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พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร (148 หนา) 
อาจารยท่ีปรึกษา : รองศาสตราจารย สมจิตร ลวนจําเริญ 
 

บทคัดยอ 
 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของ
ผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือทราบถึงความสัมพันธ
ของปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
 

กลุมประชากรท่ีศึกษาคือ ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคชายอายุตั้งแต 15 ปขึ้น
ไป  ท่ีเคยใชผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร กําหนดตัวอยางไวจํานวน 
400 ราย โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) แบบสอบถามแบง
ออกเปน 3 สวน รวมท้ังส้ิน 35 ขอ การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ตาม
ชวงเวลาท่ีไดกําหนดไว สําหรับการวิเคราะหขอมูล ใชสถิติในการวิเคราะห โดยแบงเปน 2 สวน คือ 
สถิติเชิงพรรณา ไดแก การแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายตัวแปรตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ และสวนท่ี 
2 คือ สถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติไคสแคร ในการวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ผลของการศึกษาวิจัยครั้งนี้พบวา ผูบริโภคชายท่ีใชผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชาย มีอายุระหวาง 26-36 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน 10,000-
20,000 บาท และสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ซ่ึงกลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา โดยมีคุณสมบัติเพ่ือทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด ผูท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชายสวนใหญ ตัดสินใจดวยตนเอง โอกาสใดท่ีทาน



จะซ้ือผลิตภัณฑมากท่ีสุดคือ ทดลองใชแลวไดผลดี ผูบริโภคนิยมซ้ือผลิตภัณฑท่ีเคานเตอร
หางสรรพสินคามากท่ีสุด จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง สวนใหญ ต่ํากวา 500 บาท ผูบรโิภค
สวนใหญทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก โทรทัศน กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความสําคัญทางดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด อยูในระดับมาก 
และจากการศึกษาพบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการจําหนายโดยพนักงานขายตรง และ
บริการจัดสงถึงบาน ดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณาในหนังสือพิมพ มีระบบสมาชิก มีการ
ชิงโชค ผูบริโภคยังใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ผลการวิจัยพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย จําแนกตามดานประชากรศาสตรพบวา ปจจัยดาน
ประชากรศาสตร ดานอายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญเลือกตอบ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด โดย
เลือกตัดสินใจดวยตนเอง มากท่ีสุดรวม จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวาปจจัยดานประชากรศาสตรสวนใหญมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย เปนการยอมรับสมมุติฐานท่ีตั้งไว  
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กิตติกรรมประกาศ 

 
การศึกษาเฉพาะบุคคล เรือ่ง พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร เลมนี้ สําเร็จสมบูรณไดดวย
ความกรุณาจากบุคลากรและผูทรงคุณวุฒิหลายทาน ท่ีไดใหคําปรึกษา แนะนํา พรอมท้ังแกไข
ขอบกพรองตาง ๆ ดวยความเอาใจใสอยางดียิ่งตลอดมา โดยเฉพาะ รองศาสตราจารย สมจิตร ลวน
จําเริญ ท่ีไดใหคําปรึกษาแนะนําในการจัดทําการศึกษาครั้งนี้ ตลอดจนบรรดาคณาจารยทุกทานของ
หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ท่ีไดประสิทธิประสาท
วิชาความรูให จึงขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้

ขอขอบพระคุณผูบริโภคชายท่ีใชผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ทุกทานซ่ึงเปน
กลุมตัวอยางท่ีใหความรวมมือในการเก็บขอมูลและและสละเวลาตอบแบบสอบถามเปนอยางดี ทํา
ใหไดขอมูลท่ีสมบูรณ 

สุดทายนี้ คุณคาความดีอันเกิดจากประโยชนของการศึกษาครั้งนี้ ขอมอบเปนเครื่องบูชา
พระคุณ คุณพอ คุณแม บรรดาคณาจารย และผูมีพระคุณทุกทานดวยความเคารพ 
 
                 นิตยา อัตตะนวพงศ 
                  
 



 

สารบัญ 
 
                    หนา 
       
บทคัดยอ           
กิตติกรรมประกาศ        ฉ  
สารบัญตาราง         ญ  
สารบัญภาพ         ถ 
บทท่ี 1 ภูมิหลัง ความเปนมาของปญหาและความสําคัญของปญหา 

ความเปนมาของปญหาและความสําคัญของปญหา    1 
วัตถุประสงค        6 
ขอบเขตการศึกษา       6 
กรอบแนวความคิด       7 
สมมติฐานของการศึกษา       8 
นิยามศัพทเฉพาะ       9 
ขอจํากัดของการวิจัย       10 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ      10 

 
บทท่ี 2 แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด      11 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค    15 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ    17 

    ทบทวนวรรณกรรม ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ     31 
 
บทท่ี 3 ระเบียบวิธีวิจัย 

ประชากรและกลุมตัวอยาง      34 
เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย       35 
วิธีการวิเคราะหขอมูล       36 

       
 



 

สารบัญ (ตอ) 
 
          หนา 
 
บทท่ี 4 การวิเคราะหขอมูล 

สวนท่ี 1 แสดงจํานวน และรอยละ ขอมูลทางดานประชากรศาสตร  38   
สวนท่ี 2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ  40 
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร     
สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ  46 
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนท่ี 4 แสดงจํานวน และรอยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ  52  
จําแนกตามดานประชากรศาสตร 
สวนท่ี 5  ผลการทดสอบสมมติฐาน     90 

 
บทท่ี 5  สรุปและอภิปรายผล 

สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทางดานประชากรศาสตร   137 
ของผูตอบแบบสอบถาม  
สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม    137 
สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ  137 
ซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะห พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ  138 
ผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร  
จําแนกตามดานประชากรศาสตร 
สวนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน     138 

 อภิปรายผล         139 
 การประยุกตผลท่ีไดจากการศึกษา      140 
 การนําผลการศึกษาไปใชในการทําวิจัยครั้งตอไป    141 

 ขอเสนอแนะ        141 
 
 



 

สารบัญ (ตอ) 
 
          หนา 
 
บรรณานุกรม         142 
ภาคผนวก         144 
 แบบสอบถาม   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

สารบัญตาราง 
 

หนา 
 
ตารางท่ี 1 จํานวนและรอยละจําแนกตามอาย ุ     38 
ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละจําแนกตามสถานภาพ     38 
ตารางท่ี 3 จํานวนและรอยละจําแนกตามการศึกษา     39 
ตารางท่ี 4 จํานวนและรอยละจําแนกตามรายไดตอเดือน    39 
ตารางท่ี 4 (ตอ) จํานวนและรอยละจําแนกตามรายไดตอเดือน   40 
ตารางท่ี 5 จํานวนและรอยละจําแนกตามอาชีพ     40 
ตารางท่ี 6 จํานวนและรอยละจําแนก ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา    41 

ท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 7 จํานวนและรอยละจําแนก ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจ   42 

ซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 8 จํานวนและรอยละจําแนก โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ    42 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  
ตารางท่ี 8 (ตอ) จํานวนและรอยละจําแนก โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ   43 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  
ตารางท่ี 9 จํานวนและรอยละจําแนก ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ    43 

เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 10 จํานวนและรอยละจําแนก จํานวนเงินท่ีจายในการ   44 

ซ้ือแตละครั้ง         
ตารางท่ี 11 จํานวนและรอยละจําแนก ทานทราบขอมูล    45 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 12 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ   46 

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานผลิตภัณฑ 
ตารางท่ี 12 (ตอ) คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ   47 

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานผลิตภัณฑ 
 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

หนา 
 
ตารางท่ี 13 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ   48 

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานราคา 
ตารางท่ี 14 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ   49 

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานชองทางการจัดจําหนาย 
ตารางท่ี 15 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ   50 

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานการสงเสริมการตลาด 
ตารางท่ี 15 (ตอ) คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับ   51 

ความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ดานการสงเสริมการตลาด 
ตารางท่ี 16 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ   52 

คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด จําแนกตามอาย ุ
ตารางท่ี 17 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ   53 

คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด จําแนกตามสถานภาพ  
ตารางท่ี 17 (ตอ) ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ   54 

คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด จําแนกตามสถานภาพ  
ตารางท่ี 18 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ   55 

คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด จําแนกตามการศึกษา  
ตารางท่ี 19 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ     56  
             คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด จําแนกตาม รายไดตอเดือน  
ตารางท่ี 19 (ตอ) ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ     57 
             คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด จําแนกตาม รายไดตอเดือน  
ตารางท่ี 20 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ                                     58 

คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุดจําแนกตามอาชีพ 
ตารางท่ี 20 (ตอ) ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ                            59 

คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุดจําแนกตามอาชีพ 
 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

หนา 
 
ตารางท่ี 21 ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทาน  59 

มากท่ีสุดจําแนกตามอาย ุ
ตารางท่ี 21 (ตอ) ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทาน  60 

มากท่ีสุดจําแนกตามอาย ุ
ตารางท่ี 22 ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด  61 

จําแนกตามสถานภาพ 
ตารางท่ี 23 ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทาน  62   

มากท่ีสุดจําแนกตามการศึกษา 
ตารางท่ี 24 ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด  63 

จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ตารางท่ี 25 ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด  64 

จําแนกตามอาชีพ 
ตารางท่ี 26 โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  65 

จําแนกตามอาย ุ
ตารางท่ี 27 โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  66 
 จําแนกตามสถานภาพ 
ตารางท่ี 28 โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  67 
 จําแนกตามการศึกษา 
ตารางท่ี 29 โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 68 
จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ตารางท่ี 30 โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  69 

จําแนกตามอาชีพ 
ตารางท่ี 31 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  70 
 จําแนกตามอาย ุ
 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

          หนา 
 
ตารางท่ี 31 (ตอ) ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง  71 
 ใดมากท่ีสุด จําแนกตามอาย ุ
ตารางท่ี 32 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  72 
 จําแนกตามสถานภาพ 
ตารางท่ี 32 (ตอ) ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   73 
 แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามสถานภาพ 
ตารางท่ี 33 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 74 
 จําแนกตามการศึกษา 
ตารางท่ี 34 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 75 
 จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ตารางท่ี 34 (ตอ) ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   76 
 แหลงใดมากท่ีสุดจําแนกตามรายไดตอเดือน 
ตารางท่ี 35 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 77 
 จําแนกตามอาชีพ 
ตารางท่ี 36 จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง จําแนกตามอาย ุ   78 
ตารางท่ี 37 จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง จําแนกตามสถานภาพ  79 
ตารางท่ี 38 จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง จําแนกตามการศึกษา  80 
ตารางท่ี 39 จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง จําแนกตามรายไดตอเดือน  81 
ตารางท่ี 40 จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง จําแนกตามอาชีพ   82 
ตารางท่ี 41 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   83 

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามอาย ุ
ตารางท่ี 42 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   84 

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามสถานภาพ 
ตารางท่ี 42 (ตอ) ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ   85 

ผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามสถานภาพ 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

          หนา 
 
ตารางท่ี 43 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   85  

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามการศึกษา  
ตารางท่ี 43 (ตอ) ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก  86  

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามการศึกษา     
ตารางท่ี 44 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   87 

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ตารางท่ี 44 (ตอ) ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก  88 

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามรายไดตอเดือน 
ตารางท่ี 45 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก   89 

แหลงใดมากท่ีสุด จําแนกตามอาชีพ 
ตารางท่ี 46 ความสัมพันธระหวางปจจัยดานประชากรศาสตรกับ   91 

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผู 
บริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางท่ี 47 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม    92 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัต ิ
ขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 48 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม    93 
ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด  

ตารางท่ี 49 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม โอกาสใด  94 
ท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 50 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม    95 
ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 50 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม   96 
ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

          หนา 
 
ตารางท่ี 51 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม    97 

จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง 
ตารางท่ี 52 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม    98 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา 
ตารางท่ี 53 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม   99 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัต ิ
ขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 53 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม  100 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัต ิ
ขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 54 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม   101 
ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 55 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม  102 
โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 56 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม   103 
ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 57 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม   104 
จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง 

ตารางท่ี 58 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม   105 
ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 59 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  106 
 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 59 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  107 
 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใด 
มากท่ีสุด 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

          หนา 
 
ตารางท่ี 60 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม   108 

ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 60 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  109 

ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 61 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  110 

โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 62 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  111 

ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 62 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  112 

ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 63 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม   113 

จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง 
ตารางท่ี 64 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  114 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 64 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม  115 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 65 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ    116 

พฤติกรรมผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ 
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 65 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ   117 
พฤติกรรมผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ 
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 66 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรม  118 
ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

          หนา 
 
ตารางท่ี 67 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรม  119 

โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 68 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ    120 

พฤติกรรมทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย 
จากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 68 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน    121 
กับพฤติกรรมทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย 
จากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 69 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดอืน กับ    122 
พฤติกรรมจํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง 

ตารางท่ี 70 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรม  123 
ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย 
จากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 70 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรม 124 
ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย 
จากแหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 71 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม    125 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัต ิ
ขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 71 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม   126 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัต ิ
ขอใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 72 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม   127 
ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

 
 



 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

          หนา 
 
ตารางท่ี 72 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม  128 

ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 73 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม   129 

โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 74 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรมทาน  130 

นิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
ตารางท่ี 74 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรมทาน 131 

นิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
ตารางท่ี 75 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม   132 

จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง 
ตารางท่ี 76 การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม    133 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก 
แหลงใดมากท่ีสุด 

ตารางท่ี 76 (ตอ) การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤติกรรม   134 
ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจาก 
แหลงใดมากท่ีสุด 
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บทท่ี 1 
 

บทนํา 
 

1.1 ความเปนมาของปญหาและความสําคัญของปญหา 
 
  ผูชายกับความงาม เปนเรื่องราวท่ีกอเกิดขึ้นมาแตโบราณ โดยเฉพาะในแวดวงสังคมช้ันสูง 
เพ่ือแสดงสถานภาพ ยศถาบรรดาศักดิ์อันมากมีกวาผูคนธรรมดา เม่ือยุคสมัยเปล่ียนผาน ชีวิตผูคน
เปล่ียนแปลงไป “ความงาม” ท่ีถูกจํากัดความสําหรับผูหญิง ถูกถายทอดซาบซึมมาสูผูชาย 
จนกระท่ังบัดนี้ “ผูชายมีความงามเปนของตัวเอง”  เปนความงามท่ีนอกเหนือไปจากการแตงองค
ทรงเครื่อง เปนความงามท่ีกินขอบเขต มิติท่ีมากกวาความหลอ เปนความงามท่ีถูกปรุงแตงจาก
เครื่องสําอาง เครื่องสําอางเพ่ือผูชายโดยเฉพาะ แมในตลาดเครื่องสําอางสําหรับผูชายแบบ mass จะ
มีมานานมากแลว แตกระแสการใชผลิตภัณฑเหลานี้ดูไมตื่นเตน หวือหวาแตอยางใด ผลิตภัณฑ
สวนใหญเนนบํารุงผิวขั้นพ้ืนฐาน ไมเนนการเสริมแตงในขั้นตอนท่ีสลับซับซอนมากนัก ท่ีสําคัญ
ชองทางการจัดจําหนายตามซูเปอรมารเก็ตท่ัวไป positioning ของสินคาท่ีเนนมวลชน จึงทําใหการ
ทําตลาดแตกตางไปจากเครื่องสําอางผูชายแบบ luxury brand หรือ counter brand หรือจะเรียกใหหรู
ขึ้นไปอีกวา prestige market มีมุมมองอันนาติดตามและชวนใหคนหา  

 
 อดีตอาจมีคูแขงนอยราย เครื่องสําอางแบรนดหรูหลายแบรนดมีผลิตภัณฑสําหรับผูชายไม
มากมายและไมไดทําเปนกิจจะลักษณะเทาใดนัก จนมาถึงปนี้ ผลิตภัณฑความงามสําหรับผูชายแบบ 
luxury brand กวา 10 แบรนดท่ีพาเหรดเขาสูประเทศไทย พรอมประกาศตัวเปนเครือ่งสําอางสําหรับ
ผูชายโดยเฉพาะ และทําอยางจริงจัง  
 
 เสนทางการเติบโตของเครื่องสําอางผูชายในไทย ลวนเปนเสนทางท่ีเกิดขึ้นมาแลวในตลาด
เครื่องสําอางระดับโลกท่ีเริ่มฉายประกายเจิดจา แมเพียงเริ่มตน กลับเราใจยิ่งนัก สวนจะประสบ
ความสําเร็จเหมือนน้ําหอมไดนั้นคงตองออกแรง และใชเวลาพอสมควร  
 
เสนทางของเครือ่งสําอางผูชาย  

 
- ชวงเวลาระหวางป 1999-2003 มีผลิตภัณฑบํารุงผิวและดูแลรางกายสําหรับผูชายออกใหม
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กวา 1,000 sku  
- ป 2000 Packaged Facts New York ประมาณการวายอดขายของผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับ
ผูชายท่ัวโลกอยูท่ี 7.3 พันลานดอลลารสหรัฐ มีสวนแบงประมาณ 15% ของตลาดความงาม
ท้ังหมด  
- ตลาดเครื่องสําอางผูชายจะเติบโตเร็วยิ่งขึ้น ท้ังแบบ mass และ prestige หากผูชายมี
ผลิตภัณฑท่ีใชแลวสะดวกสบายมากขึ้น  
- ป 2003 ตลาดเครื่องสําอางผูชายในญี่ปุนมีมูลคา 189 พันลานเยน จากการรายงานของ Japan 
Times  
- นิตยสารผูชายตางนําเสนอเรื่องราวเกี่ยวกับ lifestyle ท่ีสัมพันธกับความงาม จํานวน
นิตยสารผูชายท่ีเพ่ิมขึ้น ณ ปจจุบัน นิตยสารผูชายในเมืองไทยท้ังหัวในหัวนอกมีเกือบ 10 
เลม อาทิ MARS, GM, FHM,PLAYBOY, Esquire, BOSS และ MAXIM (วางแผง มกราคม 
2548) หากนิตยสารหัวนอกท่ีเหลือ เชน DETAILS, Men’s Health, GQ, Men’s Fitness, 
STUN, Stuff, Men’s Journal ทยอยเปดตัวในไทยยอมทําใหตลาดเครื่องสําอางสําหรับผูชายดี
วันดีคืน  
- ป 2002 FHM และ Nivea for men ทําการสํารวจผูอาน FHM พบวา 87% ของผูชายเช่ือวา
เครื่องสําอางทําใหพวกเขามีแรงดึงดูดมากกวารถคันสวย 32% ของผูชายใชจายผลิตภัณฑเพ่ือ
การดูแลผิวกวา 576 ปอนดตอป เพ่ิมขึ้นถึง 2 เทา จากป 1999  
- ป 2003 Euromonitor รายงานวา ยอดขายของเครื่องสําอางในไทยโตขึ้นประมาณ 9.2% และ
มีความตองการสูงในผลิตภัณฑระดับ premium  (อรรถสิทธ์ิ เหมือนมาตย  
 Positioning Magazine   พฤศจิกายน 2547) 
 

 ตลาดเครื่องสําอางผูชายในชวง 2-3 ปท่ีผานมา มีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่อง มาจาก
พฤติกรรมผูบริโภคชายรุนใหม ท่ีหันมาใหความสําคัญในเรื่องของการดูแลผิวพรรณและบุคลิกภาพ
มากขึ้น สวนหนึ่งอาจเปนเพราะจากท่ีหนุมๆ สมัยนี้ตองเขาสังคม และตองการสรางภาพลักษณท่ีดี
ใหผูหญิงรูสึกประทับใจ 
  
 สินคาเมโทรเซ็กชวลเดือด ทุกคายดันตลาดโตกวา 20% ทัพสินคาผูชายฟตจัด จับตาไลนนอก
กลุมเมกอัพแจงเกิด รับตลาดโตกวา 20% ตอป เหตุชายไทยหันมาใสใจตัวเองและตองการการ
ยอมรับจากสังคมมากขึ้น ลาสุดล็อกซเลย เปดไซสเล็กจอยซฟอรเมน ขณะท่ีน้ํายาอนามัย "บอนด" 
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เตรียมเพ่ิมสูตรใหม พรอมโดดรวมตลาดเมกอัด สวนตลาดระดับแมสท้ังนีเวีย ลอรีอัล บิโอเร ทํา
ตลาดคึกคัก 

จากความใสใจหรือสนใจดูแลตัวเองมากขึ้นของผูชาย โดยเฉพาะกลุมคนรุนใหมท่ีเปน
วัยรุนจนถึงวัยทํางานอายุระหวาง 15-49 ป ซ่ึงเหตุผลหลักนั้น นอกเหนือจากใสใจตนเองมากขึ้น
แลว ยังตองการใหตนเองดูด ีโดยเฉพาะเวลาตองเขากับกลุมเพ่ือนหรือท่ีทํางาน สงผลใหปจจุบันมี
สินคาสําหรับผูชายโดยเฉพาะออกมามากขึ้น สวนใหญยังคงเปนในกลุมของเครื่องสําอางท่ีใช
สําหรบัผิวหนา  แตดวยอัตราการเติบโตและโอกาสของสินคาสําหรับผูชายท่ียังมีอีกมาก ทําให
สินคาสําหรับผูชายโดยเฉพาะออกมาสูตลาดอยางตอเนื่อง โดยลาสุดทางคายล็อกซเลยไดเพ่ิมไลน
จอยสฟอรเมน ท่ีเปนครีมบํารุงเฉพาะจุด ดวยการออกสินคาขนาดเล็ก เหตุผลก็เพราะกลุมเปาหมาย
ท่ีเปนวัยรุนอายุ 17 ปเริ่มใชสินคานี้มากขึ้น จากเดิมท่ีกลุมเปาหมายจะเปนชายวัยทํางาน ซ่ึงจากการ
สํารวจพฤติกรรมของวัยรุนพบวา วัยรุนตองการความม่ันใจและดูแลตนเอง ทําใหสินคาเหลานี้เปน
ท่ีตองการมากขึ้น หรือแมแตน้ํายาอนามัยเฉพาะจุด ท่ีแตกอนจะมีเฉพาะสําหรับผูหญิงเทานั้น แต
ขณะนี้ไดมีผูประกอบการหัวใส ออกสินคาดังกลาวออกมาตีตลาดภายใตช่ือ"บอนด" เหตุผลท่ีทาง
เจาของสินคาไดนํารองสินคาใหมนี้ตีตลาดก็เพราะยังไมมีผูประกอบการเจาใดทํามากอน โดยนายก
ฤตพล ลิมปผลไพบูลย กรรมการผูจัดการ บริษัท บอนด อินโนเวนเจอร จํากัด เปดเผยกับ"
ฐานเศรษฐกิจ"วา บริษัทมีแผนการขยายความหลากหลายของสินคามากยิ่งขึ้น ดวยการเพ่ิมสูตรใหม 
ท่ีคาดวาจะวางตลาดภายในอีก 2 เดือนขางหนา โดยปจจุบันพบวากลุมวัยรุนเริ่มมีการใชสินคา
ประเภทนี้เพ่ิมขึ้นดวยจากเดิมท่ีสินคาจะมุงจบักลุมคนท่ีเริ่มทํางานจนถึงอาย ุ45 ป 

นอกจากนี ้ยังมีแผนการออกสินคากลุมเครื่องสําอางสําหรับผูชายภายใตแบรนดบอนด 
ออกทําตลาดภายในปนี้ดวย เนื่องจากเห็นวาปจจุบันผูประกอบการในตลาดมีนอยราย จะมีเพียง   
แบรนดหลักไมกี่แบรนดเทานั้น และแบรนดเหลานี้จะมีสินคาสําหรับผูหญิงดวย ซ่ึงสินคาใหมท่ี
ออกมาจะมีความชัดเจนถึงความเปนสินคาชายโดยเฉพาะ ผานชองทางท็อปสซูเปอรมารเก็ต บูทส 
วัตสัน และในอนาคตมีแผนการขยายชองทางผานดิสเคานสโตร รวมถึงรานสะดวกซ้ือ 

ขณะเดียวกันเครื่องสําอางสําหรับผูชายเอง ก็ยังมีการแขงขนักันอยางคึกคัก เนื่องจากอัตรา
การเติบโตตอปท่ีสูงกวา 20% โดยเฉพาะตลาดระดับแมสท่ีแบรนดชัดเจนทําตลาด ท้ังนี้เวีย ลอรีอัล 
บิโอเร โดยขอมูลจากนีเวีย ฟอรเมน ไดทําการสํารวจผูชายไทยจํานวน 100 คน พบวา ผูชาย 62% 
ใชมอยซเจอไรเซอร หรือคิดเปน 70% จาก 62 คน ใชผลิตภัณฑของผูหญิงอยู จึงเห็นชองทาง
การตลาดนี้ และเช่ือวาผลิตภัณฑผูชายยังมีโอกาสโตไดอีกมาก  
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สวนผลการสํารวจของลอรีอัล รีเสิรซ ท่ีไดทําการสํารวจปญหาผิวพรรณของผูชายเอเชีย 5 
ประเทศ ประกอบดวย ญี่ปุน เกาหลี ใตหวัน จีน และไทย อายุระหวาง 15-49 ป พบวา ผูชายไทยมี
ปญหาโดดเดนในเรื่องของสิวและรูขุมขนกวาง ริ้วรอย ผิวมัน ผิวหมองคลํ้ามากสุด อีกท้ังกวา 53% 
ของผูชายไทยในปจจุบันมีการใชผลิตภัณฑสําหรับการดูแลผิวหนา โดยกวา 70% ของคนท่ีใช
ผลิตภัณฑดังกลาวเลือกซ้ือสินคาเหลานั้นดวยตัวเอง สวนท่ีเหลือประมาณ 30% จะใชสินคาท่ีคนใน
ครอบครัวซ้ือให 

นอกจากนี้ผลสํารวจยังไดระบุอยางชัดเจนวาผูชายท่ีใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาเปนประจํามี
จํานวนคอนขางสูง แตมีเพียง 21% เทานั้นท่ีเลือกใชผลิตภัณฑสําหรับผูชายโดยเฉพาะ ซ่ึงเปนการ
สะทอนใหเห็นวาผูชายสวนใหญยังไมพอใจกับสินคาท่ีอยูในทองตลาด และยังไมทราบถึงความ
แตกตางระหวางผูหญิงและผูชาย  

ดวยเหตุผลเหลานี้จึงไมใชเรื่องแปลกท่ีตลาดสินคาสําหรับผูชายจะมีการใชกลยุทธทุก
รูปแบบออกมาอยางตอเนื่อง ลาสุดท้ังนีเวียและลอรีอัล ตางจัดโปรโมช่ันตอนรับบอลโลก เพ่ือ
กระตุนตลาดใหเติบโตอยางตอเนื่อง และคาดวาในชวงครึ่งปหลัง แตละคายจะมีการออกสินคาใหม
และงัดกลยุทธออกมาหํ้าห่ันเพ่ือแยงชิงตลาดมากขึ้น สําหรับมูลคาตลาดรวมสินคาสําหรับผูชายมี
ประมาณ 2,000 ลานบาท โดย นีเวีย ครองสวนแบงตลาด 41.6% ตามติดมากดวยทรอส ท่ีมีสวนแบง
ตลาดอยูประมาณ 27.2% บิโอเรฟอรเม็น 20% และอ่ืนๆ 11.2% (หนังสือพิมพฐานเศรษฐกิจ ฉบับท่ี 
2368 23 ต.ค.  - 25 ต.ค. 2551) 

วิธีการดําเนินชีวิตของคนไทยท่ีเปล่ียนแปลงไปในปจจุบัน ซ่ึงเปนการดําเนินชีวิตท่ีเรงรีบ
อีกท้ังในแตละวันยังตองเผชิญกับความเครียดตางๆ รวมถึงฝุน ควัน และมลภาวะทางอากาศ อันเปน
ตนเหตุใหผิวหมองคลํ้า แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภคชายจึงหันมาใหความเอาใจใสสนใจดแูลเรื่องง
สุขภาพผิวพรรณมากขึ้น โดยเฉพาะผิวหนาซ่ึงเปนส่ิงแรกท่ีสะทอนถึงความเปนตัวเองและบงบอก
ถึงบุคลิกลักษณะ สงผลใหกระแสความเปนหนุมเมโทรเซ็กชวล (Metrosexual) เพ่ิมจํานวนขึ้น
เรื่อยๆ 

 เมโทรเซ็กชวล (Metrosexual) เปนคําท่ีเริ่มใชกันมาตั้งแตป ค.ศ. 1994 โดยนักหนังสือพิมพ
ชาวอังกฤษช่ือ มารก ซิมปสัน ซ่ึงหมายถึง ผูชายแทท่ีใหความสําคัญกับการใชชีวิตพิถีพิถันกับ
รูปลักษณของตน สนใจการรักษาดูแลผิวพรรณมากพอๆ กับผูหญิง ในชวงแรกๆ ผูชายสไตลเมโทร
เซ็กชวลนี้จะมีมากในมหานครใหญ เชน นิวยอรก ลอนดอน ปารีส และ โตเกียว แตปจจุบันนี้เรา
มักจะพบเห็นผูชายลักษณะนี้ในเขตชุมชนเมืองเกือบทุกท่ี 
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 กระแสหนุมเมโทรเซ็กชวลในประเทศไทยก็ทวีจํานวนมากขึ้นเชนกัน อันเนื่องมาจาก
สภาพอากาศท่ีรอน ทําใหผูชายไทยมีปญหาผิวหนามากกวาผูชายในประเทศอ่ืนๆ โดยปญหาท่ีพบ
บอย เชน ผิวหนามัน สีผิวคลํ้า รอยดําคลํ้ารอบดวงตา และถุงใตตา เริ่มมีริ้วรอยในชวงอายุท่ีนอย อีก
ท้ังสภาพผิวของผูชายและผูหญิงนั้นมีความแตกตางกัน โดยท่ัวไปผูชายมักมีผิวท่ีมันและมีรูขุมขนท่ี
กวางกวาผูหญิงซ่ึงสาเหตุของความแตกตางนี้เกิดจาก “ลักษณะฮอรโมน” ท่ีเปนตัวกําหนดความ
แตกตางระหวางเพศชายและเพศหญิง โดยฮอรโมนจะเขาควบคุมระดับการผลิตและการขับของ
ซีบรัม (Sebum) หรือสารไขมัน และระดับความหนาของช้ันผิว ยางไรก็ตาม ระดับการผลิตและการ
ขับของซีบรัมท่ีสูงกวาในผูชาย จะชวยเพ่ิมประสิทธิภาพในการรักษาระดับความชุมช้ืนของช้ันผิว
ใหเพียงพออยูสมํ่าเสมอ และชวยใหการสรางช้ัน ไฮโดรลิปด (Hydrolipid) ซ่ึงทําหนาท่ีควบคุม
ปริมาณน้ําหลอเล้ียงในช้ันผิวภายใน เพ่ือนําความชุมช้ืนกลับคืนสูผิวเปนไปอยางปกติจึงใหผิวท่ี
เนียนนุม และหนาสัมผัสขึ้น การผลิตซีบรัมท่ีเพ่ิมมากขึ้น ทําใหมีโอกาสเกิดสิวอักเสบและสิวอุด
ตันไดงายขึ้น ซ่ึงเกิดจากการรวมตัวกันของซีบรัมกับเซลลผิวช้ันนอกท่ีตายแลว จนทําใหตอมไขมัน
ขยายตัวตึงขึ้น เกิดเปนการอุดตันของสิวหัวดํา สงผลใหเกิดความระคายเคือง ซ่ึงนําไปสูการสะสม
ของเช้ือโรคและสิวอักเสบในท่ีสุดจึงเปนเหตุใหผูชายมักประสบปญหานี้มากกวาผูหญิง โดยเฉพาะ
อยางยิ่งในกลุมเด็กวัยรุน (มารเก็ตเธียร, (2549) ผิวหนาผูชายแตกตางอยางไร จาก 
http://www.marketeer.co.th) 

