชีวิตประจ าวนั โดยท่ีบุคคลไม่ไดมี้การเปิดรับข่าวสารทุกอยา่งท่ีผา่นเขา้มา แต่จะมีการคดั
กรองและเลือกรับแต่ข่าวสารท่ีมีประโยชน์และจ าเป็นต่อการด ารงชีวติตนเองเท่านั้น 
 โดยท่ี  Klapper (1960) ได้อธิบายถึงกระบวนการท่ีผู ้รับสารเลือกรับข่ าวสาร 
(Selectivity Process) ออกเป็น 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 1. การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure) คือ การท่ีบุคคลจะเลือกเปิดรับส่ือและ
ข่าวสารจากแหล่งสารต่างๆ ตามความคิดเห็น ความสนใจ และความต้องการของตนเอง เพื่อ
สนบัสนุนความคิดหรือทศันคติท่ีตนมีอยู ่บุคคลยอ่มจะเปิดรับขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการน ามาใช้
แกปั้ญหาหรือสนองความตอ้งการของตนเอง 
 2. การเลือกให้ความสนใจ (Selective Attention) คือ การท่ีบุคคลมีแนวโน้มท่ีจะเลือก
สนใจข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง โดยจะเลือกเฉพาะข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัทศันคติ ความคิดเห็น 
และความสนใจของตนเอง เพื่อสนบัสนุนทศันคติเดิมท่ีมีอยู ่และมกัจะหลีกเล่ียงข่าวสารท่ีขดัแยง้กบั
ความรู้สึกนึกคิดของตนเอง เพื่อไม่ใหเ้กิดภาวะท่ีไม่สมดุลหรือจะสร้างความไม่สบายใจใหแ้ก่ตน 
 3. การเลือกรับรู้และการตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) คือเม่ือ
บุคคลมีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารแลว้ ผูรั้บสารจะมีการตีความขอ้มูลท่ีไดรั้บมาแตกต่างกนัออกไป
โดยจะข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ ทศันคติ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ สภาวะทางร่างกาย
หรือสภาวะทางอารมณ์ และจิตใจในขณะนั้นดว้ย 
 4. การเลือกจดจ า (Selective Retention) คือการท่ีบุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารในส่วนท่ี
ตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการ และทศันคติของตนเอง และมกัจะลืมหรือไม่น าไปถ่ายทอดต่อใน
ส่วนท่ีตนเองไม่สนใจ ไม่เห็นด้วย หรือเร่ืองท่ีขดัแยง้คา้นกบัความคิดของตนเอง ข่าวสารท่ีคนเรา
เลือกจดจ าไวน้ั้น มกัมีเน้ือหาท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือสนบัสนุนความรู้สึกนึกคิด ทศันคติ ค านิยม หรือ
ความเช่ือของแต่ละคนท่ีมีอยูเ่ดิม ใหมี้ความมัน่คงชดัเจนยิง่ข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึน เพื่อน าไปใช้
เป็นประโยชน์ในโอกาสต่อไป ส่วนหน่ึงอาจน าไปใชเ้ม่ือเกิดความรู้สึกขดัแยง้และเกิดส่ิงท่ีท าให้ไม่
สบายใจ 
 
 พฤติกรรมกำรเปิดรับข่ำวสำร 
 ผูรั้บสารแต่ละบุคคลยอ่มมีการเปิดรับข่าวสารท่ีแตกต่างกนัไป โดยจะข้ึนอยูก่บัปัจจยั
หลายๆ อยา่ง เช่น เพศ อายุ รายได ้ประสบการณ์ ความเช่ือ ทศันคติ ความสนใจ ความตอ้งการ และ
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ประโยชน์ท่ีตนจะได้รับ ซ่ึง Merrill และ Lowenstein (1971) ไดก้ล่าวเอาไวว้า่พฤติกรรมการเปิดรับ
ข่าวสารของบุคคลเกิดจากปัจจยัพื้นฐาน 4 ประการ ไดแ้ก่ 
 1. ความเหงา: นกัจิตวิทยากล่าววา่มนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคม ดงันั้น มนุษยจึ์งมกัไม่ชอบอยู่
โดดเด่ียว และตอ้งมีการส่ือสารกบัผูอ่ื้น ถา้หากไม่สามารถติดต่อส่ือสารกบัผูอ่ื้นไดโ้ดยตรง บุคคล
จะใชช่้องทางในส่ือต่างๆ ท าการติดต่อส่ือสารกบัผูอ่ื้น 
 2. ความอยากรู้อยากเห็นในส่ิงต่างๆ: เน่ืองจากความอยากรู้อยากเห็นเป็นสัญชาตญาณ
ท่ีอยู  ในตวัมนุษย ์ดงันั้น ส่ิงน้ีจึงเป็นหลกัส าคญัในการแสวงหาข่าวสารของมนุษย ์โดยเร่ิมตั้งแต่เร่ือง
ท่ีใกล้ตัวท่ีสุดไปจนถึงเร่ืองท่ีห่างจากตัวเองมากท่ีสุด มนุษย์จะท าการแสวงหาข่าวสารเพื่อ
ตอบสนองความอยากรู้อยากเห็นของตนเอง 
 3. ประโยชน์ใชส้อยของตนเอง: การแสวงหาขอ้มูลข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์แก่ตนเอง 
เพื่อช่วยตอบสนองความตอ้งการของบุคคล การเปิดรับขอ้มูลข่าวสารท่ีเหมาะสมและมีประโยชน์จะ
ช่วยใหม้นุษยเ์กิดความสบายใจ พึงพอใจ รู้สึกปลอดภยั รวมไปถึงรู้สึกเพลิดเพลิน 
 4. ลกัษณะเฉพาะของส่ือแต่ละอยา่ง: โดยส่ือมวลชนแต่ละชนิดนั้นจะช่วยให้ผูรั้บสาร
ไดป้ระโยชน์ท่ีแตกต่างกนั ในงานวิจยัของ McLeod และคณะ (1972) ระบุว่า ตวัช้ีวดั (Index) ท่ีใช้
ในการวดัพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ (Media Exposure) ของบุคคลมีอยู ่2 ส่ิง คือ 
  4.1 วดัจากเวลาท่ีใช้ในส่ือ: โดยในเร่ืองของเวลาจะมีขอ้เสียท่ีข้ึนอยู่กบั
ปัจจยัหลายอยา่ง เช่น ความสนใจของผูฟั้ง เวลาวา่ง และการมีส่ือใกลต้วั ดงันั้น การวดัผลจากเวลาท่ี
ใชใ้นส่ืออาจจะไดผ้ลท่ีไม่ชดัเจนนกั 
  4.2 วัดจากความถ่ีของการใช้ ส่ื อ: โดยการวัดความถ่ีจะเป็นแบบ
เฉพาะเจาะจง เช่น วดัความถ่ีในการใชง้านสังคมออนไลน์ในหน่ึงวนั หรือวดัความถ่ีของการเขา้ไป
ในแฟนเพจหน่ึงๆ เป็นต้นดงันั้น พฤติกรรมการเปิดรับข่าวสารของบุคคลอาจจะวดัได้จากความ
บ่อยคร้ังในการเปิดรับส่ือ 
 การเปิดรับสารของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัออกไปตามความตอ้งการ อีกทั้งยงัข้ึนอยู่
กบัปัจจยัต่างๆ ไม่วา่จะเป็น ประสบการณ์ ทศันคติ ภูมิหลงั หรืออารมณ์ของผูเ้ปิดรับสารในขณะนั้น
ด้วย ดงันั้น จึงน าทฤษฎีน้ีมาเพื่อใช้ท าความเข้าใจในการเปิดรับสารเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแล
ผวิหนา้ และดูวา่ไดส่้งผลไปยงัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออยา่งไรดว้ย 
 
 แนวคิดเกีย่วกบักำรแสวงหำข่ำวสำร 
 Charles Atkin (1973) กล่าวว่า บุคคลจะเลือกรับข่าวสารใดจากส่ือมวลชนนั้น ข้ึนอยู่
กับการคาดคะเน เป รียบ เทียบระหว่างผลตอบแทน (Reward Value) กับการลงทุนลงแรง 
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(Expenditures) และพนัธะผูกพนั (Liabilities) ท่ีจะตามมา ถ้าผลตอบแทนหรือผลประโยชน์ท่ีจะ
ไดรั้บสูงกว่าการลงทุนลงแรง หรือตอ้งใช้ความพยายามในการรับรู้หรือท าความเขา้ใจแลว้ บุคคล
ยอ่มจะแสวงหาข่าวสารนั้น (Information Seeking) แต่ถา้ผลประโยชน์ท่ีไดรั้บนอ้ยกวา่การลงทุนลง
แรง บุคคลก็อาจจะละเลยต่อข่าวสารนั้น (Information Ignoring) และถา้หากบุคคลเห็นว่าข่าวสาร
นั้นจะก่อใหเ้กิดพนัธะผกูพนั เช่น ท าใหไ้ม่พอใจ ไม่สบายใจ เป็นตน้ ก็จะใชว้ธีิหลีกเล่ียงข่าวสารนั้น 
(Information Avoidance) โดยในบางคร้ังถา้หากการหลีกเล่ียงหรือไม่รับข่าวสาร ตอ้งลงทุนลงแรง
มากกวา่การรับข่าวสาร บุคคลอาจจะยอมรับข่าวสารนั้นอยา่งไม่เตม็ใจ (Information Yielding) 
 เน่ืองมาจากความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีในปัจจุบนั ท าให้มนุษยส์ามารถบริโภค
ขอ้มูลข่าวสารหรือสามารถแสวงหาขอ้มูลข่าวสารได้อย่างไม่จ  ากดั ซ่ึงการแสวงหาข่าวสารของ
มนุษยเ์กิดจากแรงจูงใจภายในตวัเอง เพื่อตอบสนองความตอ้งการ ดงัน้ี 
 1. เพื่อต้องการรู้เหตุการณ์  (Surveillance) โดยการติดตามความเคล่ือนไหวต่างๆ 
เพื่อใหท้นัต่อเหตุการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัตนเองและส่ิงท่ีอยูร่อบตวั 
 2. เพื่ อต้องการตัวช่วยในการตัดสินใจ (Decision) โดยเฉพาะการตัดสินใจใน
ชีวติประจ าวนั 
 3. เพื่อต้องการใช้ประกอบการสนทนาในชีวิตประจ าวนั (Discussion) โดยเปิดรับ
ข่าวสารเพื่อน าไปสนทนากบัผูอ่ื้น 
 4. เพื่อตอ้งการมีส่วนร่วม (Participating) ในเหตุการณ์ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนรอบตวั 
 5. เพื่อต้องการเสริมความคิดเห็น (Reinforcement) โดยการน าข่าวสารท่ีได้รับมา
สนบัสนุนในความคิดเห็นท่ีไดต้ดัสินใจกระท าไปแลว้ 
 6. เพื่อตอ้งการความบนัเทิง (Relaxing and Entertainment) เพื่อท าให้เพลิดเพลินและ
ผ่อนคลายอารมณ์ ในการศึกษาคร้ังน้ีจะน าแนวคิดเก่ียวกับการแสวงหาข่าวสารมาใช้อธิบายถึง
พฤติกรรมการเปิดรับขอ้มูลเก่ียวกบัผูมี้อิทธิพลด้านความงามทางส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภค โดย
ศึกษาวา่ผูบ้ริโภคมีการแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัผูมี้อิทธิพลดา้นความงามทางส่ือออนไลน์มากนอ้ยแค่
ไหน ความถ่ีในการแสวงหาขอ้มูล และเหตุผลท่ีท าการแสวงหาขอ้มูล 
 
