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อทิธิพลของผู้น�ำเสนอสินค้าทีเ่ป็นบุคคลสาธารณะทีส่่งผลต่อพฤตกิรรม

การเลอืกซ้ือผลติภณัฑ์ความงามของนักศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย
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บทคดัย่อ

	 การวจิยัเร่ือง อิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย มีวตัถุประสงคเ์พ่ือ

ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม และเพ่ือศึกษาอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ี

เป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์กลุ่มตวัอยา่งในการวจิยัคร้ังน้ี 

คือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย ท่ีก�ำลงัศึกษาในภาคเรียนท่ี 1 ปีการศึกษา 2560 จ�ำนวน 

380 คน โดยท�ำการเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม ประมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มลูโดยใชโ้ปรแกรม

ส�ำเร็จรูป สถิติท่ีใชใ้นวจิยั ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการ

วเิคราะห์ความถดถอยชนิดหลายตวัแปร แลว้น�ำเสนอขอ้มูลในรูปของตารางสรุปผลการวจิยั 

อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ

	 ผลการวจิยัพบวา่ พฤติกรรมในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษามหาวทิยาลยั

ราชภฏัเชียงรายใหค้วามส�ำคญักบัขั้นตอนในการเลือกซ้ือ โดยจะมีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัคุณ

ประโยชนข์องผลิตภณัฑค์วามงามก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงพฤติกรรมในการเลือกซ้ือท่ี

แตกต่างกนัส่งผลต่อความคิดเห็นเก่ียวกบัผูน้ �ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะแตกต่างกนั 

โดยอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามมากท่ีสุด 

โดยลกูคา้จะเช่ือมัน่ในเน้ือหาและรายละเอียด รวมถึงผลของการใชสิ้นคา้ (ก่อนและหลงั) ของ

ผลิตภณัฑค์วามงามตามท่ีบิวต้ีบลอ็กเกอร์เป็นผูน้�ำเสนอ ซ่ึงปัจจุบนัธุรกิจมกัจะใชอิ้ทธิพลของ

* บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการทัว่ไป มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย (2561)  

** การจดัการดุษฏีบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการธุรกิจ  มหาวทิยาลยัศรีปทุม (2556)



74 CRRU Journal of Communication Chiangrai Rajabhat University
ปีที่ 1 ฉบับที่ 1 (มกราคม - เมษายน 2561)

ผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะในส่ือออนไลน ์เพ่ือบอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการ ตลอดจนเป็นผูน้�ำทางดา้นความคิด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีช่วยสร้างการรับรู้ และ

ยงัมีอ�ำนาจในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งมีนยัส�ำคญั 

ค�ำส�ำคญั:	 ผูน้�ำเสนอสินคา้, พฤติกรรมการเลือกซ้ือ

Abstract

	 The objective of this study was to investigate the public figure presenter’s influence 

towards the purchase behavior of students at Chiang Rai Rajabhat University in buying 

beauty products. The samples included 380 students which were recruited from 7,838 first 

year students at Chiang Rai Rajabhat University in the academic year 2017. The questionnaire 

was used in data collection. Descriptive statistics used in analyzing the data were frequency, 

percentage, mean, standard deviation while inferential statistics was multiple linear regression 

analysis. The results showed that majority of the respondents was female and their purchase 

behavior in buying beauty products, in overall, showed high level of influence. The individual 

aspects analysis showed that the aspect holding the highest mean was steps in buying i.e.  

the consumers searched for product information before making the decision. And, followed 

by the partner sharing the purchase decision was searching information from the internet 

before making decision. The opinion towards the public figures, in overall, showed moderate 

level of influence. The individual aspects analysis showed that the aspect holding the highest 

mean was beauty bloggers, followed by superstars and celebrities. The comparision of 

opinion towards the public figure presenter revealed that different reasons for buying, market, 

brand, person sharing the purchase decision, steps in buying showed different opinion towards 

the public figure presenter. The multiple regression analysis on the public figure presenter’s 

influence towards the purchase behavior in buying beauty products indicated that beauty 

blogger showed the highest influence on the purchase behavior in buying beauty products. 

Keywords:	The Public Figure Presenter’s Influence towards, Buying Beauty Products
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บทน�ำ

	 ปัจจุบนัการส่ือสารทางการตลาดและการโฆษณาเป็นส่ิงส�ำคญัและมีบทบาทสูง

ในการส่งเสริมการตลาดเพ่ือสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจซ่ึงเป็นการแข่งขนั

ท่ีมีความรุนแรง (วลยั วฒันะศิริ, 2554) ในปัจจุบนัจึงเป็นเหตุผลท่ีธุรกิจจะตอ้งน�ำกลยทุธ์

ต่างๆ มาใชใ้นการด�ำเนินธุรกิจใหป้ระสบความส�ำเร็จ และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขนั

เพ่ือดึงดูดความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย โดยเฉพาะการขายสินคา้ในปัจจุบนัเป็นยคุของ 

การส่ือสารท่ีไร้พรมแดน ท�ำใหมี้ช่องทางการส่ือสารท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดร้วดเร็ว และ

สามารถรับรู้ผลทางการตลาดไดท้นัที จากสภาพการแข่งขนัท�ำใหมี้การพฒันาส่ือใหมี้

ประสิทธิภาพ เพ่ือรองรับพฤติกรรมการบริโภคของมนุษยใ์ห้มากยิ่งข้ึน การโฆษณา

ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือประเภทต่างๆ จึงถกูสร้างข้ึนเพ่ือการโนม้นา้วใจเก่ียวกบัสินคา้หรือ

