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บทคดัย่อ 

การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ือศึกษาอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองส าอางของผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร และเพ่ือเปรียบเทยีบระดับการมีอิทธิพล

ของบิว ต้ีบล็อกเกอร์ที่ มี ต่อการตัดสินใจซ้ือเค ร่ืองส าอางของผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานใน 

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีเป็นการศึกษาวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเคร่ืองมือในการเกบ็

รวบรวมข้อมูลของการศึกษา จากตัวอย่างที่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 15-60 ปี อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร และเคยมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือโดยรับอิทธิพลจากบิวตี้ บลอ็กเกอร์  จ านวน 400 

คน 

ผลการวิจัยพบว่า บิวตี้บลอ็กเกอร์มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางในภาพรวมและใน

รายด้านทุกด้านอยู่ในระดับมากที่สุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้าน

ช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ รองลงมาคือ ด้านเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ ด้านบุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็ก

เกอร์ และด้านการมีปฏสิัมพันธ์โต้ตอบกับผู้ติดตาม ตามล าดับ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภค

เพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีระดับการมีอิทธิพล

ของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายด้านทั้ง 4 

ด้าน  

 

บทน ำ 

ในปัจจุบันเคร่ืองส าอางมีบทบาทในชีวิตประจ าวันมากขึ้ น เน่ืองจากผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้

ความส าคัญกับความสวยความงามเพ่ิมข้ึน เพราะเร่ืองความสวยความงามเป็นสิ่งส าคัญสิ่งหน่ึงที่ผู้บริโภค

ในสังคมส่วนใหญ่ต้องการ เคร่ืองส าอางในประเทศไทยถือเป็นอีกหน่ึงอุตสาหกรรมที่สร้างรายได้ให้กับ

ประเทศอย่างมาก และยังเป็นศูนย์กลางในการผลิตเคร่ืองส าอางที่ส าคัญ รวมทั้งมีอัตราการเจริญเติบโต

มากที่สุดในตลาดอาเซียนด้วย ส่งผลให้ผู้บริโภคให้ความสนใจในการศึกษาข้อมูลความรู้เพ่ิมเติมเกี่ยวกบั

เคร่ืองส าอาง โดยปัจจุบันมีทั้งการแนะน าผลิตภัณฑ์หรือการสาธิตวิธีการใช้ผ่านเครือข่ายทางอินเทอร์เนต็

หรือสื่อสังคม (Social Network) เพ่ิมมากข้ึนอย่างเหน็ได้ชัด ซ่ึงต่างจากในอดีตที่จะเป็นการน าเสนอผ่าน

                                                           
1
 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 

2
 ที่ปรึกษาสารนิพนธห์ลัก 
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เคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดแบบดั้งเดิม ปัจจุบันคนในสังคมมีพฤติกรรมการบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป 

โดยสาเหตุมาจากการใช้สื่ออินเทอร์เน็ตและสื่ออิเล็กทรอนิกส์เพ่ิมขึ้ นเป็นอย่างมาก โดยส่วนใหญ่ใช้

อินเทอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือและช่องทางในการเปิดรับข้อมูลข่าวสาร เมื่อพูดถึงการใช้อินเทอร์เน็ตกับ

พฤติกรรมการใช้เคร่ืองส าอางของคนในสังคมปัจจุบันแล้วจะเห็นได้ว่ามีข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับ

เคร่ืองส าอางอย่างมากมาย โดยส่วนใหญ่เป็นข้อมูลข่าวสารจากบุคคลที่เป็นผู้ใช้สนิค้าเองผ่านทางเครือข่าย

อนิเทอร์เนต็ ซ่ึงส่งผลถึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือเคร่ืองส าอางของผู้บริโภคที่มีความแตกต่างกนั ผู้บริโภค

ส่วนหน่ึงให้ความส าคัญกับการค้นหาข้อมูลรายละเอียดเกี่ยวกับเคร่ืองส าอางอย่างถี่ถ้วน รอบคอบผ่าน