 ทฤษฎกีำรใช้ประโยชน์และควำมพงึพอใจจำกส่ือ 
 ทฤษฎีการใช้ประโยชน์และความพึงพอใจจากส่ือ เป็นทฤษฏีท่ีเน้นความส าคญัของ
ผูรั้บสารเป็นหลกั โดยผูรั้บสารจะอยูใ่นฐานะเป็นผูเ้ลือกใชส่ื้อประเภทต่างๆ (Active Receiver) และ
เลือกรับข่าวสารท่ีเป็นประโยชน์แก่ตนเอง เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง ดงันั้น ผูรั้บสาร
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แต่ละคนยอ่มมีการเลือกใชป้ระโยชน์จากส่ือท่ีแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัแรงจูงใจและความตอ้งการของ
ผูรั้บสารแต่ละคน 
 Wenner (1985) ไดท้าการศึกษาเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์ และความพึงพอใจของผูรั้บ
สาร และสามารถวเิคราะห์ออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
 1. การเลือกรับข่าวสารเพื่อประโยชน์ในการน าขอ้มูลมาเพื่ออา้งอิง เช่น การน าขอ้มูล
มาเพื่อช่วยในการตดัสินใจ เพื่อควบคุมสถานการณ์ หรือเตรียมความพร้อมเพื่อลงมือปฏิบติั เป็นตน้ 
 2. การเลือกรับข่าวสารเพื่อประโยชน์ในการสร้างสัมพนัธ์ระหว่างปัจเจกบุคคลและ
สังคม เพื่อใช้ในการเช่ือมโยงขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัสังคม เช่น การน าขอ้มูลไปใช้ในบทสนทนากบั
บุคคลอ่ืน เป็นตน้ 
 3. การเลือกรับข่าวสารเพื่อประโยชน์ในการแสดงเอกลกัษณ์ของบุคคล โดยอา้งอิงผา่น
ตวับุคคลท่ีปรากฏหรือมีความเก่ียวขอ้งกบัส่ือ 
 4. การเลือกรับข่าวสารเพื่อประโยชน์ในการนันทนาการ เพื่อให้ผ่อนคลาย รู้สึก
เพลิดเพลิน หรือเพื่อปกป้องตนเองในการหลีกหนีจากส่ิงท่ีไม่พึงปรารถนา  
 McQuail (1994) ได้กล่าวว่า เม่ือทฤษฎีน้ีเน้นท่ีความส าคัญของผูรั้บสารเป็นหลัก 
ดงันั้น ผูรั้บสารยอ่มรู้ตวัอยูเ่สมอในการใช้ประโยชน์จากส่ือ เพราะผูรั้บสารเป็นผูเ้ลือกช่องทางของ
ส่ือและเน้ือหาข่าวสารท่ีตอ้งการดว้ยตนเอง 
 McCombs และ Becker (1979) กล่าวว่า เหตุผลท่ีบุคคลเลือกใช้ประโยชน์จากส่ือมี
ความแตกต่างกนัออกไป โดยจะข้ึนอยูก่บัวา่บุคคลมีความตอ้งการหรือแรงจูงใจอยา่งไร และจะเลือก
ส่ืออะไรเพื่อให้มาตอบสนองความพึงพอใจของตนได ้ดงันั้น การใช้ประโยชน์จากส่ือจึงเกิดข้ึน
ความรู้สึกภายในของบุคคลเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 
 ส าหรับในยุคปัจจุบันท่ีมีเทคโนโลยีท่ีก้าวหน้า ท าให้บุคคลสามารถเข้าถึงข้อมูลท่ี
ตอ้งการได้โดยง่าย อินเทอร์เน็ตก็ถือว่าเป็นช่องทางหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการเป็นส่ือท่ีสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บสารไดเ้ป็นอยา่งดี และอินเทอร์เน็ตก็ท าให้พฤติกรรมของผูรั้บสาร
แปรเปล่ียนไปจากเดิม คือ จากท่ีอยูใ่นลกัษณะท่ีเป็นผูต้าม (Passive Receiver) หรือรอรับสารอย่าง
เดียว เปล่ียนเป็นผูเ้ลือกรับข่าวสารดว้ยตนเอง (Active Receiver) 
 ดังนั้ น การศึกษาในเร่ืองน้ี จะศึกษาผูรั้บสารท่ีเปิดรับสารในอินเทอร์เน็ต ซ่ึงเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นโลกออนไลน์ เพื่อศึกษาวา่ผูบ้ริโภคเลือกใช้ส่ือน้ีเพราะเหตุใด มีความพึงพอใจใน
การรับสารมากแค่ไหน และไดป้ระโยชน์อะไรจากการการใชส่ื้อออนไลน์ในการหาขอ้มูล 
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2.4 ผู้น ำทำงควำมคดิ หรือบลอ็กเกอร์ 
 การส่ือสารโดยทัว่ ไปทั้งการรับฟัง การพูด คุย  การโต้ตอบซักถาม และการแสดง
ความคิดเห็น เป็นการส่ือสารบนพื้นฐานของการส่ือสารแบบสองขั้นตอน โดย Katz และ Lazarsfeld 
(1995) ไดอ้ธิบายการส่ือสารแบบสองทาง (Two-step flow model) ไวว้า่ เน่ืองจากผูน้ าทางความคิดมี
ความกระตือรือร้นในการรับขอ้มูลข่าวสาร เม่ือความคิดเห็นจากส่ือต่างๆไปสู่ผูน้ าทางความคิดแลว้
นั้น ต่อมาเม่ือความคิดจากผูน้ าทางความคิด ซ่ึงสามารถเป็นได้ทั้งด้านบวก และด้านลบ ได้ไปสู่
บุคคลต่างๆ ในสังคมท่ีมีความกระตือรือร้นน้อยกวา่ หรือมีความเฉ่ือยชากบัการรับสาร สามารถท า
ให้บุคคลเหล่านั้น ถูกชกั จูงไดง่้าย นอกจากน้ี จากการศึกษาอิทธิพลของขอ้มูลต่างๆ เช่น ดา้นสังคม 
การตลาด แฟชั่น และเร่ืองภาพยนตร์ ในกลุ่มผูห้ญิงพบว่า กลุ่มผูน้ าทางความคิดมีอิทธิพลในบาง
เวลา และบางประเด็นเท่านั้น โดยผูท่ี้สามารถเป็นผูน้ าทางความคิดไดน้ั้น ไม่ไดข้ึ้นอยูก่บัสถานภาพ
ทางสังคม (Who one is) เพียงเท่านั้น แต่ผูน้ าทางความคิดตอ้งมีความเช่ียวชาญ มีความรู้ในเร่ืองๆ 
นั้นเป็นอย่างดี (What one knows) และส่ือท่ีผูน้ าทางความคิดใช้อยู่ก็มีส่วน (Where one is located) 
เช่น อยูใ่นส่ือออนไลน์ ท่ีสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มูล เป็นตน้ จากทั้งหมดจึงสามารถอธิบายและสรุป
แนวคิดของแบบจ าลองการส่ือสารแบบสองขั้นตอน ดงัน้ี 
 1. เกิดจากความคิดส่วนบุคคลท่ีกระจายไปยงับุคคลอ่ืนๆ ในสังคม และไดมี้อิทธิพล 
หรือมีความส าคญัต่อการตดัสินใจของบุคคลอ่ืนๆท่ีรับสาร 
 2. ผูน้ าทางความคิด มีอยูทุ่กระดบัชั้นหน่วย และสถานะต่างๆ ของสังคม 
 3. ผูน้ าทางความคิดเป็นผูท่ี้เปิดรับส่ือมากกวา่บุคคลอ่ืนๆ ในสังคม ในขณะท่ีผูติ้ดตาม
จะเปิดรับขอ้มูลท่ีมีอิทธิพลทางความคิดนั้นมา 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสาร 2 ทางนั้น ผูน้ าความคิด มีอยูทุ่กระดบัชั้น และเป็นผูท่ี้
เปิดรับส่ือมากกวา่บุคคลอ่ืนๆ ในสังคม ผูน้ าความคิดจึงมีความส าคญัในการส่ือสาร 2 ทาง และการ
คน้หาขอ้มูล เพื่อแกไ้ขปัญหาของผูบ้ริโภค โดย Roger (1995) ไดใ้ห้ค  าจ  ากดัความผูน้ าทางความคิด 
(Opinion leadership) คือระดับความสามารถท่ีไม่เป็นทางการของบุคคลหน่ึงท่ีสามารถโน้มน้าว
ทศันคติ และพฤติกรรมของบุคคลท่ีติดตามให้เป็นไปตามความตอ้งการได้ ซ่ึงผูน้ าทางความคิดมี
ความส าคญัในการสร้างให้ผูอ่ื้นยอมรับนวตักรรมในสังคม ดงันั้นผูน้ าทางความคิดจึงมีบทบาทใน
สังคมต่อการกระตุ้น ให้เกิดการแพร่กระจายส่ิงต่างๆไปสู่สังคม ซ่ึงสอดคล้องกบัค าอธิบายของ 
กานดา ร่วมพุ่ม  (2541) ไวว้า่ คือค าท่ีใชเ้รียกบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดของบุคคลอ่ืนๆ โดยการ
ใช้วิธีแบบไม่เป็นทางการ ซ่ึงผูน้ าทางความคิดแตกต่างจากผูน้ าท่ีเป็นทางการ คือ อ านาจ และ 
ต าแหน่ง ซ่ึง พชันี เชยจรรยา และคณะ (2541) ไดใ้ห้ขยายความเพิ่มเติมของ ผูน้ าทางความคิดไวว้่า 
คือบุค คลท่ีได้รับความเช่ือถือจากบุคคลต่างๆในสังคม โดยผูน้ าทางความคิดเปรียบกับอีกช่อง
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ทางการแพร่กระจายข่าวสาร และ สร้างเครือข่ายทางสังคมโดยจะเสนอความคิดเห็นในการตดัสินใจ
ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นความคิดเห็นส่วนตวัไปยงัสมาชิกหรือกลุ่มท่ีติดตาม 
 การท่ีผูรั้บสาร หรือ สมาชิกเลือกท่ีจะติดตามผู ้น าความคิดนั้ น ลักษณะของผู ้น า
ความคิดจึงมีส่วนส าคญั ซ่ึงลกัษณะ หรือ คุณสมบติัท่ีมีลกัษณะโดดเด่น สามารถชักจูง ท าให้เกิด
พฤติกรรมตามมา ซ่ึงมีผูเ้ช่ียวชาญหลายท่านได้อธิบายคุณลกัษณะต่างๆ ดังน้ี Roger (1995) ได้
อธิบายถึงคุณลกัษณะผูน้ าทางความคิด 4 ประการ ไดแ้ก่ 
 1. การส่ือสารภายนอก (External communication) เน่ืองจากผูน้ าทางความคิดสามารถ
เขา้ถึงส่ือมวลชนไดง่้าย เปรียบกบัประตูกลางระหว่าง 2 ฝ่าย เพื่อเช่ือมโยงความคิด เช่น ระหว่าง
สังคม และ หน่วยงาน หรือ ผูบ้ริโภค และตราสินคา้ 
 2. เขา้ถึงผูอ่ื้นไดง่้าย (Accessibility) เน่ืองจากผูน้ าทางความคิดสามารถกระจายขอ้มูล
ใหม่ๆ ไปสู่สังคม เพราะผูน้ าทางความคิดมีกลุ่มสังคม หรือเคร่ือข่ายท่ีคอยติดตาม ส่วนการส่ือสาร
ของบล็อกเกอร์จะอยูใ่นรูปแบบไม่เป็นทางการ ท าให้ขอ้มูลท่ีส่ือมาไม่ตอ้งตีความมาก และเขา้ใจได้
ง่ายส าหรับผูบ้ริโภคท่ีไม่เช่ียวชาญ จึงส่งผลใหผู้บ้ริโภคยอมเปิดรับขอ้มูลไดง่้าย 
 3. มีสถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ (Socioeconomic status) เน่ืองจากโดยพื้นฐาน
แลว้ มนุษยเ์ป็นสัตวส์ังคม และ ตอ้งการผูน้ า กล่าวคือ ผูติ้ดตามโดยทัว่ไปตอ้งการผูน้ าทางความคิดท่ี
มีความเช่ียวชาญ มีคุณสมบติัต่างๆ ท่ีเหนือกวา่ และตนเองใหก้ารยอมรับ 
 4. ความเป็นผูน้ าดา้นนวตักรรม (Innovativeness) เน่ืองจากผูน้ าทางความคิดเป็นผูท่ี้มี
ความคิดสร้างสรรค ์และเสนอส่ิงแปลกใหม่ ดงันั้นเม่ือผูน้ าความคิดเสนอขอ้มูล หรือแนวคิดใหม่ๆ 
ท่ีไม่ผิดจารีตประเพณีทางสังคมจนเกินไป ผูติ้ดตามจะให้การยอมรับและจะสนบัสนุนความคิดนั้นๆ
จากผูน้าทางความคิด 
 พชันี เชยจรรยา และ คณะ (2541) ไดเ้สริมในเร่ืองคุณลกัษณะไวว้า่ประสิทธิภาพของ
ผูน้ าทางความคิดข้ึนกบัปัจจยั 3 ประเภทไดแ้ก่ 
 1. ความน่าเช่ือถือ และ ความสามารถในการเป็นตวัแทนของสมาชิก โดยผูน้ าทาง
ความคิดควรมีความเช่ียวชาญดา้นการส่ือสารแบบซ่ึงหน้า (Face to face communication) เน่ืองจาก
การส่ือสารเป็นปัจจยัส าคญัท่ีแสดงออกถึงความสามารถ และความน่าเช่ือถือ 
 2. มีอิทธิพล กล่าวคือ เป็นผูท่ี้มีอ านาจเหนือกวา่ ผูติ้ดตาม หรือสมาชิกในการเป็นผูน้ า
ทางความคิดเห็น คือกลา้ท่ีจะแสดงออกทางความคิดเห็นส่วนตวั ทั้งในดา้นบวก และลบ ต่อส่ิงใดส่ิง
หน่ึง 
 3. ไดรั้บส่ือท่ีมากกวา่ กล่าวคือ ผูน้ าทางความคิดมีสถานภาพทางสังคม และเศรษฐกิจ
ท่ีสูงกว่าผูติ้ดตาม ทั้ งมีการเปิดรับส่ือ และความสัมพันธ์ต่อกลุ่มอ่ืนๆในสังคม โดยท่ีผูน้ าทาง
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ความคิดมีความกล้าท่ีจะยอมรับความเส่ียง และ การเปล่ียนแปลงท่ีจะเกิดข้ึนได้ง่าย เพื่อน ามา
รวบรวม และวเิคราะห์ก่อนน าไปกระจายขอ้มูลแก่ผูติ้ดตาม 
 ในส่วนของผูบ้ริโภคซ่ึงเปรียบกบัผูรั้บความคิดเห็น และผูติ้ดตามนั้น ไดมี้ความเช่ือใน
ขอ้มูล จากผูน้ าทางความคิดจาก 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ (Marketeer, 2546) 
 1. เป็นผูท่ี้มีความรู้ และความเช่ียวชาญในเร่ืองนั้นๆเป็นอยา่งดี หรือเคยมีประสบการณ์
ตรงกบัการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการมาก่อน 
 2. เป็นผูท่ี้แสดงความคิดเห็น และให้ขอ้มูลต่างๆท่ีเป็นขอ้เท็จจริง โดยปราศจากอคติ 
และมีความเป็นกลางทางความคิด เพราะผูน้ าทางความคิดท่ีดีควรท่ีจะไม่มีส่วนไดส่้วนเสียกบัทาง
แหล่งขอ้มูล หรือทางเจา้ของผลิตภณัฑ ์
 3. เป็นผูท่ี้สามารถรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ ได ้เพื่อน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลออกมา 
ทั้งแง่บวก และแง่ลบของผลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
 4. เป็นผูท่ี้มีความสัมพนัธ์ท่ีดี สามารถเขา้กบัแหล่งขอ้มูล และกลุ่มผูติ้ดตามขอ้มูลได้
เป็นอยา่งดี ซ่ึงส่วนหน่ึงอาจจะมีสาเหตุจาก มีความใกลเ้คียงในเร่ืองค่านิยม ความเช่ือ เป็นตน้ 
 คุณลกัษณะผูน้ าความคิดท่ีโดดเด่น  จึงสามารถชกัจูง ท าให้เกิดพฤติกรรมตามมา โดย
Duncan และ Nick (2008) ไดใ้หค้วามหมายของ ผูท้รงอิทธิพล (Influencer) ไวว้า่ การท่ีความคิดเห็น 
หรือค าวิจารณ์ในส่ิงใดส่ิงหน่ึงของบุคคลท่ีสามนั้นได้การยอมรับ และ มีอิทธิพลต่อความคิดไป
จน ถึงการเป ล่ี ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคล อ่ืนๆ  ได้  โดยในทางการตลาดจะเรียกว่า
Influencermarketing ซ่ึงหมายถึงผูท้รงอิทธิพลท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ของผูบ้ริโภค
ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายในตลาด โดยผูท้รงอิทธิพลมีหนา้ท่ีปกป้องผูบ้ริโภคจากกลยุทธ์การส่ือสารทาง
การตลาดต่างๆ เพราะนักการตลาดสร้างข้อมูลต่างๆ ข้ึนมาโฆษณา เพื่อให้เหนือกว่าคู่แข่งทาง
การตลาด กล่าวคือ เพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ขอ้มลู ท่ีแทจ้ริง โดยผูท้รงอิทธิพลจะท าการรวบรวม คดั
กรอง และวเิคราะห์ขอ้มูลออกมาในรูปแบบของตนเอง 
 ส่วน Digital influencer คือ ผูน้ าทางความคิดท่ีมีความสนใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงเป็น
อยา่งดี โดยไดส้ร้างพื้นท่ีบนโลกออนไลน์เพื่อแสดงความคิดเห็น และบอกต่อถึงประสบการณ์ตรง
ของตนเองท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ หรือบริการนั้นๆ ผา่นเทคโนโลยต่ีางๆ เช่น วีดีโอคลิปท่ีไดท้ั้งภาพ และ
เสียง เป็นตน้ ซ่ึงผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หน้าตาดี หรือ
ฐานะร ่ ารวย เพราะผูติ้ดตาม หรือผูบ้ริโภคจะยอมรับผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์จากการเสนอ
ผลงานท่ีมีคุณภาพ น่าติดตาม และมีผลงานออกมาสม ่าเสมอมากกว่า  (ผูจ้ดัการ, 2552) ในขณะท่ี
นักการตลาด จะเรียกผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์ว่า Influenceroutreach เพื่อต้องการให้ผูท้รง
อิทธิพลเป็นผูเ้ผยแพร่ข่าวสารของทางตราสินคา้ไปสู่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ดงันั้น บล็อก
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เกอร์จ าเป็นตอ้งเปิดรับข่าวหรือขอ้มูล เพื่อน ามารวบรวม และแสดงความคิดเห็นลงบล็อกของตน 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2554) 
 กระบวนการของผูท้รงอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคนั้น สามารถกล่าวสรุปไดว้า่  ผูท้รงอิทธิพล
จะเผยแพร่ความคิดเห็น และ ค าวิจารณ์ต่างๆ ท่ีผ่านการประเมิน และวิเคราะห์หลังจากท่ีได้มี
ประสบการณ์ตรงในการใช้ผลิตภัณฑ์ หรือบริการต่างๆ ผ่านไปยงัส่ือท่ีมีอยู่ เช่น บล็อกต่างๆ
เวบ็ไซตต่์างๆ และ ส่ือสังคมออนไลน์ เป็นตน้ ในช่วงน้ีเปรียบกบัการสนทนาจากผูท้รงอิทธิพลไป
ยงัผูอ่้าน โดยท่ีผูบ้ริโภค หรือผูติ้ดตามจะอ่านขอ้มูลนั้นๆ ซ่ึงอาจจะมีการเผยแพร่ไปยงับุคคลรอบ
ขา้งผ่านส่ือท่ีตนเองมีเช่นกัน รวมทั้งสามารถน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยหลังจากใช้
ผลิตภณัฑ ์หรือบริการนั้นๆ แลว้ ผูติ้ดตามจะท าการประเมินหลงัจากการใชอี้กที (Daydev, 2555) 
 Duncan และ Nick (2008) ไดแ้บ่งบทบาท (Role) ของผูท้รงอิทธิพลออกมา 11 รูปแบบ 
ท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจของผูรั้บสารดงัน้ี 
 1. Idea planters คือ ผูท้รงอิทธิพลท่ีเป็นนักคิด โดยอยู่ในบริษัทต่างๆ เป็นบุคคลท่ี
ตอ้งการท่ีจะเปล่ียนแปลง และมีความคิดท่ีแตกต่างจากผูอ่ื้น ซ่ึงแสดงออกทางความคิดเห็น และพูด
ในส่ิงท่ีแตกต่างออกไป เช่น ถ้าเป็นแบบน้ี ถ้าเป็นแบบนั้น จะเป็นอย่างไร มีผลกระทบอย่างไร 
สามารถแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน ณ ตอนน้ีไดห้รือไม่ 
 2. Predictors คือ ผูท้รงอิทธิพลท่ีจะบอกกบัผูติ้ดตามวา่ผลิตภณัฑ์ไหน ท่ีก าลงัจะไดรั้บ
ความนิยม ซ่ึงเป็นความเช่ือของผูท้รงอิทธิพลเอง ส่วนมากเป็นบุคคลท่ีมาจากบริษทั หรือมาจากการ
ตกลงกนั ส่วนไดส่้วนเสียระหวา่งผูมี้อิทธิพล และตราสินคา้ต่างๆ เพื่อมาเป็นบุคคลท่ีสามในการให้
ขอ้มูลต่างๆ กบัผูติ้ดตาม ซ่ึงส่วนมากบล็อกเกอร์จะเป็นในรูปแบบน้ี 
 3. Trendsetters คือผูท้รงอิทธิพลในช่วงแรกๆ ท่ีผูติ้ดตามเร่ิมยอมรับ และเร่ิมมีผลงาน
เขา้สู่ในวงการ ซ่ึงขอ้มูลของผูท้รงอิทธิพลประเภทน้ีมีความน่าเช่ือถืออยู ่เพราะยงัไม่ไดถู้กครอบง า
จากตราสินคา้ต่างๆ 
 4. Proclaimers คือ ผูท้รงอิทธิพลท่ีลุกข้ึนมาประกาศต่อผูติ้ดตามว่าต้องการให้โลก 
หรือส่ิงแวดลอ้มรอบขา้งเป็นอยา่งไร และท าอยา่งไรถึงจะแกไ้ขปัญหาน้ีได ้โดยส่วนมากจะเป็นการ
ท างาน ท่ีเกิดจากความร่วมมือระหว่างผูท้รงอิทธิพล และ องค์กรต่างๆ หรือหน่วยงานรัฐ หรือ
บางคร้ัง ท าเพราะมีค่าจา้งจากทางตราสินคา้โดยเขียนขอ้มูล ท่ีสามารถสร้างผลกระทบให้กบัคู่แข่ง
ได ้
 5. Aggregators หรือ Communicators เป็นรูปแบบท่ีส าคญั ท่ีผูท้รงอิทธิพลพึงท าเป็น
พื้นฐานนั้น คือการรวบรวมขอ้มูล ต่างๆ เช่น ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ และความรู้ทัว่ไปท่ีพบเจอ แลว้
น าขอ้มูลเหล่านั้น มาวิเคราะห์ แลว้แสดงออกทางผลงานผ่านส่ือท่ีใชอ้ยู่ เช่น บล็อก และส่ือสังคม
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ออนไลน์เป็นต้น โดยรูปแบบน้ีผูท้รงอิทธิพลเปรียบกับแหล่ง ข้อมูลท่ีพร้อมส่ือสารโต้ตอบกับ
ผูติ้ดตาม 
 6. Scopers คือ การท่ีผูท้รงอิทธิพลไดเ้ขียนปัจจยัขอ้จ ากดั และขอบเขตของปัญหาก่อน
เพื่อกระตุน้ให้ผูติ้ดตามคิดวา่ตนเองมีปัญหาตามแบบท่ีกล่าวอยุ่รึเปล่า พร้อมกบับอกวิธีการแกไ้ขท่ี
สมเหตุสมผล สุดท้ายจะบอกผูติ้ดตามว่า ตอนน้ีมีผลิตภณัฑ์ใดท่ีสามารถตอบโจทยน์ั้ น ซ่ึงการ
ท างานของผูท้รงอิทธิพลในรูปแบบน้ี ส่วนมากจะอยู่ภายใตก้ารร่วมงานกนักบัการตลาดจากตรา
สินคา้นั้นๆ 
 7. Recommender คือ การท่ีผูท้รงอิทธิพลสร้างอิทธิพลจากการบอกคุณลกัษณะ และ
ตดัสินวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยส่วนมากเกิดจากการวิเคราะห์โดยใช้ประสบการณ์ และความ
เช่ียวชาญท่ีมีในการประเมินผลิตภณัฑ์ ซ่ึงหลงัจากประเมินก็จะมาบอกกับผูติ้ดตามว่า ควรท่ีจะ
ลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆหรือไม่ อยา่งไร 
 8. Persuader คือ การท่ีผูท้รงอิทธิพลบอกผูติ้ดตามให้โน้มเอียงตามความคิด ซ่ึงท าโดย
มีจุดประสงค์ให้เป็นไปตามตอ้งการ เสมือนการบอกให้ท ามากกว่าเป็นค าแนะน าจริงจากการใช้
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ โดยผูท้รงอิทธิพลในรูปแบบน้ีมีลกัษณะคลา้ยกบัพนกังานขาย 
 9. Negotiators คือ การท่ีผูท้รงอิทธิพลสามารถบอก วิจารณ์ หรือแนะน าวา่ ผลิตภณัฑ์
นั้นๆ เช่น คุณลกัษณะโดยทัว่ไป ผูติ้ดตามควรซ้ือเพราะเหตุใด แหล่งท่ีสามารถซ้ือได้ และราคา
เท่าไร ซ่ึงขอ้มูลในรูปแบบน้ีมกัมีการโฆษณาแฝง 
 10. Validators คือ การท่ีผูท้รงอิทธิพลสามารถบอกว่าผลิตภณัฑ์ หรือบริการใดท่ีมี
คุณภาพดี หรือเหมาะแก่การไปซ้ือ หรือใชบ้ริการ ซ่ึงผูติ้ดตามอ่านเช่ือในขอ้มูลจากผูท้รงอิทธิพลวา่
ปลอดภยั ปราศจากโฆษณาแฝง และมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงอาจจะมีผลต่อการตดัสินใจของผูติ้ดตาม 
รูปแบบน้ีเหมาะกบัการแพทย ์การศึกษา เป็นตน้ 
 11. Super-influencers คือ การท่ีผูท้รงอิทธิพลสามารถท าให้ผูติ้ดตามยอมรับ ให้ความ
สนใจ และสามารถเปล่ียนพฤติกรรมตามได้ โดยปราศจากความลงัเลหรือการไตร่ตรองก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือซ่ึงแทบไม่มีเลยในความเป็นจริง 
 โดยในส่วนของรูปแบบของผูท้รงอิทธิพลในโลกออนไลน์นั้น สามารถแบ่งออกได ้3
ประเภท (Positioning, 2552) ไดแ้ก่ 
 1. ผูว้ิจารณ์แบบมือสมคัรเล่น (Amateur reviewer) คือ บุคคลท่ีไม่ได้มีช่ือเสียง แต่มี
ความสนใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงเป็นอย่างดี และน ามาเขียนวิจารณ์  แสดงความคิดเห็นจาก
ประสบการณ์ตรง 
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 2. กลุ่มผูใ้ช้ (User group) คือ การท่ีผูบ้ริโภคท่ีไดใ้ช้ผลิตภณัฑ์เดียวกนัมารวมกลุ่มกนั
ในเวบ็บอร์ด หรือ ส่ือสังคมออนไลน์ เพื่อมาพูดคุย แบ่งปันประสบการณ์ ซ่ึงความคิดเห็นจากคนหมู่
มากสามารถมีอิทธิพลได ้
 3. การวิจารณ์ของผูบ้ริโภค (Customer complain) คือ การวิจารณ์จากผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้
ผลิตภณัฑ์ หรือบริการต่างๆ แลว้เกิดประสบการณ์ท่ีไม่ดี ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงมาเขียนวจิารณ์ในแง่ลบ
ต่อผลิตภณัฑห์รือบริการต่างๆ 
 จากการเก็บข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ทั้งจากการส ารวจโดยการใช้แบบสอบถาม การ
สัมภาษณ์ การสนทนากลุ่มขอ้มูลจากหนงัสือ และเอกสารทางวิชาการ ระหวา่งเดือนกนัยายน 2554 
ถึง มกราคม 2555 ของกลุ่มตวัอยา่งพบวา่  พฤติกรรมในการใชส่ื้ออินเทอร์เน็ตเพื่อท าการหาขอ้มูล 
เม่ือตอ้งการซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือบริการต่างๆ ถึงร้อยละ 45 ซ่ึงบล็อกเกอร์ คือหน่ึงในผูท้รงอิทธิพลใน
โลกออนไลน์ท่ีมีขอ้มูลการรีวิวผลิตภณัฑ์ หรือบริการต่างๆ โดยมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือถึงร้อย
ละ 88 ซ่ึงมีอิทธิพลมากกว่าเพื่อน ครอบครัว หรือ คนรู้จกั (มติชน, 2555) โดยสรุปจากขอ้มูล ซ่ึง
แสดงถึงความสัมพนัธ์ของบล็อกเกอร์ และแนวคิดของผูท้รงอิทธิพลว่ามีความสัมพนัธ์กัน ซ่ึง
น าไปสู่อิทธิพลต่อ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในล าดบัถดัมา 
 การแสดงออกทางความคิดส่วนตวัในรูปแบบท่ีไม่เป็นทางการของผูน้ าทางความคิด
โดยเฉพาะบล็อกเกอร์ สามารถมีอิทธิพลต่อความคิด และพฤติกรรมของบุคคลท่ีติดตามได้ ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ รุจิเรข รัศมีจาตุรงค์ (2554) ท่ีท าการศึกษาเร่ือง “ความน่าเช่ือถือของ
การแนะน าผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางในเวบ็ไซต์ด้านเคร่ืองส าอาง” ผลการศึกษาพบว่า เวบ็ของผูน้ า
ความคิดในโลกออนไลน์ อยา่ง ป้าจีน หรือคุณจีราภสัร์ อริยบุรุษ ท่ีไดรั้บรางวลับล็อกท่ีไดรั้บความ
นิยมอนัดบั 1 ในปี 2549 กลุ่มตวัอย่างให้ความเช่ือถือในระดบัมาก และเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีเขา้ใจได้
ง่ายมากท่ีสุด โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุระหว่าง 23- 30 มีพฤติกรรมในการใช้บริการข้อมูลจาก
เวบ็ไซตจี์บนัดอทคอมมากกวา่ 4 วนัต่อสัปดาห์ และใช้ระยะเวลาประมาณ 30 นาทีถึง 1 ชัว่โมงต่อ
คร้ังในการเข้าชม ในขณะท่ีเว็บไซต์ของผู ้ผลิตสินค้ากลุ่มตัวอย่างให้ความเช่ือถือปานกลาง
พฤติกรรมในการเขา้ชมน้อยกวา่ 1 วนั ต่อสัปดาห์ และเขา้ชมนอ้ยกวา่ 30 นาทีในแต่ละคร้ัง ดงันั้น
เวบ็ของผูน้ าความคิดในโลกออนไลน์จึงมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากกวา่เวบ็ไซตข์องผูผ้ลิตสินคา้ 
 ดงันั้น จึงมีความสอดคลอ้งกบัรูปแบบของบล็อกเกอร์ดา้นความงาม กล่าวคือ บล็อก
เกอร์ดา้นความงาม คือ บุคคลท่ีสร้างบล็อกของตนเองเพื่อแสดงความคิดเห็น ขอ้มูล หรือเร่ืองราว
จากส่ิงท่ีเจา้ของเวบ็ไซต์มีความสนใจ มีความรู้เป็นอยา่งดี มีประสบการณ์ตรงในการใช้ผลิตภณัฑ ์
หรือบริการนั้นๆ โดยทั้งหมดเก่ียวขอ้งเร่ืองความงาม เช่น การแต่งหน้า ผลิตภณัฑ์ความงามต่างๆ 
แลว้มีผูติ้ดตามขอ้มูลจากบล็อก โดยสามารถน าไปสู่การเปล่ียนแปลงพฤติกรรม 
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 ประกอบกบัปัจจุบนัน้ีในส่วนของนักการตลาดนั้น การขายผลิตภณัฑ์ไม่สามารถใช่
เพียงแค่โฆษณาอย่างเดียว เน่ืองจากผูบ้ริโภคไดห้ันมารับขอ้มูลทางส่ือออนไลน์มากข้ึน ก่อนท่ีจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงท าให้บรรดาบล็อกเกอร์ ท่ีเปรียบกับแฟนพนัธ์ุแท้ในเร่ืองๆ หน่ึง จน
กลายเป็นผูท้รงอิทธิพลใหม่ในส่ือออนไลน์ (ผูจ้ดัการ, 2552) ในขณะท่ีผูบ้ริโภคนั้นเช่ือถือโฆษณา
น้อยลง เม่ือผู ้บริโภคเกิดความไม่มั่นใจในผลิตภัณฑ์นั้ นๆ ผูบ้ริโภคจึงต้องการแหล่งข้อมูลท่ี
น่าเช่ือถือ ซ่ึงอินเทอร์เน็ตจึงกลายเป็นเคร่ืองมือในการอา้งอิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการใน
การค้นหาข้อมูลได้เพราะความสะดวก รวดเร็ว ราคาถูก  และได้ข้อมูลจ านวนมากเพื่อน ามา
เปรียบเทียบประกอบการตดัสินใจซ้ือ โดยในอินเทอร์เน็ตมีขอ้มูล จากบุคคลท่ีมีประสบการณ์ตรงท่ี
เคยใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการมาก่อน หรือบล็อกเกอร์ และมาแสดงความคิดเห็น หรือ การวิจารณ์บน
อินเทอร์เน็ต ดงันั้นผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจึงหนัมาหาขอ้มูลบนอินเทอร์เน็ตเป็นท่ีแรก (Daydev, 2555) 
 ในช่วงปี 2553 –2554 ท่ีผ่านมาพบว่า พฤติกรรมของผูใ้ช้บริการอินเทอร์เน็ตมีการ
เปล่ียนเพราะกระแสของบล็อกเกอร์ ซ่ึงมีผูบ้ริโภคพูดถึง และคอยติดตาม (Follower) จนกระทัง่
ศกัยภาพของบล็อกกลายเป็นผูท้รงอิทธิพลในอินเทอร์เน็ต ซ่ึงหน้าท่ีของบล็อกเกอร์ ไดแ้ก่ การรีวิว
ผลิตภณัฑ ์และบริการต่างๆ (Daydev, 2555) 
 ส่วนผลิตภณัฑ ์หรือบริการท่ีเหมาะกบัการใชผู้ท้รงอิทธิพล คือผลิตภณัฑท่ี์ราคาแพง มี
ความเส่ียง ไม่ใช่ผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือเป็นประจ า และผลิตภณัฑ์ท่ีมีความซับซ้อนผูบ้ริโภคตอ้งหาขอ้มูล
จ านวนมากเพื่อมาศึกษา ซ่ึงเม่ือผูบ้ริโภคมีความเช่ือในบล็อกเกอร์แลว้นั้น ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนแปลง
ทางความคิด และพฤติกรรม เช่น การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นนกั การตลาดจึงสนใจบล็อกเกอร์
ท่ีสามารถกลายเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีเป็นส่ือกลาง ในการถ่ายทอดข้อมูลต่างๆ ท่ีนัก 
การตลาดตอ้งการในหลากหลายรูปแบบ เช่น การสร้างการรับรู้ตราสินคา้ (Brandawareness) การ
เผยแพร่กิจกรรม และ ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ซ่ึงเปรียบไดก้บัแนวคิดผูบ้ริโภคโดยเร่ิมจาก การรับรู้ 
(Awareness) ความสนใจ (Interest) การคน้หาขอ้มูล และน ามาเปรียบเทียบ (Consider) ส่วนสุดทา้ย 
คือการตดัสินใจซ้ือ (Consumer decision making หรือ purchase) (Positioning, 2552) 
 ในประเทศไทยนั้น ธุรกิจด้านความงาม เช่น เคร่ืองส าอาง และ ธุรกิจด้านอุปกรณ์
เทคโนโลยี เป็นธุรกิจตน้ๆ ท่ีมีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคก่อนท่ีจะวางแผนกลยุทธ์ การสร้าง
แคมเปญ และกิจกรรมทางการต่างๆ เพื่อให้ตรงกบัผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุด (Daydev, 
2555) 
 การท่ีบล็อกเกอร์ไดพ้ฒันาจนมีเวบ็ไซตเ์ป็นของตวัเองไดน้ั้น มีหลายลกัษณะท่ีสามารถ
ท าใหบ้ล็อกเกอร์กลายเป็นผูท้รงอิทธิพลนั้น อีก 4 ประการ (ผูจ้ดัการ, 2553) ไดแ้ก่ 
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 1. ตอ้งมีทั้งศาสตร์ และศิลป์ในการเสนอขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ เขา้ใจง่าย และน่าสนใจ ซ่ึง
เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีส าคญั 
 2. ความเช่ียวชาญของบล็อกเกอร์ ซ่ึงแสดงออกจากขอ้มูลท่ีออกมาวา่ บล็อกเกอร์นั้นรู้
ในเร่ืองนั้นๆเป็นอยา่งดี 
 3. เม่ือผูบ้ริโภคเช่ือถือขอ้มูลของบล็อกเกอร์มากกว่าขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลเดิมท่ีมีอยู ่
เช่นโฆษณา หรือ ทางเวบ็ไซตผ์ลิตภณัฑ ์
 4. บล็อกเกอร์มีความเป็นอิสระในการแสดงความคิดเห็น ซ่ึงเป็นจุดเด่น ท่ีแตกต่างจาก
ส่ืออ่ืนๆ และเป็นปัจจยั ท่ีผูบ้ริโภคเกิดความน่าเช่ือถือ เพราะบล็อกเกอร์เป็นผูท่ี้ใช้ผลิตภณัฑ์นั้น
จริงๆ แลว้น าเอาความคิดเห็นส่วนตวัทั้งดา้นบวก และดา้นลบจากประสบการณ์ตรงนั้นมาเผยแพร่ 
 5. อพัเดตขอ้มลูอยา่งต่อเน่ือง และสม ่าเสมอ 
 ในขณะท่ี นิวฒัน์ ชาตะวิทยากูล ได้กล่าวถึงผูท้รงอิทธิพลว่า มีบทบาทท่ีมากข้ึนจาก
พฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ของผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนมากข้ึน โดยรูปแบบของโปรแกรมส่ือ
สังคมออนไลน์ ท าให้ขอ้มูล ของผูท้รงอิทธิพลสามารถกระจายได้อย่างทวีคูณ ซ่ึงสามารถแบ่ง
ลกัษณะของผูท้รงอิทธพลท่ีพึงมี 4 รูปแบบ ไดแ้ก่  (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) 
 1. ความสามารถในการสร้างเน้ือหา เน้ือหาท่ีส่ือไปอยูใ่นรูปแบบของการแสดงความ
คิดเห็น การโน้มน้าว ตรงกบั ความเป็นจริง ไม่ใช่เน้นการโฆษณาขายผลิตภณัฑ์จนเกินไป (Hard 
Sale) ซ่ึงผูท้รงอิทธิพลควรมีศิลปะในการใชภ้าษาท่ีท าให้น่าติดตาม น่าสนใจ จนกระทัง่ผูติ้ดตามได้
น าขอ้มูลไปกระจายต่อ 
 2. ความสามารถในการกระจายขอ้มูล เน่ืองจากแต่ละผูท้รงอิทธิพลก็จะมีผูติ้ดตาม โดย
นกัการตลาดจะพิจารณาจากจ านวนผูติ้ดตาม (Followers) จ  านวนผูเ้ขา้ชมบล็อก เพื่อน ามาตดัสินใจ
ว่า ผูท้รงอิทธิพลคนนั้ นมีขอบเขตการกระจายข้อมูล ท่ีคุ ้มค่าพอท่ีจะให้ข้อมูล หรือผลิตภัณฑ์
ตวัอยา่งใหผู้ท้รงอิทธิพลทดลองใช ้
 3. อ านาจในการมีอิทธิพล จากข้อมูล และความน่าเช่ือถือของผู ้ทรงอิทธิพลนั้ น 
สามารถมีอิทธิพลต่อผูติ้ดตามไดม้ากขนาดไหน มีการเปล่ียนแปลงความคิดหรือพฤติกรรมมากนอ้ย
เพียงใด โดยนักการตลาดจะวัดจากการตอบรับของผูติ้ดตาม เช่น การแสดงความคิดเห็นของ
ผูติ้ดตามวา่เร่ิมสนใจผลิตภณัฑน้ี์ ผลิตภณัฑน้ี์หาซ้ือไดท่ี้ไหนบา้ง เป็นตน้ 
 4. ผลลพัธ์ท่ีคาด ในรูปแบบน้ีตอ้งใชรู้ปแบบขา้งตน้ทั้ง 3 รวม ทั้งอีกหลายๆ ดา้นมาวดั 
เช่น เน้ือหาขอ้มูลการโตต้อบกบัผูติ้ดตาม การตอบรับในรูปแบบต่างๆ จากผูติ้ดตาม และการมีส่วน
ร่วมกบัตราสินคา้ต่างๆ โดยน ามาวดัว่าผูท้รงอิทธิพลน้ีตรงกบัแผนท่ีนักการตลาดคาดไวว้่าจะให้
เป็นไปตามนั้น หรือไม่ 
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 การท่ีนักการตลาดเลือกบล็อกเกอร์มาเป็นอีกเคร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาด 
สามารถเป็นทางออกท่ีดีอีกทางหน่ึง ท่ีสามารถสร้างความสัมพนัธ์ระหวา่งตราสินคา้ ผลิตภณัฑ ์และ
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของนกัการตลาดได ้โดยมีงานวิจยัของ ปาณมุก  บุญญพิเชษฐ (2554) 
ท าการศึกษาเร่ือง “การออกแบบสารในการประชาสัมพนัธ์การตลาด ผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพ็จของ
เคร่ืองส าอางตราสินค้าหรู” ท่ีมีวตัถุประสงค์ในการวิจัยเพื่อศึกษาการออกแบบการส่ือสารท่ี
เคร่ืองส าอางเคาน์เตอร์หรูจ านวน 3 ตราสินคา้ ไดแ้ก่ Shu Uemura, Bobbi Brown และ The Balm ซ่ึง
ใช้ในการประชาสัมพนัธ์การตลาดผ่านเฟซบุ๊กแฟนเพจ โดยได้ท าการเก็บขอ้มูลเชิงลึก โดยการ
สัมภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายประชาสัมพนัธ์ของตราสินคา้เหล่านั้น ผลการวิจยัพบว่า ทั้งสามตราสินคา้
ประสบความส าเร็จในการจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดการรับรู้ได ้โดยทั้งสามตราสินคา้ไดใ้ชก้ารออกแบบ
การส่ือสารท่ีคลา้ยคลึงกนั คือ การให้ข่าวสารผลิตภณัฑ์ จดักิจกรรมต่างๆ ตอบขอ้ซักถาม อีกทั้งมี
การใชบุ้คคลมีช่ือเสียงในการส าเสนอสินคา้ เช่น เคร่ืองส าอางตราสินคา้หรูอยา่ง The Balm ท่ีไดใ้ช้
ผูเ้ช่ียวชาญหรือผูมี้อิทธิพล กล่าวคือ ไดน้ าค่านิยมของบุคคลท่ีมีช่ือเสียงในเร่ืองการแต่งหน้าอย่าง 
คุณนภสัสร บูรณสิริ จากรายการสอนแต่งหน้า “โมเมพาเพลิน” มาช่วยสร้างแรงจูงใจ เช่น การน า
ภาพท่ีคุณโมเมก าลงัใชผ้ลิตภณัฑ์ หรือคลิปวีดีโอการสอนแต่งหน้าโดยใช้ผลิตภณัฑ์จากตราสินคา้ 
เพื่อสร้างแรงจูงใจของสมาชิกให้มีความรู้สึกคลอ้ยตาม อยากท าตาม และอยากแต่งหน้าออกมาดูดี
คลา้ยคุณโมเม ซ่ึงเป็นการกระตุน้ความตอ้งการในตวัผลิตภณัฑ์ และน าไปสู่กระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑใ์นท่ีสุด 
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บทที ่3 

วธิีด ำเนินกำรวจิัย 
 
 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ (Skin 
Care)ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหานคร  เป็นงานวจิยัเชิงคุณภาพ 
มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เร่ืองการเปิดรับขอ้มูลจากส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ และรูปแบบกบัอิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ช้ผลิตภณัฑ ์
(Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y โดยมีวธีิด าเนินการวจิยัดงัน้ี 
 
 

ประเภทของงำนวจิัย 
 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview) เป็นการเก็บขอ้มูลโดยมีแนวค าถาม หรือชุด
ค าถามให้ผูส้ัมภาษณ์สอบถามผูใ้หข้อ้มูลในรูปแบบการพูดคุยเจาะลึก ซ่ึงการสัมภาษณ์ลกัษณะน้ีจะ
เกิดในกลุ่มประชากรกลุ่มเล็กๆ หรือกลุ่มท่ีถูกเจาะจงเท่านั้ น ซ่ึงการสัมภาษณ์เชิงลึกนั้ น เป็น
การศึกษาถึงส่ิงท่ีไม่สามารถวดัออกมาเป็นตวัเลขได ้ผูว้ิจยัเลือกการวจิยัเชิงคุณภาพน้ีมาเพื่อเขา้ใจถึง 
เจตนาและพฤติกรรม รวมไปถึงความคิดของผูใ้ห้ขอ้มูล ซ่ึงความคิดดงักล่าวยากท่ีจะเปล่ียนเป็น 
ตวัเลขได้ ด้วยเหตุน้ี ขอ้มูลจะอยู่ในรูปของถ้อยค าท่ีผูว้ิจยัน ามาแปลความหมายเพื่ออธิบายอย่าง
เหมาะสมส าหรับการวจิยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงไม่เหมือนกบัเชิงปริมาณ (ณรงคศ์กัด์ิ  บุณยมาลิก, 2553) 
 ด้วยเหตุน้ี งานวิจยัน้ี ซ่ึงมุ่งท่ีจะค้นหาปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าประเภท
ผลิตภัณฑ์ ดูแลผิวหน้า (Skin Care) ผ่าน ส่ือสังคมออนไลน์  ของผู ้บ ริโภคกลุ่ม  Gen Y  ใน
กรุงเทพมหานคร จึงเลือกใชง้านวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิง
ลึกเพื่อเจาะลึกถึงค าตอบในหวัขอ้ท่ีตอ้งการทราบขอ้มูลไดอ้ยา่งละเอียดถ่ีถว้น 
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กลุ่มตัวอย่ำง 
 ใช้วธีิสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซ่ึงเป็นการเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีจะ
เป็นใครก็ได้ท่ี มีลักษณะตามความต้องการของผู ้วิจ ัย  โดยอาจจะก าหนดเป็นคุณลักษณะ
เฉพาะเจาะจงลงไป (ศิริลกัษณ์ สุวรรณวงศ์, 2538) ซ่ึง หลกัการส าคญัในการเลือกตวัอย่างนั้น ชาย 
โพธิสิตา (2547) กล่าววา่ หลกัส าคญัในการเลือกตวัอยา่งและจ านวนส าหรับวิจยัเชิงคุณภาพนั้น คือ 
ตวัอยา่งตอ้งสะทอ้นความแตกต่างของประชากรกลุ่มเป้าหมาย และเป็นตวัอยา่งท่ีสามารถให้ขอ้มูล
ได้จ  านวนมาก ซ่ึงจ านวนตวัอย่างนั้น ไม่ส าคญัเท่าคุณภาพและความลึกของขอ้มูลท่ีได้จากกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเลือก ดงันั้นในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นตวัแทน (Typical Class) โดย
เป็นผูห้ญิงอายุตั้งแต่ 19 –36 ปี หรือยุคเจเนอเรชัน่วาย (Generation Y) ซ่ึงเป็นกลุ่มอายุท่ีมีก าลงัซ้ือ 
และมีวฒิุภาวะในการตดัสินใจเลือกซ้ือของไดด้ว้ยตวัเอง มาจากสายกลุ่มอาชีพท่ีหลากหลาย จ านวน 
30 คน ท่ีเปิดรับสารจากส่ือสังคมออนไลน์ โดยติดตามเพจของ Blogger และเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าทั้งจากร้านคา้ทัว่ไป (Drug Store) และเคาท์เตอร์แบรนด์ (Counter Brand) โดยมีรายละเอียด 
ดงัน้ี 

 
ตำรำงที ่1 ตารางสรุปขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง 

 เพศ อาย ุ(ปี) อาชีพ 

ประสบการณ์
การใช้

ผลิตภณัฑดู์แล
ผวิหนา้ (ปี) 

ประสบการณ์
การอ่านรีววิ
เร่ืองผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้ (ปี) 

1. หญิง 22 Project Associate 8 5 
2. หญิง 28 Client Service 10 5 
3. หญิง 27 พนกังานธนาคาร 10 7 
4. หญิง 29 Corporate Communications 12 5 
5. หญิง 28 ธุรกิจส่วนตวั 1 6 
6. หญิง 25 Digital Marketing 2 1 
7. หญิง 24 Public Relations 10 3 
8. หญิง 28 นกัคณิตศาสตร์ประกนัภยั 10 3 
9. หญิง 30 Sale 12 3 

10. หญิง 36 พนกังานธนาคาร 20 6 
11. หญิง 33 Public Relations 15 5 



34 
 

ตำรำงที ่1 ตารางสรุปขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง (ต่อ) 

 เพศ อาย ุ(ปี) อาชีพ 

ประสบการณ์
การใช้

ผลิตภณัฑดู์แล
ผวิหนา้ (ปี) 

ประสบการณ์
การอ่านรีววิ
เร่ืองผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้ (ปี) 

13. หญิง 23 Client Service 8 4 
14. หญิง 27 ผูช่้วยผูจ้ดัการกองทุน 10 4 
15. หญิง 25 Planner 10 3 
16. หญิง 27 Visual Merchandiser 8 3 
17. หญิง 28 ผูแ้ทนยา 10 5 
18. หญิง 27 PR 2 5 
19. หญิง 26 Client Service 2 3 
20. หญิง 26 เลขา 11 7 
21. หญิง 25 เลขา 7 3 
22. หญิง 30 Visual Merchandiser 12 4 
23. หญิง 27 Product Executive 4 2 
24. หญิง 27 Planner 7 2 
25. หญิง 32 Public Relations 10 5 
26. หญิง 33 Marketing 13 5 
27. หญิง 27 Planner 12 5 
28. หญิง 27 Jewely Designer 7 2 
29. หญิง 26 Fashion Designer 8 2 
30. หญิง 27 พนกังานบริษทัเอกชน 5 3 
 
 สรุปขอ้มูลทัว่ไปจากกลุ่มตวัอย่าง โดยเป็นหญิงอายุเฉล่ียอยูท่ี่ 27 ปี อายุต  ่าสุดอยูท่ี่ 22 
ปี ไปจนถึงมากสุดท่ี 36 ปี กล่าวคือส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีแลว้ทั้งส้ิน และส่วนมากเป็น
พนกังานบริษทัเอกชนท่ีท างานจนมีรายไดม้าสักระยะหน่ึง 
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เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็ข้อมูล 
 การเก็บข้อมูลผ่านการสัมภาษณ์ในการวิจัยคร้ังน้ีได้มีการก าหนดค าถามส าหรับ
สัมภาษณ์เชิงลึก โดยมีการคน้ควา้ขอ้มูลจากทฤษฎี แนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อมาใช้เป็น
แนวทางในการตั้งค  าถามส าหรับใชส้ัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูใ้หข้อ้มูล ตามวตัถุประสงคใ์นการวจิยั เป็น
ซ่ึงมีค าถามดงัต่อไปน้ี 
 
 ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
 1. ช่ือ นามสกุล 
 2. อาย ุ
 3. อาชีพ 
 4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 5. ประสบการณ์การอ่านรีววิ หรือบทความจากเวบ็ไซตห์รือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูล
เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
 ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีวิว หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้จากเวบ็ไซต์
หรือบล็อก 
 1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อค
ใด เพราะเหตุใด 
 3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าบ่อยแค่ไหน 
(ความถ่ี วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
 
 ส่วนที่ 3 รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า กบัการตดัสินใจ
ซ้ือของผูบ้ริโภค 
 1. คุณคิดอย่างไรกับรูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าใน
ปัจจุบนั 
 2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
 3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแลว้ ท่านมีการแสดง
ความคิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร กรุณา
ยกตวัอยา่ง)  
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 4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
 5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อ
การอ่าน และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
 
 ส่วนที ่4 อิทธิพลของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้ และความเห็นของ
ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซต์หรือบล็อกแนะน าแล้ว ท่านมีการหา
ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
 2. นอกจากผูเ้ขียนเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ใน
หวัขอ้ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
  a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
  b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
 3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจ ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคล
ทัว่ไปของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
 
 

กำรตรวจสอบคุณภำพเคร่ืองมือกำรวจิัย 
 1. ตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ (Validity) ของเคร่ืองมือ โดยน าแนว
ค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ไปตรวจสอบ กบัอาจารยป์ระจ าสาขาวิชาการตลาด 1 ท่าน และน ามา
แกไ้ขตามค าแนะน าทั้งในส่วนของประเด็นค าถาม และการใชภ้าษาท่ีเหมาะสม 
 2. น าเคร่ืองมือท่ีผา่นการตรวจสอบและแกไ้ขแลว้ไปใชก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีคลา้ยคลึงกบั
กลุ่มตวัอย่างท่ีตอ้งการใช้จริงเพื่อส ารวจว่าผูใ้ห้ขอ้มูลจะเขา้ใจค าถาม ซ่ึงพบว่าค าถามท่ีไดรั้บการ
ตรวจสอบ และแกไ้ขมานั้น ผูใ้หข้อ้มูลเขา้ใจดีแลว้ 
 3. หลงัจากเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้ิจยัไดมี้การตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีไดรั้บมา
อีกคร้ัง โดยการสรุปขอ้มูลแลว้ใหผู้ส้ัมภาษณ์ยนืยนัถึงความถูกตอ้ง 
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กำรเกบ็ข้อมูล 
 ระยะที่ 1 คน้ควา้ขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อหาขอ้มูลมาประกอบการสร้าง
ค าถามส าหรับสัมภาษณ์ ไดแ้ก่ บทความ วารสาร งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ท 
 ระยะที่ 2 เก็บขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth Interview) จากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 
30 คนโดยสัมภาษณ์แบบตวัต่อตวั โดยใชค้  าถามเดียวกนัส าหรับเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์ 
 
 

กำรพทิกัษ์สิทธิกลุ่มตัวอย่ำง 
 ผูว้ิจยัมีการพิทกัษ์สิทธิของผูใ้ห้ขอ้มูลโดย แจง้วตัถุประสงค์ของโครงการให้กบัผูใ้ห้
ขอ้มูลฟัง เพื่อให้ผูใ้ห้ขอ้มูลมีอิสระในการตอบรับหรือปฏิเสธการเขา้ร่วมการวิจยั โดยผูว้จิยัคดัเลือก
ผูใ้ห้ขอ้มูล ตามคุณสมบติัท่ีตั้งไวเ้บ้ืองตน้ ผา่นการเขา้ไปพูดคุยหลงัจากแนะน าตวั ซ่ึงการปฏิเสธไม่
เขา้ร่วมการวิจยั จะไม่ส่งผลกระทบใดๆ กบัผูใ้ห้ขอ้มูล การเขา้ร่วมให้ขอ้มูลเป็นไปดว้ยความสมคัร
ใจของผูใ้ห้ขอ้มูล แบบสัมภาษณ์เชิงลึก ทั้งน้ีมีการขออนุญาตในการบนัทึกขอ้มูลทั้งในรูปของการ
จดบนัทึกขอ้ความ และการบนัทึกเทป นอกจากน้ี ผูว้ิจยัได้แจง้ให้ผูใ้ห้ขอ้มูลทราบและเข้าใจว่า 
ขอ้มูลทุกอย่างท่ีถูกเก็บบนัทึก จะถูกน าไปใช้ในการวิจยัโดยไม่มีการอา้งอิงถึงช่ือหรือขอ้มูลของ
ผูใ้หข้อ้มูลลงในเอกสารต่างๆ โดยไม่ไดรั้บการอนุญาต 
 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใช้การวิเคราะห์ และ
อธิบายความจากการเก็บขอ้มูลสัมภาษณ์เชิงลึก โดยการรวบรวมขอ้มูลมาวิเคราะห์ตามจุดประสงค ์
โดยการจบัประเด็นจากการดึงค าส าคญั (Keywords) จากบทสัมภาษณ์ และน ามาตีความขอ้มูล โดย
เนน้ค าหรือปัจจยัท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือเป็นหลกั 
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บทที ่4 

ผลกำรวจิัย 
 
 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ (Skin 
Care) ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหานคร  เป็นงานวิจัยเชิง
คุณภาพ โดยก าหนดวตัถุประสงคด์งัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เร่ืองการเปิดรับขอ้มูลจากส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 2. เพื่อศึกษารูปแบบของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกเพื่อเจาะลึกถึงค าตอบในหัวขอ้ท่ี
ตอ้งการทราบขอ้มูลไดอ้ยา่งละเอียดถ่ีถว้น โดยสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงทั้งหมด 30 คน 
และมีอายุเฉล่ียอยู่ท่ี 27 ปี อายุต  ่าสุดอยู่ท่ี 22 ปี ไปจนถึงมากสุดท่ี 36 ปี กล่าวคือส าเร็จการศึกษา
ระดบัปริญญาตรีแลว้ทั้งส้ิน และส่วนมากเป็นพนกังานบริษทัเอกชน หรือพนกังานออฟฟิตท่ีท างาน
จนมีรายได้มาสักระยะหน่ึง มีประสบการณ์การใช้ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าเฉล่ียอยู่ท่ี 9 ปี อีกทั้งมี
ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากบล็อก หรือเวบ็ไซตเ์ร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้เฉล่ียอยู่
ท่ี 4 ปี และเปิดรับสารจากส่ือสังคมออนไลน์ โดยติดตามเพจของ Blogger มีความสนใจในเร่ือง
ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ และเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ทั้งจากร้านคา้ทัว่ไป (Drug Store) และเคาท์
เตอร์แบรนด ์(Counter Brand) 
 ผลการวจิยั แบ่งไดเ้ป็น 3 ส่วน คือ 
 1. พฤติกรรมการอ่านรีวิว หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเวบ็ไซต์หรือ
บล็อก 
 2. รูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ กบัการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
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 3. อิทธิพลของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า และความเห็นของผูใ้ช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
โดยแต่ละส่วนมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
 
4.1 พฤติกรรมกำรอ่ำนรีวิว หรือบทควำม เร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ำจำกเว็บไซต์หรือ
บลอ็ก 
 จากการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัพบวา่ การอ่านรีวิว หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
จากเวบ็ไซต์หรือบล็อกเป็นเร่ืองท่ีบริโภคส่วนใหญ่นิยมอ่านกนัเป็นประจ ามากกวา่การสนใจท่ีจะ
เสพส่ือจากแบรนด์โดยตรง เพราะให้ความรู้สึกวา่เป็นการไดรั้บสารจากผูท่ี้ใกลเ้คียงกบัตน ท่ีเป็น
ผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์นั้นจริงๆ ไม่ใช่คนโปรยหรือค าโฆษณาท่ีเกินจริง โดยจะอ่านเม่ือต้องการจะซ้ือ
ผลิตภณัฑห์รือผลิตภณัฑเ์ก่าใกลห้มด โดยมีรายละเอียดคือ 
 4.1.1 ตอ้งการไดข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจจากบุคคลทัว่ไปท่ี
ไม่ใช่พนักงานขายเหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกอ่านรีวิว เพราะตอ้งการไดข้อ้มูลประกอบการ
ตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้กบัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของตนเอง เหตุเพราะไม่ค่อย
เช่ือค าโฆษณา ท่ีกล่าวถึงแต่ด้านดีของสินค้า หรือจากพนักงานขาย เพราะรู้สึกว่าการขายของ
พนกังานขายนั้น เพียงแค่ตอ้งการท ายอด ไม่ไดเ้ลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะกบัตวัผูใ้ช้เองจริงๆ และอีก
ทั้งอยากทราบผลหลงัการใชจ้ากผูใ้ช้จริง วา่มีคนแพห้รือไม่ หรือถา้ใชดี้แลว้ จะดีแค่ไหน ไดผ้ลเร็ว
แค่ไหน ดังนั้ น ผูบ้ริโภคจึงเลือกหันเข้าหาบุคคลท่ีใกล้ตวัมากข้ึน นั่นคือ  ผูใ้ช้จริงในส่ือสังคม
ออนไลน์: 
 “อยากได้ขอ้มูลจากคนท่ีใช้ผลิตภณัฑ์จริงๆ ท่ีไม่ใช่จากพนักงานขาย เพราะรู้สึกว่า
พนกังานขายของเกินจริงเพราะแค่อยากท ายอด” (นางสาวแพร, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 
มีนาคม 2560) 
 “ไม่รู้ว่ายี่ห้อไหนดี ยี่ห้อไหนเหมาะกบัผิวเรา ถ้ามีคนท่ีสภาพผิวเหมือนเรา ก็จะเป็น
การคัดกรองก่อนจะตัดสินใจซ้ือ ว่าควรเลือกยี่ห้อไหน อันไหนเหมาะกับเรา” (นางสาวเกียว, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ30 ปี, 2 มีนาคม 2560) 
 “เพราะวา่อยากทราบประสบการณ์หลงัใช ้วา่ใชแ้ลว้เป็นยงัไง ดีมั้ย แพห้รือเปล่า เห็น
ผลหรือเปล่า เพราะเราเองไม่มัน่ใจ วา่ใชแ้ลว้จะเป็นไง แลว้สกินแคร์มนัเป็นส่ิง Sensitive มีผลต่อผิว
โดยตรงเลย อาจเกิดอนัตรายได้ และกระปุกนึงก็ไม่ได้ถูกๆ กลวัหน้าแพด้้วย เลยดูรีวิว เพื่อสร้าง
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ความมัน่ใจ และช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือไดเ้ร็วมากข้ึน” (นางสาวส้ม, พนกังานบริษทัเอกชน 
อาย ุ26 ปี, 17 เมษายน 2560) 
 “อยากรู้วา่แต่ละอนัมีจุดเด่น หรือจุดดอ้ยตรงไหน และอะไรท่ีเหมาะกบัสภาพผิวแบบ
เรา แต่จริงๆ แล้วคือมีผลิตภณัฑ์ในใจอยู่แล้ว ส่วนการรีวิวเหมือนเป็นตวัเสริมว่าเราควรลองใช้
หรือไม่” (นางสาวมุก, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ22 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 4.1.2 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมอ่านรีววิเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้จากเวบ็ไซตท่ี์เป็น
ผูใ้ชจ้ริงท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนักบัผูบ้ริโภคมากกวา่จะเลือกอ่านจากผูท้รงอิทธิพลทางออนไลน์ หรือ
ท่ีเรียกวา่ Beauty Influencer เพราะคิดวา่คนเหล่านั้นน่าจะถูกจา้งมารีวิว พอๆกบัการจา้งดารามาเป็น
แบรนด์แอมบาสเดอร์ ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกวา่เร่ิมไม่น่าเช่ือถือแลว้ เป็นการแฝงการโฆษณาแน่นอน ท า
ให้ผูบ้ริโภคหันไปหากลุ่มคนท่ีเป็นผูใ้ช้ระดบัเดียวกบั หรือยงัดงัจนกลายเป็นท่ี Influencer เช่นจาก
เวบ็ Pantip และ Jeban ท่ีเป็นการรวบรวมเอาความคิดเห็นหลงัจากการใชจ้ากผูใ้ชจ้ริงๆ มารีวิว หรือ
แสดงความคิดเห็นให้ผูบ้ริโภคได้อ่าน ผ่านการคอมเม้นท์ใต้กระทู้ท่ีตั้ งไว ้อีกทั้ งผูบ้ริโภคยงัมี
พฤติกรรมท่ีชอบอะไรท่ีถูกเลือกหรือคดัสรรไวแ้ลว้ อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์ยอดฮิต 10 อนัดบัท่ีทุกคน
เลือก เป็นตน้ ก็จะไดรั้บความสนใจมาก เพราะท าให้ง่ายข้ึนต่อการตดัสินใจยิ่งข้ึน รู้สึกวา่ผลิตภณัฑ์
เหล่านั้นผา่นการคดักรองมาอยา่งดีแลว้: 
 “Jeban และ Pantip เพราะเป็นตวัแทนของคนใช้หมู่มาก เป็นการใช้จากบุคคลทัว่ไป
ล้วนๆ ไม่ใช่บุคคลท่ีมีช่ือเสียง อีกทั้งยงัมีการ feedback จากบุคคลทัว่ไปในระดบั mass มากข้ึน” 
(นางสาวแพร, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “Jeban และ Pantip โต๊ะเคร่ืองแป้ง เน่ืองจากมีคนแนะน ามา และดูน่าเช่ือถือ เพราะเป็น
ผูใ้ชจ้ริง” (นางสาวมีม่ี, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ33 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “Pantip / Vanilla เพราะอ่านง่าย และดูน่าเช่ือถือจากผูใ้ช้จริง มีทั้งรีวิวท่ีบอกว่าใชแ้ลว้
ดีกบัไม่ดีดว้ยเหตุผลหลายๆ แบบ” (นางสาวโอปอล์, พนกังานบริษทัเอกชน, อายุ 23 ปี, 4 มีนาคม 
2560) 
 “ก็จะดูจาก Pantip เพราะวา่เป็นเวบ็ดงั คนมารีวิวเยอะ คนมาโตต้อบเยอะดี อพัเดทเร็ว 
ส่วน Jeban ก็จะเด่นดา้นรีวิวความสวยงาม ส่วนมากจะมีภาพหรือเน้ือหาท่ีน่าสนใจ สวยงามอ่านง่าย 
หรือไม่ก็รีวิวสินคา้ของผลิตภณัฑ์นั้นๆ เพราะตรงกบัส่ิงท่ีเราอยากหาพอดี หาง่าย จะเจอหลายๆ
ผลิตภณัฑ์ของยี่ห้อนั้นๆดว้ย ส่วนตวัไม่ไดต้ามติดบล๊อกเกอร์คนไหนเลย” (นางสาวส้ม, พนกังาน
บริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 17 เมษายน 2560) 
 “Pantip เพราะเป็นท่ีท่ีคนหลากหลายสามารถเขา้มาแสดงความคิดเห็นหรือเขียนคอม
เมนทไ์ด ้และ Youtube พวกคนท่ีมารีววิ Favorite Skincare เพราะเหมือนเคา้คดัมาแลว้ แลว้โหวตให้
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ผลิตถณัฑ์พวกนั้นแลว้ว่าเคา้ชอบท่ีสุด(นางสาวเกียว, พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 30 ปี, 2 มีนาคม 
2560) 
 “Jeban และ Pantip เพราะเป็นการรีวิวจากคนใช้จริง เน้นความ Real  จึงไม่ชอบอ่าน
จากบล็อกเกอร์เท่าไร เพราะคิดว่าน่าจะถูกจา้งมา”(นางสาวเป้, พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 29 ปี, 6 
มีนาคม 2560) 
 “ชอบสืบคน้จากการจดัอนัดบั (Favorite of the Year) แลว้ดูวา่อนัไหนดีท่ีสุด อนัดบั 1-
5 เพราะเหมือนเป็นการคดักรองมาระดบันึงแลว้” (นางสาวมุก, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ22 ปี, 19 
มีนาคม 2560) 
 “Cleo Online เพราะรู้สึกว่าเป็นเว็บท่ีรวมโปรดักตวัเด็ดท่ีสุดมาให้แล้ว เช่น กระทู ้
“รวม 15 ไอเท็มส าหรับสาวผิวแห้ง” เป็นตน้” (นางสาวใบพลู, พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 25 ปี, 6 
มีนาคม 2560) 
 4.1.3 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะอ่านการรีวิว หรือบทความ ก็ต่อเม่ือสนใจหรือตอ้งการจะ
ลองวา่ดีกวา่ผลิตภณัฑเ์ดิมท่ีใชห้รือไม่หรือเม่ือผวิก าลงัมีปัญหาก็จะเร่ิมหาขอ้มูลผลิตภณัฑโ์ดยเขา้มา
อ่านท่ีเวบ็ไซตห์รือบล็อกและเม่ือผลิตภณัฑเ์ก่าใกลห้มด 
 “อ่านเม่ือของเก่าหมด หรืออ่านเม่ือใชข้องเก่าซ ้ ามาหลายรอบแลว้ น่าจะประมาณ ปีละ 
3-4 คร้ัง” (นางสาวเอ้ือ, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ27 ปี, 17 เมษายน 2560) 
 “อ่านเม่ือสนใจจะซ้ือเพื่อทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์ท่ีเพิ่งออกมาใหม่ และจะอ่านเม่ืออยากรู้
ว่ามีผลิตภณัฑ์ตวัไหนท่ีดีกว่าผลิตภณัฑ์ท่ีเราใช้อยู่ปัจจุบันหรือไม่” (นางสาวเฟรนด์, พนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 15 มีนาคม 2560) 
 “จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินคา้ท่ีสนใจ จากนั้นก็จะเขา้ไปอ่านเพื่อหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ” (นางสาวแพร, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินคา้ท่ีสนใจ จากนั้นก็จะเขา้ไปอ่านเพื่อหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ” (นางสาวตอง, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินคา้ท่ีสนใจ เช่น จากส่ือ จากเพื่อน จากนั้นก็จะเขา้ไปอ่านเพื่อหา
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้นๆ โดยเก็บขอ้มูลโดยการอ่านผา่นๆหลายแหล่ง” (นางสาวแกม้, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “จริงๆ ก็อ่านประมาณ 2 อาทิตยค์ร้ัง จะเขา้ไปอพัเดทวา่มีอะไรใหม่ๆ น่าสนใจบา้ง แต่
ถา้ช่วงท่ีของหมด และอยากไดเ้ลย ก็จะดูรีวิวไปเร่ือยๆทุกวนั” (นางสาวส้ม, พนกังานบริษทัเอกชน 
อาย ุ26 ปี, 17 เมษายน 2560)  
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4.2 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ำ กับกำรตัดสินใจซ้ือของ
ผู้บริโภค 
 รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นท่ีสนใจของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่ม
ตวัอย่างค่อนขา้งไปในทิศทางเดียวกนั มีความชอบท่ีคลา้ยคลึงกนั อีกทั้งยงัมีพฤติกรรมการอ่านท่ี
คลา้ยคลึงกนัมากรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 4.2.1 มองผา่นๆ คิดวา่เวบ็ไซต์ หรือบล็อกนั้นสวยดี มีจุดเด่นเฉพาะตวัในแต่ละเวบ็ มี
ความน่าอ่าน เนน้การใชรู้ปภาพเยอะๆ ไม่ท าให้ผูอ่้านเกิดความรู้สึกเบ่ือ แต่ก็รู้สึกวา่บางทีรูปบางรูป
ดูเกินความจริงไปหน่อย: 
 “ดี  เพราะท าให้ได้ความ รู้ทั้ งในเร่ืองของผลิตภัณฑ์นั้ นๆ โดยให้ความเห็น ท่ี
หลากหลาย” (นางสาวกานต,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ36 ปี, 15 มีนาคม 2560) 
 “รู้สึกวา่ภาพสวยมาก แต่วา่บางทีภาพก็ไม่สะทอ้นความจริง หรือลายละเอียดบางอยา่ง 
แบบพวกสี ร้ิวรอย สิว มันแต่งกันได้ และก็การเขียนค่อนข้างส าคญั ควรจะเขียนให้กระชับ มี
อรรถรส เพราะคนไม่ไดมี้เวลามานัง่อ่านยาวๆ Content ท่ีชดัเจน และมีสรุป จะชอบมากๆ พวกโทน
สี ส่วนตวัชอบสีขาว ดูสะอาดตาดี ตวัอกัษรขอใหญ่ๆ เราจะไดไ้ม่ตอ้งเพง่มาก แลว้ก็บล็อกเกอร์ ตอ้ง
หาจุดเด่น ท่ีแตกต่างของตวัเอง เพื่อจะไดใ้หค้นจ าไดล้ะนึกถึง” (นางสาวส้ม, พนกังานบริษทัเอกชน 
อาย ุ26 ปี, 17 เมษายน 2560) 
 แต่ก็มีผู ้บริโภคบางกลุ่มมีความคิดว่าเว็บไซต์ หรือบล็อก ณ ปัจจุบันน้ีดูเป็นการ
โฆษณา มีการแอบแฝงการโฆษณาสินคา้ผา่นเจา้ของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกอยูม่ากมาย เหมือนไปเวบ็ 
บล็อกโฆษณาไปหมดแลว้ ท าให้ความน่าเช่ือถือในตวัเวบ็ไซต ์หรือบล็อกนั้นลดลง ผูติ้ดตามจึงมอง
ว่าไม่ได้เป็นการใช้สินคา้จริง เพียงแค่เอาค าโฆษณา หรือบทท่ีทางแบรนด์เขียนเอาไวม้าพูด แต่
ผูบ้ริโภคก็ยงัยอมท่ีจะเขา้มาอ่านเว็บ หรือบล็อกเหล่านั้น เพราะรู้สึกว่ายงัดีท่ีได้ความรู้ ได้ขอ้มูล
ผลิตภณัฑ์เชิงลึกเพิ่มเติม แต่ก็จะไม่สามารถเช่ือถือเวบ็ หรือบล็อกเหล่านั้นไดเ้ต็ม 100% สุดทา้ยก็
ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากท่ีอ่ืนอยู่ดี อาทิ เช่น จากเพื่อน หรือคนรู้จกั หรือจากการเขา้มาอ่านคอม
เมน้ท ์หรือความคิดเห็นท่ีมีผูใ้ชจ้ริงมาแสดงความคิดเห็นทิ้งเอาไว:้ 
 “ให้ความรู้เพื่อประกอบการตัดสินใจซ้ือได้ดี อีกทั้ งปัจจุบันมีคนรีวิวสินค้าใหม่ๆ
เร่ือยๆ ท าให้สืบคน้ข้อมูลได้ง่ายยิ่งข้ึน แต่ก็รู้สึกว่าตอ้งอ่านอย่างระมดัระวงัมากข้ึน เพราะมีการ
โฆษณาท่ีเยอะมาก รู้สึกว่าเช่ือถือไม่ได้เหมือนเม่ือก่อน ตอ้งอ่านเยอะๆมากข้ึนเพื่อประกอบการ
ตดัสินใจ” (นางสาวแพร, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
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 “รู้สึกว่าบล็อกเกอร์แต่ละคนมีจุดเด่นท่ีไม่เหมือนกนั ท าให้มีการติดตามท่ีจะอ่านรีวิว 
เพราะมีความน่าสนใจ แต่ปัจจุบนัมีบล็อกเกอร์เยอะมาก อีกทั้งยงัรู้ว่าถูกจา้งมารีวิว แต่ก็ยอมอ่าน 
เพราะรู้สึกวา่ไดค้วามรู้” (นางสาวเบล, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ25 ปี, 13 กุมภาพนัธ์ 2560) 
 “ดูดี อ่านง่าย สวยงาม น่าอ่าน และรูปแบบของการรีวิวก็ยงัรู้สึกดีอยู ่แต่บางอนัก็จะไม่
ค่อยเช่ือแล้ว ยิ่งถ้าอนัไหนข้ึน Sponsored ก็จะไม่คลิกเขา้ไปอ่านเลย เพราะไม่อยากอ่านท่ีเป็นขาย
ของ” (นางสาวเมย,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ28 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “รู้สึกวา่ไม่ real เลย ดูเป็นการโฆษณามาก ท าให้ไม่สามารถเช่ือถือได ้อยา่งเช่น เดือน
น้ีตวัน้ีดี เป็น Favorite Item แต่เดือนหน้ากลบัหายไปแล้ว บางทีก็รีวิวทุกอย่างเกินไปท าให้รู้สึกว่า
ไม่ไดใ้ช้จริงๆ เพราะคนท่ีใช้จริง จะสามารถใช้โปรดกัทุกตวัขนาดน้ีไดอ้ย่างไร” (นางสาวใบพลู, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ25 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “บางทีก็เร่ิมไม่เช่ือถือ เพราะโฆษณาเยอะ อ่านแค่เพื่อให้รู้ว่ามีอะไรน่าสนใจแลว้ไป
สอบถามขอ้มูลเพิ่มจากเพื่อนท่ีเคยใขก่้อนตดัสินใจซ้ือ” (นางสาวจูน, ธุรกิจส่วนตวั, อายุ 28 ปี, 15 
มีนาคม 2560) 
 “มีเยอะมาก และเหมือนจะอวยแบรนดจ์นดูไม่น่าเช่ือถือเหมือนสมยัก่อน” (นางสาวโอ
ปอล,์ พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ23 ปี, 4 มีนาคม 2560) 
 “ก็ดีมีให ้Review & Ratings เพื่อท่ีเราจะไดอ่้านคอมเมน้ทข์องคนอ่ืนๆได ้ท าใหไ้ดเ้ห็น
ความคิดเห็นของคนหลายๆ คนเพิ่มมากข้ึน เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือให้เราเองมัน่ใจมากข้ึน” 
(นางสาวเฟรนด,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 15 มีนาคม 2560) 
 4.2.2 การอ่านรีวิวเหมือนเป็นการหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือเบ้ืองตน้ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือจริงๆ  หรือเป็นเปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้เบ้ืองตน้วา่สินคา้ของยี่ห้อไหนดีท่ีสุด และ
ยีห่อ้ไหนน่าจะเหมาะกบัผวิเราท่ีสุด ท าใหม้ัน่ใจมากยิง่ข้ึนในการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยคดักรองจาก
หลายๆ แหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือได ้อีกทั้งยงัไดรั้บผลตอบรับจากผูใ้ชจ้ริงท่ีมาแสดงความคิดเห็นทิ้งไว ้
ท าใหส้ามารถมัน่ใจไดม้ากข้ึนในการตดัสินใจซ้ือ 
 “เป็นข้อมูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ ได้ศึกษาเก่ียวกับรายละเอียดของผลิตภณัฑ์
เบ้ืองตน้ไดอ้ย่างเขา้ใจง่ายเหมือนเพื่อนมาเล่าให้ฟัง อีกทั้งยงัเหมือนเป็นคลงัขอ้มูล เม่ือเวลาผา่นไป
เจอสินค้าท่ีเคยอ่าน ก็อาจจะซ้ือมาลองใช้” (นางสาวเบล, พนักงานบริษัทเอกชน อายุ 25 ปี, 13 
กุมภาพนัธ์ 2560) 
 “ไดรู้้ขอ้มูลมากข้ึนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ท าให้ตดัสินใจไดง่้ายข้ึนว่าจะซ้ือหรือไม่ซ้ือ” 
(นางสาวกีก้ี, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ24 ปี, 4 มีนาคม 2560) 
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 “ประกอบการตดัสินใจก่อนซ้ือ และไดท้ราบผลลพัทข์องโปรดกัท่ีแน่นอนท่ีไม่ใช่การ
ขายผา่นพนกังานขายหนา้ร้าน” (นางสาวเมย,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ28 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “ได้ความรู้สึกว่าได้อ่านข้อมูลจากคนท่ีใช่สินค้านั้ นจริงๆมารีวิว” (นางสาวแก้ม, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “ได้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีก าลังสนใจหรือผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ มากข้ึน และได ้
feedback จากคนใช้ ท่ีแท้จริงจากการเข้ามาอ่านคนท่ีคอมเมนท์” (นางสาวแพร , พนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 4.2.3 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่นิยมท่ีจะแสดงความคิดเห็น หรือแชร์ต่อ เพราะคิดว่าเป็น
เร่ืองส่วนตวั เราอยากรู้เอง คนอ่ืนอาจจะไม่ได้สนใจเหมือนท่ีเราสนใจ หรืออาจจะแชร์กบัเพื่อน
เฉพาะกลุ่มท่ีสนิทๆ เท่านั้น และอาจจะกลบัมาอ่านซ ้ าอีกรอบก็ต่อเม่ือก าลงัจะซ้ือจริงๆ เพื่ออ่านให้
แน่ใจอีกรอบ หรือเม่ือตอ้งการกลบัมาดูว่ามีอะไรเพิ่มเติมจากท่ีเคยอ่านไปบา้งหรือไม่ อาทิเช่น มี
ขอ้ความดีๆ จากผูบ้ริโภคทัว่ไปเพิ่มข้ึนมั้ย หรือมีคนใชแ้ลว้เกิดอาการแพห้รือไม่ เพื่อให้แน่ใจก่อน
จะตดัสินใจซ้ือจริงๆ วา่ผลิตภณัฑน์ั้นจะดีกบัผวิหนา้เราจริงๆ 
 “ไม่ค่อย ไม่เคยแสดงความคิดเห็นเลย เพราะวา่ ตอ้งการเขา้ไปหาขอ้มูลอยา่งเดียว ไม่มี
เวลามากกว่านั้ น แล้วก้อไม่ค่อยได้แชร์ด้วย คิดว่าเป็นเร่ืองส่วนตัวของตัวเอง มันไม่ได้เป็น
ประโยชน์มาก เพราะว่าสกินแคร์มันต้องแล้วแต่คน บางคนใช้และชอบต่างกัน” (นางสาวส้ม, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 17 เมษายน 2560) 
 “ไม่ค่อยแชร์ต่อเพราะบางเร่ืองเราอยากรู้ของเราเอง แต่ถา้เร่ืองท่ีจะแชร์ต่อจะเป็นพวก
เน้ือหาเก่ียวกับการค้นพบอะไรใหม่ๆ ในผลิตภัณฑ์ทีออกใหม่” (นางสาวเฟรนด์, พนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 15 มีนาคม 2560) 
 “แชร์ให้เพื่อนๆ ถ้าเห็นว่าดี และมีประโยชน์ และจะมีการกลับมาดูซ ้ าอีกคร้ังเม่ือ
ตดัสินใจจะซ้ือจริงๆ (นางสาวกานต,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ36 ปี, 15 มีนาคม 2560) 
 “บางทีลืม แล้วคิดว่าจะซ้ือแน่ๆ ก็จะกลับมาอ่านอีกรอบ” (นางสาวแพร, พนักงาน
บริษทัเอกชน, อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “กรณีท่ีมีตวัท่ีสนใจ บางตวัจ าไม่ไดว้า่ดียงัอยา่งไร ใหผ้ลอยา่งไร ก็จะกลบัมาอ่านใหม่ 
หรือบางทีเขา้มาอ่านแลว้ เกิดสนใจแลว้ แต่เงินไม่ถึงหรือของเก่ายงัไม่หมด ก็จะรอก่อน พอพร้อม
แลว้ก็จะมาอ่านอีกที” (นางสาวเมย,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ28 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “มีคอมเมน้ท์ดีๆเพิ่มข้ึนมั้ย หรือมีคนมาแสดงความคิดเห็นเพิ่มข้ึนอีกรึเปล่า หรือมีคน
ใชไ้ปแลว้สิวข้ึนมั้ย”(นางสาวเป้, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
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 4.2.4 รูปแบบของเว็บไซต์ หรือบล็อกมีผลกับการเข้ามาอ่าน และการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้ของผูบ้ริโภค กล่าวคือตอ้งมีการวางรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์สวย ดูน่าเช่ือถือได้
มีตวัตนอยูจ่ริง มีประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้มายาวนานและมีรูปประกอบเพื่อให้เห็น
ภาพท่ีชดัเจนและท่ีส าคญั ตอ้งดูไม่ขายของหรือชมเชยสินคา้จนหนักเกินไป เพราะจะท าให้ดูเป็น
การโฆษณา มากกวา่การใชจ้ริง และดว้ยปัจจยัเหล่าน้ี ก็จะส่งผลถึงการตดัสินใจซ้ือในล าดบัต่อไป 
 “มี ตอ้งสวยงาม ไม่กะโหลกกะลา ดูน่าเช่ือถือได ้ถา้เป็นบล็อกเกอร์หนา้ใหม่มากๆจะ
ไม่ค่อยเช่ือ ตอ้งเป็นคนท่ีเขียนมานานแลว้ มีประสบการณ์” (นางสาวมุก, พนักงานบริษทัเอกชน 
อาย ุ22 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “ถา้เวบ็ออกแบบให้อ่านง่าย หาส่ิงท่ีตอ้งการหาเจอไดง่้าย ก็อยากเขา้ และเน้ือหาท่ีรีวิว 
เช่น ราคา ความพึงพอใจ มีการให้คะแนน ก็จะช่วยตดัสินใจได้มากข้ึน (นางสาวกีก้ี, พนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ24 ปี, 4 มีนาคม 2560) 
 “มีบา้ง แต่ไม่มาก เพราะส่วนมากจะดูท่ี Content และช่ือเสียงของเจา้ของบล็อกว่ามี
ความน่าเช่ือถือมากเพียงใด” (นางสาวกานต,์ พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ36 ปี, 15 มีนาคม 2560) 
 “มีผล เพราะดูน่าเช่ือถือ และดูเป็นกนัเอง ไม่ขายสินคา้หนกัเกินไป แต่บางอนัถา้ดูจดั
ฉาก ขายของหนักเกินไป ก็จะไม่เช่ือ” (นางสาวเมย ,์ พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 28 ปี, 19 มีนาคม 
2560) 
 ในขณะท่ีมีผูบ้ริโภคบางคนกล่าววา่รูปแบบของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกท่ีสวยงามนั้น มีผล
ท าให้อยากเขา้มาอ่าน เพราะชอบดูรูป หรือ texture ของผลิตภณัฑ์ แต่แค่ความสวยงามของเวบ็ไซต ์
หรือบล็อกอย่างเดียวนั้น ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะคิดว่าควรจะตอ้งไดล้องผลิตภณัฑ์ดว้ย
ตวัเองก่อน ถึงจะเช่ือการรีววิเหล่านั้นได ้
 “มีผลต่อการอ่าน แต่ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ปกติเป็นคนชอบดูรูป แต่ถ้ามีรูป
ชัดเจน หรือให้เห็น texture ของผลิตภณัฑ์ชัดเจน ก็จะสามารถตดัสินใจได้ง่ายข้ึน” (นางสาวเป้, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “มีส่วน ท าให้ดูน่าเช่ือถือ สนใจ แต่จะไม่เช่ือง่ายๆ ตอ้งไดท้ดลองกบัตวัเองก่อน ถึงจะ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์นั้ น  เช่น ผลิตภัณฑ์ตัวอย่างจากเคาท์เตอร์ (นางสาวแก้ม, พนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “มีส่วน ถา้บางเจา้ดูอวยเกินไป ดูไม่มีขอ้เสียเลยจะดูปลอม รูปแบบท่ีมีการให้คะแนนก็
น่าสนใจ เพราะเขา้ใจง่ายเลยว่ามนัดีไหม” (นางสาวโอปอล์, พนักงานบริษทัเอกชน, อายุ 23 ปี, 4 
มีนาคม 2560) 
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 “มีผลต่อการอ่าน โดยตอ้งอ่านง่าย น่าเช่ือถือ ไม่ใช่มีแต่น ้ า  เพราะเป็นคนหาขอ้มูล
เยอะมาก จึงชอบอะไรท่ีเป็นสรุป กระชับ แต่ไม่ต่อการตดัสินใจซ้ือ จะหาจากหลายๆแหล่งก่อน 
สุดทา้ยแลว้เด๋ียวค่อยมาตดัสินใจเอง” (นางสาวใบพลู, พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 25 ปี, 6 มีนาคม 
2560) 
 
