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บทคัดย่อภาษาไทย  

ชื่อเรื่อง รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความ
เชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ใน
กรุงเทพมหานคร 

ผูว้ิจยั วรศิรา จีระวงศส์วุรรณ 
ปรญิญา บรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต 
ปีการศกึษา 2566 
อาจารยท์ี่ปรกึษา อาจารย ์ดร. เศรษฐวสัภุ ์พรมสิทธ์ิ  

  
การวิจัยในครัง้นีม้ีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาเก่ียวกับปัจจัยรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด  และ 

คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของ

ผู้หญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใชใ้นการวิจัยครัง้นีค้ือ กลุ่มลูกคา้ผูห้ญิงวัย

ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 24 ปีขึน้ไป ที่เคยรบัชมคลิปวิดิโอของอินฟลูเอนเซอรท์ี่น าเสนอขอ้มลู

เก่ียวกับคลินิกหรือการเสริมความงามแบบหตัถการ จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ

เก็บรวบรวมข้อมูล ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉล่ีย ค่า

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานดว้ยสถิติการวิเคราะหเ์ชิงถดถอยพหุคูณ  โดยมีระดับนัยส าคัญที่ 

0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อให้

ความรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ

หตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนเนือ้หาเพื่อ

สรา้งแรงบนัดาลใจ ไม่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ใน

กรุงเทพมหานคร 2) ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความ

เชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดงึดูดใจ ดา้นความเป็นพลวตั ดา้นความปรารถนาดี มีผลต่อความ

เชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร  อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 
ค าส าคญั : รูปแบบเนือ้หาเชงิการตลาด, คณุลกัษณะความนา่เชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร,์ ความเชื่อมั่นในคลินิก
เสรมิความงามแบบหตัถการ 
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The purpose of this research is to study the factors of content marketing and influencer 

characteristics affecting trust in medical procedure beauty clinics of young working women in 

Bangkok. The sample group used in this research consists of 400 young female customers in 

Bangkok, aged 24 years and above, who have watched video clips of influencers presenting 

information about beauty clinics or medical procedures. The questionnaires are used as a tool for 

data collection. The statistical values used for the data analysis include percentage, mean, and 

standard deviation. The research hypothesis test used multiple regression analysis with a significance 

level of 0.05. The results of the hypothesis testing revealed the following: (1) content marketing 

factors, which included informative, entertaining and persuasive content, influencing trust in medical 

procedure beauty clinics of early working women in Bangkok with a statistical significance level of 

0.05. and (2) factors of inf luencer characteristics, which include expertise, trustworthiness, 

attractiveness, dynamism, and goodwill influenced trust in medical procedure beauty clinics of young 

working women in Bangkok with a statistical significance level of 0.05. 

 
Keyword : Content marketing Influencer characteristics Trust in medical procedure beauty clinics 
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กิตติกรรมประกาศ 
  

สารนิพนธฉ์บบันีส้ามารถส าเรจ็ลลุว่งไปไดอ้ย่างสมบูรณ ์เนื่องจากความเมตตากรุณาอย่าง
สูงจาก อาจารย ์ดร.เศรษฐวัสภุ ์พรมสิทธ์ ซึ่งเป็นอาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ ที่กรุณาใหค้ าแนะน า
ปรกึษา ช่วยเหลือ และตรวจแกไ้ขขอ้บกพรอ่งต่างๆ ในการท าวิจยัใหม้ีความถูกตอ้งและครบถว้นของ
เนือ้หา ตลอดจนช่วยเหลือในเอกสารที่เก่ียวขอ้งในการท าสารนิพนธฉ์บบันีใ้หม้ีความสมบูรณ์ยิ่งขึน้  
ผูว้ิจยัรูส้กึซาบซึง้ในความกรุณา และขอกราบขอบพระคณุอาจารยเ์ป็นอย่างสงูไว ้ณ โอกาสนี ้

ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคณุ รองศาสตราจารยด์ร. ชื่นสมุล บนุนาค และ ผูช้่วยศาสตราจารย์
ดร. กาญณ์ระวี อนันตอัครกุล ที่กรุณาเป็นกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสารนิพนธ์ ใหค้ าแนะน า 
ขอ้เสนอแนะต่างๆเพื่อปรบัปรุงแกไ้ขขอ้บกพรอ่งอนัเป็นประโยชนอ์ย่างยิ่งแก่ผูว้ิจยั 

ผูว้ิจัยขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยร์ะดับบณัฑิตศึกษาในคณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคม
ทุกท่าน ที่ไดใ้หค้วามความรู้ และมอบประสบการณ์ที่ดีแก่ผูว้ิจัยในรั้วมหาวิทยาลัยครัง้นี ้ รวมถึง
เจา้หนา้ที่ของคณะบริหารธุรกิจเพื่อสงัคมอย่าง พี่เหมย เป็นที่ส  าคญั ที่คอยตอบค าถามเป็นที่ปรกึษา
และใหค้วามช่วยเหลือผูว้ิจัยมาอย่างดีมากโดยตลอดขั้นตอนในการเรียนและท าสารนิพนธ์  และ
ผู้วิจัยต้องขอขอบพระคุณ  ผู้ตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นี ้ด้วย ที่ให้ความช่วยเหลือในการตอบ
แบบสอบถามเป็นอย่างดี เพื่อท าใหง้านวิจยัเป็นไปไดอ้ย่างสมบรูณแ์ละมีคณุภาพ 

ท้ายที่สุด ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่และครอบครัว ที่ให้การสนับสนุน 
ส่งเสริมและเป็นก าลังใจที่ส  าคัญยิ่งแก่ผูว้ิจัยในการศึกษาระดับปริญญาโทจนท าใหผู้ว้ิจัยประสบ
ความส าเร็จ ขอขอบคุณตัวเองที่อดทนเพื่อใหก้ารศึกษาระดับปริญญาโทและการท าสารนิพนธ์นี ้
ส  าเร็จลลุ่วง และขอขอบคณุก าลงัใจที่ดีจากเพื่อนๆ ทัง้เอิรน์ กลุ่มพสบั๋นกนั กลุ่มพี่เอิก้เทอมนีจ้บแน่ 
และกลุ่มสุขุมวิทซอย11  ทุกคนที่คอยใหก้ าลงัใจ เขา้ใจและใหค้ าแนะน าต่างๆ ช่วยเหลือผูว้ิจัยทั้ง
ทางตรงและทางออ้ม ผูว้ิจัยรูส้ึกขอบคุณเป็นอย่างมากส าหรบัมิตรภาพที่ดีที่มอบใหเ้สมอมา  และ
ผูว้ิจัยหวังว่างานสารนิพนธ์ฉบับนีจ้ะเป็นประโยชนใ์หแ้ก่ผูท้ี่สนใจที่ไดม้าศึกษาภายหลังหรือผูท้ี่มี
ความสนใจเก่ียวกบัหวัขอ้สารนิพนธน์ีไ้ด ้
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บทที ่1 
บทน า 

ภูมิหลัง 
ในยคุที่โซเชียลมีเดียเขา้มามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชช้ีวิต ท าใหห้ลายคนหนัมาเลน่โซเชียล 

เพื่ออปัเดตขอ้มลู หรือข่าวสารที่น่าสนใจในแต่ละวนั ท าใหธุ้รกิจหลายแห่งเริ่มแข่งขนั และท าการตลาด
ออนไลนก์ันอย่างดุเดือด เพื่อใหธุ้รกิจหรือแบรนดก์ลายเป็นที่รูจ้กัของกลุ่มเป้าหมาย อีกทัง้ยังช่วยให้
ธุรกิจเติบโตไดอ้ย่างรวดเรว็ ซึ่งกลยทุธก์ารสื่อสารดว้ยรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด (Content Marketing) 
คือ หวัใจส าคญัของการท าการตลาดออนไลน ์ที่จะช่วยขบัเคลื่อนธุรกิจใหเ้ติบโต ช่วยสรา้งการรบัรู ้เพิ่ม
การมีส่วนร่วม และช่วยเพิ่มยอดขายใหก้ับธุรกิจผ่านการท าคอนเทนต ์หรือการสรา้งสรรคเ์นือ้หาใน
รูปแบบต่าง ๆ ใหม้ีคุณภาพมากที่สุด (Common Ground, n.d.) ซึ่งคอนเทนตก์ลายเป็นสิ่งส าคัญที่จะ
ช่วยใหแ้บรนดห์รือธุรกิจตอบค าถามสื่อสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างดี และสามารถสรา้งความไวว้างใจ การ
เปลี่ยนแปลง และน าเสนอสิ่งที่แบรนดต์อ้งการพดูออกไปได ้ในขณะเดียวกนักลุม่เปา้หมายก็จะคาดหวงั
ใ น Content ที่ มี คุ ณ ภ า พ  ส ม ่ า เ ส ม อ  แ ล ะ ต อ บ โ จ ท ย์ ต่ อ ค ว า ม ต้ อ ง ก า ร ด้ ว ย 
เรียกไดว้่าเป็นกลยุทธท์ี่จะดึงลูกคา้เขา้มาสู่แบรนด ์ผลิตภัณฑแ์ละธุรกิจไดม้ากกว่ากลยุทธแ์บบผลกั
เพราะสามารถเลือกคอนเทนตท์ี่เหมาะสม กลุ่มเป้าหมายชอบ ตอ้งการ และพึงพอใจไดง้่าย ซึ่งเป็น “กล
ยทุธเ์ชิงรุก” ที่จะเขา้ถึงกลุม่เปา้หมายไดต้รงกลุม่ และมีคณุค่ามากกว่า (Awanafan, n.d.) 

อีกทั้งช่วง 2-3 ปีที่ผ่านมา การทำการตลาดผ่านอินฟลูเอนเซอร์มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทำ
ให้ธุรกิจทั้งขนาดเล็ก กลาง หรือใหญ่ รวมไปถึงนักการตลาดของแบรนด์ต่างๆ เริ่มปรับเปลี่ยนกลยุทธ์มาใช้
บริการอินฟูลเอนเซอร์มากขึ้น เพราะการตลาดประเภทนี้พิสูจน์แล้วว่าสามารถตอบโจทย์ได้อย่างครอบคลุม 
ทั้งประเภทและราคาของสินค้า รวมถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Techsauce, 2565) และจากผลส ารวจของ 
วิทยาลยัการจดัการมหาวิทยาลยัมหิดล สาขาการตลาด ระบวุ่าประชากรโซเชียลกว่า 47 ล้านคนในไทยมี

การติดตามอินฟลูเอนเซอร์อย่างน้อย 1 คน โดยติดตามเพราะเนื้อหา, ติดตามเพราะรูปแบบการนำเสนอ, 

ติดตามเพราะความน่าเชื่อถือ (TopTen, 2564) นอกจากนีย้งัพบว่า ธุรกิจแฟชั่นและความงามทุ่มเม็ดเงิน

ทำการตลาดผ่านอินฟูลเอนเซอร์ สูงถึง 17.4% โดยเลือกทำการตลาดอินฟลูเอนเซอร์บนอินสตาแกรมใน
สดัสว่นมากที่สุด  ตามมาดว้ยเฟซบุ๊กและยทูบู ตามล าดบั (AnyMind Group, 2566)  

“ผูห้ญิงอย่าหยดุสวย” เป็นวลีฮิตที่ไม่เคยตกยุค เมื่อความงามเป็นสิ่งที่หลายคนปรารถนา ตาม
ค่านิยมของผูค้นในปัจจุบนัที่ตอ้งการแกไ้ขจุดบกพร่องของร่างกาย,ใบหนา้ และเสริมภาพลกัษณใ์ห้
ตนเองดดีูขึน้ เพราะจะช่วยเพิ่มความมั่นใจและเสริมสรา้งบุคลิกภาพที่ดีใหก้ับตนเองมากขึน้ ส่งผลให ้
“เวชศาสตรค์วามงาม” เป็นเทรนด์ที่ยังมาแรงและเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มีอัตราการเติบโตสูง 
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(Marketeer Team, 2565) โดยศนูยว์ิจยักสิกรไทย คาดว่า ธุรกิจศลัยกรรมและเสริมความงามของไทยปี 
2566 น่าจะมีมูลค่าตลาดสูงถึงประมาณ 71,000-72,000 ลา้นบาท ขยายตัวราว 2.3-3.6% ภายใต ้
ปัจจยัหนุน มาจาก  พฤติกรรมผูบ้ริโภค/ค่านิยมสงัคม ที่เปิดกวา้งต่อการท าศลัยกรรม ,การฟ้ืนตวัหรือ
กลบัมาของกลุม่ Medical tourism เช่น จีน CLMV (กมัพชูา ลาว เมียนมา เวียดนาม), ประเภทของบรกิาร 
และ อตัราค่าบริการที่มีใหเ้ลือกหลากหลายขึน้  (กองบรรณาธิการไทยรฐัออนไลน,์ 2566) โดยบริการที่
น่าจับตามอง คือ การเสริมความงามในกลุ่มที่ไม่ใช่การศัลยกรรมหรือเรียกว่าการท าหัตถการ 
(Marketeer Team, 2565) ซึ่งความเฟ่ืองฟขูองการท าหตัถการความงามนัน้สะทอ้นไดจ้ากยอดน าเขา้ยา
ความเสริมงาม เช่น โบท็อกซ ์ฟิลเลอร ์ที่ติดอนัดบั 1 ใน 5 สินคา้น าเขา้สงูสดุในไทยในในช่วงครึ่งปีแรก
ของปีงบประมาณ 2566 จากการเปิดเผยโดยกรมศลุกากร (เพ็ญพิชชา มุ่งงาม, 2566) การเติบโตอย่าง
ต่อเนื่องของธุรกิจนีก้่อใหเ้กิดคลินิกเสรมิความงามใหม่เพิ่มขึน้หลายราย โดยเฉพาะในเขตตวัเมืองอย่าง
กรุงเทพฯและปริมณฑล อีกทัง้พบว่าปัจจุบนัจ านวนคนที่เขา้มาใชบ้ริการมีมากขึน้ ตัง้แต่กลุ่มนกัเรียน 
นักศึกษา ไปจนถึงกลุ่มวัยท างาน สอดคล้องกับผลวิจัยและส ารวจจาก McKinsey ที่เก็บข้อมูลใน
ประเทศที่ตลาดธุรกิจการแพทยเ์พื่อความงามขยายตวั พบว่าผูเ้ขา้รบับรกิารคลินิกเสรมิความงามมีอายุ
นอ้ยลงเรื่อยๆ โดยช่วงวยัของลูกคา้ที่ใชบ้ริการคลินิกความงามโดยท าหัตถการแบบฉีดขยายจากกลุ่ม
ผูห้ญิงวยักลางคนที่มีก าลงัซือ้ไปสูผู่ห้ญิงในช่วงวยั 20 มากขึน้ ประกอบกบัราคาการเขา้รบับรกิารที่มีให้
เลือกหลากหลาย (เพ็ญพิชชา มุ่งงาม, 2566) ซึ่งในปัจจุบนั ธุรกิจคลินิกหตัถการความงามมีการเติบโต
และแข่งขนักนัอย่างมาก จึงจ าเป็นตอ้งมีการท าการตลาดเพื่อใหแ้บรนดเ์ป็นที่รูจ้กัและสามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ แมธุ้รกิจจะตระหนักถึงความส าคัญของการท าการตลาดเชิง
เนื ้อหาและการตลาดผ่านอินฟลูเอนเซอร ์แต่ยังขาดความเข้าใจที่ชัดเจนว่า รูปแบบเนื ้อหาและ
คณุลกัษณะของอินฟลเูอนเซอรแ์บบใดที่จะส่งผลต่อความเชื่อมั่นของกลุ่มเป้าหมายที่มีต่อคลินิกเสรมิ
ความงามแบบหตัถการบา้ง การท าการตลาดโดยขาดความเขา้ใจในกลุ่มเป้าหมายอย่างแทจ้ริง อาจท า
ใหส้ื่อสารผิดกลุ่ม เสียงบประมาณไปโดยเปล่าประโยชน ์และไม่สามารถสรา้งความเชื่อมั่นใหก้บัลกูคา้
ได ้

ดว้ยเหตุนี ้ผูว้ิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอิน
ฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของกลุม่ลกูคา้ผูห้ญิงวยัท างาน
ตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางใหผู้ ้ประกอบการธุรกิจคลินิกเสริมความงามสามารถ
เลือกใชก้ลยทุธก์ารตลาดเชิงเนือ้หาและคดัเลือกอินฟลเูอนเซอรไ์ดอ้ย่างเหมาะสม ตรงใจกลุม่เปา้หมาย 
และสามารถสรา้งความเชื่อมั่นใหก้บัแบรนดไ์ดใ้นที่สดุ ซึ่งจะน าไปสูค่วามส าเรจ็ทางธุรกิจในระยะยาว 
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ความมุ่งหมายของงานวิจัย  

ในการวิจยัครัง้นีผู้ว้ิจยัไดต้ัง้ความมุ่งหมายไวด้งันี ้
1.เพื่อศกึษาอิทธิพลของรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้

เนือ้หาเพื่อใหค้วามบันเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบันดาลใจ เนือ้หาเพื่อโน้มน้าวใจ ที่มีผลต่อความ
เชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ประกอบดว้ย 
ด้านความเชี่ยวชาญ ด้านความไว้วางใจ ด้านความดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความ
ปรารถนาดี ที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้
ในกรุงเทพมหานคร 

ความส าคัญของการวิจัย 
1.เพื่อน าผลการวิจัยที่ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางวางแผนพฒันาและปรบัปรุงการสื่อสารตลาดผ่าน

อินฟลูเอนเซอรใ์นธุรกิจประเภทคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การเขา้
รบับรกิารไดใ้นอนาคต 

2.เพื่อน าผลการวิจยัที่ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการคัดเลือกอินฟูลเอนเซอรท์ี่จะน ามาใชใ้นการ
น าเสนอธุรกิจประเภทคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพื่อใหเ้กิดความน่าเชื่อถือมากขึน้ 

ขอบเขตของการวิจัย 
ประชากรทีใ่ช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ กลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 24 ปีขึน้ไป ที่เคยรับชมคลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอร์ที่น าเสนอข้อมูล
เก่ียวกบัคลินิกหรือการเสรมิความงามแบบหตัถการ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ กลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขต

กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 24 ปีขึน้ไป ที่เคยรับชมคลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอร์ที่น าเสนอข้อมูล
เก่ียวกบัคลินิกหรือการเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ผูว้ิจยัจึง
ใชว้ิธีการก าหนดขนาดของกลุม่ตวัอย่างโดยการใชว้ิธีการค านวณขนาดตวัอย่าง แบบไม่ทราบจ านวน
ประชากร โดยก าหนด ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และความผิดพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกิน 5% ท าให้
ขนาดของกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษาวิจยัครัง้นี ้คือ 385 ตวัอย่าง และเพื่อป้องกนัการสญูเสียของ
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แบบสอบถาม จึงท าการเก็บตวัอย่างเพิ่มอีกจ านวน 15 ตวัอย่าง ดงันัน้ ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้น
การวิจยัในครัง้นีจ้ึงมีทัง้หมด 400 ตวัอย่าง 

 
ตัวแปรทีศ่ึกษา 

1.ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบ่งเป็นดงันี ้
1.1 รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด (Content Marketing) ประกอบดว้ย 

1.1.1 เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้
1.1.2 เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง 
1.1.3 เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ 
1.1.4 เนื้อหาเพ่ือโนม้นา้วใจ 

1.2 แนวคิดคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ประกอบดว้ย 
1.2.1 ดา้นความเชี่ยวชาญ 
1.2.2 ดา้นความไวว้างใจ 
1.2.3 ดา้นความน่าดงึดดูใจ 
1.2.4 ดา้นความเป็นพลวตั 
1.2.5 ดา้นความปรารถนาดี 

2.ตวัแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ ความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบ
หตัถการของกลุม่ลกูคา้ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร 

นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
1. คลินิกเสริมความงามแบบหตัการ หมายถึง คลินิกที่ใหบ้ริการเสริมความงามดว้ยเทคโนโลยี

ทางการแพทย ์ที่ตอ้งท าโดยแพทยห์รือผูเ้ชี่ยวชาญ ซึ่งเป็นการเสริมความงามประเภทที่ไม่ตอ้งผ่าตดั 
อาทิเช่น โบท็อกซ,์ ฟิลเลอร,์ การยกกระชบัใบหนา้, การท าเลเซอรต่์างๆ และการท าทรีทเมนท ์เป็นตน้ 

2. รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด (Content Marketing) หมายถึง รูปแบบของการสรา้งสรรค์
เนือ้หาและแบ่งปันขอ้มลูที่ใหค้วามรู ้เพื่อดึงดดูความสนใจจากผูท้ี่ไดร้บัสาร ท าใหเ้กิดความประทบัใจ
และเปลี่ยนใหผู้ท้ี่ไดร้บัสารเหล่านัน้กลายมาเป็นลกูคา้ในที่สดุ โดยที่เนือ้หาจะตอ้งไม่ยดัเยียดหรือเนน้
การขายมากจนเกินไป 

2.1. เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้หมายถึง การน าเสนอเนือ้หา ที่เนน้ใหข้อ้มลูเป็นส าคญั โดย
เนือ้หาที่น าเสนอนั้นตอ้งเป็นขอ้มูล ความรูท้ี่เป็นความจริง (Fact) และมีเนือ้หาที่เป็นประโยชนต่์อ
กลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหเ้นือ้หาที่น าเสนอไปนัน้สามารถแกไ้ขปัญหา และตอบไดทุ้กขอ้สงสยั รวมไปถึง
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ความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างชดัเจน อาทิเช่น การน าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัรายละเอียดการ
ใหบ้รกิารต่างๆ รายชื่อแพทย ์หรือราคาของบรกิาร เป็นตน้  

2.2. เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง หมายถึง การน าเสนอเนือ้หา ที่เนน้สรา้งความบนัเทิง
หรือกระตุน้อารมณข์องกลุ่มเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็นอารมณเ์พลิดเพลิน ต่ืนเตน้ กลวั เป็นตน้ เพื่อให้
กลุ่มเป้าหมายต้องการที่จะติดตามคอนเทนต์อย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะน าไปสู่การรับรู ้และ เพิ่มยอด 
Engagement ไดดี้มากยิ่งขึน้ เช่น การบรรยายถึงประสบการณก์ารเขา้ใชบ้ริการ , การแสดงใหเ้ห็น
ขัน้ตอนการท าหตัถการ , การท าวิดิโอไวรลั หรือ การจดักิจกิจกรรมใหร้่วมสนุก เป็นตน้ 

2.3. เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ หมายถึง การน าเสนอเนือ้หา ที่มีจดุมุ่งหมายในการ
ช่วยสรา้งแรงบนัดาลใจใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดความเชื่อหรือเพิ่มความประทับใจต่อแบรนด ์จากการ
น าเสนอคอนเทนตใ์นรูปแบบต่างๆ จนก่อใหเ้กิดความตอ้งการใชบ้ริการ อาทิเช่น การรีวิวผลลัพธ์
ความเปลี่ยนแปลงจากผูใ้ชบ้รกิารจริง , การใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงมาช่วยยืนยนัการใหบ้ริการ หรือ การ
ท ารูปแบบ Checklist หรือ Timeline ที่ใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถน าไปใชใ้นการล าดับขั้นตอนการ
เสรมิความงามแบบหตัถการไดใ้นอนาคต เป็นตน้ 

2.4. เนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ หมายถึง การน าเสนอเนือ้หา ที่มุ่งเนน้สนบัสนนุการขายและ
โนม้นา้วใจ โดยใชห้ลกัเหตผุลเป็นส่วนส าคญัในการชักจูงกลุ่มเป้าหมาย เช่น การเปรียบเทียบราคา 
หรือ คุณสมบติัต่างๆ เพื่อใหเ้ห็นถึงความแตกต่างและท าใหต้ัดสินใจเลือกใชบ้ริการไดง้่ายมากขึน้ 
เนื่องจากมีขอ้มูลที่เพียงพอประกอบการตัดสินใจ อีกทั้งยังสามารถช่วยเพิ่มกลุ่มเป้าหมายให้กับ
คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการได ้

3. คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์หมายถึง ลกัษณะของอินฟลูเอนเซอร ์ผูซ้ึ่งมี
อิทธิพลบนสื่อสงัคมออนไลน ์และเป็นผูท้ี่น  าเสนอขอ้มูลเก่ียวกับคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค โดยสามารถบอกไดถ้ึงขัน้ตอนวิธีการ, คณุสมบติัและประสิทธิภาพของการท าหตัถการ 
รวมถึงใหค้ าแนะน าไดอ้ย่างชดัเจนผ่านการสื่อสารตามช่องทางต่างๆบนสื่อสงัคมออนไลน ์  

3.1. ด้านความเชี่ยวชาญ หมายถึง  บุคคลผู้ซึ่งมีความรู้ มีความเชี่ยวชาญหรือมี
ประสบการณ์ในด้านคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ โดยสามารถให้ข้อมูลความรู ้ บอกเล่า
ประสบการณ ์และอธิบายสรรพคณุ คณุสมบติัการเสรมิความงามแบบหตัถการรูปแบบต่างๆ ไดอ้ย่าง
ละเอียดครบถว้นและตรงตามความเป็นจรงิ 

3.2. ด้านความไว้วางใจ หมายถึง บุคคลที่มีการแสดงออกและสื่อสารอย่างจริงใจ
ตรงไปตรงมา ท าใหผู้บ้รโิภคเกิดความเชื่อมั่นในขอ้มลูที่สื่อออกมาโดยสามารถวดัไดจ้ากยอดผูติ้ดตาม 
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รวมถึงมีความเป็นกลาง ไม่โฆษณาเกินความเป็นจริง และสามารถบอกไดถ้ึงขอ้ดี-ขอ้เสียของบริการ
นัน้ๆ โดยไม่มีการค านึงถึงผลประโยชน ์

3.3. ดา้นความดึงดดูใจ หมายถึง บุคลิกภาพตามธรรมชาติของอินฟูลเอนเซอร ์ที่ท าให้
ผูร้บัสารเกิดความพึงพอใจหรือสนใจสิ่งใดสิ่งหนึ่งในตัวอินฟูลเอนเซอรน์ั้นๆ ไม่ว่าจะเป็น รูปร่าง
หนา้ตา สีผิว บคุลิกภาพ หรือวิธีการพดู เป็นตน้ 

3.4. ด้านความเป็นพลวัต หมายถึง บุคลิกลักษณะของอินฟูลเอนเซอร์ที่มีความ
คล่องแคล่ว ในการพูดและแสดงออก มีการอัพเดตขอ้มูลเก่ียวกับการเสริมความงามแบบหัตถการ
อย่างสม ่าเสมอตามทันยุคสมัย เช่น เมื่อมีหัตถการความงามเกิดขึน้ใหม่ ก็จะเป็นบุคคลที่ท าการ
เสนอขอ้มูลหรือใชบ้ริการนั้นเป็นคนแรกๆ แลว้น ามาบอกต่อ หรือ อาจมีความกระตือรือรน้ในการ
คน้หาขอ้มลูเพื่อถาม-ตอบขอ้สงสยัเก่ียวกบัการท าหตัถการความงามอย่งสม ่าเสมอ เป็นตน้ 

3.5. ดา้นความปรารถนาดี หมายถึง บุคลิกลกัษณะของอินฟูลเอนเซอรท์ี่แสดงออกถึง
ความสนใจและใส่ใจ รบัฟังความคิดเห็น เขา้ใจถึงความรูส้ึก ปัญหา รวมถึงความตอ้งการของอีกฝ่าย
เป็นอย่างดี ท าใหส้ามารถใหค้ าแนะน าที่เหมาะสมแก่บุคคลเหล่านัน้ได ้

4. ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการ หมายถึง การที่ผูร้บัสารเกิดความเชื่อมั่น
ต่อคุณภาพและการให้บริการของคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ จากการสื่อสารที่ได้รบัทั้งใน
รูปแบบคอนเทนตแ์ละลกัษณะการใชอิ้นฟูลเอนเซอร ์ซึ่งความเชื่อมั่นนีอ้าจส่งผลใหผู้ร้บัสารนัน้อาจมี
แนวโนม้พฤติกรรมที่จะตดัสินใจเขา้รบับรกิารคลินิกเสรมิความงามไดใ้นอนาคต 

5.ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ หมายถึง ผูห้ญิงที่มีอายุอยู่ในช่วงประมาณ 24-34 ปี ซึ่งอยู่ในช่วง
เริ่มต้นของการท างาน มีรายได้และมีอ านาจในการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าและบริการด้วยตัวเอง 
โดยเฉพาะบรกิารเสรมิความงามต่างๆ ในคลินิกหตัถการความงาม 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ในการศึกษาเรื่อง รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความ
เชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้
ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจยั ดงันี ้

 

 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
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สมมติฐานการวิจัย 

1.ปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หาเพื่อให้
ความบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ เนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร 

2.ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความ
เชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวตั ดา้นความปรารถนาดี มีผล
ต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวข้อง 

ในการศึกษาเรื่อง รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความ
เชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้
ท าการศกึษาแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกรอบและประเด็น
ในการศกึษาใหไ้ดค้รอบคลมุตามวตัถปุระสงคโ์ดยมีรายละเอียดดงัต่อไปนี ้

1.แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด (Content Marketing) 
2.แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความน่าเชื่อถือของแหลง่สาร (Source Credibility) 
3.แนวคิดเก่ียวกบัการตลาดที่ใชผู้ท้รงอิทธิพลทางความคิด (Influencer Marketing)  
4.แนวคิดเก่ียวกบัความเชื่อมั่นต่อตราสินคา้ (Brand Trust) 
5.ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัคลินิกและประเภทการเสรมิความงามแบบหตัถการ 
6.งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง 

แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด (Content Marketing) 
ความหมายของการตลาดเชิงเนือ้หา 

(Netrix, 2014 อา้งถึงใน จิราภา เขมาเบญจพล 2563) ไดใ้หน้ิยามของการท าการตลาด
เชิงเนือ้หา (Content Marketing) ไวว้่าเป็นกระบวนการการท าการตลาดที่สรา้งและเผยแพร่เนือ้หา 
(Content) ที่เป็นสาระที่มีประโยชนไ์ปสู่กลุ่มเป้าหมายที่มีโอกาสจะเป็นลูกคา้ ดึงดูดความสนใจ มี
ส่วนร่วม ประทับใจจนถึงขั้นจดจ าตราสินคา้ได ้ซึ่งส่งผลใหเ้กิดความจงรกัภักดีในตราสินคา้ และ
โอกาสทางธุรกิจในขัน้ถดัไป 

(Kotler et al., 2016 อา้งถึงใน  กรวิชญ์ ทองวุ่น 2564) กล่าวว่า การตลาดเนือ้หาเป็น
วิธีการทางการตลาดที่เก่ียวขอ้งกับการสรา้ง เลือกสรร จัดการ เผยแพร่ แผ่ขยายเนือ้หาที่มีความ
น่าสนใจ เก่ียวขอ้งเป็นประโยชนก์ับกลุ่มเป้าหมายที่มีการระบุไว้อย่างชัดเจน เพื่อที่จะสรา้งการ
สนทนาเก่ียวกับเนื ้อหาซึ่งเรียกได้ว่าเป็นอีกรูปแบบหนึ่งของวารศาสตรเ์ชิงตราสินค้า (Brand 
Journalism) หรือส านกัพิมพเ์ชิงตราสินคา้ (Brand Publishing) ที่ท าใหเ้กิดความสมัพนัธอ์ย่างลึกซึง้
ระหว่างตราสินคา้และผูบ้ริโภค 

(Slater, 2016 อา้งถึงใน สุพัตรา เนือ้อ่อน 2564) นิยามว่าการตลาดเชิงเนื ้อหา เป็น
แนวทางที่มีความยืดหยุ่น เป็นกระบวนการของการแบ่งปันความรูค้วามช านาญเพื่อสรา้งและดึงดูด
ลกูคา้ที่มีศกัยภาพ นกัการตลาดเชิงเนือ้หาจะตอ้งมีการสรา้งการเผยแพร่และการแบ่งปันที่เหมาะสม 
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บนแหล่งเนือ้หาที่หลากหลายและรวดเร็ว เช่น บทความ บล็อก วิดีโอ ภาพและแหล่งอ่ืนๆ ที่สามารถ
เขา้ถึงลกูคา้ใหม่ที่มีศกัยภาพได ้

