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ลลติา ขําแสง.  (2554).  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
  กรุงเทพมหานคร.ปริญญานิพนธ บธ.ม. (การตลาด). กรุงเทพฯ: บัณฑิตวทิยาลยั  
  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. อาจารยที่ปรึกษาปริญญานิพนธ:  
  รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร. 
 
  การวิจัยครั้งน้ีมีความมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูชายใน
กรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีอายุ 20 ปขึ้นไป จํานวน 400 คน โดยใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอย
ละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหคาท ีการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว การ
ทดสอบไคแสควร การวิเคราะหเชิงถดถอยแบบพหุคณุ และคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธเพียรสนั โดย
ใชโปรแกรม SPSS for Windows Version 11.5 ผลการวิจัยพบวา 
  1. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนผูมีอายุ 20 – 27 ป มีสถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง และมีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท 
  2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว
ของผูชาย ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานการ
โฆษณา ดานการประชาสัมพันธ และดานสงเสริมการขาย โดยรวมมีระดับความคิดเห็น อยูในระดับ
ดี สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย โดยรวมอยูในระดับดีมาก 
  3. ปจจัยดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) ดานบุคลิกภาพ และดานภาพลักษณทีมี่อิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย โดยรวมมีระดับความเปนจริง อยูในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาเปนรายดาน พบวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย บุคลิภาพแบบเปดรับส่ิงใหม และภาพลักษณ 
อยูในระดับดี และบุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง อยูในระดับปานกลาง 
  4. ปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก) ดานกลุมอางอิง และดานครอบครัว ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย มีระดับความคิดเห็น อยูในระดับดี 
  5. ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ นิยมใชครีมบํารุงผิวหนา/ผิวกาย โดยประโยชนหลักที่
สําคัญ คือ เพ่ือบํารุงผิวพรรณ ตราสินคาที่นิยมใชมากท่ีสุดคือ นีเวีย มีราคาซ้ือสูงสุด 1,001.43 
บาท/ชิ้น โดยมีคาใชจาย 2,214.89 บาท/คร้ัง ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑประมาณ 4 คร้ัง/6 เดือน 
จะซ้ือผลิตภัณฑเม่ือ ผลิตภัณฑที่ใชอยูใกลหมดหรือหมด สิ่งสําคัญที่คํานึงถงึในการเลือกซื้อเปน
อันดับแรก คือ คุณภาพของสินคา โดยซื้อที่เคาวเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา ไดรับขอมูล
จากส่ือโทรทัศน แนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวในอนาคต อยูในระดับ ซื้อแนนอน และแนวโนม
การแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว อยูในระดับ แนะนํา 
  
 



  จากการทดสอบสมมติฐาน พบวา 
  1. ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดานราคาสูงสุดในการ

ซื้อ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และดานคาใชจายในการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.01  
  2. ผูชายที่มีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) และดานคาใชจายในการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01  

  3. ผูชายทีมี่อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05  

  4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธเชิงเสนตรง ใน
ทิศทางตรงกันขามกับ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) และดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) ได ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติ ิ
0.01  

  5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการขาย ดานพนักงานขาย มี
ความสัมพันธเชิงเสนตรง ในทิศทางเดียวกันกับ พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) และดานคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) ได ที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.01  

  6. ภาพลักษณโดยรวมมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํากับพฤตกิรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

  7. แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลติภัณฑดูแลโดยรวม มีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกัน ในระดับต่ํากับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 
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 The objective of this research is to study factors affecting men’s purchasing 
behavior for skin care product in Bangkok Metropolitan area. The sample of this research 
are 400 men age 20 years old up who have purchased skin care product in Bangkok 
Metropolitan area. The questionnaire was used for data collection. The statistical methods 
used in data analysis were percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way analysis 
of variance, chi-square, multiple regression analysis and Pearson product moment 
correlation coefficient. All analysis was processed by SPSS for Windows Version 11.5. 
 The results of these findings can be revealed as follows: 
 1. Mostly respondents are 20 – 27 years old, single, hold bachelor degree, work as 
company employee / employee and has average income bath 7,401 – 14,800 per month 
 2. Marketing mix have influenced purchase behavior of men's skincare products 
consist of overall product, price, place, promotion advertising, public relations and sales 
promotion are at good levels and overall promotion personal selling is at very good level. 
 3. Psychological factors (Internal factors) in Personality and Image aspects have 
influenced on overall purchase behavior of men's skincare products are at good levels. For 
the aspects of Personality on Extraversion, Personality on Openness and Image are at 
good levels. Personality on Neuroticism is at moderate level. 
 4. Social factors (External factors) in Reference group and Family have influenced 
on overall purchase behavior of men's skincare products are at good level. 
 5. Most respondents used the facial nourishment/skincare, the main beneficial effect 
of the products is skin moisturizing, The most commonly used brand was NIVEA, have 
maximum price to purchase 1,001.43 Baht / piece, have expenditure 2,214.89 Baht /time, 
frequency to purchase about 4 times per 6 months, will purchase product when the existing 
product is running out. The important factor firstly in consideration on purchased is quality 
of product, purchased the product at cosmetic counter in the department store, receive 
information from television, trends to purchase skincare products in the future at certain 
level and trends in recommend other people purchase skincare products at the 
recommended level.   
 



The results of hypotheses testing can be revealed as follows: 
 1. Men with difference age has affected difference on purchasing behavior skin care 
product for the aspects of maximum price to purchase (bath/piece) at statistically significant 
level of 0.05 and the aspects of expenditure to purchase (bath/time) at statistically 
significant level of 0.01. 
 2. Men with difference education level, occupation and average income per month 
has affected difference on purchase behavior skin care product for the aspects of maximum 
price to purchase (bath/piece) and the aspects of expenditure to purchase (bath/time) at 
statistically significant levels of 0.01. 
 3. Men with difference age, marital status, occupation and average income per 
month has affected difference on purchase behavior types of skin care product at 
statistically significant levels of 0.05. 
 4. Marketing mix for the aspects of place has negatively relationship to purchase 
behavior skin care product for the aspects of maximum price to purchase (bath/piece) and 
the aspects of expenditure to purchase (bath/time) at statistically significant levels of 0.01. 
 5. Marketing mix for the aspects of promotion the aspects of personal selling has 
positively relationship to purchase behavior skin care product for the aspects of maximum 
price to purchase (bath/piece) and the aspects of expenditure to purchase (bath/time) at 
statistically significant levels of 0.01. 
 6. Totally Image has a low positively relationship to purchase behavior skin care 
product for the aspects of expenditure to purchase (bath/time) at statistically significant level 
of 0.05. 
 7. Totally trends of purchase behavior skin care product has a low positively 
relationship to purchased behavior skin care product for the aspects of maximum price to 
purchase (bath/piece) at statistically significant level of 0.05. 
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ประกาศคุณูปการ 
 
 ปริญญานิพนธเลมน้ี สําเร็จลุลวงไดดวยดี ดวยความกรุณาและความอนุเคราะหของ
อาจารยที่ปรึกษา รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร ที่ใหคําปรึกษาและ ขอเสนอแนะอันเปน
ประโยชนตอการทํางานวิจัยครั้งน้ีในทุกขั้นตอนอยางละเอียด พรอมชวยตรวจสอบแกไขขอบกพรอง
ตางๆ เพ่ือใหงานวิจัยเลมนี้สมบูรณมากที่สุด ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณทานดวยความเคารพเปน
อยางสูงไว ณ โอกาสน้ี 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณอาจารย รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา อาจารย วรินทรา 
ศิริสุทธิกุล และรองศาสตราจารย ศิริวรรณ เสรีรัตน ที่กรุณาเปนคณะกรรมการในการสอบปริญญา
นิพนธ ที่ไดใหคําแนะนํา ตรวจสอบ แกไขงานวิจัย และใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ
คุณภาพเคร่ืองมือในการวิจัยในครั้งนี้ เพ่ือใหปริญญานิพนธเลมน้ีมีความสมบูรณยิ่งขึ้น 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานที่ไดใหความรูอันเปนประโยชนกับผูวิจัย 
ตลอดการศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด เพ่ือเปนประโยชนตอผูวิจัยใน
ชีวิตการทํางานตอไปในอนาคต และขอขอบคุณเจาหนาที่โครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตทุกทาน
ที่คอยชวยเหลือและอํานวยความสะดวกใหผูวิจัยและเพื่อนๆ มาโดยตลอด 
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และแฟน ที่เห็นความสําคัญของการศึกษา คอย
ใหกําลังใจ และสนับสนุนในการศึกษาเลาเรียนมาโดยตลอด และขอขอบคุณ เพ่ือนๆ ของผูวิจัยที่
คอยสนับสนุน ชวยเหลือ ใหคําแนะนํา และเปนกําลังใจใหกันมาโดยตลอด  
 ผูวิจัยขอขอบคุณทุกๆ ทานที่มีสวนรวมในความสําเร็จของปริญญานิพนธเลมน้ี ที่ผูวิจัยไม
สามารถเอยนามไว ณ ที่นี้ไดอยางครบถวน 
 และทายที่สุดน้ี ผูวิจัยขอใหงานวิจัยนี้ไดเปนประโยชนสําหรับผูที่เก่ียวของกับผูที่สนใจ 
คุณประโยชน และคุณงามความดีอันพึงเกิดจากปริญญานิพนธฉบับน้ี ผูวิจัยขอมอบใหบิดา มารดา 
ตลอดจนครูอาจารยทุกทาน 
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 ผลิตภัณฑดูแลผิว                    43 
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    เคร่ืองสําอางสําหรับผิวหนัง                43 
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      3  วิธีการดําเนินการวิจัย 
 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง            51 
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  7 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาด  
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   12 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาด  
 ดานการสงเสริมการตลาด ดานการสงเสริมการขาย          79 
 13 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาด  
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 15 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความเปนจริงของปจจัยดานจิตวิทยา  
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 17 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความเปนจริงของปจจัยดานสังคม  
 (ปจจัยภายนอก) ดานครอบครัว              84 
 18 จํานวนและคารอยละเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย    85 
 19 คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  89 
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22 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 

 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ          92 
23 การทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 

 กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอายุ     93 
24 การเปรียบเทยีบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
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27 การทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอายุ     96 

28 การตรวตสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพสมรสโดยใช  
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29 การทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส           98 

30 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา         99 

31 การทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ(บาท/คร้ัง) ดานคาใชจาย 
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32 การเปรียบเทยีบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)  
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บัญชีตาราง(ตอ) 
 

ตาราง                                   หนา 
33 การเปรียบเทยีบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 

 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง)  
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34 การทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ           103 

35 การทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
  กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอาชีพ   104 

36 การเปรียบเทยีบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
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37 การทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 

 กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจาย (บาท/ครั้ง) จําแนกตามอาชีพ      106 
38 การเปรียบเทยีบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 

 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)  
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บทที่ 1 
บทนํา 

ภูมิหลัง 
 สังคมไทยในยุคปจจุบัน ผูบริโภคไดใหความสําคัญตอการดูแลสุขภาพและภาพลักษณมาก
ขึ้น ทั้งในเรื่องการแตงตัว รูปราง หนาตา และผิวพรรณใหดูดีตลอดเวลา เพ่ือสรางการปฏิสัมพันธ
กับผูคนรอบขาง และติดตอส่ือสารกับสวนตางๆ ทั้งทางดานธุรกิจ สังคม ฯลฯ ผูบริโภคจึงไดมาให
ความสําคัญตอผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางเพ่ิมมากขึ้น ไมเฉพาะกลุมผูหญิงเทาน้ัน  

สภาพสังคมและคานิยมในสังคมปจจุบันทําใหผูชายตองหันมาดูแลตัวเองมากขึ้น การมี
ภาพลักษณทีดี่สงผลอยางยิ่งตอความนาเชื่อถือและความประทับใจแรกของผูคนรอบขาง ผลิตภัณฑ
ดูแลผิวจึงถือเปนสินคาอีกประเภทหน่ึงทีผู่ชายหันมานิยมใชกันมากขึ้นทุกวัน นับตั้งแตกลุมวัยรุน 
นักศึกษา วัยทํางาน จนไปถึงผูสูงวัย  ตางก็ใชผลติภัณฑเคร่ืองสําอางเพ่ือเสริมสรางบุคลิกภาพที่ดี
ใหแกตนเอง ชะลอความแก ทําใหดูออนกวาวัย โดยใชผลติภัณฑดูแลผิวไมวาจะเปนผลติภัณฑ
ประเภทบํารุงผิวพรรณ หรือประเภทเครือ่งหอม ซึ่งพฤติกรรมผูบรโิภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปนี้สนบัสนุน
ใหตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวเติบโตอยางรวดเร็วในทุกกลุมผลิตภัณฑ 

ในป 2550 ตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายมีมูลคาประมาณ 1,450 ลานบาท ขยายตวั
รอยละ 5.1 สวนทั้งป 2551 นี้ คาดวา ตลาดผลติภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายภายในประเทศ จะมี
มูลคาประมาณ 1,510 ลานบาท เพ่ิมขึ้นจากป 2550 รอยละ 4.2 แตเปนการขยายตวัทีช่ะลอลง 
เน่ืองจากภาวะเงินเฟอที่สูงขึ้นอยางตอเน่ืองในชวงครึ่งแรกของป 2551 ทําใหผูบริโภคเพศชายลด
การบริโภคเครื่องสําอางที่มีราคาสูง เชน น้ําหอม ครีมบํารุงตางๆลง โดยบริโภคเฉพาะเครื่องสาํอาง
ที่จําเปนตอชวีิตประจําวันเทาน้ัน ซึ่งไดแก เคร่ืองสําอางกลุมทําความสะอาดผิวหนา และระงับกลิ่น
กาย นอกจากน้ี ในชวงครึ่งหลังของป 2551 ก็เกิดภาวะเศรษฐกิจโลกชะลอตวัลงอยางมาก ทําให
เกิดความไมม่ันคงในอาชีพการงาน ผูบริโภคเพศชายจึงชะลอการบริโภคผลติภัณฑดูแลผิวสาํหรับ
ผูชาย หรือลดการบริโภคผลิตภัณฑดูแลผิวลงไป  

สําหรับป 2552 คาดการณวา ตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวสําหรับผูชายนาจะมีมูลคาประมาณ 
1,560 ลานบาท โดยมีอัตราการเติบโตที่ชะลอตัวรอยละ 3.5 จากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวลงอยาง
มากในชวงปลายป 2551 ทําใหผูบริโภคเพศชายมีการตัดคาใชจายสําหรับสินคาฟุมเฟอยลง รวมไป
ถึงผลิตภัณฑดูแลผิวซึ่งจัดวาอยูในสินคาฟุมเฟอย เน่ืองจากผูบริโภคเพศชายสวนใหญไมเห็นวา
ผลิตภัณฑดูแลผิวที่นอกเหนือจากกลุมทําความสะอาดผิวหนา และระงับกลิ่นกาย เปนสินคาอุปโภค
ที่ตองใชในชีวติประจําวันเหมือนกับผูบริโภคเพศหญิง แตก็ยังมีปจจัยสําคัญที่ทําใหตลาดผลิตภัณฑ
ดูแลผิวผูชายยังสามารถขยายตัวอยู แตพฤติกรรมผูบริโภคยังคงมีการใชจายเกี่ยวกับเคร่ืองสําอาง
ไมแตกตางจากเดิมมากนัก เพียงแตจะมีการวางแผนในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวทกุคร้ัง  
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, ออนไลน : 2551) 
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ภาพประกอบ 1 มูลคาตลาดภายในประเทศของผลติภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย 
 
ดังนั้นแนวโนมของอุตสาหกรรมผลิตภัณฑดูแลผิวในตลาดจะมีความตองการสินคา

เฉพาะเจาะจงเหมาะกับบุคลิกของตนมากขึ้น เพราะลกูคาตองเลือกซื้อเฉพาะสินคาที่จําเปน แทนที่
จะซ้ือหลายๆ ชิ้นเหมือนในอดีต ทั้งน้ีเน่ืองจากปญหาเศรษฐกิจสงผลใหลูกคามีความระมัดระวัง
เพ่ิมขึ้น และดวยเหตผุลทางเศรษฐกิจและกําลังซื้อดังกลาวจึงเปนเหตุผลใหผลติภัณฑดูแลผิวตองรุก
ตลาดมากในปนี้ เพ่ือรักษา ยอดขายและขยายฐานลูกคาใหม ๆ ดังนั้นผลิตภัณฑดูแลผิวตาง ๆ จึง
จําเปนตองสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน ทั้งในดานคุณภาพของตัวผลิตภัณฑ ดานราคาเม่ือ
เทียบกับการไดรับประโยชนจากตัวผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนายเพ่ือความสะดวกสบาย
ในการหาซื้อสินคาของผูบริโภค และการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายที่มีออกมาอยางตอเน่ืองและ
หลากหลาย และมีความถีเ่พ่ิมขึ้นแลว ที่นาสนใจ คอืผลิตภัณฑดูแลผิวทีเ่ริ่มมองเห็นโอกาสในสื่อ
ออนไลน และพยายามสรางเว็บไซตเพ่ือเขาถึงลูกคามากขึ้น ประกอบกับตนทุนของสื่ออินเทอรเน็ตมี
ราคาถูกเม่ือเทียบกับส่ืออ่ืนๆ ที่สําคัญยังสามารถวัดผลและเก็บขอมูลกลุมเปาหมายไปตอยอดเปน
กิจกรรมตางๆ ได  
 จากที่กลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษา “ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยศึกษาถงึลักษณะดานประชากรศาสตรของ
ผูบริโภค ปจจัยทางการตลาด ปจจัยภายนอก และปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร สาเหตุที่ผูวิจัยไดเลือกศกึษากลุมประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากกรุงเทพมหานครเปนจังหวัดที่มีจํานวนประชากรหนาแนนที่สุด ใน
ประเทศไทย โดยมีจํานวนประชากรรวม 5,702,595 จากจํานวน 63,525,062 ของประชากรทั้ง
ประเทศ ณ. วันที่ 31 ธันวาคม 2552 (สํานักทะเบียนกลาง กรมการปกครอง, ออนไลท : 2552)  
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ซึ่งผลงานวิจัยน้ีสามารถใชเปนสวนประกอบสําหรับผูศกึษาวิจัยทางการตลาดหรือผูประกอบการ 
และเปนประโยชนตอการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหมีประสิทธภิาพเพ่ือสามารถเขาถึงความ
ตองการของกลุมผูบริโภคและนําไปสูความไดเปรียบทางการแขงขันในตลาดผลติภัณฑดูแลผิวได 

 
ความมุงหมายของงานวิจัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยไดตัง้จุดมุงหมายไวดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยการตลาด ประกอบดวย คุณสมบัติดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ที่สามารถทาํนายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวของผูชายในกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยภายใน (ดานจิตวิทยา) และปจจัยภายนอก (ดานสังคม) มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  

4. เพ่ือศึกษาถึงแนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือในอนาคต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคญัของการวิจัย 

1. เพ่ือเปนประโยชนตอผูประกอบการทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคชาย  
สามารถนําผลวิจัยที่ไดไปใชในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด การแบงสวนตลาด การ
กําหนดกลุมเปาหมาย และวางตําแหนงผลิตภัณฑ ใหสินคาสามารถตอบสนองความ
ตองการของกลุมผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2. เพ่ือเปนประโยชนตอผูประกอบการดานการวางแผนการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายไดอยางเหมาะสม 

 
ขอบเขตของการวิจัย 
 เน้ือหาของการวิจัย 

1.  ขอบเขตของการศึกษาดานประชากร คือ ศึกษาผูบริโภคชายที่เคยซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว
ในกรุงเทพมหานคร 
 2.  ขอบเขตดานเน้ือหา แบงเปนการศึกษาปจจัยการตลาดที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 3 ประเด็น ประกอบดวย 
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 -  ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 
 -  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด  
 -  ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ไดแก ดานบุคลกิภาพ ดานภาพลักษณ 
 -  ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ไดแก ดานกลุมอางอิง ดานครอบครัว 
 -  พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 -  แนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวจัิยในครั้งนี้ คือ ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ที่มีอายุ 20 ปขึ้นไป ซึง่เปนวัยทํางาน มีรายไดเปนของตนเอง และเริ่มดูแลตนเอง
เพ่ือใหมีบุคลกิภาพที่ดูดี และสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเองได ซึ่งไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน 
 

กลุมตวัอยางที่ใชในงานวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูชายในกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลติภัณฑดูแล
ผิว มีอายุ 20 ปขึ้นไป ซึ่งเปนวยัทํางานมีรายไดเปนของตนเอง และเริม่ดูแลตนเองเพื่อใหมี
บุคลิกภาพทีดู่ดีและสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเองได เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากร
ที่แนนอน จึงใชการกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไมทราบจํานวน
ประชากร (กัลยา วานิชยบญัชา.  2550: 28) ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และความผิดพลาดที่ยอมให
เกิด 5% หรือ 0.05 ไดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 385 คน โดยสํารองแบบสอบถามที่ไมครบถวน
สมบูรณผูวิจัยจึงไดเพ่ิมจํานวนตวัอยางอีก 15 คน รวมเปน 400 คน 
 วิธีการเลือกกลุมตวัอยาง 
 มีรายละเอียดการเลือกตวัอยาง ดังนี้ 
 ข้ันตอนที่ 1  
 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยเลือกจากกลุมพ้ืนที่เขตตาม
นโยบายการพัฒนาเมืองในผังเมืองของกรุงเทพมหานครซึ่งแบงพ้ืนที่เขตออกเปน 6 กลุมพ้ืนที ่
ไดแก กลุมกรุงเทพกลาง กลุมกรุงเทพใต กลุมกรุงเทพเหนือ กลุมกรุงเทพตะวันออก กลุมกรุงธน
เหนือ กลุมกรุงธนใต รวมจํานวน 50 เขต (ที่มา : กองสารสนเทศภูมิศาสตร สํานักนโยบายและแผน
กรุงเทพมหานคร 2551) โดยผูวิจัยไดทําการสุมตัวอยางโดยทําการจับสลากการสุมตัวอยางแบบไม
ใสคืน ตามเขตที่อยูใน 6 กลุมพ้ืนที่ ไดจํานวน 6 เขต ไดแก เขตดินแดง เขตปทุมวัน เขตจตุจักร 
เขตบางกะป เขตบางกอกนอย เขตบางขนุเทียน 
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ตาราง 1 แสดงรายชื่อการแบงกลุมการปฏิบัติงานของสํานักงานเขต เขตการปกครองที่สุมได 
 

กลุมการปฏิบตัิงาน เขตการปกครอง เขตที่สุมได 
กลุมกรุงเทพกลาง เขตพระนคร เขตดุสติ เขต

ปอมปราบศัตรูพาย เขตสัม
พันธวงศ เขตดินแดง เขต
หวยขวาง เขตพญาไท เขต
ราชเทวี เขตวงัทองหลาง 

 
 

เขตดินแดง 

กลุมกรุงเทพใต เขตปทุมวัน เขตบางรัก เขต
สาทร เขตบางคลองแหลม 
เขตยานนาวา เขตคลองเตย 
เขตวัฒนา เขตพระขโนง เขต
สวนหลวง เขตบางนา เขต
ประเวศ 

 
 

เขตปทุมวัน 

กลุมกรุงเทพเหนือ เขตจตุจักร เขตบางซื่อ เขต
ลาดพราว เขตหลักส่ี เขตดอน
เมือง เขตสายไหม เขต
บางเขน 

 
เขตจตุจักร 

กลุมกรุงเทพตะวันออก เขตบางกะป เขตสะพานสูง 
เขตบึงกุม เขตคันนายาว เขต
ลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขต
หนองจอก เขตคลองสามวา 

 
 

เขตบางกะป 

กลุมกรุงธนเหนือ เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขต
จอมทอง เขตบางกอกใหญ 
เขตบางกอกนอย เขตบาง
พลัด เขตตลิ่งชัน เขตทวี
วัฒนา  

 
 

เขตบางกอกนอย 

กลุมกรุงธนใต เขตภาษีเจริญ เขตบางแค 
เขตหนองแขม เขตบางขุน
เทียน เขตบางบอน เข
ตราษฏรบูรณะ เขตทุงครุ 

 
เขตบางขุนเทยีน 
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ข้ันตอนที่ 2  
การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยเลือกเก็บตวัอยาง จากขั้นตอนที่ 

1 จากการสุมไดจํานวน 6 เขต โดยเก็บเขตละเทา ๆ กัน ไดประมาณ 66 – 67 คน ตอเขต รวมกลุม
ตัวอยางทั้งหมด 400 คน 
 

ข้ันตอนที่ 3  
การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุมตัวอยางจากผูบริโภคท่ีเคย

ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ที่มีอายุ 20 ปขึ้นไป จากหางสรรพสินคา แหลงชุมชน อาคาร
สํานักงาน ที่อยูในเขตทั้ง 6 เขตที่ไดรับการสุมในขั้นตอนที่ 1 (ดังตารางที่ 2) 

 
ตาราง 2 แสดงสถานที่ในแตละเขตท่ีจะทาํการเก็บกลุมตัวอยาง 
 

เขตที่สุมได สถานที่ในแตละเขตที่จะทําการเก็บกลุมตัวอยาง 
1. เขตดินแดง แฟลตดินแดง, กระทรวงแรงงาน, มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2. เขตปทุมวนั สยามพารากอน, สนามศุภชลาศัย, เซ็นทรัลเวิลด 
3. เขตจตุจักร สวนจตุจักร, SCB Park, บิก๊ซีสาขาลาดพราว 
4. เขตบางกะป เดอะมอลลบางกะป, มหาวิทยาลัยรามคาํแหง, สนามกีฬาหัวหมาก 
5. เขตบางกอกนอย ทาเรือวังหลัง, เซ็นทรัลปนเกลา, แมคโครจรัญสนิทวงศ 35 
6. เขตบางขุนเทียน เซ็นทรัลพระราม 2, บิ๊กซีพระราม 2, โฮมโปรพระราม 2 

 
 ข้ันตอนที่ 4  
 การสุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเลือกกลุม
ตัวอยางที่เคยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ตามหางสรรพสินคา แหลงชุมชน อาคารสํานักงาน 
ตามเขตที่สุมได โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคท่ีอาศัยอยูตามเขตดังกลาวตอบแบบสอบถาม จน
ครบจํานวนกลุมตัวอยางในแตละเขตจนครบจํานวน 
 

ตัวแปรที่ทําการศึกษา 
 ในการวิจัยครัง้นี้มีจุดประสงคเพ่ือตองการทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในกรุงเทพมหานคร โดยมีตัวแปรที่ใชในการศึกษา ดังนี้ 

1. ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 
1.1 ลักษณะดานประชากรศาสตร 

1.1.1 อายุ 
1.1.1.1 20 – 27 ป 
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1.1.1.2 28 – 35 ป 
1.1.1.3 36 – 43 ป 
1.1.1.4 44 – 51 ป 
1.1.1.5 52 ปขึ้นไป 

1.1.2 สถานภาพ 
1.1.2.1 โสด 
1.1.2.2 สมรส / อยูดวยกัน  
1.1.2.3 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

1.1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด 
1.1.3.1 ต่ํากวาปริญญาตร ี
1.1.3.2 ปริญญาตรี 
1.1.3.3 สูงกวาปริญญาตร ี

1.1.4 อาชีพ 
1.1.4.1 นักเรียน / นักศึกษา 
1.1.4.2 ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
1.1.4.3 พนักงานบริษทัเอกชน / ลูกจาง 
1.1.4.4 ธุรกิจสวนตัว 
1.1.4.5 อ่ืน ๆ โปรดระบุ..................................... 

1.1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
1.1.5.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท 
1.1.5.2 7,401 – 14,800 บาท 
1.1.5.3 14,801 – 22,200 บาท 
1.1.5.4 22,201 – 29,600 บาท 
1.1.5.5 29,601 บาทขึ้นไป 

1.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิว 
1.2.1 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.2.2 ปจจัยดานราคา 
1.2.3 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย 
1.2.4 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

1.3 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) 
1.3.1 ดานบุคลิกภาพ 
1.3.2 ดานภาพลักษณ 
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1.4 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) 
1.4.1 ดานกลุมอางอิง 
1.4.2 ดานครอบครัว 

2. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย
ในกรุงเทพมหานคร และแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายเขต
กรุงเทพมหานครในอนาคต 

 
นิยามศัพทเฉพาะ 
ผลิตภัณฑดแูลผิว หมายถึง ผลิตภัณฑสิ่งปรุงตาง ๆ ที่ใชเฉพาะกับผวิกายภายนอก

เทาน้ัน เชน ผิวหนัง เปนตน ใชเพ่ือสงเสริมใหเกิดความสวยงาม บํารุงรักษาผิว หรือเพ่ือความ
สะอาดในชีวติประจําวัน เชน ขจัดครบเหง่ือไคล สิ่งสกปรกที่ผิวกาย แตงกลิ่นหอม ใชเพ่ือปกปอง
หรือสงเสริมใหมีสุขภาพที่ดี ปรับแตงใหแลดูดี โดยตราสินคามีทั้งผลิตภัณฑที่ผลติในประเทศและ
ผลิตนอกประเทศ เชน ลอรีอัล นีเวีย โอเล ลังโคม ลาแมร C T R L ชิเซโด เปนตน ซึ่งสามารถหา
ซื้อไดที่ หางสรรพสินคา หางคาปลีกสมัยใหม รานสะดวกซ้ือ เปนตน  

ประเภทของผลิตภัณฑบาํรุงผิว หมายถึง กลุมผลิตภัณฑทีใ่ชสําหรับทะนบุํารุงผิวหนัง
และแกไขขอบกพรองของผิวหนัง (Skin-care cosmetics) ไดแก เคร่ืองสําอางชะลอความแก 
ผลิตภัณฑขจัดสิว ผลติภัณฑขจัดสีผิว ขจัดสิวฝาและทําใหผวิขาว ผลติภัณฑระงับเหงื่อและขจัด
กลิ่นตวั และครีมหลอลืน่หรือประอรผิว และกลุมเคร่ืองสําอางสําหรับปกปองผิวหนัง (Skin-
protective cosmetics) ไดแก ผลิตภัณฑปกปองแสงแดด และครีมทาผิว 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุมของเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช
รวมกันเพื่อใหบรรลวุัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย ซึ่งประกอบดวยผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนายและการกระจายสินคา (Place) และการสงเสริมการ
ขาย (Promotion)  

 -  ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับตลาดเพ่ือความสนใจ ความอยากได การใช 
หรือการบริโภค ที่สามารถตอบสนองความตองการหรือความจําเปน ไดแก ตัวผลิตภัณฑดูแลผิว 
ลักษณะการใช การบรรจุภัณฑ คุณภาพของผลิตภัณฑดูแลผิว 

 -  ราคา หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมาซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของ
เงินตรา หรืออาจหมายถึง จํานวนเงิน ในที่นี้หมายถึง ราคาขายของผลิตภัณฑดูแลผิวที่มีราคาตั้งแต 
300 บาทขึ้นไป 

 -  ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานที่ ที่ผูบริโภคสามารถซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ไดแก หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ และรานคาปลีก
สมัยใหม เปนตน 
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 -  การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสารเก่ียวกบัขอมูลระหวางผูขาย
และผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคต ิ และพฤติกรรมการซ้ือ ไดแกกิจกรรมดังนี้ การโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ วัตถุประสงคเพ่ือเพ่ิมยอดขายของผลติภัณฑ
ดูแลผิว  

พฤติกรรมการซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคลที่ซื้อและใช
สินคาหรือบริการ พฤติกรรมการซื้อ ไดแก ยี่หอผลิตภัณฑดูแลผิวที่เคยซื้อ สถานที่ที่ซื้อ ประเภท
ผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อ ความถี่ในการซ้ือ และคาใชจายในการซ้ือตอครั้ง 

 
ผูบริโภค หมายถึง ผูชายที่มีอายุ 20 ปขึ้นไปในกรงุเทพมหานคร ที่เคยซื้อผลิตภัณฑดูแล

ผิว 
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อ หมายถึง  ปจจัยภายในและปจจัยภายนอกในดาน

ตาง ๆ ไดแก ปจจัยดานจิตวทิยา ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อของผูบริโภค เม่ือผูซื้อไดรับสิ่งกระตุนทางการตลาด หรือส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ ที่ทําใหเกิดความรูสึก
นึกคิดของผูซื้อ 

ปจจัยทางดานจิตวทิยา หมายถึง ลักษณะดานจิตวทิยาภายในของบุคคลซ่ึงชวยกําหนด
และสะทอนถงึวิธีการซ่ึงบุคคลหน่ึงตอบสนองตอส่ิงกระตุนที่เปนสิ่งแวดลอมของผูบริโภคผลติภัณฑ
ดูแลผิว ประกอบดวย บุคลกิภาพ และภาพลักษณ 

ปจจัยทางดานสังคม หมายถึง อิทธพิลทั้งทางตรงและทางออมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว 

แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต หมายถึง 
พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคท่ีคาดวาจะเกิดขึ้นในอนาคต โดยมีอิทธิพลมาจากปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ ปจจัยทางดานจิตวิทยา ปจจัยทางดานสังคม และพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
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กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 ปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในกรุงเทพมหานคร 
 
           ตวัแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 

 
 

ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
 

 
ปจจัยดานประชากรศาสตร 

1 อายุ 
2 อาชีพ 
3 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ 
2. ดานราคา 
3. ดานชองทางการจัด

จําหนาย 
4. ดานสงเสริมทางการ

ตลาด 

 
 
 
 

 
 
 

พฤติกรรมการซื้อ 
ผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชาย 

ในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 

 

แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อ
ผลิตภัณฑดแูลผิว 

ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร
ในอนาคต 

 

ปจจัยภายนอก (ดานสังคม) 
- ดานกลุมอางอิง 
- ดานครอบครัว 

ปจจัยภายใน (ดานจิตวิทยา) 
- ดานบุคลิกภาพ 
- ดานภาพลักษณ 
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สมมติฐานในการวิจัย 

1. ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

2. ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวที่
ซื้อแตกตางกัน 

3. ปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด  ที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ประกอบดวย ดานบุคลิกภาพและดานภาพลักษณ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ประกอบดวย ดานกลุมอางอิง ดานครอบครัว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

6. แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครในอนาคต มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยเรือ่ง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
กรุงเทพมหานคร” ผูวิจัยไดศึกษาคนควาแนวคิดและทฤษฎีทีเ่ก่ียวของ ซึ่งไดนําเสนอตามหัวขอ
ดังตอไปน้ี 

1. แนวคิดเก่ียวกับดานประชากรศาสตร 
2. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
3. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) 
4. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) 
5. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
6. แนวคิดเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมผูบรโิภค 
7. ผลิตภัณฑดูแลผิว 
8. งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

1.  แนวคิดเก่ียวกับดานประชากรศาสตร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 41-42) ไดกลาววา ลักษณะดานประชากรศาสตร 
ประกอบดวย อายุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได สถานภาพทางครอบครัว ลักษณะดาน
ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติทีว่ัดไดของประชากรชวยในการกําหนดตลาด
เปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึก
ของกลุมเปาหมายน้ัน ขอมูลดานประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธผิลตอการกําหนดตลาด
เปาหมาย ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังนี้ 

1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑแตละประเภทจะสามารถตอบสนองความตองการของ
กลุมผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อีกทั้งความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลี่ยนแปลง
ไปตามวัยดวย นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุที่แตกตางกันของผูบริโภคมาแบง
สวนการตลาด นักการตลาดจึงมุงเนนกลุมผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย เพ่ือมุงเนน
ความสําคัญทีต่ลาดอายุสวนนั้น 

2. เพศ (Sex) ผูบริโภคผูหญงิกับผูชายมีแนวโนมที่จะมีทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกตาง
กัน นักการตลาดจึงไดนําลักษณะความแตกตางทางเพศมาประยกุตใชกับผลติภัณฑ 
เชน ผลติภัณฑบํารุงผิว น้าํหอม ยาระงับกลิ่นกาย สนิคาเหลาน้ีเจิรญเติบโตสูงมากขึ้น
ในสวนตลาดผูชาย 

3. การศึกษา (Education) เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคดิ คานิยม ทัศนคติและพฤตกิรรม
แตกตางกัน ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบรโิภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพที่ดีกวา และ
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มีราคาสูงกวาผูที่มีการศึกษาต่ํา เน่ืองจากผูที่มีการศึกษาสูงจะมีการสนใจในการหา
ขอมูลจากหลาย ๆ แหลงขอมูล และจะพิจารณาคุณสมบัติของสินคา ใหไดผลิตภัณฑที่
มีคุณภาพสูง 

4. อาชีพ (Occupation) ผูบริโภคในแตละสาขาอาชีพจะมีความจําเปนและความตองการ
ในสินคาและบริการที่ตางกัน นักการตลาดจะตองศึกษาวาสินคาและบริการของบริษัท
เปนที่ตองการของกลุมอาชีพประเภทใด เพ่ือจะไดจัดเตรียมสินคาใหสอดคลองกับความ
ตองการของกลุมอาชีแตละอาชีพไดอยางเหมาะสม 

5. รายได (Income) เปนตวัแปรที่สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการ
ตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีรายไดสูง แตอยางไรก็ตามผูที่มีรายไดปานกลางและมีรายได
ต่ําจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญกวา ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑ
รายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตวัชี้การมีหรือไมมีความสามารถในการจายสินคา 
ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาที่แทจริง อาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชีวิต รสนิยม 
คานิยม ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตวัแปรที่ใชบอยมาก แตนักการตลาดสวนใหญจะโยง
เกณฑรายไดรวมกับตวัแปรดานประชากรศาสตรอ่ืน ๆ เพ่ือกําหนดตลาดเปาหมาย
ชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมผูบริหารธุรกิจที่ม่ังคั่งรุนเยาว เปนการใชเกณฑรายไดรวมกับ
เกณฑอายุ นอกจากนี้ การศึกษา อาชีพ และรายไดนั้น จะมีความสัมพันธกันอยางยิ่ง 
บุคคลที่มีการศึกษาสูงมักจะมีอาชีพการงานที่ดี มีรายไดสูง สวนบุคคลท่ีมีการศึกษาต่ํา 
โอกาสที่จะมีอาชีพการงานในระดับสูงนั้นยอมเปนไปไดยาก จึงทําใหมีรายไดต่ํา 

6. สถานภาพครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปน
เปาหมายที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมี
ความสําคัญย่ิงขึ้นในสวนที่เก่ียวกับผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลกัษณะ
ของบุคคลในครัวเรือนทีใ่ชสินคาใดสินคาหน่ึง และยังสนใจในการพจิารณาลักษณะดาน
ประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อที่จะเกี่ยวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือน เพ่ือชวย
ในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 

จากขางตน ลักษณะดานประชากรศาสตรจึงมีความสาํคัญในการศกึษา เพ่ือเปนเกณฑใน
การแบงสวนตลาด กําหนดกลุมเปาหมาย การทํากลยุทธทางการตลาด  ผูวิจัยจึงไดทําการศึกษา
เรื่อง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในกรุงเทพมหานคร” โดย
ไดกําหนดลักษณะดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง มาเปนตัวแปรตนที่สําคญัในการศึกษา  
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2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง กลุมของเครื่องมือการตลาดซึ่งธุรกิจ
ใชรวมกันเพื่อใหบรรลวุัตถปุระสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย เคร่ืองมือการตลาด 4 ประการ
ไดแก  

1. ผลิตภัณฑ (Product)  
2. ราคา (Price)  
3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution)  
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
ซึ่งเรียกวา 4Ps ในการเสนอสวนประสมการตลาดเหลาน้ี จําเปนตองมีความรูเก่ียวกบั

พฤติกรรมผูบริโภคในสวนที่เก่ียวกบัการตัดสินใจเก่ียวกับ 4Ps ดังภาพประกอบที่ 2 แสดงสวน
ประสมการตลาดซ่ึงใชเพ่ือกําหนดกลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค 
(Kotler.  2003 : 98) ดังนี้ 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 



 

15 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
             
            
      
           - 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) 
 

 ที่มา : Kotler.  (2003).  Marketing Management.  P.16 

สวนประสมการตลาด 
(Marketing mix) 

ผลิตภณัฑ (Product) 
สวนประสมผลิตภัณฑ  
(Product mix) 
สายผลิตภัณฑ (Product line) 
สินคาใหเลือก (Product 
Variety) 
คุณภาพสินคา (Quality)  
ลักษณะ (Feature) 
การออกแบบ (Design) 
ตราสินคา (Brand name) 
การบรรจุหีบหอ(Packagging) 
ขนาด (Size) 
บริการ (Service) 
การรับประกัน (Warranties) 
การรับคือ (Return) ฯลฯ 

ราคา (Price) 
ราคาสินคาในรายการ 
 (List price) 
สวนลด(Discounts) 
สวนยอมให(Allowances) 
ระยะเวลาการชําระเงิน 
(Payment period) 
ระยะเวลาการใหสินเช่ือ 

(Credit tems) 
ฯลฯ 

  

 การจัดจําหนาย (Place) 
ชองทาง (Channels) 
การสนับสนุนการกระจายตัว
สินคา (Market logistics) 
ความครอบคลุม (Coverage) 
ความหลากหลายของสินคาที่
คนกลางจําหนาย 
(Assortment) 
ทําเลที่ต้ัง (Location) 
สินคาคงเหลือ (Inventory) 
การขนสง (Transportation) 
การคลังสินคา (Warehousing) 
การคาปลีก (Retailing) 
การคาสง (Wholesaling) 

ฯลฯ 

 การสงเสริมการตลาด 
(Promotion)  

การโฆษณา (Advertising) 
การประชาสัมพันธ [Public 
Relations (PR)] 
การขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal Selling) 
การสงเสริมการขาย (Sales 
promotion) 
การตลาดทางตรง (Direct 
marketing) 
การตลาดผานอินเทอรเน็ต 
(Internet marketing) 
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 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอกับตลาดเพือ่ความสนใจ (Attention) 
ความอยากได (Acquisition) การใช (Using) หรือการบริโภค (Consumption) ที่สามารถตอบสนอง
ความตองการหรือความจําเปน (Kotler.  2003: 98) การตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑและ
บริการจะไดรับอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติ
อะไรบาง 

 ผลิตภัณฑ หมายถึง องคประกอบหลาย ๆ อยางที่รวมกันแลวสามารถสนองความตองการ
ของผูซื้อ ใหเกิดความพอใจบางประการจากการใชผลติภัณฑนั้น หรือผลตอบแทนใด ๆ ที่ผูซื้อคาด
วาจะไดรับจากการซ้ือผลิตภัณฑนั้น ๆ (พิไลวรรณ ประกอบผล.  2534: 207) 

ผลิตภัณฑ หมายถึง  สิ่งที่เสนอขายใหกับตลาด  สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายได  ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะสัมผัสไดหรือสัมผัสไมได  ทั้งน้ีรวมถึง  สินคา  
บริการ  สถานที่  องคกร  บุคคล  หรือความคิด 

ผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งใด ๆ ที่สามารถเสนอเพ่ือเรียกรองความสนใจ แสดงการเปนเจาของ 
หรือเพ่ือการอุปโภคบริโภค รวมทั้งสิ่งที่เปนรูปราง การบริการ ลักษณะการจัดจําหนาย องคการและ
ความคิด 

ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาและบริการที่สามารถตอบสนองความตองการและความปรารถนา
ของผูบริโภคได 

ผลิตภัณฑ หมายถึง  สิ่งทีเ่สนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ   
ผลิตภัณฑทีเ่สนอขายอาจจะมีตัวตนหรอืไมมีตัวตนกไ็ด   ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย    สินคา   
บริการ  ความคิด  สถานที่   องคกรหรือบุคคล  ผลติภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)   มีคุณคา 
(Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

จากคําจํากัดความขางตน สรุปความหมายของผลิตภัณฑไดวา 
ผลิตภัณฑ หมายถึง สินคาหรือบริการ แนวคิดหรือแนวปฏิบตัิ ที่นําเสนอใหกับตลาด

เปาหมาย เพ่ือตอบสนองความจําเปน ความตองการ ความปรารถนาของตลาดเปาหมายใหเกิด
ความพอใจจากสิ่งที่จับตองได มีตัวตน คอืสินคาและสิ่งที่จับตองไมได ไมมีตัวตน คือบริการ  
(ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ.  2534: 128)  

ผลิตภัณฑมีองคประกอบ 5 อยาง คือ (1) ลักษณะสินคา (2) รูปแบบ (3) ตราสินคา (4) การ
หีบหอ และ (5) คุณภาพของสินคา 

1.  ลักษณะสนิคา คือ รูปรางลักษณะทางกายภาพ ของผลิตภัณฑที่ลูกคาสามารถมองเห็น
ได อันไดแก สัดสวน ขนาด รูปทรง เชน ทรงกลม ทรงกระบอก ผลิตภัณฑที่ดีควรสวยงาม และมี
ความเหมาะสมตอการใช 
 2.  รูปแบบ คือ ลักษณะที่เฉพาะเจาะจง ของผลิตภัณฑที่มีความโดดเดน หรือเปน
เอกลักษณเฉพาะตัว ซึ่งแตกตางไปจากผลิตภัณฑอ่ืน ๆ ที่อยูในประเภทเดียวกนั เชน ใชงานงาย 
ทันสมัย พกพาสะดวก เปนตน 
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 3.  ตราสินคา คือ คํา เคร่ืองหมาย หรือสัญลักษณ ที่แสดงใหทราบวาเปนผลิตภัณฑนั้น ๆ 
เพ่ือแสดงลักษณะที่แตกตางหรือความเหนือกวาคูแขงขัน ไมวาจะเปน การยอมรับ ชื่อเสียง ความ
นาเชื่อถือ และความนิยม 

4.  การหีบหอ คือ การออกแบบ และการผลิตสิ่งบรรจุ หรือส่ิงหอหุมผลิตภัณฑ ใหมีความ
เหมาะสม สวยงาม ใชงาย รวมไปถึงปายฉลากที่อยูบนหีบหอ เชน บรรจุในกลองพลาสติก ฝาเกลียว 

5.  คุณภาพของสินคา คือ คุณสมบัติทีเ่ปนขอดี หรือเอกลักษณของผลิตภัณฑชิ้นน้ัน ๆ อัน
ไดแก ความคงทน ความสะอาด ประโยชน วัตถุดิบหรือวัสดึที่ใชในการผลิต และความปลอดภยัของ
ผลิตภัณฑ 
 

2.  ราคา (Price) หมายถงึ จํานวนเงินที่ตองจายไปเพื่อใหไดมาซ่ึงสินคาหรือบริการ หรือ 
หมายถึง ผลรวมของมูลคาที่ผูบริโภคใชแลกเปลีย่น เพ่ือผลประโยชนในการมีหรือการใชสินคาหรือ
บริการ  

ราคา หมายถึง สิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมาซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของเงินตรา หรืออาจ
หมายถึง จํานวนเงิน และ(หรือ) สิ่งอ่ืน ๆ ที่จําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ  
(ศิริวรรณ เสรรีัตน.  2550: 20) 

ราคา หมายถึง  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตวัเงิน  ราคาเปน  P ตัวที่สองเกิดขึ้นมาถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคาผูบริโภค  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา 
(Value) ผลติภัณฑกับราคา (Price) ผลติภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น
ผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึง 

1.   คุณคา  ที่รับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับ
ของลูกคาในคณุคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ 

2.    ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เก่ียวของ 
3.    การแขงขัน 
4.    ปจจัยอ่ืน ๆ    

 ราคา หมายถึง มูลคา (Value) ของสินคาที่สามารถคดิเปนตัวเงินได อาจจะเปนจํานวนบาท 
สตางค หรือเงินเหรียญในเงินสกุลใดก็ได ที่ใชเปนส่ือกลางในการแลกเปลี่ยนในแตละประเทศ ดังนั้น
การแสดงราคาของสินคาน้ัน ก็หมายถึงวาสินคาน้ันมีมูลคาเปนตวัเงินเทาน้ันน่ันเอง (พิไลวรรณ 
ประกอบผล.  2534: 219) 
 จากคําจํากัดความขางตน สรุปความหมายของราคาไดวา “ราคา” หมายถึง จํานวนเงินที่ผู
ซื้อจายใหแกผูนําเสนอ เพ่ือเปนการแลกเปลี่ยนสําหรับสินคา และบริการ หรือส่ิงอ่ืนใด อันจะทําใหผู
จายไดรับกรรมสิทธิ์ หรือเปนเจาของ เกิดอรรถประโยชน ความสะดวกสบายและความพึงพอใจ 
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3.  การจัดจําหนาย (Place  หรือ  Distribution)  หมายถึง การเลือกและการใช
ผูเชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดวย คนกลาง บริษทัขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคาที่
เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย โดยสรางอรรถประโยชนดานเวลา สถานที่ ความเปนเจาของ หรืออาจ
หมายถึง โครงสรางชองทาง (สถาบันและกิจกรรม) ที่ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑหรือบริการจาก
องคการไปยังตลาด (ศิรวิรรณ เสรีรัตน.  2550: 20) 

