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บทคดัย่อ  
 งานวจิยัน้ีมวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ที่มอีิทธพิลกบัการตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้ใหม่ของผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ 2) เพื่อศกึษา

การตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรท์ี่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าใหม่ของผู้บรโิภคบนสื่อโซเชยีลใน

พื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ รูปแบบการวจิยัเป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ใช้ทฤษฎี

ปัจจัยประชากรศาสตร์และการตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร์เ ป็นกรอบการวิจ ัย พื้นที่วิจ ัย คือ

กรุงเทพมหานครและจงัหวดัสมุทรปราการ กลุ่มตวัอย่างคอื บุคคลทัว่ไปในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และ

จงัหวดัสมทุรปราการ จาํนวน 450 คน ใชว้ธิคีดัเลอืกแบบการสุ่มตามสะดวกของผูว้จิยั เครื่องมอืทีใ่ชใ้น

การวจิยั คอื มาตราส่วนประมาณค่าในรูปแบบของลเิคริท์ วเิคราะหข์อ้มูลโดยขอ้มลูเชงิพรรณา ได้แก่ 

การแจกแจงความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน ไดแ้ก่ F-

test และสถิติถดถอยพหุคูณ ผลการวจิยัพบว่า 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ สถานภาพสมรส 



ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนมอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหม่ของผูบ้รโิภคบน

สื่อโซเชยีลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ และ 2) การตลาดแบบอนิฟลูเอนเวอร์

ดา้นความจรงิใจ การเขา้ถงึ และความแตกต่างมอีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบนสื่อ

โซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

องคค์วามรูห้รอืขอ้คน้พบจากงานวจิยัน้ี สามารถนําไปใชเ้ป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการ และ

บุคคลทีส่นใจการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมบ่นสื่อโซเชยีล นําไป

วางแผนกลยทุธท์างการตลาดใหก้บัการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอร ์

คาํสาํคญั:  การตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอร,์ การตดัสนิใจซือ้, สื่อโซเชยีล 

 

Abstract 
The purpose of this study are to: 1 )  Study demographic factors that influence to 

consumers' decision to buy new product on social media in Bangkok and Samut Prakarn province. 

2) Study influencer marketing that influence to consumers' decision to buy new product on social 

media in Bangkok and Samut Prakarn province. This research is quantitative research by using 

demographic factors and Influencer marketing to be a conceptual framework. The research areas 

are Bangkok and Samut Prakarn province which sample size is 450 people in Bangkok area and 

Samut Prakarn province by using Convenience Sampling method. The research tool use 

questionnaire to collect data then analyze as Frequency, Percentage, Mean, Standard deviation, 

F-test and Multiple Regression Analysis result. The result shows 1) Demographic factors; gender, 

marital status, education level, occupation and average monthly income influence to consumers' 

decision to buy new product on social media in Bangkok and Samut Prakarn province. 2 ) 

Influencer marketing; sincere, engagement and different influence to consumers' decision to buy 

new product on social media in Bangkok and Samut Prakarn province. Those are statistically 

significant at the 0.05 level. 

Knowledge or findings from this research can be used as a guideline for entrepreneurs 

and individuals who are interested in influencers that influence to buy new product decisions on 

social media to plan marketing strategies for influencer marketing. 
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บทนํา 

จากสถติกิารเตบิโตของการตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรไ์ดร้บัความนิยมอยา่งแพร่หลายในแต่ละ

ประเทศทัว่โลก บุคคลทีม่อีทิธพิลน้ีหลายคนประสบความสําเรจ็ไม่ว่าจะเป็นเรือ่งของชื่อเสยีง และรายได้

มหาศาลจากอาชพีน้ีผ่านสื่อโซเชยีล หลายๆแบรนดจ์งึมกีารร่วมงานกบัอนิฟลูเอนเซอรเ์พื่อดงึดูดความ

สนใจของกลุ่มเป้าหมาย ทัง้เพิ่มยอดขายสนิค้าและได้นําเสนอโอกาสใหม่ๆให้กับตลาดโลก และใน

ประเทศทําให้อุตสหากรรมน้ีมอีตัราเตบิโตมากขึ้นถึงแมว้่าทัว่โลกจะเผชญิกบัภาวะเศรษฐกิจถดถอย

เน่ืองมาจาก Coved-19 ทําให้ผู้บรโิภคปรบัเปลี่ยนพฤติกรรมการใช้จ่ายเงนิผ่านทางออนไลน์ หลาย

ธุรกจิจําต้องพฒันาเวบ็ไซต์ และแพลตฟอรม์โซเชยีลต่างๆเพื่อรองรบัและตอบสนองต่อความต้องการ

ของผู้บรโิภค โดยการตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร์น้ีคาดว่าจะเตบิโตอย่างต่อเน่ืองและมแีนวโน้มจะเกิด

อุตสาหกรรมน้ีใหป้ระเทศไทยดว้ย แมว้่าเศรษฐกจิไทยภาพรวมยงัไม่ฟ้ืนตวั ผูบ้รโิภคมคีวามระมดัระวงั

การใช้จ่ายเงนิมากขึน้ แต่จากการสํารวจพบว่าผู้บรโิภคในไทยกว่า 70% ของกลุ่มสํารวจตดัสนิใจซื้อ

สนิคา้จากการโปรโมทสนิคา้ของอนิฟลูเอนเซอรท์ีห่ลากหลายสามารถตอบโจทยก์ลุ่มผู้บรโิภคไดด้ ีการ

เลอืกอนิฟลเูอนเซอรท์ีเ่หมาะสมสามารถใชป้ระโยชน์จากแคมเปญการตลาดสื่อโซเชยีลใหไ้ดม้าซึง่ความ

สนใจผูบ้รโิภคเพื่อใหเ้กดิผลตอบแทนทางการตลาดในยุคดจิทิลัอยา่งมปีระสทิธภิาพ (ตัง้ศริ,ิ 2565. เปิด

