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 The purposes of this research are to study the format of cosmetic product publicity, to 
study female readers’ attitudes and buying decision regarding cosmetic product publicity. The 
study is divided into 2 parts.  The content analysis of cosmetic product publicity format in 
Japanese-licensed women magazines, named Cawaii and Ray, and focus group of 21 female 
readers, aged between 15-35 years old.  
           
            The results show that there are 9 types of cosmetic product publicity format; consist of (1) 
Straight-line description (2) Interview (3) Demonstration (4) Question & Answer (5) Knowledge & 
product detail (6) Survey/Ranking (7) Product Trial (8) Story (9) Mixed format (Question & Answer, 
Demonstrative, Product Trial, Ranking). The top 2 format of cosmetic product publicity are the 
straight-line descriptive format (31.09%) and interviewing format (34.72%). The respondents have 
positive attitude towards cosmetic product publicity. They also have a high credibility on 
cosmetic product publicity compared to the regular advertising. However, the positive attitude is 
probably not reinforcing their decision buying. The format of cosmetic product publicity is an 
influenced factor for buying decision. The “survey/ranking” format of cosmetic product publicity 
is the most influential format toward message credibility, product’s preference and buying 
decision. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 

แมในปจจุบันจะเปนยุคที่ส่ือและเทคโนโลยีรูปแบบใหมขยายตวัมากขึ้น 
โดยเฉพาะอยางยิง่สื่ออินเตอรเน็ต สงผลใหพฤติกรรมการบริโภคสื่อของผูบริโภคอาจเปลี่ยนไปเปน 
การเยี่ยมชมเว็บไซตตางๆ การดาวนโหลดขอมูลจากเว็บไซตตางๆ มากกวาการหาขอมูลจากสื่อ
ดั้งเดิม (Traditional Media) ซึ่งไดแก ส่ือโทรทัศน วทิย ุหนงัสือพมิพ นิตยสาร จนอาจทาํใหเราคิด
ไปวา คนรุนใหมเร่ิมละเลยสื่อแบบดั้งเดิมอยางสื่อส่ิงพิมพเสียแลว แตการวิจัยเรื่องการบริโภคสื่อ 
ของบริษัท ดีลอยท (Deloitte) กลับพบวา ผูบริโภคอายุตั้งแต 13-75 ป ยังคงมีความสขุกับการอาน 
และเกือบ 3 ใน 4 ของผูบริโภคเลือกที่จะอานนิตยสารแมวาพวกเขาจะพบขอมูลเดยีวกนันี้ในพืน้ที่
ออนไลนก็ตาม (www.businessthai.co.th, 22 สิงหาคม 2550) แสดงใหเห็นวาผูบริโภค
หลากหลายวยัยังคงนยิมบริโภคสื่อนิตยสารอยู แมวาพวกเขาจะมีส่ือทางเลือกอ่ืนๆอยาง
อินเตอรเน็ตใหเลือกบริโภคก็ตาม 
 

นอกจากนี้ จากการสํารวจของ Nielson Media Research ในป 2551 พบวา 
งบประมาณทีใ่ชในการโฆษณาสินคาและบริการในสื่อประเภทตางๆ ในชวงเดอืนมกราคม – 
ตุลาคม ป 2551 จะเห็นไดวา นกัการตลาดนิยมใชนติยสารในการโฆษณาสนิคาและบริการเปน
อันดับที่ 4 โดยใชงบประมาณการโฆษณาทั้งสิน้ เปนเงนิ 4,822,000,000 บาท หรือคิดเปนรอยละ 
6.52 รองจากสื่อโทรทัศน (รอยละ 57.35) หนังสือพมิพ (รอยละ 16.97) วิทย ุ (รอยละ 7.78)  
(ตารางที ่1.1) 

 
ตารางที1่.1 แสดงงบประมาณการโฆษณาสินคาและบริการในสื่อประเภทตางๆ ตั้งแต เดอืน
มกราคม - ตุลาคม เปรียบเทยีบระหวางป 2551 และ 2550 
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ส่ือ ตุลาคม ป 2551 ตุลาคม ป 2550 % เปล่ียนแปลง 
  ลานบาท % ลานบาท % ตุลาคม 2551 vs 2550 
โทรทัศน 42,430 57.35 44,064 58.4 -3.71 
หนังสือพิมพ 12,533 16.97 12,697 16.83 -1.13 
วิทยุ 5,753 7.78 5,133 6.8 12.08 
นิตยสาร 4,822 6.52 4,970 6.59 -2.98 
ส่ือกลางแจง 3,525 4.76 3,735 4.95 -5.62 
ส่ือโรงหนง 3,328 4.5 3,605 4.78 -7.68 
ส่ือ Transit 1,117 1.51 779 1.03 43.39 
ส่ือ Instore 458 0.62 473 0.63 -3.17 
รวม 73,986 100 75,457 100 -1.95 

 
ที่มา: Nielsen Media Research ป 2551 
 

 จากตารางขางตนและที่กลาวมาแลว จะเหน็ไดวา ส่ือนิตยสารยงัคงไดรับความ
นิยมจากนักสือ่สารการตลาด แมวาอัตราการใชงบประมาณการโฆษณาจะลดลงไปบางจากปที่
แลวสืบเนื่องจากราคาน้ํามันที่เพิม่สูงขึ้นและสถานการณทางการเศรษฐกิจและการเมืองที่อาจ
สงผล 

ใหนักการตลาดมีการชะลอตัวหรือตัดยอดโฆษณาลงไปบาง 
(www.businessthai.co.th, 22 กันยายน 2551)  

 
อยางไรก็ตาม การใชส่ือนิตยสารเปนชองทางในการสื่อสารการตลาด ไมวาจะเปน

การโฆษณาหรือทําการประชาสัมพนัธนัน้ ก็ยงัคงเปนเปนเรื่องที่เหมาะสมอยูในเมืองไทย 
โดยเฉพาะการเปนสื่อที่สามารถเขาถงึกลุมเปาหมายทีม่ีลักษณะเฉพาะไดดี รวมทัง้สามารถ
กําหนดและแบงเปาหมายไดคอนขางละเอียดและชัดเจน ราคาไมแพงมากเมื่อเทียบกับส่ืออ่ืนๆ ที่
มีแนวโนมปรับราคาสูงตอเนื่องทุกป (www.businessthai.co.th, 18 พฤศจิกายน 2547) และยัง
เปนสื่อทีท่ําใหผูบริโภคเกิดการรับรูและตอบสนองตอโฆษณาไดมากกวาสื่ออินแตอรเน็ต 
(www.businessthai.co.th, 22 สิงหาคม 2550) นอกจากนัน้ นิตยสารยังเปนสื่อที่สามารถนาํเสนอ
รายละเอียดของขอมูลไดมากและผูอานสามารถอานซ้าํมื่อใดก็ได โดยที่ไมไดรบกวบผูรับสาร
เหมือนกับวทิยุ โทรทัศน จึงมีความเปนไปไดวาผูอานนิตยสารจะใหความสนใจเนือ้หาในโฆษณา
และจดจําไดมากกวาผูชมโทรทัศนอีกดวย (Belch และ Belch, 2004)  นิตยสารยงัเปนสื่อที่ไดรับ
ความนาเชื่อจากผูบริโภคคอนขางมากอกีดวย จากการสํารวจของเอซีนีลเส็น พบวา นิตยสาร 
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โทรทัศน และวิทยุไดรับความนาเชื่อถือที ่(50%ข้ึนไป) รองจาก การแนะนําจากบุคคลอื่น (Word of 
Mouth) (78%) และ หนังสือพิมพ (63%)  ตามลําดับ  (www.kosanathai.com, 22 ตุลาคม 2007)    

นอกจากนี ้การโฆษณาและทําการประชาสัมพันธในนิตยสารที่มีภาพลักษณที่ดี ก็
ยังสงผลใหภาพลักษณของผลิตภัณฑที่ทาํการโฆษณาหรือประชาสัมพันธในนิตยสารนั้นๆ ดีดวย
(Belch และ Belch, 2004)  

 
ในประเทศไทย นิตยสารฉบบัแรกไดถือกําเนิดขึ้นเมื่อป พ.ศ. 2431 กวารอยปที่ส่ือ

แขนงนี้ไดถือกาํเนิดมา จนปจจุบันนิตยสารในประเทศไทยมีไมต่ํากวา 1,200 ฉบับแลว (วรินทรา 
ไกยูรวงศ, 2540) จากการสาํรวจตลาดนิตยสารที่มมีากมายหลายประเภท พบวา นิตยสารประเภท
ที่มีผูอานมากที่สุดและมีสวนแบงการตลาดสูงที่สุด คือ นิตยสารสตรี โดยนิตยสารสตรีมีสําหรบั
ผูหญิงทุกกลุม และทกุชนชัน้ โดยจะเห็นไดวานิตยสารสตรีนั้นมีจาํนวนมากมายหลากหลายฉบบั 
และแตละฉบับก็มีเนื้อหาแตกตางกนัไป (กาญจนา แกวเทพ, 2541: 97) ซึ่งสามารถแบงออกได 7 
กลุม ตามเนื้อหา เชน แนวแมบานการเรอืน  แนวใหความรูทันโลกทนัสมัยแกสตรี แนวครอบครัว 
แนวเนนความบันเทงิ นวนยิาย แนวสทิธิและการพฒันาสตรี แนววัยรุน เนนเนือ้หาดานบนัเทิง 
แนวแฟชัน่ (อุบลวรรณ ปติพัฒนะโฆษติ, 2542: 25-26)  นอกจากมีเนื้อหาทีห่ลายหลายแลว 
นิตยสารสตรียงัปรากฎลักษณะเฉพาะกลุมดวย นั่นคือเร่ิมมีการเจาะกลุมผูบริโภคในลักษณะที่
แตกตางกนัไป เพื่อเปนชองทางการตลาดในการทําหนังสอืใหขายไดมากข้ึน  

 
นอกจากนัน้ นิตยสารผูหญิงเริ่มเปลี่ยนไปสูลักษณะของการเปนนิตยสารสําหรับ

ผูหญิงเพื่อการบริโภคมากขึ้น มกีารโฆษณาสินคาและบริการคอนขางมาก การโฆษณาสินคามี
มากเกือบจะเปนเนื้อที่ 1 ใน 4 ของเนื้อที่ทัง้หมด ทาํใหเราเห็นความเปลี่ยนแปลงของวถิีชีวิตของ
คนไทยในชวงที่ผานมาคอนขางชัดเจน ไมวาจะเปนความคิดอานทีก่าวหนาขึ้นในแงบทบาททาง
เพศ วิถีชวีติที่แตกตางออกไป นิตยสารไดกลายเปนสื่อที่ใชตอบสนองความตองการตางๆของ
ผูบริโภค  (ระวีวรรณ ประกอบผล, 2534: 1-21) เมื่อผูบริโภคมีการเปดรับวัฒนธรรมตางประเทศ
มากยิง่ขึ้น นติยสารตางประเทศจงึกลายเปนสื่อทางเลอืกหนึ่งที่ผูบริโภคสามารถรับรูถึงวัฒนธรรม 
รูปแบบการใชชีวิต รวมทั้งสนิคาทางวัฒนธรรมของทางตางประเทศได  

 
ปจจุบัน จากกระแสครอบงําทางวัฒนธรรม ทาํใหมหีัวนิตยสารออกใหมมากมาย 

ทั้งที่เปนหวัหนังสือภาษาไทยเอง และที่ซื้อหวัมาจากเมืองนอก หรือที่เรียกวา “นิตยสารทีไ่ดรับ
ลิขสิทธิ์มาจากตางประเทศ” ซึ่งเปนนิตยสารที่เร่ิมเขามาดําเนินกิจการในประเทศไทยเมื่อป 2537 
เปนลักษณะของการซื้อลิขสทิธิ์มาแปลเปนภาษาไทย (อุรศา ขวัญยนื, 2542: 5) เนื่องจากผูจัดทํา
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ธุรกิจส่ิงพิมพหรือสํานกัพมิพตางๆ มองวา การซื้อลิขสิทธิ์นิตยสารจากตางประเทศเพื่อนาํมา
ตีพิมพเปนภาษาไทย เปนการประหยัดทั้งเวลาและคาใชจายดานตนทนุการผลิต เพราะเปน
นิตยสารมีฐานทางดานชื่อเสียง การจัดทาํเนื้อหาและรปูเลมที่มีความสมบูรณพรอมอยูแลว (กรกช 
แสนจิต, 2543: 3) 

   
ในอดีตกระแสนิยมวัฒนธรรมตะวันตกที่มอีเมริกาเปนศนูยกลางไดเขามามี

บทบาทอยางมาก (www.businessthai.co.th, 19 มีนาคม 2008) จึงทําใหมีนิตยสารที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากตางประเทศ ซึง่มีเนื้อหาเปนแนวตะวันตก เชน นิตยสารสตรี CLEO  นติยสาร ELLE 
จากประเทศออสเตรเลีย และนิตยสาร COSMOPOLITAN จากประเทศสหรัฐอเมริกาเขามา ซึง่
ไดรับการตอบรับที่ดีและประสบความสาํเร็จอยางมากจากผูบริโภคในประเทศไทย(อุรศา ขวัญยืน, 
2542) 

 
 อยางไรก็ตาม ปจจุบันภายใตกระแสโลกาภิวัตนไดมีกระแสแหงวฒันธรรมแขนง

หนึง่สงผานสือ่เขามาสูประเทศไทยเรา นัน่ก็คือ กระแสวัฒนธรรมเอเชียตะวนัออกที่มีญี่ปุน(J Pop) 
และเกาหลี (K Pop) เปนแกนนาํ  และแมในชวง 2-3 ปที่ผานมากระแสวัฒนธรรมเกาหลีจะมาแรง
อยางมากในบานเรา อยางไรก็ตาม กระแสนิยมวัฒนธรรมญี่ปุนก็ยงัคงยากที่จะถกูลบเลือน เพราะ
มันไดหยัง่รากลึกไวใหกับวัยรุนไทยแทรกซมึมาจากการบริโภคผลิตภัณฑตางๆ ของญี่ปุนนั่นเอง 
(หนงัสือพิมพฐานเศรษฐกิจ, 2550)  

 
จากการศึกษาของ วิภารัตน พันธฤทธิ์ดาํ (2544: 2) ที่ไดกลาวไววา วัฒนธรรม

ตางประเทศทีแ่พรกระจายเขามามีอิทธพิลใหวัยรุนคลอยตามนั้นมทีัง้วัฒนธรรมตะวันตกและ
วัฒนธรรมจากประเทศในเอเชีย  วัยรุนสมัยกอนมักชอบเลียนแบบวยัรุนตะวนัตก แตปจจุบันเร่ิมมี
กระแสวัฒนธรรมญี่ปุนใหวยัรุนไทยคลอยตามและเกิดการเลียนแบบมากขึ้น ตั้งแต แฟชั่นการแตง
กาย ทรงผมที่มีการเลียนแบบวัยรุนญี่ปุน การซื้อของใชอุปกรณการเรียนที่มยีี่หอ หรือสัญลักษณ
แสดงความเปนญี่ปุน การฟงดนตรีญี่ปุน อานหนงัสือการตูนญี่ปุน หรือการรับประทานอาหาร 

 
ในขณะที่สมพงษ จิตระดับ สุวังคะวาทนิ นักวิชาการดานการศึกษา (อางถึงใน

พัฒนา กิติอาษา, 2546) ไดวิเคราะหวาวัยรุนไทยมีลักษณะเปนเด็ก 3 วัฒนธรรม คือ วัฒนธรรม
ญี่ปุน: ตะวันตก: ไทย ซึ่งอาจแบงสัดสวนไดเปน 40: 30: 30 ตามลาํดับ เปนการสะทอนใหเห็นถึง
แนวคิดโลกาภิวัตินทางวัฒนธรรม ที่เปนการเคลื่อนไหวถายเทแลกเปลี่ยนความรูและวิถีชีวิต
ระหวางกันของมวลมนุษยชาติ 

 



5 
 

 
พัฒนา กิติอาษา (2546) ไดวิเคราะหไวใน หนงัสือคนพนัธปอป : ตัวตนคนไทยใน

วัฒนธรรมสมยันิยม เกี่ยวกับการสรางตราประทับและการรับรูภาพลกัษณของวยัรุนไทยใน
ลักษณะพบเหน็ไดทั่วไปในส่ือมวลชน ในสกูปขาวพิเศษของหนงัสือพมิพ มติชนที่ชือ่วา “เซ็นเตอร 
พอยต: สะดือ ชานม ผมทอง อาโนเนะ” ฉบับวันที ่4 พฤษภาคม 2543, หนา 13 ไดใหภาพเกี่ยวกบั
กลุมวัยรุนเมืองหลวงที่ไปชุมนุมกนัทีเ่ซ็นเตอรพอยท วาเปนกลุมวัยรุนทีเ่นนแฟชัน่เสื้อผาและ
เครื่องแตงตัว สีผม ทรงผม รวมทัง้เครื่องดื่มยอดนิยมแบบญี่ปุนเปนหลัก เชน แฟชั่นวยัรุน เสื้อผา
สไตลญี่ปุน เปล่ียนสีผม ชานมไขมุก รานอาหารสไตลญี่ปุน นิตยสารเลียนแบบญีปุ่น ของที่ระลกึ 
ตูถายสติ๊กเกอร 

  
 จากปรากฏการณดังกลาว ทําใหสํานักพมิพ หรือผูทีท่าํธุริกิจเกี่ยวกบัส่ือส่ิงพิมพ 

เล็งเหน็ความสําคัญที่จะเจาะกลุมเปาหมายทีน่ิยมกระแสวัฒนธรรมญี่ปุนขึ้น โดยบริษัท อินสไพร 
เอนเตอรเทนเมนท ซึ่งถือเปนเจาแรกและเจาเดยีวในขณะนีท้ี่เปดตลาดจับกลุมคนอานที่สนใจ
แฟชั่นญี่ปุน ดวยการทํานิตยสารทีน่ําเสนอเนื้อหาเกีย่วกับแฟชั่น และรูปแบบดําเนินชวีิต ซึง่ได
ติดตอขอลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน บริษัท Shufunotomo มาจัดทาํนิตยสารฉบบัภาษาไทย ซึ่ง
นับเปนประเทศที่สามตอจาก จีน และ ไตหวนั ที่ไดรับลิขสิทธิ ์    โดยมีเนื้อหาญี่ปุน 60-70%และ
ของไทย 30-40% กําหนดออกตลาดเปนรายเดือน 

 
โดยทางบริษทัไดจัดทํานิตยสารคาวาอ(ิCawaii) ข้ึนมาเปนเลมแรกในป 2547 

และเมื่อนิตยสารคาวาอิ (Cawaii) ประสบความสาํเร็จ จงึไดออกตัวนิตยสารอีกเลมในป 2549 ที่มี
เนื้อหาใกลเคยีงกนัแตกลุมเปาหมายที่โตขึ้น คือเนนในกลุมมหาวทิยาลัยไปจนถงึเริ่มทํางาน คอื 
นิตยสารเรย (Ray)  (สมาคมนิตยสารแหงประเทศไทย: www.tmat.or.th, ธันวาคม 2551 และจาก
การตรวจสอบแผงหนังสือนติยสารในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล) (ตารางที่ 1.2) 

 
ตารางที่ 1.2  แสดงรายละเอียดนิตยสาร Cawaii และนติยสาร Ray 
 

นิตยสาร 
วาง
แผง เปาหมาย เน้ือหาหลกั 

ยอด
จําหนาย วางแผง อายุ

Cawaii 
พ.ค. 
2547 ผูหญิง,15-20 ป 

แฟชั่น ความงาม ไลฟ
สไตลของญี่ปุน 120,000 

ทุกวันที่ 5 
ของเดือน 4 ป 

Ray 
ก.ย. 
2549 ผูหญิง, 18-35 ป 

แฟชั่น ความงาม ไลฟ
สไตลของญี่ปุน 120,000 

ทุกวันที่ 28 
ของเดือน 2 ป 

    ทันสมัย ตองการ         
    การยอมรับ         
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(ที่มา www.inspire.co.th, 26 มีนาคม 2551 และขอมูลจากฝายขายของบริษัทอนิสไพร เอนเตอร
เทนเมนท) 
 

โดยภายในนิตยสารดังกลาว มีบทความและคอลัมนที่นกัเขียนประจาํ (Columnist)และ
นักเขียนอิสระของนิตยสารทาํการเขียนขึ้น มีเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางมากมายจน
แทบจะเปนเนือ้หาหลักๆของนิตยสารดังกลาว ซึ่งรูปแบบบทความและคอลมันเผยแพร
เครื่องสําอางที่พบเหน็คลายกับมวีัตถุประสงคทางการตลาดแฝงอยู โดยมีการจดัทําเปนบทความ
และคอลัมนทีใ่หขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง โดยมีการแนะนําผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ออกใหม บอกกลาวคุณประโยชนของผลิตภัณฑเครื่องสําอางแตละชนดิ มีการจัดอันดับ
เครื่องสําอางที่นยิม (Raking) สาธติหรือสอนวิธกีารแตงหนาโดยการแตงหนาใหนางแบบใน
คอลัมน โดยมกีารระบุชื่อตราสินคา ประเภท รุนของผลติภัณฑเครื่องสําอางทีน่างแบบในบทความ
และคอลัมนนัน้ๆ ใชอยูในเนือ้หา ฯลฯ ดงัตวัอยางในภาพที่ 1.1 ภาพที่ 1.2 ภาพที่ 1.3  
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ภาพที ่ 1.1 ภาพจากนิตยสารคาวาอ ิ  เดอืนพฤศจกิายน ป 2551 คอลัมน C Station หนา 100 
แสดงตัวอยางคอลัมนการแนะนําผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ออกใหม โดยมีการระบุตราสินคา และ
รายละเอียดคณุสมบัติของสินคานั้นๆ 
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ภาพที่ 1.2 ภาพจากนิตยสารเรย (Ray) เดือนมีนาคม ป 2551 บทความเรื่อง Cosmetic Grand 
Prix หนา 79 แสดงการเผยแพรผลิตภัณฑที่มกีารจัดอนัดับ (Raking) ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
เปนทีน่ิยม โดยมีการระบุตราสินคา และมคีวามคิดเหน็ผูที่ทดลองใชแลววาเปนอยางไร 
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ภาพที่ 1.3 ภาพจากนิตยสารเรย (Ray) เดือนมีนาคม ป 2551 บทความเรื่อง Image Change 
Make Up หนา 77 แสดงการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางดวยการถามปญหาจากทางบานและ
ตอบดวยการสาธิตวิธกีารแตงหนา โดยมภีาพนางแบบ และระบุชื่อตราสินคา และชือ่ผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ใชในการแตงหนาครั้งนี้  
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ปรากฎการณดังกลาวมีลักษณะเปนการเผยแพรขาวสาร (Publicity) ขององคกร 
ซึ่งการเผยแพรขาวสาร หมายถงึ การที่นกัประชาสัมพนัธเปนผูจัดเตรียมขอมูลขาวสาร และสงไป
ยังสื่อตางๆ (Gatekeepers) เพื่อใหส่ือไดพิจารณาอกีครั้งวาจะไดตีพิมพหรือออกอากาศหรือไม 
ดังนัน้ การเผยแพรขาวสารจึงไมตองจายเงิน (Unpaid) และเปนสิ่งทีน่ักประชาสัมพันธไมสามารถ
ควบคุมการเผยแพรขาวสารได(Uncontrolled)  (Wilcox และ Nolte, 1984)  

 
แมจะมีนกัวิชาการอีกกลุม เสรี วงษมณฑา (2540) ใหความเหน็ไววา การเผยแพร

ขาวสารสามารถมีทั้งแบบที่ไมตองใชเงนิซือ้ส่ือ กลาวคอื เปนการสงขาวใหแกส่ือมวลชนของนกั
ประชาสัมพันธเพื่อหวงัวาสือ่ตางๆจะเห็นชอบและลงขาวนัน้ๆให  และแบบที่นักประชาสัมพันธ
สามารถควบคุมไดโดยการใชเงินซื้อพืน้ทีส่ื่อ ตัวอยาง เชน การซื้อพื้นที่ส่ือส่ิงพิมพเขียนบทความ
แฝงโฆษณา (Advertorial)  การใหขาวแฝงโฆษณา (Informatial) หรือขาวสังคมธรุกิจ (Business 
News) ฯลฯ  

 
 อยางไรก็ตาม จากปรากฎการณดังกลาว ผูวิจัยไมไดใหความสนใจในประเภท

ของการเผยแพรที่เปนการซื้อพื้นที่จากสื่อ เชน บทความแฝงโฆษณา(Advertorial)  การใหขาวแฝง
โฆษณา (Informatial) หรือขาวสังคมธุรกิจ (Business News) ดังกลาวขางตน แตผูวิจัยสนใจ
เกี่ยวกับ รูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีเ่ขียนขึ้นโดยนกัเขียนประจาํ (Columnist) 
และนักเขียนอสิระของทางนติยสารเทานัน้วามกีี่ประเภทและผลที่เกิดขึน้ตอผูบริโภคที่ไดอาน
คอลัมนหรือบทความดังกลาววาเปนอยางไร 

 
จากขางตน ทําใหผูวิจยัเกิดความสนใจปรากฎการณดังกลาว เนื่องจากตาม

หลักการเดิมแลว  การเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity) นัน้ หมายถงึ “การรักษาพื้นทีง่าน
เขียนไวใหกับบรรณาธิการ ซึ่งแตกตางจากพืน้ทีง่านเขียนที่ตองมีการจายเงนิเพื่อใหไดมาที่มี
จุดประสงคเพือ่สนับสนนุวัตถุประสงคทางการตลาด”( Harvard Business Review อางถึงใน 
Wilcox และ Nolte, 1984) 

 
และการเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity) จะตองไมเปนในเชงิการคามาก

เกินไป หากขอมูลดังกลาวตองสงผานสื่อมวลชน ซึง่เปนผูตัดสินใจวาขอมูลไหนนาสนใจพอทีจ่ะ
เปนขาวหรือเปนที่สนใจของผูรับสาร (Audience) โดยชื่อของตราสินคาจะถกูใชอยางจํากัด 
และสวนมากมักลงทายเรื่องวา “สนใจขอมูลเพิ่มเติม กรุณาติดตอ…” เหตุทีต่องทําเชนนัน้ก็
เพราะวาตามกฎแลวสื่อมวลชนจะไมใชชือ่ตราสินคา ตัวอยางเชน นิตยสารซันเซ็ต (Sunset 
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Magazine) จะมนีโยบายที่ชัดเจนเลยวาใหใชสวนผสมทัว่ไปเทานัน้ที่จะสามารถใชไดในสูตร
อาหาร ดังนัน้ สูตรอาหารที่ใหจะกลาวไวเพยีงวา “ใชซอสเผ็ดหนึง่ชอนชา” โดยจะไมกลาว “ใช 
Tabasco Sauce”  ซึ่งเปนชื่อของตราสินคา แตตราสินคาก็อาจจะถูกใชเขียนถงึในหลายเรื่องราวที่
เกี่ยวของกับผูบริโภค เชน การประเมินผลติภัณฑที่คลายคลึงกนัหลายผลิตภัณฑ  เปนตน (Wilcox 
และ Nolte, 1984)   

 
จากลักษณะดงักลาว การเผยแพรผลิตภัณฑทีพ่บในนติยสารแฟชั่นสตรีที่ไดรับ

ลิขสิทธิ์มากจากประเทศญี่ปุนนี้เปนการนําขอดีของการโฆษณาและการประชาสมัพันธมา
ผสมผสานกันในการเผยแพรขาวสาร โดยใชลักษณะของการสรางสรรคโฆษณา ก็คอื ความดงึดูง
หรือการสรางสาร (สุปญญา ไชยชาญ, 2543) มีการใชขอความทีก่ะทัดรัดและจดจํางาย การใช
ภาพทีก่อใหเกดิความรูสึกคลอยตาม การนําจุดเดนของสินคาและบริการมาสรางสรรคทําให
นาสนใจขึ้น โดยมีจุดประสงคคือ การปรับเปลี่ยนพฤติกรรมของผูบริโภคใหเลือกซื้อหรือใชสินคา
หรือบริการนัน้ (Corner, 1995) และใชขอดีของการประชาสัมพนัธ นัน่ก็คือ ความสามารถในการ
สรางความประทับใจ และความนาเชื่อถือใหแกผูบริโภค (Duncan, 2002)  

 
เพราะการเผยแพรขาวสารเปนการสงขาวจากนักประชาสัมพันธผานไปยัง

ส่ือมวลชน โดยที่ส่ือมวลชนจะเปนผูตดัสินใจวาควรตีพิมพขาวสารนั้นๆหรือไม และส่ือมวลชน 
(Gatekeeper) ที่มีความเปนกลางก็มักจะสืบใหแนใจกอนวาขอมูลที่จะไดรับการตีพิมพมีความ
ถูกตอง ในทางกลับกัน โฆษณานัน้ไมมีความเปนกลาง เพราะจะมีความลําเอยีงในการนําเสนอ
ขอมูลเนื่องจากการมีผูสนับสนุน (Sponsors) ซึ่งเปนผูจายเงินเพื่อมสิีทธิ์ในการจัดเตรียมขาวสาร
ใหเปนไปตามที่พวกเขาเหน็เหมาะสม (Wilcox และ Nolte, 1984) และสอดคลองกับผลการวจิัย
ของ อติมา จนัทรดา (2541) ที่พบวา ประชาชนมีความเชื่อถือโฆษณาในระดับตํ่า เพราะตระหนัก
ถึงเจตนาที่ทโฆษณาพยายามจูงใจใหซื้อสินคาทั้งๆที่ไมมีความจําเปน นอกเหนือจากนั้น ยงัมกีาร
ระบุชื่อตราสินคา  ซึง่แตกตางจากหลักการวิชาการเดิมมาก 

 
ดังที่ไดกลาวมาขางตนจะเหน็ไดวา  การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางผาน

บทความและคอลัมนในนิตยสารสตรีนั้นถอืไดวาเปนเครือ่งมือส่ือสารการตลาดอยางหนึง่ทีม่ีการ
เปล่ียนแปลงพัฒนารูปแบบของการนาํเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางใหสามารถจงูใจผูบริโภค
ไดมากขึ้น พรอมกับการสรางความนาเชื่อถือ (Credibility) ไดมากขึน้ในสายตาผูอาน   
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สําหรับงานวิจยัในประเทศไทยถงึแมจะมงีานวิจยัที่ศึกษาถงึเรื่องบทความเชงิ
โฆษณา(Advertorial) ในนิตยสารสตรีอยูบาง แตงานวิจัยที่ศกึษาถึงรูปแบบของการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุนยงัมีไมมากนัก ซึ่งการ
เผยแพรผลิตภัณฑดังกลาวมลัีกษณะใกลเคียงกับบทความที่แฝงไปดวยวัตถุประสงคทาง
การตลาดในคอลัมนเผยแพรผลิตเครื่องสําอาง  

 
ผูวิจัยเห็นวาเปนประเด็นทีน่าศึกษาอยางยิ่ง เพราะรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน อาจมีความแตกตางจากรูปแบบ
และเนื้อหาของบทความแฝงโฆษณาหรือในโฆษณาในรปูแบบอื่นๆอยูหลายประการดวยกนั เชน 
ประเภทและวธิีการเสนอสารในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ภาษาและภาพที่ใช เปนตน 
ผูวิจัยจงึมีความประสงคอยางยิ่งที่จะศกึษาถึงรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารวามกีีป่ระเภท ตลอดจนการศึกษาถึงผลตอผูบริโภคกลุมเปาหมายของนิตยสาร วาผูอาน
สตรีมีทัศนคติตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางเปนอยางไร การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารดงักลาวมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูอานหรือไม อยางไร   

 
วัตถุประสงคของการวิจยั 
 

1. เพื่อศึกษารูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรีที่ได
ลิขลิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน 

2. เพื่อศึกษาทัศนคติตอเนื้อหา ผลิตภณัฑเครื่องสําอาง และรูปแบบของการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารแฟชั่นสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน 

3. เพื่อศึกษาการเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรี
ที่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุนและการตัดสินใจซื้อของผูอานสตร ี
 

ปญหานําวิจยั 
1. รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์าก

ประเทศญี่ปุนเปนอยางไร 
2. ผูอานสตรีมีทศันคติตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอางและรูปแบบของการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารแฟชั่นสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุนเปนอยางไร 
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3.  การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชัน่สตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศ
ญี่ปุนมีผลตอการตัดสินใจซือ้ของผูอานสตรีหรือไม อยางไร 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 

การศึกษาครั้งนี้ ผูวิจยัมุงศกึษารูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ปรากฏในนิตยสารแฟชัน่สตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน ตั้งแตเดือน มกราคม – ธันวาคม 
2551 จํานวน 2 รายชื่อ ไดแก นิตยสาร Cawaii และนติยสาร Ray รวม 24 เลม โดยศึกษาจาก
กลุมผูอานสตรี อายุระหวาง 15-35 ป ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

คําจํากัดความที่ใชในการวิจัย 
 
การเผยแพรผลิตภัณฑ  หมายถงึ การนาํเสนอขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

เชน ชื่อ คุณสมบัติ ภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เปนตน 
ผานบทความและคอลัมนทีเ่ขียนขึ้นโดยนกัเขียนประจาํ 
(Columnist) และนักเขียนอิสระของทางนิตยสาร โดยมีการ
นําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้บางสวนและ
ทั้งหมดของบทความหรือคอลัมน ซึ่งปรากฏในนิตยสารสตรีที่
ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน ฉบับภาษาไทย  

 
บทความ หมายถงึ ขอเขียนประเภทหนึ่ง เขียนขึ้นเพื่อวัตถปุระสงคใด

วัตถุประสงคหนึ่ง ซึง่เขียนโดยนักเขียนประจําที่เรียกวาคอลัม
นิสต (Columnist) และอาจเปนนักเขียนอิสระ ซึ่งอาจเปนการ
นําเสนอความคิดเหน็ มีการใหรายละเอียดขอมูลและขอเท็จจริง
ในแงมุมที่นาสนใจ และสงผลใหผูอานไดรับความรูและมี
วิสัยทัศนกวางขวางขึน้ 

 
คอลัมน หมายถงึ ขอเขียนอยางหนึ่งทีป่รากฎอยูเปนประจาํในนิตยสาร 

โดยมีผูเขียนประจําเพยีงคนเดียวหรือกลุมเดียว 
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ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง หมายถงึ สินคาประเภทครีม โลชัน่ เจล มอยสเจอไรเซอร 
และโฟมที่สามารถนาํมาใชกับใบหนาหรือรางกาย มคีุณสมบัติ
ในการดูแลปกปอง และบํารุงผิวหนาหรือรางกายได เชน ครีมกนั
แดด โลชั่นทาํความสะอาดใบหนาหรือสมานผิว ครีมทาผิว ครีม
บํารุงผิวหนา ครีมลบร้ิวรอยรอบดวงตา เจลและโฟมลางหนา 
รวมถึงเครื่องสาํอางที่ใชในการเสริมแตงใบหนา เชน ครีมรองพื้น 
แปงทาหนา ลิปสติก อายแชโดว บลัชออน มาสคารา ขนตา
ปลอมฯลฯ แตไมรวมถึงผลิตภัณฑน้าํหอมมหรอืเครื่องหอม
ตางๆ เชน น้ําหอมระงบักลิ่นกาย โคโลญจน และไมรวมถึง
ผลิตภัณฑที่เกีย่วของกับเสนผมใดๆ ทั้งสิน้ เชน ยาสระผม ครีม
นวด เจลแตงผม เปนตน  
 

นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิ ์ หมายถงึ ส่ือส่ิงพิมพที่ออกเปนรายเดือน มีเนื้อหาเกี่ยวกับแฟชั่น 
จากประเทศญี่ปุน    สตรีและรูปแบบการใชชีวิต (ไมรวมถึงนิตยสารสตรทีี่มีเนื้อหา

เนนหนักไปทีด่ารา ศิลปนญี่ปุน) ซึ่งไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศ
ญี่ปุน และเปนฉบับภาษาไทย ในทีน่ี้หมายถงึ นิตยสารเรย และ
คาวาอิ ฉบับภาษาไทย ทีม่ีการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
มีลักษณะเปนรูปเลมปกออน มีรูปภาพ และสีสันสวยงาม โดย
จะกําหนดระยะเวลาที่แนนอนในการเผยแพรไปยัง
กลุมเปาหมายที่เปนผูหญงิ อายุในชวงตั้งแตวัยมัธยมศึกษาตอน
ปลาย ถึงวัยทาํงานตอนตน 

 
รูปแบบ หมายถงึ ประเภทของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน

นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน ซึง่แบงออกตาม
แนวทางของการแบงประเภทบทความ เชน  บทความประเภท
สัมภาษณหรือสนทนา บทความประเภทพรรณนาสรรพคุณ
สินคาเพียงอยางเดียว บทความประเภทอธิบายหรือแนะนําวิธี
ปฎิบัติ เปนตน 
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เนื้อหา หมายถงื ความรู ขอมูลที่เกีย่วกับสินคาหรือบริการที่การเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จาก
ประเทศญี่ปุนไดนําเสนอตอผูอาน 

 
ทัศนคติ  หมายถงึ ความรูสึก ความคิดเห็น และความเชื่อของผูบริโภคที่

อาจสงผลตอการกระทําได ในที่นี้คือ ความรูสึก ความคิดเห็น
ของผูอานสตรทีี่มีหลงัจากที่ไดอานบทความหรือคอลัมนการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์
จากประเทศญี่ปุน  
โดยในการศึกษาครั้งนี ้จะศกึษาทัศนคติใน 3 ดาน คือ  

1. ทัศนคติตอเนือ้หาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง  
2. ทัศนคติตอผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
3. ทัศนคติตอรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

 
การตัดสินใจซือ้ หมายถงึ แนวโนมของผูบริโภคที่จะซื้อหรือไมซื้อสินคาใน

ชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง ในทีน่ี้หมายถึง แนวโนมที่ผูบริโภคจะซื้อ
สินคาหรือไมซื้อสินคาหลงัจากที่ผูบริโภคไดอานบทความและ
คอลัมนเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 
 

1. เปนแนวทางหรือขอมูลดานวิชาการสําหรบัผูที่ตองการศึกษาเกีย่วกับเครื่องมือ
การประชาสมัพันธในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

2. เปนประโยชนตอผูประกอบการและนกัการประชาสัมพนัธโดยเฉพาะอยางยิ่ง
ธุรกิจเครื่องสําอางในการปรบัใชรูปแบบและวิธีการนาํเสนอ และการเลือกใช
วิธีการประชาสัมพันธผลิตภัณฑของตน 

3. เปนประโยชนตอการเพิ่มพนูองคความรูในเรื่องทัศนคต ิ และผลที่มีตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูอานและสามารถนําไปประยุกตใชวางแผน การเลือกใชรูปแบบ
การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและวธิีการประชาสมัพันธ 
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บทที่  2 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
 

การศึกษาวิจยัเรื่อง “ทัศนคติ และการตัดสินใจซื้อของผูอานสตรีที่มีตอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ไดรับการเผยแพรในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน” ในครั้งนี ้ มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรีที่
ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน ตลอดจนทัศนคติของผูอานสตรทีีม่ีตอเนื้อหา ผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง และรูปแบบของการเผยแพรและอิทธพิลของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่มี
ตอการตัดสินใจซื้อของผูอานสตรี โดยอาศัยกรอบแนวคิดทฤษฎีและงานวจิัยที่เกีย่วของมาเปน
เกณฑในการศึกษาและวิเคราะหดังตอไปนี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับทัศนคต ิ
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรขาวสาร 
4. แนวคิดเกี่ยวกับบทความในสื่อส่ิงพมิพ 
5. เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเรื่องทศันคติ (Attitude) 
 

เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้มุงศกึษาทัศนคติของผูอานที่มีตอเนื้อหา และรูปแบบการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรี รวมทัง้ทัศนคตขิองผูอานที่มตีอผลิตภัณฑที่
ปรากฎอยูในบทความและคอลัมนที่เปนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง  ซึ่งการวัดทัศนคติ
ของผูบริโภคเปนหวัใจสําคญัประการหนึง่ทีท่ําใหเขาใจความตองการและการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑของผูบริโภค ผูวิจัยจึงจาํเปนทีจ่ะตองศึกษาแนวคิดและทฤษฎีในเรื่องของทัศนคคติ เพื่อ
เปนแนวทางในการทําวิจัยตอไป 

 
โดยในเรื่องทัศนคตินี ้ ไดมีนักวชิาการศึกษาอยูมากมายและไดใหคําจํากัดความ

ของทัศนคติไว ดังตอไปนี ้
 
Gordon Allport อางใน Assael (1998) ใหความหมาย ทัศนคติ ไววา ทัศนคติ

เปนสิ่งที่เกิดจากการเรียนรูความโนมเอยีงในการประเมนิบุคคล หรือวตัถุในทิศทางใดทางหนึ่ง เชน 
ชอบ-ไมชอบ เปนตน ทัศนคติจึงเปนสิง่ทีม่คีวามคงเสนคงวา ยากที่จะเปลี่ยนแปลง   
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L.L. Thurstone (อางใน Mowen และ Minor (1998)) อธิบายวา ทัศนคติ เปนการ

แสดงออกถึงความรูสึก หรือการตอตานตอส่ิงเรา นอกจากนี้ Mowen และ Minor ยังเสริมไวดวยวา 
ทัศนคติเปนแกนของความรูสึก (Feelings) ที่แสดงออกถึงความรูสึกชอบ ไมชอบ ตอบุคคลหรอื
ส่ิงของตางๆ หรือความรูสึกนึกคิดที่จับตองไมได 

 
East (1998) กลาวไววา ทัศนคติ คอื ความรูสึกนึกคดิของบุคคลที่เกี่ยวกับ

ความคิดรวบยอด (Concept) ที่เกี่ยวกบัส่ิงตางๆ ซึง่อาจเปนความรูสึกนึกคิดเกีย่วกับตราสนิคา 
(Brand) ประเภทสินคา (Category) บุคคล (Person) อุดมการณ (Ideology) ฯลฯ หรือความรูสึก
ถึงสิ่งใดสิง่หนึง่ที่สามารถรูสึกถึงได ดงันัน้ ทัศนคติจึงเปนการประเมนิ (Evaluation) ถึงสิง่ใดสิ่ง
หนึง่ทีม่ีผลตออารมณและความคิด  

 
 Schiffman และ Kanuk (2000) ใหคําจํากัดความของทัศนคตไิววาคือ การ

ประเมินผลของการรับรูที่สะทอนออกมาในรูปของความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ ชอบหรือไมชอบ 
ที่มีตอวัตถหุรือส่ิงตางๆรอบตัว ซึ่งมีผลตอพฤติกรรมที่ผูบริโภคแสดงออกมา โดยแตละคนจะมี
ทัศนคติที่แตกตางกนัไป เพราะทัศนคตเิปนการเรียนรูของผูบริโภคทั้งจากประสบการณตรงหรือ
ประสบการณออมที่ไดรับมาจากการบอกกลาวจากผูอ่ืน การเปดรับโฆษณาจากสือ่ตางๆ ฯลฯ ซึ่ง
แตละคนยอมมีประสบการณที่แตกตางกนัออกไป อยางไรก็ตาม เมวาทัศนคติทีเ่กิดขึ้นจะมีความ
สม่ําเสมอ แต 

ก็ไมถาวรเสมอไป เพราะทศันคติสามารถเปลี่ยนแปลงได และทัศนคติก็ไมไดเปน
ส่ิงที่ติดตัวมาตั้งแตกําเนิด นอกจากนี ้ทศันคติก็ไมสามารถสังเกตไดโดยตรง แตจะสะทอนออกมา
จากสิง่ที่บุคคลนั้นพูดหรือกระทํา 

 
Hoyer และ MacInnis (2001) ไดใหคําจํากัดความทัศนคติไววา ทัศนคติ คือ 
ความรูสึกที่บคุคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งวา ดีหรือไมดี ชอบหรือไมชอบ เห็นดวยหรือไม

เห็นดวย เปนการมองทัศนคติวาเปนความรูสึกหรือปฏิกิริยาที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึง่เมือ่ประเมินสิง่นัน้ๆ 
ซึ่ง Peter & Olson (1996) เสริมวา การประมวลผล (Evaluation) นั้น สามารถเกิดไดทั้งจากสิง่ที่
เกี่ยวของกับอารมณ ความรูสึก (Affective) และจากความเขาใจหรือความเชื่อสวนบุคคล 
(Cognitive)  
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จึงสรุปไดวา ทัศนคติ หมายถงึ ความโนมเอยีงที่เกดิจากการเรียนรู เปนสิ่งที่
เกิดขึ้นภายในความนึกคิดของมนษุย และจะแสดงออกมาถงึความรูสึกตางๆ เชน ชอบ/ ไมชอบ ดี/ 
ไมดี พอใจ/ไมพอใจตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง ในลักษณะเปนการประเมินผลตอส่ิงทีพ่บเห็น ซึง่ความรูสึกนกึ
คิดดังกลาวจะเปนสงผลถึงพฤติกรรมการแสดงออกของมนุษยวาจะปฎิบัติตอส่ิงตางๆ อยางไร 

 
จากนิยามดังกลาว สามารถสรุปคุณลักษณะของทัศนคติ ไดดังนี้ (Schiffman 

และ Kanuk, 2000 และ Lutz, 1991)   
 

1. ทัศนคติเปนความรูสึกทีม่ีอยูภายในความนึกคิดของบุคคล (Lutz, 1991) 
ตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง สิ่งหนึง่ (Object)  เชน ความรูสึกที่มีตอผลิตภัณฑ ชนิด
ผลิตภัณฑ ตราสินคา การโฆษณา ราคา เปนตน (Schiffman และ Kanuk, 2000)  

 
2. ทัศนคติเปนเรื่องของสิ่งทีไ่ดเรียนรูมา (Attitudes are learned 

predisposition) ทัศนคติเกิดขึ้นจากการเรียนรู ทัศนคติเกี่ยวของกบัพฤติกรรม
การเรียนรู เปนผลจากประสบการณโดยตรงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือ
ประสบการณทางออมจากการขอมูลที่ไดรับจากบุคคลอื่น และการเปดรับจาก
ส่ือมวลชน เชน การโฆษณา ซึ่งจะสะทอนถงึการประเมินความพงึพอใจหรือไมพึง
พอใจของทัศนคติ (Schiffman และ Kanuk, 2000) ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ 
Lutz (1991) ที่กลาวา ทัศนคติมิใชส่ิงที่มมีาแตกําเนิด เปนการเรียนรูเร่ืองราวจาก
ส่ิงตางๆจากประสบการณ หรือจากกลุมที่บุคคลนัน้ๆเกี่ยวของดวย เชน 
ครอบครัว เพื่อน สังคม และทําการประเมินหลงัจากไดเกี่ยวของกับส่ิงเหลานี้แลว 
ทั้งหมดนีย้อมแสดงวา  

 
3.  ทัศนคติมีความคงที่สม่าํเสมอ (Attitudes have consistency) แตทัศนคต ิ ก็

สามารถเปลี่ยนแปลงได (Schiffman และ Kanuk, 2000) เนื่องจากภายหลงัจาก
ที่ทัศนคติกอตัวแลว ทัศนคติดังกลาวจะไมเปนภาวะที่เกิดขึ้นเพยีงชัว่คราวและไม
เปล่ียนแปลงไดในทนัททีันใด ทัง้นี ้ เพราะทัศนคตทิี่กอตัวขึ้นมานัน้ จะตองอาศัย
กระบวนการคดิ วิเคราะห ประเมินและสรุปจัดระเบียบเปนความเชื่อ ทาํใหการ
เปล่ียนแปลงทัศนคติเปนไปไดยาก ซึง่อาจตองอาศัยเวลาเพื่อปรับตาม
กระบวนการดงักลาว(Lutz,1991) 
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4.  ทัศนคติเปนผลกระทบที่เกิดขึ้นจากสถานการณตางๆ (Attitudes occur 
within a situation) สถานการณที่แตกตางกนัสงผลใหทัศนคติและพฤติกรรมที่
แตกตางกนั  สถานการณบางอยางอาจสงผลใหผูบริโภคไมสามารถแสดง
พฤติกรรมที่สอดคลองตอทัศนคติที่ตนมีได เชน ในสถานการณที่ตองการ
ประหยัด คนเราอาจเปลีย่นไปใชตราสินคาไปใชสินคาที่มรีาคาถูกกวาเพื่อ
ตองการประหยัด ทัง้ๆที่ไมไดมีทัศนคติที่ไมดีตอสินคากเ็ปนได (Schiffman และ 
Kanuk, 2000)  

 
5. ทัศนคติมักจะอางถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ เพราะทัศนคติเปนสิ่งที่เกิด

จากการเรียนรูจากสิง่ตางๆทีก่ลาวอางถึงได เชน บุคคล กลุมคน สถาบัน ส่ิงของ 
คานิยม เร่ืองราว หรือความนึกคิดตางๆ (Lutz,1991) 

 
 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเกิดทัศนคต ิ
 

 Assael (1998) ไดใหแนวคิดเกีย่วกบัปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการเกดิทัศนคติวา
ทัศนคติเปนสิง่ที่เกิดจากการเรียนรู (Learning) และการรับรู (Perception) จากแหลงที่มาของ
ทัศนคต ิ (Source of Attitude) ตางๆ ที่มีอยูมากมาย และสวนสําคัญที่สามารถทําใหคนเกดิ
ทัศนคตินัน้ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ ดังนี ้ 

1. ประสบการณสวนบุคคล (Personal Experience) ทัศนคติของผูบริโภคกอตัว
ข้ึนมาจากผลแหงการเรียนรูของบุคคล โดยมอีงคประกอบหลายประการใน
ประสบการณของบุคคลที่มตีอการกอตัวของทัศนคติ ประการแรก ความตองการ
และส่ิงจูงใจทัง้ทางดานรางกายหรือทางดานอารมณ ประการที่สอง จํานวนและ
ประเภทของขอมูลขาวสารทีผู่บริโภคสั่งสมไดรับมา ประการที่สาม สภาพของการ
ที่เลือกรับรูขาวสารของผูบริโภค ซึ่งสืบเนื่องมาจากประสบการณสวนตัวของ
ผูบริโภค ประการที่ส่ี บุคลิกภาพของผูบริโภคจะสงผลตอทัศนคติของเขา 
ลักษณะนิสัย ส่ิงเหลานีจ้ะมีอิทธิพลตอทัศนคติที่มีตอส่ิงตางๆ และประการ
สุดทายผูบริโภคมีแนวโนมทีจ่ะมีทัศนคติสอดคลองกับความปรารถนาที่ตนมีอยู 
เชน ผูบริโภคซึง่มีความปรารถนใหตนเองเปนที่ดงึดูดตอผูอ่ืน ก็จะมีทศันคติที่ดีตอ
เครื่องสําอาง เพราะมีความเชื่อและความรูสึกวาเครื่องสําอางนัน้เปนสิ่งที่สราง
ความดึงดูดได เปนตน 
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2. การติดตอสือ่สารกับบุคคลอื่น หรือการรวมกลุม (Communication from 
Others of Group Association) การติดตอส่ือสารกับบุคคลอื่นๆ จะทาํใหเกิด
ทัศนคติจากการรับรูขอมูลขาวสารจากผูอ่ืนได ในขณะที่การรวมกลุมจะทําให
เราดรับอิทธิพลจากกลุมที่เราอยู เนือ่งจากการมีความเกี่ยวของกับกลุมที่ให
ความสาํคัญ ที่มีสวนรวมหรืออยากมีสวนรวม ก็จะรับอิทธิพลจากกลุมนั้นๆมา
ดวยไมมากกน็อย 

3. บุคคลที่มีอิทธิพล (Influential Others) ถาบุคคลไดมีสวนเกี่ยวของ ติดตอ 
ส่ือสารกับบุคคลที่มีอิทธิพลตอผูอ่ืนอยางเพื่อนฝงู ญาติพี่นอง หรือผูเชี่ยวชาญที่
เปนทีเ่คารานบัถือ เชน ผูนาํทางความคิด (Opinion Leader) ซึ่งเปนที่นับถือจาก
บุคคลอื่นๆที่สนับสนนุตน จะมีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล
เหลานั้น นอกจากนี้ส่ิงที่เปนแบบอยาง (Models) ทําใหเกิดทัศนคติได คือ ทาํให
บุคคลอื่นปฎิบัติตาม 

4. ความเกีย่วของกับสถาบนั (Institutional Factors) ทัศนคติหลายอยางของ
บุคคลเกิดขึ้นเนื่องจากความเกี่ยวของกับสถาบนั เชน ครอบครัว โรงเรียน หรือ
หนวยงาน เปนตน   

  
 นอกจากนัน้ Hanna และ Wozniak (2001) ยังกลาวสรุปไววา บุคคลเรียนรูและ

ไดรับทัศนคติมาจากหลากหลายแหลงทีม่า ซึ่งสามารถแบงประเภทแหลงที่มาของทัศนคติ ไดเปน 
3 แหลงหลักๆ คือ  

1. ประสบการณของบุคคลที่มตีอส่ิงใดสิ่งหนึง่ (Personal Experience With 
Object) โดยจะเหน็ไดจากการทีน่ักการตลาดพยายามที่จะกระตุนใหผูบริโภคเกิด
ความตองการที่จะทดลองใชสินคา เพื่อใหผูบริโภคไดมีประสบการณตรงกับ
ผลิตภัณฑนั้นๆ เชน การแจกผลิตภัณฑเครื่องสําอางตวัอยางใหผูบริโภคได
ทดลองใช เปนตน 

2. การมีปฎิสัมพนัธตอคนในสงัคม (Social Interaction) โดยผูบริโภคไดรับทัศนคติ
ผานทางบุคคลที่ตนไปปฎิสัมพันธดวย ไมวาจะเปน ครอบครัว เพื่อน ญาต ิ เพื่อน
รวมงาน กลุมสังคม (Social Group) ซึ่งเปนกลุมที่มีอิทธิพลตอการเลอืกซื้อสินคา
หรือบริการดวย 

3. การเปดรับจากสื่อมวลชน (Exposure to Mass-Media) การไดรับอิทธิพลทาง
ความคิด จากส่ือประเภทตางๆ ไมวาจะเปนสื่อโทรทัศนค วิทยุ หนังสือพิมพ 
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นิตยสาร ฯลฯ ซึง่สื่อเหลานี้ลวนมีอิทธิพลตอการกอตัวของทัศนคติของผูบริโภค
ทั้งสิน้ 

 
หนาทีข่องทศันคติ (Attitude Functions) 
 

 Katz (1960, อางใน Solomon, 1999) ไดสรุปหนาทีข่องทัศนคติไว 4 ประการ 
ดังนี ้
 

1. ทัศนคติทําหนาที่แสดงคณุประโยชนของสินคา (Utilitarian Function) หนาที่
นี้สัมพนัธตอหลักพืน้ฐานของการใหรางวัล (Reward) และการลงโทษ
(Punishment) คนเราสรางทัศนคติตอผลิตภัณฑบนพืน้ฐานที่วาผลิตภัณฑนั้นให
คุณประโยชนหรือใหโทษ กลาวคือ ผูบริโภคใชทัศนคติในดานประโยชนที่ตนจะได
รับมาเปนตวัพจิารณาวาเขาจะใชผลิตภัณฑใดเพื่อตอบสนองความตองการของ
ตน ตัวอยางเชน ผูบริโภคตองการมีผิวขาวใส ผูบริโภคก็จะใชคุณสมบัตินี้เปน
เกณฑในการพิจารณาตราสินคาที่สามารถตอบสนองความตองการของเขาได  
นอกจากนี ้ โฆษณาที่บอกกลาวถึงคุณประโยชนของผลิตภัณฑแบบตรงๆนั้นกถ็ือ
ไดวาเปนการใชหนาที่ของทศันคติในดานแสดงคุณประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ 
เชนกนั 

2. ทัศนคติทําหนาที่ในการสะทอนคานิยม (Value-expressive Function) 
ทัศนคติในหนาทีน่ี้จะแสดงคานิยมของผูบริโภคหรือความเปนตัวของตนเอง 
(Self-concept) โดยบุคคลมิไดสรางทัศนคติตอผลิตภัณฑเพราะคุณประโยชนที่
จะไดรับ แตสรางทัศนคติตอผลิตภัณฑเพราะผลิตภัณฑนั้นๆสามารถบงบอกอะไร
บางอยางเกี่ยวกับตัวผูบริโภคเอง เชน คนประเภทไหนที่อานนติยสารแฟชั่น 
นอกจากนีท้ัศนคติที่สะทอนคานิยมของผูบริโภคยังมีความสัมพันธอยางมากตอ
การวิเคราะหรูปแบบการดําเนินชวีิต (Lifestyle Analyses) ซึ่งจะดูวาผูบริโภคมี
กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) เปน
อยางไร ในการที่จะแสดงตวัตนทางสังคม (Social Identity) แตละประเภท
ออกมา  

3. ทัศนคติทําหนาที่ในการปกปองตนเอง (Ego-defensive Function) ทัศนคติ
ถูกสรางขึน้เพือ่ปกปองผูบริโภคจากสิ่งคุกคามภายนอกและความรูสึกภายใน ซึง่
มีผลตอความมั่นใจของผูบริโภค เชน การซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีช่วยในการ
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อําพรางขอบกพรองในรางกาย อยาง คอนซีลเลอร ก็เพื่อลดความกงัวลในใจและ
สรางความมัน่ใจ 

4. ทัศนคติทําหนาที่ในการจดัระเบียบความรู (Knowledge Function) ทัศนคติ
บางอยางถูกสรางขึ้นเพื่อชวยผูบริโภคจัดระเบียบขอมูลตางๆที่ไดรับมากมายใน
แตละวัน โดยผูบริโภคมักจะสนใจขอมูลที่เกีย่วของและเพิกเฉยตอขอมูลที่ไมมี
ความสาํคัญกบัตนเอง หนาที่นี้มกัเกิดขึน้เมื่อบุคคลอยูในสถานการณที่คลมุเครือ
หรือเผชิญหนาอยูกับสินคาใหมๆ เชน การซื้อสินคาทีอ่อกมาใหม ความรูจะชวย
ใหผูบริโภคลดความสับสนหรือความไมแนใจลงได 
 
จากการศึกษาหนาที่ของทัศนคติ 4 ประการ ทาํใหทราบวา ผูบริโภคทีซ่ื้อสินคา 

ชนิดเดียวกัน อาจตัดสินใจซื้อจากหนาที่ของทัศนคติที่แตกตางกันก็ได เชน คนหนึง่อาจซื้อ
เครื่องสําอางจากตางประเทศเพราะเลง็เหน็ถงึประโยชนของสินคานั้น ๆ (Utilitarian Function) แต
อีกผูบริโภคคนอาจซื้อเพราะตองการแสดงคานยิม (Value-expressive Function) เพื่อใหคนอืน่
เห็นวาตนเปนผูมีรสนิยมก็ได 
 
  นอกจากนี ้ทศันคติยังสามารถแสดงหนาที่ไดมากกวาหนึ่งหนาทีพ่รอมกัน  แตใน
หลายๆกรณี การใชหนาที่ของทัศนคติอยางใดอยางหนึง่โดยเฉพาะจะมีอิทธิพลมากกวา นักการ
ตลาดจะใหความสําคัญในการบอกกลาวถงึคุณประโยชนของผลิตภัณฑผานทางการสื่อสารตางๆ
รวมถึง บรรจภัุณฑ (Packaging) นอกจากที่ไดกลาวขางตน โฆษณาที่แสดงใหเห็นถึงหนาที่ของ
ผลิตภัณฑจะทําใหเกิดความรูสึกที่ดีตอส่ิงทีว่างขายอยูในตลาดมากกวาและสงผลใหความชื่นชอบ
ตอโฆษณาและผลิตภัณฑเพิม่มากขึน้อีกดวย 
 

อีกทั้ง การศกึษาหนึง่ยงับงชี้วา สําหรับคนทัว่ไปผลิตภัณฑ “กาแฟ" ควรการใช
ทัศนคติในดานการแสดงคณุประโยชน (Utilitarian Function) มากกวาการแสดงคานิยม (Value-
expressive Function) จากการศึกษา พบวา กลุมตัวอยางมีการตอบสนองดานบวกตอขอความ
โฆษณา (Copy) ที่แสดงใหเห็นถึงประโยชนของกาแฟ เชน “รสชาติดี กลิ่นหอม ใชวตัถุดิบอยางด”ี 
มากกวาขอมความ ที่แสดงใหเหน็ถงึคานยิมของผูบริโภค ทีว่า “กาแฟที่คุณดื่มบอกอะไรบางอยาง
เกี่ยวกับคุณ” 
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มุมมองเกี่ยวกับทัศนคติ (Theoretical Orientations of Attitudes) 
  

ในการที่จะเขาใจถึงความสมัพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม นกัวิชาการได
อธิบายองคประกอบของทัศนคติไว 2 แนวคิดหลัก คือ 1. แนวคิดองคประกอบ 3 ประการของ
ทัศนคติ (The Tripartite View of Attitude) และ 2. แนวคิดองคประกอบเดียวของทัศนคติ (The 
Unidimensionalist View of Attitude) ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
  

1. แนวคิดองคประกอบ 3 ประการของทัศนคติ (The Tripartite View 
of Attitude)  

Schiffman และ Kanuk (2000) และ Assael, (1998) ไดกลาวไววา ทัศนคติ
ประกอบดวยองคประกอบหลัก 3 ประการ คือ (1.1) องคประกอบทางดาน ความรู ความเขาใจ 
(Cognitive Component) (1.2) องคประกอบทางดานอารมณ ความรูสึก (Affective 
Component) และ (1.3) องคประกอบทางดานพฤตกิรรม (Conative Component) ซึ่งสามารถ
อธิบายตามแผนภาพที ่2.1ได ดังนี ้

 
แผนภาพที ่2.1 แผนภาพแสดงแบบจาํลองความสมัพันธระหวางองคประกอบ 3 สวนของ
ทัศนคต ิ(The Tripatite View of Attitude) 

Affect Affect Affect 

 
ที่มา : Schiffman และ Kanuk (2004: 242) 
 

Conation Conation 

Cognition Cognition 

Conation Affect Conation 

Cognition Cognition 
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1.1 องคประกอบดานความรู ความเขาใจ (Cognitive Component) เปน
กระบวนการการจัดระเบียบขอมูลพื้นฐานของสิ่งที่บุคคลรูหรือเขาใจ รวมทัง้
ความเชื่อ (Beliefs) ของบุคคลตอส่ิงใดสิ่งหนึง่วาเปนสิ่งที่ดีมีประโยชน หรือ
คิดวาไมดีและมีโทษ ซึง่เปนสวนของความรู (Knowledge) และการรับรูของ
บุคคล (Perception) ที่ไดมาจากการรวบรวมขอมูลจากประสบการณ
โดยตรง และขอมูลขาวสารที่เกีย่วของจากแหลงตางๆ จนเกิดเปนความเชื่อ
ตอส่ิงนัน้   ถาบุคคลไมมีความคิดหรือความรูเกีย่วกับส่ิงนัน้ๆเลย บคุคลจะ
ไมมีทัศนคติตอส่ิงนัน้  การที่บุคคลแตละบุคคลมีทัศนคติตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
ตางกนัก็เพราะบุคคลมีแนวคิดหรือความเขาใจที่ตางกนั นัน่เอง 

 
1.2 องคประกอบดานความอารมณ ความรูสึก (Affective Component) 

เปนอารมณ (Emotions) หรือความรูสึก (Feeling)ที่บุคคลมีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง
หรือตอตราสินคา ที่บุคคลแสดงออกมาในลักษณะการประเมนิเกี่ยวกับส่ิง
ตางๆในภาพรวม ซึง่การประเมินสิง่ตางๆของบุคคลเปนผลมาจากความเชื่อ 
(Beliefs)เกี่ยวกับส่ิงเหลานั้น ซึ่งแสดงออกในรูปของความรูสึก เชน 
ความรูสึกชอบ-ไมชอบ ดี-ไมดี  พงึพอใจ-ไมพึงพอใจ เปนตน 

 
1.3 องคประกอบดานพฤติกรรม (Conative Component) เปนการ

แสดงออกตามทัศนคต ิ หรือเปนแนวโนมทีจ่ะกระทาํอยางใดอยางหนึ่งตอ
ส่ิงของ บุคคล หรือสถานการณใดสถานการณหนึง่ หรือความตัง้ใจกอ
พฤติกรรมของบุคคล หากมีส่ิงเราที่เหมาะสมก็จะเกดิการปฎิบัติหรือเกิด
พฤติกรรมได  

 
สําหรับทางการตลาด สามารถวัดองคประกอบดานพฤติกรรมไดจากความตั้งใจ

ซื้อ (Intention to Buy) ของผูบริโภค ซึ่งเปนผลมาจากองคประกอบดานความรู ความเขาใจ 
ความรูสึกของแตละบุคคลทั้งดานบวกและดานลบ ซึง่ขึ้นอยูกับประสบการณและการเรียนรูที่มตีอ
ส่ิงนัน้ๆ เปนสาํคัญ เมื่อผูบริโภคมีความรู ความเขาใจและความรูสึกตอสินคาในดานใดดานหนึง่ ก็
ยอมสงผลตอแนวโนมของพฤติกรรมที่สอดคลองตอทัศนคติที่เกิดขึน้ดวย เชน เมื่อผูบริโภคเกิด
ความรู ความเขาใจในสนิคา และมีความรูสึกที่ดีตอตัวสินคา แนวโนมของพฤตกิรรมหรือความ
ตั้งใจซื้อสินคานั้นๆกม็ักจะเปนไปในเชงิบวกเชนกนั 
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อยางไรก็ตาม จากมมุมององคประกอบสามประการของทัศนคติ (The Tripartite 
View of Attitude) ทัศนคตินั้นประกอบดวยระดับความมาก นอยของแตละองคประกอบ และ
องคประกอบทั้งสามของทศันตคิมีความสัมพันธกนั ซึ่งจะโยงไปสูความพฤติกรรมในที่สุด แตใน
บางกรณ ี ความสัมพันธระหวางทัศนคตแิละพฤติกรรมก็ดูเหมือนจะไมสอดคลองกัน ตัวอยางเชน 
ผูบริโภคที่ซื้อเครื่องสําอางยีห่อตางกันในการซื้อแตละครั้ง เปนการแสดงพฤติกรรมเปลี่ยนตรา
สินคา (Brand Switching) ที่ดเูหมือนเปนการสะทอนใหเห็นถึงทัศนคติในแงลบหรือความไมพอใจ
ตอตราสินคาที่เคยทดลองใช แตในความเปนจริงแลว พฤติกรรมนัน้อาจเปนผลมาจากอทิธิพลของ
สถานการณใดสถานการณหนึง่ เชน ผูบริโภคมีความจําเปนตองประหยัด ถึงแมวาผูบริโภคจะมี
ความชอบในยี่หอ Dior มากกวายีห่ออ่ืนก็ตาม แตดวยงบประมาณทีม่ีอยูจํากัด สงผลใหการเลือก
ซื้อตราสินคาของผูบริโภคนั้นเปลี่ยนไป  

 
 นอกจากนี ้  ในแงของการตลาดแลว การทําความเขาใจถึงความสัมพันธระหวาง

ทัศนคติ (Attitude) ของผูบริโภคที่มีตอสินคา (Product) หรือตราสินคา (Brand) จึงเปนเรื่อง
สําคัญเนื่องจากทัศนคติจะเปนสิ่งที่สะทอนพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค Assael (1998) อธิบาย
ความสัมพันธของทัศนคติและตราสินคา ดวยทฤษฎีองคประกอบ 3 ประการไว ดงัแผนภาพที่ 2.2 

 
แผนภาพที่ 2.2 แสดงแบบจําลององคประกอบ 3 ประการของทัศนคติตอตราสินคา 

Cognitive Component 
(Brand Beliefs) 

Affective Component 
(Brand Evaluation) 

Conative Component 
(Intention to Buy) 

                                  
Behavior 

ที่มา: Assael, H. (1998: 283) 
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ความเชื่อเกีย่วกับตราสนิคา (Brand Belief) หมายถงึ ความรู ความเขาใจ

เกี่ยวกับตราสนิคา (Cognitive or Thinking) กลาวคือ ผูบริโภคมีความเชื่อตอองคประกอบของ
สินคา (Product Attributes) อยางไร และองคประกอบเหลานี้มีประโยชน (Product Benefit) 
อยางไรตอผูบริโภค 

  
 การประเมินตราสินคา (Brand Evaluations) หมายถงึ ความรูสึกของผูบริโภค

ตอตราสินคา (Affective or Feeling) เปนการประเมินตราสินคาของผูบริโภคจากระดับแย (Poor) 
ไปจนถึงระดับดีเยี่ยม (Excellent) หรือจากลําดับสมบรูณนอยที่สุด (Perfect Least) ไปจนถึง
สมบูรณมากทีสุ่ด (Perfect Most) ดังนั้น ในการศึกษาทัศนคต ิ การประเมนิตราสินคาจึงมี
ความสาํคัญอยางมาก เนือ่งจากการประเมินตราสนิคาเปนแนวทางที่จะบอกถึงความชอบหรือไม
ชอบตอตราสินคา 

  
 ความตั้งใจซือ้ (Intention to Buy) หมายถงึ พฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอตรา

สินคา (Conative or Behavior) เปนความตั้งใจซื้อ (Intention to Buy) ผูบริโภคที่มีตอตราสินคา
นั้นๆ โดยไมยดึติดกับสถานที่ เวลา ราคา และโอกาส นักการตลาดพยายามจะวัดสวนผสมทาง
การตลาดวาสิง่ใดมีผลตอความตั้งใจซื้อ ไมวาจะเปนสนิคา การโฆษณา บรรจุภัณฑ หรือ
แมกระทัง่ชื่อตราสินคา เพือ่ดูวาปจจัยใดมีอิทธพิลตอพฤติกรรมของผูบริโภคมากทีสุ่ด อยางไรก็
ตาม ความตั้งใจซื้ออาจเกิดจากการสงเสรมิการขายอืน่ๆที่มีอิทธิพลมากเพียงพอ เชน การลดราคา
สินคา หรือการใหคูปองพิเศษ ซึง่อาจสงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคได แมวาผูบริโภคจะไมได
ชอบตราสินคานัน้มากกวาตราสินคาอื่นก็ตาม 

