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บทคัดยอ

การศึกษาเร่ือง “การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยทาง
การตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย โดยผูวิจัยไดทําการแจก
แบบสอบถามและเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยางพบไดผูบริโภคจํานวน 400 ชุด

ผลจากการศึกษาพบวา  การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง  ผูบริโภคสวนใหญอายุ
25-34 ป  มีรายได 10,000 - 15,000 บาทตอเดือน  และระดับการศึกษาปริญญาตรี  ใหความสําคัญ
มากที่สุดกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ไดรับรองมาตรฐานจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา
(อย.) มากกวาคุณภาพของผลิตภัณฑ  และประสิทธิภาพหลังการใชผลิตภัณฑ  โดยผูบริโภคจะนิยม
ผลิตภัณฑครีมกันแดดและซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางนีเวีย (NIVIA) มากที่สุด จะซื้อคร้ังละ 2 ชิ้น
และมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางคร้ังละ ตํ่ากวา 1,000 บาท

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบวา ปจจัยทางการตลาดทุกดานสงผลตอพฤติกรรม ซึ่งมี
ความสําคัญอยางมากตอการทําตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางเพราะวาปจจัยทุกตัวจะสงผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ขอเสนอแนะพบวาผูบริโภคสวนใหญตองการผลิตภัณฑที่มีคุณภาพ ปกปองผิวไดตลอดทั้ง
วัน  ทั้งน้ียังเห็นวาสื่อโฆษาณาก็มีสวนสําคัญอยางมากตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ



จ

กิตติกรรมประกาศ

การศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับน้ีดําเนินงานมาจนสําเร็จเรียบรอยไดดวยความกรุณา  ความ
เสียสละและความอนุเคราะหชวยเหลือ ดวยนํ้าใจของบุคคลทั้งหลาย โดยเฉพาะอยางยิ่งจากรอง
ศาสตราจารย ศศนันท  วิวัฒนชาติ ซึ่งเปนอาจารยที่ปรึกษาการศึกษาเฉพาะบุคคล ที่ไดใหคําปรึกษา
ขอคิด คําแนะนํา  ตลอดจนขอบกพรองตางๆ และเปนกําลังใจต้ังแตเร่ิมทําการศึกษาเฉพาะบุคคล
จนกระทั่งสําเร็จเปนงานวิจัยที่สมบูรณ  ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ีดวย

ขอขอบคุณกลุมประชากรตัวอยางที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม  และให
ขอมูลตาง ๆในการเก็บขอมูลเปนอยางดี

สุดทายที่ขาดไมได  ผูวิจัยก็ขอขอบพระคุณอยางมากสําหรับบุคคลรอบขางทุกคนที่คอยให
กําลังใจ  เสนอแนะรวมทั้งคอยสนับสนุนในดานขอมูลตาง ๆ รวมถึงเพื่อนๆ ทุก ๆ คนที่คอย
เสนอแนะและชวยออกความเห็นอีกทั้งยังชวยรับฟงความลําบากในการทําวิจัยฉบับน้ี

นางสาวกันยารัตน  พุกเนียม
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เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในภาพรวม
ตารางที่ 4.3 ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 37

สําหรับผูชายในรายขอดานผลิตภัณฑ
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สําหรับผูชายในรายขอดานราคา
ตารางที่ 4.5 ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 38

สําหรับผูชายในรายขอดานชองทางการจัดจําหนาย
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สําหรับผูชายในรายขอดานการสื่อสารทางการตลาด
ตารางที่ 4.7 แสดงความถี่และรอยละของเหตุผลของการใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 40

ที่กลุมตัวอยางใหเหตุผลไว
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สําหรับผูชาย
ตารางที่ 4.9 แสดงปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 41
ตารางที่ 4.10 แสดงบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 42
ตารางที่ 4.11 แสดงความถี่และรอยละของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 42

ของกลุมตัวอยาง
ตารางที่ 4.12 แสดงความถี่และรอยละของจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 43

ที่กลุมตัวอยางซื้อตอคร้ัง
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ญ

สารบัญตาราง (ตอ)

หนา
ตารางที่ 4.28 แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 59
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บทท่ี 1

บทนํา

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา
การใชเคร่ืองสําอางมีมาต้ังแตยุคกอนประวัติศาสตร  ดังจะเห็นไดจากหลักฐานที่ปรากฏ

อยูบนภาพวาดของชาวอียิปตโบราณ  ซึ่งภาพวาดเหลาน้ีไดแสดงใหเห็นถึงการใชสีตกแตงใบหนา
และรางกายในลักษณะของงานศิลป ซึ่งชาวกรีกไดเรียกวิธีการตกแตงใบหนาและรางกายแบบน้ีวา
Kosmetikos ซึ่งมีความหมายวา ทักษะการประดับประดา ตอมาชาวโรมันไดปรุงแตงศิลปะ
Kosmetikos ใหดียิ่งขึ้นโดยการนําสวนผสมตาง ๆ เชน ลูกเบอรร่ี เปลือกไม เมล็ดถั่ว สมุนไพร
และตะกั่วมาใชในการผลิตเคร่ืองสําอาง อยางไรก็ตาม ในปจจุบันสวนผสมบางอยาง เชน ตะกั่ว
และเปลือกไมบางชนิด ไดถูกจัดเปนสารอันตรายหามใชในการผลิตเคร่ืองสําอาง
(สิทธิโชค สวัสดิวัฒน, 2541)

ผูชายกับความงามเปนเร่ืองราวที่กอเกิดขึ้นมาแตโบราณเชนกัน โดยเฉพาะในแวดวง
สังคมชั้นสูงเพื่อแสดงสถานภาพ ยศถาบรรดาศักด์ิที่เหนือกวาผูคนธรรมดา เมื่อยุคสมัยเปลี่ยนไป
ชีวิตผูคนก็เปลี่ยนตามไปดวย “ความงาม” ที่ถูกจํากัดความสําหรับผูหญิง ถูกถายทอดมาสูผูชาย
จนกระทั่งบัดน้ี “ผูชายมีความงามเปนของตัวเอง” เปนความงามที่นอกเหนือไปจากการแตงองค
ทรงเคร่ือง เปนความงามที่เกินขอบเขตมีมิติที่มากกวา ความหลอเปนความงามที่ถูกปรุงแตงจาก
เคร่ืองสําอางเพื่อผูชายโดยเฉพาะ (อรรถสิทธิ์ เหมือนมาตย, 2547)

ปจจุบันกลุมผูชายที่มีรสนิยมทางเพศปกติแตมีรสนิยมการใชชีวิตเลือกสรรเพื่อตองการ
ใหตนเองดูดีแมกายและใจจะเปนชาย แตอุปนิสัยบางประการปรากฏคลายคลึงกับผูหญิง กลุมน้ี
ไมใชโฮโมเซ็กสชวล (Homosexual) หรือ เควียร (Queer) แตถูกเรียกวา “เมโทรเซ็กสชวล”
(Metro sexual) สื่อมวลชลในประเทศอังกฤษเปนผูเร่ิมนําคําวา “เมโทรเซ็กสชวล” (Metro sexual)
มาใชกับผูชายแทที่มีมิติดานความสวยๆ งามๆ ทําใหตลาดเปดกวางออกมา เพราะฉะน้ันในยุคที่
เทรนด“ เมโทรเซ็กสชวล” (Metro sexual) กลายเปนวิถีการใชชีวิตผูชายในเมืองใหญทั่วโลก
ภาพหนุมอินเทรนดที่ใสเสื้อเขารูป พรอมกระเปาและรองเทาเขาชุดเดินไปเดินมาตามถนน
พลุกพลานกลายเปนภาพที่คุนตาตางไปจากสมัยกอนที่มองผูชายเสริมหลอเปนพวกเกยไปเสียหมด
บริษัท โฆษณาโอกิลวี่ แอนด เมเธอร (ประเทศไทย) จํากัด ไดเปดเผยขอมูลซึ่งมีประเด็นที่นาสนใจ
คือ ผูชายกลุม Metro sexual ใชจายเงินเพื่อเสื้อผา หนา ผม และผิวพรรณ เฉลี่ยปละ 250,000 -
350,000 บาท ซึ่งสูงกวาคนทั่วไปถึง 3-4 เทา พวกเขาใชเงินและเวลาเพื่อความสวยความงามมากกวา
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ผูชายโดยทั่ว ๆ ไปในการซื้อเสื้อผา เคร่ืองแตงตัว และผลิตภัณฑดูแลผิวพรรณ โดยไมสนใจวาใคร
จะคิดไปในแงใด และไมสนใจวาใครจะมองวาเปนเกย (อรรถสิทธิ์ เหมือนมาตย, 2549)

แนวโนมการเพิ่มขึ้นของผูชายประเภทรักสวยรักงามไดกลายเปนกระแสใหกลุมธุรกิจ
สินคาและบริการในเมืองไทยเรงปรับแผนธุรกิจของตนเองใหสอดคลองกับไลฟสไตลใหมที่เกิดขึ้น
เพื่อแยงชิงความเปนผูนําในเซ็กเมนตใหมสงผลใหตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายมีการเติบโต
อยางรวดเร็ว เชน ตลาดเพอรซันนัลแครและนํ้าหอมสําหรับผูชายมีมูลคาตลาดรวมประมาณ
4,000-5,000 ลานบาท สวนสกินแครมีมูลคาตลาดอีกประมาณ 3,000-4,000 ลานบาท ซึ่งในขณะน้ี
มีนีเวียเปนเจาตลาดอยูโดยมีผลิตภัณฑสําหรับผูชายเปน นีเวียฟอรเมน โดยเฉพาะปจจุบันถือวาเปน
เจาที่มีผลิตภัณฑครบในไลนทําใหนีเวียประมาณการวาจะมีมูลคาตลาดไมนอยกวา 750 ลานบาท
โดยในชวง 2 ปที่ผานมา นีเวียฟอรเมนมีอัตราการเติบโตถึง 130% ในขณะที่มูลคารวมของสินคา
ทั้งกลุมเพอรซันนัลแคร นํ้าหอม และสกินแคร มีการเติบโตเฉลี่ยประมาณปละ 10%
(นุชฤดี รุยใหม, 2550)

เคร่ืองสําอางที่ใชในประเทศไทยมาจาก 3 แหลง คือ 1) เคร่ืองสําอางที่ผลิต
ภายในประเทศและใชตราสินคาของคนไทย 2) เคร่ืองสําอางที่นําเขามาจากตางประเทศ (สวนใหญ
มักมีราคาแพง) และ 3) เคร่ืองสําอางที่ผลิตในประเทศแตไดรับสิทธิการใชเคร่ืองหมายการคาของ
บริษัทแมในตางประเทศ ซึ่งจากการศึกษาพบวา ตลาดเคร่ืองสําอางมีชองทางการจําหนาย 7
ชองทาง คือ การจําหนายผานหางสรรพสินคา (Counter Sale) การจําหนายผานระบบขายตรง
(Direct Sale) การวางจําหนายในซูเปอรมารเก็ต การวางจําหนายรานเสริมสวยหรือสถาบันเสริม
ความงาม (Beauty Salon) รานขายยา (Drug Store) และรานสะดวกซื้อ (Convenient Store)
(สํานักงานสงเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2550)

จากขอมูลการเติบโตของตลาดเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายขางตนจะเห็นไดวา ผูชายใน
ประเทศไทยมีพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป  โดยใหความสนใจและความสําคัญกับการ
ใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายกันมากขึ้น ดังน้ัน ผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษา คนควา
และวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผูบริโภคดานประชากรศาสตร (อายุ รายได และระดับ
การศึกษา) ความตองการของผูบริโภค พฤติกรรมผูบริโภค และทัศนคติที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ทั้งน้ี เพื่อนําผลการวิจัยไปใชเปนขอมูลการตลาดและปรับ
กลยุทธทางการตลาดหรือเปนแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายให
สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากยิ่งขึ้น
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กรอบแนวความคิดในการวิจัย
เปนการหาความสัมพันธของตัวแปรอิสระ (ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานการตลาด ) และ

ตัวแปรตาม (การตัดสินใจซื้อ)
โดยอาศัยแนวคิดทฤษฏีที่เกี่ยวของกับปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภค ดังน้ี

ภาพที่ 1.1 : แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ที่มา : Boyd, Harper W, Jr., Orville C, Walker, Jr., and Jean Claude Larreche.  (1995).  Marketing
management (2nd ed).  USA: Von Hoffman.

Demographics, including stage in Family life cycle-lifestyle

Perception, memory, needs

Consumer

Culture-subculture

Social class-reference roups-familySocial

Personal

Psychological
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สามารถนํามาเขียนเปนกรอบแนวความคิดไดดังน้ี

ภาพที่ 1.2 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานการตลาดและพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม

ปจจัยสวนบุคคล
- อายุ
- รายได
- ระดับการศึกษา

ปจจัยดานการตลาด
- ผลิตภัณฑ พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
- ราคา เคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
- ชองทางการจัดจําหนาย
- การสื่อสารทางการตลาด

วัตถุประสงคในการวิจัย
1. เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับผูชาย
2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

สมมติฐานการวิจัย
H1 : ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
H2 : ปจจัยทางดานการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
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ขอบเขตของการวิจัย
1. ขอบเขตดานเน้ือหา

1.1 ศึกษาปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ รายได ระดับการศึกษา ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

1.2 ศึกษาปจจัยดานการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ
การสื่อสารทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

2. ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง
ประชากรและกลุมตัวอยาง ไดแก กลุมผูชายที่ใสใจการดูแลบุคลิกภาพ และ

ภาพลักษณใหตนเองดูดีอยูเสมอ ในกรุงเทพมหานคร ที่รูจักและเคยใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชาย

เหตุที่ศึกษาวิจัยกลุมผูชายที่ใสใจการดูแลบุคลิกภาพ จังหวัดกรุงเทพมหานคร
เน่ืองจากเปนกลุมผูบริโภคที่มีความรูจักคุนเคย และเคยใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง และยังเปนกลุม
คนรุนใหมที่ใสใจดูแลภาพลักษณของตนเอง ซึ่งเปนลูกคาเปาหมายของบริษัทเคร่ืองสําอางสําหรับ
ผูชายที่มีผลิตภัณฑสําหรับวัยรุน และวัยทํางานอีกดวย

นิยามศัพท
1. เคร่ืองสําอาง คือ ผลิตภัณฑที่ใชกับรางกายมนุษยเพื่อความสะอาดและความสวยงาม

เทาน้ัน เชน ครีมบํารุงผิว โลชั่นกันแดด นํ้าหอม ลิปสติก แปงฝุน รองพื้น แปงทาหนา ดินสอ
เขียนคิ้ว ผลิตภัณฑทาแกม แตงตา ทาเล็บ ลางเล็บ ตกแตงทรงผม ระงับกลิ่นกาย สบู แชมพู
ครีมนวดผม ครีมโกนหนวด ยาสีฟน นํ้ายาบวนปาก ผาเย็น ผาอนามัย เปนตน (กองพัฒนา
ศักยภาพผูบริโภค, 2551)

2. ราคา (Price) หมายถึง “การมีราคาที่ผูบริโภคยอมรับและยินดีที่จะจาย เพราะ
มองเห็นความคุมคาของสินคาหรือบริการน้ัน” (เสรี วงษมณฑา, 2542, หนา 11)

3. Metro sexual หมายถึง คําที่ใชเรียกหนุมชาวกรุงที่เปนผูชาย 100% ที่ชอบเขาสังคม
และใหความสนใจเร่ืองความสวยความงามมากเปนพิเศษใสใจดูแลตัวเองต้ังแตหัวจรดเทา ไมวาจะ
เปนเร่ืองการแตงตัว รูปราง และผิวพรรณ ตองดูดีตลอดเวลา (อรรถสิทธิ์ เหมือนมาตย, 2548)

4. การตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง หมายถึง การที่ลูกคาตกลงซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางโดยพิจารณาจากองคประกอบตางๆที่เกี่ยวของ และเปนเหตุใหตัดสินใจ ซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง (ปณิตา สนอวม, 2546)
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5. องคประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง ไดแก ปจจัยสวนบุคคล
ปจจัยดานการตลาดของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง (ปณิตา สนอวม, 2546)

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ
1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับผูชาย
2. ทําใหทราบถึงปจจัยดานการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับผูชาย ของผูบริโภค
3. ขอมูลที่ไดจากงานวิจัยคร้ังน้ี จะเปนประโยชนตอผูสนใจที่จะคนควางานวิจัย

เกี่ยวของตอไปในอนาคต



บทท่ี 2

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ

ในการดําเนินการวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาและคนควา
ขอมูลจากหนังสือ ตํารา บทความ ทางอินเตอรเน็ต และผลงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของดังตอไปน้ี

1. พฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภค
2. ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค
3. โมเดลพฤติกรรมของผูบริโภค
4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด
5. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
6. ความรูทั่วไปเกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง
7. งานวิจัยที่เกี่ยวของ

พฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภค
พฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภค หมายถึง การกระทําหรือการแสดงออกของ

ผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและใชสินคา บริการ โดยผานกระบวนการตัดสินใจที่มีปจจัยตาง ๆ
ทั้งปจจัยสวนบุคคล หรือปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ (ศิริวรรณ
เสรีรัตน และคณะ, 2546)

ทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การศึกษาวิธีการที่แตละบุคคล

ทําการตัดสินใจที่จะใชทรัพยากร (เงิน เวลา บุคลากร และอ่ืน ๆ) เกี่ยวกับการบริโภคสินคา
ซึ่งนักการตลาดตองศึกษาวาสินคาที่เขาจะเสนอขายน้ัน ใครคือลูกคา (WHO) ผูบริโภคซื้ออะไร
(WHAT) ทําไมจึงซื้อ (WHY) ซื้ออยางไร (HOW) ซื้อเมื่อไร (WHEN) ซื้อที่ไหน (WHERE)
ซื้อและใชบอยคร้ังเพียงใด (HOW OFTEN) รวมทั้งใครเปนผูมีอิทธิพลตอการซื้อ (WHO) ซึ่งไดมี
การอธิบายไวในตารางที่ 2.1 ดังน้ี
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ตารางที่ 2.1 : แสดงตารางคําถาม 6Ws 1H เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7Os)

คําถาม 6 Ws1H คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย
(Who is in the target
market?)