การจัดจําหนาย หมายถึง การเลือกชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) 
เพ่ือที่จะใหสินคาผานออกไปจากผูผลิตไปสูการครอบครองมีกรรมสิทธิ์หรือความเปนเจาของของ
ผูบริโภค หรอืกลาวอีกนัยหน่ึงไดวา เพ่ือที่จะกอใหเกิดมีการโอนกรรมสิทธิ์จากผูผลิตหรือผูขายไป
เปนของผูบริโภคหรือผูซื้อ (พิไลวรรณ ประกอบผล.  2534: 89) หรืออาจหมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม  ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการ
ไปยังตลาด  สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย  ก็คือ  สถาบันการตลาด  และการเก็บ
รักษาสินคาคงคลัง  การจัดหนายจึงประกอบดวย  2   สวน  คือ 
  1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ   และ (หรือ)  กรรมสิทธิ์ที่ผลติภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด  ในระบบชองทางการจัด
จําหนายจึงประกอบดวยผูผลิต  คนกลาง  ผูบริโภค  หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  2. การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Market  logistics)  หมายถึง  
กิจกรรมที่เก่ียวของกับการเคลื่อนยายตวัผลิตภัณฑ จากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญๆ ไดแก การขนสง (Transportation)    
การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ 
(Inventory  management) 
 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนกิจกรรมทางการตลาดที่เปนเคร่ืองมือใหกับ
ธุรกิจในการตดิตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย เพ่ือทําการกระตุนและจูงใจกลุมเปาหมายใหเกิดทัศนคติ
และมีพฤติกรรมตามที่ธุรกิจปรารถนา โดยอาศัยเครื่องมือการสงเสริมการตลาด (Promotion Tools) 
ซึ่งใชในการตดิตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย 6 ประการคือ การโฆษณา การเผยแพรขาวและ
ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงานขาย การตลาดทางตรง และการตลาด
เชิงกิจกรรม ซึ่งรวมเรียกวา “สวนประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix)” (ฉัตยาพร เสมอ
ใจและ ฐติินันท วารีวนชิ.  2551: 204)  
 การสงเสริมการตลาด ไดแก กิจกรรมที่ชวยสนบัสนุนใหการตลาดของกิจการเปนไปได
สะดวก และสงผลใหยอดจําหนายสูงขึ้น (สุดาพร กุณฑลบตุร.  2549: 251)  
 วารุณี ตันติวงศวาณิช และคณะ (อางอิงจาก: คอตเลอร, ฟลลิป.  2552: 239) กลาววา สวน
ประสมการสงเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดวยเครื่องมือทางการโฆษณา การขายโดย
บุคคล การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรง  
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 ศิริวรรณ เสรรีัตน (2550: 22) กลาววา การสงเสริมการตลาด หมายถึง การติดตอส่ือสาร
เก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายและผูซื้อเพ่ือสรางทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying 
behavior) โดยมีวัตถปุระสงคเพ่ือแจงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําลูกคาเปาหมายเก่ียวกับ
บริษัท ประกอบดวยเครื่องมือทางการตลาด 6 อยาง ไดแก การโฆษณา การขายโดยใชพนักงาน
ขาย การสงเสริมการขาย การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การตลาดผานอินเตอรเน็ต 
 สุดาพร กุณฑลบตุร (2549: 256 -276) ไดใหความหมายของเคร่ืองมือการสงเสริมการตลาด 
อยางละเอียดดังนี้ 
 -  การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง การส่ือสารสองทาง (Two-ways 
communication) ระหวางกิจการกับผูบริโภคเพ่ือมุงสรางความสัมพันธที่ดีระหวางผูบริโภคกับ
กิจการ และมุงสรางภาพลักษณของกิจการใหเกิดขึ้นแกผูบริโภคตามที่กิจการตองการ สําหรับ
ความหมายของการสื่อสารสองทางไดแก กิจการตองทําการเผยแพรขาวสารตางของกิจการสู
ผูบริโภค และรับฟงความคดิเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอกิจการ 
 -  การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การที่กิจการทําการเผยแพรขอมูลขาวสาร โดยที่
การเผยแพรนั้นกิจการตองจายเงินเพื่อซ้ือส่ือในการเผยแพร ไมวาจะเปนการซ้ือหนาหนังสือพิมพ 
เพ่ือโฆษณา หรือซ้ือเวลา วิทยุหรือโทรทัศนเพ่ือเผยแพรขาวสารที่กิจการตองการ ไดแก การ
โฆษณาเพื่อแจงขาว การโฆษณาเพ่ือชกัจูงใจ การโฆษณาเพื่อเตอืนความจํา และการโฆษณาเพื่อ
กระตุนผูบริโภค 
 -  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กลยุทธในการเพิ่มยอดขายใหสูงขึ้นใน
ชวงเวลาหนึ่ง ๆ กิจกรรมของการสงเสริมการขายชวยใหพนักงานขายสินคาไดงายขึ้น โดยเปน
กิจกรรมที่มุงดึงดูดความสนใจของผูบริโภคใหหันมาสนใจผลิตภัณฑ เน่ืองจากจุดเดนที่กิจกรรม
สงเสริมการขายสรางใหแกผลิตภัณฑ แตจุดเดนดังกลาวอาจเปนชวงสั้น ๆ เชน การใหของแถม 
การใหสิทธิพิเศษตาง ๆ โดยลักษณะดังกลาวเปนการกระทําที่มีชวงเวลา ดังนั้น การสงเสริมการขาย
จึงใชสิ่งจูงใจ (incentive) เพ่ือโนมนาวจิตใจผูบริโภค เชน การลด แลก แจก แถม ในชวงเทศกาล
สําคัญ  
 -  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง การใชบุคคลทําหนาที่ในการ
สื่อสารกับผูบริโภค จุดมุงหมายที่สําคัญไดแก การใชมนุษยในการสรางการส่ือสารเพ่ือใหเกิดการ
ตอบสนองในทันทีทันใดจากผูบริโภค สาเหตุสําคัญที่ใชบคุคลทําหนาที่ขาย คอื เกิดการส่ือสาร
โดยตรงกับผูบริโภค ซึ่งสามารถอธิบายและชักจูงในผูบริโภคไดดวยตัวบุคคล สงผลตอการรับรูและ
การตอบสนองโดยทันที ไมวาจะเปนการตอบสนองดวย คําพูด กริยา ทาทางและอ่ืน ๆ ทําให
ประเมินสภาพทางจิตใจของผูบริโภคไดระดับหน่ึง และ กอใหเกิดการซ้ือขายสินคา ผูขายสามารถ
สรุปการขายในลักษณะชี้นําใหผูบริโภคซื้อสินคา การใชพนักงานขายนอกจากจะชวยใหเกิดการขาย
สินคาไดมีประสิทธภิาพแลว ยังชวงสรางความสัมพันธอันดีกับกลุมผูบริโภคอีกดวย 
 -  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) กิจกรรมทางการตลาดทีมุ่งเนนเขาหาผูบริโภค
เปาหมายโดยตรง ซึ่งจะกอใหเกิดการตอบสนองจากผูบริโภคอยางรวดเร็ว มีลกัษณะเปนกิจกรรม
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ทางการตลาดทางตรง การตลาดทางตรง หมายถึง การสื่อสาร (Communicate) กับกลุมผูบรโิภค 
(Target customer) โดยมีลักษณะเปนการสื่อสารที่ประเมินผลการสือ่สารไดจากการสื่อสารสองทาง 
(Two-ways communication) สงผลใหประเมินประสทิธิภาพในการขายไดทันทจีากากรตอบสนอง
ของผูบริโภคท่ีมีตอการสื่อสาร ปจจุบันการตลาดทางตรงประกอบดวยวธิีการตาง ๆ ไดแก การใช
บุคคล (Personal) การใชเทคโนโลยี (Technology) เชน ระบบจดหมาย (mail) ระบบสิ่งพิมพ 
(printed and magazine media) ระบบการตลาดทางโทรทัศน (Telemarketing) ระบบการใช
เคร่ืองจักรขายสินคา (Automatic vending machine) 
 -  การตลาดผานอินเตอรเน็ต (Internet Marketing) หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทาง
การตลาดโดยใชอินเทอรเน็ตเปนสื่อกลางในการเชื่อมโยงเครือขายทีเ่นนการติดตอส่ือสารระหวาง
บุคคลโดยใชคอมพิวเตอรในการดําเนินธุรกิจ ผสมผสานกับวธิีการทางการตลาด การดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาด อยางลงตัวกับลกูคาหรือกลุมเปาหมาย เพ่ือบรรลุจุดมุงหมายขององคกร
อยางแทจริง การตลาดผานอินเตอรเน็ต เหมาะกับสินคาที่ผูบริโภคตองการความสะดวกในการซื้อ 
หรือสินคาที่ผูบริโภคตองการลดคาใชจายในการซื้อ หรือสินคาที่ผูบริโภคตองการขอมูลเกี่ยวกับ
คุณสมบัติและความแตกตางที่ชัดเจน ธุรกิจสวนใหญนยิมที่จะเปดเวบ็ไซตของตนเองได 2 รูปแบบ 
ไดแก (1) เวบ็ไซตเพ่ือองคกร (Corporate web site) (2) เว็บไซตเพ่ือการตลาด (Marketing web 
site) 
 

3.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) 
 นิยามคําศัพท 
            ปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค เปนปจจัยดานตัวบคุคล ซึ่ง
ประกอบดวยองคประกอบสําคัญคือ ดานปจจัยสวนบคุคล และดานจิตวิทยา 
 ปจจัยสวนบคุคล การตดัสินใจของผูซื้อมักไดรับอิทธิพลจากคณุสมบัติสวนบุคคลตาง ๆ 
เชน อายุ อาชีพ สภาวการณทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวติ วัฏจักรชีวติครอบครัว 
 ปจจัยทางจติวิทยา เปนปจจัยในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซ้ือและใชสินคา 
ปจจัยทางจิตวิทยาประกอบดวยการจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและ
แนวความคิดของตนเอง 
 บุคลิกภาพ ลักษณะโดยรวมของบุคคลซึ่งมีความเปนเอกลักษณ ทําใหแตละบคุคลมีความ
แตกตางกัน ไมวาจะเปนรูปราง หนาตา การแตงกาย กิริยา ทาทาง การวางตัว รสนิยม เปนตน 
 ภาพลักษณ ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง ซึ่งแตละบุคคลมีแนวโนมจะซ้ือสินคาหรือ
บริการ ใหสอดคลองกับภาพลักษณสวนตัว 
 สภาพจิตวิทยา (Psychological) เปนลักษณะความตองการซ่ึงเกิดจากสภาพจิตใจซึ่ง
เก่ียวของกับพฤติกรรมมนษุย ตวัอยาง นักศึกษาในหองเรียนน้ีใสแวนสายตา เพราะสายตาสัน้เปน
เหตุผลดานลกัษณะทางกายภาพแตปรากฎวาในบรรดาคนที่สวมแวนตา ราคาของกรอบแวนจะไม
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เทากัน เพราะบางคนสวมแวนเพื่อใหอานหนังสือได จะใชกรอบแวนอยางไรก็ได แตบางคนเพื่อให
รางวัลแกชวีิตก็สวมกรอบแวนที่มีราคาแพงๆ ยี่หอหรูๆ หรือเม่ือบุคคลหิวจะรับประทานอาหารแบบ
ใดก็อ่ิมทั้งนั้น แตถามีคําถามวารับประทานที่ไหนถึงจะดี และจะรับประทานอะไรดี สภาพจิตใจ แรง
กระตุน ทําใหเกิดความตองการที่มากกวาลักษณะทางกายภาพ ซึ่งเปนความตองการดานจิตวทิยา 
เชน บางคนเปนสิวที่ใบหนาแลวปลอยใหหายเองตามธรรมชาติ แตบางคนตองเขารานเสริมความ
งามเพ่ือรักษา ทั้งน้ีเพราะสภาพจิตใจที่เกิดขึ้นในแตละบุคคลน่ันเอง สภาพจิตใจนี้เองเปนตัวทีท่ําให
นักการตลาดสามารถทําการตลาดไดโดยตองพิจารณาถึงความตองการทางดานจิตวทิยา (ดาน
จิตใจ) ซึ่งเปนสาเหตุใหเกิดความตองการสินคา เชนทําไมผูบรโิภคจึงนิยมสินคายี่หอที่มีชื่อเสียง 
ทําไมคนไทยจึงนิยมสินคาตางประเทศ ฯลฯ สิ่งรอบๆตวัเหลาน้ีจะมีผลตอสภาพจิตวิทยา ปจจัย
ภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) บคุลิกภาพ (3) การเรียนรู (4) การรับรู (5) ทัศนคติ (6) ความ
ตองการ (เสรี วงษมณฑา.  2542: 78) 
 
 ทฤษฎีที่เก่ียวของกับบุคลิกภาพ (Personality) 
 มีผูใหคํานิยามคําวาบุคลิกภาพมากมาย ความหมายหนึ่งคือ คุณสมบัติตาง ๆ ทีท่ําใหบุคคล
มีความแตกตางกันไปจากบุคคลอ่ืน อีกความหมายก็คือ บุคลิภาพเปนโครงสรางภายในของบุคคล 
และคํานิยมอีกอันหน่ึงบอกวา “บุคลิกภาพเปนองคประกอบภายในของลักษณะตางๆ ที่ทําใหบุคคล
แตกตางกัน และทําการกําหนดวิธีการผูกพันกับสิ่งแวดลอมดวย” (อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุ
รงคกุล.  2550: 270) 
 จากคํานิยามขางบนนี้ จะเห็นไดวา 
 1.  บุคลกิภาพหมายถึง คุณสมบัติตาง ๆ (Characteristics) ลักษณะเฉพาะตัว (Traits) หรือ 
คุณภาพ (Qualities) เราถือวาคํานิยามน้ีรวมทั้งทางจิตวิทยาและสรีระเขาไปดวยกัน เพราะกอ
ปฎิกิริยาตอส่ิงแวดลอมของบุคลนั้นตองใชทั้งกายและจิตใจหรือความรูสึก 
  2.  บุคลิกภาพมิไดเปลี่ยนแปลงไปในหนึ่งหรือสองนาที ตรงกันขามเม่ือเกิดบุคลิกภาพขึ้น
แลวมันจะย่ังยืนเปนระยะเวลานาน อาจกลาวไดวาเปนแรมป 
 3.  บุคลกิภาพเกี่ยวพนักับพฤติกรรมของบุคคล วิถีทางที่บคุคลตกลงใจและผลที่เกิด 
(พฤติกรรม) ขึ้นอยูกับบุคลกิภาพของบุคคลน้ัน 
 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง พฤติกรรมรวมของบุคคลซ่ึงมีลักษณะเฉพาะคน ๆ หนึ่ง 
พฤติกรรมของบุคคลที่แสดงออกมาเปนการปรับตวัของบุคคล 
 บุคลิกภาพหมายถึง ลักษณะตาง ๆ ของบุคคลทั้งภายในและภายนอก ที่จะชวยในการ
ปรับตวัตอสิ่งแวดลอมและแสดงลักษณะที่เปนเฉพาะตวัของแตละบคุคล (ชวนพิศ ทองทวี, ออน
ไลท.  2549) 
 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวทิยาภายในของบุคคลซ่ึงชวยกําหนดและสะทอนถึง
วิธีการซ่ึงบคุคลหน่ึงตอบสนองตอส่ิงแวดลอมของเขา หรือ อาจหมายถึง การตอบสนองจากสิ่ง
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กระตุนทีเ่ปนสิ่งแวดลอม จากความหมายของบุคลิกภาพ จะเห็นวามุงความสําคัญที่ลักษณะภายใน
ของผูบริโภค ประกอบดวยคุณสมบตัิเฉพาะอยาง ปจจัยและลักษณะทาทางซ่ึงทําใหบุคคลหน่ึง
แตกตางจากอีกบุคคลหนึ่ง ซึ่งลักษณะเหลาน้ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของแตละบุคคล  
(ศิริวรรณ เสรรีัตน.  2538: 74)  
 ลักษณะของบุคลิกภาพที่สําคัญ (Personality characteristic) ลักษณะของบุคลิกภาพที่
สําคัญมี 3 ประการ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  บุคลิกภาพสะทอนถึงความแตกตางของแตละบคุคล (Personality reflects Individual 
differences) แมวาบุคคลหลายคนจะคลายคลึงกันในลักษณะบุคลิกภาพ แตสวนใหญจะมีความ
แตกตางกันในลักษณะบุคลิกภาพเปนแนวความคิดทีมี่ประโยชนซึง่สามารถแบงกลุมผูบริโภค
ออกเปนกลุมที่แตกตางกัน โดยถือเกณฑลักษณะเฉพาะอยางและสามารถแบงสวนตลาดตามเกณฑ
บุคลิกภาพ รวมทั้งพัฒนาผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาด 
 2.  บุคลิกภาพมีแนวโนมจะเหมือนเดิมและคงที่ (Personality is consistent and enduring) 
บุคลิกภาพของแตละบุคคลโดยทั่วไปจะเหมือนเดิม ตัวอยาง ผูที่หัวรั้นในวยัเด็ก ลักษณะนี้มี
แนวโนมจะเหมือนเดิมและคงทนเม่ือโตเปนผูใหญ จึงเปนสิ่งสําคัญที่จะอธิบายหรือคารดคะเน
พฤติกรรมผูบริโภคในรูปของบุคลิกภาพ 
 3.  บุคลิกภาพสามารถเปลี่ยนแปลงได (Personality can change) แมวาบุคลิกภาพมี
แนวโนมจะเหมือนเดิมและคงที่ แตจะสามารถเปลี่ยนแปลงไดในแตละสถานการณ ตัวอยาง 
บุคลิกภาพของบุคคลจะสามารถเปลี่ยนแปลงโดยเหตุการณในชีวติทีส่ําคัญ เชน การแตงงาน การมี
บุตร ความตายของผูเปนที่รัก การหยาราง การเลื่อนตําแหนงในอาชีพ ฯลฯ การเปลี่ยนแปลง
บุคลิกภาพของบุคคลไมเพียงแตจะไมสามารถเปลี่ยนแปลงในทันททีนัใดแตเปนสวนหนึ่งของการ
พัฒนาแบบคอยเปนคอยไป 
 องคประกอบของบุคลิกภาพ  
 ทรงพล ภูมิพัฒน (2540: 173) ไดแยกองคประกอบของบุคลิกภาพเปน 3 ประการ 
ประกอบดวย 
 1.  ลักษณะทางรายกาย คือ ลักษณะประจําตวัของบุคคล เชน ขนาดรายกาย รูปราง 
หนาตา สัดสวน ความแข็งแรง และผิวพรรณ 
 2.  ลักษณะทางจิตใจ คือ อุปนิสัย การตัดสินใจ ความรูสึกนึกคิด ความจํา เจตคติ ความ
สนใจ 
 3.  ลักษณะทางสังคม คือ การแสดงออกทางพฤติกรรม เชน การมีมนุษยสัมพันธ ความ
สนใจในการปรับตวั และความเอ้ือเฟอเผื่อแผตอผูอ่ืน 
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 แนวคิดทฤษฎีบุคลิกภาพหาองคประกอบ   
 แนวคิดบุคลิกภาพหาองคประกอบ (The big five หรือ Five Factor Model – FFM) เปน
แนวคิดที่เปนที่ยอมรับกันมากในปจจุบัน ดวยเหตทุี่สามารถประยุกตไดกับวัฒนธรรมตาง ๆ 
ระหวางป ค.ศ. 1960 – 1970 ความสําคัญของบุคลิกภาพหาองคประกอบยังไมเปนที่ยอมรับ แตเริ่ม
มีบทบาทอีกคร้ังในชวงป ค.ศ. 1980 ซึ่งนักวิจัยในสาขาตาง ๆ สรปุวา รูปแบบบุคลิกภาพเหลาน้ี
เปนองคประกอบพ้ืนฐานของบุคลิกภาพทีส่ามารถพบไดจากรายงานดวยตนเองและการประเมินใน
กลุมวัยตางๆ (McCrae & John.  1992: 175) 
 ลักษณะสําคญัของบุคลิกภาพหาองคประกอบ 
 คอสตาและแมคเคร (Velting; & Holm.  1995: 212-215 ; อางอิงจาก Costa; & McCrae) 
ไดแบงบุคลิกภาพเปนหาองคประกอบ โดยแตละองคประกอบมีลักษณะสําคัญ ดังนี้ 
 1.  บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง (Neuroticism) หมายถึง เปนผูที่มีความวิตกกังวล 
(Anxiety) โกรษงาย (Angry Hostility) ความรูสึกซึมเศรา (Depression) การนึกถงึแตตนเอง (Self-
consciousness) การมีแรงกระตุนในตนเองสูง (Impulsiveness) และมีอารมณเปราะบาง 
(Vulnerability) 
  1.1 มีความวติกกังวล (Anxiety) หมายถึง บุคคลท่ีมีความวาวุน หวาดกลัว มี
แนวโนมที่จะวิตกตื่นกลวั ตึงเครียด กระสับกระสาย 
  1.2 โกรธงาย (Angry hostility) เปนลักษณะบงชี้แนวโนมของความโกรธ และภาวะ
ที่เก่ียวของ เชน ความหงุดหงิด ความขุนเคือง 
  1.3 ความรูสึกซึมเศรา (Depression) เปนผูที่มีความรูสึกผิด เศรา ผิดหวัง และ
วาเหว เปนผูที่มีความทอแทงาย 
  1.4 การคํานึงถึงแตตนเอง (Self-consciousness) เปนลักษณะผูที่มีอารมณ
ความรูสึกเต็มไปดวยความละอาย รูสึกไมสบายใจที่จะมีผูอ่ืนอยูแวดลอม ไวตอการแสดงออกที่ผูอ่ืน
มีตอตนเอง และมีแนวโนมที่จะรูสึกต่ําตอย เปนลักษณะรูสึกอายหรือรูสึกกังวลกับการเขาสังคม 
  1.5 การมีแรงกระตุนในตนเองสูง (Impulsiveness) การไมสามารถควบคุมแรง
กระตุน และความตองการของตนเอง 
  1.6 มีอารมณเปราะบาง (Vulnerability) หมายถึง ความออนแอตอความเครียด ไม
สามารถเผชญิกับความเครียดได เปนผูที่ตองพ่ึงพอผูอ่ืน เปนคนสิ้นหวัง ตื่นตระหนก เม่ือประสบ
สถานการณฉุกเฉิน 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนต่าํในบุคลกิภาพแบบน้ี คือ เปนผูที่มีลักษณะยืดหยุน (Resilient) 
หมายถึง ผูที่มีแนวโนมมีประสบการณชวีิตในระดับทีมี่เหตุผลมากกวา และในบางครั้งดูเหมือนวาจะ
ไมถูกรบกวนจากส่ิงรอบตัวที่เกิดขึ้น มีความยืดหยุน กังวลใจกบัสิ่งเรารอบการเพียงเลก็นอย สิ่งเรา
จะตองมีปริมาณมากพอจึงจะทําใหเขารูสกึกังวลใจ ลักษณะเชนน้ีเหมาะกับบางบทบาททางสงัคม 
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เชน ผูควบคมุการจราจรทางอากาศ นักบินสอดแนมของกองทัพ ผูจัดการทางการเงิน และวศิวกร 
เปนตน 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนสงูในบุคลิกภาพแบบน้ี คือ เปนผูที่มีปฎิกิริยาโตตอบทนัที 
(Reactive) ตอส่ิงเรา มีความหวั่นไหวมากกวาคนทัว่ไป จะมีปฏิกิริยาตอบโตสิ่งเรามากกวา รูสึก
กังวลใจมากจากสิ่งเราที่หลากหลาย หรือแมแตสิ่งเราเพียงเล็กนอยและมีความรูสกึพึงพอใจในชีวติ
นอยกวา มักมีความคาดหวังตอตนเองมากกวาบุคคลที่ไดคะแนนดานนี้ต่ํา จึงมีแนวโนมที่จะผลักดัน
ตนเองใหปรับปรุงอยูเสมอ ดังนั้นเขาอาจจะมีความชํานาญในงานบางงานที่ตองคิดวิเคราะหและ
ประเมินผล อาชีพที่มีลักษณะพื้นฐานดังกลาว เชน ผูควบคุมคุณภาพ นักสังคมสงเคราะห ผูทํา
หนาที่ใหบริการลูกคา สมาชิกสภา เปนตน 
 2.  บุคลิกภาพแบบเปดเผย (Extraversion) หมายถึง การเปนผูทีมี่ความอบอุน (Warmth) 
ความชอบอยูรวมกับผูอ่ืน (Gregarious) การแสดงออกแบบตรงไปตรงมา (Assertiveness) การชอบ
มีกิจกรรม (Activity) ชอบแสวงหาความตื่นเตน (Excitement) และมีอารมณดานบวก (Positive 
emotion) 
  2.1 การเปนผูที่มีความอบอุน (Warmth) หมายถึง การเปนผูมีความรัก และเปน
มิตรตอผูอ่ืน เปนผูที่มีความกัตอผูอ่ืนอยางแทจริง  
  2.2 ความชอบอยูรวมกับผูอ่ืน (Gregarious) หมายถึง ความชอบที่จะอยูรวมกบั
ผูอ่ืนเปนหมูคณะ 
  2.3 การแสดออกแบบตรงไปตรงมา (Assertiveness) หมายถึง ผูที่กลาแสดงความ
เปนผูนํา หรือเปนผูที่มีอิทธพิลในสังคม 
  2.4 การชอบทํากิจกรรม (Activity) หมายถึง ผูที่มีความวองไว ตืน่ตัว มีความ
ตองการทํากิจกรรมอยูเสมอ 
  2.5 ชอบแสวงหาความตื่นเตน (Excitement) หมายถึง ผูที่ชอบส่ิงแวดลอมที่มีสีสนั
สดใส 
  2.6 มีอารมณดานบวก (Positive emotion) หมายถึง ผูที่มีความสนุกสนาน มี
ความสุข มีความหวัง และมองโลกในแงดี 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนต่าํในบุคลกิภาพแบบน้ี คือ เปนผูที่มีลักษณะเก็บตวั หมายถึง มี
แนวนมที่จะชอบความอิสระ สงบเสง่ียม ม่ันคงและชอบทําอะไรคนเดียว อาชพีที่มีลักษณะพื้นฐาน
ดังกลาว เชน ผูจัดการฝายการผลิต นักวทิยาศาสตร นักฟสิกส 
 ลักษณะของผูที่ไดรับคะแนนสูงในบุคลกิภาพแบบน้ี คอื เปนผูที่มีลกัษณะแสดงตวั 
(Extraversion) หมายถึง มีแนวโนมที่จะเปนผูนํา การชอบอยูรวมกันในสังคม มีเสนห มีความเปน
มิตร ชอบแสดงออก มีกิจกรรมทางกายภาพและการพูดมากกวาคนสวนใหญ มีแนวโนมที่จะมี
บทบาทสําคญัในสังคม อาชีพที่มีลักษณะพื้นฐาน เชน นักแสดง พนักงานขาย นักการเมือง นัก
สังคมสงเคราะห 
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 3.  บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม (Openness) หมายถึง การเปนคนชางฝน (Fantasy) 
ความสุนทรี (Aesthetics) การเปดเผยความรูสึก (Feeling) การปฏิบัติ (Actions) การมีความคิด 
(Ideas) และการยอมรับคานิยม (Values) 
  3.1 การเปนคนชางฝน (Fantasy) หมายถึง ผูที่มีความคิดเต็มไปดวยจินตนาการ 
และความฝน มีความคิดสรางสรรคภายในตนเอง 
  3.2 ความสนุทรี (Aesthetics) หมายถึง ผูที่มีความหวั่นไหวกับงาน และความ
งดงามในงานศิลปะและบทกว ี
  3.3 การเปดเผยความรูสึก (Feeling) หมายถึง การเปนผูรบัรูอารมณ และความรูสึก
ภายในตวัเอง 
  3.4 การปฏิบัติ (Actions) หมายถึง ผูที่พรอมที่จะลองกิจกรรมใหม ๆ เชน 
รับประทานอาหารใหม ๆ ชอบความแปลกใหมหลากหลายจากความเคยชินที่ปฏบิัติอยู 
  3.5 การมีความคิด (Ideas) หมายถึง การมีความคิดที่จะเปดรับเหตุการณหรือเรื่อง
ใหม ๆ  
  3.6 การยอมรับคานิยม (Values) หมายถึง การมีความพรอมที่จะตรวจสอบคานิยม
ตาง ๆ เชน คานิยมทางสังคม การเมือง ศาสนา 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนต่าํในบุคลกิภาพแบบน้ี คือ มีลักษณะนกัอนุรักษ (Preserver) 
หมายถึง ผูที่มีความสนใจในมุมแคบ เปนนักอนุรักษนิยม ไมชอบการเปลี่ยนแปลง รูสึกสะดวกใจ
เม่ืออยูในครอบครัวและคนรูจัก อาชีพที่มีลักษณะพืน้ฐานดังกลาว เชน ผูจัดการทางการเงิน ผู
ปฎิบัติงานประจํา ผูจัดการโครงการ นักวิทยาศาสตรประยุกต เปนตน 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนสงูในบุคลิกภาพแบบน้ี คอื การเปนนักสํารวจ (Explorer) 
หมายถึง ผูที่มีความสนใจสิ่งตาง ๆ รอบตวั หลงใหลไปกับประสบการณแปลกใหม หรือนวัตกรรม
ใหม ๆ หรือมีลักษณะเสรนีิยม อาชีพที่มีลักษณะพื้นฐานดังกลาว เชน สถาปนกิ ศิลปน นักบริหาร 
ตัวแทนแลกเปลี่ยน นักวทิยาศาสตร เปนตน 
 4. บุคลิกภาพแบบประนีประนอม (Agreeableness) หมายถึง การเปนผูไววางใจผูอ่ืน 
(Trust) ความตรงไปตรงมา (Straight forwardness) ความรูสึกเอ้ือเฟอ (Altruism) การยอมตาม
ผูอ่ืน (Compliance) การถอมตน (Modesty) และการมีจิตใจออนโยน (Tender-mindedness) 
  4.1 การเปนผูไววางใจผูอ่ืน (Trust) หมายถึง การที่เชือ่วาผูอ่ืนมีความซ่ือสัตย และ
เจตนาดี 
  4.2 ความตรงไปตรงมา (Straight forwardness) หมายถึง การมีความจริงใจที่จะ
ปฏิบัตติอผูอ่ืนอยางตรงไปตรงมา 
  4.3 ความรูสกึเอ้ือเฟอ (Altruism) หมายถึง ผูที่มีความหวงใยในสวสัดิภาพของผูอ่ืน 
เปนผูที่ชอบชวยเหลือผูอ่ืน 
  4.4 การยอมตามผูอ่ืน (Compliance) หมายถึง ผูที่มีลักษณะออนโยนตอบสนอง
การกระทําของผูอ่ืนอยางสุขุม 
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  4.5 การถอมตน (Modesty) หมายถึง ผูที่ถอมตน ไมขมวาตนเองเหนือผูอ่ืน 
  4.6 การมีจิตใจออนโยน (Tender-mindedness) หมายถึง ผูที่ใหความสําคัญตอการ
เปนมนุษยของผูอ่ืน มีความหวั่นไหวตอความตองการของผูอ่ืน  
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนต่าํในบุคลกิภาพแบบน้ี คือ การเปนนักทาทาย (Challenger) 
หมายถึง ผูที่ยึดถือความตองการของตนเอง และบรรทัดฐานสวนตนมากกวาของกลุม เปนผูควบคุม
จัดการ ยินดีกับอํานาจที่ตนไดรับ มีความรูสึกตอตาน ไมเปนมิตร แสดงหาการเรียนรู อาชีพที่มี
ลักษณะพื้นฐานดังกลาว เชน ผูนําทางทหาร ผูจัดการ นักโฆษณาตํารวจสืบสวน พนักงานเก็บเงิน 
เปนตน 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนสงูในบุคลิกภาพแบบน้ี คือ มีลักษณะเปนนักปรับตวั (Adapter) 
หมายถึง ผูที่มีแนวโนมทําความตองการของกลุม ยอมรับบรรทัดฐานของกลุมมากกวายืนกรานตาม
บรรทัดฐานของตนเอง มีแนวโนมที่จะเก็บความคิดความตองการไวกับตนเอง มีความกลมกลืนใน
การปรับตวั ไมชอบการเรียนรู อาชีพที่มีลักษณะพื้นฐานดังกลาว เชน งานดานสังคม สังเคราะห 
นักจิตวิทยา เปนตน 
 5. บุคลิกภาพแบบมีสติ (Consciousness) หมายถึง การมีความสามารถ (Competence) 
ความเปนระเบียบ (Order) การมีความรับผิดชอบในหนาที่ (Dutifulness) การมีความตองการ
สัมฤทธิ์ผล (Achievement striving) ความมีวินัยในตนเอง (Self-discipline) และความคิดที่สามารถ
ปฏิบัติได (Deliberation)  
  5.1 มีความสามารถ (Competence) หมายถึง ผูที่สามารถจัดการกับชีวติตนเองได 
มีความเปนเหตุเปนผล มีประสิทธิภาพในตนเอง 
  5.2 มีความเปนระเบียบ (Order) หมายถึง ผูที่มีความเปนระเบียบเรียบรอย 
  5.3 มีความรับผิดชอบในหนาที่ (Dutifulness) หมายถึง ผูที่ยึดม่ันในหลักการทาง
จริยธรรมและปฏิบัตติามคําม่ันที่ใหไว 
  5.4 มีความตองการใฝสัมฤทธิ์ผล (Achievement striving) หมายถึง การทํางาน
หนักเพ่ือใหสําเร็จในงานตามเปาหมาย 
  5.5 ความมีวนิัยในตนเอง (Self-discipline) หมายถึง ความสามารถที่จะเริ่มและ
ปฏิบัติงานใหสําเร็จ แมวาจะเต็มไปดวยอุปสรรคและความเบื่อหนายก็ตาม 
  5.6 ความคิดที่สามารถปฏบิัติได (Deliberation) หมายถึง การมีความคิดที่สามารถ
ปฏิบัติได มีความระมัดระวงัในการปฏิบตัิใหบรรลุเปาหมาย 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนต่าํในบุคลกิภาพแบบน้ี คือ ผูที่สามารถปรับตวัยืดหยุนได 
(Flexible) งายตอการละทิ้งเปาหมายและใหความสนใจเปาหมายนอยกวา อาจมีอารมณหุนหันพลัน
แลน เกียจคราน มักฟุงซานดวยความละอายตอการขาดระเบียบวินยัและพลังงาน อาชีพที่มีลักษณะ
พ้ืนฐานดังกลาว เชน นักวิจัยที่ปรึกษา นกัวิเคราะห เปนตน 
 ลักษณะของผูที่ไดคะแนนสงูในบุคลิกภาพแบบน้ี คือ มีลักษณะเปนผูที่มีเปาหมายชัดเจน 
(Focused) จะมีการแสดงออกถึงการควบคุมตนเองสูงทั้งเปาหมายสวนและอาชีพ มีความ
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ทะเยอทะยาน มีศีลธรรม ลกัษณะทัว่ไปจะเปนผูที่ประสบความสําเร็จในอาชีพ มุงม่ันกับงานและสิ่งที่
ตนตั้งใจกระทาํ ยากตอการทําใหไขวเขว อาชีพที่มีลักษณะพื้นฐานดังกลาว เชน ผูบริหารระดับสงู 
ผูนํา ผูที่ประสบความสําเร็จ เปนตน 
 
 แนวคิด Metro Sexual  
 Metro Sexual "ผูชายยุคใหม" ในอดีต คําวา "ผูชายอกสามศอก" ดูจะเปนภาพชัดเจนที่
แบงแยกระหวางชายและหญิง ชายมาดแมนที่สาว ๆ ใฝฝนและคลั่งไคลจะตองมีลักษณะมาตรฐาน
คือ Dark-Tall and Handsome แตเด๋ียวนี้ภาพนี้กําลังหายไป ดวยมีภาพลักษณใหมของผูชายที่ทับ
ซอนขึ้นมาเปน"ผูชายยุคใหม" ที่จะสนใจกับเสื้อผา - หนา - ผมและผิวพรรณ หลายคนอาจจะมองวา
เปนผูชายเจาสําอาง เกาะติดแฟชั่น และใชเวลาเสริมหลออยูหนากระจกนานพอ ๆ กับผูหญิง พวก
เขาไมใชเกยแตเปน Metro Sexual ผูชายกลุมใหมที่กําลังระบาดไปทัว่โลก 
 นิยามของ "Metro Sexual" คนที่เริ่มใชคําวา "Metro Sexual" เปนคนแรกคือมารก ซิมปสัน 
นักหนังสือพิมพและคอลัมนิสตชาวอังกฤษที่เขียนบทความชื่อ "Here come the mirror men" 
ตีพิมพในหนังสือพิมพ The Independent ฉบับวันที่ 15 พฤศจิกายน 2537 โดยอธิบายถึง ความ
เปนชายแบบใหมนี้ในบทความเร่ือง “Meet the Metros Sexual” วา ผูชายแบบเกาที่หยาบกระดาง 
ไดถูกลัทธิทุนนิยม และบริโภคนิยม หยิบบื่นกางเกงในสีชมพูให เน่ืองจากผูชายเหลาน้ีทํางานหนัก
เพียงเพ่ือหาเงินมาใหภรรยาเปนผูใชจาย ผูชายแบบนี้ใชจายเงินนอยเกินไป จึงตองถูกแทนที่ดวย
ผูชายแบบใหม ผูชายที่มีอัตลักษณแปรปรวน ไมแนนอน แตเอาใจใสอยางมากับภาพลักษณของ
ตัวเอง และเม่ือป 2546 ศัพทคําวา "Metro Sexual" ถกูจัดใหเปน Word of the Year จาก The 
American Dialect Society ซึ่งใหความหมายถึงผูชายที่สนใจในเรื่องการปรับตวัใหเขากับ
สิ่งแวดลอมใหม สนใจเรื่องแฟชั่นมากขึ้น รักสวยรักงามและดูแลบคุลกิภาพ 
 โดยความเปนชายแบบ “เมโทรเซก็สชวล” นั้นถือไดวาเปนปรากฎการณความเปนชายใน
รูปแบบหนึ่ง ที่นับวันจะยิ่งมีจํานวนเพิ่มมากขึ้นทั่วโลก และสามารถพบเห็นไดเกือบจะทั่วไปในสังคม
เมืองใหญ หรือมหานคร อยางเชน นิวยอรก ลอนดอน ปารีส โตเกียว แมกระทั่ง กรุงเทพมหานคร 
เพราะสังคมเมืองมีสภาพที่เอ้ือใหผูชายมีโอกาส จับจายใชสอย บริโภคสินคา และบริการที่ประณีต
พิถีพิถัน เน่ืองจากประกอบไปดวยบรรดารานคาตาง ๆ ไมวาจะเปนหางสรรพสินคา, สปา, ฟตเนส, 
คลับ หรือรานเสริมสวย 
 นักการตลาดตื่นตวัรับกระแส “Metro Sexual” ถึงตอนนี้ตองยอมรับวากระแสหนุม Metro 
Sexual กําลังฮิตอยางมากและมีจํานวนเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ ผูชายรุนใหมที่กําลังถูกอิทธิพลของดารา
และนักรองญ่ีปุนและเกาหลเีขาครอบงํา พฤติกรรมของผูชายรักสวยรักงามอยางกลุมน้ีมีอิทธิพลตอ
ตลาดสินคาทัว่โลก เพราะทั้งนักการตลาดในประเทศสหรัฐอเมริกา อังกฤษ ฝร่ังเศส เกาหล ี และ
ญี่ปุน ตางก็หันมายินดีตอนรับกับกลุมหนุม Metro Sexual เน่ืองจากเปนกลุมใหมที่มีกําลังซื้อ
มหาศาล เรยีกไดวาพฤตกิรรมการซ้ือจะเหมือนผูหญิงคือถามีอะไรที่ทําใหตวัเองดูดี แพงเทาไหรก็
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ยอมเสียเงิน ดังนั้นสินคาแบรนดเนมชื่อดังตางก็พยายามออกสินคาตัวใหม ๆ ขึ้นมาเพ่ือเกาะติด
กระเปาของลกูคากลุมน้ี เม่ือ 20 ปที่แลวผูชายทีร่ักสวยรักงามที่สวนมากเปนเกยจะตองเดินไป
เคานทเตอรเคร่ืองสําอางของผูหญิงเพ่ือซ้ือเคร่ืองประทินผิวพรรณสาํหรับตัวเอง แตตอนนี้แทบไมนา
เชื่อวาคายเครื่องสําอางเกือบทุกย่ีหอตั้งแตระดับพรีเม่ียมจนถึงปานกลางตางรีบออกเคร่ืองสําอางที่
ดูแลผิวสําหรับผูชายไมวาจะเปน เอลกา , ชิเซโด , ลอรีอัล ,คลาแร็งส , ลังโคม เปนตน 
 บริษัท โอกิลวี ่แอนด เมเธอร (ประเทศไทย) มีความสนใจกับกลุม Metro Sexual นี้จึงไดทํา
การการวิจัยเรื่อง "Meet the Bangkok Metrosexuals" พบวาผูชายสายพันธุ Metro Sexual ทุมเงิน
ในการดูตัวเองใหดูดีถึงปละหลายแสนบาท ซึ่งสูงกวาคนทั่วไปถึง 3 - 4 เทาตัว ผลการวิจัยระบุวา
ผูชาย Metro Sexual นิยมเสริมความหลอกันตั้งแตศรีษะจรดปลายเทา พวกเขาจะชอบเขารานทํา
ผมแบบแฮรซาลอนมากกวาประเภทบารเบอรแบบเกา แลวก็จะเลือกสารพัดบริการที่เก่ียวกบัผมเผา 
เชน อบไอนํ้า ทําสีผม ทรีตเมนท เปนตน รวมไปถึงการเขาสปา และเขาฟตเนสดวย 
 ดร.สมชาติ วิศิษฐชัยชาญ  ซึ่งทําวิจัยในเรื่องพฤติกรรมของหนุมเมโทรฯ เปดเผยวา การรัก
หลอของผูชายจะมีมากถึงระดับไหน ผลการวิจัยผูบริโภคบงบอกวา ผูชายสวนใหญจะดูแลผิวพรรณ 
3 สเต็ป คือ 1.ลางหนา 2.โทนเนอร 3.มอยเจอรไรเซอร สวนเวลาจะออกจากบานก็จะเช็คทั้งทรงผม 
เติมนํ้าหอม และทาลิปมัน ซึ่งเปนการแสดงออกที่ละเอียดออนขึ้น นอกจากนั้นหนุมๆ ก็ไมไดใสใจ
เพียงการดูแลผิวพรรณเทานั้น ผูชายยังรูจักแตงตัว และมีการเลือกใชแอคเซสซอรี่เพ่ิมขึ้น ไมวาจะ
เปนเคร่ืองประดับ รองเทา กระเปา นาฬกิา และโทรศพัทมือถือ (ปาณี ชีวภาคย, ออนไลน: 2549) 
 
 แนวคิดเกี่ยวกับภาพลักษณ (Image) 
 คําวา “ภาพลักษณ”  ซึ่งเดิมใชคําวา ภาพพจน มาจากคําภาษาอังกฤษวา Image ซึ่งเคยมีผู
แปลวา จินตภาพ ซึ่งคําวาภาพพจนนั้น พระบรมวงศเธอกรมหม่ืนนราธิปพงศประพันธ ที่ปรึกษา
คณะกรรมการบัญญัตศิัพทภาษาไทยไดแจงตอที่ประชุมของคณะกรรมการวานาจะมีความหมายตรง
กับคําวา Figure of Speech (พจนานุกรมฉบับราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2525.  2538: 620) สวนคํา
วา Image นั้น ราชบัณฑติยสถานไดบญัญัติไววา “ภาพ” หรือ “จินตภาพ” แตไมมีผูนิยมใชและได
ประธานความเห็นตอไปวา คําวา “จินตภาพ” ควรมีความหมายตรงกับคําวา “Imaginary”  ดังนั้น คํา
วา “Image” โดยนัยทั่วไปควรใชคําวา “ภาพลักษณ” (วิรัช ลภิรตันกุล.  2540: 81) ดังนั้นสําหรับ
งานวิจัยครั้งน้ีจะใชคําวา “ภาพลักษณ (Image)” 
 ภาพลักษณ (Image) หมายถึง มโนภาพของสิ่งตาง ๆ ตามที่เรารับรูเปนภาพที่อยูใน
ความคิดของเราและสามารถบอกลักษณะของภาพเหลาน้ีทางวาจา ใหผูอ่ืนทราบดวย (พรทิพย วร
กิจโภคาพร.  2533: 113-117) 
 ภาพลักษณ หมายถึง  เปนองครวมของความเชื่อ ความคิด และความประทบัใจที่บุคคลมี
ตอส่ิงใด สิ่งหนึ่ง ซึ่งทัศนคติและการกระทําใด ๆ ที่คนเรามีตอส่ิงนั้น จะมีความเกี่ยวพันอยางสูงกับ
ภาพลักษณของสิ่งนั้น ๆ 
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 ภาพลักษณ หมายถึง รูปภาพ ภาพในใจ สิ่งที่ปรากฎขึ้น ภาพพจน วาดภาพ จินตนาการ 
นึกภาพในใจ สะทอนภาพ เคร่ืองหมาย เปนตน (วิทย เที่ยงบูรณธรรม.  2526: 538) 
 ภาพลักษณ หมายถึง ขอเท็จจริง (Objective facts) บวกกบัการประเมินสวนตัว (Personal 
Judgment) แลวกลายเปนภาพที่ฝงใจอยูในความรูสึกนึกคิดของบุคคลอยูนานแสนนาน ยากที่จะ
เปลี่ยนแปลง ซึ่งอาจจะแตกตาง ๆ ไปจากสภาพความจริงก็ได เพราะวาภาพพจนนั้นไมใชเร่ืองของ
ขอเท็จจริง (Reality) แตเพียงอยางเดียว แตเปนเรื่องราวของการรับรู ที่มนุษยเอาความรูสึกสวนตวั
เขาไปปะปนอยูในขอเท็จจริงดวย (เสรี วงษมณฑา.  2541: 13) 
 Daniel J. Boorstin ไดอธิบายความหมายของภาพลักษณ (Image) ไว 6 ประการ (สุนิสา 
ประวิชยั.  2545: 103) คือ 
 1.  An Image is Synthetic ภาพลักษณเปนสิ่งที่ถูกสรางขึ้นมาโดยมีการวางแผนสรางสรรค
เพ่ือใหบรรลวุตัถุประสงคและรูสึกประทบัใจ 
 2.  An Image is Believable ภาพลักษณ คือ ความนาเชื่อถือ ภาพลักษณเปนการสราง
ภาพในใจของคนเราที่เก่ียวกับสถาบัน หรือบุคคลใหม่ังคงเปนที่ยอมรับ การสรางภาพลักษณนี้จะไม
มีประโยชนถไมมีความเชื่อถือในสถาบันหรือบุคคลน้ัน 
 3.  An Image is Passive ภาพลักษณ เปนสิ่งที่คงอยูและถกูสมมติขึ้นมาใหมีความ
เหมาะสมกับสภาพเหตุผลและความเปนจริง ผูที่สรางภาพลักษณถกูคาดหวังวา ภาพลักษณนัน้และ
ผูรับก็คาดหวงัวาภาพลักษณนั้นจะเปนไปตามที่ไดรับจริง 
 4.  An Image is Vivid and Concrete ภาพลักษณ ที่เปนสิ่งที่เห็นไดคงทน 
 5.  An Image is Simplified ภาพลักษณ เปนสิ่งที่เขาใจไดงาย 
 6.  An Image is Ambiguous ภาพลักษณ มีความคลุมเครือ ลองลอยอยูระหวาง 
จินตนาการและความรูสึก และอยูระวางความคาดหวงั และความเปนจริง 
 องคประกอบของภาพลกัษณ 
 เคนเน็ต อี เบาวด้ิง (สุนิสา ประวิชยั.  2545: 103-104; อางอิงจาก Kenneth E. Boulding.) 
นักวิชาการชาวตะวันตกไดอธิบายเกี่ยวกบัภาพลักษณวา “ภาพลักษณ” เปนความรู เปนความรูสึก
ของคนเราที่มีตอส่ิงตาง ๆ โดยเฉพาะความรูนั้นเปนความรูที่เราสรางขึ้นมาเอง (Subjective 
Knowledge) ซึ่งประกอบดวย “ขอเท็จจริง” คุณคาที่เราเปนผูกําหนด โดยแตละบุคคลจะเกบ็สะสม
ความรูเชิงอัตวิสัยเก่ียวกับส่ิงตาง ๆ รอบตัวที่ไดประสบและมีความเชื่อวาจริง เน่ืองจากวาเราไม
สามารถรับรู และทําความเขาใจกับสิ่งตาง ๆ นั้นไดอยางถี่ถวนเสมอไป เรามักจะไดเฉพาะ “ภาพ” 
บางสวนหรือลักษณะกวาง ๆ ของสิ่งเหลาน้ันซ่ึงมีความหมายไมแนนอนชัดเจนอยู เราจึงมักตอง
ตีความหมาย (Interpret) หรือใหความหมายแกสิ่งนั้น ๆ ดวยตัวเราเอง ความรูเชิงอัตวิสัยของบุคคล
นี้จะประกอบกันเขาเปนภาพลักษณของเราที่มีตอส่ิงตาง ๆ ในโลก และพฤติกรรมของเราจะขึ้นอยู
กับภาพลักษณที่เรามีอยูในสมองดวย 
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 ภาพลักษณจึงเปนเรื่องที่เก่ียวกับกระบวนการของความคิดจิตใจ ในเม่ือคนเรามิด้ีเพียง
ประสบการโดยตรงกับโลกรอบตัว ซึ่งเราไดสัมผัส ชิมรส ดมกลิ่น และไดเห็นดวยตนเองเทาน้ัน เรา
ยังมีประสบการณทางออมอ่ืน ๆ ดวย ซึ่งประสบการณเหลาน้ีตองอาศัยการตคีวามและให
ความหมายสําหรับตนเองเสมอ ภาพลักษณจึงเปนการแทนความหมายเชิงอัตวิสัย (Subjective 
Representation) ของสิ่งตาง ๆ ที่เรารับรูมาเปนความรูสึกเชิงตีความหมาย (Interpreted 
Sensation) หรือความประทับใจ ภาพปรากฎ (Appearance) ความคลายคลึง หรือเปนการแทน
ความหมายตอส่ิงตาง ๆ นี้คือกระบวนการกอเกิดจินตภาพ (Perception Process of Image) ซึ่ง
มักจะมีความสําคัญย่ิงตอาการรับรูในสิ่งที่ไมมีความหมายแนนอนชัดเจนในตัวของมันเอง 
 องคประกอบของภาพลักษณอาจแยกไดเปน 4 สวน แตในทางเปนจริงองคประกอบทั้งสี่
สวนจะมีความเก่ียวของเปนปฎิสัมพันธตอกัน 
 1.  องคประกอบเชิงการรับรู (Perceptual Component) เปนสิ่งทีบุ่คคลจะไดจากการสังเกต
โดยตรง สิ่งที่ถูกสังเกตนัน้จะเปนสิ่งทีน่ําไปสูการรับรู (Cues) หรือมีสิ่งที่ถูกรับรูนั่นเอง ซึ่งอาจจะ
เปนบุคคล สถานที่ เหตุการณ ความคิด หรือวัตถุสิ่งของตาง ๆ เราจะไดภาพของสิ่งแวดลอมตาง ๆ 
โดยผานการรับรูนี้ 
 2.  องคประกอบเชิงความรู (Cognitive Component) ไดแก ภาพลักษณทีเ่ปนความรู
เก่ียวกับลักษณะประเภทความแตกตางของส่ิงตาง ๆ ที่ไดจากการสังเกตสิ่งที่ถูกรับรู 
 3.  องคประกอบเชิงความรูสึก (Affective Component) ไดแก ภาพลักษณที่เก่ียวกบั
ความรูสึกของบุคคลที่มีตอส่ิงตาง ๆ เปนสิ่งที่เก่ียวพันกับความรูผูกพันยอมรับหรือไมยอมรับ ชอบ
หรือไมชอบ 
 4.  องคประกอบเชิงการกระทํา (Cognitive Component) เปนภาพลักษณที่เก่ียวกับความ
มุงหมายหรือเจตนาที่จะเปนแนวทางปฏบิัตติอบโตตอสิ่งเราน้ัน อันเปนผลของการปฏิสัมพันธ
ระหวางองคประกอบเชิงความรูและเชิงความรูสึก 
  

