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บทคัดยอ 

 

การวิจัยในครั้งนี้มีความมุ่งหมายเพื่อศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด และ คุณลักษณะความน่าเชื่อถือ

ของอินฟูลเอนเซอร์ ที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร 

โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ กลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุ 24 ปีขึ้นไป ที่เคยรับชม

คลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอร์ที ่นำเสนอข้อมูลเกี ่ยวกับคลินิกหรือการเสริมความงามแบบหัตถการ จำนวน 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการวิเคราะห์เชิงถดถอยพหุคูณ โดยมีระดับนัยสำคัญท่ี 0.05 ผลการ

ทดสอบสมมติฐานพบว่า 1) ปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย เนื้อหาเพื่อให้ความรู ้เนื้อหาเพื่อให้ความบันเทิง 

และเนื ้อหาเพื ่อโน้มน้าวใจ มีผลต่อความเชื ่อมั ่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู ้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนเนื้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ ไม่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริม

ความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร 2) ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอน

เซอร์ ประกอบด้วย ด้านความเช่ียวชาญ ด้านความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี มีผล

ต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหตัถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05  
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Abstract 

 

The purpose of this research is to study the factors of content marketing and influencer characteristics 

affecting trust in medical procedure beauty clinics of young working women in Bangkok. The sample group 

used in this research consists of 400 young female customers in Bangkok, aged 24 years and above, who have 

watched video clips of influencers presenting information about beauty clinics or medical procedures. The 

questionnaires are used as a tool for data collection. The statistical values used for the data analysis include 

percentage, mean, and standard deviation. The research hypothesis test used multiple regression analysis with 

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

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

procedure beauty clinics of early working women in Bangkok with a statistical significance level of 0.05. and (2) 

factors of influencer characteristics, which include expertise, trustworthiness, attractiveness, dynamism, and 

goodwill influenced trust in medical procedure beauty clinics of young working women in Bangkok with a 

statistical significance level of 0.05. 

 

Keywords: Content marketing, Influencer characteristics, Trust in medical procedure beauty clinics 

 

บทนํา 

ในยุคท่ีโซเชียลมีเดียมีอิทธิพลอย่างมาก ธุรกิจต่างๆ จึงหันมาแข่งขันกันทำการตลาดออนไลน์อย่างดุเดือด ซึ่งกลยุทธ์การ

สื่อสารด้วยรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) คือ หัวใจสำคัญของการทำการตลาดออนไลน์ ที่จะช่วยขับเคลื่อน

ธุรกิจให้เติบโต ช่วยสร้างการรับรู้ เพ่ิมการมีส่วนร่วม และเพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจผ่านการทำคอนเทนต์ หรือการสร้างสรรค์เน้ือหา

ในรูปแบบต่าง ๆ ให้มีคุณภาพมากที่สุด (Common Ground, n.d.) รวมถึงการใช้กลยุทธ์ทำการตลาดผ่านอินฟลูเอนเซอร์ที่กำลัง

ได้รับความนิยม จากอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง เพราะการตลาดประเภทนี้พิสูจน์แล้วว่าสามารถตอบโจทย์ได้อย่างครอบคลุม 

ท้ังประเภทและราคาของสินค้า รวมถึงลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย (Techsauce, 2565) นอกจากน้ียังพบว่าธุรกิจแฟชั่นและความงามทุ่ม

เม็ดเงินทำการตลาดผ่านอินฟูลเอนเซอร์ สูงถึง 17.4% (AnyMind Group, 2566) “ผู้หญิงอย่าหยุดสวย” วลีฮิตท่ีไม่เคยตกยุค เมื่อ

ความงามเป็นสิ่งท่ีหลายคนปรารถนา และด้วยค่านิยมของผู้คนในปัจจุบันท่ีต้องการแก้ไขจุดบกพร่องของร่างกาย,ใบหน้า เพ่ือเสริม

ภาพลักษณ์ให้ตนเองดูดีขึ้น เพราะจะช่วยเพิ่มความมั่นใจและเสริมสร้างบุคลิกภาพที่ดีให้กับตนเองมากขึ้น (Marketeer Team, 

2565) ธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการจึงเป็นหนึ่งในธุรกิจที่ได้รับความนิยมและมีแนวโน้มเติบโตสูง เนื่องจากกระแสการ

ดูแลความงามและต้องการแก้ไขจุดบกพร่องของใบหน้าและร่างกาย โดยคาดว่าในปี 2566 ตลาดน้ีจะมีมูลค่าสูงถึง 71,000-72,000 

ล้านบาท (กองบรรณาธิการไทยรัฐออนไลน์, 2566) อย่างไรก็ตาม แม้ธุรกิจคลินิกเสริมความงามจะให้ความสำคัญกับการทำ

การตลาดเชิงเน้ือหาและผ่านอินฟลูเอนเซอร์ แต่ก็ยังขาดความเข้าใจท่ีชัดเจนว่ารูปแบบเน้ือหาและลักษณะของอินฟลูเอนเซอร์แบบ

ใดท่ีจะสามารถสร้างความเชื่อมั่นให้กับกลุ่มเป้าหมายได้ ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาในประเด็นดังกล่าว เพ่ือเป็นแนวทางให้ธุรกิจสามารถ

กำหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสม สร้างความเช่ือมั่นให้กับแบรนด์ และนำไปสู่ความสำเร็จในระยะยาว 
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วัตถุประสงคของงานวิจัย 

1.เพื่อศึกษาอิทธิพลของรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย เนื้อหาเพื่อให้ความรู้ เนื้อหาเพื่อให้ความบันเทิง 

เนื้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ เนื้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ ที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัย

ทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร 

2.เพื่อศึกษาอิทธิพลของคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความเชี่ยวชาญ ด้านความ

ไว้วางใจ ด้านความดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี ท่ีมีผลต่อความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ

ของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดและทฤษฎีรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด (Content Marketing) กล่าวโดย Kotler et al. (2016) อ้างถึงใน 

(กรวิชญ ์ทองวุ่น 2564) กล่าวว่า การตลาดเน้ือหาเป็นวิธีการทางการตลาดที่เกี่ยวข้องกับการสร้าง เลือกสรร จัดการ เผยแพร่ แผ่

ขยายเนื้อหาที่มีความน่าสนใจ เกี่ยวข้องเป็นประโยชน์กับกลุ่มเป้าหมายที่มีการระบุไว้อย่างชัดเจน เพื่อที่จะสร้างการสนทนา

เกี่ยวกับเนื้อหาซึ่งเรียกได้ว่าเป็นอีกรูปแบบหนึ่งของวารศาสตร์เชิงตราสินค้า (Brand Journalism) หรือสํานักพมิพ์เชิงตราสินค้า 

