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บทคัดย่อ 
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ที่เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้แป้งพัฟโดยอ่านเว็บไซต์
กลุ่มความสวยงาม โดยใช้วิธีการไปด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 3 เว็บไซต์ที่ม ี
ผู้เข้าชมสูงสุด 3 อันดับ บนเน้ือหากระทู้/ บทความ รีวิวจํานวน 30 กระทู้/ บทความ ได้แก่ เว็บไซต์
กลุ่มความสวยงามท่ีช่ือ pantip.com, jeban.com และ sistacafe.com และการสมัภาษณ์เชิงลึก 
(In-depth Interview) กลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้หญิง 10 คน ที่เคยอ่าน
รีวิวจากเว็บไซต์ดังกล่าว  
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คิดว่าดี ช่วยให้ตัดสินใจซื้อได้จริง ๆ เหมือนได้รับทราบข้อมูลจากผูใ้ช้งานจริงๆ 3) ปัจจัยข้อมูลด้าน
ปัญหาผิวของผู้เขียนกระทู้น้ันสําคัญเป็นอันดับแรก เพราะการอ่านรีวิวน้ันคือการหาข้อมูลจากผู้ใช้จริง
ที่มีปัญหาแบบเดียวกัน และแป้งพัฟช่วยแก้ปัญหาได้ 
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ABSTRACT 
 
 The research had three objectives: 1) to study content reviews of puff 
powder via beauty community websites 2) to examine women’s perspectives about 
puff powder reviews from beauty community websites, and 3) to investigate factors 
affecting on women’s making decisions on purchasing puff powder by scanning 
through beauty community. The research used qualitative research by content 
analysis of the most top three visiting websites which consisted of 30 reviews 
pantip.com, jeban.com, and sistacafe.com and the researcher interviewed 10 women 
who read the mentioned websites.  
 The results showed that 1) the content focused on communication on 
texture of puff power with level coverage, and the pictures used were posted 
beautifully 2) the main point women chose to read reviews was due to their benefits 
and of great help in making decisions, seemingly receiving information from those 
really used the powder, and 3) regarding factors, reviewers’ skin problems were the 
most significance since reading reviews was seeking data from the real users who had 
the same trouble, and thus puff power was the solution. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การศึกษาในระดับปริญญาโทและงานวิจัยช้ินน้ีสําเร็จลุลว่งไปได้ด้วยดี ข้าพเจ้าใคร่ขอ 
ขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ปฐมา สตะเวทิน ทีใ่ห้คําปรึกษาและให้คําแนะนําต้ังแต่เร่ิมต้น
ทํางานวิจัยช้ินน้ี อีกทั้ง ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธรรญธร ปัญญโสภณ ทีใ่ห้คําแนะนําในการทํางานวิจัย 
และการเขียนบทความวิจัยจนสําเร็จลุล่วงด้วยดี นอกจากน้ี ขอขอบคุณผู้ให้ข้อมลูและผู้ที่ให้การ
ช่วยเหลือทุกท่าน รวมถึงคณาจารย์เพ่ือนร่วมรุ่นนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการตลาดดิจิทัล 
โดยเฉพาะอย่างย่ิงเพ่ือนในกลุ่มเทพธิดาพยากรณ์ที่ร่วมทกุข์ร่วมสุขและให้ความช่วยเหลือข้าพเจ้า 
มาโดยตลอด 
 อย่างไรก็ดี อีกหน่ึงท่านที่ต้องขอขอบคุณน้ันก็คือ คุณฉัตรชัย เพียงอภิชาต และบริษทั  
ลอง 88 จํากัด ที่ให้ทุนการศกึษา และให้โอกาสข้าพเจ้าได้แบ่งปันเวลางานมาศึกษาในระดับ 
ปริญญาโท ข้าพเจ้าได้เปิดโลกทัศน์ทางการเรียนรู้ซึ่งจะนําความรู้ความสามารถไปพัฒนางานที่
รับผิดชอบให้ดีย่ิงขึ้น ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณทุกท่าน 
 เหนือสิ่งอ่ืนใดขอกราบขอบพระคุณย่า บิดา มารดา ที่ได้อบรมเลี้ยงดู และคอยสนับสนุน
การศึกษาให้แก่ข้าพเจ้าเสมอมา คอยให้กําลังใจ ให้คําช้ีแนะแนวทาง และอยู่เคียงข้างกันมาตลอด 
ทั้งชีวิต 
 ทั้งน้ี ผู้วิจัยขออุทิศคุณความดีและประโยชน์จากงานวิจัยช้ินน้ีทั้งหมด เพ่ือบูชาพระคุณต่อ 
ย่า บิดา มารดา ครูบาอาจารย์ และผูม้ีพระคุณทุกท่าน ต้ังแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน หากเกิดความ
บกพร่องหรือผิดพลาดประการใดที่อาจจะเกิดขึ้นจากงานวิจัยช้ินน้ี ผู้วิจัยขอน้อมรับผิดแต่เพียงผู้เดียว 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 ที่มาและความสาํคญัของปัญหา 
 ในยุคที่ทุกสิ่งเข้าสู่โลกดิจิทัล พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตที่ผ่านมา ผู้บริโภค
มีการซื้อสินค้าตามคําแนะนําของผู้ผลิต พนักงานขาย หรือโฆษณา แต่ผู้บริโภคยุคใหม่มกัมีพฤติกรรม
ไม่เช่ือโฆษณาหรือคําแนะนําของผู้ผลิตอีกต่อไป มีความฉลาดมากข้ึน รบัข่าวสารมากข้ึน นิยมหา
คําตอบผ่านโลกออนไลน์ ต้องการตัวช่วยในการตัดสินใจ ต้องการคนที่เคยใช้สินค้าหรือเคยมี
ประสบการณ์ตรงมาแล้วมาให้ข้อมูลอีกด้านเพ่ือประกอบการตัดสินใจและเขาสามารถหาคําตอบ 
ได้จากหน้าจอท่ีเขาถืออยู่ตลอดเวลา   
 กระแสรักสุขภาพและความงามเป็นเทรนด์ที่มาแรง ปัจจยัสนับสนุนนอกจากจะมาจาก 
กําลังซื้อที่เพ่ิมขึ้นแล้ว ยังเป็นผลมาจากพฤติกรรมของผู้บรโิภคท่ีให้ความสําคัญกับสขุภาพและ 
ความงามมากข้ึนและมองว่าผลิตภัณฑ์กลุ่มน้ีเป็นสินค้าจําเป็น ทั้งน้ี จากผลสํารวจของอีไอซีพบว่า 
กว่า 70–80% ของผู้บริโภคท่ีมีอายุระหว่าง 20–60 ปี และ 30% ของกลุ่มผูสู้งอายุ 60 ปีขึ้นไป  
มีความต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ความงามมากข้ึน 
 ประเทศไทยเป็นศูนย์กลางธุรกิจความงามในอาเซียน โดยมีมูลค่าตลาดถงึสี่พันล้านเหรียญ
สหรัฐ และการขยายตัวของตลาดสูงมาก ครอบคลุมต้ังแต่ธุรกิจหลากหลาย ได้แก่ ธุรกิจผลิต
เคร่ืองสําอาง ธุรกิจนําเข้า จําหน่าย และคา้ปลีกเคร่ืองสําอาง (“Beauty บริษัท บิวต้ี คอมมูนิต้ี จํากัด 
(มหาชน)”, 2560) นอกจากน้ี ยังมีข้อมูลของกรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์ 
พบว่าอุตสาหกรรมความงามของไทยมีอัตราการเติบโตเพ่ิมขึ้น 10% ต่อปี ปัจจุบันธุรกิจน้ีมีมูลค่า
ตลาดในประเทศถึง 2.8 แสนล้านบาท แบ่งเป็นตลาดในประเทศ 60% หรือ 1.68 แสนล้านบาท และ
ตลาดส่งออกที่ทํารายได้ให้ประเทศถึง 40% หรือกว่า 1.12 แสนล้านบาท ส่วนในเวทีโลก ไทยครอง
อันดับที่ 17 ในฐานะผู้ผลิตและส่งออกเคร่ืองสําอางรายสําคัญ ทั้งยังอยู่อันดับที่ 1 ในระดับอาเซียน 
อีกด้วย สําหรับสินค้าความงามของไทยพบว่า การบริโภคของตลาดในประเทศแบ่งออกเป็นผลิตภัณฑ์
สําหรับผิว 46% ตามมาด้วยผลิตภัณฑ์สําหรับเส้นผม 16% เคร่ืองสําอางสําหรับแต่งหน้า 16% และ
นํ้าหอม 3% สว่นการส่งออกสินค้าความงามของไทยไปยังอาเซียนและทั่วโลก มีผลิตภัณฑ์สําหรับ 
เส้นผม 40% ผลิตภัณฑ์สําหรับอาบนํ้า 22% ผลิตภัณฑ์ดูแลช่องปาก 16% สกินแคร ์13% โดย
ประเทศที่ไทยส่งออกเคร่ืองสําอางไปจําหน่ายมากที่สุดคือ ญี่ปุ่น รองลงมาคือ ฟิลิปปินส ์ออสเตรเลีย 
มาเลเซีย และอินโดนีเซีย ตามลําดับ (“ส่อง 6 เทรนด์บิวต้ีปี 2018”, 2560 ) 

อย่างไรก็ตาม ภายใต้ภาวะเศรษฐกิจทีก่ารฟ้ืนตัวยังไม่ชัดเจน ผู้บริโภคท่ีมรีายได้ 20,000  
บาทข้ึนไป กว่าร้อยละ 70.5 ยังเลือกที่จะจับจ่ายสินค้าในกลุ่มเครื่องสําอางอยู่ แต่จะหันมาปรับ 
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พฤติกรรมในการเลือกซื้อ เช่น ประหยัดค่าใช้จ่ายส่วนอ่ืน ๆ แทน อาทิ ค่าท่องเที่ยวและนันทนาการ 
หรือหากจําเป็นต้องลดงบประมาณในส่วนน้ีลงก็จะยังคงซื้อเหมือนเดิมแต่จะเลือกเคร่ืองสําอางที่มี
ราคาถูกลงหรือแบรนด์ที่มีตําแหน่งทางการตลาดตํ่าลงมาจากที่เคยใช้ 
 ธุรกิจเคร่ืองสําอางอาจจะต้องเผชิญกับความท้าทายด้านกําลังซื้อของผู้บริโภคและ 
การแข่งขันที่ดุเดือดในตลาด แต่การมองหาโอกาสทางการตลาดใหม่ ๆ น่าจะช่วยให้ผู้ประกอบการ
สามารถเพ่ิมยอดขายเหนือคู่แข่งได้ การขยายช่องทางในการสื่อสารไปยังผู้บริโภคเป้าหมายให้ได้ 
มากที่สุด โดยเฉพาะสื่อดิจิทัลซึ่งเป็นสื่อหรือช่องทางที่มีบทบาทมากขึ้นในสายตาของผู้บริโภค     
(“ปี’60: คาดคนกรุงฯ”, 2560) 
 สื่อที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคพบว่า การรีวิวและโซเชียลมีเดียเป็นสื่อที่ทรง
พลังมากที่สุด โดยเฉพาะสินค้าในกลุ่มสินคา้เพ่ือความงาม จากการสํารวจพบว่าผู้บริโภคมักเช่ือรีวิว 
และข้อมูลที่มกีารแชร์บนโลกออนไลน์มากกว่าสื่ออ่ืน ๆ เน่ืองจากเป็นช่องทางที่ทําให้ผู้บริโภคได้รับรู้
กระแสและความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าจากผู้คนทั่วทุกมมุโลก (“เจาะลึกพฤติกรรม”, 2560) 
 กลยุทธ์การใช้ผู้มีอิทธิพลรีวิวสินค้าหรือบริการ (Influencer) ได้ผลลัพธ์เป็นที่น่าพอใจ 
ซึ่งจุดเด่นของการทําการตลาดผ่านผู้รีวิวสินค้าก็คือการสื่อสารที่ดูเป็นธรรมชาติเหมือนไม่ใช่การ
โฆษณา ซึ่งสร้างความน่าเช่ือถือได้มากกว่าสื่อด้ังเดิม ตามข้อมูลจาก Acumen Report พบว่า 
ในกลุ่มผู้บริโภควัย 18–24 ปี มี 62% ที่คิดจะซื้อสินค้าที่มคีนดังในยูทูบโฆษณาให้ แต่มเีพียง 49%  
ที่จะซื้อสินค้าที่โฆษณาผ่านทีวีหรือภาพยนตร์ ที่เป็นเช่นน้ีเน่ืองจากผู้ชมคลิปยูทูบ มองผู้ผลิตคลิป 
หรือผู้รีวิวสินคา้เป็นเหมือนเพ่ือนที่เช่ือถือได้ ไม่ใช่ดารานักแสดงที่เข้าไมถ่ึง เพราะความดังทําให้ผู้รีวิว 
โดดเด่นและสินค้าขายได้ และเพราะความดังที่เป็นจุดเปลี่ยน เพราะในอนาคตผู้บริโภคจะรู้ว่าคนดัง
เหล่าน้ีได้รับผลประโยชน์จากการรีวิวและเลิกเช่ือถือในทีสุ่ด ขณะเดียวกันก็จะหันมาเช่ือผู้รีวิวสินค้า 
ที่เป็นคนธรรมดาเฉพาะกลุ่มซึ่งเป็นเพ่ือนหรือคนรู้จักใกลตั้วเพราะเช่ือว่าการรีวิวเหล่าน้ันเกิดจาก
ประสบการณ์ตรงจากการใช้จริงมากกว่า    
 รีวิวสําคัญสําหรับการซื้อของบนโลกออนไลน์ที่ผู้ซื้อไมม่ีโอกาสได้เห็นสินค้าจริงก่อนจ่ายเงิน 
ธุรกิจไม่ควรจะมองข้ามเรื่องการตลาดเพ่ือการรีวิวไปไม่ได้เลย 72% ของบอกว่า การอ่านรีวิวในเชิง
บวกจะทําให้รู้สึกไว้วางใจแบรนด์มากข้ึน (“ความสําคัญของ Customer Review”, 2558) การริวิว
สินค้าเป็นบทความประเภทหนึ่งเป็นการแนะนําสินค้า ทําให้ลูกค้าเข้าใจว่าสินค้าช้ินน้ีมีคุณสมบัติ
อย่างไร ใช้งานอย่างไร หรือว่าดีเพียงไร ซึ่งจะทําให้เกิดความอยากซื้อสินค้ามากขึ้น อาจจะมีการ
เปรียบเทียบความแตกต่างจากสินค้าประเภทเดียวกันช้ินอ่ืน ๆ อย่างไร การตลาดในปัจจุบันนิยมสร้าง
กระทู้ทําบทความบนเว็บไซต์ที่เป็น Community Web ที่เป็นกลุ่มเฉพาะทาง Community Web 
คือ เป็นเว็บที่ให้บริการพ้ืนที่แก่กลุ่มคนผู้ทีม่ีความสนใจในเร่ืองเดียวกันได้เข้ามาแลกเปลี่ยนและแสดง
ความคิดเห็นกันที่มีความสนใจดังกล่าวบนเว็บไซต์ ทําให้เกิดการพูดถึงสินค้าที่เก่ียวข้องกับความสนใจ  
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หรือการรีวิวสินค้าขึ้นในหลาย ๆ เว็บ 
 เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม คือ เว็บไซต์ที่เป็นการรวมกลุ่มของกลุ่มคนทีม่ีความสนใจด้าน
ความงาม มาแลกเปลี่ยนทัศนะคติกันบนเครือข่ายออนไลน์ มีเน้ือหาทั้งเทคนิคความสวยความงาม 
และการบอกเล่าการใช้สินคา้ด้านความงาม จากการศึกษาพบว่าจุดเริ่มต้นของความสวยและการเติม
ความสวยระหว่างวันคือ แป้งผสมรองพื้นหรือแป้งพัฟเป็นสิ่งที่ขาดไม่ได้ เป็นจุดเริ่มต้นที่ทําให้สดใส
หน้านวล มีใบหน้าที่โดดเด่น ในเว็บไซต์กลุม่ความสวยงามจะมีการเปรียบเทียบแป้ง ข้อมูล ราคา 
คุณลักษณะต่าง ๆ จากสถิติเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม มีความน่าสนใจด้านคอนเทนท์ และข้อมูลจาก 
similarweb ในการตรวจจับสถิติเว็บไซต์ อันดับเว็บที่คนเข้ามากสูงสุด 3 อันดับ ได้แก่ 1) เว็บไซต์ 
pantip.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 197 ล้านคร้ังต่อเดือน 2) เว็บไซต์ sistarcafe.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 
8.4 ล้านคร้ังต่อเดือน และ 3) เว็บไซต์ jeban.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 4.5 ล้านคร้ังต่อเดือน 
 จากการสํารวจเบ้ืองต้นพบว่า เว็บไซต์กลุ่มความสวยงามนอกจากจะมีเทคนิคการแต่งหน้า
แล้วยังมีการรีวิวบอกต่อถึงสินค้าด้านความงามอีก จึงทําให้มีผู้สนใจเข้ามาอ่านกันอย่างต่อเน่ือง  
 ผู้วิจัยจึงอยากศึกษารูปแบบเน้ือหารีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 1) เพ่ือศึกษาเน้ือหา
การรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิวเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม  2) เพ่ือศึกษามุมมองของผู้หญิงท่ีมี
เน้ือหาเกี่ยวกับการรีวิวแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม และ 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจเลอืกซื้อแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม จะก่อให้เกดิผลประโยชน์ต่อธุรกิจ
แป้งพัฟในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และนักการตลาดที่สามารถนํามาเป็นกลยุทธ์ในการทําการตลาด
แป้งพัฟในอนาคต  
 
1.2 วัตถุประสงคข์องการวิจัย 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาเน้ือหาการรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิวที่เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
 1.2.2 เพ่ือศึกษามุมมองของผู้หญิงท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพัฟที่เว็บไซต์กลุ่ม 
ความสวยงาม 
 1.2.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแป้งพัฟที่เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 

 
1.3 ขอบเขตงานวิจัย 
 การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) บนเว็บไซต์ pantip.com, jeban.com และ 
sistacafe.com และการสมัภาษณ์เชิงลึก (In–depth Interview) กลุ่มตัวอย่างเพศหญิงที่เคยซื้อ 
อ่านรีวิวแป้งพัฟทั้งสิ้น 10 คน ด้วยการตัดสินใจซื้อผ่านการอ่านรีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
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1.4 ประโยชนท์ี่คาดว่าจะได้รับ 
 1.4.1 ผู้อ่านวิจัย หรือนักการตลาด และผู้ประกอบการ สามารถรับรู้ถึงความต้องการเน้ือหา
ในการรับรู้สินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิวที่เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม เพ่ือนําไปพัฒนากลยุทธ์การสื่อสาร
ผ่านการรีวิว 
 1.4.2 ผู้อ่านวิจัย หรือนักการตลาด และผู้ประกอบการ สามารถรับรู้ถึงมมุมองการรับรู้
สินค้าแป้งพัฟ เพ่ือนําไปพัฒนากลยุทธ์การสื่อสารผ่านการรีวิวเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
 
