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การตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก (Micro Influencer) ผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ ส าหรับ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์ของกลุ่มเพศทางเลือก โดยใชร้ะเบียบวิธีวิจยั
เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เป็นแนวทางในการศึกษา เก็บรวบรวมข้อมูลด้วย 
การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) และการคน้ควา้หลกัฐานจากเอกสารต่างๆ 
(Documentary Research) เพ่ือให้ได้ขอ้มูลเก่ียวกับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รง
อิทธิพลขนาดเลก็ 

ผลวิจยั พบว่า กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก (Micro 
Influencer) ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ส าหรับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทสกิน
แคร์ของกลุ่มเพศทางเลือกมีวิธีการวางแผนการส่ือสารการตลาดทั้งหมด 6 ขั้นตอน เร่ิมจาก 
1. การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด โดยจุดแข็งซ่ึงเป็นความได้เปรียบของผูท้รง
อิทธิพลขนาดเลก็ คือ การน าเสนอเน้ือหาโดดเด่นดึงดูดความสนใจ เน้ือหาท่ีเผยแพร่มีความ
สม ่าเสมอต่อเน่ือง การใช้ความจริงใจในการถ่ายทอดเร่ืองราว และใช้ความรวดเร็วใน 
การน าเสนอ ส่วนจุดอ่อนคือ เน้ือหาไม่หลากหลาย และขาดทีมงานมืออาชีพสนับสนุน 
ในขณะท่ีโอกาสเป็นเร่ืองความกา้วหน้าของเทคโนโลยีซ่ึงน าไปสู่การพฒันาแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ โดยเฉพาะแอปพลิเคชนั TikTok ท่ีเอ้ือให้ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กสร้างเน้ือหาดว้ย
ตนเอง ดา้นอุปสรรค พบว่า ผลกระทบจากสถานการณ์โควิด – 19 ท าให้พฤติกรรมการใช้
ชีวิตของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป แบรนด์ต่างๆจึงลดการโปรโมทผลิตภัณฑ์ ซ่ึงส่งผล
กระทบโดยตรงต่อการว่าจ้างผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก และการท่ีผูติ้ดตามหันไปสนใจ
สถานการณ์ปัจจุบนัมากข้ึน การน าเสนอเก่ียวกบัความงามไม่ไดรั้บความสนใจมากเท่าเดิม 
2. การก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ประกอบด้วย กลุ่มเป้าหมายหลกั คือ 
ผูติ้ดตามกลุ่มผูห้ญิงท่ีมีความสนใจเร่ืองของเคร่ืองส าอางและสกินแคร์อยู่ในช่วงวยัเรียน
จนถึงวยัท างาน ส่วนกลุ่มเป้าหมายรองจะเป็นผูติ้ดตามกลุ่มเพศทางเลือกท่ีมีปัญหาตอ้งการ
ค าแนะน าหรือผลิตภัณฑ์ท่ีแก้ไขปัญหาได้ 3. การก าหนดวตัถุประสงค์ มี 3 ประการ  
สร้างการรับรู้ สร้างความจงรักภกัดี และกระตุน้ยอดขาย 4. การก าหนดการสร้างสาร มี  
4 ประการ คือ การสร้างสารท่ีชดัเจนและเขา้ใจง่าย การสร้างสารท่ีมีคุณภาพ การสร้างสารท่ี
มีประโยชน์ และการสร้างสารในแบบฉบบัของตวัเอง 5. การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสาร
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การตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก มี 3 ประเภทหลกัดงัน้ี การโฆษณา การให้ข่าวและ 
การประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย  6. การประเมินผล แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 
ประเมินผลจากการรับรู้ของผูติ้ดตาม ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ และประเมินจากยอดขาย 
เพ่ือใหก้ลยทุธ์การส่ือสารการตลาดบรรลุตามวตัถุประสงคท่ี์ก าหนดไว ้

 
ค าส าคญั:  การส่ือสารการตลาด  ผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็  แพลตฟอร์มออนไลน์  เพศทางเลือก 
 

Abstract 
 

The objective of this study is to study marketing communication strategy in micro 
influencers. It is a communication  via online platform for skin care cosmetic decision making 
among LGBTs customers. This study is qualitative research.  In-depth interview information and 
documentary research methods are applied to collect information about marketing 
communication strategy in micro influencers. 

The study found that there are 6 strategies of marketing communication in micro 
influencers via an online platform. These strategies can affect skincare cosmetic decisions among 
LGBTs  

1. Marketing situation analysis; a strength point is attraction contents including 
interesting presentation and consistency of the story. A weak point of this step is limited content 
and the lack of a support team.  Opportunity in this step is technology development of an online 
platform, Tik Tok, and customers’ behavior. Obstacle is the effect from COVID-19 situation 
which caused the brand to reduce promoting product, and the decrease of micro influencers 
followers. 

2. Defining the main target audience into two groups. First, a major tarket is focusing 
on female followers, youth and working ages, who are interested in cosmetic and skin care. 
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Second, a minor target is LGBTs followers who would like to get advice for skin problems and 
to find a right product that suits their skin. 

3. Identifying 3 objectives, which are, raising brand awareness, creating brand loyalty, 
and creating demand and increasing sales. 

4. Composing branding messages for micro influencers which contains 4 components. 
The branding message should contain a clear and simple message, a quality message, useful 
message, and unique message of the brand. 

5. Identify marketing message tools of micro influencers, there are 3 types of message 
tools, Advertisement, Public Relations, and promotion. 

6. Finally, there are 2 methods of evaluation, evaluating from followers’ awareness 
via an online platform and evaluating from sales in order to accomplish marketing 
communication strategies. 

 
Keywords:  Marketing Communication, Micro Influencer, Online Platform, LGBTs 
 

บทน า 
ปัจจุบนัเคร่ืองส าอางเขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคมากข้ึนทั้ ง

กลุ่มเพศชาย เพศหญิง และกลุ่มเพศทางเลือก โดยตลอดระยะเวลา 20 ปี ธุรกิจเคร่ืองส าอาง
ในประเทศไทยมีอตัราเติบโตอย่างต่อเน่ืองสะทอ้นให้เห็นถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
เพ่ิมสูงข้ึนเร่ือยๆ ขอ้มูลจาก Marketingoops เผยว่าเคร่ืองส าอางท่ีครองส่วนแบ่งการตลาด
อนัดับ 1 คือ กลุ่มผลิตภณัฑ์ดูแลผิวคิดเป็นสัดส่วนถึง 42% อย่างไรก็ตาม จากการแพร่
ระบาดของโรคไวรัสโคโรนา 2019 ส่งผลใหไ้ตรมาสแรกของปี พ.ศ. 2563 ตลาดเคร่ืองส าอาง
ส าหรับการแต่งหน้าและน ้ าหอมอยู่ในสภาวะชะลอตัว ขณะท่ีการดูแลผิวพรรณและ
สุขอนามยักลบัไดรั้บความนิยมสูงข้ึน ท าให้ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อความงามมุ่งเนน้ท่ี
เร่ืองสุขภาพและสุขอนามยัเป็นหลกั โดยผลิตภณัฑดู์แลผิวกลายเป็นทางเลือกในการฟ้ืนฟู
ผิวใหก้ลบัมาสุขภาพดีอีกคร้ัง  (กรุงเทพธุรกิจ, 2563)  
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ไม่เพียงทัศนคติของผู ้บริโภคท่ีมีต่อความงามจะเปล่ียนไป แต่พฤติกรรม 
การตัดสินใจซ้ือก็เปล่ียนไปสู่ช่องทางออนไลน์มากข้ึนเช่นกัน โดยพบว่าปี พ.ศ. 2562  
คนไทยใช้อินเทอร์เน็ตเพ่ิมข้ึนเฉล่ีย 10 ชั่วโมง 22 นาที (ส านักงานพฒันาธุรกรรมทาง
อิเล็กทรอนิกส์, 2563) ธุรกิจต่างๆ หันมาปรับเปล่ียนช่องทางการขายเพ่ือสร้างโอกาสทาง
การตลาด (Marketeeronline, 2563) เม่ือพิจารณาขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองส าอางและ
สินคา้บิวต้ีของคนไทย พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิวผ่าน
ช่องทางออนไลน์แบ่งออกเป็นเพศหญิง (34.3%) เพศชาย (33.7%) และเพศทางเลือก (33.3%) 
ซ่ึงเพศทางเลือกเป็นกลุ่มคนท่ีน่าสนใจเพราะมีจ านวนประชากรเพ่ิมข้ึนในทุกๆ ปี โดยพบวา่
ปัจจุบนักลุ่มเพศทางเลือกจากทัว่โลกมีจ านวนมากถึง 486 ลา้นคน ส าหรับประเทศไทยมี
กลุ่มเพศทางเลือกอยู่ท่ีอันดับ 4 ของเอเชีย รวมกว่า 4 ล้านคน (Marketeeronline, 2563)  
ซ่ึงความน่าสนใจอยู่ท่ีคนกลุ่มน้ีมีรายได้เฉล่ียต่อคนสูงกว่ากลุ่มเพศชายและเพศหญิง  
ดว้ยรูปแบบการใช้ชีวิต (Lifestyle) ท่ีสนุกสนาน ตอ้งการพิสูจน์ตวัเองว่ามีความสามารถ 
พร้อมท่ีจะใชจ่้ายเพ่ือชีวิตท่ีดีข้ึน จึงท าให้เพศทางเลือกกลายเป็นกลุ่มเป้าหมายแห่งอนาคต
ของธุรกิจเคร่ืองส าอาง (TERRABKK, 2562)  

