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   การวิจัยคร้ังน้ีมีความมุงหมายเพื่อศึกษาคุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา                
ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย ในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูบริโภคหญิงไทยที่มีพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน
เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย                
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  การวิเคราะหความแตกตางใช การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การ
หาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญนอยที่สุด การทดสอบความสัมพันธโดยการหาคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธของเพียรสัน  
 
  ผลการวิจัย พบวา 
  1. ผูบริโภคหญิงไทยที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีอายุ 25-34 ป ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 
40,000 บาท  
   2.  ผูบริโภคหญิงไทยมีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่มาจากยุโรป โดยเฉลี่ย
ในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาอยูที่ประมาณ 2 คร้ัง และจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอ
ตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละคร้ังโดยเฉลี่ย เปนจํานวนเงิน 4,529 บาท   
             3.  ย่ีหอเคร่ืองสําอางที่ผูบริโภคหญิงไทยนิยมมากที่สุดในลําดับท่ี1 ไดแก เคร่ืองสําอาง
ย่ีหอ MAC  เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุดในลําดับท่ี 2 ไดแก เคร่ืองสําอางยี่หอ LANCOME และ
เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุดในลําดับท่ี 3 ไดแก เคร่ืองสําอางยี่หอ CHANEL  
   4.  ผูบริโภคหญิงไทยมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาโดยภาพรวมอยูใน
ระดับดี  และมีระดับการรับรูเกี่ยวกับความคุมคาโดยภาพรวมอยูในระดับดี 
  
  ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
   1.  ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน  ประกอบดวย อายุ อาชีพ และรายได
เฉลี่ยตอเดือน  มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 
เดือน)แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และผูบริโภคหญิงไทยที่ระดับการศึกษา
สูงสุดตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 
เดือน)แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 



   2.  ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน  ประกอบดวย อายุ ระดับการศึกษา
สูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

  3.  คุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ
ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามาก(r = 0.20)และความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน   และคุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
คอนขางต่ํา(r = 0.28)และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  4.  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตาง 
ประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ      3 เดือน) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ํา(r = 0.26)และ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามาก(r = 0.20)และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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          This study aims to examine brand equity and Perceive Value related to Thai female 
buying behavior on foreign cosmetic products in Bangkok. The samples used in this study 
are 400 Thai female who buy foreign cosmetic products in Bangkok. Questionnaires were 
used as a tool for data collection. The statistic values used for data analysis were 
percentage, mean, and standard deviation. Using of analysis of differences are One-way 
Analysis of Variance, Least Significant Difference , Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient. 
 
          The research results are as follows:  

1. The majority group of sample was  female, aged between 25-34 years old, held 
bachelor degree, employed in private companies, with average monthly income 
between Baht. 20,001-40,000  

2. Thai female buy imported cosmetic from Europe (during 3 months) at the 
average of two times per 3 months and at the average spending of Baht 4,529 
per time.    

3. The most popular cosmetic brand with highest range is the cosmetic from the 
brand named MAC, followed by LANCOME and CHANEL, respectively.  

4. In overall, Thai female’s perception toward brand equity is at good level and the 
perceive value is at good level.  

 
          Results of Hypotheses testing are as follows:  

1. Thai female with different personal data consisting of age, occupation and 
average monthly income have influenced on the foreign cosmetic buying 
frequency (per 3 months) at 0.01 levels of statistical significance. Thai female 
with different education has influenced on the foreign cosmetic buying frequency 
(per 3 months) at 0.05 level of statistical significance. 



2. Thai female with different personal data consisting of age, occupation and 
average monthly income have influenced the amount of money spending on 
foreign cosmetic per time at 0.01 levels of statistical significance.  

3. Brand equity have low positively related to the frequency of Thai female foreign 
cosmetic buying behavior (per 3 month) at 0.01 level of statistical significance. 
Meanwhile, brand equity have rather low positively related to the amount of 
money spending each time at 0.01 levels of statistical significance. 

4. Perceive value have rather low positively related to the frequency of Thai female 
foreign cosmetic buying behavior (per 3 month) at 0.01 level of statistical 
significance. Meanwhile, perceive value have low positively related to the 
amount of money spending each time at 0.01 level of statistical significance. 

 
 
   
 
 
 
 



               อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ประธานคณะกรรมการบริหารหลักสูตร และคณะกรรมการ
สอบไดพิจารณาสารนิพนธเร่ือง คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร               
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ประกาศคุณูปการ 
 

 การทําสารนิพนธในคร้ังน้ีสําเร็จไดดวยดีเปนเพราะผูวิจัยรับความกรุณาจากคณาจารย
หลายทาน  โดยเฉพาะอยางย่ิง  รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร  อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ  ซ่ึง
ชวยใหคําแนะนํา  ใหคําปรึกษา ขอคิดเห็น ตลอดจนเสียสละเวลาอันมีคาแนะนําในการจัดทําสาร
นิพนธน้ีทุกข้ันตอน ทั้งตรวจทาน  และแกไขขอบกพรองตางๆ เพื่อ ใหสารนิพนธฉบับน้ีสําเร็จได
อยางราบร่ืน ผูวิจัยรูสึกซาบซึ้งใจในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้
 ผูวิ จัยขอกราบขอบพระคุณ  รองศาสตราจารย สุพาดา  สิริกุตตา และ อาจารย                
ดร.วรินทรา ศิริสุทธิกุล ที่กรุณาเปนกรรมการเพิ่มเติมในการสอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะ
ตางๆ เพื่อปรับปรุง แกไขขอบกพรองอันเปนประโยชน และกรุณาใหความอนุเคราะหเปน
ผูเช่ียวชาญ ในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัยและแนะแนว ทางแกไขขอบกพรอง 

ใหขอเสนอแนะอันเปนประโยชนตอการพัฒนาเครื่องมือที่ใชในการวิจัยใหมีความสมบูรณและมี
คุณภาพมากยิ่งข้ึน และขอกราบขอบพระคุณผูมีสวนรวมและใหความรวมมือในการตอบแบบ
สัมภาษณ และตอบแบบสอบถามจนเปนขอมูลที่สมบูรณ   
 ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา และบุคคลในครอบครัว ที่ไดใหความรัก ความเขาใจ ให
การอบรมสั่งสอน ปลูกฝงความดีงามดวยความรักตั้งแตเล็กจนโต คอยเปนกําลังใจในการศึกษาเลา
เรียน ทําใหผู วิจัยประสบความสําเร็จในการดําเนินการทําสารนิพนธ และการศึกษาระดับ
บัณฑิตศึกษาในครั้งน้ี 

  ทายที่สุด ขอขอบคุณสําหรับมิตรภาพที่ดีจากเพื่อนๆสาขาวิชาการตลาด ซ่ึงมีสวนรวมและ
ใหคําปรึกษา คอยชวยเหลือแนะนําใหขอมูลที่ดี ชวยเก็บแบบสอบถาม และเปนแรงผลักดันใหผูวิจัย
มีกําลังใจในการทําสารนิพนธจนสามารถสําเร็จลุลวงไปดวยดี คุณงามความดีและผลจากความมุงม่ัน
อันเกิดจากสารนิพนธฉบับน้ี ขาพเจาขอนอมบูชาคุณบิดามารดาและบูรพาจารยทุกทานที่ได
ประสิทธิ์ประสาทวิชาอบรมสั่งสอน และผูมีพระคุณทุกทานที่ไมอาจกลาวถึงไดหมด ณ ที่น้ี ขาพเจา
ซาบซ้ึงในความกรุณาและขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสนี ้
          
          
             วิมล  ลิ้มสุวรรณศิลป   
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 ผูหญิงกับความงามนั้นเปนของคูกัน และความเปนธรรมชาติของผูหญิง ก็เปนที่ยอมรับกัน
วา ผูหญิงเปนเพศที่รักสวยรักงาม และใสใจในเร่ืองของความงามเปนพิเศษ สําหรับผูหญิงไทยในยุค
ปจจุบัน ไมไดอยูกับเยาเฝากับเรือนดั่งเชนอดีต ตองออกไปทํางานนอกบาน เขาสังคม  
  
 ดังน้ันการดูแลตัวเอง การถนอมความงาม ตลอดจนการสรางเสริมบุคลิกภาพใหดูดี และ
ทันสมัย จึงเปนสิ่งท่ีหลีกเลี่ยงไมได เคร่ืองสําอางเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของผูหญิงไทย
อยางมาก รวมไปถึงตราสินคาที่ใชยังเปนสิ่งท่ีบงบอกถึงรสนิยมของผูเลือกใช จึงเปนเหตุให
อุตสาหกรรมเครื่องสําอางเรงพัฒนารูปแบบ และผลิตภัณฑตางๆ ออกมาจําหนายและแขงขันกัน
เปนจํานวนมาก ปจจุบันจะพบวาตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางมีความหลากหลาย ทั้งในเรื่องของ
ราคาและคุณภาพ ที่สามารถตอบโจทยความตองการของผูบริโภค และเขาถึงกลุมเปาหมายไดอยาง
ชัดเจน นําไปสูภาวการณแขงขันกัน เพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาดที่มีมูลคามหาศาลเพิ่มสูงข้ึน
ทั้งตลาดภายในประเทศและตลาดนอกประเทศและทวีความรุนแรงมากขึ้น  
 
 ประเภทของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางที่ผลิตและจําหนายในประเทศ ประกอบดวย 
 สิ่งปรุงแตงที่ใชแตงหนาหรือบํารุงผิว สิ่งปรุงแตงสําหรับใชกับผม สิ่งปรุงแตงเพื่ออนามัยใน
ชองปากและฟนสิ่งปรุงแตงท่ีใชโกนหนวดอาบน้ํา และดับกลิ่นตัว หัวนํ้าหอม และนํ้าหอม ขณะที่
กลุมท่ีจําหนายผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางภายในประเทศแบงออกเปน 3 กลุม (ศูนยวิจัยกสิกร: 2553) 
คือ 
 1) กลุมผูจําหนายเคร่ืองสําอางที่ผลิตในประเทศโดยไดรับลิขสิทธิ์ใชเคร่ืองหมายการคาจาก
บริษัทแมในตางประเทศ คิดเปนสัดสวนรอยละ 70 ของเคร่ืองสําอางที่มีจําหนายในประเทศ 
 2) กลุมผูจําหนายเคร่ืองสําอางที่ผลิตในตางประเทศ    หรือเปนการนําเขาจากตางประเทศ
โดยตรง (คิดเปนสัดสวนรอยละ 20)  โดยเคร่ืองสําอางกลุมน้ีเปนกลุมเคร่ืองสําอางที่มีตราสินคาเปน
ที่รูจักกันดีในวงกวาง    อีกทั้งยังไดรับความนิยมและเช่ือถือจากผูบริโภคในดานคุณภาพผลิตภัณฑ 
และชื่อเสียงที่สั่งสมมานาน   แตมีราคาคอนขางแพง   ซ่ึงสินคาที่ไดรับความนิยมสวนใหญเปน
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางกลุมเพื่อความสวยงาม (Cosmetics) เชน สิ่งปรุงแตงท่ีใชแตงหนาหรือบํารุง
ผิวและนํ้าหอม เปนตน 
 3) กลุมผูจําหนายผลิตภัณฑที่ผลิตในประเทศ และใชตราของคนไทย ซ่ึงสวนใหญมักจะ
เปนเคร่ืองสําอางประเภทสารสกัดจากธรรมชาติ (คิดเปนสัดสวนรอยละ10) ในขณะท่ีชองทางการ
จําหนาย  ภายในประเทศก็พบวามีดวยกันหลายชองทาง อันไดแก การจําหนายผานหางสรรพสินคา 
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(Counter Sale) การจําหนายผานระบบขายตรง (Direct Sale) การจําหนายผานซูเปอรมารเก็ต ราน
เสริมสวยหรือสถาบันเสริมความงาม (Beauty Salon) รานขายยา (Drug Store) และรานสะดวกซ้ือ 
(Convenient Store) เปนตน 
 การนําเขาเคร่ืองสําอางป 2553 
  ในป 2553 ไทยมีการนําเขาสินคาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 3 ไตรมาสแรกคิดเปนมูลคา
ทั้งสิ้น 10,878.61 ลานบาท มีอัตราการขยายตัวเพิ่มข้ึนรอยละ 18.3  โดยแหลงนําเขาเคร่ืองสําอางที่
สําคัญของไทยยังคงเปนสหรัฐฯ (สัดสวนรอยละ 21.8) และฝร่ังเศส (สัดสวนรอยละ 16.0) ที่ยังคง
รักษาสวนแบงทางการตลาดอยางสมํ่าเสมอ สวนในแถบเอเซียน้ันยังคงเปนญี่ปุน(สัดสวนรอยละ 
13.2) และอินโดนีเซีย(สัดสวนรอยละ 8.5)  รวมถึงเกาหลีใตที่เปนตลาดใหมแรงคิดเปนสัดสวนรอย
ละ 4.3 โดยผลิตภัณฑนําเขาสวนใหญเปนกลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนาและ
บํารุงรักษาผิว กลุมเครื่องสําอางที่ใชกับผม และกลุมหัวนํ้าหอมและน้ําหอม คิดเปนสัดสวนรอยละ 
61.0, 11.2 และ 10.1 ของมูลคาการนําเขาเคร่ืองสําอางทั้งหมด ตามลําดับ 
 

 
 
ภาพประกอบ 1 มูลคาการนําเขาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางไทย และมูลคาการนําเขาเคร่ืองสําอางแยก 
      ตามประเทศ  
 
      ที่มา : กระทรวงพาณิชย รวบรวมโดยศูนยวิจัยกสิกรไทย. 2553 
 
 ทั้งน้ีเปนอานิสงสจากคาเงินบาทแข็งตัว  อยางตอเน่ืองในหลายเดือนท่ีผานมา ประกอบกับ
คาเงินดอลลารสหรัฐฯ ที่ออนคาลงสงผลทําให สินคานําเขามีราคาถูกลงทําใหผูบริโภค มีศักยภาพ
ในการจับจายใชสอยไดมาก อีกทั้งพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปซ่ึงใหความสําคัญและใสใจ
ดูแลกับรูปลักษณภายนอกมากขึ้น ทําใหเคร่ืองสําอางแทบทุกกลุมผลิตภัณฑเขามาเปนสวนหน่ึง
ของการดํารงชีวิตประจําวันทุกเพศทุกวัย แมวาจะเปนสินคาฟุมเฟอยก็ตามทั้งน้ี 
 เม่ือพิจารณาผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตามระดับราคาในป 2553 จะประกอบไปดวย 
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- ตลาดระดับบน 
 สินคานําเขาสวนใหญเปนกลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนาและบํารุงผิวและ
กลุมหัวนํ้าหอมและนํ้าหอม เปนสินคาที่มีตราสินคาที่มีช่ือเสียงและเปนที่รูจักทั่วโลก มีวางจําหนาย
ในหางสรรพสินคาเปนสวนใหญ 
 แหลงนําเขาที่สําคัญในป 2553 ไดแก 
 สหรัฐฯ เปนตลาดหลักที่สําคัญมีมูลคานําเขา 2,369.53 ลานบาท   โดยขยายตัวเพิ่มข้ึน
รอยละ 7.0 สินคานําเขาสวนใหญ คือกลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริม ความงามใบหนาและบํารุงผิว 
คิดเปนสัดสวนรอยละ 66.8 รองลงมาคือ กลุมผลิตภัณฑที่ใชโกนหนวด อาบนํ้าและดับกลิ่นตัว
(สัดสวนรอยละ 12.2)และกลุมผลิตภัณฑเพื่ออนามัยในชองปากและฟน (สัดสวนรอยละ 9.6) 
 ฝร่ังเศส มีมูลคานําเขา 1,740.74 ลานบาท โดยขยายตัวเพิ่มข้ึนรอยละ 13.2 สินคานําเขา
สวนใหญคือ กลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนาและบํารุงรักษาผิว คิดเปนสัดสวนรอย
ละ 52.5 รองลงมาคือ กลุมหัวนํ้าหอมและนํ้าหอม(สัดสวนรอยละ 40.9) และกลุมผลิตภัณฑเพื่อ
อนามัยในชองปากและฟน (สัดสวนรอยละ 4.8) 
 ญี่ปุน เปนตลาดเอเชียที่ไทยนําเขามากที่สุด มีมูลคา 1,437.19 ลานบาท สินคานําเขา สวน
ใหญคือ สินคาในกลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนาและบํารุงรักษาผิว คิดเปนสัดสวน
รอยละ79.2 รองลงมาคือ กลุมเคร่ืองสําอางที่ใชกับผม (สัดสวนรอยละ15.4 ) และกลุมผลิตภัณฑที่ใช
โกนหนวด อาบนํ้าและดับกลิ่นตัว(สัดสวนรอยละ5.1 ) 
 ปจจุบันผูบริโภคกลุมน้ี ชะลอการจับจายลดบางความความผันผวนของภาวะเศรษฐกิจ แต
เน่ืองจากเงินบาทแข็งคา ทําใหอํานาจในการตัดสินใจในการซื้อสินคาเพิ่มข้ึน เพราะผูบริโภค  กลุมน้ี
มีความเชื่อม่ันตอคุณภาพของสินคาและความภักดีตอตราสินคาคอนขางสูง 

- ตลาดระดับกลางถึงลาง  
 สินคานําเขาสวนใหญเปนคือกลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนา และบํารุงผิว
และกลุมเคร่ืองสําอางที่ใชกับผมเปนสินคา ที่มีการการผลิตในประเทศ  หรือประเทศใกลเคียงเปน
สวนใหญ มีวางจําหนายโดยการขายตรง จําหนายควบคูกับการใหบริการความงามและมีผูนําเขา
เปนผูจัดการทางการตลาดนําไปวางจําหนายตามซุปเปอรมารเก็ต รานขายยา 
 แหลงนําเขาสวนใหญไดแก อินโดนีเซีย เกาหลีใต จีน และเวียดนาม ผลิตภัณฑมีความ
หลากหลายมากขึ้น และมีกลุมเปาหมายที่เพิ่มข้ึน และแตกตางกันพอสมควร ผูบริโภคมีความยืดหยุน
ตอราคาสินคาคอนขางสูง มีแนวโนมกลุมผูบริโภคเพิ่มข้ึนในสัดสวนที่สูง เผชิญการแขงขันอยางรุนแรง
จากกลุมประเทศอาเซียนที่มีการเปดเสรีทางการคา ที่สงผลใหภาษีนําเขาลดลงเหลือรอยละ 0 เม่ือชวง
ตนป 2553 ทําใหสินคานําเขาจากประเทศคูเจรจาทยอยเขาสูตลาดในประเทศเพิ่มสูงข้ึน 
 ตลาดใหมมาแรง ไดแก เกาหลีใต แมวาในปจจุบันยังมีการนําเขาเปนมูลคาเพียง 429.50 
ลานบาท แตมีอัตราการขยายตัวสูงถึงรอยละ 110.6  ซ่ึงถือวาเปนตัวเลขที่สูงท่ีสุดในรอบ 10 ปที่
ผานมา และยังมีแนวโนมเติบโตท่ีสูงกวาตลาดอื่นๆในเอเซีย สินคาที่ไทยนําเขาจากเกาหลีใตมาก
ที่สุดคือ กลุมเคร่ืองสําอางสําหรับเสริมความงามใบหนาและบํารุงรักษาผิว คิดเปนสัดสวนถึงรอยละ 
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92.7 ของมูลคาการนําเขาทั้งหมดจากเกาหลีใต ทั้งน้ีปจจัยสําคัญที่ทําใหเกาหลีใตเขามาเปนตลาด
ใหมครองใจผูบริโภคชาวไทย ไดแก กระแสเกาหลีฟเวอรที่เปนการสนับสนุนซ่ึงกันและกันของ
วัฒนธรรมเพลงปอปของเกาหลี แฟช่ันการแตงกายทรงผม รวมไปถึงเคร่ืองสําอางและเทรนดการ
แตงหนาในแบบฉบับของเกาหลี (ศูนยวิจัยกสิกร : 2553) 
 จากสิ่งท่ีกลาวมาขางตนทําใหผูวิจัยคาดวา ตลาดผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตางประเทศ มี
โอกาสเติบโตย่ิงข้ึนไปอีก ตราบใดที่ผูหญิงไทย ยังใหความสําคัญกับเร่ืองความสวยความงาม ซ่ึง
กระแสดานการดูแลความงามของผูหญิงยังทวีความรุนแรงเพิ่มมากข้ึน จากความตองการใหตนเองดู
ออนกวาวัย สวยข้ึน ดูดีข้ึน มีรสนิยมมากข้ึน ตราสินคาจึงมีบทบาทมาก ตอพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอาง ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาถึง คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย ในเขตกรุงเทพ 
มหานคร โดยผูวิจัยเจาะจงเลือกเฉพาะผูหญิงไทย เพราะโดยธรรมชาติแลว ผูหญิงเปนผูบริโภคท่ีมี
ความตองการซื้อเคร่ืองสําอางมากกวาผูชาย และไดเลือกทําการวิจัยเฉพาะตราสินคาที่มาจากโซน
ยุโรป เพราะเปนตราสินคาที่ไมไดอยูในโซนเดียวกับประเทศไทย คือโซนเอเซีย ตลอดจนการเลือก
ทําการวิจัยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานครนั้น เน่ืองดวยกรุงเทพมหานคร เปนเมืองหลวง และเปน
ศูนยกลางยานธุรกิจ ที่มีแหลงในการซื้อขายเคร่ือง สําอางตางประเทศอยูรวมกันจํานวนมาก ไมวา
จะเปนศูนยการคา และชอปปงมอลลตางๆ ทั้งน้ีเพื่อเปนแนวทางศึกษาใหกับผูทําธุรกิจเกี่ยวกับ
เคร่ืองสําอางที่นําเขาจากตางประเทศในการจูงใจใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองสําอาง 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
     ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 

1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาคุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรับรูในตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคา 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และ ดานภาพลักษณตรา
สินคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพื่อเปนแนวทางสําหรับการจัดทําแผนการดําเนินงานของธุรกิจ ที่มีสวนเกี่ยวของกับตลาด
เคร่ืองสําอาง เพื่อนําไปพัฒนาและกําหนดกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 
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2. ผลของงานวิจัยสามารถเปนแนวทางในการทําใหเกิดประโยชนแกงานวิจัยอื่นๆ ที่มีสวน
เกี่ยวของกับตลาดเคร่ืองสําอาง 

3. ทําใหทราบถึง คุณคาตราสินคาที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง ตาง 
ประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษา คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ไดทําการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ซ่ึงไมทราบจํานวนที่แนนอน  
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากร   ดังน้ันผูวิจัยจึงใชวิธีการเลือกกลุม
ตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน (Non-Probability Sampling)  โดยใชสูตรการคํานวณ
ประชากรกลุมตัวอยางแบบที่ไมทราบจํานวนประชากร ดังน้ี  
     n = p (1-p) Z2  
              e2  
  โดย  n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง  
   e แทน  สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได  
   Z แทน  ระดับความมั่นใจที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 
     ที่ระดับความมั่นใจ 95 % (ระดับ 0.05)  
   p แทน  คาระดับความนาจะเปนของประชากร  
 

โดยแทนที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  
และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 จะไดผลดังน้ี  

 n = (0.5) (1-0.5) (1.96)2 (0.05)2 = 385 
 

ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพิ่มจํานวน 15 ตัวอยาง รวม
เปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 
 วิธีการสุมตัวอยาง  

 วิธีการเลือกกลุมตัวอยางมีข้ันตอนในการเลือกดังตอไปน้ี  
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 ข้ันตอนที่ 1  วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยใชวิธีการจับ
ฉลากเลือก 1 เขต ของแตละกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีทั้งหมด 6 กลุม และนํามา
เปนตัวแทนในการเก็บขอมูลดังตารางที่ 2  
 ข้ันตอนที่ 2  วิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการวิจัยจะทํา
การแจกแบบสอบถามที่หางสรรพสินคา ซ่ึงเปนแหลงในการซื้อขายสินคา ที่มีเคาเตอรเคร่ืองสําอาง
ย่ีหอดังท้ังในและตางประเทศ หลากหลายยี่หอ  โดยในแตละเขตการปกครองที่ไดเลือกสุมจาก  
ข้ันตอนที่ 1  เขตละ 1 หางสรรพสินคา และนํามาเปนตัวแทนในการเก็บขอมูลจากผูหญิงไทย ที่เคย
ซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตางประเทศ ที่มีจําหนายในหางสรรพสินคา ดังตารางที่ 1  
 
ตาราง 1 แสดงการเลือกกลุมตัวอยางแหลงชุมชนและจํานวนกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 
 

กลุม รายช่ือเขตในแตละกลุม กลุมตัวอยาง หางสรรพสินคา ขนาด
การปกครอง กลุม
รัตนโกสินทร เขตบางซื่อ, เขตพญาไท, เขตราชเทวี, เขตปทุมวัน, เขตปทุมวัน หางสยามพารากอน 67

เขตพระนคร, เขตสัมพนัธวงศ, เขตบางรัก, เขตดุสิต, 
เขตปอมปราบศัตรูพาย 

บรูพา เขตดอนเมือง, เขตหลักสี่, เขตสายไหม, เขตบางเขน เขตบางกะป หางเดอะมอลล 67
เขตจตุจักร, เขตลาดพราว, เขตบึงกลุม, เขตบางกะป
เขตวังทองหลาง 

ศรีนครินทร เขตสะพานสูง, เขตมีนบุรี, เขตคลองสามวา, เขตประเวศ หางซีคอนแสคว 67
เขตหนองจอก, เขตลาดกระบัง, เขตประเวศ,
เขตสวนหลวง, เขตคันนายาว 

เจาพระยา เขตดินแดง, เขตหวยขวาง, เขตวัฒนา, เขตคลองเตย, เขตสาทร หางเซ็นทรัล 67
เขตบางนา, เขตพระโขนง, เขตสาทร, 
เขตบางคอแหลม, เขตยานนาวา 

กรุงธนเหนือ เขตบางพลัด, เขตตล่ิงชัน, เขตบางกอกนอย,    เขต หางเซ็นทรัลปน 67
เขตบางกอกใหญ, เขตเขตภาษีเจริญ, เกลา
 เขตหนองแขม,เขตทวีวัฒนา   

กรุงธนใต เขตบางขุนเทียน, เขตบางบอน, เขตจอมทอง, เขตบางแค หางเดอะมอลล 67
เขตราษฎรบูรณะ, เขตทุงครุ, เขตธนบุรี,  
เขตคลองสาน,เขตบางแค 
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ข้ันตอนที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดใหเขตละ 67 
ตัวอยาง ทั้งหมด 6 เขต เทากับ 400 ตัวอยาง 

ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต  = ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
                                                      จํานวนเขตพื้นท่ีที่ถูกเลือก 
                                             = 400 
                                                       6 
ดังน้ันขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต = 67 ตัวอยาง 
 
ข้ันตอนที่ 4 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวม

ขอมูลโดยนําแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวเก็บขอมูล ณ หางสรรพสินคา ตามในขั้นตอนที่ 2  จน
ครบ 400 ตัวอยาง ตามที่ตองการ 

ตัวแปรที่ศึกษา 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงไดดังน้ี 
1. ตัวแปรลักษณะสวนบุคคล 

1.1 อายุ 
1.1.1 15 – 24  ป                                 
1.1.2 25 – 34  ป                              
1.1.3 35 – 44  ป      
1.1.4 45 – 54  ป     
1.1.5 55 ป ข้ึนไป 

1.2 ระดับการศึกษาสูงสุด 
1.2.1 ต่ํากวา ปริญญาตรี    
1.2.2 ปริญญาตรี                              
1.2.3 สูงกวาปริญญาตรี 

1.3 อาชีพ 
1.3.1 นักเรียน /นิสิต / นักศึกษา          
1.3.2 พนักงานบริษัทเอกชน 
1.3.3 ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ       
1.3.4 เจาของกิจการ  
1.3.5 อื่นๆ 

1.4 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
1.4.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท                 
1.4.2 20,001-40,000 บาท 
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1.4.3 40,001-60,000 บาท                 
1.4.4 60,001บาทขึ้นไป 

2. ดานคุณคาตราสินคา 
2.1 ความภักดีตอตราสินคา 
2.2 การรับรูในตราสินคา 
2.3 การเปนสวนรวมในตราสินคา 
2.4 คุณภาพที่ลูกคาไดรับ 
2.5 ดานภาพลักษณตราสินคา 
 
3. การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
1. เคร่ืองสําอางตางประเทศ หมายถึง ผลิตภัณฑสิ่งปรุงแตงเพื่อใชบนผิวหนัง หรือสวนใด

สวนหน่ึงของรางกาย โดยใชทา ถู นวด พน หรือโรย มีจุดประสงคเพื่อทําความสะอาด หรือสงเสริม
ใหเกิดความสวยงาม หรือเพื่อเปลี่ยนแปลงรูปลักษณะ ซ่ึงใชตราสินคา และเปนผลิตภัณฑ
ตางประเทศ 

2. หางสรรพสินคา หมายถึง สถานที่จําหนายสินคาประเภทตางๆ เชน อุปกรณกีฬา เคร่ือง
แตงกายชายและหญิง เคร่ืองประดับเคร่ืองสําอาง โดยจะจําหนายเฉพาะตราสินคาที่มีช่ือเสียงที่
นําเขาจากตางประเทศและในประเทศ 

3. ผูบริโภค หมายถึง ผูหญิงไทยที่ใชหรือเคยใชผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตางประเทศ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

4. คุณคาตราสินคา  หมายถึง  การเกิดความรูสึกเชิงบวกตอตราสินคาเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศในสายตาของผูบริโภคดานตางๆ จนทําใหผูบริโภครูสึกแตกตางจากผลิตภัณฑอื่น เกิด
ความภูมิใจและม่ันใจในคุณภาพของผลิตภัณฑตางประเทศทุกคร้ังที่นึกถึง  

การรับรูในตราสินคา  หมายถึง การที่ผูบริโภคสามารถจําช่ือตราย่ีหอของเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศประเภทใดประเภทหนึ่งได 
 ความภักดีในตราสินคา หมายถึง  การที่ผูบริโภคหญิงไทยมีทัศนคติที่ดีตอตราสินคาเคร่ือง 
สําอางตางประเทศ ไมวาจะเกิดจากความเชื่อม่ัน การนึกถึง และหรือตรงใจผูบริโภค และเกิดการซื้อ
ซํ้าตอเน่ืองตลอดมา 
 การเปนสวนรวมกับตราสินคา หมายถึง การที่นักการตลาด พยายามสรางสิ่งใดสิ่งหน่ึงของ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตางประเทศ เชน คุณลักษณะ คุณสมบัติ  หรือคุณประโยชน  แลวเช่ือมโยง
สิ่งน้ันใหผูบริโภครับรูวาเปนผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางประเภทใด  
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 คุณภาพที่ลูกคาไดรับ หมายถึง ความรับรู และความเขาใจตอคุณภาพ เคร่ืองสําอางตาง 
ประเทศ ตราที่ลูกคารับรูไดถึงคุณภาพหรือภาพลักษณน้ัน เกิดจากการสะสมชื่อเสียง ภาพ ลักษณ
ผานการลงทุนทําการตลาด โฆษณา ประชาสัมพันธ หรือการนําเสนอคุณภาพ การใหบริการที่ดี 
อยางตอเน่ืองยาวนาน 
 ภาพลักษณตราสินคา หมายถึง ภาพท่ีเกิดข้ึนในใจของประชาชน ที่มีตอเคร่ืองสําอางตาง 
ประเทศยี่หอใดย่ีหอหน่ึงหรือตรา ใดตราหนึ่ง หรือเคร่ืองหมายการคาใด เคร่ืองหมายการคาหน่ึง 

5. การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา หมายถึง คุณคาของเครื่องสําอางตางประเทศ ที่ผูบริโภค
ตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะตองรูสึกไดวา เคร่ืองสําอางที่ซ้ือมา มีมูลคามากกวาราคาที่จายออกไป   
เชน การเพิ่มมูลคาจากการสรางเร่ืองราวของสินคาที่ผลิตข้ึน การสรางสิ่งท่ีเปนที่รับรูวาเปนของหา
ยาก หรือไดมายากผูที่มีไวในครอบครองก็จะเกิดความรูสึกคุมคามากกับเงินที่จายเพื่อซ้ือสินคาน้ัน 
 6. พฤติกรรมการซื้อ หมายถึงการที่ผูบริโภคตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ จากราน
เคร่ืองสําอาง ในหางสรรพสินคา ในเขตกรุงเทพมหานคร ทําใหเรารับรูถึงความตองการและการ
ประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา 

7. ลักษณะสวนบุคคล หมายถึง ขอมูลสวนตัวของผูใชเคร่ืองสําอาง ไดแก อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

8. ลักษณะดานประชากรศาสตร หมายถึง ขอมูลท่ีประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว 
รายได อาชีพ การศึกษา  ซ่ึงเปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด ตลอดจนกําหนดเปาหมาย
ทางการตลาด  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 10

กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร                
มีกรอบแนวความคิดในการทํางานวิจัยดังน้ี 
                     ตัวแปรอิสระ                                                                                       ตัวแปรตาม 
              Independent variables                               Dependent variable 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
  

                      
                     ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 
 
 
 

ปจจัยดานคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
    1. ดานความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 
    2. ดานการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) 
    3. ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  (Brand Association) 
    4. ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ (Perceived Quality)  
    5. ดานภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) 
     

ลักษณะสวนบุคคล  
 (Personal Characteristic) 
    1.อายุ  (Age) 
    2. ระดับการศึกษา (Education) 
    3. อาชีพ (Career) 
    4. รายได (Income)  

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการซ้ือ 
ของผูบริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
(Buying Behavior) 

  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
   (Perceived Value) 
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สมมติฐานงานวิจัย 
1. ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน ประกอบดวยอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน 
2. คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานความภักดีตอตราสินคา ดานการรับรูในตราสินคา ดานการ

เปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และดานภาพลักษณตราสินคา                
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ของผูหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ของผูหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ และไดนําเสนอตามหัวขอ 

ตอไปน้ี 
 1. แนวคิดทั่วไปเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
 2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
 3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับภาพลักษณ 
 4. แนวคิดและทฤษฎีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา  

5. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 6. แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะสวนบุคคล หรือ ลักษณะดานประชากรศาสตร 
 7. ความหมายและประเภทของเครื่องสําอาง 
 8. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
  
1. แนวคิดทั่วไปเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
 แนวคิดเร่ืองคุณคาตราสินคาเร่ิมตนศึกษาอยางจริงจังในป ค.ศ.1988 ซ่ึงแนวคิดดังกลาว
เปนการใหความสําคัญกับตราสินคา (Brand) ในกลยุทธการตลาดโดยการสรางความสัมพันธและ
ความผูกพันในตราสินคาของผูบริโภค รวมไปถึงการใหความสําคัญกับการบริหารและการวิจัยท่ี
เกี่ยวของกับตราสินคามากขึ้น ซ่ึงแนวคิดดังกลาวไดแสดงใหเห็นถึงการปรับตัวทางธุรกิจและการ
โฆษณา จากการเนนเร่ืองการสรางยอดขายไปยังการสรางและรักษากลุมลูกคาไว จากการมองถึง
กําไรในระยะสั้น ไปสูการมองถึงผลกําไรในระยะยาวของธุรกิจ และจากความสนใจในเรื่องของ
ปริมาณยอดขายเพียงอยางเดียวไปสูการตระหนักถึงความสําคัญของราคา รวมถึงความภักดีตอตรา
สินคา (Brand Loyalty) มากข้ึน 
 แนวคิดเร่ือง “คุณคาตราสินคา” (Brand Equity) น้ีเปนแนวความคิดที่ไดรับความสนใจจาก
ทั้งนักวิชาการ นักการตลาดโดยไดมีความพยายามที่จะหาคําจํากัดความวิธีการในการวัดคุณคาตรา
สินคา ตลอดจนการศึกษาถึงวิธีการ และผลของการสรางตราสินคาใหแข็งแกรง อยางไรก็ตาม 
“คุณคาตราสินคา” เปนคําจํากัดความของผลกระทบทางการตลาด ที่เกิดจากความมีลักษณะเฉพาะ 
ตัวของสินคา และเปนคุณคาเพิ่ม (Added Value) ที่ใสเขาไปในผลิตภัณฑ ซ่ึงเปนผลจากการลงทุน
ทางการตลาดในการสรางตราสินคา (Keller 1998: 43) 
 คํานิยามของคุณคาตราสินคา 
 แนวความคิดเร่ือง “คุณคาตราสินคา” (Brand Equity) Marketing Science Institute ของ
ประเทศสหรัฐอเมริกา ไดใหไววาคุณคาตราสินคาเปนกลุมของความสัมพันธ และพฤติกรรมเกี่ยวกับ
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ตราสินคาของลูกคา ชองทางการจําหนาย และบริษัทเจาของ ซ่ึงทําใหตราสินคาน้ันๆสามารถสราง
ยอดขายและผลกําไร ทําใหตราสินคาแข็งแกรง มีความม่ันคงแตกตางและมีความไดเปรียบคูแขง 
(Keller. 1998: 43) ไดมีนักการตลาดทานอื่นๆไดใหคําจํากัดความหรือคํานิยามของ “คุณคาตรา
สินคา” เชน Farquher (1989: 24) ไดใหคํานิยามของคุณคาตราสินคาไววาเปนคุณคาเพิ่ม (Added 
Value) ที่มีตอบริษัท รานคาหรือผูบริโภค ซ่ึงตราสินคา (Brand) ไดทําใหเกิดข้ึนกับผลิตภัณฑ 
(Product), Aaker (1996: 7) ไดใหคํานิยามคุณคาตราสินคาไวดังน้ี คุณคาตราสินคาที่เพิ่มเขาไปใน
สินคานอกเหนือจากคุณสมบัติที่แทจริงของผลิตภัณฑหรือบริการ โดยการเชื่อมโยงผานทางช่ือตรา
สินคา (Brand Name) 
 
แนวความคิดเก่ียวกับคุณคาตราสินคาในสายตาของผูบริโภค (Consumer Brand Equity)  
 จากความสําคัญของคุณคาตราสินคาในความรูสึกของผูบริโภคที่ไดกลาวมา ทําใหการศึกษา
และแนวคิดเกี่ยวกับเร่ืองคุณคาตราสินคาโดยสวนใหญไมวาจะเปนนักวิชาการ นักการตลาด นัก
โฆษณา มักจะเนนและใหความสําคัญในมุมมองดังกลาว ภายใตคําจํากัดความและแนวความคิดเร่ือง
คุณคาตราสินคาในมุมมองของผูบริโภคน้ัน สามารถแบงไดเปน 2 สวน  (Cobb-Walgren; et al. 
1995) คือ 
 1.   สวนของการรับรูของผูบริโภค (Perceptual Part)  
 2. สวนของพฤติกรรม (Behavioral Part)ซ่ึงแนวความคิดที่เปนที่รูจักกันอยางกวางขวาง
และไดรวมแงมุมมองของคุณคาตราสินคาทั้งในสวนของการรับรูพฤติกรรมไวในแนวคิด ไดแก
ความคิดและแบบจําลองของ David A. Aaker (1991) ซ่ึงไดอธิบายไววาคุณคาตราสินคาน้ันมี
องคประกอบ 5 สวนดวยกันคือ 
 1. ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 
 2. การรูจักตอตราสินคา (Brand Awareness) 
 3. ภาพลักษณที่เช่ืองโยงกับตราสินคา (Brand Associations) 
 4. การรับรูตอคุณภาพ (Perceived Quality) 
 5. สินทรัพย / คุณสมบัติอื่นๆของตราสินคา (Brand Assets) 
  
ดังน้ันในการสราง “Brand Equity” จึงหมายถึงการลงทุนเพื่อสรางและยกระดับความแข็งแกรงของ
ปจจัยดังกลาว โดยมีกระบวนการสรางโดยสรุปตามแผนภาพตอไป 
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ภาพประกอบ 3 แบบจําลององคประกอบของคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 
 

ที่มา: Building Strong Brand by David A.Aaker. (1991) 
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 จากแผนภาพดังกลาว แตละปจจัยมีความสําคัญในการนําไปสูการสรางมูลคาของตราสินคา 
ดังน้ี 
 1. ความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)  
 ความภักดีตอตราสินคาเปนปจจัยหลัก ที่บงบอกถึงโอกาสของตราสินคาที่ถูกซ้ือหรือ ขาย
เพราะทําใหทราบถึงความคาดหวังที่จะมี ตอยอดขายและกําไรของตราสินคาในอนาคตได เน่ืองจาก
หากผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคา จะไมเปลี่ยนไปใชตราสินคาอื่น แมตราสินคาที่ภักดีอยูจะข้ึน
ราคา หรือเปลี่ยนแปลงคุณสมบัติของสินคาความภักดีตอตราสินคา แบงไดหลายระดับ แตละระดับมี
สัดสวนผูบริโภคแตกตางกันเปนรูปปรามิด ดังแผนภาพตอไปน้ี 
 

 
 

ภาพประกอบ 4 ระดับความภักดีตอตราสินคา 
 

ที่มา: Building Strong Brand by David A.Aaker. (1991) 
 