(Brand Publishing) ท่ีทําให้เกิดความสัมพันธ์อย่างลึกซึ้งระหว่างตราสินค้าและผู้บริโภค ซึ่งในรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด (Kiran 

Hota, n.d.) กล่าวว่า เนื่องจากเนื้อหาแบบเดียวนั้นไม่สามารถใช้ได้กับทุกผลิตภัณฑ์ เพราะฉะนั้นจึงได้จำแนกรูปแบบเนื้อหาทาง

การตลาดให้เข้ากับเส้นทางการซื้อของผู้บริโภคและตามวัตถุประสงค์ (Customer journey) ไว้ 4 ประเภท ดังน้ี 1. เน้ือหาเพื่อให้

ความรู้ 2. เน้ือหาเพ่ือให้ความบันเทิง 3. เน้ือหาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ 4. เน้ือหาเพ่ือโน้มน้าวใจ  

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของแหลงสาร (Source Credibility) อ้างอิงจาก อริสโตเติล (n.d.) อ้างถึง

ใน ฐิติรัตน์ แสงบุญเกิด (2559) กล่าวว่า บุคลิกภาพและลักษณะของผู้พูด เป็นสิ่งที่ใช้โน้มน้าวใจได้อย่างมีประสิทธิภาพที่สุด โดย

อธิบายว่า การพูดที่ประกอบไปด้วยข้ออ้างอิงที่อิงหลักเหตุและผลอย่างเดียวนั้นไม่เพียงพอที่จะโน้มน้าวใจผู้ฟัง แต่ตัวผู้พูด

จำเป็นต้องมีคุณสมบัติท่ีน่าเช่ือถือด้วย สารท่ีส่งออกไปจึงจะมีอิทธิพลในการโน้มน้าวใจผู้ฟังได้ และ Ohanian (1990) ได้พัฒนาต่อ

ยอดทฤษฎี โดยเสนอมาตรวัดความน่าเชื ่อถือของผู้ร ับรองสินค้าที ่เป็นคนดัง (celebrity endorsers) ซึ ่งประกอบด้วย 3 

องค์ประกอบหลัก ได้แก่ 1.ความเช่ียวชาญ 2.ความน่าไว้วางใจ 3.ความดึงดูดใจ อีกท้ัง มณีรัตน์ จันทร์เคน (2558) กล่าวว่า ในขณะ

ที่งานวิจัยส่วนใหญ่ให้ความสนใจกับศึกษาความน่าเชื่อถือของแหล่งสารในมิติของความเชี่ยวชาญ (Expertness) และความน่า

ไว้วางใจ (Trustworthiness) ของแหล่งสาร ยังมีนักวิชาการบางส่วนเชื่อว่าความสามารถและความปรารถนาดีเป็นปัจจัยสำคัญที่มี

ผลต่อการรับรู้ความน่าเชือ่ถือของแหล่งสารเช่นกัน และความเป็นพลวัตยังเป็นอีกหนึ่งในปัจจัยที่ใช้ในการประเมินความน่าเชื่อถือ

ของแหล่งสาร โดยหมายถึงความเปน็ที่น่าเชื่อถือและถูกต้องของแหล่งสารในช่วงเวลาที่สำคัญๆ หรือเหตุการณ์ที่เกี่ยวข้องที่กำลัง

ถูกพูดถึงหรือรายงานอยู่ในปัจจุบัน 

แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดท่ีใชผูทรงอิทธิพลทางความคิด (Influencer Marketing) รติมา และคณะ (2555) อ้างถึง

ใน วารุณี นันทะพันธ์ (2564) อธิบายว่า เดิมผู้ทรงอิทธิพลมีได้หลายรูปแบบ ท้ังดารา ผู้มีช่ือเสียง และผู้ท่ีมีความเชี่ยวชาญในเรื่อง

นั้น แต่ในปัจจุบันไม่ใช่ว่าดาราหรือผู้มีชื่อเสียงจะเป็นผู้ทรงอิทธิพลเสมอไป เพราะสิ่งสำคัญ คือ บุคคลนั้นต้องสามารถสื่อสารให้

ผู ้ติดตามเชื ่อถือและทำตามได้ และจากผลการวิจัยโดยทีมวิจัยของนักศึกษาปริญญาโทสาขาการตลาด วิทยาลัยการจัดการ 
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มหาวิทยาลัยมหิดล พบว่า ผู้ทรงอิทธิพล คือกลุ่มบุคคลที่ชื่นชอบการเขียนหรือบอกเล่าเนื้อหา เรื่องราว และประสบการณ์ที่ตนมี

ความสนใจและมีความเช่ียวชาญได้อย่างน่าสนใจ มีความสามารถในการชักจูงหรือชี้นำให้บุคคลอื่นเกิดความเชื่อมั่นและคล้อยตาม

ความคิด จนกลายเป็นความสนใจในสินค้าและบริการ และอาจนำไปสู่การตัดสินใจซื้อในท่ีสุด  

แนวคิดเกี่ยวกับความเชื่อมั่นตอตราสินคา (Brand Trust) Boon and Holmes (1991) อ้างถึงใน ปริยานุช เพ็งเจริญ 

(2565) ได้กล่าวถึง ความเช่ือมั่นว่าคือเหตุการณ์ที่รวมถึงความมั่นใจและความคาดหวังให้เกิดขึ้นไปในทางบวกโดยความสัมพันธ์ใน

เรื่องของความเช่ือมั่นได้รับการยอมรับอย่างกว้างขวางว่าเป็นหนึ่งในสิ่งที่สำคัญที่สุดสำหรับหลายๆ คนบริษัทหรือหลายๆ องค์กรที่

ประสบความสำเร็จ โดย Morgan and Hunt (1994 อ้างถึงใน (สรรเพชญ คล่ำเงิน, 2564) กล่าวว่า มีแนวคิดที่ทำให้เกิดความ

ไว้วางใจในตราสินค้าว่าการสร้างสัมพันธ์ท่ีลึกซึ้งได้ โดยมาจากการรับรู้ความน่าเช่ือถือของบุคคลน้ันท่ีมาจากประสบการณ์ท่ีเกิดขึ้น 

และความไว้วางใจจะปรากฏเมื่อเกิดความมั่นใจและเชื่อมั่นเกิดขึ้นระหว่างกันและกัน โดยความไว้วางใจในตราสินค้าจะเกิดขึ้นได้

จากองค์ประกอบ 4 ประการ ซึ่งประกอบด้วย 1.ความน่าเชื่อถือของบริษัท 2.สินค้าและบริการมีคุณภาพ 3.การทำให้ผู้ใช้บริการ

เกิดความสนใจก่อนเป็นเจ้าของ 4. การรักษาสัญญา 

 