4.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) 
 นิยามคําศัพท 
 ปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เปนปจจัยแวดลอมที่มีผลกระทบทั้ง
ทางตรง และทางออมในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งมีองคประกอบสําคัญคอื ปจจัยทางดาน
สังคม และวัฒนธรรม 
 ปจจัยดานวฒันธรรม (Cultural factor) ปจจัยนี้เปนปจจัยที่ถูกมองขามหรือให
ความสําคัญกับมันนอยแตในความเปนจรงิเปนปจจัยที่ถือไดวาสําคญัที่สุดเลยกว็าไดเพราะมนุษย
ชอบสังคม ดังนั้นวัฒนธรรมแตละสังคมจึงผลตอพฤตกิรรมในการใชชีวติประจําวนัของ แตละบุคคล 
ประกอบดวย วัฒนธรรม วฒันธรรมยอย และชนชั้นทางสังคม 
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 ปจจัยดานสังคม (Social factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชวีติประจําวัน และมีอิทธิพล
ทั้งทางตรงและทางออมตอพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2550: 235) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. กลุมอางอิง (Reference Group)  
 กลุมอางอิง หมายถึง “บุคคลหรือกลุมที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน” กลุมอางอิง
สามารถใหบรรทัดฐานหรือมาตรฐานและคานิยม ซึ่งเปนตวักําหนดวิถีทางทีบุ่คคลคิดและประพฤติ
ปฎิบัติ ดังนั้น กลุมอางอิงจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของบุคคล เพราะกลุมชนิดน้ีสรางเกณฑที่
เอาไวใชในการเปรียบเทียบเพ่ือใชประเมินทัศนคติและพฤติกรรมของเรา (อดุลย จาตุรงคกุล และดล
ยา จาตุรงคกุล.  2550: 204)  
 ประเภทของกลุมอางอิง 
 อดุลย จาตุรงคกุล และ ดลยา จาตุรงคกุล (2550: 205) กลาววา กลุมอางอิง เปนกลุมที่
บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย ซึ่งจะมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออมตอทัศนคติ ความคิดเห็น และ
คานิยมของบุคคล กลุมอางอิงสามารถแบงออกไดเปน 2 ระดับ ดังนี้ 
 (1) กลุมอางอิงทางตรง (Direct of membership groups) คือ กลุมบุคคลที่มีอิทธพิลทางตรง
ตอผูบริโภค โดยจะมีการติดตกันแบบเผชิญหนา แบงเปน 
  (1.1) กลุมปฐมภูมิ (Primary groups) เปนกลุมบุคคลที่มีการติดตอกันอยาง
สมํ่าเสมอ แบบไมเปนทางการ เชน ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนบาน หรือผูรวมงาน เปนตน 
  (1.2) กลุมทุตยิภูมิ (Secondary groups) เปนกลุมบุคคลท่ีมีการติดตอกันแบบนาน 
ๆ คร้ัง แบบเปนทางการ เชน กลุมทางศาสนา กลุมวชิาชีพ หรือกลุมทางการคา เปนตน 
 (2) กลุมอางอิงทางออม (Indirect groups) คือ กลุมบคุคลที่มีอิทธพิลทางออม ไมไดมีการ
รูจักเปนการสวนตวั แบงเปน 
  (2.1) กลุมที่ใฝฝน (Aspirational groups) หมายถึง บุคคลที่บคุคลอ่ืนตองการจะ
เปนเหมือน เชน นักแสดง นักรอง นายแบบ นางแบ พิธีกร นักกีฬาที่มีชื่อเสียง หรือ บุคคลที่มี
ชื่อเสียง เปนตน 
  (2.2) กลุมที่ไมพึงปรารถนา (Dissociative groups) หมายถึง กลุมอางอิงที่บุคคลไม
ตองการจะเก่ียวของดวย ซึ่งกลุมที่ไมพึงปรารถนาสําหรับคนหน่ึงอาจเปนกลุมที่ใฝฝนสําหรับอีกคน
หนึ่งก็ได 
 กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคล 3 ทางดวยกัน คอื  
 (1) กลุมอางอิงทําใหบุคคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการดําเนินชีวิตใหมๆ 
 (2) มีอิทธิพลตอทัศนคติและแนวความคดิสวนของตนเอง 
 (3) มีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑและตราสินคา 
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 กลุมอางอิงมีผลกระทบตอพฤติกรรม 
 กลุมอางอิงเปนกลุมที่มีลักษณะตาง ๆ ทางจิตวทิยาและความสําคัญชนิดพิเศษสําหรับ
บุคคล ประการแรก เปนกลุมที่สรางจุดเปรียบเทียบใหบุคคล สําหรับใชในการประเมินคาตนเอง 
(Self-appraisals and self-judgements) ประการที่สอง กลุมอางอิงเปนกลุมที่ใชเปนกรอบ (frame 
of reference) สําหรับบุคคลในการอางอิงเพ่ือปฏิบัติการตาง ๆ และประการที่สาม กลุมอางอิงเปนที่
พึงปรารถนาสําหรับบุคคล 
 Francis S. Bourne (อดุลย และดลยา จาตุรงคกุล.  2550: 206) ชี้ใหเห็นวากลุมอางอิงมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมของบุคคลสองประการ ประการแรก Bourne กลาววา กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอ
ระดับความปรารถนาของบคุคล (One’s aspiration level) บุคคลจะทําการประเมินคาทัศนคติของ
เขาใหมและจะเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมใหเปนไปในทศิทางเดียวกับระดับของกลุมอางอิง ประการที่
สอง กลุมอางอิงมีอิทธิพลตอพฤติกรรม Bourne แนะนําวา กลุมอางอิงมีผลกับการแสดงสัญลักษณ
ของบุคคล เชน การออกแบบและตกแตงประดับประดาบาน เลือกสรรและสวมใสเสื้อผา หรือการ
ปฏิบัติอ่ืน ๆ ที่เก่ียวพันกับการพัฒนาแบบแผนของการใชชวีิต 
 คุณสมบัติของกลุมอางอิง 
 กลุมอางอิงมีคุณสมบัติบางอยางที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคซ่ึงอาจแสดงใหเห็นไดจากลักษณะ
ดังนี้ 
 บรรทัดฐาน (Norms) เปนกฎหรือมาตรฐานในการประพฤตปิฏิบตัทิี่กลุมตั้งขึ้นและสมาชิก
กลุมตองปฏิบตัิตนใหสอดคลองกับบรรทดัฐานเหลาน้ี ไมวาจะเปนเสื้อผาที่สวมใส นิสยัในการ
รับประทานอาหาร รุนของรถยนต ตราของเครื่องสําอาง เปนตน  
 คานิยม (Values) สมาชิกของกลุมรวมกันใหความเชือ่ตาง ๆ กลุมหน่ึง ความเชือ่เหลาน้ีจะ
กําหนดวาพฤติกรรมอยางน้ีนอยางน้ีทําไดหรือไมนาทํา เพราะฉะนัน้ สมาชิกบางกลุมอาจมีอิสรภาพ
และเสรีภาพในการประพฤติปฏิบตัิอยางเหนือกลุมอ่ืน 
 อํานาจ (Power) อิทธิพลทีก่ลุมมีตอบุคคล อํานาจของกลุมอาจมาจากหลายแหลงดังนี้ 
 (1) อํานาจผูเชี่ยวชาญ (Expert Power) เกิดจาการที่บุคคลมีความรูที่คุณคาและหาไดยาก
ซึ่งความรูนั้นนํามาซ่ึงรางวัลสูงมาก ผูนําดานความเห็นซ่ึงมีความสําคัญในเรือ่งแฟชั่นหรือการใช
ผลิตภัณฑหรอืบิรการใหมอาจมีอํานาจดังกลาวซึ่งจะมีอิทธิพลตอผูซึ่งตองการความรูชนิดน้ัน 
 (2) อํานาจอางอิง (Reference Power) อํานาจอางอิงจะเห็นไดเม่ือบุคคลเกิดความชอบใน
บุคคลอ่ืนมากเพราเปนผูใหราลวลัแกเขา ซึ่งเปนสาเหตุทําใหเขาแสดงตัวออกมาไดวาเปนสมาชิก
ของกลุม 
 (3) อํานาจรางวัล (Reward Power) อํานาจรางวัลขึน้อยูกับการรับรูจากบุคคลวาบุคคลอ่ืน
สามารถใชอิทธิพลกับเขา  
 กลุมอางอิงกับการใชประโยชนทางการตลาด 
 ผูมีชื่อเสียง (Celebrities) 
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 ผูที่มีชื่อเสียงในหลายวงการ เชน ดาราภาพยนต ดาราทีวี นักรอง นักกีฬาที่มีชื่อเสียง เปน
ตน เหลาน้ีจัดอยูในพวกกลุมอางอิงได บุคคลพวกนี้มักมีผูชื่นชมและนิยมในตัวเขา บริษัทตาง ๆ จึง
มักนิยมใชบุคคลท่ีมีชื่อเสียงเหลาน้ีมาสงเสริมการขายใหกับสินคาของเขา ดวยหวังวาผูชมจะกอ
ปฏิกิริยาตอบในทางบวกกบัผลติภัณฑทีเ่ชื่อมโยงกบัผูที่มีชื่อเสียงไปดวย 
 ผูเชี่ยวชาญ (The Expert) 
 ผูเชี่ยวชาญ หมายถึง บุคคลที่มีอาชีพเก่ียวของหรือรับการฝกอบรมพิเศษหรือชาํนาญการ
ในอาชีพและมีตําแหนงที่เดนพิเศษ พอที่จะชวยใหผูที่คาดวาจะเปนลกูคาประเมินสนิคาที่กําลัง
โฆษณาอยูได 
 “คนธรรมดา” (The “Common Man”)  
 วิธีจูงใจโดยแสดงหลักฐานรับรองสินคาจากลูกคาที่พอใจในสินคา เรียกวา วธิีการเกี่ยวของ 
“คนธรรมดา” ขอดีของสิ่งจูงใจโดยใช “คนธรรมดา” ก็คือ แสดงใหผูทคาดวาจะเปนลูกคาเห็นวาคน
บางคนที่เหมือนกับเขาใหสนิคาที่โฆษณาแลวพบกับความพอใจในสนิคาน้ัน 
 พิธีกรที่เปนผูบริหารและพนักงาน 
 ความเปนผูบริหาร หมายถึง การมีความสนใจในตวัผูบริโภคเปนพิเศษ และทําใหผูบริโภคมี
ความม่ันใจในสินคาหรือบริการของบริษทัมากขึ้น 
 Trade of Spoke-Characters 
 Trade characters (เชน มิสเตอร โดนัท) และลักษณะที่เปนการตูน จัดไดวาเปนก่ึงผูมี
ชื่อเสียงเพราะมีการนําเสนอภาพพจนจนเปนที่ยอมรับและใหขาวสารเก่ียวกบัการปฏิบัติงานของ
สินคาได 
 กลุมอางอิงในรูปอ่ืน 
 กลยุทธการสงเสริมการตลาดอ่ืน ๆ สําหรับอางอิงในการตัดสินใจซื้อได เชน คอลัมนใน
นิตยสาร หนังสือพิมพ รานคาเจาะจงซื้อในดานแฟชั่น เคร่ืองหมายการยอมรับ (Seals of approval) 
หรือการใหคะแนน (Rating) ตอสินคาก็ถอืไดวาเปนการสลักหลังในทางบวกที่จะสงเสริมใหผูบริโภค
กอปฏิกิริยาในทางบวกตอผลิตภัณฑดังกลาว 
 
 2.  ครอบครัว (Family)  
 ครอบครัว หมายถึง บุคคลซ่ึงเก่ียวของกันทางสายเลอืด การแตงงาน หรือการรับอุปการะ
ใหเขามาอยูรวมกัน (ศิรวิรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2550: 236 ; อางอิงจาก Etzel, Walker and 
Stanton.  2004) ประกอบดวย บิดามารดา พ่ีนอง สามี ภรรยา บุตร และ ญาติพ่ีนองที่เก่ียวพนักัน
ทางสายเลือดดวย โดยสมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิ (Primary Group) 
ซึ่งทําใหหนาที่หลายอยาง เริ่มตั้งแตการทําหนาที่กลั่นกรองพฤติกรรมบุคคล อบรมกฎระเบียบสังคม 
สรางสมทัศนคติคานิยม ซึ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค สามารถ
จําแนกรูปแบบการปฏิบตัิตอกันของสมาชิกในครอบครัวได 3 ประเภท  
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(1) การปฏิบัตติอกันบนพื้นฐานความสัมพันธระหวางสามีและภรรยา 
(2) การปฏิบัตติอกันบนพื้นฐานความสัมพันธระหวางบิดา มารดา และบุตร 
(3) การปฏิบัตติอกันบนพื้นฐานความสัมพันธระหวางพ่ีนอง 

 อิทธิพลของพฤติกรรมการปฏิบัติตอบตอกันภายในครอบครัว (The Behavioral 
Impact of Family Interactive) 
 การปฏิบัตติอบตอกันของสมาชิกในครอบครัวมีอิทธิพลตอพฤติกรรม ความรูสึกและความ
โนมเอียงในการปฏิบัตติาง ๆ ดังรายละเอียดตอไปน้ี 
 การอบรมใหเกิดความรูความเขาใจและความคิด (Cognitive Orientation) ครอบครัว
มีผลกระทบตอโครงสรางความรูความเขาใจของสมาชิกแตละคน ความรูความเขาใจในที่นี้หมายถึง 
ความรูตวั ความเขาใจ คานิยม ทัศนคต ิ และภาพพจนตาง ๆ การอบรมสั่งสอนจากครอบครัวจะมี
อิทธิพลตอแนวความคิดเก่ียวกับสินคา ทรัพยสมบัติ ความปรารถนา ความสําเร็จ ความรวมมือกับ
สังคม ฯลฯ ทั้งหมดนี้เปนความเขาใจของบุคคลตอส่ิงตาง ๆ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากครอบครัว ปจจุบัน
ความคิดของผูบริโภคท่ีไดรับจากครอบครัวมีมาก เชน การประหยัด การตอบสนองความพอใจดวย
สินคาแบบเรงดวน เปนตน 
 ความสัมพันธระหวางบรรทัดฐานกับบทบาท (Norm-Role Relations) การปฏิบัตติอบ
ตอกันของครอบครัว มีอิทธิพลตอตวับคุคลในแงของบรรทัดฐานของสังคม กฎเกณฑและความ
คาดหมายเพ่ือที่จะระบุวาอะไรคือพฤติกรรมที่เหมาะสมที่ควรปฎิบตั ิ และบุคคลจะปฎิบัติอยางไรจึง
จะมีประโยชนที่สุดแกสังคมและครอบครวั ดังนั้นครอบครัวจึงเปนแหลงฝกอบรมที่สําคัญเพ่ือให
บุคคลมีแนวความคิดเก่ียวกบับทบาท เชน เด็กผูชายจะถูกปรุงแตงใหมีแนวคิดบทบาทสอดคลองกับ
การเปนชาย เนนความสําคญัเรื่องการแขงขันและการตอสู เปนตน 
 ครอบครัวในฐานะกลุมอางอิง ครอบครัวเปนกลุมอางอิงที่สําคัญสําหรับบุคคลสวนใหญ 
โดยเฉพาะอยางยิ่ง การพัฒนาแนวความคิดเก่ียวกบัตนเอง เชน ความคิดวาโดยแทจริงนั้นเราเปน
ใคร ความรูสกึเก่ียวกบัเกียรติยศฐานันดรและความมีคาในตนเอง ทั้งหมดนี้มักจะมีรากฐานเดิมจาก
การอบรมสั่งสอนจากครอบครัวทั้งสิ้น เราจะเห็นไดวาแนวความคดิทั้งหมดเก่ียวกับบคุลิกภาพของ
บุคคลสวนใหญเก่ียวพันกับการปฏิบัตติอบตอกันและพฤติกรรมของครอบครัวที่มีการถายทอดอยาง
ตอเน่ืองโดยตลอด 
 ครอบครัวในฐานะตัวแทนอบรมใหรูจักระเบียบทางสังคม (The Family as 
Socialization Agent) ครอบครัวทําหนาที่พิจารณาเกี่ยวกับขาวสารตาง ๆ ที่จะมาสูสมาชกิ
ครอบครัว หนาที่หลักประการสําคัญของครอบครัวก็คือ การแพรวัฒนธรรม สิ่งที่สมาชิกจะอาน พูด 
หรือกระทําจะไดรับการกลัน่กรองโดยอยูภายใตอํานาจหนาที่ของครอบครัว นอกจากน้ีอิทธิพลของ
ครอบครัวยังขยายไปถึงการวางเง่ือนไขตาง ๆ ทั้งน้ี เพ่ือใหกระบวนการศึกษาและหลอหลอมบุคล
เกิดความสมบูรณ จะสังเกตวาแตละหนวยครอบครวัมีการกําหนดกฎเกณฑและบรรทัดฐานแตกตาง
กันไป ซึ่งจะสงผลใหกระบวนการเรียนรูของบุคคลและโครงสรางจิตวทิยาระบบการสื่อสารแตกตาง
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กันตามไปดวย เหลาน้ีคือที่มาของการวางเงื่อนไขที่ผูบริโภคไดรับจากการเปนสมาชิกของครอบครัว
นั่นเอง 
 

5.  แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 124) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซ้ือ การประเมินผล การใชสอย
ผลิตภัณฑ และการบริการซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา 
 ดารา ทีปะปาล (2542: 3) กลาววา พฤตกิรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนการ
ตาง ๆ ทีบุ่คคลหรือกลุมบคุคลเขาไปเกีย่วของเพ่ือทําการเลือกสรร การซ้ือ การใช การบริโภค อัน
เก่ียวกับผลติภัณฑบริการ ความคิดหรือประสบการณ เพ่ือตอบสนองความตองการและความ
ปรารถนาตาง ๆ ใหไดรับความพอใจ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2550: 231) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทําของผูบริโภคท่ีเก่ียวของกับการซ้ือและ
การใชสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา (อางอิงจาก ; 
Solomon.  2002: 528) 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน (2550: 9) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทํา
การคนหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช (Using) การประเมินผล (Evaluating) และ
การใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา 
(อางอิงจาก ; Schiffman and Kanuk.  2007: G-3) หรือหมายถึง กระบวนการการตัดสินใจและ
ลักษณะกิจกรรมของแตละบุคคลเม่ือทําการประเมินผล (Evaluating) การไดรับ (Obtaining) การใช 
(Using) และการดําเนินการภายหลังการบริโภค (Disposing) สินคาและบริการ (อางอิงจาก; 
Blackwell, Miniard and Engel.  2006: 735) 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมาขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหาขอมูล เลือกซ้ือ การใช การบริโภค การประเมินผล ที่
เก่ียวกับการใชสินคาและบริการ ผานความคิดหรือประสบการณ เพ่ือตอบสนองความตองการและ
ความพึงพอใจของผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior)  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการ
บริโภคของผูบริโภค ทั้งที่เปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ เพ่ือใหทราบถึงลกัษณะความตองการ
และพฤติกรรมการซื้อ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณทีจ่ะทําใหผูบริโภคพึง
พอใจ (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.  2550: 231) 
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 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who?, 
What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ 
Operations ดังตารางที่ 3 แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผูบริโภค ตลอดจนใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค 
 

ตาราง 3 แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ (7Os) เก่ียวกับ 
 พฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the target market?) 
  ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(what does the consumer buy?) 

  สิ่งที่ผูบรโิภคตองการซ้ือ (Objects) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

  วัตถปุระสงคในการซ้ือ (Objectives) 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 

  บทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations)  
       ที่มีอิทธิพบในการตัดสินใจซื้อ 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด  
(When does the consumer buy?) 

  โอกาสในการซื้อ (Occasions) 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the consumer buy?) 

  แหลง (Outlets) หรือชองทาง (Channel)  
        ที่ผูบริโภคไปทําการซ้ือ 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the consumer buy?) 

  ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations 
or Buying process) 
 

  ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550: 18) 
 

 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2550: 233) กลาววา โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ จุดเร่ิมตนของ
โมเดลน้ีอยูที่สิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอน แลวจึงทําใหเกิดการตอบสนอง 
(Response) โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ (ดัง
ภาพประกอบท่ี 4) 



 37ปจจัยภายนอก (External factors)

1. ปจจัยนําเขา

(Input) = 1.ส่ิงกระตุนทางการตลาด 2. ส่ิงกระตุนอื่น ๆ

ตัวแปรอิสระ 1.1 ผลิตภัณฑ 2.1 เศรษฐกิจ 1. ปจจัยดานวัฒนธรรม 2. ปจจัยดานสังคม

(Independent)= 1.2 ราคา 2.2 เทคโนโลยี 1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 2.1 กลุมอางอิง

 ตัวแปรเหตุ 1.3 การจัดจําหนาย 2.3 กฎหมายและการเมือง 1.2 วัฒนธรรมยอย 2.2 ครอบครัว

(Cause Variable) 1.4 การสงเสริมการตลาด 2.4 วัฒนธรรม ฯลฯ 1.3 ชั้นสังคม 2.3 บทบาทและสถานะ

การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer decision making)

     3.1 อายุ

     3.2 วงจรชีวิตครอบครัว

     3.3 อาชีพ

     3.4 รายได หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ

     1.  การรับรูปญหา (Problem recognition)      3.5 การศึกษา

2.  กระบวนการ      3.6 คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต

(Process)      2.  การคนหาขอมูล (Information search)

     4.1 แรงจูงใจ

     3.  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of      4.2 การรับรู

          altematives      4.3 การเรียนรู

     4.4 ความเช่ือ

     4.5 ทัศนคติ

     4.6 บุคลิกภาพ

     4.7 แนวความคิดท่ีมีตอตนเอง

พฤติกรรมภายหลังการตัดสินใจ (Postdecision behavior)

3.  ผลลัพธ

(Output) =

ตัวแปรตาม 

(Dependent

variable) =

ตัวแปรผล

(Effect variable)

      decision making)  (ปรับปรุงจาก Schiffman and kanuk.  2007: 513)

การตอบสนองของผูซื้อ (Response = R)

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ

4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

5.  พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ

ภาพประกอบ 4 แสดงโมเดลอยางงายของการตัดสินใจของผูบริโภค (A simple model of consumer 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ

สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus=S) สภาพแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม

(Sociocultural environment)

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) 

     หรือผลลัพทภายหลังการซ้ือ 

ประสบการณ (Experience)

4. ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factors)

(Buyer's decision process)
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 สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside stimulus) และ
ภายนอกรางกาย (Outside stimulus) ซึ่งจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก เพ่ือใหผูบริโภคเกิด
ความตองการผลิตภัณฑ สิง่กระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา (Buying motive) ซึ่งอาจ
ใชเหตุจูงใจใหซื้อดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายวนอกประกอบดวย 2 
สวน คือ 
 1.  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ

ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น ซึ่งจะเก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด [Marketing mix (4Ps)] 
ประกอบดวย 
  1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน การออกแบบผลติภัณฑใหสวยงาม 
เพ่ือกระตุนความซื้อของผูบริโภค 
  1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ หรือลอใจกลุมเปาหมาย 
  1.3 สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 
การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ซึ่งถือเปนการกระตุนความ
ตองการซ้ือของผูบริโภค 
  1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาอยาง
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม และการสราง
ความสัมพันธอันกับบุคคลทั่วไป เพ่ือกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค 
 2.  สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภคท่ีอยู
ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 
  2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภค เหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
  2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดานการฝาก-
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบรกิารของธนาคารมากขึ้น 
  2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Legal and political) เชน กฎหมาย
เพ่ิมหรือลดภาษี สินคาใดสนิคาหน่ึงจะมีอิทธพิลตอการเพ่ิมหรือการลดความตองการของผูบริโภค 
  2.4 สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 
 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer buying decision process) เปนลําดับ
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จกการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมาในกระบวนกร
ซื้อพบวา ผูบริโภคผานการะบวนการ 5 ขั้นตอน คือ (1) การรับรูถงึความตองการหรือการรับรูถึง
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ปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือกกอนซื้อ (4) การตัดสินใจซื้อ (5) พฤตกิรรม
หลังการซ้ือ โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Need / Problem Recognition) เปนขึ้นตอน
แรกของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเกิดขึ้นเม่ือบุคคลระลึกถึงความแตกตางระหวางส่ิงที่เขามีอยูกับ
สิ่งที่เขาตองการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน.  2550: 27 อางอิงจาก; Kerin, Hartley and Rudelius.  2004: 
100) ซึ่งเกิดจาก (1) ตัวแปรภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา (2) ตัวแปรภายนอก หรือปจจัย
สิ่งแวดลอมดานสังคมวัฒนธรรม ปจจัยเหลาน้ีจะสงผลตอการกําหนดความตองการของแตละบุคคล 
 2. การแสวงหาขอมูล (Search for information) หรือการคนหาขอมูลกอนการซื้อ 
(Prepurchase search) เม่ือบุคคลไดรบัรูถึงความตองการแลว เขาจะคนหาวธิกีารที่ทําใหความ
ตองการดังกลาวไดรับการตอบสนอง ซึ่งผูบริโภคสามารถคนหาขอมูลเกี่ยวกบัผลิตภัณฑหรือบริการ
ที่สามารถตอบสนองความตองการได 2 ทาง คือ  
 2.1 การคนหาขอมูลจากภายใน (Internal search) โดยทบทวนความทรงจําในอดีตเก่ียวกบั
ผลิตภัณฑหรอืตราสินคาทีต่นเองเคยซื้อ 
 2.2 การคนหาจากแหลงขอมูลภายนอก (External search) ซึ่งสามารถคนหาไดจาก 5 
แหลง ดังนี้ 
  แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพ่ือน ครอบครัว คน
รูจักที่มีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ันๆ 
  แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตามสื่อ
ตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ  
  แหลงชุมชน (Public Sources) ไดแก สื่อมวลชน องคกรคุมครอบผูบริโภค เปน
ตน 
  แหลงประสบการณ (Experiential Sources) ไดแก การควบคมุ การตรวจสอบ
การใชสินคา เปนตน 
  แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพ
ผลิตภัณฑหรอืหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใช
ผลิตภัณฑ เปนตน 
 3.  การประเมินทางเลอืก (Alternatives evaluation) หลงัจากที่ไดคนหาขอมูลแลว 
ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตาง ๆ ทีเ่ปนไปไดกอนทําการตัดสินใจ ซึ่งเกณฑการ
พิจารณาเปนเรื่องของเหตุผลที่มองเห็น เชน ราคา ความคงทน หรือคุณสมบัตขิองสินคา เปนตน 
หรือเปนเรื่องความพึงพอใจสวนบุคคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบ หรือสี เปนตน  
 4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) หลังจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลว 
ผูบริโภคก็จะเขาสูในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งตองมีการตัดสินใจในดานตางๆ ดังนี้ 
 (1) ตรายี่หอทีซ่ื้อ (Brand Decision) 
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       (2) รานคาที่ซือ้ (Vendor Decision) 
       (3) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) 
     (4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
       (5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)  
    5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) หรือผลลัพทภายหลังการ
ซื้อ (Post-purchase outcome) ในขั้นน้ีผูบริโภคจะเปรียบเทียบคุณคาที่ไดรับจริง (Perceived 
value) จากการบริโภคหรือใชผลิตภัณฑกับความคาดหวัง (Expectation) ถาคุณคาที่ไดรับจริง
เทากับความคาดหวังผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) และถาผลิตภัณฑมีประสิทธิภาพสูง
กวาความคาดหวังไว ผูบริโภคจะรูสึกประทับใจอยางยิง่ (Delighted) แตถาคุณคาที่ไดรับจริงต่าํกวา
ความคาดหวงั ผูบริโภคจะเกิดความไมพึงพอใจ (Dissatisfied) ภายหลังจากการบริโภคผลิตภัณฑ
แลว ผูบริโภคจะมีการจัดการผลิตภัณฑนัน้หลายวธิี ไดแก กําจัดทิ้ง รีไซเคิล เปนตน ซึ่งพฤติกรรม
หลังการซ้ือทําใหผูบริโภคเกิดประสบการณแลว ก็จะมีผลทําใหผูบริโภคกลับมาซ้ือผลิตภัณฑนั้นอีก
คร้ังหากผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ หรือบอกตอผูอ่ืนเกี่ยวกบความพอใจและไมพอใจของตนเองที่มี
ตอผลิตภัณฑนั้น 
 

6.  แนวคิดเก่ียวกับแนวโนมพฤตกิรรมผูบริโภค 
 แนวโนมพฤตกิรรมผูบริโภค หมายถึง แนวโนมในการตอบสนอง หรือการกระทําที่บคุคล
ไดรับอิทธิพลทั้งจากภายในและภายนอก ตอความตองการของแตละบุคคล ซึง่มีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนกลยุทธการตลาดจึงอยูบนรากฐานของการเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีคาดวาจะเกิดขึ้นในอนาคต (เสรี วงษมณฑา.  2542: 12)  
 แนวโนมของรูปแบบการดําเนินชีวติ (Lifestyle) และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีคาดวาจะมี
แนวโนมเปลี่ยนแปลงในอนาคต มีดังนี้ 
 1.  สิ่งที่เปนสญัญาณบอกเหตุของความเปนผูบรรลุนติภิาวะตาง ๆ จะถูกชะลอตวัลง ไดแก 
การมีครอบครัว การแตงงาน การสรางรากฐานของครอบครัว เชน มีบาน มีรถ ฯลฯ แสดงวาบุคคล
นั้นบรรลุนติิภาวะ (Maturity) แลว แตในปจจุบันจากการศึกษาเรื่องการออม การทํางาน การแขงขัน 
พบวาคนทั่วโลก แตงงานชาลง เม่ือเปรียบเทียบกับในอดีต โดยเฉพาะผูหญิง ในอดีตอายุ 16-17 ป 
แตในปจจุบันอายุ 30-40 ป ก็ยังมีโอกาสแตงานได 
  1.1 บุคคลแตงงานชาทําใหครอบครัวมีบุตรชาลง มีบุตรนอยลง หรือไมมีบุตร 
ปจจุบันพบวา อัตราการมีบุตรลดลงเรื่อย ๆ โดยการมีบุตรของแตละประเทศไมถงึ 2 คน 
  1.2 คนยุคใหมใสใจรสนิยมของการบันเทิงมากขึ้น เพราะคนทีต่องการหาความ
บันเทิงนั้นมีเงินมากพอ เม่ือมีเงินเพียงพอเร่ืองของความบันเทิงจึงตองเปนความบันเทิงที่มีคุณภาพ 
เชน สนามกอลฟ โรงแรมในตางจังหวัด ผับหรือบาร รานอาหาร ฯลฯ จะตองมีรสนิยมดี 
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 2.  ผูบริโภคยุคใหมเปนผูบริโภคท่ีมีลกัษณะเปนกบฎ (Rebellion) เพราะวาผูบริโภคใน
ปจจุบันมีความรูสึกเบื่อหนายในเรื่องของกฎ ซึ่จริง ๆ แลวในปจจุบันมนุษยเริ่มมีความเคารพนับถือ 
ชื่นชมในความเปนปจเจกชนเพ่ิมขึ้น และยิ่งมีความเคารพในปจเจกชนมากเทาไหร ความเปนกบฎ 
ก็เกิดขึ้นในหัวใจของคนมากเทาน้ัน 
 3.  ลักษณะของครัวเรือนทีแ่ปรเปลี่ยนไป (The changing of household) 
 ครัวเรือน (Household) หมายถึง บุคคลทุกคนทั้งที่เก่ียวของและไมเก่ียวของ ทีอ่าศัยอยูใน
บานเดียวกัน ครัวเรือนอาจจะประกอบดวย บุคคลซ่ึงไมเก่ียวของกันดานสายเลอืด แตงงานหรืออยู
ดวยกัน  
  3.1 มีประเภทของครัวเรือนเพ่ิมมากขึ้น ในอดีตสวนใหญประกอบดวย 3 แบบคือ 
  -  ครอบครัวสามีและภรรยา ที่ยังไมมีลูก 
  -  ครอบครัวเด่ียว ประกอบดวย พอ แม ลูก 
  -  ครอบครัวใหญหรือขยาย ประกอบดวย ปู ยา ตา ยาย พอ แม ลูก ลุง  อา หลาน 
  ปจจุบันครอบครัวยุคใหมมีการแตกออกมาอีก 2 แบบ คือ   
  -  ครอบครัวเด่ียวแบบหยาราง ลูกอยูกับพอคนเดียว หรือลูกอยูกับแมคนเดียว 
  -  ครอบครัวแบบใหม เปนการรวมตวักันระหวางคนที่ไมใชครอบครัวปกติ แตมา
รวมตวักันอยูในบานเดียวกนั โดยไมเก่ียวพันกันเลย 
  3.2 ขนาดของครอบครัว (ครัวเรือน) ปจจุบันขนาดของครอบครัวเลก็ลง คานิมย
เรื่องเพศของลูกหายไปหรอืลดลงไปมาก ซึ่งมีผลตอรายได สามารถนําสวนหนึ่งจะใชจายในสิ่งที่
จําเปน และมีเงินเก็บออม เน่ืองจากครอบครัวมีขนาดเล็ก รายไดเหลือมากขึ้น เพียงพอสําหรับ
คาใชจาย 
 4.  แนวโนมเร่ืองความแตกตางดานเพศจะลดนอยลง คอื หญิงสามารถทําในเรื่องที่เคยเปน
เรื่องผูกขาดของผูชาย และชายก็สามารถทําในหลายสิ่งที่เปนเรื่องผูกขาดของผูหญิง ความเสมอ
ภาคและความทัดเทียมของหญิงและชายมีมากขึ้น  
 5.  แนวโนมดานการศกึษาของผูบริโภคสูงขึ้น ปจจุบันคนจบปริญญาตรีมากขึ้น และโอกาส
ในการเรียนปริญญาโทก็มีมากขึ้นดวย การศึกษาสงผลกระทบตอการบริโภค ดังนี้ 
  5.1 ความภักดีตอตรายี่หอลดลง ทําใหเกิดความรูสึกวาความแตกตางระหวางยีห่อ
จะลดต่ําลง  
  5.2 การใหความสําคัญกับการศึกษามากขึ้น  
  5.3 ผูบริโภคยุคใหมสนใจสื่อมวลชนสูงขึ้น ผูบริโภคมีการรับสื่อทั้ง วิทยุ โทรทัศน 
และการอานหนังสือ เพ่ิมขึ้น  
 6.  ผูบริโภคมีเวลาวางนอยลง ในยุคใหมนี้คนมีแนวคดิวา เวลาคือแกนสารของชีวติ (Time 
is of the essence) ดังนั้นจึงหาเวลาวางไดยาก ทําใหตองใชเวลาวางที่มีอยูอยางคุมคา 
 7.  ผูบริโภคยุคใหมใสใจเรื่องสุขภาพ (Health conscious) มากขึ้น  
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 8.  ยุคที่ผูบริโภคตอสูกับความชรา ไมมียุคใดที่คนจะตอสูกับความชราเทากับยุคน้ี 
สมัยกอนผูบริโภคจะปลอยใหความชราเปนเรื่องตามธรรมชาติ แตสมัยนี้ไมมีใครยอมแพความชรา
อีกตอไป 
  8.1 การพัฒนาความสามารถเชิงกายภาพ เชน การออกกําลังกาย การผาตัดตา 
การทํา Baby face ฯลฯ 
  8.2 การดูแลความงามของตนเองโดยเฉพาะสุภาพสตรี สมัยกอนเคร่ืองสําอางยี่หอ
มีเพียงแคชุดแตงหนา (Make up) แตสมัยนี้เคร่ืองสําอางตองการสรางปริมาณ (Volume) จะตองมี
ผลิตภัณฑบํารุงผิว (Skin care product) ซึ่งผลิตภัณฑบํารุงผิวนี้จะตองมีครบชุด 
  8.3 การทองเท่ียว มีการทองเที่ยวสูงขึ้น 
 9.  ผูบริโภคสมัยใหมนั้นไมมีความจงรักภักดีในตรายี่หอ (Lack of brand loyalty) เพราะ
ผูบริโภคมีการเปดรับสิ่งใหม ๆ อยูเสมอ 
 10. ผูบริโภคยุคใหมเปนผูบริโภคท่ีตองการความสะดวกสบายในชวีิต ธุรกิจจะเอาใจลูกคา
ตองหาทางเพิ่มเติมความสะดวกสบายใหกับลูกคา เชน ความเปนอัตโนมัติ (Automatic) ของสินคา 
ที่จะทําใหลูกคาไดรับความสะดวก  
 11. การแสวงหาขาวสารและความรูของผูบริโภคมีมากขึ้น นอกจากสื่อวิทย ุ โทรทัศน 
นิตยสารที่จะชวยในการแสวงหาขอมูลในปจจุบันส่ือประเภทเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ิมเติมอีกดวย
กับ Internet เปนตน 
 12. ผูบริโภคตองการไดรับการยอมรับจากกลุม (Sense of belonging)  
 13. ผูบริโภคยุคใหมจะซ้ือผลิตภัณฑแบบบูรณาการ (Integrated product) สินคาบูรณาการ 
คือ สินคาที่มีความพรอมทั้งผลิตภัณฑทีต่อบสนองความตองการได มีคุณภาพดี มีรูปแบบที่สวยงาม 
มีเทคโนโลยี ที่ทันสมัย มีบริการที่ดี และมีภาพพจนที่ดีอีกดวย 
 14. ลูกคายุคใหมนี้เปนมนุษยยุคเก็บกด ลกูคาตองการการบริการที่เอาใจใสและบรกิารที่ดี 
 15. ผูบริโภคตองการบริการ (Service) ที่เปนเลศิ มีดังนี้ 
  -  ตองลดความลาชาของบริการ 
  -  การใหความชวยเหลือกับลูกคาใหลูกคาสะดวกสบายที่สุด 
  -  การบริการที่ดี คือ การใหขาวสารขอมูลแกลูกคาอยางครบถวน 
  -  ตองรับฟงลูกคาในเรื่องทีลู่กคาตองการตอวา 
  -  ตองแสดงอาการยกยองลูกคาดวยกิริยาและวาจาที่สภุาพออนนอม 
 16. ผูบริโภคพอใจธุรกิจที่ทําการตลาดดวยความซื่อสัตย (Marketing with integrity)  
 17. ผูบริโภคซ้ือแบบไมไดมีการวางแผน (Unplaned shopping) ในปจจุบันผูบริโภคไป
หางสรรพสินคาหรือศูนยการคาเพียงอยางเดียว ทําใหไดของที่ตองการทุกประเภท โดยไมตองมีการ
วางแผนลวงหนา  
 18. ผูบริโภคมีพฤติกรรมการจายแบบใหมมากขึ้น ไมวาจะเปนการจายดวยบัตร (Pay with 
credit card) จายดวยระบบเงินผอน (Credit concept or credit attitude)    
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7.  ผลิตภัณฑดูแลผิว 
 ความหมายของเครื่องสาํอาง (Cosmetic) 
 ความหมายของ คําวา "เคร่ืองสําอาง" ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัตเิคร่ืองสําอาง พ.ศ. 
2535 กําหนดไววา  
 1.  วัตถุที่มุงหมายสําหรับใชทา ถ ูนวด โรย พน หยอด ใส อบ หรอืกระทําดวยวธิีอ่ืนใด ตอ
สวนหนึ่งสวนใดของรางกายเพ่ือความสะอาด ความสวยงาม หรือสงเสริมใหเกิดความสวยงาม และ
รวมตลอดทั้งเคร่ืองประท่ินผิวตาง ๆ ดวย 
 2.  วตัถุที่มุงหมายสําหรับใชเปนสวนผสมในการผลิตเคร่ืองสําอางโดยเฉพาะ หรือ  
 3.  วตัถุอ่ืนทีกํ่าหนดโดยกฎกระทรวงใหเปนเคร่ืองสําอาง  
            ดังนั้นอาจสรุปไดวา  
            เคร่ืองสําอางเปนผลิตภัณฑทีใ่ชเฉพาะภายนอกผิวกาย โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือการทํา
ความสะอาดในชีวติประจําวนั เพ่ือระงับกลิ่นกาย หรือแตงกลิ่นหอม และเพื่อปกปอง หรือสงเสริมให
มีสุขภาพที่ดีโดยไมมีผลตอโครงสรางของรางกาย 
 เครื่องสําอางสําหรับผิวหนัง 
 พิมพร ลีลาพรพิสิฐ (2551: 17-18) การใชเคร่ืองสําอางมักใชกับผิวหนัง ขน ผม และเลบ็ ซึ่ง
มีวัตถุประสงค ดังนี้ 

1. เพ่ิมความงดงามใหแกใบหนา ลําตัว เสนผม และเล็บ 
2. บํารุงผิวใหเสือ่มโทรมชากวาปกต ิ
3. แกไขปกปดรอยดางดําหรือขอตําหนิของผิวและเลบ็ 
4. ปองกันและระงับกลิ่นจากรางกายและกลิน่ปาก 
5. เพ่ือชะลอความแกใหดูแกชากวาวัย 
6. ปองกันผิวจากภายนอก เชน ความรอน แสงแดด ความแหงแลง เปนตน 
7. รักษาความผดิปกติบางอยางของผิวหนัง เชน สิว ผา รังแค เปนตน 
8. ทําความสะอาดผิว และเสนผมใหแลดูสดชื่นและมีสุขภาพดี 

ดังนั้นจะจําแนกประเภทโดยกลาวถึงประโยชนในการใชเคร่ืองสําอางเปนหลัก ดังนี้ 
 1.  เคร่ืองสําอางสําหรับทะนุบํารุงรักษาผิวหนัง และแกไขขอบกพรองของผิวหนัง (Skin-
care cosmetics) 
  1.1 เคร่ืองสําอางชะลอความแก 
  1.2 ผลิตภัณฑขจัดสิว 
  1.3 ผลิตภัณฑขจัดสีผิว ขจัดวฝาและทําใหผิวขาว 
  1.4 ผลิตภัณฑระงับเหงื่อและขจัดกลิ่นตวั 
  1.5 ครีมหลอลื่นหรือประอรผิว (Emollient and moisturizer) 
 2.  เคร่ืองสําอางสําหรับเสนผม (Hair care products) 
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  2.1 ผลิตภัณฑแชมพู 
  2.2 ผลิตภัณฑนวดเสนผมและปรับสภาพผม 
  2.3 ผลิตภัณฑตกแตงทรงผม ดัดผม ยอมสีผม 
  2.4 เคร่ืองสําอางกําจัดขน 
  2.5 เคร่ืองสําอางสําหรับโกนหนวด 
 3.  เคร่ืองสําอางสําหรับปกปองผิวหนัง (Skin-protective cosmetics) 
  3.1 ผลิตภัณฑปกปองแสงแดด 
  3.2 ครีมทาผิว 
 4.  เคร่ืองสําอางสําหรับทําความสะอาด (Skin-cleansing cosmetics) 
  4.1 ผลิตภัณฑที่ใชในหองน้ํา และทําความสะอาดรางกาย 
  4.2 ยาสีฟนและน้ํายาบวนปาก 
  4.3 ผลิตภัณฑทําความสะอาดใบหนา 
 5. เคร่ืองสําอางสําหรับเสรมิแตงความงามของผิวหนัง (Colored cosmetics) 
  5.1 เคร่ืองสําอางตกแตงตา 
  5.2 เคร่ืองสําอางตกแตงแกม 
  5.3 เคร่ืองสําอางตกแตงปาก 
  5.4 เคร่ืองสําอางตกแตงเลบ็ 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ ไดทําการวิจัยเก่ียวกับผลิตภัณฑดูแลผิว จึงขอเลือกใชประเภทของ
เคร่ืองสําอางบางประเภท ไดแก  
 (1) เคร่ืองสําอางสําหรับทะนุบํารุงรักษาผิวหนัง และแกไขขอบกพรองของผิวหนัง (Skin-
care cosmetics)  
 (2) เคร่ืองสําอางสําหรับปกปองผิวหนัง (Skin-protective cosmetics)  
 เน่ืองจากเปนประเภททีใ่ชกับผิวหนัง และเหมาะสมสําหรับกลุมตวัอยางซ่ึงเปนผูชาย  
  
 ภาพรวมของตลาดผลติภัณฑดูแลผิวของผูชาย 

แนวความคิดและกระแสผูชายสําอาง (Metro Sexual Trend) ทําใหเกิดความเปลี่ยนแปลง
มากมายในสินคาประเภทดูแลผิวพรรณจากที่เคยมองเฉพาะกลุมลกูคาผูหญิงมาตลอด ก็ตอง
ปรับเปลี่ยนวธิีคิด และทําสินคาใหมออกมา ผูชายยุคใหมเลิกพกบุหร่ีไวในกระเปา แตหันมาพกครีม
กันแดดและลปิมัน ซึ่งเปนผูชายที่รักษาผิวพรรณ และหวงภาพลักษณของตัวเอง จึงไมนาแปลกใจที่
เห็นสินคาประเภทครีมเพ่ือผิวขาว ครีมลบ ริว้รอยครมีบํารุงผิว สําหรับผูชายออกมามากขึ้นเรื่อยๆ 
ซึ่งสะทอนใหเห็นวาสินคากลุมน้ีไปไหวและเติบโตขึ้นเร่ือย ๆ 
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เมน ทารเก็ต (Men Target) คือ กลุมเปาหมายใหมของบริษัทผูผลิตสินคาอุปโภคและ
บริโภค ที่ดูจะคึกคักสุดฮอตในขณะนี้ หลงัจากที่บริษัทยักษใหญเร่ิมรุกเดินหนาทําการตลาดกันอยาง
เต็มรูปแบบแลว โดยเตรียมโหมกิจกรรมกันอยางสนุกสนาน 

ตลาดผลติภัณฑดูแลผิวพรรณ (Skin care moisturizer) มีมูลคาโดยรวม 18,601 ลานบาท 
แบงเปนอันดับ 1 ตลาดบํารุงผิวหนา 42% มีมูลคาตลาดโดยรวม 7,887 ลานบาท มีอัตราการ
เจริญเติบโตที ่4.7% ตอป อันดับ 2 ตลาดผลิตภัณฑดูแลผิวกาย 27% มีมูลคาตลาดโดยรวม 6,076 
ลานบาท อัตราการเจริญเติบโต 9.5% และอันดับ 3 ตลาดผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา 19% 
มูลคาตลาดโดยรวม 3,608 ลานบาท อัตราการเจริญเติบโต 10% ตอป (Positioning, ออนไลน: 
2553) 

จากการสํารวจโดยบริษัททเีอ็นเอส รีเสิรช อินเตอรเนชั่นแนล พบวา ตลาดผลติภัณฑเสริม
หลอสําหรับผูชาย หรือ Men’s Grooming มูลคา 4,000 ลานบาทมีการเติบโตอยางตอเน่ือง โดยในป 
2552 ที่ผานมามีการเติบโตสูงถึง 15% โดยหากพิจารณาการเติบโตในชวง 3 ปที่ผานมา พบวา ปที่
แลวเซ็กเมนทผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา มีมูลคา 717 ลานบาท มีการเติบโต 27% จากป 
2549 เซ็กเมนทผลิตภัณฑบํารุงผิวกายมูลคา 123 ลานบาท มีการเติบโต 295% จากป 2549 และ
เซ็กเมนทผลติภัณฑทําความสะอาดผิวกายมูลคา 24 ลานบาท มีการเติบโต 188% จากป 2549  
ทั้งน้ีการใชผลติภัณฑทําความสะอาดผิวหนาและผลติภัณฑบํารุงผิวกายสําหรับผูชายยังมีนอยเพียง 
7.4% และ 2.7% ตามลําดับ (กรุงเทพธรุกิจ, ออนไลน: 2553)  
 