 นอกจากนี้ ยังมีความแตกตางในเรื่องของระดับความหนาของช้ันผิว ผิวของผูชายมีระดับ
ความหนาของช้ันผิวมากกวาผิวของผูหญิง ซ่ึงชวยใหรักษาความชุมช่ืนของผิวไดดีกวา และมีความ
ตึงกระชับของผิวมากกวาผูหญิง และช้ันผิวท่ีหนากวาของผูชายยังมีแนวโนมท่ีจะเกิดริ้วรอยชากวา
อีกดวย และจะเกิดในลักษณะเปนรอยลึกท่ีชัดเจนมากกวา ดวยความแตกตางท่ีกลาวไปแลวนั้น
ผูชายควรจะเรียนรูถึงวิธีการเลือกซ้ือชนิดผลิตภัณฑท่ีไดออกแบบมาเพ่ือผิวผูชายโดยเฉพาะ เพ่ือใช
ในการดูแลและบํารงุผิวใหเหมาะสมกับแตละสภาพผิวของตนเอง และรักษาไวซ่ึงความไดเปรียบ
ตามธรรมชาติของผิว แตโดยสวนใหญพบวา ผูบริโภคชายมีพฤติกรรมใชผลิตภัณฑสําหรับผูหญิง
มากกวาจะเลือกใชผลิตภัณฑสําหรับผูชาย จากผลการสํารวจของบริษัท เอซี นีลเส็น จํากัด ในป 
พ.ศ.2549 พบวาพฤติกรรมของผูบริโภคชายมีเพียง 25% เทานั้นท่ีใชผลิตภัณฑสําหรับผูชาย โดยท่ี 
75% ยังใชผลิตภัณฑสําหรับผูหญิง คาดวาในป 2553 ผูชายท่ีใชผลิตภัณฑสําหรับผูชายจะเพ่ิมเปน 
80% นอกจากนั้นยังพบวาผูชายอายุ 15-49 ป จํานวน 53% ใชผลิตภัณฑดูแลผิวหนาโดยกวาครึ่ง
หรือ 70% ของกลุมนี้เลือกซ้ือผลิตภัณฑเหลานี้ดวยตัวเอง ท่ีเหลือจะใชผลิตภัณฑท่ีคนในครอบครัว
ซ้ือมาใช 
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1.2 วัตถุประสงค  

 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค

ชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 เพ่ือทราบถึงความสัมพันธของปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

เพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
1.3 ขอบเขตการศึกษา 

ขอบเขตเนื้อหา 
 การศึกษาครั้งนี้จะศึกษาถึง พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาของผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ขอบเขตประชากร 
 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคชายอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไป  ท่ีเคยใชผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร กําหนดตัวอยางไวจํานวน 400 ราย โดยใชวิธีการสุม
ตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

สถานท่ีท่ีทําการศึกษา  
 ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูทําวิจัยศึกษาเฉพาะเขต ปทุมวัน บริเวณหนา
หางสรรพสินคาสยามพารากอน สยามดิสคัฟเวอรี่ หางสรรพสินคามาบุญครอง สยามเซ็นเตอร และ
หางสรรพสินคาเซ็นทรัลเวิลด 

ระยะเวลาท่ีทําการศึกษา  
 ระยะเวลาในการดําเนินการศึกษา ใชเวลา 2 เดือน 15 วัน โดยเริ่มทําการศึกษาตั้งแตเดือน 
ตุลาคม 2551 ถึง 15 ธันวาคม 2551 ระยะเวลาในการเก็บขอมูลเริ่มตั้งแตวันท่ี 1 พฤศจิกายน 2551 
ถึง 30 พฤศจิกายน 2551 

 
วิธีการศึกษา  

 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ขอมูลในการศึกษาครั้งนี้ แบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
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 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลการตอบ
แบบสอบถามของผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาเฉพาะเขตปทุมวัน จํานวน 400 ราย 

 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีใชประกอบการทําวิจัย ซ่ึงผูวิจัยไดคนควา
และทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากตําราท่ีเกี่ยวของกบัการทําวิจัย งานวิจัยท่ีเกี่ยวของในอดีต 
วิทยานิพนธ หนังสือ บทความจากวารสาร เอกสารทางวิชาการและส่ิงพิมพอ่ืนๆ รวมถึงเว็บไซต 
ตางๆ ท่ีเกี่ยวของ 

ภาพท่ี 1.4 : กรอบแนวความคิด 
 
    ตัวแปรอิสระ               ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 
ขอมูลทางประชากรศาสตร  

-  อาย ุ
-  สถานภาพ 
-  การศึกษา 
-  รายไดตอเดือน 
-  อาชีพ 

ดานพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย 

- ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใช
อยูในปจจุบันตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

- ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทาน
มากท่ีสุด 

- โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด 

- ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด 

- จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแต
ละครั้ง 

- ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด 
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ตัวแปรท่ีใชในการวิจัย  

ผูวิจัยกําหนดตัวแปรท่ีใชในการวิจัยดังนี ้

 ตัวแปรอิสระ 

 ลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคชาย ไดแก 

 อาย ุ
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา 
 รายได 
 อาชีพ 

ตัวแปรตาม 

พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 
 ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
 โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
 จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง 
 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
 

1.5 สมมติฐานของการศึกษา 
 
สมมติฐานท่ี 1 อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานท่ี 2 สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานท่ี 3 การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 4 รายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 5 อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

1.6.1 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย 
หมายถึง การกระทําหรือกริยาอาการของผูชาย ท่ีแสดงออกทางความคิด และความรูสึก

ของแตละบุคคล เกี่ยวกับการเลือกซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนาในดานผลิตภัณฑ 
ราคา สถานท่ี จํานวนการซ้ือ และผูมีอิทธิพลในการซ้ือ  
 
 1.6.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 หมายถึง ปจจัยในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด ซ่ึงการสงเสริมการตลาดในท่ีนี้จะศึกษาเฉพาะ การโฆษณา (Advertising) การสงเสริม
การขาย (Sales promotion) และการขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) 

 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
ไดแก คุณภาพ ลักษณะของบรรจุภัณฑ ตราสินคา รวมถึงความนาเช่ือถือและ
ช่ือเสียงของบริษัทผูผลิต 

 ดานราคา (Price) หมายถึง ราคาของผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา 
 ดานชองทองการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง สถานท่ีท่ีซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา 
 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ของแถม ตัวอยางทดลอง การ

บริการจากพนักงานขาย และการโฆษณา 
 
1.6.3 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา (Facial Product)  
หมายถึง ผลิตภัณฑสําหรับบํารุงและทําความสะอาดผิวหนาโดยเฉพาะ 
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1.6.4 ผูบริโภคชาย (Men of Consumer)  
หมายถึง ผูชายท่ีใชและซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา 

  
1.7 ขอจํากัดของการวิจัย 
 1. การวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร” เปนการทําวิจัยแบบศึกษาเพียงครั้งเดียว 
(One-Shot Case Study) ซ่ึงผลท่ีไดนั้นสามารถนําไปแปลผลไดวา ผูบริโภคชายมีพฤติกรรมการใช
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาอยางไร และปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาใน
ชวงเวลาท่ีทําการวิจัยเทานั้น ไมสามารถนําผลการวิจัยไปอางอิงในระยะยาวได หากตองการจะ
ทําการศึกษาใหมีประสิทธิภาพ ควรจะตองมีการศึกษาเปนระยะเวลาท่ีตอเนื่องมากกวา 1 ครั้ง 
เพราะพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร อาจมีการเปล่ียนแปลงไดเม่ือระยะเวลาผานไป 
 
1.8 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

1. ทําใหทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายใน
เขตกรุงเทพมหานครท่ีมีผลตอการตัดสินในซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
2. ขอมูลท่ีไดจากการศึกษาครั้งนี้จะเปนประโยชนกับผูประกอบการธุรกิจขายผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย เพ่ือนําไปปรับกลยุทธทางดานการตลาดใหสอดคลองกับ
ความตองการและพฤติกรรรมของผูบริโภค 
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บทท่ี 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม 
 
 การศึกษาวิจัย “เรื่องพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาคนควาจากหนังสือ ตํารา 
เอกสาร แหลงวิทยาการตางๆ และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังนี ้

2.1 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 
 2.4 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) อธิบายวา สวนประสมทางการตลาดหมายถึงตัวแปรทาง
การตลาดท่ีบริษัทควบคุมได ซ่ึงธุรกิจใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย
ประกอบดวย 

2.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับผูชายแบรนดตางท่ี 
เชน LANCOME (ลังโคม) Biore For Men (บิโอเร ฟอรเมน) CLARINS MEN (คาริน เมน) NEVIA 
For Men (นีเวีย ฟอรเมน) เปนตน ท่ีเสนอขาย โดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหพึง 
พอใจผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบ ดวย สินคา 
บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได กํากําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี ้
 

(1) ความแตกตางดานผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เชน เพ่ิมความช้ืน ทําความ
สะอาดใบหนาใหสะอาด ฟนฟูสภาพผิว ฟนฟูสภาพผิว เพ่ิมความขาวใหกับผิวหนา ควบคุมความ
มันปองกันการเกิดสิว เปนตน 

(2) พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัต)ิ ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพ้ืนฐาน เชน เพ่ิมความช้ืน ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด ฟนฟูสภาพผิว ฟนฟูสภาพ
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ผิว เพ่ิมความขาวใหกับผิวหนา ควบคุมความมันปองกันการเกิดสิว  รูปรางลักษณะของผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมีความกะทัดรัด สะดวกสบายตอการพกพา คุณภาพของผลิตภัณฑมีหลาย
หลายเพ่ือสนองความตองการของผูบริโภคชายไดอยางเหมาะสม การบรรจภุัณฑมีความคุมคากับ
ราคาท่ีผูบริโภคจาย ตราสินคาของผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายมีช่ือเสียง เละมีความ
นาเช่ือถือสําหรับบุคคลท่ัวไป ฯลฯ 

 
(3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑเพ่ือ

ผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายของบริษัทเครื่องสําอางตางๆเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคา
ในจิตใจของลุกคากลุมเปาหมาย คือ ผูบริโภคชาย 

 
(4) การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑตรงกับความตองการ 

ของผูบริโภคชายและปรับปรุงใหดีขึ้นกวาเดิม (New and improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถ
ในการตอบสนองความตองการลูกคาใหดียิ่งขึ้น โดยบริษัทเครื่องสําอางช้ันนําหลายๆ บริษัทมีการ
พัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ สําหรับผูชายท่ีมีความใสใจในตนเอง ชอบดูแลตนเองใหดูดีตลอดเวลา 

 
(5) กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product) 

บริษัทผลิตเครื่องสําอางช้ันนําตางๆ ไดมีการดําเนินการทําการใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาด
ตางๆ เพ่ือใหสามารถสูกับคูแขง เพ่ือใหลูกคาเกิดความพึงพอใจกับสินคาและบริการของบริษัท 

 
2.1.2 ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ

ผูชายมีราคาแตกตางกันออกไปตามขนาดและปริมาณของบรรจุภัณฑ และตรายี่หอของผลิตภัณฑ
นั้นๆราคาเปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภคชายจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นการกําหนดกลยุทธดาน
ราคาตองคํานึงถึง 
 
 (1) คุณคาท่ีไดรับ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับ
ของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑท่ีมีประสิทธิภาพสูง เชน สามารถฟนฟูสภาพผิวไดอยางแทจริง 
และสามารถทําความสะอาดใบหนาไดอยางหมดจด หรือปองกันแสงแดดไดถึง 50 เทา วาสูงกวา
ราคาผลิตภัณฑนั้น และสามารถตั้งราคาสูงไดเนื่องจากกลุมลูกคาเปนผูชายท่ีคํานึงถึงสุขภาพผิว
มากกวาราคา 
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 (2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ 
 
 (3) การแขงขันในตลาดเครื่องสําอางสําหรับผูบริโภคชาย ในดานผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนามี
การแขงกันอยางดุเดือดและมากขึ้นในปจจุบัน 
 
 (4) ปจจัยอ่ืนๆ เชนปจจัยภายในองคการ ลักษณะวงจรผลิตภัณฑเปนตน 
 

2.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีทําหนาท่ีเคล่ือนยายผลิตภัณฑ และบริการจาก
องคการไปยังตลาดสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ี
ชวยในการกระจายตัวสินคาประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
 การจําหนายประกอบดวย 2 สวน 
 (1) ชองทางการจัดจําหนาย (Chanel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑและ 
(หรือ) กรรมสิทธท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึง
ประกอบดวย บริษัทผูผลิตเครื่องสําอาง คนกลาง คือ หางสรรพสินคา หรือหางรานตางๆ ผูบริโภค
ชายหรือผูใชทางอุตสาหกรรมคือผูบริโภคชาย สามารถหาซ้ืองายตามสถานท่ีท่ัวไป เชน
หางสรรพสินคา Hyper Market and Convenience Store เปนตน 
 (2) การสนับสนุนการกระจายสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมท่ี
เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมการ
กระจายตัวของสินคาจึงประกอบดวยการขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) 
และการคลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management)  
 

2.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย 
(Personal Selling) และติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Communicaton) เครื่องมือ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึง อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใช
เครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน Integrated Marketing Communication (IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยบรรลุจุดหมายรวมกันได เครื่องมือ
สงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมีดังนี ้
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 (1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการและ 
(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ 
  (1.1.1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และกลยุทธวิธีการ
โฆษณา (Advertising tactics)  
  (1.1.2) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) เชน ใชการโฆษณาทางส่ือโทรทัศนโดยใช
ดาราช้ันนําและเปนท่ีช่ืนชอบ หนาตาและบุคลิกดีในการทําโฆษณาเพ่ือดึงดูดความสนใจผูบริโภค
ชาย 
 (2) การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและจูงใจ
ตลาดโดยใชบุคคล ซ่ึงจะเกี่ยวของกับ 
  (2.1.1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) โดยผู
จําหนายผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายมีการใหพนักงานขายท่ีมีความสุภาพและ
อัธยาศัยดี มีความเปนกันเอง และเอาใจใสลูกคา และพนักงานตองมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปน
อยางดี มีความสามารถและความรูในการตอบคําถามของลูกคาไดเปนอยางดี มีการแนะนํา
ผลิตภัณฑใหมๆ ใหกับผูบริโภคชาย ใหผูบริโภคชายเกิดความสนใจและเกิดการตัดสินใจซ้ือใน
ท่ีสุด 

(2.1.2) การจัดจําหนายการขาย (Salesforce Management)  
 
 (3) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึงกิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ี
นอกเหนือจาก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารและ 
  การประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซ้ือโดยลูกคา
ขั้นสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

(3.1.1) การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภคชาย (Consumer Promotion) โดยผู
จําหนายผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายมีการใหสวนลดสําหรับผูบริโภคชายท่ีสมัครเปน
สมาชิก และมีการลดราคาสินคาตามเทศกาลตางๆ เชน มีการลดชวงใกลกับเทศกาลปใหม มีการให
ทดลองใชผลิตภัณฑ มีการชิงโชคตางๆ  

(3.1.2) การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) โดยบริษัทผูผลิต
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายทําการสงเสริมการขายท่ีมุงท่ีผูคาสง ผูคาปลีกและผูขาย 
เชน โปรแกรมส่ิงจูงใจพิเศษ การจัดแสดงสินคา การประกวดยอดขาย การจัดการสินคาในราน และ
ใชการโฆษณาท่ีมุงกระตุนคนกลางไดแก ผูคาสง (Wholesaler) ผูคาปลีก (Retailer) เพ่ือจูงใจ
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ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายหรือขายตอผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย
ใหกับลูกคา  

(3.1.3) การสงเสริมการขายมุงสูพนักงานขาย (Salesforce Promotion) โดยมีการ
ใหคาคอมมิชช่ันกับพนักงานขายท่ีขายผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายไดตรงตามยอดท่ี
ไดตั้งไว การแจกโบนัส เพ่ือใหพนักงานเกิดแรงจูงใจ ตอบแทนความสามารถของพนักงาน  

 
(4) การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Promotion) การใหขาว

เปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาคือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึงความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ บริษัทผูผลิตและผูจัด
จําหนายมีการแจงขอมูลขาวสารเกี่ยวกับขอมูลของผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายใหกับ
ผูบริโภคชายไดรับรูวามีผลิตภัณฑใดออกมาใหมบาง ประโยชนของผลิตภัณฑเปนอยางไร 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ อธิบายถึงวิธีการใช การเปล่ียนแปลงราคา และสถานท่ีจําหนายตางๆ  

 
(5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) และการตลาด

เช่ือมโยง (Online Marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับผูบริโภคชาย เพ่ือใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) โดยตรงหรือหมายถึง วิธีการตางๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือ
และทําใหเกิดการตอบสนองในทันที ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมาย
ตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามี
กิจกรรมตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ คูปองสวนลดสําหรับผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาตาง  ๆ
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค “พฤติกรรมผูบริโภค” นั้นไดมีนักวิชาการหลาย
ทานใหความหมายเอาไวดังนี ้

 ลีออน จี ชิพแมน และ เลสล่ี  ลาซา คานุค (Shiffman, Leon G. & Leslie Lazar 
Kanuk. (1983) Consumer Behavior (eight  edition) ไดใหความหมายไววา 
หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคเสาะแสวงหา (Searching for) จัดซ้ือ (Purchasing) 
นํามาใช (Using) ประเมินผล (Evaluating) และกําจัด (Disposing) สินคาหรือ
บริการท่ีตนคาดหวังความพึงพอใจเพ่ือสนองความตองการของคน 
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 ฟชบายนและไอเซ็น (Fishbein M and Ajzen T, 1975) ไดอธิบายความหมายของ
พฤติกรรมไวในทฤษฎีการกระทําดวยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) วา 
มนุษย โดยปกติจะเปนผูท่ีมีเหตุผล ขอมูลตางๆ ท่ีไดรับมาจะนํามาใชใหเปน
ประโยชนอยางมีระบบ เพ่ือใหบรรลุถึงผลสําเร็จจากการตัดสินใจของตน และ
พิจารณาถึงส่ิงท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมของตนกอนท่ีจะตัดสินใจกระทําหรือไม
กระทําพฤติกรรมใดๆ การท่ีบุคคลจะกระทําหรือไมกระทําพฤติกรรมใดๆ ยอมมี
เหตุผลในการกระทํา 

 เองเกล แบล็คเวล และไมนารด (Engle, Blackwell and Minard, 1998) ไดใหนิยาม
คําวาพฤติกรรมผูบริโภค วาหมายถึงการกระทําตางๆ ท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ
จัดหาไดมาซ่ึงการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและบริการ รวมท้ัง
กระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย 

 Blackwell, (1968 : อางใน ลินดา พงศวามิตรชัย, 2550 หนา 9) ไดใหความหมาย
ไววา คําวาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น อาจจะหมายถึง “กิจกรรมตางๆ ท่ีบุคคลกระทํา
เม่ือไดรับ (Obtaining) บริโภคสินคา (Consuming) หรือบริการ รวมไปถึงการขจัด
สินคาหรือบริการ (Disposing) หลังการบริโภคดวย” 

 
โดยสรุปคําจํากัดความของคําวา “พฤติกรรมผูบริโภค” นี้รวมถึงกิจกรรมตางๆ มากมาย

ดังนี ้
 

 การไดรับมา (Obtaining) หมายถึง กิจกรรมท่ีนําไปสูและรวมถึงการซ้ือหรือการ
รับผลิตภัณฑไว 

 การบริโภค (Consuming) หมายถึง วีใด ท่ีไหน เม่ือใด และภายใตสถานการณใดท่ี
ผูบริโภคทําการบริโภคผลิตภัณฑ 

 การขจัดสินคาหรือการเลิกใช (Disposing) หมายรวมถึง วธีิการท่ีผูบริโภคจัดการ
กับผลิตภัณฑและหีบหอเม่ือใชเสร็จ 

 
จากความหมายท้ังหมดดังกลาวขางตนสรุปรวมไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมของผูบริโภคชายท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายและการ
ใชผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา โดยผานกระบวนการท่ีผูบริโภคชายตองตัดสินใจท้ังกอนและหลังการ
กระทําดังกลาว โดยผูบริโภคชายท่ีจะถือวาเปน “ผูบริโภค” คือผูบริโภคชายผูซ่ึงมีสิทธิในการไดมา
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และใชไปซ่ึงผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายท่ีไดมีการเสนอขายโดยสถาบันทาง
การตลาด บริษัทผูผลิต หางสรรพสินคา รานเครื่องสําอาง ซุปเปอรเซ็นเตอร เปนตน (Wilkie, 1994) 

 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 
แนวคิดพ้ืนฐานของการตัดสินใจซ้ือประกอบดวยประเด็นสําคัญ 5 ประเด็น (Shiffman, Leon G. 
and Leslie Lazar Kanuk. (1983) ดังตอไปนี ้

 ผูบริโภคชายตองตัดสินใจอันดับแรกวาจะซ้ือสินคาอะไร โดยผูบริโภคชายจะดูวา
ตัวเองนั้นมีปญหาอยางไรกับใบหนา เชน ปญหาหนาแหงกราน เปนสิว หนามัน 
แพแสงแดด หนาไหมเกรียม ดําคลํ้า หมอง (What to buy) เม่ือผูบริโภคได
ตระหนักถึงปญหาแลว ผูบริโภคชายตองทําการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาอะไร เชน 
ผูบริโภคชายตองการซ้ือโฟมลางหนา ครีมกันแดด ครีมปองกันสิว หรือครีม
ปองกันแสงแดด เพ่ือแกปญหาท่ีเกิดขึ้น 

 ผูบริโภคชายตองตัดสินใจวาจะซ้ือสินคามากเทาใด (How to buy) เปนการ
ตัดสินใจในดานปริมาณการซ้ือ เชนผูบริโภคชายตองการฟนฟูสภาพผิว ซ่ึงตองใช
ผลิตภัณฑติดตอกันนานสักระยะ 3 เดือน แลวจะเห็นผล ผูบริโภคชายก็จะซ้ือ
ผลิตภัณฑท่ีมีขนาดใหญสามารถใชไดนาน 

 ผูบริโภคชายตองตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาท่ีไหน (Where to buy) เปนการตัดสินใจ
วาจะซ้ือสินคาท่ีใด เนื่องจากสินคาแตละชนิดมีการวางจําหนายในท่ีๆ ท่ีแตกตาง
กัน หรือสินคาบางชนิดมีจําหนายหลายท่ี ผูบริโภคชายนั้นตองตัดสินใจวาจะซ้ือท่ี
ใด อาจเปนหางสรรพสินคาช้ันนํา หรือรานสะดวกซ้ือ หรือสถานท่ีท่ีมีจําหนาย
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายใกลบาน หรืออาจเปนตัวแทนจําหนาย
โดยตรง เปนตน 

 ผูบริโภคชายตองตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาเม่ือใด (When to buy) เปนการตัดสินใจ
ในเรื่องของระยะเวลาท่ีจะทําการซ้ือ อาจไดรับอิทธิพลจากปจจัยอ่ืนๆ เชน ความ
รีบดวนของความจําเปนของสินคา หรือเวลาท่ีสินคามีวางจําหนายเปนตน 
ผูบริโภคชายจะทําการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในระยะเวลา
เรงดวนหากผลิตภัณฑท่ีใชอยูนั้นหมด และตองการใชตอเนื่องก็จะรีบซ้ือ
ผลิตภัณฑ หากสถานท่ีจัดจําหนายใกลบานก็อาจจะซ้ือไดในเวลาอันรวดเร็ว หาก
สถานท่ีจําหนายไกลยากแกการไปซ้ือก็อาจจะซ้ือชา  
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 ผูบริโภคชายตองตัดสินใจวาจะซ้ือสินคาดวยวิธีใด (How to buy) หมายรวมถึง 
การใชความพยายามเพ่ือใหไดมาซ่ึงสินคา วีการชําระคาสินคา รูปแบบของ
พาหนะท่ีใชในการไปซ้ือ เสนทางการเดินทาง ตลอดจน การไปซ้ือโดยลําพังหรือ
วามีคนอ่ืนไปดวย ผูบริโภคชายอาจมีการซ้ือโดยใหคนในครอบครัวไปซ้ือ หรอื
ซ้ือจากพนักงานขายตรง หรือเดินทางไปซ้ือยังสถานท่ีจําหนายเอง ยังสถานท่ีท่ีมี
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายจําหนายอยู 

 
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคอาจจะเกิดจากอิทธิพลท่ีไดรับมา

จากปจจัยตางๆ รวมกับกระบวนการตางๆ ภายใดความคดิของผูบริโภคชายเอง อยางไรก็ตามการ
ซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายอาจจะไมเกิดขึ้นก็ไดแมวาผูบริโภคชายจะไดตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายดังกลาวแลว โดยกระบวนการตัดสินใจและปจจัยท่ี
สงผลตอการตัดสินใจนั้น สามารถนํามาแบงออกเปน 3 สวนใหญๆ ดังนี ้

 
 ส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบ (Input) 
 กลไกในการแปลงส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบใหเปนผล (Process) 
 ผลผลิตของระบบ (Output) 

 
ภาพท่ี 2.1 : รูปแบบการตัดสินใจซ้ือ 

 
                                                                                                                                                                            
 
 
 

 
 

ท่ีมา : Shiffman, Leon G. & Leslie Lazar Kanuk. (1983) Consumer Behavior (eight  edition). New 
Jersey : Prentice Hall. 

 
  โดยปกติผูบริโภคชายจะไดรับขอมูลตางๆ จากส่ือตางๆ รอบตัวไมวาจะเปน โทรทัศน วิทยุ 
และขอมูลท่ีไมไดผานมาจากส่ือ เชน คนรอบขาง ญาติพ่ีนอง และนํามารวมเขากับความรูเดิมท่ี

ส่ิงท่ีปอนสูระบบ 
(Inputs) 

กลไกในการเปล่ียนส่ิงท่ีปอน
สูระบบใหเปนผลผลิต 

(Process) 
 

ผลผลิต
ของระบบ 
(Outputs) 
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ผูบริโภคชายนั้นๆ มีอยู โดยส่ิงตางๆ ท่ีผูบริโภคชายไดรับมานั้นๆ จะเปน Input หรือส่ิงท่ีปอนเขาสู
ระบบ และเม่ือผูบริโภคชายไดรับส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบนั้นๆ แลว ก็จะเกิดกระบวนการของกลไกใน
การเปล่ียนส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบ ใหเปนผลผลิต โดยในขั้นตอนนี้ผูบริโภคจะใชความรูสึกหรือ
ความรูสวนบุคคลในการพิจารณา หรือผูบริโภคคนนั้นๆ อาจจะคนหาขอมูล เพ่ิมเติมเพ่ือมา
วิเคราะหและพิจารณาส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบตางๆ นั้น จนสามารถประมวลผลจากการวิเคราะหท่ีได
ออกมาเปนผลผลิตของระบบ หรือ Output วาจะเลือกอะไร ชอบหรือไมชอบ ซ้ือหรือไมซ้ือ เปนตน 
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ภาพท่ี 2.2 : กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

ท่ีมา : J Pal Perter&Jerry C.Olson, (1994) Consumer Behavior&Marketing Strategy,  
        (7edition). New york 

External Influences 
  External Influences 
 
  Input 
 
Consumer 
Decision 
Marketing 
 
 
Process 
 

Post decision Behavior 

 
                    Output 
 

 

 

 
 

First’s Marketing Effort 
1. Product 
2. Promotion 
3. Price 
4. Channel or distribution 

 

Socioculture Environment 
1. Family 
2. Informal source 
3. Other noncommercial     source 
4. Social Class 
5. Subcukture and culture 

 
Need  

Recognition 
 

Pre purchase  
Search 

 
Evaluation of  
Alternative 

Socioculture Environment 
1. Family 
2. Informal source 
3. Other noncommercial     source 
4. Social Class 
5. Subcukture and culture 

Experience 

Purchase 
1. Trial 

2. Repeat Purchase 

 
Postpurchase Evaluation 
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1. Input เปนสวนของส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบนั้นประกอบไปดวย 2 สวนหลัก คือ 
 

1.1 ดานการตลาดขององคกร (Firm’s Marketing Efforts) คือ เครื่องมือท่ีนักการตลาดใชเพ่ือจูงใจ
ผูบริโภค ซ่ึงตัวกระตุนดังกลาวคือ 4Ps ซ่ึงไดแก 
  
 1.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายให
สวยงาม ทันสมัย พกพาสะดวก เพ่ือกระตุนความตองการ 
 1.1.2 ราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชาย โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย เปนตน 
 1.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place-Channel of Distribution) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑให
ท่ัวถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคชาย จึงถือไดวาเปนการกระตนความตองการซ้ือ 
 1.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion-Marketing Communication) เชน การโฆษณาสมํ่าเสมอ 
การใชพนักงานขาย การสรางความสัมพันธอันดกีับบุคคลท่ัวไป เปนตน ซ่ึงถือไดวาเปนส่ิงท่ีจะ
ชวยกระตุนความตองการซ้ือ 
    
1.2 สภาพแวดลอมทางดานสังคม (Sociocultural Environment) ไดแก 
 
    1.2.1 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากท่ีสุดตอทัศนคติความ
คิดเห็น และคานิยมของบุคคล ส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว การเสนอขาย
สินคาอุปโภคก็ตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน ญี่ปุน หรือยุโรป ซ่ึงจะมี
ลักษณะแตกตางกัน 
    1.2.2 แหลงขอมูลท่ีไมเปนทางการ (Informal Source) เชน จากโฆษณา และพนักงาน
ขาย เปนตน 
    1.2.3 แหลงขอมูลอ่ืนๆ ท่ีไมเชิงการคา (Other Noncommercial Source) เชน ขอมูลจาก
กลุมอางอิงตางๆ  ไมวาจะเปน เพ่ือน สมาชิกในครอบครัวหรือวาบุคคลอ่ืนๆ เปนตน 
    1.2.4 ชนช้ันทางสังคม (Social Class) การจัดลําดับบุคคลในสังคมออกเปนกลุม ท่ีมี
ลักษณะคลายคลึงกันจากระดับสูงไประดับต่ํา ส่ิงท่ีนํามาใชแบงช้ันทางสังคม คือ อาชีพ ฐานะ 
รายได ตระกูล หรือชาติกําเนิด ตําแหนงหนาท่ี บุคลิกลักษณะของบุคคล การศึกษา ช้ันของสังคม 
จะเปนแนวทางในการแบงสวนตลาดและกําหนดตลาดเปาหมาย กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ รวมท้ัง
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จัดสวนประสมทางการตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการไดถูก โดยช้ันของสังคมแบง
ออกเปนกลุมใหญได 3 ระดับ และเปนกลุมยอยได 6 ระดับ ดังนี ้
  
 1.2.4.1 ระดับสูง (Upper Class) แบงไดเปน กลุมยอย 2 กลุม คือ 

 ระดับสูงอยางสูง (Upper Upper Class) ไดแก ผูดีเกาและไดรับมรดกจํานวนมาก
เนื่องจากกลุมนี้มีอํานาจซ้ือพอเพียง สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้ ไดแก สินคา
ฟุมเฟอย 

 ระดับสูงอยางต่ํา (Lowe Upper Class) ไดแก ผูบริหารระดับสูง เศรษฐี สินคาท่ีมี
เปาหมายท่ีกลุมนี้จะคลายคลึงกับสินคาในระดับสูงอยางสูง (Upper Upper 
Class) 

 
 1.2.4.2 ระดับกลาง (Middle Class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุม คือ 

 ระดับกลางอยางสูง (Upper Middle Class) ไดแก ผูท่ีไดรับความสําเร็จทางอาชีพ
พอสมควร สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้ ไดแก บาน เส้ือผา รถยนตท่ีประหยัด
น้ํามัน เฟอรนิเจอร และของใชในครัวเรือน 

 ระดับกลางอยางต่ํา (Lower Middle Class) ไดแก พนักงานระดับปฏิบัติงานและ
ขาราชการระดับปฏิบัติงาน สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้เปนสินคาราคาปานกลาง 
เชนสินคาท่ีใชในชีวิตประจําวัน 

 
1.2.4.3 ระดับต่ํา (Lower Class) แบงเปนกลุมยอยได 2 กลุมคือ 

 ระดับต่ําอยางสูง (Upper Lower Class) ไดแก กลุมผูใชแรงงาน และมีทักษะ
พอสมควร สินคาท่ีมีเปาหมายท่ีกลุมนี้ ไดแก  สินคาจําเปนแกการครองชีพ
และราคาประหยัด 

 ระดับต่ําอยางต่ํา (Lower Lower Class) ไดแก กรรมกรท่ีมีรายไดต่ํา สินคาท่ี  
มีเปาหมายท่ีกลุมนี้มีลักษณะคลายคลึงกับสินคาในระดับต่ําอยางสูง (Upper 
Lower Class) 