ส าหรับการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑ์ดูแลผิวของกลุ่ม 
เพศทางเลือกพบวา่มีความน่าสนใจอยา่งมาก  เน่ืองจากผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีไม่เช่ือถือค ากล่าวอา้ง
ของแบรนด์ต่างๆ แต่กลบัให้ความส าคญักบัแหล่งขอ้มูลบุคคลท่ีมีความน่าเช่ือถือ มีความ
จริงใจ สามารถสาธิต หรืออธิบายความรู้สึกหลงัการใช้ได้ดี  (Thebangkokinsight, 2561)  
ปัจจุบนัแหล่งขอ้มูลบุคคลท่ีไดรั้บการกล่าวถึงและมีฐานแฟนคลบัในโลกออนไลน์จ านวน
มาก คือ กลุ่มผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กท่ีมียอดผูติ้ดตาม 10,000-100,000 คน (Adaddic, 2563) 
โดยธุรกิจเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิวถือเป็นธุรกิจท่ีนิยมใชก้ลุ่มผูท้รงอิทธิพล
ขนาดเลก็มาท าการรีวิว น าเสนอขอ้มูลเชิงลึก บอกเล่าประสบการณ์การใชผ้ลิตภณัฑ ์รวมถึง
อธิบายศพัทเ์ทคนิคต่างๆ ดว้ยภาษาเขา้ใจง่าย  กล่าวไดว้า่ กลุ่มผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กไดเ้ขา้
มาเปล่ียนโฉมการส่ือสารการตลาดแบบเดิมๆ ให้มีความทนัสมยัและอยูบ่นโลกความเป็น
จริงท่ีสมัผสัได ้ 
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ด้วยเหตุน้ี ผู ้วิจัยจึงต้องการศึกษาเก่ียวกับกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของ 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ส าหรับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเภทสกินแคร์ของกลุ่มเพศทางเลือก เพ่ือตอบขอ้สงสยัวา่ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กวางแผน
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดอยา่งไร จนสามารถท าให้กลุ่มเพศทางเลือกซ่ึงมีพฤติกรรมและ
ทศันคติเฉพาะตวัตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์อยา่งไม่ลงัเล 
 

ปัญหาน าการวจัิย 
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็ (Micro Influencer) ผา่น

แพลตฟอร์มออนไลน์ ส าหรับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์ของกลุ่ม 

เพศทางเลือกเป็นอยา่งไร 

 

วตัถุประสงค์การวจัิย 
เพื่อศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผู ้ทรงอิทธิพลขนาดเล็ก (Micro 

Influencer) ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ ส าหรับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภท 
สกินแคร์ของกลุ่มเพศทางเลือก 

 
ทฤษฏีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  

1.   แนวคดิเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด 
การส่ือสารการตลาด รูปแบบของการส่ือสารประเภทหน่ึงท่ีสามารถสร้างให้

กลุ่มเป้าหมายเกิความสนใจในสินคา้หรือบริการไดซ่ึ้งการด าเนินกิจกรรมทางการตลาด
รูปแบบต่างๆ เพ่ือส่ือสารขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์และองค์กรไปยงักลุ่มเป้าหมาย
ต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพ่ือใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการตอบสนองตามแนวทางท่ีพึงประสงคโ์ดยมี
การจัดโครงสร้างการทางานของความถ่ีและเ น้ือหาในการน าาเสนอตลอดจน
องคป์ระกอบส าคญัในการด าเนินงานประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน คือ  
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1) การวิเคราะห์สถานการณ์ คือ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ
เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ปัจจุบันทางการตลาด เรียกว่า “SWOT 
Analysis” (นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2557) ซ่ึงประกอบด้วย จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค (ณรงคว์ทิย ์แสนทอง, 2551) 

2) การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มผูบ้ริโภคในตลาดท่ีเป็นผูใ้ชบ้ริการหรือ
ผลิตภณัฑข์ององคก์รถือวา่เป็นตลาดเป้าหมายนกัการตลาดจะตอ้งมีขอ้มูลเก่ียวกบัตลาดและ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งละเอียดอยา่งเช่น ขอ้มูลผูผ้ลิต ขอ้มูลผูบ้ริโภค ขอ้มูลผูข้าย ขอ้มูลการใชง้าน 
ขอ้มูลผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือ และขอ้มูลการรับรู้ของผูบ้ริโภคว่ารับรู้ไดอ้ย่างไร เป็นตน้ 
(สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552)  

3) การก าหนดวตัถุประสงคท์างการส่ือสารการตลาด ก าหนดวตัถุประสงค์
เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนและการด าเนินงานโดยธุรกิจตอ้งก าหนดวตัถุประสงคใ์น
การส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการถึงวตัถุประสงค์ท่ีต้องการมีอะไรบา้ง เช่น ตอ้งการ
สร้างภาพลกัษณ์ของสินคา้ ตอ้งการปรับต าแหน่งของสินคา้หรือตอ้งการปกป้องแกไ้ข 
ภาพลกัษณ์ของสินคา้ เป็นตน้ (ฉัตยาพร เสมอใจ , 2545) โดยความหมายอีกนยัหน่ึงของ
การก าหนดวตัถุประสงคท์างการส่ือสารการตลาดสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ เพื่อ
ท าให้เป็นท่ีรู้จกั เพื่อสร้างความเขา้ใจ  เพื่อเปล่ียนทศันคติและสร้างการรับรู้ เพื่อเปล่ียน
พฤติกรรม และเพื่อยืนยนัความคิดหรือการตดัสินใจ (Burnett & Moriarty, 1998 อา้งใน 
ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558)   

4) การก าหนดการสร้างสาร กลยุทธ์การสร้างสารข้ึนอยู่กบัจุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค หลงัจากท่ีไดด้ าเนินการวิเคราะห์สถานการณ์ ผูรั้บสารเป้าหมายแต่ละ
กลุ่มมีสารท่ีตอ้งการจะไดรั้บไม่เหมือนกัน (สิทธ์ิ ธีรสรณ์, 2552) โดยการสร้างสารหรือ
เน้ือหาอย่างมีคุณค่าประกอบด้วย การสร้างสารท่ีมีประโยชน์ การสร้างสารเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมาย การสร้างสารท่ีชดัเจนเขา้ใจง่าย การสร้างสารท่ีมีคุณภาพ การสร้างสารท่ีมี
ความเป็นตน้ฉบบัในรูปแบบของตวัเอง (ณฐัพชัญ ์วงษเ์รียญทอง, 2557)  

5) การก าหนดเคร่ืองการส่ือสารการตลาด เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการ เป็นการวางแผนความคิดท่ีจะใช้การติดต่อส่ือสารหลากหลายรูปแบบท่ี
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เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นๆ มีรายละเอียดดงัน้ี (1) การโฆษณา เป็นการสร้างการติดต่อ 
ส่ือสารโดยใชส่ื้อต่างๆ เช่น โทรทศัน์ วิทย ุนิตยสาร และส่ือประเภทต่างๆ (เสรี วงษม์ณฑา, 
2542)  (2) การขายโดยใช้พนักงาน เ ป็นการส่ือสารแบบตัวต่อตัวการเกิดพูดคุย  
การชกัชวนผูซ้ื้อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด (เสรี วงษม์ณฑา, 2542)  (3) การส่งเสริม
การขาย เป็นกิจกรรมการตลาดท่ีถูกจัดข้ึนเพ่ือเสนอคุณค่าพิเศษหรือสร้างแรงจูงใจ 
ให้กบัผูบ้ริโภคกระตุน้การขายให้ไดเ้ร็วข้ึน (นธกฤต วนัต๊ะเมล์, 2557)  (4) การให้ข่าว
และการประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารเพ่ือให้สาธารณชนเหล่านั้ นมีทัศนคติท่ีดีต่อ
หน่วยงาน ผูถ่้ายทอดตลอดจนมีภาพพจน์ท่ีดีเก่ียวกับผูบ้ริโภค (เสรี วงษ์มณฑา, 2542)   
(5) การตลาดทางตรง การส่ือสารทางตรงกบัลูกคา้เป้าหมายเพ่ือท าใหเ้กิดการตอบสนองโดย
ค านึงถึงความตอ้งการและความพึงพอใจท่ีแต่ละคน (Bird, D. 2007)  

6) การประเมินผล หลงัจากการด าเนินงานตามแผนการส่ือสารการตลาด 
นักการตลาดต้องติดตามและประเมินสรุปผลว่าการด าเนินงานสามารถบรรลุตาม
วตัถุประสงค์หรือไม่โดยแบ่งเป็นการประเมินผลเป็นก่อนเร่ิมการด าเนินการระหว่าง
ด าเนินการและหลงัการด าเนินการ เพ่ือเป็นขอ้มูลแกไ้ขในการส่ือสารคร้ังต่อไป (นธกฤต 
วนัตะ๊เมล,์ 2557) 

2.   แนวคดิเกีย่วกบัผู้ทรงอทิธิพล 
การท าการส่ือสารการตลาดกบักลุ่มผูมี้อิทธิพลทางการตลาดนกัการตลาดตอ้ง