 
โดย Assael (1998) เสริมวา  ทัศนคติตอตราสินคา ก็คือ ความรูสึกนึกคิดที่

ผูบริโภคเรียนรูจากความโนมเอียงในการประเมินผลตราสินคาจากสิง่ที่พบเหน็ทัง้หมด ซึ่งแสดง
ออกมาในทิศทางใดทิศทางหนึง่ เชน ชอบ- ไมชอบ เปนตน  นอกจากนี้ ทัศนคติตอตราสินคานั้นจะ
ข้ึนอยูกับความรูที่ผูบริโภคมีตอตราสินคาซึ่งอยูในความทรงจาํของผูบริโภคนั่นเอง 

 
2. แนวคิดองคประกอบเดียวของทัศนคติ (The Unidimensionalist View of 

Attitude)  
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Lutz (1991) ไดโตแยงแนวคิดขางตนวา ในการวัดทศันคตินั้น สวนมากเราไม
สามารถวัดองคประกอบทั้ง 3 สวนไดหมด เนื่องจากการวัดสวนใหญจะมีเพยีงขอความเกีย่วกบั
ความเชื่อ (Belief) ซึ่งเปนการวัดในสวนของความรูสึก (Affect) เทานั้น สวนองคประกอบในสวน
ของความเขาใจ (Cognitive) และสวนของพฤตกิรรม (Conative) นัน้ไมไดมีการวดัเลย ดงันัน้
แนวคิดทีว่าองคประกอบของทัศนคติมี 3 ประการ (The Tripartite View of Attitude) นัน้จึงไม
เหมาะสมในการศึกษาทัศนคติ และไมชวยสนบัสนนุในการประยุกตความรูเกีย่วกบัทัศนคติมาใช
ในทางการตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพมากนกั 
 

ดังนัน้ Lutz (1991) จึงไดเสนอแนวคิดที่วา แทจริงแลวทัศนคติเปนการทํางานใน 
สวนของความรูสึก (Affective Component) เพียงสวนเดียว เปนเรือ่งของความรูสึกที่อยูภายใน
จิตใจ ซึ่งแสดงออกมาในรูปแบบของระดับความพงึพอใจหรือไมพึงพอใจตอส่ิงตางๆ โดยไมมี
ความเกี่ยวของกับสวนของความรู ความเขาใจ (Cognitive Component) และสวนของการเกิด
พฤติกรรม (Conative Component) ในทีน่ี้ความรู  ความเขาใจ (Cognitive) เปนสวนที่มีมากอน 
(Antecedent) การเกิดทัศนคติหรือเรียกไดวาเปน สาเหตุที่กอใหเกิดทัศนคติ กลาวคือ ความเชือ่ 
(Beliefs) สวนความตั้งใจซื้อ (Intention to Buy) หรือพฤติกรรมเปนผล (Consequence) ที่ตามมา
หลังจากการเกิดทัศนคติ ซึง่แตกตางจากแนวคิดแรกทีม่องทัศนคติวาเปนการรวมตัวกันของความรู 
(Cognitive) ความรูสึก (Affective) และพฤติกรรม (Conation)  ดังแผนภาพที ่2.3 
แผนภาพที่ 2.3 แสดงแบบจําลองมุมมองของทัศนคติองคประกอบเดยีว (The Unidimensionalist 
View of Attitude) 
 

 

Beliefs Intentions Behaviors Attitude 
(Cognition) (Conation) (Conation) (Affect) 

 
ที่มา: Lutz, R.J. (1991: 320) 
  

 แนวคิดของ Lutz (1991) นั้งยังสอดคลองกับแนวคิดของ East (1998) ซึ่งพบ 
ขอบกพรองของแนวคิดองคประกอบ 3 ประการ (Three Components of Model) กลาวคือ ในการ
ทํานายพฤติกรรมตามหลักการของแนวคิดนี้ มองทัศนคติวา การที่ผูบริโภคเกิดความรูสึกดานบวก
ตอสินคานัน้ จะนาํไปสูการชอบสินคานั้นๆ ซึ่งสงผลตอการตั้งใจซื้อหรือพฤติกรรม แตในความเปน
จริงนัน้ พฤตกิรรมการซื้อของผูบริโภคอาจจะไมไดเกิดจากความชอบเสมอไป เนื่องจากทัศนคติ
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และพฤติกรรมเปนอิสระจากกัน กลาวคอื ผูที่ไมชอบสินคา อาจจะซื้อส้ินคานั้นๆก็เปนได โดยที่ผู
ซื้อไมไดซื้อส้ินคานัน้ใชเอง แตอาจซื้อเพื่อใหบุคคนอื่นๆ หรือแมแตผูที่ชอบสินคา อาจจะไมซื้อ
สินคาก็ได เนื่องจากติดเงือ่นไขบางประการ เชน สินคาแพงเกนิไป มีเงนิไมเพยีงพอ หรือถกู
ผูปกครองหาไมใหซื้อ เปนตน  

 
 นอกจากนัน้  แนวคิดของ East (1998) ยังเปนการสนับสนนุแนวคิดของ 

Fishbein และ Ajzen (1975, อางใน East, 1998) ที่กลาววา ทัศนคตินัน้ไมจําเปนตองเชื่อมโยงกบั
พฤติกรรมเสมอไป เชน คนที่ไมชอบน้าํหอม อาจจะซื้อน้ําหอมเพือ่ไปฝากคนรักหรือคนที่ชอบ
น้ําหอมอาจไมซื้ซื้อน้าํหอมก็ได เพราะราคาแพงเกินไป เปนตน 

 
 Assael (1998) กลาวเพิ่มเติมวา ทัศนคติอาจไมสงผลใหเกิดพฤติกรรมได 

เนื่องจากการขาดความสัมพันธระหวางความเชื่อ (Beliefs) ทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรม 
(Behavior) ดังตอไปนี ้

1. ขาดความเกีย่วพันในสนิคาตอบริโภค (Lack of Involvement) ทัศนคติของ
ผูบริโภคสวนใหญมักไมสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพัน 
ต่ําตอผูบริโภค 

 
2. ขาดความสามารถในการซื้อ (Lack of Purchase Feasibility) ผูบริโภคอาจมี

ทัศนคติที่ดีมากตอตราสินคา แตผูบริโภคอาจไมมีความสามารถพอทีจ่ะซื้อสินคา
นั้นๆ เชน ผูบริโภคชอบรถยนตยี่หอพอรชมาก แตไมมีกาํลังมากพอทีจ่ะซื้อเพราะ
ราคาสูงมาก ซึ่งเปนผลใหทศันคติไมสอดคลองกับพฤติกรรม 

 
3. ขาดประสบการณตรง (Lack of Direct Product Experience) จากผลการวิจยั

ของ Berger และ Mitchell (อางใน Assael, 1998) พบวา โดยสวนใหญเมื่อ
ผูบริโภคมีประสบการณตรงตอสินคา จะทําใหเกิดทัศนคติที่สงผลใหเกิด
พฤติกรรมไดมากกวา หากผูบริโภคไมมีประสบการณตรงตอสินคาเลย ความเชื่อ 
ความรูสึกตางๆอาจไมมากพอที่จะทําใหเกดิพฤติกรรมได 

 
4. ขาดความสัมพันธระหวางคานิยมกับความเชื่อ (Lack of Relation Between 

Values and Beliefs) ทัศนคติอาจไมสงผลถงึพฤติกรรมเมื่อความเชื่อตอตรา
สินคานั้นไมสอดคลองกับคานิยมของผูบริโภค เชน ความเชื่อที่ผูบริโภคมีตอตรา
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สินคาของอาหารเสริมจากธัญพืชชนิดหนึ่งวามีแคลอรีต่่ํา จะไมสงผลถึง
พฤติกรรม หรือไมคิดจะซื้อ หากผูบริโภคไมมีความสนใจที่จะลดน้ําหนักเลย  

 
5. การเปลี่ยนแปลงของสภาพตลาด (Changing Market Conditions) ราคา

สินคาที่เพิม่มากขึ้น การสงเสริมการขายหรือเงื่อนไขบางประการที่ดกีวา อาจ
สงผลใหผูบริโภคหันไปสนใจซื้อตราสินคาที่ชอบนอยกวาก็เปนได  

 
6. ทัศนคติที่อาจไมฝงรากลกึ ผูบริโภคจะเก็บรักษาความเชื่อเกี่ยวกับตราสินคา 

(Brand Beliefs) ไวในความทรงจํา(Memory) เพราะฉะนัน้หากผูบริโภคมีทัศนคติ
ที่ยงัไมฝงรากลึกในจิตใจ อาจทาํใหจดจาํตราสินคาไมได จึงไมสามารถนําความ
ทรงจําเกี่ยวกบัตราสินคานัน้มาใชไดเมื่อพบเจอสินคา ในทางตรงกันขาม หาก
ผูบริโภคมีทัศนคติที่แขงแกรงตอตราสินคา มักจะตอบสนองไดอยางทันทีทนัใด
หรือเรียกความทรงจาํทีม่ีตอตราสินคาทีเ่กี่ยวของมาใชไดเมื่อพบเจอสินคา เชน 
ผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีมากตอ McDonald ผูบริโภคจะสามารถเรยีกความรูสึกนึก
คิดที่มีตอ McDonald ข้ึนมาไดอยางทนัททีันใดเมื่อพบเจออาหาร 

 
นอกจากนัน้ ความสัมพนัธทั้ง 3 ขององคประกอบของทัศนคต ิ ไมวาจะเปน

องคประกอบดานความรู ความเขาใจ (Cognitive) ความรูสึก (Affective) และพฤติกรรม 
(Behavior) ดังกลาวขางตน จะทาํใหทราบถึงขัน้ตอนที่ผูบริโภคเกิดการตอบสนองตอสารเกิดเปน
ลําดับของผลกระทบตางๆ ดังตอไปนี้ Lavidge และ Steiner (1961 อางใน Kotler, 2006) ได
อธิบายผลกระทบที่เกิดจากการสื่อสารไวดังตอไปนี้ (แผนภาพที่ 2.4) 
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แผนภาพที่ 2.4 แสดงองคประกอบของทัศนคติ และลําดบัข้ันของผลกระทบ  
 

 
 
ที่มา: Lavidge และ Steiner (1961 อางใน Kotler, 2006: 500) 
 

 แผนภาพขางตน ประกอบไปดวยองคประกอบหลกั 3 สวนของทัศนคติ และเปน
องคประกอบพื้นฐานในการเกิดพฤติกรรม สวนขององคประกอบในดานความรู ความเขาใจ 
(Cognitive Component) จะเกี่ยวของกบักระบวนการรวบรวมขอมูล องคประกอบดานความรูสึก 
(Affective Component) เกี่ยวของกับการสรางความรูสึก หรือทัศนคติ และองคประกอบทางดาน
พฤติกรรม (Conative Component) เกี่ยวของกับแรงจูงใจหรือการกระทํา 

 
โดย Lavidge และ Steiner (1961 อางใน Kotler, 2006) ไดอธิบายแนวคิดของ 

Hierarchy of Effect Model ถึงผลกระทบตามลําดับข้ัน ไวดังตอไปนี้ 

Awareness 
 
 
 

Knowledge 

Liking 
 
 

Preference 
 

 
                   Conviction 

 
 
 

Hierarchy-of-Effects Model 

     Stage 

 
 

Cognitive 
Stage 

 
 

Affective Stage 
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1. Awareness  ข้ันแรกสุดที่ผูบริโภคเริมรูจักในตัวสินคา โดยยังไมมีความรู
หรือความรูสึกใดๆ เกี่ยวกับตัวสินคา 

2. Knowledge  เปนขั้นที่ผูบริโภครูแลววาสินคานั้นใหประโยชนอะไรไดบาง 
3. Liking เปนขั้นที่ผูบริโภคเริ่มเกิดความรูสึกที่ดีตอสินคา คือ ชอบสินคา

แลว 
4. Preference เปนขั้นที่ ผูบ ริ โภคเกิดความรู สึกที่ดี เพิ่มมากขึ้น  จน

กลายเปนความชอบมากกวาสินคาตัวอื่น 
5. Conviction   ข้ันที่ผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่น ปรารถนาที่จะซื้อ เพราะเห็น

วาการซื้อสินคาหรือบริการนั้นเปนการกระทําที่ชาญฉลาดหรือควรกระทํา 
6. Purchase     ข้ันสุดทายที่ความคิดไดแปรเปลี่ยนไปเปนพฤติกรรม การ

ตัดสินใจซื้อสินคา 
 

จะเหน็ไดวา แตละขั้นตอนดังกลาวที่เกิดข้ึน จะมีความเกี่ยวของกับองคประกอบ
ของทัศนคต ิ แตเปนการมุงใหเห็นปฎิกิริยาของผูบริโภค ที่เกิดจากการโฆษณาหรือการ
ประชาสัมพันธ หรือทัศนคติที่มีตอโฆษณาหรือการประชาสัมพนัธ ซึ่งจะเปนสิ่งทีส่ะทอนใหเห็นถึง
ความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอโฆษณา  โดยความรูสึกที่ดีที่เกิดขึ้นจะเปนตัวกําหนดทัศนคติที่ดีตอ
ตราสินคาได และนําไปสูข้ันสุดทายคือ การตัดสินใจซื้อไดในที่สุด 

 
 อยางไรก็ตาม Farquhar (1989) เสริมวา ทัศนคติที่เกิดจากประสบการณโดยตรง 

(Direct Behavioral Experience) สามารถทําใหผูบริโภคดึงความคิด ความเชื่อที่มีอยูในความจํา
ออกมาไดดีกวาทัศนคติที่เกดิจากประสบการณทางออม (Indirect Nonbehavioral Experience) 
กลาวคือ การทดลองใชสินคา (Product Trial) สามารถทาํใหผูบริโภคดึงทัศนคติออกมาจาก
ความจาํไดงายกวาการที่ผูบริโภคพบเห็นสนิคาจากโฆษณาเทานัน้ 

 
 Solomon (1999) กลาวเพิ่มเติมวา ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ผูบริโภคอาจ

ไมไดพิจารณาเพียงแคตัวสินคาเทานัน้ บางครั้งผูบริโภคอาจซื้อสินคาหนึ่งๆเพราะความไมตัง้ใจ 
หรือไมอยากเสียเวลาในการเลือกซื้อนานก็เปนได Solomon (1999) จึงแนะนําไววา  นักการตลาด
ควรพิจารณาเพิ่มเติมถงึ ทัศนคติของผูบริโภคที่มตีอโฆษณา (Attitude Toward the 
Advertisement) ซึ่งหมายถงึ พฤติกรรมความโนมเอยีงวาชอบหรือไมชอบตอโฆษณา ซึง่ถือวาเปน
ส่ิงเรา (Stimulus) โดยผูบริโภคจะพิจารณาในหลายปจจัย เชน ผูโฆษณา (Advertiser)  ภาพรวม
ของโฆษณา ( Ad Execution)  อารมณของโฆษณา ( Mood)  ระดบัความเราใจตอผูดู (Viewers’ 
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Arousal Levels) ส่ิงเหลานี้จะมีอิทธพิลตอทัศนคติของผูบริโภคตอตราสินคา (Brand Attitude) 
อันจะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดในที่สุด 

 
 ดั้งนั้น  เพื่อทําความเขาใจความรู สึกนึกคิดของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางที่ไดรับการเผยแพรในนิตยสาร ซึ่งถือเปนรูปแบบหนึ่งของการประชาสัมพันธทาง
การตลาด (MPR) ผูวิจัยจึงนําแนวคิดเรื่องทัศนคติมาใชเปนกรอบในการศึกษา และเปนแนวทางใน
การวิเคราะหความรูสึกของผูบริโภค วามีความรูสึกเปนไปในทิศทางใดตอเนื้อหา ผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในรูปแบบของการเผยแพรในนิตยสาร และรูปแบบตางๆของการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร ซึ่งจะเปนประโยชนตอการวางแผนการประชาสัมพันธและการ
สรางสรรคงานประชาสัมพันธเพื่อใหสอดคลองกับความรูสึกที่เกิดขึ้นของผูบริโภค และบรรลุ
วัตถุประสงคทางการตลาดดังที่ไดตั้งไวในที่สุด 
 
แนวคิดและทฤษฎีเรื่องการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Consumer Decision Making) 
  

 ในการศึกษาถงึผลของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารที่มีตอการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคนั้น จําเปนจะตองศึกษาถงึกระบวนการตัดสินใจซือ้(Consumer 
Decision-Making Process) ของผูบริโภค เพื่อใหเขาใจถงึสาเหตุสําคัญทีท่ําใหผูบริโภคเกิด
พฤติกรรมหรอืแนวโนมในการซื้อสินคาดงัตอไป                  

         
Assael (1998) ไดกลาววากระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภคเปนกระบวนการ

ที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อผลิตภัณฑหรือบริการใด และจะซื้อที่ไหน ซึ่งแนวทางที่ผูบริโภคใชใน
การตัดสินใจนัน้เปนผลโดยตรงมาจากลยทุธการตลาดของนกัการตลาด เปนตนวา หากผูบริโภค
ตองการคุณประโยชนจากผลิตภณัฑตรายี่หอใดๆ นักการตลาดก็ควรจะวางกลยุทธโดยเนนที่คุณ 
ประโยชนของผลิตภัณฑนั้นลงไปในโฆษณา ดังนัน้ เกณฑที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจเลือกตรา
ยี่หอจงึเปนแนวทางสาํคัญทีน่ักการตลาดควรศึกษาเพื่อนําไปบริหารจดัการกลยทุธการตลาดใหมี
ประสิทธิภาพมากขึ้น 

 
กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภคแตละคนนัน้จะแตกตางกนัไปตามประเภท

ของสินคา และระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภคที่มีตอสินคา และยังมีปจจัยอื่นๆ ประกอบอีก โดย 
Schiffman และ Kanuk (2000) ไดอธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไววาเปน
ข้ันตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑจาก 2 ทางเลือกขึ้นไป ซึ่งในการตัดสินใจของผูบริโภคนั้นจะเปน
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การชั่งน้ําหนักและประเมินเกี่ยวกับประโยชนของผลิตภัณฑ (Utilitarian or Functional Product 
Attributes) ซึ่งเปนการใชเหตุผลในการตัดสินใจ (Rational Decision Making) หรือการใชอารมณ 
(Hedonic or Emotion-driven Benefits) เปนสวนหลักในการตัดสินใจ โดยมากแลว ผูบริโภคสวน
ใหญจะใชทั้งทั้งเหตุผลหรือการพิจารณาถึงประโยชนของผลิตภัณฑ (Utilitarian) และอารมณ
(Hedonic) รวมกันในการตัดสินใจ (Engel et al., 1995) 

 
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 
 

 Assael (1998) อธิบายถงึ แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภควา การตัดสินใจของ
ผูบริโภค (Consumer Decision Making) ไดรับอิทธิพลมาจาก 2 ปจจัย คือ 1. อิทธิพลสวนบุคคล 
(The Individual Consumer) และ 2. อิทธพิลจากสิ่งแวดลอม (Environment Influences)  

 
1. อิทธิพลสวนบุคคล (The Individual Consumer) ซึ่งเปนแรงจงูใจ 

(Motivation) ความเกี่ยวพนั (Involvement) การรับรู (Perception) บุคลิกภาพ (Personality) วิถี
ชีวิต (Lifestyle)และทัศนคติ(Attitude)ของตัวผูบริโภค ซึ่งจะสะทอนถงึความตองการ รวมไปถงึ 
ลักษณะทางกายภาพ (Demographics) ของผูบริโภคลวนมีอิทธิพลตอการเลือกตราสินคาทั้งสิน้  

 
2. อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม (Environment Influences) ซึ่งมาจาก 2 

สวน คือ  
2.1) อิทธพิลจากสังคมวัฒนธรรม  คานยิม จริยธรรมในสงัคมและ วัฒนธรรมยอย 

ที่มีอิทธิพลมาจากเพื่อน สมาชิกในครอบครัว หรือกลุมสังคมอื่นๆ เชน ส่ือมวลชน เปนตน  
 
ตัวอยางเชน  อิทธพิลของกลุม (Group Influence) มีผลตอผูบริโภคซึ่งทําให

ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะซื้อผลิตภัณฑหรือตราสินคาที่กลุมของตนซื้อ สามารถอธิบายได 2 แบบคือ 
(1) พยายามทาํตนใหสอดคลองกับบรรทดัฐาน (Norm) ของกลุม (2) ความเปนอันหนึง่อันเดยีวกนั
ของพฤติกรรมการซื้อของกลุม แสดงใหเหน็วาตราสินคานั้นมีคุณภาพที่ดีที่สุด ซึ่งถอืเปนขอมูลทีม่ี
ความนาเชื่อถอื (Credible Information) 

 
จากขางตน ยงัมีนกัวิชาการหลายทาน เชน Burnkrant และ Cousineau (อางใ 
Assael, 1998) และ Park และ Lessig (1977) อางใน Assael, 1998) Ward 

และ Reingen (1990) ที่สนบัสนุนแนวคิดดังกลาววา เปนทีน่าสงัเกตวุา กลุมมีความสําคัญในการ
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เปนแหลงขอมลูที่มีความนาเชื่อถือมากกวาการที่จะมีอิทธิพลตอทาํใหบุคคลยอมทําตามบรรทัด
ฐาน (Norm) ของกลุม ซึง่จากการคนพบดังกลาว มีขอแนะนาํตอนักการประชาสัมพันธและ
โฆษณาวา ควรที่จะใหความสําคัญของกลุมในฐานะที่เปนแหลงขอมูล (Source of Information) 
มากกวาที่จะเปนสวนทีท่าํใหเกิดการยอมทําตาม (Source of Compliance) โฆษณาควรอางถึง
ประสบการณของตัวแทนของผูบริโภค (Typical Consumer) และนําเสนอขอมลูที่เกีย่วของกบั
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ซึ่งการใชตัวแทนของผูบริโภค (Typical Consumer) อาจสงผลดี
มากกวาการใชการใชนางแบบ (Models) เพราะการใชตัวแทนผูบริโภคจะชวยลดขอกังขาของการ
โฆษณาไดบางสวน 

 
นอกเหนือจากนี้ จากผลการศึกษาของ Rosen and Olshavsky (อางถึงใน  

Assael, 1998) ยังพบวา คําแนะนําของกลุมจะมีน้าํหนักมากกวาคุณสมบัติที่แทจริงของ
ผลิตภัณฑ ซึ่งงผูบริโภคสวนใหญมักจะไววางใจคําแนะนําของกลุม หรือใชคําแนะนาํนัน้ในการตัด
ตัวเลือกใหแคบลง และเปนทีน่าแปลกใชที่วาผูบริโภคจะใชวิธนีี้มากโดยเฉพาะกบัผลิตภัณฑทีม่ี
ความเสีย่งสงู (a High-risk Product) และยังมนีักวิชาการทานหนึง่ Moschis (อางถงึใน Assael, 
1998) สรุปไววา จากผลของการไววางใจคําแนะนําของกลุม ทาํใหผูบริโภคมักจะเลือกผลิตภัณฑ
โดยปราศจากการประเมนิคณุสมบัติของผลิตภัณฑจริงๆ 
 

และยังสอดคลองกับแนวคดิของ Hanna Wozniak (2001)และ Assael (1998) ที่ 
กลาวไววา กลุม (Group) หรือบุคคลที่มอิีทธิพล (Influential Others) มีบทบาทสาํคัญที่จะหลอ
หลอมใหเกิดพฤติกรรมและประสบการณรวมกัน  และอาจสงผลใหสมาชิกในกลุมมันมีแนวโนมที่
จะมีพฤติกรรมเลียนแบบใหเหมือนกันคนในกลุมเดียวกันดวย  

 
(2.2) อิทธิพลของเครื่องมอืการตลาด (Marketing Efforts) เชน  ตัวสินคา 

(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนายไปยังผูบริโภค (Place) การสงเสริมการขาย 
(Promotion) ทั้งหมดนี ้ ไมวาจะเปน อิทธพิลสวนบุคคล (The Individual Consumer) หรือปจจัย
ภายในและอทิธิพลจากสิง่แวดลอม (Environment Influences) หรือปจจัยภายนอก ลวนมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคทั้งสิ้น ซึ่งภายหลังการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะเกิดการ
ตอบสนอง (Consumer Response) ตอตราสินคา โดยการประเมนิหลงัการซื้อ (Postpurchase 
Evaluation) และส่ังสมเปนประสบการณ ความเชื่อ และทัศนคติตอตราสินคา และสะทอนกลับไป
ยังสิ่งแวดลอมดวย ซึ่งอาจมผีลตอการเปลีย่นแปลงกลยทุธทางการตลาด เพื่อใหสินคานัน้สามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากที่สุด อธิบายไดดังแผนภาพที ่2.5 
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แผนภาพที่ 2.5 แสดงแบบจําลองอยางงายของพฤติกรรมผูบริโภค (The Simple Model of 
Consumer Behavior) 

 

 
 
ที่มา: Assael, H. (1998: 23) 
 

นอกจากนี ้ Schiffman และ Kanuk (2000) ไดเสนอแบบจําลองการตัดสินใจซื้อ
อยางงายของผูบริโภค (A Simple Model of Consumer Decision Making) ไวคลายคลึงกับของ 
Assael (1998) ซึ่งเปนถือภาพสะทอนความรู การแกปญหา และระดับอารมณของผูบริโภค โดย
สรางเปนแบบจําลองการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแบบงาย (A Simple Model of Consumer 
Decision Making) ซึ่งประกอบดวยสวนที่สําคัญ 3 สวน ไดแก 1.ปจจัยที่เขามาในระบบการ
ตัดสนิใจ (Input) 2. กระบวนการประมวลผลขอมูล (Process) และ 3.ผลที่ไดจากระบบการ
ตัดสินใจ (Output) (ดูแผนภาพที่ 2.6 ประกอบ) 
 
 
 
 
 
 
 
 

The Individual Consumer 

Environmental 
Influences 

Consumer Decision 
Making 

Consumer 
Response 

Feedback to Consumer: 
Postpurchase Evaluation 

Feedback to Environment: 
Development of Marketing 
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แผนภาพที่ 2.6 แสดงแบบจําลองอยางงายของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (A Simple 
Model of Consumer Decision Making)  
  

 
ที่มา: Schiffman และ K
 

จากแบ
Model of Consumer D
ดังตอไปนี้  
 

1. 
(External Influ
คานิยม ทัศน
(Schiffman และ

 

Input 

C

Process 

P

Output 

 

External Influences
 

anuk, L.L. (2000: 443)  

บจําลองอยางงายของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (A Simple 
ecision Making) ในแผนภาพที ่ 2.6 สามารถอธิบายเปนลําดับข้ันตอน

ขอมูลที่เขามาในระบบการตัดสินใจ (Input) ซึ่งไดแก ปจจัยภายนอก 
ences) ตางๆ ที่เปนแหลงขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัสินคานัน้ๆ ซึ่งสงผลตอ
คติและพฤตกิรรมของผูบริโภคตอสินคา ซึ่งแบงออกเปน 2 ประเภท 
 Kanuk, 2000) ดังนี ้

Firm’s Marketing Efforts 
1. Product 
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3. Price 
4. Channels of  

Distribution 

Sociocultural Environment 
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2. Informal Sources 
3. Other Noncommercial 
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4. Social Class 
5. Subculture and Culture 
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Search 
 

Evaluation of  

Psychological Field 
1. Motivation 
2. Perception 
3. Learning 
4. Personality 
5. Attitudes 

Experience 

Purchase 
1.Trial 
2. Repeat Purchase 

Postpurchase 
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onsumer Decision Making 

ostdecision Behavior 
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1.1 ขอมูลทางการตลาด (Firm’s Marketing Efforts) คือ ขอมูลทางการตลาด

ตางๆ ของบริษัทที่พยายามจะ บอกเลา เขาถึง และจูงใจผูบริโภคใหซื้อและใชสินคาของ
บริษัทนัน้ๆ ซึ่งสวนใหญมักจะอยูในรูปของกลยุทธสวนผสมทางการตลาด (Marketing 
Mix Strategies)ที่ประกอบดวยตัวสนิคา(Product)  (รวมถึงบรรจุภัณฑ ขนาด และการ
รับประกัน) การโฆษณาผานสื่อมวลชน การตลาดทางตรง การใชพนักงานขายหรือความ
พยายามในการสงเสริมการขายแบบอื่นๆ ราคาและชองทางจัดจําหนาย ทั้งหมดเปนสิ่งที่
นักการตลาดพยายามใหผูบริโภคเกิดการรับรูใหมากทีสุ่ด โดยใชเครื่องมือทางการตลาด
ประเภทตางๆ  

 
1.2 ขอมูลทางสังคมวัฒนธรรม (Sociocultural Environment) ประกอบดวย

ขอมูลที่ไมมีอิทธิพลเชิงการคา (Noncommercial Influences) เชน คําแนะนําจากเพื่อน
หรือจากสมาชกิในครอบครัว (Family) บทความในหนังสือพิมพ บทความรายงานผู
ผูบริโภค (Consumer Report) การปฎิสัมพันธหรือแลกเปลี่ยนความคิดเห็นของผูบริโภค
กับผูบริโภคอื่นๆในอินเตอรเน็ต เปนตน นอกจากนี้ยงัมีปจจัยสาํคญัอีกคือ ชนชั้นทาง
สังคม(Social class) วัฒนธรรม (Culture) และวัฒนธรรมยอย (Subculture) ซึ่งมผีลตอ
การประเมนิและยอมรับหรือไมยอมรับสินคาของผูบริโภค โดยปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรมนี้ไมจําเปนตองสนับสนนุการซือ้หรือการบริโภคสินคา แตอาจจะมีอิทธิพลให
ผูบริโภคหลีกเลี่ยงสนิคานัน้  

 
2. กระบวนการประมวลขอมูล (Process) เกี่ยวของกับวิธีการที่ผูบริโภคทาํการตัดสินใจ 
ซึ่งประกอบดวยปจจัยภายใน หรือ ปจจัยทางดานจิตวิทยา(Psychological field) 
ประกอบดวยแรงกระตุน (Motivation) การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) 
บุคลิกภาพ(Personality) และทัศนคติ (Attitudes) ซึ่งมีอิทธพิลตอกระบวนการดงักลาว 
นอกจากนี้ในกระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภคยังมีอีก 4 แนวคิดหลักที่เกี่ยวของ 
ดังตอไปนี้ 
 

2.1 ความเสีย่งที่ผูบริโภครับรู (Perceived Risk) คือ ความรูสึกไมมั่นใจที่ผูบริโภคมีตอ 
ผลิตภัณฑโดยเฉพาะอยางยิ่งเมื่อไมสามารถรูวาผลของการตัดสินใจจะเปนอยางไร ความ
เสี่ยงมหีลายประเภท ดังนี ้
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• ความเสี่ยงในดานคุณสมบัติ (Functional Risk) เปนความเสี่ยงทีว่าผลิตภัณฑ
จะไมเปนไปอยางที่คาดหวงั 

• ความเสี่ยงในดานกายภาพ (Physical Risk) เปนความความเสีย่งของ
ผลิตภัณฑตอสุขภาพ รางกาย 

• ความเสี่ยงในดานการเงนิ หรือความคุมคากับเงินที่จายไป(Financial Risk) 
เปนความเสี่ยงทางดานการเงินวาผลิตภัณฑจะไมคุมคากับเงินที่เสียไป 

• ความเสี่ยงในดานสังคม(Social Risk) เปนความเสี่ยงของผลติภัณฑที่อาจ
สงผลตอสถานะทางสังคม เชน ผลิตภัณฑอาจทาํใหเกิดความอับอาย เปนตน 

• ความเสี่ยงในดานจิตวทิยา(Psychological Risk) เปนความเสี่ยงทางดาน
อารมณ จิตใจ เชน มนัจะนาอายมั้ยถาพาเพื่อนมาที่อพารเมนตเล็กๆนี ้

• ความเสี่ยงในดานเวลา(Time Risk) เปนความเสี่ยงที่จะเสียเวลาในการหา
ขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑทั้งๆที่ผลิตภัณฑอาจไมคุมคากบัเวลาที่เสียไป 
(Schiffman และ Kanuk, 2000) 

 
การรับรูถึงความเสี่ยงของแตละคนจะมีมากนอยแตกตางกนัไปขึ้นอยูกับประเภท

ของสินคา (Product Categories) สถานการณ และวฒันธรรม และมีการศึกษาพบวา ผูบริโภคจะ
รูสึกวาการตัดสินใจเลือกบริการเสี่ยงกวาการตัดสินใจเลือกสินคา โดยเฉพาะความเสีย่งในดาน
สังคม (Social Risk) กายภาพ (Physical Risk) และจิตวิทยา (Psychological Risk) (Murray 
และ S c h l a c t e r ,  1 9 9 0 : 5 1 - 6 5 ,  อางใน S c h i f f m a n  และ K a n u k ,  2 0 0 0 : 1 5 4 )  

 
นอกจากนีย้ังพบวาระดับความเสีย่งที่ผูบริโภครับรูยังขึ้นอยูกับสถานการณในการ

ซื้อ (Shopping Situation) เชน ผูบริโภคบางคนรับรูความเสี่ยงในระดบัสูงเมื่อซ้ือสินคาโดยไมผาน
รานคา คือส่ังซื้อทางไปรษณีย ทางโทรศพัท หรือจากอนิเตอรเน็ต เปนตน (Schiffman และ 
Kanuk, 2000:154) 

 
อยางไรก็ตามผูบริโภคเองก็สามารถเพิ่มความมัน่ใจในการตัดสินใจซื้อได ถึงแมวา

จะไมสามารถคาดเดาผลที่จะตามมาภายหลังการตัดสินใจไดก็ตาม ดวยวิธกีารตางๆ ไดแก  
• การแสวงหาขอมูลเพิ่มเติมจากแหลงขอมลูตางๆ 
• การใชสินคาเดิมที่เคยใชอยูแลว  
• การซื้อตราสินคาที่เปนที่รูจกัหรือมีชื่อเสียง 
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• การซื้อจากรานคาที่มีชื่อเสยีง มีภาพลกัษณที่ด ีเชื่อถอืได 
• การซื้อสินคาที่มีราคาแพง โดยเชื่อวาคุณภาพจะด ี
• การหาหลกัประกัน เชน การใหทดลองใชไดกอนซื้อ การคืนเงนิไดเมื่อใชสินคา

แลวไม 
• พอใจหรือซ้ือสินที่ใหใบรับประกัน เปนตน (Schiffman และ Kanuk, 2000) 
 

2.2 ระดับความเกี่ยวพันของผูบริโภค (Consumer Involvement) นอกจาก
ระดับความเสีย่งที่ผูบริโภครับรูแลวในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคยังขึ้นอยูกับระดับความ
เกี่ยวพนัของผูบริโภค (Consumer Involvement) ซึ่งหมายถงึ สภาวะของความพยายามที่บุคคล
ไดทุมเทลงไปในกิจกรรมการบริโภค หรือกลาวอีกนัยหนึง่วาเปนระดับการรับรูความสาํคัญและ
ความสนใจของบุคคลที่ถกูกระตุนโดยสิ่งเราภายในจากสถานการณใดสถานการณหนึ่ง
เฉพาะเจาะจง (Assael, 1998)  

 
ความเกี่ยวพนัของผูบริโภคกับสินคาอาจแบงไดหลักๆ เปน 2 ชนิด คือ 

 
1. ระดับความเกีย่วพนัสงู (High Involvement) คือ การที่ผูบริโภคใหความสาํคัญ

และความสนใจกับสินคาชนดินั้นๆสูง ซึ่งเปนการซื้อที่เกีย่วพนักับความเปนตัวตน 
(Consumer’s Ego) และภาพลักษณ (Self-Image)ของผูบริโภค และเปนการซื้อ
สินคาที่เกี่ยวของกับความเสีย่งในดานตางๆที่กลาวมาแลวขางตน เชน ความ
เสี่ยงในดานการเงนิ สังคม จิตใจ และกายภาพ หรือการเปนสนิคาที่สนองดาน
อารมณ ความรูสึก ความสนใจสวนตัว รวมถึงคานยิมของกลุมคนในสังคมที่ตน
อาศัยอยู ซึง่ในกรณีนี้จะเปนการตัดสินใจที่คุมคาที่จะใชเวลา ในการตัดสินใจและ
ในการพยายามหาขอมูลเกี่ยวกับตราสนิคาและทางเลือกอื่นๆอยางมาก  
(Assael,1998) 
 

2. ระดับความเกีย่วพนัต่ํา (Low Involvement) คือ การทีผู่บริโภคใหความสําคัญกับ
สินคาชนิดนัน้ๆ ต่ํา อาจเนื่องมาจากผูบริโภคไมรูสึกเสี่ยงมากในการตัดสินใจซื้อ 
สินคาหรือสินคานัน้ไมเกี่ยวพันกับอารมณ ความรูสึกหรือคานิยมของกลุมคน ทํา
ใหผูบริโภคใชกระบวนการในการหาขอมลูเพื่อประกอบการตัดสินใจซือ้คอนขาง
นอย เชน อาหาร เสื้อผา ฯลฯ (Assael,1998) 
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นอกจากความเกี่ยวพนัของผูบริโภคแลว บางครั้งในกระบวนการตัดสินใจซื้อของ 
ผูบริโภคยังตองพิจารณาถงึความรูสึก( Feeling) ความคดิ (Thinking) ของผูบริโภคดวย  เนื่องจาก
สินคาบางชนดิผูบริโภคตัดสินใจซื้อดวยเหตุผล แตบางชนิดซื้อเพือ่ตอบสนองความตองการของ
ตนเอง ซึ่งจากผลงานของ Richard Vaughn ของเอเจนซี่โฆษณา Foote, Cone & Belding 
Vaughn และผูชวยไดพฒันาโมเดลการวางแผนการโฆษณาดวยการอาศัยทฤษฎีการตอบสนอง
แบบดั้งเดิม เชน โมเดลลําดับข้ันของผลกระทบ (Hierarchy of Effects) และการวิจัยเกีย่วของกับ
ความเกี่ยวพนัสูงและต่ํา (Belch และ Belch, 2004) ผนวกกับส่ิงจูงใจที่ทาํใหเกิดการซื้อ (Motive 
for Purchasing) ซึ่งประกอบดวยสวนที่เปนความคดิ (Thinking) และความรูสึก (Feeling) 
(Assael, 1998) เขาไปสูแตละระดับความเกี่ยวพนันโดยอาศัยทฤษฎคีวามชาํนาญดานสมอง ที่
กลาววา สมองซีกซายจะมีความสามารถในการคิดอยางมีเหตุผล สวนสมองซีกขวาจะเกี่ยวของกับ
ความคิดเชิงอารมณและความรูสึก ซึ่งเรียกโมเดลนีว้า FCB Grid  (Belch และ Belch, 2004) (ดู
แผนภาพที่ 2.7)  
 
แผนภาพที ่2.7 แผนภาพแสดงความสมัพนัธของพฤติกรรมและความเกี่ยวพนัของผูบริโภคกับ
สินคาตามระดับความเกีย่วพันของ Foote, Cone and Belding (FCB Grid) 
 

Feeling Thinking 
High 

Involvement  
1. Informative (Thinker) 2. Affective (Feeler) 
  
Car-House-Furnishings-  Jewelry-Cosmetics-

Fashion Apparel New Product 
  
Model: Learn-Feel-Do Model: Feel-Learn-Do 
 
 

 

3. Habit Formation (Doer) 4. Self-Satisfaction 
(Reactor)  
Cigarettes-Liquor-
Candy 

Food-Household-Items 
 
Model: Do-Learn-Feel  

Model: Do-Feel-Learn Low 
Involvement 

 
 
ที่มา: Vaughn, R. (1980: 30) 
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ซึ่งถาพิจารณาจากแผนภาพจะสามารถแบงลักษณะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปน 4 ประเภท 
คือ 

1. High (Involvement)/Thinking (Informative) คือการที่ผูบริโภคตองหาขอมูลอยางมาก
เพื่อใชในการตัดสินใจซื้อ ซึง่สินคาประเภทนี้จะเปนสนิคาที่มีความเกีย่วพนักับผูบริโภคสูง 
และผูบริโภคพิจารณาจากประโยชนและการใชงาน(Utilitarian Motives) ในการตดัสินใจ 
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคจะเปนไปตามขั้นตอนของ Learn-Feel-Do กลาวคือ 
ผูบริโภคจะเกิดการเรียนรู (Learn) จากขอมูลขาวสารของสินคากอน แลวเกิดเปนทศันคติ
หรือความรูสึก(Feel)ตอตราสินคานั้นๆ โดยทาํการประเมินตราสินคาที่เปนทางเลือกใน
รายละเอียด ซึ่งคํานึงถงึความเหมาะสมในราคาและความจําเปนกอนที่จะตัดสินใจ แลว
จึงนาํไปสูการเกิดพฤติกรรมในการซื้อสินคา(Do) โดยนักโฆษณาควรใชการใหขอมูล 
(Information Approach) ทีเ่นนคุณประโยชนของสนิคา (Assael, 1998) ซึ่งสินคาในกลุม
นี้ไดแก บาน รถยนต ของตกแตงบานและสินคาที่เปนสนิคาใหม เปนตน  

 
2. High (Involvement)/Feeling (Affective) เปนการตัดสินใจซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพนักับ

ผูบริโภคสูง และผูบริโภคจะใชแรงจูงใจทางดานอารมณและความรูสึกในการตัดสินใจ 
โดยคํานึงถึงความพึงพอใจสวนตัว (Self-esteem) เปนหลัก โดยผูบริโภคจะให
ความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทนี้เปนอยางมาก กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภคจะเปนไปตามขัน้ตอนของ Feel-Learn-Do กลาวคือ เมื่อผูบริโภคมีความ
เกี่ยวพนักับสินคาสูง ลําดบัข้ันของการตอบสนอง คือ ผูบริโภคเกิดความรูสึก (Feel) ที่มี
ตอตราสินคา ดวยการแสดงความรูสึก (ชอบหรือไมชอบ) ความพอใจในตราสินคานี้
มากกวาตราสนิคาอื่นในกลุมเดียวกนั แลวพัฒนาความสนใจในตราสินคามากขึ้นและได
เรียนรู(Learn)หาขอมูลของตราสินคาที่ตนสนใจเพื่อนาํมาประกอบการตัดสินใจซื้อ(Do) 
สินคาในกลุมนี้ เชน สินคาประเภทเครื่องประดับทีม่ีราคาแพง เครื่องสําอาง สินคา
ประเภทแฟชัน่ 

 
3. Low (Involvement)/ Thinking (Habit Formation) เปนการตัดสนิใจซื้อสินคาที่มีความ

เกี่ยวพนักับผูบริโภคต่ํา และผูบริโภคพิจารณาจากประโยชนและการใชงาน(Utilitarian 
Criteria) (Assael, 1998) ในการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทนี ้ ผูบริโภคมีแนวโนมจะใช
ความเคยชนิหรือความสะดวกเปนเกณฑ หรืออาจเปนเพราะผูบริโภคมีความภักดีตอตรา
สินคา (Brand Loyalty) อยูแลว จึงไมตองหาขอมูลเพิ่มเติมมากนัก การเลือกตราสินคาจะ
คํานึงเฉพาะตราสินคาที่ยอมรับได (Acceptable Brand) ก็เพียงพอแลว เชน สินคา

 



42 
 

ประเภทอาหาร ของใชในครัวเรือน เปนตน ลําดบัข้ันตอนของผลกระทบจะเริ่มจาก
พฤติกรรมการซื้อสินคา (Do) กอน และเกิดการเรียนรูเกี่ยวกับสินคา (Learn) จาก
ประสบการณในการใช หลังจากนัน้จึงเกิดเปนทัศนคติความชอบ ไมชอบหรือความรูสึก 
(Feel) ตอสินคา โดยมากสถานการณนี้จะเกิดเมื่อผูบริโภคมีความเกี่ยวพนักับสินคาต่ํา 
แตตราสินคาที่เปนทางเลือกในการตัดสินใจไมแตกตางกันมากนัก กระบวนการพิจารณา
จะไมยุงยาก เนื่องจากสนิคามีความเสียงต่ํา ผูบริโภคจึงใชวิธกีารทดลองใชสินคาไปกอน 
สินคาในกลุมนี้ไดแก อาหาร ของใชในบานเรือน เปนตน 

 
4. Low (Involvement)/Feeling (Self-satisfaction) เปนการตัดสินใจซื้อสินคาทีม่ีความ

เกี่ยวพนักับผูบริโภคต่ํา และผูบริโภคจะใชแรงจูงใจทางดานอารมณและความรูสึกในการ
ตัดสินใจ (Sensory Criteria) (Assael, 1998) สินคาที่อยูในประเภทนี ้ คือสินคาที่ไม
ตองการขอมลูในการซื้อมากนัก หรือผูบริโภคไมมีความรูสึกเสี่ยงในการซื้อสินคา ผูบริโภค
มักจะตัดสินใจซื้อสินคาดวยความเฉี่อย (Inertia) คือการที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคายี่หอ
หนึง่ๆ นั้นไมไดเกิดจากความเชื่อมัน่หรือความภักดีตอตราสินคา แตเพราะมุงตอบสนอง
ความพึงพอใจของตนเปนหลัก และสินคานั้นไมคุมคาตอการสละเวลาในการหาขอมูล 
กระบวนการตดัสินใจซื้อของผูบริโภคเปนไปตามขั้นตอนของ Do-Feel-Learn จะเปน
ลําดับข้ันที่ผูบริโภคเกิดพฤตกิรรมในการซือ้(Do)สินคากอน จากนั้นกจ็ะเกิดความรูสึกหรือ
ทัศนคต(ิFeel) เกีย่วกับสินคา เนื่องจากเปนสนิคาที่เกี่ยวของกับอารมณความรูสึกของ
ผูบริโภค แลวจึงเกิดการเรียนรู(Learn)เกี่ยวกับสินคาจากประสบการณในการใช สินคาใน
กลุมนี ้เชน บหุร่ี เครื่องดื่มแอลกอฮอล ขนม เปนตน  

 
2.3 การพิจารณาตัวเลือกในการตัดสนิใจซื้อ (Evoked Set) ในการตัดสินใจซื้อสินคา 
ผูบริโภคจะพิจารณาสินคาเพียง 3-5 ยี่หอในแตละประเภทเทานัน้ การพจิารณาเพื่อการ
ตัดสินใจซื้อจะเปนสนิคาทีผู่บริโภคคุนเคย จดจําไดและยอมรับ (Schiffman และ Kanuk, 
2000) 

 
นอกจากนี ้ ในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ผูบริโภคก็ไมมีความจําเปนที่

จะตองหาขอมูลในระดับเดยีวกนัทัง้หมดเพื่อทาํการตัดสินใจ ซึ่งเราสามารถแบงระดับของการ
ตดัสินใจซื้อของผูบริโภคไดเปน 3 ระดับ โดยพิจารณาจากจํานวนขอมูลขาวสาร ความพยายาม 
และระยะเวลาที่ใชในการตดัสินใจ (Schiffman และ Kanuk, 2000) ไดดังตอไปนี้ 
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1. ระดับการตัดสินใจสูง (Extensive Problem Solving: EPS) เปนการตดัสินใจซื้อที่
ผูบริโภคจําเปนตองใชขอมูลขาวสารเปนจาํนวนมากในการตัดสินใจ กระบวนการ
ตัดสินใจจะเกดิขึ้นอยางชาๆ และมักจะเปนการที่ผูบริโภคตองตัดสินใจซื้อสินคาที่
ไมคุนเคยมากอน 

 
2. ระดับการตัดสินใจแบบมีขอบเขต (Limited Problem Solving: LPS) เปนการ

ตัดสินใจที่ผูบริโภคมีพื้นฐาน หรือมีเกณฑในการตัดสินใจเกี่ยวกับสินคานั้นๆ อยู
แลว แตตองคนหาขอมูลเพิ่มเติมเพื่อแยกแยะความแตกตางระหวางตราสินคา
ตางๆ เชน ในกรณีที่เปนสนิคาประเภทเดมิ หรือเปนประเภทที่ผูบริโภครูจักอยูแลว 
แตเปนตราสินคาใหมของสนิคาประเภทนัน้ ซึ่งโดยปกตผูิบริโภคจะใชขอมูลและ
เวลาในการตดัสินใจนอยกวาในแบบแรก 

 
3. ระดับการตัดสินใจในกรณทีีผู่บริโภคมีประสบการณจากการใชสินคามากอนและ

เกณฑในการพิจารณาเลือกสินคามีอยูแลว (Routinized-Response Behavior : 
RRB) เปนการตัดสินใจที่ผูบริโภครูจักประเภทของสนิคา มีเกณฑในการประเมนิ
ตราสินคาในกลุมตราสินคาที่มีอยูในใจ (Evoked Set) อยางดีแลว หรือมี
ความคุนเคยกบัตราสินคานัน้อยูแลว ในกรณีนี้ ผูบริโภคอาจหาขอมูลเพิ่มเติม
เกี่ยวกับสินคาเพียงเล็กนอยหรืออาจใชประสบการณหรือความรูทีม่ีเกีย่วกับ
สินคานั้นมาทาํการตัดสินใจซื้อ (Schiffman และ Kanuk, 2000) อีกทั้ง การ
ตัดสินใจซื้อสินคาอาจจะขึน้อยูกับราคาหรือปจจัยทางการตลาดอื่นๆ เชน การ
สงเสริมการขาย ซึ่งการตัดสินใจซื้อประเภทนี้มกัจะทําใหเกิดความเคยชิน เปน
นิสัยในการตัดสินใจโดยไมตองคิด และมักเกิดในสินคาทัว่ไปที่ใชอยูเปนประจาํ 
(Howard, 1969 อางใน Schultz และ Barnes, 1995) 

 
2.4 กระบวนการตัดสินใจ (The Act of Making Decision) สําหรับ

กระบวนการตดัสินใจ (The Act of Making Decision) มีลําดับข้ันตอนที่เกิดขึ้นกอนที่ผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซื้อ 3 ข้ันตอนดังนี ้

 
1) การตระหนักถงึความตองการ (Need Recognition) การตระหนกัถึงความ

ตองการจะเกดิขึ้นเมื่อผูบริโภคประสบปญหา 2 ลักษณะคือ (1) สินคาที่ใชอยูเกดิปญหาทาํใหไม
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สรางความพงึพอใจในสนิคานั้นอกีตอไป(Actual State) (2) ในทางตรงขาม ผูบริโภคเกิดความ
ตองการสินคาใหม(Desired State) (Bruner, 1987 อางใน Schiffman และ Kanuk, 2000) 

 
2) การคนหาขอมูลกอนการซื้อ (Prepurchase Search) เร่ิมตนเมื่อผูบริโภครับรู

ถึงความตองการที่สนองตอบสนองความพึงพอใจไดดวยการซื้อหรือบริโภคสินคา โดยสามารถหา
ขอมูลกอนการซื้อไดจากประสบการณส่ังสมในอดีตที่ดึงมาจากความทรงจําระยะยาว (Long-
Term Memory) และหากผูบริโภคไมมีประสบการณมากอน เขาจะคนหาขอมูลจาก
สภาพแวดลอมภายนอก โดยปกติแลวผูบริโภคดึงขอมูลจากความทรงจําของตนหรือจากปจจัย
ทางจิตวิทยา (Psychological Field) มาใชกอนที่จะหาจากแหลงขอมูลภายนอก (External 
Sources) ยิ่งผูบริโภคมีประสบการณในอดีตที่เกี่ยวของ(Internal Sources) มากเทาไร เขาก็จะ
ตองการขอมูลจากแหลงภายนอกนอยลงเทานั้น   ตัวอยางเชน หากผูบริโภคสนใจจะซื้อ
เครื่องสําอาง แตมีความรูเกี่ยวกับสินคานอย เขาอาจตองหาขอมูลเพิ่มเติมจากหลายๆแหลงสาร 
เชน การอานนิตยสาร ซึ่งการเผยแพรผลิตภัณฑที่มาในรูปแบบของบทบรรณาธิการจะเปน
แหลงขอมูลหนึ่งที่ผูบริโภคสามารถเก็บขอมูลไปทําการประเมินทางเลือกในขั้นตอไป นอกจากนี้
แลว ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการคนหาขอมูลกอนการซื้อ คือ ระดับความเสี่ยงที่ผูบริโภครับรู 
(Perceived Risk) กลาวคือ ยิ่งมีความเสี่ยงสูง ผูบริโภคยอมมีการหาขอมูลและการประเมินที่
ซับซอนมากยิ่งขึ้น ในทางตรงกันขามถาการซื้อคร้ังนั้นมีความเสี่ยงนอย การหาขอมูลอยางงายก็
เพียงพอแลว (Deshpande และ Hoyer, 1983; Hoter, 1984; Murray, 1991, อางใน Schiffman 
และ Kanuk, 2000)  ดังที่ไดมีการศึกษา ความสัมพันธระหวางการคนหาขอมูลภายนอกกับการซื้อ
สินคาพบวา ยิ่งผูบริโภคไมมีความรูเกี่ยวกับประเภทสินคานั้นๆ เขาจะยิ่งใหความสําคัญกับการซื้อ
สินคานั้นๆมาก และจะใชเวลาในการตัดสินใจโดยการคนหาขอมูลกอนการซื้อมากขึ้น (Beatty 
และ Smith, 1987, อางใน Schiffman และ Kanuk, 2000) 

  
ในการคนหาขอมูล อาจหาจากแหลงขอมูลที่เปนบุคคล(Personal) ไดแก การ

ถามขอมูลหรือคําแนะนําจากเพื่อนญาต ิ เพื่อนรวมงาน พนกังานขาย โดยลักษณะของขอมูลทัง้ใน
เชิงบวกหรือเชงิลบนัน้ จะสะทอนถึงพฤตกิรรมที่มาจากบทสรุปของประสบการณการใชผลิตภัณฑ
หรือบริการของผูบริโภคเอง (Judd และ Prince, 1992; Bone, 1992, อางใน Theng และ Sophia, 
2001) สวนแหลงขอมูลที่ไมใชบุคคล (Impersonal) ไดแก โฆษณา บทความในหนังสือพมิพ 
นิตยสาร หรือ ส่ือมวลชนอืน่ๆ เปนตน 
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 3) การประเมนิทางเลือก (Evaluation of Alternatives) กอนที่จะตดัสินใจซื้อ 
ผูบริโภคจะใชขอมูล 2 ประเภทคือ 1) รายการ (List) ของตราสินคาที่จะเลือกหรือที่มีอยูในใจ 
(Evoke Set) และ 2) เกณฑที่ใชประเมินตราสนิคาแตละประเภท เชน คุณลักษณะสําคัญของ
สินคา (Product Attributes) เชน ราคา ขนาด รสชาติ เปนตน ซึ่งเกณทีใ่ชนี้จะแปรผันตามลักษณะ
ทางประชากรของผูบริโภคดวย เชน อาย ุเพศ การศึกษา ฯลฯ ความแตกตางเหลานีต้างก็สงผลตอ
เกณฑในการประเมินทางเลือกที่แตกตางกนั (File และ Prince, 1992) 

 
 3. ผลที่ไดจากระบบการตัดสินใจ (Output) เปนขั้นตอนสุดทายของ

กระบวนการตดัสิน 
ใจ แสดงเปนผลหลังจากไดตัดสินใจแลว แบงออกเปน 
 
3.1 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค (Purchase Behavior) มี 3 ประเภทไดแก 
 

• การซื้อเพื่อทดลองใช (Trial Purchases) เปนการซื้อ
สินคานั้นเปนครั้งแรก โดยสวนใหญผูบริโภคจะซื้อในปริมาณนอยๆ กอน เพื่อ
ประเมินความถึงพอใจจากการทดลองใช  

 
• การซื้อซํ้า (Repeat Purchases) มีความสัมพันธกับ

แนวคิดเรื่องความภักดีในตราสินคา(Brand Loyalty) การซื้อซํ้าเปนตวัชี้ใหเห็นวา
สินคาที่ซื้อครั้งนี้สามารถถตอบสนองความพึงพอใจไดตามที่คาดหวังไว ดังนั้น
ผูบริโภคจะซื้อในปริมาณที่มากข้ึนกวาการซื้อเพื่อทดลองใชเพราะมปีระสบการณ
จากการซื้อสินคามาใชบางแลว 

 
• การซื้อเพื่อใชระยะยาว (Long-Term Commitment 

Purchase)  ในบางกรณีการซื้อนอยๆเพื่อทดลองใชอาจไมสามารถใชไดกับสินคา
ทุกประเภท โดยเฉพาะสินคาคงทน (Durable Goods) เชน เครื่องซักผา ตูเยน็ 
ฯลฯ ซึ่งผูบริโภคจะสามารถประเมินไดก็ตอเมื่อซ้ือไปใชแลวเปนเวลานาน 
(Schiffman และ Kanuk, 2000)   
 

3.2 การประเมินหลงัการซื้อ (Postpurchase Evaluation) คือ ชวงเวลา
หลังจากการทีผู่ 
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บริโภคไดทดลองใชสินคาแลว โดยเฉพาะอยางยิง่ในชวงระยะเวลา
หลังจากการซือ้เพื่อทดลองใชซึ่งระยะนี้จะเปนการประเมินวาการซื้อครั้งนี้เปนไปตามที่
คาดหวงัหรือไม ทั้งนี้ผลที่เกดิขึ้นจากการประเมินม ี3 ลักษณะคือ 

 
• สินคาสามารถตอบสนองความตองการตามที่ผูบริโภค

คาดหวงัไว สงผลใหผูบริโภครูสึกกลางๆตอสินคา (Neutral Feeling) 
 
• สินคาสามารถตอบสนองความตองการไดดีเกินความ

คาดหวงั ซึ่งจะสรางความพงึพอใจใหผูบริโภคมาก  
 

• สินคาตอบสนองความพงึพอใจไดนอยกวาที่ผูบริโภค
คาดหวงัไว ผูบริโภคจะเกิดความไมพึงพอใจในสินคา(Schiffman และ Kanuk, 
2000)   

 
นอกจากนี้   ผู บ ริ โภคยั งพยายามลดความไม แน ใ จภายหลั งกา รซื้ อ 

(Postpurchase Cognitive Dissonance) โดยพยายามสรางความมั่นใจวาตนซื้อสินคาอยางชาญ
ฉลาด โดยเลือกดูเฉพาะโฆษณาของสินคาที่ซื้อแลว และหลีกเลี่ยงการเปดรับโฆษณาของตราสิน
อ่ืนๆที่เปนสินคาคูแขงและพยายามชักชวนเพื่อนฝูงใหซื้อตราสินคาเดียวกัน รวมทั้งการแลกเปลีย่น
ความเห็นกับคนอื่นๆที่ใชตรายี่หอเดียวกัน และเมื่อไดประเมินคาภายหลังการซื้อแลว หากสินคา
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดตามที่คาดหวังหรือมากกวาที่คาดหวังไว ผูบริโภคก็จะเกิด
การซื้อซ้ํา แตถาสินคาตอบสนองไดต่ํากวาที่ คาดหวังไว ผูบริโภคก็จะแสวงหาทางเลือกอ่ืนหรือ
ตราสินคาอื่นที่เหมาะสมมากกวาตอไป ซึ่งการประเมินคาภายหลังการซื้อนี้จะยอนกลับ (Feeds 
Back) ไปเปนประสบการณ (Experience) ไปสูปจจัยทางจิตวิทยา(Consumer’s Psychological 
Field) และจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อในคร้ังตอไป 
 

นอกจากนี ้ Kotler (2006) ยังไดเสนอโมเดลของกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค ซึ่งเปนแบบฉบับของกระบวนการซื้อของผูบริโภคสวนใหญไดเปนอยางด ี ถึงแมวาจะมี
ความคลายคลึงในสวนกระบวนการประมวลขอมูล(Process) ของโมเดลกระบวนการตัดสินใจซือ้
ของผูบริโภคแบบงาย(ภาพที ่ 2.9) ของ Schiffman และ Kanuk (2000) ก็ตาม แตโมเดลของ 
Kotler (2006) ไดอธิบายเฉพาะสวนที่เปนขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อจริงๆ ของผูบริโภคทั่วไป ที่
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งายตอการทาํความเขาใจ จึงขอยกโมเดลกระบวนการในการตัดสินใจซื้อของ Kotler มาเพื่อ
เปรียบเทยีบกบัโมเดลของ Schiffman และ Kanuk เพื่อจะไดเห็นภาพทีช่ัดเจนมากยิง่ขึ้น 

 
ซึ่งกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะประกอบดวยขั้นตอน 5 ข้ันตอนที่

สําคัญ (The Buying Decision Process: The Five-Stage Model) ดังนี ้  (1) การตระหนักถงึ
ปญหา (Problem Recognition) (2) การคนหาขอมูล (Information Search) (3) การประเมนิผล
ทางเลือก (Evaluation of Alternatives) (4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) (5) พฤติกรรม
หลังการซื้อ (Postpurchase Behavior) (Kotler, 2006) ซึ่งมีรายละเอยีดตามแผนภาพที ่2.8 ดังนี ้
 
แผนภาพที่ 2.8 แสดงแบบจําลองกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคทั้ง 5 ข้ันตอน (Five-Stage 
Model of Consumer Buying Process) 

 
   Problem  
Recognition 

Information  
Search 

Evaluation of   
Alternatives 

Purchase 
Decision 

                            

Postpurchase  
Behavior 

ที่มา: Kotler, P. (2006: 181) 
  
จากแผนภาพที่ 2.8  สามารถอธิบายขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดดังตอไปนี ้
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1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) เปนการรับรูถึงความ
แตกตางระหวางสภาพที่ตองการ (Ideal Stage) และสภาพปจจุบัน (Actual Stage) ซึ่งมาก
พอที่จะกระตุนเราทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจ หรือเปนสภาพกระตุนเราจากปจจัย 2 ประการ
คือ (1) ความแตกตางภายในบุคคล (Individual Differences) เชน คานิยม (Values) ความ
ตองการ (Needs) หรือปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Field) (2) อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม 
(Environmental Influences) โดยเฉพาะอยางยิ่ง การปฏิสัมพันธกับบุคคลรอบขาง ส่ิงเหลานี้จะ
เกิดขึ้นภายในจิตใจของแตละบุคคลเพื่อรวมกําหนดความตองการของบุคคล (Engel et al., 1995) 

  
นอกจากนี้ยังอาจหมายถึง การที่ผูบริโภคตระหนักถึงปญหาและความตองการ

ของตน ซึ่งความตองการนั้นอาจเปนสิ่งที่ถูกกระตุนจากความตองการภายในของผูบริโภค 
(Internal Stimuli) เชน ความหิว ความกระหาย เซ็กส หรือจากสิ่งแวดลอมภายนอก (External  
Stimuli)  เชน ผูบริโภคเห็นเพื่อนบานมีรถยนตคันใหม หรือดูโฆษณาโทรทัศนพูดถึงการพักผานที่
ฮาวาย ซึ่งสิ่งกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการที่จะซื้อ เปนตน ซึ่งจากขางตนสงผลใหเกิด
กระบวนการตัดสินใจซื้อตามมา (Kotler, 2006)  

 
โดยการตระหนักถงึปญหานีส้วนมากแลวจะเปนไปตามความตองการของมนุษย

ตามหลกัของ Abraham Maslow (A Hierarchy of Needs) ซึ่งกลาวไววา ความตองการในลําดบั
ตางๆ จะเรียงกันตามความสําคัญ เมื่อความตองการขั้นพื้นฐานไดรับการตอบสนองแลว มนุษยจะ
เกิดความตองการในลาํดับทีสู่งขึ้นตอไป โดยแบงลําดับความตองการของมนุษยไว 5 ลําดับ คอื 
(1) ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs)เชน อาหาร น้าํ  อากาศ ที่อยูอาศยั 
เซ็กส (2) ความตองการดานความปลอดภัย (Safety Needs)  เชน ความปลอดภัยทางดาน
รางกาย สุขภาพที่ดี (3) ความตองการทางดานความรกัและมิตรภาพ การเปนที่ยอมรับจากบุคคล
อ่ืน (Love and belongingness or Social Needs)  เชน ความตองการการยอมรับจากเพื่อนๆ ใน
กลุม อยากรูสึกวาตนเปนสวนหนึง่ในกลุม โดยการพยายามหาสินคาหรือของใชทีจ่ะชวยเชื่อมโยง
ใหเขากับเพื่อนๆ ในกลุมได เชน ตองใสเสื้อโปโล ตองแตงหนา เปนตน (4) ความตองการการ
ยอมรับนับถือและความชืน่ชมจากบุคคลอื่น ตองการที่จะรูสึกวาตนเองเดนกวาคนอื่นๆในสงัคม
(Ego Needs or Esteem Needs) เชน ตองใชของมียีห่อ ตองตามแฟชั่นเสมอ และข้ันสูงสุดของ
ความตองการของมนุษย คือ (5) ความตองการที่จะประสบความสาํเร็จในชีวิต (Self-
actualization Needs) ผูบริโภคเกิดการยอมรับในตนเอง คือ อยากใหตนเองเปนอยางที่ตนเอง
คาดหวงั (Assael, 1998) 
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 ความตองการทั้ง 5 ลําดับนี้ 3 ข้ันตอนสุดทายคือ ความตองการที่จะประสบ
ความสาํเร็จในชีวิต (Self-actualization needs), ความตองการการยอมรับนับถือและความชืน่ชม
จากบุคคลอื่น ตองการที่จะรูสึกวาตนเองเดนกวาคนอืน่ๆในสังคม (Ego Needs or Esteem 
Needs), ความตองการทางดานความรักและมิตรภาพ การเปนที่ยอมรับจากบุคคลอืน่ (Love and 
belongingness or Social Needs มีผลตอการทาํโฆษณาของสินคาแฟชั่น ซึง่จะสามารถดงึดูดให
ผูบริโภคสนใจไดเพราะทัง้ 3 ข้ันนี้ ลวนแตเปนความตองการทางสงัคม (Assael, 1998) 

 
 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) หลังจากที่ผูบริโภคไดตระหนักถึง
ความจาํเปนหรือความตองการของตนเอง และรูวาจะซื้อสินคาใดเพื่อตอบสนองความตองการของ
ตนเองแลว ผูบริโภคจะหาขอมูลจากแหลงตางๆ แหลงขอมูลที่สําคัญ 2 แหลง คือ (1) แหลงขอมูล
ภายใน (Internal Search) ซึ่งเปนขอมูลจากประสบการณการใชสินคานัน้ของผูบริโภคเอง
(Experiential Source) หรือส่ิงที่อยูในความทรงจําของผูบริโภค (Memory) (Engel et al., 1995) 
(2) แหลงขอมลูภายนอก (External Search) ไดแก การสอบถามบุคคลรอบตัว เพือ่นบาน บุคคล
ใกลชิด (Personal Source) การหาขอมูลจากการโฆษณาประชาสมัพันธตางๆ (Commercial 
Source) หรือการหาขอมูลจากสื่อหรือองคกรตางๆทีม่ีความนาเชื่อถือ (Public Source) (Kotler, 
2006) 

 
แมวาผูบริโภคไดรับขาวสารขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากแหลงของการโฆษณา

ประชาสัมพันธตางๆ (Commercial Source)  แตแหลงขอมูลที่มีอิทธพิลตอผูบริโภคมากที่สุด กค็ือ 
ขอมูลที่ไดจากการสอบถามบุคคลรอบตัว เพื่อนบาน บุคคลใกลชิด(Personal Source) หรือ การ
หาขอมูลจากสื่อหรือองคกรตางๆที่มีความเปนกลางและนาเชื่อถือ (Public Source) สวนขอมลูที่
ไดจากการหาขอมูลจากการโฆษณาประชาสัมพนัธตางๆ (Commercial Source) จะทําหนาที่เปน
การใหขอมูล (Information Function) ขณะที่ขอมูลที่ไดจากการสอบถามบุคคลรอบตัว เพื่อนบาน 
บุคคลใกลชิด (Personal Source) จะทาํหนาที่ในเรื่องความนาเชื่อถอืและประเมินผล 
(Legitimizing or Evaluation Function) (Kotler, 2006) 

 
อยางไรก็ตาม ประเภทและปริมาณขอมูลที่ผูบริโภคตองการนัน้ขึ้นอยูกับปจจัย

หลายอยาง เชน สินคานัน้มีความเกี่ยวพันกับผูบริโภคเพียงใด ถาสินคามคีวามเกี่ยวพนัสูง
ผูบริโภคก็จะหาขอมูลจากภายนอกมากกวาการซื้อสินคาที่มีความเกี่ยวพนัต่ํา เพราะสนิคาทีม่ี
ความเกี่ยวพนัต่ําก ็
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จะไมมีความเกี่ยวของกับบรรทัดฐานหรือคานิยมของกลุมอางองิของผูบริโภค 
ผูบริโภคจึงใชขอมูลภายในในการตัดสินใจซื้อได ปจจัยเกี่ยวกับสถานการณการซื้อ ถาผูบริโภคซื้อ
สินคาชนิดนัน้เปนครั้งแรกกจ็ําเปนตองหาขอมูลจากภายนอก และหาขอมูลมากกวาการซื้อในครั้ง
ถัดๆ ไป เปนตน (Kotler, 2003) 

 
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับ

ขาวสารมาอยางเพียงพอแลว ผูบริโภคก็จะประเมินทางเลือกจากความเชื่อและความรูที่ผูบริโภคมี
ตอสินคา เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค โดยพิจารณาจากคุณสมบัติหรือประโยชน
ตางๆ ของแตละตัวเลือกกอนการตัดสินใจ โดยผูบริโภคจะเลือกตราสินคาที่ไดคะแนนรวมสงูสดุ
หลังจากที่ไดใหคะแนนในคณุสมบัติแตละอยาง ซึ่งบางครั้งอาจจะตองมีการถวงน้าํหนักของ
คุณสมบัติของสินคาทดวยเนือ่งจากคุณสมบัติบางอยางของสินคาอาจจะมีความสําคญัมากกวา
คุณสมบัติอ่ืนๆ โดยผูบริโภคจะเลือกตราสินคาที่มีจุดเดนในคุณสมบัติที่ผูบริโภคเห็นวาสาํคัญทีสุ่ด 
(Kotler, 2006) 