    1.2.5 วัฒนธรรมพ้ืนฐานและวัฒนธรรมกลุมยอย (Culture and subculture) 
 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนส่ิงกําหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรม

การซ้ือของบุคคล ตัวอยางลักษณะนิสัยของคนไทยซ่ึงเกิดจากการหลอหลอม



 23 

พฤติกรรมของสังคมไทย ไดแก รักความเปนอิสระ รักพวกพอง มีใจ
เอ้ือเฟอเผ่ือแผ ชอบความโออา 

 วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมประเพณี (Subculture) วัฒนธรรม
กลุมยอยมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร ท่ีแตกตาง
กันทําใหวัฒนธรรมยอยแตละกลุมจะมีพฤติกรรมการซ้ือและการบริโภค
สินคาแตกตางกัน และในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน ในการ
เสนอขายผลิตภัณฑในเขตทองท่ีนั้นตองคํานึงถึงวาเปนท่ีตองการของ
วัฒนธรรมยอยหรือไมและตองคํานึงถึงวาผลิตภัณฑนั้นไมขัดตอวัฒนธรรม
พ้ืนฐานและวัฒนธรรมกลุมยอย 

 
2. Process เปนกลไกในการแปลงส่ิงท่ีปอนเขาสูระบบขางตนใหเปนผลซ่ึงถือเปนกระบวนการ 
ตัดสินใจของผูบริโภคชาย โดยตามปกตกิระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคชายนี้ สามารถแบงออก
ไดเปน 3 ขั้นตอนดังนี ้

 
 2.1 การเล็งเห็นปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) เปนขั้นตอนเริ่มตน

ของกระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดจากการท่ีบุคคลรูสึกถึงความแตกตางของส่ิงท่ีปรารถนาจะมี หรือ
ใหเกิดขึ้นกับสภาพท่ีตนเปนอยู ณ เวลาหนึ่ง แลวมีความเห็นวาความแตกตางดังกลาวมีความสําคัญ
มากซ่ึงตนตองการจะแกไข แหลงสําคัญของการตระหนักถึงปญหา คือ มีความตื่นตัวของผูบริโภค 
ความตื่นตัวของผูบริโภคเกิดมาจากปจจัยจูงหลายๆดานความตองการซ่ึงเกิดมาจากภาพพจนของ
ตัวเอง (Self-Image) ก็มีแนวโนมท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดความตองการท่ีจะบรรลุหรือไปสูส่ิงท่ี
มุงหวัง 

 
   2.2 การเสาะแสวงหาขาวสาร (Prepurchase Search) จะทําโดยหาขาวสารจากแหลงภายใน

กอน โดยท่ีผูบริโภคชายจะพิจาณาวาตนมีความรู หรือความทรงจําเกี่ยวกับทางเลือกตางๆ อัน
ประกอบดวยลักษณะสินคามากพอหรือไมท่ีจะทําการซ้ือสินคา ถาขาวสารในความทรงจําไม
เพียงพอ ผูบริโภคชายจะทําการเสาะแสวงหาจากแหลงภายนอกตอไป ซ่ึงในการแสวงหาขาวสาร
จากแหลงภายนอกนี้ยังไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางดานส่ิงแวดลอม ไมวาจะเปนครอบครัว ความ
แตกตางระหวางบุคคลเชนกัน 
  การประเมินคาทางเลือกกอนซ้ือ (Evaluation of Alternatives) สินคาหรือบริการผูบริโภคชาย
อาจจะตองพิจาณาเปรียบเทียบมาตราฐานกับลักษณะเฉพาะของผลิตภัณฑหรือบริการโดยใชเกณฑ
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ในการประเมิน (Evaluation Criteria) ตางๆ หรืออีกนัยหนึ่ง เกณฑในการประเมินทางเลือกสามารถ
ปรับแตงไดโดยอิทธิพลจากความแตกตางของตัวบุคคลและส่ิงแวดลอม 
 
   โดยในขั้นตอนของการ Process นี้ก็จะมีปจจัยทางดานจิตวิทยา (Psychological Factor) ซ่ึงถือ
วาเปนปจจัยภายในตัวบุคคลซ่ึงเปนความตองการภายในตัวมนุษยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
ชายอันไดแก 
    
   ก) การจูงใจ (Motivation) และทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of 
Motivation) การจูงใจเกิดขึ้นจากแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง “ความตองการท่ีไดรับการกระตุน
จากภายในบุคคลท่ีตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย” หรืออาจหมายถึง 
“พลังส่ิงกระตุน (Drive) ท่ีอยูภายในตัวบุคคลซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัต”ิ นักการตลาดตองศึกษาถึง
พลังส่ิงกระตุนหรือความตองการท่ีอยูภายในตัวมนุษยเพ่ือนํามากําหนดกลยุทธการตลาดให
สามารถตอบสนองความตองการนั้น นักจิตวิทยาไดเสนอทฤษฎีการจูงใจท่ีมีช่ือเสียงมากคือ ทฤษฎี
การจูงใจของมาสโลว 
 
  ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว (Maslow’s Theory of Motivation) มีขอสมมติฐาน ดังนี ้

 
  มนุษยมีความตองการหลายประการ และเปนความตองการท่ีไมมีท่ีส้ินสุด 
  มนุษยจะมีความตองการท่ีแตกตางกัน มนุษยจึงสามารถจัดลําดับความสําคัญของ

ความตองการ (Hierarchy of Needs) โดยจัดลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย 
  มนุษยจะแสวงหาความตองการท่ีสําคัญท่ีสุดหรือมากกวากอน 
  เม่ือบุคคลไดรับส่ิงบําบัดความตองการของตนแลว ความจําเปนในส่ิงนั้นจะหมดและ

เกิดความตองการในขั้นท่ีสูงตอไป 
  บุคคลจะสนใจในความตองการท่ีมีความสําคัญรองลงมาในลําดับอ่ืนตอไป 

  
   ลินดา พงศวรามิตรชัย. (2550) (อางถึง ตามทฤษฎีของมาสโลว (Maslow’s Theory of 
Motivation) ไดจัดประเภทความตองการของมนุษย โดยจัดลําดับตามความสําคัญออกเปน 5 ระดับ 
จากระดับต่ําไปหาระดับสูง ดังนี ้
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1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Need) เปนความตองการพ้ืนฐานเพ่ือความอยูรอด 
เชน ความตองการอาหาร เครื่องนุงหม ยารักษาโรค อากาศ ความตองการพักผอน ความตองการทาง
เพศ 
2. ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) เปนความตองการความม่ันคงในหนาท่ีการงานและ
ความตองการท่ีจะไดรับความคุมครองจากอันตรายตางๆ ท่ีจะมีตอรางกาย สินคาท่ีสามารถ
ตอบสนองความตองการในขั้นนี้ ไดแก การประกันภัย เปนตน 
3. ความตองการการยอมรับและความรัก (Belongingness and Love Needs) เปนความตองการ
ยอมรับจากสมาชิกในกลุม และบุคคลท่ีสําคัญสําหรับกลุม สินคาท่ีสามารถตอบสนองความตองการ
ในดานนี้ เชน หนาตาและบุคลิกท่ีดูดี  สวนความตองการทางดานความรักนั้นอาจจะเปนความรัก
จากครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนตางเพศ เปนตน 
4. ความตองการการนับถือและสถานะจากสังคม (Esteem and Status Needs) เปนความตองการท่ี
ไดรับการเคารพนับถือจากบุคคลในสังคม สินคาท่ีสามารถตอบสนองความตองการในดานนี้ ไดแก 
บานและท่ีดินราคาสูง รถยนตราคาสูง แหวนเพชร เปนตน 
5. ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) เปนความตองการ
สูงสุดของแตละคน สินคาท่ีสามารถตอบสนองความตองการนี้ไดแก ปริญญาบัตร เปนตน 
 
   ข) การับรู (Perception) เปนกระบวนการซ่ึงแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบและ
ตีความหมายขอมูลเพ่ือท่ีจะสรางภาพท่ีมีความหมายของโลก หรืออาจหมายถึงกระบวนการของ
ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ีเขาอาศัยอยู 
    1. การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Exposure) เกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคไดมีการ
เปดรับขอมูลใหเขามาสูตัวเอง 
    2. การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Attention) เกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคเลือกท่ี
จะตั้งใจรับส่ิงกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง 
    3. ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Comprehension) เปนขั้นท่ีเกิดความ
เขาใจและตีความหมายของขอมูลท่ีรับเขามา ซ่ึงการแปลความหมายนั้นขึน้อยูกับความเช่ือถือ 
ทัศนคติ และประสบการณของบุคคล 
    4. การเก็บรักษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective Retention) เปนขั้นตอนท่ีผูบริโภค
จดจําขอมูลบางสวนท่ีเขาไดเห็น ไดอาน หรือไดยิน หลังจากเปดรับและเกิดความเขาใจแลว ซ่ึงถา
หากขอมูลนั้นมีคุณภาพเพียงพอ ผูบริโภคจะเกิดความทรงจําขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ อันจะนําไป
สูงการกระตุนใหเขาเกิดความตองการซ้ือไป 
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   ค) การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปล่ียนแปลงในพฤติกรรมและความเขาใจในการซ้ือ
ซ่ึงเปนผลมาจากประสบการณท่ีผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นไดเม่ือบุคคลไดรับ Input หรือ
ส่ิงกระตุน (Stimulus) ซ่ึงผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของบุคคลและจะทําใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) ซ่ึงทฤษฎีนี้เรียกวา ทฤษฎีส่ิงกระตุน-การตอบสนอง (Stimulus-Response Theory) การ
ตอบสนองของบุคคลไดรับอิทธิพลจากส่ิงกระตุนรวมไปจนถึงไดรบัอิทธิพลจากความรูสึกนึกคิด
ของแตละบุคคลดวย เชน ทัศนคติ ความเช่ือและ ประสบการณในอดีต นัการตลาดไดประยุกตใช
ทฤษฎีนี้มาก โดยการจัดส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑและส่ิงกระตุนดานโฆษณา รวมไปจนถึงการ
สงเสริมการขาย เพ่ือใหกลุมเปาหมายเกิดการตอบสนองอยางใดอยางหนึ่ง เชน การโฆษณาซํ้าแลว
ซํ้าอีก การจัดกิจกรรมลด แลก แจก แถม ฯลฯ 
 
   ง)  บุคลิกภาพ (Personality) เปนลักษณะดานจิตวิทยาท่ีอยูภายในตัวบุคคลซ่ึงกําหนดและ
กระทบถึงวิธีการท่ีบุคคลตอบสนองตอส่ิงแวดลอมของเขา จากความหมาย จะเห็นวาบุคลิกภาพ
เกิดขึ้นจากลักษณะดานจิตวทิยาหรือลักษณะความตองการภายในตัวของบุคคล ซ่ึงจะมีอิทธิพลตอ
การกําหนดลักษณะเดนหรือบุคลิกภาพท่ีแสดงออกมาของแตละบุคคล ทฤษฎีจิตวิเคราะหท่ีเกี่ยวกับ
บุคลิกภาพท่ีเกี่ยวของโดยตรงคือ ทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) ซ่ึงเปนทฤษฎีท่ีเกี่ยวของกับ
บุคลิกภาพ (Personality) และการจูงใจ (Motivation) ซ่ึงพัฒนาโดยนักจิตวิทยาช่ือ ซิกมัน ฟรอยด 
(Motivation and Personality) ซ่ึงมีหลักฐานยืนยันวาความจําเปนและส่ิงกระตุนท่ีเปนจิตไรสํานึก 
(Unconsciousness and Drive) โดยเฉพาะส่ิงกระตุนดานความตองการทางดานรางกายและทางเพศ
ซ่ึงจะเปนหลักเกณฑในการกําหนดแรงจูงใจของมนุษยและบุคลิกภาพของบุคคล 

 
  ทฤษฎีจิตวิเคราะห (Psychoanalytic Theory) เปนทฤษฎีการจูงใจและบุคลิกภาพ (Motivation 
and Personality) โดยเฉพาะส่ิงกระตุนความตองการดานรางกายและทางเพศซ่ึงจะเปนหลักเกณฑ
ในการกําหนดแรงจูงใจของมนุษยและบุคลิกภาพบุคคล 

1. อิด (Id) เปนสวนของบุคลิกภาพเกิดจากส่ิงกระตุนอยางหยาบ (Primitive 
Drive) และความรูสึกท่ีกระตุนใหบุคลพยายามตอบสนองความพึงพอใจ
ของเขา เครื่องมือ 4Ps สําหรับสินคาบางชนิดจะกระตุนความตองการของ
มนุษยท่ีเกิดจากอิด (Id) เชน กระตุนความตองการทางเพศ 

2. อีโก (Ego) เปนสวนของบุคลิกภาพซ่ึงเกิดจากการควบคุมจิตใตสํานึกของ
บุคคล จะทําหนาท่ีควบคุมความตองการภายในซ่ึงเกิดจากอิด (Id) ให
สอดคลองกับคานิยมในสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural)  
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3. ซุปเปอรอีโก (Superego) เปนสวนของบุคลิกภาพซ่ึงสะทอนดานจริยธรรม
และศีลธรรมของสังคม นักการตลาดศึกษาถึงลักษณะพฤติกรรมท่ี
สอดคลองกับศีลธรรมและจริยธรรมอันดีงามของบุคคลในสังคม เพ่ือ
นําไปใชในการจัดส่ิงกระตุนโดยเฉพาะ ซ่ึงใชมากในการโฆษณาและการ
สงเสริมการตลาดท่ีช้ีลักษณะพฤติกรรมท่ีสอดคลองกับจริยธรรมอันดีงาม
และตองไมขดัแยงกับศีลธรรม 

 
   จ) ทัศนคติ (Attitude) เปนความโนมเอียงในการเรียนรูท่ีจะตอบสอนงตอความคิดหรือส่ิง
หนึ่งส่ิงใดในทางท่ีพึงพอใจหรือไมพึงพอใจ นักการตลาดจะใชเครื่องมือ 4Ps เพ่ือสรางใหเกิดความ
โนมเอียงในการเรียนรูท่ีจะตอบสนองตอผลิตภัณฑและเครื่องมือการตลาดในลักษณะของความพึง
พอใจ ตองศึกษาวาทัศนคติเกิดขึ้นไดอยางไร ไดรับอิทธิพลจากอะไร และมีการเปล่ียนแปลง
อยางไร การเกิดทัศนคติเกิดจากขอมูลท่ีแตละบุคคลไดรับมา ซ่ึงโครงสรางของการเกิดทัศนคติ
ประกอบดวย 3 สวน คือ 
   1. องคประกอบดานปญญา (Cognitive Component) หมายถึงความรู หรือวาความเช่ือ รวมไป
ถึงความเขาใจของคนท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง ซ่ึงจะมีขอบเขตครอบคลุมถึงขาวสารขอมูลและความเช่ือ
ท่ีมีตอส่ิงของปรากฏการณตางๆ ส่ิงเหลานี้จะเปนขอมูลท่ีไดเก็บสะสมมาและการมีประสบการณมา
จากอดีต ความเช่ือนี้จะเปนความเช่ือท่ีไดมาจากการประเมิน ซ่ึงมักจะออกเปนแนวโนมทางใดทาง
หนึ่งวา ด-ีไมดี ชอบ-ไมชอบ มีคุณคา-ไมมีคุณคา 
   2. องคประกอบดานอารมณความรูสึก (Affective Component) จะมีขอบเขตครอบคลุมถึง
ความรูสึกตางๆ รวมตลอดท้ังอารมณดวย ความรูสึกเหลานี้จะเกิดขึ้นจากสาเหตุหลายทาง เชน 
บุคลิกทาทางหรืออุปนิสัยและส่ิงจูงใจ เปนตน ความรูสึกอาจแสดงออกเปน ด-ีเลว เกลียด-รัก ชอบ-
ไมชอบ เฉยๆ 
   3. องคประกอบดานพฤติกรรม (Behavioral Component) หมายถึงความโนมเอียงของ
พฤติกรรมท่ีจะทําตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง และจะกลับกลายมาเปนการเรียนรูในส่ิงท่ีไดปฏิบัติตอบตอส่ิง
ตางๆ (Learned Response) และเก็บสะสมไวในความทรงจําโดยผานสวนของประสบการณท่ีไดรับ
มาในอดีต (Past Experience)  
 
3.  Output  เปนสวนของผลท่ีไดรับจากกระบวนการตางๆ ขางตน และแสดงออกมาในลักษณะ
การตัดสินใจทดลองท่ีจะเลือกซ้ือ เลือกใชสินคาหรือบริการนั้นๆ และซ้ือซํ้า โดยกระบวนการตัด
ตัดสินใจ และแสดงออกในขั้นตอนนี้ เกิดจากการพิจารณาหลังการซ้ือวาควรจะทําการซ้ือซํ้าหรือไม 
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2.4 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือนั้น ประกอบดวย 5 ขั้นตอนหลักๆ ตามแผนภาพ ดงัตอไปนี ้
 

ภาพท่ี 2.3 : ขั้นตอนในกระบวนการซ้ือปกต ิ
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ท่ีมา : Kotler. (2003) Analyzing Consumer Markets and Buyer Behavior (The Eleventh Edition). 

Prentice Hall, Inc. 
 
   นักวิชาการไดแบงกระบวนการตัดสินใจออกเปน 5 ขั้นตอนซ่ึงเปนแนวคิดท่ีไดรับการ
ยอมรับอยางแพรหลาย จากภาพ แสดงถึงตัวผูบริโภคท่ีผานขั้นตอนในการซ้ือสินคาเปนลําดับ
ขั้นตอน แตในความเปนจริงอาจไมเปนเชนนั้นเสมอไป โดยเฉพาะอยางยิ่งในการซ้ือท่ีมีความ
สลับซับซอนนอย ผูบริโภคอาจกระโดดขามขั้นตอนหรือดําเนินการสลับกัน ในแตละขั้นตอนมี
รายละเอียดดังตอไปนี ้
  ขั้นท่ี 1 การตระหนักถึงปญหา (Need Recognition) เปนลักษณะการรับรู หรือมองเห็นภาพของ
ความแตกตางเปนอยางมากระหวางสภาพท่ีปรารถนาจะใหมีหรือใหเกิดขึ้น (Desired State of 

การตระหนักถึงปญหา 

การคนหาขอมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซ้ือ 

พฤติกรรมหลังการซ้ือ 
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Affair) กับสภาพแทจริงท่ีเปนอยู (Actual State of Affair) ชองวางระหวางความแตกตางดังกลาว
สามารถทําใหผูบริโภคชายตื่นตัวไดหรือตระหนักถึงความตองการตางๆ ขึ้นมา ซ่ึงกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายจะเกิดขึ้นเม่ือผูบริโภคชายตระหนักถึงปญหา
หรือความตองการสินคาหรือบริการโดยผูบริโภคชายรูสึกถึงความแตกตางระหวางภาวะความ
ตองการท่ีแทจริงและพึงปรารถนา ความตองการนั้นอาจถูกกระตุนโดยส่ิงเราภายในหรือภายนอก
เชน การเห็นโดมมีหนาตาหลอ ดูดี แลวออกมาโฆษณา ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย
ทางโทรทัศน หรือปายรูปโดมใชครีมบํารุงผิวหนาตามถนน หรือแหลงชุมชน ตางๆ ดังนั้นนักการ
ตลาดจึงจําเปนตองระบุสถานการณท่ีตองการกระตุนความตองการอยางใดอยางหนึ่งขึ้นมาใหได 
และการเก็บขอมูลจากผูบริโภคชายหลายๆ คน ทําใหนักการตลาดสามารถระบุไดวาส่ิงเราท่ีกระตุน
ใหเกิดความสนใจในหมวดสินคาหนึ่งๆ มากท่ีสุดนั้นมีอะไรบาง จะทําใหสามารถพัฒนากลยุทธ
การตลาดท่ีสามารถกระตนความสนใจของผูบริโภคชายมากท่ีสุด 
 
  ขั้นท่ี 2 การคนหาขอมูลขาวสาร (Information Search) เปนการเสาะแสวงหาขอมูลขาวสารของ
บุคคล ซ่ึงสามารถหาไดจากขอมูลในความทรงจําและจากส่ิงแวดลอมภายนอก เม่ือผูบริโภคชาย
ไดรับการกระตุนจะมีแนวโนมท่ีจะคนหาขอมูลเพ่ิมเติมเกี่ยวกับสินคาและบริการนั้นๆ เพ่ือนํามาใช
แกปญหาหรือตอบสนองความตองการของตนได ซ่ึงสามารถจําแนกแหลงขอมูลออกเปน 2 แหลง 
คือ 
 

 การเสาะหาขอมูลภายใน (Internal Search) เปนขั้นตอนแรกท่ีเกิดขึ้นภายหลังจากท่ี
ผูบริโภคชายตระหนักถึงปญหา ขั้นตอนนี้เปนกระบวนการของจิตใจการเรียก (Recall) 
และทบทวน (Review) ขอมูลท่ีเก็บไวในความทรงจํา ซ่ึงเกี่ยวของกับสถานการณใน
การซ้ือ เชน การท่ีผูบริโภคชายเคยใชยี่หอผลิตภัณฑนี้รูสึกพอใจหรือไมพอใจ 

 การเสาะหาขอมูลภายนอก (External Search) เปนกระบวนการท่ีผูบริโภคจะหาขอมูล
จากแหลงภายนอก นอกเหนือจากขอมูลภายในท่ีอยูในความทรงจํา แหลงขอมูล
ภายนอกท่ีผูบริโภคสามารถหาขอมูล ไดแก โฆษณา เพ่ือน คนรูจัก พนักงานขาย 
รวมถึงการจัดแสดงสินคาท่ีรานคา (Store Display) เชน ผูบริโภคชายอาจจะเคยเห็น
เพ่ือนท่ีหนาตาและผิวพรรณใบหนาท่ีเนียนเรียบ ใสสะอาด แลวสอบถามเพ่ือนวาใช
ผลิตภัณฑใดในการดูแลผิวหนา แลวก็ซ้ือตาม หรือพนักงานขายอาจแนะนําผลิตภัณฑ
ใหมๆ ใหผูบริโภคชายไดลองนําไปใช เปนตน 
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แหลงขอมูล (Source of Information) ภายนอกเหลานี้ จําแนกไดเปน 3 แหลงคือ  
1. แหลงขอมูลท่ีไดอิทธิพลจากนักการตลาด (Marketer-dominated Sources) เปน

แหลงขอมูลท่ีอยูภายใตการควบคุมของนักการตลาด ซ่ึงจะรวมถึงวิธีการส่ือสาร
ทางการตลาดดาย เชน ตัวผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ การโฆษณา การสงเสริมการขาย 
พนักงานขาย การจัดแสดงสินคา และชองทางการจัดจําหนาย 

2. แหลงขอมูลทางดานผูบริโภคชาย (Consumer-oriented Shannels) เปนแหลงท่ีรวบรวม
ขอมูลระหวางบุคคลท่ีไมไดอยูภายใตอิทธิพลของนักการตลาด เชน ชมรมผูบริโภค 
ครอบครัว เพ่ือน คนรูจัก 

3. แหลงขอมูลท่ีเปนกลาง (Neutral source) เปนแหลงท่ีรวบรวมบทความในหนังสือและ
นิตยสาร สถาบันคุมครองผูบริโภค ผลการวิจัย รายงานของรัฐบาล ตลอดจนหนวยงาน
ของรัฐท่ีเกี่ยวของ  

 
 อิทธิพลของแหลงท่ีมาของขอมูลขาวสารเหลานี้จะแตกตางกันไปตามประเภทของ

ผลิตภัณฑและบุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ือ 
 

  ขั้นท่ี 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ในขั้นตอนนี้ผูบริโภคชายจะมีการ
บวนการพิจารณาทางเลือกของสินคา และตราสินคาตางๆ จากขอมูลท่ีไดมา เพ่ือใชในการตัดสินใจ
โดยมีพ้ืนฐานอยูบนทฤษฎีการเรียนรู ผูบริโภคชายบางคนมีการประเมินอยางละเอียดแตบางคนอา
จะประเมินเพียงเล็กนอย อยางไรก็ตามการประเมินทางเลือกขึ้นอยูกับตัวผูบริโภคชายและ
สถานการณการซ้ือ โดยผูบริโภคชายจะใหความสําคัญตอคุณสมบัติของผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายแตกตางกันไป ท้ังนี้จะทําใหความสนใจมากท่ีสุดกับคุณสมบัติท่ีสงมอบผลประโยชน
ท่ีตนแสวงหา หากผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายนั้นมีความสําคัญตอผูบริโภคชายมาก การ
ประเมินผลก็จะมีมากขึ้นตามไปดวย และถาผูบริโภคชายมีความตองการผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายเรงดวนมากเทาใด การประเมินทางเลือกก็จะนอยลงเทานั้น 
 
  ขั้นท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากท่ีไดรับการประเมินและเปรียบเทียบ
ทางเลือกตางๆ แลว ผูบริโภคชายจะพิจารณาทางเลือกตางๆ จากปจจัยท่ีกําหนด จากนั้นจึงตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายท่ีประเมินไวอยูในเกณฑสูง เพ่ือตอบสนองความตองการ
ท่ีสุดของตน ซ่ึงระหวางขั้นตอนนี้ อาจมีปจจัยอ่ืนๆ เขามาทําใหการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
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ผิวหนาสําหรับผูชายของผูบริโภคชายเปล่ียนไดอีก เชน สินคาท่ีตองการไมมีขณะหาซ้ือ สินคาอ่ืนมี
โปรโมช่ันลดราคา พนักงานขายหรือคนรอบขางแนะนําสินคาอ่ืน เปนตน 
  ขั้นท่ี 5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) หลังจากซ้ือและไดทดลองใช
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายแลว ผูบริโภคชายจะมีการประเมินผลการตัดสินใจถึงสินคาวาดี
หรือไมดีนั้นขึ้นกับการมีประสบการณตามระดับของความพอใจหรือไมพอใจในระดับหนึ่งระดับ
ใด และจะนําไปสูการตัดสินใจครั้งตอไปในอนาคต อันไดแกพฤติกรรมหลังการใชในรูปแบบตางๆ 
เชน การซ้ือซํ้า หรือ การเลิกใช ซ่ึงหนาท่ีของนักการตลาดไมใชจะจบลงหลังจากท่ีสินคาไดถูกขาย
ออกไปแลว แตนักการตลาดตองคอยตรวจสอบความพอใจหลังการซ้ือของผูบริโภคชายอีกดวย 
ไดแก กิจกรรมหลังการซ้ือ การใช และการจัดการหลังการซ้ือ 
 
  จากขั้นตอนการตัดสินใจดังกลาวพบวา การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคชายจะแตกตางกันไปตาม
ปจจัยตางๆ เชน บทบาทและสถานะท่ีเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือซ่ึงสามารถแบงบทบาท
ผูท่ีเกี่ยวของ นักการตลาดจึงจําเปนตองศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีมีอิทธิพลตอผูซ้ือและทําความเขาใจวา 
ผูบริโภคทําการตัดสินใจซ้ือจริงๆ อยางไร โดยเฉพาะอยางยิ่งตองแยกแยะใหไดวาใครเปนผูทําการ
ตัดสินใจซ้ือ รูปแบบและขั้นตอนในกระบวนการซ้ือเปนอยางไร 
 
  บทบาทการซ้ือ (Buying roles) สามารถจําแนกบทบาทท่ีคนเราอาจตัดสินใจซ้ือออกเปน 5 
บทบาท ดังตอไปนี ้

 
1. ผูริเริ่ม (Initiator) คือผูบริโภคชายท่ีเสนอความคิดเกี่ยวกับการซ้ือสินคาและบริการ  
2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือบุคคลท่ีเปนเจาของความคิดเห็นหรือคําแนะนําท่ีมี

อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคชาย เชน คนในครอบครัว เพ่ือน 
แพทย ผูเช่ียวชาญทางดานผิวหนัง หรือพนักงานขาย เปนตน 

3. ผูตัดสินใจ (Decider) คือผูบริโภคชายท่ีทําการตัดสินใจในการซ้ือ เชน ควรซ้ือ
หรือไม ควรซ้ือผลิตภัณฑอะไร ซ้ืออยางไร และซ้ือท่ีไหน เปนตน 

4. ผูซ้ือ (Buyer) คือผูบิโภคชายท่ีกระทําการซ้ือหรือลงมือซ้ือสินคาหรือบริการนั้น 
5. ผูใช (User) คือผูบริโภคชายท่ีเปนผูใชหรือบริโภคสินคานั้น 
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2.4 ทบทวนวรรณกรรม 
   ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

ประภากร เจริญวิภาสเจต, สมชาติ ตันเสียงสม และศิริวรณ ชัยศิริ (2542) ศึกษาปจยท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 
ผูบริโภคสวนใหญมีการรับรูเปนอยางดีวามีผลิตภัณฑบํารุงผิวสําหรับผูชายโดยเฉพาะ และคิดวา
ผลิตภัณฑบํารุงผิวสําหรับผูชายเปนส่ิงท่ีมีความจําเปนสําหรับผูชายในยุคปจจุบัน และมีความ
คิดเห็นวาสังคมสวนใหญใหการยอมรับในการท่ีผูชายใชผลิตภัณฑบํารุงผิว โดยกลุมตัวอยาง
มากกวารอยละ 50 รูจักผลิตภัณฑบํารุงผิวประเภททําความสะอาดผิว กันแดด ใหความชุมช้ืนผิว 
และลดความมันสวนเกิน กลุมตัวอยางท่ีทราบวามีผลิตภัณฑบํารุงผิวสําหรับผูชายจะใชผลิตภัณฑ
บํารุงผิวเกือบทุกวันในทุกประเภทผลิตภัณฑ ยกเวนผลิตภัณฑประเภทกันแดด และซ้ือผลิตภัณฑ
บํารุงผิวในทุกประเภทดวยตนเอง โดยสวนใหญซ้ือท่ีหางสรรพสินคา รองลงมาคือตางประเทศ จะ
พบวาแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑบํารุงผิวจากตางประเทศจะเพ่ิมสูงขึ้น เม่ือกลุมตัวอยางมีรายได
ระดับสูงขึ้น สําหรับปจจัยดานคุณสมบัติปองกันการระคายเคืองเปนคุณสมบัติท่ีกลุมตัวอยางให
ความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือไมเหนียวเหนอะหนะ และปองกันสิวตามลําดับ สวนปจจัยดาน
คุณภาพเปนปจจัยทางการตลาดท่ีกลุมตัวอยางใหความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือการไดรับการ
รับรองมาตรฐานจากหนวยงานท่ีเกี่ยวของ และการโฆษณาประชาสัมพันธตามลําดับ สวนส่ือท่ีกลุม
ตัวอยางใชในการแสวงหาขอมูลเพ่ือชวยในการตัดสินใจ อันดับหนึ่งคือ โทรทัศน รองลงมาคือ
นิตยสารและหนังสือพิมพตามลําดับ 
 
 นฤมล บุศยพลากร (2546) ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการใชผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา ทัศนคติตอสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑของ
ผูบริโภคสวนใหญเห็นวาผลิตภัณฑควรไดรับการรับรองจากแพทยผิวหนังหรือผูเช่ียวชาญ ดาน
ราคาสวนใหญเห็นวาคุณภาพสินคาสําคัญกวาราคา ดานชองทางการจดัจําหนายสวนใหญเห็นวา
ควรวางจําหนายตามเคาเตอรในหางสรรพสินคา ดานการสงเสริมการตลาดสวนใหญเห็นวา
พนักงานแนะนําสินคา ณ จุดขายมีสวนชวยในการตัดสินใจซ้ือสินคา ดานพฤติกรมการซ้ือและใช
ผลิตภัณฑพบวา ผูบริโภคสวนใหญใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาท่ัวไป เพ่ิมความชุมช้ืนแกผิวและ
ปองกันแสงแดด ตามลําดับ และเหตุผลสําคัญท่ีใชผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาคือ ตองการดูแลตนเอง 
ซ่ึงปจจัยท่ีคํานึงถึงในการเลือกซ้ือและใชผลิตภัณฑคือ คุณภาพสินคา โดยสถานท่ีท่ีกลุมตัวอยาง
สวนใหญไปซ้ือผลิตภัณฑคือซุปเปอรเซ็นเตอร และผูบริโภคจะเปนผูตัดสินใจซ้ือดวยตนเอง โดย
การสงเสริมการขายท่ีจูงใจไดมากท่ีสุดคือการลดราคาพิเศษ 
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 จากผลการศึกษาขางตน ทําใหทราบถึงปจจัยท่ีทําใหผูบริโภคตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาประเภทตางๆ รวมถึงทัศนคติและพฤติกรรมในการใชผลิตภัณฑบํารุงผิว เพ่ือนํามาใชเปน
แนวทางในการกําหนดปจจัยท่ีจะศึกษาในงานวิจัยครั้งนี้ได แตเนื่องจากการศึกษาท่ีผานมาโดยสวน
ใหญมุงศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยและพฤติกรรมการซ้ือหรือการบริโภคของผลิตภัณฑบํารุง
ผิว ซ่ึงไมไดศึกษาเฉพาะเจาะจงวาเปนผิวหนาหรือผิวกาย ดังนั้น ในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยจึงตอง
ศึกษาพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร รวมท้ังหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตางๆ  เพ่ือใหสามารถนํา
ขอมูลดังกลาวไปใชในการปรับปรุงกลยุทธและวางแผนการตลาดใหเหมาะสมกับกลุมผูบริโภค
เปาหมายมากยิ่งขึ้น อันจะเปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาตอไป 
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บทท่ี 3 
 