คู่มอืทําตลาดดว้ย อนิฟลูเอนเซอร ์สนิคา้ไหน ตอ้งใชแ้บบใด และทาํไมถงึละเลยช่องทางน้ีไมไ่ด.้ คน้เมื่อ 

21 มรกราคม 2566, จาก https://brandinside.asia/influencer-101-mindshare/) 

 ผูบ้รโิภคบุคคลทัว่ไปในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ ประชากรในพืน้ทีแ่ละ

จงัหวดัดงักล่าว จาํนวนทัง้สิน้ 6,881,734 คน (สถติปิระชากรทางการทะเบยีนราษฎร, 2565) โดยกลุ่ม

ตวัอย่างคอื บุคคลทัว่ไปในพืน้ทีแ่ละจงัหวดัขา้งต้น จาํนวน 450 คน ทีศ่กึษาเกี่ยวกบัอทิธพิลการตลาด

แบบอนิฟลูเอนเซอรท์ีม่ผีลต่อการซือ้สนิคา้ใหม่ของผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลทีม่หีลากหลายช่องทาง เช่น 

ไลน์ เฟสบุ๊ค อนิสตาแกรม ทวติเตอร์ ติ๊กต็อก และยูทูป เป็นต้น ขอบเขตระยะเวลาการทําวจิยั เก็บ

รวบรวมขอ้มลู และวเิคราะหผ์ลการวจิยัเพยีง 4 เดอืนโดยกลุ่มเป้าหมายในพืน้ทีท่ีไ่ดท้าํการวจิยัส่วนมาก

ในจงัหวดัสมุทรปราการ พืน้ที่โรงงานเขตนิคมอุตสาหกรรมยงัเขา้ใจความหมายของอนิฟลูเอนเซอรไ์ม่

ชดัเจน ทําให้ผูว้จิยัต้องใหข้อ้มลูเพิม่เตมิเพื่อป้องกนัความผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามล่าช้าซึ่ง

อาจจะทาํใหผ้ลการวเิคราะหข์อ้มลูไมส่อดคลอ้งความเป็นจรงิ 

การทําวจิยัในครัง้น้ีเพื่อศกึษา 2 ประเดน็หลกัๆคอื การศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิล

กับการตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่ของผู้บริโภคบนสื่อโซเชียลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจังหวัด

สมุทรปราการ และการศกึษาการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่อง

ผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการ เน่ืองจากความแตกต่างของ

ผูบ้รโิภคแต่ละพืน้ทีแ่ละการใหค้วามสนใจต่อการโฆษณาผ่านสื่อโซเชยีลดว้ยอนิฟลเูอนเซอรท์ีม่อีทิธพิล

ต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ล้วนแตกต่างกนัตามความคดิเหน็และความชอบส่วนตวั แต่สื่อโซเชยีลและอนิ

ฟลูเอนเซอร์ใดที่จะสามารถเข้าใจถึงความต้องการตรงกับกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด งานวิจัยน้ีมี

วตัถุประสงคเ์พื่อใหผู้ท้ ี่สนใจเหน็ถงึประโยชน์การศกึษาการตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรบ์นสื่อโซเชยีลใน



ภาพรวม เพื่อให้ได้ผลการศึกษาที่มรีายละเอยีดของผู้บรโิภคในการขายสนิค้าได้ชดัเจนมากยิง่ขึน้จน

นําไปสู่การทาํแผนกลยทุธท์างธุรกจิไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ขึน้ 

 บทความวิจยัน้ีนําเสนอปัจจยัประชากรศาสตร์ที่มอีิทธิพลกบัการตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่ของ

ผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ และการตลาดแบบอนิฟลเูอน

เซอรท์ี่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหม่ของผู้บรโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร และ

จงัหวดัสมุทรปราการ โดยศึกษาข้อมูลเพื่อนําไปวเิคราะห์พฤติกรรม ทศันคติของผู้บรโิภค การตลาด

แบบอนิฟลูเอนเซอรแ์ต่ละประเภทว่ามแีนวทางการเลอืกใชส้ื่อโซเชยีล และเทคนิคแบบใดในการพฒันา

กลยุทธ์ทางการตลาด รวมไปถงึการเลอืกอนิฟลูเอนเซอรท์ี่เหมาะสมกบัสนิคา้ของแบรนด์นัน้ๆใหไ้ดม้า

ซึง่ความสนใจผูบ้รโิภคเพื่อใหเ้กดิผลตอบแทนทางการตลาดในยคุดจิทิลัอยา่งมปีระสทิธภิาพ  

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบนสื่อ

โซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการ 

2. เพื่อศกึษาการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภค

บนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการ 

 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหม่ของผูบ้รโิภคบน

สื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

2. การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร์ที่แตกต่างกัน มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่ของ

ผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

 

กรอบแนวคิดการวิจยั 

 งานวจิยัน้ี เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ ผูว้จิยักําหนดกรอบแนวคดิการวจิยัตามแนวคดิ/ทฤษฎขีอง

ประชากรศาสตร ์การตลาดแบบอนิฟลูเซอร ์และการตดัสนิใจซือ้สนิค้าใหม่ของผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีล 

ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และความ

จรงิใจ ความเชีย่วชาญเฉพาะดา้น การเขา้ถงึ และความแตกต่าง โดยมรีายละเอยีดดงัน้ี 
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 

การทบทวนวรรณกรรม  

การศึกษาวจิยัครัง้น้ีผู้วจิยัได้ศึกษาวรรณกรรม แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที่เกี่ยวข้องมาใช้

ประกอบการศกึษาการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรท์ี่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิค้าใหม่ของผู้บรโิภค

บนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ ว่าตวัแปรใดในดา้นประชากรศาสตร์

และการตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรท์ีม่คีวามสาํคญักบัผูบ้รโิภคต่อการตดัสนิใจซือ้ผ่านสื่อโซเชยีล 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538, หน้า 41) กล่าวว่า ตวัแปรการแบ่งส่วนของตลาดดา้นประชากรศาสตร์

