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บทคัดยอ 

 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาอิทธิพลการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณของศิลปนเกาหลี 

การสื่อสารแบบปากตอปากและความพึงพอใจของผูบรโิภคสงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปจจัยไดแก  ปจจัยสวนบุคคล การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 

ภาพลักษณของศิลปนเกาหลี การสื่อสารแบบปากตอปากและความพึงพอใจของผูบริโภค โดยใชกลุมตัวอยาง คือ 

ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 400 คน โดยใชแบบสอบถาม

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก การแจกแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมติฐานใชสถิติการทดสอบแบบ t-test แบบสถิติความแปรปรวนทางเดียว 

(One - Way ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression Analysis) 

 ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี และรายไดตอเดือน 15,001 - 30,000 บาท 

การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง โดยภาพรวมอยูในระดับมาก  (𝑋 = 4.09) เมื่อพิจารณารายดาน พบวาดานที่มี

คาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ดานความดึงดูดใจ (𝑋 = 4.19) ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผนูำเสนอสินคา โดยภาพรวม

อยใูนระดับมาก (𝑋 = 4.10) การสื่อสารแบบปากตอปาก โดยภาพรวมอยใูนระดับมาก (𝑋 = 4.07) ความพึงพอใจของผูบริโภค

ตอการซื้อสินคาประเภทเวชสำอาง โดยภาพรวมอยใูนระดับมาก (𝑋 = 4.14) และความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผบูริโภค

ที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยภาพรวมอยใูนระดับมาก (𝑋 = 3.58)  
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา (1) ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑลที่มีอายุ ระดับการศึกษาและรายไดตอเดือนตางกัน ทำใหความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางโดยภาพรวมตางกัน

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (2) การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ดานความความไววางใจ และดาน

ความเหมือนกับกลมุเปาหมาย มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลอยางมีนัยสำคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 (3) ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีทีเ่ปนผนูำเสนอสินคา 

การสื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจของลูกคา มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟน

คลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

คำสำคัญ: ความตั้งใจซื้อซ้ำ การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง  

 

Abstract 

 The purpose of this study is to examine the influence, celebrity endorsement marketing image 

of Korean artists word of mouth communication and consumer satisfaction affect repurchase intentions 

cosmeceutical of Korean artist fan club (KPOP) consumers in Bangkok Metropolitan Region, factors include 

demographic factors, celebrity endorsement marketing, image of Korean artists, word of mouth 

communication and consumer satisfaction. The 400 samples were drawn from Korean artist fan club (KPOP) 

consumers in Bangkok Metropolitan Region. Data were analyzed by using the frequency, percentage, 

mean, and standard deviation and collected data from questionnaires with T-Test, F-Test (One way 

ANOVA), and Multiple Regression Analysis. 

 The study indicated that the most Korean artist fan club (KPOP) consumers in Bangkok 

Metropolitan Region of the respondents were female, aged 21 – 30 years, received Bachelor’s Degree and 

received monthly income of 15,001 – 30,000 baht. Celebrity endorsement marketing were at 

high level (𝑋 = 4.09). When each aspect, it was found that the aspect has the highest mean were 

attractive (𝑋 = 4.19). Image of Korean artists was at high level (𝑋 = 4.10). Word of mouth 

communication was at high level (𝑋 = 4.07). Consumer satisfaction was at high level (𝑋 = 4.14). 

Repurchase intentions cosmeceutical of Korean artist fan club (KPOP) consumers in Bangkok 

Metropolitan Region was rated at high level (𝑋 = 3.58).  

 The results of hypothesis test show that ( 1) Korean artist fan club (KPOP) consumers 

in Bangkok Metropolitan Region with different age, education and income had different overall 

the repurchase intentions cosmeceutical at statistical significance of 0.05 levels. (2) Celebrity 

endorsement marketing; trustworthiness, similarity had effect the repurchase intentions 

cosmeceutical at statistical significance of 0.05 levels. (3) Image of Korean artists, word of mouth 

communication, consumer satisfaction had effect the repurchase intentions cosmeceutical at 

statistical significance of 0.05 levels. 

Keyword: Repurchase Intention, Celebrity Endorsement Marketing 
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บทนำ 

          เนื่องจากภาวะโลกรอนในปจจุบัน สงผลใหผิวพรรณของคนไทยมีปญหาผิว ไดแก ผิวขาดน้ำ หมองคล้ำ 

ไมเรียบเนียน และหยอนคลอย วิธีดูแลผิวขั้นพื้นฐานงาย ๆ คือ ใชผลิตภัณฑบำรุงผิวที่ชวยดูแลผิวพรรณแบบตรงจุด 

มีสวนผสมเขมขน (ขวัญจิรา วงศเกียรติขจร, 2565) ผลิตภัณฑสำหรับปองกันผิวเบื้องตน คือ ครีมกันแดด คนไทยควร

ทาครีมกันแดดเพ่ือปกปองผิวเปนประจำ เพราะผิวหนังจัดเปนอวัยวะที่ใหญที่สุดของรางกาย มีหนาที่ควบคุมอุณหภูมิรางกาย 

ปกปองเชื้อโรคไมใหเขาสูรางกาย ถาไมดูแลจะเกิดปญหาและโอกาสรักษาใหหายนั้นนอยมาก หรือหายก็เปนใหมไดงาย 

แถมตองใชเวลารกัษานานโดยแพทยผูเชี่ยวชาญเทานั้น ซึ่งจากผลวิจัยผูหญิงไทยในวัยทำงานเพียง แครอยละ 5 เทานั้น ที่

ใชครีมกันแดดเปนประจำ (Marketeeronline, 2559) หลังจากผลการวิจัยออกมา เกิดกระแสโดงดังในโลกออนไลนที่

มีการพูดถึงเรื่องการทากันแดด 2 ขอนิ้วขึ้น วาเปนปริมาณการทาครีมกันแดดที่เหมาะสม แตครีมกันแดดสวนใหญที่

วางขายมักจะใสสารเคมีแรง ๆ ที่อาจกอใหเกิดความระคายเคืองตอผิวบอบบางแพงายได ดังนั้น จึงมีครีมกันแดด

ประเภท Physical ที่ถูกออกแบบมาเพื่อผูที่มีผิวบอบบางแพงายโดยเฉพาะ เนื่องจากไมมีสารที่กอใหเกิดการระคายเคือง 