บริการความส�ำคญัของการโฆษณาเปรียบเสมือนเป็นเคร่ืองมือส่ือสารท่ีมีบทบาทส�ำคญั 

ท�ำหนา้ท่ีเป็นผูช่้วยในการจ�ำหน่ายสินคา้และบริการผา่นส่ือ เช่น โทรทศัน ์แผน่พบั ใบปลิว 

นิตยสาร ส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ ป้ายโฆษณา เพื่อท�ำใหสิ้นคา้หรือบริการนั้นเป็นท่ีรู้จกั ซ่ึงใน

การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ตอ้งมีองคป์ระกอบหลกัคือผูโ้ฆษณาโดยเป็นตวัแทนในการ

ส่ือสารซ่ึงผูโ้ฆษณานั้นคือ ผูน้�ำเสนอสินคา้ เป็นส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

เป็นบุคคลท่ีพดูจาดี มีความน่าเช่ือถือ มาน�ำเสนอสินคา้หรือผลิตภณัฑ ์ซ่ึงการใชผู้น้ �ำเสนอ

สินคา้ในการท�ำการตลาด ถือว่าเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดแบบ Celebrity Marketing  

รูปแบบหน่ึงของธุรกิจท่ีมีบทบาทในการแข่งขนัเพ่ือใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคอยา่งมาก จะเห็นได้

จากการใชผู้น้ �ำเสนอสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นตวัแทนสินคา้หรือบริการในธุรกิจต่างๆ เพื่อให้

จดจ�ำสินคา้ไดง่้าย แต่ผูน้�ำเสนอสินคา้ไม่จ�ำเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเสมอไป (วรัิช ลภิรัตนกลุ, 

2553 : 7) ซ่ึงอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ จะมีบทบาทในการบอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบัสินคา้

หรือบริการ ตลอดจนเป็นผูน้�ำทางดา้นความคิด เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีช่วยสร้างการ

รับรู้ และยงัมีอ�ำนาจในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งดีอีกดว้ย ซ่ึงลกัษณะของผูน้�ำเสนอ

สินคา้ในปัจจุบนัผูน้�ำเสนอสินคา้มีหลากหลายรูปแบบ ไดแ้ก่ บุคคลท่ีมีช่ือเสียงในสงัคม 

ดารา / นกัแสดง บิวต้ีบลอ็กเกอร์ นกักีฬา พนกังานแนะน�ำสินคา้ ผูใ้ชสิ้นคา้ และผูเ้ช่ียวชาญ 

เป็นตน้ (วรัิช ลภิรัตนกลุ, 2553 : 7) ซ่ึงมีบทบาทส�ำคญัท่ีท�ำใหเ้กิดการแข่งขนัดา้นการตลาด

ท่ีสูงมากข้ึน จึงท�ำใหผู้บ้ริโภคนั้นตอ้งการขอ้มูลในการใชสิ้นคา้ของผูน้�ำเสนอสินคา้ วา่

ผูน้�ำเสนอสินคา้นั้นมีการใชสิ้นคา้จริง เพ่ือใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นมีความน่าสนใจ และน่าเช่ือถือ 

ท�ำให้เกิดความมัน่ใจในตวัผลิตภณัฑ์และผูน้�ำเสนอสินคา้ (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค�ำ,  

http://www.positioningmag.com, 2553) โดยเฉพาะสินคา้ประเภทเคร่ืองส�ำอาง ผลิตภณัฑ์
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อาหารเสริม ซ่ึงตอ้งใชภ้าพลกัษณ์ท่ีดีบวกกบัความเช่ือมัน่ของมีพรีเซ็นเตอร์ ดารา หรือ 

นกัแสดงเป็นผูน้�ำเสนอ เพื่อช่วยใหผ้ลิตภณัฑมี์ภาพความน่าเช่ือถือและดูดีเพิ่มข้ึนอีกแบบ

เท่าทวคูีณ (นิดา้โพล. http://nidapoll.nida.ac.th/, 2557)

	 ส�ำหรับกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑค์วามงามท่ีเป็นกลุ่มหญิงสาวท่ีมีอายตุั้งแต่ 18 ปี

ข้ึนไป ลกัษณะของพฤติกรรมโดยทัว่ไปของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะมีความเป็นตวัเองมากข้ึน 

มีอิสระในการแต่งหนา้ และมีการเลือกใชเ้คร่ืองส�ำอางมากข้ึน ซ่ึงผูบ้ริโภคในกลุ่มน้ีจึง

ตอ้งการผลิตภณัฑเ์สริมความงามท่ีตอบสนองความตอ้งการของตวัเองได ้ ซ่ึงสอดคลอ้ง

กบัผลการวิจยัของบริษทั โอสถสภา จ�ำกดั ท่ีพบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑค์วามงาม 

จะเป็นผูห้ญิงท่ีชอบดูแลตวัเองในเร่ืองของผวิพรรณ จึงนิยมหาผลิตภณัฑค์วามงามมาใช้

เพ่ือสร้างความมัน่ใจใหต้วัเองและท�ำใหต้วัเองดูดีในสายตาคนอ่ืน จึงท�ำใหก้ารตดัสินใจ

เลือกใชผ้ลิตภณัฑค์วามงามใดๆ กต็าม ผลิตภณัฑน์ั้นๆ จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการ

ของลกูคา้ได ้และแสดงใหเ้ห็นถึงประโยชนท่ี์จะไดรั้บจากการใชผ้ลิตภณัฑน์ั้นๆ อยา่งชดัเจน 