มตีวัแปรหลกัๆทัง้หมด 4 ตวัแปร ได้แก่ เพศ ไม่ว่าจะเป็นสนิค้าชนิดไหนจะเหน็ว่าเพศหญงิมกัจะเป็น

เพศทีต่ดัสนิใจซือ้มากกว่าผูช้าย ทาํใหก้ลุ่มเป้าหมายสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายแุต่ละช่วงวยัผูบ้รโิภคจะ

มคีวามต้องการสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั ลกัษณะครอบครวัแต่ละครวัเรอืนจะมคีวามต้องการและการใชส้นิคา้

ทีต่่างกนัตามลกัษณะผูบ้รโิภค และการศกึษา อาชพี และรายได ้ตวัแปรทัง้ 3 น้ีไม่ไดม้เีพยีงผูบ้รดิภคทีม่ ี

การศกึษาสูง หรอือาชพีสําคญัๆ รวมถึงความรํ่ารวยของผู้บรโิภค แต่ประชากรยงัมกีลุ่มผู้บรโิภคที่มี

การศกึษาในระดบัทีร่องลงมา และรายไดแ้ต่ละอาชพีมคีวามแตกต่างสูง ตํ่าตามความสามารถและระดบั

การศกึษาอยา่งเป็นหลกัการเหตุและผล 

ประชากรศาสตร ์

• เพศ 

• อายุ 

• ระดบัการศกึษา 

• สถานภาพสมรส 

• อาชพี 

• รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

การตดัสินใจซ้ือสินค้า

ใหม่ของผูบ้ริโภคบน

ส่ือโซเชียลในพืน้ท่ี

กรงุเทพมหานคร และ

จงัหวดัสมุทรปราการ การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร ์

• ความจรงิใจ (Sincere) 

• ความเชีย่วชาญเฉพาะดา้น 

(Expertise) 

• การเขา้ถงึ (Engagement) 

• ความแตกต่าง (Different) 

 



Thomas S.Robertson, Joan Zielinski & Scott Ward (1984) อ้ า งถึง ในสุภาภรณ์  พล นิกร 

(2548) กล่าวว่า ลกัษณะของประชากรศาสตร ์สามารถนํามาวดัไดจ้ากประชากรทีเ่ป็นตวัแปรทางสถติทิี่

สําคญัในการแบ่งส่วนของตลาด ซึง่ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ ขนาดของครอบครวั อาชพี รายได ้และ

การศกึษา โดยสามารถแบ่งช่วงวยัไดท้ัง้หมด 6 ช่วงวยั ไดแ้ก่ ก่อนเขา้เรยีน วยัเรยีน วยัรุ่น วยัทํางาน

อายนุ้อย วยักลางคน และผูส้งูอาย ุ

ศศมิา อุดมศลิป์ (2557) กล่าวว่า บุคคลทีม่อีทิธพิลหรอืมชีื่อเสยีงในสื่อโซเชยีลมกัมกีลยุทธก์าร

สื่อสาร และนําเสนอขอ้มลูการตลาดเพื่อชกัจงูและเพิม่ความน่าเชื่อถอืในการใชส้นิคา้ และสรา้งการรบัรู้

ใหก้ลุ่มเป้าหมายทราบถงึความแตกต่างทีน่่าสนใจในคอนเทนต์หากเปรยีบเทยีบจากการนําเสนอสนิค้า

ในรปูแบบอดตีทีใ่ชก้ลุ่มคนดงัจากดารา และนกัรอ้ง 

ณฐัฏา อุ่ยมานะชยั (2556) กล่าวว่า บุคคลที่มอีทิธพิลในสื่อโซเชยีลเป็นที่นิยมที่แบรนด์ต่างๆ

จา้งใหโ้ปรโมทสนิคา้แก่ผูบ้รโิภค เพราะบุคคลเหล่าน้ีสามารถชกัจงูความคดิใหก้ลุ่มเป้าหมายคลอ้ยตาม 

และเป็นการสร้างการรบัรู้ของผู้บรโิภคมากขึ้น โดยผู้บริโภคจะให้ความสําคญัในลกัษณะด้านการ

ตอบสนอง มสี่วนร่วม และความสมํ่าเสมอต่อผู้บรโิภคในการนําเสนอข้อมูลสนิค้า รวมถึงข้อมูลของ

บุคคลทีม่อีทิธพิลดว้ย ผู้บรโิภคมกัมองว่าจาํนวนผู้ตดิตามของบุคคลเหล่าน้ีสามารถแสดงถงึการเขา้ถงึ

กลุ่มเป้าหมายของบุคคลทีม่อีทิธพิลนัน้อยา่งมปีระสทิธภิาพ 

บุญยิง่ คงอาชาภทัร (2562) กล่าวว่า อนิฟลูเอนเซอรบ์นสื่อโซเชยีลเป็นการตลาดในรูปแบบที่

เน้นการสื่อสารในการชกัจูงใจกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมปีระสทิธภิาพมากกว่าการทําตลาดผ่านสื่อแบบ

สมยัก่อน เพราะความก้าวหน้าของเทคโนโลยแีละการเขา้ถงึอนิเตอรเ์น็ตของผูบ้รโิภคทีร่วดเรว็ จงึคาด

ว่าลกัษณะของการตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรท์ีด่คีวรมกีารใชก้ลยุทธ ์SEED Strategy เพื่อใหเ้ขา้ถงึการ

รบัรู้ในกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ขึ้น มทีัง้หมด 4 ลกัษณะดงัน้ี ความจรงิใจ (S: Sincere) ความเชี่ยวชาญ

เฉพาะดา้น (E: Expertise) การเขา้ถงึ (E: Engagement) และความแตกต่าง (D: Different) 

วทิวสั รุ่งเรอืงผล (2553) กล่าวว่า อนิฟลเูอนเซอรท์ีม่ผีูนํ้าในดา้นความคดิจะสามารถทาํใหส้นิคา้

