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Abstract 
 

The objectives of this research were to study (1) Bangkok men’s exposure 
to advertising on Facebook about cosmetic surgery; (2) Bangkok men’s reasons for 
deciding to get facial cosmetic surgery; (3) Bangkok men’s awareness of advertising 
strategies on Facebook and their decisions to get facial cosmetic surgery; (4) Bangkok 
men’s process of decision making to get facial cosmetic surgery; ( 5 )  the relationship 
between the demographic factors of men in Bangkok and their awareness of advertising 
strategies on Facebook; and ( 6 )  the relationship between awareness of advertising 
strategies on Facebook and Bangkok men’s decisions to get facial cosmetic surgery.  

This was a survey research. The sample was 400 men living in Bangkok who 
had had facial cosmetic surgery. The samples were chosen through voluntary sampling 
from among men who were followers of the Facebook pages of beauty clinics. The 
research tool was a questionnaire. Data were analyzed using percentage, mean, standard 
deviation, f test and ANOVA.  

The results showed that ( 1 )  most of the samples exposure to beauty clinics’ 
Facebook pages on their smartphones 3-4  times a day, most often during the time period 
16:01-20:00. Their main objective was to read news about celebrities who got cosmetic 
surgery. They were introduced to the beauty clinics’ Facebook pages by their friends on 
Facebook. (2) Men’s reasons for getting facial cosmetic surgery were to make themselves 
look good as they desired and to make themselves more attractive and make a good 
impression. (3) The advertising strategies that influenced their decisions that the samples 
were aware of were word of mouth strategy and persuasive/incentive advertising. (4) The 
decision making process consisted of assessing the alternatives and searching for more 
information. ( 5 )  Occupation of the samples was a factor affecting their awareness of 
advertising strategies and their decision to get facial cosmetic surgery. (6 ) Awareness of 
advertising strategies on Facebook was related to their decisions to get facial cosmetic 
surgery to a statistically significant degree at confidence level 0.05. 
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บทที ่ 1 

บทนํา 

 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

  การทาํศลัยกรรมเสริมความงาม  ในปัจจุบนัไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากคน

ยคุใหม่ตอ้งการเสริมสร้างความมัน่ใจดว้ยการสร้างภาพลกัษณ์และบุคลิกภาพท่ีดี ดว้ยการศลัยกรรม

ความงาม  โดยมีรายงานการทาํศลัยกรรมจากสมาคมศลัยแพทยต์กแต่งเสริมสวยนานาชาติ หรือ 

ISAPS ซ่ึงมีสาํนกังานในรัฐนิวแฮมป์เชียร์ของสหรัฐ  ไดเ้ปิดเผยรายงานศลัยกรรมตกแต่งเสริมสวย

ระดบัโลกสําหรับปี 2559  ผา่นเวบ็ไซต ์www.isaps.org (สืบคน้เม่ือวนัท่ี 15 พฤศจิกายน พ.ศ.2560) 

ซ่ึงมีการจดัอนัดบัประเทศท่ีมีการทาํศลัยกรรมตกแต่งเสริมสวยมากท่ีสุดในโลก โดยประเทศไทย

ติดอนัดบัท่ี 21 มีการทาํศลัยกรรมตกแต่งเสริมสวยกวา่ 112,000 คร้ัง ประเภทท่ีมีการทาํศลัยกรรม

มากท่ีสุดคือ เปลือกตา 16,584  คร้ัง ตามมาดว้ยการเสริมหนา้อก 14,435 คร้ัง  การเสริมจมูก 12,182 

คร้ัง ดูดไขมัน 9,173 คร้ัง ผ่าตัดไขมันหน้าท้อง 4,598  คร้ัง โดยการทาํศลัยกรรมใบหน้าของ

ประเทศไทยนั้นอยูอ่นัดบัท่ี 17 ของโลก ซ่ึงมีผูท้าํศลัยกรรมมากถึง 46,070 คน 

  ปัจจุบนัการศลัยกรรมเสริมความงามไม่ได้จาํกดัแค่ในเพศหญิงเท่านั้น แต่ยงัได้รับ

ความนิยมในเพศชายด้วย เน่ืองจากในปัจจุบนัผูช้ายก็หันมาใส่ใจดูแลตนเองมากข้ึน อาจเพราะ

วิวฒันาการเทคโนโลยีดา้นการแพทยแ์ละแนวโน้มความใส่ใจต่อสุขภาพความงามเพื่อเสริมสร้าง

ความมัน่ใจในบุคลิกภาพมากข้ึน จึงทาํให้การศลัยกรรมถูกมองเป็นเร่ืองปกติ การทาํศลัยกรรม

ใบหน้าในเพศชายนั้น มีการแบ่งตามช่วงอายุ ได้ 3 ช่วง คือ 1)วยัทาํงาน มกัจะนิยมทาํศลัยกรรม  

เพื่อเพิ่มความหล่อเขม้ และเพิ่มความสมดุล แกไ้ขส่วนท่ีบกพร่องหรือเสริมสร้างจุดเด่นใหดู้ดียิ่งข้ึน 

เช่น ทาํตาสองชั้น  เสริมจมูกให้โด่ง และเสริมกรามให้ดูมาดเขม้  2)วยักลางคน มกัจะพบวา่ใบหนา้

เร่ิมเห่ียวย่น หม่นหมอง  มีร้ิวรอยและเร่ิมหย่อนคลอ้ย เช่น หนงัตาบนและหางตาตก เห็นลายเส้น

หน้าผาก หว่างคิ้วและร่องจมูกชัดเจนข้ึน มุมปากเร่ิมตก มีรอยเห่ียวย่นท่ีปากและขากรรไกร  

ซ่ึงปัญหาท่ีกล่าวมานั้ นแก้ไขได้ด้วยการผ่าตดัดึงหน้า โดยยกแก้มทั้ งสองข้างข้ึน ทาํตาสองชั้น  

เก็บหนงัส่วนเกินออก เก็บร้ิวรอยท่ีหนา้ผากเล็กนอ้ย ก็จะทาํให้ใบหนา้มีความอ่อนเยาวล์งกวา่ 10 ปี     

และ 3)สูงวยั โดยความตอ้งการหลกั ๆ คือมีใบหน้าท่ีจะดูอ่อนเยาว ์ ซ่ึงเม่ือย่างอายุ 50 ปี ใบหน้า 

จะมีร้ิวรอยเห่ียวยน่มากข้ึน เน่ืองจากไขมนัท่ีอยูบ่นใบหนา้โดยเฉพาะท่ีโหนกแกม้ไดส้ลายไปมาก



2 

 

ข้ึนทําให้โหนกแก้มยุบลง หนังและหางตาตกมากข้ึน ผิวหนังบริเวณโหนกแก้มตกลงมาอยู ่

ท่ีบริเวณเหนือมุมปาก ผิวหนงับริเวณขากรรไกร คาง ใตค้าง และคอมีรอยยน่เพิ่มมากข้ึน อาจจะมี

ไขมนัมาสะสมใตค้างทาํให้เกิดมีเหนียงใตค้าง ปริมาณของเหนียงข้ึนกบัอายุท่ีเพิ่มข้ึนเช่นกนั  และ

ปัญหาเหล่าน้ีสามารถแกไ้ขไดด้ว้ย การผา่ตดัดึงหนา้ ดึงคอ เก็บถุงใตต้า ตาบน(www.kamolhospital.com 

สืบคน้เม่ือวนัท่ี 15 พฤศจิกายน พ.ศ. 2560) 

  การโฆษณา เป็นการส่ือสารขอ้มูล โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสารจูงใจและเตือน

ความทรงจาํเก่ียวกบัสินคา้ และบริการ หรือความคิด (เสรี วงษม์ณฑา, 2547, หนา้ 125) ทั้งน้ีจะเห็น

วา่การโฆษณาก็คือการประชาสัมพนัธ์สินคา้และบริการ การโฆษณาจึงตอ้งมีกลยุทธ์การโฆษณา 

ท่ีสามารถส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม ดงัเช่น เน้ือหาท่ีอยูใ่นส่ือโฆษณา ตอ้งอ่านแลว้เขา้ใจ

ง่าย วิธีการนาํเสนอตอ้งมีการจูงใจ องค์ประกอบศิลป์ สีสัน รวมไปถึงดาราหรือผูน้าํทางความคิด 

โปรโมชัน่ ภาพตวัอยา่งคนทาํก่อนหลงั คนท่ีเคยศลัยกรรมแลว้มารีวิวบอกเล่าประสบการณ์ถึงการ

ยอมรับในสังคม ระยะเวลาท่ีใชใ้นการประชาสัมพนัธ์ ไม่ยาวจนเกินไป อาจรวมถึงช่วงเวลาในการ

โฆษณาด้วย ซ่ึงส่งผลให้ผูบ้ริโภคนั้นมีการรับรู้ ซ่ึงมนุษย์ในฐานะท่ีผูรั้บสารจะไม่รับข่าวสาร 

ทุกชนิดท่ีผ่านสายตา แต่จะมีกระบวนการเลือกรับรู้ข่าวสาร หรือกระบวนการการกลั่นกรอง

ข่าวสารซ่ึงประกอบดว้ย 4 ขั้นตอน การเลือกเปิดรับ การเลือกสนใจ การเลือกตีความ การเลือกจดจาํ 

(ดารา ทีปะปาล ,2546,หนา้34) ปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูข้ายสินคา้และบริการ ต่างเจาะกลุ่มเป้าหมาย

ในการโฆษณาไปยงัส่ือออนไลน์มากยิ่งข้ึน เน่ืองจากส่ือออนไลน์เป็นส่ือท่ีใกล้ตัวผูบ้ริโภค 

มากท่ีสุดอีกส่ือหน่ึง ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงส่ือออนไลน์ไดทุ้กท่ีทุกเวลา ส่ือออนไลน์ ถือไดว้่า 

เป็น “ส่ือใหม่” (new media) (กาญจนา แก้วเทพ และนิคม ชัยขุนพล ,2544) อธิบายว่า “ส่ือใหม่” 

เป็นนวตักรรมท่ีมีความหลากหลาย มีคุณสมบัติทั้ งในเชิงเทคนิค ในเชิงสังคม ท่ีมีรูปแบบการ

ส่ือสารสองทาง ซ่ึงมีคุณลกัษณะท่ีสําคญั คือ มีรูปแบบการทาํงานในลกัษณะออนไลน์ และสามารถ

ท่ีจะใช้ สร้าง โต้ตอบ แสดงความคิดเห็น  และเพิ่มเติมเน้ือหาได้จากทั้ งผูรั้บสารและผูส่้งสาร   

โดยส่ือสังคมออนไลน์มีหลายรูปแบบ ทั้งประเภทเคร่ืองมือ และการประยุกต์ใชง้านท่ีหลากหลาย 

ซ่ึงเฟซบุ๊กถูกจาํแนกในชนิดเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social networking site) และการแสดงว่าอยู ่

ณ สถานท่ีใด (Geo-spatial tagging) (Williamson, Andy 2013) ด้วยคุณลกัษณะของเฟซบุ๊กท่ีเป็น

เว็บไซต์ท่ีบุคคลหรือหน่วยงานสามารถสร้างข้อมูลและเปล่ียนแปลงข้อมูล (สถานะของตน) 

เผยแพร่รูปภาพ ภาพเคล่ือนไหว โดยท่ีบุคคลอ่ืนสามารถเขา้มาแสดงความชอบหรือส่งต่อ หรือ

เผยแพร่ หรือแสดงความคิดเห็น โต้ตอบการสนทนาหรือแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได้  ดังนั้ น 

จึงเห็นไดว้า่สถาบนัเสริมความงามส่วนใหญ่จึงเลือกท่ีจะสร้างแฟนเพจในเฟซบุ๊ก เพราะจะสามารถ

ประชาสัมพนัธ์ส่ิงต่างๆ เช่น ข่าวสาร กิจกรรม รีวิวตลอดจนสินคา้และบริการให้กบัเพื่อนหรือ

http://www.kamolhospital.com/
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บุคคลต่างๆ กาํลงัมองหาหรือมีความสนใจในการศลัยกรรมไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ซ่ึงประหยดัเวลาและ

ค่าใชจ่้ายในการโฆษณาค่อนขา้งถูก  และท่ีสาํคญัสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีอยูบ่นโลกออนไลน์

ได้เป็นอย่างดี ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยเร่ืองรูปแบบการโฆษณาสินค้าประเภท FMCG (Fast 

Moving Consumer Goods/สินค้าอุปโภค-บริโภค) บนส่ืออินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (อริสรา ไวเจริญ: 2556) บอกว่ารูปแบบการ

โฆษณาบนส่ืออินเตอร์เน็ต รูปแบบ Facebook นิยมนาํมาใช้เพื่อสนบัสนุนในการส่งเสริมการขาย

ให้กบัสินคา้ เพื่อขยายการโฆษณาไปยงักลุ่มเพื่อน เป็นวิธีการบอกปากต่อปาก โดยการให้ Key 

Opinion Leader ช่วยกระจายข่าวสาร พร้อมแนะนาํสินคา้ ทาํให้เกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ ดงันั้น

จึงเห็นไดว้่าสถาบนัเสริมความงามต่างๆจึงเลือกใช้ส่ือเฟซบุ๊กในการประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จกั

และโฆษณาสินคา้และบริการ รวมทั้งโปรโมชัน่และการรีวิวจากผูเ้คยเขา้รับบริการดว้ย จากลิสต์

รายช่ือสถาบนัเสริมความงาม  ไดเ้ปิดเผยรายช่ือคลินิกเสริมความงามของไทยท่ีน่าสนใจในปี 2017 

โดยเว็บไซต์ www.th.travel141.com (สืบค้นเม่ือวนัท่ี 16 พฤศจิกายน พ.ศ.2560) พบว่ามีการจดั

อนัดบัเวบ็ไซตค์ลินิกเสริมความงามท่ีมีผูติ้ดตามสูงสุด 10 ลาํดบัแรกโดยเรียงตามลาํดบั ดงัน้ี Meko 

Clinic, Master piece clinic, Theerathorn Clinic, Wuttisak Clinic, AP Clicnic, YB Clinic, Rajdhevee Clinic, 

Elite Clinic, DRK Beauty ClinicและBK clinic Aesthetic Bangkok styles 

  จะเห็นไดว้า่สถาบนัเสริมความงามทั้ง 10 แห่งนั้นมีผูติ้ดตามข่าวสารเป็นจาํนวนมาก 

ซ่ึงเป็นเร่ืองท่ีดีท่ีจะสามารถโฆษณาสินคา้บริการและประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จกัได้คราวเดียว 

ในคร้ังละมากๆ  นอกการรับรู้ส่ือโฆษณาแลว้นั้นอีกส่ิงหน่ึงท่ีสถาบนัเสริมความงามตอ้งการคือการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการตดัสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใด 

ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และ

บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจาํกัดของสถานการณ์  

การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550,

หนา้ 46)  ซ่ึงกระบวนการการตดัสินใจ(The Act of Making Decision) ผูบ้ริโภคจะผา่นกระบวนการ 

5 ขั้นตอน คือ  1.การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  2.การคน้หาขอ้มูล (Information Search)  

3.การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 4.การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  

5.พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-Purchase Behavior)  

  จากสถานการณ์ดงักล่าวจะเห็นไดว้า่ในปัจจุบนัผูท้าํศลัยกรรมนั้นมีการขยายตวัเพิ่มข้ึน 

และยงัได้รับความนิยมจากเพศชายเพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคล้องกับข้อมูลทางวิทยาลัยการจดัการ 

มหาวิทยาลยัมหิดล พบว่าผูช้ายมีค่าใช้จ่ายเฉล่ียในการทาํศลักรรมสูงกว่าผูห้ญิงถึง 2.3 เท่า ส่งผล 

ให้สถาบันเสริมความงามทั้ งหลายมีการปรับตัวและพัฒนาศักยภาพด้านการโฆษณาและ
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ประชาสัมพนัธ์ในรูปแบบต่างๆ มากข้ึน เพื่อตอบสนองให้ผูท่ี้จะสินใจทาํศลัยกรรมสามารถเปิดรับ

เข้าถึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารต่างๆผ่านส่ือ Facebook ได้ง่ายดายมากข้ึนและยงัรับรู้ถึงปัจจยัต่าง ๆ 

ในส่ือโฆษณาท่ีสถาบนัเสริมความงามตอ้งการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทั้ง โปรโมชัน่ กิจกรรม

และรีวิวของผูท่ี้เคยรับการศลักรรมเพื่อส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม  อีกทั้งส่ือโฆษณายงั

ส่งเสริมด้านการตลาดและการขายควบคู่ไปด้วย ซ่ึงการพัฒนาส่ือโฆษณาให้มีความแตกต่าง

หลากหลาย เพื่อสร้างความไวว้างใจ ความเช่ือมัน่และส่งผลไปถึงความพงึพอใจเพื่อสร้างฐานลูกคา้

เก่าและยงัส่งผลการแสวงหากลุ่มลูกคา้ใหม่ ดงันั้นจึงเห็นไดว้า่ส่ือโฆษณานั้นมีความสาํคญัและมีผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมเป็นอยา่งมาก 

 

2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

 

2.1 เพื่อศึกษาการเปิดรับส่ือโฆษณาบนเฟซบุ๊ก เก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้าย

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศึกษาเหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.3 เพื่อศึกษาการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก กบัการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.4 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.5 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะทางประชากรของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร

กบัการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณา 

2.6 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณากบักระบวนการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

3. ประเด็นปัญหาการวจิัย 

 

3.1 การเปิดรับส่ือโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณา

บนเฟซบุก๊หรือไม่ 

3.2 เหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร คือ

อะไร 

3.3 การรับรู้ความน่าเช่ือถือของส่ือโฆษณาบน Facebook มีความสัมพนัธ์กับความ

น่าเช่ือถือของคลินิกศลัยกรรมเสริมความงามหรือไม่อยา่งไร 
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3.4 การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครหรือไม่ 

 

4. กรอบแนวคดิการวจิัย  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 

 

5. สมมติฐานการวจิัย  

 

5.1 สมมติฐานท่ี 1 ผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนั 

มีการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ แตกต่างกนั 

5.2 สมมติฐานท่ี 2 การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กแตกต่างกนัมีความสัมพนัธ์

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

 

 

สภาพทาง

ประชากรของ

ผู้ชาย 

1.อาย ุ

2.ระดบัการศึกษา 

3.อาชีพ 

4.รายไดต้่อเดือน 

การเปิดรับส่ือ 

เฟซบุ๊กลกัษณะการ

เข้าใช้งาน 

1.ความถ่ี 

2.ช่วงเวลา 

3.อุปกรณ์ท่ีใชง้าน 

4.ส่ิงท่ีทาํใหรู้้จกั  

 แฟนเพจ 

การรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณา 

1. การจูงใจ ดา้นเน้ือหา,

 ราคา,สถานท่ี,การ

 ส่งเสริมการขาย 

2. การสร้างความ

 น่าเช่ือถือ  

3. การรับรองโดยลูกคา้ 

4. การบอกต่อ 

กระบวนการตดัสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้า

ของผู้ชายในเขต

กรุงเทพมหานคร 

1. ตระหนกัถึงความ

 ตอ้งการ 

2. การเสาะแสวงหา

 ข่าวสาร 

3. การประเมินทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 
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6. ขอบเขตของการวจิัย 

 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นเร่ืองการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร ดาํเนินการภายในขอบเขตในแต่ละดา้น ดงัน้ี 

6.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา เป็นการวิจยัตวัแปรท่ีเก่ียวกบัการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

บนเฟซบุก๊ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครและศึกษา

กระบวนการตดัสินใจแค่เพียง 3 ขอ้คือ 1.ตระหนักถึงความตอ้งการ 2.การเสาะแสวงหาข่าวสาร  

3. การประเมินทางเลือก 

6.2 ขอบเขตดา้นประชากร ศึกษากบักลุ่มผูช้ายท่ีทาํศลัยกรรมใบหน้าและตอ้งใช้ส่ือ 

เฟซบุก๊ ซ่ึงอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร 

6.3 ขอบเขตดา้นเวลา ศึกษาในช่วงเวลา เดือนมกราคม-เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2561 

 

7. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

7.1 การเปิดรับส่ือโฆษณาบนเฟซบุ๊ก การทาํทาํศลัยกรรมใบหน้า หมายถึง การเลือก

รับข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับการทําศัลยกรรมใบหน้า โดยศึกษาลักษณะการเข้าใช้งาน ความถ่ี, 

ช่วงเวลา ,อุปกรณ์ท่ีใชง้าน ,ส่ิงท่ีทาํใหรู้้จกัแฟนเพจสถาบนัเสริมความงาม 

7.2 การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ การทาํศลัยกรรมใบหนา้ หมายถึง การรับรู้

กลยุทธ์การโฆษณาเก่ียวกับการศัลยกรรมใบหน้า จากเพจสถาบันเสริมความงาม โดยศึกษา  

1. กลยุทธ์ดา้นการจูงใจดา้นเน้ือหา, ราคา, สถานท่ี, การส่งเสริมการขาย 2. กลยุทธ์ด้านการสร้าง

ความน่าเช่ือถือ 3. กลยุทธ์ดา้นการรับรองโดยลูกคา้ และ4.กลยุทธ์ดา้นการบอกต่อท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

7.3 กระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

หมายถึง ลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 4 ขอ้ ไดแ้ก่ ตระหนกัถึงความตอ้งการ ,

การเสาะแสวงหาข่าวสาร การประเมินทางเลือก และการตดัสินใจ 

7.4 การทาํศลัยกรรมใบหนา้ หมายถึง การผา่ตดัอวยัวะเพื่อรักษาหรือปรับปรุงรูปร่าง

ของอวยัวะให้สวยงามและเหมาะสม อีกทั้งยงัเพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจในบุคลิกภาพ เสริมสร้างให้

มีจุดเด่นให้ดูดียิ่งข้ึน แกไ้ขส่วนท่ีบกพร่อง และตอ้งการให้ใบหนา้ดูอ่อนเยาว ์ ซ่ึงคลอบคลุมการ

ทาํศลัยกรรม 5 อยา่ง ดงัน้ี ศลักรรมจมูก ศลัยกรรมตา ศลัยกรรมปาก ศลัยกรรมคางและศลัยกรรม

หนา้ผาก 
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7.5 เพจสถาบันความงาม หมายถึง สถาบันความงามท่ีมีบริการการทาํศัลยกรรม

ใบหน้า และมีรายช่ืออยู่ในบทความเร่ือง 10 รายช่ือคลินิกเสริมความงาม ของไทยท่ีน่าสนใจในปี 

2017 เผยแพร่ทางเวบ็ไซด์ www.th.travel141.com เม่ือวนัท่ี 3 กรกฎาคม พ.ศ.2560 และมีแฟนเพจ

เฟซบุ๊ก  8 เพจ ดังน้ี Meko Clinic ,Master piece clinic ,Theerathorn Clinic ,AP Clicnic ,YB Clinic, Elite 

Clinic ,BK clinic Aesthetic Bangkok styles และDRK Beauty Clinic ส่วนอีก 2 เพจไม่สามารถเก็บขอ้มูล

ได้ คือWuttisak Clinic และ Rajdhevee Clinic เพราะทั้งสองคลินิกเป็นสถาบนัความงามดูแลผิวพรรณ 

ซ่ึงไม่ไดรั้บทาํศลัยกรรม  

 

8. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

สามารถเป็นแนวทางในการส่ือสารและโฆษณากบัคลินิกสถาบนัความงาม เพื่อให้

ขอ้มูลหรือความรู้แก่ผูท่ี้สนใจทาํศลัยกรรม 



 บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 ทฤษฎทีีใ่ช้ในการวจัิย 

1. แนวคิดทฤษฎีลกัษณะทางประชากร 

2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการโฆษณาผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย 

3. ทฤษฎีเก่ียวกบการพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร 

4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการแสวงหาขอ้มูล 

5. แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองการรับรู้ 

6. แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. แนวคดิทฤษฎลีกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic) 

   

  ประชากรศาสตร์ (Demography)  หมายถึง วิชาท่ีศึกษาเก่ียวกบัประชากร โดยมีราก

ศพัทม์าจากคาํวา่ “ Demo ” ซ่ึงหมายถึง “ ประชากร ” และ “ Graphy ” ท่ีหมายความวา่ “ การศึกษา” 

ดงันั้น เม่ือพิจารณาจากรากศพัท ์คาํวา่ ประชากรศาสตร์ (Demography) จึงหมายถึง วชิาท่ีศึกษาและ

ทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัลกัษณะของประชากรนัน่เอง (ชยัวฒัน์ ปัญจพงษ ์และณรงค ์เทียนส่ง, 2521: น. 2) 

  ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542: น. 44-52) ได้อธิบายเก่ียวกับแนวคิดด้านลักษณะ ทาง

ประชากรศาสตร์วา่เป็นทฤษฎีท่ีอาศยัหลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ พฤติกรรมต่างๆ

ของบุคคลเกิดข้ึนตามแรงกระตุ้นจากภายนอก โดยเช่ือว่าบุคคลท่ีมีคุณสมบัติทางประชากร 

ท่ีแตกต่าง กันจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันไปตามหลักประชากรศาสตร์ (Demography) ซ่ึง 

ก็สอดคล้องกบั Kotler and Keller (2016:  p. 271) ท่ีไดอ้ธิบายวิธีการแบ่งส่วนตลาดชนิดหน่ึง นั่น 

ก็คือ การแบ่งส่วน ตลาดตามลกัษณะประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ซ่ึงเป็นการ

แบ่งส่วนตลาดท่ีจดั กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีเหมือนกันให้อยู่ในกลุ่ม 

ส่วนแบ่งตลาดเดียวกนั 
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  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: น. 57-59) ได้อธิบายถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา ส่ิงเหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมในการ

แบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงสาํคญั และเป็นสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วย

กาํหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งยงัง่ายต่อการวดัค่ามากกว่าตวัแปรอ่ืน ตวัแปรทางด้านประชากร 

ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี 

  1)  อาย ุ(Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมี

อายุต่างกนั  นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างของ

ส่วนตลาด ไดค้น้ควา้ความแตกต่างของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความสําคญัท่ีตลาด

อายสุ่วนนั้น 

  2)  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรในการส่วนแบ่งการตลาดเช่นกนั นกัการตลาดตอ้งศึกษาตวั

แปรน้ีอยา่งรอบคอบ  เพราะในปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศมีการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค 

การเปล่ียนดงักล่าวอาจมีสาเหตุจากการท่ีสตรีทางานมากข้ึน 

  3)  ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) จากอดีตจวบจนถึงปัจจุบนัลกัษณะครอบครัว

เป็นเป้าหมายท่ีสาํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด  และมีความสําคญัอยา่งยิ่ง

ในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับหน่วยผู ้บริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคล 

ในครัวเรือนท่ีใช้สินคา้ใดสินคา้หน่ึง และยงัสนใจในการพิจารณาลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 

และโครงสร้างดา้นส่ือท่ีเก่ียวขอ้งกบัผูต้ดัสินใจในเครือเรือนเพื่อช่วยในการพฒันากลยุทธ์การตลาด

ท่ีเหมาะสม 

  4)  รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation)  เป็นตัวแปรสําคัญ 

ในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีฐานะร่ํารวยอยา่งไรก็ตาม

ครอบครัวท่ีมีรายไดต้ ํ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่  ปัญหาสําคญัในการแบ่งส่วนการตลาด โดยถือ

เกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตวัช้ีวดัความสามารถในการจ่ายซ้ือสินค้าหรือไม่มี

ความสามารถในการจ่ายเงินซ้ือสินค้า  จึงถือเป็นเกณฑ์รูปแบบการดํารงชีวิตรสนิยม อาชีพ 

การศึกษา  แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใชบ้่อยมาก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายไดร้วม

กบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ เพื่อกาํหนดกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนข้ึน 

  สรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์นิยมถูกนาํมาใช้ในการแบ่งส่วนการตลาด 

โดยนักการตลาดจึงควรศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์ในปัจจัยด้านต่างๆอย่างครบถ้วน 

เพื่อท่ีจะไดน้าํเสนอสินคา้ผลิตภณัฑ์และบริการให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่าง

เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนัทางดา้นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ซ่ึงส่งผลต่อความพึงพอใจ
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ของผูบ้ริโภคโดยตรง โดยจาํแนกตามปัจจยัในดา้นต่างๆ ดงัน้ี ปัจจยัดา้นเพศ ปัจจยัดา้นอายุ ปัจจยั

ดา้นลกัษณะครอบครัว และปัจจยัดา้นรายได ้การศึกษาและอาชีพ  

 

2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการโฆษณาผ่านส่ือโซเชียลมเีดีย 

 

  2.1 ความหมายของการโฆษณา 

   การโฆษณา เป็นการจ่ายเงินเพื่อการส่ือสารต่อคนจาํนวนมากโดยมีการแนะนํา

หรือกล่าวถึงผูส้นับสนุนโดยการใช้รูปแบบส่ือชนิดต่างๆเพื่อชักชวนหรือโน้มน้าวใจผูรั้บชม 

(William,John, & Sandra, 1992: p. 10) 

   การโฆษณา (Advertising) เป็นการเชิญชวน ชักจูงให้ประชาชนเกิดความอยาก 

ท่ีจะใชห้รือกระตุน้ใหป้ระชาชนเกิดความตอ้งการใชบ้ริการ (วจิิตร อาวะกุล, 2534: หนา้ 63) 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2540) ให้นิยามการโฆษณาว่า หมายถึง กิจกรรมในการเสนอ

ข่าวสารเก่ียวกบัองคก์ารและผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิดท่ีตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ 

กลยทุธ์การโฆษณาจะเก่ียวขอ้งกบักลยทุธ์การสร้างงานโฆษณา และยทุธวธีิการโฆษณาและกลยทุธ์

ส่ือ ซ่ึงตอ้งยอมรับว่าการโฆษณา เป็นส่ิงกระตุน้ภายนอกท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  

ทั้งกระตุน้จากความตอ้งการเดิมท่ีมีอยูใ่นจิตใจ และกระตุน้กลุ่มคนท่ีไม่เคยมีความตอ้งการ ให้เกิด

ความตอ้งการ จนพฒันาเป็นการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด  

   การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารข้อมูลท่ีไม่ใช้บุคคล (ใช้ส่ือ) โดยมี

วตัถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจาํเก่ียวกับสินค้า (Good) และบริการ

(service) หรือความคิด (Ideas) ซ่ึงสามารถระบุผู ้อุปถัมภ์รายการ(ผู ้ผลิตหรือผู ้จาํหน่ายสินค้า 

ท่ีโฆษณา) โดยผู ้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายสําหรับส่ือโฆษณา ส่ือโฆษณาดังกล่าว

ประกอบด้วย (1) ส่ือส่ิงพิมพ์ ได้แก่ หนังสือพิมพ์ นิตยสาร (2) ส่ือแพร่ภาพกระจายเสียง ได้แก่

โทรทศัน์ วิทยุ (3) ส่ือกลางแจง้ ได้แก่ ป้ายโฆษณาต่าง ๆ (4) ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ได้แก่ เว็บไซต ์

เป็นตน้ (เสรี วงษม์ณฑา, 2547: หนา้ 125) 

  2.2 หลกัสําคัญของการโฆษณาประกอบด้วย 

   2.2.1  กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising Strategy) กลยุทธ์การโฆษณาเป็นการ 