ระบุให้ได้ว่าตอ้งการส่ือสารอย่างไร โดยผูมี้อิทธิพลจะท าหน้าท่ีแบ่งปันความรู้หรือ
ส่ือสารขอ้ความของสินคา้หรือแนะน าตวัสินคา้ให้กลุ่มคนทัว่ไป (Danny Brown & Sam 
Fiorella, 2013) ลกัษณะส าคญัของผูท้รงอิทธิพล สรุปได้ดังน้ี 1) เป็นท่ีผูช่ื้นชอบและมี
ผูติ้ดตามจ านวนมาก 2) มีความเช่ียวชาญหรือประสบการณ์เฉพาะด้าน 3) สร้างสรรค์
เน้ือหาหรือมีวิธีการน าเสนอท่ีแปลกใหม่เกิดความน่าสนใจ 4) เน้ือหาให้ค  าแนะน าหรือ
ความรู้ 5) เน้ือหาสร้างอารมณ์ ให้ความบันเทิง ซ่ึงมีรูปแบบการน าเสนอ ดังต่อไปน้ี  
5.1) ส่ือสังคมออนไลน์ ช่องทางการส่ือสารท่ีสามารถส่ือสารกบัผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็ว
โดยจะมีการอพัเดทข่าวสารให้ค  าแนะน าแก่ผูบ้ริโภคท าการส่ือสารผ่านช่องทาง เฟซบุ๊ก  
ยทููป บล็อก และอินสตาแกรม (Tuten & Solomon, 2014)  5.2) บทความ การสร้างบทความ
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ท่ีให้ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภค เนน้เร่ืองความรู้เคล็ดลบัต่างๆ โดยผูเ้ขียนรีวิวสามารถแสดง
ความคิดเห็นของตนไดอ้ยา่งอิสระผูท่ี้ติดตามส่วนใหญ่มกัจะเป็นเพ่ือน เป็นคนรู้จกัท าให้
ผูบ้ริโภคเช่ือว่าเป็นการรีวิวท่ีจากประสบการณ์ท่ีไดใ้ชเ้อง (ศากุน บางกระ และปานใจ 
ปีนจินดา, 2558)  5.3) รูปภาพ เป็นการใชรู้ปภาพเพ่ืออธิบายรายละเอียดขอ้มูลต่างๆ หรือ
เรียกกนัวา่ ขอ้มูลกราฟิก ออกมาเป็นภาพซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ใจภาพรวมของเน้ือหาท่ีมี
ความซับซ้อนไดอ้ยา่งง่ายดาย 5.4) วีดีโอ เป็นส่ืออีกรูปแบบท่ีน่าสนใจผูบ้ริโภคสามารถ
เข้าใจในรายละเอียดต่างๆ ได้แสดงผ่านภาพเคล่ือนไหว มีเสียงอธิบาย และง่ายต่อ 
การเผยแพร่ไปยงัส่ือออนไลน์ต่างๆ (วภิาภรณ์ นนัทสุทธิวารี, 2559) 

3.   แนวคดิเกีย่วกบัแพลตฟอร์มออนไลน์  
ส่ือสังคมออนไลน์ คือ ส่ือดิจิทัล หรือซอฟต์แวร์ท่ีท างานอยู่บนพ้ืนฐานของ

ระบบเวบ็ไซตบ์นอินเตอร์เน็ตเป็นเคร่ืองมือในการปฏิบติัการทางสังคม  เพื่อท าให้ผูใ้น
โลกออนไลน์สามารถแลกเปล่ียนแบ่งปันข้อ มูลได้ทั้ งข้อความ ภาพน่ิง  และ 
ภาพเคล่ือนไหวกับคนท่ีอยู่ในสังคมเดียวกันไดอ้ย่างรวดเร็ว รวมถึงการใช้ประโยชน์
ร่วมกันในสังคมมนุษย์ (อรวรรณ วงศ์แก้วโพธ์ิทอง, 2553) โดยประเภทส่ือสังคม
ออนไลน์ สามารถแบ่งออกได ้4 ประเภท ดงัน้ี 1) บล็อก คือ การเขียนหรือเล่าเร่ืองราว
ต่างๆ ผา่นตวัหนงัสือและรูปภาพ 2) ทวติเตอร์ คือ บลอ็กอีกหน่ึงรูปแบบท่ีจ ากดัตวัอกัษร
การโพสตแ์ต่ละคร้ังไว ้140 ตวัอกัษร (ภิเษก ชยันิรันดร์, 2553) 3) เครือข่ายสงัคมออนไลน์  
เว็บไซต์ท่ีผูค้นสามารถติดต่อส่ือสารกับเพ่ือนทั้ งท่ีรู้จักมาก่อนหรือรู้จักภายหลังทาง
ออนไลน์ ตวัอยา่งเช่น อินสตาแกรม เฟซบุ๊ก เป็นตน้ (วรรณพร ภุชชงค,์ 2556) 4) การแบ่งปัน
ส่ือทางออนไลน์ หมายถึง เว็บไชต์ท่ีเปิดโอกาสให้สามารถน ารูปภาพหรือวิดีโอมา
แบ่งปันใหเ้พ่ือนหรือเผยแพร่ต่อสาธารณชน (ภิเษก ชยันิรันดร์, 2553)  

4.   แนวคดิเกีย่วกบัการตดัสินใจซ้ือ  
กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ท่ีมีอยู ่และ

การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคัญและอยู่ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉัตยาพร 
 เสมอใจ, 2550) โดย กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค มีดว้ยกนัอยู ่5 ขั้นตอน ไดแ้ก่  
1) การรับรู้ปัญหา 2) ค้นหาข้อมูล 3) ประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซ้ือ และ  
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5) การประเมินผลหลงัจากการซ้ือ โดยกระบวนการประเมินหลงัจากการซ้ือมีความส าคญั
เน่ืองจากความรู้สึกท่ีไดรั้บจากประสบการณ์การใชง้านจริงจะส่งผลต่อแนวโนม้ในการซ้ือ

ในอนาคตต่อไป (Ghruy & Michael, 2008)  
 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
งานวิจัยน้ีได้สืบคน้งานวิจัยท่ีเก่ียวขอ้ง พบงานวิจัยของ กานติมา ฤทธ์ิวีระเดช 

(2560) วจิยัเร่ือง “กลยทุธ์ผูท้รงอิทธิพลไมโครอินฟลู-เอนเซอร์ (Micro Influencers) ท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออร์แกนิคผ่านส่ือออนไลน์ของเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร” 
โดยมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษากลยุทธ์ผูท้รงอิทธิพลไมโครอินฟลูเอนเซอร์ ท่ีส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออร์แกนิคผ่านส่ือออนไลน์ของผูบ้ริโภคเพศหญิงใน
กรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานครท่ีมี
ต่อกลยทุธ์ผูท้รงอิทธิพลไมโครอินฟลูเอนเซอร์ ผ่านส่ือออนไลน์ของเคร่ืองส าอางออร์แกนิค 
และ 3) เพ่ือศึกษาการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางออร์แกนิคผ่านส่ือออนไลน์ของเพศหญิง
ในกรุงเทพมหานคร โดยกลุ่มตวัอย่างวิจยัท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีคือ เพศหญิงท่ีเคยซ้ือ
เคร่ืองส าอางออร์แกนิคผ่านส่ือออนไลน์ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 119 คน ผลวิจยั
พบวา่ กลยทุธ์ผูท้รงอิทธิพลไมโครอินฟลูเอนเซอร์ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
ออร์แกนิคผา่นส่ือออนไลน์ของเพศหญิง 

ฤติมา ดิลกตระกูลชยั (2559) ไดศึ้กษาวิจยัเก่ียวกบัเร่ือง “การน าเสนอเน้ือหา
ความงามและผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยบิวต้ีบล็อกเกอร์ 
(Beauty Blogger)” มีวตัถุประสงค์การศึกษาเพ่ือศึกษาเน้ือหาเก่ียวกบัเคร่ืองส าอางและ
ผลิตภัณฑ์ความงามท่ีบิวต้ีบล็อกเกอร์ส่ือสารผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์และ
เปรียบเทียบเน้ือหาเก่ียวกับเคร่ืองส าอางและผลิตภัณฑ์ความงามท่ีบิวต้ี-บล็อกเกอร์
ส่ือสารผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์โดยเก็บขอ้มูลจากการน าเสนอเน้ือหาผา่นทางเฟซบุ๊ก 
อินสตาแกรม และยูทูบจากบิวต้ีบล็อกเกอร์จ านวน 5 ท่าน ได้แก่ Pearypie, หญิงแย ,้  
SP Saypan, Nune noppaluck และ Nina BeaytyWorld ผลการศึกษาพบวา่ เน้ือหาประเภท
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การแบ่งปันเร่ืองราวต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในแต่ละวนั (Good Story) เป็นเน้ือหาท่ีบิวต้ีบล็อกเกอร์ 
น าเสนอมากท่ีสุด และการน าเสนอเร่ืองราวท่ีเป็นประเด็นหรือกระแสในสังคม (Viral) 
เป็นประเภทเน้ือหาท่ีปรากฏนอ้ยท่ีสุด ส าหรับช่องทางในการน าเสนอเน้ือหานััน มีการ
น าเสนอผา่นเครือข่ายสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊กมากท่ีสุด รองลงมา อินสตาแกรม และยทููบ  

เฉลิมเกียรติ จิน้ะ (2558) ไดศึ้กษาวิจยัเก่ียวกบัเร่ือง “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมี
ต่อ Beauty Influencer ในประเทศไทย” โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาทัศนคติของ
ผูบ้ริโภคในดา้นบุคลิกภาพ (Personality) ความรู้ความสามารถ (Product Knowledge) และ
ส่ือ Social Media ท่ี มีต่อ Beauty Influencer ในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า ด้าน
บุคลิกภาพ ผูบ้ริโภคเลือกติดตาม Beauty Influencer ท่ีมีเฉดสีผิวท่ีใกลเ้คียงกบัผูบ้ริโภค 
รวมไปถึง Lifestyle ท่ีดูแลว้ไม่น่าเบ่ือ แฝงไปดว้ยสาระ และความน่าเช่ือถือของคนๆ นั้น 
ดา้นความรู้ ผูบ้ริโภคเลือกติดตาม Beauty Influencer ท่ีมีประสบการณ์ ใชผ้ลิตภณัฑจ์ริง
และท าการบอกต่อ โคยเล่าเป็นภาษาท่ีเขา้ใจง่าย หรือมีการท าคอนเทน้ต์เปรียบเทียบ 
แนะน าส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กบัผูบ้ริโภค สุดทา้ยผูบ้ริโภคมีการติดตาม Beauty Influencer ผ่าน
ส่ือ Social Media 3 อนัดบัคือ 1) Facebook 2) Instagram 3) Twitter และส่ือ Social Media 
ท่ีผูบ้ริโภคมีติดตามมากข้ึนคือ Facebook Group 