เครือข่ายอินเทอร์เน็ต หรือข้อมูลจากการแลกเปล่ียนประสบการณ์การบริโภคสินค้าน้ันจากคนอื่นก่อน

ตัดสนิใจเลือกซ้ือเคร่ืองส าอาง เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าสนิค้านั้นมีความคุ้มค่ากบัเงินที่จ่ายไป 

บลอ็กจึงถูกน าใช้ในการเพ่ิมช่องทางการตลาดของผู้ผลิตสินค้าและบริการที่เกี่ยวข้องกับความ

งาม เน่ืองจากเป็นทางการตลาดที่ต้นทุนต ่าแต่มีประสิทธิภาพที่สามารถโปรโมทสินค้าหรือบริการให้เป็นที่

รู้จักของผู้บริโภคในวงกว้าง รวมทั้งเป็นช่องทางในการร่วมสร้างและร่วมแบ่งปันความคิดเหน็ต่างๆ ทั้งจาก

ผู้บริโภคถึงผู้บริโภค หรือจากผู้บริโภคถึงผู้ผลิตโดยตรง บิวต้ีบล็อกเกอร์สามารถน าเสนอเน้ือหาที่มี

คุณภาพและน่าสนใจ ได้รับความเช่ือถือและไว้วางใจจากผู้ติดตาม และความเช่ือถือที่สั่งสมมาน้ันจะท าให้

บิวตี้ บล็อกเกอร์ทางด้านความงามกลายเป็นผู้ทรงอิทธิพลต่อความคิดและการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองส าอางของผู้บริโภค ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจ

ซ้ือเคร่ืองส าอางของผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลที่ได้จากการวิจัยในคร้ังน้ีจะ

สามารถน าไปเป็นแนวทางในการปรับใช้ให้เป็นประโยชน์กับกลยุทธ์ทางการตลาดของสินค้า ทั้งการชักจูง 

และการโน้มน้าวใจต่อผู้บริโภคด้วยการใช้กลยุทธผู้์ทรงอทิธิผลเพ่ือเพ่ิมปริมาณการซ้ือสนิค้าในตลาด 

 

วตัถุประสงคก์ำรวิจยั 

 1. เพ่ือศึกษาอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางของผู้บริโภคเพศ

หญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเปรียบเทียบระดับการมีอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง

ของผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

 

แนวคิดและวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 

ผู้ทรงอิทธพิลและกลุ่มอ้างอิง 

กลุ่มและกลุ่มอ้างอิง (Group and Reference Groups) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่มี

อทิธพิลต่อทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่น ในกระบวนการตัดสนิใจซ้ือสนิค้าและบริการของ

บุคคล กลุ่มและกลุ่มอ้างอิงเป็นอีกหน่ึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือซ่ึงสามารถแบ่งออกได้เป็น 3 

ประเภท ดังน้ี  

1. กลุ่มปฐมภมูิ (Primary Group) เป็นกลุ่มที่ผู้บริโภคอยู่ในกลุ่มในฐานะสมาชิกของกลุ่มที่มี

ความสัมพันธ์และมีความรู้จักกันอย่างใกล้ชิด เช่น ครอบครัว เพ่ือนสนิท คนรัก เป็นต้น กลุ่มปฐมภูมิมี

อทิธพิลอย่างมากต่อการพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
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2. กลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Group) เป็นกลุ่มที่ผู้บริโภคอยู่ในกลุ่มแต่ไม่มีความสัมพันธ์ที่

ใกล้ชิดสนิทสนมกบัสมาชิกในกลุ่มน้ัน ๆ เช่น กลุ่มเพ่ือนร่วมสถาบัน เพ่ือนในที่ท  างานเดียวกนั เพ่ือนร่วม

อาชีพ เป็นต้น กลุ่มทุติยภูมิถือเป็นกลุ่มที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการที่จะ

สามารถจูงใจบุคคลและท าให้บุคคลเกดิความคล้อยตามได้ 

3. กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) เป็นบุคคลหรือกลุ่มบุคคลที่อาจจะไม่ได้เป็นสมาชิกใน