วางแผนการโฆษณาเสมือนเป็นคาํแนะนาํและกาํหนดจุดของงานการโฆษณา 

   2.2.2  การสร้างสรรค์ความคิด  (Creative Idea) การสร้างสรรค์ความคิดเป็น 

จุดศูนยก์ลางของการโฆษณาโดยตอ้งดึงจุดท่ีน่าสนใจและจุดความจาํจากผูส้ร้างสรรคง์านโฆษณา 
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   2.2.3 การสร้างสรรคใ์ห้สําเร็จ (Creative Execution) ประสิทธิผลของความสําเร็จ

ในงานโฆษณาตอ้งมาจากคุณภาพของลายละเอียด ลกัษณะทางกายภาพของการเขียน การปฏิบติั 

การตั้งค่าการนาํเสนอ และช่องทางการนาํเสนอส่ือโฆษณาท่ีมีคุณภาพประกอบกนั 

   2.2.4 การสร้างสรรค์ส่ือ  (Creative Media) ในการสร้างสรรค์หรือการเลือก 

ส่ือโฆษณาในทุก ๆ ขอ้ความท่ีนาํส่งตอ้งเลือกช่องทางส่ือท่ีมีความเหมาะสมกบัขอ้ความท่ีตอ้งการ

จะนาํเสนอ(William, Sandra, John & May, 2007, p. 6) 

   สรุปได้ว่า การโฆษณา เป็นการนําเสนอข่าวสารเก่ียวกับ สินค้าและบริการไปยงั

ผูบ้ริโภคเพื่อจูงใจ เตือนความทรงจาํเก่ียวกบัสินคา้และบริการ ผา่นส่ือโฆษณา ดงัต่อไปน้ี  1) ส่ือส่ิงพิมพ ์

ไดแ้ก่ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  2) ส่ือแพร่ภาพกระจายเสียง ไดแ้ก่โทรทศัน์ วิทย ุ 3) ส่ือกลางแจง้ ไดแ้ก่  

ป้ายโฆษณาต่าง ๆ  4) ส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เช่น เวบ็ไซต ์เฟซบุ๊ก โดยท่ีผูอุ้ปถมัภ์ตอ้งเสียค่าใช้จ่ายในการ

จดัทาํส่ือโฆษณา โดยหลกัสําคญัในการโฆษณานั้นยงัรวมไปถึงกลยุทธ์การโฆษณา เป็นการนาํเสนอ

ข่าวสารสินคา้และบริการผา่นส่ือโฆษณา  

 2.3 ความหมายของการโฆษณาผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย 

  เสรี วงษ์มณฑา (2540) กล่าวว่า ปัจจุบนัการโฆษณาพฒันาข้ึนอย่างรวดเร็ว ทั้งน้ี

เพื่อการตอบสนองการขยายตวัของธุรกิจซ่ึงอตัราการแข่งขนัเพิ่มข้ึนตลอดเวลา การโฆษณาและ

ธุรกิจกลายเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีคู่กนั เพราะการโฆษณาเป็นหน่ึงในอาวุธสําคญัท่ีจะใชช่้วงชิงส่วนครอง

ตลาดท่ีดีให้กบัสินคา้ ขณะเดียวกนัการโฆษณาจะคงอยู่ไดก้็ด้วยธุรกิจ และการโฆษณาได้เขา้มา 

มีบทบาทอยา่งมากต่อการดาํเนินชีวิตระหวา่งวนัของคนเราในปัจจุบนัแทบจะทุกขณะ เน่ืองจากการ

โฆษณาเป็นส่ิงท่ีมีอยูท่ ัว่ทุกแห่ง (Omnipresent) และเป็นส่ิงท่ีแทรกแซง (Obstructive) ในชีวิตประจาํวนั

เราอยู่เสมอ ซ่ึงเป็นการส่ือสารประเภทหน่ึงท่ีมีกลยุทธ์ทางการส่ือสาร ท่ีมีเป้าหมายหลกั คือ การ 

ชกัจูงใจ และ/หรือการโน้มน้าวใจกลุ่มเป้าหมายให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรมตามท่ีนักโฆษณา

ต้องการ (พรทิพย์ สัมปัตตะวนิช, 2546: หน้า 163) นอกจากจะเป็นการชักจูงโน้มน้าวใจแล้ว 

โฆษณายงัมีบทบาทในการให้ขอ้มูลข่าวสาร (Farbey, 1998) อีกทั้งยงัมีบทบาทในการเตือนความจาํ

อีกด้วย โดยการโฆษณาเพื่อแจ้งข้อมูลข่าวสาร (Informative Advertising) นั้ น จะใช้เม่ือมีการ

แนะนาํสินคา้ หรือบริการใหม่ออกสู่ตลาด และใชอ้ธิบายเก่ียวกบัคุณลกัษณะของสินคา้ และบริการ 

นอกจากน้ียงัใชส้ําหรับแจง้ให้ผูบ้ริโภคไดท้ราบถึงการเปล่ียนแปลงของราคาอีกดว้ย โดยวตัถุประสงค์

ของการโฆษณาในลักษณะน้ี ก็เพื่อท่ีจะสร้างให้เกิดความต้องการเบ้ืองต้นในผลิตภณัฑ์ ส่วนการ

โฆษณาเพื่อโน้มน้าวใจ (Persuasive Advertising) นั้น มีความสําคญัมากข้ึนเม่ือคู่แข่งมีเพิ่มมากข้ึน 

ได้แก่ การสร้างความชอบในตัวผลิตภัณฑ์ การเปล่ียนทัศนคติของผูบ้ริโภค และการชักจูงใจ 

ให้ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินค้า เป็นต้น ส่วนการโฆษณาเพื่อเตือนความจาํ (Reminder 
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Advertising) นั้น มีความสําคญัสําหรับผลิตภณัฑ์ท่ีอยู่ในขั้นเติบโตเต็มท่ี ซ่ึงทาํข้ึนเพื่อตอ้งการให้

ผูบ้ริโภคนึกถึงผลิตภณัฑ์ได้แก่ เตือนให้ผูบ้ริโภคทราบว่า จะสามารถหาซ้ือได้ท่ีไหน หรือเตือน

ความจาํผูบ้ริโภคใหย้งัจดจาํสินคา้ไดอ้ยูเ่สมอ เป็นตน้ (Kotler, 2004) 

  Belch & Belch (2009) อธิบายว่าการส่งเสริมการขายผ่านส่ืออินเทอร์เน็ต คือ  

การสร้างแรงจูงใจหรือเพิ่มมูลค่าของผลิตภณัฑ์ทางตรง อีกทั้งก็เพื่อสร้างยอดขายจากผูจ้ดัจาํหน่าย

หรือลูกค้าสูงสุดโดยมีวตัถุประสงค์หลักในการสร้างการขายได้ทนัที โดยเป็นการเพิ่มยอดขาย

ให้กับบริษัท และสร้างแรงจูงใจให้ผูบ้ริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ หรือบริการในระยะเวลา

อนัรวดเร็ว โดยส่ืออินเตอร์เน็ตจะเพิ่มศกัยภาพของการส่งเสริมการขายให้กบัธุรกิจ โดยท่ี Strauss, 

Frost & Ansary(2009) อธิบายว่าการส่งเสริมการขายผ่านส่ือออนไลน์ เป็นตัวกระตุ้นยอดขาย 

ในระยะสั้ น โดยให้ของขวญั เงิน สินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูใ้ช้คนสุดทา้ย โดยการเปล่ียนพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคให้เกิดการตดัสินใจซ้ือในระยะสั้ น ในส่ือออนไลน์นั้น การส่งเสริมการขายประกอบ 

ไปดว้ยการให้สินคา้ตวัอย่าง ลดราคา และการแข่งขนั/ชิงโชค ซ่ึงสิริชัย วงษ์สาธิตศาสตร์(2549) 

กล่าววา่ ส่ือออนไลน์เป็นช่องทางใหม่ในการนาํเสนอข่าวสารขอ้มูลในโลกปัจจุบนัจดัเป็นส่ือใหม่ 

(New Media) ของวงการส่ือมวลชนไทยท่ีมีความโดดเด่นท่ีเป็นทั้ งส่ือระหว่างคน 2 คน และ

ส่ือสารมวลชนไดใ้นเวลาเดียวกนั 

  กาญจนา แกว้เทพ และคณะ (2543: น.105) ไดก้ล่าวถึงคุณลกัษณะของการส่ือสาร

แบบใหม่ในรูปแบบอินเตอร์เน็ตไวด้งัน้ี 

  1)  การไหลของข่าวสารจากผูส่้งหลายคนสู่ผูรั้บหลายคนและเป็นการส่ือสาร

ขอ้มูลของบุคคลหน่ึง หรือกลุ่มหน่ึง ท่ีส่งไปยงัศูนยค์อมพิวเตอร์ให้บริการเครือข่ายผูใ้ช้ข่าวสาร 

นอกจากน้ียงัลดขอ้จากดัดา้นของเวลา และระยะทางการส่ือสารออกไป เพราะไม่วา่ผูส่้งสารจะอยู่

บริเวณซีกโลกใดๆ ของโลกก็สามารถส่ือสารกนัได ้

  2)  ผูส่้งสารมีความรู้อยา่งมากต่อผูรั้บสารเน่ืองจากระบบ Interactive 

  3)  การแบ่งประเภทของผูรั้บสารสูงมากเป็นรายบุคคล 

  4)  ระดบัการตอบโตสู้ง 

  5)  ปฏิกิริยาป้อนกลบัมีบา้งแต่ก็ยงัมีขอ้จากดัอาจจะฉบัพลนัหรือตอ้งรอ 

  6)  ศกัยภาพในการเก็บรักษาข่าวสารสูงมาก 

  7)  ลกัษณะอวจันภาษาค่อนขา้งมาก 

  8)  ผูส่ื้อสารทั้งสองฝ่ายสามารถควบคุมการไหลของสารไดเ้ท่าเทียมกนั 
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  9)  การส่ือสารจากจุดศูนยค์อมพิวเตอร์ให้บริการเฉพาะกลุ่มคือการส่ือสารจาก

บุคคลหน่ึงไปยงัศูนยบ์ริการโดยท่ีผูรั้บตอ้งเป็นสมาชิกหรือลงทะเบียนไว ้และการเขา้ถึงขอ้มูลน้ีได้

จะตอ้งการใชช่ื้อและรหสัผา่นดว้ย 

  สรุปไดว้า่ การโฆษณาผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย เป็นการโฆษณาผลิตภณัฑ์ สินคา้ และ

บริการผ่านช่องทางส่ืออินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นการส่งเสริมการขาย กระตุ้นให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ 

ในการซ้ือได้อย่างรวดเร็ว  โดยการให้ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ สินค้าและบริการ  

สร้างแรงจูงใจ โนม้นา้วใจ เตือนความจาํใหก้บัผูบ้ริโภคไดอ้ยูเ่สมอ 

 

3. ทฤษฎเีกีย่วกบัการพฤติกรรมการเปิดรับส่ือ 

  

 Assael (1987: pp. 218-224) กล่าวว่า การเปิดรับ (Exposure) หมายถึงการท่ีประสาท

สัมผสัของผูบ้ริโภคซ่ึงถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้า ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเป็นผูเ้ลือกเองว่าส่ิงเร้าใดตรงกบัความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค และผูบ้ริโภคจะหลีกเล่ียงการเปิดรับส่ิงเร้าท่ีตนไม่ตอ้งการ ไม่สนใจ และเห็น

ว่าไม่สําคญั และหากผูบ้ริโภคเลือก ก็จะเกิดกระบวนการเปิดรับ ทั้งน้ีกระบวนการเปิดรับจะมี

ความสัมพนัธ์กบัความตั้งใจในการรับสารด้วย โดยท่ีความสนใจ (Interest) และ ความเก่ียวขอ้ง

(Involvement) ของผูบ้ริโภคกบัส่ิงเร้านั้นจะสะทอ้นออกมาในระดบัของความตั้งใจ (Attention) ท่ี

ผูบ้ริโภคใหก้บัส่ิงเร้านั้น 

 Cherry (1978 อา้งถึงใน ยุพา สุภากุล, 2540: น. 91-92) กล่าวว่าการส่ือสารของมนุษย์

กระทาํเพื่อแบ่งบนัข่าวสารนัน่เอง การแบ่งปันข่าวสารระหว่างกนัน้ี จะตอ้งทาํให้เกิดความเขา้ใจ

ร่วมกนั ซ่ึงจะนาํไปสู่การ และกระทาํกิจกรรมท่ีประสานสอดคลอ้งกนั 

 Atkin (1973 อา้งถึงใน ยุพา สุภากุล, 2540: น. 91-92) กล่าววา่ บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสาร

มากยิง่หูตากวา้งไกล มีความรู้ความเขา้ใจในสภาพแวดลอ้ม และเป็นคนท่ีทนัสมยั ทนัเหตุการณ์กวา่

บุคคลท่ีเปิดรับข่าวสารนอ้ย 

 นอกจากน้ี ยงัมีปัจจยัท่ีสําคญัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการเปิดรับส่ือโฆษณา นั้นก็

คือเกณฑใ์นการเปิดรับส่ือของผูรั้บสาร ดงัน้ี (ยพุา สุภากุล, 2540: น. 91-92) 

 1.  เลือกรับส่ือท่ีมีอยู่ (Availability) โดยผู ้รับสารจะเลือกรับส่ือท่ีไม่ต้องมีความ

พยายามมาก ซ่ึงหมายถึง ส่ือท่ีสามารถจดัหามาได้ง่ายกว่าส่ืออ่ืนๆ เช่น ส่ือโทรทศัน์เป็นส่ือท่ีมี

ประจาํทุกครัวเรือน 
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 2.  เลือกรับส่ือท่ีสะดวกและนิยม (Convenience and preferences) ผูรั้บสารจะเปิดรับ

ส่ือท่ีมีความสะดวกกบัตวัเองเป็นหลกั เช่น ผูรั้บสารบางคนจะตอ้งใช้เวลาในการเดินทางอยู่บน

รถยนตด์งันั้นส่ือท่ีสะดวกในการเปิดรับก็คือ การเปิดรับฟังวทิยใุนรถยนต ์เป็นตน้ 

 3.  เลือกรับส่ือตามความเคยชิน (Accustomed) ผูรั้บสารบางคนจะติดอยูก่บัการเปิดรับ

ส่ือเดิมๆท่ีเคยชิน ท่ีตนเคยเปิดรับอยูเ่ป็นประจาํ 

 4.  เลือกเปิดรับส่ือตามลกัษณะเฉพาะของส่ือ (Characteristic of media) คุณลักษณะ

ของส่ือมีผลต่อการเลือกเปิดรับส่ือของผูรั้บสาร เช่น ลกัษณะเด่นของโทรทัศน์ท่ีสามารถเห็น 

ทั้งภาพ ทั้งเสียง ตอบสนองประสาทสัมผสัทั้ง 5 ไดอ้ย่างเต็มประสิทธิภาพ หรือหนังสือพิมพ์ท่ีมี

ลกัษณะพิเศษคือ เป็นส่ือท่ีราคาถูก สามารถอ่านข่าวสารได้รายละเอียดมาก และสามารถพกพา 

นาํติดตวัไปได ้ซ่ึงผูรั้บสารจะเลือกเพราะติดกบัลกัษณะเฉพาะของส่ือนั้นๆ 

  5.  เลือกเปิดรับส่ือท่ีสอดคลอ้งกบัตนเอง (Consistency) ผูรั้บสารจะเลือกเปิดรับส่ือท่ีมี

ความสอดคลอ้งกบัความรู้ และพฤติกรรมเลือกซ้ือของตนเองข่าวสารเป็นส่ิงจาํเป็นอยา่งยิง่ สําหรับ

กิจกรรมต่างๆในชีวิตมนุษย ์ข่าวสารเป็นปัจจยัสําคญัท่ีใชป้ระกอบการของมนุษย ์โดยเฉพาะอย่าง

ยิ่งเม่ือมนุษย์เกิดความไม่แน่ใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมากเท่าใด ความต้องการข่าวสารก็จะยิ่งเร็ว 

มากข้ึน 

 ทั้งน้ี จากการศึกษาเกณฑ์ในการเปิดรับส่ือของผูรั้บสารของยุพา สุภากุล อาจวิเคราะห์

ไดว้่านอกจากส่ือหลกัท่ีกล่าวถึง เช่น โทรทศัน์แลว้ ปัจจุบนัส่ืออินเทอร์เน็ตก็เขา้มามีบทบาทมาก 

ใน การบ ริโภค ข่ าวส าร เช่น เดียวกับ การรับ ข่ าวส ารผ่าน  Facebook ก็ เข้ามามีบ ท บ าท ใน

ชีวิตประจาํวนัมากข้ึนเช่นกนั โดยอาจกล่าวไดว้า่ Facebook เป็นทั้งส่ือท่ีมีอยู ่(Availability) เป็นส่ือ

ท่ีสะดวกและนิยม (Convenience and preferences) และเขา้มามีบทบาทในประเทศไทยเป็นระยะ

เวลานาน จนอาจเรียกได้ว่า Facebook เป็นหน่ึงในส่ือท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกรับได้ตามความ 

เคยชิน (Accustomed) 

 สรุปไดว้า่ มนุษยมี์การส่ือสารดว้ยการแบ่งปัน แลกเปล่ียนข่าวสารซ่ึงกนัและกนั โดย 

ท่ีผูใ้ดยิ่งเปิดรับข่าวสารมาก ยิ่งมีหูตาท่ีกวา้งไกล ในการท่ีจะเปิดรับข่าวสารนั้น ยอ่มตอ้งตรงตาม 

มีส่ิงเร้าท่ีอยู่ภายในผูรั้บข่าวสาร หากแต่ไม่ตรงกับส่ิงเร้าภายในตวัผูรั้บสาร ผูรั้บสารก็จะเลือก 

ไม่สนใจต่อส่ิงนั้น โดยการท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับข่าวสารจากส่ือ Facebook ผ่านอุปกรณ์ต่างๆ ท่ีสามารถ

เขา้ถึงอินเตอร์เน็ตได้นั้น เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีผูค้นในประเทศไทยใช้มาเป็นเวลานาน อีกทั้งยงัสะดวก 

ต่อการเปิดรับและยงัสามารถเลือกเปิดรับไดต้ามเคยชินทั้งความถ่ี, ช่วงเวลา เป็นตน้  
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4. แนวคดิและทฤษฎเีร่ืองการรับรู้ 

  

  ประภาเพญ็ สุวรรณ (2526: น. 84-85) กล่าววา่ เจตคติของบุคคลสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงได้

หลายวธีิโดยการไดรั้บขอ้มูล ข่าวสารจากผูอ่ื้น หรือจากส่ือต่างๆ ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจะทาํให้เกิด

การเปล่ียนแปลงองค์ประกอบของเจตคติในส่วนของการรับรู้ เชิงแนวคิด (Cognitive Component) 

และเม่ือองคป์ระกอบส่วนใดส่วนหน่ึงเปล่ียนแปลงองคป์ระกอบส่วนอ่ืน 

 มีแนวโนม้ท่ีจะเปล่ียนแปลงดว้ย กล่าวคือ เม่ือองคป์ระกอบของเจตคติในส่วนของการ

รับรู้เชิงแนวคิดเปล่ียนแปลง จะทาํใหอ้งคป์ระกอบในส่วนของอารมณ์ (Affective Component)และ

องคป์ระกอบในส่วนของพฤติกรรม (Behavioral Component) เปล่ียนแปลงดว้ย 

 1) ความน่าเช่ือถือของ ผูส่้งสารหรือแหล่งข่าวสาร (Source Credibility) 

 การศึกษาการรับรู้ข่าวสาร จาํเป็นตอ้งศึกษาความน่าเช่ือถือของ ผูส่้งสาร หรือแหล่ง

ข่าวสาร การวิจยัความแตกต่างของสถานะ (Status Differential) ผูน้ ําทางความคิดเห็น(Opinion 

Leader) และบารมีของผูส่้งสาร (Charisma) ซ่ึงเป็นองค์ประกอบท่ีมีอิทธิพลต่อความน่าเช่ือถือ 

ของข่าวสารเพื่อโนม้นา้วใจ 

 อริสโตเติล ไดก้ล่าวถึงความสําคญัของความน่าเช่ือถือของข่าวสารวา่ “การโนม้นา้วใจ

จะสําเร็จลงได ้ดว้ยบุคลิกลกัษณะท่ีดีของผูพู้ด คาํพูดของเขาจะทาให้เราคิดวา่เขามีความน่าเช่ือถือ 

และเราจะเช่ือคนดีท่ีมีความจริงใจมากกว่าปัจจยัด้านอ่ืนๆ เม่ือผูฟั้งไม่รู้จริงในเร่ืองท่ีฟังหรือเม่ือ

ความเห็นถูกแบ่งแยก เม่ือนั้ น บุคลิกของผูพู้ดจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการโน้มน้าวใจ” 

(Bettinghaus, 1973: pp. 124, 103) 

 Bettinghaus ตั้งขอ้สังเกตวา่ บุคลิกลกัษณะท่ีสําคญัอ่ืนๆ ของผูส่้งสารซ่ึงมีอิทธิพลต่อ

ความน่าเช่ือถือของข่าวสาร ยงัเก่ียวพนักบับุคลิกลกัษณะอ่ืนๆ เช่น สถานภาพทางเศรษฐกิจและ

สังคม ฉะนั้น ความน่าเช่ือถือของผูส่้งสารจึงข้ึน อยูก่บัการยอมรับของผูรั้บสารท่ีมีต่อผูส่้งสาร ซ่ึง 

ประกอบดว้ยคุณสมบติัดงัน้ี 1) ด้านความสามารถ (Competence) ประกอบดว้ยการมีคุณค่า ความ

ชาํนาญ การมีคุณสมบติัและความสามารถในการหารายไดใ้ห้แก่ตนเอง เป็นตน้ 2)ดา้นความรู้สึก

ปลอดภยั (Safety) ประกอบดว้ยความมีอธัยาศยัท่ีดีต่อกนั มีความเมตตา ไวว้างใจและเป็นกนัเอง 

 3) ด้านบุคลิกลกัษณะ (Characteristics) ประกอบด้วยความเห็นอกเห็นใจและไม่เห็นแก่ตวั และ  

4) ดา้นสังคม (Sociability) ประกอบดว้ย ความรอบรู้ในเร่ืองทัว่ ๆ ไป การมีคุณธรรม มีอารมณ์ดี 

และสามารถเขา้กบัผูอ่ื้นไดดี้ 
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 2)  ความหมายของการรับรู้ (Perception) 

  การรับรู้ เก่ียวข้องกับการรู้คิดขั้นสูง (Higher-order Cognition) ในการตีความ

(Interpretation) ขอ้มูล ข่าวสาร หรือความรู้จากอวยัวะรับความรู้สึก (Solso, 1998: pp. 71-73) 

 

ปรากฏการณ์      กระบวนการ  

ภายนอก            ภายใน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี  2.1 ขั้นตอนกระบวนการรับข่าวสารจากปรากฏการณ์ภายนอกและโครงสร้างกระบวนการ

 ภายใน (The Stages of Information Processing) 

 

ทีม่า: Solso, 1998 

 

  จากแบบจาํลองขั้น ตอนกระบวนการรับข่าวสาร ของ Solso ท่ีได้กล่าวมาใน

ขา้งตน้นั้นเม่ืออวยัวะรับความรู้สึกตรวจสอบส่ิงเร้าท่ีเขา้มาในเบ้ืองตน้ การรับรู้จะตีความส่ิงเร้านั้น 

ตามท่ีเรารู้สึก ระบบประสาทรับรู้และเขา้รหสัแต่ละเหตุการณ์ท่ีเกิดข้ึน อยูภ่ายในบริบทของความรู้

ท่ีมีในโลกจากการรับรู้ความทรงจาของเหตุการณ์ต่างๆ และแปลงขอ้มูลออกมาเป็นการตอบสนอง 

ต่อส่ิงเร้าท่ีเขา้มา ดงันั้น ประสบการณ์ในอดีตจะช่วยให้ความหมายและอธิบายเหตุการณ์นั้นง่ายข้ึน

ตามภาพ 

  สรุปว่า การรับรู้ คือ กระบวนการรับข่าวสาร ท่ีบุคคลท่ีไดรั้บข่าวสาร แลว้นาํเขา้

กระบวนการประมวลผลจากขอ้มูลท่ีไดรั้บ หรือ การตีความ เพื่อให้เกิดความรู้ความเขา้ใจในเร่ือง

นั้นๆ 

ระบบรับ

ความ 

รู้สึก 

พลงังานส่ิง

เร้า 

อวยัวะรับ

ความรู้สึก

ตรวจสอบ

จากคลงัเกบ็

ขอ้มูล 

การแปลง

ขอ้มูล 

ระบบ

ประสาท

ส่วนกลาง

และการ

เขา้รหสั 

กิจกรรมท่ี

เปิดเผย 

ความจาํ

และการ

แปลงขอ้มูล 
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  3)  Information - Processing Approach 

   นักจิตวิทยาได้ให้อธิบายความหมายของสติปัญญา (ขนิษฐา วิเศษสาธร และ 

มานิกา วิเศษสาธร, 2552: น. 58) เป็นกระบวนการทางานภายในด้านความคิด (Inner Working of the 

Mind) ท่ีนําไปสู่ความสามารถของบุคคล นักจิตวิทยากลุ่ม Psychometric Approach ให้ค ําอธิบาย

สติปัญญาของบุคคลว่าประกอบด้วยองค์ประกอบของความสามารถดา้นต่าง ๆ ในขณะท่ีนักจิตวิทยา

กลุ่ม Information-Processing Approach เน้นถึงขั้น ตอนหรือกระบวนการท่ีทาํให้ไดม้าซ่ึง ความสามารถ

เหล่านั้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2 กระบวนการทาํงานภายในดา้นความคิดของบุคคล 

 

ทีม่า: ขนิษฐา วเิศษสาทร และมานิกา วเิศษสาทร (2552) 

 

 บุคคลใชใ้นการตอบสนองต่อสภาพแวดลอ้ม โดยท่ีข้ึน กบัความสามารถและการรับรู้

ของบุคคล ดงัภาพท่ี 2.3 ขา้งตน้ 

 4)  รูปแบบของการส่ือสารระหวา่งบุคคล 

  การส่ือสารระหว่างบุคคล เป็นการแลกเปล่ียนข่าวสารระหว่างผูส่้งสารและผูรั้บ

สาร การรับรู้ข่าวสารของบุคคลจะข้ึน กบัความคิดสร้างสรรคแ์ละบุคลิกลกัษณะท่ีใชใ้นการจูงใจติดต่อ

แลกเปล่ียนข่าวสารของมนุษย์ (Creative and Motivational Characteristics of HumanInteraction) และมี

ผลต่อความคิดเห็น ความคาดหวงั และการปฏิบติัของบุคคล ดงัภาพท่ี 2.4 

การรับขอ้มูลใหม่ 

การตีความ 

แปลความหมาย 

ความสามารถในการ

ตอบสนองต่อ

สภาพแวดลอ้ม 

การเช่ือมโยงกบัขอ้มูลเดิมและ

จดัเก็บขอ้มูลใหม่ 
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ภาพท่ี 2.3 แบบจาํลองการส่ือสารในทางปฏิบติั (Pragmatic Communication Model) 

 

ท่ีมา: Rowley, (2001) 

 

 แบบจาํลองการส่ือสารในทางปฏิบัติ (Pragmatic Communication Model) แสดงให้

เห็นว่าการส่ือสารเป็นการจูงใจบุคคลเพื่อให้เกิดผลสําเร็จตามเป้าหมาย แบบจาํลองการส่ือสาร

ในทางปฏิบติั (Pragmatic Communication Model) ยงัแสดงการปฏิสัมพนัธ์โตต้อบระหว่างบุคคล

สองคน ซ่ึงข้ึนกบัประสบการณ์ในอดีตเก่ียวกบัส่ิงต่อไปน้ี 

 1)  การสังเกต (Observation) หมายถึงกระบวนการส่ือสาร ข่าวสารท่ีเขา้สู่อวยัวะรับ

สัมผสัทั้ง ห้าประการ ไดแ้ก่ การเห็น ไดย้ิน ล้ิม รส ดมกล่ินและสัมผสัในการส่ือสารเราควรสังเกต

ไม่เพียงแต่ส่ิงท่ีคนอ่ืนพูด  หรือเขาแสดงพฤติกรรมอย่างไร แต่เราต้องสังเกตลักษณะของ

สภาพแวดลอ้มและเหตุการณ์อ่ืนๆ ท่ีปรากฏข้ึน 

 2)  ความหมาย (Meaning) หมายถึง การตีความ การแปลความหมายและพิจารณาการ

ตดัสิน ใจในกระบวนการทางความคิดของเรา การสังเกตไม่ใช่ส่ิงท่ีสามารถรู้และเขา้ใจไดง่้าย เช่น 

การยิม้ เราสามารถพิจารณาไดว้า่ยิม้อยา่งเป็นมิตร หรือเป็นความชัว่ร้ายก็ได ้

 3)  ความรู้สึก (Affect) หมายถึง ความรู้สึก อารมณ์ สภาพจิตใจซ่ึงนาไปสู่สถานการณ์

ท่ีเราไดรั้บการกระตุน้โดยความหมายท่ีเราสร้างข้ึน มาจากการสังเกต เราอาจมีความสุขเม่ือไดเ้ห็น

รอยยิม้ท่ีเป็นมิตร 
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 4)  แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง ความตอ้งการ ความจาํเป็น ความปรารถนาความตั้งใจ

ซ่ึงนาํเราไปสู่สถานการณ์หรือไดรั้บการกระตุน้จากสถานการณ์ เรามีความจาํเป็น มีความตอ้งการ

หลายๆ ส่ิง บางส่ิงบางอย่างไม่สามารถเขา้กนัไดใ้นสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน อย่างฉับพลนั เช่น ความ

ตั้ง ใจบอกบางคนใหอ้อกไป อาจเก่ียวขอ้งกบัความปรารถนา “ หลีกเล่ียงสถานการณ์นั้น ” 

 5)  ปฏิบติัการ (Action) หมายถึง พฤติกรรมท่ีเรามีส่วนผกูพนัตกลง รวมทั้งการพูดคุย

และผลซ่ึงเกิดจากการกระทาของเรา ท่ีผูอ่ื้นสามารถสังเกตเห็นไดใ้นปัจจุบนั ตามแนวคิดน้ี การ

กระทาํไม่จาํเป็นตอ้งเป็นการเคล่ือนไหวเสมอไป การจอ้งมองมิไดเ้ป็นการเคล่ือนไหว แต่ก็สามารถ

บอกความหมาย ส่ือสารได้หลายอย่าง รวมทั้ง เส้ือ ผา้ท่ีเราเลือกสวมใส่และวิธีการท่ีเราตกแต่ง

ส่ิงแวดลอ้มของเรา เป็นการกระทาํท่ีสามารถส่ือความหมายไดเ้ป็นอยา่งดี 

 ผลท่ีเกิดข้ึน จากการส่ือสารมีทั้ง ท่ีเป็นผลระยะสั้น (Short Term Effects) และผลระยะ

ยาว (Long Term Effects) เราอาจได้รับผลจากการส่ือสารทันที เช่น ความสนุกสนานจากการ

สนทนาท่ีน่าสนใจ หรือรู้สึกโกรธคนท่ีโจมตีเรา การขอโทษในพฤติกรรมท่ีขาดความคิดนอกจากน้ี

