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บทคัด็ย่อ
	 การศึึกษาวิิจััยเร่�อง	กล่ยุทธิ์ทางการส่�อสารการตล่าด็ท้�ส่งผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้า
ของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	 ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	 ม้ีวิัตถุุประสงค์เพ่ื่�อ	 1)	ศึึกษาถุึงกล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการ
ตล่าด็ของผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	2)	เพื่่�อศึึกษาถุึงกระบวินี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิ
ห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	3	)	เพื่่�อศึึกษาถุึงกล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการตล่าด็ท้�มี้ผล่
ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	 ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	กลุ่่มีตัวิอย่างท้�ใชิ้
ในี้การศึึกษา	ค่อ	เพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ท้�มี้อายุ	18-26	ปี	แล่ะอาศึัยอยู่ในี้จัังห์วิัด็กรุงเทพื่มีห์านี้คร	จัำนี้วินี้	200	
คนี้	ใชิแ้บบสอบถุามีเปน็ี้เคร่�องมีอ่ในี้การเกบ็รวิบรวิมีขอ้มีลู่	แล่ะวิเิคราะห์์ขอ้มีลู่ด็ว้ิยสถุติสิห์สมัีพื่นัี้ธิเ์พ้ื่ยรส์นัี้	
(Pearson	Product	Moment	Correlation)	
	 ผล่การศึกึษาพื่บว่ิา	1)	กลุ่ม่ีตวัิอย่างส่วินี้ให์ญ่	ให้์ควิามีสำคัญกับกล่ยุทธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ในี้รูป
แบบการส่�อสารแบบปากต่อปาก	โด็ยเฉพื่าะจัากข้อมีลู่คำวิจิัารณ์ของผูบ้ริโภคบนี้อินี้เทอร์เนี้ต็	2)	กลุ่ม่ีตัวิอย่าง
สว่ินี้ให์ญ่ให์ค้วิามีสำคัญกับกระบวินี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ติภัณฑ์ิบำรุงผวิิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิงจัากพื่ฤติกรรมีภาย
ห์ล่งัการซี่�อ	โด็ยเฉพื่าะจัะไมีซ่ี่�อผล่ติภัณฑิบ์ำรงุผวิิห์นี้า้ซี�ำห์ล่งัพื่บวิา่ผล่ติภณัฑิบ์ำรงุผวิิห์นี้า้ใชิแ้ล่ว้ิไมีเ่ห์น็ี้ผล่	
3)	กล่ยุทธิ์ทางการส่�อสารการตล่าด็ท้�ส่งผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	
ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	อย่างม้ีนี้ัยสำคัญทางสถุิติท้�ระดั็บ	0.01
คำสัำคัญิ:	กล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการตล่าด็,	การตัด็สินี้ใจัซี่�อ,	ผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง

Abstract
	 A	Study	on	the	marketing	communication	strategies	influencing	the	purchase	decision-	mak-
ing	of	facial	skincare	products	among	Gen	Z	females	in	Bangkok	has	the	following	objectives:	
1)	 To	examine	 the	marketing	communication	 strategies	 for	 female	 facial	 skincare	products.	
2)	To	study	the	purchase	decision-making		for	facial	skincare	products	among	Gen	Z	females	
in	Bangkok.3)	 To	 study	 the	marketing	communication	 strategies	 that	 significantly	 influence	
the	purchase	decision-making	of	 facial	skincare	products	among	Gen	Z	 females	 in	Bangkok.

กลย๊ทธ์์ทางการสั่�อสัารการตุ๊ลาด็ท่�สั่งผ่ลตุ๊่อการตุ๊ัด็สิันใจัซี่�อผ่ลิตุ๊ภัณ์ฑ์์
บำร๊งผ่ิวิห์น�าของเพศห์ญิิง Gen Z ในเขตุ๊กร๊งเทพมห์านคร

Marketing communication strategies influencing the purchase decisions-making of facial 
skincare products among Gen Z females in Bangkok
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The	sample	group	consisted	of	200	Gen	Z	females	aged	18-26	years	living	in	Bangkok.	Question-
naires	were	used	as	the	data	collection	tool,	and	the	data	was	analyzed	using	Pearson	Product	
Moment	Correlation	statistics.
	 The	study	found	that:	1)	The	majority	of	the	sample	group	prioritized	word-of-mouth	commu-
nication	strategies,	particularly	consumer	reviews	on	 the	 internet.	2)	The	majority	emphasized	
the	post-purchase	behavior	in	their	purchase	decision-making,	particularly	the	tendency	not	to	
repurchase	facial	skincare	products	if	they	found	the	products	ineffective.	3)	The	marketing	com-
munication	strategies	had	a	statistically	significant	influence	on	the	purchase	decision-making	of	
facial	skincare	products	among	Gen	Z	females	in	Bangkok,	with	statistical	significance	at	the	0.01	
level.
Keywords:	marketing	communication	strategy,	purchase	decision-making,	facial	skincare	products