กลุ่มเดียวกันกับผู้บริโภค แต่กลับมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก โดยส่วนใหญ่

กลุ่มอ้างองิจะหมายถึงบุคคลสาธารณะที่มีช่ือเสียงโด่งดัง เช่น ดารา นักร้อง นักกฬีา นักธุรกจิ เป็นต้น 

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่ออิทธพิลของกลุ่มอ้างอิงที่ถือว่าท าให้กลุ่มอิทธิพล (Reference group) มี

อ านาจเหนือผู้บริโภค มีดังต่อไปนี้   

1. ข้อมูลและประสบการณ์ของกลุ่มอ้างอิง (Information and Experience of the Reference 

group) การที่นักการตลาดจะเลือกใช้บุคคลใดเป็นกลุ่มอ้างอิงน้ัน จะต้องถือว่าบุคคลดังกล่าวน้ันมีข้อมูล 

และมีประสบการณ์ในการใช้สินค้า เช่น แม่บ้านก็จะมีประสบการณ์ในการใช้อุปกรณ์ท าความสะอาด ส่วน

หมอกจ็ะถือว่ามีประสบการณ์ในการใช้ยา เป็นต้น 

2. ความเช่ือถือ การดึงดูดใจ และอ านาจของกลุ่มอ้างอิง (Credibility, Attractiveness and 

Power of The Reference group) นักการตลาดจะใช้บุคคลใดเป็นกลุ่มอ้างอิงน้ันกต้็องถือว่าบุคคลน้ัน

จะต้องมีความน่าเช่ือถือ สามารถจูงใจกลุ่มเป้าหมาย และจะต้องมีอิทธิพลเหนือกลุ่มเป้าหมายได้ด้วย 

ยกตัวอย่างเช่น ดารา นักร้อง เซเลบกจ็ะสามารถจูงใจกลุ่มวัยรุ่นได้ดี เป็นต้น 

3. ความเด่นชัดของผลิตภัณฑ์ (Conspicuous of The Product) อิทธิพลของกลุ่มอ้างอิงจะ

เกิดขึ้นจากความเด่นชัดของผลิตภัณฑ์ ซ่ึงจะเกิดขึ้นจากการรับรู้ของผู้บริโภคว่าสมาชิกภายในกลุ่มอ้างอิง

ของตนเองว่าใช้สินค้าอะไร ประเภทไหน และมีพฤติกรรมการบริโภคสินค้าอย่างไร ย่ิงสินค้าที่กลุ่มอ้างอิง

ใช้มีความเด่นชัดมากเทา่ใด การสร้างอทิธพิลเหนือสมาชิกภายในกลุ่มกจ็ะย่ิงมีมากขึ้นเทา่นั้น 

 

วิธีกำรด ำเนนิกำรวิจยั 

 1. กรอบแนวคิดการวิจัย 

     กรอบแนวคิดการวิจัย ปรากฎดังภาพที่ 1 
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

 2. ประชากรและตัวอย่าง 

   ในปัจจุบันธุรกิจเคร่ืองส าอางมีการเติบโตของผู้ประกอบการรายใหม่อย่างต่อเน่ือง ดังน้ันจึงมี

การแข่งขันของคู่แข่งค่อนข้างสงู ซ่ึงการใช้บิวต้ีบลอ็กเกอร์ถือเป็นการท าการตลาดที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภค

ได้ง่าย โดยผู้บริโภคหลักในธุรกจิเคร่ืองส าอางน้ันคือ ผู้บริโภคเพศหญิง ดังน้ันการวิจัยคร้ังน้ี ผู้ศึกษาจึงได้

ก าหนดประชากรในงานวิจัยคร้ังน้ีคือ กลุ่มวัยท างานที่เป็นประชากรไทยเพศหญิง ที่มีอายุระหว่าง 15 - 

60 ปี อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าเคร่ืองส าอางตามบิวต้ีบลอ็กเกอร์ ซ่ึงไม่