กชกร รักชม (2564) ไดศึ้กษาวิจยัเก่ียวกบัเร่ือง “กลยุทธ์การปรับตวัของผูท้รง
อิทธิพลดา้นความงามทางส่ือออนไลน์ ในช่วงสถานการณ์โรคระบาด COVID-19” โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการปรับตัวของผูท้รงอิทธิพลด้านความงามทางส่ือออนไลน์ 
(Beauty Influencers) ดา้นการผลิตเน้ือหาออนไลน์ในสถานการณ์โรคระบาด COVID-19 
ผลวิจยัพบวา่ มุมมองเก่ียวกบัการเป็นผูท้รงอิทธิพลดา้นความงามทางส่ือออนไลน์ และ
มุมมองเก่ียวกบัอิทธิพลของการเป็นผูท้รงอิทธิพลด้านความงามทางส่ือออนไลน์ของ
ผูติ้ดตามผูท้รงอิทธิพลและผูท้รงอิทธิพลค้านความงามทางส่ือออนไลน์มีมุมมองท่ี
สอดคลอ้งกนัทั้งในประเด็นท่ีเก่ียวกบั บทบาท เหตุผลของการติดตาม ความดาดหวงั และ
อิทธิพลของผูท้รงอิทธิพล ส่วนในดา้นของการปรับตวัของผูท้รงอิทธิพลคา้นความงาม
ทางส่ือออนไลน์จากผลกระทบของ COVID-19 คือ มีการปรับเปล่ียนรูปแบบการท างาน
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และเน้ือหาในกานน าเสนอ รวมไปถึงการรักษามาตรฐานเกณฑ์การพิจารณาเลือกรับ
โฆษณาจากผูว้า่จา้ง 

 

ระเบียบวธีิการวจัิย   
การศึกษาน้ีมีระเบียบวิธีวิจยัเชิงคุณภาพน้ี การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง กลยทุธ์

การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก (Micro Influencer) ผ่านแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ ส าหรับการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอางประเภท สกินแคร์ของกลุ่มเพศทางเลือก 
ซ่ึงผูศึ้กษาเลือกวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จาก กลุ่มผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก และการ
ค้นคว้าหลักฐานจากเอกสารต่ างๆ (Documentary Research) เพื่ อหาข้อสรุปตาม
วตัถุประสงคข์องการศึกษา  

 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
1. การสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) เป็นการสัมภาษณ์ท่ีผู ้ศึกษา 

มุ่งแสวงหาค าตอบเชิงลึกจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัต่อประเด็นท่ีสงสัย ภายใตว้ตัถุประสงค์ของ
การศึกษา กรอบแนวคิดและทฤษฎีท่ีว่าด้วยแนวคิดเก่ียวกบักลยุทธ์การส่ือสารการตลาด 
และการส ารวจเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ส าหรับเกณฑก์ารคดัเลือกผูใ้ห้ขอ้มูลหลกันั้นผูศึ้กษาได้
ติดต่อกลุ่มผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก (Micro Influencer) ท่ีมียอดผูติ้ดตามตั้ งแต่ 10,000 – 
100,000 คน มีการถ่ายทอดเร่ืองราวหรือบอกเล่าประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์ดูแลผิว 
มากกวา่ 3 ปี ซ่ึงมีบทบาทและหนา้ท่ีความรับผิดชอบท่ีเก่ียวขอ้งกบัประเด็นศึกษาเพราะเป็น
บุคคลท่ีมีประสบการณ์การท างาน สามารถให้รายละเอียดและอธิบายเก่ียวกบักลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาดได้เป็นอย่างดี สามารถให้รายละเอียดและอธิบายถึงกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาด ท่ีใชว้างแผนการส่ือสารการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 6 ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์
สถานการณ์ การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย การก าหนดวตัถุประสงค์การส่ือสารทางการตลาด 
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การก าหนดการสร้างสาร การก าหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด และการประเมินผล (พิเชษฐ์ 
วงศเ์กียรต์ิขจร, 2559) 

2.  การค้นควา้ข้อมูลเอกสารต่างๆ (Documentary Research) โดยผู ้ศึกษาหา
ขอ้มูลมาสนับสนุนเพ่ิมเติม เพ่ือสร้างความเช่ือถือให้ขอ้มูลมีความครบถว้น โดยเฉพาะ
แง่มุมของการส่ือสารการตลาด ท่ีมีเน้ือหาเก่ียวขอ้งกบัประเด็นท่ีศึกษาทั้งจากเวบ็ไซต์ท่ี
เก่ียวข้อง หนังสือ บทความ ข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกับผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก ท่ีตีพิมพ์
ปรากฏในส่ิงพิมพอ่ื์นๆ 

 

วธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ขอ้มูลนั้น ผูศึ้กษาใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลในช่วงเวลาเดียวกบัการ

เก็บขอ้มูล โดยรวบรวมและเรียบเรียงบทสัมภาษณ์จากการถอดเทปการใหส้ัมภาษณ์ของ
ผูใ้ห้ขอ้มูล (Transcript) และสมุดบันทึกการสังเกตการณ์ (Field-notes) รวมถึงเอกสาร
ต่างๆ ท่ีได้มาจัดเป็นหมวดหมู่และค้นหาประเด็นท่ีเก่ียวข้องกับวตัถุประสงค์ของ
การศึกษา จากขอ้มูลท่ีท าการถอดเทปสัมภาษณ์ของผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั น ามาลดทอนขอ้มูล
ระหวา่งเก็บขอ้มูลและหลงัเก็บขอ้มูลและจดัเขา้ระบบโดยพิจารณาและคดักรองเน้ือหาท่ีมี
ความหมายตรงและความหมายแฝง รวมถึงประเด็นท่ีเหมือนและแตกต่างกันจากบท
สัมภาษณ์ของผูใ้ห้ขอ้มูล เช่น มุมมองความเห็นไปในทิศทางเดียวกนัผูศึ้กษาจะจดัเป็น
หมวดหมู่เดียวกนั แต่หากขอ้มูลมีความแตกต่างกนัจากผูใ้ห้ขอ้มูล ผูศึ้กษาจะเก็บไวแ้ละ
น าประเด็นท่ีส าคญัมาท าการวเิคราะห์อีกคร้ังเพ่ือคน้หาความส าคญัและความหมายท่ีซ่อน
เร้นเพื่อการตีความและน าประเด็นเหล่านั้นมาวิเคราะห์ในการสนับสนุนขอ้สรุปเป็นการ
ตรวจสอบแสดงให้เห็นว่าข้อมูลท่ีผูศึ้กษาได้มีความถูกต้องของขอ้มูลในการวิจัยเชิง
คุณภาพ 
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ผลการวจัิย  
การศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก 

(Micro Influencer) ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์  ส าหรับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเภทสกินแคร์ของกลุ่มเพศทางเลือก” มีขั้นตอนการก าหนดกลยุทธ์การวางแผน 
การส่ือสารการตลาด ทั้งหมด 6 ขั้นตอน ดงัน้ี  

1.  การวิเคราะห์สถานการณ์ เน่ืองจากการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด
ถือเป็นขั้นตอนแรกของการด าเนินงานของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก ผลการศึกษา พบวา่  
มีการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก โดยพิจารณาถึงจุด
แขง็ จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค หรือท่ีเรียกกนัวา่ “SWOT Analysis”  

1.1 จุดแข็ง การท างานของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก พบว่า มีความไดเ้ปรียบ
และมีจุดเด่นท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง ประกอบดว้ย (1) การน าเสนอเน้ือหาท่ีโดดเด่นดึงดูดความ
สนใจไดง่้าย การใชเ้ทคนิคการน าเสนอเน้ือหาท่ีแตกต่างจากท่านอ่ืนๆ เนน้การเล่าเร่ืองใน
ชีวิตประจ าวนั เสมือนถ่ายทอดเร่ืองราวกบัให้เพ่ือนไดฟั้ง มีการเลือกผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสม
กับลกัษณะผิวของตวัเอง เร่ืองราวท่ีน าเสนอยงัไม่ได้เน้นเจาะจงไปท่ีกลุ่มเพศทางเลือก
โดยเฉพาะ (2) ความสม ่าเสมอของการลงเร่ืองราว การท่ีผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก น าเสนอ
เน้ือหาอย่างต่อเน่ือง เพ่ือรักษายอดการมีส่วนร่วม และยอดการติดตาม (3) การสร้างความ
จริงใจในการน าเสนอ ผ่านสีหน้าและน ้ าเสียง ตลอดจนการอธิบายข้อดีและข้อเสียของ
ผลิตภณัฑ ์พร้อมรูปภาพประกอบก่อนและหลงัใช ้(4) ความรวดเร็วในการลงเน้ือหา สามารถ
สร้างความไดเ้ปรียบในการเขา้ถึงผูติ้ดตาม 