 ความภักดีตอตราสินคา มีความสําคัญดังน้ี 
 1.1 ชวยลดตนทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs) เพราะการรักษาผูบริโภคท่ีมี
ความภักดีตอตราสินคาอยูแลว ใชตนทุนต่ํากวาการสรางลูกคาใหม ซ่ึงยังไมมีแรงจูงใจในการซื้อ 
หรือใชตราสินคาใหม แทนตราสินคาเกาที่ใชอยูแลวในปจจุบัน  
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 1.2 สรางอํานาจทางการคา (Trade Leverage) ตราสินคาที่ผูบริโภคมีความภักดีสามารถมี
อํานาจตอรองกับรานคาทั่วไปและซุปเปอรมาเก็ต ในการเลือกจุดวางสินคา ซ่ึงมีความสําคัญอยางย่ิง
ในกรณีที่ตราสินคาน้ันตองการแนะนําสินคาใหมๆ ใหผูบริโภค 
 1.3 ดึงดูดความสนใจของลูกคาใหมๆ (Attracting New Customers) จํานวนผูบริโภคท่ีมี
ความภักดีตอตราสินคา รวมท้ังการเห็นบุคคลรอบขางใชตราสินคาน้ัน สามารถสรางความมั่นใจให
ลูกคาใหม สนใจหันมาลองใชได โดยเฉพาะในสถานการณที่ผูบริโภคยังไมมีตราสินคาที่ตั้งใจจะซ้ือ 
ดังน้ันจึงมีโอกาสในการขาย หรือเพิ่มการรับรู (Awareness) และการจดจําได (Recall) ตอตราสินคา
มากข้ึน 
 1.4 มีความพรอมหรือใชเวลาสั้นในการตอบโตการคุกคามของคูแขงขัน (Time to Respond 
to Competitive Threats) เพราะความภักดีตอตราสินคาเปนเสมือนกําแพงปองกัน ผลกระทบจาก
กลยุทธทางการตลาดของคูแขงขัน ที่ตองการเพิ่มสวนแบงการตลาดของตนเอง 
 
 2.การรูจักตราสินคา (Brand Awareness) 
 การรูจักตราสินคาเปนปจจัยท่ีช้ีใหเห็นถึงความแข็งแกรงของตราสินคาในใจของผูบริโภค 
อันเปนสัญญาณที่แสดงถึงโอกาสที่จะตัดสินใจใชสินคาของตราสินคาน้ันโดยตรงการรับรูตอตรา
สินคาแบงเปนหลายระดับที่แตกตางกัน ดังน้ี 
 • การรูจัก (Recognition) 
 • การจดจําได (Recall) 
 • อันดับการครอบครองใจผูบริโภค (Top of Mind) 
 • การมีอํานาจครอบงําใจผูบริโภค (To Dominant) 
 ลักษณะการรับรูตอตราสินคาแตละระดับดังกลาว มีความสําคัญและแตกตางกันดังน้ี 
 2.1 การรูจัก (Recognition) การรูจักตราสินคา สะทอนใหเห็นถึงความคุนเคยที่ผูบริโภคมี
ตอตราสินคาในชวงเวลาที่ผานมา โดยไมจําเปนตองจดจําไววาเคยเห็นตราสินคาน้ันจากแหลงใด 
ความแตกตางจากตราสินคา ตลอดจนประเภทของสินคา (Product Class) การวิจัยทางจิตวิทยา
ช้ีใหเห็นวา ผูบริโภคมีแนวโนมรูจักตราสินคาที่สรางความรูสึกในทางบวก ดังน้ันเม่ือไรก็ตามที่ตอง
ตัดสินใจซ้ือ ตราที่สรางความรูจักไดมากกวายอมมีโอกาสถูกเลือกซ้ือสูงกวา 
 2.2 การจดจําตราสินคา (Recall) การที่ผูบริโภคจะจดจําตราสินคาใดได ข้ึนอยูกับวาตรา
สินคาน้ันอยูในใจของผูบริโภคหรือไม การจดจําตราสินคาไดยอมหมายถึงโอกาสที่ตราสินคาน้ันจะ
ถูกเลือกซ้ือ 
 2.3 อันดับในใจของผูบริโภค (Top of mind) อันดับในใจของผูบริโภค เกิดจากความ 
สามารถในการสรางการรับรู (Awareness) ซ่ึงทําไดยากขึ้นในสภาพตลาดปจจุบันเน่ืองจากจํานวน
ตราสินคาเพิ่มข้ึน ในการสรางการรับรูประกอบไปดวย 2 แนวทางที่องคกรควรพิจารณาดังน้ี 
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 - การสนับสนุนการสรางการรับรูที่ดีตอตราสินคา เหมาะสําหรับองคกรที่มีจํานวนตราสินคา
นอย เชน ซีเมนต เปนแนวทางที่ดีในระยะยาวทําใหตนทุนต่ํา โดยสามารถสรางการรับรูที่ดีดวย
วิธีการตางๆ เชน จากคุณภาพสินคา 
 - การบริหารจัดการตราสินคาโดยผานชองทางตางๆไปสูผูบริโภค เชน การสงเสริมการขาย
ผานกิจกรรมตางๆ (Event Promotion) 
 2.4 การมีอํานาจครอบงําใจผูบริโภค (To Dominant) การมีอํานาจครอบงําใจผูริโภคสงผล
ใหระดับการรับรูตราสินคาสูงอยางไมมีขีดจํากัด โดยเฉพาะหากการรับรูที่ตราสินคาน้ัน กลายเปน
ช่ือสามัญของสินคาประเภทเดียวกัน (Generic Name) ซ่ึงในระยะยาวเปนผลเสียทําใหตราสินคาน้ัน
ขาดเอกลักษณของตน ดังน้ันหากไมตองสูญเสียตราสินคาของตนเอง ควรตั้งช่ือใหแตกตาง และสื่อ
ถึงประเภทสินคาโดยตรง 
 3. ความเขาใจถึงคุณภาพ (Perceived Quality) 
ความเขาใจถึงคุณภาพ ไมจําเปนตองเกิดขึ้นบนพื้นฐานความรูเกี่ยวกับตราสินคาโดยตรง อาจเปน
เพียงแคความเขาใจตอคุณสมบัติของสินคา อันเกิดจากการรับรูขอมูลขาวสารหรือความรูสึกที่มีตอ
ตราสินคาซ่ึงมีอิทธิพลโดยตรงตอความภักดีตอตราสินคา ดังน้ันความเขาใจถึงคุณภาพจึงแตกตาง
จากความพึงพอใจ 
 

 
 
 

ภาพประกอบ 5 มูลคาของตราสินคาที่เกิดจากความเขาใจตอคุณภาพที่ดี 
 

 ที่มา: Building Strong Brand by David A.Aaker. (1991) 
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 การขยายตรายี่หอน้ัน (Brand Extensions) เปนชองทางในการขยาย หรือแนะนําสินคาที่มี
ตรายี่หอน้ัน โดยมิติความเขาใจตอคุณภาพของสินคา แบงออกไดเปน 2 มิติดังน้ี 

3.1 มิติดานคุณภาพสินคา (Product Quality) องคประกอบตอไปน้ี 
 -คุณภาพ (Performance) 
 -คุณสมบัติพิเศษ (Features) เชนคุณสมบัติที่เพิ่มข้ึนเปนพิเศษเพื่อสรางจุดเดนใหสินคา 
 -การเปนไปตามคุณสมบัติที่ระบุ (Conformance with Specifications) เพิ่มเปนการลด หรือ
ปองกันขอบกพรองของสินคา 
 -ความนาเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง ความสม่ําเสมอของคุณภาพสินคา 
 -ความทนทาน (Durability) สะทอนถึงความประหยัด จากการใชสินคา 
 -ความสามารถในการใหบริการ (Serviceability) ชวยสรางความม่ันใจในระยะยาวใหกับ
ผูบริโภค 
 -ความเหมาะเจาะ และประณีต (Fit and Finish) ช้ีใหเห็นถึงความรูสึกตอคุณภาพ 
 -ราคา (Price) ราคาที่สูงกวา เปนตัวแปลหน่ึง ที่สามารถสรางความเขาใจตลอดจนการ
ยอมรับตอคุณภาพที่ดีของสินคา 

3.2 มิติดานคุณภาพ (Service Quality) การบริการมีองคประกอบตอไปน้ี 
 -สิ่งที่จับตองได (Tangibles) หมายถึง การปฏิบัติในการใหบริการ ที่ชัดเจนโดยผูบริโภค
มองเห็นได 
 -ความนาเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง ความสม่ําเสมอ ของคุณภาพการใหบริการ 
 -ความสามารถในการใหบริการ (Competence) 
 -การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึง การมีปฏิกิริยาตอบกลับไปยังผูบริโภค 
 -ความเอาใจใส/ความรูสึกรวม (Empathy) หมายถึง ความเอาใจที่องคกร มีตอผูบริโภค 
 -ราคา (Price) 
 
 4. ภาพลักษณที่เชื่อมโยงกับตราสินคา ( Brand Associations) 
 Brand Equity เกิดจากภาพลักษณ ที่ผูบริโภคเชื่อมโยงกับตราสินคาในเรื่องตางๆ เชน
คุณสมบัติของสินคา การบริหารภาพลักษณ ที่เช่ือมโยงกับตราสินคาเกิดจาก Brand Identity โดย 
ตรง หรือตําแหนงทางการตลาดของตราสินคาที่อยูในใจของผูบริโภค ดังน้ันการสรางตราสินคาให
แขงแกรง จึงหมายถึงการพัฒนา และสราง Brand Identity การวัดภาพลักษณที่เช่ือมโยงกับตรา
สินคา ประกอบดวย 2 แนวทางดังน้ี 

4.1 การวัดทางตรง (Direct Approaches) จากการสอบถามใหผูบริโภคแสดงความรูสึก 
ความคิดเห็นตลอดจนทัศนคติที่ตนเองมีตอตราสินคาโดยตรง อยางไรก็ตามวิธีน้ีผูบริโภคไมสามารถ 
อธิบายไดถึงความรูสึกของตนเองไดอยางชัดเจน 
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 4.2 การวัดทางออม (Indirect Approaches) โดยกําหนดกลุมคําใหผูบริโภค เลือกเพื่อ
บรรยายความ รูสึก ความคิดเห็น และทัศนคติที่มีตอตราสินคา 
 5. สินทรัพย หรือคุณสมบัติอื่น ๆ ของตราสินคา (Other Proprietary Brand Assets) 
 นอกจากปจจัยท้ัง 4 ประการขางตนยังเกิดจาก 
 5.1  เคร่ืองหมายการคา (Trademarks) โดยเคร่ืองหมายการคาจะชวยรักษา Brand Equity 
โดยการปองกันความสับสน ของผูบริโภคหากมีคูแขงท่ีใชช่ือ ตราสินคา สัญญาลักษณ หรือมีบรรจุ
ภัณฑ คลายคลึงกัน 
 5.2  สิทธิบัตร (Patent) ชวยปองกันคูแขงทางการคาโดยตรง 
 5.3 ชองทางการจําหนาย (Distribution Channel) ตราสินคาที่มีผลประกอบกันที่ดี จะมี
อํานาจในการตอรอง หรือควบคุมชองทางการจําหนายไดดีความหมายตราสินคา 
 คอทเลอร และอารมสตรอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2543: 90 ; อางอิงจาก Kolter; &Amstrong. 
1996. Principle of Marketing ) ไดใหความหมายของตราสินคาวาเปนช่ือ (Name) คํา (Term) 
สัญลักษณ (Symbol) การออกแบบ (Design) หรือสวนประสมของสิ่งดังกลาว เพื่อระบุถึงสินคาและ
บริการของผูขายรายใดรายหนึ่ง หรือกลุมของผูขาย เพื่อแสดงถึงลักษณะที่แตกตางจากคูแขง 
 ปราณี จิตกรณศิลป (2539: 4) ไดใหความหมายของตราสินคาวาเปนคํา ขอความสั้นๆ หรือ
สัญลักษณที่สามารถสื่อสารใหผูบริโภคไดทราบถึง บุคลิกภาพของผลิตภัณฑ ตําแหนงของ
ผลิตภัณฑตลอดจนประโยชน หรือ ความพึงพอใจที่ผูบริโภคจะไดรับจากากรใชผลิตภัณฑน้ันๆ 
 เสรี วงศมณฑา (2540: 41) ไดอธิบายถึงลักษณะของตราสินคา (Brand) วาควรจะตองมี (1) 
บุคลิกที่ย่ังยืน (Durable Personality) ประกอบดวยการรวมกัน ทางดานคุณคาทางกายภาพ
(Physical Value) (2) การตัดสินใจซื้อสินคาเกิดขึ้น เพราะผูบริโภคมีความรูสึกที่ถูกตอง และมีความ
พึงพอใจตอตราสินคา (3) ผลิตภัณฑเปนสิ่งที่สรางไดในโรงงาน แตคุณคาตราสินคาเกิดจากการรับรู
ภาพลักษณ (Perceptual Image) ของผูบริโภค (4) คูแขงขันสามารถเลียนแบบคุณลักษณะของ
สินคาได แตคุณคาของตราสินคา คูแขงไมสามารถเลียนแบบได เพราะเปนเอกลักษณที่อยูในใจ
ผูบริโภคซ่ึงน่ันหมายความวา การที่ผูบริโภคซ้ือสินคาใดสินคาหน่ึงน่ัน เปนเพราะสินคาแตกตางกัน 
ดังน้ัน ตราสินคาที่ประสบความสําเร็จจึงเปนตราสินคาที่แตกตางในใจผูบริโภค 
 
 ความสําคัญของตราสินคา 
 ตราสินคามีความสําคัญตอผูซ้ือและผูขาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2543: 92) ดังน้ี 
 1. ความสําคัญของตราสินคาที่มีตอผูซ้ือหรือผูบริโภค มีดังน้ี 
  1.1 ตราสินคาทําใหผูซ้ือสามารถเรียกช่ือสินคาไดถูกตอง 
  1.2 ตราสินคาทําใหผูซ้ือรูจักคุณภาพสินคา และเห็นความแตกตางระหวางสินคา 
  1.3 ตราสินคาทําใหผูซ้ือทราบถึงผลิตภัณฑใหมจากตราสินคา 
  1.4 ตราสินคาทําใหผูซ้ือมีอิสระตอการเลือกซ้ือตราสินคาตราใดก็ได 
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 2. ความสําคัญของตราสินคาที่มีตอผูขายหรือนักการตลาด มีดังน้ี 
  2.1 ผูขายใชตราสินคาในการโฆษณา สงเสริมการตลาดอื่นๆ 
  2.2 ตราสินคาชวยสรางยอดขายและควบคุมสวนครองตลาด 
  2.3 ตราสินคาชวยในการแนะนําสินคาใหม 
  2.4 ตราสินคาชวยในการกําหนดตําแหนงตราสินคา 
 
 จากคําจํากัดความของตราสินคาและความสําคัญของตราสินคา จะเห็นไดวาตราสินคาไมใช
เปนเพียงตราสินคาหรือบรรจุภัณฑเทาน้ัน แตตราสินคาหมายถึง การรวมกันทุกสิ่งท่ีผูบริโภครับรู
เกี่ยวกับตัวสินคาซ่ึงภาพประกอบ 2 แสดงแบบจําลององคประกอบของตราสินคาของ Aaker, D.A, 
(1996: 74) สามารถอธิบายใหเห็นถึงความแตกตางระหวางตราสินคาและสินคา รวมท้ังสรางความ
เขาใจในตราสินคาใหชัดเจนขึ้น 

 
 

ภาพประกอบ 6 แสดงแบบจําลององคประกอบของตราสินคา 
 

ที่มา: Aaker, D.A, (1996): 74 
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จากภาพประกอบ 4 อธิบายไดวาตราสินคาประกอบดวย 2 สวน (วิริยา สาโรจน.2543: 16) คือ 
 1. สินคา (Product) ซ่ึงถือเปนแกนกลางของความเปนสินคา ประกอบดวย ขอบเขต
(Scope) คือ การเชื่อมโยงตราสินคากับประเภทสินคา (Product Class) เชน COMPAQ คือ
คอมพิวเตอร หรือ AIA คือการประกันชีวิต เปนตน การเชื่อมโยงตราสินคาที่แข็งแกรงเขากับสินคา
ได หมายความวา เม่ือพูดถึงประเภทของสินคา ผูบริโภคจะนึกถึงตราสินคาของเรากอน ตราสินคา
อื่น ตราสินคาที่โดดเดนจะเปนตราสินคาที่ผูบริโภคนึกถึง ตราสินคาที่แข็งแกรงจึงตองเปนตราสินคา
ที่สามารถเชื่อมโยงกับประเภทสินคาของตนไดอยางเดนชัด สวนของคุณลักษณะ(Attribute) ในอดีต
มีความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือสินคา และสรางประสบการณ จากการใชสินคาของผูบริโภค ตอ
คุณลักษณะของสินคาสามารถคาดการณไดงายกวา นอกจากนั้นโดยทั่วไป ผูบริโภคจะไมคอยคํานึง 
ถึงกระบวนการในการหาขอมูลเกี่ยวกับตราสินคา และไมคอยสนใจหนาที่ของสินคามากนัก แตกลับ
ใหความสําคัญรูปแบบและประโยชนอื่นๆ ที่ไมเกี่ยวของกับหนาที่ของสินคามากกวา 
 2. องคประกอบอื่นๆ ของตราสินคา ประกอบดวย ภาพลักษณของผูใช (User Imagery) 
กลาวคือ สินคากําหนดตําแหนงของตัวเองจากผูใชสินคา ถิ่นกําเนิดของสินคา (Country of Origin) 
เปนสิ่งที่บอกความนาเช่ือถือและความเชี่ยวชาญของสินคา เน่ืองจากเปนสินคาที่ผลิตจากประเทศที่
เปนถิ่นกําเนิด เชน นาฬิกา Swatch เปนนาฬิกาที่มีช่ือเสียงของประเทศสวิตเซอรแลนด เปนตน 
การเชื่อมโยงสินคากับประเทศแหลงกําเนิด สามารถแสดงใหเห็นถึงความมีคุณภาพดี มีการผลิต
อยางประณีต และพิถีพิถันซ่ึงจะทําใหสินคาจากประเทศนั้นๆ เปนสินคาที่ผูบริโภคตองการมากที่สุด
แหงหน่ึงของโลก 
 การเช่ือมโยงกับองคกร (Organization Associations) เปนการมององคกร ในแงของ
คุณลักษณะดานความเปนผูนําทางเทคโนโลยี คุณภาพของสินคาและความใสใจเกี่ยวกับสิ่งแวดลอม 
ที่ไดรับหลอหลอมมาจากประชาชน วัฒนธรรม คานิยม และโครงการตางๆ ในขณะที่บุคลิกของคน 
เชน ความนาเช่ือถือความเฉลียวฉลาด ความมีไหวพริบเปนตน บุคลิกลักษณะของสินคาก็สามารถ
สรางความแข็งแกรงใหกับตราสินคา เน่ืองจากบุคลิกของตราสินคา สะทอนถึงบุคลิกลักษณะของ
สินคายังจะชวยในการสื่อสารคุณลักษณะและหนาที่ของสินคาไปยังผูบริโภคอีกดวย 
 สัญลักษณ (Symbols) ที่แข็งแกรงสามารถกอใหเกิดการเช่ือมโยงเอกลักษณและโครงสราง
ที่จะชวยใหผูบริโภคจดจําตราสินคาใหงายขึ้น สัญลักษณของตราสินคาแบงได 3 ประเภท  
 (1)   ภาพลักษณที่เห็นได (Visual Imagery) เปนสิ่งที่สามารถจําไดและมีพลัง  
 (2) การเปรียบเทียบ (Metaphors) เชน David Beckham นักฟุตบอลทีมชาติอังกฤษ 
โฆษณารองเทาฟุตบอล Nike เปรียบเทียบกับความเปนหน่ึงของตราสินคา กับสุดยอดนักฟุตบอล 
เปนตน และ 
 (3) มรดกของตราสินคา (Brand Heritage) หมายถึง สิ่งที่ตัวแทนของแกนตราสินคา
ผลประโยชนดานอารมณ (Emotional Benefits) คือ การที่ผูบริโภคเกิดความรูสึกดานอารมณเปน 
ตัวเพิ่ม และสรางประสบการณในการเปนเจาของ หรือการใชสินคาและทายที่สุดผลประโยชนจาก
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ความภาคภูมิใจในตนเอง (Self Expressive Benefits) คือการซื้อหรือการใชสินคาก็เพื่อท่ีจะบงบอก
ถึงความเปนตัวของตัวเอง 
 จากแนวคิดเร่ืององคประกอบของสินคาจะเห็นไดวาสินคา (Product) และตราสินคา (Brand) 
น้ันแตกตางกัน กลาวคือ สินคา (Product) คือลักษณะทางกายภาพของสินคา เปนสิ่งที่จับตองได 
และมองเห็นได ในขณะที่ความเปนตราสินคา (Brand) เปนสิ่งท่ียากจากลักษณะทางกายภาพของ
สินคาแลวยังรวมไปถึงสิ่งที่จับตองไมได เน่ืองจากเปนสิ่งที่ผูบริโภครับรูในดานของบุคลิกภาพ ความ
นาเช่ือถือ ความพึงพอใจ คุณคาตราสินคา ซ่ึงเกิดจากประสบการณที่ผูบริโภคมีรวมกับสินคา 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณคาตราสินคา 
 ความหมายของคุณคาตราสินคา แนวคิดเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา (Brand Equity) เปน
แนวความคิดที่ไดรับความสนใจอยางมาก จากนักวิชาการ และนักการตลาดมาตลอดโดยพยายามที่
จะหาคําจํากัดความ วิธีการในการวัดคุณคาตราสินคา ตลอดจนการศึกษาวิธีการและผลของการ
สรางตราสินคาใหแข็งแกรง สําหรับความหมายของคุณคาตราสินคา มีผูใหคําจํากัดความไวอยาง
หลากหลาย ดังน้ี 
 ฟารคูฮาร (Farquhar. 1989: 24) ไดใหความหมายของคุณคาตราสินคาไววา เปนคุณคา
เพิ่ม (Value Added) ที่มีตอบริษัท รานคา หรือผูบริโภค ซ่ึงตราสินคาไดทําใหเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑ 

มารโคน่ี (Marconi. 1993: 33) ไดใหความหมายของคุณคาตราสินคาไววา คุณคาตราสินคา
คือ การรับรูถึงคุณคาตราสินคา Marketing Science Institute ของประเทศสหรัฐอเมริกา  
 Keller. (1998) ไดใหความหมายของคุณคาตราสินคาไววาเปนกลุมของความสัมพันธ และ
พฤติกรรมเกี่ยวกับตราสินคาของลูกคา ชองทางการจําหนายและบริษัทเจาของ ซ่ึงทําใหตราสินคา
น้ันๆ สามารถสรางยอดขายและผลกําไรได ทําใหตราสินคาแข็งแกรง มีความม่ันคง แตกตาง และมี
ความไดเปรียบคูแขง 
 เสรี วงษมณฑา (2540: 43) ไดใหความหมายไววา คุณคาของตราสินคา (Brand Equity) 
หมายถึง การท่ีตราสินคาของบริษัทมีความหมายเชิงบวกในสายตาของลูกคาซ่ึงเปนผูซ้ือ  

Bovee and Others.(1995: 2) นักการตลาดจะตองพยายามสรางคุณคาใหตราสินคาใหมาก
ที่สุดเทาที่จะมากได กลาวคือ การที่คนมีความรูเกี่ยวกับตราสินคา มีผลในการสรางความแตกตางให
ตราสินคา และมีผลกอใหเกิดพฤติกรรมของตราสินคาน้ัน คุณคาของตราสินคาจะเกิดขึ้นก็ตอเม่ือ
ผูบริโภคคุนเคยกับตราสินคามีความรูสึกที่ดีตอตราอยางม่ันคงจดจําตราสินคาน้ันไดดวยคุณลักษณะ  
ที่ไมซํ้ากับตราสินคา 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543: 93) ไดใหความหมายคุณคาตราสินคา วาเปนคุณคาผลิตภัณฑที่
รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา การท่ีตราสินคาของบริษัทมีความหมายเชิงบวกใน
สายตาของผูซ้ือ คุณคาตราสินคาจะสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันดังน้ี 
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- บริษัทจะสามารถลดคาใชจายทางการตลาดไดเพราะการรู จักตราสินคา (Brand 
Awareness) และมีความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)  

- บริษัทจะมีสภาพคลองทางการคาในการตอรองกับผูจัดจําหนายและผูคาปลีก เพราะลูกคา
คาดหวังวาคนกลางจะจัดหาตราสินคาไวขาย 

- บริษัทจะสามารถตั้งราคาไดสูงกวาคูแขง เพราะตราสินคามีคุณภาพการรับรูที่สูงกวาคูแขง 
- บริษัทสามารถขยายตราสินคาไดมากขึ้น เพราะชื่อตราสรางความเชื่อถือไดสูง ดังน้ันตรา

สินคาจะชวยใหบริษัทเลี่ยงการแขงขันดานราคาได 
  การสรางคุณคาตราสินคาในแงของผูบริโภค ทฤษฎี Keller’s เปนทฤษฎีที่เนนการสราง
คุณคาตราสินคาตอผูบริโภค เปนทฤษฎีที่มีการกลาวอางอิงมากที่สุด 
  คอทเลอร (Kotler 1993,1998) ไดใหคํานิยาม Brand Equity: การรับรูในตราสินคาที่
แตกตางกันข้ึนอยูกับการตอบสนองของผูบริโภคท่ีสงผลมาจากการทําการตลาด หรือการสงเสริม
การขายของ Brand น้ันๆ 
  Brand Equity จึงข้ึนอยูกับการสงสารหรือการรับรู และความรูของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาน้ันๆ
ซ่ึงประกอบไปดวยสวนประสมหลายๆ อยางที่มีความสัมพันธกับความทรงจําของผูบริโภคที่มีตอ 
Brand น้ันวามีคุณคาตอการรับรูมุมมองหลัก และสิ่งท่ีเกี่ยวของกับตราสินคาถึงแมวา Customer- 
based brand equity (CBBE) และ brand equity จะถูกใชแทนกันได แตการวิจัยในปจจุบันจะมุงไป
ที่ CBBE สองกรอบแนวคิดที่ลอมรอบ มุมมองซ่ึงถูกนํามาใชในนิยามของ CBBE มากท่ีสุด คือของ 
Aaker (1996) และ Keller (1993) Aaker มองCBBE เปนเหมือนกับสินทรัพยที่เช่ือมตอไปยังช่ือ
ของตราสินคาและสัญลักษณที่เพิ่มมูลคาแกสินคาหรือบริการตอลูกคา ผูบริโภครับรูถึง brand equity 
เหมือนกับการเพิ่มมูลคาตอสินคาโดยรวมใหอยูในตราสินคา ถึงแมวามูลคาเพิ่มที่วาน้ีจะเปนหนาที่
หน่ึงของมุมมองหลายมุมมอง มุมมองหลัก คือ การทํานายขั้นตนของความตั้งใจ และพฤติกรรมการ
ซ้ือท่ีตราสินคา มุมมองหลักของ CBBE ถูกนํามาใชโดย Aaker รวมถึงคุณภาพที่ถูกรับรู 
(Perceived Quality,PQ) รับรูคุณคาของตนทุน (Perceived Valve for the Cost,PVC) ความเปน
หน่ึงเดียวและความยินดีที่จะจาย ณ ราคาที่สูงกวาตอตราสินคาน้ันเคลเลอร (Keller. 1993: 2) มอง 
CBBE วาเปนผลกระทบที่แตกตางกันของการรับรูตราสินคาจากลูกคาที่สงผลตอการทําตลาดตรา
สินคา ซ่ึงเขายังมอง CBBE วาเปนขบวนการที่เม่ือผูบริโภคคุนเคยกับตราสินคาแลวจะช่ืนชอบ และ
จดจําตราสินคาน้ันเพียงหน่ึงเดียวเทาน้ันซ่ึงความชื่นชอบและความเปนหน่ึงเดียวของสินคาน้ันเปน
พื้นฐานของความเชื่อถือและทัศนคติตอประโยชนที่รับรูวาจะไดรับจากตราสินคาน้ันความเชื่อถือและ
ทัศนคติน้ันสามารถนํามาใชประโยชนและเปนความรูจากประสบการณ ได เชน คุณภาพที่รับรูกัน
และคุณคาของสินคาตัวหน่ึงจะสงผลถึงสินคาอื่นๆ ไดหรือการเปนสัญลักษณมากข้ึน เชน ความเปน
หน่ึงเดียวของสัญลักษณน้ัน ดังกรอบแนวคิดของ Aaker คุณภาพที่เปนที่รับรู (PQ), คุณคาของ
ตนทุนที่เปนที่รับรู (PVC), ความเปนหน่ึงเดียวและความยินดีที่จะจายราคาที่สูงกวาน้ันเปนการ
ทํานายที่เขมแข็งที่สุดของความตั้งใจซื้อและพฤติกรรมการซื้อในกรอบของ Keller ดังที่กลาวมา 
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  จุดมุงหมายของการวิจัยของเรา จะเปนแกนหลักหรือพื้นฐานของมุมมอง CBBE ตอ Aaker, 
Keller และกรอบแนวคิดอื่นๆ จุดมุงหมายของบทความดังกลาว   คือ การวัดและการใหเหตุผลของ
พื้นฐานมุมมอง ของ CBBE ซ่ึงเปนประโยชนที่จะอธิบายถึงความเกี่ยวของของตราสินคาและนิยาม 
ในรูปท่ี 1 แสดงถึงความสัมพันธของมุมมองพื้นฐานหลัก CBBE วาสําคัญ ตอตัวแปรของผลกระทบ
สินคาของความตั้งใจซื้อและพฤติกรรมเลือกตราสินคา อีกทั้งความยินดีที่จะจายราคาที่สูงข้ึนน้ันเปน 
  กุญแจสําคัญที่เช่ือมโยงระหวาง มุมมองพื้นฐานของ CBBE ของการรับรูที่คุณภาพกัคุณคา
ของตนทุน (PQ,PVC) ความเปนหน่ึงเดียวของตราสินคาและตัวแปรของผลกระทบตอตราสินคาหา
สิ่งที่เกี่ยวของกับตราสินคาก็รวมอยูในรูปท่ี 1 ประกอบดวย ตราสินคาที่เปนท่ีรูจัก ความคุนเคยตรา
สินคา ตราสินคาที่เปนท่ีนิยม ตราสินคาที่เปนองคกร และความสม่ําเสมอของภาพลักษณตราสินคา 
ซ่ึงเหลาน้ีเกี่ยวของกับมุมมองพื้นฐานของ CBBE (ดังลูกศรโคงในภาพ) ในหลายๆ กรอบของตรา
สินคา (Aaker, 1996; Blackston, 1995; Farquhar, 1989; Keller, 1993, 1998) 
  การรับรูตราสินคาน้ัน ถูกมองวาเปนลําดับช้ันของการที่ผูบริโภคจะนึกถึงไปโดยอัตโนมัติ 
เม่ือพูดถึงสินคาในแตละอยาง เชน ผูบริโภคจะรูทันทีวาเปนตราสินคาอะไร เม่ือพูดถึงสินคาชนิด
น้ันๆ ความคุนเคยตอตราสินคาก็ถูกมองวาเปนความคุนเคยของผูบริโภคที่คุนเคยตอช่ือตราสินคา
และตราสินคาที่เปนท่ีนิยมก็ยังสงผลถึงความรูสึกของผูบริโภคที่จะเลือกใช ในสวนขององคกรก็เปน
สิ่งที่ผูบริโภคมองและใหความเชื่อถือวาองคกรน้ันทําตลาดตราสินคาน้ันๆ ดวยความซื่อสัตย ความ
นาเช่ือถือ และใสใจตอผูบริโภค ภาพลักษณของสินคาก็ถูกมองวาผูบริโภคจะมีความรูสึกตอตรา
สินคาที่รูสึกวามีประวัติศาสตร มีความเปนมา และมีภาพลักษณที่ดี ดังที่กลาวมาทั้งหมดน้ี จะอยูใน 
Brand Associations ซ่ึงจะไมสงผลตรงตอมุมมองหลักของ Brand response variable 

 
 

ภาพประกอบ 7 กรอบแนวความคิด    
Potential relationships with customer-based brand equity (CBBE) facets 

 
ที่มา: Aaker, 1996; Blackston, 1995; Farquhar, 1989; Keller, 1993, 1998 
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  “การสรางคุณคาใหตรายี่หอ” ตรายี่หอเปนปจจัยสําคัญอยางย่ิงตอความสําเร็จทางการตลาด
ตราย่ีหอชวยใหนักการตลาด แยกแยะสินคาหรือบริการของตนออกจากผูอื่น ตรายี่หอชวยให
ผูบริโภค ประทับใจสินคาหรือบริการใด มีผลตอการกลับมาหาซื้อย่ีหอท่ีถูกใจ ศาสตราจารย สตีเวน 
คิง ปรมาจารยทางการตลาดไดกลาววา “สินคาคือสิ่งที่ผลิตในโรงงาน ตราย่ีหอคือสิ่งท่ีผูบริโภคเลือก
ซ้ือ สินคาคือสิ่งที่ผูบริโภคใช” (กิตติ สิริพัลลภ;และ ศุภวรรณี จิระอร) 

 
 

ภาพประกอบ 8 กรอบแนวความคิด 
 

ที่มา: กิตติ สิริพัลลภ. (2541). เอกสารการบรรยายเรื่องกลยุทธการตลาดมหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 
(อัดสําเนา) 
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  คุณคาตรายี่หอ (Brand Equity) หมายถึง ย่ีหอของสินคาที่ผูบริโภคมองเห็นวามีคุณคา เปน
ย่ีหอท่ีผูบริโภคมีทัศนคติที่ดีตอคุณสมบัติของสินคาและช่ืนชอบตรายี่หอน้ัน การสรางตรายี่หอใหมี
คุณคาทําไดดังน้ี 
  1. สรางความซาบซึ้งในคุณภาพของตรายี่หอ (Appreciation of Quality) 
  2. การสรางปจจัยเช่ือมโยงตรายี่หอกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง (Brand Association) 
  3. ทําใหตราย่ีหอเปนท่ีรูจัก (Brand Awareness) 
  4. สรางความซื่อสัตยตอตราย่ีหอ (Brand Loyalty) 
  5. สรางปจจัยอื่นๆ ที่ทําใหตรายี่หอมีคุณคา (Other Proprietary Brand Assets) 
 
  1. สรางความซาบซึ้งในคุณภาพของตรายี่หอ ( Appreciation of Quality) 
ความซาบซ้ึงถึงคุณภาพของสินคา หมายถึง การที่ผูบริโภครับรูถึงคุณภาพของสินคาหรือบริการ
แลวเกิดความประทับใจในสินคาหรือบริการนั้น “ความซาบซึ้ง (Appreciation)” แตกตางจาก “ความ
พอใจ (Satisfaction)” ในประเด็น “ความคาดหวัง (Expectation)” ความพอใจของผูบริโภคเกิดขึ้น
จากการที่สินคาหรือบริการเปนไปตามความคาดหวังของผูบริโภค สวนความซาบซึ้งเกิดจากการท่ี
ผูบริโภคไดรับสินคาหรือบริการเหนือความคาดหวัง ดังน้ัน เม่ือผูบริโภคเกิดความซาบซึ้ง แลว
ผูบริโภคยอมใหความสําคัญกับสินคาย่ีหอน้ันๆ สินคาหรือบริการที่ผูบริโภคเกิดความซาบซึ้ง จะ
ไดรับผลประโยชนหลายประการดังน้ี 
  1.1. เปนเหตุผลทําใหซ้ือสินคา (Reason-to-Buy) เชน คนไขที่เขารับการรักษาพยาบาลใน
โรงพยาบาลท่ีพนักงานมีความกระตือรือรนท่ีจะชวยเหลือ แพทยและพยาบาลใหการดูแลรักษาอยาง
ดี โรงพยาบาลสะอาด และอุปกรณการแพทยที่ทันสมัย มีที่จอดรถจํานวนมาก และตั้งอยูในทําเลที่ดี 
ปจจัยตางๆ เหลาน้ีเปนเหตุใหคนไขรายน้ันเม่ือมีความจําเปนที่จะตองไปโรงพยาบาล เขาจะแนวแน
ที่จะไปโรงพยาบาลนั้น และเขายังแนะนําใหญาติหรือคนรูจักรับทราบก็จะเปนเหตุผลที่เขานั้นเลือก
ไปโรงพยาบาลน้ันถาเขาตองการใชบริการ 
  1.2 ทําใหสินคามีตําแหนงที่ม่ังคง (Strong Position) “คุณภาพ” เปนตําแหนงที่มีความม่ังคง
สําหรับสินคาหรือบริการ เพราะหมายถึงความเปนที่หน่ึงของสินคาหรือบริการนั้นเม่ือเปรียบเทียบ
กับสินคาอื่นที่อยูในประเภทเดียวกัน ซ่ึงนับเปนทรัพยสินท่ีสําคัญของตราย่ีหอน้ัน 
  1.3.ราคาสินคาอยูในระดับสูง (A Price Premium) เม่ือผูบริโภคเกิดความซาบซึ้งในคุณภาพ
สินคายอมยินดีจายเงินซ้ือสินคาหรือบริการนั้นในราคาสูงกวาสินคาหรือบริการอื่น ซ่ึงการที่บริษัท
สามารถตั้งราคาไดสูงยอมทําใหไดรับกําไรสูงเชนกัน 
  1.4. ชองทางการจัดจําหนายที่นาสนใจ (Channel Member Interest) การที่สินคามีคุณภาพ 
ทําใหผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตราย่ีหอสูง ผลท่ีตามมาก็คือ สินคาย่ีหอน้ันขายไดอยางสมํ่าเสมอ 
จึงเปนท่ีนาสนใจของพอคาสง พอคาปลีก หรือรานคาที่ทันสมัย ที่ขายสินคาที่มีคุณภาพน้ัน 
  1.5 ทําใหสามารถขยายสายผลิตภัณฑ (Brand Extension) เม่ือผูบริโภคซาบซึ้งในตรายี่หอ
ใดย่ีหอหน่ึง ตราย่ีหอน้ันยอมเปรียบเสมือนทรัพยสินท่ีมีคาของบริษัท เพราะบริษัทสามารถนําตรา
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ย่ีหอน้ันไปใชกับสินคาใหมๆ ของบริษัทที่จะนําออกสูตลาดได และบริษัทจะใชงบประมาณในการ
โฆษณาหรือการขายนอยกวาการสรางตรายี่หอใหมปจจัยที่เปนขอบงช้ีคุณภาพของสินคามีความ
แตกตางกับปจจัยท่ีเปนขอบงช้ีคุณภาพของบริการดังน้ี 
  คุณภาพของสินคา ( Product Quality) 
  ในการรับรูของผูบริโภค ปจจัยเหลาน้ีเปนขอบงช้ีวาสินคาน้ันมีคุณภาพ คือ 
  1. การทํางานของสินคา (Performance) หมายถึง สินคาน้ันตองทํางานไดตามคุณสมบัติ
ของสินคา 
  2. รูปลักษณ (Feature) หมายถึง การออกแบบรูปรางลักษณะของสินคาใหสะดวกในการใช 
เชน แชมพูที่ยากลําบากในการเปด-ปดฝา สิ่งเหลาน้ีคือ สินคารูปลักษณไมดี 
  3. นาเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง สินคาน้ันใชไดดีทุกคร้ัง สามารถใชไดอยางสมํ่าเสมอ 
  4. ความคงทน (Durability) สินคาไมแตกหักหรือเสียงาย มีอายุการใชงานนาน 
  5. ความสามารถของการบริการ (Service ability) สินคาที่ตองการบริการกอนหรือหลังการ
ขายบริการน้ันจะมีประสิทธิภาพ ผูบริการตองมีความรูความสามารถในเรื่องที่ใหบริการและอํานวย
ความสะดวกใหกับผูใชบริการอยางดีเย่ียม 
  6. ภาพลักษณโดยรวมดูดี (Fit and Finish) สินคาที่ดูมีคุณภาพเม่ือพิจารณาทุกปจจัย
โดยรวมของสินคาน้ันจะตองดูวาเปนสินคาที่มีคุณภาพดี เชน รูปราง ลักษณะสวยงามขนาด
เหมาะสม 
  คุณภาพของบริการ (Service Quality) 
  ปจจัยที่บงช้ีวาบริการน้ันมีคุณภาพ มีดังตอไปน้ี 
  1. สามารถจับตองได (Tangibles) บริการที่ดีควรสรางหลักฐาน (Manage Evidence) เชน 
ความหรูหราที่ทันสมัยของโรงแรม และเคร่ืองแบบที่สวยงามสะอาดของพนักงานในโรงแรม เหลาน้ี
เปนหลักฐานแสดงวาโรงแรมนั้นมีคุณภาพ 
  2. นาเช่ือถือ (Reliability) หมายถึง ความถูกตองในการคิดคาบริการ เชน รานอาหารที่
คิดเงินเกินความเปนจริง ยอมทําใหผูบริโภคหมดความนาเช่ือถือ และไมกลับไปใชบริการอีก 
  3. มีความรู (Competence) ผูใหบริการที่มีคุณภาพตองเปนผูที่มีความรูในเร่ืองน้ันๆ เปน  
อยางดี 
  4. มีความรับผิดชอบ (Responsiveness) 
  5. มีจิตใจงาม (Empathy) ผูใหบริการท่ีมีคุณภาพตองเปนผูที่มีความกระตือรือรนในการ
ใหบริการผูอื่น เต็มใจชวยเหลือโดยไมรังเกียจ 
 
