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อิทธิพลของพรีเซนเตอร ์ลิซ่า แบลก็พิงกต่์อการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภคใน
เขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล 

Presenter influence Lisa Blackpink to consumers' purchasing decisions in 
Bangkok and vicinity. 

กญัญาพชัร  ส าลเีจรญิ 

ชฎาพร ฑฆีาอุตมากร 

บทคดัย่อ 

 การศกึษาครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษา1) เพื่อศกึษาอทิธพิลของลซิ่า แบล็กพงิก์ ที่มผีล
จากการเป็นพรเีซนเตอรข์องแบรนดส์นิคา้ 2) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
ที ่ลซิ่า แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์และ 3) เพือ่ศกึษาปัจจยัทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อสนิคา้ของแบรนด์ทีล่ซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอร์ โดยเกบ็ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจากกลุ่มผู้
ซื้อผลิตภัณฑ์ที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็นพรีเซนเตอร์ ที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จ านวน 400 ตวัอย่าง สถิติที่ใช้ในการวิจยั ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และทดสอบสมมตฐิานดว้ยสถติกิารทดสอบค่าท ีค่าความแปรปรวนทางเดยีว และสมการ
ถดถอยพหุคณู  

ผลการศกึษาพบว่า 1) ระดบัความพงึพอใจเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดย
ภาพรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด 2) กลุ่มตวัอย่างที่มพีฤตกิรรมผู้บรโิภค ด้านเหตุผล ด้านประเภท
สินค้า ด้านช่องทางการซื้อ  ด้านช่วงเวลาที่ซื้อ  ด้านความถี่ในการซื้อ  และด้านบุคคลอิทธิพลที่
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอรแ์ตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติ ิ.05 และ 3) ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้น
การส่งเสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ลซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอร์ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
 
ค าส าคญั: ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด การตดัสนิใจซือ้ ลซิ่า แบลก็พงิก์ 
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Abstract 

  This independent study aims to study 1) the influence of Lisa Blackpink as a product 
brand presenter 2) consumer behavior in deciding to purchase products at Lisa Blackpink 
being a presenter and 3) marketing mix factors affecting the decision to buy products from 
the brand at Lisa Blackpink being a presenter. The data was collected using a questionnaire 
from a group of product buyers at Lisa Blackpink being a presenter for 400 samples who are 
living in Bangkok and surrounding areas. Statistics used in the research include frequency, 
percentage, mean, standard deviation. and test the hypothesis using t-test statistics, One-
way anova and multiple regression equations 
 The study found that 1) the overall marketing mix factor satisfaction is at the highest. 
2) Respondents with different consumer behavior included by reason of purchasing, product 
type, purchase channel, purchase time, purchase frequency and influencing people of 
purchasing had different influential individuals to purchase Lisa Blackpink being a presenter 
product at a statistically significant level of .05. and 3) marketing mix factors included by 
products, prices, and promotions influence consumer’s purchasing decisions for purchasing 
product which had Lisa Blackpink being as a presenter in Bangkok and its surrounding areas 
at a statistically significant level of .05.  
 