รูปแบบของการติดต่อส่ือสาร รวมทั้ง ความสัมพนัธ์ระหวา่งผูส่้งสารและผูรั้บสาร ช่วยทาํให้บุคคล

สามารถคาดเดาว่าผูอ่ื้นจะปฏิบติัอย่างไร ซ่ึงทาํให้บุคคลเกิดความรู้คิด ความเขา้ใจสามารถเลือก

พฤติกรรมท่ีเหมาะสมเพื่อปฏิบติัโต้ตอบในสถานการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน ต่อไปในอนาคตได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ 

 บุคคลมีธรรมชาติท่ีจะเปิดรับข่าวสารตลอดเวลา แต่การเปิดรับข่าวสารใดนั้น จะข้ึน 

กบัปัจจยัท่ีสาํคญัต่างๆ ดงัน้ี (ขวญัเรือน กิตติวฒัน์, 2531: น. 23-26) 

 1)  ปัจจยัดา้นบุคคลและจิตวิทยาส่วนบุคคล บุคคลมีความแตกต่างเฉพาะตวับุคคลใน

ดา้นโครงสร้างทางจิตวิทยาส่วนบุคคล เน่ืองจากการเล้ียงดูอบรมท่ีแตกต่างกนั การดาํรงชีวิตใน

สภาพแวดล้อมท่ีแตกต่างกัน  จึงส่งผลกระทบต่อระดับสติปัญญา ความคิด เจตคติตลอดจน

กระบวนการรับรู้ การเรียนรู้ และการจูงใจ 

 2)  ปัจจยัดา้นสภาพความสัมพนัธ์ทางสังคมบุคคลมกัจะยึดติดกบักลุ่มอา้งอิงทางสังคม 

(Referent Group) ดังนั้ น  จึงมักตัดสินใจคล้อยตามกลุ่มอ้างอิงในแง่ของความคิด เจตคติ และ

พฤติกรรมเพื่อทาํใหไ้ดรั้บการยอมรับจากกลุ่ม 

 3)  ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มนอกระบบการส่ือสาร เน่ืองจากปัจจยัส่วนบุคคลเช่น เพศ 

รายได ้การศึกษา มีผลทาให้เกิดความคลา้ยคลึงกนัในการเปิดรับข่าวสาร รวมถึงการมีพฤติกรรม

ตอบสนองข่าวสารนั้น 

 ในการรับรู้ข่าวสารของบุคคล ควรพิจารณาปัจจยัต่าง  ๆดงัน้ี (Schramm, 1973: PP. 121-122) 

 1)  ประสบการณ์ ผูรั้บสารท่ีมีประสบการณ์ต่างกนั ยอ่มแสวงหาข่าวสารต่างกนั 
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 2)  การประเมินสารประโยชน์ของข่าวสาร ผูรั้บสารย่อมแสวงหาข่าวสารเพื่อสนอง

จุดประสงคข์องตนอยา่งใดอยา่งหน่ึง 

 3)  ภูมิหลงั ผูรั้บสารท่ีมีภูมิหลงัต่างกนัจะมีความสนใจข่าวสารต่างกนั 

 4)  การศึกษาและสภาพแวดลอ้ม ทาให้มีความแตกต่างในพฤติกรรมการเลือกรับส่ือ

และเน้ือหาข่าวสาร 

 5)  ความสามารถในการรับสารเก่ียวกับสภาพร่างกายและจิตใจ ส่งผลให้บุคคล 

มีพฤติกรรมการรับข่าวสารต่างกนั 

 6)  บุคลิกภาพทาให้มีผลต่อการเปล่ียนแปลงเจตคติการโน้มน้าวจิตใจ และพฤติกรรม

ของผูรั้บสาร 

 7)  อารมณ์ สภาพทางอารมณ์ของผูรั้บสาร มีผลทาให้ผูรั้บสารเขา้ใจความหมายของ

ข่าวสาร หรืออาจเป็นอุปสรรคต่อความเขา้ใจความหมายของข่าวสารก็ได ้

 8)  เจตคติ จะเป็นตวักาํหนดท่าทีของการรับ และตอบสนองต่อส่ิงเร้า หรือข่าวสาร 

ท่ีได้พบนอกจากองค์ประกอบทางด้านจิตใจท่ีได้กล่าวมาแล้ว ยงัมีองค์ประกอบทางด้านสังคม 

ท่ีสามารถสร้างประสบการณ์กล่อมเกลาปลูกฝังความคิด เจตคติ ความรู้ ตลอดจนพฤติกรรมของ

ผูรั้บสารได ้เช่น สภาพแวดลอ้มของผูรั้บสาร กลุ่มอา้งอิง หรือบุคคลท่ีผูรั้บสารเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์ 

วฒันธรรมประเพณีท่ีมีผลทาให้บุคคลมีความเช่ือ ค่านิยมต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัปัจจยัทางสังคม

ตามแนวคิดทฤษฎีพฤติกรรมตามแผนของไอเซน 

 

5. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการแสวงหาข้อมูล 

 

 5.1 ความหมายของการแสวงหาข้อมูล 

  ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการแสวงหาข่าวสารมีเน้ือหาสําคญัวา่ ในสังคมปัจจุบนั 

มีข่าวสารผลิตข้ึนมาและเผยแพร่ออกไปสู่สาธารณชนในรูปแบบต่าง ๆ มากมายจนกลายเป็นเร่ือง

ยุ่งยากต่อผู ้รับสารในอันท่ีจะค้นหาข่าวสารให้ตรงกับความต้องการของตนซ่ึงเร่ืองน้ีทําให้

นักวิชาการส่ือสารเกิดความสนใจท่ีจะศึกษาว่ามนุษย์เราจะแสวงหาข่าวสารตามท่ีตนต้องการ 

ไดอ้ยา่งไร (สวนิต ยมาภยัและรววีรรณ ประกอบผล, 2538 : 139 อา้งถึงในเกศรา ชัง่ชวลิต, 2544: 11) 

  ครีเคลสั Krikelas, (1983: 5) ไดใ้หค้วามหมายของการแสวงหาข่าวสารวา่ หมายถึง       

“ การท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงกระทาํในส่ิงหน่ึงเพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลข่าวสารท่ีจะสนองตอบความ

ตอ้งการของตนอนัเน่ืองมาจากการท่ีบุคคลนั้นตอ้งการรู้ศึกษาและวิเคราะห์ในประเด็นหน่ึง และ

พบวา่ความรู้ท่ีตนมีอยูไ่ม่เพียงพอจึงทาํการศึกษาเพื่อเพิ่มเติมความรู้ดงักล่าวดว้ยการแสวงหา ” 
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 ชาลส์ล เอทคิท (Charles Atkin, 1973: 639) ช้ีให้เห็นวา่การแสวงหาข่าวสารหรือความ

ตอ้งการส่ือมวลชนของปัจจุบนันั้นคือ “ความตอ้งการไดรั้บข่าวสาร (Information) และความบนัเทิง 

(Edutainment) 

 แนวคิดเก่ียวกบัการแสวงหาขอ้มูลท่ีใช้อธิบายกระบวนการรับสารของบุคคลว่า การ

บริโภคส่ือของผูรั้บสารข้ึนอยู่กบัความตอ้งการหรือแรงจูงใจของผูรั้บสารเองโดยแต่ละบุคคล มี

วตัถุประสงค ์ความตั้งใจ และความตอ้งการในการใชป้ระโยชน์ข่าวสารจากส่ือดว้ยเหตุผลต่างๆ กนั 

นอกจากน้ีพฤติกรรมการแสวงหาขอ้มูลเกิดข้ึนเม่ือบุคคลตอ้งการเรียนรู้ตอ้งการความเขา้ใจหรือ

วเิคราะห์เร่ืองราว แต่เม่ือพบวา่ความรู้ท่ีตนมีไม่เพียงพอ จึงตอ้งการหาความรู้เพิ่มเติม (จนัทิมา เลิศ

อุไรวงศ,์ 2547 อา้งใน ทิพานนัท ์สุขมุาลชาติ, 2558: หนา้34) 

 การแสวงหาข่าวสาร ก็คือ การท่ีบุคคลใดบุคคลหน่ึงกระทาํในส่ิงเพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้ 

มูลข่าวสารท่ีจะสนองตอบความตอ้งการของตน อนัเน่ืองมาจากการท่ีบุคคลนั้นตอ้งการรู้ ศึกษาและ 

วเิคราะห์ในประเด็นหน่ึง และพบวา่ความรู้ท่ีตนมีอยูไ่ม่เพียงพอ จึงทา การศึกษาเพื่อเพิ่มเติมความรู้ 

ดงักล่าวดว้ยการแสวงหา (Krikelas, 1983, p. 5, อา้งถึงใน ฐปนี สุวรรณฉตัรชยั, 2542: น. 35) 

 ผูบ้ริโภคจะมีลกัษณะเฉพาะตวัท่ีทาํให้การแสวงหาขอ้มูลในลกัษณะท่ีแตกต่างกนั โดย

สามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ  

 1.การแสวงหาขอ้มูลดว้ยความกระตือรือร้น (Active information search) 

 Assael (1998) กล่าวว่าผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีเป็นผูท่ี้ตอ้งการขอ้มูลมากกว่าส่ือโทรทศัน์ 

โดยสามารถแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะ คือ 

 1.1 การแสวงหาขอ้มูลอย่างต่อเน่ือง (Ongoing search) เป็นลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคมีการ

แสวงหาข้อมูลอย่างสมํ่าเสมอแม้ในขณะนั้ นอาจไม่ต้องการสินค้าหรือบริการใดก็ตาม โดยท่ี

ผูบ้ริโภคจะมีแรงจูงใจมาจากความตอ้งการพฒันาพื้นฐานความรู้เดิมท่ีตอนเองมีอยู่ เก่ียวกบัสินคา้

และบริการนั้นเพื่อเก็บขอ้มูลเหล่านั้นเพื่อประกอบการตดัสินใจอยา่งมีประสิทธิภาพในอนาคต ซ่ึง

ในคณะเดียวกนัผูบ้ริโภคยงัไดรั้บความเพลิดเพลินจากการทาํกิจกรรมดงักล่าว สาเหตุท่ีเป็นเช่นน้ี

เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนักบัสินคา้และบริการนั้น จึงแสวงหาขอ้มูลอยูส่มํ่าเสมอ ซ่ึงการ

แสวงหาจะส้ินสุดลงเม่ือเกิดการซ้ือสินคา้เท่านั้น 

 1.2 การแสวงหาขอ้มูลอย่างเฉพาะเจาะจงเพื่อการซ้ือ (Purchase-specific search) เป็น

ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีรู้สึกเก่ียวพนักบัสินคา้หรือบริการตามสถานการณ์ เม่ือตอ้งการตดัสินใจซ้ือ

สินค้า ก็จะแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกับสินค้าหรือบริการนั้น โดยมีแรงจูงใจมาจากความต้องการให้

กระบวนการตดัสินใจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน  
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 ความตอ้งการขอ้มูลของผูบ้ริโภค คือ ความไม่แน่นอนภายนอกท่ีเกิดข้ึนจากการรับรู้ท่ี

ไม่สอดคล้องกันในตัวบุคคลกับผลิตภัณฑ์ ท่ีตอนเองต้องการจะได้รับความขัดแยง้หรือไม่

สอดคลอ้งน้ีทาํให้เกิด “คาํถาม” ข้ึนนความคิดของผูบ้ริโภคว่า “สินคา้ใดดีท่ีสุด” หรือ “ฉันกาํลงั

สนับสนุนตวัเลือกท่ีถูกตอ้งหรือไม่” คาํถามเหล่าน้ีจะเกิดข้ึนในชีวิตประจาํวนัของผูบ้ริโภคโดย

กระตุ้นจากส่ือมวลชนหรือการแก้ไขปัญหาต่างๆ ทั้ งน้ีสาเหตุจากความต้องการข่าวสารจาก

ส่ือมวลชนของตัวบุคคลประกอบด้วย 3 องค์ประกอบได้แก่ (Clarke, 1973 อ้างใน ทิพานันท ์

สุขมุาลชาติ, 2558: หนา้ 35)  

 1.ความไม่แน่นอนภายนอกเกิดข้ึนจากการรับรู้ท่ีไม่สอดคล้องระหว่างระดบัความ

แน่นอนปัจจุบนัของบุคคลและเกณฑท่ี์กาํหนดโดยความสาํคญัของสภาพแวดลอ้มกบัความตอ้งการ

ท่ีจะเปล่ียนแปลงของตวับุคคล 

 2.ความไม่แน่นอนภายใน เกิดข้ึนโดยการรับรู้ท่ีไม่สอดคลอ้งกนัระหว่างสภาพของ

ปัจเจกบุคคลในปัจจุบนักบัเป้าหมายของความรู้ท่ีถูกกาํหนดโดยระดบัความชอบส่วนบุคคลเก่ียวกบั

ส่ิงนั้นๆ 

 3.ความตอ้งการความบนัเทิง คือความตอ้งการภายในเพื่อความพึงพอใจทางอารมณ์ท่ี

เกิดข้ึน โดยการรับรู้ท่ีไม่สอดคลอ้งกนัระหวา่งสภาพในปัจจุบนัของบุคคลกบัเกณฑค์วามบนัเทิง 

 Donohew (1973) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการ การแสวงหาขอ้มูลจากมิติทางกายภาพของ

ผูบ้ริโภคจะตอ้งผา่นส่ิงเร้าต่างๆ ก่อนท่ีดึงดูดความสนใจหลงัจากนั้น จะเปรียบเทียบส่ิงเร้ากบักลุ่ม

ขอ้มูลความรู้ ความเช่ือ หรือเป้าหมายท่ีแต่ละคนมีอยู่ และทาํการตดัสินใจถึงความเป็นไปไดข้อง

ความสอดคลอ้งของขอ้มูลนั้นวา่ส่ิงกระตุน้เหล่านั้นมีความสอดคลอ้งกบัจินตภาพท่ีมีอยูแ่ลว้ หรือ

ขอ้มูลท่ีเกิดข้ึนใหม่ หากไม่สอดคลอ้งกนัผูบ้ริโภคจะหยดุการใชข้อ้มูลนั้น 

 ในขั้นต่อมาคือ กระบวนการการตดัสินใจผูบ้ริโภคตอ้งการจดัการกบัขอ้มูลท่ีมีอยูน่ั้น

หรือไม่ หากผูบ้ริโภคตอ้งการจดัการกับข้อมูลนั้นต่อผูบ้ริโภคจะเร่ิมจดัลาํดับความสําคญัและ

ประเมินสถานการณ์ท่ีเหมาะสมต่อไป แต่ในทางกลบักนัเม่ือผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการจดัการกบัขอ้มูล

นั้นก็อาจกลบัไปเป็นส่วนหน่ึงของจินตภาพทั้งหมดเหมือนเดิม 

 ก่อนการตดัสินใจ ผูบ้ริโภคจะวิเคราะห์และประเมินสถานการณ์ ผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูล

ต่อไปหรือไม่นั้นยงัมีปัจจยัต่างๆ มาเก่ียวขอ้ง เช่น ความสําคญัประสบการณ์ก่อนหน้า ความเส่ียง 

หรือความสามารถในการหาข้อมูล ถ้าผูบ้ริโภคยงัต้องการเพื่อวิเคราะห์มากข้ึน ก็จะหาข้อมูล

เพิ่มเติมมาช่วยสนบัสนุนการประเมิน การแสวงหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคอาจเป็นการหาขอ้มูลท่ีใชเ้พื่อ

อา้งอิงในทางตรงกนัขา้ม หากผูบ้ริโภคไม่ตอ้งการหาขอ้มูลต่อก็จะยติุการหาขอ้มูลและนาํขอ้มูลเดิม

ท่ีอยูม่าใชส้ําหรับกระบวนการแสวงหาขอ้มูลการหลีกเล่ียงและกระบวนการการจดัการขอ้มูลไม่ได้
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จบเพียงเท่าน้ี ผูบ้ริโภคจะประเมินผลตอบกลบัของพฤติกรรมท่ีไดก้ระทาํไปดว้ยซ่ึงจากการประเมิน

ประสิทธิภาพของการกระทาํนั้นไดต้อบสนองความตอ้งการต่อสถานการณ์หรือไม่ทั้งน้ีผูบ้ริโภค

อาจทบทวนใหม่อีกคร้ังใน 3 รูปแบบ คือ การเปล่ียนแปลงขอ้มูลหรือคุณสมบติับางอยา่งท่ีมีอยูจ่าก

ความเช่ือ ความรู้ และเป้าหมายเดิม การรวมขอ้มูลท่ีไดม้ากบัขอ้มูลท่ีมีอยูเ่ดิมหรือใชเ้สริมขอ้มมูล

เก่าและการเปล่ียนแนวคิดท่ีมีอยูไ่ปจากเดิมไปเลย 

 ทั้งน้ีเม่ือวิเคราะห์การแสวงหาขอ้มูลขา้งตน้แลว้จะเกิดกระบวนการการนาํขอ้มูลท่ีได้

ไปประเมินสถานการณ์เพื่อตัดสินใจซ้ือสินค้าและบริการโดย (Assael, 1998 อ้างใน ทิพานันท ์

สุขุมาลชาติ, 2558: หน้า 37) กล่าวว่าผูบ้ริโภคมีกระบวนการเลือกเสวงหาขอ้มูลท่ีแตกต่างกนัตาม

ประเภทของสินคา้และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล โดยเม่ือไดข้อ้มูลท่ีตอ้งการแลว้นั้นจะผา่น

กระบวนการวิเคราะห์ขอ้มูลประเมินตราสินคา้อ่ืนๆ หรือตดัสินใจจากลกัษณะเฉพาะของสินคา้นั้น

ในขั้นตอนน้ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้หรือราคาท่ีแตกต่างกนัเพื่อลดความเส่ียง 

ในการตัดสินใจซ้ือ ในกรณีท่ีผู ้บริโภคได้ข้อมูลท่ีต้องการแล้วจะทําการจดจาํข้อมูลท่ีสําคัญ 

ในความจําซ่ึงจะกลายเป็นแหล่งข้อมูลภายนอกมากกว่า เช่น ข้อมูลจากเพื่อน ครอบครัว  

การโฆษณาพนกังานขายสินคา้  

 ปัจจยัท่ีท่ีทาํใหเ้กิดการแสวงหาขอ้มูล 

 Assael (1998) กล่าววา่ ความตอ้งการขอ้มูลเพิ่มเติมของแต่ละบุคคลนั้นมีสาเหตุมาจาก

ปัจจยัต่างๆ ท่ีกระตุน้ใหบุ้คคลตอ้งการขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

 1. ผูบ้ริโภคเก่ียวพนักบัสินคา้สูง (High consumer involvement) ระดบัความเก่ียวพนั

ของสินคา้กบัผูบ้ริโภคสูงเท่าใด ความตอ้งการขอ้มูลก็จะมากข้ึนดว้ย กล่าวคือ การแสวงหาขอ้มูล

ของผูบ้ริโภคจะมีมากข้ึนถา้ภาพลกัษณ์การมองตวัเองของผูบ้ริโภคผูกผนักบัสินคา้ใดสินคา้หน่ึง 

เม่ือสินค้านั้ นจะมีคุณค่าทางจิตใจกับผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคจะมีความสนใจในตัวสินค้าอย่าง

ต่อเน่ือง 

 2. ผูบ้ริโภคจะไดรั้บความเส่ียงสูง (High perceived risk) เม่ือการซ้ือสินคา้มีความเส่ียง

สูง ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการหาขอ้มูลเพิ่มเติม โดยมกัหาขอ้มูลจากแหล่งท่ีเป็นกลาง อาทิ การรายงาน

ของผูบ้ริโภค (Consomer report) หรือจากแหล่งขอ้มูลส่วนบุคคล เช่น เพื่อน ญาติ คนรู้จกัและนาํ

ขอ้มูลมาเปรียบเทียบการบริการสินคา้นั้น 

 3. ผู ้บ ริโภคมีความ รู้และประสบ การณ์ เก่ียวกับสิ นค้านั้ นน้อย (Little product 

knowledge and experience) ความตอ้งการขอ้มูลสินคา้จะสูงข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคไม่มีความรู้เก่ียวกับ

สินคา้ ในทางกลบักนัหากผูบ้ริโภคมีประสบการณ์กบัสินคา้หน่ึงแลว้การแสวงหาขอ้มูลจะนอ้ยลง

เพราะผูบ้ริโภคท่ีมีประสบการณ์จะรู้วิธีหาขอ้มูลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน ทั้งน้ีหากผูบ้ริโภค 
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มีประสบการณ์กบัสินคา้หน่ึงดา้นลบ ในอดีตเขาอาจหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการนั้นเพิ่มเติม

หรือหาขอ้มูลท่ีอ่ืนแทน 

 Solomon (2013) ได้อธิบายเพิ่มเติมด้วยภาพความสัมพนัธ์ระหว่างปริมาณของการ

แสวงหาขอ้มูลกบัความรู้เก่ียวกบัสินคา้ ไวด้งัน้ี 

 

 

 

ปริมาณขอ้มูล 

 

 

      ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 

 

ภาพท่ี 2.4  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปริมาณของการแสวงหาขอ้มูลกบัความรู้เก่ียวกบัสินคา้ 

 

 จากภาพอธิบายได้ว่า ความรู้เก่ียวกบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีอยู่นั้นมีผลต่อการแสวงหา

ขอ้มูลโดยท่ีจะแสวงหาขอ้มูลความรู้มากท่ีสุด คือผูท่ี้มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้นอยู่พอสมควรและ 

ผูท่ี้มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้มากคือ ผูท่ี้หาขอ้มูลน้อยๆ พอกบัผูท่ี้ไม่มีความรู้ เน่ืองจากผูท่ี้มีความรู้

มากจะรู้ว่าขอ้มูลใดมีประโยชน์และขอ้มูลใดเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจจึงเลิกท่ีจะแสวงหาขอ้มูล

แบบเฉพาะเจาะจง ส่วนผูท่ี้มีความรู้เก่ียวกบัสินคา้นั้นนอ้ยอาจไม่ค่อยอยากหาขอ้มูลเพิ่มเติมเท่าไหร่

นัก แต่เลือกท่ีจะเช่ือคาํแนะนําและความคิดเห็นจากบุคคลอ่ืนมากกว่าหรืออาจให้ความสําคัญ 

กบัคุณสมบติัดา้นอ่ืนๆ ของสินคา้ เช่น ราคาหรือตราสินคา้ 

 4. มีความกดดันเร่ืองเวลาน้อย (Less time pressure) ความกดดันเร่ืองเวลาการตดัสินใจ 

จะกระตุน้ให้เกิดการแสวงหาขอ้มูล ถา้ผูบ้ริโภคมีเวลาวา่งมาก เขา้จะคน้หาขอ้มูลมากข้ึน ปัจจยัเร่ือง

เวลาน้ีมกัจะเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนัสูงมากกวา่สินคา้ท่ีมีความเก่ียวพนัตํ่า 

 5. การมีเป้าหมายท่ีชดัเจน (Clear goals) การท่ีผูบ้ริโภครู้วา่ตนเองตอ้งการอะไรหรือ

สินค้ารูปแบบไหน การค้นหาข้อมูลก็จะเกิดข้ึนมากข้ึนซ่ึงการมีเป้าหมายทีชัดเจนน้ีจะเป็นตัว

กาํหนดใหผู้บ้ริโภคนั้นไดรั้บขอ้มูลท่ีเฉพาะเจาะจงของคุณสมบติัสินคา้ต่างๆ (Assael,1998) 

 6. ราคาท่ีสูงข้ึน (High price) เม่ือสินคา้นั้นมีราคาสูงข้ึน การแสวงหาขอ้มูลของสินคา้

นั้นจะมากข้ึนดว้ย ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมีแนวโนม้ท่ีจะพยายามหาขอ้มูลสินคา้นั้น 
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 7. ความแตกต่างของสินคา้มีมากข้ึน (More product differences) ความตอ้งการในการ

หาขอ้มูลจะเกิดมากข้ึนเม่ือความหลากหลายระหว่างสินคา้มากข้ึน Neal (2004) กล่าวเพิ่มเติม เม่ือ

ความแตกต่าง ของสินคา้มีปริมาณมากข้ึน จาํนวนการหาขอ้มูลภายนอกของผูบ้ริโภคก็จะมีมากข้ึน

ดว้ยมาตรวดัการหาขอ้มูลของผูบ้ริโภคท่ีถูกใชมี้ 4 รูปแบบ คือ 1) จาํนวนร้านคา้ท่ีผูบ้ริโภคเขา้เยี่ยม

ชม 2) จาํนวนของตวัเลือกอ่ืนๆ ท่ีถกพิจารณา 3) จาํนวนของแหล่งขอ้มูลส่วนตวัท่ีถูกใช ้4) ภาพรวม

หรือการรวมกนัของมาตรวดั 

  8. ค่าใชจ่้ายในการแสวงหาขอ้มูล (Monetary and nonmonetary cost) ในการหาขอ้มูล

ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งเสียค่าใช้จ่ายแรก คือเงินท่ีตอ้งใช้ในการเดินทางไปดูสินคา้หลายๆ ร้านค่าใช้จ่ายท่ี

สองคือเวลาท่ีตอ้งเสียไป เช่น เวลาในการเดินทาง การเดินซ้ือของ การอ่านโฆษณาต่างๆ การถามคาํ 

แนะนาํจากเพื่อน เป็นตน้ และค่าใช้จ่ายสุดทา้ยคือเร่ืองจิตวิทยา เช่น การแสวงหาขอ้มูลอาจจะไม่

เป็นท่ีพอใจของบุคคลท่ีไม่ชอบการชอปปิง เป็นตน้ 

 สรุปไดว้า่ปัจจยัทั้ง 8 ขอ้จะเป็นตวักระตุน้ในการแสวงหาขอ้มูลเพื่อสอดรับกบัความรู

เดิม รู้เดิม หากมีความรู้หรือประสบการณ์มากจะแสวงหาข้อมูลน้อย แต่หากความรู้หรือ

ประสบการณ์น้อยจะแสวงหาขอ้มูลมาก  ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัค่าใช้จ่ายในการแสวงหาขอ้มูลด้วย หาก

มากเกินไป ผูบ้ริโภคจะเล่ียงการหาขอ้มูลนั้น 24 ซ่ึง 24ผูบ้ริโภคจะชั่งนํ้ าหนักระหว่างค่าใช้จ่ายในการ

แสวงหาขอ้มูลกบัผลประโยชน์ท่ีเขาไดรั้บเพิ่มเติมจากการหาขอ้มูลนั้น 

 แหล่งท่ีมาของขอ้มูล ในการคน้หาขอ้มูลของผูบ้ริโภคมีแหล่งท่ีมาสําคญั 2 แหล่งคือ

แหล่งขอ้มูลภายในและแหล่งขอ้มูลภายนอกซ่ึงแต่ละแหล่งจะมีขอ้มูลยอ่ยแตกต่างกนัดงัต่อไปน้ี 

 1.  แหล่งขอ้มูลภายใน (Internal information source) หมายถึง แหล่งขอ้มูลท่ีเป็นความ

ทรงจาํของผูบ้ริโภคเอง ซ่ึงขอ้มูลในส่วนน้ีถูกสะสมเขา้มาโดยผ่านการเรียนรู้ซ่ึงผูบ้ริโภคไม่ได ้

ให้ความใส่ใจมากนักหรืออาจเป็นขอ้มูลท่ีได้รับความสนใจใฝ่รู้ทาํการคน้หาขอ้มูลหรือเขา้ไปมี

ประสบการณ์ด้วยตวัเองในอดีตผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะใช้ขอ้มูลภายในการตดัสินใจแก้ไขปัญหา

ต่างๆ เพราะเป็นแหล่งข้อมูลท่ีสามารถนําเอามาใช้ได้สะดวกรวดเร็วประหยดัมากท่ีสุด ข้อมูล

ภายในดงักล่าวผูบ้ริโภครับเขา้มาจากแหล่งขอ้มูลภายนอกและนาํมาเก็บไวใ้นความทรงจาํนัน่เอง 

 2.  แหล่งขอ้มูลภายนอก (External information source) ในหลายสถานการณ์ท่ีมีขอ้มูล 

ภายในไม่เพียงพอเพื่อประกอบการตดัสินใจหรือผูบ้ริโภคตอ้งการจะหาขอ้มูลเพิ่มเติมให้มากกว่า 

ท่ีมีอยูใ่นความจาํผูบ้ริโภคจะเร่ิมทาํการคน้หาขอ้มูลจากแหล่งภายนอก 4 แหล่ง ดงัต่อไปน้ี 

  2.1  แหล่งขอ้มูลท่ีเป็นบุคคล (Personal source) เช่น การสอบถามจากเพื่อน ญาติคน

ใกลชิ้ด 
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  2.2  แหล่งขอ้มูลอิสระ (Independent source) แหล่งขอ้มูลประเภทน้ีจะเป็นองค์กร

อิสระซ่ึงให้ข้อมูลโดยอิสระไม่ ข้ึนอยู่กับผู ้ผลิตหรือเจ้าของผลิตภัณฑ์เช่น สมาคมผู ้บริโภค

หน่วยงานรัฐบาลส่ือมวลชน ส่ิงพิมพเ์ป็นตน้ 

  2.3  แหล่งขอ้มูลทางการตลาด (Marketing source) เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีอยูใ่นบทบาท

ของผูผ้ลิตหรือเจา้ของผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่การโฆษณา การนาํเสนอขายโดยพนกังาน 

  2.4  แหล่งขอ้มูลจากประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภค (Experiential source) คือ การท่ี

ผูบ้ริโภคทาํการทดสอบหรือทดลองใชผ้ลิตภณัฑเ์อง 

 

6. แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 

  6.1 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) 

   อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543: 5-8) แบ่งกระบวนการตดัสินใจซ้ือออกเป็น 3 ส่วนคือ 

   1.  ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมต่างๆ เช่น การเดินทางไปและกลบัจาก

ร้านคา้ การจ่ายของในร้านคา้ การซ้ือ การขนส่งสินคา้ การใชป้ระโยชน์และการประเมินค่าสินคา้

และบริการท่ีมีจาํหน่ายอยูใ่นตลาด 

   2.  บุคคลเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการไดรั้บและการใชสิ้นคา้และบริการทางเศรษฐกิจ 

ซ่ึงหมายถึง ผูบ้ริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) เรามุ่งท่ีตวับุคคลผูซ้ื้อสินค้าและบริการ 

เพื่อนาํไปใช้บริโภคเองหรือเพื่อการบริโภคและหน่วยบริโภคต่างๆ ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั เช่น

ครอบครัว เราพิจารณาหน่วยบริโภควา่รวมถึงแม่บา้นในฐานะท่ีเป็นตวัแทนซ้ือของครอบครัว และ

บุคคลบางคนท่ีซ้ือของขวญัให้กับผูอ่ื้นด้วย อย่างไรก็ดีเราไม่พิจารณาถึงการท่ีบุคคลซ้ือให้กับ

องคก์ารธุรกิจหรือสถาบนัต่างๆ 

   3.  รวมถึงกระบวนการต่างๆ ของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อน และเป็นตวักาํหนด

ปฏิกิริยาต่างๆ เหล่าน้ี ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคญัของกิจกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 

ท่ีกระทบโดยตรงต่อปฏิกิริยาต่างๆ เช่น การติดต่อกบัพนกังานขายกบัส่ือโฆษณา และการเปิดรับ