ท่�มาและควิามสัำคัญิ
	 ปัจัจุับันี้กล่ยุทธิ์การส่�อสารทางตล่าด็เป็นี้เร่�องท้�สำคัญอย่างมีาก	เพื่ราะวิ่าเป็นี้หั์วิใจัสำคัญของทุกธิุรกิจั	
อ้กทั�งยังต้องยึด็ควิามีสำคัญไว้ิท้�ผู้บริโภค	 เพื่ราะว่ิาผู้บริโภคเปร้ยบเสมี่อนี้ศูึนี้ย์กล่างในี้การวิางกล่ยุทธ์ิ		
เพื่ราะว่ิาต้องวิางกล่ยุทธ์ิอย่างไรให้์ดึ็งดู็ด็ผู้บริโภคแล่ะสร้างควิามีแตกต่างจัากคู่แข่ง	แล่ะกล่ยุทธ์ิการ
ส่�อสารการตล่าด็จัะชิ่วิยทำให์้ส่งสารไปยังกลุ่่มีเป้าห์มีายด็้วิยรูปแบบการส่�อสารผ่านี้ชิ่องทางต่าง	 ๆ	อาทิ	
ส่�อโทรทัศึนี้์	 ส่�อวิิทยุ	ส่�อสิ�งพิื่มีพื่์	 แต่ในี้ปัจัจุับันี้เทคโนี้โล่ย้ให์ม่ี	 ๆ	ผู้คนี้สามีารถุเข้าถึุงอินี้เทอร์เน็ี้ตได้็อย่าง
ง่ายด็ายแล่ะอินี้เทอร์เนี้็ตถุ่อเป็นี้ปัจัจััยสำคัญสำห์รับผู้คนี้ในี้ยุคปัจัจุับันี้ไปแล้่วิ	กล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการ
ตล่าด็จึังต้องเปล่้�ยนี้แปล่งเพ่ื่�อให้์สามีารถุเข้าถึุงคนี้กลุ่่มีผู้บริโภคเห์ล่่าน้ี้�ได้็จึังเกิด็เป็นี้	Digital	Marketing	
Strategy	โด็ยการใชิ้ส่�อเทคโนี้โล่ย้ให์มี่	ๆ	อาทิ	เฟัซีบุ�ก,อินี้สตราแกรมี,	ทวิิตเตอร์,	ไล่น์ี้,	เวิ็บไซีต์	เพื่่�อทำให้์ผู้
บริโภครับรู้	สนี้ใจั	ช่ิวิยให์้เกิด็การส่�อสารท้�ชิัด็เจันี้ต่อผู้บริโภคแล่ะยังทำให้์ผู้บริโภคสามีารถุเข้าถุึงสินี้ค้าแล่ะ
บริการนี้ั�นี้	ๆ	ได็้แล่ะยังสามีารถุช่ิวิยเพื่ิ�มียอด็ขายให์้กับแบรนี้ด์็นี้ั�นี้	ๆ	อ้กทั�งยังมี้ชิ่องทางห์ร่อ	Channels	ท้�ใชิ้
ร่วิมีกันี้ท้�สามีารถุติด็ต่อแล่ะพืู่ด็คุยกันี้ได็้ทำให์้เกิด็การส่�อสารได็้ทันี้ท้ทันี้ใด็ท้�ตรงกับควิามีสนี้ใจัของลู่กค้า
แตล่่ะคนี้ได็อ้ยา่งเห์มีาะสมีทำให์ลู้่กคา้เกดิ็ควิามีประทบัใจัจันี้ตอ้งกล่บัมีาใชิซ้ี�ำอก้ครั�ง	ซีึ�งจัะเห์น็ี้ได็ว้ิา่	Digital	
Marketing	ม้ีบทบาทสำคัญมีากเพื่้ยงใด็ในี้โล่กแห่์งการตล่าด็	เพื่ราะวิ่าชิ่วิยเพื่ิ�มีประสิทธิิภาพื่ทางการตล่าด็	
สามีารถุสร้างการรับรู้แบรนี้ด์็แล่ะช่ิวิยสร้างควิามีพึื่งพื่อใจัให้์กับผู้บริโภคแล่ะยังสามีารถุสร้างแรงจูังใจัให้์
กับกลุ่่มีผู้บริโภคเพ่ื่�อประกอบการตัด็สินี้ใจัในี้การซี่�อสินี้ค้าแล่ะสร้างควิามีผูกพัื่นี้ท้�ยั�งย่นี้กับลู่กค้า	 	 นัี้กการ
ตล่าด็ตอ้งทำการวิเิคราะห์ภ์าพื่รวิมีของตล่าด็	ไมีว่ิา่จัะเปน็ี้สถุานี้การณต์ล่าด็ในี้ปจััจับุนัี้	โอกาสการเตบิโตในี้
อนี้าคต	ในี้ยุคท้�มี้การเปล่้�ยนี้แปล่งอยา่งรวิด็เร็วิทางด้็านี้ส่�อเทคโนี้โล่ยท้ำให์นั้ี้กการตล่าด็ตอ้งปรับกล่ยุทธ์ิให้์
ทันี้เข้ากับยุคปัจัจุับันี้	เพื่่�อให์้ทันี้สมีัยแล่ะตรงใจักับผูบ้ริโภค
	 จัากการสำรวิจัของ	Klarna	(2022)	ซีึ�งรายงานี้โด็ย	Women’s	Wear	Daliy	ระบวุิา่	มีากกวิา่	4	ในี้	1ของคนี้	
Gen	Z	(41%)ให์ค้วิามีสำคญัเก้�ยวิกบัผล่ติภัณฑิดู์็แล่ผวิิห์นี้า้เปน็ี้อนัี้ด็บัตน้ี้	ๆ 	จัากการสำรวิจัสาวินี้กัชิอ้ปกวิา่	
15,000คนี้	สรุปได็้ว่ิา	คนี้Gen	Z	ห์มีด็เงินี้ไปกับค่าสกินี้แคร์	มีากกวิ่าคนี้รุ่นี้ก่อนี้ห์น้ี้าทุกรุ่นี้	ห์ล่ายแบรนี้ด์็ต้อง
ปรบักล่ยุทธ์ิให์มี	่เพ่ื่�อสอด็คล้่องกับไล่ฟ์ัสไตล์่	Gen	Z	เปล่้�ยนี้แปล่งไป	โด็ยเน้ี้นี้ไปท้�ควิามีงามีท้�สะอาด็ห์มีด็จัด็
เปน็ี้ควิามีงามีจัากภายในี้	ดึ็งดู็ด็ให้์ผูค้นี้หั์นี้มีาดู็แล่บำรุงผวิิห์นี้า้กนัี้มีากขึ�นี้	เน้ี้นี้ไปท้�ควิามีเรย้บงา่ย	แต่ด็สูวิยงามี	
แล่ะได็ผ้วิิท้�สวิยแล่ด็สุูขภาพื่ด็	้เปน็ี้ประตสููส่ขุภาพื่ผวิิห์นี้า้ท้�แขง็แรงแบบองคร์วิมี	(CAPPUCOFF	HOPPER)	
ซีึ�งกล่ยทุธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็เปรย้บเสมีอ่นี้กระบวินี้การห์นี้ึ�งท้�วิางแผนี้เพ่ื่�อให์ไ้ด็ผ้ล่ล่พัื่ธิไ์ปสูเ่ปา้ห์มีาย
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อาท	ิการนี้ำเสนี้อ	การทำแคมีเปญ	การโฆษณา	ประชิาสัมีพัื่นี้ธ์ิ	การสง่เสริมีการขาย	การตล่าด็ทางตรงแล่ะการ
ขายโด็ยบุคคล่	ถุอ่วิา่เปน็ี้กล่ยทุธ์ิการตล่าด็ทั�งสิ�นี้	โด็ยเราสามีารถุทำได็ท้ั�งกล่ยทุธิร์ะยะสั�นี้แล่ะระยะยาวิตามี
เปา้ห์มีายท้�เรากำห์นี้ด็ไวิ	้ซีึ�งนี้กัการตล่าด็ตอ้งมีค้วิามีเขา้ใจัในี้การใชิเ้คร่�องมีอ่ส่�อสารได็อ้ย่างมีป้ระสทิธิภิาพื่	
เพ่ื่�อท้�จัะนี้ำเคร่�องมี่อการส่�อสารการตล่าด็มีาใชิ้อย่างถุูกต้องแล่ะยังเกิด็ประสิทธิิภาพื่ท้�ด็้แล่ะเห์มีาะสมีกับ
ผู้บริโภคแล่ะกล่ยุทธิ์ทางการตล่าด็ยังสามีารถุสร้างการรับรู้ให์้กับผู้บริโภคอย่างชิัด็เจันี้	ยังสามีารถุทำให์้
ชิ่วิยกำห์นี้ด็ทิศึทางในี้การพื่ัฒนี้าการตล่าด็ได็้	 แล่ะม้ีประสิทธิิภาพื่ในี้การตอบสองควิามีต้องการของลู่กค้า
รวิมีถึุงสร้างควิามีพึื่งพื่อใจัของผู้บริโภคท้�มี้ต่อสินี้ค้าแล่ะเพ่ื่�อเพิื่�มีควิามีเชิ่�อมีั�นี้ในี้องค์กรรวิมีถึุงเพ่ื่�อช่ิวิยเพิื่�มี
โอกาสในี้การเติบโตอย่างถูุกต้อง
	 จัากปัญห์าท้�กล่า่วิมีาขา้งต้นี้แสด็งให้์เห็์นี้ว่ิาเร่�องการด็แูล่ตวัิเองเป็นี้สิ�งจัำเป็นี้ต่อภาพื่ล่กัษณม์ีากในี้ห์มีู่
ของ	Gen	Z	เพื่ราะการดู็แล่ตนี้เองทำให้์ตวัิตนี้นัี้�นี้ม้ีภาพื่ลั่กษณ์ท้�ด็	้ซีึ�งนี้อกจัากการนี้อนี้พัื่กผ่อนี้ท้�เพ้ื่ยงพื่อแล้่วิ
การเล่่อกทานี้อาห์ารท้�มีป้ระโยชิน์ี้ก็สำคัญตอ่ร่างกาย	แต่เพื่ย้งสองสิ�งนี้้�นี้า่จัะยงัไมีเ่พื่ย้งพื่อ	การเล่่อกใชิส้กินี้
แครบ์ำรงุผิวิห์น้ี้าก็เป็นี้ทางเล่อ่กห์นี้ึ�งท้�วิยัรุน่ี้นี้ยิมีใชิ	้เพื่ราะจัดุ็ประสงคข์องการใชิส้กนิี้แครเ์พ่ื่�อบำรงุผิวิพื่รรณ
ให์แ้ขง็แรงแล่ะรักษาสิวิ	ริ�วิรอย	อาการอักเสบแล่ะควิามีห์มีองคล่�ำเป็นี้ต้นี้		ดั็งนัี้�นี้การมีองห์าสกินี้แคร์เพ่ื่�อด็แูล่
ผิวิจัากภายนี้อกเป็นี้เร่�องสำคัญเพื่ราะว่ิาผลิ่ตภัณฑิ์จัะชิ่วิยทำให์้เรามีั�นี้ใจัขึ�นี้แล่ะยังสามีารถุย่ด็อายุผิวิห์น้ี้า
ของเราได็เ้ม่ี�อเทย้บกบับคุล่ล่ท้�ไม่ีได็ใ้ชิส้กนิี้แคร์บำรุงผิวิห์นี้า้แล่ะ	META	ยงัฉายภาพื่พื่ฤตกิรรมีของผู้บรโิภค
รุ่นี้	Gen	Z	(อายุ	19-27	ปี)	กลุ่่มีท้�จัะกล่ายเป็นี้กำล่ังซี่�อห์ลั่กในี้อนี้าคต	ซีึ�งในี้ประเทศึไทยมี้จัำนี้วินี้ประมีาณ	
13	ล่้านี้คนี้วิ่า	ม้ีการชิ้อปปิ�งแบบไฮบริด็ถึุง	46%	ของการตัด็สินี้ใจัซี่�อสินี้ค้าในี้ขั�นี้ตอนี้สุด็ท้ายท้�มัีกจัะเกิด็ขึ�นี้
ภายในี้ร้านี้ค้า	ขณะท้�ช่ิองทางออนี้ไล่นี้์มี้บทบาทสำคัญในี้การค้นี้พื่บแล่ะควิามีต้องการต่อสินี้ค้า
	 ผู้วิิจััยจัึงมี้ควิามีสนี้ใจัท้�จัะศึึกษากล่ยุทธิ์ทางการส่�อสารการตล่าด็ท้�ส่งผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑิ์
บำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	โด็ยนี้ำข้อมีลู่ไปเปน็ี้แนี้วิทางในี้การวิางแผนี้กล่ยทุธิ์
การส่�อสารการตล่าด็	กำห์นี้ด็กล่ยุทธิ์ด็้านี้การตล่าด็แล่ะศึึกษากล่ยุทธ์ิท้�ชิ่วิยทำให้์กลุ่่มี	Gen	Z		มี้โอกาสเข้า
ถุึงผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า	 เพ่ื่�อเพิื่�มีโอกาสทางธิุรกิจัด็้วิยการขยายฐานี้ลู่กค้าให์้กับกลุ่่มีผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิ
ห์นี้้าต่อไป		