1.2 จุดอ่อน แบ่งออกเป็น 2 เร่ืองหลกั คือ (1) เน้ือหา ไม่หลากหลาย ส่วนใหญ่
เร่ืองราวท่ีน าเสนอจะพูดซ ้ าๆ เก่ียวกับการแนะน าผลิตภัณฑ์ ส่งผลให้ผูติ้ดตามไม่รู้สึก
ต่ืนเตน้และลดความสนใจลง (2) ขาดทีมงานสนบัสนุน เน่ืองจากการถ่ายทอดเร่ืองราวของ 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก หน่ึงช้ินงานจะมีกระบวนการท างานหลายขั้นตอน การท่ีผูท้รง
อิทธิพลขนาดเล็ก ไม่มีทีมงานหรือขาดผูช่้วยจึงเป็นอุปสรรคส าคญัในการท างานแข่งกับ
เวลา 
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1.3 โอกาส สภาพแวดล้อมภายนอกท่ี เ อ้ือประโยชน์และส่งผลดีต่อ 
การถ่ายทอดเร่ืองราว ประกอบดว้ย (1) ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยีท่ีท าให้เกิดการพฒันา
แพลตฟอร์มออนไลน์ โดยเฉพาะการเกิดข้ึนของ TikTok ท าให้ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กใช้
แพลตฟอร์มดงักล่าวเพ่ิมจ านวนผูติ้ดตามมาก (2) พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปหลงั
โควิด – 19  ท าให้ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กมีการปรับเน้ือหา ให้เหมาะสมเช่น ตวัช่วยใน 
การลดสิว ลดความมนั ตอบโจทยค์นท่ีอยูห่นา้จอคอมพิวเตอร์เป็นระยะเวลานาน หรือสกิน
แคร์ท่ีช่วยป้องกนัเร่ืองอาการแพจ้ากการใส่หนา้กากอนามยั 

1.4 อุปสรรค ความเส่ียง หรือขอ้จ ากดัต่างๆ ท่ีส่งผลกระทบต่อการน าเสนอ
เร่ืองราวของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กคือ ผลกระทบจากสถานการณ์โควิด – 19 ส่งผลต่อ 
การใช้ชีวิตของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคลดการสัมผสั มีการใช้แพลตฟอร์ม
ออนไลน์ท างานเป็นหลกั และลดการแต่งหน้าหันมาสนใจเน้ือหาท่ีรักสุขภาพมากข้ึนแบ
รนด์ผลิตภณัฑจึ์งมีการปรับเปล่ียนแผนการตลาดใหม่ ไดแ้ก่ (1) ลดการโปรโมทผลิตภณัฑ์
เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคลดการแต่งหนา้ส่งผลกระทบต่อการจา้งงานของผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็
ลดลงไปด้วย (2) จ านวนผูติ้ดตามลดลง เน่ืองจากผูติ้ดตามหันมาสนใจเน้ือหาท่ีทันต่อ
สถานการณ์ปัจจุบนัแทนการแต่งหน้า (3) คู่แข่งขนัจ านวนมาก ส าหรับคู่แข่งขนัทางตรง  
มีวิธีการน าเสนอเน้ือหาคลา้ยกนั ส่วนคู่แข่งทางออ้มเกิดผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กหนา้ใหม่มี
ทั้ งเพศทางเลือก เพศหญิง และเพศชายท่ีมีการน าเสนอเร่ืองราวเก่ียวกับการท าอาหาร  
การเปิดกล่องสุ่ม เพ่ิมมากข้ึน สามารถดึงดูดความสนใจของผูติ้ดตามได ้ 

2.  ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย พบว่า ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กก าหนดกลุ่มเป้าหมาย 
แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มเป้าหมายหลกั เป็นผูติ้ดตามกลุ่มผูห้ญิงท่ีมีความสนใจเร่ืองของ
เคร่ืองส าอางและสกินแคร์ อยู่ในช่วงวยัเรียนจนถึงวยัท างาน โดยกลุ่มเป้าหมายจะติดตาม 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กท่ีมีวยัใกลเ้คียงกนั มีลกัษณะภายนอก รูปร่าง หรือสีผิวท่ีคลา้ยคลึง
กนั มีวิธีการถ่ายทอดเร่ืองราวใหน่้าสนใจ เขา้ใจง่าย ส าหรับกลุ่มเป้าหมายรอง เป็นผูติ้ดตาม
กลุ่มเพศทางเลือก ท่ีมีปัญหาเร่ืองผิวพรรณตอ้งการค าแนะน าหรือผลิตภณัฑท่ี์สามารถแกไ้ข
ปัญหาได ้พบวา่ พฤติกรรมการแสดงออก หรือการตอบกลบัของผูติ้ดตามเพศทางเลือกและ
ผูติ้ดตามเพศหญิงไม่แตกต่างกัน จึงเลือกให้ความส าคญักับกลุ่มเป้าหมายหลกัมากกว่า
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กลุ่มเป้าหมายรอง แต่กลุ่มเพศทางเลือกก็ยงัเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีน่าจับตามองเพราะใน
อนาคตกลุ่มเป้าหมายดงักล่าวสามารถพฒันามาเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัได ้เน่ืองจากเป็นกลุ่ม
ท่ีน่าสนใจ มีก าลงัซ้ือสูง หากผลิตภณัฑส์ามารถตอบสนองความตอ้งการไดจ้ะตดัสินใจซ้ือ
ในทนัที  

3. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการส่ือสารการตลาด ถือเป็นขั้นตอนส าคญัท่ี 
ช่วยสร้างความชดัเจนให้กบัแผนการส่ือสารการตลาด มี 3 ประการ (1) เพื่อสร้างการรับรู้ 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กจะแจง้ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์และการบริการผ่านช่องทาง
ส่ือสารต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก ยูทูป อินสตราแกรม ทวิตเตอร์ โดยขอ้มูลส่วนใหญ่มกัเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑท่ี์จ าหน่ายหรือผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีตอ้งการใหผู้บ้ริโภคไดเ้กิดการรับรู้  (2) เพื่อสร้าง
ความจงรักภกัดีผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กมีการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้เป็นท่ีรู้จกัและรักษา 
ดว้ยการน าเสนอเน้ือหาท่ีชดัเจนบอกถึงขอ้ดี และขอ้เสียของผลิตภณัฑ์ ใชท้กัษะการพูดท่ี
เป็นกนัเอง และให้ค  าปรึกษาต่อผูติ้ดตามในทุกดา้น (3) เพื่อกระตุน้ยอดขาย มีการน าเสนอ
โปรโมชัน่กระตุน้ความตอ้งการของผูติ้ดตามให้ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑต์ามช่วงเวลาท่ีทาง
แบรนดก์ าหนดเพ่ือเพ่ิมยอดขาย  

4. การก าหนดการสร้างสาร ข้ึนอยู่กบัการวิเคราะห์สถานการณ์จุดแข็ง จุดอ่อน 
โอกาส และอุปสรรค ตอ้งก าหนดการสร้างสารให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ของผูท้รง
อิทธิพลขนาดเลก็ไดก้ าหนดการสร้างสารไว ้4 ประการ (1) การสร้างสารท่ีชดัเจนและเขา้ใจ
ง่าย มีการศึกษาขอ้มูลรายละเอียดของผลิตภณัฑเ์พ่ือท าความเขา้ใจก่อนการเผยแพร่เน้ือหา 
(2) การสร้างสารท่ีมีคุณภาพ ตอ้งเผยแพร่ขอ้มูล หรืออธิบายรายละเอียดของผลิตภัณฑ ์
ท่ีได้มาจากแบรนด์หรือแหล่งขอ้มูลน่าเช่ือถือ อา้งอิงแหล่งท่ีมาได้ (3) การสร้างสารท่ีมี
ประโยชน์ เน้ือหาท่ีใช้ในการน าเสนอจะตอ้งมีสาระความรู้ บอกถึงค าแนะน า วิธีการใช ้ 
ท่ีสามารถก่อให้เกิดการแกปั้ญหาได ้(4) การสร้างสารในแบบฉบบัของตวัเองผูท้รงอิทธิพล
ขนาดเลก็มีการสร้างเอกลกัษณ์หรือความเป็นตน้ฉบบัในแบบของตนเอง ใส่ลีลาการพดูหรือ
การเขียนท่ีเฉพาะตวัลงไปในเน้ือหาการน าเสนอ อย่างไรก็ตามการก าหนดการสร้างสาร
ไม่ไดมี้การแยกประเภทเน้ือหาไวเ้พ่ือเจาะจงกลุ่มเพศทางเลือกโดยเฉพาะ เน่ืองจากผูติ้ดตาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส่วนผูติ้ดตามกลุ่มเพศทางเลือกไม่สามารถระบุบตวัตนชดัเจนได้
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ตอ้งอาศยัวิธีการสังเกต และยงัมองว่า กลุ่มเพศทางเลือกจะสนใจผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก 
หรือ Youtuber ท่ีเป็นเพศทางเลือกเหมือนกนัจะท าใหเ้ขา้ถึงกลุ่มน้ีไดม้ากกวา่ผูท้รงอิทธิพล
ขนาดเลก็เพศหญิง   