ข่าวสารโฆษณา การสอบถามอย่างไม่เป็นทางการจากญาติมิตร การสร้างเกณฑ์ในการประเมิน

ทางเลือกต่างๆ และปฏิกิริยาต่างๆ เก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือหลงัจากการระบุ และพิจารณาทางเลือก

ต่างๆ เป็นอย่างดีแล้ว สรุปในท่ีน่ีก็คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเก่ียวข้องกับการศึกษาว่า ผูบ้ริโภค 

บริโภคอะไร ท่ีไหน บ่อยแค่ไหน และภายใตส้ถานการณ์อะไรบา้งท่ีสินคา้และบริการไดรั้บการ

บริโภค 
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   ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 48) ไดอ้ธิบายถึงกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค

วา่ ประกอบด้วยบุคคลหรือกลุ่มคน ท่ีเขา้มามีส่วนเก่ียวขอ้งหรือมีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึง

สามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท ดงัน้ี 

   1. ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอความคิดในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เป็น

คนแรก 

   2. ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ ผูท่ี้มีอิทธิพลในการให้คาํแนะนาํ ให้ขอ้เสนอแนะ

ในการตดัสินใจซ้ือ 

   3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ ผูท่ี้ตดัสินใจในการตัดสินใจซ้ือสินค้าเป็นคร้ัง

สุดทา้ยในเร่ืองต่าง ๆ คือ ซ้ือหรือไม่ซ้ือซ้ืออะไร ซ้ือท่ีไหน และซ้ืออยา่งไร 

   4. ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ ผูท้าํการตดัสินใจซ้ือสินคา้นั้นๆ 

   5. ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลท่ีเป็นผูใ้ชห้รือบริโภคสินคา้นั้น ๆ 

  6.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Stages of the Buying Decision Process) 

   1.  การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา (Problem/Need Recognition) ในขั้นตอนแรก

ผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ ซ่ึงความตอ้งการหรือปัญหา

นั้นเกิดข้ึนมาจากความจาํเป็น (Needs) ซ่ึงเกิดจาก 

   1)  ส่ิงกระตุน้ภายใน (Internal Stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ้า เป็นตน้ 

   2)  ส่ิงกระตุน้ภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วน

ประสมทางการตลาด (4 P's) เช่น เห็นขนมเคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว, เห็นโฆษณาสินคา้ในส่ือออนไลน์ 

ดงันั้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงทาํให้เกิดความรู้สึกอยากซ้ือ อยากได,้ เห็นโฆษณาโปรโมชัน่

ท่องเท่ียว มีของแถม ส่วนลด ทาํใหอ้ยากไป เป็นตน้ 

   2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) 

   เม่ือทราบถึงผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้หรือบริการแลว้ ลาํดบัขั้น

ต่อไปผูบ้ริโภค ก็จะแสวงหาข้อมูลเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

แบ่งเป็น 

   1)  แหล่งข้อมูลบุคคล (Personal Sources) เช่นการสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว  

คนรู้จกัท่ีมีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้และบริการนั้นๆ 

   2)  แหล่งทางการค้า (Commercial Sources) เช่น การหาขอ้มูลจากการเปิดรับ

โฆษณาตามส่ือต่างๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์

   3)  แหล่งสาธารณชน (Public Sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของ

สินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชนหรือองคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
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    4)  แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณ์ส่วนตวั

ของผูบ้ริโภคท่ีเคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ มาก่อน 

   3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

    เม่ือได้ขอ้มูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล้ว ในขั้นตอนต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมิน

ทางเลือกโดยในการประเมินทางเลือกนั้ น ผูบ้ริโภคต้องกาํหนดเกณฑ์หรือคุณสมบติัท่ีจะใช้ในการ

ประเมิน 

    ตวัอยา่งเช่น ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือรถยนต ์จะมีเกณฑ์ท่ีใชใ้นการพิจารณา เช่น 

ยีห่อ้ ราคา รูปแบบ การตกแต่งภายใน-ภายนอก บริการหลงัการขาย 

   4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

    หลงัจากท่ีได้ทาํการประเมินทางเลือกแล้ว ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั้นของการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงตอ้งมีการในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

    1)  ตรายีห่อ้ท่ีซ้ือ (Brand Decision) 

    2)  ร้านคา้ท่ีซ้ือ (Vendor Decision) 

    3)  ปริมาณท่ีซ้ือ (Quantity Decision) 

    4)  เวลาท่ีซ้ือ (Timing Decision) 

    5)  วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method Decision) 

   5. พฤติกรรมภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ (Postpurchase Behavior) 

    หลังจากท่ีลูกค้าได้ทาํการตดัสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการไปแล้วนั้น นักการ

ตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นเกิดข้ึน

จากการท่ีลูกคา้ทาํการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง กบัส่ิงท่ีคาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการ

ท่ีไดรั้บจริง ตรงกบัท่ีคาดหวงัหรือสูงกวา่ท่ีไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้

หรือบริการนั้น โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการตดัสินใจซ้ือซํ้ า หรือบอกต่อ 

เป็นต้น แต่เม่ือใดก็ตามท่ีคุณค่าท่ีได้รับจริงตํ่ากว่าท่ีได้คาดหวงัเอาไว ้ลูกค้าก็จะเกิดความไม่พึง

พอใจพฤติกรรมท่ีตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปล่ียนไปใชผ้ลิตภณัฑ์ของคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั

ผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ ดว้ย 

   สรุปไดว้า่ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ คือ ขั้นตอน 5 ขั้นท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

แบ่งออกเป็นทั้งหมด 5 ส่วน ดงัน้ี 1.การรับรู้ถึงความตอ้งการหรือปัญหา คือการตระหนกัถึงปัญหา 

โดยแบ่งออกเป็น 1) ส่ิงกระตุน้ภายใน 2) ส่ิงกระตุน้ภายนอก 2. การแสวงหาขอ้มูล คือ แสวงหา

ขอ้มูลเพื่อใช้ประกอบการตดัสินใจ 3.การประเมินทางเลือก 4. การตดัสินใจซ้ือ และ 5.พฤติกรรม

ภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ 
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7. งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

  อริสรา ไวยเจริญ (2556) ไดศึ้กษาเร่ืองรูปแบบการโฆษณาสินคา้ประเภท FMCG บน

ส่ืออินเตอร์เน็ตท่ีมีผลต่อพฤติกรมการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล

การศึกษาเชิงคุณภาพ พบวา่ บริษทัตวัแทนโฆษณาใชรู้ปแบบการโฆษณา Banner เพื่อสร้างการรับรู้ 

(Awareness) สร้างความคุน้เคยกบัตราสินคา้ เป็นเสมือนประตูท่ีนาํไปสู่เวป็ไซต์ของสินคา้ ส่วน

รูปแบบ Search Engine ใช้เพื่อสนับสนุนการรณรงค์แผนการโฆษณาหรือส่งเสริม การขาย และ

รูปแบบ Facebook ใช้เพื่อขยายกลุ่มเพื่อน เป็นวิธีการบอกแบบปากต่อปาก โดยการให้ Key 

Opinion Leader ช่วยกระจายข่าวสาร พร้อมแนะนาํสินคา้ ทาํให้เกิดทศันคติท่ีดีต่อตราสินคา้ และ

การส่ือสารให้กบัผูบ้ริโภคจะตอ้งใช้ส่ือทั้ง Online กับ Offline เขา้ด้วยกัน  ผลจากการศึกษาเชิง

ปริมาณพบวา่ รูปแบบการโฆษณาสินคา้ประเภท FMCG บนส่ืออินเตอร์เน็ตท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน โดยรูปแบบการ

โฆษณา Banner มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือคือ

ปัจจยัคุณภาพสินคา้ ปัจจยัช่ือเสียงสินคา้ และปัจจยัราคาสินคา้ ส่วนรูปแบบ Search Engine และ

รูปแบบ Facebook ใช้เพื่อการสนับสนุนในการส่งเสริมการขายให้กบัสินคา้ ทางดา้นลกัษณะทาง

ประชากร พบว่า รูปแบบการโฆษณาบนส่ืออินเตอร์เน็ต ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

ในกลุ่มช่วงอายุ 20-24 ปี ท่ีมีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา มากกว่ากลุ่มช่วงอายุ 40 ปีข้ึนไป โดยมี

ปัจจยัคุณภาพของสินคา้ เป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมากท่ีสุด ในขณะท่ีปัจจยัช่ือเสียง 

ของตราสินคา้ ปัจจยัการส่งเสริมการขาย และปัจจยัคาํแนะนาํจากเพื่อน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ของกลุ่มท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,001 บาทข้ึนไปและมีระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี 

  ปารดา ยงัสบาย (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลของส่ือออนไลน์ (Online Media) ท่ีมีผล

ต่อความตั้งใจทาํศลัยกรรมของผูห้ญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งผูห้ญิง

ในเขตกรุงเทพมหานครมีความตั้งใจทาํศลัยกรรมเสริมความงามอยู่ในระดบัปานกลาง ผูท่ี้มีอาย ุ

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์และการ

รับรู้ความน่าเช่ือถือของโฆษณาบนส่ือออนไลน์เก่ียวกับการทาศัลยกรรมแตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และผูท่ี้มีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนั

การรับรู้ความน่าเช่ือถือของคลินิกศลัยกรรมเสริมความงามแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ 

ท่ีระดบั .05  นอกจากน้ีผลการวิจยั พบวา่ พฤติกรรมการใชส่ื้อออนไลน์มีความสัมพนัธ์ในทิศทาง

เดียวกันกับการรับรู้ความน่าเช่ือถือของส่ือโฆษณาบนส่ือออนไลน์ การรับรู้ความน่าเช่ือถือ 
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ของคลินิกศลัยกรรมเสริมความงาม การรับรู้ความน่าเช่ือถือของคลินิกศลัยกรรมเสริมความงาม 

และความตั้งใจทาํศลัยกรรมเสริมความงาม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

  สุขสันต์ิ สุสันทดั (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองการรับรู้ส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจซ้ือ

กลอ้ง CANON 1100D ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ 1. กลุ่มตวัอยา่งเป็น

เพศชายและหญิง มีอายุระหว่าง 15-24 ปี เป็นนักศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน  

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท   2. กลุ่มตวัอยา่งมีการเปิดรับส่ือโทรทศัน์มากท่ีสุด  รองลงมาเป็นอินเทอร์เน็ต 

และท่ีมีการเปิดรับส่ือนอ้ยท่ีสุด คือ กิจกรรมส่งเสริมการขาย  3. การรับรู้ส่วนประสมทางการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มตวัอยา่ง ไดใ้หค้วามสําคญักบัพรีเซนเตอร์ คือ เป้ อารักษ ์อมรศุภศิริ ในการรับรู้

มากท่ีสุด  ด้านราคา กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักับระบบผ่อนชําระ 0% กับบตัรท่ีร่วมรายการ  

โดยมีการรับรู้ระดบัปานกลาง ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสําคญักบัการหาซ้ือได้

สะดวก โดยมีระดับการรับรู้มาก ด้านส่งเสริมการตลาด กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัการจดั

กิจกรรมถ่ายภาพชิงรางวลัโดยมีการรับรู้ระดบัปานกลาง    4. การตดัสินใจซ้ือด้านการตระหนัก 

ถึงปัญหา กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญักบัการซ้ือเพราะมีฟังก์ชัน่ตรงกบัความตอ้งการในการใชง้าน 

มากท่ีสุด ดา้นการคน้หาขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสําคญักบัการคน้หาขอ้มูลจากอินเทอร์เน็ตมาก 

ดา้นการประเมินขอ้มูล กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัความมีช่ือเสียงของแบรนด์ ความน่าเช่ือถือ 

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญักบัความตอ้งการ 

ในการใชง้านส่วนตวั ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือมาก 

  ธัญชนก สุขแสง (2558) ได้ศึกษาเร่ือง ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลท่ีส่งผล 

ต่อกระบวนการตดัสินใจศลัยกรรมความงาม ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 

เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 26-35ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน 

และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 –  30,000 บาท  เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านค่านิยมทางสังคม 

มีความสําคญัในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมความงาม เพราะช่วยเสริมบุคลิกภาพให้เขา้สังคมได้ง่าย 

และช่วยให้หางานไดง่้ายข้ึน ดา้นค่านิยมทางจิตใจ เม่ือทาํศลัยกรรมแลว้ทาํให้มีหน้าตาท่ีสวยงาม

ข้ึน ทาํให้รู้สึกมัน่ใจ ดา้นอิทธิพลจากบุคคลใกลชิ้ดบุคคลในครอบครัวจะมีอิทธิพลในการแนะนาํ

หรือชกัจูง นอ้ยกวา่เพื่อนหรือแฟน  ส่วนอิทธิพลจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงจะมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมความงามอยูใ่นระดบัปานกลางเท่านั้น 

  ก่ิงกาญจน์  ผิวเผือก และธนวรรณ มาลัยเลิศ (2555) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการ

ทาํศลัยกรรมของนกัศึกษาคณะวทิยากรจดัการ มหาวทิยาลยัศิลปากร ผลการวยัพบวา่ ผูต้อบแบบส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง อยู่ในระดบัชั้นปีท่ี 4 สาขาวิชาการจดัการธุรกิจทัว่ไป รายได้เฉล่ียต่อเดือนประมาณ 

5,000 บาท มีภูมิลาํเนออยู่ต่างจงัหวดัมากท่ีสุด ส่วนประสบการณ์ในการทาํศลัยกรรมส่วนใหญ่แล้ว 
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เคยทาํ 1-2 คร้ัง ราคาค่าใช้จ่ายในการทาํศลัยกรรมอยูร่ะหว่าง 5,001 – 10,000 บาท  ปัจจยัทางดา้น

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทาํศลัยกรรมตกแต่งความงามเพื่อสร้างบุคลิกภาพทางด้านหน้าตา 

สร้างความมัน่ใจให้เกิดแรงดึงดูดเพศตรงขา้ม โดยประเภทของการศลัยกรรมท่ีไปใช้บริการส่วน

ใหญ่ คือ การเสริมจมูก รองลงมาคือ การทาํตาสองชั้น ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกทาํศลัยกรรมดา้น

ผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เห็นว่าบริการท่ีมีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ดา้นกระบวนการ ส่วนใหญ่เห็นว่า ขั้นตอนการรักษาและการจ่ายเงินอธิบายไดอ้ยา่ง

ชัดเจน และด้านลกัษณะทางกายภาพ ท่ีเห็นว่าการจดัสถานท่ีรอการให้บริการมีความเหมาะสม 

ต่อการเสริมสร้างความมัน่ใจของลูกคา้  ปัจจยัทางดา้นทศันคติในการทาํศลัยกรรม ดา้นความเช่ือ  

ส่วนใหญ่เห็นวา่ การทาํศลัยกรรม ทาํให้สวยเหมือนดารา / นกัร้องเกาหลีมากท่ีสุด ดา้นความรู้ความ

เข้าใจ ส่วยใหญ่เห็นว่า การทาํศลัยกรรมคุ้มค่ากับค่าใช้จ่าย และด้านพฤติกรรม/ ประสบการณ์  

ส่วนใหญ่เห็นวา่ การทาํศลัยกรรมไดรั้บอิทธิพลจากดารา / นกัร้อง 

  เกวลี เพ็ชรเนียม และผศ. ดร. จรัญญา ปานเจริญ (บทคัดย่อ, 2560) ได้ศึกษาเร่ือง  

ส่ือโฆษณาการตลาดดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยั พบวา่ ส่ือดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ในภาพรวมอยูใ่นระดบั 

มีอิทธิพลมาก เม่ือพิจารณารายละเอียด พบว่า ด้านท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ ด้านความน่าสนใจ  

รองลงมาคือด้านการจดจาํ และด้านความน่าเช่ือถือ ตามลาํดบั สําหรับผลการสมมติฐาน พบว่า 

ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ ระดบัการศึกษา รายได ้สถานภาพ แตกต่างกนัมีส่ือโฆษณาการตลาดดิจิตอลท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั และยงัพบวา่ พฤติกรรมการใชส่ื้อดิจิตอล มีอิทธิพลต่อส่ือ

โฆษณาการตลาดดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 อมัพร แซ่โซว(2556) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้ Facebook และพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซ้ือผ่าน Facebook ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั

พบวา่ 1.) นกัศึกษา มหาวทิยาลยัเอกชนในเขต กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน มีสัดส่วนเพศหญิง

และเพศชายใกลเ้คียงกนั โดยส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน นอ้ยกวา่ 5,000 บาท 2.) พฤติกรรมการใช้

งาน Facebook ส่วนใหญ่มีจุดประสงค์เพื่อความบันเทิงเป็นหลักและมีความถ่ีในการใช้งาน 

Facebook ทุกวนั โดยส่วนใหญ่ใช้ Facebook มากกว่า 2 ชั่วโมงต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีนิยมใช้งาน 

Facebook มากท่ีสุดคือ 16:01 น. – 20:00 น. ส่วนใหญ่มีประสบการณ์ในการใช ้Facebook มากกว่า 

2 ปีข้ึนไป และนิยมใชง้าน Facebook ภายในท่ีพกัอาศยั 

 

 



 32 

 ธนัวา ธีรธรรมธาดา(2558)ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์

บาํรุงผิวหนา้ ระดบั Counter Brand ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่

ในส่วนของลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี พบว่า

ลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง สามารถแบ่งออกเป็นเพศชาย 20.2% และเพศหญิง 

79.8% โดยส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 20-29 ปี คิดเป็น 61.7% โดยกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการศึกษาตั้งแต่

ตํ่ากว่าระดบัปริญญาตรีไปจนถึงระดบัปริญญาเอก โดยระดบัการศึกษาส่วนใหญ่ของกลุ่มตวัอยา่ง

คือระดับปริญญาตรี คิดเป็น 65.4% และทํางานเป็นพนักงานในบริษัทเอกชน คิดเป็น 58.5%  

โดยกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ระหว่าง 15,000-30,000 บาท คิดเป็น 45.9% 

นอกจากน้ีในส่วนของพฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ระดับ Counter Brand  

ของกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน 

คิดเป็น 60.7% มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าโดยเฉล่ียต่อคร้ังประมาณ 1,000-5,000 

บาท คิดเป็น 61% กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหนา้ท่ีห้างสรรพสินคา้ คิดเป็น 

68.6% ตราสินคา้ผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้าระดบั Counter Brand ท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือเป็นประจาํ

บ่อยท่ีสุดคือ SK-II คิดเป็น 13.3% ปัญหาท่ีกลุ่มตวัอย่างท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้ามีความกงัวล

มากท่ีสุดคือ เพื่อเติมความชุ่มช้ืน คิดเป็น 35.8% ประเภทของผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหนา้ ท่ีกลุ่มตวัอยา่ง

ส่วนใหญ่เคยซ้ือมากท่ีสุด คือ ผลิตภณัฑ์ประเภทครีม คิดเป็น 73.6% รองลงมาคือ ซีร่ัม คิดเป็น 

68.1% นอกจากน้ียงัพบว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บาํรุงผิวหน้าระดับ 

Counter Brand ของกลุ่มตวัอย่างมากท่ีสุด คือ เพื่อน คิดเป็น 42% รองลงมาคือ Blogger คิดเป็น 

31.4% รวมไปถึงส่ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ของกลุ่มตวัอย่างมาก

ท่ีสุดคือ ส่ือออนไลน์ คิดเป็น 45.2%  

 สุณิสา ตรงจิตร์(2559) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ออนไลน์ผ่านช่องทางการตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์(E-Marketplace) ผลการวิจยั พบว่า

ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลาง

พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) ของผูบ้ริโภคจากการทาการวิจยัในคร้ังน้ี สามารถระบุ

ความสําคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพล และส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบ

ไปด้วย 8 ปัจจยั มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์

อิ เล็กทรอนิกส์ (e-marketplace) โดยเรียงลาดับจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจัยประสิทธิภาพ 

ของเวบ็ไซต์และการนาํเสนอสินคา้, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (Product), ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้ 

(Brand Loyalty), ปัจจยัด้านความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ และราคา, ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด และการให้ข้อมูลข่าวสารโปรโมชั่น, ปัจจยัด้านการรักษาความเป็นส่วนตวั และการ
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ให้บริการส่วนบุคคล, ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์ (Brand Awareness) และปัจจยัดา้นสิทธิประโยชน์

ของสินคา้และการต่อรองราคาตามลาดบั 

 สุรพี หม่ืนประเสริฐดี(2557) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินคา้

ตามกระแสนิยมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-25 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต้นเองเฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท รายไดข้องครอบครัว

เฉล่ียต่อเดือน 61,000-80,000 บาท บริโภคสินคา้ตามกระแสนิยมประเภท ขนม/ อาหาร ซ้ือสินคา้

ตามกระแสนิยมจาํนวน 1 - 2 คร้ังต่อปี ซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยมจาํนวนเงิน 501 - 2,000 บาท ซ้ือ

สินคา้ตามกระแสนิยมท่ีร้านคา้ในยา่นชอบป้ิง บุคคลท่ีมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ คือ เพื่อน และ

ในอนาคตตั้งใจจะซ้ือสินคา้ตามกระแส ส่วนค่านิยมในการบริโภค ทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ 

ดา้นค่านิยมแฟชัน่และค่านิยมการเลียนแบบตามลาํดบั และอิทธิพลของบุคคลรอบขา้งท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยม ไดแ้ก่ ปัจจยัด้านอิทธิพลของส่ือด้านอิทธิพลของชุมชน และ

สังคม ดา้นอิทธิพลของเพื่อน ดา้นอิทธิพลของวฒันธรรม ดา้นอิทธิพลของครอบครัว ตามลาํดบั 

 วิริยะ แกว้เจริญศรี(2558) ไดศึ้กษาเร่ืองกรณีศึกษาอิทธิพลของรูปแบบการตลาดแบบ

ปากต่อปากท่ีมีต่อทศันคติของการตลาดแบบปากต่อปาก ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่

เป็นเพศชาย มีอายุระหวา่ง 20-30 ปีสถานภาพสมรส จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือนระหวา่ง 10,001-30,000 บาท ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ไดรั้บข่าวสาร หรือ

การโฆษณาเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน จากแหล่งท่ีเป็นผูมี้ประสบการณ์ในสินคา้

หรือบริการนั้ น ๆ โดยได้รับข้อมูลจาก Facebook ซ่ึงมีความเห็นว่าการส่ือสารแบบปากต่อปาก 

ทาํให้ไดรั้บประโยชน์และทาํใหรู้้ทนัต่อสถานการณ์โดยให้มีความคิดเห็นเก่ียวกบัรูปแบบการตลาด

แบบปากต่อปากอยู่ในระดับมากในทุกด้าน โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือด้านการให้ความรู้

(Informativeness) รองลงมาคือด้านความบันเทิง (Entertainment) ด้านส่ิงท่ีสร้างความรําคาญ 

(Irritation) และด้านแหล่งข้อมูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) ตามลาํดับ และผลการ

ทดสอบสมมติฐานพบว่าความบันเทิง(Entertainment) ส่ิงท่ีสร้างความรําคาญ (Irritation) และ

แหล่งข้อมูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) มีอิทธิพลต่อทัศนคติของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีต่อการตลาดแบบปากต่อปากอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ในขณะ 

ท่ีการใหค้วามรู้ (Informativeness) ไม่มีอิทธิพลต่อทศันคติของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมี

ต่อการตลาดแบบปากต่อปากอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

 



บทที ่ 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

1. แบบการวจิัย 

 

การวิจยัเร่ือง การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์  

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล และนาํขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์และประเมินผล เพื่อให้ได้

คาํตอบท่ีบรรลุวตัถุประสงคข์องการศึกษา 

 

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

   

2.1 ประชากรที่จะทําการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุ่มผูช้ายท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

จาํนวน 2,682,962 คน (ระบบสถิติทางการทะเบียน สํานกับริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, สืบคน้

เม่ือ 20/2/2561 ,http://stat.dopa.go.th/stat/statnew/upstat_age_disp.php)                                      

2.2 กลุ่มตัวอย่าง 

2.2.1 การกาํหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง ผูว้ิจยักาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยการเปิด

ตารางสําเร็จรูปของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamaane) ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับได้ร้อยละ 5 

และระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 ได้กลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 364 คน ผูว้ิจยัได้แจกแบบสอบถาม 

จาํนวน 400 คน เพื่อสะดวกในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

2.2.2 วิธีการเลือกตัวอย่าง ผูว้ิจยัสุ่มตวัอย่าง โดยใช้การสุ่มตวัอย่างโดยไม่อาศยั

ความน่าจะเป็น โดยเลือกตวัอยา่งแบบเจาะจงเป็นกลุ่มผูช้ายท่ีเคยทาํศลัยกรรมบนใบหน้า  ท่ีใชส่ื้อ

เฟซบุ๊ก ติดตามเพจสถาบนัความงามทั้ง 8 เพจหรือเคยใช้บริการสถาบนัความงามทั้ง 8 แห่ง คือ 

Meko Clinic , Master piece clinic ,Theerathorn Clinic ,AP Clicnic ,YB Clinic ,Elite Clinic ,BK 

clinic Aesthetic Bangkok styles ,DRK Beauty Clinic และกลุ่มผูช้ายท่ีเคยทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ท่ี

มีความสนใจหรือเคยพบเห็นส่ือโฆษณาเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมใบหน้าทางส่ือเฟซบุ๊กให้ความ

ร่วมมืออาสาสมคัรและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น จาํนวน 400 คน 
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3. เคร่ืองมอืทีใ่ช้การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสออบถามออนไลน์ประกอบไปดว้ยคาํถาม

ปลายเปิดซ่ึงประกอบดว้ยคาํถามท่ีวดัตวัแปรต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 

 ตรวจสอบตามแบบสอบถามโดยใส่ตามหวัขอ้ของแต่ละตอน 

 ส่วนท่ี 1  ลกัษณะทางประชากรของกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือน มีจาํนวนทั้งหมด 4ขอ้ เป็นคาํถามท่ีมีตวัเลือกหลายตวัเลือก (Multiple Choices 

Question) โดยใหเ้ลือกเพียงคาํตอบเดียว 

 ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการเปิดรับส่ือของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ความถ่ี ช่วงเวลา อุปกรณ์ท่ี

ใช้งาน และส่ิงท่ีทําให้ รู้จักเพจสถาบันเสริมความงาม  เป็นคําถามท่ีมีตัวเลือกหลายตัวเลือก 

(Checklist Questions) สามารถเลือกไดห้ลายคาํตอบ 

 ส่วนท่ี 3  เหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ มีทั้งหมด 15 ขอ้ เป็นคาํถามแบบ Likert Scale 

 ส่วนท่ี 4  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา ได้แก่ 1.กลยุทธ์ด้านการจูงใจในการตัดสิน

ทาํศลัยกรรม  2. กลยุทธ์ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ  3. กลยุทธ์ด้านการรับรองโดยลูกคา้ 4.กลยุทธ์

ดา้นการบอกต่อ เป็นคาํถามแบบ Likert Scale 

 ส่วนท่ี 5  การเลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหน้า ได้แก่ 1.การตระหนักถึงความ

ตอ้งการ 2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร 3. การประเมินทางเลือก เป็นคาํถามแบบ Likert Scale  

 เกณฑ์การให้คะแนน 

 ผูว้จิยัไดต้ั้งเกณฑก์ารใหค้ะแนนในการวดัตวัแปร ดงัต่อไปน้ี 

1. การรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาและกระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ 

    มากท่ีสุด = 5 คะแนน 

    มาก  = 4 คะแนน 

    ปานกลาง = 3 คะแนน 

    นอ้ย  = 2 คะแนน 

    นอ้ยท่ีสุด = 1 คะแนน 
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 ผูว้ิจยัได้ตั้ งเกณฑ์การแปลค่าความหมายค่าเฉล่ียของคะแนนการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณา และกระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 

  คะแนนระหวา่ง  1.00 – 1.80  หมายถึง  ระดบันอ้ยท่ีสุด 

  คะแนนระหวา่ง  1.81 – 2.60  หมายถึง  ระดบันอ้ย 

  คะแนนระหวา่ง  2.61 – 3.40  หมายถึง  ระดบัปานกลาง 

  คะแนนระหวา่ง  3.41 – 4.20  หมายถึง  ระดบัมาก 

  คะแนนระหวา่ง  4.21 – 5.00  หมายถึง  ระดบัมากท่ีสุด 

  

4. การทดสอบเคร่ืองมือวจิัย 

  

 การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถามท่ีใชใ้นการวจิยั ใชว้ธีิการวดั ดงัน้ี 

4.1 ทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม ผูว้ิจยันําแบบสอบถาม 

ท่ีสร้างข้ึนจากข้อมูลท่ีทาํการศึกษาไปขอคาํแนะนํา และข้อเสนอแนะ จากผูช่้วยศาสตราจารย ์ 

ดร.สันทดั ทองรินทร์ อาจารยท่ี์ปรึกษา รองศาสตราจารยสุ์มน อยู่สิน และอาจารยก์รรพุม บุญทว ี

สาขานิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช ไดต้รวจสอบแก้ไขพิจารณาจดัลาํดบัเน้ือหา

ครอบคลุมขอ้มูลท่ีตอ้งการ รวมถึงการใช้ภาษาเป็นการทดสอบความเท่ียงตรงและความสมบูรณ์

ของแบบสอบถาม เพื่อใหไ้ดค้าํถามท่ีถูกตอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารวจิยั 

4.2 ทดสอบความเช่ือถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถาม ซ่ึงจะนาํแบบสอบถามไป

ทดสอบ (Pre-Test) กับผูต้อบแบบสอบถามท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจริง แต่มีคุณลกัษณะตรงตาม

ลกัษณะของกลุ่มประชากรท่ีใชจ้ริงในการวจิยั กล่าวคือ เป็นกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน โดยนาํผล

ของแบบสอบถามท่ีได้ไปทดสอบข้อมูลในโปรแกรมสําเร็จรูป เพื่อตรวจสอบว่า คาํถามของ

แบบสอบถามสามารถส่ือความหมายตรงตามท่ีผูว้จิยัตอ้งการ และมีความเหมาะสมกบัสถานท่ีท่ีเก็บ

ขอ้มูล หากผลท่ีไดไ้ม่ก่อให้เกิดความน่าเช่ือถือก็อาจเปล่ียนสถานท่ีในการเก็บรวบรวมขอ้มูลใหม่ได ้

เป็นตน้ 

  ผลของการทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถาม ไดค้่าความน่าเช่ือถือ เท่ากบั 

0.801 หรือร้อยละ 80.1 ซ่ึงค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเพียงพอท่ีจะนาํไปใชด้าํเนินการวจิยัได ้
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5. การเกบ็รวมรวมข้อมูล 

  

 ผูว้ิจยัได้แบ่งวิธีการเก็บข้อมูลออกเป็น 2 ทาง คือ 1.โดยการส่งแบบสอบถามทาง

ออนไลน์ไปยงักลุ่มตวัอยา่งท่ีติดตามเพจสถาบนัความงามทั้ง 8 เพจ คือ  Meko Clinic ,Master piece 

clinic, Theerathorn Clinic, AP Clicnic ,YB Clinic, Elite Clinic, BK clinic Aesthetic Bangkok 

styles และ DRK Beauty Clinic และกลุ่มแชร์ประสบการณ์ศลัยกรรม สร้างโดยเว็บไซต์โดดเด่น