 
4. การตัดสนิใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ผูบริโภคไดพิจารณา

ตัวเลือกตางๆ ที่มีอยูแลว ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจเลอืกตัวเลือกทีพ่ึงพอใจมากกวาตวัเลือกอืน่ๆ 
ซึ่งความพงึพอใจที่มากกวา (Preference) จะนาํไปสูความตัง้ใจซื้อ (Intention to Buy) และการ
ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในที่สุด  

 
แตอยางไรก็ดอีาจจะมีปจจัยอื่นๆ  เขาแทรกระหวางทีผู่บริโภคทําการตัดสินใจซึ่ง

อาจทาํใหความพึงพอใจทีม่ากกวา(Preference) ไมนําไปสูความตั้งใจซื้อ (Intention to Buy) และ
การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) ได คือ 

 
 4.1 ทัศนคติของบุคคลอื่นๆ(Attitudes of Others) ความคิดเห็นหรือทัศนคต ิ
ของบุคคลอื่นๆสามารถลอความชอบที่มากกวา (Preference) ของผูบริโภคได

ข้ึนอยูกับสองสิ่ง กลาวคอื (1.1)ความเขมขนของทศันคติในดานลบของบุคคลอื่นๆตอ
ตัวเลือกที่ผูบริโภคชอบมากกวา(1.2) แรงจูงใจ(Motivation)ของผูบริโภครวมกับความ
ปรารภนา(Wishes)ของบุคคลอื่น  ทัง้นี้ ยิ่งความเขมขนของทัศนคติในดานลบของบุคคล
อ่ืนที่มีตอตัวเลือกที่ผูบริโภคชอบมากกวาและความใกลชิดของบุคคลอื่นกับผูบริโภคมี
มากเทาใด ผูบริโภคก็จะยิ่งเปลี่ยนความตั้งใจซื้อ(Purchase Intention) มากขึน้เทานั้น 
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ในทางกลบักนั ความชอบที่มากกวาตอตราสินคาของผูบริโภคจะเพิ่มข้ึนหากบุคคลที่เขา
ใหความเชื่อถอืมีความชืน่ชอบตราสินคาเดียวกับเขาอยางมากๆ  

 
จากขางตน นักการตลาดจึงนําเรื่องทัศนคติของบคุคลอื่นๆ (Attitudes of 

Others) มาใชเพื่อโนมนาวผูบริโภค ตัวอยางเชน การจดัทํารายงายผูบริโภค (Consumer 
Reports) ของผูเชี่ยวชาญทีท่ําการประเมนิผลิตภัณฑหรือบริการดวยความเปนกลาง  การ
จัดเรตติ้งของผูบริโภค(Consumer-based Rating)สําหรับผลิตภัณฑหรือบริการ การถาม
หรือพูดคุยกนัในหองสนทนาตามเว็บไซดเกี่ยวกับความเห็นของผลิตภณัฑตางๆ เปนตน 
 

4.2 เหตุการที่ไมคาดคิด (Unanticipated Situational Factors) อาจเปนปจจัย
หนึง่ทาํใหผูบริโภคเปลี่ยนความตั้งใจซื้อ (Purchase Intention) เชน การตกงาน การ
ตัดสินใจของผูบริโภคอาจเปลี่ยนแปลง เลื่อนไปกอน (Postpone) หรือหลกีเลี่ยงการ
ตัดสินใจซื้อจากการรับรูความเสี่ยง (Perceived Risk) เชน ความเสีย่งที่ผลิตภัณฑอาจไม
ดีเทาที่คาดหวงัไว (Functional Risk) ความเสีย่งที่ผลิตภัณฑอตอสุขภาพรางกาย
(Physical Risk)  ความเสีย่งของราคาตอผลิตภัฑณ (Financial Risk) ความเสี่ยงของ
ผลิตภัณฑที่สังคมอาจไมยอมรับ สนับสนนุ(Social Risk) ความเสีย่งตอความรูสึกที่ดีตอ
ผลิตภัณฑ(Psychological Risk) ความลมเหลวของผลิตภัฑณที่สงผลตอโอกาสที่จะหา
ผลิตภัณฑอ่ืนๆที่พึงพอใจ(Time Risk )(Kotler, 2006) 

 

 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลังจากที่ผูบริโภคไดทํา
การตัดสินใจซื้อสินคาแลว ผูบริโภคก็จะมีประสบการณในการใชสินคานั้น แลวผูบริโภคก็จะทําการ 
ประเมินวาสนิคานัน้สามารถที่จะตอบสนองความคาดหวงัที่ผูบริโภคตั้งไวไดหรือไม ซึ่งจะทาํให 
ผูบริโภคเกิดความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจในสินคานัน้ และจะมีอิทธิพลตอการตดัสินใจในการซื้อ 
สินคาครั้งตอไปวาจะมีการซื้อซํ้าหรือไม (Kotler, 2006) 
 

ในสวนของการศึกษาเรื่องทศันคติ และการตัดสินใจซือ้ของผูอานสตรีที่มีตอการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน เปนการศึกษาถึง
ผลของรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑในนิตยสารแตละประเภท ซึ่งเลือกศึกษาในสินคาประเภท
เครื่องสําอาง ซึ่งจากการศึกษาเกี่ยวกับแนวคิดการสรางพฤตกิรรมตามกระบวนการสื่อสารขางตน
จะพบวา สินคาดังกลาว เปนสินคาที่มีความเกีย่วของกบัอารมณและความรูสึกของผูบริโภค ดังนั้น
ลําดับข้ันของผลกระทบนั้นจึงเปนไปตามแนวคิด FCB Grid มากกวาโดยจะพบวา สินคาประเภท
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เครื่องสําอางนั้นสามารถจดัอยูในสินคาที่มีความเกีย่วพันสงู ดังนัน้ลําดับข้ันของผลกระทบใน
สินคาประเภทเครื่องสําอางจะเปนไปตามลกัษณะที ่ 2 (Feel-Learn-Do) ตามแนวคดิของ FCB 
Grid ซึ่งผูบริโภคจะใชอารมณและความรูสึกเขามาเปนสวนสาํคัญ 

 
อยางไรก็ตาม ยงัไมมีงานวิจัยใดที่ชี้ชัดวาการใชการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางสงผลตอทัศนคติและการเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาไดจริง ดังนัน้ในการศึกษา
เกี่ยวกับผลจากการใชการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางตอทัศนคติและการตัดสินใจซื้อสินคา
ของผูบริโภคในครั้งนี ้ จงึไดพยายามทีจ่ะศึกษาถึงผลแนวโนมทางพฤติกรรมของผูบริโภคตอการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบตางๆ 

 
ซึ่งการศึกษาเกี่ยวกับการรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑ จัดวาเปนรูปแบบหนี่ง

ของการประชาสัมพนัธทางการตลาด เพื่อดึงดูดโนมนาวใหผูบริโภคเกิดทัศนคตทิี่ดีตอผลิตภัณฑ
สินคา และสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑในที่สุด แตการใชการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบที่
แตกตางกนันัน้  จะมีผลตอทัศนคติที่ดีตอเนื้อหา ผลิตภัณฑ รูปแบบของการเผยแพร  และการ
ตัดสินใจซื้อมากนอย อยางไรนั้น เปนสิ่งทีผู่วิจัยตองการจะศึกษาในงานวิจยัชิ้นนี ้

 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการเผยแพรขาวสาร 
 

 เพื่อใหเขาใจในแนวคิด ความหมาย วัตถุประสงค ประเภทและรูปแบบของการ
เผยแพรขาวสาร ผูวัจิยจงึตองใชแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรขาวสาร (Publicity) มา
เปนกรอบในการวิเคราะหขอมูล ซึ่งแนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับการเผยแพรขาวสารนั้น มี 2 กลุม
ใหญๆ คือ การเผยแพรขาวสารแบบที่ไมสามารถใชเงนิซื้อไดและไมสามารถควบคุมได (Unpaid 
and Uncontrolled Mass Communication) และการเผยแพรขาวสารแบบที่สามารถใชเงนิสือ่
พื้นที่ส่ือได และสามารถควบคุมได ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
 
การเผยแพรขาวสารแบบที่ไมสามารถใชเงินซ้ือไดและไมสามารถควบคุมได (Unpaid and 
Uncontrolled Mass Communication)  

 
Wilcox และ Nolte (1984) กลาววา การเผยแพรขาวสาร (Publicity)” หมายถึง  

การสื่อสารผานสื่อมวลชนทีไ่มสามารถใชเงินซื้อและไมสามารถควมคมุ (Unpaid and 
Uncontrolled Mass Communication) เปนการสื่อสารขอมูลที่สงผลตอทัศนคติ และอาจโนมนาว
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พฤติกรรมหรอืการกระทํา ซึ่งการสื่อสารนั้นอาจจะสงผลดีหรือผลรายตอส่ิงที่ไดทําการเผยแพร
ขาวสารออกไปก็ได 

 
คําหลักในนยิามนี้คือ คําวา “ไมสามารถควบคุมได” (Uncontrolled) งานของนัก

ประชาสัมพันธเปนงานที่ตองจัดเตรียมขอเท็จจริงที่นาสนใจพอเพียงทีจ่ะเปนขาวเพือ่ใหส่ือมวลชน
สามารถนําไปใชได ทั้งนี้ส่ือมวลชน (Gatekeepers) เชน นักขาว (Reporters) บรรณาธิการ
(Editors) และผูจัดรายการ(Program Director) จะเลือกขอมูลที่ถกูจดัสงมาจากนกัประชาสัมพนัธ
อีกทีวาจะใชขอมูลนั้นทัง้หมดหรือเพียงบางสวน หรือไมใชเลย ดังนั้น การตีพิมพหรือออกอากาศ
ของขอมูลแตละอยางนัน้ จะอยูนอกเหนอืการควมคุมของนักประชาสัมพันธ ซึง่เปนผูจัดเตรียม
ขอมูลในข้ันแรก  

 
โดยวัตถุประสงคของการเผยแพรขาวสาร (Publicity) กค็ือ การถายทอดความคิด

ใดความคิดหนึ่งสงไปยังกลุมเปาหมายที่เฉพาะเจาะจง อยางไรก็ตาม ความพยายามของการ
เผยแพรขาวสารจะตองมุงความสนใจไปยงัความคิดที่จะถูกสื่อสารออกไป โดยทัว่ไปแลว นกั
ประชาสัมพันธจะพยายามที่จะทําใหคนเห็นดวยหรือยอมรับในเรื่องที่จะทําการเผยแพร ไมวาเรื่อง
นั้นจะเปนเรื่องการทําแทง (ที่มีทัง้ฝายที่เห็นดวย(Pro)-ฝายที่ไมเหน็ดวย(Con)) ไปจนถงึเรื่องอะไร
ก็ตาม ในทุกๆกรณี การเผยแพรขาวสารจะตองเปนเรือ่งจริง ถูกตอง และมีเหตุผลใหสามารถ
ยอมรับได กฏนี้ใชกับทกุๆสวนของงานเผยแพรขาวสาร การละเมิดกฎนี้ รังแตจะสรางปฏิกิริยา
ตอบกลับในแงลบ (Wilcox และ Nolte, 1984) 

 
โดยสรุป การเผยแพรขาวสาร เปนเรื่องที่ส่ือมวลชน (Gatekeeper) จะเปนผู

ตัดสินวาขอมลูใดจะไดออกอากาศหรือตีพิมพ นกัประชาสัมพันธมหีนาทีเ่พียงเขยีนและจัดเตรยีม
ขอมูลเพื่อใหส่ือมวลชนไดพจิารณาอีกครั้งวาจะไดตีพิมพหรือออกอากาศหรือไม ดังนัน้ การ
เผยแพรขาวสารจึงไมตองจายเงิน ซึ่งก็เหมือนกับที่นกัประชาสมัพันธไมสามารถควบคุมการ
เผยแพรขาวสารไดนั่นเอง  

 
Yale และ Carothers (2001) กลาววา การเผยแพรขาวสาร (Publicity) หมายถงึ 

การทีน่ักประชาสัมพนัธเปนผูจัดเตรียมขอมูลที่เปนจริง นาสนใจ และมีความนาสนใจพอที่จะเปน
ขาวสงไปยงัสือ่มวลชนซึ่งนกัประชาสัมพนัธเองไมสามารถควบคุมไดวาจะไดรับการเผยแพรหรือไม
และเมื่อใด   
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การเผยแพรขาวสารไมใชโฆษณาเพราะไมตองจายเงนิซือ้เวลาหรือพืน้ที่จาก
ส่ือมวลชน และการเผยแพรก็ไมใชการประชาสัมพันธ การประชาสัมพนัธ (Public Relations) เปน
งานทีก่วางมากกวานัน้ ซึง่รวมถงึ การเผยแพรขาวสาร (Publicity) การสงเสริมการขาย 
(Promotion) กิจกรรมสาธารณะ (Public Affair) การโฆษณา (Advertising) และการทําประชามติ 
(Opinion Making) (Yale และ Carothers, 2001) ซึ่งสอดคลองกับความคิดเหน็ของ Belch และ 
Belch (2004) ที่กลาววา การเผยแพรขาวสารและการประชาสัมพันธมีความใกลเคียงกนัมาก แต
ในความเปนจริง การเผยแพรขาวสารเปนเพียงสวนหนึ่งของการประชาสัมพนัธ 

 
โดยเปาหมายของการเผยแพรขาวสารก็คือ เพื่อใหไดรับการรายงานขาว 

(Coverage) เพราะนักขาวคดิวาขอมูลที่คณุสงมานั้นเปนทีน่าสนใจแกผูรับสาร ขอมูลของคุณอาจ
ถูกนาํมาใชเดีย่วๆ หรือาจกลายเปนสวนหนึง่ของเรื่องราวที่ใหญกวาซึ่งรวบรวมขอมูลมาจากหลาย
แหลงที่มา (Yale และ Carothers, 2001)   

 
ซึ่งการเผยแพรขาวสารมีขอไดเปรียบโฆษณาอยางมากก็คือ การเผยแพรขาวสาร

นั้นนาเชื่อถือมากกวาโฆษณา ที่เปนเชนนั้นก็เพราะสื่อมวลชน (Gatekeeper) ที่มีความเปนกลาง
จะสืบใหแนใจกอนวาขอมูลที่จะไดรับการตีพิมพมีความถูกตอง ในทางกลับกัน โฆษณานัน้ไมมี
ความเปนกลาง เพราะจะมีความลําเอียงในการนําเสนอขอมูลเนื่องจากการมีผูสนับสนุน 
(Sponsors) ซึ่งเปนผูจายเงนิเพือ่มีสิทธิ์ในการจัดเตรียมขาวสารใหเปนไปตามทีพ่วกเขาเห็น
เหมาะสม เชน หากขาวในหนังสือพิมพทองถิน่กลาววา “Widget” คารบูเรเตอรรุนใหมสามารถ
ประหยัดน้าํมนัได มันจะดูนาเชื่อถือเพราะผูอานขาวจะเชื่อวาเรื่องราวในขาวนัน้เปนกลางและ
สมดุล  

 
ถาหากผูประกอบการกลาวในโฆษณาวา “Widget” คารบูเรเตอรสามารถ

ประหยัดน้าํมนัได ผูอานอาจจะไมเชื่ออยางทันทีทนัใดเพราะผูอานรูวา ผูประกอบการไดจายเงนิไป
สําหรับพืน้ที่ส่ือและไดกําหนดคําพูดทุกๆคาํในโฆษณา  (Wilcox และ Nolte, 1984) ซึ่งสอดคลอง
กับ Belch และ Belch (2004) ที่กลาววา จุดเดนของการเผยแพรขาวสารที่เหนอืกวารูปแบบการ
สงเสริมการตลาดอื่นๆ ก็คอื ความนาเชือ่ถือ ผูบริโภคมักจะไวใจหรือเชื่อมั่นขอมลูเกี่ยวกับสินคา
หรือบริการทีม่าจากแหลงขอมูลที่ผูบริโภคเชื่อมั่นวาไมลําเอียงหรือมีความเปนกลาง  

 
ทั้งนี้ การใชผูรับรอง(Testimonial) ในโฆษณาเปนความพยายามทีจ่ะยุติขอกังขา

ขางตนนี ้ถา Joe DiMaggio แนะนาํเครื่องทํากาแฟ หรือ ถา Robert Young แนะนําตราสินคาของ
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กาแฟยี่หอหนึง่ ผูชมรายการโทรทัศนจะรูสึกเชื่อมากกวาที่ผูประกอบการจะเปนผูใหคําแนะนาํแต
เพียงฝายเดียว การรับรองดวยบุคคลที่สามนี ้ “Third Party Endorsement” โดยทั่วไปแลวถกูใช
เพื่อที่จะเพิม่ความนาเชื่อถือและความนาไววางใจตอความคิดเหน็ ผลิตภัณฑ หรือแมแตผูสมัคร
รับเลือกตั้งทางการเมือง ดาราภาพยนตรสามารถเพิ่มความชัดเจนและความดงึดูดใจใหกับ
ผลิตภัณฑ และผูคนที่ชื่นชอบดาราก็อาจซื้อผลิตภัณฑตามทีด่าราภาพยนตรที่พวกเคาชืน่ชอบ
แนะนาํ ในสนามการเมือง นักการเมืองทีเ่ปนทีน่ิยมมักจะไดรับเลือกก็เพราะพืน้ฐานจากการมีผูอ่ืน
รับรอง (Third Party Endorsement) (Wilcox และ Nolte, 1984) 

 
อยางไรก็ตาม ขอจํากัดของการเผยแพรขาวสาร ก็คือ คณุไมสามารถควบคุมไดวา

ขาวสารที่สงไปยังสื่อมวลชนนัน้จะไดทาํการตีพิมพหรือออกอากาศหรือไม ส่ือจะทุมเทใหกบัหวัขอ
ที่พวกเขาคิดวาเปนเรื่องสําคญัการเพิ่มจํานวนการสงขาวสารไปยังสื่อจะไมไดเปนการการันตกีาร
เพิ่มจาํนวนขาวสารที่จะไดรับการเผยแพร นกัการประชาสัมพนัธจาํนวนมากมักไมไดตระหนักใน
จุดนี้ และยงัคงสงขาวไปยังสื่อเปนจํานวนมากเพียงหวังวาสื่อจะใชขอมูลที่ตนสงไป เพราะใน
ความเปนจริงแลว ส่ือมวลชนสามารถหาประเด็นในการสรางสรรคขาวไดในเวลาอันสั้น และเมือ่
พวกเขาคิดได พวกเขากม็ีแนวโนมที่จะละทิ้งขอมูลขาวสารที่มาจากแหลงที่มาเดียวกนั ซึ่งตางจาก
โฆษณา (Advertising) ที่มีขอจํากัดอยางเดียวคือ งบประมาณ คุณสามารถที่จะซื้อโฆษณา
จํานวนมากไดหากคุณมงีบประมาณมากพอ และก็สามารถจะเพิ่มจาํนวนโฆษณาไดมากเปนสอง
หรือสามเทาหากงบประมาณคุณมากพอ (Wilcox และ Nolte, 1984) 

นอกจากนีย้ังมีนักวิชาการอกีกลุมหนึง่หนึง่ทีก่ลาวเสริมแนวคิดเกี่ยวกบัการ
เผยแพรขาวสาร (Publicity) ไววา นอกจากการเผยแพรขาวสารจะเปนการจัดเตรียมขาวของนกั
ประชาสัมพันธสงขาวผานไปยังสื่อมวลชน โดยที่ส่ือมวลชนเปนผูตัดสินใจวาสารนั้นจะไดรับการ
ตีพิมพหรือเผยแพรหรือไม เมื่อใด โดยที่นกัประชาสัมพนัธไมสามารถซื้อพื้นที่ส่ือได และไมสามารถ
ควบคุมการเผยแพรได  แตการเผยแพรขาวสารยังสามารถกระทําไดดวยการใชเงนิซื้อพื้นที่ส่ือและ
สามารถควบคุมการเผยแพรไดอีกดวย ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
 
การเผยแพรขาวสารแบบที่สามารถใชเงินสื่อพื้นทีส่ื่อได และสามารถควบคมุได  

 
เสรี  วงษมณฑา (2540) ไดกลาวถึง คําวา Publicity ไววา การเผยแพรขาวสาร

(Publicity) เปนเครื่องมือหนึ่งของการประชาสัมพันธ ซึ่งเปนการใหขาวผานสื่อมวลชนเพื่อส่ือสาร
เกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด เพือ่ใหเกิดความเขาใจ ความนิยม โดยที่การ
เผยแพรขาวสารอาจเปนไดทั้งสื่อที่ไมตองซื้อ (Free Media) และส่ือที่ตองซื้อ (Paid Media) 
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ประกอบดวย การซื้อพืน้ทีส่ื่อเขียนบทความแฝงโฆษณา (Advertorial) การเผยแพรขาว(News 
release) การเผยแพร(Photo release) การประชุมนกัขาว(Press conference) การใหสัมภาษณ
(Interview) การเขียนบทความ การทาํโบรชัวรออกเผยแพร การจัดทาํโครงรางของบริษัท 
(Company profile) การทําสารคดีวิดีโอ(Video documentary) การทาํสารคดีส่ิงพิมพ(Press 
documentary) การเปดตัวสินคาใหมหรือบริษัทใหม การทาํใบแทรก(Supplement) การซื้อพืน้ที่
หรือเวลาขาวธุรกิจ(Business News) ฯลฯ  

 
 Doty (1990) กลาวไววา การเผยแพรขาวสาร (Publicity) นั้น อาจไมจําเปนตอง

ซื้อพื้นที่ส่ือ ในกรณีที่ ส่ือมวลชนมีความตองการขาวทีน่ักประชาสัมพันธจัดสงไปเทานั้นเพราะ
ส่ือมวลชนจะไมคิดคาใชจายสําหรับการรายงานขาวทีพ่วกเขาคิดวาจาํเปนหรือนาสนใจ อยางไรก็
ตาม ในกรณีอ่ืนๆ นักประชาสัมพันธก็มีความจาํเปนที่จะตองซือ้พื้นที่ส่ือเพื่อใหไดการเผยแพร
ขาวสารที่ตนจดัเตรียมไว  

 
นอกจากนี้ Doty (1990) ยังกลาวเพิ่มเติมวา การจดักิจกรรมพิเศษ (Special 

Event) ถือวาเปน การสงเสริมการขาย (Sales Promotion)  ไมจดัวาเปนการเผยแพรขาวสาร
จนกวาสื่อมวลชนจะสนใจและจัดทําขาวเกี่ยวกับการจดักิจกรรมพิเศษนัน้ๆ หรือการจัดทําโบวรชัว 
(Brochure) กถ็ือวาเปน การสงเสริมการขาย ไมใชการเผยแพรขาวสารจนกวาสื่อมวลชนจะทําการ
รายงานขาววาบริษัทนั้นๆไดมีการจัดทาํโบวชัวขึน้ หรือแมแต การจัดเยี่ยมชมโรงงาน  ที่เรียกไดวา
เปนการประชาสัมพนัธที่ดี แต ณ ที่นีก้็ไมไดหมายถึง การเผยแพรขาวสาร  จนกวาการจัดเยี่ยมชม
โรงงานนั้นจะไดรับการรายงานขาวจากสื่อมวลชน เพราะฉะนัน้ ในกรณีนี้ การไดรับรายงานขาว
ตางหากที่จะสามารถเรยีกกจิกรรมตางๆทีน่ักประชาสัมพันธจัดขึ้นไดวาเปนการเผยแพรขาวสาร  

 
กลาวโดยสรุป เราจงึประมวลไดวาการเผยแพรขาวสาร (Publicity) นั้นมีทั้งแบบที่

ไมสามารถใชเงินซื้อส่ือได นักประชาสัมพันธไมสามารถควบคุมได และการเผยแพรขาวสารที่
สามารถใชเงนิซื้อพื้นที่ส่ือไดและสามารถควบคุมการขาวสารที่ทาํการเผยแพรออกไปได ไมวาจะ
เปนเรื่องเวลา ส่ือ และสารที่จะทําการเผยแพร อีกทัง้ กิจกรรมการประชาสัมพนัธทุกประเภททีน่ัก
ประชาสัมพันธคิดขึ้นเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกร จะเรียกวา เปนการเผยแพรขาวสาร ก็
ตอเมื่อ ส่ือมวลชนไดทําการรายงานขาว เขียน หรือตีพมิพเกีย่วกับกจิกรรมทางการประชาสัมพนัธ
นั้นๆ  

 ในงานวิจยันี ้ จะมุงศึกษาเฉพาะการเผยแพรขาวสารทีไ่มไดเปนการซื้อพื้นที่จาก
ส่ือ กลาวคอื ผูวิจยัจะมุงศึกษาบทความและคอลมันเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ักเขยีน
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ประจํา(Columnist) และนักเขียนอิสระของนิตยสารเปนผูจัดทาํขึ้น โดยไมรวมถึง บทความเชิง
โฆษณา (Advertorial) หรือบทความที่บงบอกชัดเจนวาเปนการซื้อพืน้ที่ส่ือและไมไดเปนงานเขยีน
ของทางนิตยสารโดยตรง รวมทัง้บทความที่เกีย่วกับกจิกรรมพิเศษตางๆของผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง เชน บทความงานการเปดตัวของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เปนตน  

 
ซึ่งจากแนวคิดดังกลาว จะชวยใหเราเขาใจภาพรวมของการเผยแพรขาวสารมาก

ข้ึนและเปนกรอบในการวิเคราะหการเผยแพรผลิตภัณฑในงานวิจยัชิน้นี้ได  
  
ความแตกตางระหวางการตลาดและการประชาสัมพนัธ (Marketing VS. Public Relations) 
  

Wilcox และ Nolte (1984) ใหความเห็นไววา การเผยแพรขาวสารถูกใชอยาง
แพรหลายในทางการตลาดและการประชาสัมพนัธ เนื่องจากการเผยแพรขาวสารถูกใชอยาง
กวางขวางในการประชาสมัพันธและการตลาด ซึ่งมีนกัประชาสัมพนัธเปนผูจัดทาํ จงึทาํใหหลาย
คนคิดวา การเผยแพรขาวสารคือ การประชาสัมพนัธ หรือ การประชาสัมพนัธคือ การเผยแพร
ขาวสาร ซึง่เปนความเชื่อที่ผิด 

เนื่องจากการเผยแพรขาวสารและโฆษณาถูกใชอยางกวางขวางในการตลาด จงึ
ทําใหคนสวนใหญมีแนวโนมที่จะเกิดความสับสนในสองบทบาทนี ้ ดังนั้น เราจึงไดคาํจํากัดความที่
ไมถูกตองเนื่องจากความเขาใจผิดวา “การเผยแพรขาวสาร คือโฆษณาที่คุณไมตองจายเงนิ” 

ในการอธิบายเพื่อไมใหเกิดความสับสน เราจึงจําเปนตองนยิามคําศัพทที่มี
บทบาทเกีย่วของกัน เชน การตลาด (Marketing) การประชาสัมพันธ (Public Relations) การ
โฆษณา (Advertising) การเผยแพรขาวสาร (Publicity) โดยมีคําจํากัด ดังตอไปนี้  

การตลาด (Marketing) คือ บทบาทของการจัดการ ซึ่งสรางสรรคผลิตภัณฑหรือ
การบริการเพือ่ที่จะสนองความตองการของประชาชน และโนมนาวประชาชนใหซื้อผลิตภัณฑหรือ
การบริการนั้นๆ 

การประชาสมัพันธ (Public Relations) คือ บทบาทของการจัดการ ซึ่ง
สรางสรรคนโยบายหรือการดําเนนิการเพือ่เติมเต็มขอเรียกรองหรือความตองการของประชาชน 
(Public Demand)  และโนมนาวใหประชาชนสนับสนุนนโยบายและการดําเนนิการนั้นๆ 

 
การโฆษณา (Advertising) คือ การสื่อสารที่สามารถควบคุมไดและใชเงนิซื้อ

เพื่อใหไดมา โดยมีจุดประสงคเพื่อส่ือสารขอมูล สงผลตอทัศนคติและโนมนาวการกระทาํที่เปน
ผลดีตอผูโฆษณา 
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การเผยแพรขาวสาร (Publicity) คือ การสื่อสารที่ไมสามารถควบคุมไดและไม
ตองจายเงนิ เปนการสื่อสารขอมูล สงผลตอทัศนคติและโนมนาวการกระทํา โดยการกระทาํนัน้อาจ
เปนผลดีหรือเปนผลเสียตอสิ่งทีถู่กเผยแพรก็ได 

ดังที่ไดกลาวมาแลว จะเหน็ไดวาการตลาดและการประชาสัมพันธเปนบทบาทที่
คลายคลึงกนั การตลาดขายสินคาและการบริการ สวนการประชาสัมพนัธ “ขาย” นโยบายและการ
ดําเนนิการ  อยางไรก็ตาม ทัง้สองบทบาทนี้กท็ําข้ึนเพื่อตอบสนองความตองการของประชาชน  

นักการตลาดทําการวิจยัผูบริโภค (Consumer Research) พวกเขาคนหาสิ่งที่
ประชาชนจะซือ้และตองการ  และพยายามที่จะเติมเต็มความตองการของประชาชน พวกเขา
รายงานขาวและโนมนาวจิตใจประชาชน เครื่องมือทีสํ่าคัญในการรายงานขาวและการโนมนาวใจ
ประชาชนก็คอื โฆษณาและการเผยแพรขาวสาร 

นักการประชาสัมพันธทาํการวิจัยทางสงัคม (Social Research)  พวกเขาคนหา
ส่ิงที่ประชาชนพูดและตองการ และพยายามที่จะเติมเต็มความตองการหรือการเรียกรองของ
ประชาชน (Public Demand) พวกเขารายงานขาวและโนมนาวใจประชาชน เคร่ืองมือที่สําคัญใน
การรายงานขาวและการโนมนาวใจประชาชนก็คือ โฆษณาและการเผยแพรขาวสาร 
 
ประเภทของการเผยแพรขาวสาร (Publicity) 
 

 Wilcox และ Nolte (1984) ไดแบงประเภทของการเผยแพรขาวสารตาม
วัตถุประสงคขององคกร ไว 2 ประเภท คือ 1. การเผยแพรขาวสารทางการตลาด (Marketing 
Publicity) และ 2. การเผยแพรขาวสารทางการประชาสมัพันธ (Public Relations Publicity)  
 

1. การเผยแพรขาวสารทางการตลาด (Marketing Publicity)  
โดยมากแลว กิจกรรมทางการประชาสัมพันธถูกสรางขึ้นกเ็พื่อสนับสนนุ

วัตถุประสงคทางการตลาดขององคกร เปาหมายหลักกค็ือการขาย เนื่องจากการเผยแพรไดเปน
สวนหนึง่ของโปรแกรมทางการตลาด การเผยแพรจึงมกัผนวก โฆษณา(Advertising) นิทรรศการ
(Display Materials) ส่ิงตีพิมพที่เกีย่วกับการขาย(Sales Literature)  การขายดวยบุคคล
(Personal Selling) เขาดวยกัน 

การเผยแพรขาวสารทางการตลาด แบงไดเปน 4 ประเภท คือ (1.1) การเผยแพร
ผลิตภัณฑ (Product Publicity)  (1.2) การเผยแพรงานบันเทงิ(Entertainment Publicity)  (1.3) 
การเผยแพรการกีฬา (Sports Publicity)  (1.4)การเผยแพรการทองเทีย่ว(Travel Publicity) 
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(1.1) การเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity)
 Harvard Business Review ใหคําจํากัดความของการเผยแพรผลิตภัณฑ 

(Product Publicity) ไววา “เปนการรักษาพืน้ทีง่านเขียนไวใหกับบรรณาธิการ ซึ่งแตกตางจากพืน้ที่
งานเขียนที่ตองมีการจายเงนิเพื่อใหไดมา ซึ่งมีจุดประสงคเพื่อสนับสนุนวตัถุประสงคทาง
การตลาด” (Wilcox และ Nolte, 1984) 

การเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity) เกี่ยวของกบัวัตถุที่จบัตองได ซึ่งผูคน
จําตองซื้อเพื่อใชสวนบุคคลหรือเพื่อธุรกิจ ไมวาจะเปนอาหาร เครื่องพิมพดีด เสื้อผา หรือรถ
แทรกเตอร 

นอกจากนัน้ การเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity) ก็ยังเกี่ยวของกับการ
บริการหรือส่ิงที่จับตองไมไดที่ชวยใหชวีิตสะดวกสบาย ปลอดภัย พอใจไดมากขึ้น ยกตัวอยางเชน 
ประกัน การศกึษา การดูแลสุขภาพ เปนตน 

การเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity) ตองไมเปนในเชงิการคามากเกนิไป 
หากขอมูลดังกลาวตองสงผานสื่อมวลชน ซึ่งเปนผูตัดสินใจวาขอมูลไหนนาสนใจพอที่จะเปนขาว
และกําลังเปนที่สนใจของผูรับสาร (Audience) ตัวอยางเชน การเขียนบทความเผยแพรผลิตภัณฑ
เร่ือง “สูตรการทําฟรุตเคกแอลมอน” จัดทาํโดย สภาทองถิน่แนะนําผลิตภัณฑแอลมอน จะเปนการ
เผยแพรผลิตภัณฑเพื่อสนับสนุนวัตถุประสงคทางการตลาดขององคกร เปนตน 

ซึ่งสอดคลองกับ Belch and Belch (2004: 182) ที่กลาววา การใหขอมูล
ผลิตภัณฑมากเกนิไปทําใหลูกคาสงสยัหรอืเคลือบแคลงใจวาอาจมีการสนับสนนุผลติภัณฑ  และ
แนวคิดของObermiller และ Spangenburg (2000) ที่อธิบายเพิม่เติมไววา ความเคลือบแคลงใจ
ในโฆษณาจะเปนแนวโนมทีจ่ะนาํไปสูการไมเชื่อในคํากลาวอางในโฆษณานัน้ๆ และยังสงผลให
การเกิดพฤติกรรมการหลีกเลี่ยงโฆษณาของผูบริโภคและความตองการมาตรการควบคุมการ
โฆษณาที่มากขึ้น  เปนตน   

 
นอกจากนี ้ การเผยแพรผลิตภัณฑควรนําเสนอสารทั้ง 2 ดาน ทั้งขอดีและขอเสีย 

เนื่องจากเนื้อหาบางสวนทีน่ําเสนอสารเพียงดานเดียวจะสงผลตอความเชื่อถือของผูบริโภค ซึ่ง 
Assael (1998) อธิบายไววา นักการตลาดมักจะไมนําเสนอสารทั้ง 2 ดาน (a two-sided 
message) เพราะวาลังเลในการนาํเสนอสารในดานลบเกีย่วกบัตัวผลิตภัณฑแมวาจะเปนเรื่อง
คุณสมบัติที่ไมคอยสําคัญนักก็ตาม แตในทางตรงกันขาม มีการศึกษา พบวา หากผูบริโภคไดรับ
สารทั้งดานบวกและดานลบ ผูบริโภคจะรูสึกมั่นใจวาคณุสมบัติของผลิตภัณฑจะเปนไปตามที่ถูก
นําเสนอมามากกวาที่จะเปนการพยายามขายผลิตภัณฑ  การใหขาวสารเพยีงดานเดียวจะไดรับ
การยอมรับทีด่ีตอเมื่อผูบริโภคเปนกลุมทีม่ีการศึกษานอย และผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอตรา
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สินคานั้นๆ อยูแลว ซึง่สอดคลองกับทฤษฎีเสาะแสวงหาสาเหตุ (Attribution) ทีก่ลาวไววา บุคคล
จะคอยสังเกตุและพยายามหาเหตุผลของพฤติกรรมนัน้ๆ (อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542) ดังนัน้ 
เมื่อการเผยแพรผลิตภัณฑมีการนาํเสนอสินคาใดสินคาหนึ่งมากเกนิไป หรือบอกกลาวแตดานดี
เพียงดานเดียว ผูบริโภคจะเริ่มสงสัยตอเจตนาของการเผยแพรผลิตภัณฑ ทาํใหผูบริโภคจะทํา
เขาใจหรือสรุปไดวาสาร (Message) ทีส่งมาอาจมีความปรารถนาทีจ่ะขายสนิคาอยูบางสวนและ
ไมไดเปนการใหขอมูลเกี่ยวสนิคาเพียงอยางเดียว  

 
อยางไรก็ตาม การจัดเตรยีมขอมูลหรือสารควรจะเลอืกสารที่มีความเปนไปไดวา

ผูรับสารจะใหความสนใจ ชื่อของตราสินคาจะถูกใชอยางจาํกัด และสวนมากมักลงทายเรื่องวา 
“สนใจขอมูลเพิ่มเติม กรุณาติดตอ…” เหตุที่ตองทําเชนนัน้ก็เพราะวาตามกฎแลวสื่อมวลชนจะไม
ใชชื่อตราสินคา ตัวอยาง เชน นิตยสารซันเซ็ต (Sunset Magazine) จะมีนโยบายทีช่ัดเจนเลยวาให
ใชสวนผสมทัว่ไปเทานัน้ที่จะสามารถใชไดในสูตรอาหาร ดังนัน้ สูตรอาหารที่ใหจะกลาวไวเพยีงวา 
“ใชซอสเผ็ดหนึ่งชอนชา” โดยจะไมกลาว “ใช Tobasco Sauce”  ซึ่งเปนชื่อของตราสนิคา 

 
ตราสินคาจะถกูใชในหลายเรื่องราวที่เกี่ยวกับผูบริโภค ซึ่งทาํการประเมิน

ผลิตภัณฑที่คลายคลึงกันหลายผลิตภัณฑ  ในบทความพิเศษที่ทาํการประเมินผลติภัณฑ ระหวาง 
วีดีโดเทป กับแผนดิส ตัวอยางเชน San Francisco Chronicle กลาวชื่อตราสนิคาทั้งหมดที่เปน
คูแขงกัน พรอมทั้งบอกรายละเอียดของสนิคานั้น  แตมตีราสินคาหนึง่ “Magna Vision” (แผนดิส) 
ไดลงรายละเอยีดมากถึงสามคอลัมภพรอมรูปภาพ เพยีงเพราะนักประชาสัมพนัธของบริษัทไดให
ขอมูลที่ครบถวนแกนักเขียนของ San Francisco Chronicle 

 
 อีกสิ่งหนึง่ที่ไมควรลืมเกี่ยวกบัการเผยแพรผลิตภัณฑ (Product Publicity) นั่นก็

คือ ทุกขอมูลหรือขาวสารที่ไดจัดเตรียมเพื่อเผยแพรนั้นตองเปนไปในทิศทางเดียวกับการทาํการ
ส่ือสารอ่ืนๆ ของสวนผสมการตลาด (Marketing Mix) อยางสม่ําเสมอ ไมวาจะเปน โฆษณา
(Advertising) อุปกรณจัดนิทรรศการ (Display Materials) ส่ิงตีพิมพที่เกี่ยวกบัการขาย(Sales 
Literature)   

หากโฆษณา กลาววา ผลไมกระปองของ Del Monte ถูกบรรจุอยูในรูปแบบน้ํา
ผลไมธรรมชาติ การเผยแพรผลิตภัณฑก็ควรที่จะเนนเรื่องความบริสุทธของผลไมที่บรรจุอยูใน
รูปแบบน้ําผลไมธรรมชาติ และหาก Campbell โฆษณาซุปที่บรรจุไวในกระปองสําหรับผูบริโภคคน
เดียว การเผยแพรผลิตภัณฑก็ควรเนนในการใหความสําคัญเรื่องสดัสวนของซุปหนึง่กระปองจะ
ชวยคนที่ตองรับประทานอาหารคนเดยีวไดอยางไร 

 



61 
 

 
(1.2) การเผยแพรงานบันเทงิ(Entertainment Publicity)  

 
การเผยแพรงานบนัเทิงถกูนาํมาใชไดอยางมีประสิทธิภาพและโดดเดนโดย P.T. 

Barnum ในศตวรรษที่ 19 เขาคือตนแบบของนักการประชาสัมพันธทานอืน่อีกหลายทานที่ตั้งใจจะ
ทําใหประชาชนหนัมาใหความสนใจและตระหนกัถงึนกัแสดง หนงั รายการโทรทัศน คอนเสริ์ต 
ไนทคลับ ฯลฯ  

คํากลาวสั้นๆในนิตยสาร Time เกีย่วกบัชุดเครื่องแตงกายของดาราเพลงร็อค  
400 ชุด บทความพิเศษในนิตยสาร People เกีย่วกบัความสุขในชีวติของดาราภาพยนตร หรือ
แมแตเร่ืองราวที่เขียนใน New Your Times เกี่ยวกับละครเวทีบรอดเวยทีก่ําลงัจะมข้ึีน ทั้งหมดนี้ 
ลวนแตเปนผลจากการเตรียมขอมูลของนักการประชาสัมพันธที่สงไปยังสื่อมวลชนทัง้สิ้น  

การเผยแพรงานบนัเทิงบอยครั้งที่ถูกเรียกวา “Press Agentry” เพราะมี
จุดประสงคหลักๆคือการเรียกรองความสนใจจากสื่อมวลชนตางๆ ไมใชเปนการนาํเสนอขาวสารที่
ถูกตองใหแกประชาชนเลย อยางตัวแทนดาราภาพยนตร Hollywood ที่แนะนําใหดาราภาพยนตร
หญิงไปรวมงานดินเนอรดวยชุดเดรสที่แสนสั้น (เพื่อโอกาสในการถายภาพ) หรือใหถูกพบเหน็
ระหวางการไปเดทกับนักแสดงชายที่มีชือ่เสียง ทัง้หมดนี้ ก็เปนเพราะการวางแผนของตัวแทนดารา
ภาพยนตรทั้งสิ้น Henry Rogers ไดเร่ิมตนจากการเปนนักประชาสัมพันธใน Hollywood โดยทาํให
นิตยสาร Look คลอยตามทีจ่ะมีบทความพิเศษเกีย่วกับดาราภาพยนตรหญิงที่ชื่อ Rita Hayworth 
จุดขายของเรือ่งอยูที่ตูเสื้อผาอันแสนอลงัการของเธอ แมวาในความเปนจริงแลว เขาจะตองใชเวลา
เปนอาทิตยกอนที่จะถึงวนัสัมภาษณเพื่อที่จะยมืเสื้อผามาจากทัว่ทกุมุมเมืองเพื่อใหตูเสื้อผาของ
ดาราภาพยนตรหญิงคนนี้เปนไปตามที่ไดวางแผน  

 
(1.3) การเผยแพรการกฬีา (Sports Publicity)   
 
หนากฬีาในหนังสือพิมพรายวันมีผูอานใหความสนใจอยางสงู และหลายๆเรื่อง

รายเกี่ยวกับทมี นักกฬีา และลีค ลวนแลวแตถูกจัดเตรียมโดยนกัประชาสัมพันธกีฬาที่เปนมอื
อาชีพทั้งสิน้  ทีมประชาสัมพันธมืออาชพีลวนระดมขอมูลทุกแงมุมใหแกบรรณาธกิารฝายการกฬีา 
ไมวาจะเปน สถิติ ชีวประวตัิของผูเลน ขอเทจ็จริงเกี่ยวกับเกมสกีฬาที่จะจัดขึ้น และการคาดการณ
จากโคชตางๆ นอกจากนี้ นักประชาสัมพันธยังจัดเตรียมการสัมภาษณนักกีฬา โคชใหแกนักเขียน
ทั้งกอนและหลังการเลนอีกดวย 
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วัตถุประสงคทางการตลาด คือ เพิ่มการพบเห็นและทาํใหคนเกิดการรบัรูที่มากขึ้น
เพื่อหวังวาจะมีคนซื้อต๋ัวเขาไปดูการแขงขันกฬีาเพิ่มมากขึ้น 

 
(1.4) การเผยแพรการทองเที่ยว (Travel Publicity) 
 
ในอุตสาหกรรมการทองเที่ยงและโรงแรมมูลคาหลายพนัลานดอลลารก็ยังตอง

อาศัยการเผยแพรอยางหนกัเพื่อชวยสื่อสารในเรื่องบริการและสินคา เชน  การลองเรือ โรงแรม 
เครื่องบิน รถไฟ และรีสอรทหรือธุรกิจอ่ืนๆ ของพวกเขา 

ผูอานหนงัสือพิมพอาจจะอานบทความเกีย่วกับ “เปรูทีแ่สนสวย” ซึ่งจัดทําขึ้นโดย 
บอรดการทองเที่ยวแหงเปรู หรือ “จะเทีย่วญี่ปุนดวยเงินเพียง 25$ ตอวันไดอยางไร” จัดทําโดย 
สายการบิน JAL ในหนาถัดมา อาจจะเปนบทความเกีย่วกับเทศกาลงานดนตรี จัดขึ้นที่เวียนนา ใน
หนารอน และกลาวขอบคุณนักประชาสัมพันธของผูสนบัสนุนงานเทศกาลดังกลาว 

อยางไรก็ตาม เปนการดีที่จะย้าํวา แมวาบทความดังกลาวจะสนับสนนุ
วัตถุประสงคทางงการตลาด แตการตอกย้ําชื่อของตราสินคาอาจจะมีใหเหน็นอยและเปนขาวสาร
ที่จะใหขอมูลเสียยมากกวา โดยมีความหวงัทีว่า นักทองเที่ยวที่จะไปเที่ยวประเทศญี่ปุนจะบนิโดย
สายการบิน JAL นัน่เอง 

2. การเผยแพรทางการประชาสัมพนัธ (Public Relations Publicity)
 
ขณะที่การเผยแพรทางการตลาดพยายามชักจูงผูคนใหซือ้บางสิง่บางอยาง การ

เผยแพรทางการประชาสัมพนัธพยายามทาํใหคนเชื่อวาองคกรหรือเร่ืองราวบางเรื่องคุมคาที่จะให
การสนับสนุนหรือไดรับการยอมรับ การเผยแพรทางการประชาสัมพนัธสามารถแบงได ดังตอไปนี ้
(2.1) การเผยแพรเพื่อการเปลี่ยนพฤติกรรม(Advocacy Publicity) (2.2) การเผยแพรการบริการ
สาธารณะ (Public Service Publicity) (2.3) การเผยแพรขาวสาร (Informational Publicity) (2.4) 
การเผยแพรทางการเงนิ (Financial Publicity) (2.5) การเผยแพรทางการคา (Commercial 
Publicity) (2.6) การเผยแพรทางสงัคม (Social Publicity) 

 
(2.1) การเผยแพรเพื่อเปลี่ยนพฤติกรรม (Advocacy Publicity)  
เปนการเผยแพรที่ใชอยางกวางขวางเมื่อมีประเด็นยงัเปนทีถ่กเถียงกนัอยูในการ

สนทนาและการอภิปราย เมื่อ Sierra Club ตอตานการสรางโรงงานพลงังานนวิเคลียร การทํา
เหมืองแรในปาสงวนแหงชาติ หรือแมแตนโยบายของเลขานุการของประเทศ พวกเขาจัดตองทาํ
การเผยแพรขอมูลขาวสารทีส่นับสนนุและแกตางใหกับความคิดเห็นขององคกร  ยกตัวอยางเชน 
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บริษัท Dow Chemical จะเตรียมขาวสาํหรับการเผยแพรและชุดขอเท็จจริงเพื่อทีจ่ะบอกประชาชน
วา นโยบายของสหพันธเกี่ยวกับการทิง้สารเคมีเปนวธิีทีใ่ชไมไดผลและเปนวิธทีี่ส้ินเปลืองอยางไร  

 
(2.2) การเผยแพรการบริการสาธารณะ (Public Service Publicity)  
การเผยแพรประเภทนี้เปนการชวยแจงขาวหรือบอกประชาชนใหกระทาํการบาง

ส่ิงบางอยาง เมื่อองคกรสาธารณูปโภคของรัฐตองการแสดงใหเหน็วธิีลดคาใชจายโดยการปองกนั
ความรอนของบานและปดไฟฟาทกุดวงทีไ่มใช ทางองคกรก็จะเผยแพรการบรกิารสาธารณะ
ออกมา  บริษัทน้าํมนัเชลลมีสวนรวมในกิจกรรมสาธารณะก็เมื่อทางบริษัทบอกผูขับรถยนตให
ทราบถงึวธิีประหยัดน้ํามนัสาํหรับรถยนตแบบครอบครัว 

 กลุมทางการคาและกลุมอาชีพหลายๆกลุมที่จะตองใชการเผยแพรการบริการ
สาธารณะอยางมาก เชน สมาคมทางกฎหมายของสหรัฐฯ ไดเขียนเรื่องราวเกี่ยวกับวิธเีขียน
เจตนารมณ หรือการมอบมรดกใหแกการกุศล หรือองคกรทางการแพทยของสหรัฐฯ ไดออก
คําแนะนําวิธีการหลีกเลีย่งการถูกแสงแดดจนผิวหนงัอักเสบในหนารอน 

 
(2.3) การเผยแพรขาวสาร (Informational Publicity)  
การเผยแพรขาวสารอาจเรียกอีกอยางหนึง่ไดวา“การเผยแพรเกี่ยวกับองคกร 

(Institutional Publicity)”  จุดประสงค คือ เพื่อบอกกลาวประชาชนในเรื่องที่เกีย่วกับนโยบายและ
การดําเนินงานขององคกรทีค่วรไดรับการยกยอง 

ตัวอยาง เชน บริษัทติดตั้งอุปกรณใหมทีไ่ดรับการพัฒนามาเพื่อลดมลภาวะทาง
อากาศ, ธนาคารไดทําการบริจาคครั้งใหญใหแก YMCA, องคกรทางทางกศุลไดรับสัญญาทาง
ธุรกิจใหม ซึ่งจะชวยจางงานและทาํการฝกคนงานที่เปนคนพิการ, องคกรสงเสริมมนุษยธรรมของ
จังหวัดไดปรับปรุงสิ่งอํานวยความสะดวกเพื่อที่จะไดใหบริการไดดีข้ึน 

ขาวสารดังกลาวไดถูกเผยแพรออกไปก็เพือ่หวงัใหประชาชนเกิดความรูสึกที่ดีตอ
ตัวองคกรและสนับสนนุกิจกรรมตางๆขององคกรนัน่เอง 

 
(2.4) การเผยแพรทางการเงนิ (Financial Publicity)  
ศูนยรับฝากหลักทรัพยและแลกเปลี่ยน (The Securities & Exchange 

Commission) ตองการใหขาวสารทุกขาวที่สงผลตอคา การคาขายหลักทรัพย (Security Trade) 
ในตลาดหลกัทรัพย จะตองไดรับการเผยแพรอยางทนัทีทนัใด ขาวสารดังกลาว รวมถึง เงนิปนผล, 
การรวมตัวทางธุรกิจ, การเปลี่ยนแปลงของผูบริหารระดับสูง และ ผลกําไรที่ไดรับ  
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 ผูถือหุน นักลงทนุทีเ่ปนเปาหมาย และกลุมทางการเงิน คือกลุมเปาหมายหลักในการ
เผยแพรเร่ืองราวทางการเงนินั่นเอง 

 
(2.5) การเผยแพรทางการคา (Commercial Publicity)  
นิตยสารธุรกจิ หนาธุรกิจในหนังสือพิมพรายวนั และสิ่งพิมพเกีย่วกบัการคาอีก

หลายตอหลายเลม มกัจะตองอาศัยขอมลูที่ไดจากนักประชาสัมพันธ 
นักประชาสัมพันธไมเพียงแตรวบรวมขอมูลทางการเงนิของบรษิัท แตพวกเขายงั

ตองเตรียมขาวสารเกีย่วกบัการพัฒนาผลติภัณฑใหมๆ(New Product Developments)  
การเปลี่ยนแปลงของฝายบุคคล(Personnel Changes) สัญญาใหม (New 

Contracts) การเปดโรงงานใหม (Plant Openings) หรือแมแตยอดการขาย (Sales Volume) การ
เผยแพรทางการคาถือไดวาเปนหนึ่งในสาขาที่ใหญที่สุดของการเผยแพรเลยทเีดียว 

 
(2.6) การเผยแพรทางสังคม (Social Publicity) 
คอลัมนหนาสงัคมในหนงัสอืพิมพจะถูกอานโดยผูคนที่ไดรับการเอยชือ่ถึง และคน

อีกหลายคนทีไ่มเคยคาดวาจะไดเห็นชื่อของพวกเขาใหหนาหนังสือพมิพ ส่ิงที่สําคัญของการ
เผยแพรนี ้ ก็คือ รางวัลทีบุ่คคลหรือองคกรไดรับในการสนับสนุนกจิกรรมทางการกุศลตางๆ 
ยกตัวอยางเชน งานเตนรําของคันทรีคลบัก็เปนเครื่องมือหนึง่ที่ใชในการหากองทนุที่เปนประโยชน
ตอการกุศล 

 
รูปแบบของการเผยแพรขาวสาร 

  
 Wilcox และ Nolte (1984) กลาวไววา การเผยแพรขาวสารเปนไปไดหลาย

รูปแบบรูปแบบธรรมดาที่สุด เชน ขาวประจําวนัทีถ่กูตีพิมพหรือออกอากาศ (Routine News 
Items) การประกาศของที่ประชุม (Announcements of Meetings Conferences)  การประชมุ
(Conferences) งานแสดงศลิปะ  (Art Exhibits)  แนวทางปฏิบัติส้ันๆ (Short Courses)  และการ
แสดงสุนทรพจน (Speakers) การแถลงผลกําไรของบริษัท (Corporate Earning Statements)  
การเขาถือสิทธิ์ (Acquisitions) การเปลี่ยนแปลงของฝายบุคคล (Changes of Personnel) หรือ
การเผยแพรขาวสารอาจเปนเรื่องที่เขียนขึ้นเปนพิเศษสําหรับกิจกรรมของงานกุศลหรือของบริษทั  

 
นอกจากนี ้ เสรี  วงษมณฑา (2540) ยงักลาวไววา การเผยแพรขาวสารสามารถ

ทาํไดดวยวิธีตางๆ ตอไปนี ้ 
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1. การซ้ือพื้นที่เขียนบทความ (Advertorial)  เปนการซือ้พื้นที่ส่ือส่ิงพมิพ  
(หนงัสือพิมพหรือนิตยสาร) หรือซ้ือเวลาของสื่อกระจายเสียงเพื่อเขียนบทความ

แฝงโฆษณาเอาไว เพื่อนาํเสนอประเด็นปญหาในเรื่องใดเรื่องหนึง่มีขอดี 4 ประการ (1)ไดนําเสนอ
ผลิตภัณฑ (2)บุคคลไดเปดเผยตัวทางโทรทัศน (3)เจาของก็พอใจที่ไดจัดรายการที่ด ีและรายการที่
จัดนั้นไดรับความชืน่ชมดวย (4)ประชาชนไดรับประโยชนและไดรับรูเร่ืองราวที่ดีดวย ซึง่จะไดรับ
ความนาเชื่อถอืดีกวาใชการโฆษณา แตมีขอจํากัด คอืไมควรจะใชบอย เพราะจะรูสึกวาเปนการ
โฆษณาทําใหไมนาเชื่อถือ มีหลักที่สําคญั คือ ตองทาํใหดูกลมกลนืกับหนงัสือพมิพ เชน รูปแบบ
คอลัมน รูปแบบตัวอักษร(Front)  (เสรี  วงษมณฑา, 2540)  

Kotler (2006) กลาวเสริมไววา บทความเชิงโฆษณา (Advertorial) เปนการทาํ
โฆษณาในสื่อส่ิงพิมพ (Print Ads) ที่มีการออกแบบเนือ้หาที่เอื้อประโยชนตอตราสนิคานั้นๆ โดย
เนื้อหาทีท่าํขึ้นจะมีเนื้อหาคลายคลึงกับเนื้อหาในหนังสือพิมพหรือนิตยสาร จนยากตอการแยกแยะ 

 
 จากขางตน จึงสรุปไดวาบทความเชิงโฆษณา (Advertorial) ถือไดวาเปนการ

เผยแพรขาวสารประเภทหนึง่ที่เปนการซื้อพื้นที่ส่ือและมกีารออกแบบเนื้อหาใหเปนไปตามที่ตรา
สินคานั้นๆตองการ โดยทีพ่ยายามทาํใหเนื้อหาดกูลมกลืนกับเนื้อหาในหนังสือพิมพหรือนิตยสาร 
อยางไรก็ตาม ในงานวิจัยชิ้นนี้ ผูวิจัยตองการใหความสําคัญที่จะศึกษารูปแบบของการเผยแพร
ขาวสารแบบทีไ่มสามารถใชเงินซื้อและไมสามารถควบคุมได ดังนัน้ ในการศึกษารปูแบบของการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน เราจึงไมรวม
บทความเชงิโฆษณา(Advertorial) ไวดวย 

 
2. การใหขาวแฝงโฆษณา (Informatial) หรือขาวสังคมธุรกิจ 

(Business News) เปนการซื้อพื้นที่ส่ือมวลชน เพื่อนําเสนอขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ องคกรหรือ
กิจกรรมพิเศษของบริษัทคลายกับการซื้อพื้นที่เขียนบทความเพียงแตรูปแบบที่ปรากฏในสื่อนัน้
ออกไปคนละทิศทาง มพีาดหัวหลัก มพีาดหัวรอง เชน ขาวของมสิทีน ที่เขียนเปนบทความทีม่ี
ลักษณะเหมือนขาว คือมีพาดหัวหลัก พาดหัวรอง การใหสัมภาษณผูบริหาร ในกรณีที่เราเขียนขาว
สงไปใหแตไมมีใครลงใหเรา ก็ซื้อพืน้ที่แลวสงไปใหในรูปของขาว การวางรูปแบบเหมือนขาว ใชใน
รูปแบบเหมือนขาว ใชรูปแบบตัวอักษรเหมือนขาว(เสรี  วงษมณฑา, 2540)  

 
จากขางตน จะเหน็ไดวาการใหขาวแฝงโฆษณาหรือขาวสังคมธุรกจินัน้ อาจเปน

การซื้อพืน้ที่ส่ือเพื่อทาํการใหไดลงขาวก็เปนได  ผูวิจัยจงึไมรวมบทความที่เปนขาวเกีย่วกับ
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กิจกรรมพิเศษตางๆของผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎในนิตยสารเขารวมทําการวิเคราะห
รูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในครั้งนี้ดวย เนื่องจากในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจยัให
ความสาํคัญกบัการเผยแพรผลิตภัณฑแบบที่ไมตองใชเงินจายและไมสามารถควบคุมได ซึ่งการให
ขาวแฝงโฆษณาหรือขาวสงัคมธุรกิจนั้นไมจัดอยูในประเภทดังกลาว  

  
 3. การใหผูมชีื่อเสียงมาเปนคนกลาวสนับสนุนยนืยันคุณภาพ (Celebrity  
Endorsement) เปนการใหผูมีชื่อเสียงอาจจะเปนดารา นกัรอง นักกีฬา นักพูด 

พิธีกร นักการเมือง ฯลฯ รับรองคุณภาพสินคา เมื่อใดก็ตามที่สืบทราบวาบุคคลเหลานี้ชื่นชมใน
บริษัทและสินคาของเรา ตองรีบสงสื่อมวลชนไปขอสัมภาษณ สมมติวาเราสืบทราบวา ดารายอด
นิยมทานหนึง่ชอบน้ําหอมยีห่อ X เรารีบใหส่ือมวลชนไปสัมภาษณดาราทานนัน้ทนัทเีพราะเขา
ชอบน้ําหอม X มาก แลวสนิคาของเรากจ็ะไดลงเปนขาว เพราะฉะนั้นการทีเ่ราทาํธุรกิจอยูนัน้ตอง
คอยสืบดูวา ธุรกิจของเราเปนที่ชื่นชอบของคนดังหรือไม ถาหากมีคนดังชืน่ชม จะตองรีบนํา
เร่ืองราวที่คนดังกลาวชื่นชมสินคามาเผยแพร เรียกวาเปนการใชผูมีชื่อเสียงสนับสนนุยนืยนั
คุณภาพสินคา (Celebrity endorsement) ส่ิงที่ควรจดจําคือ บุคคลที่มีชื่อเสียงนัน้ เขามคีวาม
นาเชื่อถือเพยีงใด การใชผานเสนหในตวัเขาจึงจะเปนประโยชนกับเรา  

 
นอกจากนี ้Belch and Belch (2004: 180)  ไดกลาวเพิม่เติมวา การใชเทคนิคใน

เร่ืองแหลงที่มาของขอมูล อันไดแก ความนาเชื่อถือของแหลงขอมูล (Source Credibility) และ
ความนาดึงดดูใจของแหลงขอมูล (Source Attractiveness) โดยเปนการใชแหลงขอมูลที่นาดึงดดู
ใจ (Attractiveness) ไดแก ความคลายคลึงกนั (Similarity) ความคุนเคย (Similarity) และ
ความชอบ(Likability) ตัวอยางเชน  ใชบุคคลที่ผูอานชื่นชอบ (Likability) หรือการใชบุคคลทีม่ี
ชื่อเสียง (Likability) มารับรองคุณภาพสนิคา (Testimonial) เชน นางแบบ ผูเชีย่วชาญดานความ
งามหรือในดานเฉพาะตางๆที่เกีย่วของกับเนื้อหาและเปนผูที่ไดรับความนิยม นาเชื่อถือหรือมี
ชื่อเสียง หรือแมแตบุคคลทั่วไปที่มีความคลายคลึงกนั (Similarity) ในเรื่องของวัย รสนิยม ยอมทํา
ใหผูอานเกิด 

ความสนใจใครรูความคิดเหน็ของบุคคลทีถู่กสัมภาษณ และสามารถโนมนาวใจ
ใหผูอานสนใจเนื้อหาและสรางความนาเชือ่ถือใหกับเนื้อหาและผลิตภณัฑทีน่ําเสนอไดมากยิ่งขึน้
ดวย 

 
 4. การเขยีนบทความลงในหนังสือพิมพหรอืนิตยสาร (Feature Article) 

เปนการเรียบเรียงบทความโดยขอรองผูทรงคุณวุฒหิรือผูมีชื่อเสียงใหเปนคนเขียนบทความให แลว
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สงไปลงในหนงัสือพิมพและนิตยสาร วิธนีีต้างกับการซื้อพื้นที่เขียนบทความ (Advertorial) เพราะ
การเขียนบทความลงในหนงัสือพิมพหรือนติยสาร (Feature Article) ไมใชเปนการซือ้พื้นที่ แตเปน
การขอรองผูทรงคุณวุฒิหรือผูมีชื่อเสียงใหเปนคนเขยีนบทความให แลวนําบทความนี้ไปลงใน
หนงัสือพมิพและนิตยสารตางๆ โดยมวีิธกีารคือ เสาะหาผูทรงคุณวุฒิทีม่ีความชืน่ชอบในสนิคา
และชื่นชอบในบริษัท โดยไปขอใหเขาเขียนคาํชมในลักษณะของบทความใหกบัองคกร 
ตัวอยางเชน  วิตามนิ คนไทยสวนใหญจะไมเห็นความสาํคัญในการรับประทานวิตามิน โดยจะมอง
วาคนที่ควรรับประทานคือ เด็ก คนแก คนทอง ผูปวย จริงๆแลววิตามินสามารถรบัประทานไดทุก
วันและทุกคนดวย จากความคิดนี้ทาํใหการขายวิตามิน ขายไดนอยมาก ถาเราจะทาํใหคนยอมรบั
โดยใหรับประทานวิตามนิทกุวัน ใหเห็นความสาํคญักับวิตามนิกต็องอาศัยการเขียนบทความ 
(Feature article) โดยอาจเปนแพทย ผูทีรั่บประทานเปนประจํามาเขยีนบทวามให เปนตน 

 
 5. การสัมภาษณผูทดลองใชสินคาแลว (Interviewing Testimonial ) เปนการ

ใหสัมภาษณโดยลูกคาซึ่งถอืวาเปนผูทดลองใชสินคามาแลว จึงถือไดวามีประสบการณโดยตรง 
เปนการสรางความเชื่อถือไดอีกแบบหนึง่ซึ่งมี 2 แบบคือ 

5.1 ใหสมัภาษณเลมเดียว (Exclusive interview) เปนการใหสัมภาษณผาน 
ส่ือมวลชนเลมเดียว 

5.2 ใหสมัภาษณเปนกลุม (Group interview) เปนการสัมภาษณโดยผาน
ส่ือมวลชนมากกวา 1 เลมขึน้ไป 

ส่ือมวลชนนั้นมีความปรารถนาในการที่จะเปนการใหสัมภาษณเลมเดียว
(Exclusive) เพราะเขาจะกลายเปนเลมเดียวที่ไดลงเรื่องราวของผูทดลองใชสินคาแลว
(Testimonial) แตขอควรระวังคือการใหสัมภาษณเลมเดียวนั้นไมควรใชบอยนัก เพราะเลมที่เปน
เลมเดียวนั้นจะเปรียบ อีกหลายๆ เลมจะเสียเปรียบและจะไมพอใจอยางยิ่ง  ผูที่ เปนนัก
ประชาสัมพันธใหมๆ ควรเริ่มตนที่การใหสัมภาษณเปนกลุมกอนดีกวา เวนเสียแตวาผูบริหารของ
เรานั้นมีมุมมองที่เหมาะกับบางเลมจริงๆ เชน ผูบริหารเปนนักแตงบาน ทําใหเหมาะกับหนังสือ
บานและสวน  ซึ่งหมายความวาตองเฉพาะจริงๆ แตถาเปนการใหสัมภาษณเลมเดียวในกรณีอ่ืนๆ 
นั้นจะใหเฉพาะในกรณีที่ส่ือตองการในกรณีที่เราเปนผูขาวเอง ควรจะทําเปนการใหสัมภาษณเปน
กลุมมากกวา 
  

 6. การจัดทาํคอลัมนพิเศษในสื่อสิ่งพิมพ (Press Special Columns) เปน
การซื้อพืน้ที่ในลักษณะเปนคอลัมนพิเศษเกี่ยวกับเร่ืองใดเรื่องหนึง่ แลวใหขาวสารความรูในเรื่องที่
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สอดคลองกับผลิตภัณฑขององคกร เชน ถาขายยาสฟีน คอลัมนฟนดี ทาํเรื่องการดูแลรักษาฟน 
หรือบริษัทปุยแหงชาติที่เปนเจาของคอลัมนเกษตรในหนาหนังสือพิมพ เปนตน 

  
7. การเดินเรื่องดวยภาพ (Pictorial) เปนการซื้อพื้นที่ในสื่อมวลชนเพื่อลงรูป

เปนชุดๆ หลงัจากที่จัดงานเสร็จแลว โดยภาพลาํดับแรกตองเปนภาพของบุคคลสําคัญระดับตนๆ 
และภาพลําดบัตอมาก็จะมคีวามสาํคัญรองลงมาเรื่อยๆ อธิบายภาพเหตกุารณวาจัดงานที่ไหน มี
ใครมาบาง หรือจะอธิบายอยางไรก็สามารถทําได 

 
8. การใชผูเชี่ยวชาญใหเปนประโยชน (Use of Experts) เปนการให

ผูเชี่ยวชาญคนใดคนหนึ่งซึ่งชื่นชมในหรือผลิตภัณฑขององคกรชวยอธิบายหรือกลาวสนับสนุน
ผลิตภัณฑขององคกร เราจะตองพยายามหาทางใหผูเชี่ยวชาญคนนั้นไดพูด จะพูดทางวทิยุ 
โทรทัศน สัมภาษณหนังสอืพิมพก็ได เชน กรณีที่แกสยี่หอหนึง่กาํลงัมีปญหา และเราตองการแก
ภาพพจนนี้ บงัเอิญกับที่เราทราบมาวามีผูทรงคุณวุฒทิานหนึ่ง สามารถยืนยันไดวาแกสธรรมชาติ
เมื่อเกิดการรั่วแลว จะไมติดไฟ เหมือนแกสหุงตม เราตองหาทางใหทานผูนี้ไดพูดเพราะกรณีเชนนี ้
ถาเราพูดเอง คนอาจไมเชื่อ แตถาเราไดผูเชี่ยวชาญมาพดูกจ็ะสามารถชวยไดมาก 

 
โดยสรุปแลว การอางอิงแหลงที่มาของขอมูลจะทาํใหการเผยแพรขาวสารทีม่ี

ความนาเชื่อถอืข้ึน ไมวาจะเปน การใชผูเชีย่วชาญ (Use of Expert) ซึ่งเทคนิคการนาํเสนอความรู
เปนไปตามแนวคิดของ Assael (1998) และอดุลย จาตุรงคกุล (2550) อธิบายเรื่องกลุมอางองิ 
(Reference Group Influences on Consumers) วาการใชผูเชี่ยวชาญ (The Expert)  บุคคลที่มี
ชื่อเสียง (Celebrities) ผูเชีย่วชาญ (The Expert) และบุคคลทั่วไป (The “Common Man”) มาเปน
ผูรับรองสินคา (Testimonial ) จะมสีวนทาํใหขอมูลมีความนาเชื่อถือเพิ่มมากขึ้น 

 
จากแนวคิดและทฤษฎีขางตน ผูวจิัยจะนํามาใชเพื่อเปนทาํความเขาใจการ

เผยแพรขาวสาร และเปนเกณฑในการวเิคราะหประเภทของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ปรากฏอยูในนิตยสารสตรทีี่ไดลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  
 
แนวคิดเกี่ยวกับบทความในสื่อสิง่พิมพ 

 นอกจากแนวคิดเกี่ยวกับการเผยแพรขาวสารแลว ผูวิจยัจะนาํเอาแนวคิดเกี่ยวกับ
บทความในสือ่ส่ิงพิมพมาใชเปนทําความเขาใจลักษณะการปรากฎของการเผยแพรผลิตภัณฑ 
ประเภทของเนื้อหาในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและเปนกรอบในการจัดกลุมรูปแบบของ
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การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน 
ดังตอไปนี้ 

