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บทคัดย่อ 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอาง
ผ่านเน็ตไอดอล โดยใช้ TikTok ช่อง Annda makeup เป็นกรณีศึกษา เก็บรวบรวมข้อมูลจาก
การศึกษาย้อนหลังระหว่างวันที่ 30 เมษายน – 21 พฤศจิกายน 2566 โดยคัดเลือกกลุ่ม
ตัวอย่างแบบเจาะจงเฉพาะคลิปที่มีจำนวนไลก์ตั้งแต่ 10,000 ไลก์ขึ้นไป ได้คลิปทั้งหมด 81 
คลิป ในการวิจัยพบว่าเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลได้มาจากการสังเกตโดยการฟัง
และดูคลิป ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิดการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ และแนวคิด
เทคนิคการขายสินค้าทางสื่อสังคมออนไลน์ และนำเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปแบบพรรณนา
วิเคราะห์ 
 ผลการวิจัยพบว่าเน็ตไอดอลมีกลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอาง 2 กลวิธี
ได้แก่ 1) กลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ ประกอบด้วย การใช้ภาษาเพ่ือบอกลักษณะ
เด่นของสินค้า เป็นวิธีที่พบมากที่สุด รองลงมา การใช้ภาษาด้วยการให้คำแนะนำ การใช้ภาษา
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เพ่ือชักชวน การใช้ภาษาด้วยอ้างถึงผู้เชี่ยวชาญ และการใช้ภาษาเพ่ือบอกชื่อ คุณสมบัติ หรือ
รายละเอียดของสินค้า 2) กลวิธีการสื่อสารสินค้าประเภทเครื่องสำอางด้วยเทคนิคการขายทาง
สื่อสังคมออนไลน์ ประกอบด้วย ผู้รีวิวโชว์ตัวสินค้า หรือวางสินค้าไว้ใกล้ตัว ผู้รีวิวสาธิตการใช้
สินค้า และผู้รีวิวใช้สินค้าจริงเพ่ือทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผล ทั้งนี้ผลการศึกษาแสดงให้เห็น
ว่าเน็ตไอดอล เป็นตัวกลางระหว่างผู้ผลิตสินค้ากับลูกค้า โดยจำเป็นต้องมีความรู้ด้านการใช้
ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ และเทคนิคการขายสินค้าทางสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือเป็นการโน้ม
น้าวใจให้คนสนใจในการตัดสินใจเลือกดูและซื้อสินค้า 
คำสำคัญ : เน็ตไอดอล, การนำเสนอสินค้า, เครื่องสำอาง TikTok   
 

Abstract   

The objective of this study is to examine the strategies employed by 
net idols on TikTok to advertise cosmetic products. The TikTok channel named 
Annda Makeup was selected as the subject of a case study. Utilizing purposive 
sampling, 81 VDOs with over 1,000 likes were chosen from the total footage 
shared between April 30th and November 21st, 2023. The data study 
incorporated the concept of employing persuasive advertising language and 
online sales technique. This paper presents the findings of the investigation in 
the form of descriptive analysis.  

The study findings reveal that the net idol employed two primary 
approaches to promote cosmetic products. The first approach involved the use 
of persuasive advertising language, focused on highlighting the key features of 
the products. This technique was frequently used, followed by the use of 
recommending language, referring to specialists, and providing information 
about product names, quality, and descriptions. The second approach involved 
communicating cosmetic products through online sales techniques, such as 
product presentation by reviewers or placement of products near reviewers, as 
well as product testing by reviewers to ensure the effectiveness of the 
products. Moreover, the study findings suggest that net idols serve as 
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intermediaries between manufacturers and consumers. They possess the ability 
to craft persuasive language to capture customers' interest in products and 
employ online sales strategies to attract customers.  
Keywords : Net Idol, Product Presentation, Cosmetics, TikTok   

 

บทนำ  
ภาษาเป็นเครื่องมือที่มนุษย์ใช้ในการสื่อสารเพ่ือสื่อความหมาย ถ่ายทอดความคิด

ความรู้สึก และความต้องการของตนให้ผู้อ่ืนรับทราบ จุฑาฎา เทพวรรณ (2562) ได้กล่าวถึง
บริบทการใช้ภาษาว่า การใช้ภาษาเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงค์ของการ
สื่อสารนั้นจะต้องมีความสัมพันธ์กับกลวิธีต่าง ๆ ในการสื่อสาร เช่น การใช้กลวิธีภาษาสุภาพ
เพ่ือทำให้การใช้ภาษาในการสื่อสารเหมาะสมกับโอกาส สถานการณ์ สัมพันธภาพระหว่าง
บุคคล และเหมาะสมกับการปฏิสัมพันธ์กันทางสังคมและวัฒนธรรม หรือการใช้ภาษาใน
ลักษณะของการโน้มน้าวใจเพื่อทำให้ผู้อ่านหรือคู่สนทนาตอบสนองความต้องการของผู้ใช้ภาษา 
ทำให้บรรลุวัตถุประสงค์ของผู้สื่อสาร กลวิธีเหล่านี้ถือเป็นกระบวนการสำคัญในการสื่อสารที่มี
ประสิทธิภาพ ดังนั้นจะเห็นว่าหากผู้ส่งสารสามารถเลือกใช้ภาษาในการสื่อสารได้ถูกต้อง
เหมาะสม จำเป็นต้องมีกลวิธีที่ดีในการสื่อสารซึ่งจะทำให้การสื่อสารครั้งนั้นประสบความสำเร็จ  