แตมีประสิทธิภาพในการกันแดดไมแพครีมกันแดดทั่วไปเลย เรียกวาครมีกันแดดที่เปนเวชสำอาง (Mybest, 2565)  

 เวชสำอาง เปนผลิตภัณฑที่รวมเอาคุณสมบัติของเครื่องสำอางและยาไวดวยกัน ซึ่งปจจุบันผูบริโภคหันมา

นิยมผลิตภัณฑเวชสำอางมากข้ึน ผบูริโภคเพ่ิมความสำคัญตอสวนประกอบของผลิตภัณฑที่มีอยูในตลาดและใหความสนใจ

ตอผลิตภัณฑรักษาสิ่งแวดลอมและผลิตภัณฑออรแกนิค นอกจากนี้ผลจากสถานการณโควิดชวยเพ่ิมความถ่ีในการเดินทาง

ไปรานขายยา สงผลตอยอดขายเวชสำอางใหเติบโตขึ้นอยางมาก ซึ่งทำใหบริษัทเครื่องสำอางแบรนดใหญ เพิ่มความสำคัญ

ตอการพัฒนาผลิตภัณฑเวชสำอางของแบรนดในเครือบริษัท (สำนักงานสงเสริมการคาในตางประเทศ ณ กรงุปารีส, 2565)  

 ผลจากเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภคหลังสถานการณโควิด ผปูระกอบการตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค 

กระแสความนิยม วิเคราะหตลาดและอุตสาหกรรม เพื่อปรับกลยุทธการขาย ซึ่งการโฆษณาตองใชเงินจำนวนมาก

เพ่ือทำการตลาด แมวาจะยังไมทราบผลลัพธวาจะไดผลจริงหรือไม ผูประกอบการหลายรายจึงหันมาพึ่งวิธีดั้งเดิมที่เรียกวา 

การตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth Marketing) เพื ่อประหยัดตนทุน ซึ ่งกลยุทธนี ้เห็นผลในวงกวาง

เนื่องจากคนทั่วไปมักเชื่อในสิ่งที่ไดเห็นหรือใหลองทำดวยตนเองมากกวาการรับรูผานสื่อตาง ๆ แตขอควรระวัง

เก่ียวกับการตลาดแบบปากตอปาก คือภาพลักษณของตราสินคา เนื่องจากไมสามารถควบคุมสารที่สงตอกันไปได 

ผูประกอบการจึงตองสรางภาพลักษณของผลิตภณัฑใหดีและมีเอกลักษณใหไดเสียกอน (Prosoft, 2564) 

 Wilson (2019) พบวา ลูกคาที่เปนสมาชิกสวนใหญจะมียอดการใชจายลูกคาลูกคาทั่วไปถึง 3 เทา และ

งบประมาณที่ใชในการรักษาฐานลูกคาเดิมถูกกวาการคาลูกคาใหมถึง 5 -20 เทา ในยุคที่มีการแขงขันสูงเชนนี้ 

ลูกคาประจำจึงกลายเปนกลุมสำคัญที่มองขามไมได แตการที่จะเปลี่ยนลูกคาทั่วไปใหกลายมาเปนลูกคาประจำนั้น

ตองอาศัยเทคนิคสรางการซื้อซ้ำและกลับมาใชบริการบอยมากขึ้น ซึ่งเทคนิคที่หลายธุรกิจใชและเห็นผลในปจจุบันคือ

การดึงกลุมคนที่หลงใหลในสิ่งหนึ่งสิ่งใดหรือบุคคลใดบุคคลหนึ่ง เขามาเปนลูกคาประจำหรือที่เรียกกันวาการเจาะตลาด

กลมุแฟนคลับ โดยเฉพาะกลมุแฟนคลับศิลปนเกาหลี เนื่องจากกลมุแฟนคลับพรอมจะสนับสนนุศิลปนทีตั่วเองชื่นชอบ 

เต็มใจที่จะซื้อซ้ำและจายเพ่ิมเพื่อใหมีสวนรวมในกิจกรรมที่มีศิลปนคนโปรด 

 ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะทำการศึกษาเกี่ยวกับอิทธิพลการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณ

ของศิลปนเกาหล ีการสื่อสารแบบปากตอปากและความพึงพอใจของผูบริโภคสงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของ

ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อนำขอมูลที่ไดจากการวิจัยใช
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เปนขอมูลพื้นฐานในการวางแผน ปรับปรุง และพัฒนากลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑเวชสำอาง เพื่อตอบสนอง

ความตองการของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ตอไป 

วัตถุประสงคการวิจัย 

 1. เพื่อศึกษาระดับความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2. เพื ่อศึกษาความตั ้งใจซื ้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที ่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

3. เพื่อศึกษาการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื ่อเสียง ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา การ

สื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟน

คลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  

ขอบเขตงานวิจัย 

         งานวิจัยนี้เปนการศึกษาอิทธิพลการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณของศิลปนเกาหลี การสื่อสาร

แบบปากตอปาก และความพึงพอใจของผูบริโภคสงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มีขอบเขตการวิจัย ดังนี้ 

 1. ประชากรที่ใชในการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ซึ่งไมสามารถระบจุำนวนได จึงใชวิธีการกำหนดขนาดของกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรของ Yamane (1973) 

ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และกำหนดคาความคลาดเคลื่อนเทากับ 5% จะไดจำนวนกลมุตัวอยางทั้งสิ้น 400 คน 

 2. การศึกษาวิจัยในครั ้งนี ้เปนการศึกษาวิจัยเกี ่ยวกับเรื ่องอิทธิพลการตลาดโดยใชบุคคลที ่มีชื ่อเสียง 

ภาพลักษณของศิลปนเกาหลี การสื่อสารแบบปากตอปากและความพึงพอใจของผบูริโภคสงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง

ของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยทางผวูิจัยจะทำการศึกษา

ถึงตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคล การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา 

การสื่อสารแบบปากตอปากและความพึงพอใจของผูบริโภค ตัวแปรตาม คือ ความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภค

ที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

สมมติฐานของการวิจัย 

 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลตางกันทำใหความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหล ี

(KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลตางกัน  

 สมมติฐานที่ 2 การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 สมมติฐานที่ 3 ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคามีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง

ของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 สมมติฐานที่ 4 การสื่อสารแบบปากตอปากมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 สมมติฐานที่ 5 ความพึงพอใจของผูบริโภคมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
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ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1. ทำใหทราบถึงระดับความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  

2. ทำใหทราบถึงความตั ้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณของศิลปน

เกาหลีที่เปนผนูำเสนอสินคา การสื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจของผบูริโภค 

3. ผูผลิตสินคาประเภทเวชสำอางสามารถนำผลการวิจัยที่ไดไปใชเปนขอมูลพื้นฐานในการวางแผน ปรับปรุง และ

พัฒนากลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) 

แนวคิดและทฤษฎ ี

1.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อซ้ำ  

Kim, et al. (2012) อธิบายวา การตั้งใจซื้อซ้ำเปนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ หรือการรับบริการกับผูผลิต

หรือผูใหบริการรายเดิม ซึ่งเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการดังกลาว สืบเนื่องมาจากการตัดสินใจในครั้ง

แรกที่อาจเกิดจากปจจัยภายในและภายนอกของผูบริโภคเองเปนหลัก 

Prasetya and Sianturi (2019) ไดกลาวไววา รากฐานของความตั้งใจในการซื้อซ้ำ (Repurchase Intention) 

คือ การรับรูคุณภาพของสินคาที่มีผลทางออมตอความพึงพอใจของลูกคา และการรับรูคุณภาพตอราคาที่ยุติธรรม 

รวมถึงมีผลทางออมตอความนาเชื่อถือและความตั้งใจในการซื้อซ้ำ  

2.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 

 Kowalczyk (2011) ไดใหคำนิยามของบุคคลที่มีชื่อเสียงเอาไววา คือ ใครคนใดคนหนึ่งซึ่งมีบุคลิกภาพที่โดดเดน 

และมีชื่อเสียงที่เปนที่ยอมรับ อาจเพราะมีทักษะความสามารถที่พิเศษเฉพาะดานซึ่งนำไปสูความสนใจของคนสวนมากในสังคม  

ภัสสรนันท อเนกธรรมกุล (2553) ไดกลาววา องคประกอบที่สำคัญในการใชบุคคลที่มีชื่อเสียง มีดังนี้ (1) 

ความดึงดูดใจ (Attractive) คือการดึงดูดใจ ความนาสนใจและความโดดเดน ที่มาจากรูปราง หนาตาและบุคลิกภาพ 

(2) ความไววางใจ (Trustworthiness) คือการไวเนื้อเชื่อใจ และความนาเชื่อถือ (3) ความชำนาญเชี่ยวชาญ (Expertise) 

ความชำนาญและความเชี่ยวชาญเฉพาะดานของบุคคลนั้นๆ (4) ความเคารพ (Respect) เปนการชื่นชอบที่เกิดความ

ประสบความสำเร็จจนเปนที่ยอมรับ จนเกิดเปนแบบอยาง หรือ ตนแบบที่ดี (5) ความเหมือนกับกลุมเปาหมาย (Similarity) 

คือ ความคลายคลึงผูนำเสนอสินคา กับกลมุเปาหมายของตราสินคา เชน เพศ อายุ เชื้อชาติ ระดับทางสังคม เปนตน 

3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณของศิลปนเกาหลีผนูำเสนอสินคา 

 จุติมาศ เกลี ้ยงเกลา (2556) กลาววา ในปจจุบันการที ่จะทำใหโดงดังและมีชื ่อเสียงไดนั ้นตองอาศัยการ

ประชาสัมพันธหรือการสงเสริมการตลาด และบุคลิกภาพสวนตัวที ่เหมาะสมเพื่อที ่จะสรางความประทับใจใหแก

ผูบริโภคทั้งการแสดงออก การวางตัว การแตงการที่เหมาะสมถูกตองตามกาลเทศะ หรือแมกระทั่งการพูดจา ก็จะทำใหเกิด

ความประทับใจขึ้นมาได และภาพลักษณของศิลปนดาราและนักรอง ตองมีมนุษยสัมพันธที่ดี เพื่อใหเกิดความประทับใจ

ตอผูบริโภค เทคนิคที่ใชในการสรางภาพลักษณจะตองใชเทคนิคที่มีประสิทธิภาพสูงพอที่จะดึงดูดความสนใจใหคนทั่วไป

ติดตาม ภาพลักษณของบุคคลที่มีชื่อเสียงสามารถแบงออกเปน 2 ลักษณะดังนี้ (1) คนที่มีชื่อเสียงในฐานะวีรบุรุษ หรือ

ผูมีอำนาจที่มีความสามารถเปนทีย่อมรับในหมูคนทั่วไปเปนระยะเวลานาน และ (2) คนที่มีชื่อเสียงในฐานะคนดัง หรือ

บุคคลที่ถูกใหมีชื่อเสียงโดยขาว ถาเกิดไดชื่อเสียงนั้นมาอยางไมถูกตอง ชื่อเสียงเหลานั้นจะหายไปอยางรวดเร็ว และ

ถูกแทนที่โดยทันที หทัยรัตน จรัสวสันต (2559) กลาววาเกิดการเลียนแบบในผูบริโภคที่มีกระแสความนิยมเกาหลี 
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บางคนถึงขั้นเรียนภาษาเกาหลีเพื่อตองการสื่อสารกับศิลปนชืน่ชอบไดอยางเขาใจ หรือแมแตในสถานีโทรทัศนของไทย

ไดมีการนำซีรีย รายการโทรทัศน เพลง ภาพยนตรเกาหลี มาออกอากาศในปจจุบัน โดยในประเทศไทยไดมีการเชิญ

ศิลปนเกาหลีที่มีชื่อเสียงมาเปดการแสดงคอนเสิรต หรือจัดงานที่ประเทศไทย เพื่อใหสอดคลองกับความนิยมเกาหลีของ

ผูบริโภคในประเทศไทย รวมไปถึงการใชศิลปนเกาหลีที่ไดรับความนิยมในขณะนั้นเปนผูนำสินคาใหกับหลากหลายตราสินคา 

4.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารแบบปากตอปาก 

 Richins and Root-Shaffer (1988) กลาววา การสื่อสารแบบปากตอปาก จำแนกออกเปน 3 รูปแบบคือ 