วิธีการดําเนินวิจัย 

ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ กลุ่มลูกค้าผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 24 ปีข้ึนไป ท่ีเคยรับชม

คลิปวิดิโอของอินฟูลเอนเซอร์ที่นำเสนอข้อมูลเกี่ยวกับคลินิกหรือการเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่

แน่นอน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงใช้วิธีการคำนวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจำนวนประชากร ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และค่า

ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ที่ระดับ 5% (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2560) จะได้จำนวน 385คน และเพื่อป้องกันการสูญเสียของ

แบบสอบถาม จึงทำการเก็บตัวอย่างเพิ่มอีก 4% เท่ากับ 15 ตัวอย่าง ดังนั้น ขนาดกลุ่มตัวอย่างสำหรับการวิจัยครั้งนี้เท่ากับ 400 

ตัวอย่าง 

วิธีการสุมตัวอยาง จะดำเนินการ ดังน้ี 

1. วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเจาะจงคัดเลือกเขตในกรุงเทพมหานครที่มี

ศูนย์การค้าขนาดใหญ่และมีคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการตั้งอยู่จำนวนมาก อีกท้ังเป็นสถานท่ีท่ีมีกลุ่มเป้าหมายซึ่งเป็นผู้บริโภค

ที่ใช้บริการเสริมความงามอยู่เป็นจำนวนมาก ซึ่งทำการเลือกมาทั้งหมดจำนวน 8 แห่ง ได้แก่ (1) เขตจตุจักร คือ เซ็นทรัลพลาซ่า 

ลาดพร้าว (2) เขตห้วยขวาง คือ เซ็นทรัลพลาซา แกรนด์ พระราม 9 (3) เขตบางกะปิ คือ เดอะมอลล์ บางกะปิ (4) เขตปทุมวัน คือ 

สยามพารากอน (5) เขตวัฒนา คือ ดิ เอ็มควอเทียร ์(6) เขตลาดพร้าว คือ เซ็นทรัล เฟสติวัล อีสต์วิลล์ (7) เขตประเวศ คือ ซีคอนส

แควร์ศรีนครินทร์ (8) เขตทวีวัฒนา คือ เทอมินอล 21 (อโศก) 

2. วิธีสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกำหนดสัดส่วนกลุ่มตัวอย่างในแต่ละศูนย์การค้าของแต่ละเขต

พ้ืนท่ีออกเป็นสัดส่วนท่ีเท่ากันท้ัง 8 เขต เท่ากับเขตละ 50 คน รวมท้ังสิ้น 400 คน 

3. วิธีสุมตัวอยางตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ใช้บริการที่เต็มใจและ

สะดวกให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามในแต่ละแห่ง รวมทั้งหมด 8 แห่ง ตามที่กำหนด โดยแจกแบบสอบถามให้แก่ผู้ที่เคยใช้บริการ

คลินิกเสริมความงามแบบหัตถการจนครบ เพ่ือให้ได้กลุ่มตัวอย่างตามจำนวนท่ีต้องการและได้ข้อมูลท่ีสมบูรณ์ 

เคร่ืองมือท่ีใชในการรวบรวมขอมูลการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังน้ี 
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สวนท่ี 1 คำถามคัดกรองผู ้ตอบแบบสอบถาม ซึ ่งลักษณะของคำถามเป็นแบบ 2 คำตอบให้เลือก โดยให้ผู ้ตอบ

แบบสอบถามสามารถเลือกได้ข้อเดียว และหากไม่เลือกในข้อคัดกรองให้ยุติการทำแบบสอบถาม คำถามมีจำนวน 3 ข้อ 

สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ประกอบด้วย เน้ือหาเพ่ือให้

ความรู้ เนื้อหาเพื่อให้ความบันเทิง เนื้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ เนื้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ จำนวน 13 ข้อ โดยเป็นแบบสอบถามใน

รูปของ Likert Scale เป็นคำถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูลประเภทสเกลมาตราอันตราภาคช้ัน (Interval Scale) และมีคำตอบให้

เลือก 5 ระดับ 

สวนท่ี 3 แบบสอบถามเกี ่ยวกับปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื ่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ แบ่งออกเป็น 5 ด้าน 

ประกอบด้วย ด้านความเช่ียวชาญ ด้านความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี จำนวน 18 

ข้อ โดยเป็นแบบสอบถามในรูปของ Likert Scale เป็นคำถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูลประเภทสเกลมาตราอันตราภาคชั้น 

(Interval Scale) และมีคำตอบให้เลือก 5 ระดับ 

สวนท่ี 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับความเชื่อมัน่ในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ จำนวน 4 ข้อ โดยเป็นแบบสอบถาม

ในรูปของ Likert Scale เป็นคำถามปลายปิด เป็นการวัดข้อมูลประเภทมาตราอันตราภาคชั้น (Interval Scale) และมีคำตอบให้

เลือก 5 ระดับ 

สถิติท่ีใชในการวิจัย 

การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) 

1. วิเคราะห์ข้อมูลแบบทดสอบส่วนท่ี 2 ปัจจัยด้านรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ประกอบด้วย 

เน้ือหาเพ่ือให้ความรู้ เน้ือหาเพ่ือให้ความบันเทิง เน้ือหาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ เน้ือหาเพ่ือโน้มน้าวใจ โดยใช้สถิติในการหา

ค่าความถ่ีและค่าสถิติร้อยละ 

2.วิเคราะห์ข้อมูลแบบทดสอบส่วนท่ี 3 ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเช่ือถือของอินฟูลเอนเซอร์ แบ่งออกเป็น 5 ด้าน 

ประกอบด้วย ด้านความเช่ียวชาญ ด้านความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี โดยใช้สถิติ

ในการหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

2.วิเคราะห์ข้อมูลแบบทดสอบส่วนท่ี 4 ความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ โดยใช้สถิติในการหาค่าเฉล่ีย

และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชงิอนุมาน (Inferential Statistic) 

สมมติฐานขอท่ี 1 ปัจจัยด้านรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย เน้ือหาเพ่ือให้ความรู้ เน้ือหาเพ่ือให้ความบันเทิง 

เน้ือหาเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจ เน้ือหาเพ่ือโน้มน้าวใจ มีผลต่อความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงาน

ตอนต้นในกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

สมมติฐานขอท่ี 2 ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเช่ือถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความเช่ียวชาญ ด้าน

ความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี มีผลต่อความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบ

หัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression 

Analysis) 
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ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา แบ่งผลการวิเคราะห์ได้ดังน้ี 

ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด พบว่า 

ดานเนื้อหาเพ่ือใหความรู  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ด้านเนื้อหาเพื่อให้