1.5 นิยามศัพท์ 
 1.5.1 แป้งพัฟ หมายถึง เป็นแป้งฝุ่นอัดแข็ง มีส่วนผสมของครีมรองพ้ืนหรือมีอีกช่ือ คือ  
แป้งเค้ก มีคุณสมบัติติดทนนาน ทาได้โดยไม่ต้องทําการรองพื้นก่อนเพราะมีส่วนผสมของรองพ้ืน 
อยู่แล้ว และมกัมีส่วนผสมของครีมกันแดด รวมถึงมอยส์เจอร์ไรเซอร์ เพ่ิมความชุ่มช้ืนให้กับใบหน้า 
 1.5.2 การรีวิว หมายถึง การบอกเล่าประสบการณ์การใช้สิ่งต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นกับตัวเองว่า 
ใช้แล้วเป็นอย่างไร ในงานวิจัยน้ี หมายถึง การรีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
 1.5.3 ผู้รีวิว หมายถึง การบอกเล่าการใช้แป้งพัฟที่เกิดขึ้นกับผู้รีวิวเองว่าใช้แล้วเป็นอย่างไร 
เป็นข้อความ รูปภาพ ผ่านการเขียนกระทู้บนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
 1.5.4 เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม หมายถึง เว็บที่ให้บริการพ้ืนที่แก่กลุม่คนผู้ที่มีความสนใจ
ในเรื่องความสวยความงามได้เข้ามาแลกเปลีย่นและแสดงความคิดเห็นกัน ได้แก่ pantip.com, 
jeban.com และ sistacafe.com ที่มียอดการเข้าชมสูงสุด 3 อันดับแรกของไทย 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
 การวิจัยเรื่อง “ศึกษารูปแบบเน้ือหารีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม เพ่ือการตัดสินใจซื้อ
แป้งพัฟของผู้หญิง” ผู้วิจัยใช้แนวคิดต่าง ๆ มาใช้ในการประกอบการศึกษา ดังน้ี 
 2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Media หรือ Website 
Community) 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตลาดแบบบอกต่อ (Buzz Marketing) การรีวิว 
 2.3 ทฤษฎีการตลาดการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้า (Zero Moment of Truth ZMOT) 
 2.4 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (Stages of the Buying Decision 
Process) 
 2.5 แนวคิดการรับรู้ของผู้บริโภค (Perception) 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับเครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Social Media หรือ Website 
Community) 
 ภัทราวรรณ ศรีพราย (2556) กล่าวว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ หมายถึง สังคมออนไลน์ที่มี
การเช่ือมโยงกันเพ่ือสร้างเครือข่ายในการตอบสนองความต้องการทางสังคมที่มุ่งเน้นในการสร้างและ
สะท้อนให้เห็นถึงเครือข่ายหรือความสัมพันธ์ทางสังคมในกลุ่มคนทีม่ีความสนใจหรือมีกจิกรรมร่วมกัน 
บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์จะให้บริการผ่านหน้าเว็บ และให้มีการตอบโต้กันระหว่างผู้ใช้งานผ่าน
อินเทอร์เน็ต 
 สังคมออนไลน์ หมายถึง การที่มนุษย์เช่ือมโยงถึงกัน ทําความรู้จักกันผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 
ในรูปการให้บริการผ่านเว็บไซต์เช่ือมโยงบุคคลต่อบุคคลไว้ด้วยกัน โดยเว็บไซต์เหล่าน้ีจะมีเพ่ือที่ให้
บุคคลเข้ามาทาํความรู้จักกัน มีพ้ืนที่บริการเคร่ืองมือต่าง ๆ เพ่ืออํานวยความสะดวกในการสร้าง
เครือข่าย สร้างเน้ือหาตามความสนใจของผู้ใช้และเช่ือมโยงอินเทอร์เน็ตที่ผู้ใช้คุ้นเคย จนกลายเป็น
ชุมชนที่ผู้ใช้สามารถแชร์ตัวตนและทุก ๆ สิง่ที่สนใจ เช่ือมโยงกับคนในเน็ตเวิร์กด้วยวิธีการต่าง ๆ 
(“อินเตอร์เน็ตในงานธุรกิจ”, 2560) 
 พ้ืนฐานการเกิด Social Media ก็มาจากความต้องการของมนุษย์หรือคนเราที่ต้องการ
ติดต่อสื่อสารหรือมีปฏิสัมพันธ์กัน จากเดิมเรามีเว็บในยุค 1.0 ซึ่งก็คือเว็บที่แสดงเนื้อหาอย่างเดียว 
บุคคลแต่ละคนไม่สามารถติดต่อหรือโต้ตอบกันได้ แต่เมื่อเทคโนโลยีเว็บพัฒนาเข้าสู่ยุค 2.0 ก็มี 
การพัฒนาเว็บไซต์ที่เรียกว่า Web Application ซึ่งก็คือเว็บไซต์มีแอพลิเคชันหรือโปรแกรมต่าง ๆ  
ที่มีการโต้ตอบกับผู้ใช้งานมากขึ้น ผูใ้ช้งานแต่ละคนสามารถโต้ตอบกันได้ผ่านหน้าเว็บ 



6 
 

 คําว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ มีผูใ้ห้ความหมายไว้หลากหลาย แต่ในบทความน้ีจะใช้
ความหมายของ อดิเทพ บุตราช (2553) ซึ่งได้ให้นิยามคําว่า เครือข่ายสังคมออนไลน์ หมายถึง  
กลุ่มคนทีร่วมกันเป็นสังคมและมีการทํากิจกรรมร่วมกันบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ตซึ่งอยู่ในรูปแบบ 
ของเว็บไซต์มีการแพร่ขยายออกไปเรื่อย ๆ โดยใช้รูปแบบของการติดต่อสื่อสารผ่านเครือข่าย 
อินเทอร์เน็ต มีการสร้างเครือข่ายชุมชนเสมือนบนเครือข่ายคอมพิวเตอร์เพ่ือใช้เป็นเคร่ืองมือสําคัญ 
ในการติดต่อสื่อสาร การทํากิจกรรมต่าง ๆ รวมท้ังการใช้ประโยชน์ทางด้านการศึกษา ธุรกิจ และ
ความบันเทิง คนในสังคมปัจจบัุนส่วนใหญ่จะใช้ชีวิตอยู่กับสังคมออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น มกีารใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์เพ่ือบอกเล่าเรื่องราว ประสบการณ์ รูปภาพ และวิดีโอ ที่ผู้ใช้จัดทําขึ้นเอง 
หรือพบเจอจากสื่อต่าง ๆ แลว้นํามาแบ่งปันให้กับเพ่ือนและผู้อ่ืนที่อยู่ในเครือข่ายของตนได้ทราบ 
ผ่านทางเว็บไซต์ของเครือข่ายสังคมออนไลน์ 
 บริการที่มีลักษณะ Social Network สามารถแบ่งเป็นประเภทได้ 6 ประเภท ดังน้ี 
 1) สร้างและประกาศตัวตน (Identity Network) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทน้ีใช้
สําหรับให้ผู้เข้าใช้งานได้มีพ้ืนที่ในการสร้างตัวตนข้ึนมาบนเว็บไซต์ และสามารถที่จะเผยแพร่เร่ืองราว
ของตนผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยลักษณะของการเผยแพร่อาจจะเป็นรูปภาพ วิดีโอ การเขียนข้อความ
ลงในบล็อก อีกทั้งยังเป็นเว็บที่เน้นการหาเพ่ือนใหม่ หรือการค้นหาเพ่ือนเก่าที่ขาดการติดต่อได้ 
ตัวอย่างเช่น เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ 
 2) สร้างและประกาศผลงาน (Creative Network) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทน้ีเป็น
สังคมสําหรับผูใ้ช้ที่ต้องการแสดงออกและนําเสนอผลงานของตัวเอง สามารถแสดงผลงานได้จาก 
ทั่วทุกมุมโลก จึงมีเว็บไซต์ที่ให้บริการพ้ืนที่เสมือนเป็นแกลเลอร่ี (Gallery) ที่ใช้จัดโชว์ผลงานของ
ตัวเองไม่ว่าจะเป็นวิดีโอ รูปภาพ เพลง อีกทั้งยังมีจุดประสงค์หลักเพ่ือแชร์เน้ือหาระหว่างผู้ใช้เว็บที่ 
ใช้ฝากหรือแบ่งปัน โดยใช้วิธีเดียวกันแบบเว็บฝากภาพ แต่เว็บน้ีเน้นเฉพาะไฟล์ที่เป็นมัลติมีเดียซึ่ง 
ผู้ให้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ ประเภทน้ี ได้แก่ YouTube, Flickr, Multiply, Photobucket 
และ Slideshare เป็นต้น 
 3) ความชอบในสิ่งเดียวกัน (Passion Network) เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ทําหน้าท่ี
เก็บในสิ่งที่ชอบไว้บนเครือข่าย เป็นการสร้างที่คั่นหนังสือออนไลน์ (Online Bookmarking) มีแนวคดิ
เพ่ือให้ผู้ใช้สามารถเก็บหน้าเว็บเพจที่คั่นไว้ในเครื่องคนเดียวก็นํามาเก็บไว้บนเว็บไซต์ได้ เพ่ือที่จะได้
เป็นการแบ่งปันให้กับคนที่มคีวามชอบในเรื่องเดียวกัน สามารถใช้เป็นแหล่งอ้างอิงในการเข้าไปหา
ข้อมูลได้ และนอกจากน้ียังสามารถโหวตเพ่ือให้คะแนนกับที่คั่นหนังสือออนไลน์ที่ผู้ใช้คดิว่ามี
ประโยชน์และเป็นที่นิยม ซึ่งผูใ้ห้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ ได้แก่ Digg, Zickr, Ning, 
del.icio.us, Catchh และ Reddit Pantip เป็นต้น 
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 4) เวทีทํางานร่วมกัน (Collaboration Network) เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ต้องการ
ความคิด ความรู้ และการต่อยอดจากผู้ใช้ที่เป็นผู้มีความรู้ เพ่ือให้ความรู้ที่ได้ออกมามีการปรับปรุง
อย่างต่อเน่ืองและเกิดการพัฒนาในที่สุด ซึ่งหากลองมองจากแรงจูงใจที่เกิดขึ้นแล้ว คนที่เข้ามาใน
สังคมน้ีมักจะเป็นคนที่มีความภูมิใจที่ได้เผยแพร่สิ่งที่ตนเองรู้ และทําใหเ้กิดประโยชน์ต่อสังคม เพ่ือ
รวบรวมข้อมูลความรู้ในเรื่องต่าง ๆ ในลักษณะเน้ือหาทั้งวิชาการ ภูมิศาสตร์ประวัติศาสตร์ สินค้า 
หรือบริการ โดยส่วนใหญม่ักเป็นนักวิชาการหรือผู้เช่ียวชาญ ผูใ้ห้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ใน
ลักษณะเวทีทํางานร่วมกัน ในลักษณะเวทีทํางานร่วมกัน เช่น Wikipedia, Google Earth และ 
Google Maps เป็นต้น 
 5) เครือข่ายที่เช่ือมต่อกันระหว่างผู้ใช้ (Peer to Peer: P2P) เป็นเครือข่ายสังคมออนไลน์
แห่งการเช่ือมต่อกันระหว่างเครื่องผู้ใช้ด้วยกันเองโดยตรงจึงทําให้เกิดการสื่อสารหรือแบ่งปันข้อมูล
ต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็วและตรงถึงผู้ใช้ทันที ซึ่งผู้ให้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทน้ีได้แก่ 
Skype และ BitTorrent เป็นต้น 
 6) ประสบการณ์เสมือนจริง (Virtual Reality) เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทน้ีมีลักษณะ
เป็นเกมออนไลน์ (Online Games) ซึ่งเป็นเว็บที่นิยมมากเพราะเป็นแหล่งรวบรวมเกมไว้มากมาย  
มีลักษณะเป็นวิดีโอเกมท่ีผู้ใช้สามารถเล่นบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต เกมออนไลน์น้ีมีลักษณะเป็นเกม  
3 มิติที่ผู้ใช้นําเสนอตัวตนตามบทบาทในเกม ผู้เล่นสามารถติดต่อปฏิสัมพันธ์กับผู้เล่นคนอื่น ๆ ได้
เสมือนอยู่ในโลกแห่งความเป็นจริง สร้างความรู้สึกสนุกเหมือนได้มีสังคมของผู้เล่นที่ชอบในแบบ
เดียวกัน อีกทั้งยังมีกราฟิกที่สวยงามดึงดูดความสนใจและมีกิจกรรมต่าง ๆ ให้ผู้เล่นรูส้ึกบันเทิง เช่น 
Second Life, Audition, Ragnarok, Pangya และ World of Warcraft เป็นต้น 
 ผู้วิจัยขอขยายความชอบในสิ่งเดียวกัน (Passion Network) หรือเว็บไซต์ Community  
ซึ่งสอดคล้องกับวิจัยเล่มน้ีคือ Pantip (พันทิป) เป็นเว็บไซต์ของประเทศไทยที่ให้บริการกระดานข่าว
สําหรับผู้ที่ช่ืนชอบในเร่ืองเดียวกัน ก่อต้ังโดยนายวันฉัตร ผดุงรัตน์ เปิดตัวเมื่อวันที่ 17 มิถุนายน  
พ.ศ. 2546 พันทิปให้บริการผู้ใช้โดยจัดให้มหี้องสนทนาเป็นกลุ่มใหญ่ครอบคลุมเร่ืองต่าง ๆ เช่น 
คอมพิวเตอร์ เทคโนโลยี วิทยาศาสตร์ การเมือง ความรู้ กฬีา บันเทิง ศาสนา ความงาม และกฎหมาย 
เป็นต้น และจบัีน (Jeban.com) ออนไลน์คอมมูนิต้ีผู้หญงิจีราภัสร์ อริยบุรุษ ผู้ก่อต้ัง Jeban.com 
กล่าวว่า ตลอด 8 ปีของการเปิดให้บริการเว็บไซต์จีบันดอทคอม ออนไลน์คอมมูนิต้ีสําหรับผู้หญิงท่ี
เติบโตขึ้นเรื่อย ๆ จนปัจจุบันมีสมาชิกลงทะเบียนแล้ว 300,000 กว่าราย ทําให้กลายเป็นสังคมขนาด
ใหญ ่นับได้ว่าเป็นที่รวมของผู้หญิงหลากหลายสไตล์ในโลกออนไลน์ได้เป็นอย่างดี โดยพฤติกรรมของ
ผู้หญิงบนโลกออนไลน์ โดยได้แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ ่ๆ คือ  
 1) “ส่อง” จะเป็นผู้หญิงท่ีเพ่ิงเร่ิมแต่งหน้า โดยการต้องค้นหาข้อมูลทั้งการรีวิวผลิตภัณฑ์
และการทําฮาวทู (How to) 
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 2) “สร้าง” กลุม่น้ีเมื่อแต่งหน้าได้สักพักเร่ิมสนุกก็จะออกมาโชว์บ้าง ทั้งตัวผลิตภัณฑ์ที่ใช้
หรือเทคนิคการแต่งหน้าของตัวเอง 
 3) “สปาร์ก” เมื่อคนกลุ่มน้ีได้สร้างคอนเท็นต์ดี ๆ จนมแีฟนในคอมมูนิต้ีติดตามก็จะ
กลายเป็นมือโปร และเป็นผู้รวิีวในที่สุด ซึ่งพฤติกรรมเหลา่น้ีไม่ได้อ้างอิงจากอายุ อาชีพ หรือรายได้
อย่างที่เข้าใจกัน 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตลาดแบบบอกต่อ (Buzz Marketing) การรีวิว 
 สุชิต ผลเจรญิ (2560) กล่าวว่า การสื่อสารเป็นพฤติกรรมที่สําคัญอย่างหนึ่งของคนในสังคม
ต้องมีการปฏิสัมพันธ์ซึ่งกันและกัน การสื่อสารเป็นกระบวนการที่เก่ียวข้องกับการแลกเปลี่ยน
ข้อเท็จจริง (Fact) ทัศนะ (Viewpoint) ความคิดเห็นและประสบการณ์ต่าง ๆ (Experience) จาก
บุคคลหน่ึงไปสูอี่กบุคคลหน่ึง  
 การสื่อสารแบบปากต่อปากก่อให้เกิดข่าวสารบอกต่อ (Buzz) ในทางการตลาดเรียกว่า 
“ปากต่อปาก” (Word of Mouth: WOM) ซึ่งหมายถึง การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้บริโภคด้วยกันเอง 
นับเป็นกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดที่อยู่ในรูปแบบของการส่ือสารบอกต่อข่าวสารจาก บุคคลหน่ึง 
ที่มีอิทธิพล (Influencer) ไปยังอีกบุคคลหน่ึง การบอกต่อมีความสําคัญในการทําธุรกิจในยุคปัจจุบัน 
เพราะถ้าผู้บริโภคประทับใจกจ็ะกลายเป็นผู้บอกต่อ (Talker) โดยการถ่ายทอดประสบการณ์จาก 
การใช้สินค้าหรือบริการไปยังบุคคลใกล้ชิดรอบ ๆ ตัว เสมอืนการสร้างเครือข่ายสังคมของตนเอง 
(Social Network) นอกจากน้ียังอาจผสมผสานกับความรู้สึกส่วนตัว อารมณ ์ความประทับใจ 
ที่อยากให้คนทีเ่ขารู้จักมีโอกาสใช้สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ การบอกต่อนอกจากจะเป็นสื่อที่ม ี
ความน่าเช่ือถือแล้วยังมีความสามารถชักจูงโน้มน้าวบุคคลใกล้ชิดให้ใช้สนิค้าและบริการอีกด้วย  
จนปัจจุบันนักการตลาดยอมรับว่าการสื่อสารการตลาดรูปแบบน้ีเป็นสื่อที่ผู้บริโภคสรา้งขึ้นที่มี 
ความน่าเช่ือถือมากที่สุด 
 จิรพรรณ จลุลางกูร (2559) ได้อธิบายไว้คําว่า “รีวิว” เป็นการใช้คําทับศัพท์จากคําใน
ภาษาอังกฤษว่า Review ซึ่งหมายถึง การทบทวน การช้ีแนะ การแนะนํา การอธิบาย การขยายความ 
และกลายเป็นคําศัพท์ที่ถูกใช้และกล่าวถึงเมือ่บุคคลมีการพูดถึง หรือกล่าวถึงสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และหน่ึง 
ในความมีช่ือเสียงของบุคคลในโลกออนไลน์และสังคมออนไลน์เป็นจํานวนมากน้ันก็เริ่มต้นมาจาก 
การทํารีวิวสินค้า รีวิวเรื่องต่าง ๆ ทีม่ีความชอบ ความสนใจ 
 การรีวิวมีรูปแบบหลายอย่างทั้งการรีวิวผ่านทางแบบสอบถาม หรือว่าการรีวิวผ่านหน้า
เว็บไซต์ ซึ่งในการรีวิวผ่านหน้าเว็บไซต์หรืออินเตอร์เน็ตเป็นการรีวิวหรือโฆษณาสินคา้และบริการ 
ที่ประหยัดและลงทุนน้อยที่สุดแล้ว ส่วนรายละเอียดของการรีวิวนั้นผู้รีวิวอาจรีวิวสินค้าได้ในหลาย 
หัวข้อ เช่น วัตถุประสงค์การใช้งาน สรรพคุณ วิธีการใช้งาน ประโยชน์ของการใช้งาน ราคา  
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และอาจรวมถงึเพ่ิมแรงจูงใจให้ลูกค้าด้วย การคิดค้นโปรโมช่ันเพ่ือเพ่ิมยอดขายทางธุรกิจ, ที่สําคัญ 
ควรเพ่ิมรายละเอียดของผู้บริษัทผู้จัดจําหน่ายหรืว่าผู้ประกอบการให้ละเอียดทั้ง Line id,  
เบอร์โทรศัพท์, ที่อยู่ เพราะว่าหากลูกค้าต้องการสั่งซื้อสินค้าเป็นจํานวนมากจะได้ติดต่อกลับมาหา
ผู้ประกอบการได้ไม่ใช่ว่าขายลูกค้าเพียงคร้ังเดียว 
 ณัฐพัชญ์ วงษ์เหรียญทอง (2558ข) กล่าวว่า User Generated Content อย่างรีวิวสินค้า
ต่าง ๆ น้ันเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลกับผู้บริโภคท่ีเสพข้อมูลออนไลน์อยู่มาก Peopleclaim ได้ลองทําการ
สํารวจกลุ่มผู้บริโภคชาวอเมริกันถึงพฤติกรรมและอิทธิพลของรีวิวสินค้าต่าง ๆ ในปัจจบัุนรีวิว   
และเรตต้ิง คือ ฟีเจอร์ (Feature) อันดับสองที่ถูกให้ความสําคัญของเว็บไซต์ในปัจจุบัน และยังได้ลอง
ทําการสํารวจกลุ่มผู้บริโภคชาวอเมริกันถึงพฤติกรรมและอิทธิพลของรีวิวสินค้าต่าง ๆ ในปัจจุบันโดยมี
ผลการสํารวจดังน้ี  
 71% ของผู้บริโภคให้ความเห็นว่ารีวิวต่าง ๆ ทําให้พวกเขารู้สึกสบายใจมากข้ึนในการซือ้
สินค้าและบริการ 
 82% ของผู้บริโภคให้ความสาํคัญกับ รีวิว “มากที่สุด” และ “มาก” 
 89.6% เช่ือการรีวิวของเพ่ือนมากกว่าจากนักวิจารณ์ 
 83.8% เช่ือการรีวิวของผู้ใช้งานทั่วไปมากกว่านักวิจารณ์ 
 70% ของผู้บริโภคมีการหาข้อมูลและดูรีวิวต่าง ๆ ก่อนจะทําการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการ 
 ข้อดีของการตลาดแบบรีวิวสินค้ามีดังต่อไปน้ี (“รีวิวสินค้ากลยุทธ์ยอดนิยมของการตลาด
ออนไลน์”,2559) 
 1) ข้อมูลถูกกระจายอย่างรวดเร็ว การรีวิวสินค้าผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ ข้อมูลถูก
กระจายและสง่ต่ออย่างรวดเร็ว แบรนด์ต่าง ๆ จึงมั่นใจได้ว่าสิ่งที่ต้องการจะสื่อสารถูกส่งถึงผู้บริโภค
จํานวนมากได้ภายในระยะเวลาอันสั้น 
 2) ความน่าเช่ือถือ การทําตลาดแบบรีวิวสินค้าเป็นทางเลือกอันดับหน่ึงในการสร้าง 
ความน่าเช่ือถือของแบรนด์ เน่ืองจากเน้ือหาและข้อมูลจากผู้ใช้จริงจะมนํ้ีาหนักมากกว่าการโฆษณา
รูปแบบอ่ืน ๆ รวมถึงยังสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้ดูมคีวามทันสมัยขึน้ด้วย 
 3) ต้นทุนตํ่า การรีวิวสินค้าเป็นการตลาดที่มีค่าใช้จ่ายน้อยกว่าการทําโฆษณามากถือเป็น
การตลาดออนไลน์ที่มีต้นทุนตํ่าแต่คุณภาพสูง โดยต้องหันมาแข่งขันที่ความสามารถและความคิด
สร้างสรรค์และทักษะการสื่อสาร 
 4) กระตุ้นให้เกิดการซื้อสินคา้ หากการรีวิวสินค้าสามารถสร้างความประทับใจให้กับ
ผู้บริโภคได้รีวิวสินค้าน้ันจะเป็นตัวกระตุ้นอย่างดีที่จะผลักดันให้ผู้บริโภคออกไปซื้อสินค้าดังกล่าว 
มาใช้ด้วยตัวเองบ้าง 
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2.3 ทฤษฎีการตลาดการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้า (Zero Moment of Truth ZMOT) 
 คมเจษต์ พรมงคลวัฒน์ (2558) อธิบายว่า การตลาดการตัดสินใจก่อนซือ้สินค้า (Zero 
Moment of Truth หรือ ZMOT หรือซีมอ็ท) เป็นทฤษฎีด้านการตลาดยุคใหม ่ถูกให้นิยามโดย 
Google เมื่อปี ค.ศ. 2012 เพ่ืออธิบายรวมทั้งสะท้อนให้เห็นภาพและเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer Behavior) และกรอบความคิดถูกนําไปใช้ในการวิเคราะห์การตัดสินใจซือ้สิ้นค้าใน 
แต่ละประเภท (Category) ต่าง ๆ Google ได้ให้นิยามกรอบความคิดน้ีว่าน้ีไว้ว่า “ZMOT” หรือ  
“Zero Moment Of Truth” ซึ่งหมายถึง จุดก่อนที่ลูกค้าจะตัดสินใจเดินไปที่หน้าร้านเพ่ือซื้อสินค้า 
ซึ่งเป็นช่วงเวลาสําคัญอย่างมากที่แบรนด์ควรให้ความสนใจ 
 การตัดสินใจกอ่นซื้อสินค้า (Pre Shopping Experience) ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่สําคัญสําหรับ
นักการตลาดทั่วไป ในปัจจุบันผู้บริโภคล้วนเสพข่าวสารข้อมูลอย่างไม่จํากัด ดังที่เห็นได้จากพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีจะมกีารศึกษาหาข้อมูลเพ่ือทําการเปรียบเทียบสินค้าหรือบริการเสมอ ZMOT หมายความ
ว่า ประสบการณ์ที่เกิดขึ้นของผู้บริโภคก่อนการตัดสินใจซื้อสินค้าต่าง ๆ เช่น การเข้าไปอ่านรีวิวใน
เว็บไซต์ หรือการเข้าไปหาข้อมูลใน Official Website/ Fanpage รวมถึง Application ที่เก่ียวข้อง
อีกด้วย  
 วิจัยความหมายของ Zero Moment of Truth (ZMOT) 
 โดยสมาคมการตลาดแห่งประเทศไทย พรทิพย์ กองชุน Head of Marketing บริษัท 
Google ประเทศไทย ได้มาเผยงานวิจัยล่าสุด “ZMOT-Zero Moment of Truth” ศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคในยุค Digital Native ที่มองหาความจริง 
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ภาพที่ 2.1: ภาพแสดงการตัดสินใจซื้อสินคา้ของผู้บริโภคตามทฤษฎีของ ZMOT 
 