ทราบจ านวนประชากร 

 3. เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

       การศึกษาคร้ัง น้ี ผู้ ศึกษา มีการน า เค ร่ืองมือที่ ใ ช้ ในการรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม 

(Questionnaires) ในรูปแบบของแบบสอบถามออนไลน์ ( Google Docs ) แบบการเกบ็รวบรวมข้อมูล

เพียงคร้ังเดียว (One-Short Descriptive Study) จ านวน 1 ชุด โดยให้ผู้ตอบแบบสอบถามตอบคาถาม

ด้วยตนเอง (Self-Administered Questionnaires) โดยแบบสอบถามชุดน้ีจัดท าขึ้ นเพ่ือรวบรวมข้อมูล

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และพฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอาง 

 ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลพ้ืนฐานลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 

เพศ อายุ ระดับการศึกษาสงูสดุ สถานภาพการสมรส อาชีพ และรายได้ส่วนตัวต่อเดือน จ านวนรวม 6 ข้อ 

ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบับิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีอิทธพิลต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ที่

มีลักษณะปลายปิด จ านวน 17 ข้อ โดยใช้มาตราส่วนประเมินค่าคะแนน (Rating Scale) มีทางเลือกตอบ

ได้ 5 ระดับ 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

- อาย ุ

- ระดบัการศึกษา 

- อาชีพ 

- สถานภาพ 

- รายไดโ้ดยเฉล่ียต่อเดือน 

 
 

 

บิวตีบ้ลอ็กเกอร์ทีม่ีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง  
 
- ดา้นช่ือเสียง ยอดผูติ้ดตาม  

- ดา้นเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ  

- ดา้นบุคลิกภาพของบิวต้ีบล็อกเกอร์ 

- ดา้นการมีปฏิสัมพนัธ์โตต้อบกบั

ผูติ้ดตาม 
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 4. วิธวิีเคราะห์ข้อมูล 

       การวิจัยเชิงปริมาณ จะใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package for the Social Science) โดยอธิบายความถี่ จ านวน ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation) และ F-Test ANOVA 

 

ผลกำรวิจยัและกำรอภิปรำยผล 

 1. ผลการวิเคราะห์ค่าความเช่ือม่ันของแบบสอบถามพบว่า มีค่าสัมประสิทธิ์ความเช่ือม่ันอยู่

ระหว่าง 0.723-0.860 ซ่ึงอยู่ในระดับที่ยอมรับได้ ดังน้ันถือว่าแบบสอบถามฉบับน้ีมีความน่าเช่ือถือ 

 

ตำรำงที ่1 ค่า Alpha จากการทดสอบความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

ตวัแปร ค่ำสมัประสิทธ์ิควำมเชื่อมัน่ 

ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ 0.860 

ด้านเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ 0.850 

ด้านบุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ 0.739 

ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบกบัผู้ติดตาม 0.723 

 

2. ผลกำรวิเครำะหบ์วิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพลต่อกำรตดัสินใจซ้ือเครือ่งส ำอำง 

   ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลที่เกี่ยวกบับิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีอทิธพิลต่อการตัดสนิใจซ้ือ

เคร่ืองส าอาง ซ่ึงแยกออกเป็น 4 ด้าน ดังน้ี 

 1) ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ 

 2) ด้านเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ 

 3) ด้านบุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ 

 4) ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบกบัผู้ติดตาม 

 

ตำรำงที ่2 แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีอิทธพิลต่อการตัดสนิใจซ้ือ

เคร่ืองส าอาง รวมทั้ง 4 ด้าน 

บวิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพล 

ต่อกำรตดัสินใจซ้ือเครือ่งส ำอำง 

�̅� S.D. ระดบักำรมีอิทธิพล 

1. ดำ้นชื่อเสียง ควำมน่ำเชื่อถอื 4.84 0.46 มากที่สุด 

2. ดำ้นเนื้ อหำและรูปแบบกำรน ำเสนอ 4.23 0.59 มากที่สุด 

3. ดำ้นบุคลิกภำพของบวิต้ีบล็อกเกอร ์ 4.01 0.64 มากที่สุด 

4. ดำ้นกำรมีปฏิสมัพนัธโ์ตต้อบกบัผูติ้ดตำม 3.97 0.68 มากที่สุด 
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 บิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางในภาพรวมและในรายด้านทุกด้านอยู่