นัน้มคีวามนิยมอย่างแพร่หลายและเป็นที่รูจ้กัในเวลาอนัสัน้ โดยจะทําการตลาดที่ทําให้กลุ่มเป้าหมาย

เกดิความยอมรบัในสนิคา้ทีนํ่าเสนอและมกีารบอกต่อให้กบับุคคลในครอบครวั เพื่อนหรอืแมแ้ต่คนรอบ

ขา้ง 

กานติมา ฤทธิว์รีะเดช (2560) ศึกษากลยุทธ์ของบุคคลที่มอีิทธพิลประเภทไมโครอินฟลูเอน

เซอรท์ี่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางที่มคีวามเป็นออแกนิคผ่านสื่อโซเชยีลในเพศหญงิ พบว่า 

ผู้บรโิภครู้จกัสนิค้าออแกนิคที่ทํามาจากส่วนผสม และสารสกดัจากธรรมชาตผิ่านสื่อโซเชยีลเป็นส่วน

ใหญ่ เพราะกลยุทธ์ บุคลกิภาพ ความเป็นเอกลกัษณ์ ทําใหผู้้บรโิภคมคีวามรูส้กึมัน่ใจในตวัของอนิฟลู

เอนเซอร ์เน่ืองจากเชื่อว่าอนิฟลูเอนเซอรม์รีปูร่างหน้าตาทีด่ ีมสีเน่ห ์รวมไปถงึการรบัรูข้า่วสารขอ้มลูใน

เน้ือหาและคอนเทนต์การนําเสนอสนิค้ามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอางออแกนิคผ่านสื่อโซเชยี

ลออนไลน์ของผูบ้รโิภคเพศหญงิในจงัหวดักรงุเทพมหานครอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 



ดุษยา สุขวราภริมย์ (2565) ศึกษาอิทธพิลของอินฟลูเอนเซอร์ในสื่อโซเชียลมเีดยี Youtube 

Facebook และ Instagram ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสาํอางในปัจจุบนัของกลุ่มคน

ที่อายุ 20-55 ปี ที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่า อินฟลูเอนเซอร์ที่มคีวามน่าเชื่อถือ และ

เชี่ยวชาญเฉพาะด้านบนสื่อโซเชยีลมเีดยี มกีารนําเสนอขอ้มลูสนิคา้อย่างเป็นมอือาชพีจะมอีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางดา้นคุณภาพ ดา้นคุณประโยชน์ และดา้นของลกัษณะเน้ือหาบน

สื่อโซเชยีลไม่ว่าจะเป็นดา้นคุณภาพของตวัเน้ือหามอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑเ์ครื่องสําอาง

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

พุทธพิงศ์ เอีย่มสอาด (2564) ศกึษาองคป์ระกอบและการสื่อสารการตลาดของเวบ็ไซต ์Shopee 

ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ รายได ้และสถานภาพมี

การตดัสนิใจซื้อสนิค้าบนเวบ็ไซต์ Shopee โดยใช้ขอ้มูลที่จํากดัรอบด้านทัว่ไปและการตดัสนิใจซื้อบน

พืน้ฐานความเคยชนิไมแ่ตกต่างกนั ยกเวน้ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซือ้

สนิค้าบนเวบ็ไซต์ Shopee โดยใช้ขอ้มูลที่จาํกดัรอบดา้นทัว่ไปแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทีส่ถติริะดบั 

0.05 สถานภาพที่แตกต่างกันจะมกีารตัดสินใจซื้อสนิค้าบนเว็บไซต์ Shopee ที่มกีารตดัสนิใจซื้อบน

พืน้ฐานของความเคยชนิแตกต่างกนัอยา่งมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ภทัรดนัย พริยิะธนภทัร (2558) ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคและ

ปัจจยัด้านเว็บไซต์พระเครื่องพาณิชยอ์ิเล็กทรอนิกส์ที่มผีลต่อการตดัสนิใจเช่าหรอืประมูลพระเครื่อง

ออนไลน์ (E-Commerce) พบว่า ระดบัการศึกษา อาชพี และรายได้ที่ต่างกันมกีารตัดสินใจเช่าหรอื

ประมูลพระเครื่องออนไลน์แตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 อาชพีของแต่ละบุคคลจะ

เชื่อมโยงไปสู่ความต้องการสนิคา้ที่ต่างกนั ในขณะทีเ่พศ อายุ และสถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมกีาร

ตดัสนิใจเช่าหรอืประมลูพระเครือ่งออนไลน์ไมแ่ตกต่างกนั 

วิภาดา ศรีเมือง (2565) ศึกษารูปแบบการใช้โซเชียลมีเดียและกระบวนการตัดสินใจซื้อ

คอมพวิเตอรโ์น้ตบุ๊กของผูบ้รโิภคในจงัหวดันนทบุร ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญงิ มี

อายุระหว่าง 20-30 ปี ทีร่ะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายไดต่้อเดอืน 

20,001-30,000 บาท รูปแบบการใช้โซเชยีลมเีดยีของผู้บรโิภคอยู่ในระดบัมากโดยเฟซบุ๊กมคี่าเฉลี่ย

สูงสุด และรองลงมาคอื อินสตาแกรม ไลน์ ยูทูป ทวติเตอร ์ตามลําดบั จากผลการทดสอบสมมติฐาน

วเิคราะห์ได้ว่า อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีที่แตกต่างกนั จะมรีูปแบบการใชโ้ซเชยีลมเีดยีแตกต่างกนั 

และระดบัการศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั จะมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนัอย่างมนีัยสําคญั

ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ณัฏฐ์ธภา ตัง้ขจรชัยศักดิ ์(2565) ศึกษาอิทธิพลการรับรู้คุณค่าที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เคาน์เตอรแ์บรนดส์กนิแครผ์่านการใชอ้นิฟลูเอนเซอรข์องผู้บรโิภค Generation Z พบว่า ปัจจยัทีนํ่าสื่อ