 
 
ที่มา: Winning the Zero Moment of Truth - A New Mental Model.  (2011).  Retrieved  
       From https://www.thinkwithgoogle.com/marketing-resources/micro-moments/  
       winning-the-zero-moment-of-truth-a-new-mental-model/. 
 
 ลําดับ (Stage) การตัดสินใจซือ้สินค้าของผู้บริโภคตามทฤษฎีของ ZMOT เร่ิมจาก 
 1) Stimulus ตัวกระตุ้นในเชิงจิตวิทยาที่ทําให้ลูกค้าเกิด Awareness เช่น โฆษณา TVC, 
Print Ad, Banner Ad, หรอืแม้แต่แคมเปญกิจกรรมต่าง ๆ ที่ดึงคนมารว่มสนุก (สื่อ Traditional 
ทั้งหมด) เพ่ือกระจาย Message ที่แบรนด์ต้องการสื่อสารให้คนทั่วไปรับรู้เป็น WOM ในลําดับถัดไป 
 2) FMOT หรอื First Moment of Truth เป็นคําที่ถูกนิยามไว้ต้ังแต่ปี 2005 โดย P&G  
ว่าเป็นช่ัวขณะที่ผู้ซื้อมีปฏิสมัพันธ์กับหน้าร้านและเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อ 
 3) SMOT หรือ Second Moment of Truth เป็นช่วงเวลาที่ลูกค้าซื้อสนิค้าไปแล้วและ 
มีประสบการณ์ในการใช้งานสินค้าดังกล่าว เขาเหล่าน้ันอาจจะมาเขียนรีวิวแบ่งปันข้อมูลบนเว็บไซต์ 
ก็เป็นได้ 
 4) ส่วน ZMOT หรือ Zero Moment of Truth คือ นิยามท่ีเกิดขึ้นมาใหม่ เป็นช่วงเวลา 
ที่โผล่ขึ้นมาก่อนหน้า FMOT อธิบายถึงการมีปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์ก่อนหน้าที่จะไปถึงหน้าร้านค้า 
 เคร่ืองมือการตลาดของ ZMOT ส่วนใหญ่จึงเป็น Digital Platform ประกอบกัน เช่น SEO 
(Search Engine Optimization) การเริ่มค้นหาข้อมูลด้วย Keyword ตามส่ิงที่เราสนใจ ชมวิดีโอ
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อ่านรีวิวทั้งจาก Blog หรือหน้า Advertorial ในสื่อสิ่งพิมพ์ เข้าท่องโซเชียลแพลตฟอร์ม การสแกน 
Barcode เพ่ือรับข้อมูลของแบรนด์ รวมถึงการซื้อสื่อโฆษณา หรือแม้กระทั่งการสอบถามจากเพ่ือนฝูง 
และญาติพ่ีน้อง 
  การพูดคุย (WOM) ก็ยังคงดําเนินต่อไปบนโลกออนไลน์ ดังน้ันคนก็จะไม่มีทางรู้เลยว่า
ผู้บริโภคมองแบรนด์อย่างไร และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจกับกลุ่มลูกค้ารายใหม่อย่างไร สิ่งที่สําคัญ
ที่สุดคือผู้บริโภคจะมีโอกาสในการหาข้อมูลของแบรนด์ที่เขาสนใจรวมถึงแบรนด์คู่แข่งด้วย ทั้งค้นหา
ราคาที่แท้จริง เปรียบเทียบคุณภาพ วิเคราะห์ประสบการณ์การให้บริการ วัดจากจํานวนสินค้าที่ถูก 
ซื้อซ้ําหลังจากที่ใช้ไปแล้วสักพัก ดังน้ันการเข้าถึงข้อมูลในสื่อออนไลน์หรืออินเทอร์เน็ตจะวนเวียนใน
ชีวิตประจําวันของคนทุกคน 
 หากเปรียบเทียบกับมวย ทฤษฎี ZMOT เลือกที่จะใช้หมัดแย็บหรือกลยุทธ์ Pull Strategy 
มากกว่าหมัดฮุก หรือ Push Strategy ดังน้ี 

 Pull Strategy ก็เหมือนหมัดแย็บที่ต่อยซ้ายต่อยขวาหลอกล่อคู่แข่งจนมึนและสญูเสีย 
พละกําลัง การทรงตัวในที่สุด ตามทฤษฎีการตลาดวิธีการน้ีคือ การสร้าง Brand Recognition ให้
ผู้บริโภคได้รับ Message ของแบรนด์ที่สื่อสารออกว่ากําลังมีสินค้าออกใหม่ บอกเล่าหน้าตาของสินค้า 
และคุณสมบัติเด่น จุดที่แตกต่างจากคู่แข่งในตลาดจนกระทั่งผู้บริโภคเกิดความสงสัย อยากรู้อยาก
เห็น คล้อยตาม และในทีสุ่ดก็อยากทดลอง ตามมาด้วยการเรียกหาสินค้าและบริการนั้นก่อนวางตลาด 

 Push Strategy การอัดโฆษณาของแบรนด์สินค้าและบรกิารให้เข้าไปฝงัอยู่ในหัวของ 
ผู้บริโภคเปรียบเหมือนหมัดฮุก หรือน็อกเอ้าท์ ต่อยทีเดียวคู่แข่งสลบเหมือด หรือแมแ้ต่โฆษณา ณ  
จุดขาย (POP) ก็เป็นจุดสําคัญที่จะทําให้เซลล์ปิดการขายให้ได้ตามเป้าวางไว้แต่ต้องลงทุนหนักหน่อย
จึงจะทําให้สินค้าแจ้งเกิดได้ 
 สรุปว่า ZMOT เป็นขั้นตอนในการตัดสินใจที่อยู่ระหว่างแรงกระตุ้น (Stimulus) กับ 
FMOT จากภาพด้านบนจะเห็นได้ชัดว่า ZMOT จริง ๆ แลว้ก็คือการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้า (Pre 
Shopping Experience) ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่สําคัญมาก ๆ สําหรับนักการตลาดทั่วไป ในปัจจุบัน
ผู้บริโภคล้วนเสพข่าวสารข้อมูลอย่างไม่จํากัด โดยเฉพาะสินค้าที่ต้องอาศัยข้อมูลในการตัดสินใจสูง 
เช่น โทรศัพทม์ือถือ เคร่ืองใช้ไฟฟ้า รถยนต์ เป็นต้น ดังที่เห็นได้จากพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีจะมี
การศึกษาหาข้อมูลเพ่ือทําการเปรียบเทียบสินค้าหรือบริการเสมอ 
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2.4 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสนิใจซ้ือ (Stages of the Buying Decision Process) 
 ราช ศิริวัฒน์ (2558) กล่าวว่า การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการ 
ในการเลือกทีจ่ะกระทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกต่าง ๆ ที่มีอยู่ ซึ่งผู้บรโิภคมักจะต้องตัดสินใจใน 
ทางเลือกต่าง ๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและ 
ข้อจํากัดของสถานการณ์ การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่สําคัญและอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค  
 Walters (1978, p. 115) อธิบายคําว่า การตัดสินใจ (Decision) ว่าหมายถึง การเลือกทํา
สิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเลือกจากทางเลือกที่มีอยู่หลายทางเลือก   
 Kotler (2000, pp. 176–178) กล่าวว่า การตัดสินใจของผู้บริโภคเกิดจากปัจจัยภายใน คือ 
แรงจูงใจ การรับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทัศนคติซึ่งจะแสดงให้เห็นถึงความต้องการ และตระหนัก
ว่ามีสินค้าให้เลอืกมากมาย กจิกรรมทีม่ีผู้บรโิภคเข้ามาเก่ียวข้องสัมพันธ์กับข้อมูลที่มีอยู่ หรือข้อมูลที่
ฝ่ายผู้ผลิตให้มาและสุดท้ายคอืการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 
 Hawkins, Best & Coney (2004 อ้างใน ตะวัน ธรรมโชติ, 2558, หน้า 10) การตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภคเริ่มต้นจากได้รับแรงกระตุ้นจากข้อมูลข่าวสารที่ได้รับรู้มา เมื่อรับรู้แล้วเกิดความสนใจ
จึงเข้าสู่กระบวนการค้นหาข้อมูลซึ่งจะได้มาจากโฆษณา ประชาสัมพันธ์ เพ่ือน ผู้ที่เคยมปีระสบการณ์
มาก่อน และนาํมาวิเคราะห์ตีความหมาย แบ่งได้ 3 ขั้น ดังน้ี 
 1) การตัดสินใจอย่างง่าย (Nominal Decision Making) เป็นการตัดสินใจซื้อสินค้าที ่
ไม่ต้องใช้ความคิดมากนัก เป็นสินค้าที่ไม่ต้องหาข้อมูลมากมาย อาจหาจากความทรงจําที่มีอยู่ในสมอง 
เป็นสินค้าที่ราคาไม่สูงมากนัก และก็อาจไมส่่งผลกระทบอะไรในด้านภาพพจน์ เช่น ขนมขบเคี้ยว 
แปรงสีฟัน ดินสอ เป็นต้น การซื้อเกิดจากความภักดีในตราสินค้าหรือเป็นการซื้อซ้ําก็ได้ 
 2) การตัดสินใจแบบจํากัดขอบเขต (Limited Decision Making) เก่ียวพันกับข้อมูลภายใน
ที่มีอยู่ในสมองของผู้บริโภคและหาข้อมูลภายนอกเพ่ิมเติมบ้าง หาทางเลือกไว้ 2-3 ทางเลือกเพ่ือ
นํามาใช้ในการตัดสินใจ ไม่ต้องใช้ความสลับซับซ้อนในการตัดสินใจ พิจารณาคุณสมบัติสัก 2-3 
ประการก็เพียงพอ และมีการประเมินผลหลงัการซื้อใช้บ้างเล็กน้อยเท่าน้ัน การตัดสินใจแบบน้ี 
อยู่ระหว่างกลางระหว่างการตัดสินใจอย่างง่ายกับการตัดสินใจอย่างมาก เช่น ถ้าเราเข้าไปในร้านค้า
แล้วหยิบกาแฟขึ้นมา 2 กลอ่งเปรียบเทียบกัน โดยดูจากปริมาณและราคา ถ้าปริมาณเท่ากันเรา
ตัดสินใจเลือกราคาที่ถูกกว่า 
 3) การตัดสินใจอย่างเต็มรูปแบบ (Extended Decision Making) เก่ียวพันกับการหาข้อมูล
จากภายในและข้อมูลจากภายนอกอย่างกว้างขวาง จะมีการประเมินทางเลือกจากหลาย ๆ ทาง และ
จะมีการประเมินผลหลังการซื้อใช้อย่างมีนัยสําคัญ การตัดสินใจที่ต้องใช้ความคิดและข้อมูลที่มากจะ
เกิดขึ้นกับสินค้าที่มีราคาแพงหรือมีความเสีย่งสูง หรือสินค้าที่ไม่คุ้นเคยมาก่อน ดังน้ันในแต่ละข้ันตอน
ของการตัดสินใจซื้อต้องทําอย่างเข้มงวด 
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ภาพที่ 2.2: ขั้นตอนการตัดสินใจ (Buying Decision Process) 
 

 
 
ที่มา: ราช ศิริวัฒน์.  (2558).  ทฤษฎีเก่ียวกบัการตัดสินใจซื้อ.  สืบค้นจาก  
       doctemple.wordpress.com/2017/01/25/ทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสิ/. 
 