ระเบียบวิธีวิจัย 
 

3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 

วิธีการสุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ ประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ผูชาย อายุ 15 ป ขึ้นไปท่ี
เคยใชผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย ท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร กําหนดตัวอยางไว
จํานวน 400 ราย โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
ผูวิจัยกําหนดสถานท่ีเก็บขอมูลในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดเขตท่ีเก็บตัวอยาง คือเขตปทุม
วัน โดยจะเก็บขอมูลตัวอยาง บริเวณหนาหางสรรพสินคาสยามพารากอน สยามดิสคัฟเวอรี่ 
หางสรรพสินคามาบุญครอง สยามเซ็นเตอร และหางสรรพสินคาเซ็นทรัลเวิลด 
 
ขนาดของกลุมตัวอยาง 

จากขอมูลสถิติเกี่ยวกับจํานวนประชากรของกรุงเทพมหานคร พบวา จํานวนประชากรชาย
ท่ีอาศัยอยูในกรุงเทพมหานครมีจํานวนท้ังส้ิน 1,919,986 คน  

ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางจากการใชสูตรคํานวณ กรณีท่ีทราบกลุมประชากรท่ีแนนอน 
(Finite Population) โดยใชสูตร ทาโร ยามาเน (ยุทธ ไกรยวรรณ.2544: 58-59) หรือเปดตาราง
สําเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

n   =           N            
               1 + Ne2 
กําหนดให N คือ จํานวนประชากรท้ังหมด 
n คือ ขนาดกลุมตัวอยาง 
e คือ คลาดคลาดเคล่ือนของกลุมตัวอยาง 
 
เม่ือแทนคาในสูตรจะได 
n     =                     1,919,986  
                     1 + (1,919,986) (0.05)2 
 
       =                 399.92 ตัวอยาง 
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กลุมตัวอยางท่ีคํานวณไดเทากับ 400 ตัวอยาง  
                          

3.2  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 ขอมูลท่ีใชในการรวบรวมขอมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูวิจัยสรางขึ้นให
ครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัย 

 ลักษณะแบบสอบถามมีโครงสรางของคําถาม 1 แบบ คือ คําถามแบบปลายปด (Closed-
Ended Question) โดยมีคําตอบใหเลือก 

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน รวมท้ังส้ิน 35 ขอ ในแตละสวนมีรายละเอียดดังนี ้

สวนท่ี 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม อายุ สถานภาพ การศึกษา 
รายไดตอเดือน และอาชีพ โดยลักษณะของคําถามเปนคําตอบแบบตรวจสอบรายการ (Checklist 
Questions) จํานวน 5 ขอ (ขอ 1-5) 

สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยลักษณะของคําถามเปนคําตอบแบบตรวจสอบรายการ (Checklist 
Questions) จํานวน 7 ขอ (ขอ 6-11) 

 
สวนท่ี 3 คําถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และ การสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยลักษณะของคําถามเปนสเกลคําตอบมาตราสวนประมาณคา 
(Likert Scale) ระดับของปจจัยทางการตลาด จํานวน 24 ขอ (ขอ 12-35) โดยมีหลักในการประเมิน
ความสําคัญของแตละปจจัยเปน 4 ระดับคือ 

5 หมายถึง ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 

4 หมายถึง ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครมาก 

3 หมายถึง ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครปานกลาง 
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2 หมายถึง ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครนอย 

1 หมายถึง ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครนอยท่ีสุด 

 
หลังจากการคํานวณคะแนนเฉล่ียเพ่ือใชในการเปรียบเทียบระดับความสําคัญของแตละ

ปจจัย ใชการจัดชวงระดับคะแนน โดยใชวิธีการดังนี้ (วิเชียร เกตุสิงห 2538 : 10) 
อันตรภาคช้ัน =  คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ําสุด 
                จํานวนช้ัน 
  = 5-1  = 0.80 
    5 

และกําหนดเกณฑในการแปลความหมายจากคาเฉล่ียของคะแนน ดังนี้ 
คาเฉล่ีย     ระดับความสําคัญ 
4.21 – 5.00     ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20     ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครมาก 
2.61 – 3.40     ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครปานกลาง 
1.81 – 2.60     ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครนอย 
1.00 – 1.80     ปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานครนอยท่ีสุด 
  
3.3  วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 การประมวลผลและการวิเคราะหขอมูล โดยการนําแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดมา
ดําเนินการดังนี ้

 1. นําแบบสอบถามท่ีไดรับตรวจสอบความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม (Editing) 
และคัดเลือกแบบสอบถามท่ีมีคําตอบสมบูรณจํานวน 400 ชุด จากนั้นจึงลงรหัส (Coding) ตามท่ีได
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กําหนดรหัสไว แลวนํามาบันทึกขอมูลในคอมพิวเตอรเพ่ือการวิเคราะหทางสถิติโดยใชโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS/PC เวอรช่ัน 16 โดยกําหนดความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 2. การวิเคราะหขอมูล มีการนําเสนอผลการวิจัยใน 2 รูปแบบ คือ 

  2.1 สถิติเชิงพรรณนา (Discriptive Statistics) เปนสถิติท่ีใชในการสรุปหรือบรรยาย
คุณลักษณะส่ิงท่ีสนใจ โดยใชการแจกแจงความถ่ี (Frequency) อัตราสวนรอยละ (Percentage) 
คาเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายขอมูลดาน
ประชากรศาสตร พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา สําหรับผูบริโภคชายในเขต
กรุงเทพมหานคร และปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยนําเสนอในรูปตาราง 

 2.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferentail Statistics) เปนสถิติท่ีใชในการทดสอบสมมติฐานโดยใช
สถิติไคสแควร ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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บทท่ี 4  
 

การวิเคราะหขอมูล (Data Analysis) 
 
สวนท่ี 1 แสดงจํานวน และรอยละ ขอมูลทางดานประชากรศาสตร 
 
ตารางท่ี 1 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ (%) 
15-25  ป 134 33.5 
26-36 ป 188 47.0 
37-47 ป 66 16.5 

มากกวา 48  ป 12 3.0 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 1  ดานอายุ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายสวนใหญ มีอายุระหวาง 26-36 ป 

จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.0 รองลงมาอายุมากวา 15-25 ป จํานวน 134 คน คิดเปนรอยละ 
33.5 อายุ 37-47 ป จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 และ มากกวา 48 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอย
ละ 3.0 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 2 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามสถานภาพ 

 
สถานภาพ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

โสด 293 73.2 
สมรส 99 24.8 

หยาราง/แยกกนัอยู 8 2.0 
รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 2  ดานสถานภาพ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายสวนใหญ มีสถานภาพโสด
จํานวน 293 คน คิดเปนรอยละ 73.2 รองลงมา สมรส จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 หยาราง/
แยกกันอยู จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 3 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามการศึกษา 

 
การศึกษา จํานวน (คน) รอยละ (%) 

มัธยมศึกษาตอนตน 23 5.8 
มัธยมศึกษาตอนปลาย 

หรือ ปวช. 
40 10.0 

อนุปริญญา หรือ ปวส. 26 6.5 
ปริญญาตรี 234 58.5 
ปริญญาโท 74 18.5 
ปริญญาเอก 3 .8 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 3  ดานการศึกษา ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายสวนใหญ มีการศึกษาปริญญา
ตรี จํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมา การศึกษาปริญญาโท จํานวน 74 คน คิดเปนรอย
ละ 18.5   มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช.  จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 อนุปริญญา หรือ 
ปวส.  จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 มัธยมศึกษาตอนตน  จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 5.8 
ปริญญาเอก จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 4  : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามรายไดตอเดือน 

 
รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ต่ํากวา 5,000 บาท 49 12.2 
5,001-10,000 บาท 78 19.5 
10,001-20,000 บาท 115 28.8 
20,001-30,000 บาท 58 14.5 
มากกวา 30,000 บาท 100 25.0 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 4 (ตอ)  : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามรายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ (%) 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 4  ดานรายไดตอเดือน ผลการวจิัยพบวาผูบริโภคชายสวนใหญ มีรายไดตอ

เดือน 10,000-20,000 บาท จํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 รองลงมา มีรายไดตอเดือนมากกวา 
30,000 บาท จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 รายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท จํานวน 78 คน 
คิดเปนรอยละ 19.5 รายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5 ต่ํากวา 
5,000 บาท จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.2 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 5 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนกตามอาชีพ 

 
อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ (%) 

นักเรียนหรือนกัศึกษา 88 22.0 
พนักงานบริษทัเอกชน 147 36.8 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 76 19.0 
ประกอบธุรกจิสวนตัว 43 10.8 

พนักงานรัฐบาล 46 11.5 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 5  ดานอาชีพ ผลการวิจยัพบวาผูบริโภคชายสวนใหญ มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 36.8 รองลงมา นักเรียนหรือนักศึกษา จาํนวน 88 คน 
คิดเปนรอยละ 22.0 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 พนักงานรัฐบาล 
จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 
ตามลําดับ 
 
สวนท่ี 2 : การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 6 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนก ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูใน                          
ปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากตารางท่ี 6  ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวาผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูใน
ปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด สวนใหญ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 81 คน คิด
เปนรอยละ 20.2 รองลงมา ปองกันการเกิดสิว จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ลดร้ิวรอย จดุดางดาํ 
จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 เพิ่มความชุมช้ืน จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.2 เพิ่มความขาว
ใหกับผิวหนา จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 ควบคุมความมัน จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5 
ปองกันแสงแดด จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 7.5 ปองกันการเกดิร้ิวรอย จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 
5.0 ควบคุมความมัน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.2 ฟนฟูสภาพผิว จาํนวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 
ตามลําดับ 

 
 
 

ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยู 
ในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใด 

มากกท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ (%) 

เพิ่มความชุมช้ืน 49 12.2 
เพิ่มความขาวใหกับผิวหนา 46 11.5 

ควบคุมความมัน 30 7.5 
ควบคุมความมัน 17 4.2 

ลดร้ิวรอย จุดดางดํา 55 13.8 
ปองกันการเกดิร้ิวรอย 20 5.0 
ปองกันการเกดิสิว 56 14.0 
ปองกันแสงแดด 30 7.5 

ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด 81 20.2 
ฟนฟูสภาพผิว 16 4.0 
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ตารางท่ี 7 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนก ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของ       
ทานมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

 

ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา 
ของทานมากที่สุด 

จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ตัดสินใจดวยตนเอง 254 63.5 
คนในครอบครัว,เพื่อน,คนใกลชิด 75 18.8 

แพทย หรือผูเช่ียวชาญทางดาน ผิวหนงั 43 10.8 
พนักงานขาย (BA) 23 5.8 

บุคคลท่ีมีช่ือเสียงในโฆษณา 5 1.2 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 7  ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของผูบริโภคชาย สวนใหญ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 254 คน คิดเปนรอย
ละ 63.5 รองลงมา คนในครอบครัว,เพื่อน,คนใกลชิด จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 แพทย 
หรือผูเช่ียวชาญทางดาน ผิวหนัง จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 พนักงานขาย (BA) จํานวน 23 
คน คิดเปนรอยละ 5.8 บุคคลที่มีช่ือเสียงในโฆษณา จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.2 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 8 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนก โอกาสใดที่ทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชาย

มากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 
 

โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือผลิตภณัฑ 
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมาก 

ท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ (%) 

ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด 145 36.2 
มีผลิตภัณฑออกใหม 45 11.2 

ชวงลดราคา หรือแถมสินคา 34 8.5 
ทดลองใชแลวไดผลดี 176 44.0 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 8 (ตอ) : แสดงจํานวนและรอยละจาํแนก โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

 
โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือผลิตภณัฑ 
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมาก 

ท่ีสุด 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ (%) 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 8  ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา โอกาสท่ีผูบริโภคชายจะซ้ือ ผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด สวนใหญ ทดลองใชแลวไดผลด ีจํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.0 
รองลงมา ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด  จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.2 มีผลิตภัณฑออกใหม  จํานวน 45 
คน คิดเปนรอยละ 11.2 ชวงลดราคา หรือแถมสินคา จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 9 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนก ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง

ใดมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว)  
 

ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา 
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

จํานวน (คน) รอยละ (%) 

เคานเตอรหางสรรพสินคา 131 32.8 
ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ 110 27.5 
รานเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ 29 7.2 
พนักงานตวัแทนจําหนาย 13 3.2 
ศูนย DIRECT SALE 6 1.5 

ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน เทสโก โลตัส  
เปนตน 

81 20.2 

รานจําหนายเฉพาะสินคาเพือ่  
สุขภาพ/ความงาม 

11 2.8 

โรงพยาบาล /คลินิก /รานขายยา 19 4.8 
รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 9  ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด สวนใหญ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 
32.8 รองลงมาซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 ซุปเปอรเซ็นเตอร 
เชน เทสโก โลตัส จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 รานเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ จํานวน 29 คน คิดเปน
รอยละ 7.2 โรงพยาบาล /คลินิก /รานขายยา จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 พนักงานตัวแทนจําหนาย 
จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.2 รานจําหนายเฉพาะสินคาเพื่อสุขภาพ/ความงาม จํานวน 11 คน คิดเปน
รอยละ 2.8 ศูนย DIRECT SALE จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 10 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนก จํานวนเงินท่ีจายในการซื้อแตละคร้ัง 

 
จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือ 

แตละคร้ัง 
จํานวน (คน) รอยละ (%) 

ต่ํากวา 500 บาท 158 39.5 
501-1,000 บาท 148 37.0 

1,001-1,500 บาท 50 12.5 
สูงกวา 1,500 บาท 44 11.0 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางท่ี 10  ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจยัพบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง 
สวนใหญ ต่ํากวา 500 บาท จาํนวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมา 501-1,000 บาท จํานวน 148 
คน คิดเปนรอยละ 37.0 1,001-1,500 บาท จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 สูงกวา 1,500 บาท จํานวน 
44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 11 : แสดงจํานวนและรอยละจําแนก ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดยีว) 

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิว 
หนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก 
ท่ีสุด (เลือกตอบเพียงขอเดยีว) 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ (%) 

วิทย ุ 4 1.0 
โทรทัศน 240 60.0 

พนักงานขาย 17 4.2 
คนในครอบครัว ,เพื่อน ,คนใกลชิด 54 13.5 

พยาบาล,แพทย 20 5.0 
นิตยสาร 17 4.2 

หางสรรพสินคา 42 10.5 
หนังสือพิมพ 1 .2 

ปายโฆษณากลางแจง 5 1.2 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 11  ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจยัพบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา

สําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด สวนใหญ โทรทัศน จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมา 
คนในครอบครัว ,เพื่อน ,คนใกลชิด จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 หางสรรพสินคา จํานวน 42 คน 
คิดเปนรอยละ 10.5 พยาบาล,แพทย  จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 พนักงานขาย จํานวน 17 คน คิด
เปนรอยละ 4.2 นิตยสาร จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.2 ปายโฆษณากลางแจง จํานวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 1.2 วิทย ุจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 หนังสือพิมพ จํานวน 1 คิดเปนรอยละ 0.2 ตามลําดับ 
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สวนท่ี 3 : ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
กําหนดเกณฑในการแปลความหมายจากคาเฉล่ียของคะแนน ดังน้ี 
คาเฉล่ีย     ระดับความสําคัญ 
4.21 – 5.00     ปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา ของผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20     ปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา ของผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานครมาก 
2.61 – 3.40     ปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา ของผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานครปานกลาง 
1.81 – 2.60     ปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา ของผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานครนอย 
1.00 – 1.80     ปจจัยทางการตลาด ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนา ของผูบริโภคชายใน
เขตกรุงเทพมหานครนอยท่ีสุด 
 
ตารางท่ี 12 : แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญในการตัดสินใจ

ซ้ือดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ คาเฉล่ีย  
(X ) 

คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 

แปลผล 

มีประสิทธิภาพสูง เชน มีวิตามินอี 
มีสวนผสมของสมุนไพรสารสกัด
จากกรรมชาติ มีสารปองกัน
แสงแดด และลบร้ิวรอย / ไม
เหนยีวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว 

4.22 .718 มากท่ีสุด 

ตราสินคามีช่ือเสียงเปนท่ีรูจกัของ
คนท่ัวไป 

3.96 .726 มาก 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 12 (ตอ)  :  แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญในการ
ตัดสินใจซ้ือดานผลิตภัณฑ 

 
ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ คาเฉล่ีย  

(X ) 
คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 

แปลผล 

มีสถาบันท่ีมีช่ือเสียงรับรอง
คุณภาพสินคา 

4.09 .765 มาก 

มีตรารับรองมาตรฐานความ
ปลอดภัย (อย.) 

4.33 .719 มากท่ีสุด 

บรรจุภัณฑทันสมัย พกพาสะดวก 
บงบอกความเปนชาย 

3.80 .830 มาก 

รวมดานผลิตภัณฑ 4.08 0.533 มาก 
 

จากตาราง  12  ผลการวิจัย พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานผลิตภัณฑ
โดยรวม มีคาเฉล่ียเทากับ 4.08 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก  
และเม่ือพิจารณารายขอเรียงตามลําดับจากมากไปหานอย ขอท่ีมีระดับระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
ไดแก มีตรารับรองมาตรฐานความปลอดภัย (อย.) มีคาเฉล่ีย 4.33 รองลงมา มีประสิทธิภาพสูง เชน 
มีวิตามินอี มีสวนผสมของสมุนไพรสารสกัดจากกรรมชาติ มีสารปองกันแสงแดด และลบร้ิวรอย / 
ไมเหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว มีคาเฉลี่ย 4.22  นอกน้ัน อยูในระดับมาก ซ่ึงประกอบดวย มี
สถาบันท่ีมีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสินคา มีคาเฉล่ีย 4.09 รองลงมา ตราสินคามีช่ือเสียงเปนท่ีรูจัก
ของคนท่ัวไป มีคาเฉลี่ย 3.96 บรรจุภัณฑทันสมัย พกพาสะดวก บงบอกความเปนชาย มีคาเฉล่ีย 
3.80 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 : แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญในการตัดสินใจ
ซ้ือดานราคา 

 
ปจจัยทางการตลาดดานราคา คาเฉล่ีย  

(X ) 
คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 

แปลผล 

ราคาเหมาะสมกับคุณคาของ
ผลิตภัณฑท่ีไดรับ 

4.16      .748 มาก 

ผลิตภัณฑมีหลายราคาใหเลือก 3.77 .765 มาก 
ราคาตํ่าเมื่อเทียบกับขนาดบรรจุ
ภัณฑ 

3.47 .822 มาก 

ราคาตํ่าเมื่อเทียบกับผลิตภณัฑ
ยี่หออ่ืน 

3.42 .843 มาก 

รวมดานราคา 3.71 .591 มาก 
 

จากตาราง  13  ผลการวิจัย พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานราคาโดยรวม 
มีคาเฉล่ียเทากับ 3.71 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก  
และเม่ือพิจารณารายขอเรียงตามลําดับจากมากไปหานอย ทุกขอมีระดับความสําคัญมาก ขอท่ีมี
ระดับระดับความสําคัญมาก ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑท่ีไดรับ มีคาเฉล่ีย 4.16 
รองลงมา ผลิตภัณฑมีหลายราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ย 3.77 ราคาตํ่าเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ มี
คาเฉล่ีย 3.47 ราคาตํ่าเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑยี่หออ่ืน มีคาเฉล่ีย 3.42 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 14 : แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดบัความสําคัญในการตัดสินใจ
ซ้ือชองทางการจัดจําหนาย 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากตาราง  14  ผลการวิจัย พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานชองทางการจัด
จําหนายโดยรวม มีคาเฉล่ียเทากับ 3.54 ซ่ึงจัดไดวา ระดบัความสําคัญอยูในระดับมาก  
และเม่ือพิจารณารายขอเรียงตามลําดับจากมากไปหานอย ขอท่ีมีระดบัระดับความสําคัญมาก ไดแก 
มีจําหนายท่ัวไป บนเคาเตอรหางสรรพสินคา /ซุปเปอรมารเก็ต / ดิสเคาทสโตร เชน เซ็นทรัล เดอะ
มอลล ท็อปส โลตัส บ๊ิกซี คารฟูร มีคาเฉลี่ย 4.15 รองลงมา หาซ้ือสะดวกเพราะมีจําหนายท่ีราน
สะดวกซ้ือ  เชน เซเวนอีเลฟเวน / แฟมิล่ีมารท เปดตลอด 24 ช่ัวโมง มีคาเฉล่ีย 3.83 มีจําหนายใน

ปจจัยทางการตลาดดานชอง
ทางการจัดจําหนาย 

คาเฉล่ีย  
(X ) 

คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 

แปลผล 

มีจําหนายท่ัวไป บนเคาเตอร
หางสรรพสินคา /ซุปเปอรมารเก็ต 
/ ดิสเคาทสโตร เชน เซ็นทรัล 
เดอะมอลล ท็อปส โลตัส บ๊ิกซี 
คารฟูร 

4.15 .690 มาก 

หาซ้ือสะดวกเพราะมีจําหนายท่ี
รานสะดวกซ้ือ  เชน เซเวนอีเลฟ
เวน / แฟมิล่ีมารท เปดตลอด 24 
ช่ัวโมง 

3.83 .821 มาก 

มีการจําหนายโดยพนกังานขาย
ตรง และบริการจัดสงถึงบาน 

3.15 .779 ปานกลาง 

สามารถส่ังซ้ือสินคาผาน
อินเตอรเน็ต 

3.10 .784 ปานกลาง 

มีจําหนายในโรงพยาบาล/คลินิก/
รานขายยา และรานจําหนาย
สินคาเพื่อสุขภาพและความงาม 

3.46 .830 มาก 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย 3.54 .506 มาก 
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โรงพยาบาล/คลินิก/รานขายยา และรานจาํหนายสินคาเพื่อสุขภาพและความงาม มีคาเฉล่ีย 3.46   
นอกนั้น อยูในระดับปานกลาง ซ่ึงประกอบดวย มีการจําหนายโดยพนักงานขายตรง และบริการ
จัดสงถึงบาน มีคาเฉล่ีย 3.15 รองลงมา สามารถส่ังซ้ือสินคาผานอินเตอรเนต็ มีคาเฉล่ีย 3.10 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 15 : แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญในการตัดสินใจ

ซ้ือดานการสงเสริมการตลาด 
 

ปจจัยทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด 

คาเฉล่ีย  
(X ) 

คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 

แปลผล 

การโฆษณาทางโทรทัศน โดยใช
บุคคลท่ีมีช่ือเสียงและหนาตาดี 
บุคลิกดี ในการโฆษณา  

3.64 .762 มาก 

โฆษณาบนนติยสารสําหรับผูชาย 
เชน นิตยสาร MARS/GM/ 
FHM/PLAYBOY/Esquire/ 
BOSS /MAXIM และ Men’s 
Health  

3.51 .762 มาก 

การโฆษณาในหนังสือพิมพ  3.40 .772 ปานกลาง 
มีการใหทดลองใช  3.84 .840 มาก 
การลดราคาสินคา   3.73 .849 มาก 
มีระบบสมาชิก  3.27 .812 ปานกลาง 
มีการชิงโชค  3.27 .879 ปานกลาง 
พนักงานขายมีความสุภาพและ
อัธยาศัยดี มีความเปนกันเอง และ
เอาใจใสลูกคา  

3.87 .823 มาก 

พนักงานมีความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเปนอยางดี  

4.05 .816 มาก 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 15 (ตอ)  :  แสดงคาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานจําแนกตามระดับความสําคัญในการ   
ตัดสินใจซ้ือดานการสงเสริมการตลาด 

 
ปจจัยทางการตลาดดานการ
สงเสริมการตลาด 

คาเฉล่ีย  
(X ) 

คาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 

(SD) 

แปลผล 

พนักงานมีประสบการณและ
ความเช่ียวชาญในการขาย  

3.91 .815 มาก 

  รวมดานการสงเสริมการตลาด 3.65 .546 มาก 
 

จากตาราง  15  ผลการวิจัย พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานการสงเสริม
การตลาด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.65 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก  

และเม่ือพิจารณารายขอเรียงตามลําดับจากมากไปหานอย ขอท่ีมีระดับระดับความสําคัญ
มาก ไดแก พนักงานมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี มีคาเฉล่ีย 4.05 รองลงมา พนักงานมี
ประสบการณและความเช่ียวชาญในการขาย มีคาเฉล่ีย 3.91 พนักงานขายมีความสุภาพและอัธยาศัย
ดี มีความเปนกันเอง และเอาใจใสลูกคา มีคาเฉล่ีย 3.87 มีการใหทดลองใช มีคาเฉล่ีย 3.84  การลด
ราคาสินคา  มีคาเฉล่ีย 3.73 การโฆษณาทางโทรทัศน โดยใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและหนาตาดี บุคลิกดี 
ในการโฆษณา มีคาเฉล่ีย 3.64 โฆษณาบนนิตยสารสําหรับผูชาย เชน นิตยสาร MARS/GM/ 
FHM/PLAYBOY/Esquire/ BOSS /MAXIM และ Men’s Health  มีคาเฉล่ีย 3.51 นอกนั้น อยูใน
ระดับปานกลาง ซ่ึงประกอบดวย การโฆษณาในหนังสือพิมพ มีคาเฉล่ีย  3.40 มีระบบสมาชิก มี
คาเฉล่ีย 3.27 มีการชิงโชค มีคาเฉล่ีย 3.27  ตามลําดับ 
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สวนท่ี 4 : แสดงจํานวน และรอยละของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือจําแนกตามดานประชากรศาสตร 
 
ตารางท่ี 16 : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * อายุ Crosstabulation 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยูใน
ปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 

15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 
48 ป 

เพ่ิมความชุมช้ืน 
Count 

9 
6.70% 

26 
13.80% 

13 
19.70% 

1 
8.30% 

49 
12.20% 

เพ่ิมความขาวใหกับ
ผิวหนา Count 

19 
14.20% 

24 
12.80% 

3 
4.50% 

0 
0.00% 

46 
11.50% 

ควบคุมความมัน 
Count 

6 
4.50% 

17 
9.00% 

6 
9.10% 

1 
8.30% 

30 
7.50% 

กระชับผิว 
Count 

9 
6.70% 

4 
2.10% 

3 
4.50% 

1 
8.30% 

17 
4.20% 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา 
Count 

19 
14.20% 

26 
13.80% 

9 
13.60% 

1 
8.30% 

55 
13.80% 

ปองกันการเกิดริ้วรอย 
Count 

0 
0.00% 

12 
6.40% 

8 
12.10% 

0 
0.00% 

20 
5.00% 

ปองกันการเกิดสิว 
Count 

41 
30.60% 

14 
7.40% 

0 
0.00% 

1 
8.30% 

56 
14.00% 

ปองกันแสงแดด 
Count 

8 
6.00% 

15 
8.00% 

6 
9.10% 

1 
8.30% 

30 
7.50% 

ทําความสะอาดใบหนา
ใหสะอาด Count 

21 
15.70% 

42 
22.30% 

17 
25.80% 

1 
8.30% 

81 
20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว 
Count 

2 
1.50% 

8 
4.30% 

1 
1.50% 

5 
41.70% 

16 
4.00% 

รวม 
Count 

134 
100.00% 

188 
100.00% 
 

66 
100.00% 

12 
100.00% 

400 
100.00% 
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               จากตารางท่ี 16 ผลการวิจัยพบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอาย ุปรากฏดังนี ้
อายุ 15-25 ป พบวา ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด 
คือ ปองกันการเกิดสิว จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 30.6 
อายุ 26-36 ป พบวา ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด 
คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 22.3 
อายุ 37-47 ป พบวา ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด 
คือ เพิ่มความชุมช้ืน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 19.7 
อายุ มากกวา 48 ป พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ท่ีสุด คือ ฟนฟสูภาพผิว จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 41.7 
 
ตารางท่ี 17 : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * สถานภาพ Crosstabulation 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยู
ในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

เพ่ิมความชุมช้ืน Count 
36 

12.30% 
13 

13.10% 
0 

0.00% 
49 

12.20% 
เพ่ิมความขาวใหกับ
ผิวหนา 

Count 
35 

11.90% 
10 

10.10% 
1 

12.50% 
46 

11.50% 

ควบคุมความมัน Count 
23 

7.80% 
6 

6.10% 
1 

12.50% 
30 

7.50% 

กระชับผิว Count 
13 

4.40% 
3 

3.00% 
1 

12.50% 
17 

4.20% 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา Count 
44 

15.00% 
11 

11.10% 
0 

0.00% 
55 

13.80% 

ปองกันการเกิดริ้วรอย Count 
7 

2.40% 
13 

13.10% 
0 

0.00% 
20 

5.00% 
 

(มีตารางตอ) 



 54 

ตารางท่ี 17 (ตอ)  : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด     
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * สถานภาพ Crosstabulation 

 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยู
ในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

ปองกันการเกิดสิว Count 
52 
17.70% 

3 
3.00% 

1 
12.50% 

56 
14.00% 

ปองกันแสงแดด Count 
19 
6.50% 

10 
10.10% 

1 
12.50% 

30 
7.50% 

ทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาด 

Count 
56 
19.10% 

22 
22.20% 

3 
37.50% 

81 
20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว Count 
8 
2.70% 

8 
8.10% 

0 
0.00% 

16 
4.00% 

รวม Count 
293 
100.00% 

99 
100.00% 

8 
100.00% 

400 
100.00% 

 
               จากตารางท่ี 17 ผลการวิจัยพบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานสถานภาพ ปรากฏดังนี้ 
สถานภาพโสด พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด 
คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 19.1 
สถานภาพสมรส พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 22.2 
สถานภาพแยกกันอยู/หยาราง พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติ
ขอใดมากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 3 คนคิดเปนรอยละ 37.5 
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ตารางท่ี 18 : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * การศึกษา Crosstabulation 

 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใช
อยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติ
ขอใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียง

ขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

เพ่ิมความชุมช้ืน Count 
1 

4.30% 
0 

0.00% 
4 

15.40% 
32 

13.70% 
12 

16.20% 
0 

0.00% 
49 

12.20% 

เพ่ิมความขาวใหกับ
ผิวหนา 

Count 
2 

8.70% 
2 

5.00% 
1 

3.80% 
35 

15.00% 
6 

8.10% 
0 

0.00% 
46 

11.50% 

ควบคุมความมัน  Count 
2 

8.70% 
2 

5.00% 
1 

3.80% 
17 

7.30% 
8 

10.80% 
0 

0.00% 
30 

7.50% 

กระชับผิว Count 
2 

8.70% 
7 

17.50% 
0 

0.00% 
6 

2.60% 
2 

2.70% 
0 

0.00% 
17 

4.20% 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา Count 
1 

4.30% 
6 

15.00% 
2 

7.70% 
36 

15.40% 
10 

13.50% 
0 

0.00% 
55 

13.80% 
ปองกันการเกิดริ้ว

รอย 
Count 

0 
0.00% 

0 
0.00% 

0 
0.00% 

11 
4.70% 

9 
12.20% 

0 
0.00% 

20 
5.00% 

ปองกันการเกิดสิว Count 
12 

52.20% 
11 

27.50% 
6 

23.10% 
23 

9.80% 
4 

5.40% 
0 

0.00% 
56 

14.00% 

ปองกันแสงแดด Count 
1 

4.30% 
3 

7.50% 
5 

19.20% 
20 

8.50% 
1 

1.40% 
0 

0.00% 
30 

7.50% 

ทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาด 

Count 
2 

8.70% 
8 

20.00% 
7 

26.90% 
46 

19.70% 
17 

23.00% 
1 

33.30% 
81 

20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว Count 
0 

0.00% 
1 

2.50% 
0 

0.00% 
8 

3.40% 
5 

6.80% 
2 

66.70% 
16 

4.00% 

รวม Count 
23 

100.00% 
40 

100.00% 
26 

100.00% 
234 

100.00% 
74 

100.00% 
3 

100.00% 
400 

100.00% 
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               จากตารางท่ี 18 ผลการวิจัยพบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานการศึกษา ปรากฏดังนี ้
มัธยมศึกษาตอนตน พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ท่ีสุด คือ ปองกันการเกิดสิว จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 52.2 
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด คือ ปองกันการเกดิสิว จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 27.5 
อนุปริญญา หรือ ปวส. พบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 26.9 
ปริญญาตรี พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด คือ 
ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 19.7 
ปริญญาโท พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด คือ 
ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 23.0 
ปริญญาเอก พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด คือ 
ฟนฟูสภาพผิว จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 66.7 
 
ตารางท่ี 19 : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยูใน
ปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

เพ่ิมความชุมช้ืน Count 
3 

6.10% 
7 

9.00% 
14 

12.20% 
9 

15.50% 
16 

16.00% 
49 

12.20% 
เพ่ิมความขาวใหกับ

ผิวหนา 
Count 

9 
18.40% 

7 
9.00% 

21 
18.30% 

5 
8.60% 

4 
4.00% 

46 
11.50% 

ควบคุมความมัน Count 
3 

6.10% 
5 

6.40% 
8 

7.00% 
6 

10.30% 
8 

8.00% 
30 

7.50% 

กระชับผิว Count 
3 

6.10% 
7 

9.00% 
1 

0.90% 
2 

3.40% 
4 

4.00% 
17 

4.20% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 19 (ตอ) : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 
                              (เลือกตอบเพียงขอเดยีว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยูใน
ปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา Count 
3 

6.10% 
13 

16.70% 
18 

15.70% 
6 

10.30% 
15 

15.00% 
55 

13.80% 

ปองกันการเกิดริ้วรอย Count 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
4 

3.50% 
4 

6.90% 
12 

12.00% 
20 

12.00% 

ปองกันการเกิดสิว Count 
18 

36.70% 
12 

15.40% 
21 

18.30% 
3 

5.20% 
2 

2.00% 
56 

14.00% 

ปองกันแสงแดด Count 
5 

10.20% 
6 

7.70% 
10 

8.70% 
2 

3.40% 
7 

7.00% 
30 

7.50% 
ทําความสะอาดใบหนา

ใหสะอาด 
Count 

5 
10.20% 

19 
24.40% 

13 
11.30% 

19 
32.80% 

25 
25.00% 

81 
20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว Count 
0 

0.00% 
2 

2.60% 
5 

4.30% 
2 

3.40% 
7 

7.00% 
16 

4.00% 

รวม Count 
49 

100.00% 
78 

100.00% 
115 

100.00% 
58 

100.00% 
100 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 19 ผลการวิจัยพบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานรายไดตอเดือน ปรากฏดังนี ้
ต่ํากวา 5,000 บาท พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ท่ีสุด คือ ปองกันการเกิดสิว จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 36.7 
5,001-10,000 บาท หรือ ปวช. พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติ
ขอใดมากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 24.4 
10,001-20,000 บาท พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ท่ีสุด คือ ปองกันการเกิดสิว จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 18.3 
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20,001-30,000 บาท พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมาก
ท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาดnจํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 32.8 
มากกวา 30,000 บาท พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
 
ตารางท่ี 20 : ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) *อาชีพ Crosstabulation 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใช
อยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติ
ขอใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียง

ขอเดียว) 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

เพ่ิมความชุมช้ืน Count 
6 

6.80% 
17 

11.60% 
14 

18.40% 
4 

9.30% 
8 

17.40% 
49 

12.20% 

เพ่ิมความขาวใหกับ
ผิวหนา 

Count 
11 

12.50% 
20 

13.60% 
7 

9.20% 
4 

9.30% 
4 

8.70% 
46 

11.50% 

ควบคุมความมัน Count 
4 

4.50% 
9 

6.10% 
9 

11.80% 
4 

9.30% 
4 

8.70% 
30 

7.50% 

กระชับผิว Count 
6 

6.80% 
3 

2.00% 
1 

1.30% 
2 

4.70% 
5 

10.90% 
17 

4.20% 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา Count 
9 

10.20% 
26 

17.70% 
9 

11.80% 
6 

14.00% 
5 

10.90% 
55 

13.80% 
ปองกันการเกิดริ้ว

รอย 
Count 

0 
0.00% 

7 
4.80% 

7 
9.20% 

1 
2.30% 

5 
10.90% 

20 
5.00% 

ปองกันการเกิดสิว Count 
29 

33.00% 
18 

12.20% 
2 

2.60% 
3 

7.00% 
4 

8.70% 
56 

14.00% 

ปองกันแสงแดด Count 
6 

6.80% 
13 

8.80% 
5 

6.60% 
4 

9.30% 
2 

4.30% 
30 

7.50% 

ทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาด 

Count 
16 

18.20% 
29 

19.70% 
19 

25.00% 
9 

20.90% 
8 

17.40% 
81 

20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว Count 
1 

1.10% 
5 

3.40% 
3 

3.90% 
6 

14.00% 
1 

2.20% 
16 

4.00% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 20 (ตอ)  :  ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด 
  (เลือกตอบเพียงขอเดียว) *อาชีพ Crosstabulation 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใช
อยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติ
ขอใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียง

ขอเดียว) 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

รวม Count 
88 

100.00% 
147 

100.00% 
76 

100.00% 
43 

100.00% 
46 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 20 ผลการวิจัยพบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับ
คุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอาชีพ ปรากฏดังนี้ 
นักเรียนหรือนกัศึกษา พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากท่ีสุด คือ ปองกันการเกดิสิว จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 33.0 
พนักงานบริษทัเอกชน พบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 19.7 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ พบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 25.0 
ประกอบธุรกจิสวนตัว พบวา ผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจบัุนตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 20.9 
พนักงานรัฐบาล พบวา ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมาก
ท่ีสุด คือ ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 17.4 
 
 ตารางท่ี 21 : ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
        (เลือกตอบเพียงขอเดียว) *    อายุ Crosstabulation 

 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 
15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 

มากกวา 
48 ป 

ตัดสินใจดวยตนเอง Count 
78 
58.20% 

133 
70.70% 

39 
59.10% 

4 
33.30% 

254 
63.50% 

(มีตารางตอ) 



 60 

ตารางท่ี 21 (ตอ) : ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
               (เลือกตอบเพียงขอเดยีว) *    อายุ Crosstabulation 
 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 
15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 

มากกวา 
48 ป 

คนในครอบครัว,เพ่ือน
,คนใกลชิด 

Count 
22 
16.40% 

34 
18.10% 

17 
25.80% 

2 
16.70% 

75 
18.80% 

แพทย หรือผูเช่ียวชาญ
ทางดานผิวหนัง 

Count 
29 
21.60% 

7 
3.70% 

4 
6.10% 

3 
25.00% 

43 
10.80% 

พนักงานขาย (BA) Count 
4 
3.00% 

10 
5.30% 

6 
9.10% 

3 
25.00% 

23 
5.80% 

บุคคลที่มีช่ือเสียงใน
โฆษณา 

Count 
1 
0.70% 

4 
2.10% 

0 
0.00% 

0 
0.00% 

5 
1.20% 

รวม Count 
134 
100.00% 

188 
100.00% 

66 
100.00% 

12 
100.00% 

400 
100.00% 

 
จากตารางท่ี 21 ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทาน

มากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอายุ ปรากฏดังนี ้
อายุ 15-25 ป  พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากที่สุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 58.2 
อายุ 26-36 ป พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากที่สุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 70.7 
อายุ 37-47 ป พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากที่สุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 59.1 
อายุ มากกวา 48 ป พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 33. 
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ตารางท่ี 22 : ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * สถานภาพ Crosstabulation 

 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 
โสด สมรส 

หยาราง/
แยกกันอยู 

ตัดสินใจดวยตนเอง Count 
198 

67.60% 
52 

52.50% 
4 

50.00% 
254 

63.50% 
คนในครอบครัว,เพ่ือน

,คนใกลชิด 
Count 

49 
16.70% 

25 
25.30% 

1 
12.50% 

75 
18.80% 

แพทย หรือผูเช่ียวชาญ
ทางดานผิวหนัง 

Count 
31 

10.60% 
11 

11.10% 
1 

12.50% 
43 

10.80% 

พนักงานขาย (BA) Count 
13 

4.40% 
9 

9.10% 
1 

12.50% 
23 

5.80% 
บุคคลที่มีช่ือเสียงใน

โฆษณา 
Count 

2 
0.70% 

2 
2.00% 

1 
12.50% 

5 
1.20% 

รวม 
Count 293 

100.00% 
99 

100.00% 
8 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 22 ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของ
ทานมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานสถานภาพปรากฏดังนี ้
สถานภาพโสด  พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 67.6 
สถานภาพสมรส พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 52.5 
สถานภาพหยาราง/แยกกันอยู พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาของทานมาก
ท่ีสุด คือ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 50.0 
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ตารางท่ี 23 : ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * การศึกษา Crosstabulation 

 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทาน
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ตัดสินใจดวยตนเอง Count 
14 

60.90% 
21 

52.50% 
18 

69.20% 
154 

65.80% 
47 

63.50% 
0 

0.00% 
254 

63.50% 

คนในครอบครัว,
เพ่ือน,คนใกลชิด 

Count 
5 

21.70% 
6 

15.00% 
2 

7.70% 
46 

19.70% 
15 

20.30% 
1 

33.30% 
75 

18.80% 

แพทย หรือ
ผูเช่ียวชาญทางดาน

ผิวหนัง 
Count 

3 
13.00% 

10 
25.00% 

4 
15.40% 

20 
8.50% 

6 
8.10% 

0 
0.00% 

43 
10.80% 

พนักงานขาย (BA) Count 
1 

4.30% 
3 

7.50% 
2 

7.70% 
10 

4.30% 
5 

6.80% 
2 

66.70% 
23 

5.80% 

บุคคลที่มีช่ือเสียง
ในโฆษณา 

Count 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
4 

1.70% 
1 

1.40% 
0 

0.00% 
5 

1.20% 

รวม Count 
23 

100.00% 
40 

100.00% 
26 

100.00% 
234 

100.00% 
74 

100.00% 
3 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 23 ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของ
ทานมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานการศึกษาปรากฏดังนี ้
มัธยมศึกษาตอนตน  พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 60.9 
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทาน
มากท่ีสุด คือ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 52.5 
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อนุปริญญา หรือ ปวส. พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
คือ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 69.2 
ปริญญาตรี พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ ตัดสินใจ
ดวยตนเอง จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 65.8 
ปริญญาโท พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ ตัดสินใจ
ดวยตนเอง จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 63.5 
ปริญญาเอก พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ พนักงาน
ขาย (BA) จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 66.7 
 
ตารางท่ี 24 : ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 
ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ตัดสินใจดวยตนเอง Count 
35 

71.40% 
48 

61.50% 
75 

65.20% 
39 

67.20% 
57 

57.00% 
254 

63.50% 
คนในครอบครัว,เพ่ือน

,คนใกลชิด 
Count 

7 
14.30% 

12 
15.40% 

19 
16.50% 

12 
20.70% 

25 
25.00% 

75 
18.80% 

แพทย หรือผูเช่ียวชาญ
ทางดานผิวหนัง 

Count 
7 

14.30% 
14 

17.90% 
10 

8.70% 
5 

8.60% 
7 

7.00% 
43 

10.80% 

พนักงานขาย (BA) Count 
0 

0.00% 
4 

5.10% 
8 

7.00% 
1 

1.70% 
10 

10.00% 
23 

5.80% 
บุคคลที่มีช่ือเสียงใน

โฆษณา 
Count 

0 
0.00% 

0 
0.00% 

3 
2.60% 

1 
1.70% 

1 
1.00% 

5 
1.20% 

รวม Count 
49 

100.00% 
78 

100.00% 
115 

100.00% 
58 

100.00% 
100 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 24 ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของ
ทานมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานรายไดตอเดือนปรากฏดังนี ้
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ต่ํากวา  5,000 บาท  พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 71.4 
5,001-10,000 บาท พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 61.5 
10,001-20,000 บาท พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 65.2 
20,000-30,000 บาท พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 67.2 
มากกวา 30,000 บาท พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 57.0 
 
ตารางท่ี 25 : ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * อาชีพ Crosstabulation 
 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทาน
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ตัดสินใจดวยตนเอง Count 
51 

58.00% 
99 

67.30% 
55 

72.40% 
24 

55.80% 
25 

54.30% 
254 

63.50% 
คนในครอบครัว,
เพ่ือน,คนใกลชิด 

Count 
14 

15.90% 
32 

21.80% 
14 

18.40% 
7 

16.30% 
8 

17.40% 
75 

18.80% 
แพทย หรือ

ผูเช่ียวชาญทางดาน
ผิวหนัง 

Count 
20 

22.70% 
8 

5.40% 
3 

3.90% 
5 

11.60% 
7 

15.20% 
43 

10.80% 

พนักงานขาย (BA) Count 
3 

3.40% 
6 

4.10% 
3 

3.90% 
7 

16.30% 
4 

8.70% 
23 

5.80% 
บุคคลที่มีช่ือเสียงใน

โฆษณา 
Count 

0 
0.00% 

2 
1.40% 

1 
1.30% 

0 
0.00% 

2 
4.30% 

5 
1.20% 

รวม Count 
88 

100.00% 
147 

100.00% 
76 

100.00% 
43 

100.00% 
46 

100.00% 
400 

100.00% 
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               จากตารางท่ี 25 ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของ
ทานมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอาชีพปรากฏดังนี้  
นักเรียนหรือนกัศึกษา พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 58.00 
พนักงานบริษทัเอกชน พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
คือ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 67.30 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
คือ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 72.40 
ประกอบธุรกจิสวนตัว พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 
คือ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 55.80 
พนักงานรัฐบาล พบวา ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด คือ 
ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 54.30 

 
ตารางท่ี 26 : โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว)* อายุ Crosstabulation 
 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 
15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 

มากกวา 
48 ป 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด Count 
49 
36.60% 

77 
41.00% 

17 
25.80% 

2 
16.70% 

145 
36.20% 

มีผลิตภัณฑออกใหม Count 
13 
9.70% 

24 
12.80% 

7 
10.60% 

1 
8.30% 

45 
11.20% 

ชวงลดราคา หรือแถม
สินคา 

Count 
11 
8.20% 

12 
6.40% 

10 
15.20% 

1 
8.30% 

34 
8.50% 

ทดลองใชแลวไดผลดี Count 
61 
45.50% 

75 
39.90% 

32 
48.50% 

8 
66.70% 

176 
44.00% 

รวม Count 
134 
100.00% 

188 
100.00% 

66 
100.00% 

12 
100.00% 

400 
100.00% 
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               จากตารางท่ี 26 ผลการวิจัยพบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอายุปรากฏดังนี้  
15-25 ป พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลองใช
แลวไดผลด ีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 45.50 
26-36 ป พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑท่ี
ใชอยูหมด จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 41.00 
37-47 ป พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลองใช
แลวไดผลด ีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 48.50 
มากกวา 48 ป พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลอง
ใชแลวไดผลด ีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 66.70 
 
ตารางท่ี 27 : โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) *สถานภาพ Crosstabulation 
 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 
โสด สมรส 

หยาราง/
แยกกันอยู 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด Count 
117 

39.90% 
27 

27.30% 
1 

12.50% 
145 

36.20% 

มีผลิตภัณฑออกใหม Count 
33 

11.30% 
10 

10.10% 
2 

25.00% 
45 

11.20% 
ชวงลดราคา หรือแถม

สินคา 
Count 

20 
6.80% 

11 
11.10% 

3 
37.50% 

34 
8.50% 

ทดลองใชแลวไดผลดี Count 
123 

42.00% 
51 

51.50% 
2 

25.00% 
176 

44.00% 

รวม Count 
293 

100.00% 
 

99 
100.00% 

8 
100.00% 

400 
100.00% 

 
               จากตารางท่ี 27 ผลการวิจัยพบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานสถานภาพปรากฏดังนี้  
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โสด พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลองใชแลว
ไดผลดี จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 42.00 
สมรส พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลองใชแลว
ไดผลดี จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 51.50 
อยาราง/แยกกนัอยู พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ชวงลดราคาหรือแถมสินคา จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 37.50 
 
ตารางท่ี 28 : โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * การศึกษา Crosstabulation 
 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ผลิตภัณฑที่ใชอยู
หมด 

Count 
4 

17.40% 
13 

32.50% 
5 

19.20% 
98 

41.90% 
24 

32.40% 
1 

33.30% 
145 

36.20% 
มีผลิตภัณฑออก

ใหม 
Count 

3 
13.00% 

8 
20.00% 

3 
11.50% 

18 
7.70% 

13 
17.60% 

0 
0.00% 

45 
11.20% 

ชวงลดราคา หรือ
แถมสินคา 

Count 
3 

13.00% 
6 

15.00% 
0 

0.00% 
21 

9.00% 
4 

5.40% 
0 

0.00% 
34 

8.50% 

ทดลองใชแลว
ไดผลดี 

Count 13 13 18 97 33 2 176 

% within 
การศึกษา 

56.50% 32.50% 69.20% 41.50% 44.60% 66.70% 44.00% 

รวม Count 
23 

100.00% 
 

40 
100.00% 

26 
100.00% 

234 
100.00% 

74 
100.00% 

3 
100.00% 

400 
100.00% 

 
               จากตารางท่ี 28 ผลการวิจัยพบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานการศึกษาปรากฏดังนี้  
มัธยมศึกษาตอนตน พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 56.50 
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มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชาย
มากท่ีสุด คือ ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 32.50 และ ทดลองใชแลวไดผลดี 
จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 32.50 
อนุปริญญา หรือ ปวส. พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
คือ ทดลองใชแลวไดผลด ีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 69.20 
ปริญญาตรี พบวา โอกาสใดที่ทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลองใช
แลวไดผลด ีจํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 41.50 
ปริญญาโท พบวา โอกาสใดที่ทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลองใช
แลวไดผลด ีจํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 44.60 
ปริญญาเอก พบวา โอกาสใดที่ทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ ทดลอง
ใชแลวไดผลด ีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 66.70 
 
ตารางท่ี 29 : โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว)*รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม ตํ่ากวา 
5,000 บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด Count 
21 

42.90% 
25 

32.10% 
44 

38.30% 
27 

46.60% 
28 

28.00% 
145 

36.20% 

มีผลิตภัณฑออกใหม Count 
5 

10.20% 
11 

14.10% 
10 

8.70% 
5 

8.60% 
14 

14.00% 
45 

11.20% 
ชวงลดราคา หรือแถม

สินคา 
Count 

5 
10.20% 

7 
9.00% 

8 
7.00% 

3 
5.20% 

11 
11.00% 

34 
8.50% 

ทดลองใชแลวไดผลดี Count 
18 

36.70% 
35 

44.90% 
53 

46.10% 
23 

39.70% 
47 

47.00% 
176 

44.00% 

รวม Count 
49 

100.00% 
78 

100.00% 
115 

100.00% 
58 

100.00% 
100 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 29 ผลการวิจัยพบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานรายไดตอเดือนปรากฏดังนี้  
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 ต่ํากวา 5,000 บาท พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 42.90 
5,001-10,000 บาท พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 44.90 
10,001-20,000 บาท พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 46.10 
20,001-30,000 บาท พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 46.60 
มากกวา 30,000 บาท พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 47.00 
 
ตารางท่ี 30 : โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว)* อาชีพ Crosstabulation 
 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ผลิตภัณฑที่ใชอยู
หมด 

Count 
31 

35.20% 
63 

42.90% 
26 

34.20% 
9 

20.90% 
16 

34.80% 
145 

36.20% 
มีผลิตภัณฑออก
ใหม 

Count 
13 

14.80% 
8 

5.40% 
12 

15.80% 
6 

14.00% 
6 

13.00% 
45 

11.20% 

ชวงลดราคา หรือ
แถมสินคา 

Count 
8 

9.10% 
12 

8.20% 
4 

5.30% 
6 

14.00% 
4 

8.70% 
34 

8.50% 

ทดลองใชแลว
ไดผลดี 

Count 
36 

40.90% 
64 

43.50% 
34 

44.70% 
22 

51.20% 
20 

43.50% 
176 

44.00% 

รวม Count 
88 

100.00% 
147 

100.00% 
76 

100.00% 
43 

100.00% 
46 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 30 ผลการวิจัยพบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูชายมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอาชีพปรากฏดังนี้  
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นักเรียนหรือนกัศึกษา พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 40.90 
พนักงานบริษทัเอกชน พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
คือ ทดลองใชแลวไดผลด ีจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 43.50 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
คือ ทดลองใชแลวไดผลด ีจํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 44.70 
ประกอบธุรกจิสวนตัว พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
คือ ทดลองใชแลวไดผลด ีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 51.20 
พนักงานรัฐบาล พบวา โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด คือ 
ทดลองใชแลวไดผลดี จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 43.50 
 
ตารางท่ี 31 : ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) *อาย ุCrosstabulation 
 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 

15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 

48 ป 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

Count 
39 

29.10% 
57 

30.30% 
25 

37.90% 
10 

83.30% 
131 

32.80% 
ซุปเปอรมาเก็ต /ราน

สะดวกซื้อ 
Count 

36 
26.90% 

57 
30.30% 

17 
25.80% 

0 
0.00% 

110 
27.50% 

รานเครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

Count 
14 

10.40% 
13 

6.90% 
2 

3.00% 
0 

0.00% 
29 

7.20% 
พนักงานตัวแทน

จําหนาย 
Count 

6 
4.50% 

2 
1.10% 

5 
7.60% 

0 
0.00% 

13 
3.20% 

ศูนย DIRECT SALE Count 
2 

1.50% 
3 

1.60% 
0 

0.00% 
1 

8.30% 
6 

1.50% 
ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน 
เทสโก โลตัส เปนตน 

Count 
19 

14.20% 
46 

24.50% 
16 

24.20% 
0 

0.00% 
81 

20.20% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 31 (ตอ) : ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) *อาย ุCrosstabulation 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 

15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 

48 ป 

รานจําหนายเฉพาะ
สินคาเพ่ือสุขภาพ/

ความงาม 
Count 

6 
4.50% 

4 
2.10% 

1 
1.50% 

0 
0.00% 

11 
2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก /
รานขายยา 

Count 
12 

9.00% 
6 

3.20% 
0 

0.00% 
1 

8.30% 
19 

4.80% 

รวม Count 
134 

100.00% 
188 

100.00% 
66 

100.00% 
12 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 31 ผลการวิจัยพบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอายุปรากฏดังนี้  
อายุ 15-25 ป พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 29.10 
อายุ 26-36 ป พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 30.30 และ ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ 
จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 30.30 
อายุ 37-47 ป พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 37.90 
อายุ มากกวา 48 ป พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
เคานเตอรหางสรรพสินคา คือ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 83.30 
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ตารางท่ี 32 : ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * สถานภาพ Crosstabulation 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

Count 94 36 1 131 

% within 
สถานภาพ 

32.10% 36.40% 12.50% 32.80% 

ซุปเปอรมาเก็ต /ราน
สะดวกซื้อ 

Count 87 21 2 110 

% within 
สถานภาพ 

29.70% 21.20% 25.00% 27.50% 

รานเครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

Count 21 8 0 29 

% within 
สถานภาพ 

7.20% 8.10% 0.00% 7.20% 

พนักงานตัวแทน
จําหนาย 

Count 4 7 2 13 

% within 
สถานภาพ 

1.40% 7.10% 25.00% 3.20% 

ศูนย DIRECT SALE 

Count 2 2 2 6 

% within 
สถานภาพ 

0.70% 2.00% 25.00% 1.50% 

ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน 
เทสโก โลตัส เปนตน 

Count 61 19 1 81 

% within 
สถานภาพ 

20.80% 19.20% 12.50% 20.20% 

 
 
 
 
 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 32 (ตอ) : ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
                              (เลือกตอบเพียงขอเดยีว) * สถานภาพ Crosstabulation 
 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

รานจําหนายเฉพาะ
สินคาเพ่ือสุขภาพ/

ความงาม 

Count 8 3 0 11 

% within 
สถานภาพ 

2.70% 3.00% 0.00% 2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก /
รานขายยา 

Count 16 3 0 19 

% within 
สถานภาพ 

5.50% 3.00% 0.00% 4.80% 

รวม 

Count 293 99 8 400 

% within 
สถานภาพ 

100.00% 100.00% 100.00% 100.00% 

 
               จากตารางท่ี 32 ผลการวิจัยพบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานสถานภาพปรากฏดังนี้  
สถานภาพโสด พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 32.10 
สถานภาพสมรส พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 36.40 
สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู พบวา ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากท่ีสุด คือ ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 25.00 พนกังานตัวแทน
จําหนาย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 25.00 ศูนย DIRECT SALE จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 
25.00 
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ตารางท่ี 33 : ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * การศึกษา Crosstabulation 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

Count 
5 

21.70% 
8 

20.00% 
4 

15.40% 
74 

31.60% 
38 

51.40% 
2 

66.70% 
131 

32.80% 
ซุปเปอรมาเก็ต /ราน

สะดวกซื้อ 
Count 

10 
43.50% 

6 
15.00% 

13 
50.00% 

70 
29.90% 

10 
13.50% 

1 
33.30% 

110 
27.50% 

รานเครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

Count 
3 

13.00% 
8 

20.00% 
2 

7.70% 
14 

6.00% 
2 

2.70% 
0 

0.00% 
29 

7.20% 
พนักงานตัวแทน

จําหนาย 
Count 

1 
4.30% 

2 
5.00% 

0 
0.00% 

6 
2.60% 

4 
5.40% 

0 
0.00% 

13 
3.20% 

ศูนย DIRECT 
SALE 

Count 
1 

4.30% 
1 

2.50% 
0 

0.00% 
1 

0.40% 
3 

4.10% 
0 

0.00% 
6 

1.50% 
ซุปเปอรเซ็นเตอร 
เชน เทสโก โลตัส 

เปนตน 
Count 

2 
8.70% 

11 
27.50% 

3 
11.50% 

52 
22.20% 

13 
17.60% 

0 
0.00% 

81 
20.20% 

รานจําหนายเฉพาะ
สินคาเพ่ือสุขภาพ/

ความงาม 
Count 

0 
0.00% 

2 
5.00% 

0 
0.00% 

7 
3.00% 

2 
2.70% 

0 
0.00% 

11 
2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก 
/รานขายยา 

Count 
1 

4.30% 
2 

5.00% 
4 

15.40% 
10 

4.30% 
2 

2.70% 
0 

0.00% 
19 

4.80% 

รวม Count 
23 

100.00% 
40 

100.00% 
26 

100.00% 
234 

100.00% 
74 

100.00% 
3 

100.00% 
400 

100.00% 

 
 จากตารางท่ี 33 ผลการวิจัยพบวา ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานการศึกษาปรากฏดังนี้  
มัธยมศึกษาตอนตน พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 21.70 
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มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 20.00 
อนุปริญญา หรือ ปวส. พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 50.00 
ปริญญาตรี พบวา ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 31.60 
ปริญญาโท พบวา ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 51.40 
ปริญญาเอก พบวา ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 66.70 
 
ตารางท่ี 34 : ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

Count 
14 

28.60% 
15 

19.20% 
37 

32.20% 
18 

31.00% 
47 

47.00% 
131 

32.80% 
ซุปเปอรมาเก็ต /ราน

สะดวกซื้อ 
Count 

14 
28.60% 

27 
34.60% 

33 
28.70% 

15 
25.90% 

21 
21.00% 

110 
27.50% 

รานเครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

Count 
9 

18.40% 
9 

11.50% 
7 

6.10% 
2 

3.40% 
2 

2.00% 
29 

7.20% 
พนักงานตัวแทน

จําหนาย 
Count 

2 
4.10% 

2 
2.60% 

3 
2.60% 

1 
1.70% 

5 
5.00% 

13 
3.20% 

ศูนย DIRECT SALE Count 
0 

0.00% 
2 

2.60% 
1 

0.90% 
0 

0.00% 
3 

3.00% 
6 

1.50% 
ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน 
เทสโก โลตัส เปนตน 

Count 
5 

10.20% 
15 

19.20% 
26 

22.60% 
16 

27.60% 
19 

19.00% 
81 

20.20% 

 
           (มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 34 (ตอ)  :  ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

รานจําหนายเฉพาะ
สินคาเพ่ือสุขภาพ/

ความงาม 
Count 

2 
4.10% 

4 
5.10% 

2 
1.70% 

2 
3.40% 

1 
1.00% 

11 
2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก /
รานขายยา 

Count 
3 

6.10% 
4 

5.10% 
6 

5.20% 
4 

6.90% 
2 

2.00% 
19 

4.80% 

รวม Count 
49 

100.00% 
78 

100.00% 
115 

100.00% 
58 

100.00% 
100 

100.00% 
400 

100.00% 

 
 จากตารางท่ี 34 ผลการวิจัยพบวา ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานรายไดตอเดือนปรากฏดังนี้  
ต่ํากวา 5,000 บาท พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 28.60 และ ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 28.60  
5,001-10,000 บาท พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 34.60 
10,001-20,000 บาท พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 32.20 
20,001-30,000 บาท พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 31.00 
มากกวา 30,000 บาท พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 47.00 
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ตารางท่ี 35 : ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * อาชีพ Crosstabulation 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

Count 
25 

28.40% 
47 

32.00% 
28 

36.80% 
16 

37.20% 
15 

32.60% 
131 

32.80% 
ซุปเปอรมาเก็ต /ราน

สะดวกซื้อ 
Count 

24 
27.30% 

42 
28.60% 

23 
30.30% 

10 
23.30% 

11 
23.90% 

110 
27.50% 

รานเครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

Count 
11 

12.50% 
8 

5.40% 
3 

3.90% 
3 

7.00% 
4 

8.70% 
29 

7.20% 

พนักงานตัวแทน
จําหนาย 

Count 
4 

4.50% 
2 

1.40% 
2 

2.60% 
2 

4.70% 
3 

6.50% 
13 

3.20% 
ศูนย DIRECT 

SALE 
Count 

1 
1.10% 

1 
0.70% 

2 
2.60% 

2 
4.70% 

0 
0.00% 

6 
1.50% 

ซุปเปอรเซ็นเตอร 
เชน เทสโก โลตัส 

เปนตน 
Count 

9 
10.20% 

37 
25.20% 

16 
21.10% 

7 
16.30% 

12 
26.10% 

81 
20.20% 

รานจําหนายเฉพาะ
สินคาเพ่ือสุขภาพ/

ความงาม 
Count 

6 
6.80% 

2 
1.40% 

1 
1.30% 

2 
4.70% 

0 
0.00% 

11 
2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก 
/รานขายยา 

Count 
8 

9.10% 
8 

5.40% 
1 

1.30% 
1 

2.30% 
1 

2.20% 
19 

4.80% 

รวม Count 
88 

100.00% 
147 

100.00% 
76 

100.00% 
43 

100.00% 
46 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 35 ผลการวิจัยพบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอาชีพปรากฏดังนี้  
นักเรียนหรือนกัศึกษา พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 28.40 
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พนักงานบริษทัเอกชน พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 32.00 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 36.80 
ประกอบธุรกจิสวนตัว พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 37.20 
พนักงานรัฐบาล พบวา ทานนิยมซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 32.60 
 