Keywords: Marketing mix, Purchasing decision, Lisa Blackpink 
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ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 ปัจจุบนัปฏเิสธไม่ไดว้่าความดงัของลซิ่า แบลก็พงิก์ไดข้ยบัเขา้สู่ระดบัโลก แบรนด์สนิค้าที่
จะใชพ้รเีซนเตอรจ์ะตอ้งมคีวามสอดคลอ้งกบับุคลกิภาพของลซิ่า แบลก็พงิกด์ว้ย ดงันัน้การตดัสนิใจ
จะเลอืกแบรนดผ์ลติภณัฑใ์ดจะร่วมงานจะตอ้งตระหนกัถงึภาพลกัษณ์ จุดยนืตลอดจนกลุ่มเป้าหมาย
ทีม่คีวามสอดคลอ้งกนัมากขึน้ ปัจจุบนัแพลตฟอรม์อนิสตาแกรมของลซิ่า แบลก็พงิก ์มแีฟนคลบัทัว่
โลกผู้ติดตามมากกว่า 98 ล้านราย จึงมีผลต่อความครอบคลุมตลาดเป้าหมายในวงกว้าง 
ประกอบการเป็นพรเีซนเตอรใ์หส้นิค้าดงัระดบัโลก เช่น เครื่องประดบับูการ ี(Bvlgari) สนิคา้แฟชัน่
เซลีน (Celine) เครื่องส าอางค์แมค (Mac) และยาสฟัีนเดนทิสเต้ (Dentiste) ในขณะที่พฤติกรรม
ผู้บรโิภคยุคใหม่มกีารเสพสื่อเขา้ไปอย่างมาก ท าให้มผีู้ทรงอทิธพิลมบีทบาทในแต่ละแพลตฟอรม์
เพื่อเจาะผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น การใชพ้รเีซนเตอรด์งัหากใชค้ าพูดหรอืน าเสนอขอ้ความที่
ผดิไม่ตรงใจผู้บรโิภคย่อมไม่ทรงพลงั และทีสุ่ดของการเป็นแบรนด์สนิค้าอนัดบั 1 ในตลาด การใช้ 
พรเีซนเตอรเ์บอรใ์หญ่ชื่อกอ้งโลกส าคญัเพราะช่วยย ้าในการเป็นอนัดบัแรกก่อนเสมอ 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1 เพือ่ศกึษาอทิธพิลของลซิ่า แบลก็พงิก ์ทีม่ผีลจากการเป็นพรเีซนเตอรข์องแบรนดส์นิคา้ 
2 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ที ่ลซิ่า แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์ 
3 เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อสนิค้าของแบรนด์ที่  ลิซ่า 

แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์
สมมติฐานของการวิจยั 

 1 ปัจจัยด้านบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็น      
พรเีซนเตอร ์

 2 พฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็น     
พรเีซนเตอร ์

 3 ปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาดที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ ลิซ่า 
แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์

ขอบเขตของการวิจยั 

การวจิยัน้ีเป็นการส ารวจ โดยผูว้จิยัก าหนดขอบเขตดงันี้ 
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 ขอบเขตดา้นเนื้อหา ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา อทิธพิลของพรเีซนเตอร ์ลซิ่า แบลก็พงิก์ต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  
ตวัแปรตน้ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
 1. ปัจจยัสว่นบุคคล  
 2. ดา้นพฤตกิรรมการซือ้ (6W1H)  
 3. ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด(4P’s)  
ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ไดแ้ก่ 
 1. การตดัสนิใจซือ้  