ดงันั้น การใชผู้น้ �ำเสนอสินคา้เป็นผูถ่้ายทอดเร่ืองราวต่างๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑค์วามงาม  

จะท�ำใหส้ามารถบอกเล่าขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งละเอียดชดัเจน และ

ส่ิงน้ีจะเป็นการสร้างความสมัพนัธ์ท่ีดีใหแ้ก่ผูบ้ริโภค และสามารถโนม้นา้วใจใหผู้บ้ริโภค

หนัมาสนใจในสินคา้หรือบริการนั้นไดด้ว้ยการใชว้จันภาษา อวจันภาษาในการเปิดตวัและ

แนะน�ำสินคา้หรือบริการต่างๆ ใหเ้ป็นท่ีดึงดูดใจ และประกอบกบัผูน้�ำเสนอสินคา้มกัจะ

มีหนา้ตา ผวิพรรณ บุคลิกท่ีดีซ่ึงเปรียบเสมือนเป็นตวัแทนของบริษทัในการแนะน�ำสินคา้

ท่ีส�ำคญัและน่าเช่ือถืออีกดว้ย ซ่ึงปัจจุบนัน้ีผูน้�ำเสนอสินคา้จึงเกิดจากการสนบัสนุนของ

บริษทัหรือองคก์รทางธุรกิจท่ีตอ้งการเพิ่มยอดขายใหก้บัผลิตภณัฑข์องตนเอง โดยใชผู้น้ �ำ

เสนอสินคา้ท�ำหนา้ท่ีเป็นส่ือกลางในการโฆษณาสินคา้ใหแ้ก่บริษทั และท�ำใหผู้บ้ริโภคเกิด

ความสนใจ ดึงดูดใจ และใชก้ารพดูคุยแสดงความคิดเห็นจนสามารถโนม้นา้วใจผูบ้ริโภค

ใหต้ดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้นั้น ๆ 

	 ดงันั้น จากท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้ ผูว้จิยัจึงมีความสนใจศึกษาถึงอิทธิพลของผูน้�ำ

เสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม

ของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย เพ่ือเป็นแนวทางใหผู้ป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจ

น�ำไปปรับใชใ้นธุรกิจเพ่ือเพ่ิมยอดขายและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย 

ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด
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วตัถุประสงค์ 

	 1.	 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษา มหาวทิยาลยั

ราชภฏัเชียงราย

	 2.	 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย

กรอบแนวคดิ 

ภาพที ่1 แสดงกรอบและแนวคิดการศึกษา

ประโยชน์ทีค่ดิว่าจะได้รับ 

	 1.	 ผลการวจิยัสามารถน�ำไปใชใ้นการพฒันาส่ือใหมี้ประสิทธิภาพและเหมาะสม

กบัการวางแผนใหเ้กิดประสิทธิผลกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม

	 2.	 ผลการวิจยัสามารถน�ำไปพฒันาองคก์รธุรกิจ เพ่ือน�ำไปปรับปรุงการใชส่ื้อ 

เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีและใชส่ื้อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย

	 3.	 ผลการวจิยัสามารถน�ำไปก�ำหนดแนวทางการเป็นผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพ

ทฤษฏีและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

	 การวจิยัอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย ในคร้ังน้ี ผูว้จิยั

ไดศึ้กษาคน้ควา้แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบเพื่อการวจิยัในประเดน็

ท่ีส�ำคญั ซ่ึงไดแ้ก่ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และขอ้มูลเก่ียวกบั 

ผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะผูน้�ำเสนอสินคา้ ดงัมีรายละเอียด ดงัน้ี
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	 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผู้บริโภค 

	 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

	 มีนกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไวห้ลายท่าน ซ่ึงพอจะ

สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการหรือ กิจกรรมของบุคคลท่ีแสดงถึง

พฤติกรรมซ่ึงเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการแสวงหา เลือกซ้ือ และการใชส้อยผลิตภณัฑ ์ 

หรือบริการ ตลอดจนการประเมินผลหลงัการใชสิ้นคา้ (Schiffman and Kanuk. 2000)  

เหล่านั้นเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของตนเอง โดยมีกระบวนการตดัสินใจซ่ึงมีมาอยู่

ก่อนแลว้ อยา่งเป็นขั้นเป็นตอน (Engel Kollat and Blackwell. 1968) เพื่อตอบสนองต่อ 

ส่ิงกระตุน้ภายในและภายนอกองคก์ร (ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ. 2541)

	 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค

	 เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท�ำใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้

จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีท�ำให้เกิดความตอ้งการส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มา 

ในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่างๆ ของผูซ้ื้อ แลว้จะมีการ 

ตอบสนอง (Buyer’s Response) หรือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 

(Kotler, Philip, 1997 อา้งถึงใน วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ) ซ่ึงประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ 

(Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน้

จากภายนอก (Outside Stimulus) นกัการตลาดจะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก  

เพ่ือใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการผลิตภณัฑส่ิ์งกระตุน้ถือวา่เป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซ้ือ

สินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผลและใหเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อดา้น

จิตวทิยา (อารมณ์) กไ็ด ้ ส่วนความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบไดจึ้งตอ้งพยายาม คน้หาความรู้สึก

นึกคิดของผูซ้ื้อความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของผูซ้ื้อและ กระบวน 

การตดัสินใจของผูซ้ื้อ และทา้ยสุดการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือ  

การตดัสินใจของผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสิน

ใจในประเดน็การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์ การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้าย การเลือกเวลา 

ในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ

	 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค

	 Kotler Philip (1997 : 11) กล่าวถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของ 