วิัตุ๊ถุ๊ประสังค์ของการวิิจััย
	 1.เพ่ื่�อศึกึษาถุงึกล่ยทุธิก์ารส่�อสารทางการตล่าด็ของผล่ติภณัฑิบ์ำรงุผวิิห์นี้า้ของเพื่ศึห์ญงิ	Gen	Z	ในี้เขต
กรุงเทพื่มีห์านี้คร
	 2.เพ่ื่�อศึกึษาถุงึกระบวินี้การตดั็สนิี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑิบ์ำรงุผิวิห์นี้า้ของเพื่ศึห์ญงิ	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร
	 3.เพ่ื่�อศึึกษาถึุงกล่ยุทธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ท้�ม้ีผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซ่ี�อผลิ่ตภัณฑ์ิบำรุงผิวิห์นี้้าของ
เพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร

แนวิคิด็และทฤษฎี่
	 แนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎ้ีเก้�ยวิกับการส่�อสารการตล่าด็	(Marketing	Communication)จัากแนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎี้
ท้�ได็้กล่่าวิมีาข้างต้นี้	แนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎ้ีการส่�อสารการตล่าด็ถุ่อเป็นี้สิ�งท้�สำคัญ	 เนี้่�องจัากสามีารถุอธิิบาย
การวิางแผนี้การส่�อสารอย่างไรให์้ผูบ้ริโภคให้์เข้าใจัถึุงสินี้ค้ารวิมีถุึงการบริการนี้ั�นี้	 ๆ	ผู้วิิจััยจึังได้็นี้ำแนี้วิคิด็
การส่�อสารการตล่าด็ของ	(Kotler,	2003	อ้างในี้	แวิวิวิล่้	วิรสุนี้ทรารมีณ์,	2559)	มีาใชิ้ในี้การศึึกษา	เน่ี้�องจัาก
สามีารถุใชิ้กล่ยุทธิ์การส่�อสารการตล่าด็ในี้การนี้ำเสนี้อรูปแบบต่าง	ๆ	
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	 แนี้วิคิด็เก้�ยวิกบักล่ยทุธิก์ารส่�อสารการตล่าด็	(Marketing	Communication	Strategy)	จัากแนี้วิคิด็แล่ะ
ทฤษฎี้ท้�ได็้กล่่าวิมีาข้างต้นี้	แนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎี้กล่ยุทธิ์การส่�อสารการตล่าด็	ถุอ่เป็นี้สิ�งสำคัญ	เน่ี้�องจัากเป็นี้
กระบวินี้การส่�อสารกจิักรรมีการตล่าด็ทางตรงแล่ะทางออ้มีเพ่ื่�อให์ผู้บ้รโิภคเขา้ใจัในี้ตราสนิี้ค้านี้ั�นี้	ๆ 	ผูวิ้ิจััยจังึ
นี้ำแนี้วิคิด็กล่ยทุธ์ิการส่�อสารการตล่าด็ของ	Duncan(2005)	มีาใช้ิในี้การศึกึษา	เนี้่�องจัากกล่ยทุธ์ิการส่�อสาร
การตล่าด็สามีารถุโนี้้มีนี้้าวิใจัให์้ผู้บริโภคเกิด็การรับรู้ห์ร่อสนี้ใจั
	 แนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎ้ีเก้�ยวิกับการตัด็สินี้ใจัซี่�อของผู้บริโภค	(Buying	Decision	Process)	จัากแนี้วิคิด็แล่ะ
ทฤษฎีท้้�กล่า่วิมีาข้างต้นี้	แนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎ้ีเก้�ยวิกบัการตดั็สนิี้ใจัซี่�อของผูบ้รโิภคถุ่อเปน็ี้สำคัญ	เนี้่�องจัากเปน็ี้
ขั�นี้ตอนี้สุด็ท้าย	เมี่�อผูบ้รโิภคเกิด็ควิามีพื่อใจัตอ่คุณสมีบัติแล่ะราคาของสินี้คา้	ผูว้ิจิัยัได้็นี้ำแนี้วิคิด็การตัด็สินี้
ใจัซี่�อของผู้บริโภคของKoller	&	Keller	(2016)	มีาใชิ้ในี้การศึึกษา	เนี้่�องจัากกระบวินี้การในี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อ
สินี้ค้าของผู้บริโภคต้องประกอบด็้วิย	5	ขั�นี้ตอนี้	
	 แนี้วิควิามีคิด็เก้�ยวิกับผู้บริโภคเจัเนี้อเรชิันี้ซี้	 (Generation	Z)	จัากแนี้วิคิด็แล่ะทฤษฎี้ท้�กล่่าวิมีาข้างต้นี้	
แนี้วิคดิ็แล่ะทฤษฎีเ้ก้�ยวิกบักลุ่ม่ีผูบ้รโิภคเจัเนี้อเรชิั�นี้ซ้ี	สามีารถุสรปุได็ว้ิา่	เจันี้ซีเ้ปน็ี้กลุ่ม่ีคนี้ท้�มีอ้าย	ุ19	–	24	ปี	
เติบโตมีาพื่ร้อมีกบัเทคโนี้โล่ยโ้ด็ยคนี้เจันี้น้ี้�	ม้ีโซีเชิย้ล่ม้ีเด็ย้เป็นี้สว่ินี้ห์นี้ึ�งของชิวิ้ิตทำให้์คนี้รุน่ี้น้ี้�	ม้ีควิามีชิำนี้าญ
ในี้เร่�องการใชิ้อินี้เทอร์เนี้็ตได็้เป็นี้อย่างด็้