(Mandloys Digital Agency, 2013 อา้งถึงใน กานต ์นวลนอ้ย 2565) กลา่วว่า การตลาด
เนือ้หามีส่วนท าใหเ้กิดตราสินคา้ที่มีคณุค่าต่อผูบ้ริโภคการที่มีคอนเทนตม์ารเ์ก็ตติง้ที่ดีและมีขอ้มลูที่
น่าสนใจ มีแนวโนม้ที่จะเป็นที่ตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึน้ การตลาดเนือ้หาไดร้บัความสนใจของ
ลูกคา้ส่งผลใหอ้นาคตลูกคา้มีแนวโนม้ที่จะบริโภคมันมากขึน้ท าใหส้ามารถเพิ่มยอดขายแมจ้ะไม่มี
ความต้องการ การสรา้งสรรคเ์นือ้หาที่มีความปฏิสัมพันธ์ ( Interaction)น่าสนใจ ใหค้วามบันเทิง 
(Entertainment) และมีค่าของขอ้มลู (Information) และเนือ้หานีต้อ้งใหอ้ยางสม ่าเสมอเพื่อรกัษาหรือ
เปลี่ยนพฤติกรรมของลูกคา้ การตลาดเนือ้หาเป็นสิ่งจ าเป็นกิจกรรมทางการตลาดที่ช่วยรกัษาลูกคา้ 
หาลกูคา้ใหม่ และช่วยเหลือบริษัทเพื่อสรา้งแบรนดท์ี่แข็งแกรง่ 

 
ลักษณะของเนือ้หาทีเ่หมาะสมกับการตลาดเชิงเนือ้หา 

(ณัฐพัชญ์ วงษ์เหรียญทอง, 2557 อา้งถึงใน เพ็ญภิมล โสภณธนกิจ 2560) กล่าวว่า 
การตลาดเชิงเนือ้หามีเนือ้หาเป็นแกนหลกัที่สรา้งคณุค่าใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ซึ่งท าใหเ้กิดการสื่อสารและ
เกิดผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายขึ ้น เนื ้อหาที่ ดีนั้นต้องผลิตออกมาแล้วตรงกับความต้องการของ
กลุม่เปา้หมายและตอ้งมีความหมายกบัคนที่ไดอ่้านเนือ้หานัน้ ซึ่งสง่ผลใหเ้กิดการรบัรู ้การจดจ า และ
การตดัสินใจซือ้ โดยความหมายดงักลา่วมีหลายรูปแบบและแบ่งออกเป็นหวัขอ้ไดด้งันี ้ 

1. เป็นประโยชน ์การสรา้งเนือ้หาที่มีประโยชนเ์ป็นหนึ่งในวิธีที่ท าใหต้ราสินคา้
ประสบความส าเร็จในการเป็นตราสินค้าที่มีประโยชน์กับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยค าว่า มี
ประโยชน ์หมายรวมถึง การใหค้วามรูแ้ละความเขา้ใจแก่กลุ่มเป้าหมายมากขึน้ การแก้ปัญหา
ใหก้บัผูบ้รโิภค และการสรา้งความบนัเทิงใหก้บักลุม่เปา้หมาย 

2. มีความเฉพาะเจาะจง เนื ้อหาควรสร้างขึน้เพื่อผู้บริโภคกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง
โดยเฉพาะ ซึ่งมีเนือ้หาที่กลุ่มเป้าหมายมีความรูส้ึกร่วมหรือเชื่อมโยงได ้เช่น เนือ้หาที่สรา้งขึน้เพื่อ
กลุม่คนที่รกัและชื่นชอบเทคโนโลยี และเนือ้หาที่สรา้งขึน้เพื่อกลุม่วยัรุน่ชายโดยเฉพาะ เป็นตน้ เมื่อ
เนือ้หาออกแบบมาเพื่อกลุม่เป้าหมายโดยเฉพาะ เนือ้หานัน้ก็ย่อมมีความส าคญัและมีความหมาย
มากกว่าเนือ้หาทั่วไป 

3. มีความชัดเจน หลายครัง้ตราสินคา้มีเนือ้หาที่ดีมาก แต่การถ่ายทอดเนือ้หา
ออกมาใหผู้บ้ริโภคมีความซบัซอ้น ท าใหผู้บ้ริโภคอาจสบัสนหรือเขา้ใจผิดได ้คนที่สรา้งเนือ้หาจึง
ควรใชภ้าษาที่เขา้ใจง่ายเสมอ 
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4. มีคุณภาพสูง เนื ้อหาที่ดีต้องใส่ใจรายละเอียด คุณภาพของเนื ้อหา และ
องคป์ระกอบอ่ืนๆที่น าเสนอ เช่น การเลือกใชภ้าษาใหเ้หมาะสม การเลือกภาพที่มีคุณภาพและ
เสรมิกบัเนือ้หา เป็นตน้ 

5. จริงใจ หากเนือ้หาแสดงใหเ้ห็นถึงความตัง้ใจของผูส้รา้งเนือ้หาแลว้ ผูบ้ริโภคก็
จะมีอารมณร์ว่มกบัเนือ้หานัน้มากขึน้ 

 
รูปแบบของเนือ้หาเชิงการตลาด 

Kiran Hota (n.d.) กล่าวว่า เนื่องจากเนื ้อหาแบบเดียวนั้นไม่สามารถใช้ได้กับทุก
ผลิตภัณฑ์ เพราะฉะนั้นจึงได้จ าแนกรูปแบบเนือ้หาทางการตลาดให้เข้ากับเส้นทางการซื ้อของ
ผูบ้รโิภคและตามวตัถุประสงค ์(Customer journey) ไว ้4 ประเภท ดงันี ้

1. เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เป็นเนือ้หาในดา้นความรู ้ขอ้มลูและการศึกษา ใชเ้พื่อให้
เขา้ถึงผูค้นที่ก าลงัมองหาค าตอบส าหรบัปัญหา เป็นขัน้ที่ผูบ้ริโภคใชห้ลกัเหตผุลและการตระหนัก
กลั่นกรองก่อนตัดสินใจ โดยเนือ้หาที่ท าการสื่อนั้นต้องเป็นข้อเท็จจริงสามารพิสูจนไ์ด ้ซึ่งอาจ
สื่อสารออกมาเช่น การท าคอนเทนต ์How-to, การใชส้ื่อ infographics, เป็นตน้ ซึ่งจะช่วยสามารถ
ดงึดดูผูใ้ชบ้รกิารท่ีมีเหตผุลและท าใหเ้กิดความรูส้ึกน่าสนใจ, น่าเชื่อถือและน่าคน้หาเพิ่มเติมขึน้ได ้ 

2. เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เป็นเนือ้หาที่มีส่วนร่วมใชเ้พื่อการเขา้ถึงผูค้น โดย
เนือ้หาที่มีส่วนร่วมนั้นจะสามารถดึงดูดและกระตุ้นอารมณ์มากกว่าการใชเ้หตุผล เป็นเนือ้หา
ประเภทที่แบ่งปันไดง้่าย อาทิเช่น การท าวิดิโอเล่าเรื่องที่เป็นไวรลั , การจัดกิจกรรมการแข่งขนัให้
รว่มสนกุ หรือ การน าเสนอเบือ้งหลงัของผลิตภณัฑห์รือบรกิาร เป็นตน้ 

3. เนื ้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ เป็นเนื ้อหาที่นอกเหนือไปจากการสร้าง
ความสมัพนัธท์างอารมณท์ี่ลึกซึง้ยิ่งขึน้กบัผูช้ม เมื่อแบรนดท์ าการสื่อสารสรา้งความเชื่อมโยงทาง
อารมณก์บัลกูคา้ของตนแลว้ ลกูคา้ก็จะมีส่วนร่วมกบัแบรนดข์องคณุมากขึน้ ในกระบวนการนี ้แบ
รนดส์ามารถจะผลักดันให้ลูกคา้ประจ ากลายเป็นผู้สนับสนุนแบรนดไ์ด ้โดยเนือ้หาที่สรา้งแรง
บนัดาลใจนัน้ใชก้ารอุทธรณท์างอารมณม์ากกว่าเหตุผลและท าใหผู้บ้ริโภครูส้ึก มีความสุขและมี
คุณค่า เช่น การน าเสนอรีวิวผลลพัธ์และการใหค้ะแนนจากผูใ้ชบ้ริการ หรือ การน าเสนอโดยใช้
บคุคลที่มีชื่อเสียงมาช่วยสื่อสาร เป็นตน้ 

4. เนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ เป็นการแสดงเนือ้หาโดยมุ่งเนน้ไปที่วตัถปุระสงคเ์ฉพาะ
หรือสิ่งที่แบรนดต์อ้งการใหบ้รรลุ ซึ่งอาจเป็นการตอบแก้ไขปัญหา การน าเสนอเทรนดปั์จจุบัน
หรืออปัเดตในอุตสาหกรรมเพื่อใหไ้ดร้บัความสนใจ โดยท าใหเ้นือ้หามีการเชื่อมต่อกับผูบ้ริโภคใน
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แต่ละขัน้ตอนของวงจรการซือ้ เพื่อช่วยใหผู้ค้นที่จะท าใหเ้กิดความเชื่อถือและไวว้างใจ เพื่อช่วย
เพิ่มโอกาสในการตดัสินใจมากขึน้ ซึ่งเนือ้หานีม้กัจะใชเ้หตผุลมากกว่าการอทุธรณท์างอารมณแ์ละ
กระตุน้อารมณ ์ 

สอดคลอ้งกับแนวคิดของ (ธนาคาร เลิศสุดวิชัย, 2562 อา้งถึงใน พลอยชมพู นาคสุร
พนัธุ,์ 2564) ที่แบ่งประเภทของรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดออกเป็น 4 ประเภท ดงันี ้

1. เนือ้หาที่ใหค้วามสนุกสนาน (Entertaining content) เป็นเนือ้หาที่เนน้ใหผู้อ่้านเกิด
ความสนุกสนานเป็นหลัก เช่น การถามตอบเพื่อรบัของรางวัล เนือ้หาที่ก าลงัเป็นกระแสสังคม ซึ่ง
เนือ้หาประเภทนีผู้ป้ระกอบการที่ด  าเนินธุรกิจบนสื่อสงัคมออนไลน ์เช่น เฟซบุ๊ค มกัลงเพื่อใหล้กูคา้มี
สว่นรว่มกบัเนือ้หาจ านวนมาก (Engagement) เพื่อไม่เสียค่าใชจ้่ายสงูในการประชาสมัพนัธ ์

2. เนือ้หาเชิงกระตุน้ผูอ่้าน (Encouraging content) เป็นเนือ้หาที่เน้นกระตุน้อารมณ์
ของผูอ่้านเป็นหลัก เช่น การว่าจา้งดาราหรือผูม้ีชื่อเสียงมาแสดงความคิดเห็นในสินคา้และบริการ 
เพื่อกระตุน้ใหผู้อ่้านเกิดความตอ้งการหรืออยากทดลองสินคา้และบริการ 

3. เนือ้หาที่ใหค้วามรู ้(Educational content) เป็นเนือ้หาที่มีความหลากหลาย ทัง้ดา้น
วิธีการน าเสนอหรือการสรา้งสรรคเ์นือ้หาประเภทนี ้เช่น การท าอินโฟรกราฟฟิก (infographic) หรือ
การท าบทความ How to ซึ่งเนือ้หาประเภทนีท้  าใหผู้อ่้านเกิดความรูส้ึกถึงประโยชนห์รือการช่วยเหลือ 
จากผูเ้ผยแพรเ่นือ้หา 

4. เนือ้หาโนม้นา้วใจ (Convincing content) เป็นเนือ้หาประเภทที่เผยแพร่เพื่อใหผู้อ่้าน
หรือกลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการสินคา้หรือบริการ ซึ่งเป็นเนือ้หาที่แสดงสรรพคณุหรือประโยชน ์
เพื่อโนม้นา้วใจผูอ่้าน 

(Varadarajan and Yadav, 2002 อา้งถึงใน เสกสรร รอดกสิกรรม 2558) ไดศ้ึกษากล
ยุทธ์ทางการตลาดโดยใช้อินเทอรเ์น็ต ซึ่งได้กล่าวในส่วนของลักษณะของผลิตภัณฑ์ (Product 
Characteristics) ไว้ว่าลักษณะของสินค้า ผลิตภัณฑ์มีอยู่ในองค์กรมีความส าคัญและจะเป็นตัว
ก ากบัความสมัพนัธท์ี่จะส่งผลต่อการสรา้งความไดเ้ปรียบเชิงการแข่งขนั (Varadarajan and Yadav, 
2002; Bharadwaj et al., 1993) โดยพิจารณาในศกัยภาพในดา้นต่างๆ เช่น 

1. Product Customization คือ การพฒันาสินคา้จากรูปแบบเดิมใหเ้ป็นรูปแบบ
ใหม่ เช่น จากรูปแบบกระดาษใหอ้ยู่ในรูปแบบอิเล็กทรอนิกสห์รือดิจิทลั เป็นตน้ 

2. Product Innovation คือ การสรา้งนวตักรรมสมยัใหม่ หรือการสรา้งบริการใน
รูปแบบต่างๆในรูปแบบ Video เป็นตน้ 
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3. Product Enhancement คือ การน าเสนอบริการที่ดีและพิเศษให้กับลูกค้า
เพื่อใหม้ีสิทธิ์ในการเขา้ถึงบรกิารท่ีดีและเหนือกว่า (Varadarajan and Yadav, 2002) 

 
รูปแบบของส่ือทีใ่ช้ในการน าเสนอเนือ้หา 

(วรธนะ งามตระกลูชล, 2558 อา้งถึงใน ณฐันวียา จารุอคัรพฒัน ์2561) ไดเ้สนอรูปแบบ
ของสื่อที่ไดร้บัความนิยมมาก ในการท าการตลาดแบบเนือ้หา (Content Marketing) ไวด้งัต่อไปนี ้

1) บทความ เนือ้หาเชิงขอ้เขียนที่บนัทึกลงในเว็บไซตห์รือเขียนลงในเพจเฟซบุ๊ก 
(Facebook)จะไดท้ัง้เนือ้หารูปแบบที่มีความยาวหรือในรูปแบบสัน้ ๆ 

2) รูปภาพ/Infographics คือการน าขอ้เขียนยาว มีรายละเอียดเยอะ หรือเป็นสิ่ง
ที่คนทั่วไปท าความเขา้ใจไดย้าก มาสรา้งเป็นกราฟิกใหดู้น่าสนใจและเขา้ใจง่าย เช่น ในรูปแบบ 
Infographics ซึ่งก าลงัไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก 

3) วิ ดีโอ เนื ้อหารูปแบบก าลังนิยมมากขึ ้น ทั้งในประเทศไทยรวมถึงใน
ต่างประเทศ โดยเฉพาะช่องทางที่ผ่านเฟซบุ๊ก (Facebook) หรือ ยูทูบ (Youtube) ซึ่งสามารถท า
รายไดแ้ละสรา้ง ชื่อเสียงไดเ้ป็นอย่างดี 

 
เป้าหมายในการท าการตลาดเชิงเนือ้หา 

The Digital Tips (2565) ไดก้ล่าวว่า เป้าหมายการท าการตลาดเชิงเนือ้หา (Content 
Marketing) นั้นแน่นอนว่านอกจากจะเป็นตัวกลางในการสื่อสารระหว่างแบรนดก์ับลูกค้าแล้ว ยัง
สามารถช่วยธุรกิจของคณุไดอี้กในดา้นต่าง ๆ ดงันี ้

1. สรา้งการตระหนักรูแ้บรนด ์(Brand Awareness) ใหก้ับกลุ่มเป้าหมาย การ
รบัรูภ้าพลกัษณข์องแบรนดจ์ะช่วยใหส้ินคา้หรือบริการเป็นที่รูจ้ักมากขึน้ กลุ่มเป้าหมายเขา้ใจถึง
ประโยชนท์ี่แบรนดต์อ้งการจะมอบใหไ้ดดี้ขึน้ 

2. ช่วยชีน้  าและดแูลกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย (Lead Conversion & Nurturing) การ
ท าการตลาดเชิงเนือ้หา (Content Marketing) เป็นเหมือนการหล่อเลีย้งและบริหารความสมัพันธ์
กบัลกูคา้เป้าหมายใหเ้ปลี่ยนขัน้มาตัดสินใจซือ้สินคา้ของแบรนดอ์ย่างค่อยเป็นค่อยไป ซึ่งสามารถ
ต่อยอดไปสูก่ารสรา้งความเปลี่ยนแปลงไดใ้นที่สดุ 

3. ช่วยในเรื่องการเปลี่ยนแปลงของลกูคา้ (Customer Conversion) ช่วยสง่เสริม
การขายสรา้งยอดไดเ้ป็นอย่างดี เพราะกลุม่เปา้หมายจะเริ่มคุน้เคยและติดตามคอนเทนตท์ี่แบรนด์
เผยแพร ่ทนัทีที่กลุม่เปา้หมายพบเจอกบัสินคา้หรือบริการของแบรนดท์ี่ตรงกบัความตอ้งการ ก็ช่วย
ใหพ้วกเขาตดัสินใจซือ้ไดง้่ายขึน้ เพราะเกิดความไวว้างใจในแบรนดน์ัน้แลว้ 
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4. การใหบ้ริการลกูคา้ (Customer Service) การสรา้งคอนเทนตเ์ป็นส่วนหนึ่งใน
การบรกิารลกูคา้เพราะในกรณีที่ลกูคา้เกิดค าถามต่างๆ เก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ ถา้แบรนดม์ีการ
ท าคอนเทนตท์ี่ตอบขอ้สงสยัคลายปัญหาใหไ้ด ้กลุ่มเป้าหมายก็จะศึกษาจากคอนเทนตไ์ดท้ันที 
โดยไม่ตอ้งถามหรือฟีดแบคกลบัมาหาแบรนด ์

5. การซือ้ซ  า้หรือความภกัดีต่อตราสินคา้ (Retention / Loyalty) การสรา้งคอนเท
นตอ์ย่างสม ่าเสมอนัน้สามารถช่วยกระตุน้การซือ้ซ  า้และช่วยเพิ่มความภักดีต่อแบรนดไ์ด ้เพราะ
กลุม่เปา้หมายจะเห็นว่าแบรนดม์ีความสม ่าเสมอในการใหบ้รกิารและแอคทีฟอยู่อย่างต่อเนื่อง 

6. เพิ่มยอดขาย (Upsell) ช่วยในเรื่องของการน าเสนอขายสินคา้ตวัอ่ืนๆ ที่อยู่ใน
แบรนดไ์ด ้เพราะบางทีลูกคา้อาจจะรูจ้กัแบรนดเ์พราะสินคา้ตัวหนึ่ง แต่การท าคอนเทนตน์ัน้เป็น
วิธีการสื่อสารที่ท าใหก้ลุม่ลกูคา้ไดรู้จ้กักบัสินคา้ตวัอ่ืนๆ และกระตุน้ยอดขายใหธุ้รกิจไดอ้ย่างทั่วถึง 

7. เพิ่มยอดผูติ้ดตาม (Passionate Subscribers) การท าคอนเทนตเ์ป็นเทคนิคที่
ดีที่สุดในการเพิ่มยอดผู้ติดตามทั้งใน Social Media หรือ Email Marketing เพราะการท าคอน
เทนตท์ี่สม ่าเสมอและตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายก็จะท าใหเ้กิดความรูส้ึกชื่นชอบและอยากติดตาม
แบรนดไ์ปตลอด 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้่า การตลาดเชิงเนือ้หา มีรูปแบบของเนือ้หา
หลายประเภท เนื่องจากเนือ้หาในรูปแบบเดียวนัน้อาจไม่เหมาะกบัทกุผลิตภณัฑ ์ดงันัน้จึงควรใชรู้ปแบบ
เนือ้หาทางการตลาดใหเ้ขา้กับเสน้ทางการซือ้ของผู้บริโภคและตามวัตถุประสงค ์ผูว้ิจัยจึงเลือกใช้
แนวคิดการจ าแนกรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดตามเสน้ทางการซือ้ของผูบ้ริโภค ของ Kiran Hota และ
แนวคิดการแบ่งประเภทเนือ้หาเชิงการตลาดของ ธนาคาร เลิศสดุวิชยั มาเป็นกรอบในการศึกษาครัง้นี ้
เนื่องจากแนวคิดทัง้สองมีความสอดคลอ้งกนั โดยจ าแนกรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดออกเป็น 4 ประเภท
หลกัๆ คือ เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หา
เพื่อโนม้นา้วใจ ซึ่งครอบคลมุวตัถุประสงคแ์ละอารมณท์ี่แตกต่างกนัในการสื่อสารกบัผูบ้ริโภค อีกทัง้ยงั
จ าเป็นตอ้งปรบัเปลี่ยนรูปแบบของเนือ้หาใหส้อดคลอ้งกับความตอ้งการและช่วงของการตัดสินใจซือ้
ของลกูคา้ในแต่ละขัน้ เพื่อใหก้ารสื่อสารมีประสิทธิผลสงูสดุ ซึ่งมีความสอดคลอ้งกบัลกัษณะของธุรกิจ
คลินิกความงาม ที่จ  าเป็นตอ้งสรา้งทัง้การรบัรู ้ความน่าเชื่อถือ ความสมัพนัธท์างอารมณ ์และแรงจงูใจ
ในการใชบ้รกิาร  
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แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร (Source Credibility) 

(อริสโตเติล, n.d. อ้างถึงใน ฐิติรัตน์ แสงบุญเกิด, 2559) กล่าวว่า บุคลิกภาพและ
ลกัษณะของผูพ้ดู (Ethical/Personal Appeal or Ethos) เป็นสิ่งที่ใชโ้นม้นา้วใจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ
ที่สุด โดยอธิบายว่า การพูดที่ประกอบไปดว้ยขอ้อา้งอิงที่อิงหลักเหตุและผลอย่างเดียวนัน้ไม่เพียง
พอที่จะโนม้นา้วใจผูฟั้ง แต่ตัวผูพู้ดจ าเป็นตอ้งมีคุณสมบัติที่น่าเชื่อถือดว้ย สารที่ส่งออกไปจึงจะมี
อิทธิพลในการโนม้นา้วใจผูฟั้งได ้

(Shimp, 1979 อา้งถึงใน  ฐิติรตัน ์แสงบญุเกิด, 2559) ไดก้ลา่วถึงความหมายของความ
น่าเชื่อถือของผูส้่งสาร (Source Credibility) ไวว้่า คือชุดของการรบัรู ้(An Entire Set of Perception) 
ของผูร้บัสารท่ีมีต่อผูส้่งสาร ซึ่งประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 มิติ ไดแ้ก่ ความเชี่ยวชาญ (Expertise) 
หมายถึง การที่ผู ้ร ับสารประเมินผู้ส่งสารว่าเป็นผู้มีความรู ้มีประสบการณ์ มีทักษะ และมีความ
ช านาญ ทั้งยังมีความสามารถในการสื่อสารเรื่องใดเรื่องหนึ่งได้อย่างดี ความน่าไว้วางใจ 
(Trustworthiness) หมายถึง การที่ผู ้ร ับสารประเมินว่าผู้ส่งสารมีความซื่อตรง และอบอุ่นเมื่อได้
ใกลช้ิดหรือสื่อสารดว้ย ความคล่องแคล่ว (Dynamic) หมายถึง การที่ผูร้บัสารประเมินตัวผูส้่งสารว่า
เป็นผูม้ีลกัษณะกระตือรือรน้ มีการต่ืนตัว รวดเร็ว เป็นตน้ ความมีศกัยภาพ(Potential) หมายรวมถึง
ปัจจยัอ่ืนๆ ไม่ว่าจะเป็นดา้นรูปรา่งที่สง่าผ่าเผย การมีน า้เสียงที่น่าฟังตลอดจนการมีหนา้ตาดี เป็นตน้ 

(Berlo et al., 1966 อา้งถึงใน วทิตา หิรญับรูณะ 2562) ไดว้ิจยัความน่าเชื่อถือของผูส้่ง
สาร ซึ่งไดข้อ้สรุปไวว้่า มีปัจจยั 3 ประการที่ผูร้บัสารมกัจะใชใ้นการตดัสินความน่าเชื่อถือของผูส้่งสาร 
ไดแ้ก่  

1. ปัจจยัที่สรา้งความอบอุ่นใจ (Safety Factor) ผูส้่งสารควรมีคณุสมบติัต่อไปนี ้
คือ ใจดี เขา้กบัคนง่าย มีความเป็นเพื่อน ไม่ขดัคอใคร น่าคบ สภุาพ ไม่เห็นแก่ตวั ยุติธรรม รูจ้กัให้
อภยั รา่เรงิ มีศีลธรรม อดทน สงบเยือกเย็น 

2. ปัจจัยที่ เป็นคุณสมบัติของผู้ส่งสาร (Qualification Factor) ซึ่งเน้นความรู้
ความช านาญ ประสบการณข์องผูส้่งสาร เช่น มีประสบการณด์า้นใดดา้นหนึ่ง ไดร้บัการฝึกฝน มี
ความช านาญ มีอ า นาจในหนา้ที่ มีความสามารถ มีเชาวนปั์ญญา 

3. ปัจจัยดา้นพลวัตของผูส้่งสาร (Dynamism Factor) คือ ปัจจัยที่แสดงความ
คล่องแคล่ว กระตือรือรน้ ความไม่เฉ่ือยชาของผูส้่งสาร เช่น เป็นฝ่ายรุก รูจ้กัเอาใจเขามาใส่ใจเรา  
ตรงไปตรงมา กระตือรือรน้ รวดเรว็ คลอ่งแคลว่ 

จากปัจจยัทัง้ 3 ประการ หากผูร้บัสารพิจารณาว่าผูส้่งสารมีคุณสมบติัดงักล่าวแลว้ ก็
กล่าวได้ว่า ผู้ส่งสารมีความสามารถในการกล่าวโน้มน้าวใจได้ โดยที่เรื่องผู้ส่งสารพูดจะต้องมี
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ความส าคญันอ้ยกว่าบุคลิกภาพของตวัผูส้่งสาร ซึ่งจะมีพลงัส าคญัในการเปลี่ยนแปลงทัศนคติและ
พฤติกรรมผูร้บัสารไดม้ากกว่า หรืออีกนยัหนึ่ง คือ ถา้ผูฟั้งเห็นว่าผูพ้ดูเป็นผูท้ี่ไม่น่าเชื่อถือแลว้ ไม่ว่า
เรื่องที่พดูจะเป็นอะไร ก็ย่อมจะไม่น่าเชื่อถือไปดว้ย 

Hovland และ Weiss (1951) อา้งใน (Ezekiel,2565) กล่าวว่า ทฤษฎีความน่าเชื่อถือ
ของแหล่งสาร ใชเ้พื่อบอกเป็นนัยว่าลกัษณะเชิงบวกของผูส้ื่อสารที่จะส่งผลต่อการยอมรบัขอ้ความ
ของผูร้บัประกอบดว้ย ปัจจยั 2 ประการ ไดแ้ก ่

1. ความน่าไว้วางใจ หมายถึง ระดับความเชื่อมั่นในเจตนาของผู้สื่อสารที่จะ
สื่อสารค ายืนยันที่เห็นว่าถูกตอ้งที่สุด ซึ่งแสดงใหเ้ห็นว่าเมื่อผูส้ื่อสารถูกมองว่าไวว้างใจได ้ก็จะ
สามารถสง่ผลดีต่อผูร้บัสาร 

2. ความเชี่ยวชาญ หมายถึง ขอบเขตที่ผูส้ื่อสารถูกมองว่าเป็นแหล่งการยืนยันที่
ถกูตอ้ง โดยถือไดว้่าความน่าเชื่อถือที่รบัรูไ้ดข้องผูส้ง่สารจะเป็นตวัก าหนดว่าผูร้บัสารจะตอบสนอง
ต่อขอ้ความอย่างไร ซึ่งหมายความว่าทัศนคติที่ผูร้บัสารแสดงเมื่อไดร้บัขอ้ความนัน้ขึน้อยู่กับว่ า
พวกเขาเห็นแหลง่ที่มาอย่างไร รบัรูแ้หลง่ที่มาไดอ้ย่างไรและเป็นอย่างไร 

เพราะฉะนัน้ทฤษฎีความน่าเชื่อถือของแหล่งที่มาระบุไดว้่าผูค้นมีแนวโนม้ที่จะถูกโนม้
นา้วใจเมื่อแหลง่ข่าวแสดงตวัว่าน่าเชื่อถือ 

Ohanian (1990) ไดพ้ฒันาต่อยอดทฤษฎี Source Credibility โดยเสนอมาตรวดัความน่าเชื่อถือ
ของผูร้บัรองสินคา้ที่เป็นคนดงั (celebrity endorsers) ซึ่งประกอบดว้ย 3 องคป์ระกอบหลกั ไดแ้ก่ 

1.ความเชี่ยวชาญ (Expertise) - การรับรู ้ว่าผู้ร ับรองสินค้ามีความรู้ ทักษะ และ
ประสบการณท์ี่เก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบรกิารที่โฆษณา 

2.ความน่าไว้วางใจ (Trustworthiness) - การรับรู ้ว่าผู้ร ับรองสินค้ามีความซื่อสัตย์ 
น่าเชื่อถือ และสามารถไวว้างใจได ้

3.ความดงึดดูใจ (Attractiveness) - การรบัรูค้วามสวยงาม เสน่ห ์และคณุลกัษณะที่น่า
ดงึดดูของผูร้บัรองสินคา้ 

ซึ่ง Ohanian ได้สร้างมาตรวัดความน่าเชื่อถือของผู้รับรองสินค้า ซึ่งเป็นแบบวัดที่มีการ
ตรวจสอบความตรงและความเที่ยงแลว้ ประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 15 ขอ้ที่วดัทัง้ 3 องคป์ระกอบขา้งตน้ 

งานวิจยัของ Ohanian ชีใ้หเ้ห็นว่า ความเชี่ยวชาญ ความน่าไวว้างใจ และความดึงดดูใจ เป็น
ปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการรับรู ้ความน่าเชื่อถือของผู้รับรองสินค้า และมีอิทธิพลต่อทัศนคติของ
ผูบ้ริโภคที่มีต่อตราสินคา้และความตัง้ใจซือ้ ซึ่งแนวคิดของ Ohanian ไดร้บัการยอมรบัอย่างกวา้งขวาง
และถูกน าไปประยุกตใ์ชใ้นการศึกษาเก่ียวกับ Celebrity Endorsement เป็นจ านวนมาก นอกจากนี ้
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มาตรวัดที่พัฒนาขึน้ก็ถูกน าไปใชแ้ละดัดแปลงในงานวิจัยที่หลากหลาย ไม่เพียงแต่ในบริบทของการ
โฆษณาเท่านัน้ แต่ยงัรวมถึงการสื่อสารในรูปแบบอ่ืนๆ เช่น Influencer Marketing ดว้ย 

โดยสรุป งานของ Ohanian ถือเป็นการขยายขอบเขตของทฤษฎีความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร
(Source Credibility) ให้ครอบคลุมมิติใหม่ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งความดึงดูดใจของแหล่งสาร ซึ่งมี
ความส าคญัอย่างยิ่งในบริบทของการรบัรองสินคา้โดยคนดงั และเป็นรากฐานส าคญัในการศึกษาเรื่อง
ความน่าเชื่อถือของผูม้ีอิทธิพลในสื่อสงัคมออนไลนใ์นปัจจบุนั 