ลักษณะกลุมเปาหมาย
(Occupants)
1. ทางดานประชากรศาสตร
2. ทางดานภูมิศาสตร
3. จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห
4. พฤติกรรม

กลยุทธทางการตลาด (4P)
ประกอบดวย กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริม
การตลาดที่เหมาะสมกับการ
ตอบสนองความพึงพอใจของ
กลุมเปาหมายได

2. ผูบริโภคซื้ออะไร
(What does the consumer
buy?)

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ
(Objects)
หรือสิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑ  ก็คือ
1. คุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product
component)
2. ความแตกตางเหนือกวาคูแขง
ขัน(Competitive differentiation)

กลยุทธดานผลิตภัณฑ
ประกอบดวย
1. ผลิตภัณฑหลัก
2. รูปลักษณ ผลิตภัณฑ
ประกอบดวยการบรรจุหีบตรา
สินคารูปแบบสินคาบริการ
คุณภาพ ลักษณะ นวตักรรม
3. ผลิตภัณฑควบ
4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง
5. ศักยภาพผลิตภัณฑความ
แตกตางทางการแขงขัน
(Competitive Differentiation)
ประกอบดวยความแตกตาง
ดานผลิตภัณฑ การบริการ
พนักงาน และภาพพจน

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) : แสดงตารางคําถาม 6Ws 1H เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7Os)

คําถาม 6 Ws1H คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ
(Why does the consumer
buy?)

วัตถุประสงคในการซื้อ
(Objective) ผูบริโภคซื้อสินคา
เพื่อตอบสนองความตองการของ
เขาทางดานรางกายและจิตวิทยา
ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ คือ
1. ปจจัยภายนอก หรือ ปจจัยทาง
จิตวิทยา
2. ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม
3. ปจจัยเฉพาะบุคคล

กลยุทธที่ใชมาก คือ
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ
(Product  strategies)
2. กลยุทธดานการสงเสริม
การตลาด (Promotion
strategies) ประกอบกลยุทธ
ดานการโฆษณา  การขายโดย
ใชพนักงานขาย  การสงเสริม
การขายการใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ
3. กลยุทธดานราคา
4. กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who
participates in the buying?)

บทบาทของกลุมตาง ๆ
(Organizations) และมีอิทธิพล
ในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย
1. ผูริเร่ิม 2. ผูมีอิทธิพล
3. ผูตัดสินใจ 4. ผูซื้อ
5. ผูใช

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การโฆษณา และ(หรือ) การ
สงเสริมการตลาด (Advertising
and promotion strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด
(When does the consumer
Buy?)

โอกาสในการซื้อ (Occasions)
เชน ชวงโตของป หรือชวง
ฤดูกาลใดของปชวงวันใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวันโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตาง
ๆ

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (Promotion
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) : แสดงตารางคําถาม 6Ws 1H เพื่อหาคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7Os)

คําถาม 6 Ws1H คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเกี่ยวของ

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน
(Where does the consumer
Buy?)

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคทําการซื้อ เชน
หางสรรพสินคา ซุปเปอร มารเก็ต
บางลําพู  พาหุรัด  สยามสแควร
รานขายของชํา ฯลฯ

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution channel
strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ
สูตลาดเปาหมายในการ
พิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร

7. ผูบริโภคซื้อที่ไหน
(How does the consumer

Buy?)

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ
(Operations) ประกอบดวย

1. การรับรูปญหา
2. การคนหาขอมูล
3. การประเมินผลทางเลือก
4. การตัดสินใจซื้อ
5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการเงิน การตลาด
(Promotion strategies)
ประกอบดวย  การขายโดยใช
พนักงาน การสงเสริมการขาย
การใหขาว  และการ
ประชาสัมพันธ  การตลาด
ทางตรง

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.   (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม. กรุงเทพฯ : ไดมอน อิน
บิสสิเน็ต เวิรล.

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนที่เกิดจากสิ่งกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหความตองการสิ่งกระตุนผานเขา
มาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อที่จะไดรับอิทธิพล
จากลักษณะตาง ๆ ของผูซื้อและจะมีการตอบสนองของผูซื้อและจะมีการตอบสนองของผูซื้อ
(Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)
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ภาพที่ 2.1 : รูปแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Model of Consumer Behavior)

ที่มา : Philip Kotler & Kevin Lane Keller.  (2006).  Marketing management (12th ed).
New Jersey : Prentice Hall.

จุดเร่ิมตนของโมเดลน้ีอยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลวทําให
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ัน โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory ได โดยมีรายละเอียดดังน้ี

1. สิ่งกระตุน (Stimulus) เปนสิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย และสิ่งกระตุน
ภายนอก นักการตลาดจําเปนตองใหความสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิด
ความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคาซึ่งอาจใชเหตุจูงใจ
ทางดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยาก็ได สิ่งกระตุนภายนอกจะประกอบดวย

1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับ สวนประสมทางการตลาดประกอบไป
ดวย

1) สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพื่อกระตุนความตองการซื้อ

2) สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากลูกคาเปาหมาย
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3 ) สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution or Place) เชน การจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ

4) สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ
การใชพนักงานขายแนะนําสินคาไปพรอมกับการสงเสริมการขายดวย การลด แลก แจก แถม และ
การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคลทั่วไปถือเปนการกระตุนความตองการซื้อ

1.2 สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภค
ภายนอกองคกรซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก

1) สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน สภาวะเศรษฐกิจ และรายไดของ
ผูบริโภค

2) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมๆ ที่นํามาใช
ในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีความแปลกใหมและทันสมัย

3) สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายการ
เพิ่มหรือลดภาษี

4) สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ หรือวัฒนธรรมทางการแตงกาย เปนตน

2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซื้อที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อวาไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจ
ของผูซื้อ

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัย
ตาง ๆ คือ

2.1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนปจจัยที่สงอิทธิพลมีตอ
พฤติกรรมของผูบริโภคไดกวางที่สุด ลึกล้ําที่สุด ซึ่งแบงยอยออกเปน

1. วัฒนธรรมหลัก (Core Culture) เปนสิ่งที่อยูในทุกสังคมของมนุษยและเปน
ตัวกอใหเกิดคานิยม การรับรู ความอยากได ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษยสิ่งเหลาน้ีเมื่อเกิดขึ้นแลว
ก็ถายทอดไปสูกลุมคนรุนตอไป

2. วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนวัฒนธรรมของคนกลุมยอยที่รวมกัน
เขาเปนกลุมใหญ เชน เชื้อชาติ ภาษา การแตงกาย ประเพณี เปนตน

3. ชนชั้นในสังคม (Social Class) เปนเร่ืองเกี่ยวกับรายได อาชีพ การศึกษา
หรือชาติตระกูลอยางใดอยางหน่ึงหรือหลายอยางรวมกัน
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2.1.2 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจ ของผูบริโภคไดแก กลุมอางอิง   ครอบครัว และบทบาทและสถานภาพในสังคมของ
ผูบริโภค เปนตน

2.1.3 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) ที่สงอิทธิพลตอกระบวนการ
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก

1. การจูงใจ (Motivation) เปนการชักนําหรือการเกลี้ยกลอมเพื่อใหบุคคลน้ัน
เกิดความคลอยตาม   สิ่งที่ใชชักนํา เรียกวา แรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึงพลังที่มีอยูในตัวบุคคล
พรอมที่จะกระตุนหรือชี้ทางใหบุคคลกระทําอยางใดอยางหน่ึงเพื่อใหบรรลุเปาหมายของบุคคล
สําหรับอิทธิพลที่ทําใหผูบริโภคซื้อผลิตภัณฑจากรานใด หรือจากรายใดรายหน่ึงเปนประจําเรียกวา
แรงจูงใจอุปถัมภ อาจเกิดจากการบริการ ความซื่อสัตย สถานที่ ความหลากหลายของสินคาหรือ
ความคุนเคยที่มีตอผูขาย

2. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอาระบบ
สารสนเทศหรือสิ่งเราเขามาจัดระเบียบและทําความเขาใจ โดยอาศัยประสบการณเปนเคร่ืองมือ
จากน้ันจึงมีการตอบสนองปฏิกิริยาจะแตกตางกันเพราะการรับรู

3. การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจาก
การไดประสบการณไมวาจะโดยทางตรงหรือทางออม ประสบการณอาจจะไดมาจากการ
ตอบสนองทางความตองการหรือการสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภค

4. ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) เปนลักษณะที่แสดงถึง
ความรูสึกนึกคิดที่จะเปนไปได   อันเปนจุดมุงหมายที่มี ลักษณะเฉพาะซึ่งจะเปนความจริงหรือ
ไมจริงก็ได  ความเชื่ออาจเกิดจากความรู ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ไดหรือจากความรูสึก หรือ
ความสะเทือนใจเขามาเกี่ยวของดวยหรือไมก็ได ความเชื่อเปนตัวกอใหเกิดภาพลักษณในหมู
ผูบริโภค สวนทัศนคติเปนความคิด ความเขาใจ   ความคิดเห็น ความรูสึก และทาทางของบุคคลที่มี
ตอ สิ่งใดสิ่งหน่ึง

2.1.4 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) เปนปจจัยที่สงอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคที่สําคัญ ๆ ไดแก

1. อายุ ที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน
2. อาชีพ  จะนําไปสูความจําเปนและความตองการที่แตกตางกันในการใช

สินคาน้ัน
3. รายได  เปนตัวบงบอกถึงอํานาจการซื้อรายไดสูงก็ใชจายไดสูงซื้อสินคา

ราคาแพงกวาคนที่รายไดตํ่า
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4. รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคคลที่มีรูปแบบการดําเนินชีวิตที่แตกตางกัน
ความตองการยอมตางกัน เชน คนโสดไมตองการรถยนตที่จะอํานวยความสะดวกใหตัวเองมากนัก
เพราะคิดวาไมจําเปนอยูคนเดียวยังไมจําเปนตองใช

5. การศึกษา  ถามีการศึกษาสูงความตองการใชสินคาที่มีคุณภาพดีกวายอมมี
มากกวาคนที่มีการศึกษาตํ่า

2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดวยขั้นตอน
คือ

2.2.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) หรือ การรับรูถึงความตองการ
(Need Recognition) เปนการรับรูความแตกตางระหวางสภาพปญหาที่ตองการกับสภาพปจจุบันที่
พอจะกระตุนใหเกิดการตัดสินใจ

2.2.2 การคนหาขอมูล (Information  Search) เปนขอมูลที่ผูบริโภคคนหากอน
การซื้อโดยจะหาขอมูลจาก  แหลงขอมูลภายใน (Internal  Search) เชน จากครอบครัวเพื่อน  และ
ความรูสึกและประสบการณของตนเอง  แหลงขอมูลภายนอก (External  Search) เปนขอมูลจาก
สื่อมวลชน  พนักงานขาย  และการโฆษณา  เปนตน

2.2.3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) จากทางเลือกที่
คนหามาโดยจะอาศัยเกณฑในการประเมิน  ซึ่งประกอบดวยมาตรฐานและคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมีการเปรียบเทียบตัวผลิตภัณฑหลาย ๆ
ตราสินคาเพื่อหาผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับความพึงพอใจมากที่สุด

2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) การซื้อเพื่อบริโภคสวนตัว และ
บริโภคในครอบครัวโดยทั่วไปเปนการซื้อปลีก และอาจเกิดขึ้นในหางสรรพสินคา สํานักงานและ
บานของลูกคา เปนตน

2.2.5 ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Feeling) เปนผลลัพธภายหลังการ
ซื้อและการใชผลิตภัณฑไปแลว ถาผลที่ไดรับเปนความพึงพอใจผูบริโภคก็จะมีการซื้อซ้ํา หาก
ไมพอใจก็จะเปนขอมูลในการซื้อคร้ังตอไป

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ
ผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังน้ี

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อ
ประเภทของผลิตภัณฑหน่ึง ๆ

3.2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อตรา
สินคาของผลิตภัณฑประเภทหน่ึง ๆ
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3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย รานคา
เพื่อซื้อสินคาหน่ึง ๆ ซึ่งผูบริโภคมักคํานึงถึงสถานที่ขาย หรือการบริการ

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
เวลาและระยะเวลาเพื่อซื้อสินคาหน่ึง ๆ

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase  Amount) คือ  การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกปริมาณสินคาที่ตองการซื้อในคร้ังหน่ึง ๆ

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)
สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง  ตัวแปรทางการตลาดที่บริษัทควบคุมได  ซึ่งธุรกิจ

ใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  ประกอบดวย
1. กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product Strategy) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับตลาดเพื่อความ

สนใจ (Attention) ความอยากได (Acquisition) การใช (Using) หรือการบริโภค (Consumption) ที่
สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน (Philip Kotlor, 1997) การตัดสินใจในลักษณะ
ของผลิตภัณฑและบริการจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑ
ที่มีคุณสมบัติอะไรบางแลวจึงนํามากําหนดกลยุทธผลิตภัณฑดานตาง ๆ คือ

1. ขนาด  รูปรางลักษณะ  และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ
2. ลักษณะหีบหอของผลิตภัณฑ
3. ลักษณะการบริการที่สําคัญของผลิตภัณฑ
4. การรับประกันของผลิตภัณฑ

2. กลยุทธดานราคา (Price  Strategy) หมายถึง “สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมา  ซึ่ง
แสดงถึงมูลคาในรูปเงินตรา” (เมธี  รังษีวงศ, 2544, หนา 15) หรืออาจจะหมายถึง “จํานวนเงิน
และหรือสิ่งอ่ืนที่จําเปนตองใชเพิ่มใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑและบริการ  นักการตลาดตองตัดสินใจดาน
ราคาเปรียบเทียบกับผลิตภัณฑหรือบริการ”

ลักษณะความแตกตางของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของผูบริโภค  ทําใหเกิดมูลคา (Value) ในตัวสินคามูลคาที่สงมอบใหลูกคาตองมากกวาตนทุน
(Cost) หรือ ราคา (Price) ของสินคาน้ัน ผูบริโภคทําการตัดสินใจซื้อตอเมื่อมูลคามากเกินกวาราคา
สินคาโดยคําถามที่เกี่ยวของราคาและเปนสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค มีดังน้ี

1. ผูบริโภคมีการตระหนักวาราคา (Awareness) เหมาะสมกับสินคาน้ันอยางไร
(How)

2. ผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางระหวางสินคาตาง ๆ อยางไร
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3. ปริมาณการลดราคาที่จําเปน  เพื่อกระตุนในการซื้อระหวางการแนะนําสินคาใหม
และการสงเสริมการขายควรเปนจํานวนเทาใด

4. ขนาดสวนลดที่ใหกับผูซื้อเงินสดเทาใด
3. กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place or Distribution Strategy) หมายถึง การเลือกใช

ผูเชี่ยวชาญทางการตลาด  ประกอบดวยผูเชี่ยวชาญ  บริษัทขนสงที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย  โดย
สรางอรรถประโยชนดานเวลา  สถานที่  ความเปนเจาของ (Stanton and Futrell, 1987 อางใน เมธี
รังษีวงศ, 2544, หนา 15) เปนสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังน้ี

1. ลักษณะโครงสรางการจัดจําหนายเพื่อการคาปลีกอะไรบางที่ควรใชในการเสนอ
ขาย

2. ควรจะขายที่ไหน
3. จะนําสินคาอะไรบางไปยังรานคาปลีก
4. ความจําเปนของบริษัทที่จะทําการควบคุมกิจกรรมตาง ๆ การควบคุมธุรกิจ การ

จําหนายเปนอยางไร
5. ภาพลักษณและลักษณะของรานคาปลีกมีอะไรบางที่ควรสรางขึ้นมา

4. กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) หมายถึง  การติดตอสื่อสาร
เกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย  และผูซื้อสรางทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซื้อ (Buying
Behavior) วัตถุประสงคของการติดตอสื่อสารเพื่อจูงใจและเตือนความทรงจําลูกคาเปาหมาย
เกี่ยวกับบริษัท  และการสงเสริมการตลาดมี 5 กลยุทธ  โดยคําถามที่เกี่ยวของกับ การสงเสริม
การตลาดและเปนสวนที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบริโภค  เชน  กลยุทธการโฆษณา กลยุทธการ
ขายตรง กลยุทธการสงเสริมการขาย  กลยุทธการใหขาวและการประชาสัมพันธและ กลยุทธ
การตลาดทางตรง

ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อของผูบริโภค
เปนปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมผูบริโภค  กับ กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

โดยลักษณะของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยสวนบุคคล   ปจจัยดานจิตวิทยา   ปจจัยภายนอก
หรือปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม   โดยสามารถสรุปไดดังน้ี
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ปจจัยภายใน (Internal factor)
4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological
factor)

การรับรู (Perception)
การจูงใจ (Motivation)
การเรียนรู (Learning)
ความเช่ือถือ (Belief)
บุคลิกภาพ (Personality)

ปจจัยสวนบุคคล (Personal factor)
3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors)

อายุ (Age)
วัฏจักรชีวิตครอบครัว(Family life cycle)
อาชีพ (Occupation)
รายไดสวนบุคคล (Personal income)
รูปแบบการดํารงชีวิต (Life style)

- บุคลิกภาพ (Personality)

ภาพที่ 2.2 : แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค

ผูซื้อ
(Buyer)

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.   (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม. กรุงเทพฯ : ไดมอน อิน
บิสสิเน็ต เวิรล.