สงัคมออนไลน์มาใชใ้นการแนะนําสนิคา้ดา้นการรบัรูข้องสงัคม ด้านราคา ดา้นคุณภาพ และดา้นคุณค่า

การใชง้านส่งผลเชงิบวกอย่างมนีัยสําคญัต่อการตดัสนิใจซือ้เคาน์เตอรแ์บรนดส์กนิแครผ์่านการใชอ้นิฟลู



เอนเซอร์  สามารถอธิบายถึงการตัดสินใจซื้อได้ 57.4% โดยที่มีค่า Sig น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า

สมมตฐิานได้มกีารยอมรบัปัจจยัด้านการรบัรูข้องสงัคม ด้านราคา ด้านคุณภาพ และด้านคุณค่าการใช้

งาน มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคาน์เตอร์แบรนด์สกินแคร์ผ่านการใช้อินฟลูเอนเซอร์ของผู้บริโภค 

Generation Z 

Maria Francisca Lies Ambarwati, Herlina Damaryanti, Harjanto Prabowo & Muhammad 

Hamsal (2019) ศึกษาผลกระทบของอินฟลูเอนเซอร์ดจิทิลัต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง Wardah 

พบว่า การตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรบ์นโซเชยีลมเีดยีจะเป็นหน่ึงในทางเลอืกทีด่สีาํหรบัการทาํการตลาด

แบบเก่า เน่ืองจากผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีจ่ะไวว้างใจอนิฟลเูอนเซอรใ์นการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค

ได้รบัผลกระทบอย่างมากจากปัจจยั 4 ประการ ได้แก่ ความไว้วางใจในอินฟลูเอนเซอร ์คุณภาพของ

ขอ้มลูสนิคา้ ความเกีย่วขอ้งระหว่างอนิฟลูเอนเซอรก์บัผลติภณัฑ ์การมสี่วนร่วมของผูบ้รโิภค ดงันัน้อนิ

ฟลูเอนเซอร์ดจิทิลัมอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง Wardah อย่างมนีัยสําคญัที่สะถิตริะดบั 

0.05 

Ratih Hasanah & Nabsiah Abdul Wahid (2019) ศกึษาอนิฟลูเอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอืทาง

ความคดิต่อการแนะนําสนิคา้ทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้สบู่ทีแ่บรนดโ์ฆษณาของผูบ้รโิภค พบว่า ผูบ้รโิภค

ใหค้วามสําคญัในการเลอืกซือ้สนิคา้กบัแบรนดอ์นิฟลเูอนเซอรท์ีม่เีอกลกัษณ์ดงึดดู ความเชีย่วชาญ และ

ความน่าเชื่อถอืต่อการแนะนําสนิคา้ประเภทใดๆกต็ามผ่านการแสดงทศันคตขิองอนิฟลเูอนเซอรท์ีส่่งผล

ต่อความตัง้ใจซือ้สบู่ทีแ่บรนดโ์ฆษณาอยา่งมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) กล่าวว่า ขัน้ตอนการตดัสนิใจน้ีมทีัง้หมด 5 ขัน้ตอนหลกัๆไดแ้ก่ การ

รบัรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) การค้นหาข้อมูล (Information Search) การประเมินผล

ทางเลอืก (Evaluation of Alternative) การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) และ พฤตกิรรมภายหลงั

การซือ้ (Post Purchase Behavior)  

โดยสรุป ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีส่อดคล้องกนัในด้านระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ย

ต่อเดอืนมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และ

จงัหวดัสมุทรปราการจะเหน็ได้ว่าระดบัการศกึษาแต่ละระดบัของผู้บรโิภค อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนของแต่ละบุคคลบ่งบอกถงึการเลอืกตดิตามอนิฟลูเอนเซอรใ์นแต่ละกลุ่มทีต่่างกนั และสื่อโซเชยีล

แต่ละแพลตฟอรม์ในการรบัขอ้มูลสนิค้าต่อตดัสนิใจซือ้ทีต่่างกนั อกีทัง้การตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรท์ี่

สนับสนุนในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าใหม่บนสื่อโซเชยีลของผู้บรโิภคในด้านความจรงิใจ การเขา้ถงึ และ

ความแตกต่างของเอกลักษณ์และบุคลิกอินฟลูเอนเซอร์ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจังหวัด

สมทุรปราการ จะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญักบัการนําเสนอคอนเทนตท์ีแ่ปลกใหม ่ทาํให้

ผูบ้รโิภคเขา้ถงึสนิคา้ใหม่ได้ง่ายขึน้ เน่ืองจากมคีวามเชื่อมัน่และไว้วางใจในการตดิตามอนิฟลูเอนเซอร์

จนเกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บนสื่อโซเชยีล 

 



ระเบียบวิธีวิจยั  

งานวจิยัน้ีเป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ พืน้ทีว่จิยัคอื กรงุเทพมหานครและจงัหวดัสมทุรปราการ กลุ่ม

ตวัอย่างคอื บุคคลทัว่ไปในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ จาํนวน 450 คน ใชว้ธิกีาร

คัดเลือกแบบการสุ่มตามสะดวกของผู้วิจ ัย (Convenient sample) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจ ัยได้แก่ 

แบบสอบถามออนไลน์ โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วนคอื 1) ลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 2) 

การตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร์ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่บนสื่อโซเชียลในพื้นที่

กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสุทรปราการ โดยเป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale 

Method) ในรปูแบบของลเิคริท์ (Likert’s Scale) โดยมคีําตอบใหเ้ลอืก 5 ระดบั และ 3) การตดัสนิใจซื้อ

อสนิค้าใหม่บนสื่อโซเชยีลซึ่ง โดยเป็นคําถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Method) ใน

รปูแบบของลเิคริท์ (Likert’s Scale) โดยมคีําตอบให้เลอืก 5 ระดบั แล้วจงึหาค่าสมัประสทิธิท์ี่ใช้ในการ