ความรู้โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ได้แก่ ข้อจาก

ประสบการณ์ที่ท่านเคยได้รับชมคลิป ทำให้ท่านรู้ข้อควรระวังในการเสริมความงามแบบหัตถการ และผู้ตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ข้อจากประสบการณ์ที่ท่านเคยได้รับชมคลิป ทำให้ท่านเข้าใจขั้นตอนการเสริมความงามแบบหัตถการ

มากข้ึน, ข้อจากประสบการณ์ท่ีท่านเคยได้รับชมคลิป ทำให้ท่านรู้วิธีการเสริมความงามท่ีถูกต้อง  

ดานเนื้อหาเพ่ือใหความบันเทิง  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ด้านเนื้อหา

เพ่ือให้ความบันเทิงโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในระดับมาก ได้แก่ ข้อท่านจดจำได้ เมื่อมีการ

นำเสนอคลิปวิดิโอท่ีเป็นไวรัล เช่น การแสดงให้เห็นข้ันตอนให้บริการทำหัตถการจริง เป็นต้น, ข้อท่านมีความสุข เมื่อมีการนำเสนอ

โดยจัดกิจกรรมให้ร่วมสนุกผ่านสื่อออนไลน์อย่างต่อเนื ่อง, ข้อท่านยิ้มได้ เมื ่อมีการนำเสนอวิดิโอสัมภาษณ์ลูกค้าที่บรรยาย

ประสบการณ์จากการเข้าใช้บริการ และข้อการนำเสนอจากพรีเซนเตอร์ของคลินิกทำให้ท่านรู้สึกสนุกสนานร่วมด้วย  

ดานเนื้อหาเพ่ือสรางแรงบันดาลใจ  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด ด้านเน้ือหา

เพ่ือสร้างแรงบันดาลใจโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าทุกข้ออยู่ในระดับมาก ได้แก่ ข้อการนำเสนอโดยบอก

วิธีหัตถการท่ีคนดังเลือกทำ ทำให้ท่านรู้สึกอยากกลับไปใช้บริการอีกครั้ง, ข้อการนำเสนอโดยใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาช่วยยืนยัน ทำ

ให้ท่านเกิดความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบหัตถการมากขึ้น และ ข้อการนำเสนอผลลัพธ์ที่เปลี่ยนแปลงทันทีหลังทำของ

ลูกค้าท่านอ่ืน ทำให้ท่านรู้สึกมั่นใจท่ีจะออกไปพบปะผู้คนมากข้ึน  

ดานเนื้อหาเพ่ือโนมนาวใจ ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ด้านเนื้อหาเพื่อโน้ม

น้าวใจ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด ได้แก่ ข้อท่าน

สามารถสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับข้อเสนอหรือการให้บริการอื่นๆได้ และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก 

ได้แก่ ข้อท่านสามารถขอความช่วยเหลือในเรื่องอ่ืนนอกเหนือจากการทำหัตถการความงามได้ เช่น ค่าใช้จ่าย, การเดินทาง เป็นต้น, 

ข้อท่านสามารถเจรจาต่อรองและโต้ตอบกับคลินิกท่ีให้บริการเสริมความงามแบบหัตถการได้ 

ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลคุณลักษณะความน่าเช่ือถือของอินฟูลเอนเซอร์ พบว่า 

ดานความเชี่ยวชาญ  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้าน

ความเชี่ยวชาญโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 

ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตามนั้น สามารถแนะนำการเสริมความงามแบบหัตถการได้อย่างถูกต้องชัดเจน, ข้ออินฟูลเอน

เซอร์ที่ท่านติดตาม มีลักษณะเป็นผู้ที่อยู่ในธุรกิจมานานมากกว่า 5 ปี, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นแพทย์ที่มีความ

เชี่ยวชาญในการเสริมความงามแบบหัตถการ และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่าน

ติดตาม เป็นผู้ท่ีมีการใช้บริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการบ่อยครั้ง  

ดานความไววางใจ  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้าน

ความไว้วางใจโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 
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ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เป็นผู้ที่รับผิดชอบต่อคำพูดของตน, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มียอดผู้ติดตาม

มากกว่า 50,000 คน, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที ่ท่านติดตาม มีการกล่าวขอโทษเมื ่อมีการสื ่อสารข้อมูลที่ผิดพลาด และผู้ตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการแสดงออกอย่าง อะไรดีก็บอกดี อะไรไม่ดีก็

บอกไม่ดี  

ดานความนาดึงดูดใจ  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเหน็เกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้าน

ความน่าดึงดูดใจโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ทุกข้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ท่ี

ท่านติดตาม สามารถวางตัวได้อย่างเหมาะสม, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม ยิ้มแย้มแจ่มใส ทำให้ดูเป็นมิตรและเข้าถึงง่าย, ข้อ

อินฟูลเอนเซอร์ท่ีท่านติดตาม เป็นผู้ท่ีมีหน้าตาและบุคลิกท่ีดี, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ท่ีท่านติดตาม มีสำเนียงและวิธีการพูดท่ีดูเชิญชวน 

ทำให้อยากติดตามอย่างต่อเน่ือง  

ดานความเปนพลวัต  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้าน

ความเป็นพลวัตโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 

ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีความคล่องแคล่ว สามารถพูดจาแนะนำได้อย่างฉะฉานชัดเจน, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่าน

ติดตามใช้ศัพท์ท่ีทันสมัย และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการอัพเดต

ข้อมูลเป็นปัจจุบันเก่ียวกับการเสริมความงามแบบหัตถการ  

ดานความปรารถนาดี  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้าน

ความปรารถนาดีโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 

ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม เปิดโอกาสให้ซักถามเกี่ยวกับข้อสงสัยได้อย่างสะดวก, ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม 

สื่อสารโดยใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ข้ออินฟูลเอนเซอร์ที่ท่านติดตาม มีการ

เปรียบเทียบการให้บริการ, คุณภาพและราคาของคลินิก 

ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกับความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ

คิดเห็นเกี่ยวกับความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ข้อท่านจะกลับมาใช้บริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการในอนาคต 

และผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ข้อท่านยินดีจะบอกผู้อื่นว่าท่านได้เสริมความแบบหัตถการจากท่ีไหน, 

ข้อท่านจะแนะนำให้ผู้อื่นมาใช้บริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ และ ข้อท่านวางใจว่าคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ

จะมีคุณภาพการให้บริการตรงตามท่ีได้นำเสนอ 

ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาณ เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 2 ข้อ ดังน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย เนื้อหาเพื่อให้ความรู้ เนื้อหาเพื่อให้ความบันเทิง 

เนื้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ และเนื้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขต

กรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 

ปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย ด้านเนื้อหาเพื่อให้ความรู้ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 
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ปัจจัยด้านรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย ด้านเน้ือหาเพ่ือให้ความบันเทิง มีผลต่อพฤติกรรมความเช่ือมั่นของ

กลุ่มผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านรูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย ด้านเนื้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ ไม่มีผลต่อพฤติกรรมความ

เช่ือมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่

ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย ด้านเน้ือหาเพ่ือโน้มน้าวใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเช่ือมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยด้านคุณลักษณะความนา่เชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความเชี่ยวชาญ ด้านความ

ไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเช่ือมั่นของกลุ่มผู้หญิงวัยทำงาน

ตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความเชี่ยวชาญ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความไว้วางใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความน่าดึงดูดใจ มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความเป็นพลวัต มีผลต่อพฤติกรรมความเชื่อมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ด้านความปรารถนาดี มีผลต่อพฤติกรรมความเช่ือมั่นของกลุ่ม

ผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขตกรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่ง

สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ 

 

สรุปผลและอภิปรายผล 

จากผลการวิจัย “รูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาดและลักษณะของอินฟูลเอนเซอร์ที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความ

งามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร” มีประเด็นสำคัญท่ีสามารถนำมาอภิปรายผลได้ดังน้ี 
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สมมติฐานขอท่ี 1 ปัจจัยด้านรูปแบบเน้ือหาเชิงการตลาด ประกอบด้วย เน้ือหาเพ่ือให้ความรู้ เน้ือหาเพ่ือให้ความบันเทิง 

เนื้อหาเพื่อสร้างแรงบันดาลใจ และเนื้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัย

ทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร 

ดานเนื้อหาเพ่ือใหความรู มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ เน่ืองจากการเสริมความงามแบบหัตถการ เป็นการให้บริการท่ีอาจมีความเสี่ยง 

เพราะฉะนั้นการสื่อสารที่มีรูปแบบเนื้อหาในการให้ข้อมูลความรู้ที่ถูกต้อง มีการสื่อสารบอกถึงขั้นตอนการทำ คำแนะนำ หรือข้อ

ควรระวังในการทำหัตถการความงาม จะทำให้ผู้บริโภคมีความรู้และเข้าใจในการทำหัตถการความงามมากขึ้น และอาจส่งผลให้

ผู้บริโภคน้ันเกิดความรู้สึกเชื่อมั่นต่อคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการได้มากขึ้น สอดคล้องกับ ณัฐกาญจน์ สุรกิตติเดช (2564) ที่

ศึกษาเรื่อง รูปแบบการรีวิวบนสื่อสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการมีส่วนร่วมและความตั้งใจเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงาม พบว่า 

เน้ือหาท่ีให้ข้อมูลส่งผลเชิงบวกต่อความตั้งใจเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงามอย่างมีนัยสำคัญ  

ดานเนื้อหาเพ่ือใหความบันเทิง มีผลต่อความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก เนื้อหาการตลาดเพื่อให้ความบันเทิงที่คลินิกเสริมความงามแบบ

หัตถการมักมีการสื่อสารออกมา จะอยู๋ในรูปของการจัดกิจกรรมร่วมสนุกผ่านสื่อออนไลน์อย่างต่อเนื่อง, การทำคอนเทนต์นำเสนอ

โดยพรีเซนเตอร์ของคลินิก หรือการทำคลิปที่เป็นไวรัลร่วมสมัย จึงทำให้ผู้คนอาจมีความรู้สึกว่าเนื้อหาประเภทนี้มีความดึงดูด 

น่าสนใจ เน่ืองจากได้ร่วมลุ้นร่วมสนุก จนบางทีอาจอยากติดตามต่อให้จบ รวมท้ังยังอาจได้ความรู้เรื่องหัตถการในรูปแบบที่ไม่ต้อง

เครียดหรือจริงจังมากจนเกินไป สอดคล้องกับ ณัฐกาญจน์ สุรกิตติเดช (2564) ท่ีศึกษาเรื่อง รูปแบบการรีวิวบนสื่อสังคมออนไลน์ที่

ส่งผลต่อการมีส่วนร่วมและความตั้งใจเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงาม พบว่าเนื้อหาที่ให้ความบันเทิง ส่งผลเชิงบวกต่อความ

ตั้งใจเข้ารับบริการคลินิกเสริมความงามอย่างมีนัยสำคัญ  

ดานเนื้อหาเพ่ือสรางแรงบันดาลใจ ไม่ม ีผลต่อพฤติกรรมความเชื ่อมั ่นของกลุ ่มผู ้หญิงวัยทำงานตอนต้นเขต

กรุงเทพมหานครในกลุ่มคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ เน่ืองจาก ปัจจุบันเทรนด์ความสวย

ความงามในสมัยนี้คือการที่ทุกคนอยากจะดูดีที่สุดในแบบของตนเอง ไม่ได้อยากเลียนแบบหรือต้องการให้ตัวเองดูดีเหมือนคนดัง

อ่ืนๆ เพราะฉะน้ันการนำเสนอในประเภทนี้ของคลินิกที่มักจะนำเสนอในรูปแบบที่แสดงผลลัพธ์ที่เปลี่ยนแปลงหลังทำของผู้บริโภค

คนอ่ืน หรือ นำเสนอหัตถการท่ีคนดังเลือกมาทำ เป็นต้นน้ัน จึงอาจไม่สร้างความรู้สึกเช่ือมั่นให้แก่ผู้บริโภคได้มากนัก สอดคล้องกับ 

Putter (2017) ท่ีศึกษาเรื่อง The Impact of Social Media on Consumer Buying Intention พบว่า แม้ว่าเน้ือหาที่สร้างแรง

บันดาลใจจะช่วยดึงดูดความสนใจและสร้างการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคได้ แต่ก็ไม่ได้ส่งผลโดยตรงต่อการตัดสินใจซื้อ เน่ืองจากการ

ซื้อสินค้ามักเกิดจากปัจจัยอื่นๆ เช่น ความจำเป็น ราคา และคุณภาพของสินค้า มากกว่าอารมณ์หรือแรงบันดาลใจที่ได้รับจาก

เน้ือหา 

ดานเนื้อหาเพ่ือโนมนาวใจ มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ เน่ืองจาก เน้ือหาเพ่ือปฏิสัมพันธ์ในรูปแบบท่ีคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ

มักมีการสื่อออกไป มักจะอยู่ในรูปแบบที่บริโภคสามารถเจรจาต่อรองและโต้ตอบกับคลิกนิกได้ , สามารถสอบถามข้อมูลเพิ่มเติม

เก่ียวกับข้อเสนอหรือบริการอื่นๆได้ หรือสามารถขอความช่วยเหลืออื่นๆนอกเหนือจากการทำหัตถการความงามได้ เช่น ค่าใช้จ่าย