ปจจัยภายนอก (External factor)
1 . ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural factors)
- วัฒนธรรมหลัก (Culture)
- วัฒนธรรมยอย (Subs culture)
- ช้ันสังคม (Social class)

ปจจัยภายนอก (External factor)
2 . ปจจัยทางสังคม (Social factors)
- กลุมอางอิง (Reference groups)
- ครอบครัว (Family)
- บทบาทและสถานะ(Roles and status)
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ความรูท่ัวไปเร่ืองเคร่ืองสําอาง (Cosmetic)
“Cosmetic มีรากศัพทมาจากภาษากรีกวา Kosmien ซึ่งมีความหมายถึง การตกแตงให

สวยงามเพื่อดึงดูดความสนใจแกผูที่ไดพบเห็น การตกแตงในที่น้ีหมายถึงการใชสิ่งหน่ึงสิ่งใดกับ
ใบหนาและสวนอ่ืน ๆ ของรางกาย” (สิทธิโชค สวัสดิวัฒน, 2541)

สวนเคร่ืองสําอางตามที่คณะกรรมการรางมาตรฐานเคร่ืองสําอางตกลงกันไว หมายความ
ถึง  ผลิตภัณฑปรุงแตง  เพื่อใชบนผิวหนา  หรือสวนหน่ึงสวนใดของรางกาย  โดยถู ทา พน โรย
เปนตน  ในการทําความสะอาดปองกัน  แตงเสริม  เพิ่มความงาม  หรือเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะและ
สิ่งใดๆ ที่ใชเปนสวนผสมในผลิตภัณฑสิ่งปรุง

เคร่ืองสําอาง  ตามพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง  ไดระบุความหมายไววา
1. วัตถุที่มุงหมายใช  ทา  ถู  นวด  โรย พน  หยอด  ใส  อม ฯลฯ  ตอรางกาย  เพื่อ

ความสะอาดสวยงาม  ฯลฯ  รวมทั้งเคร่ืองประทินผิว
2. วัตถุที่มุงหมายใชผสม  ในการผลิตเคร่ืองสําอาง
3. วัตถุที่กําหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเคร่ืองสําอาง

ประเภทของเคร่ืองสําอาง
เคร่ืองสําอางน้ัน  แบงออกไดเปน 4 ประเภท วิธีการแบงขึ้นอยูกับวัตถุประสงคของ

ผูเขียนตําราวาจะแบงแบบใด ในที่น้ีจะนําเอาวิธีการแบงประเภทของคณะกรรมการรางมาตรฐาน
เคร่ืองสําอาง ซึ่งไดแบงประเภทของเคร่ืองสําอางตามลักษณะการใชตอสวนตาง ๆ ของรางกาย
ดังน้ีคือ

1. เคร่ืองสําอางสําหรับใบหนา (Face Cosmetics)
1.1 ครีมและโลชั่นลางหนา (Cleansing cream and lotion) เคร่ืองสําอางชนิดน้ี

สวนใหญเปนของเหลว เพื่อใชชุบสําลีเช็ดลางเคร่ืองสําอางตาง ๆ ที่พอกอยูบนใบหนา   รวมทั้ง
คราบเหงื่อไคล ใหออกโดยสะดวก ครีมและโลชั่นลางหนาที่ดีจะตองมีคุณสมบัติดังน้ี คือ

1) ในฐานะเปนเคร่ืองสําอาง  เน้ือครีมจะตองคงทน  และมีลักษณะนาใช
2) ครีมจะตองหลอมตัวหรือออนตัว  เมื่อนําไปทาบนผิว
3) เน้ือครีมจะตองกระจายตัวไดงาย  ไมเหนียวหนึบหนับ  เวลาที่ใชทาจะตอง

ไมทําใหเกิดความรูสึกวาเปนมันมากเกินไป
4) ในทางสรีรวิทยา   ครีมน้ีควรมีลักษณะที่ชําระมากกวาไปอุดรูขุมขนหรือ

ชวยการซึมซาบ
5) เมื่อใชแลวควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส
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1.2 สิ่งปรุงปองกันสมานและบํารุงรักษาผิว (Skin Conditioning Cream
Astringent Preparation and Skin Freshener) เคร่ืองสําอางน้ีสวนใหญเปนของเหลว   ใชสําหรับ
ใบหนาเพื่อปองกันสมานและบํารุงรักษาผิวของใบหนา ประกอบดวยครีมชนิดตาง ๆ ดังน้ี คือ

1.2.1 ครีม และโลชั่นปรับสภาพผิว (Emollient  Cream & Lotion หรือ Skin
Conditioning Cream) เปนครีมซึ่งใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาการผิวหนังแหงสําหรับ
ประเทศไทย  ซึ่งมีอากาศรอนและความชื้นสูง  ครีมน้ีไมคอยแพรหลาย  เพราะคนไทยนอยคนมี
อาการผิวแหง

1.2.2 ครีมบํารุงผิว (Nourishing Cream and Hormone Cream ) ครีมชนิดแรก
เปนครีมบํารุงผิวมีวัตถุประสงคเพื่อใชแกอาการผิวแหง  ขาดนํ้ามัน  ผิวไมออนนุม  และมีรอยยน
สวนฮอรโมนครีมเปนครีมซึ่งเตรียมขึ้นเพื่อชวยแกปญหาสภาพผิวหยอนยานและ เหี่ยวแหงของ
สตรีสูงอายุ

1.2.3 ครีมสมานผิว (Astringent Cream) เปนครีมสําหรับสมานผิว
วัตถุประสงคในการใชครีมชนิดน้ีเพื่อชวยกระตุนผิวใหตึง  แกอาการหยอนยาน  แกอาการเหงื่อ
ออกมากบนใบหนา  โดยกระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแกอาการหนาเปนมันมาก

1.2.4 ครีมรักษาผิว (Acne  Cream) ครีมสําหรับรักษาสิว  เปนครีมกึ่งยา
กึ่งเคร่ืองสําอาง   ครีมประเภทน้ีประกอบดวยตัวยา Antiseptics เปนหลักและบางชนิดก็มี
Keratolytic agents ผสมดวย  เพื่อใชลอกฝา

1.2.5 ครีมลอกหนา (Bleaching Cream) ครีมสําหรับใชลอกฝา  ซึ่งมักจะเกิด
กับบุคคลที่มีอายุเร่ิมเขาวัยชราหรือผูที่ตองตากแดดมาก

1.2.6 เคร่ืองสําอางพอกหนา (Beauty Masks) เคร่ืองสําอางหรือสิ่งปรุง
สําหรับใชพอกหนา  เพื่อชวยทําใหผิวของใบหนารัดตัวใหเตงตึงและชวยลอกขุยหรือเศษผิวหนัง
รวมทั้งฝุนละอองความสกปรกออกจากผิวหนา

1.3 สิ่งปรุงรองพื้น (Foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนที่จะใชแปงสี
ทาทับ นิยมเรียกกันวา   ครีมรองพื้นแปงทาหนา หรือเรียกสั้นๆ วา “ครีมรองพื้น”

1.4 สิ่งปรุงผัดหนา (Face Powder) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือชมพูหรือ
สีอ่ืนที่เหมาะสมสําหรับตกแตงผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามขึ้นกวาธรรมชาติ  หรือเรียกแปงแตงหนา
โดยปกติใชตกแตงขั้นสุดทาย (Finishing Touch)

ลักษณะของแปงแตงหนามี 2 แบบ  คือ
1. เปนผง (Loose Powders)
2. เปนแผนอัดแข็ง (Compressed Powders or Compacts)
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1.5 สิ่งปรุงแตงตา (Eye Make-Up Preparation) มีลักษณะเปนแทงหรือเปน
แผนอัดแข็งใชสําหรับวาดหรือทาบริเวณเหนือหรือใตตา เพื่อใหเกิดสีสันที่งดงาม

1.6 รูจ (Rouge) เปนเคร่ืองประทินผิวสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสันสดใส
และสวยงามขึ้น สีที่ใชสําหรับทํารูจ โดยมากเปนสีชมพูหรือสีแดงใหความเขมของสีตาง ๆ กัน
บางคร้ังอาจจะมีสีแดงอมนํ้าตาลไหมเพื่อใหกลมกลืนเหมาะสําหรับคนผิวคล้ํา

1.7 ลิปสติค (Lipstick) ใชตกแตงริมฝปากใหมีสีสันสวยงามและชวยรักษาผิวของ
ริมฝปากใหออนนุมและมีความมันเลื่อม  มีลักษณะเปนแทง  หรือบางอยางบรรจุอยูในตลับแลวใช
แปรงทาที่ริมฝปาก

1.8 ดินสอเขียนคิ้ว   เคร่ืองสําอางที่มีลักษณะเปนดินสอใชสําหรับเขียนคิ้ว ใหมี
สีสันสวยงามและมีลักษณะตามที่ตองการ

1.9 มาสคารา   แปรงปดขนตา เพื่อใหขนตาดูดกดํา และงอนยาว
2. เคร่ืองสําอางสําหรับผม (Hair Preparations) แบงออกเปนประเภทใหญ ๆ ตาม

ความตองการใช คือ
2.1 เพื่อคงไวซึ่งสุขภาพของเสนผมและหนังศีรษะ เคร่ืองสําอางในกลุมน้ี ไดแก

2.1.1 แชมพูตาง ๆ (Shampoo)
2.1.2 ผลิตภัณฑปรุงแตงบางอยางที่มีคุณสมบัติกึ่งยากึ่งเคร่ืองสําอาง  เชน

นํ้ายากําจัดรังแค (Antidandruff) สิ่งปรุงแตงสําหรับปองกันผมรวง (Curing-bald)
2.1.3 ผลิตภัณฑปรุงสําหรับปรับสภาพเสนผม  เชน Hair Tonics , Hair

Restores , Hair Lotions, Hair Conditioners
2.2 เพื่อคงไวซึ่งความตองการ (Hair Setting and Hair Dressing Preparations)

ไดแก
2.2.1 ขี้ผึ้งหอมใสผม (Hair Pomades)
2.2.2 นํ้ามันแตงผม (Hair  Brilliantine)
2.2.3 ครีมแตงผม (Hair Cream)
2.2.4 นํ้ามันแตงผม (Hair Oils)
2.2.5 สเปรยฉีดผม (Hair Sprays)
2.2.6 โลชั่นแตงผม (Hair Lotions)

2.3 เพื่อเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะของเสนผม ไดแก
2.3.1 ผลิตภัณฑปรุงแตงสําหรับตัดผม (Hair Waving)
2.3.2 ผลิตภัณฑปรุงแตงสีเสนผม (Hair Colorants)
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2.3.3 ผลิตภัณฑปรุงแตงจับลอนผม (Hair Bleaches)
2.3.4 นํ้ายาโกรกผม (Hair Straightened)

2.4 เพื่อขจัดเสนผมหรือขนในที่ที่ไมตองการ   และปองกันการอักเสบหรือติดเชื้อ
หลังจากการโกน  ไดแก

2.4.1 ผลิตภัณฑปรุงแตงสําหรับทําใหขนรวง (Depilatories)
2.4.2 ผลิตภัณฑปรุงแตงกอนการโกนหนวด (Pre-shaving Preparations)
2.4.3 ผลิตภัณฑปรุงแตงหลังโกนหนวด (After shaving Preparations)

3. เคร่ืองสําอางสําหรับลําตัว (Body  Cosmetics)
3.1 ครีมและโลชั่นทาผิว (Emollient Creams and Lotions) ใชทากับผิวบริเวณ

ลําตัว เพื่อใหผิวหนังออนนุมและเกิดความนุมนวล   แกอาการผิวหนังสากและแหงตอการสัมผัส
3.2 ครีมและโลชั่นทามือ  ทาตัว (Hand, Body Creams and Lotions) ใชทาผิวหนัง

โดยเฉพาะผิวของมือเพื่อใหออนนุมและแกอาการ ผิวหนังสากแหงตอการสัมผัส ซึ่งเกิดจากมือ
แชนํ้านานเกินไปนํ้ามันหลอเลี้ยงผิวหนังถูกชําระลางออกโดยสบูหรือ  ผงซักฟอกและการถูเสียดสี
บอย ๆ

3.3 ผลิตภัณฑปรุงแตงกันแดดและแตงผิว (Suntan Preparations) เปนสิ่งปรุงที่
ประกอบดวยสาร ซึ่งสามารถดูดซึมและแยกรังสีคลื่นสั้นของแสงอาทิตยออกจากรังสีทั้งหมด ชวย
ทําใหผิวคล้ําลงโดยไมเกิดอาการอักเสบ ปองกันผิวไหมบรรเทาปวดแสบปวดรอน   หรือระคาย
เคืองอันเกิดจากการตากแดด

3.4 นํ้ายาทาเล็บ  และนํ้ายาลางเล็บ (Nail Lacquers Enamel and Removers) เปน
เคร่ืองสําอางที่เปนของเหลว เพื่อใชลางทําความสะอาดเล็บ และตกแตงเล็บใหมีสีสวยสดงดงาม

3.5 ผลิตภัณฑปรุงแตงสําหรับปรับปรุงทรวงอก (Breast Preparations) เปนสิ่ง
ปรุงเพื่อเสริมและบํารุงทรวงอกใหเตงตึงอวบอ่ิม ไมหยอนยาน

3.6 ผลิตภัณฑปรุงแตงสําหรับระงับเหงื่อและกลิ่นตัว (Antiperspirants and
Deodorants) เปนเคร่ืองสําอางกึ่งยา   มีทั้งชนิดของเหลวและเปนแทง ใชทาระงับกลิ่นอันเกิดจาก
การหมักหมมของเหงื่อไคล

3.7 แปงโรยตัว (Dusting Powders) ใชทาบนรางกาย เพื่อใหรูสึกลื่น สบายผิว
ปองกันความอับชื้นและกลิ่นอันเกิดจากเหงื่อไคล

4. เคร่ืองหอม (Fragrances) เปนสิ่งปรุงที่ใหกลิ่นหอมแกมนุษย ไดแก
4.1 นํ้าหอม (Alcoholic Fragrance Solution)
4.2 ครีมหอม และเคร่ืองหอมชนิดแข็ง (Emulsified and Solid Fragrances)
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ชนิดของเคร่ืองสําอาง
เคร่ืองสําอางสามารถจําแนกเปนชนิดตามลักษณะของผลิตภัณฑไดดังน้ี  คือ
1. เพาเดอร (Powders) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะเปนผง สวนใหญเปน

สีขาว
2. เคก (Cakes) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะเปนกอนหรือแผน  ซึ่งเกิด

จากการอัดผงหรือเกล็ดใหอยูในรูปทรงตาง ๆ กัน
3. โซลูชั่น (Solutions) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะใสและโปรงตา  ได

จากการละลายของแข็ง  ของเหลวหรือกาซในตัวทําละลาย  และโดยมากเปนของเหลวที่ไมแยกจาก
กันเมื่อต้ังทิ้งไว

4. ซัสเปนชัน (Suspensions) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะเปนของเหลว
มีสารซึ่งไมละลายแขวนตัวอยู   เมื่อต้ังทิ้งไวอาจแยกออกและจะผสมเขากันไดเมื่อเขยา

5. ออยตเมนต (Ointments) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะกึ่งแข็ง  อาจเปน
มันและมีความเหนียวอยูตัวพอที่จะลูบทาได

6. สติก (Sticks) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะเปนแทง  ซึ่งมี
สวนประกอบหลักเปนออยตเมนต  อิมัลชัน  หรือสบู  เปนตน

7. อิมัลชัน (Emulsions) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงมีลักษณะเหลวกึ่งหรือแข็ง
อาจทึบแสงหรือโปรงตา (Transparent) ประกอบดวยของเหลวสองประเภท  มีสภาวะเดิมไม
รวมเขาเปนเน้ือเดียวกัน  แตอยูตัวไดโดยของเหลวประเภทหน่ึงกระจายอยูในของเหลวอีกประเภท
หน่ึงอยางสม่ําเสมอดวยกรรมวิธีและตัวชวยใหอยูตัว

8. โลชั่น (Lotions) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงซึ่งมีลักษณะเปนของเหลว
ประกอบดวยสารธรรมชาติหรือสังเคราะห  อาจเปนสารละลายใส (clear solutions) ซัสเปนชัน
หรือ อิมัลชัน

9. เพสต (Pastes) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะกึ่งแข็งชื้น  และออนนุม
โดยมีกัม (Gum) แปง (Starches) และนํ้าหรือนํ้ามันเปนสวนประกอบชวยใหมีความเหนียวอยูตัว

10. มิวสิเลจ (Mucilage) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงซึ่งมีลักษณะเปนของเหลวขน
เปนเมือก  ประกอบดวยกัม (Gum) ผสมกับนํ้า

11. เยล (Gels) หมายถึง ผลิตภัณฑปรุงแตงที่มีลักษณะคลายวุน  ไดจากการกระจาย
ตัวและรวมตัวของอนุภาคคอลลอยดของสารจากธรรมชาติ   หรือสังเคราะหกับนํ้ากระสาย
(Vehicle) อาจโปรงใสหรือเหลือบขาว (Opalescent)
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12. สบู (Soaps) หมายถึง  เกลือโลหะหรือเกลืออัมโมเนียมหรือเกลืออะมีนของ
กรดไขมันของนํ้ามันหรือไขมันจากพืชและหรือสัตว

13. แอโรซอล (Aerosols) หมายถึง  ผลิตภัณฑที่มีสิ่งสกปรกในภาวะของเหลว
กึ่งแข็งหรือผงบรรจุในภาชนะโดยมีกาซ  หรือกาซเหลว (Lliquefied gases) เปนตัวชวยใหมีกําลัง
ฉีดพน

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
จากการศึกษางานวิจัยและบทความพบวา ปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางของผูบริโภค ประกอบดวย ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานราคา ปจจัยดาน
ชองทางการจัดจําหนาย  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และพฤติกรรมผูบริโภค

1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product)
ปจจัยทางการตลาดที่ผูบริโภคใชพิจารณาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