8.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 ณัฐพล ยะจอม (2549) ไดทําการวจัิยเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาด ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยผลการวิจัยพบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด มีอายุระหวาง 19-35 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มี
อาชีพเปนหนักงานเอกชน และมีรายไดตอเดือน 5,001-10,000 บาท ดานพฤตกิรรมของผูบริโภค 
พบวา ชนิดของผลิตภัณฑเคร่ืองสําอางสําหรับผูชาย ทีกลุมตวัอยางเลือกใชมากที่สุด 3 อันดับแรก
คือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวหนา (Cleansing) (โฟมลางหนา) รองลงมาคือ เจลแตงผม และ
เคร่ืองหอม เชน น้ําหอม โคโลญจ โดยกลุมตัวอยางสวนใหญนิยมใชตราสินคา L’Oreal  เหตุผลของ
การใชเคร่ืองสําอางคือ เพ่ือเสริมบุคลิกภาพ สวนใหญใชเครื่องสําอางมาเปนระยะเวลา 2 ปขึ้นไป ผู
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองสําอาง คือ ตัวเอง กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อ
เคร่ืองสําอาง จากหางสรรพสินคา ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ที่มีผลตการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองสําอาง พบวา ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการโฆษณา ดานการสงเสริมการขาย ดานพนักงานขาย โดยรวมอยูในระดับมาก 
เม่ือพิจาราณาเปนรายได อยูในระดับมากทุกปจจัย เวนแต ดานสงเสริมการขาย หัวขอการใหคูปอง
สวนลด กลุมตัวอยางใหความสําคัญในระดับนอย  
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 คํารณ สันติพรวิทย (2550) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือ
สําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวีย สําหรับผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจัยพบวา 
กลุมตัวอยางสวนใหญอาย ุ 25-33 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ รายไดตอเดือน 15,301-20,600 บาทและสถานภาพโสด ดานปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดของเครื่องสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวีย โดยรวมอยูในระดับดี เม่ือพิจารณาเปนรายดาน
พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย และปจจัยดานราคา อยูในระดับดี สวน
ปจจัยดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับปานกลาง ดานปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวีย โดยรวม อยูในระดับดี โดยเม่ือพิจารณาแตละปจจัย พบวา 
ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยดานสังคม อยูในระดับดีและปจจัยดานจิตวิทยา อยูในระดับปาน
กลาง ดานพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญซื้อในซุปเปอรมารเก็ต/ราน
สะดวกซื้อ โดยคุณสมบัตทิี่คํานึงถึง คือ ปองกันแสงแดดไมใหผิวคล้ํา มีคาใชจายในการซ้ือ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวียเฉลีย่ 138.13 บาท/เดือน ใชเกณฑดานตราสินคาในการ
ตัดสินใจซื้อ เฉลี่ย 41.84% ดานคุณภาพ 72.17% ดานราคา 55.08% และมีการใชยี่หอนีเวียตอใน
อนาคต อยูในระดับไมแนใจ อายุที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนี
เวียสําหรับผูชายวัยทํางาน ดานความถี่ในการใชเคร่ืองสําอาง (คร้ัง/วัน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีความสมัพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวียสําหรับผูชายวยัทํางาน ดานคาใชจาย (บาท/เดือน) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ปจจัยดานวัฒนธรรม และปจจัยดานจิตวิทยา มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวียสําหรับผูชายวยัทํางาน ดานความถี่ (คร้ัง/วัน) 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .01 
 กองกานดา วงศธีระสตุ (2550) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับสุภาพบุรุษ โดยผลการวจัิยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี
อายุ 25-29 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปรญิญาตรี อาชพีนักงานบริษทัเอกชน มีรายไดตอ
เดือน 10,001-20,000 บาท ดานการเปดรับเนื้อหาขาวสารเกี่ยวกับผลติภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับ
สุภาพบุรุษ พบวา กลุมตวัอยางเปดรับเนือ้หาขาวสารจากสื่อโทรทัศน และสื่อจากพนักงานขาย มาก
ที่สุดในทุก ๆ หัวขอ ดานปจจัยการสื่อสารการตลาดทีมี่ผลตอากรตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา
สําหรับสุภาพบุรุษ พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ โดยรวมอยูในระดับมากทกุ
ดาน สวนดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับปานกลาง พิจารณารายดานพบวา การ
แนะนํา/บอกตอ อยูในระดับมาก รองลงมา คือ การโฆษณา การขายโดยบุคคล การเผยแพรขาวและ
การประชาสัมพันธ อยูในระดับปานกลาง และการตลาดขายตรง อยูในระดับนอย ดานการตัดสินใจ
ซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาสําหรับสุภาพบุรุษ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ มีความตองการดูแล
รักษาสภาพผวิ มากที่สดุ รองลงมา คือ พบปญหาที่เกิดขึ้นกับผิว และตองการเสริมสรางภาพลักษณ
ที่ดีใหกับตนเอง โดยสื่อที่มีผลตอการตดัสินใจซื้อมากที่สุด คือ สื่อโทรทัศน โดยกลุมตัวอยางไดให
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ความสําคัญกับ คุณภาพของสินคามากที่สุด รองลงมา คือ ราคาสินคาที่เหมาะสม และสินคา
สามารถหาซื้อไดงาย 
 อุษา ลิมปธนโชติ (2545) ไดทําการวิจัยเรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมของผูชาย ที่ใช
เคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนา ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตวัอยางสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 20-29 ป มีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได
ตอเดือนไมเกิน 10,000 บาท ดานพฤตกิรรมการใชเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงผิวหนา พบวา ประเภท
ของเคร่ืองสําอางที่นิยมใชมากที่สุดคือ เพ่ือการรักษาผิวหนา รองลงมา คือ ใชเสิรมบุคลิกภาพ และ
เพ่ือปองกันไวลวงหนา และใชเปนประจําทุกวัน นิยมซ้ือครั้งละ 2 ชิ้น คาใชจายในการซ้ือตอชิ้น นอง
กวา 500 บาท การตัดสินใจซื้อจะคํานึงถึงคณุภาพของสินคาตรงกับความตองการมากที่สุด 
รองลงมาคือ ความมีชื่อเสียงของตราสนิคา โดยตราสินคาที่ใชมากท่ีสุด คือ นีเวีย และจอหนสัน 
แอนด จอหนสัน ตามลําดับ สวนใหญซือ้สินคาที่ ซุปเปอรมารเก็ต/รานสะดวกซ้ือ บุคคลที่มีอิทธิพล
มากที่สุดคือ ตนเอง และ ครอบครัว/ญาติ/เพ่ือน/คนใกลชิด ตามลาํดับ การสงเสริมการตลาดที่จูงใจ
ใหซื้อมากที่สุดคือ การโฆษณาจุดเดนของสินคาในสื่อส่ิงพิมพ และการลดราคาพิเศษ ตามลําดับ 
จากการทดสอบสมมติฐานพบวาดานสถานภาพสมรส ดานการศึกษา และดานรายไดเฉลี่ยตอเดือน  
มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองสําอางบํารุงรักษาผิวหนาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทีร่ะดับ .05  
 ษมากร คําดี (2552) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุง
ผิวของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอายุระหวาง 21-30 ป 
มีสถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
20,001-40,000 บาท พฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิว พบวา สาเหตุในการใช เพ่ือบํารุงผิว 
สรางความม่ันใจและเสริมบคุลิกภาพใหดีขึ้น ตามลําดับ ตองการคณุสมบัติดานบํารุงผิวในขึ้นตอน
เดียว ตราสินคาที่นิยมใชมาก คือ นีเวีย สมูทอี และลอรีอัล ตามลําดับ ใชเปนประจําทุกวัน และใช
บริเวณใบหนามากที่สุด การตัดสินใจซื้อคํานึงถึงคุณสมบัติของเคร่ืองสําอางมากที่สุด รองลงมาคือ 
ผลลัพธหลังการใชและความมีชื่อเสียงของตราสินคา สถานที่ที่เลือกซ้ือบอยที่สุด คือ 
หางสรรพสินคา รองลงมาคือ หางคาปลีกสมัยใหม มีคาใชจายในการซื้อแตละคร้ังเฉลีย่เทากับ 
1,444.59 บาท ไดรับอิทธพิลจากสื่อโทรทัศนสูงสุด รองลงมาคือ สื่อส่ิงพิมพและคนสนิท ตามลําดับ 
ปจจัยดานจิตวิทยาที่มีผลตอพฤติกรรมการใช พบวา ปจจัยดานแรงจูงใจโดยรวมมีอิทธิพลอยูใน
ระดับมาก ขอมูลเกี่ยวกบักลุมอางอิงที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิว พบวา 
บุคคลที่มีอิทธพิลในการตัดสินใจใชมากคอื เพ่ือน/คนรูจัก และแฟน ตามลําดับ สวนบุคคลใน
ครอบครัว ดารา/นักรอง/บุคคลที่ชื่นชอบ และพนักงานขาย มีอิทธิพลในระดับปานกลาง ตามลําดับ 
ลักษณะประชากรศาสตร ดานอายุมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัย
ทํางาน พิจารณาจากความกังวลกับลักษระปญหาของผิว และการเลือกใชเคร่ืองสําอาง ดาน
สถานภาพสมรส ดานอาชีพ ดานระดับการศึกษา และดานรายไดตอเดือนมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัยทํางาน พิจารณาจากความกังวลกับลักษณะปญหาของผิว  
คุณสมบัติของเครื่องสําอางที่ตองการใหมี และสิ่งที่คํานึงถึงเปนอันดับแรกในการเลอืกใช
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เคร่ืองสําอาง อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ .05 ปจจัยจิตวิทยาดานบุคลิกภาพมีผลตอพฤติกรรม
การใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวยัทํางาน พิจารณาจาก ปญหาของผิวที่เปนกังวลมากที่สุด 
คุณสมบัติของเครื่องสําอางที่ตองการใหมี และสิ่งที่คํานึงถึงเปนอันดับแรกในการเลอืกใช
เคร่ืองสําอาง อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ .05 ปจจัยกลุมอางอิงมีผลตอพฤติกรรมการใช
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัยทํางาน พิจารณาจากปญหาของผิวที่เปนกังวล ดานคุณสมบัติของ
เคร่ืองสําอางที่ตองการใหมี และสิ่งที่คํานึงถึงเปนอันดับแรกในการเลือกใชเครื่องสําอาง อยางมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 รัตนสุดา แสงรัตนา (2552) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาทศันคติและพฤตกิรรมดานสวน
ประสมทางการตลาดในการซื้อเคร่ืองสําอางของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุม
ตัวอยางสวนใหญมีสถานภาพโสด อายุระหวาง 24-29 ป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 10,001-15,000 บาท ดานสวนประสมทางการตลาดของเครื่องสําอาง พบวากลุมตัวอยางมี
ทัศนคติดานคณุภาพสินคาควรเหมาะสมกับราคาที่จําหนาย ดานพฤติกรรมการใชผลติภัณฑ
เคร่ืองสําอางของกลุมตัวอยางจําแนกตามแตละผลิตภัณฑที่ใช พบวา พฤติกรรมการใชผลติภัณฑ
สําหรับทําความสะอาดหนังศีรษะ และพฤติกรรมการใชผลติภัณฑบํารุงผิวกาย สวนมากใชเปน
ประจําทุกวัน ราคาผลิตภัณฑตอชิ้นทีใ่ชสวนมากราคา 101-300 บาท หลักในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ
จะตองเปนสินคาที่มีคุณภาพสินคาตรงกับความตองการ ทางดานชองทางการจัดจําหนายโดยสวน
ใหญซื้อจากซุปเปอรมารเก็ต/รานสะดวกซื้อ การสงเสริมการขายที่จูงใจมากที่สุดโดยการโฆษณา
จุดเดนของสินคาในสื่อตาง ๆ พฤติกรรมการใชผลติภัณฑทําความสะอาดรางกายมากกวาวนัละ 1 
คร้ัง ราคาผลติภัณฑตอชิ้นที่ใชสวนมากราคา 101-300 บาท หลักในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑจะตอง
เปนสินคาที่มีคุณภาพสินคาตรงกับความตองการ ทางดานชองทางการจัดจําหนายโดยสวนใหญจะ
ซื้อจากซุปเปอรมารเก็ต/รานสะดวกซ้ือ การสงเสริมการขายที่จูงใจมากที่สุดคือ การลดราคาพิเศษ 
พฤติกรรมการใชผลติภัณฑบํารุงผิวหนาสวนมากใชเปนประจําทุกวัน การซ้ือจากสมาชิก/พนักงาน
ขายตรง เปนชองทางที่กลุมตัวอยางนยิมมากที่สุด การสงเสริมการขายที่จูงใจ คือ การโฆษณา
จุดเดนของสินคาในสื่อตาง ๆ ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับทัศนคติสวนประสมทางการตลาด
ดานราคาและชองทางการจัดจําหนายมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และอายุมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเก่ียวกับการบริโภคเครื่องสําอางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 สุชาดา ธรรมสนธิ (2549) ไดทําการวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สงผลตอการบริโภคผลติภัณฑบํารุง
ผิวหนาของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม” ผลการศึกษา พบวา เม่ือจําแนกตามกลุมนักเรียน - 
นักศึกษา มีตวัแปรอิสระจํานวน 9 ตัวแปร ที่มีความสัมพันธกับการบริโภคผลติภัณฑบํารุงผิวหนา 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการตลาดดานการประชาสัมพันธ การสงเสริมการตลาดดานการ
ใชพนักงานขาย ครอบครัว กลุมอางอิง (เพ่ือน) เพศ รายได และทศันคติตอการตัดสินใจซื้อผลิต
ภัณฑืบํารุงผิวหนา เม่ือจําแนกตามกลุมที่ทํางานแลว มีตวัแปรอิสระจํานวน 12 ตัวแปรที่มี
ความสัมพันธ ไดแก ผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาดดานการโฆษณา การสงเสริม
การตลาดดานการประชาสมัพันธ การสงเสริมการตลาดดานการสงเสริมการขาย การสงเสริม
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การตลาดดานการใชพนักงานขาย ครอบครัว กลุมอางอิง (เพ่ือน) เพศ ระดับการศึกษา รายได และ
ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา ตัวแปรที่สามารถใชทํานาย การบริโภค
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาของกลุมอยางทั้งหมด 5 ตัวแปร คือ ทัศนคติตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนา รายได เพศ การสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงานขาย และผลิตภัณฑ 
 สุรพล สมบัตหิอม (2543) ไดทําการศึกษาเรื่อง “การศึกษาพฤตกิรรมการเลือกซ้ือเสื้อผา
สําเร็จรูปของผูชายวัยทํางานในเขตเทศบาลเมืองมหาสารคาม จังหวัดมหาสารคาม ผลการศึกษา
พบวา การเลอืกซ้ือเสื้อผาสําเร็จรูปซึ่งเปนผูชายวัยทํางาน สวนมากมีอายุระหวาง 19 ถึง 25 ป มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี รับราชการหรือรัฐวิสาหกิจหรือบริษัทหางราน รายไดเดือนละ 5,000 ถึง 
10,000 บาท โดยผูซื้อมีพฤติกรรมการซื้อเสื้อผา 2 ถึง 3 คร้ังตอเดือน ชอบเลือกซ้ือเสื้อผาใน
หางสรรพสินคา และชอบซื้อ ผาใยสังเคราะหทั่วไปและผายืดที่มีสอีอน ผูซื้อสวนมากตัดสินใจซื้อ
เพราะชอบในรูปแบบของเสือ้ผามากที่สุด รองลงมาซื้อตามโอกาสพิเศษความจาํเปน สวนมากซื้อ
ตามที่โฆษณาในโทรทัศนและวทิยุ ราคาที่ซื้อชิ้นละ 500 ถึง 700 บาท ตองการซื้อเสื้อผาสําเร็จรูป
จากพนักงานขายที่เปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย ตองการใหพนักงานขายอยูเฉย ๆ หาง ๆ อยามา
จูจ้ีเม่ือตองการจะเลือกเอง และตองการใหปรับปรุง และพัฒนาคุณภาพดานการตัดเย็บ การติด
กระดุมและการติดซิปใหไดมาตรฐานมากขึ้นกวาเดิม เนื่องจากเสื้อผาในปจจุบันชาํรุดและขาดงาย  
 วรรณาภรณ สุขมาก (2547) ไดศึกษาเรื่อง “นิตยสารผูชายกับกระบวนการสรางความเปน
ชายแบบเมโทรเซ็กสชวล”  พบวา ลักษณะภาพตวัแทนของความเปนชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” 
คือ มีการคัดเลือกคุณลักษณะเดนเพียงบางอยางในรูปแบบของตวัแทนมาเปนตัวกําหนดกรอบรับรู
ของสังคม ใหเขาใจวา การที่ผูชายหันมาดูแลตัวเอง และใชเคร่ืองสําอางเฉกเชนผูหญิง เปนเรื่อง
ธรรมดา โดยนิตยสารผูชายทั้ง 3 ฉบับ จะมีการนําเสนอภาพความเปนชายแบบ “เมโทรเซ็กสชวล” 
ในทิศทางที่แตตางกันออกไป คือ GM เนนการนําเสนอลักษณะในแบบที่มีการศกึษาสูง และฐานะดี 
พิถีพิถันกับรสนิยมการใชชีวติในทุก ๆ เรื่องไมวาจะเปนการกิน การด่ืม การเขาสังคม และเรือ่งเพศ 
สวน BOSS จะเนนการนําเสนอในแบบที่ดูแลเอาใจใสตัวเองเปนพิเศษในเรื่องรางกายทั้งดาน
สุขภาพ และความงาน และสําหรับ Esquire นั้นจะเนนการนําเสนอในแบบที่สนใจเร่ืองแฟชั่นความ
สวย ความงาม โดยมีการใชเคร่ืองสําอางเพ่ือเพ่ิมสีสัน และบํารุงผิว 
 
 จากเอกสารและงานวิจัยทีเ่ก่ียวของดังกลาวขางตน ผูวิจัยไดนําแนวคิดและทฤษฎีตาง ๆ ที่
ไดศึกษามาเปนแนวทางในการกําหนดกรอบความคิด ดังนี้  
 ดานประชากรศาสตร โดยใชแนวคิด ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 41-42) เปน
หลัก เพ่ืออธบิายลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบรโิภค ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยได
ใชแนวคิดและทฤษฎีของ Philip Kotler (2003: 98) เปนหลัก ในการศึกษาเก่ียวกับสวนประสมทาง
การตลาด เนื่องจาก Kotler ไดรับการยกยองวาเปนผูเชี่ยวชาญดานการตลาด จึงนําแนวคิดและ
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ทฤษฎีของ Kotler มาใช ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด เพ่ือศึกษาระดับอิทธิพลที่ผูบริโภคมีตอผลิตภัณฑดูแลผิวในดานสวนประสมทาง
การตลาดที่ผลิตภัณฑนั้น ๆ นําเสนอใหกับผูบริโภค 
 ปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ผูวิจัยไดศึกษาเก่ียวกบั ดานบุคลิกภาพ และดานภาพลักษณ 
ของผูบริโภคชายที่เคยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว โดยใชแนวคิดบุคลิกภาพหาองคประกอบ (The big five 
หรือ Five Factor Model – FFM) ของ คอสตาและแมคเคร (Velting; & Holm.  1995: 212-215; 
อางอิงจาก Costa; & McCrae) ทั้งน้ีไดพิจารณาวิจัยเฉพาะบุคลิกภาพ 3 แบบ คอื บุคลิกภาพแบบ
อารมณไมม่ันคง บุคลิกภาพแบบเปดเผย และบุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม ซึ่งบุคลิกภาพ 3 แบบ 
ดังกลาวน้ัน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูบริโภค และดาน
ภาพลักษณ ใชแนวคิดของ สุนิสา ประวชิัย (2545: 103-104; อางอิงจาก Daniel J. Boorstin และ 
Kenneth E. Boulding.)  
 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ผูวิจัยไดศึกษาเก่ียวกับกลุมอางอิง และครอบครัว ของ
ผูบริโภคชายที่เคยซื้อผลติภัณฑดูแลผิว โดยใชแนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล 
(2550) เปนหลัก พิจารณาจากประเภทของกลุมอางอิง คือ กลุมอางอิงทางตรง และกลุมอางอิง
ทางออม  
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค ผูวิจัยไดใชแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน และคณะ (2550) เพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค  
  แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือ ผูวิจัยไดใชแนวคิด ของ เสรี วงษมณฑา (2542) เพ่ือใชใน
การศึกษาเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคชายที่ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวในอนาคต 
สําหรับการวิจัยในครั้งนี ้
 
  



บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนตาง ๆ ดังตอไปน้ี 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
2. การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 

 

1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวจัิยในครั้งนี้ คือ ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ที่มีอายุ 20 ปขึ้นไป ซึง่เปนวัยทํางาน มีรายไดเปนของตนเอง และเริ่มดูแลตนเอง
เพ่ือใหมีบุคลกิภาพที่ดูดี และสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเองได ซึ่งไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน 
 

กลุมตวัอยางที่ใชในงานวิจัย  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูชายในกรุงเทพมหานครทีเ่คยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
มีอายุ 20 ปขึ้นไป ซึ่งเปนวัยทํางาน มีรายไดเปนของตนเอง และเริ่มดูแลตนเองเพือ่ใหมีบุคลิกภาพ
ที่ดูดี และสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเองได เน่ืองจากผูวิจัยไมสามารถทราบจํานวน
ประชากรที่แทจริงของผูบริโภคท่ีเคยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว จึงไดกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางแบบ
ไมทราบจํานวนประชากรทีแ่นนอน โดยใหคาความผดิพลาดไมเกิน 5% ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% 
ซึ่งมีวิธีการหาคาจํานวนกลุมตัวอยางจากสูตร ดังนี้ (กัลยา วานิชยบญัชา.  2550: 28)  
 

n          = Z2 
                   4E2 
 
โดยที่ n คือ  จํานวนกลุมตัวอยาง 
 Z คือ   ความเชื่อม่ันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิต ิ
 E คือ   ความคลาดเคลื่อนมากที่สุดที่ยอมรับได 
 ซึ่ง Z ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 หรือระดับความเชื่อม่ัน 95% มีคา 1.96 
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แทนคา   n =  (1.96)2 
              4(0.05)2 

 
    =  384.16 
 

ขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คอื 384.16 หรือประมาณ 385 คน และไดมีการ
สํารองตัวอยางเพ่ือหองกันความคลาดเคลื่อนไวอีก 15 คน ดังนั้นกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้
เทากับ 400 คน 
 
การเลือกกลุมตัวอยาง 
 ผูวิจัยไดใชวิธกีารสุมตัวอยาง โดยมีขึ้นตอนการเก็บกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
 

ขั้นตอนที่ 1  
 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling)  

โดยกําหนดพ้ืนที่ที่จะจัดเก็บขอมูลจากการแบงกลุมการปฏิบัติงานของสํานักงานเขต ตาม
นโยบายการพัฒนาเมืองในผังเมืองของกรุงเทพมหานครซึ่งแบงพ้ืนที่เขตออกเปน 6 กลุมพ้ืนที ่
(ที่มา: กองสารสนเทศภูมิศาสตร สํานักนโยบายและแผนกรุงเทพมหานคร 2551) และใชการสุม
ตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลากกลุมละ 1 เขต ดังนี้ 
 
แสดงรายชื่อการแบงกลุมการปฏิบัติงานของสํานักงานเขต เขตการปกครองที่สุมได 
 

เขตการปกครอง กลุมการปฏิบตัิงาน เขตที่สุมได 
กลุมกรุงเทพกลาง เขตพระนคร เขตดุสติ เขต

ปอมปราบศัตรูพาย เขตสัม
พันธวงศ เขตดินแดง เขต
หวยขวาง เขตพญาไท เขต
ราชเทวี เขตวงัทองหลาง 

 
 

เขตดินแดง 

กลุมกรุงเทพใต เขตปทุมวัน เขตบางรัก เขต
สาทร เขตบางคลองแหลม 
เขตยานนาวา เขตคลองเตย 
เขตวัฒนา เขตพระขโนง เขต
สวนหลวง เขตบางนา เขต
ประเวศ 

 
 

เขตปทุมวัน 
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กลุมการปฏิบตัิงาน เขตการปกครอง เขตที่สุมได 
กลุมกรุงเทพเหนือ เขตจตุจักร เขตบางซื่อ เขต

ลาดพราว เขตหลักส่ี เขตดอน
เมือง เขตสายไหม เขต
บางเขน 

 
เขตจตุจักร 

กลุมกรุงเทพตะวันออก เขตบางกะป เขตสะพานสูง 
เขตบึงกุม เขตคันนายาว เขต
ลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขต
หนองจอก เขตคลองสามวา 

 
 

เขตบางกะป 

กลุมกรุงธนเหนือ เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขต
จอมทอง เขตบางกอกใหญ 
เขตบางกอกนอย เขตบาง
พลัด เขตตลิ่งชัน เขตทวี
วัฒนา  

 
 

เขตบางกอกนอย 

กลุมกรุงธนใต เขตภาษีเจริญ เขตบางแค 
เขตหนองแขม เขตบางขุน
เทียน เขตบางบอน เข
ตราษฏรบูรณะ เขตทุงครุ 

 
เขตบางขุนเทยีน 

 
ขั้นตอนที่ 2  
การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยเลือกเก็บตวัอยาง จากขั้นตอนที่ 

1 จากการสุมไดจํานวน 6 เขต โดยเก็บเขตละเทา ๆ กัน ไดประมาณ 66 – 67 คน ตอเขต รวมกลุม
ตัวอยางทั้งหมด 400 คน 
 ขนาดของกลุมตัวอยางในแตละเขต = ขนาดของกลุมตัวอยางทั้งหมด 
          จํานวนเขตพื้นที่ที่ถูกเลือก 
      =  400 
          6 

ดังนั้นขนาดของกลุมตัวอยางแตละเขต = 67 คน 
 

ขั้นตอนที่ 3  
การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเลือกกลุมตัวอยางจากผูบริโภค

ที่เคยซื้อผลติภัณฑดูแลผิวของผูชาย ที่มีอายุตั้งแต 20 ปขึ้นไป จากหางสรรพสินคา แหลงชุมชน 
อาคารสํานักงาน ที่อยูในเขตทั้ง 6 เน่ืองจากมีกลุมเปาหมายมีจํานวนมาก และมีความหลากหลาย 
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เขตที่สุมได สถานที่ในแตละเขตที่จะทําการเก็บกลุมตัวอยาง 
1. เขตดินแดง แฟลตดินแดง, กระทรวงแรงงาน, มหาวิทยาลัยหอการคาไทย 
2. เขตปทุมวนั สยามพารากอน, สนามศุภชลาศัย, เซ็นทรัลเวิลด 
3. เขตจตุจักร สวนจตุจักร, SCB Park, บิก๊ซีสาขาลาดพราว 
4. เขตบางกะป เดอะมอลลบางกะป, มหาวิทยาลัยรามคาํแหง, สนามกีฬาหัวหมาก 
5. เขตบางกอกนอย ทาเรือวังหลัง, เซ็นทรัลปนเกลา, แมคโครจรัญสนิทวงศ 35 
6. เขตบางขุนเทียน เซ็นทรัลพระราม 2, บิ๊กซีพระราม 2, โฮมโปรพระราม 2 

 
แสดงสถานที่ในแตละเขตท่ีจะทําการเก็บกลุมตัวอยาง 

 
ขั้นตอนที่ 4  

 การสุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการเลือกกลุม
ตัวอยางที่เคยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ตามหางสรรพสินคา แหลงชุมชน อาคารสํานักงาน 
ตามเขตที่สุมได โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคท่ีอาศัยอยูตามเขตดังกลาวตอบแบบสอบถาม จน
ครบจํานวนกลุมตัวอยางในแตละเขตจนครบจํานวน 
 

2. การใชเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการ
สรางเคร่ืองมือที่ใชในการวจัิย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลที่ใช
สําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ ซึ่งผูวิจัยไดคนควาและสรางขึ้นมา จากการศึกษาเอกสารตาง ๆ ทฤษฎี 
แนวความคิดและงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม โดยไดแบง
แบบสอบถามออกเปน 6 สวน ดังนี้ 
 
 สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกบัลกัษณะสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีจํานวน 5 ขอ โดยลกัษณะแบบสอบถาม
ประกอบดวย คําถามแบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices question) จํานวน 5 ขอ ไดแก 

ขอที่ 1 อายุ เปนการวัดขอมูลประเภทเรยีงลําดับ (Ordinal Scale)  
จากขอมูลการสํารวจสภาวะการทํางานของประชากร (เมษายน พ.ศ.2553) (สํานักงานสถิติ

แหงชาติ, ออนไลท: 2553) ไดใชเกณฑการสํารวจผูมีงานทําอายุตั้งแต 20 – 60 ป ดังนั้นการวิจัย
คร้ังนี้จึงไดใชชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑในการกําหนดชวงอายุ คํานวณดังนี้ (วิเชียร เกตุสิงห.  
2538: 8 -11) 
ความกวางของอันตรภาคชัน้  = ขอมูลที่มีคาสงูสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
                       จํานวนชั้น 
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     =  60  -  20 
            5 
     =      8 ป 

แสดงชวงอายุของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถามดังนี้ 
1.  20 – 27 ป 
2.  28 – 35 ป 
3.  36 – 43 ป 
4.  44 – 51 ป 
5.  52 ปขึ้นไป 

ขอที่ 2 สถานภาพ เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
1.  โสด 
2.  สมรส / อยูดวยกัน  
3.  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 

ขอที่ 3 ระดับการศึกษาสูงสุด เปนการวดัขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
1. ต่ํากวาปริญญาตร ี
2. ปริญญาตรี 
3. สูงกวาปริญญาตร ี

ขอที่ 4 อาชีพ เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
1. นักเรียน / นักศึกษา 
2. ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
3. พนักงานบริษทัเอกชน / ลูกจาง 
4. ธุรกิจสวนตัว 
5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ............................. 

ขอที่ 5 รายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
จากขอมูลการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ พ.ศ. 2549 (สํานักงานสถิติแหงชาติ, ออน

ไลท. 2549) พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูมีงานทําอยูระหวาง 6,805 – 43,453 บาท ดังนั้นการ
วิจัยครั้งน้ีจึงไดใชชวงรายไดดังกลาวเปนเกณฑในการกําหนดชวงรายได คํานวณดังนี้ (วิเชยีร เกตุ
สิงห. 2538: 8-11) 

 
ความกวางของอันตรภาคชัน้  = ขอมูลที่มีคาสงูสุด - ขอมูลที่มีคาต่ําสุด 
                จํานวนชั้น 
     =       43,453 – 6,805    
                     5 
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     =      7,329.6 คิดเปนประมาณ 7,400 บาท 
แสดงชวงรายไดเฉลี่ยตอเดือนของกลุมตัวอยางที่ใชในแบบสอบถามดังน้ี 

 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
1. ต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท 
2.  7,401 – 14,800 บาท 
3. 14,801 – 22,200 บาท 
4. 22,201 – 29,600 บาท 
5. 29,601 บาทขึ้นไป 

 
สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร โดยคํานึงถึงระดับอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ซึ่ง
ประกอบดวยสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน ประกอบดวย 
 ผลิตภัณฑ    จํานวน    8  ขอ 
 ราคา     จํานวน   4  ขอ 
 การจัดจําหนาย    จํานวน   4  ขอ 
 การสงเสริมการตลาด  
  -  การโฆษณา   จํานวน   4  ขอ 
  -  ประชาสัมพันธ  จํานวน   3  ขอ 
  -  การสงเสริมการขาย  จํานวน  10 ขอ  
  -  พนักงานขาย   จํานวน   5  ขอ 
 
 โดยเปนแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) ลักษณะคําถาม
แบบมาตรวัดแบบลเิคริท (Likert Scale) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 
  คะแนน     ระดับความคดิเห็น 
       5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
       4  หมายถึง  เห็นดวย 
       3  หมายถึง  เฉย ๆ 
       2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
       1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval scale) โดยแบงคะแนนออกเปน 5 ระดับ คะแนนต่ําที่สุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูง
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 ความกวางของอันตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด – คําแนนต่ําสุด 
       จํานวนชั้น 
 
     =  5  -  1 
           5 
 
     =  0.80 
 
 เกณฑในการแปลผลระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร มีเกณฑในการแปลผล ดังนี ้
คะแนนเฉลี่ย    การแปลผล 
 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ดีมาก 
3.41 – 4.20 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ดี 
2.61 – 3.40 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ไมดี 
1.00 – 1.80 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ไมดีอยางมาก 
 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ดานบุคลิกภาพ และดาน
ภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งประกอบดวย  
 ดานบุคลิกภาพ 
  -  แบบอารมณไมม่ันคง  จํานวน 6 ขอ 
  -  แบบเปดเผย   จํานวน  6  ขอ 
  -  แบบเปดรับส่ิงใหม  จํานวน  6  ขอ 
 ดานภาพลักษณ    จํานวน  4  ขอ 
 โดยเปนแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) ลักษณะคําถาม
แบบมาตรวัดแบบลเิคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 
 
  คะแนน     ระดับความเปนจริง 
       5  หมายถึง  ระดับความเปนจริงมากที่สุด 
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       4  หมายถึง  ระดับความเปนจริงมาก 
       3  หมายถึง  ระดับความเปนจริงปานกลาง 
       2  หมายถึง  ระดับความเปนจริงนอย 
       1  หมายถึง  ระดับความเปนจริงนอยที่สุด 
 

การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval scale) โดยแบงคะแนนออกเปน 5 ระดับ คะแนนต่ําที่สุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูง
ที่สุดคือ 5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณชวงกวางของอันตรภาคชั้น (วเิชียร เกตุสงิห.  2538: 8 - 11) 
ดังนี้ 
 ความกวางของอันตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด – คําแนนต่ําสุด 
       จํานวนชั้น 
 
     =  5  -  1 
           5 
 
     =  0.80 

เกณฑในการแปลผลระดับความเปนจริงของปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวทิยา) ดานบุคลิกภาพ 
และ ดานภาพลักษณที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร มีเกณฑในการแปลผล ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ย    การแปลผล 
4.21 – 5.00 มีความเปนจริงตรงกับพฤตกิรรมของผูตอบแบบสอบถาม ในระดับ มากที่สุด 
3.41 – 4.20 มีความเปนจริงตรงกับพฤตกิรรมของผูตอบแบบสอบถาม ในระดับ มาก 
2.61 – 3.40 มีความเปนจริงตรงกับพฤตกิรรมของผูตอบแบบสอบถาม ในระดับ ปานกลาง 
1.81 – 2.60 มีความเปนจริงตรงกับพฤตกิรรมของผูตอบแบบสอบถาม ในระดับ นอย 
1.00 – 1.80 มีความเปนจริงตรงกับพฤตกิรรมของผูตอบแบบสอบถาม ในระดับ นอยที่สุด 
 

สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิง และดาน
ครอบครัว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งประกอบดวย   
 ดานกลุมอางอิง    จํานวน  6  ขอ 
 ดานครอบครัว    จํานวน  3  ขอ 
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โดยเปนแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) ลักษณะคําถาม
แบบมาตรวัดแบบลเิคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 
 
  คะแนน     ระดับความคดิเห็น 
       5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
       4  หมายถึง  เห็นดวย 
       3  หมายถึง  เฉย ๆ 
       2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
       1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 
 
 การอภิปรายผลการวจัิยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval scale) โดยแบงคะแนนออกเปน 5 ระดับ คะแนนต่ําที่สุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูง
ที่สุดคือ 5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณชวงกวางของอันตรภาคชั้น (วิเชียร เกตุสงิห.  2538: 8-11) 
ดังนี้  
 ความกวางของอันตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด – คําแนนต่ําสุด 
       จํานวนชั้น 
 
     =  5  -  1 
           5 
 
     =  0.80 
 

เกณฑในการแปลผลระดับความคิดเห็นของปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิง 
และ ดานครอบครัว ที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร มีเกณฑในการแปลผล ดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ย    การแปลผล 
4.21 – 5.00 หมายถึง ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ดีมาก 
3.41 – 4.20 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ดี 
2.61 – 3.40 หมายถึง ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ปานกลาง 
1.81 – 2.60 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ไมดี 
1.00 – 1.80 หมายถึง  ผูตอบประเมนิคาคะแนนในระดับ ไมดีอยางมาก 
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สวนที่ 5 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดวย คําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) จํานวน 7 ขอ 
(ขอ 1, 2, 3, 7, 8, 9, 10) ใชระดับการวดัขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) เปนลกัษณะ
คําถามแบบคาํตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) และคําถามแบบปลายเปด (Open-Ended 
Question) จํานวน 3 ขอ (ขอ4 – ขอ6) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale)  
 
 สวนที่ 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
อนาคตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเปนแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended 
Question) ลักษณะคําถามแบบมาตรวดัแบบลิเคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับดังนี้ 
 ระดับ 5 หมายถึง  ซื้อแนนอน 
 ระดับ 4 หมายถึง  ซื้อ 
 ระดับ 3 หมายถึง  ไมแนใจ 
 ระดับ 2 หมายถึง  ไมซื้อ 
 ระดับ 1 หมายถึง  ไมซื้อแนนอน 
และ 
 ระดับ 5 หมายถึง  แนะนําแนนอน 
 ระดับ 4 หมายถึง  แนะนํา 
 ระดับ 3 หมายถึง  ไมแนใจ 
 ระดับ 2 หมายถึง  ไมแนะนํา 
 ระดับ 1 หมายถึง  ไมแนะนําแนนอน 
 

การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval scale) โดยแบงคะแนนออกเปน 5 ระดับ คะแนนต่ําที่สุดคือ 1 คะแนน และคะแนนสูง
ที่สุดคือ 5 คะแนน โดยใชสูตรคํานวณชวงกวางของอันตรภาคชั้น (วิเชียร เกตุสงิห.  2538: 8-11) 
ดังนี้ 
 ความกวางของอันตรภาคชัน้ = คะแนนสูงสุด – คําแนนต่ําสุด 
       จํานวนชั้น 
     =  5  -  1 
           5 
     =  0.80 

เกณฑในการแปลผลระดับแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
อนาคต ในเขตกรุงเทพมหานคร มีเกณฑในการแปลผล ดังนี้ 
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คะแนนเฉลี่ย    การแปลผล 
4.21 – 5.00 มีระดับแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต ในระดับ ซื้อแนนอน 
3.41 – 4.20 มีระดับแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต ในระดับ ซื้อ 
2.61 – 3.40 มีระดับแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต ในระดับ ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 มีระดับแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต ในระดับ ไมซื้อ 
1.00 – 1.80 มีระดับแนวโนมของพฤติกรรมการซ้ือในอนาคต ในระดับ ไมซื้อแนนอน 
และ 

เกณฑในการแปลผลระดับแนวโนมในการแนะนําของผูตอบแบบสอบถามตอการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร มีเกณฑในการแปลผล ดังนี ้

 
คะแนนเฉลี่ย    การแปลผล 
4.21 – 5.00 มีระดับแนวโนมในการแนะนํา ในระดับ แนะนําแนนอน 
3.41 – 4.20 มีระดับแนวโนมในการแนะนํา ในระดับ แนะนํา 
2.61 – 3.40 มีระดับแนวโนมในการแนะนํา ในระดับ ไมแนใจ 
1.81 – 2.60 มีระดับแนวโนมในการแนะนํา ในระดับ ไมแนะนํา 
1.00 – 1.80 มีระดับแนวโนมในการแนะนํา ในระดับ ไมแนะนําแนนอน 
 

ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัย
สรางขึ้น โดยมีขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ ดังตอไปน้ี 
 1.  ศึกษาคนควาแนวคิดทฤษฎี เอกสาร และผลงานวจัิยที่เก่ียวของกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม 
 2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึง่ไดแก ลักษณะดานประชากรศาสตร ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพและดานภาพลักษณ ปจจัย
ภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิงและครอบครวั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
และแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต เพ่ือสรางแบบสอบถามโดยให
มีความสอดคลองกัน 
 3.  ดําเนินการสรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เก่ียวของกับปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
และใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย เพ่ือใหไดขอคําถามที่มี
ขอความตรงตามวตัถุประสงคของการวจัิย 
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 5.  นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
 6.  นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญเพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรง ตามเนื้อหา 
(Content Validity) และตรวจสอบความถกูตองของการใชสํานวนภาษาแลวนําไปแกไข 
 7.  นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับกลุมที่มีลักษณะคลายคลึงกบั
กลุมตัวอยางจํานวน 30 คน แลวนําผลที่ไดไปวิเคราะหหาความเช่ือม่ัน (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient (∝ - Coefficient) สูตรของ
ครอนบราค (Cronbach) (อางอิงจาก: กัลยา วานิชยบญัชา.  2550: 41-42) คาแอลฟาที่ไดจะแสดง

ถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ ∝ ≤ 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก
แสดงวามีความเช่ือม่ันสูง โดยคาสัมประสิทธิ์แอลฟาแยกเปนแตละดานดังน้ี 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 -  ดานผลิตภัณฑ    เทากับ 0.7538 
 -  ดานราคา     เทากับ 0.7465 
 -  ดานการจัดจําหนาย    เทากับ 0.7151 
 -  ดานการสงเสริมการตลาด 
  การโฆษณา    เทากับ 0.8301 
  การประชาสัมพันธ   เทากับ 0.7156 
  การสงเสริมการขาย   เทากับ 0.8388 
  พนักงานขาย    เทากับ 0.9584 
 ปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา)  
 -  ดานบุคลิกภาพ 
  บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง  เทากับ 0.7026 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผย   เทากับ 0.8759 
  บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม  เทากับ 0.7220 
 -  ดานภาพลักษณ    เทากับ 0.9114 
 ปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) 
 -  กลุมอางอิง     เทากับ 0.7237 
 -  ครอบครัว     เทากับ 0.7348 
 แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือในอนาคต  เทากับ 0.7258 
 

3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาถึง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีเหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนคือ 
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ขอมูลปฐมภูมิ 
1. ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตวัอยางซึ่งมีจํานวน 400 ชุด  
2. นําขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง มาศึกษาถึงปจจัยทีมี่อิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ขอมูลทุติยภูมิ 

 เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตาง ๆ ที่
เก่ียวของ รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เพ่ือประกอบการสรางแบบสอบถาม 
 

4.  การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 จากการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดจัดทําขอมูลโดยดําเนินการตามลาํดับ ดังนี้ 

1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความถูกตองและสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถาม และทําการแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนด
ไวลวงหนา 

3.  การประมวลผลขอมูล ขอมูลทีล่งรหัสแลว จะนํามาประมวลผลขอมูลซ่ึงใชโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําเร็จรูป เพ่ือวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณานาและทดสอบสมมติฐาน  

 
การวิเคราะหขอมูล 

 1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงพรรณา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายลักษณะ
ของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
  1.1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบ
ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษา อาชีพ รายไดเฉลีย่ตอเดือน โดยการหาคาความถี ่
(Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
  1.2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดวย 4 ดาน ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการขาย โดยการหาคาคะแนนเฉลี่ย 
(Mean) และ สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  1.3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวทิยา) ประกอบดวย ดาน
บุคลิกภาพ และดานภาพลกัษณ และการวิเคราะหปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ประกอบดวย กลุม
อางอิง และครอบครวั มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยการหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  
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1.4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
  ประเภทของผลิตภัณฑดูแลผิว ประโยชนหลักที่สําคัญที่สุดในการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ตราสินคาของผลิตภัณฑดูแลผิว เหตุในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว สิ่งสําคัญท่ีคํานึงถึงในการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ชองทางการจัดจําหนายที่นิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว และแหลงขอมูลเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑดูแลผิว โดยการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
  ราคาของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อในแตละคร้ัง คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว
ในแตละคร้ัง ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวในระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา โดยการหาคาคะแนน
เฉลี่ย (Mean) และ สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 
 2. การวิเคราะหโดยใชสถติเิชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบสมมตฐิานในแต
ละขอ สถติิที่ใช ไดแก  
  2.1 สถิตวิิเคราะหคาเอฟ (F-test) แบบการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทยีบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตวัอยาง
มากกวา 2 กลุม ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ
สมรส การศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  2.2  สถติิวิเคราะห Chi-Square (χ2-test) เปนการทดสอบนัยสาํคัญของสัดสวน
ความถี่และความแปรปรวน เพ่ือใชในการทดสอบนัยสําคัญในการเปรียบเทียบสัดสวน ใชในการ
ทดสอบสมมตฐิานขอที่ 2 ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพสมรส การศึกษา 
อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  2.3 สถิติวิเคราะหสมการถดถอยชนิดตวัแปรหลายตวั (Multiple Regression 
Analysis) เพ่ือวิเคราะหสมการของตัวแปรท่ีเก่ียวของกันซ่ึงพิจารณา สําหรับกลุมตัวอยาง 2 กลุม 
หรือมากกวา ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
  2.4 สถิติคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพ่ือใชหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวแปรที่เปนอิสระกัน ใชทดสอบ
สมมติฐานขอที่ 4, ขอที่ 5 และขอที่ 6 
 

สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  
 1. สถิติพ้ืนฐาน ไดแก 
  1.1 การหาคารอยละ (Percentage) (กัลยา วานิชยบญัชา.  2550: 52) 
 

สูตร  =   x   100 P n
F
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เม่ือ P แทน คารอยละ 

F แทน ความถี่ทีต่องการแปลงเปนรอยละ 

n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.2 การหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean หรือ ) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2550: 48) X

 

สูตร         X =
n
X∑

เม่ือ   แทน คาคะแนนเฉลีย่ X

     ∑ X แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดในกลุม 

   n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   
  1.3 การหาคาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) (กัลยา วา
นิชยบัญชา.  2550: 49) 
       

   สูตร S.D. =        nΣX 2 - (ΣX)2 

                             √             n (n-1)   
   เม่ือ   SD  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

     ΣX 2  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

              (ΣX )2  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
                n  แทน จํานวนในกลุมตัวอยาง  

 
 2. การหาคาความเชื่อม่ันของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวธิีหาคาสัมประสิทธิ์

อัลฟา (∝ - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) โดยใชสูตร (กัลยา วานิชยบัญชา.  2550: 34-
36) 

 Cronbach’s alpha : ∝ =         k  covariance /   Variance 
      1+ (k-1) covariance / Variance 
 

  เม่ือ     ∝  แทน คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
        k  แทน จํานวนคําถาม 
   covariance แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตาง ๆ 
      Variance แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
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 3. การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิตเิชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบดวย 
  
  3.1 สถิติการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) แบบ
การทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลีย่ของกลุมตวัอยางตั้งแต 2 กลุมขึ้นไป (กัลยา วานิชย
บัญชา.  2550: 113-115)  
 
   3.1.1 ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (กัลยา วานิชย
บัญชา.  2550: 113-115) มีสูตรดังนี้ 
 
ตาราง 4 แสดงการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of Variance) 
 

แหลงความ df SS MS F 
แปรปรวน 

k – 1 SS (B)  MS(B)= 1k
SSB
−

 
)(

)(

W

B

MS
MS

 ระหวางกลุม (B) 

n – k SS(W) MS(W)= kn
SSW
−

  ภายในกลุม (W) 

รวม (T) n – 1 SS(T)   

 

        F    =   
)(

)(

W

B

MS
MS

 

 
 เม่ือ  F แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-Distribution 
  df แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายใน 
    กลุม (n-k) 
  k แทน จํานวนกลุมของตัวอยางทีน่ํามาทดสอบสมมติฐาน 
  n แทน จํานวนตวัอยางทั้งหมด 
  SS(B) แทน ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
  SS(W) แทน ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 
  MS(B) แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 
    (Mean Square between groups) 
  MS(W) แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
    (Mean Square within groups) 
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 กรณีพบความแตกตางอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถติิ .05 หรือระดับความเชื่อมัน 95% ทํา
การตรวจสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใชสูตรตามวิธี Least Significant Difference (LSD) เพ่ือ
เปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (กัลยา วานิชยบญัชา.  2544: 332-333) 
 

  LSD   =  t1-∝/2, n-k
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
+

ji nn
MSE 11  

  

เม่ือ  t1-∝/2, n-k  แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-Test ที่ระดับ  
ความเชื่อม่ัน 95% และชั้นหางความเปนอิสระภายใน 
กลุม 

  MSE  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม MSW 
  ni  แทน จํานวนขอมูลของกลุม i 
  nj  แทน จํานวนขอมูลของกลุม j 
 

  3.1.2 ใชคา Brown-Forsythe (β) กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
(Hartung.  2001: 300) มีสูตรดังนี้ 

  β  =  
)(

)(

W

B

MS
MS

 

 

โดยคา MS(W)  =  2

1
1 i

k

i

i S
N
n∑

=

⎟
⎠
⎞

⎜
⎝
⎛ −  

 

เม่ือ  β  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
MS(B)  แทน คาประมาณของความแปรปรวนระหวางกลุม 

     (Mean Square between groups) 
  MS(W)  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
     (Mean Square within groups) สําหรับ  

Brown Forsythe 
  k  แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
  ni  แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที่ i 
  N  แทน ขนาดของประชากร 
  Si

2  แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ i 
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 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยะสําคัญทางสถิติ จะทาํการทดสอบเปนรายคู 
เพ่ือดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett’s T3 (วเิชียร เกตุสิงห.  2543: 116) มีสูตรดังนี้ 

  t  = 

⎟
⎟
⎠

⎞
⎜
⎜
⎝

⎛
+

−

ji
W

ji

nn
MS

XX

11
)(

______

 