(1) ขาวเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ คือ การใหขอมูลตาง ๆ เกี่ยวกับรายละเอียดของตัวผลิตภัณฑ เชน ลักษณะรูปราง หรือ 

คุณสมบัตขิองผลิตภณัฑ (2) การใหคำแนะนำ คือ การใหคำแนะนำที่เกิดจากการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ 

และใหความคิดเห็นในเรื่องของความเหมาะสม (3) ประสบการณสวนตัว) คือ ขอวิพากษวิจารณเกี่ยวกับการใชงาน

จากผบูริโภคที่เปนเจาของผลิตภัณฑหรือผูที่เคยใชผลิตภัณฑ เปนขอมูลที่เกิดจากการตอบสนองของผใูชงานจริง 

 Rosen (2000) กลาววา การสื่อสารแบบปากตอปากเปนกลยุทธทางการตลาดซึ่งกระตุนใหเกิดการบอกตอ

กันไปเรื่อย ๆ จากบุคคลหนึ่งไปยังบุคคลหนึ่ง ถือไดวาเปนการกระจายขาวสารที่มีประสิทธิภาพ โดยสามารถจำกัดความ

ออกเปน 2 ประเภทตามสื่อที่ใชในการสงขาวสารดังนี ้(1) การสงตอขาวสารโดยวิธีการพูดแบบปากตอปาก จากบุคคลหนึ่ง

ไปสูอีกบุคคลหนึ่งจนกลายเปนเรื่องที่ทุกคนพูดถึง (2) การสงขาวสารตอๆกันโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกส ไดแก E-mail 

ทำใหเกิดการแพรกระจายของขาวสารไดอยางกวางขวางในเวลาอันรวดเร็วเปนวิธีที่นิยมเปนอยางมาก 

5.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความพึงพอใจของผบูริโภค 

 Millet (1954) ไดกลาวเกี่ยวกับความพึงพอใจในงานบริการหรือความสามารถที่จะพิจารณาวาบริการนั้น 

เปนที่พอใจหรือไมโดยวัดจาก (1) การใหบริการอยางเทาเทียม คือ การใหบริการที่มีความยุติธรรม (2) ความเสมอภาค 

และเสมอหนาไมวาจะเปนใคร (3) การใหบริการที่รวดเร็ว ทันตอเวลา คือ การใหบริการตามลักษณะความจำเปนรีบดวน 

(4) การใหบริการอยางพอเพียง คือ ความตองการเพียงพอในดานสถานที่ บุคลากร วัสดุอุปกรณตางๆ (5) การใหบริการ

อยางตอเนื่องจนกวาจะบรรลุผล (6) การใหบริการที่มีความกาวหนา คือ การพัฒนางานบริการดานปริมาณคุณภาพใหมี

ความเจริญกาวหนา 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2546) กลาวถึง ความพึงพอใจของลูกคาเปนระดับความรสูึกของลูกคาพึงพอใจ

หรือไมพึงพอใจ ซึ่งเปนผลลัพธจากการเปรยีบเทียบระหวางการรับรใูนการทำงานของผลิตภณัฑ กับความคาดหวังของลูกคา 

วิธีดำเนินการวิธีวิจัย 

1. การออกแบบการวิจัย 

          การศึกษานี้เปนการวิจัยแบบไมทดลอง (Non-Experimental Design) เปนการวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพ

ที่เปนไปตามธรรมชาติ โดยไมมีการจัดกระทำ หรือควบคุมตัวแปรใดๆ เปนการเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม แบบวิจัยตัดขวาง 

(Cross Sectional Studies) คือเปนการเก็บขอมูลในชวงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียว โดยใชเครื่องมือการวิจัย

เปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ทำการเก็บรวบรวมขอมูล และนำไปไปวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการวิเคราะหทางสถิต ิ

2. ประชากรที่ใชในการวิจัย          

 ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล ที่เลือกซื้อเวชสำอาง ซึ่งไมสามารถรจูำนวนประชากรที่แนนอนได ผูวิจัยจึงไดใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก 

(Convenient Sampling) เนื่องจากไมทราบจำนวนประชากรที่แนนอน ขนาดของกลุมตัวอยางจึงไดจากสูตร

การคำนวณกลุมตัวอยางแบบไมทราบจำนวนประชากร โดยการเปดตารางหาขนาดกลุมตัวอยางของ Yamane (1973) 
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เพื่อกำหนดจำนวนกลุมตัวอยางเพื่อการศึกษา ซึ่งการเปดตารางหาขนาดของกลุมตัวอยาง จะเปดตารางที่คา

ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับไดที่ 0.05 หรือคิดเปนคาความคลาดเคลื่อนที่ 5% ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยผลจาก

การเปดตารางขนาดกลมุตัวอยางของ Yamane (1973) ไดขนาดของกลุมตัวอยางจำนวน 400 คน 

3. เคร่ืองมือใชในการวิจัย 

 การวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยไดใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือที่ใชในการวิจัย แบบสอบถามนั้นเปนเครื่องมือหลัก

ที่นำมาเก็บรวบรวมขอมูล โดยทางผูวิจัยก็ไดมีการศึกษาหาความรู คนควาทบทวนวรรณกรรม แนวคิดและทฤษฎีตางๆ 

เอกสารทางวิชาการ รวมไปถึงงานวิจัยที ่เกี ่ยวของเพื ่อที่จะนำความรูที่ไดมานั้นไปกำหนดกรอบแนวความคิดของ

งานวิจัยที่ผูวิจัยศึกษา ซึ่งแสดงใหเห็นตัวแปรที่เกี่ยวของ โดยตัวแปรที่ไดมานั้นจะชวยพัฒนาการสรางแบบสอบถาม

ในการเก็บขอมูลจากกลมุตัวอยางที่กำหนด โดยแบบสอบถามจะแบงออกเปน 6 สวนดังตอไปนี ้

 สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม เปนคำถามที่เกี่ยวของกับ ปจจัยสวนบุคล ไดแก เพศ 

อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน มีจำนวนขอคำถามทั้งหมด 4 ขอ 

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง เปนคำถามที่เก่ียวของกับการตลาดโดยใชบุคคล