 ราช ศิริวัฒน์ (2558) กล่าวว่า เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึน้เขาอาจจะหาทาง
แก้ไขปัญหานัน้หรือไม่ก็ได้หากปัญหาไม่มีความสําคัญมากนัก คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหา
ที่เกิดขึ้นยังไม่หายไป ไม่ลดลง หรือกลับเพ่ิมข้ึนแล้ว ปัญหาน้ันก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็น
แรงผลักดันใหพ้ยายามแก้ไขปัญหา ซึ่งเขาจะเริ่มหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 
 1) การตระหนักถึงปัญหาหรอืความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
 ปัญหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ (Ideal) คือ สภาพ
ที่เขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่ปรารถนากับสภาพที่เป็นอยู่จริง (Reality) ของสิ่งต่าง ๆ ที่
เกิดขึ้นกับตนเอง จึงก่อให้เกิดความต้องการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคติกับสภาพที่เป็น
จริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุที่แตกต่างกันไป ซึ่งสามารถสรุปได้ว่า ปัญหาของผู้บริโภค 
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อาจเกิดขึ้นจากสาเหตุ ต่อไปนี้ 
   1.1) สิ่งของที่ใช้อยู่เดิมหมดไป เมื่อสิ่งของเดิมที่ใช้ในการแก้ปัญหาเร่ิมหมดลง จึง
เกิดความต้องการใหม่จากการขาดหายของสิ่งของเดิมที่มีอยู่ ผู้บริโภคจึงจําเป็นต้องการหาสิ่งใหมม่า
ทดแทน 
   1.2) ผลของการแก้ปัญหาในอดีตนําไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใช้ผลิตภัณฑ์
อย่างหน่ึงในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา เช่น เมื่อสายพานรถยนต์ขาดแต่ไม่สามารถหาสายพาน
เดิมได้ จึงต้องใช้สายพานอ่ืนทดแทนที่ไม่ได้มาตรฐาน ทําให้รถยนต์เกิดเสียงดัง จึงต้องไปหาสเปรย์มา
ฉีดสายพานเพ่ือลดการเสียดทาน 
   1.3) การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งด้านวุฒิภาวะ 
และคุณวุฒิหรอืแม้กระทั่งการเปลี่ยนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปลี่ยนแปลงทาง
กายภาพ การเจริญเติบโตหรือแม้กระทั่งสภาพทางจิตใจที่ก่อให้เกิดความเปลี่ยนแปลงและความ
ต้องการใหม่ ๆ 
   1.4) การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงของสภาพ 
ครอบครัว เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ทําให้มีความต้องการสินค้าหรือบริการเกิดขึ้น 
   1.5) การเปลี่ยนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนแปลงของ
สถานะทางการเงินทั้งทางด้านบวกหรือด้านลบ ย่อมส่งผลให้การดําเนินชีวิตเปลี่ยนแปลง 
   1.6) ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย แต่ละช่วง 
ชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั้นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและ 
การตัดสินใจของผู้บริโภค 
   1.7) ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริมการตลาด 
ต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงาน
หรือการตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิด
ความต้องการข้ึนได้ 
 เมื่อผู้บริโภคได้ตระหนักถึงปัญหาที่เกิดขึ้น เขาอาจจะหาทางแก้ไขปัญหาน้ันหรือไม่ก็ได้ 
หากปัญหาไมม่ีความสําคัญมากนัก คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้ แต่ถ้าหากปัญหาที่เกิดขึ้นยังไม่หายไป  
ไม่ลดลงหรือกลับเพ่ิมข้ึนแล้ว ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดที่กลายเป็นแรงผลกัดันให้พยายาม
แก้ไขปัญหา ซึง่เขาจะเริ่มหาทางแก้ไขปัญหาโดยการเสาะหาข้อมูลก่อน 
 2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search)  
 การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Search) ผู้บริโภคท่ีถูกกระตุ้นเร้าอาจจะหรือ 
อาจจะไม่เสาะแสวงหาข่าวสารมากขึ้น ถ้าแรงผลักดันของผู้บริโภคแข็งแกร่งและสินค้าที่จะ  
ตอบสนองอยู่ใกล้แค่เอ้ือมผู้บริโภคมักจะทําการซื้อมัน มฉิะน้ันแล้วผู้บริโภคอาจจะเก็บความ 
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ตระหนักถึง ความต้องการ การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมิน ทางเลือก พฤติกรรมหลัง  
การตัดสินใจซือ้ 
 เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการแลวจะมีการแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับคุณลักษณะที่สําคญั
เก่ียวกับประเภทสินค้า ราคาสินค้า สถานที่จําหน่าย และข้อเสนอพิเศษต่าง ๆ เก่ียวกับสินค้าที่
ต้องการหลาย ๆ ย่ีห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งข้อมูลต่าง ๆ ทีผู่้บริโภคจะหาข้อมูล 
ต่าง ๆ สามารถระบุออกมาเป็น 4 ข้อ ดังต่อไปนี้  
   2.1) แหล่งบุคคล (Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่เป็นบุคคล เช่น 
ครอบครัว มิตรสหาย กลุม่อ้างอิง ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้าน หรือผู้ที่เคยใช้สินค้าน้ันแล้ว ซึ่งแหล่งบุคคล
น้ีจะเป็นแหล่งข้อมูลที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมากที่สุด 
   2.2) แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้ ณ.จุดขายสินค้า 
โฆษณา บริษัทหรือร้านค้าที่เป็นผู้ผลิต หรือจากพนักงานขาย ตัวแทนจําหน่าย หีบห่อการต้ัง  
การแสดงสินคา้ 
   2.3) แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชนต่าง ๆ 
เช่น สื่อมวลชนต่าง ๆ โทรทศัน์ วิทยุ รวมถึงการสืบค้นข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต 
   2.4) จากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่ง
ข่าวสารที่ได้รับจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช้ 
 ผู้บริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการเสาะแสวงหาข้อมูลในการใช้ประกอบการตัดสินใจ
ซื้อมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ีอาจข้ึนอยู่กับปริมาณของข้อมูลที่เขามีอยู่เดิม ความรุนแรงของ 
ความปรารถนา หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
 เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ทีจ่ะซื้อเพียงพอแล้ว ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคก็จะใช้
ข้อมูลความรู้ทีเ่ก็บไว้ในความทรงจํา รวมทั้งข้อมูลทีแ่สวงหามาได้จากแหล่งภายนอก กําหนดเป็น
เกณฑ์สําหรับประเมินขึ้น และจากเกณฑ์มาตรฐานที่กําหนดขึ้นน้ีก็จะช่วยผู้บริโภคสามารถประเมิน
และเปรียบเทยีบข้อดีข้อเสียสําหรับทางเลือกแต่ละทางได้ วิธีหน่ึงที่จะช่วยลดทางเลือกให้แคบบงก็
โดยใช้วิธีเลือกลักษณะเด่นบางอย่างของผลิตภัณฑ์เป็นเกณฑ์พิจารณา หากผลิตภัณฑ์ใดไม่มีลักษณะ
ดังกล่าวน้ัน ก็จะคัดออกจากรายการไป บางครั้งการประเมินทางเลือกจะทําได้ง่าย เมื่อผลิตภัณฑ์น้ัน 
มีลักษณะเด่นเป็นพิเศษอย่างชัดเจนเหนือผลิตภัณฑ์อ่ืน เช่น ผลิตภัณฑ์ทีม่ีคุณภาพดีเลิศ ราคาตํ่า  
การตัดสินใจเลอืกจะมีความมั่นใจมากกว่า การเลือกผลิตภัณฑ์ระดับคุณภาพปานกลาง ราคาแพง 
เป็นต้น  
 อย่างไรก็ตาม โดยทั่วไปการประเมินทางเลือกไม่อาจกระทําได้ง่ายนัก บางคร้ังผู้บริโภคมี
ทางเลือก 2 ทางหรือมากกว่า ซึ่งมีลักษณะน่าสนใจพอกัน ในกรณีเช่นน้ีก็จําเป็นจะต้องต้ังเกณฑ์ 
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การตัดสินในใจข้ึนโดยนําลักษณะบางอย่างที่สําคัญมาเปรียบเทียบและจดัลําดับ และคดัสรรในการที่
จะตัดสินใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลือเพียงตราย่ีห้อเดียว อาจข้ึนอยู่กับความเช่ือนิยม
ศรัทราในตราสินค้าน้ัน ๆ หรืออาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู้บริโภคท่ีผ่านมาในอดีตและ
สถานการณ์ของการตัดสินใจรวมถึงทางเลือกที่มีอยู่ด้วยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพ่ือช่วย
ประเมินแต่ละทางเลือก เพ่ือให้ตัดสินใจได้ง่ายขึ้น ดังต่อไปนี้ 
   3.1) คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ (Benefit)  
   3.2) ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความสําคัญ
ของคุณสมบัติ (Attribute Importance)  
   3.3) ความเช่ือถือต่อตราย่ีห้อ (Brand Beliefs) คือ การพิจารณาถึงความเช่ือถือ 
ต่อยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image)  
   3.4) ความพอใจ (Utility Function) คือ การประเมินว่ามีความพอใจต่อสินค้า 
แต่ละย่ีห้อเพียงไร  
   3.5) กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงที่นําเอา
ปัจจัยสําหรับการตัดสินใจหลายตัว เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในย่ีห้อ คุณสมบัติของสินค้ามา
พิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน  
 4) การตัดสินใจซื้อ (Decision Making) 
 ราช ศิริวัฒน์ (2558) กล่าวว่า โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและ
ระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์บางอย่างต้องการ
ข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภัณฑ์ผู้บริโภคก็ไม่ต้องการระยะเวลา
การตัดสินใจนาน   
 ณัฐพัชญ์ วงษ์เหรียญทอง (2557) กล่าวว่า เมื่อถึงจุดที่ต้องเลือกซื้อสินคา้ที่มีตัวเลือก
มากมายและดูไม่แตกต่างกันเท่าไรนัก เราจะพบว่าหลาย ๆ ครั้งเราจะเลอืกซื้อสินค้าที่ “คนอ่ืน ๆ  
ก็ซื้อ” กัน โดยเร่ืองน้ีอธิบายโดยใช้แนวคิดของ Group Mentality ที่มนุษย์เองนั้นมีพฤติกรรม “หมู่” 
โดยที่ตัวเองอาจจะไม่รู้ตัว แต่ลึก ๆ แล้วมันก็วิถีในการ “ป้องกันตัวเอง” ของมนุษย์เพ่ือตัวเองรู้สึก
ปลอดภัย ไม่แปลกแยกจากคนอ่ืนน่ันเอง 
 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
 ราช ศิริวัฒน์ (2558) กล่าวว่า หลังจากมีการซื้อแล้วผู้บริโภคจะได้รับประสบการณ์ในการ
บริโภค ซึ่งอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจผู้บริโภคได้รบัทราบถึงข้อดีต่าง ๆ ของ
สินค้าทําให้เกิดการซื้อซ้ําได้หรืออาจมีการแนะนําให้เกิดลูกค้ารายใหม ่แต่ถ้าไม่พอใจผู้บริโภคก็อาจ
เลิกซื้อสินค้าน้ัน ๆ ในครั้งต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อ ทําให้ลูกค้าซื้อสินค้า
น้อยลงตามไปด้วย  
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 งานของนักการตลาดมิได้จบสิ้นลงเมื่อมีการซื้อสินค้า ผู้บริโภคจะเกิดความพอใจหรือ 
ไม่พอใจและจะก่อพฤติกรรมหลังการซื้อขึ้น ปัญหาอยู่ที่ว่าอะไรเป็นตัวกําหนดว่าผู้ซื้อพอใจหรือไม ่
พอใจในการซือ้ คําตอบก็คือมันขึ้นอยู่กับความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภค 
(Consumer’s Expectation) กับการปฏิบัติการของสินค้า (Products’ Perceived Performance) 
ถ้าสินค้าน้อยกว่าความคาดหวังผู้บริโภคจะผิดหวังถ้าตรงกับความหมาย ผู้บริโภคจะพอใจถ้าดีเกิน
ความคาดหมายผู้บริโภคจะปลื้มปีติยินดีมาก ผู้บริโภคอิงความคาดหมายไว้กับข่าวสารที่เขาได้รับจาก
ผู้ขายเพ่ือน ๆ และแหล่งอ่ืน ๆ ถ้าผูข้ายอ้างการปฏิบัติงานของสินค้าของเขา “เกินความเป็นจริง”  
ผลก็คือ ผู้บริโภคจะ ไม่พอใจดังน้ันผู้ขายจะต้องซื้อสัตย์ในการเสนอข้ออ้างของสินค้าของเขา สรุป 
กระบวนการตัดสินใจจะเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคซึ่งจะทําการตัดสินใจ ซื้อแบบมีขั้นมีตอน 
กล่าวคือ ผู้บริโภคต้องมีความต้องการและทําการเสาะหาข้อมูลมา 12 ประกอบการพิจารณาเพ่ือ
กําหนดแนวทางและประเมินทางเลือกว่าจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือ บริการน้ันและนักการตลาดต้อง 
ให้ความสําคญัอย่างมากกับพฤติกรรมหลังการซื้อ หรือใช้บริการ ของผู้บรโิภคให้เกิดความพึงพอใจ
มากที่สุด และถ้าผู้บริโภคไม่เกิดความพึงพอใจก็ต้องหาว่าเกิดจากปัญหาอะไรแล้วทําการแก้ไขเพ่ือให้
ความสัมพันธ์ระหว่างความคาดหมายของผู้บริโภคตรงกับการปฏิบัติการของสินค้า  
 
2.5 แนวคิดการรับรู้ของผู้บริโภค (Perception) 
 ฐิติรัตน์ ไชยโชค (2558) กล่าวว่า การรับรู้ (Perception) หมายถึง การแปลความหมาย
จากการสัมผัส โดยเร่ิมต้ังแต่การมีสิ่งเร้ามากระทบกับอวัยวะรับสัมผัสทั้งห้าและส่งกระแสประสาท 
ไปยังสมองเพ่ือการแปลความ 
 กระบวนการของการรับรู้ (Process) เป็นกระบวนการที่คาบเก่ียวกันระหว่างเร่ือง 
ความเข้าใจ การคิด การรู้สึก (Sensing) ความจํา (Memory) การเรียนรู้ (Learning) และการ
ตัดสินใจ (Decision Making) ดังน้ี 
 
ภาพที่ 2.3: กระบวนการของการรับรู้ (Process)  
 
 รู้สึก (Sensing) -----> จํา (Memory) ------> เรียนรู้ (Learning) -------> ตัดสินใจ 
(Decision Making) 
 
ที่มา: ฐิติรัตน์ ไชยโชค.  (2558).  Learning psychology.  สืบค้นจาก 
       http://thitirat13.blogspot.com/. 
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 จากภาพที่ 2.3 กระบวนการของการรับรู้ (Process) เกิดข้ึนเป็นลําดับดังน้ี 
 1) มีสิ่งเร้า (Stimulus) ที่จะทําให้เกิดการรับรู้ เช่น สถานการณ์ เหตุการณ์ สิ่งแวดล้อม  
รอบกาย ที่เป็น คน สัตว์ และสิ่งของ 
 2) ประสาทสัมผัส (Sense Organs) ที่ทําใหเ้กิดความรู้สึกสัมผสั เช่น ตาดู หูฟัง จมูกได้ 
กลิ่น ลิ้นรูร้ส และผิวหนังรู้ร้อนหนาว 
 3) ประสบการณ์ หรือความรู้เดิมที่เก่ียวข้องกับสิ่งเร้าที่เราสัมผสั 
 4) การแปลความหมายของสิ่งที่เราสัมผัส สิ่งที่เคยพบเห็นมาแล้วย่อมจะอยู่ในความทรงจํา
ของสมอง เมื่อบุคคลได้รับสิ่งเร้า สมองก็จะทําหน้าที่ทบทวนกับความรู้ที่มีอยู่เดิมว่า สิ่งเร้าน้ันคืออะไร 
ลําดับข้ันของกระบวนการรับรู้ การรับรู้จะเกิดขึ้นได้ต้องเป็นไปตามขั้นตอนของกระบวนการดังน้ี 
 ขั้นที่ 1 สิ่งเร้า (Stimulus) มากระทบอวัยวะสัมผัสของอินทรีย์  
 ขั้นที่ 2 กระแสประสาทสัมผสัว่ิงไปยังระบบประสาทส่วนกลาง ซึ่งมีศูนย์อยู่ที่สมองเพ่ือ 
สั่งการ ตรงน้ีเกิดการรับรู้ (Perception) 
 ขั้นที่ 3 สมองแปลความหมายออกมาเป็นความรู้ความเข้าใจโดยอาศัย ความรู้เดิม 
ประสบการณ์เดิม ความจํา เจตคติ ความต้องการ ปทัสถาน บุคลิกภาพ เชาวน์ปัญญา ทําให้เกิด 
การตอบสนองอย่างใดอย่างหนึ่ง การรับรู้ (Perception) 
 ความคงที่ของการรับรู้ (Perceptual Constancy) ความคงที่ในการรับรู้มี 3 ประการ ได้แก่ 
 1) การคงทีข่องขนาด 
 2) การคงทีข่องรูปแบบ รูปทรง 
 3) การคงทีข่องสีและแสงสว่าง 
 การรับรู้ที่ผิดพลาดแม้ว่ามนุษย์มีอวัยวะรับสัมผัสถึง 5 ประเภท แต่มนุษย์ก็ยังรับรู้ผิดพลาด
ได้ เช่น ภาพลวงตา การรับฟังความบอกเล่า ทําให้เร่ืองบิดเบือนไป การมีประสบการณ์และค่านิยม 
ที่แตกต่างกัน ดังน้ันการรับรู้ถ้าจะให้ถูกต้องจะต้องรับรู้โดยผ่านประสาทสัมผสัหลายทาง ผ่าน
กระบวนการคิดไตร่ตรองให้มากข้ึน 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง “เน้ือหาการรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงามเพ่ือ 
การตัดสินใจซือ้แป้งพัฟของผู้หญิง” ในครั้งน้ี ศึกษาโดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research Method) มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาเน้ือหาการรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิว  
2) เพ่ือศึกษามุมมองของผู้หญิงท่ีมีเน้ือหาเกี่ยวกับการรีวิวแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม  
3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลอืกซื้อแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) 
ประกอบไปด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) และการสมัภาษณ์เชิงลึก (In–depth 
Interview)  
 
3.2 แหล่งข้อมูลในการศึกษาวิจัย 
 3.2.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูม ิ(Primary Data)  
   3.2.1.1 เป็นแหล่งข้อมูลการวิเคราะห์ข้อมูล ภาพ ข้อความ (Content Analysis) 
เน้ือหากระทู้/ บทความ รีวิวจํานวน 30 กระทู้/ บทความ ได้แก่ เว็บไซต์กลุ่มความสวยงามท่ีช่ือ 
pantip.com, jeban.com และ sistacafe.com มีผู้เข้าชม/ โต้ตอบ แบบเทียบแบรนด์หลายแบรนด์ 
5 อันดับสูงสุด และแบบรีวิวแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึง 5 อันดับสูงสุด ในแต่ละเว็บไซต์ = 30 กระทู ้ 
ในระหว่างวันที่ 1 มกราคม 2561–31 มีนาคม 2561  

   เกณฑ์การคัดเลือกบทความจาก 3 เว็บไซต์ด้านบิวต้ี เลือกจากเว็บไซต์ที่มีผู้เข้าชม
สูงสุด 3 อันดับ ดังน้ี 

   – เว็บไซต์ pantip.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 197 ล้านคร้ังต่อเดือน 
   – เว็บไซต์ sistar.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 8.4  ล้านคร้ังต่อเดือน 
   – เว็บไซต์ jeban.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 4.5 ล้านคร้ังต่อเดือน 
   – เว็บไซต์ cosment.in.th ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 923,000 ครั้งต่อเดือน 
   – เว็บไซต์ vanilla.in.th ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 845,000 ครั้งต่อเดือน 
   – เว็บไซต์ dek-d.com ผู้เข้าชมเว็บไซต์ 50 ล้านคร้ังต่อเดือน มีบล็อกรวิีวก็จริง  
แต่ภาพรวมเว็บไซต์ เป็นไปทางเพ่ือการศึกษามากกว่า 



บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
 ผลการวิจัยการศึกษาวิจัยเรื่อง รูปแบบเน้ือหารีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงามเพ่ือ 
การตัดสินใจซือ้แป้งพัฟของผู้หญิงในคร้ังน้ี ศึกษาโดยใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research 
Method) มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาเนื้อหาการรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิวเว็บไซต์ เพ่ือ
ศึกษาเน้ือหาการรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิวเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 2) เพ่ือศึกษามุมมองของ
ผู้หญิงท่ีมีเน้ือหาเกี่ยวกับการรีวิวแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกซื้อแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 
 ในการศึกษาวิจัยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research Method) 
ประกอบไปด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) และการสมัภาษณ์เชิงลึก (In–depth 
Interview) โดยเสนอผลการศึกษาออกเป็น 3 ส่วน ได้แก่   
 4.1 ผลการศึกษาเกี่ยวกับเน้ือหาผ่านการรีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม pantip.com, 
jeban.com และ sistacafe.com  
 4.2 ผลการศึกษาเกี่ยวกับมุมมองของผู้หญิงท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพัพผ่านเว็บไซต์
กลุ่มความสวยงาม 
 4.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม 

 
4.1 ผลการศึกษาเก่ียวกับเนือ้หาผา่นการรีวิวบนเวบ็ไซต์กลุ่มความสวยงาม pantip.com, 
jeban.com และ sistacafe.com มีข้อมูลดังน้ี 
 4.1.1 ความคล้ายคลึงกันและความแตกต่างของเนื้อหาท้ัง 3 เว็บไซต์ 
   4.1.1.1 ความคล้ายคลึงของเว็บไซต์พันทิพ จีบัน และซิสต้าคาเฟ่ 
   จากการศึกษาพบว่ากระทู้ส่วนใหญ่จากทั้ง 3 เว็บไซต์ ใหค้วามสําคัญในการสื่อสาร
เร่ือง เน้ือแป้งพัฟ ระดับการปกปิด พูดเชิงช่ืนชอบมากกว่าติเตียน การ Swatch สีที่แขน โดยเป็นที่ 
น่าแปลกใจ ไมม่ีกระทู้ไหน Swatch สีที่ข้างแก้ม ทั้ง ๆ ที่หลักการการเทียบสีแป้งพัฟที่ดีที่สุดคือ 
การเทียบจากแถว ๆ ช่วงข้างแก้มจะทําใหก้ลมกลืนกับสผีิว เพราะผิวบริเวณน้ันใกล้เคียงกับผิวบริเวณ
ใบหน้าที่สุด 
   4.1.1.2 ความแตกต่างของ 3 เว็บไซต์ 
   ด้านความแตกต่างจากการศึกษาพบว่า กระทู้ส่วนใหญจ่ากทั้ง 3 เว็บไซต์ไม่มี 
ความแตกต่างกันมากแต่จะมบีางส่วนที่ไม่เหมือนกัน เช่น พันทิพและจีบันเน้นบอกว่ารีวิวในช่ือหัวข้อ  
และใช้รูปที่คนรีวิวถ่ายภาพประกอบด้วยตัวเอง 100% และรวมถึงมีคนเข้ามาอ่านคอมเม้นท์ และ 
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ถามได้ แต่เว็บไซต์ซิสต้ามีข้อแตกต่างคือ จะไม่เน้นคําว่ารีวิวในหัวข้อ แต่ใช้คําว่า ประชันพัฟน้องใหม่  
หรือ How to ไปเลย อย่างไรก็ตาม ผู้วิจัยพบว่ามี 1 กระทูข้องซิสต้าที่ไมใ่ช้ผู้รีวิวแต่เป็นการใช้รูป
ดาราต่างประเทศ รูปแป้งพัฟที่ไม่ได้ถ่ายเอง เป็นการนํามาจากแผ่นโฆษณาของแบรนด์ต่าง ๆ 
ประกอบบทความ 
 4.1.2 หัวข้อทีใ่ช้ในการต้ังชือ่กระทู้  
 จากการวิเคราะห์ กระทู้/ บทความส่วนใหญ่จะเป็นการใส่ข้อความรีวิวว่า 1) รีวิว หรือคําว่า 
Review 2) จะใส่ช่ือแบรนด์แป้งพัฟ โดยมีการต้ังช่ือให้น่าสนใจ ตามปัญหาผิว ราคา ช่ือเจ้าของ 
แบรนด์ 3) คณุสมบัติของแป้งพัฟ และประเทศที่ผลิต 4) ใส่ช่ือผู้ริวิวในกระทู้ ถ้าส่วนใหญ่จะเลือกรีวิว
เปรียบเทียบแบรนด์ จะมีจํานวนแบรนด์ประมาณ 4-5 แบรนด์ เป็นต้น 
 “รีวิวแป้งน้องฉัตร R44 สาวผิวแทนรอดไมร่อด” (“รีวิวแป้งน้องฉัตร R44”, 2561)  

  “Review: แป้งตัวดังในเน็ต 6 ตัว ที่มีในครอบครอง อะไรพัง อะไรปัง by Bakingmill”  
(“Review: แป้งตัวดังในเน็ต 6 ตัว”, 2561) 
 “Review: Srichand Classic Series แป้งศรีจันทร์ในตํานาน 5 แบบ (มันดีมากกก)” 
(“Review: Srichand Classic Series”, 2561) 
 “ออเจ้าเอ๋ย … “มีนาแล้วไง ใครแคร?์” ถ้าแป้งพัฟกันแดดได้ จะยุคไหนข้าก็ไม่กลัว โอเค๊!” 
(“ออเจ้าเอ๋ย…“มีนาแล้วไง ใครแคร?์””, 2561) 
 “รีวิว ของเล่นใหม่ Touch in Sol แป้งพัฟ Twoway Cake สัญชาติเกาหลี จะปังหรือ
จะแป้กมาดูกัน!” (“รีวิว ของเล่นใหม ่Touch in Sol”, 2561) 
 “ของมันต้องมี! 4 แป้งพัฟ ในตํานาน ทนเหง่ือ คุมมัน กันแดด ตัวไหนเริ่ด มาดู” (“ของมัน
ต้องมี! 4 แป้งพัฟ”, 2561) 
 4.1.3 ภาพปกหรือภาพแรกของกระทู้  
 จากการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่มีการใช้ภาพถ่ายแต่มีการจัดวางแป้งพัฟที่สวยงาม ส่วนใหญ่
จาก 30 กระทู ้มักจะเป็นภาพตลับแป้ง ถึง 20 กระทู ้รองลงมาคือ ผู้รีวิวคู่กับตลับแป้ง 9 กระทู ้ 
(อย่างไรก็ตามมีเพียงเว็บไซต์ซิสต้าที่มีหน่ึงกระทู้กระทู้เดียวที่ใช้รูปผู้รีวิวที่แต่งหน้าสวยสมบูรณ์ 
finished look เพียงอย่างเดียวบนปกของกระทู้) 
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ภาพที่ 4.1: ตัวอย่างภาพปกหรือภาพแรกของกระทู้ (1) 
 

 
 

ที่มา: Review CEA skin แป้งพัพที่กําลังเป็นที่นิยมใน social ตอนน้ี.  (2561).  สืบคน้จาก  
       https://pantip.com/topic/37258244.  