วดัความเชื่อมัน่คําตอบของคําถามในแบบสอบถามชุดเดยีวกนัที่ค่า Cronbach’s Alpha มากกว่า 0.7 

โดยทําการทดสอบใช้โปรแกรมคอมพวิเตอรส์ําเรจ็รูปทําการวเิคราะหแ์บบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างจะ

เหน็ว่าค่าความเชื่อมัน่อยู่ระหว่าง 0.716 ถงึ 0.881 และรวบรวมขอ้มูลโดยให้กลุ่มตวัอย่างทําการตอบ

คําถามดว้ยตวัเองระหว่างเดอืน มกราคม ถงึเดอืน เมษายน พ.ศ.2566 จากนัน้นําขอ้มลูเชงิปรมิาณมา

วเิคราะหด์ว้ยสถติคิ่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิ

อนุมานด้วยสถิติวเิคราะห์การทดสอบค่าความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way Analysis of Variance 

(ANOVA):F-test และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis, MRA) แล้ว

นํามาเขยีนบรรยายขอ้มลูเชงิพรรณนา 

 

ผลการวิจยั 

 ขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบักลุ่มตวัอย่างทีต่อบแบบสอบถาม จาํนวนทัง้สิน้ 450 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญงิ มอียู่ในช่วงอายุ 41-50 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปรญิญาตร ีมอีาชพีพนักงาน

บรษิทัเอกชน และรายต่อเดอืนไดใ้นช่วง 25,001-35,000 บาท 

 ผลการทดสอบสมมุตฐิานดา้นปัจจยัประชากรศาสตร ์พบว่า ปัจจยัดา้นเพศ ดา้นระดบัการศกึษา 

ดา้นสถานภาพสมรส ดา้นอาชพี และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและจงัหวดัสมทุรปราการ แตกต่างกนั 

อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี ่ระดบั 0.05  

ในขณะทีผ่ลการทดสอบสมมุตฐิานปัจจยัดา้นการตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอร ์พบว่า ดา้นความจรงิใจ 

ดา้นการเขา้ถงึ และดา้นความแตกต่าง ทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหม่ของผูบ้รโิภคบน

สื่อโซเชียลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ 

ระดบั 0.05 และผลการทดสอบโดยใช้ค่าสถติกิารวเิคราะห์การถดถอยพหุสูตร (Multi Regression Analysis) 

โดยสามารถเขยีนเป็นสมการคะแนนดบิ ดงัน้ี Y = 0.476 + 0.161 (ความจรงิใจ) + 0.028 (ความเชี่ยวชาญ

เฉพาะดา้น) + 0.4402 (การเขา้ถงึ) + 0.230 (ความแตกต่าง) 



อภิปรายผลการวิจยั  

งานวจิยัน้ีพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลกบัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบน

สื่อโซเชียลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ปัจจยัด้านเพศ ด้านระดับ

การศกึษา ดา้นสถานภาพสมรส ดา้นอาชพี และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าใหม่ของผู้บรโิภคบนสื่อโซเชยีลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ

แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนดา้นอายุทีแ่ตกต่างกนั ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้

สนิค้าใหม่ของผู้บรโิภคบนสื่อโซเชยีลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการแตกต่างกนั

อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 จากผลการศึกษาบางส่วนมคีวามสอดคล้องกบัการศึกษาของ 

วภิาดา ศรเีมอืง (2565) ที่ทําการศกึษาเรื่อง รูปแบบการใช้โซเชยีลมเีดยีและกระบวนการตดัสนิใจซื้อ

คอมพวิเตอรโ์น้ตบุ๊กของผูบ้รโิภคในจงัหวดันนทบุร ีพบว่า อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีทีแ่ตกต่างกนั จะ

มรีูปแบบการใช้โซเชยีลมเีดยีแตกต่างกนั และระดบัการศึกษา อาชพีที่แตกต่างกนั จะมกีระบวนการ

ตดัสนิใจซือ้แตกต่างกนั และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ภทัรดนยั พริยิะธนภทัร (2558) ทีท่ําการศกึษา

เรื่อง ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ด้านพฤติกรรมผู้บรโิภคและปัจจยัด้านเว็บไซต์พระเครื่องพาณิชย์

อเิลก็ทรอนิกส์ที่มผีลต่อการตดัสนิใจเช่าหรอืประมูลพระเครื่องออนไลน์ (E-Commerce) พบว่า ระดบั

การศกึษา อาชพี และรายไดท้ีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจเช่าหรอืประมลูพระเครื่องออนไลน์ (E-Commerce) 

แตกต่างกนั 

อย่างไรกต็ามผลจากการศกึษาครัง้น้ีไม่สอดคลอ้งกบัการศกึษาบางส่วนของ ภทัรดนัย พริยิะธน

ภทัร (2558) ข้างต้นที่เพศ และสถานภาพสมรสที่ไม่มผีลต่อการตัดสนิใจเช่าหรอืประมูลพระเครื่อง

ออนไลน์ (E-Commerce) นอกจากน้ียงัไม่สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ พุทธพิงศ์ เอี่ยมสอาด (2564) ที่

ทําการศึกษาเรื่อง องค์ประกอบและการสื่อสารการตลาดของเว็บไซต์ Shopee ที่มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค พบว่า เพศ รายได ้และสถานภาพไมม่อีทิธพิลต่อการรตดัสนิใจซือ้สนิคา้

บนเวบ็ไซต ์Shopee โดยใชข้อ้มลูทีจ่าํกดัรอบดา้นทัว่ไป และการตดัสนิใจซือ้บนพืน้ฐานความเคยชนิมา

กําหนด  

ดงันัน้ ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีส่อดคลอ้งกนัในดา้นระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืนมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าใหม่ของผู้บรโิภคบนสื่อโซเชยีลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และ