อันดับแรก คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยใหความสําคัญเร่ืองชื่อเสียงของผลิตภัณฑ การรับรอง
มาตรฐานจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) หรือการรับรองจากแพทยผิวหนัง ซึ่ง
ผลิตภัณฑตองไมมีสาระคายเคือง ไมเหนียวเหนอะหนะ และซึมซับสูผิวอยางรวดเร็ว มากกวาการ
ใหความสําคัญกับรูปแบบของขวดหรือกลองที่สวยงามและทันสมัย และความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ (พรรณกมล เผาไทย, 2544) เชนเดียวกันกับ พิมพสิริ มณี (2544) ซึ่งไดทําการศึกษา
“ปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางที่จําหนายตรงในเขตเทศบาลนครเชียงใหม”
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑมีอิทธิพลตอผูบริโภค สวนใหญในการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางมากที่สุด โดยผูบริโภคจะเนนดานคุณภาพและการรับรองจากสํานักงานคณะกรรมการ
อาหารและยา (อย.) นอกจากน้ี ยังไดใหคําแนะนําเกี่ยวกับการพิจารณาเลือกซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง โดยพิจารณาที่ฉลากเคร่ืองสําอาง ดังน้ัน เพื่อใหผูบริโภคสามารถทราบขอมูล
รายละเอียดเบื้องตนที่จําเปนประกอบในการพิจารณาตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางใหตรงตามความ
ตองการ ไมถูกหลอกลวงและสามารถใชไดอยางถูกวิธี จึงมีการกําหนดใหแสดงขอมูลเบื้องตนบน
ผลิตภัณฑเปน ภาษาไทย ไดแก ชื่อเคร่ืองสําอาง ประเภทหรือชนิดของเคร่ืองสําอาง
สวนประกอบสําคัญ ชื่อและที่ต้ังของผูผลิต วันเดือนปที่ผลิต วิธีใช ปริมาณสุทธิ และคําเตือน ซึ่ง
เคร่ืองสําอาง บางประเภทมีความเสี่ยงที่จะเกิดอันตรายหากผูบริโภคใชไมถูกวิธี กฎหมายจึงมี
ขอกําหนดที่เขมงวดกวาเคร่ืองสําอางทั่วไป โดยจัดเปนเคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษและเคร่ืองสําอาง
ควบคุม ซึ่งจะตองมีขอความแสดงประเภทของเคร่ืองสําอางที่ฉลากอยางชัดเจน
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ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ผูบริโภคทั้งชายและหญิงใหความสําคัญและสนใจกันมาก คือ
ผลิตภัณฑปกปองแสงแดดหรือครีมกันแดด ซึ่งแสงอุลตราไวโอเลต (รังสี UV) แบงออกเปน
UVA และ UVB ซึ่งรังสีทั้ง 2 ชนิดน้ีมีผลตอผิวหนังโดยเฉพาะ UVA มีผลทําใหเกิด กระ ฝา
เหี่ยวแกกอนวัย และ UVB มีผลทําใหเกิดการ แดง แสบ ไหม ของผิวหนัง และรังสีทั้ง 2 ชนิดน้ียัง
ทําใหเกิดอนุมูลอิสระ ซึ่งจะทําลายโปรตีนพันธุกรรมทําใหเกิดเน้ืองอกและมะเร็งผิวหนังได
(ธัญธรรศ  โสเจยยะ, 2550) ผูบริโภคเลือกใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาตอนกลางวันมากที่สุด
รองลงมาคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดและผลิตภัณฑบํารุงผิวตอนกลางคืน ผลิตภัณฑปกปอง
แสงแดดตราสินคาที่ไดรับความนิยมมากที่สุด คือ ผลิตภัณฑ นีเวีย (พรประภา ซื่อสมศักด์ิ, 2544)
ซึ่งแตกตางจาก ธรัญญา เทพบุตร (2545) ที่ไดทําการศึกษา “พฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองสําอาง
ของสตรี ในอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา” พบวา ผูบริโภคใหความนิยมผลิตภัณฑแตงเติมสีสัน
เชน แปงแตงหนา อายแชโด  ซึ่งตราสินคาที่ไดรับความนิยมมากที่สุดคือ เพี๊ยซ และ ณัฐพล ยะจอม
(2549) ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
ของผูชายในจังหวัดเชียงใหม” พบวา ผูบริโภคนิยมใชผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา เจลตก
แตงทรงผม และผลิตภัณฑดูแลผิวหนาตามลําดับ

2. ปจจัยดานราคา (Price)
ปจจัยดานราคาของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง  ซึ่งเปนปจจัยอีกดานหน่ึงซึ่งมีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ซึ่งจากการศึกษา “พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” ของ พรรณกมล เผาไทย (2544) ที่ได
ทําการศึกษา พบวา  กลุมตัวอยางจะพิจารณาราคาของผลิตภัณฑเทียบกับคุณภาพ โดยไมไดให
ความสําคัญเกี่ยวกับราคาตํ่าหรือสูง และไมไดนําผลิตภัณฑไปพิจารณาเปรียบเทียบกับตราสินคาอ่ืน
ที่มีปริมาตรเทากัน เพราะผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวตราสินคาเดิมในคร้ังตอๆ
ไป นอกจากน้ี ศิริรัตน คําแดง (2550) ไดทําการศึกษา พบวา เพศหญิงที่มีการศึกษาแตกตางกันจะมี
การเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางในราคาที่แตกตางกัน โดยเพศหญิงที่มีการศึกษาระดับการศึกษา
สูงจะมีรสนิยมในการเลือกซื้อสินคาและบริการ  ปจจัยทางดานราคาจึงไมมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ซึ่งแตกตางจาก นิลุบล  นิมมลรัตน (2541) ที่ไดทําการศึกษา พบวา ปจจัย
ทางดานราคามีผลตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมมากที่สุด
ถึงรอยละ 90.3

3. ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งเปนกลไกที่เกี่ยวของกับกับการทําใหสินคา

ขับเคลื่อนไปยังผูบริโภคซึ่งพิจารณาถึงสถานที่ต้ัง (Location) และชองทางการจัดจําหนาย
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(Channel of distribution) จากการศึกษาผลการวิจัยธุรกิจขายตรงในป 2550 พ.ญ.นลินี ไพบูลย
รวมมือกับบริษัท ไทเลอร เนลสัน ซอฟเฟรส (ไทยแลนด) จํากัด ซึ่งไดดําเนินการสํารวจกับกลุม
ตัวอยาง 4 กลุม ไดแก กลุมผูประกอบการบริษัทขายตรงไทย จํานวน 180 ราย กลุมผูจําหนายอิสระ
จํานวน 2,000 ราย กลุมผูบริโภคทั่วไปที่ซื้อสินคาขายตรง จํานวน 1,500 ราย และกลุมผูบริโภค
ทั่วไปที่ไมไดซื้อสินคาขายตรง จํานวน 1,000 ราย จาการศึกษาพบวา การเติบโตของธุรกิจขายตรง
มีแนวโนมสูงขึ้นจากป 2549 โดยมีปจจัยหลักมาจากการที่ธุรกิจขายตรงไดรับความนิยมเพิ่มมากขึ้น
มาจากการเพิ่มขึ้นของจํานวนของผูจําหนายอิสระ ประกอบกับผูบริโภคในปจจุบันใหความสําคัญ
กับเร่ืองสุขภาพและความงามเพิ่มขึ้น สงผลใหยอดขายเพิ่มขึ้นยอดขายเพิ่มขึ้น 12% (กรุงเทพธุรกิจ,
2551) จากการศึกษา “ปจจัยทางดานราคาที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนา
เพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา เพศหญิงอายุ 18 – 25 ป มีความนิยมที่จะใชบริการรานขาย
สินคาเฉพาะอยางเชน ราน Boot และราน Watson มีความเชื่อวา ถาซื้อสินคาในรานขายสินคา
เฉพาะอยาง  ซึ่งเปนรานที่มีเอกลักษณที่โดดเดน มีผลทําใหลูกคามีเกิดความภาคภูมิใจ สวนชวงอายุ
26 – 35 ป กลับสนใจในดานราคาและการที่ไดจับจายสินคาประเภทอ่ืนๆ ดวยจึงมีแนวโนมที่จะ
นิยมใชบริการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคา (ศิริรัตน คําแดง, 2550) เชนเดียวกัน
กับ นิลุบล  นิมมลรัตน (2541) ซึ่งพบวา ผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมนิยมซื้อเคร่ืองสําอางจาก
หางสรรพสินคาเพราะคุณภาพเชื่อถือได นอกจากน้ี พิมพสิริ มณี (2544) ไดทําการศึกษา “ปจจัยที่
ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางที่จําหนายตรงในเขตเทศบาล นครเชียงใหม” พบวา
ผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหมใหความสําคัญกับ ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายซึ่งมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจเลือกซื้อสินคาเคร่ืองสําอาง โดยผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม  จะนิยมซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)
ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  ซึ่งเปนปจจัยที่สงเสริมใหการตลาดบรรลุเปาหมาย

ทําใหลูกคามาซื้อสินคาชวยรักษาและขยายกลุมลูกคา ไดแก สวนผสมทางการตลาด (Promotion
Mix) ซึ่งประกอบไปดวย  การโฆษณา  การสงเสริมการขาย  การประชาสัมพันธ และการขาย
โดยใชพนักงานขาย  ซึ่งจาการศึกษา “ปจจัยที่ผูบริโภคใชในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของ
ผูบริโภคในเขตบางกะป” พบวา การโฆษณา โดยพรีเซ็นเตอรมีสวนสําคัญมากตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง (ปณิตา สนอวม, 2546) เชนเดียวกันกับ ลริวรรณ ลือเรือง (2541) ที่ได
ทําการศึกษา “พฤติกรรมการใชจายสินคาประเภทเคร่ืองสําอาง ของนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม” พบวา สื่อโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของกลุมนักศึกษา
มหาวิทยาลัยเชียงใหม เชนเดียวกันกับ พรรณกมล เผาไทย (2544) ที่ไดทําการศึกษา ปจจัยที่มีผล
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ตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา การใชสื่อทางโทรทัศน
ในการโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูบริโภค

5. พฤติกรรมผูบริโภค
พฤติกรรมการบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง  ซึ่งจากการศึกษา

พบวา  สินคาประเภทเคร่ืองสําอาง ปณิตา สนอวม (2546) ที่ไดทําการศึกษา “ปจจัยที่ผูบริโภคใช
ในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูบริโภคในเขตบางกะป”พบวา ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางเมื่อหมดโดยจะซื้อคร้ังละ 1 ชิ้น จํานวนเงินคร้ังละไมตํ่ากวา 500 บาท นอกจากน้ี
พรประภา ซื่อสมศักด์ิ (2544) ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ทําใหหนาขาวของสตรีในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” พบวา ผูบริโภคจะ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางในราคาชิ้นละ 100-300 บาท เชนเดียวกันกับณัฐพล ยะจอม (2549) ซึ่ง
ไดทําการศึกษา “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มี ผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของ
ผูชายในจังหวัดเชียงใหม” พบวา พฤติกรรมผูบริโภคผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย จะซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคา ในราคา ชิ้นละ101-300 บาท ซึ่งจะซื้อเดือนละคร้ัง
และมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางไมตํ่ากวา 500 บาท



บทท่ี 3

ระเบียบวิธีวิจัย

ในการดําเนินการวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดดําเนินการตาม
ขั้นตอนการวิจัยดังน้ี

1. ประเภทของงานวิจัย
2. แหลงที่มาของขอมูล
3. เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย
4. การเก็บรวบรวมขอมูล
5. การวิเคราะหขอมูลหรือสถิติที่ใชในการวิจัย
6. ผลการวิเคราะห Pretest

ประเภทของงานวิจัย
การดําเนินการวิจัยน้ี เปน การศึกษาวิจัยเชิงพรรณา  เพื่ออธิบายถึงคุณลักษณะอยางใด

อยางหน่ึง   ของสิ่งที่ตองการจะศึกษาและเพื่อพยากรณถึงเหตุการณที่เกิดขึ้นในอนาคต   เปนการ
ศึกษาวิจัยเพื่อใหไดคําตอบที่เฉพาะเจาะจงเพื่อตอบคําถาม  ประเภท  ใคร  อะไร  ที่ไหน  เมื่อไร
ทําไม  และอยางไร

แหลงขอมูล
1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data)

ขอมูลปฐมภูมิ  หมายถึง ขอมูลที่ไดจากแหลงตนตอของขอมูลน้ัน ๆ ดวยการเขาไป
สังเกต สอบถาม หรือทดลอง  ขอมูลเหลาน้ีเปนขอมูลที่ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมเอง ไมไดคัดลอกหรือ
หยิบยกมาจากบุคคลหรือเอกสารใดๆ ที่รวบรวมไวกอนหนาน้ี (ธานินทร ศิลปจารุ, 2550, หนา 100)

1.1 ประชากร
ประชากร หมายถึง ผูชายที่มีอายุ 20 ป ขึ้นไปที่เคยใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ใน

กรุงเทพมหานคร ซึ่งปจจุบันกรุงเทพมหานครมีประชากรเพศชาย 2,727,574 คน
(กระทรวงมหาดไทย, 2550)
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1.2 กลุมตัวอยาง
กําหนดจากกลุมประชากร  ผูชายที่มีอายุ 20 ป ขึ้นไปที่เคยใชเคร่ืองสําอางสําหรับ

ผูชายในกรุงเทพมหานคร โดยการใชตารางสําเร็จรูปคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางผูชายในกรุง
เทมหานคร เพื่อกําหนดขนาดกลุมตัวอยางในการศึกษาวิจัย โดยการออกแบบสอบถามจํานวน 400
ชุด

1.3 การกําหนดกลุมตัวอยาง
กลุมตัวอยางเปน ผูชาย ที่มีอายุ 20 ปขึ้นไป ที่รูจักและเคยใชผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ในกรุงเทพมหานคร
1.4 วิธีการเลือกสุมตัวอยาง (Non-probability Sampling)

การเลือกสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผูวิจัยใชวิธีการเลือกกลุม
ตัวอยางแบบเจาะจง โดยใหมีคุณสมบัติตามลักษณะประชากรของการวิจัย คือ จะขอความรวมมือ
จากผูชาย อายุ 20 ป ขึ้นไปที่ใสใจดูแลภาพลักษณของตนเองใหดูดีอยูเสมอ

2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)
ขอมูลทุติยภูมิ หมายถึง “ขอมูลที่ไมไดเก็บขอมูลจากแหลงตนตอโดยตรง แตจะใช

วิธีการคัดลอกหรือไดรับถายทอดมาอีกทีหน่ึง ที่มาของขอมูลประเภทน้ี เชน จากตํารา หรือเอกสาร
ตาง ๆ รวมถึงขอมูลที่ถูกเก็บรวบรวมจากหนวยงานตาง ๆ ทั้งในรูปแบบของรายงาน บทวิเคราะห
และสถิติ ฯลฯ” (ธานินทร ศิลปจารุ, 2550, หนา 100) ซึ่งการดําเนินการวิจัยคร้ังน้ีไดนําขอมูล
ทุติยภูมิมาจากแหลงความรูตางๆ ไดแก หนังสือ ตํารา  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ  เอกสารสื่อสิ่งพิมพ
ตาง ๆ และจากบทความทางอินเตอรเน็ต

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย
คือ  แบบสอบถาม  ที่ผูวิจัยสรางขึ้นจากเอกสาร  ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่ เกี่ยวของ  โดย

ประกอบดวย 4 สวน คือ
สวนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคล หรือ ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก  อายุ

รายได  ระดับการศึกษา เปนตน  มีจํานวน 7 ขอ
สวนท่ี 2 ปจจัยดานทางการตลาด  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย และ

การสื่อสารการตลาด  มีจํานวน 20 ขอ โดยมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ ดังน้ี
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มากที่สุด 5 คะแนน
มาก 4 คะแนน
ปานกลาง 3 คะแนน
นอย 2 คะแนน
นอยที่สุด 1 คะแนน

วิธีการอานผลคาความสําคัญเฉลี่ย  มีดังน้ี
1. คาเฉลี่ยที่อยูในชวง 4.00 ถึง 5.00 จะหมายถึง  เปนขอที่กลุมตัวอยางสวนใหญให

ความสําคัญมาก  โดยขอที่คาเฉลี่ยสูงสุดจะเปนขอที่มีความสําคัญมากที่สุดเมื่อเปรียบเทียบกับขอ
อ่ืน ๆ

2. คาเฉลี่ยที่อยูในชวง 3.00 ถึง 3.99 จะหมายถึง  เปนขอที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
ปานกลาง

3. คาเฉลี่ยที่อยูในชวง 2.00 ถึง 2.99 จะหมายถึง  เปนขอที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
นอย

4. คาเฉลี่ยที่อยูในชวง 1.00 ถึง 1.99 จะหมายถึง  เปนขอที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญ
นอยที่สุดหรือไมใหความสําคัญเลย

สวนท่ี 3 พฤติกรรมผูบริโภค ไดแก บุคคลใดมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง ซื้อเมื่อใด ซื้อคร้ังละเทาไหร เปนตน มีจํานวน 8 ขอ

การเก็บรวบรวมขอมูล
ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยสุมเลือกผูชายอายุ 20 ปขึ้นไป ที่ใสใจดูแลภาพลักษณ

ของตนเองใหดูดีอยูเสมอ ตามสถานที่ตางๆ ในกรุงเทพมหานคร เชน หางสรรพสินคา
สถาบันการศึกษา สถานที่ทํางาน สถานีรถไฟฟา(ทั้ง BTS และ MRT) เปนตน เพื่อกรอก
แบบสอบถาม  ซึ่งในแบบสอบถามประกอบดวยปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางดานการตลาดและ
พฤติกรรมของผูบริโภคที่ตางกัน  ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง   ทั้งน้ีเพื่อความ
สะดวกในการที่จะอธิบายขอมูลใหผูตอบแบบสอบถามเขาใจในคําถามจะสงผลใหแบบสอบถามมี
ความสมบูรณมากขึ้นและเพื่อลดความสูญเสียของแบบสอบถามที่อาจเกิดขึ้นได   การสุมตัวอยาง
โดยไมใชหลักความนาจะเปนในการสุมตัวอยาง (Non-probability Sampling) โดยเลือก การสุม
แบบสะดวก (Convenience Sampling)) เปนการใชวิธีตามความสะดวกของผูเก็บขอมูลหรือตาม
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ความเหมาะสมของเหตุการณที่เกิดขึ้น  ในที่น้ีจะขอความรวมมือผูชายที่อยูในเหตุการณหรือ
สถานการณน้ัน

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลดวยวิธีการทางสถิติ  และประมวลผลโดยการใชเคร่ืองคอมพิวเตอร

โปรแกรมประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูปโดยใหคาสถิติดังน้ี
1. แบบสอบถามในสวนท่ี 1

เปนลักษณะของปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางนํามาหา คาเฉลี่ย (Mean) และ
คารอยละ (Percentage) โดยแยกตามประเภท อายุ รายได ระดับการศึกษา