 
ภาพที่ 4.2: ตัวอย่างภาพปกหรือภาพแรกของกระทู้ (2) 

 

 
 

ที่มา: Review : Srichand Classic Series แป้งศรีจันทร์ในตํานาน 5 แบบ (มันดีมากกก).  (2561). 
       สืบค้นจาก https://www.jeban.com/topic/243608.  
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ภาพที่ 4.3: ตัวอย่างภาพปกหรือภาพแรกของกระทู้ (3) 
 

 
 

 
ที่มา: ศึกประชันแป้งพัฟAllStar2018ความฮิตจะปังอย่างที่คิดมั้ยมาพิสจูน์กัน.  (2561).  สืบค้นจาก  
       https://sistacafe.com/summaries/42234-ศึกประชันแป้งพัฟAllStar2018ความฮิตจะปัง 
       อย่างที่คดิมั้ยมาพิสูจน์กัน. 

 
ภาพที่ 4.4: ตัวอย่างภาพปกหรือภาพแรกของกระทู้ (4) 

 

 
 
ที่มา: Howtoแต่งหน้าหมวยๆต้อนรับตรุษจีนด้วยแป้งนุ้งหมาจิ้งจอกFairyFoxbyBakingmill.   
       (2561).  สืบค้นจาก https://sistacafe.com/summaries/40138-Howtoแต่งหน้าหมวยๆ 
       ต้อนรับตรุษจีนด้วยแป้งนุ้งหมาจิ้งจอกFairyFoxbyBakingmill. 
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 4.1.4 เนื้อหาการให้ความสาํคัญหรือประเด็นหลักในการรีวิว  
 ผู้วิจัยพบว่า ส่วนใหญ่เป็นการ 1) เล่าเรื่องเน้ือหาที่แสดงความคิดเห็น สํานวนการรีวิว
ทั้งหมดไม่เป็นทางการ อ่านง่าย ใช้สํานวนแบบผู้หญิงคุยกัน และมกีารพูดถึงสิ่งที่เป็นกังวลก่อน 
การซื้อจริง หรอืที่เคยมีประสบการณ์ที่ไม่ดีที่ผ่านมา 2) เลา่ถึงเน้ือแป้ง การกันนํ้ากันเหง่ือของแป้ง  
ระดับการปกปิด ความเรียบเนียนหลังการทา ความรู้สึกบางเบา 3) รูปแบบตลับ แพคเกจ 4) พูดเชิง
แนะนําให้ไปซือ้ใช้ และ 5) คา่ SPF จะถูกเป็นปัจจัยที่พูดถึงมาก มีค่า SPF ถึง 30 ที่สดุบนเว็บไซต์ 
sistacafe.com  
   4.1.4.1 เน้ือหาที่แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการรีวิว สํานวนการรีวิวทั้งหมดไม่เป็น
ทางการ   
   “ต้องบอกว่าแพคเกจดูดีในระดับนึงเลยค่ะ จริงๆถ้าใครอยากซื้อเป็นของขวัญเพ่ือน
สาว คุณแม ่หรือใครก็ตาม นกก็ว่าเหมาะอยู่นะ แพคเกจเป็นของขวัญได้สบายเลย” (“รีวิว แป้ง CEA 
Skin”, 2561) 
   “น่ีคือส่วนที่ทพิชอบที่สุดค่ะทุกคน คือพัฟเค้านุ่มมาก มันคืออะไรอะ มันคล้าย
กํามะหย่ีนุ่ม ๆ แต่ไม่มีความหนืด ๆ แบบกาํมะหย่ีเลย มนัเนียน ๆ เหมอืนตุ๊กตาแพง ๆ เหมือนเมฆ
เหมือนผ้าห่มนาโน เหมือนอะไรไม่รู้ 5555555555” (“รีวิวแป้ง BISOUS”, 2561) 
   “จะเห็นว่าพอปาดเน้ือแป้งพัฟลงไปที่มือแลว้ เน้ือค่อนข้างเนียนเป็นธรรมชาติไปกับ
สีผิวของเราเลย (หมดปัญหาหน้าลอยจ้า55)” (“Review: แป้งพัฟเคร่ืองสําอาง”, 2561) 
   4.1.4.2 เล่าถึงเน้ือแป้ง จะอธิบายความรู้สึกหลังจากที่ได้สมัผัสเน้ือแป้ง สี 
สัญลักษณ์บนแป้งพัฟ 
   “เรามาดูเน้ือแป้งมันบ้างนะคะ (ชอบแพ็คเกจง่าาา แลดูเป็นไฮโซเวอร์ 555) จะเป็น
แป้งผสมรองพื้นที่มีเน้ืออณูขนาดเล็ก เน้ือเนียน ละเอียด บางเบา ตามข้อมูลที่เจอคือมทีั้งหมด 3 เฉด
สีให้เลือก - C1 Natural White (ผิวขาว): เหมาะกับผิวขาว และผิวปานกลาง (เป็นเฉดสีที่ขิงได้มา)  
- C2 Natural Medium (ผิวกลาง): เหมาะกับผิวขาวเหลือง - C3 Natural Dark (ผิวสองสี):  
เหมาะกับคนผิวสองสี ผิวแทน ผิวสีนํ้าผึ้ง และผิวคล้ํา” (“รีวิวแป้งพับกันนํ้าตัวใหม่”, 2561) 
   “แป้งอัดแข็งผสมรองพื้นเน้ือเนียนละเอียด ปกปิดผิวได้อย่างเรียบเนียน สูตรกันนํ้า 
ติดทนนานตลอดวัน พร้อมปกป้องผิวจากแสงแดด ม ีSPF20” (“รีวิว 5 แป้งพัฟผสมรองพ้ืน”, 2561) 
   “เน้ือแป้งก็จะสลัก CEA Skin ไว้บนเน้ือแป้งอย่างชัดเจน ปกตินางมีทั้งหมด 3 เฉด 
คือ C1 ผิวขาว/ C2 ผิวออกเหลือง/ C3 ผิวแทน” (“ท้าพิสูจน์ อีกระดับของการปกปิด”, 2561) 
   4.1.4.3 การกันนํ้ากันเหง่ือของแป้ง จะอธิบายถึงคุณสมบัติพิเศษที่แป้งสามารถ 
กันนํ้า และกันเหง่ือ อันเป็นคุณสมบัติพิเศษที่ผู้อ่านในยุคปัจจุบันกําลังมองหา 
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   “อย่างที่สาว ๆ หลายคนทราบว่าแป้งรันเค้ามีส่วนผสมของสารป้องกันแสงแดดและ
สารบํารุงหน้ามากมายเช่นวิตามินอี และน้าํผึ้งผสมไกลโคนตบแป้งพัฟฟ์รันปุ๊บหน้าเป๊ะเลยอ่ะไรง้ี  
แถมยังกันนํ้ากันเหง่ือและคุมมันอีก โอ๊ยอะไรจะคุณภาพแน่นขนาดนั้นเนอะ” (“รีวิวแป้งน้องฉัตร 
R44”, 2561) 
   “ขอบอกเลยว่าแป้งเจ้านางตัวน้ีเอาอยู่ เหมาะกับสภาพอากาศประเทศไทยมาก 
ด้วยเนื้อแป้งที่ผสมรองพื้น เน้นการปกปิดให้ผิวเรียบเนียน แถมยังกันนํ้า กันเหง่ือ ติดทนนาน และ 
ไม่เป็นคราบระหว่างวันอีกด้วย” (“รีวิว 5 แป้งพัฟคุมมัน”, 2561) 
   4.1.4.4 ระดับการปกปิด อธิบายให้ทราบถงึผลลัพธ์หลังทาว่าสามารถปิดผิวใน
ระดับไหน 
   “แป้งปกปิดได้ดีเลยค่ะ โดนใจนะ เน้ือเนียนบางเบาปกปิดไม่เป็นคราบด้วย *** 
ตอบโจทย์ที่ต้องการ บางเบาแต่ปกปิด” (“เห่อซื้อของในเน็ต”, 2561) 
   “Bourjois แป้งผลไม้ในตํานาน กลิ่นหอมฟุ้งมาก ไม่ผสมรองพ้ืน แป้งปกปิดได้
เล็กน้อย” (“แป้งราคาไม่เกิน 300 บาท”, 2561) 
   “เป็นแป้งที่ให้การปกปิดดีเลยทีเดียว สามารถลบรอยสิวได้ค่อนข้างดี เน้ือเนียน
ละเอียดดีมาก” (“BATTLE เปิดกรุท้าประลอง! 4 แป้ง”, 2561) 
   4.1.4.5 ความรู้สึกบางเบา จะอธิบายความรู้สึกหลังจากทีไ่ด้ใช้แป้งพัฟที่ทาแล้ว 
ไม่หนักหน้า 
   “แป้งตัวน้ีเป็นแป้งเกาหลี เน้ือแป้งค่อนข้างบางเบา ปกปิดน้อย แต่เน้นใบหน้าที่ 
ขาวใส เผยผิวที่ดูเป็นธรรมชาติ” (“เปรียบเทียบ 5 แป้งพัฟผสมรองพ้ืน”, 2561) 
   “โดยรวม เน้ือดีมากกกก เบาจริง รู้สึกธรรมชาติจริง สีโอเคมากกก ทิพเป็นคน 
ไม่ขาวเลย ทาแล้วก็ไม่ลอยคะ่” (“รีวิวแป้ง BISOUS”, 2561) 
   “ถึงจะเป็นแป้งพัฟผสมรองพ้ืนแต่ว่าเนื้อแป้งกลับบางเบา ไม่หนักหน้าเลย สามารถ
ทาซ้ําได้และไม่ดูหนาเกินไป” (“รีวิว ของเล่นใหม ่Touch in Sol”, 2561) 
   4.1.4.6 รูปแบบตลับ แพคเกจ กล่าวถึงรูปลกัษณ์ภายนอกและวิเคราะห์วัสดุเพ่ือ
ประเมินการใช้งานของแป้งพัฟ 
   “แพคเกจเป็นพลาสติกแข็งแรงไม่ก๊องแก๊ง สีขาวสะอาด ตัดกับสีทองเงาวาว  
มีกระจกด้วย แต่ไม่ค่อยชอบที่ต้องวางพัฟเก็บบนแป้ง อยากให้มีช้ันวางพัฟแยกหน่อย ไหน ๆ ก็ราคา
เท่าน้ีแล้ว 55555” (“Review: แป้งตัวดังในเน็ต 6 ตัว”, 2561) 
   “แพคเกจ: ชอบมากเลย เพราะมันดูแข็งแรงทนทาน และที่สําคัญกระจกใหญ่ดี 
ส่องเห็นเกือบทั้งหน้า เลิศศ!!!” (“รีวิวแป้ง RAN ของมันดีจริง”, 2561)  
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   “แพ็กเกจคือดูหรูหรามาก เป็นกล่องแบบเปิดฝาออก อีกช้ัน ตัวตลับเป็นทรงกลม 
ไม่แน่ใจว่าทําจากอะไรนะ แต่นํ้าหนักเบา มองแล้วสะท้อนเงาได้ดี สามารถเป็นกระจกได้เลยอ่ะ”  
(“ท้าพิสูจน์ อีกระดับของการปกปิด”, 2561) 
   4.1.4.7 ค่า SPF จะถูกเป็นปัจจัยที่พูดถึงมากที่สุดบนเว็บไซต์ sistacafe.com  
มีการแจ้งคุณสมบัติเรื่องกันแดด เพ่ือให้ผู้อ่านรีวิวทราบถึงเวลาออกแดด 
 “เค้าว่ากันว่า:: ตัวน้ีเป็นแป้งพัฟที่สาว ๆ หลายคนพูดกันว่าดีงามประรามแปดมาก ๆ เพราะ
เป็นแป้งพัฟที่ให้เน้ือสัมผัสที่บางเบา ไม่หนักหน้า ปกปิดได้ระดับปานกลาง ให้ลุคหน้าเนียนธรรมชาติ 
มีกันแดดอยู่ที่ SPF25 PA+++ เวลาออกแดดไม่ต้องกลัวแสบหน้า” (“ของมันต้องมี! 4 แป้งพัฟ ใน
ตํานาน”, 2561) 
 4.1.5 รูปภาพประกอบการรวิีว  
 ผู้วิจัยพบว่าผู้รีวิวส่วนใหญ่ใช้ภาพที่เน้นใช้งานจริง อาจมีการจัดวางให้สวยงามตามยุคสมัย
เล็กน้อย แต่หากเข้าประเด็นการพูดถึงรีวิวจะใช้ภาพสมจริง ไม่มีการตกแต่งสี หรือแทรกภาพอ่ืน ๆ 
แต่อาจมีใส่ข้อความเล็กน้อย เช่น เบอร์แป้ง พิมพ์ช่ือแบรนด์ ในการสวอช (Swatch) สีทีแ่ขนใส่คําว่า 
Before/ After รูป ในส่วนของทดสอบการปกปิด จะเน้นปิดผิวรูปทาครึ่งหน้า หรือการใช้ดินสอ 
เขียนคิ้วเขียนที่แขน แล้วใช้แป้งปาดทับ 
 
ภาพที่ 4.5: รูปภาพประกอบการรีวิว (1) 
 

 
 

 
ที่มา: รีวิวแป้งน้องฉัตร R44 สาวผิวแทนรอดไม่รอด.  (2561).  สืบค้นจาก https://pantip.com/  
       topic/37279680. 
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ภาพที่ 4.6: รูปภาพประกอบการรีวิว (2) 
 

 
 

ที่มา: รีวิว 5 แป้งพัฟผสมรองพ้ืนของสาวหน้าเมือก พร้อมปาดทดสอบให้ดูกันจะจะ! ตัวไหนเริ่ดสุด 
       อยากรู้ต้องอ่านค่า!.  (2561).  สืบค้นจาก http://www.jeban.com/topic/245966. 
 
ภาพที่ 4.7: รูปภาพประกอบการรีวิว (3) 
 

 
 
ที่มา: Review 5 แป้งพัฟคุมมัน หน้าเนียนเป๊ะ สีไม่ดรอป ผิวดี หน้าเด้ง ออร่าทั้งวัน สาวผิวมันเป็น 
       ปลื้ม!.  (2561).  สืบคน้จาก http://sistacafe.com/summaries/39156-Review5แป้งพัฟ 
       คุมมันหน้าเนียนเป๊ะสีไม่ดรอปผิวดีหน้าเด้งออร่าทั้งวันสาวผิวมันเป็นปลื้ม. 
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 4.1.6 ความคดิเห็นในกระทู ้ 
 จากการศึกษาคอมเม้นท์ในกระทู้ส่วนใหญ่จะมีผู้แสดงความคิดเห็นไม่เกิน 10 คอมเม้นท์ 
เป็นการขอบคุณผู้รีวิวที่มาบอกต่อ และบางส่วนที่ไม่เห็นด้วยก็จะแสดงความคิดเห็นและอธิบาย 
ความคิดเห็นส่วนตัวในกระทู้น้ัน ๆ  
 4.1.6.1 เห็นด้วยกับผู้รีวิว  
 “มีคนใช้แป้งคลาวด้าเหมือนกันด้วยตัวน้ีเราชอบมาก” (“Review ฟาดฟัน! จับ 4 
แป้งพัฟ”, 2561)  
 “สําหรับเราขอโหวตแป้ง Ran กับ Mac ค่าใช้แล้วชอบมาก Cloudaที่จขกทรีวิวก็น่าสนใจดี
นะคะ ดูปกปิดดี” (“รีวิว 5 แป้งพัฟผสมรองพ้ืน”, 2561) 
 4.1.6.2 ไม่เห็นด้วยกับผู้รีวิว  
 “ขนาดในรูปยังดูหนา หนักหน้า ของจริงจะหนาขนาดไหนนนน >*<” (“รีวิวแป้งน้องฉัตร 
R44”, 2561) 
 “เพ่ิงซื้อของ op มาเลยค่ะ ลองใช้มาอาทิตย์นึงสําหรับเรา เราว่าไม่โอนะคะ เน้ือแป้ง
ค่อนข้างแมตถึงแมตมากกกก ถ้าแล้วตกร่อง เป็นคราบอ่ะค่ะ อันน้ีอาจข้ึนอยู่กับสภาพผิวแต่ละคน
ด้วยนะคะ” (“ออเจ้าเอ๋ย… “มีนาแล้วไง ใครแคร?์””, 2561) 
 จากการวิเคราะห์เน้ือหาของกระทู้ทั้ง 3 เว็บไซต์ พบว่า กระทู้/ บทความส่วนใหญ่ที่ต้ังน้ัน 
จะเป็นประเภทซื้อมาใช้เอง รวมถึงช่ือกระทู้ทั้งหมดจะมคีวามว่ารีวิว ช่ือแบรนด์ และคําเก๋ ๆ ที่ชวน
อ่าน โดยมีรูปปกหรือรูปแรกเป็นตลับแป้งหรือแพคเกจท่ีจดัวางสวยงาม ในการเขียนรีวิว สํานวนการ
เขียนจะเป็นการเขียนแบบอ่านง่าย ไม่ใช้คําศัพท์เชิงเทคนิค หรือส่วนผสมท่ีมีช่ือเรียกยาก เป็นแบบ
ผู้หญิงคุยกัน และมีการพูดถึงสิ่งที่เป็นกังวลก่อนการซื้อจรงิ เล่าถึงเน้ือแป้ง และคุณสมบัติจากการ 
เคลมจากแบรนด์ว่าทําได้จริงที่เคลมไว้ พร้อมพูดในแง่บวก หากเป็นกระทู้เปรียบเทียบหลายแบรนด์ 
จะแนะนําที่ชอบที่สุด ให้คะแนนจากความเห็นส่วนตัวพร้อมแนะนําให้ไปซื้อใช้ต่อ  
 