หรือการเดินทาง จึงอาจทำให้ผู้บริโภคเองเกิดความรู้สึกเชื่อมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการนั้นๆได้มากขึ้น สอดคล้องกับ 
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อรชญา เกาะเพชร (2558) ที่ศึกษาเรื่อง ทัศนคติและความเชื่อมั่นต่อครีมบำรุงผิวหน้าผ่านช่องทางออนไลน์ พบว่าปัจจัยสําคัญที่

สร้างความเช่ือมั่นให้แก่กลุ่มตัวอย่าง คือ การท่ีเจ้าของตราสินค้ามีการพูดจาและวิธีการโต้ตอบกับลูกค้าในเชิงบวก โดยการสื่อสารท่ี

ชัดเจนกับลูกค้าตั้งแต่ต้นจะส่งผลให้ลูกค้ามีความเช่ือมั่นต่อตราสินค้าน้ันตาม  

สมมติฐานขอท่ี 2 ปัจจัยด้านคุณลักษณะความน่าเชื่อถือของอินฟูลเอนเซอร์ ประกอบด้วย ด้านความเชี่ยวชาญ ด้าน

ความไว้วางใจ ด้านความน่าดึงดูดใจ ด้านความเป็นพลวัต ด้านความปรารถนาดี มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสรมิความงามแบบ

หัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร พบว่า 

ดานความเชี่ยวชาญ มีผลต่อความเชื ่อมั ่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู ้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั ้งไว้ เนื ่องจาก การเสริมความงามในแบบหัตถการ เป็นเรื่องที ่มีความเสี่ยง 

ละเอียดอ่อน และต้องใช้ข้อมูลข้อเท็จจริงในการตัดสินใจ หากอินฟูลเอนเซอร์ที่นำเสนอของคลินิกมีลักษณะของความเชี่ยวชาญ 

โดยเป็นผู้ที่อยู่ในธุรกิจนี้มานานกว่า 5 ปี, เป็นแพทย์เฉพาะทาง, เป็นผู้ที่ใช้บริการให้เห็นเป็นประจำ หรือสามารถแนะนำได้อย่าง

ถูกต้องชัดเจน ก็จะช่วยให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในง่ายมากข้ึน สอดคล้องกับ สุพัตรา ท้าวพิณ (2563) ท่ีศึกษาเรื่อง คุณลักษณะ

ความน่าเชื่อถือของผู้ทรงอิทธิพลบนสื่อออนไลน์ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจทำศัลยกรรมความงามของวัยรุ่นไทย พบว่า ความ

เช่ียวชาญ ของผู้ทรงอิทธิพลบนสื่อออนไลน์ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจทำศัลยกรรมความงามของวัยรุ่นไทย  

ดานความไววางใจ  มีผลต่อความเชื ่อมั ่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู ้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ เน่ืองจาก ผู้คนในปัจจุบันมักจะให้ความเช่ือถือกับคนดังหรืออินฟูลเอนเซอร์ที่มี

การสื่อสารอย่างตรงไปตรงมามากขึ้น ไม่อ้อมค้อม อะไรที่ดีกบ็อกดี ไม่ดีก็บอกไม่ดี รวมถึงเป็นคนที่แสดงออกในการรับผิดชอบต่อ

คำพูดตน ผิดก็ยอมรับแก้ไขและขอโทษ อีกท้ังตัวเลขยอดผู้ติดตาม ก็เป็นอีกหนึ่งในสิ่งที่จะทำให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นในคลินิก

เสริมความงามแบบหัตถการด้วยเช่นกัน สอดคล้องกับ ณิชมน ศิริยงวัฒนา (2563) ที่ได้ทำการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

ความตั้งใจซื้อเครื่องสำอางและผลิตภัณฑ์บำรุงผิวผ่านช่องทางออนไลน์ในประเทศไทย” พบว่า ความน่าไว้วางใจของอินฟลูเอน

เซอร์ มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อเครื่องสำอางและผลิตภัณฑ์บำรุงผิวผ่านช่องทางออนไลน์ในประเทศไทย  

ดานความนาดึงดูดใจ มีผลต่อความเชื ่อมั ่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก การที่อินฟูลเอนเซอร์ที่นำเสนอนั้น มีหน้าตาและบุคลิกที่ดี ยิ้มแย้ม

แจ่มใส ทำให้ดูเป็นมิตรและเข้าถึงง่าย หรือมีสำเนียงและวิธีการพูดท่ีดูเชิญชวน ทำให้อยากติดตามอย่างต่อเน่ือง จะสร้างความรู้สึก

ที่น่ามอง น่าฟัง และดูเข้าถึงได้ง่ายแก่ผู้บริโภคได้มากขึ้น รวมไปถึงการวางตัวที่เหมาะสมของอินฟูลเอนเซอร์บุคคลนั้นๆ ก็จะ

สามารถช่วยสร้างความเช่ือมั่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตการแก่ผู้บริโภคได้ในที่สุด สอดคล้องกับ ศิรดา อ้มทองหลาง (2563) 

ที่ศึกษาเรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้ความน่าเชื่อถือต่อ Beauty Influencer  กับพฤติกรรมการซื้อสกินแคร์เคาน์เตอร์แบ

รนด์ของผู้บริโภคกลุ่มมิลเลนเนียล (Millennials) พบว่า ด้านความน่าดึงดูดใจ (Attractiveness) ผู้บริโภคมีการรับรู้ความน่าเช่ือถือ

ต่อ Beauty Influencer โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เน่ืองจาก ปัจจัยท่ีมีผลต่อการรับรู้ความน่าเชื่อถือของผู้บริโภคคือบุคคลนั้น

เป็นผู้มีชื่อเสียง มีรูปร่าง หน้าตาดี สื่อสารและอธิบายข้อมูลที่สามารถเข้าใจและเข้าถึงง่าย ทำให้สามารถดึงดูดความสนใจของ

ผู้บริโภคได้มากข้ึน 

ดานความเปนพลวัต มีผลต่อความเชื ่อมั ่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ เนื่องจาก เทคนิคการเสริมความงามแบบหัตถการในปัจจุบันนั้นมีหลากหลาย
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วิธีมากขึ้น และเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว เนื่องจากมีการปรับไปตามความนิยมในสังคมขณะนั้นๆ หากอินฟูลเซอร์ที่มีลักษณะ

คล่องแคล่ว สามารถพูดจาแนะนำได้อย่างฉะฉานชัดเจน  มีการใช้ศัพท์ท่ีร่วมสมัยในการนำเสนอ รวมถึงมีการอัพเดตข้อมูลเก่ียวกับ