จงัหวดัสมุทรปราการ จะเหน็ได้ว่าระดบัการศกึษาแต่ละระดบัของผู้บรโิภค อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดอืนของแต่ละบุคคลบ่งบอกถงึการเลอืกตดิตามอนิฟลูเอนเซอรใ์นแต่ละกลุ่มทีต่่างกนั และสื่อโซเชยีล

แต่ละแพลตฟอรม์ในการรบัขอ้มลูสนิคา้ต่อตดัสนิใจซือ้ทีต่่างกนั 

 ส่วนการศึกษาการตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร์ที่มีอิทธิพลกับการตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่ของ

ผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ดา้นความจรงิใจ ดา้น

การเขา้ถงึ และดา้นความแตกต่าง ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการแตกต่างกนัอย่างมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนดา้น

ความเชีย่วชาญเฉพาะดา้นทีแ่ตกต่าง ไมม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมข่องผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลใน

พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมทุรปราการแตกต่างกนัอย่างมนียัสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จาก



ผลการศึกษาบางส่วนมีความสอดคล้องกับการศึกษาของ ณัฏฐ์ธภา ตัง้ขจรชัยศักดิ ์ (2565) ที่

ทาํการศกึษาเรื่อง อทิธพิลการรบัรูคุ้ณค่าทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เคาน์เตอรแ์บรนดส์กนิแคร ์ผ่านการ

ใช้อนิฟลูเอนเซอรข์องผู้บรโิภค Generation Z พบว่า ปัจจยัที่นําสื่อสงัคมออนไลน์มาใช้ในการแนะนํา

สนิคา้ดา้นการรบัรูข้องสงัคมดา้นราคา ดา้นคุณภาพ และดา้นคุณค่าการใชง้านมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซือ้เคาน์เตอรแ์บรนดส์กนิแครผ์่านการใชอ้นิฟลูเอนเซอรข์องผูบ้รโิภค Generation Z สามารถอธบิายถงึ

การตดัสนิใจซือ้ได้ 57.4% และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ Maria Francisca Lies Ambarwati, Herlina 

Damaryanti, Harjanto Prabowo & Muhammad Hamsal (2019) ที่ทําการศึกษาเรื่อง ผลกระทบของ

อนิฟลูเอนเซอรด์จิทิลัต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง Wardah พบว่า อนิฟลูเอนเซอรด์จิทิลัที่มคีวาม

น่าเชื่อถือ ได้รบัความไว้วางใจจากผู้บรโิภคในเรื่องคุณภาพการให้ข้อมูลสนิค้าได้ มอีิทธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซื้อเครื่องสําอาง Wardah นอกจากน้ียงัสอดคล้องกบัการศึกษาของ กานติมา ฤทธิว์รีะเดช 

(2560) ทําการศกึษาเรื่อง กลยุทธข์องบุคคลทีม่อีทิธพิลประเภทไมโครอนิฟลูเอนเซอร ์ทีส่่งผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้เครือ่งสําอางทีม่คีวามเป็นออแกนิคผ่านสื่อโซเชยีลในเพศหญงิ พบว่า บุคลกิภาพ ความเป็น

เอกลกัษณ์ และคอนเทนต์การนําเสนอสนิคา้ทีเ่ป็นกลยุทธข์องอนิฟลูเอนเซอร ์ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้

เครือ่งสาํอางทีม่คีวามเป็นออแกนิคผ่านสื่อโซเชยีลในเพศหญงิ 

อย่างไรก็ตามผลจากการศึกษาครัง้น้ีไม่สอดคล้องกบัการศึกษาบางส่วนของ ดุษยา สุขวรา

ภริมย ์(2565) ทีท่ําการศกึษาเรื่อง อทิธพิลของอนิฟลูเอนเซอรใ์นสื่อโซเชยีลมเีดยี Youtube Facebook 

และ Instagram ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ผลติภณัฑเ์ครื่องสําอางในปัจจบุนั ของกลุ่มคนทีอ่ายุ 20-

55 ปี ที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่า อนิฟลูเอนเซอรท์ีเ่ชีย่วชาญเฉพาะดา้นบนสื่อโซเชยีล

มีเดีย และมีการนําเสนอข้อมูลสินค้าอย่างเป็นมืออาชีพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์

เครื่องสําอางด้านคุณภาพ และด้านคุณประโยชน์ และไม่สอดคล้องกบัการศึกษาบางส่วนของ Ratih 

Hasanah & Nabsiah Abdul Wahid (2019) ทีท่าํการศกึษาเรื่อง อนิฟลูเอนเซอรท์ีม่คีวามน่าเชื่อถอืทาง 

ความคดิต่อการแนะนําสนิค้าที่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อสบู่ที่แบรนด์โฆษณาของผู้บรโิภค พบว่า อนิฟลู

เอนเซอรท์ีม่คีวามเชีย่วชาญในสนิคา้ประเภทใดๆกต็ามผ่านการแสดงทศันคตขิองอนิฟลูเอนเซอรส์่งผล

ต่อความตัง้ใจซือ้สบู่ทีแ่บรนดโ์ฆษณาของผูบ้รโิภค 

ดงันัน้ การตลาดแบบอนิฟลเูอนเซอรท์ีส่นับสนุนในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหมบ่นสื่อโซเชยีลของ

ผูบ้รโิภคคอื ดา้นความจรงิใจ การเขา้ถงึ และความแตกต่างของเอกลกัษณ์และบุคลคิอนิฟลูเอนเซอรใ์น

พืน้ที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการ จะเหน็ได้ว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัการ

นําเสนอคอนเทนต์ที่แปลกใหม่ ทําให้ผู้บรโิภคเข้าถึงสนิค้าใหม่ได้ง่ายขึ้น เน่ืองจากผู้บรโิภคมคีวาม

เชื่อมัน่และไวว้างใจในการตดิตามอนิฟลเูอนเซอรจ์นเกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บนสื่อโซเชยีล 

 

ข้อเสนอแนะ  

 งานวจิยัน้ีไดข้อ้ค้นพบ การตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรท์ี่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าใหม่