4.2 ผลการศึกษาเก่ียวกับศึกษามุมมองของผู้หญงิที่มีเนือ้หาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพพัท่ีเว็บไซต์
กลุ่มความสวยงาม 
 จากการศึกษาเก็บข้อมูลในเรือ่งมุมมองของผู้หญิงต่อการอ่านข้อมูลทั้ง 3 เว็บไซต์ ที่มีเน้ือหา
เก่ียวกับการรีวิวแป้งพัฟ กลุ่มตัวอย่างคือผู้หญิงที่เคยอ่านกระทู้รีวิวทั้งเคยซื้อแป้งพัฟหลงัจากอ่าน
ทันทีและยังไม่ซื้อทันทีหลังอ่าน มีมุมมองที่ใกล้เคียงกัน ผูวิ้จัยจึงใช้การสรุปแยกประเด็นดังต่อไปน้ี 
 4.2.1 การหาข้อมูลเพ่ือใช้ในการตัดสินใจเลอืกใช้แป้งพัฟ จากการศึกษาพบว่า การสืบค้น
ทางอินเทอร์เน็ตด้วยตนเองเป็นอันดับแรก โดยส่วนใหญแ่ล้วจะมี 1) แป้งพัฟในใจที่อยากใช้ เป็นการ
หาข้อมูลประกอบการตัดสินใจมากกว่าการค้นพบแป้งพัฟใหม่จากการรีวิว และ 2) หากผู้สัมภาษณ ์
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มีผู้ใกล้ชิดที่มีความรู้ด้านแต่งหน้า จะมีสอบถามบุคคลใกลชิ้ดเพ่ิมเติม พร้อมทั้งถ้าบุคคลน้ันมีแป้งพัฟ 
ที่สนใจ จะขอลองเน้ือแป้งทันที 
 “อันดับแรก จะเข้าดูใน Pantip และจีบัน ไม่ไปดูของคนที่ขาย คือไม่ดูอันที่ขาย อยากดู
ข้อมูลจริง มถีามเพ่ือนด้วย เอาไว้ซัพพอร์ทข้อมูล ก็จะซื้อง่ายขึ้น หรือทําให้ซื้อช้าลง รเีช็คว่ายังอยาก
ได้อยุ่มั้ย หลังจากเจอทางโฆษณาทั้งเฟสบุ๊ค สื่อ BTS จากน้องฉัตร (Influencer) และจากบิวต้ีบล็อก
เกอร์” (นางสาว A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 โดยเว็บไซต์หลัก ๆ ของการค้นหาข้อมูลจากผู้ใช้จริงที่เข้าคอืการค้นหาผ่านการค้นหาที่  
กูลเกิ้ล และเลอืกเข้าพันทิพและจีบัน มีส่วนน้อยที่เข้าซิสต้าคาเฟ่ โดยให้เหตุผลว่า เพราะเว็บไซต์ 
พันทิพ และจบัีนดังกล่าวมีมานานแล้ว มีนักรีวิวมาก จึงเช่ือว่าได้ข้อมูลที่หลากหลายประกอบการ
ตัดสินใจมากกว่า 
 “เสริชใน Google ก็จะเจอรีวิวจาก พันทิพ จีบัน และดูคลปิรีวิวจาก Youtube ที่เป็น
บล็อกเกอร์ ถามเพ่ือนก็มีนะคะ ว่าเคยใช้รึป่าว ถ้าเพ่ือนเคย จะแอบขอปาดมาทดลองเลย”  
(นางสาว B, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “เสริช Google คําว่า แป้งพัฟ + รีวิว หรือไม่ก็ ช่ือย่ีห้อน้ัน + รีวิว  + พันทิพ จีบัน ถ้าเลือก
จะเลือกพันทิพก่อน และมถีามเพ่ือนเหมือนกันค่ะ ตอนน้ีใช้อะไร ทําไมหน้านวล หรือไม่ก็ถามรุ่นที่
อยากได้ไปเลยว่าเคยใช้มั้ย ถามรุ่นน้อง น้องคนน้ีชอบแต่งหน้าชอบใช้แป้ง” (นางสาว D, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 21 เมษายน 2561) 
 4.2.2 สาเหตุหลักของการอ่านรีวิวจากเว็บไซต์ ผูใ้ห้ข้อมลูกล่าวว่าช่วยให้ตัดสินใจซื้อได้ 
จริง ๆ (เหมือนได้รับทราบข้อมูลจากผู้ใช้งานจริง ๆ มาอธิบายถึงแป้งพัฟที่อยากได้ ทั้งน้ี น้อมรับฟัง 
ทั้งข้อดีและข้อเสียของแป้งพัฟที่อยากได้) โดยการอ่านส่วนใหญ่จะเทใจเลือกแบรนด์ทีช่ื่นชอบอยู่แล้ว 
โดยข้อเสียคิดว่าอาจทําให้มองข้ามแป้งพัฟย่ีห้อดี ที่ผู้รีวิวบอกว่าไม่ดี แต่อย่างน้อย ก็ไม่มีเวลามาก
พอที่จะไปทดลองแป้งทุกย่ีห้อที่อยากได้ และที่สําคญั บางย่ีห้อ ไม่มีตัวทดลองก่อนซื้อ การอ่านรีวิว 
จึงจําเป็น 
 “เหมือนเรามคีวามรู้ก่อนที่เราจะลองแป้งจริง” (นางสาว B, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 
เมษายน 2561) 
 “ถ้าไม่ได้ไปเดินลองแป้งพัฟ ก็จะเป็นตัวกรองระดับนึง มีผลนะ .... บางย่ีห้อก็ไม่มีวาง
ทดลอง ก็ช่วยได้ อุดช่องว่าง ข้อเสียจะไม่ได้ลอง อาจจะถูกใจก็ได้ ก็รู้สึกเสียโอกาส แต่กเ็ช่ือตามรีวิว 
การอ่านรีวิว มีผลต่อการตัดสินใจตัวเลือก ... ทําให้เสียโอกาสที่จะลอง ต้องยอมเสีย เพราะไม่มีเวลา”  
(นางสาว H, การส่ือสารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
 “ก็ช่วยให้ตัดสินใจง่ายขึ้น รู้ว่าเป็นไปตามคําที่เคลมสินค้าอันน้ันมั้ย เคลมมา 8 ชม. จริงมั้ย  
ทดสอบความมัน ไปโน่นน่ีน่ัน ถ่ายบีฟอร์ อาฟเตอร์ กันนํ้ามั้ย รีวิวมีส่วนช่วยจริง ๆ” (นางสาว F,  
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การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “เทคโนโลยีนวัตกรรมเด่น ๆ ของแป้งตัวน้ัน ๆ ซึ่งเป็นตัวชูสินค้าให้น่าสนใจ แตกต่างจาก
เจ้าอ่ืน ๆ … ประสิทธิภาพของแป้งในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของความปกปิด คุมมัน คมุเหง่ือ 
… เพ่ือเป็นการศึกษาและเปรยีบเทียบราคา” (นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 4.2.3 สิ่งที่ดึงดูดใจให้มาสนใจอ่านรีวิว 1) กลุ่มตัวอย่างต้องการหาข้อมูลจริง ๆ จากผู้ใช้จริง
มาประกอบการตัดสินใจมักจะเห็นจากโฆษณามาก่อนแลว้ค้นหาข้อมูลทันที ช่วยแก้ปัญหาการอยากรู้
ได้จริง 2) เว็บไซต์พันทิพ จีบัน และซิสต้าคาเฟ่ มักมีเทคนิคแต่งหน้า 3) มียอดวิว (ยอดผู้ชม) 4) มี
ประโยชน์ในการตัดสินใจ และ 5) บทความอ่ืน ๆ ที่น่าสนใจในตอนนั้นทาํให้การเลือกเข้าเว็บไซต์
ประเภทน้ีดึงดูดความสนใจมากกว่าการหาข้อมูลจากเว็บไซต์อ่ืน ๆ 
 “ความรู้สึกที่ได้หลังจากได้อ่านบทความจากเว็บต่าง ๆ น้ันมีความแตกต่างกันออกไปขึ้นอยู่ 
กับเน้ือหาคอนเทนต์ที่ทางบล็อกเกอร์นําเสนอ เป็นรูปแบบของตัวเอง เช่น เว็บพันทิป หากสินค้าที่
สนใจถูกรีวิวจากหลาย User แล้วมีฟีดแบ็คที่ดีก็จะให้ความรู้สึกน่าเช่ือถือประมาณ 70% ในการที่จะ
ตัดสินใจซื้อสินค้า เน่ืองจากเป็นการรีวิวสินค้าจากการใช้งานจริงจากบุคคลทั่วไป ส่วนบทความจาก
เว็บ Sistacafe น้ันส่วนใหญ่จะเป็นการเขียนเพ่ือชูข้อดีของผลิตภัณฑ์ จึงทําให้มีความรู้สึกของ 
การเชิญชวนให้ลองซื้อใช้มากกว่า ... จีบัน แนวมีทั้งบล็อกเกอร์ มีเทคนิคด้วย มีความรู้ที่น่าสนใจ 
นอกจากข้อมูลแล้วจะมีเร่ืองเทคนิค ... ตอนนี้เค้าใช้ไรกัน” (นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล,  
22 เมษายน 2561) 
 “Content ดี อ่านเพราะยอดวิวเยอะ คุณสมบัติ ... รูปภาพที่ใช้จริง อยากลองใช้ตาม  
ส่วนใหญค่นมารีวิวดี” (นางสาว G, การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 เมษายน 2561) 
 “เห็นโฆษณามาก่อนแล้วหาข้อมูล ถ้ารีวิวไมดี่บางครั้งก็จะหารีวิวที่ว่าดี ... เวลาหาอ่าน 
มันช่วยแก้ปัญหาของตัวเองได้ง่าย” (นางสาว A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “อ่านที่สนใจ พออ่านหมดท้าย ๆ กระทู้จะมีแนะนําหัวข้อ จะเลือกดูหัวข้อน่าสนใจ เช่น 
เคร่ืองสําอาง เสื้อผ้า ในเว็บน้ัน ๆ มันครอบคลุมมากกว่าการอ่านรีวิวอย่างเดียว ได้หลายอย่าง ...  
มีส่วนช่วยในการตัดสินใจง่ายขึ้น ดีกว่า การอ่านโฆษณา ดูหลาย ๆ คนว่าเค้าใช้ไง ผลลพัธ์ที่ออกมา  
มีประโยชน์ในการตัดสินใจซือ้มาก ทําให้รู้ว่าแป้งพัฟมีกี่เฉด ราคา คุณภาพ” (นางสาว E, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 23 เมษายน 2561) 
 4.2.4 มุมมองเนื้อหาและรูปแบบการรีวิวแต่ละเว็บไซต์  
 จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความช่ืนชอบอ่านรีวิวแป้งพัฟผ่าน จีบัน พันทิพ ม ี
ส่วนน้อยที่เลือกอ่านซิสต้าคาเฟ่ โดยมองว่า จีบันเป็นเว็บไซต์ที่น่าเชือถือที่สุด เน่ืองจากระบบเว็บไซต์ 
มีการตรวจสอบเน้ือหาและมีกฏระเบียบสูง และมีรูปแบบเว็บที่อ่านง่าย สดใส เน้ือหาทีอ่่าน ได้
มากกว่าการรีวิว สอดแทรกเทคนิคการแต่งหน้า และมีรูปแบบเว็บที่สวยสะอาดตา ส่วนพันทิพ  
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เป็นเว็บไซต์ที่หาเจอง่าย ถ้าเสริชผ่านกูเก้ิลจะเจอทันที มีเน้ือหาที่ดูสมจริง เหมือนผู้รีวิวเองจริง ๆ  
มารีวิว แต่ก็กลัวมีหน้าม้ามาต้ังกระทู้เช่นกัน อีกส่วนนึงที่น่าสนใจคือ รปูแบบเว็บไซต์ของพันทิพยัง 
ไม่ถูกใจเพราะไม่ว่าจะเป็นสีเว็บไซต์ที่มืด ขนาดตัวอักษรที่ชิดกัน ทําให้อ่านยาก ส่วนซสิต้าคาเฟ่ 
ดูสดใสน่ารัก ไม่ได้มองว่าเป็นเว็บไซต์รีวิว มองว่าเป็นเว็บเผยแพร่มากกว่า ไม่น่าจะได้ข้อมูลจริง
สําหรับการตัดสินใจ  
 “ในพันทิพ อยากรู้อะไรอยู่ในน้ัน รีวิวเยอะดี อาจไม่ได้เป็นข้อมูลทีแ่ท้จริง อ่าน แต่ไม่เช่ือ 
100%” การที่ผู้รีวิวซื้อแป้งพัฟมารีวิวเองหรือทางแบรนด์ส่งให้เจ้าของกระทู้รีวิว” ส่วนถ้าแบรนด์ 
ส่งหรือไม่ ให้ความรู้สึกต่างกันมั้ย” ต่าง ถ้าซื้อมาเอง มันดูเหมือนมีนํ้าหนัก อยากลองจริง ๆ หรือลอง
เล่น ๆ แล้วดีจริง ๆ รึป่าวไม่รู ้แบรนด์ส่งมา ดูเหมือนการตลาด โดยใช้กระจายแบรนด์ ก็ไม่มีผลอะไร 
อาจซื้อตาม ถา้ไม่สินค้าเค้าดีจริง เค้าไม่กล้าส่งให้คนอ่ืนรีวิว” (นางสาว E, การสื่อสารสว่นบุคคล, 23 
เมษายน 2561) 
 “จีบัน ดูรีวิวแล้วสวยกว่าพันทิพดูเหมือนคนมาพูดจริง ๆ  จีบันเหมือนรีวิวให้ พันทิพดู 
บ้าน ๆ แต่อ่านทั้งคู่ จีบันแมจ้ะดูเหมือนส่งแต่บอกข้อมูลตรงตามส่ิงที่มองหาก็ไม่รู้สึกแตกต่างใน 
การอ่าน เพราะมันคือข้อมูล ... การที่อ้างว่าเค้าซื้อเอง ซื้อเองจริงรีป่าว ไม่แน่ใจอยู ่... แต่เราดูข้อมูล
มากกว่า ... เอาไว้เป็นข้อมูลซัพพอร์ท ประมาณว่าไม่มีผล” (นางสาว A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 
เมษายน 2561) 
 “พันทิพ ชอบมีหน้าม้ามารีวิวสินค้าปลอม ๆ อ่ะ มขีายของด้วย เพราะคนอ่านกันเยอะ  
ต้ังเองจริง ๆ รป่ึาว ... ส่วนจบัีนชอบเพราะมันดู Real คือแบบใช้จริงรีวิวจริง มันใช้จริง ๆ บางกระทู้
จะเหมือนขาย จีบันมีกฎห้ามด้วย มันจะดูต่างจากพันทิพ ... จีบันดูสดใส มีเน้ือหาเยอะดี ... พันทิพ  
เสริชที่ Google เลยจะเจอ สว่นจีบันมีรีวิว มีหัวข้อเว็บข้ีเห่อ หัวข้ออยากเล่า หัวข้อสไตล์การแต่งตัว
ด้วย มีความช่ืนชอบของแต่ละคน” ส่วนถ้าแบรนด์ส่งหรือไม่ ให้ความรู้สกึต่างกันมั้ย บ้าง มีผลมาก 
ถ้าซื้อมาเอง ใช้จริง ความรู้สึกจริง ใช้จริง ถา้แบรนด์ส่ง เหมือนได้ค่าจ้าง มีผลมาก ถ้าเป็นการซื้อมา 
ใช้เองก็จะน่าอ่านเพราะเค้าเสียเงินเอง ไม่ได้เงินค่าโฆษณาก็คงพูดแต่ความจริง ส่วนทีท่างผลิตภัณฑ์
ส่งให้ใช้ ก็คงรีวิวแบบกลางๆ ให้แบบไม่ได้ไม่เสียประมาณเนี้ย” (นางสาว A, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
22 เมษายน 2561) 
 “Pantip มีโอกาสได้รับข้อมูลจากผู้ทีใ่ช้จรงิสูง มีการเปรียบเทียบข้อดีข้อเสีย แต่ข้อเสยีคือ 
เน่ืองจากระบบสามารถสร้างแอคเคาท์ User ได้อย่างไม่ซับซ้อนและยุ่งยาก อาจทําใหม้ีการสมัครใช้
หลาย ๆ User จากบุคคลเดียวหรือกลุ่มบุคคล แล้วเข้ามาสร้างข้อมูลที่เป็นเท็จ หลอกลวง หรือโจมตี
คู่แข่งทางการค้าได้ Sistacafe เป็นเว็บที่มีคอนเทนต์ดูทันสมัย น่ารัก ทําให้น่าติดตาม มีลักษณะเขียน
เชียร์สินค้าเสมอ ทําให้ตัวสินค้าได้รับความสนใจจากผู้อ่านมากย่ิงข้ึน ขอ้เสียคือ เน่ืองจากเป็นเว็บที่
เขียนเชียร์สินค้า ก็เลยไม่ได้ตอบโจทย์ผู้บริโภคในเร่ืองข้อมูลเชิงคุณภาพ Jebun เป็นเว็บที่สาว ๆ  
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ให้ความนิยมมาเป็นเวลานาน ทําให้มขี้อดีคือ มีฐานผู้บริโภคข้อมูลที่ค่อนข้างกว้าง เป็นเว็บที่มีทั้ง 
การเขียนแนะนําสินค้า กระทู้เปรียบเทียบสินค้า และยังเพ่ิมเรื่องการแนะนําเทคนิคการแต่งหน้าแบบ
ต่างเข้ามาอีก ทําให้ตัวเว็บได้รับการตอบรับเป็นอย่างดีมากยิ่งขึ้น ข้อเสียคือ ด้วยความที่จีบันม ี
คอนเทนต์มากมายแบบยูนิเวอร์ส ถึงแมจ้ะมีการจัดประเภทเน้ือหาแล้วก็ยังดูงงอยู่ดี หากเป็น 
นักท่องโลกความงามทางไซเบอร์มือใหม่ อาจจะหลงจุดประสงค์ที่เข้ามาได้โดยง่าย ถ้าเป็นมือใหม ่
อาจงง ดูไปดูมาลืมจุดประสงค์” (นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 โดยรวมแล้ว ทัง้สามเว็บไซต์มีคนที่ชอบและไม่ชอบตามข้อมูลที่กล่าวมาเป็นหน้าที่ของผู้อ่าน
เว็บไซต์ที่จะต้องแยกแยะข้อมูลด้วยวิจารณญาณของผู้อ่านเอง 
 