(Ohanian, 1991 อา้งถึงใน  Corina Serban, 2010) แหล่งที่มาของความน่าเชื่อถือเป็นพืน้ฐาน
ของความน่าเชื่อถือ ซึ่งโดยทั่วไปใชเ้พื่ออธิบายอิทธิพลเชิงบวกของขอ้ความที่สื่อสารต่อผูร้บัหรือผูส้่ง  
(Petty and Cacioppo, 1986 อา้งถึงในCorina Serban, 2010) นักวิจัยพบว่าระดับการโนม้นา้วใจของ
ขอ้ความนัน้ขึน้อยู่กบัความน่าเชื่อถือของแหลง่ที่มาเป็นอย่างมาก  

Corina Serban (2010) กล่าวว่า จากการศึกษาของ Desarbo, Likewise และ Harshmann 
(1985) ในปี 1990 Ohanian ได้เสนอปัจจัยสามประการที่ส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของแหล่งที่มา
(Hovland, 1953 อา้งถึงใน Corina Serban, 2010) ประการแรกคือความไวว้างใจจากแหล่งที่มาหรือ 
"ขอบเขตที่ผูช้มรบัรูว้่าการสื่อสารนัน้ถูกตอ้ง" Ohanian ไดอ้ธิบายแนวคิดเรื่องความไวว้างใจว่ามีตวัแปร
ตามเป็นความซื่อสตัย,์ การเสพติด และ ความจรงิใจ ที่เชื่อมโยงกบัมนั อีกปัจจยัหนึ่งคือความเชี่ยวชาญ 
ซึ่งแสดงออกถึงความสามารถของแหล่งขอ้มลูที่จะรบัรูว้่า มีคณุสมบติั, มืออาชีพ, ผูเ้ชี่ยวชาญ  ปัจจยั
สดุทา้ยคือความน่าดงึดดูใจของแหลง่ที่มา มีบทบาทในการขยายขอ้ความที่สง่ผ่านคณุสมบติัต่างๆ เช่น 
ความงาม ความสง่างาม และสไตล ์(Erdogan, 1999 อา้งถึงใน Corina Serban, 2010) ตวัแปรความน่า
ดึงดดูใจของแหล่งที่มาที่สอดคลอ้งกัน ไดแ้ก่ ความคลา้ยคลึง - ความคลา้ยคลึงกนัระหว่างแหล่งที่มา
และผู้รับข้อความ ความคุ้นเคย - ความใกล้ชิดของผู้รับและแหล่งที่มา และความเห็นอกเห็นใจ - 
ความรูส้ึกที่แสดงต่อผูร้บั ซึ่งรูปภาพดา้นล่างจะแสดงความน่าเชื่อถือของแหล่งที่มาของแบบจ าลอง 
Ohanian (1990) ซึ่งรวมถึงตวัแปรส าหรบัทกุปัจจยั 
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ภาพประกอบ 2 แบบจ าลองความน่าเชื่อถือของแหลง่ที่มาของ Ohanian 

Note. From Serban Corina,  MARKETING COMMUNICATION IN ONLINE 
SOCIAL PROGRAMS: OHANIAN MODEL OF SOURCE CREDIBILITY, 2010 

 
มณีรัตน์ จันทรเ์คน (2558) กล่าวว่า ในขณะที่งานวิจัยส่วนใหญ่ให้ความสนใจกับ

ศึกษาความน่าเชื่อถือของแหล่งสารในมิติของความเชี่ยวชาญ (Expertness) และความน่าไวว้างใจ 
(Trustworthiness) ของแหล่งสาร ยงัมีนกัวิชาการบางส่วนเชื่อว่าความสามารถและความปรารถนาดี
เป็นปัจจัยส าคัญที่มีผลต่อการรับรู ้ความน่าเชื่อถือของแหล่งสารเช่นกัน McCroskey, & Teven 
(1996) ไดพ้ฒันาเครื่องมือที่ใชใ้นการวดัความน่าเชื่อถือของแหลง่สาร โดยเพิ่มขอบเขตของการศึกษา
เป็น3 มิติประกอบด้วย ความสามารถ (Competence) ความน่าไว้วางใจ(Trustworthiness) และ
ความปรารถนาดี  (Goodwill) โดยใหค้วามหมายของมิติดงักลา่วไวด้งันี ้

1. ความน่าไวว้างใจหรือความจริงใจ (Trustworthiness) คือ การที่แหล่งสารถูก
มองว่าสิ่งที่พดูถึงเชื่อถือไดแ้ละสามารถไวใ้จไดว้่าสิ่งที่พดูถึงเป็นสิ่งที่เขาเชื่อจรงิๆ 

2. ความสามารถหรือความเชี่ยวชาญ (Competence) คือการท่ีแหลง่สารถูกมอง
ว่ามีคณุสมบติั มีความรูใ้นสิ่งที่โตแ้ยง้ 

3. ความปรารถนาดี (Goodwill) หรือการรบัรูค้วามห่วงใย (Perceived caring) 
คือ การที่แหล่งสารใหค้วามเอาใจใส่ผูฟั้งอย่างมากที่สุดดว้ยใจ McCroskey (1992) เสนอว่า 3 
องคป์ระกอบที่อาจจะมีผลต่อการรบัรูค้วามห่วงใยของมนุษย ์(อา้งถึงใน McCroskey, & Teven, 
1999) ประกอบดว้ย 
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1. ความเข้าใจ (Understanding) คือการเข้าใจความคิด ความรู้สึก และ
ความตอ้งการของคู่สนทนาไดเ้พราะผูบ้ริโภคจะรูส้ึกใกลช้ิดกับผูส้ื่อสารที่แสดงความห่วงใยและ
เขา้ใจพวกเขา 

2. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) คือการแสดงออกต่อความรูส้กึของคนอ่ืน 
พฤติกรรมที่บ่งบอกว่าบุคคลนัน้ไม่เพียงแต่เขา้ใจความคิดของผูบ้ริโภคแต่ยงัยอมรบัความคิดนัน้
แมว้่าจะไม่เห็นดว้ยก็ตาม 

3. การตอบสนอง (Responsiveness) คือ การยอมรบัความพยายามในการ
สื่อสารของบคุคลอ่ืน โดยประเมินจากความรวดเร็วในการโตต้อบระหว่างกนั วิธีการแสดงออกและ
ระดบัของการรบัฟังคู่สนทนา 

ความเป็นพลวตัเป็นหนึ่งในปัจจยัที่ใชใ้นการประเมินความน่าเชื่อถือของแหลง่สาร โดย
หมายถึงความเป็นที่น่าเชื่อถือและถูกต้องของแหล่งสารในช่วงเวลาที่ส  าคัญๆ หรือเหตุการณ์ที่
เก่ียวขอ้งที่ก าลงัถกูพดูถึงหรือรายงานอยู่ในปัจจุบนั 

(อรวรรณ, 2552 อา้งถึงใน พิชชาภรณ์ ศิริโสดา, 2558) กล่าวว่า การวิจัยดา้นความ
น่าเชื่อถือของผูส้่งสารนัน้ ไดถู้กมาพัฒนาต่อโดย เบอรโ์ล และคณะ โดยกล่าวถึงความน่าเชื่อถือที่
ผูร้บัสารมกัใชใ้นการตดัสินความน่าเชื่อถือของผูส้ง่สารซึ่งวิเคราะหอ์อกมาไดข้อ้สรุป 3 ปัจจยั ดงันี ้ 

1. ปัจจยัที่สรา้งความอบอุ่นใจ (Safety Factor) ผูส้ง่สารที่มีคณุลกัษณะดา้นนีไ้ด ้
จะตอ้งมีคณุสมบติัดงัต่อไปนี ้

1.1 ใจดี (Kind) 
1.2 เขา้กบัคนอ่ืนไดง้่าย (Congenial) 
1.3 มีความเป็นเพื่อน (Friendly) 
1.4 ไม่ขดัคอใคร (Agreeable) 
1.5 น่าคบหา (Pleasant) 
1.6 สภุาพ (Gentle) 
1.7 ไม่เห็นแก่ตวั (Unselfish) 
1.8 ยติุธรรม (Just) 
1.9 รูจ้กัใหอ้ภยั (Forgiving) 
1.10 เอือ้เฟ้ือ (Hospitable) 
1.11 รา่เรงิ (Cheerful) 
1.12 มีศีลธรรม (Ethical) 
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1.13 อดทน (Patient) 
1.14 สงบเยือกเย็น (Calm) 

2. ปัจจัยที่เป็นคุณสมบติัของผูส้่งสาร (Qualification Factor) ส่วนใหญ่ปัจจัยนี ้
จะเนน้ความรู ้ความช านาญ และประสบการณข์องผูส้ง่สาร เช่น 

2.1 มีประสบการณด์า้นใดดา้นหนึ่ง (Experienced) 
2.2 ไดร้บัการฝึกฝน (Trained) 
2.3 มีความช านาญ (Skilled) 
2.4 มีอ  านาจในหนา้ที่ (Authoritative) 
2.5 มีความสามารถ (Able) 
2.6 มีเชาวนปั์ญญา (Intelligent) 

3. ปัจจยัดา้นพลวตัรของผูส้่งสาร (Dynamism Factor) ปัจจยันีคื้อปัจจยัที่แสดง
ความคลอ่งแคลว่ กระตือรือรน้ และความไม่เฉ่ือยชาของผูส้ง่สาร ซึ่งไดแ้ก่ 

3.1 เป็นฝ่ายรุก (Aggressive) 
3.2 รูจ้กัเอาใจเขามาใสใ่จเรา (Empathic) 
3.3 ตรงไปตรงมา (Frank) 
3.4 กลา้ (Bold) 
3.5 กระตือรือรน้ (Active) 
3.6 รวดเรว็ (Fast) 
3.7 คลอ่งแคลว่ (Energetic) 

สอดคล้องกับ (Whitehead, 1968 อ้างถึงใน ศิรดา อ้มทองหลาง, 2563)อธิบายว่า 
ปัจจัยของความน่าเชื่อถือของแหล่งสารสามารถแบ่งระดับในการวัดความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร
สามารถแบ่งออกเป็น 4 ปัจจยั ดงันี ้

1. ความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness) ขึน้อยู่กบัระดบัของตวัชีว้ดัต่อไปนี ้ความถกู-ผิด 
(Right-Wrong) ความซื่อสัตย์ ไม่ซื่อสัตย์ (Honest-Dishonest) น่าไว้ใจ-ไม่น่า

ไวใ้จ (Trustworthy -Untrustworthy) เป็นความจรงิ-ไม่เป็นความจรงิ (Just-Unjust) 
2. ความเชี่ยวชาญหรือความสามารถ (Professionalism or Competent) ขึน้อยู่

กับระดับของตัวชี ้วัดต่อไปนี ้การมีประสบการณ์ หรือ ไม่มีประสบการณ (Experienced-
Inexperienced) มีความเป็นผูเ้ชี่ยวชาญหรือขาดความเชี่ยวชาญ (Professional Manner-Lack-
Professional Manner) 
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3. ความเป็นพลวัต (Dynamism) ขึน้อยู่กับระดับของตัวชี ้วัดต่อไปนี ้ ความ
กา้วรา้วหรือ ความนอบนอ้ม (Aggressive-Meek) โตแ้ยง้หรือไม่โตแ้ยง้ (Active-Passive) 

4. ความเที่ยงตรง (Objectivity) ขึน้อยู่กับระดับของตัวชีว้ัดต่อไปนี ้การเปิดใจ
หรือไม่ เ ปิดใจ  (Open Minded-Close Minded) ความเที่ ยงตรงหรือล า เ อียง  (Objective-
Subjective) 

ผลการวิจัยของ Whitehead สรุปว่าความเชี่ยวชาญและความน่าไวว้างใจของ
แหล่งสารเป็นปัจจยัที่มีความส าคญัมากที่สุดในการวัดความน่าเชื่อถือของแหล่งสารซึ่งสนับสนุน
ทฤษฎีของHovland & Weiss (1951) โดยที่มีปัจจยัดา้นความเป็นพลวัต (Dynamism) และความ
เที่ยงตรง 

(Objectivity) เป็นปัจจัยความส าคัญต่อการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของแหล่งสารที่
จ  าเป็นตอ้งศกึษาดว้ยเช่นกนั 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมาข้างต้นสรุปได้ว่า จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่ามี
การศึกษาและพัฒนาต่อยอดแนวคิดความน่าเชื่อถือของแหล่งสารอย่างต่อเนื่อง ทัง้ในมิติของความ
เชี่ยวชาญ ความน่าไวว้างใจ ความดึงดดูใจ ความเป็นพลวตั และความปรารถนาดี ซึ่งใหม้มุมองที่รอบ
ดา้นส าหรบัการวิเคราะหล์กัษณะของอินฟลูเอนเซอร ์และแนวคิดนีใ้หค้วามส าคัญกับการวัดการรบัรู ้
ความน่าเชื่อถือของผูร้บัสาร มากกว่าคณุสมบติัที่เป็นจรงิของผูส้ง่สาร ซึ่งสะทอ้นใหเ้ห็นถึงกระบวนการ
ทางจิตวิทยาของผูบ้ริโภคในการประเมินและตดัสินใจเชื่อถือขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ ผูว้ิจยัจึงน าแนวคิด
ความน่าเชื่อถือของแหล่งสารมาใชเ้ป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา  เนื่องจากการพิจารณามิติความ
น่าเชื่อถือที่หลากหลายของแหล่งสาร จะช่วยใหผู้ว้ิจยัสามารถวิเคราะหล์กัษณะของอินฟลเูอนเซอรไ์ด้
อย่างรอบดา้น และเขา้ใจว่าคุณลกัษณะใดบา้งที่เป็นปัจจัยส าคัญในการสรา้งความเชื่อมั่นในคลินิก
เสริมความงามแบบหัตถการใหก้ับผูติ้ดตาม ซึ่งจะเป็นประโยชนต่์อการวางแผนกลยุทธ์การสื่อสาร
การตลาดผ่านอินฟลเูอนเซอรข์องธุรกิจไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดทีใ่ช้ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer Marketing) 
(Haenlein et al., 2020 อ้างถึงใน Ao และคณะ, 2023) กล่าวว่า ผู้มีอิทธิพลทางสื่อ

สงัคมออนไลน ์คือ บุคคลที่มีการติดตามใชง้านและกระตือรือรน้บนแพลตฟอรม์สื่อสงัคมออนไลน์
อย่างมีนยัส าคญั ซึ่งเป็นบุคคลที่คนๆ หนึ่งจะไม่ทราบเวน้แต่จะมีผูติ้ดตาม โดยมีการเผยแพร่เนือ้หา
ในเรื่องที่เฉพาะทางตามความสนใจ เช่น อาหาร การเดินทาง ฟิตเนส หรือแฟชั่น บนแพลตฟอรม์
โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook, YouTube, Twitter และ Instagram.   
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(Djafarova and Rushworth, 2021 อา้งถึงใน Ao และคณะ, 2023) พบว่า ผูม้ีอิทธิพล
ทางสื่อสงัคมออนไลน ์ส่งผลไดดี้ในแง่ของการรบัรองแบรนดม์ากกว่าการใชผู้ม้ีชื่อเสียงแบบดัง้เดิม 
เนื่องจากวิธีที่ใชใ้นการสื่อสารและโตต้อบกบัลกูคา้มักจะแบ่งปันขอ้มลูส่วนบุคคลและมีปฏิสมัพันธ์
ซึ่งกันและกัน การแบ่งปันข้อมูลส่วนบุคคลและการโต้ตอบซึ่ งกันและกันบ่อยครั้งท าให้มีความ
เก่ียวขอ้งและเขา้ถึงไดม้ากขึน้. 

(รติมา และคณะ, 2555 อา้งถึงใน วารุณี นนัทะพนัธ,์ 2564) กลา่วว่า เดิมผูท้รงอิทธิพล 
มีไดห้ลายรูปแบบ ทัง้ดารา ผูม้ีชื่อเสียง และผูท้ี่มีความเชี่ยวชาญในเรื่องนัน้ แต่ในปัจจุบนัไม่ใช่ว่า
ดาราหรือผูม้ีชื่อเสียงจะเป็นผูท้รงอิทธิพลเสมอไป เพราะสิ่งส าคญั คือ บุคคลนัน้ตอ้งสามารถสื่อสาร
ใหผู้ติ้ดตามเชื่อถือและท าตามได ้และจากผลการวิจัยโดยทีมวิจัยของนักศึกษาปริญญาโทสาขา
การตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล พบว่า ผูท้รงอิทธิพล คือกลุ่มบุคคลที่ชื่นชอบการ
เขียนหรือบอกเล่าเนือ้หา เรื่องราว และประสบการณท์ี่ตนมีความสนใจและมีความเชี่ยวชาญไดอ้ย่าง
น่าสนใจ มีความสามารถในการชักจูงหรือชีน้  าใหบุ้คคลอื่นเกิดความเชื่อมั่นและคลอ้ยตามความคิด 
จนกลายเป็นความสนใจในสินคา้และบริการ และอาจน าไปสู่การตดัสินใจซือ้ในที่สดุ และผลจากการ
สมัภาษณผ์ูท้รงอิทธิพลบนโลกออนไลนใ์นประเทศไทย ยงัพบว่าผูท้รงอิทธิพลเริ่มตน้มาจากความชื่น
ชอบสิ่งใดสิ่งหนึ่งเป็นพิเศษ น าไปสู่การสะสมความรูจ้นก่อเกิดเป็นความเชี่ยวชาญเฉพาะดา้น แลว้
ตอ้งการแบ่งปันความรูเ้หล่านัน้ โดยเริ่มจากการเล่าเรื่องผ่านสื่อออนไลนโ์ดยมีเป้าหมายเพื่อแบ่งปัน
ใหบ้คุคลที่มีความสนใจไดร้บัรูข้อ้มลูและติดตามเรื่องราว สง่ผลใหก้ลุม่ผูท้รงอิทธิพลทางความคิดเขา้
มามีบทบาทในการสรา้งเนือ้หาบนอินเทอรเ์น็ตไดอ้ย่างกวา้งขวาง ทัง้นี ้สามารถแบ่งประเภทของผู้
ทรงอิทธิพลทางความคิด เป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่  

1. amateur reviewer เป็นบคุคลที่มีความสนใจในเรื่องหนึ่งมาก แลว้น ามาเขียน
แสดงความคิดเห็นใหบ้คุคลอื่นอ่าน โดยไม่จ าเป็นตอ้งเป็นผูเ้ชี่ยวชาญหรือคนมีชื่อเสียง 

2. user group เป็นการรวมกลุม่ของลกูคา้ที่ใชส้ินคา้เดียวกนั โดยมกัใชเ้ว็บบอรด์
หรือเครือข่ายออนไลนเ์ป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนความคิดเห็น  

3. customer complain เป็นกลุ่มลูกค้าที่ผิดหวังจากสินค้าหรือบริการแล้ว
ตอ้งการเตือนใหบ้คุคลอื่นระวงั  

(นนัท ์โฆษิตสกลุ, 2551 อา้งถึงใน อารีรตัน ์สรุอมรรตัน,์ 2555) ไดก้ลา่วถึงลกัษณะเด่น
ของผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดไว้ในการศึกษาว่า เนื่องจากปัจจุบันหลายธุรกิจได้เล็งเห็นถึง
ความส าคญัของการแบ่งปันประสบการณโ์ดยผูใ้ชท้ี่สามารถรวมตวักนับนสื่อสงัคมออนไลน ์มาผนวก
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ใชก้ับการท าโฆษณา แทนที่จะใชรู้ปแบบการสื่อสารเพื่อโฆษณาจากตัวของตราสินคา้โดยตรง มา
ปรบัเปลี่ยนเป็นการใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงเหลา่นัน้ช่วยท าการตลาด มีดงัต่อไปนี ้

1. บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผูน้  ากระแส (Trend Setter) บุคคลเหล่านีม้ีบทบาทใน
การน ากระแสสงัคมในดา้นต่าง ๆ เช่น การใชส้ินคา้ การแต่งตวัหรือการใชช้ีวิตประจ าวนั ที่ผูบ้รโิภค
กลุม่นีจ้ะปฏิบติัตนตาม 

2. บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นผูน้  าความคิด (Opinion Leader) พฤติกรรมหลายอย่าง
ของคนกลุ่มนี ้จะมีอิทธิพลทางความคิดต่อผูบ้ริโภคที่ติดตามอยู่ ท าใหเ้กิดการเลียนแบบตาม โดย
คนกลุม่นีเ้หมาะที่จะเป็นผูน้  าในการรณรงคต่์าง ๆ เช่น โครงการรณรงคใ์หอ้อกก าลงักาย เป็นตน้ 

3. บุคคลมีชื่อเสียงที่เป็นเสมือนกระจกสะทอ้นความใฝ่ฝันของตวัผูบ้ริโภค (The 
Mirror Self-Aspiration) เมื่อผูบ้ริโภคนัน้ มกัจะเป็นบุคคลธรรมดาทั่วไป แต่ทุกคนปรารถนาที่จะมี
ชีวิตความเป็นอยู่ที่พิเศษ ผู้บริโภคจึงได้แรงบันดาลใจจากบุคคลที่มีชื่อเสียงที่ตนชื่นชอบ 
เพราะฉะนั้น พฤติกรรมที่ผู ้มีชื่อเสียงน าเสนอ จึงมีอิทธิพลต่อความคิดและการกระท าต่อผู้ที่
ติดตามชื่นชอบ จึงท าใหส้ินคา้หรือบริการต่างๆ มักจะใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงน าเสนอเพื่อโน้มน้าว
กลุม่คนที่ติดตามใหเ้กิดการคลอ้ยตาม 

(อารีรตัน ์สุขอมรรตัน,์ 2556 อา้งถึงใน ศศิมา อุดมศิลป์, 2557) ไดท้ าการศึกษาเรื่อง
ความเป็นผูน้  าทางความคิดของบล็อกเกอรด์า้นความงามกับการรบัรู ้ทัศนคติ และการตัดสินใจซือ้
ผลิตภัณฑด์า้นความงามของผูบ้ริโภค ซึ่งไดส้รุปคุณลกัษณะของผูน้  าทางความคิดของบล็อกเกอร์
ดา้นความงามไว ้9 ลกัษณะ ไดแ้ก่ 

1.ความสามารถในการรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ หมายถึง การเปิดรับสื่อ 
และติดต่อบคุคลกลุม่อื่นๆ ในสงัคมที่มากกว่าบคุคลทั่วไป 

2. ความสัมพันธ์ที่ ดี หมายถึง เป็นผู้มีอัธยาศัยดี และมีความเป็นกันเองกับ
ผูติ้ดตาม 

3. ความเชี่ยวชาญ หมายถึง มีความรูเ้ก่ียวกับผลิตภัณฑ์ และเคยทดลองใช้
สินคา้หรือบรกิารท่ีแนะน า 

4. ความเป็นผูน้  าดา้นนวตักรรม หมายถึง มีการน าเสนอสินคา้และบรกิารใหม่ๆ 
5. ความมีอ านาจจากขอ้มลู หมายถึง เป็นผูท้ี่มีขอ้มลูเก่ียวกับสินคา้และบริการ

นัน้ๆมากกว่าผูอ่ื้น 
6. ความเป็นอิสระในการแสดงความคิดเห็น หมายถึง สามารถที่จะเสนอความ

คิดเห็นและขอ้มลูต่างๆ อย่างอิสระตามความคิดเห็นของตนเอง 
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7. ความสามารถในการสรา้งเนือ้หา หมายถึง การเขียน เรียบเรียง และน าเสนอ
ขอ้มลูไดอ้ย่างน่าสนใจและน่าติดตาม 

8. ความต่อเนื่องในการน าเสนอ หมายถึง มีการน าเสนอขอ้มลูสินคา้และบริการ
อย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอในช่องทางโซเชียลมีเดียของตนเอง 

9. ความสามารถในการกระจายขอ้มูลข่าวสารหลายช่องทาง หมายถึง มีการใช้
สื่อโซเชียลมีเดีย เป็นช่องทางในการใหข้อ้มลูที่หลากหลายทัง้เฟซบุ๊ค อินสตาแกรม ยทูปู ฯลฯ 

ทัง้นีข้อ้มลูจากกรุงเทพธุรกิจออนไลน ์(2555) อา้งใน (ศิรพิร,2560) บอกว่า คณุลกัษณะ
ที่ผู ้มีอิทธิพลพึงมีประกอบไปด้วย ความสามารถในการสร้างเนื ้อหาที่ไม่เน้นการโฆษณาขาย
ผลิตภณัฑจ์นเกินไป มีความสามารถในการกระจายขอ้มลูไปยงัผูติ้ดตามจ านวนมากและมีอ านาจใน
การมีอิทธิพลต่อความคิด ทศันคติ หรือพฤติกรรมของผูติ้ดตามจากขอ้มลูที่เผยแพร ่

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมาข้างตน้สรุปไดว้่า แนวคิดนีอ้ธิบายถึงบทบาทและ
อิทธิพลของผูท้รงอิทธิพลทางสื่อสงัคมออนไลนท์ี่มีต่อการรบัรู ้ทศันคติ และพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัปรากฏการณข์องการท าการตลาดผ่านอินฟลเูอนเซอรใ์นปัจจบุนั โดยผูท้รงอิทธิพลมี
ลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างจากการใชด้าราหรือบุคคลมีชื่อเสียงในการโฆษณาแบบดัง้เดิม เช่น การมี
ปฏิสมัพนัธก์บัผูติ้ดตาม และการสรา้งเนือ้หาที่เป็นประโยชน ์ซึ่งท าใหม้ีความน่าเชื่อถือและมีอิทธิพล
ต่อผูติ้ดตามไดม้ากกว่า อีกทัง้แนวคิดนีใ้หค้วามส าคญักบัการศึกษาคณุลกัษณะของผูท้รงอิทธิพลที่
สง่ผลต่อประสิทธิผลของการสื่อสาร เช่น ความสามารถในการสรา้งเนือ้หา ความเชี่ยวชาญ ความเป็น
กันเอง ความน่าเชื่อถือ ฯลฯ ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญท าใหผู้ว้ิจัยน าแนวคิดนีม้าประยุกตใ์ชเ้นื่องจาก
ตอ้งการศึกษาเพื่อท าความเข้าใจว่าคุณลักษณะใดของอินฟลูเอนเซอรท์ี่จะสรา้งความเชื่อมั่นใน
คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการใหก้บัผูบ้ริโภคได ้ 

แนวคิดเกี่ยวกับความเชื่อมั่นต่อตราสินค้า (Brand Trust) 
(Parasuraman, Zeithaml and Berry, 1985 อ้างถึงใน ปริยานุช เพ็งเจริญ, 2565) 

กล่าวว่า ความเชื่อมั่นในการปฏิบัติงานเป็นที่มีความน่าเชื่อถือและสามารถปฏิบติังานไดต้ามที่ได้
ระบุไวใ้นสญัญาการบริการ และผูม้ีการบ่งบอกและแสดงถึงศัยภาพการบริการที่ดี บริการที่ซื่อสัตย ์
รวมถึงตอ้งมีความน่าเชื่อถือน าสู่ความไวใ้จ ซึ่งจะช่วยสรา้งความเชื่อมั่นใหผู้ใ้ชบ้ริการมั่นใจเพิ่มขึน้
ไปอีกขัน้ 

(Boon and Holmes, 1991 อา้งถึงใน ปริยานุช เพ็งเจริญ, 2565) ไดก้ล่าวถึง ความ
เชื่อมั่น ว่าคือเหตุการณ์ที่รวมถึงความมั่นใจและความคาดหวังให้เกิดขึ ้นไปในทางบวกโดย
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ความสมัพนัธใ์นเรื่องของความเชื่อมั่นไดร้บัการยอมรบัอย่างกวา้งขวางว่าเป็นหนึ่งในสิ่งที่ส  าคัญที่สุด
ส าหรบัหลายๆ คนบรษิัทหรือหลายๆ องคก์รที่ประสบความส าเรจ็  

สอดคลอ้งกบั Abdullah Alhaddad (2015) ที่กลา่วว่า การสรา้งและรกัษาความสมัพนัธ์
ที่ไวว้างใจไดแ้ละยาวนานกับลูกคา้มีความส าคัญต่อความส าเร็จของแบรนดใ์นตลาดโลกที่มีการ
แข่งขนัสงูในปัจจุบนัเนื่องจากมีความส าคัญ ความไวว้างใจในตราสินคา้จึงไดร้บัความสนใจเพิ่มขึน้
จากทัง้นกัการตลาดและนกัวิจยัในช่วงไม่ก่ีปีที่ผ่านมา 

Chaudhuri and Holbrook (2001) ก าหนดความไว้วางใจในตราสินค้าว่าเป็น ความ
เต็มใจของผู้บริโภคที่จะพึ่งพาความสามารถของตราสินค้าในการท าหน้าที่ตามที่ระบุไว้ ซึ่งใน
วรรณกรรมการตลาดเชิงสมัพนัธ ์ความไวว้างใจถูกมองว่าเป็นตวัก าหนดความภกัดี 

(Morgan and Hunt, 1994 อา้งถึงใน สรรเพชญ คล ่าเงิน, 2564) กล่าวว่า มีแนวคิดที่
ท าให้เกิดความไว้วางใจในตราสินค้าว่าการสร้างสัมพันธ์ที่ลึกซึง้ได้ โดยมาจากการรับรู ้ความ
น่าเชื่อถือของบุคคลนัน้ที่มาจากประสบการณท์ี่เกิดขึน้ และความไวว้างใจจะปรากฏเมื่อเกิดความ
มั่นใจและเชื่อมั่นเกิดขึน้ระหว่างกันและกัน โดยความไว้วางใจในตราสินค้าจะ เกิดขึน้ได้จาก
องคป์ระกอบ 4 ประการ 

1.ความน่าเชื่อถือของบริษัท คือ ประสิทธิภาพที่สามารถสรา้งความไวว้างใจให้
ผูใ้ชบ้รกิารได ้และเป็นการสรา้งความมั่นใจใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ เมื่อตอ้งการเลือกซือ้สินคา้หรือเขา้รบั
บริการ โดยเป็นการน าเอาคุณลกัษณะของสินคา้ เป็นปัจจัยในการก าหนดจุดยืนของผลิตภัณฑ์
หรือต าแหน่ง คุณลักษณะเหล่านี ้จะท าใหเ้กิดคุณสมบัติที่โดดเด่นกว่าผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน โดย
องค์กรมีการเชื่อมโยงระหว่างผลิตภัณฑ์และผู้ใช้บริการ เมื่อใช้บริการเกิดการรับรู ้ตราสินค้า 
(Brand Awareness) บ่อยๆ จะเกิดระดบัการรบัรู ้มีความคุน้เคย และการจดจ าเอกลกัษณข์องตรา
สินคา้นัน้ๆ น าไปสูค่วามผกูพนัทางดา้นความคิดซึ่งสามารถท าใหเ้กิดการตระหนกัรูถ้ึงองคก์ารหรือ
ตราสินคา้นัน้ๆ เป็นอนัดบัแรก (Top of Mind) เป็นปัจจยัที่ท าใหค้วามเชื่อถือในตราสินคา้จะคงอยู่ 
หากผูใ้ชบ้รกิารเกิดความมั่นใจในตราสินคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือองคก์ร 

2.สินคา้และบริการมีคณุภาพ คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท์ี่สามารถจบัตอ้งได ้และ
การได้รับบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการและความคาดหวังของผู้ใช้บริการ ผ่าน
กระบวนการทดสอบเชิงพฤติกรรม และการสมัผสัที่สรา้งการรบัรูค้ณุภาพว่าผลิตภณัฑท์ี่ไดร้บัหรือ
บริการที่ไดร้บันัน้อยู่ในระดับใด การบริการที่ดี มีคุณภาพ และการมีผลิตภัณฑท์ี่ซื่อตรง มีความ
จริงใจ ความรบัผิดชอบ ความยุติธรรม มีน า้ใจ โดยมุ่งหวังใหเ้กิดผลลัพธ์ของความน่าเชื่อถือที่
สามารถส่งผลกระทบในเชิงบวกต่อตราสินคา้ องคก์รถือเป็นปัจจยัหนึ่งในการสรา้งความสมัพันธ์
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ระยะยาวมากกว่าที่จะไดร้บัผลตอบแทนในระยะสัน้ การท าใหต้ราสินคา้หนึ่งเป็นผูน้  าในผลิตภณัฑ์
นัน้ จ าเป็นตอ้งอาศัยคุณภาพที่ดีของผลิตภัณฑแ์ละการใหบ้ริการที่ดีดว้ย เพื่อใหผู้บ้ริโภคได้รบั
ทราบภาพลกัษณท์ี่ดีของตราสินคา้ และเป็นการสรา้งความเชื่อมั่นแก่ผูบ้รโิภคในระยะยาว 