5. การก าหนดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ได้เลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด 3 ประเภทหลกั คือ (1) การโฆษณา เป็นการโฆษณาผ่านส่ือออนไลน์เป็นหลกั 
โดยเลือกการโฆษณาผลิตภณัฑ์ ผ่าน 4 เคร่ืองมือหลกั ประกอบดว้ย เวบ็ไซต์ เฟซบุ๊ก ยูทูป 
และอินสตาแกรม (2) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือหลกั เพื่อสร้าง 
การรับรู้และการจดจ า ตลอดจนให้ความรู้ ค  าแนะน า ดว้ยการแจง้ขอ้มูลและรายละเอียดของ
ผลิตภณัฑ ์ผา่น 4 เคร่ืองมือหลกั คือ  ยทููป ทวติเตอร์ เฟซบุ๊ก และอินสตาแกรม (3) การส่งเสริม
การขาย  ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กจะไดรั้บการสนบัสนุนจากแบรนด์ผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอาง
หรือ สกินแคร์ให้ท าการแจง้โปรโมชัน่เพ่ือเร่งการขายจากการเพ่ิมจ านวนผูบ้ริโภค และเพ่ิม
การทดลองใช้ เพ่ือเป็นตวัช่วยในการชักจูงผูบ้ริโภคใหม่ๆ ให้เขา้มาติดตามหรือสนใจใน 
ตวัผลิตภณัฑ ์

6. การประเมินผล การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก แบ่งออกเป็น  
2 รูปแบบ คือ (1) ประเมินผลจากการรับรู้ของผู ้ติดตาม จากแพลตฟอร์มออนไลน์ใน 
การส่ือสาร เฟซบุ๊ก โดยวดัจาก การกดติดตาม การเขา้ถึงโพสต์ การมีส่วนร่วมในโพสต์   
การกดถูกใจ การกดแชร์ การตอบกลบั และการส่งขอ้ความ ยทููป วดัจากยอดการรับชม การกด
ติดตาม ยอดการรับชม การกดถูกใจ การกดแชร์ และการตอบกลบั ทวิตเตอร์ วดัจากยอด 
การกดติดตาม การรีทวีต การกดถูกใจ และการตอบกลบั อินสตาแกรม การกดติดตาม การกด
หัวใจ การตอบกลับ การส่งขอ้ความ  และการยอดการรับชม (2) คือประเมินจากยอดขาย 
นบัเป็นผลท่ีตอบโจทยข์องกระบวนการส่ือสารการตลาดท่ีทางแบรนดผ์ลิตภณัฑว์างไว ้

 
อภิปรายผล   

การศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจัยไดอ้ภิปรายผลดว้ยการน าประเด็น ท่ีน่าสนใจและเป็น
ขอ้สงัเกตมาอภิปรายเพ่ิมเติมดงัน้ี 
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1. การวิเคราะห์สถานการณ์ จากการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด ท าให้ 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ทางการส่ือสารให้เขา้กับสถานการณ์ตลาด
ปัจจุบนัไม่วา่จะเป็นเร่ืองการแนะน าผลิตภณัฑส์กินแคร์ท่ีช่วยรักษาผิวหนา้ท่ีเกิดสิว อนัเกิด
จากการใส่หน้ากากอนามัยเป็นเวลานานเร่ืองการแนะน าครีมบ ารุงผิวเสริมสร้างความ
แข็งแรงให้ผิวซ่ึงเป็นการถ่ายทอดเร่ืองราวเก่ียวกับสุขภาพของผิวแทนการแต่งหน้า 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ นธกฤต วนัต๊ะเมล ์(2557) ท่ีกล่าววา่ การวิเคราะห์สภาพแวดลอ้ม
และศกัยภาพเป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ปัจจุบนัทางการตลาด ผ่านเคร่ืองมือ
เชิงกลยุทธ์ท่ีนิยมน ามาใช้ในการวิเคราะห์คือ การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรค หรือท่ีเรียกว่า “SWOT Analysis” โดยผู ้วิจัยเห็นว่าการวิเคราะห์สถานการณ์
โดยเฉพาะการปรับตัวให้อยู่รอดท่ามกลางสถานการณ์โควิด-19 ถือเป็นความท้าทาย 
คร้ังส าคัญของผู ้ทรงอิทธิพลขนาดเล็กอย่างมาก เน่ืองจากพฤติกรรมของผู ้บริโภคมี 
การเปล่ียนแปลงหันมาสนใจเทรนด์รักสุขภาพแทนความสวยความงามและมีการเกิดใหม่
ของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กจึงท าใหต้อ้งมีการติดตามข่าวสารหรือกระแสนิยมอยูต่ลอดเวลา
เพ่ือให้ตนสามารถอยู่รอดได้ในยุคสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ 
กชกร รักชม (2564) ท่ีระบุบวา่การปรับตวัของผูท้รงอิทธิพลคา้นความงามทางส่ือออนไลน์
จากผลกระทบของโควิด-19 คือ มีการปรับเปล่ียนรูปแบบการท างานและเน้ือหาในการ
น าเสนอมีการติดตามเทรนดต์่างๆ รวมไปถึงการรักษามาตรฐานเกณฑก์ารพิจารณาเลือกรับ
โฆษณาจากผูว้่าจา้งให้ตรงกบักระแสหรือเทรนด์นะช่วงเวลานั้นดว้ย  อย่างไรก็ตามผูว้ิจยั
เห็นวา่ การท่ีผูท้รงอิทธิพลหนัมาใหค้วามส าคญักบัเน้ือหาท่ีจะส่ือสารโดยมีการท าการศึกษา
ขอ้มูลและการวิเคราะห์สถานการณ์ในปัจจุบันจะสามารถท าให้ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก 
คัดสรรเน้ือหาท่ีตรงกับความต้องการของผู ้บริโภคได้อย่างแม่นย  ามากข้ึน ดังนั้ น 
เม่ือพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนการรับขอ้มูลข่าวสารผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กก็ตอ้ง
ติดตามกระแสและปรับเปล่ียนเน้ือหาการส่ือสารท่ีสามารถเป็นแนวทางการน าไปสู่แกไ้ข
ก่อใหเ้กิดประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคอยา่งท่ีสุด  

2. การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีสร้างความส าเร็จและ
ความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งให้กบัผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก คือ การก าหนดกลุ่มเป้าหมายให้
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ชดัเจน เร่ิมจากการก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกั คือ ผูติ้ดตามกลุ่มผูห้ญิงท่ีมีความสนใจเร่ือง
ของเคร่ืองส าอางและสกินแคร์ ช่ืนชอบการถ่ายทอดเร่ืองราวท่ีน่าสนใจ มีการสาธิตและ
ทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์จริง และกลุ่มเป้าหมายรองเป็นผูติ้ดตามกลุ่มเพศทางเลือก ท่ีมีปัญหา
เร่ืองผิวพรรณ ตอ้งการค าแนะน า หรือผลิตภณัฑท่ี์สามารถแกไ้ขปัญหาหรือตอบสนองความ
ตอ้งการได ้เพราะกลุ่มเป้าหมายดงักล่าวมีก าลงัซ้ือสูง นิยมหาขอ้มูลผา่นกเูกิล ยทููป หรือจาก
การรีวิวของ Influencer สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2552) ท่ีกล่าวว่า แบรนด์
ผลิตภณัฑจ์ าเป็นตอ้งมีการวางแผนการส่ือสารการตลาดอยา่งเหมาะสม นกัการตลาดจะตอ้ง
มีขอ้มูลเก่ียวกบัตลาดและผลิตภณัฑอ์ย่างละเอียด เช่น ขอ้มูลผูผ้ลิต ขอ้มูลผูบ้ริโภค ขอ้มูล
ผูข้าย ขอ้มูลการใช้งาน ขอ้มูลผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการซ้ือ และขอ้มูลการรับรู้ของผูบ้ริโภค  
เพื่อน ามาใช้สร้างความสัมพันธ์ระหว่างสินค้า หรือบริการกับลูกค้าในแต่ละกลุ่มได ้
โดยกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่มก็จ าเป็นตอ้งเลือกขอ้มูล เน้ือหา ขอ้ความ ช่องทางการส่ือสาร 
และวิธีการส่ือสารท่ีเขา้ถึงได้ อย่างไรก็ตาม ผูว้ิจัย พบว่า การก าหนดกลุ่มเป้าหมายของ 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กยงัขาดความรู้ และความเขา้ใจในการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจาก
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กใหค้วามส าคญัต่อกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นเพศหญิงเป็นหลกั โดยใหก้ลุ่ม
เพศทางเลือกเป็นกลุ่มเป้าหมายรอง ซ่ึงปัจจุบนักลุ่มเพศทางเลือกก าลงัเป็นกลุ่มท่ีน่าจบัตา
มองเน่ืองจากมีการเติบโตของประชากรเพ่ิมข้ึนมีรสนิยมเฉพาะตวัแตกต่างอยา่งชดัเจน และ
มีก าลังซ้ือสูง ดังนั้ นในอนาคตผู ้ทรงอิทธิพลขนาดเล็กควรให้ความส าคัญกับกลุ่ม 
เพศทางเลือกมากข้ึน ท าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ สังเกตพฤติกรรมการแสดงออกทาง
โซเชียลมีเดีย หรือกิจกรรมท่ีกลุ่มเพศทางเลือกใหค้วามสนใจ เพ่ือน าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์
ปรับหาวิธีการส่ือสารท่ีเขา้ถึงความตอ้งการภายในใจของผูบ้ริโภค และยงัสามารถเ ป็น
แนวทางในการก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหก้บัแบรนดธุ์รกิจได ้ 