 

4.3 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ำ และควำมเห็นของผู้ใช้
ผลติภัณฑ์ (Pure User) กบักำรตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ 

 นอกจากเวบ็ไซต์ หรือบล็อกท่ีรีวิวผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแลว้ ปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์นั้น คือ กลุ่มผูท่ี้ใช้ผลิตภณัฑ์จริงๆ ไม่ใช่ Social Influencer ท่ีดูเหมือนจะ
ไดรั้บการจา้งมาท ารีวิว แต่เป็นกลุ่มคนธรรมดาทัว่ไป หรือท่ีเรียกวา่ Pure User ท่ีเป็นปัจจยัหลกัท่ีท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ ตามรายละเอียดดงัน้ี 
 4.3.1 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เม่ือท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแลว้นั้น มกัจะ
นิยมน าผลิตภัณฑ์ท่ีเลือกแล้วนั้ น ไปเปรียบเทียบกับเว็บอ่ืนอีกที ว่าเว็บอ่ืนๆ นั้ น แนะน าเป็น
ผลิตภณัฑ์ตวัเดียวกนัหรือไม่ ถา้แนะน าเป็นผลิตภณัฑ์เดียวกนัทุกเวบ็ก็จะยิ่งมัน่ใจมากยิ่งข้ึน และ
สามารถตดัสินใจได้ง่ายยิ่งข้ึน หรือมกัจะนิยมไปถามคนรู้จกั หรือคนทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ช้ผลิตภณัฑ์
จริงๆ เสียก่อนท าการซ้ือ และจะพยายามหลีกเล่ียงไม่ไปถามพนกังานขายตามเคาทเ์ตอร์ จนกวา่จะ
มัน่ใจวา่มีผลิตภณัฑท่ี์อยากไดเ้รียบร้อยแลว้ เพื่อป้องกนัการโดนหลอกขายของพนกังานหนา้ร้าน 
 “มี ไปหาจากเวบ็อ่ืนๆ ดว้ยประมาณ 3 เวบ็ แลว้น ามาเปรียบเทียบกนั โปรดกัไหนถูก
แนะน าทั้ง 3 เวบ็ ก็จะเลือกอนันั้น” (นางสาวมุก, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ22 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “ถามเพื่อนท่ีรู้จกัวา่มีใครเคยใชม้ั้ย แต่จะไม่ถามพนกังานขายเด็ดขาด เพราะรู้สึกวา่ไม่
น่าเช่ือถือ” (นางสาวแพร, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “หาจากเวบ็อ่ืนๆดว้ย และอาจจะถามจากเพื่อนหรือคนรอบตวั” (นางสาวกีก้ี, พนกังาน
บริษทัเอกชน อาย ุ24 ปี, 4 มีนาคม 2560) 
 “ถามเพื่อนท่ีรู้จักว่ามีใครเคยใช้มั้ ย หรือเว็บ Pantip ท่ี เป็นผู ้ใช้จริง”(นางสาวรุ่ง, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 13 กุมภาพนัธ์ 2560) 
 “หาเพิ่มเติมอย่างน้อยสามส่ีเวบ็ เพราะจะไดข้อ้มูลจากคนท่ีแตกต่างกนั” (นางสาวโอ
ปอล,์ พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ23 ปี, 4 มีนาคม 2560) 
และจะมีผูบ้ริโภคอีกกลุ่มท่ีจะลองหาผลิตภณัฑ์ทดลองตามเคาทเ์ตอร์ หรือร้านขายผลิตภณัฑ์ขนาด
ทดลองมาใชก่้อน เพื่อใหแ้น่ใจวา่ไม่แพแ้น่นอน จึงจะตดัสินใจซ้ือ 
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 “ลองหาTester มาลองใช้ก่อน หรือไม่ก็ปรึกษาเพื่อนๆ” (นางสาวเป้ , พนักงาน
บริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “หาเทสเตอร์มาลองใช้ เพราะจะตัดสินจากผลลัพท์ ” (นางสาวมี ม่ี , พนักงาน
บริษทัเอกชน, อาย ุ33 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 4.3.2 นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ยงัมีปัจจยั
อ่ืนๆ ท่ีมีความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าของผูบ้ริโภคอีก นั่นคือ การรีวิว 
ค าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ช้จริง และไม่เป็นผูท้รงอิทธิพลทางความคิด 
หรือ influencer หรือท่ีเรียกว่า Pure User เพราะผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกว่าเป็นคนท่ีอยู่ในระดับ
เดียวกัน มีความคิดท่ีเหมือนกัน ไม่ได้ถูกจ้างมาเพื่อท าการประชาสัมพันธ์แต่อย่างใดท าให้ดู
น่าเช่ือถือไดม้ากกว่ากลุ่มคนท่ีเป็น influencer เหล่านั้น นอกจากการรีวิว ค าแนะน า หรือขอ้คิดเห็น
จากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ชจ้ริงเหล่าน้ี (Pure User) จะมีความส าคญักบัผูบ้ริโภคแลว้ ยงัมีผลท าให้
ท าผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าอีกด้วย เพราะผูบ้ริโภคให้ความเช่ือถือ และ
เช่ือมัน่ใจในความคิด ข้อแนะน าเหล่านั้ นมากกว่าการจะตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ด้วยค าพูดของ 
influencer ท่ีดูเป็นการโฆษณา หรือถูกซ้ือให้พูดชมเชยผลิตภณัฑ์จากแบรนด์ ดงันั้น ณ ปัจจุบนัน้ี
ผูบ้ริโภคจึงหันมาให้ความสนใจค าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นเหล่าน้ีกนัมากข้ึน โดยผา่นการอ่านคอม
เมน้ทท่ี์เวบ็ไซต ์หรือบล็อกเปิดไวใ้หผู้บ้ริโภคท่ีเขา้มาอ่าน สามารถแสดงความคิดเห็นได ้
 “เช่ือคนทัว่ไป แต่ตอ้งอ่านหลายๆกระทู ้แล้วน ามาเปรียบเทียบกนั โดยอ่านทั้งค  าด่า
และค าชม เพราะเป็นคนเช่ือคอมเมน้ท์มาก โดยเก็บมาคิดก่อน ยงัไม่ตดัสินใจซ้ือในทนัที จะอ่าน
ประมาณ 3-4 เวบ็ก่อน” (นางสาวมุก, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ22 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “มีความส าคญัมาก เพราะเป็นผูใ้ชจ้ริง ซ่ึงจริงๆเวลาอ่านบล็อกจะชอบอ่านคอมเมน้ท์
พวกน้ีมากกวา่อีกเพราะถือเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจ” (นางสาวจ๊ิก, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ
28 ปี, 3 เมษายน 2560) 
 “ส าคญั เพราะคนท่ีมาเขียนรีวิวมกัจะมีประสบการณ์การใช้สกินแคร์มากกว่าเรา และ
จะไดค้  าแนะน าจากผูบ้ริโภคจริงๆ เพราะสกินแคร์ไม่ไดเ้หมาะกบัผิวหน้าทุกคน เลยตอ้งอ่านคอม
เมน้ท่ีหลากหลาย ซ่ึงถือว่ามีผลบา้งกบัการตดัสินใจ เพราะบางคน ถา้เคา้เขียนว่าสภาพผิวหน้าเคา้
คลา้ยของเรา เราก็จะสนใจคอมเมน้ทเ์คา้มากข้ึน”(นางสาวเอ้ือ, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ27 ปี, 17 
เมษายน 2560) 
 “มีผลมาก ส่วนตวัไม่ค่อยเช่ือจากเจา้ของเวบ็ หรือบล็อกสักเท่าไรท าให้เกิดความสนใจ 
ส่งผลให้ไปลองท่ีเคาน์เตอร์ อีกทั้งยงัท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือได้ง่ายยิ่งข้ึน หากมีคอมเมน้ท์ดีๆ 
เยอะก็จะสามารถโนม้นา้วใจได”้(นางสาวเป้, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
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 “มีผล ดูน่าเช่ือถือกวา่บล็อกเกอร์ หรือเวบ็ไซตท์ัว่ๆไป ท่ีปัจจุบนัดูเป็นขายของมากๆ ดู
ไม่มีความน่าเช่ือถือเลย โดยจะเช่ือและตดัสินใจซ้ือตามหากมี Detail มาดว้ย เช่น สถานะของเคา้ดูวา่
เคา้ Level เดียวกบัเรามั้ย ถา้ Level เดียวกนั ก็จะมาดูวา่เป็นอย่างไร กรณีท่ีมี Negative ก็จะท าให้ไม่
อยากให้แลว้ แต่ถา้ Positive ก็น่าลองซ้ือมาใชต้าม” (นางสาวเมย,์ พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 28 ปี, 
19 มีนาคม 2560) 
 “มีความส าคญั เพราะอยากรู้ว่าคนทัว่ๆไปท่ีเคา้ใช้แล้วนั้นรู้สึกอย่างไร และถ้าคอม
เมนท์เหล่านั้นไปในทางท่ีดีถึง 90% ก็จะท าให้เราสามารถเช่ือท่ีคนรีวิวน ามาเสนอได้ มีคนมา
สนบัสนุนผลการรีววินั้น” (นางสาวเกียว, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ30 ปี, 2 มีนาคม 2560) 
 “มีความส าคญั และมีผลกบัการตดัสินใจซ้ือมากเพราะรู้สึกเป็นการสนบัสนุนจากผูใ้ช้
จริงในปริมาณท่ีมาก ซ่ึงถา้คอมเมนทส่์วนใหญ่ไปในทางทิศทางเดียวกนักบัคนรีวิวก็จะยิ่งตดัสินใจ
ไดง่้ายข้ึน แต่ถา้สวนทางกนักบัคนรีวิวก็จะดูท่ีปริมาณของคอมเมนท ์ถา้มีมากพอ ก็จะเช่ือตามคอม
เมนท”์ (นางสาวแพร, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “มีความส าคญัมาก จะอ่านทุกคร้ังแบบ skim และถ้ามีคอมเม้นท์ท่ี Negative เยอะ
มากๆ ก็จะท าให้ไม่ซ้ือแล้ว หรือถา้มีคอมเมน้ท์ให้การสนับสนุนมากๆ ก็จะท าให้ตดัสินใจไดง่้าย
ข้ึน” (นางสาวใบพลู, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ25 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “มีผล ชอบอ่านอะไรแบบน้ี เพราะรู้สึกว่าเค้าใช้จริง ไม่มีการโฆษณารู้สึกเป็นการ
สนบัสนุนจากผูใ้ช้จริงในปริมาณท่ีมาก ซ่ึงถา้คอมเมนท์ส่วนใหญ่ไปในทางทิศทางเดียวกนักบัคน
รีวิวก็จะยิ่งตดัสินใจไดง่้ายข้ึน แต่ถา้สวนทางกนักบัคนรีวิวก็จะดูท่ีปริมาณของคอมเมนท์ ถา้มีมาก
พอ ก็จะเช่ือตามคอมเมนท”์ (นางสาวตอง, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “มีผล เพราะไดข้อ้มูลท่ีดูค่อนขา้งเป็นความจริงไดค้วามคิดเห็นของคนท่ีเคยใชม้าแลว้
ในวงกวา้งข้ึน และครอบคลุมมากข้ึน และถา้เคา้แสดงความคิดเห็นในเชิงแง่ดี น่าสนใจ เราก็อยากจะ
ซ้ือตาม แต่ก็จะไม่ได้ดูจากแหล่งๆ เดียว จะดูจากหลายๆ แห่งแล้วน าข้อมูลมาประกอบกัน” 
(นางสาวล่ี, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 4.3.3 ผู ้บริโภคยงัได้แสดงความคิดเห็นอีกว่า เหตุผลท่ีเลือกเช่ือค าแนะน า หรือ
ขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ช้จริง หรือท่ีเรียกวา่ Pure User เพราะผูบ้ริโภคมีความรู้สึกว่า
กลุ่มคนเหล่านั้นเป็นคนท่ีอยูใ่นระดบัเดียว หรือ Level เดียวกนั มีความคิดท่ีเหมือนกนั ไม่ไดถู้กจา้ง
มาเพื่อท าการประชาสัมพนัธ์แต่อยา่งใด เน่ืองจากตอ้งการฟังความคิดเห็นของคนท่ีมีลกัษณะผวิหนา้ 
หรือปัญหาผิวท่ีคล้ายคลึงกนั และอยู่ในระดับสถานะท่ีใกล้เคียงกนั ท าให้ขอ้เสนอแนะเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ท่ีเลือกใชห้รือแนะน า มีความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของคนอ่านมากกวา่ 



49 
 

 “ส าคญั เพราะคนท่ีมาเขียนรีวิวมกัจะมีประสบการณ์การใช้สกินแคร์มากกว่าเรา และ
จะไดค้  าแนะน าจากผูบ้ริโภคจริงๆ เพราะสกินแคร์ไม่ไดเ้หมาะกบัผิวหน้าทุกคน เลยตอ้งอ่านคอม
เมน้ท่ีหลากหลาย ซ่ึงถือว่ามีผลบา้งกบัการตดัสินใจ เพราะบางคน ถา้เคา้เขียนว่าสภาพผิวหน้าเคา้
คลา้ยของเรา เราก็จะสนใจคอมเมน้ทเ์คา้มากข้ึน (นางสาวเอ้ือ, พนกังานบริษทัเอกชน, อายุ 27 ปี, 17 
เมษายน 2560) 
 “มีผล ดูน่าเช่ือถือกวา่บล็อกเกอร์ หรือเวบ็ไซตท์ัว่ๆไป ท่ีปัจจุบนัดูเป็นขายของมากๆ ดู
ไม่มีความน่าเช่ือถือเลย โดยจะเช่ือและตดัสินใจซ้ือตามหากมี Detail มาดว้ย เช่น สถานะของเคา้ ดู
วา่เคา้ Level เดียวกบัเรามั้ย ถา้ Level เดียวกนั ก็จะมาดูว่าเป็นอย่างไร กรณีท่ีมี Negative ก็จะท าให้
ไม่อยากใหแ้ลว้ แต่ถา้ Positive ก็น่าลองซ้ือมาใช ้(นางสาวเมย,์ พนกังานบริษทัเอกชน อายุ 28 ปี, 19 
มีนาคม 2560) 
 4.3.4 โดยสัดส่วนของข้อความท่ีดีนั้ น ผูบ้ริโภคมองว่าควรจะมีตั้ งแต่ 80% ข้ึนไป 
เพราะถ้า 70% - 80% ข้ึนไป ก็จะท าให้สามารถเช่ือถือได้ ว่าท่ีกลุ่มคนเหล่านั้นได้มาแสดงความ
คิดเห็นเป็นความจริง และถา้อ่านเจอค าว่าใช้แล้วได้ผลจริง คุณภาพดี สมเหตุสมผล คุม้ค่าแก่การ
ลงทุน ก็จะยิ่งท าให้ตดัสินใจไดง่้ายยิ่งข้ึน แต่ถา้เกิดมีขอ้ความไม่ดีเกิน 20% - 30%ข้ึนไป ก็จะท าให้
เร่ิมหวัน่ใจ ไม่กล้าเช่ือ หรือกล้าท่ีตดัสินใจซ้ือสินค้า เพราะกลัวท่ีจะเกิดอาการแพ้ หรือเกิดการ
ระคายเคืองต่อผิวหนา้ เพราะเป็นเร่ืองท่ีอ่อนไหวง่ายเพราะไม่สามารถท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑใ์ดก็ไดม้าใช้
กบัผิวหน้า และหากผูบ้ริโภคอ่านเจอขอ้ความ หรือขอ้คิดเห็นแสดงถึงอาการแพ ้ก็ยิ่งหว ัน่ใจและ
กงัวลท่ีจะซ้ือมากข้ึน เพราะเป็นค าท่ีใหค้วามส าคญัเป็นพิเศษ 
 “80% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 20% ข้ึนไปก็จะ
ไม่เช่ือแลว้ ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ แพ ้สิวข้ึน หนา้พงั ถา้อ่านเจอก็จะเร่ิมช่างใจ และอาจจะไม่
กล้าลองผลิตภัณฑ์นั้ น ค าท่ีท าให้ตัดสินใจง่ายข้ึนคือ Quality กับราคาไปในทิศทางเดียวกัน 
สมเหตุสมผล คุม้ค่ากบัท่ีตอ้งจ่ายไป และเทียบ 2 อนัท่ีดีทั้งคู่ อนัไหนถูกกวา่ก็เลือกอนันั้น” (นางสาว
มุก, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ22 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “ถา้ส่วนใหญ่บอกวา่ดี และไม่มีอาการแพรุ้นแรง จะมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือตามมากกวา่ซ่ึง
ถา้มีขอ้ความดี 80% ข้ึนไปก็จะซ้ือ แต่ถา้ไม่ดีซกั 40% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ” (นางสาวจ๊ิก, พนกังาน
บริษทัเอกชน, อาย ุ28 ปี, 3 เมษายน 2560) 
 “ถ้ามีคอมเม้นว่า เหนอะ มนั ไม่ซึม ก็จะไม่อยากซ้ือ ค าท่ีท าให้อยากซ้ือ เช่น เน้ือ
ผลิตภณัฑ์ซึมง่าย ผิวละเอียด ไม่แพ ้กระจ่างใส ซ่ึงจริงๆ แลว้ถา้อยากไดอ้ยูแ่ลว้ แลว้รีวิวดีไม่สุด ก็
ซ้ืออยูดี่ แต่บางอนัท่ีไม่สนใจเลย ถา้รีวิวดีมากๆ ก็จะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงถา้มีขอ้ความดี 80% ข้ึนไปก็จะ
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ซ้ือ แต่ถา้ไม่ดีซัก 40% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ” (นางสาวเอ้ือ, พนกังานบริษทัเอกชน, อายุ 27 ปี, 17 
เมษายน 2560) 
 “80% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑน์ั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีเกินสัก 20% ข้ึนไปก็
จะไม่เช่ือแลว้ หรือไม่ซ้ือแลว้ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ ระคายเคืองกบัแพ ้สารเคมีเยอะ ไม่ไดผ้ล 
ถา้มีค าเหล่าน้ีประมาณ 20% ข้ึนไปก็จะไม่ซ้ือแลว้ ถา้มีค าว่า Organic หรือจากธรรมชาติ ก็จะรู้สึก
สนใจมากข้ึนเป็นพิเศษ” (นางสาวเป้, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ29 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “ขอ้ความท่ีเป็นลบมากๆ จะท าให้พิจารณานาน และหาขอ้มูลเพิ่มวา่เป็นอย่างนั้นจริง
หรือไม่ ส่วนท่ีเป็นบวกมากๆ ก็มีผลบา้ง ถา้ยกตวัอยา่งหรือมีเหตุผลประกอบชดัเจน ละเอียดซ่ึงถา้มี
ขอ้ความดี 80% ข้ึนไปก็จะซ้ือ ซ่ึงตอ้งดูน่าเช่ือถือ เช่นมีตวัอย่างว่าเคยใช้แล้วเป็นอย่างน้ีๆ หรือมี
เหตุผลน่าเช่ือถือพอ แต่ถา้ไม่ดีซกั 20% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ” (นางสาวกีก้ี, พนกังานบริษทัเอกชน 
อาย ุ24 ปี, 4 มีนาคม 2560) 
 “80% - 90% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 20% ก็จะ
ไม่เช่ือแล้ว ส่วนค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าว่า แพ้ ในกรณีท่ีเรายงัไม่เคยลอง ส่วนถ้าค าท่ีท าให้
ตดัสินใจง่ายข้ึนก็จะเป็นค าว่า ใช้มาตลอดเลย หมดไปหลายขวดแล้ว คุ้มมากๆ” (นางสาวเมย์, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ28 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “80% ข้ึนไปตอ้งแนวโน้มว่าผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมน้ท์ไม่ดีสัก 20% ข้ึนไปก็จะ
เร่ิมหวัน่ๆหรือไม่เช่ือแลว้ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ อยา่ไดล้องเชียวนะ ถา้อ่านเจอก็จะเร่ิมช่างใจ 
และอาจจะไม่กล้าลองผลิตภณัฑ์นั้น ถ้าเป็นค าท่ีท าให้ตดัสินใจได้ง่ายข้ึนก็จะเป็นค าว่า ตอ้งลอง 
มนัดีจริงๆ” (นางสาวมีม่ี, พนกังานบริษทัเอกชน, อาย ุ33 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
 “70% ข้ึนไปตอ้งบอกวา่ผลิตภณัฑ์นั้นดี ตอ้งใชจ้ริงมาแลว้ไดผ้ลลพัทว์า่ดี แต่ตอ้งไม่ดู
ละเอียดจนเกินไปจนเหมือนโดนซ้ือให้มาคอมเมน้ท ์ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 30% ข้ึนไปก็จะไม่เช่ือ
แลว้ ไม่กงัวลกบัค าวา่แพ ้เพราะไม่ใช่คนท่ีผิวแพง่้าย” (นางสาวใบพลู, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ
25 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “70% ข้ึนไปตอ้งแนวโน้มว่าผลิตภณัฑ์นั้นดี ก็จะตดัสินใจซ้ือ หรือมีคนมาคอมเมน้ท์
วา่จะกลบัมาซ้ือต่ออีกแน่นอน ท าให้เรามัน่ใจไดว้า่โปรดกันั้นดีแน่นอน แต่ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 
30% ข้ึนไปก็จะไม่ซ้ือ ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ ใชแ้ลว้ไม่ไดผ้ล ท าให้ไม่อยากลงทุนกบัโปรดกั
นั้น” (นางสาวตอง, พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ27 ปี, 6 มีนาคม 2560) 
 “70% ข้ึนไปตอ้งแนวโน้มว่าผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมน้ท์ไม่ดีสัก 35% ก็จะไม่เช่ือ
แลว้ตอ้งเห็นผล และไดผ้ลจริง คุณภาพดี จากนั้นจะเปรียบเทียบราคาต่อ ถา้ราคาสมเหตุสมผล ก็จะ
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ซ้ือตาม ให้ความส าคญักบัราคา เพราะอยากได้ผลิตภณัฑ์ท่ีดีและราคาสมเหตุสมผล” (นางสาวล่ี, 
พนกังานบริษทัเอกชน อาย ุ26 ปี, 19 มีนาคม 2560) 
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บทที ่5 

สรุปผลกำรวจิัย อภิปรำยผล และข้อแสนอแนะ 
 
 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ (Skin 
Care) ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหานคร  เป็นงานวิจัยเชิง
คุณภาพ มีวตัถุประสงคด์งัน้ี 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen Y เร่ืองการเปิดรับขอ้มูลจากส่ือสังคม
ออนไลน์ท่ีเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 2. เพื่อศึกษารูปแบบของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหนา้โดยเฉพาะส่ือ blogger และความเห็นของผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ (Pure User) ของผูบ้ริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 อีกทั้งไดต้ั้งสมมุติฐานการวจิยัไว ้3 ประการ ดงัน้ี 
 1. ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีเปล่ียนแปลงไปต่อผูมี้อิทธิพลทางออนไลน์ ในการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑป์ระเภทดูแลผวิหนา้ 
 2. ความคิดเห็นหรือค าแนะน าของส่ือสังคมออนไลน์  ประกอบด้วยเฟสบุ๊ค 
(Facebook), เวบ็ไซต ์(Website) และบล็อก (Blog) มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทผลิตภณัฑ์
ดูแลผวิหนา้ของผูบ้ริโภค 
 3. ความคิดเห็นของผู ้ใช้ผลิตภัณฑ์หรือ Pure User มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า
ประเภทผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ของผูบ้ริโภค 
 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ี เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้ิจยัใชก้ารสัมภาษณ์เชิงลึก (In Depth 
Interview) เพื่อเจาะลึกถึงค าตอบในหัวข้อท่ีต้องการทราบข้อมูลได้อย่างละเอียดถ่ีถ้วน โดย
สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 30 คน เป็นผูห้ญิงอายุตั้งแต่ 19 - 36 ปีท่ีเปิดรับสารจากส่ือสังคม
ออนไลน์ โดยติดตามเพจของ Blogger มีความสนใจในเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า และเคยซ้ือ
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ผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าทั้งจากร้านคา้ทัว่ไป (Drug Store) และเคาทเ์ตอร์แบรนด์ (Counter Brand) ใช้
ชุดค าถามปลายเปิด ซ่ึงผลการวจิยัสามารถแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผล 
 ส่วนที่ 1 พฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y เร่ืองกำรเปิดรับข้อมูลจำกส่ือสังคม
ออนไลน์ทีเ่กีย่วกบัเร่ืองผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ 
 จากการสัมภาษณ์ผูห้ญิงวยั 19 – 36 ปี ในเขตกรุงเทพมหานครจ านวน 30 คน ในหวัขอ้
เร่ืองการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์ พบวา่ มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. ตอ้งการไดข้อ้มูลประกอบการตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ จากบุคคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่
พนักงานขาย เหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกอ่านรีวิว เพราะต้องการได้ข้อมูลประกอบการ
ตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้กบัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของตนเอง เหตุเพราะไม่ค่อย
เช่ือค าโฆษณา ท่ีกล่าวถึงแต่ด้านดีของสินค้า หรือจากพนักงานขาย เพราะรู้สึกว่าการขายของ
พนกังานขายนั้น เพียงแค่ตอ้งการท ายอด ไม่ไดเ้ลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะกบัตวัผูใ้ช้เองจริงๆ และอีก
ทั้งอยากทราบผลหลงัการใชจ้ากผูใ้ช้จริง วา่มีคนแพห้รือไม่ หรือถา้ใชดี้แลว้ จะดีแค่ไหน ไดผ้ลเร็ว
แค่ไหน ดังนั้ น ผูบ้ริโภคจึงเลือกหันเข้าหาบุคคลท่ีใกล้ตวัมากข้ึน นั่นคือ  ผูใ้ช้จริงในส่ือสังคม
ออนไลน์ 
 2. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมอ่านรีวิวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์ท่ีเป็น
ผูใ้ชจ้ริงท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนักบัผูบ้ริโภคมากกวา่จะเลือกอ่านจากผูท้รงอิทธิพลทางออนไลน์ หรือ
ท่ีเรียกวา่ Beauty Influencer เพราะคิดวา่คนเหล่านั้นน่าจะถูกจา้งมารีวิว พอๆกบัการจา้งดารามาเป็น
แบรนด์แอมบาสเดอร์ ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกวา่เร่ิมไม่น่าเช่ือถือแลว้ เป็นการแฝงการโฆษณาแน่นอน ท า
ให้ผูบ้ริโภคหันไปหากลุ่มคนท่ีเป็นผูใ้ช้ระดบัเดียวกบั หรือยงัดงัจนกลายเป็นท่ี Influencer เช่นจาก
เวบ็ Pantip และ Jeban ท่ีเป็นการรวบรวมเอาความคิดเห็นหลงัจากการใชจ้ากผูใ้ชจ้ริงๆ มารีวิว หรือ
แสดงความคิดเห็นให้ผูบ้ริโภคได้อ่าน ผ่านการคอมเม้นท์ใต้กระทู้ท่ีตั้ งไว ้อีกทั้ งผูบ้ริโภคยงัมี
พฤติกรรมท่ีชอบอะไรท่ีถูกเลือกหรือคดัสรรไวแ้ลว้ อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์ยอดฮิต 10 อนัดบัท่ีทุกคน
เลือก เป็นตน้ ก็จะไดรั้บความสนใจมาก เพราะท าให้ง่ายข้ึนต่อการตดัสินใจยิ่งข้ึน รู้สึกวา่ผลิตภณัฑ์
เหล่านั้นผา่นการคดักรองมาอยา่งดีแลว้ 
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 ส่วนที่ 2 รูปแบบของส่ือสังคมออนไลน์ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้ำโดยเฉพำะส่ือ blogger และควำมเห็นของผู้ใช้ผลติภัณฑ์ (Pure User) ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 การเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์ในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าของผูบ้ริโภคท่ีให้
ข้อมูล มีความคล้ายคลึงกัน และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน โดยมีความถ่ีท่ีใกล้เคียงกัน และ
จุดประสงคท่ี์ใกลเ้คียงกนั เร่ืองท่ีสนใจเร่ืองเดียวกนั แต่ในส่วนของอิทธิพลท่ีมีต่อการสร้างรูปแบบ 
มีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนัออกไปบา้ง 
 1. รูปแบบของส่ือนั้นในสายตาผูบ้ริโภคท่ีใหข้อ้มูล คิดวา่หากมองผา่นๆ คิดวา่เวบ็ไซต ์
หรือบล็อกนั้นสวยดี มีจุดเด่นเฉพาะตวัในแต่ละเวบ็ มีความน่าอ่าน เนน้การใชรู้ปภาพเยอะๆ ไม่ท า
ใหผู้อ่้านเกิดความรู้สึกเบ่ือ แต่ก็รู้สึกวา่บางทีรูปบางรูปดูเกินความจริงไปหน่อย 
แต่ก็มีผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีความคิดว่าเวบ็ไซต ์หรือบล็อก ณ ปัจจุบนัน้ีดูเป็นการโฆษณา มีการแอบ
แฝงการโฆษณาสินคา้ผา่นเจา้ของเวบ็ไซต์ หรือบล็อกอยูม่ากมาย เหมือนไปเวบ็ บล็อกโฆษณาไป
หมดแลว้ ท าให้ความน่าเช่ือถือในตวัเวบ็ไซต ์หรือบล็อกนั้นลดลง ผูติ้ดตามจึงมองวา่ไม่ไดเ้ป็นการ
ใชสิ้นคา้จริง เพียงแค่เอาค าโฆษณา หรือบทท่ีทางแบรนดเ์ขียนเอาไวม้าพูด แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัยอมท่ีจะ
เขา้มาอ่านเวบ็ หรือบล็อกเหล่านั้น เพราะรู้สึกวา่ยงัดีท่ีไดค้วามรู้ ไดข้อ้มูลผลิตภณัฑ์เชิงลึกเพิ่มเติม 
แต่ก็จะไม่สามารถเช่ือถือเวบ็ หรือบล็อกเหล่านั้นไดเ้ต็ม 100% สุดทา้ยก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากท่ี
อ่ืนอยูดี่ อาทิ เช่น จากเพื่อน หรือคนรู้จกั หรือจากการเขา้มาอ่านคอมเมน้ท ์หรือความคิดเห็นท่ีมีผูใ้ช้
จริงมาแสดงความคิดเห็นทิ้งเอาไว ้
 2. ผู ้บริโภคท่ีให้ข้อมูลส่วนใหญ่กล่าวว่า การอ่านรีวิวเหมือนเป็นการหาข้อมูล
ประกอบการตดัสินใจซ้ือเบ้ืองตน้ก่อนการตดัสินใจซ้ือจริงๆ หรือเป็นเปรียบเทียบขอ้มูลของสินคา้
เบ้ืองตน้วา่สินคา้ของยีห่อ้ไหนดีท่ีสุด และยีห่อ้ไหนน่าจะเหมาะกบัผวิเราท่ีสุด ท าใหม้ัน่ใจมากยิง่ข้ึน
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยคดักรองจากหลายๆ แหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือได ้อีกทั้งยงัไดรั้บผลตอบรับ
จากผูใ้ชจ้ริงท่ีมาแสดงความคิดเห็นทิ้งไว ้ท าใหส้ามารถมัน่ใจไดม้ากข้ึนในการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีให้ขอ้มูลเกือบทุกคนไม่นิยมท่ีจะแสดงความคิดเห็น หรือแชร์ต่อ เพราะ
คิดวา่เป็นเร่ืองส่วนตวั เราอยากรู้เอง คนอ่ืนอาจจะไม่ไดส้นใจเหมือนท่ีเราสนใจ หรืออาจจะแชร์กบั
เพื่อนเฉพาะกลุ่มท่ีสนิทๆ เท่านั้น และอาจจะกลบัมาอ่านซ ้ าอีกรอบก็ต่อเม่ือก าลงัจะซ้ือจริงๆ เพื่อ
อ่านให้แน่ใจอีกรอบ หรือเม่ือตอ้งการกลบัมาดูวา่มีอะไรเพิ่มเติมจากท่ีเคยอ่านไปบา้งหรือไม่ อาทิ
เช่น มีขอ้ความดีๆ จากผูบ้ริโภคทัว่ไปเพิ่มข้ึนมั้ย หรือมีคนใชแ้ลว้เกิดอาการแพห้รือไม่ เพื่อให้แน่ใจ
ก่อนจะตดัสินใจซ้ือจริงๆ วา่ผลิตภณัฑน์ั้นจะดีกบัผวิหนา้เราจริงๆ 
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 4. รูปแบบของเวบ็ไซต์ หรือบล็อกมีผลกบัการเขา้มาอ่านต่อผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี และการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ของผูบ้ริโภค กล่าวคือตอ้งมีการวางรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์สวย ดู
น่าเช่ือถือได้ มีตัวตนอยู่จริง มีประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ามายาวนานและมีรูป
ประกอบเพื่อให้เห็นภาพท่ีชัดเจน และท่ีส าคญั ต้องดูไม่ขายของหรืออวยสินค้าจนหนักเกินไป 
เพราะจะท าใหดู้เป็นการโฆษณา มากกวา่การใชจ้ริง และดว้ยปัจจยัเหล่าน้ี ก็จะส่งผลถึงการตดัสินใจ
ซ้ือในล าดบัต่อไป 
 ในขณะท่ีมีผูบ้ริโภคบางคนกล่าววา่รูปแบบของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกท่ีสวยงามนั้น มีผล
ท าให้อยากเขา้มาอ่าน เพราะชอบดูรูป หรือ texture ของผลิตภณัฑ์ แต่แค่ความสวยงามของเวบ็ไซต ์
หรือบล็อกอย่างเดียวนั้น ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เพราะคิดว่าควรจะตอ้งไดล้องผลิตภณัฑ์ดว้ย
ตวัเองก่อน ถึงจะเช่ือการรีววิเหล่านั้นได ้
 