3.การท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความสนใจก่อนเป็นเจา้ของ คือ การสรา้งแรงดงึดูดให้
ผูใ้ชบ้ริการ เกิดความสนใจที่จะรบัรูท้ราบขอ้มูลในตราสินคา้และผลิตภณัฑ ์เก่ียวโยงถึงการสรา้ง
ทศันคติที่ดีต่อภาพลกัษณส์ินคา้ตัง้แต่แรกเห็นก่อนการตดัสินใจ การสรา้งแรงจูงใจเพื่อใหเ้กิดการ
รบัรูต้ราสินคา้เป็นอันดับแรกๆ นัน้เป็นขอ้ดีในการเปรียบเทียบคู่แข่ง ผูบ้ริโภคที่สนใจผลิตภัณฑ์
ก่อนการเลือกซือ้นัน้จะมีพฤติกรรมที่เอนเอียงในทางบวก ผูบ้รโิภคจะพยายามหาขอ้มลู และเรียนรู้
คณุสมบติัเพิ่มเติมเพื่อสรา้งความมั่นใจก่อนการตดัสินใจซือ้ 

4. การรกัษาสญัญา คือ การรบัประกนัค ามั่นสญัญาที่ใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ ไม่ใช่การ
ประกาศเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคข์ององคก์าร แต่เป็นการร่างค าบญัญัติที่ใหไ้วแ้ก่ผูบ้ริโภคถือ
เป็นตัวแทนของคุณภาพและความเชื่อมั่นที่ผู ้ใช้บริการคาดหวังจากตราสินค้า สัญญานั้นต้อง
ก่อใหเ้กิดคุณค่า ผูใ้ชบ้ริการตอ้งไดร้บัประโยชนจ์ากสิ่งนัน้ การแสดงความรบัผิดชอบอย่างเป็น
ทางการต่อการรบัประกันสินคา้ในระหว่างใชง้านหรือหลงัการใชง้าน เป็นการสรา้งความเชื่อมั่น
ใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการว่าองคก์ารมีความรบัผิดชอบหากเกิดปัญหาตามมาภายหลัง ท าใหเ้กิดความ
วางใจที่จะเลือกใชบ้ริการหรือผลิตภณัฑ ์การก าหนดกรอบที่ชดัเจนนัน้ท าใหต้ราสินคา้สามารถสง่
มอบประสบการณ์แก่ผู ้บริโภคได้แม่นย าและองค์กรสามารถคาดคะเนสิ่งที่จะเกิดขึน้หลังจาก
ผูใ้ชบ้รกิารไดร้บัสินคา้หรือบรกิาร 

จากแนวคิดและทฤษฎีที่กล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้่า แนวคิดนีใ้หค้วามส าคัญกับ
ความเชื่อมั่นและความไว้วางใจของผู้บริโภคที่มีต่อตราสินค้า ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อ
ความส าเร็จและความสามารถในการแข่งขันของแบรนดใ์นระยะยาว ซึ่งสอดคลอ้งกับความมุ่ง
หมายของงานวิจยัที่ตอ้งการศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ
หตัถการ โดยองคป์ระกอบของความเชื่อมั่นในตราสินคา้ตามแนวคิดนี ้ไดแ้ก่ ความน่าเชื่อถือของ
บรษิัท คณุภาพของสินคา้และบรกิาร ความสามารถในการดงึดดูความสนใจ และการรกัษาสญัญา 
ลว้นเป็นปัจจยัที่มีความส าคญัและสอดคลอ้งกบับริบทของธุรกิจคลินิกเสรมิความงาม ที่ตอ้งอาศยั
ความน่าเชื่อถือ คณุภาพ และการสรา้งความมั่นใจใหก้บัลูกค้า ซึ่งจะเป็นประโยชนต่์อการวางกล
ยทุธก์ารสื่อสารและสรา้งภาพลกัษณท์ี่น่าเชื่อถือใหก้บัแบรนดห์รือธุรกิจไดม้ากขึน้ 
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ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับคลินิกและประเภทการเสริมความงามแบบหัตถการ 

1. ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 
คลินิกเสริมความงามแบบหัตถการในการศึกษาครั้งนี ้หมายถึง สถานที่ให้บริการ

หัตถการความงามแบบไม่ผ่าตัด ซึ่งหมายถึงการท าหัตถการที่ไม่ตอ้งใชม้ีดผ่าตัดหรือเครื่องมือทาง
การแพทยอ่ื์นๆ หตัถการ คือ การท าใหผ้ิวพรรณเปลี่ยนแปลงไป ตวัอย่างหัตถการความงามแบบไม่
ผ่าตดั ไดแ้ก่เลเซอรก์ าจัดขน ,เลเซอรร์กัษาฝ้ากระ ,เลเซอรร์กัษารอยสิว ,ฉีดโบท็อกซ ์,ฉีดฟิลเลอร ์,
รอ้ยไหม ,เมโสเทอราพี ,ทรีตเมนตผ์ิวหนา้ (pro-surgeons, n.d.) 

ปัจจุบันคลินิกเสริมความงามมีรูปแบบการให้บริการที่หลากหลาย อีกทั้งยังมีความ
หลากหลายของระดบัราคา ขึน้อยู่กบักลุม่ลกูคา้เป้าหมาย ทัง้นีห้ากเป็นกลุ่มลกูคา้ระดบับน ที่มีก าลงั
ซือ้สงู ตวัอย่างลกูคา้ในกลุ่มนี ้ไดแ้ก่ กลุ่มดารา/ นางแบบ ผูม้ีชื่อเสียงในแวดวงสงัคม รวมไปถึงกลุ่ม
เจา้ของกิจการ ความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มนี ้คือ มาตรฐานการใหบ้ริการที่เป็นมืออาชีพโดยแพทย์
เฉพาะทาง เน้นความเป็นส่วนตัว และคาดหวังกับการใหบ้ริการในระดับสูงและที่ส  าคัญคือ ราคา 
ไม่ใช่ปัจจยัหลกัในการตดัสินใจใชบ้ริการของลกูคา้กลุม่นี ้ในขณะที่กลุม่ลกูคา้ระดบักลางถึงล่าง หรือ 
อาจกล่าวไดว้่า เป็นลูกคา้ระดับแมส กลุ่มนีเ้ป็นลูกคา้กลุ่มใหญ่ของคลินิกเสริมความงาม (คิดเป็น
สดัส่วนมากกว่ารอ้ยละ 50 ของลูกคา้ทัง้หมดที่ใชบ้ริการ) ตัวอย่างลูกคา้ในกลุ่มนี ้ไดแ้ก่ นักเรียน 
นกัศกึษาและวยัท างาน เป็นตน้ ไลฟ์สไตลข์องลกูคา้กลุ่มนีคื้อ ชื่นชอบการรกัษา/ การใหบ้ริการที่เห็น
ผลรวดเร็ว ภายใต้ระดับราคาที่สมเหตุสมผล เน้นความคุ้มค่าเป็นหลัก และราคามีส่วนต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการมากพอกบัผลของการรกัษาหรือบริการ อีกทัง้ยงัมีความถ่ีในการเขา้รบับริการ
ค่อนขา้งสงู เนื่องจากเป็นสิ่งที่ตอ้งท าอย่างต่อเนื่องเพื่อใหไ้ดผ้ลการรกัษาที่มีประสิทธิภาพมากที่สดุ 

ธุรกิจคลินิกเสรมิความงามจดัเป็นธุรกิจดา้นการใหบ้ริการที่มีการแข่งขนัที่รุนแรง อีกทัง้
เป็นการบริการที่สามารถทดแทนกนัได ้มีตน้ทนุการเปลี่ยนไปใชบ้ริการจากรายอ่ืน (Switching Cost) 
ที่ค่อนขา้งต ่า สง่ผลใหธุ้รกิจคลินิกเสริมความงามขาดความยั่งยืนในระยะยาว เนื่องจากมีโอกาสที่จะ
เกิดคู่แข่งทางการคา้ไดง้่าย อีกทัง้เกิดจากการตัดราคากันเอง (Price War) เพราะตน้ทุนคลา้ยกนั ใช้
เครื่องมือคลา้ยกัน และไม่ตอ้งอาศัยจุดเด่นอะไรชัดเจน ประกอบกับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบันที่
ส่งผลกระทบต่อโครงสรา้งตน้ทุนการใหบ้ริการ (ค่าวตัถุดิบ ค่าเช่าพืน้ที่ ค่าจา้งพนักงาน เป็นตน้) ที่
ปรบัเพิ่มสูงมากขึน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการส่วนใหญ่จ าเป็นต้องปรับเพิ่มราคาการให้บริการเพื่อให้
สามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได ้ซึ่งส่งผลกระทบโดยตรงต่อความสามารถในการแข่งขัน โดยเฉพาะใน
ตลาดระดบักลาง และระดบัล่าง ซึ่งส่วนใหญ่มุ่งเนน้กลยุทธ์การแข่งขันดา้นราคาเป็นหลกั ในขณะที่
ผูป้ระกอบการ บางส่วนเลือกที่จะไม่ปรบัเพิ่มราคา แต่จะใชก้ลยุทธก์ารลดคณุภาพการใหบ้ริการ ซึ่ง
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เป็นสาเหตขุองการเกิดภาพลกัษณท์ี่ไม่ดีต่ออุตสาหกรรมนี ้และส่งผลกระทบต่อยอดขายโดยรวมใน
ระยะยาว ดังนั้น การที่ผูป้ระกอบการจะสามารถอยู่รอดไดภ้ายใต้สภาพอัตราการแข่งขันที่สูงใน
ปัจจบุนั รวมทัง้สามารถเติบโตไดอ้ย่างยั่งยืนในอนาคต จ าเป็นจะตอ้งมุ่งเนน้การสรา้งความไดเ้ปรียบ
ในการแข่งขนัดา้นอ่ืน ๆ แทนการมุ่งเนน้ดา้นราคาเพียงอย่างเดียว เช่น การพฒันาคณุภาพการบริการ 
การสรา้งภาพลกัษณท์ี่ดี การสรา้งความสมัพนัธท์ี่ดีกบัลกูคา้และพฒันาองคค์วามรูใ้หม่ ๆ รวมทัง้การ
สรา้งนวตักรรมดา้นการบริการใหม่ ๆ เพื่อที่จะสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบในตลาดได ้เป็นตน้ (อทุิส 
ศิรวิรรณ, 2558) นอกจากนี ้สิ่งที่ส  าคญัไม่นอ้ยกว่าคณุภาพ/ นวตักรรมการบริการ คือ ความภกัดีของ
ลกูคา้ การที่มีกลยุทธ์ที่สามารถดึงลูกคา้เก่าใหก้ลบัมาใชบ้ริการซ า้ หรือ ใชบ้ริการอย่างอ่ืนเพิ่มเติม 
จะช่วยสรา้งผลก าไรใหก้ับผูป้ระกอบการไดค่้อนขา้งมาก เนื่องจากตน้ทุนการรกัษาลูกคา้เก่าจะต ่า
กว่าการแสวงหาลกูคา้รายใหม่ๆ 

2. ประเภทการเสริมความงามแบบหัตถการ 
1. ฟิลเลอร ์(Filler) เป็นสารเติมเต็มผิวที่สงัเคราะหม์าจากไฮยาลโูรนิกแอซิด ที่สรา้งขึน้

เลียนแบบสารตามธรรมชาติ มีคณุสมบติัช่วยกกัเก็บน า้และความชุ่มชืน้ โดยปกติฟิลเลอรเ์ป็นสารที่มี
อยู่ในร่างกายของคนเราอยู่แลว้เมื่ออายุมากขึน้ คอลลาเจนโปรตีนเริ่มเสื่อมสภาพลง ผิวหนงัมีความ
หย่อนคลอ้ย เนื่องจากความชุ่มชื่นของผิวลดลง การฉีดฟิลเลอรเ์ป็นการฉีดเขา้ไปใตช้ัน้ผิวหนังเพื่อ
แกไ้ขความบกพร่องต่าง ๆ บนใบหนา้ ช่วยเติมเต็มใตผ้ิวหนงัหรือปรบัแต่งรูปทรงสดัส่วนของใบหนา้
ใหไ้ดรู้ปทรง สรา้งความตงึใหก้บัผิวหนงัชัน้หนงัแท ้เหมาะกบัผูท้ี่มีปัญหาริว้รอยร่องลึกบรเิวณใบหนา้ 
และผูท้ี่ตอ้งการบ ารุงผิวหนา้ใหก้ลบัมาอ่อนเยาวอ์ย่างเป็นธรรมชาติ  

การฉีดฟิลเลอรม์ีความปลอดภัย เพราะเป็นสารสกัดจากธรรมชาติที่มีความ
ปลอดภยัสงู ไดร้บัการรบัรองโดยองคก์รอาหารและยาจากประเทศสหรฐัอเมรกิา หรือ FDA ส าหรบั
ประเทศไทยมีฟิลเลอรห์ลายยี่หอ้ที่ไดม้าตรฐานและผ่าน อย. การเลือกคลินิกที่มีมาตรฐาน ไดร้บั
อนญุาตถกูตอ้งและมีแพทยว์ิชาชีพเป็นผูใ้หบ้ริการ ก็จะช่วยใหเ้รามั่นใจในการเลือกใชฟิ้ลเลอรท์ี่ได้
มาตรฐาน การฉีดฟิลเลอร ์ใหป้ลอดภยั (mekoclinic, ม.ป.ป.) 

2. โบท็อก คือ ชื่อทางการคา้ของ โบทูลินั่ม ท็อกซิน เอ (Botulinum Toxin Type A) ซึ่ง
เป็นสารสกัดจากแบคทีเรียที่มีชื่อว่า คลอสตริเดียม โบทูลินัม (Clostridium Botulinum) โบท็อกถูก
น ามาใชใ้นวงการเสริมความงาม เมื่อฉีดไปแลว้จะออกฤทธิ์ต่อระบบประสาท (Neurotoxin) มีผลท า
ใหม้ดักลา้มเนือ้ท างานลดลงชั่วคราว ลดการขยบัของกลา้มเนือ้ ช่วยลดริว้รอย ลดกราม ปรบัรูปหนา้
และท าใหผ้ิวเต่งตึงได ้ซึ่งโบท็อก (Botox) จะช่วยรกัษาริว้รอยบนใบหน้า ลดรอยเหี่ยวย่นหน้าผาก 
หางตา ตีนกา หลกัๆ คือช่วยลดริว้รอยที่เกิดจากการแสดงอารมณต่์างๆ ท าใหใ้บหนา้ดูอ่อนเยาวม์าก
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ขึน้ นอกจากนีก้ารฉีดโบยังช่วยในการปรับรูปหน้า ลดกรามโดยให้กลา้มเนือ้กรามมีขนาดเล็กลง 
กระชบักรอบหนา้ ช่วยใหห้นา้เรียววีเชฟ และยงัสามารถน าโบท็อกมาฉีดลดเหงื่อ ลดขนาดกลา้มเนือ้
แขน กลา้มเนือ้น่องไดด้ว้ย  โบท็อกเป็นหตัถการที่เหมาะกบัคนที่ตอ้งการปรบัรูปหนา้แบบไม่ใหห้นา้
เปลี่ยนไปมาก ยงัเหมือนเดิมแต่สวยขึน้ กระชบัขึน้ (ทีมแพทย ์V Square Clinic, 2567) 

3.การรอ้ยไหม คือ เทคนิคที่น ามาใชช้่วยยกกระชับ ฟ้ืนฟูสภาพผิว ลดเลือนริว้รอยและ
ปรบัรูปหนา้ใหด้เูรียว ดว้ยไหมละลายโดยไม่ตอ้งผ่าตดั ซึ่งมีตน้ก าเนิดมาจากประเทศเกาหลี หลกัการ
ของเทคนิคนี ้คือ การใชไ้หมเสน้เล็กจ านวนมากมารอ้ยเป็นเครือข่าย บริเวณใตผ้ิวหนงัที่รอ้ยไหมเข้า
ไปจะถกูกระตุน้ใหเ้กิดการอกัเสบ ท าใหเ้กิดการสรา้งเสน้เลือดใหม่ มีผลท าใหเ้กิดการกระตุน้เซลลท์ี่มี
หนา้ที่สรา้งเสน้ใยคอลลาเจน ใหส้รา้งคอลลาเจนใหม่มาพันรอบแนวเสน้ไหม มีผลใหเ้กิดการดึงรัง้
ผิวหนา้ ท าใหผ้ิวหนา้เต่งตึงและกระชับ พรอ้มทัง้ช่วยกระตุน้การไหลเวียนโลหิตมาเลีย้งชัน้ผิวหนัง
เพิ่มขึน้ดว้ย การรอ้ยไหม คือ เทคนิคที่น ามาใชช้่วยยกกระชบั การรอ้ยไหมแบบนีเ้หมาะส าหรบัผูท้ี่มี
อายรุะหว่าง 39-50 ปี และผูท้ี่มีปัญหาการบกพร่องของผิวโดยที่ไม่มีเนือ้เยื่อยุบตวัมากเกินไป ถา้อายุ
มากและมีผิวหย่อนคลอ้ยประกอบกบัมีการยุบตวัของผิว การรอ้ยไหมอย่างเดียวอาจช่วยไม่ไดต้อ้งใช้
วิธีอย่างอ่ืนรว่มดว้ย ส าหรบัผูท้ี่มีอายุนอ้ยยงัไม่พบการหย่อนคลอ้ยจะไดผ้ลในแง่ของการปรบัรูปหนา้
มากกว่า โดยเฉพาะคนที่อายุต ่ากว่า 25 ปีลงไปไม่ควรท าเพราะไม่คุ้มค่าเงินที่ เสียไป  (รอง
ศาสตราจารย.์ดร.ภญ.พิมลพรรณ พิทยานกุลุ และ ดร.ภญ.วรประภา ตรีศภุรตัน,์ 2560) 

4.เลเซอรข์น (Laser hair removal) คือการก าจัดขนแบบถาวรรูปแบบหน่ึง โดยใชแ้สง
เลเซอรท์ี่ปล่อยพลงังานแสงในช่วงความถ่ีที่สามารถเผาผลาญ และท าลายบริเวณต่อมรากขน (Hair 
Follicle) ซึ่งเป็นแหล่งก าเนิดของเสน้ขน ท าใหว้งจรการเกิดขนใหม่ชา้ลงเรื่อย ๆ จนเสน้ขนนอ้ยลงไป
ในที่สดุ แต่ไม่ท าลายผิวหนงับรเิวณขา้งเคียง การเลเซอรข์นส่วนใหญ่นิยมท าในบริเวณ ใบหนา้ ใตว้ง
แขนหรือเลเซอรร์กัแร ้แขน ขา และเลเซอรบ์ิกินี่ 

ส าหรบัเลเซอรท์ี่ใชก้ าจัดขนจะปล่อยพลงังานแสงในช่วงความถ่ีไปที่รากขน ซึ่ง
สามารถท าลายบริเวณรากขนที่เป็นแหล่งก าเนิดของเสน้ขนได ้เซลลส์รา้งสีบริเวณรากขนจะท า
หน้าที่ดูดรบัพลังงานแสง แลว้เปลี่ยนเป็นพลังงานความรอ้นเพื่อท าลายรากขน โดยไม่ท าลาย
ผิวหนงับรเิวณขา้งเคียง ท าใหม้ีโอกาสเกิดผลขา้งเคียงหรือแผลเป็นนอ้ย  

โดยปกติแลว้เสน้ขนแต่ละเสน้จะมีช่วงเวลาที่งอกตัวและมีระยะพกัตัวก่อนที่จะ
หลุดร่วง หลงัจากนัน้ก็จะมีขนเสน้ใหม่งอกขึน้มาแทนที่ ซึ่งเลเซอรข์นนีจ้ะสามารถท าลายเฉพาะ
เสน้ขนที่อยู่ในช่วงเวลางอกตวัเท่านัน้ ท าใหจ้ าเป็นตอ้งเลเซอรข์นมากกว่าหนึ่งครัง้ ตามทั่วไปแลว้
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ควรเลเซอรข์นประมาณ 4-6 ครัง้ก็จะเริ่มสงัเกตเห็นการเปลี่ยนแปลงไดอ้ย่างชัดเจนว่าเสน้ขนเริ่ม
นอ้ยลง ทัง้นีผ้ลลพัธอ์าจแตกต่างกนัไปในแต่ละบคุคล (SkinX Team, 2566) 

5.เลเซอรฝ์้า คือ หนึ่งในวิธีรกัษาปัญหาผิวที่เกิดจากการท างานที่มากผิดปกติของเม็ดสี
เมลานิน ดว้ยการใชเ้ลเซอรช์่วยปรบัสีผิวใหก้ลบัมาเรียบเนียนอีกครัง้ โดยล าแสงเลเซอรท์ี่ใชน้ัน้มีช่วง
ของความยาวคลื่นที่หลากหลายขึน้อยู่กบัความตอ้งการรกัษาความผิดปกติบนผิวหนงั การใชเ้ลเซอร์
ซึ่งเป็นพลงังานจากแสงในการปรบัสีผิวใหส้ม ่าเสมอ นับเป็นวิวัฒนาการทางการแพทยใ์หม่ในช่วง
ไม่ก่ีสิบปีมานีเ้อง ไดม้ีการศึกษาการเปลี่ยนแปลงโครงสรา้งภายในของเมลาโนโซม (เป็นออรแ์กเนลล์
ชนิดหนึ่งที่มีเม็ดสีเมลานินอยู่ภายใน) สงัเกตการเปลี่ยนแปลงไดจ้ากกลอ้งจุลทรรศนอิ์เล็กตรอนแบบ
ส่องผ่าน ผลที่ไดพ้บว่าการใชเ้ลเซอรป์รบัสีผิวใหผ้ลลพัธท์ี่ดี โดยแสงเลเซอรจ์ะเขา้ไปท าลายเฉพาะ
สว่นของเมลาโนโซมเท่านัน้ ในขณะที่เซลลเ์มลาโนไซต ์(เซลลส์รา้งเม็ดสี และเป็นสว่นที่มีเมลาโนโซม
อยู่ภายใน) และเซลลอ่ื์น ๆ โดยรอบไม่ถูกท าลายไปดว้ย จึงสามารถสรุปไดว้่าการใชเ้ลเซอรเ์ป็นวิธีที่มี
ประสิทธิภาพในการปรบัสีผิวจากเม็ดสีเมลานินท างานเยอะผิดปกติ เพราะความสามารถของเลเซอร์
ที่ไปท าลายเม็ดสีที่เป็นตน้เหตขุองการเกิดฝ้าภายใตผ้ิวหนงัไดอ้ย่างเจาะจง ไม่ไปท าลายเซลลบ์ริเวณ
อ่ืน ๆ ในวงการแพทยผ์ิวหนงัจึงไดน้ าเลเซอรม์าใชใ้นการรกัษาฝ้า จดุด่างด า ผิวไม่สม ่าเสมอ 

“ทฤษฎีการใชเ้ลเซอรใ์นการรกัษาความผิดปกติบนผิวหนงัเริ่มขึน้ในปี 1983 โดย 
Anderson และ Parrish ไดส้งัเกตเห็นถึงการดดูซบัความยาวคลื่นแสงของเม็ดสีภายในเนือ้เยื่อที่มี
ความจ าเพาะเจาะจง ท าใหส้ามารถเลือกความยาวคลื่นที่มีความจ าเพาะกับเม็ดสีเพื่อใชใ้นการ
ท าลายเฉพาะเม็ดสีโดยที่ไม่ไปรบกวนเนือ้เยื่อบริเวณใกลเ้คียงหรือรบกวนนอ้ยที่สุด จากทฤษฎีนี ้
ท าใหเ้ลเซอรถ์กูน ามาพฒันาเพื่อใชใ้นการรกัษาความผิดปกติบนผิวหนงัอย่างแพรห่ลาย” 

ซึ่งในปัจจบุนัไดม้ีการพฒันาการใช ้เลเซอร ์หนา้ใส เลเซอรร์กัษาฝา้ออกมาหลาย
ชนิด ซึ่งเลเซอรฝ์้าในแต่ละชนิดจะมีความต่างในเรื่องของพลังงานแสงที่ใช้ ความยาวคลื่นที่
แตกต่าง โดยที่ความแตกต่างนีจ้ะส่งผลต่อการเขา้ไปท าลายเม็ดสีเมลานินในระดับต่างกัน  อาทิ
เช่น พิโค่เลเซอร ์(Pico laser) เป็นตน้ (SkinX Team, 2567) 

6.เลเซอรร์อยสิว คือ การแกปั้ญหารอยสิวดว้ยพลงังานแสงเลเซอรเ์ขม้ขน้สงู และใชช้่วง
ความถ่ีที่เหมาะสม โดยยิงล าแสงเลเซอรล์งไปบนผิวหนังที่ต้องการลบรอยสิว เพื่อก าจัดผิวหนัง
ชั้นนอกที่มีรอยด าหรือรอยแดงให้จางลง และกระตุ้นผิวหนังให้เกิดการสรา้งเซลลผ์ิวใหม่ขึน้มา
ทดแทน ซึ่งจะช่วยกระชับรูขุมขนบนใบหนา้ และส่งผลใหผ้ิวแลดเูรียบเนียนใสขึน้ (hdmall, ม.ป.ป.)  
เลเซอรร์อยสิวที่เป็นที่นิยม แบ่งออกเป็น 3 รูปแบบดว้ยกนั ดงันี ้
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- เ ล เ ซอร์ผลัด เ ซลล์ผิ ว  (Ablative Laser resurfacing) คื อ  เ ล เ ซอร์ด้ว ย
คารบ์อนไดออกไซดห์รืออาจใชก้ารเลเซอรด์ว้ยล าแสงที่มีความเขม้ขน้สูง (YAG laser) เพื่อขจัด
เซลลผ์ิวชัน้บน เหมาะส าหรบัผูท้ี่มีรอยสิวลกึ 

- เลเซอรท์ี่ไม่ท าใหผ้ิวลอก (Non-Ablative Laser Resurfacing) คือ เลเซอรด์ว้ย
แสงอินฟาเรดที่เจาะลงไปในชัน้ผิวหนงั เพื่อกระตุน้การผลิตคอลลาเจนและเซลลผ์ิวใหม่ขึน้มาแทน
รอยสิวที่หายไป 

- เลเซอร์ที่ท าให้ผิวลอกเฉพาะส่วน (Fractionated Laser Resurfacing) คือ 
เลเซอรแ์บบลอกผิวทีละส่วน เพื่อป้องกันเนือ้เยื่อใตผ้ิวบริเวณอ่ืนๆ ถูกรบกวน โดยวิธีนีจ้ะช่วย
กระตุน้การผลิตคอลลาเจน และขจดัเซลลผ์ิวชัน้บนสดุของผิวหนงั เพื่อใหร้อยสิวดจูางลง 

7.เมโสหนา้ใส หรือชื่อใชเ้รียกในวงการแพทย ์คือ Mesotheraphy เป็นการฉีดวิตามิน
และสารบ ารุงเขา้สู่ผิวหนา้โดยตรง เพื่อฟ้ืนฟูผิวที่เสื่อมสภาพและมอบผิวสวยสว่างกระจ่างใส ใหผ้ิว
ชุ่มชืน้ ลดอาการอักเสบต่างๆบนผิวหนา้ และ ช่วยขบัสารพิษที่สะสม ท าใหผ้ิวแข็งแรงขึน้ โดยผิวจะ
สามารถดดูซมึวิตามินและน ามาฟ้ืนฟตูวัเองไดดี้กว่า การทานวิตามินบ ารุงผิวหลายสิบเท่า ดงันัน้การ
ฉีดเมโสหนา้ใสจึงเป็นวิธีที่ไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมากและถึงมากที่สดุ เมโสหนา้ใส คือ การน าเอา
สารสกัดเขม้ขน้ที่มีส่วนประกอบของวิตามินต่างๆ และสารบ ารุงที่มีประโยชนต่์อผิวมาผสมกัน เช่น 
วิตามินเอ วิตามินอี วิตามินซี คอลลาเจน คิวเท็น โคเอนไซม ์และ กลตูา้ไธโอน แลว้ฉีดเขา้ไปในผิวชัน้
กลางของผิวหนา้โดยตรง เพื่อใหผ้ิวหนา้ไดร้บัการบ ารุงอย่าล า้ลึก และตรงจุด วิธีนีจ้ะท าใหผ้ิวหนา้
ค่อยๆฟ้ืนฟูและค่อยๆดีขึน้ในวันถัดไปและจะเห็นผลที่ชัดเจนภายใน 7-14 วัน (Gangnam Clinic, 
2566) 

งานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 
ณฐักาญจน ์สรุกิตติเดช (2564) ไดท้ าการศกึษาเก่ียวกบั “รูปแบบการรีวิวบนสื่อสงัคมออนไลน์

ที่ส่งผลต่อการมีส่วนร่วม และความตัง้ใจเขา้รบับรกิารคลินิกเสริมความงาม” ผลการวิจยัพบว่า ตวัแปร
ที่มีความสมัพนัธต่์อความตัง้ใจเขา้รบับรกิารคลินิกเสรมิความงาม มีทัง้หมด 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรีวิวโดย
บริษัทหรือแบรนด์ เนื ้อหาที่ให้ข้อมูล และเนื ้อหาที่ให้ความบันเทิง  ตามล าดับ ส่วนตัวแปรที่มี
ความสัมพันธ์ต่อการมีส่วนร่วมกับโพสต์รีวิว ผ่านทั้งหมด 4 ปัจจัย ไดแ้ก่ เนือ้หาที่ใหค้วามบันเทิง 
อิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิง ประเภทแมคโคร อินฟลูเอนเซอร ์(Macro influencer) อิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิง 
ประเภท ไมโคร อินฟลเูอนเซอร ์(Micro influencer) และเนือ้หาที่ใหข้อ้มลู ตามล าดบั 