การใช้ภาษามีความสำคัญต่อการสื่อสารในสื่อสังคมออนไลน์เป็นอย่างมาก เนื่องจาก
เป็นช่องทางในการติดต่อสื่อสาร แลกเปลี่ยนความรู้ความคิดสำหรับคนยุคใหม่ โดยรวมตัวกัน
เป็นกลุ่มหรือสังคมผ่านทางเว็บไซต์ ดังที่ ปัญจพร เกื้อนุ้ย (2565 : 200) ได้กล่าวถึงบทบาท
ของสื่อสังคมออนไลน์ไว้ว่า ปัจจุบันสื่อสังคมออนไลน์ มีบทบาทและได้รับความนิยมจากคนใน
สังคมทุกกลุ่มวัยเป็นช่องทางการสื่อสารที่ผู้คนให้ความสนใจ และเลือกใช้งาน เพราะความ
สะดวกรวดเร็วสามารถเชื่อมต่อกับผู้อ่ืนได้แม้จะอยู่ห่างไกลกัน สื่อสังคมออนไลน์สามารถสร้าง
กลุ่ม หรือชุมชนที่แบ่งปันข้อมูล ความรู้หรือสิ่งที่สนใจร่วมกัน แสดงความคิดเห็น หรือตั้ง
คำถามในเรื่องต่างๆเพ่ือให้บุคคลอ่ืนที่สนใจหรือมีข้อมูลได้ช่วยกันตอบ ซึ่งเป็นข้อมูลที่มีทั้ง
ข้อความ ภาพนิ่งภาพเคลื่อนไหว เสียง สื่อสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมในปัจจุบัน เช่น 
Facebook, Twitter, Line, Instagram, YouTube หรือ TikTok และการใช้ภาษาโฆษณามี
ความจำเป็นที่ต้องใช้ภาษาเพ่ือดึงดูงความสนใจของคนอ่านคนฟัง ดังนั้นเทคนิคการขายที่มีส่วน
สำคัญเป็นอย่างมากในการสอบถามและสังเกตความต้องการของลูกค้า ทำให้ เห็นถึง
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กระบวนการขายในด้านสื่ออีกด้วย เช่น Tik Tok ซึ่งกำลังเป็นที่นิยมของกลุ่มผู้คนในสมัยใหม่
อีกด้วย 

Tik Tok เป็นสื่อสังคมออนไลน์ ที่ได้รับความสนใจจากสื่อทุกประเภทในปัจจุบัน คือ 
แอปพลิเคชันที่เป็นบริการเครือข่ายสังคมสัญชาติจีน ซึ่งช่วยให้ผู้ใช้สามารถสร้างเนื้อหาวิดีโอ
สั้น ๆ ความยาวไม่เกิน 15 วินาที จนกลายเป็นแอปพลิเคชันที่นิยมใช้กันทั่วโลก  เป็น
แพลตฟอร์มที่ขึ้นอันดับ1 ของโลกทางด้านวีดีโอสั้น ในขณะเดียวกัน สถิติผู้ใช้งาน Tikkok ใน
ประเทศไทยก็มีจำนวนนวนมากเช่นกัน ดังที่ รณิดา อัจกลับ (2562) ได้กล่าวถึงแอปพลิเคชัน 
TikTok ไว้ว่า ปี 2562 แอปพลิเคชัน TikTok เป็นแพลตฟอร์มที่มีสถิติผู้ใช้จํานวนมากถึง 800 
ล้านผู้ใช้ (User) ปัจจัยที่ทำให้แพลตฟอร์มการสร้างสรรค์วิดีโอสั้นได้รับความนิยมและประสบ
ความสำเร็จอย่างรวดเร็วคือ การที่แอปพลิเคชัน TikTok เป็นชุมชนออนไลน์ที่เปิดโอกาสให้ผู้ใช้
ได้สร้างสรรค์วิดีโอที่แสดงถึงความสามารถและความคิดสร้างสรรค์ของตนเอง ซึ่งตรงกับความ
ต้องการของกลุ่มคนรุ่นใหม่ขณะนี้ 