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 ตุล อดันิบุตร (2556) งานวจิยัเรื่อง " อทิธพิลของการโฆษณาทีใ่ชพ้รเีซนเตอรน์กัรอ้ง 
เกาหล ีต่อทศันคตแิละความตัง้ใจซือ้ ของวยัรุ่นหญงิในกรุงเทพมหานคร " โดยท าการวจิยัเชงิ 
ปรมิาณ ในการวจิยัครัง้นี้ได้เลือกตราสนิค้าที่น ามาศึกษา 3 ตราสนิค้า ได้แก่ ตราสนิค้า ทเวล์ฟ 
พลสั ตราสนิค้าสก๊อต เพยีวเร่ และตราสนิค้าเอเวอร์เซ้นส์ ซึ่งผลการศกึษาพบว่า 1) การเปิดรบั
โฆษณาทีใ่ชน้กัรอ้งเกาหลเีป็นพรเีซนเตอรส์นิคา้มอีทิธพิลต่อทศันคตขิองวยัรุ่นหญงิ ต่อตราสนิคา้ที่
ใชน้ักรอ้งเกาหลเีป็นพรเีซนเตอร ์2) การเปิดรบัโฆษณาทีใ่ช้นักรอ้งเกาหลเีป็นพรเีซนเตอรส์นิค้ามี
อทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อของวยัรุ่นหญิงต่อตราสนิคา้ทีใ่ชน้ักรอ้งเกาหลเีป็นพรเีซน็เตอร ์3) ทศันคติ
ของวยัรุ่นหญงิมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซื้อสนิคา้ของวยัรุ่นหญงิต่อตราสนิคา้ทีใ่ชน้ักรอ้งเกาหลเีป็นพ
รเีซนเตอร ์
 หทยัรตัน์ จรสัวสนัต ์(2559) งานวจิยัเรื่อง "ลกัษณะของศลิปินชายผูน้ าเสนอผลติภณัฑ์ 
เครื่องส าอางจากประเทศเกาหล ีทีส่ง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้ของผูห้ญงิ" โดยท าการวจิยัเชงิปรมิาณ ซึง่
ผลการศึกษาพบว่า องค์ประกอบของศิลปินชายผู้น าเสนอผลิตภัณฑ์เครื่องส าอางจากประเทศ
เกาหล ีทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซื้อของผูห้ญงิ อย่างมนีัยส าคญัไดแ้ก่ ความน่าดงึดูดใจของศลิปิน และ
ความน่าไวว้างใจของศลิปิน ส่วนองคป์ระกอบของศลิปีนชายผูน้ าเสนอผลติภณัฑเ์ครื่องส าอางจาก
ประเทศเกาหลี ทางด้านความเชี่ยวชาญของศิลปินไม่ส่งผลต่อความตัง้ใจซื้อของผู้หญิงอย่างมี
นยัส าคญั 
 กชพรรณ จกัษ์เมธา (2560) ศึกษาเรื่องลกัษณะประชากรการเปิดรบัทศันคติและแนวโน้ม
พฤตกิรรมการซื้อสนิคา้และศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างการเปิดรบัและทศันคตขิองผูบ้รโิภค ทีม่ตี่อ
โฆษณาชุดชัน้ในที่ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงเป็นพรีเซ็นเตอร์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง อายุ
ระหว่าง 18-25 ปี ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีและอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน/ห้างร้าน รายได้



5 
 

เฉลีย่ส่วนตวัต่อเดอืน 20,001-30,000 บาทต่อเดอืน ไดเ้ปิดรบัสื่อใหม่มากกว่าสื่อดัง้เดมิในระดบัดี
มาก (ค่าความแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่ระดบั 0.05 มจี านวน 7 คู่) ในดา้นทศันคตอิยู่
ในระดบัดมีาก (ค่าเฉลีย่ 0.501) ในดา้นความไวเ้นื้อเชื่อใจ ความช านาญ เชีย่วชาญ และดา้นความ
ดึงดูดใจไปในแนวทางเชิงบวกด้านแนวโน้มพฤติกรรมการซื้อชุดชัน้ในอยู่ในระดับตัง้ใจมาก 
เนื่องจากไดร้บัอทิธพิลจากพรเีซน็เตอรแ์ละจดจ าไดด้สี าหรบับุคคลทีเ่ป็นพรเีซน็เตอรม์ชีื่อเสยีง 

วิธีการด าเนินงานวิจยั 
กลุ่มตวัอย่าง (Sample) 
 กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้ซื้อผลิตภัณฑ์ที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็นพรีเซนเตอร์ ที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งขนาดของกลุ่มประชากรที่ใช้ในการวจิยัมขีนาดใหญ่ไม่ทราบ
จ านวนทีแ่น่นอนจงึไม่สามารถทราบจ านวนของประชากรเป้าหมายทีแ่ทจ้รงิได ้ท าใหก้ารศกึษาวจิยั
ในครัง้นี้จงึจะก าหนดกลุ่มตวัอย่างของประชากรตามกรณีที่ไม่ทราบกลุ่มของประชากรด้วยการใช้
สูตรของ W.G. Cochran (วชัราภรณ์ สุรยิาภิวฒัน์, 2564) โดยมรีะดบัความเชื่อมัน่ 95% ก าหนด
ความผดิพลาดไม่เกนิ 5% ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 385 คน และเพิม่หรอืส ารองจ านวนตวัอย่าง 15 
ชุดรวมแบบสอบถามทัง้สิน้ 400 ชุด 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

 เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้วจิยัสร้างขึ้น แบ่ง
ออกเป็น 4 สว่นดงันี้  

 ส่วนที ่1 ค าถามคดักรองและขอ้มูลทัว่ไปเกี่ยวกบัขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม ซึ่ง
ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ สถานภาพ และระดบัการศึกษา จ านวณ 5 ข้อ เป็นแบบสอบถามแบบ
เลอืกตอบ (Check list)  
 ส่วนที่ 2 ขอ้มูลแบบประเมนิเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ที่ลซิ่า แบล็กพงิก์เป็นพรเีซน
เตอร ์เป็นแบบสอบถามเลอืกตอบ (Check list)  
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลแบบประเมนิเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ลิซ่า แบล็กพงิก์เป็นพรเีซน
เตอร ์ลกัษณะค าถามเป็นแบบ Likert Scale  
 สว่นที ่4 ความพงึพอใจเกี่ยวกบัตวัสนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์ลกัษณะค าถาม
เป็นแบบ Likert Scale  
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมตฐิานการวจิยั สถติทิีใ่ช ้ ผลการทดสอบ 
1.กลุ่มตวัอย่างที่มปัีจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ลซิ่า  แบล็กพงิก์
เป็นพรเีซนเตอรแ์ตกต่างกนั 
1.1 เพศ t-test ปฏเิสธ 
1.2 อายุ One-way Anova ปฏเิสธ 
1.3 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน One-way Anova ยอมรบั 
1.4 สถานภาพ One-way Anova ยอมรบั 
1.5 ระดบัการศกึษา One-way Anova ยอมรบั 
2.กลุ่มตวัอย่างทีม่พีฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีล่ซิ่า  แบลก็พงิก์
เป็นพรเีซนเตอรแ์ตกต่างกนั 
2.1 ดา้นเหตุผลในการซือ้ One-way Anova ยอมรบั 
2.2 ดา้นประเภทสนิคา้ One-way Anova ยอมรบั 
2.3 ดา้นช่องทางในการซือ้ One-way Anova ยอมรบั 
2.4 ดา้นช่วงเวลาในการซือ้ One-way Anova ยอมรบั 
2.5 ดา้นความถีใ่นการซือ้ One-way Anova ยอมรบั 
2.6 ดา้นบุคคลอทิธพิล One-way Anova ยอมรบั 
3.ส่วนประสมทางด้านการตลาดส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ลซิ่า แบล็กพงิก์เป็นพรเีซน
เตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์ Multiple Regression ยอมรบั 
3.2 ดา้นราคา  Multiple Regression ยอมรบั 
3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  Multiple Regression ปฏเิสธ 
3.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  Multiple Regression ยอมรบั 

  
 

 

 

 



7 
 

อภิปรายผล 

การศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของพรเีซนเตอร์ ลิซ่า แบล็กพงิก์ ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล” ผูว้จิยัสามารถอภปิรายผลตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั
ไดด้งัต่อไปนี้ 