2. แบบสอบถามในสวนท่ี 2
ในสวนที่ 2 เกี่ยวกับลักษณะของปจจัยดานการตลาด  ดานผลิตภัณฑ   ดานราคา

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสื่อสารทางการตลาดและเพื่อใชวัดระดับความพึงพอใจใน
เหตุผลการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  โดยใหเลือกจาก 5 ระดับ  คือ  มากที่สุด   มาก  ปานกลาง  นอย
และนอยที่สุด  โดยใหคะแนนเปนขอมูลเฉลี่ยของการตัดสินใจ  ดังน้ี

เห็นดวยมากที่สุด มีคา 5 คะแนน
เห็นดวยมาก มีคา 4 คะแนน
เห็นดวยปานกลาง มีคา 3 คะแนน
เห็นดวยนอย มีคา 2 คะแนน
เห็นดวยนอยที่สุด มีคา 1 คะแนน

การคิดคะแนนระดับการยอมรับตอปจจัยแตละดาน  คิดจากสูตรดังน้ี
คะแนนการยอมรับปจจัยแตละดาน = ผลรวมของคาคะแนนรายขอ

จํานวนขอคําถามชี้วัดของปญหาแตละดาน
การแปลความหมายคาเฉลี่ยใชเกณฑหลักแตละชวงคะแนนเทากัน (Class Interval)
คาเฉลี่ย 4.00-5.00 = เห็นดวยมากที่สุด
คาเฉลี่ย 3.00-3.99 = เห็นดวยมาก
คาเฉลี่ย 2.00-2.99 = เห็นดวยปานกลาง
คาเฉลี่ย 1.00-1.99 = เห็นดวยนอย
3. แบบสอบถามในสวนท่ี 3

เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  นํามาแจกแจงความถี่และหาคารอยละ
แลวนําเสนอในรูปตารางประกอบการพรรณนาขอมูล
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4. การทดสอบสมมุติฐาน
การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยดานการตลาด  ทัศนคติ

ของผูบริโภคกับการใหความสําคัญในแตละขั้นของการตัดสินใจซื้อ เพื่อศึกษาความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลในดาน  อายุ รายได ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง  กับการตัดสินใจซื้อ
ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยดานการตลาด   ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย
กับการตัดสินใจซื้อ  การสื่อสารทางการตลาด  กับการตัดสินใจซื้อ  และศึกษาความสัมพันธ
ระหวางพฤติกรรมของผูบริโภคกับตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง เรียกวาการทดสอบเปนอิสระ  ในที่น้ี
เปนการทดสอบสมมติฐาน  สมมติฐาน คือ

H1 : ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
H1a อายุมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H1b รายไดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H1c ระดับการศึกษามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

H2 : ปจจัยทางดานการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
H2a ผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H2b ราคามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H2c ชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอาง
H2d การสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอาง
การทดสอบสมมติฐานน้ันใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95 เปอรเซ็นตและความคลาดเคลื่อน

ที่ยอมรับไดเทากับ 5 เปอรเซ็นต  การทดสอบใช Correlation เปนการวิเคราะหสหสัมพันธระหวาง
ตัวแปรสองตัวซึ่งมาจากกลุมตัวอยางกลุมเดียวกัน ใชในการวิเคราะหสมมติฐานที่ 1-9 เพื่อหา
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธตอการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง  ปจจัย
ทางการตลาดมีความสัมพันธตอการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   พฤติกรรมผูบริโภคมีความสัมพันธ
ตอการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

6. การคํานวณคาทางสถิติใชโปรแกรมคอมพิวเตอร สําเร็จรูป

ผลจาการวิเคราะห Pre-test
ในการทดสอบสมมติฐานที่ต้ังไว   โดยการออกแบบสอบถามเพื่อทดสอบกับกลุม ผูชาย

ในกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 ชุด เพื่อการทดสอบหาคาความนาเชื่อถือในแบบสอบถามที่ต้ังไว
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ผลปรากฏวาความนาเชื่อถือที่ไดมา เทากับ 0.9338 แสดงวาภาพรวมของแบบสอบถามมีความ
นาเชื่อถือเพียงพอที่จะนําไปใชเก็บขอมูลได โดยวิธีการหาคาอํานาจจําแนก (Discrimination
Power) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม ผูวิจัยไดดําเนินการดังน้ี

1. นําแบบสอบถามที่ไปทดลองใชมาวิเคราะหคาอํานาจจําแนกรายขอ   โดยใชคะแนน
รายขอกับคะแนนรวม (Item-Total Correlation) จนไดผลการวิเคราะหพบวา มีคาอํานาจจําแนกราย
ขอระหวาง 0.3097 -0 .7740

2. นําแบบสอบถามที่มีคาอํานาจจําแนกรายขอยอมรับได   นํามาหาความเชื่อมั่นทั้งฉบับ
โดยวิธีหาสัมประสิทธิ์ แอลฟา (Alpha coefficient) ของครอนบาค ไดคาความเชื่อมั่นทั้งฉบับ
เทากับ 0.9338



บทท่ี 4

ผลการวิเคราะหขอมูล

การวิจัยคร้ังน้ีเปนการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเก็บรวบรวมขอมูลจากประชากรเพศ
ชายที่มีอายุ 20 ป ขึ้นไป ที่เคยใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในกรุงเทพมหานคร การศึกษาวิจัยโดย
การออกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังน้ี

สวนที่ 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคล
สวนที่ 2 ขอมูลปจจัยดานการตลาด
สวนที่ 3 ขอมูลดานพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สําหรับชาย
สวนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน

H1: ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
H1a : อายุมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H1b : รายไดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H1c : ระดับการศึกษามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

H2 : ปจจัยทางดานการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
H2a : ผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H2b : ราคามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
H2c : ชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอาง
H2d : การสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอาง
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สวนท่ี 1 ลักษณะขอมูลปจจัยสวนบุคคล

ตารางที่ 4.1 : แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล

ปจจัยสวนบุคคล ความถี่ (คน) รอยละ
อายุ 20 - 24 ป 142 35.50

25 - 34 ป 213 53.25
35 - 46 ป 45 11.25

รวม 400 100.00
รายได 10,000 - 15,000 บาท 243 60.75

15,001 - 20,000 บาท 81 20.25
20,001 - 25,000 บาท 32 8.00
25,001 - 30,000 บาท 17 4.25
30,001 - 35,000 บาท 12 3.00
35,001 - 40,000 บาท 6 1.50
มากกวา 40,000 บาท 9 2.25

รวม 400 100.00
สถานภาพ โสด 294 73.50

สมรส 97 24.25
หมาย/หยาราง 9 2.25

รวม 400 100.00
ระดับการศึกษา อนุปริญญา/ปวส. 106 26.50

ปริญญาตรี 244 61.00
ปริญญาโท 36 9.00
ปริญญาเอก 14 3.50

รวม 400 100.00

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) : แสดงจํานวน และรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล

ปจจัยสวนบุคคล ความถี่ (คน) รอยละ
อาชีพ นักศึกษา 147 36.75

พนักงานบริษัทเอกชน 171 42.75
ขาราชการ 25 6.25
รัฐวิสาหกิจ 20 5.00
ประกอบธุรกิจสวนตัว 37 9.25

รวม 400 100.00
กิจกรรมยามวางที่
ชื่นชอบ

อานหนังสือ 184 24.60
ฟงเพลง 217 29.00
ดูภาพยนตร 215 28.70
ทําอาหาร 46 6.10
ตีกอลฟ 40 5.30
ฟตเนส 13 1.70
อ่ืน ๆ 34 4.50

รวม 749 100.00

จากตารางที่ 4.1 สามารถอธิบายขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม ที่ใช
เปนกลุมตัวอยางในการศึกษาคร้ังน้ี จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรไดดังน้ี

ดานอายุ พบวาผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 25 - 34 ป    คิดเปนรอยละ 53.25
รองลงมาคืออยูในชวง 20 – 24 ป  คิดเปนรอยละ 35.50 และชวงอายุ 35 - 46 ปขึ้นไป  คิดเปน
รอยละ 11.25 ตามลําดับ

ดานรายได  พบวา  กลุมผูบริโภคสวนใหญมีรายไดอยูในชวง 10,000 - 15,000 บาท   คิด
เปนรอยละ 60.75 รองลงมา  คือ 15,001 - 20,000 บาท  คิดเปนรอยละ 20.25 และรายได 20,001 -
25,000 บาท   คิดเปนรอยละ 8 ตามลําดับ

ดานสถานภาพ  พบวา  ผูบริโภคมีสถานภาพโสด  คิดเปนรอยละ 73.50 รองลงมาคือ
สถานภาพสมรส  คิดเปนรอยละ 24.25 และสถานภาพหมาย/หยาราง  คิดเปนรอยละ 2.25
ตามลําดับ
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ดานระดับการศึกษา  พบวา  ผูบริโภคสวนใหญมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี คิดเปนรอย
ละ 61.00 รองลงมาคือระดับอนุปริญญา/ปวส. คิดเปนรอยละ 26.50 และระดับการศึกษาปริญญาโท
คิดเปนรอยละ 9 ตามลําดับ

ดานอาชีพ  พบวา  ผูบริโภค มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 42.75
รองลงมาคืออาชีพนักศึกษา คิดเปนรอยละ 36.75 และประกอบธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ9.25
ตามลําดับ

ดานกิจกรรมยามวางที่ชื่นชอบ สามารถเลือกตอบไดหลายคําตอบ  พบวาผูบริโภคชอบ
ฟงเพลงเปนอันดับหน่ึง   คิดเปนรอยละ 29.00 และชอบชมภาพยนตร  เปนอันดับสอง  คิดเปนรอย
ละ 28.70 อันดับที่สาม  ชอบอานหนังสือ  อันดับที่สี่  ชอบทําอาหาร  อันดับที่หา  ชอบตีกอลฟ
อันดับที่หก  อ่ืน ๆ  เชน  เลนกีฬา  เลนอินเตอรเน็ต  ทองเที่ยว shopping และสุดทายกิจกรรมยาม
วางที่ชื่นชอบของกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถามนอยที่สุดคือฟตเนส    คิดเปนรอยละ 1.70

สวนท่ี 2 ปจจัยดานการตลาด

ตารางที่ 4.2 : ปจจัยดานการตลาดที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชายในภาพรวม

ปจจัยดานการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

X S.D. ระดับความสําคัญ

ผลิตภัณฑ 3.98 0.5719 มาก
ราคา 3.67 0.6348 มาก
ชองทางการจัดจําหนาย 3.90 0.6967 มาก
การสื่อสารทางการตลาด 3.50 0.8041 มาก

ภาพรวม 3.76 0.5557

จากตารางที่ 4.2 พบวา  กลุมผูชายในกรุงเทพมหานครใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในภาพรวม  และรายดาน
ทั้ง 4 ดาน  มีคาเฉลี่ยอยูในระดับมากทุกดาน  โดยที่ในภาพรวมใหความสําคัญอยูในระดับมาก
( X = 3.76) และเรียงตามลําดับความสําคัญที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดังน้ี
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ดานผลิตภัณฑ ( X = 3.98) ดานชองทางการจัดจําหนาย ( X = 3.90) ดานราคา ( X =
3.67) และดานการสื่อสารทางการตลาด ( X = 3.50) ตามลําดับ

ตารางที่ 4.3 : ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ในรายขอดานผลิตภัณฑ

ปจจัยการตลาดดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ

X S.D. ระดับ
ความสําคัญ

คุณภาพของผลิตภัณฑ 4.24 0.7383 มากที่สุด
ประสิทธิภาพหลังการใชผลิตภัณฑ (ใชแลวเห็นผล) 4.07 0.7742 มาก
ผลิตภัณฑมีความหลากหลายใหเลือก 3.84 0.8364 มาก
ตราสินคาหรือยี่หอของเคร่ืองสําอางมีชื่อเสียง 3.87 0.8267 มาก
ภาพลักษณที่ดีของตราสินคา 3.81 0.8656 มาก
บรรจุภัณฑมีความทันสมัย 3.75 0.9359 มาก
ปายฉลากสินคามีคําอธิบายชัดเจน 4.00 0.8072 มาก
ไดรับการรับรองมาตรฐานหรือ อย. 4.26 0.8165 มากที่สุด

ภาพรวม 3.98 0.5719 มาก

จากตารางที่ 4.3 พบวา  กลุม ผูชายในกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  ซึ่งเห็นวาปจจัยดาน
ผลิตภัณฑเปนรายขอน้ันสวนใหญมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  มีเพียง 2 ขอที่มีคาเฉลี่ยอยูในระดับ
มากที่สุด  โดยที่ใหความสําคัญกับการไดรับการรับรองมาตรฐานหรือ อย. มากที่สุด ( X = 4.26)
รองลงมาคือคุณภาพของผลิตภัณฑ ( X = 4.24) และประสิทธิภาพหลังการใชผลิตภัณฑ (ใชแลว
เห็นผล) ( X = 4.07) ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.4 : ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ในรายขอดานราคา

ปจจัยการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ

X S.D. ระดับ
ความสําคัญ

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 4.00 0.8103 มาก
ราคาถูกกวาผลิตภัณฑอ่ืน 3.44 0.9128 มาก
ราคาสูงชวยเสริมภาพลักษณ 3.45 0.9376 มาก
ความคุมคาของผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับราคา 3.80 0.9331 มาก

ภาพรวม 3.67 0.6348 มาก

จากตารางที่ 4.4 พบวา  กลุม ผูชายในกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  ซึ่งเห็นวาปจจัยดานราคา
เปนรายขอน้ันทุกขอมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  โดยที่ใหความสําคัญกับราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพสินคา  มากที่สุด ( X = 4.00) รองลงมาคือความคุมคาของผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับราคา
( X = 3.80 ) และราคาสูงชวยเสริมภาพลักษณ ( X = 3.45) ตามลําดับ

ตารางที่ 4.5 : ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ในรายขอดานชองทางการจัดจําหนาย

ปจจัยการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

X S.D. ระดับ
ความสําคัญ

หาซื้อไดงายตามรานคา/ เคานเตอรเคร่ืองสําอางทั่วไป 4.03 0.7861 มาก
ความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ 3.99 0.7851 มาก
การจัดแสดงสินคาของรานคา / เคานเตอรเคร่ืองสําอาง 3.68 0.9048 มาก

ภาพรวม 3.90 0.6967 มาก

จากตารางที่ 4.5 พบวา  กลุม ผูชายในกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  ซึ่งเห็นวาปจจัยดาน
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ชองทางการจัดจําหนาย  เปนรายขอน้ัน  ทุกขอมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก  โดยที่ใหความสําคัญกับ
การหาซื้อไดงายตามรานคา/ เคานเตอรเคร่ืองสําอางทั่วไป มากที่สุด ( X = 4.03) รองลงมาคือความ
สะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ ( X = 3.99) และการจัดแสดงสินคาของรานคา / เคานเตอร
เคร่ืองสําอาง ( X = 3.68) ตามลําดับ

ตารางที่ 4.6 : ปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ในรายขอดานการสื่อสารทางการตลาด

ปจจัยการตลาดดานการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

X S.D. ระดับ
ความสําคัญ

การโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจ 3.65 0.9772 มาก
ความหลากหลายของสื่อโฆษณา 3.59 1.0148 มาก
การใหคําแนะนําผลิตภัณฑจากพนักงานขาย 3.55 0.9952 มาก
การสงเสริมการตลาด (ลด แลก แจก แถม) 3.39 1.0748 ปานกลาง
บริษัทเคร่ืองสําอางมีการจัดกิจกรรมเพื่อสังคม 3.31 1.0936 ปานกลาง

ภาพรวม 3.50 0.8041 มาก

จากตารางที่ 4.6 พบวา  กลุมผูชายในกรุงเทพมหานคร  ใหความสําคัญกับปจจัยดาน
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  ซึ่งเห็นวาปจจัยดานการ
สื่อสารทางการตลาด  เปนรายขอน้ันสวนใหญมีคาเฉลี่ยอยูในระดับมาก (มีเพียง 2 ขอที่มีคาเฉลี่ย
อยูในระดับปานกลาง )โดยที่ใหความสําคัญกับการโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจ มากที่สุด ( X =
3.65) รองลงมาคือความหลากหลายของสื่อโฆษณา ( X = 3.59) และการใหคําแนะนําผลิตภัณฑ
จากพนักงานขาย ( X = 3.55) ตามลําดับ
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สวนท่ี 3 ขอมูลดานพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

ตารางที่ 4.7 : แสดงความถี่และรอยละของเหตุผลของการใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ที่กลุมตัวอยางใหเหตุผลไว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

ตองการใหผิวขาวเนียน 177 20.82
ตองการใหดูออนเยาว 142 16.71
เพื่อลดปญหาสิว ฟา และกระ 149 17.53
ปองกันผิวคล้ําจากแสงแดด 186 21.88
ตามกระแสนิยม 38 4.47
เพื่อเสริมบุคลิกภาพ 145 17.06
อ่ืน ๆ 13 1.53

จากตารางที่ 4.7 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุมผูชายในกรุงเทพมหานคร  โดยใหเหตุผลของการใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  พบวา   การใช
เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายเพื่อปองกันผิวคล้ําจากแสงแดดมากที่สุดคิดเปนรอยละ 21.88 รองลงมา
คือ  เพื่อตองการใหผิวขาวเนียน  รอยละ 20.82 และเพื่อเสริมบุคลิกภาพ คิดเปนรอยละ 17.06
ตามลําดับ

ตารางที่ 4.8 : แสดงความถี่และรอยละของตราสินคาที่กลุมตัวอยางมีการใชเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชาย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

LAMER 48 7.62
NEVIA 184 29.21
CLINIQUE 46 7.30

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.8 (ตอ) : แสดงความถี่และรอยละของตราสินคาที่กลุมตัวอยางมีการใชเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชาย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

LANCOME 28 4.44
SHIEIDO 48 7.62
L’OREAL 140 22.22
BIOTHERM 102 16.19
อ่ืนๆ 34 5.40

จากตารางที่ 4.8 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุม ผูชายในกรุงเทพมหานคร  ที่แสดงใหเห็นถึงการใชตราสินคาเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย พบวา
มีการใช ตรา NEVIA มากที่สุดคิดเปนรอยละ 29.21 รองลงมาคือ  ตรา L’OREAL รอยละ 22.22
และ BIOTHERM คิดเปนรอยละ 16.19 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.9 : แสดงปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