ผูบ้ริโภค ซ่ึงไดแ้ก่ 1) ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุด

ในการก�ำหนดความตอ้งการและพฤติกรรมของ มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึง
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พฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับภายในสงัคมใดสงัคมหน่ึงโดยเฉพาะลกัษณะชั้น

ทางสงัคม 2) ปัจจยัทางสงัคม (Social Factors) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ�ำวนัและ

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซอ้ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะ

ของผูซ้ื้อ และ 3) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บ

อิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคลต่างๆ เช่น อาย ุ วฏัจกัรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได ้ 

รูปแบบการด�ำเนินชีวติ 4) ปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา (Psychological Factors) ท่ีส่งอิทธิพลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) 

การเรียนรู้ (Learning) ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs and Attitudes) นอกจากนั้น ลกัษณะ

ของบุคคลกมี็อิทธิพลต่อผูบ้ริโภคไม่นอ้ยไปกวา่กนั ซ่ึงไดแ้ก่ ความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์

ในดา้นท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ปริมาณขอ้มูลมาก สามารถแจง้ข่าวสาร

หรือท�ำใหผู้บ้ริโภครู้จกัในผลิตภณัฑห์รือตราสินคา้ รวมถึงการเปิดโอกาส ใหผู้บ้ริโภค

เปรียบเทียบความคิดของผูบ้ริโภคเอง และบุคคลในกลุ่ม หรือบุคคลกลุ่มอ่ืนๆ โดย 

ไม่เปล่ียนแปลงทศันคติของผูบ้ริโภคดว้ยการยนืยนัความคิดของตนเอง และเป็นบุคคล 

ท่ีมีความน่าเช่ือถือ สามารถจูงใจกลุ่มผูบ้ริโภค เป็นผูท่ี้ยึดมัน่ในบรรทดัฐานของกลุ่ม 

มากกวา่คนอ่ืน

	 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 

	 พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีลกัษณะเป็นกระบวนการ ท่ีตอ้งใชเ้วลา

และความพยายาม ปัจจยั ภายในและภายนอกท่ีไดก้ล่าวมาจะเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer Decision – Marketing Process) ซ่ึงประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543 : 16) ไดแ้ก่ การตระหนกัถึงความตอ้งการ (Need  

Recognition) จะเร่ิมข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความตอ้งการท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้ภายนอก ตอ้ง

ติดต่อส่ือสารกบัลกูคา้เป็นประจ�ำ การคน้หาขอ้มูล (Search) เม่ือตระหนกัถึงความตอ้งการ

แลว้ วิธีการท่ีจะท�ำใหค้วามตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท�ำข้ึน 

โดยสญัชาตญาณ อยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวเิคราะห์ขอ้มลู 

การประเมินผลทางเลือกต่างๆ (Evaluation of Alternatives) หลงัจากขั้นตอนของการคน้หา

ขอ้มลูแลว้ผูบ้ริโภคตอ้งท�ำการประเมินผลทางเลือกต่างๆ ท่ีเป็นไปไดก่้อนท�ำการตดัสินใจ 

การซ้ือ (Purchase) หลงัจากพิจารณาทุกส่ิงทุกอยา่งแลว้ก็มาถึงขั้นท่ีจะตอ้งตดัสินใจวา่ 

จะซ้ือหรือไม่ ถา้การประเมินผลทางเลือกเป็นท่ีพอใจการซ้ือกจ็ะเกิดข้ึนการประเมินผล

หลงัการซ้ือ (Post purchase Evaluation) เม่ือมีการซ้ือและใชสิ้นคา้แลว้ การประเมินผล 

ท่ีไดรั้บจากการซ้ือและใชสิ้นคา้ก็จะเกิดข้ึน ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้ท่ีเขา 
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ซ้ือไปนั้นเป็นส่ิงส�ำคญัท่ีนกัการตลาดควรจะตอ้งทราบ ทั้งน้ีเพราะวา่มนัมีผลต่อการซ้ือซ�้ ำ

ในคร้ังต่อไป 

	 ข้อมูลเกีย่วกบัผู้น�ำเสนอสินค้าทีเ่ป็นบุคคลสาธารณะผู้น�ำเสนอสินค้า

	 ปัจจุบนัผูน้�ำเสนอสินคา้มีบทบาทในการแข่งขนัเพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคอยา่งมาก 

จะเห็นไดจ้ากการใชผู้น้ �ำเสนอสินคา้ท่ีมีช่ือเสียงเป็นตวัแทนสินคา้หรือบริการในธุรกิจ

ต่างๆ เพ่ือให้จดจ�ำสินคา้ไดง่้าย แต่ผูน้�ำเสนอสินคา้ไม่จ�ำเป็นตอ้งมีช่ือเสียงเสมอไป  

ซ่ึงประเภทของผูน้�ำเสนอสินคา้สามารถแบ่งได ้ 3 ประเภท (วรัิช ลภิรัตนกลุ, 2553 : 7) 

ไดแ้ก่ ผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นผูเ้ชียวชาญ ผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลท่ีมีช่ือเสียง และ 

ผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลธรรมดา ซ่ึงการเลือกใชบุ้คคล (Endorsers) มาสร้างแบรนด ์

ใหก้บัสินคา้และบริการ หรือเรียกภาษาการตลาดวา่ Celebrity Marketing กไ็ม่ไดจ้ �ำกดั 

อยูแ่ค่ดาราเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงคนดงัเป็นท่ีรู้จกัของคนทัว่ไป (ธีรพนัธ์ โล่ห์ทองค�ำ,  

http://www.positioningmag.com, 2553)