พลอยชมพ ูนาคสรุพนัธุ ์(2564) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกบั “การรบัรูรู้ปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด
บนสื่อสงัคมออนไลนแ์ละความไวว้างใจต่อผูป้ระกอบการที่ด  าเนินธุรกิจบนสื่อสงัคมออนไลนท์ี่สง่ผลต่อ
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การตดัสินใจซือ้ชุดออกก าลงักายผ่านเฟซบุ๊คของคนไทย” ผลการวิจยัพบว่า การรบัรูรู้ปแบบเนือ้หาเชิง
การตลาดบนสื่อสงัคมออนไลน ์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดออกก าลังกายผ่านเฟซบุ๊คของคนไทย 
ประกอบไปดว้ย ดา้นเนือ้หาสรา้งแรงบนัดาลใจเนื่องจากท าใหผู้อ่้านเกิดแรงบนัดาลใจ รูส้กึถึงคณุค่าใน
ตวัเองหรือความรูส้ึกเชิงบวก และการสามารถกระตุน้ใหผู้อ่้านเกิดความรูส้ึกอยากออกก าลงักาย  ดา้น
เนือ้หาที่ใหค้  าแนะน าหรือความรู ้เนื่องจากเนือ้หาท าใหค้นที่สนใจซือ้ชุดออกก าลงักายผ่านเฟซบุ๊คได้
อ่านเนือ้หา ไดร้บัค าแนะน าเก่ียวกบัเรื่องของสขุภาพ การออกก าลงักาย หรือสินคา้ประเภทชดุออกก าลงั
กาย อีกทัง้ยงัท าใหเ้ขา้ใจถึงวิธีการใชง้านหรือประโยชนข์องสินคา้ที่เก่ียวขอ้งกบัสขุภาพ การออกก าลงั
กาย หรือสินคา้ประเภทชุดออกก าลงักาย ที่มักน าเสนอในรูปแบบของบทความ อินโฟกราฟฟิก หรือ
ภาพเคลื่อนไหว เพื่อแนะน าใหผู้อ่้านสามารถเขา้ใจค าแนะน าและไดร้บัความรูม้ากยิ่งขึน้ ดา้นเนือ้หาที่
สรา้งอารมณ ์/ บนัเทิง เนื่องจากเนือ้หาประเภทนีส้ามารถสรา้งอารมณ ์ไม่ว่าจะเป็นอารมณเ์ชิงบวก 
อารมณ์เชิงลบ หรือความบันเทิง ความสนุกสนานใหก้ับผูอ่้าน ซึ่งในปัจจุบันผูบ้ริโภคมีแนวโนม้รบัรู ้
เนือ้หาที่สรา้งอารมณห์รือความบนัเทิงเพิ่มขึน้   ส่วนการรบัรูรู้ปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดบนสื่อสงัคม
ออนไลน ์ดา้นเนือ้หาเชิงบอกแนวทางแก้ปัญหา ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ชุดออกก าลังกายผ่าน
เฟซบุ๊คของคนไทย เนื่องจากกลุม่คนที่สนใจซือ้ชดุออกก าลงักายและติดตามเพจเฟซบุ๊คดา้นสขุภาพและ
การออกก าลงักายส่วนใหญ่เป็นกลุม่คนรุน่ใหม่ ซึ่งมีลกัษณะนิสยัอยากรู ้อยากลองสิ่งใหม่ๆดว้ยตนเอง 
มีความมั่นใจในการแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ ใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการของตนเองและความเป็น
ตวัเองสงู ดว้ยลกัษณะนิสยัของคนกลุ่มนีเ้นือ้หาเชิงบอกแนวทางการแกปั้ญหาจึงไม่ไดม้ีความส าคญั
หรืออิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ชดุออกก าลงักาย  

ลดาอ าไพ กิม้แกว้ (2560) ไดท้ าการศกึษาเก่ียวกบั “ปัจจยัที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภค
จากสื่อโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านผูม้ีอิทธิพลบนสงัคมออนไลน”์ ผลการวิจยัพบว่า เนือ้หาที่ใหป้ระโยชน ์
โดยส่งผลเชิงบวกต่อความตั้งใจจะซือ้สินค้า กล่าวคือ วิดีโอออนไลน์ที่บอกรายละเอียดต่างๆ เช่น 
คณุสมบติัวิธีการใช ้หรือราคา สามารถดึงดดูความสนใจจากการรบัชมจากผูช้มที่ตอ้งการซือ้สินคา้นัน้
อยู่แลว้และเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดความตัง้ใจในการซือ้สินคา้ ส่วนเนือ้หาที่ใหค้วามบนัเทิง ส่งผลเชิงลบ
ต่อความตัง้ใจจะซือ้สินคา้ กลา่วคือ ความสนกุสนานในวีดีโอออนไลนส์ามารถดงึดดูใหส้นใจในวีโอ และ
การโฆษณาที่มีความสนุกสนานก็จะมีกดขา้มที่นอ้ยลง แต่ทัง้สองตวัแปรไม่ไดส้่งผลใหเ้กิดการะกระตุน้
ใหเ้กิดความตัง้ใจซือ้สินคา้ในทางบวก 

Lou และ Yuan (2019) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “Influencer marketing: how message value 
and credibility affect consumer trust of branded content on social media” ผลการวิจัยพบว่า ความ
เป็นพลวัตเป็นหนึ่งในคุณลักษณะของความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอรท์ี่ส่งผลต่อการรบัรูค้วาม
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น่าเชื่อถือโดยรวม และส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ ความตัง้ใจบอกต่อ และการยอมรบัขอ้มลูจากอินฟลเูอน
เซอร ์

Sakib และคณะ (2020) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “Does parasocial interaction with weight 
loss vloggers affect compliance? The role of vlogger characteristics, consumer readiness, and 
health consciousness” ผลการวิจัยพบว่าความเป็นพลวัต (dynamism) เป็นองคป์ระกอบส าคัญของ
ความน่าเชื่อถือของผูม้ีอิทธิพลบนโซเชียลมีเดีย โดยความเป็นพลวตัหมายถึงการรบัรูว้่าอินฟลเูอนเซอร์
มีบคุลิกภาพที่มีชีวิตชีวา กระตือรือรน้ และมีพลงั ซึ่งมีผลบวกต่อทศันคติที่มีต่ออินฟลเูอนเซอร ์

Putter (2017) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ “The Impact of Social Media on Consumer Buying 
Intention” ผลการวิจยัพบว่า แมว้่าเนือ้หาที่สรา้งแรงบนัดาลใจจะช่วยดึงดดูความสนใจและสรา้งการมี
ส่วนร่วมของผูบ้ริโภคได ้แต่ก็ไม่ไดส้่งผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซือ้ เนื่องจากการซือ้สินคา้มกัเกิดจาก
ปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ความจ าเป็น ราคา และคณุภาพของสินคา้ มากกว่าอารมณห์รือแรงบนัดาลใจที่ไดร้บั
จากเนือ้หา 

Hughes และคณะ (2019) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ “Driving Brand Engagement Through 
Online Social Influencers: An Empirical Investigation of Sponsored Blogging Campaigns” 
ผลการวิจยัพบว่าเนือ้หาที่มีลกัษณะสรา้งแรงบนัดาลใจและใหค้วามบนัเทิง แมจ้ะไดร้บัความสนใจและ
มีส่วนร่วมสูง แต่มีอัตราการคลิกและการซือ้ที่ต  ่ากว่าเนือ้หาประเภทอ่ืนๆ เช่น เนือ้หาที่ใหส้่วนลดหรือ
โปรโมชั่น 

อรชญา เกาะเพชร (2558) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “ทัศนคติและความเชื่อมั่นต่อครีมบ ารุง
ผิวหนา้ผ่านช่องทางออนไลน” ผลการวิจยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างจะเกิดความเชื่อมั่น ในกรณีที่เจา้ของตรา
สินคา้มีชื่อเสียงของเจา้ของ มีภาพลกัษณท์ี่น่าเชื่อถือ มีการพูดจาและวิธีการโตต้อบกับลูกคา้ในเชิง
บวก โดยตัวผลิตภัณฑต์อ้งมีรูปลักษณ์ที่ดูดีน่าเชื่อถือ มีการติดส่วนผสมของครีม วิธีการใชแ้ละเลข
ทะเบียนอย.อย่างชัดเจน ทั้งนีก้ารรบัรองจากองคก์ารอาหารและยา (อย.) ท าใหก้ลุ่มตัวอย่างเชื่อใน
ผลิตภณัฑเ์นื่องจากเป็นสิ่งที่รบัรองความปลอดภยั นอกจากนีก้ลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่เชื่อมั่นในภาพรีวิว 
เนื่องจากเป็นรูปของคนที่ใชผ้ลิตภณัฑจ์รงิ เป็นกลุม่คนที่มีปัญหาจรงิและมีการเปลี่ยนแปลงหลงัจากใช้
จริง เป็นสิ่งที่ยืนยนัผลลพัธข์องผลิตภณัฑแ์ทนที่จะเป็นประโยคค าพดูกลุ่มตวัอย่างคิดว่าตราสินคา้ที่มี
ความจรงิใจเป็นตราสินคา้ที่น่าเชื่อถือและก่อใหเ้กิดความเชื่อมั่นในตราสินคา้นัน้ๆ กลา่วไดว้่าการเลือก
ซือ้ครีมบ ารุงผิวหน้าออนไลนน์ั้นใชค้วามรูส้ึกเป็นหลัก ทั้งนี ้การสื่อสารที่ชัดเจนกับลูกคา้ตั้งแต่ตน้ 
ส่งผลใหลู้กคา้มีความเชื่อมั่นในตราสินคา้ในระดับสูง โดยที่กลุ่มลูกคา้จะไม่มีความรูส้ึกหวั่นไหวใดๆ 
เมื่อไดย้ินข่าวไม่ดีของตราสินคา้หรือผลิตภณัฑท์ี่ตนเองใช ้
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ปวีณา ชิน้ศุภร (2562) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “คุณลักษณะของผูม้ีอิทธิพลทางความคิด
ระดบัจุลภาคบนอินสตาแกรมในกลุ่มสินคา้คลีน ความผูกพนัต่อเนือ้หา และความตัง้ใจซือ้ของสตรีวัย
เริ่มตน้ท างาน” ผลการวิจัยพบว่า การรบัรูคุ้ณลกัษณะของผูม้ีอิทธิพลทางความคิดระดับจุลภาคบน
อินสตาแกรมในกลุ่มสินค้าคลีน ประกอบด้วย ด้านการมีความสามารถในการรวบรวมข้อมูลจาก
แหล่งขอ้มลูหลากหลายช่องทาง ดา้นการมีบุคลิกภาพหรือวิถีการด าเนินชีวิตที่สอดคลอ้งเก่ียวโยงกับ
การใสใ่จสขุภาพหรือสินคา้คลีน ดา้นการมีความเชี่ยวชาญ มีความรูใ้นผลิตภณัฑก์ลุม่สินคา้คลีนมากก
ว่าบุคคลทั่วไป ดา้นมีประสบการณต์รง หรือเป็นผูบ้ริโภคสินคา้คลีนจริง ดา้นเสนอความคิดเห็นและ
ขอ้มูลต่างๆ ต่อประเด็นสุขภาพหรือสินคา้คลีนตามความคิดตนอย่างตรงไปตรงมาเป็นอิสระ ดา้นมี
ความสามารถในการน าเสนอเนือ้หาในเรื่องการใสใ่จสขุภาพหรือสินคา้คลีนไดน้่าสนใจ ดา้นการใชภ้าษา
สื่อสารกับผูติ้ดตามอย่างเป็นกันเอง  ดา้นมีปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับผูติ้ดตาม ตอบคอมเมน้ทักทาย ตอบ
ค าถามจากผูติ้ดตามอย่างทั่วถึงสม ่าเสมอ ดา้นการน าเสนอขอ้มูลหรือนวัตกรรมใหม่ๆ ที่เก่ียวขอ้งกบั
การใส่ใจสขุภาพหรือสินคา้คลีน ดา้นการน าเสนอเนือ้หาเก่ียวกบัประเด็นสขุภาพหรือสินคา้คลีนอย่าง
ต่อเนื่องสม ่าเสมอ มีความสมัพันธ์ในเชิงบวกต่อความตัง้ใจซือ้ ทัง้ดา้นแนวโนม้การซือ้สินคา้และการ
บอกต่อ ดงันัน้หากผูติ้ดตามรบัรูถ้ึงคณุลกัษณะดา้นต่างๆ ของผูม้ีอิทธิพลทางคิดระดบัจุลภาคในกลุม่
สินคา้คลีนมากขึน้เท่าไหร ่ก็จะกระตุน้ใหผู้ติ้ดตามเกิดความตัง้ใจซือ้มากขึน้ในทิศทางเดียวกนั จากการ
ที่พฤติกรรมผูบ้ริโภคของกลุ่มตัวอย่าง เป็นลกัษณะของผูบ้ริโภคช่างเลือก จะตอ้งศึกษาและหาขอ้มลู 
อ่านรีวิวจนครบถว้น จึงจะตดัสินใจซือ้สินคา้หรือบรกิาร โดยเฉพาะผลิตภณัฑเ์พื่อสขุภาพและความงาม 
โดยมีสื่อสงัคมออนไลนเ์ป็นช่องทางหลกัในการหาขอ้มูลก่อนตัดสินใจซือ้สินคา้ การรบัรูคุ้ณลกัษณะ
ของผูม้ีอิทธิพลทางความคิดระดับจุลภาคในกลุ่มสินคา้คลีน จึงเป็นปัจจัยส าคัญที่จะท าใหผู้ติ้ดตาม
เกิดความมั่นใจและเชื่อถือผูม้ีอิทธิพลทางความคิดดังกล่าวในฐานะผูแ้นะน าสินคา้ใหผู้บ้ริโภครูจ้ัก 
ในช่วงการรบัรู ้(Aware) และยังเป็นแหล่งขอ้มูลบุคคล (Personal Sources) ในช่วงสอบถาม (Ask) ที่
ผูบ้ริโภคจะรวบรวมขอ้มลูจากทุกช่องทาง เช่น จากการดูรีวิวสินคา้ร่วมกับการหาขอ้มลูการสนบัสนุน
สินคา้ของผูบ้รโิภคคนอ่ืน ๆ 

มณีรตัน ์จันทรเ์คน (2558) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “ การรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของแหล่งสาร 
การรบัรูค้วามเสี่ยงในการสื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอรเ์น็ตที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้ผลิตภัณฑเ์สริม
อาหารประเภทวิตามิน” ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของการสื่อสารแบบ
บอกต่อบนอินเทอรเ์น็ตเก่ียวกับผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง 
โดยกลุ่มตัวอย่างรับรูว้่าแหล่งสารที่มีความเป็นพลวัตหรือการใหข้้อมูลอย่างสม ่าเสมอ (Dynamic) 
น่าเชื่อถือมากที่สุด รองลงมาคือความน่าดึงดูดใจ (Attractiveness) ความปรารถนาดี (Goodwill) และ
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ความเชี่ยวชาญ (Expertise) ตามล าดบั ส่วนความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness) พบว่ากลุ่มตวัอย่างมี
การรบัรูด้า้นความเชื่อถือน้อยที่สุด เมื่อพิจารณาแต่ละดา้น พบว่า ดา้นความเป็นพลวัตหรือการให้
ขอ้มูลอย่างสม ่าเสมอ (Dynamic) ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างรบัรูว้่าแหล่งสารที่น่าเชื่อถือควรแสดงความ
คิดเห็นที่เป็นเหตเุป็นผลกนั ดา้นความน่าดงึดดูใจ (Attractiveness) พบว่า สว่นใหญ่กลุม่ตวัอย่างมีการ
รบัรูว้่าผูเ้ขียนรีวิวเก่ียวกับวิตามินในสื่อออนไลนม์ีรูปร่างดี ผิวขาวใส สามารถดึงดูดใจได ้ดา้นความ
ปรารถนาดี (Goodwill) พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตวัอย่างรบัรูว้่าความเขา้ใจระหว่างแหลง่สารและคู่สนทนา
มีผลต่อความน่าเชื่อถือของแหล่งสารมากที่สุด ดา้นความเชี่ยวชาญ (Expertise) พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่ม
ตัวอย่างมีการรบัรูว้่าเว็บไซตท์ี่มีชื่อเสียงเป็นแหล่งใหข้อ้มูลที่เป็นประโยชนใ์นการเลือกซือ้วิตามินได้
มากกว่าเว็บที่ไม่มี และดา้นความน่าไวว้างใจ (Trustworthiness)  พบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างมีการ
รบัรูว้่าการสื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอรเ์น็ตที่มีการแสดงความคิดเห็นหลากหลาย (ทัง้เชิงลบและเชิง
บวก) เป็นการถ่ายทอดขอ้มลูที่เป็นความจรงิน่าเชื่อถือ 

สุพัตรา ท้าวพิณ (2563) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ “คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของผูท้รง
อิทธิพลบนสื่อออนไลนท์ี่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของวยัรุน่ไทย” ผลการวิจยั
พบว่า กลุม่ตวัอย่างมีความสนใจเรื่องการท าศลัยกรรมมากที่สดุ โดยใชเ้ฟซบุ๊กคน้หาขอ้มลูเก่ียวกับการ
ท าศัลยกรรมเพจของ ซึ่งคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของผูท้รงอิทธิพลบนสื่อออนไลนด์า้นบุคลิกภาพ 
ดา้นความโด่งดงัเป็นที่รูจ้กั ดา้นความเชี่ยวชาญ และดา้นประสบการณ ์มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ท าศลัยกรรมความงามของวยัรุ่นไทย เนื่องจากผูท้รงอิทธิพลบนสื่อออนไลนเ์หล่านัน้มีบุคลิกภาพดีและ
มีความสวยงามมากขึน้หลงัศลัยกรรม เป็นที่รูจ้กัมียอดผูติ้ดตามมาก มีการบอกเล่าประสบการณแ์ละ
น าเสนอขอ้เท็จจริงแบบเป็นกลาง รวมถึงมีวิธีการพูดหรือการเขียนที่น่าสนใจ ทันสมัย หลากหลาย 
ครบถว้น ท าใหง้่ายต่อการตดัสินใจ 

ศิรดา อม้ทองหลาง (2563) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “ ความสัมพันธ์ระหว่างการรบัรูค้วาม
น่าเชื่อถือต่อ Beauty Influencer กับพฤติกรรมการซือ้สกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บรนดข์องผูบ้ริโภคกลุ่มมิล
เลนเนียล (Millennials)” ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือต่อ Beauty 
Influencer โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาแยกเป็นรายองคป์ระกอบพบว่า ระดับความคิดเห็น
ที่มากที่สุดคือ ดา้นความดึงดูดใจ รองลงมาคือดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความปรารถนาดี ดา้นความ
เป็นพลวตั และ ดา้นความน่าไวว้างใจ ตามล าดบั และเมื่อพิจารณาเป็นรายเหตผุลในแต่ละดา้นพบว่า 
ด้านความเชี่ยวชาญ คือ การที่สามารถอธิบายถึงสรรพคุณ คุณสมบัติของสินค้าประเภทสกินแคร์
เคานเ์ตอรแ์บรนดไ์ดอ้ย่างน่าเชื่อถือ และ การมีความรูใ้นเรื่องสกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บรนดอ์ย่างแทจ้ริง 
ดา้นความน่าไวว้างใจ คือ การที่สามารถบอกต่อถึงขอ้ดี-ขอ้เสียของสกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บรนดผ์่านสื่อ
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สงัคมออนไลนไ์ดอ้ย่างตรงไปตรงมาและน่าเชื่อถือ และ การมีความจริงใจและมีเจตนาดี ไม่ค านึงถึง
ผลประโยชนท์างดา้นธุรกิจ ดา้นความดงึดดูใจ คือ การที่เป็นบคุคลที่มีชื่อเสียงและเป็นที่รูจ้กัในวงกวา้ง 
เช่น ศิลปิน ดารา บิวตี ้บล็อกเกอร ์เน็ตไอดอล เป็นตน้ และ การมีรูปร่าง หน้าตา และบุคลิกภาพที่
สามารถดึงดูดความสนใจในการรีวิวสกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บรนดข์อง และ การใชภ้าษาถอ้ยค าที่เขา้ใจ
ง่ายและชดัเจน ในการสื่อสารและรีวิวสกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บรนด ์ดา้นความเป็นพลวตั คือ การมีความ
กระตือรือรน้ในการสืบคน้ขอ้มลูไดอ้ย่างน่าเชื่อถือและการอัพเดทขอ้มลูเก่ียวกบัสกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บ
รนดอ์ย่างสม ่าเสมอ และการที่สามารถตอบโต ้แสดงความคิดเห็นกบักลุ่มผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็วและ
ทันท่วงที ด้านความปรารถนาดี คือ การที่สามารถเข้าใจความรูส้ึกนึกคิด และเป็นแหล่งข้อมูลที่
น่าเชื่อถือใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และ การสามารถรบัฟังความคิดเห็น และใหค้ าแนะน ากบักลุ่มผูบ้ริโภคไดเ้ป็น
อย่างดี 

พิมพ์ลภัทร สุขรวีโรจน์ (2564) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ “ปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซือ้
ผลิตภณัฑเ์สรมิความงาม:ประเภทของสื่อสงัคมออนไลนใ์นฐานะตวัแปรก ากบั” ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยั
ความน่าเชื่อถือของแบรนดบ์นสื่อสงัคมออนไลน ์การตอบสนองของแบรนดบ์นสื่อสงัคมออนไลน ์การ
รบัรูป้ระโยชนบ์นสื่อสงัคมออนไลน ์กิจกรรมทางการตลาดบนสื่อสงัคมออนไลน ์คณุภาพของขอ้มลูบน
สื่อสงัคมออนไลน ์ส่งผลทางบวกต่อคุณค่าตราสินคา้ และ คุณค่าตราสินคา้ส่งผลทางบวกต่อความ
ตัง้ใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สรมิความงามเช่นเดียวกนั  

อัญชิษฐา ถกลวิโรจน ์(2564) ไดท้ าการศึกษาเก่ียวกับ “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้
สินคา้ประเภท ผลิตภณัฑด์แูลสขุภาพและความงามบนแพลตฟอรม์เฟซบุ๊ก: ประเภทของอินฟลเูอนเซอร์
ในฐานะตวัแปรก ากบั” ผลการวิจยัพบว่า ประเภทของอินฟลเูอนเซอรท์ี่มีลกัษณะ ความน่าดึงดดูใจทาง
สงัคม ความน่าไวว้างใจ และความคลา้ยคลึง มีอิทธิพลต่อความสมัพันธ์แบบกึ่งมีส่วนร่วมทางสงัคม 
ในทางตรงกันขา้มคุณค่า ดา้นความน่าดึงดูดใจทางกายภาพ และความเชี่ยวชาญ ไม่มีอิทธิพลต่อ
ความสมัพันธ์แบบกึ่งมีส่วนร่วมทางสงัคม และผลวิจัยยังพบว่าความสมัพันธ์แบบก่ึงมีส่วนร่วมทาง
สงัคมมีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้สินคา้ 

ณิชมน ศิริยงวัฒนา (2563) ได้ท าการศึกษาเก่ียวกับ “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซือ้
เครื่องส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวผ่านช่องทางออนไลน ์ในประเทศไทย” ผลการวิจยัพบว่า ความน่า
ดงึดดูของอินฟลเูอนเซอร ์ความเชี่ยวชาญของอินฟลเุอนเซอร ์และ ความน่าไวว้างใจของอินฟลเูอนเซอร์
มีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวผ่านช่องทางออนไลนใ์นประเทศไทย ซึ่ง
ดา้นความน่าดึงดดูของอินฟลเูอนเซอรม์ีอิทธิพลต่อความตัง้ใจซือ้เครื่องส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว
ผ่านทางออนไลน ์ทัง้จากรูปลกัษณภ์ายนอกที่น่าดึงดูด หรือจากบุคคลิกภาพเฉพาะตัวของอินฟลูเอน
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เซอรท์ี่โดดเด่น หรือแตกต่างจากอินฟลเูอนเซอรค์นอ่ืน ท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึสนใจในตวัอินฟลเูอนเซอร ์จน
อยากใชส้ินคา้ตามอินฟลูเอนเซอรท์ี่ติดตามอยู่ ดา้นความเชี่ยวชาญของอินฟลูเอนเซอรม์ีอิทธิพลต่อ
ความตัง้ใจซือ้เครื่องส าอางและผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวผ่านทางออนไลน ์จากประสบการณข์องอินฟลเูอน
เซอรใ์นการใชผ้ลิตภัณฑแ์ละการใหข้อ้มูลต่อผูบ้ริโภคว่ามีความเชี่ยวชาญที่มีต่อผลิตภัณฑป์ระเภท
เครื่องส าอางและบ ารุงผิวมากนอ้ยเพียงใด ใหข้อ้มลูถูกตอ้งครบถว้นหรือไม่ ท าใหผู้บ้ริโภคที่ติดตามที่
ความมั่นใจและอยากซือ้สินคา้ตาม และดา้นความน่าไวว้างใจของอินฟลูเอนเซอรม์ีอิทธิพลต่อความ
ตั้งใจซือ้เครื่องส าอางและผลิตภัณฑบ์ ารุงผิวผ่านทางออนไลน ์ทั้งนีอ้าจเป็ นอินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตามใหค้วามไวว้างใจรวมถึงการใหข้อ้มลูต่างๆมีความถูกตอ้งน่าเชื่อถือ ท าใหผู้บ้ริโภคที่ติดตามอยู่
ใหค้วามไวว้างใจในการรีวิวสินคา้จนกระทั่งอยากใชส้ินคา้ตามอินฟลเูอนเซอรท์ี่ติดตามอยู่ 
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บทที ่3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

ในการศึกษาวิจยัเรื่อง “รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟูลเอนเซอรท์ี่มีผลต่อ
ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร” 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใช้การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มลู ผูว้ิจยัไดด้  าเนินตามขัน้ตอนดงันี ้

1.การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 
2.การสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
3.ขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั 
4.วิธีการเก็บรวบรวมขอ้มลู 
5.การจดักระท าและการวิเคราะหข์อ้มลู 
6.สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 

ประชากรที่ ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ กลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยท างานตอนต้น ใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 24 ปีขึน้ไป ที่เคยรับชมคลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอรท์ี่น าเสนอข้อมูล
เก่ียวกบัคลินิกหรือการเสรมิความงามแบบหตัถการ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 

 
กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างที่ ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ คือ กลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยท างานตอนต้น ใน
กรุงเทพมหานครที่มีอายุ 24 ปีขึน้ไป ที่เคยรับชมคลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอรท์ี่น าเสนอข้อมูล
เก่ียวกับคลินิกหรือการเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดังนั้น 
ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีการค านวณหาขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร ที่ระดบัความเชื่อมั่น 
95% และค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรบัไดท้ี่ระดับ 5% (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560c) ดงันัน้ผลจาก
การค านวณจะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศึกษาจ านวน 385 ตวัอย่าง โดยวิธีการก าหนดขนาด
ของกลุม่ตวัอย่างดว้ยการค านวณจากสตูรดงันี ้
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n =
Z2pq

ⅇ2
 

 
โดยค่าn คือ ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
Z คือ ค่า Z score ณ ระดบัความเชื่อมั่นที่ 95% ซึ่งมีค่าเท่ากบั 1.96 
p คือ สดัสว่นที่ตอ้งการจะสุม่จากประชากรทัง้หมด 
q คือ สดัสว่น 1-p 
e คือ ระดบัของความคลาดเคลื่อน 

   แทนค่าในสูตร n =
(1.96)2(0.5)(1−0.5)

(0.05)2  

     n =
(3.8416)(0.5)(0.5)

(0.0025)
 

     n = 384.16      หรือเท่ากับ 385 คน 

 ดงันัน้ จากการค านวณขา้งตน้ท าใหข้นาดของกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีอ้ยู่
ที่ 385 ตวัอย่าง และเพื่อป้องกนัการสญูเสียของแบบสอบถาม จึงท าการเก็บตัวอย่างเพิ่มอีกจ านวน 
15ตวัอย่าง ดงันัน้ ขนาดของกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นีจ้ึงมีทัง้หมด 400 คน 

 
วิธีการสุ่มตัวอย่าง 

ผูว้ิจัยใชว้ิธีการสุ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi stage Sampling) โดยมีขั้นตอน
ดงันี ้

ขัน้ตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยเจาะจง
คัดเลือกเขตในกรุงเทพมหานครที่มีศูนย์การค้าขนาดใหญ่และมีคลินิกเสริมความงามแบบ
หัตถการตั้งอยู่จ  านวนมาก อีกทั้งเป็นสถานที่ที่มีกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นผูบ้ริโภคที่ใชบ้ริการเสริม
ความงามอยู่เป็นจ านวนมาก ซึ่งท าการเลือกมาทั้งหมดจ านวน 8 แห่ง คือ เขตจตุจักร เขตหว้ย
ขวาง เขตบางกะปิ เขตปทมุวนั เขตวฒันา เขตลาดพรา้ว เขตประเวศ เขตทวีวฒันา  
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ตาราง 1 ขอ้มลูการสุม่กลุม่ตวัอย่าง 

ย่านศูนยก์ารค้าในเขตกรุงเทพมหานคร สถานทีเ่ก็บ 

1.เขตจตจุกัร ศนูยก์ารคา้เซ็นทรลัพลาซ่า ลาดพรา้ว 

2.เขตหว้ยขวาง ศนูยก์ารคา้เซ็นทรลัพลาซา แกรนด ์พระราม 9 

3.เขตบางกะปิ ศนูยก์ารคา้เดอะมอลล ์บางกะปิ 

4.เขตปทมุวนั ศนูยก์ารคา้สยามพารากอน 

5.เขตวฒันา ศนูยก์ารคา้ ดิ เอ็มควอเทียร ์

6.เขตลาดพรา้ว ศนูยก์ารคา้เซ็นทรลั เฟสติวลั อีสตว์ิลล ์

7.เขตประเวศ ศนูยก์ารคา้ซีคอนสแควรศ์รีนครนิทร ์

8.เขตทวีวฒันา ศนูยก์ารคา้เทอมินอล 21 (อโศก) 

 
ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการแบ่งพืน้ที่ตามเขต

ในกรุงเทพมหานครที่มีศูนย์การค้าขนาดใหญ่และมีคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการตั้งอยู่
จ  านวนมาก ออกเป็น 8 แห่ง ตามที่ไดเ้ลือกจากวิธีสุ่มแบบเฉพาะเจาะจง โดยสามารถค านวณหา
สัดส่วนของกลุ่มตัวอย่างแต่ละแห่ง โดยหาสัดส่วนจากจ านวนกลุ่มตัวอย่างที่ตอ้งการหารด้วย
จ านวนเขตในกรุงเทพมหานคร ดงันี ้
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ตาราง 2 ขอ้มลูจ านวนกลุม่ตวัอย่างจ าแนกตามสถานที่ 

ย่านศูนยก์ารค้าใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
สถานทีเ่ก็บ 

จ านวนกลุ่ม

ตัวอย่าง 

1.เขตจตจุกัร ศนูยก์ารคา้เซ็นทรลัพลาซา่ ลาดพรา้ว 50 

2.เขตหว้ยขวาง ศนูยก์ารคา้เซ็นทรลัพลาซา แกรนด ์พระราม 9 50 

3.เขตบางกะปิ ศนูยก์ารคา้เดอะมอลล ์บางกะปิ 50 

4.เขตปทมุวนั ศนูยก์ารคา้สยามพารากอน 50 

5.เขตวฒันา ศนูยก์ารคา้ ดิ เอ็มควอเทยีร ์ 50 

6.เขตลาดพรา้ว ศนูยก์ารคา้เซ็นทรลั เฟสติวลั อีสตว์ิลล ์ 50 

7.เขตประเวศ ศนูยก์ารคา้ซีคอนสแควรศ์รีนครนิทร ์ 50 

8.เขตทวีวฒันา ศนูยก์ารคา้เทอมินอล 21 (อโศก) 50 

 
ขั้นตอนที่  3 วิ ธีการเลือกตัวอย่างโดยอาศัยตามสะดวก (Convenience 

Sampling) โดยเก็บรวบรวมขอ้มลูจากผูใ้ชบ้ริการที่เต็มใจและสะดวกใหข้อ้มลูตอบแบบสอบถาม
ในแต่ละแห่ง รวมทัง้หมด 8 แห่ง ตามที่ก าหนด โดยแจกแบบสอบถามใหแ้ก่ผูท้ี่เคยใชบ้ริการคลินิก
เสริมความงามแบบหัตถการจนครบ เพื่อใหไ้ดก้ลุ่มตัวอย่างตามจ านวนที่ตอ้งการและไดข้อ้มลูที่
สมบรูณ ์

การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี ้ ผู ้วิจัยใช้วิธีการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การสรา้งแบบสอบถามส าหรบังานวิจัยครัง้นีไ้ดม้าจากการศึกษา
ทฤษฎี แนวความคิด งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง และเอกสารต่างๆที่ใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 
โดยไดอ้อกแบบสอบถามซึ่งประกอบดว้ย 4 สว่นพรอ้มกบัวิธีการตอบค าถาม ดงัต่อไปนี ้
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ส่วนที่ 1 ค าถามคัดกรองผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่งลักษณะของค าถามเป็นแบบ 2 ค าตอบให้
เลือก โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกไดข้อ้เดียว และหากไม่เลือกในขอ้คดักรองใหยุ้ติการท า
แบบสอบถาม ค าถามมีจ านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก ่