วิิธ์่การด็ำเนินการวิิจััย
	 การศึึกษาครั�งนี้้�เป็นี้งานี้วิิจััยเชิิงสำรวิจั	 (Exploratory	Research)	 เป็นี้การวิิจััยเพื่่�อสำรวิจัตัวิแปร	 เพื่่�อ
นี้ำผล่มีาอธิิบายการเกิด็ขึ�นี้ของปรากฎีการณ์ของตัวิแปรนี้ั�นี้	 โด็ยมีุ่งเนี้้นี้การวิิจััยเพ่ื่�อห์าควิามีสัมีพัื่นี้ธิ์ของ
ตัวิแปร	 (Discovery	of	 relationship	between	variables)	 โด็ยผูว้ิิจััยแจักแบบสอบถุามี	จัำนี้วินี้	200	ชิุด็	
กลุ่่มีตัวิอย่างท้�ใชิ้ในี้การศึึกษาค้นี้ควิ้าในี้ครั�งนี้้�ค่อ	กลุ่่มีลู่กค้าเพื่ศึห์ญิง	ท้�มี้ชิ่วิงอายุตั�งแต่	19	-	27	ปี	อาศัึย
อยู่ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	กำห์นี้ด็ขนี้าด็ตัวิอย่างโด็ยใชิ้โปรแกรมี	G*	Power	3	คอ่	ขนี้าด็ของผล่กระทบอยู่
ในี้ระด็ับปานี้กล่าง	(Input	Effect	Size	f2	=	0.15)	ควิามีคล่าด็เคล่่�อนี้ท้�ยอมีรับได้็	คอ่	0.05	(α	err	prob	=	
0.05)	พื่ล่งัของการทด็สอบคอ่	0.95	[Power	(1-B err	prob)	=	0.95)	จัำนี้วินี้ของตวัิแปรอสิระห์รอ่จัำนี้วินี้ของ
ตวัิแปรท้�ใช้ิในี้การพื่ยากรณ์	(Number	of	Predictors)	เท่ากบั	5	จัะได้็ขนี้าด็กลุ่ม่ีตัวิอย่างคอ่	138	แต่เน่ี้�องจัาก
จัำนี้วิณตัวิอย่างยิ�งมีากยิ�งทำให์้ค่าท้�คำนี้วิณได้็มี้ควิามีคงเส้นี้คงวิา	(Hair,	Hult,	Ringle,	&	Sarstedt,	2017)	
ด็ังนี้ั�นี้	ผู้วิิจััยจึังเล่่อกใช้ิขนี้าด็ตัวิอย่างตามีท้�เก็บได็้จัริงค่อ	 200	คนี้	การเล่่อกกลุ่่มีตัวิอย่างด้็วิยวิิธิ้	 Cluster	
sampling	ผู้วิิจััยแบ่งกลุ่่มีผู้ตอบออกเป็นี้	2	Clusters	คอ่	ชิ่วิง	1-31	มีกราคมี	2567	แล่ะ	1-29	กุมีภาพื่ันี้ธิ์	
2567	ผู้วิิจััยเชิ่�อว่ิา	ปัจัจััยด็้านี้ประชิากรในี้แต่ล่ะ	Cluster	มี้ลั่กษณะทั�วิไปไมี่แตกต่างกันี้	ผูว้ิิจััยเก็บตัวิอย่าง
ท้�ตอบแบบสอบถุามีได็้ในี้ชิ่วิง	 1-31	มี้นี้าคมี	2567	แล่ะห์ยุด็เก็บข้อมีูล่เมี่�อผู้ตอบมี้จัำนี้วินี้ครบ	200	คนี้
	 เคร่�องมี่อท้�ในี้การวิิจััยครั�งนี้้�	 ค่อ	แบบสอบถุามี	ท้�ผู้วิิจััยสร้างขึ�นี้จัากทฤษฎ้ี	แนี้วิคิด็ท้�เก้�ยวิข้อง	 โด็ย
แบบสอบถุามีประกอบด็้วิย	3	ตอนี้	 ดั็งนี้้�	 1)	 ข้อมีูล่ทั�วิไปของผู้ตอบแบบสอบถุามี	ประกอบด้็วิย	 เพื่ศึ	อายุ	
ระด็ับการศึึกษา	อาชิ้พื่	แล่ะรายได็้		2)	กล่ยุทธิ์การส่�อสารการตล่าด็ของผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า	ซีึ�งคำถุามี
เป็นี้แบบมีาตราส่วินี้ประมีาณค่าแบบ	Likert	 scale	แบ่งออกเป็นี้	 (1)	การโฆษณา	 (2)	การส่งเสริมีการ
ขาย	 (3)	การประชิาสัมีพัื่นี้ธ์ิ	 (4)	การตล่าด็เชิิงกิจักรรมีแล่ะประสบการณ์	 (5)	การส่�อสารแบบปากต่อปาก	
3)	คำถุามีเก้�ยวิกับการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า	 ของ	Gen	Z	 ซึี�งคำถุามีเป็นี้แบบมีาตราส่วินี้	
ประมีาณค่าแบบ	Likert	scale	แบ่งออกเป็นี้	1)	การรับรู้ควิามีต้องการ	(2)	การค้นี้ห์าข้อมีูล่ข่าวิสาร	(3)	การ
ประเมีินี้ทางเล่่อก	(4)	การตัด็สินี้ใจัซี่�อ	แล่ะ	(5)	พื่ฤติกรรมีภายห์ลั่งการซี่�อ	ผู้วิิจััยศึึกษาแนี้วิคิด็	ทฤษฎี้แล่ะ
งานี้วิิจััยท้�เก้�ยวิข้อง	โด็ยทำควิามีเข้าใจัเก้�ยวิกับเนี้่�อห์าท้�จัะทำการวิิจััยเพื่่�อนี้ำมีาใช้ิเป็นี้แนี้วิทางในี้การสร้าง
แบบสอบถุามี	แล่ะทำการตรวิจัสอบเนี้่�อห์าของแบบสอบถุามีให้์ครอบคลุ่มีวัิตถุปุระสงค์ของการวิจิัยัในี้ครั�งน้ี้�
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ผู้วิิจััยส่งแบบสอบถุามีไปให์้กับผู้เชิ้�ยวิชิาญจัำนี้วินี้	3	ท่านี้เพื่่�อตรวิจัสอบควิามีเท้�ยงตรงของเนี้่�อห์า	ได็้ดั็ชินี้้
ควิามีสอด็คล่้องระห์วิ่างรายการข้อคำถุามีกับวิัตถุุประสงค์การวิิจััยด็้วิยค่า	IOC	(Index	of	Item	Objective	
Congruence)	อยู่ท้�	0.70	ห์ลั่งจัากนัี้�นี้ผูวิ้ิจััยได้็นี้ำแบบสอบถุามีไปทด็ล่องใช้ิ	(Try	out)	กับกลุ่ม่ีท้�ม้ีล่กัษณะใกล้่
เคย้งกบักลุ่ม่ีตวัิอยา่ง	จัำนี้วินี้	30	ชิดุ็	กอ่นี้การเกบ็ขอ้มีลู่จัรงิเพ่ื่�อห์าคณุภาพื่ของเคร่�องมีอ่	โด็ยคา่สมัีประสทิธิิ�	
Cronbach’s	Alpha	เท่ากับ	0.83	ผู้วิิจััยวิิเคราะห์ข์้อมีูล่การวิิจััยโด็ยใชิ้โปรแกรมีสำเร็จัรูปคอมีพื่ิวิเตอร์	แล่ะ
ทด็สอบสมีมีตฐิานี้การวิจิัยัด็ว้ิยสถิุติสห์สมัีพื่นัี้ธิอ์ย่างงา่ย	เพ้ื่ยรส์นัี้	(Pearson’s	Product	Moment	Correlation	
Coefficient)	ท้�ระด็ับนี้ัยสําคัญทางสถุิติ	0.01	
	 การวิิจัยัครั�งน้ี้�ได็เ้กบ็รวิบรวิมีขอ้มีลู่โด็ยการกำห์นี้ด็แห์ล่ง่ขอ้มีลู่คอ่	แห์ล่ง่ปฐมีภมิูี	โด็ยผูวิ้ิจััยใชิบ้รกิารจัาก
เวิ็บไซีต์	Google	ท้�เรย้กว่ิา	Google	form	ในี้การสร้างแบบสอบถุามีออนี้ไล่นี้์ขึ�นี้มีา	ห์ลั่งจัากนี้ั�นี้ผูว้ิิจััยได็้ส่ง
แบบสอบถุามีออนี้ไล่นี้์ไปยังชิ่องทางส่�อสังคมีออนี้ไล่นี้์	 เชิ่นี้	กลุ่่มีเฟัซีบุ�ก	รวิมี	Skincare:	ซี่�อ-ขายสกินี้แคร์	
ถุูกแล่ะด็้,	กลุ่่มีเฟัซีบุ�ก	ป้ายยาสกินี้แคร์,	กลุ่่มีเฟัซีบุ�ก	ร้วิิวิเมี้าท์มีอยสกินี้แคร์-ฉบับผูบ้ริโภค	timeyroutine,	
กลุ่่มีเฟัซีบุ�ก	บอกต่อสกินี้แคร์ร้วิิวิแล่กเปล่้�ยนี้ตามีควิามีจัริง	 เมี่�อผู้วิิจััยได้็รับแบบสอบถุามีกลั่บค่นี้มีาครบ
ถุ้วินี้ตามีจัำนี้วินี้	ก็ด็ำเนี้ินี้การตรวิจัสอบแบบสอบถุามีออนี้ไล่น์ี้ท้�ได็้รับมีา	เพื่่�อตรวิจัด็ูควิามีสมีบูรณ์ของการ
ตอบแบบสอบถุามี	แล่ะนี้ำผล่ท้�ได็้ไปวิิเคราะห์ข์้อมีูล่ด้็วิยวิิธิ้การทางสถิุติต่อไป

ผ่ลการวิิจััยและการอภิปรายผ่ล
ตารางท้�	1	:	ข้อมีูล่ทั�วิไปเก้�ยวิกับทางล่ักษณะประชิากรของผูต้อบแบบสอบถุามี	