 ส่วนที่ 3 อิทธิพลของส่ือสังคมออนไลน์ที่มีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ดูแล
ผวิหน้ำโดยเฉพำะส่ือ blogger และควำมเห็นของผู้ใช้ผลติภัณฑ์ (Pure User) ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen 
Y 
 แมผู้ใ้หข้อ้มูลจะมีความคิดเห็นต่อรูปแบบของเวบ็ไซต ์และอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัออกไปบา้ง แต่ในเร่ืองของมุมมองต่อส่ือ blogger และความคิดเห็นของผูใ้ช้
ผลิตภณัฑท่ี์แทจ้ริง (Pure User) ค่อนขา้งไปในทิศทางเดียวกนั 
 1. ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีได้ท าการสัมภาษณ์มา เม่ือท าการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแล
ผิวหน้าแลว้นั้น มกัจะนิยมน าผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกแลว้นั้น ไปเปรียบเทียบกบัเวบ็อ่ืนอีกที ว่าเวบ็อ่ืนๆ 
นั้น แนะน าเป็นผลิตภณัฑ์ตวัเดียวกนัหรือไม่ ถา้แนะน าเป็นผลิตภณัฑ์เดียวกนัทุกเวบ็ก็จะยิ่งมัน่ใจ
มากยิง่ข้ึน และสามารถตดัสินใจไดง่้ายยิ่งข้ึน หรือมกัจะนิยมไปถามคนรู้จกั หรือคนทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ช้
ผลิตภณัฑ์จริงๆ เสียก่อนท าการซ้ือ และจะพยายามหลีกเล่ียงไม่ไปถามพนกังานขายตามเคาท์เตอร์ 
จนกวา่จะมัน่ใจวา่มีผลิตภณัฑ์ท่ีอยากไดเ้รียบร้อยแลว้ เพื่อป้องกนัการโดนหลอกขายของพนกังาน
หนา้ร้าน 
 2. นอกจากผูเ้ขียนเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้แลว้ ผูบ้ริโภคท่ีไดท้  า
การสอบถามขอ้มูลมา ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผวิหนา้ของ
ผูบ้ริโภคอีก นัน่คือ การริวิว ค  าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ชจ้ริง และไม่เป็น
ผูท้รงอิทธิพลทางความคิด หรือ influencer หรือท่ีเรียกวา่ Pure User เพราะผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกวา่
เป็นคนท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนั มีความคิดท่ีเหมือนกนั ไม่ไดถู้กจา้งมาเพื่อท าการประชาสัมพนัธ์แต่
อยา่งใด ท าให้ดูน่าเช่ือถือไดม้ากกว่ากลุ่มคนท่ีเป็น influencer เหล่านั้น นอกจากการรีวิว ค  าแนะน า 
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หรือขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ช้จริงเหล่าน้ี (Pure User) จะมีความส าคญักบัผูบ้ริโภค
แลว้ ยงัมีผลท าให้ท าผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้อีกดว้ย เพราะผูบ้ริโภคใหค้วาม
เช่ือถือ และเช่ือมัน่ใจในความคิด ขอ้แนะน าเหล่านั้นมากกวา่การจะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑด์ว้ยค าพูด
ของ influencer ท่ีดูเป็นการโฆษณา หรือถูกซ้ือให้พูดอวยผลิตภณัฑ์จากแบรนด์ ดงันั้น ณ ปัจจุบนัน้ี
ผูบ้ริโภคจึงหันมาให้ความสนใจค าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นเหล่าน้ีกนัมากข้ึน โดยผา่นการอ่านคอม
เมน้ทท่ี์เวบ็ไซต ์หรือบล็อกเปิดไวใ้หผู้บ้ริโภคท่ีเขา้มาอ่าน สามารถแสดงความคิดเห็นได ้
 3. เหตุผลท่ีเลือกเช่ือค าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ชจ้ริง หรือท่ี
เรียกว่า Pure User เพราะผูบ้ริโภคมีความรู้สึกว่ากลุ่มคนเหล่านั้นเป็นคนท่ีอยู่ในระดับเดียว หรือ 
Level เดียวกนั มีความคิดท่ีเหมือนกนั ไม่ไดถู้กจา้งมาเพื่อท าการประชาสัมพนัธ์แต่อยา่งใด เน่ืองจาก
ตอ้งการฟังความคิดเห็นของคนท่ีมีลกัษณะผิวหน้า หรือปัญหาผิวท่ีคลา้ยคลึงกนั และอยู่ในระดบั
สถานะท่ีใกล้เคียงกนั ท าให้ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าท่ีเลือกใช้หรือแนะน า มี
ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของคนอ่านมากกวา่ 
 4. ในดา้นสัดส่วนของขอ้ความท่ีดีท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคมองวา่ควร
จะมีตั้ งแต่ 80% ข้ึนไป เพราะถ้า 70% - 80% ข้ึนไป ก็จะท าให้สามารถเช่ือถือได้ ว่าท่ีกลุ่มคน
เหล่านั้นได้มาแสดงความคิดเห็นเป็นความจริง และถ้าอ่านเจอค าว่าใช้แล้วได้ผลจริง คุณภาพดี 
สมเหตุสมผล คุม้ค่าแก่การลงทุน ก็จะยิ่งท าให้ตดัสินใจได้ง่ายยิ่งข้ึน แต่ถา้เกิดมีขอ้ความไม่ดีเกิน 
20% - 30% ข้ึนไป ก็จะท าให้เร่ิมหวัน่ใจ ไม่กล้าเช่ือ หรือกล้าท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพราะกลวัท่ีจะ
เกิดอาการแพ ้หรือเกิดการระคายเคืองต่อผิวหนา้ เพราะเป็นเร่ืองท่ีอ่อนไหวง่าย เพราะไม่สามารถท่ี
จะซ้ือผลิตภณัฑ์ใดก็ไดม้าใชก้บัผิวหน้า และหากผูบ้ริโภคอ่านเจอขอ้ความ หรือขอ้คิดเห็นแสดงถึง
อาการแพ ้ก็ยิง่หว ัน่ใจและกงัวลท่ีจะซ้ือมากข้ึน เพราะเป็นค าท่ีใหค้วามส าคญัเป็นพิเศษ 

 
 
5.2 อภิปรำยผล 
 ผลจากการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกกลุ่มตวัอย่างทั้ง 30 คน พบว่าผูบ้ริโภคตอ้งการได้
ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจใหก้บัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของตนเอง 
และอีกทั้งยงัอยากทราบผลหลงัการใช้จากผูใ้ช้จริง (Pure User) ว่ามีคนแพห้รือไม่ หรือถา้ใช้ดีแลว้ 
จะดีแค่ไหน ไดผ้ลเร็วแค่ไหน ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงเลือกหนัเขา้หาบุคคลท่ีใกลต้วัมากข้ึน นัน่คือ ผูใ้ช้
จริงในส่ือสังคมออนไลน์เช่นเดียวกบัทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคของ Rogers 
(1962 อา้งใน เปมมิน วฒันะ, 2555) ซ่ึงมีขั้นตอนคือ 
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 1. การรู้จกั (Awareness) บุคคลจะรับรู้ถึงสินคา้ใหม่ท่ีมีจ  าหน่ายในตลาด แต่ยงัไม่มี
ความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้น 
 2. ความสนใจ (Interest) บุคคลไดรั้บการกระตุน้บางอย่าง ท าให้เร่ิมสนใจสินคา้ และ
เร่ิมเสาะหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้เหล่านั้น 
 ซ่ึงในขั้นตอนท่ี 2 เร่ืองความสนใจ (Interest) น้ี ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลลงลึกเพิ่มข้ึน
นอกจากการหาแค่ขอ้มูลจากทางแบรนด์ การสอบถามราคา สถานท่ีจดัจ าหน่าย แต่จะมองหาขอ้มูล
ท่ีใกลเ้คียงกบัความตอ้งการหรือปัญหาของตน จึงไม่ไดเ้น้นแค่จากเวบ็ไซต์หรือบล็อกท่ีมีการรีวิว
โดยบล็อกเกอร์ (Bloggers)  แต่หาขอ้มูลลงไปอ่านต่อถึงผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์จริงหรือท่ีเรียกวา่ Pure Users 
ท่ีมีความน่าเช่ือถือของขอ้มูลมากกวา่ และบางรายก็มีลกัษณะความตอ้งการการใชง้านท่ีตรงกนั ซ่ึงก็
จะไดข้อ้มูลท่ีมีประโยชน์โดยตรงมากข้ึน 
 3. การชัง่ใจ (Evaluate) บุคคลจะพิจารณาวา่ควรซ้ือสินคา้น้ีหรือไม่ 
 4. ท าการทดลอง (Trial) บุคคลจะซ้ือสินคา้มาทดลองใช้ เพื่อพิจารณาเปรียบเทียบกบั
สินคา้อ่ืนๆ วา่มีประโยชน์ หรือคุม้ค่าหรือไม่ 
 5. การยอมรับเอาสินค้ามาใช้ (Adoption) เม่ือผ่าน ขั้นตอนแรกมา บุคคลจะยอมรับ
สินคา้ และกลายเป็นลูกคา้ประจ าในท่ีสุด 
 ในขณะเดียวกนัก็ตรงกบัทฤษฎีของ Kotler และ Keller (2008 อา้งใน ธันต์ชนก สิทธิ
พนัธ์, 2557) ท่ีกล่าวถึงวา่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เป็นกระบวนการในการตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้หรือบริการ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 4 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 1. การรับรู้ปัญหาเกิดข้ึนเป็นขั้นตอนแรกเม่ือบุคคลรู้ถึงความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของตน ทั้งด้านร่างกาย ด้านความปรารถนา ซ่ึงจะกระตุน้ตวับุคคล และบุคคลจะจดัการกับแรง
กระตุน้น้ิ ตามการเรียนรู้ในอดีต 
 2. การคน้หาขอ้มูล เม่ือมีแรงกระตุ้นท่ีมากพอ และสามารถหาส่ิงท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการนั้นไดใ้กลต้วับุคคล จะคน้หาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง แต่หากไม่สามารถตอบสนองไดท้นัที ความ
ตอ้งการจะถูกจดจ าไว ้และเม่ือเกิดการสะสมมากข้ึน จะเกิดความตั้งใจใหค้วามตอ้งการนั้นไดรั้บการ
ตอบสนองโดยพยายามค้นหาข้อมูลเพื่อสนองความต้องการนั้น ซ่ึงแหล่งข้อมูลของผูบ้ริโภคมี
มากมาย คือ แหล่งบุคคล ไดแ้ก่คนรอบตวั เพื่อน คนรู้จกั ครอบครัว, แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ส่ือโฆษณา 
การขาย บรรจุภณัฑ์ พนกังานขาย, แหล่งประสบการณ์ ไดแ้ก่ การทดลองใช้สินคา้ หรือจุดท่ีบุคคล
จะได้สัมผสักับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ด้วยตัวเอง เช่นการออกบูธเป็นต้น, แหล่งชุมชน ได้แก่ 
ส่ือมวลชน หรือชุมชนรอบตัว และแหล่งทดลอง ได้แก่หน่วยงานส ารวจคุณภาพผลิตภัณฑ ์
ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคท่ีไดล้องใชผ้ลิตภณัฑ์ 
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 3. การประเมินทางเลือก ผู ้บริโภคจะน าข้อมูลท่ีได้รับมาประเมิน และพิจารณา
ความส าคญัรวมไปถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บก่อนท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงกระบวนการประเมินทางเลือก
ของผผูบ้ริโภคจะพิจารณาคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ของสินคา้โดยประเมินจาก ผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการได้ มีคุณค่าในความรู้สึก ได้รับประโยชน์จากการใช้สินค้า รวมไปถึง
คุณภาพสูงในราคาต ่า ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัออกไป 
 4. การตดัสินใจซ้ือ เกิดข้ึนหลงัขั้นตอนแรก และมีปัจจยัน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือดงัน้ี 
  4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ซ่ึงทั้ งด้านดีและด้านลบจะส่งผลต่อการ
ตดัสินใจของบุคคลเหมือนดงัผลของการส ารวจท่ีวา่ มีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้ของผูบ้ริโภคอีก นัน่คือ การริววิ ค  าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไป
ท่ีเป็นผูใ้ช้จริง และไม่เป็นผูท้รงอิทธิพลทางความคิด หรือ influencer หรือท่ีเรียกว่า Pure User 
เพราะผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกวา่เป็นคนท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนั มีความคิดท่ีเหมือนกนั ไม่ไดถู้กจา้งมา
เพื่อท าการประชาสัมพนัธ์แต่อยา่งใด ท าให้ดูน่าเช่ือถือไดม้ากกวา่กลุ่มคนท่ีเป็น influencer เหล่านั้น 
โดยผา่นการอ่านคอมเมน้ทท่ี์เวบ็ไซต ์หรือบล็อกเปิดไวใ้ห้ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาอ่าน สามารถแสดงความ
คิดเห็นได้และสัดส่วนของขอ้ความท่ีดีท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้น ผูบ้ริโภคมองว่าควรจะมี
ตั้งแต่ 80% ข้ึนไป เพราะถ้า 70% - 80% ข้ึนไป ก็จะท าให้สามารถเช่ือถือได้ ว่าท่ีกลุ่มคนเหล่านั้น
ไดม้าแสดงความคิดเห็นเป็นความจริง และถา้อ่านเจอค าวา่ใชแ้ลว้ไดผ้ลจริง คุณภาพดี สมเหตุสมผล 
คุม้ค่าแก่การลงทุน ก็จะยิ่งท าให้ตดัสินใจไดง่้ายยิ่งข้ึน แต่ถา้เกิดมีขอ้ความไม่ดีเกิน 20% - 30% ข้ึน
ไป ก็จะท าใหเ้ร่ิมหวัน่ใจ ไม่กลา้เช่ือ หรือกลา้ท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพราะกลวัท่ีจะเกิดอาการแพ ้หรือ
เกิดการระคายเคืองต่อผวิหนา้ เพราะเป็นเร่ืองท่ีอ่อนไหวง่าย เพราะไม่สามารถท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑใ์ดก็
ไดม้าใชก้บัผวิหนา้ และหากผูบ้ริโภคอ่านเจอขอ้ความ หรือขอ้คิดเห็นแสดงถึงอาการแพ ้ก็ยิง่หว ัน่ใจ
และกงัวลท่ีจะซ้ือมากข้ึน เพราะเป็นค าท่ีใหค้วามส าคญัเป็นพิเศษ 
  4.2 สถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้บุคคลจะคาดคะเนปัจจยัต่างท่ีเก่ียวขอ้ง
เอาไว ้เช่น รายได ้การใชป้ระโยชน์ เป็นตน้ 
  4.3 สถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเน ขณะท่ีบุคคลก าลงัตดัสินใจซ้ือ ปัจจยั
ของสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไวอ้าจเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ เช่น ลกัษณะ
ของพนักงานขายเหมือนผลจากสัมภาษณ์ท่ีว่าผูบ้ริโภคมีความรู้สึกว่าพนักงานขายนั้น เพียงแค่
ตอ้งการท ายอด ไม่ไดเ้ลือกผลิตภณัฑท่ี์เหมาะกบัตวัผูใ้ชเ้องจริงๆ 
  4.4 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ และใช้สินคา้ บุคคลจะเกิดประสบการณ์กบั
สินคา้นั้นๆ ซ่ึงเกิดข้ึนไดท้ั้งพอใจและไม่พอใจ ซ่ึงจะส่งผลกบัการซ้ือในคร้ังต่อๆ ไป (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ, 2546) 