งานเขียนโดยทั่วไปแบงเปน 2 ประเภทใหญ ไดแก รอยกรองและรอยแกว แตงาน
เขียนที่ปรากฎอยูในนิตยสารและหนงัสือพมิพสวนใหญกค็ือรอยแกว ซึ่งจําแนกเปน 2 กลุมใหญ 
คือ บันเทิงคดีและสารัตคดี บันเทิง คดี ไดแก เร่ืองสมมติทีเ่ขียนขึ้นเพื่อมุงความบันเทงิเปนหลัก 
เชน เร่ืองสัน้ นวนิยาย สวนสารัตถคดี คือ เร่ืองทีน่ําเสนอขอเท็จจริง ขอคิดเห็นของบคุคลใดบุคคล
หนึง่ ไดแก งานประเภทบทความ ความเรียง สารคดีประเภทตางๆ เปนตน ซึ่งงานเขียนที่พบไดใน
นิตยสารและหนงัสือพมิพสวนใหญ ทีน่อกเหนือจากขาวแลวเราสามารถแบงประเภทรูปแบบงาน
เขียนได 7 ประเภท (ปราณี สุรสิทธิ,์ 2541:34-36) กลาวคอื  

• บทความ (Article) เปนความเรียงชนิดหนึง่ที่ผูเขียนมุงแสดงความรู ความคิด
เกี่ยวกับเหตุการณที่ผูอานกาํลังสนใจ ซึง่เขียนโดยนักเขยีนประจาํที่เรียกวาคอลัม
นิสต (Columnist) หรือนักเขียนอิสระ มีการลงชือ่ผูเขียนดวยนามจริงหรือ
นามปากกาก็ได ถาเปนบทความที่เขียนขึ้นโดยบรรณาธิการหรือกองบรรณาธิการ 
(Editorial Staff) มักเรียกวา บทนาํ (Leading Article) หรือบทบรรณาธิการ 

• บทวิเคราะห หมายถึง งานเขียนทีมุ่งคนหาสาเหตุหรือผลกระทบของเรื่องใด
เร่ืองหนึ่งภายใตกรอบความคิด และขอมูลที่นาํมาใชในการวิเคราะหเพื่อให
ผูเกี่ยวของหรอืผูอานไดรับรูเร่ืองราว เชน วิเคราะหเหตกุารณที่เปนขาว เปนตน 

• บทวิจารณ หมายถงึ งานเขยีนที่เปนการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับผลงานวทาง
วรรณกรรม ผลงานทางศิลปะตางๆ รวมทั้งหนงัสือ ภาพยนตร ภาพเขียน โดย
แสดงความคดิเห็นทั้งในทางบวกและลบดวยความเปนกลางเพื่อใหเจาของ
ผลงานพัฒนางานใหดียิง่ขึ้น 

• สารคดี  (Feature) เปนงานทีมุ่งใหสาระความรู และใหความเพลิดเพลินแก
ผูอานดวย การเขียนสารคดีมักหยิบยกเรือ่งประเภทตางๆ เชน สังคม การเมือง 
บุคคล วัฒนธรรม การทองเทีย่ว มาเขียนไดหลากหลายรูปแบบ สุดแลวแต
ความสามารถของผูเขียน 

• เรื่องสั้น (Short Story) เปนเรื่องที่แตงขึ้นไมใชเร่ืองจรง แตมีการสรางตัวละคร
และเหตุการณตางๆคลายกับมีอยูจริงมานาํเสนอใหตวัละครโลดเลนไปในทิศทาง
ที่ผูเขียนตองการจนถงึจุดสุดยอดและจนเรือ่งจบ 

• นวนิยาย (Novel) คือ เร่ืองราวที่พฤติการณตอเนื่องกนั เปนเรื่องที่สมมติแตงขึ้น
แตอาจมีมูลความจรงิแฝงอยูได ความมุงหมายของนวนิยายก็เพื่อเพลิดเพลิน แต
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บางทีนกัเขียนก็ใชเปนเครื่องมือสําหรับเยนหยนัเสียดส ี (Satire)แนะนําสัง่สอน
หรือแสดงความคิดเห็นทางการเมืองและหลักธรรมตางๆ  

• บทรอยกรอง คือการเขียนคําประพันธแบบตางๆ เทาที่ปรากฎในหนังสือพิมพ
และนิตยสารมักเปนกลอน กาพย และโคลงจะมีฉันทบางก็มกัเปนวาระทีพ่ิเศษ 
เนื้อหาโดยทั่วไปของรอยกรองมักสะทอนสังคม เชน เร่ืองการเมือง ส่ิงแวดลอม 
เปนตน 

• คอลัมนเบ็ดเตล็ด  นอกจากงานเขียนประเภทตางๆทีก่ลาวมาแลวขางตน ยังมี
งานเขียนอีกหลายประเภททีไ่มสามารถจัดเขาประเภทตางๆเหลานั้นได เชน 
คอลัมนซุบซิบ ฯลฯ 

 
 
 
 
ความหมายของบทความ 

  
 นลิน ี เสาวภาคย (2544) กลาวไววา บทความ (Article) หมายถงึ ความเรียง

ประเภทหนึ่ง หรือเรียกวา ขอเขียนประเภทรอยแกว ที่ผูเขียนมุงเสนอสาระความจริง และความ
คิดเห็นของผูเขียนอยางมีเหตุผลประกอบใหสมจริง นาเชื่อถือ ศรัทธา รวมทั้งเสนอแนวทางแกไข
ปญหาและขอคิดอยางมหีลกัการที่ดี  

 
 ปาริชาต รัตนบรรณสกุล (2548) อธิบายไววา บทความ (Article) หมายถงึ งาน

เขียนประเภทรอยแกวที่ผูเขยีนเขียนขึ้นเพือ่วัตถุประสงคในการนําเสนอความคิดเหน็หรือทัศนะที่มี
ตอเร่ืองใดเรื่องหนึ่งทีน่าสนใจ ซึง่เปนการใหรายละเอียดของขอมูลและขอเท็จจริงในแงมมุที่
นาสนใจ จงึสงผลใหผูอานไดรับความรูและมีวิสัยทัศนที่กวางขวางขึน้กวาการอานขาวเพยีงอยาง
เดียว รวมทัง้มกีารแฝงขอคิดและการสรุปขอเสนอแนะ แนวทางแกไขตางๆตอเร่ืองดังกลาว  

 
 ปราณี สุรสิทธิ์ (2541) กลาววา บทความ (Article) คือขอเขียนแบบความเรียง

ประเภทหนึ่ง ที่ผูเขียนเขียนขึ้นโดยมีวัตถุประสงค เพื่อใหความรู โนมนาวใจผูอาน เสนอความ
คิดเห็นหรือทศันะในเรื่องใดเรื่องหนึ่งที่ผูอานกาํลังใหความสนใจ ซึ่งเขียนโดยนกัเขียนประจาํที่
เรียกวา คอลมันิสต (Columnist) หรืออาจเปนนักเขียนอิสระก็ได ลงชื่อผูเขียนดวย ซึง่ใชนามจริง
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หรือนามปากกาก็ได โดยมหีลักฐาน ขอเท็จจริง สามารถอางองิเพื่อวิเคราะห วิจารณปญหา ขอ
ขัดแยงตางๆ ได ที่สําคัญผูเขยีนตองแทรกขอคิด ความเหน็ในเชงิวจิารณ หรือสรางสรรคไวดวย 

 
 ดังนัน้ เราจึงสรุปไดวา บทความ คือ ขอเขียนประเภทหนึง่ ทีเ่ขียนขึ้นเพื่อ

วัตถุประสงคใดวัตถุประสงคหนึง่ โดยนักเขียนประจําที่เรียกวา คอลัมนิสต (Columnist) หรืออาจ
เปนนกัเขียนอสิระก็ได อาจเปนการนําเสนอความคิดเห็น ซึง่มีการใหรายละเอยีดขอมูลและ
ขอเท็จจริงในแงมุมทีน่าสนใจ และสงผลใหผูอานไดรับความรูและมวีสัิยทัศนกวางขวางขึน้ 

อยางไรก็ตาม บทความ(Article) มีความแตกตางจากคอลัมน (Column) ไมมาก
นัก กลาวคือ “คอลัมน” หมายถงึ ขอเขียนอยางหนึง่ที่ปรากฎอยูเปนประจําในหนงัสือพิมพและ
นิตยสาร โดยมีผูเขียนประจาํเพยีงคนเดียวหรือกลุมเดียว (ปราณี สุรสิทธิ,์ 2541:489) แตบทความ
เปนขอเขียนประเภทหนึ่ง ที่เขียนขนโดยนกัเขียนประจาํหรือนักเขยีนอสิระ ซึ่งอาจไมไดมีปรากฎอยู
เปนประจาํในนิตยสาร 

 
นอกจากนี ้ เนื่องจากบทความ (Article) มีลักษณะบางอยางที่คลายคลึงและ

แตกตางกับความเรียง (Essay) และสารคดี (Feature) ลักษณะที่คลายคลึงกัน คือ มีโครงสราง ซึ่ง
ประกอบดวย คํานํา เนื้อเร่ือง และสรุป และมีสวนที่แตกตางกัน (ปราณี สุรสิทธิ,์ 2541) เพื่อไมให
เกิดความสบสน จงึขออธิบายไวดังนี ้ 

 
 บทความกับความเรียง ความเรียง คือ การเขียนเรื่องราวทีม่ีความยาวมากกวา

หนึง่ยอหนาแตละยอหนาจะมีใจความสําคัญหรือจุดมุงหมายเพยีงประการเดียว ซึง่แตละยอหนา
จะตองนาํไปสูความคิดหลกัอันเดียวกัน ซึง่เปนเรื่องทีเ่รียบเรียงขึน้โดยมีขอเท็จจริง หรือใชจินตนา
กรของผูเขียนเองก็ได การเขียนความเรียงมักมจีุดมุงหมายที่จะสงเสริมในดานจนิตนาการ 
ความคิดริเร่ิมสรางสรรค โดยไมจําเปนตองอบรมส่ังสอนหรือโนมนาวจิตใจเสมอไป ในขณะที่
บทความจะตองเขียนขึน้โดยมีหลกัฐานและขอเท็จจริงเปนลําดับ โดยมจีดุมุงหมายที่จะแสดง
ความคิดเหน็เชิงวิจารณ เสนอแนะ สรางสรรค หรือโนมนาวจิตใจผูอาน บทความจงึเปนความเรียง
ชนิดหนึ่ง (ปราณี สุรสิทธิ,์ 2541) 

 
บทความกับสารคดี แมวารูปแบบของสารคดีกับบทความจะมีความคลายคลึง

กัน แตผูอานสามารถแยกไดวาขอเขียนชิ้นใดเปนสารคดีหรือบทความเพราะวัตถุประสงคในการ
นําเสนอความคิดของงาน 2 ประเภทนี้ตางกนั กลาวคือ บทความจะมุงเสนอความคิดของผูเขียน
ในเรื่องใดเรื่องหนึง่ โดยการใชเหตุผลรวมไปดวยเพือ่โนมนาวผูอานใหมีความคดิความเชื่อหรือ
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แสดงพฤติกรรมตามที่ผูเขียนตองการ สวนสารคดมีุงเนนเกีย่วกับขอเท็จจริงที่เกิดขึ้น หรือ
สถานการณทีเ่ปนอยูที่ประชาชนใหความสนใจและขอมูลที่นาํเสนอมาจากความจริงทีอ่างได 
ผูเขียนจะนําเสนอขอมูลที่ไดเรียบเรียงอยางด ี(ปราณี สุรสิทธิ,์ 2541) โดยอาจเขียนจากเหตกุารณ
หรือสถานที่ตามลําดับเวลา ไมใชการเขียนจากจินตนาการ (รุงรัตน ชัยสําเร็จ, 2549) เพื่อใหผูอาน
เกิดความเขาใจอยางกระจางในสิง่ที่มเีงื่อนงาํหรือยงัเขาใจไมถูกตอง โดยไมจําเปนตองแสดงความ
คิดเห็นที่เปนอารมณสวนตวัลงไป เพราะไมไดมีวัตถุประสงคในการโนมนาวใจผูอาน แตมุงให
ขาวสารความรูที่เปนสาระและความเพลิดเพลินแกผูอาน (ปราณี สุรสิทธิ,์ 2541) 

 
อีกทั้ง การเขียนบทความตองใหความสาํคัญในเรื่องของความทนัสมัย ทนัตอ

เหตุการณการนําเสนอเรื่องใดเรื่องหนึง่ควรอยูในความสนใจของประชาชนกลุมเปาหมาย สวน
สารคดีไมมีขอจํากัดเกีย่วกับเร่ืองราวที่จะนาํเสนอ ความนาสนใจของสารคดีข้ึนอยูกับขอมูลที่
ชัดเจน ลึกซึง้ ประกอบกับลีลาการนําเสนอที่เราจินตนาการผูอานใหติดตาม (รุงรัตน ชยัสําเร็จ, 
2549) 

 
จากขางตน จึงสรุปไดวา ลักษณะการปรากฎของงานเขียนทีพ่บสวนมากใน

นิตยสาร ก็คือ บทความและคอลัมน นั่นเอง 
 
วัตถุประสงคในการเขียนบทความ

 จุดมุงหมายสาํคัญในการเขียนบทความ ก็คือ ผูเขียนตองการที่จะเผยแพร
ขาวสารบางอยางตามความคิดเห็นที่ไดรับรู ซึ่งอาจกลาววัตถุประสงคของการเขยีนบทความไว
โดยสรุปไดดังตอไปนี้ 

1. เพื่อการอธิบาย ชี้แจง หรือใหขาวสารความรูเร่ืองใดเรื่องหนึ่ง 
2. เพื่อแสดงความคิดเห็นหรือเสนอแนะแนวทางการแกไข ปรับปรุงบางสิ่งบางอยาง 
3. เพื่อสรางเจตคติหรือคานิยมที่ดีแกสังคมใหมีจิตสํานึกและตระหนักถึงในสิ่งดีงาม 
4. เพื่อโนมนาวจิตใจหรือจูงใจใหผูอานเกิดความคลอยตามในความคิดเห็นของ

ผูเขียน 
5. เพื่อบรรยายเหตุการณตางๆ ใหผูอานเกิดเห็นภาพของเหตุการณนั้นๆ 
6. เพื่อตองการอภิปรายในปญหาที่เกิดขึ้นหรือกําลังจะเกิด และชี้นําใหผูอานมี

ความเห็นดวยและปฎิบัติตามความคิดเห็นของผูเขียน 
 
ดงันัน้ กอนที่จะทําการเขียนบทความขึ้น ผูเขียนจงึจําเปนตองคํานึงถึงวัตถุประสงค 
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ของการเขียนกอนเพื่อนใหบรรลุตามเปาหมายทีก่ําหนดไว อีกทั้งชวยใหผูอานเขาใจถึงเจตนารมณ
ของผูเขียนวาตองการสื่อเพือ่ส่ิงใด (ปาริชาต รัตนบรรณสกุล, 2548) 
 
ประเภทของบทความ 
 

 การเขียนบทความเปนงานเขียนที่คอนขางกวาง ไมมีขอบเขตจํากัดทัง้เนื้อหาและ
รูปแบบในการนําเสนอ ทัง้นี้ข้ึนอยูกับความตองการของผูเขียนเปนประการสําคัญ ทัง้นี้ประเภท
ของบทความก็จัดเปนปจจัยสําคัญที่จะชวยใหผูเขยีนมงีานเขียนทีห่ลากหลายเพิ่มมากขึ้น
(ปาริชาต รัตนบรรณสกุล, 2548)  

  
 มีนักวิชาการหลายทานไดจําแนกประเภทเนื้อหาของบทความไว ดังนี ้
 
 ปาริชาต รัตนบรรณสกลุ (2548) ไดแบงประเภทของบทความไว ดังนี ้

• บทความแสดงความคิดเหน็ 
• บทความประเภทอุปมาอุปไมย 
• บทความประเภทจูงใจ 
• บทความประเภทคําแนะนําหรือใหความรู 
• บทความประเภทกึ่งชวีประวตัิ 
• บทความเชงิบรรยาย 
• บทความประเภทสารคดี 
• บทความเชงิสมัภาษณ 
• บทความเรียงความ 
• บทความเชงิโตแยง 
• บทความเชงิวเิคราะห 
• บทความเชงิวจิารณ 
• บทความเชงิวชิาการ 

 
เจือ สตะเวทนิ (อางใน ปราณี สุรสิทธิ์ 2541) ไดแบงบทความออกเปน 10 

ประการ ดังนี ้
• บทความบรรยาย (Narrative Article) 
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• บทความรายงาน (Report Article) 
• บทความเชงิโตขอขัดแยง (Controversial Article) 
• บทความทีม่ีคนสนใจ (Human Interest Article) 
• บทความสัมภาษณ (Interview Article) 
• บทความประเภทอธิบายวิธีทําอะไรอยางหนึ่ง(The How To Do It 

Article) 
• บทความแสดงความคิดใหม (New Idea Article) 
• บทความรางบคุลิกลักษณะบุคคล (Personality Sketch) 
• บทความในวนัครบรอบป (Anniversary Article) 
• บทความทัว่ไป (General Article) 

 
 รุงรัตน ชัยสาํเร็จ (2546) จําแนกประเภทเนื้อหาของบทความเปน 4 ลักษณะ

ดวยกนั คือ บทความแนะนาํ บทความแสดงความคิดเหน็ บทความวิชาการ และบทความปกิณกะ  
 
 วิรัช ลภิรัตนกุล (2544)  ไดจําแนกเนือ้หาของบทความเฉพาะทีน่ยิมเขียนใน

นิตยสารไวดงันี้   
• บทความวิชาการหรือกึง่วิชาการ 
• บทความประเภทปญหาโตแยงหรือถกเถยีงในสงัคม 
• บทความประเภทสาระเบาๆ 
• บทความเชงิสมัภาษณ 
• บทความประเภทธรรมะสอนใจ 
• บทความเกีย่วกับการทองเทีย่ว  
• บทความอื่นๆ 

 
ทั้งนี้ ปราณี สุรสิทธิ์ (2541) ไดสรุปการจัดประเภทของบทความเฉพาะทีน่ิยม

เขียนในหนังสอืพิมพและนิตยสาร ดังตอไปนี ้
• บทความแสดงความคิดเห็น เปนบทความที่มุงแสดงความคิดเห็น

เปนสําคัญ 
• บทความเชิงสัมภาษณ  เปนบทความที่ไดรับความนยิมมากใน

หนงัสือพมิพและนิตยสาร เพราะเปนการเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มีความ
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เดน มีชื่อเสยีง เชี่ยวชาญ หรือมีความเขาใจเปนอยางดีในเรื่องใดเรื่องหนึง่ที่มี
คุณคาตอผูอาน การเสนอบทความแนวนี้ อาจแทรกประวัติยอๆหรือเร่ืองแวดลอม
ตัวบุคคลนั้น เพื่อใหเร่ืองนาสนใจและเนนแนวคิดที่ผูเขียนตองการแสดงอีกครั้งใน
ตอนสรุป 

• บทความรายงาน เปนบทความที่ผูเขียนตองการขยาย
รายละเอียดของเหตุการณที่เปนขาวโดยการศึกษาคนควาหาขอเท็จจริงมา
นําเสนอ หรือนักวชิาการบางทาน เรียกวา บทความเพื่อใหขาวสาร (Information 
Article) 

• บทความบรรยาย   เปนบทความที่บรรยายประสบการณตางๆที่
ผานพบและคดิวาเปนประโยชน ควรบอกใหผูอานทราบ การเขยีนบทความ
ประเภทนี้ใหนาสนใจควรเลอืกเรื่องทีม่ีลักษณะแปลกใหมและใชภาษาที่เรียบงาย 
เขียนใหเหน็จริงเหน็จัง เปรียบเทยีบกับส่ิงที่ผูอานเคยรูเคยเหน็ 

• บทความอธบิาย เปนบทความที่เขยีนขึ้นเพื่ออธิบายการกระทาํตาม
ข้ันตอน หรือกระบวนการอยางใดอยางหนึง่ โดยเริ่มต้ังแตตนจนสิน้สุด
กระบวนการ เพื่อใหผูอานเขาใจหรือนาํไปปฏิบัติได เชน เร่ืองเกี่ยวกับการทํารม 
การประดิษฐส่ิงของ เปนตน 

• บทความเชิงโตแยงสังคม เปนบทความทีม่ีประเด็นปญหาที่แตกตาง
กันในเชิงความคิด และเปนปญหาที่มผีลกระทบตอคนสวนใหญ มีกระแส
ความคิดเกีย่วกับปญหานัน้ๆ ออกเปน 2 ทาง เชน การสรางโรงไฟฟานิวเคลียร
หรือไม เปนตน  การเขียนประเภทนี้ ผูเขียนตองหาขอเท็จจริงที่เปนหลกัฐาน มี
พยานบุคคลหรือพยานเอกสารประกอบอยางแจงชัดเพื่อใหความรูแกผูอาน เพื่อ
ทําใหผูอานไดเห็นขอมูลบางประการพรอมทั้งวิพากษวิจารณความเปนไปของ
ปญหา เสนอวธิีแกปญหา เพือ่ใหผูอานพิจารณาตัดสินใจเอง 

• บทความเชิงวิจารณ เปนบทความที่มุงแสดงความคิดเห็นในเชิงตชิม 
เห็นดวยหรือไมเหน็ดวย ส่ิงทีน่ํามาวจิารณ เชน ละครเวที ละครโทรทัศน 
ภาพยนตร เหตุการณบานเมือง เปนตน โดยการวิจารณจะมี 2 ลักษณะ กลาวคอื 
เปนการเขียนเชิงแนะนําใหทราบ มีการติชมเล็กนอย กบัอีกลักษณะหนึง่เปนการ
วิจารณที่คอนขางรุนแรงเพื่อวินิจฉัยคุณคาของผลงานนัน้ๆ โดยอาศัยหลักและ
กฎเกณฑทั้งทางทฤษฎีและเหตุผลขอเท็จจริงเปนหลักเพือ่ประเมินคุณคาอยาง
เปนธรรม 
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• บทความเชิงวิเคราะห เปนบทความที่วเิคราะหเหตุการณใดเหตุการณ
หนึง่ทีม่ีผลกระทบตอคนสวนใหญ เชน วิเคราะหเหตุการณบานเมือง เปนตน โดย
จะเนนประเดน็สําคัญของเรือ่ง และเสนอใหเห็นวาสิ่งที่เกิดขึ้นในขณะนั้นจะ
นําไปสูเหตุการณใดตอไปไดบาง ดั้งนั้น เหตุผลที่ยกมาอางอิงควรมมีความเปนไป
ได นาเชื่อถอื หรือการวเิคราะหการเมอืงหรือเศรษฐกิจเพื่อใหประชาชนทราบ
ขอมูลที่ถูกตองหรือนาํผลจากการวเิคราะหไปตัดสินใจทําสิง่ใดสิ่งหนึง่ได 

• บทความเชิงแสดงบุคลิกภาพ เปนบทความมุงใหผูอานทราบ
คุณลักษณะของบุคคลที่ทาํใหบุคคลนั้นมชีื่อเสียง ส่ิงที่ผูเขียนจะตองคํานงึถงึก็
คือ จุดเดนทีน่าสนใจของบุคคลนั้น ไมจาํเปนตองใหรายละเอียดเหมือนการเขียน
ชีวประวัต ิ การเขียนบทความชนิดนี ้ ผูเขยีนควรยึดหลกัการเสนอความจริงอยาง
ถูกตอง และใชความคิดเห็นจากบุคคลอื่นประกอบดวย ทายสุด ควรใหแนวคิดแก
ผูอานวาบุคลกิลักษณะของบุคคลนั้นนาเอาเยี่ยงอยางอยางไรไดบาง 

• บทความวิชาการ เปนบทความที่มุงเสนอความรูโดยตรงแกผูอาน เชน 
รายงายผลทางวิชาการใหมๆ  เปนตอน 

 
นอกจากนี้ผลการวิเคราะหเนื้อหาบทความเชิงโฆษณาในนิตยสารทัง้ 6 ประเภท 

ไดแก นิตยสารแฟชั่นผูหญงิ นิตยสารแฟชั่นผูชาย นิตยสารบานและการตกแตง นติยสารสุขภาพ 
และครอบครัว นิตยสารเกี่ยวกับรถ และนติยสารเกี่ยวกบัคอมพิวเตอร รวม 51 ฉบับ จํานวน 136 
บทความ ของ ชลัยพร อนันตศฤงคาร (2543) พบวา ประเภทเนื้อหาของบทความเชิงโฆษณาใน
นิตยสารสามารถจําแนกประเภทได 7 ประเภท คือ บทความประเภทบรรยาย บทความประเภท
สาระเบาๆ บทความเชงิสมัภาษณ บทความเชิงวิชาการ บทความอธิบาย บทความรายงาน 
บทความเชงิแสดงบุคลิกภาพ 

 
อีกทั้งผลการวเิคราะหรูปแบบและการนาํเสนอบทความเชงิโฆษณาเครื่องสําอาง

ในนิตยสารสตรี 5 รายชื่อ คือ Elle Cleo ดิฉัน แพรวและลิปส ระหวางเดือนตลุาคม 2546- 
มกราคม 2547 รายชื่อละ 4 เลม รวม 20 เลม ของ ตองจิต เกษมถาวรศิลป (2546) พบวา 
บทความเชงิโฆษณาผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ที่นยิมมากที่สุดก็คอื รูปแบบขอเขียนประเภท
สัมภาษณหรือสนทนา รองลงมา คือ บทความประเภทพรรณนาสรรพคุณสินคาเพียงอยางเดียว 
บทความเชงิวชิาการแบบใหความรู บทความประเภทอธิบายหรือแนะนําวิธีปฏิบัต ิ และบทความ
ประเภทอื่นๆ ตามลําดับ 
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 จากขางตน จะเหน็ไดวาในการจําแนกประเภทของเนื้อหาบทความ และบทความ
เชิงโฆษณามลัีกษณะคลายคลึงกันในบางสวนแตอาจมชีื่อเรียกที่แตกตางกนัออกไป ดังนัน้ ผูวิจยั
จึงไดจัดกลุมประเภทบทความทีม่ีความคลายคลึงกันไวในกลุมเดียวกนั และใชเกณฑดังกลาวมา
วิเคราะหการจาํแนกประเภทของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในการวิจัยครั้งนี้ ดังนี ้
 

1. บทความเชิงพรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว เปนบทความที่ผูเขียน
ตองการใหความรูเกี่ยวกับสินคา แนะนาํผลิตภัณฑใหมๆ บรรยายลักษณะของ
สินคา วิธีการใชงาน สวนผสม หรือคุณสมบัติตางๆ ของสินคาโดยตรง และไมมี
ขอมูลอ่ืนๆเขามาเกีย่วของ 

 
2. บทความเชิงใหความรู เปนบทความที่มุงเสนอเกร็ดความรู ที่เปนประโยชน 

และสามารถเชื่อมโยงเขากบัตัวสินคา  
 

3. บทความแบบใหสัมภาษณหรือสนทนา เปนการเสนอแนะความคิดเหน็ของ
บุคคลที่มีชื่อเสียง มีความเชียวชาญ และมีความเขาใจในเรื่องใดเรื่องหนึ่งเปน
อยางด ี

4. บทความเชิงอธิบาย แนะนําวิธีปฎิบัตหิรือสาธิตวธิีใช เปนบทความทีเ่ขียนขึ้น
เพื่อใหความรู ใหคําแนะนําเกี่ยวกับเร่ืองใดเรื่องหนึ่ง หรืออธิบายใหทาํตาม
ข้ันตอนหรือกระบวนการอยางใดอยางหนึง่ตั้งแตเร่ิมตนจนสิ้นสุดกระบวนการ 
เชน วิธีการแตงหนา ข้ันตอนการดูแลผวิพรรณ และแนะนําการบํารุงรักษาผวิ
ในชวงฤดูตางๆ เปนตน 

 
5. บทความประเภทอื่นๆ ไดแก บทความทีน่อกเหนือจาก 4 ประเภทขางตน  
 

อยางไรก็ตาม ในการเขียนบทความแตละประเภทนัน้ Assael, 1998 ใหความเหน็
ไววา เร่ืองราวหรือเนื้อหาในบทความจงึควรเปนเรื่องจริงที่ใหความรู ใหขอมูลกับผูบริโภค และดู
นาเชื่อถือ ดวยการระบุถงึแหลงอางองิ เชน ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดาน และการใชบุคคลที่มีชื่อเสียงอยู
ในขณะนัน้ 

 จากขางตน ผูวิจัยจะใชการจําแนกประเภทบทความ 5 ประเภทขางตน เปน
แนวทางในการศึกษาวิเคราะหประเภทของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสาร วามี
การนาํเสนอในรูปแบบใดบาง 
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โครงสรางของบทความ 
 

 นอกจากนี ้  ผูวิจัยจงึไดนําแนวคิดเกีย่วกบัโครงสรางของบทความมาใชเปนกรอบ
ในการทําความเขาใจโครงสรางของบทความในนิตยสารใหมากยิ่งขึน้ ซึ่งการเขียนบทความมี
หลักการเขียนเชนเดียวกับความเรียงทั่วไป คือ มีโครงสรางแบงออกเปน 4 สวน คือ ชื่อเร่ือง บทนาํ 
เนื้อเร่ือง และบทสรุป การเขียนบทความที่ดีตองแสดงแงคิด เสนอ ความรู ทัศนคตแิละการวิจารณ
ไดเปนอยางดี (ปราณี สุรสิทธิ์, 2541) 
 
 
 

1. ชื่อเรื่อง  
เปนสวนแรกทีผู่อานเห็น ดังนัน้จึงตองหาจุดเดนใหสะดุดตา ตองหาคําหรือ

ความหมายทีค่ลุมเนื้อหา มคีวามกะทัดรัดชัดเจน ขอหามในการตั้งชือ่เร่ือง คือ หามตั้งชื่อเร่ืองทีช่ี้
ชวนไปทางอบายมุข หรือคําที่คิดไดเปน 2 แง 2 มุม ประเภทของชื่อเร่ืองสามารถตั้งไดหลากหลาย 
ซึ่งสรุปไดดังนี ้

• ประเภทเรียกความสนใจ (Striking) 
• ประเภทยั่วยุและลึกลับ (Provocative and Mysterious) 
• ประเภทคําระบุเร่ือง (Label) 
• ประเภทโคลงกลอน รวมทัง้สํานวนตางๆ (Paraphrase Include Pun) 
• ประเภทบอกเลา (Declarative) 
• ประเภทคําถาม (Question) 
• ประเภทคุยกบัผูอาน (Direct Address) 
• ประเภทอางคําพูด (Quotation) 
• ประเภทใชคําอุทาน (Exclamation) 
• ประเภทเลนคาํสัมผัสอักษร (Rhyme and Alliteration) 
• ประเภทสมดุลและขัดแยง (Balance and Contrast) 
• ประเภทชวนขนั (Humor) 
• ประเภทยกยอง (Blurb) 
• ประเภทคําเปรียบเทียบขัน้สงูสุด (Superlative) 
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2. บทนํา  
เปนสวนของการกลาวเปดเรื่องเพื่อเรียกรองใหผูอานเกิดความสนใจใครรูและ

กระหายทีจ่ะไดอานตอไป มีวิธีดังตอไปนี ้
• บทนาํที่ใชขาวเปนตนเหตุใหเกิดความคิดในเรื่องที่จะเขียน  
• บทนาํประเภทคุยกับผูอาน (Direct Address) ผูเชียนแสดงความเปน

กันเองกับผูอานดวยการใชสรรพนามบุรุษที่ เปนการพูดคุยดวยภาษา
ปากและภาษากึ่งแบบแผน ง 

• บทนาํประเภทสรุปความสําคัญ (Summary) เปนการนาํประเด็นสาํคัญ
ของเรื่องมาเกริ่นใหผูอานทราบกอนวาตอไปผูเขียนจะกลาวถงึอะไร 

• บทนาํประเภทใชสํานวน คําคม  
• บทนาํแบบเรียกรองความสนใจ (Striking) เปนการนาํเหตุการณสําคญั

มานาํเขาสูเร่ืองคลายกับบทนําที่เปนขาว แตเหตุการณนั้นมีผลกระทบ
ตอสภาวะสังคมเศรษฐกิจสูงอยางมาก 

• บทนาํประเภทบรรยาย (Narrative) เปนการบรรยายเรื่องราวที่เกีย่วของ
กับหวัขอเร่ือง 

• บทนาํประเภทอางคําพูด (Quotation) เปนการนาํคําพูดของบคุคล
สําคัญที่เกีย่วของกับหวัขอเร่ืองมาปพูื้นฐานความเขาใจใหกับผูอาน 

• บทนาํประเภทอธิบาย (Description) เปนการขึน้ตนแบบตรงไปตรงมา
เขาถึงประเด็นโดยทนัท ี

• บทนาํประเภทคําถาม (Question) เปนการกระตุนผูอานโดยตั้งคาํถาม 
ใหผูอานคิดตามและติดตามเรื่องราวตอไป 

• บทนาํประเภทปริศนา (Enigma) เปนความนําที่กอใหเกิดความสงสยั 
เคลือบแคลงในเหตกุารณที่เกิดขึ้น 

• บทนาํประเภทตกใจ (Shocking) เปนการนําเหตุการณรายหรือรุนแรง
มาเกริน่นาํใหผูอานติดตามตอไป 

 
3. เนื้อเรื่อง  

เนื่อหาของบทความจะตองประกอบดวยขอมูลที่นาเชื่อถือ ขอคิดทีส่มเหตุสมผล 
เขียนโดยผานการไตรตรองอยางรอบคอบ มีเหตุผลรองรับชัดเจอ มภีาษาที่ส่ือความหมายได ชวน
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ใหติดตาม และมีขอเสนอแนะหรือขอยตุิที่เปนไปได มีการวางโครงเรื่อง และมีการลาํดับเร่ือง
เพื่อใหผูอานเขาใจเนื้อเร่ืองไดงาย ซึง่การลําดับเร่ืองทีน่ยิมใชในปจจุบัน มีดงันี ้

• ลําดับเร่ืองตามเวลาและเหตุการณที่เกิดกอนหลัง 
• ลําดับเนื้อหาตามความสําคญั ส่ิงใดสําคัญกวากเ็สนอกอน ไลมาเปน

ลําดับ หรือในทางกลบักนั กลาวถงึสิ่งที่สําคัญนอยไปยังสําคัญมากก็ได 
 

4. บทสรุป 
เปนการทิง้ทายเรื่องหรือปดเรื่องเพื่อใหผูอานเขาใจเจตนารมณของผูเขียน และ

เปนการแสดงความคิดเหน็ของผูเขียนเพื่อใหผูอานนาํไปคิดตอ ซึง่บทสรุปมีหลายลักษณะ
ดังตอไปนี้ 

• บทสรุปประเภทเขียนใหสอดคลองกับความนํา 
• บทสรุปประเภทอางสํานวนสุภาษิต คําคม 
• บทสรุปแบบบรรยาย 
• บทสรุปแบบอธิบาย 
• บทสรุปแบบอางคําพูด 
• บทสรุปแบบสรุปจบ 
• บทสรุปประเภททิง้คําภาม 
• บทสรุปประเภทย้ําเจตนา 
• บทสรุปประเภทประชดประชนั 
• บทสรุปแบบฝากขอคิด 
• บทสรุปแบบใหขอเสนอแนะ 

 
การสรางสรรคการเผยแพรขาวสาร  
 

 การเผยแพรขาวสารมีความจําเปนตองใชการผสมผสานระหวางรูปแบบการเขียน
บทความทัว่ไปและรูปแบบการสรางสรรคงานของโฆษณาเขามาประยุกตใช เพือ่ใหงานเขียนนา
ดึงดูดหรือเปนที่นาสนใจแกผูอานมากยิง่ขึ้น โดยงานโฆษณาทัว่ไปจะประกอบไปดวยภาพและ
ขอความ ซึ่งผูรับสารสวนใหญมีแนวโนมวาจะดูชิ้นงานโฆษณาโดยเริม่ที่ภาพเปนอนัดับแรกแลวจึง
อานขอความตามมา (Russell & Lane, 1999) ดังนัน้การใชภาพจะชวยใหการเผยแพรขาวสาร
นาสนใจขึ้น และสอดคลองกับแนวคดิของ Ogilvy (1983) ที่กลาววา ภาพสามารถแทน
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ความหมายของคําไดนับพนั หากภาพนั้นเปนภาพทีด่ีมีเนื้อหาใจความครบถวน บางครั้งอาจไม
จําเปนตองใสขอความอื่นใดในชิ้นงานนัน้เลยก็ได   
 

• ภาพ 
Arens (1999) กลาววา การนําเสนอภาพสินคาอยางเติมที่จะชวยให

กลุมเปาหมายเกิดความคุนเคยกับบรรจุภัณฑที่ไดพบเห็น และจะชวยตอกยาภาพลักษณของตรา
สินคาได ผลที่ไดก็คือ กลุมเปาหมายจะเกิดการรับรู การจดจําตราสินคาและบรรจุภัณฑของสินคา
ไดงายขึ้น ซึ่งการที่จะเลือกใชภาพใดภาพหนึ่งจะขึ้นอยูกับจุดมุงหมายที่ตองการสื่อถึงผูบริโภคและ
ข้ึนกับความเหมาะสมของสินคานั้นดวย ซึ่งภาพมีหลายประเภท โดย Arens (1999) ไดแบง
ประเภทภาพไวดังนี้ 

 
1. ภาพของบรรจภัุณฑ (Package) 
2. ภาพแสดงสินคาเพียงอยางเดียว (Product Alone)  
3. ภาพแสดงสินคาขณะที่ถกูใชงาน (Product Ready in Used)  
4. ภาพบางแสดงถึงวิธกีารใชสินคา (How to Use the Product)   
5. ภาพแสดงลักษณะคุณสมบัติของสินคา (Product Features)  
6. ภาพแสดงการเปรียบเทยีบระหวางสนิคาของบริษัทและสินคาคูแขง 

(Comparison of Products) 
7. ภาพแสดงถงึประโยชนที่ไดรับจากการใชสินคา (User Benefit) 
8. ภาพตลกขบขัน (Humor) 
9. ภาพที่ใชตวัแสดงประกอบ (Testimonial) 
10. ใชภาพดานลบเพื่อสรางความดึงดูดใจ ( Negative Appeal) 

 
• ขอความ 
ขอความในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง สามารถแบงไดหลายสวนตาม

หลัก คือ  
พาดหวั (Headline) สวนเนือ้ความ (Copy) สัญลักษณตราสินคา (Logo) หรือ คํา

ขวัญ (Slogan) ซึ่งอาจไมจาํเปนตองมทีุกสวนก็ได 
 

จากการศึกษาถึงแนวคิดเกี่ยวกับบทความในสื่อส่ิงพมิพ และการสรางสรรคการ
เผยแพรขาวสารขางตน ผูวิจัยจะนํามาเปนแนวทางในการศึกษา วิเคราะหรูปแบบเนื้อหาการ
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เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร วามีการนําเสนอในรูปแบบใดบาง ซึ่งผูวิจัยคาดวาการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแตละรูปแบบนั้นนาจะมีผลตอผูอานในเรื่อง ทัศนคติ 
และการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางของผูบริโภค โดยผูวจิัยจะกลาวถึงแนวคิดเหลานีใ้น
ลําดับตอไป 

เอกสารและงานวจิัยที่เกีย่วของ 
 

ชลัยพร อนนัตศฤงคาร (2543) ศึกษาเรื่อง “การวิเคราะหรูปแบบการนาํเสนอ
บทความเชงิโฆษณาในนิตยสาร และการเปดรับ การตระหนักรู และทัศนคติของผูอานนิตยสาร” 
เปนการศึกษาถึงรูปแบบและเนื้อหาบทความเชงิโฆษณาในนิตยสาร การเปดรับ การตระหนักรู 
และทัศนคติของผูอานตอบทความดังกลาว รวมถึงทัศนคติตอสินคาทีน่ําเสนอในรูปแบบนี้ดวย 
โดยใชวิธกีารวเิคราะหเนื้อหาในการศึกษารูปแบบและเนื้อหาบทความเชิงโฆษณา และใชวิธีการ
เก็บขอมูลจากการสนทนากลุมในการศึกษาเรื่องการเปดรับ การตระหนกัรู และทศันคติของผูอาน
ตอบทความเชงิโฆษณานี้ ตลอดจนทัศนคติตอสินคาทีน่าํเสนอในรูปแบบบทความนี ้ โดยศึกษาจา
กนติยสารทุกประเภทที่ไดรับความนิยม และเปนนติยสารรายปกษหรือรายเดือนที่ตพีิมพในชวง
พฤศจิกายน 2543-มกราคม 2544 จํานวน 12 รายชื่อ 51 ฉบับ 

 
ผลการวิจยั พบวา บทความเชงิโฆษณามีทั้งหมด 7 ประเภท คอื บทความ

ประเภทบรรยาย บทความประเภทสาระเบาๆ บทความเชงิสัมภาษณ บทความเชิงวิชาการ 
บทความอธิบาย บทความรายงาน  และบทความเชงิแสดงบุคลิกภาพ  นอกจากนี ้เนื้อหาความรูที่
บทความเชงิโฆษณานาํเสนอ มีทั้งหมด 8 หมวด คือ ความรูเรื่องสุขภาพ  ความรูเร่ืองความสวย
ความงาม  ความรูสําหรับแมบาน  ความรูเร่ืองการเลี้ยงดูเด็ก  ความรูเร่ืองการตกแตงบานและที่
อยูอาศัย  ความรูเร่ืองการดูแลรถยนต  ความรูเรื่องเทคโนโลยีและความรูทั่วไป  สวนผูอานสวน
ใหญมีการเปดรับบทความเชิงโฆษณาและตระหนกัรูวาบทความเชงิโฆษณามีการทาํโฆษณาแฝง  
อยางไรก็ด ี ผูอานเหลานี้มทีัศนคติในทางบวกตอบทความเชิงโฆษณาและสนิคาที่นาํเสนอใน
รูปแบบนี้เนื่องจากสนิคานัน้นําเสนอความรูที่เปนประโยชนนอกเหนือจากการขายสนิคา 

 
กนกพร กลบีบัว (2541) ทําการศกึษาเรื่อง “ทัศนคติของผูหญิงตอบทความ

แฝงโฆษณาในนิตยสาร” โดยศึกษาถงึทัศนคติของผูหญิงตอสินคาที่เสนอขายในรูปแบบของ
บทความแฝงโฆษณา รวมถงึศึกษารูปแบบและวิธีการนาํเสนอของบทความแฝงโฆษณาใน
นิตยสารสตรี 4 รายชื่อ จํานวน 24 ฉบับ จากนัน้ไดทาํการสัมภาษณแบบเจาะลึกผูหญิง 20 คน ใน
เขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา ทัศนคติและใชการวิเคราะหเชงิคุณภาพ 
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จากการวิจยัพบวา บทความแฝงโฆษณามีรูปแบบ การนําเสนอที่คลายคลึงกับ

บทความทัว่ไปในนิตยสาร และผูหญงิสวนใหญเขาใจวาบทความที่อานเปนบทความแฝงโฆษณา 
และเปนการพยายามที่จะเสนอขายสนิคา อยางไรก็ตาม ผูอานก็ยงัมีทัศนคตทิี่ดีตอบทความแฝง
โฆษณา เพราะเหน็วาบทความเปนเรื่องที่ใหความรู มีประโยชนตอตนเอง  แตก็ไมไดมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อสินคาที่นาํเสนอขายในบทความ และมคีวามเห็นวาไมควรเสนอขายสินคาจนมาก
เกินไป และควรมีการอางแหลงที่มาของขอมูลดวยจะเปนการสรางความนาเชื่อถือใหมากขึ้นได   

 
อุริสรา โกวทิยดํารงค (2542) ศึกษาเรื่อง “การวิเคราะหเนื้อหารายการให

ความรูขนาดสั้นทางโทรทัศนที่มีวัตถุประสงคทางการตลาดแฝงและการเปดรับ การตระหนักรูและ
ทัศนคติของผูชมรายการสตรี” เปนการวิจัยเชงิคุณภาพเพื่อศึกษารูปแบบและเนือ้หารายการให
ความรูขนาดสั้นทางโทรทัศนที่มีวัตถุประสงคทางการตลาดแฝงและศึกษาการเปดรับ การตระหนัก
รูและทัศนคติของผูชมรายการสตรีตอรายการประเภทดงักลาว รวมถึงทัศนคติตอผูสนับสนนุ
รายการดวย โดยใชการวิเคราะหเนื้อหาจากรายการใหความรูขนาดสั้นทางโทรทัศนทีม่ี
วัตถุประสงคทางการตลาดแฝง และใชวิธีการเก็บขอมูลจากการจัดทําสนทนากลุมในการศึกษา
การเปดรับ การตระหนักรูและทศันคติของผูชมรายการสตรีตอรายการใหความรูในลกัษณะนี ้
ตลอดจนทัศนคติที่มีตอผูสนบัสนุนรายการใหความรูขนาดสั้นทางโทรทศันที่มวีัตถุประสงคทาง
การตลาดแฝงดวย 

 
ผลการวิจยั พบวา รายการใหความรูขนาดสัน้ทางโทรทัศนทีม่ีวัตถปุระสงคทาง

การตลาดแฝงมีรูปแบบรายการ 8 รูปแบบดวยกนั คือ พูดคนเดียว สาธิต กึง่สารคดีกึ่งพูดคนเดียว 
สัมภาษณ การใชภาพชวงหนึง่ของชวีิต การสัมภาษณผูบริโภค รูปแบบผสมผสานและรูปแบบที่
หลากหลาย ซึ่งพบวา สวนใหญเปนรูปแบบผสมผสาน คือมีมากกวา 1 รูปแบบอยูในรายการเดียว 
เนื้อหาของรายการมทีั้งหมด 10 หมวดความรู คือ ความรูสําหรับแมบาน สุขภาพ ความสวยความ
งาม การเลีย้งดูเด็ก เครื่องยนต การทองเที่ยว การตกแตงบานและทีอ่ยูอาศัย กีฬา สัตวเลี้ยง และ
เทคโนโลยทีั่วไป ซึ่งพบวา สวนใหญ เปนเนื้อหาเกีย่วกับเกร็ดความรู ที่เปนประโยชนสําหรบั
แมบาน และจากการสนทนากลุมตัวอยางพบวา ผูชมสตรีมีการเปดรับรายการแบบนี้มากอนแลว 
และมีทัศนคตทิี่ดีตอรายการดวยเพราะเหน็วาเปนการเสนอสาระประโยชนตอผูบริโภค มิไดมุงหา
ผลประโยชนจากผูบริโภคอยางเดียว 
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เสริมยศ ธรรมรักษ (2542) ศึกษาเรื่อง “กระบวนการและประสิทธผิลของการ
วางสินคาในละครโทรทัศน” เปนการศึกษารูปแบบของการจัดวางสนิคาในละครโทรทัศน รวมทั้ง
ศึกษาถงึประสิทธิผลของการวางสนิคาในลักษณะนี ้ โดยการสัมภาษณเจาะลกึกบัผูที่เกีย่วของใน
การจัดวางสนิคา และการทาํสนทนากลุมผูบริโภค 

 
ผลการวิจยัพบวา รูปแบบของการจัดวางสนิคาในละครโทรทัศน สวนใหญเปน

การใชภาพเพยีงอยางเดยีว โดยนําเสนอดวยวิธกีารใหตัวละครหยิบหรือใชสินคา และอีกรูปแบบ
คือ การใชภาพและเสยีงประกอบดวยกนั คือ มีการนําเสนอภาพพรอมทัง้เอยถงึคุณสมบัติของ
สินคาดวย กระบวนการจัดวางสินคาในละครโทรทัศนเกิดขึ้นเพราะเจาของสินคาตองการเผยแพร
ประชาสัมพันธใหตราสินคาเปนที่รูจกั และเพื่อตอกย้าํภาพลักษณตราสินคา 

 
สําหรับดานประสิทธิผลของการจัดวางสนิคาในละครโทรทัศน พบวา กลุม

ตัวอยางเขาใจวาเปนการวางสินคาเปนการสนับสนนุละคร ซึ่งมีการจายคาตอบแทนใหกัน กลุม
ตัวอยางเหน็ดวยตอวิธกีารเสนอขายสนิคาในรูปแบบนี ้ เพยีงแตตองไมวางสนิคาจนเดนชัดมาก
เกินไป ควรทําใหเหมาะสมและมีบางกลุมเหน็วาเปนการยัดเยียดการขายสนิคาจนมากเกินไป 
กลุมตัวอยางเห็นวาดารามีสวนชวยโนมนาวใจใหเกิดความสนใจในสินคา อยางไรก็ตามการจัด
วางสินคาในละครไมมีผลตอการตัดสินใจซือ้แตอยางใด เพราะยังคงมปีจจัยอ่ืนที่ชวยในการ
ตัดสินใจเลือกซื้อ 
 

สิทธโิชค สวสัดิวัฒน (2541) ศึกษาเรื่อง “การเปดรับโฆษณา ทัศนคติ และการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอาง” โดยทําการวิจัยเชงิสํารวจ จากกลุมตัวอยางเพศหญิงที่อาศยัอยูใน
กรุงเทพมหานครจํานวน 400 คน เพื่อศึกษาถงึความสมัพันธระหวางสถานภาพเศรฐกิจและสังคม 
การเปดรับ การเปดรับโฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ ทัศนคติตอเครื่องสําอาง
ตราไทยและตราตางประเทศ และความพึงพอใจในโฆษณาเครื่องสําอางตราไทยและตรา
ตางประเทศกบัการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ โดยใชแบบสอบถามเปน
เครื่องมือในการวิจัย 

 
ผลการวิจยัพบวา สถานภาพเศรษฐกิจและสังคม มีความสัมพนัธกับการตัดสินใจ

ซื้อเครื่องสําอางตราตางประเทศอยางมนียัสําคัญ นอกจากนี้ยังพบวาการเปดรับโฆษณา ทัศนคติ
และความพึงพอใจในโฆษณาของเครื่องสําอางทัง้ตราไทยและตราตางประเทศ มคีวามสัมพันธกับ
การตัดสินใจซือ้เครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศอยางมนีัยสาํคัญ และทายที่สุดพบวา
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การเปดรับโฆษณาตราตางประเทศและทศันคติตอเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศ มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางตราไทยและตราตางประเทศอยางมีนยัสําคัญทางสถิต ิ

 
พรรณฤดี ช. เจริญยิง่ (2545) ศึกษาเรื่อง “การบริโภคสื่อนิตยสารในฐานะสื่อ

โฆษณาของกลุมผูหญิงวัยทาํงาน” โดยทําการวิจัยเชิงสํารวจกับกลุมผูบริโภคเพศหญิง อายุ
ระหวาง 20-39 ป ที่อาศยัอยูในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน จากนัน้ศึกษาการบริโภคสื่อ
นติยสารในเชงิลึกจากการสัมภาษณผูบริโภคที่เปนสมาชิกนิตยสาร และอานนิตยสารดิฉัน แพรว 
Elle และ Cosmopolitan เปนประจําอยางนอย 6 ฉบับตอป จํานวน 12 คน 

 
ผลการวิจยั พบวา ผูหญงิวยัทํางานมพีฤติกรรมการเปดรับส่ือนิตยสารในรูปแบบ

แตกตางกนั กลาวคือ บางคนจะเปดอานตั้งแตหนาแรกจนถงึหนาสุดทาย ขณะที่บางคนจะเลือก
เปดรับคอลัมนที่ตนเองสนใจมากที่สุดกอน โดยคอลัมนในนิตยสารสตรีที่ไดรับความสนใจมาก
ที่สุด คือ คอลัมนเกีย่วกับสุขภาพ อันดับรองลงมา คือ คอลัมนความงาม และพบวาผูใหสัมภาษณ
สวนใหญใชเวลา 1-2 วัน ในการอานนิตยสารแตละฉบับ อีกทัง้พบวาสถานทีท่ี่เหมาะกับการอาน
นิตยสารมากที่สุดคือ บาน โดยสมาชิกในครอบครัว และเพื่อนรวมงานมักมีสวนรวมในการอาน
นิตยสารเลมเดียวกับที่กลุมตัวอยางอาน นอกจากนี ้ ผูบริโภคสวนใหญมีทัศนคติในเชิงบวกตอ
นิตยสารเนื่องจากนิตยสารเปรียบเสมือนแหลงขอมูลที่เปนประโยชนตอผูอานทั้งในเรือ่งการไดรับ
ขาวสารใหมๆอยูตลอดเวลา และสามารถนํามาปรับใชกับชีวิตประจาํวันได สําหรบัประเด็นเรื่อง
การเปดรับโฆษณา พบวา โฆษณาหนาขวาคอนขางมีอิทธิพลในการเปดรับตอกลุมเปาหมาย
เนื่องจากอยูในตําแหนงที่สะดุดตากวา ขณะเดียวกันชิน้งานโฆษณาขนาดใหญมีอิทธพิลตอการ
จดจํามากกวาขนาดเล็ก และเมื่อทาํการวดัคุณคาตราสินคาของสื่อนติยสารทัง้ 4 ฉบับ ในฐานะที่
เปนตราสินคา พบวา นิตยสารแพรวเปนนติยสารที่มีคุณคาตราสินคามากที่สุด 

 
Loda, Norman และ Backman (2007) ไดทําการศึกษาเรื่อง “Advertising and 

Publicity: Suggested New Applications for Tourism Marketers” เปนการศึกษาเครื่องมอืหลกั
ที่นกัการตลาดของการทองเที่ยวใช คือ โฆษณา (Advertising) และการเผยแพรขาวสาร 
(Publicity) โดยมีตัวแปรตน ซึ่งประกอบไปดวย 2 สวน คือ การนาํเสนอสาร (Massage 
Presentation) กลาวคือ การเผยแพรขาวสาร (Publicity) หรือ โฆษณา (Advertising) และลําดับ
ของการนาํเสนอสาร (Message Sequencing) กลาวคือ การเผยแพรขาวสารอยางเดียว 
(Publicity Only)  การเผยแพรขาวสารและตามมาดวยโฆษณา (Publicity Then Advertising) 
โฆษณาอยางเดียว (Advertising Only) หรือ โฆษณาและตามมาดวยการเผยแพรขาวสาร 
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(Advertising Then Publicity)  และตัวแปรตาม (Dependent Variable) 4 ตัว ซึ่งจัดเปน 2 
ประเภท คือ การยอมรับขอความ (Message Acceptance) เชน รับรูถงึความนาเชื่อถอื
(Credibility) พลังของขอความ(Message Strength)  และการตอบสนองตอขอความ (Message 
Response) เชน ทัศนคติตอสถานทีท่องเที่ยว (Attitude Toward The Destination) และความ
ตั้งใจซื้อ (Purchase Intent)  

 

ผลการศึกษา แสดงใหเห็นวา การนําเสนอโดยการใชการเผยแพรขาวสาร 
(Publicity) และการใชการเผยแพรขาวสารกอนแลวจงึตามดวยโฆษณาจะใหความนาเชื่อถือ
(Credibility) พลังของสาร(Message Strength) และมีผลตอความตั้งใจซื้อ(Purchase Intent)
มากกวาการใชโฆษณาในการนําเสนอสารกอน นอกจากนี้ การศึกษานี้ยงัเปนการยืนยนัอีกครั้งวา 
การเผยแพรขาวสาร (Publicity) เปนองคประกอบที่มีความสาํคัญในสวนผสมการตลาด
(Marketing Mix) ของการทองเที่ยว นอกจากนัน้ การศึกษาครั้งนี้ยงัแนะนาํไววา กลยุทธในการใช
การเผยแพรขาวสารและตามมาดวยการโฆษณาจะมปีระสิทธิผลในการโนมนาวใจนักทองเที่ยว
มากที่สุดในการจูงใจใหมาเยี่ยมชมสถานที่ทองเทีย่ว 

 
Kim, Passadeos และ Barban (2001) ไดทําการศกึษาเรื่อง “On the 

Deceptive Effectiveness of Level Advertorials Formats” เปนการศึกษาผลของรูปแบบ
บทความเชงิโฆษณาทีม่ีความเกีย่วพันกบัผูอานใน 4 แงมุม ไดแก การรับรูถึงสิ่งที่เกี่ยวของกับ
บทความ ความตั้งใจอานเนื้อหาในบทความ การวเิคราะหรูปแบบของเนื้อหา และการระลึกไดถึง
เนื้อหานัน้เมื่อเทียบกับโฆษณาทั่วไป โดยใชการวิจยัแบบทดลองทางเดียว (One-Way 
Experimental Design) กับนักศึกษาจาก Southern University จํานวน 215 คน ซึ่งผูถูกทดลอง
ทั้งหมดจะถูกสุมใหพิจารณาโฆษณาใน 3 เงื่อนไข ไดแก บทความเชิงโฆษณาที่ระบุวาเปนพื้นที่
โฆษณา (Labeled Advertorial) บทความเชิงโฆษณาที่ไมไดระบุวาเปนพืน้ทีโ่ฆษณา (Unlabeled 
Advertorial) โฆษณาทั่วไป (Standard Advertisement) อยางไรก็ตามมีขอมูลที่ใชไดจริงมาจากผู
ถูกทดลองจํานวน 202 คน 

 
ผลการวิจยัพบวา ผูอานรับรูขอความจากบทความเชิงโฆษณาทัง้ที่ระบุและไม

ระบุวาเปนพืน้ที่โฆษณาไดมากกวาโฆษณารูปแบบปกติ แตถาเปรยีบเทยีบการรบัรูถึงขอความ
จากบทความระหวางที่ระบแุละไมระบุนั้นพบวาไมมีความแตกตางกนัอยางมนีัยสาํคัญ 
เชนเดียวกับ ผลในแงของความตั้งใจอานพบวาผูอานมีความตัง้ใจอานบทความเชิงโฆษณาทั้งที่
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ระบุและไมระบุวาเปนพืน้ที่โฆษณาไดมากกวาโฆษณารปูแบบปกติ ในแงของรูปแบบเนื้อหาและ
การระลึกไดของผูอาน ไดผลการวิจัยในทาํนองเดียวกันคือ ผูอานมีความสนใจและระลึกไดใน
บทความเชงิโฆษณาทัง้ที่ระบุและไมระบุวาเปนพืน้ที่โฆษณาไดมากกวาโฆษณารูปแบบปกติ แต
ถาเปรียบเทียบจากบทความระหวางที่ระบุและไมระบุดวยกนัเองนัน้ พบวาไมมีความแตกตางกนั
อยางมีนยัสําคัญนอกจากนีย้ังพบวาบทความเชิงโฆษณาที่ไมระบวุาเปนพืน้ทีโ่ฆษณา ผูอานมี
แนวโนมที่จะคิดวาเปนบทความของนิตยสารมากกวาบทความเชงิโฆษณาที่ระบุวาเปนพืน้ที่
โฆษณาอีกดวย 

 
Glen T. Cameron , Kuen-Hee Ju-Pak และ Bong-Hyun Kim (1996) 

ทําการศึกษาเรื่อง “Advertorials in Magazines: Current Use and Compliance with Industry 
Guidelines” เปนการศึกษาถึงการนาํเสนอบทความเชิงโฆษณาในนิตยสาร โดยทําการสํารวจจาก
นิตยสาร 9 รายชื่อ จํานวน 222 ฉบับ ในป 1990-1991 ซึ่งมีจาํนวนบทความเชิงโฆษณาทัง้สิ้น 273 
บทความ 

 
จากการศึกษาพบวา สวนใหญบทความเชิงโฆษณาเปนเรื่องเกีย่วกับสินคาหรือ

บริการ และนติยสารสวนใหญที่ลงบทความเชิงโฆษณาเปนนิตยสารประเภทขาว เร่ืองทัว่ไป จะมี
มากเปนอันดบัหนึง่ รองลงมาเปนนิตยสารผูหญิง นิตยสารแฟชัน่ตามลําดับและเนื้อหาทีพ่บเปน
เร่ืองเกี่ยวกับ แฟชั่น กฬีา สุขภาพ อิเลคทรอนิค และอาหาร นอกจากนี้บทความเชิงโฆษณาที่พบ
จํานวนเกือบถงึ 1 ใน 3 ไมมกีารระบุวาเปนพืน้ทีโ่ฆษณา ตราสินคาทีล่งมีการวางไมชัดเจน สําหรับ
บทความเชงิโฆษณาทีม่ีการลงชื่อผูสนับสนุนหรือตราสนิคา สวนใหญมีการจัดวางหนาไวในสวน
ของเนื้อความในประโยคแรกที่เปดเรื่อง และในสวนของพาดหวั รูปแบบของการเขยีนบทความเชงิ
โฆษณาจะใชลักษณะการพาดหัวประเภทที่ไมใชขาวหรอืเปนขอมูลใหม  

 
นอกจากนี ้ ยังพบวาการทาํบทความเชงิโฆษณามีแนวโนมในการบิดเบือนสราง

ความสับสนใหกับผูอาน ผูวิจัยไดสรุปแนวทางของ American Society of Magazine Editors 
(ASME) ซึ่งกาํหนดไววา บทความเชิงโฆษณาในนิตยสารที่เขาขายละเมิด คือการไมยอมระบุชื่อ 
ตราสินคาและจัดวางชื่อไวในตําแหนงที่ผิด เนื้อความในบทความใชตัวอักษรแบบเดียวกนักบั
บทความในนติยสาร ไมระบุชื่อผูสนับสนุนหรือผูโฆษณาในบทความนั้น และตัวอักษาทีพ่าดหัว 
รวมถึงการจัดหนามีลักษณะเหมือนกับหนาบทความทัว่ไปในนิตยสาร สวนขอความที่ยนิยอมใหมี
ไดคือ ตองใชอักษรที่แตกตางในสวนของตราสินคา และสวนของเนือ้ความ ตราสนิคาตองจัดวาง
อยูในสวนบนสุดของหนาบทความเชิงโฆษณานัน้ 
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 ผูวิจัยจึงไดสรุปวา เพื่อไมใหเกิดความสบัสนในผูบริโภค และเปนการไดรับขอมูล 

ความรูทีม่ากขึน้จากบทความเชิงโฆษณา นกัโฆษณาจึงควรระมัดระวังในการคดิงานโฆษณาให
ถูกตองตามกฎขอบังคับ เพื่อความเชื่อถือที่จะเกิดขึ้นตอไปในระยะยาวของผูบริโภคที่มีตอสินคา
นั้น 
 

Martin และ Bush (2000) ศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อของวัยรุน โดยทําการ
วิจัยวากลุมอางอิงโดยตรง (พอและแม) และกลุมอางอิงโดยออม (ดารา และนักกฬีา) เปนกลุมที่
เปนผูมีอิทธิพลตอการซื้อของวัยรุนหรือไม อยางไร โดยในการวิจัยนี้มีการวัดโดยการกําหนดรูป
ประโยคคําถามเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อของผูบริโภค โดยใชคําตรงกนัขามกัน ไดแก ซื้อ/ ไมซื้อ
แนะนาํ/ ไมแนะนํา ซึ่งผลจากการวิจัยครัง้นีพ้บวาทัง้กลุมอางองิโดยตรงและกลุมอางอิงโดยออมมี
อิทธิพลตอความตั้งใจซื้อของผูบริโภคที่เปนวัยรุน แตกลุมอางองิโดยตรงจะมีอิทธพิลตอพฤติกรรม
การซื้อสินคาของวัยรุนมากกวากลุมอางอิงโดยออม 
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บทที่  3 

วิธีดําเนินการวิจัย  
 

การศึกษาวิจยัเรื่อง “ทัศนคติและการตัดสินใจซื้อของผูอานสตรีที่มีตอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ไดรับการเผยแพรในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน” ในครั้งนี้เปนการ
วิจัยเชงิผสมผสานระหวางการวิเคราะหเนือ้หา (Content Analysis) เชิงปริมาณและการสนทนา
กลุม (Focus Group) ในการวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เชิงปริมาณมีวัตถปุระสงคเพื่อ
ศึกษารูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จาก
ประเทศญี่ปุน นอกจากนี้ ผูวิจัยจะมุงศกึษาผลที่เกิดข้ึนกับผูอานนติยสารที่เปนสตรี ทั้งในแงของ
ทัศนคติของผูอานสตรีที่มีตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และรูปแบบของการเผยแพรตลอดจน
การเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จาก
ประเทศญี่ปุนตอการตัดสินใจซื้อของผูอาน โดยศึกษาจากการจัดทาํสนทนากลุม (Focus Group) 
ซึ่งมีรายละเอยีดของระเบียบวิธีวิจยัในการศึกษา ดังตอไปนี้ 
 
รูปแบบการวจิัย 
 

1. การวิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เชิงปริมาณ  
 
แหลงขอมลูที่ใชในการศกึษา 

 
ไดแก นิตยสารแฟชั่นสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน ตั้งแตเดือน มกราคม – 

ธันวาคม 2551 เปนระยะเวลา 12 เดือน  
 

หลักเกณฑในการคัดเลือกนติยสาร 
1. เปนนิตยสารแฟชั่นสตรีที่ออกเปนรายเดือน มีเนื้อหาเกี่ยวกับแฟชัน่สตรีจาก

ประเทศญี่ปุน รวมถึงรูปแบบการใชชีวิต (ไมรวมถึงนติยสารสตรีทีม่ีเนื้อหา
เกี่ยวกับดารา ศิลปนญี่ปุน)  

2. เปนนิตยสารแฟชั่นสตรีไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน ฉบับภาษาไทย โดยมี
กําหนดระยะเวลาที่แนนอนในการเผยแพรไปยังกลุมเปาหมายที่เปนผูหญิง
รุนใหม มีบุคลกิภาพทันสมัย อายุในชวงตั้งแต 15-35 ป  

3. เปนนิตยสารแฟชั่นสตรีทีม่ีการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางปรากฏอยู 
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ขอมูลจากสมาคมนิตยสารแหงประเทศไทย: www.tmat.or.th, ธันวาคม 2551 
และจากการตรวจสอบแผงหนังสือนิตยสารในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบนิตยสารที่
เขาเกณฑ ดังตอไปนี้ 

 

นิตยสาร 
วาง
แผง เปาหมาย เน้ือหาหลกั 

ยอด
จําหนาย วางแผง อายุ

Cawaii 
พ.ค. 
2547 ผูหญิง,15-20 ป 

แฟชั่น ความงาม ไลฟ
สไตลของญี่ปุน 120,000 

ทุกวันที่ 5 
ของเดือน 4 ป 

Ray 
ก.ย. 
2549 ผูหญิง, 18-35 ป 

แฟชั่น ความงาม ไลฟ
สไตลของญี่ปุน 120,000 

ทุกวันที่ 28 
ของเดือน 2 ป 

    ทันสมัย ตองการ         
    การยอมรับ         

 
เพราะฉะนัน้ ผูวิจัยจะใชนิตยสาร Cawaii และ Ray ฉบับภาษาไทย ตั้งแตเดือน 

มกราคม – ธันวาคม 2551 เปนระยะเวลา 12 เดือน รวม 24 เลม 
 

เครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 
เครื่องมือวิจัยประกอบดวยตารางลงรหัส (Coding Sheet) เพื่อใชในการแยกแยะ 

ประเภทของรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและประเภทของเนื้อหา  

 

การวิเคราะหขอมูล 
 

ในการวิเคราะหรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฏใน 
นิตยสารแฟชัน่สตรีที่ไดลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน ผูวิจัยจะนําเอาแนวคิดและทฤษฎทีี่เกี่ยวของ 
มาใชในการศกึษาวิจัย เพือ่เปนเกณฑในการวิเคราะหขอมูลโดยทาํการศึกษาวิเคราะหเนื้อหาของ
บทความทีม่ีการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฏอยูในนิตยสารสตรีที่ไดลิขสิทธิ์จาก
ประเทศญี่ปุนซึ่งไดจัดเตรียมไว โดยอาศัย แนวคิดเกีย่วกับการเผยแพรขาวสาร แนวคิดเกี่ยวกบั
รูปแบบและวิธีการทําการเผยแพรขาวสาร และแนวคดิเกี่ยวกับการจําแนกประเภทบทความและ
บทความเชงิโฆษณา มาเปนเกณฑเพื่อจัดกลุมประเภทของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ปรากฏในนิตยสารแฟชัน่สตรีที่ไดลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน 
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การนาํเสนอขอมูล 
 
ขอมูลที่ไดจากการศึกษาวเิคราะห (Content Analysis) เชิงปริมาณจะถูก 

นําเสนอดวยการพรรณนา (Descriptive Analysis) โดยบรรยายวาการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางมีกี่รูปแบบ และแตละรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางนั้น มี
รายละเอียดเปนอยางไร  
 

2. การสนทนากลุม (Focus Group)  
ผูวิจัยไดกําหนดเกณฑในการจัดทําสนทนากลุม (Focus Group) ไวดังตอไปนี้ 

 
ผูเขารวมสนทนากลุม 

 
ผูเขารวมสนทนากลุมของการวิจัยครั้งนี ้ คือ กลุมผูอานนิตยสารที่เปนหญงิ อายุ

ระหวาง15-35 ป ที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 3 กลุม กลุมละ 7 คน 
รวมทัง้สิ้น 21 คน  
 

เหตุผลที่จะใชกลุมสนทนากลุมในชวงอายดุังกลาวเพราะเปนชวงอายทุี่เปน
กลุมเปาหมายของทางนิตยสารโดยตรง และสาเหตุที่ใชอายุเปนเกณฑในการแบงกลุมสนทนา 
เนื่องจากกลุมเปาหมายที่อยูในชวงวัยนักเรียนมธัยมปลายและนิสิตนกัศึกษา (15-22 ป) และวัย
ทํางาน (23-35 ป) จะมีความแตกตางกนัในเรื่องของความคิด ทัศนคตแิละพฤติกรรม (สุชา จันทน
เอม, 2541 อางถึงในชลัยพร อนนัตศฤงคาร, 2543)  

 
ดังนัน้ ผูวิจัยจะใชอายุเปนเกณฑในการแบงกลุมสนทนา ดังรายละเอยีดตอไปนี้ 
กลุมที ่1 คือกลุมผูหญิง อายุระหวาง 15-18 ป (วัยนักเรยีนมธัยมปลาย)  
กลุมที ่2 คือกลุมผูหญิง อายุระหวาง 19-22 ป (วัยนิสิตนักศึกษา)   
กลุมที ่3 คือกลุมผูหญิง อายุระหวาง 23-35 ป (วัยทํางานตอนตน)   