TikTok ช่อง Annda makeup เป็นตัวอย่างของการใช้  TikTok ที่มีการผสานอี
คอมเมิร์ซเข้ากับการใช้งานทั่วไปเพ่ือส่งเสริมการขายออนไลน์ซึ่งสอดคล้องกับสถานการณ์
ข้างต้นที่กล่าวมา เนื่องจากเจ้าของช่องซึ่งได้รับการยอมรับว่าเป็นเน็ตไอดอล ได้ใช้เป็น
แพลตฟอร์มในการติดต่อสื่อสารเพ่ือการประกอบอาชีพที่ถือว่าประสบความสำเร็จเป็นอย่าง
มาก สังเกตได้จากการศึกษาในเบื้องต้นพบว่า TikTok ช่อง Annda makeup มีผู้ติดตามมาก
ถึง 912.4K แสดงให้เห็นว่าการใช้ TikTok เป็นอีกช่องทางหนึ่งในการกระตุ้นให้มีผู้ชมรายการ 
(ข้อมูล ณ วันที่ 22 พฤศจิกายน 2566)  ผู้วิจัยตั้งสังเกตว่า จุดเด่นของช่องคือมีเนื้อหาที่เน้น
การขายเครื่องสำอางที่กำลังเป็นที่นิยมของกลุ่มวัยรุ่นและวัยทำงานซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก
ของช่อง และมีการใช้ภาษาในการนำเสนอที่แตกต่างและน่าสนใจผ่านเน็ตไอดอล และที่
ผู้ใช้งานสามารถฟังการเสนองานสินค้าประกอบการอ่านคำอธิบายที่ปรากฏอยู่ใต้คลิปได้ จาก
การพิจารณาในเบื้องต้น พบว่ามีลักษณะการนำเสนอสินค้าใน 2 ประเด็นใหญ่ คือ มีกล
วิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจที่น่าสนใจ และ มีกลวิธีการสื่อสารสินค้าประเภท
เครื่องสำอางผ่านสื่อสังคมออนไลน์ที่เป็นเอกลักษณ์ สังเกตได้จาก มีการถือตัวสินค้าขึ้นมาโชว์ 
แสดงท่าทางว่ากำลังใช้สินค้า และเจ้าของช่องใช้สินค้าจริงเพ่ือทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผลจริง ๆ  
จากความสำคัญที่กล่าวมาข้างต้นจึงเป็นที่มาของการศึกษาเรื่อง เน็ตไอดอลกับกลวิธีการ
นำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอางผ่าน TikTok  
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
เพ่ือศึกษากลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอางผ่านเน็ตไอดอล  

       เพ่ือศึกษากลวิธีการนำไปพัฒนากลยุทธ์การขายของเน็ตไอดอลในสื่อออนไลน์อ่ืน ๆ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 1. แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
ผู้วิจัยศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับแนวคิดสื่อสังคมออนไลน์และ

แนวคิดการใช้ภาษาเพ่ือโน้มน้าวใจ รวมถึงศึกษาการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอาง 
    2. กรอบแนวคิดในการวิจัย  

                

                                                                  

 

 

 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

วิธีดำเนินการวิจัย  
 1. แบบแผนการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
 2. แหล่งข้อมูล 

แหล่งข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ การเก็บข้อมูลที่มีการเผยแพร่ทาง TikTok 
ช่อง Annda makeup ระหว่างวันที่  30 เมษายน – 21 พฤศจิกายน 2566 จำนวนคลิป

- แนวคิดการใชภ้าษาโฆษณาเพื่อโน้มน้าวใจ 

- แนวคิดเทคนิคการขายสินค้าทางสื่อสังคม

ออนไลน์ 

 

  

- ศึกษากลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพื่อโน้มน้าวใจ 

- ศึกษากลวิธีการสื่อสารสินค้าประเภทเครื่องสำอางด้วยเทคนิค

การขายทางสื่อสังคมออนไลน์ 

 

 

 

เน็ตไอดอลกับกลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอาง
ผ่าน TikTok  
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ทั้งหมด 114 คลิป โดยจะคัดเลือกคลิปที่มียอดกดไลก์ 10,000 ไลก์ขึ้นไป เพราะจำนวนไลก์
เป็นการเข้าถึงกลุ่มผู้ชมได้มาก ได้คลิปทั้งหมด 81 คลิป (ข้อมูล ณ วันที่ 22 พฤศจิกายน 2566) 

 3. เครื่องมือวิจัย  
แบบวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) เพ่ือวิเคราะห์กลวิธีการนำเสนอสินค้า

ประเภทเครื่องสำอาง ที่ปรากฎใน TikTok ช่อง Annda makeup ด้วยแนวคิดการใช้ภาษา
โฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ และแนวคิดเทคนิคการขายสินค้าทางสื่อสังคมออนไลน์ 