ในระดับมากที่สุด และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ด้านช่ือเสียง ความ

น่าเช่ือถือ (x ̅ =4.84 ) รองลงมาคือ ด้านเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ ด้านบุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็ก

เกอร์ และด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบกบัผู้ติดตามตามล าดับ 

 

ผลกำรทดสอบสมมติฐำน 

ตำรำงที ่3 ผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุแตกต่างกนั มีระดับการมีอทิธพิลของ

บิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่แตกต่างกนั 

บวิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพล 

ต่อกำรตดัสินใจซ้ือ

เครือ่งส ำอำง 

อำยุ �̅� S.D. F Sig. ผลกำรทดสอบ

สมมติฐำน 

1. ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ 15-20 ปี 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50 ปี 

51-60 ปี 

4.50 

4.43 

4.51 

4.40 

4.37 

.71 

.50 

.47 

.58 

.48 

 

 

.750 

 

 

.559 

 

 

ไม่แตกต่าง 

2. เน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ 15-20 ปี 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50 ปี 

51-60 ปี 

4.41 

4.46 

4.55 

4.47 

4.55 

.27 

.47 

.39 

.66 

.39 

 

 

.851 

 

 

.494 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 

3. บุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ 15-20 ปี 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50 ปี 

51-60 ปี 

4.35 

4.46 

4.53 

4.41 

4.53 

.35 

.50 

.44 

.68 

.41 

 

 

.772 

 

 

.544 

 

 

ไม่แตกต่าง 

4. ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบ

กบัผู้ติดตาม 

15-20 ปี 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50 ปี 

51-60 ปี 

4.44 

4.48 

4.53 

4.41 

4.49 

.28 

.45 

.47 

.68 

.46 

 

 

.369 

 

 

.831 

 

 

ไม่แตกต่าง 

ภำพรวม 15-20 ปี 

21-30 ปี 

31-40 ปี 

41-50 ปี 

51-60 ปี 

4.39 

4.45 

4.52 

4.41 

4.49 

.31 

.40 

.34 

.53 

.31 

 

.719 

 

.580 

 

ไม่แตกต่าง 
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ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่มีอายุแตกต่างกนั มีความคิดเหน็ต่ออทิธพิลของบิวต้ี

บลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายด้านทุกด้าน 

 

ตำรำงที ่4 ผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกนั มีระดับการมี

อทิธพิลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่แตกต่างกนั 

บวิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพล 

ต่อกำรตดัสินใจซ้ือ

เครือ่งส ำอำง 

ระดบักำรศึกษำ �̅� S.D. F Sig. ผลกำรทดสอบ

สมมติฐำน 

1. ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ มัธยมศึกษาตอน

ปลายหรือต ่ากว่า 

อนุปริญญาหรือ

เทยีบเท่า 

ปริญญาตรีหรือ

เทยีบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

4.61 

 

4.26 

 

4.45 

 

4.42 

.47 

 

.49 

 

.50 

 

.50 

 

 

1.250 

 

 

.289 

 

 

ไม่แตกต่าง 

2. เน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ มัธยมศึกษาตอน

ปลายหรือต ่ากว่า 

อนุปริญญาหรือ

เทยีบเท่า 

ปริญญาตรีหรือ

เทยีบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

4.52 

 

4.54 

 

4.48 

4.49 

.39 

 

.42 

 

.46 

.53 

 

 

.129 

 

 

 

.972 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 

3. บุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ มัธยมศึกษาตอน

ปลายหรือต ่ากว่า 

อนุปริญญาหรือ

เทยีบเท่า 

ปริญญาตรีหรือ

เทยีบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

4.61 

 

4.40 

4.48 

 

4.49 

.46 

 

.48 

.49 

 

.56 

 

 

.471 

 

 

.757 

 

 