 
การคัดเลือกผูรวมสนทนากลุม 

 
ผูวิจัยใชวธิีการเลือกผูรวมสนทนากลุมแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 

Sampling) โดยตองไดผูรวมสนทนากลุมทีม่ีคุณสมบัติตรงตามที่ผูวิจัยตองการ ดงันี ้
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• ผูรวมสนทนากลุมตองเปนสตรีที่อานนิตยสารแฟชัน่สตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์

จากประเทศญี่ปุนอยางนอย 5-6 เลมตอป 
• ผูรวมสนทนากลุมตองเคยเห็นผลิตภัณฑเครื่องสําอางปรากฏอยูใน

นิตยสาร 
โดยผูวิจัยจะใชวิธีการคัดเลือก ดังตอไปนี ้

 
1. ใชวิธีเชิญชวนผูสนใจที่อานนิตยสารเรยและคาวาอิเขารวมสนทนากลุมจากการ

ขอความรวมมอืกับบูธนิตยสารของบริษัทอนิสไพร เอนเตอรเทนเมนท ซึง่เปน
เจาของลิขสิทธิ์ในประเทศไทยและผูจัดจาํหนายนิตยสารคาวาอิและเรย ในงาน
มหกรรมหนงัสือประจําป2551 ที่จัดขึ้นทีศู่นยประชุมแหงชาติสิริกิตย โดยขอใหผู
ที่สนใจเขารวมสนทนากลุมลงช่ือไว หลงัจากนั้นผูวิจัยจึงสงแบบสอบถาม
เบื้องตนไปใหผูที่สนใจตอบกลับมา เพื่อคัดเลือกผูเขารวมสนทนากลุมอีกครั้ง 
และจะทาํการนัดหมาย วนั เวลา สถานที่ในการสนทนากลุมตอไป  

 
2. ใชวิธีการตั้งกระทูเชิญผูสนใจที่อานนิตยสารเรยและคาวาอิเขารวมสนทนากลุม

ในเว็บบอรดของเว็บไซต www.pantip.com หองโตะเครื่องแปง 
www.jeban.com ซึ่งเปนเวบ็ไซตที่รวบรวมกลุมเปาหมายทีม่ีบุคลิกภาพทันสมัย 
สนใจเรื่องความสวยความงาม การแตงหนา บํารุงผวิพรรณ www.ray.in.th และ
www.cawaii.in.th ซึง่เปนเวบ็ไซดของทางนิตยสารโดยตรง หลังจากมผูีสนใจเขา
รวมสนทนากลุมมาลงชื่อไวแลว ผูวิจัยจะสงแบบสอบถามเบื้องตนไปใหผูที่สนใจ
ตอบกลับมา เพื่อทําการคัดเลือกผูสนใจเขารวมสนทนากลุม และจะทาํการนัด
หมายวนั เวลา สถานที่ในการสนทนากลุมตอไป 

 
3. ใชวิธ ี Snow Ball Sampling Technique เพื่อที่จะใหไดกลุมเปาหมายที่

กวางขวางมากยิ่งขึน้ โดยใหผูสนใจเขารวมสนทนากลุมที่ลงชื่อสนใจเขารวมกลุม
แลว แนะนําบอกตอเพื่อนๆที่อานนติยสารเรยและคาวาอิที่สนใจใหเขารวม
สนทนากลุมตอๆกันไป และเมื่อไดรายชื่อผูสนใจเขารวมแลว ผูวิจัยจะสง
แบบสอบถามเบื้องตนไปใหผูที่สนใจตอบกลับมา เพื่อทําการคัดเลือกผูสนใจเขา
รวมสนทนากลุม และจะทาํการนัดหมายวัน เวลา สถานที่ในการสนทนากลุม
ตอไป 
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เครื่องมือที่ใชในการสนทนากลุม 
 

1. ใชการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่สุมคัดเลือกมาจากนิตยสารซึง่เปน 
นิตยสารชุดเดยีวกับนิตยสารที่ใชในการวิเคราะหเนื้อหา เปนเครื่องมือ
ประกอบการสนทนากลุม โดยสุมคัดเลือกชิ้นงานของการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง มาประเภทละ 1 ชิ้นงาน จากนัน้ผูวิจยัจึงนําตัวอยางเหลานี้มาใชตั้ง
คําถามแกผูรวมสนทนากลุมทั้ง 24 คน 

 
2. แนวคําถามที่ใชในการสนทนากลุม 

  
            2.1  แนะนําตัวผูดาํเนินการสนทนากลุม ผูชวยในการดําเนนิการสนทนากลุมและ 

      ผูเขารวมสนทนากลุมทัง้หมด รวมทั้งพูดคุยหรือซักถามถงึเรื่องทัว่ไป เชน  
งานอดิเรก กิจกรรมที่ทาํในระหวางเรียน และอาชีพที่ผูรวมสนทนากลุมทําอยู
สอบถามเกี่ยวกับประสบการณที่เคยพบเห็น เคยไดยิน หรือไดอานขาวสาร 
เกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางจากสื่อตางๆ รวมถงึการเคยเปดรับโฆษณา
ในรูปแบบทั่วไป และการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่น
สตรี 
 
(หลังจากนั้นผูวิจัยจงึนาํการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางแตละประเภทที่
ไดคัดเลือกไวมาประกอบการสนทนา) 
 

2.2 สอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นตอการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
ภาพรวม 

2.3 สอบถามเกี่ยวกับความชื่นชอบ และความสามารถในการจงูใจใหอานของ
รูปแบบในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางแตละรูปแบบ 

2.4 สอบถามเกี่ยวกับความนาเชือ่ถือของเนื้อหาในการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางแตละประเภทรูปแบบ 

2.5 สอบถามเกี่ยวกับความชื่นชอบตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่นาํเสนอดวยการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางแตละรูปแบบ 

2.6 สอบถามเกี่ยวกับมุมมองของผูบริโภคตอความแตกตางระหวางการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และโฆษณาทั่วไป 
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2.7 สอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับการเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางและการตัดสินใจซื้อของผูอาน 

2.8 สอบถามเกี่ยวกับขอเสนอแนะเพิ่มเติมในการจัดทาํการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสาร 

 
2. ผูดําเนนิการสนทนากลุม (Moderator) จํานวน 1 คน และผูชวยจด

บันทกึ และบันทกึเทประหวางการสนทนากลุม จาํนวน 1 คน 
 
 
การวิเคราะหขอมูล 

ในการวิเคราะหขอมูล ผูวจิัยจะนําเอาแนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วของ มาใชใน
การศึกษาวิจยัเพื่อเปนเกณฑในการวิเคราะหขอมูลเร่ืองทัศนคติ และการตัดสินใจซื้อของผูอาน
สตรี โดยแบงการสรุปออกเปน 2 สวน คือ 
 

1. ทัศนคติของผูอานสตรีตอเนือ้หา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง รูปแบบแตละ
รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารแฟชั่นสตรทีี่ได
ลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน 

2. การเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารและการ
ตัดสินใจซื้อของผูอานสตร ี

 
 
 
การนาํเสนอขอมูล 

 
นําเสนอขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติของผูอานสตรีตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง  

รูปแบบแตละรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑในนิตยสาร และการเกี่ยวของระหวางการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารและการตัดสินใจซื้อของผูอานสตรีโดยใชรูปแบบการพรรณนา 
(Descriptive Analysis) ทั้งนี้ไดมีการอางคําพูดของกลุมตัวอยางดวย เพื่อปองกนัปญหาในดาน
อคติของผูวิจัย 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิเคราะหรูปแบบและเนือ้หาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน

นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน โดยใชนิตยสาร 2 รายชื่อ อันไดแก นิตยสารคาวาอิ 
กับนิตยสารเรย ฉบับภาษาไทย ตั้งแตเดอืน มกราคม – ธันวาคม 2551 เปนระยะเวลา 12 เดือน 
รายชื่อละ 12 เลม รวม 24 เลม  ผูวิจยัไดใชแนวคิดเกีย่วกับการเผยแพรขาวสาร แนวคิดเกี่ยวกบั
รูปแบบและวิธีการทําการเผยแพรขาวสาร และแนวคดิเกี่ยวกับการจําแนกประเภทบทความและ
บทความเชงิโฆษณา มาเปนเกณฑเพื่อจัดกลุมรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ปรากฏในนิตยสารแฟชัน่สตรีที่ไดลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุน และลักษณะการปรากฎของการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ในสวนของเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางนั้นจะ
ศึกษาตามประเด็นความรู หรือขอมูลเกี่ยวกับสินคาหรอืบริการที่แตละชิ้นงานนาํเสนอ  โดยผูวจิยั
ไดใชตารางลงรหัส (Coding Sheet) เพื่อชวยในการจัดกลุมรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง ลักษณะการปรากฎ รวมทั้งประเภทของเนื้อหาในการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในนิตยสาร และคํานวณหาคารอยละ 

 
ผลการวิเคราะหแบงเปน 2 สวน ดังตอไปนี ้

 
1. การวิเคราะหรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร

สตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  แบงออกเปน 2 สวน คือ 
1.1 ลักษณะการปรากฎของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร 
1.2 รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร 
 
2. การวิเคราะหเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร 
2.1 เนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ําเสนอในการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสาร 
2.2 เนื้อหาของคอลัมนและบทความที่นาํเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน

นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน  
2.3 ประเภทของผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่นาํเสนออยูในการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสาร 
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ผลการวิเคราะหรูปแบบของการเผยแพรผลิตภณัฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตร ี
 

สวนที ่ 1: การวิเคราะหรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารสตรีที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  
 

1.1 ลักษณะการปรากฎของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน 

 
จากกการวเิคราะหลักษณะการปรากฎของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่

ปรากฎในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธจากประเทศญี่ปุน อันไดแก การเผยแพรในนิตยสารคาวาอ ิ
และนิตยสารเรย พบวา มีจํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้งหมดที่ปรากฎอยูใน
นิตยสารดังกลาว 193 ชิ้นงาน จากจํานวนการเผยแพรทั้งหมดนั้น พบการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในลักษณะของบทความและคอลัมน  ดงัรายละเอียดตอไปนี ้
 
ตารางที่ 4.1 แสดงลักษณะการปรากฎของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง แยกตามรายชื่อ
นิตยสาร 
 
  ลักษณะการปรากฎ   

ชื่อนิตยสาร บทความ คอลัมน รวม 
  จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ   

คาวาอ ิ 54 60 36 40 90 (46.63%) 
เรย 47 45.63 56 54.37 103 (53.37%) 

รวม 101 52.33 92 47.67 193 (100%) 
  

จากตารางที ่ 4.1 พบวาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีป่รากฎอยูใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน  มจีํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ปรากฎอยูในลักษณะของบทความจํานวน 101 บทความ คิดเปน 52.33% และ ปรากฎอยูใน
ลักษณะของคอลัมนจํานวน 92 คอลัมน คิดเปน 47.67% จากจํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางทั้งหมดทีป่รากฎอยูในนิตยสารดังกลาว 193 ชิ้นงาน คิดเปน 100%  
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  โดยนิตยสารคาวาอ ิ มกีารเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้งหมด 90 
ชิ้นงาน คิดเปน 46.63% จากจํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎทั้งหมดใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน 193 ชิ้นงาน คิดเปน 100% รวบรวมจํานวน
บทความได 54 บทความ คดิเปน 60%  และรวบรวมจาํนวนคอลัมนได 36 คอลัมน คิดเปน 40% 
จากจาํนวนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในนิตยสารคาวาอิ ทั้งหมด 90 ชิ้นงาน 
คดิเปน 100%   

 
สวนนิตยสารเรย มีการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมด 103 ชิ้นงาน คิด

เปน 53.37% จากจํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎทั้งหมดในนิตยสารสตรีที่
ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน 193 ชิ้นงาน คิดเปน 100% โดยรวบรวมจํานวนบทความได 47 
บทความ คิดเปน   45.63% และรวบรวมจํานวนคอลัมนได 56 คอลัมน คิดเปน 54.37% จาก
จํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในนิตยสารเรยทั้งหมด 103 ชิ้นงาน คิดเปน 
100% 

 
1.2  รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสติรีที่ไดรับ

ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  
 
จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎในนิตยสารที่ไดรับ

ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จํานวน  193 ชิ้นงาน ผูวิจยัไดใชแนวคิดเกี่ยวกับการเผยแพรขาวสาร 
แนวคิดเกี่ยวกบัรูปแบบและวิธีการทําการเผยแพรขาวสาร และแนวคิดเกี่ยวกับการจาํแนกประเภท
บทความและบทความเชงิโฆษณา รวมทั้งพิจารณาจากสาระ (Theme) ของรูปแบบหรือวิธกีาร
นําเสนอเปนหลักในการแบงรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ซึง่ผูวจิัยสามารถแบง
รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในนิตยสารได 9 รูปแบบ ดัง
รายละเอียดตอไปนี้ 

 
รูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว  
 

เปนการบรรยายใหขอมูลเกีย่วกับผลิตภณัฑโดยตรง เชน บรรยายถงึลักษณะของ
สินคา ชื่อหรือสินคา วิธีการใชงาน สวนผสม คุณสมบัติหรือประโยชนของสินคาตางๆ หรือสถานที่
จัดจําหนายของสินคา ปริมาตรของสินคา โดยไมมีขอมูลอ่ืนๆเขามาเกี่ยวของ ซึ่งมีจํานวน
ทั้งหมด   67 ชิ้นงาน ตามภาพที่ 4.1 ภาพที่ 4.2 ภาพที่ 4.3 
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ภาพที่ 4.1   ภาพจากนิตยสารคาวาอิ  เลมที่ 50 เดือนมิถนุายน ป 2551 คอลัมน “Hunting 
Beauty” หนา 60  แสดงตัวอยางที่ 1 รูปแบบพรรณนาสรรพคุณสินคาเพียงอยางเดยีว โดยมี ระบุ
ตราสินคา ราคา  ภาพ และรายละเอียดคณุสมบัติของสินคานั้นๆ   
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ภาพที ่ 4.2  ภาพจากนิตยสารคาวาอ ิ เลมที่ 55  เดือนพฤศจิกายน ป2551 คอลัมน “C Station” 
หนา 100  แสดงตัวอยางที ่ 2  รูปแบบพรรณนาสรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดียว โดยมีระบุชื่อหรือ
ตราสินคา  ภาพของสินคา และบรรยายถงึคุณสมบัติของสินคานั้นๆ เพยีงอยางเดยีว 
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ภาพที่ 4.3  ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25  เดือนกันยายน ป2551 คอลัมน “Beauty Boom” หนา 
94  แสดงตวัอยางที ่ 3 รูปแบบพรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว โดยมรีะบุชื่อหรือตรา
สินคา  ภาพของสินคา ราคา และกลาวถงึคุณสมบัติของสินคานัน้ๆ เพียงอยางเดียว 
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รูปแบบที่ 2 สัมภาษณ    
 

เปนการที่ผูเขยีนเก็บรวบรวมคําแนะนําหรือความคิดเหน็จากบุคคลอื่น เชน 
นางแบบ ผูเชี่ยวชาญ บคุคลทั่วไป และมานําเสนอตามขอมูลที่ไดมา เชน ความคิดเห็นจาก
ผูบริโภคที่ใชผลิตภัณฑนั้นอยูแลว  คําแนะนําจากผูเชี่ยวชาญดานความงามในการแตงหนาเทรนด
ตางๆ  เปนตน โดยวิธกีารนําเสนอ  อาจเปนการบรรยายเลาเรื่องราว หรือเปนการอธบิายและสาธติ
วิธีการปฎิบัติ หรือเปนการถามโดยผูเขียน-และมีผูเชี่ยวชาญ นางแบบ  บุคคลทั่วไป เปนผูตอบ 
เปนบทสนทนาพูดคุยกนั  ควบคูไปกับการใหขอมูลผลิตภัณฑที่ใชและผลิตภัณฑใกลเคียงที่
ทดแทนกันได   ซึ่งมีจํานวนทั้งหมด  60 ชิ้นงาน 
 

โดยการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางรปูแบบสัมภาษณ สามารถนําเสนอดวย
วิธีการหลากหลายรูปแบบ เพื่อใหเกิดความนาสนใจที่แตกตางกันไดหลายหลาย โดยมีวธิีการ
นําเสนอ 3 วิธหีลัก ไดแก  

o รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการบรรยายเรื่องราว  
o รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการอธิบายและสาธิตวธิปีฎิบัติ 
o รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการถามโดยผูเขียน-ตอบหรือเปนบท

สนทนาพูดคุย ดังรายละเอียดตอไปนี้ 
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o รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการบรรยายเรื่องราว  
เปนการที่ผูเขยีนเก็บรวมรวมคําแนะนําหรือความคิดเหน็จากบุคคลอื่นหรือผูให

สัมภาษณ เชน นางแบบ ผูเชี่ยวชาญ บุคคลทั่วไปและนําขอมูลที่ไดนั้นมานาํเสนอดวย
วิธีการบรรยายเลาเรื่องราวเพื่อใหดูนาสนใจและนาติดตามมากขึ้น  ตามภาพที ่4.4  
 

ภาพที ่ 4.4  ภาพจากนิตยสารคาวาอ ิ เลมที่ 56  เดือนธันวาคม ป2551 บทความเรื่อง “ตาม
ติดนัตสึกิ 24 ชม.” หนา 140-141  แสดงตัวอยางที่ 1 รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการบรรยาย
เร่ืองราว จากภาพ เปนการเก็บรวมรวมความคิดเหน็ของนางแบบและนํามาเลาเรื่องวา ภายใน 24  
ชั่วโมง นางแบบใชเวลาทาํอะไรบาง และมีเคล็ดลับในการแตงหนาและทําผมอยางไรใหดูเปน
ธรรมชาติ 
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o รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการอธิบายและสาธิตวธิปีฎิบัติ  
เปนการที่ผูเขยีนเก็บรวมรวมคําแนะนําหรือความคิดเหน็จากบุคคลอื่นหรือผูใหสัมภาษณ 
เชน นางแบบ ผูเชี่ยวชาญ บุคคลทั่วไป และนําขอมูลที่ไดนั้นมานาํเสนอดวยวิการอธิบาย
และสาธิตวิธีปฎิบัตเิพื่อใหเหน็ภาพหรือผลจากการใชงานผลิตภัณฑ และวธิปีฎิบัติที่
ชัดเจนยิง่ขึ้น  ตามภาพที่ 4.5 

 
ภาพที ่ 4.5 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที ่ 19  เดือนมนีาคม ป 2551 บทความเรื่อง “Ray Model 
Beauty Secret” หนา 107 (มีตอหนา 108-109 ดานลาง) แสดงตัวอยางที่ 2 รูปแบบสัมภาษณที่
นําเสนอดวยการอธิบายและสาธิตวิธีปฎิบตัิ จากภาพเปนการรวบรวบความคิดเห็นของผูให
สัมภาษณ (ผูเชี่ยวชาญดานการแตงหนาชื่อ Riho) ซึ่งจะมีประวัติของผูใหสัมภาษณระบุไว
ดานลาง และผูเชี่ยวชาญตอบดวยการอธิบายและสาธิตวิธีการแตงหนาอยางเปนขั้นตอนรวมทัง้มี
การถามคําถามจากผูเขียนและใหผูเชี่ยวชาญเปนผูตอบดวย 
 

 
 
 

 



104 
 

ภาพที ่4.5 (ตอจากดานบน) ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 19 เดือนมีนาคม ป 2551 บทความเรื่อง 
“Ray Model Beauty Secret” หนา 108-109 (ตอจากหนา 107 ดานบน) แสดงตัวอยางที ่2  
รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการอธิบายและสาธิตวธิปีฎิบัติ จากภาพเปนสวนทีผู่เชี่ยวชาญ
ตอบโดยใหคําแนะนาํและอธบิายวธิีการแตงหนาอยางเปนขึ้นเปนตอน  
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o รูปแบบสัมภาษณที่นาํเสนอดวยการถามโดยผูเขียน-ตอบหรือเปนบทสนทนาพูดคุย 

เปนการรวบรวบคําแนะนาํหรือความคิดเห็นจากบุคคลอื่นหรือผูใหสัมภาษณ เชน 
นางแบบ ผูเชี่ยวชาญ บคุคลทั่วไป และนําขอมูลที่ไดนั้นมานาํเสนอดวยการถามโดย
ผูเขียน-ตอบหรือเปนบทสนทนาพูดคุยเพือ่ใหผูอานรูสึกเปนกนัเอง อาจเพื่อพยายามลด
ขอกังขาทีว่าผูใหสัมภาษณเปนผูทีถู่กจางวานมา ตามภาพที่ 4.6  

 
ภาพที ่ 4.6 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที ่ 19 เดือนมนีาคม ป2551 บทความเรื่อง “Ray Model 
Beauty Secret” หนา 90-91 แสดงตัวอยางรูปแบบสมัภาษณทีน่ําเสนอดวยการถามโดยผูเขียน-
ตอบหรือเปนบทสนทนาพูดคุย จากภาพ ตัวอักษร Q คือคําถามจากผูเขียน ตัวอักษร A คือคําตอบ
จากนางแบบ สวนใหญคําตอบจะถามถงึเคล็ดลับในการดูแลตนเองของนางแบบ โดยในคาํตอบ
จะมีการกลาวถึงผลิตภัณฑที่นางแบบใช 
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รูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิีปฎิบติั   
 

เปนการที่ผูเขยีนอธิบาย แนะนํา เทคนคิ เคล็ดลัด วิธีการปฎิบัติทั้งอยางที่เปน
ข้ันตอนและไมเปนขั้นตอน เชน วิธกีารแตงหนา ข้ันตอนการดูแลผิวพรรณ แนะนาํการแตงหนาเท
รนดใหมๆ เปนตน พรอมใหขอมูลผลิตภัณฑที่ใชหรือผลิตภัณฑใกลเคียงกนัที่สามารถใชทดแทน
กันได โดยอาจมีนางแบบมาเปนแบบในการสาธิตวิธีการรวมดวยหรอืไมก็ได  และอาจมีการ
สัมภาษณ  ถามตอบ ประกอบอยูในประเภทนี้บางสวนดวยก็ได โดยจํานวนทัง้หมด  24 ชิ้นงาน 
ตามภาพที่ 4.7 และภาพที่ 4.8 
 
ภาพที ่4.7  ภาพจากนิตยสารเรย เลมที ่24  เดือนสงิหาคม ป 2551 บทความเรื่อง “Make Up For 
One Piece” หนา 88-89  แสดงตัวอยางที่ 1 รูปแบบอธิบายและสาธติวิธีปฎิบัติ เปนการที่ผูเขียน 
แนะนาํการแตงหนาเทรนดฤดูรอนรอน พรอมบอกเทคนคิและวิธีการปฎิบัติ 
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ภาพที่ 4.8 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25 เดือนกันยายน ป 2551 บทความเรื่อง “Ray Model 
Night Life” หนา 88-89 แสดงตัวอยางที่ 2 รูปแบบอธิบายและสาธิตวธิีปฎิบัติ 
 

 
 
รูปแบบที่ 4 ถาม - ตอบ  

เปนการตอบปญหาจากผูอานทางบาน โดยมีผูอานเปนผูตั้งคําถามหรือเปนการ
ยกประเด็นคาํถามขึ้นมาจากผูอาน และผูเขียนหรือมีการนําผูเชี่ยวชาญ นางแบบ บุคคลทั่วไป มา
เปนผูตอบคําถาม  โดยอาจมีการอธิบายขัน้ตอนวธิีการปฏิบัติ รวมทัง้มีการใหขอมูลผลิตภัณฑที่ใช
และผลิตภัณฑที่สามารถใชทดแทนกันไดมานาํเสนอ โดยมีจํานวนทั้งหมด 20 ชิ้นงาน 
 
โดยการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางรปูแบบถาม-ตอบ สามารถนาํเสนอได 2 วธิีการหลัก ไดแก  

o รูปแบบถามโดยผูอานถาม-ตอบทั่วไป  
o รูปแบบถามโดยผูอานถาม-ตอบโดยการอธิบายและสาธติวิธีปฏิบัติ 

ดังรายละเอยีดตอไปนี้ 
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o รูปแบบถามโดยผูอานถาม-ตอบทั่วไป  
เปนการตอบปญหาจากผูอานทางบาน โดยมผูีอานเปนผูตั้งคําถามหรือเปนการยก
ประเด็นคําถามขึ้นมาจากผูอาน และผูเขียนหรือมกีารนําผูเชีย่วชาญ นางแบบ บุคคล
ทั่วไป มาเปนผูตอบคําถาม รวมทัง้มกีารใหขอมูลผลิตภัณฑที่ใชและผลิตภัณฑที่สามารถ
ใชทดแทนกันไดมานาํเสนอ  ตามภาพที่ 4.9  

 
ภาพที่ 4.9 ภาพจากนิตยสารคาวาอิ เลมที่ 46 เดือนกมุภาพนัธ ป 2551 บทความเรื่อง “Beauty 
Rescue” หนา 73 แสดงตัวอยางที่ 1 รูปแบบถามโดยผูอานถาม-ตอบทั่วไป  
 

 
 
 
 
 

 



109 
 

o รูปแบบถามโดยผูอานถาม-ตอบโดยการอธิบายและสาธติวิธีปฏิบัติ 
เปนการตอบปญหาจากผูอานทางบาน โดยมผูีอานเปนผูตั้งคําถามหรือเปนการยก
ประเด็นคําถามขึ้นมาจากผูอาน และผูเขียนหรือมกีารนําผูเชีย่วชาญ นางแบบ บุคคล
ทั่วไป มาเปนผูตอบคําถาม  โดยการตอบอาจมีการอธบิายขั้นตอนวธิีการปฏิบัติรวมดวย
รวมทัง้มีการใหขอมูลผลิตภัณฑที่ใชและผลิตภัณฑที่สามารถใชทดแทนกนัไดมานาํเสนอ 
ตามภาพที่ 4.10 

 
ภาพที ่ 4.10 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 19 เดือนมีนาคม ป 2551 บทความเรื่อง “Image 
Change Make Up” หนา 77 แสดงตัวอยางรูปแบบถามโดยผูอาน-ตอบโดยการอธบิายและสาธติ
วิธีปฏิบัติ ซึง่เปนการที่ผูเขยีนนําผูเชีย่วชาญมาตอบปญหาของผูอานทางบานดวยวิธกีารแสดงให
เห็นวิธีปฎิบัติเพื่อแกไขปญหานัน้ๆ 
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รูปแบบที่ 5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมลูผลิตภณัฑ  
 

เปนการใหเกรด็ความรูที่เปนประโยชนตอผูอานและใหขอมูลผลิตภัณฑที่เชื่อมโยง
กับเกร็ดความรูที่ไดนําเสนอไปขางตน เชน ใหความรูเกี่ยวกับการทําความสะอาดใบหนาทีถู่กวิธ ี
แลวเชื่อมโยงความรูที่ใหไปกับผลิตภัณฑลางเครื่องสาํอาง เปนตน ซึ่งมีจํานวนทัง้หมด  12 ชิ้นงาน 
ตามภาพที่ 4.11 และภาพที ่4.12 
 
ภาพที่ 4.11 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 20 เดือนเมษายน ป 2551 บทความเรื่อง “Beauty Short 
Note” หนา 118 แสดงตัวอยางที ่ 1 รูปแบบเกร็ดความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑ มีการให
เกร็ดความรูในการดูแลผิวในฤดูรอน และนําเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่เกี่ยวของในดานลาง 
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ภาพที ่ 4.12 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที ่ 27 เดือนพฤศจิกายน ป 2551 บทความเรื่อง “Beauty 
Short Note” หนา 142 และหนา144 แสดงตัวอยางที่ 2 รูปแบบเกร็ดความรูควบคูกับขอมูล
ผลิตภัณฑ เปนการใหเกร็ดความรูในเรื่องการดูแลผิวในฤดหูนาว พรอมนาํเสนอรายละเอียด
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่เกีย่วของในหนาตอมา 
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รูปแบบที่ 6 การสํารวจ / จัดอันดับความนิยม  
 

เปนรายงานผลสรุปจากการสํารวจ/สอบถามความคิดเหน็จากผูบริโภคหลายๆคน 
เชน บุคคลทัว่ไป ผูเชีย่วชาญ หรือนางแบบ ถึงผลิตภัณฑที่เปนทีน่ิยม ผลิตภัณฑที่มีคุณภาพด ี
หรือผลิตภัณฑที่ขายดี เปนตน และอาจมกีารนาํขอมูลที่ไดมานาํเสนอดวยการจัดอนัดับความนิยม 
(Ranking) ประกอบอยูดวยได รวมทั้งอาจมีการอธิบาย เทคนิค วธิกีารใช พรอมทั้งมกีารนําเสนอ
ขอมูลของผลิตภัณฑและความคิดเห็นผูบริโภคประกอบอยูดวยบางสวน โดยมีจาํนวนทั้งหมด 6 
ชิ้นงาน ตามภาพที่ 4.13 และภาพที่ 4.14 
 
ภาพที่ 4.13 ภาพจากนิตยสารคาวาอิ เลมที่ 51 เดือนกรกฎาคม ป 2551 บทความเรื่อง “Cosme 
Ranking” หนา 80 -81 แสดงตัวอยางที่ 1 รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนิยม แบบที่มกีารจดั
อันดับ(Ranking) ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่เปนที่นยิมอันดับหนึ่ง และอันดับตอๆมา มกีารระบตุรา
สินคา และมีความคิดเห็นผูที่เคยใชผลิตภัณฑประกอบอยูดานขาง  
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ภาพที ่ 4.14  ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 19 เดือนมนีาคม ป 2551 บทความเรือ่ง “Cosmetic 
Grand Prix” หนา 79 แสดงตัวอยางที่ 2 รูปแบบแสดงตัวอยางรูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความ
นิยม เปนการสรุปผลจากความคิดเหน็จากบุคคลหลายๆคน และรายงานผลโดยที่ไมมกีารจัด
อันดับ (Ranking) เปนการสรุปผลสํารวจวามีผูสนับสนนุผลิตภัณฑเครื่องสําอางยีห่อนี้เปนจาํนวน
เทาไร มีสินคาใดเปนที่นยิมบาง โดยมกีารระบุตราสินคา และมีความคิดเห็นผูที่มีประสบการณใช
ผลิตภัณฑนั้นแลวประกอบอยูดานขาง แตไมไดมีการระบุวาสนิคาตวัใดไดอันดับหนึ่ง โดยใหผูอาน
พิจารณาเอง 
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รูปแบบที่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ  
 

เปนการนาํความคิดเหน็ของผูที่ไดทดลองใชผลิตภัณฑนัน้แลว (มผูีจัดเตรียม
ผลิตภัณฑไวใหทดลอง) มารายงานผลใหทราบ โดยอาจมีการใหระดบัคะแนนความพึงพอใจ หรือ
ระดับคุณภาพของผลิตภัณฑรวมอยูดวยก็ได โดยมีจาํนวนทัง้หมด 2 ชิ้นงาน ตามภาพ 4.15 
 
ภาพที ่4.15 ภาพจากนิตยสารคาวาอ ิเลมที่ 55 เดือนพฤศจิกายน ป 2551 บทความเรื่อง “Beauty 
Mania” หนา 90-91 แสดงตัวอยางรูปแบบการทดสอบผลิตภัณฑ จากภาพมีผูอานเขารวมทดสอบ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางและรายงานความคิดเห็นวาทดลองแลวไดผลเปนอยางไร 
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รูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว  
 

เปนการที่ผูเขยีนสรางเรื่องราวขึ้นโดยใหนางแบบเปนผูรับบทบาทเปนตัวละครที่
แตง และใหตัวละครนั้นเปนผูนาํเสนอเรื่องราว พรอมทั้งผกูโยงเรื่องราวนั้นเขากบัผลิตภัณฑทีจ่ะ
นําเสนอ  โดยมีจํานวนทัง้หมด  1 ชิ้นงาน ตามภาพที ่4.16 
 
ภาพที่ 4.16 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25 เดือนกันยายน ป 2551 บทความเรื่อง “Mix & Match 
Diary Shiseido” หนา 30-31 และ 34,37 แสดงตัวอยางรูปแบบผูกโยงเรื่องราว โดยผูเขียนสมมติ
ใหนางแบบรับบทบาทเปนนกัประชาสัมพนัธของบริษทั Shiseido และดําเนนิเรื่องราวไปตาม
บทบาท พรอมทั้งผกูโยงเรื่องราวใหเขากบัผลิตภัณฑเครื่องสําอางของ Shiseido  
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ภาพที่ 4.16 (ตอ) ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25 เดือนกนัยายน ป 2551 บทความเรื่อง “Mix & 
Match Diary Shiseido” หนา 34,37 (ตอจากหนา 30-31) แสดงตัวอยางรูปแบบผูกโยงเรื่องราว 
จากภาพดานลาง ตามเนือ้เร่ือง นางแบบกําลังจะออกไปรับประทานขาวกับรุนพี ่ จงึตองนํา
เครื่องสําอางมาแตงเติมกอนออกไป พรอมแนะนําแปงและมาสคาราของ Shisedo 
 

 
 

 
 
รูปแบบที่ 9 แบบผสมผสาน (ถามตอบ สาธิต ทดสอบ และการจัดอันดับ) 
 

เปนการนาํเสนอเปนการผสมผสานรูปแบบระหวาง 4 รูปแบบเขาดวยกนัในหนึ่ง
บทความ ซึง่มีสาระ(Theme) ในการนําเสนอในแตละสวนของบทความหรือคอลัมนทีเ่ทาๆกัน  
ไดแก การผสมผสานระหวางรูปแบบถาม-ตอบ รูปแบบอธิบายและสาธิตวธิกีารปฎิบัติ รูป
แบบทดสอบผลิตภัณฑ และรูปแบบการจัดอันดับ มีจํานวนทัง้หมด 1 ชิ้นงาน ตามภาพที ่4.17 
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ภาพที ่ 4.17 ภาพจากนิตยสารเรย เลมที ่ 18 เดือนกุมภาพันธ ป 2551 บทความเรื่อง “Bible for 
Beauty” หนา 96-97 (มีตอถึงหนา 103 ดานลาง) แสดงตัวอยางรปูแบบผสมผสาน (ถามตอบ 
สาธิต ทดสอบ และการจดัอันดับ) จากภาพดานลางหนา 96-97 เปนการเผยแพรผลิตภัณฑใน
รูปแบบถาม-ตอบ มีผูอานถามปญหาเกีย่วกับการดูแลผิวหนา และผูเขียนกท็ําการอธิบายวิธีแกไข 
โดยเสนอะแนะเครื่องสําอางที่เกีย่วของ 
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ภาพที ่4.17 (ตอ) ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25 เดือนกันยายน ป 2551 บทความเรื่อง “Bible for 
Beauty” หนา 98-99 (ตอจากหนา 96-97 และมีตอถึงหนา 103 ดานลาง) แสดงตัวอยางรูปแบบ
ผสมผสาน (ถามตอบ สาธติ ทดสอบ และการจัดอันดับ) จากภาพดานลางหนา 98-99 เปนการ
เผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบอธิบายและสาธิตวิธีปฎิบัติอยางเปนขัน้ตอน ใหเหน็ถงึวิธกีารใช
ผลิตภัณฑลางหนาและบาํรุงผิวที่ถูกตอง  
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ภาพที ่4.17 (ตอ) ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25 เดือนกันยายน ป 2551 บทความเรื่อง “Bible for 
Beauty” หนา 100-101 (ตอจากหนา 96-99 และมตีอถึงหนา 103 ดานลาง) แสดงตัวอยาง
รูปแบบผสมผสาน (ถามตอบ สาธิต ทดสอบ และการจดัอันดับ) จากภาพดานลางหนา 100-101 
เปนการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบทดสอบผลิตภัณฑ โดยมีผูอานมาทาํการทดสอบแผนมาสก
หนา และรายงานผลเปนความคิดเหน็ที่ไดจากการทดลองใชผลิตภัณฑ  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



120 
 

ภาพที ่4.17 (ตอ) ภาพจากนิตยสารเรย เลมที่ 25 เดือนกันยายน ป 2551 บทความเรื่อง “Bible for 
Beauty” หนา 102-103 (ตอจากหนา 96-101) แสดงตัวอยางรูปแบบผสมผสาน) แสดงตัวอยาง
รูปแบบผสมผสาน (ถามตอบ สาธิต ทดสอบ และการจดัอันดับ) จากภาพดานลางหนา 102-103 
เปนการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบการจัดอันดับ โดยมีสรุปผลจากการสํารวจความคิดเห็นและ
นํามารายงานผลโดยมีการจดัอันดับผลิตภัณฑวา ผลิตภัณฑตัวใดไดรับความนิยมอันดับหนึ่ง 
พรอมทัง้มีการใหความคิดเหน็ของผูทีม่ีประสบการณใชผลิตภัณฑแลวประกอบไวดานขาง 
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จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎอยูในนิตยสารสตรีที่
ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จาํนวน 193 ชิ้นงาน ผูวจิัยสามารถวิเคราะหและสรุปการ
จัดรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑในนิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน ได 9 
รูปแบบ ดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตร ี

 
รูปแบบ รายชือ่นิตยสาร รวม 

  คาวาอ ิ เรย   
1.พรรณนาสรรพคุณสินคาเพียงอยาง
เดียว 27 40 67 
  (30%) (38.83%) (34.72%) 
        
2.สัมภาษณ 37 23 60 
  (41.11%)  (22.33%) (31.09%) 
        
3.อธิบายและสาธิตวิธีปฎิบตั ิ 16 8 24 
  (17.77 %) (7.76 %)  (12.43 %) 
        
4.ถาม-ตอบ 4 16 20 
  (4.44%) (15.53%)  (10.36%) 
        
5.เกร็ดความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑ 2 10 12 
  (2.22%) (9.70%) ( 6.21%) 
        
6.การสํารวจ/จดัอันดับความนยิม 3 3 6 
  (3.33%) (2.91%) (3.11%) 
        
7.การทดสอบผลิตภัณฑ 1 1 2 
  (1.11 %) (0.97 %) (1.04 %) 
        
8.ผูกโยงเรื่องราว 0 1 1 
  (0%) (0.97%) (0.52%) 
        
9.ผสมผสาน 0 1 1 

(ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัด    
อันดับ) (0 %) (0.97%)  (0.52%) 

        
รวม 90 103 193 

 
 โดยการวิเคราะหรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางนัน้ ผูวจิัยได

ศึกษาจากการอานบทความหรือคอลัมนการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้เรื่องกอน แลว
พิจารณาวาสาระ(Theme) ของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีพ่บนัน้ควรจะจัดอยูใน
รูปแบบใด ซึ่งจากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎอยูในนิตยสารสตรีที่ไดรับ
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ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จํานวน 193 ชิ้นงาน พบวา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุนทีพ่บมากที่สุดคือ รูปแบบการพรรณนาสรรพคุณ
สินคาเพียงอยางเดียว มจีํานวนถงึ 67 ชิ้นงาน คิดเปน 34.72% รองลงมาคือ รูปแบบสัมภาษณ 
จํานวน 60 ชิ้นงาน คิดเปน 31.09% รูปแบบอธิบายและสาธิตวธิีปฎิบัติ  จํานวน 24 ชิ้นงาน คิด
เปน  12.43%  รูปแบบถาม-ตอบ  จาํนวน 20 ชิ้นงาน คดิเปน  10.36% รูปแบบเกร็ดความรูควบคู
กับขอมูลผลิตภัณฑ จํานวน 12 ชิ้นงาน คิดเปน 6.21% รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนิยม 
จํานวน 6 ชิ้นงาน คิดเปน 3.11%  รูปแบบการทดสอบผลิตภัณฑ จํานวน 2 ชิ้นงาน คิดเปน 1.04%  
และรูปแบบผูกโยงเรื่องราวกับรูปแบบผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) เปน
รูปแบบที่พบนอยที่สุดในจาํนวนทีเ่ทากนัคือ 1 ชิ้นงาน คิดเปน 0.52%  ตามลาํดับ 

 
โดยในนิตยสารคาวาอ ิ จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้งหมดที่ปรากฎ

อยูในนิตยสารคาวาอ ิจํานวน 90 ชิ้นงาน พบวา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีพ่บมากที่สุด 
ไดแก รูปแบบการสัมภาษณ มีจํานวน 37 ชิ้นงาน คิดเปน 41.11% รองลงมาคือ รูปแบบพรรณา
สรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดียว จาํนวน 27 ชิ้นงาน คิดเปน 30%   รูปอธิบายและสาธิตวิธีปฎิบตั ิ 
จํานวน 16 ชิน้งาน คิดเปน 17.77%  รูปแบบถาม-ตอบ จํานวน 4 ชิ้นงาน คิดเปน   4.44% รูปแบบ
การสํารวจ/จัดอันดับความนยิม จํานวน 3 ชิ้นงาน คิดเปน 3.33% รองลงมา คือ รูปแบบ
เกร็ดความรูควบคูขอมูลผลิตภัณฑ จํานวน 2 ชิ้นงาน คิดเปน 2.22% รูปแบบการทดสอบ
ผลิตภัณฑ จาํนวน 1 ชิ้นงาน คิดเปน 1.11% และรูปแบบผูกโยงเรื่องราวและรูปแบบผสมผสาน 
(ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) มีจํานวนเทากนั คือ 0  ชิน้งานคิดเปน 0% ตามลําดับ 

 
สวนในนิตยสารเรย จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎอยู

ในนิตยสารเรย จํานวน 103 ชิ้นงาน พบวา การเผยแพรผลิตภณัฑเครื่องสําอางทีพ่บมากที่สุด 
ไดแก รูปแบบพรรณาสรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดยีว จํานวน 40 ชิ้นงาน คดิเปน 38.83% 
รองลงมา คือ รูปแบบการสัมภาษณ มีจาํนวน 23 ชิ้นงาน คิดเปน 22.33%  รูปแบบถาม-ตอบ 
จํานวน 16 ชิ้นงาน  คิดเปน 15.53 %  อันดับตอมาที่พบ คือ รูปแบบเกร็ดความรูควบคูขอมูล
ผลิตภัณฑ 10 จํานวน ชิน้งาน คดิเปน 9.70% รูปแบบอธิบายและสาธิตวธิีปฎิบัติ  จํานวน 8 
ชิ้นงาน คิดเปน 7.76 % รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนยิม จาํนวน 3 ชิ้นงาน คดิเปน 2.91% 
และรูปแบบที่พบนอยที่สุดคอื รูปแบบการทดสอบและรายงานผล  รูปแบบผูกโยงเรื่องราว และ
รูปแบบผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) ซึ่งมีจาํนวนเทากัน คือ  1 ชิ้นงาน คิด
เปน 0.97% ตามลําดับ 
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ผลการวิเคราะหเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรี  
 
สวนที่ 2: การวิเคราะหเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับ 

   ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน 
 

จากการวิเคราะหเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่
ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน พบวา เนื้อหาที่พบในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
ประกอบดวย 3 เนื้อหาหลัก ไดแก เนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เนื้อหาของคอลัมนหรือ
บทความทีน่ําเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และประเภทของผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ําเสนอ ซึ่ง
จะกลาวในรายละเอียดตอไปนี ้
 

2.1 เนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑทีน่ําเสนอในการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน 

จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎในนิตยสารที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน พบวา มเีนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ปรากฎอยูในบทความหรือคอลัมน
ของนิตยสารทีไ่ดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน เชน ภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ชื่อตราสนิคา 
คุณสมบัติของสินคา ราคา สถานที่จาํหนาย และปริมาตรสินคา ตัวอยางเชน 

  
“EYE STUDIO 259 บาท/MAYBELLINE โดดเดนดวยประกายมุกแวว

วาวมาพรอมกบัสีสันที่ไลโทนตั้งแตออนไปจนถงึเขม จะใชสีเดี่ยวหรือผสมสีสันให
เขากันก็ดูสวยเดนสะดุดตา” (“Hunting Beauty,” คาวาอ,ิ พฤศจิกายน 2551: 
18.) 

“Dejavu ตอนรับเทศกาลแหงความสุขดวยโปรโมชั่นโดนใจกับ Fiber 
Wig สีดํา แบบ Special Limited” สีสันใหม เนื้อมาสคาราสูตรไฟเบอรตอขนตา
ใหยาวขึ้น งอนสวยคมเขมอยางเปนธรรมชาติ ไมจับตัวเปนกอน ติดทนทานไม
เลอะขนตา แตลางออกงายโดยแคใชน้ําอุน ราคาพิเศษจาก 450 บาท เหลือ 429 
บาทเทานัน้! ใครสนใจก็สามารถหาซื้อไดที ่ราน BOOTS ถึงวันที่ 4 มกราคม 
2552” (“C Station,” คาวาอิ, ธนัวาคม 2551:116.) 
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“Organic Lavender Body Lotion/ L’Occitane (250ml./1,355 

บาท) โลชั่นบาํรุงผิวสูตรออกานิค เพื่อผิวผอนคลาย และสดชื่น” (“Beauty 
Boom,” เรย, ธันวาคม 2551: 98) 

 
จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้งหมดที่ปรากฎในนิตยสารที่ไดรับ

ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จํานวน  193 ชิ้นงาน ผูวิจัยสามารถจัดแบงและสรุปเนื้อหาเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎอยูในการเผยแพรผลิตภัณฑทั้งหมดในนิตยสาร ไดดังตอไปนี้ 
 
ตารางที4่.3 แสดงเนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีป่รากฎในการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  

 
 

เน้ือหาเกี่ยวกบั รายชือ่นิตยสาร รวม 
ผลิตภัณฑ คาวาอ ิ เรย  

1. ภาพของผลติภัณฑ
เครื่องสําอาง 90 103 193 
 (100%) (100%) (100%) 
    
2. ชื่อตราสินคา 87 103 190 
 (96.66%) (100%) (98.46%) 
    
3. คุณสมบัติของสินคา 63 99 162 
 (69.99 %) (96.12%) (83.94 %) 
    
4. ราคา 14 48 62 
 (15.55%) (46.6%) (32.12%) 
    
5. สถานที่จําหนาย 21 31 52 
 (23.33%) (30.09%) ( 26.94%) 
    
6. ปริมาตรสินคา 2 46 48 
 (2.22%) (44.66%) (24.87%) 
    

    
 

จากการวิเคราะหเนื้อหาเกีย่วกับผลิตภัณฑที่ปรากฏในการเผยแพรผลิตภัณฑใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน พบวา เนื้อหาเกีย่วกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีพ่บ
มากที่สุดคือ ภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง จํานวน 193 ชิ้นงาน คิดเปน 100% จากจาํนวนการ
เผยแพรผลิตภัณฑทัง้หมดในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จํานวน 193 ชิ้นงาน 
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คิดเปน 100% รองลงมาคือ ชื่อตราสินคา จํานวน 190 ชิ้นงาน คิดเปน 98.46%  อันดับตอมา คอื 
คุณสมบัติของสินคา จํานวน 162 ชิ้นงาน คิดเปน 83.94% ราคา จํานวน 62 ชิ้นงาน คิดเปน 
32.12% สถานที่จาํหนาย จํานวน 52 ชิน้งาน คิดเปน 26.94% และปริมาตรสินคา จาํนวน  48 
ชิ้นงาน คิดเปน 24.87% ตามลําดับ 

 
โดยในนิตยสารคาวาอิ พบวา เนื้อหาเกีย่วกับผลิตภณัฑเครื่องสําอางที่พบมาก

ที่สุด คือ ภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง จาํนวน 90 ชิ้นงาน คิดเปน 100 % จากจาํนวนการ
เผยแพรผลิตภัณฑทัง้หมดในนิตยสารคาวาอ ิ90 ชิ้นงาน คิดเปน 100% รองลงมาคอื ชื่อตราสินคา 
จํานวน 87 ชิ้นงาน คิดเปน 96.66% อันดับตอมา คือ คุณสมบัติของสินคา จํานวน 63 ชิ้นงาน คดิ
เปน 69.99%  สถานทีจ่ําหนาย จาํนวน 21 ชิ้นงาน คิดเปน 23.33% ราคา จาํนวน 14 ชิ้นงาน คิด
เปน 15.55%  และปริมาตรสินคา จาํนวน 2 ชิ้นงาน คิดเปน 2.22% ตามลําดับ 

 
สวนนิตยสารเรย พบวา เนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีพ่บมากที่สุดเปน

จํานวนที่เทากนั คือ ภาพและชื่อของสินคา จํานวน 103 ชิ้นงาน คดิเปน 100% จากจาํนวนการ
เผยแพรผลิตภัณฑทัง้หมดในนิตยสารเรย 103 ชิ้นงาน คิดเปน 100% รองลงมาคือ คุณสมบัติของ
สินคา จาํนวน 99 ชิ้นงาน คดิเปน 96.12%  ตามมาดวย ราคา จํานวน 48 ชิ้นงาน คิดเปน 46.6 
ปริมาตรของสินคา จํานวน 46 ชิ้นงาน คดิเปน 44.66% และสถานที่จําหนายสนิคา จาํนวน 31 
ชิ้นงาน คิดเปน 30.09% ตามลําดับ 

 
2.2  เนื้อหาของคอลัมนและบทความที่นาํเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรทีี่

ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  
 

จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎในนิตยสารที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จํานวน  193 ชิ้นงาน ผูวิจยัสามารถจัดแบงประเด็นเนือ้หาของคอลมัน
และบทความ ที่นาํเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน
ได 3 เนื้อหาหลัก คือ ความคิดเหน็ของผูใช การแนะนํา/ใหขอมลูผลิตภัณฑ และการใชงาน
ผลิตภัณฑ ดังตอไปนี้ 

 ความคิดเหน็ของผูใช ไดแก การยนืยันคุณภาพของสินคา ความนิยมตอ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
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 การแนะนํา/ใหขอมูลผลิตภัณฑ ไดแก  รายละเอยีดผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้ง
คุณสมบัติหรือประโยชน ภาพ ชื่อตราสนิคา ราคา สถานที่จาํหนาย และปริมาตร
สินคา 

 การใชงานผลติภัณฑ ไดแก วิธกีาร/เคล็ดลับ/เทคนิคในการแตงหนา  เคล็ดลับ/
วิธีการแกปญหา การดูแลผิวหนาและรางกาย  วิธกีารเลือกใช/ซือ้ผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง  ประโยชนของผลิตภัณฑ 

 
ตารางที4่.4 แสดงเนื้อหาของคอลัมนและบทความที่มนีําการเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน  
 

เน้ือหาของคอลัมน/บทความ รายชือ่นิตยสาร รวม 
 คาวาอ ิ เรย   

1. ความคดิเห็นของผูใช 41 42 83 
  (45.55%) (40.78%) (43.00%) 
        
2.แนะนํา/ใหขอมูลผลติภัณฑ 28 41 69 
  (31.11%) (39.80%) (35.75%) 
        
3. การใชงานผลิตภัณฑ 21 20 41 
  (23.34%) (19.42%) (21.25%) 
        

รวม  90 103  193 
 

จากการวิเคราะหเนื้อหาของคอลัมนและบทความทีน่ําเสนอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางใน 

นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน พบวา จากการเผยแพรผลิตภัณฑ
ทั้งหมด 193 ชิ้นงาน คิดเปน 100% เนื้อหาของคอลัมนและบทความที่พบมากที่สุด ไดแก ความ
คิดเห็นของผูใช จํานวน 83 ชิ้นงาน คิดเปน 43% รองลงมา แนะนํา/ใหขอมูลผลิตภัณฑ จาํนวน 69 
ชิ้นงาน คดิเปน 35.75% การใชงานผลิตภณัฑ จาํนวน 41 ชิ้นงาน คิดเปน 21.25%  

 
โดยในนิตยสารคาวาอิ จากจํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑทัง้หมดในนิตยสารคา

วาอิ 90 ชิ้นงาน คิดเปน 100% พบวา เนือ้หาของคอลมันและบทความทีพ่บมากทีสุ่ด ไดแก ความ
คิดเห็นของผูใช จํานวน 41 ชิ้นงาน คดิเปน 45.55% รองลงมา  แนะนาํ/ใหขอมูลผลิตภัณฑ 
จํานวน 28 ชิ้นงาน คิดเปน 31.11% และการใชงานผลิตภัณฑ จํานวน 21 ชิ้นงาน คิดเปน 
23.34%  ตามลําดับ 
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สําหรับนิตยสารเรย จากจํานวนการเผยแพรผลิตภัณฑทัง้หมดในนิตยสารเรย 
103 ชิ้นงาน พบวา เนื้อหาของคอลัมนและบทความที่พบมากที่สุด  ไดแก ความคิดเหน็ผูใช 
จํานวน 42 ชิ้นงาน คิดเปน 40.78% แนะนํา/ใหขอมูลผลิตภัณฑ จํานวน 41 ชิ้นงาน คิดเปน 39.80 
% และการใชงานผลิตภัณฑ จาํนวน 20 ชิ้นงาน คิดเปน 19.42%  ตามลําดับ 
 

2.3 ประเภทผลติภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน 

 
จากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทัง้หมดที่ปรากฎในนิตยสารที่ไดรับ

ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน จํานวน  193 ชิ้นงาน สามารถจัดประเภทผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
ปรากฎในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุนได 
2 ประเภทหลกั คือ ประเภทที่ใชในการเสริมแตงใบหนา และประเภทดูแลปกปอง บํารุงผิวหนา/
กาย ดังตอไปนี ้
 
ตารางที4่.5 ตารางแสดงประเภทของผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎในการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  

 
ประเภทของ รายชือ่นิตยสาร รวม 

ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง คาวาอ ิ เรย   
1.ประเภททีใ่ชในการเสริมแตงใบหนา  77 80 157 
 (65.81%) (55.17%) (59.92%)  
        
2.ประเภทดูแลปกปอง บํารุงผวิหนา/กาย 40 65 105 
 (34.19%) (44.83%) (40.08%)  
        

รวม 117 145 262 

 
จากการวิเคราะหประเภทของผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ปรากฎในการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน พบวา มีการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทที่ใชในการเสริมแตงใบหนามากที่สุด จํานวน 157 คร้ัง คิดเปน 
59.92% จากจํานวนครั้งทีพ่บในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร ทั้งสิน้ 262 คร้ัง  
คิดเปน 100% รองลงมา คือ ประเภทดูแลปกปอง บาํรุงผิวหนาและผวิกาย จาํนวน 105 คร้ัง คิด
เปน 40.08% ตามลําดับ 

 

 



128 
 

โดยในนิตยสารคาวาอิ พบวา มกีารเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทที่ใช
ในการเสริมแตงใบหนามากที่สุด จาํนวน 77 คร้ัง คดิเปน 65.81% จากการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสารคาวาอทิั้งสิน้ 117 คร้ัง คิดเปน 100% รองลงมา มกีารเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางประเภทดูแลปกปอง บาํรุงผิวหนาและผวิกาย จาํนวน 40 คร้ัง คิดเปน 34.19% 
ตามลําดับ 

 
สวนนิตยสารเรย พบวา มีการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางประเภทที่ใชในการ

เสริมแตงใบหนามากที่สุด จํานวน 80 คร้ัง คิดเปน 55.17% จากการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสาร ทัง้สิ้น  145 คร้ัง คิดเปน 100% รองลงมา มกีารเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางประเภทดูแลปกปอง บํารุงผวิหนาและผวิกาย จาํนวน 65 ชิ้นงาน คิดเปน 44.83% 
ตามลําดับ 

 
โดยสรุปแลว เมื่อวิเคราะหดานรูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน พบวารูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางทั้ง 9 รูปแบบนั้น มีเนื้อหาของบทความและคอลัมนที่สอดคลองไปในทิศทางเดียวกัน
กับรูปแบบที่นาํเสนอ ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่นาํเสนอ และเนื้อหาเกีย่วกับผลิตภัณฑที่จะ
นําเสนอ ไมวาจะเปน ภาพสนิคา ชื่อตราสนิคา ปริมาตร สถานที่จาํหนาย  

 
 แตเปนทีน่าสงัเกตุวา ในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางหนึง่รูปแบบอาจมี

เนื้อหาหลกัเพยีง 1 เนื้อหาหลักหรือมากกวา 1 เนื้อหาหลักผสมกนัก็ไดข้ึนอยูกับความตองการหรือ
วัตถุประสงคในการนําเสนอของผูเขียน โดยไมมีขอจํากดัในการเลือกผสมผสานรูปแบบและเนื้อหา 
เพียงแตเนื้อหาควรจะมีความสอดคลองกลมกลืนไปกับรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเทานัน้ 
กลาวคือ 

 
รูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสินคาเพียงอยางเดียว พบวา เนื้อหาหลักของคอลัมนและ
บทความของรปูแบบนี้ก็คือ แนะนาํ/ใหขอมูลผลิตภัณฑ เชน ชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบัติ และ
เนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑประกอบอยูดวย เชน ภาพสนิคา ชื่อตราสนิคา คุณสมับติ ราคา สถานที่
จําหนาย ปริมาตร  
 
รูปแบบที่ 2 สัมภาษณ พบวา เนื้อหาหลักของคอลัมนและบทความของรูปแบบนี้ก็คือ ความ
คิดเห็นของผูใช และการใชงานผลิตภัณฑ เชน วิธกีาร เคล็ดลับในการแตงหนา และเคล็ดลับ 
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วิธีการแกปญหา ดูแลผิวหนาและรางกาย ควบคูกนัไปดวย ตัวอยางเชน ในรูปแบบสัมภาษณที่
นําเสนอดวยการอธิบายและสาธิตวิธีปฎิบตัิพรอมเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางประกอบ
อยูดวย 
 
รูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวิธปีฎบิัติ พบวา เนื้อหาหลกัของคอลัมนและบทความของ
รูปแบบนี้คือ การใชงานผลติภัณฑ เชน วธิีการ เคลด็ลับในการแตงหนา และเคล็ดลับ วธิีการ
แกปญหา ดูแลผิวหนาและรางกาย พรอมเนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑเครื่องสําอางประกอบอยูดวย
เชน ชื่อตราสนิคา คุณสมบัติ ราคา เปนตน  
 
รูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ พบวา เนื้อหาหลักของคอลัมนและบทความของรูปแบบนี้คือ การใชงาน
ผลิตภัณฑ เชน เคล็ดลับในการแตงหนา และเคล็ดลับ วิธีการแกปญหา ดูแลผิวหนา/รางกาย และ
อาจมีเนื้อหาของการความคดิเห็นผูใชดวย หากเปนรูปแบบถาม-ตอบที่มีการใหผูเชี่ยวชาญมา
ตอบโดยการสาธิตอธิบายวธิกีารปฎิบัติและแนะนําผลิตภัณฑ พรอมเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางประกอบอยูดวย 
 
รูปแบบที ่ 5 เกร็ดความรูควบคูขอมูลผลิตภัณฑ พบวา เนื้อหาหลักของคอลัมนและบทความ
ของรูปแบบนี้คือ การใชงานผลิตภัณฑ เชน วิธกีารเลือกใชหรือซ้ือผลิตภัณฑ พรอมเนื้อหาเกีย่วกบั
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางเชน ชื่อตราสินคา ภาพ ราคา ประกอบอยูดวย 
 
รูปแบบที ่ 6 การสํารวจ/จดัอันดับความนิยม พบวา เนื้อหาหลกัของคอลัมนและบทความของ
รูปแบบนี้คือ ความคิดเหน็ผูใช เชน ความนิยมในตวัสินคา พรอมใหเนื้อหาเกีย่วกับผลิตภณัฑ
เครื่องสําอางเชน ชื่อตราสนิคา ภาพ คุณสมบัติ ประกอบอยูดวย 
 
รูปแบบที ่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ พบวา เนื้อหาหลักของคอลัมนและบทความของรูปแบบนี้
คือ ความคดิเห็นผูใช พรอมเนื้อหาเกีย่วกับผลิตภณัฑเครื่องสําอางเชน ชื่อตราสินคา ภาพ 
คุณสมบัติ ประกอบอยูดวย 
 
รูปแบบที ่8 ผูกโยงเรื่องราว พบวา เนื้อหาหลักของคอลัมนและบทความของรูปแบบนี้คือ การใช
งานผลิตภัณฑ พรอมเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางเชน ชือ่ตราสินคา ภาพ คุณสมบัติ 
ประกอบอยูดวย 
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รูปแบบที ่9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) พบวา เนื้อหาหลักของคอลมัน
และบทความของรูปแบบนี้มีหลากหลาย กลาวคือ ในชวงของรูปแบบถาม-ตอบและรูปแบบสาธิต 
เนื้อหาหลกั คอื การใชงานผลิตภัณฑ เชน วธิีการและเคล็ดดูแลในการดูผิว สวนความคิดเห็นของ
ผูใชจะเปนเนือ้หาหลักในชวงรูปแบบการทดสอบและรายงานผลและในชวงรูปแบบการจัดอันดับ 
พรอมเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางเชน ชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบัติ ประกอบอยูดวย 

 
จากขางตน จะเหน็ไดวา มบีางรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน

นิตยสารที่ไดรับลิขสิทธิ์มาจากประเทศญี่ปุนที่สามารถผสมผสานและนําเสนอเนื้อหาไดมากกวา 1 
เนื้อหาหลกัตอหนึง่รูปแบบ เชน  
 

• รูปแบบการสัมภาษณ ที่มกีารนาํเสนอดวยการอธิบายและสาธิตวิธ ี อาจมีความ
คิดเห็นจากผูเชี่ยวชาญ นางแบบหรือบุคคลทั่วไป ควบคูไปกับการใชงานของ
ผลิตภัณฑ เชน วธิีการ เคล็ดลับในการแตงหนา หรือเคล็ดลับ วิธีการแกปญหา 
ดูแลผิวหนาและรางกายควบคูกันไปดวย  
 

• รูปแบบถาม-ตอบ ที่มีการใหผูเชี่ยวชาญ นางแบบหรอืบุคคลทั่วไป มาตอบโดย
การสาธิตอธิบายวธิีการปฎิบตัิและแนะนาํผลิตภัณฑที่ตนใช จากการที่มี
ผูเชี่ยวชาญหรอืนางแบบมาตอบนั้นกจ็ะเปนการใหความคิดเห็นของผูใชควบคูไป
กับการใชงานผลิตภัณฑ เชน เคล็ดลับในการแตงหนา  หรือเคลด็ลับ วิธีการ
แกปญหา ดูแลผิวหนาและรางกาย  
 

• รูปแบบผสานผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) จึงพบวา เนื้อหา
หลักของรูปแบบนี้จะมีผสมผสานกนั คือ การใชงานจะเปนเนื้อหาหลกัในชวงของ
รูปแบบถาม-ตอบและชวงรูปแบบอธิบายและสาธิตวธิีปฎิบัติ สวนความคิดเห็น
ผูใชจะเปนเนือ้หาหลักในชวงรูปแบบการทดสอบและรายงานผล ซึ่งจะมีบุคคล
ทั่วไปหรือนางแบบ (Testimonial) มาใหความคิดเห็นถึงผลิตภัณฑที่ทดลอง และ
ในชวงรูปแบบการจัดอันดับ เนื่องจากเปนการสรุปผลจากการสํารวจความคิดเห็น
บุคคลหลายๆคนและมานําเสนอ  

 
นอกจากนี ้เปนทีน่าสงัเกตวุา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางสวนใหญ 
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หรือเกือบจะทัง้หมดมกีารใหขอมูลของผลิตภัณฑเครื่องสําอางประกอบอยูไปดวยทัง้สิ้น เชน ภาพ
ของสินคา ชือ่ตราสินคา คุณสมบัติของสินคา ปริมาตร สถานที่จาํหนาย หรือแมแต ราคาของ
สินคา นั้นไวดวย  เพื่อเปนการใหขอมูลเบ้ืองตนหรือประโยชนแกผูอานในการประกอบการ
ตัดสินใจซื้อ แตในทางกลับกัน การที่ระบชุื่อตราสินคาและเนื้อหาตางๆของสินคา รวมทัง้มีเนื้อหา
บางสวนที่นาํเสนอเพยีงดานเดียวของสนิคา เชน ในรูปแบบของการสมัภาษณ สวนใหญจะบอก
เพียงขอดีของผลิตภัณฑเพยีงอยางเดยีว อาจสงผลผูอานอาจเกิดความเคลือบแคลงใจไดวา การ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางนั้น อาจมวีัตถุประสงคทางการตลาดแฝงอยู 
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                บทที่ 5 
ผลการศึกษาผูรวมสนทนากลุม 

 
ในการศึกษาเรื่องทัศนคติตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และรูปแบบของการ

เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและการเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารและการตัดสินใจซือ้ของผูอานสตรี ผูวิจัยจะนาํเสนอผลการวิเคราะหประเด็น (Thematic) 
ที่ไดจากการสนทนากลุมผูอานสตรี (Focus Group) อายุระหวาง15-35 ป อาศัยอยูในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จาํนวน 3 กลุม รวมทัง้สิน้ 21 คน อันไดแก   

 
• กลุมที ่1 กลุมผูอานสตรี อายุ 15-18 ป   จาํนวน 7 คน 
• กลุมที ่2 กลุมผูอานสตรี อายุ 19-22 ป   จาํนวน 7 คน 
• กลุมที ่3 กลุมผูอานสตรี อายุ 23-35 ป   จาํนวน 7 คน 
 

โดยสามารถสรุปตามประเด็นหลกัได 5 สวน ดังนี้  
 

1. ทัศนคติของผูอานสตรีตอรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง  
  
1.1 มุมมองของผูอานตอภาพรวมของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร 
1.2 ความชืน่ชอบ และความสามารถในการจงูใจใหอานของรูปแบบแตละรูปแบบของ

การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
1.3 ความคิดเหน็ของผูอานตอเหมือนหรือความแตกตางระหวางการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในแตละรูปแบบและการโฆษณาผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ทั่วไปในนิตยสาร 

 
2. ทัศนคตขิองผูอานสตรตีอเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
 

2.1 ความคิดเห็นตอเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ผูอานตองการทราบหรือตองการใหมี 
มากที่สุดในเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 

2.2 ความคิดเห็นตอเนื้อหาของคอลัมนหรือบทความทีน่ําเสนอเกีย่วกับผลิตภัณฑ 
เครื่องสําอางที่ชอบมากที่สุด  

2.3 ความนาเชื่อถือของเนื้อหาที่นาํเสนอในรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑ 
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เครื่องสําอางแตละรูปแบบ 
 

3. ความชื่นชอบตอผลิตภัณฑเครื่องสาํอางที่ปรากฎอยูในรูปแบบของการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง   

 
4. การเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและการตัดสินใจซ้ือ

ของผูอานสตรี  
4.1 มุมมองตอภาพรวมของการเกี่ยวของระหวางเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
และ การตัดสนิใจซื้อของผูอานสตรี  
4.2 ความคิดเห็นของผูอานตออิทธิพลของการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบตางๆ
และ การตัดสินใจซื้อสินคาหลังจากที่ไดอานการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบ
นั้นๆแลว 
 

5. ความคิดเห็นอื่นๆในการจดัทําการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสาร 

 

ผลการศึกษา 
 

1. ทัศนคติของผูอานสตรีตอรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง   
 

1.1 มุมมองของผูอานตอภาพรวมของการเผยแพรผลติภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสาร 

 
ในดานทัศนคติของผูรวมสนทนากลุมตอภาพรวมของการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในนิตยสารนัน้ พบวา ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเหน็สอดคลองกันวา เปน
การใหขอมูลทีเ่ปนประโยชนตอผูบริโภคที่สามารถนําไปประยุกตใชไดจริงในชีวิตประจําวนั ทําให
ทราบถงึภาพรวมของผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้งหมด ไมวาจะเปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง เทคนิควธิีการใช วิธกีารเลือกผลิตภัณฑ ความคิดเหน็ของผูบริโภคทานอื่นๆ ขอมูลใน
ดานราคา ปริมาตร สถานที่จาํหนาย ซึ่งเปนขอมูลเชิงลึกที่ไดมากกวาการทําการประชาสัมพนัธ
หรือการโฆษณาในรูปแบบอื่นๆ และนาเชื่อถือมากกวาโฆษณาในรปูแบบทั่วไปเพราะสวนใหญให
ความเห็นวา นิตยสารเปนสือ่ที่นาจะมีความเปนกลางในระดับหนึ่ง  
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“คอลัมนพวกนี้ใหประโยชนมาก ทาํใหเราไดขอมูลมากมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง และขอมูลพวกนี้กห็าไมไดในโฆษณาทัว่ไปดวย นาเชื่อถือกวา
ดวยเพราะนิตยสารเปนคนทาํ ไมใชบริษทัเครื่องสําอางเปนคนทํา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ป ดังนี ้

 
“ชอบคอลัมนพวกนี้มาก เพราะมปีระโยชนทาํใหเราเห็นภาพรวมวามีสินคา
อะไรอัพเดทบาง พรอมทัง้บอกวิธกีารใช เคล็ดลับตางๆชวยใหเราใชสินคาได
ถูกตองมากขึน้ ซึง่ใหขอมูลไดมากกวาโฆษณาและนาเชื่อถือมากกวาดวย
เพราะนิตยสารจัดทําเอง นาจะมีความเปนกลางมากกวา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอายุ 23-35 ป ดังนี ้
 

“บทความหรือคอลัมนพวกนีช้วยใหขอมูลเราไดมาก ทัง้เทคนิค วิธกีารใช การ
เลือกซื้อหรือใชผลิตภัณฑ เพราะมีขอมูลของหลายๆยีห่อรวบรวมมาใหเราแลว 
โดยที่เราไมตองเสียเวลาไปเดินดูที่เคานเตอรเอง และก็ใหขอมูลไดมากกวา
โฆษณาทั่วไปและนาเชื่อถือมากกวาโฆษณาทั่วไปดวย” 