ที่มีชื่อเสียง ซึ่งประกอบดวย ความดึงดูดใจ ความไววางใจ ความชำนาญเชี่ยวชาญ ความเคารพ และความเหมือนกับ

กลมุเปาหมาย มีจำนวนขอคำถามทั้งหมด 25 ขอ           

 สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกับภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา เปนคำถามที่เกี่ยวของกับ

ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผนูำเสนอสินคา มีจำนวนขอคำถามทั้งหมด 4 ขอ 

 สวนที่ 4 ขอมูลเกี่ยวกับการสื่อสารแบบปากตอปาก เปนคำถามที่เก่ียวของกับการสื่อสารแบบปากตอปาก 

มีจำนวนขอคำถามทั้งหมด 5 ขอ 

           สวนที่ 5 ขอมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของผูบริโภค เปนคำถามที่เกี่ยวของกับความพึงพอใจของผูบริโภค

ตอการซื้อสินคาประเภทเวชสำอาง มีจำนวนขอคำถามทั้งหมด 5 ขอ 

 สวนที่ 6 ขอมูลเก่ียวกับความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนคำถามที่เก่ียวของกับความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง มีจำนวนขอคำถามทั้งหมด 5 ขอ 

4. การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 การวิจัยในครั้งนี้ไดมีการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย โดยผวูิจัยไดมีการนำแบบสอบถามมาใชเปนเครื่องมือ

ในการวิจัย ซึ่งการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย สามารถสรุปเปนขั้นตอนไดดังนี้  

 1. การศึกษาคนควาขอมูล แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของกับตวัแปรคณุภาพชีวิตในการทำงาน  

 2. นิยามศัพทเฉพาะของตัวแปรตาม ทำขึ้นเพ่ือทำใหความหมายของตัวแปรตางๆ 

 3. นำนิยามศัพทเฉพาะที่ไดมาสรางเปนขอคำถามที่มีความครอบคลุม และสัมพันธกับนิยามศัพทของตัวแปรทั้งหมด  

 4. จัดทำรางแบบสอบถาม  

 5. ผู ว ิจัยนำแบบสอบถามที ่ไดสรางขึ ้นใหอาจารยที ่ปรึกษาตรวจสอบความเที ่ยงตรงเชิงเนื ้อหาวา

แบบสอบถามมีการใชภาษาและลักษณะของขอความเหมาะสมกับกลมุตัวอยางที่จะดำเนินการวิจัย 

5.การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม   

     1. ผูวิจัยดำเนินการการทดสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา และความนาเชื่อถือ กอนนำแบบสอบถาม

ไปดำเนินการวิจัยใชงานจริง โดยนำรางแบบสอบถามใหอาจารยที่ปรึกษาทำการตรวจสอบคำถาม การใชภาษาใน

แบบสอบถาม เพื่อความครอบคลุมเนื้อหาที่ตองการศึกษา โดยใชวิธีการวัดความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) 
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ตามตารางตรวจสอบคุณภาความครอบคลุมดานเนื้อหาการวิจัย รวมไปถึงใชภาษาที่ถูกตองเหมาะสมหรือไม ซึ่งผูวิจัย

จะนำคำแนะนำของอาจารยที่ปรึกษามาปรับปรุงแกไขแบบสอบถาม กอนนำไปใชงานจริง  

 2. ผูวิจัยไดมีการจัดทำแบบสอบถามใหกลุมตัวอยางที่มีลักษณะใกลเคียงกับกลุมตัวอยางที่ทางผูวิจัยใช

ในการวิเคราะหขอมูลการวิจัย จำนวน 30 คน เพื่อทำการตรวจสอบหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) โดยใชวิธีการหา

คาสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) (Cronbach,1974) การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงภาพรวม 0.918 

แสดงเปนรายดาน ดังนี้ ดานความดึงดูดใจ 0.772 ดานความไววางใจ 0.715 ดานความชำนาญเชี ่ยวชาญ 0.807  

ดานความเคารพ 0.875 และดานความเหมือนกับกลุมเปาหมาย 0.754 ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที ่เปน 

ผูนำเสนอสินคา 0.854 การสื่อสารแบบปากตอปาก 0.794 ความพึงพอใจของผบูริโภค 0.895 ความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง

ของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 0.943  

 3. เมื่อผูวิจัยนำขอบกพรองมาปรับปรุง แกไข โดยขอคำปรึกษาและผานความคิดเห็นและความเห็นชอบ

ของอาจารยที ่ปรึกษาอีกครั ้ง จนไดเครื ่องมือที ่ม ีประสิทธิภาพ จึงนำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ ไปสอบถาม 

กลมุตัวอยางตามที่ไดกำหนดไวในงานวิจัย 

6. การเก็บรวบรวมขอมูล   

 ผูวิจัยไดนำแบบสอบถามฉบับสมบูรณที่ผานการแกไขและผานความเห็นชอบจากอาจารยที่ปรึกษามาดำเนินการ

จัดทำแบบสอบถามออนไลน เพื่อทำการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางที่กำหนด จำนวน 400 คน ซึ่งกลุมตัวอยางคือ 

ผูบริโภคที ่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการสุมแบบสะดวก 

(Convenient Sampling) ซึ่งหลังจากการเก็บรวบรวมขอมูลครบจำนวน 400 ชุดแลว ผูวิจัยไดดำเนินการในขั้นตอนตอไป 

ผูวิจัยทำการนำขอมูลที่ไดไปวิเคราะหคำนวณผลโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสำเรจ็รูปทางสถิติ SPSS  

7. เทคนิคการวิเคราะหขอมูล  

          เมื่อผูวิจัยไดรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามเรียบรอยแลว ผูวิจัยไดนำขอมูลที่ไดมาทำการประมวลผลดวย

การวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี ้

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  

           1.1 ใชคารอยละ (Percentage) และคาความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุม 

ไดแก ปจจัยสวนบุคคลของผตูอบแบบสอบถาม ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน  

           1.2 ใชคาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มีระดับ

การวัดเชิงปริมาณ ไดแก การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา 

การสื่อสารแบบปากตอปาก ความพึงพอใจของผูบริโภค และความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชในการวิเคราะหขอมูลดังนี้  

 2.1 เพื่อศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามเพศ ใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติทดสอบ t-test ในการวิเคราะหขอมูล 