	 ตารางท้�	1	พื่บว่ิากลุ่ม่ีตัวิอยา่งส่วินี้ให์ญ่เป็นี้เพื่ศึห์ญิง	จัำนี้วินี้	200	คนี้	คดิ็เปน็ี้รอ้ยล่ะ	100.0	อายรุะห์ว่ิาง	
24-26	ปี	จัำนี้วินี้	124	คนี้	คิด็เป็นี้ร้อยล่ะ	62.00	การศึึกษาระด็ับปริญญาตร้	จัำนี้วินี้	197	คนี้	คิด็เป็นี้ร้อยล่ะ	
98.5	ประกอบอาชิ้พื่เป็นี้พื่นี้ักงานี้บริษัท	จัำนี้วินี้	91	 คิด็เป็นี้ร้อยล่ะ	45.50	แล่ะมี้รายได้็ต่อเด็่อนี้	10,001-
20,000	บาท	จัำวินี้	74	คนี้		คิด็เป็นี้ร้อยล่ะ	37.00
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ตารางท้�	2	:	แสด็งค่าเฉล่้�ยแล่ะค่าเบ้�ยงเบนี้มีาตรฐานี้ของกล่ยุทธ์ิการส่�อสารการตล่าด็ของผลิ่ตภัณฑ์ิบำรุงผวิิห์น้ี้า

	 จัากตารางท้�	 2	พื่บวิ่า	 โด็ยภาพื่รวิมีของกล่ยุทธิ์การส่�อสารการตล่าด็ของผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า													
(XBAR	=	3.65,	S.D.	=	0.682)	อยูใ่นี้ระด็ับมีาก	ซีึ�งเม่ี�อพื่ิจัารณารายด็้านี้	 โด็ยเรย้งล่ำด็ับจัากด็้านี้ท้�ม้ีค่า
เฉล่้�ยมีากท้�สุด็	ค่อ	การส่�อสารแบบปากต่อปาก	 (XBAR	=3.86,	S.D.	=0.842)	อยู่ในี้ระดั็บมีาก	 อันี้ดั็บท้�
สอง	การประชิาสัมีพัื่นี้ธิ์	(XBAR	=3.80,	S.D.	=0.758)	อันี้ด็ับสามี	การส่งเสริมีการขาย	(XBAR	=3.79,	S.D.	
=0.829)	อยู่ในี้ระด็ับมีาก	อันี้ด็ับส้�		การตล่าด็เชิิงกิจักรรมีแล่ะประสบการณ์	(XBAR	=3.76,	S.D.	=0.784)	
อยู่ในี้ระด็ับมีาก	แล่ะอันี้ดั็บสุด็ท้าย	การโฆษณา	 (XBAR	=3.05,	S.D.	=0.828)	อยู่ในี้ระด็ับปานี้กล่าง

ตารางท้�	3	:	แสด็งค่าเฉล่้�ย	(	XBAR	)	แล่ะค่าเบ้�ยงเบนี้มีาตรฐานี้	(	S.D.	)	ของการตัด็สนิี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑิบ์ำรุงผวิิห์น้ี้า

	 จัากตารางท้�	3	พื่บวิ่า	โด็ยภาพื่รวิมีของการตัด็สินี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า	อยู่ในี้ระด็ับมีาก	(3.93,	
S.D.	=0.715)			ซีึ�งเมี่�อพิื่จัารณารายด้็านี้	โด็ยเรย้งล่ำดั็บจัากด้็านี้ท้�มีค้า่เฉล่้�ยมีากท้�สดุ็	คอ่	พื่ฤติกรรมีภายห์ลั่ง
การซี่�อคอ่	(XBAR	=	4.12,	S.D.	=0.771)	อยู่ในี้ระด็บัมีาก	อนัี้ด็บัท้�สอง	การตัด็สินี้ใจัซี่�อ	(XBAR	=	4.06,	S.D.	
=0.784)	อยู่ในี้ระด็ับมีาก	อันี้ด็ับสามี	การค้นี้ห์าข้อมีูล่ข่าวิสาร	(XBAR	=	3.87,	S.D.=0.906)	อยู่ในี้ระด็ับ
มีาก	อันี้ดั็บส้�	การประมีาณทางเล่อ่ก	(XBAR	=	3.86,	S.D.	=0.784)	อยู่ในี้ระด็ับมีากแล่ะอันี้ด็ับสุด็ท้าย	การ
รับรู้ควิามีต้องการ	(XBAR	=	3.74,	S.D.	=0.830)	อยู่ในี้ระดั็บมีาก
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การทด็สัอบสัมมตุ๊ิฐาน
	 ตารางท้�	4	:	สัมีประสิทธิิ�สห์สัมีพื่ันี้ธ์ิ	(r)	ระห์ว่ิางตัวิแปรกล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการตล่าด็กับการตัด็สินี้ใจั
ซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร

**มี้นี้ัยสำคัญทางสถุิติท้�ระด็ับ	0.01	(2-tailed).
 
	 ตัวิแปรกล่ยทุธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ท้�ม้ีผล่ตอ่การตดั็สนิี้ใจัซี่�อผล่ติภณัฑิบ์ำรงุผวิิห์นี้า้ตวัิแปรท้�เห์ล่อ่
ทั�งห์มีด็	ค่อ	ตัวิแปรในี้ภาพื่ย่อย
	 จัากตารางท้�	4	พื่บว่ิา	โด็ยภาพื่รวิมี	ของกล่ยทุธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ท้�	มีผ้ล่ต่อการตัด็สนิี้ใจัซี่�อผล่ติภัณฑิบ์ำรุง
ผวิิห์นี้า้ของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรงุเทพื่มีห์านี้คร	อยู่ในี้ระด็บัมีาก	(r	=	.801**)	อยา่งมีนั้ี้ยสำคัญทางสถิุติท้�ระด็บั	0.01
	 การโฆษณาม้ีผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑ์ิบำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	
อยู่ในี้ระด็ับมีาก	(r	=	.558**)	อย่างมี้นี้ัยสำคัญทางสถุิติท้�ระด็ับ	0.01	ทั�งในี้ภาพื่รวิมีแล่ะภาพื่ย่อย				
	 การส่งเสริมีการขาย	 ม้ีผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซ่ี�อผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	 ในี้เขต
กรงุเทพื่มีห์านี้คร	อยู่ในี้ระดั็บมีาก	(r	=.677**)	อยา่งม้ีนัี้ยสำคัญทางสถิุติท้�ระดั็บ	0.01	ทั�งในี้ภาพื่รวิมีแล่ะภาพื่ย่อย
	 การประชิาสัมีพัื่นี้ธ์ิ	มี้ผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	 ในี้เขต
กรุงเทพื่มีห์านี้คร	อยูใ่นี้ระดั็บมีาก	(r	=	.701**)	อยา่งมีน้ี้ยัสำคัญทางสถุติิท้�ระด็บั	0.01	ทั�งในี้ภาพื่รวิมีแล่ะภาพื่ยอ่ย
	 การตล่าด็เชิงิกจิักรรมีแล่ะประสบการณ	์ม้ีผล่ตอ่การตดั็สนิี้ใจัซ่ี�อผล่ติภณัฑิบ์ำรงุผวิิห์นี้า้ของเพื่ศึห์ญงิ	Gen	Z	ในี้
เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	อยู่ในี้ระด็บัมีาก	(r	=.772**)	อยา่งมีนั้ี้ยสำคญัทางสถุติิท้�ระดั็บ	0.01	ทั�งในี้ภาพื่รวิมีแล่ะภาพื่ย่อย
	 การส่�อสารแบบปากตอ่ปาก	ม้ีผล่ตอ่การตดั็สนิี้ใจัซี่�อผล่ติภัณฑ์ิบำรงุผวิิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขต
กรุงเทพื่มีห์านี้คร	อยูใ่นี้ระด็ับมีาก	(r	=.680**)	ทั�งในี้ภาพื่รวิมีแล่ะภาพื่ย่อย
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อภิปรายผ่ลการวิิจััย
	 1.	กล่ยทุธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ของผล่ติภัณฑ์ิบำรุงผวิิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญงิ	Gen	Z	ในี้เขตกรงุเทพื่มีห์านี้คร
	 จัากกล่ยุทธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ของผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้ากลุ่่มีตัวิอย่างส่วินี้ให์ญ่เล่่อกให์้ควิามี
สำคัญกับการส่�อสารแบบปากต่อปาก	 โด็ยเฉพื่าะจัากข้อมูีล่คำวิิจัารณ์ของผู้บริโภคบนี้อินี้เทอร์เน็ี้ตเป็นี้ข้อ
มีูล่สําคัญ	สอด็คล่้องกับแนี้วิคิด็ของ	Lamb,	Hair	and	McDaniel	(1992)	เป็นี้กระบวินี้การส่�อสารเพื่่�อการ
จัูงใจัให้์ผู้บริโภคเกิด็ควิามีต้องการใช้ิสินี้ค้าห์ร่อบริการโด็ยม้ีควิามีเป็นี้ห์นึี้�งเด็้ยวิของห์ลั่กการแล่ะเนี้่�อห์า
แต่มี้วิิธ้ิการในี้การส่�อสารห์ล่ายรูปแบบ	แล่ะแต่ล่ะรูปแบบม้ีควิามีเป็นี้อันี้ห์นี้ึ�งอันี้เด็้ยวิกันี้ท้�จัะเผยแพื่ร่
เนี้่�อห์าท้�ม้ีประสิทธิิภาพื่	 	ค่อ	การส่�อสารแบบปากต่อปาก	 (Word	Of	Mouth	Marketing)	 เป็นี้การติด็ต่อ
ส่�อสารส่งผ่านี้ไปมีาภายในี้กลุ่่มี	 จัากสมีาชิิกคนี้ห์นี้ึ�งไปยังอ้กคนี้ห์นี้ึ�ง	 เป็นี้การบอกเล่่าถึุง	ประสบการณ์
ในี้การใช้ิผลิ่ตภัณฑิ์ห์ร่อสินี้ค้า	 ผ่านี้ทางปาก	สร้างควิามีน่ี้าเชิ่�อถุ่อ	แล่ะควิามีน่ี้าสนี้ใจั	ทำให้์ผู้บริโภคบอก
ต่อโด็ยเฉพื่าะในี้กรณ้ท้�มี้คนี้ร่วิมีกันี้ซ่ี�อมีากขึ�นี้แล่้วิผล่ประโยชินี้์มีากขึ�นี้	 ซีึ�งสอด็คล่้องกับงานี้วิิจััยของ	
พื่ภสัสรณ์	แชิ่มีศึักด็ิ�สิทธิิ�	(2563)	เร่�องการส่�อสารแบบปากต่อปากอิเล่็กทรอนิี้กส์ส่วินี้ประสมีทางการตล่าด็
ในี้มีุมีมีองผู้บริโภค	แล่ะคุณค่าตราสินี้ค้าท้�ส่งผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อ	คอนี้โด็มีิเนี้้ยมีระด็ับกล่างบริษัท	พื่ร็อพื่
เพื่อร์ต้�เพื่อร์เฟัค	จัำกัด็	 (มีห์าชินี้)	ของผู้บริโภคในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	จัากผล่การวิิจััย	พื่บว่ิาการส่�อสาร
แบบปากต่อปากอิเล่็กทรอนี้ิกส์มี้ผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อคอนี้โด็มีิเนี้้ยมีระดั็บกล่าง	บริษัท	พื่ร็อพื่เพื่อร์ต้�	
เพื่อร์เฟัค	จัำกัด็	 (มีห์าชินี้)	 เป็นี้ล่ำด็ับสุด็ท้าย	ฉะนัี้�นี้	บริษัทฯ	ควิรให้์ควิามีสำคัญกับเนี้่�อห์า	 ข้อมูีล่บนี้โล่ก
ออนี้ไล่น์ี้ท้�มี้ควิามีน่ี้าเช่ิ�อถุ่อแล่ะม้ีควิามีนี้่าสนี้ใจัรวิมีถึุงม้ีการวิางแผนี้กล่ยุทธิ์การใชิ้ส่�อบนี้อินี้เทอร์เนี้็ต
เนี้่�องจัากผู้บริโภคยุคปัจัจัุบันี้ม้ีพื่ฤติกรรมีเสพื่ส่�อบนี้โล่กออนี้ไล่น์ี้ท้�มีากขึ�นี้	 ยิ�งไปกว่ิานี้ั�นี้บริษัทฯควิรมีองห์า
ผู้ท้�มี้อิทธิิพื่ล่ทางควิามีคิด็บนี้โซีเชิ้ยล่ม้ีเด็ย้	ห์ร่อผู้ท้�ม้ีประสบการณ์ในี้ด็้านี้อสังห์าริมีทรัพื่ย์เข้ามีาชิ่วิยส่�อสาร
กับผู้บริโภค	 เพื่ราะจัะทำให์้เข้าถุึง	แล่ะสร้างการตัด็สินี้ใจัซี่�อของผู้บริโภคได็้ง่าย	ซีึ�งสอด็คล่้องกับงานี้วิิจััย
ของ	พื่งศึกร	 งามีวิิวัิฒนี้สว่ิาง	 (2560)	 ได็้ทำการศึึกษาเร่�อง	กล่ยุทธ์ิปากต่อปากผ่านี้ส่�ออิเล็่กทรอนิี้กส์ท้�ส่ง
ผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผลิ่ตภัณฑ์ิเคร่�องสําอางนํี้าเข้าจัากต่างประเทศึผ่านี้ร้านี้	Multi–Brand	ของผู้บริโภค
ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	ผล่การศึึกษาสรุปวิ่า	 เน่ี้�องจัากปัจัจัุบันี้การทําการตล่าด็ผ่านี้คล่ิปวิิด็้โอถุ่อเป็นี้การ
ส่�อสารปากต่อปากผ่านี้ส่�ออิเล็่กทรอนิี้กส์ท้�ได้็รับควิามีนิี้ยมีเป็นี้อย่างสูง	 โด็ยการอัพื่โห์ล่ด็วิิด็้โอท้�ถุ่ายมีาล่ง
บนี้อินี้เทอร์เน็ี้ต	 ถุ้าวิิด้็โอได้็รับควิามีนี้ิยมีจัากคนี้ทั�วิไปจัะทําให์้เกิด็การบอกต่อขึ�นี้	แล่ะส่งต่อวิิด็้โอให้์กับผู้
อ่�นี้	ซีึ�งเวิ็บไซีต์ท้�นี้ิยมีในี้การอัพื่โห์ล่ด็วิิด็้โอ	คอ่	ยูทูป	(YouTube)	การส่�อสารแบบปากต่อปากผ่านี้ทางเคร่อ
ข่ายสังคมีออนี้ไล่นี้์ได็้แก่การบอกต่อข้อมีูล่เก้�ยวิกับผล่ิตภัณฑ์ิผ่านี้ทางเคร่อข่ายสังคมีออนี้ไล่นี้์โด็ยบุคคล่
ใกล่้ชิิด็	เชิ่นี้	เพื่่�อนี้ห์ร่อญาติพื่้�นี้้อง	สามีารถุด็ึงด็ูด็ควิามีสนี้ใจัโด็ยให้์	ข้อมีูล่ด้็านี้ราคา	รูปแบบ	วิัตถุดุ็ิบ	แล่ะ
ประสบการณ์จัากผู้ใชิ้จัริงช่ิวิยด็ึงด็ูด็ควิามีสนี้ใจัในี้การตัด็สินี้ใจัเล่่อกซี่�อผลิ่ตภัณฑ์ิการส่�อสารแบบปากต่อ
ปากผ่านี้ทางอินี้เทอร์เน็ี้ต	 ได้็แก่	 เฟัซีบุ�ก,อินี้สตราแกรมี,ทวิิตเตอร์,	 ไล่นี้์,	 เว็ิบไซีต์	การส่งต่อข้อมูีล่เก้�ยวิกับ
ผล่ติภณัฑ์ิเคร่�องสำอางนี้าํเข้าจัากต่างประเทศึผา่นี้ร้านี้	Multi–Brand	ผา่นี้ส่�อออนี้ไล่นี้	์เป็นี้ต้นี้		ซึี�งสอด็คล่อ้ง
กับงานี้วิิจััยของ	 สุภาวิด็้	 สถุาปนิี้กานี้นี้ท์	แล่ะคณะ	 (2565)	 ได้็ทำการศึึกษาเร่�อง	 	 อิทธิิพื่ล่ของการตล่าด็
พื่นัี้ธิมีติร	การส่�อสารแบบปากตอ่ปากผ่านี้ส่�อออนี้ไล่น์ี้แล่ะควิามีไว้ิวิางใจัท้�มีต่้อควิามีตั�งใจัซี่�อสินี้ค้าออนี้ไล่น์ี้
ของผู้บริโภคในี้ประเทศึไทย	ผล่การศึึกษา	พื่บว่ิา	การส่�อสารแบบปากต่อปากมี้อิทธิพิื่ล่ทางตรงต่อการตั�งใจั
ซี่�อสินี้ค้าออนี้ไล่นี้์อย่างไมี่มี้นี้ัยสำคัญทางสถุิติแล่ะมี้อิทธิิพื่ล่ทางอ้อมีต่อการตั�งใจัซี่�อสินี้ค้าออนี้ไล่นี้์ผ่านี้
ควิามีไวิ้วิางใจัต่อการซี่�อสินี้ค้าออนี้ไล่นี้์อย่างมี้นัี้ยสำคัญทางสถุิติ	 อาจัเป็นี้เพื่ราะการส่�อสารแบบปากต่อ
ปากส่�ออินี้เทอร์เนี้็ตชิ่วิยให์้ผู้บริโภคเข้าถุึงข้อมีูล่ของสินี้ค้าท้�มี้อยู่บนี้อินี้เทอร์เนี้็ตท้�มี้การแชิร์ข้อมีูล่จัากคนี้
ห์นี้ึ�งถึุงอ้กห์ล่ายคนี้ผ่านี้บล็่อก	 เวิ็บไซีต์กระด็านี้สนี้ทนี้า	 เป็นี้ต้นี้	แล่ะผล่การประเมิีนี้แบบปากต่อปากผ่านี้
ส่�ออินี้เทอร์เนี้็ตท้�ให้์บริการด็้านี้ต่างๆ	จัะเป็นี้ทางเล่่อกให์้ผู้บริโภคเปร้ยบเท้ยบประสิทธิิภาพื่ของผล่ิตภัณฑ์ิ
ห์ร่อบริการท้�แนี้ะนี้ำโด็ยผู้ท้�มี้ควิามีรู้ห์ร่อประสบการณ์ท้�ม้ีอิทธิิพื่ล่ต่อควิามีสนี้ใจัในี้การซี่�อของผู้บริโภค