 
“เปนบทความและคอลัมนทีใ่หขอมูลไดมากกวาโฆษณาทั่วไป และก็มีความ
นาเชื่อถือมากกวาเพราะนิตยสารเปนผูจัดทําขึ้น ทําใหรูสึกวานาจะมคีวามเปน
กลางมากกวาโฆษณาทั่วไป และเนื้อหาหรือขอมูลที่ไดก็มีประโยชนตอผูอาน
ทําใหไดความรูควบคูไปกับขอมูลของผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ําเสนอ ก็ไมได
รูสึกวาโดนยัดเยีอดสินคาเพราะมันมีประโยชนมากกวา” 
 

นอกจากนี ้ ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม ใหความเหน็เพิม่เติมวา การเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ไมมีการอางอิงแหลงที่มาของขอมูลนั้นมีความเชื่อถือระดับหนึง่เทานั้น 
หากมีการอางอิงแหลงที่มาที่มีความนาเชือ่ถือ จะทําใหขอมูลนัน้นาเชื่อถือมากยิง่ขึ้นดวย เชน 
ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานตางๆ โดยผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม ใหความเชื่อถือความรูที่ไดจากการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เชน เคลด็ลับในเรื่องความงามหรือวธิีการปฎิบัติตางๆ และนาํไป
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ปฎิบัติตามไดจริง แตผูรวมสนทนากลุมไมแนใจในความเปนกลางหรอืจรรยาบรรณของผูเขียนและ
นิตยสารวามคีวามเปนกลางมากนอยเพยีงไรในการนําเสนอขอเท็จจริงเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่อางถึงผลที่ไดจากการใชงานวาเปนจริงเชนทีก่ลาวมามากนอยเพียงไร   แตผูรวม
สนทนากลุมทัง้ 3 กลุมก็เชื่อถือการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารระดับหนึง่วานาจะมี
การใหขอเทจ็จริงพอสมควรอยางนอยก็ใหความเชื่อถือมากกวาโฆษณาทัว่ไป  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“เชื่อคอลัมนพวกนี้ระดับหนึง่ เพราะนิตยสารเปนเปนผูจัดทํา แตถามีการให
ผูเชี่ยวชาญดานตางๆมาแนะนําจะนาเชื่อถอืมากยิง่ขึ้น สวนที่เชื่อ 100% คือ 
พวกเคล็ดลับที่เคาแนะนาํ เชื่อวาทําไดจริงและก็จะเอาไปทําตาม แตพวก
เครื่องสําอางที่เคาบอกวาเคาใช นี่ไมคอยแนใจวาเคาใจจริงหรือปลาว แตก็
คอนขางเชื่อนะ เชื่อมากกวาโฆษณาทั่วไป” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถือบทความพวกนี้ ตรงที่เคาแนะนาํเรือ่งความงาม เทคนิคตางๆ เชน สอน
แตงหนา วิธเีลือกเครื่องสําอาง พวกนี้มากกวาที่จะเชือ่พวกเครื่องสาํอางที่เคา
แนะนาํวาเคาใชอันนี้แตงหนานะ เพราะก็ไมแนใจเหมือนกนัวาเคาใชจริงหรือ
เปลา และก็มบีางอนัที่ไดลงตลอดเลยอยางราน Meri J ที่เคามหีุนกับนิตยสาร
เนี่ยไดลงตลอดเลยก็จะไมคอยและ แตสวนทีท่างญี่ปุนทําจะเชื่อนะ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอายุ 23-35 ป ดังนี ้

 
 “เชื่อระดับหนึง่ เชื่อในความรูที่เคาให และก็เอาไปทําตามไดจริง แตพวก
เครื่องสําอางที่เคาแนะนาํกไ็มแนใจวาจะดีจริงหรือเปลา หรือวาเคาใชอันนี้
จริงๆหรือเปลา แตก็คอนขางใหเครดิตนิตยสารมากกวาโฆษณา สรุปคือ เชื่อวา
เคาใชจริงคอนขางมาก” 

 
ดวยเหตทุี่การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางมกีารบอกกลาวชื่อตราสนิคา และ

บางสนิคามกีารบอกถึงราคาและสถานทีจ่ําหนายประกอบ และรูปแบบและเนื้อหาที่ผูเขยีน

 



136 
 
นําเสนอใหขอมูลเพียงดานเดียวหรืออาจดคูลายเปนการเอื้อประโยชนใหสินคาใดสินคาหนึ่งได 
เชน เนื้อหาในการสัมภาษณ ทีน่ําเสนอความคิดเหน็ของผูมีประสบการณใชผลิตภัณฑ หากมีการ
นําเสนอเพียงความคิดเหน็ในดานดีดานเดียว กท็ําใหดูไมนาเชื่อถือและเกิดความเคลือบแคลงใจ
ได เปนตน จงึทาํใหผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม มองวา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารบางสวนนั้นอาจมีการแอบแฝงโฆษณาอยูในบทความหรือคอลัมนทีเ่กี่ยวกบัผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางกเ็ปนได ทัง้นีข้ึ้นอยูกับ รูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
และขอมูลของผลิตภัณฑที่นาํเสนอประกอบกันดวย เนือ่งดวยผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม ให
ความเห็นวา แมนิตยสารจะเปนสื่อหนึง่ที่ควรจะตองมคีวามกลางในการนาํเสนอขอมูล แตเนื่อง
ดวยนิตยสารก็เปนธุรกิจหนึง่ที่ตองการรายไดและผลกําไร จึงอาจเปนเรื่องที่เลี่ยงไดคอนขางยากที่
อาจจะมกีารแสวงหาผลประโยชนจากการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารบางก็เปนได 
ซึ่งก็ไมนาเกลยีด หากไมไดกระทาํอยางโจงแจงและไมยัดเยียดผลิตภัณฑจนเกนิไป  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“บทความหรือคอลัมนพวกนี ้ก็อาจมีการแฝงโฆษณาบาง เพราะดูจากเกอืบทุก
อันมีบอกชื่อสินคา บางอันบอกราคา และก็สถานที่จาํหนาย ดวยคลายๆกับ
โฆษณา แตกม็ีหลายๆยี่หอในหนึ่งบทความ ไมเหมือนโฆษณาเสยีทีเดียว และ
อยางบางเนื้อหาที่เคาใหคนสัมภาษณคนทั่วไป วาใชสินคาตัวไหนอยูและดี
ยังไง อันนี้ก็บอกแตขอดี มันไมนาเปนไปได มันนาจะมขีอเสียบางนิดหนอย ทํา
ใหเราสงสยัวาเคามีการจัดเตรียมกันมาหรือเปลา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“อาจมีแอบแฝงโฆษณาไดเพราะในบทความพวกนีม้ีการบอกยี่หอสินคา บาง
อันบอกราคาและก็สถานทีจ่ําหนายอยางชัดเจน เลยไมแนใจวาเปนโฆษณา
หรือเปลา และที่สําคัญมบีางรานไดลงตลอดอยางทีบ่อก อาจมีการแอบแฝง
โฆษณานิดหนอยได ก็เลยไมแนใจวานิตยสารเคามีความเปนกลางแคไหน แต
ก็เขาใจสวนหนึ่งวานติยสารก็เปนธุรกิจหนึง่ที่ตองมีเงนิเขามาเพื่อความอยูรอด 
ก็ไมไดนาเกลยีดมาก ถาไมทํามากเกินไป ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“อาจมีการแอบแฝงโฆษณานิดหนอย แตก็ไมถึงกับยัดเยียดใหเราตองซื้อ กพ็อ
รับได ก็เขาใจวานิตยสารกก็ารกําไรบางเพื่อความอยูรอด ที่คิดวาอาจมีการ
แอบแฝงก็เพราะมีการบอกยีห่อสินคา บางอันบอกราคา สถานที่จาํหนาย ตรง
จุดนี้หละทาํใหคิดวาอาจมบีางนิดหนอย และก็บางเนื้อหาก็บอกแตดานเดียว 
คือดานดี เชน พวกสัมภาษณ ก็จะบอกแตขอดีของๆที่ใช ทาํใหสงสัยวามนัไมมี
ขอเสียเลยหรอื” 
 

ในทางกลบักนั แมวาการบอกกลาวถงึรายละเอยีดของผลิตภัณฑมากเกนิไปจะ
ทําใหผูรวมสนทนากลุมรูสึกวามกีารแฝงโฆษณา เชน ชื่อตราสินคา ราคา สถานที่จําหนาย แต
ขอมูลของผลิตภัณฑก็เปนสิ่งที่ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม เหน็ตรงกันวาจาํเปนที่จะตองบอก
กลาวเพื่อเปนขอมูลในภาพรวมใหทราบถงึผลิตภัณฑตางๆทีม่ีอยูในทองตลาด  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“แตจะวาไปพวกขอมูลของสินคาก็จาํเปนตองบอกใหรูนะ เพราะเรากอ็ยากรูวา
อะไรเปนไง ใชแลวดียังไง กฟ็งหูไวห ู แตเปนขอมลูรวมๆของเครื่องสําอาง
ทั้งหมด ก็ดีกวาไมบอกนะ” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ก็ควรบอกขอมูลของสินคาดวยอยูดีเพราะอยากรู จะไดไมตองไปเดินดทูี่
เคานเตอร และก็จะไดขอมูลเยอะๆเกี่ยวกับภาพรวมทัง้หมดของเครื่องสําอาง
วาตอนนี้มีอะไรอัพเดทบาง และเคาใชกันยงัไงและมันชื่ออะไรบางจะไดรูไว 
เผื่อสนใจ” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“คิดวาการใหขอมูลสินคานัน้ควรมีประกอบดวย แตพวก ราคา สถานที่ ไม
จําเปนตองบอกมากก็ได แตราคาบางทีมกีด็ี ถาอันไหนสนใจ จะไดเปนขอมูล
ไว โดยรวมกเ็ปนขอมูลทีม่ปีระโยชนเอาไปตัดสินใจไดเผื่อจะซื้อถาเราสนใจตัว
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ไหนเปนพิเศษ สวนสถานทีไ่มตองบกอก็ได สวนใหญกต็ามเคานเตอร แตพอ
บอกดวยเหมอืนเปนการเนนเกนิไปวาตองไปที่นีน่ะ” 

 
1.2 ความชื่นชอบ และความสามารถในการจูงใจใหอานของรูปแบบแตละ

รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
 

จากการเผยแพรผลิตภัณฑทั้ง 9 รูปแบบ ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความ
คิดเห็นแตกตางกนัในแตละรูปแบบ ดังตอไปนี้ 

 
รูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว 
 

ผลการศึกษาพบวาผูเขารวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ปมีทัศนคตไิปในทิศทาง
เดียวกนักับกลุมอาย ุ 23-35 ป กลาวคือ ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 2 กลุมดังกลาว ชอบรูปแบบการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที่ 1 ที่เปนการพรรณนาสรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดยีว 
และยังเห็นวาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที่ 1 สามารถจูงใจใหอานเนื้อหาตอได
เนื่องจากเปนการทาํใหผูอานทราบรายละเอียดขอมูลผลิตภัณฑเครื่องสําอางหลากหลายยีห่อ 
หลายประเภท อยางสัน้ๆ กระฉับ ไดใจความ ทาํใหทราบคุณสมบัติของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ราคา อยางคราวๆไดโดยที่ไมตองเสียเวลาอานนาน  เปนขอมูลที่สามารถนาํมาเปรียบเทียบใหเกิด
ความสนใจเบือ้งตนตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางได 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดงันี ้
 

“ชอบคะเพราะทําใหเราไดขอมูลเกี่ยวกับสินคาในเวลาทีร่วดเร็ว ไมตอง
เสียเวลาอานนาน ส้ันและกระฉับดีทําใหอยากอานตอ” 

    
“ชอบนะคะ เพราะคลายเปนการใหขอมลูสินคาอยางคราวๆ วามอีะไรใหมๆ
ออกมาในตลาดบาง นาอานตอเพราะเนือ้หาไมเยอะด”ี    

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“ชอบเพราะตวัหนังสือไมเยอะดี นาอานเพราะสามารถเปรียบเทยีบสนิคาอยาง
เดียวกนัไดในหนาเดียววามคีุณสมบัติอยางไร ราคาเทาไร ”        

  
“ชอบเพราะรวมสินคาที่นาสนใจไวในหนาเดียวกนั และบอกคุณสมบัติคราวๆ
ของแตละตัวดวย ยิ่งถาเปนสินคาที่เราสนใจ จะยิง่นาอานมากเพราะทําใหเรา
มีขอมูลมาเปรยีบเทยีบทาํใหตัดสินใจไดงายขึ้น” 

  
 สวนผูรวมสนทนากลุมอาย1ุ9-22 ป รูสึกเฉยๆตอรูปแบบที่ 1 เพราะบอก

รายละเอียดนอยเกินไป ไมคอยดึงดูดใจใหอานเนื้อหามากนกั หากมกีารเพิม่รายละเอียดมากขึ้น
จะทาํใหนาสนใจมากยิง่ขึ้น แตถามีความสนใจเครื่องสาํอางนัน้ๆอยูแลว ก็อาจจูงใจใหอานเนื้อหา
เพื่อเปนขอมูลในการตัดสินใจ มีเพยีงผูรวมสนทนา 2 คนที่รูสึกไมชอบการนาํเสนอในรูปแบบที ่ 1 
เพราะไมมีความสนใจและรายละเอยีดนอยเกนิไป 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ที่รูสึกเฉยๆ 
 

“ดูได ดูเฉยๆ ไมเกิดความรูสึกอะไร เพราะเนื้อหาคอนขางนอย ไมคอย
นาสนใจ”  
 
“รูสึกเฉยๆ ถาสนใจอยูแลว ก็จะอานตอเพื่อประกอบการตัดสินใจ เพราะมี
ราคาและสินคายี่หออ่ืนๆใหเปรียบเทียบ” 

 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ที่รูสึกไมชอบ 

 
“ไมชอบ เหมือนไมมีอะไรเลย ไมนาสนใจเลย” 
 
“ไมชอบและก็ไมนาสนใจดวย  ไมมีอะไรใหอานเทาไร ไมดึงดูดเลย” 

 
รูปแบบที ่2 สัมภาษณ 

  
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความรูสึกเฉยๆตอการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในรูปแบบที่ 2 สัมภาษณ เนื่องจากไมแนใจวาผูที่ใหสัมภาษณไดใชผลิตภัณฑที่อางวา
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ใชนั้นจริงหรือไม โดยสวนใหญใหความคดิเห็นเพิ่มเติมวา ทั้งนี้ ความนาสนใจหรอืจูงใจใหอานนั้น
ข้ึนอยูกับผูถกูสัมภาษณดวย หากผูใหสัมภาษณเปนนางแบบที่ผูอานชืน่ชอบหรือเปนผูเชี่ยวชาญก็
จะทาํใหนาติดตามและนาเชือ่ถือมากขึน้ รวมทัง้ วิธีการนําเสนอ การจัดวางตาํแหนง (Layout) ก็มี
ผลตอการจูงใจใหอานดวย มีเพียงผูรวมสนทนากลุม 15-18 ป จํานวน 3 คน ที่รูสึกชอบรูปแบบที่ 2 
(สัมภาษณ) เพราะตองการทราบถงึความคิดเหน็ของคนที่เคยใชผลิตภัณฑนั้นๆแลว ยิ่งถาเปน
นางแบบที่ชืน่ชอบเปนผูใหสัมภาษณกท็ําใหสนใจอยากอานเนื้อหาตอ 
 
คําตอบของผูรวมสนทนากลุมที่รูสึกเฉยๆ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ18-22 ป ดังนี ้
 
 “เฉยๆ แตถาคนใหสัมภาษณเปนคนที่เราชอบ เราก็สนใจอยากอานตอ” 
 
เชนเดียวความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป  

 
“รูสึกเฉยๆ แตถาเปนนางแบบที่ชอบ หรือผูเชี่ยวชาญเปนใหสัมภาษณก็จะ
นาเชื่อถือและนาสนใจใหอานตอ”  
 
 “เฉยๆ แตถาเปนนางแบบญี่ปุนจะชอบมากกวา แตก็อยูที่การนาํเสนอ 
และจัดวาง Layout ดวยวานาสนใจมั้ย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป  

 
“เฉยๆกับแบบสัมภาษณ ชอบการเปรียบเทียบความคดิเห็นของคนหลายๆ
คนมากกวาคนๆเดียว เพราะบางคนอาจมี Bias ไมไดใหความเหน็ที่เปน
กลางเทาไร” 

 
คําตอบของผูรวมสนทนากลุมที่รูสึกชอบ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
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 “ชอบและก็จูงใจใหอาน จะไดรูวาเคาใชสินคาแลวเปนยงัไง และถาเปน
นางแบบที่ชอบดวย ยิ่งอยากอานตอ อยากรูวาเคาใชอะไร และเปนยงัไง” 

 
รูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิีปฎิบติั 

 
ผลการศึกษาพบวา ผูรวมสนทนาทัง้ 3 กลุม ชอบการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางที่อยูในรูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิปีฎิบัติ เชน วิธีการแตงหนาเปนตน และยัง
เห็นวาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบนีม้ีสามารถจูงใจใหอานเนื้อหาตอไดเปน
อยางดี เนื่องจากเห็นตรงกันวาเปนวธิีการนําเสนอทีเ่ปนประโยชนตอผูอาน ทําใหเหน็ผลของการใช
สินคาหรือคุณสมบัติของสินคาในภาพรวม รวมทัง้วิธีใช หรือเทคนิคในการใชผลิตภัณฑอยาง
ถูกตอง และสามารถนําไปปฎิบัติตามได 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบ เพราะมเีทคนิค วธิีการบอกเปนขั้นตอนใหทาํตามได และก็จงูใจใหอาน
เพราะอยากรูเคล็ดลับหรือเทคนิคในเนื้อหา” 

 
“ชอบเพราะทาํใหเห็นคุณภาพของสนิคาโดยรวม วาถาไดใชแลวจะออกมา
ประมาณไหน สีโทนไหน ทาํใหรูวิธีการทาํ เห็นภาพ ก็เลยจูงใจใหอานตอ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ชอบ เพราะเห็นวิธีการใช มีประโยชนสามารถเอาไปหดัทําตามได เลยจูงใจ
ใหอานเนื้อหาตอ” 

 
“ชอบ เพราะเห็นภาพวาใชจริงแลวจะเปนยงัไง อยากรูเคล็ดลับแตงหนาที่เคา
ทําใหดู เลยจงูใจใหอานตอ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“ชอบและจูงใจใหอานเนื้อหาตอ เพราะทาํใหเห็นภาพ และชอบที่จะดูวิธีการ
สาธิตของเคา” 

 
“ชอบ เพราะโดยสวนตัวไมใชคนแตงหนาเกง การสาธิตทาํใหเรารูวิธีการ
แตงหนาวาตองทาํยงัไง เพื่อทําใหตัวเองดดูีข้ึน เลยจงูใจใหอานแนนอน เห็น
เคาแตงออกมาดีก็อยากทาํตามบาง” 

 
รูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ 
 

ผลการศึกษาพบวา ผูเขารวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุมชอบการเผยแพรผลิตภัณฑ 
เครื่องสําอางในรูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ เพราะเปนแนะนําวิธีการแกปญหาที่รวบรวมมาจากผูอาน 
หากปญหานัน้ตรงกับปญหาของผูรวมสนทนากลุมก็จะยิ่งสนใจอานมากยิง่ขึ้น แมปญหานั้นๆจะ
ไมตรงเลยเสียทีเดียว กย็ังคงสนใจอยู และผูรวมสนทนากลุมสวนหนึง่ ใหความเหน็วาเปนรูปแบบ
ที่จงูใจใหอาน เพราะมีการตั้งประเด็นคําถามจากผูอานทางบานทําใหนาสนใจอานวิธกีาร
แกปญหาหรือเนื้อหาขางในบทความหรือคอลัมนตอ มีเพียงผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป  2 คน
เทานัน้ ที่รูสึกเฉยๆและคิดวารูปแบบที4่ ถาม-ตอบ ไมคอยจูงใจใหอานนกั เนื่องจาก หากปญหาไม
ตรงกับผูอาน ก็จะไมทําใหเกิดความสนใจอยากอาน  นอกจากนี้ ยังมีประเดน็เพิ่มเติมจากผูรวม
สนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ที่ใหความเห็นวา หากการตอบปญหานั้นๆมกีารสาธติอธิบายวธิีการ
แกปญหาประกอบอยูดวย จะยิ่งนาอานมากยิ่งขึน้ ดังจะเห็นไดจาก 
 
คําตอบของผูรวมสนทนากลุมที่ชอบและคดิวาจูงใจ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบและก็จูงใจใหอานเนื้อหาขางในดวย เพราะบางทปีญหาที่เคายกมาตรง
กับเราพอด ีแตถาไมตรง กอ็านอยูด ีเพราะอยากรูวาเคาจะแกปญหายังไง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ชอบแบบนี้ ยิ่งถาปญหาสอดคลองกับปญหาที่เราเจอพอดี ยิง่ชอบมาทาํให
อยากอานเนื้อหาตอ” 
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เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ชอบ เพราะอาจเปนปญหาที่เราตองเจอในอนาคต แตถามีข้ันตอนสาธิตใหดู
ดวยจะยิง่ชอบมาก” 

 
คําตอบของผูรวมสนทนากลุมที่รูสึกเฉยๆและคิดวาไมจูงใจ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูสึกกลางๆ เพราะถาปญหาไมตรงกับเรา เราก็ไมคอยอยากอาน”  
 

“เฉยๆ ถามีการตอบแบบสาธิตดวยก็จะยิ่งดี แตถาตอบเฉยๆ” 
 
รูปแบบที ่5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมลูผลิตภณัฑ 
 

 การศึกษาพบวา ผูรวมสนทนาทัง้ 3 กลุม มีความรูสึกชื่นชอบการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรปูแบบที่ 5 เกร็ดความรูควบคูขอมูลผลิตภัณฑ เนื่องจากรูสึกวาเปน
ประโยชน ไมเปนการยัดเยยีดสินคาใหกบัผูอาน และสามารถนําเกร็ดความรูนัน้ไปประยุกตใชได 
รวมทัง้คิดวาผลิตภัณฑที่นาํเสนอก็เปนการใหทางเลือกแกผูอานดวย และก็ทาํใหสนใจอานเนื้อหา
ตอ มีเพียงผูรวมสนทนากลุมอายุ 23-35 ป เพียง 2 คนที่รูสึกกลางๆ ไมถึงกับชอบแตก็ไมไดไมชอบ
เพราะคิดวายงัไมสามารถเห็นถึงผลจากการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอาง แตคอนขางจงูใจใหอาน
และรูสึกดีเพราะจะไดความเกร็ดความรูนาํไปใชไดในชีวติประจําวนั โดยรวมแลว ผูรวมสนทนา
กลุมทัง้ 3 กลุม มทีัศนคติทีด่ีตอการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบนี ้
 
คําตอบที่รูสึกชื่นชอบและจงูใจใหอาน 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบและก็สนใจทาํใหอยากอานตอเพราะอยากรูเกร็ดความรูทีเ่คานาํเสนอ 
จะไดจําไปใช” 
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เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ชอบเพราะไดเกร็ดความรู ไมเปนการยัดเยียดสินคาใหกับคนอาน ได
ประโยชนทัง้คนอานทัง้คนเสนอ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“ชอบและก็จูงใจใหอานเนื้อหาตอ เพราะเปนการใหเกร็ดความรูกอน 
นาสนใจดี อาจมีบางอยางที่เรายังไมเคยรู ก็จะไดรูและก็มี choice 
ผลิตภัณฑใหเลือกดวย” 

 
คําตอบที่รูสึกกลางๆและคอนขางจูงใจใหอาน 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูสึกกลางๆนะ เพราะเรายังไมสามารถเห็นไดวาเราจะเอาผลิตภัณฑนัน้มา
ใชยังไง แตก็อานได ก็คอนขางอยากรูเนื้อหาขางใน” 

 
รูปแบบที ่6 การสํารวจ/จดัอันดับความนิยม 
 

 ผลการศึกษาพบวา ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ชืน่ชอบและคิดวารูปแบบที่ 6 
การสํารวจ/จัดอันดับความนยิม และสามารถจูงใจใหอานไดเปนอยางมาก เนื่องจากผูรวมสนทนา
กลุมทัง้ 3 กลุมมีความเหน็วา เปนรูปแบบที่ใชอางอิงขอมูลในการตัดสินใจซื้อสินคาไดจริง มีความ
นาเชื่อถือคอนขางสูง เพราะเปนการรายงานผลสรุปจากความคิดเหน็ของคนหลายๆคนและหากมี
การจัดอันดับใหทราบวาผลติภัณฑไหนเปนอันดับที่เทาไร ยิ่งเปนตัวชวยในการตัดสนิใจของผูอาน
ไดมากยิ่งขึน้เพราะเสมือนเปนการคัดเลือกตราสินคาที่เดนๆรวบรวมมาไวใหแลว โดยรวม มองวา
เปนรูปแบบทีท่ําใหสนใจอยากอานเนื้อหาตอ เพราะตองการรูวาผลิตภัณฑใดกําลังเปนที่นยิม 
ผลิตภัณฑใดติดอันดับ มีเพียงผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 23-35 ป  1 คน ที่รูสึกเฉยๆกับรูปแบบนี้
เนื่องจากไมไดสนใจตอความนิยมของผลติภัณฑหรือความคิดเห็นของคนสวนใหญ  
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 คําตอบของผูที่ชื่นชอบและคิดวาจูงใจอานเนื้อหาตอ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบเพราะมตีัวเลือกของสนิคาใหดหูลายหลาย อยากรูความคิดเหน็ของคน
สวนใหญ ยิง่ถามีการจัดอนัดับใหดูดวยวาอนัไหนไดที ่ 1 และก็จงูใจใหอาน
เพราะอยากรูวาวาอนัไหนฮติ อันไหนดีที่สุด” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ชอบมาก และทําใหอยากอานเนื้อหาขางในตอเพราะมกีารบอกรายละเอียด
ของสินคาและทําใหทราบวาสินคาตัวไหนกําลังฮิตอยู ยิง่มีถามีบอกวายี่หอ
ไหนไดเปนอนัดับหนึง่ ใครๆ ก็อยากใชของทีน่ิยมหรือที่เปนอันดับหนึง่เพราะ
ของที่ไดทีห่นึง่หรือกําลงัฮิต ก็นาจะเปนของที่ด”ี 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูสึกชอบและสนใจอยากอานเนื้อหาขางใน เพราะมผีลิตภัณฑใหดูหลาย
หลายและทาํใหรูวาอันไหนกาํลังดัง ถาอันไหนกาํลังดงักแ็สดงวานาจะดี ยิ่ง
ถาบอกอนัดับดวย ยิง่ดู ถาอันไหนถกูจดัอยูในอันดับเหนือกวาอันทีใ่ชอยู ก็
นาจะดีกวาอนัที่เราใชอยู” 

 
“ชอบมาก ชัดเจนดี มีรูปประกอบ พรอมคุณสมบัติสินคาสั้นๆ และกจ็ูงใจให
อานเพราะอยากรูวาอันไหนกําลังนิยม หากมีอันดับไหนดวยยิ่งดีใหญ จะได
ชวยตัด choice ใหนอยลงเหลือแตตัวเลือกที่นาจะดทีี่สุด” 

 
คําตอบที่รูสึกเฉยๆ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“เฉยๆ รูก็ไดไมรูก็ไดวาอันไหนฮิต อันไหนไดที่ดี ไมคอยสนใจผลสรปุของ
ความคิดเหน็คนสวนใหญอยูแลว แตถามเีวลาก็อานตอ” 

 
รูปแบบที ่7 การทดสอบผลิตภัณฑ 
  

ผลการศึกษา พบวาผูรวมสนทนาทั้ง 3 กลุม รูสึกชื่นชอบการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในรูปแบบที ่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ เนื่องจากอยากรูความคิดเห็นของบุคคล
หลายๆคนที่ไดลองใชและกอ็ยากทราบผลที่ไดจากการทดลองใชผลิตภัณฑนั้นๆ สงผลใหรูปแบบนี้
จูงใจใหอานเนื้อหาตอ  มีเพียงผูรวมสนทนา กลุมอาย ุ23-35 ป จํานวน 1 คนที่ไมคอยชอบ เพราะ
เหมือนเปนการจัดเตรียมคนไวอยูแลว มาทดลองผลิตภัณฑที่เลือกมาใหแลวเทานั้น  แตก็คอนขาง
จูงใจใหอานตอเพราะผลิตภณัฑทีน่ําเสนอมีคอนขางมากทําใหนาสนใจขึ้น  
 
คําตอบที่ชื่นชอบและคิดวาจูงใจ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“ชอบและก็จูงใจใหอาน เพราะอยากรูวาเคาใชแลวผลออกมาเปนยงัไง และก็
อยากรูความเห็นของคนหลายๆคนประกอบกัน” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ชอบและก็อยากอานเนื้อหาตอ เพราะมีสินคาหลายๆยีห่อมาใหลองใช และ
บอกความคิดเห็นของคนที่ใช อยากรูวาเคาใชแลวเปนยงัไง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“ชอบและจูงใจใหอานตอเพราะอยากรูความคิดเหน็จากคนที่แตกตางกัน 
ลักษณะผิวตางกนั จะทดลองใชแลวเปนยงัไง” 

 
คําตอบผูที่รูสึกไมคอยชอบแตคิดวาจูงใจใหอาน 
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมคอยชอบ เหมือนจัดคนไมกี่คนมาทดลองสินคา แตกจ็ูงใจใหอานตอ
เพราะผลิตภณัฑมีใหดูเยอะดี เปนขอมูลคราวๆ” 
                                                                                        

ผูรวมสนทนากลุมที่ชืน่ชอบและคิดวารูปแบบที่ 7 จูงใจใหอาน ไดเพิ่มประเด็น
ที่วา ความคิดเห็นของผูทดลองใชนาจะบอกทั้งขอดีและขอเสยีดวย ไมควรกลาวเพยีงดานเดยีว 
อยากใหบอกขอเท็จจริงและเขียนอยางเปนกลางมากที่สุด 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ชอบ มีสินคาหลากหลายดี ทําใหอยากอานตอจะไดรูวาความคิดเห็นตอ
สินคานั้นๆเปนยงัไง แตกส็งสัยวาทาํไมคนที่ลองใชบอกแตขอดี นาจะบอก
ทั้งหมด” 

 
รูปแบบที ่8 ผูกโยงเรื่องราว 

 
 พบวา ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม รูสึกไมคอยชอบและไมคิดวาการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรปูแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว จะจงูใจใหอานเนื้อหาตอ เพราะผูรวม
สนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ไมชอบการนาํเสนอเปนเรื่องราวเนื่องจากคิดวาเปนการเสียเวลาในการ
อาน เนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑก็คอนขางนอยและไมตรงประเด็น อยางไรก็ตาม มผีูรวมสนทนา
กลุมอาย ุ 15-18 ป เพียง 3 คน ที่รูสึกชื่นชอบการนําเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบนี้
เพราะคิดวานาสนใจเนื้อหานาติดตามดี  สามารถสรางความเพลิดเพลินไดสวนหนึ่ง ทัง้นี้จงึอาจ
สรุปไดวา ความแตกตางทางดานอายุและเนื้อหาทีน่าํเสนอมีผลตอความชอบที่แตกตางกนั หากมี
การจัดทาํเนื้อหาใหนาสนใจก็อาจทําใหกลุมอาย ุ15-18 ป ชอบและตองการอานเนื้อหาตอได 
 
คาํตอบที่ไมชอบและไมคิดวารูปแบบที ่8 จูงใจใหอาน 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
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“ไมชอบ ยิ่งถาเนื้อเร่ืองไมตรงกับที่เราสนใจก็ไมอานเลย แตถาเรื่องตรงกับที่
เราสนใจก็อาจจะอาน แตไมคอยชอบเพราะมนัเสียเวลาอานเยอะกวาจะได
เนื้อหา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ไมคอยชอบ และก็ไมนาสนใจดวย เปดผานๆ เพราะไมนาอาน ชอบอะไรที่
ตรงประเด็นมากกวา เชน สาธิตใหดูเลยวาใชยังไง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
 “ไมชอบ เพราะยืดยาวเกนิไป ไมไดเจาะจงที่ตัวผลติภัณฑเครื่องสําอาง

เลย” 
 
คําตอบที่ชื่นชอบและคิดวารูปแบบที่ 4 นาจูงใจใหอาน 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบและคิดวาจูงใจใหอานตอเพราะอยากรูเร่ืองราวตอวาจะเปนยังไง และก็
รูสึกวามนัทําใหเพลนิดีมีเร่ืองราวใหนาสนใจ” 

 
“คิดวาชอบคะ เพราะทาํมาเปนเรื่องราวทาํใหนาสนใจมากขึน้และก็อยาก
อานตอ” 

 
 นอกจากนี้ ผูรวมสนทนากลุมอายุ 23-35 ป ใหประเดน็เสริมทีว่า รูปแบบที่ 8 ผูก

โยงเรื่องราวนัน้เหมาะสาํหรับการนาํเสนอเสื้อผา แฟชัน่มากกวาเพราะเปนเรื่องราวทาํใหนาสนใจ
ข้ึน แตไมเหมาะกับการนาํเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางเพราะไมตรงประเด็นและใหขอมูลไดนอย  
 
ดังจะเห็นไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“วิธีการนาํเสนอผูกโยงเรื่องราวนี้ นาจะเหมาะกับพวกเสื้อผามากกวาเพราะ
ทําเปนเรื่องราว จะไดรูสึกวานาสนใจแตไมใชเครื่องสําอาง มันใหขอมูลนอย
แตเสียเวลาอานนาน ” 

 
รูปแบบที่ 9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) 
 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเหน็ตอการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในรูปแบบที ่9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธติ ทดสอบ การจัดอันดับ) วารูสึกชื่นชอบตอ
การเผยแพรในรูปแบบนี้ เพราะมีรูปแบบและเนื้อหาหลากหลายใหเลือกอานไดในสวนที่ชอบ แม
เนื้อหาจะคอนขางมาก แตก็มีการจัดหมวดหมูเปนอยางดทีําใหสามารถเลือกอานเฉพาะสวนที่
ชอบไดและก็ทําใหอยากอานเนื้อหาขางในตอเพราะทาํใหเราไดขอมูลที่เปนประโยชนนาํไปใชไดใน
ชีวิตประจําวัน  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“ชอบและก็จูงใจใหอานเพราะมหีลากหลายรูปแบบใหเราเลือกอานไดและ
เปนประโยชนใหราเปรียบเทยีบสินคาไดมาก เราอาจจะอานเฉพาะตรงที่เรา
ชอบก็ไดเพราะเคาแบงหมวดหมูมาใหคอนขางเปนระเบียบ แยกอานได แต
ถาเนื้อหามากไปกวานี้ก็อาจทําใหไมนาอานได ตองพอดีๆ และก็นาสนใจ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ชอบมีหลากหลายรูปแบบใหเลือกเยอะดี เนื้อหาก็เยอะ จงูใจใหอานและก็
แยกเปนหมวดหมูดี เลือกอานเฉพาะที่ชอบได อานบทความเดียวไดครบเลย 
นาสนใจ” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ชอบเพราะเปนแหลงขอมูลที่ดี มีทางเลือกใหเราเลือกอานไดหลากหลาย
รูปแบบตามความชอบของเรา และก็จงูใจใหอานเนื้อหาเพราะอยากรูขอมูล
ขางในและก็คิดวานาจะเปนประโยชนนาํไปใชในจริงในชีวิตประจําวัน” 
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ทั้งนี้ ความคิดเห็นตอรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ทําใหผูอาน
รูสึกชอบมากที่สุด คือ 

 
 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเห็นตรงกันวา รูปแบบที่ทาํใหชอบมากที่สุด 

คือ รูปแบบผลสรุปจากการสํารวจความคดิเห็นและรายงานผล เนื่องจาก สวนใหญชอบที่จะได
ทราบวาผลิตภัณฑตัวใดเปนทีน่ิยมจึงทําใหชอบและสนใจอยากรูเนือ้หาที่อยูในรปูแบบนี้ ทาํให
ตัดสินใจซื้อไดงายขึน้  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบแบบสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นมากที่สุดและก็คิดวานาจงูใจให
อานเนื้อหาตอมากสุดเพราะอยากรูความสนิคาไหนกาํลังฮิตหรือติดอันดับ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ชอบรูปแบบสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นและรายงานผลมากที่สุดและจูง
ใจใหอานตอมากเพราะขอมลูนาสนใจ ทําใหเรารูวาสนิคาตัวไหนทีค่นสวน
ใหญนิยมกนั ยิ่งอนัที่มีตดิอันดับมาใหยิ่งชอบมาก ทําใหรูเลยวาอนัไหนดี
ที่สุด ไมตองเลือกมาก” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ชอบแบบสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นมากที่สุดและจูงใจใหอานตอ 
เพราะทําใหเรารูวาผลิตภัณฑอันไหนกาํลงัเปนทีน่ิยม หากมกีารจัดอันดับ
ดวยก็จะดีมาก ชวยใหเราตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น” 

 
1.3 มุมมองของผูอานในเรื่องความเหมือนหรือความแตกตางของการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในแตละรูปแบบและโฆษณาผลิตภณัฑ
เครื่องสําอางทั่วไปในนิตยสาร 
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จากผลการศึกษาในเรื่องความเหมือนหรือความแตกตางของการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในแตละรูปแบบและโฆษณาผลติภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารนั้น ผูรวม
สนทนามีความคิดเห็นแตกตางกนัไปในแตละรูปแบบ ดังตอไปนี ้

 
รูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว 

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม เกือบทุกคนมีความเหน็วา การเผยแพรผลิตภัณฑ 

เครื่องสําอางในรูปแบบที ่ 1 พรรณนาสรรพคณุสินคาเพียงอยางเดยีวมีลักษณะคลายคลึงกับ
โฆษณาแฝง เนื่องจากมกีารใหรายละเอียดของชื่อตราสินคา คุณสมบัติ รูป ราคา สถานที่จาํหนาย 
เสมือนเปนการชักจูงใหเกิดความตองการในสินคานัน้ๆ อยางไรก็ตาม ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม
มองเหน็ความแตกตางจากโฆษณาทัว่ไปทีว่า เปนการรวบรวมผลิตภัณฑหลายๆตราสินคาไวใน
บทความหรือคอลัมนเดียวกันและเปนการเขียนบทความหรือคอลัมนจากนิตยสารเอง  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“คลายโฆษณาแตแอบแฝงไวในบทความ เพรามีบอกช่ือสินคา แตแคเอามา
รวมหลายๆยีห่อ” 

 
“โฆษณาแนนอน เพราะมีรูป ยีห่อ ราคา ทีซ่ื้อดวย และก็เหมือนชวนใหเรา
อยากซื้อ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“นาจะเปนโฆษณาที่แอบแฝง นิตยสารนาจะมีเอี่ยวกับบริษัทเครื่องสําอาง 
แตตางจากโฆษณาทัว่ไปตรงที่มนัมหีลายยี่หอใน 1 คอลัมน” 

 
“คลายๆโฆษณา เพราะมีชือ่ยี่หอ ภาพ คุณสมบัติ บอกมาหมดเลย แตตาง
จากโฆษณาตรงมีหลายยีห่อ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“คิดวาเปนโฆษณาแฝง เพราะเปนหนังสือที่ลงเกี่ยวกับ product 
เครื่องสําอางอยูแลว ยงัไงก็ตองเปนธุรกิจทีน่าจะมเีอี่ยวกับบริษทั
เครื่องสําอาง แตตางจากโฆษณาตรงบริษทัไมไดเปนคนเขียนโดยตรง ใหหนัง
ส่ือเปนคนกลาง” 

     
“ใช โฆษณาเพราะบอกคุณสมบัติ ราคา ชื่อ แตตางจากโฆษณาตรงที่ใน 1 
หนามหีลายชิน้ หลายยี่หอ” 

 
 
รูปแบบที่ 2 การสัมภาษณ 
 

 ผลการศึกษาพบวา ผูรวมสนทนากลุมสวนใหญทั้ง 3 กลุม ใหความคดิเห็น
วา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที่ 2 การสัมภาษณ เปนมีความคลาย
โฆษณาตรงทีม่ีการพูดถึงผลิตภัณฑเพียงดานเดียว คือขอดีของผลิตภัณฑ ไมไดบอกใน
แงมุมอ่ืน และมีการบอกตราสินคา ภาพ และบางสวนมกีารบอกสถานที่จาํหนายดวย แตไม
เหมอืนการโฆษณาตรงทีเ่ปนการใหความคิดเห็นของบคุคลที่ใหสัมภาษณ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“คลายเปนการโฆษณาสินคา เพราะมีประสบการณจากเพื่อนทีเ่คยไดลง
สัมภาษณในนิตยสาร เคาจะมีบทมาใหพูด และก็เอาของที่เคาเตรียมไวมา
ถายรวมกับของที่เราบอกวาใชจริงๆ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ถาไมมี ราคา บอกสถานทีจ่ําหนายก็ไมนาจะใชโฆษณา แตนี่บอกดวยก็เลย
คิดวานาจะเปนโฆษณา”  

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“เปนโฆษณาเพราะมีบอกยีห่อ มีภาพและพยายามบอกแตขอดีของสินคา 
เหมือนพยายามจูงใจใหเราเชื่อคลายโฆษณา” 

 
 
รูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิีปฎิบติั 

 
  ผลการวิจัยพบวา ผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ปและกลุมอาย ุ 23-35 มี

ความเห็นสอดคลองกัน วาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิี
ปฎิบัตินี้ มีการแฝงโฆษณา แตไมชัดเจนนกั เพราะภาพรวมเปนการอธิบายวธิปีฎิบัติมากกวา 
เพียงแตวามกีารบอกชื่อตราสินคา มีภาพ จึงคลายกับเปนการโฆษณาสินคา แตก็ไมไดเจาะจงวา
จะตองใชชื่อตราสินคานี้เพยีงอยางเดียว เพราะมกีารแนะนําผลติภัณฑเครื่องสําอางหลายตรา
สินคา 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“คิดวาแอบโฆษณาอยูบางเล็กนอย เพราะมีการบอกชือ่ยี่หอ ภาพ แตตาง
จากโฆษณาตรงที่มีสินคาหลายยีห่อใหเลอืก” 
 
 “กึ่งโฆษณา เพราะแทนที่จะลงในหนาโฆษณาทัว่ไป กท็ําใหเนยีนขึน้โดยการ
ใหผูจัดทํานิตยสารลงใหจะไดนาเชื่อถือกวา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
 “นาจะเปนการโฆษณากลายๆ ไมไดชัดเจนมาก ไมไดเนนวาตองเปน brand
นี้ ตางจากโฆษณาตรงมหีลาย brandใหเลือก” 

 
“นาจะเปนโฆษณา แตไมตรงนัก เพราะเนนไปที่การสาธิตวิธีการแตงหนา 
ไมไดเจาะจงยีห่อผลิตภัณฑ”  

 
สวนผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ปนัน้ ใหความคิดเหน็วาไมนาจะเปนการโฆษณา 

ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง เนื่องจากเปนการใหวิธกีารทาํ และ สาธิต มากกวาที่จะนําเสนอตัวสินคา 
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“คิดวาไมนาจะเปนการโฆษณา เพราะเคาจะมวีิธีการทาํ สาธิต และมีเคล็ด
ลับมาใหดวย เหมือนเปนการแนะนํามากกวา” 
 
“ไมคิดวาเปนโฆษณา เพราะถาเปนโฆษณาคงไมบอกวิธกีารละเอยีดมาก
ขนาดนี”้ 

 
รูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมใหความเห็นวา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ในรูปแบบที ่ 4 (ถาม-ตอบ) นั้นไมเหมือนเปนการโฆษณาเสียทีเดียวเพราะมีลักษณะเปนการ
เสนอแนะวิธกีารแกปญหาเปนหลกัมากกวาที่จะโนมนาวใจผูอาน และไมไดเปนการเนนนําเสนอ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ใช แมวาจะมีการเอยชื่อตราสินคา คุณสมบัต ิและภาพสนิคาก็ตาม  
 
ดงัเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมเหมือนโฆษณาเพราะเนนใหวิธีการแกปญหามากกวา นาจะเปนการ
แนะนาํมากกวาโฆษณา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ไมเปนโฆษณาเพราะtopic เปนการแกปญา แมจะมีการบอกชื่อตราสินคา 
แตเหมือนกบัวาเปนการแนะนําหรือเปนตัวเลือกใหเรามากกวา ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมใชโฆษณา เหมือนเปนการใหคําแนะนําและที่ชื่อสินคา คุณสมบัติก็เพื่อ
เปนการให choice ผูอานมากกวา” 
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 อยางไรก็ตาม มีผูรวมสนทนากลุมสวนหนึง่ที่ใหความเหน็วาการนําเสนอใน
รูปแบบที่ 4 อาจมีการแอบแฝงโฆษณาไดพราะมกีารเอยชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบติของสินคา 
แมวาจะมีหลายตราสินคาใหเลือกก็ตาม แตก็ตางจากโฆษณาทัว่ไปตรงที่มหีลายหลายตราสนิคา
และไมพยายามจูงใจผูอานใหชอบสินคามากไป แตเนนที่วิธกีารแกปญหามากกวา  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“นาจะแอบโฆษณา เพราะบอกชื่อสินคา ภาพ คุณสมบัติดวย แตก็ไมไดมี
ยี่หอเดียวเหมอืนโฆษณาทัว่ไป” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ป ดังนี ้

“อาจจะเปนโฆษณานิดหนอย เพราะมกีารใหขอมูลเครื่องสําอางที่จะ
แกปญหาดวย แตก็ไมเหมือนเสียทีเดียว เพราะไมไดมียีห่อเดียว” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ก่ํากึง่โฆษณา เพราะมกีารบอกชื่อ Brand มา แตตางจากโฆษณาทั่วไป
ตรงที่ไมพยายามจูงใจไปที่สินคา แตเนนใหวิธการแกปญหามากกวา” 

 
 

รูปแบบที่ 5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมลูผลิตภณัฑ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม คิดวาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบ
ที่ 5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑ นั้นคลายกบัเปนโฆษณาแฝงแตไมมากนัก เนื่องจากมี
การเอยชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบัติ แตก็แตกตางจากโฆษณาทั่วไปที่มีการเอยถงึหลายตรา
สินคา ควบคูกบัใหเกร็ดความรูที่เปนประโยชน ไมเปนยดัเยียดผลิตภัณฑแกผูอานจนเกนิไป  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
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“เปนคลายๆโฆษณานิดหนอยเพราะมีการบอกชื่อยี่หอ ภาพ คุณสมบัติสินคา
ดวย แตตางจากโฆษณาตรงที่มกีารใหความรูทั่วๆไปกอนแลวคอยแนะนํา
สินคา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“คลายโฆษณาตรงที่ไมมี comment จากคนอื่นบอกเลยวาเปนยังไงและก็มี
การบอกชื่อยีห่อ แตก็ไมเหมือนโฆษณาซะทีเดียว เพราะไมไดตั้งใจนําเสนอ
ยี่หอใดยีห่อนงึ บอกหลายยีห่อและก็ใหความรูดวย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“คลายโฆษณาแฝงนิดหนอย ตรงทีม่ีใหขอมูลสินคา และก็ราคา แต Image 
ยังดีเพราะมีความรูและก็ใหขอมูลหลายๆยี่หอไวเปน option” 

 
 ทั้งนี้ ผูรวมสนทนากลุมสวนหนึ่ง ใหความเห็นวาไมไดเปนการโฆษณาเนื่องจาก

เปนการมุงใหคําแนะนํา ใหเกร็ดความรูแกผูอานมากกวาที่จะนาํเสนอหรือขายผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางยีห่อใดยี่หอหนึง่ และก็เอยชื่อตราสินคาหลายๆตราสนิคานั้นก็เปนการใหทางเลอืก
ผูอานมากกวา โดยไมไดเปนการเจาะจงตราสินคาใดเปนพิเศษ  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมใชโฆษณาเพราะเปนการใหความรูกลางๆไมไดเจอะจงสินคาใดสนิคา
หนึง่โดยตรง” 

 
รูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จดัอันดับความนิยม 
 

 ผลการศึกษาพบวา ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมไมคิดวาการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในรูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จัดอันดับความนิยมเปนการโฆษณา เนื่องจากคิดวานาจะ
เปนผลที่ไดจากการเกบ็รวบรวมความคิดเห็นจากคนหลายๆคนจริงๆ  
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมใชโฆษณาเปนการใหขอมูลผลสํารวจจากคนหลายๆคนมากกวา” 
 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
 “ไมเปนโฆษณาเพราะเปนสินคาที่มีอยูแลว ไมใชของออกใหม มคีนใชอยู
แลวและก็มาจากการสํารวจคนตั้งหลายรอยคน นาเชือ่ถือไมใชโฆษณาเปน
การใหขอมูลมากกวา” 
 

เชนเดียวกบัความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมนาจะเปนโฆษณา เพราะมาจากผลสํารวจคนทั่วไป”  
 
“ไมเปนเพราะเปนการใหขอมูลทั่วๆไป ไมไดเจาะจงนําเสนอยีห่อไหนเปน
พิเศษ”  

  
อยางไรก็ตาม มีผูรวมสนทนากลุมสวนหนึ่งที่ใหความเห็นวา รูปแบบที่ 6 นี้อาจ

เปนการก้ํากึ่งโฆษณาเพราะไมแนใจความนาเชื่อถือในการจัดทําแบบสอบถาม อาจมีตัวเลือกของ
ตราสินคคาหรอืผลิตภัณฑทีใ่หกรอกจํากัดหรือมกีารเลือกตราสินคาไวกอนแลว ทาํใหผลออกมาก็
ในวงจํากัดอยูในเฉพาะตราสินคาของผลติภัณฑที่เลือกมาแลวเทานั้น  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ก่ํากึง่โฆษณากึ่งสาํรวจความคิดเหน็ อาจมีการสํารวจความคิดเหน็จากคนค
หลายๆคนจริง แตมียี่หอที่ใหติ๊กจํากัดไวแลว” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“อาจก้ํากึ่ง เพราะอาจมีการกําหนด Brand ไวกอนแลวและเปนการเอา 
Brand มาเปรียบเทยีบกับ Brand อ่ืนๆใหกรอก” 
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รูปแบบที่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ 

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเหน็วาการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในรูปแบบที ่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ ไมไดเปนการโฆษณา เนื่องจากไมไดเปนการ
ชวนเชื่อใหเกดิความตองการซื้อหรืออยากได แตสวนใหญเปนการใหขอมูลเบ้ืองตนของผลิตภัณฑ
และความคิดเห็นของผูที่ไดทดลองใชมากกวา แมจะคลายโฆษณาทีแ่อบแฝงตรงทีม่ีการนาํเสนอ
ชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบตัิ แตก็มีการนําเสนอหลากหลายตราสนิคาไมไดเจาะจงตราสนิคาใด
สินคาหนึง่   
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมเปนโฆษณาเพราะเปนการแนะนํามากกวา เหมอืนใหทดลองใชและให
ความเห็นมากกวา” 

 
“ไมเปนโฆษณา เพราะเหมือนเปนการ share ความคิดเหน็มากกวา วา
ทดลองใชแลวเปนอยางไร มนัไมมีความชวนเชื่อ เปนขอเท็จจริงมากกวา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“ไมเปนโฆษณาหรอก เพราะเคาไมไดชวนเชื่อใหเราอยากได แตเปนการให
ความคิดเหน็ผูที่ไดทดลองใชมากกวา”  

 
ผูรวมสนทนากลุมสวนหนึ่งคิดวาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที ่

7 การทดสอบผลิตภัณฑ มีความคลายโฆษณาที่แอบแฝงตรงที่มกีารเจาะจงตราสนิคาที่เอามาให
ทําลองและไมแนใจวามีไดมีการเลือกผูที่มาทดลองไวกอนหรือไม โดยบางสวนคิดวาบริษัท
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางอาจเปนผูขอรองใหนิตยสารเปนผูจัดทําการทดลองและใหบอกแตขอดีของ
ผลิตภัณฑแตก็ตางจากโฆษณาตรงที่มกีารใหความคิดเห็นผูทดลองใชประกอบและก็มหีลากหลาย
ตราสินคามาใหเลือกอาน  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
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“เปนโฆษณาระดับนึงเพราะมีการระบุชื่อสินคา” 
 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ก้ํากึง่โฆษณา เปนการทดลองของที่เลือกไวอยูแลว กอ็าจมีบริษัทผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางเขามาขอใหนิตยสารชวยที่ Review แตขอดี ใหหนอยเพื่อ
กระตุนยอดขายก็เปนได” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“คลายโฆษณาแฝงตรงทีจ่งใจทดลองเฉพาะสินคากลุมนี้ และสวนมาก
ความคิดเหน็ที่บอกก็จะเปนขอดี และกม็ีการบอกชื่อสินคา ภาพดวย แตก็ไม
เหมือนโฆษณาทัว่ไปตรงที่ไมไดเนนจงูใจใหอยากได ” 

 
 
 
รูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว 
   

 นอกจากนี้ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม คิดวาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ในรูปแบบที ่ 8 ผูกโยงเรื่องราว คลายเปนการโฆษณาเนื่องจากมชีื่อตราสินคา คณุสมบัติชัดเจน
และมีการพยายามสรางเรื่องราวใหสอดคลองกับผลิตภัณฑทีน่ําเสนอ ซึ่งนาํเสนอผลิตภัณฑเพียง
ผลิตภัณฑเดียว แตกตางจากโฆษณาทั่วไปตรงที่ไมไดพยายามขายสินคาโดยตรง โดยรวมผูรวม
สนทนากลุมทัง้ 3 กลุม คดิวาบริษทัเครื่องสําอางนาจะมีสวนเกีย่วของในการเขียนบทความหรือ
คอลัมนของทางนิตยสาร มเีพียงผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 23-35 ป เพยีง 2 คนที่เหน็วาไมเปนการ
โฆษณาเพราะคิดวาเปนการนําเสนอหรือหยิบยกเครื่องสาํอางมาประกอบเนื้อเร่ืองใหนาสนใจ
เฉยๆ  
 
คําตอบผูที่คิดวาเปนการโฆษณา 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 



160 
 
 

“คลายกับเปนการโฆษณาเพราะเหมือนเคามี target อยูแลวและก็มสิีนคาอยู
และใหนิตยสารเขียนใหจูงใจผูอาน” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ป ดังนี ้
 

“นาจะเปนโฆษณาเพราะมกีารสรางเรื่องใหสอดคลองกับสินคา บริษัทอาจมี
เอี่ยวใหนิตยสารเขียนใหและที่สําคัญมนับอกชื่อยี่หอชดัเจนมาก” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

 “คลายเปนโฆษณาเพราะมกีารบอกชื่อ brand อยางชดัเจน และก็ม ี brand 
เดียวดวยแตตางจากโฆษณาทัว่ไปตรงที่มกีารพยายามโยงเรื่องราวให
นาสนใจ โดยที่ไมไดขายสินคาตรงๆ” 

 
คําตอบผูที่ไมคิดวาเปนการโฆษณา 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมเปนโฆษณา เหมือนเปนการหยิบ set เครื่องสําอางมาประกอบใหเนื้อ
เร่ืองเฉยๆ ตาง” 

 
รูปแบบที่ 9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) 

 
ผูรวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ป ใหความเหน็วา เปนการใหขอมูลมากกวาที่จะ

เปนโฆษณาเพราะมีเนื้อหาคอนขางมากและเนนการใหความรูมากกวาไมไดจูงใจใหซื้อผลิตภัณฑ 
แมจะมีการบอกกลาวตราสนิคา แตก็ไมไดนําเสนอตราสินคาใดมากเปนพิเศษ   
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมนาใชโฆษณา เพราะเปนการใหขอมูลเสียสวนใหญ และก็ไมไดชี้นําหรือ
จูงใจใหเราอยากซื้อเหมือนโฆษณา” 
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“เปนการใหขอมูลมากกวา ไมนาจะใชโฆษณา เพราะเนนใหความรูหลาย
หลาย แมจะมีการบอกชื่อสินคาก็ตาม แตก็บอกหลายๆชื่อไมไดเจาะจงยี่หอ
ไหนพเิศษ” 

 
สวนกลุมอาย ุ 19-22 ปและกลุมอายุ 23-35 ป ใหความเหน็วา อาจเปนการแฝง

โฆษณากเ็ปนได เนื่องจากมีการบอกรายละเอียดของสนิคา เชน ชือ่ตราสินคา คุณสมบัติของ
สินคาและก็ภาพของสนิคาอยางชัดเจน เพียงแตแตกตางจากโฆษณาทัว่ไปตรงทีน่ิตยสารเปน
ผูจัดทําเอง มีการนําเสนอหลากหลายผลิตภัณฑหลากหลายตราสินคาในหนึ่งคอลัมนหรือ
บทความ ทําใหรูสึกนาจะมคีวามนาเชื่อถอืและเปนกลางมากกวาโฆษณาทั่วไป  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ดูเผินๆเหมือนเปนการใชขอมูล เพราะมันเนียนไปกบัเนื้อหาเลย แตถา
พิจารณาดีๆแลวก็คลายมกีารแอบโฆษณานิดหนอยเพราะมีการบอกชือ่ตรา
สินคา แตกต็างจากโฆษณาตรงที่ไมไดนําเสนอแค brand เดียวและก็
นิตยสารเปนผูเขียนขึ้น กน็าเชื่อถือมากกวาเพราะเปนสือ่นาจะเปนกลาง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี้ 

 
“เพราะบอกยีห่อ คุณสมบัติ ขอดี และรายละเอียดตางตาง คลายกับจูงใจ
หลายๆดาน เพียงแตละสวนใหความรูสึกวามีการแฝงโฆษณาไมเทากัน
ข้ึนอยูกับการเขียนเนื้อหาในแตละ part ดวย” 
 
“คลายมีการแฝงโฆษณานิดหนอยเพราะม ี brand มี packaging อยาง
ชัดเจน สามารถเห็นแลวซื้อไดเลย แมจะไมมีราคาบอกก็ตาม แตก็ตางจาก
โฆษณาตรงทีน่ิตยสารเปนคนเขียนขึ้นเอง ทาํใหนาเชื่อถือมากกวาและก็รูสึก
วาเปนกลางมากกวา และก็มหีลายยีห่อในหนึง่คอลัมนไมไดเนนยี่หอไหน
พิเศษ” 
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ทั้ งนี้  ความคิดเห็นของผูอ านตอรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่ทําใหผูอานรูสึกวาคลายโฆษณามากที่สุด คือ 

 
 สวนรูปแบบที่ผูรวมสนทนากลุมอายุทั้ง 3 กลุมมีความเห็นวามีลักษณะคลายมี

การแฝงโฆษณามากที่สุดก็คือ รูปแบบผูกโยงเรื่องราว  เพราะเปนการสรางเรื่องราวขึ้นมาเพื่อ
เชื่อมโยงใหเขากับผลิตภัณฑที่นําเสนอ และมีการบอกชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบัติของสินคา
เพียงตราสินคาเดียวคลายกับโฆษณาที่นําเสนอผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่งและก็พยายามจูงใจ
ใหชอบสินคานั้นๆ   
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“รูปแบบที่เหมอืนโฆษณามากสุดก็นาจะเปนรูปแบบผูกโยงเรื่องราว เพราะ
มัน Fake ไดชัดเจน มีการนําเสนอสินคายี่หอเดียว ทัง้ชื่อ ภาพ คุณสมบัติ 
คลายมีการแฝงโฆษณามาก”  

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้   

 
“รูปแบบผูกโยงเรื่องราว เพราะสรางเรื่องขึ้น ไมไดเปนขอเท็จจริงและก็มีการ
นําเสนอตราสนิคาเดียวชัดเจน คลายโฆษณมาก” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูปแบบผูกโยงเรื่องราว เพราะสมมติเร่ืองขึ้นมาเชื่อมโยงสนิคาเหมือนจะ
พยายามชักชวนใหดูวาเคานางแบบใชอะไรบาง บอกชื่อยี่หอและกน็ําเสนอ
เพียงยีห่อเดียว คลายโฆษณาทีพ่ยายามโนมนาวเราใหชอบสินคาใดสินคา
หนึง่” 

 
2. ทัศนคตขิองผูอานสตรตีอเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
 

2.1ความคิดเห็นตอเนื้อหาเกี่ยวกับผลติภัณฑที่ผูอานตองการทราบหรือ
ตองการใหมมีากทีสุ่ดในเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง 
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สําหรับเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ผูรวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ปและกลุมอาย ุ
23-35 ป สนใจอยากทราบหรือตองการใหมีมากที่สุด ก็คือ คุณสมบัติของสินคา เพราะทราบถึง
ประโยชนของสินคา ทาํใหทราบวาสินคานี้มีความจาํเปนอยางไร ซึง่เปนสิ่งที่อยากรูเพื่อเปนขอมลู
หรือกรอบในการตัดสินใจซื้อในอนาคตไดตอไป โดยที่ไมตองไปเสียเวลาไปหาขอมูลตามเคานเตอร
เครื่องสําอาง สวนกลุมอาย ุ 19-22 ป สนใจและตองการใหมีมากที่สุด คือ ภาพของสินคา เพราะ
ภาพและชื่อของสินคาจะทาํใหการหาซื้อนัน้งายขึ้น และภาพกท็ําใหเกิดความดงึดูดใจมากกวา
ตัวอักษร อีกทัง้ภาพบรรจุภัณฑของสินคา (Packaging) ก็เปนปจจัยหนึ่งในการตัดสนิใจซื้อดวย  
 
คําตอบผูอยากทราบคุณสมบัติมากที่สุด 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ขอมูลที่อยากรูมากสุด คุณสมบัติของสินคา เพราะจะไดรูวามันมีประโยชน
ยังไง ทําอะไรไดบาง และกค็อยอยากรูราคา สถานที่ ปริมาตรรองลงไป ไมรูก็
ได” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

“อยากใหมีคณุสมับติ เพราะวาคุณสมบัติก็ทําใหรูวามนัทาํไรไดบาง อยากรู
วามนัใชประโยชนไดยังไงบางและมนัดียงัไง เรามีความจาํเปนตองใชมัน
หรือไม อยางไร สวนชื่อ  ภาพ ราคา สถานที่ ปริมาตร รองลงมา” 

 
คําตอบผูที่อยากใหมีภาพมากที่สุด 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“อยากใหมีภาพกอนเลยมนัดึงดูดกวาตวัอกัษรทาํใหเราสนใจและจะไดรูวา
หนาตาเปนไง บางที Packaging ก็สําคัญ ในการตัดสินใจซื้อของเรา ถาแบบ
ดูไมดี ก็ไมอยากพกเทาไร สวนชื่อ ราคา สถานที่ ปริมาตรของสินคา บอกก็ได 
ไมบอกก็ได ” 
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ดังนัน้จึงอาจสรุปไดวา ขอมลูของผลิตภัณฑที่ผูรวมสนทนากลุมสวนใหญตองการ
ทราบ คือ คุณสมบัติ และภาพ ของสนิคาเปนหลัก สวนชื่อ ราคา สถานที่ ปริมาตรของสินคานัน้ก็
เปนขอมูลที่สนใจรองลงมา 

 
2.2 ความคิดเห็นตอเนื้อหาของคอลัมนหรือบทความที่นําเสนอเกี่ยวกับ 

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีช่อบมากทีส่ดุ  
 

สําหรับเนื้อหาของคอลัมนหรือบทความทีน่ําเสนอเกีย่วกับผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ที่ผูอานชื่นชอบมากที่สุด ผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 15-18 ป และกลุมอาย ุ 23-35 ป ชืน่ชอบการใช
งานของผลิตภัณฑมากที่สุด เพราะสวนใหญสนใจเรื่องการใชงานของผลิตภัณฑมาก เชน การดแูล 
ปกปองผิวหนาและรางกาย วิธีการเลือกซือ้สินคา และเคล็ดลับ วิธีการแตงหนา และคิดวาทําใหได
ความรูทัว่ไปซึง่เปนประโยชนสามารถนําไปประยุกตใชไดจริงและไมสามารถหารายละเอียด 
วิธีการปฎิบัติไดมากอยางนีจ้ากสื่ออ่ืนๆ เปนตน  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบการใชงานผลิตภัณฑมากที่สุด เชน การดูแล ปกปองผวิหนาและผิว 
เพราะอยากดแูลผิวใหดี ทําใหไดไดความรู รูสึกวามีประโยชนสุดและก็เรา
สามารถเอาไปใชไดจริงในชีวิตประจําวัน” 
“ชอบการใชงานผลิตภัณฑ คําแนะนาํของเขาถือเปนความรูทีเ่อาไปใชไดจริง 
ทําใหรูวาตองใชสินคาอยางไรถึงจะดีที่สุด” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ชอบการใชงานผลิตภัณฑมากที่สุด เชน เคล็ดลับ วิธีการแตงหนาและการ
ดูแล ปกปองผิวหนาเพราะทําใหเราไดเคล็ดลับหรือวิธกีารดีๆมาชวยทําใหเรา
สวยขึ้น ดูดีข้ึนและก็ใชไดจริงในชวีิตประจาํวนั” 

 
“ชอบการใชงานผลิตภัณฑมากที่สุดเพราะ ไมสามารถหาไดจากโฆษณา
ทั่วไปทีบ่อกรายละเอียดวธิีการทําขนาดนี้ และเคล็ดลับหลายอยางกส็ามารถ
นําไปใชไดตามที่เราตองการแลวแตโอกาส” 
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สวนผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ป ชื่นชอบความคิดเห็นของผูใชมากที่สุดเพราะ
ตองการทราบความคิดเหน็ของบุคคลอื่นๆ ตอการใชงานผลิตภัณฑนั้นๆ วาเปนอยางไร เพือ่
ประกอบการตดัสินใจ ซึ่งทาํใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เพราะความคิดเห็นของผูใช ชวยใหเรานํามาประกอบการตัดสนิใจไดวา 
สินคาชิน้นี้ดีจริงหรือปลาว”  

 
“อยากรูความคิดเห็นของผูใชวาเปนอยางไร เหมือนหรือตางจากเราเพราะ
อะไร จะไดคิดใหดีอีกท”ี 

 
“ก็คิดวาความคิดเห็นของผูใช ชวยใหเราตดัสินใจไดงายขึ้น เหมือนมคีนคอย
ชวยบอกวาอะไรดี อะไรไมดี อยางไร” 

 
จึงสรุปไดวา กลุมอายุที่แตกตางกันมีความตองการเนื้อหาหรือชอบเนื้อหาที่

แตกตางกนั ดังนัน้ เนื้อหาที่จัดทํา ควรทําใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายเปน
หลัก 

2.3 ความนาเชื่อถือของเนื้อหาที่นําเสนอในรูปแบบของการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางแตละรูปแบบ 

 
ผลการศึกษา พบวา จากรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑทัง้ 9 รูปแบบ ผูรวม

สนทนากลุมทัง้ 3 กลุมมคีวามคิดเหน็เกี่ยวกับความนาเชื่อถือของเนื้อหาแตกตางกนัไปในแตละ
รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑ ดังตอไปนี้ 
 
รูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเห็นสอดคลองกันวา เนือ้หาในรูปแบบ
ของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสินคาเพียงอยางเดียวมี
ความนาเชื่อถอืปานกลาง กลาวคือ ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม เชื่อในการใหขอมูลของผูเขียนวา
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นาจะเปนขอเท็จจริงที่ไดรับขอมูลมาจากบริษัทเครื่องสาํอางแตไมแนใจวาคุณสมบัติของสินคาที่
ผูเขียนอางไวนั้นจะดีจริงอยางที่ผูเขียนบอกไวหรือไม   

 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อครึ่งไมเชือ่ครึ่ง คิดวานาจะเปนขอมูลที่ไดจากบริษทัจริงๆ แตสินคาจะดี
จริงอยางที่เคาบรรยายไวหรือเปลา คงตองลองกอน” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

 “เชื่อประมาณนึง คุณสมบัติที่บอกมานาจะเขียนตามที่เคาไดมาจรงิ แตเราก็
ไมรูวาพอใชจริงแลวจะดีอยางอยางเคาบอกไวหรือปลาว” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถือเนื้อหาในระดับหนึ่ง เชื่อวาผูเขียนนาจะเขียนตามขอเท็จจริงที่ไดมา
จากบริษทั แตคุณสมบัติที่เคาบอกมาก เราก็ยงัไมแนใจวาจะคุณสมบัตินั้น
จะเปนอยางทีใ่นนิตยสารบอกมาจริงๆ คงตองไปลองทีเ่คานเตอรกอน” 

 
 
รูปแบบที่ 2 สัมภาษณ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความเห็นตรงกันวา เชื่อถือเนื้อหาในรูปแบบนี้
ระดับหนึง่เทานั้น ความนาเชื่อถือของเนื้อหาในรูปแบบที่ 2 สัมภาษณข้ึนอยูกับผูใหสัมภาษณและ
วิธีนาํเสนอเปนหลกั หากผูใหสัมภาษณเปนบุคคลทีม่ีชื่อเสียงนาเชื่อถือ ก็จะทําใหเนื้อหานั้น
นาเชื่อถือไปดวย แตหากผูใหสัมภาษณเปนบุคคลทั่วไป ความนาเชื่อถอืตอเนื้อหาก็ลดลง โดยรวม 
แมวาผูใหสัมภาษณจะมีความนาเชื่อถือและมีชื่อเสียง แตลึกๆแลว ผูรวมสนทนากลุมก็คอยไม
แนใจวาผูใหสัมภาษณไดใชผลิตภัณฑนั้นจริงหรือไม แตเชื่อในเคล็ดลับหรือวิธีการที่ผูใหสัมภาษณ
แนะนาํมามากกวา และหากมีการนาํเสนอชื่อสินคาใดสินคาหนึ่งมากเกนิไป หรือบอกเพียงขอดี
อยางเดยีว ความนาเชื่อถือก็ลดลงดวย  นอกจากนี ้หากมีใชวิธกีารนาํเสนอแบบมอีธิบายสาธิตวธิี
ปฎิบัติดวยจะนาเชื่อถือมากขึ้น เพราะไดเห็นผลการใชงานของสนิคา  
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
  