1.ท่านเคยใชบ้ริการคลินิกเสรมิความงามแบบหตัการหรือไม่ 
2.ท่านเป็นเพศหญิงและอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครฯ 
3.ท่านมีช่วงอายุอยู่ระหว่าง 24 -34 ปี 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ดา้น 
ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ เนือ้หาเพื่อ
โนม้นา้วใจ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามแบบเลือกเพียงค าตอบเดียว โดยใชร้ะดบัการ
วัดขอ้มูลประเภทมาตราอันตรภาคชั้น (Interval Scale) ซึ่งแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยดา้นรูปแบบ
เนือ้หาเชิงการตลาด มีจ านวนทัง้หมด 13 ขอ้ใชว้ิธีการใหค้ะแนนแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert 
Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี ้

  ระดับคะแนน  ระดับความคิดเหน็ 
      5      มากที่สดุ 
      4      มาก 
      3      ปานกลาง 
      2      นอ้ย 
      1      นอ้ยที่สดุ 

 
เพื่อให้ได้ลักษณะเกณฑ์เป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) ผู้วิจัยใช้สูตร

ส าหรบัการหาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้แต่ละชัน้ของ ชศูรี วงศร์ตันะ (2544) ดงันี ้
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ −  ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

=  
5 −  1

5
 =  0.80 

 

จากการค านวณหาระดบัคะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ สามารถน าค่าที่ไดม้าแบ่งเป็น
ระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ดงันี ้
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 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00  หมายถึง  มากที่สดุ 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20  หมายถึง  มาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60  หมายถึง  นอ้ย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80  หมายถึง  นอ้ยที่สดุ ส่วน

ที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยดา้นคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์แบ่งออกเป็น 5 
ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดงึดดูใจ ดา้นความเป็นพลวตั 
ดา้นความปรารถนาดี ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามแบบเลือกเพียงค าตอบเดียว โดยใช้
ระดับการวัดขอ้มูลประเภทมาตราอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึ่งแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยดา้น
คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์มีจ านวนทัง้หมด 18 ขอ้ใชว้ิธีการใหค้ะแนนแบบมาตรา
สว่นประมาณค่า (Likert Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงันี ้

   ระดับคะแนน  ระดับความคิดเหน็ 
  5      มากที่สดุ 
  4      มาก 
  3      ปานกลาง 
  2      นอ้ย 
  1      นอ้ยที่สดุ 

เพื่อให้ได้ลักษณะเกณฑ์เป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) ผู้วิจัยใช้สูตร
ส าหรบัการหาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้แต่ละชัน้ของ ชศูรี วงศร์ตันะ (2544) ดงันี ้

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ −  ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

=  
5 −  1

5
 =  0.80 

จากการค านวณหาระดบัคะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ สามารถน าค่าที่ไดม้าแบ่งเป็น
ระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ดงันี ้

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00  หมายถึง  มากที่สดุ 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20  หมายถึง  มาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
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 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60  หมายถึง  นอ้ย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80  หมายถึง  นอ้ยที่สดุ 

สว่นที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกบัความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ ลกัษณะของ
แบบสอบถามเป็นแบบสอบถามแบบเลือกเพียงค าตอบเดียว โดยใชร้ะดบัการวัดขอ้มลูประเภทมาตรา
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึ่งแบบสอบถามเก่ียวกบัความเชื่อมั่นมีจ านวนทัง้หมด 4 ขอ้ ใชว้ิธีการให้
คะแนนแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Likert Scale Method) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดบั ซึ่งมีเกณฑก์ารให้
คะแนน ดงันี ้

   ระดับคะแนน  ระดับความคิดเหน็ 
  5      มากที่สดุ 
  4      มาก 
  3      ปานกลาง 
  2      นอ้ย 
  1      นอ้ยที่สดุ 

เพื่อให้ได้ลักษณะเกณฑ์เป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) ผู้วิจัยใช้สูตร
ส าหรบัการหาความกวา้งของอนัตรภาคชัน้แต่ละชัน้ของ ชศูรี วงศร์ตันะ (2544) ดงันี ้

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ =  
ขอ้มลูที่มีค่าสงูสดุ −  ขอ้มลูที่มีค่าต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

=  
5 −  1

5
 =  0.80 

จากการค านวณหาระดบัคะแนนเฉลี่ยในแต่ละระดบัชัน้ สามารถน าค่าที่ไดม้าแบ่งเป็น
ระดบัความคิดเห็น 5 ระดบั ดงันี ้

 คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00  หมายถึง  มากที่สดุ 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20  หมายถึง  มาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40  หมายถึง  ปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60  หมายถึง  นอ้ย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80  หมายถึง  นอ้ยที่สดุ 
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ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
เครื่องมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลในครัง้นีคื้อ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่

ผูว้ิจยัสรา้งขึน้ โดยมีขัน้ตอนการสรา้งเครื่องมือ ดงัต่อไปนี ้
1.ศึกษาขอ้มูลจากหนังสือ เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวขอ้ง เพื่อ

น ามาใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม เพื่อใหค้รอบคลมุตามความมุ่งหมายของการวิจยั 
2.สรา้งแบบสอบถามและน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความ

ถกูตอ้ง ขอค าแนะน าและน ามาปรบัปรุงแกไ้ข 
3.น าแบบสอบถามที่ได้ปรบัปรุงแล้วเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบอีกครัง้ใหส้มบูรณก์่อนน าไปทดลอง เพื่อใหไ้ดข้อ้ค าถามที่มีขอ้ความตรงตามความมุ่ง
หมายและครอบคลมุของการวิจยัมากที่สดุ 

4.น าแบบสอบถามที่ไดไ้ปทดลองใช ้(Try out) ) กับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 40 คน 
เพื่อน าผลที่ไดไ้ปวิเคราะหห์าค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ดว้ยวิธีการหาค่า
สมัประสิทธิ์แอลฟ่า (Alpha Coeffciency) สตูรของ Cronbach (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550)เพื่อ
หาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม ค่าอลัฟาที่ไดแ้สดงถึงระดบัความคงที่ของแบบสอบถาม โดย

มีค่าระหว่าง 0 ≤α≤1 ซึ่งค่าที่ใกลเ้คียงกบั 1 มาก แสดงว่ามีความเชื่อมั่นสงู โดยก าหนดค่าความ
เชื่อมั่นที่ยอมรบัไดไ้ม่ต ่ากว่า 0.7 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2550) โดยแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่น
ซึ่งใกลเ้คียงกับ 1 แสดงว่ามีค่าความเชื่อมั่นสูง ซึ่งแบบสอบถามชุดนีม้ีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ  
0.818 โดยจ าแนกค่าสมัประสิทธิ์อลัฟาของครอนบคัในแต่ละดา้น มีค่าดงันี ้

ตาราง 3 แสดงผลวิเคราะหค่์าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม 

แบบสอบถาม   ความเชื่อมั่น 

ปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด    

เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้   0.841 

เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง   0.803 

เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ   0.794 

เนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ   0.761 
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ตาราง 3 (ต่อ) 

แบบสอบถาม   ความเชื่อมั่น 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความ
น่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์

   

ดา้นความเชี่ยวชาญ    0.894 

ดา้นความไวว้างใจ   0.851 

ดา้นความน่าดงึดดูใจ   0.862 

ดา้นความเป็นพลวตั   0.793 

ดา้นความปรารถนาดี   0.761 
ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงาม
แบบหัตถการ 

  0.822 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
การวิจัยในครั้งนี ้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Method) เพื่อศึกษารูปแบบเนื ้อหาเชิง

การตลาดและลกัษณะของอินฟูลเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการ
ของผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร เพื่อใหบ้รรลุความมุ่งหมายของการวิจัย ผูว้ิจัยได้
ด าเนินการศกึษาและเก็บรวบรวมขอ้มลูจากแหลง่ขอ้มลู ดงันี ้

1. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นขอ้มูลที่ผูว้ิจัยไดจ้ากการใช้แบบสอบถามเก็บ
ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง 400 คน โดยผูว้ิจยัไดท้ าการเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างโดยการแจก
แบบสอบถามใหก้ลุม่ตวัอย่างตามสถานที่ที่ไดก้ าหนดไว ้

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการคน้ควา้หาขอ้มูลจากเอกสาร บทความ 
หนังสือวิชาการ วารสารที่สามารถอา้งอิงได ้ผลงานวิจัยต่างๆที่เก่ียวขอ้ง รวมถึงแหล่งขอ้มูลทาง
อินเตอรเ์น็ต เพื่อประกอบการคน้ควา้และสรา้งแบบสอบถาม 

การจัดท าข้อมูลและการวิเคราะหข์้อมูล 
1. รวบรวมแบบสอบถามที่ไดจ้ากการสอบถาม แลว้น ามาตรวจสอบความถูกตอ้งและความ

สมบรูณข์องแบบสอบถาม 
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2. น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตอ้งแลว้ไปวิเคราะหข์อ้มูลทางคอมพิวเตอรใ์นการ
ค านวณค่าสถิติ ซึ่งการวิเคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถิติ สามารถจ าแนกได ้2 ลกัษณะ คือ การวิเคราะหด์ว้ย
สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะหด์ว้ยสถิติเชิงอนมุาน (Inferential Analysis) 

2.1 การวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) เพื่อเป็นการอธิบาย
ใหท้ราบถึงลกัษณะขอ้มลูทั่วไปของกลุม่ตวัอย่าง โดยสามารถแยกการวิเคราะหต์ามแบบสอบถามได้ 
ดงันี ้

แบบสอบถามส่วนที่ 2 เก่ียวกับปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ใชส้ถิติ
วิเคราะหเ์ชิงพรรณนา คือ การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และการหาค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

แบบสอบถามสว่นที่ 3 เก่ียวกบัปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูล
เอนเซอร ์ใช้สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และการหาค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

แบบสอบถามส่วนที่  4 เก่ียวกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ
หัตถการ ใช้สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา คือ การหาค่าเฉลี่ย (Mean) และการหาค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

2.2 การวิเคราะหโ์ดยใชส้ถิติเชิงอนมุาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติที่ใชท้ดสอบ 
สมมติฐานการวิจยั เพื่อแสดงถึงความสมัพนัธข์องตวัแปรตน้และตวัแปรตาม โดยสถิติ

ที่ใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน คือ Multiple Regression Analysis  

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งเป็นสถิติพืน้ฐานที่ใชใ้นการวิเคราะห ์ขอ้มลูและ

บรรยายลกัษณะประชากรกลุม่ตวัอย่าง อนัประกอบดว้ย 
1.1. ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้ในการแปลความหมายของข้อมูลทั่วไปของกลุ่ม

ตวัอย่าง(กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

𝑃 =  
𝑓 ×  100

𝑛
 

เมื่อ 𝑃 แทน ค่ารอ้ยละ หรือเปอรเ์ซ็นต ์

𝑓 แทน ความถ่ี  

𝑛 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
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1.2. ค่าเฉลี่ย (Mean หรือ       ) ใช้ในการแปลความหมายของข้อมูลทั่วไปของกลุ่ม

ตวัอย่าง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

�̅�  =  
∑ 𝒙

𝒏
  

เมื่อ �̅� แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
∑ 𝑥  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

𝑛 แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
 

1.3. ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) ใชแ้ปลความหมายของ
ขอ้มลูทั่วไปของกลุม่ตวัอย่าง (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2545) 

𝑺. 𝑫. =  √
𝒏 ∑ 𝒙𝟐 − (∑ 𝒙)

𝟐

𝒏(𝒏 − 𝟏)
 

เมื่อ 𝑆. 𝐷.      แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 𝑋      แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุม่ตวัอย่าง 
∑ 𝑥2      แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 

(∑ 𝑥)2   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง  

𝑛      แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

𝑛 − 1     แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
2. สถิติที่ใชห้าคุณภาพของแบบสอบถามหาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใชว้ิธี หาค่า

สมัประสิทธิ์อลัฟ่าของครอนบคั (Cronbach’s alpha Coefficiency) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560b) 
 

𝐶𝑟𝑜𝑛𝑏𝑎𝑐ℎ′𝑠 𝐴𝑙𝑝ℎ𝑎 (∝)  =
𝑘𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅/𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1 + (𝑘 − 1) 𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒 ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ /𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅
 

 

เมื่อ ∝  แทน ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทัง้หมด 

 𝑘  แทน จ านวนค าถาม 
𝑐𝑜𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนรว่มระหว่างค าถามต่างๆ 
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𝑣𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅  แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของค าถาม 
3. สถิติเชิงอนุมาน (inferential statistics) เพื่อศึกษาข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างและทดสอบ

สมมติฐาน โดยใชเ้ครื่องมือทางสถิติ ดงันี ้
3.1. สถิ ติการวิ เคราะห์เชิงถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เป็น

การศกึษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อตวัแปรตามหลายปัจจยั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2560a) 

จากสมการวิเคราะหเ์ชิงถดถอยพหุคณูซึ่งมีพารามิเตอร์  k+1  ตวั คือ  𝛽0, 𝛽1, 

𝛽2, 𝛽3 , … 𝛽𝑘   การประมาณค่า 𝛽0, 𝛽1 , 𝛽2, 𝛽3 , … 𝛽𝑘   จะตอ้งใชข้อ้มูลตัวอย่างของ 

ตวัแปร Y, 𝑋1, 𝑋2, …, 𝑋𝑘   โดยใชต้วัอย่างขนาด n จากสมการถดถอยเชิงพหคุณู 
 

  Y =  β0 + β1X1 + β2X2 + ⋯ + βkXk + ⅇi 
 
จะประมาณค่า Y ไดด้ว้ยสมการ 
 

Ŷ =  β̂
0

+ β̂
1

X1i + β̂
2

X2i + ⋯ + β̂
k

Xki 
 
 หรือ  

Ŷ =  𝑎 + b1x1i + b2x2i + ⋯ + bkxki 
 

และหาค่า a ไดจ้ากสมการ  

a =  𝑌 − b1x̅1 + b2x̅2 
 

เมื่อ  𝑋 = ตวัแปรตน้หรือตวัแปรอิสระ (Independent Variable)  

Y = ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

β0  = สว่นตดัแกน Y หรือ ค่าของ Y เมื่อ X มีค่าเป็นศนูย ์

 𝑒  = ความคลาดเคลื่อนอย่างสุม่ (Random error) 

 𝛽1    = ความชนั (Slope) ของเสน้ตรง เรียกว่า สมัประสิทธิ์ความถดถอย  
              



 

บทที ่4 
ผลการวิเคราะหข์้อมูล 

ในการศึกษาวิจยั เรื่อง “รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟูลเอนเซอรท์ี่มีผลต่อ
ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร” 
ผูว้ิจัยมีการวิเคราะหข์อ้มูลและแปลผล ความหมายของผลการวิเคราะหข์อ้มูลจากการเก็บขอ้มลูจาก
กลุม่ตวัอย่าง โดยก าหนดสญัลกัษณ ์และอกัษรย่อต่างๆ ที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ดงันี ้

สัญลักษณท์ี่ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล 
 n แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง  

 �̅� แทน ค่าเฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่าง 
 S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 t  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน t-distribution  
 F  แทน ค่าสถิติที่ใชพ้ิจารณาใน F-distribution 
 df  แทน ระดบัขัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 SS  แทน ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of square) 
 MS แทน ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean square) 
 R  แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธพ์หคุณู (Multiple Regression) 
 Adj.R2 แทน ค่าสมัประสิทธิ์สหสมัพนัธพ์หคุณู (Adjusted R Squared) 
 LSD  แทน ค่าผลต่างนยัส าคญัที่ค  านวณไดส้  าหรบัประชากร  
 Prob.(p) แทน ค่าความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ  
 P-value 2 tailed แทน ความน่าจะเป็นส าหรบับอกนยัส าคญัทางสถิติ  

 𝛽 แทน ค่าสมัประสิทธิ์การถดถอย (Regression Coefficients) 

 �̂�  แทน คะแนนพยากรณข์องความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ
ในรูปคะแนนดิบ 

 S.E. แทน ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ ์
 H0 แทน สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis)  
 *  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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การน าเสนอผลการวิเคราะหข์้อมูล  

ในการน าเสนอผลการวิเคราะหข์อ้มูล และการแปลผลการวิเคราะหข์อ้มูลของการวิจัยครั้งนี ้
ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะหแ์ละน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบค าอธิบาย 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่ 1 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หา

เพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และ เนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์

ประกอบดว้ย ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวัต 
และ ดา้นความปรารถนาดี  

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 
ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1   ปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหข้อ้มูล 
เนื ้อหาเพื่อให้ความบันเทิง เนื ้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ และเนื ้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ มีผลต่อ
พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการ 

สมมติฐานที่ 2  ปัจจัยคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ประกอบด้วย 
ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวัต ดา้นความ
ปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครใน
กลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด  

การวิเคราะหข์อ้มูลเก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อให้
ความรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และ เนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ โดยการ
หาค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ซึ่งปรากฏผลดงัต่อไปนี ้
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ตาราง 4 แสดงค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด จ าแนกเป็น
รายดา้น และภาพรวม 

รูปแบบเนือ้หาเชงิการตลาด X̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

เนือ้หาเพือ่ใหค้วามรู้    

1.จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป ท า
ใหท้่านรูว้ิธีการเสรมิความงามที่ถกูตอ้ง 

4.01 0.82 มาก 

2.จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป 
ท าใหท้่านเขา้ใจขัน้ตอนการเสรมิความงาม
แบบหตัถการมากขึน้ 

 4.15 0.81 มาก 

3.จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป 
ท าใหท้่านรูข้อ้ควรระวงัในการเสรมิความ
งามแบบหตัถการ 

 4.27 0.74 มากที่สดุ 

ด้านเนือ้หาเพื่อให้ความรู้โดยรวม 4.14 0.71 มาก 

เนือ้หาเพือ่ใหค้วามบนัเทงิ    

1.ท่านมีความสขุ เมื่อมีการน าเสนอโดยจดั
กิจกรรมใหร้ว่มสนกุผ่านส่ือออนไลนอ์ย่าง
ต่อเนื่อง 

3.90 0.93 มาก 

2.ท่านยิม้ได ้เมื่อมกีารน าเสนอวดิิโอ
สมัภาษณล์กูคา้ที่บรรยายประสบการณจ์าก
การเขา้ใชบ้รกิาร 

 3.81 0.99 มาก 

3.การน าเสนอจากพรีเซนเตอรข์องคลินิกท า
ใหท้่านรูส้กึสนกุสนานรว่มดว้ย 

 3.73 0.91 มาก 

4. ท่านจดจ าได ้เมื่อมีการน าเสนอคลิปวิดิ
โอที่เป็นไวรลั เช่น การแสดงใหเ้หน็ขัน้ตอน
ใหบ้รกิารท าหตัถการจรงิ เป็นตน้ 

 3.98 0.81 มาก 

ด้านเนือ้หาเพื่อให้ความบันเทงิโดยรวม  3.86 0.83 มาก 
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ตาราง4 (ต่อ) 

รูปแบบเนือ้หาเชงิการตลาด X̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

เนือ้หาเพือ่สร้างแรงบันดาลใจ     

1.การน าเสนอโดยใชบ้คุคลท่ีมีชื่อเสียงมา
ช่วยยืนยนั ท าใหท้่านเกิดความเชื่อมั่นใน
คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการมากขึน้ 

 3.98 0.94 มาก 

2.การน าเสนอผลลพัธท์ี่เปล่ียนแปลงทนัที
หลงัท าของลกูคา้ทา่นอื่น ท าใหท้า่นรูส้กึ
มั่นใจที่จะออกไปพบปะผูค้นมากขึน้ 

 3.95 0.85 มาก 

3.การน าเสนอโดยบอกวิธีหตัถการที่คนดงั
เลือกท า ท าใหท้่านรูส้กึอยากกลบัไปใชบ้รกิาร
อีกครัง้ 

 4.02 0.97 มาก 

ด้านเนือ้หาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ
โดยรวม 

 3.98 0.82 มาก 

เนือ้หาเพือ่โน้มน้าวใจ     

1.ท่านสามารถเจรจาต่อรองและโตต้อบกบั
คลินิกที่ใหบ้รกิารเสรมิความงามแบบหตัถการ
ได ้

 3.96 0.85 มาก 

2.ท่านสามารถสอบถามขอ้มลูเพิม่เติม
เก่ียวกบัขอ้เสนอหรือการใหบ้รกิารอื่นๆได ้

 4.30 0.67 มากที่สดุ 

3.ท่านสามารถขอความชว่ยเหลือในเรื่องอื่น
นอกเหนือจากการท าหตัถการความงามได ้
เช่น ค่าใชจ้่าย, การเดินทาง เป็นตน้ 

 4.13 0.94 มาก 

ด้านเนือ้หาเพื่อโน้มน้าวใจโดยรวม  4.13 0.73 มาก 

ปัจจัยด้านรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด  4.03 0.62 มาก 

 
จากตาราง 4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับรูปแบบเนื ้อหาเชิงการตลาด พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.03 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  
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ด้านเนือ้หาเพ่ือให้ความรู้ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หา

เพื่อใหค้วามรูโ้ดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.14 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป 
ท าใหท้่านรูข้อ้ควรระวังในการเสริมความงามแบบหัตถการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 และผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป ท าใหท้่าน
เขา้ใจขัน้ตอนการเสริมความงามแบบหตัถการมากขึน้, จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป ท า
ใหท้่านรูว้ิธีการเสรมิความงามที่ถกูตอ้ง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 และ 4.01 ตามล าดบั 

ด้านเนือ้หาเพ่ือให้ความบันเทงิ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หา

เพื่อใหค้วามบันเทิงโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านจดจ าได ้เมื่อมีการน าเสนอคลิปวิดิ
โอที่เป็นไวรลั เช่น การแสดงใหเ้ห็นขัน้ตอนใหบ้ริการท าหัตถการจริง เป็นตน้, ท่านมีความสุข เมื่อมี
การน าเสนอโดยจดักิจกรรมใหร้่วมสนุกผ่านสื่อออนไลนอ์ย่างต่อเนื่อง, ท่านยิม้ได ้เมื่อมีการน าเสนอ
วิดิโอสมัภาษณล์กูคา้ที่บรรยายประสบการณจ์ากการเขา้ใชบ้ริการ และการน าเสนอจากพรีเซนเตอร์
ของคลินิกท าให้ท่านรู้สึกสนุกสนานร่วมด้วย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98, 3.90, 3.81 และ 3.73 
ตามล าดบั 

ด้านเนือ้หาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หา

เพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.98 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ การน าเสนอโดยบอกวิธีหัตถการที่คน
ดงัเลือกท า ท าใหท้่านรูส้กึอยากกลบัไปใชบ้ริการอีกครัง้, การน าเสนอโดยใชบุ้คคลที่มีชื่อเสียงมาช่วย
ยืนยนั ท าใหท้่านเกิดความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการมากขึน้, การน าเสนอผลลพัธ์
ที่เปลี่ยนแปลงทนัทีหลงัท าของลกูคา้ท่านอ่ืน ท าใหท้่านรูส้กึมั่นใจที่จะออกไปพบปะผูค้นมากขึน้ โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.02, 3.98 และ 3.95 ตามล าดบั 

ด้านเนือ้หาเพ่ือโน้มน้าวใจ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หา

เพื่อโนม้นา้วใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ ท่านสามารถสอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกับขอ้เสนอหรือการให้บริการอ่ืนๆได้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.30 และผูต้อบแบบสอบถามมี
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ความคิดเห็นในระดับมาก ไดแ้ก่ ท่านสามารถขอความช่วยเหลือในเรื่องอ่ืนนอกเหนือจากการท า
หตัถการความงามได ้เช่น ค่าใชจ้่าย, การเดินทาง เป็นตน้, ท่านสามารถเจรจาต่อรองและโตต้อบกับ
คลินิกที่ใหบ้รกิารเสรมิความงามแบบหตัถการได ้โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13, 3.96 ตามล าดบั 

 
ตอนที่ 2 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร ์
การวิ เคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับคุณลักษณะความน่าเชื่ อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 

ประกอบดว้ย ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวัต 
และ ดา้นความปรารถนาดี โดยการหาค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดงัต่อไปนี ้

ตาราง 5 แสดงค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลู
เอนเซอร ์จ าแนกเป็นรายดา้น และภาพรวม 

คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของ 
อินฟูลเอนเซอร ์

X̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

ด้านความเชี่ยวชาญ     

1.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม มีลกัษณะ
เป็นผูท้ี่อยู่ในธุรกจิมานานมากกวา่ 5 ปี   

 4.25 0.85 มากที่สดุ 

2.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม เป็นแพทย์
ที่มีความเชี่ยวชาญในการเสรมิความงาม
แบบหตัถการ 

 4.24 0.75 มากที่สดุ 

3.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม เป็นผูท้ี่มี
การใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามแบบ
หตัถการบ่อยครัง้ 

 4.18 0.83 มาก 

4.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตามนัน้ 
สามารถแนะน าการเสรมิความงามแบบ
หตัถการไดอ้ย่างถกูตอ้งชดัเจน 

 4.46 0.70 มากที่สดุ 

ด้านความเชี่ยวชาญโดยรวม  4.28 0.60 มากทีสุ่ด 
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ตาราง 5 (ต่อ) 

คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของ 
อินฟูลเอนเซอร ์

X̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

ด้านความไว้วางใจ     

1.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม มีการ
แสดงออกอยา่ง อะไรดกี็บอกดี อะไรไม่ดีก็
บอกไม่ด ี

 4.16 0.90 มาก 

2.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม เป็นผูท้ี่
รบัผิดชอบต่อค าพดูของตน 

 4.35 0.73 มากที่สดุ 

3.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม มีการ
กล่าวขอโทษเมื่อมีการส่ือสารขอ้มลูที่
ผิดพลาด 

 4.24 0.76 มากที่สดุ 

4. อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มียอด
ผูต้ิดตามมากกว่า 50,000 คน 

 4.28 0.84 มากที่สดุ 

ด้านความไว้วางใจโดยรวม  4.26 0.66 มากทีสุ่ด 

ด้านความน่าดึงดดูใจ     

1. อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เป็นผูท้ี่มี
หนา้ตาและบคุลิกที่ดี 

 4.40 0.65 มากที่สดุ 

2. อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม ยิม้แยม้
แจ่มใส ท าใหด้เูป็นมิตรและเขา้ถงึง่าย 

 4.45 0.67 มากที่สดุ 

3. อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม สามารถ
วางตวัไดอ้ย่างเหมาะสม 

 4.48 0.64 มากที่สดุ 

4. อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีส าเนียง
และวิธีการพดูที่ดเูชิญชวน ท าใหอ้ยาก
ติดตามอยา่งต่อเนื่อง 

 4.39 0.70 มากที่สดุ 

ด้านความน่าดึงดดูใจโดยรวม  4.43 0.61 มากทีสุ่ด 
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ตาราง 5 (ต่อ) 

คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของ 
อินฟูลเอนเซอร ์

X̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

ด้านความเป็นพลวตั     

1.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตามมคีวาม
คล่องแคล่ว สามารถพดูจาแนะน าไดอ้ย่าง
ฉะฉานชดัเจน 

 4.35 0.83 มากที่สดุ 

2.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม มีการ
อพัเดตขอ้มลูเป็นปัจจบุนัเก่ียวกบัการเสรมิ
ความงามแบบหตัถการ 

 4.15 0.85 มาก 

3.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม ใชศ้พัทท์ี่
ทนัสมยั 

 4.28 0.73 มากที่สดุ 

ด้านความเป็นพลวตัโดยรวม  4.26 0.58 มากทีสุ่ด 

ด้านความปรารถนาด ี     

1.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม ส่ือสารโดยใช้
ภาษาที่เขา้ใจงา่ย 

 4.34 0.80 มากที่สดุ 

2.อินฟลูเอนเซอรท์ี่ทา่นติดตาม เปิดโอกาส
ใหซ้กัถามเก่ียวกบัขอ้สงสยัไดอ้ยา่งสะดวก 

 4.37 0.78 มากที่สดุ 

3. อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีการ
เปรียบเทียบการใหบ้รกิาร, คณุภาพและ
ราคาของคลินิก 

 4.10 0.95 มาก 

ด้านความปรารถนาดีโดยรวม  4.26 0.73 มากทีสุ่ด 

ปัจจัยด้านคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือ
ของอนิฟูลเอนเซอร ์

 4.29 0.53 มากทีสุ่ด 

 
จากตาราง 5  ผลการวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกับคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์

พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัลกัษณะของอินฟลูเอนเซอร ์โดยภาพรวมอยู่ในระดบั
มากที่สดุ มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.29 เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า  

ด้านความเชี่ยวชาญ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร ์ดา้นความเชี่ยวชาญโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.28 เมื่อพิจารณาเป็น
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รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตามนัน้ สามารถแนะน าการเสริมความงามแบบหตัถการไดอ้ย่างถูกตอ้งชดัเจน, อินฟลูเอนเซอรท์ี่
ท่านติดตาม มีลกัษณะเป็นผูท้ี่อยู่ในธุรกิจมานานมากกว่า 5 ปี, อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เป็น
แพทยท์ี่มีความเชี่ยวชาญในการเสริมความงามแบบหัตถการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46, 4,25และ 
4.24 ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตาม เป็นผูท้ี่มีการใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการบ่อยครัง้ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 

ด้านความไว้วางใจ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร ์ดา้นความไวว้างใจโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตาม เป็นผูท้ี่รบัผิดชอบต่อค าพูดของตน, อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มียอดผูติ้ดตามมากกว่า 
50,000 คน, อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีการกลา่วขอโทษเมื่อมีการสื่อสารขอ้มลูที่ผิดพลาด โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.35, 4,28 และ 4.24 ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับ
มาก ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการแสดงออกอย่าง อะไรดีก็บอกดี อะไรไม่ดีก็บอกไม่ดี โดย
มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.16 

ด้านความน่าดึงดูดใจ 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร ์ดา้นความน่าดงึดดูใจโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.43 เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตาม สามารถวางตัวไดอ้ย่างเหมาะสม, อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม ยิ้มแย้มแจ่มใส ทำให้ดูเป็น
มิตรและเข้าถึงง่าย, อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นผู้ที่มีหน้าตาและบุคลิกที่ดี, อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่าน

ติดตาม มีสำเนียงและวิธีการพูดที่ดูเชิญชวน ทำให้อยากติดตามอย่างต่อเนื่อง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.48, 4.45 ,4.40 และ 4.39 ตามล าดบั 

ด้านความเป็นพลวัต 
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร ์ดา้นความเป็นพลวตัโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตาม มีความคล่องแคล่ว สามารถพูดจาแนะน าได้อย่างฉะฉานชัดเจน , อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่าน
ติดตามใชศ้พัทท์ี่ทนัสมยั โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.35 และ 4.28 ตามล าดบั และผูต้อบแบบสอบถามมี
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ความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการอัพเดตข้อมูลเป็นปัจจุบันเกี่ยวกับ

การเสริมความงามแบบหัตถการ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.15 
ด้านความปรารถนาดี 

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน
เซอร ์ดา้นความปรารถนาดีโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอร์ที ่ท่าน
ติดตาม เปิดโอกาสให้ซักถามเกี่ยวกับข้อสงสัยได้อย่างสะดวก, อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม สื่อสารโดยใช้
ภาษาที่เข้าใจง่าย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.37 และ 4.34 ตามล าดับ และผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในระดับมาก ไดแ้ก่ อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการเปรียบเทียบการให้บริการ, คุณภาพและ

ราคาของคลินิกโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 ตามล าดบั 
 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ
หัตถการ 

การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการ โดยการ
หาค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปรากฏผลดงัต่อไปนี ้

ตาราง 6 แสดงค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานของความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบ
หตัถการ จ าแนกเป็นรายดา้น และภาพรวม 

ความเชือ่ม่ันในคลนิิกเสริมความงาม 
แบบหตัถการ 

X̅ S.D. ระดับความคดิเหน็ 

1.ท่านยินดจีะบอกผูอ้ื่นวา่ท่านไดเ้สรมิความ
แบบหตัถการจากที่ไหน 

4.20 0.95 มาก 

2.ท่านจะแนะน าใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารคลินิก
เสรมิความงามแบบหตัถการ 

