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บทคดัย่อ 

 งานวิจยัครัง้นีม้ีวตัถปุระสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอร  ์

แบรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยเครื่องมือที่ใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถามใน

การเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง 400 คน สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่ารอ้ย

ละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การทดสอบสถิติ Chi-Square และ 

Pearson Product – Moment Correlation Coefficient 

 ผลการศกึษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายรุะหว่าง 26 – 30 ปี มีระดบัการศกึษาสงูสดุอยู่ที่ระดบั

ปรญิญาตรี อาชีพธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ และมีรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท  

 ผูบ้รโิภคมีทศันคติต่อสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมและดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจัดจ าหน่าย ดา้น

กิจกรรมสง่เสรมิการตลาดอยู่ในระดบัดี ดา้นราคาอยู่ในระดบัดีมาก 

 ผูบ้รโิภคมีความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้เท่ากบั 2 ครัง้ ต่อ 3 เดือน 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้เท่ากบั 2,001 – 3,000 บาทต่อครัง้ โดยประเภทของเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ที่ผูบ้รโิภคนิยมใชม้ากที่สดุอนัดบัแรกคือ ผลิตภณัฑเ์ชด็เครื่องส าอาง (Makeup Remover) ยี่หอ้เครื่องส าอางที่

ผูบ้รโิภคนิยมใชม้ากที่สดุ คือ Lancome บคุคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้มากที่สดุคือ พนกังานขาย เหตผุลที่ท  าให้

ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้เนื่องจากเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดม์ีคณุภาพที่

ดีกว่าเครื่องส าอางยี่หอ้อ่ืน ๆ โดยเลือกซือ้สินคา้จากเคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้ และปัจจยัที่ท  าใหต้ดัสินใจซือ้มาก

ที่สดุคือ คณุภาพของสินคา้  

 ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือนแตกต่าง

กนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส  าคญัทาง

สถิติที่ 0.05 



 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นสง่เสรมิการตลาด มีความสมัพนัธ์

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในดา้นความถ่ี สว่นทศันคติที่มีต่อ

สว่นประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง

เคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในดา้นความถ่ี 

 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้น

สง่เสรมิการตลาดมีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ใน

ดา้นความถ่ี และดา้นค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้  

ค าส าคญั : เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้, การตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

  ปัจจบุนัการใชเ้ครื่องส าอางเพื่อการบ ารุง และเพื่อเติมแต่งความงามเป็นสิ่งที่จ  าเป็นและขาดไม่ไดส้  าหรบัคน

ปัจจบุนั เครื่องส าอางช่วยในการเสรมิบคุลิกและลกัษณะที่ดีใหก้บัผูใ้ช ้ แสดงถึงการดแูลเอาใจใสต่่อตนเอง 

เครื่องส าอางสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ เครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑบ์ ารุงผิว (Skincare) 

เครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑเ์สรมิความงามตกแต่งใบหนา้ (Make up) และเครื่องส าอางประเภทผลิตภณัฑเ์ครื่อง

หอม (Perfume) ซึ่งเครื่องส าอางไดม้ีการพฒันาอย่างต่อเนื่องตามกาลเวลา เพื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้รโิภค 

ปัจจยัหนึ่งที่ท  าใหผ้ลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางมีการพฒันามากขึน้คือพฤติกรรมความตอ้งการของผูบ้รโิภคที่

เปลี่ยนไปและเพิ่มขึน้ เพราะผูบ้รโิภคที่ใชผ้ลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง ลว้นตอ้งการมีผิวที่สวยงาม แข็งแรง คงความอ่อน

เยาว ์ และมีความเชื่อว่าเครื่องส าอางบ ารุงผิว สามารถช่วยฟ้ืนบ ารุงและปรบัสภาพผิวใหค้งความสวยงามอ่อนเยาวไ์ม่

หย่อนคลอ้ยไปตามวยั อีกทัง้ความเจรญิกา้วหนา้ทางเทคโนโลยีในปัจจบุนั ยงัเอือ้ต่อการวิจยัและพฒันาเครื่องส าอาง

ใหม้ีคณุสมบตัิที่ดี และสามารถออกสูต่ลาดไดม้ากขึน้ จะสงัเกตไดจ้ากตลาดอตุสาหรรมดา้นความงามในประเทศไทย 

มีแนวโนม้การเติบโตในตลาดที่มากขึน้ และผูบ้รโิภคในประเทศไทยยงัมีก าลงัซือ้ที่สงูเมื่อเทียบกบัผูบ้รโิภคในกลุม่

อาเซียน ผลจากการส ารวจจาก Euromonitor พบว่า ภาพรวมอตุสาหกรรมความงามปี 2562 เติบโต 6.7% มลูค่ารวม 

2.18 แสนลา้นบาทเมื่อเทียบกบัปี 2561 โดยแบ่งเป็นสดัสว่นดงันี ้ผลิตภณัฑด์แูลผิว (skincare) อยู่ที่ 42%, ผลิตภณัฑ์