4.3 ผลการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซ้ือแป้งพฟัผ่านการอ่านรีวิวบน
เว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม  
 จากการศึกษาเก็บข้อมูลในเรือ่งปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อแป้งพัฟทัง้ 3 เว็บไซต์ ทีม่ี
เน้ือหาเกี่ยวกับการรีวิวแป้งพัฟ กลุ่มตัวอย่างคือผู้หญิงท่ีเคยอ่านกระทู้รีวิวทั้งเคยแป้งพัฟ หลังจากอ่าน
ทันที และยังไม่ซื้อทันทหีลังอ่าน มีปัจจัยทีใ่กล้เคียงกัน ผูวิ้จัยจึงใช้การสรุปแยกประเด็นเป็นดังต่อไปน้ี 
 4.3.1 ปัจจัยด้านข้อมูลประกอบการให้ข้อมลูในรีวิว จากการศึกษาพบว่า การตัดสินใจซือ้มา
จากการอ่านรีวิวที่พูดถึง 1) สภาพผิว 2) การอธิบายเน้ือแป้ง 3) ด้านความเรียบเนียนหลังใช้  
   4.3.1.1 ด้านสภาพผิวของผู้เขียนกระทู้ จากการศึกษาพบว่า จําเป็นต้องบอกเป็น
อย่างย่ิง เพราะการอ่านรีวิวน้ันคือการหาข้อมูลจากผู้ใช้จริง หากผู้รีวิวมีสภาพผิวเดียวกับผู้ที่อ่านรีวิว 
จะย่ิงทําให้ข้อมูลรีวิวน้ันน่าสนใจ และน่าเช่ือถือย่ิงข้ึน 
   “มี ถ้าเหมือนกันจะได้ตามเค้าได้ เราจะอ่านเค้าย่ิงข้ึน และส่งผลให้อ่านทุกกระทู ้
ในอนาคต” (นางสาว B, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
   “มีค่ะ เพราะเราเทียบความใกล้เคียงกับเราให้มากทีสุ่ด อย่างน้อยก็ทําให้ได้ความ
มั่นใจระดับนึงว่าซื้อมาแล้วใช้ได้จริง” (นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
   “มีมาก การอ่าน หรือตามคนน้ี (หมายถึงเจ้าของรีวิว) จะดูตามสีผิวของผู้รีวิวเป็น
หลัก เน่ืองจากเราเป็นคนผิวเหลือง ไม่ขาวไม่ดํา ทาแป้งค่อยข้างยาก” (นางสาว E, การสื่อสาร 
ส่วนบุคคล, 23 เมษายน 2561) 
   4.3.1.2 ด้านการเล่าอธิบายเนื้อแป้ง จากการศึกษาพบว่าจําเป็นต้องบอกเป็นอย่าง
ย่ิง เพราะเน้ือแป้งพัฟแต่ละย่ีห้อไม่เหมือนกัน สภาพผิวของผู้อ่านแต่ละคนไม่เหมือนกัน จะตอบโจทย์
ต่างกัน และหากทราบว่าเน้ือแป้งพัฟที่อ่านรีวิวอยู่เป็นเน้ือที่ต้องการมองหาจะย่ิงชอบ หากเป็นเน้ือ 
ที่ไม่ชอบจะได้รับทราบและเข้าใจว่าจุดน้ีเป็นเพียงหน่ึงจุดที่ไม่ตรงกับความต้องการ 
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   “มีผล เพราะไม่ชอบแป้งพัฟที่เป็นฝุ่น” (นางสาว A, การสือ่สารส่วนบุคคล, 22 
เมษายน 2561) 
   “มี เพราะบางตัวทาแล้วเบาไม่ติด หยาบ รูส้ึกอยากรู้ก่อนซื้อ” (นางสาว G,  
การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 เมษายน 2561) 
   4.3.1.3 ด้านความเรียบเนียนหลังใช้ จากการศึกษาพบว่าจําเป็นต้องทราบในการ
อ่านรีวิวเลยเพราะคือพ้ืนฐานของการให้คุณสมบัติจากแป้งพัฟ ความเรียบเนียนคือความสวยของผิว 
ที่ต้องการแต่งหน้าจากผู้อ่านรีวิว 
   “ก็มีผล สนใจ มาคู่กับบางเบา” (นางสาว I, การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 
2561) 
   “หลังใช้ มผีล ทาแป้งก็อยากให้หน้าเนียน ไบร์ท กระจ่างใจ เนียน” (นางสาว E, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 23 เมษายน 2561) 
   และปัจจัยที่ไมส่่งผลต่อการตัดสินใจจากการอ่านรีวิวคือ 1) ด้านการบอกส่วนผสม
หลัก 2) ด้านการบอกราคา และปริมาณ และปัจจัยที่ 3) ด้านการบอกว่าเป็นแบรนด์ที่ผลิตในประเทศ
ไทย หรือแบรนด์จากต่างประเทศ 
   4.3.1.4 ด้านการบอกส่วนผสมหลัก ส่วนใหญ่ไม่ต้องการทราบข้อมูลน้ี เพราะอยาก
เห็นผลรับมากกว่า เป็นเพราะแป้งพัฟ เป็นสินค้าประเภทเคร่ืองสําอาง จึงต้องการทราบผลลัพทธ์ทันที
มากกว่าสินค้าประเภทครีมบํารุงที่ต้องบอกส่วนผสมต่าง ๆ ในการผลิต เพ่ือรองรับเหตุผลว่าผิวดีขึ้น
เพราะอะไร 
   “ไม่มีผล บางทีมันเว่อร์เกินไปกับผลลัพทท์ีไ่ด้” (นางสาว D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
21 เมษายน 2561) 
   “ไม่มีผล ไม่เช่ือ ถ้าบอกมีหอยแมลงภู่ แล้วระหว่างวันสีไม่เปลี่ยน ไม่เช่ือ แต่ถ้า
เป็นสกินแคร์ เช่ือ ... Cosmetic ไม่เช่ือ” (นางสาว H, การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
   4.3.1.5 ด้านการบอกราคาและปริมาณ จากการศึกษาพบว่า ในการอ่านรีวิวจาก
ผู้อ่านน้ันสิ่งหนึ่งคือผู้อ่านได้พอรับทราบข้อมูลบางส่วนของแป้งพัฟย่ีห้อที่สนใจ จึงพอทราบราคาคร่าว 
ๆ มาบ้างแล้ว แต่ไม่มีใครเลยท่ีเลือกรับข้อมลูด้านปริมาณจากแป้งพัฟที่ซื้อ และไม่มใีครสนใจราคาต่อ
ปริมาณ โดยผูถู้กสัมภาษณ์ให้ความเห็นว่าดูราคาสุทธิของแป้งพัฟเท่าน้ัน ไม่เหมือนการซื้อของชนิดอ่ืน
ที่บางคร้ังมีความคิดเทียบราคาต่อปริมาณหน่วย/ กรัม 
   “ดูราคาสุดท้าย มีคิดปริมาณบ้างแต่ไม่ใช่ตัวตัดสิน เพราะไล่เลี่ยกัน” (นางสาว J, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
   “เน้นราคามากกว่า ไม่หารกรัม แพงแต่อยากใช้” (นางสาว B, การสื่อสารส่วน
บุคคล, 22 เมษายน 2561) 
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   “บางทีดูราคาสุดท้าย ก่อนซือ้มักมีการต้ังราคาในใจ ... แพงสุด 500 เพราะใช้ 
ไม่เคยหมด” (นางสาว D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 เมษายน 2561) 
   “สําหรับแป้งพัฟไม่เคยคิดราคาเฉล่ียกรัม ต่อหน่วย  ถ้าอย่างอ่ืนคิด ... ครั้งนึงเคย
ซื้อลิป ถูกกว่าเกือยร้อย ... เลยดูปริมาณ อันนึง 10 กรัม อันนึง 15 กรัม เฉลี่ยต่อหน่วยก็เลยเอา 
อันถูก” (นางสาว E, การสื่อสารส่วนบุคคล, 23 เมษายน 2561) 
   “ไม่เคยต้ังข้อสงสัย ไม่เทียบปริมาณ ต้องการแป้งราคานี้อยู่แล้ว ถ้าเจอกส็นใจที่
ย่ีห้อเลย” (นางสาว H, การสือ่สารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
   4.3.1.6 ด้านการบอกว่าเป็นแบรนด์ที่ผลิตในประเทศไทยหรือแบรนด์จาก
ต่างประเทศ จากการศึกษาพบว่าไม่มีผลเพราะผู้อ่านรีวิวหากจะซื้อแป้งพัฟปัจจัยด้านผู้ผลิตไมใ่ช่
ประเด็นสําคัญอีกต่อไป เพราะเน่ืองจากมาตรฐานการผลิตแป้งพัฟของไทยดีมาก ประกอบกับแป้งพัฟ
จากต่างประเทศถึงแม้ว่าจะมมีาตรฐานที่สูง หรือเป็นสินค้าเคาน์เตอร์แบรนด์ แต่เร่ืองสําคัญทีสุ่ดคือ
เฉดสีและเน้ือแป้งที่เหมาะสมกับผิวคนในประเทศน้ัน ๆ ผูอ่้านรีวิวจึงไม่มองว่าเรื่องน้ีเป็นตัวตัดสินใจ
ในการซื้อ จึงไม่จําเป็นต้องรับทราบข้อมูลเหล่านี้ 
   “ไม่มีผล จะแพงหรือราคาสูง ไม่รู้สึกว่าดีกว่าแล้ว ... ประเทศไทย สมัยก่อน  
ไม่กล้าใช้ ... มีการรีวิวแป้งพัฟไทยเทียบเท่าแป้งพัฟจากต่างประเทศ โดยเห็นการรีวิวนี้ ไม่ใช้แค่คน 
ในประเทศไทย มาจากบล็อกเกอร์ต่างประเทศด้วย แบรนด์ตอนเน้ียคนไทยถือว่าดีเลย” (นางสาว B, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
   “ไม่มีผล ไม่ว่าจะแป้งพัฟจากต่างประเทศหรือของไทย คุณภาพดีเหมือนกัน ...  
บางทีของต่างประเทศอาจไม่เข้ากับผิวหน้าคนไทย” (นางสาว E, การสือ่สารส่วนบุคคล, 23 เมษายน 
2561) 
   “ไม่ได้อยู่ในความสนใจ ถ้าบอกมาจากเกาหลีหรือญี่ปุ่นก็ต้องมาดูเรื่องสีอีกทีเพราะ
แต่ละแประเทศสีไม่เหมือนกัน ... การบอกว่ามาจากไทยก็จะเข้าใจเฉดสีผิว” (นางสาว H, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
 4.3.2 ด้านปัจจัยความน่าเช่ือถือของกระทู้รีวิว จากการศึกษาพบว่าไม่ได้อ่านเพียงเน้ือหา
จากกระทู้ที่ผู้รวิีวเขียนเท่าน้ัน ยังรวมไปถึงการอ่านคอมเม้นท์ด้านล่างกระทู้ประกอบการตัดสินใจด้วย 
และบางส่วนก็ให้ความน่าเช่ือถือจากช่ือเว็บไซต์ และตัวผู้เขียนกระทู้มีช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของ
กระทู้รีวิวก็จะน่าเช่ือถือมาก 
 “มีผล โดยต้องการมีคอมเม้นท์ จะไล่อ่านคนที่เข้ามาตอบเม้นท์ ดูจํานวนของยูเซอร์ที่เข้ามา
ตอบคอมเม้นท์ด้วย” (นางสาว H, การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
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 “ชอบกระทู้ที่คนมาเม้นท์เยอะๆ  ถ้ามคีนต้ังกระทู้ก็จะอ่านในเม้นท์ด้วย ถ้าเขียนว่าแป้งพัฟ
ใช้ดีเยอะก็น่าลอง ถ้ากระทู้เงียบก็จะมีส่วนไม่เช่ือด้วย” (นางสาว F, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 
เมษายน 2561) 
 “ความน่าเช่ือถือของเว็บไซต์ พูดมาแล้วรู้จกั ... คนที่เป็นนักเขียนด้วย ถ้าดังก็จะตามอ่าน”  
(นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “อ่านตามตัวของบล็อกเกอร์ เช่น คุณขวัญของ (ช่ือผู้รีวิว) ถ้าคนเขียนดังก็จะน่าเช่ือนะคะ”  
(นางสาว B, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 4.3.3 การแสดงความคิดเห็นส่วนตัวของผู้รีวิว จากการศึกษาพบว่ามีผลต่อผู้อ่านมากเพราะ
เป็นการแสดงความคิดเห็นจากผู้ใช้จริง เป็นการประมวลผลความคิดหลงัจากอ่านเน้ือหาที่มีมาก และ
ดูว่าผลสรุปสุดท้าย สิ่งที่รีวิวเป็นอย่างไร 
 “มี เพราะบางคนดูรีวิวจริง ๆ ใช้จริง เราจะเช่ือในสิ่งที่เค้าพูดในระดับนึงจากการสรุป” 
(นางสาว A, การส่ือสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “มี เช่น ผูร้ีวิวที่ช่ืออายตา มีปัญหาผิวเดียวกัน อายตาผิวมันเหมือนเรา ก็จะฟังที่นางสรุป
ตอนท้ายประมวลความคิดอีกครั้ง” (นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “มีผลมาก เพราะเป็นการแสดงความคิดเห็นของเค้าที่ใช้จริง ก็ค่อนข้างที่จะเช่ือ จะชอบ
อ่านตอนท่ีเค้าสรุปว่าใช้แล้วเป็นอย่างไร” (นางสาว D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 เมษายน 2561) 
 “มีผล ส่วนใหญ่เลือกอ่านจากผู้รีวิวที่มีช่ือเสียงระดับนึง เพราะถ้าเราดูเค้าเราก็จะเช่ือเค้า 
อยู่แล้วถึงสนใจที่จะอ่าน ในกระทู้บางทีไม่มีตัวตน ถ้าไม่เจอคนดังก็ไม่ดูเค้าอยู่แล้ว ... อาจเป็นเพราะ
สนใจจะเช่ือคนท่ีน่าเช่ือถือมากกว่า คือเค้าอยู่ในที่โล่ง เค้าคงไม่กล้าพูดโกหก” (นางสาว H,  
การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
 4.3.4 ด้านรูปภาพที่นําเสนอตอนรีวิวที่เป็นจัยการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาพบว่า  
1) รูปการ Swatch สีแป้งบริเวณแก้ม 2) รปูการใช้ระหว่างวัน และ 3) รปูคร่ึงหน้าที่ทาแบบก่อน 
ทาและหลังทา 
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ภาพที่ 4.8: รูปภาพประกอบการรีวิว (4) 
 

 
 
ที่มา: สวยเผ็ชชช 2018 แป้งพัฟเบอร์แรงสาวผิวแทนต้องมีแป้งรันเบอร์R44.  (2561).  สืบค้นจาก  
       www.sistacafe.com/summaries/37777-สวยเผช็ชช2018แป้งพัฟเบอร์แรงสาวผิวแทนต้อง 
       มแีป้งรันเบอร์R44. 
 
ภาพที่ 4.9: รูปภาพประกอบการรีวิว (5) 
 

 
 
ที่มา: แป้งพัฟ Sherisma ที่คมุมันจนต้องร้องว้าววว !!.  (2561).  สืบค้นจาก www. jeban.com/  
       topic/244069. 
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ภาพที่ 4.10: รปูภาพประกอบการรีวิว (6) 
 

 
 
ที่มา: เปรียบเทียบ 5 แป้งพัฟผสมรองพ้ืน...แป้งพัฟย่ีห้อไหนดี? by Mimi The Wonderer.  (2561).   
       สืบค้นจาก www.jeban.com/topic/248470. 
 
 4.3.5 ด้านยอดปฏิสัมพันธ์ของกระทู้รีวิว ไลค์ คอมเม้นท ์แชร์ จากการศึกษาพบว่าต่อการ
ตัดสินใจจะไปซื้อแป้งพัฟ เพราะตัวเลขที่เห็นสามารถไว้วางใจได้ว่าเป็นสิ่งที่ให้ความไว้ใจ น่าเช่ือถือ  
มีคนสนใจอ่านเยอะ มีคนเห็นด้วยในส่วนมาก มองว่าการเป็นเสียงส่วนมากจะสร้างความมั่นใจใน 
การตัดสินใจซือ้แป้งพัฟ 
 “ตัวเลขยอดวิวมีผลค่ะ แสดงว่ามีคนอ่านเยอะ การที่คนอ่านเยอะกระทู้จะดูน่าเช่ือถือ”  
(นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “ยอดแชร์ ยอดไลค์มีผล ยอดวิวเยอะ แสดงว่าสนใจในผลติน้ันเยอะ แสดงว่าต้องมีอะไรดี” 
(นางสาว F, การส่ือสารส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “มีผลนะคะ แสดงให้เห็นถึงความสนใจเยอะดี แชร์กันเยอะ มั่นใจในการอ่าน” (นางสาว G, 
การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 เมษายน 2561) 
 “มันจะ OK ถา้ย่ิงติดเทรนจะเช่ือกระทู้ การติดเทรนเพราะคนมาคอมเมน้ท์เยอะจะมีผลต่อ
น่าเช่ือถือ ต้องอ่านเม้น ก็เช็คว่าคอมเม้นแสดงความคิดเห็นว่าแป้งน้ันมีคุณภาพรึป่าวด้วย”  
(นางสาว D, การสื่อสารส่วนบุคคล, 21 เมษายน 2561) 
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 4.3.6 ด้านความคิดเห็นเรื่องซื้อแป้งพัฟหลังอ่านกระทู้รีวิว จากการศึกษาพบว่าเคยเจอท้ังคู่ 
หากตรงกับที่อ่านกระทู้รีวิว ตรงตามที่ข้าวของกระทู้แนะนํา หากไม่ตรงกับที่อ่านกระทู้รีวิว ผู้อ่านก็
ไม่ได้คิดโทษเจ้าของกระทู้ คิดว่าสาเหตุหลักมาจากตัวเองมากกว่า ที่สภาพผิว หรือการใช้ชีวิตอาจ 
ไม่เหมือนเจ้าของกระทู้ 
 “มีทั้งคู่นะคะ ผิดหวัง เคยอ่านแล้วเช่ือว่าคุมมัน แล้วไม่คมุมนัจริงๆ อาจต้องเป็นที่หน้าเรา
แน่เลย ... เปลี่ยนสกินแคร์ดีกว่า ... กรณีตรงกับที่อ่านก็จะ “ถูกใจ คุมมนั เกินความคาดหวัง ค่อนดี 
แม้สีเข้มไปนิดนึง แต่ผิวเนียนผ่องขึ้น ต้องกับความต้องการท่ีเป็นธรรมชาติ” (นางสาว D, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 21 เมษายน 2561) 
 “มีทั้ง 2 เลยคะ่ คิดว่าเป็นการเสี่ยงดวงมากกว่า” (นางสาว C, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 
เมษายน 2561) 
 “ทั้งคู่เลย ตอนเจอว่าไม่ตรงกับความต้องการก็เสียดายตังค์ แต่อย่างน้อยก็ได้รู้ว่าไม่ดี  
ถ้าเป็นแป้งพัฟจากแบรนด์ที่ราคาแรง ๆ จะรู้สึกไม่ดีมาก บอกว่ามีรองพ้ืน ดูครอบคลุม ดูไม่มีอะไรเลย 
เหมือนแป้งอัดแข็งธรรมดา” (นางสาว E, การส่ือสารส่วนบุคคล, 23 เมษายน 2561) 
 “สมหวัง เพราะเลือกเฉดสีแป้งที่เหมาะกับผิวหน้าเรา ตรง ตามท่ีเค้าแนะนํา ... เคยมีไม่ตรง 
ก็รู้สึกเสียความรู้สึก ... การยังอ่านรีวิวอยู่ต่อ” (นางสาว G, การสื่อสารส่วนบุคคล, 19 เมษายน 2561) 
 4.3.7 ด้านการเป็นผู้รีวิว จากการศึกษาพบว่า ส่วนใหญก่็อยากลองรีวิว อยากทํา แต่ก็ไมท่ํา 
ไม่มีใครเคยรีวิวสินค้าทางเว็บไซต์มาก่อน โดยแสดงความคิดเห็นว่าไม่มั่นใจ ไม่กล้า ไมพ่ร้อมโชว์  
แต่ถ้ามีเพ่ือนถามจะสามารถเล่าประสบการณ์การใช้แป้งพัฟได้  
 “เคยอยากรีวิวแต่กลัวคนไม่ดู กลัวทําไม่มีประโยชน์ สรุปไม่ทํา” (นางสาว A, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 22 เมษายน 2561) 
 “หึ ไม่รีวิว มีนิดนึงนะคะ แล้วรู้สึกว่าใครจะมาอ่าน” (นางสาวฺ B, การสื่อสารส่วนบุคคล, 22 
เมษายน 2561) 
 “เคยคิดอยากลอง แต่หน้าไม่ดี แต่ไม่พร้อมโชว์หน้าสด” (นางสาว F, การสื่อสารส่วนบุคคล, 
22 เมษายน 2561) 
 “ไม่อยาก บอกต่อคนใกล้ตัวก็บอก แต่ให้รวิีวไม่สามารถทําแบบน้ัน” (นางสาว H,  
การสื่อสารส่วนบุคคล, 20 เมษายน 2561) 
 



บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “รูปแบบเน้ือหารีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงามเพ่ือการตัดสินใจซื้อ

แป้งพัฟของผู้หญิง” มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาเน้ือหาการรีวิวสินค้าแป้งพัฟผ่านการรีวิวเว็บไซต์
กลุ่มความสวยงาม 2) เพ่ือศึกษามุมมองของผู้หญิงท่ีมีเน้ือหาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์ 
กลุ่มความสวยงาม 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อแป้งพัฟผ่านเว็บไซต์กลุ่ม 
ความสวยงาม ในการศึกษาวิจัยใช้ระเบียบวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ประกอบไปด้วย
การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) และการสัมภาษณ์เชิงลึก (In–depth Discussion) 
 