ตารางท่ี 36 : จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง * อายุ Crosstabulation 
 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละครั้ง 

อายุ 

รวม 
15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 

มากกวา 
48 ป 

ตํ่ากวา 500 บาท Count 
62 

46.30% 
70 

37.20% 
23 

34.80% 
3 

25.00% 
158 

39.50% 

501-1,000 บาท Count 
51 

38.10% 
73 

38.80% 
24 

36.40% 
0 

0.00% 
148 

37.00% 

1,001-1,500 บาท Count 
18 

13.40% 
27 

14.40% 
5 

7.60% 
0 

0.00% 
50 

12.50% 

สูงกวา 1,500 บาท Count 
3 

2.20% 
18 

9.60% 
14 

21.20% 
9 

75.00% 
44 

11.00% 

รวม Count 
134 

100.00% 
188 

100.00% 
66 

100.00% 
12 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 36 ผลการวิจัยพบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง เม่ือจําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลดานอายุปรากฏดังนี ้ 
อายุ 15-25 ป พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 62 คน คิด
เปนรอยละ 46.30 
อายุ 26-36 ป พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 501-1,000 บาท จํานวน 73 คน คิดเปน
รอยละ 38.80 
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อายุ 37-47 ป พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 501-1,000 จํานวน 24 คน คิดเปนรอย
ละ 36.40 
อายุ มากวา 48 ป พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ สูงกวา 1,500 บาท จํานวน 9 คน 
คิดเปนรอยละ 75.00 
 
ตารางท่ี 37 : จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง * สถานภาพ Crosstabulation 

 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละครั้ง 

สถานภาพ 

รวม 
โสด สมรส 

หยาราง/
แยกกัน
อยู 

ตํ่ากวา 500 บาท Count 
121 
41.30% 

33 
33.30% 

4 
50.00% 

158 
39.50% 

501-1,000 บาท Count 
114 
38.90% 

33 
33.30% 

1 
12.50% 

148 
37.00% 

1,001-1,500 บาท Count 
38 
13.00% 

11 
11.10% 

1 
12.50% 

50 
12.50% 

สูงกวา 1,500 บาท Count 
20 
6.80% 

22 
22.20% 

2 
25.00% 

44 
11.00% 

รวม Count 
293 
100.00% 

99 
100.00% 

8 
100.00% 

400 
100.00% 

 
               จากตารางท่ี 37 ผลการวิจัยพบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง เม่ือจําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลดานสถานภาพปรากฏดังนี้  
สถานภาพโสด พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 121 คน คิด
เปนรอยละ 41.30 
สถานภาพสมรส พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 33 คน คิด
เปนรอยละ 33.30 และ 501-1,000 บาท จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 33.30 
สถานภาพหยาราง/แยกกันอยู พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท 
จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 50.00 
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ตารางท่ี 38 : จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง * การศึกษา Crosstabulation 
 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละ
ครั้ง 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ตํ่ากวา 500 บาท Count 
14 

60.90% 
17 

42.50% 
9 

34.60% 
96 

41.00% 
22 

29.70% 
0 

0.00% 
158 

39.50% 

501-1,000 บาท Count 
6 

26.10% 
19 

47.50% 
11 

42.30% 
91 

38.90% 
20 

27.00% 
1 

33.30% 
148 

37.00% 

1,001-1,500 บาท Count 
2 

8.70% 
4 

10.00% 
6 

23.10% 
31 

13.20% 
7 

9.50% 
0 

0.00% 
50 

12.50% 

สูงกวา 1,500 บาท Count 
1 

4.30% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
16 

6.80% 
25 

33.80% 
2 

66.70% 
44 

11.00% 

รวม Count 
23 

100.00% 
40 

100.00% 
26 

100.00% 
234 

100.00% 
74 

100.00% 
3 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 38 ผลการวิจัยพบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง เม่ือจําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลดานการศึกษาปรากฏดังนี้  
มัธยมศึกษาตอนตน พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 60.90 
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. พบวา จาํนวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท 
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 42.50 
อนุปริญญา หรือ ปวส. พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 501-1,000 บาท จํานวน 11 
คน คิดเปนรอยละ 42.30 
ปริญญาตรี พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซื้อแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 96 คน คิดเปน
รอยละ 41.00 
ปริญญาโท พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซื้อแตละคร้ัง คือ สูงกวา 1,500 บาท จํานวน 25 คน คิด
เปนรอยละ 33.80 
ปริญญาเอก พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซื้อแตละคร้ัง คือ สูงกวา 1,500 บาท จํานวน 2 คน คิด
เปนรอยละ 66.70 
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ตารางท่ี 39 : จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง * รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละ
ครั้ง 

รายไดตอเดือน 

รวม 
ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ตํ่ากวา 500 บาท Count 
36 

73.50% 
30 

38.50% 
35 

30.40% 
22 

37.90% 
35 

35.00% 
158 

39.50% 

501-1,000 บาท Count 
11 

22.40% 
39 

50.00% 
54 

47.00% 
18 

31.00% 
26 

26.00% 
148 

37.00% 

1,001-1,500 บาท Count 
2 

4.10% 
7 

9.00% 
23 

20.00% 
12 

20.70% 
6 

6.00% 
50 

12.50% 

สูงกวา 1,500 บาท Count 
0 

0.00% 
2 

2.60% 
3 

2.60% 
6 

10.30% 
33 

33.00% 
44 

11.00% 

รวม Count 
49 

100.00% 
78 

100.00% 
115 

100.00% 
58 

100.00% 
100 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 39 ผลการวิจัยพบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง เม่ือจําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลดานรายไดตอเดือนปรากฏดังนี้  
ต่ํากวา 5,000 บาท พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 36 คน 
คิดเปนรอยละ 73.50 
5,001-10,000 บาท พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 501-1,000 บาท จํานวน 39 คน 
คิดเปนรอยละ 50.00 
10,001-20,000 บาท พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 501-1,000 บาท จํานวน 54 คน 
คิดเปนรอยละ 47.00 
20,001-30,000 บาท พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 37.90 
มากกวา 30,000 บาท พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 35 
คน คิดเปนรอยละ 35.00 
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ตารางท่ี 40 : จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง * อาชีพ Crosstabulation 
 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละ
ครั้ง 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ตํ่ากวา 500 บาท Count 
42 

47.70% 
59 

40.10% 
24 

31.60% 
17 

39.50% 
16 

34.80% 
158 

39.50% 

501-1,000 บาท Count 
31 

35.20% 
61 

41.50% 
28 

36.80% 
10 

23.30% 
18 

39.10% 
148 

37.00% 

1,001-1,500 บาท Count 
13 

14.80% 
17 

11.60% 
12 

15.80% 
3 

7.00% 
5 

10.90% 
50 

12.50% 

สูงกวา 1,500 บาท Count 
2 

2.30% 
10 

6.80% 
12 

15.80% 
13 

30.20% 
7 

15.20% 
44 

11.00% 

รวม Count 
88 

100.00% 
147 

100.00% 
76 

100.00% 
43 

100.00% 
46 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 40 ผลการวิจัยพบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง เม่ือจําแนกตาม
สถานภาพสวนบุคคลดานอาชีพปรากฏดังนี้  
นักเรียนหรือนกัศึกษา พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 42 
คน คิดเปนรอยละ 47.70 
พนักงานบริษทัเอกชน พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 5001-1,000 บาท จํานวน 61 
คน คิดเปนรอยละ 41.50 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ 5001-1,000 บาท จํานวน 28 
คน คิดเปนรอยละ 36.80 
ประกอบธุรกจิสวนตัว พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง คือ ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 17 
คน คิดเปนรอยละ 39.50 
พนักงานรัฐบาล พบวา จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละครั้ง คือ 5001-1,000 บาท จํานวน 18 คน คิด
เปนรอยละ 39.10 
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ตารางท่ี 41 : ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * อายุ Crosstabulation 

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 
รวม 

15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 48 

ป 

วิทยุ Count 
2 

1.50% 
2 

1.10% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
4 

1.00% 

โทรทัศน Count 
80 

59.70% 
125 

66.50% 
35 

53.00% 
0 

0.00% 
240 

60.00% 

พนักงานขาย Count 
5 

3.70% 
3 

1.60% 
6 

9.10% 
3 

25.00% 
17 

4.20% 
คนในครอบครัว ,
เพ่ือน ,คนใกลชิด 

Count 
18 

13.40% 
23 

12.20% 
11 

16.70% 
2 

16.70% 
54 

13.50% 

พยาบาล,แพทย Count 
14 

10.40% 
2 

1.10% 
1 

1.50% 
3 

25.00% 
20 

5.00% 

นิตยสาร Count 
1 

0.70% 
11 

5.90% 
5 

7.60% 
0 

0.00% 
17 

4.20% 

หางสรรพสินคา Count 
14 

10.40% 
19 

10.10% 
6 

9.10% 
3 

25.00% 
42 

10.50% 

หนังสือพิมพ Count 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
1 

1.50% 
0 

0.00% 
1 

0.20% 
ปายโฆษณา
กลางแจง 

Count 
0 

0.00% 
3 

1.60% 
1 

1.50% 
1 

8.30% 
5 

1.20% 

รวม Count 
134 

100.00% 
188 

100.00% 
66 

100.00% 
12 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 41 ผลการวิจัยพบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอายุปรากฏดังนี้  
อายุ 15-25 ป พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
โทรทัศน จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 59.70 
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อายุ 26-36 ป พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
โทรทัศน จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 66.50 
อายุ 37-47 ป พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
โทรทัศน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 53.00 
อายุ มากกวา 48 ป พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ พนักงานขาย จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 25.00 พยาบาล,แพทย จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 
25.00 หางสรรพสินคา จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 25.00  
 
ตารางท่ี 42 : ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * สถานภาพ Crosstabulation 
 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกันอยู 

วิทยุ Count 
2 

0.70% 
2 

2.00% 
0 

0.00% 
4 

1.00% 

โทรทัศน Count 
187 

63.80% 
48 

48.50% 
5 

62.50% 
240 

60.00% 

พนักงานขาย Count 
8 

2.70% 
9 

9.10% 
0 

0.00% 
17 

4.20% 
คนในครอบครัว ,
เพ่ือน ,คนใกลชิด 

Count 
34 

11.60% 
20 

20.20% 
0 

0.00% 
54 

13.50% 

พยาบาล,แพทย Count 
15 

5.10% 
5 

5.10% 
0 

0.00% 
20 

5.00% 

นิตยสาร Count 
13 

4.40% 
4 

4.00% 
0 

0.00% 
17 

4.20% 

หางสรรพสินคา Count 
32 

10.90% 
8 

8.10% 
2 

25.00% 
42 

10.50% 

หนังสือพิมพ Count 
0 

0.00% 
1 

1.00% 
0 

0.00% 
1 

0.20% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 42 (ตอ)  :  ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * สถานภาพ Crosstabulation                

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกันอยู 

ปายโฆษณา
กลางแจง 

Count 
2 

0.70% 
2 

2.00% 
1 

12.50% 
5 

1.20% 

รวม Count 
293 

100.00% 
99 

100.00% 
8 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 42 ผลการวิจัยพบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานสถานภาพปรากฏดังนี้  
สถานภาพโสด พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
โทรทัศน จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 63.80 
สถานภาพสมรส พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ โทรทัศน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 48.50 
สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 62.50 
 
ตารางท่ี 43 : ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * การศึกษา Crosstabulation 
 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญาตรี 
ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

วิทยุ Count 
2 

8.70% 
1 

2.50% 
0 

0.00% 
1 

0.40% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
4 

1.00% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 43 (ตอ)  :  ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * การศึกษา Crosstabulation 

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

การศึกษา 

รวม มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญาตรี 
ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

โทรทัศน Count 
14 

60.90% 
17 

42.50% 
15 

57.70% 
150 

64.10% 
43 

58.10% 
1 

33.30% 
240 

60.00% 

พนักงานขาย Count 
1 

4.30% 
3 

7.50% 
2 

7.70% 
6 

2.60% 
3 

4.10% 
2 

66.70% 
17 

4.20% 
คนในครอบครัว ,
เพ่ือน ,คนใกลชิด 

Count 
3 

13.00% 
5 

12.50% 
1 

3.80% 
35 

15.00% 
10 

13.50% 
0 

0.00% 
54 

13.50% 

พยาบาล,แพทย Count 
1 

4.30% 
3 

7.50% 
4 

15.40% 
9 

3.80% 
3 

4.10% 
0 

0.00% 
20 

5.00% 

นิตยสาร Count 
0 

0.00% 
1 

2.50% 
1 

3.80% 
8 

3.40% 
7 

9.50% 
0 

0.00% 
17 

4.20% 

หางสรรพสินคา Count 
1 

4.30% 
8 

20.00% 
2 

7.70% 
23 

9.80% 
8 

10.80% 
0 

0.00% 
42 

10.50% 

หนังสือพิมพ Count 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
1 

0.40% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
1 

0.20% 
ปายโฆษณา
กลางแจง 

Count 
1 

4.30% 
2 

5.00% 
1 

3.80% 
1 

0.40% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
5 

1.20% 

รวม Count 
23 

100.00% 
40 

100.00% 
26 

100.00% 
234 

100.00% 
74 

100.00% 
3 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 43 ผลการวิจัยพบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานการศึกษา ปรากฏดังนี้  
มัธยมศึกษาตอนตน พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 60.90 
มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 42.50 
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อนุปริญญา หรือ ปวส. พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 57.70 
ปริญญาตรี พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
โทรทัศน จํานวน 150 คน คิดเปนรอยละ 64.10 
ปริญญาโท พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
โทรทัศน จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 58.10 
ปริญญาเอก พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด คือ 
พนักงานขาย จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 66.70 
 
ตารางท่ี 44 : ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 
 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 
ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

วิทยุ Count 
1 

2.00% 
2 

2.60% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
1 

1.00% 
4 

1.00% 

โทรทัศน Count 
29 

59.20% 
44 

56.40% 
75 

65.20% 
40 

69.00% 
52 

52.00% 
240 

60.00% 

พนักงานขาย Count 
1 

2.00% 
3 

3.80% 
4 

3.50% 
1 

1.70% 
8 

8.00% 
17 

4.20% 

คนในครอบครัว ,
เพ่ือน ,คนใกลชิด 

Count 
6 

12.20% 
13 

16.70% 
12 

10.40% 
10 

17.20% 
13 

13.00% 
54 

13.50% 

พยาบาล,แพทย Count 
6 

12.20% 
4 

5.10% 
4 

3.50% 
1 

1.70% 
5 

5.00% 
20 

5.00% 

นิตยสาร Count 
1 

2.00% 
1 

1.30% 
5 

4.30% 
1 

1.70% 
9 

9.00% 
17 

4.20% 

หางสรรพสินคา Count 
5 

10.20% 
10 

12.80% 
13 

11.30% 
4 

6.90% 
10 

10.00% 
42 

10.50% 

หนังสือพิมพ Count 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
1 

1.00% 
1 

0.20% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 44 (ตอ)  :  ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * รายไดตอเดือน Crosstabulation 

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 
ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ปายโฆษณา
กลางแจง 

Count 
0 

0.00% 
1 

1.30% 
2 

1.70% 
1 

1.70% 
1 

1.00% 
5 

1.20% 

รวม Count 
49 

100.00% 
78 

100.00% 
115 

100.00% 
58 

100.00% 
100 

100.00% 
400 

100.00% 

 
               จากตารางท่ี 44 ผลการวิจัยพบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก
แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานรายไดตอเดอืนปรากฏดังนี้  
ต่ํากวา 5,000 บาท พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ โทรทัศน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 59.20 
5,001-10,000 บาท พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ โทรทัศน จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 56.40 
10,001-20,000 บาท พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 65.20 
20,001-30,000 บาท พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 69.00 
มากกวา 30,000 บาท พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 52.00 
 
 
 
 
 
 
 



 89 

ตารางท่ี 45 : ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) * อาชีพ Crosstabulation 

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอ

เดียว) 

อาชีพ 

รวม 
นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

วิทยุ Count 
0 

0.00% 
2 

1.40% 
1 

1.30% 
0 

0.00% 
1 

2.20% 
4 

1.00% 

โทรทัศน Count 
52 

59.10% 
88 

59.90% 
56 

73.70% 
19 

44.20% 
25 

54.30% 
240 

60.00% 

พนักงานขาย Count 
4 

4.50% 
5 

3.40% 
0 

0.00% 
5 

11.60% 
3 

6.50% 
17 

4.20% 
คนในครอบครัว ,
เพ่ือน ,คนใกลชิด 

Count 
10 

11.40% 
23 

10.50% 
8 

10.50% 
5 

11.60% 
8 

17.40% 
54 

13.50% 

พยาบาล,แพทย Count 
13 

14.80% 
2 

1.40% 
1 

1.30% 
3 

7.00% 
1 

2.20% 
20 

5.00% 

นิตยสาร Count 
1 

1.10% 
9 

6.10% 
2 

2.60% 
3 

7.00% 
2 

4.30% 
17 

4.20% 

หางสรรพสินคา Count 
8 

9.10% 
17 

11.60% 
8 

10.50% 
4 

9.30% 
5 

10.90% 
42 

10.50% 

หนังสือพิมพ Count 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
0 

0.00% 
1 

2.30% 
0 

0.00% 
1 

0.20% 
ปายโฆษณา
กลางแจง 

Count 
0 

0.00% 
1 

0.70% 
0 

0.00% 
3 

7.00% 
1 

2.20% 
5 

1.20% 

รวม Count 
88 

100.00% 
147 

100.00% 
76 

100.00% 
43 

100.00% 
46 

100.00% 
400 

100.00% 

 
จากตารางท่ี 45 ผลการวิจัยพบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจาก

แหลงใดมากท่ีสุด เม่ือจําแนกตามสถานภาพสวนบุคคลดานอาชีพปรากฏดังนี้  
นักเรียนหรือนกัศึกษา พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 59.10 



 90 

พนักงานบริษทัเอกชน พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 59.90 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 73.70 
ประกอบธุรกจิสวนตัว พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ท่ีสุด คือ โทรทัศน จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 44.20 
พนักงานรัฐบาล พบวา ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
คือ โทรทัศน จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 54.30 
 
สวนท่ี 5 : ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 1 อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 2 สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา
สําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 3 การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 4 รายไดตอเดือนมีความสัมพนัธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา
สําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานท่ี 5 อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

วิเคราะหความสัมพันธของปจจัยดานประชากรศาสตร (ดานอายุ สถานภาพ การศกึษา 
รายไดตอเดือน และอาชีพ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพือ่ผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชวิธี Chi-square 
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ตารางท่ี   46  :  ความสัมพันธระหวางปจจยัดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

ปจจัยดานประชากรศาสตร [χ2 Value, (Asymp. Sig.2 – side)] 

อายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ 

          
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยูใน
ปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากที่สุด 
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

.000* .001* .000* .000* .000* 

     

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาของทานมากที่สุด (เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

.000* .016* .009* .125 .001* 

     
โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายมากที่สุด (เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

.205 .007* .024* .603 .237 

     
ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด (เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

.000* .000* .001* .019* .085 

     
จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละครั้ง .000* .002* .000* .000* .001* 

     
ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

.000* .009* .000* .363 .000* 

          

ท่ีระดับนัยสําคัญ *p<0.05 
 
สมมติฐานท่ี 1 :  อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ

ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางท่ี 47 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใช
อยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

ท่ีระดับนยัสําคัญ  *P<0.05 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยู
ในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใด

มากที่สุด 

อายุ  

รวม คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 
(Sig.) 

15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 

48 ป 
  

เพ่ิมความชุมช้ืน 
9 26 13 1 49 

1.257 .000* 

6.70% 13.80% 19.70% 8.30% 12.20% 

เพ่ิมความขาวใหกับผิวหนา 
19 24 3 0 46 

14.20% 12.80% 4.50% 0.00% 11.50% 

ควบคุมความมัน 
6 17 6 1 30 

4.50% 9.00% 9.10% 8.30% 7.50% 

กระชับผิว 
9 4 3 1 17 

6.70% 2.10% 4.50% 8.30% 4.20% 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา 
19 26 9 1 55 

14.20% 13.80% 13.60% 8.30% 13.80% 

ปองกันการเกิดริ้วรอย 
0 12 8 0 20 

0.00% 6.40% 12.10% 0.00% 5.0% 

ปองกันการเกิดสิว 
41 14 0 1 56 

30.60% 7.40% 0.00% 8.30% 14.0% 

ปองกันแสงแดด 
8 15 6 1 30 

6.00% 8.00% 9.10% 8.30% 7.50% 

ทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด 
21 42 17 1 81 

15.70% 22.30% 25.80% 8.30% 20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว 
2 8 1 5 16 

1.50% 4.30% 1.50% 41.70% 4.0% 
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จากตาราง 47 ผลการวิเคราะหความสัมพนัธระหวางอายุ กับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด พบวา อายุ 15-25 ป 26-36 ป 37-47 
ป และมากกวา 48 ป เลือกทําความสะอาดใบหนาใหสะอาดมากท่ีสุดรวม จํานวน 81 คน คิดเปน
รอยละ 20.20 โดยแบงเปน อายุ 15-25 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 15.70 อายุ 26-36 ป จํานวน 
42 คน คิดเปนรอยละ 22.30 อายุ 37-47 ป จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 25.80 และ มากกวา 48 ป 
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 8.30  

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมเร่ืองผลิตภัณฑเพือ่
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 48 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

ผูที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา

ของทานมากที่สุด 
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 
รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 

48 ป 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
78 133 39 4 254 

46.557 .000* 

58.20% 70.70% 59.10% 33.30% 63.50% 

คนในครอบครัว,เพ่ือน
,คนใกลชิด 

22 34 17 2 75 

16.40% 18.10% 25.80% 16.70% 18.80% 

แพทย หรือผูเช่ียวชาญ
ทางดานผิวหนัง 

29 7 4 3 43 

21.60% 3.70% 6.10% 25.00% 10.80% 

พนักงานขาย (BA) 
4 10 6 3 23 

3.00% 5.30% 9.10% 25.00% 5.80% 

บุคคลที่มีช่ือเสียงใน
โฆษณา 

1 4 0 0 5 

0.70% 2.10% 0.00% 0.00% 1.20% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 48 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุ กับ ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด พบวา อายุ 15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป และมากกวา 48 ป 
เลือกตัดสินใจดวยตนเองมากท่ีสุดรวม จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 โดยแบงเปน อายุ 15-
25 ป จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 58.20 อายุ 26-36 ป จํานวน 133 คน คิดเปนรอยละ 70.70อายุ 
37-47 ป จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 59.10 และ มากกวา 48 ป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 33.30 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมผูท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัย
ท่ีตั้งไว 
 
ตารางท่ี 49 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ

ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 
 
โอกาสใดที่ทานจะซื้อ 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอ
เดียว) 

อายุ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป 
มากกวา 

48 ป 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด 
49 77 17 2 145 

12.146 .205 

36.60% 41.00% 25.80% 16.70% 36.20% 

มีผลิตภัณฑออกใหม 
13 24 7 1 45 

9.70% 12.80% 10.60% 8.30% 11.20% 

ชวงลดราคา หรือแถม
สินคา 

11 12 10 1 34 

8.20% 6.40% 15.20% 8.30% 8.50% 

ทดลองใชแลวไดผลดี 
61 75 32 8 176 

45.50% 39.90% 48.50% 66.70% 44.00% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 49 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุ กับ โอกาสใดที่ทานจะซ้ือ 
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด พบวา อาย ุ15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป และมากกวา 48 
ป เลือกทดลองใชแลวไดผลดีมากท่ีสุดรวม จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.00 โดยแบงเปน อาย ุ
15-25 ป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 45.50 อายุ 26-36 ป จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 39.90 อายุ 
37-47 ป จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 48.50 และ มากกวา 48 ป จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 66.70 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .205 ซ่ึงมีคา
มากกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อายไุมมีความสัมพันธตอพฤติกรรมโอกาสใดท่ีทาน
จะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการปฏิเสธสมมติฐานการวจิัยท่ีตั้ง
ไว 
 
ตารางท่ี 50  :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อ

ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

Total 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
15-25 
ป 

26-36 
ป 

37-47 
ป 

มากกวา 
48 ป 

เคานเตอรหางสรรพสินคา 
39 57 25 10 131 

50.312 .000* 

29.10% 30.30% 37.90% 83.30% 32.80% 

ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซื้อ 
36 57 17 0 110 

26.90% 30.30% 25.80% 0.00% 27.50% 

รานเครื่องสําอางโดยเฉพาะ 
14 13 2 0 29 

10.40% 6.90% 3.00% 0.00% 7.20% 

พนักงานตัวแทนจําหนาย 
6 2 5 0 13 

4.50% 1.10% 7.60% 0.00% 3.20% 

ศูนย DIRECT SALE 
2 3 0 1 6 

1.50% 1.60% 0.00% 8.30% 1.50% 

ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน เทสโก 
โลตัส เปนตน 

19 46 16 0 81 

14.20% 24.50% 24.20% 0.00% 20.20% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 50 (ตอ)  : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

Total 
คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

15-25 
ป 

26-36 
ป 

37-47 
ป 

มากกวา 
48 ป 

รานจําหนายเฉพาะสินคาเพ่ือ
สุขภาพ/ความงาม 

6 4 1 0 11 

4.50% 2.10% 1.50% 0.00% 2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก /รานขายยา 
12 6 0 1 19 

9.00% 3.20% 0.00% 8.30% 4.80% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 
 
จากตาราง 50 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุ กับ พฤติกรรมทานนิยมซ้ือ

ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา อายุ 15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป และ
มากกวา 48 ป เลือกเคานเตอรหางสรรพสินคามากท่ีสุดรวม จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80 
โดยแบงเปน อายุ 15-25 ป จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 29.10 อายุ 26-36 ป จํานวน 57 คน คิดเปน
รอยละ 30.30 อายุ 37-47 ป จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 37.90 และ มากกวา 48 ป จํานวน 10 คน 
คิดเปนรอยละ 83.30 

 
ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา

นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 
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ตารางท่ี 51 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือ 
แตละคร้ัง 

 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละ
ครั้ง 

อายุ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
15-25 
ป 

26-36 
ป 

37-47 
ป 

มากกวา 
48 ป 

ตํ่ากวา 500 บาท 
62 70 23 3 158 

71.491 .000* 

46.30% 37.20% 34.80% 25.00% 39.50% 

501-1,000 บาท 
51 73 24 0 148 

38.10% 38.80% 36.40% 0.00% 37.00% 

1,001-1,500 บาท 
18 27 5 0 50 

13.40% 14.40% 7.60% 0.00% 12.50% 

สูงกวา 1,500 บาท 
3 18 14 9 44 

2.20% 9.60% 21.20% 75.00% 11.00% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 51 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุ กับ จํานวนเงินท่ีจายในการซื้อแต
ละคร้ัง พบวา อายุ 15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป และมากกวา 48 ป เลือกต่ํากวา 500 บาท มากท่ีสุดรวม 
จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 โดยแบงเปน อายุ 15-25 ป จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 
46.30 อายุ 26-36 ป จํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 37.20 อายุ 37-47 ป จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 
34.80 และ มากกวา 48 ป จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 25.00 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรมจํานวนเงินท่ีจาย
ในการซ้ือแตละคร้ัง ดังน้ันจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
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ตารางท่ี 52 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอายุ กับ พฤติกรรม ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

อายุ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
15-25 
ป 

26-36 
ป 

37-47 
ป 

มากกวา 
48 ป 

วิทยุ 
2 2 0 0 4 

76.508 .000* 

1.50% 1.10% 0.00% 0.00% 1.00% 

โทรทัศน 
80 125 35 0 240 

59.70% 66.50% 53.00% 0.00% 60.00% 

พนักงานขาย 
5 3 6 3 17 

3.70% 1.60% 9.10% 25.00% 4.20% 

คนในครอบครัว ,เพ่ือน ,คน
ใกลชิด 

18 23 11 2 54 
13.40% 12.20% 16.70% 16.70% 13.50% 

พยาบาล,แพทย 
14 2 1 3 20 

10.40% 1.10% 1.50% 25.00% 5.00% 

นิตยสาร 
1 11 5 0 17 

0.70% 5.90% 7.60% 0.00% 4.20% 

หางสรรพสินคา 
14 19 6 3 42 

10.40% 10.10% 9.10% 25.00% 10.50% 

หนังสือพิมพ 
0 0 1 0 1 

0.00% 0.00% 1.50% 0.00% 0.20% 

ปายโฆษณากลางแจง 
0 3 1 1 5 

0.00% 1.60% 1.50% 8.30% 1.20% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 52 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอายุ กับ ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา อาย ุ15-25 ป 26-36 ป 37-47 ป และมากกวา 
48 ป เลือกโทรทัศน มากท่ีสุดรวม จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 โดยแบงเปน อายุ 15-25 ป 
จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 59.70 อายุ 26-36 ป จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 66.50 อายุ 37-47 
ป จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 53.00 และ มากกวา 48 ป ไมมีผูเลือก 
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ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อายุมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 
 
สมมติฐานท่ี 2 : สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิว 

หนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 53  :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ี 

ทานใชอยูในปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 
 

ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่
ทานใชอยูในปจจุบัน
ตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากที่สุด (เลือกตอบ

เพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(c2) 

คา
ระดับ
นัยสํา
คัญ 

(Sig.) 
โสด สมรส 

หยาราง/
แยกกันอยู 

เพ่ิมความชุมช้ืน 
36 13 0 49 

43.137 .001* 

12.30% 13.10% 0.00% 12.20% 

เพ่ิมความขาวใหกับ
ผิวหนา 

35 10 1 46 
11.90% 10.10% 12.50% 11.50% 

ควบคุมความมัน 
23 6 1 30 

7.80% 6.10% 12.50% 7.50% 

กระชับผิว 
13 3 1 17 

4.40% 3.00% 12.50% 4.20% 

ลดริ้วรอย จุดดางดํา 
44 11 0 55 

15.00% 11.10% 0.00% 13.80% 

ปองกันการเกิดริ้วรอย 
7 13 0 20 

2.40% 13.10% 0.00% 5.00% 

ปองกันการเกิดสิว 
52 3 1 56 

17.70% 3.00% 12.50% 14.00% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 53 (ตอ) : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อ               
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

 
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่
ทานใชอยูในปจจุบัน
ตรงกับคุณสมบัติขอใด
มากที่สุด (เลือกตอบ

เพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(c2) 

คา
ระดับ
นัยสํา
คัญ 

(Sig.) 

โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกันอยู 

ปองกันแสงแดด 
19 10 1 30 

6.50% 10.10% 12.50% 7.50% 

ทําความสะอาดใบหนา
ใหสะอาด 

56 22 3 81 
19.10% 22.20% 37.50% 20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว 
8 8 0 16 

2.70% 8.10% 0.00% 4.00% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 53 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ี
ทานใชอยูในปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด พบวา สถานภาพโสด สมรส อยาราง/แยกกนั
อยู เลือกทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด มากท่ีสุดรวม จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.20 โดย
แบงเปน สถานภาพโสด จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 19.10 อายุ สถานภาพสมรส จาํนวน 22 คน 
คิดเปนรอยละ 22.20 สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 37.50  

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .001* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับ
สมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
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ตารางท่ี 54 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการ ตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

 
ผูที่มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา

ของทานมากที่สุด 
(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

คาสถิติจาก
การ

คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกันอยู 

ตัดสินใจดวยตนเอง 
198 52 4 254 

18.717 .016* 

67.60% 52.50% 50.00% 63.50% 

คนในครอบครัว,เพ่ือน
,คนใกลชิด 

49 25 1 75 

16.70% 25.30% 12.50% 18.80% 

แพทย หรือผูเช่ียวชาญ
ทางดานผิวหนัง 

31 11 1 43 

10.60% 11.10% 12.50% 10.80% 

พนักงานขาย (BA) 
13 9 1 23 

4.40% 9.10% 12.50% 5.80% 

บุคคลที่มีช่ือเสียงใน
โฆษณา 

2 2 1 5 

0.70% 2.00% 12.50% 1.20% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 54 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับ ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด พบวา สถานภาพโสด สมรส อยาราง/แยกกันอยู เลือก
ตัดสินใจดวยตนเอง มากท่ีสุดรวม จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 โดยแบงเปน สถานภาพ
โสด จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 67.60 อายุ สถานภาพสมรส จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 
52.50 สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 50.00 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .016* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ผูท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 
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ตารางท่ี 55 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

 

โอกาสใดที่ทานจะซื้อ ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

Total 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

ผลิตภัณฑที่ใชอยูหมด 
117 27 1 145 

17.876 .007* 

39.90% 27.30% 12.50% 36.20% 

มีผลิตภัณฑออกใหม 
33 10 2 45 

11.30% 10.10% 25.00% 11.20% 

ชวงลดราคา หรือแถมสินคา 
20 11 3 34 

6.80% 11.10% 37.50% 8.50% 

ทดลองใชแลวไดผลดี 
123 51 2 176 

42.00% 51.50% 25.00% 44.00% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 55 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับ โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ 
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด พบวา สถานภาพโสด สมรส อยาราง/แยกกันอยู เลือก
ทดลองใชแลวไดผลดี มากท่ีสุดรวม จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.00 โดยแบงเปน สถานภาพ
โสด จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 42.00 อายุ สถานภาพสมรส จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 
51.50 สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 25.00 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .007* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม โอกาส
ใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 
 
 
 



 103 

ตารางท่ี 56 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 

ทานนิยมซื้อผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

เคานเตอรหางสรรพสินคา 
94 36 1 131 

56.194 .000* 

32.10% 36.40% 12.50% 32.80% 

ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซื้อ 
87 21 2 110 

29.70% 21.20% 25.00% 27.50% 

รานเครื่องสําอางโดยเฉพาะ 
21 8 0 29 

7.20% 8.10% 0.00% 7.20% 

พนักงานตัวแทนจําหนาย 
4 7 2 13 

1.40% 7.10% 25.00% 3.20% 

ศูนย DIRECT SALE 
2 2 2 6 

0.70% 2.00% 25.00% 1.50% 

ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน เทสโก โลตัส 
เปนตน 

61 19 1 81 

20.80% 19.20% 12.50% 20.20% 

รานจําหนายเฉพาะสินคาเพ่ือสุขภาพ/
ความงาม 

8 3 0 11 

2.70% 3.00% 0.00% 2.80% 

โรงพยาบาล /คลินิก /รานขายยา 
16 3 0 19 

5.50% 3.00% 0.00% 4.80% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 56 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับ ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา สถานภาพโสด สมรส อยาราง/แยกกันอยู 
เลือกเคานเตอรหางสรรพสินคา มากท่ีสุดรวม จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80 โดยแบงเปน 
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สถานภาพโสด จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 32.10 สถานภาพสมรส จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 
36.40 สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 12.50 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทาน
นิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับ
สมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
 
ตารางท่ี 57 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม จํานวนเงินท่ีจายในการ

ซ้ือแตละคร้ัง 
 

จํานวนเงินที่จายในการซื้อแตละครั้ง 

สถานภาพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

ตํ่ากวา 500 บาท 121 33 4 158 

20.967 .002* 

41.30% 33.30% 50.00% 39.50% 
501-1,000 บาท 114 33 1 148 

38.90% 33.30% 12.50% 37.00% 
1,001-1,500 บาท 38 11 1 50 

13.00% 11.10% 12.50% 12.50% 
สูงกวา 1,500 บาท 20 22 2 44 

6.80% 22.20% 25.00% 11.00% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 57 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับ จํานวนเงินท่ีจายในการ
ซ้ือแตละคร้ังพบวา สถานภาพโสด สมรส อยาราง/แยกกนัอยู เลือกต่ํากวา 500 บาท มากท่ีสุดรวม 
จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.50 โดยแบงเปน สถานภาพโสด จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 
41.30 สถานภาพสมรส จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 3.30 สถานภาพอยาราง/แยกกนัอยู จํานวน 4 
คน คิดเปนรอยละ 50.00 
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และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .002* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม จํานวน
เงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง ดังน้ันจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
 
ตารางท่ี 58 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางสถานภาพ กับ พฤติกรรม ทานทราบขอมูล     

ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
 

ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอเดียว) 

สถานภาพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) โสด สมรส 
หยาราง/
แยกกัน
อยู 

วิทยุ 2 2 0 4 

32.212 .009* 

0.70% 2.00% 0.00% 1.00% 
โทรทัศน 187 48 5 240 

63.80% 48.50% 62.50% 60.00% 
พนักงานขาย 8 9 0 17 

2.70% 9.10% 0.00% 4.20% 
คนในครอบครัว ,เพ่ือน ,คนใกลชิด 34 20 0 54 

11.60% 20.20% 0.00% 13.50% 
พยาบาล,แพทย 15 5 0 20 

5.10% 5.10% 0.00% 5.00% 
นิตยสาร 13 4 0 17 

4.40% 4.00% 0.00% 4.20% 
หางสรรพสินคา 32 8 2 42 

10.90% 8.10% 25.00% 10.50% 
หนังสือพิมพ 0 1 0 1 

0.00% 1.00% 0.00% 0.20% 
ปายโฆษณากลางแจง 2 2 1 5 

0.70% 2.00% 12.50% 1.20% 
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ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 58 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางสถานภาพ กับ ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา สถานภาพโสด สมรส อยาราง/
แยกกันอยู เลือกโทรทัศน มากท่ีสุดรวม จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 โดยแบงเปน 
สถานภาพโสด จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 63.80 สถานภาพสมรส จํานวน 48 คน คิดเปนรอย
ละ 48.50 สถานภาพอยาราง/แยกกันอยู จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 62.50 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .009* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา สถานภาพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทาน
ทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับ
สมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
 
สมมติฐานท่ี 3 : การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา

สําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 59 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ี

ทานใชอยูในปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 
 
ผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาที่ทาน
ใชอยูใน

ปจจุบันตรง
กับคุณสมบัติ
ขอใดมาก
ที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

เพิ่มความชุม
ชื้น 

1 0 4 32 12 0 49 

1.359 .000* 
4.30% 0.00% 15.40% 13.70% 16.20% 0.00% 12.20% 

เพิ่มความขาว
ใหกับผิวหนา 

2 2 1 35 6 0 46 

8.70% 5.00% 3.80% 15.00% 8.10% 0.00% 11.50% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 59 (ตอ) : การวิเคราะหความสัมพนัธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อ   
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

 
ผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาที่ทาน
ใชอยูใน

ปจจุบันตรง
กับคุณสมบัติ
ขอใดมาก
ที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ควบคุมความ
มัน 

2 2 1 17 8 0 30 

8.70% 5.00% 3.80% 7.30% 10.80% 0.00% 7.50% 

กระชับผิว 
2 7 0 6 2 0 17 

8.70% 17.50% 0.00% 2.60% 2.70% 0.00% 4.20% 

ลดร้ิวรอย จุด
ดางดํา 

1 6 2 36 10 0 55 

4.30% 15.00% 7.70% 15.40% 13.50% 0.00% 13.80% 

ปองกันการ
เกิดร้ิวรอย 

0 0 0 11 9 0 20 

0.00% 0.00% 0.00% 4.70% 12.20% 0.00% 5.00% 

ปองกันการ
เกิดสิว 

12 11 6 23 4 0 56 

52.20% 27.50% 23.10% 9.80% 5.40% 0.00% 14.00% 

ปองกัน
แสงแดด 

1 3 5 20 1 0 30 

4.30% 7.50% 19.20% 8.50% 1.40% 0.00% 7.50% 

ทําความ
สะอาด

ใบหนาให
สะอาด 

2 8 7 46 17 1 81 

8.70% 20.00% 26.90% 19.70% 23.00% 33.30% 20.20% 

ฟนฟูสภาพผิว 
0 1 0 8 5 2 16 

0.00% 2.50% 0.00% 3.40% 6.80% 66.70% 4.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 59 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษา กับ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ี
ทานใชอยูในปจจุบันตรงกบัคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอน
ปลาย หรือ ปวช. อนุปริญญา หรือ ปวส.  ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  เลือกทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาดมากท่ีสุดรวม จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.20 โดยแบงเปน มัธยมศึกษา
ตอนตน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 8.70 มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 20.00 อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 26.90 ปริญญาตรี จํานวน 46 คน 
คิดเปนรอยละ 19.70 ปริญญาโท จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 23.00 ปริญญาเอก จํานวน 1 คน คิด
เปนรอยละ 33.30 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรม 
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการ
ยอมรับสมมติฐานการวจิัยท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 60 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

ผูที่มีผลตอ
การตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนา
ของทานมาก

ที่สุด 
(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ตัดสินใจดวย
ตนเอง 

14 21 18 154 47 0 254 

38.102 .009* 

60.90% 52.50% 69.20% 65.80% 63.50% 0.00% 63.50% 

คนใน
ครอบครัว,
เพื่อน,คน
ใกลชิด 

5 6 2 46 15 1 75 

21.70% 15.00% 7.70% 19.70% 20.30% 33.30% 18.80% 

 

 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 60 (ตอ) : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

ผูที่มีผลตอ
การตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนา
ของทานมาก

ที่สุด 
(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

แพทย หรือ
ผูเชี่ยวชาญ
ทางดาน
ผิวหนัง 

3 10 4 20 6 0 43 

13.00% 25.00% 15.40% 8.50% 8.10% 0.00% 10.80% 

พนักงานขาย 
(BA) 

1 3 2 10 5 2 23 

4.30% 7.50% 7.70% 4.30% 6.80% 66.70% 5.80% 

บุคคลท่ีมี
ชื่อเสียงใน
โฆษณา 

0 0 0 4 1 0 5 

0.00% 0.00% 0.00% 1.70% 1.40% 0.00% 1.20% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 60 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษา กับ ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ 
ปวช. อนุปริญญา หรือ ปวส.  ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  เลือกตัดสินใจดวยตนเอง มาก
ท่ีสุดรวม จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 โดยแบงเปน มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 14 คน คิด
เปนรอยละ 60.90 มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 52.50 
อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 69.20 ปริญญาตรี จํานวน 154 คน คิดเปนรอย
ละ 65.80 ปริญญาโท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 63.50 ปริญญาเอก ไมมีผูเลือก 

และผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .009* ซ่ึงมี
คานอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรม ผูท่ีมีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 
 



 110 

ตารางท่ี 61 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรมโอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

 
โอกาสใด
ที่ทานจะ

ซื้อ 
ผลิตภัณฑ

เพ่ือ
ผิวหนา
สําหรับ
ผูชายมาก
ที่สุด 

(เลือกตอ
บเพียงขอ
เดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จาก
การ
คํานว
ณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคั
ญ 

(Sig.) 
 

มัธยมศึกษ
าตอนตน 

อนุปริ
ญญา 
หรือ 
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญ
าเอก 

ผลิตภัณฑ
ที่ใชอยู
หมด 

4 13 5 98 24 1 145 

27.618 .024* 

17.40
% 

32.50% 
19.20

% 
41.90% 32.40% 

33.30
% 

36.20
% 

มี
ผลิตภัณฑ
ออกใหม 

3 8 3 18 13 0 45 

13.00
% 

20.00% 
11.50

% 
7.70% 17.60% 0.00% 

11.20
% 

ชวงลด
ราคา หรือ
แถม
สินคา 

3 6 0 21 4 0 34 

13.00
% 

15.00% 0.00% 9.00% 5.40% 0.00% 8.50% 

ทดลองใช
แลว

ไดผลดี 

13 13 18 97 33 2 176 

56.50
% 

32.50% 
69.20

% 
41.50% 44.60% 

66.70
% 

44.00
% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 61 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษา กับ โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ 
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ 
ปวช. อนุปริญญา หรือ ปวส.  ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  เลือกทดลองใชแลวไดผลดี มาก
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ท่ีสุดรวม จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.00 โดยแบงเปน มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 13 คน คิด
เปนรอยละ 56.50 มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 32.50 
อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 69.20 ปริญญาตรี จํานวน 97 คน คิดเปนรอย
ละ 41.50 ปริญญาโท จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 4.60 ปริญญาเอก จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 
66.70 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .024* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรม โอกาสใดท่ี
ทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัย
ท่ีตั้งไว 
 
ตารางท่ี 62 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ

เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
 

ทานนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายจากแหลง
ใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จาก
การ

คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

5 8 4 74 38 2 131 

66.008 .001* 

21.70% 20.00% 15.40% 31.60% 51.40% 66.70% 32.80% 

ซุปเปอรมาเก็ต 
/รานสะดวกซื้อ 

10 6 13 70 10 1 110 

43.50% 15.00% 50.00% 29.90% 13.50% 33.30% 27.50% 

ราน
เครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

3 8 2 14 2 0 29 

13.00% 20.00% 7.70% 6.00% 2.70% 0.00% 7.20% 

พนักงาน
ตัวแทนจําหนาย 

1 2 0 6 4 0 13 

4.30% 5.00% 0.00% 2.60% 5.40% 0.00% 3.20% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 62 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
ทานนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ

ผิวหนา
สําหรับผูชาย
จากแหลงใด
มากที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ศูนย DIRECT 
SALE 

1 1 0 1 3 0 6 

4.30% 2.50% 0.00% 0.40% 4.10% 0.00% 1.50% 

ซุปเปอรเซ็น
เตอร เชน เทส
โก โลตัส เปน

ตน 

2 11 3 52 13 0 81 

8.70% 27.50% 11.50% 22.20% 17.60% 0.00% 20.20% 

รานจําหนาย
เฉพาะสินคา
เพ่ือสุขภาพ/
ความงาม 

0 2 0 7 2 0 11 

0.00% 5.00% 0.00% 3.00% 2.70% 0.00% 2.80% 

โรงพยาบาล /
คลินิก /ราน
ขายยา 

1 2 4 10 2 0 19 

4.30% 5.00% 15.40% 4.30% 2.70% 0.00% 4.80% 

ท่ีระดับนยัสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 62 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษา กับ ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือ ปวช. อนปุริญญา หรือ ปวส.  ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  เลือกเคานเตอร
หางสรรพสินคา มากท่ีสุดรวม จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80 โดยแบงเปน มัธยมศึกษา
ตอนตน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 21.70 มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 20.00 อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 15.40 ปริญญาตรี จํานวน 74 คน 
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คิดเปนรอยละ 31.60 ปริญญาโท จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 51.40 ปริญญาเอก จํานวน 2 คน คิด
เปนรอยละ 66.70 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .001* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 

 
ตารางท่ี 63 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรม จํานวนเงินท่ีจายในการ

ซ้ือแตละคร้ัง 
 

จํานวน
เงินที่
จายใน
การซื้อ
แตละ
ครั้ง 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จาก
การ

คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

ตํ่ากวา 
500 
บาท 

14 17 9 96 22 0 158 

69.438 .000* 

60.90% 42.50% 34.60% 41.00% 29.70% 0.00% 39.50% 
501-
1,000 
บาท 

6 19 11 91 20 1 148 

26.10% 47.50% 42.30% 38.90% 27.00% 33.30% 37.00% 
1,001-
1,500 
บาท 

2 4 6 31 7 0 50 

8.70% 10.00% 23.10% 13.20% 9.50% 0.00% 12.50% 
สูงกวา 
1,500 
บาท 

1 0 0 16 25 2 44 

4.30% 0.00% 0.00% 6.80% 33.80% 66.70% 11.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 63 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษา กับ จํานวนเงินท่ีจายในการ
ซ้ือแตละคร้ัง พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. อนุปริญญา หรือ ปวส.  
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ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  เลือกตํ่ากวา 500 บาท มากท่ีสุดรวม จํานวน 158 คน คิดเปน
รอยละ 39.50 โดยแบงเปน มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 60.90 มัธยมศึกษา
ตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 42.50 อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 9 คน คิด
เปนรอยละ 34.60 ปริญญาตรี จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 41.00 ปริญญาโท จํานวน 22 คน คิด
เปนรอยละ 29.70 ปริญญาเอก ไมมีผูเลือก 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรม จํานวนเงิน
ท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง ดังน้ันจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
 
ตารางท่ี 64 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรมทานทราบขอมูล

ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 
 

ทานทราบ
ขอมูล

ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชาย
จากแหลงใด
มากที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 
มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

วิทยุ 2 1 0 1 0 0 4 

81.867 .000* 

8.70% 2.50% 0.00% 0.40% 0.00% 0.00% 1.00% 
โทรทัศน 14 17 15 150 43 1 240 

60.90% 42.50% 57.70% 64.10% 58.10% 33.30% 60.00% 
พนักงานขาย 1 3 2 6 3 2 17 

4.30% 7.50% 7.70% 2.60% 4.10% 66.70% 4.20% 

13.00% 12.50% 3.80% 15.00% 13.50% 0.00% 13.50% 

 
 (มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 64 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางการศึกษา กับ พฤติกรรมทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
ทานทราบ
ขอมูล

ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายจากแหลง
ใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

การศึกษา 

รวม 

คาสถิติ
จาก
การ

คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

มัธยมศึกษา
ตอนตน 

มัธยมศึกษา
ตอนปลาย 
หรือ ปวช. 

อนุปริญญา 
หรือ ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก 

คนใน
ครอบครัว ,
เพ่ือน ,คน
ใกลชิด 

3 5 1 35 10 0 54 

13.00% 12.50% 3.80% 15.00% 13.50% 0.00% 13.50% 
พยาบาล,แพทย 1 3 4 9 3 0 20 

4.30% 7.50% 15.40% 3.80% 4.10% 0.00% 5.00% 
นิตยสาร 0 1 1 8 7 0 17 

0.00% 2.50% 3.80% 3.40% 9.50% 0.00% 4.20% 
หางสรรพสินคา 1 8 2 23 8 0 42 

4.30% 20.00% 7.70% 9.80% 10.80% 0.00% 10.50% 
หนังสือพิมพ 0 0 0 1 0 0 1 

0.00% 0.00% 0.00% 0.40% 0.00% 0.00% 0.20% 
ปายโฆษณา
กลางแจง 

1 2 1 1 0 0 5 

4.30% 5.00% 3.80% 0.40% 0.00% 0.00% 1.20% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 64 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการศึกษา กับ ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา มัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษา
ตอนปลาย หรือ ปวช. อนุปริญญา หรือ ปวส.  ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก  เลือกโทรทัศน 
มากท่ีสุดรวม จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 โดยแบงเปน มัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 14 
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คน คิดเปนรอยละ 60.90 มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 42.50 
อนุปริญญา หรือ ปวส. จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 57.70 ปริญญาตรี จํานวน 150 คน คิดเปนรอย
ละ 64.10 ปริญญาโท จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 58.10 ปริญญาเอก จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 
33.30 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา การศึกษามีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทานทราบ
ขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐาน
การวิจัยท่ีตั้งไว 

 
สมมติฐานท่ี 4 : รายไดตอเดือนมีความสัมพนัธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา 

สําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางท่ี 65 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

 
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาที่ทานใช
อยูในปจจุบันตรง
กับคุณสมบัติขอใด
มากที่สุด 
(เลือกตอบเพียงขอ
เดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

เพ่ิมความชุมช้ืน 3 7 14 9 16 49 

98.499 .000* 

6.10% 9.00% 12.20% 15.50% 16.00% 12.20% 
เพ่ิมความขาว
ใหกับผิวหนา 

9 7 21 5 4 46 

18.40% 9.00% 18.30% 8.60% 4.00% 11.50% 
ควบคุมความมัน 3 5 8 6 8 30 

6.10% 6.40% 7.00% 10.30% 8.00% 7.50% 
กระชับผิว 3 7 1 2 4 17 

6.10% 9.00% 0.90% 3.40% 4.00% 4.20% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 65 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

 
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาที่ทานใช
อยูในปจจุบันตรง
กับคุณสมบัติขอ
ใดมากที่สุด 
(เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ลดริ้วรอย จุดดาง
ดํา 

3 13 18 6 15 55 

6.10% 16.70% 15.70% 10.30% 15.00% 13.80% 
ปองกันการเกิดริ้ว

รอย 
0 0 4 4 12 20 

0.00% 0.00% 3.50% 6.90% 12.00% 5.00% 
ปองกันการเกิดสิว 18 12 21 3 2 56 

36.70% 15.40% 18.30% 5.20% 2.00% 14.00% 
ปองกันแสงแดด 5 6 10 2 7 30 

10.20% 7.70% 8.70% 3.40% 7.00% 7.50% 
ทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาด 

5 19 13 19 25 81 

10.20% 24.40% 11.30% 32.80% 25.00% 20.20% 
ฟนฟูสภาพผิว 0 2 5 2 7 16 

0.00% 2.60% 4.30% 3.40% 7.00% 4.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 65 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับ ผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด พบวา รายได ต่ํากวา 5,000 บาท 
5,001-10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท มากกวา 30,000 บาท เลือกทําความ
สะอาดใบหนาใหสะอาด มากท่ีสุด จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.20 โดยแบงเปน ต่ํากวา 5,000 
บาท จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 10.20 5,001-10,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 24.40 
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10,001-20,000 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 11.30 20,001-30,000 บาท จํานวน 19 คน คิดเปน
รอยละ 32.80 มากกวา 30,000 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 25.00 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา รายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรม 
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการ
ยอมรับสมมติฐานการวจิัยท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 66 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมผูท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

 
ผูที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาของทาน
มากที่สุด 
(เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ตัดสินใจดวย
ตนเอง 

35 48 75 39 57 254 

22.587 .125 

71.40% 61.50% 65.20% 67.20% 57.00% 63.50% 
คนในครอบครัว,
เพ่ือน,คนใกลชิด 

7 12 19 12 25 75 

14.30% 15.40% 16.50% 20.70% 25.00% 18.80% 
แพทย หรือ
ผูเช่ียวชาญ

ทางดานผิวหนัง 

7 14 10 5 7 43 

14.30% 17.90% 8.70% 8.60% 7.00% 10.80% 
พนักงานขาย 

(BA) 
0 4 8 1 10 23 

0.00% 5.10% 7.00% 1.70% 10.00% 5.80% 
บุคคลที่มีช่ือเสียง

ในโฆษณา 
0 0 3 1 1 5 

0.00% 0.00% 2.60% 1.70% 1.00% 1.20% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 66 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับ ผูท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด พบวา รายได ต่ํากวา 5,000 บาท 5,001-10,000 
บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท มากกวา 30,000 บาท เลือก ตัดสินใจดวยตนเอง มาก
ท่ีสุด จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 โดยแบงเปน ต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเปน
รอยละ 71.40 5,001-10,000 บาท จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 61.50 10,001-20,000 บาท จํานวน 
75 คน คิดเปนรอยละ 65.20 20,001-30,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 67.20 มากกวา 
30,000 บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 57.00 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .125 ซ่ึงมีคา
มากกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา รายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ผูท่ี
มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการปฏิเสธสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 67 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรม โอกาสใดท่ีทานจะ
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

 
โอกาสใดที่ทาน
จะซื้อ ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา

สําหรับผูชายมาก
ที่สุด (เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ผลิตภัณฑที่ใชอยู
หมด 

21 25 44 27 28 145 

10.150 .603 

42.90% 32.10% 38.30% 46.60% 28.00% 36.20% 
มีผลิตภัณฑออก

ใหม 
5 11 10 5 14 45 

10.20% 14.10% 8.70% 8.60% 14.00% 11.20% 
ชวงลดราคา หรือ

แถมสินคา 
5 7 8 3 11 34 

10.20% 9.00% 7.00% 5.20% 11.00% 8.50% 
ทดลองใชแลว

ไดผลดี 
18 35 53 23 47 176 

36.70% 44.90% 46.10% 39.70% 47.00% 44.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 67 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับ โอกาสใดท่ีทานจะ
ซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด พบวา รายได ต่ํากวา 5,000 บาท  5,001-10,000 
บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท มากกวา 30,000 บาท เลือก ทดลองใชแลวไดผลดี 
มากท่ีสุด จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.00 โดยแบงเปน ต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 18 คน คิด
เปนรอยละ 36.70 5,001-10,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 44.90 10,001-20,000 บาท 
จํานวน 53 คน คิดเปนรอยละ 46.10 20,001-30,000 บาท จํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 39.70 
มากกวา 30,000 บาท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 47.00 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .603 ซ่ึงมีคา
มากกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา รายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม 
โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการปฏิเสธ
สมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 68 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
ทานนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ

ผิวหนาสําหรับผูชาย
จากแหลงใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

14 15 37 18 47 131 

45.617 .019* 

28.60% 19.20% 32.20% 31.00% 47.00% 32.80% 
ซุปเปอรมาเก็ต /ราน

สะดวกซื้อ 
14 27 33 15 21 110 

28.60% 34.60% 28.70% 25.90% 21.00% 27.50% 
รานเครื่องสําอาง

โดยเฉพาะ 
9 9 7 2 2 29 

18.40% 11.50% 6.10% 3.40% 2.00% 7.20% 
พนักงานตัวแทน

จําหนาย 
2 2 3 1 5 13 

4.10% 2.60% 2.60% 1.70% 5.00% 3.20% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 68 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
ทานนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับ

ผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอ
เดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ศูนย DIRECT 
SALE 

0 2 1 0 3 6 

0.00% 2.60% 0.90% 0.00% 3.00% 1.50% 
ซุปเปอรเซ็นเตอร 
เชน เทสโก โลตัส 

เปนตน 

5 15 26 16 19 81 

10.20% 19.20% 22.60% 27.60% 19.00% 20.20% 
รานจําหนายเฉพาะ
สินคาเพ่ือสุขภาพ/

ความงาม 

2 4 2 2 1 11 

4.10% 5.10% 1.70% 3.40% 1.00% 2.80% 
โรงพยาบาล /

คลินิก /รานขายยา 
3 4 6 4 2 19 

6.10% 5.10% 5.20% 6.90% 2.00% 4.80% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 68 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับ ทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา รายได ต่ํากวา 5,000 บาท  5,001-
10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท มากกวา 30,000  บาท เลือก เคานเตอร
หางสรรพสินคา มากท่ีสุด จาํนวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80 โดยแบงเปน ต่ํากวา 5,000 บาท 
จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 28.60 5,001-10,000 บาท จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 19.20 10,001-
20,000 บาท จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 32.20 20,001-30,000 บาท จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 
31.00 มากกวา 30,000 บาท จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 47.00 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .019* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา รายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทาน
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นิยมซ้ือผลิตภณัฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการยอมรับ
สมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 69 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับ พฤติกรรมจํานวนเงินท่ีจายใน
การซ้ือแตละครั้ง 

 

จํานวนเงิน
ที่จายใน
การซื้อแต
ละครั้ง 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ตํ่ากวา 500 
บาท 

36 30 35 22 35 158 

1.076 .000* 

73.50% 38.50% 30.40% 37.90% 35.00% 39.50% 
501-1,000 

บาท 
11 39 54 18 26 148 

22.40% 50.00% 47.00% 31.00% 26.00% 37.00% 
1,001-

1,500 บาท 
2 7 23 12 6 50 

4.10% 9.00% 20.00% 20.70% 6.00% 12.50% 
สูงกวา 

1,500 บาท 
0 2 3 6 33 44 

0.00% 2.60% 2.60% 10.30% 33.00% 11.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 69 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับ จํานวนเงินท่ีจายใน
การซ้ือแตละครั้ง พบวา รายได ต่ํากวา 5,000 บาท  5,001-10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-
30,000 บาท มากกวา 30,000 บาท เลือก ต่ํากวา 500 บาท มากท่ีสุด จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 
39.50 โดยแบงเปน ต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 73.50 5,001-10,000 บาท 
จํานวน 30 คน คิดเปนรอยละ 38.50 10,001-20,000 บาท จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 30.40 
20,001-30,000 บาท จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 37.90 มากกวา 30,000 บาท จํานวน 35 คน คิด
เปนรอยละ 35.00 
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ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา รายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรม 
จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแตละคร้ัง ดังน้ันจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวจิัยท่ีตัง้ไว 

ตารางท่ี 70 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพ่ือ

ผิวหนาสําหรับผูชาย
จากแหลงใดมาก
ที่สุด (เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

วิทยุ 1 2 0 0 1 4 

34.186 .363 

2.00% 2.60% 0.00% 0.00% 1.00% 1.00% 
โทรทัศน 29 44 75 40 52 240 

59.20% 56.40% 65.20% 69.00% 52.00% 60.00% 
พนักงานขาย 1 3 4 1 8 17 

2.00% 3.80% 3.50% 1.70% 8.00% 4.20% 
คนในครอบครัว ,
เพ่ือน ,คนใกลชิด 

6 13 12 10 13 54 

12.20% 16.70% 10.40% 17.20% 13.00% 13.50% 
พยาบาล,แพทย 6 4 4 1 5 20 

12.20% 5.10% 3.50% 1.70% 5.00% 5.00% 
นิตยสาร 1 1 5 1 9 17 

2.00% 1.30% 4.30% 1.70% 9.00% 4.20% 
หางสรรพสินคา 5 10 13 4 10 42 

10.20% 12.80% 11.30% 6.90% 10.00% 10.50% 
หนังสือพิมพ 0 0 0 0 1 1 

0.00% 0.00% 0.00% 0.00% 1.00% 0.20% 

 
(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 70 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางรายไดตอเดือน กับพฤติกรรมทานทราบ
ขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

 
ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับ

ผูชายจากแหลงใด
มากที่สุด 

(เลือกตอบเพียงขอ
เดียว) 

รายไดตอเดือน 

รวม คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

ตํ่ากวา 
5,000 
บาท 

5,001-
10,000 
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

มากกวา 
30,000 
บาท 

ปายโฆษณา
กลางแจง 

0 1 2 1 1 5 

0.00% 1.30% 1.70% 1.70% 1.00% 1.20% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 70 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรายไดตอเดือน กับ ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา รายได ต่ํากวา 5,000 บาท  5,001-
10,000 บาท 10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท มากกวา 30,000 บาท เลือก โทรทัศน มาก
ท่ีสุด จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 โดยแบงเปน ต่ํากวา 5,000 บาท จํานวน 29 คน คิดเปน
รอยละ 59.20 5,001-10,000 บาท จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 56.40 10,001-20,000 บาท จํานวน 
75 คน คิดเปนรอยละ 65.20 20,001-30,000 บาท จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 69.00 มากกวา 
30,000 บาท จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 52.00 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .363 ซ่ึงมีคา
มากกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา รายไดตอเดือนไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทาน
ทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการปฏิเสธ
สมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
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สมมติฐานท่ี 5 : อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางท่ี 71 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กบัพฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทาน
ใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด 

 
ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
ที่ทานใชอยู
ในปจจุบัน
ตรงกับ
คุณสมบัติ
ขอใดมาก
ที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอ
เดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

เพ่ิมความ
ชุมช้ืน 

6 17 14 4 8 49 

81.951 .000* 

6.80% 11.60% 18.40% 9.30% 17.40% 12.20% 
เพ่ิมความ
ขาวใหกับ
ผิวหนา 

11 20 7 4 4 46 

12.50% 13.60% 9.20% 9.30% 8.70% 11.50% 
ควบคุม
ความมัน 

4 9 9 4 4 30 

4.50% 6.10% 11.80% 9.30% 8.70% 7.50% 
กระชับผิว 6 3 1 2 5 17 

6.80% 2.00% 1.30% 4.70% 10.90% 4.20% 
ลดริ้วรอย 
จุดดางดํา 

9 26 9 6 5 55 

10.20% 17.70% 11.80% 14.00% 10.90% 13.80% 

 
 
 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 71 (ตอ)  :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤตกิรรม ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนา
ท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัตขิอใดมากท่ีสุด 

 
ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
ที่ทานใชอยู
ในปจจุบัน
ตรงกับ
คุณสมบัติ
ขอใดมาก
ที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอ
เดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ปองกันการ
เกิดริ้วรอย 