ดอทคอม โดยไดรั้บความอนุเคราะห์จากแอดมินเพจให้เผยแพร่แบบสอบถามออนไลน์ลงยงักลุ่ม 

เพื่อขออาสาสมัคร  2.เก็บแบบสอบถามตามศูนย์การค้าและหน้าสถาบันความงามทั้ ง 8 แห่ง   

โดยแจกเฉพาะกลุ่มผูช้ายท่ีใช้ส่ือเฟซบุ๊กท่ีสนใจและเคยพบเห็นกลยุทธ์การโฆษณาเก่ียวกบัการ

ทาํศลัยกรรมผา่นส่ือเฟซบุก๊และอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  

 

6. สถิติในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

6.1 สถิติพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใช้ในการ

วิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

กระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ นาํแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 ซ่ึงเป็นคาํถามวดัระดบั

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา มาคาํนวณหาค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) นาํเสนอในตารางพร้อมคาํอธิบาย 

6.2 สถิติอนุมาน ได้แก่ การวิเคราะห์ด้วยค่า F-test , One-way Analysis of Variance 

ใช้ในการวิเคราะห์สมมติฐานความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะทางประชากรกบัการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กและความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กกับการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ 

  

 



 

 

บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

  

  การวิจยัเร่ือง การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน ผูว้ิจยัไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล

เพื่อการอธิบายและแปรผลการวเิคราะห์ขอ้มูล โดยจาํแนกออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี  

 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล โดยการแจกแจงความถ่ีและ

แสดงค่าร้อยละ 

 ส่วนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการใชส่ื้อเฟซบุ๊ก โดยการแจกแจงความถ่ีและ

แสดงค่าร้อยละ   

 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบั เหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม โดยหาค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 ส่วนท่ี 4  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาท่ีมีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ โดยหาค่าเฉล่ียและค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ส่วนท่ี 5  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับการเลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า  

โดยหาค่าเฉล่ี และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 ส่วนท่ี 6  การทดสอบสมมติฐาน ดว้ยค่า F-test , One Way Analysis of Variance 

 ส่วนท่ี 7  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  
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ส่วนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

 

การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลซ่ึงก็คือ ผูช้ายท่ีตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า 

ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน จาํแนกตาม อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ีย 

ต่อเดือน โดยการแจกแจงความถ่ีและแสดงค่าร้อยละ รายละเอียดดงัตารางท่ี 4.1-4.4 ดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.1  แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ

 

อายุ จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 9 2.3 

20-29 ปี 99 24.8 

30-39 ปี 168 42.0 

40-49 ปี 108 27.0 

50 ปีข้ึนไป 16 4.0 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมี อายุ 30-39 ปีจาํนวน 168 คน  

คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมา คือ อาย ุ40-49 ปี จาํนวน 108 คน  คิดเป็นร้อยละ 27.0  และและลาํดบั

สุดทา้ยคือ อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี  จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 

 

ตารางท่ี 4.2   แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 57 14.3 

ปริญญาตรี 306 76.5 

สูงกวา่ปริญญาตรี 37 9.3 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.2  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

จาํนวน 306 คน คิดเป็นร้อยละ 76.5 รองลงมา คือ ตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 

14.3  และลาํดบัสุดทา้ยคือ สูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 
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ตารางท่ี 4.3  แสดงค่าความถ่ี  และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 

ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/

พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 

95 

 

23.8 

พนกังานเอกชน 141 35.3 

เจา้ของกิจการ 61 15.3 

นกัเรียน/นกัศึกษา 53 13.3 

รับจา้งทัว่ไป 34 8.5 

วา่งงาน 16 4.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากประกอบอาชีพเป็นพนักงาน

บริษทัเอกชน จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 รองลงมาคือ อาชีพขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/

พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 95 คน  คิดเป็นร้อยละ 23.8  และลาํดบัสุดทา้ยคือ ว่างงาน จาํนวน 16 คน 

คิดเป็นร้อยละ 4.0 

 

ตารางท่ี 4.4   แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย

  ต่อเดือน 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดอืน จาํนวน ร้อยละ 

ตํ่ากวา่ 15,000 บาท 17 4.3 

15,000-25,000 บาท 124 31.0 

25,001-35,000 บาท 166 41.5 

มากกวา่ 35,000 บาท 93 23.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมาก มีรายไดต่้อเดือน 25,001-35,000 บาท 

จํานวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมารายได้ 15,000-25,000 บาท จํานวน  124 คน  

คิดเป็นร้อยละ 31.0 และลาํดบัสุดทา้ยคือ รายได ้ตํ่ากวา่ 15,000 บาท จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 
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ส่วนที ่2  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการใช้ส่ือเฟซบุ๊ก  

 

ตารางท่ี 4.5  แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอุปกรณ์ 

  ท่ีใชใ้นการเปิดรับส่ือเฟซบุก๊ 

 

อุปกรณ์ทีใ่ช้ในการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก จาํนวน ร้อยละ 

คอมพิวเตอร์แบบตั้งโตะ๊ (PC) 179 21.8 

คอมพิวเตอร์แบบพกพา (Notebook) 211 25.7 

แทบ็เลต็ 145 17.7 

โทรศพัทส์มารทโฟน 286 34.8 

รวม 821 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.5  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากใชโ้ทรศพัท์สมารทโฟน จาํนวน 286 คน 

คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาคือ คอมพิวเตอร์แบบพกพา (Notebook) จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 

25.7 และลาํดบัสุดทา้ยคือ แทบ็เล็ต  จาํนวน 145 คน คิดเป็น ร้อยละ 17.7 

 

ตารางท่ี 4.6 แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามความถ่ี 

  ในการเปิดรับส่ือเฟซบุก๊ 

 

ความถี่ในการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก จาํนวน ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 92 23.0 

3-4 คร้ัง 188 47.0 

มากกวา่ 4 คร้ังข้ึนไป 120 30.0 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมีความถ่ีในการเขา้ใชเ้ฟ:บุ๊ก  3-4 คร้ัง 

จาํนวน 188 คน คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมาคือ มากกว่า 4 คร้ังข้ึนไป จาํนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.0 และลาํดบัสุดทา้ยคือ 1-2 คร้ัง จาํนวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 
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ตารางท่ี 4.7  แสดงค่ าความถ่ี  และค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามจําแนกตาม

 วตัถุประสงคข์องการใชเ้ฟซบุก๊เพื่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม 

 

วตัถุประสงค์ของการใช้เฟซบุ๊กเพือ่การ

ตดัสินใจทาํศัลยกรรม 
จาํนวน ร้อยละ 

เพ่ือศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการ

 ทาํศลัยกรรมผา่นทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ  

319 29.5 

เพ่ือศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการ

 ทาํศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

354 32.7 

เพ่ือสอบถามขอ้สงสยัเก่ียวกบัการ

 ทาํศลัยกรรมจากบุคคลใกลชิ้ด     

261 24.1 

เพ่ือศึกษารีววิจากผูเ้คยทาํศลัยกรรม 148 13.7 

รวม 1082 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมีวตัถุประสงคข์องการใชเ้ฟซบุ๊ก

เพื่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม เพื่อศึกษาข้อมูลเก่ียวกับการทาํศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

จาํนวน 354 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 รองลงมาคือ เพื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมผ่าน 

ทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ  จาํนวน 319 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 และลาํดบัสุดทา้ยคือ เพื่อศึกษารีวิวจาก 

ผูเ้คยทาํศลัยกรรม จาํนวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 

 

ตารางท่ี 4.8   แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถามจาํแนกตามช่วงเวลา 

  ในการเปิดรับส่ือเฟซบุก๊ 

 

ช่วงเวลาในการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก จาํนวน ร้อยละ 

ช่วงเวลา 08.01 น.-12.00 น. 88 9.1 

ช่วงเวลา 12.01 น.-16.00 น. 264 27.3 

ช่วงเวลา 16.01 น.-20.00 น. 295 30.5 

ช่วงเวลา 20.01 น.-24.00 น. 272 28.1 

ช่วงเวลา 00.01 น.-08.00 น. 49 5.1 

รวม 968 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากเลือกช่วงเวลาในการเปิดรับส่ือ 

เฟซบุ๊ก ช่วงเวลา 16.01 น.-20.00 น. จาํนวน 295 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 รองลงมา คือ ช่วงเวลา 

20.01 น.-24.00 น. จาํนวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 28.1 และลาํดบัสุดทา้ยคือ ช่วงเวลา 00.01 น.-08.00 น. 

จาํนวน 49 คน คิดเป็น ร้อยละ 5.1 

 

ตารางท่ี 4.9   แสดงค่าความถ่ี และค่าร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามส่ิง 

  ท่ีทาํใหรู้้จกัเพจสถาบนัเสริมความงาม 

 

ส่ิงทีท่าํให้รู้จกัเพจสถาบันเสริมความงาม จาํนวน ร้อยละ 

การแนะนาํจากเพ่ือนหรือคนรอบขา้ง 240 24.8 

การสงัเกตจากเพ่ือนบนเฟซบุ๊ก 315 32.5 

การคน้ควา้ขอ้มูลดว้ยตนเอง 305 31.5 

ติดตามจากเวบ็ไซตข์องสถาบนัความงาม 108 11.2 

รวม 968 100.0 

  

จากตารางท่ี 4.9  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากรู้จกัเพจสถาบนัเสริมความงาม

จากการสังเกตจากเพื่อนบนเฟซบุ๊ก จาํนวน 315 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมา คือการคน้ควา้

ขอ้มูลด้วยตนเอง จาํนวน 305 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และลาํดบัสุดทา้ยคือ ติดตามจากเว็บไซต ์

ของสถาบนัความงาม จาํนวน 108 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.2 
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ส่วนที ่3  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัเหตุผลในการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้าทีม่ผีลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรม 

 

ตารางท่ี 4.10  ค่าเฉล่ีย  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญัโดยภาพรวมของเหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

 ทาํศลัยกรรม 

 

เหตุผลในการตดัสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้า  

ทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ

ทาํศัลยกรรม 

ระดบัความคดิเห็น 

(x̄ ) S.D. 
ความ 

หมาย 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ 

ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพ่ือ

เสริมสร้างความมัน่ใจ 

ใหก้บัตนเอง 

 

 

69 

 

 

17.3 

 

 

101 

 

 

25.3 

 

 

177 

 

 

44.3 

 

 

53 

 

 

13.3 

  

 

 

3.47 

 

 

.928 

 

 

มาก 

ท่านทาํศลัยกรรมเพ่ือใหเ้ป็น 

ท่ีประทบัใจของตนเองและ 

ผูพ้บเห็น 

 

 

94 

 

 

23.5 

 

 

195 

 

 

48.8 

 

 

94 

 

 

23.5 

 

 

17 

 

 

4.3 

  

 

 

3.92 

 

 

.796 

 

 

มาก 

ท่านคิดเห็นวา่การทาํศลัยกรรม

สามารถเพ่ิมความงามไดต้าม 

ท่ีตอ้งการ 

 

 

97 

 

 

24.3 

 

 

199 

 

 

49.8 

 

 

95 

 

 

23.8 

 

 

9 

 

 

2.3 

  

 

 

3.96 

 

 

.755 

 

 

มาก 

ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ

ตอ้งการแกไ้ขขอ้บกพร่อง 

 

84 

 

21.0 

 

142 

 

35.5 

 

132 

 

33.0 

 

42 

 

10.5 
  

 

3.67 

 

.924 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 

   

เหตุผลในการตดัสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้า  

ทีม่ผีลต่อการตดัสินใจ

ทาํศัลยกรรม 

ระดบัความคดิเห็น 

(x̄ ) S.D. 
ความ 

หมาย 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ 

ท่านทาํศลัยกรรม 

 เพ่ือลบปมดอ้ย 

 

78 

 

19.5 

 

145 

 

36.3 

 

136 

 

34.0 

 

41 

 

10.3 
  

 

3.65 

 

.908 

 

มาก 

ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้  

เพราะตอ้งการมีใบหนา้ 

ตามกระแสนิยม สงัคม 

 

 

81 

 

 

20.3 

 

 

164 

 

 

41.0 

 

 

131 

 

 

32.8 

 

 

24 

 

 

6.0 

  

 

 

3.76 

 

 

.844 

 

 

มาก 

ท่านทาํศลัยกรรม 

 เพ่ือเสริมโหงวเฮง้ 

 

107 

 

26.8 

 

141 

 

35.3 

 

126 

 

31.5 

 

26 

 

6.5 
  

 

3.82 

 

.902 

 

มาก 

ท่านทาํศลัยกรรมเพ่ือ 

ใหผู้อ่ื้นทราบวา่ทาํศลัยกรรม 

 

85 

 

21.3 

 

143 

 

35.8 

 

135 

 

33.8 

 

36 

 

9.0 

 

1 

 

3 

 

3.69 

 

.915 

 

มาก 

ท่านรับรู้ถึงความเส่ียงในการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้อาจไม่เป็น

ตามท่ีตอ้งการ อาจมีการแกไ้ข

หรือมีผลขา้งเคียงอ่ืนๆ 

 

 

 

84 

 

 

 

21.0 

 

 

 

143 

 

 

 

35.8 

 

 

 

141 

 

 

 

35.3 

 

 

 

31 

 

 

 

7.8 

 

 

 

1 

 

 

 

.3 

 

 

 

3.70 

 

 

 

.897 

 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 
 

เหตุผลในการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมใบหน้า ท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรม 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ท่านคิดเห็นวา่การ

ทาํศลัยกรรมท่ีมีคุณภาพ

ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสูง 

 

 

83 

 

 

20.8 

 

 

146 

 

 

36.5 

 

 

135 

 

 

33.8 

 

 

36 

 

 

9.0 

  

 

3.69 

 

.901 

 

 

มาก 

ท่านเลือกทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ตามความ

เช่ียวชาญของแพทย ์

เพราะแพทยมี์ความ

เช่ียวชาญต่างกนั 

 

 

 

 

77 

 

 

 

 

19.3 

 

 

 

 

152 

 

 

 

 

38.0 

 

 

 

 

148 

 

 

 

 

37.0 

 

 

 

 

23 

 

 

 

 

5.8 

  

 

 

 

3.71 

 

 

 

.842 

 

 

 

 

มาก 

ท่านคิดเห็นวา่การท่ี

บุคคลอ่ืนหรือบุคคล 

ท่ีมีช่ือเสียงแนะนาํ 

ใหท้าํศลัยกรรมใบหนา้

นั้น อาจเป็นการ

โฆษณาชวนเช่ือ 

 

 

 

 

78 

 

 

 

 

19.5 

 

 

 

 

153 

 

 

 

 

38.3 

 

 

 

 

141 

 

 

 

 

35.3 

 

 

 

 

28 

 

 

 

 

7.0 

  

 

 

 

 

3.70 

 

 

 

 

.861 

 

 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.10  (ต่อ) 

   

เหตุผลในการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรม 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย 
มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ท่านคิดเห็นวา่การ

ทาํศลัยกรรมแลว้นั้น 

อาจส่งผลใหอ้ยากทาํใน

ส่วนอ่ืนๆอีกเพ่ิมเติม 

หรือบางคร้ังอาจ

กลายเป็นเสพติด

ศลัยกรรม 

 

 

 

 

 

89 

 

 

 

 

 

22.3 

 

 

 

 

 

136 

 

 

 

 

 

34.0 

 

 

 

 

 

155 

 

 

 

 

 

38.8 

 

 

 

 

 

20 

 

 

 

 

 

5.0 

  
 

 

 

 

 

3.74 

 

 

 

 

 

.861 

 

 

 

 

 

มาก 

ท่านคิดเห็นวา่การ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

ส่งผลใหมี้บุคลิกภาพดี 

และมีโอกาสตามมาได ้

เช่น ไดรั้บเขา้ทาํงาน 

 

 

 

 

103 

 

 

 

 

25.8 

 

 

 

 

123 

 

 

 

 

30.8 

 

 

 

 

142 

 

 

 

 

35.5 

 

 

 

 

32 

 

 

 

 

8.0 

   

 

 

 

3.74 

 

 

 

 

.932 

 

 

 

 

มาก 

รวม           3.73 .272 มาก 



48 

 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ระดบัความคิดเห็นของเหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้าในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.73) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ท่านคิดเห็นว่าการ

ทาํศลัยกรรมสามารถเพิ่มความงามไดต้ามท่ีตอ้งการ มีค่าเฉล่ียมีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.96) รองลงมา

คือ ท่านทาํศลัยกรรมเพื่อใหเ้ป็นท่ีประทบัใจของตนเองและผูพ้บเห็นมีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.92) และลาํดบั

สุดทา้ยคือ ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจให้กบัตนเอง มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบั

มาก (x̄ = 3.47) 

 

ส่วนที ่4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับ การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาที่มีส่งผลต่อการ

 ตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้าโดยหาค่าเฉลีย่  และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 

ตารางท่ี 4.11  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

 ท่ีมีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ในภาพรวม 

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาทีม่ส่ีงผลต่อการตดัสินใจ 

ทาํศัลยกรรมใบหน้า 
(x̄ ) S.D. ระดบัความคดิเห็น 

ดา้นการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม 3.71 0.373 มาก 

ดา้นการสร้างความน่าเช่ือถือ 3.70 0.346 มาก 

ดา้นการรับรองโดยลูกคา้ 3.68 0.842 มาก 

ดา้นการบอกต่อ 3.80 0.626 มาก 

รวม 3.72 0.293 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาท่ีมีส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.72) เม่ือพิจารณารายดา้น

พบว่า ด้านการบอกต่อมีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.80)รองลงมาคือ ด้านการจูงใจในการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.71)  และน้อยท่ีสุดคือ การรับรองโดยลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.68)
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ตารางท่ี 4.12  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นจาํแนกตามการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาท่ีมีส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

ท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

1. ด้านการจูงใจในการ

 ตัดสินใจทําศัลยกรรม 

 ท่านรับรู้วา่การแสดง

 รายละเอียดเน้ือหาการ

 ทาํศลัยกรรมชดัเจน

 ส่งผลต่อการจูงใจใน

 การตดัสินใจ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

 

 

 

70 

 

 

 

 

 

 

17.5 

 

 

 

 

 

 

115 

 

 

 

 

 

 

28.8 

 

 

 

 

 

 

161 

 

 

 

 

 

 

40.3 

 

 

 

 

 

 

53 

 

 

 

 

 

 

13.3 

 

 

 

 

 

 

1 

 

 

 

 

 

 

.3 

 

 

 

 

 

 

3.50 

 

 

 

 

 

 

0.939 

 

 

 

 

 

 

มาก 

 ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน 

 ส่งผลต่อการตดัสินใจ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

95 

 

 

23.8 

 

 

172 

 

 

43.0 

 

 

111 

 

 

27.8 

 

 

22 

 

 

5.5 

  

3.85 0.845 

 

 

มาก 

 ท่านรับรู้คลินิกหรือ

 สถานท่ีทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียง

 ส่งผลต่อการตดัสินใจ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

 

87 

 

 

 

 

21.8 

 

 

 

 

196 

 

 

 

 

49.0 

 

 

 

 

103 

 

 

 

 

25.8 

 

 

 

 

14 

 

 

 

 

3.5 

  

3.89 0.777 

 

 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.12  (ต่อ) 

              

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

ท่ีมีส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

 ท่านรับรู้การส่งเสริมการ

 ขาย โปรโมชัน่ ส่งผลต่อ

 การตดัสินใจ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

89 

 

 

 

22.3 

 

 

 

127 

 

 

 

31.8 

 

 

 

144 

 

 

 

36.0 

 

 

 

39 

 

 

 

9.8 

 

 

 

1 

 

 

 

.3 3.66 0.939 

 

 

 

มาก 

 ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

 ทาํศลัยกรรมทางดา้น

 องคป์ระกอบศิลป์ สีสัน

 มีความน่าสนใจ ส่งผล

 ต่อการตดัสินใจ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

 

 

93 

 

 

 

 

 

23.3 

 

 

 

 

 

114 

 

 

 

 

 

28.5 

 

 

 

 

 

151 

 

 

 

 

 

37.8 

 

 

 

 

 

42 

 

 

 

 

 

10.5   3.65 0.952 

 

 

 

 

 

มาก 

รวม           3.71 0.373 มาก 
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ตารางท่ี 4.12  (ต่อ) 

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาทีม่ส่ีงผล

ต่อการตดัสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคดิเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ 

2. ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ 

 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนั

 ความงามจากความมีช่ือเสียง เป็นท่ี

 รู้จกั 

 

 

 

73 

 

 

 

18.3 

 

 

 

122 

 

 

 

30.5 

 

 

 

159 

 

 

 

39.8 

 

 

 

46 

 

 

 

11.5 

  

3.56 0.919 

 

 

 

มาก 

 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนั

 เสริมความงามจากจาํนวนผูก้ด

 ติดตามเพจสถาบนัความงาม 

 

 

87 

 

 

21.8 

 

 

195 

 

 

48.8 

 

 

101 

 

 

25.3 

 

 

17 

 

 

4.3 

  

3.88 0.792 

 

 

มาก 

 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหา

 ข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้จากเพจสถาบนัเสริม 

 ความงาม 

 

 

104 

 

 

26.0 

 

 

151 

 

 

37.8 

 

 

124 

 

 

31.0 

 

 

21 

 

 

5.3 

  

 

 

3.85 

 

 

0.871 

 

 

มาก 

 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนั

 เสริมความงามจากความมีช่ือเสียง

 ของแพทยข์องสถาบนัเสริมความ

 งามมีความเช่ียวชาญในการ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

 

97 

 

 

 

 

24.3 

 

 

 

 

126 

 

 

 

 

31.5 

 

 

 

 

138 

 

 

 

 

34.5 

 

 

 

 

39 

 

 

 

 

9.8 

  

 

 

 

 

3.7 

 

 

 

 

0.944 

 

 

 

 

มาก 



 

 

   52 

ตารางท่ี 4.12  (ต่อ) 

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาทีม่ส่ีงผล

ต่อการตดัสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคดิเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ จาํนวน ร้อยละ 

 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจาก 

 พรีเซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม 

 

75 

 

18.8 

 

122 

 

30.5 

 

146 

 

36.5 

 

56 

 

14.0 

 

1 

 

.3 3.54 0.96 

 

มาก 

รวม           3.70 0.346 มาก 

3. ด้านการรับรองโดยลูกค้า 

 ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

 นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

75 

 

 

 

18.8 

 

 

 

146 

 

 

 

36.5 

 

 

 

156 

 

 

 

39.0 

 

 

 

23 

 

 

 

5.8 

   

 

 

3.68 

 

 

 

.842 

 

 

 

มาก 

รวม           3.68 0.842 มาก 

4. การบอกต่อ 

 ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ จากคนใกลชิ้ด หรือแวดวง

 กลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

 

139 

 

 

 

34.8 

 

 

 

156 

 

 

 

39 

 

 

 

88 

 

 

 

22 

 

 

 

17 

 

 

 

4.3 

  

 

 

4.04 

 

 

.859 

 

 

มาก 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด 

 

77 

 

19.3 

 

102 

 

25.5 

 

185 

 

46.3 

 

36 

 

9 

  

3.55 0.903 
 

รวม           3.80 0.626 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นของผูท่ี้เลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า 

ดา้นการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.71) เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่า ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ีทาํศลัยกรรมใบหน้าท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.89) รองลงมาคือ ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.85)  และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านรับรู้ว่าการแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า  

มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.50)  

 ระดับความคิดเห็นของผูท่ี้เลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการสร้างความ

น่าเช่ือถือ  มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.70) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านรับรู้

ความน่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม มีค่าเฉล่ียสูงสุด  

(x̄ = 3.88) รองลงมาคือ ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

ใบหน้าจากเพจสถาบันเสริมความงาม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.85) และน้อยท่ีสุดคือ ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.54)  

 ระดบัความคิดเห็นของผูท่ี้เลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ดา้นการรับรองโดยลูกคา้ 

มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.68) 

 ระดับความคิดเห็นของผู ้ท่ี เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า ด้านการบอกต่อ  

มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.80) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ท่านรับรู้ข่าวสารการ

ทําศัลยกรรมใบหน้า จากคนใกล้ชิด หรือแวดวงกลุ่มผู ้ท ําศัลยกรรมใบหน้า มีค่าเฉล่ียสูงสุด  

(x̄ = 4.04) รองลงมาคือ ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าเพราะ คาํแนะนําจากบุคคลใกล้ชิด  

มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.55)   
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ส่วนที ่5  ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบั การเลอืกตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า โดยหาค่าเฉลีย่และค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 

ตารางท่ี 4.13  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นการเลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ในภาพรวม 

 

การเลอืกตดัสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า (x̄ ) S.D. ระดบัความคดิเห็น 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการจากตนเอง / จากภายนอก 3.73 0.374 มาก 

ดา้นการแสวงหาข่าวสาร 3.74 0.335 มาก 

ดา้นการประเมินทางเลือก 3.75 0.456 มาก 

ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 3.73 0.337 มาก 

รวม 3.74 0.249 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ระดับความคิดเห็นของการเลือกตัดสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.74)  

เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.75) รองลงมาคือ ดา้นการแสวงหาข่าวสาร มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.74) และนอ้ยท่ีสุดคือ 

ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการจากตนเอง/ จากภายนอก และดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.73) 
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ตารางท่ี 4.14  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความคิดเห็นจาํแนกตามการเลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

การเลอืกตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

ด้านการตระหนักถึง

ความต้องการจากตนเอง 

/ จากภายนอก 

ท่านสนใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้เพ่ือแกไ้ขส่วนท่ี

บกพร่องของใบหนา้ 77 

 

 

 

 

19.3 

 

 

 

 

 

102 

 

 

 

 

 

25.5 

 

 

 

 

 

185 

 

 

 

 

 

46.3 

 

 

 

 

 

36 

 

 

 

 

 

9   

 

 

 

 

 

3.55 

 

 

 

 

 

.903 

 

 

 

 

 

มาก 

ท่านสนใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ เพ่ือเสริมสร้าง

ความมัน่ใจใน

บุคลิกภาพมากข้ึน 

 

 

 

86 

 

 

 

21.5 

 

 

 

177 

 

 

 

44.3 

 

 

 

122 

 

 

 

30.5 

 

 

 

15 

 

 

 

3.8   

 

 

 

3.84 

 

 

 

.803 

 

 

 

มาก 

ท่านสนใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ เพราะอยากได้

โปรโมชัน่จากทาง

สถาบนัเสริมความงาม

บนใบหนา้ 

 

 

 

 

116 

 

 

 

 

29 

 

 

 

 

149 

 

 

 

 

37.3 

 

 

 

 

119 

 

 

 

 

29.8 

 

 

 

 

16 

 

 

 

 

4   

 

 

 

 

3.91 

 

 

 

 

.861 

 

 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 

             

การเลอืกตัดสินใจ

ทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

 ท่านสนใจ

 ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 เพราะเห็นคนอ่ืนทาํ

 แลว้หนา้ตาดูดี 

 

 

99 

 

 

24.8 

 

 

115 

 

 

28.8 

 

 

158 

 

 

39.5 

 

 

27 

 

 

6.8   

 

 

3.71 

 

 

.924 

 

 

มาก 

 ท่านสนใจทาํ

 ศลัยกรรมบนใบหนา้

 เพราะตอ้งการไดรั้บการ

 ยอมรับจากคนอ่ืน 

 

 

81 

 

 

20.3 

 

 

100 

 

 

25.0 

 

 

175 

 

 

43.8 

 

 

42 

 

 

10.5 

 

 

2 

 

 

.5 

 

 

3.54 

 

 

.946 

 

 

มาก 

รวม           3.73 0.374 มาก 

6. ด้านการแสวงหาข่าวสาร 

 ท่านสอบถามขอ้มลู

 การทาํศลัยกรรมใบหนา้

 จากบุคคลใกลชิ้ด เช่น 

 เพ่ือนครอบครัวหรือ 

 ผูท่ี้เคยทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้มาก่อน 

 

 

 

 

 

82 

 

 

 

 

 

20.5 

 

 

 

 

 

138 

 

 

 

 

 

34.5 

 

 

 

 

 

133 

 

 

 

 

 

33.3 

 

 

 

 

 

47 

 

 

 

 

 

11.8   

 

 

 

 

 

3.64 

 

 

 

 

 

.937 

 

 

 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 

 

การเลอืกตดัสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคดิเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

 ท่านเห็นขอ้มูลหรือการรับรองเก่ียวกบั

 การทาํศลัยกรรมบนใบหนา้จากบุคคล

 ท่ีมีช่ือเสียง 

 

 

106 

 

 

26.5 

 

 

172 

 

 

43.0 

 

 

97 

 

 

24.3 

 

 

24 

 

 

6.0 

 

 

1 

 

 

.3 

 

 

3.90 

 

 

.872 

 

 

มาก 

 ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ ท่านสอบถามขอ้มูลจาก

 พนกังานขายหรือเพจสถาบนัเสริม

 ความงามโดยตรง 

 

 

 

109 

 

 

 

27.3 

 

 

 

131 

 

 

 

32.8 

 

 

 

137 

 

 

 

34.3 

 

 

 

23 

 

 

 

5.8 

   

 

 

3.82 

 

 

 

.902 

 

 

 

มาก 

 ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ ท่านไดมี้การตรวจสอบ

 สถาบนัเสริมความงามนั้นๆวา่ไดรั้บ

 อนุญาตการเปิดจากกระทรวง

 สาธารณสุข 

 

 

 

95 

 

 

 

23.8 

 

 

 

121 

 

 

 

30.3 

 

 

 

145 

 

 

 

36.3 

 

 

 

38 

 

 

 

9.5 

 

 

 

1 

 

 

 

0.3 

 

 

3.68 

 

 

.949 

 

 

มาก 

 ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ ท่านไดมี้การตรวจสอบรายช่ือ

 แพทย ์จากฐานขอ้มูลแพทยส์ภา 

 

 

90 

 

 

22.5 

 

 

124 

 

 

31 

 

 

149 

 

 

37.3 

 

 

37 

 

 

9.3   

 

3.67 

 

.927 

 

 

มาก 

รวม           3.74 0.335 มาก 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 

            

การเลอืกตดัสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคดิเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

7. ดา้นการประเมินทางเลือก 

 ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ ท่านพิจารณาจากช่ือเสียงและ

 ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความงาม 

 

 

 

67 

 

 

 

16.8 

 

 

 

144 

 

 

 

36 

 

 

 

157 

 

 

 

39.3 

 

 

 

31 

 

 

 

7.8 

 

 

 

1 

 

 

 

0.3 

 

 

 

3.61 

 

 

 

.863 

 

 

 

มาก 

 ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ ท่านพิจารณาจากเทคโนโลยท่ีี

 ใชใ้นการทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 

 

85 

 

 

21.3 

 

 

190 

 

 

47.5 

 

 

105 

 

 

26.3 

 

 

19 

 

 

4.8 

 

 

1 

 

 

0.3 

 

 

3.85 

 

 

.816 

 

 

มาก 

 ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

 ใบหนา้ ท่านพิจารณาจากราคาและ

 ค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม 

 

 

112 

 

 

28 

 

 

126 

 

 

31.5 

 

 

133 

 

 

33.3 

 

 

27 

 

 

6.8 

 

 

2 

 

 

0.5 

 

 

3.80 

 

 

.943 

 

 

มาก 

รวม           3.75 0.456 มาก 

8. ด้านการตดัสินใจซื้อ 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ ช่ือเสียงของสถาบนัเสริม 