 4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 4.1 รวบรวม และศึกษาเอกสารและงายวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 4.2 รวบรวมเนื้อหาที่ปรากฏในสื่อสังคมออนไลน์ จาก TikTok ช่อง Annda 

makeup 
 4.3 นำข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 
 4.4 สรุปผลการวิเคราะห์ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 5. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (Qualitative Data) ได้แก่การวิเคราะห์กลวิธีการนำเสนอ

สินค้าประเภทเครื่องสำอางที่ปรากฎใน TikTok ช่อง Annda makeup ด้วยแนวคิดการใช้
ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ และแนวคิดเทคนิคการขายสินค้าทางสื่อสังคมออนไลน์  โดยใช้
แนวคิดที่ทันสมัยเนื่องด้วยปัจจุบันนี้มีการพัฒนาสินค้าประเภทเครื่องสำอางเป็นอย่างมาก และ
เพ่ือเป็นแบบอย่างสำหรับผู้ตัดสินใจที่จะเลือกซื้อสินค้า จากนั้นนำข้อความมาวิเคราะห์โดย
ละเอียดตามประเด็นที่กำหนดไว้ 2 ประเด็น ได้แก่ กลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ 
และกลวิธีการสื่อสารสินค้าประเภทเครื่องสำอางด้วยเทคนิคการขายทางสื่อสังคมออนไลน์ แล้ว
นำเสนอข้อมูลแบบพรรณนาวิเคราะห์ 
 

ผลการวิจัย  
 จากการศึกษากลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอางผ่านเน็ต พบว่าเน็ตไอดอล
มีกลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอาง 2 กลวิธี ได้แก่ 
 1. กลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพื่อโน้มน้าวใจ ประกอบด้วย การใช้ภาษาเพ่ือบอก
ลักษณะเด่นของสินค้า เป็นวิธีที่พบมากที่สุด รองลงมาคือการใช้ภาษาด้วยการให้คำแนะนำ 
การใช้ภาษาเพ่ือชักชวน การใช้ภาษาด้วยอ้างถึงผู้เชี่ยวชาญ และการใช้ภาษาเพ่ือบอกชื่อ 
คุณสมบัติ หรือรายละเอียดของสินค้า ตามลำดับ ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 
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1.1 การใช้ภาษาเพ่ือบอกลักษณะเด่นของสินค้า ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
...ขั้นตอนก่อนจะลงรองพ้ืน แอนจะลงเบสกระจกเพ่ือปรับสีผิวให้เสมอกัน พอทา

ตัวเบสลงไปแล้ว เราจะเหมือนผิวดีมาตั้งแต่เกิดเลย ให้ความเงาฉ่ำแบบธรรมชาติ ที่สำคัญทำ
ให้ผิวดูอ่ิมน้ำ และมีสารป้องกันแสงแดดด้วย SPF 30 PA +++  ... 

(Ep.21, 3 พฤษภาคม 2566) 
จากตัวอย่างข้างต้น เป็นกลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ ประเภทการใช้ภาษา

เพ่ือบอกลักษณะเด่นของสินค้า สังเกตได้จากคำว่า  “ให้ความเงาฉ่ำแบบธรรมชาติ” และคำ
ว่า “มีสารป้องกันแสงแดดด้วย SPF 30 PA +++ ” เมื่อศึกษาถึงคุณสมบัติของเบสกระจก 
โดยทั่วไปพบว่าเบสกระจกตัวนี้ช่วยปรับผิวให้สว่างกระจ่างใส เหมาะกับคนที่ต้องการทาแล้ว
เหมือนผิวดีตั้งแต่เกิด มีความเงาแบบธรรมชาติ ที่สำคัญคือเนื้อบางเบา ติดทน และไม่หนักหน้า 
ทำให้หน้ามีความเงาฉ่ำและมีสารป้องกันแสงแดดด้วย SPF 30 PA +++ ด้วย ซึ่งลักษณะการ
ใช้ภาษาดังกล่าวเป็นการใช้ภาษาเพ่ือบอกลักษณะเด่นของสินค้านั้นเอง 

1.2 การใช้ภาษาด้วยการให้คำแนะนำ ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
...สำหรับคอนเทนต์วันนี้แอนจะมาให้ดูกันว่าก่อนแต่งหน้าแอนจะเตรียมผิวด้วย

การลงมอยส์เจอร์ไรเซอร์ให้หน้าชุ่มชื้นเพ่ือให้เมคอัพเนี่ยติดทนทั้งวัน... 
(Ep.133, 20 พฤศจิกายน 2566) 

 
จากตัวอย่างข้างต้น เป็นกลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ ประเภทการใช้