 2.2 เพื่อศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามอายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน ใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติ

ความแปรปรวนทางเดียว (One way ANOVA) หากพบความแตกตางจะนำไปสูการเปรียบเทียบรายคู โดยใชวิธีของ 

Least-Significant Different (LSD) 
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 2.3 เพื่อศึกษาการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา 

การสื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จะใชการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติถดถอยพหุคูณ 

Multiple Regression Analysis 

ผลการวิจัย 

 การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่องอิทธิพลการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื ่อเสียง ภาพลักษณของ

ศิลปนเกาหลี การสื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจของผบูริโภคสงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภค

ที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรปุผลการวิจัยไดดังตอไปนี ้

 ผลการวิเคราะหปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21 - 30 ป มีระดับการศึกษาระดับปรญิญาตร ีและรายไดตอเดือน 

15,001 - 30,000 บาท  

 ผลการวิเคราะหการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื ่อเสียงของผูบริโภคที่แฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยภาพรวมอยูในระดับความสำคัญมาก เมื่อพิจารณารายดาน พบวา ทุกดาน

อยูในระดับสำคัญมาก โดยเรียงตามลำดับดังนี้ ความดึงดูดใจ ความชำนาญเชี่ยวชาญ ความเคารพ ความเหมือนกับ

กลมุเปาหมายและความไววางใจ 

 ผลการวิเคราะหภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา การสื่อสารแบบปากตอปาก ความพึงพอใจ

ของผูบริโภค และความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่แฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานคร

และปรมิณฑล อยใูนระดับความสำคัญมาก  

 ผลการเปรียบเทียบความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน 

สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้ ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ที่มีเพศตางกัน ทำใหความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางโดยภาพรวมไมตางกัน และผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอาย ุระดับการศึกษา และรายไดตอเดือนตางกัน ทำใหความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง

โดยภาพรวมตางกัน 

 ผลการวิเคราะหการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผบูรโิภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรปุการวิจัย ไดดังนี ้การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง

ดานความไววางใจ และความเหมือนกับกลมุเปาหมาย มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล และการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงดานความดึงดูดใจ 

ความชำนาญเชี่ยวชาญ และความเคารพ ไมมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี 

(KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 ผลการวิเคราะหภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา การสื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจ

ของผูบริโภคมีผลตอความตั ้งใจซื ้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที ่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถสรุปการวิจัย ไดดังนี้ ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา 

การสื่อสารแบบปากตอปาก และความพึงพอใจของผูบริโภค มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปน

แฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
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บทสรุปและอภิปรายผล 

 1. ผลการวิเคราะหระดับความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอคำถาม 

ที่มีคาเฉลี่ยนอยสุดคือ ทานยังคงซื้อสินคาประเภทเวชสำอางอีก หากผูนำเสนอสินคาเปนศิลปนเกาหลีที่ทานชื่นชอบ 

แมสินคานั ้นมีราคาสูงกวาตราสินคาชนิดอื ่น ทั้งนี ้อาจจะเปนเพราะรายไดตอเดือนที่ไมสูงมากทำใหผูบริโภค

เปรียบเทียบความคุมคากอนตัดสินใจซื้อ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พิชญชพร สุตันติราษฎร (2564) ไดทำการวิจัย

เรื่อง อิทธิพลของศิลปนเกาหลีผูนำเสนอผลิตภัณฑเครื ่องสำอางสงผลตอการตั ้งใจซื้อซ้ำของกลุมบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวากลุมตัวอยาง เกี่ยวกับการตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคในผลิตภัณฑเครื่องสำอาง 

โดยมีศิลปนเกาหลีเปนผูนำเสนอโดยรวมอยูในระดับมาก โดยที่จะตั้งใจซื้อซ้ำและชื่นชอบแมตราสินคานั้นมีราคา 

สูงกวาตราสินคาชนิดอื่นและยังสอดคลองกับงานของ ณัชชา ดวงพลอย (2563) ไดศึกษาปจจัยที่สงผลตอความตั้งใจ

ซื้อซ้ำเครื่องสำอางเคานเตอรแบรนด BSC ในหางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษา

พบวา กลุมตัวอยางมีความตั้งใจซื้อซ้ำเครื่องสำอางแบรนด BSC แมวายี่หออื่นมีการลดราคา และขอที่มีคาเฉลี่ยมาก

ที่สุดคือ ทานยังคงซื้อสินคาประเภทเวชสำอางอีก หากผูนำเสนอสินคาเปนศิลปนเกาหลีที่ทานชื่นชอบ ซึ่งสอดคลอง

กับงานวิจัยของ ณัฏฐา มานะชัยมงคล (2564) ไดศึกษาอิทธิพลของการใชพรีเซ็นเตอรไอดอลเกาหลีในการทำ

การตลาดออนไลนที่สงผลตอความตั้งใจซื้อสินคาหรือบริการของผูประกอบการในประเทศไทย ผลการศึกษาพบวา 

กลมุตัวอยางพรอมจะสนับสนุนแบรดสินคาในอนาคต ตราบใดที่ไอดอลเกาหลียังเปนพรีเซ็นเตอรใหแบรนดสินคานี้อย ู

 2. ผลการศึกษาความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที ่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำแนกตามปจจัยสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดตอเดือน 

สามารถสรุปไดดังนี้ 

 2.1 ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศตางกัน 

ทำใหความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางโดยภาพรวมไมตางกัน แสดงวาเพศไมมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง ดังนั้น ไมวาเพศชาย

หรือเพศหญิง มีความตั้งใจซือ้ซ้ำเวชสำอางโดยภาพรวมที่คลายคลึงกัน ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ ณัฐชา สุทธิวงศ (2563) 

ที่ไดศึกษาปจจัยที่สงผลตอความพึงพอใจและการซื้อซ้ำของเครื่องสำอางออรแกนิค ผลการศึกษาพบวา เพศไมสงผล

ตอการตั้งใจซื้อซ้ำของเคร่ืองสำอางออรแกนิค อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 2.2 ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีอายุ ระดับการศึกษา

และรายไดตอเดือนตางกัน ทำใหความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางโดยภาพรวมตางกัน แสดงวาอายุ ระดับการศึกษาและ

รายไดตอเดือนมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง ซึ่งสอดคลองกับวิจัยของ พันธุมาศ เทียนทอง (2564) ไดศึกษา

ปจจัยที่สงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำของผูบริโภคน้ำดื่มวิตามิน ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคน้ำดื่มวิตามินที่มีอายุ ระดับการศึกษา

และรายไดตางกัน มีความตั้งใจซื้อซ้ำตางกัน อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5  

 3. ผลการศึกษาการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปน

แฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถสรุปไดดังนี้ 

 3.1  การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ดานความดึงดูดใจ ความเชี่ยวชาญชำนาญ และความเคารพ ไมมีผล

ตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ใหความสำคัญตอการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงดานความดึงดูดใจ ความเชี่ยวชาญชำนาญ และความเคารพ 
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ในระดับมาก มีความเห็นวา บุคคลที่มีชื่อเสียงมีหนาตาดี บุคลิกภาพดี มีความดึงดูด เปนผูที่ไดรับความนิยมและชื่นชอบ

ในปจจุบันจากประสบการณจากการทำงานอยางมืออาชีพ มีรางวัลการันตี เปนแบบอยางที่ดีและไดรับการยกยองจาก

ประชาชน ไมมีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พิชญชพร สุตันติราษฎร (2564) ไดทำการศกึษา

อิทธิพลของศิลปนเกาหลีผูนำเสนอผลิตภัณฑเครื ่องสำอางสงผลตอการตั ้งใจซื ้อซ้ำของกลุมบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา การตลาดและโฆษณาโดยใชศิลปนเกาหลีเปนผนูำเสนอสินคาดาน

ความดึงดูดและความเคารพ ไมสงผลตอการซื้อผลิตภัณฑเครื่องสำอางซ้ำ อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 3.2 การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ดานความไววางใจและความเหมือนกับกลุมเปาหมาย มีผลตอ

ความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ใหความสำคัญตอการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง ดานความไววางใจและความเหมือนกับกลุมเปาหมาย ในระดับมาก 

มีความเห็นวา บุคคลที่มีชื่อเสียงมีการวางตัวที่ดี มีภาพลักษณที่นาเชื่อถือ สามารถสรางความนาเชื่อถือใหกับตัวสินคาได 

และเปนคนไทย มีอายุใกลกัน มีความคิดหรือทัศนคติที่คลายคลึงกันจะไดรับความสนใจมากกวา ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ 

หทัยรัตน จรัสวสันต (2559) ไดทำการศึกษาลักษณะของศลิปนชายผนูำเสนอผลิตภัณฑเคร่ืองสำอางจากประเทศเกาหลี

ที่สงผลตอความตั้งใจซื้อของผูหญิง ผลการศึกษาพบวา องคประกอบของศิลปนชายผูนำเสนอผลิตภัณฑเครื่องสำอางจาก

ประเทศเกาหลีทางดานความนาไววางใจของศิลปน สงผลตอความตั้งใจซื้อของผหูญิง อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 4. ผลการศึกษาภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคาที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของ

ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถสรุปไดดังนี้ 

 ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปน

แฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผบูริโภคที่เปนแฟนคลบั

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลใหความสำคัญตอภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปน

ผูนำเสนอสินคา ในระดับมาก มีความเห็นวา ศิลปนเกาหลีมีไดรับความนิยม โดงดัง และเปนกระแสในปจจุบัน 

มีเอกลักษณเฉพาะตัว และสามารถเปนแบบอยางของคนอื่น ๆ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ เบญจมาศ ทัพชา (2561) 

ไดทำการศึกษาอิทธิพลการรบัรดูานคุณภาพ ภาพลักษณตราสินคาและความพึงพอใจของผบูริโภคที่มีความตั้งใจซื้อซ้ำ

ของผลิตภณัฑชุดชั้นในสตรีวาโกในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศึกษาพบวา ภาพลักษณตราสินคาสงผล

ตอความตั้งใจซื้อซ้ำผลิตภัณฑชุดชั้นในสตรีวาโกในเขตกรุงเทพและปริมณฑลอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

และสอดคลองกับงานวิจัยของ มัชฌิมา เฮงสวัสดิ์ (2564) ไดทำการศกึษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิตอการซื้อเครื่องสำอางเกาหลี

ของผูบริโภคที่มีความชื่นชอบศิลปนเกาหลี โดยพบวา ปจจัยดานพฤติกรรมการชื่นชอบศิลปนเกาหลีโดยมองภาพลักษณ 

จะสงผลกระทบตอความพึงพอใจของลูกคา และความตั้งใจซื้อเครื่องสำอางเกาหลีของผบูริโภคที่มีความชื่นชอบศลิปนเกาหลี

อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 และกลุมตัวอยางมักจะเลือกซื้อเครื่องสำอางเกาหลีที่มีผนูำเสนอเปนศิลปนที่ชื่นชอบ

เปนประจำ  

 5. ผลการศึกษาการสื่อสารแบบปากตอปากที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถสรุปไดดังนี้ 

 การสื่อสารแบบปากตอปาก มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี 

(KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสำคัญตอการสื่อสารแบบปากตอปาก ในระดับมาก มีความเห็นวา 
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ไดรับคำแนะนำผานผูอื่นที่พูดถึงดานบวกของตราสินคา สื่อตาง ๆ พูดถึงเรื่องชื่อเสียงและคุณภาพที่ดีของสินคา 

สอดคลองกับงานวิจัยของ  ณัฐชา สุทธิวงศ (2563) ไดทำการศึกษา ปจจัยที่สงผลตอความพึงพอใจและการซื้อซ้ำของ

เครื ่องสำอางออรแกนิค ผลการศึกษาพบวา ปจจัยดานการพูดถึงแบบปากตอปาก สงผลตอการตั ้งใจซื้อซ้ำของ

เครื่องสำอางออรแกนิค อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 6. ผลการศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับ

ศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถสรุปไดดังนี้ 

 ความพึงพอใจของผูบริโภค มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี 

(KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งผูวิจัยมีความเห็นวา ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ใหความสำคัญตอความพึงพอใจของผบูริโภค ในระดับมาก มีความเห็นวา รูสึกดี