 ความงาม 

 

 

78 

 

 

19.5 

 

 

132 

 

 

33.0 

 

 

144 

 

 

36.0 

 

 

46 

 

 

11.5   

 

3.61 

 

.928 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.14  (ต่อ) 

การเลอืกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า 

ระดบัความคิดเห็น 

(x̄ ) S.D. ความหมาย มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด 

จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ จํานวน ร้อยละ 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ แพทยมี์ความชาํนาญ 

 เฉพาะทาง 

 

80 

 

20 

 

172 

 

43 

 

126 

 

31.5 

 

22 

 

5.5 

  
 

3.78 

 

.828 

 

มาก 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ อตัราค่าบริการท่ีสมเหตุสมผล 

 

 

101 

 

 

25.3 

 

 

179 

 

 

44.8 

 

 

100 

 

 

25 

 

 

19 

 

 

4.8 

 

 

1 

 

 

0.3 

 

 

3.90 

 

 

.841 

 

 

มาก 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ สถาบนัเสริมความงามนั้นมี

 ความสะดวกในการเดินทาง 

 

 

 

113 

 

 

 

28.3 

 

 

 

130 

 

 

 

32.5 

 

 

 

132 

 

 

 

33.0 

 

 

 

24 

 

 

 

6.0 

 

 

 

1 

 

 

 

0.3 

 

 

 

3.83 

 

 

 

.920 

 

 

 

มาก 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ โปรโมชัน่ ส่วนลด รวมไปถึง

 การมีบริการผอ่นชาํระ 

 

 

 

73 

 

 

 

18.3 

 

 

 

126 

 

 

 

31.5 

 

 

 

157 

 

 

 

39.3 

 

 

 

43 

 

 

 

10.8 

 

 

 

1 

 

 

 

0.3 

 

 

 

3.57 

 

 

 

.918 

 

 

 

มาก 

 ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

 เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด 

 

 

88 

 

 

22 

 

 

98 

 

 

24.5 

 

 

174 

 

 

43.5 

 

 

40 

 

 

10 

   

 

3.59 

 

 

.941 

 

 

มาก 

รวม           3.73 0.337 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ระดับความคิดเห็นของผูท่ี้เลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า  

ด้านการตระหนักถึงความต้องการจากตนเอง / จากภายนอก มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

(x̄ = 3.73) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า ท่ านสนใจทําศัลยกรรมใบหน้า เพราะอยากได้โปรโมชั่น 

จากทางสถาบันเสริมความงามบนใบหน้า มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.91) รองลงมาคือ ท่านสนใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจในบุคลิกภาพมากข้ึน มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.84) และนอ้ยท่ีสุด 

คือท่ านสนใจทําศัลยกรรมบนใบหน้าเพราะต้องการได้รับการยอมรับจากคนอ่ืน  มีค่ าเฉล่ีย  

(x̄ = 3.54) 

 ระดบัความคิดเห็นของผูท่ี้เลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการแสวงหาข่าวสาร 

มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.74) เม่ือพิจารณารายขอ้พบวา่ ท่านเห็นขอ้มูลหรือการ

รับรองเก่ียวกับการทําศัลยกรรมบนใบหน้าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.90) 

รองลงมาคือ ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านสอบถามขอ้มูลจากพนกังานขาย หรือ

เพจสถาบนัเสริมความงามโดยตรง มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.82)  และน้อยท่ีสุดคือ ท่านสอบถามขอ้มูล 

การทาํศลัยกรรมใบหน้าจากบุคคลใกลชิ้ด เช่น เพื่อน ครอบครัว หรือผูท่ี้เคยทาํศลัยกรรมใบหน้า 

มาก่อนเป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.64) 

 ระดับความคิดเห็นของผู ้ท่ี เลือกตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า ด้านการประเมิน

ทางเลือก มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.75) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่าก่อนท่านจะ

ตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า ท่านพิจารณาจากเทคโนโลยีท่ีใช้ในการทําศัลยกรรมใบหน้า  

มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.85) รองลงมาคือ ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านพิจารณาจาก

ราคาและค่าใช้จ่ายท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.80)  และน้อยท่ีสุดคือ ก่อนท่านจะตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านพิจารณาจากช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถาบนัความงาม มีค่าเฉล่ีย 

(x̄ = 3.61) 

 ระดบัความคิดเห็นของผูท่ี้เลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า  ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  

มีค่าเฉ ล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.73) เม่ือพิจารณ ารายข้อพบว่า ท่ านตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้าเพราะ อตัราค่าบริการท่ีสมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.90) รองลงมาคือ 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าเพราะ สถาบนัเสริมความงามนั้นมีความสะดวกในการเดินทาง  

มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.83)  และนอ้ยท่ีสุดคือ ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะโปรโมชัน่ส่วนลด 

รวมไปถึงการมีบริการผอ่นชาํระมีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.57) 
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ส่วนที ่6 การทดสอบสมมติฐาน  

 

ตารางท่ี 4.15  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมทางลักษณะทาง

 ประชากรโดยภาพรวม 

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาทางประชากร F. Sig. 

อาย ุ 1.555 0.185 

ระดบัการศึกษา 1.235 0.292 

อาชีพ 2.277 0.046* 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  2.005 0.113 

 

 จากตาราง 4.15 การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมทาง

ลกัษณะทางประชากรโดยภาพรวม พบว่า การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา จาํแนกตามอาชีพ ซ่ึงมีค่า

นยัสําคญัน้อยกว่า .05 จึง สรุปไดว้่า อาชีพ มีผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาและส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรม 
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สมมติฐานที ่1 ผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนัมีการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊แตกต่างกนั 

 

 สมมติฐานที ่1.1  

 H0 :  อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ไม่แตกต่างกนั 

 H1 :  อายท่ีุแตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊แตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.16  การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊จาํแนกตามอาย ุ

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อายุ 

F Sig. ตํา่กว่า 20 ปี 20-29 ปี  30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจในการตดัสินใจทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดงรายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจ

ในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.44 1.236 3.56 0.961 3.54 0.921 3.44 0.920 3.25 1.000 0.565 0.688 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 4.00 0.866 3.83 0.796 3.92 0.822 3.78 0.868 3.69 1.195 0.691 0.598 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ีทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียงส่งผลตอ่การตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 
4.00 0.707 3.88 0.812 3.90 0.783 3.88 0.770 3.81 0.655 0.109 0.979 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 3.78 0.972 3.48 0.973 3.76 0.943 3.67 0.917 3.56 0.727 1.442 0.219 
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ตารางท่ี 4.16 (ต่อ)  

 

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อายุ 

F Sig. ตํา่กว่า 20 ปี 20-29 ปี  30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการทาํศลัยกรรม

ทางดา้นองคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมี

ความน่าสนใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.33 0.866 3.76 0.949 3.62 0.965 3.65 0.930 3.38 1.025 0.940 0.441 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้างความ

น่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนั

ความงามจากความมีช่ือเสียง เป็นท่ี

รู้จกั 

3.67 1.225 3.37 0.864 3.55 0.908 3.66 0.949 4.00 0.816 2.303 0.058 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนัเสริม

ความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจ

สถาบนัความงาม 

3.56 0.882 3.80 0.845 3.91 0.757 3.93 0.805 3.94 0.680 0.817 0.515 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหา

ข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้จากเพจสถาบนัเสริมความงาม 

3.44 0.882 4.00 0.833 3.79 0.890 3.81 0.855 3.94 0.929 1.542 0.189 
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ตารางท่ี 4.16 (ต่อ)  

            

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อายุ 

F Sig. ตํา่กว่า 20 ปี 20-29 ปี  30-39 ปี 40-49 ปี 50 ปีขึน้ไป 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนั

เสริมความงามจากความมีช่ือเสียงของ

แพทยข์องสถาบนัเสริมความงามมี

ความเช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

4.22 0.833 3.63 0.975 3.70 0.927 3.75 0.939 3.63 1.025 0.940 0.441 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจาก 

พรีเซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม 

3.44 1.130 3.39 0.935 3.64 0.905 3.57 1.025 3.13 1.025 1.818 0.125 

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรองโดยลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.44 0.527 3.65 0.825 3.67 0.838 3.77 0.882 3.63 0.885 0.538 0.708 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด 

3.44 0.882 3.34 0.905 3.65 0.896 3.59 0.907 3.50 0.816 1.985 0.096 

รวม 3.72 0.249 3.67 0.287 3.75 0.297 3.73 0.299 3.64 0.226 1.555 0.185 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบวา่ การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้

กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก จาํแนกตามอายุ โดยใช้สถิติทดสอบด้วยค่า F (F-test) พบว่าโดย

ภาพรวม การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีค่านัยสําคัญมากกว่าท่ีระดับ .05 จึงยอมรับ

สมมติฐานทางสถิติ H0 และปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั H1  สรุปไดว้่า อายุไม่มีผลต่อการรับรู้กล

ยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก กล่าวคือ ผูช้ายท่ีมีอายุแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุก๊ท่ีแตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.2 

 H0: ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ไม่แตกต่างกนั 

 H1: ระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก

แตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.17  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

 บนเฟซบุก๊ จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

 

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

ระดบัการศึกษา 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 
F Sig 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจใน

การตดัสินใจทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการ

ทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อ

การจูงใจในการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.67 0.988 3.49 0.931 3.35 0.919 1.393 0.250 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.82 0.928 3.86 0.829 3.84 0.866 0.038 0.963 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมี

ช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.98 0.744 3.88 0.784 3.86 0.787 0.472 0.624 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 

  

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

ระดบัการศึกษา 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 
F Sig 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย 

โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.74 0.877 3.64 0.942 3.73 1.018 0.382 0.683 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้น

องคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมีความ

น่าสนใจ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.60 0.997 3.65 0.960 3.65 0.824 0.086 0.917 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้างความ

น่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัความงามจากความมี

ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

3.77 0.982 3.53 0.899 3.43 0.959 2.048 0.130 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

สถาบนัเสริมความงามจาก

จาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนั

ความงาม 

3.96 0.731 3.89 0.800 3.70 0.812 1.264 0.284 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจาก

เน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจ

สถาบนัเสริมความงาม 

3.74 0.835 3.84 0.890 4.08 0.722 1.822 0.163 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัเสริมความงามจาก

ความมีช่ือเสียงของแพทยข์อง

สถาบนัเสริมความงามมีความ

เช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.77 0.964 3.68 0.939 3.81 0.967 0.513 0.599 
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ตารางท่ี 4.17  (ต่อ) 

         

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

ระดบัการศึกษา 

ตํา่กว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี สูงกว่าปริญญาตรี 
F Sig 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรี

เซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม 

3.56 0.926 3.56 0.961 3.30 0.996 1.252 0.287 

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรองโดย

ลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.79 0.881 3.66 0.824 3.73 0.932 0.659 0.518 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ จากคน

ใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผู ้

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

4.05 0.789 4.03 0.870 4.14 0.887 0.254 0.776 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 

3.61 0.921 3.53 0.913 3.59 0.798 0.244 0.784 

รวม 3.77 0.328 3.71 0.289 3.71 0.256 1.235 0.292 
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 จากตารางท่ี 4.17 พบว่า การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้

กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช้สถิติทดสอบดว้ยค่า F (F-test) 

พบว่าโดยภาพรวม การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีค่า sig. มีค่ามากกว่าระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 จึงยอมรับสมมติฐานทางสถิติ H0 และปฏิเสธสมมติฐานการวิจยั H1  สรุปไดว้า่ ระดบั

การศึกษาไม่มีผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก กล่าวคือ ผูช้ายท่ีมีระดับการศึกษา

แตกต่างกนัมีผลต่อการการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ไม่แตกต่างกนั 

 สมมตฐิานที ่1.3  

 H0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ไม่แตกต่างกนั 

 H1: อาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊แตกต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.18 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ จาํแนกตามอาชีพ 

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อาชีพ 

 

F 

 

Sig. 

ข้าราชการ/

พนักงานของรัฐ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 

พนักงานเอกชน เจ้าของกจิการ นักเรียน/นักศึกษา รับจ้างท่ัวไป ว่างงาน 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D.   

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจในการ

ตัดสินใจทําศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดงรายละเอียด

เน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจน

ส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.48 0.874 3.45 0.945 3.49 0.924 3.62 1.023 3.44 0.991 3.75 1.000 0.505 0.772 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผลต่อ

การตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.99 0.805 3.89 0.837 3.66 0.873 3.66 0.807 3.82 0.904 4.13 0.885 2.123 0.062 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียง

ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.93 0.775 3.87 0.755 3.87 0.806 3.77 0.847 4.00 0.696 4.06 0.854 0.593 0.705 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย 

โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.40 0.972 3.77 0.929 3.82 0.827 3.66 0.960 3.62 1.015 3.69 0.793 2.271 0.047 
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) 

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อาชีพ 

 

 

F 

 

 

Sig. 

ข้าราชการ/

พนักงานของรัฐ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 

พนักงานเอกชน เจ้าของกจิการ นักเรียน/นักศึกษา รับจ้างท่ัวไป ว่างงาน 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D.   

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้นองคป์ระกอบ

ศิลป์ สีสันมีความน่าสนใจ ส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.60 0.868 3.69 0.994 3.56 0.958 3.72 1.045 3.59 0.957 3.75 0.775 0.324 0.898 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนั

เสริมความงามจากจาํนวนผูก้ด

ติดตามเพจสถาบนัความงาม 

3.84 0.816 3.87 0.745 3.97 0.836 3.79 0.927 3.85 0.702 4.19 0.544 0.812 0.542 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหา

ข่าวสารรายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจ

สถาบนัเสริมความงาม 

3.87 0.775 3.84 0.907 3.85 0.813 3.98 0.971 3.71 0.938 3.56 0.814 0.792 0.556 
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) 

 

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อาชีพ 

 

 

F 

 

 

Sig. 

ข้าราชการ/

พนักงานของรัฐ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 

พนักงานเอกชน เจ้าของกจิการ นักเรียน/นักศึกษา รับจ้างท่ัวไป ว่างงาน 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D.   

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัเสริมความงามจากความมี

ช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนั

เสริมความงามมีความเช่ียวชาญใน

การทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.66 0.918 3.77 0.974 3.62 0.952 3.58 0.908 3.68 0.976 4.06 0.854 0.911 0.474 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ 

จากพรีเซ็นเตอร์ของ 

สถาบนัความงาม 

3.38 1.012 3.59 0.919 3.57 1.040 3.51 1.031 3.71 0.760 3.56 0.814 0.834 0.526 
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ) 

การรับรู้กลยุทธ์ 

การโฆษณาเพซบุ๊ก 

อาชีพ 

 

 

F 

 

 

Sig. 

ข้าราชการ/

พนักงานของรัฐ/

พนักงาน

รัฐวิสาหกจิ 

พนักงานเอกชน เจ้าของกจิการ นักเรียน/นักศึกษา รับจ้างท่ัวไป ว่างงาน 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D.   

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรองโดย

ลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.59 0.869 3.70 0.800 3.70 0.955 3.74 0.880 3.65 0.774 3.88 0.619 0.475 0.795 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ จากคนใกลชิ้ด หรือแวดวง

กลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ 

4.16 0.803 4.05 0.865 3.90 0.851 3.98 0.888 4.00 1.015 4.13 0.719 0.771 0.571 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้

เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด 

3.44 0.859 3.65 0.933 3.61 0.918 3.32 0.915 3.44 0.705 4.06 0.929 2.546 0.028 

รวม 3.68 0.275 3.74 0.315 3.70 0.252 3.68 0.302 3.71 0.212 3.92 0.381 2.277 0.046 
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 จากตารางท่ี 4.18 พบว่า การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้

กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก จาํแนกตามอาชีพ โดยใช้สถิติทดสอบด้วยค่า F (F-test) พบว่า 

โดยภาพรวม การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีค่านัยสําคญัน้อยกว่าระดบั .05 จึงปฏิเสธ

สมมติฐานทางสถิติ H0 และยอมรับสมมติฐานการวิจยั  H1  สรุปไดว้่า อาชีพมีผลต่อการรับรู้กล

ยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก กล่าวคือ ผูช้ายท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีผลต่อการการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุก๊แตกต่างกนั 

 สมมติฐานที ่1.4 

 H0: รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ไม่แตกต่างกนั 

 H1: รายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊แตกต่างกนั 

 

ตารางท่ี 4.19  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบน 

 เฟซบุก๊ จาํแนกตามรายไดต่้อเดือน 

 

การรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณา 

เฟซบุ๊ก 

รายได้ต่อเดอืน 

F Sig. ตํา่กว่า 15,000 
15,000-

25,000 

25,001-

35,000 

มากกว่า 

35,000 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจ

ในการตดัสินใจ

ทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการ

ทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผล

ต่อการจูงใจในการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.53 1.007 3.69 0.957 3.34 0.885 3.54 0.962 3.386 0.018 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน 

ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

3.76 0.831 3.94 0.804 3.88 0.844 3.70 0.894 1.545 0.202 
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ตารางท่ี 4.19  (ต่อ)         

การรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณา 

เฟซบุ๊ก 

รายได้ต่อเดอืน 

F Sig. ตํา่กว่า 15,000 
15,000-

25,000 

25,001-

35,000 

มากกว่า 

35,000 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ท่านรับรู้คลินิกหรือ

สถานท่ีทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียงส่งผล

ต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

4.06 0.748 3.81 0.833 3.94 0.736 3.88 0.778 0.975 0.405 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการ

ขาย โปรโมชัน่ ส่งผลต่อ

การตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.94 0.827 3.62 0.968 3.63 0.943 3.72 0.913 0.777 0.507 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้น

องคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมี

ความน่าสนใจ ส่งผลต่อ

การตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.71 0.772 3.74 0.962 3.57 0.936 3.63 0.998 0.777 0.507 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้าง

ความน่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

ของสถาบนัความงามจาก

ความมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

3.76 1.147 3.53 0.897 3.52 0.851 3.61 1.022 0.531 0.661 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

สถาบนัเสริมความงามจาก

จาํนวนผูก้ดติดตามเพจ

สถาบนัความงาม 

3.94 0.827 3.86 0.810 3.89 0.779 3.87 0.797 0.068 0.977 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

จากเน้ือหาข่าวสาร

รายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จาก

เพจสถาบนัเสริมความงาม 

3.94 0.966 3.88 0.822 3.86 0.903 3.76 0.865 0.411 0.746 
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ตารางท่ี 4.19  (ต่อ) 

   

การรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาเฟซบุ๊ก 

รายได้ต่อเดอืน 

F Sig. ตํา่กว่า 15,000 
15,000-

25,000 

25,001-

35,000 

มากกว่า 

35,000 

x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. x̄  S.D. 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

ของสถาบนัเสริมความงาม

จากความมีช่ือเสียงของ

แพทยข์องสถาบนัเสริม

ความงามมีความเช่ียวชาญ

ในการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.82 0.809 3.72 0.976 3.64 0.901 3.76 1.004 0.440 0.725 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

จากพรีเซ็นเตอร์ของ

สถาบนัความงาม 

3.71 0.985 3.60 0.901 3.53 1.001 3.43 0.960 0.721 0.540 

ด้านกลยุทธ์ด้านการ

รับรองโดยลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและ

คลิปนาํเสนอ แสดงก่อน

และหลงัทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

3.82 0.728 3.71 0.853 3.62 0.842 3.73 0.849 0.604 0.612 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ จาก

คนใกลชิ้ด หรือแวดวง

กลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ 

4.41 0.507 4.04 0.859 4.05 0.886 3.97 0.853 1.288 0.278 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํ

จากบุคคลใกลชิ้ด 

3.65 0.996 3.56 0.940 3.55 0.884 3.52 0.880 0.112 0.953 

รวม 3.85 0.329 3.75 0.332 3.69 0.249 3.70 0.296 2.005 0.113 
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จากตารางท่ี 4.19 พบว่า การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัท่ีส่งผลต่อการรับรู้

กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก จาํแนกตามรายได้ต่อเดือน โดยใช้สถิติทดสอบด้วยค่า F (F-test) 

พบวา่โดยภาพรวม การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีค่านัยสําคญัมากกว่าระดบันยัสําคญั

ทางสถิติ .05 จึงยอมรับสมมติฐานทางสถิติ H0 และปฏิเสธสมมติฐานการวจิยั H1  สรุปไดว้า่ รายได้

ต่อเดือนไม่มีผลต่อการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก กล่าวคือ ผูช้ายท่ีมีรายได้ต่อเดือน

แตกต่างกนัมีผลต่อการการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 การรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการถดถอย เชิงพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ด้วยวิธีการ Stepwise แล้วนําเสนอในขั้นตอน (Model) ท่ีมีตวัแปรอิสระใน

สมการถดถอย จาํนวนมากท่ีสุด ซ่ึงเป็นวิธีท่ีนาํตวัแปรอิสระเขา้สมการทีละ ตวัเม่ือตวัแปรอยู่ใน

ระบบสมการแลว้ จะทาํการตรวจสอบยอ้นกลบัอีกคร้ังหน่ึง ในทุกคร้ังท่ีมีการนาํ ตวัแปรอิสระเขา้

สมการ วิธีการน้ีเป็นวิธีการผสมผสานตามหลักการวิธี Forward และ Backward เข้าไวด้้วยกัน 

รายละเอียด ดงัน้ี 

 สมมติฐานที่ 2.1  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าด้านการตระหนักถึงความตอ้งการจากตนเอง/ จากภายนอกของ

ผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0 : การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการตระหนกัถึงความตอ้งการจากตนเอง / จากภายนอกของผูช้าย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1 : การรับ รู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้าด้านการตระหนักถึงความตอ้งการจากตนเอง/ จากภายนอกของผูช้าย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 4.20  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย ของการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

 บนเฟซบุก๊มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ดา้นการตระหนกัถึง

 ความตอ้งการจากตนเอง/ จากภายนอก 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 14.027 14 1.002 9.202 .000 

Residual 41.921 385 .109   

Total 55.948 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.20 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย ของ การรับรู้กลยทุธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ พบวา่ มีค่านยัสําคญัเท่ากบั 

0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 กล่าวคือ ปฏิเสธสมมติฐาน  H0 และยอมรับสมมติฐาน  H1 หมายความ

วา่ ตวัแปรอิสระ สามารถอธิบายตวัแปรตามได ้อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซ่ึงจากการวิเคราะห์การ

ถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย  สามารถคาํนวณหาค่าการถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย ได ้ดงัน้ี  

 

ตารางท่ี 4.21  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊มีความสัมพนัธ์

 ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการตระหนักถึงความตอ้งการจากตนเอง 

 จากภายนอก 

 

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 1.324 .241  5.506 .000 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจใน

การตดัสินใจทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการ

ทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อ

การจูงใจในการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.030 .028 -.075 -1.060 .290 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) 

      

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

-.025 .032 -.056 -.785 .433 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมี

ช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.024 .031 .050 .776 .439 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย 

โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.037 .029 -.094 -1.270 .205 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้น

องคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมีความ

น่าสนใจ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.012 .029 -.030 -.408 .684 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้าง

ความน่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัความงามจากความมี

ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

.007 .029 .017 .243 .808 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือ

สถาบนัเสริมความงามจาก

จาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนั

ความงาม 

-.001 .030 -.003 -.042 .966 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจาก

เน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจ

สถาบนัเสริมความงาม 

-.024 .024 -.056 -.976 .330 
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ตารางท่ี 4.21 (ต่อ) 

     

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัเสริมความงามจาก

ความมีช่ือเสียงของแพทยข์อง

สถาบนัเสริมความงามมีความ

เช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

.002 .025 .004 .067 .947 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรี

เซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม 
.008 .020 .019 .403 .687 

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรอง

โดยลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.008 .030 .018 .262 .793 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ จากคน

ใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผู ้

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.015 .028 -.033 -.523 .602 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 

-.027 .031 -.065 -.874 .383 

 r = 0.501  Adjusted R2 = 0.223 

 R2 = 0.251  SE = 0.330 

 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการวิเคราะห์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

บนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการจาก

ตนเอง / จากภายนอกมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง เชิงบวกกบั การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ซ่ึงสามารถพยากรณ์การตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ของผูบ้ริโภคไดร้้อยละ 22.3 
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 เม่ือพิจารณ าหาค่าสัมประสิท ธ์ิความถดถอย (b) พบว่า ท่ านรับ รู้ว่าการแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า  

มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.030 ท่านรับรู้ราคาท่ีชัดเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.025 ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ ากับ  .024 ท่าน รับ รู้การส่งเส ริมการขาย โปรโมชั่น  ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.037 ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้นองค์ประกอบศิลป์ สีสันมีความน่าสนใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.012 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความ

งามจากความมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .007 ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ากบั -.001 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

ใบหน้าจากเพจสถาบนัเสริมความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.024  ท่านรับรู้

ความน่าเช่ือถือของสถาบนัเสริมความงามจากความมีช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนัเสริมความงาม

มีความเช่ียวชาญในการทําศัลยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ .002  

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) 

เท่ากับ .008 ท่านรับรู้ภาพตวัอย่างและคลิปนําเสนอ แสดงก่อนและหลังทําศัลยกรรมใบหน้า  

มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .008 ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรมใบหน้า จากคน

ใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.015 ท่าน

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) 

เท่ากบั -.027 มีค่าคงท่ีอยูท่ี่ระดบั 1.324  หน่วย 

จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้สามารถสรุปผลเพื่อตอบสมมติฐานไดว้า่ การรับรู้กลยุทธ์

การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ดา้นการตระหนักถึง

ความตอ้งการจากตนเอง / จากภายนอกของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ี 2.1 ท่ีไดต้ั้งไว ้

สมมติฐานที่ 2.2  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ดา้นการแสวงหาข่าวสารของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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H0 : การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการแสวงหาข่าวสารของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ดา้นการแสวงหาข่าวสารของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.22  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย ของการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณา

 บนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการแสวงหา

 ข่าวสาร 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 12.100 14 .864 10.146 .000 

Residual 32.797 385 .085   

Total 44.898 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.22 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย ของ การรับรู้กลยทุธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ดา้นการแสวงหาข่าวสาร 

พบวา่ มีค่า นยัสาํคญัเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 กล่าวคือ ปฏิเสธสมมติฐาน  H0 และยอมรับ

สมมติฐาน  H1หมายความวา่ ตวัแปรอิสระ สามารถอธิบายตวัแปรตามได ้อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได ้

ซ่ึงจากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย  สามารถคาํนวณหาค่าการถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย ได ้

ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.23 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กลยุท ธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

 มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการแสวงหาข่าวสาร 

 

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 1.583 .213  7.441 .000 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจใน

การตดัสินใจทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการ

ทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อ

การจูงใจในการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.026 .025 -.073 -1.046 .296 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

-.025 .028 -.063 -.894 .372 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมี

ช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.004 .028 -.010 -.161 .872 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย 

โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.034 .026 -.096 -1.314 .190 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้น

องคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมีความ

น่าสนใจ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.008 .026 -.023 -.310 .756 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้าง

ความน่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัความงามจากความมี

ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

-.006 .025 -.017 -.239 .812 
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ตารางท่ี 4.23  (ต่อ) 

 

ตัวแปร B SE Beta t Sig. 