การเสริมความงามแบบหัตถการเป็นปัจจุบันอยู่เสมอ  จะทำให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกเชื่อมั่นในคลินิกนั้นๆได้มากขึ้น สอดคล้องกับ 

มณีรัตน์ จันทร์เคน (2558) ที่ศึกษาเรื่อง การรับรู้ความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร การรับรู้ความเสี่ยงในการสื่อสารแบบบอกต่อบน

อินเทอร์เน็ตที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทวิตามิน พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้ความน่าเชื่อถือของการ

สื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอร์เน็ตเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามินภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง โดยกลุ่มตัวอย่าง

รับรู้ว่าแหล่งสารด้านความเป็นพลวัตหรือการให้ข้อมูลอย่างสม่ำเสมอ (Dynamic) น่าเช่ือถือมากท่ีสุด เพราะ ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่าง

รับรู้ว่าแหล่งสารที่น่าเชื่อถือควรแสดงความคิดเห็นที่เป็นเหตุเป็นผล และความกระตือรือร้นในการตอบคำถามของผู้ส่งสารกลุ่ม

ตัวอย่างรับรู้ว่าน่าเช่ือถือ   

ดานความปรารถนาดี มีผลต่อความเชื ่อมั ่นในคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้งไว้ เน่ืองจาก หากอินฟูลเอนเซอร์มีการสื่อสารโดยใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย และเปิดให้

ผู้บริโภคมีโอกาสได้ซักถามเก่ียวกับข้อสงสัยในการเสริมความงามแบบหัตถการได้อย่างสะดวก ก็อาจทำให้ผู้บริโภคท่ีบางส่วนอยาก

ทราบข้อมูลจากผู้มีประสบการณ์การใช้บริการจริงเกิดความเชื่อมั่นในง่ายดายมากขึ้น รวมถึงการท่ีอินฟูลเอนเซอร์มีการสื่อสารโดย

เปรียบเทียบคุณสมบัติการให้บริการหรือราคาของคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการด้วยเช่นกัน กัน สอดคล้องกับ มณีรัตน์ จันทร์

เคน (2558) ที่ศึกษาเรื่อง การรับรู้ความน่าเชื่อถือของแหล่งสาร การรับรู้ความเสี่ยงในการสื่อสารแบบบอกต่อบนอินเทอร์เน็ตที่มี

ผลต่อความตั้งใจซื้อผลิตภัณฑ์เสริมอาหารประเภทวิตามิน พบว่า การรับรู้ความน่าเชื่อถือด้านความปรารถนาดี (Goodwill) 

ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงความเข้าใจ ความห่วงใย ความใกล้ชิดระหว่างแหล่งสารและคู่สนทนาได้มากทีสุด  

 

ขอเสนอแนะ 

จากผลการวิจัยเรื่อง รูปแบบเนื้อหาเชิงการตลาดและลักษณะของอินฟูลเอนเซอร์ที่มีผลต่อความเชื่อมั่นในคลินิกเสริม

ความงามแบบหัตถการของผู้หญิงวัยทำงานตอนต้นในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังน้ี 

1. ผู้ประกอบการในธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ควรวางแผนพัฒนาและปรับปรุงการสื่อสารในรูปแบบ

เนื้อหาเชิงการตลาดอยู่เสมอ โดยเน้นเนื้อหาเพื่อให้ข้อมูล เนื้อหาเพื่อปฏิสัมพันธ์ และเนื้อหาเพื่อให้ความบันเทิง ตามลำดับ 

เนื่องจากรูปแบบเนื้อหาที่กล่าวไปข้างต้นสามารถสร้างความเชื่อมั่นให้กับกลุ่มผู้บริโภคได้ โดยควรมุ่งให้ความสำคัญในแต่ละด้าน

ดังน้ี 

ด้านเน้ือหาเพ่ือให้ความรู้ อาจมีการนำเสนอเน้ือหา ท่ีทำให้ผู้บริโภครู้ถึงวิธีการเสริมความงามท่ีถูกต้อง ,เข้าใจข้ันตอนการ

เสริมความงามแบบหัตถการมากข้ึน และรู้ข้อควรระวังในการเสริมความงามแบบหัตถการ 

ด้านเนื้อหาเพื่อให้ความบันเทิง ผู้ประกอบการควรนำเสนอเนื้อหา โดยอาจจัดกิจกรรมให้ร่วมสนุกผ่านสื่อออนไลน์อย่าง

ต่อเนื่อง, นำเสนอวิดิโอสัมภาษณ์ลูกค้าที่บรรยายประสบการณ์จากการเข้าใช้บริการ, ใช้การนำเสนอจากพรีเซนเตอร์ของคลินิก

เพื่อให้ผู้รับสารรู้สึกสนุกสนานร่วมด้วยและอาจนำเสนอคลิปวิดิโอที่เป็นไวรัล เช่น การแสดงให้เห็นขั้นตอนให้บริการทำหัตถการ

จริง เป็นต้น 
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ด้านเนื้อหาเพื่อโน้มน้าวใจ อาจมีการนำเสนอเนื้อหาให้ผู้รับสารสามารถเจรจาต่อรองและโต้ตอบกับคลินิกที่ให้บริการ

เสริมความงามแบบหัตถการได้, สอบถามข้อมูลเพิ่มเติมเกี ่ยวกับข้อเสนอหรือการให้บริการอื่นๆได้ รวมถึงสามารถขอความ

ช่วยเหลือในเรื่องอ่ืนนอกเหนือจากการทำหัตถการความงามได้ เช่น ค่าใช้จ่าย, การเดินทาง เป็นต้น 

2. ผู้ประกอบการในธุรกิจคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการ ควรเลือกใช้อินฟูลเอนเซอร์โดยพิจารณาถึงลักษณะของอิน

ฟูลเอนเซอร์เป็นหลัก เพ่ือก่อให้เกิดความเช่ือมั่นท่ีดีแก่ผู้บริโภค โดยควรมุ่งเน้นถึงลักษณะของอินฟูลเอนเซอร์ในแต่ละด้านดังน้ี 

ด้านความเชี่ยวชาญ  ควรใช้อินฟูลเอนเซอร์ ที่มีลักษณะเป็นผู้ที่อยู่ในธุรกิจมานานมากกว่า 5 ปี ,เป็นแพทย์ที่มีความ

เชี่ยวชาญในการเสริมความงามแบบหัตถการ, เป็นผู้ที่มีการใช้บริการคลินิกเสริมความงามแบบหัตถการบ่อยครั้ง หรือเป็นผู้ที่

สามารถแนะนำการเสริมความงามแบบหัตถการได้อย่างถูกต้องชัดเจน 

ด้านความไว้วางใจ ควรใช้อินฟูลเอนเซอร์ที่มีการแสดงออกอย่าง อะไรดีก็บอกดี อะไรไม่ดีก็บอกไม่ดี เป็นผู้ที่รับผิดชอบ