ไม่แตกต่าง 

4. ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบ

กบัผู้ติดตาม 

มัธยมศึกษาตอน

ปลายหรือต ่ากว่า 

อนุปริญญาหรือ

เทยีบเท่า 

ปริญญาตรีหรือ

เทยีบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

4.61 

 

4.39 

 

4.52 

4.35 

.43 

 

.42 

 

.45 

.57 

 

 

1.979 

 

 

.097 

 

 

ไม่แตกต่าง 
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ภำพรวม มัธยมศึกษาตอน

ปลายหรือต ่ากว่า 

อนุปริญญาหรือ

เทยีบเท่า 

ปริญญาตรีหรือ

เทยีบเท่า 

สงูกว่าปริญญาตรี 

4.60 

 

4.38 

 

4.45 

4.48 

.36 

 

.33 

 

.27 

.40 

 

 

1.055 

 

 

.379 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่มีการศึกษาแตกต่างกนั มีความคิดเหน็ต่ออิทธพิลของ

บิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายด้านทุกด้าน 

 

ตำรำงที ่5 ผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีระดับการมี

อทิธพิลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่แตกต่างกนั 

บวิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพล 

ต่อกำรตดัสินใจซ้ือ

เครือ่งส ำอำง 

สถำนภำพสมรส �̅� S.D. F Sig. ผลกำรทดสอบ

สมมติฐำน 

1. ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ โสด 

สมรส 

หม้าย / หย่า/ 

แยกกนัอยู่ 

4.44 

4.45 

4.28 

.50 

.47 

.69 

 

.949 

 

 

.388 

 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 

2. เน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ โสด 

สมรส 

หม้าย / หย่า/ 

แยกกนัอยู่ 

4.48 

4.50 

4.49 

.45 

.47 

.55 

 

.073 

 

 

 

.930 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 

3. บุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ โสด 

สมรส 

หม้าย / หย่า/ 

แยกกนัอยู่ 

4.45 

4.51 

4.50 

.50 

.46 

.49 

 

.640 

 

 

.528 

 

 

ไม่แตกต่าง 

4. ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบ

กบัผู้ติดตาม 

โสด 

สมรส 

หม้าย / หย่า/ 

แยกกนัอยู่ 

4.49 

4.48 

4.48 

.44 

.54 

.46 

 

.036 

 

 

 

.964 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 

ภำพรวม โสด 

สมรส 

หม้าย / หย่า/ 

แยกกนัอยู่ 

4.46 

4.48 

4.44 

.39 

.38 

.37 

 

.134 

 

 

.875 

 

 

ไม่แตกต่าง 
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 ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความคิดเหน็ต่ออทิธพิล

ของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายด้านทุก

ด้าน 

ตำรำงที ่6 ผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีระดับการมีอทิธพิล

ของบิวตี้บลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่แตกต่างกนั 

บวิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพล 

ต่อกำรตดัสินใจซ้ือ

เครือ่งส ำอำง 

อำชีพ �̅� S.D. F Sig. ผลกำรทดสอบ

สมมติฐำน 

1. ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ ข้าราชการ / 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

พนักงานบริษัท / 

ห้างร้าน เอกชน 

ค้าขาย / ประกอบ

ธุรกจิส่วนตัว 

รับจ้างอสิระ 

4.44 

 

4.41 

 

4.46 

 

4.54 

.52 

 

.49 

 

.48 

 

.44 

 

 

.603 

 

 

 

.661 

 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 

2. เน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ ข้าราชการ / 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

พนักงานบริษัท / 

ห้างร้าน เอกชน 

ค้าขาย / ประกอบ

ธุรกจิส่วนตัว 

รับจ้างอสิระ 

4.46 

 

4.49 

 

4.49 

 

4.69 

.51 

 

.42 

 

.41 

 

.40 

 

 

.851 

 

 

 

.494 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 

3. บุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ ข้าราชการ / 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

พนักงานบริษัท / 

ห้างร้าน เอกชน 

ค้าขาย / ประกอบ

ธุรกจิส่วนตัว 

รับจ้างอสิระ 

4.48 

 