5.1 สรปุผลวิจัย 
 5.1.1 เนื้อหาของกระทู้รีวิวบนเว็บไซต์กลุม่ความสวยงาม มีข้อมูลดังน้ี 
   5.1.1.1 กระทู/้ บทความ ส่วนใหญ่จากทั้ง 3 เว็บไซต์ ใหค้วามสําคัญในการสื่อสาร
เร่ืองเน้ือแป้งพัฟ ระดับการปกปิด พูดเชิงช่ืนชอบมากกว่าติเตียน การ Swatch สีที่แขน พันทิพและ 
จีบันเน้นบอกว่ารีวิวในช่ือหัวข้อ และใช้รูปที่คนรีวิวถ่ายภาพประกอบด้วยตัวเอง 100% และรวมถึง 
มีคนเข้ามาอ่านคอมเม้นท์และถามได้ แต่เว็บไซต์ซิสต้ามีขอ้แตกต่างคือจะไม่เน้นคําว่ารีวิวในหัวข้อ  
แต่ใช้คําว่า ประชันพัฟน้องใหม่ หรือ How to ไปเลย 
   5.1.1.2 ช่ือหัวข้อกระทู้รีวิว กระทู้/ บทความ ส่วนใหญ่จะเป็นใส่ข้อความว่ารีวิว 
หรือคําว่า Review อย่างใดอย่างหน่ึงที่หัวข้อ และในช่ือกระทู้ทั้งหมดจะใส่ช่ือแบรนด์แป้งพัฟ โดย 
มีการต้ังช่ือให้น่าสนใจ ตามปัญหาผิว ราคา หากเป็นการรีวิวแบบเปรียบเทียบ ส่วนใหญ่จะเลือกรีวิว
เปรียบเทียบประมาณ 4–5 แบรนด์   
   5.1.1.3 รูปภาพในกระทู้/ บทความ ส่วนใหญ่มีการใช้ภาพถ่ายที่สมจริง แต่มีการจัด
วางแป้งพัฟที่สวยงาม มักจะเป็นภาพตลับแป้ง 
   5.1.1.4 เน้ือหาที่รีวิว การเล่าเรื่องเน้ือหาที่แสดงความคิดเห็น สํานวนการรีวิว
ทั้งหมดไม่เป็นทางการ อ่านง่าย ใช้สํานวนแบบผู้หญิงคุยกัน และมกีารพูดถึงสิ่งที่เป็นกังวลก่อน 
การซื้อจริง หรอืที่เคยมีประสบการณ์ที่ไม่ดีที่ผ่านมา 
   5.1.1.5 ภาพประกอบการรีวิว ส่วนใหญใ่ช้ภาพที่เน้นใช้งานสมจริง อาจมีการจัดวาง
ให้สวยงามตามยุคสมัยเล็กน้อย แต่หากเข้าประเด็นการพูดถึงรีวิว จะใช้ภาพที่สมจริง ไม่มีการตกแต่ง
สีหรือแทรกภาพอ่ืน ๆ แต่อาจมีใสข่้อความเล็กน้อย 
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    5.1.1.6 ความคิดเห็นในกระทู้/ บทความ จะมีผู้แสดงความคิดเห็นไม่เกิน 10 
คอมเม้นท์ เป็นการขอบคุณผู้รีวิวที่มาบอกต่อ และบางส่วนที่ไม่เห็นด้วยก็จะแสดงความคิดเห็นและ
อธิบายความคิดเห็นส่วนตัวในกระทู้น้ัน ๆ  
 5.1.2 ผลการศึกษาเก่ียวกับศึกษามุมมองของผู้หญิงที่มีเนื้อหาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพัฟ
ผ่านเว็บไซต์กลุ่มความสวยงามเพื่อการตัดสินใจซื้อแปง้พัฟ 
   5.1.2.1 การหาข้อมูลเพ่ือใช้ในการตัดสินใจเลือกใช้แป้งพัฟ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ 
การสืบค้นทางอินเทอร์เน็ตด้วยตนเองเป็นอันดับแรก โดยส่วนใหญแ่ล้วจะมีแป้งพัฟในใจที่อยากใช้ 
เป็นการหาข้อมูลประกอบการตัดสินใจมากกว่าการค้นพบแป้งพัฟใหม่จากการรีวิว และหลังจากน้ัน 
หากผู้สัมภาษณ์มีผู้ใกล้ชิดทีม่ีความรู้ด้านแต่งหน้าจะมีสอบถามบุคคลใกล้ชิดเพ่ิมเติม พร้อมทั้งถ้า
บุคคลน้ันมแีป้งพัฟที่สนใจจะขอลองเน้ือแป้งทันที 
   5.1.2.2 สาเหตุหลักของมุมมองที่เลือกอ่านรีวิวจากเว็บไซต์ โดยสิ่งที่ทาํให้การเลือก
อ่านรีวิวก่อนการตัดสินใจซื้อพบว่า คิดว่าดี ช่วยให้ตัดสินใจซื้อได้จริงๆ เหมือนได้รับทราบข้อมูลจาก
ผู้ใช้งานจริงๆ มาอธิบายถึงแป้งพัฟที่อยากได้ ทั้งน้ี น้อมรับฟังท้ังข้อดีและข้อเสียของแป้งพัฟที่อยากได้ 
โดยการอ่านส่วนใหญ่จะเทใจเลือกแบรนด์ที่ช่ืนชอบอยู่แล้ว โดยข้อเสียคิดว่าอาจทําให้มองข้าม
แป้งพัฟย่ีห้อดีที่ผู้รีวิวบอกว่าไม่ดีแต่อย่างน้อยก็ไม่มีเวลามากพอที่จะไปทดลองแป้งทุกย่ีห้อที่อยากได้ 
และที่สําคญับางย่ีห้อไม่มีตัวทดลองก่อนซื้อ การอ่านรีวิวจึงจําเป็น 
   5.1.2.3 สิ่งที่ดึงดูดใจให้มาสนใจอ่านรีวิว จากการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างต้องการ
หาข้อมูลจริง ๆ จากผูใ้ช้จริงมาประกอบการตัดสินใจ มักจะเห็นจากโฆษณามาก่อนแล้วค้นหาข้อมูล
ทันที ช่วยแก้ปัญหาการอยากรู้ได้จริง นอกจากน้ี เว็บไซต์พันทิพ จีบัน และซิสต้าคาเฟ่ มกัมีเทคนิค
แต่งหน้าและบทความอ่ืน ที่น่าสนใจในตอนนั้น ทําให้การเลือกเข้าเว็บไซต์ประเภทน้ี ดึงดูดความสนใจ
มากกว่าการหาข้อมูลจากเว็บไซต์อ่ืน ๆ 
   5.1.2.4 มุมมองเน้ือหาและรูปแบบการรีวิวแต่ละเว็บไซต์ จากการศึกษาพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีความช่ืนชอบอ่านรีวิวแป้งพัฟผ่านจีบัน พันทิพ มีส่วนน้อยที่เลือกอ่านซิสต้าคาเฟ่  
โดยมองว่าจีบันเป็นเว็บไซต์ที่น่าเชือถือที่สุด เน่ืองจากระบบเว็บไซต์มีการตรวจสอบเน้ือหาและมีกฏ
ระเบียบสูง และมีรูปแบบเว็บที่อ่านง่าย สดใส เน้ือหาที่อ่านได้มากกว่าการรีวิว สอดแทรกเทคนิค 
การแต่งหน้า และมีรูปแบบเว็บที่สวยสะอาดตา ส่วนพันทิพเป็นเว็บไซต์ที่หาเจอง่าย ถ้าเสริชผ่าน 
Google จะเจอทันที มีเน้ือหาที่ดูสมจริงเหมือนผู้รีวิวเองจริง ๆ มารีวิวแต่ก็กลัวมีหน้าม้ามาต้ังกระทู้
เช่นกัน อีกส่วนนึงที่น่าสนใจคือรูปแบบเว็บไซต์ของพันทิพยังไม่ถูกใจเพราะไม่ว่าจะเป็นสีเว็บไซต์ที่มืด 
ขนาดตัวอักษรท่ีชิดกันทําให้อ่านยาก ส่วนซสิต้าคาเฟ่ดูสดใสน่ารัก ไม่ได้มองว่าเป็นเว็บไซต์รีวิว มอง
ว่าเป็นเว็บเผยแพร่มากกว่าไม่น่าจะได้ข้อมูลจริงสําหรับการตัดสินใจ  
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   ส่วนถ้าแบรนด์ส่งสินค้าให้ผูร้วิีวหรือไม่ ให้ความรู้สึกไม่ต่างกัน เพราะดูข้อมูลที่ผูร้ีวิว
เผยแพร่เป็นหลัก นําข้อมูลมาเป็นการซัพพอร์ทมากกว่า เช่ือว่าถ้าสินค้าไม่ดีจริงทางแบรนด์คงไม่กล้า
ส่งให้นักรีวิว  
 5.1.3 ผลการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกซ้ือแป้งพัฟผ่านการอ่าน
รีวิวบนเว็บไซต์ กลุ่มความสวยงาม เพื่อการตัดสนิใจซื้อแป้งพัฟ 
 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อแป้งพัฟทั้ง 3 เว็บไซต์ ทีม่ีเน้ือหาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพัฟ 
กลุ่มตัวอย่างคือผู้หญิงท่ีเคยอ่านกระทู้รีวิวทั้งเคยแป้งพัฟหลังจากอ่านทันที และยังไม่ซือ้ทันทีหลังอ่าน 
มีปัจจัยที่ใกล้เคียงกัน ผู้วิจัยจึงใช้การสรุปแยกประเด็นเป็นดังต่อไปน้ี 
   5.1.3.1 ปัจจัยด้านข้อมูลประกอบการให้ข้อมูลในรีวิวรวมถึงรูปภาพประกอบให้
ความเห็นว่าด้านสภาพผิวของผู้เขียนกระทู้น้ันสําคัญเป็นอันดับแรก เพราะการอ่านรีวิวน้ันคือการหา
ข้อมูลจากผูใ้ช้จริง การรีวิวมีสภาพผิวเดียวกันจะยิ่งทําให้ข้อมูลรีวิวน้ันน่าสนใจ รองลงมาคือด้าน 
ความติดทนระหว่างวัน แม้เป็นคนรักสวยรักงามก็จริง แต่ไม่มีใครชอบแต่งหน้าบ่อย ๆ โดยผู้ให้
สัมภาษณ์ทุกทา่นกล่าวว่า และด้านการเล่าอธิบายเน้ือแป้ง การอธิบายเร่ืองการกันนํ้า การปดปิดผิว 
และด้านการบอกราคา 
   5.1.3.2 ด้านปัจจัยความน่าเช่ือถือของกระทู้รีวิว คอมเมน้ท์ด้านล่างกระทู้  
ช่ือเว็บไซต์ และตัวผู้เขียนกระทู้มีช่ือเสียง ความน่าเช่ือถือของกระทู้รีวิวก็จะน่าเช่ือถือมาก  
ยอดปฏิสัมพันธ์ของกระทู้รีวิว ไลค์ คอมเมน้ท์ แชร์ จากการศึกษาพบว่าต่อการตัดสินใจจะไปซื้อ
แป้งพัฟมองว่าการเป็นเสียงส่วนมากจะสร้างความมั่นใจในการตัดสินใจซือ้แป้งพัฟ 
 
5.2 อภิปรายผล  
 ผลการศึกษา “รูปแบบเน้ือหารีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม เพ่ือการตัดสินใจซื้อ
แป้งพัฟ” 1) รปูภาพประกอบ 2) การพูดถึงสภาพผิวของเจ้าของกระทู้ และ 3) การเลา่อธิบาย 
เน้ือแป้ง เป็นสิ่งที่มีความโดดเด่นในกระทู้ทั้ง 3 เว็บไซต์ สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ Social Media หรือ Website Community อดิเทพ บุตราช (2553)  
เพ่ือบอกเล่าเรื่องราว ประสบการณ์ รูปภาพ และวิดีโอ ที่ผูใ้ช้จัดทําขึ้นเองแล้วนํามาแบ่งปันให้กับ 
ผู้อ่ืนที่อยู่ในเครือข่ายของตนผ่านทางเว็บไซต์ ในประเด็นการนําเสนอสื่อ รูป และคณุภาพของสินค้า 
เป็นสิ่งที่จะช่วยกระตุ้นการพูดต่อในการสื่อสาร การรีวิวบนเว็บไซต์ 
 ผลการศึกษาด้านมุมมองของผู้รับสารพบว่า การอ่านรีวิวจากเว็บไซต์ ผู้ให้ข้อมูลกล่าวว่า 
ช่วยให้ตัดสินใจซื้อได้จริง ๆ ได้รับทราบข้อมูลจากผู้ใช้งานเพราะมีการแลกเปลี่ยนข้อเท็จจริง (Fact) 
ทัศนะ (Viewpoint) ความคิดเห็นและประสบการณ์ต่าง ๆ (Experience) จากบุคคลหน่ึงไปสู่อีก
บุคคลหน่ึง สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีการตลาดแบบบอกต่อ (Buzz Marketing) การรีวิว  
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(สุชิต ผลเจริญ, 2560) 
 ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อพบว่า ก่อนซื้อจริงผู้รับสารจะมีการค้นหารีวิวเพ่ือ
เปรียบเทียบข้อมูล ผ่านข้อมลูที่สําคญัของกระทู้คือ สภาพผิวของผู้ที่เคยใช้แล้วบนเว็บไซต์กลุ่ม 
ความสวยงาม สอดคล้องกับทฤษฎีการตลาดการตัดสินใจก่อนซื้อสินค้า Zero Moment of Truth 
ZMOT คือ พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีจะมีการศึกษาหาข้อมูลเพ่ือทําการเปรียบเทียบสินค้า (คมเจตน์  
พรมงคลวัฒน์, 2558) 
 นอกจากน้ี ปัจจัยที่ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อจากการอ่านรีวิวจากเว็บไซต์พบว่า ราคา 
ปริมาณ เพราะผู้รับสารสนใจที่จะซื้อแป้งพัฟในแบรนด์ทีส่นใจและราคาที่เหมาะสมกับผู้รับสาร 
อยู่แล้ว ซึ่งผูร้บัสารมีการหาข้อมูลหลายเว็บไซต์และหลากหลาย เพ่ือประกอบการพิจารณาก่อน 
การซื้อ 
 
5.3 ข้อเสนอแนะเพื่อการนําไปใช้  
 จากการวิจัยพบว่า สภาพผิวของผู้รีวิว คือปัจจัยหลักที่ทาํให้ผู้หญิงที่สนใจซื้อแป้งพัฟ 
ประกอบข้อมูลการกล่าวถึงคุณสมบัติต่าง ๆ พร้อมการทดสอบ แสดงให้เห็นถึงผลลัพธ์หลังการใช้
แป้งพัฟก็จะตัดสินใจเลือกรบัข้อมูลจากผู้รวิีวที่มีสภาพผิวเดียวกันเป็นหลัก 1) นักการตลาดและ
ผู้ประกอบการจึงควรใช้ช่องทางน้ีในการสื่อสารกับผู้บริโภคผ่านตัวแทนผู้รีวิวที่มีลักษณะสภาพผิวที่
แตกต่างกันออกไป ให้สอดคล้องกับคุณสมบัติของแป้งพัฟ อีกทั้งการคอมเม้นท์มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อของผูอ่้าน ดังน้ัน 2) นักการตลาดของแป้งพัฟจึงควรติดตามกระทู้รีวิว/ บทความของตน 
อย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือรับรู้ว่ามีการกล่าวถึงแบรนด์ไปในทิศทางไหน เพ่ือที่จะสามารถจัดการข้อมูล  
และออกแบบการสื่อสาร เมือ่เจอการคอมเมนท์ทั้งในทางที่ดีและในทางที่ลบ เพ่ือที่จะรับมือจาก
ข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว 
 
5.4 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยในครั้งน้ีเป็นการศึกษาเพ่ือการตัดสินใจซื้อแป้งพัฟในส่วนของรูปแบบเน้ือหา
รีวิวบนเว็บไซต์กลุ่มความสวยงาม อธิบายถึงการมีปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์ก่อนหน้าที่จะไปถึงหน้า
ร้านค้า จึงมีมิติข้อมูลการตัดสนิใจก่อนซื้อสินค้าเพียงมิติเดียว ซึ่งในความเป็นจริง ผู้ที่สนใจซื้อแป้งพัฟ
มีการหาหรือการรับข้อมูลหลายด้านประกอบการตัดสินใจ ข้อเสนอแนะในการทําวิจัย 
ครั้งต่อไป ผู้วิจัยอาจศึกษามุมมองและปัจจัยการเลือกซื้อแป้งพัฟผ่านการหาข้อมูลจากช่องทางอ่ืน 
เช่น การรับชมวีดีโอคลิปจากบิวต้ี บล็อกเกอร์ การเปิดรับสื่อจากเว็บไซต์แบรนด์โดยตรง และสื่ออ่ืน ๆ  
เพ่ือประกอบการพิจารณหรือการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ 
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5.5 ข้อเสนอแนะเพื่อการนําไปใช้ 
 5.5.1 ฝั่งการตลาดของเว็บไซต์ ที่จะหาผู้อ่านรีวิว  
   5.5.1.1 ปรับรูปแบบเว็บไซต์ UX/ UI ใช้งานง่าย อ่านง่าย สดใส ลักษณะฟร้อน 
และสีสันต่าง ๆ เพราะผู้อ่านต้องใช้เวลานานในการหาข้อมูล 
   5.5.1.2 เน่ืองจากผู้หารีวิว มีปัญหาผิว หรือปัญหาต่าง ๆ ที่จะหารีวิวเป็นหลัก  
เพ่ิมการค้นหาแบบฟิวเตอร์/ หรือเสร์ิช เช่น ถ้าเป็นผู้อ่านรีวิวที่ผิวแห้งควรมีหมวดผิวที่คน้หาง่ายขึ้น 
   5.5.1.3 สื่อสารให้ทราบถึงความน่าเช่ือถือของการตรวจสอบเน้ือหา มีระบบ
ตรวจสอบผู้รีวิว 
 5.5.2 ฝั่งการของเว็บไซต์ที่จะหานักรีวิว  
   5.5.2.1 เว็บไซต์ควรให้ข้อมูลแนวโน้มของแบรนด์ไหนที่ผูบ้ริโภคกําลังมองหาและ
ปัญหาผิวแบบไหนที่ผู้อ่านกําลังค้นหา  
   5.5.2.2 ระบบเว็บไซต์ ตรวจสอบโปรไฟล์และระบบล๊อกอินต่าง ๆ เพ่ือไม่ให้เกิด
ปัญหาด้านล็อกอินซ้ําซ้อน เพ่ือความน่าเช่ือถือของผู้ที่มารีวิว 
   5.5.2.3 ด้านการลงรูป มีการรีเช็คจากเว็บไซต์ให้ผูร้ีวิวทราบสถานะตนเองว่า 
ทําครบตามองค์ประกอบสําคัญดังต่อไปน้ี 
   - รูปการ Swatch สีแป้งบริเวณแก้ม  
   - รูปการใช้ระหว่างวัน  
   - รูปคร่ึงหน้าที่ทาแบบก่อนทาและหลังทา  
 5.5.3 ฝั่งค้นหาธุรกิจ เช่ือมระหว่างสิ่งที่ผู้รีวิวและการสื่อสารการตลาด 
   5.5.3.1 เจ้าของเว็บไซต์ควรเปิดช่องทางให้แบรนด์เข้ามาให้เน้ือหาผ่านผู้รีวิว 
   5.5.3.2 สร้างโปรไฟล์ของผู้รีวิวเพ่ือให้แบรนด์สามารถศึกษาสภาพผิวของผู้รีวิวกับ
ผลิตภัณฑ์ 
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แบบการสัมภาษณ์เชิงลึก (In–depth Interview) 
 

 คําถามศึกษามุมมองของผูห้ญิงที่มีเนื้อหาเก่ียวกับการรีวิวแป้งพัพทีเ่ว็บไซต์กลุ่มความ
สวยงาม 
 1) ก่อนซื้อแป้ง คุณอ่านข้อมูลจากที่ไหนบ้าง หรือถามเพ่ือน 
 2) เปิดดูเว็บไซต์อะไรที่เก่ียวกับแป้ง หรือคุณรู้จักเว็บที่รีวิวเรื่องแป้งพัฟไหม มีอะไรบ้าง  
ที่เก่ียวข้องกับความงาม 
 3) คณุสนใจอะไรบ้างเก่ียวกับแป้งพัฟในเว็บไซต์น้ัน หรือทําไมถึงอ่านดูกระทู้ 
 4) อ่านดูแล้วรู้สึกอย่างไรดูแล้วชอบแป้งพัฟไหม ชอบอะไร 
 5) หากอ่านแลว้ เชิญชวนให้อ่านต่อหรือหาข้อมูลต่อไหม เพราะอะไร ช่วยอธิบาย 
 6) เมื่อดูแป้งแล้ว มีอะไรที่เป็นจุดดึงดูดความสนใจ หรือเว็บไซต์น้ัน ๆ ช่วยอธิบาย 
 7) มีแป้งอะไรที่คุณเห็นเป็นพิเศษ และสนใจอยากซื้อ เพราะอะไร เช่น เก่ียวกับข้อมูล หรือ
การรีวิว 
 8) มีแป้งอะไรที่คุณไม่อยากซื้อ เพราะอะไร (เพราะการรีวิว หรือข้อมูล หรือเพราะเหตุผล
อ่ืน ๆ) 
 9) คณุคิดว่าทั้งสามเว็บ มีข้อดี ข้อเสีย อย่างไร ช่วยอธิบายแต่ละเว็บ 
 10) เคยซื้อแป้งมาใช้ตามกระทู้ แล้วตรงกับความต้องการไหม หรือผิดหวังไหม เพราะอะไร 
ช่วยอธิบาย 
 11) เคยอ่านจากกระทู้แล้วไม่อยากซื้อ เพราะอะไร 
 12) การที่ผูร้ีวิวซื้อแป้งพัฟมารีวิวเองหรือทางแบรนด์ส่งให้เจ้าของกระทู้รีวิว มีผลต่อ 
ความอยากอ่านและอยากรู้ขอ้มูลไหม ช่วยอธิบาย หรือรู้สึกแตกต่างอย่างไรบ้าง 
 13) การอ่านรีวิวแป้งพัฟ มีประโยชน์ต่อการตัดสินใจซื้อแป้งหรือไม่ อย่างไร ช่วยอธิบาย 

14) ข้อดีของการอ่านรีวิวแป้งพัฟ คืออย่างไร ช่วยอธิบาย 
15) ข้อเสียของการอ่านรีวิวแป้งพัฟ คืออย่างไร ช่วยอธิบาย 
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 คําถามเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือแป้งพัฟท่ีเว็บไซต์กลุ่มความ
สวยงาม 
 1) คณุคิดว่าอะไรคือปัจจัยด้านข้อมูลที่ทําให้คุณตัดสินใจซื้อ เช่น การอ่านรีวิวหรือจาก  
หรือข้อมูลจากเพ่ือน เว็บไซต์ ช่วยอธิบาย 
 2) คณุคิดว่าอะไรคือปัจจัยเรื่องความน่าเช่ือถือของการรีวิวแป้งพัฟบนเว็บไซต์จนนําไปสู่ 
การตัดสินใจการซื้อช่วยอธิบาย 
 3) ก่อนการซื้อแป้งพัฟ อะไรคือตัวกําหนดและการตัดสินใจซื้อ เช่น ปัญหาเรื่องผิวพรรณ 
ราคา คุณภาพ การส่งสินค้า หรือการเข้าถึงประสบการณ์ของสินค้าของคุณ ช่วยอธิบาย 
 4) ข้อมูลดังต่อไปน้ีมีผลต่อปัจจัยการตัดสินใจซื้อแป้งพัฟหรือไม่ สามารถตอบได้มากกว่า  
1 ประเด็น และขอเหตุผล  
 – สภาพผิวของผู้เขียนกระทู้  
 – การเล่าอธิบายเน้ือแป้ง  
 – การบอกส่วนผสมหลัก 
 – การบอกค่า SPF 
 – การอธิบายเรื่องการกันนํ้า 
 – การบอกเล่าเรื่องการปดปิดผิว 
 – ความเรียบเนียนหลังใช้ 
 – ความบางเบาระหว่างวัน 
 – ความติดทนระหว่างวัน 
 – การบอกราคา และปริมาณ 
 – ความสวยหรู และคงทนของแพคเกจ 
 – การบอกว่าเป็นแบรนด์ที่ผลิตในประเทศไทย หรือแบรนด์จากต่างประเทศ 
 5) การแสดงความเห็นส่วนตัวของผู้รีวิว มีส่วนประกอบในการตัดสินใจซือ้หรือไม่   
ช่วยอธิบาย 
 6) รูปที่นําเสนอบนเว็บไซต์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม ่ช่วยอธิบาย  
 – การเปรียบเทียบสี Swatch สีทีแ่ขน 
 – การเปรียบเทียบสี Swatch สีที่ข้างแก้ม 
 – รูปทดสอบการปกปิด 
 – รูปทดสอบการกันนํ้า 
 – รูปทดสอบความคุมมันที่หน้า และกระดาษซับมัน 
 – รูปทาครึ่งหน้า 
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 7) ยอดวิวหรือยอดแชร์ มีผลต่อความน่าเช่ือถือและส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่  
ช่วยอธิบาย 
 8) หลังจากอ่านรีวิว และตัดสินใจซื้อ คุณรูส้ึกผิดหวังหรือสมหวัง ช่วยอธิบาย 
 9) แล้วอยากจะรีวิวแป้งพัฟหรือไม่ ช่วยอธิบาย 
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