59 
 

 จากการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีให้ขอ้มูลส่วนใหญ่พบว่า การอ่านรีวิวเหมือนเป็นการหา
ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือเบ้ืองตน้ก่อนการตดัสินใจซ้ือจริงๆ หรือเป็นเปรียบเทียบขอ้มูลของ
สินคา้เบ้ืองตน้ว่าสินคา้ของยี่ห้อไหนดีท่ีสุด และยี่ห้อไหนน่าจะเหมาะกบัผิวเราท่ีสุด ท าให้มัน่ใจ
มากยิ่งข้ึนในการตดัสินใจเลือกซ้ือ โดยคดักรองจากหลายๆ แหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือได้ ซ่ึงตรงกับ
แนวคิดของ Schiffman และ Kanuk (1994 อ้างใน ศกัด์ิโสภณ ดวงแก้ว, 2553) ท่ีได้มีการพฒันา
ทฤษฎีข้ึนมาเก่ียวกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Making Theory) กล่าวว่า กระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือ (Decision Process) หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป 
โดยการซ้ือจะเป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัทางกายภาพ (Physical activity) ซ่ึงสามารถมองเห็นได ้เช่น 
ซ้ือลิปสติก 1 แท่ง เป็นต้น และท่ีเก่ียวข้องกับทางด้านจิตใจ (Mental decision process) ซ่ึงก็คือ
ความรู้สึก หรือความคิดของผูบ้ริโภคนัน่เอง โดยทั้งร่างกายและสมองจะเป็นตวัก าหนดท่ีท าให้เกิด
การซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือ 
 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
 1. การรับรู้ถึงความจ าเป็นในการซ้ือ (Need recognition) คือ การท่ีผูบ้ริโภครู้สึกว่ายงั
ไม่พึงพอใจกบัสภาพปัจจุบนัท่ีเป็นอยู ่และมีความปรารถนาหรือตอ้งการในบางส่ิงบางอยา่ง ซ่ึงก็จะ
ส่งผลใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ และรู้สึกวา่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งซ้ือข้ึนมา  
 2. การค้นหาข้อมูล (Search for information) คือ เม่ือผู ้บริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือมี
ความความตอ้งการซ้ือสินคา้เขา้ ก็จะเร่ิมคน้หาขอ้มูลท่ีจ าเป็นเพื่อแกปั้ญหาเหล่านั้น โดยการคน้หา
ขอ้มูลประกอบดว้ย 2 วธีิ คือ 
  2.1 การคน้หาขอ้มูลจากภายใน (Internal Search) โดยพิจารณาจากความ
ทรงจ าความเช่ือ ทศันคติ หรือประสบการณ์ท่ีผา่นมา เช่น ซ้ือใชบ้่อยๆ หรือซ้ือเป็นประจ า เป็นตน้ 
  2.2 การคน้หาขอ้มูลจากภายนอก (External Search) โดยอาจจะคน้หาจาก
แหล่งบุคคล เช่น เพื่อน หรือญาติ คน้หาจากแหล่งการคา้ เช่น โฆษณา พนกังานขาย คน้หาจากแหล่ง
ชุมชน เช่น ส่ือมวลชนอ่ืนๆ หรือท าการส ารวจต่างๆ เพื่อประกอบการตดัสินใจ ซ่ึงในขั้นตอนน้ี จาก
การสัมภาษณ์มีขอ้แตกต่างเล็กน้อย พบว่าผูบ้ริโภคจากกลุ่มตวัอย่างตอ้งการไดข้อ้มูลประกอบการ
ตดัสินใจ มกันิยมอ่านรีวิว เพราะเพื่อเพิ่มความมัน่ใจ จากบุคคลทัว่ไปท่ีไม่ใช่พนกังานขาย เหตุผล
ส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกอ่านรีวิว เพราะต้องการได้ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความ
มั่นใจให้กับการตัดสินใจในการเลือกซ้ือสินค้าของตนเอง เหตุเพราะไม่ค่อยเช่ือค าโฆษณา ท่ี
กล่าวถึงแต่ดา้นดีของสินคา้ หรือจากพนกังานขาย เพราะรู้สึกวา่การขายของพนกังานขายนั้น เพียง
แค่ตอ้งการท ายอด ไม่ไดเ้ลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะกบัตวัผูใ้ชเ้องจริงๆ และอีกทั้งอยากทราบผลหลงั
การใชจ้ากผูใ้ชจ้ริง วา่มีคนแพห้รือไม่ หรือถา้ใชดี้แลว้ จะดีแค่ไหน ไดผ้ลเร็วแค่ไหน ซ่ึงตรงจุดน้ียงั
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ตรงกบัทฤษฎีของ Charles Atkin (1973) ท่ีวา่ผูบ้ริโภคจะแสวงหาข่าวสารเพื่อตอ้งการตวัช่วยในการ
ตดัสินใจ (Decision) โดยเฉพาะการตดัสินใจในชีวิตประจ าวนั และทฤษฎีของ Wenner (1985) ท่ีได้
ท  าการศึกษาเก่ียวกบัการใชป้ระโยชน์ และความพึงพอใจของผูรั้บสาร และสามารถวเิคราะห์ออกมา
ไดว้า่ผูบ้ริโภคเลือกรับข่าวสารเพื่อประโยชน์ในการน าขอ้มูลมาเพื่ออา้งอิง เช่น การน าขอ้มูลมาเพื่อ
ช่วยในการตดัสินใจ เพื่อควบคุมสถานการณ์ หรือเตรียมความพร้อมเพื่อลงมือปฏิบติัอีกดว้ย 
 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternatives Evaluation) โดยผูบ้ริโภคจะน าข้อมูลจาก
หน่วยความจ าถาวรมาใชใ้นการประเมินทางเลือก ซ่ึงจะส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ(Belief) 
ต่อตราสินคา้ การเปล่ียนแปลงทศันคติ (Attitude) และความมุ่งหวงั (Intention) ท่ีจะซ้ือสินคา้ต่อไป 
จากนั้นก็จะพิจารณาถึงคุณสมบติัของสินคา้ ซ่ึงก็จะมีการก าหนดเกณฑเ์อาไวก่้อนแลว้ เพื่อใชใ้นการ
ประเมินผลตราสินคา้ (Evaluation) คุณสมบติัต่างๆ ท่ีส าคญั ตน้ทุน ภาพลกัษณ์และอ่ืนๆ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากประเมินผลทางเลือกต่างๆ แล้ว ใน
ขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือน้ีถือวา่เป็นการตอบสนอง (Response) ต่อส่ิง
กระตุน้ (Stimulus) 
 5. การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) ภายหลังจากการท่ี
ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าไปแล้ว ก็จะมีการประเมินผลภายหลังการซ้ือด้วยว่าเป็นไปตามท่ี
คาดหวงัไวห้รือไม่ ท าให้ได้รับความพึงพอใจหรือเปล่า เพื่อช่วยขยายกลุ่มประสบการณ์ (Set of 
Experience) ของผูบ้ริโภค และน าไปเก็บไวใ้นความทรงจ า เป็นการประเมินวา่ท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ไปแลว้นั้นไดผ้ลอยา่งไร ซ่ึงก็จะช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการในคร้ังต่อไป 
 จากการวิจยัพบว่ารูปแบบของส่ือนั้นในสายตาผูบ้ริโภคท่ีให้ข้อมูล คิดว่าหากมอง
ผา่นๆ คิดวา่เวบ็ไซต ์หรือบล็อกนั้นสวยดี มีจุดเด่นเฉพาะตวัในแต่ละเวบ็ มีความน่าอ่าน เนน้การใช้
รูปภาพเยอะๆ ไม่ท าใหผู้อ่้านเกิดความรู้สึกเบ่ือ แต่ก็รู้สึกวา่บางทีรูปบางรูปดูเกินความจริงไปหน่อย 
 แต่ก็มีผู ้บริโภคบางกลุ่มมีความคิดว่าเว็บไซต์ หรือบล็อก ณ ปัจจุบันน้ีดูเป็นการ
โฆษณา มีการแอบแฝงการโฆษณาสินคา้ผา่นเจา้ของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกอยูม่ากมาย เหมือนไปเวบ็ 
บล็อกโฆษณาไปหมดแลว้ ท าให้ความน่าเช่ือถือในตวัเวบ็ไซต ์หรือบล็อกนั้นลดลง ผูติ้ดตามจึงมอง
ว่าไม่ได้เป็นการใช้สินคา้จริง เพียงแค่เอาค าโฆษณา หรือบทท่ีทางแบรนด์เขียนเอาไวม้าพูด แต่
ผูบ้ริโภคก็ยงัยอมท่ีจะเขา้มาอ่านเว็บ หรือบล็อกเหล่านั้น เพราะรู้สึกว่ายงัดีท่ีได้ความรู้ ได้ขอ้มูล
ผลิตภณัฑ์เชิงลึกเพิ่มเติม แต่ก็จะไม่สามารถเช่ือถือเวบ็ หรือบล็อกเหล่านั้นไดเ้ต็ม 100% ซ่ึงตรงกบั
ทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคของ Newcomb และคณะ (1854) ท่ีกล่าวถึงทศันคติของบุคคลวา่
จะข้ึนอยู่กบัลกัษณะของส่ิงแวดล้อมท่ีบุคคลได้รับมา ซ่ึงจะท าให้การแสดงออกทางพฤติกรรม
เกิดข้ึนไดใ้น 2 ลกัษณะ คือ 
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 1. ทศันคติเชิงบวก (Positive Attitude) คือ การแสดงออกในลกัษณะชอบใจ พึงพอใจ 
หรือเห็นดว้ย ท าใหบุ้คคลเกิดความอยากกระท า อยากได ้อยากเขา้ใกลชิ้ดส่ิงนั้น 
 2. ทศันคติเชิงลบ (Negative Attitude) คือ การแสดงออกในลกัษณะท่ีมิชอบใจ ไม่พึง
พอใจหรือไม่เห็นดว้ย ท าใหบุ้คคลเกิดความชิงชงั เบ่ือหน่าย ตอ้งการหลีกหนีใหไ้กลห่างจากส่ิงนั้น 
 และตรงกบัทฤษฎีของ Schermerhorn (2000) ท่ีกล่าววา่ ทศันคติ คือ แนวความคิดหรือ
ความรู้สึกท่ีบุคคลใช้ตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อบุคคลหรือส่ิงของ และทศันคติสามารถท่ี
จะรู้หรือถูกตีความไดจ้ากสภาวะแวดลอ้ม ทั้งจากพฤติกรรมของบุคคลหรือส่ิงท่ีแต่ละบุคคลไดพู้ด
ออกมาอยา่งไม่เป็นทางการ 
 รวมไปถึงทฤษฎีของศศิวิมล ตามไท (2542) ท่ีกล่าวว่า ทศันคติท่ีบุคคลแสดงออกมี 3 
ประเภท คือ 
 1. ทัศนคติเชิงบวก (Positive Attitude) คือ ทัศนคติท่ีชักน าให้บุคคลแสดงออก มี
ความรู้สึกหรืออารมณ์โตต้อบในเชิงบวกต่อบุคคลอ่ืนหรือเหตุการณ์ใดเหตุการณ์หน่ึง รวมไปถึง
หน่วยงานองคก์ร สถาบนั และการด าเนิน กิจการขององคก์ารอ่ืนๆ ดว้ย 
 2. ทศันคติเชิงลบ (Negative Attitude) คือ ทศันคติท่ีสร้างความรู้สึกไม่ดี เป็นไปในทาง
เส่ือมเสีย ไม่ไดรั้บความเช่ือถือหรือไวว้างใจ อาจมีความหวาดระแวงสงสัย หรือเกลียดชงับุคคลใด
บุคคลหน่ึง เร่ืองราวใดเร่ืองราวหน่ึง หรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง รวมไปถึงหน่วยงาน องคก์ร สถาบนั 
และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืนๆ ดว้ย 
 3. การไม่แสดงออกทางทัศนคติ หรือการมีทัศนคติเฉยๆ (Negative Attitude) คือ 
ทัศนคติท่ีบุคคลไม่แสดงความคิดเห็นในบุคคล เร่ืองราว หรือปัญหาใดปัญหาหน่ึง รวมไปถึง
หน่วยงาน สถาบนั องคก์ร สถาบนั และการด าเนินกิจการขององคก์ารอ่ืนๆโดยส้ินเชิง ซ่ึงอาจจะเป็น
เพราะไม่มีความรู้ความเขา้ใจในเร่ืองนั้นๆ มาก่อนก็เป็นได ้
 กล่าวโดยสรุปแลว้ แต่ละบุคคลอาจจะมีทศันคติอย่างใดอยา่งหน่ึงเพียงประการเดียว
หรือหลายประการก็ได ้ทั้งน้ีจะข้ึนอยู่กบัความมัน่คงของความรู้สึกนึกคิด ความเช่ือประสบการณ์ 
หรือค านิยมอ่ืนๆ ท่ีมีต่อบุคคล ส่ิงของ การกระท า หรือสถานการณ์ 
 ทฤษฎีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารของ Klapper (1960) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการท่ีผูรั้บ
สารเลือกรับข่าวสาร (Selectivity Process) ออกเป็น 4 ขั้นตอน ซ่ึงสามารถสะทอ้นถึงผลการวิจยัได้
หลายแง่มุม โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. การเลือกเปิดรับ (Selective Exposure) คือ การท่ีบุคคลจะเลือกเปิดรับส่ือและ
ข่าวสารจากแหล่งสารต่างๆ ตามความคิดเห็น ความสนใจ และความต้องการของตนเอง เพื่อ
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สนบัสนุนความคิดหรือทศันคติท่ีตนมีอยู ่บุคคลยอ่มจะเปิดรับขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการน ามาใช้
แกปั้ญหาหรือสนองความตอ้งการของตนเอง 
 2. การเลือกให้ความสนใจ (Selective Attention) คือ การท่ีบุคคลมีแนวโน้มท่ีจะเลือก
สนใจข่าวจากแหล่งใดแหล่งหน่ึง โดยจะเลือกเฉพาะข่าวสารท่ีสอดคลอ้งกบัทศันคติ ความคิดเห็น 
และความสนใจของตนเอง เพื่อสนบัสนุนทศันคติเดิมท่ีมีอยู ่และมกัจะหลีกเล่ียงข่าวสารท่ีขดัแยง้กบั
ความรู้สึกนึกคิดของตนเอง เพื่อไม่ใหเ้กิดภาวะท่ีไม่สมดุลหรือจะสร้างความไม่สบายใจใหแ้ก่ตน 
ซ่ึงใน 2 ขั้นตอนน้ี จะตรงกบัผลการสัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีว่าผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะไดข้อ้มูล
ประกอบการตดัสินใจ เพื่อเพิ่มความมัน่ใจให้กบัการตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ของตนเอง เหตุ
เพราะไม่ค่อยเช่ือค าโฆษณา ท่ีกล่าวถึงแต่ดา้นดีของสินคา้ หรือจากพนักงานขาย และอีกทั้งอยาก
ทราบผลหลงัการใชจ้ากผูใ้ชจ้ริง วา่มีคนแพห้รือไม่ หรือถา้ใชดี้แลว้ จะดีแค่ไหน ไดผ้ลเร็วแค่ไหน 
 3. การเลือกรับรู้และการตีความหมาย (Selective Perception and Interpretation) คือเม่ือ
บุคคลมีการเปิดรับขอ้มูลข่าวสารแลว้ ผูรั้บสารจะมีการตีความขอ้มูลท่ีไดรั้บมาแตกต่างกนัออกไป
โดยจะข้ึนอยูก่บัประสบการณ์ ทศันคติ ความตอ้งการ ความคาดหวงั แรงจูงใจ สภาวะทางร่างกาย
หรือสภาวะทางอารมณ์ และจิตใจในขณะนั้นดว้ย ในขั้นตอนน้ีจะตรงกบัขั้นตอนการตีความหมาย
ของผูบ้ริโภคต่อรูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อก โดยจะตีความออกมาเป็นอยา่งไร ซ่ึงอาจจะส่งผล
ต่อพฤติกรรมการซ้ือหรือไม่ซ้ือก็ได ้ดงัผลการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งท่ีวา่รูปแบบของเวบ็ไซต ์หรือ
บล็อกมีผลกบัการเขา้มาอ่านต่อผูบ้ริโภค และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าของผูบ้ริโภค 
กล่าวคือตอ้งมีการวางรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์สวย ดูน่าเช่ือถือได ้มีตวัตนอยูจ่ริง มีประสบการณ์การ
ใชผ้ลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามายาวนานและมีรูปประกอบเพื่อให้เห็นภาพท่ีชดัเจน และท่ีส าคญั ตอ้งดู
ไม่ขายของหรืออวยสินคา้จนหนกัเกินไป เพราะจะท าให้ดูเป็นการโฆษณา มากกวา่การใชจ้ริง และ
ดว้ยปัจจยัเหล่าน้ี ก็จะส่งผลถึงการตดัสินใจซ้ือในล าดบัต่อไป 
 และในขณะท่ีมีผูบ้ริโภคบางคนกล่าววา่รูปแบบของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกท่ีสวยงามนั้น 
มีผลท าให้อยากเข้ามาอ่าน เพราะชอบดูรูป หรือ texture ของผลิตภณัฑ์ แต่แค่ความสวยงามของ
เว็บไซต์ หรือบล็อกอย่างเดียวนั้ น ไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ เพราะคิดว่าควรจะต้องได้ลอง
ผลิตภณัฑด์ว้ยตวัเองก่อน ถึงจะเช่ือการรีววิเหล่านั้นได ้
 4. การเลือกจดจ า (Selective Retention) คือการท่ีบุคคลจะเลือกจดจ าข่าวสารในส่วนท่ี
ตรงกบัความสนใจ ความตอ้งการ และทศันคติของตนเอง ข่าวสารท่ีคนเราเลือกจดจ าไวน้ั้น มกัมี
เน้ือหาท่ีจะช่วยส่งเสริมหรือสนบัสนุนความรู้สึกนึกคิด ทศันคติ ค านิยม หรือความเช่ือของแต่ละคน
ท่ีมีอยู่เดิม ให้มีความมัน่คงชัดเจนยิ่งข้ึนและเปล่ียนแปลงยากข้ึน เพื่อน าไปใช้เป็นประโยชน์ใน
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โอกาสต่อไป ดงัผลสรุปจากการสัมภาษณ์ท่ีวา่ผูบ้ริโภคจะกลบัมาอ่านซ ้ าอีกรอบก็ต่อเม่ือก าลงัจะซ้ือ
จริงๆ เพื่ออ่านใหแ้น่ใจอีกรอบ 
 ดา้นรูปแบบของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกมีผลกบัการเขา้มาอ่านต่อผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี และการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ของผูบ้ริโภค กล่าวคือตอ้งมีการวางรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์สวย ดู
น่าเช่ือถือได้ มีตัวตนอยู่จริง มีประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้ามายาวนานและมีรูป
ประกอบเพื่อให้เห็นภาพท่ีชัดเจน และท่ีส าคญั ต้องดูไม่ขายของหรืออวยสินค้าจนหนักเกินไป 
เพราะจะท าใหดู้เป็นการโฆษณา มากกวา่การใชจ้ริง และดว้ยปัจจยัเหล่าน้ี ก็จะส่งผลถึงการตดัสินใจ
ซ้ือในล าดบัต่อไป ซ่ึงตรงกบัขอ้มูลของเว็บผูจ้ดัการท่ีกล่าวไวว้่า การท่ีบล็อกเกอร์ได้พฒันาจนมี
เวบ็ไซตเ์ป็นของตวัเองไดน้ั้น มีหลายลกัษณะท่ีสามารถท าใหบ้ล็อกเกอร์กลายเป็นผูท้รงอิทธิพลนั้น 
อีก 4 ประการ (ผูจ้ดัการ, 2553) ไดแ้ก่ 
 1. ตอ้งมีทั้งศาสตร์ และศิลป์ในการเสนอขอ้มูลท่ีมีคุณภาพ เขา้ใจง่าย และน่าสนใจ ซ่ึง
เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีส าคญั 
 2. ความเช่ียวชาญของบล็อกเกอร์ ซ่ึงแสดงออกจากขอ้มูลท่ีออกมาวา่ บล็อกเกอร์นั้นรู้
ในเร่ืองนั้นๆ เป็นอยา่งดี 
 3. เม่ือผูบ้ริโภคเช่ือถือขอ้มลูของบล็อกเกอร์มากกว่าขอ้มูลจากแหล่งขอ้มลูเดิมท่ีมีอยู ่
เช่นโฆษณา หรือ ทางเวบ็ไซตผ์ลิตภณัฑ ์
 4. บล็อกเกอร์มีความเป็นอิสระในการแสดงความคิดเห็น ซ่ึงเป็นจุดเด่น ท่ีแตกต่างจาก
ส่ืออ่ืนๆ และเป็นปัจจยั ท่ีผบู้ริโภคเกิดความน่าเช่ือถือ เพราะบล็อกเกอร์เป็นผูท่ี้ใช้ผลิตภณัฑ์นั้น
จริงๆ แลว้น าเอาความคิดเห็นส่วนตวัทั้งดา้นบวก และดา้นลบจากประสบการณ์ตรงนั้นมาเผยแพร่ 
 5. อพัเดตขอ้มลูอยา่งต่อเน่ือง และสม ่าเสมอ 
 ดว้ยทั้ง 5 ขอ้เหล่าน้ี ท าให้บล็อกเกอร์กลายเป็นผูท้รงอิทธิพล (Influencer) ดงัเช่นทุก
วนัน้ี 
 และจากการสัมภาณ์พบว่ามีผูบ้ริโภคบางกลุ่มมีความคิดว่าเว็บไซต์ หรือบล็อก ณ 
ปัจจุบนัน้ีดูเป็นการโฆษณา มีการแอบแฝงการโฆษณาสินค้าผ่านเจา้ของเว็บไซต์ หรือบล็อกอยู่
มากมาย เหมือนไปเวบ็ บล็อกโฆษณาไปหมดแลว้ ท าให้ความน่าเช่ือถือในตวัเวบ็ไซต ์หรือบล็อก
นั้นลดลง ผูติ้ดตามจึงมองวา่ไม่ไดเ้ป็นการใชสิ้นคา้จริง เพียงแค่เอาค าโฆษณา หรือบทท่ีทางแบรนด์
เขียนเอาไวม้าพูด แต่ผูบ้ริโภคก็ยงัยอมท่ีจะเขา้มาอ่านเวบ็ หรือบล็อกเหล่านั้น เพราะรู้สึกวา่ยงัดีท่ีได้
ความรู้ ไดข้อ้มูลผลิตภณัฑ์เชิงลึกเพิ่มเติม แต่ก็จะไม่สามารถเช่ือถือเวบ็ หรือบล็อกเหล่านั้นไดเ้ต็ม 
100% สุดทา้ยก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากท่ีอ่ืนอยูดี่ อาทิ เช่น จากเพื่อน หรือคนรู้จกั หรือจากการเขา้
มาอ่านคอมเมน้ท ์หรือความคิดเห็นท่ีมีผูใ้ชจ้ริงมาแสดงความคิดเห็นทิ้งเอาไว ้ซ่ึงตรงกบัทฤษฎีของ 
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Daydev (Daydev, 2555) ท่ีว่าผูบ้ริโภคนั้นเช่ือถือโฆษณาน้อยลง (ซ่ึงผูบ้ริโภคมองว่าบล็อกเกอร์
ปัจจุบนัน้ีก็กลายเป็นโฆษณาไปแล้วเช่นกัน) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความไม่มัน่ใจในผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการแหล่งขอ้มูลท่ีน่าเช่ือถือ ซ่ึงอินเทอร์เน็ตจึงกลายเป็นเคร่ืองมือในการอา้งอิงท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการในการคน้หาขอ้มูลไดเ้พราะความสะดวก รวดเร็ว ราคาถูก  และได้
ขอ้มูลจ านวนมากเพื่อน ามาเปรียบเทียบประกอบการตดัสินใจซ้ือ โดยในอินเทอร์เน็ตมีขอ้มูล จาก
บุคคลท่ีมีประสบการณ์ตรงท่ีเคยใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการมาก่อน หรือบล็อกเกอร์ และมาแสดง
ความคิดเห็น หรือ การวิจารณ์บนอินเทอร์เน็ต ดังนั้นผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจึงหันมาหาข้อมูลบน
อินเทอร์เน็ตเป็นท่ีแรก 

 
 
5.3 ข้อเสนอแนะเพ่ือน ำเอำงำนวจิัยไปใช้ 
 1. จากขอ้คน้พบท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคพยายามหลีกเล่ียง ค าแนะน าจากพนกังานขาย เพราะ
มีความรู้สึกว่า การขายของพนกังานขายนั้น เพียงแค่ตอ้งการท ายอด ไม่ไดเ้ลือกผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะ
กบัตวัผูใ้ช้เองจริงๆ ดงันั้นทางแบรนด์จึงควรพิจารณาวิธีการขาย หรือหลกัในการเขา้หาลูกคา้ใหม่ 
ว่าท าอย่างไรจะท าให้ลูกคา้เช่ือได้ว่าการไดรั้บค าปรึกษาจากพนักงานขายนั้น คือเป็นค าแนะน าท่ี
เหมาะสมกบัตวัผูบ้ริโภคนั้นเองจริงๆ ไม่ไดเ้พียงแค่ตอ้งการท ายอดขายเท่านั้น เป็นตน้ 
 2. จากการศึกษาท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมอ่านรีววิเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้
จากเวบ็ไซตท่ี์เป็นผูใ้ชจ้ริงท่ีอยูใ่นระดบัเดียวกนักบัผูบ้ริโภค (Pure User) มากกวา่จะเลือกอ่านจากผู ้
ทรงอิทธิพลทางออนไลน์ หรือท่ีเรียกว่า Beauty Influencer เพราะคิดว่าคนเหล่านั้นน่าจะถูกจา้งมา
รีวิว พอๆกบัการจา้งดารามาเป็นแบรนด์แอมบาสเดอร์ ผูบ้ริโภคจึงรู้สึกวา่เร่ิมไม่น่าเช่ือถือแลว้ เป็น
การแฝงการโฆษณาแน่นอน ดงันั้นนกัการตลาดควรหลีกเล่ียงการใช้แบรนด์แอมบาสเดอร์ และผู ้
ทรงอิทธิพลทางความคิด หรือท่ีเรียกวา่ Influencer และควรหัวไปให้ความส าคญักบักลุ่มท่ีเป็นผูใ้ช้
จริง หรือ Pure User มากกวา่เพราะคนกลุ่มน้ีสามารถท าใหผู้บ้ริโภคเขา้หา และเช่ือถือได ้
 3. จากการศึกษาท่ีพบว่าผูบ้ริโภคมีความคิดว่าเวบ็ไซต์ หรือบล็อก ณ ปัจจุบนัน้ีดูเป็น
การโฆษณา มีการแอบแฝงการโฆษณาสินคา้ผ่านเจา้ของเวบ็ไซต ์หรือบล็อกอยูม่ากมาย เหมือนไป
เวบ็บล็อกโฆษณา ท าให้ความน่าเช่ือถือในตวัเวบ็ไซต์ หรือบล็อกนั้นลดลง ไม่สามารถเช่ือถือเวบ็ 
หรือบล็อกเหล่านั้นไดเ้ต็ม 100% ดงันั้นเจา้ของเวบ็ หรือบล็อกควรระวงัในการปล่อยให้แบรนด์เขา้
มาแทรกแทรงในบทความ ไม่ให้มีมากเกินไป เพราะจะยิ่งท าให้ความน่าเช่ือน้อยลง ควรมีแต่
พอประมาณ ไม่ขายของหรืออวยสินคา้จนหนกัเกินไป เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถยงัสามารถเช่ือถือได้
อีกต่อไป 
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 4. จากการศึกษาท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีชอบอะไรท่ีถูกเลือกหรือคดัสรรไวแ้ลว้ 
อาทิเช่น ผลิตภณัฑ์ยอดฮิต 10 อนัดบัท่ีทุกคนเลือก เป็นตน้ ก็จะไดรั้บความสนใจมาก เพราะท าให้
ง่ายข้ึนต่อการตดัสินใจยิ่งข้ึน ดงันั้นเจา้ของเวบ็ไซต,์ บล็อก หรือแมแ้ต่แบรนดเ์จา้ของผลิตภณัฑ์ควร
ให้ความส าคญักับเน้ือหาท่ีจะน าเสนอให้กับผูบ้ริโภคว่าควรคดัสรรผลิตภณัฑ์มาแล้ว หรือให้
คะแนน เพื่อผูบ้ริโภคจะไดใ้ห้ความสนใจมากข้ึน เพราะผูบ้ริโภคจะรู้สึกว่าผลิตภณัฑ์เหล่านั้นผา่น
การคัดกรองมาอย่างดีแล้ว หรือเน้ือหาของบทความท่ีควรเน้นไปทางเปรียบเทียบกันระหว่าง
ผลิตภณัฑ ์ไม่ควรมีลกัษณะเป็นการเขียนเฉพาะแบรนดใ์ดแบรนดห์น่ึง 
 5. จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีไดท้  าการสัมภาษณ์มา เม่ือท าการตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้แลว้นั้น มกัจะนิยมน าผลิตภณัฑ์ท่ีเลือกแลว้นั้น ไปเปรียบเทียบกบัเวบ็อ่ืน
อีกที ว่าเวบ็อ่ืนๆ นั้น แนะน าเป็นผลิตภณัฑ์ตวัเดียวกนัหรือไม่ ถา้แนะน าเป็นผลิตภณัฑ์เดียวกนัทุก
เวบ็ก็จะยิ่งมัน่ใจมากยิ่งข้ึน และสามารถตดัสินใจไดง่้ายยิ่งข้ึน ดงันั้นนักการตลาดหากจะท่ีการซ้ือ
รีวิวแลว้ ควรท าการซ้ือให้ครอบคลุมหลายๆ เวบ็ หรือบล็อก เพื่อเวลาผูบ้ริโภคสืบคน้ในเวบ็ หรือ
บล็อกอ่ืนเพิ่มเติม ก็จะยงัไดเ้จอผลิตภณัฑ์ของทางแบรนด์อยู่อีก เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถมัน่ใจใน
การตดัสินใจซ้ือได ้
 6. จากการศึกษาพบวา่นอกจากผูเ้ขียนเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้า
แลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีมีความส าคญักบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้ของผูบ้ริโภคอีก นัน่
คือ การริวิว ค  าแนะน า หรือขอ้คิดเห็นจากผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีเป็นผูใ้ช้จริง และไม่เป็นผูท้รงอิทธิพล
ทางความคิด หรือ influencer หรือท่ีเรียกว่า Pure User เพราะผูบ้ริโภคจะมีความรู้สึกวา่เป็นคนท่ีอยู่
ในระดบัเดียวกนั มีความคิดท่ีเหมือนกนั ไม่ไดถู้กจา้งมาเพื่อท าการประชาสัมพนัธ์แต่อยา่งใด โดย
ผ่านการอ่านคอมเมน้ท์ท่ีเว็บไซต์ หรือบล็อกเปิดไวใ้ห้ผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาอ่าน สามารถแสดงความ
คิดเห็นได ้ดงันั้นเจา้ของเว็บไซต์หรือบล็อกควรมีช่องทางส าหรับให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้มาคอม
เมน้ท ์หรือแสดงความคิดเห็นได ้เพื่อสร้างความสนใจใหก้บัผูบ้ริโภคไดดี้กวา่เดิมในการเขา้มาอ่าน 
 7. จากการศึกษาพบวา่ในดา้นสัดส่วนของขอ้ความท่ีดีท่ีจะมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือนั้น 
ผูบ้ริโภคมองวา่ควรจะมีตั้งแต่ 80% ข้ึนไป เพราะถา้ 70% - 80% ข้ึนไป ก็จะท าให้สามารถเช่ือถือได ้
ว่าท่ีกลุ่มคนเหล่านั้นได้มาแสดงความคิดเห็นเป็นความจริง และถ้าอ่านเจอค าว่าใช้แล้วได้ผลจริง 
คุณภาพดี สมเหตุสมผล คุม้ค่าแก่การลงทุน ก็จะยิ่งท าให้ตดัสินใจไดง่้ายยิ่งข้ึน ดงันั้นหากนกัการ
ตลาด ตอ้งการท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องทางแบรนดไ์ดง่้ายยิง่ข้ึน นอกจากควรท่ี
จะใชส่ื้อสังคมออนไลน์ท่ีควรมีพื้นท่ีท่ีให้แสดงความคิดเห็นไดแ้ลว้นั้น ในขอ้ความเหล่านั้นควรจะ
เป็นข้อความท่ีดีประมาณ 70% - 80% ข้ึนไป และควรมีข้อความว่าใช้แล้วได้ผลจริง ราคา
สมเหตุสมผล คุ้มค่าแก่การลงทุน ซ่ึงหากการประชาสัมพันธ์ทางการตลาดประกอบไปด้วย
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องคป์ระกอบเหล่าน้ีแลว้นั้น จะยิ่งท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจไดง่้ายซ้ือผลิตภณัฑ์ของทางแบ
รนดไ์ดง่้ายยิง่ข้ึนไปอีก 

 
 
5.4 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรท ำวจิัยคร้ังต่อไป 
 เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีมีการเลือกกลุ่มตวัอยา่งจากกลุ่มผูห้ญิงอายุตั้งแต่ 19 - 36 ปี ซ่ึง
เป็นกลุ่มอายท่ีุมีก าลงัซ้ือ และมีวุฒิภาวะในการตดัสินใจเลือกซ้ือของไดด้ว้ยตวัเอง ท่ีเปิดรับสารจาก
ส่ือสังคมออนไลน์ โดยติดตามเพจของ  Blogger และเคยซ้ือผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าทั้งจากร้านค้า
ทัว่ไป (Drug Store) และเคาท์เตอร์แบรนด์ (Counter Brand) ดงันั้น ส าหรับการวิจยัในอนาคตควรมี
การศึกษากลุ่มเป้าหมายอ่ืนๆ เช่น วยัเรียน หรือเพศชาย หรือกลุ่มสินคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป เพื่อให้
เห็นถึงความแตกต่างของอิทธิพลท่ีเกิดข้ึน หรือศึกษาในส่วนของสินคา้ชนิดอ่ืนๆ โดยใช้วิธีการ 
Focus Group Interview หรือการสัมภาษณ์กลุ่ม เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีหลากหลายข้ึน เป็นตน้ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

เบญญาภา ชุลีกรณ์ 
2. อาย ุ

22 ปี 
3. อาชีพ 

Project Associate 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

7-8 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
4-5 ปี ตั้งแต่เร่ิมเขา้มหาลยั 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
- อยากรู้วา่แต่ละอนัมีจุดเด่น หรือจุดดอ้ยตรงไหน และอะไรท่ีเหมาะกบัสภาพผวิแบบเรา 
- จริงๆมีผลิตภณัฑใ์นใจอยูแ่ลว้ ส่วนการรีววิเหมือนเป็นตวัเสริมวา่เราควรลองใชห้รือไม่ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- พิมจากใน Google แลว้ดูเอาวา่มีอนัไหนน่าอ่าน 
- โดยส่วนตวัแลว้ไม่ชอบบล็อกเพราะบล็อกเกอร์ดูไม่มีความน่าเช่ือถือแลว้ 
- ชอบเสิจจากการจดัอนัดบั (Favorite of the Year) แลว้ดูวา่อนัไหนดีท่ีสุด อนัดบั 1-5 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
อ่านแค่ตอนจะซ้ือ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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เน้นการถ่ายรูป ภาพสวย ท าให้ดูน่าอ่านมากข้ึน เช่น Janenipa เพราะดูเป็น Hi-Fashion ดู
น่าเช่ือถือ 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ไดรู้้อีกแง่มุมนึงจากคนใชจ้ริงๆ ท่ีไม่ใช่จากค าโฆษณา 

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แชร์ต่อ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
มี อาจจะกลบัมาอ่านอีกรอบตอนจะซ้ือ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มี ตอ้งสวยงาม ไม่กะโหลกกะลา ดูน่าเช่ือถือได ้ถา้เป็นบล็อกเกอร์หนา้ใหม่มากๆจะไม่ค่อย
เช่ือ ตอ้งเป้นคนท่ีเขียนมานานแลว้ มีประสบการณ์  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
มี ไปหาจากเวบ็อ่ืนๆ ดว้ยประมาณ 3 เวบ็ แลว้น ามาเปรียบเทียบกนั โปรดกัไหนถูกแนะน า
ทั้ง 3 เวบ็ ก็จะเลือกอนันั้น 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
เช่ือคนทัว่ไป แต่ตอ้งอ่านหลายๆกระทู ้แลว้น ามาเปรียบเทียบกนั 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
อ่านทั้งค  าด่าและค าชม เพราะเป็นคนเช่ือคอมเมน้ทม์าก 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
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เก็บมาคิดก่อน ยงัไม่ตดัสินใจซ้ือ จะอ่านประมาณ 3-4 เวบ็ก่อน 
4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป

ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
80% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 20% ข้ึนไปก็จะไม่เช่ือ
แล้ว ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าว่า แพ ้สิวข้ึน หน้าพงั ถา้อ่านเจอก็จะเร่ิมช่างใจ และอาจจะ
ไม่กล้าลองผลิตภัณฑ์นั้ น ค าท่ีท าให้ตัดสินใจง่ายข้ึนคือ Quality กับราคาไปในทิศทาง
เดียวกนั สมเหตุสมผล คุม้ค่ากบัท่ีตอ้งจ่ายไป และเทียบ 2 อนัท่ีดีทั้งคู่ อนัไหนถูกกวา่ก็เลือก
อนันั้น 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care)  
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ฉตัรทิพย ์ชยักิตติ 
2. อาย ุ

28 ปี 
3. อาชีพ 

Client Service 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

10 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
5 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากรู้ประสิทธิภาพของสินคา้ก่อนตอ้งจ่ายเงินเองจริงๆ  

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
อ่านหมด ไม่เฉพาะเจาะจง เพราะอยากรู้ความคิดเห็นจากหลายๆแหล่ง และบางที เด๋ียวน้ี
บางบล๊อคก็ถูกจา้งใหเ้ขียน อาจจะไม่ไดค้วามคิดเห็นจริงๆ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านเฉพาะเวลาจะซ้ืออะไรใหม่ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
Commercial มากข้ึน มีโฆษณามากมาย 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
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ก็ไดอ่้านความคิดเห็นคนอ่ืนประกอบการตดัสินใจ สกินแคร์ดีๆ ราคาหลายพนั อยากมัน่ใจ
ก่อนจะจ่ายเงินซ้ือ 

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แสดงความคิดเห็น จะแชร์กับเพื่อนส่วนตวัมากกว่าไม่ออก Public Post และจะแชร์
เฉพาะรีววิแปลกๆ หรือ สินคา้ใหม่ท่ีน่าสนใจจริงๆ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
จะกลบัมาหาซ ้ าเพราะเพื่อนถามมากกวา่ ถา้ส่วนตวัอ่านรอบเดียวพอ  

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
สนใจขอ้มูล วธีิการรีววิ ท่ีให ้Insight จริงๆมากกวา่ เน้ือหาส าคญักวา่รูปแบบ  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
อ่านเวบ็ของสินคา้นั้นๆ พร้อมเช็คราคา 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีความส าคญั เพราะเป็นผูใ้ชจ้ริง 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
จริงๆเวลาอ่านบล็อกชอบอ่านพวกน้ีมากกวา่อีก 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ก็ถือเป็นส่วนหน่ึงในการตดัสินใจ 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
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ถา้ส่วนใหญ่บอกวา่ดี และไม่มีอาการแพรุ้นแรง จะมีแนวโนม้ท่ีจะซ้ือตามมากกวา่ 
ซ่ึงถา้มีขอ้ความดี 80% ข้ึนไปก็จะซ้ือ แต่ถา้ไม่ดีซกั 40% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ชญาดา โชติมงคล 
2. อาย ุ

27 ปี 
3. อาชีพ 

พนกังานธนาคาร 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

10 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
7 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากไดข้อ้มูลจากผูท่ี้ใชจ้ริง ท่ีเป็นผูบ้ริโภคเหมือนเรา ไม่ใช่หมอ ไม่ใช่ดารา  

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Jeban / Pantip บล็อกของบล็อกเกอร์ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
อ่านเม่ือของเก่าหมด หรืออ่านเม่ือใช้ของเก่าซ ้ ามาหลายรอบแลว้ น่าจะประมาณ ปีละ 3-4 
คร้ัง 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
Commercial มากข้ึน มีโฆษณามากมาย 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
วธีิการใช ้ส่วนผสม (แต่ไม่ไดส้นใจมาก) รีววิวา่ใชดี้หรือไม่ดี เหมาะกบัสภาพผวิแบบไหน 
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3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
แชร์กบัเพื่อนท่ีสนใจเร่ืองสกินแคร์เหมือนกนั ไม่ค่อยแชร์ในเฟสบุค๊ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
อ่านซ ้ าบา้ง รอบแรกอ่านคร่าวๆ เวลาซ้ือมาใชจ้ริงก็อ่านรีววิอีกรอบ  

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
อ่านพนัทิพแลว้รู้สึกวา่ใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคท่ีสุด แต่ถา้อ่านบล็อกก็จะรู้สึกไดค้  าแนะน าจากผู ้
ท่ีเช่ียวชาญกวา่  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
อ่านนิตยสารบา้ง แต่ขอ้มูลไม่ละเอียดเท่า และนิตยสารตอ้งเขียนในแง่ดีมากกว่าแง่ลบอยู่
แลว้ อาจจะดู Youtube เพิ่มเติม 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
ส าคญั เพราะคนท่ีมาเขียนจีบนัมกัจะมีประสบการณ์การใชส้กินแคร์มากกวา่เรา 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
อ่านบา้ง เพราะจะไดค้  าแนะน าจากผูบ้ริโภคจริงๆ เพราะสกินแคร์ไม่ไดเ้หมาะกบั

หนา้ทุกคน เลยตอ้งอ่านคอมเมน้ท่ีหลากหลาย 
3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มีบา้ง เช่นบางคนเคา้เขียนส่าสภาพผิวหน้าคลา้ยของเรา เราก็จะสนใจคอมเมน้เคา้มากข้ึน 
แต่ก็ไม่มีอิทธิพลเท่าการรีววิของบล็อกเกอร์ 
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4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
ถา้มีคอมเมน้ว่า เหนอะ มนั ไม่ซึม ก็จะไม่อยากซ้ือ ค าท่ีท าให้อยากซ้ือ เช่น เน้ือผลิตภณัฑ์
ซึมง่าย ผิวละเอียด ไม่แพ ้กระจ่างใส ซ่ึงจริงๆ แลว้ถา้อยากไดอ้ยูแ่ลว้ แลว้รีวิวดีไม่สุด ก็ซ้ือ
อยูดี่ แต่บางอนัท่ีไม่สนใจเลย ถา้รีววิดีมากๆ ก็จะตดัสินใจซ้ือ 
ซ่ึงถา้มีขอ้ความดี 80% ข้ึนไปก็จะซ้ือ แต่ถา้ไม่ดีซกั 40% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