ยี่หอเคร่ืองสําอาง 78 19.50
ราคา 72 18.00
คุณภาพ 86 21.50
มีพนักงานแนะนําสินคา 50 12.50
พรีเซ็นเตอร 46 11.50
โปรโมชั่นลดราคาสินคา 46 11.50
อ่ืนๆ 22 5.50

รวม 400 100.00
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จากตารางที่ 4.9 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุม ผูชายในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยมีปจจัยที่ใชในการตัดสินใจเลือกใชเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชายเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากไปนอยไดดังน้ี   คุณภาพสําคัญที่สุดคิดเปนรอยละ
21.50 รองลงมา ยี่หอเคร่ืองสําอาง รอยละ 19.50 และ ราคา รอยละ 18.00 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.10 : แสดงบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

พรีเซ็นเตอร 81 20.23
เพื่อน/คนรูจัก 96 23.90
คนรัก 94 23.42
ญาติ 65 16.37
พนักงานขาย 64 16.08

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.10 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุมผูชายในจังหวัดกรุงเทพมหานคร  โดยมีบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชายเรียงตามลําดับความสําคัญจากมากไปนอยไดดังน้ี   เพื่อน/คนรูจัก สําคัญที่สุดคิดเปน
รอยละ 23.90 รองลงมาคือ คนรัก รอยละ 23.42 และ พรีเซ็นเตอร  รอยละ 20.23 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.11 : แสดงความถี่และรอยละของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ของกลุมตัวอยาง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

ซื้อเมื่อหมด 291 72.75
ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา 34 8.50
ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย 28 7.00

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4.11 (ตอ) : แสดงความถี่และรอยละของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ของกลุมตัวอยาง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

ซื้อตามเพื่อน/ คนรูจัก 17 4.25
การโฆษณา 10 2.50
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 18 4.50
อ่ืนๆ 2 0.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.11 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุมผูชายในกรุงเทพมหานคร โดยมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  คือ  ซื้อเมื่อหมด
มากที่สุด รอยละ 72.75 รองลงมาคือซื้อเพราะพนักงานแนะนํา รอยละ 8.50 และซื้อเพราะการ
สงเสริมการขาย รอยละ 7.00 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.12 : แสดงความถี่และรอยละของจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ที่กลุมตัวอยางซื้อตอคร้ัง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

1 ชิ้น 121 30.25
2 ชิ้น 158 39.50
3 ชิ้น 79 19.75
4 ชิ้น 42 10.50

รวม 400 100.00
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จากตารางที่ 4.12 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุมผูชายในกรุงเทพมหานคร โดยมีจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายที่กลุมตัวอยางซื้อ
ตอคร้ัง คือซื้อจํานวน 1 ชิ้นตอคร้ังมากที่สุด  รอยละ 39.50 รองลงมาคือซื้อจํานวน 2 ชิ้นตอคร้ัง
รอยละ 30.25 และซื้อจํานวน 3 ชิ้นตอคร้ัง รอยละ 19.75 ตามลําดับ

ตารางที่ 4.13 : แสดงความถี่และรอยละของความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ที่กลุมตัวอยางซื้อตอคร้ัง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 105 26.25
1 เดือน / คร้ัง 179 44.75
2 เดือน / คร้ัง 86 21.50
3 เดือน / คร้ัง 30 7.50

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.13 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุมผูชายในกรุงเทพมหานคร โดยมีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายที่
กลุมตัวอยางซื้อตอคร้ัง คือ ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 1 เดือนตอคร้ังมากที่สุด รอยละ 44.75
รองลงมาคือซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง นอยกวา 1 เดือนตอคร้ัง  รอยละ 26.25 และซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง 2 เดือน / คร้ัง รอยละ 21.50 ตามลําดับ
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ตารางที่ 4.14 : แสดงความถี่และรอยละของมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย
ที่กลุมตัวอยางซื้อตอคร้ัง

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง

ความถี่ รอยละ

ตํ่ากวา 1,000 บาท 152 38.00
1,001 - 2,000 บาท 113 28.25
2,001 – 3,000 บาท 69 17.25
3,001 – 4,000 บาท 35 8.75
4,001 – 5,000 บาท 10 2.50
มากกวา 5,000 บาท 21 5.25

รวม 400 100.00

จากตารางที่ 4.14 แสดงการศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของ
กลุมผูชายในกรุงเทพมหานคร โดยมีมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายที่กลุม
ตัวอยางซื้อตอคร้ัง  คือ มูลคาในการซื้อตํ่ากวา1,000 บาท มากที่สุด  รอยละ 38.00 รองลงมาคือ
มูลคาในการซื้อ 1,001-2,000 บาท   รอยละ 28.25 และมูลคาในการซื้อ 2,001–3,000 บาท  รอยละ
17.25 ตามลําดับ
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สวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน
H1: ปจจัยสวนบุคคลมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง

H1a : อายุมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ตารางที่ 4.15 : แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

อายุ รวม
อายุ 20 - 24 ป อายุ 25 - 34 ป อายุ 35 - 46 ป

ซ้ือเม่ือหมด 106 151 34 291
26.50 37.75 8.50 72.75

ซ้ือเพราะพนักงานแนะนํา 10 19 5 34
2.50 4.75 1.25 8.50

ซ้ือเพราะการสงเสริมการขาย 7 15 6 28
1.75 3.75 1.50 7

ซ้ือตามเพ่ือน/ คนรูจัก 7 10 0 17
1.75 2.50 0.00 4.25

การโฆษณา 5 5 0 10
1.25 1.25 0.00 2.50

ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 6 12 0 18
1.50 3.00 0.00 4.50

อื่นๆ 1 1 0 2
0.25 0.25 0.00 0.50

รวม 142.00 213.00 45 400
35.50 53.25 11.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 11.337, Sig = 0.500

จากตารางที่ 4.15 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 11.337 และ
Sig = 0.500 แลวพบวาอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณการ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.16 : แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางท่ีซื้อตอคร้ัง

อายุ รวม
อายุ 20 - 24 ป อายุ 25 - 34 ป อายุ 35 - 46 ป

1 ชิ้น 46 67 8 121
11.50 16.75 2.00 30.25

2 ชิ้น 56 85 17 158
14.00 21.25 4.25 39.50

3 ชิ้น 26 41 12 79
6.50 10.25 3.00 19.75

4 ชิ้น 14 20 8 42
3.50 5.00 2.00 10.50

รวม 142 213 45 400
35.50 53.25 11.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  6.517,  Sig = 0.368

จากตารางที่ 4.16 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 6.517 และ
Sig = 0.368 แลวพบวา  อายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ังมีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.17 : แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

อายุ รวม
อายุ 20 - 24 ป อายุ 25 - 34 ป อายุ 35 - 46 ป

นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 40 54 11 105
10.00 13.50 2.75 26.25

1 เดือน / คร้ัง 61 101 17 179
15.25 25.25 4.25 44.75

2 เดือน / คร้ัง 31 41 14 86
7.75 10.25 3.50 21.50

3 เดือน / คร้ัง 10 17 3 30
2.50 4.25 0.75 7.50

รวม 142 213 45 400
35.50 53.25 11.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  3.840,  Sig = 0.698

จากตารางที่ 4.17 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 3.840 และ
Sig = 0.698 แลวพบวา  อายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.18 : แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

อายุ รวม
อายุ 20 - 24 ป อายุ 25 - 34 ป อายุ 35 - 46 ป

ตํ่ากวา 1,000 บาท 46 97 9 152
11.50 24.25 2.25 38.00

1,001 - 2,000 บาท 51 46 16 113
12.75 11.50 4.00 28.25

2,001 – 3,000 บาท 23 34 12 69
5.75 8.50 3.00 17.25

3,001 - 4,000 บาท 10 20 5 35
2.50 5.00 1.25 8.75

4,001 – 5,000 บาท 4 4 2 10
1.00 1.00 0.50 2.50

มากกวา 5,000 บาท 8 12 1 21
2.00 3.00 0.25 5.25

รวม 142 213 45 400
35.50 53.25 11.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  20.761,  Sig = 0.023

จากตารางที่ 4.18 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 20.761 และ
Sig = 0.023 แลวพบวาอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05

สรุปไดวาผลการทดสอบสมมติฐาน
H1a: อายุมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง สวนใหญมี

ความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05
เพียงขอเดียวคือ อายุมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินใน
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

H1b: รายไดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
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ตารางที่ 4.19 : แสดงความสัมพันธระหวางรายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการ
ซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง

รายได (บาท) รวม
10,000

-
15,000

15,001
-

20,000

20,001
-

25,000

25,001
-

30,000

30,001
-

35,000

35,001
-

40,000

มาก
กวา

40,000
ซื้อเมื่อหมด 185 57 20 10 8 5 6 291

46.25 14.25 5.00 2.50 2.00 1.25 1.50 72.75
ซื้อเพราะ
พนักงานแนะนํา

14 10 3 3 2 0 2 34
3.50 2.50 0.75 0.75 0.50 0.00 0.50 8.50

ซื้อเพราะการ
สงเสริมการขาย

16 3 6 2 0 1 0 28
4.00 0.75 1.50 0.50 0.00 0.25 0.00 7.00

ซื้อตามเพื่อน/
คนรูจัก

9 7 0 0 1 0 0 17
2.25 1.75 0.00 0.00 0.25 0.00 0.00 4.25

การโฆษณา 9 0 0 1 0 0 0 10
2.25 0.00 0.00 0.25 0.00 0.00 0.00 2.50

ผลิตภัณฑใหม
ออกสูตลาด

8 4 3 1 1 0 1 18
2.00 1.00 0.75 0.25 0.25 0.00 0.25 4.50

อ่ืนๆ 2 0 0 0 0 0 0 2
0.50 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 0.50

รวม 243 81 32 17 12 6 9 400
60.75 20.25 8.00 4.25 3.00 1.50 2.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  38.848,  Sig = 0.343

จากตารางที่ 4.19 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 38.848 และ
Sig = 0.343 แลวพบวารายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.20 : แสดงความสัมพันธระหวางรายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวน
ผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางท่ี
ซื้อตอคร้ัง

รายได (บาท) รวม
10,000

-
15,000

15,001
-

20,000

20,001
-

25,000

25,001
-

30,000

30,001
-

35,000

35,001
-

40,000

มาก
กวา

40,000
1 ชิ้น 100 39 7 7 3 1 1 158

19.50 5.00 2.50 1.00 1.25 0.00 1.00 30.25
2 ชิ้น 78 20 10 4 5 0 4 121

25.00 9.75 1.75 1.75 0.75 0.25 0.25 39.50
3 ชิ้น 41 15 13 3 1 4 2 79

10.25 3.75 3.25 0.75 0.25 1.00 0.50 19.75
4 ชิ้น 24 7 2 3 3 1 2 42

6.00 1.75 0.50 0.75 0.75 0.25 0.50 10.50
รวม 243 81 32 17 12 6 9 400

60.75 20.25 8.00 4.25 3.00 1.50 2.25 100.00
คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  33.013,  Sig = 0.017

จากตารางที่ 4.20 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 6.517 และ
Sig = 0.368 แลวพบวารายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05
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ตารางที่ 4.21 : แสดงความสัมพันธระหวางรายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการ
ซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง

รายได (บาท) รวม
10,000

-
15,000

15,001
-

20,000

20,001
-

25,000

25,001
-

30,000

30,001
-

35,000

35,001
-

40,000

มาก
กวา

40,000
นอยกวา 1 เดือน
/ คร้ัง

65 20 9 5 2 3 1 105
16.25 5.00 2.25 1.25 0.50 0.75 0.25 26.25

1 เดือน / คร้ัง 111 38 12 5 6 3 4 179
27.75 9.50 3.00 1.25 1.50 0.75 1.00 44.75

2 เดือน / คร้ัง 52 17 9 5 1 0 2 86
13.00 4.25 2.25 1.25 0.25 0.00 0.50 21.50

3 เดือน / คร้ัง 15 6 2 2 3 0 2 30
3.75 1.50 0.50 0.50 0.75 0.00 0.50 7.50

รวม 243 81 32 17 12 6 9 400
60.75 20.25 8.00 4.25 3.00 1.50 2.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 16.633, Sig = 0.548

จากตารางที่ 4.21 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 16.633 และ
Sig = 0.548 แลวพบวารายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.22 : แสดงความสัมพันธระหวางอายุกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการ
ซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางตอคร้ัง

รายได (บาท) รวม
10,000

-
15,000

15,001
-

20,000

20,001
-

25,000

25,001
-

30,000

30,001
-

35,000

35,001
-

40,000

มาก
กวา

40,000
ตํ่ากวา 500 บาท 84 15 7 2 3 0 2 113

21.00 3.75 1.75 0.50 0.75 0.00 0.50 28.25
500 - 1,000 บาท 95 39 9 4 3 1 1 152

23.75 9.75 2.25 1.00 0.75 0.25 0.25 38.00

1,001 - 1,500 บาท
39 9 12 3 3 3 0 69

9.75 2.25 3.00 0.75 0.75 0.75 0.00 17.25

1,501 - 2,000 บาท
15 12 1 5 2 0 0 35

3.75 3.00 0.25 1.25 0.50 0.00 0.00 8.75

2,001 - 2,500 บาท
4 2 2 1 0 1 0 10

1.00 0.50 0.50 0.25 0.00 0.25 0.00 2.50

มากกวา 2,500 บาท
6 4 1 2 1 1 6 21

1.50 1.00 0.25 0.50 0.25 0.25 1.50 5.25
รวม 243 81 32 17 12 6 9 400

60.75 20.25 8.00 4.25 3.00 1.50 2.25 100.00
คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  129.492,  Sig =0.000

จากตารางที่ 4.22 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 129.492 และ
Sig =0.000 แลวพบวารายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

สรุปไดวาผลการทดสอบสมมติฐาน
H1b: รายไดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง โดยที่รายได

กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง มี
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ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และรายไดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

H1c: ระดับการศึกษามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ตารางที่ 4.23 : แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง  ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง

ระดับการศึกษา รวม
อนุปริญญา/

ปวส.
ปริญญา

ตรี
ปริญญา

โท
ปริญญา

เอก
ซื้อเมื่อหมด 82 176 23 10 291

20.50 44.00 5.75 2.50 72.75
ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา 10 17 5 2 34

2.50 4.25 1.25 0.50 8.50
ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย 5 18 3 2 28

1.25 4.50 0.75 0.50 7.00
ซื้อตามเพื่อน/ คนรูจัก 2 14 1 0 17

0.50 3.50 0.25 0.00 4.25
การโฆษณา 5 3 2 0 10

1.25 0.75 0.50 0.00 2.50
ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 2 14 2 0 18

0.50 3.50 0.50 0.00 4.50
อ่ืนๆ 0 2 0 0 2

0.00 0.50 0.00 0.00 0.50
รวม 106 244 36 14 400

26.50 61.00 9.00 3.50 100.00
คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 18.504, Sig = 0.423
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จากตารางที่ 4.23 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 18.504 และ
Sig = 0.423 แลวพบวาระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณ
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ

ตารางที่ 4.24 : แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง  ดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางท่ีซื้อตอคร้ัง

ระดับการศึกษา รวม
อนุปริญญา/

ปวส.
ปริญญา

ตรี
ปริญญา

โท
ปริญญา

เอก
1 ชิ้น 33 69 14 5 121

8.25 17.25 3.50 1.25 30.25
2 ชิ้น 48 95 12 3 158

12.00 23.75 3.00 0.75 39.50
3 ชิ้น 16 55 5 3 79

4.00 13.75 1.25 0.75 19.75
4 ชิ้น 9 25 5 3 42

2.25 6.25 1.25 0.75 10.50
รวม 106 244 36 14 400

26.50 61.00 9.00 3.50 100.00
คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  8.969,  Sig = 0.440

จากตารางที่ 4.24 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 8.969 และ
Sig = 0.440 แลวพบวาระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวน
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.25 : แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ระดับการศึกษา รวม
อนุปริญญา/

ปวส.
ปริญญา

ตรี
ปริญญา

โท
ปริญญา

เอก
นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 29 62 9 5 105

7.25 15.50 2.25 1.25 26.25
1 เดือน / คร้ัง 60 103 15 1 179

15.00 25.75 3.75 0.25 44.75
2 เดือน / คร้ัง 13 62 6 5 86

3.25 15.50 1.50 1.25 21.50
3 เดือน / คร้ัง 4 17 6 3 30

1.00 4.25 1.50 0.75 7.50
รวม 106 244 36 14 400

26.50 61.00 9.00 3.50 100.00
คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  26.152,  Sig = 0.002

จากตารางที่ 4.25 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 26.152 และ
Sig = 0.002 แลวพบวาระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01
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ตารางที่ 4.26 : แสดงความสัมพันธระหวางระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

ระดับการศึกษา รวม
อนุปริญญา/

ปวส.
ปริญญา

ตรี
ปริญญา

โท
ปริญญา

เอก
ตํ่ากวา 1,000 บาท 41 100 9 2 113

11.25 25.00 2.25 0.5 38
1,001 – 2,000บาท 46 50 9 8 152

10.50 12.50 2.25 2 28.25
2,001 – 3,000 บาท 11 51 7 0 69

2.75 12.75 1.75 0.00 17.25
3,001 - 4,000 บาท 4 29 2 0 35

1.00 7.25 0.50 0.00 8.75
4,001 – 5,000 บาท 1 6 3 0 10

0.25 1.50 0.75 0.00 2.50
มากกวา 5,000 บาท 3 8 6 4 21

0.75 2.00 1.50 1 5.25
รวม 106 244 36 14 400

26.50 61.00 9.00 3.50 100.00
คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  69.734,  Sig = 0.000

จากตารางที่ 4.26 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 69.734 และ
Sig = 0.000 แลวพบวาระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินใน
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

สรุปไดวาผลการทดสอบสมมติฐาน
H1c: ระดับการศึกษามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

โดยที่ ระดับการศึกษากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 และระดับการศึกษากับการ
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ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง มี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