“รวมๆ เชื่อครึ่งไมเชื่อครึ่ง จะเชื่อมากขึ้น ถาผูใหสัมภาษณเปนผูเชีย่วชาญ
หรือมีชื่อเสียง แตก็ไมแนใจอยูดีวาเคาใชของที่บอกจริงหรือปลาว” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ถาเปนผูมีชื่อเสียงหรือนางแบบญี่ปุนจะเชื่อเนื้อหามากกวานี้ แตถาเปนคน
ไทยใหสัมภาษณจะยิง่ไมแนใจวาเคาใชจริงหรือวามีการจัดเตรียมกันมากอน 
เพราะชอบบอกแตขอดี ไมบอกขอเสียเลย ทําใหเราไมแนใจ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ถาผูใหสัมภาษณเปนผูเชีย่วชาญ มชีื่อเสยีงจะนาเชื่อถอืเนื้อหามากขึน้ และ
ถาบอกแตบาง brand มากไปก็ไมเชือ่ อยูกับวิธเีขียนดวยและหากมีการ
สาธิตใหเห็นดวยจะนาเชื่อมากขึ้นเพราะทาํใหเห็นวาใชแลวจะออกมาเปน
อยางไร” 

 
 
รูปแบบที่ 3 อธิบายสาธิตวิธีปฎิบัติ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัคือ เชือ่ถือเนื้อหาที่
นําเสนอในรูปแบบที่ 3 อธิบายสาธิตวธิปีฎิบัติคอนขางมากเพราะมกีารแสดงใหเห็นผลลพัทจาก
การใชผลิตภัณฑนัน้ๆทีน่ําเสนอพรองอธบิายวธิีการอยางชัดเจนทาํใหเหน็ภาพสามารถทาํตามได 
เพียงแตก็ยังไมแนใจวาผูเขียนไดใชผลิตภัณฑทีน่ําเสนอจริงๆหรือไม ดงัคํากลาว 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อคอนขางมาก โดยเฉพาะวิธกีารทาํเพราะเคามีการสาธิตใหเห็นภาพวา
ผลของสินคาจะออกมาเปนอยางไร แตเคาก็อาจไมไดใชของที่บอกจริงๆก็ได 
ไมแนใจเหมือนกนั” 
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เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อ 80% เพราะไดเห็นวาเคาใชแลวออก สีมันออกมาเปนอยางไร เหน็ภาพ
จริงๆ อีก 20% อาจมีแตงภาพหรือแสงไฟชวยในการทาํใหมนัออกมาดูดี แต
ถามีความคิดเห็นจากทางบานดวยก็จะเชือ่มากขึ้น” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถือเคล็ดลับ วธิีการที่เคาแนะนํา แตผลิตภัณฑที่เคาใชยังไมแนใจเทาไร 
แตรวมๆ ก็เชื่อคอนขางมาก”  

 
รูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเหน็ตรงกนั คือ เชื่อถือเนื้อหาที่นาํเสนอใน
รูปแบบที่ 4 คอนขางมากเพราะเปนการบอกวิธีการแกปญหาคอนขางมากเชนเดียวกับการรูปแบบ
สัมภาษณ แมวิธีการแกปญหาที่ไดจากบุคคลทั่วไปกค็อนขางนาเชือ่ถือ หากมีผูเชี่ยวชาญมาเปน
ผูตอบพรอมกบัอธิบายสาธติวิธีปฎิบัติใหเห็นแนวทางในการแกไขปญหานั้นๆ จะยิ่งนาเชื่อถอื
เนื้อหานัน้ๆมากยิ่งขึน้ และตอบโดยวิธกีารสาธิตก็จะยิ่งนาเชื่อมากขึ้นดวยวาไดใชผลิตภัณฑที่
นําเสนอนัน้จริง  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเพราะบางทีมีผูเชี่ยวชาญมาตอบและก็อธิบายวิธกีารดวย แตของที่เคา
แนะนาํ เคากอ็าจไมไดใชจริงๆก็ได ไมแนใจ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อวิธีการแกปญหาที่เคาบอกมา และก็เชื่อเพราะมีผูเชี่ยวชาญเปนคนบอก 
ถาเปนคนทั่วไปก็คอนขางเชือ่ แตผลิตภัณฑที่เคาบอกวาใชนี่ ไมคอยแนใจ
เทาไหร ตองลองเอง” 
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เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถือเพราะมีผูเชี่ยวชาญมาตอบและสาธิตใหเห็น แตไมคอยเชื่อวาเคาจะ
ใชอยางที่เคาบอกจริงๆหรือเปลา” 

 
รูปแบบที่ 5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมลูผลิตภณัฑ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมทุกคน มคีวามคิดเหน็เชนเดียวกนั คือ ทุกคนให
ความเชื่อถือเนื้อหาในรูปแบบเกร็ดความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑนี้เนื่องจากเปนเกร็ดความรูที่มี
ประโยชน เปนขอเท็จจริงที่นาํไปประยุกตใชไดในชีวิตประจําวนั และผลิตภัณฑที่แนะนํากเ็ปน
เพียงตัวเลือกที่ใหมาเทานั้น ก็ไมไดคิดวาเปนการหลอกลวง ไมไดเปนการยัดเยียดผลิตภัณฑใด
ผลิตภัณฑหนึง่และก็ไมไดพยายามโนมนาวใจแตอยางใด 
 
จากคําตอบดานลาง 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเพราะเคาใหความรูเปนหลกั สินคาที่บอกก็แคเปนการแนะนาํใหเรามา
ตัดสินใจเอาเอง” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเพราะเปนเกร็ความรู ไมไดหลอกลวง ไมไดยัดเยยีดใหซื้อของ และก็
ไมไดจูงใจใหซือ้” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเพราะเนือ้หาเปนการใหเกร็ดความรูแกผูอานโดยตรง สามารถนําไปใช
ไดจริง สวนสนิคาที่แนะนํามาก็เปนเพียงตัวเลือกใหเรา” 
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รูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จดัอันดับความนิยม 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนั คอื ใหความ
นาเชื่อถือตอเนื้อหาในรูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จัดอันดับความนิยม เพราะวาเปนการสรุปผลจาก
การสอบถามบุคคลหลายๆคน ทาํใหมคีวามนาเชื่อถอืในขอมูลที่ไดมาคอนขางมาก สงผลให
เนื้อหานัน้นาเชื่อถือดวย โดยเฉพาะหากมกีารอางอิงแหลงที่มาของขอมลู เชน องคกรที่เปนกลาง
ในการทําการสํารวจ ก็จะยิง่ทาํใหเนื้อหานาเชื่อถือมากกวาเดิมอีก นอกจากนี ้ หากสินคาที่ผูรวม
สนทนากลุมเคยใชแลวติดอันดับความนิยม และมีความคิดเหน็จากผูที่เคยใชอยูแลวประกอบอยู
ดวย จะยิง่นาเชื่อถือมากขึ้น แตผลิตภัณฑทีน่ําเสนอจะดีจริงหรือไมนั้น ผูรวมสนทนากลุมเหน็วา 
ตองทดลองเองกอนถึงจะเชือ่ แตก็มแีนวโนมที่จะเชื่อวาผลิตภัณฑนัน้จะดีอยูแลวเพราะขอมลู
นาเชื่อถือ  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเพราะเปนขอมูลทางสถิติสํารวจจากคนหลายคน และก็จะเชื่อมากถา
ยี่หอที่เคยใชแลวดี ไดอยูในอันดับที่เคานยิม” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถอืเนื้อหาแบบนี้มากที่สุด เพราะเชื่อในการสาํรวจและการจัดอันดับ ยิ่ง
ถาของที่เราใชแลวดีติด Rank หรือเปนที่นยิม จะยิ่งเชื่อมากกวาเดิมอีก และ
ก็ถามีความคิดเห็นของผูเคยใชแลวไวขางๆก็จะยิ่งเชื่อมากขึ้นดวย” 

  
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเพราะเปนการสาํรวจมาแลวจากคนหลากหลาย แตถาบอกแหลงที่มา
ของการสํารวจหรือมีองคกรที่เปนกลางมาทําการสํารวจใหก็จะนาเชื่อถือมาก
กวาเดิมดวย แตสินคาที่เคาบอกมาก็ตองลองเองถงึจะรูวาดีจริงหรือเปลา” 
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รูปแบบที่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ 
  

 สวนผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม ใหความเหน็วา เนื้อหาที่อยูในรูปแบบที่ 7 การ
ทดสอบผลิตภัณฑ มีความนาเชื่อถือระดับหนึง่ เนื่องจากเปนเพียงความคิดเหน็ของคนกลุมหนึง่
เทานัน้ ไมแนใจวาความคิดเห็นที่ไดมาจะมาจากความคิดเห็นของบคุคลนั้นจริงโดยที่ไมไดมีการ
บรรยายเพิม่เติมหรือไม และสวนใหญบอกแตขอดีของการใช หากบอกขอเสียดวยจะทําให
นาเชื่อถือมากขึ้น นอกจากนี ้ แตละคนก็อาจมีความคิดเห็นแตกตางกันไปไดในการทดลอง
ผลิตภัณฑชิ้นเดียวกนั  แตหากผูทดลองเปนผูเชี่ยวชาญอาจทาํใหความนาเชื่อถือตอเนื้อหามากขึ้น
ได ดังเหน็ไดจาก 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อครึ่งไมเชือ่ครึ่ง เพราะบางคนอาจถกูจางมาก็ได หรือตอบแบบเกรงใจคน
ถามเพราะสวนใหญบอกแตขอดีจากการใช ไมบอกขอเสียเลย” 

 
“เชื่อประมาณ 70% ของความคิดเหน็คนที่มาทดลองใช แตของเคาจะดีจริงๆ
หรือปาวนี่ก็ไมแน ตองลองเอง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อไดระดับหนึง่ เพราะอยางนอยก็เปนความคิดเหน็ของคนที่เคามาทดลอง
ใช แตสวนใหญบอกแตขอดีก็เลยไมคอยแนใจ” 

 
“เชื่อระดับหนึง่ เพราะเปนความคิดเหน็ของคนกลุมหนึง่ อาจมีการบรรยาย
เกินจริงได แตเราก็เอาไวเปนขอมูลเฉยๆ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“เชื่อกลางๆเพราะไมไดบอกรายละเอียดอะไรมาก ยิง่ถาไมใชผูเชี่ยวชาญมา
เปนผูทดลองยิ่งเฉยๆ เชื่อกลางๆ ฟงหไูวหู คิดวาไมใช Fact แตเปนแค
ความคิดเหน็ของคนกลุมหนึง่เทานัน้” 
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“เชื่อกลางๆเพราะเหมือนเปนแคความความเห็น ทัศนคติของแตละคนก็
ตางกนัไปได มีตัวแปรตางกนั คนนงึชอบอยางนงึแลวมาบอกแตอีกคน
อาจจะชอบอกีอยางหนึ่งก็ไดเปนขอมูลไวเปรียบเทยีบเฉยๆ แตเทาที่
สังเกตเห็น เคาจะไมบอกขอเสีย ซึง่นาจะบอกดวยทําใหนาเชื่อถือมากขึ้น” 

 
รูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว  
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมใหความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัวา ไมคอยเกิด
ความนาเชื่อถอืตอเนื้อหาที่อยูในรูปแบบที ่ 8 เนื่องจากเปนการสรางเรื่องขึ้นมากเพื่อมาเชื่อมโยง
กับผลิตภัณฑที่ตองการนาํเสนอมาโดยเฉพาะและเนื่องจากมกีารนาํเสนอผลิตภัณฑเพยีงตรา
สินคาเดียวทาํใหมีความคลายคลึงกับการแฝงโฆษณา จึงไมนาเชื่อถอืนัก และรูสึกถูกยัดเยยีดมาก
เกินไป 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมนาเชื่อถือเลย เพราะสรางเรื่องขึน้มาเพื่อใหเขากับสินคาที่จะนําเสนอ
เฉยๆและก็เหมือนมีการแฝงโฆษณาเนื่องจากนําเสนอสนิคายีห่อเดียว” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ไมเชื่อเนื้อหาเลย เพราะเคาแตงขึ้นมา และก็ present สินคายีห่อเดียว
โดยเฉพาะ คลายโฆษณา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“เนื้อเร่ืองไมนาเชื่อถือเลย เพราะแตงขึน้มาเฉพาะเจาะจงวาจะนําเสนอสินคา
ยี่หอนี้ เหมือนยัดเยียดสินคาเกินไป” 
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รูปแบบที่ 9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเห็นตรงกันวา เชื่อถือเนื้อหาในรูปแบบที่ 
9 ผสมผสานคอนขางมาก เนื่องจากมีการใหรายละเอียดขอมูลที่คอนขางแนน มีเนื้อหา
หลากหลายประกอบกันทําใหไดความรูคอนขางมากและนาเชื่อถือ เชน ชวงถาม-ตอบ มี
ผูเชี่ยวชาญมาตอบ ก็ทาํใหเกิดความนาเชื่อถือระดับหนึ่ง ยิ่งมกีารสาธิตใหเห็นผลการใชงานก็เปน
ขอมูลมากขึ้นอีกระดับหนึง่ พอถงึชวงทดสอบและรายงานผล ก็ทาํใหทราบความคิดเห็นผูทดลอง
ใช ก็มีขอมูลมากขึ้นพรอมทั้งมชีวงการสรุปผลการสํารวจความคิดเหน็ แบบจัดอนัดับ ยิง่ทาํให
นาเชื่อถือมากขึ้นไปอีก แตผลิตภัณฑที่นาํเสนอจะดีอยางที่กลาวอางหรือไม ผูรวมสนทนากลุมให
ความเห็นวา ตองทดลองเองกอนถึงจะเชือ่ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อ เพราะมหีลากหลายรปูแบบผสมกัน เชน ชวงถาม-ตอบก็มีผูเชีย่วชาญ
มาแนะนาํ กท็ําใหเชื่อ และก็มีความคิดเห็นจากการทดลองใชสินคา มาเปน
ขอมูลในการตดัสินใจ มีการจัดอันดับ ก็ทาํใหเชื่อมากขึน้ดวย แตสินคาจะดี
หรือปลาวก็ตองลองเองดวย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถือขอมูลที่เคาใหมาเพราะเปนขอมูลเชิงลึกสามารถนํามาเปรยีบเทียบได
คอน ขางมากและยิ่งเพิ่มความนาเชื่อถือ แตผลิตภัณฑจะดีจริงมั้ย ตองลอง
เองอยูด”ี 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“เชื่อถือเพราะเนื้อหาเยอะดี ขอมลูใหเปรียบเทยีบหลากหลายรูปแบบ
ประกอบการตดัสินใจ และกช็อบตรงชวงสาธิต ทาํใหเหน็ผลการใชงาน กับที่
มีผูเชี่ยวชาญเปนคนมาตอบ กท็ําใหนาเชือ่ถือเนื้อหามากขึ้น และยังมกีารจัด
อันดับดวย กท็ําใหคอนขางเชื้อเนื้อหาในภาพรวมมากกวา” 
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ทั้งนี้ เมื่อถามถึงความคิดเห็นตอเนื้อหาที่ถูกนาํเสนอดวยรูปแบบใดนาเชื่อถอื 
มากทีสุ่ด 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมมีความเหน็ตรงกันวา เนื้อหาที่นาเชื่อถือมากที่สุด คือ 
เนื้อหารูปแบบการสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นและรายงานผล เพราะเปนการสอบถามหรือ
สํารวจความคดิเห็นของคนหลายๆคนจงึมคีวามนาเชื่อถอืมากที่สุดและไมใชความคดิเห็นของ
บุคคลใดบุคคลหนึง่ 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เชื่อเนื้อหาในรูปแบบสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นและรายงานผล ก็
นาเชื่อถือมากที่สุดดวยเพราะเปนการสรุปความคิดเห็นของคนหลายๆคน” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เนื้อหาในรูปแบบสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นและรายงานผลนาเชื่อถือ
ที่สุด เพราะเปนผลสํารวจมาแลวจากคนหลายๆ เชื่อได” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“เนื้อหาในรูปแบบสรุปผลการสํารวจความคิดเห็นและรายงานผลนาเชื่อถื่อ
ที่สุดเพราะเหมือนเปนผลโพลจากคนหลายคน ไมใชความคิดเห็นคนๆเดียว” 

 
3. ความชื่นชอบตอผลิตภัณฑเครื่องสาํอางที่นําเสนออยูในรูปแบบของการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางแตละรูปแบบ 
 

จากการเผยแพรผลิตภัณฑทั้ง 9 รูปแบบนั้น ผูรวมสนทนากลุมมีความชื่นชอบตอ 
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่อยูในแตละรูปแบบแตกตางกนั ดังรายละเอยีดตอไปนี้  
 
รูปแบบที่ 1 พรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว 
 

ในเรื่องความชื่นชอบตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ําเสนอในรูปแบบที่ 1 พรรณนา
สรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดียว ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุมใหความเหน็วา รูสึกเฉยๆตอ

 



175 
 
ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ไมไดทําใหเกิดความชอบมากขึ้น แตอาจเกดิความสนใจอยากทดลองได 
หากเปนผลิตภัณฑที่กาํลังมองหาอยูหรือมีความสนใจอยูกอนแลว เพราะเปนการใหขอมูล
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางของหลากหลายตราสินคาใหผูอานไดมีขอมูลในการเปรยีบเทียบผลิตภัณฑ
ตางๆมากกวาจูงใจใหชอบ  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“รูสึกเฉยๆกบัสินคาที่เคาแนะนํา แตถาอานแลวอนัไหนเปนอนัที่กําลังอยาก
ไดพอดี ก็สนใจและก็อาจไปลอง แตถาไมไดหาอะไรเปนพิเศษ ก็ไมไดรูสึก
อะไรมากขึ้น” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“เปนเพียงการใชขอมูลสินคาเฉยๆ ไมไดทาํใหเราชอบสนิคานั้นๆมากขึ้น เปน
ขอมูลที่เราเอาไวใหเราอัพเดทสินคาใหมๆมากกวา แตถาอยากไดตัวไหนอยู 
ก็อาจสนใจได” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“ถา ณ ตอนนี้ยงัไมไดอยากไดอะไร พออานแลวก็ยงัไมไดทาํใหชอบ
ผลิตภัณฑมากข้ึน เฉยๆ เหมือนเปนขอมูลทัว่ไปมากกวาวามีสินคาอะไร
ออกมาใหมๆบาง แตถามสิีนคาที่กําลงัอยากได ก็อาจสนใจเพราะมีขอมูล
หลายๆอนัมาประกอบใหเราเลือกอีกทีและก็อาจไปลองอันทีน่าสนใจ” 

  
 
รูปแบบที่ 2 สัมภาษณ 
 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมมีความคิดเห็นตรงกันวา ความชืน่ชอบตอผลิตภัณฑ
ที่นาํเสนอในรปูแบบนี้ข้ึนอยูกับวิธกีารนาํเสนอ และบุคคลที่ใหสัมภาษณดวยวานาสนใจและเปนที่
ชื่นชอบของตนหรือไม ถาในรูปแบบสัมภาษณนี้ใชวธิกีารนาํเสนอเปนอธิบายและสาธิตวธิีปฎิบัติ
รวมดวย กจ็ะนาสนใจในตัวผลิตภัณฑมากขึ้นเพราะชวยใหเหน็ภาพหรือผลของการใชงานในตัว
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ผลิตภัณฑ โดยหากบุคคลทีใ่หสัมภาษณเปนผูที่ชืน่ชอบและนาเชื่อถือ ก็มีความเปนไปไดมากที่จะ
คลอยตามและสนใจหรือชอบในผลิตภัณฑที่ผูใหสัมภาษณนั้นแนะนาํ ในทางตรงกนัขาม หาก
บุคคลที่ใหสัมภาษณไมนาสนใจ ก็อาจรูสึกเฉยหรือไมชอบผลิตภัณฑได ข้ึนอยูกับเนื้อหาดวย  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“ไมคอยชอบหากเอาคนทีเ่ราไมรูจักมาบอกวาเคาใชอะไร และดียังไง เพราะไม
คอยนาสนใจและก็ทาํใหรูสึกเฉยๆกับสินคา แตถาเปนนางแบบที่เราชอบ หรือ
ผูเชี่ยวชาญมาสาธิตใหดูวาใชแลวเปนยงัไง ก็นาสนใจสินคามากขึ้นและก็อาจ
ชอบได” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ถาคนใหสัมภาษณนาเชื่อถอื และมกีารบอกวิธีใช กอ็าจทาํใหเห็นภาพคลอย
ตามวาใชแลวมันจะออกมาเปนไง ถูกใจเราหรือปาว ก็อาจสนใจและกอ็าจชอบ
สินคามากขึ้นได แตถาเปนคนทั่วไปมาสัมภาษณ อาจจะรูสึกเฉยๆกับสินคา
หรือไมก็ไมชอบได ถาเคามาบอกแตขอดี เหมือนโฆษณาขายของ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“นาจะนาํเสนอดวยมีการสาธิตบอกขอเดน ขอดวย ไมใชมีความคิดเห็นของ
คนๆเดียวเฉยๆ และคนทีม่าใหสัมภาษณก็ควรตองเลอืกเอาคนที่คนสวนใหญ
ชอบหรือนาเชือ่ถือมาใหสัมภาษณ  ถามสีาธิตใหเห็นภาพบวกกับคนสัมภาษณ
ที่เราเชื่อถือหรอืชอบ เราก็อาจสนใจและชอบสินคาเพิ่มข้ึนได แตถาคนทั่วไปมา
สัมภาษณ เราก็เฉยๆกับของที่เคาบอกวาเคาใชนะ ไมไดรูสึกอะไร” 

 
โดยสรุป ในรปูแบบสัมภาษณนั้น หากทาํใหนาสนใจมากขึ้นควรมีการใชวิธีการ

นําเสนอแบบอธิบายและสาธิตวิธีการปฎิบัตริวมดวยและบุคคลที่มาใหสัมภาษณควรเปนบุคคลที่
เปนทีช่ื่นชอบหรือมีความนาเชื่อถือจะทาํใหนาสนใจมากขึ้น สวนความชืน่ชอบตอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่นาํเสนอในรปูแบบนี้นัน้ผันผวนตามวิธกีารนําเสนอและบุคคลที่มาใหสัมภาษณ 
ดังที่ไดกลาวมาแลวขางตน 

 



177 
 

 
รูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิีปฎิบติั  
  

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ทกุคน โดยใหความเหน็วาการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในรูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิีการปฎิบัติทําใหเกิดความสนใจหรือชอบในตัว
ผลิตภัณฑไดมากขึ้น หากเนื้อหาจงูใจใหคลอยตามถงึผลของการใชผลิตภัณฑวาหากเห็นภาพวา
ใชแลวนาไดผลดีตามที่บทความหรือคอลัมนแนะนาํ กท็ําใหสนใจสนิคามากขึ้นและอาจเกิด
ความรูสึกที่ดตีอผลิตภัณฑตัวนัน้ดวยได 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“ทําใหสนใจสนิคามากขึ้นและก็ชอบสินคามากขึ้นไดเพราะเหน็วาเคาใช
ออกมาสวย เราก็รูแลววาใชแลวจะเปนอยางไร” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ถาเห็นวาเคาแตงออกมาแลวเราชอบ เราก็สนใจสนิคาตัวทีเ่คาแนะนํามา
มากขึ้น แตจะชอบสินคานั้นมั้ยคงตองไปลองใชกอน ถาดีก็ชอบ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ทําใหสนใจในตัวสนิคามากขึ้น ยิง่ถาเราชอบแตงหนาแนวเดียวกับที่เคา
นําเสนอกย็ิ่งสนใจและก็รูสึกดีกับสินคาที่เคาแนะนํามากขึ้น” 

  
 
รูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ 
 

ในความชื่นชอบที่มีตอผลิตภัณฑที่นาํเสนอในรูปแบบที ่ 4 ถาม-ตอบ ผูรวม
สนทนากลุมอายุ 15-18 ป ใหความเหน็วา รูปแบบนีท้าํใหเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑไดเพราะมี
รูสึกวานาจะใชแกปญหาไดจริงๆ โดยเฉพาะหากเปนการตอบคําถามจากผูเชีย่วชาญเฉพาะดาน
ตางๆ ทําใหนาเชื่อถือมากยิง่ขึ้น  
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“รูสึกดีกับสินคาที่เคาแนะนาํเพราะนาจะใชไดจริงตามทีเ่คาบอกเพราะมีผูเชี่ยว 
ชาญมาแนะนาํดวย” 

 
“ชอบสินคามากขึ้นเพราะบางตัวเรากาํลังสนใจวาจะใชอะไรแกปญหาดี ก็ชอบ
ที่เคาบอกมาดวยวาใชอะไรดีและก็มีผูเชี่ยวชาญมาตอบดวยนาเชื่อถือ” 

 
แตผูรวมสนทนากลุมอีก 2 กลุม คือกลุมอายุ 19-22 ปและกุลมอาย ุ 23-35 ป มี

ความเห็นที่แตกตางวา รูปแบบนี้ไมไดทําใหเกิดความรูสึกชื่นชอบผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่
นําเสนอมากขึน้ รูสึกเพยีงวาเปนขอมูลสินคาที่เปนทางเลือกใหกับผูบริโภคมากกวา ยกเวนหาก
กําลังประสบปญหาเชนเดยีวกับที่เนื้อหายกประเด็นขึน้มา ก็อาจเกดิความสนใจตอผลิตภัณฑได 
หากรูสึกเชื่อถอืในผูใหคําแนะนํา  
 
ดังความเหน็ไดจากความคดิเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ไมไดทําใหชอบสินคามากขึ้น เปนทางเลือกที่เคาแนะนํามากและก็เปนการให
วิธีแกปญหามากกวา เราเอาวิธกีารนัน้มาปรับใชได แตถาเจอปญหาเดียวกัน
อยู ก็สนใจสินคาที่เคานําเสนอ หากเรายงัไมมีไอเดียเลย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“สินคาที่เคาแนะนํากเ็ปนทางเลือกใหเรา แตอานแลวไมไดทําใหเราชอบสินคา
ที่เคาแนะนาํมามากขึ้น รูสึกเฉยๆมากกวา และอาจสนใจสินคาตอเมื่อเรากําลงั
เจอปญหานั้นอยูและการตอบของเคามีผูเชี่ยวชาญมาแนะนํา” 
 
“ไมไดชอบสินคามากชึ้น เฉยๆ เพราะเหมอืนอานแลวไดขอมูลแกปญหา
มากกวาที่จะจาํเปนตองใชสินคาที่เคาแนะนํา” 

 
รูปแบบที ่5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมลูผลิตภณัฑ 
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 ผลการศึกษาพบวา ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุมรูสึกเฉยๆตอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่นาํเสนอรูปแบบที ่ 5 เกรด็ความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑเนื่องจากรูปแบบนี้เปน
การเนนใหความรูซึ่งสามารถนําความรูนัน้ไปประยุกตใชหรือเลือกผลติภัณฑที่เหมาะสมกับตนเอง
ได โดยที่ไมจําเปนตองใชหรือซ้ือผลิตภัณฑที่ผูเขยีนแนะนําและก็ไมไดจูงใจใหซื้อมากนกั  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“เฉยๆ กับสินคาทีน่ําเสนอในรูปแบบนี้เพราะไมไดรูสึกวาจําเปนตองใชสินคา
ตัวเดียวกบัที่เคาแนะนํา เปนการเก็บขอมูลที่เคาบอกไปเลือกใชใหเหมาะสม
กับเรามากกวา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เฉยๆ ไมไดชอบสินคามากขึ้นเพราะเปนการใหความรูในการดูแลตัวเองและ
เราสามารถเอาความรูที่ไดไปเลือกใชของที่เหมาะกับเราได ไมไดจูงใจอะไร” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ก็ไมไดทําใหชอบสินคามากขึ้น ไมไดรูสึกอะไรเทาไร เหมือนเปนขอมูล
ทางเลือกใหเรามากกวาวาจะใชสินคาอะไรไดบางเผื่อเรายังไมมียีห่อไหนใน
ใจ และความรูที่เขาใหมาก็เปนทาํใหเราเอาไปประยุกตเลือกยี่หอที่เหมาะกับ
เราได” 

รูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จดัอันดับความนิยม 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัวา รูปแบบการ
สํารวจ/จัดอันดับความนิยม มีความนาเชื่อถือคอนขางสูงเนื่องจากเปนการสรุปความคิดเห็นจาก
การสอบถามบุคคลหลายๆคน จงึทาํใหผูอานเกิดความรูสึกสนใจและชอบผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ที่นาํเสนอในรปูแบบนี้เพิม่ข้ึนดวย เนื่องจากเกิดความมั่นใจคอนขางมากวาผลิตภัณฑที่ไดอันดบั
หนึง่หรือเปนทีน่ิยมนั้น นาจะมีคุณภาพที่ดตีามไปดวย  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
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“ชอบสินคามากขึ้นเพราะมนัทาํใหเราไดรูวาอันไหนกําลงัฮิตหรือเปนทีน่ิยม ยิ่ง
มีจัดอันดับดวยเรายิง่สนใจหรือชอบตัวที่ไดอันดับหนึง่มากขึ้นดวย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“สนใจและก็ชอบมากขึ้นดวยเพราะผลสํารวจมาจากการสอบถามคนหลายๆ
คนนาจะเชื่อได ยิ่งอันไหนมีบอกวาติดอันดับยิ่งสนใจและก็ชอบมากเปนพิเศษ 
เพราะคิดวานาจะดีจริงตามที่เคาบอก ไมอยางนัน้คงไมติดโพล” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“สนใจตัวที่ไดอันดับหนึ่งและก็สนใจตวัที่เปนทีน่ิยมมากขึ้นดวย ทําใหชอบ
สินคามากขึ้นเพราะเปนผลสาํรวจจากคนหลายๆคน นาจะเชื่อไดวาของเคาดี 
ถึงไดเปนที่นยิม” 

 
 
รูปแบบที่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ 
 

ในเรื่องความชื่นชอบทีม่ีตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่นาํเสนอในรูปแบบที ่ 7 การ
ทดสอบผลิตภัณฑ พบวา ผูรวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ป ใหความเหน็วาเกิดความชืน่ชอบตอ
ผลิตภัณฑมากข้ึน เพราะการที่ไดทราบความคิดเหน็ของบุคคลที่ไดทดลองใชทาํใหเกิดความรูสึก
มั่นใจมากขึ้นวาผลิตภัณฑนั้นๆใชแลวผลนาจะเปนตามไดทราบมา โดยเฉพาะหากมีความรูสึกวา
อยากไดสินคาที่นาํเสนออยูกอนแลว   
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบสินคามากขึ้นเพราะทาํใหไดรูความคิดเห็นจากคนหลายๆคนเหมือนมา
ยืนยนัวาของเคาดีจริงๆ ยิง่ถาอยากไดสินคานัน้อยูกอนแลวก็จะชอบมาก” 
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“ชอบสินคา เพราะมัน่ใจในตัวสนิคามากขึ้นวาสินคาใชแลวนาจะดยีังไง มี
ขอมูลใหเราไดเปรียบเทียบที่ดูไดจากความเหน็ของคนที่เคาไดทดลองใช
แลว” 

 
สวนผูรวมสนทนากลุมอีก 2 กลุมคือกลุมอายุ 19-22 ป และกลุมอาย ุ23-35 ป ให

ความเห็นวารูสึกเฉยๆตอผลิตภัณฑที่นาํเสนอในรูปแบบนี้เนื่องจากรูปแบบนี้เปนเหมือนการให
ขอมูลเพิ่มเติมในการตัดสินใจซื้อมากกวาที่จะจงูใจใหเกดิความรูสึกชอบตอตัวผลิตภัณฑ  

 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เฉยๆ ไมไดชอบมากขึ้น เปนเหมือนขอมลูไวตัดสินใจมากกวาถาจะซือ้” 
 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ก็ไมไดเกิดความชอบมากขึน้ เฉยๆ เพราะอานไวเปนขอมูลวาคนอื่นเคาใชแลว
เปนยงัไงเผื่อไววาเราจะเกิดความจาํเปนตองใชหรือเปลามากกวา และเคาไมได
พยายามจูงใจใหเราชอบ เนนใหขอมูลมากกวา” 

 
รูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมมีความเหน็วา รูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว ทาํใหคอย
ชอบผลิตภัณฑทีน่ําเสนอในรูปแบบนี ้ เพราะคิดวาเปนการพยายามนาํเสนอผลิตภัณฑตัวใดตัว
หนึง่มากเกนิไป ไมนาสนใจ ไมตรงประเด็น ขอมูลที่ใหเกี่ยวกับผลิตภัณฑคอนขางนอยเพราะเนน
ไปที่เร่ืองราวทีพ่ยายามทาํใหเพลิดเพลินมากกวาและรูสึกไมนาเชื่อถอืตอขอมูลที่ไดนําเสนอมา
ดวยเนื่องจากเปนเรื่องที่สรางขึ้นเพื่อเชื่อมโยงผลิตภัณฑเทานั้น และมกีารนาํเสนอผลิตภัณฑตัวใด
ตัวหนึ่งเปนพเิศษดวย แตอาจเหมาะกบัการใหขอมูลผลิตภัณฑที่ออกใหมหรือสินคาประเภทอืน่ 
เชน แฟชั่นเสือ้ผามากกวา  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมคอยชอบสินคา เพราะเปนการสรางเรื่องขึ้นมา ไมคอยนาเชื่อ” 
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เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ไมชอบสินคาที่นาํเสนอแบบนี้เลย มนั Fake มากดูไมนาเชื่อถือ เหมือนอาน
เพลินๆมากกวา เหมาะกับพวกแฟชัน่เสื้อผามากกวาที่จะใชกับเครื่องสาํอาง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“ไมชอบสินคาเลยเพราะมนัจงใจเกนิไปทีน่ําเสนอสินคายี่หอใดยีห่อหนึ่ง
อยางเดยีว ดูไมคอยดี ไมตรงประเด็น ไมนาสนใจเลย” 

 
รูปแบบที่ 9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเหน็ตรงกันวา รูปแบบที่ 9 เปนการใหขอมูล
ที่หลากหลาย เปนประโยชนอยางมากตอผูบริโภคที่จะนําไปใชในการตัดสินใจซื้อ แตควรระวังใน
ปริมาณของเนื้อหาที่จะนาํเสนอ ควรเปนเนื้อทีน่าสนใจและไมควรมีปริมาณหนาที่มากเกินไปใน
หนึง่คอลัมนหรือบทความ หากมีเนื้อหาที่มาก ควรมกีารจัดระเบียบใหเปนหมวดหมูใหงายตอการ
เลือกอานเฉพาะเนื้อหาที่ผูบริโภคสนใจได ซึ่งทั้งหมดนี้สงผลตอความรูสึกสนใจและก็ชอบตอ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่นาํเสนอในรูปแบบนี้ดวยเพราะทําใหเหน็ถงึความสาํคัญของผลิตภัณฑ
และขอมูลกทีใ่หก็นาเชื่อถือ  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ชอบสินคามากขึ้นเพราะไดเห็นวามนัจาํเปนตองใชและก็เหน็วิธีการใชตรงสวน
ของสาธิต และก็มีที่เคาไปสํารวจมาวาอันไหนเปนทีน่ิยม และกม็ีอีกหลาย
ขอมูลในเนื้อหาทาํใหนานาเชื่อถือมากขึน้และก็ยิ่งนาสนใจในสนิคาทีเ่คา
แนะนาํมากขึน้”  
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

 



183 
 

“สนใจและก็ชอบสินคามากขึ้น เพราะมหีลาย section ที่ทาํใหเราไดขอมูล
มากมาย จงูใจใหเราเหน็ความสาํคัญของสินคาและก็ความนิยมของสินคาวา
อันไหนนาใชบาง” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“ทําใหสนใจสนิคามากขึ้นและก็ชอบสินคามากขึ้นได เพราะมีขอมูล support 
เยอะดี คอนขางจงูใจใหเหน็ความจาํเปนในสินคาและเปนตัวชวยในตดัสินใจได
งาย อยางในหนาทีเ่ปนถามตอบ ก็ชวยใหเรารูวาสินคาตัวไหนที่เราจําเปนตอง
ใชเพื่อแกปญา หนาทีเ่ปนทดสอบผลิตภัณฑ ก็ชวยเปนขอมูลในการ
เปรียบเทยีบสนิคาตางๆ หนาที่เปนการจัดอันดับก็ทาํใหรูวาตัวไหนนาสนใจเปน
ที่นยิม ” 

 
ทั้งนี้  ความคิดเห็นของผูอานสตรีตอรปูแบบการเผยแพรผลิตภณัฑ

เครื่องสําอางที่ทําใหรูสึกชืน่ชอบผลิตภณัฑเครื่องสาํอางมากขึ้นทีสุ่ด คือ 
 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเหน็สอดคลองกันวา ความชื่นชอบตอ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางนั้น ข้ึนอยูกับรูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑดวย โดยผูรวม
สนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเห็นวา ผลิตภัณฑที่นาํเสนอในรูปแบบของการสํารวจ/จัดอันดับ
ความนิยมสามารถทาํใหเกดิความสนใจหรือช่ืนชอบตอผลิตภัณฑเครื่องสําอางไดมากขึ้นที่สุด 
เพราะทําใหรูสึกวาผลิตภัณฑไดรับความนิยมนั้นมีแนวโนมวาจะมีคณุภาพที่ดีเนื่องจากเปน
ผลิตภัณฑที่ไดรับความนยิมจากคนกลุมใหญ โดยเฉพาะหากมีการจัดอันดับผลิตภัณฑประกอบ
อยูดวยจะยิ่งไดรับความสนใจมากขึน้ เพราะทําใหทราบไดวาเปนผลิตภัณฑที่อยูในอันดับเทาไร 
เห็นถึงความโดดเดนของผลิตภัณฑชัดเจน และสามารถเปรียบเทียบกับสินคาอื่นในประเภท
เดียวกนัไดงาย  ซึ่งสงผลใหผูรวมสนทนากลุมเกิดความรูสึกสนใจหรือชื่นชอบผลิตภัณฑมากข้ึน
กวาแตเดิม  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

 



184 
 

“รูปแบบของการสํารวจ/จัดอันดับความนิยมทําใหชอบสินคามากขึ้นเพราะมนั
ทําใหเราไดรูวากําลงัเปนทีน่ยิม ยิ่งมีจัดอนัดับดวยเรายิง่สนใจหรือชอบตัวที่ได
อันดับหนึ่งมากขึ้นดวย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“รูปแบบของการสํารวจ/จัดอันดับความนิยมทําใหสนใจและก็ชอบมากขึ้นดวย
เพราะผลสาํรวจมาจากการสอบถามคนหลายๆคนนาจะเชื่อได ยิง่อันไหนมี
บอกวาติดอันดับยิ่งนาสนใจและก็ชอบมากเปนพิเศษ เพราะคณุภาพสินคา
นาจดีจริงเพราะเหมือนมีคนหลายคนการันตีไวแลว” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“รูปแบบของการสํารวจ/จัดอันดับความนิยมทําใหสนใจสนิคาไดมากขึน้ที่สุด 
เพราะยิ่งไดทราบสินคาที่ไดรับอันดับหนึ่งหรืออันที่ไดความนิยมและก็สนใจตัว
ที่เปนทีน่ิยมมากขึ้นดวย ทําใหชอบสินคามากขึน้เพราะเปนผลสํารวจจากคน
หลายๆคน นาจะเชื่อไดวาของเคาดี ถึงไดเปนทีน่ิยม” 

 
4. การเกี่ยวของระหวางเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและการตดัสินใจซื้อของ

ผูอานสตรี  
 

4.1 การเกี่ยวของระหวางเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางและการตดัสินใจซื้อ
ของผูอานสตรีในภาพรวม  
 

  จากการศึกษา พบวา ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม ใหความเหน็ตรงกนัวาการ
อานการเผยแพรผลิตภณัฑเครื่องสําอางในรูปแบบตางๆ มีผลโนมนาวใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อได
ในระดับหนึ่ง  โดยทําใหรูสึกสนใจหรือชอบในตัวผลติภัณฑเครื่องสําอางมากขึ้น และทําใหเกดิ
ความอยากทดลองใชและถาลองใชแลวไดผลดี ก็จะอาจเกิดการตัดสินใจซื้อไดในที่สุด ทั้งนี ้ การ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคขึ้นอยูกับปจจัยอืน่ๆอีกหลายอยาง เชน แรงจูงใจหรือความตองการสวน
บุคคล  ชื่อตราสินคา ราคา คําแนะนาํหรอืบอกกลาวจากประสบการณจากการใชของบุคคลอื่นๆ 
ความยากงายในการหาซื้อผลิตภัณฑ โดยไมไดข้ึนอยูกบัการอานการเผยแพรผลิตภัณฑ
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เครื่องสําอางในนิตยสารเพยีงอยางเดียว ดังคํากลาว นอกจากนี้ยงัมสีวนทําใหผูบริโภคที่ตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางไปแลว รูสึกมัน่ใจมากขึ้นวาตดัสินใจไดถูกตองแลว 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“คิดวามีผลตอการตัดสินใจซือ้เหมือนกัน เพราะถาเปนสนิคาที่กําลงัอยากได ก็
จะเอาขอมูลตรงนี้มาชวยตัดสินใจซื้อ ทําใหตัดสินใจไดงายขึ้น” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“จริงๆ พออานแลวก็อยากลองใชเหมือนกนั บางทีเห็นเคาแตงหนาแลวสวย 
อยากลองมาก ก็จะไปลองที่เคานเตอรกอนเพราะอยากรูวาจะดีเหมือนทีเ่คา
เขียนหรือเปลา ถาลองแลวดี ก็อยากซื้อมาใช ถาราคาไมแพงจนเกนิไปและหา
ซื้อได ไมใชมขีองที่มีขายแตที่ญี่ปุนหรือในเว็บ ก็ทาํใหซื้อไดยากขึ้น แมวาจะ
อยากไดก็ตาม” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“มีผลทําใหอยากลองมากๆ ยิ่งถาเห็นเคาแตงออกมาสวยก็จะยิ่งอยากแตงแบบ
นั้นบาง แตบางทีถาเรามีของอยูแลวก็จะไมซื้อใหม แตถาบางอยางเราไมมี เรา
ก็จะอยากไดตามทีห่นังสือแนะนาํมา แตก็ตองดูเร่ืองราคา และPackage ของ
มันดวยวาถูกใจรึปาว และถาหากเราซื้อมาแลวเราก็อานขอมูลตรงนี้เพื่อเช็คดู
วาตัวที่เราซื้อมาเคามีคอมเมนทวาอยางไร ไดอันดับที่เทาไหร ทําใหเรามั่นใจวา
ที่เราซื้อมาดีแลว” 

 
4.2 ความคิดเห็นของผูอานตออิทธิพลของการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบ
ตางๆและการตัดสินใจซื้อสินคาหลังจากที่ไดอานการเผยแพรผลติภัณฑใน
รูปแบบนั้นๆแลว 
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 จากการเผยแพรผลิตภัณฑทั้ง 9 รูปแบบ ผูรวมสนทนากลุมมีความคิดเห็นตอ
อิทธิพลของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในแตละรูปแบบและการตัดสินใจซือ้หลังจากการที่
ไดอานแลวแตกตางกัน ดังตอไปนี้  
 
รูปแบบที่  1 การพรรณนาสรรพคุณสนิคาเพียงอยางเดียว 
 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมใหความเหน็วาหลงัจากอานการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในรูปแบบที ่ 1 การพรรณนาสรรพคุณสินคาเพียงอยางเดียว แลวผูรวมสนทนากลุม
สวนใหญไมไดเกิดความตองการซื้อ โดยผูรวมสนทนากลุมสวนใหญใหความเห็นวาอาจอยาก
ทดลองใชกอน หากกําลงัตองการผลิตภัณฑประเภทนั้นๆอยูพอดี โดยขอมูลที่ไดจากการอานการ
เผยแพรผลิตภัณฑประเภทนีเ้ปนเสมือนขอมูลเบ้ืองตนหรอืตัวชวยในการคนหาผลิตภณัฑที่
นาสนใจมากกวาที่จะทําใหเกิดความรูสึกอยากไดผลิตภัณฑนั้นๆ  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ถาสนใจผลิตภัณฑตัวไหนอยูพอดีก็อาจจะอยากลอง คงไปลองที่เคานเตอร
กอน ถาดีคอยซื้อ แตถาไมไดสนใจอยูก็เฉยๆ ไมไดอยากไดมากขึ้น” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ไมไดอยากซือ้ เหมือนเปนขอมูลที่เราอานๆเก็บไววาดูวามีผลิตภัณฑตัวไหน
ใหมบางหรือมตีัวไหนนาสนใจบาง ถาสนใจก็อาจอยากไปลอง test ที่
เคานเตอรกอนที่จะตัดสินใจซื้อ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ยังไมอยากซือ้เทาไร ถาไมไดสนใจตัวไหนมากอนเลย ก็จะอานไวเปนขอมูล
เฉยๆ แตถาอานแลวเกิดสนใจตัวไหนขึน้มา ก็คงอยากทดลองกอนมากกวาวา
ใชแลวเปนไง” 
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รูปแบบที่ 2 สัมภาษณ 
 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 ไมเกิดความรูสึกอยากซือ้หรืออยากทดลองผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่นาํเสนอในรปูแบบการเผยแพรผลิตภัณฑประเภทที่ 2 สัมภาษณ  หากไมไดมี
ความรูสึกชืน่ชอบหรือเชื่อถอืในผูใหสัมภาษณอยูกอนแลวเพราะไมแนใจวาผูใหสัมภาษณใช
ผลิตภัณฑนั้นจริงหรือเปลา ในทางกลับกัน หากผูรวมสนทนากลุมมีความรูสึกชืน่ชอบหรือเชื่อถอื
ในผูใหสัมภาษณ เชน นางแบบ ชางแตงหนาที่มีชื่อเสยีง ก็จะทําใหเกิดความรูสึกสนใจหรือรูสึกดี
ในตัวผลิตภัณฑที่แนะนําได และอาจอยากทดลองใชและเกิดการตัดสินใจซื้อได หากปจจัยอืน่ๆ
เอื้อหนนุ เชน ราคา สถานทีจ่ําหนาย หรือคํายืนยันจากเพื่อนหรือคนในครอบครัว เปนตน  

อีกทั้ง วิธีการนําเสนอของรปูแบบนี้ก็มีผลใหเกิดความสนใจตอผลิตภัณฑมากข้ึน
และอาจอยากซื้อได เชน การใชรูปแบบสัมภาษณแตนาํเสนอดวยการอธิบายสาธิตวิธีปฎิบัติ เพร
าะทาํใหเหน็ผลของการใชงาน และอาจทาํใหสนใจสินคาและอาจอยากซื้อได  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

 “ไมอยากซื้อเลย แตก็ข้ึนอยูกับคนใหสัมภาษณดวยวาเราชอบและนาเชื่อถื่
อหรือปาวเพราะถาคนทั่วไปเคาอาจพูดเกนิจริง หรือเกรงใจคนมาขอ
สัมภาษณก็ได แตถาคนใหสัมภาษณเปนนางแบบที่ชอบก็อาจจะอยากไป
ลองใชตามที่เคาแนะนํา หรือถาอานมาวาเคาใชแบบนี้และเพื่อนใชพอดี และ
ก็บอกวาดีจริงๆ ก็คงจะไปรีบไปลองแลวกซ็ื้อเลยถามันไมแพงและก็มขีายใน
ไทย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“ถาไมใชผูเชี่ยวชาญหรือนางแบบที่ชอบมาแนะนํา ก็จะไมสนใจเลย และก็ไม
อยากซื้อดวย แตถาเปนคนที่เราชอบอยางนางแบบญี่ปุน เราก็อยากรูวาเคา
ใชอะไร และยิ่งถาสัมภาษณแบบมีการอธิบายบอกวิธกีารใชดวย กย็ิ่งทําให
เห็นภาพของเครื่องสําอางนัน้ๆวาเปนไง ก็ยิ่งอยากใชตาม คงไปลองกอน ถา
ลองแลวดีจริง คอยซื้อ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
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“ไมอยากซื้อ เพราะไมไดรูจักคนทีเ่คามาใหความคิดเหน็และก็ไมแนใจดวยวา
เคาใชจริงหรือเปลาเพราะมาบอกแตขอดี แตก็ข้ึนอยูกบัคนใหสัมภาษณดวย 
ถาคนใหสัมภาษณเปนนางแบบญี่ปุนที่เราชอบหรือเปนชางแตงหนาที่
นาเชื่อถือ เราก็อาจจะสนใจมากกวาวาเคาใชผลิตภัณฑอะไรแลวมันดี
อยางไร และก็ถาอานแลวรูสึกวานาเชื่อ วิธกีารนําเสนอนาสนใจ เชน มีการ
อธิบายหรือสาธิตใหเหน็ภาพ ก็คงก็อยากลองใชดูบาง คงไปลองกอนแลว
คอยซื้อถามนัไมแพงไป” 

 
รูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธิตวธิีปฎิบติั  
 

 ผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 15-18 ป กับกลุมอายุ 19-22 ป มีความเห็นตรงกันวา 
หลังจากอานการเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบที่ 3 อธิบายและสาธติวิธีปฎิบัติแลว เกิดความรูสึก
อยากซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางตามที่ไดอานเพราะไดเห็นผลจากการสาธิตใหเห็นคุณภาพของ
สินคาแลว อาจเกิดพฤติกรรมตองการเลยีนแบบสิ่งที่ไดเห็นมา และทําใหรูสึกชอบผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางที่นาํเสนอ จนเกิดความตองการอยากเปนเจาของในทีสุ่ด แตปจจัยการตัดสินใจซือ้ก็
ข้ึนอยูกับราคา สถานที่จาํหนายของสินคาดวย  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“อยากซื้อเพราะอยากแตง Tone ทีเ่คานาํเสนอและก็เราเห็นผลคุณภาพ
สินคาที่เคาสาธิตใหดูแลว ของจริงกน็าจะไดผลไมนาตางกนัมากจากนี้มาก
นกั” 

 
“อยากซื้อเพราะเราไดเหน็สจีริงๆ ของสินคาวาแตงออกมาแลวจะออกมาเปน
อยางไร ก็อยากไดตามที่เคาแนะนาํมา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“อยากซื้อถามขีายในไทย อานแลวอยากลองมาก เพราะเห็นเคาแตงออก
มาแลวนาสนใจ อยากแตงตามเคาบาง ” 
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สวนผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป มีความเห็นแตกตางจาก 2 กลุมขางตนเพยีง
เล็กนอยวา ยงัไมเกิดความรูสึกวาอยากซือ้  เพราะการสาธิตชวยใหเห็นถึงเทคนิควิธีการแตงหนา
หรือเทคนิคอืน่ๆ หากวาผูรวมสนทนากลุมมีผลิตภัณฑที่ใกลเคียงอยูแลวก็คิดวาสามารถนาํเทคนคิ
นั้นมาใชกับผลิตภัณฑที่ตนมีอยูแลวไดเหมือนกนั จงึไมเกดิความรูสึกวาอยากซื้อ แตวาอยาก
ทดลองใชมากกวา ถาหากทดลองใชแลวไดผลดี ก็อาจจะตัดสินใจซือ้ได ทั้งนี ้ ข้ึนอยูกับราคา 
สถานที่จาํหนาย  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมคอยอยากซื้อเทาไร อาจดูแคสีสันและก็วิธกีารทาํวาเคาใชสีอะไรและทํา
ยังไงมากกวา แตก็อาจอยากลองไดถายงัไมมีผลิตภัณฑที่เคาเอามาสาธิตใหดู
แลวเราชอบ” 

 
“อยากลองมากกวา พออานแลวเหน็เคาทาํออกมาสวย ก็อยากลองทําตาม ถา
ไมมีผลิตภัณฑอยางที่เคาใช อาจจะไปหามาลองกอน แลวคอยซือ้ถาไมแพง
มากและมีขายในไทย” 

 
รูปแบบที่ 4 ถาม-ตอบ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ปมีความเหน็แตกตางกับกลุมอาย1ุ9-22 ปและ
กลุมอาย ุ 23-35 ป กลาวคอื ผูรวมสนทนากลุม อาย ุ 15-18 ป ใหความเห็นวาอยากซื้อผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางที่นาํเสนอในรปูแบบที่ 4 ถาม-ตอบ เพราะเห็นวานาจะเปนผลิตภัณฑที่แกไขปญหาได
จริงตามที่การเผยแพรผลิตภัณฑเสนอแนะ โดยเฉพาะหากมีผูเชีย่วชาญมาเปนผูตอบปญหาจะยิ่ง
ไดรับความนาเชื่อถือมากยิ่งขึ้น 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ถาตรงกับปญหาที่เราเจอพอดี ยิง่อยากไดตามที่เคาแนะนํา ยิ่งมีผูเชี่ยวชาญ
เปนคนแนะนาํยิ่งนาเชื่อถือ”  
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“อยากลองซื้อเพราะเชื่อวานาจะใชแกปญหาไดจริงๆเพราะมีผูเชีย่วชาญมา
แนะนาํ” 

ผูรวมสนทนา กลุมอาย ุ19-22 ป และกลุมอายุ 23-35 ปใหความเหน็ตรงกันวา 
หลังจากอานแลวไมไดเกิดความรูสึกอยากซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ําเสนอในรูปแบบถาม-
ตอบนี้ เพราะผูรวมสนทนากลุมสวนใหญมีความเหน็วา ไมจําเปนตองใชผลิตภัณฑในตราสินคา
เดียวกับที่นิตยสารแนะนํา แตจะเกบ็ขอมูลหรือเทคนิคที่นิตยสารแนะไวประยุกตใชกับผลิตภัณฑ
เดิมที่มีอยูแลวมากกวา  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“อานจบแลวคดิวาไมไดมีผลทําใหอยากซื้อมากขึ้น เพราะเราอาจใชของที่เรา
มีแกปญหาตามที่เคาแนะนําวิธีการมาได เลยไมจําเปนตองซื้อ แตก็อยาก
ลอง” 

 
“ไมไดจูงใจใหอยากซื้อเพราะเราอานเอาเทคนิคทีเ่ขาบอกมามากกวา แตไม
จําเปนตองใชสินคายีห่อเดยีวกับที่เคาบอก” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“ไมอยากซื้อเพราะคงเอาเทคนิค วิธีแกปญหาของเคามาใชมากกวาที่จะใช
ผลิตภัณฑตามที่เคาแนะนําทุกอยาง ผลิตภัณฑบางประเภทเราอาจจะมีอยู
แลว ก็ไมจาํเปนตองไปใชตามที่เคาบอกทกุอยาง” 
 
“อานเก็บขอมลู เอาเทคนิคไวแกปญหา แตเราไมจําเปนตองเจาะจงที่จะใช
แบรนดเดียวกบัที่เคาแนะนาํ” 

 
รูปแบบที่ 5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมลูผลิตภณัฑ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเห็นไปในทศิทางเดียวกันวา หลงัจาก
อานการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที ่5 เกร็ดความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑ แลว 
ไมไดเกิดความรูสึกอยากซือ้ผลิตภัณฑเครื่องสําอางตามที่ไดนําเสนอในรูปแบบนี้เลย เพยีงแต
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เล็งเหน็ถงึความจําเปนในการใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางในประเภทที่นาํเสนอ แตไมไดจําเปนตอง
ใชผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีน่ําเสนอเทานัน้เพยีงอยางเดียว แตผูรวมสนทนากลุมสวนใหญจะนํา
ความรูที่ไดจากการอานไปใชในการเลือกใชผลิตภัณฑหรือดูแลผิวมาเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑที่เกีย่วของนั้นแทน และผลติภัณฑที่นาํเสนอมานัน้ก็จะเปนไวเปนตัวเลอืกในอนาคต 
หากมีความจาํเปนตองใชในอนาคต  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“อานแลวทําใหไดรูวาผลิตภัณฑประเภทนีม้ีความจาํเปนตองใช ทําใหรู
คุณสมบัติที่ตองการจะซื้อ แตไมจําเปนตองซื้อผลิตภัณฑที่เคาแนะนาํมา อาจ
ซื้อยี่หออ่ืนก็ได ถามนัแพงเกิน” 
 

เชนเดียวกบัความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 
“เก็บไวเปนขอมูลเบ้ืองตนวาจะเลือกซอผลิตภัณฑอยางไร แตไมจําเปนตอง
เจาะจงยีห่อตามทีเ่คาแนะนาํมา” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูสึกเฉยกับผลิตภัณฑที่เคาแนะนาํ ไมไดอยากซื้อ แตก็เหน็ความจําเปนที่ตอง
ใชผลิตภณัฑ คงเก็บขอมลูที่เขาใหมาเปนวิธกีารเลือกใช เลือกซือ้ผลิตภัณฑ
มากกวา ไมจาํเปนตองใชผลิตภัณฑยี่หอเดียวกับที่เคาแนะนํามา” 

 
รูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จดัอันดับความนิยม 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมมีความเห็นสอดคลองกันวา หลงัจากไดอานการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบที่ 6 การสํารวจ/จัดอันดบัความนิยมแลว ทาํใหเกดิ
ความรูสึกสนใจและชอบ รวมทั้งสงผลใหอยากซื้อผลิตภณัฑเครื่องสําอางตามทีน่ิตยสารเสนอมาก
ที่สุด เนื่องจาก มีความเหน็วาเปนรูปแบบที่มีความนาเชื่อถือเพราะมกีารทําการสํารวจความ
คิดเห็นจากบคุคลหลายๆคนมาทําสรุปใหเหน็ถงึผลิตภัณฑที่เปนทีน่ิยมหรือจัดอันดับความนิยม 
ซึ่งผลิตภัณฑที่ไดรับความนยิมนัน้ ผูรวมสนทนากลุมสวหนึ่งใหความเห็นวานาจะเปนผลิตภัณฑที่
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มีคุณภาพดีเพราะไดรับความนิยม และรูปแบบนี้ก็จะมีขอมูลที่ชวยในการตัดตัวเลือกที่ไมไดรับ
ความนิยมออกไป ทําใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น นอกจากนี้ ผูรวมสนทนากลุมอีกสวนหนึง่ ใหความ
คิดเห็นวา เมื่อเหน็สินคาที่ไดรับความนยิมแลว จะเกิดความรูสึกวาตองการทีจ่ะมีหรือยากได
เหมือนอยางทีค่นสวนใหญมเีพื่อใหรูสึกวาทันสมยั 
  
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“อยากซื้อ ทําใหเราสนใจผลิตภัณฑที่เคานาํเสนอมากขึ้นเพราะมันเปนของที่
ไดรับความนิยมของคนกลุมใหญ มีการเปรียบเทียบขอมูลของหลายๆยี่หอใหด ู
มีความคิดเหน็เล็กๆใหมาดวย แตตองดูราคาทีเ่หมาะกบัเราดวย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
 “ปกตจิะเลือกซื้อผลิตภัณฑจาก Ranking หรือผลสํารวจความคิดเห็นของคน
หลายๆคนเปนอยางแรกเลย เพราะมนันาเชื่อถือ และก็นาจะดีจริงๆ ทาํใหเรามี
ตัวเลือกที่ดีข้ึน และชวยตดัตัวเลือกอื่นๆไดงายขึ้น บางทีก็รูสึกวาเรานาจะมี
เหมือนอยางทีค่นอื่นๆเคานยิมกนัดวย จะไดอินเทรนด” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“อยากซื้อทุกอนัที่ติด Rank เพราะผลิตภัณฑที่ติด Rank หรือไดรับความนิยม
จากการสํารวจความคิดเห็นของคนเยอะๆก็นาจะมีคุณภาพที่ดีตามมาดวย 
รูปแบบนี้ชวยใหตัดสินใจไดงายมากขึน้ ทําใหเราตัด choice อ่ืนๆออกไปได
อยางรวดเร็ว” 

 
รูปแบบที่ 7 การทดสอบผลิตภัณฑ 
 

 ผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 15-18 ป มีความคิดเห็นแตกตางจากกลุมอายุ 19-22 ป
และกลุมอาย ุ 23-35 ป กลาวคือ กลุมอาย ุ 15-18 ป ใหความเหน็วา หลงัจากอานการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่อยูในรูปแบบที ่ 7 การทดสอบผลิตภณัฑ เกิดความรูสึกอยากซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่นาํเสนอในรูปแบบนี ้  โดยเฉพาะหากเปนผลิตภัณฑที่อยากไดอยูแลว 
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เพราะไดทราบความคิดเหน็ของผูที่ไดทดลองใชสินคาแลว โดยขอมลูนั้นจะเปนขอมูลที่เราสามารถ
นํามาเปรียบเทียบไดวาเปนสินคาที่ตนตองการจรงิๆหรอืเปลา 
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“อยากซื้อ โดยเฉพาะถาเปนของทีเ่ราอยากไดอยูแลว เราก็มีขอมูล ความเห็น
ของคนทีท่ดลองใชมาประกอบการตัดสินใจของเราทาํใหอยากซื้อมากขึ้น” 

 
“อยากซื้อ ถา Comment เคาตรงกับความตองการของเราจริง ๆหรือเปนสิ่งที่
เรากําลงัอยากไดพอดี ก็อยากซื้อตามที่เคาแนะนํา” 

 
สวนผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ปและกลุมอาย ุ23-35 ป มีความเห็นตรงกันวา 

รูสึกเฉยๆกับการผลิตภัณฑหลังจากที่ไดอานแลว ไมไดอยากซื้อมากขึ้น แตอาจอยากทดลองใช แต
จะเก็บขอมูลทีไ่ดอานไวใชเพือ่พิจารณาในการตัดสินใจซือ้ในอนาคต  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“คงเก็บ Comment ที่เคาใหมาไวตัดสินใจอีกที ถาหากเกิดความจําเปนหรือ
อยากไดผลิตภัณฑประเภทนั้นขึน้มา ก็อาจอยากลอง ถาลองแลวดี กจ็ะซื้อ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูสึกเฉยๆ กบัผลิตภัณฑ ไมไดทําใหอยากซื้อสินคามากขึ้น แตถาสนใจตัวไหน
เปนพเิศษ ก็อาจอยากลอง อยากรูวาจะเปนอยางที่เคาบอกหรือเปลา โดยรวม
คงเก็บขอมูลทีไ่ดอานมาไวเผื่อถาเราสนใจอยากไดสินคานัน้ๆในอนาคต” 

 
รูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราว 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม เหน็ตรงกันวา หลงัจากอานการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในรูปแบบที่ 8 ผูกโยงเรื่องราวนี ้ ไมไดทําใหเกิดความรูสึกอยากซื้อหรือยากทดลองใช

 



194 
 
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางเลย เพราะเขาใจวาเปนการสรางเรื่องราวขึ้นใหรูสึกเพลิดเพลนิเพื่อนําเสนอ
ผลิตภัณฑเทานั้น ไมไดทําใหเกิดความจงูใจ  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“ไมไดอยากซือ้ตามเลย เพราะเคาไมไดใหรายละเอียดอะไรเทาไร ไมไดสาธิต
ใหดูวาใชแลวดีอยางไร เหมือนกันสรางเรื่องใหอานเพลนิๆ และก็มีแนะนํา
สินคานิดหนอยเทานัน้” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“ไมอยากซื้อ แคไดขอมูลวามีอะไรออกใหมแคนั้น ไมดงึดูดเลย ขอมูลก็นอย
มาก” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
 “ไมทําใหอยากซื้อ เพราะ detail มันนอยไป ไมบอกคุณสมบัติของ
เคร่ืองสําอางอยางละเอียดวาใชแลวจะเปนอยางไร ไมจูงใจเลยเหมือน focus 
เสื้อผามากกวา” 

 
รูปแบบที่ 9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต ทดสอบ การจัดอันดับ) 
 

 ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความคิดเห็นเปนไปในทิศทางเดียวกนั คือ 
หลังจากที่ไดอานการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรปูแบบที่ 9 ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต 
ทดสอบ การจัดอันดับ) แลว ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม รูสึกอยากซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ตามที่ไดอานมา เนื่องจากรูสึกถึงความจาํเปนในการใชผลิตภัณฑนั้นๆ จากสวนของการถาม-ตอบ 
ไดเห็นวธิีการใชที่ถูกตองจากสวนของการสาธิต และไดทราบความคิดเห็นของผูทดลองใชในสวน
ของการทดลอบผลิตภัณฑ รวมทัง้มีการจดัอันดับใหเหน็วาผลิตภัณฑไหนเปนทีน่ยิมอันดับหนึง่อีก
ดวย ซึ่งทัง้หมดนี้เปนขอมูลที่คอนขางมีรายละเอยีดมากพอที่จะทาํใหอยากซื้อผลิตภัณฑนั้นๆได 
หากราคาไมแพงจนเกนิและหาซื้อไดไมยากจนเกินไปนัก  โดยเฉพาะหากเปนผลติภัณฑที่กําลงั
สนใจอยูพอด ี 
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ดังจะเห็นไดวาความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“อยากซื้อ ถาเราตรงกับทีเ่รากําลงัสนใจหรือปญหาที่เรากําลังมีพอดี และเราก็
ไดเห็นวามนัใชออกมาแลวเปนยงัไง เพราะมีขอมูลใหเลือกหลากหลายดี 
คอนขางนาเชือ่ถือชวยใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น” 
 

เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“อยากซื้อ ทําใหสนใจสนิคาที่เคานําเสนอมากขึ้น เพราะมีบอกถงึสินคาที่เปนที่
นิยม และ ไดอันดับหนึง่ในสวนที่เปนรูปแบบการสรุปผลการสํารวจความ
คิดเห็นและรายงานผล และก็ทาํใหรูสึกวาผลิตภัณฑนัน้มีความจาํเปนมากขึ้น
ในสวนรูปแบบถาม-ตอบ และ ก็มีความคิดเห็นของคนที่ใชทาํใหมีขอมูลในการ
เปรียบเทยีบ ชวยใหตัดสนิใจไดงายขึ้นดวย” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้

 
“อยากซื้อตามที่เคานําเสนอ ถาเปนของทีก่ําลังหาอยูพอดี เพราะมีรายละเอยีด
เยอะดี สามารถนําไปพิจารณาตัดสินใจไดงาย หากไมแพงและกห็าซื้อไดงาย” 
 

ทั้งนี้ ความคิดเห็นตอรูปแบบการเผยแพรผลิตภณัฑที่ทําใหผูอานตองการ
ซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางมากที่สุด คือ 

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเห็นตรงกันวา รูปแบบที่ทาํใหตองการซื้อ

ผลิตภัณฑมากที่สุด คือ รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนยิม  เพราะทําใหทราบวาผลิตภัณฑใด
เปนทีน่ิยมมากสุด ซึ่งมีแนวโนมที่จะทําใหรูสึกวาผลิตภัณฑที่เปนที่นยิมกน็าจะมีคณุภาพดีตามนั้น
ดวย ทําใหเกิดความตองการอยากซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางตามทีไ่ดทราบจากขอมูลที่นาํเสนอ
ในรูปแบบนี้มากที่สุด อีกทัง้รูปแบบนีย้ังชวยในการตัดตัวเลือกที่ไมนาสนใจออกไปอยางรวดเร็ว 
ชวยใหตัดสนิใจซื้อไดงายมากยิ่งขึน้ นอกจากนี้ ยังมีผูรวมสนทนากลุมสวนนอย ทีเ่มื่อเห็น
ผลิตภัณฑที่เปนทีน่ิยม กเ็กิดความรูสึกวาตองการที่จะมีเหมือนอยางที่คนสวนใหญมีเพื่อใหรูสึกวา
ทันสมยั  
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ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้

 
“รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดบัความนิยม  ทาํใหอยากซื้อสินคาตามมากที่สุด 
เพราะของที่ตดิอันดับหรือไดรับความนยิมนาจะเปนของที่ดี ใครๆก็อยากได ทํา
ใหเราตัดสินใจไดงายขึ้นดวย เพราะชวยตดัตัวเลือกอื่นๆออกไป” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
“รูปแบบรูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนิยม  ทําใหอยากซื้อสินคามากที่สุด
เพราะสนิคาตวัไหนกําลงัติดอันดับเราก็จะสนใจหรือรูสึกดีเปนพิเศษ ยิ่งถาได
อันดับหนึ่งก็แสดงวาดทีี่สุด เราก็ยอมยากไดของที่ดีที่สุด แตถาไมมีอันดับ เราก็
จะไดรูวาอันไหนฮิตบาง โดยรวมแลวก็อยากไดบาง บางทีอาจตามกระแสบาง 
ทําใหรูสึกทนัสมัย และจะไดเปน choice ใหเราเลือกไดงายขึน้เพราะมันตัดตัว
อ่ืนที่ไมนาสนใจออกไปแลว” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“รูปแบบที่ทําใหอยากซื้อมากที่สุด ก็คือ รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนิยม  
เพราะตวัที่ฮิตหรือไดอันดับหนึง่จะทําใหเราเกิดความสนใจและก็อยากไดมาก
ข้ึน” 

 
ดังนัน้จะเห็นไดวา เมื่อผูอานเกิดความสนใจตอรูปแบบและเนื้อหาแลว ผูอานก็

อาจเกิดความรูสึกที่ดีในผลติภัณฑเครื่องสําอางมากยิ่งขึ้น และสงผลใหเกิดความตองการที่จะ
อยากซื้อหรือทดลองใชผลิตภัณฑได อีกทั้ง ขอมูลที่ไดจากการอานการเผยแพรผลิตภัณฑที่ปรากฎ
ในนิตยสารยังสามารถนําไปพิจารณารวมกับขอมูลอ่ืนๆ เพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อได   
 

5 .ความคิดเห็นอื่นๆในการจัดทําการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร 
 

ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความเหน็วา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ไมควรมีเนื้อหาที่มากจนเกนิไปในหนึง่บทความหรือคอลัมน หากตองการใหขอมูลมาก ก็ควรเปน
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ขอมูลที่นาสนใจ โดยจัดหมวดหมูของขอมูลใหชัดเจนในหนึ่งบทความหรือคอลัมน จะไดทาํใหผู
สามารถเลือกอานในสวนทีต่นที่สนใจไดงาย เพราะหากเนื้อหามาก และไมมีการจดัหมวดหมูอาจ
ทําใหเกิดความเบื่อหนายไมจูงใจใหอานเนื้อหาไดจนจบ  