 	 Celebrity Marketing คือ การใชบุ้คคลมีช่ือเสียงมาช่วยในการท�ำการตลาด  

เพราะไม่วา่จะขยบัตวัไปท่ีไหน เดินยงัไง หรือแต่งตวัแบบไหน บุคคลผูมี้ช่ือเสียงกม็กั 

ตกเป็นเป้าสนใจของสาธารณชนอยูเ่ร่ือยไป สาเหตุท่ีเป็นเช่นนั้นกเ็พราะค่านิยมบวกกบั

สังคมและวฒันธรรมไทยท่ีมกัยกยอ่งเชิดชูเหล่า Celebrity คนดงั เหล่าคนดงัเหล่านั้น 

เปรียบเสมือนเป็นผูน้�ำทางความคิด แฟชัน่ และจิตวญิญาณท่ีผูค้นอยากน�ำมาเป็นตน้แบบ

อยูเ่สมอ จึงไม่แปลกเลยท่ีบุคคลเดินดินทัว่ไปมกัเกิดพฤติกรรมเลียนแบบเป็นประจ�ำ  

รวมไปถึงการใชสิ้นคา้ตามเหล่าบรรดาคนดงัเหล่าน้ีอีกดว้ย ดว้ยพฤติกรรมเหล่าน้ีจึงท�ำให้

เกิดการตลาดแบบใหม่ท่ีน่าสนใจและควรศึกษาเพื่อน�ำมาปรับใชข้ึ้นมา ซ่ึงการตลาดแบบ

น้ีเรียกวา่การตลาดแแบบ Celebrity Marketing ซ่ึงสามารถสร้างกระแสใหเ้กิดข้ึนในสงัคม

ไดอ้ยา่งรวดเร็ว นอกจากช่วยใหผ้ลิตภณัฑแ์จง้เกิดไดอ้ยา่งรวดเร็วแลว้ ยงัท�ำใหต้วัสินคา้

ติดตลาดไดใ้นเวลาอนัสั้นแต่อยูย่าวนานอีกดว้ย เพราะเม่ือลูกคา้นึกถึงศิลปินท่ีช่ืนชอบ  

เขาอาจเห็นภาพผลิตภณัฑข์องเราดว้ย 

	 กลยทุธ์น้ีเนน้ใชค้นดงัผูมี้ช่ือเสียงเป็นตวักระตุน้ เพราะคนดงัเหล่าน้ีมีแฟนคลบั

ท่ีช่ืนชมมากมาย และแฟนคลบัเหล่านั้นกเ็ห็นคนดงัของตนเป็นแบบอยา่งและพยายามเลียน

แบบพฤติกรรมของคนดงัท่ีตนเองชอบเสมอ จึงเป็นอีกหน่ึงกลยทุธ์ท่ีช่วยกระตุน้ยอดขาย

ใหพุ้ง่ทะยานไดอ้ยา่งเร็วในเวลาจ�ำกดั การใชก้ลยทุธ์การท�ำตลาดแบบ Celebrity Marketing 

ส่ิงท่ีตอ้งค�ำนึงถึงใหม้ากท่ีสุดเป็นอนัดบัแรกคือ การใหค้วามส�ำคญักบัลกัษณะอุปนิสยัของ

บุคคลผูจ้ะมารับหนา้ท่ีเป็นพรีเซ็นเตอร์ เพราะภาพลกัษณะทั้งหมดของสินคา้รวมทั้งบริษทั
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จะตอ้งน�ำไปผกูติดกบั Celebrity คนดงักล่าวตลอดระยะเวลาท�ำแคมเปญ ดงันั้น จึงตอ้ง

พิถีพิถนัคดัเลือกบุคคลท่ีจะมาเป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์ใหดี้ท่ีสุด โดย Celebrity เหล่านั้น

ตอ้งมีประวติัดีน่าเช่ือถือและมีความสม�่ำเสมอดว้ย เพราะจากประสบการณ์ท่ีผา่นมาในอดีต

จะเห็นไดว้า่บริษทัท่ีท�ำ Celebrity Marketing ลม้เหลวมกัมาจากปัญหาเร่ืองของตวับุคคล

เป็นส�ำคญั ไม่ไดเ้กิดจากขั้นตอนการวางแผนท่ีผดิพลาดแต่ประการใด ขอ้ดีของการเลือก 

Celebrity ประเภทน้ีจะส่งผลในเร่ืองของเครดิต และความน่าเช่ือถือต่อตวัสินคา้หรือบริการ

ทั้งน้ีการใชบุ้คคลสร้างแบรนด ์บุคคลดงักล่าวตอ้งมีคุณลกัษณะท่ีส�ำคญั 2 ประการ ไดแ้ก่

คุณลกัษณะสร้างความน่าเช่ือถือใหก้บัตราสินคา้ (Credibility) ไดแ้ก่ ความรู้สึกในเร่ืองของ

ความเช่ือถือ (Believe) และความไวว้างใจ (Trust) และคุณลกัษณะในการสร้างเสน่ห์ดึงดูด

ความสนใจใหก้บัตราสินคา้ (Attractiveness) เกิดความเช่ือถือ และความไวว้างใจในตวัสินคา้ 

	 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง

	 การวจิยัอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย ในคร้ังน้ี ผูว้จิยั

ไดศึ้กษาคน้ควา้งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาประกอบเพ่ือสนบัสนุนผลการวิจยัท่ีคน้พบ ซ่ึงผล

จากทบทวนวรรณกรรม พบว่า ผูน้�ำเสนอสินคา้ โดยเฉพาะบิวต้ีบลอ็กเกอร์มีอิทธิพล 

ต่อทศันคติ และการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของผูบ้ริโภค (แพร ไกรฤกษ,์ 