ผม (hair) 15%, ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดรา่งกาย (hygiene) 14%, เครื่องส าอางตกแต่ง (makeup) 12%, ผลิตภณัฑ์

ดแูลช่องปาก (oral cosmetics) 12% และน า้หอม (fragrance) 5% หากมาดทูี่ตลาดผลิตภณัฑด์แูลผิว จะพบว่ามีการ

เติบโตขึน้ 7.4% มลูค่ารวม 9.19 หมื่นลา้นบาท ในขณะที่ผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอาง เติบโตขึน้ 7.6% มลูค่ารวม 2.68 หมื่น

ลา้นบาท (Euromonitor,2562) แสดงใหเ้ห็นว่ากลุม่ธุรกิจนีใ้นประเทศไทย ยงัสามารถเติบโตและแข่งขนักนัได ้ท าใหม้ีผู้

มีประกอบธุรกิจหนา้ใหม่เขา้มาอย่างต่อเนื่อง สง่ผลท าใหผู้ป้ระกอบธุรกิจตอ้งหาทางแข่งขนักนั จึงมีการปรบันโยบาย

และกลยทุยท์างสื่อสารทางตลาดต่างๆ เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงผูบ้รโิภค และเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งยอดขายและสว่นแบ่งทาง

การตลาดที่สงูขึน้ (มีน มณีเปรม,2556) 

จากเหตผุลขัน้ตน้ ผูวิ้จยัคาดว่า ตลาดผลิตภณัฑเ์ครื่องส าอางบ ารุงผิวในประเทศไทย ยงัคงมีการเจรญิเติบโต

มากขึน้เรื่อย ๆ แมใ้นสภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตวั เนื่องจากผูบ้รโิภคยงัคงใหค้วามสนใจและใหค้วามส าคญัในการดแูล

ตนเอง ดงันัน้ผูวิ้จยัจึงสนใจที่จะศกึษาทศันคติดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) ดา้น



ราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ที่มีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เพื่อใหท้ราบ

ถึงปัจจยัต่าง ๆ ที่มีผลต่อตลาดเครื่องส าอางในประเทศไทย 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาทศันคติของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มีต่อปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดของเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ 

2. เพื่อศกึษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

3. เพื่อเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา 

อาชีพ และรายไดต้่อเดือน 

4. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างทศันคติดา้นสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 
 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 

1. เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด ์ (Counter Brand Cosmetic) คือเครื่องส าอางที่มีสว่นประกอบที่เขม้ขน้

มากกว่า หรือมีการเลือกใชส้ว่นประกอบที่มีคณุภาพ และราคาสงูกว่าเครื่องส าอางทั่วไป โดยตวับรรจภุณัฑม์กั

ถกูออกแบบมาในรูปลกัษณท์ี่หรูหราดมูีระดบั และมีการใชพ้ืน้ที่ในหา้งสรรพสินคา้เพื่อตัง้สถานที่จัดจ าหน่าย

ในลกัษณะเคานเ์ตอรจ์  าหน่ายเครื่องส าอางแบรนดข์องตนเองโดยเฉพาะ และมีพนกังานขาย (Beauty 

Advisor) ที่มีความรูเ้ฉพาะเก่ียวกบัสินคา้ คอยใหค้ าแนะน าและใหบ้รกิารอย่างเอาใจใสเ่ป็นพิเศษ 

เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดจ์ึงมีราคาสงูกว่าเครื่องส าอางแบรนดท์ั่วไป โดยเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด์

ที่มีชื่อเสียงในประเทศไทยมีอยูห่ลายแบรนดด์ว้ยกนั ยกตวัอย่างเช่น La Mer, Lancome, Estee Lauder, 

Kiehl’s, Sulwhasoo, SK-II, Clarins, Shu Uemura, Three, Biotherm, Clinique และ Origins เป็นตน้ 

2. เครื่องส าอางประเภทบ ารุงผิวหนา้ (Skincare) คือเครื่องส าอางที่ไม่ไดใ้ชใ้นการตกแต่งใบหนา้ มีคณุสมบตัิใน

ดแูลผิวหนา้ ใชส้  าหรบัการท าความสะอาด และบ ารุงผิวหนา้ สามารถแบ่งได ้ 2 ประเภทตามลกัษณะการใช ้

ไดแ้ก่ 

2.1 ผลิตภณัฑท์ าความสะอาดผิวหนา้ ใชส้  าหรบัช าระลา้งท าความสะอาดผิวหนา้จากสิ่งสกปรก รวมไปถึง

เครื่องส าอางตกแต่ง (Makeup) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑเ์ช็ดเครื่องส าอาง (Makeup Remover) และผลิตภณัฑ์

ลา้งหนา้ (Facial Wash)  



2.2 ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ ใชส้  าหรบัฟ้ืนบ ารุงและปกปอ้งผิวหนา้ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑบ์ ารุงผิวหนา้ (Skincare) 