3. การก าหนดวตัถุประสงค์ทางการส่ือสารการตลาด คือการก าหนดเพ่ือเป็น
แนวทางในการท าการส่ือสารการตลาดให้บรรลุเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ผลการศึกษา พบว่า  
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กไดก้ าหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร ไว ้3 ประการ (1) เพื่อสร้าง
การรับรู้ (2) เพื่อสร้างความจงรักภกัดี (3) เพ่ือกระตุน้ยอดขาย สอดคลอ้งกบัมุมมองของ 
Burnett & Moriarty (1998 อา้งถึงใน ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) การก าหนดวตัถุประสงค์
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ทางการส่ือสารการตลาดสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ เพื่อท าให้เป็นท่ีรู้จกั เพื่อสร้าง
ความเขา้ใจ เพื่อเปล่ียนทัศนคติและสร้างการรับรู้ เพื่อเปล่ียนพฤติกรรม และเพื่อยืนยนั
ความคิดหรือการตดัสินใจ ทั้งน้ี ผูว้จิยัเห็นดว้ยต่อการก าหนดวตัถุประสงคข์องผูท้รงอิทธิพล
ขนาดเล็กท่ีเน้นไปทางดา้นสร้างการรับรู้ซ่ึงเป็นดีต่อแบรนด์ผลิตภณัฑ์ท่ีจะสามารถขยาย
ฐานผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน อยา่งไรก็ตาม การก าหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสารทั้ง 3 ประการ 
ไม่ได้เน้นไปท่ีกลุ่มเพศทางเลือกอย่างจริงจัง เน่ืองจากเป้าหมายสุดท้ายของการส่ือสาร
การตลาด ทางผู ้ทรงอิทธิพลขนาดเล็กต่างมุ่งหวังให้ผู ้บริโภคทุกกลุ่มตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์เท่านั้น เน่ืองจากการก าหนดวตัถุประสงค์เปรียบเสมือน 
การวางแนวทางส่ือสารให้บรรลุเป้าหมายการตลาดท่ีก าหนดไว ้จากผลการศึกษา พบว่า 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กไดก้ าหนดวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร ไว ้3 ประการ (1) เพื่อสร้าง
การรับรู้ (2) เพื่อสร้างความจงรักภกัดี (3) เพ่ือกระตุน้ยอดขาย สอดคลอ้งกบัมุมมองของ 
Burnett & Moriarty (1998 อา้งใน ทนตวรรณ คณะเจริญ, 2558) การก าหนดวตัถุประสงค์
ทางการส่ือสารการตลาดสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ เพื่อท าให้เป็นท่ีรู้จกั เพื่อสร้าง
ความเขา้ใจ เพื่อเปล่ียนทัศนคติและสร้างการรับรู้ เพื่อเปล่ียนพฤติกรรม และเพื่อยืนยนั
ความคิดหรือการตัดสินใจ ทั้ งน้ี ผูว้ิจัยเห็นด้วยต่อการก าหนดวตัถุประสงค์ของผูท้รง
อิทธิพลขนาดเล็ก ท่ีเนน้ไปทางดา้นสร้างการรับรู้ เน่ืองจากผลิตภณัฑท่ี์เปิดตวัใหม่ไม่เป็นท่ี
รู้จกั ตอ้งอาศยับุคคลท่ีมีช่ือเสียงหรือมีผูติ้ดตามค่อนขา้งมากท าการโฆษณาผลิตภณัฑ์เพ่ือ
สร้างการรับรู้ จากพฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปหากมีการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่จะไดรั้บ
ความสนใจจากผูบ้ริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กานติมา ฤทธ์ิวรีะเดช (2560) ท่ีระบุบ
วา่กลยทุธ์ของผูท้รงอิทธิพลไมโครอินฟลูเอนเซอร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค
คือ ดา้นเน้ือหาท่ีใหค้วามรู้และคุณประโยชน์ ดา้นรูปแบบการน าเสนอท่ีแปลกใหม่ และดา้น
บุคลิกของผูน้ าเสนอท่ีมีคุณลกัษณะคลา้ยคลึงกบัผูบ้ริโภค ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะเร่ิมท าการคน้หา
ขอ้มูลของผลิตภณัฑห์ากแบรนดมี์การให้ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กเป็นผูน้ าเสนอขอ้มูล จะท า
ให้สามารถสร้างการรับรู้ไดร้วดเร็วและขยายฐานผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึน และยงัสามารถน า
ขอ้มูลไปใชป้ระกอบการพิจารณาเพ่ือก าหนดวตัถุประสงค์ทางการส่ือสารการตลาดของ 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็ หรือแบรนดธุ์รกิจได ้
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4. การก าหนดการสร้างสารของผู ้ทรงอิทธิพลขนาดเล็ก พบว่า ได้มีก าหนด 
การสร้างสารไว ้4 ประการ (1) การสร้างสารท่ีชัดเจนและเขา้ใจง่าย (2) การสร้างสารท่ีมี
คุณภาพ (3) การสร้างสารท่ีมีประโยชน์ (4) การสร้างสารในแบบฉบบัของตวัเอง สอดคลอ้ง
กบัมุมมองของ ณัฐพชัญ์ วงษ์เหรียญทอง (2557) ท่ีกล่าวว่า การก าหนดการสร้างสารหรือ
การท าการตลาดดว้ยการสร้างเน้ือหาและเผยแพร่คอนเทนต ์หรือสาระ ไปสู่กลุ่มเป้าหมาย
ของตนเองท่ีมีโอกาสจะเป็นผูติ้ดตามในอนาคต เพื่อท่ีจะดึงดูดความสนใจ สร้างปฏิสัมพนัธ์
และน าไปสู่การสร้างโอกาสทางธุรกิจในรูปแบบต่างโดยอธิบายถึงการสร้างสารหรือเน้ือหา
อย่างมีคุณค่า 5 ประการ ประกอบด้วย การสร้างสารท่ีมีประโยชน์ การสร้างสารเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมาย การสร้างสารท่ีชดัเจน เขา้ใจง่าย การสร้างสารท่ีมีคุณภาพ การสร้างสารท่ีมี
ความเป็นตน้ฉบบัในรูปแบบของตวัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจัยของ เฉลิมเกียรติ จิน้ะ 
(2558) ท่ีระบุบว่า ผูบ้ริโภคเลือกติดตามผูท้รงอทธิพลดา้นความงามท่ีมีประสบการณ์ใช้
ผลิตภณัฑ์จริงและท าการบอกต่อโดยเล่าเป็นภาษาท่ีเข้าใจง่าย หรือมีการท าคอนเท้นต์
เปรียบเทียบแนะน าส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กบัผูบ้ริโภคทั้งน้ี ผูว้ิจยัเห็นดว้ยต่อการก าหนดการสร้าง
สารท่ีผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็เลือกใช ้เน่ืองจากการเผยแพร่เน้ือหา ท่ีมีประโยชน์ต่อผูติ้ดตาม 
ได้ทั้ งเน้ือหา สาระความรู้ และความบันเทิงควบคู่ไปด้วยกัน จึงเป็นเอกลกัษณ์ท่ีท าให้
ผูติ้ดตามจงรักภกัดีต่อผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็ อยา่งไรก็ตาม การก าหนดการสร้างสารท่ีกล่าว
มาขา้งตน้ทางผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็ไม่ไดมี้การสร้างเน้ือหาไวเ้พ่ือเจาะจงกลุ่มเพศทางเลือก
โดยเฉพาะเพียงแต่ต้องการสร้างสารเพ่ือให้สามารถถ่ายทอดเน้ือหาของเคร่ืองส าอาง
ประเภทสกินแคร์ไปถึงผูบ้ริโภคได้ทุกกลุ่มโดยไม่เฉพาะเจาะจงไปท่ีกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง  
หากในอนาคตตอ้งก าหนดการสร้างสารท่ีเฉพาะเจาะจงไปท่ีกลุ่มเพศทางเลือกโดยเฉพาะ 
ควรท าการศึกษาพฤติกรรมการเปิดรับข่าวสาร เพ่ือเป็นแนวทางในการก าหนดการสร้างสาร
ให้สามารถสร้างการส่ือสารได้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีต้องการได้อย่างชัดเจน และตรง
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึน 