ต่อคำพูดของตน มีการกล่าวขอโทษเมื่อมีการสื่อสารข้อมูลท่ีผิดพลาด และอาจมียอดผู้ติดตามมากกว่า 50,000 คน 

 ด้านความน่าดึงดูดใจ ควรใช้อินฟูลเอนเซอร์ที่มีหน้าตาและบุคลิกที่ดี ยิ้มแย้มแจ่มใส ทำให้ดูเป็นมิตรและเข้าถึงง่าย 

สามารถวางตัวได้อย่างเหมาะสม และมีสำเนียงและวิธีการพูดท่ีดูเชิญชวน ทำให้อยากติดตามอย่างต่อเน่ือง 

ด้านความเป็นพลวัต ควรเป็นบุคคลท่ีมีความคล่องแคล่ว สามารถพูดจาแนะนำได้อย่างฉะฉานชัดเจน มีการอัพเดตข้อมูล

เป็นปัจจุบันเก่ียวกับการเสริมความงามแบบหัตถการ และใช้ศัพท์ท่ีทันสมัย 

ด้านความปรารถนาดี ควรเป็นบุคคลที่สื่อสารโดยใช้ภาษาที่เข้าใจง่าย เปิดโอกาสให้ซักถามเกี่ยวกับข้อสงสัยได้อย่าง

สะดวก มีการเปรียบเทียบการให้บริการ, คุณภาพและราคาของคลินิก 

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

1.ควรศึกษาถึงปัจจัยลกัษณะต่างๆ ของผู้บริโภคเพิ่มเติม เช่น ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ เพิ่มเติม เพื่อให้สามารถ

นำไปใช้ในการวางแผนทางตลาดได้อย่างตรงจุดและสามารถปรับปรุงแพ็คเกจการขายให้ตอบโจทย์กลุ่มลูกค้าได้ดีมากยิ่งข้ึน 

2.ควรเพิ่มเติมหรือปรับตัวแปรที่ใช้ในการศึกษาให้มีความสอดคล้องในเรื่องการตลาดมากขึ้น เช่น amateur reviewer, 

customer complain เป็นต้น เพ่ือให้เป็นประโยชน์และนำไปประยุกต์ใช้ในการตลาดได้มากยิ่งข้ึน 

3.ควรทำการวิจัยเชิงคุณภาพเพิ่มเติม โดยอาจใช้วิธีการสัมภาษณ์กับเจ้าของคลินิกผู้ให้บริการหรือผู้ที่เคยใช้บริการ

หัตถการความงามมาก่อนโดยตรง เพื่อให้ได้ข้อมูลในเชิงลึกมากยิ่งขึ้น และสามารถนำข้อมูลที่ได้นั้นมาสนับสนุนผลการวิจัยเชิง

ปริมาณเพ่ือให้ผลการวิจัยมีความน่าเช่ือถือท่ีเพ่ิมมากข้ึน 

 

กิตติกรรมประกาศ 

สารนิพนธ์ฉบับน้ีสามารถสำเร็จลุล่วงไปได้อย่างสมบูรณ์ เน่ืองจากความเมตตากรุณาอย่างสูงจาก อาจารย์ ดร.เศรษฐวัสภ์ุ 

พรมสิทธ์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ ที่กรุณาให้คำแนะนำปรึกษา ช่วยเหลือ และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ ในการทำ

วิจัยให้มีความถูกต้องและครบถ้วนของเน้ือหา ตลอดจนช่วยเหลือในเอกสารท่ีเก่ียวข้องในการทำสารนิพนธ์ฉบับน้ีให้มีความสมบูรณ์

ยิ่งข้ึน ผู้วิจัยรู้สึกซาบซึ้งในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอาจารย์เป็นอย่างสูงไว้ ณ โอกาสน้ี 
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ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ดร. ชื่นสุมล บุนนาค และ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ดร. กาญณ์ระวี อนันตอัคร

กุล ที่กรุณาเป็นกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสารนิพนธ์ ให้คำแนะนำ ข้อเสนอแนะต่างๆเพื่อปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องอันเป็น

ประโยชน์อย่างยิ่งแก่ผู้วิจัย 

ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ คณาจารย์ระดับบัณฑิตศึกษาในคณะบริหารธุรกิจเพ่ือสังคมทุกท่าน ท่ีได้ให้ความความรู้ และ

มอบประสบการณ์ท่ีดีแก่ผู้วิจัยในรั้วมหาวิทยาลัยครั้งนี้ รวมถึงเจ้าหน้าที่ของคณะบริหารธุรกิจเพื่อสังคมอย่าง พ่ีเหมย เป็นท่ีสำคัญ 

ที่คอยตอบคำถามเป็นที่ปรึกษาและให้ความช่วยเหลือผู้วิจัยมาอย่างดีมากโดยตลอดขั้นตอนในการเรียนและทำสารนิพนธ์ และ

ผู้วิจัยต้องขอขอบพระคุณ ผู้ตอบแบบสอบถามมา ณ ที่นี้ด้วย ที่ให้ความช่วยเหลือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างดี เพื่อทำให้

งานวิจัยเป็นไปได้อย่างสมบูรณ์และมีคุณภาพ 

ท้ายที่สุด ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่และครอบครัว ที่ให้การสนับสนุน ส่งเสริมและเป็นกำลังใจที่สำคัญ

ยิ่งแก่ผู้วิจัยในการศึกษาระดับปริญญาโทจนทำให้ผู้วิจัยประสบความสำเร็จ ขอขอบคุณตัวเองที่อดทนเพื่อให้การศึกษาระดับ

ปริญญาโทและการทำสารนิพนธ์น้ีสำเร็จลุล่วง และขอขอบคุณกำลังใจท่ีดีจากเพ่ือนๆ ท้ังเอิร์น กลุ่มพสบ๋ันกัน กลุ่มพ่ีเอ้ิกเทอมนี้จบ

แน่ และกลุ่มสขุุมวิทซอย11  ทุกคนที่คอยให้กำลังใจ เข้าใจและให้คำแนะนำต่างๆ ช่วยเหลือผู้วิจัยทั้งทางตรงและทางอ้อม ผู้วิจัย

รู้สึกขอบคุณเป็นอย่างมากสำหรับมิตรภาพที่ดีที่มอบให้เสมอมา และผู้วิจัยหวังว่างานสารนิพนธ์ฉบับนี้จะเป็นประโยชน์ให้แก่ผู้ที่

สนใจท่ีได้มาศึกษาภายหลังหรือผู้ท่ีมีความสนใจเก่ียวกับหัวข้อสารนิพนธ์น้ีได้ 
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