 
เม่ือ  t  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 
  MS(W)  แทน คาประมาณของความแปรปรวนภายในกลุม 
     (Mean Square within groups) สําหรับ  

Brown Forsythe 

iX
___

  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ i 

jX
___

  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที่ j 

in   แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที่ i 

jn   แทน จํานวนตวัอยางของกลุมที่ j 
 

 3.2 สถิติ Chi-Square (χ2-test) ใชในการทดสอบสําหรับขอมูลที่อยูในรูปของความถี่ 
(Tests for Frequency Data) ใชสูตรดังนี ้(กัลยา วานิชยบัญชา.  2542 : 92) 
 

 สูตร         ( )∑ Ε
Ε−Ο

=
2

2χ

 
เม่ือ    แทน      คาChi-Square             
   O        แทน คาความถีท่ี่ศกึษามาได     
   E           แทน คาความถีท่ี่หวังไวโดยทฤษฎี 

2χ

 
3.3 สถิตทิี่ใชในการทดสอบสมมติฐานในการวิเคราะหสมการถดถอยเชิงซอน (Multiple 

Regression Analysis) สมการถดถอยเชิงซอนในรูปแบบความสัมพันธเชิงเสนตรงสามารถเขยีนได 
ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 302) 
 

  Y1 = β0 + β1 Χ1 +………..+ e  ; i  = 1, 2,……… N 
 
 เม่ือ Y แทน ตัวแปรตรม 
  X แทน ตัวแปรอิสระ 
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β0 แทน คาคงที่ (Constant) ของสมการถดถอย 
e แทน ความคลาดเคลื่อนที่เกิดขึ้นจากตัวอยางระหวางคาจริง Y และ 
  คาที่ไดจากสมการ y (hat) 

β1 แทน คาสัมประสิทธิ์การถดถอย (Regression Coefficient ของตัว 

แปรอิสระตัวที่ i(×)    
 
 3.4 สถิติสัมประสิทธิส์หสมัพันธเพียรสนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) เปนคาที่ใชวัดความสัมพันธระหวางตวัแปรเชิงปริมาณสองตัวที่เปนอิสระตอกัน (วิเชียร 
เกตุสิงห.  2541: 72)  
 

  [ ][ ]∑ ∑∑ ∑
∑ ∑ ∑

−−

−
=

2222 )()(

))((

YYnXXn

YXXYn
rxy  

 
เม่ือ   แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน xyr

   ∑ X แทน ผลรวมของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตวัที่ 1 (X) 
   ∑Y แทน ผลรวมของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตวัที่ 2 (Y) 
   YX∑ แทน ผลรวมของผลคูณระหวางขอมูลตวัแปรที่ 1 และ 2  

   2∑ X แทน ผลรวมของกําลังสองของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตวัที ่1  

   2∑Y แทน ผลรวมของกําลังสองของขอมูลที่วัดไดจากตัวแปรตวัที ่2  
  n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 

โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ จะมีคาระหวาง -1 < r < +1 ความหมายของคา r คือ 
 1. ถา r เปนบวก และมีคาใกล 1 หมายถึง ตัวแปร X และ Y มีความสัมพันธกันมาก และ มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
 2. ถา r เปนลบ หรือมีคาใกล -1 หมายถึง ตัวแปร X และ Y มีความสัมพันธกันมาก แตใน
ทิศทางเดียวกนั 
 3. ถา r มีคาเขาใกลศูนย แสดงวา ตัวแปร X และ Y มีความสัมพันธกันนอย 
 4. ถา r = 0 แสดงวา ตัวแปร X และ Y ไมมีความสัมพันธกันเลย 
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การแปลความหมายคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธ (ชูศรี วงศรตันะ. 2541: 324) 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ  ระดับความสมัพันธ 
      0.91 – 1.00    มีคาสัมพันธสงูมาก 
      0.71 – 0.90    มีคาสัมพันธสงู 
      0.31 – 0.70    มีคาสัมพันธปานกลาง 
      0.01 – 0.30    มีคาสัมพันธต่าํ 
      0.00    ไมมีความสัมพันธ 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตางๆ ที่ใชในการวิเคราะห
ขอมูล ดังนี้ 

X̄     แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean)  
S.D.    แทน คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
M.S.   แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
SS    แทน ผลบวกกําลัง (Sum of Squares) 
df      แทน ชั้นของความเปนอิสระ (degree of Freedom) 
t       แทน คาที่ใชพิจารณา t – Distribution 

χ2    แทน คาที่ใชพิจารณาใน ไค-แสควร (Chi-square) 
r     แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Pearson Correlation)  

β    แทน คาสัมประสิทธิ์การถดถอย (Unstandardized) 
R2

Adj   แทนคาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจของสถิติวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ 
F     แทน คาที่ใชพิจารณาใน F-distribution  
Sig    แทน ระดับนัยสําคัญทางสถิติ  
H0     แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis)  
H1     แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
*     แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

   **     แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 
การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดแบงการนําเสนอออกเปน 7 สวนตามลําดับ ดังนี้ 
สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) 
สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก) 
สวนที่ 5 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
สวนที่ 6 ผลการวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต 
สวนที่ 7 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมตฐิาน 
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สวนที่ 1 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคล 

 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูชายที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน 
สามารถจําแนกตาม อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน โดย
นําเสนอในรูปของจํานวน และรอยละ ดังน้ี 
 
ตาราง 5 แสดงขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
อายุ 
            20 – 27 ป 
            28 – 35 ป 
            36 – 43 ป 
            44 – 51 ป 
          52 ปขึ้นไป 
            รวม 

 
149 
124 
83 
36 
8 

400 

 
37.25 
31.00 
20.75 
9.00 
2.00 

100.00 
สถานภาพสมรส 
            โสด 
          สมรส / อยูดวยกัน 
          หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
          รวม 

 
271 
109 
20 

400 

 
67.75 
27.25 
5.00 

100.00 
ระดับการศึกษา 
          ต่ํากวาปริญาตรี 
          ปริญญาตร ี
          สูงกวาปริญญาตรี 
          รวม 

 
75 

257 
68 

400 

 
18.75 
64.25 
17.00 

100.00 
อาชีพ 
          นักเรียน / นักศึกษา  
          ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
          พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 
          ธุรกิจสวนตวั 
          อ่ืนๆ เชน นักวิจัย นักวิชาการอิสระ ทนายความ 
          รวม 

 
75 
93 

149 
78 
5 

400 

 
18.75 
23.25 
37.25 
19.50 
1.25 

100.00 
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ตาราง 5 (ตอ) 
 

ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
          ต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท 
         7,401 – 14,800 บาท   
         14,801 – 22,200 บาท 
         22,201 – 29,600 บาท 
         29,601 บาทขึ้นไป 
         รวม 

 
54 

100 
91 
57 
98 

400 

 
13.50 
25.00 
22.75 
14.25 
24.50 

100.00 

    
 ตาราง 5 แสดงขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม พบวา มีรายละเอียดดังนี้ 
 อายุ 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุ 20 – 27 ป จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 
37.25 รองลงมา คือ 28 – 35 ป จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 อายุ 36 – 43 ป จํานวน 83 
คน คิดเปนรอยละ 20.75 อายุ 44 – 51 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 และอาย ุ52 ปขึ้นไป 
จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00 ตามลาํดับ 
 
 สถานภาพสมรส 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ 67.75 
รองลงมาคือ สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน จํานวน 109 คิดเปนรอยละ 27.25 และสถานภาพหมาย 
/ หยาราง / แยกกันอยู จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
 
 ระดับการศึกษา 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน 257 คน คิดเปน
รอยละ 64.25 รองลงมาคือ ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 
และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.00 ตามลําดับ 
 
 อาชีพ 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง จํานวน 149 
คน คิดเปนรอยละ 37.25 รองลงมาคือ อาชีพขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 93 คน คิด
เปนรอยละ 23.25 อาชีพธุรกิจสวนตวั จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.50 นักเรียน / นักศึกษา 
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จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 และอ่ืน ๆ เชน นักวิจัย นักวชิาการอิสระ ทนายความ จํานวน 
5 คน คิดเปนรอยละ 1.25 ตามลําดับ 
 
 รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท จํานวน 
100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 รองลงมาคือ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึน้ไป จํานวน 98 คน 
คิดเปนรอยละ 24.50 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 
22.75 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 22,201 – 29,600 บาท จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 และ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 
ตามลําดับ 
 เน่ืองจากมีขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูชายที่ตอบแบบสอบถามดานอายุ สถานภาพสมรส 
และอาชีพ มีความถี่ของขอมูลในบางกลุมมีจํานวนนอยเกินไป ไมสามารถทําการทดสอบสมมติฐาน
ได ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการรวบรวมกลุมขอมูลใหมเพ่ือทําใหการทดสอบสมมติฐานได ดังตาราง 6 
 
ตาราง 6 แสดงขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่จัดกลุมใหม 
 

ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 
อายุ 
          20 – 27 ป 
          28 – 35 ป 
          36 – 43 ป 
          44 ปขึน้ไป 
          รวม 

 
149 
124 
83 
44 

400 

 
37.25 
31.00 
20.75 
11.00 

100.00 
สถานภาพสมรส 
          โสด 
        สมรส / อยูดวยกัน / หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
        รวม 

 
271 
129 
400 

 
67.75 
32.25 

100.00 
อาชีพ 
         นักเรียน / นักศึกษา  
         ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
         พนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง 
         ธุรกิจสวนตวั และอ่ืนๆเชน นักวิจัย นักวิชาการ ทนาย 
         รวม 

 
75 
93 

149 
83 

400 

 
18.75 
23.25 
37.25 
20.75 

100.00 
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จากตาราง 6 แสดงขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถามที่จัดกลุมใหม พบวา มี
รายละเอียดดังนี้ 
 อายุ 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุ 20 – 27 ป จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 
37.25 รองลงมา คือ 28 – 35 ป จํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 อายุ 36 – 43 ป จํานวน 83 
คน คิดเปนรอยละ 20.75 และอายุ 44 ปขึ้นไป จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ตามลําดับ 
  

สถานภาพสมรส 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 271 คน คิดเปนรอยละ 67.75 
และ สถานภาพสมรส / อยูดวยกัน / สถานภาพหมาย / หยาราง / แยกกันอยู จํานวน 129 คน คิด
เปนรอยละ 32.25 ตามลําดับ 

 
อาชีพ 

 ผูชายที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง จํานวน 149 
คน คิดเปนรอยละ 37.25 รองลงมาคือ อาชีพขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 93 คน คิด
เปนรอยละ 23.25 อาชีพธุรกิจสวนตวั และอ่ืน ๆ เชน นักวิจัย นักวชิาการอิสระ ทนายความ จํานวน  
83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 และนักเรียน / นักศึกษา จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 
ตามลําดับ 
 

สวนที่ 2 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูชายที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานราคา ปจจัยดานการจัดจําหนาย และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ซึ่ง
แบงออกเปน การโฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และพนักงานขาย โดยการหาคา
คะแนนเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน (Standard Deviation) ดังนี้ 
 
ตาราง 7 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
ผลิตภัณฑมีคณุภาพดี 4.44 .746 ดีมาก 
ความมีชื่อเสียงของตราสินคา 4.15 .760 ดี 
เปนผลติภัณฑที่นําเขาจากตางประเทศ 3.58 .980 ดี 
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ตาราง 7 (ตอ) 
 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
ความหลากหลายของผลติภัณฑ 3.76 .924 ดี 
ผลิตภัณฑมีหลายขนาด 3.80 .945 ดี 
ผลิตภัณฑไดรับการรับรองจากสถาบันทีมี่
ชื่อเสียง 

4.08 .905 ดี 

ผลิตภัณฑมีสวนผสมจากธรรมชาต ิ 4.03 .919 ดี 
บรรจุภัณฑมีความทันสมัย สวยงาม ทนทาน 3.88 .936 ดี 

รวม 3.96 .575 ดี 

 
จากตาราง 7 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ ที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายท่ีตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ แทบทุกขออยูในระดับดี ยกเวนขอผลติภัณฑมีคุณภาพดี อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.44 ในรายขออ่ืน ๆ มีความคิดเห็น อยูในระดับดี คือ ความมีชื่อเสียงของตราสนิคา มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.15 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑไดรบัการรับรองจากสถาบันที่มีชื่อเสียง มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.08 ผลิตภัณฑมีสวนผสมจากธรรมชาติ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 บรรจุภัณฑมีความทนัสมัย 
สวยงาม ทนทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 ผลิตภัณฑมีหลายขนาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 และเปนผลิตภัณฑที่นําเขาจากตางประเทศ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.58 ตามลาํดับ 
 
ตาราง 8 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 
 

ปจจัยดานราคา ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
ราคาเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรับจากตัว
ผลิตภัณฑ 

4.39 .747 ดีมาก 

ราคาเหมาะสมกับขนาดของผลิตภัณฑ 4.17 .793 ดี 
ผลิตภัณฑมีหลายระดับราคาใหเลือก 4.07 .795 ดี 
ผลิตภัณฑมีราคาต่ํากวาตราสินคาอ่ืนใน
ผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 

3.54 1.027 ดี 

รวม 4.04 .597 ดี 
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จากตาราง 8 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคา ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นตอปจจัยดานราคา 
โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานราคา 
แทบทุกขออยูในระดับดี ยกเวนขอราคาเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรบัจากตัผลติภัณฑ อยูในระดับดี
มาก มีคาเฉลีย่เทากับ 4.39 ในรายขออ่ืน ๆ มีความคิดเห็น อยูในระดับดี คือ ราคาเหมาะสมกับ
ขนาดของผลติภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.17 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีหลายระดับราคาใหเลอืก มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.07 และผลิตภัณฑมีราคาต่ํากวาตราสินคาอ่ืนในผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.54 ตามลาํดับ 
 
ตาราง 9 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนาย 
 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
ผลิตภัณฑมีจําหนายตามหางสรรพสินคาชั้นนํา
ทั่วไปหรือ ศนูยการคาหรือ ซุปเปอรเซ็นเตอร 

4.14 .834 ดี 

สถานที่ที่จําหนายอยูใกลบาน 3.96 .880 ดี 
สถานที่จําหนายมีหลายแหง สามารถหาซ้ือไดงาย 4.11 .827 ดี 
การจัดสินคาไวในตําแหนงที่สามารถหยบิไดงาย 3.82 .943 ดี 

รวม 4.04 .597 ดี 

 
จากตาราง 9 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนาย ที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอ
ปจจัยดานการจัดจําหนาย โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอปจจัยดานการ
จัดจําหนาย ทุกขออยูในระดับดี คอื ผลิตภัณฑมีจําหนายตามหางสรรพสินคาชั้นนําทั่วไปหรือ 
ศูนยการคาหรือ ซุปเปอรเซ็นเตอร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมาคือ สถานที่จําหนายมีหลายแหง 
สามารถหาซ้ือไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 สถานทีท่ี่จําหนายอยูใกลบาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 
และการจัดสินคาไวในตําแหนงที่สามารถหยิบไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 ตามลาํดับ 

 
 
 
 
 



 
 
 78 

ตาราง 10 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานการโฆษณา 
 

การโฆษณา ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
การโฆษณาทางโทรทัศน, วทิยุ 4.12 .834 ดี 
การโฆษณาทางนิตยสาร, วารสาร, หนังสือพิมพ 3.89 .827 ดี 
การโฆษณาโดยใช ดารา/นางแบบ/นักรอง/นักแสดง 
เปนพรีเซ็นเตอรใหกับผลติภัณฑ 

3.73 .954 ดี 

ขอความในโฆษณา มีความนาสนใจ ดึงดูดใจ 3.89 .889 ดี 
รวม 3.91 .697 ดี 

 
จากตาราง 10 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในดานการ

โฆษณา ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอการโฆษณา โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ดานการโฆษณา ทุกขออยูในระดับดี คือ การโฆษณาทางโทรทัศน, วทิยุ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.12 รองลงมาคือ การโฆษณาทางนติยสาร, วารสาร, หนังสือพิมพ กับ ขอความใน
โฆษณา มีความนาสนใจ ดึงดูดใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และการโฆษณาโดยใช ดารา/นางแบบ/
นักรอง/นักแสดง เปนพรีเซ็นเตอรใหกับผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 ตามลําดับ 
 
ตาราง 11 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานการ 
 ประชาสมัพันธ 
 

การประชาสมัพันธ ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
การจัดงานเปดตัวแสดงสินคาและสาธิตวธิีการใช
ผลิตภัณฑ 

3.85 .838 ดี 

มีเอกสารแนะนําตัวผลิตภัณฑจากบริษทัผูผลติ 3.94 .873 ดี 
การประชาสัมพันธผานทางสื่อตาง ๆ 3.95 .828 ดี 

รวม 3.91 .706  ดี 

 
จากตาราง 11 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในดานการ

ประชาสัมพันธ ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอการประชาสัมพันธ โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 
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 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ดานการประชาสัมพันธ ทุกขออยูในระดับดี คอื การประชาสัมพันธผานทางส่ือ
ตาง ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมา คือ มีเอกสารแนะนําตัวผลิตภัณฑจากบริษัทผูผลิต มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 และการจัดงานเปดตัวแสดงสนิคาและสาธิตวิธีการใชผลติภัณฑ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.85 ตามลําดับ 
 
ตาราง 12 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานการสงเสริม 
 การขาย 
 

การสงเสริมการขาย ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
การลดราคาสนิคา 4.13 .846 ดี 
การแจกคูปองสวนลด 4.00 .864 ดี 
การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช 4.24 .786 ดีมาก 
การเปนสมาชกิ โดยไดรับสิทธิพิเศษ 3.88 .909 ดี 
การรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ 4.15 .898 ดี 
การใหของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑครบตามราคา
ที่กําหนด 

3.85 .886 ดี 

การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย 3.88 .822 ดี 
การสะสมแตม/แสตมป เพ่ือแลกสินคา 3.65 .932            ดี 
การจัดเซ็ทของผลิตภัณฑในราคาพิเศษ 3.93 .898            ดี 
การเพ่ิมปริมาณของผลิตภัณฑ แตราคาเทาเดิม 4.04 .893            ดี 

รวม 3.98 .626              ดี 

 
จากตาราง 12 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานการ

สงเสริมการขาย ที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอการสงเสริมการขาย โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ดานการสงเสริมการขาย แทบทุกขออยูในระดับดี ยกเวนขอการแจกสินคา
ตัวอยางใหทดลองใช  มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ในรายขออ่ืน ๆ มี
ความคิดเห็น อยูในระดับดี คือ การรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 
รองลงมาคือ การลดราคาสนิคา มีคาเฉลีย่เทากับ 4.13 การเพ่ิมปริมาณของผลิตภัณฑ แตราคาเทา
เดิม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 การแจกคูปองสวนลด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 การจัดเซ็ทของผลิตภัณฑ
ในราคาพิเศษ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 การเปนสมาชิก โดยไดรับสิทธิพิเศษ กับ การจัดแสดงสินคา 
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ณ จุดขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 การใหของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑครบตามราคาที่กําหนด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.85 และการสะสมแตม/แสตมป เพ่ือแลกสินคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.65 ตามลําดับ 
 
ตาราง 13 แสดงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย 
 

พนักงานขาย ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
กิริยามารยาทของพนักงานขาย 4.33 .790 ดีมาก 
ความรู ความสามารถของพนักงานขาย 4.30 .785 ดีมาก 
ความเอาใจใส การบริการ การแกไขปญหาของ
พนักงานขาย 

4.31 .776 ดีมาก 

การแนะนําผลติภัณฑของพนักงานขาย 4.26 .789 ดีมาก 
พนักงานขายมีความรูในผลติภัณฑที่ขายเปน 
อยางดี 

4.37 .761 ดีมาก 

รวม 4.31 .670 ดีมาก 

 
จากตาราง 13 แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ในดาน

พนักงานขาย ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นตอพนักงานขาย โดยรวม อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอปจจัยดานการ
สงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย ทุกขออยูในระดับดีมาก คือ พนักงานขายมีความรูในผลติภัณฑ
ที่ขายเปนอยางดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 รองลงมาคือ กิริยามารยาทของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.33 ความเอาใจใส การบริการ การแกไขปญหาของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 
ความรู ความสามารถของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และการแนะนําผลิตภัณฑของ
พนักงานขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 ตามลําดับ 
 

สวนที่ 3 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) 

การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานจิตวิทยา(ปจจัยภายใน) ดานบุคลิกภาพ และดานภาพลักษณ
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูชายที่
ตอบแบบสอบถาม โดยการหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตราฐาน (Standard 
Deviation) ดังนี้ 
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ตาราง 14 แสดงปจจัยดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) ดานบุคลิกภาพ 
 

บุคลิกภาพ ⎯Χ SD. ระดับความเปนจริง 

บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง    
ชอบวติกกังวล 3.04 1.063 ปานกลาง 
โกรธงาย 2.95 1.028 ปานกลาง 
รูสึกซึมเศรา 2.50 1.050 นอย 
คํานึงถึงแตตนเอง 2.90 1.124 ปานกลาง 
มีแรงกระตุนในตนเองสูง 3.43 .958 มาก 
มีอารมณเปราะบาง 2.89 1.025 ปานกลาง 

รวม 2.95 .686 ปานกลาง 

                    บุคลิกภาพแบบเปดเผย    
เขากับผูอ่ืนไดงาย   4.02 .897 มาก 
ชอบเขาสังคม 3.85 .926 มาก 
มีความเปนผูนํา กลาแสดงออก 3.68 .934 มาก 
ชอบทํากิจกรรม 3.80 .875 มาก 
แสวงหาความตื่นเตน 3.91 .891 มาก 
มองโลกในแงดี 3.97 .876 มาก 

รวม 3.87 .668 มาก 

                    บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม    
มีจินตนาการ ชอบศิลปะ 3.77 .933 มาก 
มีความคิดสรางสรรค 3.93 .866 มาก 
เปดเผยความรูสึก 3.69 .946 มาก 
ชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ  3.94 .869 มาก 
การเปดรับสิ่งใหม ๆ 4.09 .797 มาก 
ยอมรับคานิยม 3.72 .936 มาก 

รวม 3.86 .629 มาก 

 
 จากตาราง 14 แสดงปจจัยดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) ดานบุคลิกภาพ ของผูตอบ
แบบสอบถาม พบวา มีรายละเอียดดังนี้ 
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บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง 
 ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมลีักษณะบุคลกิภาพแบบอารมณไมม่ันคง โดยรวมอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.95 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีลักษณะมีแรงกระตุนในตนเอง
สูง อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43 รองลงมาอยูในระดับปานกลาง ไดแก ชอบวิตกกังวล 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.04 โกรธงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.95 คํานึงถึงแตตนเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.90 มี
อารมณเปราะบาง มีคาเฉลีย่เทากับ 2.89 และรูสึกซึมเศรา อยูในระดับนอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.50 
ตามลําดับ 
 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมลีักษณะบุคลกิภาพแบบเปดเผย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.87 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีระดับความเปนจริงของ

บุคลิกภาพ อยูในระดับมาก คือ เขากับผูอ่ืนไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 รองลงมาคือ มองโลกใน
แงดี มีคาเฉลีย่เทากับ 3.97 แสวงหาความตื่นเตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ชอบเขาสังคม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.85 ชอบทํากิจกรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 และมีความเปนผูนํา กลาแสดงออก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.68 ตามลําดับ 
 

บุคลิกภาพแบบเปดรับสิง่ใหม 
ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีลักษณะบุคลกิภาพแบบเปดรับสิ่งใหม โดยรวมอยูในระดับมาก 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีระดับความเปนจริงของ

บุคลิกภาพ อยูในระดับมาก คือ การเปดรับสิ่งใหม ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 รองลงมาคือ ชอบทํา
กิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 มีความคิดสรางสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 มี
จินตนาการ ชอบศิลปะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 ยอมรับคานิยม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 และเปดเผย
ความรูสึก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 ตามลําดับ 
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ตาราง 15 แสดงปจจัยดานจิตวิทยา (ปจจัยภายใน) ดานภาพลักษณ 
 

ภาพลักษณ ⎯Χ SD. ระดับความเปน
จริง 

ทานมุงใหความสําคัญกับลักษณะทางภายภาพ 
ของตนเองอยางมาก 

3.95 .788 มาก 

การดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน 3.75 .833 มาก 
ทานจะตองดูดีอยูเสมอ 3.78 .804 มาก 
ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ 3.91 .842 มาก 

รวม 3.85 .666 มาก 
 

จากตาราง 15 ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความเปนจริงตอภาพลักษณ โดยรวมอยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทานมุงใหความสําคญักับลักษณะทางภายภาพของตนเอง
อยางมาก อยูในระดับมากโดย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมาคือ ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทาน
มีลักษณะที่ดึงดูดใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ทานจะตองดูดีอยูเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 และการ
ดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 ตามลาํดับ 
 

สวนที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก)  

การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก) ดานกลุมอางอิง และครอบครัว ที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ของผูชายที่ตอบ
แบบสอบถาม โดยการหาคาคะแนนเฉลีย่ (Mean) และสวนเบีย่งเบนมาตราฐาน (Standard 
Deviation) ดังนี้ 
 

ตาราง 16 แสดงปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก) ดานกลุมอางอิง 
 

กลุมอางอิง ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
พอ, แม/ พ่ี, นอง/ ญาติ 3.64 1.073 ดี 
เพ่ือน / เพื่อนรวมงาน 3.74 .879 ดี 
ภรรยา/ แฟน  3.89 .960 ดี 
ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ พิธีกร 3.41 .977 ดี 
ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทั่วไป 3.64 .898 ดี 
ตนเอง 4.11 .854 ดี 

รวม 3.74 .579 ดี 



 
 
 84 

จากตาราง 16 ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานสังคม (ปจจัย
ภายนอก) ดานกลุมอางอิง โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคดิเห็นตอปจจัยดานสังคม 
(ปจจัยภายนอก) ดานกลุมอางอิง อยูในระดับดี คือ ตนเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 รองลงมาคือ 
ภรรยา/ แฟน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เพ่ือน / เพื่อนรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 พอ, แม/ พ่ี, 
นอง/ ญาติ กับ ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทัว่ไป มีคาเฉลีย่เทากับ 3.64 และดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ 
พิธีกร มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 ตามลําดับ 
 
ตาราง 17 แสดงปจจัยดานสังคม (ปจจัยภายนอก) ดานครอบครัว 
 

ครอบครัว ⎯Χ SD. ระดับความคิดเห็น 
พอ, แม 3.62 1.078 ดี 
พ่ี, นอง 3.54 1.000 ดี 
ภรรยา/ แฟน  3.93 .924 ดี 

รวม 3.70 .773 ดี 

 
จากตาราง 17 ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยดานสังคม (ปจจัย

ภายนอก) ดานครอบครัว โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคดิเห็นตอปจจัยดานสังคม 

(ปจจัยภายนอก) ดานกลุมอางอิง อยูในระดับดี คือ ภรรยา/ แฟน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 รองลงมา
คือ พอ, แม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 และพ่ี, นอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 ตามลําดับ 
 
สวนที่ 5 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
 การวิเคราะหขอมูลพฤตกิรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ดังนี้ 
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ตาราง 18 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย 
 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว จํานวน รอยละ 

ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อมากทีสุ่ด 
          ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 
          ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส 
          ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุดดางดํา 
          ครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกาย  
          ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวทัว่ไป 
          ผลิตภัณฑระงับกลิน่กาย  
          ผลิตภัณฑปองกันแสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา 
          รวม 

 
50 
68 
37 
87 
75 
49 
34 

400 

 
12.50 
17.00 
9.25 

21.75 
18.75 
12.25 
8.50 

100.00 

ประโยชนหลกัที่สําคัญที่สดุในการซื้อ 
          เพื่อบํารุงรักษาผิวพรรณ 
          เพื่อปองกันไวลวงหนา 
          เพื่อแกปญหาที่เกิดขึ้นกับผวิ 
          เพื่อเสริมบุคลิกภาพ 
          ตามกระแสนิยมที่มีการใชกันมาก  
          รวม 

 
155 
52 
94 
96 
3 

400 

 
38.75 
13.00 
23.50 
24.00 
0.75 

100.0 

ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเม่ือใด 
          ผลิตภัณฑที่ใชอยูใกลหมดหรือหมด 
          เม่ือมีความจําเปนตองใช 
          มีผลิตภัณฑออกใหม 
          สินคาลดราคา หรือมีของแถม  
          รวม 

 
269 
76 
28 
27 

400 

 
67.25 
19.00 
7.00 
6.75 

100.00 
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ตาราง 18 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว จํานวน รอยละ 

สิ่งสําคัญที่คาํนึงถึงเปนอันดับแรกในการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑดแูลผิว     
          คุณภาพของสินคา 
          ความมีชื่อเสียงของตราสินคา 
          ราคาของสินคา 
          ความสะดวกในการหาซื้อ 
          มีการจัดรายการสงเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 
          รวม 

 
 

294 
60 
20 
16 
10 

400 

 
 

73.50 
15.00 
5.00 
4.00 
2.50 

100.00 

ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวจากแหลงใดมากที่สุด     
          เคาวเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา 
          รานสะดวกซื้อ 
          หางคาปลีกสมัยใหม เชน บิ๊กซี โลตัส 
          สั่งซื้อออนไลด (Internet) 
          สมาชิกขายตรง 
          อ่ืนๆ ไดแก Detailer, Duty Free, คลินิก, รานขายยา 
          รวม 

 
172 
55 

140 
11 
14 
8 

400 

 
43.00 
13.75 
35.00 
2.75 
3.50 
2.00 

100.00 

แหลงขอมูลเก่ียวกับผลติภัณฑดูแลผิว (ตอบไดมากกวา 1 
ขอ)   
          สื่อส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร แผนพับ 
          สื่อโทรทัศน 
          เว็บไซดเก่ียวกับผลิตภัณฑดูแลผิว 
          เว็บไซดของผลิตภัณฑนั้น ๆ 
          คนใกลชิด เชน ครอบครัว แฟน เพ่ือน 
          พนักงานขาย 
          รวม 

 
 

168 
266 
82 
73 

208 
110 
907 

 
 

18.52 
29.33 
9.04 
8.05 

22.93 
12.13 

100.00 
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ตาราง 18 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว จํานวน รอยละ 

ตราสินคาของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ใชอยูในปจจุบัน  
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
          L’Oreal 
          NIVEA 
          GARNIER 
          OLAY 
          BIOTHERM  
          C T R L 
          SHISHEDO 
          LANCOME 
          CALVIN KLEIN 
          CLINIQUE 
           EUCERIN 
          POLO 
          LA MER 
          H2O 

          SKΠ  
          อ่ืน ๆ ไดแก Rojukiss, Artistry, Oriental Princess, 
         Vichy, Guerlain, Ferragamo, Kangzen-kenko, Klose 
         Laroche, No.7, La pa’ri, ROC, Sisley, Vasaline, Pond 
         Axe, Estee’, Body shop, Skinfood, Smooth-E, Nuskin 
          รวม 

 
 

117 
250 
112 
88 
19 
37 
25 
54 
63 
58 
37 
72 
15 
24 
45 

 
 

78 
 

1,094 

 
 

10.69 
22.86 
10.24 
8.04 
1.74 
3.38 
2.29 
4.94 
5.76 
5.30 
3.38 
6.58 
1.37 
2.19 
4.11 

 
 

7.13 
 

100.00 

 
 จากตาราง 18 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว
ของผูชายที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรดังนี้ 
 
 ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อมากทีสุ่ด 
 พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกายมากที่สดุ จํานวน 
75 คน คิดเปนรอยละ 21.75 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวทั่วไป จํานวน 75 คน คิด
เปนรอยละ 18.75 ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.00 ผลติภัณฑ
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ลดร้ิวรอย จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.50 ผลติภัณฑระงับกลิน่กาย จํานวน 49 คน คิดเปน
รอยละ 12.25 ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุดดางดํา จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25 และผลิตภัณฑ
ปองกันแสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา จํานวน 34 คน คดิเปนรอยละ 8.50 ตามลําดับ 
 

ประโยชนหลกัที่สําคัญที่สดุในการซื้อ 
พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชเพ่ือบํารุงผิวพรรณมากที่สุด จํานวน 155 คน 

คิดเปนรอยละ 38.75 รองลงมาคือ เพ่ือเสริมบุคลิกภาพ จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.00 เพ่ือ
แกปญหาที่เกิดขึ้นกับผิว จํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.50 เพ่ือปองกันไวลวงหนา จํานวน 52 
คน คิดเปนรอยละ 13.00 และเพ่ือตามกระแสนิยมทีมี่การใชกันมาก จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 
0.75 ตามลําดับ 

 
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเม่ือใด 
พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ซื้อเม่ือผลิตภัณฑที่ใชอยูใกลหมดหรือหมดมาก

ที่สุด จํานวน 269 คิดเปนรอยละ 67.25 รองลงมาคือ เม่ือมีความจําเปนตองใช จํานวน 76 คน คิด
เปนรอยละ 19.00 มีผลิตภัณฑออกใหม จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 และสินคาลดราคาหรือ
มีของแถม จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 ตามลําดับ 

 
สิ่งสําคัญที่คาํนึงถึงเปนอันดับแรกในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดแูลผิว     
พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ คํานึงถึงคุณภาพของสินคามากที่สดุ จํานวน 

294 คน คิดเปนรอยละ 73.50 รองลงมาคือ ความมีชื่อเสียงของตราสินคา จํานวน 60 คน คิดเปน
รอยละ 15.00 ราคาของสินคา จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 ความสะดวกในการหาซ้ือ 
จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 และมีการจัดรายการสงเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 
จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ 

 
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวจากแหลงใดมากที่สุด     
พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ นิยมซ้ือจากเคาวเตอรเคร่ืองสําอางใน

หางสรรพสินคามากที่สุด จํานวน 172 คิดเปนรอยละ 43.00 รองลงมาคือ หางคาปลีกสมัยใหม เชน 
บิ๊กซี โลตัส จํานวน 140 คิดเปนรอยละ 35.00 รานสะดวกซ้ือ จํานวน 55 คน คิดเปนรอยละ 13.75 
สมาชิกขายตรง จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50 สั่งซื้อออนไลด (Internet) จํานวน 11 คน คิด
เปนรอยละ 2.75 และ อ่ืนๆ ไดแก Detailer, Duty Free, คลินิก, รานขายยา จํานวน 8 คน คิดเปน
รอยละ 2.00 ตามลําดับ 
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แหลงขอมูลเก่ียวกับผลติภัณฑดูแลผิว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)   
 พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไดรับขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑดูแลผิวจากสื่อ
โทรทัศนมากที่สุด จํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 29.33 รองลงมาคือ คนใกลชดิ เชน ครอบครัว 
แฟน เพ่ือน 208 คน จํานวน 22.93 สื่อส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร แผนพับ จํานวน 168 คน คิดเปนรอย
ละ 18.52 พนักงานขาย 110 คน คิดเปนรอยละ 12.13 เวบ็ไซดเก่ียวกับผลิตภัณฑดูแลผิว จํานวน 
82 คน คิดเปนรอยละ 9.04 และเวบ็ไซดของผลิตภัณฑนั้น ๆ จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 8.05 
ตามลําดับ 
 

ตราสินคาของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ใชอยูในปจจุบัน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  
พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญ ใชตราสินคา NIVEA มากที่สุด จํานวน 250 คน 

คิดเปนรอยละ 22.86 รองลงมาคือ L’Oreal จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 10.69 GARNIER 
จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 10.24 OLAY จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 8.04 ยี่หออ่ืน ๆ ไดแก 
Rojukiss, Artistry, Oriental Princess, Vichy, Axe, Estee’, Body shop, Skinfood, Smooth-E, 
Nuskin จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 7.13 POLO จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 6.58 CALVIN 
KLEIN จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 5.76 CLINIQUE จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 5.30 

LANCOME จํานวน 54 คดิเปนรอยละ 4.94 SKΠ จํานวน 45 คดิเปนรอยละ 4.11 C T R L กับ 
EUCERIN จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 3.38 SHISHEDO จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 2.29 
H2O จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 2.19 BIOTHERM จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 1.74 และLA 
MER จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 1.37 ตามลําดับ 
 
ตาราง 19 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 

ของผูชายที่ตอบแบบสอบถามราคาสูงสุดของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อในแตละคร้ัง คาใชจายใน
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวเฉลี่ยตอครั้ง และความถีใ่นการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวตอ 6 เดือน 

 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว Min Max ⎯Χ SD. 
ราคาสูงสุดของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อตอชิ้น 
(บาท) 

300.00 6,000.00 1,001.43 924.676 

คาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวตอครั้ง 
(บาท) 

300.00 15,000.00 2,214.89 2,560.501 

ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวตอ 6 เดือน 
(คร้ัง) 

1.00 12.00 3.58 2.262 
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 ตาราง 19 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายที่ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน จําแนกตามตัวแปรดังนี้ 
 

ราคาสูงสุดของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อ  
พบวา ราคาสูงสุดในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวตอชิ้น อยูที่ 1,001.43 บาท โดยมีราคา

ผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อต่ําสุด 300 บาทตอชิ้น และสูงสดุ 6,000 บาทตอชิ้น 
 
คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 

 พบวา คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเฉลี่ยตอครัง้ อยูที่ 2,214.89 บาทตอครั้ง โดยมี
คาใชจายตอครั้งต่ําสุด อยูที่ 300 บาทต่ําครั้ง และสูงสดุ อยูที่ 15,000 บาทตอครั้ง  

 
ความถ่ีในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
พบวา ความถี่ในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวเฉลี่ยจํานวนคร้ังตอ 6 เดือน อยูที่ 3.58 คร้ังตอ 6 

เดือน หรือประมาณ 4 คร้ังตอ 6 เดือน โดยมีความถี่ในการซื้อต่ําสุด 1 คร้ังตอ 6 เดือน และสูงสุด 
12 คร้ัง ตอ 6 เดือน 
 

สวนที่ 6 ผลการวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต 

การวิเคราะหขอมูลขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในอนาคตที่
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของผูชายที่ตอบ
แบบสอบถาม โดยการหาคาคะแนนเฉลีย่ (Mean) และสวนเบีย่งเบนมาตราฐาน (Standard 
Deviation) ดังนี้ 
 
ตาราง 20 แสดงแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ ⎯Χ SD. ระดับแนวโนม 
แนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
อนาคต ซื้อแนนอน  ไมซื้อแนนอน 

4.38 .708 ซื้อแนนอน 

 
 จากตาราง 20 แสดงแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในอนาคต พบวา ผูชายที่
ตอบแบบสอบถามมีแนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต อยูในระดับ ซื้อแนนอนมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.38 
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ตาราง 21 แสดงแนวโนมการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 

แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ ⎯Χ SD. ระดับแนวโนม 
แนวโนมการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชาย แนะนําแนนอน  ไมแนะนําแนนอน 

3.73 .889 แนะนํา 

 
จากตาราง 21 แสดงแนวโนมการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา 

ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมแีนวโนมการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย อยูในระดับ 
แนะนํา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73  
 

สวนที่ 7 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมตฐิาน 

 
สมมติฐานขอที่ 1 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน จําแนกออกเปนสมมติฐาน
ยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูชายที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตางกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ผูชายที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวไมแตกตางกัน 
H1  :  ผูชายทีมี่อายุตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของอายุโดยใชสถิติ Levene test ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา อายุมีความแปรปรวน
เทากันทุกกลุม (คา Sig มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ F-test ทดสอบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุมอายุ แตหากผล
คาการทดสอบพบวา อายุ ไมไดมีความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig มีคานอยกวา 0.05) ก็จะ
ใชคาสถติิ Brown-Forsythe ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุมอายุ ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวน
ของกลุมอายุ โดยใช Levene Test เปนดังตาราง 22 
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ตาราง 22 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน 
 เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ 
 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 12.253** 3 396 .000 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 13.276** 3 396 .000 
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) .710 3 396 .540 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 22 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบวา พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนก
ตามอายุ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมอายุอยางนอยหนึ่งกลุมที่
มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอายุอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึง
ทดสอบควมแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอายุ โดยใชสถติิ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 
95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา มีกลุม
อายุอยางนอยหนึ่งคูที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน ก็จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) โดยใชสถิต ิ Brown-Forsythe 
เปนดังตาราง 23 
 ผลการวิเคราะห พบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอายุ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่ง
นอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมอายุอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุม
อายุอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบควมแตกตางของพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ (คร้ัง/บาท) 
จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา มีกลุมอายุอยางนอยหนึ่งคูที่มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/คร้ัง) แตกตางกัน ก็จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวธิีทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.05 ซึ่ง
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ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานคาใชจายในการซื้อ (คร้ัง/บาท) โดยใชสถิติ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 25 
 ผลการวิเคราะหยังพบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอายุ มีคา Sig เทากับ 0.54 ซึ่ง
มากกวา 0.05 หมายความวา กลุมอายุมีคาความแปรปรวนเทากันหมดที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 
0.05 จึงทาํการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติในการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) และระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. นอยกวา 0.05 และถาขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลีย่อยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทยีบเชงิซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 
27 
 
ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอายุ 
 

Brown-Forsythe Statistic Df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 3.561* 3 119.868 .016 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 23 พบวา คา Sig. ของราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ไดจากการทดสอบ 

Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.016 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว ดังนั้นผูวจัิยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถติิ Dunnett’s 
T3 ดังตาราง 24 
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ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอายุ 
 

อายุ  20 – 27 ป 28 – 35 ป 36 – 43 ป 44 ปขึ้นไป 
 ⎯Χ 857.34 1,032.49 975.06 1,451.61 

20 – 27 ป 857.34 - -175.14 
(0.364) 

-117.71 
(0.885) 

-594.27** 
(0.000) 

28 – 35 ป 1,032.49  - 57.43 
(0.998) 

-419.12** 
(0.009) 

36 – 43 ป 975.06   - -476.55** 
(0.005) 

44 ปขึ้นไป 1,451.61    - 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

 ตาราง 24 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอายุ 
พบวา ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) แตกตางจาก ผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป, 28 – 35 ป และ36 – 43 ป มีคา Sig. เทากับ 
0.000, 0.009 และ 0.005 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตาง เปนรายคูกับ 
ผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป, 28 – 35 ป และ36 – 43 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดย
ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
มากกวาผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป, 28 – 35 ป และ36 – 43 ป โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 594.27 
419.12 และ 476.55 ตามลําดับ สวนคูอ่ืนไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.05 
 

ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจาย (บาท/ครั้ง) จําแนกตามอายุ 
 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 5.526** 3 118.730 .001 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 25 พบวา คา Sig. ของคาใชจายในการซือ้ผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) ที่ได
จากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความ
แตกตางรายคูตอ โดยใชสถติิ Dunnett’s T3 ดังตาราง 25 
 
ตาราง 26 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอายุ 
 

อายุ  20 – 27 ป 28 – 35 ป 36 – 43 ป 44 ปขึ้นไป 
 ⎯Χ 1,708.57 2,371.91 2,099.01 3,705.56 

20 – 27 ป 1,708.57 - -663.34 
(0.104) 

-390.44 
(0.694) 

-1,996.99* 
(0.017) 

28 – 35 ป 2,371.91  - 272.90 
(0.955) 

-1,333.64 
(0.241) 

36 – 43 ป 2,099.01   - -1,606.55 
(0.100) 

44 ปขึ้นไป 3,705.56    - 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ตาราง 26 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอายุ 
พบวา ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) แตกตางจาก ผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป มีคา Sig. เทากับ 0.017 ซึ่งนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.05 โดยผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) มากกวาผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1,996.99 สวนคูอ่ืนไมพบ
ความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ความถี่ในการซื้อ 
(คร้ัง / 6 เดือน) 

ระหวางกลุม 3 1.04 .348 .068 .977 

 ภายในกลุม 396 2042.23 5.157   
 รวม 399 2043.27    

 
 จากตาราง 27 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอายุ ใชสถิติ (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือพิจารณาผลการทดสอบ พบวา คา Sig. 
เทากับ 0.977 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถีใ่นการ
ซื้อ (คร้ัง / 6 เดือน) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูชายที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวแตกตางกัน สามารถเขยีนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 

H0  :  ผูชายที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวไมแตกตาง
กัน 

H1  :  ผูชายทีมี่สถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหจะใชการทดสอบคาโดยใชกลุมตัวอยางทั้งสองกลุมเปน

อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้น ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ก็
ตอเม่ือ Sig. 2-tailed มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน Levene’s test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐานดังนี้ 

H0  :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมแตกตางกัน 
H1  :  คาความแปรปรวนของแตละกลุมแตกตางกัน 
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ตาราง 28 แสดงการตรวตสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพสมรสโดยใช Levene’s  
 test for Equalit of Variances 
 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว Levene’s test for Equality of Variances 
 F Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 1.703 .193 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) .949 .330 
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) .001 .982 

 
 ตาราง 28 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมสถานภาพสมรส พบวา พฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) และดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) มีคา Sig. เทากับ 0.193 , 
0.330 และ 0.982 ตามลําดับ ซึ่งมากกกวา 0.05 นั่นคอื คาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ
สมรสเทากัน จึงใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนเทากัน (Equal variances assumed) 
ผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 29 
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส 
 

พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว 

สถานภาพ n ⎯Χ SD. t df Sig 

ราคาสูงสุดในการ
ซื้อ (บาท/ชิ้น) 

โสด 271 987.57 894.408 -.434 398 .665 

 สมรส/อยู
ดวยกัน/

หมาย/หยา
ราง/แยกกัน

อยู 

129 1030.54 988.224  

 

 

คาใชจายในการซ้ือ  
(บาท/คร้ัง) 

โสด 271 2129.01 2487.203 -.972 398 .332 

 สมรส/อยู
ดวยกัน/

หมาย/หยา
ราง/แยกกัน

อยู 

129 2395.30 2709.134  

  
 
 
 

 
ความถี่ในการซื้อ 
(คร้ัง / 6 เดือน) 

โสด 271 3.52 2.304 -.716 398 .483 

 สมรส/อยู
ดวยกัน/

หมาย/หยา
ราง/แยกกัน

อยู 

129  3.69 2.178  

 

 

 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย
ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส พบวา ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) และดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) มีคา Sig. เทากับ 0.665, 0.332 
และ 0.483 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตาง
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กันดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) และดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 
6 เดือน) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 

สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูชายที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ
แตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี ้
 

H0  :  ผูชายที่มีระดับการศกึษาตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวไมแตกตางกัน 
H1  :  ผูชายทีมี่ระดับการศกึษาตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

 

สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของระดับการศึกษาโดยใชสถติิ Levene Test ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา ระดับ
การศึกษามีความแปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิต ิ
F-test ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ของกลุมระดับการศกึษา แตหากผลคาการทดสอบพบวา ระดับการศึกษา ไมไดมี
ความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe 
ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ของกลุมระดับการศึกษา ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความแปรปรวนของกลุมระดับ
การศึกษา โดยใช Levene Test เปนดังตาราง 30 
 

ตาราง 30 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน 
 เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 14.796** 2 397 .000 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 14.284** 2 397 .000 
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 7.516** 2 397 .001 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 30 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบวา พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดาน
คาใชจาย (บาท/คร้ัง) และดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.000 
และ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมระดับการศกึษาอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความ
แปรปรวนแตกตางจากกลุมระดับการศกึษาอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 ดังนั้น
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ผูวิจัยจึงไดทําการทดสอบความแตกตาง ของพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) และดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน)  จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ Brown-Forsythe ที่ระดับความ
เชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา 
มีกลุมระดับการศึกษาอยางนอยหนึ่งคู ที่มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) และดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน)  แตกตางกัน ก็จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถติิที่ 0.05 ซึ่งทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/
คร้ัง) และดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน)  โดยใชสถิติ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 31 
 
ตาราง 31 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 

กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) และ
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 14.019** 2 141.419 .000 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 11.180** 2 151.395 .000 
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) .819 2 175.848 .443 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 31 พบวา คา Sig. ของราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ไดจากการทดสอบ 
Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถิติ 
Dunnett’s T3 ดังตาราง 32 

คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ที่ไดจากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 
0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตาง
กัน ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ
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สมมติฐานทีต่ัง้ไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถติิ Dunnett’s T3 ดังตาราง 
33 
 ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ที่ไดจากการทดสอบ Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 
0.443 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
หมายความวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 

ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามระดับ 
 การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี
 ⎯Χ 661.41 972.77 1484.77 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 661.41 - -311.36** 
(0.003) 

-823.366** 
(0.000) 

ปริญญาตรี 972.77  - -512.00** 
(0.004) 

สูงกวาปริญญาตร ี 1484.77   - 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

ตาราง 32 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามระดับ
การศึกษา พบวา ผูชายทีมี่ระดับการศกึษาต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางจาก ผูชายที่มีระดับการศึกษาปรญิญาตรี มีคา Sig. 
เทากับ 0.003 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูชายทีมี่ระดับการศกึษาต่ํากวาปริญญา
ตรี มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิ ดานราคาสงูสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  แตกตาง เปนรายคู
กับ ผูชายที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 โดยผูชายที่มีระดับ
การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/
ชิ้น) นอยกวาผูชายที่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 311.36 

ผลการวิเคราะหยังพบวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางจาก ผูชายที่มีระดับการศึกษาต่ํา
กวาปริญญาตรี และปริญญาตรี มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.004 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 
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หมายความวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญา
ตรี และปรญิญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูชายระดับการศกึษาสูงกวาปริญญา
ตรี มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) มากกวาผูชายที่มี
ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 823.366 และ 512.00 
ตามลําดับ 
 
ตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามระดับ 
 การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตรี สูงกวาปริญญาตร ี
 ⎯Χ 1,515.57 2,043.21 3,635.07 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 1,515.57 - -527.63 
(0.252) 

-2,119.50** 
(0.000) 

ปริญญาตรี 2,043.21  - -1,591.86** 
(0.001) 

สูงกวาปริญญาตร ี 3,635.07   - 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
ตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามระดับ
การศึกษา พบวา ผูชายทีมี่ระดับการศกึษาสูงกวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) แตกตางจาก ผูชายที่มีระดับการศึกษาต่าํกวาปริญญาตรี และปริญญาตร ี
มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 0.001 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูชายทีมี่ระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/
คร้ัง)  แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี และปริญญาตรี อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูชายระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) มากกวาผูชายที่มีระดับการศึกษาต่าํกวา
ปริญญาตรี และปริญญาตรี โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2,119.50 และ 1,591.86 ตามลําดับ สวนคู
อ่ืนไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูชายที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตาง
กัน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ผูชายที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวไมแตกตางกัน 
H1  :  ผูชายทีมี่อาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

 
สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ

แปรปรวนของระดับการศึกษาโดยใชสถติิ Levene Test ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา อาชีพมีความ
แปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถติิ F-test ทดสอบ
ความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุม
อาชีพ แตหากผลคาการทดสอบพบวา อาชีพ ไมไดมีความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig มีคา
นอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-Forsythe ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ของกลุมอาชีพ ซึ่งผลการทดสอบความแตกตาง
ระหวางความแปรปรวนของกลุมอาชีพ โดยใช Levene Test เปนดังตาราง 34 
 
ตาราง 34 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน 
 เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ 
 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 16.086** 3 396 .000 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 18.032** 3 396 .000 
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) .230 3 396 .876 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 34 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบวา พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนก
ตามอาชีพ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหนึ่ง
กลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมอาชีพอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01  ดังนั้น
ผูวิจัยจึงไดทําการทดสอบความแตกตาง ของพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถติิ Brown-
Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ซึ่งหมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหน่ึงคูที่มีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน ก็จะนําไป
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เปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งทดสอบความแตกตางของ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) โดยใชสถติิ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 35 
 ผลการวิเคราะห พบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอาชีพ มีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจาก
กลุมอาชีพอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบควมแตกตางของ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (คร้ัง/
บาท) จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถติิ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา มีกลุมอาชีพอยางนอยหนึ่งคู
ที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/คร้ัง) แตกตางกัน ก็จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวธิีทดสอบ
แบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.05 ซึ่ง
ทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานคาใชจายในการซื้อ (คร้ัง/บาท) โดยใชสถิติ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 37 
 ผลการวิเคราะหยังพบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอาชีพ มีคา Sig เทากับ 0.876 
ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา กลุมอาชีพมีคาความแปรปรวนเทากันหมดที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถติิในการวิเคราะหคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. นอยกวา 0.05 และถาขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลีย่อยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทยีบเชงิซอน 
(Multiple Comparison) โดยใชวธิีทดสอบแบบ Least Significant Difference (LSD) เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานดังตาราง 
39 
 

ตาราง 35 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอาชีพ 
 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 6.317** 3 232.816 .000 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 35 พบวา คา Sig. ของราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ไดจากการทดสอบ 
Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถิติ 
Dunnett’s T3 ดังตาราง 36 
 

ตาราง 36 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจาง 

ธุรกิจสวนตัว
และอ่ืนๆ 

 ⎯Χ 808.74 1,124.69 838.37 1,330.15 
นักเรียน/
นักศึกษา 

808.74 - 
-315.95 
(0.59) 

-29.62 
(1.000) 

-521.41* 
(0.014) 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

1,124.69  - 
286.32 
(0.051) 

-205.45 
(0.803) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจาง 
838.37   - 

-491.78* 
(0.014) 

ธุรกิจสวนตัว 
และอ่ืน ๆ 

1,330.15    - 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

ตาราง 36 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามอาชีพ 
พบวา ผูชายที่มีอาชีพธุรกิจสวนตวัและอ่ืนๆ มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิดานราคาสูงสุดใน
การซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางจาก ผูชายที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และพนกังานบริษัทเอกชน/
ลูกจาง มีคา Sig. เทากับ 0.014, 0.014 ตามลําดับ ซึง่นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูชายทีมี่อาชีพ
ธุรกิจสวนตัวและอ่ืนๆ มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง อยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูชายที่มีอาชีพธุรกิจสวนตัวและอ่ืนๆ มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) มากกวาผูชายที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา 
และพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 521.41 และ 491.78 ตามลําดับ สวน
คูอ่ืนไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 37 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอาชีพ 
 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 8.178** 3 210.975 .000 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 

จากตาราง 37 พบวา คา Sig. ของคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) ที่ไดจากการทดสอบ 
Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถิติ 
Dunnett’s T3 ดังตาราง 38 
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ตาราง 38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ 
 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจาง 

ธุรกิจสวนตัว
และอ่ืนๆ 

 ⎯Χ 1,462.78 2,623.58 1,781.05 3,215.40 
นักเรียน/
นักศึกษา 

1,462.78 - 
-1,160.79** 

(0.002) 
-318.26 
(0.739) 

-1,752.62** 
(0.002) 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

2,623.58  - 
842.52* 
(0.023) 

-591.82 
(0.788) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจาง 

1,781.05 
  - 

-1,434.35* 
(0.011) 

ธุรกิจสวนตัว 
และอ่ืน ๆ 

3,215.40 
   - 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 

ตาราง 38 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามอาชีพ 
พบวา ผูชายที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตางจาก ผูชายที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตวัและ
อ่ืนๆ มีคา Sig. เทากับ 0.002 และ 0.002 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูชายที่มี
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)  
แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีอาชพีขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจและธุรกิจสวนตวัและอ่ืนๆ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 โดยผูชายที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) นอยกวาผูชายที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจและธุรกิจสวนตวัและอ่ืนๆ โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1,160.79 และ 1,752.62 
ตามลําดับ  
 ผลการวิเคราะหพบวา ผูชายที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตางจาก ผูชายที่มีอาชีพพนักงาน
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บริษัทเอกชน/ลูกจาง มีคา Sig. เทากับ 0.023 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูชายที่มีอาชีพ
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 โดยผูชายที่มีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) มากกวาผูชายที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน/ลูกจาง โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 842.52  
 ผลการวิเคราะหยังพบวา  ผูชายที่มีอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตางจาก ผูชายที่มีอาชีพธุรกิจสวนตวั
และอ่ืนๆ มีคา Sig. เทากับ 0.011 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา ผูชายที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน/ลูกจาง มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
แตกตาง เปนรายคูกับ ธุรกิจสวนตวัและอ่ืนๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูชายที่มี
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการซื้อ 
(บาท/คร้ัง) นอยกวาผูชายที่มีธุรกิจสวนตัวและอ่ืนๆ โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1,434.35 สวนคูอ่ืน
ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 39 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ความถี่ในการซื้อ 
(คร้ัง / 6 เดือน) 

ระหวางกลุม 3 11.00 3.668 .715 .544 

 ภายในกลุม 396 2,032.27 5.132   
 รวม 399 2,043.27    

 
จากตาราง 39 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของ

ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอาชีพ ใชสถติิ (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือพิจารณาผลการทดสอบ พบวา คา Sig. 
เทากับ 0.544 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดานความถี่ในการ
ซื้อ (คร้ัง / 6 เดือน) ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
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สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวแตกตางกัน สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติิไดดังนี้ 
 

H0  :  ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวไม
แตกตางกัน 

H1  :  ผูชายที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตาง
กัน 
 

สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะหในขั้นแรกจะทําการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของระดับการศึกษาโดยใชสถติิ Levene Test ซึ่งหากผลการทดสอบพบวา รายไดเฉลี่ย
ตอเดือนมีความแปรปรวนเทากันทุกกลุม (คา Sig. มีคามากกวาหรือเทากับ 0.05) ก็จะใชคาสถิติ   
F-test เพ่ือใชในทดสอบความแตกตางของพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ของกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน แตหากผลคาการทดสอบพบวา รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน ไมไดมีความแปรปรวนเทากันทั้งหมด (คา Sig มีคานอยกวา 0.05) ก็จะใชคาสถิติ Brown-
Forsythe เพ่ือใชในทดสอบความแตกตางของพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ของกลุมรายไดเฉลีย่ตอเดือน ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางระหวางความ
แปรปรวนของกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใช Levene Test เปนดังตาราง 40 
 

ตาราง 40 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน 
 เขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

 Levene Statistic df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 30.184** 4 395 .000 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 24.870** 4 395 .000 
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 1.274 4 395 .280 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 40 แสดงผลการทดสอบ Levene Statistic Test พบวา พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนก
ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมรายได
เฉลี่ยตอเดือนอยางนอยหนึ่งกลุมที่มีความแปรปรวนแตกตางจากกลุมรายไดเฉลีย่ตอเดือนอ่ืน ๆ 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบควมแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนก
ตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถติิ Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธ
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สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา มีกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน
อยางนอยหนึ่งคูที่มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน ก็จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดย
ใชวธิีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิตทิี ่
0.05 ซึ่งผูวิจัยไดทําการทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) โดยใชสถิติ Brown-Forsythe เปนดัง
ตาราง 41 
 ผลการวิเคราะห พบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig. 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา มีกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือน อยางนอยหน่ึงกลุมที่มี
ความแปรปรวนแตกตางจากกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอ่ืน ๆ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบควมแตกตางของพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซือ้ (คร้ัง/บาท) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยใชสถิติ 
Brown-Forsythe ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) ซึ่งหมายความวา มีกลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยางนอยหน่ึงคูที่มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตาง
กัน ก็จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 
เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิตทิี ่ 0.05 ซึ่งทดสอบความแตกตาง
ของพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ 
(คร้ัง/บาท) โดยใชสถติิ Brown-Forsythe เปนดังตาราง 43 
 ผลการวิเคราะหยังพบวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีคา Sig 
เทากับ 0.280 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา กลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีคาความแปรปรวนเทากัน
หมดที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถติิในการวเิคราะหคาความ
แปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) และระดับความ
เชื่อม่ัน 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือ คา Sig. นอยกวา 0.05 และถาขอใด
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตาง
กันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธทีดสอบแบบ Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมตฐิานดังตาราง 45 
 
ตาราง 41 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
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Brown-Forsythe Statistic  df1 df2 Sig. 
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 12.225** 4 265.951 .000 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 41 พบวา คา Sig. ของราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ไดจากการทดสอบ 
Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว ดังน้ันผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดย
ใชสถติิ Dunnett’s T3 ดังตาราง 42 
 

ตาราง 42 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามรายไดเฉลี่ย 
 ตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือน 

 

ต่ํา
กว

าห
รือ

เท
าก
ับ 

7,
40

0 
บา

ท 

7,
40

1 
– 

14
,8

00
 

บา
ท 

14
,8

01
 –

 
22

,2
00

 
บา

ท 

22
,2

01
 –

 
29

,6
00

 
บา

ท 

29
,6

01
 

บา
ทข

ึ้นไ
ป 

 

 ⎯Χ 765.12 752.26 855.98 1,043.24 1,496.64 
ต่ํากวาหรือ
เทากับ 7,400 

บาท 
765.12 - 

12.86 
(1.000) 

-90.85 
(0.996) 

-278.11 
(0.408) 

-731.51** 
(0.000) 

7,401 – 
14,800 บาท 

752.26  - 
-103.72 
(0.893) 

-290.98 
(0.131) 

-744.38** 
(0.000) 

14,801 – 
22,200 บาท 

855.98   - 
-187.25 
(0.714) 

-640.65** 
(0.000) 

22,201 – 
29,600 บาท 

1,043.24    - 
-453.39 
(0.094) 

29,601 บาท 
ขึ้นไป 

1,496.64
  

    - 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 42 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) จําแนกตามรายได
เฉลี่ยตอเดือนพบวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางจาก ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท, รายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 14,801 – 22,200 บาท มีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.000 และ 0.000 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 
0.01 หมายความวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายท่ีมีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท, รายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท และรายได
เฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 โดยผูชายที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) มากกวาผูชายที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท, รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 7,401 – 14,800 บาท และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท โดยผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 731.51 744.38 และ 640.65 ตามลําดับ สวนคูอ่ืนไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 43 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

Brown-Forsythe Statistic df1 df2 Sig. 
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 12.438** 4 260.420 .000 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 43 พบวา คา Sig. ของคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) ที่ไดจากการทดสอบ 

Brown-Forsythe Test มีคาเทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 
0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว ดังนั้นผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางรายคูตอ โดยใชสถิติ 
Dunnett’s T3 ดังตาราง 44 
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ตาราง 44 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
 ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามรายไดเฉลี่ย 
 ตอเดือน 
 

รายไดเฉลี่ย 
ตอเดือน 

 

ต่ํา
กว

าห
รือ

เท
าก
ับ 

7,
40

0 
บา
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14
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01
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22
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22
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บา
ทข

ึ้นไ
ป 

 

 ⎯Χ 1,499.42 1,563.39 1,840.95 2,238.59 3,607.37 
ต่ํากวาหรือ
เทากับ 7,400 

บาท 
1,499.42 - 

-63.96 
(1.000) 

-341.53 
(0.979) 

-739.17 
(0.427) 

-2,107.95** 
(0.000) 

7,401 – 
14,800 บาท 

1,563.39  - 
-277.56 
(0.919) 

-675.20 
(0.150) 

-2,043.98** 
(0.000) 

14,801 – 
22,200 บาท 

1,840.95   - 
-397.64 
(0.858) 

-1.766.42** 
(0.001) 

22,201 – 
29,600 บาท 

2,238.59    - 
-1,368.78* 

(0.031) 
29,601 บาท 

ขึ้นไป 
3,607.37     - 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
ตาราง 44 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูระหวางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จําแนกตามรายได
เฉลี่ยตอเดือนพบวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตางจาก ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํา
กวาหรือเทากับ 7,400 บาท, รายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
14,801 – 22,200 บาท และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 22,201 – 29,600 บาท มีคา Sig. เทากับ 0.000, 
0.000, 0.001 และ 0.031 ตามลําดับ ซึ่งนอยกวา 0.01 และ 0.05 ตามลําดับ หมายความวา ผูชายที่
มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) แตกตาง เปนรายคูกับ ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท, 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท, รายไดเฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท และ
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รายไดเฉลี่ยตอเดือน 22,201 – 29,600 บาท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01โดยผูชายที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) มากกวาผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท, รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท, รายไดเฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 22,201 – 29,600 บาท โดยผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 2,107.95 2,043.98 1,766.42 และ 
1,368.78 ตามลําดับ 
 
ตาราง 45 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต 
 กรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

พฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว 

แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig 

ความถี่ในการซื้อ 
(คร้ัง / 6 เดือน) 

ระหวางกลุม 4 23.6 5.901 1.154 .331 

 ภายในกลุม 395 2,019.67 5.113   
 รวม 399 2,043.27    

 
 จากตาราง 45 แสดงการทดสอบความแตกตางพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) จําแนกตามอาชีพ ใชสถติิ (One 
Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) เม่ือพิจารณาผลการทดสอบ พบวา คา Sig. 
เทากับ 0.331 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง / 6 เดือน) ไมแตกตางกัน ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

สมมติฐานขอที่ 2 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อแตกตางกัน จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 2.1 ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแล

ผิวแตกตางกัน สามารถเขยีนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
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H0  :  ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวไมแตกตาง
กัน 

H1  :  ผูชายทีมี่อายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
 
ตาราง 46 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว กับอายุ 
 

ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว อายุ  
 20 – 27 ป 28 – 35 ป 36 – 43 ป 44 ปขึ้นไป รวม 
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 6 11 18 15 50 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาว
ใส 

39 18 8 3 68 

ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุด
ดางดํา 

22 12 3 0 37 

ครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกาย 30 30 19 8 87 
ผลิตภัณฑทําความสะอาด
ผิวทัว่ไป 

26 19 20 10 75 

ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย  19 16 8 6 49 
ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด
ไมใหผิวหมองคล้ํา 

7 18 7 2 34 

รวม 149 124 83 44 400 

 

χ2  =  69.481**   Sig = 0.000 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 46 แสดงการแสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว 

กับอายุ ดวยสถิติ Chi-Square พบวา มีคา χ2 เทากับ 69.481 และคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอย
กวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูชายที่
มีอายุแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

โดยผูตอบแบบสอบถามกลุมอายุ 20 – 27 ป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ประเภท
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส ผลิตภัณฑขจัดสิว/ฝา/จุดดางดํา ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวทั่วไป 
และผลติภัณฑระงับกลิ่นกาย มากกวากลุมอายุอ่ืน ๆ  
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กลุมอายุ 20 – 27 ป และ 28 – 35 ป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ประเภท
ผลิตภัณฑครีมบํารุงผิวหนา/ผิวกาย ในสดัสวนที่เทากัน โดยซ้ือมากกวากลุมอายุอ่ืน ๆ 

กลุมอายุ 28 – 35 ป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลติภัณฑปองกัน
แสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา มากกวากลุมอายุอ่ืน ๆ 

และกลุมอายุ 36 – 43 ป มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลติภัณฑลดร้ิว
รอย มากกวากลุมอายุอ่ืน ๆ 

สมมติฐานขอที่ 2.2 ผูชายที่มีสถานภาพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว
ไมแตกตางกัน 

H1  :  ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว
แตกตางกัน 

 
ตาราง 47 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว กับสถานภาพสมรส 
 

ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว สถานภาพสมรส  
 โสด สมรส/อยูดวยกัน/หมาย/ 

หยาราง/แยกกันอยู 
รวม 

ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 25 25 50 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส 53 15 68 
ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุดดางดํา 32 5 37 
ครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกาย 64 23 87 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิว
ทั่วไป 

47 28 75 

ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย  32 17 49 
ผลิตภัณฑปองกันแสงแดดไมให
ผิวหมองคล้ํา 

18 16 34 

รวม 271 129 400 

 

χ2  =  22.166**   Sig = 0.001 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 



 
 
 117 

จากตาราง 47 แสดงการแสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว 

กับสถานภาพสมรส ดวยสถิติ Chi-Square พบวา มีคา χ2  เทากับ  22.166 และคา Sig. เทากับ 
0.001  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 

โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ทุก
ประเภทของผลิตภัณฑ ไดแก ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส ผลิตภัณฑขจัดสิว/ฝา/จุดดางดํา ครีม
บํารุงผิวหนา/ผิวกาย ผลติภัณฑทําความสะอาดผิวทัว่ไป ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย และ ผลิตภัณฑ
ปองกันแสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา มากกวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน
หมาย/หยาราง/แยกกันอยู ยกเวน ประเภทผลิตภัณฑลดร้ิวรอย มีสัดสวนที่เทากัน 
 

สมมติฐานขอที่ 2.3 ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว
ไมแตกตางกัน 

H1  :  ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว
แตกตางกัน 
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ตาราง 48 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว กับระดับการศึกษา 
 

ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว ระดับการศึกษา  
 ต่ํากวา 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกวา 
ปริญญาตรี 

รวม 

ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 8 28 14 50 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส 12 43 13 68 
ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุดดางดํา 6 27 4 37 
ครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกาย 18 52 17 87 
ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิว
ทั่วไป 

21 47 7 75 

ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย  5 37 7 49 
ผลิตภัณฑปองกันแสงแดดไมให
ผิวหมองคล้ํา 

5 23 6 34 

รวม 75 257 68 400 

 

χ2  =  16.199   Sig = 0.182 
 

จากตาราง 48 แสดงการเปรียบเทยีบพฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว กับระดับ

การศึกษา ดวยสถิติ Chi-Square พบวา มีคา χ2  เทากับ  16.199  และคา Sig. เทากับ 0.182 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก(H0) หมายความวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตาง
กัน มีพฤติกรรมการซื้อประเภทผลติภัณฑดูแลผิวไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 

สมมติฐานขอที่ 2.4 ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑ
ดูแลผิวแตกตางกัน สามารถเขียนสมมตฐิานทางสถติิไดดังนี้ 
 

H0  :  ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผวิไมแตกตาง
กัน 

H1  :  ผูชายทีมี่อาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
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ตาราง 49 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว กับอาชีพ 
 

ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว อาชีพ  
 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจาง 

ธุรกิจ
สวนตวั
และอ่ืนๆ 

รวม 

ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 4 16 12 18 50 
ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาว
ใส 

22 12 26 8 68 

ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุด
ดางดํา 

9 9 12 7 37 

ครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกาย 14 17 38 18 87 
ผลิตภัณฑทําความสะอาด
ผิวทัว่ไป 

12 8 35 20 75 

ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย  9 13 18 9 49 
ผลิตภัณฑปองกันแสงแดด
ไมใหผิวหมองคล้ํา 

5 18 8 3 34 

รวม 75 93 149 83 400 

 

χ2  =  51.777a   Sig = 0.000 
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 49 แสดงการแสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว 

กับอาชีพ ดวยสถิติ Chi-Square พบวา มีคา χ2  เทากับ  51.777 และคา Sig. เทากับ 0.000  ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา 
ผูชายที่มีอาชพีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลิตภัณฑปองกันแสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา มากกวากลุมอาชีพอ่ืน ๆ 

พนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจาง มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ประเภทผลิตภัณฑ
บํารุงผิวหนาขาวใส ผลติภัณฑขจัดสิว/ฝา/จุดดางดํา ครีมบํารุงผิวหนา/ผิวกาย ผลิตภัณฑทาํความ
สะอาดผิวทั่วไป และ ผลติภัณฑระงับกลิ่นกาย มากกวากลุมอาชีพอ่ืน ๆ 
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ธุรกิจสวนตัวและอ่ืน ๆ มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลติภัณฑลดร้ิวรอย 
มากกวากลุมอาชีพอ่ืน ๆ 

 
สมมติฐานขอที่ 2.5 ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท

ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

 

H0  :  ผูชายที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑดูแล
ผิวไมแตกตางกัน 

H1  :  ผูชายที่มีรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑดูแล
ผิวแตกตางกัน 
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ตาราง 50 แสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว กับรายไดเฉลี่ยตอ 
 เดือน 
 

ประเภท
ผลิตภัณฑดูแลผิว 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 ต่ํากวาหรือ
เทากับ 

7,400 บาท 

7,401 – 
14,800 
บาท 

14,801 – 
22,200 
บาท 

22,201 – 
29,600 
บาท 

29,601 
บาทขึ้นไป 

รวม 

ผลิตภัณฑลดร้ิว
รอย 

1 10 7 10 22 50 

ผลิตภัณฑบํารุง
ผิวหนาขาวใส 

14 24 13 9 8 68 

ผลิตภัณฑขจัดสิว 
ฝา จุดดางดํา 

7 7 10 4 9 37 

ครีมบํารุงผิวหนา, 
ผิวกาย 

11 20 21 11 24 87 

ผลิตภัณฑทํา
ความสะอาดผิว
ทั่วไป 

10 18 18 9 20 75 

ผลิตภัณฑระงับ
กลิ่นกาย  

7 16 11 4 11 49 

ผลิตภัณฑปองกัน
แสงแดดไมใหผิว
หมองคล้ํา 

4 5 11 10 4 34 

รวม 54 100 91 57 98 400
  

 

χ2  =  42.728*   Sig = 0.011 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 50 แสดงการแสดงการเปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิว 

กับรายไดเฉลีย่ตอเดือน ดวยสถติิ Chi-Square พบวา มีคา χ2  เทากับ  42.728 และคา Sig. 
เทากับ 0.011  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) 
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หมายความวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแล
ผิวแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 

โดยผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลติภัณฑบาํรุงผิวหนาขาวใส และ ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย มากกวา
กลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอ่ืน ๆ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลิตภัณฑขจัดสิว/ฝา/จุดดางดํา และ ผลิตภัณฑปองกันแสงแดดไมใหผิว
หมองคล้ํา มากกวากลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอ่ืน ๆ 

ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลิตภัณฑลดร้ิวรอย ครีมบาํรุงผิวหนา/ผิวกาย และ ผลิตภัณฑทําความ
สะอาดผิวทั่วไป มากกวากลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอ่ืน ๆ 
 

สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชอง
ทางการจัดจาํหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 

สมมติฐานขอที่ 3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ
ไดดังนี้ 

 

H0  :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมสามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ได 

H1  :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ได 

 

ตาราง 51 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอพฤตกิรรม 
 การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) โดยใชการวิเคราะห  
 Multiple Regression 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig 
Regression 11923093.68 6 1987182.28 4.258** .000 
Residual 176877849.30 379 466696.17   

Total 188800942.99 385    
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 51 ผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) มี
ความสัมพันธเชิงเสนตรงกับกลุมตวัแปรอิสระ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรอิสระอยางนอย 1 
ตัว สามารถอธิบายตวัแปรตามได อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว และสามารถสรางสมการพยากรณเชิงเสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหถดถอยเชิง
พหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณได ดังนี้ 
 

ตาราง 52 แสดงผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ 
 ดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) โดยใชวิธีการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ  
 (Multiple Regression Analysis) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
Unstandardized 

(b) 
SE Standardized 

(β) 

Sig. 

คาคงที่ (Constant) 1649.443** 311.50  .000 
การจัดจําหนาย -227.20** 74.12 -.191 .002 
การสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน
ขาย 

171.592** 61.75 .163 .006 

r = 0.251 Adjusted r2 = 0.048 
r2 = 0.063 SE = 683.15 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 52 ผลการวิเคราะหพบวา คา Beta แสดงวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) มีความสัมพันธเชิงเสนตรง เชิงบวกกับ ปจจัย
สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย และมีความสัมพันธเชิงลบ 
กับ ดานการจัดจําหนาย 

คา Adjusted R Square (R2) มีคาเทากับ 0.048 หมายความวา ตัวแปรอิสระในสมการนี้
สามารถอธิบาย พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
ไดรอยละ 4.8 

เม่ือพิจารณาหาคาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (b) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานการจัดจําหนาย มีคาสัมประสิทธิค์วามถดถอย (b) เทากับ -227.20
หมายความวา เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการจัดจําหนาย มากขึ้น 1 หนวย จะทําใหมีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดาน
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ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ลดลง 227.20 หนวย เน่ืองจากพฤติกรรมผูบรโิภคตองการความ
สะดวกสบายในหาซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว โดยถาเปนตราสินคาในระดับบนจะมีราคาแพง และมีขาย
ในเคาวเตอรหางสรรพสินคาเทาน้ัน แตสําหรับตราสินคาทั่วไป ซึ่งมีวางจําหนายอยูทั่วไปสามารถ
หาซ้ือไดงายกวา ซึ่งผูบรโิภคในปจจุบันตองการความสะดวกสบายในการหาซื้อ การที่ผลิตภัณฑมี
วางจําหนายอยูอยางทั่วถึง ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการในการซ้ือ และสามารถกระตุนความ
ตองการในการซ้ือของผูบริโภคได ซึ่งผลิตภัณฑดูแลผิวเปนสินคาที่สามารถใชทดแทนกันไดปจจัย
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือผลิตภัณฑ (บาท/ชิ้น) จึงถูกนํามาพิจารณาในการซื้อ จึงสงผลใหซื้อสินคา
ในราคาถูกลง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย มีคา
สัมประสิทธิค์วามถดถอย (b) เทากับ 171.592 หมายความวา เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย มาก
ขึ้น 1 หนวย จะทําใหมีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึ้น 171.592 หนวย 

หากไมพิจารณา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ทีส่งผลตอพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)   จะพบวา 
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) มีคาอยูที่ระดับ 1,649.443 หนวย 

โดยเขียนสมการได ดังนี้ 
 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  = 
1,649.443 + (-227.20) (ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานการจัด
จําหนาย) + 171.592 (ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน
ขาย) 
 

สมมติฐานขอที่ 3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) สามารถเขียนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังน้ี 
 

H0  :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมสามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง)ได 

H1  :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง)ได 
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ตาราง 53 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอพฤตกิรรม 
 การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) โดยใชการวิเคราะห  
 (Multiple Regression) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig 
Regression 139913248.60 6 23318874.76 5.787** .000 
Residual 1527127372.86 379 4029359.82   

Total 1667040621.46 385    
 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 

จากตาราง 53 ผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ตอพฤตกิรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) มี
ความสัมพันธเชิงเสนตรงกับกลุมตวัแปรอิสระ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ตัวแปรอิสระอยางนอย 1 
ตัว สามารถอธิบายตวัแปรตามได อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01  ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว และสามารถสรางสมการพยากรณเชิงเสนตรงได ซึ่งจากการวิเคราะหถดถอยเชิง
พหุคูณ สามารถคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณได ดังนี้ 
 

ตาราง 54 แสดงผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ 
 ดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) โดยใชวธิีการวิเคราะหถดถอยเชิงพหุคูณ  
 (Multiple Regression Analysis) 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
Unstandardized 

(b) 
SE Standardized 

(β) 

Sig. 

คาคงที่ (Constant) 4161.136** 915.31  .000 
การจัดจําหนาย -719.54** 217.81 -.204 .001 
การสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน
ขาย 

642.392** 181.44 .205 .000 

r = 0290 Adjusted r2 = 0.069 
r2 = 0.084 SE = 2007.32 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 54 ผลการวิเคราะหพบวา คา Beta แสดงวา พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) มีความสัมพันธเชงิเสนตรง เชิงบวกกบั ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย และมีความสัมพันธเชิงเสนตรง 
เชิงลบ กับการจัดจําหนาย 

คา Adjusted R Square (R2) มีคาเทากับ 0.069 หมายความวา ตัวแปรอิสระในสมการนี้
สามารถอธิบาย พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
ไดรอยละ 6.9 

เม่ือพิจารณาหาคาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (b) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานการจัดจําหนาย มีคาสัมประสิทธิค์วามถดถอย (b) เทากับ -719.54
หมายความวา เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการจัดจําหนาย มากขึ้น 1 หนวย จะทําใหมีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ลดลง 719.54 หนวย เน่ืองจากพฤติกรรมผูบริโภคตองการความ
สะดวกสบายในหาซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว โดยถาเปนตราสินคาในระดับบนจะมีราคาแพง และมีขาย
ในเคาวเตอรหางสรรพสินคาเทาน้ัน แตสําหรับตราสินคาทั่วไป ซึ่งมีวางจําหนายอยูทั่วไปสามารถ
หาซ้ือไดงายกวา ซึ่งผูบรโิภคในปจจุบันตองการความสะดวกสบายในการหาซื้อ การที่ผลิตภัณฑมี
วางจําหนายอยูอยางทั่วถึง ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการในการซ้ือ และสามารถกระตุนความ
ตองการในการซ้ือของผูบริโภคได ซึ่งผลิตภัณฑดูแลผิวเปนสินคาที่สามารถใชทดแทนกันไดปจจัย
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) จึงถูกนํามาพิจารณาในการซื้อ จึงสงผลใหซื้อสินคาในราคาถูก
ลง 

เม่ือพิจารณาหาคาสัมประสิทธิ์ความถดถอย (b) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย มีคาสัมประสิทธิค์วามถดถอย (b) เทากับ 642.392
หมายความวา เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย มากขึ้น 1 หนวย จะทําใหมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) เพ่ิมขึ้น 642.392 หนวย 

หากไมพิจารณา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน ทีส่งผลตอพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)   จะ
พบวา พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) มีคาอยูที่ระดับ 4,161.136 หนวย 

โดยเขียนสมการได ดังนี้ 
 พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)  = 
4,161.136 + (-719.54) (ปจจัยสวนประสมทางการตลาด การจัดจําหนาย) + 642.392 (ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย) 
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สมมติฐานขอที่ 3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) สามารถเขียนสมมติฐานทางสถิติ
ไดดังนี้ 
 

H0  :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมสามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน)ได 

H1  :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน)ได 

 
ตาราง 55 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอพฤตกิรรม 
 การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) โดยใชการวิเคราะห  
 (Multiple Regression) 
 

แหลงความแปรปรวน SS df MS F Sig 
Regression 27.54 6 4.59 1.435 .200 
Residual 1167.38 365 3.19   

Total 1194.92 371    

 
 

จากตาราง 55 ผลการวเิคราะหความถดถอยพหุคูณปจจัยสวนประสมทางการตลาด ตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) มีคา Sig. 
เทากับ 0.200 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมสามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ได ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  
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สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวทิยา) ประกอบดวย ดานบุคลิกภาพ
และดานภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 4.1.1 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สามารถ
เขียนสมมตฐิานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

H1  :  บุคลิกภาพโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
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ตาราง 56 แสดงความสัมพันธระหวางบคุลิกภาพกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) 
บุคลิกภาพ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

บุคลิกภาพแบบ 
อารมณไมม่ันคง 

    

ชอบวติกกังวล -.082 .103 ไมมีความสัมพันธ - 
โกรธงาย -.011 .826 ไมมีความสัมพันธ - 

รูสึกซึมเศรา -.003 .948 ไมมีความสัมพันธ - 

คํานึงถึงแตตนเอง -.059 .238 ไมมีความสัมพันธ - 

มีแรงกระตุนในตนเองสูง -.037 .463 ไมมีความสัมพันธ - 

มีอารมณเปราะบาง -.126* .012 ต่ํา ตรงกันขาม 
ผลรวมแบบอารมณไมม่ันคง -.081 .107 ไมมีความสัมพันธ - 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย     
เขากับผูอ่ืนไดงาย   .029 .558 ไมมีความสัมพันธ - 
ชอบเขาสังคม .016 .752 ไมมีความสัมพันธ - 

มีความเปนผูนํา กลาแสดงออก .007 .896 ไมมีความสัมพันธ - 

ชอบทํากิจกรรม -.062 .218 ไมมีความสัมพันธ - 

แสวงหาความตื่นเตน -.009 .861 ไมมีความสัมพันธ - 

มองโลกในแงดี -.095 .059 ไมมีความสัมพันธ - 
ผลรวมแบบเปดเผย -.024 .627 ไมมีความสัมพันธ - 

บุคลิกภาพแบบ 
เปดรับสิ่งใหม 

    

มีจินตนาการ ชอบศิลปะ -.081 .104 ไมมีความสัมพันธ - 
มีความคิดสรางสรรค -.084 .093 ไมมีความสัมพันธ - 

เปดเผยความรูสึก .022 .665 ไมมีความสัมพันธ - 

ชอบทํากิจกรรมแปลกๆใหมๆ  .125* .013 ต่ํา ทางเดียวกัน 
การเปดรับสิ่งใหม ๆ .006 .901 ไมมีความสัมพันธ - 

ยอมรับคานิยม -.012 .813 ไมมีความสัมพันธ - 
ผลรวมแบบเปดรับสิ่งใหม -.007 .890 ไมมีความสัมพันธ - 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 56 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบคุลกิภาพกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) พบวา บุคลิกภาพแบบอารมณไม
ม่ันคง, แบบเปดเผย และแบบเปดรับส่ิงใหม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .107, .627 และ .890 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง  
รายขอมีอารมณเปราะบาง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.12 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฎิเส

ธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบอารมณไม
ม่ันคง รายขอมีอารมณเปราะบาง มีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ -.126 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทศิทางตรงกันขามใน
ระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีอารมณเปราะบางมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ลดลงเล็กนอย อาจเนื่องมาจาก
เม่ือผูบริโภคมีอารมณเปราะบาง เปนผูที่ตองพ่ึงพาผูอ่ืน สิ้นหวัง ไมสามารถเผชญิกับความเครียดได 
มีความหวั่นไหวมาก ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไดงาย สงผลใหมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว  ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ลดลง 

รายขอมีชอบวิตกกังวล โกรธงาย รูสึกซึมเศรา คํานึงถึงแตตนเอง มีแรงกระตุนในตนเองสูง 
มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.103, 0.826, 0.948, 0.238 และ 0.463 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวาหมายความ ตัว
แปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
รายขอเขากับผูอ่ืนไดงาย ชอบเขาสังคม มีความเปนผูนํากลาแสดงออก ชอบทํากิจกรรม 

แสวงหาความตื่นเตน มองโลกในแงดี มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.558, 0.752, 0.896, 0.218, 
0.861 และ0.059 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง(H1) หมายความวาหมายความ ตวัแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 บุคลิกภาพแบบเปดรับสิง่ใหม  

รายขอชอบทาํกิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.013  ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา บคุลิกภาพ
แบบเปดรับส่ิงใหม รายขอชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือ
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ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.125 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมคีวามชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ 
ใหม ๆ มากขึ้น ก็จะมีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/
ชิ้น) เพ่ิมขึ้นเล็กนอย อาจเนื่องมาจาก ความชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ ชอบทํากิจกรรม
หลากหลายจากความเคยชนิที่ปฏิบตัิอยู เปนผูที่มีความสนใจสิ่งตาง ๆ รอบตัว ชอบประสบการณ
แปลกใหม อาจทําใหเกิดการอยากทดลองสิ่งใหม ๆ จึงมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึ้น 

รายขอมีจินตนาการชอบศลิปะ มีความคิดสรางสรรค เปดเผยความรูสึก เปดรับสิ่งใหม ๆ 
และยอมรับคานิยม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.104, 0.093, 0.665, 0.901 และ 0.813 ตามลําดับ 
ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา
หมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 

 
สมมติฐานขอที่ 4.1.2 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

H1  :  บุคลิกภาพโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจาย
ในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 132 

ตาราง 57 แสดงความสัมพันธระหวางบคุลิกภาพกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) 
บุคลิกภาพ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

บุคลิกภาพแบบ 
อารมณไมม่ันคง 

    

ชอบวติกกังวล .081 .107 ไมมีความสัมพันธ - 
โกรธงาย -.010 .840 ไมมีความสัมพันธ - 

รูสึกซึมเศรา -.047 .352 ไมมีความสัมพันธ - 

คํานึงถึงแตตนเอง -.008 .875 ไมมีความสัมพันธ - 

มีแรงกระตุนในตนเองสูง -.045 .364 ไมมีความสัมพันธ - 

มีอารมณเปราะบาง -.134** .007 ต่ํา ตรงกันขาม 
ผลรวมแบบอารมณไมม่ันคง -.081 .104 ไมมีความสัมพันธ - 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย     
เขากับผูอ่ืนไดงาย   .019 .702 ไมมีความสัมพันธ - 
ชอบเขาสังคม -.032 .528 ไมมีความสัมพันธ - 

มีความเปนผูนํา กลาแสดงออก -.053 .291 ไมมีความสัมพันธ - 

ชอบทํากิจกรรม -.097 .053 ไมมีความสัมพันธ - 

แสวงหาความตื่นเตน -.040 .420 ไมมีความสัมพันธ - 

มองโลกในแงดี -.138** .006 ต่ํา ตรงกันขาม 
ผลรวมแบบเปดเผย -.076 .131 ไมมีความสัมพันธ - 

บุคลิกภาพแบบ 
เปดรับสิ่งใหม 

    

มีจินตนาการ ชอบศิลปะ -.139** .005 ต่ํา ตรงกันขาม 
มีความคิดสรางสรรค -.133** .008 ต่ํา ตรงกันขาม 

เปดเผยความรูสึก -.020 .683 ไมมีความสัมพันธ - 

ชอบทํากิจกรรมแปลกๆใหมๆ  .057 .258 ไมมีความสัมพันธ - 
การเปดรับสิ่งใหม ๆ -.037 .457 ไมมีความสัมพันธ - 

ยอมรับคานิยม -.029 .565 ไมมีความสัมพันธ - 
ผลรวมแบบเปดรับสิ่งใหม -.072 .151 ไมมีความสัมพันธ - 

 

**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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จากตาราง 57 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบคุลกิภาพกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) พบวา บคุลิกภาพแบบอารมณไม
ม่ันคง, แบบเปดเผย และแบบเปดรับส่ิงใหม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .104, .131 และ .151 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง  
รายขอมีอารมณเปราะบาง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.007 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบอารมณ
ไมม่ันคง รายขอมีอารมณเปราะบาง มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ -0.134 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทศิทาง
ตรงกันขามในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีอารมณเปราะบางมากขึ้น ก็จะมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) ลดลงเลก็นอย 
อาจเนื่องมาจากเม่ือผูบริโภคมีอารมณเปราะบาง เปนผูที่ตองพ่ึงพาผูอ่ืน สิ้นหวัง ไมสามารถเผชิญ
กับความเครียดได มีความหวั่นไหวมาก ทําใหเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไดงาย สงผลใหมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ลดลง 

รายขอมีชอบวิตกกังวล โกรธงาย รูสกึซึมเศรา คํานึงถึงแตตนเอง มีแรงกระตุนในตนเองสูง 
มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.107, 0.840, 0.352, 0.875 และ 0.364 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวาหมายความ ตัว
แปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย 
รายขอมองโลกในแงดี มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคอื ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย รายขอ
มองโลกในแงดี มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/
คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ  
-.138 แสดงวา ตัวแปรทัง้สองมีความสัมพันธกันในทศิทางตรงกันขามในระดับต่าํ กลาวคือ เม่ือ
ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมมีองโลกในแงดีมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) ลดลงเล็กนอย อาจเนื่องมาจาก เปนผูที่มีความสนุกสนาน 
มีความสุข มีเสนห จึงอาจทําใหไมเห็นความสําคญัในผลติภัณฑดูแลผิวเทาที่ควร สงผลใหมี
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) ลดลงเล็กนอย 
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รายขอเขากับผูอ่ืนไดงาย ชอบเขาสังคม มีความเปนผูนํากลาแสดงออก ชอบทํากิจกรรม
และ แสวงหาความตื่นเตน มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.702, 0.528, 0.291, 0.053 และ 0.420 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา ตวัแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

บุคลิกภาพแบบเปดรับสิง่ใหม  
รายขอมีจินตนาการชอบศลิปะ กับมีความคิดสรางสรรค มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.005 

และ 0.008 ตามลําดับ  ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดรับส่ิงใหม รายขอมีจินตนาการชอบศิลปะ กับมี
ความคิดสรางสรรค มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคา
เทากับ -0.139 และ -0.133 ตามลําดับ แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกัน
ขามในระดับต่าํ กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีจินตนาการชอบศิลปะ กับมีความคิด
สรางสรรคมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) ลดลงเล็กนอย อาจเนื่องมาจาก เปนผูมีความคิดสรางสรรคภายในตนเอง มีความ
หวั่นไหวกบังาน ความงดงามในศิลปะ ทําใหไมคอยสนใจเก่ียวกับผลติภัณฑดูแลผิว สงผลให
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) ลดลง 

รายขอเปดเผยความรูสึก ชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ เปดรับสิ่งใหม ๆ และยอมรับ
คานิยม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.683, 0.258, 0.457 และ 0.565 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  
นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัว
แปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 

สมมติฐานขอที่ 4.1.3 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) สามารถ
เขียนสมมตฐิานทางสถิติไดดังนี้ 

H0  :  บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

H1  :  บุคลิกภาพโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
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ตาราง 58 แสดงความสัมพันธระหวางบคุลิกภาพกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
บุคลิกภาพ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

บุคลิกภาพแบบ 
อารมณไมม่ันคง 

    

ชอบวติกกังวล .072 .153 ไมมีความสัมพันธ - 
โกรธงาย -.075 .133 ไมมีความสัมพันธ - 

รูสึกซึมเศรา .010 .844 ไมมีความสัมพันธ - 

คํานึงถึงแตตนเอง -.003 .955 ไมมีความสัมพันธ - 

มีแรงกระตุนในตนเองสูง -.014 .783 ไมมีความสัมพันธ - 

มีอารมณเปราะบาง -.070 .164 ไมมีความสัมพันธ - 
ผลรวมแบบอารมณไมม่ันคง -.019 .702 ไมมีความสัมพันธ - 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย     
เขากับผูอ่ืนไดงาย   -.077 .122 ไมมีความสัมพันธ - 
ชอบเขาสังคม -.058 .246 ไมมีความสัมพันธ - 

มีความเปนผูนํา กลาแสดงออก -.070 .163 ไมมีความสัมพันธ - 

ชอบทํากิจกรรม -.105* .035 ต่ํา ตรงกันขาม 
แสวงหาความตื่นเตน -.021 .670 ไมมีความสัมพันธ - 

มองโลกในแงดี -.032 .519 ไมมีความสัมพันธ - 
ผลรวมแบบเปดเผย -.082 .102 ไมมีความสัมพันธ - 

บุคลิกภาพแบบ 
เปดรับสิ่งใหม 

    

มีจินตนาการ ชอบศิลปะ -.079 .115 ไมมีความสัมพันธ - 
มีความคิดสรางสรรค -.102* .042 ต่ํา ตรงกันขาม 

เปดเผยความรูสึก -.044 .383 ไมมีความสัมพันธ - 

ชอบทํากิจกรรมแปลกๆ ใหมๆ  .006 .911 ไมมีความสัมพันธ - 
การเปดรับสิ่งใหม ๆ -.017 .728 ไมมีความสัมพันธ - 

ยอมรับคานิยม -.044 .379 ไมมีความสัมพันธ - 
ผลรวมแบบเปดรับสิ่งใหม -.067 .180 ไมมีความสัมพันธ - 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 58 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางบคุลกิภาพกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถีใ่นการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) พบวา บคุลิกภาพแบบอารมณไม
ม่ันคง, แบบเปดเผย และแบบเปดรับส่ิงใหม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .702, .102 และ .180 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง  
รายขอมีชอบวิตกกังวล โกรธงาย รูสึกซึมเศรา คํานึงถึงแตตนเอง มีแรงกระตุนในตนเองสูง 

และมีอารมณเปราะบาง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.153, 0.133, 0.844, 0.955, 0.783 และ 0.164 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

บุคลิกภาพแบบเปดเผย  
รายขอชอบทาํกิจกรรม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.035 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดเผย ราย
ชอบทํากิจกรรม มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 
เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคา
เทากับ -.105 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขามในระดับต่ํา กลาวคือ 
เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามชอบทํากิจกรรมมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ลดลงเล็กนอย อาจเนื่องมาจาก เปนผูที่มีความตองการ
ทํากิจกรรมอยูเสมอ มีกิจกรรมทางกายภาพ มีการตื่นตวัอยูเสมอ จึงมีกิจกรรมที่จะตองทําอยู
สมํ่าเสมอ อาจทําใหไมมีเวลาในการหาซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิ ซึ่งอาจทําใหพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถีใ่นการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ลดลง 

รายขอเขากับผูอ่ืนไดงาย ชอบเขาสังคม มีความเปนผูนํากลาแสดงออก แสวงหาความ
ตื่นเตน และมองโลกในแงดี มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.122, 0.246, 0.163, 0.670 และ 0.519 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา ตวัแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

บุคลิกภาพแบบเปดรับสิง่ใหม  
รายขอมีความคิดสรางสรรค มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.042  ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 

ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา บุคลิกภาพแบบเปดรับ
สิ่งใหม รายขอมีความคิดสรางสรรค มีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่
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ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสมัพันธ
เทากับ (r) มีคาเทากับ -0.102 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทศิทางตรงกันขามใน
ระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดสรางสรรคมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ลดลงเล็กนอย อาจเนื่องจาก
เปนผูที่มีความเต็มเปยมไปดวยจินตนาการและความฝน มีความเปนเสรีนิยม จึงอาจทําใหไมมีความ
สนใจเกี่ยวกบัผลิตภัณฑดูแลผิว ซึง่อาจทําใหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ลดลง 

รายขอมีจินตนาการชอบศลิปะ เปดเผยความรูสึก ชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ เปดรับ
สิ่งใหม ๆ และยอมรับคานิยม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.115, 0.383, 0.911, 0.728 และ 0.379 
ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 4.2.1 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานภาพลักษณมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สามารถ
เขียนสมมตฐิานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

H1  :  ภาพลักษณโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
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ตาราง 59 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) 
ภาพลักษณ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ทานมุงใหความสําคัญกับ
ลักษณะทางภายภาพของ
ตนเองอยางมาก 

.109* .029 ต่ํา ทางเดียวกัน 

การดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญ
สําหรับทาน 

.067 .180 ไมมีความสัมพันธ - 

ทานจะตองดูดีอยูเสมอ .096 .056 ไมมีความสัมพันธ - 

ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวา
ทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ 

.100* .045 ต่ํา ทางเดียวกัน 

ผลรวมภาพลกัษณ .114* .023 ต่ํา ทางเดียวกัน 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 59 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางภาพลกัษณกับพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) พบวา ภาพลักษณโดยรวม มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ .023 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง(H1) หมายความวา ภาพลักษณโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 กลาวคือ เม่ือผูชายที่
ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับภาพลักษณของตนเองมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึ้นเล็กนอย อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้วไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทานมุงใหความสําคญักับลักษณะทางภายภาพของตนเอง
อยางมาก และตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.029 และ 0.045  ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา รายขอทานมุงใหความสําคัญกับลักษณะทาง
ภายภาพของตนเองอยางมาก และตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ มี
ความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิส์หสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.109 และ 
0.100  แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชาย
ที่ตอบแบบสอบถามมุงใหความสําคัญกับลักษณะทางภายภาพของตนเองอยางมาก และตองการให
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บุคคลอ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึ้น 

รายขอการดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน และทานจะตองดูดีเสมอ มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ 0.180 และ 0.056 ตามลาํดับ ซึ่งมากกวา 0.05  นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 4.2.2 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานภาพลักษณมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

H1  :  ภาพลักษณโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจาย
ในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
 