และ ผลิตภณัฑก์นัแดด (Sunscreen) 

3. ผูบ้รโิภค หมายถึง ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้และใชเ้ครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

4. พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง หมายถึง การกระท า หรือกิรยิาอาการของผูบ้รโิภคที่แสดงออกถึง

ความคิด และความรูส้กึของแต่ละบคุคล เก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ โดยใชก้ระบวนการในการพิจารณาซือ้ ไดแ้ก่ การยอมรบัความตอ้งการ การแสวงหาทางเลือก ประเมิน

ทางเลือก ตดัสินใจซือ้ พฤติกรรมหลงัการซือ้ ที่ไดร้บัอิทธิพลมาจากปัจจยัต่าง ๆ  

5. ทฤศนคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาด หมายถึง ความรูส้กึภายในจิตใจ ทัง้ในดา้นบวกและดา้นลบ

เก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาดของเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ไดแ้ก่ 

5.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) หมายถึง ปัจจยัที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด์

ประเภทบ ารุงผิวหนา้ โดยพิจารณาถึงคณุประโยชน ์ คณุภาพ บรรจภุณัฑ ์ ตราสินคา้ และรูปแบบ

ผลิตภณัฑ ์

5.2 ดา้นราคา (Price) หมายถึง ปัจจยัที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภท

บ ารุงผิวหนา้ โดยพิจารณาถึงราคาที่ผูบ้รโิภคยอมรบัได ้ คุม้ค่า เหมาะกบัคณุภาพและความสามารถใน

การเลือกซือ้ 

5.3 ดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ปัจจยัที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง

เคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ โดยพิจารณาถึงความสะดวกในการเลือกซือ้ การจดัวาง และการ

ตกแต่งรา้นเป็นที่น่าพงึพอใจ 

5.4 ดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง ปัจจยัที่ผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง

เคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ โดยพิจารณาถึงการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์การสง่เสรมิ การ

ขาย และการขายโดยใชพ้นกังานขาย 

 

ขอบเขตของการวิจยั 

 ในการศกึษาวิจยัครัง้นี ้ ผูวิ้จยัมุ่งเนน้ศกึษาปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยมี

รายละเอียดดงัต่อไปนี ้

1. ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ คือ ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้และใชเ้ครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



 2. กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยั เนื่องจากไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใชก้ารก าหนดขนาด

กลุม่ตวัอย่าง โดยใชส้ตูรการหาค่าตวัอย่างจากสดัสว่นประชากรแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (นราศร ีไววนิชกลุ; และ

ชศูกัด์ิ อดุมศร.ี 2538:104) ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ค่าความคลาดเคลื่อนที่ 5% ดงันัน้จึงไดจ้  านวนกลุม่ตวัอย่าง 385 

คน โดยจะมีการส ารองกลุม่ตวัอย่างไวป้ระมาณ 5% คือ 15 คน ดงันัน้รวมขนาดกลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นงานวิจยัครัง้นีค้ือ 

400 คน 

 3. ตวัแปรที่ใชใ้นการศกึษา ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์อาย ุ

ระดบัการศกึษา อาชีพ รายไดต้่อเดือน ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา 

(Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นกิจกรรมสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ตวัแปรตาม (Dependent 

Variables) ไดแ้ก ่ พฤติกรรมการตดัสนิใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ความถ่ีในการซือ้ ค่าใชจ้่ายในการซือ้ ประเภทที่นิยม ยี่หอ้ที่เลือกใช ้ผูม้ีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือ้ เหตผุลส าคญัในการเลือกซือ้ สถานที่ที่เลือกซือ้ และปัจจยัส าคญัในการเลือกซือ้ 

แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้ง  

1. แนวคิดและทฤษฎีดา้นสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ส  าคญัในการ

ด าเนินการตลาด เป็นปัจจยัที่กิจการสามารถควบคมุไดเ้รียกว่า 4Ps ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

การจดัจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทศันคติ ทศันคติ หมายถึง ความรูส้กึนึกคิด อารมณ ์ซึ่งสะทอ้นถึงความโนม้เอียงของการ

ปฏิบตัิว่า พอใจหรือไม่พอใจ เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ย ต่อสิ่งตา่ง ๆ อนัเป็นผลมาจากการเรียนรูจ้ากประสบการณใ์นอดีต 

หรือสิ่งแวดลอ้ม 

3. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภค  พฤติกรรมผูบ้รโิภคเป็นเรื่องของปฏิกริยิาของผูบ้รโิภคที่มีกิจกรรม

หรือกระบวนการการตดัสนิใจเพื่อใหไ้ดม้าซึ่งสินคา้หรือบรกิาร โดยรวมไปถึงอารมณจ์ิตใจ และการตอบสนองเชิง

พฤติกรรมที่เกิดขึน้ลว่งหนา้หรอืภายหลงักิจกรรม 

4. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซือ้ กระบวนการการตดัสินใจซือ้ (Buyer Decision Process) 