ที่ไดใชเวชสำอาง เนื่องจากมีประสิทธิภาพเกินกวาที่คาดหวังไว ราคามีความเหมาะสมและรูสึกดีทีไ่ดแนะนำใหผูอ่ืนใชสินคา 

สอดคลองกับงานวิจัยศรีสุนันทา ไชยเฉลิม (2562) ไดทำการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการซื้อซ้ำเครื่องดื่ม Water plus 

ของผูบริโภค ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของผูบริโภค มีความสัมพันธในทิศทางบวกตอการซื้อซ้ำเครื่องดื่ม 

Water plus ของผูบริโภคอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ขอเสนอแนะ 

 จากผลการวิจัยครั้งนี้ มีขอเสนอแนะในการวิจัย เพื่อใชใหเปนประโยชนเปนขอมูลพื้นฐานในการวางแผน ปรับปรุง 

และพัฒนากลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑ เพื่อตอบสนองความตองการของผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี 

(KPOP) ดังตอไปนี ้

การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง 

 1. การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงดานความไววางใจ และความเหมือนกับกลุมเปาหมาย มีผลตอความ

ตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้น 

ผูประกอบการควรใหความสำคัญในเรื่องความไววางใจ และความเหมือนกับกลมุเปาหมายของบคุคลที่มีชือ่เสียงเปนอยางมาก 

เนื่องจากบุคคลที่มีชื่อเสียงในปจจุบันไดรับการสนับสนุนจากตราสินคาตาง ๆ มากมาย ทำใหผูบริโภคเกิดความไมไววางใจ

ในการการันตีคุณภาพสินคาของบุคคลที่มีชื่อเสียงและอาจจะสงผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำ นอกจากนี้ ผูประกอบการตอง

ใหความสำคัญในการเลือกผูนำเสนอสินคา ควรเลือกที่มีอายุที่ใกลเคียงกันกับผูบริโภค หรือมีปญหาผิวเหมือนกัน

จะไดรับความสนใจจากผูบริโภคมากกวา  

 2. การตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียงดานความดึงดูดใจ ความเชียวชาญชำนาญ และความเคารพ ไมมีผล

ตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที ่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ดังนั้น ผูประกอบการไมจำเปนตองใหความสำคัญมากนัก เนื่องจากผูบริโภคอาจมองวาบุคคลที่มีชื่อเสียง

มีความดึงดูดใจ มีความเปนมืออาชีพ และไดรับการยอมรับจากคนในสังคมอยแูลว 

ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผนูำเสนอสินคา 

 ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคา มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปน

แฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้น ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับ

ภาพลักษณของศิลปนเกาหลีที่เปนผูนำเสนอสินคาเปนอยางมาก ไมใชแคเปนบุคคลที่อยูในกระแสเทานั้น แตควรเลือก

ผูนำเสนอสินคาที่เหมาะสมและสอดคลองกับตัวสินคา โดยเฉพาะภาพลักษณที่ไมดูโตไปหรือเด็กไปจนขัดกับคุณสมบัติ

ของสินคาชนิดนั้น ๆ หรือแมแตบุคลิกทาทาง เพราะอาจจะสงผลตอความเชื่อมั่นและความตั้งใจซื้อได 
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การสื่อสารแบบปากตอปาก 

 การสื่อสารแบบปากตอปาก มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี 

(KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้น ผูประกอบการควรใหความสำคัญกับการสื่อสารแบบปากตอปาก

เปนอยางมาก เนื่องจากเปนการสื่อสารโดยตรงจากผูบริโภคจากบุคคลหนึ่งไปถึงอีกบุคคลหนึ่ง ซึ่งจะไดรับความนาเชื่อถือมาก 

เนื่องจากเปนขอมูลจากผทูี่มีประสบการณจากการใชงานจริง และเปนประโยชนกับผปูระกอบการหากเปนการพูดถึงดานบวก 

แตหากเปนการพูดถึงสินคาเชิงลบก็จะทำใหผูประกอบการไดรับความเสียหาย 

ความพึงพอใจของผบูริโภค 

 ความพึงพอใจของผูบริโภค มีผลตอความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอางของผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี 

(KPOP) ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ดังนั้น ผปูระกอบการควรใหความสำคัญกับความพึงพอใจของผูบริโภค

เปนอยางมาก เนื่องจากความพึงพอใจของผูบริโภคเปนการตอบสนองทางความรสูึกของผูบริโภคที่มตีอสินคา สามารถ

แสดงออกไดจากพูดถึงสินคาในแงบวก การแนะนำใหผูอ่ืนใชสินคาตามหรือการกลับมาซื้อซ้ำนั่นเอง 

ขอเสนอแนะเพื่อการทำวิจัยครั้งตอไป 

 1. เนื่องจากความตั้งใจซื้อซ้ำเวชสำอาง เปนเรื่องที่เกี่ยวกับการรับรูความตองการ การแสวงหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งอาจมีความเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยหรือ

สถานการณ มิใชเปนสิ่งที่ถาวร อาจมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอตามสภาพแวดลอมและสถานการณ ดังนั้นการวิจัยซ้ำ

ในเรื่องนี้จึงเปนสิ่งที่นากระทำ โดยมีระยะเวลาหางกันพอสมควร ทั้งนี้เพื่อประโยชนตอการวางแผน ปรับปรุง และ

พัฒนากลยุทธทางการตลาดโดยใชบุคคลที่มีชื่อเสียง เพ่ือตอบสนองความตองการของผบูริโภค ณ ชวงนั้น ๆ ทำใหเกิด

ประสิทธิภาพในการบริหารงานกิจการใหบรรลุเปาหมาย 

 2. การศึกษาครั้งนี้เปนการศกึษาเฉพาะผบูริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) ในเขตกรงุเทพมหานคร

และปริมณฑลเทานั้น ในการวิจัยครั้งตอไป ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาใหกวางและครอบคลุมมากขึ้น เชน ศึกษา

ผูบริโภคที่เปนแฟนคลับศิลปนเกาหลี (KPOP) คลอบคลุมใหทุกจังหวัดในประเทศ เพื่อใหทราบถึงระดับความตั้งใจ

ซื้อซ้ำเวชสำอางในภาพรวมทั่วทั้งประเทศไทย 
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