164
วารสารนิเทศศาสตรปริทัศน์ ปีที่ 29 ฉบับที่ 1 (มกราคม - เมษายน 2568)

	 2.	กระบวินี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิงGen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร
	 จัากกระบวินี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้ากลุ่่มีตัวิอย่างส่วินี้ให์ญ่เล่่อกให้์ควิามีสำคัญจัาก
พื่ฤติกรรมีภายห์ลั่งการซี่�อ	 โด็ยเฉพื่าะจัะไม่ีซี่�อผลิ่ตภัณฑ์ิบำรุงผิวิห์นี้้าซี�ำห์ลั่งพื่บวิ่าผล่ิตภัณฑ์ิบำรุงผิวิห์นี้้า
ใชิ้แล่้วิไมี่เห์็นี้ผล่	สอด็คล่้องกับแนี้วิคิด็ของเสร้	วิงษ์มีณฑิา	(2547)	กล่่าวิวิ่า	กระบวินี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อ	(Buy-
ing	Decision	Process)	เป็นี้ล่ำด็ับขั�นี้ตอนี้ในี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อของผู้บริโภค	จัากการสำรวิจัผู้บริโภคจัำนี้วินี้
มีากเก้�ยวิกับกระบวินี้การในี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อพื่บวิ่าผู้บริโภคต้องผ่านี้กระบวินี้การ	5	ขั�นี้ตอนี้	คอ่	(1)	การรับรู้
ถุึงควิามีต้องการ	ห์รอ่การรับรู้ปัญห์า	(2)	การแสวิงห์าข้อมีูล่	(3)	การประเมีินี้ผล่ทางเล่่อก	(4)	การตัด็สินี้ใจั
ซี่�อ	(5)	พื่ฤติกรรภายห์ล่ังการซี่�อ	ซีึ�งท้�กล่่าวิมีาสอด็คล้่องกับงานี้วิิจััย	เพื่ราะวิ่า	กลุ่่มีตัวิอย่างส่วินี้ให์ญ่เล่่อก
ให์้ควิามีสำคัญกับพื่ฤติกรรมีภายห์ล่ังการซี่�อ	ซีึ�งเป็นี้ขั�นี้ตอนี้ห์นี้ึ�งท้�อยู่ในี้กระบวินี้การในี้การตัด็สินี้ใจัซี่�อของ
ผู้บริโภค	ซีึ�งสอด็คล่้องกับงานี้วิิจััยของ				วิิภาวิรรณ	ถุาวิร	(2562)	ได้็ศึึกษาเร่�องปัจัจััยส่วินี้ประสมีทางการ
ตล่าด็แล่ะการบรกิารล่กูคา้สัมีพัื่นี้ธ์ิท้�มีอ้ทิธิพิื่ล่ตอ่การตดั็สินี้ใจัซี่�อรถุยนี้ตอ์้โคคาร์ในี้เขตจังัห์วิดั็มีห์าสารคามี	
ผล่การวิิจััยพื่บวิ่า	ระด็ับการตัด็สินี้ใจัซี่�อรถุยนี้ต์อ้โคคาร์ในี้เขตจัังห์วัิด็มีห์าสารคามี	โด็ยรวิมีม้ีค่าเฉล่้�ย	อยู่ในี้
ระด็บัมีาก	คอ่	ด้็านี้พื่ฤติกรรมีห์ล่งัการซี่�อ	ด็ว้ิยเห์ตุผล่คอ่	พื่ฤติกรรมีห์ล่งัการซี่�อมีค้วิามีสำคัญต่อผูบ้รโิภคมีาก
เพื่ราะถุ้าผูบ้รโิภคเกดิ็ควิามีพื่อใจัในี้สนิี้คา้จัะทำให์ผู้บ้รโิภคกลั่บมีาซี่�อสนิี้คา้ซี�ำ	ซีึ�งสอด็คล่อ้งกบังานี้วิิจััยของ	
Zhou	(2562)	ได้็ทำการศึึกษาเร่�อง	ปัจัจััยท้�ม้ีผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัเล่่อกซี่�อของท้�ระลึ่กของนี้ักท่องเท้�ยวิชิาวิจั้นี้
แบบอสิระ	อำเภอเมีอ่ง	จังัห์วัิด็เชิย้งให์มี	่พื่บว่ิา	กลุ่ม่ีตัวิอยา่งให์ค้วิามีสำคญักับด้็านี้พื่ฤตกิรรมีห์ล่งัการซี่�ออยู่
ระด็ับมีาก	ได็้แก่	ม้ีควิามีพื่ึงพื่อใจัต่อของท้�ระล่ึกท้�ซี่�อไป	ในี้อนี้าคต	จัะซี่�อของท้�ระล่ึกอ้กครั�ง	แล่ะจัะแนี้ะนี้ำ
ให์้ผู้อ่�นี้ซี่�อของท้�ระล่ึก	แล่ะสอด็คล่้องกับงานี้วิิจััยของ	ชิมีพืู่นุี้ท	กิตติดุ็ล่ยการ	(2558)	ทำการศึึกษาเร่�องการ
ศึกึษากระบวินี้การตดั็สนิี้ใจัซ่ี�อผล่ติภณัฑิเ์สรมิีอาห์ารของผูบ้รโิภคในี้เขตกรงุเทพื่มีห์านี้คร	ด็า้นี้พื่ฤตกิรรมีห์ล่งั
การซี่�อ	พื่บวิา่	ซี่�อผลิ่ตภณัฑิย้์�ห์อ้แล่ะชินี้ดิ็เด็มิีซี�ำเพ่ื่�อทานี้ตอ่ทันี้ท	้แล่ะรองล่งมีา	ได็แ้ก่	ซี่�อผลิ่ตภณัฑ์ิย้�ห์อ้แล่ะ
ชินี้ดิ็เดิ็มีซี�ำ	เมี่�ออยากทานี้ต่อไป	บอกเล่า่ห์รอ่แนี้ะนี้ำคนี้ท้�รูจ้ักั	แล่ะซี่�อผลิ่ตภัณฑ์ิชินิี้ด็นี้้�ซี�ำแต่ล่องเปล่้�ยนี้ย้�ห์อ้	
	 3.	กล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการตล่าด็ท้�มี้ผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑ์ิบำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	
Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร
	 ผล่การศึกึษาควิามีสัมีพื่นัี้ธ์ิของกล่ยุทธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็ท้�มีผ้ล่ต่อการตัด็สนิี้ใจัซี่�อผล่ติภณัฑ์ิบำรุง
ผวิิห์นี้า้ของเพื่ศึห์ญงิ	Gen	Z	ในี้เขตกรงุเทพื่มีห์านี้คร	โด็ยภาพื่รวิมีกล่ยทุธิก์ารส่�อสารทางการตล่าด็ท้�มีผ้ล่ตอ่
การตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	โด็ยพื่บวิ่า	การตล่าด็
เชิิงกิจักรรมีแล่ะประสบการณ์	มี้ผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขต
กรงุเทพื่มีห์านี้คร	อยู่ในี้ระด็บัมีาก	ซีึ�งสอด็คล่อ้งตามีแนี้วิคดิ็ของ	Kotler	&	Keller	(2006)	เคยได็ใ้ห์ค้วิามีห์มีาย	
การส่�อสารการตล่าด็แบบบูรณาการไว้ิวิา่	การส่�อสารการตล่าด็แบบบูรณาการนี้ั�นี้	เป็นี้การวิางแผนี้การส่�อสาร
การตล่าด็เพ่ื่�อการส่�อสารทั�งทางตรง	แล่ะทางอ้อมีของผูบ้รโิภค	เพ่ื่�อเข้าใจัในี้ตราสินี้ค้าห์รอ่แบรนี้ด์็นี้ั�นี้ๆ	อก้ทั�ง
เพื่่�อเป็นี้การสรา้งควิามีสมัีพื่ันี้ธ์ิอันี้ด็ก้ับผูบ้ริโภค	โด็ยวิธิิท้้�ใชิ้ในี้การส่�อสารทางการตล่าด็แบบบูรณาการ	อาทิ	
การโฆษณา	การสง่เสรมิีการขาย	แล่ะการประชิาสมัีพื่นัี้ธิ	์แล่ะแนี้ะนี้ำการส่�อสารแบบตา่ง	ๆ 	เห์ล่า่น้ี้�มีารวิมีกนัี้
เพ่ื่�อให้์การติด็ตอ่ส่�อสารม้ีควิามีชัิด็เจันี้	สอด็คล้่องกล่มีกล่น่ี้แล่ะม้ีผล่กระทบมีากท้�สดุ็	ซีึ�งสอด็คล้่องกับงานี้วิิจััย
ของ	ล่้�ซีอ่	อ้าย	(2564)	ได็ท้ำศึกึษาเร่�องการศึกึษาถึุงปัจัจัยัการตล่าด็เชิงิประสบการณ์	(Experiential	Market-
ing)	ท้�ส่งผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์	HUAWEI	ในี้กรุงเทพื่มีห์านี้คร	พื่บวิ่าการตล่าด็เชิิงประสบการณ์	
ด็้านี้ประสาทสัมีผัส	ส่งผล่ต่อการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์	HUAWEI	ในี้กรุงเทพื่มีห์านี้คร	เพื่ราะการท้�ธิุรกิจัมีุ่ง
สร้างประสบการณ์ทางประสาทสัมีผัสให์้แก่ลู่กค้า	 เชิ่นี้	ผู้บริโภคคิด็ว่ิา	 รูปทรงส้สันี้ของผล่ิตภัณฑ์ิ	Huawei	
สามีารถุด็ึงด็ูด็ควิามีสนี้ใจั	เส้ยงของโทรศึัพื่ท์มี่อถุอ่	Huawei	มี้ควิามีชิัด็เจันี้	แล่ะห์น้ี้าจัอโทรศึัพื่ท์	Huawei	มี้
ระบบสัมีผัสท้�มีป้ระสทิธิิภาพื่	กระตุน้ี้ให้์ล่กูค้าเกดิ็ควิามีสนี้ใจั	แล่ว้ิเกดิ็ทัศึนี้คตทิ้�ด็ต้อ่สินี้ค้า	ย่อมีทำให้์เกดิ็การ
ตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์	สอด็คล่้องกับงานี้วิิจััยของ	ติกาห์ล่ัง	สุขสกุล่	แล่ะ	มีนี้ต์	ขอเจัริญ	(2560)	ท้�	กล่่าวิวิ่า
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การตล่าด็เชิงิประสบการณ์เปน็ี้การสร้างประสบการณ์ท้�ด็เ้ข้าไปในี้ควิามีทรงจัำของกลุ่ม่ีเป้าห์มีายทุกจัดุ็สัมีผัส
ให้์เกิด็ควิามีชิ่�นี้ชิอบ	ผูกพื่ันี้	แล่ะภักด็้ในี้พิื่พื่ิธิภัณฑิ์	ส่งผล่ให์้กลั่บมีาซี่�อห์รอ่ใชิ้ผล่ิตภัณฑิ์		แล่ะสอด็คล้่องกับ
งานี้วิิจััยของ	ปาณิสรา	พื่ันี้ธิุ์ชิาติ	(2559)		ได็้ทำการศึึกษาเร่�อง	อิทธิิพื่ล่ทางการตล่าด็เชิิงกิจักรรมีท้�ส่งผล่ต่อ
การตัด็สินี้ใจัซี่�อเบเกอร้�สำห์รับสุนัี้ขของผูบ้ริโภคในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้ครท้�กล่า่วิว่ิา	เบเกอร้�สุนี้ขัเปน็ี้สนิี้คา้ให์มี่	
ทำให์้ผู้ประกอบการต้องห์าวิิธิ้ในี้การประชิาสัมีพื่ันี้ธิ์เพื่่�อให้์ผู้บริโภครับรู้ถุึงตัวิสินี้ค้า	แล่ะวิิธิ้ท้�ด็แ้ล่ะสามีารถุ
เข้าถึุงผู้บริโภคได็้มีาก	 ค่อ	การทำการตล่าด็เชิิงกิจักรรมีท้�ไม่ีใชิ่เพ้ื่ยงการสร้างการรับรู้แต่สามีารถุทำให์้ผู้
บริโภคได้็สัมีผัสถุึงสินี้ค้ามีากขึ�นี้	ด็ังนี้ั�นี้	 เมี่�อผูบ้ริโภคได็้สัมีผัสถุึงสินี้ค้า	ทำให์้เกิด็การตัด็สินี้ใจัซี่�อได็้ง่ายขึ�นี้