ค่าคงท่ี (Constant) 1.583 .213  7.441 .000 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนั

เสริมความงามจากจาํนวนผูก้ด

ติดตามเพจสถาบนัความงาม 

.028 .026 .066 1.063 .289 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจาก

เน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจ

สถาบนัเสริมความงาม 

.002 .022 .006 .098 .922 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัเสริมความงามจากความ

มีช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนั

เสริมความงามมีความเช่ียวชาญ

ในการทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.001 .022 -.004 -.061 .951 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรี

เซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม 
.005 .017 .013 .277 .782 

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรองโดย

ลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.027 .026 -.068 -1.018 .309 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ จากคน

ใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผู ้

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.033 .025 -.084 -1.328 .185 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 

-.001 .027 -.003 -.035 .972 

 r = 0.519  Adjusted R2 = 0.243 

 R2 = 0.270  SE = 0.292 
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 จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ดา้นการแสวงหาข่าวสาร 

มีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง เชิงบวกกบั การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กซ่ึงสามารถพยากรณ์

การตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ของผูบ้ริโภค ไดร้้อยละ 24.3 

 เม่ือพิจารณ าหาค่าสัมประสิท ธ์ิความถดถอย (b) พบว่า ท่ านรับ รู้ว่าการแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า  

มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.026 ท่านรับรู้ราคาท่ีชัดเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.025 ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ ากับ  -.004 ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย โปรโมชั่น  ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.034 ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้นองค์ประกอบศิลป์ สีสันมีความน่าสนใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.008 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความ

งามจากความมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.006 ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ากบั .028 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้จากเพจสถาบนัเสริมความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .002 ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือของสถาบันเสริมความงามจากความมีช่ือเสียงของแพทย์ของสถาบนัเสริมความงาม 

มีความเช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.001 ท่าน

รับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบันความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) 

เท่ากบั .005  ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิปนาํเสนอ แสดงก่อนและหลงัทาํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่า

สัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.027 ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศัลยกรรมใบหน้า จากคน

ใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.033 ท่าน

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) 

เท่ากบั -.001 มีค่าคงท่ีอยูท่ี่ระดบั 1.583  หน่วย 

 จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้สามารถสรุปผลเพื่อตอบสมมติฐานไดว้า่ การรับรู้กลยุทธ์

การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการแสวงหา

ข่าวสารของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ี 2.2 ท่ีไดต้ั้งไว ้
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สมมติฐานที่ 2.3  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ดา้นการประเมินทางเลือกของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0 : การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กไม่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือกของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1  : การรับ รู้กลยุท ธ์การโฆษณ าบนเฟ ซบุ๊กมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ดา้นการประเมินทางเลือกของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.24  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย ของการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา

 บนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการประเมิน

 ทางเลือก 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 12.401 14 .886 4.831 .000 

Residual 70.599 385 .183   

Total 83.000 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.24 ผลการวเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย ของ การรับรู้กลยทุธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือก 

พบวา่ มีค่านยัสาํคญั เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 กล่าวคือ ปฏิเสธสมมติฐาน  H0 และยอมรับ

สมมติฐาน  H1หมายความวา่ ตวัแปรอิสระ สามารถอธิบายตวัแปรตามได ้อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได ้

ซ่ึงจากการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย  สามารถคาํนวณหาค่าการถดถอยเชิงเส้นอย่างง่ายได ้

ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.25  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กลยุท ธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

 มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือก 

 

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 1.798 .312  5.762 .000 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจใน

การตดัสินใจทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการ

ทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อ

การจูงใจในการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.009 .036 -.018 -.246 .806 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผล

ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

-.050 .041 -.093 -1.214 .226 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมี

ช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.010 .040 -.017 -.249 .804 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย 

โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.063 .038 -.129 -1.639 .102 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้น

องคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมี

ความน่าสนใจ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.055 .038 -.115 -1.452 .147 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้าง

ความน่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัความงามจากความมี

ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

-.024 .037 -.048 -.638 .524 
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ตารางท่ี 4.25 (ต่อ) 

 

ตัวแปร B SE Beta t Sig. 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนั

เสริมความงามจากจาํนวนผูก้ด

ติดตามเพจสถาบนัความงาม 

.013 .038 .022 .335 .738 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจาก

เน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจ

สถาบนัเสริมความงาม 

-.057 .032 -.109 -1.789 .074 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของ

สถาบนัเสริมความงามจากความ

มีช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนั

เสริมความงามมีความเช่ียวชาญ

ในการทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.022 .032 .046 .698 .486 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรี

เซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม 
.011 .025 .022 .433 .665 

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรองโดย

ลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิป

นาํเสนอ แสดงก่อนและหลงั

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

-.013 .039 -.025 -.346 .730 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ จากคน

ใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผู ้

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.005 .036 .009 .138 .890 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 

.013 .040 .026 .330 .742 

 r = 0.387  Adjusted R2 = 0.118 

 R2 = 0.149  SE = 0.428 
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 จากตารางท่ี 4.25 ผลการวิเคราะห์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือก 

มีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง เชิงบวกกบั การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กซ่ึงสามารถพยากรณ์

การตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค ไดร้้อยละ 11.8 

 เม่ือพิจารณ าหาค่าสัมประสิท ธ์ิความถดถอย (b) พบว่า ท่ านรับ รู้ว่าการแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า 

 มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.009 ท่านรับรู้ราคาท่ีชัดเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.050 ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ ากับ  -.010 ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย โปรโมชั่น  ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.063 ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้นองค์ประกอบศิลป์ สีสันมีความน่าสนใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.055 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความ

งามจากความมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.024 ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ากบั .013 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

ใบหน้าจากเพจสถาบนัเสริมความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.057 ท่านรับรู้

ความน่าเช่ือถือของสถาบนัเสริมความงามจากความมีช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนัเสริมความงาม

มีความเช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .022 ท่าน

รับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบันความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) 

เท่ากบั .011 ท่านรับรู้ภาพตวัอย่างและคลิปนาํเสนอ แสดงก่อนและหลงัทาํศลัยกรรมใบหน้ามีค่า

สัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั -.013 ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรมใบหนา้จากคนใกลชิ้ด 

หรือแวดวงกลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .005 ท่านตดัสินใจ

ทําศัลยกรรมใบหน้าเพราะ คําแนะนําจากบุคคลใกล้ชิด  มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) 

เท่ากบั .013 มีค่าคงท่ีอยูท่ี่ระดบั 1.798  หน่วย 

 จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้สามารถสรุปผลเพื่อตอบสมมติฐานไดว้า่ การรับรู้กลยุทธ์

การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการประเมิน

ทางเลือกของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

สมมติฐานท่ี 2.3 ท่ีไดต้ั้งไว ้
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สมมติฐานที่ 2.4  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพันธ์ต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H0 : การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กไม่ มีความสั มพันธ์ ต่อการตัดสิ นใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 H1: การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.26  แสดงผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย ของการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณา

 บนเฟซบุก๊มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 9.176 14 .655 7.488 .000 

Residual 33.701 385 .088   

Total 42.878 399    

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.26 ผลการวิเคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอย่างง่าย ของ การรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการตดัสินใจซ้ือ พบว่า  

มีค่านยัสําคญัเท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่าน้อยกวา่ 0.05 กล่าวคือ ยอมรับสมมติฐาน H0 และปฏิเสธสมมติฐาน 

H1 หมายความว่า ตวัแปรอิสระ สามารถอธิบายตวัแปรตามได้ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ซ่ึงสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้และสามารถสร้างสมการพยากรณ์เชิงเส้นตรงได้ ซ่ึงจากการ

วเิคราะห์การถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย  สามารถคาํนวณหาค่าการถดถอยเชิงเส้นอยา่งง่าย ได ้ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4.27  การวิ เคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมี

 ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

ค่าคงที ่(Constant) 1.879 .216  8.714 .000 

ด้านกลยุทธ์ด้านการจูงใจในการตดัสินใจทาํศัลยกรรม 

ท่านรับรู้วา่การแสดงรายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรม

ชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

-.014 .025 -.039 -.537 .592 

ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 
.015 .029 .039 .525 .600 

ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ีทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมี

ช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 
.027 .028 .064 .962 .336 

ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 
.002 .026 .007 .087 .931 

ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการทาํศลัยกรรมทางดา้นองคป์ระกอบ

ศิลป์ สีสนัมีความน่าสนใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.050 .026 .146 1.917 .056 

ด้านกลยุทธ์ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความงามจากความมี

ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

.020 .026 .057 .786 .432 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวน

ผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม 
.024 .026 .058 .913 .362 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจสถาบนัเสริมความงาม 
.014 .022 .038 .654 .514 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัเสริมความงามจาก

ความมีช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนัเสริมความงามมี

ความเช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.013 .022 .037 .577 .564 

ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของ 

สถาบนัความงาม 
.035 .018 .095 1.968 .050 

ด้านกลยุทธ์ด้านการรับรองโดยลูกค้า 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิปนาํเสนอ แสดงก่อนและ

หลงัทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

.039 .027 .101 1.467 .143 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ) 

 

ตวัแปร B SE Beta t Sig. 

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ 

ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรมใบหนา้ จากคนใกลชิ้ด 

หรือแวดวงกลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ 

.003 .025 .007 .105 .916 

ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 
.022 .028 .060 .786 .432 

 r = 0.463  Adjusted 

𝐑𝐑𝟐𝟐 

= 0.185 

 𝐑𝐑𝟐𝟐 = 0.214  SE = 0.296 

 

จากตารางท่ี 4.27 ผลการวิเคราะห์พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้าด้านการตัดสินใจซ้ือ  

มีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง เชิงบวกกบั การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กซ่ึงสามารถพยากรณ์

การตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ของผูบ้ริโภค ไดร้้อยละ 18.5 

 เม่ือพิจารณ าหาค่าสัมประสิท ธ์ิความถดถอย (b) พบว่า ท่ านรับ รู้ว่าการแสดง

รายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า  

มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ -.014 ท่านรับรู้ราคาท่ีชัดเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .015 ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ ากับ  .027 ท่าน รับ รู้การส่งเส ริมการขาย โปรโมชั่น  ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากับ .002 ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการ

ทาํศลัยกรรมทางดา้นองค์ประกอบศิลป์ สีสันมีความน่าสนใจ ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .050 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความ

งามจากความมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .020 ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความ

ถดถอย (b) เท่ากบั .024 ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้จากเพจสถาบนัเสริมความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .014 ท่านรับรู้ความ

น่าเช่ือถือของสถาบันเสริมความงามจากความมีช่ือเสียงของแพทย์ของสถาบนัเสริมความงาม 

มีความเช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .013 ท่านรับรู้
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ความน่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบนัความงาม มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั .035 

ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิปนาํเสนอ แสดงก่อนและหลงัทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าสัมประสิทธ์ิ

ความถดถอย (b) เท่ากบั .039 ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรมใบหน้า จากคนใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่ม

ผูท้าํศลัยกรรใบหนา้ มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั  .003  ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า

เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด มีค่าสัมประสิทธ์ิความถดถอย (b) เท่ากบั  .022 มีค่าคงท่ีอยู่ท่ีระดบั 

1.879   หน่วย 

 จากผลการวิเคราะห์ขา้งตน้สามารถสรุปผลเพื่อตอบสมมติฐานไดว้่าการรับรู้กลยุทธ์

การโฆษณาบนเฟซบุ๊กมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ

ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน

ท่ี 2.4 ท่ีไดต้ั้งไว ้
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ส่วนที ่7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

 

ตารางท่ี 4.28  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1 ผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทาง

ประชากรแตกต่างกนั มีการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

แตกต่างกนั 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สมมตฐิานที ่2 การรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก  

มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้าย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ยอมรับสมมติฐาน 

 

 



 
 

บทที ่5 

สรุปผลการวจิัยอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ  

 

 

 การวิจัยเร่ือง การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) การเปิดรับ

ส่ือโฆษณาบนเฟซบุก๊ เก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เหตุผล

ในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 3) การรับรู้กลยุทธ์การ

โฆษณาบนเฟซบุ๊ก กับการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร  

4) กระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 5)ความสัมพนัธ์

ระหวา่งลกัษณะทางประชากรของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครกบัการการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณา

บนเฟซบุ๊ก 6)ความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณากับกระบวนการตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคือ กลุ่มผูช้ายท่ีทาํศลัยกรรมใบหนา้  และตอ้งใชส่ื้อเฟซบุ๊ก 

ซ่ึงอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 คน โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดยไม่อาศยัความน่าจะ

เป็น โดยเลือกตวัอย่างแบบเจาะจงเป็นกลุ่มผูช้ายท่ีทาํศลัยกรรมใบหน้า ใช้ส่ือเฟซบุ๊ก ติดตามเพจ

สถาบนัความงามทั้ง 8 เพจ และผูก้ลุ่มผูช้ายท่ีทาํศลัยกรรมใบหน้าท่ีมีความสนใจ หรือเคยพบเห็น

ส่ือโฆษณาเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมใบหน้าทางส่ือเฟซบุ๊กให้ความร่วมมืออาสาสมคัร และอาศยั 

อยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครเท่านั้น จาํนวน 400 คน สถิติท่ีใช้ค่าความถ่ี  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าเอฟ และความแปรปรวนทางเดียว ผูว้จิยัไดน้าํเสนอสรุปผลการวิจยัอภิปราย

ผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  

  

1. สรุปผลการวจิัย  

 

 1.1 ข้อมูลส่วนบุคคล อายุ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี คิดเป็นร้อยละ42.0 

รองลงมา คือ อายุ 40-49 ปี คิดเป็นร้อยละ 27.0  และและลาํดบัสุดทา้ยคือ อายุต ํ่ากวา่ 20 ปี  คิดเป็น

ร้อยละ 2.3  การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 76.5 รองลงมา คือ ตํ่ากวา่ปริญญาตรี  คิดเป็น

ร้อยละ 14.3  และลาํดับสุดท้ายคือ สูงกว่าปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 9.3  อาชีพเป็นพนักงาน
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บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 35.3 รองลงมาคือ อาชีพข้าราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 23.8  และลาํดบัสุดทา้ยคือ ว่างงาน คิดเป็นร้อยละ 4.0  รายไดต่้อเดือน 

25,001-35,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.5 รองลงมารายได ้15,000-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.0  

และลาํดบัสุดทา้ยคือ รายได ้ตํ่ากวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4.3 

 1.2  การใช้ส่ือเฟซบุ๊ก  อุปกรณ์ท่ีใช้ในการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊กส่วนใหญ่ใช้โทรศพัท์

สมาร์ทโฟน คิดเป็นร้อยละ 34.8  รองลงมาคือ คอมพิวเตอร์แบบพกพา (Notebook)  คิดเป็นร้อยละ 

25.7 และลาํดบัสุดทา้ยคือ แท็บเล็ต  คิดเป็น ร้อยละ 17.7 ความถ่ีในการเปิดรับส่ือเฟสบุ๊กต่อวนั 3-4 

คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 47.0 รองลงมาคือ มากกวา่ 4 คร้ังข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 30.0 และลาํดบัสุดทา้ย

คือ 1-2 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 23.0 วตัถุประสงค์ของการใช้เฟซบุ๊กเพื่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม  

ส่วนใหญ่เพื่อศึกษาข้อมูลเก่ียวกับการทาํศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง  คิดเป็นร้อยละ 32.7 

รองลงมาคือ เพื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมผา่นทางเฟซบุ๊กแฟนเพจ  คิดเป็นร้อยละ 29.5 

และลาํดับสุดท้ายคือ เพื่อศึกษารีวิวจากผูเ้คยทาํศลัยกรรม คิดเป็นร้อยละ 13.7 ช่วงเวลาในการ

เปิดรับส่ือเฟซบุ๊กส่วนใหญ่เปิดรับในช่วงเวลา ช่วงเวลา 16.01 น.-20.00 น. คิดเป็นร้อยละ 30.5 

รองลงมาคือ ช่วงเวลา 20.01 น.-24.00 น. คิดเป็นร้อยละ 28.1 และลาํดบัสุดทา้ยคือ ช่วงเวลา 00.01 

น.-08.00 น. คิดเป็น ร้อยละ 5.1 ส่ิงท่ีทาํให้รู้จกัเพจสถาบนัเสริมความงามส่วนใหญ่จากการสังเกต

จากเพื่อนบนเฟซบุ๊กคิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาคือ การคน้ควา้ขอ้มูลดว้ยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 

31.5 และลาํดบัสุดทา้ยคือ ติดตามจากเวบ็ไซตข์องสถาบนัความงาม คิดเป็น ร้อยละ 11.2 

 1.3  เหตุผลในการตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

(x̄ = 3.73) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ท่านคิดเห็นวา่การทาํศลัยกรรมสามารถเพิ่มความงามได้

ตามท่ีตอ้งการ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (xˉ = 3.96) รองลงมาคือ ท่านทาํศลัยกรรมเพื่อให้เป็น 

ท่ีประทบัใจของตนเองและผูพ้บเห็น  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (xˉ = 3.91)และลาํดบัสุดทา้ยคือ 

ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจใหก้บัตนเอง มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x  ̄= 3.47) 

 1.4  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาที่มีผลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรม โดยภาพรวมอยูใ่น

ระดบัมาก (x̄ = 3.72)  เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่กลยทุธ์ดา้นการบอกต่อ มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.80)   

รองลงมาคือ กลยุทธ์ดา้นการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.71)  และนอ้ยท่ีสุด

คือ กลยทุธ์ดา้นการรับรองโดยลูกคา้ มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.68) 

1.4.1  ระดับความคิดเห็นของผู้ที่เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า กลยุทธ์ด้าน

การจูงใจในการตัดสินใจทาํศัลยกรรม มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.71) เม่ือพิจารณา

รายขอ้พบว่า กลุ่มตวัอย่างรับรู้คลินิกหรือสถานท่ีทาํศลัยกรรมใบหน้าท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.89) รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างรับรู้ราคา 
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ท่ีชดัเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.85)  และน้อยท่ีสุด คือ กลุ่ม

ตวัอย่างรับรู้ว่าการแสดงรายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชัดเจนส่งผลต่อการจูงใจในการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.50)  

  1.4.2 ระดับความคิดเห็นของผู้ที่เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า กลยุทธ์ด้าน

การสร้างความน่าเช่ือถือ  มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.70) เม่ือพิจารณารายข้อ 

พบว่า กลุ่มตวัอย่างรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจากจาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนั

ความงาม มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.88) รองลงมาคือ กลุ่มตวัอย่างรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหา

ข่าวสารรายละเอียดการทาํศลัยกรรมใบหน้าจากเพจสถาบนัเสริมความงาม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.85)  

และน้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างรับรู้ว่าการแสดงรายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรมชัดเจนส่งผล 

ต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าเฉล่ีย (xˉ = 3.50) 

  1.4.3 ระดับความคิดเห็นของผู้ที่เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า กลยุทธ์ด้าน

การรับรองโดยลูกค้า มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.68)   เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า

กลุ่มตวัอยา่งรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิปนาํเสนอ   แสดงก่อนและหลงัทาํศลัยกรรมใบหนา้ มีค่าเฉล่ีย

ในภาพรวมรวมอยูใ่นระดบัมาก   (x̄ = 3.68)   

1.4.4 ระดับความคิดเห็นของผู้ที่เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า กลยุทธ์ด้าน

การบอกต่อ มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.80) เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งรับรู้

ข่าวสารการทําศัลยกรรมใบหน้า จากคนใกล้ชิด หรือแวดวงกลุ่มผู ้ท ําศัลยกรรมใบหน้า  

มีค่าเฉล่ียสูงสุด   (x̄ = 4.04) รองลงมาคือ กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้าเพราะ 

คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.55)   

 1.5  การเลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.74) 

เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.75) รองลงมาคือ ดา้น

การแสวงหาข่าวสาร มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.74)  และนอ้ยท่ีสุดคือ ดา้นการตระหนกัถึงความตอ้งการจาก

ตนเอง / จากภายนอก และ ดา้นการตดัสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.73) 

  1.5.1 ระดับความคิดเห็นของผู้ ที่ เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้าด้านการ

ตระหนักถึงความต้องการจากตนเอง / จากภายนอก มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  

(x̄ = 3.73) เม่ือพิจารณารายข้อพบว่า กลุ่มตัวอย่างสนใจทําศัลยกรรมใบหน้า เพราะอยากได้

โปรโมชัน่จากทางสถาบนัเสริมความงามบนใบหน้า มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.91) รองลงมาคือ กลุ่ม

ตวัอย่างสนใจทาํศลัยกรรมใบหน้า เพื่อเสริมสร้างความมัน่ใจในบุคลิกภาพมากข้ึน มีค่าเฉล่ีย  

(x̄ = 3.84)  และน้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอย่างสนใจทาํศลัยกรรมบนใบหน้าเพราะตอ้งการไดรั้บการ

ยอมรับจากคนอ่ืน มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.54) 
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 1.5.2 ระดับความคิดเห็นของผู้ที่ เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า ด้านการ

แสวงหาข่าวสาร มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.74) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างเห็นขอ้มูลหรือการรับรองเก่ียวกับการทาํศลัยกรรมบนใบหน้าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง  

มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.90) รองลงมาคือ ก่อนกลุ่มตัวอย่างจะตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า  

กลุ่มตวัอย่างสอบถามขอ้มูลจากพนักงานขายหรือเพจสถาบนัเสริมความงามโดยตรง มีค่าเฉล่ีย  

(x̄ = 3.82)  และนอ้ยท่ีสุดคือ กลุ่มตวัอยา่งสอบถามขอ้มูลการทาํศลัยกรรมใบหนา้จากบุคคลใกลชิ้ด 

เช่น เพื่อน ครอบครัว หรือผูท่ี้เคยทาํศลัยกรรมใบหนา้มาก่อน เป็นท่ีรู้จกั มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.64) 

 1.5.3 ระดับความคิดเห็นของผู้ที่ เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า ด้านการ

ประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก (x̄ = 3.75) เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ก่อน

กลุ่มตวัอย่างจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า พิจารณาจากเทคโนโลยีท่ีใช้ในการทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ มีค่าเฉล่ียสูงสุด (x̄ = 3.85) รองลงมาคือ ก่อนกลุ่มตวัอยา่งจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า 

พิจารณาจากราคาและค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.80) และนอ้ยท่ีสุด คือ ก่อนกลุ่มตวัอยา่ง

จะตัดสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า พิจารณาจากช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถาบันความงาม มี

ค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.61) 

 1.5.4  ระดับความคิดเห็นของผู้ที่เลือกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้าด้านการ

ตัดสินใจซ้ือ มีค่าเฉล่ียในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄ = 3.73) เม่ือพิจารณารายข้อ พบว่า กลุ่ม

ตัวอย่างตัดสินใจทําศลัยกรรมใบหน้าเพราะ อัตราค่าบริการท่ีสมเหตุสมผล มีค่าเฉล่ียสูงสุด  

(x̄ = 3.90) รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ สถาบนัเสริมความงามนั้น

มีความสะดวกในการเดินทาง มีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.83)  และน้อยท่ีสุดคือ กลุ่มตัวอย่างตัดสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ โปรโมชัน่ ส่วนลด รวมไปถึงการมีบริการผอ่นชาํระมีค่าเฉล่ีย (x̄ = 3.57) 

 1.6  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 1.6.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีลกัษณะทางประชากร

แตกต่างกัน มีการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก แตกต่างกัน ผลการทดสอบพบว่า อาชีพ 

มีความสัมพนัธ์กบัการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณา อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 แต่อาย ุระดบั

การศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่มีความสมัพนัธ์กบัการรับรู้กลยทุธ์การโฆษณาบนเฟซบุก๊ 

 1.6.2 สมมติฐานข้อที่ 2 การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กแตกต่างกัน  

มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ผลการทดสอบพบว่า การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานครในทุกดา้น ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นการจูงใจในการ
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ตดัสินใจทาํศลัยกรรม  กลยุทธ์ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ  กลยุทธ์ด้านการรับรองโดยลูกค้า   

กลยทุธ์ดา้นการบอกต่อ   

 

2. อภิปรายผล 

  

การศึกษาวิจยัเร่ือง การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่ม

ตวัอย่างผูช้ายท่ีทาํศัลยกรรมใบหน้า ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัได้นําประเด็นสําคัญท่ีพบ

สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

2.1  การเปิดรับส่ือโฆษณาบนเฟซบุ๊ก ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า 

ของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร  

 กลุ่มตวัอยา่งผูช้ายท่ีทาํศลัยกรรมใบหน้าในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ มีการ

เปิดรับส่ือโฆษณาโดยการใชโ้ทรศพัทส์มาร์ทโฟน เป็นอุปกรณ์ท่ีในการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊กซ่ึงแสดง

ให้เห็นว่าผูรั้บสารนั้นเลือกรับส่ือท่ีมีอยู่ โดยผูรั้บสารจะเลือกรับส่ือท่ีไม่ตอ้งมีความพยายามมาก  

ซ่ึงหมายถึง ส่ือท่ีสามารถจดัหามาไดง่้ายกวา่ส่ืออ่ืนๆ ทั้งน้ีจะเห็นไดว้า่โทรศพัทส์มาทโฟนนั้นก็เป็น

อีกอุปกรณ์ชนิดหน่ึงท่ีผูรั้บสารส่วนใหญ่ใช้งานกนัอย่างแพร่หลายเพื่อเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก จะเห็น 

ได้จากรายงานของ “We Are Social” ดิจิทัลเอเยนซ่ี และ “Hootsuite” ผูใ้ห้บริการระบบจดัการ 

Social Media และ Marketing Solutions ได้รวบรวมสถิติการใช้งานอินเทอร์เน็ตทั่วโลก เพื่อ 

ฉายภาพการเปล่ียนแปลงทั้งภาคธุรกิจออนไลน์ และพฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค 

ในแต่ละประเทศเผยแพร่ผ่านทางเว็บไซด์www.brandbuffet.in.th พบว่าประเทศไทย การใช้งาน

อินเทอร์เน็ตบนสมารทโฟนของไทยยงัคงเป็นประเทศท่ีใช้เวลาท่องอินเตอร์เน็ตต่อวนัมากท่ีสุด 

ในโลก โดยเฉล่ียอยูท่ี่ 4 ชัว่โมง 56 นาที มีผูใ้ช ้Social Media เป็นประจาํผา่น Smart Device จาํนวน 

46 ลา้นคนและกรุงเทพมหานคร ยงัคงครองแชมป์ เมืองท่ีมีผูใ้ช้ Facebook มากสุดในโลกอีกดว้ย 

ซ่ึงก็สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัท่ีพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความถ่ีในการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก ส่วนใหญ่อยู่ท่ี 

3-4 คร้ังต่อวนั และส่วนใหญ่เปิดรับในช่วงเวลา 16.01 น.-20.00 น. ซ่ึงเป็นช่วงเย็นหลงัจากเลิก

ทาํงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการเปิดรับโดยเลือกรับส่ือท่ีสะดวกและ ผูรั้บสารจะเปิดรับส่ือท่ีมี

ความสะดวกกับตวัเองเป็นหลกั ดงันั้นก็จะเห็นได้ว่าช่วงเย็นนั้นเป็นช่วงท่ีกลุ่มตวัอย่างเลิกงาน  

จึงสะดวกต่อการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก โดยวตัถุประสงค์ในการใช้ส่ือเฟซบุ๊กเพื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบั

การทาํศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงนั้ นสอดคล้องกับเลือกเปิดรับส่ือท่ีสอดคล้องกบัตนเอง  

โดยผูรั้บสารจะเลือกเปิดรับส่ือท่ีมีความสอดคลอ้งกบัความรู้ และพฤติกรรมเลือกซ้ือของตนเอง 
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ดงันั้นก่อนท่ีกลุ่มตวัอยา่งจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมนั้นไดมี้การเลือกเปิดรับส่ือเฟซบุ๊กเพื่อหาขอ้มูล

ข่าวสาร โดยเฉพาะอยา่งยิ่งเม่ือกลุ่มตวัอยา่งเกิดความไม่แน่ใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึงมากเท่าใด ความ

ตอ้งการข่าวสารก็จะยิ่งเร็วมากข้ึน  นอกจากน้ียงัส่งผลให้เกิดการแสวงหาข่าวสารของกลุ่มตวัอยา่ง 

คือ กลุ่มตวัอย่างศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลการทาํศลัยกรรมใบหน้า เพื่อให้ได้มาซ่ึงขอ้มูลข่าวสารท่ีจะ

สนองตอบความตอ้งการของตน เน่ืองมาจากการท่ีกลุ่มตวัอย่างนั้นตอ้งการรู้ ศึกษาและวิเคราะห์

เก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมใบหนา้ และพบวา่ความรู้ท่ีตนมีอยูไ่ม่เพียงพอ จึงทาํการศึกษาเพื่อเพิ่มเติม

ความรู้ดงักล่าวดว้ยการแสวงหา ซ่ึงจากผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งนั้นไดศึ้กษาขอ้มูลเก่ียวกบัการ

ทาํศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง โดยจาํแนกกลุ่มตวัอย่างนั้นเป็นการการแสวงหาขอ้มูลอย่าง

เฉพาะเจาะจงเพื่อการซ้ือ เป็นลักษณะของผูบ้ริโภคท่ีรู้สึกเก่ียวพันกับสินค้าหรือบริการตาม

สถานการณ์ เม่ือตอ้งการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ก็จะแสวงหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการนั้น โดยมี

แรงจูงใจมาจากความตอ้งการให้กระบวนการตดัสินใจเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึนอีกดว้ย 

โดยส่ิงท่ีทาํให้รู้จกัเพจสถาบันเสริมความงาม ส่วนใหญ่ จากการสังเกตจากเพื่อนบนเฟซบุ๊ก  

ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อมัพร แซ่โซว(2556) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้ Facebook และ

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผา่น Facebook ของนกัศึกษามหาวทิยาลยัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา่พฤติกรรมการใช้งาน Facebook ส่วนใหญ่มีความถ่ีในการใช้งาน Facebook ทุกวนั โดยส่วน

ใหญ่ใช ้Facebook มากกวา่ 2 ชัว่โมงต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีนิยมใชง้าน Facebook มากท่ีสุดคือ 16:01 น. 

– 20:00 น. ผูท่ี้ใช ้Facebook ในช่วงเวลา 16:01 น. – 20:00 น. มีแนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือสินคา้

ผ่าน Facebook จากการเปิดรับโฆษณาต่างๆ มากกว่าผูท่ี้ใช้ Facebook ในช่วงเวลา 12:01 น. – 16:00 น 

จากทั้ งหมดท่ีกล่าวมานั้ นสรุปได้ว่า  กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการเลือกการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก

เน่ืองจากเป็นส่ือท่ีกลุ่มตวัอย่างนั้นมีอยู่ และเป็นส่ือท่ีสะดวกต่อการเปิดรับ โดยช่วงเวลาท่ีกลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่สะดวกต่อการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊ก คือช่วงเวลาเยน็เพราะ เป็นช่วงเวลาท่ีผูค้นส่วน

ใหญ่เสร็จภารกิจ เช่น เป็นช่วงหลงัเลิกงาน อีกทั้งงานวิจยัขา้งตน้ก็แสดงให้เห็นวา่ช่วงเวลาเยน็เป็น

ช่วงเวลาท่ีมีแนวโน้มในการตดัสินใจซ้ือสินคา้อีกดว้ย โดยวตัถุประสงค์ของการเปิดรับส่ือเฟซบุ๊กนั้น

เพื่ อต้องการศึกษ าข้อมู ลการทําศัลยกรรมจากบุ คคลท่ี มี ช่ื อเสี ยง ซ่ึ งเป็ นการเปิ ด รับ ส่ื อ 

ท่ีสอดคล้องกับตนเองเพื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกับเร่ืองท่ีตนเองนั้นสนใจคือเร่ืองการทาํศลัยกรรม

ใบหน้า อีกทั้งยงัเป็นการแสวงหาขอ้มูลข่าวสารอย่างเฉพาะเจาะจงเพื่อส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

อีกดว้ย 
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2.2 เหตุผลในการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้าของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 เหตุผลในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม  จากผลการวิเคราะห์พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่เห็นว่า การทาํศลัยกรรมสามารถเพิ่มความงามไดต้ามท่ีตอ้งการ ซ่ึงเห็นไดว้่ากลุ่มตวัอย่างนั้น

รับรู้ถึงความตอ้งการของตนเองทั้งจากส่ิงท่ีกระตุน้ภายใน ท่ีกลุ่มตวัอยา่งอาจเห็นวา่มีขอ้บกพร่อง

หรือตอ้งการเพิ่มความงาม แล้วเห็นว่าตอ้งได้รับการแกไ้ขหรือเพิ่มเติม จึงตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้  และจากส่ิงกระตุน้ภายนอก คือเป็นการกระตุน้ส่วนประสมทางการตลาด โดยกลุ่มตวัอยา่ง

ไดรั้บการกระตุน้จากการเปิดรับส่ือโฆษณาผา่นส่ือโซเชียลมีเดียอยา่งเฟซบุก๊ ซ่ึงการโฆษณาผา่นส่ือ

โซเชียลมีเดียเป็นการส่ือสารประเภทหน่ึงท่ีมีกลยุทธ์ทางการส่ือสาร ท่ีมีเป้าหมายหลกั คือ การชกั

จูงใจ และ/หรือการโน้มน้าวใจกลุ่มเป้าหมายให้เกิดทัศนคติ และพฤติกรรมตามท่ีนักโฆษณา

ต้องการ (พรทิพย์ สัมปัตตะวนิช, 2546, หน้า 163) นอกจากจะเป็นการชักจูงโน้มน้าวใจแล้ว 

โฆษณายงัมีบทบาทในการใหข้อ้มูลข่าวสาร (Farbey, 1998) อีกทั้งยงัมีบทบาทในการเตือนความจาํ

อีกด้วย โดยการโฆษณาเพื่อแจง้ขอ้มูลข่าวสาร (Informative Advertising) ดงันั้นจึงส่งผลให้กลุ่ม

ตวัอย่างตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าอีกด้วย และผลการวิจยัยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างทาํศลัยกรรม

เพื่อให้เป็นท่ีประทบัใจของตนเองและผูพ้บเห็น ซ่ึงสอดคลอ้งกบัทฤษฎีการรับรู้ โดยท่ีเจตคติของ

บุคคลสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงไดห้ลายวธีิโดยการไดรั้บขอ้มูล ข่าวสารจากผูอ่ื้น หรือจากส่ือต่างๆ 

ขอ้มูลข่าวสารท่ีไดรั้บจะทาํให้เกิดการเปล่ียนแปลงองค์ประกอบของเจตคติในส่วนของการรับรู้  

เชิ งแนวคิด (Cognitive Component) และเม่ื อองค์ป ระกอบ ส่ วนใดส่ วน หน่ึงเป ล่ียนแป ลง

องค์ประกอบส่วนอ่ืน ซ่ึงมีแนวโน้มท่ีจะเปล่ียนแปลงดว้ย กล่าวคือ เม่ือองค์ประกอบของเจตคติ  

ในส่วนของการรับรู้เชิงแนวคิดเปล่ียนแปลง จะทําให้องค์ประกอบในส่วนของอารมณ์และ

องคป์ระกอบในส่วนของพฤติกรรม เปล่ียนแปลงดว้ยซ่ึงสอดคลอ้งกบัการรับรู้ในปัจจยัดา้นสภาพ