ตามวตัถุประสงค์การวจิยัข้อที่ 1 เพื่อศึกษาอิทธิพลของลิซ่า แบล็กพงิก์ ที่มผีลจากการ
เป็นพรเีซนเตอรข์องแบรนดส์นิคา้ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจเกี่ยวกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมากที่สุด ทัง้นี้อาจเป็นเพราะว่าสนิค้าที่ลิซ่ า 
แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอรม์คีุณภาพ มคีวามน่าสนใจ และมปีระโยชน์ในชวีติประจ าวนั ราคาสนิคา้
ที่ลิซ่าเป็นพรเีซนเตอร์มคีวามหลากหลาย มคีวามเป็นธรรม ไม่เอาเปรยีบผู้บรโิภค และมคีวาม
เหมาะสม สถานที่ในการจดัจ าหน่ายสนิค้าที่ลิซ่า แบล็กพงิก์เป็นพรเีซนเตอร์มทีัง้ออฟไลน์และ
ออนไลน์ สามารถหาซือ้ไดง้า่ย และสามารถเดนิทางสะดวก และสนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซน
เตอรม์กีารประชาสมัพนัธ์ เพื่อใหผู้บ้รโิภครบัรูอ้ยู่เสมอ มกีารจดักจิกรรมใหลู้กคา้ เช่น แจกรูปถ่าย 
ลายเซ็น และมกีารลดราคาสนิค้าให้กบัผู้บรโิภคอยู่เสมอ โดยสอดคล้องกบัผลการวจิยัของบงกช 
ขนุวทิยา (2556) งานวจิยัเรื่อง "ประสทิธผิลของการสือ่สารการตลาดแบบดจิทิลัของผลติภณัฑ์ของ
ใชส้ว่นตวับนเฟซบุ๊กแฟนเพจ" วตัถุประสงค ์เพือ่ศกึษาการใชส้ือ่ดจิทิลัในการสือ่สารการตลาดของ
โรงแรมนิวเเทรเวลิลอด์จในจงัหวดัจนัทบุรแีละเพือ่วเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารโรงแรมของผู้ใช้บรกิารในจงัหวดัจนัทบุร ีโดยท าการวจิยัเชงิ
คุณภาพร่วมกบัการวจิยัปรมิาณ ผลการศกึษาพบว่า สรุปภาพรวมรูปแบบของเนื้อหาที่ใช้ท าการ
สือ่สารบนเฟซบุ๊กแฟนเพจจะใชร้ปูแบบการสือ่สารทีเ่ป็นรปูภาพมากทีสุ่ด 

ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ที ่2 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ที ่ลิ
ซ่า แบล็กพงิก์เป็นพรเีซนเตอร์ ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าที่   ลซิ่า
เป็น พรีเซนเตอร์ เพราะสินค้าดีมีคุณภาพ ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคในชีวิตปร ะจ าวัน 
(Starbucks, MAC, Downy, เดนทสิเต้, Pepsi, Oreo) จากหา้งสรรพสนิคา้ ส่วนใหญ่ซื้อสนิคา้ทีล่ซิ่า
เป็นพรเีซนเตอร์ในช่วงต้นเดอืนมากที่สุด 2 - 3 ครัง้ต่อเดอืน และมบีุคคลอทิธพิลเป็นตวัเอง ทัง้นี้
อาจเป็นเพราะไม่เพยีงแต่ความชื่นชอบลซิ่า แบลก็พงิกข์องผูบ้รโิภคเท่านัน้ แต่สนิคา้ทีล่ซิ่าไดเ้ป็นพ
รเีซนเตอร์ให้นัน้เป็นแบรนด์ที่มคีวามแขง็แรงทางการแข่งขนัและจ าหน่ายสนิค้าที่มคีุณภาพด ีซึ่ง
การเลอืกศลิปินระดบัโลกอย่างลซิ่า แบลก็พงิก์มาเป็น         พรเีซนเตอรช์่วยสรา้งภาพลกัษณ์ของ
สนิค้าให้เกดิความน่าเชื่อถอืมากยิง่ขึ้น ท าให้ผู้บรโิภคที่มพีฤตกิรรมการซื้อที่แตกต่างกนั มผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอรท์ีแ่ตกต่างกนัออกไปดว้ย โดยสอดคลอ้งกบั
แนวคิดของ Kotler & Keller (2559) ที่กล่าวว่าการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการคิดค้น
พฤตกิรรมการซือ้ของผูบ้รโิภค เพือ่ทีจ่ะทราบถงึลกัษณะความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพือ่ทีจ่ะช่วยให้



8 
 

นักการตลาดสามารถจัดตัง้กลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถที่จะตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคและความพงึพอใจผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม  

ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ที ่3 เพื่อศกึษาปัจจยัทางการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อสินค้าของแบรนด์ที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็นพรีเซนเตอร์ ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็นพรีเซนเตอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยร่วมกนัพยากรณ์ทีร่อ้ยละ 73.5 ทัง้นี้อาจเป็น
เพราะลซิ่า แบลก็พงิก์ถอืเป็นศลิปินไทยคนแรกทีม่ผีูต้ดิตามอนัดบั 1 ของโลก และไม่ว่าลซิ่า แบล็ก
พงิก์จะได้รบัหน้าที่อะไร เธอจะสามารถมอีทิธิพลต่อผู้ตดิตามเสมอ ดงันัน้จงึท าให้ผู้บรโิภคมกีาร
ตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าโดยเลอืกจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา และ
การส่งเสรมิตลาด อย่างไรกต็ามด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจของผู้บรโิภค 
ทัง้นี้อาจเป็นเพราะช่องทางการซื้อนัน้สามารถหาไดอ้ย่างสะดวก และเขา้ถงึสนิคา้ไดอ้ย่างง่ายดาย 
ท าใหไ้ม่มผีลต่อการน ามาพจิารณาตดัสนิใจซื้อนัน่เอง สอดคลอ้งกบัศริเิพญ็ เยีย่มจรรยา (2555) ที่
กล่าวว่ากระบวนการตดัสนิใจซื้อ หรอืใช้บรกิารเป็นส่วนหนึ่งของพฤตกิรรมผู้บรโิภค ไม่ว่าจะเป็น
การตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคทัว่ไปหรือเป็นการบริโภค สินค้าและบริการทางธนาคาร 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อหรอืใช้บรกิารประกอบไปดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ 1) การรบัรูค้วามต้องการ 
(ปัญหา) หรอืการรบัรูปั้ญหาจุดเริม่ต้นของกระบวนการซื้อคอืการทีผู่บ้รโิภคตระหนักถงึปัญหาหรอื
การถูกกระตุ้นใหเ้กดิความต้องการดงันัน้ นักการตลาดจะต้องรูถ้งึการใชต้วักระตุ้นในบางครัง้ความ
ต้องการที่ได้รบัการกระตุ้นอาจจะอยู่เป็นเวลานาน หรอือาจจะคงอยู่ในช่วงเวลาสัน้ๆ ก็ได้ 2) การ
ค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภคมีความต้องการแล้วก็จะมีการแสวงหาข้อมูลที่
ส าคญัเกี่ยวกบัประเภททีต่นอยากได้ราคาสนิค้า และบรกิารและสถานที่จดัจ าหน่ายพรอ้มขอ้เสนอ
พเิศษต่างๆ และอทิธพิลของแหล่งขอ้มูลทีจ่ะมผีล โดยแบ่งออกเป็น ดงันี้ แหล่งบุคคล ไดแ้ก่ เพื่อน
สนิท ครอบครวั แหล่งสาธารณะ ได้แก่ สื่อมวลชนต่างๆ แหล่งการค้า ได้แก่ โฆษณาต่างๆ แหล่ง
ทดลอง ได้แก่ ผู้ที่เคยใช้บรกิารสนิค้านัน้ๆ มาแล้ว 3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) เมื่อผูบ้รโิภคได้รบัขอ้มูลข่าวสารก็จะน า มาใชเ้ป็นประโยชน์ในการประเมนิทางเลอืก
โดยจะก าหนดความต้องการของตนเองขึ้นแลว้พจิารณาลกัษณะของผลติภณัฑ์น ามาเปรยีบเทยีบ
กนัแล้วจะเลือกสนิค้าหรอืบรกิารที่ตรงกบัความต้องการของตวัเองมากที่สุด  4) การตดัสนิใจซื้อ 
(Decision- Making of Purchase) การที่ผู้บริโภคจ่ายเงินเพื่อแลกกับสินค้า และ 5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลงัจากทีผู่บ้รโิภคไดซ้ื้อสนิคา้ไปแลว้นัน้ถ้าเกดิความ
พงึพอใจกจ็ะกลบัมาซื้อสนิค้านัน้ๆ อกีแต่ถ้าหากผูซ้ื้อไม่เกดิความพงึพอใจกอ็าจจะไม่ซื้อสนิค้านัน้
มนุษย์ไม่สามารถเกิดพฤติกรรมการตดัสนิใจส าหรบัสิง่ ใดใดโดยไม่ผ่านกระบวนการก่อนหน้านี้ 
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กระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคมตีวัแปรหลากหลายที่มอีิทธิพลก่อนจะน าไปสู่พฤติกรรมการ
ตดัสนิใจเพือ่ใหบ้รรลุเป้าหมายของความตอ้งการ  