2558, วาสิฏภรณ์ เกลียวสมัพนัธ์, 2557, นฤมล รอดเนียม, 2557 และปาจรีย ์เชาวนศิ์ริ, 2558) 

แมจ้ะไม่ไดมี้อิทธิพลใหต้ดัสินใจซ้ือในทนัที แต่กท็ �ำใหเ้ร่ิมสนใจผลิตภณัฑแ์ต่ละตวั เน้ือหา

ท่ีจะดึงดูดความสนใจของผูใ้หข้อ้มูลแต่ละคนนั้นข้ึนอยูก่บัส่ิงท่ีตนเองสนใจ และการให้

ผูมี้ช่ือเสียงเป็นผูโ้ฆษณานั้นมีความเห็นวา่ ผูมี้ช่ือเสียงท่ีเลือกมาท�ำการศึกษามีความเหมาะสม

กบัการเป็นตวัแทนสินคา้และบริการเพราะท�ำให้สินคา้และบริการมีความโดดเด่น 

น่าเช่ือถือ (ธญัชนก สุขแสง, 2556)

	 นอกจากนั้น กลุ่มอา้งอิงทางออ้ม ซ่ึงไดแ้ก่ ผูเ้ช่ียวชาญ/บุคคล นายแบบ/นางแบบ 

นกัแสดง/นกัร้อง พิธีกรรายการ นกักีฬาท่ีมีช่ือเสียง และเจา้ของผลิตภณัฑ ์ มีอิทธิพล 

ต่อการซ้ือ โดยผูเ้ช่ียวชาญ/บุคคล มีอิทธิพลอยูใ่นระดบัมากและมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยั

ทางดา้นสงัคม (ศศิธร สุภาวรรณ, 2554) อีกทั้ง บุคลิกภาพ ดา้นการแต่งกาย และภาพลกัษณ์

ของผูน้�ำเสนอสินคา้มีผลต่อการซ้ือสินคา้ เพราะผูน้�ำเสนอสินคา้สร้างภาพลกัษณ์ทีดีใหก้บั

ตวัสินคา้มากกวา่ เพราะส่ิงท่ีพดูมีเหตุผล น่าเช่ือถือทางดา้นการแต่งกายของผูน้�ำเสนอ 

ท่ีแต่งตวัโป๊ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้(ภษิูต วนิิจฉยั, 2551)
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	 จากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้แสดงใหเ้ห็นวา่ผูน้�ำเสนอสินคา้มีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ โดยผูว้จิยัเนน้ศึกษาผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะเพื่อให้

ไดข้อ้มูล และเป็นแนวทางในการพฒันาการตลาดของผูท้ �ำธุรกิจขายผลิตภณัฑค์วามงาม

และผูท่ี้สนใจต่อไป

ระเบียบวธีิการวจิยั 

	 การวิจยัเร่ือง อิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรม การเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย  

ในคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชว้จิยัเชิงพรรณนาดว้ยวธีิการ

ส�ำรวจ (Survey Research Method) และวธีิเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) 

โดยท�ำการสุ่มแบบแบ่งชั้น (Stratified Random Sampling) ซ่ึงผูว้จิยัไดก้ �ำหนดแนวทาง 

ในการด�ำเนินการวจิยั โดยมีการแบ่งรายละเอียดของเน้ือหาออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปน้ี

	 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง

	 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัศึกษามหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย จ�ำนวน 

6 คณะ ทั้งหมด 7,838 คน (มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย, 2560)

	 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือ นกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงรายท่ีก�ำลงั

ศึกษาอยูใ่น 6 คณะ ไดแ้ก่ คณะวทิยาศาสตร์และเทคโนโลย ีคณะครุศาสตร์ คณะมนุษย์

ศาสตร์ คณะวทิยาการจดัการ คณะเทคโนโลยอุีตสาหกรรม วทิยาลยัการแพทยพ์ื้นบา้นฯ 

โดยการค�ำนวณหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรค�ำนวณตามหลกัของ Yamane ก�ำหนด

ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 

	 เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา

	 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมในการวจิยัเชิงพรรณนาในคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่ ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  

จ�ำนวน 4 ขอ้ พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม จ�ำนวน 20 ขอ้ และขอ้ค�ำถาม

ความคิดเห็นเก่ียวกบัผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะ จ�ำนวน 27 ขอ้

	 การวเิคราะห์ข้อมูล 

	 น�ำขอ้มลูมาวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส�ำเร็จรูป โดยวเิคราะห์คุณลกัษณะ

ส่วนบุคคล ความคิดเห็นเก่ียวกบัผูน้�ำเสนอสินคา้ และพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ความงาม ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส่วนการทดสอบสมมติฐาน ใชส้ถิติอนุมานในการวเิคราะห์ความถดถอยชนิดหลายตวัแปร 

(Multiple Linear Regression Analysis)
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ผลการวจิยั 

	 การวจิยั อิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัราชภฏัเชียงราย พบว่า พฤติกรรม

การเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่

พฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นขั้นตอนในการเลือกซ้ือ ดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ 

และดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ตามล�ำดบั โดยดา้นขั้นตอน

ในการเลือกซ้ือ จะท�ำการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์วามงามก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

และจะค�ำนึงถึงคุณประโยชนข์องผลิตภณัฑค์วามงามเป็นส�ำคญั ส่วนดา้นบุคคลท่ีมีส่วนร่วม