จุฑารัตน์  มณิปันตี 
2. อาย ุ

29 ปี 
3. อาชีพ 

Corporate Communication 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

มากกวา่ 12 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
4-5 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากรู้ Feedback จากผูใ้ช้ท่ีหลากหลาย เพื่อเป็นการประกอบการตดัสินใจในการซ้ือ ว่ามี
คนแพเ้ท่าไร คนจะซ้ือต่อเท่าไร 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- Pupe So Sweet เพราะมีการรีวิวเก่ียวกับส่วนผสมทางวิทยาศาสตร์ และวิเคราะห์

ส่วนผสมนั้นอยา่งละเอียด ท าใหดู้น่าเช่ือถือและมีหลกัการ 
- Jeban และ Pantip เพราะเป็นการรีวิวจากคนใชจ้ริง เนน้ความ Real  จึงไม่ชอบอ่านจาก

บล็อกเกอร์เท่าไร เพราะคิดวา่น่าจะถูกจา้งมา 
3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 

วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านก็ต่อเม่ือตอ้งการจะซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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ดูโอเค ดูดี มีรูปประกอบชดัเจน มีตวัหนงัสือท่ีเยอะก าลงัพอดี น่าอ่าน 
2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 

เอามาประกอบในการตดัสินใจเลือกไดดี้ข้ึนวา่ช้ินไหนควรซ้ือหรือไม่ควร 
3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ

คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่เคย ไม่ Interact 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
มีคอมเมน้ทดี์ๆเพิ่มข้ึนมั้ย หรือมีคนมาแสดงความคิดเห็นเพิ่มข้ึนอีกรึเปล่า หรือมีคนใชไ้ป
แลว้สิวข้ึนมั้ย 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีต่อการอ่าน แต่ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ปกติเป็นคนชอบดูรูป ถา้มีรูปชดัเจน หรือให้
เห็น texture ของผลิตภณัฑช์ดัเจน ก็จะสามารถตดัสินใจไดง่้ายข้ึน  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ไปคุยกบั BA เพื่อขอ Tester มาลองใช ้หรือไม่ก็ปรึกษาเพื่อนๆ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีผลมาก ส่วนตวัไม่ค่อยเช่ือจากผูเ้ขียนเท่าไร 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผล ท าใหเ้กิดความสนใจ ส่งผลใหไ้ปลองท่ีเคาน์เตอร์ 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี ท าใหเ้กิดการตดัสินใจไดง่้ายข้ึน หากมีคอมเมน้ทดี์ๆ เยอะก็สามารถโนม้นา้วใจได ้
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4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
แลว้แต่วา่หาโปรดกัแบบไหน เช่น Anti-Aging ก็จะมองหาค าวา่ลดร้ิวรอยในก่ีวนั 
80% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีเกินสัก 20% ข้ึนไปก็จะไม่
เช่ือแลว้ หรือไม่ซ้ือแลว้ 
ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าว่า ระคายเคืองกับแพ้ สารเคมีเยอะ ไม่ได้ผล ถ้ามีค าเหล่าน้ี
ประมาณ 20% ข้ึนไปก็จะไม่ซ้ือแลว้ ถา้มีค าว่า Organic หรือจากธรรมชาติ ก็จะรู้สึกสนใจ
มากข้ึนเป็นพิเศษ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

จินตรัตน์ ชยันิมิตวฒันา 
2. อาย ุ

28 ปี 
3. อาชีพ 

ธุรกิจส่วนตวั 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
5-6 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ตอ้งการทราบขอ้มูลสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือ ผา่นผูใ้ชจ้ริง 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Google , Pantip เพราะ search ขอ้มูลง่าย และสะดวก 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
อ่านเม่ือตอ้งการจะซ้ือผลิตภณัฑป์ระเภทนั้นๆ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
บางทีก็เร่ิมไม่เช่ือถือ เพราะโฆษณาเยอะ อ่านแค่เพื่อใหรู้้วา่มีอะไรน่าสนใจแลว้ไปสอบถาม
ขอ้มูลเพิ่มจากเพื่อนท่ีเคยใขก่้อนตดัสินใจซ้ือ 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ท าใหรู้้วา่มียีห่อ้ใดบา้ง 
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3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แชร์ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
อ่านซ ้ า โดยบงัเอิญ เพราะพอจะหาขอ้มูลอีกรอบก็เผลอไปเปิดเจอกระทูเ้ดิม 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีอิทธิพล ถา้มีช่องใหผู้ท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นๆมารีววิ ก็ท  าใหดู้น่าสนใจมากข้ึน 

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ไปท่ี Counter เม่ือมีโอกาสเพื่อดูสินคา้จริง 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
เฉยๆ เพราะปกติดูแต่ขอ้มูล ไม่ไดดู้ท่ีช่ือเสียงของบล็อกเกอร์ 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีความส าคญัมาก เพราะขอ้มูลดูหลากหลาย และดูน่าเช่ือถือกวา่ขอ้มูลจากบล๊อก

เกอร์เพียงคนเดียว 
3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ปานกลาง แต่ส่วนมากจะลองถามจากเพื่อนมากกวา่ 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
ตดัสินใจซ้ือ : บอกทั้งขอ้ดี ขอ้เสีย ของสินคา้ 
ไม่ซ้ือ : อวยสินคา้ทุกอยา่งจนดูไม่น่าเช่ือวา่ดีจริง 
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ขอ้ความท่ีดีควรจะมี 80% ของคอมเมน้ทห์มด ส่วนถา้มีคอมเมน้ท์ไม่ดีสัก 20% ข้ึนก็จะไม่
สนใจแลว้ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

กมลภทัร ศิริสารการ 
2. อาย ุ

25 ปี 
3. อาชีพ 

Digital Marketing 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

2 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
1 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
หาวธีิใชท่ี้ถูกตอ้ง  

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Search จาก Google อ่านไดห้มด ไม่เฉพาะเจาะจง 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านเฉพาะเวลาจะซ้ืออะไรใหม่ หรือตอนจะใช ้

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
บางอนัยาวเกินไป ท าใหไ้ม่อยากอ่าน 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
รู้แค่ใชย้งัไง ผลเป็นยงัไง 
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3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แชร์หรือแสดงความคิดเห็นใดๆ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ไม่ค่อย ส่วนใหญ่จะเสิจใหม่แลว้ก็จะไม่เจอกระทูเ้ดิมแลว้  

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีนิดหน่อย แต่ส่วนใหญ่ก็ไม่ค่อยซ้ือหรอก  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ส่่ือของแบรนด ์เพื่อดูวธีิใช ้/ โฆษณาทีว ีอนัน้ีเจออยูแ่ลว้ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
แลว้แต่วา่เคา้รีววิยงัไง ถา้เห็นผลลพัท ์และใชม้านานก็จะมีผล 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
ก็มีส่วน จะไดดู้วา่แต่ละคนเป็นยงัไง 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี เพราะวา่เหมือนเคา้เคยใชแ้ลว้ 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
ผลลพัธ์การใช ้แลว้เห็นผลจริงลว้นๆ จริงไม่ค่อยมีส่วน ทา้ยสุดแลว้ก็อยูท่ี่หนา้เรา 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

สุชาภา ริมกีรติกุล 
2. อาย ุ

24 ปี 
3. อาชีพ 

Public Relations 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

10 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
3 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากรู้วา่ตวัไหนใชแ้ลว้เห็นผลเป็นยงัไงก่อนตดัสินใจซ้ือ  

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
หลากหลาย ข้ึนอยู่กบัว่าอยากอ่านรีวิวของสกินแคร์ตวัไหน แต่ท่ีผ่านมาก็มี Jeban, พวก
บิวต้ีบล็อกเกอร์ใน Youtube 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านเม่ือสนใจอยากซ้ือมาใช ้

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
มีเยอะจนไม่รู้จะโฟกสัอนัไหน แต่ถา้นึกถึงหลกัๆก็ Jeban, Wongnai Beauty ส่วนบล็อก ไม่
ค่อยไดเ้ขา้ 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
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ไดรู้้ขอ้มูลมากข้ึนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ท าใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึนวา่จะซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ

คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แสดงความคิดเห็น ไม่แชร์ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ไม่ค่อยซ ้ า นอกจากวา่จะซ้ือจริงๆ  

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
ถา้เวบ็ออกแบบให้อ่านง่าย หาส่ิงท่ีตอ้งการหาเจอไดง่้าย ก็อยากเขา้ และเน้ือหาท่ีรีวิว เช่น 
ราคา ความพึงพอใจ มีการใหค้ะแนน ก็จะช่วยตดัสินใจไดม้ากข้ึน  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
หาจากเวบ็อ่ืนๆดว้ย และอาจจะถามจากเพื่อนหรือคนรอบตวั 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
ไม่ค่อยมีผลกบัเรา ไม่ค่อยอ่าน 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผลนิดหน่อยถา้คอมเมน้เป็นบวกสุดหรือลบสุด 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ไม่ค่อย เพราะรู้สึกเหมือนเป็นใครก็ไม่รู้ 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
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ขอ้ความท่ีเป็นลบมากๆ จะท าให้พิจารณานาน และหาขอ้มูลเพิ่มวา่เป็นอยา่งนั้นจริงหรือไม่ 
ส่วนท่ีเป็นบวกมากๆ ก็มีผลบา้ง ถา้ยกตวัอยา่งหรือมีเหตุผลประกอบชดัเจน ละเอียด 
ซ่ึงถ้ามีขอ้ความดี 80% ข้ึนไปก็จะซ้ือ ซ่ึงตอ้งดูน่าเช่ือถือ เช่นมีตวัอย่างว่าเคยใช้แล้วเป็น
อยา่งน้ีๆ หรือมีเหตุผลน่าเช่ือถือพอ แต่ถา้ไม่ดีซกั 20% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

เมย ์ภวณัยา 
2. อาย ุ

28 ปี 
3. อาชีพ 

นกัคณิตศาสตร์ประกนัภยั 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

ประมาณ 10 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
2-3 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ใชแ้ลว้ยงัไม่มีตวัท่ีถูก บวกกบัใชแ้ลว้ไม่เห็นผลสักที เช่น สิวไม่หาย เป็นตน้ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Pupe So Sweet เคยอ่านท่ีรีวิว Paula Choice แล้วลองซ้ือมาใช้ตาม ปรากฎว่าเห็นผลจริง 
จากนั้นเลยอ่านและซ้ือตามมาตลอด 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
อ่านทุกวนั ส่วนมากเล่น Facebook แล้วเจอก็จะเขา้ไปอ่าน ถ้าสนใจก็จะเอาช่ือโปดกัไป
คน้หาใน Google อีกที 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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ดูดี อ่านง่าย สวยงาม น่าอ่าน และรูปแบบของการรีวิวก็ยงัรู้สึกดีอยู ่แต่บางอนัก็จะไม่ค่อย
เช่ือแลว้ ยิ่งถา้อนัไหนข้ึน Sponsored ก็จะไม่คลิกเขา้ไปอ่านเลย เพราะไม่อยากอ่านท่ีเป็น
ขายของ   

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ประกอบการตดัสินใจก่อนซ้ือ และไดท้ราบผลลพัทข์องโปรดกัท่ีแน่นอนท่ีไม่ใช่การขายผา่
นพรักงานหนา้ร้าน 

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
แชร์ต่อบางอนัท่ีน่าสนใจจริงๆ และจะแสดงความคิดเห็นกับเพื่อนโดยการเอามาคุยกับ
เพื่อน 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
กรณีท่ีมีตวัท่ีสนใจ บางตวัจ าไม่ไดว้า่ดียงัอยา่งไร ให้ผลอยา่งไร ก็จะกลบัมาอ่านใหม่ หรือ
บางทีเข้ามาอ่านแล้ว เกิดสนใจแล้ว แต่เงินไม่ถึงหรือของเก่ายงัไม่หมด ก็จะรอก่อน พอ
พร้อมแลว้ก็จะมาอ่านอีกที 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีผล เพราะดูน่าเช่ือถือ และดูเป็นกนัเอง ไม่ขายสินคา้หนักเกินไป แต่บางอนัถาดูจดัฉาก 
ขายของหนกัเกินไป ก็จะไม่เช่ือ  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ถา้น่าเช่ือถือแลว้ ก็จะไม่หาเพิ่มเติมแลว้ แต่ถา้อนัไหนดูไม่น่าเช่ือถือ แต่ดูน่าสนใจ ก็จะหา
ใน Google อีกที 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
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มีผล ดูน่าเช่ือถือกวา่บล็อกเกอร์ หรือเวบ็ไซตท์ัว่ๆไป ท่ีปัจจุบนัดูเป็นขายของมากๆ 
ดูไม่มีความน่าเช่ือถือ 

b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผล แต่ไม่มาก เพราะมนัดูหลากหลายมาก แลว้เคา้อาจจะไม่ไดมี้ผิวท่ีเหมือนกบั

เราจริงๆ 
3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
จะเช่ือหากมี Detail มาดว้ย เช่น สถานะของเคา้ ดูวา่เคา้ Level เดียวกบัเรามั้ย ถา้ Level เดียก
วนั ก็จะมาดูวา่เป็นอยา่งไร กรณีท่ีมี Negative ก็จะท าใหไ้ม่อยากให้แลว้ แต่ถา้ Positive ก็น่า
ลอง 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
80% - 90% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑ์นั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 20% ก็จะไม่เช่ือ
แลว้ 
ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าว่า แพ ้ในกรณีท่ีเรายงัไม่เคยลอง ส่วนถา้ค าท่ีท าให้ตดัสินใจง่าย
ข้ึนก็จะเป็นค าวา่ ใชม้าตลอดเลย หมดไปหลายขวดแลว้ คุม้มากๆ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

มณัฑนา วรีชินพงศ ์
2. อาย ุ

30 ปี 
3. อาชีพ 

Sale 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

12 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
3 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ไม่รู้วา่ยี่ห้อไหนดี ยี่ห้อไหนเหมาะกบัผิวเรา ถา้มีคนท่ีสภาพผิวเหมือนเรา ก็จะเป็นการคดั
กรองก่อนจะตดัสินใจซ้ือ วา่ควรเลือกยีห่อ้ไหน อนัไหนเหมาะกบัเรา 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- Pantip เพราะเป็นท่ีท่ีคนหลากหลายสามารถเขา้มาแสดงความคิดเห็นหรือเขียนคอม

เมนทไ์ด ้
- Youtube พวกคนท่ีมารีวิว Favorite Skincare เพราะเหมือนเคา้คดัมาแลว้ แลว้โหวตให้

ผลิตถณัฑพ์วกนั้นแลว้วา่เคา้ชอบท่ีสุด 
3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 

วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
อ่านไม่บ่อย จะอ่านก็ต่อเม่ือผวิหนา้มีปัญหา ณ ขณะนั้น เพื่อหาขอ้มูลก่อนไปซ้ือ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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รีววิละเอียดมาก ลึกลงถึงส่วนผสมวา่ตวัน้ีช่วยอะไร ใหผ้ลอะไร 
2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 

สมมุติว่าส่วนผสมน้ีให้ผลยงัไงกบัผิวหน้า ก็จะน ามาปรับใช้หรือลองใช้กบัผลิตภณัฑ์ตวั
อ่ืนๆ เช่นมะเขือเทศกบัทบัทิบ ก็จะซ้ือท่ีเป็นของจริงมาใช้ อยากหลีกเล่ียงการใช้สารเคมี
หากท าได ้

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แชร์ต่อ และไม่แสดงความคิดเห็น 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ไม่กลบัไปอ่านซ ้ าอีกรอบ แต่จะเอาช่ือผลิตภณัฑ์ท่ีชอบจากเวบน้ีแลว้นั้นไปสืบคน้ต่อวา่มี
คนอ่ืนรีววิอีกมั้ย แลว้ผลท่ีไดเ้ป้นอยา่งไร 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีผล ถ้าเค้ารีวิวสินคา้เดิมๆ ซ ้ าหลายๆ ที เพราะจะรู้สึกเหมือนว่าเค้าใช้จริง และชอบมนั
จริงๆ 

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ไปลองท่ีเคาน์เตอร์ หรือซ้ือเทสเตอร์มาลองใชเ้ลย ไม่ไดห้าขอ้มูลอ่านต่อ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีความสนใจ ถ้ารีวิวนั้นมีคนมาแสดงความคิดเห็นเยอะ หากน้อยก็จะไม่สนใจ 

เพราะรู้สึกวา่รีววิน้ีคงไม่ดี 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีความส าคญั เพราะอยากรู้วา่คนทัว่ๆไปท่ีเคา้แลว้นั้นรู้สึกอยา่งไร 



106 
 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี ถ้าคอมเมนท์เหล่านั้นไปในทางท่ีดีถึง 90% เพราะท าให้เราสามารถเช่ือท่ีคนรีวิวน ามา
เสนอได ้มีคนมาสนบัสนุนผลการรีววินั้น 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
ตอ้งไปในทางท่ีดีถึง 90% เช่น มีค าว่า ดีมาก ดีอย่างไร เน้ือสัมผสัเป็นยงัไง ซึมซาบเร็วมั้ย 
ใชแ้ลว้ตอ้งเห็นผล 
ค าท่ี concern คือ คุณภาพท่ีไม่สมราคา จะรู้สึกวา่ตอ้งหาขอ้มูลต่อ แต่ค าวา่ ใชแ้ลว้แพ ้จะไม่
รู้สึกเพราะคิดวา่ลกัษณะของผวิแต่ละคนไม่เหมือนกนั ตอ้งลองเองจะรู้วา่แพม้ั้ย 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ณฐักานต ์มุนินตระกูล 
2. อาย ุ

38 ปี 
3. อาชีพ 

พนกังานธนาคาร 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

มากกวา่ 20 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
5-6 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
เพราะอยากเห็นการรีวิวสินคา้ของผูบ้ริโภคเอง ใชด้ว้ยตวัเอง และแนะน าตามความคิดเห็น
ส่วนตวัของบล็อกเกอร์แต่ละคน 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
โต๊ะ เค ร่ืองแป้ง Pantip, Jeban, Saypan, Cinnamongal, Archita Station, Pearypie, Momay 
Pa Pleon, Feonalita 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
ทุกวนั 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
ดี เพราะท าใหไ้ดค้วามรู้ทั้งในเร่ืองของผลิตภณัฑน์ั้นๆ โดยใหค้วามเห็นท่ีหลากหลาย 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
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เป็นขอ้มูลในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์
3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ

คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
แลร์ใหเ้พื่อนๆ ถา้เห็นวา่ดี และมีประโยชน์ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
มีการกลบัมาดูซ ้ าเม่ือตดัสินใจจะซ้ือ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีบา้ง แต่ไม่มาก เพราะส่วนมากจะดูท่ี Content และช่ือเสียงของเจา้ของบล็อกว่ามีความ
น่าเช่ือถือมากเพียงใด  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
หาขอ้มูลเพิ่มเติมจากเวบ็ไซตข์องตวัผลิตภณัฑ ์

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีบา้ง แต่ไม่ค่อยเช่ือถือ เพราะคนทัว่ไปอาจจะไม่มีประสบการณ์มากเหมือนบล็อก

เกอร์ 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีความส าคญัในการน ามาประกอบการตดัสินใจ 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มีบา้งแต่ไม่มาก เพราะอาจจะมีประสบการณ์นอ้ย 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
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70% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑน์ั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 35% ก็จะไม่เช่ือแลว้ 
ตอ้งมีขอ้มูล และภาพประกอบทั้งก่อน และหลงัใชผ้ลิตภณัฑ์นั้นๆ เพราะเป็นการพิสูจน์ว่า
สินคา้นั้นไดผ้ลจริงๆ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

นินสัรีน มะทา 
2. อาย ุ

33 ปี 
3. อาชีพ 

Public Relations 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

15 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
5 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
เพื่อความมัน่ใจวา่คนอ่ืนใชแ้ลว้เป็นอยา่งไร ดีจริงรึป่าว  

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Jeban และ Pantip โต๊ะเคร่ืองแป้ง เน่ืองจากมีคนแนะน ามา และดูน่าเช่ือถือ เพราะเป็นผูใ้ช้
จริง 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
ตอ้งการเปล่ียนยีห่อ้ท่ีใชอ้ยู ่แลว้เพื่อเปรียบเทียบกบัแบรนดอ่ื์นๆดว้ย 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
เฉยๆ ดูธรรมดา ไม่ไดดู้น่าต่ืนเตน้อะไร ดูเป็นเวบ็ปกติท่ีวไป 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ช่วยใหม้ัน่ใจมากข้ึนก่อนการตดัสินใจเปล่ียนแบรนด ์
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3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่เลย อ่านเองคนเดียว 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ไม่เลย ถา้อ่านแลว้ก็จะผา่นเลย 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีการวางรูปแบบของเวบ็ไซตท่ี์สวย ดูน่าเช่ือถือ ดูมีตวัตนอยูจ่ริง  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
หาเทสเตอร์มาลองใช ้เพราะจะตดัสินจากผลลพัท์ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีผล ดูใชม้าแลว้จริงๆ เหมือนฟังเพื่อนพูด 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มี อ่านเพื่อมา Weight น ้าหนกัดู ถา้มีคนด่าเยอะก็จะตดัไป 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี แต่ตอ้งเยอะๆ คอมเมน้ทท่ี์เป็นแง่บอกตอ้งมีปริมาณท่ีเยอะมากๆ แลว้ลองมาชัง่น ้าหนกัดู 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
80% ข้ึนไปต้องแนวโน้มว่าผลิตภัณฑ์นั้ นดี ถ้ามีคอมเม้นท์ไม่ดีสัก 20% ข้ึนไปก็จะเร่ิม
หวัน่ๆหรือไม่เช่ือแลว้ 
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ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ อยา่ไดล้องเชียวนะ ถา้อ่านเจอก็จะเร่ิมช่างใจ และอาจจะไม่กลา้
ลองผลิตภณัฑน์ั้น ถา้เป็นค าท่ีท าใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึนก็จะเป็นค าวา่ ตอ้งลอง มนัดีจริงๆ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



115 
 

 

แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

องคอ์ร สหชยัรุ่งเรือง 
2. อาย ุ

29 ปี 
3. อาชีพ 

Marketing Communications 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

11 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
7 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ใส่ใจในการดูแลสกินแคร์เป็นพิเศษ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- Pantip (โต๊ะ เค ร่ืองแป้ง) / Jeban / Cosmenet / Vanilla เพราะมีการรีวิวผลิตภัณฑ์ 

(review and ratings) เปรียบเทียบ pros and cons ของผลิตภณัฑห์ลายๆ แบรนด ์
- มีพวกบล็อกของบล็อกเกอร์ เช่น Feonalita, Ninabeautyworld, Mhunoiii, etc เพราะ

ชอบดูวา่เคา้มีผลิตภณัฑอ์ะไรออกมาใหม่บา้ง 
3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 

วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
- อ่านเม่ือสนใจจะซ้ือเพื่อทดลองใชผ้ลิตภณัฑท่ี์เพิ่งออกมาใหม่  
- อ่านเม่ืออยากรู้วา่มีผลิตภณัฑต์วัไหนท่ีดีกวา่ผลิตภณัฑท่ี์เราใชอ้ยูปั่จจุบนัหรือไม่ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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ก็ดีมีให ้Review & Ratings เพื่อท่ีเราจะไดอ่้านคอมเมน้ทข์องคนอ่ืนๆได ้
2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 

ประสิทธิภาพหลงัการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์, ขอ้มุลผลิตภณัฑเ์ชิงลึก 
3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ

คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่ค่อยแชร์ต่อเพราะบางเร่ืองเราอยากรู้ของเราเอง แต่ถา้เร่ืองท่ีจะแชร์ต่อจะเป็นพวกเน้ือหา
เก่ียวกบัการคน้พบอะไรใหม่ๆ ในผลิตภณัฑที์ออกใหม่ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ไม่ค่อย เพราะเราไดรั้บขอ้มูลไปเพียงพอแลว้ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีผลนะ เพราะเราก็เช่ือในส่ิงท่ีเคา้เขียนรีววิ ถา้บอกวา่มนัใชแ้ลว้ไม่เวร์ิคเราก็ไม่ซ้ือมาใช ้ 

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
หาเพิ่มจากการ Search Google เลย 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีความส าคญั เพราะคือคนท่ีทดลองใชจ้ริง น่าเช่ือถือ 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีความส าคญั ใชป้ระกอบการตดัสินใจ 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี เพราะส่วนตวัชอบไล่อ่านดู ถา้ผลส่วนใหญ่เป็น Positive ก็อยากท่ีจะลอง 
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4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
- เช่นใชแ้ลว้มา 2 สัปดาห์แลว้ขอบตาคล ้านอ้ยลง อยา่งน้ีน่าสนน่าซ้ือมาลอง 
- ใชแ้ลว้ไม่เห็นการเปล่ียนแปลงเลย อยา่งน้ีไม่ซ้ือมาใช ้
ขอ้ความท่ีดีควรจะมี 80% ของคอมเมน้ทห์มด ส่วนถา้มีคอมเมน้ท์ไม่ดีสัก 20% ข้ึนก็จะไม่
สนใจแลว้ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

นฎัฐาภรณ์ กาญจนประดิษฐ ์
2. อาย ุ

23 ปี 
3. อาชีพ 

Client Service 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

8 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
4 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Pantip / Vanilla เพราะอ่านง่าย และดูน่าเช่ือถือจากผูใ้ช้จริง มีทั้งรีวิวท่ีบอกว่าใช้แลว้ดีกบั
ไม่ดีดว้ยเหตุผลหลายๆ แบบ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านเม่ือจะซ้ือ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
มีเยอะมาก และเหมือนจะอวยแบรนดจ์นดูไม่น่าเช่ือถือเหมือนสมยัก่อน 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ถา้ตรงกบัปัญหาเร่ืองผวิท่ีสนใจ แลว้สกินแคร์นั้นตอบโจทย ์ก็มกัจะตามไปซ้ือ 
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3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แชร์ แค่เก็บไวเ้ป็นขอ้มูล 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
อ่านถา้อยูใ่นช่วงเปรียบเทียบหลายๆ เจา้ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีส่วน ถ้าบางเจา้ดูอวยเกินไป ดูไม่มีข้อเสียเลยจะดูปลอม รูปแบบท่ีมีการให้คะแนนก็
น่าสนใจ เพราะเขา้ใจง่ายเลยวา่มนัดีไหม  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
หาเพิ่มเติมอยา่งนอ้ยสามส่ีเวบ็ เพราะจะไดข้อ้มูลจากคนท่ีแตกต่างกนั 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีส่วนนอ้ย แต่การรีววิจากคนทัว่ไป บางก็ทีเขียนไม่ตรงประเด็นแบบบล็อกเกอร์ 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีส่วนมาก เพราะเกิดจากการใชจ้ริง 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มีเพราะเกิดจากการใช้จิง เช่นบางคนใช้แล้วแพ ้แต่บล็อกเกอร์บอกไม่แพ ้จะไดรู้้ว่ามนัมี
โอกาสแพไ้ดใ้นบางคนเช่นกนั 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
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คนท่ีมาให้คะแนนยืนยนัเช่นตวัน้ีให้ 10, 9, 8 ก็ช่วยเสริมว่าการรีวิวพูดไปในทางเดียวกนั 
แต่บางคนมาบอกว่าให้ 1, 2 เพราะกล่ินบา้ง เพราะเน้ือครีมบา้ง ก็มีผลว่าการรีวิวนั้นสรุป
แลว้แค่อวยผลิตภณัฑห์รือเปล่า 
ซ่ึงถา้มีขอ้ความดี 90% ข้ึนไปก็จะซ้ือ แต่ถา้ไม่ดีซกั 10% หรือมากๆ ก็จะไม่ซ้ือ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ปาลิดา เครือโสภณ 
2. อาย ุ

27 ปี 
3. อาชีพ 

ผูช่้วยผูจ้ดัการกองทุน 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

มากกวา่ 10 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
3-4 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากไดข้อ้มูลจากคนท่ีใช้ผลิตภณัฑ์จริงๆ ท่ีไม่ใช่จากพนกังานขาย เพราะรู้สึกวา่พนกังาน
ขายขายของเกินจริงเพราะแค่อยากท ายอด 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- Pupe So Sweet เพราะมีการรีวิวเก่ียวกับส่วนผสมทางวิทยาศาสตร์ และวิเคราะห์

ส่วนผสมนั้นอยา่งละเอียด ท าใหดู้น่าเช่ือถือและมีหลกัการ 
- Momay Pa Pleon เพราะจะออกแนว entertain หน่อยๆ ท าให้รู้สึกอยากดู เกิดเคล้ิมตาม

จะอยากอยากซ้ือตามมาใช้ แต่ลักษณะการพูดเร่ืองข้อมูลผลิตภัณฑ์ดูขายของมาก
เกินไป ท าใหไ้ม่เช่ือถือ 100% 

- Jeban และ Pantip เพราะเป็นตวัแทนของคนใช้หมู่มาก เป็นการใช้จากบุคคลทั่วไป
ลว้นๆ ไม่ใช่บุคคลท่ีมีช่ือเสียง อีกทั้งยงัมีการ feedback จากบุคคลทัว่ไปในระดบั mass 
มากข้ึน 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
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จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินค้าท่ีสนใจ จากนั้ นก็จะเข้าไปอ่านเพื่อหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
ให้ความรู้เพื่อประกอบการตดัสินใจซ้ือไดดี้ อีกทั้งปัจจุบนัมีคนรีวิวสินคา้ใหม่ๆเร่ือยๆ ท า
ให้สืบค้นข้อมูลได้ง่ายยิ่งข้ึน แต่ก็รู้สึกว่าต้องอ่านอย่างระมดัระวงัมากข้ึน เพราะมีการ
โฆษณาท่ีเยอะมาก รู้สึกว่าเช่ือถือไม่ได้เหมือนเม่ือก่อน ต้องอ่านเยอะๆมากข้ึนเพื่อ
ประกอบการตดัสินใจ 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
- ไดค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑท่ี์ก าลงัสนใจหรือผลิตภณัฑอ่ื์นๆ มากข้ึน 
- มี feedback จากคนใชท่ี้แทจ้ริง 
- เป็นการ entertain ตวัเองอยา่งนึงจากการเขา้มาอ่านคนท่ีคอมเมนท ์

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ถา้อ่านเองแลว้รู้สึกสนใจ หรือคิดวา่ขอ้มุลน้ีน่าสนใจ กจ้ะแชร์ต่อให้เพื่อนๆ ไดรู้้ผา่นช่อวง
ทาง Facebook 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
บางทีลืม แลว้คิดวา่จะซ้ือแน่ๆ ก็จะกลบัมาอ่านอีกรอบ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มี แต่ไม่มาก ถา้ถ่ายรูปสวย ก็จะรู้สึกว่าน่าอ่าน ดูน่าเช่ือถือ ดูมีความตั้งใจท ารีวิว เช่น เพจ
ของ PearyPie  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
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1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ถามเพื่อนท่ีรู้จกัว่ามีใครเคยใช้มั้ ย แต่จะไม่ถามพนักงานขายเด็ดขาด เพราะรู้สึกว่าไม่
น่าเช่ือถือ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มี แต่ไม่ค่อยไดเ้ขา้ถึงเท่าไร ส่วนมากจะเขา้ถึงแต่ช่องทางของคนมีช่ือเสียงอยูแ่ลว้ 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผล ท าใหเ้กิดความสนใจ ส่งผลใหไ้ปลองท่ีเคาน์เตอร์ 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี รู้สึกเป็นการสนบัสนุนจากผูใ้ชจ้ริงในปริมาณท่ีมาก ซ่ึงถา้คอมเมนทส่์วนใหญ่ไปในทาง
ทิศทางเดียวกนักบัคนรีวิวก็จะยิ่งตดัสินใจได้ง่ายข้ึน แต่ถา้สวนทางกนักบัคนรีวิวก็จะดูท่ี
ปริมาณของคอมเมนท ์ถา้มีมากพอ ก็จะเช่ือตามคอมเมนท ์