 2. การสรางปจจัยเชื่อมโยงกับตรายี่หอ (Brand Association) คือ 
การสรางสิ่งเช่ือมโยงทําใหผูบริโภคเขาใจในผลิตภัณฑดีย่ิงข้ึน ซ่ึงกอใหเกิดประโยชนดังน้ี 
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  2.1 ความโดดเดน (Differentiation) ของสินคา เปนประโยชนเม่ือสินคามีความโดดเดนดาน
ใดดานหน่ึง แตถาผูบริโภคไมรับรูหรือไมเขาใจ ความโดดเดนน้ันจะไมกอใหเกิดประโยชน ดังน้ัน 
การเชื่อมโยงความโดดเดนกับสินคาทําใหความโดดเดนกลายเปนขอไดเปรียบของคูแขงขัน 
  2.2 เปนเหตุผลที่ทําใหผูบริโภคซ้ือสินคา (Reason-to-Buy) สิ่งท่ีนักการตลาดใชเช่ือมโยง
กับผลิตภัณฑสวนใหญมักจะเปนคุณสมบัติที่เปนประโยชนตอผูบริโภค เชน การที่ผูบริโภคกลุมหน่ึง
ไปท่ีหางโลตัส เพราะรูวาโลตัสเปนหางสรรพสินคาที่ขายสินคาราคาถูกทุกวัน 
  2.3 ทําใหเกิดทัศนคติหรือความรูสึกที่ดี (Positive Attitudes/Feeling) การระบุบางสิ่ง
บางอยางที่ดีของผลิตภัณฑใหผูบริโภครับทราบ จะทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑและ
จะเปนผลทําใหซ้ือสินคาน้ัน ตัวอยางเชน เคร่ืองสําอางเพี๊ยช โฆษณาใหผูบริโภคตระหนักถึงการใช
เคร่ืองสําอางคจากตางประเทศ ทําใหประเทศไทยตองสูญเสียเงินตราตางประเทศ ซ่ึงไมเปนการ
สมควรอยางย่ิง โดยเฉพาะในระยะเวลาที่ประเทศกําลังประสบปญหาดานภาวะเศรษฐกิจ การ
โฆษณาเชนน้ี ทําใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอเพี๊ยช ซ่ึงเปนเคร่ืองสําอางคของไทย  กรณีน้ี เพี๊ยช 
ใชความเปนไทยเช่ือมโยงกับตัวสินคา และทําใหผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอย่ีหอเพี๊ยชในที่สุด 
  2.4 เปนจุดเร่ิมตนของการขยายตรายี่หอ (Basis For Extensions) ปจจัยท่ีดีที่บงบอกความ
เปนผลิตภัณฑน้ัน เม่ือเปนที่ยอมรับของผูบริโภคจะเปนประโยชนตอบริษัทในการใชตราสินคาชนิด
อื่น ๆ ของบริษัทตอไป  
  สําหรับวิธีการสรางปจจัยเช่ือมโยงกับผลิตภัณฑ (Brand Association) หรือวิธีการกําหนด
ตําแหนงของตรายี่หอ (Brand Positioning) มีวิธีดังตอไปน้ี 
  1. คุณลักษณะของสินคา (Product Attributes) เปนการนําเอาคุณลักษณะของสินคามาเปน
ปจจัยในการกําหนดตําแหนงหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ ซ่ึงคุณลักษณะเหลาน้ีเปนคุณสมบัติที่พิเศษ
กวาคูแขงขัน เชน นมหนองโพ เปนนมโคแท 100 เปอรเซ็นต 
  2. ผลประโยชนที่ลูกคาไดรับ (Customer Benefits) เปนการนําเอาผลจากการใชสินคาหรือ
บริการนั้น มาเปนปจจัยในการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ เชน บริษัท การบินไทย จํากัด (มหาชน) 
วางตําแหนงเปนสายการบินที่ผูโดยสารจะไดรับความสะดวกสบาย ผูโดยสารสามารถนอนหลับได
อยางสบายในขณะเดินทาง 
  3. ราคาของผลิตภัณฑเม่ือเทียบกับคูแขงขัน (Relative Price) เปนการนําเอาราคาของ
สินคาหรือบริการของบริษัทที่ไดเปรียบกวาคูแขงขัน โดยทั่วไปคือ ราคาถูกกวา มาเปนปจจัยในการ
กําหนดตําแหนงหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ เชน หางสรรพสินคาโลตัสเปนหาง ฯ ที่ ขายสินคาราคา
ถูกทุกวัน 
  4. การใช (Use/Application) วิธีน้ีเปนการนําไปใชงานหรือวิธีการใชสินคาหลังบริการนั้น มา
เปนปจจัยในการกําหนดหรือจุดยืนของผลิตภัณฑ เชน ซุปกระปองแคมเบล วางตําแหนงเปนอาหาร
กลางวัน 
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  5. ลูกคาหรือผูใช (Customer/User) เปนการเช่ือมโยงลูกคากับสินคาหรือบริการ วิธีน้ีเปน
การบงบอกชัดเจนวา กลุมเปาหมายเปนใคร เชน เคร่ืองสําอางคทเวลฟพลัส เปนเคร่ืองสําอางค
สําหรับวัยรุนที่มีอายุตั้งแต 12 ปข้ึนไป 
  6. บุคลิกภาพ (Personality) เปนการนําเอาบุคลิกภาพของลูกคามากําหนดบุคลิกของสินคา 
แลวนําปจจัยน้ีมากําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑ เชน เคร่ืองดื่มเปปซ่ีสําหรับคนรุนใหม 
  7. คูแขงขัน (Competitors) วิธีน้ีนําเอาคุณสมบัติของคูแขงขันมาเปนขอเปรียบเทียบกับ
สินคาหรือบริการของบริษัท เชน บริษัท เอวิส จํากัด ผูใหบริการรถเชา ซ่ึงเขาสูตลาดรถเชาชากวา
บริษัท เฮิรซ จํากัด ซ่ึงเปนผูนําตลาด ดังน้ัน ตําแหนงผลิตภัณฑที่บริษัท เอวิส จํากัด ใชคือ เราเปน
หมายเลข 2 เราจึงพยายามมากกวา ซ่ึงเปนการบงบอกวาบริษัทผูนําใหญเกินไปที่จะบริการไดทั่วถึง
และมีคุณภาพ 
  8. ประเทศหรือสภาพภูมิศาสตร (Country or Geographic Area) เปนการนําเอาแหลงผลิต
ของสินคามากําหนดตําแหนงของสินคา การกําหนดตําแหนงน้ีจะเหมาะกับสินคาที่มาจากประเทศ
น้ัน หรือแหลงผลิตท่ีมีช่ือเสียง และเปนท่ียอมรับกันในกลุมเปาหมาย เชน เบ็ค เปนเบียรเยอรมัน 
 
 3 .ทําใหตรายี่หอเปนที่รูจัก (Brand Awareness) 
 คําวา “การรูจัก” หมายถึง การที่ผูบริโภคสามารถจําช่ือตราย่ีหอของสินคาและบริการประเภท
ใดประเภทหนึ่งได ตัวอยางเชน เม่ือถามวา “รูจักสบูย่ีหออะไรบาง” ผูบริโภคตอบวา“ลักส โพรเทค 
จอหนสัน นกแกว” สบู 4 ย่ีหอดังกลาวเปนสบูที่ผูบริโภครูจักโดยทั่วไปผูบริโภคจะเร่ิมตนจากการไม
รูจักตรายี่หอ จนกระทั่งผูขายทําการสื่อสารไปยังผูบริโภค ผูบริโภคจึงเร่ิมรูจักและเมื่อไดยินช่ือตรา
ย่ีหอบอย ๆ เขาจะจําได และจําไดเปนช่ือแรกในที่สุด ตามรูปขางลางน้ี 

 
 

ภาพประกอบ 9 การรูจักตรายี่หอ 
 

ที่มา: David A. Aaker. (1991). Managing Brand Equity: The Awareness Pyramid. p. 62. 
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  ประโยชนของการรูจักตรายี่หอ 
  การรูจักตรายี่หอทําใหเกิดประโยชน 3 ประการดังน้ี 
  1. เปนจุดเร่ิมตนที่ทําใหผูบริโภครับรูถึงคุณลักษณะของสินคา (Starting for Brand 
Knowledge) การที่ผูบริโภครูจักช่ือของสินคาเปนบันไดข้ันแรกที่จะนําไปสูการรับรูเกี่ยวกับ ลักษณะ 
รูปราง คุณสมบัติ คุณประโยชน และวิธีการใชของสินคา ซ่ึงทําใหผูบริโภคเกิดความรูในสินคา 
(Product Knowledge) 
  2. เปนการสรางความคุนเคย (Familiarity) ระหวางสินคาและผูบริโภค เม่ือผูบริโภคไดยิน
ช่ือย่ีหอใดยี่หอหน่ึงบอยๆ เขาจะเกิดความคุนเคย และรูจักสินคาน้ันเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ เชนกันการรูจัก
ตรายี่หอของผูบริโภคแบงออกไดเปน 2 ประเภท คือ 
   2.1 การรูจักแบบระลึกได (Brand Recall) หมายถึง การที่ผูบริโภคเอยช่ือย่ีหอของ 
สินคาไดเองโดยไมตองมีสิ่งใดสิ่งหน่ึงชวยใหเขาระลึกถึง 
   2.2 การรูจักแบบมีสิ่งกระตุน (Brand Recognition) หมายถึง การที่ผูบริโภคเอยช่ือ 
ย่ีหอสินคาไมไดเอง แตจะตองมีสิ่งใดสิ่งหน่ึงชวยเตือนความทรงจํา เชน เสียงกดกร่ิงประตูพรอมพูด
วา “มิสทีนมาแลวคะ” 
   2.3 การรูจักตราย่ีหอทําใหผูบริโภคซ้ือสินคา (Brand to do consider) สินคาที่
ผูบริโภคซ้ือจะตองเปนสินคาที่เขารูจักเทาน้ัน เพราะฉะนั้นการที่ผูบริโภครูจักย่ีหอใดย่ีหอหน่ึงเปน
อยางดี สินคาย่ีหอน้ันจะมีโอกาสที่ผูบริโภคเลือกซ้ือในท่ีสุด 
 4. ความซื่อสัตยตอตรายี่หอ (Brand Loyalty) 
  ความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ หมายถึง การที่ผูบริโภครักและศรัทธาในสินคาย่ีหอหน่ึงจนยากที่
จะเปลี่ยนใจไปใชสินคาย่ีหออื่น ผูบริโภคจะมีความรูสึกคุนเคยกับตราย่ีหอน้ัน ความซ่ือสัตยตอตรา
ย่ีหอมีหลายระดับดังรูปขางลางดังน้ีภาพ 

 
ภาพประกอบ 10 ความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ 

 
ที่มา: David A. Aaker. (1991). Managing Brand Equity: The Loyalty Pyramid. p. 40. 
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  จากภาพประกอบ 12 ระดับลางสุดเปนระดับท่ีผูบริโภคไมมีความชื่นชอบสินคาย่ีหอใดเปน
พิเศษ ดังน้ัน ปรากฏการณที่เกิดขึ้น คือ ในการซื้อสินคา ผูบริโภคจะพรอมท่ีเปลี่ยนจากย่ีหอหน่ึงไป
ยังอีกหน่ึงอยางงายดาย ในระดับท่ีสูงข้ึนไปคือ ผูบริโภคมีความพอใจตอสินคาย่ีหอใดยี่หอหน่ึง และ
ซ้ือสินคาน้ันดวยความเคยชิน เชน เคยซื้อแชมพูซันซิล เม่ือเขาไปใน Supermarket ดวยความเคย
ชินผูบริโภคจะซ้ือแชมพูซันซิล แตอยางไรก็ตามพรอมจะเปลี่ยนไปใชแชมพูย่ีหออื่นถามีเหตุผล
เพียงพอ เชน ถาย่ีหออื่นมีราคาถูกกวาในขณะที่คุณสมบัติเทากัน หรือย่ีหออื่นมีสวนผสมของสาร
บํารุงเสนผมที่มากกวา เปนตน ในระดับท่ีสูงข้ึนไปเปนระดับของความพอใจมาก ในระดับน้ีผูบริโภค
เปลี่ยนใจไปใชสินคาย่ีหออื่นยากกวาระดับท่ีสองเพราะเขาคิดวาการเปลี่ยนการใชสินคาย่ีหอหน่ึงไป
ยังอีกย่ีหอหน่ึงมีความเสี่ยงเกิดข้ึน เสี่ยงที่จะไปพบสินคาที่ดอยกวาสินคาเกา เขาคิดวาน่ันเปน 
“ตนทุนของการเปลี่ยนย่ีหอ” (Switching Cost) แตอยางไรก็ตาม ก็ยังมีโอกาสเปนไปไดที่จะเปลี่ยน
ย่ีหอ ถาย่ีหอใหมมีเหตุผลท่ีดีมากจนทําใหเขาคิดวานาจะลองย่ีหอใหม ในระดับสูงข้ึนที่เรียกวาระดับ 
“ชอบ” ความซ่ือสัตยในระดับน้ีผูบริโภคจะชื่นชอบสินคาย่ีหอน้ัน และนับวาเปนเสมือนเพื่อน 
หมายความวา มีความคุนเคย รักใครชอบพอ โอกาสที่เขาจะเปลี่ยนไปใชย่ีหออื่นเปนไปไดยาก ใน
ระดับน้ีความพอใจที่ผูบริโภคมีตอย่ีหอน้ันมีความรูสึกและอารมณ (Feeling and Emotion) เขามา
เกี่ยวของ ดังน้ัน แมย่ีหออื่นมีเหตุผลท่ีจะชักจูงใหเปลี่ยนย่ีหอก็ตาม แตถาไม “สบอารมณ” ผูบริโภค
ก็จะไมเปลี่ยนย่ีหอ นอกจากยี่หออื่นจะสรางอารมณใหสุนทรียกวา สวนในระดับบนสุดเปนความรัก
และศรัทธาที่ผูบริโภคมีตอสินคาย่ีหอหน่ึงอยางมาก เปนความซื่อสัตยที่แนนแฟน เขาจะซื้อย่ีหอน้ัน
อยางสมํ่าเสมอ ปกปอง ย่ีหอน้ัน และรอคอยถาย่ีหอน้ันยังไมผลิตสินคาใหม 
   
  คุณคาของความซื่อสัตยตอตรายี่หอ 
  การที่ผูบริโภคมีความซื่อสัตยตอตราย่ีหอใดย่ีหอหน่ึงมีประโยชนตอตาย่ีหอน้ัน ดังน้ี 
  1. ทําใหลดตนทุนทางการตลาด (Reduced Marketing Costs) ถาผูบริโภคมีความซื่อสัตย
ตอสินคา เขายอมพอใจที่จะใชสินคาน้ันตลอดไปโดยยากที่จะเปลี่ยนแปลงยี่หอ เม่ือเปนเชนน้ัน
ผูขายยอมประหยัดตนทุนในการชักจูงผูบริโภคใหซ้ือสินคา เพราะไมตองใชความพยามยามมากนัก 
ผูบริโภคเต็มใจซ้ือสินคาอยูแลว แตถาผูบริโภคไมศรัทธาในสินคาเขายอมเปลี่ยนใจไปใชสินคาย่ีหอ
อื่นไดงาย ซ่ึงเทากับเปนการเพิ่มตนทุนทางการตลาด 
  2. ทําใหคนกลางทางการตลาดชื่นชอบ (Trade Leverage) สินคาที่มีลูกคาช่ืนชอบ มีความ
จงรักภักดีตอตราสินคา คนกลางทางการตลาดไมวาจะเปนพอคาสง พอคาปลีกในรานคาแบบเกา 
หรือ เซเวนอีเลเวน ทั้งน้ีเพราะรานคาไมตองทุมเทความพยามยามในการชักจูงลูกคามากนัก ซ่ึงทํา
ใหสินคาในรานคาหมุนเวียนเร็ว และสงผลใหรานคามีผลกําไรจากสินคาเหลาน้ัน 
  3. สามารถดึงดูดลูกคาใหม (Attracting New customers) การที่ไอบีเอ็มเปนคอมพิวเตอรที่
ลูกคาไววางใจ เช่ือม่ันในคุณภาพ เช่ือม่ันในคุณภาพ จนกระทั่งมีความภักดีตอไอบีเอ็ม 
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  4. เปนอุปสรรคตอคูแขงขัน (Competitor’s Threats) จากการที่ผูบริโภคซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ
ไมเพียงไมเปลี่ยนใจไปใชสินคาคูแขงแลว หากผูผลิตสินคาผลิตสินคาใหมชากวาคูแขงขัน ผูบริโภค
จะรอจนกวาผลิตสินคาใหมออกสูตลาด 
 
 วิธีการสรางความซื่อสัตยตอตราย่ีหอ การทําใหผูบริโภคซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ ทําไดหลายวิธีดังน้ี 
  1. ปฏิบัติตอลูกคาอยางถูกตอง (Treat the Customer Right) ผูขายจะตองผลิตสินคาที่มี
คุณภาพไมหลอกลวงผูบริโภค สินคาหรือบริการทุกประเภทที่ผูขายเสนอขายตอตลาดตองมีคุณภาพ
อยางนอยตองอยูในระดับ ”มาตรฐาน” 
  2. ใกลชิดลูกคา (Stay Close to the Customers) เพราะการใกลชิดลูกคาทําใหไดทราบถึง
การเปลี่ยนแปลงของเขาซึ่งจะสงผลถึงการเปลี่ยนแปลงความตองการในสินคาและบริการของเขา ใน
การใกลชิดลูกคาน้ี บริษัทสวนใหญมักนิยมจัดตั้ง “ฝายบริการลูกคา” (Customer Service) ข้ึน เพื่อ
ทําหนาที่ในการสรางความสัมพันธกับลูกคา โดยทั่วไปหนาที่งานสรางความสัมพันธมีดังน้ี 
   2.1  ติดตามการใชงานของสินคา 
   2.2  รับฟงขอรองทุกขหรือขอเสนอแนะที่ลูกคามีตอสินคาหรือบริการ 
   2.3 ประสานงานกับฝายตางๆ ในเร่ืองท่ีลูกคารองทุกข หรือเสนอแนะโดยการแจง
ใหฝายน้ันๆทราบ 
   2.4 ติดตามผลของการตัดสินใจในเร่ืองท่ีลูกคารองทุกขหรือเสนอแนะ และแจงให
ลูกคาทราบ 
   2.5 กําหนดกลยุทธการตลาดหรือจัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อรักษาสัมพันธภาพที่
ดีกับลูกคา 
  3. ตรวจสอบระดับความพึงพอใจของลูกคา (Measure Customer Satisfaction) อยูเสมอ 
ผูบริหารการตลาดควรทําวิจัยตลาด เพื่อใหทราบถึงความคิดเห็นของลูกคาที่ใชสินคาหรือบริการ
อยางตอเน่ืองเพื่อนํามาประเมินระดับความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอสินคาหรือบริการ 
  4. ทําใหลูกคารับรูถึงตนทุนในการเปลี่ยนย่ีหอ (Create Switching Cost) โดยปกติลูกคาไม
วาจะเปนระดับพอคาปลีก หรือระดับผูบริโภคจะไมตระหนักถึง “ตนทุน” ในการเปลี่ยนแปลงการ
ตัดสินใจซ้ือสินคาจากยี่หอเดิมไปยังย่ีหอใหม ดังน้ัน ผูบริหารการตลาดควรจะตองทําใหผูบริโภค
ตระหนักถึง “ตนทุน”ในการเปลี่ยนย่ีหอ เพื่อใหเขามีความซ่ือสัตยตอสินคาของเขาตลอดไป 
  5. ใหสิทธิพิเศษ (Provide Extra) เพราะโดยธรรมชาติมนุษยมักจะพอใจถาตนเองไดสิทธิ
พิเศษเหนือผูอื่น 
 
 5. สรางปจจัยอื่นๆที่ทําใหตรายี่หอมีคุณคา (Other Proprietary Brand Assets) 
  5.1.  เคร่ืองหมายการคา (Trade Mark) เคร่ืองหมายการคาจะชวยไมใหผูบริโภคกับคูแขง
เกิดความสับสน 
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  5.2  สิทธิบัตร (Patent) จะชวยคุมครองคุณภาพหรือความโดดเดนของสินคาที่เปคุณ
ลักษณะ เฉพาะตัวของสินคา  
  5.3 รางวัล (Prize) 
  5.4 มาตรฐาน (Standard)  ขององคกรหรือสถาบันที่มีช่ือเสียง   เปนที่ยอมรับกันทั่วไปเชน 
ISO 9000 หรือ มาตรฐาน มอก.ของไทย การสรางคุณคาใหตราย่ีหอจะมีประสิทธิภาพดีน้ัน บริษัท
ควรสรางปจจัยตางๆใหครบทุกปจจัย 
 
  สรุปโดยรวม คุณคาตราสินคาเปนผลกระทบทางการตลาดที่เกิดจากความมีลักษณะ
เฉพาะตัวของตราสินคาและเปนคุณคาเพิ่ม (Value Added) ที่ใสเขาไปในผลิตภัณฑ ซ่ึงตราสินคาทํา
ใหเกิดขึ้นกับผลิตภัณฑโดยเฉพาะคุณคาตราสินคาในสายตาของผูบริโภค ทําใหการศึกษาเกี่ยวกับ 
เร่ืองคุณคาตราสินคาสวนใหญมักจะเนนไปในมุมมองของผูบริโภคเปนหลัก 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับภาพลักษณ 
 ความหมายของภาพลักษณ 
 รัตนาวดี ศิริทองถาวร (2546: 152) กลาววา คําวา ภาพลักษณ มีความหมายตรงกับคําใน
ภาษาอังกฤษ คือ Image น้ันหมายถึง ความประทับใจของบุคคลหนึ่งตอองคกร สถาบัน บุคคล กลุม
บุคคล ซ่ึงความประทับใจดังกลาว มีรากฐานมาจากผลกระทบระหวางบุคคลกับสิ่งน้ันๆ ในวงการ
ประชาสัมพันธและโฆษณาของไทยไดมีคําภาษาไทยใชกันแพรหลาย คือคําวา ภาพพจน 

วิรัช ลภิรัตนกุล (2544: 76) กลาววา ภาพลักษณในดานวิชาการประชาสัมพันธ หมายถึง 
ภาพท่ีเกิดขึ้นในใจของคนเรา อาจจะเปนภาพที่มีตอสิ่งมีชีวิตหรือไมมีชีวิตก็ได ไมวาจะเกิดเปน
ภาพลักษณที่มีตอบุคคล องคกร สถาบัน ฯลฯ หรืออาจจะเปนภาพที่สิ่งหน่ึงสิ่งใดสรางใหเกิดขึ้นแก
จิตใจเรา หรืออาจเปนภาพที่เรานึกสรางเองก็ได 
 เสรี วงษมณฑา (2541: 16) ภาพพจนเปนผลของขอเท็จจริง (Objective Fact) บวกกับการ
ประเมินสวนตัว (Personal Judgment) และเปนภาพที่จําฝงใจ (Perceptual Picture) อยูนานแสน
นานของบุคคลซ่ึงอาจจะแตกตางไป จากสภาพความจริงก็ได เพราะภาพพจนไมใชเร่ืองของขอเท็จ 
จริง (Factual Reality) แตเปนเร่ืองของการรับรู (Perception) 
 จิราภรณ สีขาว (2536: ออนไลน) กลาววา ภาพลักษณ หมายถึง ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจของ
บุคคลตามความรูสึกนึกคิดที่มีตอองคการ สถาบัน บุคคล หรือการดําเนินงาน ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจ
น้ีอาจจะเปนผลมาจาก การไดรับประสบการณโดยตรงหรือประสบการณทางออมที่บุคคลนั้นรับรูมา 
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องคประกอบของภาพลักษณ 
 บราวนดิ้ง (สุนิสา ประวิชัย. 2545: 103-104; อางอิงจาก Kenneth E. Boulding 1975. ) 
นักวิชาการชาวตะวันตกไดอธิบายเกี่ยวกับภาพลักษณวา ภาพลักษณ เปนความรูสึกของคนเราที่มี
ตอสิ่งตางๆ โดยเฉพาะความรูน้ันเปนความรูที่เราสรางขึ้นมาเอง (Subjective Knowledge) ซ่ึง
ประกอบดวย “ขอเท็จจริง” คุณคาที่เราเปนผูใหรวมกันอยู Boulding เสนอวาบุคคลแตละคนจะเก็บ
สะสมความรูเชิงอัตวิสัย (Subjective Knowledge) เปนการสะสมเกี่ยวกับสิ่งตางๆในโลกรอบๆตัว
เราที่ไดประสบ ความรูเชิงอัตวิสัยของบุคคลจึงเปนท่ีรวมของสิ่งตางๆ ที่ เราเช่ือวาเปนจริง
เน่ืองจากวาเราไมสามารถรับรู และทําความเขาใจกับสิ่งตางๆน้ันไดอยางถี่ถวนเสมอไป เรามักจะได
เฉพาะ “ภาพ” บางสวนหรือลักษณะกวางๆ ของสิ่งเหลาน้ันซ่ึงมีความหมายไมแนนอนชัดเจนอยู เรา
จึงมักตองตีความหมาย (Interpret) หรือใหความหมายแกสิ่งน้ันๆ ดวยตัวเราเอง ความรูเชิงอัตวิสัย
ของบุคคลน้ีจะประกอบกันเขาเปนภาพลักษณของเราที่มีตอสิ่งตางๆ ในโลก และพฤติกรรมของเรา
จะข้ึนอยูกับภาพลักษณที่เรามีอยูในสมองดวย ภาพลักษณจึงเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวกับกระบวนการของ
ความคิดจิตใจ ในเม่ือคน เรามิไดมีเพียงประสบการณโดยตรงกับโลกรอบตัว ซ่ึงเราไดสัมผัส ชิมรส 
ดมกลิ่น และไดเห็นดวยตนเองเทาน้ันเรายังมีประสบการณโดยทางออมอื่นๆดวย ซ่ึงประสบการณ
เหลาน้ี ตองอาศัยการตี ความและใหความหมายสําหรับตนเองเสมอ ภาพลักษณ จึงเปนการแทน
ความหมายเชิงอัตวิสัย(Subjective Representation) ของสิ่งตางๆ ที่เรารับรูมาเปนความรูสึกเชิง
ตีความหมาย(Interpreted Sensation) หรือความประทับใจ ภาพปรากฎ (Appearance) ความ
คลายคลึง หรือเปนการแทนความหมายตอสิ่งตางๆ น้ีคือกระบวนการกอเกิดจินตภาพ (Perception 
Process of Image) ซ่ึงมักจะมีความสําคัญย่ิงตอการรับรูในสิ่งที่ไมมีความหมายแนนอนชัดเจนในตัว
ของมันเอง 

องคประกอบ ของภาพลักษณอาจแยกเปน 4 สวน แตในทางเปนจริงองคประกอบทั้งสี่สวน
จะมีความเกี่ยวของเปนปฏิสัมพันธตอกัน 
 1.องคประกอบเชิงการรับรู (Perceptual Component) เปนสิ่งที่บุคคลจะไดจากการสังเกต
โดยตรง สิ่งที่ถูกสังเกตน้ันจะเปนสิ่งที่นําไปสูการรับรู (Cues) หรือมีสิ่งที่ถูกรับรูน่ันเอง ซ่ึงอาจจะ
เปนบุคคล สถานที่ เหตุการณ ความคิด หรือวัตถุสิ่งของตางๆ เราจะไดภาพของสิ่งแวดลอมตางๆ 
โดยผานการรับรูน้ี 
 2.องคประกอบเชิงความรู (Cognitive Component) ไดแก ภาพลักษณที่เปนความรูเกี่ยว 
กับลักษณะประเภทความแตกตางของสิ่งตางๆ ที่ไดจากการสังเกตสิ่งที่ถูกรับรู 
 3.องคประกอบเชิงความรูสึก (Affective Component) ไดแก ภาพลักษณที่เกี่ยวกับความ 
รูสึกของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ เปนสิ่งที่เกี่ยวพันกับความรูผูกพันยอมรับหรือไมยอมรับ ชอบหรือไม
ชอบ 
 4.องคประกอบเชิงการกระทํา เปนภาพลักษณที่เกี่ยวกับความมุงหมายหรือเจตนาที่จะเปน
แนวทางปฏิบัติตอบโตตอสิ่งเราน้ัน อันเปนผลของการปฏิสัมพันธ ระหวางองคประกอบเชิงความรู
และเชิงความรูสึก 
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 ประเภทของภาพลักษณ 
 แฟรงค เจฟกินส นักประชาสัมพันธผูมีช่ือเสียงชาวอังกฤษ (Jefkins. 1997: 56-57) ได
จําแนกประเภทของภาพลักษณในเชิงการประชาสัมพันธ ไวดังน้ี 
 1. ภาพลักษณเชิงซอน (Multiple Image) เปนภาพลักษณของหนวยงานในสายตาของคน
ทั่วๆไป ซ่ึงจะแตกตางกันออกไป หรืออาจจะเปนภาพลักษณที่ตัวแทนขององคการหรือสถาบันทําให
เกิดขึ้น เชน พนักงานขายของบริษัทแตละแหง ก็ทําใหภาพลักษณของบริษัทเหลาน้ัน แตกตางกัน
ออกไป มีทั้งภาพลักษณที่ดี และไมดีตอหนวยงานแหงเดียวกัน ซ่ึงข้ึนอยูกับการปฏิบัติงานของ
พนักงานขายแตละคน เปนตน 
 2. ภาพลักษณปจจุบัน (Current Image) เปนภาพลักษณตามความเปนจริง ในปจจุบันท่ี
กลุมชนมีตอหนวยงาน เชน ภาพลักษณไมดีของกรุงเทพมหานคร เม่ือเกิดภาวะน้ําทวมกรุงเทพ 
มหานคร ภาพลักษณที่ไมดีของตํารวจ เปนตน ภาพลักษณปจจุบันเปนภาพลักษณที่สําคัญมาก
เพราะเปนภาพลักษณที่สะทอนจุดยืนของหนวยงานในขณะนั้น 
 3. ภาพลักษณกระจกเงา (Mirror Image) เปรียบไดกับเวลาที่สองกระจก ก็จะเห็นภาพ
ตนเองในกระจก ในภาพน้ันเขาอาจจะมองวาสวยงาม สงา หรือตรงกับลักษณะใดก็ไดตามความนึก
คิดของเขา เชน ภาพลักษณที่ฝายบริหารเช่ือเอาเองวาเปนที่ยอมรับของประชาชนทั่วไปซ่ึงโดย
แทจริงแลวอาจอาจเปนเพียงการปกใจเช่ือท่ีผิดก็ได หรือเปนขอผิดพลาดของฝายประชาสัมพันธที่
ไมรายงานสถานะของภาพลักษณที่แทจริงใหฝายบริหารทราบ หรือเปนขอผิดพลาดของฝายบริหาร
เองที่ฝายประชาสัมพันธรายงานใหทราบแลวแตไมสนใจหรือไมยอมเช่ือถือ 
 4. ภาพลักษณที่พึงปรารถนา (Wish Image) เปนภาพลักษณที่ฝายบริหารตองการใหเกิด
ข้ึนกับหนวยงานกับสินคาหรือบริการ และพยายามทําทุกอยาง เพื่อใหเกิดภาพลักษณที่ปรารถนานี้ 
 5. ภาพลักษณสูงสุดที่ทําได (Optimum Image) เปนภาพลักษณที่เกิดขึ้นโดยตระหนักใน
ความเปนจริงและการมีความเขาใจ การรับรู (Perception) ของผูรับขาวสาร อุปสรรคของการใชสื่อ
ตางๆ และสื่อมวลชน รวมทั้งสภาพแวดลอมท่ียากตอการควบคุม และอื่นๆ ที่เปนอุปสรรคตอการ
สรางภาพที่พึงปรารถนาได ดังน้ันภาพลักษณชนิดน้ีจึงเปนภาพลักษณที่ผูเกี่ยวของรูจักประมาณตน
และตัวแปรอื่นๆ ที่เกี่ยวของ จนไมทําใหการกําหนดภาพลักษณที่พึงปรารถนามีความสูงสงมากเกิน
ความเปนจริง 
 6. ภาพลักษณที่ถูกตองและไมถูกตอง (Correct and Incorrect Image) เปนภาพลักษณอีก
ลักษณะหน่ึง ซ่ึงเปนภาพลักษณที่เกิดขึ้นไมตรงกับความเปนจริง อาจเปนเพราะเหตุการณที่เกิดขึ้น
โดยธรรมชาติ (ขาวลือ อุบัติเหตุ ฯลฯ) และหรือกระบวนการสื่อสาร และหรือการรับรูของผูรูขาวสาร 
ซ่ึงเม่ือเกิดภาพลักษณที่ไมถูกตองแลวจําเปนตองมีการแกไขภาพลักษณใหถูกตองตอไปภาพลักษณ
ที่ถูกตองน้ีคลายกับภาพลักษณปจจุบัน แตจะตางกันที่ภาพลักษณที่ถูกตองไดมีการปรับเปลี่ยนจาก
ภาพลักษณที่ไมถูกตองมากอนระยะหน่ึงแลว 
 7. ภาพลักษณสินคา/บริการ (Product/Service Image) สินคา หรือบริการก็มีภาพลักษณ
ของตัวเองเชนเดียวกับองคการ สินคาหรือบริการบางอยางอาจมีภาพลักษณที่ไมคอยดีเชนบุหร่ี 
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หรือสถานอาบอบนวด แตสินคาหรือบริการที่องคกรมี ไมวาจะมีภาพลักษณเชิงบวกหรือลบหรือ 
กลางๆ ก็ยังมีความจําเปนที่จะตองปรุงแตงใหมีภาพลักษณที่มีเอกลักษณ เปนที่ยอมรับมากขึ้นจาก
สังคม นอกจากนี้ภาพลักษณขององคการจะเปนเชนไร ภาพลักษณสินคาน้ีก็จะมีความเกี่ยวพันเปน
อยางมาก 
 8. ภาพลักษณตราสินคา (Brand Image) เปนภาพลักษณที่มีลักษณะคลายกับภาพลักษณ
สินคา เพียงแตกรณีน้ีเปน “ตราสินคา” “ย่ีหอสินคา” หรือ “Logo” “สัญลักษณ” เชน ตรางู, DOMON 
เปนตน 
 9. ภาพลักษณองคการ (Corporate Image) เปนภาพลักษณขององคการใดองคการหนึ่ง
โดยเนนภาพรวมทั้งหมดขององคการ โดยรวมถึงสินคา ย่ีหอสินคา ระบบการบริหารบริษัทความ
ม่ันคง บุคลากรมีคุณภาพ ความรับผิดชอบตอสังคม ฯลฯ 
 10. ภาพลักษณสถาบัน (Institutional Image) ซ่ึงคลายกับภาพลักษณองคการดังกลาว
ขางตน เพียงมุมมองเฉพาะตัวบริษัทหรือตัวสถาบัน ความรับผิดชอบของสถาบันท่ีมีตอสังคม เปน
สถาบันท่ีม่ันคง เจริญกาวหนา แตทั้งน้ีจะไมมุง หรือมองในเชิงธุรกิจการคาหรือการตลาดหรือตรา
สินคาอะไรทั้งสิ้น นอกจากบทบาทหรือพฤติกรรมของสถาบันอยางเดียว 

วิรัช ลภิรัตนกุล (2540: 81-82) ไดจําแนกประเภทของภาพลักษณออกเปน 4 ประเภท ดังน้ี 
 1. ภาพลักษณของบริษัท (Corporate Image) คือ ภาพที่เกิดขึ้นในจิตใจของประชาชนที่มี
ตอบริษัท หรือหนวยงานธุรกิจแหงใดแหงหน่ึง ภาพลักษณดังกลาวน้ีจะหมายรวมไปถึงดานการ
บริการ หรือการจัดการ (Management) ของบริษัทแหงน้ันดวย และหมายรวมถึงสินคาผลิตภัณฑ 
(Product) และบริการ (Service) ที่บริษัทน้ันจําหนาย และยังหมายรวมถึงตัวหนวยงานธุรกิจ ฝาย
จัดการ และสินคา หรือบริการของบริษัทแหงน้ันดวย 
 2. ภาพลักษณของสถาบัน หรือองคกร (Institutional Image) คือ ภาพที่เกิดข้ึนในใจของ
ประชาชนที่มีตอสถาบัน หรือองคกร สวนใหญเนนท่ีตัวสถาบัน หรือองคกรเพียงอยางเดียว ไม
รวมถึงสินคาหรือบริการที่จําหนาย 
 3. ภาพลักษณของสินคา หรือบริการ (Product / Service Image) คือ ภาพที่เกิดขึ้นในใจ
ของประชาชนที่มีตอสินคา หรือบริการของบริษัทเพียงอยางเดียว ไมรวมถึงตัวองคกร หรือบริษัท 
 4. ภาพลักษณที่มีตอสินคาตราใดตราหนึ่ง (Brand Image) คือ ภาพลักษณที่เกิดข้ึนในใจ
ของประชาชนที่มีตอสินคาย่ีหอใดย่ีหอหน่ึง หรือตรา (Brand) ตราใดตราหนึ่ง หรือเคร่ืองหมาย
การคา (Trade mark) เคร่ืองหมายการคาใดเครื่องหมายการคาหน่ึง 

ความสําคัญของภาพลักษณ 
 เสริมชัย ระกําพล; และคณะ (2543: 13) ไดใหทรรศนะไววา การอยูรอดของการดําเนิน
กิจการของหนวยงานทุกหนวยงานขึ้นอยูกับภาพลักษณ หากหนวยงานหรือองคการสถาบันใดมี
ภาพลักษณที่ดี ประชาชนก็จะเกิดความเลื่อมใสศรัทธา ใหความไววางใจและความรวมมือตอ
หนวยงานน้ันๆ กอใหเกิดความราบรื่นในการดําเนินงานและความเจริญกาวหนาของหนวยงานน้ันๆ
ในทางตรงกันขาม ถาหากหนวยงานใดมีภาพลักษณในเชิงลบ มีช่ือเสียงเสื่อมเสีย ประชาชนก็จะไม
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วางใจ ไมเช่ือถือ เกิดความสงสัยระแวง หรือเกลียดชังหนวยงานนั้นไปในที่สุด ซ่ึงผลที่ตามมาก็คือ
หนวยงานหรือองคการนั้นๆ ยอมประสบอุปสรรคนานาชนิดในการปฏิบัติงาน และถาหากปลอยทิ้ง
ไวไมมีการแกไข หนวยงานน้ันก็ไมสามารถอยูรอดได ตองลมเลิกกิจการไปในที่สุดดังน้ันหนวยงาน
หรือองคการสถาบันตางๆ จึงพยายามแขงขันในการสรางภาพลักษณที่ดี ใหหนวยงานของตน  

เอดเวิรด แอล เบอรเนยส (Berneys. 1961: 128) กลาววาหนวยงานหรือองคการใดก็ตาม
หากมีภาพลักษณที่เปนไปในทางเสื่อมเสียแลว หนวยงานองคการนั้นยอมไมไดรับความเช่ือถือ
ไววางใจจากประชาชน ประชาชนอาจมีความระแวงสงสัยหรือเกลียดชัง รวมท้ังไมใหความรวมมือ
สนับสนุน ในทางตรงกันขามหากหนวยงานหรือองคการใดมีภาพลักษณที่ดีภาพที่เกิดในจิตใจของ
ประชาชนที่มีตอหนวยงานองคการยอมสวยสดงดงาม เกิดความเชื่อถือศรัทธา เปนท่ีไววางใจ 
 
 การสรางภาพลักษณที่ดี 
 วิธีการที่เปนพลังรวมในการสงเสริมการตลาด จึงมีหนาที่ในการติดตอสื่อสารจากองคการ
ไปสูผูบริโภคเปาหมาย (สุนิสา ประวิชัย. 2545: 105-109) ดังน้ี 
 1. การใหขาวสารขอมูล (Information) 
 2. โนมนาวชักจูงใจ (Persuading) 
 3. เตือนความจํา (Reminding) 
 
 ในปจจุบันองคกรธุรกิจ ไดใชกิจกรรมดานการประชาสัมพันธ เขาไปรวมสรางเสริม 
(Integrated Forces) กับสวนผสมทางการตลาดมากยิ่งข้ึน จะเห็นวาในการออกผลิตภัณฑใหม สู
ตลาดมักระดมพลังรวมทางการสงเสริมการตลาด  