ในการตดัสินใจนั้นจะท�ำการคน้หาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตดว้ยตนเองก่อนการตดัสินใจ

เลือกซ้ือ และดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือกเ็พื่อรักษาหรือแกปั้ญหาเร่ืองผวิพรรณ เพื่อบ�ำรุง

และเสริมสร้างความงาม และเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากการแนะน�ำจากผูน้�ำเสนอสินคา้  

ตามล�ำดบั

	 ส่วนการวิเคราะห์อิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผล 

ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑพ์บว่า ดารา/นกัแสดง และบิวต้ีบลอ็กเกอร์ส่งผล 

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม อยา่งมีนยัส�ำคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 เม่ือพิจารณา

น�้ำหนกัของผลกระทบของตวัแปรอิสระท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม 

พบวา่ บิวต้ีบลอ็กเกอร์ (ß = 0.564) ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ดารา/นกัแสดง (ß = 0.332) 

	

อภปิรายผล

	 จากการวิจยัเร่ือง อิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผล 

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย  

มีประเดน็ท่ีน่าสนใจน�ำมาอภิปรายผล ดงัน้ี

	 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณา

เป็นรายดา้นพบว่าพฤติกรรมการเลือกซ้ือดา้นขั้นตอนในการเลือกซ้ือ ดา้นบุคคลท่ีมี 
ส่วนร่วมในการตดัสินใจ และดา้นเหตุผลในการเลือกซ้ือ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

ตามล�ำดบั โดยดา้นขั้นตอนในการเลือกซ้ือ จะท�ำการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

ความงามก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ และจะค�ำนึงถึงคุณประโยชนข์องผลิตภณัฑค์วามงาม

เป็นส�ำคญั และจะท�ำการคน้หาขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ตดว้ยตนเองก่อนการตดัสินใจเลือกซ้ือ 

โดยเหตุผลในการเลือกซ้ือกเ็พ่ือรักษาหรือแกปั้ญหาเร่ืองผวิพรรณ เพ่ือบ�ำรุงและเสริมสร้าง

ความงาม ทั้งน้ีเน่ืองจากกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี อยูใ่นช่วงอายท่ีุเป็นวยัรุ่น  
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ซ่ึงจะมีความเป็นตวัเอง มีความเช่ือมัน่ในตนเองสูง ใหอ้ �ำนาจการตดัสินใจของตนเองเป็นหลกั 

และมีอิสระในการเลือกใชผ้ลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสม สามารถตอบสนองกบัความตอ้งการ

ของตวัเองอยา่งเฉพาะเจาะจงไดม้ากข้ึน และเม่ือเกิดความตอ้งการนั้นแลว้จะท�ำการคน้ควา้

หาขอ้มูลเพ่ือใหเ้กิดความพอใจของตนเองเป็นหลกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีของ  

ศิริวรรณ เสรีรัตน ์และคณะ (2543) ท่ีกล่าววา่เม่ือบุคคลไดต้ระหนกัถึงความตอ้งการแลว้

เขาจะคน้หาวธีิการท่ีจะท�ำใหค้วามตอ้งการดงักล่าวไดรั้บความพอใจ การคน้หาอาจกระท�ำ

ข้ึนโดยสญัชาตญาณ อยา่งรวดเร็ว หรืออาจตอ้งมีการใชค้วามพยายามและการวิเคราะห์

ขอ้มูล การท่ีบุคคลจะมีการคน้หาขอ้มูลมากนอ้ยเพียงใดข้ึนอยูก่บัปัจจยัหลายประการ คือ 

จ�ำนวนของขอ้มูลท่ีจะหาได ้ความพอใจท่ีไดรั้บจากการคน้หาขอ้มูล ผลท่ีเกิดข้ึนจากการ

คน้หาขอ้มูล ดงันั้น การใชผู้น้ �ำเสนอสินคา้เป็นผูถ่้ายทอดเร่ืองราวต่าง ๆ  เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

จะท�ำใหส้ามารถบอกเล่าขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งละเอียดชดัเจน และ

สามารถโนม้นา้วใจใหผู้บ้ริโภคหนัมาสนใจในสินคา้หรือบริการนั้นไดอี้กทั้งผูน้�ำเสนอ

สินคา้เปรียบเสมือนเป็นตวัแทนของบริษทัในการแนะน�ำสินคา้ท่ีส�ำคญัและน่าเช่ือถือ  

จึงท�ำใหก้ารตดัสินใจเลือกใชผ้ลิตภณัฑค์วามงามใดๆ กต็าม ผลิตภณัฑน์ั้นๆ จะตอ้งตอบ

สนองความตอ้งการของลูกคา้ได ้ และแสดงใหเ้ห็นถึงประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการใช ้

ผลิตภณัฑน์ั้นๆ อยา่งชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการวิจยัของนกัวิชาการหลายท่าน เช่น  

งานวจิยัของ แพร ไกรฤกษ ์(2558) ศึกษาอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์กบัการบริโภคผลิตภณัฑ์

เสริมความงามของสตรีไทยในยคุส่ือสงัคมออนไลน ์พบวา่ บิวต้ีบลอ็กเกอร์เหล่าน้ีส่งผล

กบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมความงาม และงานวจิยัของ วาสิฏภรณ์ เกลียวสมัพนัธ์ (2557) 

ท่ีไดศึ้กษาเก่ียวกบัอิทธิพลของบิวต้ีบลอ็กเกอร์ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

ความงามของผูบ้ริโภค พบวา่ บิวต้ีบลอ็กเกอร์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

เสริมความงามของผูบ้ริโภค อยา่งมีนยัส�ำคญั และงานวิจยัของ นฤมล รอดเนียม(2557)  

งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ประเภทความงามผา่นการแนะน�ำ 

ของบลอ็กเกอร์ พบวา่ บลอ็กเกอร์เป็นปัจจยัเบ้ืองตน้ท่ีส�ำคญัในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

เน่ืองจากตวับลอ็กเกอร์เป็นผูใ้ชจ้ริงและไดมี้การแนะน�ำผา่นประสบการณ์ของตน เป็นตน้

	 ส�ำหรับอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภณัฑค์วามงาม ผลการวจิยัพบวา่ ผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบิวต้ีบลอ็กเกอร์มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาแต่ละรายการ พบวา่ รายการ

ท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ อ่าน/ดูเน้ือหาและรายละเอียดของผลิตภณัฑ ์ ความงามท่ีมีบิวต้ี

บลอ็กเกอร์เป็นพรีเซ็นเตอร์ รองลงมาคือ เช่ือในผลของการใชสิ้นคา้ (ก่อนและหลงั)  

ท่ีบิวต้ีบลอ็กเกอร์เป็นพรีเซ็นเตอร์ แสดงวา่ บิวต้ีบลอ็กเกอร์เป็นผูท้รงอิทธิพลดา้นความงาม

และส่งผลต่อการซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามมากท่ีสุด จึงไม่ใช่เร่ืองแปลกท่ีธุรกิจในปัจจุบนั
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ใชผู้ท้รงอิทธิพลในส่ือออนไลน์ เพ่ือบอกเล่าเร่ืองราวเก่ียวกบัสินคา้หรือการบริการ 

ทางดา้นผลิตภณัฑค์วามงามสู่ผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลน้ีบิวต้ีบลอ็กเกอร์จึงสามารถเป็นผูน้�ำ

ทางดา้นความคิดและเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีช่วยสร้างการรับรู้ และยงัมีอ�ำนาจ 

ในการโนม้นา้วใจผูบ้ริโภคต่อผลิตภณัฑค์วามงาม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ขนิษฐา 

สุขสบาย (2555) งานวจิยัเร่ือง รูปแบบการส่ือสารการตลาดของบิวต้ีบลอ็กเกอร์บนสงัคม

ออนไลน ์พบวา่ บิวต้ีบลอ็กเกอร์ใชว้ธีิการส่ือสารท่ีเขา้ใจง่าย เป็นกนัเอง แบ่งปันเร่ืองราว

ท่ีเป็นประสบการณ์ตรงของตนเอง

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวจิยัไปใช้ 

	 จากการศึกษาอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็นบุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑค์วามงามของนกัศึกษามหาวิทยาลยัราชภฏัเชียงราย  

พบวา่ นกัศึกษามีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑค์วามงามก่อนการเลือกซ้ือ โดยท่ี

นกัศึกษานั้นให้ความส�ำคญักบัผลิตภณัฑค์วามงามท่ีบิวต้ีบล็อกเกอร์น�ำเสนอ ดงันั้น  
ผูป้ระกอบการทางดา้นความงามท่ีตอ้งการเจาะกลุ่มลูกคา้นกัศึกษาควรใหค้วามสนใจ 

ในเร่ืองการท�ำตลาดกบับิวต้ีบล็อกเกอร์ เพราะบิวต้ีบล็อกเกอร์นั้นท�ำให้นกัศึกษามี 
ความเช่ือถือขอ้มูลและผลการใชสิ้นคา้ในตวัผลิตภณัฑค์วามงาม มีการคน้หารายละเอียด

เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑท่ี์บ้ิวต้ีบลอ็กเกอร์เป็นพรีเซ็นเตอร์

	 ข้อเสนอแนะการศึกษาคร้ังต่อไป

	 1.	 งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มนกัศึกษาเท่านั้น ซ่ึงมีอายอุยูใ่นช่วง  
15 – 25 ปี และรายไดเ้ฉล่ียไม่เกิน 6,000 บาท พบวา่ บ้ิวต้ีบลอ็กเกอร์นั้นมีอิทธิพลมากท่ีสุด

ในบุคคลกลุ่มน้ี ดงันั้น ควรศึกษาในกลุ่มของวยัท�ำงานเพราะอาจจะส่งผลต่อพฤติกรรม

การเลือกซ้ือท่ีแตกต่างกนั ในการศึกษา คร้ังต่อไป ศึกษาอิทธิพลของผูน้�ำเสนอสินคา้ท่ีเป็น

บุคคลสาธารณะท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกผลิตภณัฑ์ความงามของผูบ้ริโภค 

ในวยัท�ำงาน

	 2.	 ศึกษาเก่ียวกบัอิทธิผลของผูน้�ำเสนอสินคา้ส่งผลต่อความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑ์

ความงาม โดยเพ่ิมตวัเลือกผูน้�ำเสนอสินคา้เป็นผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้จริง ผูเ้ช่ียวชาญดา้นความงาม 

เพราะปัจจุบนัมีการน�ำสารเคมีต่างๆ มาใชใ้นผลิตภณัฑค์วามงาม ซ่ึงสารบางชนิดนั้น 

กส่็งผลดีและผลเสียท่ีแตกต่างกนั โดยผลิตภณัฑค์วามงามบางตวัไม่ผา่นการรับรอง แต่ 

เม่ือมีผูท่ี้ใชสิ้นคา้จริง หรือผูเ้ชียวชาญมาแนะน�ำสินคา้นั้นอาจจะท�ำให้ผูบ้ริโภคเกิด 

ความเช่ือถือในตวัผลิตภณัฑน์ั้นๆ
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