 

ข้อเสนอแนะในการน าไปใช้ 
1. จากผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษา สถานภาพ และระดบัการศึกษาที่

แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็นพรีเซนเตอร์แตกต่างกัน ดังนั ้น
ผู้ประกอบการสนิค้าที่ลิซ่าเป็นพรเีซนเตอร์ควรมสีนิค้าที่มคีวามหลากหลาย เหมาะส าหรบัผู้ที่มี
รายได ้สถานภาพ และการศกึษาต่างกนัออกไป เพือ่ใหผู้บ้รโิภคมทีางเลอืกมากขึน้ 

2. จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมการซื้อต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าที่ลิ
ซ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอรแ์ตกต่างกนั ดงันัน้ผูป้ระกอบการสนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซน
เตอรค์วรปรบักลยุทธ์การตลาดโดยพจิารณาจากผูบ้รโิภคทีซ่ื้อสนิคา้ทีล่ซิ่า        แบลก็พงิก์เป็นพรี
เซนเตอร ์เพราะสนิค้าดมีคีุณภาพ ส่วนใหญ่ซื้อสนิค้าอุปโภคบรโิภคในชวีติประจ าวนั (Starbucks, 
MAC, Downy, เดนทสิเต,้ Pepsi, Oreo) จากหา้งสรรพสนิคา้ ในช่วงตน้เดอืนมากทีสุ่ด 2 - 3 ครัง้ต่อ
เดอืน และมบีุคคลอทิธพิลเป็นตวัเอง 

3. จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าที่ลิซ่า แบล็กพิงก์เป็นพรีเซนเตอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ดงันัน้ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญักบัสนิค้าที่ลิซ่า แบล็กพงิก์เป็นพรเีซนเตอร์มี
คุณภาพ มคีวามน่าสนใจ และมปีระโยชน์ในชวีติประจ าวนั 

4. จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอรข์องผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ดงันัน้
ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัราคาสนิค้าทีล่ซิ่าเป็นพรเีซนเตอร์มคีวามหลากหลาย มคีวาม
เป็นธรรม ไม่เอาเปรยีบผูบ้รโิภค และมคีวามเหมาะสม 

5. จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นการสง่เสรมิการตลาดมผีลต่อ
การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทีล่ซิ่า แบลก็พงิก์เป็นพรเีซนเตอร์ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัสนิคา้ทีล่ซิ่า       แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร์
มกีารประชาสมัพนัธ์ เพื่อให้ผู้บรโิภครบัรู้อยู่เสมอ มกีารจดักิจกรรมให้ลูกค้า เช่น แจกรูปถ่าย 
ลายเซน็  และมกีารลดราคาสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคอยู่เสมอ 

 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

 1. ควรท าขยายขอบเขตตวัแปรในการศกึษา เช่น ความพงึพอใจในการซื้อสนิค้าที่มีลิซ่า 

แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์เพือ่ใหไ้ดผ้ลการศกึษาทีค่รอบคลุมมากยิง่ขึน้ 
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 2. ควรศกึษาเชงิคุณภาพโดยการสมัภาษณ์ถงึปัญหาและอุปสรรคในการซื้อสนิค้าที่มีลซิ่า 

แบลก็พงิกเ์ป็นพรเีซนเตอร ์เพือ่ใหไ้ดผ้ลการศกึษาในมุมมองผูบ้รโิภคทีล่ะเอยีดมากขึน้ดว้ย 
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