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
70% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑน์ั้นดี ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 35% ก็จะไม่เช่ือแลว้ 
ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ ระคายเคืองกบัแพ ้ถา้อ่านเจอก็จะเร่ิมช่างใจ และอาจจะไม่กลา้
ลองผลิตภณัฑน์ั้น 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ปรีวรา ชุณหวงศ ์
2. อาย ุ

25 ปี 
3. อาชีพ 

Planner 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

ประมาณ 10 ปี ตั้งแต่ข้ึน ม.ปลาย 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
3 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
เพราะเป็นคนไม่ค่อยมีเวลา ไม่สามารถไปหาพนกังานขายท่ีเคาน์เตอร์ได ้แต่ก็ตอ้งหาขอ้มูล
ก่อนซ้ือ เลยหาจากอินเตอร์เน็ตแทน 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Cleo Online เพราะรู้สึกว่าเป็นเวบ็ท่ีรวมโปรดกัตวัเด็ดท่ีสุดมาให้แลว้ เช่น กระทู ้“รวม 15 
ไอเทม็ส าหรับสาวผวิแหง้” เป็นตน้ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
ส่วนมากจะเจอจากการเล่น Facebook ถา้เล่นอยูแ่ลว้เจอการรีววิท่ีน่าสนใจก็จะเขา้ไปอ่าน 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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รู้สึกวา่ไม่ real เลย ดูเป็นการโฆษณามาก ท าให้ไม่สามารถเช่ือถือได ้อยา่งเช่น เดือนน้ีตวัน้ี
ดี เป็น Favorite Item แต่เดือนหนา้กลบัหายไปแลว้ บางทีก็รีวิวทุกอยา่งเกินไปท าให้รู้สึกวา่
ไม่ไดใ้ชจ้ริงๆ เพราะคนท่ีใชจ้ริง จะสามารถใชโ้ปรดกัทุกตวัขนาดน้ีไดอ้ยา่งไร 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
รู้สึกไดอ้พัเดทเทรนด์สกินแคร์ วา่ตอนน้ีตวัไหนมาแรง อีกทั้งยงัได ้Fact บางอยา่งเก่ียวกบั
ผิวหน้าท่ีน่าสนใจ เช่น ใตต้าด า ตอ้งพกัผ่อนเยอะๆ ไม่ใช่แค่ทา Eye Cream อยา่งเดียวแลว้
จะหายได ้

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แชร์ แต่ Tag เพื่อนๆ ใหเ้ขา้มาอ่านแทน 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
มี ถา้ขอ้มูลนั้นละเอียดมากๆ เยอะมากๆ แลว้เกิดจ าไมได ้ก่อนซ้ือก็จะกลบัมาอ่านอีกรอบ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีผลต่อการอ่าน ถา้ฟอนตส์วย สีสวย อ่านง่าย ก็ท  าใหอ้ยากอ่าน 

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ไม่ค่อย ส่วนมากถา้อ่านเสร็จก็จะตดัสินใจเลย 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีผล ดู Real ดูว่าได้ใช้มาจริงๆ แต่ถ้ายิ่งรู้ว่าคนท่ีมารีวิวนั้นเป็นใคร ก็จะยิ่งท าให้

น่าเช่ือถือมากข้ึน 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีความส าคญัมาก จะอ่านทุกคร้ังแบบ skim 
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3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มีผล ถา้มีคอมเมน้ทท่ี์ Negative เยอะมากๆ ก็จะท าให้ไม่ซ้ือแลว้ หรือถา้มีคอมเมน้ทใ์ห้การ
สนบัสนุนมากๆ ก็จะท าใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
70% ข้ึนไปต้องบอกว่าผลิตภัณฑ์นั้ นดี ต้องใช้จริงมาแล้วได้ผลลัพท์ว่าดี แต่ต้องไม่ดู
ละเอียดจนเกินไปจนเหมือนโดนซ้ือให้มาคอมเมน้ท ์ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดีสัก 30% ข้ึนไปก็
จะไม่เช่ือแลว้ ไม่กงัวลกบัค าวา่แพ ้เพราะไม่ใช่คนท่ีผวิแพง่้าย 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

พบยนิดี พุดซอ้น 
2. อาย ุ

27 ปี 
3. อาชีพ 

Visual Merchandiser 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

7-8 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
2-3 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากรู้วา่ท่ีเราก าลงัจะลงทุนไปคุม้ค่ามั้ย ไดผ้ลมั้ย หรือไม่ไดผ้ลเลย 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Search จาก Google ดว้ยช่ือผลิตภณัฑท่ี์รู้จกัอยูแ่ลว้ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินค้าท่ีสนใจ จากนั้ นก็จะเข้าไปอ่านเพื่อหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
ดูรก ไม่สะอาดตา แต่ตวัหนงัไม่เยอะมาก ท าใหอ่้านง่าย 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
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ได้รู้ว่าโปรดักท่ีเราก าลงัหาขอ้มูลอยู่นั้นควรซ้ือหรือไม่ควรซ้ือ คุม้ค่าท่ีจะลงทุนมั้ย ผูใ้ช้
อ่ืนๆไดผ้ลมั้ย เราก็อยากไดผ้ลตาม 

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่เลย ส่วนมากจะแชร์ในไลน์กลุ่มเท่านั้นใหก้บัเพื่อนๆท่ีสนใจเหมือนๆกนั 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ไม่กลบัมาอ่านแลว้ ถา้อ่านไปแลว้ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
ไม่เลย เช่ือในของ Admin หรือ Content ท่ีน าเสนอมากกวา่  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
อ่านแลว้ก็จะซ้ือเลย ไม่ไดห้าขอ้มูลเพิ่มเติม 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีผล ชอบอ่านอะไรแบบน้ี เพราะรู้สึกวา่เคา้ใชจ้ริง ไม่มีการโฆษณา 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
ชอบอ่าน ดูวา่คนส่วนมากเห็นดว้ยกบัการรีววิโปรดกัท่ีผูเ้ขียนๆข้ึนมั้ย 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี รู้สึกเป็นการสนบัสนุนจากผูใ้ชจ้ริงในปริมาณท่ีมาก ซ่ึงถา้คอมเมนทส่์วนใหญ่ไปในทาง
ทิศทางเดียวกนักบัคนรีวิวก็จะยิ่งตดัสินใจได้ง่ายข้ึน แต่ถา้สวนทางกนักบัคนรีวิวก็จะดูท่ี
ปริมาณของคอมเมนท ์ถา้มีมากพอ ก็จะเช่ือตามคอมเมนท ์



134 
 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
70% ข้ึนไปตอ้งแนวโน้มว่าผลิตภณัฑ์นั้นดี ก็จะตดัสินใจซ้ือ หรือมีคนมาคอมเมน้ท์ว่าจะ
กลบัมาซ้ือต่ออีกแน่นอน ท าให้เรามัน่ใจไดว้า่โปรดกันั้นดีแน่นอน แต่ถา้มีคอมเมนนทไ์ม่ดี
สัก 30% ข้ึนไปก็จะไม่ซ้ือ ค าท่ี Concern ก็จะเป็นค าวา่ ใชแ้ลว้ไม่ไดผ้ล ท าใหไ้ม่อยากลงทุน
กบัโปรดกันั้น 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

พิมนารา กิจประสาน 
2. อาย ุ

29 ปี 
3. อาชีพ 

ผูแ้ทนยา 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

10 ปี ตั้งแต่อาย ุ18 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
5 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ตอ้งการรู้ขอ้มูลผลิตภณัฑ์ และหาผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมกบัผิวหน้า จะถามคนอ่ืนก็เกรงใจ 
ถา้หาเองไดข้อ้มูลมากกวา่ ละเอียดกวา่ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- เร่ิมจากเสิจ Google โดยการเสิจจากความตอ้งการของตวัเองหรือปัญหาของผิว ณ ตอน

นั้ น แล้วให้  Google พาไป พอได้แบรนด์ท่ีสนใจแล้วนั้ นจะเอาช่ือแบรนด์และ
ผลิตภณัฑ์นั้นไปหาขอ้มูลเพิ่มเติมต่อ โดยการเสิจ Google อีกเช่นกนั จริงๆเป็นคนไม่
เช่ือบล็อก แต่อ่านเพื่อหาขอ้มูลประกอบการตดัสินใจเฉยๆ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินค้าท่ีสนใจ จากนั้ นก็จะเข้าไปอ่านเพื่อหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑน์ั้นๆ หรือเม่ือผวิมีปัญหาจึงจะเร่ิมคน้หาขอ้มูล 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
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1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
เป็นอะไรส าคัญมาก ข้อมูลต้องดุน่าเช่ือถือ บวกกับต้องอ่านง่าย มีประโยชน์ต่อการ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
เป็นการสะสมขอ้มูลเร่ือยๆ เม่ือผิวมีปัญหาก็จะท าใหนึ้กถึง โดยจะเช็คจากหลายๆแหล่ง ไม่
ปักใจเช่ือจากแหล่งเดียว และเปรียบเทียบวา่ขอ้มุลตรงกนัมั้ย จะเช่ือจากผูใ้ชจ้ริง ไม่ใช่จาก
นายหนา้หรือพนกังานขาย 

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่แสดงความคิดเห็นหรือแชร์ต่อ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
เป็นคนหาขอ้มุลจากหลายๆแหล่ง ท าให้บางคร้ังเกิดลืมขอ้มูลไป บางคร้ังก็จะกลบัมาอ่าน
ซ ้ าใหม่ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีผลต่อการอ่าน โดยตอ้งอ่านง่าย น่าเช่ือถือ ไม่ใช่มีแต่น ้ า  เพราะเป็นคนหาขอ้มูลเยอะมาก 
จึงชอบอะไรท่ีเป็นสรุป กระชับ แต่ไม่ต่อการตดัสินใจซ้ือ จะหาจากหลายๆแหล่งก่อน 
สุดทา้ยแลว้เด๋ียวค่อยมาตดัสินใจเอง 

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ถามเพื่อนท่ีรู้จกัวา่มีใครเคยใชม้ั้ย หรือเวบ Pantip ท่ีเป็นผูใ้ชจ้ริง 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีความส าคญัต่อการอ่าน แต่ก็ยงัไม่เช่ือเท่าไร แค่รู้สึกวา่เคา้ใชจ้ริง น่าจะไดผ้ลจริง 
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b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผลมาก ท าใหเ้กิดการคลอ้ยตาม และเกิดความคิดวา่ “อ๋อๆ แบบน้ีน่ีเอง” 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มี ถา้มีในปริมาณท่ีเยอะมาก 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
ผิวตอ้งคลา้ยของเรา และตอ้งเป็นความคิดเห็นท่ีเป็นดา้นดี 90% ข้ึนไป ถ้ามีขอ้ความเร่ือง
อาการแพ ้จะรู้สึกกงัวลมากข้ึน อาจท าใหไ้ม่ซ้ือ ถา้แต่มาในปริมาณท่ีนอ้ยมากๆ ไม่ถึง 5% ก็
อยากจะลองดว้ยตวัเอง 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ปรางค ์เทพินทราภิรักษ ์
2. อาย ุ

27 ปี 
3. อาชีพ 

Public Relations 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1-2 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
4-5 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากรู้วา่คนอ่ืนคิดยงัไงบา้ง อยากรู้จากคนท่ีใชจ้ริง 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
- เสิจจาก Google โดยจะเร่ิมอ่านตั้งแต่เวบ็แรกท่ีข้ึน 
- Jeban, Pantip, Blog ท่ีคุน้หูคุน้ตา โดยส่วนตวัแลว้จะไม่ค่อยเช่ือบล็อกเกอร์ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จะอ่านก็ต่อเม่ือมีสินคา้ท่ีสนใจ เช่น จากส่ือ จากเพื่อน จากนั้นก็จะเขา้ไปอ่านเพื่อหาขอ้มูล
เพิ่มเติมเก่ียวกบัผลิตภณัฑน์ั้นๆ โดยเก็บขอ้มุลโดยการอ่านผา่นๆหลายๆแหล่ง 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
มีเอกลกัษณ์ของตวัเอง แต่ชอบท่ีอ่านง่ายๆ อยา่ง Jeban ท่ีไม่รก 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
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ไดค้วามรู้สึกวา่ไดอ่้านขอ้มูลจากคนท่ีใช่สินคา้นั้นจริงๆมารีววิ 
3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ

คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่เลย เก็บไวค้นเดียว 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
จะกลบัมาอ่านกรณีท่ีคิดจะซ้ือ จะขอกลบัมาอ่านอีกรอบ 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีส่วน ท าใหดู้น่าเช่ือถือ สนใจ แต่จะไม่เช่ือง่ายๆ  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
มี เช่น ถามเพื่อนอีกที หรือ Walk In ไปลองเอง 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มี น่าเช่ือถือกวา่ แต่ตอ้งผา่นการอ่านจากบล็อกเกอร์ก่อน 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีมาอ่านตรง Top Comment  เพื่อเป้นความรู้เพิ่มเติม 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
เนน้ เจา้ของกระทูม้ากกวา่ เพราะคอมเมน้ทดู์สะเปะสะปะไปมา ไม่สามารถกรุ๊ปค าเป็นกลุ่ม 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ระริน พิเชษฐศิลป์ 
2. อาย ุ

26 ปี 
3. อาชีพ 

Client Service 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

2 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
3 ปี 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
อยากรู้วา่ยีห่อ้ไหนดี และอยากทราบราคาของสินคา้ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
อ่านจาก Pantip และมีเพื่อนท่ีเป็นบิวต่ีบล็อกเกอร์แนะน า 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
ไม่ค่อยอ่านบ่อย ประมาณ 2 คร้ังต่อเดือน หรืออ่านตอนวา่ง 

 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
คิดวา่ปัจจุบนัดูสวยดี และดูมีลูกเล่นเยอะกวา่สมยัก่อน ภาพโปรดกัและราคาก็ดูชดัเจน 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ไดรู้้ถึงสรรพคุณของสินคา้ท่ีเราไม่เคยรู้มาก่อนเลยเพิ่มมากข้ึน 
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3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่ค่อยแสดงความคิดเห็น แต่จะแชร์บา้งบางคร้ังในสินคา้ท่ีเราช่ืนชอบ หรือดูน่าสนใจ 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
อ่านบา้งบางคร้ังในกรณีท่ีจ ารุ่นของสินคา้ไม่ได ้

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีอิทธิพล เพราะถา้ภาพลกัษณ์ดูดี สินคา้ก็จะดูน่าเช่ือถือดว้ย  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
มี เช่น ถามเพื่อนหรือคนรู้จกั หรือ search จาก Google และอ่านขอ้มูลประกอบ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีผล เพราะไดข้อ้มูลท่ีดูค่อนขา้งเป็นความจริง 
b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผล เพราะได้ความคิดเห็นของคนท่ีเคยใช้มาแล้วในวงกวา้งข้ึน และครอบคลุม

มากข้ึน 
3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 

ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มีผล เพราะถา้เคา้แสดงความคิดเห็นในเชิงแง่ดี น่าสนใจ เราก็อยากจะซ้ือตาม แต่ก็จะไม่ได้
ดูจากแหล่งๆ เดียว จะดูจากหลายๆ แห่งแลว้น าขอ้มูลมาประกอบกนั 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
70% ข้ึนไปตอ้งแนวโนม้วา่ผลิตภณัฑน์ั้นดี ถา้มีคอมเมน้ทไ์ม่ดีสัก 35% ก็จะไม่เช่ือแลว้ 
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ตอ้งเห็นผล และไดผ้ลจริง คุณภาพดี จากนั้นจะเปรียบเทียบราคาต่อ ถา้ราคาสมเหตุสมผล ก็
จะซ้ือตาม ใหค้วามส าคญักบัราคา เพราะอยากไดผ้ลิตภณัฑท่ี์ดีและราคาสมเหตุสมผล 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

นภสันนัท ์เชาวดี์ 
2. อาย ุ

26 ปี 
3. อาชีพ 

เลขานุการ 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

11 ปี 
5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง

ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
เร่ิมมาอ่านรีวิวกอ้ประมาณช่วงมหาลยัปี 2 เพราะเร่ิมมีโทรศพัท์ท่ีมีอินเตอร์เน็ตเน็ต ก็เลยดู
ไปเร่ือยๆ ก็ประมาณ 7 ปีแลว้ 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
เพราะวา่อยากทราบประสบการณ์หลงัใช ้วา่ใชแ้ลว้เป็นยงัไง ดีมั้ย แพห้รือเปล่า เห็นผลหรือ
เปล่า เพราะเราเองไม่มัน่ใจ ว่าใช้แลว้จะเป็นไง แลว้สกินแคร์มนัเป็นส่ิง Sensitive มีผลต่อ
ผิวโดยตรงเลย อาจเกิดอนัตรายได ้และกระปุกนึงก็ไม่ไดถู้กๆ กลวัหน้าแพด้ว้ย เลยดูรีวิว 
เพื่อสร้างความมัน่ใจ และช่วยในการตดัสินใจเลือกซ้ือไดเ้ร็วมากข้ึน  

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
ก็จะดูจาก Pantip เพราะวา่เป็นเวบ็ดงั คนมารีวิวเยอะ คนมาโตต้อบเยอะดี อพัเดทเร็ว ส่วน 
Jeban กอ้จะเด่นดา้นรีวิวความสวยงาม ส่วนมากจะมีภาพหรือเน้ือหาท่ีน่าสนใจ สวยงาม
อ่านง่าย หรือไม่ก็รีวิวสินคา้ของผลิตภณัฑ์นั้นๆ เพราะตรงกบัส่ิงท่ีเราอยากหาพอดี หาง่าน 
จะเจอหลายๆผลิตภณัฑข์องยีห่อ้นั้นๆดว้ย ส่วนตวัไม่ไดต้ามติดบล๊อคเกอ้คนไหนเลย 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
จริงๆ ก็อ่านประมาณ 2 อาทิตยค์ร้ัง จะเขา้ไปอพัเดทวา่มีอะไรใหม่ๆ น่าสนใจบา้ง แต่ถา้ช่วง
ท่ีของหมด และอยากไดเ้ลย ก็จะดูรีววิไปเร่ือยๆทุกวนั 
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ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
รู้สึกวา่ภาพสวยมาก แต่วา่บางทีภาพก็ไม่สะทอ้นความจริง หรือลายละเอียดบางอยา่ง แบบ
พวกสี ร้ิวรอย สิว มนัแต่งกนัได ้และก็การเขียนค่อนขา้งส าคญั ควรจะเขียนให้กระชับ มี
อรรถรส เพราะคนไม่ไดมี้เวลามานัง่อ่านยาวๆ Content ท่ีชดัเจน และมีสรุป จะชอบมากๆ 
พวกโทนสี ส่วนตวัชอบสีขาว ดูสะอาดตาดี ตวัอกัษรขอใหญ่ๆ เราจะได้ไม่ตอ้งเพ่งมาก 
แลว้ก็บล็อกเกอร์ ตอ้งหาจุดเด่น ท่ีแตกต่างของตวัเอง เพื่อจะไดใ้หค้นจ าไดล้ะนึกถึง 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
ช่วยในการตดัสินใจซ้ือ หรือคาดคะเนวา่จะเปนไปอยา่งท่ีคิดหรือเปล่า ท าให้มัน่ใจมากข้ึน 
ท าใหรู้้ความแตกต่างของแต่ละผลิตภณัฑด์ว้ย 

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง)  
ไม่ค่อย ไม่เคยแสดงความคิดเห็นเลย เพราะวา่ ตอ้งการเขา้ไปหาขอ้มูลอยา่งเดียว ไม่มีเวลา
มากกว่านั้น แล้วก้อไม่ค่อยได้แชร์ด้วย คิดว่าเป็นเร่ืองส่วนตวัของตวัเอง มนัไม่ได้เป็น
ประโยชน์มาก เพราะวา่สกินแคร์มนัตอ้งแลว้แต่คน บางคนใชแ้ละชอบต่างกนั 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
มีนะ โดยเฉพาะพวกท่ีมนัยอ่ยมาใหเ้เลว้ เช่น รีวิว 10 อนัดบั ไรง้ี เพราะวา่อ่านง่าย และตอน
แรกจะอ่านแบบกวาดไปกวา้ง แต่พอเราตดัช๊อยส์ละ จะกลบัไปอ่านตวัเลือกท่ีเลือกอีกคร้ัง 
หรือใกลจ้ะซ้ือจริงๆละ จะกลบัมาอ่านเพื่อคอนเฟิร์มอีกที  

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
มีนะ คือ มนัมีผลมาก  

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
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1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
มีนะ ก็ดูตามเวบ็ กบัยูทูบ วา่เคา้ใชแ้ลว้เหมือนเราหรือเปล่า ท าให้มัน่ใจในของท่ีซ้ือมามาก
ข้ึน โดยเฉพาะอนัท่ีมนัแพงๆ อะ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
ก็มีอิทธิพล แต่ไม่มากเท่าไหร่ ขอ้มูลไม่ไดลึ้กมาก ข้ึนอยูก่บัรายละเอียดท่ีเคา้ให้มา

ดว้ยมากกวา่ 
b. ค  าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
อนัน้ีก็ส าคญันะ แต่ไม่รู้ไวใ้จไดม้ากแค่ไหน ยิง่เราไดฟั้งความเห็นจากหลายๆ คนก็

ยิง่ดี จะไดม้าประกอบการตดัสินใจไดม้ากข้ึน ชอบอ่านตรง Comment ดว้ยซ ้ า ไดรั้บไอเดีย
หลายๆ มุมดี 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
ข้ึนอยูก่บัวา่เคา้เช่ียวชาญดา้นนั้นๆหรือเปล่า ดูเป็นคนท่ีดุน่าเช่ือถือมั้ย 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
ตอ้งมองในหลายๆ มุม เป็นการให้คะแนนเป็นตวัเลขเลยก็ดี เช่น เต็ม 10 ให้เท่าไหร่ เทียบ
กบัอีกรุ่นก็ดี ใหเ้ห็นความแตกต่าง 
ซ่ึงขอ้ความท่ีดีตอ้ง 90% เลย ถา้น้อยว่าน้ีไม่ซ้ือ เพราะวา่ ของพวกน้ีทดแทนไดง่้ายมาก ถา้
มนัอาจจะไม่ดี เราก็แค่หาใหม่ ถา้ไม่ดีก็ 10% ไม่ดีก็ไม่เอาแลว้ ไม่อยากเส่ียง 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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แบบสอบถำม 
 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อกำรตัดสินใจซ้ือสินค้ำประเภทผลติภัณฑ์ดูแลผวิหน้ำ (Skin Care) 
ผ่ำนส่ือสังคมออนไลน์ ของผู้บริโภคกลุ่ม Gen Y ในกรุงเทพมหำนคร 

 
ค ำอธิบำย 
              แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนเพื่อน าขอ้มูลท่ีได้ไปประกอบการศึกษางานวิจยั โดยขอ้มูลท่ี
ไดรั้บจากท่าน ทางผูว้ิจยัจะเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและน าไปใชด้า้นการศึกษาเชิงวิชาการเท่านั้น
ค าตอบของท่านไม่มีขอ้ใด ถูกหรือผดิ หรือกระทบต่อตวัท่านแต่อยา่งใด จึงขอความกรุณาโปรดช่วย
ตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอยา่งเป็นอิสระ  
 
แบบสอบถำมชุดนีแ้บ่งเป็น 4 ส่วน 
 
ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการเปิดรับส่ือสังคมออนไลน์เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 
ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
 
              ขอขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นอย่างยิ่ง 
ขอ้คิดเห็นเห็นของท่านจกัเป็นประโยชน์อย่างสูงในเชิงวิชาการและขอยืนยนัว่าขอ้มูลของท่านจะ
เป็นความลบัอยา่งสูงสุดและใชเ้พื่อประโยชน์ทางวชิาการเท่านั้น  
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ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไป 
1. ช่ือ นามสกุล 

ธนัยช์นก นิพพานนท ์   
2. อาย ุ

25 ปี 
3. อาชีพ 

เลขานุการ 
4. ประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

ใชผ้ลิตภณัฑดู์แลผิวหนา้เป็นประจ า สลบัสับเปล่ียนกนัไป โดยเนน้ผลิตภณัฑ์ท่ีให้ความชุ่ม
ช่ืน เติมน ้าใหผ้วิ 

5. ประสบการณ์การอ่านรีวิว หรือบทความจากเวบ็ไซต์หรือบล็อคในการสืบคน้ขอ้มูลเร่ือง
ผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
ส่วนมากจะอ่านรีววิของ Nina Beautyworld เน่ืองจากสภาพผวิแพง่้ายเหมือนกนั รู้สึกวา่รีวิว
แต่แบรนดท่ี์มีช่ือเสียง น่าเช่ือถือจริงๆ 

 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการอ่านรีววิ หรือบทความ เร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้จากเวบ็ไซตห์รือบล็อก 

1. เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกอ่านรีววิ หรือบทความเก่ียวกบัเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 
เพื่อให้รู้จกัผลิตภณัฑ์ใหม่ๆ ท่ีออกมา รวมถึงผลตอบรับท่ีไดเ้บ้ืองตน้ ก่อนไปทดลองซ้ือมา
ใชจ้ริงดว้ยตนเอง รวมไปถึงการเลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์หเ้หมาะกบัผวิหนา้ 

2. ท่านมีการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าจากเว็บไซต์หรือบล็อคใด 
เพราะเหตุใด 
Nina Beautyworld เน่ืองจากมีสภาพผิวบอบบางแพง่้ายคลา้ยๆ กนั และรีวิวแต่ผลิตภณัฑ์ท่ี
ค่อนขา้งน่าเช่ือถือ เป็นเคาน์เตอร์แบรนดซ์ะส่วนใหญ่ 

3. ท่านมีความถ่ีในการอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหนา้บ่อยแค่ไหน (ความถ่ี 
วนั-เวลาท่ีอ่าน) 
ถา้ข้ึนมาใน New feeds Facebook ก็อ่านทุกวนั แต่ถา้ช่วงไหนมีปัญหาผิวท่ีตอ้งการแกไ้ขก็
จะเสิร์จหาอ่านเอง 

ส่วนที่ 3 รูปแบบของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า กับการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค 

1. คุณคิดอยา่งไรกบัรูปแบบของเวบ็ไซตห์รือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ในปัจจุบนั 
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รู้สึกว่าบล็อกเกอร์แต่ละคนมีจุดเด่นท่ีไม่เหมือนกนั ท าให้การติดตามอ่านมีความน่าสนใจ 
แต่ปัจจุบนัมีบล็อกเกอร์เยอะมาก อีกทั้งยงัรู้วา่ถูกจา้งมารีวิว แต่ก็ยอมอ่าน เพราะรู้สึกว่าได้
ความรู้ 

2. คุณไดรั้บประโยชน์จากเร่ืองหรือเน้ือหาท่ีอ่านอยา่งไรบา้ง 
เป็นขอ้มูลประกอบการตดัสินใจซ้ือ ไดศึ้กษาเก่ียวกบัรายละเอียดของผลิตภณัฑ์เบ้ืองตน้ได้
อยา่งเขา้ใจง่ายเหมือนเพื่อนมาเล่าให้ฟัง อีกทั้งยงัเหมือนเป็นคลงัขอ้มูล เม่ือเวลาผา่นไปเจอ
สินคา้ท่ีเคยอ่าน ก็อาจจะซ้ือมาลองใช ้

3. เม่ือท่านอ่านรีวิว หรือบทความเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามาแล้ว ท่านมีการแสดงความ
คิดเห็น หรือแชร์ต่อหรือไม่ เพราะอะไร (ในกรณีท่ีมีการแสดงความคิดเห็น เร่ืองอะไร 
กรุณายกตวัอยา่ง) 
ไม่ค่อยแสดงความคิดเห็น แต่ถา้บทความไหนเขียนไดน่้าเช่ือถือ น่าสนใจก็จะมีการแชร์ต่อ
ใหเ้พื่อนๆ ไดอ่้าน 

4. มีการกลบัมาดูซ ้ าท่ีเวบ็นั้นหรือไม่ เพราะอะไร 
ถา้ส่ือสารน่าสนใจ มีขอ้มูลน่าเช่ือถือ ไม่ขายของมากเกินไป ก็เขา้มาดูซ ้ า 

5. คุณคิดว่า รูปแบบของเวบ็ไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้ามีอิทธิพลต่อการอ่าน 
และการตดัสินใจซ้ือของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด ช่วยอธิบาย 
การจดัเรียงขอ้ความให้อ่านง่าย เน้ือหาของเวบ็ไซตน่์าสนใจ ดูตั้งใจท า มีผลท าให้อยากอ่าน
มากข้ึน 

 
ส่วนที่  4 อิทธิพลของเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภัณฑ์ดูแลผิวหน้า  และความเห็นของผู ้ใช้
ผลิตภณัฑ ์(Pure User) กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑดู์แลผวิหนา้ 

1. เม่ือท่านตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีส่ือเวบ็ไซตห์รือบล็อกแนะน าแลว้ ท่านมีการหาขอ้มูลของ
ผลิตภัณฑ์เพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืน (ยกตวัอย่างเช่น เว็บไซต์อ่ืนๆ นิตยสาร รายการทีว ี
หนงัสือพิมพ)์ อีกหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
ถา้สนใจจะซ้ือจริงๆ ก็มีการหาขอ้มูลเพิ่มเติมจากช่องทางอ่ืนๆดว้ย เช่น บล็อกอ่ืน หรือพนั
ทิป เป็นตน้ 

2. นอกจากผูเ้ขียนเว็บไซต์หรือบล็อกเร่ืองผลิตภณัฑ์ดูแลผิวหน้าแล้ว ปัจจยัอ่ืนๆ ในหัวข้อ
ต่อไปน้ีท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑมี์ความส าคญักบัคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 

a. รีววิสินคา้จากคนทัว่ไป 
มีบา้ง ถา้ปัญหาผวิคลา้ยๆกนั และดูท่ีลกัษณะการเขียน ดูวา่น่าเช่ือถือมั้ย 



153 
 

b. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะของบุคคลอ่ืนๆ ท่ีเคยใชสิ้นคา้มาแลว้ 
มีผล โดยจะอ่านท่ี Top Comment จะเป็นตัวช่วยสนับสนุนหรือช่วยให้เรา
เอะใจ โดยไม่เช่ือการรีววิมากเกินไป 

3. ค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไปมีความน่าเช่ือถือ และอิทธิพลต่อการตดัสินใจ 
ซ้ือสินคา้ของคุณหรือไม่ เพราะเหตุใด 
มีแต่ไม่มาก จะเช่ือตาม Content มากกวา่ ดูน่าเช่ือถือมากกวา่ จะเช่ือถือในจรรยาบรรณของ
คนมารีววิ 

4. ขอ้ความ หรือเกณฑ์ในการตดัสินใจซ้ือตามค าแนะน า หรือขอ้เสนอแนะจากบุคคลทัว่ไป
ของคุณจะตอ้งเป็นอยา่งไร และมีรูปแบบอยา่งไร 
มีข้อมูลของผูใ้ช้ ว่ามีสภาพผิวเป็นอย่างไร ตรงกับเราไหม ใช้แล้วก่อนใช้หลังใช้เป็น
อย่างไร ใช้มานานแค่ไหน คือตอ้งมีขอ้มูลท่ีละเอียดและน่าเช่ือถือได ้แต่ถ้ามีคนมาแสดง
ความคิดเห็นวา่แพเ้กิน 50% ก็จะไม่ซ้ือแลว้ ให้ความส าคญักบัค าวา่ แพ ้มาก เพราะเป็นคน
ผิวแพง่้าย ไม่กลา้เส่ียง ถา้มีคนบอกว่าไม่ได้ผลหรือใช้แลว้ไม่เห็นผลก็จะไม่สนใจเท่าไร 
รู้สึกวา่ลองเองดีกวา่ 

 
ขอขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน ความคิดเห็นของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างย่ิงในเชิงวิชาการ 
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