หมายถึง ล  าดบัขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภคจากการส ารวจรายงานของผูบ้รโิภคจ านวนมากในกระบวนการ

ซือ้ พบว่าผูบ้รโิภคผ่านกระบวนการซือ้ 5 ขัน้ตอน คือ (1) การรบัรูถ้ึงปัญหา (2) การคน้หาขอ้มลู (3) การประเมินผล

ทางเลือก (4) การตดัสินใจซือ้ (5) พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

5. ขอ้มลูทั่วไปเก่ียวกบัเครื่องส าอาง พระราชบญัญัติเครื่องส าอาง พ.ศ. 2535 ไดใ้หค้วามหมายของเครื่องส าอางไวว่้า 

เครื่องส าอางหมายถึง วตัถทุี่ใชส้  าหรบั ทา ถ ูนวด โรย พน่ หยอด ใส ่อบ หรือกระท าดว้ยวิธีอื่นใดต่อสว่นใดสว่นหนึ่งของ



รา่งกาย เพื่อความสะอาด ความสวยงาม หรือสง่เสรมิใหเ้กิดความสวยงาม และรวมกระทั่งเครื่องประทินผิวต่าง ๆ  แต่ไม่

รวมถึงเครื่องประดบั และเครื่องแต่งตวั ซึ่งเป็นอปุกรณภ์ายนอกรา่งกาย 

สมมติฐานงานวิจยั 

1. ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้

ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

2. ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภท

บ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

3. ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

4. ผูบ้รโิภคที่มีรายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลแตกต่างกนั 

5. ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา 

(Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ของผูบ้รโิภคมี

ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ดา้นความถ่ี

และค่าใชจ้่ายเฉลี่ยของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเพื่อศกึษาปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด์

ประเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

การก าหนดประชากรและการเลือกกลุม่ตวัอย่าง 

 ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัครัง้นี ้ คือ ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้และใชเ้ครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 กลุม่ตวัอย่างหมายถึง ผูบ้รโิภคที่เคยซือ้และใชเ้ครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 คน ผูวิ้จยัไดท้  าการสุม่ตวัอย่าง โดยการเก็บตวัอย่างตามความสะดวก 

(Convenience Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถามใหก้บับริโภคที่เคยซือ้และใชเ้ครือ่งส  าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด์

ประเภทบ ารุงผิวหนา้ตามสะดวก ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

 
 



เครื่องมือในการวิจยั 

สว่นที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย อาย ุระดบัการศกึษาสงูสดุ 

อาชะ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน โดยลกัษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามปลายเปิด (Closed-ended Question) แบบ

มีหลายตวัเลือก (Multiple Choices) จ านวน 4 ขอ้ โดยใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และ

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 สว่นที่ 2 แบบสอบถามปัจจยัเก่ียวกบัทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้

เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยลกัษณะ

แบบสอบถามเป็นแบบปลายปิด แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย และปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด โดยใชแ้บบสอบถามที่ใชม้าตรวดัแบบ Likert Scale ซึ่งเป็นระดบัการวดั

ขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) จ านวน 19 ขอ้ (1=ระดบัทศันคติไม่ดีอย่างมาก และ 5=ระดบัทศันคติดี

มาก) 

 สว่นที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ 

จ านวน 8 ขอ้ แบ่งเป็นค าถามที่มีหลายค าตอบในเลือก (Multiple Choices Question) จ านวน 8 ขอ้ มรีายละเอียด ดงันี ้

 1. ความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรียงล าดบั 

(Ordinal Scale) 

 2. ค่าใชจ้่ายในการซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในแตล่ะครัง้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู

แบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

 3. ประเภทเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรียงล าดบั (Ordinal 

Scale) 

 4. ยี่หอ้ของเครื่องส าอางที่เลือกใช ้ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบเรียงล าดบั (Ordinal Scale) 

 5. ผูม้ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลู

แบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

 6. เหตผุลส าคญัในการเลือกซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบ

นามบญัญัติ (Nominal Scale) 

 7. สถานที่ที่เลือกซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบนาม

บญัญัติ (Nominal Scale) 

 8. ปัจจยัส าคญัในการเลือกซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ใชร้ะดบัการวดัขอ้มลูแบบ

นามบญัญัติ (Nominal Scale) 

 



การตรวจสอบเครื่องมือ 

 เพื่อใหแ้บบสอบถามมีคณุภาพ ผูวิ้จยัไดท้  าการทดสอบคณุภาพของแบบสอบถาม โดยทดสอบหาค่าความ

เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ด าเนินการโดยน าแบบสอบถามจ านวน 40 ชดุ ท าการทดสอบ Pre-test และน า

ขอ้มลูที่ไดไ้ปทดสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม ก่อนที่จะน าไปใชจ้รงิ และน าขอ้บกพรอ่งมาปรบัปรุงแกไ้ข เพื่อ