4.45 

 

4.49 

 

4.72 

.54 

 

.46 

 

.44 

 

.35 

 

 

1.042 

 

 

.385 

 

 

ไม่แตกต่าง 

4. ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบ

กบัผู้ติดตาม 

ข้าราชการ / 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

พนักงานบริษัท / 

ห้างร้าน เอกชน 

ค้าขาย / ประกอบ

ธุรกจิส่วนตัว 

รับจ้างอสิระ 

4.46 

 

4.50 

 

4.47 

 

4.67 

.50 

 

.43 

 

.46 

 

.55 

 

 

.720 

 

 

 

.579 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 
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ภำพรวม ข้าราชการ / 

พนักงานรัฐวิสาหกจิ 

พนักงานบริษัท / 

ห้างร้าน เอกชน 

ค้าขาย / ประกอบ

ธุรกจิส่วนตัว 

รับจ้างอสิระ 

4.51 

 

4.47 

 

4.41 

 

4.43 

.40 

 

.42 

 

.43 

 

.36 

 

 

.639 

 

 

.699 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีความคิดเหน็ต่ออิทธพิลของบิวต้ี

บลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายด้านทุกด้าน 

 

ตำรำงที ่7 ผู้บริโภคเพศหญิงวัยท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีรายได้แตกต่างกนั มีระดับการมีอทิธพิล

ของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่แตกต่างกนั 

บวิต้ีบล็อกเกอรที์ม่ีอิทธิพล 

ต่อกำรตดัสินใจซ้ือ

เครือ่งส ำอำง 

รำยได ้ �̅� S.D. F Sig. ผลกำรทดสอบ

สมมติฐำน 

1. ด้านช่ือเสยีง ความน่าเช่ือถือ ไม่เกนิ 15,000 บาท 

15,001-25,000 บาท 

25,001-35,000 บาท 

35,001-45,000 บาท 

45,001 บาทขึ้นไป 

4.41 

4.43 

4.43 

4.64 

4.33 

.50 

.54 

.44 

.31 

.70 

 

1.092 

 

.364 

 

 

 

ไม่แตกต่าง 

2. เน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ ไม่เกนิ 15,000 บาท 

15,001-25,000 บาท 

25,001-35,000 บาท 

35,001-45,000 บาท 

45,001 บาทขึ้นไป 

4.49 

4.45 

4.53 

4.57 

4.55 

.47 

.44 

.51 

.39 

.47 

 

.450 

 

 

 

.814 

 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 

3. บุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ ไม่เกนิ 15,000 บาท 

15,001-25,000 บาท 

25,001-35,000 บาท 

35,001-45,000 บาท 

45,001 บาทขึ้นไป 

4.42 

4.50 

4.44 

4.62 

4.61 

.49 

.49 

.53 

.39 

.52 

 

1.310 

 

.259 

 

ไม่แตกต่าง 

4. ด้านการมีปฏสิมัพันธโ์ต้ตอบ

กบัผู้ติดตาม 

ไม่เกนิ 15,000 บาท 

15,001-25,000 บาท 

25,001-35,000 บาท 

35,001-45,000 บาท 

45,001 บาทขึ้นไป 

4.50 

4.47 

4.49 

4.48 

4.47 

.44 

.46 

.57 

.48 

.44 

 

 

.068 

 

 

 

.997 

 

 

ไม่แตกต่าง 
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ภำพรวม ไม่เกนิ 15,000 บาท 

15,001-25,000 บาท 

25,001-35,000 บาท 

35,001-45,000 บาท 

45,001 บาทขึ้นไป 

4.47 

4.45 

4.45 

4.53 

4.51 

.37 

.40 

.43 

.33 

.41 

 

.228 

 

.950 

 

ไม่แตกต่าง 

 

 ผลการวิเคราะห์ พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้แตกต่างกนั มีความคิดเหน็ต่ออิทธพิลของบิวต้ี

บลอ็กเกอร์ที่มีต่อการตัดสนิใจซ้ือเคร่ืองส าอางที่ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวมและในรายด้านทุกด้าน 