0 7 7 1 5 20 

0.00% 4.80% 9.20% 2.30% 10.90% 5.00% 
ปองกันการ
เกิดสิว 

29 18 2 3 4 56 

33.00% 12.20% 2.60% 7.00% 8.70% 14.00% 
ปองกัน
แสงแดด 

6 13 5 4 2 30 

6.80% 8.80% 6.60% 9.30% 4.30% 7.50% 
ทําความ
สะอาด

ใบหนาให
สะอาด 

16 29 19 9 8 81 

18.20% 19.70% 25.00% 20.90% 17.40% 20.20% 
ฟนฟูสภาพ

ผิว 
1 5 3 6 1 16 

1.10% 3.40% 3.90% 14.00% 2.20% 4.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 71 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพ กับ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาท่ีทาน
ใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด พบวา นักเรียนหรือนกัศึกษา พนักงาน
บริษัทเอกชน ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ ประกอบธุรกิจสวนตัว พนักงานรัฐบาล เลือก ทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาด มากท่ีสุด จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.20 โดยแบงเปน นักเรียนหรือนักศึกษา 
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 18.20 พนักงาน บริษัทเอกชน จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 19.70 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 25.00 ประกอบธุรกิจสวนตัว จาํนวน 9 คน คิด
เปนรอยละ 20.90 พนักงานรัฐบาล จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 17.40  

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 72 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กบัพฤติกรรมผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

ผูที่มีผลตอ
การ

ตัดสินใจ
ซื้อ

ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
ของทาน
มากที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอ
เดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ตัดสินใจ
ดวยตนเอง 

51 99 55 24 25 254 39.902 

.001* 

58.00% 67.30% 72.40% 55.80% 54.30% 63.50% 
คนใน

ครอบครัว,
เพ่ือน,คน
ใกลชิด 

14 32 14 7 8 75 

15.90% 21.80% 18.40% 16.30% 17.40% 18.80% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 72 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤตกิรรมผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด 

ผูที่มีผลตอ
การ

ตัดสินใจ
ซื้อ

ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
ของทาน
มากที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอ
เดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

แพทย หรือ
ผูเช่ียวชาญ
ทางดาน
ผิวหนัง 

20 8 3 5 7 43 

22.70% 5.40% 3.90% 11.60% 15.20% 10.80% 
พนักงาน
ขาย (BA) 

3 6 3 7 4 23 

3.40% 4.10% 3.90% 16.30% 8.70% 5.80% 
บุคคลที่มี
ช่ือเสียงใน
โฆษณา 

0 2 1 0 2 5 

0.00% 1.40% 1.30% 0.00% 4.30% 1.20% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 72 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพ กับ ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด พบวา นักเรียนหรือนักศึกษา พนักงานบริษทัเอกชน 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ ประกอบธุรกิจสวนตัว พนักงานรัฐบาล เลือก ตัดสินใจดวยตนเอง มากท่ีสุด 
จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 โดยแบงเปน นักเรียนหรือนกัศึกษา จํานวน 51 คน คิดเปน
รอยละ 58.00 พนักงาน บริษทัเอกชน จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 67.30 ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ 
จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 72.40 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 55.80
พนักงานรัฐบาล จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 54.30 
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ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .001* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาของทานมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวจิัย
ท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 73 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กบัพฤติกรรมโอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด 

 
โอกาสใดที่
ทานจะซื้อ 
ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
สําหรับ
ผูชายมาก
ที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอ
เดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ผลิตภัณฑ
ที่ใชอยู
หมด 

31 63 26 9 16 145 

15.086 .237 

35.20% 42.90% 34.20% 20.90% 34.80% 36.20% 
มีผลิตภัณฑ
ออกใหม 

13 8 12 6 6 45 

14.80% 5.40% 15.80% 14.00% 13.00% 11.20% 
ชวงลด

ราคา หรือ
แถมสินคา 

8 12 4 6 4 34 

9.10% 8.20% 5.30% 14.00% 8.70% 8.50% 
ทดลองใช
แลวไดผลดี 

36 64 34 22 20 176 

40.90% 43.50% 44.70% 51.20% 43.50% 44.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 73 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพ กับ โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ 
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด พบวา นกัเรียนหรือนกัศึกษา พนกังานบริษัทเอกชน 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ ประกอบธุรกิจสวนตัว พนักงานรัฐบาล เลือก ทดลองใชแลวไดผลดี มาก
ท่ีสุด จํานวน 176 คน คิดเปนรอยละ 44.00 โดยแบงเปน นักเรียนหรือนักศึกษา จํานวน 36 คน คิด
เปนรอยละ 40.90 พนักงาน บริษัทเอกชน จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 43.50 ขาราชการ/
รัฐวิสาหกจิ จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 44.70 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 22 คน คิดเปนรอย
ละ 51.20 พนกังานรัฐบาล จาํนวน 20 คน คิดเปนรอยละ 43.50 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .237 ซ่ึงมีคา
มากกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อาชีพไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม โอกาสใดท่ี
ทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการปฏิเสธสมมติฐานการวิจัย
ท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 74 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กบัพฤติกรรมทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

 
ทานนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายจากแหลง
ใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จาก
การ

คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

เคานเตอร
หางสรรพสินคา 

25 47 28 16 15 131 

38.781 .085 

28.40% 32.00% 36.80% 37.20% 32.60% 32.80% 
ซุปเปอรมาเก็ต 
/รานสะดวกซื้อ 

24 42 23 10 11 110 

27.30% 28.60% 30.30% 23.30% 23.90% 27.50% 
ราน

เครื่องสําอาง
โดยเฉพาะ 

11 8 3 3 4 29 

12.50% 5.40% 3.90% 7.00% 8.70% 7.20% 

 
 (มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 74 (ตอ)  :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤตกิรรมทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด  

 
ทานนิยมซื้อ
ผลิตภัณฑเพ่ือ

ผิวหนา
สําหรับผูชาย
จากแหลงใด
มากที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอเดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

พนักงาน
ตัวแทน
จําหนาย 

4 2 2 2 3 13 

4.50% 1.40% 2.60% 4.70% 6.50% 3.20% 
ศูนย DIRECT 

SALE 
1 1 2 2 0 6 

1.10% 0.70% 2.60% 4.70% 0.00% 1.50% 
ซุปเปอรเซ็น
เตอร เชน เทส
โก โลตัส เปน

ตน 

9 37 16 7 12 81 

10.20% 25.20% 21.10% 16.30% 26.10% 20.20% 
รานจําหนาย
เฉพาะสินคา
เพ่ือสุขภาพ/
ความงาม 

6 2 1 2 0 11 

6.80% 1.40% 1.30% 4.70% 0.00% 2.80% 
โรงพยาบาล /
คลินิก /ราน
ขายยา 

8 8 1 1 1 19 

9.10% 5.40% 1.30% 2.30% 2.20% 4.80% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 

จากตาราง 74 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพ กับ ทานนยิมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา นกัเรียนหรือนักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ ประกอบธุรกิจสวนตัว พนักงานรัฐบาล เลือก เคานเตอรหางสรรพสินคา 
มากท่ีสุด จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.80 โดยแบงเปน นักเรียนหรือนักศึกษา จาํนวน 25 คน 
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คิดเปนรอยละ 28.40 พนักงาน บริษัทเอกชน จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 32.00 ขาราชการ/
รัฐวิสาหกจิ จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 36.80 ประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 16 คน คิดเปนรอย
ละ 37.20 พนกังานรัฐบาล จาํนวน 15 คน คิดเปนรอยละ 32.60 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .085 ซ่ึงมีคา
มากกวาคานัยสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อาชีพไมมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทานนิยมซ้ือ
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนั้นจึงเปนการปฏิเสธสมมติฐานการ
วิจัยท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 75 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กบัพฤติกรรมจํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือแต
ละคร้ัง 

จํานวน
เงินที่
จายใน
การซื้อ
แตละ
ครั้ง 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

(χ2) 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

(Sig.) 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

ตํ่ากวา 
500 
บาท 

42 59 24 17 16 158 

33.627 .001* 

47.70% 40.10% 31.60% 39.50% 34.80% 39.50% 
501-
1,000 
บาท 

31 61 28 10 18 148 

35.20% 41.50% 36.80% 23.30% 39.10% 37.00% 
1,001-
1,500 
บาท 

13 17 12 3 5 50 

14.80% 11.60% 15.80% 7.00% 10.90% 12.50% 
สูงกวา 
1,500 
บาท 

2 10 12 13 7 44 

2.30% 6.80% 15.80% 30.20% 15.20% 11.00% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 75 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพ กับ จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือ
แตละคร้ัง พบวา นักเรียนหรือนักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ ประกอบ
ธุรกิจสวนตัว พนักงานรัฐบาล เลือก ต่ํากวา 500 บาท มากท่ีสุด จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 
39.50 โดยแบงเปน นักเรียนหรือนักศึกษา จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 47.70 พนักงาน 
บริษัทเอกชน จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 40.10 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 24 คน คิดเปน
รอยละ 31.60 ประกอบธุรกจิสวนตัว จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 39.50 พนักงานรัฐบาล จํานวน 
16 คน คิดเปนรอยละ 34.80 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .001* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม จํานวนเงินท่ี
จายในการซ้ือแตละคร้ัง ดังนั้นจึงเปนการยอมรับสมมติฐานการวจิัยท่ีตั้งไว 

ตารางท่ี 76 : การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กบัพฤติกรรม ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด 

ทานทราบ
ขอมูล

ผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนา
สําหรับ
ผูชายจาก
แหลงใด
มากที่สุด 

(เลือกตอบ
เพียงขอ
เดียว) 

อาชีพ 

รวม 
คาสถิติ
จากการ
คํานวณ 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ
สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

วิทยุ 0 2 1 0 1 4 

69.119 .000* 

0.00% 1.40% 1.30% 0.00% 2.20% 1.00% 
โทรทัศน 52 88 56 19 25 240 

59.10% 59.90% 73.70% 44.20% 54.30% 60.00% 
พนักงาน
ขาย 

4 5 0 5 3 17 

4.50% 3.40% 0.00% 11.60% 6.50% 4.20% 

(มีตารางตอ) 
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ตารางท่ี 76 (ตอ) :  การวิเคราะหความสัมพันธ ระหวางอาชีพ กับพฤตกิรรม ทานทราบขอมูล
ผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด         

ทานทราบ
ขอมูล

ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับ
ผูชายจากแหลง
ใดมากที่สุด 

(เลือกตอบเพียง
ขอเดียว) 

อาชีพ 

รวม 

คาสถิติ
จาก
การ

คํานวณ 

คาระดับ
นัยสําคัญ 

นักเรียน
หรือ

นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

ประกอบ
ธุรกิจ

สวนตัว 

พนักงาน
รัฐบาล 

คนใน
ครอบครัว ,
เพ่ือน ,คน
ใกลชิด 

10 23 8 5 8 54 

11.40% 15.60% 10.50% 11.60% 17.40% 13.50% 
พยาบาล,แพทย 13 2 1 3 1 20 

14.80% 1.40% 1.30% 7.00% 2.20% 5.00% 
นิตยสาร 1 9 2 3 2 17 

1.10% 6.10% 2.60% 7.00% 4.30% 4.20% 
หางสรรพสินคา 8 17 8 4 5 42 

9.10% 11.60% 10.50% 9.30% 10.90% 10.50% 
หนังสือพิมพ 0 0 0 1 0 1 

0.00% 0.00% 0.00% 2.30% 0.00% 0.20% 
ปายโฆษณา
กลางแจง 

0 1 0 3 1 5 

0.00% 0.70% 0.00% 7.00% 2.20% 1.20% 

ท่ีระดับนัยสําคัญ *P<0.05 
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จากตาราง 76 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางอาชีพ กับ ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑ
เพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด พบวา นกัเรียนหรือนกัศึกษา พนกังานบริษัทเอกชน 
ขาราชการ/รัฐวิสาหกจิ ประกอบธุรกิจสวนตัว พนักงานรัฐบาล เลือก โทรทัศน มากท่ีสุด จํานวน 
240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 โดยแบงเปน นักเรียนหรือนักศึกษา จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 
59.10 พนักงาน บริษัทเอกชน จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 59.90 ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จํานวน 
56 คน คิดเปนรอยละ 73.70 ประกอบธุรกจิสวนตัว จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 44.20 พนักงาน
รัฐบาล จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 54.30 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Chi-square พบวาไดคานัยสําคัญ .000* ซ่ึงมีคา
นอยกวาคานยัสําคัญท่ีกําหนดคือ 0.05 แสดงวา อาชีพมีความสัมพันธตอพฤติกรรม ทานทราบ
ขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด ดังนัน้จึงเปนการยอมรับสมมติฐาน
การวิจยัท่ีตั้งไว 
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บทท่ี 5 
 

สรุปและอภิปรายผล (Discussion and Conclusion) 
 

การศึกษาวิจัยปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือทราบถึงความสัมพันธของ
ปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

กลุมประชากรท่ีศึกษาคือ ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคชายอายุตั้งแต 15 ปขึ้น
ไป  ท่ีเคยใชผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร กําหนดตัวอยางไวจํานวน 
400 ราย โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) แบบสอบถามแบง
ออกเปน 3 สวน รวมท้ังส้ิน 35 ขอ ในแตละสวนมีรายละเอียดดังนี ้

สวนท่ี 1 คําถามเกี่ยวกับขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  อายุ 
สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ โดยลักษณะของคําถามเปนคําตอบแบบ
ตรวจสอบรายการ (Checklist Questions) จํานวน 5 ขอ (ขอ 1-5) 

สวนท่ี 2 คําถามเกี่ยวกับขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยลักษณะของคําถามเปนคําตอบแบบตรวจสอบรายการ (Checklist 
Questions) จํานวน 7 ขอ (ขอ 6-11) 

สวนท่ี 3 คําถามเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และ การสงเสริมการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยลักษณะของคําถามเปนสเกลคําตอบมาตราสวนประมาณคา (Likert 
Scale) ระดับของปจจัยทางการตลาด จํานวน 24 ขอ (ขอ 12-35) 

การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ตามชวงเวลาท่ีไดกําหนดไว 
สําหรับการวิเคราะหขอมูล ใชสถิติในการวิเคราะห โดยแบงเปน 2 สวน คือ สถิติเชิงพรรณา ไดแก 
การแจกแจงความถ่ี (Frequency) คารอยละ (Percentage) คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายตัวแปรตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของ และสวนท่ี 2 คือ สถิติท่ีใชใน
การทดสอบสมมติฐาน โดยใชสถิติไคสแคร ในการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดาน
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ประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
สรุปผลการวิจัย 
 
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  
 สวนใหญมีอายุระหวาง 26-36 ป มีสถานภาพโสด มีการศึกษาปริญญาตรี มีรายไดตอเดือน 
10,000-20,000 บาท มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
 
สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม 

ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวาผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาท่ีผูบริโภคชายสวนใหญใช
อยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 

ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวาผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
ของผูบริโภคชายสวนใหญ ตัดสินใจดวยตนเอง จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.5 

ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา โอกาสท่ีผูบริโภคชายจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายมากท่ีสุดสวนใหญ ทดลองใชแลวไดผลด ีจํานวน 176 คิดเปนรอยละ 44.0 

ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายสวนใหญนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจาก เคานเตอรหางสรรพสินคา จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 

ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายสวนใหญ จํานวนเงินท่ีจายในการซ้ือ
แตละครั้ง ต่ํากวา 500 บาท จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 

ดานพฤติกรรมการซ้ือ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคชายสวนใหญทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจาก โทรทัศน จํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0 
 
สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูตอบแบบสอบถามพบวา 

ดานผลิตภัณฑ พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานผลิตภัณฑโดยรวม มี
คาเฉล่ียเทากับ 4.08 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยขอท่ีมีระดับความสําคัญมาก
ท่ีสุด ไดแก มีตรารับรองมาตรฐานความปลอดภยั (อย.) มีคาเฉล่ีย 4.33 
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ดานราคา พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานราคาโดยรวม มีคาเฉล่ียเทากับ 
3.71 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยทุกขอมีระดับความสําคัญมาก ขอท่ีคาเฉล่ีย
มากท่ีสุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑท่ีไดรับ มีคาเฉล่ีย 4.16 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานชองทางการ
จัดจําหนายโดยรวม มีคาเฉล่ียเทากับ 3.54 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยขอท่ีมี
ระดับความสําคัญมาก ไดแก มีจําหนายท่ัวไป บนเคาเตอรหางสรรพสินคา /ซุปเปอรมารเก็ต / ดิส
เคาทสโตร เชน เซ็นทรัล เดอะมอลล ท็อปส โลตัส บ๊ิกซี คารฟูร มีคาเฉล่ีย 4.15 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา  ระดับความสําคัญในการตัดสินใจซ้ือดานการสงเสริม
การตลาด มีคาเฉล่ียเทากับ 3.65 ซ่ึงจัดไดวา ระดับความสําคัญอยูในระดับมาก โดยขอท่ีมีระดับ
ความสําคัญมาก ไดแก พนักงานมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี มีคาเฉล่ีย 4.05 
 
สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะห พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ใน
เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามดานประชากรศาสตร พบวา 
 ปจจัยดานประชากรศาสตร ดานอายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกตอบ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของ
ทานมากท่ีสุด โดยเลือกตัดสินใจดวยตนเอง มากท่ีสุดรวม จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 
 
สวนท่ี 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก
อายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ มีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาท่ีทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากท่ีสุด เปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัย
ท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ มีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากท่ีสุด เปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
รายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ผูท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
ของทานมากท่ีสุด เปนการปฏิเสธสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
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ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
สถานภาพ การศึกษา มีความสัมพันธกับ พฤติกรรม โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูชายมากท่ีสุด เปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ รายไดตอเดือน อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรม โอกาสใดท่ีทานจะซ้ือ ผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายมากท่ีสุด เปนการปฏิเสธสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน  มีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด เปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
อาชีพ ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลง
ใดมากท่ีสุด เปนการปฏิเสธสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ มีความสัมพันธกับ พฤติกรรม จํานวนเงินท่ีจายใน
การซ้ือแตละครั้ง เปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ มีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือ
ผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด เปนการยอมรับสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 

ผลจากการทดสอบสมมติฐานการวิเคราะหความสัมพันธปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก 
รายไดตอเดือน ไมมีความสัมพันธกับ พฤติกรรม ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูชายจากแหลงใดมากท่ีสุด เปนการปฏิเสธสมมติฐานการวิจัยท่ีตั้งไว 
 
อภิปรายผล  
1. จากผลการศึกษาพบวาผูบริโภคชายสวนใหญนั้นจะมีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภัณฑโดยสวน
ใหญซ้ือเพ่ือทําความสะอาดใบหนาใหสะอาด เนื่องจากผูบริโภคชายสวนใหญนั้นอาจตองการเพียง
แคใหใบหนารูสึกสะอาด ไมเหนียวเหนอะหนะใหรูสึกรําคาญ สวนใหญนั้นเปนการตัดสินใจซ้ือ
ดวยตนเองหลังจากมีการทดลองใชแลวไดผลด ีเพระฉะนั้นควรทําการสงเสริมการตลาดดานการ
สงเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมการสงเสริมการตลาดท่ีนอกเหนือจาก การโฆษณา การ
ขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวสารและการประชาสัมพันธซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ 
โดยการใหลูกคาทดลองใชสินคาเพ่ือดึงดูดใจลูกคา เปนการสนับสนุนทฤษฎีสวนประสมทาง
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การตลาด โดยเนนการสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) สวนใหญนั้น
ผูบริโภคชายจะซ้ือสินคาท่ีเคานเตอรหางสรรพสินคา จากการศึกษาพบวาผูบริโภคมีพฤติกรรมใน
การซ้ือผลิตภัณฑท่ีมีราคาคอนขางต่ํา อาจเนื่องมาจากภาวะเศรษฐกิจท่ีถดถอย ทําใหผูบริโภคนั้น 
ตองมีการประหยัด โดยคํานึงถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูง
กวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นการกําหนดกลยุทธดานราคา คุณคาท่ีไดรับ (Perceived 
Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคา การแขงขัน ปจจัยอ่ืนๆ เชน
ปจจัยภายในองคการ ลักษณะวงจรผลิตภัณฑ จึงเปนการสนับสนุนทฤษฎีทางดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานราคา ส่ือทางโทรทัศนนั้นเปนส่ือทางการตลาดท่ีผูบริโภคชายนั้นรับรูไดมากท่ีสุด 
เปนส่ือท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคชาย 
2. จากผลการศึกษา พบวาผูบรโิภคชายในปจจุบันนี้ ใหความสําคญักับเรื่องของความปลอดภัยของ
ผลิตภัณฑเปนสวนมาก และผูบริโภคยังใหความสําคัญในเรื่องของพนักงานขายท่ีมีความรูเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑเปนอยางดี เพ่ือใหตัวลูกคาเกิดความเช่ือม่ันใจในสินคา และการโฆษณาทางโทรทัศน 
โดยใชบุคคลท่ีมีช่ือเสียงและหนาตาดี บุคลิกดี ในการโฆษณา  
 
การประยุกตผลท่ีไดจากการศึกษา 
 จากการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปจจัยทางการตลาด ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ
เพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย สามารถประยุกตผลการศึกษาเพ่ือพัฒนากลยุทธทางการตลาดของ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ไดดังนี้  
1.1 กลยุทธทางการตลาดแบบมุงเพศ (Gender Segmentation) เนื่องจากในปจจุบันจะเห็นไดวา
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ยังมีนอย เม่ือเทียบกับผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภค
หญิง ท้ังท่ีพฤติกรรมของผูชายเปล่ียนไป เริ่มหันมาเอาใจใสกับผิวพรรณมากขึ้น ทําใหผูชายจํานวน
ไมนอยตองซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูหญิงมาใช แมจะทราบดีวาผลิตภัณฑเหลานี้ไมเหมาะ
กับสภาพผิวของผูชาย ซ่ึงมีความมันและรูขุมขนกวางกวาผูหญิง ดังนั้นการแบงสวนการตลาดจึง
ตองทําการแบงสวนตลาดผูบริโภค (Base of Segmenting Consumer Marketing) ดวยกลยุทธทํา
ตลาดแบบมุงเพศ (Gender Segmentation) เขามาชวยส่ือสารและกระจายสินคาสูผูบริโภคมากขึ้น
และเจาะกลุมลูกคาเปาหมายท่ีเปนเพศชายโดยเฉพาะ ซ่ึงกลยุทธนี้มีความเหมาะสมกับธุรกิจ
ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ซ่ึงมีแนวโนมวาตลาดจะขยายตัวอยางรวดเร็ว เนื่องจาก
อิทธิพลของผูบริโภคกลุม Metrosexual ท่ีทําใหเกิดคานิยมของการดูแลรักษาผิวพรรณและทําให
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ผูชายสวนใหญเกิดความรูสึกวาการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ไมใชเรื่องนาอายอีก
ตอไป 
 
การนําผลการศึกษาไปใชในการทําวิจัยครั้งตอไป 

ควรศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนา
สําหรับผูบริโภคชาย เพราะจะทําใหการศึกษาเรื่องการตลาดผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายมีความสมบูรณยิ่งขึ้น เพ่ือสามารถท่ีจะนําการสงเสริมการตลาดมาใชไดอยางเกิดประโยชน
สูงสุด และท่ีสําคัญยังสามารถรองรับการขยายตัวของตลาดผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภค
ชายในอนาคต 

 
ขอเสนอแนะ 

1. การสงเสริมการตลาดในภาพรวมจะมีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ืออยูในระดับมาก 
นักการตลาดหรือผูประกอบการควรเนนใหมีกระบวนการคัดเลือกและฝกอบรมพนักงาน
ขายใหมีประสิทธิภาพสูงสุด นอกจากนั้นกระบวนการฝกอบรมพนักงานควรจะมีการ
พัฒนาและมีการจัดฝกอบรมอยางตอเนื่องเพ่ือใหพนักงานไดมีการพัฒนาทักษะในการขาย
ไดอยางตอเนื่อง  

2. ผูประกอบการควรเลือกขั้นตอนหรือ เครื่องมือการสงเสริมการตลาดใหเหมาะกับ
งบประมาณและองคประกอบทางดานอ่ืนๆ ของผูบริโภคดวย เชนกลุมลูกคาเปาหมายเปน
ใคร กําลังใหความสนใจกับส่ิงใดเปนพิเศษ ตองคิดวิเคราะหถึงวิธีการจะส่ือสารไปถึง
ลูกคาไดอยางไรอยางมีประสิทธิภาพ ดังนั้นจึงควรศึกษาขอมูลดานประชากรหรือทัศนคติ 
และพฤติกรรมของผูบริโภครวมกับการตัดสินใจ 
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ภาคผนวก



เรื่อง พฤติกรรมและปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร

• เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร
• เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาด ในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร
• เพ่ือทราบถึงความสัมพันธของปจจัยดานประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับ
ผูบริโภคชายในเขตกรุงเทพมหานคร

สวนที่ 1 ขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม อายุ สถานภาพ การศึกษา รายไดตอเดือน และ อาชีพ
คําช้ีแจง : โปรดใสเครื่องหมาย / ลงใน (  ) หนาขอที่ตรงกับขอมูลของทาน

ขอ 1 อายุ สําหรับเจาหนาที่
(  ) 1.15-25 ป (  ) 2. 26-36 ป (  ) 3. 37-47 ป (  ) 4. มากกวา ป v1

ขอ 2 สถานภาพ
(  ) 1.โสด (  ) 2. สมรส (  ) 3. หยาราง/แยกกันอยู v2

ขอ 2 การศึกษา
(  ) 1.มัธยมศึกษาตอนตน (  ) 2. มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือ ปวช. (  ) 3. อนุปริญญา หรือ ปวส. v3
(  ) 4.ปริญญาตรี (  ) 5. ปริญญาโท (  ) 6. ปริญญาเอก

ขอ 4 รายไดตอเดือน
(  ) 1. ต่ํากวา 5,000 บาท (  ) 2. 5,001-10,000 บาท (  ) 3. 10,001-20,000 บาท v4
(  ) 4. 20,001-30,000 บาท (  ) 5. มากกวา 30,000 บาท

ขอ 5 อาชีพ
(  ) 1. นักเรียนหรือนักศึกษา (  ) 2. พนักงานบริษัทเอกชน (  ) 3. ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ v5
(  ) 4. ประกอบธุรกิจสวนตัว (  ) 5. พนักงานรัฐบาล

สวนที่ 2 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร
คําช้ีแจง : โปรดใสเครื่องหมาย / ลงใน (  ) หนาขอที่ตรงกับขอมูลของทานมากที่สุด

ขอ 6 ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาที่ทานใชอยูในปจจุบันตรงกับคุณสมบัติขอใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว)
(  ) 1. เพ่ิมความชุมช้ืน (  ) 2. เพ่ิมความขาวใหกับผิวหนา (  ) 3. ควบคุมความมัน v6
(  ) 4. กระชับผิว (  ) 5. ลดริ้วรอย จุดดางดํา (  ) 6. ปองกันการเกิดริ้วรอย

แบบสอบถาม

วัตถุประสงค



(  ) 10. ฟนฟูสภาพผิว

ขอ 7 ผูที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาของทานมากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว)
(  ) 1. ตัดสินใจดวยตนเอง (  ) 2. คนในครอบครัว,เพ่ือน,คนใกลชิด v7
(  ) 3. แพทย หรือผูเชี่ยวชาญทางดานผิวหนัง (  ) 4. พนักงานขาย (BA)
(  ) 5. บุคคลที่มีชื่อเสียงในโฆษณา

ขอ 8 โอกาสใดท่ีทานจะซื้อ ผลิตภัณฑเพ่ือผิวหนาสําหรับผูชายมากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว)
(  ) 1. ผลิตภัณฑท่ีใชอยูหมด (  ) 2. มีผลิตภัณฑออกใหม v8
(  ) 3. ชวงลดราคา หรือแถมสินคา (  ) 4. ทดลองใชแลวไดผลดี

ขอ 9 ทานนิยมซ้ือผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว)
(  ) 1. เคานเตอรหางสรรพสินคา (  ) 2. ซุปเปอรมาเก็ต /รานสะดวกซ้ือ v9
(  ) 3. รานเครื่องสําอางโดยเฉพาะ (  ) 4. พนักงานตัวแทนจําหนาย
(  ) 5. ศูนย DIRECT SALE (  ) 6. ซุปเปอรเซ็นเตอร เชน เทสโก โลตัส เปนตน
(  ) 7. รานจําหนายเฉพาะสินคาเพื่อสุขภาพ/ความงาม (  ) 8. โรงพยาบาล /คลินิก /รานขายยา

ขอ 10 จํานวนเงินที่จายในการซ้ือแตละครั้ง
(  ) 1. ต่ํากวา 500 บาท (  ) 2. 501-1,000 บาท v10
(  ) 3. 1,001-1,500 บาท (  ) 4. สูงกวา 1,500 บาท

ขอ 11 ทานทราบขอมูลผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูชายจากแหลงใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียงขอเดียว)
(  ) 1. วิทยุ (  ) 2. โทรทัศน (  ) 3. พนักงานขาย v11
(  ) 4. คนในครอบครัว ,เพื่อน ,คนใกลชิด(  ) 5. พยาบาล,แพทย (  ) 6. นิตยสาร
(  ) 7. หางสรรพสินคา (  ) 8. หนังสือพิมพ (  ) 9. ปายโฆษณากลางแจง

(  ) 9. ทําความสะอาด
ใบหนาใหสะอาด

(  ) 7. ปองกันการเกิดสิว (  ) 8. ปองกันแสงแดด



สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเพื่อผิวหนาสําหรับผูบริโภคชาย ในเขตกรุงเทพมหานคร
คําช้ีแจง : โปรดใสเครื่องหมาย / ลงในชองระดับความสําคัญท่ีตรงกับความคิดของทานมากท่ีสุด เพียงชองเดียวเทานั้น

มากท่ีสุด มาก ปาน
กลาง

นอย นอย
ท่ีสุด

12) มีประสิทธิภาพสูง เชน มีวิตามินอี มีสวนผสมของสมุนไพร
สารสกัดจากกรรมชาติ มีสารปองกันแสงแดด และลบริ้วรอย / ไม
เหนียวเหนอะหนะ ซึมซาบเร็ว

v12

13) ตราสินคามีช่ือเสียงเปนที่รูจักของคนทั่วไป v13
14) มีสถาบันที่มีช่ือเสียงรับรองคุณภาพสินคา v14
15) มีตรารับรองมาตรฐานความปลอดภัย (อย.) v15
16) บรรจุภัณฑทันสมัย พกพาสะดวก บงบอกความเปนชาย v16

17) ราคาเหมาะสมกับคุณคาของผลิตภัณฑที่ไดรับ v17
18) ผลิตภัณฑมีหลายราคาใหเลือก v18
19) ราคาต่ําเม่ือเทียบกับขนาดบรรจุภัณฑ v19
20) ราคาต่ําเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑย่ีหออ่ืน v20

21) มีจําหนายทั่วไป บนเคาเตอรหางสรรพสินคา /ซุปเปอรมารเก็ต
 / ดิสเคาทสโตร เชน เซ็นทรัล เดอะมอลล ท็อปส โลตัส บิ๊กซี คาร
ฟูร

v21

22) หาซ้ือสะดวกเพราะมีจําหนายที่รานสะดวกซ้ือ  เชน เซเวน
อีเลฟเวน / แฟมิล่ีมารท เปดตลอด 24 ช่ัวโมง

v22

23) มีการจําหนายโดยพนักงานขายตรง และบริการจัดสงถึงบาน v23
24) สามารถส่ังซ้ือสินคาผานอินเตอรเน็ต v24
25) มีจําหนายในโรงพยาบาล/คลินิก/รานขายยา และรานจําหนาย
สินคาเพ่ือสุขภาพและความงาม

v25

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)
26) การโฆษณาทางโทรทัศน โดยใชบุคคลที่มีช่ือเสียงและหนาตา
ดี บุคลิกดี ในการโฆษณา

v26

ระดับความสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อ
ปจจัยทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑ (Product)

ดานราคา (Price)

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)



27) โฆษณาบนนิตยสารสําหรับผูชาย เชน นิตยสาร MARS/GM/ 
FHM/PLAYBOY/Esquire/ BOSS /MAXIM และ Men’s Health

v27

28) การโฆษณาในหนังสือพิมพ v28
29) มีการใหทดลองใช v29
30) การลดราคาสินคา v30
31) มีระบบสมาชิก v31
32) มีการชิงโชค v32
33) พนักงานขายมีความสุภาพและอัธยาศัยดี มีความเปนกันเอง 
และเอาใจใสลูกคา

v33

34) พนักงานมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑเปนอยางดี v34
35) พนักงานมีประสบการณและความเช่ียวชาญในการขาย v35

ขอขอบคุณเปนอยางย่ิงที่ไดใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม
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