ตาราง 60 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) 
ภาพลักษณ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ทานมุงใหความสําคัญกับ
ลักษณะทางภายภาพของ
ตนเองอยางมาก 

.119* .017 ต่ํา ทางเดียวกัน 

การดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญ
สําหรับทาน 

.028 .581 ไมมีความสัมพันธ - 

ทานจะตองดูดีอยูเสมอ .062 .213 ไมมีความสัมพันธ - 

ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวา
ทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ 

.067 .182 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมภาพลกัษณ .084 .094 ไมมีความสัมพันธ - 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง 60 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางภาพลกัษณกับพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) พบวา ภาพลักษณโดยรวม มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ .084 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ทานมุงใหความสําคญักับลักษณะทางภายภาพของตนเอง
อยางมาก มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.017 ซึ่งนอยกวา 0.05 หมายความวา รายขอทานมุงให
ความสําคัญกับลักษณะทางภายภาพของตนเองอยางมาก มีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยมี
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.119 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันใน
ทิศทางเดียวกนัในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมุงใหความสําคัญกับลักษณะทาง
ภายภาพของตนเองอยางมากมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) เพ่ิมขึ้น 

รายขอการดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน ทานจะตองดูดีเสมอ และตองการใหบุคคล
อ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะทีดึ่งดูดใจ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.581, 0.213 และ 0.182 ตามลําดับ 
ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา
หมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 4.2.3 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานภาพลักษณมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) สามารถ
เขียนสมมตฐิานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

H1  :  ภาพลักษณโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่
ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
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ตาราง 61 แสดงความสัมพันธระหวางภาพลักษณกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
ภาพลักษณ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

ทานมุงใหความสําคัญกับ
ลักษณะทางภายภาพของ
ตนเองอยางมาก 

.072 .152 ไมมีความสัมพันธ - 

การดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญ
สําหรับทาน 

.023 .648 ไมมีความสัมพันธ - 

ทานจะตองดูดีอยูเสมอ .011 .833 ไมมีความสัมพันธ - 

ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวา
ทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ 

.017 .737 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมภาพลกัษณ .037 .462 ไมมีความสัมพันธ - 

 
จากตาราง 61 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางภาพลกัษณกับพฤตกิรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) พบวา ภาพลักษณโดยรวม มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ .462 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1) หมายความวา ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา รายขอทานมุงใหความสําคัญกับลักษณะทางกายภาพของ
ตนเองอยางมาก การดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน ทานจะตองดูดีเสมอ และตองการให
บุคคลอ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.152, 0.648, 0.833 และ 
0.737 ตามลาํดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ประกอบดวย กลุมอางอิง และ
ครอบครัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 5.1.1 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

H1  :  กลุมอางอิงโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
 
ตาราง 62 แสดงความสัมพันธระหวางกลุมอางอิงกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) 
กลุมอางอิง r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

พอ, แม/ พ่ี, นอง/ ญาติ -.042 .399 ไมมีความสัมพันธ - 

เพ่ือน / เพื่อนรวมงาน -.033 .505 ไมมีความสัมพันธ - 

ภรรยา/ แฟน  .024 .628 ไมมีความสัมพันธ - 

ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ 
พิธีกร 

-.027 .595 ไมมีความสัมพันธ - 

ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทั่วไป .009 .859 ไมมีความสัมพันธ - 

ตนเอง .124* .013 ต่ํา ทางเดียวกัน 
ผลรวมกลุมอางอิง .010 .835 ไมมีความสัมพันธ - 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
ตาราง 62 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลุมอางอิงกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิน้) พบวา กลุมอางอิงโดยรวม มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ .835 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง
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(H1) หมายความวา กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีระดับนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ตนเอง มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.013 ซึ่งนอยกวา 0.05 
หมายความวา รายขอตนเอง มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดานราคาสูงสุดใน
การซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) 
มีคาเทากับ 0.124 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธกันในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ 
เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีกลุมอางอิงเปนตนเองมากขึ้น มีความม่ันใจและสนใจตนเอง ทําให
เกิดพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึน้ 

รายขอพอ, แม/ พ่ี นอง/ ญาติ ,เพ่ือน / เพ่ือนรวมงาน, ภรรยา/ แฟน, ดารา/ นักรอง/ 
นายแบบ/ พิธีกร และผูเชีย่วชาญ/ บุคคลท่ัวไป มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.399, 0.505, 0.628, 
0.595 และ 0.859 ตามลาํดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 5.1.2 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)   สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิตไิดดังนี้ 
 

H0  :  กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)    

H1  :  กลุมอางอิงโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจาย
ในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)    
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ตาราง 63 แสดงความสัมพันธระหวางกลุมอางอิงกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง)    
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง)    
กลุมอางอิง r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

พอ, แม/ พ่ี, นอง/ ญาติ -.059 .240 ไมมีความสัมพันธ - 

เพ่ือน / เพื่อนรวมงาน -.028 .581 ไมมีความสัมพันธ - 

ภรรยา/ แฟน  .038 .446 ไมมีความสัมพันธ - 

ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ 
พิธีกร 

-.056 .261 ไมมีความสัมพันธ - 

ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทั่วไป .000 1.000 ไมมีความสัมพันธ - 

ตนเอง .073 .143 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมกลุมอางอิง -.012 .804 ไมมีความสัมพันธ - 

 
จากตาราง 63 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลุมอางอิงกับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) พบวา กลุมอางโดยรวม มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ .804 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1) หมายความวา กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา พอ, แม/ พ่ี นอง/ ญาติ ,เพ่ือน / เพ่ือนรวมงาน, ภรรยา/ 
แฟน, ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ พิธีกร, ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทัว่ไป และตนเอง มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.240, 0.581, 0.446, 0.261, 1.000 และ 0.143 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 5.1.3 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน)  

H1  :  กลุมอางอิงโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 
ตาราง 64 แสดงความสัมพันธระหวางกลุมอางอิงกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
 ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
กลุมอางอิง r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

พอ, แม/ พ่ี, นอง/ ญาติ -.005 .916 ไมมีความสัมพันธ - 

เพ่ือน / เพื่อนรวมงาน .045 .366 ไมมีความสัมพันธ - 

ภรรยา/ แฟน  .007 .889 ไมมีความสัมพันธ - 

ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ 
พิธีกร 

.061 .223 ไมมีความสัมพันธ - 

ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทั่วไป -.022 .663 ไมมีความสัมพันธ - 

ตนเอง -.002 .966 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมกลุมอางอิง .023 .650 ไมมีความสัมพันธ - 

 
จากตาราง 64 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางกลุมอางอิงกับพฤติกรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) พบวา กลุมอางโดยรวม มีคา 
Sig.(2-tailed) เทากับ .650 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง(H1) หมายความวา กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแล
ผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา รายขอพอ, แม/ พ่ี นอง/ ญาติ ,เพ่ือน / เพ่ือนรวมงาน, 
ภรรยา/ แฟน, ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ พิธีกร, ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทั่วไป และตนเอง มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ 0.916, 0.366, 0.889, 0.223, 0.663 และ 0.966 ตามลําดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปร
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ดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 
เดือน)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 5.2.1 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ครอบครัวมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

H1  :  ครอบครัวโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุด
ในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
 
ตาราง 65 แสดงความสัมพันธระหวางครอบครัวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) 
ครอบครัว r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

พอ, แม -.035 .488 ไมมีความสัมพันธ - 

พ่ี, นอง -.059 .241 ไมมีความสัมพันธ - 

ภรรยา/ แฟน  .072 .152 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมกลุมอางอิง -.013 .797 ไมมีความสัมพันธ - 

 
ตาราง 65 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางครอบครัวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) พบวา ครอบครัวโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ .797 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา รายขอพอ แม, พ่ี นอง, ภรรยา/ แฟน มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.488, 0.241 และ 0.152 ตามลาํดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับ
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พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 5.2.2 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ครอบครัวมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/ครั้ง) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

H1  :  ครอบครัวโดยรวมมคีวามสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจาย
ในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
 
ตาราง 66 แสดงความสัมพันธระหวางครอบครัวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) 
ครอบครัว r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

พอ, แม -.074 .137 ไมมีความสัมพันธ - 

พ่ี, นอง -.095 .058 ไมมีความสัมพันธ - 

ภรรยา/ แฟน  .069 .170 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมกลุมอางอิง -.048 .337 ไมมีความสัมพันธ - 

 
ตาราง 66 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางครอบครัวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) พบวา ครอบครัวโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ .337 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) 
หมายความวา ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา รายขอพอ แม, พ่ี นอง, ภรรยา/ แฟน มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.137, 0.058 และ 0.170 ตามลาํดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับ



 
 
 148 

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 5.2.3 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ครอบครัวมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) สามารถเขียน
สมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 

H0  :  ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

H1  :  ครอบครัวโดยรวมมคีวามสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 
ตาราง 67 แสดงความสัมพันธระหวางครอบครัวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  
 ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
ครอบครัว r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

พอ, แม .035 .487 ไมมีความสัมพันธ - 

พ่ี, นอง .020 .684 ไมมีความสัมพันธ - 

ภรรยา/ แฟน  -.031 .530 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมกลุมอางอิง .012 .804 ไมมีความสัมพันธ - 

 
ตาราง 67 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางครอบครัวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) พบวา ครอบครัวโดยรวม มีคา Sig.(2-
tailed) เทากับ .804 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง
(H1) หมายความวา ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา รายขอพอ แม, พ่ี นอง, ภรรยา/ แฟน มีคา Sig.(2-tailed) 
เทากับ 0.487, 0.684 และ 0.530 ตามลาํดับ ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 
และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับ
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พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 6 แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานครในอนาคต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดแูลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 6.1 แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีความสมัพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สามารถเขียนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังน้ี 
 

H0  :  แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

H1  :  แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวม มีความสัมพันธพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
 
ตาราง 68 แสดงความสัมพันธระหวางแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว กับพฤติกรรม 
 การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานราคาสูงสุดในการซื้อ (บาท/ชิ้น) 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

คาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว .154** .002 ต่ํา ทางเดียวกัน 
จะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิว 

.065 .193 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมแนวโนมพฤติกรรม 
การซ้ือ 

.125* .012 ต่ํา ทางเดียวกัน 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
จากตาราง 68 ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวโดยรวม กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/
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ชิ้น) พบวา แนวโนมพฤติกรรมการซื้อโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .012 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา แนวโนม
พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม มีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวมมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึ้นเล็กนอย ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา คาดวาจะซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา รายขอคาดวาจะซ้ือผลติภัณฑดูแลผวิ มีความสัมพันธ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.154 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามคาดวาจะซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว มากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย ดานราคาสูงสุดใน
การซ้ือ (บาท/ชิ้น) เพ่ิมขึ้น 

จะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.193 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัว
แปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 

สมมติฐานขอที่ 6.2 แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) สามารถเขียนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังน้ี 
 

H0  :  แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

H1  :  แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวม มีความสัมพันธพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

 
 
 
 
 
 



 
 
 151 

ตาราง 69 แสดงความสัมพันธระหวางแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว กับพฤติกรรม 
 การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง)  
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับ

ความสัมพันธ 
ทิศทาง 

คาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว .155** .002 ต่ํา ทางเดียวกัน 
จะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิว 

.021 .675 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมแนวโนมพฤติกรรม 
การซ้ือ 

.097 .054 ไมมีความสัมพันธ - 

 
**มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
ตาราง 69 ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑ

ดูแลผิว กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) พบวา 
แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .054 ซึ่งมากกวา 
0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง(H1) หมายความวา แนวโนม
พฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม ไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา คาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 
0.002 ซึ่งนอยกวา 0.01 หมายความวา รายขอคาดวาจะซ้ือผลติภัณฑดูแลผวิ มีความสัมพันธ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธเทากับ (r) มีคาเทากับ 0.155 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธกันในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูชายที่ตอบแบบสอบถามคาดวาจะซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวมากขึ้น ก็จะมีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชาย ดานคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) เพ่ิมขึ้น 

จะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.675 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัว
แปรดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ 
(บาท/คร้ัง)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 
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สมมติฐานขอที่ 6.3 แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว มีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) สามารถเขียนสมมติฐาน
ทางสถิติไดดังน้ี 
 

H0  :  แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวม ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน)  

H1  :  แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวโดยรวม มีความสัมพันธพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 
ตาราง 70 แสดงความสัมพันธระหวางแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว กับพฤติกรรม 
 การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
 

พฤติกรรมการซื้อ ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
แนวโนมพฤติกรรมการซือ้ r Sig. 

(2-tailed) 
ระดับความสมัพันธ ทิศทาง 

คาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว .047 .352 ไมมีความสัมพันธ - 

จะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑ
ดูแลผิว 

-.020 .687 ไมมีความสัมพันธ - 

ผลรวมแนวโนมพฤติกรรม 
การซ้ือ 

.011 .822 ไมมีความสัมพันธ - 

 
ตาราง 70 ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางแนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑ

ดูแลผิว กับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
พบวา แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลติภัณฑดูแลโดยรวม มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ .0822 ซึ่ง
มากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง(H1) หมายความวา 
แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม ไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว  

เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา คาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว และจะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.352 และ 0.687 ตามลําดับ ซึง่มากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏเิสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาหมายความ ตัวแปร
ดังกลาว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 
เดือน)  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตาราง 71 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 

ขอที่ สมมติฐาน สถิติทีใ่ชและผลการทดสอบ 
1 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย 

อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชพี และรายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร
แตกตางกัน 

 

 1.1 ผูชายทีมี่อายุที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

One-Way ANOVA 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
Brown-Forsythe 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
Brown-Forsythe 

สอดคลองตามสมมติฐาน 
 

-  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
F-test 

ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
 1.2 ผูชายที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการ

ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
Independent t-Test 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 1.3 ผูชายทีมี่ระดับการศกึษาตางกัน มีพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

One-Way ANOVA 

 
-  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

Brown-Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
-  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

Brown-Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
-  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

F-test 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 71 (ตอ) 
 

ขอที่ สมมติฐาน สถิติทีใ่ชและผลการทดสอบ 
 1.4 ผูชายที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
One-Way ANOVA 

 
-  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

Brown-Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
-  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

Brown-Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
-  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

F-test 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 1.5 ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

One-Way ANOVA 

 
-  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

Brown-Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
-  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 

Brown-Forsythe 
สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
-  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

F-test 
ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

2 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย 
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชพี และรายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท
ผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อแตกตางกัน 

Chi-Square 

 2.1 ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

 2.2 ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรม
การซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

 2.3 ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรม
การซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 2.4 ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือ
ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

สอดคลองตามสมมติฐาน 

 2.5 ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

สอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 71 (ตอ) 
 

ขอที่ สมมติฐาน สถิติทีใ่ชและผลการทดสอบ 
 3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานาย

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
Multiple Regression Analysis 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สอดคลองตามสมมติฐาน 

 3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานาย
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 

Multiple Regression Analysis 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) สอดคลองตามสมมติฐาน 

 3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานาย
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 

Multiple Regression Analysis 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

4 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวทิยา) ประกอบดวย ดาน
บุคลิกภาพและดานภาพลักษณมีความสมัพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 

 4.1 บุคลิกภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 

Pearson Correlation 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 4.2 ภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 

Pearson Correlation 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

5 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ประกอบดวย กลุม
อางอิง และครอบครัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร  

 

 5.1 กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 

Pearson Correlation 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 
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ตาราง 71 (ตอ) 
 

ขอที่ สมมติฐาน สถิติทีใ่ชและผลการทดสอบ 
 5.2 ครอบครัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ

ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
Pearson Correlation 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

6 แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลของผูชาย
ในเขตกรุงเทพมหานครในอนาคต มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร  

Pearson Correlation 

 -  ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) สอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 -  ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมสอดคลองตามสมมติฐาน 

 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 การศึกษาครั้งน้ีมุงศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือที่จะเปนประโยชนตอผูศึกษาวิจัยทางการตลาด ผูประกอบการ 
และผูที่สนใจจะประกอบธุรกิจเก่ียวกับผลิตภัณฑบํารุงผิวของผูชาย สามารถใชเปนสวนประกอบ
สําหรับผูศึกษาวิจัยทางการตลาดหรือผูประกอบการ และเปนประโยชนตอการพัฒนากลยุทธทาง
การตลาดใหมีประสิทธิภาพเพ่ือสามารถเขาถึงความตองการของกลุมผูบริโภคและ นําไปสูความ
ไดเปรียบทางการแขงขันในตลาดผลติภัณฑดูแลผิวได 
 
ความมุงหมายของงานวจิัย 
 ในการวิจัยครัง้นี้ ผูวิจัยไดตัง้จุดมุงหมายไวดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปจจัยการตลาด ประกอบดวย คุณสมบัติดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่
จัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ที่สามารถทาํนายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิวของผูชายในกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษาถึงปจจัยภายใน (ดานจิตวิทยา) และปจจัยภายนอก (ดานสังคม) มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย  

4. เพ่ือศึกษาถึงแนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือในอนาคต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในกรุงเทพมหานคร 

 
ความสําคัญของการวิจัย 

1. เพ่ือเปนประโยชนตอผูประกอบการทําใหทราบถึงปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคชาย  
สามารถนําผลวิจัยที่ไดไปใชในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด การแบงสวนตลาด การ
กําหนดกลุมเปาหมาย และวางตําแหนงผลิตภัณฑ ใหสินคาสามารถตอบสนองความ
ตองการของกลุมผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ 

2. เพ่ือเปนประโยชนตอผูประกอบการดานการวางแผนการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการ
ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายไดอยางเหมาะสม 
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สมมติฐานในการวิจัย 
1. ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน  มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

2. ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวที่
ซื้อแตกตางกัน 

3. ปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด  ที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

4. ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ประกอบดวย ดานบุคลิกภาพและดานภาพลักษณ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

5. ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ประกอบดวย ดานกลุมอางอิง ดานครอบครัว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

6. แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครในอนาคต มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 
 การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ใชในการศึกษาวจัิยในครั้งนี้ คือ ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ที่มีอายุ 20 ปขึ้นไป ซึง่เปนวัยทํางาน มีรายไดเปนของตนเอง และเริ่มดูแลตนเอง
เพ่ือใหมีบุคลกิภาพที่ดูดี และสามารถตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเองได ซึ่งไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน 

กลุมตวัอยางที่ใชในงานวิจัย 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูชายในกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อผลติภัณฑดูแล
ผิว มีอายุ 20 ปขึ้นไป ซึ่งเปนวัยทาํงาน มีรายไดเปนของตนเอง และเริม่ดูแลตนเองเพื่อใหมี
บุคลิกภาพทีดู่ดี และสามารถตัดสนิใจซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวเองได เน่ืองจากไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการหาขนาดตัวอยางในกรณีที่ไม
ทราบจํานวนประชากร ที่ระดับความเชือ่ม่ัน 95% และความผิดพลาดที่ยอมใหเกิด 5% ไดขนาด
กลุมตัวอยางจํานวน 385 คน โดยสํารองแบบสอบถามที่ไมครบถวนสมบูรณผูวิจัยจึงไดเพ่ิมจํานวน
ตัวอยางอีก 15 คน รวมเปน 400 คน และมีขั้นตอนการเก็บกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
  ขั้นตอนที่ 1 การสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยเลือกจากกลุมพ้ืนที่
เขตตามนโยบายการพัฒนาเมืองในผังเมืองของกรุงเทพมหานครซึ่งแบงพ้ืนที่เขตออกเปน 6 กลุม
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พ้ืนที่ โดยผูวิจัยไดทําการสุมตัวอยางโดยทําการจับสลากการสุมตัวอยางแบบไมใสคืน ตามเขตที่อยู
ใน 6 กลุมพ้ืนที่ ไดจํานวน 6 เขต ไดแก เขตดินแดง เขตปทุมวัน เขตจตุจักร เขตบางกะป เขต
บางกอกนอย เขตบางขุนเทยีน 

ขั้นตอนที่ 2 การสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยเลือกเก็บตวัอยาง 
จากขั้นตอนที ่ 1 จากการสุมไดจํานวน 6 เขต โดยเก็บเขตละเทา ๆ กัน ไดประมาณ 66 – 67 คน 
ตอเขต รวมกลุมตัวอยางทัง้หมด 400 คน 

ขั้นตอนที่ 3 การสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการสุมตัวอยางจาก
ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ที่มีอายุ 20 ปขึ้นไป จากหางสรรพสินคา แหลงชุมชน 
อาคารสํานักงาน ที่อยูในเขตทั้ง 6 เขตทีไ่ดรับการสุมในขั้นตอนที่ 1 

ขั้นตอนที่ 4 การสุมตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยการ
เลือกกลุมตวัอยางที่เคยซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ตามหางสรรพสินคา แหลงชุมชน อาคาร
สํานักงาน ตามเขตทีสุ่มได โดยขอความรวมมือจากผูบริโภคท่ีอาศัยอยูตามเขตดังกลาวตอบ
แบบสอบถาม จนครบจํานวนกลุมตัวอยางในแตละเขตจนครบจํานวน 
 
การสรางเครือ่งมือที่ใชในการวิจัย 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดทําการ
สรางเคร่ืองมือที่ใชในการวจัิย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลที่ใช
สําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ ซึ่งผูวิจัยไดคนควาและสรางขึ้นมา จากการศึกษาเอกสารตาง ๆ ทฤษฎี 
แนวความคิดและงานวิจัยทีเ่ก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม โดยไดแบง
แบบสอบถามออกเปน 6 สวน ดังนี้ 
 
 สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกบัลกัษณะสวนบคุคลของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีจํานวน 5 ขอ โดยลกัษณะแบบสอบถาม
ประกอบดวย คําถามแบบมีใหเลือกหลายคําตอบ (Multiple choices question) จํานวน 5 ขอ 

สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ
ดูแลผิวของผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร โดยคํานึงถึงระดับอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ซึ่ง
ประกอบดวยสวนประสมทางการตลาด 4 ดาน ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ จํานวน 8 ขอ ดาน
ราคา จํานวน 4 ขอ การจัดจําหนาย จํานวน 4 ขอ ดานการสงเสริมการตลาด แยกออกเปน การ
โฆษณา  จํานวน  4 ขอ ประชาสัมพันธ จํานวน 3 ขอ การสงเสริมการขาย จํานวน 10 ขอ และ
พนักงานขาย จํานวน 5 ขอ โดยเปนแบบสอบถามชนดิคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) 
ลักษณะคําถามแบบมาตรวดัแบบลิเคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค
ชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 
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คะแนน     ระดับความคดิเห็น 
       5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
       4  หมายถึง  เห็นดวย 
       3  หมายถึง  เฉย ๆ 
       2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
       1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
 สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ดานบุคลิกภาพ และดาน
ภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งประกอบดวย ดานบุคลกิภาพ แยกออกเปน แบบอารมณไมม่ันคง จํานวน 6 ขอ แบบเปดเผย  
จํานวน 6 ขอ แบบเปดรับสิ่งใหม จํานวน 6 ขอ และดานภาพลักษณ จํานวน 4 ขอ โดยเปน
แบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) ลักษณะคําถามแบบมาตรวัดแบบลิ
เคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวดัขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ 
โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 
  คะแนน     ระดับความเปนจริง 
       5  หมายถึง  ระดับความเปนจริงมากที่สุด 
       4  หมายถึง  ระดับความเปนจริงมาก 
       3  หมายถึง  ระดับความเปนจริงปานกลาง 
       2  หมายถึง  ระดับความเปนจริงนอย 
       1  หมายถึง  ระดับความเปนจริงนอยที่สุด 

สวนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิง และดาน
ครอบครัว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งประกอบดวย ดานกลุมอางอิง จํานวน 6 ขอ และดานครอบครัว จํานวน 3 ขอ โดยเปน
แบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended Question) ลักษณะคําถามแบบมาตรวัดแบบลิ
เคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวดัขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ 
โดยมีเกณฑการกําหนดคะแนน ดังนี้ 
  คะแนน     ระดับความคดิเห็น 
       5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
       4  หมายถึง  เห็นดวย 
       3  หมายถึง  เฉย ๆ 
       2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
       1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
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สวนที่ 5 แบบสอบถามเกีย่วกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดวย คําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) จํานวน 7 ขอ 
(ขอ 1, 2, 3, 7, 8, 9, 10) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) เปนลักษณะ
คําถามแบบคาํตอบหลายตวัเลือก (Multiple Choices) และคําถามแบบปลายเปด (Open-Ended 
Question) จํานวน 3 ขอ (ขอ4 – ขอ6) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scale)  
 สวนที่ 6 แบบสอบถามเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
อนาคตในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเปนแบบสอบถามชนิดคําถามปลายปด (Closed-Ended 
Question) ลักษณะคําถามแบบมาตรวดัแบบลิเคิรท (Likert Scale) และใชระดับการวัดขอมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับดังนี้ 
 ระดับ 5 หมายถึง  ซื้อแนนอน 
 ระดับ 4 หมายถึง  ซื้อ 
 ระดับ 3 หมายถึง  ไมแนใจ 
 ระดับ 2 หมายถึง  ไมซื้อ 
 ระดับ 1 หมายถึง  ไมซื้อแนนอน 
และ 
 ระดับ 5 หมายถึง  แนะนําแนนอน 
 ระดับ 4 หมายถึง  แนะนํา 
 ระดับ 3 หมายถึง  ไมแนใจ 
 ระดับ 2 หมายถึง  ไมแนะนํา 
 ระดับ 1 หมายถึง  ไมแนะนําแนนอน 

 
ข้ันตอนการสรางเครื่องมือ 

 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผูวิจัย
สรางขึ้น โดยมีขั้นตอนการสรางเคร่ืองมือ ดังตอไปน้ี 
 1.  ศึกษาคนควาแนวคิดทฤษฎี เอกสาร และผลงานวจัิยที่เก่ียวของกับปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม 
 2.  กําหนดขอบเขตของแบบสอบถามซึง่ไดแก ลักษณะดานประชากรศาสตร ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ดานบุคลิกภาพและดานภาพลักษณ ปจจัย
ภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิงและครอบครวั พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
และแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต เพ่ือสรางแบบสอบถามโดยให
มีความสอดคลองกัน 
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 3.  ดําเนินการสรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เก่ียวของกับปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 4.  นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาวิทยานิพนธ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
และใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย เพ่ือใหไดขอคําถามที่มี
ขอความตรงตามวตัถุประสงคของการวจัิย 
 5.  นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา 
 6.  นําแบบสอบถามที่แกไขแลวเสนอผูเชี่ยวชาญเพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรง ตามเนื้อหา 
(Content Validity) และตรวจสอบความถกูตองของการใชสํานวนภาษาแลวนําไปแกไข 
 7.  นําแบบสอบถามที่แกไขแลวไปทดลองใช (Try out) กับกลุมที่มีลักษณะคลายคลึงกบั
กลุมตัวอยางจํานวน 30 คน แลวนําผลที่ไดไปวิเคราะหหาความเช่ือม่ัน (Reliability) ของ

แบบสอบถาม โดยใชสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha Coefficient (∝ - Coefficient) สูตรของ
ครอนบราค (Cronbach) (อางอิงจาก: กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 41-42) คาแอลฟาที่ไดจะแสดง

ถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 ≤ ∝ ≤ 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก
แสดงวามีความเช่ือม่ันสูง โดยคาสัมประสิทธิ์แอลฟาแยกเปนแตละดานดังน้ี 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 -  ดานผลิตภัณฑ    เทากับ 0.7538 
 -  ดานราคา     เทากับ 0.7465 
 -  ดานการจัดจําหนาย    เทากับ 0.7151 
 -  ดานการสงเสริมการตลาด 
  การโฆษณา    เทากับ 0.8301 
  การประชาสัมพันธ   เทากับ 0.7156 
  การสงเสริมการขาย   เทากับ 0.8388 
  พนักงานขาย    เทากับ 0.9584 
 ปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา)  
 -  ดานบุคลิกภาพ 
  บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง  เทากับ 0.7570 
  บุคลิกภาพแบบเปดเผย   เทากับ 0.8759 
  บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม  เทากับ 0.7220 
 -  ดานภาพลักษณ    เทากับ 0.9114 
 ปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) 
 -  กลุมอางอิง     เทากับ 0.7237 
 -  ครอบครัว     เทากับ 0.7348 
 แนวโนมพฤตกิรรมการซ้ือในอนาคต  เทากับ 0.7258 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งน้ีเปนการศึกษาถึง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีเหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนคือ 
 ขอมูลปฐมภูมิ 

1. ผูวิจัยเตรียมแบบสอบถามใหเพียงพอกับจํานวนกลุมตวัอยางซึ่งมีจํานวน 400 ชุด  
2.  นําขอมูลที่ไดจากการใชแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง มาศึกษาถึงปจจัยทีมี่อิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
ขอมูลทุติยภูมิ 

 เปนการคนควาหาขอมูลจากเอกสาร วารสารที่สามารถอางอิงได ผลงานวิจัยตาง ๆ ที่
เก่ียวของ รวมถึงแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เพ่ือประกอบการสรางแบบสอบถาม 
 
การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 จากการศึกษาวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดจัดทําขอมูลโดยดําเนินการตามลาํดับ ดังนี้ 

1.  การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยตรวจสอบความถูกตองและสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถาม และทําการแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 

2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนด
ไวลวงหนา 

3.  การประมวลผลขอมูล ขอมูลทีล่งรหัสแลว จะนํามาประมวลผลขอมูลซ่ึงใชโปรแกรม
คอมพิวเตอรสําเร็จรูป เพ่ือวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณานาและทดสอบสมมติฐาน  

 
การวิเคราะหขอมูล 

 1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงพรรณา (Descriptive statistic) เพ่ืออธิบายลักษณะ
ของกลุมตัวอยาง ดังนี้ 
  1.1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบ
ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศกึษา อาชีพ รายไดเฉลีย่ตอเดือน โดยการหาคาความถี ่
(Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
  1.2 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบดวย 4 ดาน ไดแก 
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานสงเสริมการขาย โดยการหาคาคะแนนเฉลี่ย 
(Mean) และ สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
  1.3 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวทิยา) ประกอบดวย ดาน
บุคลิกภาพ และดานภาพลกัษณ และการวิเคราะหปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ประกอบดวย กลุม
อางอิง และครอบครวั มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
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กรุงเทพมหานคร โดยการหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)  

1.4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
  ประเภทของผลิตภัณฑดูแลผิว ประโยชนหลักที่สําคัญที่สุดในการซ้ือผลิตภัณฑดูแล
ผิว ตราสินคาของผลิตภัณฑดูแลผิว เหตุในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว สิ่งสําคัญที่คํานึงถึงในการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ชองทางการจัดจําหนายที่นิยมซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว และแหลงขอมูลเกีย่วกับ
ผลิตภัณฑดูแลผิว โดยการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage)  
  ราคาของผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อในแตละคร้ัง คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว
ในแตละคร้ัง ความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวในระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา โดยการหาคาคะแนน
เฉลี่ย (Mean) และ สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 
 2. การวิเคราะหโดยใชสถติเิชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือทดสอบสมมตฐิานในแต
ละขอ สถติิที่ใช ไดแก  

2.1 สถิตวิิเคราะหคาเอฟ (F-test) แบบการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One-Way analysis of Variance) เพ่ือเปรียบเทยีบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตวัอยาง
มากกวา 2 กลุม ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก อายุ สถานภาพ
สมรส การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว
ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 

2.2  สถติิวิเคราะห Chi-Square (χ2-test) เปนการทดสอบนัยสาํคัญของสัดสวน
ความถี่และความแปรปรวน เพ่ือใชในการทดสอบนัยสําคัญในการเปรียบเทียบสัดสวน ใชในการ
ทดสอบสมมตฐิานขอที่ 2 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑ
ดูแลผิวที่ซื้อแตกตางกัน 

2.3 สถิติวิเคราะหสมการถดถอยชนิดตวัแปรหลายตวั (Multiple Regression 
Analysis) เพ่ือวิเคราะหสมการของตัวแปรท่ีเก่ียวของกันซ่ึงพิจารณา สําหรับกลุมตัวอยาง 2 กลุม 
หรือมากกวา ใชทดสอบสมมติฐานขอที ่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดทีส่ามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.4 สถิติคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพ่ือใชหาคาความสัมพันธของตัวแปร 2 ตัวแปรที่เปนอิสระกัน ใชทดสอบ
สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ประกอบดวย ดานบุคลิกภาพและดาน
ภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
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สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ประกอบดวย ดานกลุมอางอิง และดาน
ครอบครัว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
และสมมตฐิานขอที่ 6 แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร
ในอนาคต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

สรุปผลการวิเคราะหขอมูล 
 ผลจากการศกึษาขอมูลเกีย่วกับ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว
ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
  
 ผลการวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณา 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะสวนบุคคลของผูชายที่ตอบ
แบบสอบถาม ไดแก อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
พบวา 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนผูมีอายุ 20 – 27 ป มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาอยู
ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน / ลูกจาง และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
7,401 – 14,800 บาท 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
 

ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมคีวามคิดเห็นตอปจจัยดานผลิตภัณฑ 
โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 พิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

ผลิตภัณฑมีคณุภาพดี อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 ในรายขออ่ืน ๆ มีความ
คิดเห็น อยูในระดับดี คือ ความมีชื่อเสียงของตราสนิคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 รองลงมาคือ 
ผลิตภัณฑไดรับการรับรองจากสถาบันทีมี่ชื่อเสียง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 ผลติภัณฑมีสวนผสมจาก
ธรรมชาติ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 บรรจุภัณฑมีความทันสมัย สวยงาม ทนทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.88 ผลิตภัณฑมีหลายขนาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ความหลากหลายของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.76 และเปนผลิตภัณฑที่นําเขาจากตางประเทศ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 

ดานราคา พบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความคดิเห็นตอปจจัยดานราคา โดยรวม อยู
ในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 พิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

ราคาเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรับจากตัผลติภัณฑ อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.39 ในรายขออ่ืน ๆ มีความคิดเห็น อยูในระดับดี คือ ราคาเหมาะสมกับขนาดของผลิตภัณฑ มี
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คาเฉลี่ยเทากับ 4.17 รองลงมาคือ ผลิตภัณฑมีหลายระดับราคาใหเลือก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 และ
ผลิตภัณฑมีราคาต่ํากวาตราสินคาอ่ืนในผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 

ดานการจัดจําหนาย พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอปจจัยดานการจัด
จําหนาย โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลีย่เทากับ 4.04 พิจารณาเปนรายขอไดดังน้ี 

ทกุรายขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี คือ ผลิตภัณฑมีจําหนายตามหางสรรพสินคาชั้นนํา
ทั่วไปหรือ ศนูยการคาหรือ ซุปเปอรเซ็นเตอร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 รองลงมาคือ สถานที่จําหนาย
มีหลายแหง สามารถหาซื้อไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 สถานทีท่ี่จําหนายอยูใกลบาน มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.96 และการจัดสินคาไวในตําแหนงที่สามารถหยิบไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82  

ดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณา พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
ตอการโฆษณา โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 พิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

ทุกรายขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี คอื การโฆษณาทางโทรทัศน, วิทย ุ มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.12 รองลงมาคือ การโฆษณาทางนิตยสาร, วารสาร, หนังสือพิมพ กับ ขอความในโฆษณา มีความ
นาสนใจ ดึงดูดใจ มีคาเฉลีย่เทากับ 3.89 และการโฆษณาโดยใช ดารา/นางแบบ/นักรอง/นักแสดง 
เปนพรีเซ็นเตอรใหกับผลติภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.73 

ดานการสงเสริมการตลาด การประชาสัมพันธ พบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นตอการประชาสัมพันธ โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 พิจารณาเปนรายขอได
ดังนี้ 
 ทุกรายขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดี คือ อยูในระดับดี คือ การประชาสัมพันธผานทางสื่อ
ตาง ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมา คือ มีเอกสารแนะนําตัวผลิตภัณฑจากบริษัทผูผลิต มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.94 และการจัดงานเปดตัวแสดงสนิคาและสาธิตวิธีการใชผลติภัณฑ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.85 

ดานการสงเสริมการตลาด การสงเสริมการขาย พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นตอการสงเสริมการขาย โดยรวม อยูในระดับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 พิจารณาเปนราย
ขอไดดังน้ี 
 การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช  มีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 
ในรายขออ่ืน ๆ มีความคิดเห็น อยูในระดับดี คือ การรับประกันคณุภาพของผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.15 รองลงมาคือ การลดราคาสนิคา มีคาเฉลีย่เทากับ 4.13 การเพ่ิมปริมาณของผลิตภัณฑ 
แตราคาเทาเดิม มีคาเฉลีย่เทากับ 4.04 การแจกคูปองสวนลด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 การจัดเซ็ท
ของผลิตภัณฑในราคาพิเศษ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 การเปนสมาชกิ โดยไดรับสิทธิพิเศษ กับ การ
จัดแสดงสินคา ณ จุดขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 การใหของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑครบตามราคาที่
กําหนด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 และการสะสมแตม/แสตมป เพ่ือแลกสินคา มีคาเฉลีย่เทากับ 3.65 
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ดานการสงเสริมการตลาด พนักงานขาย พบวา ผูชายทีต่อบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นตอพนักงานขาย โดยรวม อยูในระดับดีมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 พิจารณาเปนรายขอได
ดังนี้ 
 ทุกรายขอมีความคิดเห็นอยูในระดับดีมาก คือ พนักงานขายมีความรูในผลติภัณฑที่ขายเปน 
อยางดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 รองลงมาคือ กิริยามารยาทของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 
ความเอาใจใส การบริการ การแกไขปญหาของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 ความรู 
ความสามารถของพนักงานขาย มีคาเฉลีย่เทากับ 4.30 และการแนะนําผลิตภัณฑของพนักงานขาย 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.26 

 
สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวทิยา) ดานบุคลิกภาพ และดาน

ภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา 

ดานบุคลิกภาพ 
- บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีลักษณะ

บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง โดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.95 พิจารณา
เปนรายขอไดดังน้ี 

มีแรงกระตุนในตนเองสูง อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43 รองลงมาคือ ชอบวติก
กังวล มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.04 โกรธงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.95 คํานึงถึงแตตนเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 
2.90 มีอารมณเปราะบาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.89 และรูสึกซึมเศรา อยูในระดับนอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 
2.50 

- บุคลิกภาพแบบเปดเผย ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีลักษณะบุคลิกภาพแบบ
เปดเผย โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 พิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

ทุกรายขอมีระดับความเปนจริงของบุคลิกภาพแบบเปดเผย อยูในระดับมาก คือ เขากับผูอ่ืน
ไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 รองลงมาคือ มองโลกในแงดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 แสวงหาความ
ตื่นเตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ชอบเขาสังคม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 ชอบทํากิจกรรม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.80 และมีความเปนผูนํา กลาแสดงออก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 

- บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีลกัษณะบุคลิกภาพ
แบบเปดรับส่ิงใหม โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 พิจารณาเปนรายขอไดดังนี้ 

ทุกรายขอมีระดับความเปนจริงของบุคลิกภาพ อยูในระดับมาก คือ การเปดรับสิ่งใหม ๆ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.09 รองลงมาคือ ชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 มี
ความคิดสรางสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 มีจินตนาการ ชอบศิลปะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 ยอมรับ
คานิยม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.72 และเปดเผยความรูสึก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 
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ดานภาพลักษณ พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความเปนจริงตอภาพลักษณ 
โดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 พิจารณาเปนรายขอไดดังน้ี 

ทุกรายขอมีระดับความเปนจริงอยูในระดับมาก คือ ทานมุงใหความสําคัญกับลักษณะทาง
ภายภาพของตนเองอยางมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมาคือ ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทานมี
ลักษณะที่ดึงดูดใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 ทานจะตองดูดีอยูเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 และการ
ดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 
 

สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิง และดาน
ครอบครัว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา 

ดานกลุมอางอิง พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความคดิเห็นตอปจจัยดานสังคม 
(ปจจัยภายนอก) ดานกลุมอางอิง โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 พิจารณาเปนราย
ขอไดดังน้ี 

ทุกรายขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับดี คือ ตนเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 รองลงมาคือ 
ภรรยา/ แฟน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 เพ่ือน / เพ่ือนรวมงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 พอ, แม/ พ่ี, 
นอง/ ญาติ กับ ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทัว่ไป มีคาเฉลีย่เทากับ 3.64 และดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ 
พิธีกร มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 

ดานครอบครัว พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความคดิเห็นตอปจจัยดานสังคม 
(ปจจัยภายนอก) ดานครอบครัว โดยรวมอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.70 

ทุกรายขอมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับดี คือ ภรรยา/ แฟน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 
รองลงมาคือ พอ, แม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.62 และพ่ี, นอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 

 
สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย

ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผูชายที่ตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน ผลการศึกษา พบวา 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ นิยมซ้ือครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกายมากที่สุด จํานวน 75 คน 

คิดเปนรอยละ 21.75 โดยประโยชนหลักที่สําคัญที่สุดใชเพ่ือบํารุงผิวพรรณ จํานวน 155 คน คดิเปน
รอยละ 38.75 นิยมใชตราสนิคา NIVEA มากที่สุด จํานวน 250 คน คิดเปนรอยละ 22.86 โดยราคา
สูงสุดในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวตอชิ้น อยูที่ 1,001.43 บาท มีคาใชจายในการซือ้เฉลี่ยตอครั้ง อยูที่ 
2,214.89 บาท มีความถี่ในการซื้อเฉลี่ยประมาณ 4 คร้ังตอ 6 เดือน โดยจะซ้ือผลติภัณฑดูแลผวิเม่ือ
ผลิตภัณฑทีใ่ชอยูใกลหมดหรือหมด จํานวน 269 คดิเปนรอยละ 67.25 ซึ่งคํานึงถึงคุณภาพของ
สินคามากที่สดุ จํานวน 294 คน คิดเปนรอยละ 73.50 นิยมซ้ือจากเคาวเตอรเคร่ืองสําอางใน
หางสรรพสินคา จํานวน 172 คิดเปนรอยละ 43.00 และไดรับขอมูลเกี่ยวกบัผลิตภัณฑดูแลผิวจาก
สื่อโทรทัศนมากท่ีสุด จํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 29.33 
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สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชาย
ในอนาคตในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา  
 แนวโนมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต อยูในระดับ ซื้อแนนอนมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.38 

และแนวโนมการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย พบวา ผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามมีแนวโนมการแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย อยูในระดับ แนะนํา มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.73  
 
 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 1 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว
ของผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 1.1 ผูชายที่มีอายุตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 

(บาท/ชิ้น) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ 

(บาท/คร้ัง) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/

6 เดือน) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 1.2 ผูชายที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแล

ผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตางกัน 

ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 

ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตางกัน 
ดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 

ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตางกัน 
ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
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สมมติฐานขอที่ 1.3 ผูชายที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ
แตกตางกัน 

ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  

ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตางกัน ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว  
 ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.4 ผูชายที่มีอาชีพตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิแตกตาง

กัน 
ผูชายที่มีอาชพีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานราคา

สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
ผูชายที่มีอาชพีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดานคาใชจาย

ในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
ผูชายที่มีอาชพีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซ้ือ 

(คร้ัง / 6 เดือน) ไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 

 
สมมติฐานขอที่ 1.5 ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑ

ดูแลผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 

ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 

ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ดาน
คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว 

ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ ดาน
ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง / 6 เดือน) ไมแตกตางกัน ทีร่ะดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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สมมติฐานขอที่ 2 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อาย ุ
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อ
ประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อแตกตางกัน จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 
 

สมมติฐานขอที่ 2.1 ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแล
ผิวแตกตางกัน 

ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 2.2 ผูชายที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท

ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีสถานภาพสมรสสมรสแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 
สมมติฐานขอที่ 2.3 ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท

ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวไม

แตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติิ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 2.4 ผูชายที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแล

ผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีอาชพีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลติภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน อยาง

มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 2.5 ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภท

ผลิตภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน 
ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิว

แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 
สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจาํหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 
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 สมมติฐานขอที่ 3.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน
ราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ได ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้ง
ไว 

 
สมมติฐานขอที่ 3.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน

คาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ได อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 

 
 สมมติฐานขอที่ 3.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด สามารถทํานายพฤติกรรม

การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไมสามารถทํานายพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดาน

ความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ได ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมตฐิาน
ที่ตั้งไว 
 

สมมติฐานขอที่ 4 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวทิยา) ประกอบดวย ดานบุคลิกภาพ
และดานภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดแูลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 
  

สมมติฐานขอที่ 4.1.1 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคา
สูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 

 
 
สมมติฐานขอที่ 4.1.2 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจาย

ในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
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สมมติฐานขอที่ 4.1.3 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานบคุลิกภาพมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

บุคลิกภาพโดยรวมไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 4.2.1 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานภาพลักษณมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
ภาพลักษณโดยรวมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดใน

การซ้ือ (บาท/ชิ้น) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 4.2.2 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานภาพลักษณมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายใน

การซ้ือ (บาท/คร้ัง) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
สมมติฐานขอที่ 4.2.3 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ดานภาพลักษณมีความสัมพันธ

กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
ภาพลักษณโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน

การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว  
 
สมมติฐานขอที่ 5 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ประกอบดวย กลุมอางอิง และ

ครอบครัวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 

 
สมมติฐานขอที่ 5.1.1 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดใน

การซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว  
 
สมมติฐานขอที่ 5.1.2 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง)    
กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายใน

การซ้ือ (บาท/คร้ัง) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
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สมมติฐานขอที่ 5.1.3 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) กลุมอางอิงมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 

กลุมอางอิงโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ใน
การซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 

 
สมมติฐานขอที่ 5.2.1 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ครอบครัวมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 
ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดใน

การซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ระดับนยัสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว  
 
สมมติฐานขอที่ 5.2.2 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ครอบครัวมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) 
ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายใน

การซ้ือ (บาท/คร้ัง) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
สมมติฐานขอที่ 5.2.3 ปจจัยภายนอก (ปจจัยดานสังคม) ครอบครัวมีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
ครอบครัวโดยรวมไมมีความสัมพันธพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการ

ซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
สมมติฐานขอที่ 6 แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลของผูชายในเขต

กรุงเทพมหานครในอนาคต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดแูลผิวของ
ผูชายในเขตกรงุเทพมหานคร จําแนกออกเปนสมมติฐานยอย ดังนี้ 
 

สมมติฐานขอที่ 6.1 แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแล มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) 

แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม มีความสัมพันธพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่ง
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว 

 
สมมติฐานขอที่ 6.2 แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแล มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) 
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แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม ไมมีความสัมพันธพฤตกิรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานคาใชจายในการซื้อ (บาท/ครั้ง) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว  

 
สมมติฐานขอที่ 6.3 แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแล มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซื้อ (คร้ัง/ 6 เดือน) 
แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม ไมมีความสัมพันธพฤตกิรรมการซ้ือ

ผลิตภัณฑดูแลผิว ดานความถี่ในการซ้ือ (คร้ัง/ 6 เดือน) ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม
สอดคลองกับสมมติฐานทีต่ัง้ไว  
 

อภิปรายผล 
 จากผลการศกึษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายใน
เขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของ
ผูชาย มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับดี ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณา การประชาสัมพันธ และ การสงเสริมการขาย 
ยกเวนดาน พนักงานขาย มีระดับความคิดเห็นโดยรวมอยูในระดับ ดีมาก โดยผูชายที่ตอบ
แบบสอบถามใหความสําคญักับ ผลติภัณฑมีคุณภาพดี ราคาเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรบัจากตัว
ผลิตภัณฑ การแจกสินคาตวัอยางใหทดลองใช กิริยามารยาทของพนักงานขาย ความรู/
ความสามารถของพนักงานขาย ความเอาใจใส/การบริการ/การแกไขปญหาของพนักงานขาย การ
แนะนําผลิตภัณฑของพนักงานขาย และ พนักงานขายมีความรูในผลิตภัณฑทีข่ายเปนอยางดี ซึ่ง
สอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2003: 16) กลาววา สวนประสมทางการตลาดมีสวนชวยในการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) และ การสงเสริม
การตลาด (Promotion)  

 
2. ปจจัยภายใน (ดานจิตวทิยา) ดานบุคลิกภาพ และ ดานภาพลักษณ มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความเปนจริงดานบุคลิกภาพโดยรวม อยูในระดับ