ภาษาด้วยการให้คำแนะนำ สังเกตได้จากคำว่า “เตรียมผิวด้วยการลงมอยส์เจอร์ไรเซอร์” 
เมื่อศึกษาถึงคุณสมบัติของมอยเจอร์ไรเซอร์เป็นสารทาภายนอกที่สามารถเพ่ิมความชุ่มชื้นให้แก่
ผิวหนังได้ ผิวก็จะมีความชุ่มชื้นมากขึ้นทำให้ผิวดูแข็งแรง เต่งตึง ผิวเรียบเนียน ลดริ้วรอย 
โดยทั่วไปพบว่าการที่เตรียมผิวก่อนแต่งหน้าด้วยมอยส์เจอร์ไรเซอร์จะทำให้เมคอัพติดทนนาน
ทั้งวัน ซึ่งลักษณะการใช้ภาษาดังกล่าวเป็นการใช้ภาษาด้วยการให้คำแนะนำของสินค้า 

1.3 การใช้ภาษาเพ่ือชักชวน ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
...แอนจะใช้เบสมะเขือเทศเพ่ือปรับสีผิวให้เสมอกัน และเปิดรอยสิวให้ผิวเนียนฉ่ำ

เด้งตลอดท้ังวันด้วย ซึ่งตัวนี้มีความบางเบา และทำให้ผิวใสดูเป็นธรรมชาติปรับสีผิวได้หนึ่งถึง
สองระดับ สามารถไปกดตะกร้าได้ตามที่แอนแท็กไว้ได้เลยนะคะ… 

 (Ep.24, 16 พฤษภาคม 2566) 
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จากตัวอย่างข้างต้น เป็นกลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ ประเภทการใช้ภาษา

เพ่ือชักชวน สังเกตได้จากคำว่า “สามารถไปกดตะกร้าได้ตามที่แอนแท็กไว้ได้เลยนะคะ” เมื่อ
ศึกษาถึงคุณสมบัติของเบสมะเขือเทศ โดยทั่วไปพบว่าจะใช้เพ่ือช่วยปรับสีผิวให้เสมอกัน เปิด
รอยสิวให้ผิวเนียนฉ่ำเด้งตลอดทั้งวันด้วย ซึ่งตัวนี้มีความบางเบา และทำให้ผิวใสดูเป็นธรรมชาติ
ปรับสีผิวได้หนึ่งถึงสองระดับ เป็นการบ่งบอกถึงการชักชวนให้ซื้อ เพราะผู้รีวิวได้มีการพูดว่า 
สามารถไปกดตะกร้าได้ตามที่แอนแท็กไว้ได้เลยนะคะ ทำให้คนสนใจจะซื้อสามารถกดซื้อสินค้า
นั้นได้ง่าย ซึ่งลักษณะการใช้ภาษาดังกล่าวเป็นการใช้ภาษาเพ่ือชักชวนนั้นเอง 

1.4 การใช้ภาษาเพ่ืออ้างถึงผู้เชี่ยวชาญ ดังตัวอย่างต่อไปนี้  
...สำหรับลิปเจลลี่เบลลี่ ที่แอนใช้จะเป็นสินค้าใหม่จากแบรนด์ IRINE ลิปกลอสทิ้ง

ในแท่งเดียว สารบำรุงอัดแน่นทำให้ปากนุ่มชุ่มชื้น… 
(Ep.33, 10 มิถุนายน 2566) 

 
จากตัวอย่างข้างต้น เป็นกลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ ประเภทการใช้

ภาษาเพ่ืออ้างถึงผู้เชี่ยวชาญ สังเกตได้จากคำว่า “เป็นสินค้าใหม่จากแบรนด์ IRINE” เมื่อ
ศึกษาถึงคุณสมบัติของลิปเจลลี่เบลลี่ โดยทั่วไปพบว่าเป็นสินค้าตัวใหม่ มีสารบำรุงอัดแน่นใน
แท่งเดียว ทำให้ปากมีความนุ่มชุ่มชื้น ผู้รีวิวได้มีการอ้างถึงชื่อแบรนด์ของสินค้า ว่าสินค้าตัวนี้
เป็นสินค้ามาใหม่ และมาจากแบรนด์อะไร ทำให้มีความน่าเชื่อถือในตัวสินค้ามากขึ้น ซึ่ง
ลักษณะการใช้ภาษาดังกล่าวเป็นการใช้ภาษาเพ่ืออ้างถึงผู้เชี่ยวชาญนั้นเอง 

1.5 การใช้ภาษาเพ่ือบอกชื่อ คุณสมบัติ หรือรายละเอียดของสินค้า ดังตัวอย่างต่อไปนี้ 
...เซรั่มน้องข้าวโกลว่ีโกลด์ เจ้าตัวนี้จะช่วยเพิ่มความชุ่มชื้นนานเจ็ดสิบสอง

ชั่วโมง ช่วยเผยผิวให้กระจ่างใสในเจ็ดวัน ปกป้องผิวจากการเกิดมลภาวะ ป้องกันการเกิดสิว 
และไม่ก่อให้เกิดอาการแพ้และระคายเคือง...                                                       

 (Ep.27, 28 พฤษภาคม 2566) 
 