สิ่งแรกที่ตองทําคือ ในการใหขาวสารเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑน้ัน จึงเร่ิมรณรงคทางการ
โฆษณาผานสื่อตางๆ เชน เร่ิมจากการเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับการผลิตสินคาหรือผลิตภัณฑน้ัน 
เพื่อใหกลุมเปาหมายไดรับขาวสาร ไดรูจักเกี่ยวกับผูผลิตสินคาจากน้ันจึงจัดงานเปดตัวสินคา แลว
จึงทําโฆษณาสินคาผานสื่อตางๆ จะเห็นวาการประชาสัมพันธ จะเปนกลยุทธแรกทางการตลาด 
เพื่อใหพลังทางการตลาดอื่นๆ  สามารถแทรกแซงเขาสูตลาดเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพย่ิง
กวาที่จะใชกิจกรรมทางการโฆษณา และสงเสริมการขายเพียงอยางเดียว โดยการประชาสัมพันธ
ชวยใหเกิดการยอมรับ และการตอบสนองการโฆษณา และตัวสินคาไดรวดเร็วข้ึน เพราะทําให
ประชาชนมีความรู ความเขาใจ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ หรือบริการนั้นมากอน 
 สิ่งท่ีสอง คือ การโนมนาวชักจูงใจ แมวาองคกรธุรกิจจะมุงหวังกระตุนการบริโภค หรือการ
รับชมแตโดยเจตนาที่แทจริงแลว ในข้ันโนมนาวชักจูงใจมิไดมีความพยายาม ที่จะทําใหมีการตอบ 
สนองในแงการบริโภคหรือการรับชมทันที แตจะพยายามสรางภาพลักษณที่ดี ใหกับตัวผลิตภัณฑ 
และองคกรผูผลิต เพื่อใหมีอิทธิพลเหนือพฤติกรรมการบริโภค หรือการชมในระยะยาวของประชาชน 
ดังน้ันการประชาสัมพันธจึงเขาไปมีสวนในการโนมนาวชักจูง โดยเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับองคการ 
นโยบาย วัตถุประสงค และกิจกรรมอันเปนประโยชนเพื่อนําไปสูช่ือเสียง ความรูหรือความเขาใจ 
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กอใหเกิดความรูสึกนึกคิดที่ดี สงผลไปถึงภาพลักษณของตราผลิตภัณฑหรือบริการที่องคกรผลิตข้ึน 
ซ่ึงลูกคาในปจจุบัน ไมไดบริโภคผลิตภัณฑหรือบริการเพียงเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสวนตน
เทาน้ัน  หากแตเปนไปดวยตระหนักในคุณคาวา สอดคลองกับกระแสคานิยมของสิ่งแวดลอม ดังน้ัน
การกระทําใหสายสัมพันธสนิทแนบแนนได จําเปนตองทําใหลูกคามองเห็นการเชื่อมโยง และความ
เกี่ยวพันของไตรมิตร อันไดแก ลูกคาหรือประชาชนผูบริโภค องคกร และสังคม 
 สิ่งที่สาม คือการเตือนความจํา มีจุดประสงคเพื่อพยายามรักษาชื่อหรือตรา หรือภาพลักษณ
ของผลิตภัณฑ หรือบริการใหคงอยูกับความนึกคิดของประชาชน ในความทรงจําตลอดเวลา ซ่ึงนิยม
ใชในชวงท่ีผลิตภัณฑหรือบริการน้ัน เปนที่รูจักยอมรับของประชาชนแลวแตยังตองการใหประชาชน
บริโภคหรือใชสินคาและบริการยี่หอน้ันตลอดไป 
 
 ภาพลักษณดานการดําเนินงานองคการ  
 อํานวย วีรวรรณ (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 18-19; อางอิงจาก อํานวย วีรวรรณ 
2533: 104) ใหทรรศนะวา เคร่ืองมือในการสรางภาพลักษณก็คือ วิธีการประชาสัมพันธ ภาพลักษณ
ที่ปลอยใหเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ อาจทําใหไดภาพลักษณที่ไมครบถวน ไมเปนระบบ และอาจเกิด
เปนขอผิดพลาดได ภาพลักษณองคการจึงจําเปนตองมีการบริหาร ซ่ึงเคร่ืองมือที่สําคัญคือการ
ประชาสัมพันธ  ซ่ึงลักษณะงานประชาสัมพันธจําเปนตองสรางความสัมพันธที่ดีกับสื่อมวลชน 
 เรยมอน ไซมอน (เสริมชัย ระกําพล; และคณะ. 2543: 19 ; อางอิงจาก Simon 1980: 13) 
กลาววา ภาพลักษณเกิดได 2 ทาง คือ 
 1. เกิดขึ้นเองโดยธรรมชาติ 
 2. เกิดขึ้นจากการปรุงแตง 
 ภาพลักษณที่เกิดขึ้นเองโดยธรรมชาติคือ การปลอยใหเปนไปตามสภาวะแวดลอมท่ีมา
กระทบ ซ่ึงภาพที่ออกมาจะผิดเพี้ยนไปจากความจริง เพราะอิทธิพลของทัศนะคติในแตละสังคมที่ไม
เหมือนกัน  
 เสรี วงษมณฑา (2540) ไดใหนิยามเกี่ยวกับความรับผิดชอบขององคการท่ีมีตอภาพลักษณ
หรือภาพพจน ไวดังน้ี 
 1. สายผลิตภัณฑขององคการ (Product Line) จะมีภาพพจนดีหรือไมข้ึนอยูกับคุณภาพของ
สินคาหรือบริการที่องคการผลิตหรือจัดขึ้น ความเปนผูนําทางการตลาดขององคการ การไดรับความ
เช่ือถือจากบุคคลภายนอก ดังน้ันองคการจะตองผลิตสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพที่ดี เพราะการ
ผลิตสินคาหรือบริการที่ดอยคุณภาพคร้ังหน่ึง อาจทําใหเกิดปญหาภาพพจนในระยะยาวได ซ่ึงแกไข
ภาพลักษณ หรือภาพพจน ที่เสียไปน้ันเปนสิ่งที่กระทําไดยาก และตองใชเวลานาน 
 2. การปฏิบัติทางการตลาด (Marketing Practice) นอกจากการขายสินคาหรือจัดใหมี
บริการที่มีคุณภาพแลว จะตองมีการโฆษณาที่จูงใจ การจัดแสดงสินคาที่ดี การตั้งราคาที่เหมาะสม
การสงเสริมการขายที่เหมาะสม การปฏิบัติตามคําสัญญาที่ใหกับลูกคาแลวไมมีให ลูกคาจะไมเช่ือถือ
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ในองคการนั้นอีกตอไป ซ่ึงจะสงผลกระทบตอภาพลักษณ หรือภาพพจนขององคการอยางแนนอน
ฉะน้ันการปฏิบัติงานทางธุรกิจจึงควรสอดคลองกับภาพลักษณ หรือ ภาพพจนขององคการ 
 3. บริการของพนักงาน (Employee Services) การที่องคการจะมีภาพลักษณ หรือภาพพจน 
ดีหรือไมข้ึนอยูกับการบริการของพนักงาน เพราะนอกจากลูกคาจะซ้ือสินคา โดยพิจารณาจาก
คุณภาพของสินคาแลว ลูกคายังมองการใหบริการดวย ถาหากลูกคาไดรับการบริการที่ดีก็จะรูสึกดี
กับองคการในแงดี แตถาลูกคาไดรับการบริการที่ไมดีก็จะรูสึกกับองคการในแงลบ 
 4. เปนผูอุปถัมภขององคการ (Corporate Philanthropy) คือการเปนผูอุปถัมภกิจกรรม
พิเศษตางๆ ฯลฯ คําที่มีความหมายคลายคลึงกับ Philanthropy คือ Sponsorship ซ่ึงมีความหมายที่
กวางกวา เพราะนอกจากจะหมายถึงผูใหการสนับสนุนเกี่ยวกับศิลปน นักเขียน ยังรวมถึงการเปน
ผูสนับสนุนดานกีฬา แฟช่ันโชว นิทรรศการตางๆ ฯลฯ 
 5. กิจกรรมดานสิ่งแวดลอม (Environment Activities) เปนอีกดานหน่ึงท่ีสําคัญขององคการ 
ปจจุบัน ปญหาเร่ืองสิ่งแวดลอมรุนแรงมากขึ้น องคกรตางๆ จึงทําโครงการเกี่ยวกับการกําจัดขยะ 
การบําบัดนํ้าเสีย เติมลมหายใจสะอาดแกคนกรุงเทพฯ 
 6. สัมพันธภาพกับบุคคลภายนอก (External Relations) องคการควรมีความสัมพันธที่ดีกับ
บุคคลภายนอก เพื่อใหการดําเนินงานขององคการเปนไปดวยความราบรื่น 
 7. องคการควรจางงานคนกลุมนอยและผูหญิง ในประเทศสหรัฐอเมริกา จะมีปญหาเรื่องการ
จางคนกลุมนอยเขามาทํางาน โดยจะจางคนผิวเหลืองผิวดําเขามาทํางาน โชคดีที่ประเทศไทยไมมี
ปญหาเร่ืองคนกลุมนอย แตมีปญหาเร่ืองการจางผูหญิงเขามาทํางาน ซ่ึงก็จะทําใหองคการเสีย
ภาพลักษณ หรือภาพพจน ไดเชนกัน 
 8. องคการมีหนาที่ดูแลสุขภาพ และความปลอดภัยของพนักงาน (Employee Saftyand 
Health) องคการตองมีสวัสดิการที่ดีใหกับพนักงาน โดยเฉพาะเร่ืองสุขภาพ และความปลอดภัยของ
พนักงาน 
 
 ภาพลักษณดานตราสัญลักษณ 
 วิทวัส รุงเรืองผล (2545: 23) ไดกลาวไววา ตรายี่หอ หมายถึง ช่ือ หรือ สัญลักษณพิเศษ 
เชนโลโก เคร่ืองหมายการคา หรือบรรจุภัณฑ อธิบายถึงความเปนสินคา หรือบริการของผูขายราย
ใดรายหนึ่ง หรือหลายราย ซ่ึงมีเอกลักษณของตนที่ไมสามารถลอกเลียนแบบได 
 คอตเลอร (Kotler. 2000: 204) นักการตลาดไดใหคําจํากัดความไววา ตราสินคา/ผลิตภัณฑ 
หรือ Brand ไมใชเปนเพียงแคช่ือ แตสามารถสื่อถึงบุคลิกภาพของสินคาบริการ และมูลคาหรือ
ประโยชนที่ลูกคาจะไดรับเปนมาตรฐานแหงคุณภาพขององคการ เพื่อใหองคการนั้นๆมีภาพลักษณ
ที่ชัดเจน โดดเดน และเปนไปตามความตองการ 
 สุนิสา ประวิชัย (2545) ไดกลาวไววา หลักในการสรางภาพลักษณใหกับตราสินคาสามารถ
ทําไดโดยการหาจุดเดนในสวนตางๆที่มีอยูตั้งแตเร่ืองของผูกอตั้ง บุคลิกภาพ เปาหมายขององคการ 
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หรือในเร่ืองอื่นๆโดยวิธีการสื่อสารตราสินคาเพื่อสรางความรูจักสามารถทําไดโดยผานช่ือองคการ 
คําขวัญ สัญลักษณ สีสัน นามบัตร ที่ตั้งสํานักงาน จนกระทั่งชุดแตงการของพนักงาน 
 จากแนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ ดังกลาวมาทั้งหมดอาจกลาวสรุปไดวา ภาพลักษณ
หมายถึง ภาพท่ีเกิดขึ้นในใจ หรือความรูสึกประทับใจตอสิ่งตางๆ ที่ไดพบเจอกับตัวเองหรือไดรับ
จากการบอกเลาของผูอื่น ซ่ึงจะเก็บสะสมไวในรูปของประสบการณ อันจะเปนผลใหมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจหรือเลือกปฏิบัติได   ผูวิจัยไดนําแนวคิดเร่ืองภาพลักษณมาเปนแนวทางใน ในการวิจัยคร้ัง
น้ี เน่ืองดวยภาพลักษณของตราสินคาน้ัน มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
4. แนวคิดการรับรูเก่ียวกับความคุมคา  
   การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา หมายถึง คุณคาของเครื่องสําอางตางประเทศ ที่ผูบริโภค
ตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะตองรูสึกไดวา เคร่ืองสําอางที่ซ้ือมา มีมูลคามากกวาราคาที่จายออกไป   
เชน การเพิ่มมูลคาจากการสรางเร่ืองราวของสินคาที่ผลิตข้ึน การสรางสิ่งท่ีเปนที่รับรูวาเปนของหา
ยาก หรือไดมายากผูที่มีไวในครอบครองก็จะเกิดความรูสึกคุมคามากกับเงินที่จายเพื่อซ้ือสินคาน้ัน 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) เช่ือกันวาลูกคาจะประเมินคุณคาสิ่งท่ีธุรกิจนําเสนอ 
และจะเลือกสิ่งนําเสนอที่ใหคุณคาสูงสุดภายใตขอจํากัดของคาใชจาย ความรู การเคลื่อนยายหรือ
การสูญเสียเวลา ตลอดจนขอจํากัดเร่ืองรายได ลูกคาจะกําหนดความคาดหวังในคุณคาและ
ดําเนินการเพื่อใหไดมาเพื่อความคาดหวังน้ัน ดังน้ันสิ่งท่ีธุรกิจนํามาเสนอทั้งหลายจะมีผลกระทบตอ
ความพึงพอใจของลูกคา และการกลับมาซ้ือซํ้าไมมากก็นอย 

คุณคาและความพึงพอใจ (Value and Satisfaction)   ขอเสนอตางๆ จะประสบความสําเร็จ
ถาเสนอคุณคาและความพึงพอใจใหแกลูกคาเปาหมาย ผูซ้ือจะเลือกระหวางขอเสนอตางๆ บน
พื้นฐานที่วาสิ่งไหนจะไดคุณคามากที่สุด  

คุณคา (Value) หมายถึง ประโยชนและคาใชจายที่จับตองไดและจับตองไมไดที่ลูกคารับรู 
 นอกจากนี้ คุณคายังหมายถึง องคประกอบโดยรวมของ คุณภาพ บริการ และราคา
(QSP:Quality ,Service,Price) เรียกวา “ตรีโกณคุณคาของลูกคา” (Customer value Triad) คุณคา
สามารถทําใหเพิ่มสูงข้ึนไดเน่ืองจาก คุณภาพและการบริการ และยังทําใหลดลงไดเน่ืองจากราคา  
 สวนความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง การตัดสินเชิงเปรียบเทียบของลูกคาแตละรายมี
ผลเกิดจากประสิทธิภาพการทํางานที่รับรูของสินคา ซ่ึงสัมพันธกับความคาดหวังของเขาหรือเธอ ถา
สินคาทํางานไดต่ํากวาที่คาดหวัง ลูกคาจะรูสึกไมพอใจและผิดหวัง ถาไดตามที่หวังก็จะเกิดความพึง
พอใจ ถาเหนือกวาที่คาดหวัง ก็จะรูสึกเปนปลื้มเกิดความประทับใจ  
 คุณคาที่ลูกคารับรู (Customer Perceived Value) ลกูคาจะซ้ือสินคาจากกิจการที่นําเสนอ
คุณคาสูงสุดที่เขารับรูได คุณคาที่ลูกคารับรู (Customer Perceived Value - CPV) หรือคุณคาที่
ลูกคาไดรับ หมายถึง คุณคาที่เกิดจากผลตางระหวางผลประโยชนโดยรวมของคุณคาทั้งหมด (Total 
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Customer Value) กับตนทุนท้ังหมด (Total Customer Cost) หมายถึง ตนทุนท่ีลูกคาคาดวาจะตอง
จายเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาและบริการนั้นไมวาจะเปนตนทุนในการเสาะหาขอมูลเพื่อทําการประเมิน 
ตนทุนของการไดมาของสินคาตนทุนในการใชสินคา ตลอดจนการกําจัดซากสินคา 

 
5. แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเปนรากฐานสําคัญตอการดําเนินงานการตลาด เพราะหาก
สามารถเขาใจพฤติกรรมผูบริโภคไดถูกตอง ก็จะสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
ดีกวาคูแขงขัน ความรู ความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค โดยเฉพาะอยางย่ิง พฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคนับวาเปนปจจัยสําคัญ ที่จะนําความไดเปรียบทางดานแขงขันมาสูบริษัท
ดังน้ัน จึงมีความจําเปนอยางย่ิง ที่จะตองมีความรูความเขาใจเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคเปนอยางดี 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ฮานนา และวอชเน๊ียก (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2548: 159; อางอิงจาก Hanna;& 
Wozniak, 2001) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควาเปนการศึกษาถึงวิธีการที่บุคคลใชใน
การเลือก ซ้ือ ใช และทิ้งสินคาและบริการ  เพื่อตอบสนองความจําเปนและความตองการสวนบุคคล 
 เฉทซ และมิททอล (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2548: 159; อางอิงจาก Sheth; 
&Mittal. 2004) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนกิจกรรมทั้งในเชิงจิตวิทยาและ
กายภาพของผูบริโภค ซ่ึงกอใหเกิดผลคือการตัดสินใจและการกระทําที่เกี่ยวของกับการจายเงิน ซ้ือ
และใช และทิ้งสินคาหรือบริการตางๆ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 124) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา
หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคเกี่ยวของกับการซ้ือ และ
การใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษา และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลาย
ประการ กลาวคือพฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดและ
เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจ
จะตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อจัดสิ่งกระตุน กลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ของผูบริโภค 
 นิยะดา ชุณหวงศ และ นินนาท โอฬารวรวุฒิ (2520: 78) ไดกลาววาพฤติกรรม หมายถึง
อากัปกิริยาของคนเราที่แสดงออกบงบอกถึงความชอบและไมชอบตอกิจกรรมบางอยางที่สามารถ
สังเกตได 
 โฮเยอร และแม็คอินนีส  (ดารา ทีปะปาล. 2542: 3 ; อางอิงจาก Hoyer and MacInnis. 
1997: 3) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา พฤติกรรมการบริโภคเปนผลสะทอนของการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคทั้งหมด ที่เกี่ยวของสัมพันธกับการไดมา (Acquisition) การบริโภค
(Consumption) และการกําจัด (Disposition) อันเกี่ยวกับสินคา บริการ เวลา และความคิด โดย
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หนวยตัดสินใจซ้ือ (คน) ในชวงเวลาใดเวลาหนึ่ง นิยามน้ีมีองคประกอบที่สําคัญหลายประการ ดัง
แสดงในภาพประกอบ 5 

 
 

ภาพประกอบ 11 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ที่มา: Hoyer and MacInnis. (1997: 3) 
 

 จากที่กลาวมาขางตน พอจะสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง  การกระทําใดๆ ของ
ผูบริโภคท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการเลือกสรร การช้ือ การใชสินคาและบริการ รวมท้ังกระบวนการ
ตัดสินใจ ซ่ึงเปนตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหไดรับ
ความพอใจ 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให
เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนท่ีเกิดสิ่งกระตุนท่ีทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุน
ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงจะเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิต
หรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของ 
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ผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer‘s 
purchase decision) 
 จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบ 
สนอง ดังน้ันโมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังน้ี 
 1. สิ่งกระตุน (Stimulus)  สิ่งกระตุนท่ีอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย  (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดสินคา (Buying 
Stimulus) ซ่ึงอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือ ดานจิตวิทยา (อารมณ)  
 สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

 1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนท่ีนักการตลาดสามารถ 
ควบคุมและตองจัดใหมีข้ึน    เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด   (Marketing mix) 
ประกอบดวย 

  1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
ความสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 
  1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
  1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution /Place)  เชนจัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 
  1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไปเหลาน้ี ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ 
 1.2 สิ่งกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ีไดแก 
  1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
  1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
  1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
  1.2.4 สิ่งกระตุนวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ในเทศกาล
ตางๆจะมีผลกระตุนให ผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black block) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือท่ี
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black block) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
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 2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
 2.2 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน คือการ
รับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลัง 
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคหรือผูซ้ือ 
(Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังน้ี 
 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ืประเภท
ของผลิตภัณฑหน่ึงๆ 
 3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือตราสินคา
ของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ 
 3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย เพื่อซ้ือ
สินคาหน่ึงๆ ซ่ึงผูบริโภคมักจะคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 
 3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหน่ึงๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือ เย็น ในการซ้ือ 
 3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) คอื การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ปริมาณสินคาที่ตองการซ้ือคร้ังหน่ึงๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหน่ึงกลอง คร่ึงโหล หรือ
หน่ึงโหล 
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ภาพประกอบ 12 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (ผูบริโภค) 

[Model of buyer (consumer) behavior] และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
(Factors influencing consumer’s buyingbehavior) 

 
ที่มา: Kotler (1997: 172) 
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ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความ

ตองการของผูบริโภคทางดานตางๆ เพื่อจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม งานของนักการ
ตลาดก็คือคนหาวาลักษณะและความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากดานใดบาง การศึกษาถึง
ลักษณะของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชนคือ ทราบความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อ
จัดสวนประสมทางการตลาดใหตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดถูกตอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน.
2534: 69-73) ช้ีใหเห็นถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค ดังน้ี 

ภาพประกอบ 13 ปจจัยของผูซ้ือท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน (2534: 69-73) 
 
  1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น โดยเปน
ที่ยอมรับจากรุนหน่ึงไปสูอีกรุนหน่ึงโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม
หน่ึง คานิยมในการกําหนดลักษณะของสังคมและกําหนดความแตกตางของสังคมหน่ึง  จากสังคม
อื่นๆวัฒนธรรมทางดานความตองการและพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรม 
พื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอย และชั้นของสังคม โดยมีรายละเอียดดังน้ี 



 47

 1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคมเปนตัวกําหนด
ปจจัยทางดานความตองการและพฤติกรรมของบุคคลเพราะถูกหลอหลอมมาตั้งแตเด็ก จึงเปนสิ่ง
กําหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรมการซื้อของบุคคล 
 1.2 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะ
เฉพาะที่มีอยูในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตรและ
ลักษณะพื้นฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวยกลุมเช้ือชาติ กลุมศาสนา กลุมสีผิว
พื้นที่ทางภูมิศาสตร กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ และกลุมยอยดานเพศ 
 1.3 ช้ันของสังคม (Social Class) หมายถึง การแบงสมาชิกในสังคมออกเปนระดับฐานะ
ที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละช้ันสังคมจะมีสถานะเดียวกัน และสมาชิกในชั้นสังคมที่แตกตาง
กันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงช้ันทางสังคมโดยทั่วไปแลวถือเกณฑรายไดทรัพยสิน หรือ
อาชีพ แตละช้ันสังคมจะมีบาบาทและหนาที่ที่แตกตางกัน ซ่ึงแตละช้ันของสังคมจะมีคานิยมและ
พฤติกรรมการบริโภคเแพาะอยางลักษณะที่สําคัญของช้ันสังคมมีดังน้ี (1) บุคคลภายในชั้นสังคม
เดียวกันมีแนวโนมจะประพฤติเหมือนกันและบริโภคคลายคลึงกัน (2) บุคคลจะถูกจัดลําดับสูงหรือ
ต่ําตามตําแหนงที่ยอมรับในสังคมนั้น (3) ช้ันของสังคมจะแบงตามอาชีพ รายได ฐานะตระกูล 
ตําแหนงหนาที่หรือบุคลิกลักษณะ (4) ช้ันสังคมเปนลําดับข้ันที่ตอเน่ืองกันและบุคคลสามารถเปลี่ยน
ช้ันของสังคมใหสูงข้ึนหรือต่ําลงได 
  2. ปจจัยทางสังคม (Social Factors) เปนปจจัยภายนอกและเปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิต 
ประจําวันและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิงครอบครัว 
บทบาท และสถานะของผูซ้ือ 
 2.1 กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมท่ีผูบริโภคจะเขาไปมีสวนรวมหรือเขาไป
เกี่ยวของดวย กลุมน้ีจะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคล กลุมอางอิง
แบงเปน 2 ระดับคือ 
  2.1.1  กลุมปฐมภูมิ (Primary Groups) ไดแกครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 
  2.1.2 กลุมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคมเพื่อน
ตางอาชีพ และบุคคลตางๆ ในสังคม 
 กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุม ทางดานการเลือกพฤติกรรม และการดํารงชีวิต 
รวมทั้งทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล เน่ืองจากบุคคลตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุม จึงตอง
ปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตางจากกลุมอิทธิพล นักการตลาดควรทราบวากลุมอางอิงที่มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคอยางไร 
 2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคล สิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 
 2.3 บทบาทและสถานภาพ (Role and Status) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ โดยที่บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน
ในแตละกลุม 
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  3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจจากสวน
ลักษณะบุคคลตางๆ ไดแก อายุ ข้ันตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ
การศึกษา รูปแบบการกํารงชีวิต บุคลิกภาพและแนวความคิดสวนบุคคล ดังน้ี 
 3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 
 3.2 ข้ันตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle State) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิต
ของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตบะขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความ
ตองการทัศนคติและคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อท่ี
แตกตางกัน 
 3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการ
สินคาและบริการที่แตกตางกัน 
 3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstance) ไดแก รายไดซ่ึงจะเปนตัววัดกําลัง
ซ้ือของผูบริโภค 
 3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑมีคุณภาพดี
มากกวาผูมีการศึกษาต่ํา 
 3.6 รูปแบบการดํารงชีวิต (Life Style) รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกโดยแสดงออกใน
รูปของ (1) กิจกรรม (Activities) (2) ความสนใจ (Interests) (3) ความคิดเห็น (Opinions) รูปแบบ
การ ดํารงชีวิตข้ึนกับวัฒนธรรม ช้ันของสังคมและกลุมอาชีพของบุคคล นักการตลาดเชื่อวาการเลือก
ผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต 
  4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช
สินคา ประกอบดวย 
 4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลังสิ่งท่ีกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคลซ่ึงกระตุนให
บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคลแตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชนวัฒนธรรม 
ช้ันทางสังคม หรือสิ่งกระตุนที่นักการตลาดใชเคร่ืองมือการตลาด  เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ
พฤติกรรมมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ (Motive) ซ่ึงหมายถึง ความตองการที่ไดรับการกระตุนจาก
ภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมายนักการตลาดตองศึกษาถึง
แรงจูงใจที่เกิดข้ึนภายในตัวมนุษย ซ่ึงถือวาเปนความตองการของมนุษยอันประกอบดวยความ
ตองการดานรางกาย และความตองการดานจิตวิทยาตางๆ ความตองการเหลาน้ีทําใหเกิดแรงจูงใจที่
จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน นักจิตวิทยาไดเสนอทฤษฎีการจูงใจของมนุษย ทฤษฎี
การจูงใจที่มีช่ือเสียงมากคือ ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ซ่ึงไดจัดประเภทความตองการตามลําดับ 
5 ระดับ จากต่ําไปสูงดังน้ี 
  4.1.1 ความตองการทางดานรางกาย 
  4.1.2 ความตองการความปลอดภัย 
  4.1.3 ความตองการดานสังคม 
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  4.1.4 ความตองการการยกยอง 
  4.1.5 ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต 
 4.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัด
ระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพื่อท่ีจะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึง กระบวนการของ
ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้ จะเห็นวาการรับรู
เปนกระบวนการของแตละบุคคลซ่ึงข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชนความเชื่อ ประสบการณความ
ตองการและอารมณ และยังข้ึนกับลักษณะปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรู จะแสดงถึง
ความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกลิ่น การไดยิน การไดรสชาติและได
รูสึก 
 4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและ (หรือ) ความโนม
เอียงของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเม่ือ บุคคลไดรับสิ่ง
กระตุนท่ีผานเขามาในความรูสึกนึกคิด และเกิดการตอบสนอง ซ่ึงก็คือทฤษฎีตัวกระตุนปฏิกิริยา
ตอบสนอง (Stimulus Response Theory) น่ันเอง 
 4.4 ความเชื่อถือ (Belief) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหน่ึงซ่ึงเปนผลมา
จากประสบการณในอดีต 
 4.5 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงหรืออาจ
หมายถึงความโนมเอียงที่เกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางที่สมํ่าเสมอ 
ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ 
 4.6 บุคลิกภาพ (Personality) และทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) เปนรูปแบบลักษณะ
ของบุคคลที่จะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมการตอบสนอง หรืออาจหมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่มี
ลักษณะแตกตางของบุคคลซึ่งนําไปสูการตอบสนองที่สมํ่าเสมอและมีปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน ฟรอยด
ไดพิจารณาบุคคลิกภาพของบุคคลซึ่งมีการพัฒนาโดยพยายามที่จะสนองตอบความตองการของเขา
ใหบรรลุผลสําเร็จโดยกําหนดเปนทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) ฟรอยดพบวาบุคคลไมรูสึกถึงสิ่ง
กระตุนพฤติกรรมที่แทจริงเพราะสิ่งกระตุนไดกําหนดรูปรางตั้งแตตอนเปนเด็กผานกระบวนการทาง
สังคม ฟรอยดพบวาบุคลิกภาพและพฤติกรรมของมนุษยถูกควบคุมโดยความนึกคิดพื้นฐาน 3 ระดับ 
  4.6.1 Id เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาตามความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย 
ตามความตองการที่แทจริง โดยมิไดมีการขัดเกลาใหพฤติกรรมน้ันเหมาะกับคานิยมของสังคม 
  4.6.2 Ego เปนสวนที่แสดงพฤติกรรมออกมาใหเหมาะสมกับกาลเทศะ เหตุผลหรือ
เหตุการณที่เปนจริงในสังคม 
  4.6.3 Superego เปนสวนหน่ึงที่แสดงพฤติกรรมออกมาตามคานิยมของสังคมกลาว  
คือ สิ่งใดเปนสิ่งที่ดีควรยึดถือ และประพฤติปฏิบัติ สวนของซุปเปอรอีโกก็จะรับไวและปฏิบัติตาม 
 4.7 แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง
หรือความคิดที่บุคคลิกวาบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนอยางไร 
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บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
 บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง บทบาทของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับกระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงผูมีบทบาทหรือสวนรวมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2538: 4)
สามารถจําแนกออกไดเปน 5 บทบาท คือ 
 1. ผูเร่ิม (Initiator) หมายถึง บุคคลที่รับรูถึงความจําเปน หรือความตองการริเร่ิมซ้ือ และ
เสนอความคิดเกี่ยวกับความตองการผลิตภัณฑ และบริการชนิดใดชนิดหน่ึง หรือหมายถึงบุคคลผูให
คําแนะนํา หรือใหความคิดที่จะซ้ือสินคา และบริการอยางใดอยางหน่ึง โดยเฉพาะเปนคนแรก
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคไดรับอิทธิพลมากจากลักษณะของผูซ้ือ และลักษณะการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2. ผูมีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลที่ใชคําพูด หรือการกระทําที่ตั้งใจหรือไมไดตั้งใจ
ที่อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ การซื้อและ (หรือ) การใชผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือหมายถึงผูมีสวน
ในการกระตุน เรงเรา แจงขาว หรือชักชวนใหผู ซ้ือตัดสินใจในกระบวนการซื้อข้ันใดขั้นหน่ึง
การศึกษาในเรื่องน้ีมีประโยชนตอผูบริหารการตลาด ในการใหขอเสนอแนะวาบริษัทควรศึกษาวาใคร
เปนผูมีอิทธิพลตอการซ้ือของผูซ้ือ และพยายามใชสื่อโฆษณา หรือประชาสัมพันธไปยังผูมีอิทธิพล
เหลาน้ันใหมาก เพื่อการดําเนินงานการตลาดจะไดมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 
 3. ผูตัดสินใจ (Decider) หมายถึง บุคคลผูตัดสินใจ หรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซ้ือ
หรือไม ซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร และซ้ือท่ีไหน 
 4. ผูซ้ือ (Buyer) หมายถึง บุคคลที่ไปทําการซื้อสินคาจริง ๆ 
 5. ผูใช (User) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑ หรือ
บริการ หรือหมายถึง บุคคลที่เปนผูใชสินคา และบริการโดยตรง ผูใชอาจจะเปนผูซ้ือสินคาเอง หรือ
คนอื่นเปนผูซ้ือมาใหก็ได นักการตลาดจะตองถือวาผูใชมีความสําคัญ การโฆษณาก็ควรมุงท่ีผูใช
เพราะผูใชจะเปนผูตัดสินใจ หรือเปนผูมีอิทธิพลในการซื้อในอนาคต ทั้งน้ีบทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
นักการตลาดสามารถนํามาประยุกตใชในการกําหนดกลยุทธการตลาด โดยเฉพาะอยางย่ิงในสวน
ของการโฆษณาโดยสรางขาวสารโฆษณา จัดผูแสดงการโฆษณา (Presenter) ใหทําบทบาทใด
บทบาทหนึ่งท่ีกลาวมาขางตน เพื่อเปนการจูงใจใหผูบริโภคเกิดความตองการที่จะซ้ือสินคา หรือ
บริการของธุรกิจ 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Buying decision process) 
 เปนลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค   จากการสํารวจรายงานของผูบริโภค
จํานวนมากในกระบวนการซื้อ พบวาผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ข้ันตอน คือ (1) การรับรูความ
ตองการ (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรม
ภายหลังการซ้ือ 
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ภาพประกอบ 14 แสดงโมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 
ที่มา: Kotler,Philip. (1997).Marketing Management millennium Edition.P40. 

New Jersey: Prenticc Hall International. Englewood Cliffs. 
 

   1.การรับรูถึงความตองการ (Need recognition) หรือการรับรูปญหา (Problemrecognition) 
การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุน เชน ความ
หิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย 
(Physiological needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา (Aegvired needs) อันเปนความ
ตองการดานจิตวิทยา (Psychological needs) สิ่งเหลาน้ีเกิดข้ึนเม่ือถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่ง
กระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ
ตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร งานของนักการตลาดในขั้นน้ีก็คือ จัดสิ่งกระตุนความตองการ ดาน
ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจําหนาย หรือการสงเสริมการตลาด เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการ
ในสินคา 
   2. การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และสิ่งท่ี
สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันที
ดวยการคนหาขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ  (1) แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน คนรูจัก   
(2)แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย งานของนักการตลาด ที่เกี่ยวของกับกระบวนการ
ในข้ันน้ี คือ พยายามจัดขอมูลขาวสารใหผานแหลงการคาและแหลงบุคคลใหมีประสิทธิภาพและ
ทั่วถึง 
  3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เม่ือผูบริโภคไดขอมูลมาแลวจาก
ข้ันท่ีสอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึง
วิธีการตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไมใชสิ่งท่ีงาย และ
ไมใชกระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคนและไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณ 
การซื้อ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมีดังน้ี 
  3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attributes) กรณีน้ีผูบริโภคจะพิจารณาผลิตภัณฑวา
มีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหน่ึงจะมีคุณสมบัติกลุมหน่ึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑ แตละชนิดจะแตกตางกัน คุณสมบัติตางๆ ของผลิตภัณฑ
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นอกจากทําใหเกิดความสนใจโดยทั่วๆ ไป  แลวผูบริโภคจะมีความตองการแตกตางกัน สิ่งที่สนใจ
แตกตางกัน นักการตลาดจึงแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑออกเปนสวนๆ ตามคุณสมบัติที่สรางความ
พอใจข้ันตนใหแกผูซ้ือไดแตกตางกัน 
  3.2 ผูบริโภคจะใหนํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน นักการ
ตลาดตองพยายามคนหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ 
  3.3 ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือ เกี่ยวกับตราสินคา เน่ืองจากความเชื่อถือ ของผู 
บริโภค ข้ึนอยูกับประสบการณของผูบริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลง
ไดเสมอ 
  3.4 ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล เร่ิมตน
ดวยการกําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่สนใจ แลวเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑตราตางๆ 
  4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะชวยให
ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆ ที่เปนทางเลือกทั่วๆไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด และปฏิเสธซ้ือสินคาที่ตนเองไมมีความพอใจที่จะซ้ือ 
  5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Post purchase feeling) หลังจากซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑ
ไปแลวผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับผลิตภัณฑ เกิดความพึงพอใจและมีแนวโนมท่ีจะซ้ือซํ้า 
หรือถาไมตรงกับความคาดหวังหรือต่ํากวาที่คาดหวัง ยอมเกิดผลในทางลบ น้ันคือผูบริโภคไมพอใจ
และมีแนวโนมจะไมซ้ือซ้ําคอนขางสูง 
 
6. แนวคิดดานลักษณะสวนบุคคล หรือ ลักษณะดานประชากรศาสตร 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2538: 41-42)  กลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร 
(Demographic) ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ 
การศึกษา เหลาน้ีเปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะดานประชากรศาสตรเปน
ลักษณะท่ีสําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย รวมทั้งงายตอการวัด
มากกวาตัวแปรอื่น  ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญ มีดังน้ี 
  1. อายุ (Age)  เน่ืองจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภค 
ที่มีอายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตาง 
ของสวนตลาด นักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche Market) โดยมุง 
ความสําคัญที่ตลาดอายุสวนน้ัน 
  2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน นักการตลาดควรตองศึกษา
ตัวแปรตัวน้ีอยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันน้ีตัวแปรทางดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม
การบริโภค การเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุมาจากการที่สตรีทํางานมากขึ้น 
  3. ลักษณะครอบครัว(Marital Status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัว เปน
เปาหมายที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญย่ิงข้ึนใน
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สวนท่ีเกี่ยวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช
สินคาใดสินคาหน่ึง และยังสนใจในการพิจารณาลักษณะดานประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อ
ที่จะเกี่ยวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือน เพื่อชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
  4. รายได การศึกษาและอาชีพ (Income, Education and Occupation) เปนตัวแปรที่สําคัญ
ในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความรํ่ารวย แตอยางไรก็
ตามครอบครัวท่ีมีรายไดปานกลางและมีรายไดต่ําจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ ปญหาสําคัญในการ
แบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวช้ีการมีหรือไมมีความสามารถใน
การจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑ รูปแบบการดํารงชีวิต 
รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมากนักการตลาดสวน
ใหญจะโยงเกณฑรายได รวมกับตัวแปรดานประชากรศาสตรหรืออื่นๆ เพื่อใหการกําหนดตลาด
เปาหมายไดชัดเจนย่ิงข้ึน เชน กลุมรายไดสูงท่ีมีอายุตางๆ ถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับเกณฑอายุ 
เปนเกณฑที่นิยมใชกันมากขึ้น เกณฑรายไดอาจจะเกี่ยวของกับเกณฑอายุ และอาชีพรวมกัน  
  อดุลย จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววา ลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึง อายุ เพศ 
วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได เปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด
เพราะมันเกี่ยวกันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร
ช้ีใหเห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม และตลาดอื่นก็จะหมดไป หรือลดความสําคัญลง ลักษณะ
ประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังน้ี 
  1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่อง 
ของอายุดวย 
  2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพิ่มมากขึ้นเร่ือยๆ นักการตลาดตอง
คํานึงวา ปจจุบันสตรีเปนผูซ้ือรายใหญ ซ่ึงที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซ้ือ นอกจากนั้น บทบาท
ของสตรี และบุรุษมีบางสวนที่ซํ้ากัน 
  3. วงจรชีวิตของครอบครัว ข้ันตอนแตละข้ันของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่
สําคัญของพฤติกรรม ข้ันตอนของวงจรชีวิตของครอบครัวแบงออกเปน 9 ข้ันตอน ซ่ึงแตละข้ันตอน
น้ันจะมีพฤติกรรมการซื้อท่ีแตกตางกัน 
  4. การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิดขึ้นกับ
การศึกษาและรายไดเปนสิ่งสําคัญเพราะแบบแผนการใชจายขึ้นอยูกับรายไดที่คนมี 
 
7.ความหมายและประเภทของเครื่องสําอาง 
 “เคร่ืองสําอาง" ตามที่บัญญัติไวในพระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง พ.ศ. 2535 หมายถึง วัตถุที่
มุงหมาย สําหรับใช ทา ถู นวด โรย พน หยอด ใส อบ หรือกระทําดวยวิธี อื่นใด ตอสวนหน่ึงสวนใด
ของรางกาย เพื่อความสะอาด ความสวยงามหรือสงเสริมใหเกิดความสวยงาม และรวมกระทั่งเคร่ือง
ประทินผิวตางๆ แตไมรวมถึงเคร่ืองประดับและเครื่องแตงตัว ซ่ึงเปนอุปกรณภายนอกรางกาย
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(ความหมายดังกลาว ใกลเคียงกับความหมายของเครื่องสําอางตาม Food, Drug, and Cosmetic 
Act ที่กําหนดโดย U.S. Food and Drug Administration) 
 คําจํากัดความของ "เคร่ืองสาํอาง" ที่เขาใจงายขึ้น คือ ผลิตภัณฑที่ใชกับรางกายมนุษยเพื่อ
ความสะอาด ความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิดความสะอาด ความสวยงาม และประทินผิว
เคร่ืองสําอางจะตองไมแสดงสรรพคุณ บําบัด บรรเทา รักษา หรือ ปองกันโรค รวมท้ังจะตองไมแสดง 
สรรพคุณวามีผลตอโครงสรางรางกายประเภทของเครื่องสําอางตาม พระราชบัญญัติเคร่ืองสําอาง 
พ.ศ. 2535 อาจแบงเคร่ืองสําอางออกเปน 3 กลุม หรือ 3 ประเภท คือ 
 1. เคร่ืองสําอางควบคุมพิเศษ คือ เคร่ืองสําอางที่อาจะเปนอันตรายรุนแรงตอผูใชหรือ
สวนประกอบของวัตถุดิบมีพิษหรือวัตถุอื่นที่อาจกอใหเกิดอันตรายรุนแรงตอสวัสดีภาพอนามัยของ
บุคคลได ไดแก นํ้ายาดัดผม นํ้ายายอมผม ยาสีฟนผสมฟลูออไรด ผลิตภัณฑขจัดรังแค นํ้ายาบวน
ปาก เปนตน 
 2. เคร่ืองสําอางควบคุม คือ เคร่ืองสําอางที่มีการออกประกาศกําหนดใหเปนเคร่ืองสําอาง
ควบคุมไดแก ผาอนามัย ผาเย็นหรือกระดาษเย็น แปงฝุนโรยตัว แปงนํ้า เคร่ืองสําอาง ขจัดรังแคท่ีมี
สวนผสมของซิงคไฟริไทโอน และไพรอคโทรโอลามิน เคร่ืองสําอางปองกันแสงแดด 
 3. เคร่ืองสําอางทั่วไป คือ เคร่ืองสําอางที่ไมมีสวนผสมของสารควบคุมพิเศษและมิไดเปน 
คือ เคร่ืองสําอางที่มีการออกประกาศกําหนดใหเปนเคร่ืองสําอางควบคุมไดแก สบู นํ้าหอม โฟมทํา
ความสะอาดผิว มูสหรือโฟมแตงผม  
 