มาก ไดแก บุคลิกภาพแบบเปดเผย และ บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม ยกเวน ดานบุคลิกภาพแบบ
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อารมณไมม่ันคง มีระดับความเปนจริงโดยรวม อยูในระดับปานกลาง โดยผูชายที่ตอบแบบสอบถาม
มีระดับความเปนจริงของบุคลิกภาพ ทีมี่ความโดนเดนคือ มีแรงกระตุนในตนเองสูง เขากับผูอ่ืนได
งาย ชอบเขาสังคม มีความเปนผูนํากลาแสดงออก ชอบทํากิจกรรม แสวงหาความตื่นเตน มองโลก
ในแงดี มีจินตนาการชอบศิลปะ มีความคิดสรางสรรค เปดเผยความรูสึก ชอบทํากิจกรรมแปลกๆ
ใหมๆ เปดรับส่ิงใหมๆ และ ยอมรับคานิยม ซึ่งสอดคลองกับแนวคดิของ McCare & John (1992: 
175) กลาววา รูปแบบบุคลิกภาพเหลาน้ีเปนองคประกอบพ้ืนฐานของบุคลิกภาพท่ีสามารถพบได
จากรายงานดวยตนเอง และยังสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 74) กลาววา 
ลักษณะดานจิตวทิยาภายในของบุคคลซ่ึงชวยกําหนด และสะทอนถึงวิธีการซ่ึงบคุคลหนึ่งตอบสนอง
ตอส่ิงแวดลอมของเขา โดยมุงความสําคัญที่ลักษณะภายในของผูบริโภค ซึ่งลักษณะเหลาน้ีมีอิทธิพล
ตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของแตละบคุคล 
 ดานภาพลักษณ พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความเปนจริงดานภาพลักษณ
โดยรวม อยูในระดับมาก ซึ่งผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับ ลักษณะทางภายภาพของตนเอง
อยางมาก การดูแลผิวใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน ทานจะตองดูดีอยูเสมอ และตองการใหบุคคล
อ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะทีดึ่งดูดใจ ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ปาณี ชีวภาคย (2549) กลาววา 
กระแสความเปนชายยุคใหม Metro Sexual ซึ่งหมายถึง ผูชายที่สนใจในเรื่องการปรับตวัใหเขากับ
สิ่งแวดลอมใหม สนใจเรื่องแฟชั่นมากขึ้น รักสวยรักงาม และดูแลบุคลิกภาพ ซึ่งพบวามีจํานวนเพ่ิม
มากขึ้นเรื่อย ๆ และสามารถพบเห็นไดในสังคมเมือง เพราะสังคมเมืองมีสภาพที่เอ้ือใหผูชายมี
โอกาส จับจายใชสอย และบริโภคสินคา โดยเคร่ืองสําอางเกือบทุกย่ีหอตั้งแตระดับตั้งแตระดับพรี
เม่ียมจนถึงปานกลางตางรีบออกเคร่ืองสําอางที่ดูแลผิวสําหรับผูชายไมวาจะเปน นีเวีย , ชิเซโด , ลอ
รีอัล ,คลาแร็งส , ลังโคม เปนตน 
 

3. ปจจัยภายนอก (ดานสังคม) ดานกลุมอางอิง และ ดานครอบครัว มีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดานกลุมอางอิงโดยรวม อยูในระดับดี โดย
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับทกุดาน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน 
(2550: 235) กลาววา เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวติประจําวัน และมีอิทธิพลทั้งทางตรง และทางออม
ตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคล ดังนี้ กลุมอางอิงทําใหบุคคลเกิด
พฤติกรรมและรูปแบบการดําเนินชีวิตใหมๆ มีอิทธิพลตอทศันคติและแนวความคิดสวนของตนเอง 
และ มีอิทธิพลตอการเลือกผลิตภัณฑและตราสินคา 
 ดานครอบครัว พบวา ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดานครอบครัวโดยรวม อยู
ในระดับดี โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับทกุดาน ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ 
เสรีรัตน (2550: 236) กลาววา บุคคลซ่ึงเกี่ยวของกันทางสายเลือด การแตงงาน หรือการรับอุปการะ 
โดยสมาชิกในครอบครัวถือเปนกลุมอางอิงทางตรงขั้นปฐมภูมิปฐมภูมิ (Primary Group) ซึ่งทําให
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หนาที่หลายอยาง เริ่มตั้งแตการทําหนาที่กลั่นกรองพฤติกรรมบคุคล อบรมกฎระเบียบสังคม สราง
สมทัศนคติคานิยม ซึ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  
 
 4. ผลการวิเคราะหสมมติฐาน 

4.1 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูชายในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  

อายุ 
ผูชายที่มีอายุแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 

(บาท/ชิ้น) แตกตางกัน และ ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) แตกตางกัน โดย
ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีการซ้ือในราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) มากกวา ผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป,  28 
– 35 ป และ 36 – 43 ป และ ผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีคาใชจายในการซื้อ (บาท/คร้ัง) มากกวา 
ผูชายที่มีอายุ 20 – 27 ป เน่ืองจากผูชายที่มีอายุ 44 ปขึ้นไป มีสภาพผิวพรรณที่หยอนคลอยกวา 
ชวงอายุอ่ืนๆ จึงทําเปนตองใชผลติภัณฑที่มีประสิทธิภาพสูง เปนผลทําใหราคาตอชิ้นมีราคาสูง และ
สงผลตอคาใชจายในการซื้อสูงขึ้น สอดคลองกับแนวคดิของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 41) 
ไดกลาววา “อายุ (Age) เนื่องจากผลิตภัณฑแตละประเภท จะสามารถตอบสนองความตองการของ
กลุมผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน อีกทั้งความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวัย
ดวย นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุที่แตกตางกันของผูบริโภคมาแบงสวนการตลาด นักการ
ตลาดจึงมุงเนนกลุมผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมาย เพ่ือมุงเนนความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น” ซึ่ง
สอดคลองงานวิจัยของ อุษา ลิมปธนโชติ (2545: บทคัดยอ) ไดทําการวจัิยเรื่อง ทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูชาย ที่ใชเคร่ืองสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนา ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ผูชาย
ที่มีอายุตางกัน ใชเครื่องสําอางเครื่องสําอางเพ่ือบํารุงรักษาผิวหนา ตางกัน 

สถานภาพสมรส 
ผูชายที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ไมแตกตางกัน ซึ่ง

สอดคลองกับงานวิจัยของ คํารณ สันติพรวทิย (2550: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ือสําอางบํารุงผิวหนายี่หอนีเวีย สําหรับผูชายวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ือสําอางบํารุงผิวหนา
ยี่หอนีเวีย สําหรับผูชายวยัทํางาน ไมแตกตางกัน 

ระดับการศึกษา 
ผูชายที่มีระดับการศึกษาตางกัน มีพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดใน

การซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน และ ดานคาใชจายในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) แตกตาง
กัน โดยผูชายที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี ซือ้ผลิตภัณฑในราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) นอยกวา 
ผูที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และ สูงกวาปริญญาตรี และ ผูชายที่มีระดับการศึกษาสูงกวา
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ปริญญาตรี มีคาใชจายในการซ้ือ (บาท/คร้ัง) มากกวา ผูชายที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
และ ปริญญาตรี เพราะผูทีมี่ระดับการศกึษาเพ่ิมสูงขึน้ ก็มีรายไดมาก มีความคิด ความรูมากกวา มี
การคนควาหาขอมูล ตลอดจนประเมินทางเลือก และศึกษาประสิทธิภาพของตัวผลิตภัณฑให
สอดคลองกับความตองการของตนเอง จึงสงผลใหตองการซ้ือผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดีมากทําใหเกิด
ระดับราคา และ คาใชจายในการซ้ือ เพ่ิมสูงขึ้นตามไปดวย สอดคลองกับแนวคดิของ ศิริวรรณ เสรี
รัตน และคณะ (2539: 41) ไดกลาววา “การศึกษา (Education) เปนปจจัยที่ทาํใหคนมีความคิด 
คานิยม ทัศนคติและพฤตกิรรมแตกตางกัน ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพที่ดีกวา และมีราคาสูงกวาผูทีมี่การศึกษาต่าํ เน่ืองจากผูที่มีการศึกษาสูงจะมีการสนใจใน
การหาขอมูลจากหลาย ๆ แหลงขอมูล และจะพิจารณาคุณสมบัติของสินคา ใหไดผลิตภัณฑที่มี
คุณภาพสูง” ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ษมากร คําดี (2552: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัย
ที่มีผลตอพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
ระดับการศึกษา มีผลตอพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัยทํางาน 

อาชีพ 
ผูชายที่มีอาชพีตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว  ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 

(บาท/ชิ้น) แตกตางกัน และ ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) แตกตางกัน โดย
ผูชายที่มีอาชพีธุรกิจสวนตวัและอ่ืน ๆ ซือ้ผลิตภัณฑในราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) และ มีคาใชจายในการ
ซื้อ (บาท/คร้ัง) สูงกวา อาชีพนักเรียน/นักศึกษา และ อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง เพราะ
ผูชายที่มีอาชพีนักเรียน/นักศึกษา หรือ พนักงานบริษัทเอกชน/ลกูจาง อาจมีอํานาจในการซื้อ
คอนขางนอยกวา ผูชายทีมี่อาชีพธุรกิจสวนตวัและอ่ืน ๆ จึงสงผลใหซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวในราคาไม
สูง  ดังที่ ศิรวิรรณ เสรีรตัน และคณะ (2539: 42) ไดกลาววา “อาชีพ (Occupation) ผูบริโภคในแต
ละสาขาอาชีพจะมีความจําเปนและความตองการในสินคาและบริการที่ตางกัน” ซึ่งสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ษมากร คําดี (2552: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใช
เคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา อาชีพ มีผลตอพฤติกรรม
การใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวยัทํางาน 

รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุด

ในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) แตกตางกัน และ ดานคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว (บาท/คร้ัง) 
แตกตางกัน โดยผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป ซื้อผลิตภัณฑในราคาสงูสุด 
(บาท/ชิ้น) มากกวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่าํกวาหรือเทากับ 7,400 บาท รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 7,401 – 14,800 บาท และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 14,801 – 22,200 บาท และ ผูชายที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือน 29,601 บาทขึ้นไป มีคาใชจายในการซือ้ (บาท/คร้ัง) มากกวา ผูชายที่มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท รายไดเฉลี่ยตอเดือน 7,401 – 14,800 บาท รายไดเฉลี่ยตอ
เดือน 14,801 – 22,200 บาท และรายไดเฉลี่ยตอเดือน 22,201 – 29,600 บาท เน่ืองจากผูที่มี



 
 

 
 

 179 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนมาก ก็จะมีอํานาจซื้อมากกกวาผูที่มีรายไดนอยกวา เพราะผลิตภัณฑดูแลผิว 
จัดอยูในสินคาฟุมเฟอย ผูที่มีรายไดนอยจึงตองใชรายไดซื้อสินคาจําเปนมากกวา สอดคลองกับ
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ (2539: 42) ไดกลาววา “รายได (Income) เปนตัวแปรท่ี
สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคท่ีมีรายไดสูง แตอยางไร
ก็ตามผูที่มีรายไดปานกลางและมีรายไดต่าํจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญกวา ปญหาสําคัญในการแบง
สวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียว ก็คือ รายไดจะเปนตวัชี้การมีหรือไมมีความสามารถใน
การจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินคาที่แทจริง อาจถือเกณฑรูปแบบการดํารงชวีิต 
รสนิยม คานิยม ฯลฯ” ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ษมากร คําดี (2552: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษา
วจัิยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของผูชายวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีผลตอพฤติกรรมการใชเคร่ืองสําอางบํารุงผิวของ
ผูชายวัยทํางาน 

 
4.2 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพสมรส 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลีย่ตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อประเภทผลิตภัณฑ
ดูแลผิวที่ซื้อแตกตางกัน 

 ผูชายที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ประกอบดวย อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ 
และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือประเภทผลิตภัณฑดูแลผิวที่ซื้อแตกตางกัน 
ยกเวน ระดับการศึกษา ซึง่ผูชายที่ตอบแบบสอบถามมีความตองการประเภทของผลิตภัณฑดูแลผิว
ที่แตกตางกันออกไป เชน กลุมอายุ 36 – 43 ป ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภทผลิตภัณฑลดร้ิวรอย 
มากกวากลุมอายุอ่ืน ๆ ผูชายที่ตอบแบบสอบถามทีมี่สถานภาพโสด ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ทุก
ประเภทของผลิตภัณฑ ไดแก ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส ผลิตภัณฑขจัดสิว/ฝา/จุดดางดํา ครีม
บํารุงผิวหนา/ผิวกาย ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวทัว่ไป ผลติภัณฑระงับกลิ่นกาย และ ผลิตภัณฑ
ปองกันแสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา มากกวากลุมสถานภาพอ่ืน ๆ ยกเวน ผลติภัณฑลดร้ิวรอย ดาน
อาชีพของผูชายที่ตอบแบบสอบถาม อาชีพธุรกิจสวนตัวและอ่ืน ๆ ซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ประเภท
ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย มากกวากลุมอาชพีอ่ืน ๆ ผูชายที่ตอบแบบสอบถามที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
29,601 บาทขึ้นไป ซื้อผลติภัณฑดูแลผวิ ประเภทผลิตภัณฑลดร้ิวรอย ครีมบาํรุงผิวหนา/ผิวกาย 
และ ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวทั่วไป มากกวากลุมรายไดเฉลี่ยตอเดือนอ่ืน ๆ ซึ่งแตละประเภท
ของผลิตภัณฑดูแลผิวมีคณุสมบัติ และประโยชนในการใชที่แตกตางกัน จึงมีกลุมผูบริโภคเปาหมาย
ของแตละประเภทผลติภัณฑดูแลผิวแตกตางกัน ซึ่งจะสามารถตอบสนองความตองการ และความ
พึงพอใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายของแตละประเภทผลิตภัณฑนั้น ๆ ไดเปนอยางดี สอดคลองกับ
งานวิจัยของ ณัฐพล ยะจอม (2549: บทคัดยอ) ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาด ที่มี
ผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองสําอางของผูชายในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ลักษณะ
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ประชากรศาสตร ไดแก อายุ และรายไดตอเดือน มีผลตอการตัดสินใจซื้อประเภทของเครื่องสําอาง
ของผูชาย 

 
4.3 ปจจัยสวนประสมการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 

และการสงเสริมการตลาด สามารถทํานายพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการจัดจําหนาย สามารถทํานายพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) และ  ดานคาใชจาย 
(บาท/คร้ัง) ได โดยมีความสัมพันธกันในทิศทางตรงกันขาม เน่ืองจากพฤติกรรมผูบริโภคตองการ
ความสะดวกสบายในหาซือ้ผลิตภัณฑดูแลผิว โดยถาเปนตราสินคาในระดับบนจะมีราคาแพง และมี
ขายในเคาวเตอรหางสรรพสินคาเทาน้ัน แตสําหรับตราสินคาทัว่ไป ซึ่งมีวางจําหนายอยูทั่วไป
สามารถหาซื้อไดงายกวา ซึ่งผูบริโภคในปจจุบันตองการความสะดวกสบายในการหาซื้อ การที่
ผลิตภัณฑมีวางจําหนายอยูอยางทั่วถึง ทําใหผูบรโิภคเกิดความตองการในการซ้ือ และสามารถ
กระตุนความตองการในการซื้อของผูบริโภคได ซึ่งผลติภัณฑดูแลผวิเปนสินคาทีส่ามารถใชทดแทน
กันได ปจจัยดานราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) และดานคาใชจาย (บาท/คร้ัง) ในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว  
จึงถูกนํามาพิจารณาในการซื้อ จึงสงผลใหซื้อสินคาในราคาถูกลง ซึ่งสอดคลองกับแนวคิดของ ศิ
ริวรรณ เสรีรตัน (2550: 20) กลาววา “การเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญทางการตลาด ประกอบดวย 
คนกลาง บริษัทขนสง และบริษทัเก็บรักษาสนิคาที่เหมาะสมกับลูกคาเปาหมาย โดยสราง
อรรถประโยชนดานเวลา สถานที่ ความเปนเจาของ” อีกทั้งยังสอดคลองกับแนวคิดของ ศิรวิรรณ 
เสรีรัตน และคณะ (2550: 233) กลาววา “สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ 
Place) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ซึ่งถือเปนการ
กระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภค”  ซึ่งสอดคลองกับผลงานวจัิยของ สุชาดา ธรรมสนธิ (2549: 
บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเร่ือง ปจจัยที่สงผลตอการบริโภคผลติภัณฑบํารุงผิวหนาของผูบริโภคใน
จังหวัดเชียงใหม พบวา สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย เปนปจจัยที่
ผูบริโภคนํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 
 สวนประสมการตลาด การสงเสริมการตลาด ดานพนักงานขาย สามารถทํานายพฤติกรรม
การซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร ดานราคาสูงสุด (บาท/ชิ้น) และ  ดาน
คาใชจาย (บาท/คร้ัง) ได โดยผูชายที่ตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญกับ การสงเสริมการตลาด 
ดานพนักงานขายเปนอยางมาก ซึ่งกลายเปนปจจัยสําคัญที่ผูบรโิภคนํามาพิจารณาเกี่ยวกับราคา
สูงสุด (บาท/ชิ้น) และ คาใชจาย (บาท/คร้ัง) ในการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดังที่  สุดาพร กุณฑลบตุร 
(2549: 251) กลาววา “สาเหตุสําคัญทีใ่ชบุคคลทําหนาที่ขาย คือ เกิดการส่ือสารโดยตรงกับผูบริโภค 
ซึ่งสามารถอธิบายและชักจูงในผูบริโภคไดดวยตวับุคคล สงผลตอการรับรูและการตอบสนองโดย
ทันที ไมวาจะเปนการตอบสนองดวย คําพูด กริยา ทาทางและอ่ืน ๆ ทําใหประเมินสภาพทางจิตใจ
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ของผูบริโภคไดระดับหน่ึง และ กอใหเกิดการซ้ือขายสินคา ผูขายสามารถสรุปการขายในลักษณะ
ชี้นําใหผูบริโภคซื้อสินคา การใชพนักงานขายนอกจากจะชวยใหเกิดการขายสินคาไดมีประสิทธิภาพ
แลว ยังชวงสรางความสัมพันธอันดีกับกลุมผูบริโภคอีกดวย” ซึ่งสอดคลองกับผลงานวิจัยของ 
สุชาดา ธรรมสนธิ (2549: บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการบริโภคผลติภัณฑ
บํารุงผิวหนาของผูบริโภคในจังหวัดเชียงใหม พบวา ดานการสงเสริมการตลาดดานการใชพนักงาน
ขาย เปนปจจัยที่ผูบริโภคนํามาพิจารณาในการซื้อผลิตภัณฑบํารุงผิวหนา 

 
4.4 ปจจัยภายใน (ปจจัยดานจิตวิทยา) ประกอบดวย ดานบุคลิกภาพ และดาน

ภาพลักษณมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ภาพลักษณโดยรวม กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํา โดยผูชายที่ตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญกับ ลักษณะทางกายภาพของตนเองอยางมาก และ ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทานมี
ลักษณะที่ดึงดูดใจ กับพฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา ดังที่ Daniel J. Boorstin ไดอธิบายความหมายของ
ภาพลักษณ (Image) ไว 6 ประการ (อางอิงจาก; สุนิสา ประวิชัย: 103-104) คือ ภาพลักษณเปนสิ่ง
ที่ถูกสรางขึ้นมาโดยมีการวางแผนสรางสรรคเพ่ือใหบรรลุวตัถุประสงคและรูสึกประทับใจ ความ
นาเชื่อถือ ภาพลักษณเปนการสรางภาพในใจของคนเราที่เก่ียวกบัสถาบัน หรือบุคคลใหม่ังคงเปนที่
ยอมรับ การสรางภาพลักษณนี้จะไมมีประโยชนถาไมมีความเชื่อถือในสถาบันหรือบุคคลน้ัน 
ภาพลักษณ เปนสิ่งที่คงอยูและถูกสมมติขึ้นมาใหมีความเหมาะสมกับสภาพเหตุผลและความเปน
จริง ผูที่สรางภาพลักษณถูกคาดหวังวา ภาพลักษณนั้นและผูรับก็คาดหวงัวาภาพลักษณนั้นจะ
เปนไปตามทีไ่ดรับจริง ภาพลักษณ ที่เปนส่ิงที่เห็นไดคงทน ภาพลักษณ เปนสิ่งที่เขาใจไดงาย 
ภาพลักษณ มีความคลุมเครือ ลองลอยอยูระหวาง จินตนาการและความรูสึก และอยูระวางความ
คาดหวัง และความเปนจริง ดังนั้น เม่ือผูพฤติกรรมผูบริโภคชาย เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่ไมคอย
เห็นความสําคญัเก่ียวกบัการดูแลตนเอง ดวยการใชผลติภัณฑดูแลผวิ ซึ่งในปจจุบันไดเปลี่ยนแปลง
ไปอยางส้ินเชงิ โดยไดมีกระแสนิยม Metro Sexual เกิดขึ้น และไดขยายตัวอยางรวดเร็ว สอดคลอง
กับความเห็นของ ปาณี ชีวภาคย (2549) วา “Metro Sexual ผูชายยุคใหม  ที่จะสนใจกบัเสื้อผา 
หนา ผมและผิวพรรณ ผูชายที่สนใจในเร่ืองการปรับตัวใหเขากับสิง่แวดลอมใหม สนใจเรื่องแฟชั่น
มากขึ้น รักสวยรักงาม และ ดูแลบุคลิกภาพ โดยความเปนชายแบบ Metro Sexual นั้นมีจํานวนเพิม่
มากขึ้นทั่วโลก และสามารถพบเห็นไดเกือบจะทั่วไปในสังคมเมืองใหญ หรือมหานคร อยางเชน 
นิวยอรก ลอนดอน ปารีส โตเกียว แมกระทั่ง กรุงเทพมหานคร เพราะสังคมเมืองมีสภาพที่เอ้ือให
ผูชายมีโอกาส จับจายใชสอย บริโภคสินคา และบริการที่ประณีตพิถีพิถัน เน่ืองจากประกอบไปดวย
บรรดารานคาตาง ๆ เชนหางสรรพสินคา, สปา, ฟตเนส, คลับ หรือรานเสริมสวย โดย ดร.สมชาต ิ
วิศษิฐชัยชาญ (2549) ซึ่งทําวิจัยในเรื่องพฤติกรรมของหนุมเมโทรฯ ผลการวิจัยผูบริโภคบงบอกวา 
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ผูชายสวนใหญจะดูแลผิวพรรณ 3 สเตป็ คือ 1.ลางหนา 2.โทนเนอร 3.มอยเจอรไรเซอร สวนเวลาจะ
ออกจากบานก็จะเช็คทั้งทรงผม เติมนํ้าหอม และทาลิปมัน ซึ่งเปนการแสดงออกที่ละเอียดออนขึ้น 
  
  4.5 แนวโนมพฤติกรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร
ในอนาคต มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 
 แนวโนมพฤตกิรรมในการซื้อผลิตภัณฑดูแลโดยรวม กับพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิ 
ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ (บาท/ชิ้น) พบวา มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน ในระดับต่ํา โดยผูชาย
ที่ตอบแบบสอบถาม คาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว กับพฤติกรรมการซ้ือ ดานราคาสูงสุดในการซ้ือ 
(บาท/ชิ้น) มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน ในระดับต่ํา เน่ืองจากผลิตภัณฑดูแลผิว เปนสิ่งที่ตอง
ใชเปนประจํา และตอเน่ือง เพ่ือชวยดูแลผิวพรรณ เสรมิสรางบุคลิกภาพท่ีดี ใหกับตนเอง ดังที ่ เสรี 
วงษมณฑา (2542: 12) ไดกลาววา “แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค แนวโนมในการตอบสนอง หรือ
การกระทําทีบุ่คคลไดรับอิทธิพลทั้งจากภายในและภายนอก ตอความตองการของแตละบุคคล ซึ่งมี
การเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การดูแลความงาม และบุคลกิภาพของตนเอง สมัยกอนเคร่ืองสําอาง
ยี่หอมีเพียงแคชุดแตงหนา (Make up) แตสมัยนีเ้คร่ืองสําอางตองการสรางปริมาณ (Volume) 
จะตองมีผลิตภัณฑบํารุงผิว (Skin care product) ซึ่งผลิตภัณฑบํารุงผิวนี้จะตองมีครบชุด ความภักดี
ตอตรายี่หอลดลง ทําใหเกิดความรูสึกวาความแตกตางระหวางยี่หอจะลดต่ําลง” 
 

ขอเสนอแนะที่ไดจากการวิจัย 
1. กลุมผูบริโภคชายที่ใชผลติภัณฑดูแลผิว ที่ไดจากการวิจัยครั้งน้ี คือ กลุมอายุ 44 ป 

ขึ้นไป มีการศึกษาระดับสงูกวาปริญญาตรี อาชีพธุรกิจสวนตวั และอ่ืน ๆ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
29,601 บาท ซึ่งนักการตลาด/ผูประกอบการธุรกิจ เก่ียวกับผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย สามารถ
นํามาเปนกลุมเปาหมายหลักในการกําหนดกลุมผูบริโภคเปาหมายของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
เน่ืองจากมีพฤติกรรมการซื้อสูงสุด ซึ่งสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาด วางตําแหนงผลิตภัณฑ 
ใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายที่ไดจากการวิจัยครั้งน้ี 
 

2. ดานพนักงานขาย ผูประกอบการของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ควรให
ความสําคัญกับ พนักงานขายเปนอยางมาก เน่ืองจากผลการศึกษาดานสวนประสมการตลาด ดาน
สงเสริมการขาย ดานพนักงานขาย สามารถทําใหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูบริโภคมี
ราคาสูงเพ่ิมขึน้ได ดังนั้นผูประกอบการจึงควรมุงเนนในการพัฒนาบุคลากร/พนักงานขาย ใหมี
ประสิทธิภาพในการทํางาน ควรเริ่มตั้งแตการรับเขาทาํงาน คัดเลือกบุคลากร/พนักงานขาย ที่มีใจรัก
ในงานบริการ มีทักษะความรู โดยมีการจัดอบรมพนักงานขาย ใหเกิดการพัฒนาความรู 
ความสามารถ ความเขาใจเกี่ยวกับตัวสินคา รวมถึงใสใจดานบริการ โดยสรางจิตสํานึกในการ การ
เอาใจใสลูกคา ชวยแกไขปญหาใหกับลูกคา เพ่ือที่จะสามารถใหขอมูล แกไขปญหา ใหกับผูบริโภค
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ไดเปนอยางดี เพ่ือสรางความสัมพันธอันดีกับผูบริโภค  กอใหเกิดภาพลักษณทีดี่ตอกิจการ สราง
ชื่อเสียงที่ดีใหกับกิจการ และใหผูบริโภคเกิดความภักดีตอตราสินคาอีกทางหนึ่งดวย 

3. ดานการจัดจําหนาย ผูประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย 
ควรใหความสาํคัญกับ การกระจายสินคาใหทั่วถึง การจัดตําแหนงสินคาในชั้นวางสินคาใหสามารถ
หยิบไดงาย และการสรางจุดเดนใหกับจุดขายสินคาของผลิตภัณฑ เน่ืองจากผลการศึกษาดานสวน
ประสมการตลาด ดานการจัดจําหนาย สามารถทําใหพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผวิของ
ผูบริโภคมีราคาลดลงได จึงควรกระจายสินคาใหสามารถถึงมือผูบริโภคไดอยางสะดวกมากที่สุด 
รวมถึงควรวางสินคาใหเปนระเบียบ สินคาที่ขายดีควรไดพ้ืนที่มากกวาสินคาที่ขายรองลงมา สินคาที่
ขายดีที่ผูบริโภคนิยมใชควรจัดไวในตําแหนงที่มองเห็นไดงาย และผูบริโภคสามารถหยิบไดงายที่สุด 
ซึ่งสามารถกระตุนความตองการซ้ือของผูบริโภคได และสามารถสรางความไดเปรียบเหนือคูแขงขัน
ไดอีกดวย 
 

4. ภาพลักษณ นักการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ควรมุงเนนในสือ่การ
โฆษณา หรอืการสื่อสารดานตาง ๆ ที่มุงเนนในการสรางความม่ันใจ สรางความเชื่อม่ัน ใหกับ
ผูบริโภคทําใหผูบริโภคม่ันใจวา ใชผลติภัณฑดูแลผิวแลวสามารถทําใหผูบริโภค ดูดีขึ้น ผิวพรรณดี
อยูเสมอ และทําใหมีลักษณะที่ดึงดูดใจ ซึ่งจะสามารถทําใหผูบริโภคเกิดความตองการใชและซื้อ
ผลิตภัณฑดูแลผิวเปนประจําและตอเน่ือง เพ่ือดูแลภาพลักษณของตนเองใหดูดีอยูเสมอ เน่ืองจาก
ผูบริโภคชายในปจจุบัน ใสใจกับภาพลกัษณของตนเองเปนอยางมาก นักการตลาดจึงสามารถใช
ความใสใจดานภาพลักษณของผูบริโภคมาเปนสิ่งกระตุนใหผูบริโภคเกิดการซ้ือและการใชผลติภัณฑ
ดูแลผิวได  
 

5. ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการ/ผูผลิตของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ควรให
ความสําคัญกับ คุณภาพของสินคา มากที่สุด เน่ืองจากผลการศกึษาพบวา ผลิตภัณฑมีคณุภาพดี 
ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็น อยูในระดับดีมาก ดังนั้นผูประกอบการ/ผูผลิตของผลิตภัณฑดูแลผิว 
ในดานผลิตภัณฑควรคํานึงถึง คุณภาพของผลิตภัณฑดูแลผิว เน่ืองจากผูบริโภคมีความตองการ 
ผลิตภัณฑมีคณุภาพดีเปนอยางมาก จึงควรเนนในสวนผสมที่มีคุณภาพดี มีประสิทธิภาพตามแตละ
ประเภทของผลิตภัณฑ โดยผูบริโภคนิยมใชผลติภัณฑครีมบํารุงผิวหนา/ผิวกาย ผลิตภัณฑทําความ
สะอาดผิวทั่วไป ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย และ ผลติภัณฑระงับกลิน่กาย 
จึงควรมีการวจัิย และพัฒนา ปรับปรุงผลิตภัณฑ ดานคุณภาพของผลิตภัณฑใหตอบสนองความพึง
พอใจของผูบริโภคได โดยสรางการรับรูใหกับผูบริโภค ใหผูบริโภคเกิความนาเชื่อถือในตวัผลติภัณฑ 
วาผลติภัณฑมีคุณภาพที่ดี สามารถทําหนาที่ตามคุณสมบัติที่ผูบริโภคตองการไดเปนอยางดี 
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6. ดานราคา ผูประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ควรให
ความสําคัญกับ ราคาเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรับจากตัวผลิตภัณฑ เน่ืองจากผลการศึกษาพบวา 
ผูบริโภคมีความคิดเห็น อยูในระดับดีมาก และปจจัยดานราคาโดยรวม ผูบริโภคมีความคิดเห็น อยู
ในระดับดี ดังนั้นผูประกอบการ/นักการตลาดของผลติภัณฑดูแลผวิของผูชาย ควรคํานึงถึงราคาซ่ึง
ตองใหมีความสอดคลองกับประโยชนทีไ่ดรับจากตัวผลิตภัณฑ ราคาเหมาะสมกับขนาดของ
ผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑมีหลายระดับราคา โดยควรกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ เนื่องจากผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑ กับราคา ผูประกอบการ/
นักการตลาดจึงควรสรางการรับรู คุณคา ในสายตาของผูบริโภค ใหผูบริโภคยอมรับในคุณคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑ ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑไดอยางงายดาย 
 

7. ดานการสงเสริมการขาย ผูประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภภัณฑดูแลผิวของ
ผูชาย ควรมีการแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช เน่ืองจากผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีความ
คิดเห็น อยูในระดับดีมาก และการสงเสริมการขายโดยรวม ผูบริโภคมีความคดิเห็น อยูในระดับดี 
ดังนั้นผูประกอบการ/นักการตลาด ควรใชกลยทุธการสงเสริมการขายที่หลากหลายรูปแบบ  เชน 
การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช การรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ การลดราคาสินคา การ
เพ่ิมปริมาณของผลิตภัณฑแตราคาเทาเดิม และ การลดราคาสินคา เพ่ือกระตุนกลุมเปาหมายใหเกิด
การทดลอง  การซ้ือสินคา และ สรางทัศนคติที่ดีตอผลติภัณฑหรือราคาของผลิตภัณฑ   
 

8. ผูประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ควรมีการกระจาย
สินคาไปยัง เคาวเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา บิ๊กซี โลตัส รานสะดวกซ้ือ เน่ืองจากผลศึกษา
พบวา ผูบริโภคนิยมซื้อผลิตภัณฑดูแลผวิทีว่างจําหนายในสถานที ่ หางสรรพสินคา หางคาปลีก
สมัยใหม รานสะดวกซ้ือ ตามลําดับ และควรหากลยทุธเพ่ือจูงใจใหผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
โดยจัดแสดงสินคา และสาธติวธิีการใชผลติภัณฑใหกับผูบริโภค เพ่ือกระตุนการซ้ือของผูบริโภค 
 

9. ผูประกอบการ/นักการตลาดของผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย ควรมีการโฆษณาดวย
การใชสื่อใหหลากหลาย เน่ืองจากผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริม
การตลาด ดานการโฆษณา ผูบริโภคมีความคิดเห็น อยูในระดับดี โดยสามารถโฆษณาผานสื่อ
หลายๆ ประเภท ไดแก สื่อโทรทัศน วทิยุ นิตยสาร วารสาร หนงัสือพิมพ โดยใช ดารา/นางแบบ/
นักรอง/นักแสดง มาเปนพรีเซ็นเตอรใหกับผลิตภัณฑ เพ่ือสรางความนาสนใจ และสรางความ
นาเชื่อถือใหกับผูบริโภค โดยแหลงขอมูลเพิ่มเติมที่ผูประกอบการ/นัการตลาด สามารถเขาถงึกลุม
ผูบริโภคเพ่ิมเติม ไดแก แผนพับ เวบ็ไซดของผลิตภัณฑ เน่ืองจากผูบริโภคในปจจุบันนิยมคนหา
ขอมูลจากแหลงขอมูลตาง ๆ จึงควรใชสือ่ในหลาย ๆ ประเภท ในการเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมาย 
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ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 
1. ขยายขอบเขตการศึกษาพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายของกลุม

ตัวอยาง ไปยังเขตพ้ืนที่ในบริเวณใกลเคียง หรือเขตภูมิภาคอ่ืนๆ เน่ืองจากมีความแตกตาง เชน 
อัตราคาครองชีพ สภาพแวดลอม และคานิยม เปนตน เพ่ือนําผลการศึกษาทีไ่ดมาเปรียบเทยีบ และ
วางแผนการตลาด กําหนดกลุมเปาหมาย ใหเขาถึงกลุมผูบริโภค ไดครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

2. ศึกษากระบวนการ การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ไดแก การคนหาขอมูล การ
ประเมินทางเลือก ซึ่งเปนประโยชนตอการวางแผนในการใชกลยทุธการส่ือสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication) เพ่ือกระตุนความสนใจ การรับรู และสามารถ
เขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายไดเปนอยางดี 

3. ศึกษาปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ดานอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เชน การจูงใจ ทัศนคต ิ
การรับรู คานิยม ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชาย เพ่ือใหทราบถึงปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคไดอยางครบถวน 

4. ศึกษาพฤติกรรมหลังการซ้ือของผูบริโภค เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมี
ตอผลิตภัณฑดูแลผิว เพ่ือปรับปรุง พัฒนาผลิตภัณฑใหดียิ่งขึ้น 

5. ควรมีการศึกษาแบบเฉพาะเจาะจงของกลุมผูบริโภคท่ีที่นิยมใชผลติภัณฑที่มี
คุณภาพสูง ตราสินคาจากตางประเทศ และราคาสงูโดยเฉพาะ หรือ ผูที่นิยมใชผลติภัณฑที่มี
คุณภาพ แตราคาไมสูง เพ่ือนําไปวางแผนกลยทุธทางการตลาดใหตรงกับกลุมเปาหมาย และ
วางแผนในดานอ่ืน ๆ ไดในเชิงลึกมากย่ิงขึ้น 
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แบบสอบถามที่ใชในการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 



แบบสอบถาม 
 

เร่ือง 
 

“ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร” 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึง่ในการทําปริญญานิพนธของนิสิตระดับปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร โดยจัดทํา
เพ่ือศึกษา เรื่อง  “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขต
กรุงเทพมหานคร”  

ผูวิจัยจึงใครขอความรวมมือจากทานในการชวยตอบแบบสอบถามตามความเปนจริง เพราะ
ความคิดเห็นของทานจะเปนประโยชนยิ่งสําหรับงานวิจัยครั้งน้ี และผูวิจัยจะเก็บขอมูลของทานเปน
ความลบั 

โดยแบบสอบถามนี้แบงเปน 6 สวน ประกอบดวย 
สวนที่ 1 ปจจัยสวนบคุคล 
สวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
สวนที่ 3 ปจจัยดานจิตวิทยามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ 
สวนที่ 4 ปจจัยดานสังคมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ 
สวนที่ 5 พฤตกิรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว 
สวนที่ 6 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในอนาคต 
 ขอบพระคุณเปนอยางสูง ที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ 
 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง (     ) หนาขอความทีต่รงกับความเปนจริงของทาน 
1.  อายุ 
 (     ) 20 – 27 ป   (     ) 28 – 35 ป 
 (     ) 36 – 43 ป   (     ) 44 – 51 ป 

(     ) 52 ปขึ้นไป 
 

2.  สถานภาพสมรส 
 (     ) โสด    (     )  สมรส / อยูดวยกัน 
 (     ) หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
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3.  ระดับการศึกษา 
 (     )  ต่ํากวาปริญญาตร ี  (     ) ปริญญาตรี 
 (     ) สูงกวาปริญญาตร ี
 
4.  อาชีพ 
 (     ) นักเรียน / นักศึกษา  (     ) ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
 (     ) พนักงานบริษทัเอกชน / ลูกจาง (     ) ธุรกิจสวนตัว 
 (     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ ......................... 
 
5.  รายไดเฉลีย่ตอเดือน 
 (     )  ต่ํากวาหรือเทากับ 7,400 บาท (     ) 7,401 – 14,800 บาท   

(     )   14,801 – 22,200 บาท  (     ) 22,201 – 29,600 บาท 
 (     ) 29,601 บาทขึ้นไป 
 
สวนที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองใหตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
(เห็นดวยอยางยิ่ง = 5, เห็นดวย = 4, เฉย ๆ = 3, ไมเห็นดวย = 2, ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1) 

ระดับความคดิเห็น  
ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 5 4 3 2 1 

               1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.1   ผลิตภัณฑมีคุณภาพดี      
1.2   ความมีชื่อเสียงของตราสินคา      
1.3   เปนผลิตภัณฑที่นําเขาจากตางประเทศ      
1.4   ความหลากหลายของผลิตภัณฑ      
1.5   ผลิตภัณฑมีหลายขนาด       
1.6   ผลิตภัณฑไดรับการรับรองจากสถาบันที่มี 
        ชื่อเสียง 

     

1.7   ผลิตภัณฑมีสวนผสมจากธรรมชาต ิ      
1.8   บรรจุภัณฑมีความทนัสมัย สวยงาม 
ทนทาน 
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ระดับความคดิเห็น  
ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 

ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 5 4 3 2 1 

               2.  ปจจัยดานราคา 
2.1    ราคาเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรบัจากตัว 
         ผลิตภัณฑ 

     

2.2   ราคาเหมาะสมกับขนาดของผลิตภัณฑ      
2.3   ผลิตภัณฑมีหลายระดับราคาใหเลอืก      
2.4   ผลิตภัณฑมีราคาต่ํากวาตราสินคาอ่ืนใน   
        ผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 

     

               3.  ปจจัยดานการจัดจําหนาย 
3.1   ผลิตภัณฑมีจําหนายตามหางสรรพสินคาชั้น
นําทั่วไปหรือ ศูนยการคาหรือ ซุปเปอรเซ็นเตอร 

     

3.2   สถานที่ที่จําหนายอยูใกลบาน      
3.3 สถานที่จําหนายมีหลายแหง สามารถหาซื้อได  

งาย 
     

3.4 การจัดสินคาไวในตําแหนงที่สามารถหยบิได
งาย 

     

               4.  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด 

                         4.1  ดานการโฆษณา 
4.1.1.  การโฆษณาทางโทรทัศน, วิทย ุ      
4.1.2.  การโฆษณาทางนติยสาร, วารสาร,   
           หนังสือพิมพ 

     

4.1.3.  การโฆษณาโดยใช ดารา/นางแบบ/นักรอง/ 
           นักแสดง เปนพรีเซ็นเตอรใหกับผลติภัณฑ 

     

4.1.4.  ขอความในโฆษณา มีความนาสนใจ ดึงดูด
ใจ  

     

                          4.2  ดานการประชาสัมพันธ 
4.2.1.  การจัดงานเปดตัวแสดงสินคาและสาธิต 
           วิธีการใชผลติภัณฑ 

     

4.2.2.  มีเอกสารแนะนําตัวผลิตภัณฑจาก
บริษัทผูผลติ 

     

4.2.3.  การประชาสัมพันธผานทางสื่อตาง ๆ      



  
 

196 

ระดับความคดิเห็น ปจจัยดานสวนประสมการตลาด 
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 

5 4 3 2 1 

                  4.3  ดานการสงเสริมการขาย 
4.3.1.   การลดราคาสินคา      
4.3.2.   การแจกคูปองสวนลด      
4.3.3.   การแจกสินคาตัวอยางใหทดลองใช      
4.3.4.   การเปนสมาชิก โดยไดรับสิทธิพิเศษ      
4.3.5.   การรับประกันคุณภาพของผลิตภัณฑ      
4.3.6. การใหของแถม เม่ือซ้ือผลิตภัณฑครบตาม 

ราคาที่กําหนด 
     

4.3.7.   การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย      
4.3.8.   การสะสมแตม/แสตมป เพ่ือแลกสินคา      
4.3.9.   การจัดเซ็ทของผลติภัณฑในราคาพิเศษ      
4.3.10. การเพ่ิมปริมาณของผลิตภัณฑ แตราคา
เทาเดิม 

     

                          4.4  ดานพนักงานขาย 
4.4.1.   กิริยามารยาทของพนักงานขาย      
4.4.2.   ความรู ความสามารถของพนักงานขาย      
4.4.3. ความเอาใจใส การบริการ การแกไขปญหา 

ของพนักงานขาย 
     

4.4.4. การแนะนําผลติภัณฑของพนักงานขาย      
4.4.5. พนักงานขายมีความรูในผลติภัณฑที่ขาย

เปนอยางดี 
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สวนที่ 3 ปจจัยภายใน (ปจจัยจิตวิทยา) ดานบุคลิกภาพและดานภาพลักษณ 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางที่ตรงกบัความเปนจรงิของทาน 
ระดับความเปนจริง  

ปจจัยดานจิตวิทยา มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

          บุคลิกภาพแบบอารมณไมม่ันคง  
1.  ชอบวติกกังวล      

2.  โกรธงาย      

3.  รูสึกซึมเศรา      

4.  คํานึงถึงแตตนเอง      

5.  มีแรงกระตุนในตนเองสูง      

6.  มีอารมณเปราะบาง      

                บุคลิกภาพแบบเปดเผย 

1.  เขากับผูอ่ืนไดงาย        
2.  ชอบเขาสังคม      
3.  มีความเปนผูนํา กลาแสดงออก      
4.  ชอบทํากิจกรรม      
5.  แสวงหาความตื่นเตน      
6.  มองโลกในแงดี      
           บุคลิกภาพแบบเปดรับสิ่งใหม 
1.  มีจินตนาการ ชอบศิลปะ      
2.  มีความคิดสรางสรรค      
3.  เปดเผยความรูสึก      
4.  ชอบทํากิจกรรมแปลก ๆ ใหม ๆ       
5.  การเปดรับสิ่งใหม ๆ      
6.  ยอมรับคานิยม      
                  ดานภาพลักษณของทาน 
1.  ทานมุงใหความสําคัญกับลักษณะทางภาย
ภาพของตนเองอยางมาก 

     

2.  การดูแลผวิใหดูดีเปนสิ่งสําคัญสําหรับทาน      
3.  ทานจะตองดูดีอยูเสมอ      

4.  ตองการใหบุคคลอ่ืนเห็นวาทานมีลักษณะที่ดึงดูดใจ      
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สวนที่ 4 ปจจัยภายนอก (ปจจัยสังคม) ดานกลุมอางอิงและครอบครวั 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองใหตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดเพียงขอเดียว 
(เห็นดวยอยางยิ่ง = 5, เห็นดวย = 4, เฉย ๆ = 3, ไมเห็นดวย = 2, ไมเห็นดวยอยางยิ่ง = 1) 

ระดับความคดิเห็น ปจจัยดานสังคม 
ตอพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว 5 4 3 2 1 

                            กลุมอางอิง  
1.  พอ, แม/ พ่ี, นอง/ ญาติ      

2.  เพ่ือน / เพื่อนรวมงาน      

3.  ภรรยา/ แฟน       

4.  ดารา/ นักรอง/ นายแบบ/ พิธีกร      

5.  ผูเชี่ยวชาญ/ บุคคลทัว่ไป      

6.  ตนเอง      

ครอบครัว      

1.  พอ, แม      
2.  พ่ี, นอง      
3.  ภรรยา/ แฟน      

 
สวนที่ 5 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง โปรดกรอกคําตอบ หรือทําเครือ่งหมาย √ ลงในชอง (     ) หนาขอความที่ตรงกับความ
เปนจริงของทาน 
 
1.  ทานซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวประเภทใดมากที่สุด 
(     ) ผลิตภัณฑลดร้ิวรอย   (     )  ผลิตภัณฑบํารุงผิวหนาขาวใส 
(     ) ผลิตภัณฑขจัดสิว ฝา จุดดางดํา  (     )  ครีมบํารุงผิวหนา, ผิวกาย  
(     )  ผลิตภัณฑทําความสะอาดผิวทัว่ไป (     ) ผลิตภัณฑระงับกลิ่นกาย  
(     ) ผลิตภัณฑปองกันแสงแดดไมใหผิวหมองคล้ํา 
 
2.  ประโยชนหลักที่สําคัญที่สุดที่ทานซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว  
(     ) เพ่ือบํารุงรักษาผิวพรรณ   (     )  เพ่ือปองกันไวลวงหนา 
(     ) เพ่ือแกปญหาที่เกิดขึ้นกับผวิ  (     )  เพ่ือเสริมบุคลกิภาพ 
(     ) ตามกระแสนิยมที่มีการใชกันมาก (     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………... 
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3.  ปจจุบันทานใชผลติภัณฑดูแลผิวของตราสินคาใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
 (     ) L’Oreal  (     )  NIVEA  (     ) GARNIER 

(     )  OLAY  (     ) Biotherm (     )  C T R L  
(     ) Shishedo (     )  LANCOME (     ) Calvin Klein 
(     ) Clinique (     ) Eucerin  (     ) POLO 

(     ) LA MER (     )  H2O  (     ) SKΠ 
(     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................................................... 

 
4.  ราคาสูงสดุของผลิตภัณฑดูแลผิวทีท่านซื้อในแตละครั้ง (ตอชิน้)...................................บาท 
 
5.  ในการซ้ือแตละคร้ัง ทานใชจายเงินเปนจํานวน.............................................................บาท 
 
6.  ความถีใ่นการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของทานในระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา.....................คร้ัง 
 
7.  ทานซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวเม่ือใด 
(     ) ผลิตภัณฑทีใ่ชอยูใกลหมดหรือหมด (     )  เม่ือมีความจําเปนตองใช 
(     ) มีผลิตภัณฑออกใหม   (     ) สินคาลดราคา หรือมีของแถม  
(     ) อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................................................................................ 

 
8.  ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑดูแลผิว ทานคํานึงถึงสิ่งสําคัญส่ิงใดเปนอันดับแรก 
(     ) คุณภาพของสินคา   (     )  ความมีชื่อเสียงของตราสินคา 
(     ) ราคาของสินคา    (     ) ความสะดวกในการหาซื้อ 
(     ) มีการจัดรายการสงเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม) 
 
9.   ทานซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิว จากแหลงใดมากที่สุด 
(     ) เคาวเตอรเคร่ืองสําอางในหางสรรพสินคา (     )  รานสะดวกซ้ือ 
(     ) หางคาปลีกสมัยใหม เชน บิ๊กซี โลตัส (     ) สั่งซื้อออนไลด (Internet) 
(     ) สมาชิกขายตรง    (     )   อ่ืนๆ โปรดระบุ....................... 
 
10.  ทานไดรบัขอมูลเกี่ยวกับผลติภัณฑดูแลผิว จากแหลงขอมูลใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
(     ) สื่อส่ิงพิมพ เชน นิตยสาร แผนพับ  (     )  สื่อโทรทัศน 
(     ) เว็บไซดเก่ียวกับผลติภัณฑดูแลผิว  (     ) เว็บไซดของผลิตภัณฑนั้น ๆ 
(     ) คนใกลชิด เชน ครอบครัว แฟน เพ่ือน   (     ) พนักงานขาย 
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สวนที่ 6 แนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางที่ตรงกบัความเปนจรงิของทานมากที่สุด 
 

(ซื้อแนนอน = 5, ซื้อ = 4, ไมแนใจ = 3, ไมซื้อ = 2, ไมซื้อแนนอน = 1) 
(แนะนําแนนอน = 5, แนะนํา = 4, ไมแนใจ = 3, ไมแนะนํา = 2, ไมแนะนําแนนอน = 1) 

 
1.  แนวโนมในอนาคต ทานคาดวาจะซ้ือผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายหรือไม 
  

ซื้อแนนอน________:________:________:________:________ไมซื้อแนนอน 
            5  4     3         2             1 

 
2.  ทานจะแนะนําใหผูอ่ืนซื้อผลิตภัณฑดูแลผิวของผูชายที่ทานใชหรือไม 
 
         แนะนําแนนอน________:________:________:________:________ไมแนะนําแนนอน 

               5   4       3           2              1 
 

ขอบคุณสําหรับการอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ข 

หนังสือเรียนเชิญผูเชี่ยวชาญจากบณัฑิตวิทยาลัย 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

ประวัติยอผูวิจัย 
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ประวตัิยอผูวิจัย 
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วันเดือนปเกิด     24 มกราคม 2527 
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