จากตัวอย่างข้างต้น เป็นกลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ ประเภทการใช้ภาษา
เพ่ือบอกชื่อ คุณสมบัติ หรือรายละเอียดของสินค้า สังเกตได้จากคำว่า “เซรั่มน้องข้าวโกลว่ี
โกลด์” และคำว่า “ช่วยเผยผิวให้กระจ่างใสในเจ็ดวัน ปกป้องผิวจากการเกิดมลภาวะ 
ป้องกันการเกิดสิว ไม่ก่อให้เกิดอาการแพ้และระคายเคือง” เมื่อศึกษาถึงคุณสมบัติของเซรั่ม
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ข้าวโกลวี่โกลด์  โดยทั่วไปพบว่านอกจากจะช่วยเผยผิวให้กระจ่างใสในเจ็ดวัน ปกป้องผิวจาก
การเกิดมลภาวะ ป้องกันการเกิดสิว ยังช่วยเพ่ิมความชุ่มชื้นนานเจ็ดสิบสองชั่วโมง และไม่
ก่อให้เกิดอาการแพ้และระคายเคืองอีกด้วย ซึ่งลักษณะการใช้ภาษาดังกล่าวเป็นการใช้ภาษา
เพ่ือบอกชื่อ คุณสมบัติ หรือรายละเอียดของสินค้านั้นเอง 
 2. กลวิธีการสื่อสารสินค้าประเภทเครื่องสำอางด้วยเทคนิคการขายทางสื่อสังคม
ออนไลน์ ประกอบด้วย ผู้รีวิวโชว์ตัวสินค้า หรือวางสินค้าไว้ใกล้ตัว ผู้รีวิวสาธิตการใช้สินค้า 
และผู้รีวิวใช้สินค้าจริงเพื่อทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผล ดังรายละเอียดต่อไปนี้ 

 
2.1 ผู้รีวิวโชว์ตัวสินค้า 
หรือวางสินค้าไว้ใกล้ตัว 

 

 
2.2 ผู้รีวิวสาธิตการใช้

สินค้า 

 
2.3 ผู้รีวิวใช้สินค้าจริงเพื่อ
ทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผล 

 
 
 
 
 
 
 
(Ep.47 ,15 กรกฎาคม 2566) 

 

 
 
 
 
 
 
 
(Ep.23 ,12 พฤษภาคม 2566) 

 

 
 
 
 
 
 
 
(Ep.43, 10 กรกฎาคม 2566) 

 
 

2.1 ผู้รีวิวโชว์ตัวสินค้า หรือวางสินค้าไว้ใกล้ตัว จากตัวอย่างข้างต้น กลวิธีการสื่อสาร
สินค้าในการขายเครื่องสำอาง ประเภทผู้รีวิวโชว์ตัวสินค้า หรือวางสินค้าไว้ใกล้ตัว  สังเกตได้
จากผู้รีวิวมีการหันหน้าของสินค้าเพ่ือที่จะโชว์ชื่อสินค้าและลักษณะของสินค้านั้นขึ้นมา ซึ่งทำ
ให้เห็นถึงลักษณะของตัวสินค้าชัดเจน 

2.2 ผู้รีวิวสาธิตการใช้สินค้า จากตัวอย่างข้างต้น กลวิธีการสื่อสารสินค้าในการขาย
เครื่องสำอาง ประเภทผู้รีวิวสาธิตการใช้สินค้า สังเกตได้จากภาพว่า ผู้รีวิวมีการสาธิตในการใช้
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สินค้า โดยสาธิตการเซตรองพ้ืนด้วยแป้งผสมรองพ้ืน capture ruby และในคลิปได้มีการบอก
ถึงคุณสมบัติของสินค้าอีกด้วย 

2.3 ผู้รีวิวใช้สินค้าจริงเพ่ือทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผล จากตัวอย่างข้างต้น เป็นกลวิธี
การสื่อสารสินค้าประเภทเครื่องสำอางด้วยเทคนิคการขายทางสื่อสังคมออนไลน์ ประเภทผู้รีวิว
ใช้สินค้าจริงเพื่อทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผล สังเกตได้จากภาพว่า ผู้รีวิวมีการทดลองใช้สินค้าจริง 
โดยการทาที่แขนข้างซ้าย ทำให้เห็นว่าสามารถปรับสีผิวให้ขาวกระจ่างใสได้เรียบเนียนดูเป็น
ธรรมชาติ และได้มีการเปรียบเทียบให้เห็นถึงการใช้สินค้า ว่าใช้แล้วเห็นผลดีจริง 
 

อภิปรายผล  
จากการศึกษา “เน็ตไอดอลกับกลวิธีการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอางผ่าน 