ความสมบรูณข์องแบบสอบถาม โดยวิธีที่ใชใ้นการทดสอบความเชื่อมั่นนัน้ คือ วิธี Cronbach’s Alpha เพื่อหาค่า

สมัประสทิธิ์อลัฟ่า (Alpha Coefficient) ในระดบัที่ยอมรบัได ้โดยค่าความเชื่อมั่นของปัจจยัเก่ียวกบัทศันคติที่มีต่อสว่น

ประสมทางการตลาดของเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ เท่ากบั 0.869  

การเก็บรวบรวมขอ้มลู 

 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงส  ารวจ (Survey Method) เพื่อศกึษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้

เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยท าการเก็บรวบรวม

ขอ้มลูที่ท  าการศกึษาออกเป็น 2 สว่น คือ 

 1. ขอ้มลูปฐมภมูิ (Primary Data) เป็นขอ้มลูที่ผูวิ้จยัไดจ้ากการเก็บรวบรวมแบบสอบถามของผูบ้รโิภคที่เคยซือ้

หรือใชเ้ครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 ชดุ ซึ่งจะ

ท าการเก็บขอ้มลูจากพืน้ที่ที่ก าหนดไวอ้ย่างครบถว้น 

 2. ขอ้มลูทตุิยภมูิ (Secondary Data) เป็นขอ้มลูที่ใชป้ระกอบการวิจยั ซึ่งไดจ้ากการศกึษาเก็บรวบรวมขอ้มลู

จากเอกสารที่เก่ียวขอ้ง สารนิพนธ ์ปรญิญานพินธ ์และเวปไซตอ์ินเตอรเ์นต 
 

วิธีการวิเคราะหข์อ้มลู 

 ในงานวิจยัครัง้นี ้ วิเคราะหข์อ้มลูดว้ยสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ การวิเคราะห์

ขอ้มลูเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) 

ค่าเฉลี่ย (Mean) สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการวิเคราะหข์อ้มลูเชิงอนมุาน (Inferential 

Statistics) ไดแ้ก่ สถิติ Chi-Square และ สถิตสิหสมัพนัธอ์ย่างง่ายของเพียรสนั (Pearson Product – Moment 

Correlation Coefficient) 

ผลการวิจยั 

 จากการศกึษากลุม่ตวัอย่างจ านวน 400 คน ผลการศกึษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายรุะหว่าง 

26 – 30 ปี มีระดบัการศกึษาสงูสดุอยู่ที่ระดบัปรญิญาตรี อาชีพธุรกิจสว่นตวั / อาชีพอิสระ และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

20,001 – 30,000 บาท  



 ผูบ้รโิภคมีทศันคติต่อสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมและดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น

กิจกรรมสง่เสรมิการตลาดอยู่ในระดบัดี ดา้นราคาอยู่ในระดบัดีมาก 

 ผูบ้รโิภคมีความถ่ีในการซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้เท่ากบั 2 ครัง้ ต่อ 3 เดือน 

ค่าใชจ้่ายในการซือ้เท่ากบั 2,001 – 3,000 บาทต่อครัง้ โดยประเภทของเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ที่ผูบ้รโิภคนิยมใชม้ากที่สดุอนัดบัแรกคือ ผลิตภณัฑเ์ชด็เครื่องส าอาง (Makeup Remover) ยี่หอ้เครื่องส าอางที่

ผูบ้รโิภคนิยมใชม้ากที่สดุ คือ Lancome บคุคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้มากที่สดุคือ พนกังานขาย เหตผุลที่ท  าให้

ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้เนื่องจากเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดม์ีคณุภาพที่

ดีกว่าเครื่องส าอางยี่หอ้อ่ืน ๆ โดยเลือกซือ้สินคา้จากเคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้ และปัจจยัที่ท  าใหต้ดัสินใจซือ้มาก

ที่สดุคือ คณุภาพของสินคา้ 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1-4 ผูบ้รโิภคที่มีลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนั ไดแ้ก่ อาย ุ ระดบั

การศกึษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด์

ประเภทบ ารุงผิวหนา้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส  าคญัทางสถิติที่ 0.05 

 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 5 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมและรายดา้นของผูบ้รโิภคมี

ความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ของผูบ้รโิภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดงันี ้ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น

สง่เสรมิการตลาด มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ใน

ดา้นความถ่ี สว่นทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธต์่อ

พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในดา้นความถ่ี สว่นทศันคติที่มีต่อสว่น

ประสมทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นสง่เสรมิการตลาดมี

ความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ในดา้นความถ่ี และดา้น

ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ 
 

สรุปและวิจารณผ์ล 

 จากการคน้ควา้วิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภท

บ ารุงผิวหนา้ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถน ามาอภิปรายผลไดด้งันี ้ 

 1. ผลการศกึษาดา้นลกัษณะประชากรศาสตร ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายรุะหว่าง 26 – 30 ปี มี

ระดบัการศกึษาสงูสดุอยู่ที่ระดบัปรญิญาตรี อาชีพธุรกจิสว่นตวั / อาชีพอิสระ และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 