 

ขอ้เสนอแนะ 

1. ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัยในคร้ังน้ี 

  1. ด้านช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ ผลจากการวิจัยพบว่า กลุ่มเป้าหมายที่เป็นกลุ่มตัวอย่างในวิจัย

คร้ังน้ีเหน็ว่า ด้านช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือ เป็นด้านที่ส าคัญมากที่สุด เน่ืองจากช่ือเสียง หรือยอดผู้ติดตาม

สามารถเป็นตัววัดเบ้ืองต้นให้กับกลุ่มเป้าหมายได้ ดังน้ันถ้าบิวตี้ บล็อกเกอร์ต้องการช่ือเสียง หรือยอด

ผู้ติดตามมากข้ึน ควรจะมีการออกงานอเีว้นทต่์างๆที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้มากข้ึน  

  2. ด้านเน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอ ผลจากการวิจัยพบว่า เน้ือหาและรูปแบบการน าเสนอก็

เป็นตัวเลือกอย่างหน่ึงที่ท  าให้โน้มน้าวใจของกลุ่มเป้าหมายได้ ดังน้ันบิวต้ีบลอ็กเกอร์ควรมีการสื่อเน้ือหา

ให้เป็นธรรมชาติ และสามารถโน้มน้าวใจผู้บริโภคได้ ส่วนรูปแบบการน าเสนอ ควรออกแบบให้มีความ

แตกต่างจากบิวตี้บลอ็กเกอร์คนอื่น และสามารถให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่าย เข้าใจง่าย ชัดเจน 

  3. ด้านบุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ ผลจากการวิจัยพบว่า บุคลิกภาพของบิวตี้บลอ็กเกอร์ก็

เป็นตัววัดอีกอย่างหน่ึงที่ท  าให้กลุ่มเป้าหมายเช่ือถือ ดังน้ันบิวต้ีบลอ็กเกอร์ควรใส่ใจและดูแลบุคลิกภาพ

ตนเองให้เป็นที่น่าเช่ือถือจากกลุ่มเป้าหมาย 

   4. ด้านการมีปฏิสัมพันธ์โต้ตอบกับผู้ติดตาม ผลจากการวิจัยพบว่า การที่บิวต้ีบล็อกเกอร์มี

ปฏิสัมพันธ์โต้ตอบกับผู้ติดตามน้ัน เป็นสิ่งที่แสดงถึงการให้ความส าคัญและใส่ใจผู้ติดตามทุกคน ดังน้ัน

บิวตี้ บล็อกเกอร์ควรให้ความส าคัญกับข้อสงสัยจากผู้ติดตามเสมอ และควรมีช่องทางในการติดต่อกับ

ผู้ติดตามหลายช่องทาง เพ่ือให้ผู้ติดตามสามารถมีทางเลือกให้การติดตามบิวตี้บลอ็กเกอร์ได้มากขึ้น 

2. ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

  1. การศึกษาคร้ังน้ีต่อไปควรศึกษาโดยการใช้เทคนิครูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เช่น การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (Depth Interview) กับกลุ่มผู้บริโภค หรือการสนทนากลุ่ม 

(Focus Groups) กับกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้การวิจัยมีความลึกซ้ึงถึงเหตุผล หรือความคิดเหน็ต่างๆ ของ

ผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น และสามารถน ามาอภิปรายและขยายผลการศึกษาวิจัยต่อไปในการวิจัยคร้ังต่อไป 

  2. การศึกษาคร้ังต่อไปควรศึกษากลุ่มเป้าหมายอื่นๆ เช่น เพศชาย หรือ เพศทางเลือก เน่ืองจาก

ในปัจจุบันผู้บริโภคกลุ่มเหล่าน้ีให้ความส าคัญเกี่ยวกับเร่ืองความสวยความงามมากข้ึน ซ่ึงถือเป็นกลุ่ม

ผู้บริโภคอกีกลุ่มหน่ึงที่น่าสนใจของผู้ประกอบการด้านเคร่ืองส าอางในตลาดประเทศไทย 

8585