TikTok ” ผู้วิจัยค้นพบประเด็นที่น่าสนใจเกี่ยวกับการนำเสนอสินค้า ซึ่งเป็นการนำเสนอสินค้า
ประเภทเครื่องสำอาง โดยผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่าเน็ตไอดอล เป็นตัวกลางระหว่างผู้ผลิต
สินค้ากับลูกค้า โดยจำเป็นต้องมีความรู้ด้านการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจ และเทคนิคการ
ขายสินค้าทางสื่อสังคมออนไลน์ เพ่ือเป็นการโน้มน้าวใจให้คนสนใจในการตัดสินใจเลือกดูและ
ซื้อสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด วิภาภรณ์ นันทสุทธิวาร (2559) ที่กล่าวโดยสรุปได้ว่า การ
สื่อสารสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ กลวิธีที่ผู้พูดใช้เพ่ือสื่อความหมายให้ผู้ฟังเข้าใจได้ตามวัตถุ 
ประสงค์ของการสื่อสาร อาจเป็นการใช้คำพูดหรือไม่ใช่คำพูดก็ได้ มีรูปแบบการขาย 3 รูปแบบ 
ดังนี้ 1) ผู้รีวิวโชว์ตัวสินค้า หรือวางสินค้าไว้ใกล้ตัว  คือ การใช้วิธีการถ่ายรูปคู่กับตัวสินค้า เพียง
แค่ถือสินค้า หรือ วางตัวสินค้าไว้ให้ใกล้กับตัวผู้นำเสนอสินค้าแค่นั้น ทำให้เห็นแค่เพียง
รูปลักษณ์ภายนอกของตัวสินค้ากับการโพสต์ท่า 2) ผู้รีวิวสาธิตการใช้สินค้า คือ การถ่ายรูปคู่
กับตัวสินค้า โดยสาธิตการใช้สินค้า เหมือนกำลังจะใช้งานสินค้านั้นอยู่จริง ๆ และ 3) ผู้รีวิวใช้
สินค้าจริงเพ่ือทำให้เห็นว่าใช้แล้วเห็นผล คือ การทำให้เห็นถึงการใช้งานของสินค้าจริงและเห็น
ผลอย่างแท้จริง จึงมั่นใจได้ว่าไม่ได้เป็นเพียงแค่การโพสต์ท่าถ่ายรูปคู่กับสินค้าเพียงอย่างเดียว
แน่นอน แต่อาจจะต้องระวังสินค้าปลอมจากบางกลุ่มที่จำหน่ายสินค้าราคาถูกออกไปในวง
กว้าง เพราะนั้นอาจจะเป็นผลกระทบต่อผู้บริโภคอย่างร้ายแรง 

เมื่อนำผลการศึกษามาเปรียบเทียบกับงานวิจัยของจุฑาฎา เทพวรรณ (2562) ที่ศึกษา
เรื่อง “การใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจในการขายสินค้าออนไลน์ทางเฟซบุ๊ก” พบว่ามีการใช้
กลวิธีการใช้ภาษาโฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจในลักษณะเดียวกัน กล่าวคือ กลวิธีการใช้ภาษา
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โฆษณาเพ่ือโน้มน้าวใจที่พบเป็นเทคนิคทางภาษาที่นักขายออนไลน์เลือกใช้เพ่ือพยายามชักจูงใจ
ให้ลูกค้าเกิดความสนใจ เปลี่ยนความคิด มาเลือกซื้อสินค้าหรือบริการที่ตนขายผ่านทางเฟซบุ๊ก 
โดยมีประเด็นที่พบเหมือนกันทั้งหมด 5 เป็นได้แก่ 1) การใช้ภาษาเพ่ือบอกลักษณะเด่นของ
สินค้า คือ การพูดถึงประโยชน์ของสินค้าว่าแต่ละตัวมีลักษณะเด่นอย่างไร สินค้าชิ้นนี้ช่วยใน
เรื่องของอะไรได้บ้าง2) การใช้ภาษาด้วยการให้คำแนะนำ คือ การใช้ภาษาในการแสดงความ
คิดเห็น หรือแนะนำว่าแต่ละสภาพผิวเหมาะสมกับสินค้าแบบไหน 3) การใช้ภาษาเพ่ือชักชวน 
คือ การใช้ภาษาแบบโน้มน้าวใจ พูดเชิญชวน ชักจูงให้เกิดความเชื่อถือ 4) การใช้ภาษาเพ่ืออ้าง
ถึงผู้เชี่ยวชาญ คือ การใช้คำที่อ้างถึงผู้เชี่ยวชาญในสินค้า หรือเจ้าของแบรนด์สินค้าที่ผู้รีวิวได้มี
การนำเสนอในสื่อออนไลน์ และ 5) การใช้ภาษาเพ่ือบอกชื่อ คุณสมบัติ หรือรายละเอียดของ
สินค้า คือ การบอกรายละเอียดสินค้าก่อนว่า สินค้านั้นเป็นอย่างไรก่อนการตัดสินใจซื้อ ซึ่ง
บางครั้งหลายละเอียดสินค้าที่ไม่ชัดเจนส่งผลให้ผู้บริโภคไม่ตัดสินใจซื้อสินค้านั้น  ๆ นอกจากนี้
ยังมีผู้ศึกษาเกี่ยวกับประเด็นการนำเสนอสินค้าประเภทเครื่องสำอางที่พบประเด็นที่น่าสนใจ
และสนับสนุนงานวิจัยเรื่องนี้ คืองานวิจัยของ ฤติมา ดิลกตระกูลชัย (2559) ศึกษาเรื่อง “การ
นำเสนอเนื้อหาความงามและผลิตภัณฑ์เครื่องสำอางผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์โดยบิวตี้บล็อก
เกอร์ (Beauty Blogger)” โดยเก็บข้อมูลทางเฟซบุ๊ก อินสตาแกรม และยูทูป  และมีผล
การศึกษาที่น่าสนใจในประเด็นการตอบสนองบนเครือข่ายสังคมออนไลน์อินสตาแกรม ซึ่งพบ 
เนื้อหาเกี่ยวกับการสอน เทคนิค วิธีต่าง ๆ (How to) มีค่าเฉลี่ยการตอบสนองต่อ (Amaze) มี
ค่าเฉลี่ยการตอบสนองโพสต์มากที่สุด ซึ่งหากนำเอาประเด็นเหล่านี้มาใช้ในการศึกษาใน 
TikTok อาจจะทำให้เห็นผลการศึกษาท่ีน่าสนใจและเป็นประโยชน์ต่อการขายของออนไลน์มาก
ยิ่งขึ้น  
 