 ประเภทของเครื่องสําอาง 
 คณะกรรมการรางมาตรฐานเครื่องสําอาง พ.ศ. 2535 ไดแบงประเภทของเครื่องสําอาง ตาม
ลักษณะของการใชตอสวนตางๆ ของรางกาย ดังน้ีคือ 
 1. เคร่ืองสําอางที่ใชสําหรับผิวหนา Face cosmetic 
  1.1. ครีมและโลช่ันลางหนา (Cleansing Cream and Lotion) เคร่ืองสําอางชนิดน้ี
สวนใหญเปนของเหเอลว เพื่อใชชุบสําลีเช็ดลางเคร่ืองสําอางตางๆ ที่พอกอยูบนผิวหนารวมทั้งคราบ
เหงื่อไคลใหออกโดยสะดวก ครีมและโลช่ันลางหนาที่ดีจะตองมีคุณสมบัติดังน้ีคือ 
  - ในฐานะเปนเคร่ืองสําอาง เน้ือครีมจะตองคงทนและมีลักษณะนาใช 
  - ครีมจะตองหลอมตัวหรือออนตัวเม่ือทําไปทาบนผิวเน้ือครีมจะตองกระจายตัวได
งาย ไมเหนียวหนึบเวลาใชทา 
  - จะตองไมทําใหเกิดความรูสึกวาเปนมันมากเกินไปในทาง สรีรวิทยา ควรมี
ลักษณะที่ชําระมากกวาไปอุดรูขุมขน หรือชวยการซึมซาบสูผิว 
  - เม่ือใชควรทําใหผิวออนนุมชวนสัมผัส 
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  1.2. สิ่งปรุงปองกัน สมานและบํารุงรักษาผิว (Skin Conditioning Cream 
Astringent Preparationand Skin Freshener) เคร่ืองสําอางนี้สวนใหญเปนของเหลว ใชสําหรับ
ใบหนา เพื่อปองกันและบํารุงรักษาผิวของใบหนาประกอบดวยครีมชนิดตางๆ ดังน้ีคือ 
  - ครีมและโลช่ันปรับสภาพผิว (Emollient Cream and Lotion or Skin 
Conditioning Cream) ซ่ึงใหประโยชนสําหรับปองกันและแกไขอาหารผิวหนังแหงสําหรับประเทศ
ไทยซ่ึงมีอากาศรอนและความชื้นสูงครีมน้ีไมคอยแพรหลาย 
  - ครีมบํารุงผิว ( Moushing Cream and Hormone Cream) ครีมชนิดแรกที่เปน
ครีมบํารุงผิว มีวัตถุประสงคเพื่อใชแกอาการผิวขาดน้ํามัน ผิวไมออนยน สวนฮอรโมนครีมเปนครีม
ซ่ึงเตรียมข้ึนเพื่อชวยแกปญหาสภาพผิวหยอนยาน และเหี่ยวแหงของสตรีสูงอายุ 
  - ครีมสมานผิว (Astringent Cream) เปนครีมสําหรับสมานผิว วัตถุประสงคในการ
ใชครีมชนิดน้ี ก็เพื่อชวยกระตุนผิวใหตึง แกอาการหยอนยาน แกอาการเหงื่อออกมาบนใบหนาโดย 
กระตุนรูเหงื่อใหตีบตันและแกอาการหนามันมาก 
  - ครีมรักษาผิว (Acne cream) ครีมสําหรับรักษาผิวเปนครีมกึ่งยา กึ่งเคร่ืองสําอาง 
ครีมประเภทน้ีประกอบดวยยา Antiseptics เปนหลักและบางชนิดก็มี Keratoytic Agentsผสมดวย
เพื่อใชลอกฝา 
  -ครีมลอกผิว (Bleaching Cream) ครีมสําหรับใชลอกผิวซ่ึงมักจะเกิดกับบุคคลที่มี
อายุเร่ิมเขาวัยชรา หรือผูตองตากแดดมาก 
  -เคร่ืองสําอางพอกหนา (Beauty Masks) เคร่ืองสําอางหรือสิ่งปรุงสําหรับใชพอก
หนา เพื่อชวยทําใหผิวของใบหนารักตัวใหเตงตึง และชวยลอกขุยหรือเศษผิวหนังรวมทั้งฝุนละออง 
ความสกปรกออกจากผิวหนา 
  1.3. สิ่งปรุงรองพื้น (Foundation) ใชสําหรับทาตกแตงผิวหนากอนท่ีจะใชแปงสีทา
ทับ นิยมเรียกวาครีมรองพื้นทาหนา หรือเรียกสั้นๆ วา ครีมรองพื้น 
  1.4. สิ่งปรุงผัดหนา (Face power) มีลักษณะเปนผง อาจเปนสีขาวหรือชมพู หรือสี
อื่นท่ีเหมาะสําหรับตกแตงผิวหนา ลําคอ ใหดูงดงามขึ้นกวาธรรมชาติ หรือเรียกแปงแตงหนา โดย
ปกติใชตกแตงข้ันสุดทาย Finishing Touch ลักษณะของแปงแตงหนามี 2 แบบคือ เปนผง Loose 
Powers และเปนแผนอัดแข็ง Compressed Powers or Compacts 
  1.5 สิ่งปรุงปรุงแตงตา (Eye Make-up Preparation) ที่เปนลักษณะเปนแทงหรือ
เปนแผนอัดแข็ง ใชสําหรับวาด หรือทาบริเวณเหนือ หรือ ใตตา เพือ่ใหเกิดสีสันที่สดงาม 
  1.6. รูด (Rouge) เปนเคร่ืองสําอางประทินผิวสําหรับตกแตงบริเวณแกมใหมีสีสดใส
และสวยงามข้ึน สี ที่ใหสําหรับทํารูด โดยมากเปนสีชมพู หรือ แดง ใหความเขมของสีตางๆกัน 
บางคร้ังอาจจะมาทาสีแดงอมน้ําตาลไหม เพื่อทําใหกลมกลืนเหมาะสําหรับคนผิวคล้ํา 
  1.7. ลิปสติค (Lipstick) ใชตกแตงริมฝปากใหมีสีสวยงามและชวยรักษาผิวของริม
ฝปากใหออนนุมและมีความมันเลื่อม มีลักษณะเปนแทง หรือบางอยางบรรจุอยูในตลับแลวใชแปรง
ทาที่ริมฝปาก 
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  1.8. ดินสอเขียนคิ้ว เคร่ืองสําอางที่มีลักษณะเปนดินสอใชสําหรับเขียนคิ้วใหมีสีสัน
สวยงามและมีลักษณะตามที่ตองการ 
  1.9. มาสคารา แปรงปดขนตาเพื่อใหขนตาดุดกดําและงอนยาว 
 2. เคร่ืองสําอางสําหรับเสนผม 
  2.1. เพื่อคงไวซ่ึงสุขภาพของเสนผมและหนังศีรษะ เคร่ืองสําอางในกลุมน้ีไดแก 
  - แชมพูตางๆ 
  - สิ่งปรุงบางอยางที่มีคุณสมบัติกึ่งเคร่ืองสําอาง เขน นํ้ายาขจัดรังแค Antidandruff 
สิ่งปรุงสําหรับปองกันผมรวง Curing-Bald 
  - สิ่งปรุงสําหรับปรับสภาพเสนผม เชน Hair Tonics, Hair Retires, Hair Lotions, 
Hair Conditioners 
  2.2. เพื่อคงไวซ่ึงทรงผมตามความตองการ (Hair Setting and Hair Dressing 
Preparations) ไดแกข้ีผึ้งหอมใสผม Hair Pomades นํ้ามันแตงผม Hair Hrilliantine ครีมแตงผม
Hair Cream นํ้ามันใสผม Hair Oils สเปรยฉีดผม Hair Sprays โลช่ันแตงผม Hair Lotions 
  2.3. เพื่อเปลี่ยนรูปลักษณะของเสนผม ไดแก สิ่งปรุงแตงสําหรับดัดผม Hair 
Wavings สําหรับสีผมHair Colorants สิ่งปรุงจับลอนผม Hair Bleaches นํ้ายาโกรกผม
Hairtraightener 
  2.4. เพื่อขจัดเสนผม หรือขนที่ไมตองการและปองกันการอักเสบ หรือติดเช้ือจาก
การโกนไดแก สิ่งปรุงแตงใหผมรวง Repilatiores 
  2.5. สิ่งปรุงแตงกอนโกนหนวด (Preshaving Preparations) 
  2.6. สิ่งปรุงแตงหลังโกนหนวด (Aftershaving Preparations)  
 3. เคร่ืองสําอางสําหรับลําตัว Body cosmetics 
  3.1. ครีมและโลช่ันทาผิว ใชทาสําหรับผิวบริเวณลําตัวเพื่อใหผิวหนังออนนุม และ
เกิดความนุมนวลแกอาการผิวหนังสากและแหงตอการสัมผัส 
  3.2. ครีมและโลช่ัน ทามือ ทาตัว ใชทาผิวหนังโดยเฉพาะผิวของมือ เพื่อใหออนนุม
และแกอาการผิวหนังสากแหงตอการสัมผัสซ่ึงเกิดจากการแชนํ้านานเกินไป นํ้ามันหลอเลี้ยงผิวหนัง
ถูกชําระลางออกโดยสบูหรือผงซักฟอกและการถูเสียดสีบอยๆ 
  3.3. สิ่งปรุงกันแดดและแตงผิว (Suntan Preparations) สิ่งปรุงที่ประกอบดวยสาร
ซ่ึงสามารถดูดซึมและแยกรังสีคลื่นสั้นของแสงอาทิตยออกจากรังสีทั้งหมด ชวยทําใหผิดคล้ําลง โด
ไมเกิดอาการอักเสบ ปองกันผิวไหม บรรเทาปวดรอนหรือระคายเคืองอันเกิดจากการตากแดด 
  3.4. นํ้ายาทาเล็บและนํ้ายาลางเล็บ (Nail Lacquers Enamel and Removers) เปน
เคร่ืองสําอางที่เปนของเหลว เพื่อใชลางที่วามสะอาดเล็บและตกตางเล็บใหมีสีสวยสดงดงาม 
  3.5. สิ่งปรุงสําหรับปรับปรุงทรวงอก (Breast Preparations) สิ่งปรุงเพื่อเสริมและ
บํารุงทรวงอกใหแตงตึง ไมหยอนยาน 
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  3.6. สิ่งปรุงสําหรับระงับเหงื่อและกลิ่นตัว (Anitperspiratis and Deodorants) เปน
เคร่ืองสําอางกึ่งยามีทั้งชนิดของเหลวเปนแทง ใชทาระงับกลิ่นอันเกิดจากการหมักของเหงื่อไคล 
  3.7. แปงโรยตัว Dusting Powders ใชทาบนรางกายเพื่อใหรูสึกลื่น สบายตัว 
ปองกันความชื้นอับและกลิ่นอันเกิดจากเหงื่อไคล 
 4. เคร่ืองหอม Fragrances เปนสิ่งปรุงท่ีใหกลิ่นหอมแกมนุษย ไดแก นํ้าหอม (Alcoholic 
FragranceSolution) และครีมหอมและเคร่ืองหอมชนิดแข็ง (Emulsified and Solid Fragrances) 
คณะกรรมการคุมครองผูบริโภค(2538: 140)ไดแบงประเภทของเครื่องสําอางโดยแบงตาม 
คุณสมบัติและความตองการใชเปน 4 ประเภทคือ 
  4.1 เคร่ืองสําอางจําเปนท่ีรางกายตองการใชเพื่อทําความสะอาด ชําระสิ่งสกปรก
ออกจากรางกายไดแก สบู แชมพู ครีมลางหนา ยาสีฟน รวมทั้งแปงฝุน 
  4.2 เคร่ืองสําอางที่มีตัวยาเปนสวนผสมอยู มีคุณสมบัติเพื่อการทํานุบํารุง รักษาและ
กําจัดความผิดปกติที่เกิดขึ้นกับรางกาย เชน สิวฝา กลิ่นตัว หรือรังแค เคร่ืองสําอางประเภทนี้จะมี
ตัวยาฆาเช้ือแบคทีเรีย เช้ือรา หรือมีตัวยาบางชนิด ที่ทําใหเกิดความงามเกิดขึ้น เคร่ืองสําอาง
ประเภทนี้ไดแก ครีมรักษาสิวฝา ครีมลอกผิว ครีมบํารุงผิว ครีมระงับกลิ่นตัว เปนตน 
  4.3 เคร่ืองสําอางที่เสริมแตงดวยสีสันเพื่อใหเกิดความงามเชน ชุดแตงหนาทาปาก 
แตงตาทาเล็บ เปนตน 
  4.4 เคร่ืองสําอางเบ็ดเตล็ดที่ชวยเสริมแตงความงามประเภทอื่นๆ นอกเหนือจาก 3
ประเภทแรกไดแก นํ้ายาดัดผม ครีมกําจัดขน ครีมปองกันแสงแสดงและน้ําหอมตางๆ  
 อารียา พงษเพียรไพโรจน (2539: 1) แบงเคร่ืองสําอางตามลักษณะการใชได 3 ประเภท 
 1.ประเภท Make up เพื่อแตงแตมใหเกิดสีสันสะดุดตา ไดแก อายแชโดว มาสคารา บรัช
ออน แปงแตงหนา เปนตน 
 2.ประเภท Skin care บํารุงรักษาผิวพรรณ ไดแก ครีม โลช่ันสําหรับบํารุงผิว สําหรับทํา
ความสะอาดผิว และสําหรับปองกันแสงแดด 
 3.ประเภท Perfume หัวนํ้าหอม และ นํ้าหอม 
 
8. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 อนวัช แยมสรวล (2545) ศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคาไฮยีน ประเภทน้ํายาปรับผานุมตอการ
ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา คุณคาตราสินคาโดยรวม
ความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากครอบครัวหรือญาติ เพื่อนฝูง พนักงานแนะนํา
สินคา และมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคจากการตัดสินใจดวยตนเอง โดยที่ปจจัย
ดานผลิตภัณฑมีผลความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจเองและจาก
ครอบครัวหรือญาติ ปจจัยดานราคาไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่
ตัดสินใจเอง จากครอบครัวหรือญาติ จากเพื่อนฝูง และพนักงานแนะนําสินคา ปจจัยดานราคามี
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ความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจจากสาเหตุของคุณภาพ ปจจัย
ดานการสงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือ ของกลุมตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจ
จากเพื่อนฝูง และพนักงานแนะนําสินคา แตไมมีผลของความสัมพันธกับการตัดสินใจซื้อของกลุม
ตัวอยางผูบริโภคที่ตัดสินใจเองและจากครอบครัวหรือญาติ ผูบริโภคท่ีมีอายุตางกันมีการตัดสินใจซ้ือ
จากสาเหตุของตราสินคาและสาเหตุจากราคาที่แตกตางกัน 
 จากงานวิจัยดังกลาว ผูวิจัยสามารถนํามาเปนแนวทางและนําไปประยุกตใชในการสราง
แบบสอบถามทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอคุณคาตราสินคา 
 เพ็ญพนัส วิมุกตายน (2549) ศึกษาเร่ืองคุณคาตราสินคาที่มีผลตอการตัดสินใจซ้ือนาฬิกา
ขอมือของผูซ้ือในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาการรับรูในคุณภาพตราสินคานาฬิกา SEIKO มี
คุณภาพไดมาตรฐานสม่ําเสมอ ทําใหรูสึกถึงคุณคาในเรื่องราคา เวลา และความพยายามในการ
เลือกซ้ือนาฬิกา SEIKO มีเอกลักษณเฉพาะตัวของตราสินคา เปนตราสินคาที่มีการสรางภาพลักษณ
ที่ดีอยางตอเน่ือง มีลักษณะพิเศษและโดดเดนตางจากย่ีหออื่น ดานการรูจักตราสินคารูสึกคุนเคย
เปนสินคาที่ไดรัยความนิยมเปนอยางมาก เพราะมีความซ่ือสัตยตอลูกคา และมีความเอาใจใสตอ
ลูกคาเปนอยางดี รวมถึงการรับผิดชอบและมีสวนรวมตอสังคม และดานการรับรูคุณคาของตรา
สินคานาฬิกา SEIKO ในการชื่นชอบและนิยมในตัวรูปแบบนาฬิกา รวมถึงมีความภูมิใจในการสวม
ใส เกิดความประทับใจเม่ือไดใชก็จะทําใหตัดสินใจซ้ือนาฬิกา SEIKO ในคร้ังตอไปไดเพิ่มมากขึ้น
จากงานวิ จัยดังกลาว ผูวิ จัยสามารถนํามาเปนแนวทางและนําไปประยุกตใชในการสราง
แบบสอบถามทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอคุณคาตราสินคา 
 วัฒนะ อองลํายอ (2548) ศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคาชารป เคร่ืองมือทางการตลาด ความ
พึงพอใจโดยรวม และพฤติกรรมการซื้อเตาไมโครเวฟชารปของผูวื้อในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 35-44 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี/สูง
กวาปริญญาตรี เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 บาทขึ้นไป ปจจัยท่ีมี
ความสัมพันธกับคุณคาตราสินคาชารปน้ัน เกี่ยวกับเร่ืองของการรูจักตราสินคาวามีความคุนเคยเปน 
อยางดีกวาตราสินคาอื่น คุณภาพที่ไดรับคือมีความม่ันใจในคุณภาพของตัวสินคา เปนตราสินคาที่
ไดรับการยอมรับและมีมาตรฐานสูง ทําใหเกิดความคุมคาในการใชงาน สําหรับความจงรักภักดี
ผูบริโภคจะมีการบอกตอหรือแนะนําใหซ้ือเตาไมโครเวฟชารป รวมถึงตัวผูบริโภคก็จะซ้ือในคร้ัง
ตอไปดวย ในเร่ืองของความพึงพอใจทางดานผลิตภัณฑเห็นวาเปนสินคาที่ใหความสะดวกในการใช
งาน อาหารปรุงออกมาไดคุณภาพที่พอใจ การออกแบบและวัสดุมีความคงทนรวมถึงมีความ
หลากหลายของตัวผลิตภัณฑ ดานราคามีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพและสินคาย่ีหออื่น
สถานที่จัดจําหนายหาซื้อไดสะดวกเพราะวารานที่เปนตัวแทนจําหนาย การสงเสริมการตลาดพอใจ
กับวิธีการจัดชุดสาธิตแสดงตัวสินคา รวมถึงตัวพนักงานขายของชารป 
 จากงานวิจัยดังกลาว ผูวิจัยสามารถนํามาเปนแนวทางและนําไปประยุกตใชในการสราง
แบบสอบถามทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอคุณคาตราสินคา 
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 พรรณิภา เจริญศุข (2549) ศึกษาเร่ืองบทบาทคุณคาตราสินคาที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของรานกาแฟสตารบัคสและบานใรกาแฟ พบวา
คุณคาตราสินคาของรานกาแฟสตารบัคส มีการรูจักช่ือสินคาและความคุนเคยในระดับปานกลางโดย
มีความโดดเดนในเร่ืองของความหลากหลายของตัวสินคาและบรรจุภัณฑมาก ทําใหเกิดความ
เช่ือม่ันในตัวคุณภาพของตัวกาแฟวาไดมาตรฐาน สําหรับคุณคาของตราสินคาบานไรกาแฟ ถามอง
ในภาพรวมจะเห็นวาผูบริโภคมีความคุนเคยและรูจักในตัวสินคาในระดับปานกลาง สาเหตุมาจากตัว
สินคา ความหลากหลายของตัวสินคา รสชาติ ความสดใหม บรรจุภัณฑ ทําใหเช่ือมโยงไปถึงเร่ือง
ของความเชื่อมันในคุณภาพ และมาตรฐาน แตในสวนของเร่ืองความจงรักภักดีตอตราสินคาอยูใน
ระดับนอย จากการศึกษาถึงตราสินคาของรานสตารบัคสและตราสินคาบานใรกาแฟทําใหทราบถึง
การรับประทานการแฟคั่วบด สําหรับพฤติกรรมในการดื่มกาแฟน้ันจะเห็นไดวากลุมตัวอยางไมมี
ความแนนอนในเร่ืองชวงเวลาของการดื่มกาแฟ แตนิยมกาแฟเย็นมากกวากาแฟรอน ชนิดของ
กาแฟมีสัดสวนใกลเคียงกันมาก แตการชื่นชอบและดื่มกาแฟคาปูชิโนจะมีปริมาณมากกวากลุมอื่น
เล็กนอย จากกลุมตัวอยางจะทําใหทราบวากาแฟคั่วบดท่ีนิยมมากคือ คาปูชิโน สําหรับปจจัยที่
สําคัญที่สุดสําหรับการเลือกซ้ือกาแฟคือเร่ืองของรสชาติ รองลงมาคือเร่ืองของตราสินคา 
 จากงานวิจัยดังกลาว ผูวิจัยสามารถนํามาเปนแนวทางและนําไปประยุกตใชในการสราง
งานวิจัยและแบบสอบถามทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอคุณคาตราสินคา 
 บุศรา สุนทรัตตา (2550) ศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูหญิงไทยในการซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางประเภทแตงหนา (Make up) ที่มีจําหนายในเคานเตอรของหางสรรพสินคา
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูหญิงไทยที่มีอายุ 25-34 ป มีสถานภาพ
เปนโสด ระดับการศึกษาสูงสุดอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง 
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,000-24,999 บาท กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับองคประกอบตางๆ ของ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางประเภทแตงหนา (Make up) โดยภาพรวมอยูในระดับมาก มีความคิดเห็น
ตอข้ันตอนตางๆ ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางประเภทแตงหนา (Make up) 
โดยรวมอยูในระดับเห็นดวยอยางมาก 
 จากงานวิจัยดังกลาว ผูวิจัยสามารถนํามาเปนแนวทางและนําไปประยุกตใชในการสราง
งานวิจัยและแบบสอบถามทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคตอเคร่ืองสําอาง  
 พรรณราย ศุภชาต (2547) ศึกษาเรื่องคุณสมบัติผลิตภัณฑและการสื่อสารทางการตลาดที่มี
ผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง Oriental Princess ของสุภาพสตรีในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนสุภาพสตรีที่มีอายุอยูในชวง 21-30 ป
ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดประจําตอเดือน 5,001-10,301 บาท
และสถานภาพสมรส/โสด ปจจัยดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ไดแก ดานผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง ดาน
บรรจุภัณฑเคร่ืองสําอาง ความมีช่ือเสียงของตรายี่หอเคร่ืองสําอาง และลักษณะอื่นๆ ของ
เคร่ืองสําอาง มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอ Oriental Princess
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ปจจัยการสื่อสารทางการตลาด ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมเสริมการขายการ
ใชพนักงานขาย มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางยี่หอ Oriental Princess 
 จากงานวิจัยดังกลาว ผูวิจัยสามารถนํามาเปนแนวทางและนําไปประยุกตใชในการสราง
งานวิจัยและแบบสอบถามทางดานพฤติกรรมของผูบริโภคตอเคร่ืองสําอาง 
 โชคชัย รุงวิวัฒศิลป (2551) ศึกษาเร่ืองการเปรียบเทียบคุณคาตราสินคาที่มีอิทธิพลตอ
ความพึงพอใจของลูกคาที่ใชบริการของธนาคารไทยพาณิชยและธนาคารกสิกรไทยในเขตกรุงเทพ 
มหานคร พบวาผูบริโภคที่ใชบริการของธนาคารไทยพาณิชยและธนาคารกสิกรไทยทั้งสองแหงใน
ปจจุบัน สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-35 ป การศึกษาอยูในระดับช้ันปริญญาตรี อาชีพสวนใหญ
เปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนนอยกวา 20,000 บาท สถานภาพโสด มีระยะเวลาใน
การใชบริการธนาคาร 1-3 ป และความถี่ในการใชบริการเฉลี่ยตอเดือน 1-3 คร้ังผูบริโภคท่ีใชบริการ
ของธนาคารมีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดของธนาคารไทยพาณิชยและธนาคาร
กสิกรไทยอยูในระดับพอใจ มีระดับคุณคาตราสินคาของธนาคารไทยพาณิชยและธนาคารกสิกรไทย
อยูในระดับมาก คุณคาตราสินคาของธนาคารโดยรวมมีความสัมพันธกับความพึงพอใจของลูกคาใน
เขตกรุงเทพมหานครที่มีตอธนาคารไทยพาณิชยและธนาคารกสิกรไทยอยูในระดับปานกลาง ความ
พึงพอใจดานสวนประสมการตลาดโดยรวมของลูกคาในเขตกรุงเทพมหานครที่ใชบริการธนาคารไทย
พาณิชยแตกตางจากธนาคารกสิกรไทย โดยผูใชบริการมีความพึงพอใจดานสวนประสมการตลาด
โดยรวมของธนาคารไทยพาณิชยสูงกวาธนาคารกสิกรไทยและคุณคาตราสินคาโดยรวมของลูกคาใน
เขตกรุงเทพมหานครที่ใชบริการธนาคารไทยพาณิชยแตกตางจากธนาคารกสิกรไทย โดยผูใชบริการ
เห็นวาคุณคาตราสินคาโดยรวมของธนาคารไทยพาณิชยดีกวาธนาคารกสิกรไทย 
 จากทฤษฎีแนวคิด  และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของทั้งหมดดังกลาวมาแลวสามารถสรุปถึงปจจัย
ดานคุณคาตราสินคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ของผูบริโภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง คุณคาตราสินคา และความคุมคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสนใจนําแนวคิด
และทฤษฎีเกี่ยวกับ โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคของ Kotler (1997: 172) ซ่ึงเปนรูปแบบพฤติกรรม
การซื้อ (ผูบริโภค) [Model of buyer (consumer) behavior] และ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือของผูบริโภค (Factors influencing consumer’s buying behavior) มาศึกษาเพื่อใหทราบถึงเหตุ
จูงใจ ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ ลักษณะความตองการ และลักษณะของผูบริโภค
ทางดานตางๆ ที่เกี่ยวของโดยตรง กับพฤติกรรมตัดสินใจซ้ือ มาใชประกอบในสวนของตัวแปรที่
เกี่ยวของเพราะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคในแตละกลุม อันเกิดจากลักษณะสวน
บุคคล หรือ  ลักษณะดานประชากรศาสตร ซ่ึงผูวิจัยไดสนใจนําแนวคิดและทฤษฎี ของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน (2538: 41-42)  ที่กลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ีเปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวน
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ตลาด ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวย
กําหนดตลาดเปาหมาย อีกทั้ง พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ยังเกิดจาก คุณคาตราสินคา 
ซ่ึงผูวิจัยไดสนใจนําแนวคิดและทฤษฎี และแบบจําลองของ David A.Aaker (1991) ซ่ึงไดอธิบายไว
วาคุณคาตราสินคาน้ันประกอบดวย ความภักดีตอตราสินคา การรูจักตอตราสินคา ภาพลักษณที่
เช่ือมโยงกับตราสินคา การรับรูตอคุณภาพ และดานสินทรัพย/คุณสมบัติอื่นๆ ของตราสินคา ทั้งน้ี 
ผูวิจัยไดศึกษา ดานภาพลักษณตราสินคา แทน ดานสินทรัพย/คุณสมบัติอื่นๆ ของตราสินคา เน่ือง
ดวยวา ภาพลักษณตราสินคา ของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง สงผลใหเกิด พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
ไดชัดเจนกวา ซ่ึงดานภาพลักษณตราสินคาน้ัน ผูวิจัยไดสนใจแนวคิดและทฤษฎีของ Kenneth E. 
Boulding(1975)เปนเคร่ืองมือในการสรางภาพลักษณ  รวมไปถึง แนวคิดและทฤษฎี การรับรู
เกี่ยวกับความคุมคา ของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) ซ่ึงปจจัยเหลาน้ีมีผลตอพฤติกรรม
การซื้อของผูบริโภค โดยผูวิจัยไดนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 3 
วิธีดาํเนินการศึกษาคนควา 

 
 ในการวิจัยเร่ือง ปจจัยดานคุณคาตราสินคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง 
สําอางตางประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดวิธีการ
ดําเนินงานและข้ันตอนดังน้ี 
 1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคนควา 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5. การกําหนดสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ไดทําการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ซ่ึงไมทราบจํานวนที่แนนอน  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากร   ดังน้ันผูวิจัยจึงใชวิธีการเลือกกลุม
ตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน (Non-Probability Sampling)  โดยใชสูตรการคํานวณ
ประชากรกลุมตัวอยางแบบที่ไมทราบจํานวนประชากร ดังน้ี  
     n = p (1-p) Z2  
              e2  
  โดย  n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง  
   e แทน  สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได  
   Z แทน  ระดับความมั่นใจที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 
     ที่ระดับความมั่นใจ 95 % (ระดับ 0.05)  
   p แทน  คาระดับความนาจะเปนของประชากร  
โดยแทนที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  
และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 จะไดผลดังน้ี  

 n = (0.5) (1-0.5) (1.96)2 (0.05)2 = 385 
ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพิ่มจํานวน 15 ตัวอยาง รวม
เปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 
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วิธีการสุมตัวอยาง  
 วิธีการเลือกกลุมตัวอยางมีข้ันตอนในการเลือกดังตอไปน้ี  
 ข้ันตอนที่ 1  วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยใชวิธีการจับ
ฉลากเลือก 1 เขต ของแตละกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีทั้งหมด 6 กลุม และนํามา
เปนตัวแทนในการเก็บขอมูลดังตารางที่ 2  
 ข้ันตอนที่ 2  วิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการวิจัยจะทํา
การแจกแบบสอบถามที่หางสรรพสินคา ซ่ึงเปนแหลงในการซื้อขายสินคา ที่มีเคาเตอรเคร่ืองสําอาง
ย่ีหอดังท้ังในและตางประเทศ หลากหลายยี่หอ  โดยในแตละเขตการปกครองที่ไดเลือกสุมจาก  
ข้ันตอนที่ 1       เขตละ 1 หางสรรพสินคา และนํามาเปนตัวแทนในการเก็บขอมูลจากผูหญิงไทย ที่
เคยซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตางประเทศ ที่มีจําหนายในหางสรรพสินคา ดังตารางที่ 2  
 

ตาราง 2 แสดงการเลือกกลุมตัวอยางแหลงชุมชนและจํานวนกลุมตัวอยางที่ทําการสํารวจ 

กลุม รายช่ือเขตในแตละกลุม กลุมตัวอยาง หางสรรพสินคา ขนาด
การปกครอง กลุม
รัตนโกสินทร เขตบางซื่อ, เขตพญาไท, เขตราชเทวี, เขตปทุมวัน, เขตปทุมวัน หางสยามพารากอน 67

เขตพระนคร, เขตสัมพนัธวงศ, เขตบางรัก, เขตดุสิต, 
เขตปอมปราบศัตรูพาย 

บรูพา เขตดอนเมือง, เขตหลักสี่, เขตสายไหม, เขตบางเขน เขตบางกะป หางเดอะมอลล 67
เขตจตุจักร, เขตลาดพราว, เขตบึงกลุม, เขตบางกะป
เขตวังทองหลาง 

ศรีนครินทร เขตสะพานสูง, เขตมีนบุรี, เขตคลองสามวา, เขตประเวศ หางซีคอนแสคว 67
เขตหนองจอก, เขตลาดกระบัง, เขตประเวศ,
เขตสวนหลวง, เขตคันนายาว 

เจาพระยา เขตดินแดง, เขตหวยขวาง, เขตวัฒนา, เขตคลองเตย, เขตสาทร หางเซ็นทรัล 67
เขตบางนา, เขตพระโขนง, เขตสาทร, 
เขตบางคอแหลม, เขตยานนาวา 

กรุงธนเหนือ เขตบางพลัด, เขตตล่ิงชัน, เขตบางกอกนอย,    เขต หางเซ็นทรัลปน 67
เขตบางกอกใหญ, เขตเขตภาษีเจริญ, เกลา
 เขตหนองแขม,เขตทวีวัฒนา   

กรุงธนใต เขตบางขุนเทียน, เขตบางบอน, เขตจอมทอง, เขตบางแค หางเดอะมอลล 67
เขตราษฎรบูรณะ, เขตทุงครุ, เขตธนบุรี,  
เขตคลองสาน,เขตบางแค 
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ข้ันตอนที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดใหเขตละ 67 
ตัวอยาง ทั้งหมด 6 เขต เทากับ 400 ตัวอยาง 

ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต  = ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
                                                      จํานวนเขตพื้นท่ีที่ถูกเลือก 
                                             = 400 
                                                       6 
ดังน้ันขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต = 67 ตัวอยาง 
 
ข้ันตอนที่ 4 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวม

ขอมูลโดยนําแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวเก็บขอมูล ณ หางสรรพสินคา ตามในขั้นตอนที่ 2  จน
ครบ 400 ตัวอยาง ตามที่ตองการ 

 
2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงสรางขึ้นเพื่อ
ศึกษาเรื่อง คุณคาตราสินคาและความคุมคาที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตาง 
ประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังน้ี 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับดานลักษณะสวนบุคคล แบบสอบถาม เปนลักษณะ
คําถามแบบใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเปนคําถามแบบปลายปด (Close-ended Question) 
จํานวน 4 ขอ ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยคําถามแตละขอแสดง
ประเภทของขอมูลไดดังน้ี 
 ขอ 1 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการกําหนดชวง 
อายุคํานวณไดดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน; คณะ. 2549: 130) 
  ความกวางของอันตรภาคชั้น  = ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
                             จํานวนชั้น 
      = 65-15 
            5 
      = 10 
  ดังน้ันจึงกําหนดชวงอายุดังน้ี 

1.1 15 – 24  ป   
1.2 25 – 34  ป 
1.3 35 – 44  ป  
1.4 45 – 54  ป 
1.5 55 ป ข้ึนไป 
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ขอ 2 ระดับการศึกษาสูงสุด เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
2.1 ต่ํากวา ปริญญาตรี    
2.2 ปริญญาตรี                              
2.3 สูงกวาปริญญาตรี 

ขอ 3 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
1.1 นักเรียน /นิสิต / นักศึกษา 
1.2 พนักงานบริษัทเอกชน 
1.3 ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ       
1.4 เจาของกิจการ  
1.5 อื่นๆ 

ขอ 4 รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
โดยมีเกณฑในการกาหนดชวงรายได ดังน้ี   
  รายไดเฉลี่ยตอเดือน (จิรวุฒิ ขนาน. 2549: 4) 

4.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท        
4.2 20,001-40,000 บาท 
4.3 40,001-60,000 บาท 
4.4 60,001บาทขึ้นไป 

 
 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ คุณคาตราสินคา (Brand Equity) จํานวน 16 ขอ ไดแก 
ดานการรับรูในตราสินคา(Brand Awareness) จํานวน 4 ขอดานความภักดีตอตราสินคา (Brand 
Loyalty) จํานวน 2 ขอ, ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา (Brand Association จํานวน 2 ขอ และ
ดานคุณภาพที่ไดรับ (Perceived Quality) จํานวน 4 ขอ และดานภาพลักษณตราสินคา จํานวน 3 
ขอ โดยคําถามมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น 
(Interval Scale) เปนการวัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังน้ี 
 ระดับ 5 หมายถึง เห็นดวยอยางย่ิง 
 ระดับ 4 หมายถึง เห็นดวย 
 ระดับ 3 หมายถึง ไมแนใจ 
 ระดับ 2 หมายถึง ไมเห็นดวย 
 ระดับ 1 หมายถึง ไมเห็นดวยอยางย่ิง 
 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับช้ันใชสูตรคํานวณชวงกวางของช้ันดังน้ี 
 (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 25) 
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ความกวางของช้ัน  =  พิสัย (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด) 
จํานวนชั้น  =  5-1 
                                          5 
   =  0.80 
เกณฑการประเมินผลดังน้ี 
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00  หมายถึง  คุณคาตราสินคาอยูในระดับ ดีมาก 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง  คุณคาตราสินคาอยูในระดับ ดี 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40  หมายถึง  คุณคาตราสินคาอยูในระดับ ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง  คุณคาตราสินคาอยูในระดับ ไมดี 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง  คุณคาตราสินคาอยูในระดับ ไมดีอยางมาก 
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถาม ดานการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา จํานวน 4 ขอ โดยคําถามมี
ลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) 
เปนการวัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังน้ี 
 ระดับ 5 หมายถึง คุมคาอยางย่ิง 
 ระดับ 4 หมายถึง คุมคา 
 ระดับ 3 หมายถึง ไมแนใจ 
 ระดับ 2 หมายถึง ไมคุมคา 
 ระดับ 1 หมายถึง ไมคุมคาอยางย่ิง 
 ระดับการใหคะแนนเฉลี่ยในแตละระดับช้ันใชสูตรคํานวณชวงกวางของช้ันดังน้ี 
 (ชูศรี วงศรัตนะ. 2544: 25) 
 
ความกวางของช้ัน  =  พิสัย (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด) 
จํานวนชั้น  =  5-1 
                                          5 
   =  0.80 
 
เกณฑการประเมินผลดังน้ี 
คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความคุมคาในระดับ มากที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความคุมคาในระดับ มาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40  หมายถึง  มีความคุมคาในระดับ ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง  มีความคุมคาในระดับ นอย 
คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง  มีความคุมคาในระดับ นอยท่ีสุด 
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 สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Buying Behavior) จํานวน 2 ขอเปน
ลักษณะของคําถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อัตราสวน (Ratio Scale)  และอีก 2 ขอเปนลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-ended Question)   
 
 ขั้นตอนในการสรางเคร่ืองมือ 
 1. ศึกษาหลักการสรางแบบสอบถามเพื่อทําการศึกษาวิจัย และกําหนดกรอบแนวคิดในการ
ศึกษาวิจัยโดยไดรับคําแนะนําจากอาจารยที่ปรึกษา 

2. ศึกษาจากหนังสือ เอกสาร บทความ   งานวิจัยและทฤษฎีที่เกี่ยวของกับการวิจัยในคร้ังน้ี 
เพื่อเปนพื้นฐานในการเลือกตัวแปรตางๆที่เกี่ยวของและนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม
ใหครอบคลุมความมุงหมายของงานวิจัย 

3. นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นใหอาจารยที่ปรึกษา และผูเช่ียวชาญตรวจสอบความถูก 
ตองของเน้ือหา (Content Validity) และแนะนําขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 4. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับผูบริโภคหญิงไทยที่ใช/เคยใช
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ที่ไมใชกลุมตัวอยางจํานวน 40 ตัวอยาง แลวนําผลที่ไดมาทําการหาคา
ความเชื่อถือไดของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคาครอนบัคแอลฟา (Cronbach’s 
alpha) (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2545: 449) ซ่ึงคาแอลฟาที่ไดจะแสดงถึงความเชื่อม่ันของแบบสอบ 
ถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 < α < 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีความเชื่อถือมาก จากการ
นําแบบสอบถามไปคํานวณหาความเชื่อม่ัน (Reliability) จํานวน 40 ชุด ผลการวิเคราะหคาความ
เช่ือม่ันของแบบสอบถาม ไดผลดังน้ี 

คาความเชื่อม่ัน แบบสอบถามสวนท่ี 2 องคประกอบของคุณคาตราสินคา  
ดานการรับรูในตราสินคา   เทากับ .797 
ดานความภักดีในตราสินคา   เทากับ .751 

  ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา เทากับ .903 
  ดานคุณภาพที่ไดรับ   เทากับ .866 
  ดานภาพลักษณตราสินคา  เทากับ .910 
 คาความเชื่อม่ัน แบบสอบถามสวนท่ี 3 องคประกอบของการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
  ดานการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา  เทากับ .859 
 5. นําแบบสอบถามที่ผานการหาคาความเชื่อม่ันไปเก็บรวบรวมขอมูลตอไป 
 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยนําแบบสอบถามที่ผานการเห็นชอบ
จากผูเช่ียวชาญทั้ง 3 ทาน และอาจารยผูควบคุมสารนิพนธ ไปใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม
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ตามหางสรรพสินคาแยกเก็บในแตละแหง ตามที่กําหนดไวจนครบตามจํานวน จากน้ันจึงรวบรวม
แบบสอบถามที่ได แลวนํามาจัดกระทําขอมูลเพื่อการวิเคราะหตอไป 
 การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดการทําขอมูล และการวิเคราะหขอมูลไดดําเนินการดังน้ี 
 1. รวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม 
 2. นําขอมูลในแบบสอบถามที่ตรวจสอบสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ที่กําหนดไว
ลวงหนา เพื่อเตรียมบันทึกรหัสดังกลาวลงในเครื่องคอมพิวเตอร 
 3. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป โดยใชสถิติตางๆ ดังน้ี 
 
 4. สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
  4.1 การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา (Description Analysis) โดยใช 
 ก. คารอยละ (Percentage) ใชสูตร (อภินันท จันตานี. 2538: 75) 
   คารอยละ  =  จํานวนคําตอบ x 100 
                จํานวนผูตอบทั้งหมด 
 
 ข. คาเฉลี่ยเลขคณิต(Mean) ใชสัญลักษณ โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 75) 

                                 
   เม่ือ     แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
       แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมด 
       แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 ค.สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation)โดยใชสูตร(กัลยา วานิชยบัญชา.2544: 75) 

                             
   เม่ือ  S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตัวอยาง 

             แทน ผลรวมของคะแนนท้ังหมดยกกําลังสอง 
       แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง    
       แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
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  4.2 สถิติที่ใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม การหาคาความเชื่อถือไดของเคร่ืองมือ 
(Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคาครอนบัคแอลฟา (Alpha-Coefficient Cronbach) (กัลยา 
วนิชยบัญชา, 2546: 43) 