30,000 บาท 



 2. ผลจากการศกึษาทศันคติดา้นสว่นประสมทางการตลาดโดยรวมของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัดี และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้น  

  ดา้นผลิตภณัฑพ์บว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติโดยรวมอยู่ในระดบัดี รูปลกัษณข์องบรรจุ

ภณัฑส์วยงามน่าใช ้ ความเหมาะสมดา้นขนาดของบรรจภุณัฑ ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัดีมาก 

สว่นความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ความทนัสมยัของบรรจภุณัฑ ์และความมีชื่อเสียงของตราสินคา้อยู่ในระดบัดี ซึ่ง

สอดคลอ้งกบัศนูยวิ์จยัไทยพาณิชย ์ จ ากดั พบว่าเกณฑใ์นการซือ้ที่ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมากที่สดุคือคณุภาพสินคา้ 

และในดา้นรูปลกัษณบ์รรจภุณัฑ ์

  ดา้นราคาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติโดยรวมอยู่ในระดบัดีมาก เม่ือพิจารณารายขอ้

พบว่าความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัปรมิาณบรรจขุองผลิตภณัฑ ์ และความเหมาะสมของราคาเมื่อ

เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑ ์ Skincare ยี่หอ้อ่ืน ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัดีมาก ซึ่งสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของปรญิญา สิทธิด ารง (2547:73) เรื่องความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรม

ของสตรีวยัท างานในการซือ้เครื่องส าอางบ ารุงผิวหนา้พบว่า ราคาควรมีความเหมาะสมกบัคณุภาพของสินคา้ 

  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติโดยรวมอยู่ในระดบัดมีาก เม่ือ

พิจารณารายขอ้พบว่า ความสวยงามของการตกแต่งสถานที่จดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติ

อยู่ในระดบัดี สว่นความสะดวกในการหาซือ้เครื่องส าอาง และความหลากหลายของช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบ

แบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัดีมาก สอดคลอ้งกบักลยทุธท์างการตลาด (เสรี วงศม์ณฑษ 2542:3) ที่กลา่ว

ไวว่้า การจดัจ าหน่ายคือการกระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซือ้ และใหค้วามสะดวกแก่ลกูคา้ จะท าให้

ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซึ่งช่องทางการจดัจ าหน่ายเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้มีหลายข่องทาง

ใหผู้บ้รโิภคไดเ้ลือก  

  ดา้นสง่เสรมิการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติโดยรวมอยู่ในระดบัดี เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้น พบว่า 

   การโฆษณา ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัปานกลาง โดยแรงจงูใจในการ

ซือ้จากโฆษณาผ่านสื่อทางข่องทางออนไลน ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัดีมาก แรงจงูใจในการซือ้

จากโฆษณาผ่านสื่อโทรทศัน ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัปานกลาง และแรงจงูใจในการซือ้จาก

โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ ์ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัไม่ดี ตามล าดบั 

   การประชาสมัพนัธ ์ ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยูใ่นระดบัดี เนื่องจากสินคา้

เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ มีการประชาสมัพนัธส์ินคา้อยู่เสมอผ่านการโฆษณาทกุช่องทาง ทัง้

สื่อสิ่งพิมพ ์โทรทศัน ์และสื่อออนไลน ์



   การสง่เสรมิการขาย ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัดีมาก โดยการจดั

โปรโมชั่นลดราคา การจดั Gift Set มีความน่าสนใจ การแจกสินคา้ตวัอย่าง และการใหส้ิทธิพิเศษแก่สมาชิก ผูต้อบ

แบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัมาก 

   การขายโดยพนกังานขาย ความสามารถในการใหข้อ้มลูผลิตภณัฑข์องพนกังานขาย ณ จดุ

ขาย ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัทศันคติอยู่ในระดบัดี การขายสินคา้โดยพนกังานขายมีความส าคญัต่อการซือ้สินคา้

ของผูบ้รโิภคมาก เพราะถือว่าเป็นการใหบ้รกิารที่เหนือระดบักว่าสินคา้แบรนดท์ั่วไป นอกเหนือจากสินคา้ที่ลกูคา้จะ

ไดร้บั ซึ่งสามารถสง่ผลใหเ้กิดการซือ้ซ า้หรือเชื่อมั่นต่อตราสินคา้ได ้

 3. ผลจากการศกึษาพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ พบว่า 

ผูบ้รโิภคมีความถ่ีโดยเฉลี่ยในการซือ้เท่ากบั 2 ครัง้ / 3 เดือน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ นคัภคั คนฑา (2549:202) ไดท้  า

การวิจยัเรื่องทศันคติและพฤตกิรรมการซือ้ครีมบ ารุงผิวหนา้ของผูห้ญิงวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครพบว่าผูบ้รโิภค

สว่นใหญ่มีความถ่ีในการซือ้ครีมคือ 2 ครัง้ โดยมีค่าใชจ้่ายเฉลี่ยเท่ากบั 2,001 – 3,000 บาทต่อครัง้ ดา้นประเภท