 
สวนการจัดวางองคประกอบตางๆ เชน ภาพ เนื้อหา พืน้หลัง (Background) ควร

จัดใหสามารถอานเนื้อหาเชือ่มโยงกับรูปภาพประกอบไดงาย เพราะจะทาํใหนาติดตามเนื้อหาที่
นําเสนอมากยิง่ขึ้น และในสวนของพืน้หลงัของบทความหรือคอลัมน (Background) ควรมีสีสันที่
ตัดกับตัวอักษร เพื่อใหสามารถอานตัวอักษรไดชัดเจน ตัวอักษรควรมขีนาดทีพ่อเหมาะที่จะอานได
โดยที่ไมรูสึกรําคาญ และการบอกแหลงที่มาของขอมูล ก็เปนสวนชวยใหผูอานเกดิความนาเชื่อถือ
มากยิง่ขึ้น  
 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป ดังนี ้
 

“การจัดหนา หมวดหมูของเนื้อหาควรแบงใหชัดเจน จะทําใหเลือกอาน
เนื้อหาเฉพาะสวนที่สนใจได โดยที่ไมเสยีเวลาอานตรงทีไ่มชอบ จะไดอานได
งายขึน้ ” 

 
“ตัวอักษรควรใหใหญพอดีๆที่จะอานไดงาน ไมใชเล็กเกนิไปและเยอะ แนนไป
หมด ควรจัดวางใหพอดีๆ ควรเช็คภาพควรใหตรงกับเนือ้หาดวย สีสันก็ทําให
ดึงดูด นาสนใจ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้

 
 “คอลัมนหนึง่อยาเนื้อหาเยอะไป จะทาํใหนาเบื่อ แตถาเนื้อหาเยอะและ
นาสนใจก็เยอะได แตตองจัดหมวดหมูใหอานงาย จะไดเลือกอานไดเฉพาะ
ตรงที่ชอบ” 

 
เชนเดียวกับความคิดเห็นของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ23-35 ป ดังนี ้
 

“อยาใหตวัอักษรเล็กและเยอะไป การจดั Layout ควรทําใหเปนระเบียบ 
สมดุล ระหวางภาพกับเนือ้หาและควรเชื่อมโยงภาพกบัเนื้อหาใหเขาใจงาย
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ไมสับสน หรือใหเหน็การเชือ่มโยงที่ชัดเจนกวานี้ จะไดติดตามเนื้อหาไดงาย
ข้ึน สวนเนื้อหาควรมกีารอางอิงขอมูลจากแหลงขอมูลที่นาเชื่อถือ หรือนํา
ผูเชี่ยวชาญเฉพาะดานนัน้ๆมาอางอิง จะทําใหเนื้อหาหนักแนนนาเชื่อถือมาก
ข้ึน ” 

 
“ตัวอักษรอยาเยอะและเล็กไป ความหนาของตัวอักษรนอยไป จะทาํใหมอง
ไมคอยชัด ทําใหตองเพง ไมสบายตา ควรจัดทําใหตัวอักษรมีความหนา
พอดีๆ สีสันชดัเจน ตัดกับ Background ดานหลงั จดัหมวดหมูเนือ้หาใหดี 
จะทาํใหอานงายขึ้น ไมรําคาญ” 

 
นอกจากนี ้มผูีรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ใหความเหน็เพิม่เติมวา ตองการให

ผูเขียนหรือนิตยสารมีความเปนกลางและควรมีจรรยาบรรณในการเขียนโดยใหขอมลูที่ไมเขาขาง
ฝายใดฝายหนึ่ง  และไมควรใหบริษทัผลติภัณฑเครื่องสําอางหรือบริษัทที่เกี่ยวของกับการนําเสนอ
สินคานั้นเขามาเอื้อผลประโยชนจากงานเขียนของนักเขยีนได ควรเขยีนขอเทจ็จริงที่พบเหน็หรือได
ทราบมาเพื่อเปนประโยชนแกผูอานและเปนภาพลกัษณที่ดีของตัวนิตยสารเองดวย   

 
ดังเหน็ไดจากความคิดเหน็ของผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ดังนี ้
 

“เนื้อหาทีเ่ขียน อยากใหคนเขียนมีความเปนกลาง ไมใหบริษัทเครื่องสําอาง
เขามาเขามาแทรกแซงการเขยีนหรือเขียนเอาใจยี่หอไหนเปนพเิศษและอยาก
ใหเขียนขอมูลที่เปนจริง จะไดเปนขอมูลที่เปนประโยชนจริงๆ เอาไป
ประกอบการตดัสินใจไดและก็จะไดรูสึกดีกบัตัวนิตยสารดวย ประมาณวา
เชื่อถือได แตก็เขาในสวนหนึ่งวานิตยสารก็เปนธุรกิจที่ตองมีกาํไร ก็อาจมีบาง 
แตอยาใหนาเกลียด แบบเขาขางไปเสยีหมดหรอืนําเสนอแตยี่หอนีม้ากจน
เกินเหต”ุ 

 
“ควรเช็คความถูกตองของเนื้อหาและภาพกอนพิมพและเนื้อหากบั 
Background ควรใชสีที่ตางกนัชัดเจน จะไดอานงาย ตัวอักษรก็ควรทําให
ขนาดใหญพอที่จะอานไดงายๆ” 
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บทที่ 6 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การวิจยัเรื่อง “ทัศนคติและการตัดสินใจซื้อของผูอานสตรีที่มตีอผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางที่ไดรับการเผยแพรในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน” ในครั้งนี ้ มี
วัตถุประสงคเพื่อศึกษารูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิ์
จากประเทศญี่ปุน และทัศนคติของผูอานสตรีตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และรูปแบบของ
การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง รวมถงึการตัดสินใจซื้อของผูอานสตรี 

 
 การวิจัยครั้งนี ้แบงการเก็บขอมูลออกเปน 2 สวน คือ สวนที่ 1 เปนการวิเคราะห

เนื้อหาเชงิปริมาณ (Content Analysis) เพื่อศึกษารูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง
ในนิตยสารสตรีที่ไดรับลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน  จาํนวน 2 รายชื่อ ไดแก นิตยสารคาวาอ ิ และ
นิตยสารเรย ฉบับภาษาไทย ตั้งแตเดือน มกราคม – ธนัวาคม 2551 เปนระยะเวลา 12 เดอืน รวม
นิตยสารที่ศึกษาทัง้สิน้ 24 เลม และสวนที่ 2 เปนการวจิัยเชิงคุณภาพโดยใชสนทนากลุม (Focus 
Group) เพื่อศึกษาทัศนคตขิองผูอานสตรทีี่มีตอเนื้อหา ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และรูปแบบของ
การเผยแพร และการเกีย่วของระหวางการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารสตรีที่ไดรับ
ลิขสิทธิ์จากประเทศญี่ปุนตอการตัดสินใจซื้อของผูอาน โดยจัดทาํการสนทนากลุมผูหญิง 3 กลุม 
คือ กลุมอายุ 15-18 ป  กลุมอายุ 19-22 ป และกลุมอายุ 23-35 ป  จํานวนกลุมละ 7 คน รวม
ผูเขารวมสนทนากลุมทัง้สิ้น 21 คน 
 
สรุปผลการวจิัย 
 
1. ผลการศึกษาวิเคราะหรูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลขิสทิธิ์จากประเทศญี่ปุน  

 
1.1 การวิเคราะหรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางใน

นิตยสาร 
การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่พบในนิตยสาร จาํนวน 2 รายชื่อ คือ 

นิตยสารคาวาอิและนิตยสารเรย จํานวน 24 เลม พบการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทั้งสิน้ 
193 ชิ้นงาน แบงรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางได 9 รูปแบบ โดยเรียงลาํดับจาก
ที่พบมากที่สุดไปนอยที่สุด ดังนี ้ (1) พรรณนาสรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดียว (34.72%) (2) 
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สัมภาษณ (31.09%) (3) อธิบายและสาธิตวิธีปฎิบัต ิ (12.43%) (4) ถาม-ตอบ (10.36%)  (5) 
เกร็ดความรูควบคูกับขอมูลผลิตภัณฑ (6.21%) (6) การสํารวจ/จัดอันดับความนิยม (3.11%)   (7) 
การทดสอบผลิตภัณฑ (1.04%)  (8) ผูกโยงเรื่องราว (0.52%)  (9) ผสมผสาน (ถาม-ตอบ สาธิต 
ทดสอบ การจดัอันดับ) (0.52%) ตามลําดบั ซึ่งรูปแบบที ่8 และรูปแบบที่ 9 พบนอยที่สุดในจํานวน
ที่เทากนั (0.52%) 

 
1.2 การวิเคราะหเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเครือ่งสําอางใน

นิตยสาร 
• เนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีพ่บ เรียงจาก

มากไปนอย ดังนี ้ ภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง (100%) ชื่อตราสินคา 
(98.46%) คุณสมบัติของสินคา (83.94%) ราคา (32.12%) สถานที่จาํหนาย 
(26.94%) ปริมาตรสินคา (24.87%) ตามลําดับ โดยภาพของผลิตภณัฑ (100%) 
และชื่อของตราสินคา (98.46%) เปนเนือ้หาเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่พบมากเปน 2 
อันดับแรก  

 
• เนื้อหาของคอลัมนหรือบทความที่พบมากที่สุด คือ 

ความคิดเหน็ของผูใช (43%) เชน การยนืยนัคุณภาพของสินคา ความนิยมตอ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอาง รองลงมา คือ แนะนาํ/ใหขอมูลผลิตภัณฑ (35.75%) 
และการใชงานผลิตภัณฑ (21.25%) ตามลําดับ 
 

• ประเภทของผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่พบมากที่สุด คอื 
ประเภทที่ใชในการเสริมแตงใบหนา(59.92%)  เชน มาสคารา ลิปสติก อายแช
โดว เปนตน รองลงมา คือ ประเภทดูแลปกปอง บํารุงผวิหนาและผวิกาย 
(40.08%) ตามลําดับ 

 
2. ผลการศกึษาเรื่องทัศนคติของผูอานสตรีตอเนือ้หา ผลิตภณัฑเครื่องสาํอาง รูปแบบ
ของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และการเกี่ยวของระหวางการเผยแพรผลิตภณัฑ
เครื่องสําอางในนิตยสารสตรีที่ไดรับลขิสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุนและการตัดสนิใจซ้ือของ
ผูอานสตร ี
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2.1 ทัศนคติของผูอานสตรีตอรูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสาร 

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุมทุกคน มีความเห็นตรงกันวา มีทัศนคติในเชิงบวกตอ

ภาพรวมของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร ทัง้คิดวาจูงใจใหอานเนื้อหาตอ 
เพราะเปนการใหขอมูลที่เปนประโยชนตอผูบริโภค ซึ่งสามารถนําไปประยุกตใชไดจริงใน
ชีวิตประจําวัน เปนขอมูลเชิงลึกที่ไดมากกวาการทําการประชาสัมพนัธหรือการโฆษณาในรูปแบบ
อ่ืนๆ และนาเชื่อถือมากกวาโฆษณาในรปูแบบทั่วไป เพราะใหความเห็นวานิตยสารเปนสื่อทีน่าจะ
มีความเปนกลางและเชื่อถอืไดในระดับหนึ่ง 
 

 สวนในเรื่องรปูแบบที่มีความคลายคลึงกบัโฆษณามากที่สุด ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 
3 กลุม ใหความเห็นวา รูปแบบผูกโยงเรื่องราวมีความคลายคลึงกับโฆษณามากทีสุ่ด เพราะเปน
การสรางเรื่องราวขึ้นเพื่อผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึง่โดยเฉพาะ มกีารเอยชื่อตราสินคา ภาพ 
คุณสมบัติของตราสินคานั้นเพียงตราสนิคาเดียว และพยายามนาํเสนอผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑ
หนึง่มากจนเกนิไป ทาํใหผูรวมสนทนากลุมรูสึกไมนาเชือ่ถือ  
  

2.2 ทัศนคติของผูอานสตรีตอเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสาร 

 
แมวาการบอกกลาวถึงรายละเอียดของผลติภัณฑบางอยาง เชน ชื่อตราสินคา 

ราคา สถานทีจ่ําหนาย จะทาํใหผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม รูสึกวามวีัตถุประสงคทางการตลาด
แอบแฝง แตเนื้อหาเกีย่วกบัผลิตภัณฑก็เปนสิ่งที่ผูรวมสนทนากลุมทกุคนเห็นตรงกนัวา จาํเปนที่
จะตองบอกกลาวเพราะเปนขอมูลที่มีประโยชนนาํไปประกอบการตัดสินใจซื้อได 
 

และพบวา เนือ้หาเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 15-18 ปและกลุม
อายุ 23-35 ป ใหความสนใจอยากทราบหรือตองการใหมีมากที่สุดคือ คุณสมบัติของสินคา เพราะ
คุณสมบัติทําใหทราบถึงประโยชนของสินคาและเปนขอมลูหรือกรอบในการตัดสินใจซือ้ในอนาคต
ได สวนกลุมอายุ 19-22 ป สนใจและตองการใหมมีากทีสุ่ด คือ ภาพ เพราะภาพของสินคาจะทําให
การหาซื้อนัน้งายขึ้น และภาพกท็าํใหเกิดความดึงดูดใจมากกวาตวัอักษร อีกทัง้ภาพบรรจุภัณฑ
ของสินคา (Packaging) ก็เปนปจจัยหนึ่งในการตัดสินใจซื้อดวย  
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สวนเนื้อหาของคอลัมนหรือบทความทีน่ําเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ผูรวม
สนทนากลุมชืน่ชอบมากที่สุด พบวา ผูรวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ป และกลุมอาย ุ 23-35 ป ชื่น
ชอบการใชงานผลิตภัณฑมากที่สุด เพราะสามารถนาํความรูที่ไดไปประยุกตใชไดจริงใน
ชีวิตประจําวัน สวนผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 19-22 ป ชืน่ชอบความคดิเห็นของผูใชมากที่สุดเพราะ
เปนขอมูลที่ชวยในการตัดสนิใจซื้อ จงึสรุปไดวา ประสบการณและความตองการทีแ่ตกตางกนัอาจ
สงผลใหมีความชื่นชอบเนื้อหาที่แตกตางกัน  

 
ในเรื่องของความนาเชื่อถือตอเนื้อหา ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม มีความคิดเห็น

สอดคลองกันวา เนื้อหาทีน่ําเสนอในรูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนยิมมีความนาเชื่อถือมาก
ที่สุด เพราะเปนผลสรปุจากความคดิเห็นของบุคคลหลายๆคนยอมมีความนาเชื่อถือมากกวา
ความคิดเหน็ของคนๆเดียว หากมีการอางอิงแหลงขอมลูที่มาจะยิง่นาเชื่อถือมากขึน้ 
 

2.3 ทัศนคติของผูอานสตรีตอผลติภัณฑเครื่องสําอางที่นําเสนอในการ
เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีทีไ่ดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุน 

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเห็นวา ผลิตภัณฑที่นาํเสนอในรูปแบบ

ของการสํารวจ/จัดอันดับความนยิมสามารถทําใหเกิดความสนใจหรือช่ืนชอบตอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางไดมากที่สุด เพราะทําใหรูสึกวาผลิตภัณฑไดรับความนิยมนั้นมีแนวโนมวาจะมี
คุณภาพที่ดีเนือ่งจากเปนผลติภัณฑที่ไดรับความนิยมจากคนกลุมใหญ โดยเฉพาะหากมีการจัด
อันดับผลิตภัณฑประกอบอยูดวยจะยิ่งไดรับความสนใจมากขึน้ เพราะเห็นถึงความโดดเดนของ
ผลิตภัณฑชัดเจน และสามารถเปรียบเทยีบกับสินคาอืน่ในประเภทเดียวกนัไดงาย  ซึ่งสงผลใหผู
รวมสนทนากลุมเกิดความรูสึกสนใจหรือช่ืนชอบผลิตภัณฑมากข้ึนกวาเดิม 

 
สําหรับ รูปแบบของการพรรณนาเกร็ดความรูเพียงอยางเดียว รูปแบบถาม-ตอบ  

รูปแบบเกร็ดความรูควบคูกบัขอมูลผลิตภัณฑ และ รูปแบบการทดสอบผลิตภัณฑ แมจะรูสึกชอบ
รูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑ กย็ังคงรูสึกเฉยๆตอผลิตภัณฑ   สวนในรูปแบบการ
ผูกโยงเรื่องราว ที่ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุมไมชอบ ผลปรากฏวาผลิตภัณฑที่นาํเสนอก็ถกูไม
ชอบดวย อยางไรก็ดีอาจสรุปไดวา ความสามารถในการโนมนาวใจของรูปแบบการเผยแพร
ผลิตภัณฑตอตัวผลิตภัณฑนั้นมีไดเพียงบางรูปแบบเทานั้น 
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2.4 การเกีย่วของระหวางการเผยแพรผลิตภณัฑเครื่องสําอางในนิตยสาร
สตรีที่ไดรับลขิสิทธิ์จากประเทศญี่ปุน และการตัดสนิใจซื้อของผูอานสตร ี

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความเหน็เปนไปในทิศทางเดียวกนัวา การอานการ

เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบและเนื้อหาตางๆ มีผลโนมนาวใจใหเกิดการตัดสินใจซือ้
ไดในระดับหนึง่ ทําใหเกิดความสนใจ และอยากทดลองหรืออยากซื้อผลิตภณัฑเครื่องสําอางมาก
ข้ึน อีกทั้ง ขอมูลที่ไดจากการอานการเผยแพรผลิตภัณฑที่ปรากฎในนิตยสารสามารถนาํไป
พิจารณารวมกับขอมูลอ่ืนๆ เพื่อใชประกอบการตัดสินใจซื้อไดเปนอยางด ี นอกจากนี้ยงัมีสวนทํา
ใหผูบริโภคที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเครื่องสําอางไปแลว มัน่ใจมากขึ้นวาตัดสินใจไดถูกตองแลวอกี
ดวย อยางไรก็ตาม การตัดสินใจซื้อของผูอานนั้นยังขึน้อยูกับปจจัยอืน่ๆดวย เชน  ความตองการใน
ตัวผลิตภัณฑ ชื่อตราสินคา ราคาของสินคา คําบอกเลาประสบการณของบุคคลอื่นๆที่เคยใช
ผลิตภัณฑแลว สถานที่จาํหนายหรือความยากงายของการหาซื้อ เปนตน  
 

2.5 ความคิดเห็นอื่นๆในการจดัทําการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสาร 

 
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ใหความคิดเห็นเพิ่มเติมเกีย่วกับการทาํการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางใหมปีระสิทธิภาพ ดังนี้ (1) การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางไมควรมี
เนื้อหาทีม่ากจนเกนิไป ควรมีการจัดหมวดหมูชัดเจน เพื่อใหผูอานสามารถเลือกอานในสวนที่ตนที่
สนใจไดงาย ไมใหเกิดความเบื่อหนาย (2) การจัดวางหนา ควรทาํใหสามารถอานเนื้อหาเชื่อมโยง
กับรูปภาพประกอบไดงาย จะทาํใหนาติดตามเนื้อหามากขึ้น (3) พื้นหลังของบทความหรอืคอลมัน 
(Background) ควรมีสีสันทีต่ัดกับตัวอักษร เพื่อใหสามารถอานตัวอักษรไดชัดเจน (4) ตัวอักษร
ควรมีขนาดพอเหมาะที่อานได โดยไมรูสึกรําคาญ (5) การบอกแหลงที่มาของขอมูล จะชวยให
ผูอานเกิดความนาเชื่อถือสารที่นําเสนอมากยิ่งขึน้ (6) ตองการใหผูเขียน หรือนิตยสารมีความเปน
กลาง  เขยีนขอเท็จจริง ทัง้ขอดีและขอเสีย 
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อภิปรายผลการวิจัย 
 

 จากผลการศึกษา ผูวิจัยแบงการอภิปรายออกเปน 4 ประเด็นหลกั ดังตอไปนี้ 
 

1. การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารสตรีเนนการเสนอภาพ 
และใชการพรรณนาคุณสมบัติผลิตภณัฑ ชวยสรางความนาเชือ่ถือที่ผูอานมีตอผลิตภัณฑ 
 

จากผลการวิจยัทีพ่บวา รูปแบบของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ที่
นิตยสารสตรทีี่ไดรับลิขสิทธิจ์ากประเทศญี่ปุนใชเปนหลักม ี 2 รูปแบบ คือ รูปแบบพรรรณนา
สรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดียว (34.72%) และรูปแบบสัมภาษณ (31.09%)  สวนเนื้อหาเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่พบมากที่สุด คอื ภาพ (100%)  และเนื้อหาของคอลัมนหรือบทความที่ใช
ในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทีพ่บมากที่สุด คอื ความคิดเหน็ของผูใช จากผลการศึกษา 
แสดงใหเหน็ถงึการเผยแพรขาวสาร (Publicity) ที่เนนการนาํเสนอรายละเอยีดของผลิตภัณฑเปน
หลักเพื่อใหเกดิความเขาใจ หรือประทับใจในตัวผลิตภัณฑ 

 
 ซึ่งสอดคลองกับหลักการทาํการเผยแพรขาวสาร (Publicity) ของเสรี วงษมณฑา 

(2540) ที่กลาววา การเผยแพรขาวสาร (Publicity) เปนเครื่องมือหนึ่งของการประชาสัมพนัธ เปน
การสงขาวผานสื่อมวลชนเพื่อส่ือสารเกีย่วกับผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อใหเกิดความเขาใจ ความ
นิยม ซึง่เปนการนําเสนอผลิตภณัฑเครื่องสําอางที่สามารถจูงใจและนาเชื่อถือ (Credibility) 
มากกวาโฆษณาในรูปแบบทั่วไป ถือเปนการใชขอดีของการประชาสมัพันธ นัน่คือ การสรางความ
ประทับใจ และความนาเชื่อถือใหแกผูบริโภค (Duncan, 2002) 
 

เหตุผลที่ใชรูปแบบพรรณนาสรรพคุณสินคาเพยีงอยางเดียว อาจเปนเพราะ
นิตยสารตองการบอกถึงคุณสมบัติของสินคาแบบตรงๆ เพื่อเปนการใชทัศนคติในดานแสดง
คุณประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ (Utilitarian Function)  ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Katz (1960, 
อางใน   

Solomon, 1999) ที่กลาวไววา ผูบริโภคจะสรางทัศนคติที่มีตอสินคาบนพื้นฐาน
ที่วา สินคานัน้ใหคุณประโยชน หรือใหโทษ ซึ่งการแสดงใหเห็นถึงหนาที่ของผลติภัณฑ จะทาํให
ผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอผลิตภัณฑมากกวา และสงผลใหเกิดความชืน่ชอบตอการโฆษณา/
ประชาสัมพันธและผลิตภัณฑเพิม่มากขึ้นดวย สนบัสนนุผลการศึกษาผูรวมสนทนากลุมในครั้งนี ้ที่
พบวา เนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑที่ผูรวมสนทนากลุมอายุ 15-18 ปและกลุมอาย ุ23-35 ป ตองการ
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ทราบหรือสนใจอยากรูมากทีสุ่ด ก็คือ คุณสมบัติของสินคา เนื่องจากตองการทราบประโยชนหรือ
คุณสมบัติของสินคาวาสามารถตอบสนองความตองการของตนไดหรือไม  

 
นอกจากนี ้ ยังสอดคลองกับผลการศึกษาที่พบวา เนื้อหาเกีย่วกับผลิตภณัฑ

เครื่องสําอางที่พบมากที่สุดในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง คอื ภาพ (100%)  ทั้งนี้เพราะ 
ภาพสามารถเสนอลักษณะ (Feature) ของผลิตภัณฑไดดี การใชภาพดึงดูดใจความสนใจของ
ผูอานไดมากกวา ภาพสามารถสื่อความหมายไดดี และชัดเจนกวาขอความบางขอความ และทํา
ใหขอความทีน่ําเสนอชัดเจนขึ้นดวย  

 
ผลการวิจยัขางตนจงึสอดคลองกับแนวคดิของ Ogilvy (1983) ที่กลาววา ภาพ

สามารถแทนความหมายของคําไดนับพนั หากเปนภาพที่ดีมีเนื้อหาใจความครบถวน บางครั้งอาจ
ไมจําเปนตองใสขอความอื่นใดในชิ้นงานนัน้เลยก็ได  และสอดคลองกบัแนวคิดของ Arens (1999) 
ที่กลาววา การนาํเสนอภาพสนิคาอยางชัดเจนจะชวยใหกลุมเปาหมายเกิดความคุนเคยกับบรรจุ
ภัณฑที่ไดพบเห็น และจะชวยตอกย้ําภาพลักษณของตราสินคาได ผลที่ไดก็คือ กลุมเปาหมายจะ
เกิดการรับรู การจดจําตราสินคาและบรรจุภัณฑของสินคาไดงายขึ้น และยังสอดคลองกับผล
การศึกษาครั้งนี้ ที่พบวา เนื้อหาเกีย่วกับผลิตภัณฑที่ผูรวมสนทนากลุมอายุ 19-22 ป ตองการ
ทราบหรือตองการใหมมีากทีสุ่ดคือ ภาพของสินคา   

 
สวนเหตุผลที่ใชรูปแบบสัมภาษณในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางเปน

อันดับรองลงมา อาจเปนเพราะวารูปแบบนี้สามารถนําเสนอผลิตภัณฑขาวสารไดหลายลักษณะ 
เชน ใหมกีารพูดคุยหรือสนทนาระหวางผูเขียนกับผูถูกสัมภาษณ หรือนําบุคคลทีม่ีชื่อเสียงมาให
คําแนะนําหรือความคิดเหน็ในลักษณะของการอธิบาย สาธิตวิธกีารปฎิบัติ หรือนําความคิดเหน็
ของผูถูกสัมภาษณมาบรรยายในลกัษณะของการบรรยายเลาเรื่องราวใหนาติดตาม ทําใหผูอาน
เกิดความสนใจและเชื่อถือในเนื้อหามากยิง่ขึ้น และเกิดความเพลินเพลินในการอานมากยิง่ขึ้น ตรง
กับที่ เสรี วงษมณฑา (2540) ที่กลาวไววา การใหผูมีชื่อเสียงหรือผูที่มีความนาเชื่อถือมารับรอง
คุณภาพสินคา จะทาํใหสาร (Message) ที่ตองการสื่อออกไปนาเชื่อถือมากยิ่งขึน้ แตขอควรจดจํา
ก็คือ บุคคลทีม่ีชื่อเสียงนัน้ มีความนาเชื่อถือมากนอยเพียงไร และมบีุคลิกที่สอดคลองกับสินคาที่
เราจะนาํเสนอหรือไม  

 
จากการใชรูปแบบสัมภาษณขางตน ยงัสอดคลองกับการวิเคราะหเนื้อหาของ

คอลัมนหรือบทความที่ใชในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารทีพ่บมากที่สุด คือ 
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ความคิดเหน็ของผูใช เชน การยืนยันคุณภาพของสนิคา ความนิยมตอผลิตภัณฑเครื่องสําอาง หรือ
เรียกอีกอยางหนึง่วา การใชผูรับรอง Testimonial อาจเปนเพราะการใชผูรับรอง (Testimonial) จะ
ชวยใหเกิดความนาเชื่อถือและความไววางใจตอความคดิเห็นหรือสารและผลิตภัณฑทีน่ําเสนอ
มากขึ้น ตามแนวคิดของ Wilcox และ Nolte (1984) และยังสอดคลองกับแนวคิดของเสรี วงษ
มณฑา (2540) ที่กลาววา การสัมภาษณผูทดลองใชสินคาแลว (Interviewing Testimonial) ที่เปน
การใหสัมภาษณโดยลูกคาที่ถือวาเปนผูทดลองใชสินคามาแลว มาบอกเลาประสบการณตรงทีม่ี
ตอสินคานัน้ เปนการสรางความนาเชื่อถือใหผลิตภัณฑไดอยางหนึง่ และยังสอดคลองกับ
ผลการวิจยัครั้งนี ้ที่พบวา ผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป ชื่นชอบเนื้อหาบทความหรือคอลัมนที่มี
นําเสนอเกีย่วกับความคิดเห็นของผูใชมากที่สุด  

 
หากกลาวถงึ เนื้อหาของคอลัมนหรือบทความที่นาํเสนอผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่

ผูอานชืน่ชอบมากที่สุด กลุมอายทุี่มีความแตกตางกนัจะมีความตองการหรือชอบเนื้อหาที่แตกตาง
กัน โดยผูรวมสนทนากลุมอาย ุ15-18 ป และกลุมอาย ุ23-35 ป ชืน่ชอบการใชงานผลิตภัณฑมาก
ที่สุด เพราะสามารถนําความรูที่ไดไปประยุกตใชไดจริงในชวีิตประจาํวนั สวนผูรวมสนทนากลุม
อายุ 19-22 ป ชื่นชอบความคิดเหน็ของผูใชมากที่สุด เพราะเปนขอมูลที่ชวยในการตัดสินใจซือ้ 
ทั้งนี้ อาจเปนเพราะประสบการณสวนบุคคล (Personal Experience) หรือผลจากการเรียนรูจาก
ประสบการณของบุคคลจะสงผลตอการเกิดทัศนคติที่แตกตางกนั ไมวาจะเปน ความตองการและ
แรงจูงใจทางดานรางกายและทางดานอารมณ จํานวนขาวสารที่ไดรับมา การเลือกรับรูขาวสาร 
บุคลิกภาพ ซึง่สิ่งเหลาลวนมอิีทธิพลตอทศันคติและทัศนคติที่ผูบริโภคมีก็มักจะสอดคลองกับความ
ปรารถนาที่ตนมีดวย (Assael, 1998)   

 
สวนผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 15-18 ป และกลุมอายุ 23-35 ป ชื่นชอบการใชงาน

ผลิตภัณฑมากที่สุด เพราะสามารถนําความรูที่ไดไปประยุกตใชไดจริง อาจเปนเพราะใชหนาที่ของ
ทัศนคติในเรื่องแสดงคุณประโยชนของสินคา (Utilitarian Function) กลาวคือ เมื่อทราบประโยชน
การใชงานของผลิตภัณฑจากการอานคอลมันหรือบทความทีน่ําเสนอเนื้อหาประเภทนี้ และรูวา
ประโยชนนัน้สามารถนํามาตอบสนองความตองการของตนได ก็จะทาํใหเกิดทัศนคติที่ดีตอเนื้อหา
บทความหรือคอลัมนประเภทนี ้(Kat, 1960 อางใน Solomon 1999) 

 
ปจจัยสนับสนนุ ผูรวมสนทนากลุมอาย ุ 19-22 ป ใหชื่นชอบเนื้อหาของบทความ

หรือคอลัมนทีเ่ปนความคิดเห็นของผูใชผลิตภัณฑมากทีสุ่ด อาจเปนเพราะกลุมอายุชวงนี้เปนชวง
ที่ใหความสาํคัญตอกลุมอางอิงเปนอยางมาก ซึง่สอดคลองกับผลการศึกษาของ ตองจิต เกษม
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ถาวรศิลป (2546) ที่กลาววา ผูรวมสนทนากลุมอายุในชวง 18-25 ป ใหความสําคัญกับกลุมเพื่อน
เปนอันมากในการเปดรับขาวสาร เนื่องจากเพื่อนในกลุมมักมพีฤติกรรม ความเชื่อหรือทัศนคติ
รวมกัน และตรงกับแนวคิดของ Hanna Wozniak (2001) และ Assael (1998) ที่กลาวไววา กลุม 
(Group) หรือบุคคลที่มีอิทธิพล (Influential Others) มีบทบาทสาํคัญที่จะหลอหลอมใหเกิด
พฤติกรรมและประสบการณรวมกัน  และอาจสงผลใหสมาชิกในกลุมมันมีแนวโนมที่จะมี
พฤติกรรมเลียนแบบใหเหมอืนกนัคนในกลุมเดียวกนัดวย 

 
ซึ่งยงัสอดคลองกับความตองการของมนษุยตามหลักของ Maslow (A Hierarchy 

of Needs) โดยผูรวมสนทนากลุมอาย ุ19-22 ป อาจเปนชวงอายุ ที่ตองการการยอมรับจากบุคคล
อ่ืน (Love and Belongingness or Social Needs) มากกวากลุมอ่ืน โดยการพยายามหาของใชที่
ชวยเชื่อมโยงใหเขากับกลุมเพื่อนๆได เชน อาจตองใชเครื่องสําอางยี่หอเดียวกนั แตงหนาแนว
เดียวกนั เปนตน ซึ่งอาจเปนเหตุผลใหผูรวมสนทนากลุมชวงอายุดงักลาว รูสึกชอบความคิดเหน็
ของผูใชมากทีสุ่ดเพื่อนาํมาประกอบการตดัสินใจซื้อของตน (Assael, 1998) 
 
2. ผูอานมีมมุมองวาการเผยแพรผลิตภัณฑเกีย่วของกับวัตถุประสงคทางการตลาด เพราะ
มีการระบุชื่อตราสินคา ราคา สถานที่จําหนาย แตยังมีทัศนคติเชิงบวกกบัการเผยแพร
ดังกลาว ดวยเชื่อวาเปนการใหขอมูลที่สามารถนําไปใชในการตัดสินใจซื้อได  
 

จากการวิเคราะหเนื้อหา พบวา  นิตยสารมีการบอกกลาวชื่อตราสนิคา ราคา และ
สถานที่จาํหนายของสนิคาในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง และมีการนําเสนอสนิคาใด
สินคาหนึง่ หรือคลายกับเอ้ือประโยชนใหสินคาใดสินคาหนึ่งมากเกนิไป รวมทั้ง มีการนาํเสนอ
เนื้อหาในเชิงบวกเพียงดานเดียว ทาํใหผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม มองวาการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางในนิตยสารอาจมีบางสวนทีม่ีอาจมวีัตถุประสงคทางการตลาดแอบแฝง ซึ่งสอดคลอง
กับทฤษฎีเสาะแสวงหาสาเหตุ (Attribution) ที่กลาววา บุคคลจะคอยสังเกตและพยายามหา
เหตุผลของพฤติกรรมนั้นๆ (อรวรรณ ปลันธนโอวาท, 2542) เมื่อการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอางมีการนาํเสนอสินคาใดสินคาหนึ่งมากเกนิไป หรือบอกกลาวแตดานดีเพียงดานเดียว 
ผูบริโภคจะเริ่มสงสัยตอเจตนาของการเผยแพรผลิตภณัฑ ทาํใหผูบริโภคจะทําเขาใจหรือสรุปไดวา
สาร (Message) ที่สงมาอาจมีความปรารถนาที่จะขายสนิคาอยูบางสวนและไมไดเปนการให
ขอมูลเกี่ยวสนิคาเพียงอยางเดียว  
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จากขางตน ยงัสอดคลองกบัผลการศึกษาครั้งนี ้ โดยผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม 
ใหความเหน็ตรงกันวา การเผยแพรผลิตภัณฑในรูปแบบผกูโยงเรื่องราวมีความคลายกับการ
โฆษณามากทีสุ่ด เพราะเปนการสรางเรือ่งราวขึน้ เพื่อเชื่อมโยงกบัผลิตภัณฑใดผลิตภัณฑหนึ่ง
โดยเฉพาะ มกีารเอยชื่อตราสินคา ภาพ คุณสมบัติของตราสินคานั้นเพียงตราสนิคาเดียว สงผลให
ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม รูสึกไมเชือ่ถือและรูสึกวาถูกยัดเยียดผลิตภัณฑมากเกินไป  และยงั
สอดคลองกับแนวคิดของ Belch และ Belch (2004)  ที่กลาววา การใหขอมูลผลิตภัณฑมาก
เกินไปทาํใหลูกคาสงสยัหรือเคลือบแคลงใจวาอาจมีการสนับสนนุผลิตภัณฑ  และแนวคิดของ 
Obermiller และ Spangenburg (2000) ที่อธิบายเพิ่มเติมไววา ความเคลือบแคลงใจในโฆษณา
จะเปนแนวโนมที่จะนําไปสูการไมเชื่อในคํากลาวอางในโฆษณานัน้ๆ  

 
แมวาการบอกกลาวถึงรายละเอียดของผลติภัณฑมากเกนิไปโดยเฉพาะ ชื่อตรา

สินคา ราคา สถานที่จาํหนาย จะทําใหผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม รูสึกวามวีัตถุประสงคทาง
การตลาดแอบแฝง แตเนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑก็เปนสิ่งที่ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม เห็นตรงกัน
วา จําเปนทีจ่ะตองบอกกลาวเพราะเปนขอมูลที่มีประโยชนนาํไปประกอบการตัดสินใจซื้อได ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดหนาทีข่องทัศนคต ิ ที่ใชหนาที่ของทศันคติในการแสดงคุณประโยชน 
(Utilitarian Function) ที่กลาววา ผูบริโภคจะเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ รวมทั้งการเผยแพร
ผลิตภัณฑ เมื่อทราบถงึหนาที่หรือประโยชนของผลิตภัณฑนัน้ๆ (Katz, 1960 อางใน Solomon, 
1999) แตในสวนของการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่มีการบอกกลาวชื่อตราสินคาที่พบใน
นิตยสารนี้ ไมสอดคลองกบัแนวคิดของ Wilcox และ Nolte (1984) ที่กลาวไววา การเผยแพร
ผลิตภัณฑ (Product Publicity) เปนการรักษาพืน้ที่งานเขยีนไวใหกับบรรณาธกิาร แมจะมี
วัตถุประสงคทางการตลาดกต็าม แตการเผยแพรผลิตภัณฑจะตองไมเปนเชงิการคามากเกนิไป 
และชื่อของตราสินคาจะถกูใชอยางจํากัด ซึ่งตามกฎแลวสื่อมวลชนจะไมใชชือ่ของตราสินคา 
ยกเวนในการประเมินคุณภาพผลิตภัณฑที่คลายคลงึกนัที่จาํเปนตองกลาวชื่อตราสนิคาทั้งหมดที่
เปนคูแขงกนั  

 
นอกจากนี ้ จากการวิเคราะหเนื้อหาทีพ่บวา บางคอลมันหรือบทความทีน่ําเสนอ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางมีเนื้อหาบางสวนที่นาํเสนอสารเพยีงดานเดียวนัน้ สอดคลองกับ
แนวคิดของ Assael (1998) ที่อธิบายไววา นกัการตลาดมักจะไมนาํเสนอสารทัง้ 2 ดาน (a two-
sided message) เพราะวาพวกเขาจะลังเลในการนําเสนอสารในดานลบเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ
เพราะกลัวสงผลดานลบตอผลิตภัณฑ แตในทางตรงกนัขาม มีการศึกษา พบวา หากผูบริโภคไดรับ
สารทั้งดานบวกและดานลบ ผูบริโภคจะรูสึกมั่นใจวาคณุสมบัติของผลิตภัณฑจะเปนไปตามที่ถูก
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นําเสนอมามากกวาที่จะเปนการพยายามขายผลิตภัณฑ ซึ่งยงัสอดคลองกับผลการศึกษาผูรวม
สนทนากลุมคร้ังนี้ ทีพ่บวา ผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม ตองการขอมูลที่เปนขอเท็จจริง ทัง้ขอดี
และขอเสียมากกวาขอมูลเชงิบวกดานเดียวเพื่อเปนประโยชนในการนําไปประกอบการตัดสินใจซื้อ
ได 

 
จึงสรุปไดวา ในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง หากมองในดานประโยชน

ของผูบริโภค การใหขอมูลของผลิตภัณฑในดานชื่อตราสินคา ราคา สถานที่จาํหนาย นาจะเปน
การเหมาะสมแลวเนื่องจากเปนขอมูลที่จาํเปนในการตัดสินใจของผูบริโภค หากแตการนําเสนอ
ขอมูล เพียงดานเดียว อาจยังไมเหมาะสมนัก หากมองในหนาที่ของส่ือมวลชน นิตยสารก็ควร
นําเสนอขอมูลรอบดานมากขึ้น เพราะหากนาํเสนอขอมูลเพียงเชงิบวกเพียงอยางเดียวหรือดาน
เดียวมากจนเกินไป อาจสงผลใหผูบริโภคลดความนาเชือ่ถือที่มีตอนิตยสารลง 

 
แมผูรวมสนทนากลุมทัง้ 3 กลุม มีความคิดเหน็วาการเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในนิตยสารอาจมีบางสวนทีอ่าจมีวัตถปุระสงคทางการตลาดแอบแฝง แตยังคงมี
ทัศนคติในเชงิบวกตอการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางเพราะเปนขอมูลที่มีประโยชนนาํไปใชได
จริง ซึง่สอดคลองกับ การศึกษาของ ชลัยพร อนันตศฤงคาร (2543) และกนกพร กลบีบัว (2541) ที่
พบวา แมผูอานตระหนกัรูวาบทความเชงิโฆษณามกีารทําโฆษณาแฝง แตผูอานยังคงมีทัศนคติใน
เชิงบวกตอบทความเชงิ/แฝงโฆษณาและสนิคาที่นาํเสนอเพราะเลง็เห็นวาสนิคานั้นนาํเสนอความรู
ที่เปนประโยชนนอกเหนือจากการขายสินคา  
 
3. ผูอานมีความเชื่อถือการเผยแพรผลติภัณฑเครื่องสําอางมากกวาโฆษณา แตไมไดทําให
เกิดความตองการซื้อผลิตภัณฑเสมอไป ความตองการซื้อมักขึ้นกับการเผยแพรบาง
รูปแบบเทานัน้   

 
จากการศึกษาพบวา ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม จะใหความเชื่อถือตอการ

เผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางมากกวาโฆษณาในรูปแบบทั่วไป เนื่องจากเห็นวา การเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางจะเปนการใหขอมูลที่เปนประโยชนตอผูอานและมีเนื้อหาที่คอนขาง
นาเชื่อถือมากกวาเพราะนิตยสารเปนผูจัดทําเอง นาจะมีความเปนกลางมากกวาโฆษณาใน
รูปแบบทั่วไปที่บริษัทของสินคาเปนผูจัดทําขึ้น  ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของ อติมา จันทรดา 
(2541) ที่พบวา ประชาชนจะมีความเชื่อถือโฆษณาในระดับต่ํา และแนวคิดของ Wilcox และ 
Nolte (1984) ที่กลาววา การเผยแพรขาวสารมีขอไดเปรียบโฆษณาอยางมากตรงที่ การเผยแพร
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ขาวสารนั้นนาเชื่อถือมากกวาโฆษณา เพราะสื่อมวลชน (Gatekeeper) ที่มีความเปนกลางจะ
สืบคนใหแนใจกอนวาขอมูลที่จะไดรับการตีพิมพนั้นมีความถูกตอง ในทางกลับกัน โฆษณาจะมี
ความลําเอียงในการนําเสนอขอมูลเนื่องจากการมีผูสนับสนุน (Sponsors) ที่จายเงินเพื่อใหไดสิทธิ์
ในการจัดเตรียมขาวสารใหเปนไปอยางที่พวกเขาเห็นเหมาะสม นอกจากนั้น ยังตรงกับแนวคิดของ 
Belch และ Belch (2004) ที่กลาววา จุดเดนของการเผยแพรขาวสารที่เหนือกวารูปแบบการ
สงเสริมการตลาดอื่นๆ ก็คือ ความนาเชื่อถือ ผูบริโภคมักจะไวใจหรือเชื่อมั่นขอมูลเกี่ยวกับสินคา
หรือบริการที่มาจากแหลงขอมูลที่ผูบริโภคเชื่อมั่นวาไมลําเอียงหรือมีความเปนกลาง  

 
นอกจากนี ้ ผลศึกษาพบวา ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม เกิดความตองการซื้อ

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในระดับหนึง่ การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางทําใหเกิดความสนใจ 
และอยากทดลองผลิตภัณฑเครื่องสําอาง ซึง่อาจสงผลใหเกิดแนวโนมของพฤติกรรมการซื้อได ซึ่ง
สอดคลองกับผลการศึกษาของ ตองจิต เกษมถาวรศิลป (2546) ทีก่ลาววา บทความเชิงโฆษณา
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางมีอิทธิพลโนมนาวใจไดระดับหนึ่ง ซึ่งทาํใหผูบริโภครูสึกสนใจ อยากทดลอง
ใชผลิตภัณฑมากขึ้น แตไมสามารถระบพุฤติกรรมการซือ้ได เพราะการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคยัง
ข้ึนอยูกับปจจัยอื่นดวย เชน ความตองการสวนบุคคลหรอืแรงจูงใจ ชื่อตราสินคา ราคา คําบอกเลา
ประสบการณของบุคคลอื่นโดยไมไดข้ึนอยูกับรูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพรผลิตภัณฑเพียง
อยางเดยีว  

 
จึงสรุปได การที่ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 กลุม เกิดความตองการซื้อผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในระดับหนึ่ง เนื่องจากเกิดความรูสึกที่ดีตอรูปแบบและเนื้อหาของการเผยแพร
ผลิตภัณฑ ซึ่งสงผลใหเกิดทัศนคติในเชิงบวกตอสินคาที่นําเสนอ แตทัศนคติที่เกิดขึ้นอาจไม
สอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อของผูอานก็เปนได เพราะยังมีปจจัยอ่ืนที่ผูอานตองนํามาพิจารณา
กอนที่จะทําการตัดสินใจซื้อจริง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ Lutz (1991), East (1998) และ 
Fishbein และ Ajzen (1975, อางใน East, 1998)   ที่กลาววา ทัศนคติและพฤติกรรมเปนอิสระ
จากกันหรือทัศนคตินั้นไมจําเปนตองเชื่อมโยงกับพฤติกรรมเสมอไป  

 
ซึ่งแนวคิดของ Assael (1998) สนับสนุนวา ทัศนคติอาจไมสงผลใหเกดิพฤติกรรม

ได เนื่องจากการขาดความสมัพันธระหวางความเชื่อ (Beliefs) ทัศนคต ิ (Attitude) และพฤติกรรม 
(Behavior) เชน (1) ผูทีไ่มชอบการแตงหนา แมจะรูสึกวาความรูเร่ืองเทคนิคการแตงหนาเปน
ประโยชนอยางยิ่ง กย็อมไมไดนําความรูนัน้ไปปฎิบัติจริง (Lack of Involvement) (2) ผูบริโภค
ชอบเครื่องสําอางยีห่อนีม้าก แตไมมีเงนิพอที่จะซื้อ (Lack of Purchase Feasibility) เปนตน  
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  ในเรื่องอิทธพิลของการเผยแพรผลิตภัณฑตอการตัดสนิใจซื้อ สอดคลองกับ

แนวคิดผลกระทบของการสือ่สาร (Hierarchy of Effect Model) ของ Lavidge และ Steiner 
(1961 อางใน Kotler, 2006) ตรงที่วา เมื่อผูบริโภครับรูในผลิตภัณฑเครื่องสําอาง (Awareness) 
ผูบริโภคเริ่มมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางวามปีระโยชนอยางไร 
(Knowledge) และผูบริโภคจะเริ่มเกิดความรูสึกที่ดีตอตัวผลิตภัณฑเครื่องสําอาง (Liking) สงผล
ใหความรูสึกดีมากขึ้นจนกลายเปนชอบมากกวาผลติภัณฑตัวอ่ืน (Preference) สงผลใหผูบริโภค
เกิดความเชื่อมั่นวาตองเปนผลิตภัณฑที่ดี (Conviction) และทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อในที่สุด 
(Purchase) ซึ่งสะทอนถงึ ความรูสึกของผูบริโภคที่มีตอการเผยแพรผลิตภัณฑ โดยความรูสึกทีด่ี
ตอการเผยแพรผลิตภัณฑจะสงผลตอทัศนคติที่ดีตอสินคาไดระดับหนึง่ และอาจนาํไปสูการ
ตัดสินใจซื้อไดในที่สุด 

 
หากมองในดานกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค การเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในนิตยสารถือเปนอิทธิพลจากสิ่งแวดลอม (Environment Influences) หรือปจจัย
ภายนอกที่นํามาประกอบการตัดสินใจซื้อเทานั้น   (Assael,1998 และ Schiffman และ Kanuk , 
2000)  และจากแนวคิดของ Schiffman และ Kanuk (2000) และแนวคิดของ Kotler (2006) การ
เผยแพรผลิตภัณฑถือวามีบทบาทในขึ้นตอนของการคนหาขอมูลกอนซื้อ (Prepurchase Search 
/Information Search) เนื่องจากเปนแหลงขอมูลหนึ่งที่ผูบริโภคสามารถนําไปใชเพื่อพิจารณา
ประกอบทางเลือกในขั้นตอไป  และยังมีบทบาทในกระบวนการประเมินหลังการซื้ อ 
(Postpurchase Evaluation) ซึ่งผูบริโภคจะใชการเผยแพรผลิตภัณฑเพื่อลดความไมแนใจภาย
หลังจากการซื้อ (Postpurchase Cognitive Dissonance) โดยอานบทความหรือคอลัมนที่
นําเสนอเกี่ยวกับผลิตภัณฑเครื่องสําอางเพื่อสรางความมั่นใจวาตนไดซื้อสินคาอยางชาญฉลาด
แลว ซึ่งอาจเลือกดูเฉพาะขอมูลของสินคาที่ตนไดซื้อไปแลว และหลีกเลี่ยงไมเปดรับขอมูลของตรา
สินคาอื่น (Schiffman และ Kanuk, 2000) 
 
4. รูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑแบบการสํารวจหรือจัดอันดับความนิยมของผูบริโภค 
ชวยลดตัดตัวเลือกตราสนิคาได ทําใหตัดสินใจซือ้ไดงายขึน้ เร็วขึ้น  

 
จากการศึกษา พบวา การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในรูปแบบการสํารวจ

หรือจัดอันดับความนิยมเครือ่งสําอาง เปนรูปแบบการเผยแพรผลิตภัณฑที่ผูรวมสนทนากลุมทั้ง 3 
กลุม ชืน่ชอบมากที่สุด ใหความเชื่อถือเนื้อหาทีน่ําเสนอมากทีสุ่ด เปนรูปแบบที่ทาํใหชอบ
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ผลิตภัณฑและกระตุนความตองการซื้อมากที่สุด ทั้งนี้รูปแบบดังกลาวชวยใหผูบริโภคลดความ
สับสนในการวเิคราะหเปรียบเทียบคุณสมบัติของสินคา และสามารถชวยใหตัดตัวเลือกออกได
รวดเร็ว ทําใหตัดสินใจไดงายขึ้น เปนการใชทัศนคติในเรื่องการจัดระเบียบความรู (Knowledge 
Function) ทําหนาทีช่วยผูบริโภคจัดระเบียบขอมูลที่ไดรับมาใหเปนระเบียบ โดยผูบริโภคมักจะ
สนใจขอมูลที่เกี่ยวของและเพิกเฉยตอขอมูลที่ไมมีความสําคัญกับตน หนาทีน่ี้จะเกิดเมื่อผูบริโภค
อยูในสถานการณที่คลุมเครือหรือเผชิญหนาอยูกับสินคาใหมๆ ความรูจะชวยลดความสับสนหรือ
ความไมแนใจลงได (Katz, 1960 อางใน Solomon, 1999)  

 
นอกจากนี ้ รูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับยงัเปนรูปแบบทีท่ําใหผูรวมสนทนากลุม

ทั้ง 3 กลุม เชื่อถือเนื้อหาทีน่ําเสนอในรูปแบบนี้มากที่สุด ชอบผลิตภัณฑที่อยูในรูปแบบนี้มากข้ึน
ที่สุด และเปนรูปแบบทีท่ําใหเกิดความตองการซื้อผลิตภัณฑมากที่สุดดวย เพราะผูรวมสนทนา
กลุมสวนหนึ่ง ใหความคิดเห็นวา ความคิดเห็นของบคุคลหลายๆคน ยอมนาเชือ่ถือมากกวาของ
คนเพยีงคนเดียว ผลิตภัณฑที่ไดรับความนยิม นาจะมีคุณภาพดี ทาํใหสนใจ ชืน่ชอบ และอยากซือ้
ผลิตภัณฑมากข้ึน 

 
 ซึ่งขางตน สอดคลองกับแนวคดิอิทธพิลของกลุม (Group Influence) ของ 

Assael (1998) ที่กลาววา ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะซื้อผลิตภัณฑหรือตราสินคาทีก่ลุมของตนซือ้ 
สามารถอธิบายได 2 แบบคือ (1) พยายามทําตนใหสอดคลองกับบรรทัดฐาน (Norm) ของกลุม (2) 
ความเปนอันหนึง่อันเดยีวกนัของพฤติกรรมการซื้อของกลุม แสดงใหเห็นวาตราสินคานั้นมี
คุณภาพที่ดีทีสุ่ด ซึ่งถือเปนขอมูลที่มีความนาเชื่อถือ (Credible Information)  

 
จากขางตน สรุปไดวา ผูรวมสนทนากลุมสวนหนึง่ ใหความนาเชื่อถือของขอมูลนี้

เพราะเปนแหลงขอมูลทีน่าเชื่อถือและจากพฤติกรรมการซื้อของกลุมแสดงใหเหน็วาสินคานัน้มี
คุณภาพที่ด ี ทําใหเกิดความตองการในตัวสนิคาเพิม่มากขึน้ ยังมีนกัวิชาการหลายทาน เชน 
Burnkrant และ Cousineau (อางใน Assael, 1998) Park และ Lessig (1977) (อางใน Assael, 
1998) และ Ward และ Reingen (1990) (อางใน Assael, 1998) ที่สนับสนนุแนวคิดดงักลาววา 
เปนทีน่าสังเกตุวา กลุมมีความสาํคัญในการเปนแหลงขอมูลที่มีความนาเชื่อถือมากกวาการที่จะมี
อิทธิพลตอทําใหบุคคลยอมทําตามบรรทดัฐาน (Norm) ของกลุม  

 
และผลการศึกษาของ Rosen and Olshavsky (อางถงึใน Assael, 1998) ยัง

พบวา คาํแนะนําของกลุมจะมีน้าํหนักมากกวาคุณสมบัติที่แทจริงของผลิตภัณฑ ผูบริโภคสวนน
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ใหญจะไววางใจคําแนะนําของกลุม หรือใชคําแนะนํานัน้ในการตัดตัวเลือกใหแคบลง นอกจากนี้ 
Moschis (อางถึงใน Assael, 1998) ยังสรุปไววา จากผลของการไววางใจคําแนะนําของกลุม ทาํ
ใหผูบริโภคมักจะเลือกผลิตภัณฑโดยปราศจากการประเมินคุณสมบัตขิองผลิตภัณฑจริงๆ  

  
อีกมุมมองหนึง่ คือ การที่ผูรวมสนทนากลุมอีกสวนหนึ่งเกิดความตองการซื้อ

ผลิตภัณฑมากข้ึนจากรูปแบบการสํารวจ/จัดอันดับความนิยม เนื่องจากเห็นผลิตภัณฑที่ไดรับ
ความนิยมแลว เกิดความตองการจะมีเหมือนอยางทีค่นสวนใหญ อาจเปนเพราะผูรวมสนทนา
กลุมอีกสวนหนึ่งมีแนวโนมที่จะมพีฤติกรรมทําตามบรรทัดฐานของกลุมที่ตนอยู กลาวคือ ผูบริโภค
จะซื้อตราสินคาและผลิตภัณฑทีก่ลุมเห็นชอบ หรือเรียกวา พฤตกิรรมเลียนแบบ (Imitative 
Behavior) (Assael, 1998)  

 
นอกจากนี ้ยังสอดคลองแนวคิดของ Kotler (2006) ทีก่ลาววา หากความคิดเหน็

ของบุคคลอื่น (Attitudes of Others) เปนบุคคลที่ผูบริโภคเชื่อถือมากและชืน่ชอบตราสินคา
เดียวกับผูบริโภคมาก ทัศนคติของบุคคลอื่นๆก็สามารถทําใหผูบริโภคเกิดความชืน่ชอบที่มากกวา 
(Preference) ตอตราสินคานั้นเพิ่มมากขึน้ได 

 
จากที่กลาวมาขางตนสามารถสรุปภาพรวมไดวา การเผยแพรผลิตภัณฑ

เครื่องสําอางในนิตยสาร เปนเครื่องมือหนึ่งของการสื่อสารทางการตลาดที่สามารถใหรายละเอียด
ขอมูลผลิตภัณฑเครื่องสําอางไดมากกวา และนาเชื่อถอืมากกวาโฆษณา ซึง่การเผยแพรผลิตภัณฑ
จะมีสวนชวยใหผูบริโภครับรู มีความรู ความเขาใจในตวัสินคา และอาจทาํใหผูบริโภคเกิดความ
สนใจ ตองการทดลองหรืออยากซื้อสินคาเพิ่มมากขึ้นไดระดับหนึ่ง ข้ึนอยูกับรูปแบบและเนื้อหาที่
นําเสนอดวย ทั้งนี้ ไมอาจระบุไดวาผูบริโภคจะเกิดการตัดสินใจซื้อหรอืไม เนื่องจากมีปจจัยอืน่ที่
เกี่ยวของในการตัดสินใจซื้ออีกมาก 
 
ขอเสนอแนะสําหรบัการประยุกตใช 
 

จากการวิจยัครั้งนี ้ ผูวิจยัไดเห็นถึงกลยุทธทีน่าสนใจ สําหรับเจาของสินคาที่มี
ความสนใจในการจัดทาํการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสาร ไดนําไปพิจารณาประกอบ
ไดดังนี้ 
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1. การบอกแหลงที่มาของขอมูลที่นาํเสนอจะชวยในการสรางความนาเชือ่ถือใหกับเนื้อหา 
และสินคาไดมาก ทั้งนี้ แหลงที่มาควรเปนบุคคลหรือสถาบนัที่มชีื่อเสียง เปนที่รูจักหรือมี
ความเชีย่วชาญในดานที่เกีย่วของกับผลิตภัณฑ การใชบุคคลที่ไมเปนที่รูจัก อาจไมสงผล
ใหนาเชื่อถือเทาเพราะยิ่งแหลงที่มาของขอมูลนาเชื่อถือมากเทาไร สารที่นาํเสนอกจ็ะ
นาเชื่อถือเพิม่มากขึ้นเทานัน้ โดยการใชผูรับรอง (Testimonial) เปนกลวิธหีนึง่ที่สามารถ
โนมนาวใหผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอผลิตภัณฑที่นาํเสนอได หากแตผูรับรองนัน้ตอง
เปนบุคคลที่กลุมเปาหมายรูสึกดึงดูดหรือนาเชื่อถือ 

 
2. การเลือกใชกลุมอางองิทีม่อิีทธิพลตอกลุมเปาหมาย จะสามารถเปนแหลงขอมูล (Source 

of Information) ทีน่าเชื่อถือแกกลุมเปาหมายไดและสามารถโนมนาวใหผูบริโภคเกิด
ความชอบตอผลิตภัณฑมากข้ึนและอาจทําใหเกิดพฤตกิรรมเลียนแบบกลุมอางอิงที่มี
อิทธิพลได 

 
3. การเผยแพรผลิตภัณฑควรเปนการใหขอมลูที่เปนขอเท็จจริง และเปนกลาง ไมเขาขาง

สินคาใดสินคาหนึ่ง ควรบอกทัง้ขอดีและขอเสียของสินคาเพื่อใหผูบริโภคสามารถนํา
ขอมูลนั้นไปพจิารณาตอไดจะทาํใหผูบริโภคเกิดความเชื่อถือตอสารที่นาํเสนอมากกวา
การใหสารเพยีงดานเดียว 

 
4. การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางไมควรนําเสนอมีเนือ้หาที่มากจนเกินไป จะทาํใหไม

นาสนใจและเกิดความเบื่อหนายได หากมกีารนาํเสนอเนื้อหาทีม่าก ควรจัดระเบียบขอมูล
ใหเปนหมวดหมู งายตอผูอานในการติดตามอานและสามารถเลือกอานเนื้อหาตรงที่ผูอาน
สนใจได สวนการจัดวางหนา ควรจัดทําใหสามารถอานเนื้อหาเชื่อมโยงกับรูปภาพ
ประกอบไดงาย จะทําใหนาติดตามเนื้อหามากยิง่ขึ้น ในสวนของพื้นหลังของบทความหรือ
คอลัมน (Background) ควรมีสีสันที่ตัดกับตัวอักษร เพื่อใหสามารถอานตวัอักษรได
ชัดเจน และตัวอักษรควรมีขนาดที่พอเหมาะทีจ่ะอานไดโดยที่ไมรูสึกราํคาญ 

 
5. ผูบริโภคสวนใหญใหความสาํคัญกับคุณสมบัติของสินคา ภาพ และชือ่ของตราสินคา ซึ่ง

ควรประกอบอยูในการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอาง แตควรจัดวางใหเชื่อมโยงกับ
เนื้อหาทีน่าํเสนออยางพอเหมาะ เพราะหากมกีารเอยชื่อตราสินคาใดสินคาหนึ่งมาก
จนเกนิไป และมีการนําเสนอราคา และสถานที่จาํหนายดวยนั้น ผูบริโภคจะรูสึกไดวาเปน
การขายสนิคามากเกินไป สงผลใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ไมดีได ดังนัน้จึงควรจัดวางใน
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ปริมาณที่เหมาะสม และการใชภาพประกอบจะชวยในการดงึดูดความสนใจใหผูอานได
มากกวามีแตเนื้อหาเพยีงอยางเดียว 

 
6. การทาํการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารเปนเพยีงสวนหนึง่ของการทาํ

กิจกรรมทางการตลาดเทานัน้ เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่ตั้งไว ทางบริษัท
ควรมีการวางแผนกลยทุธอ่ืนๆที่สอดคลองกนัผสมผสานรวมดวย(Integrated Marketing) 
เชน การจัดกิจกรรมทางการตลาด โฆษณาในสื่ออ่ืน ๆ เปนตน 

 
จากขอเสนอแนะทั้งหมดทีก่ลาวมาขางตน ลวนเปนกลยุทธที่ชวยใหการเผยแพร

ผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนติยสารมีความดึงดูดใจ นาอานมากขึ้น เมื่อผูอานหรือผูบริโภคสนใจ
รูปแบบเนื้อหาที่นาํเสนอและเล็งเหน็ถงึประโยชนที่ไดรับจากการอานบทความหรือคอลัมนนัน้ๆ
แลว ก็จะเปนการสงผลใหเกิดทัศนคติที่ดตีามมาได และเมื่อผูอานเกิดทัศนคติที่ดตีอการเผยแพร
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางแลวก็อาจเกิดทัศนคติที่ดีตอสินคาได แตทั้งนีผู้บริโภคจะนําขอมูลที่ไดจาก
การเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางมาพิจารณาประกอบรวมกับแหลงขอมูลจากทีอ่ื่นๆเพื่อ
ประกอบการตดัสินใจซื้อสินคานัน้ๆ ดังนัน้ นกัประชาสัมพนัธและนักการตลาดควรมีการ
ผสมผสานกลยุทธทางการตลาดอื่นๆที่สอดคลองกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดที่ไดตั้ง
ไว  
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจยัในอนาคต 

 
1. การศึกษาครั้งตอไป ควรทําการวิจยัในเชงิปริมาณ (Quantitative) ในรูปแบบการสํารวจ 

(Survey Research) เพื่อศึกษาถึงทัศนคติของคนสวนใหญวาเปนอยางไร ซึง่ควรศกึษาถึง
ตัวแปรตางๆ ที่อาจสงผลตอความสนใจ ความตองการ ในการเผยแพรผลิตภัณฑที่
แตกตางกนั เชน เพศ อายุ รายได การศึกษา สถานะทางเศรษฐกิจและรูปแบบการใชชีวิต
ของผูบริโภค เปนตน ซึ่งจะชวยขยายผลและชวยใหนักประชาสัมพนัธสามารถนาํไป
ประยุกตใชได อีกทัง้ เพื่อเปนการยืนยันขอมูลที่ไดจากการสนทนากลุมของงานวิจยัในครั้ง
นี้ดวย  

 
2. ในการศึกษาครั้งตอไป ควรมีการสัมภาษณเจาของผลิตภัณฑหรือนักประชาสัมพันธของ

ผลิตภัณฑนั้นๆ เพื่อใหทราบถึงกลยุทธในการจัดทําการเผยแพรผลิตภัณฑ และควรมีการ
สัมภาษณเจาของนิตยสารหรือนักเขียน เพื่อใหทราบจดุยืนของนิตยสารนักเขียนหรือวามี
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ความเปนกลางมากนอยเพยีงไรในการนําเสนอขอมุล  เพื่อเปนประโยชนตอนัก
ประชาสัมพันธ นกัการตลาดและนักโฆษณาอื่นๆที่สนใจ 

 
3. ควรมีการศึกษาเรื่องประสทิธิผลของการใชผูรับรอง (Testimonial) และการใชอิทธพิลของ

กลุม (Group Influence) วามีผลตอผูบริโภคชายและหญิงมีความแตกตางกนัหรือไมใน
การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑในประเภทตางๆมากนอยเพยีงไร  

 
4. ควรมีการศึกษาการเผยแพรผลิตภัณฑเครื่องสําอางในนิตยสารที่มีกลุมเปาหมายเปน

ผูชาย เพื่อศึกษาความแตกตางของพฤติกรรมหรือผลจากทัศนคติทีไ่ดของผูบริโภคที่เปน
ชาย วามีความเหมือนหรือแตกตางกับพฤติกรรมผูบริโภคที่เปนสตรีหรือไมอยางไร 

 
5. การศึกษาในอนาคต ควรมีการศึกษาถึงความเปลี่ยนแปลงของการสรางสรรคการเผยแพร

ผลิตภัณฑที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต เพราะในอนาคตการเผยแพรผลิตภัณฑอาจมีการ
พัฒนารูปแบบและกลยุทธในการนําเสนอที่แตกตางกนัออกไปตามยุคสมัย และอาจสงผล
ตอการเกิดทัศนคติของผูบริโภคที่แตกตางกันได  
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ภาพที่ 2 ภาพจากนิตยสารคาวาอิ เดือน มกราคม ป 2551 แสดงตัวอยางนิตยสารคาวาอ ิ
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แบบสอบถามสําหรับคัดเลือกกลุมตัวอยาง 
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แบบสอบถามสําหรับคัดเลือกกลุมตัวอยาง 
 
 

1. ชื่อ นามสกุล…………………………………………… 
2. อาย ุ……………………………………………………. 
3. เบอรโทรศัพท…………………………………………… 
4. การศึกษา…………………………. และตําแหนงงาน (สําหรับทานที่ทาํงานแลว)……… 
5. อานนิตยสารเรยและคาวาอจิํานวนกี่เลมตอป 
6. ชื่นชอบคอลัมนใดเปนพิเศษ และชอบนางแบบเรยหรือคาวาอิคนใดเปนพิเศษ 
7. ไมชอบอะไรในนิตยสารเรยหรือคาวาอิ 
8. สะดวกที่จะเขามารวมสนทนากลุมที่จฬุาลงกรณมหาวทิยาลยั คณะนิเทศศาสตร

หรือไม     สะดวกวนัและเวลาใดบาง (ถาไม มีสถานที่อ่ืนแนะนําหรือไม) 
9. ทราบขาวการสนทนากลุมจากแหลงขาวใด เชน จากงานแฟร จากเพือ่นแนะนํา หรือจาก

เว็บไซต หองใด  
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ชื่อนิตยสาร..............................   (แผนที่.......................)     
ปที่ 4 ฉบับที่  ...........   เดือน  ................ ป 
2551    

 
  

           
               ชิ้นงานที ่      
  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 รวม 

รูปแบบการนําเสนอ                         

(1)พรรณนาสรรพคุณเพียงอยางเดียว                         
(2)การสัมภาษณ สาธิตขั้นตอนวิธีการ
ปฎิบัติ                         

(3)อธิบายและสาธิตวิธีปฏิบัติ                         

(4)ถาม-ตอบ                         
(5)เกร็ดความรูควบคูกับขอมูล
ผลิตภัณฑ                         

(6)การสํารวจ/การจัดอันดับความนิยม                         

(7)การทดสอบผลิตภัณฑ                         

(8)ผูกโยงเรื่องราว                         

(9)ผสมผสาน                         

                          

ลักษณะการปรากฎ                         

บทความ                         

คอลัมน                         

                          

เลขหนาทัง้บทความ/คอลัมน                         
เลขหนาที่มีการเผยแพรผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง                         
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ตารางการวิเคราะหเนื้อหาการนําเสนอผลิตภัณฑ
เครื่องสําอาง            
               

ชื่อนิตยสาร.........  (แผนที่.............) 

 
 
ปที่ ........ ฉบับที่  ...........   เดือน  ................ ป '51 

               
                ชิ้นงานที ่         
  1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 รวม 

เนื้อหา                         

เนื้อหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ                          

(1)ภาพของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง                         

(2)ช่ือตราสินคา                         

(3)คุณสมบัติสินคา                          

(4)ราคา                         
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(6)ปริมาตรสินคา                         

                          

เนื้อหาเกี่ยวกับคอลัมน/บทความ                         
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(3)วิธีการใชงานผลิตภัณฑ                         

                          
ผลิตภัณฑเครื่องสําอางที่ถูก
เผยแพร                         
(1) เครื่องสําอางประเภทดูแลปกปอง 
บํารุงผิวหนา/กาย                       
(2) เครื่องสําอางที่ใชในการเสริมแตง
ใบหนา                         
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บัณฑิต สาขาวิชาภาษาอังกฤษ คณะศิลปศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร เมือ่ปการศึกษา 
2548 และไดทํางานในตาํแหนงประชาสมัพันธ เลขานุการกรรมการผูจัดการ และ Commercial 
Sales ที่สายการบินอวีีเอ (EVA Airways Corporation) สํานักงานใหญประจําประเทศไทย ในป 
2548-2550  จากนั้น เขาศึกษาตอในระดับปริญญานิเทศศาสตรมหาบัณฑติ สาขาวิชาการ
ประชาสัมพันธ ภาควิชาการประชาสัมพนัธ คณะนิเทศศาสตร จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย เมื่อป
การศึกษา 2550 และจบการศึกษาในปการศึกษา 2552 
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