                                 
 
   เม่ือ    แทน ความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 

       แทน จํานวนคําถาม 

    แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถาม 

     แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
 

    4.3 การวิเคราะหสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) เปนสถิติที่ใชทดสอบ
สมมติฐานในการวิจัย เพื่อสรุปผลอางอิงไปยังประชากรของการศึกษาครั้งน้ี จะตั้งระดับความ
เช่ือม่ัน 95% โดยสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐานมีดังตอไปน้ี 

4.3.1 สถิติวิเคราะหคาเอฟ (F-test) แบบการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(Oneway analysis of variance) มีสูตรดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา. 2544: 135) 

4.3.1.1 ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน มีสูตรดังน้ี 
4.3.1.2  

ตาราง 3 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance) 
 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F 

ระหวางกลุม k −1 SS(B) 

 
ภายในกลุม n − k SS(W) 

 
 

รวม n −1 SS(T )   
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เม่ือ  F  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
MS (B) แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square Between  

               groups) 
MS(W)   แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square Within  

groups) 
df  แทน  ช้ันแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายในกลุม (n-k) 
k  แทน  จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
n  แทน  จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
SS(B)   แทน  ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Square) 
k −1  แทน  ช้ันแหงความเปนอิสระระหวางกลุม (Between degree of freedom) 
SS(W)   แทน  ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Square) 
n – k  แทน  ช้ันแหงความเปนอิสระภายในกลุม (Within degree of freedom) 

 
กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความแตกตางเปน 

รายคู ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% โดยใชสูตรตามวิธี Fisher’s 
Least Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมประชากร (กัลยา วานิชย 
บัญชา. 2545: 333) 

 

 
โดยที่ N i ≠ N j 

df = N – k 
 

เม่ือ  LSD  แทน  คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับกลุมประชากร กลุมท่ี i และ j 
MSE  แทน  คา Mean Square Error หรือความแปรปรวนภายในกลุม MS(W) 
k  แทน จํานวนกลุมของกลุมประชากร 
N  แทน  จํานวนประชากรทั้งหมด 
α  แทน  คาความคลาดเคลื่อน 
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4.3.1.2 ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน (Hartung. 
2001: 300) มีสูตรดังน้ี 

 
 

เม่ือ  β  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
MS(B)  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square between  

Group) 
MS(W)   แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within  

Group) สําหรับ Brown-Forsythe 
k แทน  จํานวนกลุมของตัวอยาง 

 แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
N แทน  ขนาดของประชากร 
 แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
 
กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ    จะทําการทดสอบเปนรายคู 

เพื่อดูวามีคูใดที่แตกตางกันโดยใชวิธี Dunnett’s T3 (กัลยา วานิชยบัญชา.2545: 332-333) มีสูตร
ดังน้ี 

 
 
 

เม่ือ t  แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
MS(W)  แทน  คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within  

group) สําหรับ Brown-Forsythe 

 แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 

   แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 
 แทน  จํานวนตัวอยางของกลุมที่ i            

 แทน  จํานวนตัวอยางของกลุมที่ j 
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4.3.2  สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson product moment correlation 
coefficient) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545: 311-312) 
 

                          
 
เม่ือ   แทน สัมประสิทธสหสัมพันธ 

 แทน ผลรวมคะแนนรายขอ (Item) ของกลุมตัวอยาง 
   แทน ผลรวมคะแนนรวม (Total) ของทั้งกลุม 

 แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตัวยกกําลังสอง 
 แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตัวยกกําลังสอง 
 แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y 

      แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง -1 < r < 1 ความหมายของคา r 
(กัลยา วานิชยบัญชา, 2544 : 437) คือ 
 1) คา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงขามกัน คือ ถา X เพิ่ม Y
จะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิม 
 2) คา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X เพิ่ม Y จะ
เพิ่มดวย แตถา X ลด Y จะลดลงดวย 
 3) ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 
 4) ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และมี
ความสัมพันธกันมาก 
 5) ถา r = 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 6) r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย และมีคาระดับความสัมพันธของ
คาสหสัมพันธ (Salking. 2000:  208) 
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ตาราง 4 ตารางแสดงความหมายของคาสัมประสิทธสหสมัพันธ 
 

 
 
การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานของการวิจัยคร้ังน้ีเลือกใชสถิติดังตอไปน้ี 

สมมติฐานที่1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
เคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน สถิติที่ใชในการทดสอบ ไดแก One Way ANOVA  (F– test) 
 สมมติฐานที่2 คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานความภักดีตอตราสินคา ดานการรับรูในตรา   
สินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และดานภาพลักษณตราสินคา 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
สถิติที่ใชในการทดสอบ คือ สถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) 
 สมมติฐานที่3 การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ือง 
สําอางตางประเทศของผูหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร สถิติที่ใชในการทดสอบคือสถิติ
สหสัมพันธ อยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) 



บทที่4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 จากการศึกษาผลการวิเคราะหขอมูลในงานวิจัยเร่ือง  คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยว 
กับความคุมคา  ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิง 
ไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ และอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะห
ขอมูล ดังตอไปน้ี 
 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 n     แทน  จํานวนของกลุมตัวอยาง 
 X     แทน  คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean) 
 S.D.    แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t     แทน  คาที่ใชพิจารณาใน t-Distribution 
 F     แทน  คาที่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
 df    แทน  องศาความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 r     แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  
 Prob.    แทน  คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 Sig.2 tailed  แทน  ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 Ho    แทน  สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
 H1    แทน  สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
 *     แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 **     แทน  มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล  
 การวิเคราะหขอมูลผูวิจัยไดนําเสนอผลตามความมุงหมายของงานวิจัยโดยนําเสนอ
ออกเปน2 ตอนดังน้ี 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณาประกอบดวยความถี่รอยละคาเฉลี่ยและสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐานโดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 4 สวนดังน้ี 
  สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
  สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
  สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
  

__ 
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานจํานวน 3 ขอดังน้ี 
1. ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน ประกอบดวยอายุ ระดับการศึกษา

สูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ที่แตกตางกัน 

2. คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานความภักดีตอตราสินคา ดานการรับรูในตราสินคา 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และดานภาพลักษณ
ตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ของ
ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพ มหานคร 

3. การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณา 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามโดยการหาคาความถี่ (Frequency) และ
คารอยละ (Percentage) ดังน้ี 

 
ตาราง 5 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามประกอบดวย  
     อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน รอยละ
 1. อายุ 
    15-24ป    
    25-34ป    
    35-44ป 
    45-54 ป  
    55 ป ข้ึนไป 

 
50 

124 
100 
92 
34 

12.5
31.0
25.0
23.0
8.5

รวม 400 100.00
  2. ระดับการศึกษาสูงสุด   
      ต่ํากวาปริญญาตรี    
      ปริญญาตรี 
      สูงกวาปริญญาตรี 

 
43 

266 
91 

10.8
66.5
22.7

รวม 400 100.00
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ตาราง 5 (ตอ) 
 

ลักษณะสวนบุคคล จํานวน รอยละ
3. อาชีพ 
   นักเรียน /นิสิต / นักศึกษา          
   พนักงานบริษัทเอกชน 
   ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ       
   เจาของกิจการ 
   อื่นๆ(โปรดระบุ) ไดแก คาขาย 

 
39 

193 
57 
97 
14 

9.7
48.3
14.3
24.3
3.4

รวม 400 100.00
4.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท                 
    20,001-40,000 บาท 
    40,001-60,000 บาท                 
    60,001บาทขึ้นไป 

 
104 
151 
69 
76 

26.0
37.7
17.3
19.0

รวม 400 100.00
  
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง จํานวน  400  คน          
มีรายละเอียดดังน้ี 

 อายุ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุในชวงระหวาง 25-34 ปจํานวน 124คน คิดเปน
รอยละ 31.0 รองลงมามีอายุ 35-44ป จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 อายุ 45-54 ป จํานวน 
92 คน คิดเปนรอยละ 23.0  อายุ 15-24 ปจํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และนอยที่สุดคือ 55 
ปข้ึนไป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5  

ระดับการศึกษาสูงสุด พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี  มีจํานวน 
266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 รองลงมาจบการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 91คน คิดเปนรอยละ 
22.7 และจบการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 43คน คิดเปนรอยละ 10.8 

 อาชีพ พบวากลุมตัวอยางสวนใหญ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 193 คน คิดเปน
รอยละ 48.3 รองลงมาเปนเจาของกิจการจํานวน 97คน คิดเปนรอยละ 24.3 อาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จํานวน 57คน คิดเปนรอยละ 14.3 อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จํานวน 39 คน  คิดเปน
รอยละ 9.7 และนอยที่สุดคืออาชีพอื่นๆ ไดแก คาขาย ประกอบอาชีพอิสระ จํานวน 14 คน  คิดเปน
รอยละ 3.4 
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 รายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวากลุมตัวอยางสวนใหญ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-40,000 
บาท จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.7 รองลงมามีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท 
จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0 ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 60,001 บาทขึ้นไปจํานวน 76 คน 
คิดเปนรอยละ 19.0และมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001-60,000 บาทจํานวน 69 คน คิดเปน
รอยละ 17.3 

 

 
ภาพประกอบ 15 แผนภูมิแสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

 
ภาพประกอบ 16แผนภูมิแสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

รอยละ 

รอยละ 
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ภาพประกอบ 17แผนภูมิแสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 
 
 

 

 
 

ภาพประกอบ 18 แผนภูมิแสดงจํานวนผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
 
 
 

รอยละ 

รอยละ 
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 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณคาตราสินคา 
 
ตาราง 6 คาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
 

ระดับความคิดเห็น คุณคาตราสินคา 

X SD แปลผล 
ดานการรับรูในตราสินคา 
1. ฉันมักจะซ้ือเคร่ืองสําอางเฉพาะที่เปนย่ีหอท่ีฉัน 
   รูจักเทาน้ัน 

3.91 0.91 ดี 

2. เวลาฉันอยูในรานเคร่ืองสําอางฉันจะหาเฉพาะ 
   เคร่ืองสําอางยี่หอจากตางประเทศที่มาจากยุโรป 
   เทาน้ัน 

3.37 0.89 ปานกลาง 

3. ฉันสามารถนึกถึงหรือจําสัญลักษณหรือโลโกของ 
   ย่ีหอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศ ที่มาจากยุโรป 
   ไดแมจะไมไดเดินอยูในรานเคร่ืองสําอาง 

3.86 0.91 ดี 

4. เม่ือฉันนึกถึงเคร่ืองสําอาง ฉันจะมีย่ีหอ 
   เคร่ืองสําอางจากตางประเทศ ที่มาจากยุโรป 
   ในใจอยูแลว 

3.84 0.92 ดี 

คุณคาตราสินคาดานการรับรูในตราสินคาโดยรวม 3.74 0.72 ดี 
ดานความภักดีตอตราสินคา 
1. โดยปกติแลวฉันจะซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจาก 
    ตางประเทศที่มาจากยุโรป ที่ฉันใชเสมอ 

3.80 0.95 ดี 

2. ถาย่ีหอเคร่ืองสําอางที่ฉันชอบใชไมมีขายใน 
   ประเทศไทย ฉันก็จะหาทางสั่งซ้ือจากตางประเทศ 

3.65 1.39 ดี 

คุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคาโดยรวม 3.72 0.85 ดี 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา 
1. เคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปชวยให 
    ฉันโดดเดนในแบบที่ฉันอยากเปน 

3.78 2.23 ดี 

2. เคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปน้ีสามารถ 
   แสดงถึงบุคลิกและตวัตนของฉันเองไดเปนอยางดี 

3.73 1.00 ดี 

คุณคาตราสินคาดานการเปนสวนรวมในตราสินคาโดยรวม 3.76 1.38 ดี 
 
 

__
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ตาราง 6 (ตอ)  
 

ระดับความคิดเห็น คุณคาตราสินคา 

X SD     แปลผล 
ดานคุณภาพที่ไดรับ 
1. เคร่ืองสําอาง ย่ีหอตางประเทศที่มาจากยุโรปย่ีหอดังๆ 

คุณภาพลิปสติคหรืออายแชโดว สีสันติดทนนานกวา 

4.25 0.87 ดีมาก 

2. แพคเก็จจ้ิงเคร่ืองสําอางรูปโฉมจากยุโรปมักจะดูดีมีรสนิยม 4.14 0.90 ดี 
3. บรัชออนย่ีหอจากตางประเทศที่มาจากยุโรป มักจะมีสีสัน

ติดทนทานทั้งวัน 
4.02 0.91 ดี 

4. ฉันมักจะเชื่อในย่ีหอจากตางประเทศที่มาจากยุโรป เพราะ
โฆษณาของยี่หอดัง ใชนักแสดงที่มีช่ือเสียง 

3.80 0.98 ดี 

คุณคาตราสินคาดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวม 4.05 0.71 ดี 
ดานภาพลักษณตราสินคา 
1. ภาพลักษณของตราสินคาที่ฉันใชจากตางประเทศที่มาจาก

ยุโรป เหนือกวาตราสินคาอื่นๆ   

3.87 0.89 ดี 

2. ตราสินคาจากตางประเทศที่มาจากยุโรป ที่ฉันใช เปนตรา
สินคาอันดับหน่ึงของฉันเสมอ 

3.80 0.90 ดี 

3. ฉันประทับใจในย่ีหอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจาก
ยุโรปที่ฉันใช 

4.04 2.22 ดี 

คุณคาตราสินคาดานภาพลักษณตราสินคาโดยรวม 3.90 1.03 ดี 
คุณคาตราสินคาโดยรวม 3.83 0.70 ดี 

 
 จากตาราง 6 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางตระหนักถึงคุณคาตราสินคาเคร่ืองสําอาง

ตางประเทศในดานตางๆดังน้ี    
 คุณคาตราสินคาเคร่ืองสําอางตางประเทศโดยรวม 
 กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี โดย

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 และเม่ือพิจารณาเปนรายดาน  พบวา ทุกดานอยูในระดับดี   โดยดานที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานคุณภาพที่ไดรับ มีความคิดเห็นอยูในระดับดี  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 
รองลงมาคือ  ดานภาพลักษณตราสินคามีความคิดเห็นอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90   ดาน
การเปนสวนรวมในตราสินคามีความคิดเห็นอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76  ดานการรับรูในตรา
สินคา มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และดานที่นอยที่สุดคือดานความภักดีตอ
ตราสินคามีความคิดเห็นอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ตามลําดับ 

__
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 ดานการรับรูในตราสินคา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ  ในดานการรับรูในตราสินคาโดยภาพรวมอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.74 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา  ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือฉันมักจะซ้ือเคร่ืองสําอาง
เฉพาะที่เปนย่ีหอท่ีฉันรูจักเทาน้ัน มีการรับรูอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 รองลงมาคือ ฉัน
สามารถนึกถึงหรือจําสัญลักษณหรือโลโกของย่ีหอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปได แม
จะไมไดเดินอยูในรานเคร่ืองสําอาง  มีการรับรูอยูในระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 เม่ือฉันนึกถึง
เคร่ืองสําอาง ฉันจะมีย่ีหอเคร่ืองสําอาง จากตางประเทศ ที่มาจากยุโรปในใจอยูแลวมีการรับรูอยูใน
ระดับดีมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และเวลาฉันอยูในรานเคร่ืองสําอาง ฉันจะหาเฉพาะเคร่ืองสําอางยี่หอ
จากตางประเทศที่มาจากยุโรปเทาน้ัน มีการรับรูอยูในระดับปานกลางมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37     
 ดานความภักดีตอตราสินคา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ในดานความภักดีตอตราสินคาโดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ
3.72  และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี  โดยขอที่มีคาเฉลี่ย
สูงสุด คือโดยปกติแลวฉันจะซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปที่ฉันใชเสมอ 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 รองลงมาคือ ถาย่ีหอเคร่ืองสําอางที่ฉันชอบใชไมมีขายในประเทศไทย ฉันก็
จะหาทางสั่งซ้ือจากตางประเทศ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 
 ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตรา
สินคาเคร่ืองสําอางตางประเทศ ในดานการเปนสวนรวมในตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.76  และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี  โดย
ขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปชวยใหฉันโดดเดนในแบบท่ีฉัน
อยากเปน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 รองลงมาคือ เคร่ืองสําอางจากตางประเทศ ที่มาจากยุโรปน้ี 
สามารถแสดงถึงบุคลิกและตัวตนของฉันเองไดเปนอยางดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 
 ดานคุณภาพที่ไดรับ กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ  ในดานคุณภาพที่ไดรับ โดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05  และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือเคร่ืองสําอาง ย่ีหอตางประเทศที่มาจากยุโรป
ย่ีหอดังๆ คุณภาพลิปสติคหรืออายแชโดว สีสันติดทนนานกวา มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมากมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.25 นอกน้ันทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี ไดแก แพคเก็จจ้ิงเคร่ืองสําอางรูป
โฉมจากยุโรปมักจะดูดีมีรสนิยม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมาคือ บรัชออนย่ีหอจากตางประเทศ
ที่มาจากยุโรป มักจะมีสีสันติดทนทานทั้งวันมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 และ ฉันมักจะเชื่อในย่ีหอจาก
ตางประเทศที่มาจากยุโรป เพราะโฆษณาของยี่หอดังใชนักแสดงที่มีช่ือเสียง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 
ตามลําดับ 
 ดานภาพลักษณตราสินคา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ  ในดานภาพลักษณตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.90  และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ทุกขออยูในระดับดี  โดยขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือฉัน
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ประทับใจในย่ีหอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปท่ีฉันใช  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 
รองลงมาคือ ภาพลักษณของตราสินคาที่ฉันใชจากตางประเทศที่มาจากยุโรป เหนือกวาตราสินคา
อื่นๆ  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87  และตราสินคาจากตางประเทศที่มาจากยุโรป ที่ฉันใช เปนตราสินคา
อันดับหน่ึงของฉันเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80  ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูเก่ียวกับความคุมคา 
 
ตาราง 7 คาคะแนนเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับขอมูลเกี่ยวกับการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
 

ระดับความคุมคา 
การรับรูเก่ียวกับความคุมคา 

X SD แปลผล 
1. ผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม เชน บรัชออน ครีม

รองพื้น แปง ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบ
กับเงินที่จายไป 

4.08 0.78 ดี 

2. ผลิตภัณฑปาก เชน ลิปสติก และ/หรือ ลิปไลนเนอร ของ
ตราสินคาจากยุโรปท่ีฉันใช เม่ือเทียบกับเงินท่ีจายไป 

4.23 0.77 ดีมาก 

3. ผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา เชน อายแชโดว อายไลนเนอร 
มาสคาราของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับ
เงินท่ีจายไป 

3.98 0.81 ดี 

4. ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ เชน นํ้ายาทาเล็บ ของตราสินคา
จากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป 

3.63 0.95 ดี 

รวม 3.98 0.67 ดี 
 
 จากตาราง 7 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางตระหนักถึงการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศในดานตางๆดังน้ี    
 กลุมตัวอยางมีระดับความคุมคาโดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98  และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ  พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือผลิตภัณฑปาก เชน ลิปสติก และ/หรือ ลิปไลน
เนอร ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป มีระดับความคุมคาอยูในระดับดีมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23  ผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม เชน บรัชออน ครีมรองพื้น แปง ของ
ตราสินคาจากยุโรปท่ีฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป มีระดับความคุมคาอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.08 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา เชน อายแชโดว อายไลนเนอร มาสคาราของตรา
สินคาจากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินท่ีจาย  มีระดับความคุมคาอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 

__



 83

3.98 และ  ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ เชน นํ้ายาทาเล็บ ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใชเม่ือเทียบกับ
เงินท่ีจายไป  มีระดับความคุมคาอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 ตามลําดับ 
 
สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
 
ตาราง 8 แสดงคาสูงสุดคาต่ําสุดคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลเกี่ยวกับ 
 

จํานวนคร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ที่มาจากยุโรป(ตอ 3 เดือน) 
n Minimum Maximum X S.D. 

400 1 5 1.56 0.88 
 
 จากตาราง 8 พบวา กลุมตัวอยางซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในรอบ 3 
เดือนที่ผานมา นอยที่สุดจํานวน 1 คร้ัง และมากที่สุดจํานวน 5 คร้ัง โดยเฉลี่ยแลวซ้ือเคร่ืองสําอาง
ย่ีหอตางประเทศที่มาจากยุโรปในรอบ 3 เดือนท่ีผานมาอยูที่ประมาณ 2 คร้ัง มีสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเทากับ 0.88 
 
ตาราง 9 แสดงคาสูงสุดคาต่ําสุดคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลเกี่ยวกับจํานวนเงิน      
     เฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละคร้ัง 
 
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละคร้ัง 

n Minimum Maximum X S.D. 
400 500 50,000 4529 55558.13 

 
 จากตาราง 9 พบวา  จํานวนเงินท่ีกลุมตัวอยางจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางย่ีหอตางประเทศ
ที่มาจากยุโรปในแตละคร้ังมากที่สุด เปนจํานวนเงิน 50,000 บาท นอยท่ีสุด เปนจํานวนเงิน 500 
บาท จํานวนเงินท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละคร้ังโดยเฉลี่ย เปน
จํานวนเงิน 4,529 บาท  มีสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 55558.13 
 
 
 
 
 
 

__

__
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ตาราง 10 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลการซ้ือเคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง จําแนกตาม 
      ย่ีหอเคร่ืองสําอาง 
 

ลําดับ จํานวน รอยละ
ลําดับที่ 1 
     BOBBIBRO 

 
49 12.2

     CHANEL 78 19.5
     CHRISTAI 33 8.2
     CLARINS 19 4.8
     CLEDEPEA 6 1.5
     CLINIQUE 26 6.5
     ELIZABET 1 0.3
     ESTEE 24 6.0
     GIVENCHY 2 0.5
     LAMER 15 3.2
     LANCOME 33 8.2
     LAPRARIE 2 0.5
     LAURA 2 0.5
     LOCCITAN 7 1.8
     MAC 89 22.3
     PAYOT 1 0.3
     SISLEY 9 2.5
     STILLA 2 0.5
     YSL 2 0.5

รวม 400 100
ลําดับที่ 2  
     BOBBIBRO 24 6.0
     CHANEL 30 7.5
     CHRISTAI 25 6.2
     CLARINS 7 1.8
     CLEDEPEA 2 0.5
     CLINIQUE 38 9.5
     ELIZABET 12 3.0
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ตาราง 10 (ตอ) 
 

ลําดับ จํานวน รอยละ
ลําดับที่ 2 (ตอ)  
     ESTEE 31 7.7
     GIVENCHY 13 3.2
     GUERLAIN 2 0.5
     LAMER 15 3.8
     LANCOME 55 13.8
     LAPRARIE 4 1.0
     LAURA 14 3.5
     LOCCITAN 11 2.8
     MAC 48 12.0
     PAYOT 5 1.2
     SISLEY 18 4.5
     STILLA 11 2.7
     ULTIMAII 6 1.5
     YSL 1 0.3
     ไมเลือกเครื่องสําอางยี่หอใดๆ 28 7.0

รวม 400 100
ลําดับที่ 3  
     BOBBIBRO 13 3.3
     CHANEL 46 11.5
     CHRISTAI 22 5.5
     CLARINS 7 1.8
     CLEDEPEA 6 1.5
     CLINIQUE 20 5.0
     ELIZABET 6 1.5
     ESTEE 27 6.8
     GIVENCHY 2 0.5
     LAMER 10 2.5
     LANCOME 37 9.3
     LAPRARIE 1 0.3
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ตาราง 10 (ตอ) 
 

ลําดับ จํานวน รอยละ
ลําดับที่ 3 (ตอ)  
     LAURA 14 3.5
     LOCCITAN 34 8.5
     MAC 41 10.3
     PAYOT 3 0.8
     SISLEY 18 4.5
     STILLA 30 7.5
     ULTIMAII 7 1.8
     YSL 1 0.3
      ไมเลือกเคร่ืองสําอางยี่หอใดๆ 55 13.8

รวม 400 100
สรุปลําดับ 
     เปนท่ีนิยมในลําดับที่ 1  MAC 
     เปนท่ีนิยมในลําดับที่ 2  LANCOME 
     เปนท่ีนิยมในลําดับที่ 3  CHANEL 

 
89 
55 
46 

22.3
13.8
11.5

  
 จากตาราง 10 พบวา ในลําดับที่1 เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุด ไดแก เคร่ืองสําอางยี่หอ 
MAC มีจํานวน 89 คน   คิดเปนรอยละ 22.3   ในลําดับท่ี 2 เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุด ไดแก 
เคร่ืองสําอางยี่หอ LANCOME มีจํานวน 55 คน   คิดเปนรอยละ 13.8 ในลําดับท่ี 3 เคร่ืองสําอางที่
ถูกเลือกมากที่สุด ไดแก เคร่ืองสําอางยี่หอ CHANEL มีจํานวน 46 คน   คิดเปนรอยละ 11.5 
 
ตาราง 11 แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลการซ้ือเคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยาง จําแนกตามแหลง    
      ผลิตเคร่ืองสําอาง 
 

แหลงผลิต จํานวน รอยละ
ประเทศฝรั่งเศส 
ประเทศสหรัฐอเมริกา 

168 
232 

42.0
58.0

รวม 400 100.00
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 จากตาราง 11 พบวา ย่ีหอเคร่ืองสําอางที่กลุมตัวอยางเลือกใชสวนใหญมาจากประเทศ  
สหรัฐอเมริกา  จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 และ จากประเทศฝรั่งเศส  จํานวน 168 คน  คิด
เปนรอยละ 42.0   
 
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานจํานวน 3 ขอดังน้ี 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน ประกอบดวยอายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่
แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 1.1ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศที่แตกตางกัน  
 อายุตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศไดแก  ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง แตกตางกัน
สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย 
    ไมแตกตางกัน 
 H1 : อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย 
    แตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน
95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 12 
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ตาราง 12 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อ Levene  
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 

5.851** 4 395 .000 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ือง สําอางในแตละคร้ัง 12.985** 4 395 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 12 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ พบวาดานจํานวนครั้งท่ี
ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) มีคา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุมอายุอยางนอยหน่ึงกลุมที่มีความ
แปรปรวนแตกตางจากกลุมอายุอื่น ๆ ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบ
สมมติฐาน 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังมีคา Prob.เทากับ 0.000              
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
มีกลุมอายุอยางนอยหน่ึงกลุมท่ีมีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอายุอื่น ๆ  ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ 
Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
 
ตาราง 13 การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศดานจํานวนครั้ง 
      ที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง    
      จําแนกตามอายุ 
 
พฤติกรรมการซื้อ  Statistic df1 df2 Prob. 
ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 

Brown- 
Forsythe 

5.367** 4 155.981 .000 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ือง สําอางในแตละคร้ัง 

Brown- 
Forsythe 

5.419** 4 98.508 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคา Prob.
เทากับ 0.000 และ 0.001 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) และดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว ดังน้ัน ผูวิ จัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 14 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีอายุที่ตางกันกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 

 
อายุ 

X 
15-24 ป

1.28 
25-34 ป

1.48 
35-44 ป

1.50 
45-54 ป

1.67 
55 ป ข้ึนไป

2.14 
15-24 ป 1.28 - -.20 

(.161) 
- .22 
(.143) 

-.39* 
(.010) 

- .86** 
(.000) 

25-34 ป 1.48 - - - .02 
(.890) 

-.19 
(.112) 

-.66** 
(.000) 

35-44 ป 1.50 - - - -.17 
(.165) 

-.64** 
(.000) 

45-54 ป 1.67 - - - - -.47** 
(.007) 

55 ป ข้ึนไป 2.14 - - - - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 14  กลุมตัวอยางที่มีอายุ 15-24 ป กับ  45-54 ป จากการวิเคราะหพบวา คา 
Prob. เทากับ 0.010 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีอายุ  
15-24 ป  มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ (ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 
45-54 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ   0.39 

__ 
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 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 15-24 ปกับ  55 ป ข้ึนไป จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอายุ 15-24 ป                
มีจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 55 ป ข้ึนไป 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.86 
 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 25-34 ปกับ  55 ป ข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคูโดยผูที่มีอายุ 25-34 ป                
มีจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 55 ป ข้ึนไป
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.66 
 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 35-44 ปกับ  55 ป ข้ึนไป จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอายุ 35-44 ปมี
จํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 55 ป ข้ึนไป            
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ   0.64 
 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 25-34 ปกับ  55 ป ข้ึนไปจากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 
0.007 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอายุ 25-34 ป                 
มีจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ (ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 55 ป ข้ึนไป            
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.47 
 สวนคูอื่นๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีอายุที่ตางกันกับพฤติกรรมการซื้อ 
      เคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง ในแตละคร้ัง 
 

อายุ X 15-24 ป
2564.00 

25-34 ป
3320.96 

35-44 ป
4735.00 

45-54 ป
5970.65 

55 ป ข้ึนไป
7317.64 

15-24 ป 2564.00 - -756.96 
(.403) 

- 2171.00* 
(.021) 

-3406.65** 
(.000) 

- 4753.64** 
(.000) 

25-34 ป 3320.96 - - - 1414.03 
(.052) 

-2949.68** 
(.000) 

-3996.67** 
(.000) 

35-44 ป 4735.00 - - - -1235.65 
(.114) 

-2582.64* 
(.016) 

45-54 ป 5970.65 - - - - -1346.99 
(.214) 

55 ป ข้ึนไป 7317.64 - - - - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05     
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 15  กลุมตัวอยางที่มีอายุ 15-24 ป กับ  35-44 ป จากการวิเคราะหพบวา คา 
Prob.เทากับ 0.021 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอายุ  
15-24 ป จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 35-44 ป อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  2171.00 
 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 15-24 ปกับกลุมตัวอยางที่มีอายุ 45-54 ป และ55 ปข้ึนไป จากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปน
รายคู โดยผูที่มีอายุ 15-24 ปจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 
45-54 ปและ55 ปข้ึนไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  
3406.65 และ  4753.64 ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 25-34 ปกลุมตัวอยางที่มีอายุ 45-54 ปและ55 ปข้ึนไปจากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.016 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปน
รายคู โดยผูที่มีอายุ 25-34 ป  จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 
45-54 ปและ55 ปข้ึนไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
2949.68และ 3996.67 ตามลําดับ 
 

__
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 กลุมตัวอยางที่มีอายุ 35-44 ป กับ กลุมตัวอยางที่มีอายุ 55 ปข้ึนไป จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีอายุ 35-44 ป  จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่มีอายุ 55  ปข้ึน
ไป  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ   2582.64 
 สวนคูอื่นๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ือง สําอางตางประเทศที่แตกตางกัน    
 ระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ไดแก ดาน
จํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละ
คร้ัง ที่แตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : ระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ 
    ผูบริโภคหญิงไทยไมแตกตางกัน 
 H1 : ระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ 
    ผูบริโภคหญิงไทยแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน
95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 16 
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ตาราง 16 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษาสูงสุด โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อ Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 

3.972* 2 397 .020 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 11.615** 2 397 .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 16 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษาสูงสุดพบวา 
 ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)มีคา Prob. เทากับ 0.020  ซ่ึงนอยกวา 0.05 
น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  มีกลุมระดับ
การศึกษาสูงสุดอยางนอยหน่ึงกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมระดับการศึกษาอื่นๆ ดังน้ัน
ผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe  ในการทดสอบสมมติฐาน   
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ือง สําอางในแตละคร้ังมีคา Prob. เทากับ 0.000  ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  มี
กลุมระดับการศึกษาสูงสุดอยางนอยหน่ึงกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมระดับการศึกษา
อื่นๆ ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe  ในการทดสอบสมมติฐาน   
 
ตาราง 17 การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศดานจํานวนครั้ง 
      ที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง       
      จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 
 
พฤติกรรมการซื้อ  Statistic df1 df2 Prob. 
ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 

Brown- 
Forsythe 3.543* 2 190.780 .031 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ือง สําอางในแตละคร้ัง 

Brown- 
Forsythe 

13.550** 2 169.889 .000 

 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศพบวา 
 ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด โดยใช
สถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคา พบวา มีคา Prob.เทากับ 0.031 ซ่ึงนอยกวา 0.05 น่ันคือ                 
ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ระดับการศึกษาสูงสุดที่
ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 
เดือน)แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง จําแนกตามระดับการศึกษา
สูงสุด โดยใชสถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคา พบวา มีคา Prob.เทากับ 0.000 ตามลําดับ ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดานจํานวนเงิน
เฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) เพื่อหา
วาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 18 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกันกับ   
      พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนคร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 

ระดับการศึกษา
สูงสุด 

X ต่ํากวาปริญญาตรี 
1.30 

ปริญญาตรี 
1.55 

สูงกวาปริญญาตรี 
1.71 

ต่ํากวาปริญญาตรี 1.30 - -.25 
(.085) 

- .41* 
(.012) 

ปริญญาตรี 1.55 - - -.16 
(.132) 

สูงกวาปริญญาตรี 1.71 - - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 18  กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับ สูงกวาปริญญาตรี
จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.012 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยาง
แตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ (ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.41 
 สวนคูอื่นๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

__ 
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ตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกันกับ 
      พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางใน   
      แตละคร้ัง 
 

ระดับการศึกษา
สูงสุด 

X ต่ํากวาปริญญาตรี 
2311.62 

ปริญญาตรี 
4106.01 

สูงกวาปริญญาตรี 
6813.18 

ต่ํากวาปริญญาตรี 2311.62 - -1794.38* 
(.044) 

- 4501.55** 
(.000) 

ปริญญาตรี 4106.01 - - -2707.17** 
(.000) 

สูงกวาปริญญาตรี 6813.18 - - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 19  กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับ ระดับปริญญาตรี
จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.044 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยาง
แตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละ
คร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  1794.38 
 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับ ระดับสูงกวาปริญญาตรีจากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปน
รายคู โดยผูที่มีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง นอยกวา
กลุมตัวอยางที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ  4501.55 
 กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับ ระดับสูงกวาปริญญาตรีจากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรี จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่มี
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรีอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
2707.17 
 
 
 

__ 
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 สมมติฐานที่  1 .3  ผูบ ริโภคหญิงไทยที่ มีอาชีพตางกัน  มีพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน  
 อาชีพท่ีตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ไดแก  ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง ที่แตกตางกัน
สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : อาชีพท่ีตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย 
        ไมแตกตางกัน 
 H1 : อาชีพท่ีตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย 
    แตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน
95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.010.05 โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 20 
 
ตาราง 20 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อ Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 11.652** 4 395 .000 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ือง สําอางในแตละคร้ัง 

16.214** 4 395 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ พบวาดานจํานวนคร้ังท่ี
ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหน่ึงกลุมที่มีความ
แปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพอื่น ๆ  ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe  ในการทดสอบ
สมมติฐาน   
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังมีคา Prob. เทากับ 0.000              
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
มีกลุมอาชีพอยางนอยหน่ึงกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพอื่น ๆ  ดังน้ันผูวิจัยจึงใช
สถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 21 การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศดานจํานวนครั้ง 
      ที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง       
      จําแนกตามอาชีพ 
 
พฤติกรรมการซื้อ  Statistic df1 df2 Prob. 
ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 

Brown- 
Forsythe 

15.542** 4 211.356 .000 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

Brown- 
Forsythe 12.155** 4 140.214 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe test พบวามีคา พบวา มี
คา Prob.เทากับ 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อาชีพท่ีตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)และดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว ดังน้ัน ผูวิ จัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตอไปน้ี 
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ตาราง 22 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีอาชีพท่ีตางกันกับพฤติกรรม การ  
      ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนคร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 

อาชีพ 
 นักเรียน/ 

นักศึกษา 
1.12 

พนักงาน
บริษัทเอกชน

1.41 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

1.66 

เจาของ
กิจการ 
2.03 

อื่นๆ 
 

1.14 
นักเรียน/นักศึกษา/

นิสิต 
1.12 - -.28 

(.161) 
- .53** 
(.002) 

-.90** 
(.000) 

- .01 
(.955) 

       
พนักงาน

บริษัทเอกชน 
1.41 - - - .25* 

(.047) 
-.61** 
(.000) 

.27 
(.243) 

       
ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

1.66 - - - -.36* 
(.010) 

.52* 
(.037) 

       
เจาของกิจการ 2.03 - - - - .88** 

(.000) 
อื่นๆ 1.14 - - - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 22  กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/นิสิต กับ  ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจและเจาของกิจการ   จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.002 และ 0.000 
ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุม
ตัวอยางที่ประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.53 และ  0.90  ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับ  ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จากการ
วิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.047 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปน
รายคู โดยผูที่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ (ตอ 
3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.25  

X 
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 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับ  เจาของกิจการ จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) 
นอยกวากลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.61  
 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับ เจาของกิจการและผูที่ประกอบ
อาชีพอื่นๆ  จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.010 และ 0.037 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอาชีพประกอบอาชีพขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่
ประกอบอาชีพเจาของกิจการ แตมีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน)มากกวาผู
ที่ประกอบอาชีพอื่นๆอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.36 และ 
0.52  ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ กับผูที่ประกอบอาชีพอื่นๆ จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการมีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) มากกวา
กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพอื่นๆ  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ  0.88 
 สวนคูอื่นๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีอาชีพท่ีตางกันกับพฤติกรรม การ 
      ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 
 

 
อาชีพ 

 
X 

นักเรียน/ 
นักศึกษา 
2223.07 

พนักงาน
บริษัทเอกชน

3624.87 

ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 
4096.49 

เจาของ
กิจการ 

7528.86 

อื่นๆ 
 

4392.85 
นักเรียน/

นักศึกษา/นิสิต 
2223.07 - -1401.79 

(.132) 
- 1873.41 
(0.089) 

-5305.78** 
(.000) 

- 2169.78 
(.189) 

       
พนักงาน

บริษัทเอกชน 
3624.87 - - - 471.62 

(.555) 
-3903.99** 

(.000) 
-767.98 
(.601) 

       
ขาราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

4096.49 - - - -3432.37** 
(.000) 

-296.36 
(.851) 

       
เจาของกิจการ 7528.86 - - - - 3136.00* 

(.039) 
อื่นๆ 4392.85 - - - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 23  กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต กับ  เจาของกิจการ   
จากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยาง
แตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา/นิสิต จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ในแตละคร้ัง นอยกวากลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  5305.78 
 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน กับ  เจาของกิจการ จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ัง นอยกวา
กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 3432.37 
 

__ 
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 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ กับ เจาของกิจการ จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีอาชีพ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ัง นอยกวา
กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพเจาของกิจการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ  3903.99 
 กลุมตัวอยางที่ประกอบอาชีพ เจาของกิจการ กับผูที่ประกอบอาชีพอื่นๆ  จากการวิเคราะห
พบวา คา Prob.เทากับ 0.039 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีอาชีพเจาของกิจการ จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ัง มากกวากลุม
ตัวอยางที่ประกอบอาชีพอื่นๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ   
3136.00 
 สวนคูอื่นๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน  
 รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ไดแก  ดาน
จํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละ
คร้ังแตกตางกันสามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ 
    ผูบริโภคหญิงไทยไมแตกตางกัน 
 H1 : รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ 
    ผูบริโภคหญิงไทยแตกตางกัน 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว  
(One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน
95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน
ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Forsythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s 
T3 เพื่อหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดง
ดังตาราง 24 
 
ตาราง 24 การทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการซื้อ Levene  
Statistic 

df1 df2 Prob. 

ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 5.147** 3 396 .002 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ือง สําอางในแตละคร้ัง 

38.853** 3 396 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา 
ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)มีคา Prob. เทากับ 0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา มีกลุมรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนอยางนอยหน่ึงกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอื่น ๆ  ดังน้ัน
ผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe  ในการทดสอบสมมติฐาน   
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังมีคา Prob. เทากับ 0.000              
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
มีกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยางนอยหน่ึงกลุมท่ีมีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนอื่น ๆ  ดังน้ันผูวิจัยจึงใชสถิติ Brown-Forsythe ในการทดสอบสมมติฐาน 
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ตาราง 25 การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศดานจํานวนครั้ง 
      ที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง          
      จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 
พฤติกรรมการซื้อ  Statistic df1 df2 Prob. 
ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 

Brown- 
Forsythe 9.621** 3 253.208 .000 

ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ือง สําอางในแตละคร้ัง 

Brown- 
Forsythe 

24.625** 3 123.404 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ Brown-Forsythe test พบวา
มีคา พบวา มีคา Prob.เทากับ 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ  ปฎิเสธสมมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีตางกันมีผลตอ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)และดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังน้ัน ผูวิจัยจึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบ
เชิงซอน (Multiple comparison) โดยใชวิธีทดสอบแบบ Least significant difference (LSD) เพื่อหา
วาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังตอไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



104 
 

ตาราง 26 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันกับ 
      พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนคร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 
X 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 

20,000 บาท 
1.30 

20,001-
40,000 
บาท 
1.50 

40,001-
60,000 
บาท 
1.57 

60,000 บาท
ข้ึนไป 

 
2.01 

ต่ํากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท 

1.30 - -.19 
(.074) 

- .27* 
(.042) 

- .70** 
(.000) 

      
20,001-40,000 

บาท 
1.50 - - -.07 

(.541) 
-.51** 
(.000) 

      
40,001-60,000 

บาท 
1.57 - - - -.43** 

(.003) 
      

60,000 บาทขึ้นไป 2.01 - - - - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 26  กลุมตัวอยางที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท กับ  40,001-60,000 
บาทจากการวิเคราะหพบวา คา Prob.เทากับ 0.042 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยาง
แตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีรายได  40,001-60,000 บาทอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.27 
 กลุมตัวอยางที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท กับ  60,000 บาทขึ้นไป จากการ
วิเคราะห พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปน
รายคู โดยผูที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มีจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ
(ตอ 3 เดือน) นอยกวากลุมตัวอยางที่มีรายได  60,000 บาทขึ้นไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ  0.70 
 

__ 
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 กลุมตัวอยางที่มีรายได 20,001-40,000บาท กับ  60,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะห 
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีรายได 20,001-40,000 บาท มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวา
กลุมตัวอยางที่มีรายได  60,000 บาทขึ้นไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.51 
 กลุมตัวอยางที่มีรายได 40,001-60,000บาท กับ  60,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะห 
พบวา คา Prob.เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีรายได 40,001-60,000 บาท มีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ(ตอ 3 เดือน) นอยกวา
กลุมตัวอยางที่มีรายได  60,000 บาทขึ้นไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.43 
 สวนคูอื่นๆ ไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคูของกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันกับ   
      พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง  
      ในแตละคร้ัง 
 

รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 

 
X 

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 

20,000 บาท 
2124.03 

20,001-
40,000 
บาท 

3505.96 

40,001-
60,000 
บาท

5239.13 

60,000 บาท
ข้ึนไป 

 
9207.89 

ต่ํากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท 

2124.03 - -1381.92* 
(.030) 

- 3115.09** 
(.000) 

- 7083.85** 
(.000) 

      
20,001-40,000 

บาท 
3505.96 - - -1733.17* 

(.017) 
-5701.93** 

(.000) 
      

40,001-60,000 
บาท 

5239.13 - - - -3968.76** 
(.000) 

      
60,000 บาทขึ้นไป 9207.89 - - - - 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 

__ 
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 จากตาราง 27  กลุมตัวอยางที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท กับ  20,001-40,000 
บาท จากการวิเคราะห พบวา คา Prob.เทากับ 0.030 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุม
ตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่ มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท จายเงินเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ังนอยกวากลุมตัวอยางที่มีรายได  20,001-40,000 บาท อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1381.92 
 กลุมตัวอยางที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท กับ  40,001-60,000 บาท และ 
60,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะห พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 และ.0000 ตามลําดับ ซ่ึงนอย
กวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดยผูที่มีรายได ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 
บาท จายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ังนอยกวากลุมตัวอยางที่มีรายได  40,001-
60,000 บาทและ 60,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ  3115.09 และ 7083.85 ตามลําดับ 
 กลุมตัวอยางที่มีรายได 20,001-40,000 บาท กับ 40,001-60,000 บาทจากการวิเคราะห 
พบวา คา Prob.เทากับ 0.017 ซ่ึงนอยกวา 0.05 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีรายได 20,001-40,000 บาทจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ังนอยกวากลุม
ตัวอยางที่มีรายได 40,001-60,000 บาทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ  1733.17 
 กลุมตัวอยางที่มีรายได 20,001-40,000 บาท กับ 60,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะห 
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีรายได 20,001-40,000 บาทจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ังนอยกวากลุม
ตัวอยางที่มีรายได 60,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ  5701.93 
 กลุมตัวอยางที่มีรายได 40,001-60,000 บาท กับ 60,000 บาทขึ้นไป จากการวิเคราะห 
พบวา คา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา กลุมตัวอยางแตกตางเปนรายคู โดย
ผูที่มีรายได 40,001-60,000 บาทจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศในแตละคร้ังนอยกวากลุม
ตัวอยางที่มีรายได 60,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 3968.76 
 
 สมมติฐานที่ 2 คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานการรับรูในตราสินคา ดานความภักดี
ตอตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และดาน
ภาพลักษณตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ
ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ในการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย
ในเขตกรุงเทพมหานครที่นํามาทดสอบสมมติฐานคือ ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
และดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 
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 จากสมมติฐานขางตน สามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
 H0: คุณคาตราสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ  
  ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: คุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ               
  ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา Sig.(2-tailed) นอยกวา 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) น่ันคือ ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานเปนดังน้ี 
 
ตาราง 28 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคากับพฤติกรรมการซื้อ 
      เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวน 
      คร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) คุณคาตราสินคา 

Pearson 
Correlation 

     Prob. ระดับความสัมพันธ 

ดานการรับรูในตราสินคา .188** .000 ต่ํามาก 
ดานความภักดีตอตราสินคา .085 .089 ไมมีความสัมพันธ 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา .107* .032 ต่ํามาก 
ดานคุณภาพที่ไดรับ .204** .000 ต่ํามาก 
ดานภาพลักษณตราสินคา .209** .000 คอนขางต่ํา 

คุณคาตราสินคาโดยรวม .203** .000 ต่ํามาก 
n = 400 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
    
 จากตาราง 28 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคากับซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งที่ ซ้ือ
เคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน)โดยใชการวิเคราะหสถิติ  สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะหไดดังตอไปน้ี 
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 คุณคาตราสินคาโดยรวม จากการวิเคราะห พบวา  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตรา
สินคาโดยรวม มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคาโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.203 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไป
ในทิศทางเดียวกันหมายความวาเม่ือผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา
โดยรวมเพิ่มข้ึน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานการรับรูในตราสินคา  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานการรับรูในตรา
สินคาโดยรวม  มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานการรับรู ในตราสินคาโดยรวม                 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.188 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เม่ือผูบริโภคหญิงไทยมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานการรับรูในตราสินคาโดยรวมเพิ่มข้ึน จะมีพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานความภักดีตอตราสินคา ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอ
ตราสินคาโดยรวม  มีคา Prob. เทากับ 0.089 ซ่ึงมีคามากกวา 0.05น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา ตัวแปรขางตนมีไมมีความสัมพันธกัน  อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.5 
 ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานการ
เปนสวนรวมในตราสินคาโดยรวม  มีคา Prob.เทากับ 0.032 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05  จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ดังน้ันสรุปไดวา คุณคาตราสินคา ดานการเปน
สวนรวมในตราสินคาโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของ
ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.107 แสดงวา ตัวแปร
ขางตนมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา 
เม่ือผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา
โดยรวมเพิ่มข้ึน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานคุณภาพที่ไดรับ  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวม  
มีคา Prob. เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
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การซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.204  แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เม่ือผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตรา
สินคาสินคา ดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวมเพิ่มข้ึน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
เพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานภาพลักษณตราสินคา ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานภาพลักษณตรา
สินคาโดยรวม มีคา Prob. เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานภาพลักษณตราสินคาโดยรวม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.209 ตามลําดับ แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา เม่ือ
ผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาสินคา ดานภาพลักษณตราสินคาโดยรวม
เพิ่มข้ึน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 

ตาราง 29 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคากับซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
      ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง                   
      ในแตละคร้ัง 
 

พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง 

ในแตละคร้ัง คุณคาตราสินคา 
Pearson 
Correlation 

Prob. ระดับความสัมพันธ 

ดานการรับรูในตราสินคา .317** .000 คอนขางต่ํา 
ดานความภักดีตอตราสินคา .280** .000 คอนขางต่ํา 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา .114* .022 ต่ํามาก 
ดานคุณภาพที่ไดรับ .222** .000 คอนขางต่ํา 
ดานภาพลักษณตราสินคา .220** .000 คอนขางต่ํา 

คุณคาตราสินคาโดยรวม .286** .000 คอนขางต่ํา 
n = 400 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 29 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางคุณคาตราสินคากับซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง โดยใชการวิเคราะหสถิติ  สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะหไดดังตอไปน้ี 
 ความคิดเห็นเก่ียวกับคุณคาตราสินคาโดยรวม จากการวิเคราะห พบวา ความคิดเห็น
เกี่ยวกับคุณคาตราสินคาโดยรวมมีคา Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคาโดยรวมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.286 แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นท่ีดีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคาโดยรวมเพิ่มข้ึน จะจายเงินเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานการรับรูในตราสินคา  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานการรับรูในตรา
สินคาโดยรวม  มีคาProb.เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0)                
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานการรับรูในตราสินคาโดยรวม              
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.317 แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นท่ีดีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานการรับรูในตราสินคาโดยรวมมีคา
เพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานความภักดีตอตราสินคา ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานความภักดีตอ
ตราสินคาโดยรวม มีคาProb.เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคาโดยรวม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.280 แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นท่ีดีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคาโดยรวมมี
คาเพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
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 ดานการเปนสวนรวมในตราสินคาความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานการเปน
สวนรวมในตราสินคาโดยรวม มีคา Prob.เทากับ 0.022 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.05  จึงปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตรา
สินคาโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย
ในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.114แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นที่ดีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา
โดยรวมเพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานคุณภาพที่ไดรับ  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตรา ดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวมมีคา
Prob.เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จาย
เพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) เทากับ  0.222 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถาผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นท่ีดี
เกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่ไดรับโดยรวมมีคาเพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
  ดานภาพลักษณตราสินคา ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานภาพลักษณตรา
สินคาโดยรวม มีคาProb.เทากับ 0.000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา คุณคาตราสินคา ดานภาพลักษณตราสินคาโดยรวม                 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.220 แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นที่ดีเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา ดานภาพลักษณตราสินคาโดยรวมมี
คาเพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 
 สมมติฐานที่ 3 การรับรูเกี่ยวกับความคุมคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ในการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย
ในเขตกรุงเทพมหานครที่นํามาทดสอบสมมติฐานคือ ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
และดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 
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 จากสมมติฐานขางตน สามารถกําหนดสมมติฐานทางสถิติ ดังน้ี 
 H0: การรับรูเกี่ยวกับความคุมคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง 
  ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 H1: การรับรูเกี่ยวกับความคุมคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง  
  ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคาทางสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
ตัวแปรทั้งสองตัว ถามีคา Prob.(2-tailed) นอยกวา 0.05 จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) น่ันคือ ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ผลการทดสอบสมมติฐานเปนดังน้ี 
 
ตาราง 30 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูเกี่ยวกับความคุมคากับพฤติกรรมการซื้อ 
      เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือ   
      เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 

Pearson 
Correlation Prob. ระดับความสัมพันธ 

1. ผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม เชน 
บรัชออน ครีมรองพื้น แปง ของตราสินคา
จากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป 

0.237** 0.000 คอนขางต่ํา 

2. ผลิตภัณฑปาก เชน ลิปสติก และ/หรือ ลิป
ไลนเนอร ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช 
เม่ือเทียบกับเงินท่ีจายไป 

0.198** 0.000 ต่ํามาก 

3. ผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา เชน  อายแชโดว อาย
ไลนเนอร มาสคาราของตราสินคาจากยุโรป
ที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป 

0.217** 0.000 คอนขางต่ํา 

4. ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ เชน นํ้ายาทาเล็บ 
ของตราสินคาจากยุโรปท่ีฉันใช เม่ือเทียบ
กับเงินที่จายไป 

0.205** 0.000 คอนขางต่ํา 

การรับรูเก่ียวกับความคุมคาโดยรวม 0.265** 0.000 คอนขางต่ํา 
n = 400 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูเกี่ยวกับความคุมคากับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดาน
จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) โดยใชการวิเคราะหสถิติ  สหสัมพันธอยางงายของเพียร
สัน (Pearson product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะหไดดังตอไปน้ี 
 การรับรูเก่ียวกับความคุมคาโดยรวม จากการวิเคราะห พบวา การรับรูเกี่ยวกับความ
คุมคาโดยรวมมีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.265 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถาผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา
โดยรวมเพิ่มมากข้ึน  จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑ
รองพื้นแตงหนาและแกม มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑรองพื้น
แตงหนาและแกม  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.237 แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกมเพิ่มมาก
ข้ึน  จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานผลิตภัณฑเก่ียวกับปาก  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับ
ปาก มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) แสดงวา  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับปาก มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.198 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถาผูบริโภคหญิงไทยมีการ
รับรูเกี่ยวกับความคุมคาในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับปากเพิ่มมากขึ้น  จะมีพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานผลิตภัณฑเก่ียวกับตา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา  ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา มี
คา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา มีความสัมพันธกับ
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พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.217 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันในระดับ
คอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถาผูบริโภคหญิงไทยมีการ
รับรู เกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตาเพิ่มมากขึ้น  จะมีพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานผลิตภัณฑเก่ียวกับเล็บ การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ 
มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ดังน้ันสรุปไดวา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.205  แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกัน
ในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา  ถาผูบริโภค
หญิงไทยมีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บเพิ่มมากขึ้น  จะมีพฤติกรรม
การซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับคอนขางต่ํา 
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ตาราง 31 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา กับพฤติกรรมการ 
     ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ย 
     ที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 
 

พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง 

ในแตละคร้ัง การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
Pearson 
Correlation 

Prob. ระดับความสัมพันธ 

1. ผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม เชน 
บรัชออน ครีมรองพื้น แปง ของตราสินคา
จากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป 

.196**  0.000 ต่ํามาก 

2. ผลิตภัณฑปาก เชน ลิปสติก และ/หรือ ลิป
ไลนเนอร ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช 
เม่ือเทียบกับเงินท่ีจายไป 

.176** 
  

0.000 ต่ํามาก 

3. ผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา เชน  อายแชโดว อาย
ไลนเนอร มาสคาราของตราสินคาจากยุโรป
ที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป 

.198**  0.000 ต่ํามาก 

4. ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ เชน นํ้ายาทาเล็บ 
ของตราสินคาจากยุโรปท่ีฉันใช เม่ือเทียบ
กับเงินที่จายไป 

.092 0.067 ไมมีความสัมพันธ 

การรับรูเก่ียวกับความคุมคาโดยรวม .200** 0.000 ต่ํามาก 
n = 400 

** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  

 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางการรับรูเกี่ยวกับความคุมคากับซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจาย
เพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง โดยใชการวิเคราะหสถิติ  สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) สามารถวิเคราะหไดดังตอไปน้ี 
 จากการวิเคราะห พบวา  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคาโดยรวมมีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึง
มีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา การรับรู
เกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังอยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.200 แสดงวา ตัวแปร
ขางตนมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  หมายความ
วา  ถาผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคาโดยรวมเพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑ
รองพื้นแตงหนาและแกม มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) แสดงวา   การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑรอง
พื้นแตงหนาและแกม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ 0.196 แสดงวา ตัวแปร
ขางตนมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา  
ถาผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑรองพ้ืนแตงหนาและแกม
เพิ่มข้ึน  จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ดานผลิตภัณฑเก่ียวกับปาก การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับปาก 
มีคา Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา   การรับรู เกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับปาก มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  0.176 แสดงวา ตัวแปรขางตนมี
ความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถา
ผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับปากเพิ่มข้ึน  จะจายเงิน
เพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
 ผลิตภัณฑเก่ียวกับตา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา มีคา 
Prob.เทากับ .000 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) แสดงวา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) เทากับ  0.198 แสดงวา ตัวแปรขางตนมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา
มากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน หมายความวา ถาผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรู
เกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับตาเพิ่มข้ึน จะจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศเพิ่มข้ึนในระดับต่ํามาก 
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 ดานผลิตภัณฑเก่ียวกับเล็บ การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ 
มีคา Prob.เทากับ .067 ซ่ึงมีคามากกวากวา 0.05  จึงยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) แสดงวา การรับรู เกี่ยวกับความคุมคา ในดานผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05  
 
สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 32 สรุปสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
1. ผูบริโภคหญิงไทยที่ มีลักษณะสวนบุคคล
ตางกัน ประกอบดวยอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน 
    1.1อายุที่ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ 
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค 
หญิงไทยแตกตางกัน 
 -  จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
(ตอ 3 เดือน) 
- จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
 
 
 
 
 
 

Brown - Forsythe
 

Brown - Forsythe

 
 
 
 
 
 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

    1.2 ระดับการศึกษาสูงสุดที่ตางกันมี 
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง 
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย 
แตกตางกัน 
          -  จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
 
 
 

Brown - Forsythe
 

Brown - Forsythe

 
 
 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 32 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
    1.3 อาชีพท่ีตางกันมีพฤติกรรมการซื้อ 
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค 
 หญิงไทยแตกตางกัน 
          -  จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
 
 

Brown - Forsythe 
 

Brown - Forsythe

 
 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

    1.4 รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่ตางกันมีผลตอ 
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง 
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย 
แตกตางกัน 
          -  จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
 
 
 

Brown - Forsythe 
 

Brown - Forsythe

 
 
 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

2.  คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานความภักดีตอ
ตราสินคา ดานการรับรูในตราสินคา ดานการ
เปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคา
ได รั บ  แล ะด านภาพลั กษณ ต ร าสิ นค า  มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบ ริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร 
    2.1 ดานการรับรูในตราสินคา  
          - จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
 
 
 
 
 
 
 

Pearson 
Correlation 
Pearson 

Correlation 

 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 32 (ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
    2.2  ดานความภักดีตอตราสินคา 
          - จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
Pearson 

Correlation 
Pearson 

Correlation 

 
ไมสอดคลองตาม 

สมมติฐาน 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

    2.3  ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา 
          - จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
Pearson 

Correlation 
Pearson 

Correlation 

 
สอดคลองตาม 
สมมติฐาน 

สอดคลองตาม 
สมมติฐาน 

    2.4  ดานคุณภาพที่ไดรับ 
          - จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
Pearson 

Correlation 
Pearson 

Correlation 

 
สอดคลองตาม 
สมมติฐาน 

สอดคลองตาม 
สมมติฐาน 

    2.5  ดานภาพลักษณตราสินคา 
          - จํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
Pearson 

Correlation 
Pearson 

Correlation 

 
สอดคลองตาม 
สมมติฐาน 

สอดคลองตาม 
สมมติฐาน 

3.  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคามีความสัมพันธ 
    กับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง   
    ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต 
    กรุงเทพมหานคร 
          -  ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง 
             (ตอ 3 เดือน) 
          - ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือ 
             เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 

 
 
 
 

Pearson 
Correlation 
Pearson 

Correlation 

 
 
 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 
 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
  การศึกษา เร่ือง คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยได
กําหนดวิธีการดําเนินงานและขั้นตอน เพื่อตองการทราบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอาง โดยเปรียบเทียบจากอายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
และศึกษาถึงความสัมพันธของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยกับ
ปจจัยดานคุณคาตราสินคาและการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา เพื่อเปนแนวทางสําหรับการจัดทํา
แผนการดําเนินงานของธุรกิจท่ีมีสวนเกี่ยวของกับตลาดเคร่ืองสําอาง เพื่อนําไปพัฒนาและกําหนด
กลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
     ในการวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังน้ี 

1. เพื่อศึกษาลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่มีผลตอ   
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาคุณคาตราสินคา ไดแก ดานการรับรูในตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคา 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และ ดานภาพลักษณตรา
สินคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษา การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพื่อเปนแนวทางสําหรับการจัดทําแผนการดําเนินงานของธุรกิจ ที่มีสวนเกี่ยวของกับตลาด
เคร่ืองสําอาง เพื่อนําไปพัฒนาและกําหนดกลยุทธทางการตลาดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง 

2. ผลของงานวิจัยสามารถเปนแนวทางในการทําใหเกิดประโยชนแกงานวิจัยอื่นๆ ที่มีสวน
เกี่ยวของกับตลาดเคร่ืองสําอาง 

3. ทําใหทราบถึง คุณคาตราสินคาที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษา คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ไดทําการวิจัยในคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ซ่ึงไมทราบจํานวนที่แนนอน  
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่ซ้ือ
เคร่ืองสําอางตางประเทศ เน่ืองจากไมทราบจํานวนประชากร   ดังน้ันผูวิจัยจึงใชวิธีการเลือกกลุม
ตัวอยางแบบไมทราบความนาจะเปน (Non-Probability Sampling)  โดยใชสูตรการคํานวณ
ประชากรกลุมตัวอยางแบบที่ไมทราบจํานวนประชากร ดังน้ี  
     n = p (1-p) Z2  
              e2  
  โดย  n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง  
   e แทน  สัดสวนของความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้นได  
   Z แทน  ระดับความมั่นใจที่ผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 
     ที่ระดับความมั่นใจ 95 % (ระดับ 0.05)  
   p แทน  คาระดับความนาจะเปนของประชากร  
 
โดยแทนที่ระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.5 คา Z ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95%  
และมีคาความคลาดเคลื่อนที่ 0.05 จะไดผลดังน้ี  

 n = (0.5) (1-0.5) (1.96)2 (0.05)2 = 385 
 

ดังน้ัน ขนาดของกลุมตัวอยางที่คํานวณไดเทากับ 385 ตัวอยาง และเพิ่มจํานวน 15 ตัวอยาง รวม
เปนขนาดตัวอยางทั้งหมด 400 ตัวอยาง 
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 วิธีการสุมตัวอยาง  
 วิธีการเลือกกลุมตัวอยางมีข้ันตอนในการเลือกดังตอไปน้ี  
 ข้ันตอนที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยใชวิธีการจับ
ฉลากเลือก 1 เขต ของแตละกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีทั้งหมด 6 กลุม และนํามา
เปนตัวแทนในการเก็บขอมูลดังตารางที่ 2  
 ข้ันตอนที่ 2 วิธีการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ในการวิจัยจะทําการ
แจกแบบสอบถามที่หางสรรพสินคา ซ่ึงเปนแหลงในการซื้อขายสินคา ที่มีเคาเตอรเคร่ืองสําอางยี่หอ
ดังทั้งในและตางประเทศ หลากหลายยี่หอ  โดยในแตละเขตการปกครองที่ไดเลือกสุมจาก  ข้ันตอน
ที่ 1 เขตละ 1 หางสรรพสินคา และนํามาเปนตัวแทนในการเก็บขอมูลจากผูหญิงไทย ที่เคยซื้อ
ผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางตางประเทศ ที่มีจําหนายในหางสรรพสินคา ดังตารางที่ 1  

ข้ันตอนที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดใหเขตละ 67 
ตัวอยาง ทั้งหมด 6 เขต เทากับ 400 ตัวอยาง 

ข้ันตอนที่ 4 วิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยนําแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวเก็บขอมูล ณ หางสรรพสินคา ตามในขั้นตอนที่ 2  จน
ครบ 400 ตัวอยาง ตามที่ตองการ 

ตัวแปรที่ศึกษา 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) แบงไดดังน้ี 
1. ตัวแปรลักษณะสวนบุคคล 

1.1 อายุ 
1.2 ระดับการศึกษาสูงสุด 
1.3 อาชีพ 
1.4 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

2. ดานคุณคาตราสินคา 
2.1 ความภักดีตอตราสินคา 
2.2 การรับรูในตราสินคา 
2.3 การเปนสวนรวมในตราสินคา 
2.4 คุณภาพที่ลูกคาไดรับ 
2.5 ดานภาพลักษณตราสินคา 

3. การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา 
ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
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การสรางเครื่องมือทีใ่ชในการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงสรางขึ้นเพื่อ
ศึกษาเร่ือง คุณคาตราสินคาและความคุมคาที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตาง 
ประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ดังน้ี 
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับดานลักษณะสวนบุคคล แบบสอบถาม เปนลักษณะ
คําถามแบบใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียวและเปนคําถามแบบปลายปด (Close-ended Question) 
จํานวน 4 ขอ ไดแก อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ คุณคาตราสินคา (Brand Equity) แบงออกเปน 5 ดาน 
ไดแก  ดานการรับรูในตราสินคา(Brand Awareness)  ดานความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) 
ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา(Brand Association)  ดานคุณภาพที่ไดรับ (Perceived Quality) 
และดานภาพลักษณตราสินคา(Brand Image) โดยคําถามมีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด โดย
ใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ  
 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถาม ดานการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา โดยคําถามมีลักษณะเปน
แบบสอบถามปลายปด โดยใชระดับวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัด
แบบ Likert Scale มี 5 ระดับ  
 สวนที่ 4 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ (Buying Behavior) เปนลักษณะของ
คําถามเปนคําถามปลายเปด (Open-ended question) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน 
(Ratio Scale และเปนลักษณะคําถามแบบปลายปด (Close-ended Question)   
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยนําแบบสอบถามที่ผานการเห็นชอบ
จากผูเช่ียวชาญทั้ง 3 ทาน และอาจารยผูควบคุมสารนิพนธ ไปใหกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม
ตามหางสรรพสินคาแยกเก็บในแตละแหง ตามที่กําหนดไวจนครบตามจํานวน จากน้ันจึงรวบรวม
แบบสอบถามที่ได แลวนํามาจัดกระทําขอมูลเพื่อการวิเคราะหตอไป 
 
การจัดการทําขอมูล และการวิเคราะหขอมลู 
 1. รวบรวมและตรวจสอบความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม 
 2. นําขอมูลในแบบสอบถามที่ตรวจสอบสมบูรณแลวมาลงรหัส (Coding) ที่กําหนดไว
ลวงหนา เพื่อเตรียมบันทึกรหัสดังกลาวลงในเครื่องคอมพิวเตอร 
 3. วิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป 
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การวิเคราะหขอมูล 
 1. การวิเคราะหสถิติเชิงพรรณา (Description Analysis) เพื่ออธิบายขอมูลเบ้ืองตน
เกี่ยวกับกลุมตัวอยางดังน้ี 
  1.1 ขอมูลในแบบสอบถามสวนท่ี 1 ลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน วิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency)   และนําเสนอเปนคา
รอยละ (Percentage) เพื่อศึกษาถึงลักษณะสวนบุคคลของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
   1.2 ขอมูลในแบบสอบถามสวนที่ 2 คุณคาตราสินคา (Brand Equity) แบงออกเปน 5 
ดาน ไดแก ดานการรับรูในตราสินคา(Brand Awareness)  ดานความภักดีตอตราสินคา(Brand 
Loyalty) ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา (Brand Association)  ดานคุณภาพที่ไดรับ(Perceived 
Quality) และดานภาพลักษณตราสินคา(Brand Image) วิเคราะหโดยนํามาแจกแจงความถี่ 
(Frequency) และนําเสนอเปนคารอยละ(Percentage) คาเฉลี่ย (Means)  
  1.3 ขอมูลในแบบสอบถามสวนที่ 3 ดานการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา  วิเคราะหโดย
นํามาแจกแจงความถี่ (Frequency) และนําเสนอเปนคารอยละ(Percentage) คาเฉลี่ย (Means) และ
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
  1.4 ขอมูลในแบบสอบถามสวนที่ 4 พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ของผูบริโภคหญิงไทยวิเคราะหโดยการแจกแจงความถี่ (Frequency) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
  2. การวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนสถิติที่ใชในการทดสอบ
สมมติฐาน ซ่ึงสมมติฐานของการวิจัยคร้ังน้ีเลือกใชสถิติในการวิเคราะหขอมูลดังน้ี  
  2.1 สมมติฐานขอท่ี 1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกันมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกันสถิตที่ใชในการทดสอบคือ F-test วิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว คือ One Way ANOVA 
  2.2 สมมติฐานขอที่ 2 คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานการรับรูในตราสินคา ดานความ
ภักดีตอตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาได รับ และดาน
ภาพลักษณตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูหญิงไทย
ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหใชคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s 
Product Moment Correlation Coefficient) เพื่ออธิบายคาความสัมพันธระหวางตัวแปร 
  2.3 สมมติฐานขอที่ 3 การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ือง สําอางตางประเทศของผูหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร  การวิเคราะหใชคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient)               
เพื่ออธิบายคาความสัมพันธระหวางตัวแปร 
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สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ไดแก  
  1. การวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ และ
ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภคหญิงไทยที่ตอบ
แบบสอบถาม จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังน้ี 
 ดานอายุ  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอายุในชวงระหวาง 25-34 ป จํานวน 124 คน คิดเปน
รอยละ 31.0 รองลงมามีอายุ 35-44 ป จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0  อายุ 45-54 ป จํานวน 
92 คน คิดเปนรอยละ 23.0  อายุ 15-24 ป จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5 และนอยที่สุดคือ 55 
ปข้ึนไป จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5  
 ดานระดับการศึกษาสูงสุด  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจํานวน 
266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 รองลงมาจบการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 
22.7 และจบการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8  
 ดานอาชีพ  กลุมตัวอยางสวนใหญ มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 193 คน คิดเปน
รอยละ 48.3 รองลงมาเปนเจาของกิจการ  จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.3 อาชีพขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ  จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3  อาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จํานวน 39 
คน  คิดเปนรอยละ 9.7  และนอยที่สุดคืออาชีพอื่นๆ ไดแก คาขาย ประกอบอาชีพอิสระ จํานวน 14 
คน  คิดเปนรอยละ 3.4 
              ดานระดับรายไดเฉล่ียตอเดือน พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  
20,001 - 40,000 บาท บาท จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.7 รองลงมามีระดับรายไดต่ํากวา
หรือเทากับ 20,000 บาท จํานวน 104 คน คิดเปนรอยละ 26.0  ระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 60,001
บาทขึ้นไป  จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 และมีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001-60,000 
บาท จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 
 

2. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับคุณคาตราสินคา 
 คุณคาตราสินคาเคร่ืองสําอางตางประเทศโดยรวม 
 กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี  และ

เม่ือพิจารณาเปนรายดาน  พบวา ทุกดานอยูในระดับดี โดยดานที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานคุณภาพ
ที่ไดรับ มีความคิดเห็นอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05  รองลงมาคือ ดานภาพลักษณตราสินคา 
มีความคิดเห็นอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90   ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  มีความ
คิดเห็นอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76  ดานการรับรูในตราสินคา มีความคิดเห็นอยูในระดับดี 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และดานที่นอยที่สุดคือดานความภักดีตอตราสินคา มีความคิดเห็นอยูใน
ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ตามลําดับ 
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 ดานการรับรูในตราสินคา  กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ  ในดานการรับรูในตราสินคาโดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.74 และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา  ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือฉันมักจะซ้ือเคร่ืองสําอาง
เฉพาะที่เปนย่ีหอท่ีฉันรูจักเทาน้ัน มีการรับรูอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 รองลงมาคือฉัน
สามารถนึกถึงหรือจําสัญลักษณหรือโลโกของย่ีหอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปได แม
จะไมไดเดินอยูในรานเคร่ืองสําอาง  มีการรับรูอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 เม่ือฉันนึกถึง
เคร่ืองสําอาง ฉันจะมีย่ีหอเคร่ืองสําอาง จากตางประเทศ ที่มาจากยุโรปในใจอยูแลว มีการรับรูอยูใน
ระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และ เวลาฉันอยูในรานเคร่ืองสําอาง ฉันจะหาเฉพาะเคร่ืองสําอาง
ย่ีหอจากตางประเทศที่มาจากยุโรปเทาน้ัน  มีการรับรูอยูในระดับปานกลางมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37     
  ดานความภักดีตอตราสินคา   กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ในดานความภักดีตอตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.72  และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี  โดยขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุด คือโดยปกติแลวฉันจะซ้ือผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปที่ฉัน
ใชเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 รองลงมาคือ ถาย่ีหอเคร่ืองสําอางที่ฉันชอบใชไมมีขายในประเทศ
ไทย ฉันก็จะหาทางสั่งซ้ือจากตางประเทศ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 
 ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ในดานการเปนสวนรวมในตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.76  และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี  โดยขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุด คือเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปชวยใหฉันโดดเดนในแบบท่ีฉันอยาก
เปน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 รองลงมาคือ เคร่ืองสําอางจากตางประเทศ ที่มาจากยุโรปน้ี สามารถ
แสดงถึงบุคลิกและตัวตนของฉันเองไดเปนอยางดี  มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 
  ดานคุณภาพที่ไดรับ กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ  ในดานคุณภาพที่ไดรับ โดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05  และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ  พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือเคร่ืองสําอาง ย่ีหอตางประเทศที่มาจากยุโรป
ย่ีหอดังๆ คุณภาพลิปสติคหรืออายแชโดว สีสันติดทนนานกวา มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก             
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25  นอกน้ันทุกขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี ไดแก แพคเก็จจ้ิงเคร่ืองสําอางรูป
โฉมจากยุโรปมักจะดูดีมีรสนิยม  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมาคือ บรัชออนย่ีหอจากตางประเทศ
ที่มาจากยุโรป มักจะมีสีสันติดทนทานทั้งวัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 และ ฉันมักจะเช่ือในย่ีหอจาก
ตางประเทศที่มาจากยุโรป เพราะโฆษณาของยี่หอดังใชนักแสดงที่มีช่ือเสียง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 
ตามลําดับ 
  ดานภาพลักษณตราสินคา กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคา
เคร่ืองสําอางตางประเทศ  ในดานภาพลักษณตราสินคา โดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.90  และเม่ือพิจารณาเปนรายขอ  พบวา ทุกขออยูในระดับดี  โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ฉัน
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ประทับใจในยี่หอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศที่มาจากยุโรปฉันใช  มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 รองลงมา
คือ ภาพลักษณของตราสินคาที่ฉันใชจากตางประเทศที่มาจากยุโรป เหนือกวาตราสินคาอื่นๆ                
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87  และตราสินคาจากตางประเทศที่มาจากยุโรป ที่ฉันใช เปนตราสินคาอันดับ
หน่ึงของฉันเสมอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80  ตามลําดับ 
 
  3. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับการรับรูเก่ียวกับความคุมคา 
 กลุมตัวอยางมีระดับความคุมคาโดยภาพรวมอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98  และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอ  พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือผลิตภัณฑปาก เชน ลิปสติก และ/หรือ ลิปไลน
เนอร ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป มีระดับความคุมคาอยูในระดับดีมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23  ผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม เชน บรัชออน ครีมรองพื้น แปง ของ
ตราสินคาจากยุโรปท่ีฉันใช เม่ือเทียบกับเงินที่จายไป มีระดับความคุมคาอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.08 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา เชน อายแชโดว อายไลนเนอร มาสคาราของตรา
สินคาจากยุโรปที่ฉันใช เม่ือเทียบกับเงินท่ีจาย  มีระดับความคุมคาอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.98 และ  ผลิตภัณฑเกี่ยวกับเล็บ เชน นํ้ายาทาเล็บ ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใชเม่ือเทียบกับ
เงินท่ีจายไป  มีระดับความคุมคาอยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 ตามลําดับ 
 
  4. การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของ
ผูบริโภคหญิงไทย 
  จํานวนคร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ที่มาจากยุโรป (ตอ 3 เดือน) กลุมตัวอยาง
ซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในรอบ 3 เดือนที่ผานมา นอยที่สุดจํานวน 1 คร้ัง 
และมากที่สุดจํานวน 5 คร้ัง โดยเฉลี่ยแลวซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในรอบ 3 
เดือนท่ีผานมาอยูที่ประมาณ 2 คร้ัง  
  จํานวนเงินเฉล่ียที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละ
คร้ัง  กลุมตัวอยางจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางย่ีหอตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละคร้ังมากที่สุด 
เปนจํานวนเงิน 50,000 บาท นอยท่ีสุด เปนจํานวนเงิน 500 บาท จํานวนเงินท่ีจายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศที่มาจากยุโรปในแตละคร้ังโดยเฉลี่ย เปนจํานวนเงิน 4,529 บาท   
  ยี่หอเคร่ืองสําอางที่ซ้ือในปจจุบัน ในลําดับที่1 เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุด ไดแก 
เคร่ืองสําอางยี่หอ MAC มีจํานวน 89 คน   คิดเปนรอยละ 22.3   ในลําดับท่ี 2 เคร่ืองสําอางที่ถูก
เลือกมากที่สุด ไดแก เคร่ืองสําอางยี่หอ LANCOME มีจํานวน 55 คน   คิดเปนรอยละ 13.8  และใน
ลําดับท่ี 3 เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุด ไดแก เคร่ืองสําอางย่ีหอ CHANEL มีจํานวน 46 คน    
คิดเปนรอยละ 11.5 
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  ประเทศผูผลิตเคร่ืองสําอาง ย่ีหอเคร่ืองสําอางที่กลุมตัวอยางเลือกใชสวนใหญผลิตมา
จากประเทศ  สหรัฐอเมริกา  จํานวน 232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 และ จากประเทศฝรั่งเศส  
จํานวน 168 คน  คิดเปนรอยละ 42.0 
 
  ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคลตางกัน ประกอบดวยอายุ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่
แตกตางกัน 
 สมมติฐานที่ 1.1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศที่แตกตางกัน 
   ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดาน
จํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 สมมติฐานที่ 1.2 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน 
           ผูบริโภคหญิงไทยที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  ผูบริโภคหญิงไทยที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพ่ือซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 สมมติฐานที่ 1.3 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศที่แตกตางกัน 
  ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดาน
จํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดอืน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึง
สอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ ดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
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 สมมติฐานที่ 1.4 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน 
           ผูบริโภคหญิงไทยที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
  ผูบริโภคหญิงไทยที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศ ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพ่ือซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว   
 
 สมมติฐานที่  2 คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานการรับรูในตราสินคา  ดานความภักดีตอ
ตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และดานภาพลักษณตรา
สินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานคร  ผลการวิเคราะหพบวา 
 คุณคาตราสินคาโดยรวม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 คุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 
  คุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภค
หญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน  
  ดานการรับรูในตราสินคา  
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
  คุณคาตราสินคา ดานการรับรู ในตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา
มากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  คุณคาตราสินคา ดานการรับรู ในตราสินคา  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จาย
เพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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  ดานความภักดีตอตราสินคา  
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 คุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคาไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง (ตอ 3 เดือน) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 
  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานความภักดีตอตรา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา   
  ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
  คุณคาตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํา
มากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
  คุณคาตราสินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จาย
เพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธกันใน
ระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
 ดานคุณภาพที่ไดรับ 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
  คุณคาตราสินคา ดานคุณภาพที่ไดรับ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 
เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
  คุณคาตราสินคา  ดานคุณภาพที่ไดรับ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือ
เคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
คอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
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 ดานภาพลักษณตราสินคา   
 ผลการวิเคราะหขอมูลพบวา 
 คุณคาตราสินคา ดานภาพลักษณตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับ
คอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  
  ความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา  ดานภาพลักษณตราสินคา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 
 สมมติฐานที่ 3 การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง 
สําอางตางประเทศของผูหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 ผลการวิเคราะหพบวา 
  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธ
เปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแต
ละคร้ังอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน 
 