ของผู้บรโิภคบนสื่อโซเชียลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจงัหวัดสมุทรปราการ ที่สําคญัคือ ปัจจยั

ประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ ระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนมอีทิธพิล



ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าใหม่ของผู้บริโภคบนสื่อโซเชียลในพื้นที่กรุงเทพมหานคร และจังหวัด

สมุทรปราการ จะเหน็ว่าผูบ้รโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ และมสีถานะโสด อายุระหว่าง 31-40 ปี ทําให้

ตดัสนิใจซื้อสนิค้าใหม่ได้ง่ายจากการรบัรู้ข้อมูลสินค้าในการเลือกติดตามอินฟลูเอนเซอร์ในกลุ่มที่มี

ชื่อเสยีง และสื่อโซเชยีลแต่ละแพลตฟอรม์ รวมถงึระดบัการศกึษาส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัตํ่ากว่าปรญิญาตร ี

อาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนในระดบัปฏบิตักิาร รายไดร้ะหว่าง 25,001-35,000 บาท ซึง่กลุ่มน้ีจะมกีาร

เลอืกรบัรูแ้ละใช้สื่อโซเชยีลในการตดัสนิใจซื้อสนิค้าตามการชี้ชวนของอนิฟลูเอนเซอรท์ีนํ่าเสนอสนิค้า 

ดงันัน้ผูป้ระกอบการและบุคคลทัว่ไปทีส่นใจในการใชส้ื่อโฆษณาผ่านอนิฟลูอนิเซอร ์ควรพจิารณาในการ

เลอืกใชอ้นิฟลเูอนเซอรท์ีเ่หมาะสมกบัธรุกจิเพื่อใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายขา้งตน้  

การตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอร ์ดา้นความจรงิใจ การเขา้ถงึ และความแตกต่างมอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ใหม่ของผูบ้รโิภคบนสื่อโซเชยีลในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร และจงัหวดัสมุทรปราการจะ

เห็นได้ว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่ต้องการอินฟลูเอนเซอร์ที่มคีวามจรงิใจในการนําเสนอสนิค้ามากที่สุด มี

ความแตกต่างในเอกลกัษณ์และบุคลกิที่นําเสนอคอนเทนต์แปลกใหม่ สามารถชกัจูงผู้บรโิภคให้เขา้ถงึ

สนิคา้ง่ายขึน้ เพราะมคีวามไวว้างใจในอนิฟลูเอนเซอรจ์นเกดิการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บนสื่อโซเชยีล ดงันัน้

ผูป้ระกอบการและบุคคลทัว่ไปทีส่นใจเลอืกจา้งอนิฟลเูอนเซอรท์ีม่เีอกลกัษณ์ มบุีคลกิทีช่ดัเจน และความ

จรงิใจในการนําเสนอสนิค้า เพื่อให้ผู้บรโิภคเกดิความสนใจในสนิค้าที่ต้องการนําเสนอผ่านสื่อโฆษณา

ออนไลน์ทีใ่ชอ้นิฟลูเอนเซอร ์ซึ่งจะส่งผลใหผู้้ประกอบการและบุคคลทีว่ไปทีส่นใจสามารถเพิม่ยอดขาย

สนิคา้ได ้ 

สามารถนําไปประยุกต์ใช้กบัปัจจยัประชากรศาสตร ์และการตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรข์า้งต้น

ผู้ประกอบการและบุคคลทัว่ไปที่สนใจสามารถนําขอ้มูลจากทัง้สองด้านที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ

สนิค้าใหม่บนสื่อโซเชยีลของผู้บรโิภคไป โดยควรให้ความสําคญักบัแนวทางการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาดดา้นความจรงิใจในการนําเสนอขอ้มลูสนิคา้ การเขา้ถงึ และความแตกต่างทีม่เีอกลกัษณ์ใหต้รง

กับผู้บรโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ให้สอดคล้องกับความต้องการ และแผนกลยุทธ์ให้สามารถจูงใจ

ผู้บรโิภคกลุ่มน้ีในการตัดสินใจซื้อสนิค้า สําหรบัประเด็นในการวิจยัครัง้ต่อไปควรทําวจิยัในประเด็น

เกี่ยวกบัการศกึษาเชงิปรมิาณในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในพื้นทีก่รุงเทพ และ

จงัหวดัสมุทรปราการเท่านัน้ โดยระยะเวลาการเกบ็รวบรวมขอ้มลูมรีะยะเวลาสัน้เกนิไป ทาํใหข้อ้มลูทีใ่ช้

ศกึษางานวจิยัครัง้น้ีไมค่รอบคลุมในทุกๆดา้น  

ผูท้ี่สนใจศกึษาในประเดน็น้ีควรเกบ็รวบรวมขอ้มูลผู้ตอบแบบสอบถามในจงัหวดัขนาดใหญ่ทัว่

ประเทศ เพื่อศึกษาความแตกต่างของผู้บรโิภคแต่ละพื้นที่ว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ และการให้ความ

สนใจต่อการโฆษณาผ่านสื่อโซเชียลด้วยอินฟลูเอนเซอร์ที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้า และ

การศึกษาการตลาดแบบอินฟลูเอนเซอร์บนสื่อโซเชียลในภาพรวม เพื่อให้ได้ผลการศึกษาที่มี

รายละเอยีดของผูบ้รโิภคทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมายในการขายสนิคา้ไดช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ โดยผูท้ีส่นใจศกึษาใน

เรื่องการตลาดแบบอนิฟลูเอนเซอรค์วรเลอืกกําหนดสื่อโฆษณาบนโซเชยีล และประเภทอนิฟลูเอนเซอร์

ใหต้รงกบัประเภทของสนิคา้ของผูป้ระกอบการเพื่อผลลพัธจ์ากการศกึษาจะสามารถนําไปสู่การทําแผน

กลยทุธท์างธุรกจิไดอ้ยา่งชดัเจนยิง่ขึน้ 
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