5. การก าหนดเคร่ืองมือส่ือสารการตลาด (Marketing Communication Tools)  
เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าววา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นการวางแผน
ความคิดท่ีจะใชก้ารติดต่อส่ือสารหลากหลายรูปแบบท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มนั้นๆ หรือ
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เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับ ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดโดย เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ี
ส าคญัประกอบดว้ย 6 เคร่ืองมือหลกั คือ การโฆษณา การขายโดยใช้ การส่งเสริมการขาย 
การใหข้่าวและการประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง และการจดักิจกรรมพิเศษและการสร้าง
ประสบการณ์ โดยผลการศึกษา พบวา่ ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กเลือกใชเ้คร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด 3 ประเภทหลกั ดงัน้ี (1) การโฆษณา ผ่านส่ือออนไลน์ เป็นหลกั ไดแ้ก่ เวบ็ไซต์   
เฟซบุ๊ก ยูทูป อินสตาแกรม (2) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ี 
ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กใหค้วามส าคญั เพื่อสร้างการรับรู้และการจดจ า การสร้างภาพลกัษณ์
ท่ีดี ตลอดจนให้ความรู้ ค  าแนะน า ดว้ยการแจง้ขอ้มูลและรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ ผ่าน  
4 เคร่ืองมือหลกั คือ ยูทูป ทวิตเตอร์ เฟซบุ๊ก และอินสตาแกรม สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  
เสรี วงษ์มณฑา (2542) การส่ือสารผ่านการประชาสัมพนัธ์ มีการวางแผนในการท่ีจะมี
อิทธิพลเหนือความคิดจิตใจของสาธารณชนท่ีเก่ียวขอ้ง โดยกระท าส่ิงท่ีดีท่ีมีคุณค่ากบัสงัคม 
เพ่ือให้สาธารณชนเหล่านั้นมีทศันคติท่ีดีต่อหน่วยงาน องคก์ร บริษทั ผูถ่้ายทอดตลอดจนมี
ภาพพจน์ท่ีดีเก่ียวกับผูบ้ริโภค (3) การส่งเสริมการขาย เป็นกลยุทธ์เพ่ือเร่งการขายและ
กระตุน้ให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือทนัที หรือใชก้ารส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือ ในการจูงใจให้
ผูติ้ดตามเกิดความภกัดีและกลบัมาติดตามหรือแสดงความคิดเห็นซ ้ า ซ่ึงการส่งเสริมการขาย
ท่ีผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กเลือกใช้คือ เพ่ิมจ านวนผูบ้ริโภค เพ่ือเป็นตวัช่วยในการชักจูง
ผูบ้ริโภคใหม่ๆ ให้เขา้มาติดตามหรือสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ และเพ่ิมการทดลองใช้เพ่ือ
กระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ถึงผลิตภณัฑ์ใหม่ สอดคลอ้งกบัแนวคิด ประดิษฐ์ จุมพล
เสถียร (2547) อา้งถึงใน สลิตตา สาริบุตร (2559) ท่ีว่า การส่งเสริมการขาย เป็นเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดท่ีไดรั้บความนิยมสูง เพราะสามารถท่ีจะกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
และก่อใหเ้กิดการซ้ือขายสินคา้ไดเ้ร็วข้ึน เป็นการจูงใจท่ีเสนอคุณค่าพิเศษ โดยส่ือสารผ่านส่ือ 
หรือบุคคล เพ่ือให้ผูบ้ริโภค หรือหน่วยงานขาย เกิดความสนใจหรือทดลองใชสิ้นคา้มากข้ึน 
ผู ้วิจัยวิเคราะห์ว่าผู ้ทรงอิทธิพลขนาดเล็กได้ให้ความส าคัญในการเลือกใช้เคร่ืองมือ 
การส่ือสารการตลาด ทั้ ง 3 เคร่ืองมือผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ยงัไม่มากพอ เน่ืองจาก
แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีเลือกใช้ ทางผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กเลือกให้ความส าคญัเฉพาะ
แพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีตนเองถนดั และมีการลงเน้ือหา เหมือนกนัทุกแพลตฟอร์ม ผูว้จิยัขอ
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เสนอวา่หากตอ้งการส่ือสารไปยงักลุ่มเพศทางเลือกผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กควรเลือกวิธีการ
ให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ เพราะปัจจุบันการเลือกซ้ือ
เคร่ืองส าอางประเภทสกินแคร์ผูบ้ริโภคจะมีการศึกษาขอ้มูล มีการรับชมการรีววิเปรียบเทียบ
ก่อน-หลงัการใชผ้ลิตภณัฑก่์อนตดัสินใจซ้ือ หากผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กมีการสร้างเน้ือหา 
อธิบายถึงรายละเอียดและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ได้ชัดเจนจะสามารถดึงดูดกลุ่ม 
เพศทางเลือกใหเ้ขา้มาติดตามไดม้ากข้ึน 

6. การประเมินผล  หลังจากการด าเนินงานตามแผนการส่ือสารการตลาด  
นักการตลาดต้องติดตามและประเมินสรุปผลว่าการด าเนินงานสามารถบรรลุตาม
วตัถุประสงค์หรือไม่ โดยแบ่งเป็นการประเมินผลเป็นก่อนเร่ิมการด าเนินการ ระหว่าง
ด าเนินการและหลงัการด าเนินการ เพ่ือเป็นขอ้มูลแกไ้ขในการส่ือสารคร้ังต่อไป (นธกฤต 
วนัต๊ะเมล์, 2557) จากผลการศึกษา พบว่า ผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กได้มีการประเมินผล 
การส่ือสารการตลาด แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ รูปแบบแรก ประเมินผลจากการรับรู้ของ
ผูติ้ดตาม จากแพลตฟอร์มออนไลน์ท่ีใช้ในการส่ือสาร เฟซบุ๊ก วดัจาก การกดติดตาม  
การเขา้ถึงโพสต ์การมีส่วนร่วมในโพสต ์ การกดถูกใจ การกดแชร์ การตอบกลบั และการส่ง
ขอ้ความ ซ่ึงเป็นขอ้มูลหลงับ้านของเฟซบุ๊ก ยูทูป วดัจากยอดการรับชม การกดติดตาม  
ยอดการรับชม การกดถูกใจ การกดแชร์ และการตอบกลบั ทวิตเตอร์  วดัจากยอดการกด
ติดตาม การรีทวตี การกดถูกใจ และการตอบกลบั อินสตาแกรม การกดติดตาม การกดหัวใจ 
การตอบกลบั การส่งขอ้ความ และการยอดการรับชม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฤติมา 
ดิลกตระกลูชยั (2559 ท่ีระบุบวา่ การน าเสนอเน้ือหาของผูท้รงอิทธิพลดา้นความงามช่องทาง
ออนไลน์ท่ีไดรั้บการตอบสนองจากผูรั้บสารมากท่ีสุดคือ เฟซบุ๊ก รองมาคือ อินสตาแกรม 
และยทููบ รูปแบบท่ีสอง คือประเมินจากยอดขาย ทั้งน้ี ผูว้จิยัเห็นวา่การประเมินผล 2 รูปแบบ
ทั้งการรับรู้ของผูติ้ดตามและยอดขาย มีความเหมาะสมกบัอาชีพผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กใน
ยคุน้ีอยา่งมาก เพราะการมียอดการกดติดตามสูง แสดงถึงกระแสความนิยมของผูติ้ดตามท่ี
สนใจต่อผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กสูงเช่นกัน อย่างไรก็ตามเกณฑ์การประเมินผลควรให้
ความส าคญักบัเร่ือง การเขา้ถึงโพสต ์ยอดการรับชม และการตอบกลบัดว้ยเช่นกนั ซ่ึงเกณฑ์
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ดงักล่าวอาจเป็นการสร้างมาตรวดัใหม่เพ่ือช้ีชดัวา่กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดท่ีก าหนดไวมี้
ประสิทธิภาพหรือไม่  

 

ข้อเสนอแนะ   
ส าหรับผู้ประกอบการ 
1. ผูป้ระกอบการเคร่ืองส าอางประเภทผลิตภณัฑดู์แลผิวควรใหค้วามส าคญักบั

การเลือกผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็ท่ีจะเป็นตวัแทนในการน าเสนอเน้ือหาข่าวสารของผลิตภณัฑ ์
ท่ีมีบุคลิกภาพ หรือเอกลกัษณ์เฉพาะตวัมีความคลา้ยคลึงผลิตภณัฑ์ เพื่อให้สอดคลอ้ง
กระแสนิยมของผูบ้ริโภคในปัจจุบัน และในอนาคตหากตอ้งการสร้างกลุ่มผูบ้ริโภค 
เพศทางเลือกควรพิจารณาผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็กท่ีเป็นเพศทางเลือกด้วยกัน เพ่ือให้
สอดคลอ้งกบัคนกลุ่มน้ีไดม้ากข้ึน 

2. ผูท้รงอิทธิพลขนาดเลก็ควรใหค้วามส าคญักบัการท าโฆษณาบนแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ดว้ยขอ้จ ากดัของแพลตฟอร์มท่ีมีการปิดกั้นการมองเห็นท าใหบุ้คคลทัว่ไปไม่ได้
รับรู้ถึงการถ่ายทอดเน้ือหาไม่อาจขยายฐานกลุ่มผูติ้ดตามใหม่ๆ ไดจึ้งตอ้งอาศยัการซ้ือ
โฆษณาเพ่ือสร้างยอดการมองเห็นท าใหเ้น้ือหามีผูติ้ดตาม หรือผูช้มทัว่ไปไดรั้บรู้ถึงขอ้มูล
ผลิตภณัฑม์ากยิง่ข้ึน 

 
ส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. การศึกษาคน้ควา้เร่ืองกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผูท้รงอิทธิพลขนาดเล็ก 

(Micro Influencer) ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ส าหรับการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง
ประเภทสกินแคร์ของกลุ่มเพศทางเลือกเป็นเพียงการศึกษาดา้นของผูส่้งสารเพียงด้าน
เดียว ดว้ยเหตุน้ี ผูศึ้กษาขอเสนอแนะให้เพ่ิมวิธีการศึกษามิติเจา้ของแบรนด์ผลิตภณัฑ์ 
และมิติผูบ้ริโภคเพ่ือเพ่ิมมุมมองในส่วนของความคิดเห็นของผูผ้ลิต และผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ 
จะไดน้ าผลของขอ้มูลท่ีท าการวิจยัในเร่ืองของกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดทั้งในด้าน
ผูผ้ลิตและดา้นผูบ้ริโภคมาปรับวธีิการวางแผนการส่ือสารการตลาดใหม่ใหส้ามารถเขา้ถึง
กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ๆ ไดเ้พ่ิมข้ึน 
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2. การศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเป็นการศึกษาในมุมมองของผูถ่้ายทอดเร่ืองราว
เก่ียวกับผลิตเคร่ืองส าอาง หรือสกินแคร์ เพียงด้านเดียวในการสร้างการตดัสินใจซ้ือ  
ของกลุ่มเพศทางเลือก ด้วยเหตุน้ี ผู ้ศึกษาจึงขอเสนอแนะให้เพ่ิมวิธีการศึกษาแบบ
เปรียบเทียบระหว่างกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดประเภท สกินแคร์ของผูท้รงอิทธิพล
ขนาดเล็ก และผูท้รงอิทธิพลขนาดใหญ่ ส าหรับการวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดใหมี้
ความครอบคลุมทุกกลุ่มเป้าหมายมากยิง่ข้ึน 
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