อภิปรายผล 
  
 สมมติฐานที่ 1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีลักษณะสวนบุคคล ประกอบดวย อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐาน  
  1.1 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอายุตางกัน จะมีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ
แตกตางกัน ผลการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี พบวา ผูบริโภคหญิงไทยในชวงอายุ 55 ป ข้ึนไปมีจํานวนครั้ง
และจํานวนเงินที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศมากกวากลุมอายุอื่นๆ อาจจะเน่ืองจาก
ผูบริโภคหญิงไทยในชวงอายุ 55 ป ข้ึนไป เปนวัยท่ีมีความม่ันคงทางการเงินและมีประสบการณการ
ใชเคร่ืองสําอางยี่หอตางๆ ประกอบกับเปนชวงอายุที่มีปญหาดานร้ิวรอยของวัยบนใบหนามากกวา
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วัยอื่นๆ แตยังตองออกไปทํางานนอกบาน จึงตองมีการใชเคร่ืองสําอางที่เสริมสรางความมั่นใจใหกับ
ตนเอง ซ่ึงอาจจะหมายถึงความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑและเลือกผลิตภัณฑที่มีราคาแพงเนื่องจาก
ม่ันใจในคุณภาพ  สอดคลองกับงานวิจัยของ วิวรรยา ประเสริฐวงษ (2552: 158) ที่พบวาอายุ
ตางกันมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางกัน เน่ืองจากปจจุบันเคร่ืองสําอางไดคิดคนผลิตภัณฑ
ข้ึนมาเพื่อรองรับความตองการของลูกคากลุมตางๆ มากข้ึน และสอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ 
หวังสถิตยพร(2546) ที่พบวา ผูบริโภคสตรีที่มีอายุตางกัน มีอิทธิพลตอพฤติกรรมในดานความถี่ใน
การใชผลิตภัณฑตอสัปดาห และจํานวนเงินท่ีใชในการซื้อตอคร้ังแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01 
  1.2 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ือง 
สําอางตางประเทศแตกตางกัน  ผลการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี พบวา ระดับการศึกษาสูงสุดมีจํานวนครั้ง
และจํานวนเงินที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศมากกวากลุมระดับอื่นๆ คือ ระดับสูงกวา
ปริญญาตรี  เน่ืองจากผูหญิงท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีจะมีรายไดสูงกวาระดับการศึกษา
อื่นๆ จึงมีกําลังซ้ือ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ สิรินภา จิณณากูลสิทธิ์ (2552) และสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ภักดิ์คนางค บุญสม (2552) ที่พบวาผูบริโภคหญิงไทยที่มีระดับการศึกษาสูงสุดตางกัน 
จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตางกัน เน่ืองจากลักษณะทางประชากรศาสตร 
ซ่ึงรวมถึง การศึกษา มีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก และรายไดจะนําไปสูความจําเปนและความ
ตองการผลิตภัณฑและบริการท่ีแตกตางกัน ซ่ึงผูบริโภคหญิงไทยจะรับรูวาการศึกษาและรายไดเปน
สิ่งสําคัญเพราะจะวางแผนการใชจายตามรายไดที่ตนเองไดรับ     
  1.3 ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอาชีพตางกัน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
แตกตางกัน กลุมอาชีพเจาของกิจการมีจํานวนครั้งและจํานวนเงินที่จายเพ่ือซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศมากกวากลุมอาชีพอื่นๆ  อาจจะเนื่องมาจากเจาของกิจการมีรายไดสูง จึงมีกําลังซ้ือ
มากกวากลุมอาชีพอื่น รวมถึงมีเวลาในการติดตามขาวสาร และสามารถแบงเวลาในการเขารวม
กิจกรรมสงเสริมการตลาด เชน การเขารวมทดลองแตงหนา หรือการอบรมวิธีการแตงหนาที่จัดโดย
เคร่ืองสําอางย่ีหอตางๆ ตางจากกลุมอาชีพอื่นซ่ึงปลีกตัวในรวมกิจกรรมเหลาน้ีในเวลางานไดยาก 
และเปนท่ีทราบกันวาเคร่ืองสําอางตางประเทศที่มาจากยุโรปจะมีราคาที่คอนขางสูง  ผูที่จะสามารถ
ซ้ือไปใชไดตองมีรายไดตอเดือนที่คอนขางมาก ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ภักดิ์คนางค บุญสม 
(2552) ที่พบวาผูบริโภคหญิงไทยมีอาชีพตางกัน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ตางกัน เน่ืองจากปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อ โดยอาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและ
บริการที่แตกตางกัน และสอดคลองกับงานวิจัยของ สิรินภา จิณณากูลสิทธิ์ (2552)  ที่กลาววา
ผูบริโภคหญิงไทยที่มีอาชีพตางกันจะมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศที่แตกตาง
กัน โดยพบวา ผูหญิงอาชีพนักเรียน / นักศึกษา นิยมผลิตภัณฑที่ทันสมัยตามแฟชั่น และตัดสินใจ
ซ้ือไดงายเพื่อเขาสังคมกับกลุมเพื่อนๆ  จึงซ้ือเคร่ืองสําอางบอยและในแตละคร้ังมากกวาผูหญิงใน
อาชีพอื่นๆ  
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  1.4 ผูบริโภคหญิงไทยที่ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน จะมีพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศแตกตางกัน  ผลการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี พบวา กลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนมี
จํานวนครั้งและจํานวนเงินท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศมากกวากลุมระดับอื่นๆคือ    
ผูบริโภคหญิงไทยที่มีรายไดตั้งแต 60,000 บาทขึ้นไป เน่ืองจากหญิงไทยที่มีรายไดตั้งแต 60,000 
บาทขึ้นไป มีกําลังซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศที่มีราคาสูง และกลาที่จะเสี่ยงลงทุน โดยหากไมพอใจ
ผลิตภัณฑก็สามารถเปลี่ยนย่ีหอใหมไดเพราะมีกําลังทรัพย เน่ืองจากเห็นถึงความคุมคาตอเงินที่จาย
ไป ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ภักดิ์คนางค บุญสม (2552) และ สิรินภา จิณณากูลสิทธิ์ (2552) ที่
พบวาผูบริโภคหญิงไทยที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศแตกตางกัน เน่ืองจากรายไดจะเปนตัวช้ีการมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา  
 สมมติฐานที่  2 คุณคาตราสินคา  ไดแก  ดานการรับรูในตราสินคา ดานความภักดีตอตรา
สินคา ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา  ดานคุณภาพที่ลูกคาไดรับ และดานภาพลักษณตราสินคา 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวิเคราะหพบวา 
 คุณคาตราสินคา 
 ผลการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี  พบวา  กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณคาตราสินคา 
โดยภาพรวมอยูในระดับดี โดยคุณคาตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง (ตอ 3 
เดือน)   มีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน   และดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง มีความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน   ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดเร่ืองคุณคาตราสินคาในมุมมอง
ของผูบริโภค ของ เคลเลอร (Keller. 2003)  ซ่ึงกลาวไววา คุณคาเพิ่มท่ีผูบริโภคที่ไดรับจากตรา
สินคาจะชวยเพิ่มความม่ันใจในการตัดสินใจซ้ือสินคาเพราะการซื้อสินคาจากตราสินคาที่รูจักจะชวย
ลดความเสี่ยงในการซ้ือลง นอกจากนั้นคุณคาตราสินคายังชวยเพิ่มระดับความพอใจในการใชสินคา 
และชวยในการตีความ การจัดระเบียบ และการประมวลผลขอมูลจํานวนมากเกี่ยวกับตัวสินคาของ
ผูบริโภคเปนไปไดงายขึ้นดวย  และยังสอดคลองกับแนวคิดเร่ืองคุณคาตรายี่หอ ซ่ึง ศาสตราจารย 
สตีเวน คิง (กิตติ สิริพัลลภ: 2541) ปรมาจารยทางการตลาดไดกลาววา “สินคาคือสิ่งท่ีผลิตใน
โรงงาน ตรายี่หอคือสิ่งที่ผูบริโภคเลือกซ้ือ สินคาคือสิ่งท่ีผูบริโภคใช”  และสอดคลองกับแนวคิดเร่ือง
ตราสินคา ของ Aaker(1991)  ที่กลาววา  การตระหนักรูตราสินคาจะทําใหผูบริโภคเกิดความคุนเคย
กับตราสินคา และจะสามารถพัฒนาสูการชื่นชอบตอตราสินคา  และคลองกับแนวคิดของ 
Schiffman; & Kanuk (Schiffman; & Kanuk. 1994: 658) ที่กลาวไววา สิ่งท่ีสําคัญท่ีความภักดีตอ
ตราสินคา คือ เม่ือลูกคามีความภักดีตอตราสินคาจะทําใหเกิดสวนครองตลาดที่คงที่และเพิ่มข้ึน  ซ่ึง
อาจจะกลาวไดวาผูบริโภคหญิงไทยที่มีความคิดเห็นในเร่ืองคุณคาตราสินคาที่ดีตอเคร่ืองสําอางยี่หอ
หน่ึงๆ ก็จะมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางยี่หอน้ันซํ้าอีก  มีความรูสึกเต็มใจที่จะซ้ือถึงแมจะมีราคา
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แพงกวาเคร่ืองสําอางย่ีหออื่นๆ  และไมเปลี่ยนแปลงย่ีหอเคร่ืองสําอางใหมๆหากไมมีเหตุผล
เพียงพอ  หากไมรูจักในตราสินคาของเคร่ืองสําอางยี่หอใดๆ ก็จะมีการซื้อเคร่ืองสําอางยี่หอน้ัน
คอนขางนอยเพราะยังไมเขาถึงและยังไมเช่ือม่ันในคุณคาของตราสินคาน้ันๆ  ซ่ึงอาจจะนํามาซ่ึง
ความเสี่ยงตอสุขภาพดานผิวพรรณและความงามของตน เ น่ืองจากเครื่องสําอางนั้นขาด
ประสิทธิภาพ  และเกิดอาการแพกับตนเอง 
 จํานวนคร้ังที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) 
 เม่ือพิจารณาความสัมพันธเปนรายดาน  พบวา คุณคาตราสินคา  ดานภาพลักษณตรา
สินคาโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย
ในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)มากท่ีสุด  อาจจะเนื่องมาจาก 
ภาพลักษณเปนตัวบอกความแตกตางของเครื่องสําอางกับย่ีหออื่นๆ  หากเคร่ืองสําอางมีภาพลักษณ
ตราสินคาที่คองขางดี มีช่ือเสียง มีคุณภาพ  ก็จะสามารถตรึงผูบริโภคไวไดอยางย่ังยืนมากกวา
เคร่ืองสําอางยี่หออื่นๆ หากย่ิงสรางภาพลัษณตราสินคาที่ดีข้ึน  มีความนาเช่ือถือเพิ่มข้ึน  ผูบริโภค
หญิงไทยก็จะย่ิงไววางใจที่จะใชเคร่ืองสําอางยี่หอน้ัน และจะมีจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอางมาก
เพิ่มข้ึนกวาเดิม  จากผลการวิเคราะห เคร่ืองสําอางย่ีหอ MAC เปนท่ีนิยมมากที่สุดในอันดับ 1 
เน่ืองมาจากเครื่องสําอางยี่หอ MAC  ถือเปนแบรนดเคร่ืองสําอางมืออาชีพช้ันนําของโลก แสดงถึง
ภาพลักษณที่ชัดเจน  คือความสวยดูดี  แสดงถึงความเปนผูหญิงท่ีโดดเดน  ดังน้ันผูบริโภค
หญิงไทยสามารถมองเห็นภาพลักษณของตนเองเมื่อใชเคร่ืองสําอางยี้หอ MAC ทําใหผูบริโภค
หญิงไทยเกิดความมั่นใจในการซื้อเคร่ืองสําอางยี่หอ MAC  เพราะมีความเชื่อม่ันในภาพลักษณตรา
สินคาวาเม่ือใชแลวตนเองจะเปนผูหญิงสวยดูดี  และโดดเดน  จึงเปนที่นิยมของผูบริโภคหญิงไทย
ถึงแมจะเปนเคร่ืองสําอางที่มีราคาคอนขางสูง น้ันหมายความวาตราสินคาของเคร่ืองสําอางยี่หอง 
MAC ไดเขาไปอยูในใจของผูบริโภคหญิงไทย จะเกิดการเปลี่ยนแปลงไปซ้ือเคร่ือสําอางยี่หออื่นๆ 
คอนขางยาก ซ่ึงสอดคลองแนวคิดของ Aaker (1991) น้ัน การที่ผูบริโภคมีการรูจักช่ือตราสินคาอยู
ในระดับข้ันสูงสุด จะสงผลใหมูลคาตราสินคาเพิ่มมากข้ึนตามไปดวย 
 คุณคาตราสินคา ดานความภักดีตอตราสินคาโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนคร้ังท่ีซ้ือ
เคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน)  หมายความวา หากผูบริโภคหญิงไทยมีความภักดีตอเคร่ืองสําอางยี่หอ
ใดย่ีหอหน่ึง ก็สามารถไปทดลองใชเคร่ืองสําอางยี่หออื่นๆได อาจจะเน่ืองมากจากในปจจุบันประเทศ
ไทยมีแบรนดเคร่ืองสําอางชั้นนําจากทั่วโลก  ทั้งจากยุโรป จากเอเชียที่หลากหลาย  ผูบริโภค
หญิงไทยจึงมีตัวเลือกที่มากขึ้น  และมีการรับรูวาคร่ืองสําอางแตละย่ีหอไมมีความแตกตางกัน การ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางจึงไมมีความสัมพันธกับความจงรักภักดี  และดวยอุปนิสัยของคนไทยเปน
คนที่รักอิสระ  และไมยึดติดกับสิ่งใดสิ่งหน่ึงมากเกินไป  ดังน้ันหากเคร่ืองอําอาจที่ตนใชอยูเปน
ประจําไมมีขายในทองตลาดชวงระยะเวลาหน่ึง  ผูบริโภคหญิงไทยก็พรอมท่ีจะไปทดลองใช
เคร่ืองสําอางยี่หออื่นๆที่มีคุณภาพใกลเคียงกัน  ซ่ึงไมสอดคลองกับงานวิจัยของ วิวรรยา ประเสริฐ
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วงษ(2552) ที่พบวา  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอาง Oriental Princess ในดานความถี่ใน
การใชของผูหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธกับความจงรักภักดีของผูบริโภค อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
 ดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง 
 เม่ือพิจารณาความสัมพันธเปนรายดาน  พบวา คุณคาตราสินคา ดานการรับรูในตราสินคา
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังมากที่สุด  อาจจะกลาว
ไดวา ผูบริโภคหญิงไทยที่ตองการซ้ือเคร่ืองสําอางชนิดใด ก็ตองมีการรับรูคุณคาตราสินคาของ
เคร่ืองสําอางนั้นๆกอน คุณคาตราสินคาเปนสิ่งท่ีบงบอกถึงความแตกตางระหวางเคร่ืองสําอาง
หลากหลายยี่หอ  หากผูบริโภคหญิงไทยมีความคิดเห็นท่ีดีตอคุณคาตราสินคาในทางบวก  ก็จะมี
การรับรูถึงคุณคาในตราสินคาน้ันๆและมีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางที่มากเพิ่มข้ึน  สอดคลองกับ 
Aakr, D.A.( 1991) ไดอธิบายวาการรับรูคุณคาตราสินคา ทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อเพราะการท่ี
ตราสินคาใด ๆ สามารถเขามาอยูในใจผูบริโภคไดในขณะท่ีกําลังถึงสินคาประเภทน้ัน ๆ อยูก็ยอม
แสดงวาตราสินคาน้ันมีความม่ันคงอยูในใจของผูบริโภความีคุณภาพดีและเช่ือถือได 
 และพบวา คุณคาตราสินคา ดานภาพลักษณตราสินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครดานจํานวนเงินเฉลี่ยที่จาย
เพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ังนอยที่สุด หมายถึง หากผูบริโภคหญิงไทยจะมีความคิดเห็นดาน
ภาพลักษณตราสินคาที่เพิ่มข้ึน  ก็จะมีการจายเงินเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มข้ึนเล็กนอย  
อาจจะเน่ืองมาจากสภาพเศรษฐกิจปจจุบัน  ถึงแมความสวยและความงามเปนสิ่งสําคัญสําหรับ
ผูบริโภคหญิงไทย  แตเศรษฐกิจในปจจุบันคอนขางไมแนนอน  ผูบริโภคหญิงไทยตองวางแผนการ
ใชเงิน  ใชจายอยางประหยัดเพื่อเก็บออมไวใชในยามที่จําเปนในอนาคต   การบริโภคสินคาใดๆตอง
คิดทบทวนเรื่องการจายเงินอยางละเอียดถี่ถวน  ไมอาจจะใชจายอยางสุรุยสุรายในเร่ืองของ
เคร่ืองสําอางไดอยางเต็มท่ีนัก 
 
 สมมติฐานที่ 3 การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือง 
สําอางตางประเทศของผูหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร   
 ผลการศึกษาวิจัยคร้ังน้ีพบวา ผูบริโภคหญิงไทยมีระดับความคุมคาโดยภาพรวมอยูใน
ระดับดี  การรับรูเกี่ยวกับความคุมคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ
ของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ดานจํานวนครั้งที่ซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) โดยมี
ความสัมพันธกันในระดับคอนขางต่ําและความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน   และในดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง  มีความสัมพันธกันในระดับต่ํามากและ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกัน  สามารถอธิบายไดวา หากผูบริโภคหญิงไทยมีการรับรู
ระดับความคุมคาเพิ่มมากขึ้น รับรูถึงคุณภาพที่ดีของสินคา  มีความรูสึกม่ันใจท่ีไดใชและซ้ือใช
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ตลอดจนรูสึกผูกพันจนไมสามารถเปลี่ยนแปลงไปทดลองใชเคร่ืองสําอางยี่หออื่นได  ก็จะย่ิงมี
พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มมากข้ึน ดังจะเห็นไดจากย่ีหอเคร่ืองสําอางที่ซ้ือใน
ปจจุบัน ในลําดับที่1 เคร่ืองสําอางที่ถูกเลือกมากที่สุด ไดแก เคร่ืองสําอางย่ีหอ MAC  ซ่ึงเปน
เคร่ืองสําอางที่ผลิตจากประเทศอเมริกา  และมีราคาคอนขางสูง  แตก็ยังเปนที่นิยมในกลุมผูบริโภค
หญิงไทย  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดเร่ืองความซ่ือสัตยตอตราย่ีหอ ของ David A. Aaker. (1991) ซ่ึง
กลาวถึงระดับความซื่อสัตยตอตรายี่หอ เร่ิมจากระดับ ระดับลางสุดเปนระดับที่ผูบริโภคไมมีความ
ช่ืนชอบสินคาย่ีหอใดเปนพิเศษ  ในระดับท่ีสูงข้ึนไปเปนระดับของความพอใจมาก ในระดับน้ี
ผูบริโภคเปลี่ยนใจไปใชสินคาย่ีหออื่นยากกวาระดับท่ีสอง  ในระดับสูงข้ึนที่เรียกวาระดับ “ชอบ” 
ความซ่ือสัตยในระดับน้ีผูบริโภคจะช่ืนชอบสินคาย่ีหอน้ัน และนับวาเปนเสมือนเพื่อน หมายความวา 
มีความคุนเคย รักใครชอบพอ โอกาสที่เขาจะเปลี่ยนไปใชย่ีหออื่นเปนไปได  สวนในระดับบนสุดเปน
ความรักและศรัทธาที่ผูบริโภคมีตอสินคาย่ีหอหน่ึงอยางมาก เปนความซื่อสัตยที่แนนแฟน เขาจะซื้อ
ย่ีหอน้ันอยางสมํ่าเสมอ ปกปอง ย่ีหอน้ัน และรอคอยถาย่ีหอน้ันยังไมผลิตสินคาใหม สวนในระดับ
บนสุดเปนความรักและศรัทธาที่ผูบริโภคมีตอสินคาย่ีหอหน่ึงอยางมาก เปนความซื่อสัตยที่แนนแฟน 
เขาจะซ้ือย่ีหอน้ันอยางสมํ่าเสมอ ปกปอง ย่ีหอน้ัน และรอคอยถาย่ีหอน้ันยังไมผลิตสินคาใหม   และ
สอดคลองกับแนวคิดเร่ือง การรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ของธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) 
เช่ือกันวาลูกคาจะประเมินคุณคาสิ่งท่ีธุรกิจนําเสนอ และจะเลือกสิ่งนําเสนอที่ใหคุณคาสูงสุดภายใต
ขอจํากัดของคาใชจาย ความรู การเคลื่อนยายหรือการสูญเสียเวลา ตลอดจนขอจํากัดเร่ืองรายได 
ลูกคาจะกําหนดความคาดหวังในคุณคาและดําเนินการเพื่อใหไดมาเพื่อความคาดหวังน้ัน ดังน้ันสิ่งท่ี
ธุรกิจนํามาเสนอทั้งหลายจะมีผลกระทบตอความพึงพอใจของลูกคา และการกลับมาซ้ือซํ้าไมมากก็
นอย   
   เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ดานผลิตภัณฑรองพ้ืนแตงหนาและแกม เชน บรัชออน 
ครีมรองพื้น แปง และผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา เชน  อายแชโดว อายไลนเนอร มาสคาราของตราสินคา
จากยุโรปมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขต
กรุงเทพมหานครสูงท่ีสุด ไมวาจะเปนดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) และดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยที่จายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง แตผลิตภัณฑทาเล็บไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานครในดาน
จํานวนเงินเฉลี่ยท่ีจายเพื่อซ้ือเคร่ืองสําอางในแตละคร้ัง อาจจะเนื่องมาจากผลิตภัณฑรองพื้น
แตงหนาและแกม และผลิตภัณฑเกี่ยวกับตา  มีการโฆษณาทางสื่อท่ีมากกวาผลิตภัณฑทาเล็บ  จึงมี
อิทธิพลตอผูบริโภคมากกวา  ผลิตภัณฑทาเล็บเปนเคร่ืองสําอางที่ใชคร้ังหน่ึงติดทนที่เล็บอยูได
คอนขางนาน  แตกตางจากผลิตภัณฑรองพื้นแตงหนาและแกม และผลิตภัณฑเกี่ยวกับตาที่ผูบริโภค
หญิงไทยใชทุกๆวันเปนประจํา  ซ่ึงใบหนาถือเปนจุดแรกที่คนอื่นๆจะมองเห็นตนเอง  ไมอาจปฏิเสธ
ไดวาความสวยสามารถเสริมสรางความมั่นใจใหกับผูบริโภคหญิงไทยเพราะเพศหญิงเปนเพศที่รัก
สวยรักงาม  การแตงหนาใหตนเองดูดี  นามอง  ก็เปนวิธีการในการเสริมความม่ันใจในการเขาสังคม 
และเสริมบุคลิกภาพของตนใหดูดี  ดังน้ันผูบริโภคหญิงไทยจึงใหความสําคัญและใหความใสใจใน
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ใบหนาของตนเองซ่ึงใบหนาถือเปนจุดแรกที่คนอื่นๆจะมองเห็นตนเองมากกวาเล็บ จึงซ้ือผลิตภัณฑ
รองพื้นแตงหนาและแกม ผลิตภัณฑเกี่ยวกับตามากกวาผลิตภัณฑทาเล็บ    
 
ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
 1. จากการศึกษาพบวาผูบริโภคหญิงไทยในชวงอายุ 55 ป ข้ึนไป มีอาชีพเปนเจาของ
กิจการ ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และมีรายได 60,000 บาท ข้ึนไป มีจํานวนคร้ังและจํานวน
เงินที่จายเพ่ือซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศมากกวากลุมอื่นๆ ดังน้ันผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนาย
เคร่ืองสําอางตางประเทศ ควรทําการวางแผนการตลาดกับกลุมเปาหมายน้ี ซ่ึงเปนกลุมผูบริโภคท่ีมี
ฐานะม่ันคง และมีกําลังซ้ือ โดยอาจจะสงเสริมการขายโดยเนนการสรางความมั่นใจดวยความงาม
ตามวัย โดยไมวาจะอยูวัยไหนก็สามารถดูดีไดดวยเคร่ืองสําอางที่เขากับบุคลิกและวัยของตนเอง 
ถึงแมจะมีราคาที่สูงก็ตาม เพื่อพัฒนาใหเปนกลุมลูกคาที่ย่ังยืนตอไป 
 2. จากการที่เคร่ืองสําอางย่ีหอ MAC ซ่ึงผลิตจากสหรัฐอเมริกาและมีราคาคอนขางสูง แตก็
ยังเปนที่นิยมในกลุมผูบริโภคหญิงไทยน้ัน ทางผูนําเขา MAC หรือตัวแทนจําหนายควรมีการวิจัย
หรือสํารวจตลาดเพื่อวิเคาระหจุดแข็งของผลิตภัณฑ เพื่อคงไวซ่ึงฐานลูกคาอยางตอเน่ือง สําหรับ
เคร่ืองสําอางยี่หออื่นควรจะมีการวิจัยและการสํารวจตลาด เพื่อนํามาวิเคราะหจุดแข็งและจุดออน 
และนํามาเปนแนวทางในการสรางโอกาสทางการแขงขันกับย่ีหออื่นๆ ใหสูงข้ึน โดยเฉพาะ
เคร่ืองสําอาง ย่ีหอ LANCOME และเคร่ืองสําอางยี่หอ CHANEL จากยุโรป ที่มีราคาแพงแตยังเปนที่
นิยมในอันดับที่ 2 และ 3 ตามลําดับ 
 3. จากผลการวิจัยท่ีพบวากลุมอายุ 55 ป ข้ึนไปมีพฤติกรรมในการซื้อเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศถี่ที่สุด นักการตลาดจึงควรศึกษาตลาดกลุมอายุอื่นๆ ซ่ึงอาจจะมีรายไดไมสูงเทากับกลุม
อายุ 55 ปข้ึนไป ถึงพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ วาจะทําอยางไรใหคนที่มีรายไดนอย
แคเห็นถึงความคุมคาของจํานวนเงินท่ีเสียไป และหันมาซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศมากขึ้น เชน 
ความคงทนอยูไดตลอดวัน อายไลนเนอร และมาสคารา ที่หนา และ คมชัด สามารถกรีดแคคร้ังเดียว 
ซ่ึงทําใหยืดระยะเวลาในการใชงานได 
 4. ระดับคุณคาตราสินคาดานการรับรูสัมพันธกับพฤติกรรมผูบริโภคหญิงไทยตอ
เคร่ืองสําอางตางประเทศโดยรวมอยูในระดับต่ํามาก ผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนายควรทําการตลาด
โดยสรางความแตกตางและจุดเดนใหกับเคร่ืองสําอางของตนเอง เม่ือผูบริโภครูสึกวาเคร่ืองสําอางมี
ความแตกตาง และมีจุดเดนดานใดบาง เชน สกัดจากสารที่มาจากธรรมชาติ หรือ ไมมีสวนประกอบ
ของสารเคมีที่รุนแรงตอผิวหนา รวมท้ังการบรรจุในแพคเกจจ้ิงท่ียอยสลายงายเปนการลดภาวะโลก
รอน เม่ือผูบริโภคเห็นจุดเดนที่เปนจุดขายก็จะจําผลิตภัณฑได จะเกิดความนิยมยกยอง และมีการ
รับรูเกี่ยวกับตราสินคาตามมา 
 5. ผูบริโภคหญิงไทยมีระดับคุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคาโดยรวมไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองสําอางตางประเทศ ตัวแทนนําเขาหรือตัวแทนจําหนาย 
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ควรมีนโยบายในการสรางความภักดีตอตราสินคา ใหมากยิ่งข้ึน และตอเน่ือง เชน จัดกิจกรรม
สงเสริมการตลาดใหกับลูกคารับทราบขอมูลใหมๆ หรือจัดอบรมเทคนิคการแตงหนาตามสมัยนิยม
ในชวงเวลาน้ันๆ ของเคร่ืองสําอางตางประเทศที่ตนนําเขา เพื่อสรางความผูกพันและความประทับใจ
ผลิตภัณฑแกลูกคามากขึ้น  
 6. จากการที่คุณคาตราสินคาดานความภักดีตอตราสินคากับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยน้ันไมมีความสัมพันธกัน ผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนายควรทํา
การตลาดที่เขาถึงผูบริโภคหญิงไทยใหมากขึ้น โดยอาจจะมีกิจกรรมท่ีสรางความสัมพันธระหวาง
สินคาและผูบริโภคใหแนนแฟนมากขึ้น จนกลายเปนสวนหน่ึงของสิ่งที่ จําเปนท่ีตองใชใน
ชีวิตประจําวันท่ีสามารถเสริมสรางวามมั่นใจได 
 7. กลุมตัวอยางมีความตระหนักถึงคุณคาตราสินคาเคร่ืองสําอางตางประเทศในดาน
คุณภาพที่ไดรับมีคาเฉลี่ยสูงสุด ถือเปนขอมูลในการนํามาสรางจุดแข็งของเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
ทั้งคุณภาพของผลิตภัณฑ แพจเกจจ้ิง และการโฆษณาที่ดี แตเม่ือมองผลของพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศดานจํานวนครั้งท่ีซ้ือเคร่ืองสําอาง(ตอ 3 เดือน) ดานคุณภาพที่ไดรับมี
ความสัมพันธคอนขางต่ํา ดังน้ันผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนายเครื่องสําอางตางประเทศ ควรทําการ
วางแผนการตลาดโดยเนนการสรางทัศนคติที่ดีกับตัวสินคาอยางจริงจังจนสามารถสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศอยางไมลังเลใจ 
 8. เน่ืองจากคุณคาตราสินคาดานความคุณภาพโดยรวมอยูในระดับคอนขางต่ํา ผูนําเขา
หรือตัวแทนจําหนายควรเนนมาสื่อสารกับลูกคาดานคุณภาพของเครื่องสําอางตางประเทศให
ผูบริโภครับรูมากข้ึน เชน ความคมชัด ความติดทนนาน หรือสีสันที่เปนธรรมชาติ และมีใหเลือก
เหมาะสมกับผิวสีตางๆ ซ่ึงเปนขอไดเปรียบกวาเคร่ืองสําอางในเอเชียท่ีเนนผูบริโภคที่มีผิวขาว 
รวมถึงการปรับรูปแบบการโฆษณาที่เลือกนักแสดงที่มีผิวเปนธรรมชาติมากข้ึน  
 9. ผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนายตองสรางภาพลักษณของเคร่ืองสําอางตางประเทศเพิ่มมาก
ข้ึนในสายตาของผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภครูสึกวาเปนเคร่ืองสําอางที่เหนือกวาเคร่ืองสําอางเอเชีย
หรือเคร่ืองสําอางไทย ในทุกๆ ดาน และมีความประทับใจ จนเกิดการใชสินคาย่ีหอน้ีไปตลอด 
รวมถึงการศึกษาวิจัยดานภาพลักษณเพื่อนําผลการวิจัยมาเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาใน
ดานภาพลักษณของเคร่ืองสําอางตางประเทศ 
 10. ผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนายควรคัดเลือกพนักงานขายที่มีรูปรางหนาตาและบุคลิกที่
โดดเดน และมีความคลองแคลวม่ันใจ รวมท้ังมีการฝกอบรมพนักงานขายในการใหขอมูลแกลูกคา 
และการนําเสนอขายเครื่องสําอางตางประเทศ เพื่อสรางความดึงดูดใจ ความพึงพอใจ และความ
ภูมิใจ เม่ือเลือกซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศ เน่ืองจากคุณคาตราสินคาดานการมีสวนรวมกับตรา
สินคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมผูบริโภคหญิงไทยตอเคร่ืองสําอางตางประเทศโดยรวมอยูใน
ระดับต่ํามาก 
 



 139

 11. จากการศึกษาพบวาลิปสติก หรือ ลิปไลนเนอร เปนสินคาจากยุโรป ที่ผูบริโภค
หญิงไทย ใชแลวรูสึกคุมคาอยูในระดับดีมาก ผูนําเขาหรือตัวแทนจําหนาย ควรจะทําการศึกษา
สาเหตุรวมท้ังนํามาวิเคราะหหาแนวทางเพื่อยกระดับผลิตภัณฑอื่นๆ ใหผูบริโภคใชแลวรูสึกคุมคา
มากข้ึน 
 
ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 
 1. ควรมีการศึกษา คุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย นอกเหนือเขตกรุงเทพมหานคร 
เชน เชียงใหม ขอนแกน ภูเก็ต  
 2. ควรศึกษาแนวทางพัฒนาคุณคาตราสินคา และการรับรูเกี่ยวกับความคุมคา ที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ในชวง
เศรษฐกิจถดถอย 
 3. ควรทําการศึกษาทัศนคติตอคุณคาตราสินคา ที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอาง
ตางประเทศเปรียบเทียบกับเคร่ืองสําอางไทย 
 4. ควรมีการศึกษาเฉพาะเจาะจงประเภทของเครื่องสําอางตางประเทศแตละประเภท เชน 
เคร่ืองสําอางตางประเทศสําหรับผิวหนา ผิวกาย หรือ แตงหนา เพื่อจะไดทราบคุณคาตราสินคา และ
การรับรูเกี่ยวกับความคุมคาที่เจาะจงขึ้น  
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แบบสอบถาม 
เรียน : ทานผูตอบแบบสอบถาม 

ขาพเจากําลังศึกษาเรื่อง “คุณคาตราสินคา และการรับรูเก่ียวกับความคุมคา ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
เคร่ืองสําอางตางประเทศของผูบริโภคหญิงไทย ในเขตกรุงเทพมหานคร” คําตอบของทานจะมีคุณคาสําหรับงานวิจัยของเรา ซ่ึงใน
กรณีน้ีไมมีคําตอบที่ถูกหรือผิด เราเพียงสนใจแตความคิดเห็นของทาน และตองการคําตอบที่ตรงตามความเปนจริงของทานเทาน้ัน  

ทุกคําตอบของทานจะเก็บรวบรวมไวเปนความลับโดยใชขอมูลนําเสนอใหเห็นเปนภาพรวมเทาน้ัน ขาพเจาขอขอบพระคุณเปน
อยางสูงสําหรับความกรุณาและความพยายามของทานในการตอบแบบสอบถามในครั้งน้ี 

 นางสาววิมล  ล้ิมสุวรรณศิลป โครงการพิเศษบรหิารธุรกจิมหาบัณฑิต 
สาขาการตลาด (สําหรับผูบริหาร) ภาควิชาบรหิารธุรกจิ 

คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
โทรศัพท 081-8540086 

 
โปรดทําเคร่ืองหมาย  หรือเติมคําในชองวางตอไปน้ี   
สวนที่ 1 : ลักษณะสวนบุคคล (Personal Chalacteristic)  

 
1. อาย ุ
    (  ) 1.  15 – 24  ป                                (  ) 2.  25 – 34  ป                              

(  ) 3.  35 – 44  ป     (  ) 4.  45 – 54  ป     
(  ) 5.  55 ป ขึ้นไป 

 
2. ระดับการศึกษาสูงสุด 
    (  ) 1.  ตํ่ากวา ปริญญาตรี    

(  ) 2.  ปริญญาตรี                              
(  ) 3.  สูงกวาปริญญาตรี 

    
3. อาชีพ 
    (  ) 1. นักเรียน /นิสิต / นักศึกษา         (  ) 2. พนักงานบริษทัเอกชน 
    (  ) 3. ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ      (  ) 4. เจาของกจิการ 
    (  ) 5. อื่นๆ(โปรดระบุ)…………………………… 
 
4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    (  ) 1. ตํ่ากวาหรือเทากับ 20,000 บาท                (  ) 2. 20,001-40,000 บาท 
    (  ) 3. 40,001-60,000 บาท                (  ) 4. 60,001บาทขึ้นไป 
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สวนที่ 2 : คุณคาตราสินคา (Brand Equity)  
 

ระดับความคิดเห็น 

องคประกอบของคุณคาตราสนิคา 
ไมเห็น
ดวย
อยาง
ยิ่ง 

ไมเห็น
ดวย 

ไม
แนใจ 

เห็น
ดวย 

เห็น
ดวย

อยางยิ่ง 
 (1) (2) (3) (4) (5) 
1. ดานการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness)      
    1.1  ฉันมักจะซ้ือเครื่องสําอางเฉพาะที่เปนยีห่อทีฉ่ันรูจักเทาน้ัน      
    1.2  เวลาฉันอยูในรานเครื่องสําอาง ฉันจะหาเฉพาะเครื่องสําอางยี่หอ   
          จากตางประเทศทีม่าจากยุโรปเทาน้ัน      
    1.3  ฉันสามารถนึกถึงหรือจาํสัญลักษณหรือโลโกของยีห่อ 
          เคร่ืองสําอางจากตางประเทศ ที่มาจากยโุรปได  แมจะไมไดเดิน 
          อยูในรานเครื่องสําอาง      
    1.4 เมื่อฉันนึกถงึเคร่ืองสําอาง ฉันจะมียีห่อเครื่องสําอางจากตาง  
          ประเทศ ที่มาจากยโุรปในใจอยูแลว      
2. ดานความภกัดีตอตราสินคา (Brand Loyalty)      
    2.1 โดยปกติแลวฉันจะซ้ือผลิตภัณฑเครื่องสําอางจากตางประเทศ 
         ทีม่าจากยุโรป ที่ฉันใชเสมอ      
   2.2  ถายีห่อเครื่องสําอางที่ฉนัชอบใชไมมขีายในประเทศไทย ฉันก็จะ   
         หาทางส่ังซ้ือจากตางประเทศ      
3. ดานการเปนสวนรวมในตราสินคา (Brand Association)      

3.1 เคร่ืองสําอางจากตางประเทศทีม่าจากยุโรปชวยใหฉันโดดเดนใน
แบบทีฉ่ันอยากเปน      

3.2 เคร่ืองสําอางจากตางประเทศ ทีม่าจากยุโรปน้ี สามารถแสดงถงึ
บุคลิกและตัวตนของฉันเองไดเปนอยางด ี      

4. ดานคุณภาพที่ไดรับ ( Perceived Quality)      
4.1 เคร่ืองสําอาง ยี่หอตางประเทศทีม่าจากยุโรป ยี่หอดังๆ คุณภาพ  

ลิปสติคหรืออายแชโดว  สีสันติดทนนานกวา      
4.2 แพคเก็จจิ้งเคร่ืองสําอาง รูปโฉมจากยโุรปมักจะดูดี มีรสนิยม      
4.3 บรัชออนยี่หอจากตางประเทศทีม่าจากยุโรป มักจะมีสีสัน     

                ติดทนทานทั้งวัน      
4.4 ฉันมักจะเชื่อในยี่หอจากตางประเทศ ที่มาจากยโุรป เพราะ

โฆษณาของยีห่อดัง ใชนักแสดงที่มีชื่อเสียง      
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ระดับความคิดเห็น 

องคประกอบของคุณคาตราสนิคา 
ไมเห็น
ดวย
อยาง
ยิ่ง 

ไมเห็น
ดวย 

ไม
แนใจ 

เห็น
ดวย 

เห็น
ดวย

อยางยิ่ง 
 (1) (2) (3) (4) (5) 
5. ดานภาพลักษณตราสินคา (Brand Image)      

5.1  ภาพลักษณของตราสินคาที่ฉันใชจากตางประเทศที่มาจากยุโรป  
      เหนือกวาตราสินคาอ่ืนๆ        
5.2 ตราสินคาจากตางประเทศทีม่าจากยุโรป ทีฉ่ันใช เปนตราสินคา

อันดับหน่ึงของฉันเสมอ      
5.3 ฉันประทับใจในยี่หอเคร่ืองสําอางจากตางประเทศทีม่าจากยโุรป 

ที่ฉันใช      
 
 

สวนที่ 3 : การรับรูเก่ียวกับความคุมคา 
   

ระดับความคุมคา 
องคประกอบของ การรับรูเก่ียวกบัความคุมคา ไมคุมคา

อยางยิ่ง 
ไม

คุมคา 
ไม

แนใจ คุมคา 
คุมคา 
อยางยิ่ง 

 (1) (2) (3) (4) (5) 
6. การรับรูเก่ียวกบัความคุมคา (Perceived Value)      

6.1 ผลิตภัณฑรองพ้ืนแตงหนาและแกม เชน บรัชออน ครีมรองพื้น 
แปง ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉนัใช เมื่อเทียบกับเงินที่จายไป      

6.2 ผลิตภัณฑปาก เชน ลิปสติก และ/หรือ ลิปไลนเนอร ของตรา
สินคาจากยุโรปที่ฉันใช เมื่อเทียบกับเงินที่จายไป      

6.3 ผลิตภัณฑเก่ียวกบัตา เชน  อายแชโดว อายไลนเนอร มาสคารา 
ของตราสินคาจากยุโรปที่ฉันใช เมื่อเทียบกับเงินที่จายไป      

6.4 ผลิตภัณฑเก่ียวกบัเล็บ เชน นํ้ายาทาเล็บ ของตราสินคาจากยโุรป
ที่ฉันใช เมื่อเทยีบกับเงินที่จายไป      
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สวนที่ 4 : พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางตางประเทศ  (Buying Behavior )  

 
1. คุณซ้ือเคร่ืองสําอางยี่หอตางประเทศ ทีม่าจากยุโรปบอยแคไหน 
โปรดระบุ จํานวน  ……………....... คร้ัง ตอ 3 เดือน 
 
2. คุณซ้ือเคร่ืองสําอางคตางประเทศ ที่มาจากยโุรป โดยเฉล่ียเปนจํานวนเงินก่ีบาทตอครั้ง (โดยประมาณ) 
โปรดระบุ จํานวน  ......................... บาท ตอ คร้ัง  
 
3. ปจจุบันคุณซ้ือเคร่ืองสําอางยีห่อใดบาง  
(เลือกไดมากกวา 1 ขอ ใหเรียงลําดับจากการซื้อ จากมากไปหานอย 3 อันดับ โดยการเขยีนตัวเลขกํากับไว
ดานหนา โดย 1= ยี่หอที่ทานซื้อมากที่สุด  2,3 =ยี่หอที่ทานซื้อรองลงมา) 
(  ) 1. BOBBI BROWN  (  ) 2.CHANEL  (  ) 3.CHRISTAIN DIOR (  ) 4.CLARINS  
(  ) 5.CLE DE PEAU  (  ) 6.CLINIQUE  (  ) 7.ELIZABETH ARDEN (  ) 8.ESTEE   
(  ) 9.GUERLAIN  (  ) 10.GIVENCHY (  ) 11.LAURA MERICIER (  ) 12.LA MER  
(  ) 13.LAPRARIE (  ) 14.L’OCCITANE (  ) 15.LANCOME (  ) 16.MAC  
(  ) 17.PAYOT   (  ) 18.SISLEY  (  ) 19.STILLA   (  ) 20.ULTIMA II  
(  ) 21.YSL  (  ) 21.อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………………….. 
 
 
4. ยี่หอเครื่องสําอางที่ทานเลือกใชสวนใหญมาจากประเทศผูผลิตใด 
(  ) ฝร่ังเศส  (  ) สหรัฐอเมริกา    
 
 
 

**ขอบคุณทุกทานในความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเปนอยางยิ่ง** 
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ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะหจากบัณฑิตวิทยาลัย 
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ภาคผนวก ค 
รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
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รายชื่อผูเชี่ยวชาญ 
 
 
รายชื่อ     ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 
 
รองศาสตราจารยสุพาดา  สิริกุตตา ประธานกรรมการบริหารหลักสูตรมหาบัณฑิต 
     ภาควิชาบริหารธุรกิจ  คณะสังคมศาสตร 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
รองศาสตราจารย ดร.ณักษ  กุลิสร รองประธานกรรมการบริหารหลักสูตรมหาบัณฑิต 
     ภาควิชาบริหารธุรกิจ  คณะสังคมศาสตร 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
อาจารย ดร.วรินทรา ศิริสุทธิกุล  ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
     คณะสังคมศาสตร 
     มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติยอผูทําสารนิพนธ 
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