สรุป/ข้อเสนอแนะ  
ผลการวิจัยสะท้อนให้เห็นว่าการนำเสนอ ถึงรูปแบบ เนื้อหา วิธีนำเสนอเพ่ือโน้มน้าวใจ

เนื้อหาเกี่ยวกับเครื่องสำอางและผลิตภัณฑ์ความงาม โดยมีกลวิธีที่สอดคล้องกับงานวิจัยนี้เพียง
กลวิธีเดียวคือ การตอบสนองของผู้รับสารที่มีต่อเนื้อหาเกี่ยวกับเครื่องสำอางและผลิตภัณฑ์
ความงาม และเปรียบเทียบรูปแบบ เนื้อหา ความเหมือนและแตกต่างจากการศึกษาวิจัยเรื่อง
อ่ืน ๆ นั้น เป็นเพราะการศึกษาครั้งนี้มีเจตนาการใช้กลวิธีการนำเสนอเพ่ือโน้มน้าวใจผู้สนใจเข้า
ไปชม ส่วนข้อเสนอแนะในการวิจัย ประกอบด้วย 1. ข้อเสนอแนะสำหรับนำผลการวิจัยไปใช้ 
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การศึกษางานวิจัยเล่มนี้เป็นการศึกษาผ่านช่องทางสื่อออนไลน์ ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มลูกค้าท่ี
สนใจในการศึกษาเกี่ยวกับเครื่องสำอางก่อนที่จะเลือกซื้อว่ามีคุณสมบัติอย่างไรบ้าง จึงทำให้
ผู้คนควรใส่ใจในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า เพราะการนำเสนอแต่ละรูปแบบก็ไม่สามารถสรุป
ได้จริง ๆ ว่าผู้รีวิวมีการใช้สินค้าเอง จริงหรือไม่ หรืออาจเป็นเพียงแค่การโฆษณาขายสินค้า
เท่านั้น ผู้บริโภคจึงจำเป็นต้องมีความระมัดระวังจากการดูสื่อ และไตร่ตรองให้ดีก่อนตัดสินใจ
ซื้อเสมอ 2. ข้อเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งต่อไป 1. ควรมีการศึกษาวิจัยการสื่อสารใน
ประเด็นเดียวกันนี้แต่เป็นในรูปแบบของสื่ออ่ืน ๆ เพ่ือให้ได้มุมมองที่แตกต่างกันออกไป  หรือ
อาจจะศึกษาถึงสินค้าประเภทอ่ืน ๆ เช่น เสื้อผ้าเครื่องแต่งกาย สินค้าเครื่องประดับ 2. ควรมี
การศึกษาลักษณะและกลวิธีการใช้ภาษาในรูปแบบอ่ืน ๆ ให้หลากหลายกว่า 3. ข้อเสนอแนะ
แนวทางการพัฒนาการใช้ภาษาและเทคนิคการขายที่มีประสิทธิภาพมากขึ้น  1. ควรศึกษา
ลักษณะของการพูด การออกเสียงชัดถ้อยชัดคำ 2. ควรศึกษาในการแสดงออกทางสีหน้า 
ท่าทาง เพ่ือให้เป็นบุคลิกที่ดีต่อการขายที่มีประสิทธิภาพ 3. ควรศึกษาเทคนิคในด้านการขาย
ด้วยวิธีการสอบถาม และการสังเกต 
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