H2 : ปจจัยทางดานการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอาง
H2a : ผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ตารางที่ 4.27 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ รวม
นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ซื้อเม่ือหมด 0 53 126 112 291
0.00 13.25 31.5 28 72.75

ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา 0 0 18 16 34
0.00 0.00 4.50 4.00 8.50

ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย 0 8 10 10 28
0.00 2.00 2.50 2.50 7.00

ซื้อตามเพื่อน/ คนรูจัก 0 5 8 4 17
0.00 1.25 2.00 1.00 4.25

การโฆษณา 0 2 4 4 10
0.00 0.50 1.00 1.00 2.50

ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 0 0 13 5 18
0.00 0.00 3.25 1.25 4.50

อ่ืนๆ 1 0 1 0 2
0.25 0.00 0.25 0.00 0.50

รวม 1 68 180 151 400
0.25 17.00 45.00 37.75 100

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  219.484,  Sig = 0.000
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จากตารางที่ 4.27 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 219.484 และ
Sig = 0.000 แลวพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดาน
สถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

ตารางที่ 4.28 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางท่ีซื้อตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ รวม
นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

1 ชิ้น 1 25 51 44 121
0.25 6.25 12.75 11 30.25

2 ชิ้น 0 31 68 59 158
0.00 7.75 17.00 14.75 39.50

3 ชิ้น 0 8 40 31 79
0.00 2.00 10.00 7.75 19.75

4 ชิ้น 0 4 21 17 42
0.00 1.00 5.25 4.25 10.50

รวม 1 68 180 151 400
0.25 17.00 45.00 37.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  8.816,  Sig = 0.454

จากตารางที่ 4.29 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 8.816 และ
Sig = 0.454 แลวพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวน
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ



60

ตารางที่ 4.29 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ รวม
นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 0 22 47 36 105
0 5.5 11.75 9 26.25

1 เดือน / คร้ัง 1 27 69 82 179
0.25 6.75 17.25 20.50 44.75

2 เดือน / คร้ัง 0 14 49 23 86
0.00 3.50 12.25 5.75 21.50

3 เดือน / คร้ัง 0 5 15 10 30
0.00 1.25 3.75 2.50 7.50

รวม 1 68 180 151 400
0.25 17.00 45.00 37.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 13.509, Sig = 0.141

จากตารางที่ 4.29 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 13.509 และ
Sig = 0.141 แลวพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่
ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.30 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ รวม
นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ตํ่ากวา 500 บาท 1 23 64 25 113
0.25 5.75 16 6.25 28.25

500 - 1,000 บาท 0 33 56 63 152
0.00 8.25 14.00 15.75 38.00

1,001 - 1,500 บาท 0 7 30 32 69
0.00 1.75 7.5 8 17.25

1,501 - 2,000 บาท 0 3 13 19 35
0.00 0.75 3.25 4.75 8.75

2,001 - 2,500 บาท 0 2 5 3 10
0.00 0.50 1.25 0.75 2.50

มากกวา 2,500 บาท 0 0 12 9 21
0.00 0.00 3 2.25 5.25

รวม 1 68 180 151 400
0.25 17.00 45 37.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  31.231,  Sig = 0.008

จากตารางที่ 4.30 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 31.231 และ
Sig = 0.008 แลวพบวาปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวน
เงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

สรุปไดวา  ผลการทดสอบสมมติฐาน
H2a: ปจจัยดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

โดยที่ ปจจัยดานผลิตภัณฑกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01 และปจจัยดานผลิตภัณฑ
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กับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง
มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

H2b: ราคามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ตารางที่ 4.31 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานราคา รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ซื้อเม่ือหมด 1 12 79 148 51 291
0.25 3 19.75 37 12.75 72.75

ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา 0 0 6 13 15 34
0.00 0.00 1.50 3.25 3.75 8.50

ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย 0 0 7 14 7 28
0.00 0 1.75 3.50 1.75 7.00

ซื้อตามเพื่อน/ คนรูจัก 0 2 8 5 2 17
0 0.50 2 1.25 0.50 4.25

การโฆษณา 0 0 3 6 1 10
0.00 0.00 0.75 1.50 0.25 2.50

ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 0 2 2 11 3 18
0.00 0.50 0.50 2.75 0.75 4.50

อ่ืนๆ 0 2 0 0 0 2
0.00 0.50 0.00 0.00 0.00 0.50

รวม 1 18 105 197 79 400
0.25 4.50 26.25 49.25 19.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 70.941, Sig = 0.000

จากตารางที่ 4.31 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 70.941 และ
Sig = 0.000 แลวพบวาปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณ
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01
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ตารางที่ 4.32 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางท่ีซื้อตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานราคา รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

1 ชิ้น 0 10 33 63 15 121
0.00 2.50 8.25 15.75 3.75 30.25

2 ชิ้น 1 4 43 77 33 158
0.25 1.00 10.75 19.25 8.25 39.50

3 ชิ้น 0 0 21 40 18 79
0.00 0.00 5.25 10 4.5 19.75

4 ชิ้น 0 4 8 17 13 42
0.00 1.00 2.00 4.25 3.25 10.50

รวม 1 18 105 197 79 400
0.25 4.50 26.25 49.25 19.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  20.894,  Sig = 0.052

จากตารางที่ 4.32 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 20.894 และ
Sig = 0.052 แลวพบวาปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวน
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง ไมมีความสัมพันธกัน
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ตารางที่ 4.33 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานราคา รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 0 5 17 65 18 105
0.00 1.25 4.25 16.25 4.50 26.25

1 เดือน / คร้ัง 1 9 55 74 40 179
0.25 2.25 13.75 18.50 10.00 44.75

2 เดือน / คร้ัง 0 4 22 43 17 86
0.00 1.00 5.50 10.75 4.25 21.50

3 เดือน / คร้ัง 0 0 11 15 4 30
0.00 0.00 2.75 3.75 1 7.50

รวม 1 18 105 197 79 400
0.25 4.5 26.25 49.25 19.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 16.684, Sig = 0.162

จากตารางที่ 4.33 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 16.684 และ
Sig = 0.162 แลวพบวาปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   ไมมีความสัมพันธกัน
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ตารางที่ 4.34 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานราคา รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ตํ่ากวา 1,000 บาท 0 7 54 64 27 152
0.00 1.75 13.50 16.00 6.75 38.00

1.001 - 2,000 บาท 1 5 27 64 16 113
0.25 1.25 6.75 16.00 4.00 28.25

2,001 – 3,000 บาท 0 3 14 32 20 69
0.00 0.75 3.50 8.00 5.00 17.25

3,001 - 4,000 บาท 0 2 3 20 10 35
0.00 0.50 0.75 5.00 2.50 8.75

4,001 – 5,000 บาท 0 0 3 7 0 10
0.00 0.00 0.75 1.75 0.00 2.50

มากกวา 5,000 บาท 0 1 4 10 6 21
0.00 0.25 1.00 2.50 1.50 5.25

รวม 1 18 105 197 79 400
0.25 4.50 26.25 49.25 19.75 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  27.433,  Sig = 0.124

จากตารางที่ 4.34 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 27.433 และ
Sig = 0.124 แลวพบวาปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินใน
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   ไมมีความสัมพันธกัน

สรุปไดวาผลการทดสอบสมมติฐาน
H2b: ปจจัยดานราคามีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง โดยที่

ปจจัยดานราคากับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01
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H2c: ชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง

ตารางที่ 4.35 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ซื้อเม่ือหมด 0 5 65 133 88 291
0.00 1.25 16.25 33.25 22.00 72.75

ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา 0 1 2 14 17 34
0.00 0.25 0.50 3.50 4.25 8.50

ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย 0 0 5 15 8 28
0.00 0.00 1.25 3.75 2.00 7.00

ซื้อตามเพื่อน/ คนรูจัก 0 0 9 6 2 17
0.00 0.00 2.25 1.50 0.50 4.25

การโฆษณา 0 0 3 6 1 10
0.00 0.00 0.75 1.50 0.25 2.50

ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 2 0 5 4 7 18
0.50 0.00 1.25 1.00 1.75 4.50

อ่ืนๆ 0 0 1 0 1 2
0.00 0.00 0.25 0.00 0.25 0.50

รวม 2 6 90 178 124 400
0.50 1.50 22.50 44.50 31.00 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  69.295,  Sig = 0.000

จากตารางที่ 4.35 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 69.295 และ
Sig = 0.000 แลวพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01
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ตารางที่ 4.36 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางท่ีซื้อตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

1 ชิ้น 0 3 30 73 52 158
0.00 0.75 7.50 18.25 13 39.50

2 ชิ้น 2 2 32 55 30 121
0.50 0.50 8.00 13.75 7.5 30.25

3 ชิ้น 0 1 21 28 29 79
0.00 0.25 5.25 7.00 7.25 19.75

4 ชิ้น 0 0 7 22 13 42
0.00 0.00 1.75 5.50 3.25 10.50

รวม 2 6 90 178 124 400
0.50 1.50 22.50 44.50 31 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  13.072,  Sig = 0.364

จากตารางที่ 4.36 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 13.072 และ
Sig = 0.364 แลวพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.37 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 0 3 20 52 30 105
0.00 0.75 5.00 13.00 7.50 26.25

1 เดือน / คร้ัง 2 2 33 83 59 179
0.50 0.50 8.25 20.75 14.75 44.75

2 เดือน / คร้ัง 0 1 26 33 26 86
0.00 0.25 6.50 8.25 6.50 21.50

3 เดือน / คร้ัง 0 0 11 10 9 30
0.00 0.00 2.75 2.50 2.25 7.50

รวม 2 6 90 178 124 400
0.50 1.50 22.50 44.50 31.00 100

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  14.030,  Sig = 0.299

จากตารางที่ 4.37 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 14.030 และ
Sig = 0.299 แลวพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ
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ตารางที่ 4.38 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ตํ่ากวา 1,000 บาท 0 4 36 73 39 152
0.00 1.00 9.00 18.25 9.75 38.00

1,001 - 2,000 บาท 0 1 29 55 28 113
0.00 0.25 7.25 13.75 7 28.25

2,001 – 3,000 บาท 0 0 13 26 30 69
0.00 0.00 3.25 6.50 7.50 17.25

3,001 - 4,000 บาท 2 0 3 13 17 35
0.50 0.00 0.75 3.25 4.25 8.75

4,001 – 5,000 บาท 0 0 3 5 2 10
0.00 0.00 0.75 1.25 0.50 2.50

มากกวา 5,000 บาท 0 1 6 6 8 21
0.00 0.25 1.50 1.50 2.00 5.25

รวม 2 6 90 178 124 400
0.50 1.50 22.50 44.50 31.00 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  44.031,  Sig = 0.001

จากตารางที่ 4.38 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 44.031 และ
Sig = 0.001 แลวพบวาปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.01

สรุปไดวาผลการทดสอบสมมติฐาน
H2c: ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอาง โดยที่ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
ดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01
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และปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินใน
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

H2d : การสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอาง

ตารางที่ 4.39 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

สถานการณการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ซื้อเม่ือหมด 10 33 104 103 41 291
2.50 8.25 26.00 25.75 10.25 72.75

ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา 0 3 7 11 13 34
0.00 0.75 1.75 2.75 3.25 8.50

ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย 0 6 5 10 7 28
0.00 1.50 1.25 2.5 1.75 7.00

ซื้อตามเพื่อน/ คนรูจัก 0 2 9 5 1 17
0.00 0.50 2.25 1.25 0.25 4.25

การโฆษณา 0 0 5 4 1 10
0.00 0.00 1.25 1 0.25 2.50

ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด 2 1 6 7 2 18
0.50 0.25 1.50 1.75 0.50 4.50

อ่ืนๆ 0 0 2 0 0 2
0.00 0.00 0.50 0.00 0.00 0.50

รวม 12 45 138 140 65 400
3.00 11.25 34.50 35.00 16.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 35.982,  Sig = 0.050
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จากตารางที่ 4.39 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  35.982 และ
Sig = 0.050 แลวพบวา  ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.05

ตารางที่ 4.40 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง

จํานวนผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางท่ีซื้อตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

1 ชิ้น 2 22 44 62 28 158
0.50 5.50 11.00 15.50 7.00 39.50

2 ชิ้น 10 16 45 40 10 121
2.50 4.00 11.25 10.00 2.50 30.25

3 ชิ้น 0 5 31 23 20 79
0.00 1.25 7.75 5.75 5.00 19.75

4 ชิ้น 0 2 18 15 7 42
0.00 0.50 4.50 3.75 1.75 10.50

รวม 12 45 138 140 65 400
3.00 11.25 34.50 35.00 16.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 35.422, Sig = 0.000

จากตารางที่ 4.40 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 35.422 และ
Sig = 0.000 แลวพบวาปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ 0.01
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ตารางที่ 4.41 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความถี่ในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง

ความสําคัญของปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 5 10 31 39 20 105
1.25 2.50 7.75 9.75 5.00 26.25

1 เดือน / คร้ัง 7 21 54 69 28 179
1.75 5.25 13.50 17.25 7.00 44.75

2 เดือน / คร้ัง 0 11 37 24 14 86
0.00 2.75 9.25 6.00 3.50 21.50

3 เดือน / คร้ัง 0 3 16 8 3 30
0.00 0.75 4.00 2.00 0.75 7.50

รวม 12 45 138 140 65 400
3.00 11.25 34.5 35.00 16.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 16.103, Sig = 0.187

จากตารางที่ 4.41 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 16.103 และ
Sig = 0.187 แลวพบวาปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   มีความสัมพันธกันอยางไมมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ
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ตารางที่ 4.42 : แสดงความสัมพันธระหวางปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

จํานวนเงินในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง

ความสําคัญของปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด รวม
นอยที่สุด นอย ปานกลาง มาก มากที่สุด

ตํ่ากวา 1,000 บาท 5 28 53 47 19 152
1.25 7.00 13.25 11.75 4.75 38.00

1,001 - 2,000 บาท 5 6 46 42 14 113
1.25 1.50 11.50 10.50 3.50 28.25

2,001 – 3,000 บาท 0 7 19 22 21 69
0.00 1.75 4.75 5.50 5.25 17.25

3,001 - 4,000 บาท 2 0 6 21 6 35
0.50 0.00 1.50 5.25 1.50 8.75

4,001 – 5,000 บาท 0 1 5 2 2 10
0.00 0.25 1.25 0.50 0.50 2.50

มากกวา 5,000 บาท 0 3 9 6 3 21
0.00 0.75 2.25 1.50 0.75 5.25

รวม 12 45 138 140 65 400
3.00 11.25 34.50 35.00 16.25 100.00

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  45.029,  Sig = 0.001

จากตารางที่ 4.42 เมื่อพิจารณาคาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test) = 45.029 และ
Sig = 0.001 แลวพบวาปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

สรุปไดวาผลการทดสอบสมมติฐาน
H2d : ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง โดยที่ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางดานสถานการณการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทาง
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สถิติที่ 0.05 ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดาน
จํานวนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ซื้อตอคร้ัง  มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01
ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางดานจํานวนเงินใน
การซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตอคร้ัง   มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.01

คาสถิติทดสอบ Chi – Square ( 2 - test ) =  68.883,  Sig = 0.000



บทท่ี 5

สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผลและขอเสนอแนะ

สรุปผลการวิจัย
จากการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน   เปนการสํารวจโดยการใช
แบบสอบถาม แลวนําขอมูลที่ไดมาประมวลผลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใชวิธีทางสถิติ สรุปได
ดังน้ี คือ

1. ปจจัยสวนบุคคล
จากการศึกษา  กลุมตัวอยาง ผูชายในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา

ผูบริโภคสวนใหญมีชวงอายุระหวาง 25 - 34 ป ระดับรายไดตอเดือน 10,000 - 15,000 บาท
การศึกษาสวนใหญจะอยูในระดับ ปริญญาตรี

2. ปจจัยดานการตลาด
จากการศึกษาปจจัยดานการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่

เกี่ยวของกับการตลาดพบวา
ดานผลิตภัณฑ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายของ

ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับ การรับรองมาตรฐานจากสํานักงานอาหารและยา (อย.)
มากที่สุด  มากกวาคุณภาพของผลิตภัณฑและประสิทธิภาพหลังการใชผลิตภัณฑตามลําดับ
ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พรรณกมล เผาไทย (2544) และพิมพสิริ มณี (2544) ที่ศึกษาพบวา
ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่มีการรับรองมาตรฐานจากสํานัก
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มากกวาการใหความสําคัญกับรูปแบบบรรจุภัณฑที่สวยงาม
ทันสมัย

ดานราคา ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  พบวา ผูบริโภค
สวนใหญจะใหความสําคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมากที่สุด
รองลงมาคือคือ ความคุมคาของผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับราคา และราคาสูงชวยเสริมภาพลักษณ
ตามลําดับ ซึ่งมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ พรรณกมล เผาไทย (2544) พบวา ผูบริโภคจะ
พิจารณาราคาของผลิตภัณฑเทียบกับคุณภาพ โดยไมไดใหความสําคัญเกี่ยวกับราคาตํ่าหรือสูง

ดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ
ผูชาย  ผูบริโภคสวนใหญจะใหความสําคัญกับการหาซื้อไดงายตามรานคา หรือเคานเตอร
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เคร่ืองสําอางทั่วไปมากที่สุด  มากกวาความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ และการจัดแสดงสินคาของ
รานคา ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริรัตน คําแดง (2550) พบวา เพศหญิงอายุ 18 – 25
ป มีความนิยมที่จะใชบริการรานขายสินคาเฉพาะเชน ราน Boot และราน Watson สวนชวงอายุ
26 – 35 ป จะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคา

ดานการสื่อสารทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับ
ผูชาย  พบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับการโฆษณาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ดึงดูดความ
สนใจ และรองลงมาคือความหลากหลายของสื่อโฆษณา และการใหคําแนะนําผลิตภัณฑจาก
พนักงาน ตามลําดับ ซึ่งสอดคลองกันกับงานวิจัยของ ลริวรรณ ลือเรือง (2541) พบวา สื่อโฆษณา มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของกลุมนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม เชนเดียวกันกับ
พรรณกมล เผาไทย (2544) ซึ่งพบวา การใชสื่อทางโทรทัศนในการโฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูบริโภค

3. พฤติกรรมผูบริโภค
จากการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางพบวา

ผูบริโภคสวนใหญจะใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายเพื่อปองกันผิวหมองคล้ําจากแสงแดด
มากที่สุด  และผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายที่นิยมใชมากที่สุดคือ นีเวีย โดยใหความสําคัญ
คุณภาพของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางบุคคลที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางคือ เพื่อน
หรือคนรูจัก  ผูบริโภคจะซื้อเมื่อหมดมูลคาในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางคร้ังละประมาณ ตํ่ากวา
1,000 บาท ความถี่ในการซื้อ 1 เดือนตอคร้ัง และซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางคร้ังละ 2 ชิ้น ซึ่ง
สอดคลองกับงานวิจัยของ ธัญธรรศ โสเจยยะ (2547) ที่การศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะนิยม
ซื้อผลิตภัณฑปองกันแสงแดดมากที่สุดเพื่อลดปญหาผิวหมองคล้ํา และปองกันโรคผิวหนังที่เกิด
รังสี UV นอกจากน้ี พรประภา ซื่อสมศักด์ิ (2544) ไดทําการศึกษาพบวา ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่
ผูบริโภคนิยมใช คือ นีเวีย   เชนเดียวกันกับ ณัฐพล ยะจอม (2549) และปณิตา  สนอวม (2546) จาก
การศึกษาพบวา ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจากหางสรรพสินคา ในราคาชิ้นละ300-
1,000บาทซึ่งจะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางเดือนละคร้ัง และมูลคาการซื้อไมตํ่ากวา 1,000 บาท

การอภิปรายผล
จากการสรุปผลการวิจัยดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดเลือกประเด็นที่นาสนใจนํามาอภิปราย

ดังตอไปน้ี
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จากการศึกษา  กลุมตัวอยาง ผูชายในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน พบวา
ผูบริโภคสวนใหญมีชวงอายุระหวาง 25 - 34 ป  จํานวน 213 คน  หรือคิดเปนรอยละ 53.25 ใน
สวนของระดับรายไดผูบริโภคสวนใหญจะมีรายไดตอเดือนในระดับ 10,000 - 15,000 บาท  จํานวน
243 คน  คิดเปนรอยละ 60.75 และระดับการศึกษาของผูบริโภคสวนใหญจะอยูในระดับ
ปริญญาตรี  จํานวน 244 คน หรือคิดเปนรอยละ 61.00 ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
ณัฐพล  ยะจอม (2549) ที่ไดทําการศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในกรุงเทพมหานคร  พบวา ผูบริโภคสวนใหญอายุ 20-35 ป ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี และมีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท

ปจจัยทางดานการตลาดที่ใชประกอบการตัดสินใจในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
สําหรับผูชาย โดยผูบริโภคใหความสนใจกับดานผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก รองลงมาคือดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการสอสารทางการตลาด ตามลําดับ พบวา ผูบริโภค
สวนใหญผลิตภัณฑ  จะพิจารณาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่มีการรับรองมาตรฐานจากสํานักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) เปนอันดับแรก แลวจึงใหความสําคัญกับประสิทธิภาพหลัง
การใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง แลวจึงใหความสําคัญกับกับราคาของผลิตภัณฑ และสุดทายคือการ
สื่อสารทางการตลาดโดยการใชสื่อโฆษณา เพื่อเปนการจูงใจผูบริโภค

ดานผลิตภัณฑ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พรรณกมล เผาไทย (2544) และ
พิมพสิริ มณี (2544) ที่ศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่มี
การรับรองมาตรฐานจากสํานักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) มากกวาการใหความสําคัญกับ
รูปแบบบรรจุภัณฑที่สวยงามทันสมัย

ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ พรรณกมล เผาไทย (2544) พบวา
ผูบริโภคจะพิจารณาราคาของผลิตภัณฑเทียบกับคุณภาพ โดยไมไดใหความสําคัญเกี่ยวกับราคาตํ่า
หรือสูง

ดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัย
ของ ศิริรัตน คําแดง (2550) พบวา เพศหญิงอายุ 18 – 25 ป มีความนิยมที่จะใชบริการรานขายสินคา
เฉพาะเชน ราน Boot และราน Watson สวนชวงอายุ 26 – 35 ป จะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจาก
หางสรรพสินคา

ดานการสื่อสารทางการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานการสื่อสารทาง
การตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย  ในภาพรวมอยูในระดับ
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ความสําคัญมาก  พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ การโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจ  และความ
หลากหลายของสื่อโฆษณา ซึ่งสอดคลองกับ พรประภา ซื่อสมศักด์ิ (2544) พฤติกรรมการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายของผูบริโภค โดยผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
เคร่ืองสําอางตามคําแนะนําของเพื่อนหรือ คนรูจัก เหตุผลในการใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง คือ
ปองกันผิวหมองคล้ําจากแสงแดด ตราสินคาที่ผูบริโภคนิยมซื้อคือ NEVIA, L’OREAL และ
BIOTHERM ตามลําดับผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาใหมเมื่อผลิตภัณฑเดิมหมด ความถี่
หรือระยะเวลาในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 1 เดือนตอคร้ัง โดยการซื้อในแตละคร้ังของ
ผูบริโภคจะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางคร้ังละ 2 ชิ้น และมูลคาในการซื้อ ตํ่ากวา 1,000 บาท ซึ่ง
ผลงานวิจัยคร้ังน้ีมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ปณิตา สนอวม (2546) พบวา มูลคาการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูบริโภคสวนใหญมีมูลคาไมตํ่ากวา 1,000 บาท ซึ่งแตกตางกับ
ผลงานวิจัยของ นิลุบล นิมมลรัตน (2541) ที่พบวา ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง
คอนขางตํ่า  โดยจะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 3 เดือนตอคร้ัง  และมูลคาในการซื้อแตละคร้ัง
พบวา  มีผูที่ซื้อนอยกวา 2,000 บาท

นอกจากน้ีผูบริโภคนิยม ซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในหางสรรพสินคา
และรานคาตางๆ โดยใหความสําคัญกับ การหาซื้อไดงายตามรานคา หรือเคานเตอรเคร่ืองสําอาง
ทั่วไป  ความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ และการจัดแสดงสินคาของรานคา ตามลําดับ

ขอจํากัดของการวิจัย
1. การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายในคร้ังน้ี

เปนการศึกษาเฉพาะกลุม ผูชาย จังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมสามารถใชเปนกลุมอางอิงกลุม ใน
ภูมิภาคอ่ืนได

2. การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีไดสอบถามเฉพาะกลุม ผูชายในกรุงเทพมหานครจึงไม
สามารถแสดงความคิดเห็นแทนประชากรเพศชายทั้งหมดในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลได

ขอเสนอแนะ
จากผลการวิจัยในคร้ังน้ี ผูวิจัยไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

เคร่ืองสําอางของกลุม ผูชายซึ่งปจจุบันผูชายกลุมน้ีใหความสนใจกับการดูแลรูปรางหนาตา
ผิวพรรณ ของตนเองเปนอยางมาก เคร่ืองสําอางจึงเปนสิ่งจําเปนและมีสวนสําคัญตอการดําเนิน
ชีวิตประจําวัน ทําใหผลิตภัณฑตราสินคาตาง ๆ ตองทําการวิจัยเกี่ยวกับผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางชาย
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อยางจริงจัง ดังน้ันการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีจึงเปนโอกาสตอไป ผูวิจัยจึงขอเสนอใหมีการศึกษา
เพิ่มเติมดังน้ี

1. ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชายตองมีสวนผสมที่ไมทําใหแพงาย
2. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
3. การสงเสริมการตลาดโดยการโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจผานสื่อที่หลากหลาย
4. ผลิตภัณฑควรผานการรับรองมาตรฐานจากสํานักงานคณะกรรมการอาหารและยา

(อ.ย)
5. ผลิตภัณฑควรจะมีคุณภาพและปริมาณที่เหมาะสม  ใชงาย เชน กระปุกเดียวทาไดทั้ง

เชา และกอนนอน เพื่อความสะดวกและรวดเร็วในการใช
6. ผลิตภัณฑควรจะซึมไดงายและไมเหนียวเหนอะหนะ เหมาะกับทุกสภาพผิว
7. คุณภาพของผลิตภัณฑ
8. ปจจัยทุกดานไมวาจะเปนปจจัยสวนบุคคล  ปจจัยทางการตลาด ผูบริโภค  และ

พฤติกรรมของผูบริโภคมีความสําคัญอยางมากตอการทําตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางเพราะวาปจจัย
ทุกตัวจะสงผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง   ดังน้ันนักการตลาดควรใหความสําคัญ
กับปจจัยทุกตัวในการทําตลาดเพื่อใหเกิดผลสําเร็จ

ขอเสนอแนะในการทําวิจัยในคร้ังตอไป
1. ในการวิจัยคร้ังตอไปควรที่จะใชกลุมตัวอยางใหครอบคลุมกลุมประชากรทั้งประเทศ

เพื่อที่จะไดนําขอมูลมาแบงกลุมผูบริโภค (Segmentation) โดยการขยายเขตพื้นที่การศึกษาวิจัย
เพื่อใหเห็นความแตกตาง เชน การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ
เคร่ืองสําอางของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร และภูมิภาค รวมทั้งศึกษาถึงปจจัยอ่ืนๆที่อาจจะมีผล
ตอการตัดสินใจซื้อ เพื่อใหไดขอมูลที่มีความถูกตองมากยิ่งขึ้น

2. ควรจะใชคาสถิติตัวอ่ืนเพื่อทดสอบหาคาความสัมพันธ  เชน ANOVA และ Cluster
Analysis
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ภาคผนวก



แบบสอบถาม
“ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของผูชาย

กลุม ผูชาย ในกรุงเทพมหานคร”

เร่ือง  ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม
เรียน  ทานผูตอบแบบสอบถาม

แบบสอบถามน้ีจัดทําขึ้นเพื่อเก็บรวบรวมขอมูล  โดยศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของกลุม ผูชาย ในกรุงเทพมหานคร จึงไดออกแบบสอบถาม ประกอบดวย 4
สวน คือ

สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล
สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภค
สวนที่ 3 ปจจัยดานการตลาด

นิยามศัพท
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง หมายถึง ผลิตภัณฑที่ใชสําหรับทําความสะอาด บํารุงและดูแลผิวหนา

สําหรับผูชาย
ขอมูลที่ทานไดตอบในแบบสอบถามน้ี  ใชสําหรับศึกษาทางวิชาการเทาน้ันจะไมมีผลใด ๆ  ตอ

ตัวทานและขอมูลที่ทานตอบจะเปนความลับไมถูกนําไปเปดเผยแตอยางใด
ผูวิจัยหวังเปนอยางยิ่งวา  จะไดรับความรวมมือดวยดีในการตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ

จากทานและขอขอบพระคุณมา  ณ โอกาสน้ีดวย

นางสาว กันยารัตน  พุกเนียม
นักศึกษาบัณฑิตวิทยาลัย    คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ



สวนท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคล
กรุณาใสเคร่ืองหมาย / ลงใน  หนาคําตอบที่ทานตองการเพียงคําตอบเดียวเพศชาย

1. อายุ
20 – 25 ป 25 – 30 ป
30 - 35 ป 35 - 40 ป
มากกวา 40

2. รายได / ตอเดือน (บาท)
10,000 – 15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท
20,001 – 25,000 บาท 25,001 – 30,000 บาท
30,001 – 35,000 บาท 35,001 – 40,000 บาท
มากกวา 40,000 บาท

3. สถานภาพ
โสด                                            สมรส หมาย / หยาราง

4. ระดับการศึกษา
อนุปริญญา/ปวส. ปริญญาตรี
ปริญญาโท ปริญญาเอก อ่ืนๆ

5. อาชีพ
นักศึกษา                                                      พนักงานบริษัทเอกชน
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ
ประกอบธุรกิจสวนตัว

6. กิจกรรมยามวางที่ทานชื่นชอบ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
อานหนังสือ ฟงเพลง
ดูภาพยนต ทําอาหาร
ตีกอลฟ                                                         ฟตเนส
อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).............................



สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภค
กรุณาใสเคร่ืองหมาย / ลงใน  หนาคําตอบที่ทานตองการเพียงคําตอบเดียว

1. ทานใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายเพราะเหตุใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
ตองการใหผิวขาวเนียน ตองการใหดูออนเยาว
เพื่อลดปญหาสิว ฟา และกระ ปองกันผิวคล้ําจากแสงแดด
ตามกระแสนิยม เพื่อเสริมบุคลิกภาพ
อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..............................

2. ปจจุบันทานใชเคร่ืองสําอางสําหรับผูชายของตราสินคาใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
LAMER SHISEIDO
BIOTHERM L’OREAL
CLINIQUE NEVIA
LANCOME อ่ืนๆ (โปรดระบุ)..........................

3. ปจจัยใดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนาสําหรับผูชายของทาน
(กรุณาเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย 1-7)

ยี่หอเคร่ืองสําอาง                                     ราคา
คุณภาพ มีพนักงานแนะนําสินคา
พรีเซ็นเตอร โปรโมชั่นลดราคาสินคาเชน มีของแถม , สะสม
อ่ืนๆ(โปรดระบุ)......................... คะแนนแลกของรางวัล

4. บุคคลใดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางของทาน
(กรุณาเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย 1-5)

พรีเซ็นเตอร เพื่อน/คนรูจัก
คนรัก ญาติ
พนักงานขาย



5. ทานจะซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางเมื่อใด
ซื้อเมื่อหมด ซื้อเพราะพนักงานแนะนํา
ซื้อเพราะการสงเสริมการขาย ซื้อตามเพื่อน/คนรูจัก
การโฆษณา ผลิตภัณฑใหมออกสูตลาด
อ่ืนๆ(โปรดระบุ)..........................

6. ทานซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางคร้ังละกี่ชิ้น
1 ชิ้น 2 ชิ้น
3 ชิ้น 4 ชิ้นขึ้นไป

7. ปกติทานซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางบอยแคไหน
นอยกวา 1 เดือน / คร้ัง 1 เดือน / คร้ัง
2 เดือน / คร้ัง 3 เดือน / คร้ัง
มากกวา 3 เดือน / คร้ัง

8. ทานซื้อเคร่ืองสําอางคร้ังละเทาไร (บาท)
ตํ่ากวา 1,000 บาท
1,001 - 2,000 บาท 4,001 - 5,000 บาท
2,001 – 3,000 บาท 5,001 - 6,000 บาท
3,001 – 4,000 บาท มากกวา 6,000 บาท



สวนท่ี 3 ปจจัยดานการตลาด
กรุณาทําเคร่ืองหมาย / ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด

ปจจัยท่ีสําคัญตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด

ปจจัยดานผลิตภัณฑ
1. คุณภาพของผลิตภัณฑ
2. ประสิทธิภาพหลังการใชผลิตภัณฑ (ใชแลวเห็นผล)เชน
ครีมบํารุงผิวหนาใชแลวผิวหนาขาวใสภายใน 3สัปดาห
3. ผลิตภัณฑมีความหลากหลายใหเลือก
4. ตราสินคาหรือยี่หอของเคร่ืองสําอางมีชื่อเสียง
5. ภาพลักษณที่ดีของตราสินคา
6. บรรจุภัณฑมีความทันสมัย
7. ปายฉลากสินคามีคําอธิบายชัดเจน
8. ไดรับการรับรองมาตรฐานหรือ อย.
ปจจัยดานราคา
9. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพสินคา
10. ราคาถูกกวาผลิตภัณฑอ่ืน
11. ราคาสูงชวยเสริมภาพลักษณของผลิตภัณฑใหนาเชื่อถือ
12. ความคุมคาของผลิตภัณฑเมื่อเทียบกับราคา
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย
13. หาซื้อไดงายตามรานคา/ เคาเตอรเคร่ืองสําอางทั่วไป/
รานขายยา/ซุปเปอรมารเก็ต/รานเสริมสวย/การจัดจําหนาย
ผานระบบขายตรง
14. ความสะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ
15. การจัดแสดงสินคาของรานคา / เคาเตอรเคร่ืองสําอาง
ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด
16. การโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจ
17. ความหลากหลายของสื่อโฆษณา



ปจจัยท่ีสําคัญตอการเลือกซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง มาก
ท่ีสุด มาก ปาน

กลาง นอย นอย
ท่ีสุด

ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาด
18. การใหคําแนะนําผลิตภัณฑจากพนักงานขาย
19. การสงเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม)

ขอเสนอแนะอื่นๆ
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________
__________________________________________________________________________________



R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S - S C A L E   (A L P H A)

Item-total Statistics

Scale          Scale      Corrected
Mean         Variance       Item- Alpha

if Item        if Item       Total           if Item
Deleted        Deleted    Correlation        Deleted

B1.1          84.7667       173.7713        .5738           .9315
B1.2          85.0000       175.1724        .4510           .9330
B1.3          85.2667       166.6161        .6616           .9298
B1.4          85.1667       169.6609        .6886           .9297
B1.5          85.2667       168.7540        .6835           .9296
B1.6          85.1333       169.2920        .6548 .9301
B1.7          85.1333       170.6023        .5959           .9310
B1.8          84.7667       169.8402        .6585           .9301
B2.9          85.0000       168.4138        .7456           .9288
B2.10         85.6667       169.4023        .5648 .9315
B2.11         85.4667       171.6368        .5589           .9315
B2.12         85.2333       177.0816        .3207           .9350
B3.13         85.1000       167.7483        .7444           .9287
B3.14         85.1333       166.6713 .7740           .9282
B3.15         85.3667       168.1713        .6763           .9297
B4.16         85.5667       169.1506        .6017           .9309
B4.17         85.6000       162.3862        .7242           .9287
B4.18         85.6667       168.9885 .5812           .9312
B4.19         85.5333       172.3264        .3579           .9363
B4.20         86.0333       176.6540        .3097           .9355
C1            84.9667       173.7575        .6308           .9310



C2            85.4333 169.5644        .6958           .9296
C3            85.4000       164.3172        .6553           .9301

Reliability Coefficients
N of Cases =     30.0                    N of Items = 23
Alpha =    .9338
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