ข�อเสันอแนะท่�ได็�จัากการวิิจััย
	 จัากการศึกึษาพื่บว่ิา	การตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ติภัณฑิบ์ำรงุผวิิห์นี้า้ของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	
โด็ยปจััจัยัด็า้นี้การรบัรูค้วิามีตอ้งการ	การคน้ี้ห์าขอ้มีลู่ข่าวิสารประมีาณทางเล่อ่ก	การตดั็สินี้ใจัซี่�อ	พื่ฤตกิรรมี
ภายห์ล่งัการซี่�อ	เปน็ี้ห์วัิขอ้ท้�เพื่ศึห์ญงิ	Gen	Z	ในี้เขตกรงุเทพื่มีห์านี้ครให์ค้วิามีสำคญั	ด็งันี้ั�นี้ผูป้ระกอบการจังึ
ควิรให์้ควิามีสำคัญกับการตัด็สินี้ใจัซี่�อผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์น้ี้าของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้คร	
เพื่ราะเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	 	 เชิ่�อวิ่า	พื่ฤติกรรมีภายห์ล่ังการซี่�อจัะสามีารถุด็ึงดู็ด็ผู้บริโภคเกิด็ควิามีพื่อใจัในี้ตัวิ
สินี้ค้าล่ะนี้ำไปสู่ให์้กล่ับมีาซี่�อสินี้ค้าซี�ำ

ข�อเสันอแนะสัำห์รับการวิิจััยครั�งตุ๊่อไป
	 1.การศึึกษาวิิจััยครั�งน้ี้�	 เป็นี้การศึึกษาเฉพื่าะกลุ่่มีเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	 ในี้เขตกรุงเทพื่มีห์านี้ครทำให์้ไมี่
สามีารถุทราบถึุงควิามีคิด็เห์็นี้แล่ะกล่ยุทธิ์การส่�อสารทางการตล่าด็ของเพื่ศึห์ญิง	Gen	Z	ในี้เขตจัังห์วัิด็อ่�นี้ๆ
ได็้	 ด็ังนี้ั�นี้ในี้การศึึกษาวิิจััยครั�งต่อไปควิรกำห์นี้ด็กลุ่่มีตัวิอย่างให์้ห์ล่ากห์ล่าย	 เพื่่�อให์้ทราบถึุงควิามีต้องการ
ของกลุ่่มีลู่กค้าให์มี่ท้�ปัจัจุับันี้มี้การใส่ใจัแล่ะด็ูแล่ตัวิเองมีากขึ�นี้	
	 2.การศึกึษาวิิจัยัครั�งน้ี้�	เป็นี้การศึกึษาถึุงกล่ยุทธ์ิการส่�อสารทางการตล่าด็	จังึควิรเพิื่�มีตัวิแปรในี้การศึกึษา
ในี้ด้็านี้ของ	แรงจัูงใจั	ทัศึนี้คติ	พื่ฤติกรรมีการซี่�อ	 เพื่่�อจัะได็้ข้อมีูล่ท้�เป็นี้ประโยชิน์ี้ต่อการวิางแผนี้การตล่าด็
ของผล่ิตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า	เพื่่�อตอบสนี้องควิามีต้องการของลู่กค้าท้�ซี่�อผลิ่ตภัณฑิ์บำรุงผิวิห์นี้้า
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