ผลิตภณัฑผ์ูบ้รโิภคนิยมซือ้ผลติภณัฑเ์ช็ดเครื่องส าอาง (Makeup Remover) และผลิตภณัฑเ์ซรั่มบ ารุงผิวหนา้ (Facial 

Serum) มากที่สดุ โดยบคุคลที่มีอิทธิพลมากที่สดุคือพนกังานขายและมีเหตผุลในการซือ้คือเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บ

รนดม์ีคณุภาพที่ดีกว่าเครื่องส าอางยี่หอ้อ่ืน ๆ และคาดหวงัว่าใชแ้ลว้ผิวจะดี สวยงามเหมือนพรีเซนเตอรข์องแบรนด ์

 4. ผลการทดสอบสมมติฐาน สามารถอภิปรายไดด้งันี ้

 ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้

แตกต่างกนั ผูบ้รโิภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้แตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบั

งานวิจยัของ นคัภคั คนฑา (2549:216) ว่าผูบ้รโิภคที่มอีายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ดา้นค่าใชจ้่ายไม่ต่างกนั 

เนื่องจากผูบ้รโิภคในปัจจบุนัมพีฤติกรรมที่เปลี่ยนไป มีการดแูลเอาใสใ่จตวัเองมากขึน้และสินคา้เครื่องส าอางเคานเ์ตอร์

แบรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ก็มีจ าหน่ายมากขึน้ ดงันัน้ทศันคติต่อการซือ้สินคา้ของผูบ้รโิภคจึงเปลี่ยนไป โดยผูท้ี่มีอายุ

มากขึน้ก็ตอ้งการดแูลรกัษาผิวของตนใหอ้่อนเยาวจ์ึงใสใ่จในการเลือกซือ้เครื่องส าอางประเภทบ ารุงผิวหนา้มากกว่าใน

อดีต ท าใหเ้กิดความแตกต่างระหว่างค่าใชจ้่ายกบัช่วงอายขุองผูบ้รโิภค ผูบ้รโิภคที่มีอายแุตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้

ดา้นประเภทของเครื่องส าอางที่นิยมซือ้แตกต่างกนั ดา้นยี่หอ้ที่นิยมซือ้มีความแตกต่างกนั เนื่องจากอายทุี่ต่างกนั จะมี

ปัญหาผิวที่กงัวลที่แตกต่างกนัท าใหเ้ลือกประเภทและยี่หอ้ของเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ที่

แตกต่างกนัตามคณุสมบตัิของผลิตภณัฑท์ี่ผูบ้รโิภคตอ้งการ 

 ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนด์

ประเภทบ ารุงผิวหนา้ดา้นความถ่ีในการซือ้แตกต่างกนั ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ดา้น

ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้แตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สภุสัสรณ ์กจิวรสกลุชยั (2550:202) ระบวุ่าผูบ้รโิภคมี



ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอาง H2O Plus แตกต่างกนั ผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษา

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นประเภทและยี่หอ้ของเครื่องส าอางที่นิยมซือ้แตกต่างกนั เนื่องจากผูบ้รโิภคแต่ละคนมีความ

พงึพอใจและความเหมาะสมของสภาพผิว และตราสินคา้แตกต่างกนั ความนิยมที่มีต่อตราสินคา้จึงแตกต่างกนั ผูท้ี่มี

ระดบัการศกึษาต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นสถานที่ซือ้แตกต่างกนั โดยผูท้ี่มีระดบัการศกึษาปรญิญาตรีและปรญิญาตรีจะ

ซือ้ที่เคานเ์ตอรใ์นหา้งสรรพสินคา้ 

 ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้

ดา้นความถ่ีในการซือ้และค่าใชจ้่ายแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดของฟิลลิป คอทเลอร ์ (Phillip Kotler. 1981:238) 

ไดใ้หค้วามหมายว่า อาชีพของผูบ้รโิภคเป็นปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ของผูบ้รโิภค ซึ่งในแตล่ะอาชีพจะ

น าไปสูค่วามจ าเป็นและความตอ้งการใชใ้นสินคา้ที่แตกต่างกนั จึงท าใหผู้บ้รโิภคเกิดความตอ้งการซือ้ในปรมิาณที่ไม่

เท่ากนั ผูบ้รโิภคที่มีอาชีพต่างกนัมีพฤติกรรมดา้นการซือ้ประเภทผลิตภณัฑล์า้งหนา้ (Facial Wash) แตกต่างกนั มี

ความนิยมในยี่หอ้ Estee Lauder แตกต่างกนั ผูบ้รโิภคมีพฤติกรรมดา้นเหตผุลที่ตดัสินใจซือ้และสถานที่ที่เลือกซือ้

แตกต่างกนั 

 ผูบ้รโิภคที่มีรายไดแ้ตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุง

ผิวหนา้ดา้นความถ่ีในการซือ้และค่าใชจ้่ายแตกต่างกนั สอดคลอ้งกนังานวิจยัของ นคัภคั คนฑา (2549:197) พบว่า