ความสัมพนัธ์ทางสังคม บุคคลมกัจะยดึติดกบักลุ่มอา้งอิงทางสังคม ดงันั้น จึงมกัตดัสินใจคลอ้ยตาม

กลุ่มอา้งอิงในแง่ของความคิด เจตคติ และพฤติกรรมเพื่อทาํให้ได้รับการยอมรับจากกลุ่ม ทั้ งน้ี 

จะสรุปไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งนั้นทาํศลัยกรรมเพื่อให้เป็นท่ีประทบัใจของตนเองและผูพ้บเห็น นั้นเป็น

เกิดจากการรับรู้ทางดา้นสภาพสังคมท่ีช้ีให้เห็นวา่ การทาํศลัยกรรมจะทาํให้ผูอ่ื้นท่ีพบเห็นนั้นเกิด

ความประทบัใจ เป็นท่ียอมรับของสังคมนั่นเอง และยงัสอดคล้องกบัวิจยัของ ธัญชนก สุขแสง 

(2558) ได้ศึกษาเร่ือง ค่านิยมและอิทธิพลจากบุคคลท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจศลัยกรรม

ความงาม ผลการศึกษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีอายรุะหวา่ง 26-35ปี การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนกังาน

บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 –  30,000 บาท  เม่ือพิจารณารายดา้นพบว่า ดา้น

ค่านิยมทางสังคมมีความสําคญัในการตดัสินใจทาํศลัยกรรมความงาม เพราะช่วยเสริมบุคลิกภาพ 

ใหเ้ขา้สังคมไดง่้าย และช่วยใหห้างานไดง่้ายข้ึน  ดา้นค่านิยมทางจิตใจ เม่ือทาํศลัยกรรมแลว้ทาํให้มี
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หน้าตาท่ีสวยงามข้ึนทาํให้รู้สึกมั่นใจ  ด้านอิทธิพลจากบุคคลใกล้ชิด บุคคลในครอบครัวจะมี

อิทธิพลในการแนะนาํหรือชกัจูง น้อยกวา่เพื่อนหรือแฟน  ส่วนอิทธิพลจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงจะมี

อิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมความงามอยูใ่นระดบัปานกลางเท่านั้น 

 2.3  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก ที่มีผลต่อการตัดสินใจทําศัลยกรรม 

บนใบหน้าของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการวิเคราะห์  การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสองอนัดบั

แรก คือ ดา้นการบอกต่อและดา้นการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม โดยดา้นการบอกต่อพบวา่

กลุ่มตวัอย่างรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรมใบหน้า จากคนใกลชิ้ด หรือแวดวงกลุ่มผูท้าํศลัยกรรม

ใบหน้า รองลงมาคือ กลุ่มตวัอยา่งตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด  

จากตรงน้ีจะพบวา่เพื่อน หรือบุคคลใกลชิ้ดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของกลุ่มตวัอยา่งเป็นอยา่งมาก 

ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของธันวา ธีรธรรมธาดา(2558)ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ระดบั Counter Brand ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบว่าบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์บํารุงผิวหน้า ระดับ Counter Brand ของกลุ่ม

ตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ เพื่อน คิดเป็น 42% รองลงมาคือ Blogger คิดเป็น 31.4 % รวมไปถึงส่ือท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์บาํรุงผิวหน้า ของกลุ่มตวัอยา่งมากท่ีสุด คือ ส่ือออนไลน์ คิดเป็น 45.2 % 

ต่อมาด้านการจูงใจในการตัดสินใจทําศัลยกรรม พบว่า กลุ่มตัวอย่างรับรู้คลินิกหรือสถานท่ี

ทาํศลัยกรรมใบหน้าท่ีมีช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า รองลงมาคือ กลุ่ม

ตวัอย่างรับรู้ราคาท่ีชัดเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยั 

ของสุณิสา ตรงจิตร์(2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่าน

ช่องทางการตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์(E-Marketplace) พบว่าปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace)  

ของผูบ้ริโภคจากการทาํการวิจยัในคร้ังน้ี สามารถระบุความสําคญัของแต่ละปัจจยัท่ีมีอิทธิพล และ

ส่งผลกระทบต่อความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ประกอบไปดว้ย 8 ปัจจยั มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

สินคา้ออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (e-marketplace) โดยเรียงลาํดบัจาก

มากไปหาน้อย คือ ปัจจยัประสิทธิภาพของเวบ็ไซต์ และการนาํเสนอสินคา้, ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product), ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้ (Brand Loyalty), ปัจจยัดา้นความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ และ

ราคา, ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดและการให้ขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่, ปัจจยัดา้นการรักษาความ

เป็นส่วนตวั และการให้บริการส่วนบุคคล, ปัจจยัการรับรู้ถึงแบรนด์(Brand Awareness) และปัจจยั

ดา้นสิทธิประโยชน์ของสินคา้และการต่อรองราคา 
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2.4  กระบวนการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้าของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร      

 จากผลการวิเคราะห์ กระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าของผูช้ายในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา่ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียในสองอนัดบัแรกคือ ดา้นการประเมินทางเลือก และดา้น

การแสวงหาข่าวสาร โดยด้านการประเมินทางเลือก พบว่า กลุ่มตวัอย่างมีการคน้ควา้ศึกษาขอ้มูล

การทาํศลัยกรรมใบหน้าดา้นเทคโนโลยีในการทาํศลัยกรรมดว้ย ซ่ึงจะเห็นไดว้่าการทาํศลัยกรรม

นั้นไดมี้วิวฒันาการท่ีเจริญกา้วหน้าไปไกลกว่าแต่ตอนก่อนค่อนขา้งมาก ดูไดจ้ากเคร่ืองมือต่างๆ 

ท่ีทางสถาบนัความงามนั้นเผยแพร่เพื่อจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม เช่น เคร่ืองจาํลองภาพ 3 

มิติ ท่ีจะทาํให้ผูท่ี้สนใจทาํศลัยกรรมไดเ้ห็นใบหนา้ของตวัเองอยา่งสมจริง 360 องศา และสามารถ

เลือกแบบใบหน้าท่ีต้องการก่อนการทําศัลยกรรมใบหน้าได้ด้วย  เป็นต้น นอกจากเร่ือง 

ของเทคโนโลยีในการทาํศลัยกรรมแลว้ ยงัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งพิจารณาควบคู่กบั ราคาและค่าใชจ่้าย

ท่ีเหมาะสมซ่ึงสอดคล้องกบัส่วนประสมทางการตลาดทางด้านราคา โดยเป็นส่วนหน่ึงของการ

ตดัสินใจซ้ือ ผลการวิจยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาของ

ผลิตภัณฑ์นั้ น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา กลุ่มตวัอย่างก็จะเกิดการตดัสินใจซ้ือ หรือเรียกได้ว่าราคา

สมเหตุสมผลนัน่เอง  ดงันั้นหากสถาบนัเสริมความงามตอ้งการสร้างยอดขายและกาํไร ควรตั้งราคา

ให้สมเหตุสมผลกบัผลิตภณัฑ์นั้น ซ่ึงจะส่งผลโดยตรงต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคเป็นสําคญั 

ต่อมาด้านการแสวงหาข่าวสาร ซ่ึงการแสวงหาข่าวสารจะเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 

ในสินคา้และบริการในขั้นแรก ขั้นต่อมาคือตอ้งการทราบคุณลกัษณะท่ีสําคญัเก่ียวกบัสินคา้และ

บริการ ซ่ึงอาจรวมไปถึง ราคาสินคา้และบริการ หรือแมก้ระทัง่ขอ้เสนอพิเศษต่างเก่ียวกบัสินคา้และ

บริการนั้นๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างเห็นขอ้มูลหรือการรับรองเก่ียวกบัการ

ทาํศลัยกรรมบนใบหน้าจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและก่อนท่ีกลุ่มตวัอย่างจะตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหน้า ได้มีการสอบถามขอ้มูลจากพนักงานขายหรือเพจสถาบนัเสริมความงามโดยตรง ดงันั้น 

ส่ิงท่ีพบจากการวิจยัช้ีให้เห็นว่ากลุ่มตวัอย่างนั้นแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งท่ีสําคญั 2 แหล่งขอ้มูล

ภายนอก ซ่ึงในหลายสถานการณ์ท่ีมีข้อมูลภายในไม่เพียงพอเพื่อประกอบการตัดสินใจหรือ

ผูบ้ริโภคตอ้งการจะหาขอ้มูลเพิ่มเติมให้มากกวา่ท่ีมีอยูใ่นความจาํผูบ้ริโภคจะเร่ิมทาํการคน้หาขอ้มูล

จากแหล่งภายนอก คือแหล่งขอ้มูลท่ีเป็นบุคคล ไดแ้ก่ การสอบถามจากเพื่อน ญาติคนใกลชิ้ด หรือ 

ผูท่ี้เคยทดลองใช้สินคา้และบริการนั้นๆแลว้ และ แหล่งขอ้มูลทางการตลาด เป็นแหล่งขอ้มูลท่ีอยู ่

ในบทบาทของผูผ้ลิตหรือเจา้ของผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่การโฆษณา การนาํเสนอขายโดยพนกังาน 
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2.5  ความสัมพันธ์ของลักษณะทางประชากร กับการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า  

 จากกผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอยา่งพบวา่ อาชีพ มีความสัมพนัธ์ต่อการรับรู้กลยทุธ์

การโฆษณาและส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ซ่ึงส่วนใหญ่กลุ่มตวัอยา่งอยูใ่นช่วงอาย ุ

30-39 ปี เป็นวยัทาํงาน  อาชีพส่วนใหญ่ท่ีกลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้กลยุทธ์โฆษณาท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรม คืออาชีพ พนักงานเอกชน จากตรงน้ีจะพบว่าด้วยอาชีพพนักงานเอกชน  

มีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง ไม่วา่จะเป็นดา้นความสามารถหรือแมก้ระทัง่บุคลิกภาพและหนา้ตาท่ีอาจ

ส่งผลต่อการเล่ือนขั้นและตาํแหน่ง ดว้ยเหตุน้ีจึงเป็นผลให้กลุ่มตวัอยา่งอาชีพพนกังานเอกชนมีการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เป็นส่วนใหญ่ เพื่อตอ้งการสร้างบุคลิกภาพท่ีดีเพื่อเพิ่มโอกาสทางดา้น

การงาน เช่น อาจได้รับการเข้าทํางาน หรือเล่ือนขั้ นเล่ือนตําแหน่ง ผลการวิเคราะห์  พบว่า  

กลุ่มตัวอย่างในอาชีพพนักงานเอกชน และว่างงานมีการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้าเพราะ

คาํแนะนาํจากบุคคลใกลชิ้ด ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของสุรพี หม่ืนประเสริฐดี (2557)ได้ศึกษา

เร่ืองปั จจัย ท่ี มีผล ต่อพ ฤติกรรมก ารบ ริโภคสิ นค้าตาม กระแส นิ ยมข องผู ้บ ริโภคใน เข ต

กรุงเทพมหานคร พบวา่บุคคลท่ีความสําคญัต่อการตดัสินใจ คือ เพื่อน และอิทธิพลของบุคคลรอบ

ขา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ตามกระแสนิยม ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นอิทธิพลของส่ือ ดา้นอิทธิพล

ของชุมชนและสังคม ด้านอิทธิพลของเพื่อน ด้านอิทธิพลของวฒันธรรม ด้านอิทธิพลของ

ครอบครัว  และผลการวิเคราะห์ยงัพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีการรับรู้การส่งเสริมการขาย โปรโมชั่น 

ส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ซ่ึงสอดคล้องกับทฤษฎีการส่งเสริมการขาย (Sales  

Promotion) หมายถึง เป็นการส่งเสริมการขายโดยการใช้เคร่ืองมือต่างๆ ในทางการตลาดด้วย

จุดมุ่งหมายท่ีจะเชิญชวนให้ ซ้ือสินค้าและผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ (Kotler 1973: 645)  

โดยสามารถนาํเคร่ืองมือท่ีไดม้ากระตุน้ความ สนใจของผูบ้ริโภคหรือลูกคา้ให้เกิดการอยากซ้ือ  ซ่ึง

จากข้อความข้างต้นจะเห็นแล้วว่าโปรโมชั่นไม่ว่าจะเป็นการลดราคา หรือการแจกของแถม 

เพื่อกระตุน้ความอยากซ้ือของผูบ้ริโภค  ส่ิงเหล่าน้ีถูกจาํกดัความวา่เป็นการส่งเสริมการขายอยา่งหน่ึง  

2.6  ความสัมพันธ์ของการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊กกับการตัดสินใจ

ทาํศัลยกรรมใบหน้าของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการวิเคราะห์กลุ่มตวัอย่างพบว่า การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ รายดา้นดงัน้ี ดา้นการจูงใจในการทาํศลัยกรรม 

ดา้นการสร้างความน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ เกวลี เพ็ชรเนียม (2560) และจรัญญา ปานเจริญ  

ได้ศึกษาเร่ือง ส่ือโฆษณาการตลาดดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบว่า ส่ือดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค  
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ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมีอิทธิพลมาก เม่ือพิจารณารายละเอียด พบวา่ ดา้นท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด คือ 

ดา้นความน่าสนใจ  รองลงมาคือดา้นการจดจาํ และดา้นความน่าเช่ือถือ ตามลาํดบั สําหรับผลการ

สมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ ระดบัการศึกษา รายได้ สถานภาพ แตกต่างกนัมีส่ือโฆษณา

การตลาดดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้แตกต่างกนั และยงัพบว่า พฤติกรรมการใชส่ื้อ

ดิจิตอล มีอิทธิพลต่อส่ือโฆษณาการตลาดดิจิตอลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรับรองโดยลูกคา้และดา้นการบอกต่อ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยั

ของวิริยะ แก้วเจริญศร(2558) ได้ศึกษาเร่ืองกรณีศึกษาอิทธิพลของรูปแบบการตลาดแบบปาก 

ต่อปากท่ีมีต่อทศันคติของการตลาดแบบปากต่อปาก พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชายมีอายุ

ระหวา่ง 20-30 ปี ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ไดรั้บข่าวสารหรือการโฆษณาเก่ียวกบั

ตวัสินคา้หรือบริการจากส่ือมวลชน จากแหล่งท่ีเป็นผูมี้ประสบการณ์ในสินคา้หรือบริการนั้น ๆ 

โดยไดรั้บขอ้มูลจากFacebook ซ่ึงมีความเห็นวา่การส่ือสารแบบปากต่อปากทาํให้ไดรั้บประโยชน์

และทาํให้รู้ทนัต่อสถานการณ์โดยให้มีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบการตลาดแบบปากต่อปาก 

อยู่ในระดับมากในทุกด้าน โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือด้านการให้ความรู้(Informativeness) 

รองลงมาคือด้านความบนัเทิง (Entertainment) ด้านส่ิงท่ีสร้างความรําคาญ (Irritation) และด้าน

แหล่งขอ้มูลท่ีมีความน่าเช่ือถือ (Source Credibility) 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

  

 การศึกษาวิจยัเร่ือง การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะ

ดงัน้ี 

 3.1 ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังนี ้

 3.1.1 ด้านการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมของ

ผูช้ายท่ีเลือกทาํศลัยกรรมบนใบหน้าพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีวตัถุประสงค์ในการใช้ส่ือ 

เฟซบุ๊ก เพื่อต้องการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับการทําศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียงอีกทั้ งในการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ ยงัพบว่ากลุ่มตวัมอย่างรับรู้ความ

น่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบนัเสริมความงาม ซ่ึงขดัแยง้กบัการรับรู้กลยุทธ์การโฆษณา 

ข้อท่ีว่าด้วยการท่ีบุคคลอ่ืนหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงแนะนําให้ทาํศัลยกรรมใบหน้านั้ น อาจเป็น

โฆษณาชวนเช่ือ ดงันั้นจึงเห็นไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งมีความเช่ือถือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง หรืออาจกล่าวไดว้า่

เป็นผูน้าํทางความคิด ซ่ึงอาจจะส่งผลต่อการรู้เท่าทนัส่ือของผูรั้บสารหรือผูท้าํศลัยกรรมนั่นเอง 
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ดงันั้นสถาบนัความงามหรือหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ควรมีการเสริมสร้างความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบั

การทาํศลัยกรรมนั้ นอาจไม่เป็นไปตามประสงค์หรืออาจมีผลกระทบข้างเคียงรวมไปถึงความ

ปลอดภยัดว้ย อีกทั้งในการท่ีสถาบนัความงามทาํส่ือโฆษณาเพื่อสร้างแรงจูงใจในการทาํศลัยกรรม

นั้นควรตระหนกัถึงจรรยาบรรณของวิชาชีพส่ือท่ีสร้างส่ือโฆษณาโดยให้ขอ้มูลแบบรอบดา้น ให้

ความเป็นเหตุเป็นผลแก่ผูรั้บสาร มากกวา่สร้างแรงจูงใจทางดา้นอารมณ์เพียงอยา่งเดียว 

 3.1.2  การเลือกตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้าของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร 

จากการวิจยัพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีการตัดสินใจทาํศลัยกรรมใบหน้า ด้านการตระหนักถึงความ

ตอ้งการจากตนเอง / จากภายนอกมากท่ีสุด โดยพิจารณารายขอ้พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่สนใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพราะอยากไดโ้ปรโมชัน่จากทางสถาบนัเสริมความงามบนใบหนา้ ทั้งน้ีผูว้จิยั

จึงเห็นว่าโปรโมชัน่ เป็นการส่งเสริมการขายท่ีดีท่ีสุด ซ่ึงหากทางสถาบนัเสริมความตอ้งการให้มี

ลูกคา้เพิ่มข้ึน ควรส่งเสริมการขายดว้ยโปรโมชัน่ 

 3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 3.2.1  ควรทาํการศึกษาวิจยั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตัดสินใจทําศลัยกรรมใบหน้า  

ในขอบเขตท่ีกวา้งข้ึน นอกเหนือจากในเขตของกรุงเทพมหานคร เช่น ในเขต และจงัหวดัอ่ืนๆ 

 3.2.2  ควรทาํการศึกษาในส่ืออ่ืนๆนอกเหนือจากการติดตามเพจสถาบนัเสริมความงาม 

เพิ่มเติมเพื่อใหไ้ดท้ราบถึงขอ้มูลเชิงลึก เช่น การรีววิ การเขียนบล็อก เป็นตน้ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนเฟซบุ๊ก 

ทีส่่งผลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้าของผู้ชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโทของนักศึกษาสาขาวิชานิเทศ

ศาสตร์ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการเปิดรับส่ือโฆษณา   

การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาบนส่ือเฟซบุ๊กและศึกษากระบวนการตดัสินใจทาํศลัยกรรมบนใบหน้า

ของผูช้ายในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงข้อมูลท่ีตอบในแบบสอบถาม จะถูกนําเสนอ เพื่อเป็น

ประโยชน์ทางวชิาการ โดยไม่ระบุขอ้มูลคนใดคนหน่ึง แต่จะนาํเสนอผลการวิจยัในภาพรวมเท่านั้น  

ถ้าหากข้อมูลของแบบสอบถามส่วนใดมีผลกระทบต่อตวัท่าน ท่านสามารถหยุดการให้ข้อมูล 

ในแบบสอบถามไดท้นัที 

 

ขอขอบคุณสาํหรับความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 

 

 

นางสาวนิภา วิระสอน 

นกัศึกษาปริญญาโท  

 สาขาวชิานิเทศศาสตร์ 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
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ส่วนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย   ลงใน  หน้าหัวข้อทีต่รงกบัความเห็นของท่านเพยีงคําตอบเดียว 

 

1) อาย ุ

 ตํ่ากวา่ 20 ปี       20-29 ปี 

 30-39 ปี       40-49 ปี 

 50 ปีข้ึนไป 

 

2) การศึกษาระดบัสูงสุด 

 ตํ่ากวา่ปริญญาตรี      ปริญญาตรี 

 สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

3) อาชีพ 

 ขา้ราชการ/พนกังานของรัฐ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ   พนกังาน

เอกชน 

 เจา้ของกิจการ      นกัเรียน/นกัศึกษา 

 รับจา้งทัว่ไป       วา่งงาน 

 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................... 

 

4) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ตํ่ากวา่ 15,000 บาท      15,000-25,000 

บาท 

 25,001-35,000 บาท      มากกวา่ 35,000 

บาท 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกับการใช้ส่ือเฟซบุ๊ก 

คําช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย /  ลงใน  หน้าหัวข้อทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

 

1) อุปกรณ์ท่ีใชใ้นการเปิดรับส่ือเฟซบุก๊ 

 คอมพิวเตอร์แบบตั้งโตะ๊ (PC)    คอมพิวเตอร์แบบพกพา 

(Notebook) 

 แทบ็เล็ต      โทรศพัทส์มารทโฟน 

 

2) ความถ่ีในการเปิดรับส่ือเฟซบุก๊ ต่อวนั (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 1-2 คร้ัง      3-4 คร้ัง 

 มากกวา่ 4 คร้ังข้ึนไป    

   

3) วตัถุประสงคข์องการใชเ้ฟซบุก๊เพื่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรม 

 เพื่อศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมผา่นทางเฟซบุก๊แฟนเพจ  

 เพื่อศึกษาขอ้มลูเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมจากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 

 เพื่อสอบถามขอ้สงสัยเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรมจากบุคคลใกลชิ้ด     

 เพื่อศึกษารีวิวจากผูเ้คยทาํศลัยกรรม 

 

4) ช่วงเวลาในการเปิดรับส่ือเฟซบุก๊ 

 ช่วงเชา้ (08.01 น.-12.00 น.)   ช่วงบ่าย (12.01 น.-16.00 น.) 

 ช่วงเยน็ (16.01 น.-20.00 น.)   ช่วงกลางคืน (20.01 น.-24.00 น.) 

 ช่วงเชา้มืด (00.01 น.-08.00 น.)  

 

5) ส่ิงท่ีทาํใหรู้้จกัเพจสถาบนัเสริมความงาม 

 การแนะนาํจากเพื่อนหรือคนรอบขา้ง  การสงัเกตจากเพื่อนบนเฟซบุก๊ 

 การคน้ควา้ขอ้มูลดว้ยตนเอง  ติดตามจากเวบ็ไซตข์องสถาบนัความงาม 
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ส่วนที ่3 เหตุผลในการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า ทีม่ีผลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรม 

คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย /  ลงในช่องว่างทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

 โดยให้คะแนนระดับการรับรู้ ดังนี ้5 = มากทีสุ่ด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = น้อย  

 และ 1 = น้อยทีสุ่ด 

 

ประเดน็ 5 4 3 2 1 

1. ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพ่ือเสริมสร้างความมัน่ใจให้กบัตนเอง      

2. ท่านทาํศลัยกรรมเพ่ือให้เป็นท่ีประทบัใจของตนเองและผูพ้บเห็น      

3. ท่านคิดเห็นว่าการทาํศัลยกรรมสามารถเพ่ิมความงามได้ตามท่ี

ตอ้งการ 

     

4. ท่านทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะตอ้งการแกไ้ขขอ้บกพร่อง      

5. ท่านทาํศลัยกรรม เพ่ือลบปมดอ้ย      

6. ท่านทาํศลัยกรรมใบหน้า เพราะตอ้งการมีใบหน้าตามกระแสนิยม 

สงัคม 

     

7. ท่านทาํศลัยกรรม เพ่ือเสริมโหงวเฮง้      

8. ท่านทาํศลัยกรรมเพ่ือให้ผูอ่ื้นทราบว่าทาํศลัยกรรม      

9. ท่านคาํนึงถึงความปลอดภยัในการทาํศลัยกรรมเป็นหลกั      

10. ท่านรับรู้ถึงความเส่ียงในการทาํศลัยกรรมใบหน้าอาจไม่เป็นตามท่ี

ตอ้งการ อาจมีการแกไ้ขหรือมีผลขา้งเคียงอ่ืนๆ 

     

11. ท่านคิดเห็นวา่การทาํศลัยกรรมท่ีมีคุณภาพตอ้งเสียค่าใชจ่้ายสูง      

12. ท่านเลือกทาํศลัยกรรมใบหนา้ตามความเช่ียวชาญของแพทย ์เพราะ

แพทยมี์ความเช่ียวชาญต่างกนั 

     

13. ท่านคิดเห็นว่าการท่ีบุคคลอ่ืนหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียงแนะนําให้

ทาํศลัยกรรมใบหนา้นั้น อาจเป็นการโฆษณาชวนเช่ือ 

     

14. ท่านคิดเห็นว่าการทาํศลัยกรรมแล้วนั้น อาจส่งผลให้อยากทาํใน

ส่วนอ่ืนๆอีกเพ่ิมเติม หรือบางคร้ังอาจกลายเป็นเสพติดศลัยกรรม 

     

15. ท่านคิดเห็นว่าการทาํศลัยกรรมใบหน้า ส่งผลให้มีบุคลิกภาพดีและมี

โอกาสตามมาได ้เช่น ไดรั้บเขา้ทาํงาน 
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ส่วนที ่4 การรับรู้กลยุทธ์การโฆษณาทีม่ีส่งผลต่อการตัดสินใจทาํศัลยกรรมใบหน้า 

คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย /  ลงในช่องว่างทีต่รงกบัความเห็นของท่านมากทีสุ่ด 

 โดยให้คะแนนระดับความคิดเห็น ดังนี ้5 = เห็นด้วยอย่างยิง่, 4 = เห็นด้วย, 3 = ไม่แน่ใจ,  

 2 = ไม่เห็นดว้ยและ 1 = ไม่เห็นด้วยอย่างยิง่ 

 

ประเด็น  5 4  3 2  1 

กลยุทธ์ด้านการจูงใจในการตดัสินใจทาํศัลยกรรม      

1. ท่านรับรู้วา่การแสดงรายละเอียดเน้ือหาการทาํศลัยกรรม

ชดัเจนส่งผลต่อการจูงใจในการตดัสินใจทาํศลัยกรรม

ใบหนา้ 

     

2. ท่านรับรู้ราคาท่ีชดัเจน ส่งผลต่อการตดัสินใจ

ทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

3. ท่านรับรู้คลินิกหรือสถานท่ีทาํศลัยกรรมใบหนา้ท่ีมี

ช่ือเสียงส่งผลต่อการตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

4. ท่านรับรู้การส่งเสริมการขาย โปรโมชัน่ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

5. ท่านรับรู้ส่ือโฆษณาการทาํศลัยกรรมทางดา้น

องคป์ระกอบศิลป์ สีสนัมีความน่าสนใจ ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

กลยุทธ์ด้านการสร้างความน่าเช่ือถือ      

6. ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัความงามจากความมี

ช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จกั 

     

7. ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือสถาบนัเสริมความงามจาก

จาํนวนผูก้ดติดตามเพจสถาบนัความงาม 

     

8. ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากเน้ือหาข่าวสารรายละเอียด

การทาํศลัยกรรมใบหนา้จากเพจสถาบนัเสริมความงาม 

     

9. ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือของสถาบนัเสริมความงามจาก

ความมีช่ือเสียงของแพทยข์องสถาบนัเสริมความงามมี

ความเช่ียวชาญในการทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

10. ท่านรับรู้ความน่าเช่ือถือจากพรีเซ็นเตอร์ของสถาบนั 

ความงาม  
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ประเดน็  5 4  3 2  1 

กลยุทธ์ด้านการรับรองโดยลูกค้า      

11. ท่านรับรู้ภาพตวัอยา่งและคลิปนาํเสนอ แสดงก่อนและ

หลงัทาํศลัยกรรมใบหนา้  

     

กลยุทธ์ด้านการบอกต่อ      

12. ท่านรับรู้ข่าวสารการทาํศลัยกรรมใบหนา้ จากคนใกลชิ้ด 

หรือแวดวงกลุ่มผูท้าํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

13. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ คาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 

     

 

ส่วนที ่5 การเลอืกตัดสินใจทําศัลยกรรมใบหน้า 

คําช้ีแจง  โปรดใส่เคร่ืองหมาย /  ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 โดยให้คะแนนระดบัความคิดเห็น ดงัน้ี 5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่, 4 = เห็นดว้ย, 3 = ไม่แน่ใจ, 

 2 = ไม่เห็นดว้ยและ 1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

 

ประเดน็  5 4  3 2  1 

การตระหนักถึงความต้องการจากตนเอง / จากภายนอก      

1. ท่านสนใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพ่ือแกไ้ขส่วนท่ีบกพร่อง

ของใบหนา้ 

     

2. ท่านสนใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพ่ือเสริมสร้างความมัน่ใจ

ในบุคลิกภาพมากข้ึน 

     

3. ท่านสนใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพราะอยากไดโ้ปรโมชัน่ 

จากทางสถาบนัเสริมความงามบนใบหนา้ 

     

4. ท่านสนใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ เพราะเห็นคนอ่ืนทาํแลว้ 

หนา้ตาดูดี 

     

5. ท่านสนใจทาํศลัยกรรมบนใบหนา้เพราะตอ้งการไดรั้บ

การยอมรับจากคนอ่ืน 

     

การแสวงหาข่าวสาร      

6. ท่านสอบถามขอ้มูลการทาํศลัยกรรมใบหนา้จากบุคคล

ใกลชิ้ด เช่น เพ่ือน ครอบครัว หรือผูท่ี้เคยทาํศลัยกรรม

ใบหนา้มาก่อน 

     

7. ท่านเห็นขอ้มูลหรือการรับรองเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรม

บนใบหนา้จากบุคคลท่ีมีช่ือเสียง 
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8. ท่านเห็นขอ้มูลหรือการรับรองเก่ียวกบัการทาํศลัยกรรม

บนใบหนา้จากส่ือต่างๆ 

     

ประเดน็  5 4  3 2  1 

9. ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านสอบถาม

ขอ้มูลจากพนกังานขายหรือเพจสถาบนัเสริมความงาม

โดยตรง 

     

10. ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านไดมี้การ

ตรวจสอบสถาบนัเสริมความงามนั้นๆวา่ไดรั้บอนุญาต

การเปิดจากกระทรวงสาธารณสุข 

     

11. ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านไดมี้การ

ตรวจสอบรายช่ือแพทย ์จากฐานขอ้มูลแพทยส์ภา 

     

12. การประเมินทางเลือก      

13. ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านพิจารณา

จากช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของสถาบนัความงาม 

     

14. ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านพิจารณา

จากเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการทาํศลัยกรรมใบหนา้ 

     

15. ก่อนท่านจะตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้ ท่านพิจารณา

จากราคาและค่าใชจ่้ายท่ีเหมาะสม 

     

การตดัสินใจซื้อ      

16. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ ช่ือเสียงของ

สถาบนัเสริมความงาม 

     

17. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ แพทยมี์ความ

ชาํนาญเฉพาะทาง 

     

18. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ อตัราค่าบริการท่ี

สมเหตุสมผล 

     

19. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะสถาบนัเสริม

ความงามนั้นมีความสะดวกในการเดินทาง 

     

20. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะ โปรโมชัน่ 

ส่วนลด รวมไปถึงการมีบริการผอ่นชาํระ 

     

21. ท่านตดัสินใจทาํศลัยกรรมใบหนา้เพราะคาํแนะนาํจาก

บุคคลใกลชิ้ด 
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