 4.17 0.90 มาก 

3.ท่านจะกลบัมาใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความ
งามแบบหตัถการในอนาคต 

 4.24 0.71 มากที่สดุ 

4.ท่านวางใจว่าคลินิกเสรมิความงามแบบ
หตัถการจะมคีณุภาพการใหบ้รกิารตรง
ตามที่ไดน้ าเสนอ 

 3.97 0.83 มาก 

ความเชือ่ม่ันในคลนิิกเสริมความงามแบบ
หัตถการโดยรวม 

4.14 0.78 มาก 
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จากตาราง 6  ผลการวิเคราะหข์อ้มูลกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการ 
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.14 เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
มีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการใน
อนาคต โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.24 และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านยินดี
จะบอกผูอ่ื้นว่าท่านไดเ้สรมิความแบบหตัถการจากที่ไหน, ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใชบ้รกิารคลินิกเสรมิ
ความงามแบบหตัถการ, ท่านวางใจว่าคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการจะมีคณุภาพการใหบ้รกิารตรง
ตามที่ไดน้ าเสนอ โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20, 4.17 และ 3.97 ตามล าดบั 
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ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมาน 

สมมติฐานข้อที่ 1 ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้
เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อพฤติกรรม
ความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบ
หตัถการ 

H0: ปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หาเพื่อให้
ความบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมความ
เชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบ
หตัถการ 

H1: ปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหข้อ้มูล เนือ้หา
เพื่อใหค้วามบันเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบันดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโน้มน้าวใจ มี ผลต่อพฤติกรรม
ความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบ
หตัถการ  

 ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเขา้สมการถดถอยดว้ยเทคนิค Enter 
ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) 
เมื่อค่าระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัตาราง 7 

ตาราง 7 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณู ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด มี
ความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง กบัความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครใน
กลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการโดยใชก้ารวิเคราะห ์Multiple Regression 

แหล่งความ
แปรแปรวน 

SS df MS F P-value 

Regression 122.857 4 30.714 103.807* 0.001 

Residual 116.576 394 0.296     

Total 239.434 398       

* มีนยัส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05  
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จากตาราง 7 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณพบว่า ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 
มี ความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง กับความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครใน
กลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ สามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงและมีตัวแปรอิสระอย่าง
น้อย 1 ตัว มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม ซึ่งจากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณสามารถคำนวณหาค่า
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังตาราง 8 

ตาราง 8 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณูของปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด มี
ผลต่อความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความ
งามแบบหตัถการ โดยใช ้การวิเคราะหถ์ดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ดว้ย
วิธีการเลอืกตวัแปร โดยวิธีน าตวัแปรเขา้ทัง้หมด (Enter Regression) 

 
จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหพ์บว่าปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น

เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้(X1) ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง (X2) และ ปัจจยัดา้นเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ(X4) 
สามารถท านายพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่ม
คลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ไดร้อ้ยละ 50.8 (Adjusted R2 = 0.508) และสามารถเขียนสมการ

พยากรณเ์ชิงเสน้ตรงได ้โดยพิจารณาจากค่าสมัประสิทธิ์ความถดถอย (β) ไดด้งันี ้
 

ตัวแปร β SE t P-value 

ค่าคงที่ (Constant) 0.484 0.184 2.631* 0.009 

ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้(X1) 0.338 0.057 5.956* <0.001 

ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง 
(X2) 

0.090 0.056 1.591* 0.012 

ดา้นเนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ 
(X3) 

0.101 0.059 1.708 0.088 

ดา้นเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ(X4) 0.266 0.058 6.310* 0.001 

r = .716 Adjusted R2 = 0.508   

R2 = .513 SE = 0.544   

* มีนยัส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 
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                              Y = 0.484 +0.338 (X1) + 0.266 (X4) + 0.090 (X2) 
 

เมื่อพิจารณาหาค่าสมัประสิทธิ์ความถดถอย (β)  ดงันี ้
หากปัจจัยรูปแบบเนื ้อหาเชิงการตลาด มี ค่าคงที่ทุกด้าน  เมื่อผู้ตอบ

แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลใหม้ีพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิง
วัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ เพิ่มขึน้ 0.484 
หน่วย  

ปัจจัยรูปแบบเนื ้อหาเชิงการตลาด ด้านเนื ้อหาเพื่อให้ความรู้ (X1) มีค่า
สมัประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.338 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อใหข้อ้มูล เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลให้
พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.338 หน่วย 

ปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง (X2) มีค่า
สมัประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.090 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น
เก่ียวกบัปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผล
ใหพ้ฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิก
เสรมิความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.090 หน่วย 

ปัจจัยรูปแบบเนื ้อหาเชิงการตลาด ด้านเนื ้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ (X4) มีค่า
สมัประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.266 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น
เก่ียวกับปัจจัยรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อปฏิสมัพันธ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลให้
พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.266 หน่วย 

ส่วนปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นเนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาล
ใจ (X3) ไม่มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครใน
กลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 
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สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ประกอบดว้ย 
ด้านความเชี่ยวชาญ ด้านความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความ
ปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครใน
กลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ    

H0: ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ประกอบดว้ย ดา้นความ
เชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดงึดดูใจ ดา้นความเป็นพลวตั ดา้นความปรารถนาดี ไม่มี
ผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิก
เสรมิความงามแบบหตัถการ 

H1: ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ประกอบดว้ย ดา้น 
ความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวัต ดา้น

ความปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่ อมั่ นของกลุ่มผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 

ส าหรบัสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห ์คือ การวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเขา้สมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ที่ระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) เมื่อค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถิติมีค่านอ้ยกว่า 0.05 ดงัตาราง 9 

ตาราง 9 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณู ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอิน
ฟลูเอนเซอร ์มีความสมัพนัธเ์ชิงเสน้ตรง กบัพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างาน
ตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการโดยใชก้ารวิเคราะห ์
Multiple Regression 

จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณพบว่า ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือ
ของอินฟูลเอนเซอร ์มีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง กับพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างาน

แหล่งความ
แปรแปรวน 

SS df MS F P-value 

Regression 120.465 5 24.093 83.422* 0.001 

Residual 110.614 393 0.289     

Total 231.078 398       

* มีนยัส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05  
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ตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ สามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิง
เส้นตรงและมีตัวแปรอิสระอย่างน้อย 1 ตัว มีอิทธิพลต่อตัวแปรตาม ซึ่งจากการวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหุคูณสามารถคำนวณหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์พหุคูณได้ ดังตาราง 10 

 ตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะหค์วามถดถอยพหุคณูของปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือ
ของอินฟลูเอนเซอร ์มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขต
กรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ โดยใช ้การวิเคราะหถ์ดถอยพหคุณู 
(Multiple Regression Analysis) ดว้ยวิธีการเลือกตวัแปร โดยวิธีน าตวัแปรเขา้ทัง้หมด (Enter 
Regression) 

 
จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหพ์บว่าปัจจัยดา้นคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร ์ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นความเชี่ยวชาญ (X1)  ปัจจยัดา้นความไวว้างใจ (X2) ปัจจยัดา้นความน่า
ดงึดดูใจ (X3) และ ปัจจยัดา้นความเป็นพลวตั (X4)  สามารถท านายพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิง
วัยท างานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ได้รอ้ยละ 51.5 
(Adjusted R2 = 0.515) และสามารถเขียนสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ โดยพิจารณาจากค่า

สมัประสิทธิ์ความถดถอย (β) ไดด้งันี ้
 

ตัวแปร β SE t P-value 

ค่าคงที่ (Constant) 1.128 0.247 4.559* <0.001 

ดา้นความเชี่ยวชาญ (X1) 0.706 0.048 2.179* 0.030 

ดา้นความไวว้างใจ (X2) 0.406 0.068 7.424* <0.001 

ดา้นความน่าดงึดดูใจ (X3) 0.516 0.087 4.794* 0.011 

ดา้นความเป็นพลวตั (X4) 0.162 0.099 7.723* 0.001 

ดา้นความปรารถนาด ี(X5) 0.022 0.079 0.277* 0.042 

r = .722 Adjusted R2 = 0.515   

R2 = .521 SE = 0.537   

* มีนยัส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 
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        Y = 1.128 + 0.706 (X1) + 0.516 (X3) + 0.406 (X2) + 0.162 (X4) + 0.022 (X5) 
 

เมื่อพิจารณาหาค่าสมัประสิทธิ์ความถดถอย (β)  ดงันี ้
หากปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์มีค่าคงที่ทุก

ดา้น เมื่อผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามคิดเห็น เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลใหม้ีพฤติกรรมความเชื่อมั่น
ของกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 
เพิ่มขึน้ 1.128 หน่วย  

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความ
เชี่ ยวชาญ (X1) มี ค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.706 หมายความว่า เมื่ อผู้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์
ดา้นความเชี่ยวชาญ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลใหพ้ฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างาน
ตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.706 หน่วย 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความ
ไวว้างใจ (X2) มีค่าสมัประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากบั 0.406 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ดา้นความ
ไวว้างใจ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลใหพ้ฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.406 หน่วย 

ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ดา้นความน่าดึงดดู
ใจ (X3) มีค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.516 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ดา้นความน่าดึงดดู
ใจ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลให้พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.516 หน่วย 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ ดา้นความเป็น
พลวตั (X4) มีค่าสมัประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากบั 0.162 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถามให้
ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ดา้นความเป็นพลวัต 
เพิ่มขึ ้น 1 หน่วย ส่งผลให้พฤติกรรมความเชื่อมั่ นของกลุ่มผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.162 หน่วย 

ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ดา้นความปรารถนา
ดี (X5)  มีค่าสัมประสิทธิ์ความถดถอย เท่ากับ 0.022 หมายความว่า เมื่อผูต้อบแบบสอบถามให้
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ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ดา้นความปรารถนา
ดี เพิ่มขึน้ 1 หน่วย ส่งผลให้พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพิ่มขึน้ 0.022 หน่วย 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานข้อที ่1 ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้
เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อพฤติกรรม
ความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบ
หตัถการ 

ตาราง 11 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 

พฤติกรรมความ
เช่ือม่ันของกลุ่มผู้หญิง
วัยท างานตอนต้นเขต
กรุงเทพมหานครใน
กลุ่มคลินิกเสริมความ
งามแบบหัตถการ 

ปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด 

ด้านเนือ้หาเพ่ือ 
ให้ความรู้ 

ด้านเนือ้หาเพ่ือให้ 
ความบันเทิง 

ด้านเนือ้หาเพ่ือสร้าง 
แรงบันดาลใจ 

ด้านเนือ้หาเพ่ือ 
โน้มน้าวใจ 

✓ ✓ X ✓ 

หมายเหต ุ  ✓   หมายถึง สอดคล้องกับสมมติฐาน 
  X     หมายถึง ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 

 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยดา้นคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ประกอบดว้ย 
ด้านความเชี่ยวชาญ ด้านความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความ
ปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครใน
กลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 

 ตาราง 12 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอน
เซอร ์

หมายเหต ุ  ✓   หมายถึง สอดคล้องกับสมมติฐาน 
  X     หมายถึง สอดคล้องกับสมมติฐาน

พฤติกรรมความ
เช่ือม่ันของกลุ่ม
ผู้หญิงวัยท างาน
ตอนต้นเขต

กรุงเทพมหานครใน
กลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบ

หัตถการ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเช่ือถือของอินฟูลเอนเซอร ์

ด้านความ
เช่ียวชาญ 

ด้านความไว้วางใจ 
ด้านความน่าดึงดูด

ใจ 
ด้านความเป็น

พลวัต 
ด้านความปรารถนา

ดี 

✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 



 

บทที ่5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

การวิจยัครัง้นีศ้ึกษาเรื่อง “รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟูลเอนเซอรท์ี่มีผล
ต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร” 
โดยมีผลการศกึษา ดงันี ้

ความมุ่งหมายของการวิจัย  
1.เพื่อศกึษาอิทธิพลของรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หา

เพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ เนือ้หาเพื่อปฏิสมัพนัธ ์มีต่อความเชื่อมั่นของกลุ่ม
ลกูคา้ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 

 2.เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ประกอบดว้ย ดา้น
ความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความดึงดดูใจ ดา้นความเป็นพลวตั ดา้นความปรารถนาดี ต่อ
ความเชื่อมั่นของกลุ่มลกูคา้ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงาม
แบบหตัถการ 

ความส าคัญของการวิจัย  
1.เพื่อน าผลการวิจัยที่ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางวางแผนพฒันาและปรบัปรุงการสื่อสารตลาดผ่าน

อินฟลูเอนเซอรใ์นธุรกิจประเภทคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพื่อสรา้งการรบัรูแ้ละกระตุน้การเขา้
รบับรกิารไดใ้นอนาคต 

 2.เพื่อน าผลการวิจยัที่ไดไ้ปใชเ้ป็นแนวทางในการคดัเลือกอินฟูลเอนเซอรท์ี่จะน ามาใชใ้นการ
น าเสนอธุรกิจประเภทคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ เพื่อใหเ้กิดความน่าเชื่อถือมากขึน้ 

สมมติฐานในการวิจัย  
1.ปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้เนือ้หาเพื่อให้

ความบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่น
ของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 

2.ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความ
เชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวตั ดา้นความปรารถนาดี มีผล
ต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการ 
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สรุปผลการศึกษาค้นคว้า  
จากการศกึษาเรื่อง รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความ

เชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการของผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร สรุปผลได้
ดงันี ้ 

ส่วนที ่1 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงพรรณนา  
ตอนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อให้
ความรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบันเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบันดาลใจ และ เนือ้หาเพื่อ โน้มน้าวใจ 
พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 

ด้านเนื้อหาเพ่ือให้ความรู้  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อใหข้ค้วามรูโ้ดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ไดแ้ก่ ขอ้จากประสบการณท์ี่
ท่านเคยไดร้ับชมคลิป ท าใหท้่านรูข้อ้ควรระวังในการเสริมความงามแบบหัตถการ และผูต้อบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ ขอ้จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป ท า
ใหท้่านเขา้ใจขั้นตอนการเสริมความงามแบบหัตถการมากขึน้ , ขอ้จากประสบการณ์ที่ท่านเคย
ไดร้บัชมคลิป ท าใหท้่านรูว้ิธีการเสรมิความงามที่ถกูตอ้ง  

ด้านเนื้อหาเพ่ือให้ความบันเทิง  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกบัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิงโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดับ มาก ไดแ้ก่ ขอ้ท่านจดจ าได ้เมื่อมีการน าเสนอคลิป
วิดิโอที่เป็นไวรลั เช่น การแสดงใหเ้ห็นขัน้ตอนใหบ้รกิารท าหตัถการจรงิ เป็นตน้, ขอ้ท่านมีความสขุ 
เมื่อมีการน าเสนอโดยจดักิจกรรมใหร้่วมสนุกผ่านสื่อออนไลนอ์ย่างต่อเนื่อง , ขอ้ท่านยิม้ได ้เมื่อมี
การน าเสนอวิดิโอสัมภาษณ์ลูกค้าที่บรรยายประสบการณ์จากการเข้าใช้บริการ และข้อการ
น าเสนอจากพรีเซนเตอรข์องคลินิกท าใหท้่านรูส้กึสนุกสนานร่วมดว้ย  

ด้านเนื้อหาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ  ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
เก่ียวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ขอ้การน าเสนอโดยบอกวิธีหตัถการที่
คนดังเลือกท า ท าให้ท่านรูส้ึกอยากกลับไปใช้บริการอีกครั้ง , ข้อการน าเสนอโดยใช้บุคคลที่มี
ชื่อเสียงมาช่วยยืนยัน ท าใหท้่านเกิดความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการมากขึน้  
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และ ขอ้การน าเสนอผลลพัธท์ี่เปลี่ยนแปลงทนัทีหลงัท าของลกูคา้ท่านอ่ืน ท าใหท้่านรูส้กึมั่นใจที่จะ
ออกไปพบปะผูค้นมากขึน้  

ด้านเนื้อหาเพ่ือโน้มน้าวใจ ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ดา้นเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้ท่านสามารถสอบถาม
ขอ้มลูเพิ่มเติมเก่ียวกบัขอ้เสนอหรือการใหบ้รกิารอ่ืนๆได ้และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ ขอ้ท่านสามารถขอความช่วยเหลือในเรื่องอ่ืนนอกเหนือจากการท าหตัถการความ
งามได ้เช่น ค่าใชจ้่าย, การเดินทาง เป็นตน้, ขอ้ท่านสามารถเจรจาต่อรองและโตต้อบกับคลินิกที่
ใหบ้รกิารเสรมิความงามแบบหตัถการได ้ 

ตอนที ่2 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับลักษณะของอินฟูลเอนเซอร ์
ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 

ประกอบดว้ย ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดงึดดูใจ ดา้นความเป็นพลวตั 
และ ดา้นความปรารถนาดี พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับลกัษณะของอินฟูลเอนเซอร ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า 

ด้านความเชี่ยวชาญ   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเ ก่ียวกับ
คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ดา้นความเชี่ยวชาญโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้อิน
ฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตามนั้น สามารถแนะน าการเสริมความงามแบบหัตถการไดอ้ย่างถูกตอ้ง
ชดัเจน, ขอ้อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีลกัษณะเป็นผูท้ี่อยู่ในธุรกิจมานานมากกว่า 5 ปี, ขอ้อิน
ฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เป็นแพทยท์ี่มีความเชี่ยวชาญในการเสริมความงามแบบหัตถการ และ
ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ไดแ้ก่ ขอ้อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เป็นผูท้ี่มี
การใชบ้รกิารคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการบ่อยครัง้  

ด้านความไว้ วางใจ   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเ ก่ียวกับ
คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์ดา้นความไวว้างใจโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้อิน
ฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เป็นผูท้ี่รบัผิดชอบต่อค าพดูของตน, ขอ้อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มี
ยอดผูติ้ดตามมากกว่า 50,000 คน, ขอ้อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีการกล่าวขอโทษเมื่อมีการ
สื่อสารขอ้มลูที่ผิดพลาด และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมาก ไดแ้ก่ ขอ้อินฟูลเอน
เซอรท์ี่ท่านติดตาม มีการแสดงออกอย่าง อะไรดีก็บอกดี อะไรไม่ดีก็บอกไม่ดี  
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ด้านความน่าดึงดูดใจ   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ดา้นความน่าดงึดดูใจโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม 
สามารถวางตวัไดอ้ย่างเหมาะสม, ขอ้อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม ยิม้แยม้แจ่มใส ท าใหด้เูป็นมิตร
และเขา้ถึงง่าย, ขอ้อินฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เป็นผูท้ี่มีหนา้ตาและบคุลิกที่ดี, ขอ้อินฟลูเอนเซอร์
ที่ท่านติดตาม มีส  าเนียงและวิธีการพดูที่ดเูชิญชวน ท าใหอ้ยากติดตามอย่างต่อเนื่อง  

ด้านความเป็นพลวัต   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ดา้นความเป็นพลวตัโดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้อิน
ฟลูเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีความคลอ่งแคลว่ สามารถพดูจาแนะน าไดอ้ย่างฉะฉานชดัเจน, ขอ้อิน
ฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตามใชศ้พัทท์ี่ทันสมัย และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก 
ไดแ้ก่ ขอ้อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีการอพัเดตขอ้มลูเป็นปัจจุบนัเก่ียวกบัการเสริมความงาม
แบบหตัถการ  

ด้านความปรารถนาดี   ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
คณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟลูเอนเซอร ์ดา้นความปรารถนาดีโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้อิน
ฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม เปิดโอกาสใหซ้กัถามเก่ียวกับขอ้สงสยัไดอ้ย่างสะดวก , ขอ้อินฟูลเอน
เซอรท์ี่ท่านติดตาม สื่อสารโดยใชภ้าษาที่เขา้ใจง่าย และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นใน
ระดับมาก ไดแ้ก่ ขอ้อินฟูลเอนเซอรท์ี่ท่านติดตาม มีการเปรียบเทียบการใหบ้ริการ, คุณภาพและ
ราคาของคลินิก 

ตอนที่ 3 การวิเคราะหข์้อมูลเกี่ยวกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงาม
แบบหัตถการ 

ผลการวิเคราะหข์้อมูลกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ
หตัถการ โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ขอ้ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการใน
อนาคต และผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ไดแ้ก่ ขอ้ท่านยินดีจะบอกผู้อ่ืนว่า
ท่านไดเ้สรมิความแบบหตัถการจากที่ไหน, ขอ้ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใชบ้ริการคลินิกเสรมิความ
งามแบบหัตถการ และ ข้อท่านวางใจว่าคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการจะมีคุณภาพการ
ใหบ้รกิารตรงตามที่ไดน้ าเสนอ  
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ส่วนที ่2 ผลการวิเคราะหข์้อมูลเชิงอนุมาน 
สมมติฐานข้อที ่1 ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อให้

ความรู ้เนือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อ
พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการ 

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้น
เนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้และ ปัจจัยดา้นเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของ
กลุ่มผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ  คิด
เป็นรอ้ยละ 50.80 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 
ประกอบดว้ย ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวัต 
ดา้นความปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพ
มหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหัตถการ 

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยดา้นคุณลกัษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์
ประกอบดว้ย ปัจจัยดา้นความเชี่ยวชาญ ปัจจัยดา้นความไวว้างใจ ปัจจัยดา้นความน่าดึงดูดใจ 
และ ปัจจยัดา้นความเป็นพลวตั มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้
เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการ คิดเป็นรอ้ยละ 51.5 ซึ่งสอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้

อภปิรายผลการศึกษา 
จากการศกึษาวิจยั เรื่อง “รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อ

ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร” 
สามารถน ามาอภิปรายผลวิจยั ไดด้งันี ้

สมมติฐานข้อที ่1 ปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด ประกอบดว้ย เนือ้หาเพื่อให้
ความรูเ้นือ้หาเพื่อใหค้วามบนัเทิง เนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบนัดาลใจ และเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อ
พฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริม
ความงามแบบหตัถการ 

จากการศึกษาสมมติฐาน พบว่ามีปัจจยัดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 3 ดา้น 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ไดแ้ก่ 
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ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามรู ้มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัย
ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ  ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจากการเสริมความงามแบบหตัถการ เป็นการใหบ้ริการที่อาจมีความเสี่ยง 
เพราะฉะนั้นการสื่อสารที่มีรูปแบบเนือ้หาในการใหข้อ้มูลความรูท้ี่ถูกตอ้ง มีการสื่อสารบอกถึง
ขัน้ตอนการท า ค าแนะน า หรือขอ้ควรระวงัในการท าหตัถการความงาม จะท าใหผู้บ้ริโภคมีความรู้
และเขา้ใจในการท าหตัถการความงามมากขึน้ และอาจส่งผลใหผู้บ้ริโภคนัน้เกิดความรูส้ึกเชื่อมั่น
ต่อคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการไดม้ากขึน้ สอดคลอ้งกบั ณัฐกาญจน ์สรุกิตติเดช (2564) ที่
ศึกษาเรื่อง รูปแบบการรีวิวบนสื่อสงัคมออนไลนท์ี่ส่งผลต่อการมีส่วนร่วมและความตัง้ใจเข้ารบั
บริการคลินิกเสริมความงาม พบว่า เนือ้หาที่ใหข้อ้มูลส่งผลเชิงบวกต่อความตัง้ใจเขา้รบับริการ
คลินิกเสริมความงามอย่างมีนยัส าคัญ อีกทัง้ยงัสอดคลอ้งกบั ลดาอ าไพ กิม้แกว้ (2560) ที่ศึกษา
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้ของผูบ้ริโภคจากสื่อโฆษณาประเภทวีดีโอผ่านผูม้ีอิทธิพลบน
สงัคมออนไลนพบว่า เนือ้หาที่ใหป้ระโยชน ์สง่ผลเชิงบวกต่อความตัง้ใจจะซือ้สินคา้ กลา่วคือ วิดีโอ
ออนไลนท์ี่บอกรายละเอียดต่างๆ เช่น คุณสมบติั วิธีการใช ้หรือราคา สามารถดึงดูดความสนใจ
จากการรบัชมจากผูช้มที่ตอ้งการซือ้สินคา้นัน้อยู่แลว้และเป็นการกระตุน้ใหเ้กิดความตัง้ใจในการ
ซือ้สินคา้ 

ด้านเนือ้หาเพื่อให้ความบันเทิง  มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่ม
ผู้หญิงวัยท างานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เนื่องจาก เนือ้หาการตลาดเพื่อใหค้วามบนัเทิงที่คลินิกเสริมความ
งามแบบหตัถการมกัมีการสื่อสารออกมา จะอยู๋ในรูปของการจดักิจกรรมร่วมสนกุผ่านสื่อออนไลน์
อย่างต่อเนื่อง, การท าคอนเทนตน์ าเสนอโดยพรีเซนเตอรข์องคลินิก หรือการท าคลิปที่เป็นไวรลัร่วม
สมยั จึงท าใหผู้ค้นอาจมีความรูส้ึกว่าเนือ้หาประเภทนีม้ีความดึงดูด น่าสนใจ เนื่องจากไดร้่วมลุน้
ร่วมสนุก จนบางทีอาจอยากติดตามต่อใหจ้บ รวมทัง้ยงัอาจไดค้วามรูเ้รื่องหตัถการในรูปแบบที่ไม่
ตอ้งเครียดหรือจริงจังมากจนเกินไป สอดคลอ้งกับ ณัฐกาญจน ์สุรกิตติเดช (2564) ที่ศึกษาเรื่อง 
รูปแบบการรีวิวบนสื่อสงัคมออนไลนท์ี่ส่งผลต่อการมีส่วนร่วมและความตัง้ใจเขา้รบับริการคลินิก
เสริมความงาม พบว่าเนือ้หาที่ใหค้วามบนัเทิง ส่งผลเชิงบวกต่อความตัง้ใจเขา้รบับริการคลินิก
เสริมความงามอย่างมีนัยส าคัญ อีกทั้งยังสอดคลอ้งกับ เสกสรร รอดกสิกรรม (2558) กล่าวว่า 
Content Marketing เชิงความบันเทิง โดยองค์กรต้องใช้เนื ้อหา (Content) แนวสร้างอารมณ์
สนุกสนาน ตลก หรือโศกเศรา้ ผ่านตวัอกัษร สญัลกัษณ ์แอนิเมชนั หรืออ่ืนๆ เพื่อเรียกความนิยม 
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ความชื่นชอบจากกลุ่มลูกคา้และบุคคลทั่วไปที่อาจจะกลายมาเป็นลูกคา้ของบริษัทไดใ้นอนาคต 
จะสามารถสรา้งความไดเ้ปรียบใหก้บัองคก์รนัน้ได ้  

ดา้นเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยั
ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ  ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจาก เนือ้หาเพื่อปฏิสมัพนัธ์ในรูปแบบที่คลินิกเสริมความงามแบบหตัถการ
มกัมีการสื่อออกไป มกัจะอยู่ในรูปแบบที่บริโภคสามารถเจรจาต่อรองและโตต้อบกับคลิกนิกได ้, 
สามารถสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับข้อเสนอหรือบริการอ่ืนๆได้ หรือสามารถขอความ
ช่วยเหลืออ่ืนๆนอกเหนือจากการท าหัตถการความงามได ้เช่น ค่าใชจ้่ายหรือการเดินทาง จึงอาจ
ท าให้ผู ้บริโภคเองเกิดความรู้สึกเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการนั้นๆได้มากขึน้ 
สอดคลอ้งกับ อรชญา เกาะเพชร (2558) ที่ศึกษาเรื่อง ทัศนคติและความเชื่อมั่นต่อครีมบ ารุง
ผิวหนา้ผ่านช่องทางออนไลน ์พบว่าปัจจยัส าคญัที่สรา้งความเชื่อมั่นใหแ้ก่กลุ่มตวัอย่าง คือ การที่
เจา้ของตราสินคา้มีการพูดจาและวิธีการโตต้อบกับลูกคา้ในเชิงบวก โดยการสื่อสารที่ชัดเจนกับ
ลกูคา้ตัง้แต่ตน้จะส่งผลใหลู้กคา้มีความเชื่อมั่นต่อตราสินคา้นัน้ตามโดยผูป้ระกอบการรายใหม่ที่
สนใจท าธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ การเพิ่มการตลาดดา้นปฏิสัมพนัธจ์ะช่วยเปิด
โอกาสให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นและความประทับใจต่อรา้นค้า หากรา้นค้าสามารถให้ข้อมูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้อย่างมีคุณภาพและรวดเร็ว รวมถึงการเพิ่มประชาสัมพันธ์ที่ เ ก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์บ ารุงผิวหน้าให้เป็นที่ รู ้จักบนสื่อสังคมออนไลน์จะช่วยดึงดูดความสนใจของกลุ่ม
ตวัอย่างและท าใหก้ลุ่มตวัอย่างสามารถเขา้ถึงขอ้มลูผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้บนสื่อสงัคมออนไลน์
ไดง้่ายขึน้ และยังสอดคล้องกับ พลอยชมพู นาคสุรพันธุ์ (2564) ที่ศึกษาเรื่องการรับรูรู้ปแบบ
เนือ้หาเชิงการตลาดบนสื่อสงัคมออนไลนแ์ละความไวว้างใจต่อผูป้ระกอบการที่ด  าเนินธุรกิจบนสื่อ
สังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อชุดออกก าลังกายผ่านเฟซบุ๊คของคนไทย พบว่า 
ผูป้ระกอบการที่ด  าเนินธุรกิจบนสื่อสังคมออนไลนผ์่านเฟซบุ๊คที่มีปฏิสัมพันธ์ที่ดีและรวดเร็วกับ
ลกูคา้ ท าใหเ้กิดความไวว้างใจ และส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้ชุดออกก าลงักายผ่านเฟซบุ๊คของคน
ไทย เนื่องจาก ลกูคา้ไม่สามารถเห็นตัวตนของผูป้ระกอบการบนสื่อสงัคมออนไลนห์รือสินคา้จริง 
การมีปฏิสมัพันธ์กับลูกคา้จึงเป็นช่องทางการสื่อสารที่แสดงถึงความมีตัวตนและลักษณะตัวตน
ของผูป้ระกอบการรายนัน้ ดงันัน้การมีปฏิสมัพนัธท์ี่ดีและรวดเร็วจึงท าใหล้กูค้าเกิดความไวว้างใจ
และสง่ผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซือ้ 

จากการศึกษาสมมติฐาน พบว่ามีปัจจัยดา้นรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 1 
ดา้น ไม่มีความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไวไ้ดแ้ก่ 
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ดา้นเนือ้หาเพื่อสรา้งแรงบันดาลใจ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของ
กลุม่ผูห้ญิงวยัท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ ซึ่งไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจาก ปัจจบุนัเทรนดค์วามสวยความงามในสมยันีคื้อการที่ทุก
คนอยากจะดดีูที่สดุในแบบของตนเอง ไม่ไดอ้ยากเลียนแบบหรือตอ้งการใหต้วัเองดดีูเหมือนคนดงั
อ่ืนๆ เพราะฉะนัน้การน าเสนอในประเภทนีข้องคลินิกที่มกัจะน าเสนอในรูปแบบที่แสดงผลลพัธ์ที่
เปลี่ยนแปลงหลงัท าของผูบ้ริโภคคนอ่ืน หรือ น าเสนอหัตถการที่คนดังเลือกมาท า เป็นตน้นัน้ จึง
อาจไม่สรา้งความรูส้ึกเชื่อมั่นใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดม้ากนกั สอดคลอ้งกับ Putter (2017) ที่ศึกษาเรื่อง 
The Impact of Social Media on Consumer Buying Intention พบว่า แม้ว่าเนื ้อหาที่สร้างแรง
บนัดาลใจจะช่วยดงึดดูความสนใจและสรา้งการมีส่วนรว่มของผูบ้ริโภคได ้แต่ก็ไม่ไดส้ง่ผลโดยตรง
ต่อการตัดสินใจซือ้ เนื่องจากการซือ้สินคา้มักเกิดจากปัจจัยอ่ืนๆ เช่น ความจ าเป็น ราคา และ
คุณภาพของสินคา้ มากกว่าอารมณ์หรือแรงบันดาลใจที่ไดร้ับจากเนือ้หา และยังสอดคลอ้งกับ 
Hughes และคณะ (2019) ที่ศึกษาเรื่อง Driving Brand Engagement Through Online Social 
Influencers: An Empirical Investigation of Sponsored Blogging Campaigns พบว่าเนือ้หาที่
มีลกัษณะสรา้งแรงบนัดาลใจและใหค้วามบนัเทิง แมจ้ะไดร้บัความสนใจและมีส่วนร่วมสูง แต่มี
อตัราการคลิกและการซือ้ที่ต  ่ากว่าเนือ้หาประเภทอ่ืนๆ เช่น เนือ้หาที่ใหส้ว่นลดหรือโปรโมชั่น 
 

สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 
ประกอบดว้ย ดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความไวว้างใจ ดา้นความน่าดึงดูดใจ ดา้นความเป็นพลวัต 
ดา้นความปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้เขตกรุงเทพ
มหานครในกลุม่คลินิกเสรมิความงามแบบหัตถการ  

จากการศึกษาสมมติฐาน พบว่ามีปัจจยัดา้นคณุลกัษณะความน่าเชื่อถือของอิน
ฟลูเอนเซอรท์กุดา้น อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ไดแ้ก่ 

ด้านความเชี่ยวชาญ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัย
ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก การเสริมความงามในแบบหัตถการ เป็นเรื่องที่มีความเสี่ยง 
ละเอียดอ่อน และตอ้งใชข้อ้มลูขอ้เท็จจริงในการตดัสินใจ หากอินฟูลเอนเซอรท์ี่น าเสนอของคลินิก
มีลกัษณะของความเชี่ยวชาญ โดยเป็นผูท้ี่อยู่ในธุรกิจนีม้านานกว่า 5 ปี , เป็นแพทยเ์ฉพาะทาง, 
เป็นผูท้ี่ใชบ้รกิารใหเ้ห็นเป็นประจ า หรือสามารถแนะน าไดอ้ย่างถูกตอ้งชดัเจน ก็จะช่วยใหผู้บ้ริโภค
เกิดความเชื่อมั่นในง่ายมากขึน้ สอดคลอ้งกบั สพุตัรา ทา้วพิณ (2563) ที่ศึกษาเรื่อง คณุลกัษณะ
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ความน่าเชื่อถือของผูท้รงอิทธิพลบนสื่อออนไลนท์ี่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจท าศลัยกรรมความ
งามของวยัรุ่นไทย พบว่า ความเชี่ยวชาญ ของผูท้รงอิทธิพลบนสื่อออนไลน ์มีผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของวัยรุ่นไทย เมื่อพิจารณาความเชี่ยวชาญของผูท้รงอิทธิพลบน
สื่อออนไลน ์เป็นรายขอ้ ที่มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจท าศลัยกรรมความงามของวยัรุ่นไทย ดา้น
การตดัสินใจ พบ 4 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) มีการใชเ้ทคโนโลยีที่เฟซบุ๊กไดพ้ฒันาขึน้เพื่อใหบ้ริการใหม่เมื่อใด 
ท่านจะไดร้บัประสบการณน์ัน้จากเพจที่ท่านติดตามเป็นครัง้แรกเสมอและดึงดูดใจใหติ้ดตามเพจ
นัน้เป็นประจ า 2) ใหค้วามรูส้ึกว่าเป็นเพจที่มีผูเ้ชี่ยวชาญตวัจริงเป็นเจา้ของผูใ้หข้อ้มลูเชิงลึกคา้น
ศัลยกรรมความงาม 3) มีความสม ่าเสมอในการโพสตเ์นือ้หาดา้นศัลยกรรม ที่เป็นการรายงาน
ความเคลื่อนไหวแบบเกาะกระแสโลก และ 4) ขอ้มลูเก่ียวกบัการท าศลัยกรรมที่น ามาเผยแพร ่เป็น
ประโยชนแ์ละท าใหท้่านรูส้กึต่ืนเตน้ทกุครัง้ที่เยี่ยมชม 

ดา้นความไวว้างใจ  มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุม่ผูห้ญิงวยัท างาน
ตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ  ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจาก ผูค้นในปัจจุบนัมกัจะใหค้วามเชื่อถือกบัคนดงัหรืออินฟูลเอนเซอรท์ี่มี
การสื่อสารอย่างตรงไปตรงมามากขึน้ ไม่ออ้มคอ้ม อะไรที่ดีก็บอกดี ไม่ดีก็บอกไม่ดี รวมถึงเป็นคน
ที่แสดงออกในการรบัผิดชอบต่อค าพดูตน ผิดก็ยอมรบัแกไ้ขและขอโทษ อีกทัง้ตวัเลขยอดผูติ้ดตาม 
ก็เป็นอีกหนึ่งในสิ่งที่จะท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการดว้ย
เช่นกัน สอดคลอ้งกับ ชนิสรา บวัคง (2561) ที่ศึกษาเรื่อง ความสมัพันธ์ของทัศนคติที่มีต่อผูท้รง
อิทธิพลทางสื่อสงัคมกบัความตัง้ใจใชบ้ริการรา้นอาหารหลงัการดรูีวิว  พบว่า ทศันคติที่มีต่อผูท้รง
อิทธิพลทางสื่อสังคม ด้านความไว้วางใจโดยรวม มีความสัมพันธ์ต่อความตั้งใจใช้บริการ
รา้นอาหารหลงัการดูรีวิว ในทิศทางเดียวกันในระดับสูงมากทุกขอ้ และเมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า 1) ผูม้ีอิทธิพลทางสื่อสงัคมมีความเป็นมืออาชีพ 2) ผูม้ีอิทธิพลทางสื่อสงัคมมีความมั่นใจ 3) 
ผูม้ีอิทธิพลทางสื่อสงัคมเป็นที่รูจ้กัและมีชื่อเสียงในสื่อออนไลน ์4) ผูม้ีอิทธิพลทางสื่อสงัคมที่มียอด
แชร ์ยอดไลคเ์ป็นจ านวนมาก 

ด้านความน่าดึงดูดใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัย
ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจาก การที่อินฟูลเอนเซอรท์ี่น าเสนอนั้น มีหนา้ตาและบุคลิกที่ดี ยิม้แยม้
แจ่มใส ท าให้ดูเป็นมิตรและเข้าถึงง่าย หรือมีส  าเนียงและวิธีการพูดที่ดูเชิญชวน ท าให้อยาก
ติดตามอย่างต่อเนื่อง จะสรา้งความรูส้ึกที่น่ามอง น่าฟัง และดเูขา้ถึงไดง้่ายแก่ผูบ้ริโภคไดม้ากขึน้  
รวมไปถึงการวางตวัที่เหมาะสมของอินฟลูเอนเซอรบ์ุคคลนัน้ๆ ก็จะสามารถช่วยสรา้งความเชื่อมั่น
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ในคลินิกเสริมความงามแบบหัตการแก่ผูบ้ริโภคได้ในที่สุด สอดคล้องกับ ศิรดา อ้มทองหลาง 
(2563) ที่ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือต่อ Beauty Influencer  กับ
พฤติกรรมการซือ้สกินแครเ์คานเ์ตอรแ์บรนดข์องผูบ้ริโภคกลุ่มมิลเลนเนียล (Millennials) พบว่า 
ดา้นความน่าดึงดดูใจ (Attractiveness) ผูบ้ริโภคมีการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือต่อ Beauty Influencer 
โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เนื่องจาก ปัจจัยที่มีผลต่อการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของผูบ้ริโภคคือ
บุคคลนัน้เป็นผูม้ีชื่อเสียง มีรูปร่าง หนา้ตาดี สื่อสารและอธิบายขอ้มลูที่สามารถเขา้ใจและเขา้ถึง
ง่าย ท าใหส้ามารถดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ 

ด้านความเป็นพลวัต มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัย
ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจาก เทคนิคการเสรมิความงามแบบหตัถการในปัจจบุนันัน้มีหลากหลายวิธี
มากขึน้ และเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเรว็ เนื่องจากมีการปรบัไปตามความนิยมในสงัคมขณะนัน้ๆ 
หากอินฟูลเซอรท์ี่มีลกัษณะคล่องแคล่ว สามารถพูดจาแนะน าไดอ้ย่างฉะฉานชัดเจน  มีการใช้
ศพัทท์ี่รว่มสมยัในการน าเสนอ รวมถึงมีการอพัเดตขอ้มลูเก่ียวกบัการเสรมิความงามแบบหตัถการ
เป็นปัจจุบนัอยู่เสมอ  จะท าใหผู้บ้ริโภคมีความรูส้ึกเชื่อมั่นในคลินิกนัน้ๆไดม้ากขึน้ สอดคลอ้งกับ 
มณีรตัน ์จนัทรเ์คน (2558) ที่ศึกษาเรื่อง การรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของแหล่งสาร การรบัรูค้วามเสี่ยง
ในการสื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอรเ์น็ตที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้ผลิตภณัฑอ์าหารเสริมประเภท
วิตามิน พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของการสื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอรเ์น็ต
เก่ียวกับผลิตภัณฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามินภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยกลุ่มตัวอย่าง
รบัรูว้่าแหล่งสารดา้นความเป็นพลวัตหรือการใหข้อ้มลูอย่างสม ่าเสมอ (Dynamic) น่าเชื่อถือมาก
ที่สุด เพราะ ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างรบัรูว้่าแหล่งสารที่น่าเชื่อถือควรแสดงความคิดเห็นที่เป็นเหตุ
เป็นผล และความกระตือรือรน้ในการตอบค าถามของผูส้่งสารกลุ่มตวัอย่างรบัรูว้่าน่าเชื่อถือ   และ
ยังสอดคล้องกับ Lou และ Yuan (2019) ที่ศึกษาเรื่อง Influencer marketing: how message 
value and credibility affect consumer trust of branded content on social media พบว่า ความ
เป็นพลวตัเป็นหนึ่งในคณุลกัษณะของความน่าเชื่อถือของอินฟลเูอนเซอรท์ี่ส่งผลต่อการรบัรูค้วาม
น่าเชื่อถือโดยรวม และส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ ความตัง้ใจบอกต่อ และการยอมรบัขอ้มูลจากอิน
ฟลเูอนเซอร ์

ด้านความปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัย
ท างานตอนตน้เขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว ้เนื่องจาก หากอินฟูลเอนเซอรม์ีการสื่อสารโดยใชภ้าษาที่เขา้ใจง่าย และเปิดให้
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ผูบ้ริโภคมีโอกาสไดซ้กัถามเก่ียวกบัขอ้สงสยัในการเสริมความงามแบบหตัถการไดอ้ย่างสะดวก ก็
อาจท าใหผู้บ้ริโภคที่บางส่วนอยากทราบขอ้มูลจากผูม้ีประสบการณก์ารใชบ้ริการจริงเกิดความ
เชื่อมั่นในง่ายดายมากขึน้ รวมถึงการที่อินฟูลเอนเซอรม์ีการสื่อสารโดยเปรียบเทียบคณุสมบติัการ
ใหบ้ริการหรือราคาของคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการดว้ยเช่นกนั กนั สอดคลอ้งกบั มณีรตัน ์
จันทรเ์คน (2558) ที่ศึกษาเรื่อง การรบัรูค้วามน่าเชื่อถือของแหล่งสาร การรบัรูค้วามเสี่ยงในการ
สื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอรเ์น็ตที่มีผลต่อความตัง้ใจซือ้ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทวิตามิน 
พบว่า การรบัรูค้วามน่าเชื่อถือดา้นความปรารถนาดี (Goodwill) ผูบ้ริโภคสามารถรบัรู ้ถึงความ
เขา้ใจ ความห่วงใย ความใกลช้ิดระหว่างแหล่งสารและคู่สนทนาไดม้ากทีสุด ซึ่งสอดคลอ้งกับ
แนวคิดของ McCroskey, & Teven (1996) เรืองปัจจัยการรับรู ้ความน่าเชือถือของแหล่งสารที่
กลา่วว่าความปรารถนาดี เป็นมิติหนึ่งของกรอบแนวคิดและการศกึษาเชิงปฏิบติัการทีเก่ียวขอ้งกบั
ความนา่เชื่อถือของแหล่งสาร  เนื่องจากความปรารถนาดีสามารถสรา้งความเชื่อมั่นไดใ้นระดับสงู
มากในการศึกษาเชิงปฏิบัติการ และสอดคล้องกับการศึกษาของอริสโตเติล (Aristotle) และ
นกัวิชาการของเยล (Yale Group) ที่ศึกษาตวัท านายที่มีความหมายต่อความน่าเชื่อมั่น (Believe 
ability) และความน่าชื่นชอบ (Likeableness) โดยวัดจากความพึงพอใจต่อการแสดงความ
ปรารถนาดี 

ข้อเสนอแนะทีไ่ด้จากการวิจัย 
จากผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลักษณะของอินฟูลเอนเซอรท์ี่มีผลต่อ

ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร 
ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ ดงันี ้

1. ผูป้ระกอบการในธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ควรวางแผนพัฒนาและ
ปรบัปรุงการสื่อสารในรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดอยู่เสมอ โดยมีการเลือกสื่อสารรูปแบบเนือ้หาที่
หลากหลายและเหมาะสม โดยเน้นเนือ้หาเพื่อใหข้อ้มูล เนือ้หาเพื่อปฏิสัมพันธ์ และเนือ้หาเพื่อให้
ความบนัเทิง ตามล าดับ เนื่องจากรูปแบบเนือ้หาที่กล่าวไปขา้งตน้สามารถสรา้งความเชื่อมั่นใหก้ับ
กลุ่มผูบ้ริโภคได ้ทัง้นีเ้นื่องจากการเสริมความงามแบบหัตถการเป็นประเภทสินคา้บริการที่มีความ
เก่ียวพันสูง ผูบ้ริโภคจึงมีความใส่ใจในความแตกต่างของรายละเอียดสินคา้บริการ, ตอ้งการขอ้มูล
และตัวแปรจ านวนมากที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการคิด ความเชื่อมั่น และอาจส่งผลต่อไปยังการ
ตดัสินใจใชบ้รกิารในที่สดุ ดงันัน้เพื่อเพิ่มความเชื่อมั่นและเขา้ถึงกลุม่เป้าหมายไดม้ีประสิทธิภาพมาก
ขึน้ จึงควรมุ่งใหค้วามส าคญัในแต่ละดา้นดงันี ้
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ดา้นเนือ้หาเพื่อให้ความรู ้อาจมีการน าเสนอเนือ้หา ที่ท าใหผู้บ้ริโภครูถ้ึงวิธีการ
เสริมความงามที่ถูกตอ้ง ,เขา้ใจขัน้ตอนการเสรมิความงามแบบหตัถการมากขึน้ และรูข้อ้ควรระวงั
ในการเสรมิความงามแบบหตัถการ 

ดา้นเนือ้หาเพื่อใหค้วามบันเทิง ผูป้ระกอบการควรน าเสนอเนือ้หา โดยอาจจัด
กิจกรรมให้ร่วมสนุกผ่านสื่อออนไลน์อย่างต่อเนื่อง, น าเสนอวิดิโอสัมภาษณ์ลูกค้าที่บรรยาย
ประสบการณจ์ากการเขา้ใชบ้ริการ, ใชก้ารน าเสนอจากพรีเซนเตอรข์องคลินิกเพื่อใหผู้ร้บัสารรูส้ึก
สนุกสนานร่วมดว้ยและอาจน าเสนอคลิปวิดิโอที่เป็นไวรลั เช่น การแสดงใหเ้ห็นขัน้ตอนใหบ้ริการ
ท าหตัถการจรงิ เป็นตน้ 

ดา้นเนือ้หาเพื่อโนม้นา้วใจ อาจมีการน าเสนอเนือ้หาใหผู้ร้บัสารสามารถเจรจา
ต่อรองและโตต้อบกับคลินิกที่ใหบ้ริการเสริมความงามแบบหัตถการได้, สอบถามขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัขอ้เสนอหรือการใหบ้ริการอ่ืนๆได้ รวมถึงสามารถขอความช่วยเหลือในเรื่องอ่ืนนอกเหนือ
จากการท าหตัถการความงามได ้เช่น ค่าใชจ้่าย, การเดินทาง เป็นตน้ 

2. ผูป้ระกอบการในธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ควรเลือกใชอิ้นฟูลเอน
เซอรโ์ดยพิจารณาถึงลกัษณะของอินฟูลเอนเซอรเ์ป็นหลกั เพื่อก่อใหเ้กิดความเชื่อมั่นที่ดีแก่ผูบ้ริโภค 
โดยควรเนน้ไปที่อินฟูลเอนเซอรท์ี่มีลกัษณะในดา้นความเชี่ยวชาญ ดา้นความน่าดึงดดูใจ ดา้นความ
ไวว้างใจ ดา้นความเป็นพลวัต และดา้นความปรารถนาดี เนื่องจากผูบ้ริโภคที่เป็นผูห้ญิงวัยท างาน
ตอนตน้ในเขตกรุงเทพมหานคร ใหค้วามเชื่อมั่นกับอินฟูลเอนเซอรท์ี่มีลักษณะดังที่กล่าวข้างต้น
ตามล าดบั โดยควรมุ่งเนน้ถึงลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรใ์นแต่ละดา้นดงันี ้

ดา้นความเชี่ยวชาญ  ควรใชอิ้นฟูลเอนเซอร ์ที่มีลกัษณะเป็นผูท้ี่อยู่ในธุรกิจมา
นานมากกว่า 5 ปี ,เป็นแพทยท์ี่มีความเชี่ยวชาญในการเสรมิความงามแบบหตัถการ, เป็นผูท้ี่มีการ
ใชบ้ริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการบ่อยครัง้ หรือเป็นผูท้ี่สามารถแนะน าการเสริมความ
งามแบบหตัถการไดอ้ย่างถกูตอ้งชดัเจน 

ดา้นความไวว้างใจ ควรใชอิ้นฟูลเอนเซอรท์ี่มีการแสดงออกอย่าง อะไรดีก็บอกดี 
อะไรไม่ดีก็บอกไม่ดี เป็นผูท้ี่รบัผิดชอบต่อค าพดูของตน มีการกลา่วขอโทษเมื่อมีการสื่อสารขอ้มลูที่
ผิดพลาด และอาจมียอดผูติ้ดตามมากกว่า 50,000 คน 

 ดา้นความน่าดึงดูดใจ ควรใชอิ้นฟูลเอนเซอรท์ี่มีหนา้ตาและบุคลิกที่ดี ยิม้แยม้
แจ่มใส ท าใหด้เูป็นมิตรและเขา้ถึงง่าย สามารถวางตวัไดอ้ย่างเหมาะสม และมีส  าเนียงและวิธีการ
พดูที่ดเูชิญชวน ท าใหอ้ยากติดตามอย่างต่อเนื่อง 
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ดา้นความเป็นพลวตั ควรเป็นบุคคลที่มีความคล่องแคล่ว สามารถพดูจาแนะน า
ไดอ้ย่างฉะฉานชัดเจน มีการอัพเดตขอ้มูลเป็นปัจจุบนัเก่ียวกับการเสริมความงามแบบหัตถการ 
และใชศ้พัทท์ี่ทนัสมยั 

ด้านความปรารถนาดี ควรเป็นบุคคลที่สื่อสารโดยใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย เปิด
โอกาสใหซ้กัถามเก่ียวกับขอ้สงสยัไดอ้ย่างสะดวก มีการเปรียบเทียบการใหบ้ริการ, คณุภาพและ
ราคาของคลินิก 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
1.ควรศึกษาถึงปัจจยัลกัษณะต่างๆ ของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม เช่น ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์

เพิ่มเติม เพื่อใหส้ามารถน าไปใชใ้นการวางแผนทางตลาดไดอ้ย่างตรงจุดและสามารถปรบัปรุงแพ็คเกจ
การขายใหต้อบโจทยก์ลุม่ลกูคา้ไดดี้มากยิ่งขึน้ 

2.ควรเพิ่มเติมหรือปรบัตวัแปรที่ใชใ้นการศึกษาใหม้ีความสอดคลอ้งในเรื่องการตลาดมากขึน้ 
เช่น amateur reviewer, customer complain เป็นต้น เพื่อให้เป็นประโยชน์และน าไปประยุกต์ใช้ใน
การตลาดไดม้ากยิ่งขึน้ 

3.ควรท าการวิจยัเชิงคณุภาพเพิ่มเติม โดยอาจใชว้ิธีการสมัภาษณก์บัเจา้ของคลินิกผูใ้หบ้ริการ
หรือผูท้ี่เคยใชบ้รกิารหตัถการความงามมาก่อนโดยตรง เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูในเชิงลกึมากยิ่งขึน้ และสามารถ
น าขอ้มลูที่ไดน้ัน้มาสนบัสนนุผลการวิจยัเชิงปรมิาณเพื่อใหผ้ลการวิจยัมีความน่าเชื่อถือที่เพิ่มมากขึน้ 
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แบบสอบถาม  

เรื่อง “รูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาดและลักษณะของอินฟูลเอนเซอร์ที่มีผลต่อความเชื่อม่ันใน
คลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร” 

 แบบสอบถามฉบบันีจ้ัดท าขึน้เพื่อเป็นส่วนหนึ่งของสารนิพนธ ์ตามหลกัสตูรบริหารธุรกิจ

มหาบัณฑิต สาขาการตลาด คณะบริหารธุรกิจเพื่อสังคม มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ เพื่อ

ศึกษารูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาดและลกัษณะของอินฟลูเอนเซอรท์ี่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิก

เสริมความงามแบบหัตถการของผูห้ญิงวัยท างานตอนตน้ในกรุงเทพมหานคร  โดยขอ้มูลที่ท่าน

ตอบในแบบสอบถามชุดนี ้จะถูกเก็บเป็นความลับและใช้ประโยชน์ต่อการศึกษาในงานวิจัยนี ้

เท่านัน้ ผูว้ิจยัขอขอบพระคณุทกุท่านเป็นอย่างสงูที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นี ้

 แบบสอบถามชดุนีแ้บ่งเป็นออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

สว่นที่ 1 ค าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม โดยแบบสอบถามส่วนนีอ้อกแบบมาเพื่อคดั

กรองผูต้อบแบบสอบถามที่เคยรบัชมคลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอรท์ี่น าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบัคลินิก

หรือการเสรมิความงามแบบหตัถการมาก่อนตามที่ก าหนดไว ้

 สว่นที่ 2 ค าถามเก่ียวกบัรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 

 สว่นที่ 3 ค าถามเก่ียวกบัลกัษณะของอินฟลูเอนเซอร ์

 สว่นที่ 4  ค าถามเก่ียวกบัความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการ 

ค าจ ากัดความและค าอธิบายเพ่ิมเติม 

คลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ  หมายถึง  คลินิกที่ให้บริการเสริมความงามด้วย

เทคโนโลยีทางการแพทย ์ที่ตอ้งท าโดยแพทยห์รือผูเ้ชี่ยวชาญ ซึ่งเป็นการเสริมความงามประเภทที่

ไม่ตอ้งผ่าตดั อาทิเช่น โบท็อกซ ,์ ฟิลเลอร,์ การยกกระชบัใบหนา้, การท าเลเซอรต่์างๆ และการท า

ทรีทเมนท ์เป็นตน้ 
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ส่วนที ่1  ค าถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่อง  ที่ตรงกบัความเป็นจรงิที่สดุเพียงค าตอบเดียว 

1. ท่านเคยใชบ้ริการคลินิกเสรมิความงามแบบหตัการหรือไม่ 

 เคย     ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 

2.ท่านเป็นเพศหญิงและอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครฯ 

 ใช่     ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

3.ท่านมีช่วงอายุอยู่ระหว่าง 24-34 ปี 

 ใช่     ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

 

ส่วนที ่2  ค าถามเกี่ยวกับรูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุในแต่ละขอ้ 

เพียงขอ้ละหนึ่งค าตอบเท่านัน้ (ระดบั 1 = นอ้ยที่สดุ, 2 = นอ้ย, 3 = ปานกลาง, 4 = มาก, 5 = 

มากที่สดุ) 

รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

เนือ้หาเพ่ือให้ความรู้ 

1. จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป 
ท าใหท้่านรูว้ิธีการเสรมิความงามที่ถกูตอ้ง 

          

2. จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป ท า
ใหท้่านเขา้ใจขัน้ตอนการเสรมิความงามแบบ
หตัถการมากขึน้ 
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รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

เนือ้หาเพ่ือให้ความรู้ 

3. จากประสบการณท์ี่ท่านเคยไดร้บัชมคลิป 
ท าใหท้่านรูข้อ้ควรระวงัในการเสรมิความงาม
แบบหตัถการ 

          

เนือ้หาเพ่ือให้ความบันเทิง 

1. ท่านมีความสุข เมื่อมีการนำเสนอโดยจัด
กิจกรรมให้ร่วมสนุกผ่านสื่อออนไลน์อย่างต่อเนื่อง 

     

2. ท่านยิม้ได ้เมื่อมีการน าเสนอวิดิโอสมัภาษณ์
ลกูคา้ที่บรรยายประสบการณจ์ากการเขา้ใช้
บรกิาร 

     

3. การน าเสนอจากพรีเซนเตอรข์องคลินิกท าให้
ท่านรูส้กึสนุกสนานร่วมดว้ย 

     

4. ท่านจดจ าได ้เมื่อมีการน าเสนอคลิปวิดิโอที่
เป็นไวรลั เช่น การแสดงใหเ้ห็นขัน้ตอน
ใหบ้รกิารท าหตัถการจรงิ เป็นตน้ 

     

เนือ้หาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ 

1. การน าเสนอโดยใชบ้คุคลที่มีชื่อเสียงมาช่วย
ยืนยนั ท าใหท้่านเกิดความเชื่อมั่นในคลินิก
เสรมิความงามแบบหตัถการมากขึน้ 
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รูปแบบเนือ้หาเชิงการตลาด 
ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

เนือ้หาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ 

2. การนำเสนอผลลัพธ์ที่เปลี่ยนแปลงทันทีหลังทำ
ของลูกค้าท่านอ่ืน ทำให้ท่านรู้สึกมั่นใจที่จะออกไป
พบปะผู้คนมากขึ้น 

          

3. การนำเสนอโดยบอกวิธีหัตถการที่คนดังเลือกทำ 
ทำให้ท่านรู้สึกอยากกลับไปใช้บริการอีกครั้ง 

     

เนือ้หาเพ่ือโน้มน้าวใจ 

1. ท่านสามารถเจรจาต่อรองและโตต้อบกบั
คลินิกที่ใหบ้ริการเสรมิความงามแบบหตัถการ
ได ้

     

2. ท่านสามารถสอบถามขอ้มลูเพิ่มเติมเก่ียวกบั
ขอ้เสนอหรือการใหบ้รกิารอ่ืนๆได ้

     

3. ท่านสามารถขอความช่วยเหลือในเรื่องอื่น
นอกเหนือจากการท าหตัถการความงามได ้เช่น 
ค่าใชจ้่าย, การเดินทาง เป็นตน้ 
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ส่วนที ่3 ค าถามเกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร ์

 

ค าจ ากัดความและค าอธิบายเพ่ิมเติม 

อินฟลูเอนเซอร ์หมายถึง ผูซ้ึ่งมีอิทธิพลบนสื่อสงัคมออนไลน ์และเป็นผูท้ี่น  าเสนอขอ้มลูเก่ียวกบั

คลินิกเสรมิความงามแบบหตัถการใหแ้ก่ผูบ้รโิภค โดยสามารถบอกไดถ้ึงขัน้ตอนวิธีการ, คณุสมบติั

และประสิทธิภาพของการท าหตัถการ รวมถึงใหค้ าแนะน าไดอ้ย่างชดัเจนผ่านการสื่อสารตาม

ช่องทางต่างๆบนสื่อสงัคมออนไลน ์  

 

ค าชีแ้จง : โปรดท าเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสดุในแต่ละขอ้ 

เพียงขอ้ละหนึ่งค าตอบเท่านัน้ (ระดบั 1 = นอ้ยที่สดุ, 2 = นอ้ย, 3 = ปานกลาง, 4 = มาก, 5 = 

มากที่สดุ) 

คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านความเชี่ยวชาญ 

1. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีลักษณะเป็นผู้

ที่อยู่ในธุรกิจมานานมากกว่า 5 ปี   

          

2. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นแพทย์ที่มีความ

เชี่ยวชาญในการเสริมความงามแบบหัตถการ 

     

3. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นผู้ทีม่ีการใช้

บริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการบ่อยครั้ง 
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คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านความเชี่ยวชาญ 

4. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตามนั้น สามารถ

แนะนำการเสริมความงามแบบหัตถการได้อย่าง

ถูกต้องชัดเจน 

          

ด้านความไว้วางใจ 

1. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการแสดงออก

อย่าง อะไรดีก็บอกดี อะไรไม่ดีก็บอกไม่ดี 

     

2. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นผู้ที่

รับผิดชอบต่อคำพูดของตน 

     

3. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการกล่าวขอ

โทษเมื่อมีการสื่อสารข้อมูลที่ผิดพลาด 

     

4. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มียอดผู้ติดตาม

มากกว่า 50,000 คน 

     

ด้านความน่าดึงดูดใจ 

1. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นผู้ที่มีหน้าตา

และบุคลิกที่ดี 
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คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านความน่าดึงดูดใจ 

2. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม ยิ้มแย้มแจ่มใส 

ทำให้ดูเป็นมิตรและเข้าถึงง่าย 

          

3. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม สามารถวางตัว

ได้อย่างเหมาะสม 

     

4. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีสำเนียงและ

วิธีการพูดที่ดูเชิญชวน ทำให้อยากติดตามอย่าง

ต่อเนื่อง 

     

ด้านความเป็นพลวัต 

1. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีความ

คล่องแคล่ว สามารถพูดจาแนะนำได้อย่างฉะฉาน

ชัดเจน 

     

2. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการอัพเดต

ข้อมูลเป็นปัจจุบันเกี่ยวกับการเสริมความงาม

แบบหัตถการ 
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คุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านความเป็นพลวัต 

3. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม ใช้ศัพท์ที่

ทันสมัย 

          

ด้านความปรารถนาดี 

1. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม สื่อสารโดยใช้

ภาษาท่ีเข้าใจง่าย 

     

2. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เปิดโอกาสให้

ซักถามเก่ียวกับข้อสงสัยได้อย่างสะดวก 

     

3. อินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการเปรยีบเทียบ

การให้บริการ, คุณภาพและราคาของคลินิก 
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ส่วนที่ 4 คำถามเกี่ยวกับความเชื่อม่ันในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 

คําชี้แจง : โปรดทำเครื่องหมาย ✓ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุดในแต่ละข้อ เพียง

ข้อละหนึ่งคำตอบเท่านั้น (ระดับ 1 = น้อยที่สุด, 2 = น้อย, 3 = ปานกลาง, 4 = มาก, 5 = มากที่สุด) 

ความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ
หัตถการ 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

1. ท่านยินดีจะบอกผูอ่ื้นว่าท่านไดเ้สรมิความ
แบบหตัถการจากที่ไหน 

          

2. ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้นมาใชบ้รกิารคลินิก
เสรมิความงามแบบหตัถการ 

          

3. ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการคลินิกเสรมิความ
งามแบบหตัถการในอนาคต 

          

4. ท่านวางใจว่าคลินิกเสรมิความงามแบบ
หตัถการจะมีคณุภาพการใหบ้รกิารตรงตามที่
ไดน้ าเสนอ 
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