รายไดต้่อเดือนที่แตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ครีมบ ารุงผิวหนา้ของผูห้ญิงวยัท างานแตกต่างกนัในดา้นจ านวน

เงินที่ซือ้ โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดส้งูจะมีค่าใชจ้่ายเฉลี่ยในการซือ้เครื่องส าอางสงูตามไปดว้ย ดา้นประเภทของ

เครื่องส าอางผูท้ี่มีรายไดแ้ตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑเ์ช็ดเครื่องส าอาง (Makeup Remover) ผลิตภณัฑ์

ลา้งหนา้ (Facial Wash) ผลิตภณัฑเ์ซรั่มบ ารุงผิวหนา้ (Facial Serum) ผลิตภณัฑค์รีม / มอยเจอรไ์รเซอรบ์ ารุงผิวหนา้ 

(Facial Cream) และผลิตภณัฑก์นัแดด (Sunscreen) แตกตา่งกนั และมีความนิยมในยี่หอ้ Shu Uemura และ Clinique 

แตกต่างกนั ผูบ้รโิภคมีพฤติกรรมดา้นบคุคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ สถานที่ที่เลือกซือ้ และปัจจยัที่ส  าคญัในการ

ตดัสินใจซือ้แตกต่างกนั  

 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดโดยรวม มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง

เคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้ต่อ 3 เดือน ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั และมี

ความสมัพนัธต์่อค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ระดบัต ่าในทิศทางเดียวกนั 

 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้

เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้ต่อ 3 เดือน ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั 

ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ความทนัสมยัของบรรจภุณัฑ ์

รูปลกัษณข์องบรรจภุณัฑส์วยงามน่าใช ้ ความเหมาะสมดา้นขนาดบรรจภุณัฑ ์ และความมีชื่อเสียงของตราสินคา้ มี



ความสมัพนัธต์่อค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ในระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั สอดคลอ้งกบังานวิจยัขอหม่อมหลวงสิทธิ

โชค สวสัดิวฒัน ์ (2542:126) ทศันคติของผูบ้รโิภคต่อเครื่องส าอางพบว่าสินคา้ที่มีการออกแบบบรรจภุณัฑท์ี่สวยงาม 

สะดดุตา สีสนัสดใส มีผลต่อการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง 

 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้เครื่องส าอาง

เคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้ต่อ 3 เดือน ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัปรมิาณ

บรรจขุองผลิตภณัฑ ์ ระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นราคา ความ

เหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับปรมิาณบรรจขุองผลิตภณัฑ ์ และความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบั

ผลิตภณัฑ ์Skincare ยี่หอ้อ่ืน มีความสมัพนัธต์่อค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ในระดบัต ่าในทิศทางเดียวกนั 

 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้ต่อ 3 เดือน ทศันคติที่มีต่อสว่น

ประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ความสะดวกในการหาซือ้ และความหลากหลายของช่องทางการจดั

จ าหน่าย มีความสมัพนัธต์่อค่าใชจ้่ายเฉลี่ยต่อครัง้ในระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั 

 ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้ ดา้นความถ่ีในการซือ้ต่อ 3 เดือนระดบัต ่ามากใน

ทิศทางเดียวกนั ทศันคติที่มีต่อสว่นประสมทางการตลาดดา้นสว่นประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธต์่อค่าใชจ้่าย

เฉลี่ยต่อครัง้ในระดบัต ่ามากในทิศทางเดียวกนั 

ขอ้เสนอแนะ 

 1. ควรมีการจดัท าวิจยัที่เนน้เรื่องเครื่องมือในการสื่อสารการตลาดแบบครบเครื่องที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้

เนื่องจากเครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผิวหนา้มีการสง่เสรมิการตลาดไม่มากนกั เพื่อจะไดท้ราบถึง

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคและทราบถึงการรบัรูต้ราสินคา้ ลกัษณะของสินคา้ในสายตาผูบ้รโิภค เพื่อน ามาปรบักลยทุธ์

ในการจดัจ าหน่ายสนิคา้ต่อไป 

 2. ควรท างานวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้เครื่องส าอางเคานเ์ตอรแ์บรนดป์ระเภทบ ารุงผวิหนา้ของผูบ้รโิภค

เพศชายดว้ย เรื่องจากในปัจจบุนัผูช้ายใหค้วามสนใจดแูลตวัเองมากขึน้ 

 3. ควรท าวิจยัที่เจาะกลุม่ผูบ้รโิภค เช่น กลุม่วยัท างาน กลุม่คนที่มีอาย ุ30 ปีขึน้ไป เนื่องจากผูบ้รโิภคแต่ละช่วง

อาย ุจะมีพฤติกรรมและทศันคติที่แตกต่างกนั เพื่อน าผลมาปรบัปรุงและพฒันาผลิตภณัฑต์่อไป 
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